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  ABSTRACT    

The study aims to analyze the impact of the role of salesmen in building the competitive 

advantage of retail stores. And that is by conducting a case study on the (City Center) Mall 

in Lattakia Governorate, where the five-way Likert scale was used in the research 

questionnaire, and the questionnaire was distributed to a random sample where 160 were 

distributed to a sample of consumers who made the purchase from the Lattakia City Center 

Mall And, in the analysis, statistical indicators appropriate to the nature of nominal and 

ranking data were used. 

 The study reached a set of results, the most important of which were: 

1- There is a significant relationship between the values, ethics and behavior of the 

salesman and building the competitive advantage of retail stores (City Mall) in Lattakia 

Governorate. 

2- There is a significant relationship between the capabilities and skills of the salesman and 

building the competitive advantage of retail stores (City Mall) in Lattakia Governorate. 

3- The effect of each dimension varies on the dimensions of the role of the men of sale in 

building the competitive advantage of retail stores (City Mall) in Lattakia Governorate. As 

it is arranged as follows, starting with the most influential ones: 

• Values, manners and behavior of the salesman 

• Salesman capabilities and skills 

The researcher also presented through this study a set of suggestions and recommendations 

that are expected to help the owners of retail stores to increase the effectiveness and 

efficiency of salesmen, which enhances the competitive position of these stores. 
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 دور رجال البيع في بناء الميزة التنافسية لمتاجر التجزئة
"حالة مول )سيتي سنتر( في محافظة اللاذقية" دراسة   

 
 *ريزان نصور الدكتورة

 **مضر ابراىيم
 
 

(2020 / 6 / 22 ل للنشر في ب  ق   . 2020/  3/  12تاريخ الإيداع )  

 

  ممخّص 
تيدف الدراسة الى تحميل تأثير دور رجال البيع في بناء الميزة التنافسية لمتاجر التجزئة. وذلك من خلال اجراء دراسة 
حالة عمى مول )سيتي سنتر( في محافظة اللاذقية ، حيث استخدم في استبانة البحث مقياس ليكرت خماسي الاتجاه، 

عمى عينة من المستيمكين المذين قاموا بعممية الشراء من  051 ووزعت الاستبانة عمى عينة عشوائية حيث تم توزيع
مول )سيتي سنتر( اللاذقية، واستخدمت في التحميل المؤشرات الإحصائية الملائمة لطبيعة البيانات الاسمية والرتبية، 

إلى مجموعة من وتمّ تطبيق اختبار مستوػ الصدق والثبات لتحديد مدػ ملائمة أسئمة الاستبيان ليدف البحث، إضافة 
 اختبارات الفروق بين المتوسطات.

 توصمت الدراسة إلى مجموعة من النتائج كان من أىميا9  
في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناءو  البيع رجل وسموك واخلاق قيمتوجد علاقة ذات دلالة بين  -1

 محافظة اللاذقية.
في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناءو  البيع رجل وميارات قدرات توجد علاقة ذات دلالة بين -2

 محافظة اللاذقية.

في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناء بعد من أبعاد دور رجال البيع في كل تأثير نسبة تختمف -3
 9 تأثيرا اكثرىا من بدءا الآتي النحو عمى ترتب انيا محافظة اللاذقية. حيث

 قيم وأخلاق وسموك رجل البيع 

 قدرات وميارات رجل البيع 

كما قدّم الباحث من خلال ىذه الدراسة مجموعة من المقترحات والتوصيات التي من المتوقع أن تساعد أصحاب متاجر 
 التجزئة من زيادة فعالية وكفاءة رجال البيع مما يعزز الموقع التنافسي ليذه المتاجر.

 
 .متاجر التجزئةالميزة التنافسية، جال البيع، ر  مفتاحية:الكممات ال

 
 

                                                           
  جامعة تشرين، اللاذقية، سورية.-قسم إدارة الأعمال، كمية الاقتصاد -أستاذ مساعد *

  سورية.-اللاذقية-جامعة تشرين-كمية الاقتصاد-قسم إدارة الأعمال-اختصاص تسويق-طالب دراسات عميا)ماجستير( **
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 مقدمة:
نظراً لمتحولات الكبرة التي شيدتيا فمسفة التسويق الحديث، والذؼ أصبح ييتم أكثر بالفكر الاستراتيجي والتخطيط، 

 تحتمو الذؼ التنافسي الموقف تقييم عمى الوقوف خلال جاءت فكرة دراسة المؤسسة واستمرارية واقعيا التنافسي. وىذا من

 العميل. كسب نحو السباق خسارتيا عن تنجم التي التصدؼ لمختمف الأخطار ومحاولة السوق، في
 ترتبط خلالو من والتي الاقتصادية لممؤسساتتدعم الموقف التنافسي  التي النشاطات أبرز أحد البيعي النشاط يمثلو 

 اجتماعية، اقتصادية، جوانب تتضمن اتصال عممية ىي البيعية العممية ولأن المحيطة، البيئة مع بعلاقات تبادلية

 لجميع التنفيذ أداة يعتبر والذؼ البيع، رجل في المتمثل الاتصال طرف عن الضرورؼ الحديث من فإنو وسموكية؛

 المؤسسة عمى يحكمون  ما عادة والعملاء المؤسسة، واجية ىم فرجال البيع لممؤسسة، البيعية والاستراتيجيات الخطط

 في النجاح ليم تضمن التي الكفاءات البيع يمتمك رجال أن الضرورؼ  فمن معيا. لذا الشخصي تعامميم لالخ من

 .المنشود النجاح إلى مؤسساتيم وصول في الإسيام وبالتالي أدائيم
 مشكمة البحث:

 ثقتيم وكسب العملاء بخدمة كبيراً  في الوقت الحالي يفرض عمييا أن تولي اىتماماً  متاجر التجزئة عمل استمرارية نإ

 تحديد أن وباعتبار وىو مايكسب متاجر التجزئة ميزة تنافسية عن غيرىا و الموزعة في محافظة اللاذقية.,،وارضائيم

 مع الشخصي البيع ينطوؼ عمييا التي المباشرة العلاقة لأىمية ونظراً ، المحورية العمل نقطة ىو العميل ورغبات حاجات

 والذؼ الأداء أفضل مستوػ من الى لموصول بالغة أىمية النشاط ىذا تولي أخذت المؤسسات من الكثير فان العملاء،

من خلال المراجعة و . مجتمعاتنا في المؤسسات ىذه عن إيجابية صورة ليعكس فحسب، بل المبيعات زيادة الى يؤدؼ لا
وشممت عدداً من عملاء الأدبية التي قام بيا الباحث حول موضوع البحث، إضافة لمعينة الاستطلاعية التي قام بيا 

ما تبمورت مشكمة الدراسة وصار بالإمكان طرح السؤال الرئيس الآتي9 في مدينة اللاذقية  متاجر التجزئة )سيتي مول(
 ؟ يزة التنافسية لمتاجر التجزئة )سيتي مول(في بناء الم رجال البيعدور  ىو

 :و للإجابة عن التساؤل الرئيس، فإن الباحث يسعى للإجابة عمى الأسئمة الفرعية الآتية
 ؟(مول سيتي) التجزئة لمتاجر ىل تؤثر قيم واخلاق وسموك رجل البيع في بناء الميزة التنافسية -

 ؟(مول سيتي) التجزئة لمتاجر الميزة التنافسيةىل تؤثر قدرات وميارات رجل البيع في بناء   -
 الدراسات السابقة:

 (Potocan, 2008). دراسة
Marketing Capabilities for innovationbased competitive advantage in theslovenian 

market . 

 .العنوان بالمغة العربية: المقدرات التسويقية للإبداع المستندة عمى الميزة التنافسية 
 ىدفت ىذه الدراسة للإجابة عن السؤال التالي9 

 كيف يمكن لمشركة التي تعمل في سوق تنافسية الحصول والحفاظ عمى ميزة تنافسية؟
وتوصمت ىذه الدراسة إلى ان ذلك يتم من خلال إستراتيجية التميز حيث أن اليدف النيائي من عممية التميز ىو خمق 

لاعتراف من خلاليا بالشركة وىذا يتم عندما تمتمك الشركة مزايا كبيرة في مجالات منتج وا عطاؤه الماركة التي سيتم ا
 البحث والتطوير والتصميم والتسويق ومراقبة الجودة
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ويقترح الباحث ان الشركات الرائدة يجب عمييا السعي إلى الابتكار كمفتاح لمتوجو في استراتيجياتيا التنافسية وبناء 
ة المميزة لان قدرات التسويق تؤدؼ إلى ارتفاع الكثافة التنظيمية للابتكار وبالتالي ميزة تنافسية وتقرير القدرات التسويقي

مستدامة والابتكار لايعني فقط ادخال التكنولوجيا فالابتكار التنظيمي يعني بأنو تطبيق الافكار التي ىي جديدة لمشركة 
اشر لمزبائن والقيمة المضافة تتجسد في المنتجات والعمميات لخمق القيمة المضافة إما مباشرة لمشركة أو بشكل غير مب

 والخدمات أو في تنظيم العمل.
 ( وىي بعنوان:3102دراسة)عمارني، 

  " بورقمة للإتصالات موبيميس مؤسسة حالة العملاء "دراسة خدمة تحسين في الشخصي البيع دور
 الخدمية المؤسسة في العملاء خدمة تحسين في الشخصي البيع يمعبو الذؼ إلى تبيان الدور الحالية الدراسة ىدفت

 يخص و)محور  )الشخصية البيانات يخص )محور محاور ثلاث شمل استبيان الطالب استخدم ذلك موبيميس ولتحقيق

 والسموكية البيعية والميارات القدرات تقييم عمى يحتوؼ  الأخير و )المحور) الإدارة لو تقدمو فيما البيع رجل وجية نظر

 توزيع تم ورقمة، وقد فرع موبيميس مؤسسة في البيع رجال عمى توزيعو تم حيث العملاء( مع تعاممو رجال عند لدػ

 البيانات ( ولتحميل21لمتحميل، ) وصالحة استردت التي الاستبيانات عدد وكان العينة مفردات عمى استبيان  (60)

 : أىميا كان نتائج مجموعة إلى الباحثتوصل  حيث الإكسل برنامج استخدام تم واختبار الفرضيات

 العملاء نظر في المؤسسة ممثل ىو البيع البيع، رجل ميمة لنجاح ميماً  عنصراً  البيع رجل أداء يعتبر  -
 .لدييا البيع برجال للاىتمام موبيميس مؤسسة سعي  -
 Festus M Epetimehin, 2014 )راسة: )د

Achieving Competitive Advantage in Insurance Industry: The Impact of Marketing 

Innovation and Creativity  

 عنوان بالمغة العربية: تحقيق ميزة تنافسية في صناعة التأمين: أثر الإبداع والابتكار التسويقيال
التسويقي تأثير عمى تحقيق الميزة التنافسية وخاصة في ىدفت ىذه الدراسة إلى معرفة ما إذا كان للإبداع والابتكار 

صناعة التأمين حيث المنافسة الشديدة من خلال العوامل المتغيرة داخل ىذه الصناعة والتي استقدمت إعادة الرسممة 
اسة أيضا والتوحيد وتبين الدراسة أن الإبداع والابتكار التسويقي يشكل عاملا حاسما في النجاح التنظيمي وخمُصت الدر 

أنو من خلال الإبداع والابتكار التسويقي يمكن لصناعة التأمين تحسين أعماليا وتحقيق ميزة تنافسية ومن أىم النتائج 
 التي خمصت الييا ىذه الدراسة9

خلال تبين الدراسة ان المتغيرات المستقمة )الإبداع والابتكار التسويقي( يمعب دورا رئيسيا في تحقيق ميزة تنافسية من  -
 الإبداع والابتكار في الخدمات، السعر، الترويج، التوزيع.

 تبين دور الادارة العميا في تشجيع الموظفين والعملاء عمى تقبل الابتكار -

 تبين دور فيم العملاء وادراكيم للابتكار وللإبداع في تحقيق ميزة تنافسية -

التي قد تحدث عند تقديم الخدمة لمعملاء مما  تبين اىمية وجود استراتيجية الانعاش لمخدمات لتصحيح الأخطاء -
 يبقي الزبائن راضين عن الخدمة.

 ( وىي بعنوان:3102مجاىدي و مداح، دراسة)
 الجزائر" في السيارات قطاع عمى ميدانية البيعي "دراسة أدائو عمى البيع لرجل الشخصية الخصائص أثر

لى البيع، رجل شخصية حول الموجودة الحالية الأدبية الخمفيات إلى جديدة إضافة تقديم إلى الدراسة ىدفت ىذه  وا 

 ، المادية الخصائص في المتمثمة الشخصية السمات تأثير دراسة خلال أدائو، من تحميل استيدفت التي الدراسات
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 المتعمقة النظرية المفاىيم الضوء عمى الحالية الدراسة سمطت ىذا لأجل و البيعي. أدائو عمى المعرفية و النفسية

 بين الأداء في اختلافات وجود مدػ إلى لموصول الإحصائية الأساليب استخدام إلى إضافة عامة، بصفة بالشخصية

لى الجزائر، في السيارات قطاع البيع في رجال  الدراسة خلال من تبين وجودىا، وقد حالة في الفروق  ىذه تعزػ  ماذا وا 

 .البيع لرجل البيعي الأداء عمى دراستيا التي تمت الشخصية الخصائص لأغمب تأثير وجود

 

 أىمية البحث وأىدافو:
 9أىمية البحث

الرغم رجل البيع كأحد اىم عناصر المزيج الترويجي عمى عمى  التي ركزتتأتي أىمية البحث من قمة الدراسات العربية 
من أن المجتمعات العربية تتسم بالسموك العاطفي أكثر منو العقلاني نظراً لمبيئة والعادات والمفاىيم الاجتماعية، 

 .ىذا السموكقدرة رجل البيع في التأثير عمى وبالتالي ىناك أىمية لدراسة 
 أىداف البحث:

 تتمثل أىداف البحث في9
 في محافظة اللاذقية. (مول سيتي) التجزئة لمتاجر بناء الميزة التنافسيةو قيم واخلاق وسموك رجل البيع تحديد العلاقة بين  -

 في محافظة اللاذقية. (مول سيتي) التجزئة لمتاجر بناء الميزة التنافسيةو قدرات وميارات رجل البيع تحديد العلاقة بين  -

 البحث: تساؤلات
 : التساؤل الرئيس

 في محافظة اللاذقية. بناء الميزة التنافسية لمتاجر التجزئة )سيتي مول(و رجل البيع توجد علاقة ذات دلالة بين 
 الفرعية الآتية9 التساؤلاتويتفرع عنيا 

في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناءو  البيع رجل وسموك واخلاق قيمبين توجد علاقة ذات دلالة  -
 ذقية.محافظة اللا

في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناءو  البيع رجل وميارات قدرات توجد علاقة ذات دلالة بين -
 محافظة اللاذقية.

 أنموذج ومتغيرات البحث:
 (قدرات وميارات رجل البيع -قيم واخلاق وسموك رجل البيع ) رجال البيع المتغيّر المستقل9ّ 

  التنافسية الميزةالمتغير التابع9 
 9(0-0)نموذج البحث المقترح وفق الشكل أمما سبق يكون 

 (0-0الشكل:)
 
 
 
 

 المصدر: من إعداد الباحث
 

قيم واخلاق وسموك رجل 
 قدرات وميارات رجل البيع البيع

 رجال البيع

 الميزة التنافسية

 المتغير التابع المتغير المستقل
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 مجتمع وعينة البحث:
 مجتمع البحث:

 .عملاء مول )ستي سنتر( في محافظة اللاذقية
 عينة البحث:
 .عملاء مول )ستي سنتر( في محافظة اللاذقيةمن  ميسرةتم أخذ عينة 

 
 البحث:ية منيج

يعتمد عمى المنيج الوصفي لأىم ما ورد في المراجع العربية والأجنبية والمقالات والدراسات والأبحاث والرسائل العممية 
 بما يخدم الإطار النظرؼ والتأصيل العممي لمبحث.

 الدراسة الميدانية:
وتعتمد عمى الاستقصاء حيث تم تصميم استبيان يتضمن مجموعة من الأسئمة المتعمقة بموضوع البحث وسوف يتم  

 محل الدراسة بغية الحصول عمى البيانات اللازمة لمبحث. العملاءتوجيييا إلى 
 حدود البحث:

 .1108خلال عام  البحثتم القيام ب زمانية:حدود  -0

 )ستي سنتر( في محافظة اللاذقيةعملاء مول تمت الدراسة عمى  حدود مكانية: -3

 الإطار النظري:
 أولًا: البيع الشخصي:

 مفيوم وأىمية البيع الشخصي: -0
ينحصر البيع الشخصي في نمط واحد، بل يتنوع ويتمايز باختلاف الأطراف التي يتم الاتصال بيا وخصوصية  لا

المنتج الذؼ يتم التعامل بو والمؤثرات البيئية المحيطة بالسوق التي تعمل بيا المنظمة. فيمكن تعرف البيع الشخصي9 
 ؼ لتحقيق التأثير بالرد المستيدف من عممية البيع.أسموب ذو اتجاىين ؼ الاتصال المباشر بين البائع والمشتر 

 (1116)البكرؼ،
 المحتممين العملاء من مجموعة واقناع لمتعريف اليادفة الخطوات مجموعة" أنو9 عمى الشخصي البيع كوتمر يعرف

 (1118)الزعبي، الشفوؼ". الاتصال خلال من البيع عممية استفساراتيم لاتمام عمى الاجابة أو والخدمات لشراء السمع
 يكون  كأن المختمفة، صوره في والمشترين البيع رجال بين والشخصي المباشر الاتصال "بأنو الشخصي البيع يعرف كما

 (1110)الصيرفي، ."النيائي والمستيمك التجزئة تاجر بين أو التجزئة، وتاجر الجممة تاجر أو الجممة وتاجر المنتج بين
 (TUAN,2015 )خلال9وتظير أىمية البيع الشخصي من 

 المتوقعة المبيعات بحجم التنبؤ و السوق  دراسة في يساىم-

 الخارجية والتحديات والمنافسة المستيمك احتياجات ضوء في لسمعة التطوير في يساىم-

 التنافسية المؤسسة وضع ومعايير مقاييس من يعتبر-
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 العملاء أمام المؤسسة واجية يعتبر-
أساسيات تحقيق مقاصد المنشأة، حيث يتولى تحويل أنشطة الانتاج إلى إيراد لتمويل الأنشطة مرة يعتبر رجال البيع من 

ل في تحقيق الربحية، لذلك يجب الاىتمام بو من حيث التكوين الشخصي، والتدريب أخرػ، كما أنو يساىم بدور عا
 (TUAN,2015 ) الميني حتى يؤدؼ عممو عمى الوجو الأفضل.

يع عممو بالقيام بتحديد المستيمكين والعملاء، فيقوم بالبحث عن العملاء المناسبين لممنتج. وأمام رجال حيث يبدأ رجل الب
 (1116)ديوب، عدة طرق لتحديد العملاء، من تمك الطرق9 البيع

نما يق وم سجلات رجال البيع وسجلات قسم المبيعات أو المخازن، وقد لايكتفي رجل المبيعات بالمستيمكين الحاليين وا 
بالبحث عن عملاء محتممين، في المرحمة الثانية لمولاء تتجسد المظاىر العاطفية. بعد أن أدرك العميل ماىية المنتج 

اتو، ىنا لم تنتو ميمة رجل البيع، بل يجب عميو أن يتابع العمل مع العميل بالشكل الذؼ يؤثر في العميل فوعرف مواص
 ) بناء علاقات شخصية مبنية عمى الثقة والصدق في التعامل.عمى المدػ الطويل، بحيث يحاول رجل البيع 

HAWES,et.al,2011) 
لايستند الولاء إلى المظاىر الإدراكية فقط) مايعممو العميل عن المنتجات والماركات والشركة(، لكنو أيضاً يستند إلى 

 عوامل عواطفية )الرضا، التفضيلات، الرغبات(.
ن أحد الاختبارات ففعمى رجل البيع  ي ىذه المرحمة أن يركز عمى شخصية العميل، وىنا تظير شخصية رجل البيع، وا 

التي تجرػ لرجل البيع ىي الاختبارات السموكية9 عمى رجل المبيعات أن يكون قادراً عمى التعامل مع مختمف الأفراد، 
لمتعامل مع كل عميل. من الميم الانتباه الى ميل وأن يكون قادراً عمى تمييز العملاء، وعمى ايجاد الطريقة المناسبة 

العملاء لمشراء من رجال البيع الذين حصموا عمى ثقتيم، وقد تبين أن شكلًا واحداً من أشكال السموك الأخلاقي وىو 
 الصدق وىو ىام جداً لتطوير العلاقات المبنية عمى الثقة. وىكذا فإن السموك الاخلاقي الناتج عن الحكم الأخلاقي

 (HAWES,et.al, 2011 ) يؤدؼ إلى تحسين الأداء البيعي لرجال البيع.
كما تظير في ىذه المرحمة الكفاءة البيعية لرجل البيع، وقدرتو عمى قيادة العممية البيعية من الشرح إلى تقديم النصح، 

 وغيرىا من الميارات اليامة لتنفيذ عممية البيع.
ل البيع المعمومات المينية، فلإتمام نجاح عمل رجل البيع يجب أن تكون لديو من المعمومات التي يجب توفرىا عند رج

معمومات مينية تتعمق بعمميات التسويق والبيع، وخطط المنظمة العامة، وخطة التسويق والمبيعات، وأيضاً معمومات 
 ر ذلك.تتعمق بكيفية التعامل مع المستيمكين، والحوار معيم والتفاوض وأصول البيع والعقود وغي

 ومن القدرات الواجب توافرىا في رجل البيع9
 القدرة عمى عقد الصفقات -
 الطمبات أوامر مع التعامل عمى القدرة -
مكانية العميل لدػ التذمر أو الرضا اكتشاف عمى القدرة - )ميا، . الموقف حسب الوضع عمى السيطرة وا 

 (1116بشماني،
البيع تمك الخصائص أو السمات التي أكتسبيا الشخص عبر ي أخصائي فوتشمل الصفات الشخصية الواجب توافرىا 

حياتو، والتي أصبحت جزءاً من شخصية الفرد وقد استطاع مندوبي البيع الأكفاء تكوين السمات الشخصية التي تنطوؼ 
 9عمى حب الاستطلاع والتخيل والإبداع والحماس ...الخ ىذه النوعية من رجال البيع يمكن وصفيم بأنيم يمتمكون 

 (1113)الشنواني،



 4242 Tishreen University Journal Eco. & Leg. Sciences Series (3) ( العدد24المجمد ) الاقتصادية والقانونيةالعموم  .مجمة جامعة تشرين

journal.tishreen.edu.sy                                                  Print ISSN: 2079-3073  , Online ISSN:2663-4295  

426 

تو وخصائص فيجب أن يتوفر لدػ أخصائي البيع قدراً ملائماً من الذكاء الميني المرتبط بطبيعة وظيالذكاء الميني: 
أخصائي البيع من معمومات فنية تتعمق بالمنتجات أو الوحدات  لدػ و. ويتوقف ذلك عمى ماالنشاط الذؼ يعمل ب

 ح ليذه المعمومات بذكاء في الاتصالات والمقابلات الترويجية والبيعية مع العميل.المطموب بيعيا، والتوظيف الميني الصحي
يجب أن يكون لدػ اخصائي البيع مستوػ عال من الطموح والرغبة في تحسين الطموح والتطمع الى الترقي والتحسين: 

مستواه الثقافي والاجتماعي والمادؼ، ويكون لديو دافع ذاتي قوؼ لتحقيق تقدم وظيفي ميني مستمر. ىذا الطموح 
لقبول المخاطرة وتحسين سيسمح بتنمية ميارات الإبداع والإبتكار والتحديث والتطوير لدػ رجل البيع ويوفر لو الاستعداد 

 العلاقات مع الآخرين بصفة عامة ومع العميل بصفة خاصة.
يوجد إتفاق عمى أن أخصائي البيع يواجو عديد من المواقف غير المتماثمة ويتعامل مع عديد من قبول التحدي: 

الرغبة والإستعداد لمواجية  ر لديوفالعملاء غير المتشابيين ويواجو عديد من الحالات غير المتكررة، مما يتطمب أن تتو 
 الإحتمالات وميارة التعامل معيا والقدرة عمى التصدؼ لأؼ مفاجئات والتفاعل معيا بنجاح.

يجب عمى رجل البيع أن يتصف بالتوازن الإنفعالي في مواجية المواقف البيعية المختمفة، وفي التوازن الانفعالي: 
مكانياتيم. ويتضمن محتوػ صفة التوازن الإنفعالي أمرين مترابطين ىما9تعاممو مع أنواع العملاء، مع اختلاف صفاتيم   وا 

 الاتفاق عدم إحتمال عند أو بيعية أزمات أو صعوبات مواجية عند البيع رجل عمى الاحباط أو التشائم سيطرة عدم -
 .العميل مع
 .عميل مع تعاقد إبرام في ينجح عندما انفعالاتو عمى السيطرة البيع رجل فقدان عدم -

)عبيدات و  تبنى ىذه الثقة لدػ رجل البيع وتعمقيا بوسائل عديدة أىميا مايمي9ويمكن أن الثقة بالنفس: 
 (1110الضمور،

 .الشركة وأنظمة سياسات وعن العميل وعن يعرضو الذؼ المنتج عن الكافية والبيانات المعمومات رفتو  من التأكد -
 .نتائجيا من والإستفادة السابقة البيعية المواقف وتحميل دراسة -
 .المنافسين عن بيا ينفرد التي المزايا من مجموعة توفر من التأكد -

لاشك أن الأمانة تعد من الصفات اليامة والحرجة والواجب توافرىا في شاغل أؼ وظيفة، ويظير ذلك بوضوح الأمانة: 
 في وظيفة أخصائي البيع بصفة خاصة لأسباب عديدة أىميا مايمي9

 وبيانات عن الظروف والامكانيات والصعوبات التي تواجو المؤسسة.معمومات  -

 إتجاىات وقرارات الإدارة العميا بشأن التعاملات مع العملاء، مع المنافسين وأساليب جذب العملاء والتأثير عمييم. -

تيا والالتزام بيا سياسات وتعميمات رسمية أو غير رسمية أو غير معمنة من الإدارة العميا ويجب عميو الاحتفاظ بسري -
 في أداء وظيفتو.

 معمومات عن العملاء وعن امكانياتيم وظروفيم وتعاملاتيم السابقة. -
لقد تم التأكد من الممارسات العممية والأبحاث والدراسات وجود علاقة ارتباطية بين مظير الفرد وحقيقتو المظير العام: 

 حيث يجب مراعاة الحقائق التالية9
 البيع عمى دعم ثقتو بنفسو واحساسو بالجدية والنظام.يساعد أخصائي  -

 ي اكتساب ثقة واحترام وارتياح العميل.فيساعده  -
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 (3102عمارني،) :البيع أخصائي لدى توافرىا الواجب الرئيسية والقدرات الميارات -3
 والقدرات الرئيسية التالية9ي تحقيقو لأىداف المؤسسة أن يتوفر لديو مجموعة من الميارات فيتطمب نجاح أخصائي البيع 

ويقصد بيا ميارة رجل البيع وقدرتو عمى رصد الظواىر المختمفة وتحميميا والتعرف عمى  القدرة عمى التفكير المنيجي:
 لاعتبارات شخصية أو مفاىيم وتصورات خاصة بو. حقائق الأشياء والتعامل معيا بموضوعية غير متحيزاً 

الاتصالات التسويقية والبيعية فعالة لرجل البيع؟ لكي يحقق رجل البيع أىدافو كيف تكون  ميارات الاتصال الفعال:
 التسويقية والبيعية من خلال ميارات الاتصال الفعال، عميو أن يراعي الارشادات العامة التالية9

 إعداد كافة الترتيبات والتجييزات اللازمة للإتصال بالعميل. -

نفسياً وجسدياً في عممية الإتصال مع العميل سواء كان متحدثاً أو مستمعاً، يجب أن لابد وان يتفاعل رجل البيع  -
 تكون كل حواسو منشغمة بعممية الاتصال بالعميل.

موجياً إلى  لابد من تحضير جمل أو كممات أو عبارات لفتح الحديث مع العميل ويجب أن يكون أسموب رجل البيع -
 .رغبات ودوافع وحاجات وطموحات العميل

 استخدام بعض الالفاظ أو التعبيرات الجذابة المؤثرة في مجال التسويق والعرض البيعي. -

 رص والمزايا المتاحة لدػ رجل البيع وحسن توظيف التساؤلات.فالترتيب والتسمسل المنطقي في عرض ال -

أن يتعرف عمى الحقائق تعد من الميارات الاساسية التي يجب توفرىا لدػ رجل البيع، ويجب عميو ميارات التعبير: 
 المرتبطة بيذه الميارات وأساليب تنميتيا وكيفية ممارستيا.

قناعوميارات الايماءات والاشارات:  بدرجة كبيرة عمى مياراتو في  تتوقف قدرة رجل البيع في التأثير عمى العميل وا 
خلال استخدام اليدين، العينين،  توظيف الايماءات والاشارات لتوصيل معاني معينة الى العميل، ويمكن توظيفيا من

 الجسم كمو
 حيث أن العميل يستقبل كلام رجل البيع من خلال عينيو.ميارات توظيف العينين: 

تعتمد ميارات رجل البيع في التخاطب مع العميل عمى قدرتو عمى إختيار الكممات المناسبة، واختيار ميارات التخاطب: 
الاستخدام الفعال لنبرات الصوت حتى يتمكن من نقل الرسالة إلى العميل بوضوح الاسموب المناسب لمتعبير عن أفكاره، 

 وأمانة وصدق
يختمف مستوػ ومقدار التخطيط المطموب وأىميتو عمى أساس درجة اللامركزية ومجالات ومستوػ ميارات التخطيط: 

 الصلاحيات في الشركة.
دارة الوقت: يجب عمى رجل البيع أن يدرك أن المحيط الذؼ يتحرك فيو لتحقيق أىدافو ىو الوقت فإذا  ميارات تنظيم وا 

 لم يحسن تحديد واستثمار وقتو، يصعب عميو تحقيق أىدافو.
في عممية البيع تظير في مدى تعامل رجال البيع مع العملاء من حديث  وير الباحث أن الجانب المعنوي )الانساني(

نصات وفي مدى تحممو لمتصرفات التي تصدر منيم، فالتحسين في الجانب الانساني في التعامل مع العملاء ىي  وا 
كما أنو لابد لمتاجر التجزئة من اتباع نظام داخمي  خطوة لإسعاد العميل ىذا من جية ومن جية أخرى الاحتفاظ بو.

بالانتماء إلييا، ويتم ذلك عندما تعتبر ىذه فعال من شأنو أن يعزز ثقة رجل البيع بيا ويشعره بالاندماج فييا والفخر 
ع من يلي عمييا ان تقوم بكسر الحواجز النفسية بين الادارة وقوة البلدييا كزبائن تابعة ليا، وبالتا المتاجر قوة البيع
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جية، ومن جية أخرى تشجيعيم عمى الاتصال فيما بينيم وخمق روح العمل الجماعي، مما يساىم في تحقيق 
 ي متاجر التجزئة.فعاليتيم ف

 ثانياً: الميزة التنافسية:
 :مفيوم التنافسية -0

( 0876_ (1981الفترة  خلال كان لو ظيور وأول عامة اقتصادية لنظرية يخضع ولا بالحداثة التنافسية مفيوم يتميز
 حجم وزيادة اليابان(، مع في تبادلاتيا خاصة(الأمريكية  المتحدة لمولايات التجارؼ  الميزان في كبيراً  عجزاً  عرفت التي

 الجديد العالمي الاقتصادؼ لمنظام كنتاج بداية التسعينات مع التنافسية بمفيوم مجدداً  الاىتمام وظير الخارجية، الديون 

 .(1103السوق )رفرافي،  لتطبيق اقتصاديات العام التوجو وكذلك العولمة، ظاىرة وبروز
التنافسية حيث يصعب تحديد تعريف محدد ليا ومن بين ىذه وقد تعددت التعاريف التي وضعت لتوضيح مفيوم 

 التعريفات نذكر الآتي9
 عمى وبناءً ة، والتكمف الجودة ىي9 السعر، عوامل ثلاثة عمى المفيوم ىذا التنافسية9 ويركز عوامل إلى المسند التعريف

 الوقت وفي المناسب الجيدة والسعر بالنوعية والخدمات السمع إنتاج عمى القدرة أنيا عمى التنافسية تعريف يمكن ذلك

 .(1103الأخرػ )رفرافي،  من المؤسسات كفاءة أكثر بشكل المستيمكين حاجات تمبية يعني ما وىذا المناسب،
من وجية نظر منظمة التعاون الاقتصادؼ والتنمية فإنّ التنافسية ىي الدرجة التي تستطيع عندىا دولة ما في ظل 

الدولية وتحافع في نفس الوقت ة والسوق العادلة أن تنتج سمعاً وتقدم خدمات تفي بمتطمبات الأسواق ظروف التجارة الحر 
 (.1103)الزىراء، الدولة وزيادتو عمى المدػ الطويل الدخل الحقيقي لأفراد عمى 

 :التنافسية مؤشرات -3

 (11039ىناك عدة مؤشرات تدل عمى التنافسية نذكر منيا )الزىراء، 
 تمعب التكمفة دوراً ىاماً كمؤشر تنافسي لأنو لا يمكن تحديد أسعار التنافسية دون ضبط مستمر لمتكاليف.9 التكمفة 

 :في الأسواق المحمية والأسواق الدولية إذ تحقق  منظمةيعكس ىذا المؤشر مدػ مساىمة ال الحصة السوقية
 توسع في أنشطتيا وتنمية قدرتيا التنافسية.أرباحاً كمما كانت حصتيا السوقية أكبر، وىذا يساعدىا عمى ال منظمةال

 :ويشمل مقياس الاستقرار الكمي لمدولة، مؤشر العجز الحكومي والانفاق العام والنظام الضريبي وقدرة  تنافسية النمو
 الدولة عمى الوفاء بالتزاماتيا ويتكون من ثلاث مؤشرات فرعية

 البيئة الاقتصادية، مؤشر التكنولوجيا، مؤشر المؤسسات العامة(. )مؤشر 

 :ويشمل قياس وتحميل المكونات الجزئية لمقدرة التنافسية للأعمال ويوضح معوقات العمل  تنافسية الأعمال
جودة  واستراتيجياتيا، مؤشر نوعية منظمةالاستثمارؼ ويتكون من اثنين من المؤشرات الفرعية )مؤشر تقدم عمميات ال

 العمل المحمية(.

 :يستند ىذا المؤشر عمى دمج مؤشرؼ تنافسية النمو وتنافسية الأعمال حيث يقوم ىذا المؤشر  التنافسية العالمية
عمى ثلاث مبادغ ىي تعدد مكونات الإنتاجية، وعممية التنمية تتم عمى ثلاث مراحل )التنمية المدفوعة بالعوامل المتعمقة 

ة التنمية المدفوعة بالكفاءة وتختص بكفاءة المنتجات بجانب أسعارىا، مرحمة التنمية المدفوعة بالتنافس السعرؼ، مرحم
 بالإبداع تتميز المنتجات والخدمات بدرجة عالية من الابتكار والتنظيم(.

 ابل لكن لابد من أن تكون بشكل متصاعد وق منظمة9 تشكل الربحية مؤشراً كافياً عمى التنافسية الحالية لمالربحية
 في السوق.  منظمةللاستمرار من أجل ضمان بقاء ال
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 :التنافسية الميزة مفيوم -2
 تمثل واقتصاديات الأعمال، فيي الاستراتيجية الإدارة مجالي من كل في كبير باىتمام التنافسية الميزة مفيوم يحظى

 فالميزة .منافسييا مع بالمقارنة ربحية متواصمة المنظمة تحقق لكي جوىرية فرصة يقدم الذؼ الاستراتيجي العنصر

 أثر من الحد أو الخارجية الفرص استغلال في من منافسييا أعمى بقدرة المنظمة فيو تتمتع مجال ىي التنافسية

 أو بالجودة تتعمق فقد البشرية أو المادية مواردىا استغلال عمى قدرة المنظمة من التنافسية الميزة حيث تنبع التيديدات

 تميز المالية، أو الموارد وفرة والتطوير، أو الابتكار أو التسويقية الكفاءة التكمفة، أو عمى تخفيض القدرة وأ التكنولوجيا

 .(1101مؤىمة )التمباني وآخرون،  بشرية موارد امتلاك الفكر الإدارؼ، أو
بأنيا القدرة عمى أداء الأعمال بأسموب معين أو مجموعة من الأساليب التي تجعل المؤسسات الأخرػ  ويعرفيا كوتمر

 .(kotler, 2002)عاجزة عن مجاراتيا في الأمد القريب أو في المستقبل 
ل بالنسبة كما تعرّف الميزة التنافسية بأنيا قدرة المنظمة عمى صياغة وتطبيق الاستراتيجيات التي تجعميا في مركز أفض

لممؤسسات الأخرػ والعاممة في نفس النشاط والتي تتحقق من خلال الاستغلال الأمثل للإمكانيات والموارد الفنية 
والتنظيمية والمادية بالإضافة إلى الكفاءات والخبرات والمعرفة التي تتمتع بيا المنظمة والتي تمكنيا من تطبيق 

 (.1100استراتيجيتيا التنافسية )شعبان، 
فإن الميز التنافسية ىي9 السمعة أو الخدمة التي تقدم قيمة أعمى لمزبون من قبل  (Quaddus, 2013)ومن وجية نظر 

 بين المؤسسات المشابية التي تقدم نفس المنتج )سمعة، خدمة(. منظمةال
 :التنافسية الميزة أىمية -3

عمى استمرارية تطور  تحافع التي القوة نقاط أحد وتعد المنظمات، استمرارية في التنافسية دوراً جوىرياً  الميزة تمعب
 (11049لممنظمة تعد ىامة للأسباب الآتية )الغفور،  التنافسية الميزة إن بل فحسب، ذلك ليسالمنظمة واستقرار نشاطيا، 

 .عالية أداء نتائج تحقيق إلى تؤدؼ المنافسين، عمى وأفضمية نوعياً  تفوقاً  المنظمة تعطي -0

 . معاً  الاثنين أو لمعملاء تقدمو فيما أو الأداء في تتفوق  الأعمال منظمة تجعل -1

 .والتطوير التعامل لاستمرار المنظمة مع المتعاممين وباقي العملاء، مدركات في إيجابي تأثير في تسيم -2

 .البعيد المدػ عمى والتقدم التطور متابعة منظمةلم يتيح ىذا فإنّ  والتجدد ةبالاستمراري التنافسية الميزات تتسم -3

 لمعمميات ديناميكية حركية تعطي فإنيا لذلك وجدارتيا وقدراتيا المنظمة موارد عمى تستند التنافسية الميزات كون  -4
 .منظمةلم الداخمية

 :التنافسية الميزة خصائص -2
 (11059نذكر الآتي )دىام،  ةالتنافسي الميزة خصائص أىم من
 .فقط القصير المدػ عمى وليس الطويل المدػ عمى والتقدم النجاح المنظمة تحقق أن بمعنى ومستدامة مستمرة تكون  أن -

 .أخرػ  جية من الداخمية المنظمة وموارد وقدرات جية من الخارجية البيئة معطيات وفق متجددة تكون  أن -

 تطور أو الخارجية البيئة في التغيرات اعتبارات وفق بسيولة أخرػ  تنافسية ميزات إحلال يمكن بمعنى مرنة تكون  أن -

 .أخرػ  جية من المنظمة وقدرات موارد
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 .والبعيد القصير المدػ في تحقيقيا المنظمة تريد التي والنتائج الأىداف مع التنافسية الميزات ىذه استخدام يتناسب أن -

 (.1103 الزىراء،) بالمنطق وليس بالمقارنة تتحقق أنيا بمعنى ،النسبية بصفة التنافسية الميزة تتسم -

 (1103 الزىراء،) المنافسين عمى والتقدم التفوق  تحقيق إلى وتؤدؼ العميل رغبات منتشتق الميزة التنافسية  -

 .(1118 الوليد،) التشابو عمى وليس ومنافسييا الشركة بين والتباين الاختلافات عمى التنافسية الميزة تُبنى -

 تحقيق خلال من قيمة خمق أجل منعمى ترجمة الاستراتيجية التنافسية  منظمةتستند الميزة التنافسية عمى قدرة ال -
 .(Ensign, 2001) لمزبون  المقدمة الخدمة أو السمعة بيا تتميز التي الخصائص من مجموعة

شباع إرضاء عمى قادرة المؤسسات أن عمى تدل التي ىي الحقيقية التنافسية الميزة -  وبشكل بفعالية الزبائن حاجات وا 
 (Papulova, Papulova, 2006). المنافسة المؤسسات بقية من أفضل

أن تحقق الميزة التنافسية قيمة مضافة حقيقية لمزبائن9 حيث أنو من بين العناصر اليامة التي تحقق قيمة مضافة  -
ىناك الفيم والقرب المتواصل من الزبون من أجل فيم القيمة المدركة بشكل خاص،  منظمةبالتالي ميزة تنافسية لم

والالتزام بالجودة المطموبة وتقديم مستوػ عال من الخدمة بالإضافة إلى توفر ردود أفعال سريعة تجاه الفرص 
 (Papulova, Papulova, 2006).والتيديدات التنافسية

تنافسية تتمثل في الوضع المتفوّق الذي تحصل عميو متاجر التجزئة ويكون ومن وجية نظر الباحث فإنّ الميزة ال
، متساوية بمنافععمى شكل إضافة قيمة لدى المستيمك، والتي تأخذ شكل أسعار أقل مقارنة بأسعار المنافسين 

 بالإضافة ىذامنيم.  فعالية وأكثر المنافسين من أفضل بشكل وتوجو لمزبائن عالية جودة ذات وخدمات سمع وتقديم

 تاالميار  مجموعة خلال من بالموارد والتمايز السوق  من الموقع والاستمرارية بنفس السيطرة عمى القدرة الى

يحققو  مما أعمى لمعملاء ومنافع قيم لخمق واستثمارىا تنسيقيا الإدارة تستطيع التي دراتوالموارد والق والتكنولوجيا
تقميدىا، بالاضافة الى التميز بقوة البيع لدييا والتي تكون اكثر قدرة  يصعب بحيث التجديد في المنافسون، والسرعة

 ، وزيادة حصتيا السوقية وكسب ولاء زبائنيا.عمى خمق علاقة قوية مع الزبائن
 

 :المناقشة و النتائج
 مقدمة:

 058حيث تم توزيع  ميسرةاستخدم في استبانة البحث مقياس ليكرت خماسي الاتجاه، ووزعت الاستبانة عمى عينة 
 051عمى عينة من المستيمكين المذين قاموا بعممية الشراء من مول )سيتي سنتر( اللاذقية، وتم استرجاع استبانة 

واستخدمت في التحميل المؤشرات الإحصائية الملائمة لطبيعة  استبانة تالفة غير صالحة لمتحميل، 8استبانة صالحة و 
مّ تطبيق اختبار مستوػ الصدق والثبات لتحديد مدػ ملائمة أسئمة الاستبيان ليدف البحث، البيانات الاسمية والرتبية، وت

 إضافة إلى مجموعة من اختبارات الفروق بين المتوسطات.
 مقياس الصدق والثبات:-
  مقياس الصدق 
 .مقياس الثبات 

 مقياس الصدق )الاتساق الداخمي لفقرات الاستبانة(:
 لمفقرات9 لإيجاد صدق الاتساق الداخمي
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نوجد معاملات الارتباط )مصفوفة الارتباط( بين متوسط العبارات التي تمثل كل محور عمى حدة، والمتوسط الكمي 
 لممحاور مجتمعة.

 
 
 

Correlations 

 افراد اجابات متوسط 

 محور عمى العينة

 والاخلاق القيم

 والسموك

 افراد اجابات متوسط

 محور عمى العينة

 والكفاءة الميارة

 البيعية

 اجابات متوسط

 عمى العينة افراد

 الميزة محور

 التنافسية

 اجابات متوسط

 عمى العينة افراد

 محاور جميع

 الاستبانة

 افراد اجابات متوسط

 محور عمى العينة

 والاخلاق القيم

 والسموك

Pearson 

Correlation 
1 .694** .919** .919** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 

N 160 160 160 160 

 افراد اجابات متوسط

 محور عمى العينة

 البيعية والكفاءة الميارة

Pearson 

Correlation 
.694** 1 .734** .910** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 

N 160 160 160 160 

 افراد اجابات متوسط

 محور عمى العينة

 التنافسية الميزة

Pearson 

Correlation 
.919** .734** 1 .937** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 

N 160 160 160 160 

 افراد اجابات متوسط

 جميع عمى العينة

 الاستبانة محاور

Pearson 

Correlation 
.919** .910** .937** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 160 160 160 160 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 31.1إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

معاملات الارتباط لمعلاقة بين متوسط قيم الإجابات الكمي للاستبيان وبقية متوسطات قيم إجابات المتغيرات  جميعإنّ 
 مما يؤكد مستوػ صدق فقرات الاستبانة.      Sig = p  < α 0.01الأخرػ ىي معاملات مقبولة و ذات دلالة إحصائية حيث9 

 Reliability Coefficient 9مقياس)معامل( الثبات
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يُقصد بثبات أداة القياس أن يعطي تطبيقيا عمى نفس العينة وفي نفس الظروف النتائج نفسيا، ويمكن إجراء ذلك 
 كرونباخ.القياس بثلاث طرق، نطبق منيا طريقة معامل ثبات ألفا 

 ل ثبات ألفا كرونباخ9معام
. وعادة ما تكون قيمة معامل ألفا كرونباخ مقبولة إذا SPSSيتم حساب معامل ثبات ألفا كرونباخ باستخدام برنامج 

حيث تزداد قيمة ىذا المعامل كمما ازدادت عبارات الاستبانة مما يدل عمى أن الاستبانة تشمل كل  (،0.60زادت عن)
 تفاصيل البحث، ويزداد أيضاً كمما كانت إجابات أفراد العينة متباينة أؼ غير متجانسة.

 بتطبيق معامل ألفا كرونباخ عمى جميع عبارات الاستبانة نجد الجدول الآتي9
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.854 16 

 

تتمتع بثبات جيد ميع العبارات مما يعني الاستبانة بالنسبة لج 0.60ن قيمة معامل ألفا كرونباخ أكبر من إ
 وىي صالحة لمحصول عمى البيانات المطموبة. (0.854جدا)

 الفرضياتاختبار 
 :الأول ةالفرعي الفرضية

في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناءو  البيع رجل وسموك واخلاق قيمتوجد علاقة ذات دلالة بين  -
 محافظة اللاذقية.

Correlations 

 اجاباث متىسط 

 على العينت افراد

 القيم محىر

 والسلىك والاخلاق

 اجاباث متىسط

 على العينت افراد

 الميزة محىر

 التنافسيت

 القيم محىر على العينت افراد اجاباث متىسط

 والسلىك والاخلاق

Pearson Correlation 1 .919
**

 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 160 160 

 الميزة محىر على العينت افراد اجاباث متىسط

 التنافسيت

Pearson Correlation .919
**

 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 160 160 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 31.1إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 

(  ومتوسط القيم والاخلاق والسموكنلاحع من الجدول أن قيمة معامل الارتباط بين متوسط اجابات الافراد عمى محور)
ن النجمتان تدلان أؼ أن ىناك علاقة طردية بينيما،  **1.808 تبمغ( الميزة التنافسيةاجابات الافراد عمى محور) وا 

 α=0.01عمى أن قيمة ىذا المعامل معنوية عند مستوػ دلالة 
( كانت نتيجة الميزة التنافسية( والمتغير التابع )القيم والاخلاق والسموكوبإجراء تحميل الانحدار بين المتغير المستقل )

 اختبار الفرض9
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 )ممخص النموذج( ىالأول ةالفرعي لمفرضيةتحميل الانحدار  جدول

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .919
a

 .845 .844 .21102 

a. Predictors: (Constant), التنافسيت الميزة محىر على العينت افراد اجاباث متىسط 

 31.1إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 
 

 )جدول تحميل التباين(الأولى  لمفرضية الفرعيةتحميل الانحدار  جدول

ANOVA
a 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 38.298 1 38.298 860.081 .000
b

 

Residual 7.035 158 .045   

Total 45.333 159    

a. Dependent Variable: والسلىك والاخلاق القيم محىر على العينت افراد اجاباث متىسط 

b. Predictors: (Constant), التنافسيت الميزة محىر على العينت افراد اجاباث متىسط 

 31.1إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 
( وىي أصغر من 0.000تساوؼ ) (.Sig)جدول تحميل التباين أن القيمة الاحتماليّة لمستوػ الدلالة  يتضح من 
بناء الميزة التنافسية و قيم واخلاق وسموك رجل البيع توجد علاقة ذات دلالة بين ( ولذلك نقبل الفرضية أؼ 0.01)

  في محافظة اللاذقية. لمتاجر التجزئة )سيتي مول(
قيم واخلاق ( وبالتالي فإن 1.734ل ممخص النموذج أن قيمة معامل التحديد المصحح تساوؼ )كما يتضح من جدو 

 بالمائة يعود لعوامل أخرػ. 04.4بالمائة من التباينات في بناء الميزة التنافسية و  73.4 تفسر وسموك رجل البيع
 :ةالثاني ةالفرعي الفرضية

في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناءو  البيع رجل وميارات قدرات توجد علاقة ذات دلالة بين -
 محافظة اللاذقية.

 
Correlations 

 محور عمى العينة افراد اجابات متوسط 

 البيعية والكفاءة الميارة

 افراد اجابات متوسط

 محور عمى العينة

 التنافسية الميزة

 عمى العينة افراد اجابات متوسط

 البيعية والكفاءة الميارة محور

Pearson Correlation 1 .734** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 160 160 

 عمى العينة افراد اجابات متوسط

 التنافسية الميزة محور

Pearson Correlation .734** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 160 160 
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**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 31.1إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

 
ومتوسط البيعية(  والكفاءة الميارةنلاحع من الجدول أن قيمة معامل الارتباط بين متوسط اجابات الافراد عمى محور)

ن النجمتان تدلان ** أؼ أن ىناك علاقة طردية بينيما، 1.623اجابات الافراد عمى محور)الميزة التنافسية( تبمغ  وا 
 α=0.01عمى أن قيمة ىذا المعامل معنوية عند مستوػ دلالة 

( كانت نتيجة الميزة التنافسية( والمتغير التابع )البيعية والكفاءة الميارةوبإجراء تحميل الانحدار بين المتغير المستقل )
 اختبار الفرض9

 النموذج( )ممخص ةالثاني لمفرضية الفرعيةتحميل الانحدار  جدول

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .734
a

 .538 .536 .53941 

a. Predictors: (Constant), التنافسيت الميزة محىر على العينت افراد اجاباث متىسط 

 31.1إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 
 

 )جدول تحميل التباين(الثانية  لمفرضية الفرعيةتحميل الانحدار  جدول

ANOVA
a

 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 53.628 1 53.628 184.310 .000
b

 

Residual 45.972 158 .291   

Total 99.600 159    

a. Dependent Variable: البيعيت والكفاءة المهارة محىر على العينت افراد اجاباث متىسط 

b. Predictors: (Constant), التنافسيت الميزة محىر على العينت افراد اجاباث متىسط 

 31.1إصدار  SPSSالمصدر: نتائج التحميل الإحصائي باستخدام برنامج 

  
( وىي أصغر من 0.000تساوؼ ) (.Sig)يتضح من جدول تحميل التباين أن القيمة الاحتماليّة لمستوػ الدلالة 

بناء الميزة التنافسية و رجل البيع ل البيعية والكفاءة الميارةبين توجد علاقة ذات دلالة ( ولذلك نقبل الفرضية أؼ 0.01)
  في محافظة اللاذقية. لمتاجر التجزئة )سيتي مول(

 والكفاءة الميارة( وبالتالي فإن 1.427كما يتضح من جدول ممخص النموذج أن قيمة معامل التحديد المصحح تساوؼ )

 بالمائة يعود لعوامل أخرػ. 35.1بالمائة من التباينات في بناء الميزة التنافسية و  42.7تفسر لرجل البيع  البيعية
 

 :و المناقشة النتائج
 :النتائج

في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناءو  البيع رجل وسموك واخلاق قيمتوجد علاقة ذات دلالة بين  -4
 محافظة اللاذقية.

في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناءو  البيع رجل وميارات قدرات توجد علاقة ذات دلالة بين -5
 محافظة اللاذقية.
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في  (مول سيتي) التجزئة لمتاجر التنافسية الميزة بناء فيبعد من أبعاد دور رجال البيع  كل تأثير نسبة تختمف -6
 9 تأثيرا اكثرىا من بدءا الآتي النحو عمى ترتب انيا حيثمحافظة اللاذقية. 

 84.5 قيم واخلاق وسموك رجل البيع

 42.7 قدرات وميارات رجل البيع
 

 لتوصيات:الاستنتاجات وا
ضرورة اىتمام مسؤولي متاجر التجزئة بقيم واخلاق رجل البيع، وضرورة حثيم عمى التصرف بأخلاق حميدة  -

والصدق لموصول الى ثقة العميل، لما لو من اثر عمى ولاء العملاء وكسب عملاء محتممين وبالتالي زيادة نسبة 
 المبيعات والذؼ ينعكس ايجاباً عمى الميزة التنافسية لمتاجر التجزئة.

ات التي ضرورة قيام متاجر التجزئة بإخضاع رجال البيع لدييم إلى دورات تدريبية تكسبيم العديد من الميار  -
يحتاجونيا في عمميم وتجعميم يقومون بالأعمال الموكمة الييم بإتقان، الأمر الذؼ يؤدؼ الى رفع نسبة المبيعات 

 وبالتالي الميزة التنافسية ليذه المتاجر.
ممون ة التي يتعاإن قوة المتجر تعود الى قوة رجال البيع لديو لذلك لابد من مراقبة اداء رجال البيع لمياميم والكيفي -

 بيا مع العملاء.

العمل عمى تبني نظام رقابي عمى رجال البيع قوامو تحديد جدول زمني لتوزيع استبيانات بشكل مستمر عمى  -
 العملاء تدرس فييا كفاءة وميارة وكيفية نظرة العميل لسموك رجل البيع.
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