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المبيعات بشزكات التطويز البيعي: دراسة تطبيقية على مندوبي 

 العقاري في مصز.

  ممخص البحث:
من خلبل القيادة الذاتية والأداء البيعي لمندوبي المبيعات استيدف ىذا البحث معرفة العلبقة بين 

 .الميارات البيعيةتوسيط 
من القيادة الذاتية بالأداء البيعي وتم استخدام أسموب معادلة البناء الييكمية بغرض معرفة علبقة 

. وتم اختيار أسموب كمي باستخدام المدخل الاستنتاجي في ىذا الميارات البيعيةخلبل توسيط 
وير مندوبي المبيعات بشركات التطالبحث. كما تم إعداد قائمة الاستقصاء، وتم توجيييا إلى 

 .العقاري في مصر
لإدخال ىذه   Warp PLSولتحميل بيانات البحث الأولية، تم الاعتماد عمى البرنامج الإحصائي 

 قائمة. 843البيانات. وقد بمغت الاستجابة 
القيادة الذاتية والميارات البيعية والأداء وقد أوضحت نتائج البحث وجود ارتباط معنوي ايجابي بين 

، وتوصمت لمقيادة الذاتية عمى الميارات البيعية. وتوصمت إلى وجود تأثير معنوي إيجابي البيعي
. وتوصمت أيضاً إلى وجود لمقيادة الذاتية عمى الأداء البيعيأيضاً إلى وجود تأثير معنوي إيجابي 

بيعية الميارات ال. كما توصمت إلى أن لمميارات البيعية عمى الأداء البيعيتأثير معنوي ايجابي 
وتوصمت النتائج أيضاً إلى وجود فروق  .القيادة الذاتية والأداء البيعيتتوسط معنوياً العلبقة بين 

معنوية في إدراك مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية والميارات البيعية والأداء البيعي وفقاً 
إدراك مندوبي المبيعات لكل  لمستوى التعميم وعدد سنوات الخبرة، في حين لا توجد فروق معنوية في

 من القيادة الذاتية والميارات البيعية والأداء البيعي وفقاً لمنوع.
القيادة الذاتية، الميارات الشخصية، الميارات التقنية، الميارات الاحترافية، الأداء كممات مفتاحية: 

 .البيعي
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Abstract: 
This research aimed to test the relationship between self-leadership and 

selling performance with mediating selling skills. 

A structural equation modelling has been developed to investigate the 

relationship between self-leadership and selling performance with mediating 

selling skills. The quantitative method was chosen in this research with 

deductive approach. To collect the primary data, the researchers designed a 

questionnaire and data have been collected from websites from salespersons 

of in real estate development companies in Egypt. The Warp PLS program 

is used for processing primary data. Response size is 348. 

The results show that self-leadership, selling performance and selling skills 

are positively related. It indicates that selling skills affected positively by 

self-leadership. Also, it indicates that selling performance affected 

positively by self-leadership, and selling skills has a positive impact on 

selling performance. In addition, it shows that selling skills mediates the 

relationship between self-leadership and selling performance. The results 

also found significant differences in salespersons
,
 perception of (self-

leadership, selling performance and selling skills) according to educational 

level and experience. While the results also found that there aren’t 

significant differences in salespersons
,
 perception of (self-leadership, selling 

performance and selling skills) according to gender. 

Keywords: self-leadership, interpersonal skills, technical skills, 

salesmanship skills, selling performance. 

  تمهيد: (1)
رات أسرع من أي وقت مضى لما تشممو من ظيور نظام معرفة تواجو البيئة الصناعية حالياً تغي

بديل قائم عمى البيانات الضخمة وانتشار الفردية الموجية بجودة الحياة، حيث تشتد المنافسة بين 
المنظمات يومياً. ولكي تتمكن ىذه المنظمات من البقاء والحفاظ عمى ميزة تنافسية في ىذه البيئة 

بتعاد عن استراتيجيات الإدارة التنظيمية التقميدية وممارسة طريقة إدارة التنافسية، من الضروري الا
تنظيمية بديمة تمكن جميع الأعضاء من المشاركة والانغماس في عممية الابتكار لتعزيز الأداء. ومن 
ل العمميات التنظيمية البديمة لمنمو المستدام، تبنت المنظمات أنماطاً متعددة من القيادة التي تعد عام

نجاح حاسماً لممشاريع الفردية داخل ىذه المنظمات. ومن ىذه الأنماط نمط القيادة الذاتية القائمة 
 ,.Son et al)عمى الشعور بالممكية حيث ظيرت كقيادة مثالية مطموبة من أعضاء المنظمة 

2022). 



 

 

 
515 

 د. محند محنود عبد اللطيف

 

توسيط المهارات البيعية في العلاقة بين القيادة الذاتية والأداء 

المبيعات بشزكات التطويز البيعي: دراسة تطبيقية على مندوبي 

 العقاري في مصز.

وتعد القيادة الذاتية مرادفة لمفيوم الإدارة الذاتية والتي تعني العممية التي تشارك فييا اتجاىات 
معتقداتيم، بدلًا من وسموكيات أعضاء المنظمة بنشاط في عممية خمق القيمة وفقًا لدوافعيم و 

الاعتماد فقط عمى الأدوار القياسية داخل المنظمة أو تعميمات الرؤساء. بمعنى آخر، تشير القيادة 
الذاتية إلى تحسين كفاءة العمل والأداء التنظيمي من خلبل تحفيز الحماس الوظيفي والالتزام 

ع أعضاء المنظمة، بدلًا من الاعتماد التنظيمي من خلبل التحفيز الذاتي والرقابة الذاتية من قبل جمي
 .(Nientied & Toska, 2021)عمى القائد التقميدي 

ومع شدة المنافسة، أصبحت كل شركة تصارع من أجل الاحتفاظ بحصتيا في السوق أو زيادتيا، 
حيث خمقت ىذه المنافسة ضغطاً كبيراً عمى الشركة لتسويق منتجاتيا، وبالتالي جعميا تسعى إلى 
اً تحسين الأداء البيعي. وىذا يفرض عمى الشركة زيادة المبيعات وتوطيد العلبقة مع العميل، ونظر 

لأن العميل أصبح أكثر ذكاءً ويتوقع تحقيق الأفضل من البائعين في إشباع حاجاتو ورغباتو. 
وباعتبار أن مندوبي المبيعات ىم الأفراد الأكثر أىمية في عممية الاتصال التسويقي بالعملبء، لذا 

مون بالتفاعل فيم يحتمون موقعاً متميزاً داخل المنظمة، حيث يمثمون المنظمة أمام العملبء، ويقو 
معيم، ودعم العلبقة بحيث تصبح طويمة الأجل بما يمتمكونو من ميارات بيعية، الأمر الذي قد يقود 
في النياية إلى زيادة الحصة السوقية والأداء البيعي بوجو عام. ولذا، ييدف ىذا البحث إلى معرفة 

من  ركات التطوير العقاري في مصرشالقيادة الذاتية والأداء البيعي لمندوبي المبيعات بالعلبقة بين 
الميارات البيعية، وتشير مراجعة الدراسات السابقة إلى ندرة الدراسات التي ربطت بين خلبل توسيط 

 ىذه المتغيرات بأبعادىم المستخدمة في ىذا البحث مجتمعة.
ث ىذا القطاع حي وتم اختيار شركات التطوير العقاري في مصر كمجال لمتطبيق نظراً لأىمية

شيدت صناعة التطوير العقاري في مصر تغيرًا ىائلًب من حيث شدة المنافسة وزيادة قاعدة العملبء 
المتغيرة بسرعة، وىذا أدى إلى ارتفاع أعداد الشركات العاممة في ىذا القطاع وأيضاً أعداد العاممين 

تصادية المختمفة من بو. وشيد السوق العقاري المصري نمواً ممحوظاً أدى إلى تصدره القطاعات الاق
حيث الاستثمارات والعمالة وقيمة الأصول وغيرىا من المؤشرات الاقتصادية ذات الدلالة. ومن 
المتوقع أن يستمر الطمب عمى العقارات في جميع محافظات مصر في التحسن بسبب التطور 

، ومدينة المنصورة المستمر لممدن الجديدة مثل العاصمة الإدارية الجديدة، ومدينة العممين الجديدة
 (. 2222الجديدة )الييئة العامة للبستثمار والمناطق الحرة،
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 الإطار النظري  (2)
ويشمل متغيرات البحث وىي: القيادة الذاتية والميارات البيعية والأداء البيعي، وذلك عمى النحو 

 التالي:
  Self-Leadership( القيادة الذاتية: 2/1)

لأول  Sims و  Manzظير مفيوم القيادة الذاتية لأول مرة في مجال الإدارة، والذي اقترحو كل من 
(. وعرفت بأنيا العممية التي تؤثر عمى الأفراد لتأسيس وتنفيذ توجييم الذاتي 0832مرة عام )

ية سموكية وتحفيزىم الذاتي. كما عرفت بأنيا عممية سموكية لمتقييم الذاتي والتأثير الذاتي، وعمم
 & Chen)إيجابية يقوم فييا الناس بتحسين أدائيم العام من خلبل التوجيو والتحفيز الذاتي 

Zhang, 2022). 
وتمثل البيئات التنظيمية نقمة نوعية في القيادة حيث لم تعد تعتمد فقط عمى أساليب القيادة التقميدية 

مية لمموظفين المسيطرة. حيث يبذل الآن المزيد من الجيود عمى الاستثمار في القدرات القيادية الداخ
والتي يمكن أن تساعد الموظفين عمى اتخاذ قرارات استراتيجية حتى في غياب القادة المباشرين. 
وأدت ىذه الظاىرة إلى ظيور ما يسمى بالقيادة الذاتية كطريقة لتحقيق النجاح التنظيمي. ويرجع 

تزايدة لمموظفين الذين ظيور القيادة الذاتية جزئيًا إلى أنو في المؤسسات الحالية، ىناك حاجة م
يتمتعون بصفات القيادة الذاتية، والذين يكونون استباقيين بما يكفي لتحدي الطبيعة غير المرنة لبيئة 
العمل، وبالتالي لتسييل مسؤوليات القيادة لمقائد المعين. وتعرف القيادة الذاتية بأنيا عممية يمكن 

والتنظيم الذاتي لنفسو مؤقتًا بطريقة تجعمو يطور  لمفرد من خلبليا أن يكون لو التأثير، والقيادة،
 .(Matahela & Rensburg, 2022)استراتيجيات لمتحكم في سموكو وأفكاره بدقة 

وتعرف القيادة الذاتية أيضاً بأنيا عممية يمارس الأفراد من خلبليا التأثير الذاتي عمى أفكارىم 
ومشاعرىم وسموكياتيم في العمل. بالاعتماد عمى رؤى من النظريات الكلبسيكية لمتنظيم الذاتي 

تيجيات التأثير الذاتي تعمل عمى إنشاء الدافع وضبط النفس. وتقترح نظرية القيادة الذاتية أن استرا
الذاتي، مما يؤدي إلى تحسين الأداء الفردي. عمى وجو التحديد، يؤكد منظور القيادة الذاتية عمى أن 
الأفراد يوجيون أنفسيم ليس فقط لتحقيق أىداف ومعايير محددة خارجيًا، ولكن أيضًا لمتأثير عمى 

لى نتائج الأداء المرغوبة. من خلبل القيادة الذاتية، يحقق الناس الذات وتأسيس دافع جوىري يؤدي إ
التوجيو الذاتي والتحفيز الذاتي الضروريين للؤداء. ومن ثم، تسمح استراتيجيات القيادة الذاتية ليم 
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بدلًا من الشعور فقط بضرورة القيام بيا  -بالمشاركة في الأنشطة التي يريدون القيام بيا 
(Costantini & Weintraub, 2022). 

القيادة الذاتية ىي عممية يقوم من خلبليا الموظفين برقابة تصرفاتيم  ( أن2202وأوضح )أبو زيد، 
دراكية معينة. وأشار )الذيابي،  ( أنو 2222وقيادة أنفسيم من خلبل استخدام استراتيجيات سموكية وا 

لابد من وجود رؤية واضحة لأي عمل لتحقيق أىدافو والإدارة الذاتية حيث إن القيادة الذاتية الفعالة 
 عمى رؤية فعالة.  ترتكز

وتعرف القيادة الذاتية بأنيا عممية تشارك فييا مواقف وسموكيات أعضاء المنظمة بنشاط في عممية 
خمق القيمة وفقًا لدوافعيم وأحكاميم، بدلًا من الاعتماد فقط عمى الأدوار المعيارية داخل المنظمة أو 

تحسين كفاءة العمل والأداء التنظيمي من تعميمات الرؤساء. بمعنى آخر، تشير القيادة الذاتية إلى 
خلبل تحفيز الحماس الوظيفي والالتزام التنظيمي من خلبل التحفيز الذاتي والتحكم الذاتي من قبل 

 .(Son et al., 2022)جميع أعضاء المنظمة 
وتعترف الأدبيات الحالية بثلبث استراتيجيات لمقيادة الذاتية التي يمكن استخداميا لتحقيق التوجيو 

بناء، والتحفيز الذاتي: الاستراتيجيات المركزة عمى السموك، واستراتيجيات أنماط التفكير ال
واستراتيجيات المكافأة الطبيعية. عمى وجو التحديد، تعزز الاستراتيجيات المركزة عمى السموك الوعي 
الذاتي لإدارة سموكيات الفرد، وتركز استراتيجيات نمط التفكير البناء عمى تشكيل أفكار بناءة معتادة 

ة عمى الجوانب الممتعة لميمة أو تؤكد عمى النتائج الإيجابية، وتؤكد استراتيجيات المكافأة الطبيعي
نشاط معين. وتساىم الاستراتيجيات المختمفة لمقيادة الذاتية بشكل مختمف تجاه مخرجات معينة، 

 & Costantini)حيث تساىم الاستراتيجيات السموكية بشكل أكبر في تنظيم النتائج السموكية 
Weintraub, 2022). 

 & Costantini)؛ (Dorssen-Boog et al., 2022)وتناول العديد من الباحثين مثل 
Weintraub, 2022) ؛(Chen & Zhang, 2022) ؛(Son et al., 2022) ؛(M. G. 

Goldsby et al., 2021) ؛(Linfang et al., 2021) ؛(Nientied & Toska, 2021)؛ 
(Lehrer et al., 2021) ؛(Hamdoun, 2021) متغير القيادة الذاتية من خلبل ثلبثة ؛

، واستراتيجيات Behavior-focused Strategiesاستراتيجيات تتمثل في الاستراتيجيات السموكية 
 Natural، واستراتيجيات المكافأة الطبيعية Constructive Thought Strategiesالتفكير البناء

Reward Strategies:ويمكن لمباحث عرضيا كما يمي ، 
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 الاستراتيجيات السموكية Behavior-focused Strategies توفر ىذه الاستراتيجيات مداخل :
ديد السموكيات غير الفعالة واستبداليا بسموكيات أكثر فاعمية من خلبل عممية محددة لتح

الملبحظة الذاتية، والتحديد الذاتي لميدف، والمكافأة الذاتية، والتصحيح الذاتي لمتغذية الراجعة، 
. وتسمح الملبحظة الذاتية بفحص سموكيات الفرد (Hamdoun, 2021)والإرشاد الذاتي 

بغرض تحديد السموكيات التي يجب تغييرىا أو تحسينيا أو القضاء عمييا. ويشجع التحديد 
الذاتي لميدف الأفراد عمى تطوير واعتماد أىداف محددة ومكافآت طارئة ذات صمة من أجل 

الضرورية. وتشير العديد من البحوث إلى أن قبول  تنشيط وتوجيو السموكيات المتعمقة بالأداء
أىداف أداء محددة وصعبة وواقعية يمكن أن يؤثر بشكل كبير عمى الأداء المرتبط بالميام، 
ويجب عمى الأفراد ربط المكافآت المحددة ذاتيًا بتحقيق اليدف. وقد تكون المكافآت الذاتية مجرد 

س أكثر، مثل معاممة نفسو بمشروب أو وجبة مدح عقمي لنفسو عمى عمل جيد أو شيء مممو 
 (Lehrer et al., 2021)مفضمة أو ملببس جديدة أو قضاء ليمة في السينما 

الراجعة فحصًا ذاتيًا بنّاءً للئخفاقات والسموكيات غير ويتضمن التصحيح الذاتي لمتغذية        
المنتجة من أجل إعادة تشكيل ىذه السموكيات في اتجاىات أكثر إيجابية. ومع ذلك، فإن العقاب 
الذاتي المفرط، بما في ذلك النقد الذاتي القاسي وغير الواقعي، والذي يؤدي إلى الشعور بالذنب 

إلى نتائج عكسية ويجب تجنبو. ويمكن أن تكون الإشارات البيئية  وعدم الكفاءة، غالبًا ما يؤدي
مثل عمل قوائم لمميام، أو مفكرات، أو تعميقات الحائط المميمة، بمثابة وسيمة فعالة لمحفاظ عمى 
تركيز الانتباه والجيد عمى الميمة المطروحة. وتعد استراتيجيات القيادة الذاتية التي تركز عمى 

ل خاص لإدارة السموكيات الضرورية، ولكن المحتمل أن تكون غير سارة، مثل السموك مفيدة بشك
الدراسة لامتحان شيادة مينية أو الانتياء من مشروع عمل كبير، والتي تعتبر مع ذلك مفيدة 

 .(Son et al., 2022)لتحقيق الأىداف عمى المدى الطويل 
 استراتيجيات التفكير البناء Constructive Thought Strategies تيدف ىذه الاستراتيجيات :

إلى إعادة تشكيل بعض العمميات العقمية الرئيسية لتسييل أنماط التفكير والعمميات العقمية الأكثر 
إيجابية وتفاؤلًا والتي يمكن أن يكون ليا تأثير كبير عمى الأداء الفردي. وتشمل ىذه 

اء عمييا، والانخراط في الحديث الاستراتيجيات تحديد المعتقدات والافتراضات غير الفعالة والقض
الذاتي الإيجابي، والصور الذىنية البناءة. وغالبًا ما تؤدي المعتقدات والافتراضات غير الفعالة 
إلى عمميات تفكير مختمة بشكل اعتيادي، مما قد يؤدي إلى الاكتئاب والتعاسة وعدم الفعالية 
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. ومن خلبل عممية تحديد ىذه المعتقدات المشوىة وتغييرىا، (Hamdoun, 2021)الشخصية 
يمكن للؤفراد تقميل عمميات التفكير المختمة والانخراط في عمميات معرفية أكثر عقلبنية وفعالية. 

سنا سرًا. ويميل الحديث ويمكن تعريف التحدث الذاتي أو الحوار الذاتي عمى أنو ما نقولو لأنف
الذاتي السمبي إلى التوافق مع الحالات العاطفية السمبية، والتي بدورىا تؤثر عمى الإدراك. ومن 
خلبل زيادة الوعي بمحتوى الحوارات الداخمية، يمكن للؤفراد تقميل أو إزالة الحديث الذاتي السمبي 

 & Chen)رات الذاتية المتفائمةأو غير المنطقي أو المتشائم مع تشجيع المزيد من الحوا
Zhang, 2022) . 

وتشير الصورة الذىنية البناءة إلى عممية تصور الأداء الناجح قبل حدوث الأداء الفعمي.        
ويعد الأفراد الذين يتخيمون ويتدربون عقميًا عمى الأداء الناجح لميمة ما مسبقًا أكثر عرضة 

أو النتائج السمبية الأخرى.  لتجربة الأداء الناجح لمميمة الفعمية من أولئك الذين يتصورون الفشل
وتميل نتائج البحث التجريبي إلى دعم ىذا التأكيد. عمى سبيل المثال، أفادت الدراسات عن تأثير 
إيجابي كبير لمصور العقمية عمى الأداء الفردي. في الواقع، يوفر البحث عبر العديد من 

والتواصل( الدعم لدور  التخصصات )عمم النفس الرياضي، وعمم النفس السريري، والتعميم،
المعتقدات والافتراضات العقلبنية، والتحدث الذاتي الإيجابي، والصور العقمية البناءة كوسيمة 

 .(Lehrer et al., 2021)فعالة لتحسين الأداء الفردي 
 استراتيجيات المكافأة الطبيعية Natural Reward Strategies تسمح ىذه الاستراتيجيات :

للؤفراد بالعثور عمى المتعة في ميمة أو نشاط معين، مما يؤدي إلى زيادة الشعور بالكفاءة 
ا عن طريق والتحكم في النفس والشعور باليدف. ويمكن للؤفراد استخدام المكافآت الطبيعية إم

بناء ميزات أكثر متعة في ميمة معينة بحيث تصبح الميمة نفسيا أكثر إرضاءً أو عن طريق 
تحويل التركيز المعرفي إلى الجوانب المجزية جوىريًا لمميمة. ومثال عمى تحويل التركيز 
المعرفي تزيين مكان العمل بممسات شخصية أو الركض عمى طول ممر جبمي خلبب. كلبىما 

عمى بناء ميزات أكثر متعة في ميمة، مع اختيار تركيز الانتباه عمى جوانب مشروع  مثالان
 . (Hamdoun, 2021)كبير أكثر إثارة للبىتمام وأقل مملًب 

 :(Na-Nan & Saribut, 2020)وتم تناول ىذه الاستراتيجيات الثلبثة في الأبعاد التالية       
وتعني الوعي بالأىداف لزيادة جيد العمل من خلبل وضع أىداف  ( الرؤية الذاتية:2/1/1)

واضحة وخطوط إرشادية لإنجاز العمل المستقبمي مع الثقة بالنفس لمتغمب عمى التحديات. ويعمل 
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مى إصلبح أىداف الفرد فيما يتعمق بالسموك وأىداف العمل وأىداف الحياة تحديد اليدف الذاتي ع
التي يمكن تعديميا لموصول إلى اليدف. وتعني الرؤية الذاتية أيضاً أنو إذا تم تكميف الشخص لمقيام 
بميمة ضرورية، فيمكنو رؤية صور أو إرشادات واضحة لتشغيل العمل، وأن يقوم بتطوير 

ات لمتغمب عمى التحديات التي يواجييا، وأن يشعر بالثقة ويتخيل نجاح الميمة التصورات أو الإرشاد
قبل أن يبدأ، وأن يفكر في النتائج الإيجابية لمميمة قبل بدايتيا، وأن يضع أىدافًا واضحة لمميمة، 

 وأن يكون دائمًا عمى دراية بالأىداف الذىنية لزيادة جيد العمل.
ي منح المكافآت لمنفس أو أداء الأنشطة المفضمة بعد إكمال الميام : وتعن( المكافأة الذاتية2/1/2)

الموكمة بنجاح، وتبني التفكير الإيجابي لتعظيم القدرات الذاتية والتفضيلبت. وتعني أيضاً منح 
المكافآت أو العوائد لنفسو عند التصرف أو العمل بنجاح لموصول إلى الأىداف. وتحفز المكافأة 

يمنح الشخص نفسو مكافآت وتعني المكافأة الذاتية أن ا لتحقيق النتيجة المرغوبة. أيضًا سموكًا معينً 
مثل معاممة نفسو للؤنشطة المفضمة عندما أكمل ميمة عممي بنجاح، وأن يمنح نفسو مكافآت 
خاصة )الذىاب إلى السينما، تناول الطعام في الخارج في مطعم جيد، الذىاب لمتسوق، إلخ(، وأن 

مو بشكل إيجابي أكثر من كونو سمبي، وأن يجد أنشطة أو مسؤوليات العمل مناسبة يرى الشخص عم
 لقدراتو وتفضيلبتو.

: وتعني التأكد من تحقيق النتائج المطموبة. وتزيد الرقابة الذاتية من الوعي ( الرقابة الذاتية2/1/3)
عمى تعديل كل جزء  بالسموكيات أو العمل بطريقة فعالة لتحسين الأداء. وتساعد أيضًا الأشخاص

من سموكياتيم. وتعني الرقابة الذاتية أن يكون لدى الشخص خطوط إرشادية لإنجاز العمل ويقوم 
باتباعيا، وييتم بأساليب العمل لتحقيق نتائج جيدة، ويقوم بمتابعة وفحص التقدم في الميمة الموكل 

 .بيا، ويقوم بتدوين ملبحظات قصيرة لتذكير نفسو بما يجب أن يفعمو
. ويعني تعزيز الوعي والأداء والثقة والرفاىية العامة لمشخص ويعني( الحديث الذاتي: 2/1/4)

أيضاً استخدام السجلبت والجداول الزمنية المحددة مسبقًا كإرشادات لمقيام بميام العمل الناجحة، وأن 
ني أيضاً محاولة يكون الشخص لديو الثقة بالنفس لمواجية الصعوبات والتحديات التي يواجييا، ويع

فحص ما إذا كانت أفكاره أو معتقداتو صحيحة وما إذا كان بإمكانو حل لممشكمة التي واجيتو أم لا، 
ويعني أيضاً عندما يكون في مواقف صعبة، أن يقول لنفسو أنو يمكنو المرور بيا، وعندما يكون في 

 مواقف مزعجة أو يواجو صعوبات، يقوم بالتحدث مع النفس لمتشجيع.
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 Selling Skills( المهارات البيعية: 2/2)
البيع. وترتكز ىذه الميارات عمى  مجالتعد ميارات مندوبي المبيعات من أىم مجالات البحث في 

ميارات التعامل مع الآخرين، والميارات التسويقية، والميارات التقنية، والميارات التفاوضية 
(Inamizu et al., 2017) ،وتحدد ميارات مندوب البيع نجاح أو فشل الشركة في تحقيق ىدفيا .

فمندوب المبيعات الذي يتمتع بكفاءة جيدة سينتج خدمة جيدة الجودة لمعملبء. وأظيرت البحوث أن 
رات الإقناع، والتعامل مع شكاوى العملبء، وميارات معرفة المنتج، والقدرة عمى الاستماع، وميا

 .(Mosissa, 2022)التعامل مع الآخرين ىي الكفاءات الرئيسية التي تؤثر عمى أداء مندوب البيع 
ميارات  (Inamizu et al., 2017)؛   (Balcha, 2019)وتناولت العديد من الدراسات مثل 

، والميارات Interpersonal skillsالبيع من خلبل أربعة أبعاد تتمثل في الميارات الشخصية 
، والميارات الاحترافية Marketing skills، والميارات التسويقية Technical skillsالتقنية 

Salesmanship skills:ويعرضيا الباحث فيما يمي . 
 : Interpersonal skills( المهارات الشخصية 2/2/1) 

تشير إلى الميارات العقمية أثناء التواصل الاجتماعي والتفاعل لتحقيق تأثيرات ونتائج معينة. وتتمثل 
وتم تفعيل أبعاد الميارات الشخصية في الاستماع والتعاطف والتفاؤل وميارات الملبحظة المدركة. 

ىذه الأبعاد واختبارىا تجريبياً بشكل مستقل لترمز إلى مقاييس الميارات الشخصية في التنبؤ بأداء 
مندوب المبيعات. وبالتالي، من المرجح أن تقود ىذه الأبعاد بشكل جماعي إلى الميارات الشخصية 

يارات شخصية قوية. الفعالة، وبالتالي، فإن أداء مندوب المبيعات يتطمب أن يتمتع الشخص بم
بشكل عام، أثبتت الدراسات التجريبية السابقة وجود علبقة إيجابية بين الأبعاد الأربعة لمميارات 

 .(Balcha, 2019)الشخصية في التعامل مع الآخرين عمى أداء مندوب المبيعات 
القدرة في ميارات التحدث العامة، والوعي والفيم لمتواصل  وتقاس الميارات الشخصية بعناصر مثل

غير المفظي للآخرين. كما لوحظ في استخدام مصطمحات مثل "التحدث" و "الاتصال"، وركزت 
مياراتيم فقط عمى المقابلبت مع العملبء. بالإضافة إلى ذلك، قاموا بقياس الميارات الشخصية 

 .(Inamizu et al., 2017)نشطة المبيعات ونتائجيا العامة التي ليس ليا علبقة مباشرة بأ
تشير إلى ميارة مندوب المبيعات في متابعة : Technical skill( المهارة التقنية 2/2/2)

معرفتو بتطبيقات ووظائف كل من السمع  ، وكذلكالمعمومات حول تصميم ومواصفات المنتجات
. ويبرر العديد من الباحثين أن العلبقة الإيجابية قد دعمت بشكل تجريبي استخدام نتائج والخدمات
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المعرفة التقنية في أداء أعمى لمندوبي المبيعات. وبالمثل، فإن معرفة مندوب المبيعات بالمنتج ترتبط 
 .(Balcha, 2019)بشكل إيجابي بأداء المبيعات  

ويتم قياس الميارات التقنية باستخدام عناصر مثل المعرفة بسوق العملبء ومنتجاتيم. ومع ذلك، فمن 
البدييي أن ضمان ىذا النوع من المعرفة ضروري لتكون فعالة في المبيعات. بدلًا من ذلك، بالنسبة 

من الأفضل معرفة متى وكيف تم اكتساب ىذا النوع من المعرفة وما إذا  لإدارة المبيعات، سيكون
 .(Inamizu et al., 2017)كان مندوب المبيعات يستخدميا بشكل فعال 

الصناعة والاتجاىات تشير إلى المعرفة حول : Marketing skills( المهارات التسويقية 2/2/3)
منتجات المنافسين وخدماتيم وسياسات المبيعات و بشكل عام مثل العملبء والأسواق والمنتجات 

 ,Balcha)ومعرفة خطوط منتجات المنافسين ومعرفة خصائص واحتياجات ورغبات العملبء 
2019). 

تشير إلى القدرة عمى التكيف والبيع : Salesmanship skills ةالاحترافي( المهارات 2/2/4)
شارات مندوب المبيعات وميارات أسموب الاتصال. ويُعرَّف  الاستشاري والتفاوض والاستقصاء وا 
البيع التكيفي بأنو قدرة مندوب المبيعات عمى تغيير سموك مبيعاتو عند التفاعل مع العملبء. وتساىم 

ي نجاح مندوب المبيعات. وتوجد علبقة إيجابية ميارات التفاوض التي يمتمكيا مندوب المبيعات ف
بين البيع الشخصي التكيفي والتساؤل والاستماع والسموك غير المفظي. إن القدرات الإدراكية لمندوب 
المبيعات، بما في ذلك التحقيق وطرح الأسئمة والاستماع والكشف عن القرائن المفظية وغير المفظية، 

عتبر مندوب المبيعات الناجح ىو الذي يمكنو تكييف أساليب توفر الأساس لمبيع التكيفي. وي
الاتصال الخاصة بو بشكل مناسب لمتفاعل مع العملبء. بصورة مماثمة، ترتبط بعض خصائص 
الصوت ارتباطًا وثيقًا بالأداء البيعي. وتعد الميارات الاستشارية جانبًا آخر من جوانب فن البيع التي 

تقُاس الميارات التفاوضية من خلبل القدرة و  .(Balcha, 2019)ات تؤثر عمى أداء مندوب المبيع
 . (Inamizu et al., 2017)عمى تقديم الرسالة البيعية ، والقدرة عمى إتمام عممية البيع 

 Salesperson Performanceالأداء البيعي: ( 2/3)
داء البيعي عممية أداء يجب فييا مراعاة الفعالية والكفاءة عند قياسيا. وتعتبر مقدمات يعتبر الأ

داء البيعي قضية ميمة في إدارة المبيعات لعدة سنوات. في الواقع، منظمات الأعمال الناجحة الأ
البائعين لدييا، حيث يعتمد نجاح المنظمة بشكل كبير ىي تمك التي تكون قادرة عمى تعزيز أداء 

 . (Rodriguez et al., 2022)عمى أداء البائعين 
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ويعرف الأداء البيعي بأنو مستوى الربح من خلبل مقارنة فترات مختمفة. ويعتبر حجم المبيعات 
التركيز الرئيسي لكل منظمة ويعتمد عمى الأرباح حيث تصبح الإدارة التنظيمية أسيل عندما يزداد 

تطوير المنظمة، ويمكن أن يؤدي توسيع  الحجم والأرباح. وتقود زيادة المبيعات بشكل مباشر إلى
نطاق الاتصالات التسويقية المتكاممة إلى زيادة المبيعات الناجمة من زيادة مستوى خدمة العملبء 

 .(Sufian et al., 2020)ورضاىم عنيا 
وجية نظر منظمات الأعمال ىي المبيعات الفعمية التي تحفز الإنتاج في وتعتبر المبيعات من 

المنظمة وبالتالي الأرباح، وتتأثر بعوامل مختمفة بعضيا يمكن التحكم فيو مثل الجودة والبعض 
الآخر لا يمكن السيطرة عميو مثل المنافسة والتغيرات العامة في الأسعار. ويعد الأداء البيعي عبارة 

عداد استراتيجيات المبيعات النموذجية لضمان عن إطار مت كامل يمكن المنظمات من التخطيط وا 
تنفيذ مبادرات المبيعات في الوقت المناسب، مع ضمان وجود رؤية موجية نحو الأداء لكل من 
موظفي المبيعات في الخطوط الأمامية ومتخذي القرار. ويشير الأداء البيعي أيضًا إلى المبمغ 

جات المنظمة المباعة إلى السوق شيريًا أو سنويًا. ويتأثر ىذا بالعديد من العوامل بما الإجمالي لمخر 
دارة التسويق بالمنظمة وميارات قوة البيع والتحفيز وسياسات التسعير.  في ذلك العلبقة مع العملبء وا 

ظمة كما يشير الأداء البيعي إلى معدل دوران ثابت ومرضٍ لمسمع والخدمات التي تنتجيا المن
ن اليدف الاقتصادي الرئيسي لممنظمات ىو بيع أكبر قدر ممكن من السمع  وتطرحيا في السوق. وا 
في السوق. وىذا يسيل معدل دوران المنتجات وبالتالي الإيرادات وزيادة الإنتاج. وتعتبر أرباح 

معيارًا أساسيًا  الأعمال ىي النتائج النيائية لمعمميات ومؤشر للؤداء البيعي الجيد. لذلك، يعد الربح
 . (Igwe et al., 2020)يمكن من خلبلو قياس نجاح الأعمال 

ويمكن قياس أداء مندوب المبيعات بالتركيز عمى المقاييس الموضوعية )النتائج(، من خلبل تقييمات 
ة لمندوبي مديري المبيعات حول الميام والمواقف المختمفة )السموكيات(، أو باستخدام التقييمات الذاتي

المبيعات، مع الأخذ كمعيار لمندوبي المبيعات الآخرين في الوحدة. ويوجد طريقتين جديدتين لأداء 
مندوب المبيعات: الفعالية / الكفاءة، والتوجو الداخمي / الخارجي. وتشمل الفعالية نتائج قابمة 

المخرجات البيعية إلى لمقياس، وسموكيات وقدرات قائمة عمى الميارات، بينما الكفاءة ىي نسبة 
المدخلبت البيعية، مع التركيز عمى سموكيات نشاط البيع. بدلًا من ذلك، تمثل الميزات الداخمية 
المستخدمة لقياس الأداء الاتجاه الداخمي، في حين أن التوجو الخارجي ييتم بالقياسات المستندة إلى 

 .(Benet-Zepf et al., 2018)السوق 
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مد عمى لقد تغير مفيوم تقييم الأداء التقميدي المستند إلى نتائج المبيعات إلى مفيوم حديث يعت
استراتيجيات المبيعات المبنية عمى البيع الموجو نحو الفريق وبناء علبقات طويمة الأجل. ويعد أداء 
مندوبي المبيعات محركًا رئيسيًا للؤداء البيعي لممنظمة، ويستمزم تقييم سموك مندوب المبيعات بناءً 

نصرين أساسيين ىما عمى مساىمتو في الأىداف التنظيمية. ويتضمن أداء مندوب المبيعات ع
 :(Benet-Zepf et al., 2018)الكفاءة )السموك( والفعالية )المخرجات(، وذلك كما يمي 

 ( كفاءة الأداء البيعي )الأداء السموكي(: 2/3/1)
يتكون الأداء السموكي من تقييم الأنشطة والاستراتيجيات المختمفة التي ينخرط فييا مندوبو المبيعات  

عند تنفيذ مسؤولياتيم الوظيفية، بما في ذلك البيع التكيفي، والعمل الجماعي، وعروض المبيعات، 
 وتخطيط المبيعات، وأنشطة دعم المبيعات.

 المخرجات(:  ( فعالية الأداء البيعي )أداء2/3/2)
أداء المخرجات ىو نتائج أنشطة مندوبي المبيعات، والتي يمكن أن تُعزى إلى حد كبير إلييم.  

وتشمل المقاييس التقميدية كل من المبيعات والحصة السوق والحسابات الجديدة ورضا العملبء، 
وامل التي تؤثر عمى وتضع إدارة المنظمة حصصًا وأىدافًا لتحديد النتائج المطموبة، مع مراعاة الع

النتائج )عمى سبيل المثال، إمكانات السوق، وشدة المنافسة، وصورة العلبمة التجارية( التي لا يمكن 
السيطرة عمييا من قبل مندوبي المبيعات. ومن المثير للبىتمام التحول من التركيز التقميدي عمى 

وقف الذي يتطمب تطوير علبقات أوثق أداء المخرجات باعتباره المؤشر الرئيسي لمفعالية، إلى الم
مع العملبء وتنفيذ استراتيجية قائمة عمى القيمة، مما يعني أن أداء سموك مندوب المبيعات لو تأثير 

 أكبر عمى الإنجازات طويمة الأجل.
 الدراسات السابقة: (3)
 :( دراسات تناولت العلاقة بين القيادة الذاتية والمهارات البيعية3/1)

بداع أعضاء  (Lin, 2017)ىدفت دراسة  إلى معرفة العلبقة بين التركيز التنظيمي الاجتماعي وا 
القيادة الذاتية  الفريق من خلبل الدور الوسيط لاستراتيجيات القيادة الذاتية، حيث تعمل إستراتيجية

كآلية وساطة ذاتية التنظيم لمفروق الفردية في التنبؤ بالإبداع الفردي لأنيا مرتبطة بالإجراءات التي 
تيدف إلى قيادة أنشطتيا الموجية نحو اليدف. وتوصمت النتائج إلى أنو عندما يتم توسيط 

اشرة بين الاستراتيجيات الموجية استراتيجيات القيادة الذاتية الموجية بالسموك، يوجد علبقة غير مب
بالترويج والوقاية والإبداع الفردي. أما عمى مستوى الفريق، يمكن لمقيادة التمكينية تعديل العلبقة بين 
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الاستراتيجيات الموجية بتعزيز الموظفين والاستراتيجيات الموجية بالسموك والتي تؤثر بشكل إيجابي 
فحص العلبقة بين  (Müller & Niessen, 2018)عمى الإبداع الفردي. واستيدفت دراسة 

الذاتية )الاستراتيجيات المركزة عمى السموك، وأنماط التفكير البناء( والعبء استراتيجيات القيادة 
النوعي والكمي مع قوة ضبط النفس. وتوصمت النتائج إلى أن القيادة الذاتية، والعبء الكمي الزائد، 
والعبء النوعي الزائد لم تكن مرتبطة بشكل مباشر بقوة ضبط النفس. ويتوسط العبء النوعي 

ين القيادة الذاتية وقوة ضبط النفس، بحيث ارتبطت القيادة الذاتية بانخفاض قوة ضبط العلبقة ب
 النفس عندما عانى الأفراد من العبء النوعي الزائد.

إلى استكشاف الوافدين الجدد كمشاركين نشطين في  (Cranmer et al., 2019)وىدفت دراسة 
الاجتماعية الخاصة بيم، من خلبل تأثير القيادة الذاتية عمى الاستباقية وبالتالي التنشئة التنشئة 

الاجتماعية التنظيمية والالتزام التنظيمي. وتشير النتائج إلى أن القيادة الذاتية تؤثر عمى التكيف 
ث عن الموارد التنظيمي لموافدين الجدد والاستباقية والالتزام اللبحق من خلبل مساعدتيم في البح

الذاتية لمندوبي  قيادةمعرفة تأثير ال  (Alnakhli et al., 2020)دراسةالتنظيمية. واستيدفت 
موك البيع التكيفي. نظرًا لأن مندوبي المبيعات يواجيون باستمرار عملبء مختمفين المبيعات عمى س

لدييم احتياجات ورغبات مختمفة وينخرطون في مواقف بيع مختمفة. يجب عمى مندوبي المبيعات 
نشر قدراتيم الداخمية في ممارسة سموك البيع التكيفي. وتبحث ىذه الدراسة أيضًا في تأثير القيادة 

حيث تنبع القيادة من الأفراد بغرض التأثير عمى أنفسيم. وتوصمت  -ية لمندوبي المبيعات الشخص
النتائج إلى وجود دور لكل من المراقبة الذاتية والقيادة الذاتية كمحددات لمبيع التكيفي. علبوة عمى 

ن القيادة الذاتية ذلك، تشير النتائج إلى أن المراقبة الذاتية تعمل بشكل إيجابي عمى تعديل العلبقة بي
 لمفكر وسموك البيع التكيفي. 

معرفة تأثير القيادة الكاريزمية عمى أنشطة المبيعات  (Ahmad et al., 2021)واستيدفت دراسة 
مندوبي المبيعات بالتوازي مع  وخدمة مندوبي المبيعات. واليدف الأساسي ىو تعزيز جودة خدمة

أنشطة البيع الخاصة بيم أثناء استعادة فشل الخدمة. وأظيرت النتائج أن القيادة الكاريزمية مرتبطة 
بشكل إيجابي وكبير ببراعة مبيعات الخدمة. وبالمثل، فإن البراعة في مبيعات الخدمة ليا علبقة 

لتكيفي. علبوة عمى ذلك، يوجد علبقة معنوية بين إيجابية وىامة بأداء إصلبح الخدمة وسموك البيع ا
سموك البيع التكيفي وأداء إصلبح الخدمة. وتوصمت النتائج كذلك إلى أن دافع مندوب المبيعات 
يتوسط بشكل كبير العلبقة بين القيادة الكاريزمية والبراعة في مبيعات الخدمة. وتشير النتائج إلى 
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دوب المبيعات فرصًا لفيم التنفيذ المتزامن لاستراتيجيات البيع مع الحاجة إلى برامج تدريبية توفر لمن
 توفير خدمات العملبء أيضًا.

 :( دراسات تناولت العلاقة بين القيادة الذاتية والأداء البيعي3/2)
إلى معرفة تأثير الأنماط القيادة البيعية المختمفة  (Ahmed & Saidalavi, 2018)ىدفت دراسة  

عمى أداء المبيعات. وتوصمت النتائج إلى أن الصفات القيادية مثل المكافأة العادلة، والكاريزما، 
لصادق برفاىية المرؤوسين، والتحفيز الفكري، والاعتبارات الفردية، والصدق والثقة، والاىتمام ا

والأنماط الييكمية الفعالة لمقيادة التوزيعية داخل الفرق، علبوة عمى ذلك، اختيار وتطبيق نمط القيادة 
المناسب في الموقف المناسب، يؤثر بشكل كبير عمى أداء المبيعات بشكل أفضل. في حين أن كل 

العادلة، والميمة العالية والعلبقة من سموك الانسحاب، وغموض الدور، وىيكل المكافأة غير 
 المنخفضة لنمط القيادة الموقفية تؤثر سمبًا عمى أداء المبيعات.

معرفة العلبقة بين قدرة الاتصال لمممرضات  (Kim & Sim, 2020)واستيدفت دراسة 
الإكمينيكيين، والقيادة الذاتية، والكفاءة الذاتية، وأداء التمريض. وتوصمت إلى وجود تأثير معنوي 

قيادة الذاتية عمى قدرة الممرضات عمى التواصل. كما كان لمعلبقة بين القدرة عمى الاتصال ايجابي لم
والكفاءة الذاتية أثر ذو دلالة إحصائية. كما يوجد تأثير معنوي إيجابي لقدرة الممرضات عمى 

 التواصل عمى أداء التمريض من خلبل الكفاءة الذاتية.
علبقة بين إدارة الوقت وقيادة الذات والأداء إلى معرفة ال (Goldsby et al., 2020)وىدفت دراسة 

تحت الضغوط. وتوصمت الدراسة إلى أنو بالنظر إلى النتائج السمبية المحتممة عمى الممرضات 
بسبب ضغوط الوقت المدركة، يبدو من المنطقي أن قدرة مدير التمريض عمى قيادة الممرضات في 

ضل يمكن أن تعزز من رفاىية الممرضة وأدائيا، تخفيف ضغوط الوقت ىذه وبالتالي اتخاذ قرارات أف
لممساعدة في تخفيف ضغط الوقت عمى مديري التمريض وممرضاتيم في الخطوط الأمامية وتوفير 

دارة الوقت والقيادة الذاتية.   الرعاية النفسية وا 
تأثير القيادة الذاتية عمى معرفة  (VanDorssen-Boog et al., 2021)واستيدفت دراسة 

مشاركة العمل والأداء والصحة لمعاممين في مجال الرعاية الصحية. وأظيرت النتائج أن القيادة 
 الذاتية تؤثر بشكل معنوي إيجابي عمى مشاركة العمل وأداء العاممين في مجال الرعاية الصحية. 
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 :داء البيعي( دراسات تناولت العلاقة بين المهارات البيعية والأ3/3)
إلى فيم تأثير الميارات البيعية عمى أداء مندوب المبيعات  (Basir et al., 2010)ىدفت دراسة 

في شركة اتصالات ماليزية كبرى. وأظيرت النتائج أن تأثيرات ميارات التعامل مع الآخرين أثرت 
توقع، كشفت النتائج أيضًا أن بشكل إيجابي عمى أداء مندوبي المبيعات. ومع ذلك، وبشكل غير م

 ميارات التفاوض والميارات الفنية والميارات التسويقية لا تؤثر عمى أداء مندوبي المبيعات.
تقديم نموذج شامل لمعلبقة بين التحكم وأداء المبيعات  (Altıntas et al., 2017)واستيدفت دراسة 

المشروط بالالتزام ومتغيرات البيع التكيفية. عمى وجو التحديد، تختبر الدراسة الدور الوسيط لمبيع 
ظمة الرقابة الإدارية عمى أداء التقييم الذاتي لمندوبي التكيفي والالتزام التنظيمي عمى تأثير أن

المبيعات العاممين في مجال التسويق الصناعي. وأظيرت النتائج أن التحكم يرتبط بشكل إيجابي 
بأداء المبيعات ويتوسط الالتزام والبيع التكيفي ىذه العلبقة. وتشير النتائج إلى أن التحكم يؤثر عمى 

توسيط كل من البيع التكيفي والالتزام. وأظيرت النتائج أن البيع التكيفي  أداء المبيعات من خلبل
 والالتزام يمعبان دورًا ميمًا في أداء المبيعات.

جودة الدعم التسويقي وجودة المبيعات  إلى معرفة تأثير (Hapsari et al., 2017)وىدفت دراسة  
وقدرة فريق المبيعات عمى أداء مندوبي المبيعات. وتوصمت النتائج إلى أن قدرة فريق المبيعات يمكن 
أن تؤثر عمى أداء مندوب المبيعات من خلبل النظر في جودة الدعم التسويقي. وأظيرت النتائج 

ى أداء مندوب المبيعات من خلبل النظر في جودة أيضًا أن قدرة فريق المبيعات يمكن أن تؤثر عم
 التدريب عمى المبيعات.

تنفيذ استراتيجية المبيعات كمتغير وسيط يؤدي من خلبليا   (Inyang, 2019)واستيدفت دراسة 
استخدام وسائل التواصل الاجتماعي من قبل مندوبي المبيعات إلى الأداء. وتوصمت النتائج إلى أنو 

ت وسائل التواصل الاجتماعي لتنفيذ أبعاد استراتيجية المبيعات لتجزئة عندما يستخدم مندوبو المبيعا
العملبء، وتحديد أولويات العملبء، واستخدام نماذج البيع، يكون لذلك تأثير معنوي إيجابي عمى أداء 

 مبيعاتيم. 
 واتضح من الدراسات السابقة التي اطمع عمييا الباحث وجود علبقة مباشرة بين القيادة الذاتية
والميارات البيعية، كما اتضح وجود علبقة مباشرة بين القيادة الذاتية والأداء البيعي، وأيضاً وجود 
علبقة مباشرة بين الميارات البيعية والأداء البيعي. ومن ثم تتمثل الفجوة البحثية ليذا البحث في عدم 

ما لم تقم ىذه الدراسات وجود دراسات قامت بقياس العلبقات غير المباشرة بين متغيرات البحث، ك
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بقياس العلبقات المباشرة بين ىذه المتغيرات مجتمعة. وبالتالي تتمثل الإضافة العممية ليذا البحث 
في أنو سيقوم بقياس العلبقات المباشرة وغير المباشرة بين ىذه المتغيرات. ولذا، قام الباحث بدراسة 

يط الميارات البيعية، وذلك بإعداد نموذج البحث العلبقة بين القيادة الذاتية والأداء البيعي بتوس
 (.0الموضح في الشكل رقم )

 
 الدراسة الاستطلاعية ومشكمة البحث:  (4)

 قام الباحث بإجراء دراسة استطلبعية لمعرفة مشكمة البحث كما يمي:
 : ( الدراسة الاستطلاعية4/1)

قام الباحث بإجراء دراسة استطلبعية من خلبل إعداد قائمة استقصاء مبدئية لعينة عمدية ميسرة 
مفردة من مندوبي المبيعات بشركات التطوير العقاري لاستطلبع آرائيم في القيادة الذاتية  02عددىا 

اً لموسط الحسابي والميارات البيعية والأداء البيعي، وفى ضوء تحميل البيانات، تم تقسيم العينة وفق
إلى ثلبث مجموعات: الأولى: الأقل من الوسط الحسابي، والثانية: المحايدون، والثالثة: الأعمى من 

 (. 0الوسط الحسابي، كما ىو موضح في الجدول رقم )
 نتائج تحميل بيانات الدراسة الاستطلاعية عمى أساس النسبة (1جدول )

 الأعمى من الوسط الحسابي المحايدون الأقل من الوسط الحسابي بيان
 النسبة عدد المفردات النسبة  عدد المفردات النسبة  عدد المفردات

 68 34 6 3 26 13 القيادة الذاتية
 64 32 8 4 28 14 المهارات البيعية 

 66 33 4 2 30 15 الأداء البيعي

 إعداد الباحث.المصدر: 
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 : ( مشكمة البحث4/2)
 الاستطلبعية، توصل إلى وجود المؤشرات التالية:بعد قيام الباحث بالدراسة 

  يفضل معظم مندوبي المبيعات وضع رؤية ذاتية حيث يقومون بوضع أىدافًا واضحة لأداء
الميام عمى أن تكون ىذه الأىداف قابمة لمتحقيق، كما يقومون بوضع تصورات أو خطوط 

 إرشادية واضحة لأدائيا بنجاح.
  ىو السائد لدى معظم مندوبي المبيعات حيث يمنحون أنفسيم مكافآت يعتبر نظام المكافأة الذاتية

خاصة )مثل الذىاب إلى السينما، وتناول الطعام في مطعم جيد، والذىاب لمتسوق وما إلى ذلك( 
 عند إنجازىم الميام المكمفون بيا.

  واضحة يفضل معظم مندوبي المبيعات الرقابة الذاتية بمعنى أن يكون لدييم إرشادات توجييية
لأداء الميام والقيام باتباعيا، وأن يكون لدييم اىتمام بأساليب العمل لتحقيق نتائج جيدة، والقيام 
باستمرار بمتابعة وفحص مدى التقدم في أداء الميام، والقيام بتدوين ملبحظات قصيرة لتذكير 

 أنفسيم بما يجب فعمو.
 القدرة عمى لميارات الشخصية )مثل يمتمك معظم مندوبي المبيعات ميارات بيعية تتمثل في ا

التعبير غير المفظي، والقدرة عمى ميارات التحدث العامة، القدرة عمى التأثير في الآخرين(، 
والميارات التقنية )مثل المعرفة الكاممة بكيفية تطوير منتجات الشركة(، والميارات التسويقية 

ل التغييرات في احتياجات )القدرة عمى الحصول عمى معمومات في الوقت المناسب حو 
العملبء(، والميارات الحرفية )مثل القدرة عمى التنقيب عن العملبء، والقدرة عمى جذب العملبء، 

 والقدرة عمى إثارة اىتماميم(.
  يقوم معظم مندوبي المبيعات بإنجاز عدد العروض التقديمية البيعية المطموبة، وكذلك إنجاز عدد

وبة لمعملبء، كما يتسمون بإنجاز المقابمة البيعية في أقل وقت المكالمات والمقابلبت المطم
 ممكن.

  يرى معظم مندوبي المبيعات أنيم يساىمون بشكل فعال في الحصة السوقية لمشركة، وتحقيق
 مستوى عالٍ من إيرادات المبيعات الكمية، وتحقيق المبيعات المستيدفة منيم.

مستوى عية أن معظم مندوبي المبيعات لدييم ويتضح مما عرضو الباحث في الدراسة الاستطلب
وفي ضوء ىذا، يمكن لمباحث صياغة مشكمة البحث في معرفة الإجابة ، عالي من الأداء البيعي
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إلى القيادة الذاتية وما دور الميارات  الأداء البيعيعن السؤال التالي: ىل يرجع المستوى العالي من 
 في التساؤلات الآتية:البيعية في ذلك، ومن ىنا تكمن المشكمة 

  ؟ وما طبيعة ىذه العلبقة إن الأداء البيعيىل توجد علبقة بين القيادة الذاتية والميارات البيعية و
 وجدت؟

  ؟ وما نوع ىذا التأثير إن وجد؟الأداء البيعيما ىو تأثير القيادة الذاتية عمى 
 التأثير إن وجد؟ ما ىو تأثير القيادة الذاتية عمى الميارات البيعية؟ وما نوع ىذا 
  ؟ وما نوع ىذا التأثير إن وجد؟الأداء البيعيما ىو تأثير الميارات البيعية عمى 
  ؟الأداء البيعيىل تتوسط الميارات البيعية العلبقة بين القيادة الذاتية و 
  ىل توجد فروق معنوية في إدراك مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية والميارات البيعية

 وفقاً لمخصائص الديموجرافية والتنظيمية؟ الأداء البيعيو 
 أهداف البحث:  (5)

 يسعى ىذا البحث إلى: 
 تحديد طبيعة علبقة الارتباط بين القيادة الذاتية والميارات البيعية والأداء البيعي. -0/0
 تحديد تأثير القيادة الذاتية عمى الأداء البيعي. -2/0
 البيعية.قياس تأثير القيادة الذاتية عمى الميارات  -8/0
 معرفة تأثير الميارات البيعية عمى الأداء البيعي. -4/0
 قياس الدور الوسيط لمميارات البيعية في العلبقة بين القيادة الذاتية والأداء البيعي. -0/0
معرفة الفروق في إدراك مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية والميارات البيعية  -2/0

 فية والتنظيمية.والأداء البيعي وفقاً لمخصائص الديموجرا
 أهمية البحث:  (6)

 وتنقسم إلى أىمية عممية وأىمية تطبيقية كما يمي:
تتمثل الأىمية العممية ليذا البحث في أنو يتناول ثلبثة من المفاىيم  الأهمية العممية: -0/2

دارة التسويق وتتمثل في القيادة الذاتية والميارات  الحديثة في أدبيات إدارة الموارد البشرية وا 
البيعية والأداء البيعي، ومن ثم تمثل محاولة من الباحث لتأصيل ىذه المفاىيم وكيفية 
تفعيميا لموصول إلى تحسين الأداء البيعي. بالإضافة إلى ندرة وجود الدراسات التي قامت 
بقياس العلبقات غير المباشرة بين متغيرات البحث )القيادة الذاتية والميارات البيعية والأداء 
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ي(، وأيضاً ندرة الدراسات التي قامت بقياس العلبقات المباشرة بين ىذه المتغيرات البيع
 مجتمعة )في حدود عمم الباحث(.

تتمثل الأىمية التطبيقية لمبحث في مساىمة نتائجو لمديري شركات  الأهمية التطبيقية: -2/2
ذا ثبت التطوير العقاري بمصر في تحسين الميارات البيعية لمندوبي المبيعات، وذلك إ

وجود تأثير معنوي إيجابي لمقيادة الذاتية عمى الميارات البيعية. كما يمكن أن تسيم نتائجو 
في مساعدة مديري شركات التطوير العقاري بمصر في تحسين الأداء البيعي، وذلك إذا 
ثبت وجود تأثير معنوي لمقيادة الذاتية عمى الأداء البيعي سواء بشكل مباشر أو غير 

 توسيط الميارات البيعية.  مباشر عند
 فروض البحث:  (7)

 يسعى ىذا البحث إلى اختبار الفروض الآتية: 
 لا توجد علبقة ارتباط معنوية بين القيادة الذاتية والميارات البيعية والأداء البيعي. -0/7
 لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية عمى الأداء البيعي. -2/7
 ميارات البيعية.لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية عمى ال -8/7
 لا يوجد أثر معنوي لمميارات البيعية عمى الأداء البيعي. -4/7
 لا تتوسط الميارات البيعية معنوياً العلبقة بين القيادة الذاتية والأداء البيعي. -0/7
لا توجد فروق معنوية في إدراك مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية والميارات  -2/7

 وفقاً لمخصائص الديموجرافية والتنظيمية. البيعية والأداء البيعي
 أسموب البحث:   (8)

ويتضمن البيانات المطموبة لمدراسة ومصادر الحصول عمييا، ومجتمع البحث والعينة، وقياس 
 متغيرات البحث، وأداة البحث وطريقة جمع البيانات، وأساليب التحميل الإحصائي، وذلك كما يمي:

الباحث في ىذا البحث عمى نوعين من البيانات  عتمدامصادرها: ( البيانات المطموبة لمبحث و 8/1)
ىما: بيانات ثانوية وتم الحصول عمييا عن طريق مراجعة البحوث التي تناولت متغيرات البحث 
عداد الإطار النظري لمبحث،  والموضوعات المتعمقة بيا بما مكِّن الباحث من تأصيل المفاىيم وا 

محل الدراسة وتحميميا بما مكّن الباحث من اختبار وبيانات أولية تم جمعيا من مندوبي المبيعات 
 صحة أو خطأ فروض البحث والتوصل إلى النتائج. 
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 ( مجتمع وعينة البحث:8/2)
 يشمل مندوبي المبيعات بشركات التطوير العقاري في مصر.المجتمع:  -8/2/1
وير العقاري اعتمد الباحث عمى عينة من مندوبي المبيعات بشركات التطعينة البحث:  -8/2/2

في مصر عمى المواقع الإلكترونية من خلبل وضع قائمة استقصاء عمى شبكة الويب نظراً لصعوبة 
تحديد حجم المجتمع أو وضع إطار محدد لو وانتشار مفرداتو، وبالتالي أصبحت قائمة الاستقصاء 

وتم  Google Driveمتاحة لعدد كبير من المشاركين، وتم تصميم قائمة الاستقصاء بالاعتماد عمى 
، وبمغت القوائم الواردة 2222وضعيا عمى الانترنت لمدة ثلبثة شيور اعتباراً من أول أغسطس 

 قائمة. 843
 وطريقة جمع البيانات: ( أداة البحث8/3)

تتمثل الأداة المستخدمة في ىذا البحث في قائمة الاستقصاء. ولتحقيق أىداف البحث، فقد تم إعداد 
قائمة استقصاء مكونة من ثلبث أسئمة، يتمثل أوليا في معرفة مدى عمل مندوب المبيعات في 

خلبل عبارة لقياس متغيرات البحث، وتم قياسيا من  43مجال التطوير العقاري، وثانييا يحتوي عمى 
(، وآخر 0( حتى غير موافق تماماً )0الخماسي، وتشمل مستوياتو من موافق تماماً ) Likertمقياس 

ىذه الأسئمة يتعمق بالخصائص الديموجرافية والتنظيمية، وقام الباحث بتطوير ىذه المقاييس وتبنييا 
 (.2من الدراسات السابقة وثيقة الصمة بالموضوع كما ىو معروض بالجدول رقم )

 ( قياس متغيرات البحث2جدول )
 الباحث والسنة العبارة

 القيادة الذاتية        
 الرؤية الذاتية:

 (Na-Nan & Saribut, 2020) أضع أىدافًا واضحة لأداء الميمة. .0
(Houghton et al., 2012) 2. .أحدد أىدافًا قابمة لمتحقيق بغرض إنجاز الميمة 

إرشممادية واضممحة لأدائيمما إذا تممم تكميفممي لمقيممام بميمممة معينممة، يمكننممي وضممع تصممورات أو خطمموط  .8
 بنجاح.

 أفكر في النتائج الإيجابية لنجاح الميمة قبل أن أبدأ العمل فييا. .4
 أشعر بالثقة وأتخيل نجاح الميمة قبل أن أبدأ العمل فييا. .0

 المكافأة الذاتية:
 (Na-Nan & Saribut, 2020) عندما أكمل ميمة عممي بنجاح، أمنح نفسي مكافآت مثل تمتعي بالأنشطة الترفييية. .2

(Houghton et al., 2012) 7.  عندما أكمل عممي بنجاح، أمنح نفسي مكافآت خاصة )مثل الذىاب إلى السينما، وتناول الطعام
 .، والذىاب لمتسوق وما إلى ذلك(في مطعم جيد
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 الباحث والسنة العبارة
  .عندما أكمل عممي بنجاح، أمنح نفسي مكافآت مثل الأشياء التي أحبيا .3
 .أرى عممي بشكل إيجابي متفائل أكثر من كونو شيء سمبي .8

 .أجد أنشطة أو مسؤوليات العمل مناسبة لقدراتي وتفضيلبتي   .02
 الرقابة الذاتية:

 (Na-Nan & Saribut, 2020) لدي إرشادات توجييية واضحة لأداء الميمة وأقوم باتباعيا.  .00
(Houghton et al., 2012) 02. يدة.أىتم بأساليب العمل لتحقيق نتائج ج 

 أقوم بمتابعة وفحص مدى التقدم في أداء الميمة. .08
 أقوم بتدوين ملبحظات قصيرة لتذكير نفسي بما يجب أن أفعمو. .04

 الحديث الذاتي:
 ,Na-Nan & Saribut) أستخدم السجلبت والجداول الزمنية المحددة مسبقًا كإرشادات لأداء الميمة. .00

2020) 
(Houghton et al., 

2012) 

 لدي الثقة بالنفس لمواجية الصعوبات والتحديات التي أواجييا. .02
 صعبًا.أفكر في معتقداتي وافتراضاتي كمما واجيت موقفًا  .07
 عندما أكون في مواقف صعبة عند أداء الميمة، أقول لنفسي أنو يمكنني المرور بيا.   .03
عنممدما أكممون فممي مواقممف صممعبة عنممد أداء الميمممة، أقمموم بالحممديث الممذاتي لتشممجيع نفسممي عمممى    .08

 تخطييا.
 المهارات البيعية

 المهارات الشخصية
بدون كممات مثمل تعبيمرات الوجمو، والمظيمر المينمي لدي القدرة عمى التعبير غير المفظي )رسالة  .22

 الجذاب، والمصافحة، والوضعية وحركة الجسم، والتواصل البصري، وما إلى ذلك(.
(Singh et al., 2017) 
(Basir et al., 2010) 

لممدي القممدرة عمممى ميممارات التحممدث العامممة )مثممل الاسممتخدام الفعممال لمكممممات أو جممودة الصمموت أو  .20   
عمممممى سممممبيل المثممممال معممممدل الكمممملبم والجيممممارة والتعبيممممر: الوضمممموح الصمممموتي والمفظممممي، خصائصممممو 

 التعبير، وما إلى ذلك(.
لممممدي إدراك وفيممممم التواصممممل غيممممر المفظممممي للآخممممرين )مثممممل تعبيممممرات الوجممممو، والمظيممممر المينممممي،  .22

 والمصافحة، والوضعية وحركة الجسم، والتواصل البصري، وما إلى ذلك(.
التحكم في إظيار المشاعر غير المفظيمة وتنظيميما )مثمل الغضمب والقممق والفمرح لدي القدرة عمى  .28

 والبيجة، إلخ(.
 لدي القدرة عمى التأثير في الآخرين. .24

 المهارات التقنية
 (Singh et al., 2017) .لدي المعرفة المتعمقة بكيفية تطوير منتجات الشركة .20

(Basir et al., 2010) 
 

 .لدي المعرفة المتعمقة ببيانات الأداء الخاصة بمنتجات الشركة .22
 .لدي القدرة عمى فيم المواصفات العامة لمنتجات الشركة .27
 .لدي المعرفة حول عممية تسميم منتجات الشركة .23
 .لدي المعرفة حول ميزات وفوائد المنتجات التي تطرحيا الشركة .28
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 الباحث والسنة العبارة
 المهارات التسويقية

لدي القدرة عمى الحصول عمى المعمومات في الوقت المناسب حول التغييرات في احتياجات  .82
 العملبء.

(Singh et al., 2017) 
(Basir et al., 2010) 

 .أنا أعتبر مصدراً ممتازاً لممعمومات التنافسية تعتمد عميو الشركة بشكل أساسي .80 
 .المعمومات حول اتجاىات الصناعةلدي الكثير من    .82
 .أنا عمى دراية كافية بالأحداث الميمة في صناعتنا   .88

 المهارات الاحترافية
 (Singh et al., 2017) لدي القدرة عمى التنقيب عن العملبء. .84

(Basir et al., 2010) 
 

 لدي القدرة عمى جذب العملبء. .80
 لدي القدرة عمى إثارة اىتمام العملبء. .82
 لدي القدرة عمى توصيل الرسالة البيعية بوضوح وثبات إلى العملبء. .87
 لدي القدرة عمى إتمام الصفقة بنجاح من العملبء. .83

 الأداء البيعي
 )الأداء السموكي( كفاءة الأداء البيعي

 (Benet-Zepf et al., 2018) أقوم بإنجاز عدد المكالمات والمقابلبت المطموبة لمعملبء.   .88
(Singh et al., 2017) 
(Basir et al., 2010) 42. .أقوم بإنجاز عدد العروض التقديمية البيعية المطموبة 

 أقوم بإنجاز المقابمة البيعية في أقل وقت ممكن. .40
 إلى عدد المكالمات التي أجرييا ممتازة. تعتبر نسبة إتمام المقابلبت البيعية .42
 تعتبر نسبة إتمام المقابلبت البيعية إلى عدد العروض التقديمية البيعية التي أجرييا ممتازة. .48

  فعالية الأداء البيعي )أداء المخرجات(
 (Benet-Zepf et al., 2018) .أنا شخص فعال في المساىمة في الحصة السوقية لمشركة .44

(Singh et al., 2017) 
(Basir et al., 2010) 40. .أنا شخص فعال في تحقيق مستوى عالٍ من إيرادات المبيعات الكمية لمشركة 

 .أنا شخص فعال في تحقيق المبيعات المستيدفة .42
 .أنا شخص فعال في تحقيق الأىداف السنوية .47
 أبيع منتجات ذات ىامش ربح مرتفع. .43

بعد القيام بالتصميم المبدئي لقائمة الاستقصاء، ( اختباري الصدق والثبات لمتغيرات البحث: 8/4)
 قام الباحث بإجراء اختباري الصدق والثبات كما يمي:

يستخدم ىذا الاختبار لبيان مدى صدق عبارات قائمة الاستقصاء في ( اختبار الصدق: 8/4/1)
قياس ما صممت من أجمو، والتأكيد عمى أن عبارات القائمة تعطي لممستقصى منو نفس المعنى 
والمفيوم الذي يقصده الباحث. واعتمد الباحث في إجراء اختبار الصدق عمى التحميل العاممي 

. وىو تطبيق من نموذج معادلة البناء الييكمية Confirmatory Factor Analysisالتوكيدي 
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Structural Equation Model ويستخدم لاختبار مدى صحة نموذج معين، كما يتيح الفرصة ،
لمتأكد من أن عبارات المقياس تقيس ما أعدت من أجمو، وقام الباحث بإجراء ىذا التحميل لكل 

 مقياس خاص بمتغيرات البحث كما يمي:
أظيرت النتائج الموضحة في  ( التحميل العاممي التوكيدي لمتغير القيادة الذاتية:8/4/1/1)

( أن جميع المعاملبت المعيارية معنوية، وبالتالي يدل عمى معنوية المقياس وأن العبارات 8الجدول )
 تقيس ما أعدت من أجمو.

 يةالمعاملات المعيارية لمتحميل العاممي لمتغير القيادة الذات (3جدول )
 رقم العبارة

 Normalized Structure Loadings المعاملات المعيارية  
F1 F2 F3 F4 

1 (0.800)    
2 (0.764)    
3 (0.823)    
4 (0.808)    
5 (0.888)    
6  (0.913)   
7  (0.848)   
8  (0.897)   
9  (0.807)   
10  (0.781)   
11   (0.884)  
12   (0.874)  
13   (0.813)  
14   (0.769)  
15    (0.770) 
16    (0.885) 
17    (0.855) 
18    (0.842) 
19    (0.745) 

     2.20معنوية عند مستوى جميع المعاملبت *          
 : الحديث الذاتي. F4: الرقابة الذاتية،F3: المكافأة الذاتية، F2: الرؤية الذاتية، F1 :حيث         

 إعداد الباحث.المصدر:          
( أن 4أظيرت النتائج بالجدول ) ( التحميل العاممي التوكيدي لمتغير المهارات البيعية:8/4/1/2)

جميع المعاملبت المعيارية معنوية، وبالتالي يدل عمى معنوية المقياس وأن العبارات تقيس ما أعدت 
 من أجمو.
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 العاممي لمتغير المهارات البيعية المعاملات المعيارية لمتحميل (4جدول )
 رقم العبارة

 Normalized Structure Loadings المعاملات المعيارية  
F1 F2 F3 F4 

1 (0.761)    
2 (0.856)    
3 (0.887)    
4 (0.912)    
5 (0.789)    
6  (0.797)   
7  (0.903)   
8  (0.840)   
9  (0.793)   
10  (0.866)   
11   (0.893)  
12   (0.803)  
13   (0.850)  
14   (0.846)  
15    (0.826) 
16    (0.851) 
17    (0.848) 
18    (0.799) 
19    (0.774) 

     2.20معنوية عند مستوى جميع المعاملبت * 
:  F4 ،الميارات التسويقية: F3: الميارات التقنية، F2، الميارات الشخصية: F1 :حيث       

 .الميارات الاحترافية
 إعداد الباحث.المصدر:       

أظيرت النتائج والتي يوضحيا  ( التحميل العاممي التوكيدي لمتغير الأداء البيعي:8/4/1/3)
( أن جميع المعاملبت المعيارية معنوية، وبالتالي يدل عمى معنوية المقياس وأن العبارات 0الجدول )

 تقيس ما أعدت من أجمو.
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 المعاملات المعيارية لمتحميل العاممي لمتغير الأداء البيعي (5جدول )
 رقم العبارة

 Normalized Structure Loadings المعاملات المعيارية  
F1 F2 

1 (0.834)  
2 (0.794)  
3 (0.864)  
4 (0.901)  
5 (0.851)  
6  (0.813) 
7  (0.809) 
8  (0.756) 
9  (0.509) 
10  (0.435) 

     2.20معنوية عند مستوى جميع المعاملبت * 
 داء البيعي.: فعالية الأF2، الأداء البيعي: كفاءة F1 :حيث       
 إعداد الباحث.المصدر:       

يستخدم ىذا الاختبار لمعرفة مدى إمكانية الاعتماد عمى قائمة الاستقصاء ( اختبار الثبات: 8/4/2)
في بيانات تتسم بالثبات. ونظراً لمتباين الواضح بين متغيرات البحث، فاعتمد الباحث عمى معامل 

 (. 2الثبات ألفا لكرونباخ )معامل الاعتمادية(، كما ىو موضح بالجدول )
 نتائج اختبار الثبات لمتغيرات البحث (6جدول )

 Composite Reliability Avg. Var. Extrac. Cronbach’s alpha عدد العبارات المتغيرات

 القيادة الذاتية

 0.875 0.668 0.909 5 الرؤية الذاتية 
 0.856 0.700 0.903 5 المكافأة الذاتية
 0.904 0.724 0.929 4 الرقابة الذاتية

 0.878 0.674 0.912 5 الذاتيالحديث 
 0.897 0.710 0.924 5 المهارات الشخصية  المهارات البيعية

 0.896 0.707 0.923 5 المهارات التقنية
 0.870 0.720 0.911 4 المهارات التسويقية
 0.878 0.672 0.901 5 المهارات الاحترافية

 0.903 0.722 0.928 5 كفاءة الأداء البيعي الأداء البيعي
 0.699 0.467 0.806 5 فعالية الأداء البيعي

 إعداد الباحث.المصدر:                  
 وأظيرت نتائج تحميل الثبات ما يمي:
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 ،إلى  0.856فقد تبين أن معامل ألفا لممقياس يقدر مداه ما بين  بالنسبة لمقياس القيادة الذاتية
الاعتمادية عمى المقياس، والمعروف أن معامل ألفا ، وىو ما يشير إلى درجة عالية من 0.904

يعد موثوقاً  0.80( يعد مقبولًا وكافياً، والمعامل الذي يبمغ 0.60إلى  0.50إذا كان في حدود )
 (.428: 2223ومعتمداً عميو بدرجة كبيرة جداً )إدريس، 

 وىو ما 0.897إلى  0.870، فقد تبين أن المعامل ما بين بالنسبة لمقياس المهارات البيعية ،
 يشير إلى درجة عالية من الاعتمادية عمى المقياس.

 وىو ما 0.903إلى  0.699، فقد تبين أن المعامل ما بين بالنسبة لمقياس الأداء البيعي ،
 يشير إلى درجة عالية من الاعتمادية عمى المقياس.

 ( أساليب التحميل الإحصائي:8/5)
 الإحصائية التالية:اعتمد الباحث عمى الأساليب 

: ويسمتخدم لقيمماس العلبقمة بممين متغيمرين أو أكثممر ممع تحديممد نمموع سللبيرمان ارتبللاط ( معاملل8/5/1)
 وتم استخدامو في اختبار الفرض الأول من فروض البحث. العلبقة وقوتيا.

وغيمر ويستخدم لقياس العلبقات المباشرة ( أسموب تحميل المسار ونموذج المعادلة البنائية: 8/5/2)
 المباشرة بين المتغيرات. وتم استخدامو لاختبار بدايةً من الفرض الثاني إلى الفرض الخامس.

ويسممتخدم لقيمماس معنويممة الفممروق بممين مجممموعتين. وتممم اسممتخدامو فممي ( اختبللار مللان ويتنللي: 8/5/3)
 قياس الفروق وفقاً لمنوع في الفرض السادس.

يماس معنويمة الفمروق بمين أكثمر ممن مجمموعتين. وتمم ويسمتخدم لق( اختبار كروسلكال والليس: 8/5/4)
 في الفرض السادس. لممستوى التعميمي وعدد سنوات الخبرةاستخدامو في قياس الفروق وفقاً 

 تحميل ومناقشة نتائج البحث واختبار الفروض: (9)
وفييا قام الباحث بتحميل البيانات وتفسير النتائج، ولذا تم تخصيص ىذا الجزء لعرض خصائص 

 البحث، واختبارات الفروض، وذلك عمى النحو التالي: عينة
 ( خصائص عينة البحث:9/1)

%(، وكانمت 52.6أنثمى ) 183%(، 47.4ذكمر ) 165تشمل مفردات الاستجابة داخل عينة البحث 
 2لأقمل ممن  8ممن (فئة مستوى التعميم العالي ىي الفئة الشائعة داخل العينة، كما احتممت فئمة الخبمرة 

من حيث عدد سنوات العمل بالشركة، وذلك كما ىو موضح فمي الجمدول رقمم  النسبة العالية )سنوات 
(7.) 
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 خصائص عينة البحث (7جدول رقم )
 النسبة عدد المفردات الخصائص

 47.4 165 ذكر النوع
 52.6 183 أنثى

 100 348 الإجمالي
 9.5 33 متوسط المستوى التعميمي

 63.2 220 تعميم عالي
 27.3 95 دراسات عميا
 100 348 الإجمالي

 26.2 91 سنوات 8أقل من  عدد سنوات الخبرة
 51.4 179  2لأقل من  8من 
 22.4 78 سنوات فأكثر 2من 

 100 348 الإجمالي

 : إعداد الباحث.المصدر           
 ( اختبارات الفروض:9/2)

 التالي:قام الباحث باختبار فروض البحث عمى النحو 
لمعرفة علبقة  :( علاقة الارتباط بين القيادة الذاتية والمهارات البيعية والأداء البيعي9/2/1)

لا توجد الارتباط بين متغيرات البحث، قام الباحث بصياغة الفرض الأول من فروض البحث وىو: " 
 ي ".علبقة ارتباط معنوية بين القيادة الذاتية والميارات البيعية والأداء البيع

وأظير التحميل الإحصائي الذي تم إجراؤه باستخدام معامل ارتباط سبيرمان النتائج الخاصة بيذه 
(. ويتضح من الجدول رفض الفرض الأول، حيث يوجد 3العلبقة كما ىو موضح في جدول رقم )
من ناحية  وأبعادىا من ناحية والميارات البيعية وأبعادىا ارتباط معنوي إيجابي بين القيادة الذاتية

وأبعادىا من ناحية  . كما يوجد ارتباط معنوي إيجابي بين القيادة الذاتية2.20أخرى عند مستوى 
. ويوجد أيضاً ارتباط معنوي إيجابي بين 2.20والأداء البيعي وأبعاده من ناحية أخرى عند مستوى 

. 2.20رى عند مستوى الميارات البيعية وأبعادىا من ناحية والأداء البيعي وأبعاده من ناحية أخ
؛ (Müller & Niessen, 2018)؛ (Lin, 2017)  واتفقت ىذه النتائج مع دراسة كل من

(Cranmer et al., 2019) ؛(Alnakhli et al., 2020) ؛(Ahmad et al., 2021) التي  ؛
وأبعادىا من ناحية والميارات البيعية  توصمت إلى وجود ارتباط معنوي إيجابي بين القيادة الذاتية

 Goldsby et)؛ (Kim & Sim, 2020)وأبعادىا من ناحية أخرى. كما اتفقت مع دراسة كل من 
al., 2020) ؛(VanDorssen-Boog et al., 2021)  التي توصمت إلى وجود ارتباط معنوي ؛
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وأبعادىا من ناحية والأداء البيعي وأبعاده من ناحية أخرى. واتفقت أيضاً  ايجابي بين القيادة الذاتية
 ,Inyang)؛ (Hapsari et al., 2017)؛ (Altıntas et al., 2017) مع دراسة كل من 

التي توصمت إلى وجود ارتباط معنوي إيجابي بين الميارات البيعية وأبعادىا من ناحية   (2019
 والأداء البيعي وأبعاده من ناحية أخرى. 

 معاملات الارتباط لمتغيرات البحث** (8جدول رقم )
 X1 X2 X3 X4 X Y1 Y2 Y3 Y4 Y Z1 Z2 Z 

X1 1             
X2 0.841 1            
X3 0.645 0.718 1           
X4 0.908 0.890 0.817 1          
X 0.919 0.931 0.852 0.980 1         
Y1 0.746 0.723 0.716 0.779 0.801 1        
Y2 0.714 0.770 0.729 0.760 0.804 0.778 1       
Y3 0.749 0.774 0.708 0.774 0.810 0.739 0.773 1      
Y4 0.673 0.741 0.664 0.722 0.753 0.741 0.825 0.769 1     
Y 0.778 0.820 0.763 0.826 0.864 0.879 0.928 0.898 0.918 1    
Z1 0.693 0.683 0.663 0.716 0.744 0.708 0.745 0.764 0.727 0.802 1   
Z2 0.614 0.687 0.593 0.660 0.681 0.665 0.639 0.669 0.666 0.714 0.728 1  
Z 0.690 0.731 0.677 0.736 0.762 0.732 0.737 0.768 0.743 0.812 0.935 0.912 1 

: الرقابة X3: المكافأة الذاتية، X2: الرؤية الذاتية، X1حيث  2.20** معنوية عند مستوى  
: الميارات التقنية، Y2: الميارات الشخصية، Y1: القيادة الذاتية، X: الحديث الذاتي، X4الذاتية، 

Y3 ،الميارات التسويقية :Y4 ،الميارات الاحترافية :Y ،الميارات البيعية :Z1 ،كفاءة الأداء البيعي :
Z2 ،فعالية الأداء البيعي :Z.الأداء البيعي : 

 إعداد الباحث.المصدر: 
( علاقات التأثير المباشرة وغير المباشرة بين القيادة الذاتية والمهارات البيعية والأداء 9/2/2)

 البيعي:
قممام الباحممث بإعممداد النممموذج المقتممرح ليممذه العلبقممات باسممتخدام معادلممة البنمماء لمعرفممة ىممذه العلبقممات، 

 . Warp PLS 7، وذلممك باسممتخدام برنممامج  Structural Equation Modellingالييكميممة 
لنممموذج، عمممى مسممتوى معنويممة العلبقممات المباشممرة بممين متغيممرات النممموذج، تممم إثبممات معنويممة اولمتعممرف 

 (.8كما ىو موضح في الجدول )
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 البحثمؤشرات معنوية نموذج  (9جدول )
 Obtained Valueالقيمة المحسوبة  Standardized Valueالقيمة المعيارية  المؤشر

Average path 
coefficient (APC) P<0.05 (APC)= 0.198, P<0.001 

Average R-squared 
(ARS) P<0.05 (ARS)= 0.822, P<0.001 

Average adjusted R-
squared P<0.05 (AARS)= 0.820, P<0.00 

Sympson's paradox 
ratio (SPR) 

acceptable if >= 0.7, ideally = 1 
 

(SPR)= 0.875 

R-squared 
contribution ratio 

(RSCR) 
 

acceptable if >= 0.9, ideally = 1 
 

(RSCR)=0.995 
 

Statistical 
suppression ratio 

(SSR) 
acceptable if >= 0.7 (SSR)=1 

 إعداد الباحث.المصدر: 
( 02( والجممممدول )2وأظيممممر التحميممممل الإحصممممائي نتممممائج اختبممممار المسممممار كممممما ىممممو موضممممح بالشممممكل )

 (.00والجدول )

 
 (: نتائج اختبار المسار.2شكل )

 المصدر: إعداد الباحث.
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 لمعلاقات المباشرة بين متغيرات البحثنتائج اختبار النموذج المقترح  (11جدول ) 
 P values قيمة معامل المسار المباشر التابع المستقل

 0.001> 0.196 الميارات الشخصية  الرؤية الذاتية
 0.006 0.133 الميارات الشخصية المكافأة الذاتية
 0.001> 0.187 الميارات الشخصية الرقابة الذاتية
 0.001> 0.426 الشخصيةالميارات  الحديث الذاتي
 0.040 0.093 الميارات التقنية  الرؤية الذاتية
 0.001> 0.365 الميارات التقنية المكافأة الذاتية
 0.001> 0.447 الميارات التقنية الرقابة الذاتية
 0.245 0.037 الميارات التقنية الحديث الذاتي
 0.001> 0.223 الميارات التسويقية  الرؤية الذاتية
 0.001> 0.387 الميارات التسويقية المكافأة الذاتية
 0.001> 0.301 الميارات التسويقية الرقابة الذاتية
 0.391 0.015 الميارات التسويقية الحديث الذاتي
 0.017 0.113 الميارات الاحترافية  الرؤية الذاتية
 0.001> 0.501 الميارات الاحترافية المكافأة الذاتية

 0.001> 0.381 الميارات الاحترافية الذاتيةالرقابة 
 0.043 0.091 الميارات الاحترافية الحديث الذاتي
 0.050 0.086 كفاءة الأداء البيعي  الرؤية الذاتية
 0.012 0.120 كفاءة الأداء البيعي المكافأة الذاتية
 0.462 0.005 كفاءة الأداء البيعي الرقابة الذاتية
 0.051 0.087- كفاءة الأداء البيعي الحديث الذاتي
 0.005 0.136 فعالية الأداء البيعي  الرؤية الذاتية
 0.001> 0.187 فعالية الأداء البيعي المكافأة الذاتية
 0.316 0.026- فعالية الأداء البيعي الرقابة الذاتية
 0.001> 0.197 فعالية الأداء البيعي الحديث الذاتي

 0.084 0.073 كفاءة الأداء البيعي  الميارات الشخصية
 0.001> 0.215 كفاءة الأداء البيعي الميارات التقنية
 0.001> 0.384 كفاءة الأداء البيعي الميارات التسويقية
 0.001> 0.185 كفاءة الأداء البيعي الميارات الاحترافية
 0.001> 0.182 فعالية الأداء البيعي  الميارات الشخصية

 0.263 0.034 فعالية الأداء البيعي التقنيةالميارات 
 0.001> 0.260 فعالية الأداء البيعي الميارات التسويقية
 0.001> 0.267 فعالية الأداء البيعي الميارات الاحترافية

 إعداد الباحث.المصدر:        
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 نتائج اختبار النموذج المقترح لمعلاقات الكمية بين متغيرات البحث  (11جدول )

قيمة معامل  التابع الوسيط المستقل
 المسار المباشر

قيمة معامل 
المسار غير 

 المباشر

قيمة معامل 
 المسار الكمي

 **0.227 **0.141 *0.086 كفاءة الأداء البيعي الميارات البيعية  الرؤية الذاتية
 **0.450 **0.330 *0.120 كفاءة الأداء البيعي الميارات البيعية المكافأة الذاتية
 **0.301 **0.296 0.005 كفاءة الأداء البيعي الميارات البيعية الرقابة الذاتية
 0.061- 0.017 0.087- كفاءة الأداء البيعي الميارات البيعية الحديث الذاتي
 **0.263 **0.127 *0.136 فعالية الأداء البيعي الميارات البيعية  الرؤية الذاتية
 **0.458 **0.271 **0.187 فعالية الأداء البيعي البيعيةالميارات  المكافأة الذاتية
 **0.203 **0.229 0.026- فعالية الأداء البيعي الميارات البيعية الرقابة الذاتية
 **0.248 0.051 **0.197 فعالية الأداء البيعي الميارات البيعية الحديث الذاتي

 0.05* معنوي عند      0.01** معنوي عند        
 إعداد الباحث.المصدر: 

 ( ما يمي:02ويتضح من الجدول )
 ، كانت النتائج كما يمي:فيما يتعمق بالتأثيرات المباشرة (9/2/2/1)
لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية  من فروض البحث والذي ينص عمى " لمفرض الثانيبالنسبة  

 فرعية كما يمي:عمى الميارات البيعية، فقد تم تقسيمو إلى مجموعة فروض 
 لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية عمى الميارات الشخصية. 
 لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية عمى الميارات التقنية. 
 لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية عمى الميارات التسويقية. 
 لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية عمى الميارات الاحترافية. 

 وتم التوصل إلى النتائج التالية: 
  :يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل من الرؤية الذاتية، والمكافأة  نتيجة الفرض الفرعي الأول

كمتغير  الميارات الشخصيةكمتغيرات مستقمة عمى  الذاتية، والرقابة الذاتية، والحديث الذاتي
وتبين منيا أن  .المسار معنويةأن جميع معاملبت وتبين  .0.01تابع عند مستوى معنوية 
الرؤية الذاتية ثم الرقابة يميو  ىو الحديث الذاتي الميارات الشخصيةالمتغير الأكثر تأثيراً عمى 

 ومن هذه النتائج، يتضح رفض الفرض الفرعي الأول.الذاتية وأخيراً المكافأة الذاتية. 
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 :من المكافأة الذاتية، والرقابة يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل  نتيجة الفرض الفرعي الثاني
كما  .0.01كمتغير تابع عند مستوى معنوية  الميارات التقنيةالذاتية كمتغيرات مستقمة عمى 

كمتغير تابع عند  الميارات التقنيةيوجد تأثير معنوي إيجابي لمرؤية الذاتية كمتغير مستقل عمى 
لمحديث الذاتي كمتغير مستقل يوجد تأثير معنوي إيجابي في حين لا . 0.05مستوى معنوية 

 الميارات التقنيةالمتغير الأكثر تأثيراً عمى وتبين منيا أن  .كمتغير تابع الميارات التقنيةعمى 
ومن هذه النتائج، يتضح رفض المكافأة الذاتية وأخيراً الرؤية الذاتية. يميو ىو الرقابة الذاتية 

 الفرض الفرعي الثاني جزئياً.
 يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل من الرؤية الذاتية، والمكافأة  الثالث: نتيجة الفرض الفرعي

كمتغير تابع عند مستوى  الميارات التسويقيةالذاتية، والرقابة الذاتية كمتغيرات مستقمة عمى 
يوجد تأثير معنوي إيجابي لمحديث الذاتي كمتغير مستقل عمى في حين لا . 0.01معنوية 

 الميارات التسويقيةالمتغير الأكثر تأثيراً عمى وتبين منيا أن  .تابع كمتغير الميارات التسويقية
ومن هذه النتائج، يتضح رفض الرقابة الذاتية وأخيراً الرؤية الذاتية. يميو ىو المكافأة الذاتية 

 الفرض الفرعي الثالث جزئياً.
 :اتية، والرقابة يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل من المكافأة الذ نتيجة الفرض الفرعي الرابع

كما  .0.01كمتغير تابع عند مستوى معنوية  الميارات الاحترافيةالذاتية كمتغيرات مستقمة عمى 
يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل من الرؤية الذاتية، والحديث الذاتي كمتغير مستقل عمى 

ر الأكثر المتغيوتبين منيا أن . 0.05كمتغير تابع عند مستوى معنوية  الميارات الاحترافية
الرقابة الذاتية ثم الرؤية الذاتية وأخيراً يميو ىو المكافأة الذاتية  الميارات الاحترافيةتأثيراً عمى 

 ومن هذه النتائج، يتضح رفض الفرض الفرعي الرابع جزئياً.الحديث الذاتي. 
لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية عمى  من فروض البحث والذي ينص عمى " لمفرض الثالثبالنسبة 

 الأداء البيعي، فقد تم تقسيمو إلى مجموعة فروض فرعية كما يمي:
 لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية عمى كفاءة الأداء البيعي. 
 لا يوجد أثر معنوي لمقيادة الذاتية عمى فعالية الأداء البيعي. 

 وتم التوصل إلى النتائج التالية:
  يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل من الرؤية الذاتية، والمكافأة  الفرض الفرعي الأول: نتيجة

في . 0.01كمتغير تابع عند مستوى معنوية  كفاءة الأداء البيعيالذاتية كمتغيرات مستقمة عمى 
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يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل من الرقابة الذاتية، والحديث الذاتي كمتغير مستقل عمى حين لا 
 كفاءة الأداء البيعيالمتغير الأكثر تأثيراً عمى وتبين منيا أن  .كمتغير تابع الأداء البيعي كفاءة

ومن هذه النتائج، يتضح رفض الفرض الفرعي الأول الرقابة الذاتية. يميو ىو المكافأة الذاتية 
 جزئياً.

 :ية، والحديث يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل من المكافأة الذات نتيجة الفرض الفرعي الثاني
كما . 0.01كمتغير تابع عند مستوى معنوية  فعالية الأداء البيعيالذاتي كمتغيرات مستقمة عمى 

كمتغير تابع  فعالية الأداء البيعييوجد تأثير معنوي إيجابي لمرؤية الذاتية كمتغير مستقل عمى 
يوجد تأثير معنوي إيجابي لمرقابة الذاتية كمتغير مستقل . في حين لا 0.05عند مستوى معنوية 

فعالية الأداء المتغير الأكثر تأثيراً عمى وتبين منيا أن  .كمتغير تابع فعالية الأداء البيعيعمى 
ومن هذه النتائج، يتضح المكافأة الذاتية وأخيراً الرؤية الذاتية. يميو ىو الحديث الذاتي  البيعي

 لثاني جزئياً.رفض الفرض الفرعي ا
لا يوجد أثر معنوي لمميارات البيعية  من فروض البحث والذي ينص عمى " لمفرض الرابعبالنسبة 

 عمى الأداء البيعي، فقد تم تقسيمو إلى مجموعة فروض فرعية كما يمي:
 لا يوجد أثر معنوي لمميارات البيعية عمى كفاءة الأداء البيعي. 
 ية عمى فعالية الأداء البيعيلا يوجد أثر معنوي لمميارات البيع. 

 وتم التوصل إلى النتائج التالية:
  :يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل من الميارات التقنية، والميارات  نتيجة الفرض الفرعي الأول

كمتغير تابع عند  كفاءة الأداء البيعيالتسويقية، والميارات الاحترافية كمتغيرات مستقمة عمى 
يوجد تأثير معنوي إيجابي لمميارات الشخصية كمتغير في حين لا . 0.01مستوى معنوية 

كفاءة المتغير الأكثر تأثيراً عمى وتبين منيا أن  .كمتغير تابع كفاءة الأداء البيعيمستقل عمى 
ومن الميارات التقنية، وأخيراً الميارات الاحترافية. يميو ىو الميارات التسويقية  الأداء البيعي

 ح رفض الفرض الفرعي الأول جزئياً.هذه النتائج، يتض
 :يوجد تأثير معنوي إيجابي لكل من الميارات الشخصية،  نتيجة الفرض الفرعي الثاني

كمتغير  فعالية الأداء البيعيوالميارات التسويقية، والميارات الاحترافية كمتغيرات مستقمة عمى 
جابي لمميارات التقنية كمتغير يوجد تأثير معنوي إيفي حين لا . 0.01تابع عند مستوى معنوية 

فعالية المتغير الأكثر تأثيراً عمى وتبين منيا أن  .كمتغير تابع الأداء البيعيفعالية مستقل عمى 
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ومن الميارات التسويقية وأخيراً الميارات الشخصية. يميو ىو الميارات الاحترافية  الأداء البيعي
 ئياً.هذه النتائج، يتضح رفض الفرض الفرعي الثاني جز 

: بالنسممبة لمفممرض الخممامس مممن فممروض البحممث، فيمللا يتعمللق بالتللأثيرات غيللر المباشللرة (9/2/2/2)
فقمد  والذي ينص عمى "لا تتوسط الميارات البيعيمة معنويماً العلبقمة بمين القيمادة الذاتيمة والأداء البيعمي".

 تم تقسيمو إلى مجموعة فروض فرعية كما يمي:
 معنوياً العلبقة بين القيادة الذاتية وكفاءة الأداء البيعي. لا تتوسط الميارات البيعية 
 .لا تتوسط الميارات البيعية معنوياً العلبقة بين القيادة الذاتية وفعالية الأداء البيعي 

 (.00وتم التوصل إلى النتائج التالية وذلك كما ىو موضح في الجدول رقم )
 داء البيعي عند توسيط المهارات البيعية: العلاقة بين أبعاد القيادة الذاتية وكفاءة الأ .أ 

  حيمممث قاممممت  ،وكفممماءة الأداء البيعممميمعنويممماً العلبقمممة بمممين الرؤيمممة الذاتيمممة  الميمممارات البيعيمممةتتوسمممط
)وىمممي  0.141أي أن قيممممة الزيمممادة بمغمممت  0.227إلمممى  0.086بتحسمممين التمممأثير الكممممي ممممن 
 قيمة المسار غير المباشر(. 

  حيممث قامممت  ،وكفمماءة الأداء البيعمميمعنويمماً العلبقممة بممين المكافممأة الذاتيممة  الميممارات البيعيممةتتوسممط
)وىمممي  0.330أي أن قيممممة الزيمممادة بمغمممت  0.450إلمممى  0.120بتحسمممين التمممأثير الكممممي ممممن 
 قيمة المسار غير المباشر(. 

  قاممممت حيمممث  ،وكفممماءة الأداء البيعممميمعنويممماً العلبقمممة بمممين الرقابمممة الذاتيمممة  الميمممارات البيعيمممةتتوسممط
إلمى  0.005بتغيير العلبقة ممن غيمر معنويمة إلمى معنويمة، وقاممت بتحسمين التمأثير الكممي ممن 

 )وىي قيمة المسار غير المباشر(.  0.296أي أن قيمة الزيادة بمغت  0.301
  وكفاءة الأداء البيعي. معنوياً العلبقة بين الحديث الذاتي  الميارات البيعيةلا تتوسط 

، ويرى رفض الفرض الفرعي الأول من الفرض الخامس جزئياً التوصل إلى ومن ىذه النتائج تم 
الباحمممث ىنممما أن المكافمممأة الذاتيمممة والرقابمممة الذاتيمممة يحمممتلبن أعممممى نسمممبة زيمممادة مقارنمممة ببممماقي أبعممماد 
القيممادة الذاتيممة، ويمكممن إرجمماع ىممذا إلممى أن كممل مممن المكافممأة الذاتيممة والرقابممة الذاتيممة يعتبممر متغيممراً 

، فإذا قام مندوب المبيعمات بتقمديم المكافمأة لنفسمو وقمام بعمميمة كفاءة الأداء البيعيبالنسبة لحاكماً 
كفمماءة الرقابممة بنفسممو فيممذا سمموف يزيممد مممن مياراتممو البيعيممة وبالتممالي يقممود فممي النيايممة إلممى تحسممين 

 .الأداء البيعي
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 ط المهارات البيعية: العلاقة بين أبعاد القيادة الذاتية وفعالية الأداء البيعي عند توسي .ب 
  حيممث قامممت  ،وفعاليممة الأداء البيعمميمعنويمماً العلبقممة بممين الرؤيممة الذاتيممة  الميممارات البيعيممةتتوسممط

)وىمممي  0.127أي أن قيممممة الزيمممادة بمغمممت  0.263إلمممى  0.136بتحسمممين التمممأثير الكممممي ممممن 
 قيمة المسار غير المباشر(. 

  حيممث قامممت  ،وفعاليممة الأداء البيعمميالمكافممأة الذاتيممة معنويمماً العلبقممة بممين  الميممارات البيعيممةتتوسممط
)وىمممي  0.271أي أن قيممممة الزيمممادة بمغمممت  0.458إلمممى  0.187بتحسمممين التمممأثير الكممممي ممممن 
 قيمة المسار غير المباشر(. 

  حيممث قامممت  ،وفعاليممة الأداء البيعمميمعنويمماً العلبقممة بممين الرقابممة الذاتيممة  الميممارات البيعيممةتتوسممط
بتغيير العلبقة من غير معنوية سمبية إلى معنويمة إيجابيمة، وقاممت بتحسمين التمأثير الكممي ممن 

)وىممممممي قيمممممممة المسممممممار غيممممممر  0.229أن قيمممممممة الزيممممممادة بمغممممممت  أي 0.203 إلممممممى 0.026 -
 المباشر(. 

  يممث قامممت ح ،وفعاليممة الأداء البيعمميمعنويمماً العلبقممة بممين الحممديث الممذاتي  الميممارات البيعيممةتتوسممط
)وىمممي  0.051أي أن قيممممة الزيمممادة بمغمممت  0.248إلمممى  0.197بتحسمممين التمممأثير الكممممي ممممن 
 قيمة المسار غير المباشر(. 

، رفللض الفللرض الفرعللي الثللاني مللن الفللرض الخللامس جزئيللاً ومممن ىممذه النتممائج تممم التوصممل إلممى 
نسبة زيادة مقارنة ببماقي أبعماد ويرى الباحث ىنا أن المكافأة الذاتية والرقابة الذاتية يحتلبن أعمى 

القيممادة الذاتيممة، ويمكممن إرجمماع ىممذا إلممى أن كممل مممن المكافممأة الذاتيممة والرقابممة الذاتيممة يعتبممر متغيممراً 
، فإذا قام مندوب المبيعات بتقديم المكافمأة لنفسمو وقمام بعمميمة الأداء البيعي حاكماً بالنسبة لفعالية

فعاليممة تممو البيعيممة وبالتممالي يقممود فممي النيايممة إلممى تحسممين الرقابممة بنفسممو فيممذا سمموف يزيممد مممن ميارا
 .الأداء البيعي

 (:02وأظير التحميل الإحصائي النتائج الخاصة بمعاملبت التفسير كما ىو موضح بالجدول )
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 معاملات التفسير (12جدول رقم )
 قيمة معامل التفسير المتغير التابع المتغيرات المستقمة

 0.830  الميارات الشخصية القيادة الذاتية
 0.800 الميارات التقنية القيادة الذاتية
 0.750 الميارات التسويقية القيادة الذاتية
 0.730 الميارات الاحترافية القيادة الذاتية
 0.096 كفاءة الأداء البيعي  القيادة الذاتية
 0.398 فعالية الأداء البيعي  القيادة الذاتية

 0.692 كفاءة الأداء البيعي الميارات البيعية
 0.606 فعالية الأداء البيعي الميارات البيعية
 المصدر: إعداد الباحث.
 ( ما يمي:02ويتضح من الجدول رقم )

 مممن التبمماين المفسممر فممي الميممارات الشخصممية، كممما تفسممر نسممبة 0.83 تفسممر القيممادة الذاتيممة نسممبة 
مممن التبمماين المفسممر  0.75 وتفسممر أيضمماً نسممبةمممن التبمماين المفسممر فممي الميممارات التقنيممة،  0.80

من التباين المفسر في الميارات الاحترافية،  0.75 في الميارات التسويقية، في حين تفسر نسبة
 والنسب المتبقية ترجع لعوامل أخرى غير مدرجة في النموذج.

 كمما تفسمر نسمبةمن التبماين المفسمر فمي كفماءة الأداء البيعمي،  0.096 تفسر القيادة الذاتية نسبة 
من التباين المفسر في فعالية الأداء البيعي، والنسمب المتبقيمة ترجمع لعواممل أخمرى غيمر  0.398

 مدرجة في النموذج.
 مممن التبمماين المفسممر فممي كفمماءة الأداء البيعممي، كممما تفسممر  0.692 تفسممر الميممارات البيعيممة نسممبة

والنسب المتبقيمة ترجمع لعواممل أخمرى من التباين المفسر في فعالية الأداء البيعي،  0.606 نسبة
 غير مدرجة في النموذج.

بشركات التطوير العقاري بشأن متغيرات البحث  مندوبي المبيعات( الفروق بين 9/2/3)
 وفقاً لمخصائص الديموجرافية والتنظيمية:

لا توجد فروق معنوية في إدراك مندوبي المبيعات قام الباحث بصياغة الفرض السادس وىو:      
لكل من القيادة الذاتية والميارات البيعية والأداء البيعي وفقاً لمخصائص الديموجرافية )النوع، مستوى 

 وينقسم ىذا الفرض إلى: التعميم(، والتنظيمية )عدد سنوات الخبرة(.
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 القيادة الذاتية والميارات البيعية  لا توجد فروق معنوية في إدراك مندوبي المبيعات لكل من
 والأداء البيعي وفقاً لمنوع.

  لا توجد فروق معنوية في إدراك مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية والميارات البيعية
 والأداء البيعي وفقاً لمستوى التعميم.

 لميارات البيعية لا توجد فروق معنوية في إدراك مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية وا
 والأداء البيعي وفقاً لعدد سنوات الخبرة.

الفرض الفرعي الأول: لا توجد فروق معنوية في إدراك مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية 
 والمهارات البيعية والأداء البيعي وفقاً لمنوع:

م لمعرفممة الفممروق بممين ولاختبممار ىممذا الفممرض، قممام الباحممث باسممتخدام اختبممار مممان ويتنممي حيممث يسممتخد
( الذي يشير إلمى عمدم 08مجموعتين، وأظير التحميل الإحصائي النتائج كما ىو موضح في جدول )

لكممل ممممن القيممادة الذاتيمممة والميممارات البيعيمممة والأداء  وجممود فمممروق معنويممة فمممي إدراك منممدوبي المبيعمممات
وفقاً لمنموع، حيمث لا يختممف المذكور والإنماث فمي إدراكيمم ليمذه المتغيمرات، ويرجمع الباحمث ىمذا  البيعي

إلممى أنيممم يعممممون فممي شممركة واحممدة ويتمتعممون بممنفس الحقمموق والواجبممات، حيممث يتسممم كممل مممنيم بقيممادة 
 ذاتيممة توجيمممو وتحفمممزه نحمممو العممممل، كمممما لا يختمفممموا مممن حيمممث الميمممارات البيعيمممة حيمممث إن معظمممم ىمممذه
الميممارات مكتسممبة، وأيضمماً لا يختمفممون معنويمماً مممن حيممث الأداء البيعممي. ويتضممح مممن النتممائج السممابقة، 

 قبول الفرض الفرعي الأول.
 الفروق في إدراك مندوبي المبيعات لمتغيرات البحث وفقاً لمنوع (13جدول )

 مستوى المعنوية (Z)قيمة  الوسط الحسابي عدد المفردات النوع المتغير

 القيادة الذاتية 
 3.68 165 ذكر

- 0.506 
 3.61 183 أنثى 0.613

 3.70 165 ذكر الميارات البيعية 
- 0.110 

 3.66 183 أنثى 0.912
 3.55 165 ذكر الأداء البيعي

- 0.774 
 3.47 183 أنثى 0.439

 إعداد الباحث.المصدر:       
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الفرض الفرعي الثاني: لا توجد فروق معنوية في إدراك مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية 
 والمهارات البيعية والأداء البيعي وفقاً لمستوى التعميم:

ولاختبار ىذا الفرض، قام الباحث باستخدام اختبار كروسكال واليز حيث يستخدم لمعرفة الفمروق بمين 
ر التحميمل الإحصممائي النتممائج الخاصممة بيممذا الفمرض كممما ىممو موضممح فممي أكثمر مممن مجممموعتين، وأظيمم

( الذي يشير إلى وجود فروق معنوية فمي إدراك منمدوبي المبيعمات لكمل ممن القيمادة الذاتيمة 04جدول )
والميممارات البيعيممة والأداء البيعممي وفقمماً لمسممتوى التعممميم، حيممث يختمممف إدراكيممم لكممل مممن القيممادة الذاتيممة 

لبيعية والأداء البيعمي وذلمك لصمالح مسمتوى التعمميم )دراسمات العميما(، فقمد تبمين أن إدراكيمم والميارات ا
أعمى لدى مستوى الدراسات العميا )حيث كان الوسط الحسابي بالنسبة لمستوى الدراسات العميما أعممى 

الجمامعي  منو بالنسبة لمفئات الأقمل(. ويرجمع الباحمث ىمذا إلمى أن منمدوبي المبيعمات ذوي التعمميم فموق
ىم الأكثر تحكماً وتوجيياً لذاتيم والأكثر قيادة لذاتيم وبالتالي تؤثر عمى مياراتيم البيعية بشمكل كبيمر 

 الأمر الذي يقود إلى أداء بيعي أفضل. ويتضح من النتائج السابقة، رفض الفرض الفرعي الثاني.
 وفقاً لمستوى التعميمالفروق في إدراك مندوبي المبيعات لمتغيرات البحث  (14جدول )

مستوى  المتغير
 التعميم

عدد 
 المفردات

الوسط 
 الحسابي

مستوى  (2قيمة )كا
 المعنوية

 القيادة الذاتية 
 1.68 33 متوسط

158.943 
0.000 

 3.63 220 تعميم عالي
 4.37 95 دراسات عميا

 
الميارات 
 البيعية 

 

 1.65 33 متوسط

188.042 

0.000 

 3.65 220 تعميم عالي
 4.45 95 دراسات عميا

 الأداء البيعي 
 1.65 33 متوسط

253.257 
0.000 

 3.40 220 تعميم عالي
 4.39 95 دراسات عميا

 إعداد الباحث.المصدر: 
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 العقاري في مصز.

الفرض الفرعي الثالث: لا توجد فروق معنوية في إدراك مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية 
 والأداء البيعي وفقاً لعدد سنوات الخبرة: والمهارات البيعية

ولاختبار ىذا الفرض، قام الباحث باستخدام اختبار كروسكال واليز حيث يستخدم لمعرفة الفمروق بمين 
أكثمر مممن مجممموعتين، وأظيممر التحميمل الإحصممائي النتممائج الخاصممة بيممذا الفمرض كممما ىممو موضممح فممي 

وجود فروق معنوية فمي إدراك منمدوبي المبيعمات لكمل ممن القيمادة الذاتيمة الذي يشير إلى  (00جدول )
والميمممارات البيعيمممة والأداء البيعمممي وفقممماً لعمممدد سمممنوات الخبمممرة، حيمممث يختممممف إدراكيمممم لكمممل ممممن القيمممادة 
الذاتية والميارات البيعيمة والأداء البيعمي وفقماً لعمدد سمنوات الخبمرة وذلمك لصمالح ذوي الخبمرة المرتفعمة، 

تبين أن إدراكيم أعمى لدى مندوبي المبيعات الأكثر خبرة في الشركة )حيث كان الوسط الحسابي  فقد
بالنسبة لفئة الأكثر خبرة في المبيعات أعمى منو بالنسبة لمفئات الأقل خبرة(. ويرجع الباحث ىذا إلمى 

يممة وبالتممالي يممدركون أن المنممدوبين الأكثممر خبممرة فممي المبيعممات ىممم الأكثممر تمكنمماً بموضمموع القيممادة الذات
بشمممكل أكبمممر أىميمممة وضمممع رؤيمممة ذاتيمممة وكمممذلك ممممنح المكافمممأة الذاتيمممة وأىميمممة الرقابمممة الذاتيمممة والحمممديث 
الممذاتي، وبالتممالي يمكممنيم صممقل ميمماراتيم البيعيممة بشممكل أكبممر والممذي يقممود فممي النيايممة إلممى أداء بيعممي 

 أفضل. ويتضح من النتائج السابقة، رفض الفرض الفرعي الثالث.
 الفروق في إدراك مندوبي المبيعات لمتغيرات البحث وفقاً لعدد سنوات الخبرة (15جدول )
عدد  عدد سنوات الخبرة المتغير

 المفردات
الوسط 
 الحسابي

مستوى  (2قيمة )كا
 المعنوية

 القيادة الذاتية 
 3.11 91 سنوات 8أقل من 

77.090 
0.000 

 3.61 179 2لأقل من  8من 
 4.34 78 فأكثرسنوات  2من 

 
 الميارات البيعية 

 

 3.16 91 سنوات 8أقل من 
94.657 

0.000 
 3.62 179 2لأقل من  8من 
 4.41 78 سنوات فأكثر 2من 

 الأداء البيعي 
 2.97 91 سنوات 8أقل من 

153.194 
0.000 

 3.40 179 2لأقل من  8من 
 4.36 78 سنوات فأكثر 2من 

 الباحث.إعداد المصدر: 
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 مناقشة نتائج البحث: (11)
 يمكن لمباحث مناقشة وتفسير نتائج البحث عمى النحو التالي:

أثير معنمموي إيجممابي لمعظممم أبعمماد القيممادة الذاتيممة )الرؤيممة ( توصمممت نتممائج البحممث إلممى وجممود تمم02/0)
الميمارات البيعيمة كمتغيمرات مسمتقمة عممى  الذاتية، والمكافمأة الذاتيمة، والرقابمة الذاتيمة، والحمديث المذاتي(

)الميارات الشخصية، والميارات التقنية، والميارات التسمويقية، والميمارات الاحترافيمة(، ويرجمع الباحمث 
ىذا التأثير إلمى أنمو كممما اتسمم منمدوبي المبيعمات بسممات القيمادة الذاتيمة كممما تحسمنت لمدييم الميمارات 

تحديد أىداف واضحة لأداء الميام عممى أن ل مثالبيعية وذلك من خلبل ما يمتمكونو من رؤية ذاتية )
تكمون ىممذه الأىمداف قابمممة لمتحقيمق حتممى يمتم إنجمماز الميممام، ووجمود الثقممة فمي نجمماح الميممة قبممل البممدء 
فييا(، وما يقدمونمو لأنفسميم ممن مكافمآت ذاتيمة )مثمل المذىاب إلمى السمينما، وتنماول الطعمام فمي مطعمم 

يممماميم بالرقابمممة الذاتيمممة بمعنمممى أن يكمممون لمممدييم إرشمممادات جيمممد، والمممذىاب لمتسممموق ومممما إلمممى ذلمممك(، وق
توجييية واضحة لأداء الميمام والقيمام باتباعيما، وأن يكمون لمدييم اىتممام بأسماليب العممل لتحقيمق نتمائج 
جيدة، والقيام باستمرار بمتابعة وفحص مدى التقدم في أداء الميمام، والقيمام بتمدوين ملبحظمات قصميرة 

 & Müller)؛ (Lin, 2017)جممب فعمممو. وتتفممق ىممذه النتيجممة مممع دراسممات لتممذكير أنفسمميم بممما ي
Niessen, 2018) ؛(Cranmer et al., 2019) ؛(Alnakhli et al., 2020) ؛(Ahmad et 

al., 2021) التي توصمت إلى وجود تأثير معنوي إيجابي لمقيادة الذاتية عمى الميارات البيعية.؛ 
أثير معنمموي إيجممابي لمعظممم أبعمماد القيممادة الذاتيممة )الرؤيممة ( توصمممت نتممائج البحممث إلممى وجممود تمم02/2)

الأداء البيعممي كمتغيممرات مسممتقمة عمممى  والمكافممأة الذاتيممة، والرقابممة الذاتيممة، والحممديث الممذاتي( الذاتيممة،
)كفاءة الأداء البيعي، وفعالية الأداء البيعمي(، ويرجمع الباحمث ىمذا التمأثير إلمى أنمو كممما اتسمم منمدوبي 

ل ممما يمتمكونممو مممن المبيعممات بسمممات القيممادة الذاتيممة كمممما تحسممنت لممدييم الأداء البيعممي وذلممك مممن خمملب
وضمع خطمموط إرشمادية توضممح ليمم كيفيمة أداء الميممام بشمكل واضممح لأدائيما بنجمماح، مثممل رؤيمة ذاتيمة )

والتفكير في النتائج الإيجابية لنجاح الميمة قبل البدء في العمل،(، وما يقدمونو لأنفسيم ممن مكافمآت 
ذاتيممة )مثممل الممذىاب إلممى السممينما، وتنمماول الطعممام فممي مطعممم جيممد، والممذىاب لمتسمموق وممما إلممى ذلممك(، 

يم بالرقابة الذاتية من خلبل متابعة وفحص مدى التقدم في أداء الميام. وتتفمق ىمذه النتيجمة ممع وقيام
 VanDorssen-Boog et)؛ (Goldsby et al., 2020)؛ (Kim & Sim, 2020)دراسمات 

al., 2021)التي توصمت إلى وجود تأثير معنوي إيجابي لمقيادة الذاتية عمى الأداء البيعي.؛ 
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الميممارات البيعيممة )الميممارات أثير معنمموي إيجممابي لمعظممم توصمممت نتممائج البحممث إلممى وجممود تمم( 02/8)
كمتغيمممرات مسمممتقمة عممممى الشخصممية، والميمممارات التقنيمممة، والميمممارات التسمممويقية، والميممارات الاحترافيمممة( 

لمى أنمو كممما الأداء البيعي )كفاءة الأداء البيعي، وفعالية الأداء البيعمي(، ويرجمع الباحمث ىمذا التمأثير إ
اتسمممم منمممدوبي المبيعمممات بالميمممارات البيعيمممة كممممما أدى ذلمممك إلمممى تحسمممين كفممماءة وفعاليمممة الأداء البيعمممي 

القمدرة عممى التعبيمر غيمر المفظمي أو توجيمو وذلك من خلبل ما يمتمكونو ممن ميمارات بيعيمة شخصمية )
ة، والوضممعية وحركممة رسممالة بممدون كممممات مثممل تعبيممرات الوجممو، والمظيممر المينممي الجممذاب، والمصممافح

الجسم، والتواصل البصري، والقدرة عممى ميمارات التحمدث العاممة  مثمل الاسمتخدام الفعمال لمكمممات أو 
جممودة الصمموت أو خصائصممو عمممى سممبيل المثممال معممدل الكمملبم والجيممارة والتعبيممر: الوضمموح الصمموتي 

قدرة عمى المتحكم فمي إظيمار والمفظي، التعبير، ووجود إدراك وفيم التواصل غير المفظي للآخرين، وال
المشمممماعر غيممممر المفظيممممة وتنظيميمممما مثممممل الغضممممب والقمممممق والفممممرح والبيجممممة، القممممدرة عمممممى التممممأثير فممممي 
الآخمرين(، وبممما يممكونممو مممن ميمارات تقنيممة أو فنيممة )المعرفممة الكامممة بكيفيممة تطمموير منتجممات الشممركة، 

والقمممدرة عممممى فيمممم المواصمممفات العاممممة  والمعرفمممة المتعمقمممة ببيانمممات الأداء الخاصمممة بمنتجمممات الشمممركة،
لمنتجممات الشممركة، والمعرفممة حممول عمميممة تسممميم منتجممات الشممركة، والمعرفممة حممول خصممائص ومنممافع 
المنتجممات التممي تطرحيمما الشممركة(، وبممما يمتمكونممو مممن ميممارات تسممويقية )القممدرة عمممى الحصممول عمممى 

لبء، والمعمومممات حممول اتجاىممات معمومممات فممي الوقممت المناسممب حممول التغييممرات فممي احتياجممات العممم
الصممناعة، والدرايممة الكافيممة بالأحممداث الميمممة فممي الصممناعة(، وممما يممكمموه مممن ميممارات حرفيممة )القممدرة 
عمممى التنقيممب عممن العممملبء، والقممدرة عمممى جممذب العممملبء، والقممدرة عمممى إثممارة اىتممماميم، والقممدرة عمممى 

وتتفممق ىممذه ى إتمممام الصممفقة بنجمماح معيممم(. توصمميل الرسممالة البيعيممة بوضمموح وثبممات ليممم، والقممدرة عممم
 ,Inyang)؛ (Hapsari et al., 2017) ؛(Altıntas et al., 2017)النتيجمة ممع دراسمات 

 التي توصمت إلى وجود تأثير معنوي إيجابي لمميارات البيعية عمى الأداء البيعي.  (2019
صممية، والميمممارات التقنيمممة، الميمممارات البيعيممة )الميمممارات الشخ ( توصمممت نتمممائج البحممث إلمممى أن02/4)

كمتغيمممرات مسمممتقمة تتوسمممط معنويممماً العلبقمممة بمممين القيمممادة والميمممارات التسمممويقية، والميمممارات الاحترافيمممة( 
الأداء البيعي، ويرجع الباحث ىذا التأثير إلى أنو كمما اتسم منمدوبي المبيعمات بسممات القيمادة الذاتية و 

داد ىمذا التمأثير بوجمود الميمارات البيعيمة وذلمك ممن خملبل الذاتية كمما تحسنت لمدييم الأداء البيعمي ويمز 
 ميارات تقنية أو فنية وميارات تسويقية وميارات حرفية.ما يمتمكونو من ميارات بيعية شخصية و 
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 توصيات البحث: (11)
( يجب عمى إدارة شركات التطوير العقاري الاىتممام بموضموع القيمادة الذاتيمة، حيمث أوضمحت 00/0)

، ووجممود تممأثير الميممارات البيعيممةالقيممادة الذاتيممة عمممى لأبعمماد نتممائج البحممث وجممود تممأثير معنمموي إيجممابي 
مين فمممي ىمممذه ، ولمممذا يوصمممي الباحمممث العمممامالأداء البيعممميالقيمممادة الذاتيمممة عممممى لأبعممماد معنممموي ايجمممابي 

 الشركات بالاىتمام بموضوع القيادة الذاتية من خلبل القيام بالآتي:
  تحديممد أىمممداف واضمممحة لأداء تحفيممز منمممدوبي المبيعممات بضمممرورة وضممع رؤيمممة ذاتيمممة مممن خممملبل

الميمممام عممممى أن تكمممون ىمممذه الأىمممداف قابممممة لمتحقيمممق حتمممى يمممتم إنجممماز الميمممام، ووضمممع خطممموط 
الميام بشكل واضح لأدائيما بنجماح، وأن يفكمر منمدوبي المبيعمات إرشادية توضح ليم كيفية أداء 

فمممي النتمممائج الإيجابيمممة لنجممماح الميممممة قبمممل البمممدء فمممي العممممل، وأن يكمممون لمممدييم الثقمممة فمممي نجممماح 
 الميمة قبل البدء فييا.

  تشجيع مندوبي المبيعات عمى العممل بمبمدأ المكافمأة الذاتيمة بحيمث إذا قمام أحمدىم بإتممام الميممة
، يمنح نفسو مكافآت خاصمة )مثمل المذىاب إلمى السمينما، وتنماول الطعمام فمي مطعمم جيمد، بنجاح

 والذىاب لمتسوق وما إلى ذلك(، كما يمنح نفسو مكافآت بالأشياء التي يحبيا. 
  العمممل بمبممدأ الرقابممة الذاتيممة بمعنممى أن يكممون لممدى منممدوبي المبيعممات إرشممادات توجيييممة واضممحة

باعيا، وأن يكون لدييم اىتمام بأساليب العمل لتحقيق نتائج جيدة، والقيام لأداء الميام والقيام بات
باستمرار بمتابعة وفحص مدى التقدم في أداء الميام، وتشجيعيم عمى القيمام بتمدوين ملبحظمات 

 قصيرة لتذكير أنفسيم بما يجب فعمو.
  الجمممداول حفمممز منمممدوبي المبيعمممات عممممى التحمممدث المممذاتي وذلمممك ممممن خممملبل اسمممتخدام السمممجلبت و

الزمنيمممممة المحمممممددة مسمممممبقًا كإرشمممممادات لأداء الميمممممام، وأن يكمممممون لمممممدييم الثقمممممة بمممممالنفس لمواجيمممممة 
الصمممعوبات والتحمممديات التمممي تمممواجييم، والتفكيمممر فمممي معتقمممداتيم كممممما واجيمممتيم مواقمممف صمممعبة 

 ويشجعون أنفسيم لتخطييا.
حيمممممث  ،ارات البيعيممممة( يجممممب عمممممى إدارة شممممركات التطمممموير العقمممماري الاىتمممممام بتحسممممين الميمممم00/2)

بشمكل مباشمر،  الأداء البيعميأوضحت نتائج البحث وجود تأثير معنوي إيجابي لمميارات البيعية عمى 
، ولمذا يوصمي الباحمث العماممين فمي ىمذه الأداء البيعميكما تتوسمط معنويماً العلبقمة بمين القيمادة الذاتيمة و 

 ام بالآتي:الشركات بالاىتمام بتطوير الميارات البيعية من خلبل القي
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  عمممل دورات تدريبيممة لتطمموير الميممارات الشخصممية حتممى يفيممم منممدوبي المبيعممات ىممذه الميممارات
ويقومون بتحسينيا لدييم حتى يكون لدييم القدرة عمى التعبير غير المفظي )رسالة بدون كمممات 
مثمممممل تعبيمممممرات الوجمممممو، والمظيمممممر المينمممممي الجمممممذاب، والمصمممممافحة، والوضمممممعية وحركمممممة الجسمممممم، 

واصل البصري، وما إلى ذلك(، والقدرة عمى ميارات التحدث العامة )مثل الاسمتخدام الفعمال والت
لمكممممات أو جممودة الصمموت أو خصائصممو عمممى سممبيل المثممال معممدل الكمملبم والجيممارة والتعبيممر: 
الوضوح الصوتي والمفظي، التعبير، وما إلى ذلك(، وأن يكون لمدييم إدراك وفيمم التواصمل غيمر 

رين )مثل تعبيرات الوجو، والمظير الميني، والمصافحة، والوضعية وحركة الجسم، المفظي للآخ
والتواصممل البصممري، وممما إلممى ذلممك(، وأن يكممون لممدييم القممدرة عمممى الممتحكم فممي إظيممار المشمماعر 
غير المفظية وتنظيميا )مثل الغضب والقمق والفرح والبيجة ، إلخ(، وأن يكون لدييم القدرة عمى 

 خرين.التأثير في الآ
  تحسممين الميممارات التقنيممة أو الفنيممة لمنممدوبي المبيعممات حتممى يكممون لممدييم المعرفممة الكاممممة بكيفيممة

تطمموير منتجمممات الشممركة، وأن يكمممون لمممدييم المعرفممة المتعمقمممة ببيانممات الأداء الخاصمممة بمنتجمممات 
لمدييم  الشركة، وأن يكون لدييم القدرة عمى فيم المواصفات العامة لمنتجمات الشمركة، وأن يكمون

المعرفممة حممول عمميممة تسممميم منتجممات الشممركة، والمعرفممة حممول خصممائص ومنممافع المنتجممات التممي 
 تطرحيا الشركة.

  تطممموير الميمممارات التسمممويقية لمنمممدوبي المبيعمممات حتمممى يكمممون لمممدييم القمممدرة عممممى الحصمممول عممممى
 معموممممات فمممي الوقمممت المناسمممب حمممول التغييمممرات فمممي احتياجمممات العمممملبء، وأن يصمممبحوا مصمممدراً 
رئيسمممياً لممعموممممات التنافسمممية تعتممممد عميمممو الشمممركة بشمممكل أساسمممي، وأن يكمممون لمممدييم الكثيمممر ممممن 
المعمومممممات حممممول اتجاىممممات الصممممناعة، وأن يكونمممموا عمممممى درايممممة كافيممممة بالأحممممداث الميمممممة فممممي 

 الصناعة.
 ،تحسين الميارات الحرفية لمندوبي المبيعات حتى يكون لدييم القدرة عممى التنقيمب عمن العمملبء 

وكممذلك القممدرة عمممى جممذب العممملبء، والقممدرة عمممى إثممارة اىتممماميم، والقممدرة عمممى توصمميل الرسممالة 
 البيعية بوضوح وثبات ليم، والقدرة عمى إتمام الصفقة بنجاح معيم.

، حيمث أوضمحت الأداء البيعمي( يجب عمى إدارة شركات التطوير العقماري الاىتممام بموضموع 00/8)
، الأداء البيعميتباط إيجابية بين كل من القيادة الذاتية والميمارات البيعيمة و نتائج البحث وجود علبقة ار 

 من خلبل: الأداء البيعيولذا يوصي الباحث العاممين في ىذه الشركات بتحسين 
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  تحسممين كفمماءة الأداء البيعممي لمنممدوبي المبيعممات وذلممك مممن خمملبل تشممجيعيم عمممى القيممام بإنجمماز
ملبء، وتحفيممزىم عمممى القيمام بإنجمماز عمدد العممروض التقديميممة أكبمر عممدد مكالممات ومقممابلبت بمالع

البيعيمممة المطموبمممة ممممنيم، وتمممدريبيم عممممى القيمممام بإنجممماز المقابممممة البيعيمممة فمممي أقمممل وقمممت ممكمممن، 
وتحفيزىم عممى رفمع نسمبة إتممام المقمابلبت البيعيمة إلمى عمدد المكالممات التمي يجرونيما بمالعملبء، 

 البيعية إلى عدد العروض التقديمية البيعية التي يجرونيا.وكذلك رفع نسبة إتمام المقابلبت 
  تحسمممين فعاليمممة الأداء البيعمممي لمنمممدوبي المبيعمممات حتمممى يسممماىموا بفعاليمممة فمممي الحصمممة السممموقية

لمشمممركة، وأن يقومممموا بتحقيمممق مسمممتوى عمممالٍ ممممن إيمممرادات المبيعمممات الكميمممة لمشمممركة، وأن يكونممموا 
لأىممداف السممنوية، وتحفيممزىم عمممى بيممع المنتجممات ذات فعممالين فممي تحقيممق المبيعممات المسممتيدفة وا

 ىامش الربح المرتفع.
( يقتممرح الباحممث إعممداد بحمموث أخممرى تتعمممق بكممل مممن القيممادة الذاتيممة والميممارات البيعيممة والأداء 00/4)

 البيعي، وتتمثل ىذه المقترحات فيما يمي:
  للؤبعاد الخمس الكبرى لمشخصيةالقيادة الذاتية بالميارات البيعية: الدور المعدل علبقة. 
  عمى استعادة العملبء. الميارات البيعيةأثر 
  والأداء البيعي بين القيادة الذاتيةفي العلبقة الوسيط لسموكيات المواطنة التنظيمية الدور. 
  والأداء البيعي بين القيادة الذاتيةفي العلبقة المعدل لأنماط العملبء الدور. 
 قطاع الاتصالات. تطبيق البحث الحالي في 
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