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 03/06/2022: النشرتاريخ      13/04/2022تاريخ القبول:    29/01/2022تاريخ الاستلام:
: ىدفت الدراسة إلى إظيار دور السمات الشخصية لرجل البيع الشخصي في خمق ممخص

وىذا من وجية نظر الزبائن،  شرق الجزائري،الميزة التنافسية لمؤسسات الإيواء السياحي بال
لدراسة  وقد تم الإعتماد من أجل ذلك عمى المنيج الوصفي والتحميمي، والأساليب الإحصائية

 الارتباطات الموجودة بين متغيرات الدراسة، وعمى الاستبيان الورقي كأداة لجمع المعطيات 
لشخصي تعزز القدرات التنافسية توصمت الدراسة إلى أن السمات الشخصية لرجال البيع ا

لممؤسسات محل الدراسة، وتساىم في إكسابيا ميزة تنافسية مستدامة، تسمح ليا بضمان 
 التفوق.

 الكممات المفتاحية: رجال البيع الشخصي؛ الميزة التنافسية؛ الإيواء السياحي؛ 
 JEL :M12،  M31تصنيف 

 

Abstract:The study examines the role of personal features of the 

personal salesman in creating the competitive advantage of tourism 

accommodation  institutions in the East of Algeria. For that we used 

the descriptive, analytical approach, statistical methods ,and 

questionnaire. 

The study conclude  that the personal features of personal salesmen 

enhance the competitiveness of the organizations studied and 

contribute to a sustainable competitive advantage, to ensure their 

superiority . 
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 مقدمة:-1

تركز عميو العديد من الدول  أضحت السياحة، في مطمع الألفية الثالثة قطاعا واعدا،
قتصادي، و ىذا ما يفسر ر الاستقراالا اقتصاداتيا وزيادة مداخيميا، بما يحقق ليافي تنويع 

سعي العديد منيا إلى الإعتماد عمى سياسات إقتصادية تشجع عمى الإستثمار في ىذا القطاع، 
العمل عمى إنشاء ب فيو، ستثمارزيادة الاو  قتصاديين عمىوذلك عبر تحفيز المتعاممين الا

الأساسية لجمب السياح ، باعتبارىا من بين الركائز السياحية والمنتجعات الكثير من المؤسسات
الأساسية لقيام  مبنةتكون المن أجل التأسيس بنية تحتية صمبة،و ىذا ، الداخميين والخارجيين

 النشاط السياحي.ستمرار او وتطور 
نشاط مؤسسات الإيواء السياحي بقدرتيا عمى جذب العدد  ستمراروا يرتبط تطور

 ستحواذ عمى أكبر حصة سوقية ممكنة،الاالأكبر من السياح الداخميين والخارجيين، وبالتالي 
معتمدة في ذلك عمى مجموعة من المقومات والمصادر الخارجية منيا والداخمية، إذ يعد في 
ىذا المضمار رجال البيع الشخصي أحد أىم وأبرز المصادر الأساسية التي يعول عمييا في 

خصائص وسمات يمكنيا سبيل السعي إلى التفوق عمى المنافسين، بفضل ما يتميزون بو من 
عتقاد بأن رجال البيع المساىمة في جذب الزبائن وكسب وفائيم، ولعل ىذا ما يدفعنا إلى الا

الشخصي ليم القدرة عمى المساىمة في بناء الميزة التنافسية لممؤسسات السياحية بفضل 
  .الخصائص الشخصية التي يتسمون بيا

 الإشكالية الرئيسية: -1-2
متاكك ميزة تنافسية تمكنيا من تحقيق التفوق عمى لإيواء السياحي تسعى مؤسسات الإ

بمواردىا الخارجية والداخمية،  إستعانتاعمى أكبر حصة سوقية ممكنة، ستحواذمنافسييا، والا
بين السمات الشخصية لرجال البيع الشخصي  ارتباطيل يوجد فكرجال البيع الشخصي:

احي بالشرق الجزائري من وجية نظر عينة من والميزة التنافسية لمؤسسات الإيواء السي
 زبائنيا؟ 

 تم دراسة الإشكالية الرئيسية من خاكل تقسيميا إلى إشكاليات فرعية كما يمي:
زبائن مؤسسات الإيواء السياحي عينة من من وجية نظر الإشكاليات الفرعية:- 1-3

 :باط بينبالشرق الجزائري  ىل يوجد إرت
 ؟ الشخصي والميزة التنافسيةالبيع  لدى رجال الانبساطسمة  .1
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 ؟  سمة القبول لدى رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية  .2
 ؟ لدى رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية الاجتيادسمة   .3
 ؟ عمى الخبرة لدى رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية الانفتاحسمة  .4

 ما يمي:، وأربع فرضيات فرعية كتم وضع فرضية رئيسية: الفرضيات  -1-4
بين السمات الشخصية لرجال البيع طردي  ارتباطيوجد :الفرضية الرئيسية-1-4-1

 .يواء السياحي بالشرق الجزائري الشخصي والميزة التنافسية لمؤسسات الإ
من زبائن مؤسسات الإيواء السياحي  ةعينمن وجية نظر :الفرضيات الفرعية  -1-4-2

 :إرتباط طردي بينق الجزائري يوجد بالشر 
 .لدى رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية  الانبساطسمة  .1
 .سمة القبول لدى رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية   .2
 .لدى رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية  الاجتيادسمة  .3
 .والميزة التنافسية  عمى الخبرة لدى رجال البيع الشخصي الانفتاحسمة  .4

 أىداف الدراسة -1-5
  بين السمات الشخصية لرجال البيع الشخصي والميزة التنافسية. رتباطالادراسة 
 .تحديد أىم السمات الشخصية الاكزمة في رجال البيع الشخصي 
  سمات الشخصية ستفادة من التمكن مؤسسات الإيواء السياحي من الا قتراحاتاتقديم

 ، لمحصول عمى الميزة التنافسية المرجوة.لرجال البيع الشخصي
 عينة من مؤسسات الإيواء السياحي بالشرق الجزائري. :الإطار المكاني لمدراسة-1-6
 . 2021مارس سنة غاية إلى  2020من جوان  إبتداء الإطار الزماني لمدراسة: -1-7
  :يمكن توضيحه في الشكل الموالي نموذج اندراسة :  -1-8

 الميدانية : نموذج الدراسة11شكم 

 
 ين                 من إعداد الباحث: المصدر
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لتحديد أبعاد  ذلكو  عممية، أي دراسة منطمقالدراسات السابقة :الدراسات السابقة -1-9
، أو نقدىا، أو ليا جراء دراسات تكميميةإمتغيرات الدراسة ونتائج الدراسات السابقة التي يتم 

  تأكيدىا.
 الدراسات بالمغة العربية: -1-9-1

صية لرجل البيع عمى أدائو بعنوان  أثر الخصائص الشخ ،داحدراسة فاتح مجاىدي و نادية م
،  مقال  منشور في مجمة أداء ية عمى قطاع السيارات في الجزائر، دراسة ميدانالبيعي

ىدفت الدراسة إلى إظيار تأثير السمات  :2015سنة  08المؤسسات الجزائرية العدد 
ى المنيج الوصفي التحميمي وعمى عتمد الباحثان عماوقد  ،خصية عمى أداء رجال البيعالش
فرد من رجال  100تتكون من  ستبيان عمى عينةاحيث وزع  ستبيان كأداة لجمع المعطيات،الا

 ةمستوى الثقة بالنفس الذي يممكو رجل البيع، سم ،المظيرتوصمت الدراسة إلى أن وقد  البيع،
 ليا تأثير عمى أدائو البيعي ميارات  ، القدرة عمى التحمل، روح الخدمة، ميارة التحدث،التحدي

دراسة بوازيد وسيمة، مقاربة الموارد الداخمية والكفاءات كمدخل لمميزة التنافسية في 
دراسة تطبيقية عمى بعض المؤسسات الإقتصادية بولاية  قتصادية الجزائرية،المؤسسة الا

، ماجستير في عموم التسيير، تخصص إدارة 2012و 2011 سطيف، خلال سنتي
 1تيجية، كمية العموم الإقتصادية والتسيير والعموم التجارية، جامعة سطيف إسترا

عمى الموارد  المؤسسات محل الدراسة عتماداحول إمكانية إشكالية الدراسة تمحورت :2012
إلى وتوصمت  ،عتماد عمى المنيج الوصفيتم الاقد الداخمية والكفاءات لتحقيق ميزة تنافسية، و 

 أوصت، و تكوين وتجديد مواردىا وكفاءاتياسية يتطمب من المؤسسة تنمية و تحقيق ميزة تنافلأنو 
 .لممؤسسات ستثمار في الموارد الداخميةبضرورة الا

 الدراسات بالمغات الأجنبية: -9-2- 1
Mark C.Johlke, Sales presentation skills and sales person job 

performance, journal of  business and industrial marketing، department 

of markting bradley university ،usa (6002). ىدفت الدراسة إلى إظيار العاكقة بين
الباحث إبراز  ولحيث حا، داء الوظيفي لرجال البيع الشخصيميارات عرض المبيعات والأ

ن أجل معتمدا م، الرفع من أداء رجال البيع الشخصيأىمية ميارات رجال البيع الشخصي في 
ي ترتبط وتوصمت الدراسة إلى أن خبرة رجال البيع الشخص ،LISRELعمى برنامجذلك 

أوصت  ل البيع الشخصي يرفع من أدائيم،كما أن تدريب رجا،بميارات عرض المبيعات
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مياراتيم لرجال البيع الشخصي  تطويرالدراسة عمى ضرورة حرص مديري المبيعات عمى 
 ستمرار.اب

Radain Othman Yousif, The impact of personal selling on the purchasing 

behavior towards clothe, a case study on the youth category, international 

journal of marketing studies vol.8n5, Canadian center of science and 

education, (2016).السموك الشرائي   مىىدفت الدراسة إلى إيجاد أثر البيع الشخصي ع
عمى الأساليب الإحصائية لتحميل المعطيات المتحصل عمييا من خاكل عتماد وتم الا ،لمشباب
إلى أن رجال البيع الشخصي يتميزون بالصدق  وتوصمتات الموزعة عمى عينة الدراسة، الاستبيان

في زيادة  ىمر دو  مما يجعل ميارات التفاوض مع الزبائن،  يمتمكونفي التعامل، إلا أنيم لا
في مجال فنيات التفاوض مع بتدريب رجال البيع الشخصي أوصت الدراسة  ،ناقص المبيعات
  .الزبائن 

Diana Aqmala. Elia Ardyan," How does a sales person improve their 

performance  ،the important role of their customer smart response 

capability، "gadjab mada international journal of business v 21 no 2 

university semarang Indonesia  ( 6002).   ىدفت ىذه الدراسة إلى إثبات أىمية ميارة
عتماد ، وتم الاالبيع الشخصي في تحسين أدائيم ستجابة الذكية لمزبائن من قبل رجالوقدرة الا

الموزع عمى  الاستبيانمن خاكل مجمعة في تحميل المعطيات ال عمى الأساليب الإحصائية
ن تحسن من أداء رجل البيع ستجابة الذكية لمزبائوتوصمت الدراسة إلى أن ميارة الا ،المستجوبين
                                                                 ؤثر في الزبائن، وتالشخصي

 1السابقة: موقع الدراسة الحالية من الدراسات -9-3-      
 تتفق الدراسة الحالية مع الدراسات السابقة في: نقاط التشابو: 1-9-3-1

  عمييا وتأثير ذلك عمى أداء رجل البيع الشخصي. الانفتاحالتطرق لجانب الخبرة و 
  في  ، وتدريبيمالبيعإتباع الأسموب العممي في إختيار رجال ضرورة التطرق إلى جانب

    لمؤسسات المنافسة. لدى ايم من التمييز عن غيرىم تمكنلمجالات الإتصال والبيع 
 ستمرار االتركيز عمى تنمية الموارد والكفاءات، وتكوين مخزون يضمن تدفقيا ب. 
  كتساب الميزة التنافسية. االتطرق لجانب أىمية رجال البيع الشخصي في 
  والكفاءات ستغاكل الأمثل لمموارد الممموسة والغير ممموسةالتأكيد عمى ضرورة الا.  
 



 قواجمية بوىالي،زراولة رفيق التنافسية    رجال البيع الشخصي في خمق الميزةل السمات الشخصية دور
 

710 

 تختمف ىذه الدراسة عن غيرىا من الدراسات السابقة في:: نقاط الإختلاف -1-9-3-2
 رق الجزائري( والزماني)مؤسسات الإيواء السياحي بالش ختاكف الحيز المكانيا.  
 ونوعو بين السمات الشخصية لرجال البيع الشخصي والميزة التنافسية رتباطدراسة الا. 
  التي تركز عمييا مؤسسات الإيواء السياحي بالشرق الجزائري.دراسة أىم السمات 
  الدراسة .دراسة أىم عناصر الميزة التنافسية التي تركز عمييا مؤسسات 
  الجانب النظري: -2
والتعامل مع  لتصريف المنتجاتأىم تقنيات الترويج المستخدمة  :البيع الشخصي -2-1

 الزبائن.    
 ء من الاتصالات التسويقية الخارجية، من مياموىو جز   :مفيوم البيع الشخصي -2-1-1

الاتصالات الداخمية لضمان إطاكع أعضائو عمى ميام التسويق والبيع التي يقومون 
أي أنو شكل من   ،(broderick , david , pickton , amanda, 2005, p. 687)بيا

اع الزبائن أشكال الاتصالات الشخصية، التي يحاول البائع من خاكليا مساعدة أو إقن
 belch, george) .المحتممين بشراء سمع أو خدمات المؤسسة أو التصرف بناء عمى فكرة

e.belch -michael, 2003, p. 23)  فيو اتصال شخصي من خاكل ممارسة فن البيع
لمزبائن المحتممين، ويتم فيو إستخدام أسموب الكاكم الجيد و فن الإقناع في الكاكم 

(management , college of commerce and, 2015) فالبيع الشخصي تقنية ،
جراء عمميات ب، تتبناىا المؤسسة ترويجية تعين مجموعة من رجال البيع، لمبحث عن الزبائن وا 

 .إقناعيم بشرائيا واتصالية معيم و عرض منتجات المؤسسة عمييم 
ا ىذا توجد تصنيفات كثيرة لرجال البيع الشخصي ومني: أنواع رجال البيع الشخصي -2-1-2

 ,Zaabat, Sami 81-84 ) التصنيف الذي صنف رجال البيع الشخصي كما يمي
رجل  ،، متمقي طمبات الشراء )الداخمي(، متمقي طمبات الشراء)الخارجي(مسمم البضاعة(2018

 .رجل بيع المنتجات غير المادية، و البيع المساعد رجل البيع الفني رجل بيع المنتجات المادية
ضمان نجاح : رجال البيع الشخصي من ميام   :يالشخص ميام رجال البيع -2-1-3

 moghadom ,،tahmoures)ستمرار مبيعات المنتجات الحالية االمنتجات الجديدة و 

hassangholipoor ،soyed abolghasem mira ،sahar samimi ،2014،p 75) ،
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، شكاوييم نتجات المؤسسة والرد عمى، وتزويدىم بالمعمومات وعرض مالبحث عن زبائن جدد
ة، تحديد شروط الإنتاج والظروف الجيدة لإطاكق المنتجات الجديدة وتطوير المنتجات الحالي

 ,84p Zaabat) .بحوث السوق وتبني منيج التوجو بالسوقخدمة الزبائن و إبرام الصفقات، 
Sami,, 2018) 

فيو  رجل البيع الشخصي الجيد تتوفر : السمات الشخصية الخمسة لرجل البيع -2-1-4
 ,p Mujahideen Fatih, Nadia Maddah 15)  مجموعة من السمات الشخصية ىي

وجود/عدم وجود الاستقرار .،الانفتاح عمى الخبرة، الاجتياد القبول، الانبساط:(2015
 .العاطفي

تواجو المؤسسة في السوق الكثير من المنافسين، ولذلك فيي تسعى الميزة التنافسية: 2-2
  ية تمكنيا من التفوق عمى غيرىا وتضمن ليا البقاء في السوق.إلى اكتساب ميزة تنافس

ىي عنصر تميز لممؤسسة، من خاكلو تتمتع المؤسسة :مفيوم الميزة التنافسية -2-2-1
 31p  Kahil, Ismail) قتناص الفرص واجتناب التيديدابقدرة أفضل من المنافسين، في ا

Sobhi) وحسب بورتر ،porter  سية بمجرد توصل المؤسسة لمرحمة تنشأ الميزة التناف
 ,162p Dassey)  (الإبداع، أي أن جوىر الميزة التنافسية، ىو الإبداع مقارنة بالمنافسين

wahiba, 201 ،فالميزة التنافسية تمثل نقطة أو عنصر قوة وتفوق، لممؤسسة في السوق ،
 قاء والاستمرارية.تستطيع من خاكليا تحقيق التميز في الأداء والنتائج بما يضمن ليا الب

 حسب:أشير الأسس المتفق عمييا ىي :الأسس العامة لبناء ميزة تنافسية -2-2-2
(wassila , Boazid, 2012 p 17-19) ستجابة الا ،/ الإبداع، التحديثالجــودة ،الكفاءة

: عنصرين13 (p  Mohammed Al-Darwish, Mustafa, 2013 ) لمعميل، ويضف
 التكمفة والمرونة .

 جانب التطبيقي:ال3-
 الطريقة والأدوات المستخدمة في الدراسة: -3-1

 مؤسسات الإيواء السياحي بالشرق الجزائري.زبائن  مجموع: مجتمع الدراسة
مؤسسة إيواء سياحي، تتوزع عمى  25عينة عشوائية بسيطة، مكونة من زبائن : عينة الدراسة

ات السياحية المعنية بالدراسة، خاكل ولاية بالشرق الجزائري، والذين أقاموا في المؤسس 11
، وىي الفترة التي تميزت بقمة 2021مارس  31إلى غاية  2020جوان  01الفترة الممتدة من 
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التوافد عمى مؤسسات الإيواء السياحي بسبب تزامنيا مع انتشار وباء كورونا، وفرض السمطات 
حثان إلى اعتماد أسموب المسح العميا لمباكد قيودا صارمة عمى تنقل الأفراد، وقد سعى البا

استبيانا  600الشامل من خاكل استيداف كل الزبائن خاكل فترة الدراسة، وعميو قاما بوضع 
 215مكاتب الاستقبال لممؤسسات السياحية المدروسة، استرجع منيا  ورقيا عمى مستوى

 استبيانا قاباك لمتحميل.
 .لجمع المعطيات الميدانية الورقي تبيانالاسعتماد عمى تم الا (الاستبيان) :أداة الدراسة

 الأدوات والأساليب الإحصائية المستخدمة في التحميل: -3-2
 : النسب المئوية والتكرارات، المتوسطات، الانحراف المعياري. الإحصاء الوصفي
 .فرضيات الدراسة ختبارلا: الإحصاء التحميمي

التوزيع الطبيعي  ختبارلا :Kolmogorov-Smirnovaكمومنجروف سيمرنوف  اختبار
 .لمبيانات
 . بين المتغيرات الارتباط ختبارلا:Spearmanسبيرمان  الارتباطمعامل 

 اختبار مدى ماكئمتو لمدراسة من خاكل:تم  الاستبيانبعد تصميم  :الدراسةأداة  اختبار-3-3
 أي الأستاذ المشرف لإبداء الر تم عرض الاستبيان عمى : لأداة الدراسة صدق الظاىريال

أساتذة مختصين لتحكيمو، وقد تم أخذ  05كما تم عرضو عمى  الاكزمة، واقتراح التعدياكت
 بعين الاعتبار في إجراء التعدياكت الاكزمة في الاستبيان النيائي.يم اقتراحات

 لأداة الدراسة صدق البنائيال : 
 يمكن توضيحو من خاكل الجدول المواليبعاد المحور الأول: الصدق البنائي لأ: 

 (: اختبار الصدق البنائي لأبعاد المحور الأول01جدول رقم )
Sig معامل الإرتباط Spearman العبارات  

 11 عبارة رقم ,766 ,111

 12 عبارة رقم ,824 ,111 الإنبساط

 13 عبارة رقم ,831 ,111

 11 عبارة رقم ,696 ,111

 12 عبارة رقم ,593 ,111 القبول

 13 عبارة رقم ,631 ,111

 14عبارة رقم  ,732 ,111

 الإجتياد 01عبارة رقم ,734 ,111
 12عبارة رقم  ,741 ,111
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 13 عبارة رقم ,773 ,111

الإنفتاح عمى  11 عبارة رقم ,793 ,111
 12 عبارة رقم ,853 ,111 الخبرة

 13 عبارة رقم ,856 ,111

 spss v 25 المصدر: من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى مخرجات

عبارات من  عبارةأن معاماكت الارتباط بين كل ( يتبن 01من خاكل الجدول رقم )
موجبة وقوية، ودالة عند درجة معنوية  لمبعد المرافق لياالمتغير المستقل والدرجة الكمية  أبعاد

α = 0.05 وىذا يدل عمى أن عبارات الأبعاد متجانسة وصادقة في قياس ما صممت ،
 لقياسو.
 يمكن توضيحو من خاكل الجدول الموالي: :بعاد المحور الثانيلبنائي لأالصدق ا 

 : اختبار انصدق انبنائي لأبعاد انمحور انثاني(12جدول رقم )

Sig معامل الإرتباط Spearman الأبعاد العبارات 
 الكفاءة 11 عبارة رقم ,664 ,111

 
 

 12 عبارة رقم ,811 ,111
 13 عبارة رقم ,851 ,111
 14 عبارة رقم ,714 ,111
 11 عبارة رقم ,878 ,111

 12 عبارة رقم ,884 ,111 الجودة
 13 عبارة رقم ,886 ,111
التحديث و  11 عبارة رقم ,896 ,111

 12 عبارة رقم ,869 ,111 الإبداع
 13 عبارة رقم ,791 ,111
 11 عبارة رقم ,773 ,111

 12 عبارة رقم ,868 ,111 الإستجابة
 13 عبارة رقم ,785 ,111
 11 عبارة رقم ,887 ,111

 12 عبارة رقم ,916 ,111 التكمفة
 03عبارة رقم  ,917 ,111
 01عبارة رقم  ,798 ,111

 12 عبارة رقم ,895 ,111 المرونة
 13 عبارة رقم ,821 ,111

 SPSS V 25 المصدر: من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى مخرجات
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 و البعد من عبارات عبارةأن معاماكت الارتباط بين كل يتبن ( 02) من الجدول رقم
، وىذا يدل عمى أن α = 0.05موجبة وقوية، ودالة عند درجة معنوية  المرافق ليا أبعاد

 عبارات الأبعاد متجانسة وصادقة في قياس ما صممت لقياسو.

بين  الارتباطرجة والذي يقيس د  Alpha de cronbachلمعام: باستعمال الاستبيانثبات 
عمى  الاستبيانونسبة الحصول عمى نفس النتائج في حالة ما إذا أعدنا توزيع  الاستبيانأسئمة 

 :Alpha de cronbachقيمة معامل ، والجدول الموالي يوضح نفس العينة
 (Alpha de Cronbach: اختبار ثبات أبعاد أداة الدراسة )(03)جدول 

 V 25 SPSSبالإعتماد عمى نتائج  ين: من إعداد الباحث رالمصد
كل قيم معامل الثبات ألفا كرونباخ لكل أن  ناكحظ (03)رقم  من خاكل الجدول

، تدل عمى وىي قيمة عالية 0.949 تو الإجمالية قدرت بـقيم، وان %60الأبعاد، أكبر من 
 %94.9، فإن نسبة مى نفس العينةلة إعادة الدراسة ع، حيث أنو في حاترابط أسئمة الاستبيان

 منيم يعيدون نفس الإجابات.  
 

 

 

 

 

 

 ألفا كرونباخ البعد
 0.949 ستبيان ككلثبات الإ
السمات الشخصية 

 لرجال
 البيع

 الشخصي

 799, الإنبساط
 634, القبول
 623, الإجتياد

 809, الإنفتاح عمى الخبرة
 
 الميزة

 التنافسية
 
 
 

 843, الكفاءة
 867, الجودة

 860, التحديث والإبداع
 820, الإستجابة لمعميل

 906, التكمفة
 813, المرونة
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 النتائج ومناقشتيا -3-4
 النتائج: -3-4-1
 الاتجاه العام لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى أبعاد المتغيرين: -3-4-1-1
 الاتجاه العام لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى أبعاد المتغير الأول: - أ

 جاه العام لإجابات مفردات عينة الدراسة عمى أبعاد المتغير المستقلالات :( 04)جدول 
 تجاه العامالا  الترتيب نحراف المعياريالا  المتوسط أبعاد المتغير المستقل

 موافق 1 73268, 3,9395 الانبساطسمة 
 موافق 2 59569, 3,8012 سمة القبول

 موافق 3 65144, 3,7674 الاجتياد سمة
 موافق 4 68862, 3,7209 الخبرة ىعم الانفتاحسمة 

 موافق / , 47511 3,8068 السمات الشخصية
  SPSS V 25المصدر: من إعداد الباحث بالإعتماد عمى نتائج 

عينة الدراسة عمى أبعاد  مفرداتتجاه العام لإجابات المبين لاك (04)من الجدول رقم 
البيع الشخصي  المتغير الأول ناكحظ أن أىم سمة تركز عمييا مؤسسات الدراسة في رجال

عمى الخبرة، وعمى  ىي الانفتاحوأضعف سمة  ىي  سمة الانبساط، ثم القبول، ثم الاجتياد
تقل  السمات العموم بمغ المتوسط العام لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى أبعاد المتغير المس

 قيمة تقع وىي 47511,نحراف معياري قدر بـ اب ،3,8068الشخصية لرجال البيع الشخصي 
، وىذا يعني أن مفردات العينة يعتبرون أن رجال البيع الشخصي في الموافقة ضمن مجال

 الشخصية الاكزمة لممارسة مياميم.الدراسة يتوفرون عمى السمات  مؤسسات
 فراد عينة الدراسة عمى أبعاد المتغير الثاني العام لإجابات أ الاتجاه - ب

 : الاتجاه العام لإجابات مفردات عينة الدراسة عمى أبعاد المتغير الثاني(05)جدول 
 أبعاد المتغير التابع المتوسط نحراف المعياريالا  الترتيب تجاه العامالا 

 الكفاءة 3,7256 68974, 3 موافق
 الجودة 3,4403 86072, 6 موافق
 التكمفة 3,5938 96424, 4 فقموا

 المرونة 3,5287 81845, 5 موافق
 لمعميل الإستجابة 3,8744 64146, 1 موافق
 والإبداع التحديث 3,7488 76459, 2 موافق
 الميزة التنافسية 3،6558 59838, / موافق

 V 25   SPSS المصدر: من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى نتائج
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المتغير تجاه العام لإجابات أفراد عينة الدراسة عمى أبعاد مبين لاكال 05من الجدول رقم 
وبدرجات  ،من أجل تحقيق الميزة التنافسية، تركز ، نجد أن المؤسساتالتابع الميزة التنافسية

 ستجابة لمعميل، التحديث والإبداع، الكفاءة، التكمفة،عمى الأبعاد التالية بالترتيب: الامتفاوتة 
أفراد عينة الدراسة عمى  وعمى العموم بمغ المتوسط العام لإجاباتأخيرا الجودة، عنصر المرونة و 

وىي قيمة تقع ضمن  0،59838نحراف معياري قدر بـ اب 3،6558متغير الميزة التنافسية أبعاد 
تركز عمى أبعاد الميزة يعني أن مفردات العينة يعتبرون أن مؤسسات الدراسة ما مجال الموافقة، 

 المذكورة أعاكه بنسب مختمفة.  التنافسية
 ختبار الفروض:ا -3-4-2
 عتدالية التوزيع:اختبار ا -3-4-2-1

 البيانات تتبع التوزيع الطبيعي :H0        نفترض
                 H1: البيانات لا تتبع التوزيع الطبيعي 

 عتدالية التوزيعاختبار ا: 06جدول 

 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistiques 
Dd

l 

Si

g. 
Statistiques 

Dd

l 
Sig. 

 ,112 التنافسية الميزة
21
5 

00
0, 938, 

21
5 

000
, 

21 ,089 لشخصيا البيع لرجال السمات الشخصية
5 

00
0, 

970, 21
5 

000
, 

 SPSS V 25  المصدر: من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى نتائج 
، 0.05أقل من وىي  0.000ىي  sigيتبين أن قيمة  06من خاكل الجدول رقم 

، أي أن البيانات لا تتبع H1ونقبل الفرضية البديمة  H0وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية 
   ات الاكمعممية.ختبار الفرضيات عمى الا اختبارالتوزيع الطبيعي، وبالتالي سنعتمد في 

 : الفرضية الفرعية الأولى اختبار -3-4-2-2
 البيع الشخصي والميزة التنافسية لرجل  الانبساطبين سمة  الارتباط -

 لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية الانبساطبين سمة  ارتباطلا يوجد : H0لدينا 
      H1 : لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية الانبساطبين سمة  ارتباطيوجد 
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 والميزة التنافسيةاختبار الارتباط بين سمة الانبساط لدى رجل البيع الشخصي  :07جدول 
 الانبساطسمة  التنافسية الميزة 

Rho de 

Spearman 

 الميزة
 التنافسية

Coefficient de correlation 1,000 ,285 
Sig. (bilatéral) . ,000 

 سمة
 الانبساط

Coefficient de corrélation ,285 1,000 
Sig. (bilatéral) ,000 . 

 V25  SPSS  الاعتماد عمى نتائجالمصدر: من إعداد الباحثين ب
   Sigوقيمة  08285:يتضح أن قيمة معامل سبيرمان ىي (07)من خاكل الجدول رقم 

 H1قبل الفرضية و  H0وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية  ،0.05أقل من وىي  0.000: ىي

أن إشارة كما  ،ساط لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسيةبنبين سمة الا ارتباطأي يوجد ، 
 .الموجبة تعني أن العاكقة طردية الارتباطمعامل 

 اختبار الفرضية الفرعية الثانية: -3-4-2-3
 بين سمة القبول لرجل البيع الشخصي والميزة التنافسية  الارتباط -

 بين سمة القبول لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية ارتباطيوجد  لا :H0لدينا 
      H1:  بين سمة القبول لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية طارتبايوجد 
 بين سمة القبول لدى رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية رتباطختبار الا ا: ( 08)جدول 

 SPSS V25المصدر: من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى نتائج 
 Sigوقيمة  08408:( يتضح أن قيمة معامل سبيرمان ىي08من خاكل الجدول رقم ) 

 نقبل الفرضية و H0فض الفرضية الصفرية وبالتالي نر  ،0.05أقل من وىي  0.000 :ىي  
H1 كما أن إشارة  ،بين سمة القبول لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية ارتباطأي يوجد

 .الموجبة تعني أن العاكقة طردية الارتباطمعامل 
 اختبار الفرضية الفرعية الثالثة: -3-4-2-4
 ميزة التنافسية لرجل البيع الشخصي وال الاجتيادبين سمة  الارتباط -

 القبولسمة  التنافسية الميزة 

Rho de 

Spearman 

 Coefficient de correlation 1,000 ,408 التنافسية الميزة
Sig. (bilatéral) . ,000 

 Coefficient de corrélation ,408 1,000 القبولسمة 
Sig. (bilatéral) ,000 . 
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 لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية الاجتيادبين سمة  ارتباطلا يوجد : H0لدينا 
      H1 : لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية الاجتيادبين سمة  ارتباطيوجد 
 ةلدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسي الاجتيادبين سمة  الارتباط : اختبار(09)جدول 

 الميزة 
 التنافسية

رجل ل الاجتياد
 البيع الشخصي

Rho de 

Spearman 

 Coefficient de correlation 1,000 ,308 التنافسية الميزة
Sig. (bilatéral) . ,000 

رجل ل الاجتيادسمة 
 البيع الشخصي

Coefficient de corrélation ,308 1,000 
Sig. (bilatéral) ,000 . 

 V25   SPSS إعداد الباحثين بالإعتماد عمى نتائجالمصدر: من 
   Sigوقيمة 08308:يتضح أن قيمة معامل سبيرمان ىي (09) من خاكل الجدول رقم

 ،H1نقبل الفرضية و ، H0وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية  0.05أقل من وىي  ،0.000:ىي
، كما أن إشارة سيةالتنافلدى رجل البيع الشخصي والميزة  الاجتيادبين سمة  ارتباطأي يوجد 
 .الموجبة تعني أن العاكقة طردية الارتباطمعامل 

 اختبار الفرضية الفرعية الرابعة: -3-4-2-5
 عمى الخبرة لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية  الانفتاحبين سمة  الارتباط -

 لشخصي والميزة التنافسيةعمى الخبرة لدى رجل البيع ا الانفتاحبين سمة  ارتباطلا يوجد : H0لدينا 
   H1 : عمى الخبرة لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية الانفتاحبين سمة  ارتباطيوجد 

 التنافسيةرة لدى رجل البيع الشخصي والميزةالارتباط بين سمة الانفتاح عمى الخب:(10)جدول 

 الانفتاحسمة  التنافسية الميزة 
 الخبرة عمى

Rho de 

Spearman 

Coefficient de corrélation 1,000 ,267 التنافسية ميزةال
**

 

Sig. (bilatéral) . ,000 

 عمى الانفتاحسمة 
 الخبرة

Coefficient de corrélation ,267
**

 1,000 

Sig. (bilatéral) ,000 . 

 V25    SPSSالمصدر: من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى نتائج 
 Sigوقيمة  08415( يتبين أن قيمة معامل سبيرمان ىي: 10من خاكل الجدول رقم )

 نقبل الفرضيةو  ،H0الفرضية الصفرية  نرفضوبالتالي  0.05أقل من وىي  0.000ىي: 
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عمى الخبرة لدى رجل البيع الشخصي والميزة  الانفتاحبين سمة  ارتباطأي يوجد  H1 البديمة
 ني أن العاكقة طردية.الموجبة تع رتباطالتنافسية، كما أن إشارة معامل الا

 اختبار الفرضية الرئيسية: -3-4-2-6
 بين السمات الشخصية لرجل البيع الشخصي والميزة التنافسية  الارتباط -

 بين السمات الشخصية لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية ارتباطلا يوجد : H0لدينا 
      H1 : ع الشخصي والميزة التنافسيةبين السمات الشخصية لدى رجل البي ارتباطيوجد 
 : اختبار الارتباط بين السمات الشخصية لرجال البيع الشخصي والميزة التنافسية(11)جدول 

 spss v25المصدر: من إعداد الباحثين بالإعتماد عمى نتائج 
   Sigوقيمة  08411:( يتبين أن قيمة معامل سبيرمان ىي11من الجدول رقم )

 H1ل الفرضية نقبو ، H0وبالتالي نرفض الفرضية الصفرية  0.05أقل من وىي  ،08000:ىي

كما أن إشارة  ،ل البيع الشخصي والميزة التنافسيةابين السمات الشخصية لرج ارتباطأي يوجد 
 الموجبة تعني أن العاكقة طردية. الارتباطمعامل 

عينة من  من خاكل الدراسة الميدانية التي تمت عمى مستوى مناقشة النتائج: -3-4-3
الجزائري تم التوصل إلى مجموعة من النتائج مؤسسات الإيواء السياحي بالشرق  زبائن

 :الميدانية
يتصف رجال البيع الشخصي لمؤسسات الإيواء السياحي المدروسة عمى الترتيب  

عمى الخبرة وىذا يدل عمى أن  الانفتاح، الاجتياد، القبول، الانبساطوبدرجات متفاوتة بسمات: 
ون بجميع السمات الاكزمة يتسم مؤسسات الدراسة عممت عمى توظيف رجال بيع شخصي

قناعيم بمنتجات المؤسسة، تجاه رجال البيع الشخصي اوىي سمات تدل عمى  لجمب الزبائن وا 
 مفين بيا.كالإنساني في تأدية الميام المالتركيز عمى الجانب إلى 

تسعى مؤسسات الدراسة إلى بناء الميزة التنافسية  والمحافظة عمييا من خاكل  التركيز 
وبعدىا  ، التحديث والإبداع في منتجاتيا ثم الكفاءةستجابةعمى أبعاد: الا ب،عمى الترتي

 الشخصية السمات التنافسية الميزة 

Rho de 

Spearman 

 الميزة
 التنافسية

Coefficient de correlation 1,000 ,411 
Sig. (bilatéral) . ,000 

 السمات
 يةالشخص

Coefficient de corrélation ,411 1,000 
Sig. (bilatéral) ,000 . 
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ىتماما كبيرا لحاجيات امؤسسات الدراسة تولي ، وىذا ما يدل عمى أن التكمفة، فعامل الجودة
وىذا النيج يتماشى مع الإستراتيجية ومتطمبات العميل، من أجل كسبو والمحافظة عميو، 

، والمتمثمة في السعي الدائم إلى ر من المؤسسات السياحية المحميةيالمنتيجة من قبل الكث
، كما أن المؤسسات لا مبرمة مع المؤسسات الناشطة محمياتفاقيات العتماد عمى طريقة الاالا

تركز بدرجة أولى عمى التكمفة لأنيا تسعى إلى التعامل مع المؤسسات وليس الأفراد، وغالبا ما 
لدولة، أو الخواص الذين يقومون بنقل تكمفة الإيواء إلى مصالح  تكون ىذه المؤسسات تابعة

ت بالتكمفة كما الضرائب بالتصريح بيا عمى أساس أنيا تكاليف مؤسسة، ولا تيتم ىذه المؤسسا
إضافي يدل  ، كما أن عدم تركيز مؤسسات الدراسة عمى الجودة ىو مؤشرييتم بيا الأفراد

 .ي المحميعمى ضعف المنافسة في المجال السياح
رجال  لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية: الانبساططردي بين سمة  ارتباطوجود 

أي المرح والحيوية،  الانبساطفييم صفة  الدراسة تتوفرلمؤسسات البيع الشخصي التابعين 
ون مع الزبائن عمى معرفة يتعامم مبيئتي أبناء يتصفون بأنيم الشخصي ل البيعارج كون

 بإبداء الرأي والتعبير ومع المؤسسة، معمى التفاعل معي الزبائن يشجع وىذا ما، بخصائصيم
لأن الزبائن قد يفسرون البرودة في التعامل و كـأنو ، تجاه المؤسسة ومنتجاتياامشاعرىم عن 

الزبائن الزبون  ميتم بيم، كما يوجد من يم و أنو غيرترفع من رجل البيع الشخصي عن
، وىنا يتجمى دور رجال البيع في المبادرة  إلى الغيردر إلى التفاعل مع لا يبا الذي ،الخجول

 تدفعيمقد ينتج عنو عاكقات شخصية بين رجال البيع الشخصي والزبائن  مافتح النقاش معو، 
 لأطول مدة ممكنة. موالتعامل معي مإلى الثقة فيي

ل ا: رج التنافسية طردي بين سمة القبول لدى رجل البيع الشخصي والميزة ارتباطوجود 
خصائص كل فرد  نو ئن ويراعفي التعامل مع الزبا ينمرن الشخصي لمؤسسات الدراسة البيع
مع الكثير  ونيتعامم فيم، يمون معمنيم ويتسامح عن الأخطاء التي تصدر ون، ويتغافممنيم

يقة طر  يؤدي إلى اختاكف وىذا ،من أصناف الزبائن فمنيم المتكبر والمتردد والعنيد ...إلخ
 يؤثر ما ،الزبائن الصدق مع ونيتحر  رجال البيع الشخصيكما أن التعامل مع كل واحد منيم، 

كسابياإيجابا عمى سمعة المؤسسة،  لرجال شخصية الىاتو السمة  متأتية منميزة تنافسية  وا 
 بيعيا الشخصي. 
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من  :لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية الاجتيادطردي بين سمة  ارتباطوجود 
لخدمة  وقدراتيم إمكانياتيمكل ل ىمتسخير و  مجيوداتيمكل لبذل رجال البيع الشخصي  خاكل

 ، فالبشر يتعمقون بمن يساعدىمالزبائنكسبيم ود وولاء من شأنو أن ي، الأمر الذي العماكء
 ممؤسسة. ميزة تنافسية ل حالة توفره، وىذا ما يعد، في ،ويحسن معاممتيم
يتمكنون من س ،الاجتياد التركيز عمى سمة من خاكلو  ،خصيرجال البيع الشكما أن 

الوصول إلى مستوى من  بالتالي، و جوكتساب ميارات تمكنيم من أداء مياميم عمى أحسن و ا
 ينعكس إيجابا عمى أداء المؤسسة.سوىو ما ، لا يصل إليو غيرىمقد  العملالإتقان في 

 البيع الشخصي والميزة التنافسية: عمى الخبرة لدى رجل الانفتاحبين سمة  ارتباطوجود 
أشخاص فيم بذلك  ،عمى الخبرة الانفتاحلمؤسسات الدراسة ب ل البيع الشخصيارجيتسم 
 تسمح ليم بتحقيق الخبرة المتأتية من التعمم المستمرف، ءن لما ىو أفضل في الأداو متطمع

تية من التفوق في ىذه مكنيم من كسب ميزة تنافسية متأيبما  والتميز عنيم، مالتفوق عمى غيرى
عن غيرىم من  ، كذلك،رجال البيع الشخصي المنفتحون عمى الخبرةيتميز ، و السمة

فتح ب حديثة متميزة ومختمفة، تسمح ليمتصالية اأساليب  استعمال الأشخاص بقدرتيم عمى
بفضل سعييم إلى التعمم  يا، وىي الأساليب التي يكتسبونمجالات جديدة لمتعامل مع الزبائن

 اكتساب خبرات جديدة مبتكرة.من أجل المستمر 
  طردي بين السمات الشخصية لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية: ارتباطوجود 

ما سبق، يمكن أن نستنتج أن ىناك ارتباط طردي بين السمات الشخصية لرجال البيع م
، دائمايميمون،  لمؤسساتزبائن افالشخصي وأبعاد الميزة التنافسية المدروسة في ىذا البحث، 

وعميو، يمكن اعتبار أن  ،جذابةصية سمات شخب يتصفونالتعامل مع رجال بيع شخصي إلى 
السمات المدروسة في ىذا البحث )الانبساط، القبول، الاجتياد والانفتاح عمى الخبرة( ىي من 

اد اتصاف بين أىم المصادر التي يمكن أن تكسب المؤسسة ميزة تنافسية مستدامة، فكمما ز 
رجال البيع الشخصي بيذه السمات كمما ما مكن ذلك المؤسسة من إدامة ميزتيا التنافسية، 

  وبالتالي زادت قدرتيا عمى الاستمرارية والبقاء.  
 :خاتمة -4

عمى في نشاطيا التسويقي الدراسة تركز محل مؤسسات ال أن ه الورقة العمميةىذ تبين
، يتسمون بسمات أشخاص نج لمنتجاتيا، وىم عبارة عالترويمن أجل رجال البيع الشخصي 
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قناعيم بمنتجات االبحث عن الزبائن و  متمثمة في تسويقيةبميام  يكمفون خاصة، ستقباليم وا 
، رد عمى تساؤلاتيم واعتراضاتيمتقديم الشروحات الاكزمة ليم والوذلك من خاكل المؤسسات، 

بقائيا في ضمانيا لو  السياحية محل الدراسة،يساىمون في تعزيز تنافسية المؤسسات  ،بذلك ،وىم
 واستمراريتيا.

 نتائج الدراسة: -4-1
 :من وجية نظر الزبائن يوجد إرتباط طردي بين 

 .السمات الشخصية لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية لمؤسسات الدراسة   -
 .سة سمة الانبساط لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية لمؤسسات الدرا  -
 .سمة القبول لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية لمؤسسات الدراسة   -
 سمة الاجتياد لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية لمؤسسات الدراسة   -
 .سمة الانفتاح عمى الخبرة لدى رجل البيع الشخصي والميزة التنافسية لمؤسسات الدراسة   -

  بول ثم ثم سمة الق الانبساط،عيا الشخصي عمى سمة مؤسسات الدراسة في رجال بيتركز
 عمى الخبرة. الانفتاح، وفي المرتبة الأخيرة تأتي سمة بدرجة ثالثة سمة الاجتياد

  ستجابة لمعميل ثم التحديث والإبداع في منتجاتيا ثم مؤسسات الدراسة عمى عنصر الاتركز
   .ىتماما خركآالجودة الكفاءة وبعدىا التكمفة، ثم 

  المنافسة بين مؤسسات الإيواء السياحي بالشرق الجزائريضعف. 

تتفق الدراسة الحالية مع الدراسات السابقة المشار إلييا أعاكه، من حيث النتائج، في  
البيع الشخصي في تمكين مختمف المنظمات سمات رجال الدور المتميز الذي يمكن أن يؤديو 

ومنيا بناء ميزة تنافسية، إذ ترى مختمف الدراسات الاقتصادية من تحقيق أىدافيا الاستراتيجية، 
)الحالية والسابقة( أن تحقيق ذلك يمكن أن يتأتى من خاكل اتباع أسموب عممي في توظيف 

عمى استعمال تقنيات الاتصال الحديثة، والعمل عمى تنمية  رجال البيع الشخصي وتدريبيم
 جابية مع الزبائن. مياراتيم التفاوضية وحثيم عمى التعامل بانبساط وبإي

 التوصيات: -4-2
 المتوفرة لدى رجال البيع الشخصي العاممين  سمة الانبساط وتدعيم الحرص عمى تثمين

، جتماعين في التعامل مع الزبائنابشوشين، أن يكونوا، دائما، : لصالح مؤسسات الدراسة
  .فيوصائص المجتمع الذي ينشطون خل ينمراع
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  ائن.التعامل مع الزب فيتجنب التثاقل  و، سانمفصاحة الو  النشاطتثمين سمة 
  أكثر من خيار أثناء مناقشتيم ومحاولة  في التعامل، ومنح الزبائن المرونةالتأكيد عمى

 اقناعيم.

  التغافل عن التجاوزات التي قد تصدر الصدق في التعامل مع الزبائن، و التأكيد عمى أىمية
 ن ذلك يؤثر عمى سمعة المؤسسة.وأن لا يقابموا التجاوز بالتجاوز لأ يم،من
 وتجنب العشوائية والفوضى في أداء الميام ،التنظيم حث رجال البيع الشخصي عمى.  
 يملميام ئيمأدا والعممي  اىمتحسين مستو لالتعمم المستمر  عمى حث رجال البيع الشخصي. 
  نتجاه الزبائامن المسؤولية المؤسسة ورجال بيعيا الشخصيين عدم تنصل الحث عمى . 
  الزبائن الذين يممكون صفات تجذب توظيف رجال البيع الشخصيالاستمرار في. 
  باعتبارىما من الأبعاد الرئيسية لمميزة التنافسيةوالتكاليف الجودةب ىتمامالاضرورة ،. 
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