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 صناعات الغذائية الجزائريةال اتمؤسسالقوى البيعية في ستخدام ا
 

Using sales forces in the Marketing Business Operation 

Case of the Algerian food industries  
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 : ملخص 
وتوظيد  هدءلا   كالتيدار وأهدداهها ومهامهدا، وكد ا  دري تسدييرها، مفهومهدا وذلد  مدخ لدتحد دديدد ،القدو  البيعيدةتهدد  هد ا الدرا دة ال التعدر  علد        

الاتصددداد التسدددويقم   الباعدددة، تندددويخ لبلدددم البيدددل، متابعدددة لبلدددم البيدددل، دفيدددبهع، تقيددديع معدددا هع، هدددخ البيدددل والتفددداو ، مدددل ا  دددار  ال دور القدددو  البيعيدددة   
وقدد توصدلا الدرا دة ال أمدت لا توجدد هدروي ذات دلالدة احصدايية   اجابدات  .مء سدة لد ل  59حجمهدا  مء سات الصدناعات الذ اييدة الجبايريدة بدرا دة عيندة

عدددم وعددد  ددنوات لددبر  متقد  القددرار، با  دداهة ال والجنسددية، المستقصد  مددنهع تعددب  ال العوامدل الديو راهيددة المدرو ددة مدخ جددنم ومسددتو  تعليمدم والوظيفددة، 
لمتقددد ي القدددرار تبعددداس لمسدددتو  ا دددتقدام القدددو  البيعيدددة   مء سدددات  التعليمدددمالديو راهيدددة البتحادددة اااصدددة بدددالجنم والوظيفدددة والمسدددتو  وجدددود دلالدددة للقصددداي  

 .الصناعات الذ ايية
 .القو  البيعية ، تسيير القو  البيعية، متق ي القرار التسويقم ، الصناعات الذ ايية الجبايرية :الكلمات المفتاح 

Abstract: 
In this paper, we will look at some key points of the sale forces subject, among those 

important points: sales representatives’ selection and recruitment, training, supervision motivation 
of sales representatives, and the assessment of their activities, negotiation and sale skills. We will 
try to point out to the role of sale forces in marketing communication within the Algerian food 
industries companies by studying a sample of 95 companies. 

 
Key words: Sale forces, Sales forces management, marketing decision makers, Algerian food 
industries.  

  :تمهيد 
للقو  البيعية العديد مخ المبايا التي يقدمونها للمء سدة مدخ جهدة ههدع يسداعدول بعدنل هاعدل   مقدل المعلومدات عدخ اااهدات الببدايخ      

أو  لبيدددداتهع ههددددع يسددددالول بعددددنل هاعددددل   تنددددويخ قاعددددد  معطيددددات تسددددويقية اريددددة ، وأحيامددددا القيددددام نحددددو عتحمددددة المء سددددة وامطباعدددداتهع 
با تقصددا ات تسدداعد المء سددة   وددل معلومددات عددخ معددنلة ااريددة معينددة، وأيتددا قددد يسدداعدول   التنبددء بالطلدد  علدد  المنتجددات  نددع 

لهددد ا هدددال اتصدددالهع ذو . ال الدقدددة    الددد  امحيدددال مدددخ جهدددة ألدددر  لدددبرتهع ومدددوقعهع   القندددا  التوميعيدددة وحنمهدددع العقصدددم القريددد 
 .، وه ا ما ييبهع أ ا اس عخ باقم أمواع الاتصالات التسويقية-مخ المنتج ال المستهل  والعنم أيتا  –اااهين 

التي لا      أنهدا عبدار  رأم مداد لابدد مدخ  ل ل  وج  عل  كل مء سة مبدعة وحديبة أل تفنر ملياس   تسيير ه ا القو  البيعية     
الاهتمام بدت لا ديما   بي دة تناهسدية، حدف تسدتفيد مدخ وهدرات البيدل وتتدمخ   مفدم الوقدا ا دتمرارية   دقيدل امربداح مدخ لدتحد هدءلا  

أل مددددرم العتحقدددة بدددين وقدددد أردمدددا مدددخ لدددتحد هددد ا الدرا دددة . الددد يخ يعددددول أ دددام النجددداح عندددد بعدددد المء سدددات لا ددديما اادميدددة منهدددا
وكمددا أل الا ددتبيال الدد ي   . ااصدداي  الديو راهيددة لمتقدد ي القددرارات التسددويقية دالددل عينددة مددخ مء سددات الصددناعات الذ اييددة الجبايريددة

القيدددام بدددت علددد  عيندددة مدددخ هددد ا المء سدددات مدددخ  دددأمت أل بيددد  عدددخ ا  دددنالية الرييسدددية للب ددد ، وعلددد   دددو  ذلددد  نحددداود اقددد اح بعدددد 
وعليدت ومدخ هد ا المنطلدل يندخ . صيات والاق احات التي تسدد القرارات التي يتق ها أص اب القرارات التسويقية دالل ه ا العدركاتالتو 

 :الية التّ  السّءادصيا ة 
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  كيف تؤثر الخصائص الديموغرافية في متخذي القرارات التسويقية بشأن استخدام القوى البيعية؟
 :  الي را ة ال اتحاة أجبا  كالتّ سما ه ا الدّ ق   السّءاد اه عل   وللإجابة

 ؛ا  ار النظري :أوّلا 
 ؛ا  ار الميداني :ثانيا 
 .النتايج ومناقعتها :ثالثا 

 : الإطار النظري -أولاا 
تابعة للمء سة   حد ذاتها منهع يقدمول   الذال  مبايا   صالح المء سات الا  عند النبير مخ الببايخ مخ يعتبر القو  البيعية        

أنهع قد ينوموا  ير تابعين لها هيقدمول لدمات مقابل أجور جب  منها اابا وآلر متذير حس  المبيعات، أو كلما متذير حس  حجع 
، أو هع مجموعة ام قاص ال يخ " وال يخ يقومول بمهمة البيلههع مجموعة مخ ام قاص التابعين للمء سة "المبيعات المحققة منهع، 

مخ ه ا التعاري  السابقة يتبين لنا أل القو  البيعية . يت صلول عل  مرتبات مخ المء سات والمعاركين   عملية بيل السلل واادمات
مء سات التأمين، )أو لدمات هم مجموعة مخ ام قاص التي دصل عل  مرتبات مخ المء سات وتنول مهمتها هم بيل  لل 

 .، كما قد تنول مستقلة عخ المء سة ويطلل عليها ا ع قو  البيل ااارجية...(البنوك، 
يبين مراحل و ل  1عنل رقع الو . له ا هال الحرص عل  التيار ه ا العول التجاري والا تبمار هيت تعد بالذة املية للمء سة      

 .القو  البيعية حيب العمل
مراحل وضع القوى البيعية حيز العمل(: 1)رقم الشكل   

 
 

 

 
Source : philip KOTLER et autres, Marketing management, Pearson éducation, 13eme édition, Paris, 2009, p 702.  

 وقد ير  البعد الآلر بألية تسيير القو  البيعية ويدرج لها المراحل التالية التقطيط، اعداد الميبامية، الالتيار والتوظي  التدري ،      
 .و  ما يلم مدرج أهع المراحل بالعرح المقتصر لنل مرحلة. الفعالية  الدهل والت فيب، الدعع، تقييع

  :تحديد أهداف ومهام القوى البيعية .1
عند دديد امهدا  المرتقبة مخ القو  البيعية لابد مخ امل    الحسبال بعد النقاط كطبيعة السوي المستهدهة مخ المء سة،         
هبه ا العناصر أ ا ا ددد المء سة دور القو  البيعية  مخ اوالي المبيج التسويقم، هقابلية القو  البيعية   .   كل  وي والتموقل

هنعاط البيل ما هو الا واحد مخ المهام . العمل تعنل رأم ماد للمء سة منها تساعد   اكتعا  أو دسين التفاو  مل الببايخ
 :هالبايل قد يت مل العديد مخ اممعطة والمو  ة كما يلمالمنو ة بهءلا  الممبلول، 

 أي ج ب مبايخ جدد؛: الا تطتحع أو الاكتعا  -
 اميل معلومات عخ الببايخ ودديد أولوياتهع والعمل عل  تلبية حاجاهع؛: التأهيل -
 دويل معلومات حود منتجات المء سة ال الببايخ؛: الاتصاد -
 التجاري، الا تجابة للأهدا  والنتايج؛التقرب مخ الببول، العر  : البيل -
 مساعد تقني أو مالي؛ -
 موصل للمنتجات؛ -

دديد أهدا   
ومهام القو  

 البيعية

دديد 
 الا  اتيجية

دديد هينل 
 القو  البيعية

دديد حجع 
 القو  البيعية

دديد  ريقة 
دهل مرتبات 
 القو  البيعية
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والنتايج  (Door-to-door) درا دة السوي، درير تقارير بها معلومات عخ المء سة وعخ  واههدع: الجامل للمعلومات -
 .المستقلصة

 . كما أل عليت أل يتوهر عل  القو  عل  البرهال والبيال أي الحجة وه ا يتأت  بالمعرهة الجيد  للمنتج وكل المنتجات المناهسة
  :تحديد هيكل القوى البيعية .5

واحداس هقط ال مبايخ   ريقة تنظيع القو  البيعية ترتبط بعنل مبا ر بالا  اتيجية المتبنا ، هاذا كاما المء سة تبيل منتوجاس        
متجامسين هعليها أل تستقدم التنظيع الجذرا  للقو  البيعية، أما اذا كاما تسوي عدداس مخ المنتجات ال  وي متذير همخ امهتل أل 

 .ينول التنظيع حس  المنتجات أو حس  الببايخ
 :تحديد حجم القوى البيعية. 3

و ريقة تنظيع القو  البيعية يتوج  عل  المء سة أل تقيم حجع القو  البيعية، وعاد  ما يتع دديد عدد  بعد دديد ا  اتي ية        
 :الباعة امطتحقا مخ دليل تنلفة العمل، وينخ تلقي  الطريقة   خمم لطوات

 ؛(المع يات الحقيقية أو التقديرية)تصني  الببايخ   أصنا   س  حجع مع ياتهع السنوية  -
 ؛(عدد البيارات لنل مبول   السنة)تردد البيار  المرجو  لنل صن   حساب -
حاصل  رب عدد الببايخ   كل صن    )حساب تنلفة العمل ا والية، والمتوصل اليها بعدد البيارات المحققة   السنة  -

 ؛(تردد البيارات المواهقة للصن 
    نة؛دديد عدد البيارات المتو ط وال ي يقدر الممبل دقيقت  -
الت صل عل  عدد الباعة بقسمة عدد البيارات النلية المنتظر    السنة عل  عدد البيارات والتي   ا منال القيام بها  نوياس  -

 .مخ  ر  لبل واحد
 :تحديد طريقة دفع مرتبات القوى البيعية .4

العالية المستو  حيب العمل والمحاهظة عليها يتطل  توظي  ام قاص القدريخ عل  أدا  المهمة البيعية،  ال و ل القو  البيعية      
هليم مخ السهل و ل هينل أجور قادر عل  تلبية حاجات القو  البيعية و  مفم الوقا حاجات ادار  . ومعرهة كيفية دفيبهع

مظام لمراقبة هعالية )د ام قاص ال يخ يحققول أهدا  المء سة وبأقل تنلفة المء سة حي  أل هناك تعار    المصالح هالمء سة تري
 .(اممخ المالي المرجو)ومخ جهة معاكسة يريد الباعة امجر المرتفل مقابل الجهد امقل ( القو  البيعية

هعل  المء سة أل تراعم السعر  ،" عر السوي"هتحبد  دار  المبيعات أل ددد مستو  مظام هينل أجور هءلا  الباعة    وي العمل 
 .المقدم له ا القو  مخ  ر  المناهسة، هلنم ال   اقات بعرية   ه ا المجاد ينول لباماس عليها تقديم مبايا وعتحوات دفيبية أكبر

 :تسيير القوى البيعية. 2
والتنظيع ال ي  و  يختل لت هءلا  الباعة، وعددهع،  بعد التمنخ مخ دديد امهدا  المرجو  مخ القو  البيعية، والا  اتيجية       

ومظام هينل أجورهع، عل  المء سة أل تختار أيتاس  ريقة تسييرها للقو  البيعية، همدير المبيعات  و  يعمل عل  توظي  الباعة، 
 .2 رقع تنوينهع، مراقبتهع، دفيبهع، تقييمهع، وذل  كما هو مو ح   العنل

تسيير القوى البيعية (:2) رقم الشكل   

 

 

 
Source : philip KOTLER et autres, Marketing management, Pearson éducation, 13eme édition, Paris, 2009, p 708. 

 

 التقييع الت فيب المراقبة التنويخ التوظي 
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ال توظي  رجاد البيل يتبعت جعل ه ا املير لا يتعجل   الحرص مبا ر  عل  الدلود   تقديم عر  البيل  وتعجيعت عل         
لعملية التفنير الابتناري   العملية البيعية ، كما أمت لابد مخ متابعة عملية البيل ويعني متابعة كل ااطوات التي قام بها رجل البيل   ا

 . عخ آاارهاالبيعية والب   
ال تقييع الباعة مخ  ر  داير  المبيعات للمء سة يعتمد أ ا ا عل  التقارير المرهوعة له ا الداير  والمحرر  مخ هءلا  الباعة، حي         

.  و تقرير لعر  النعاط السابل ونميب بين مخطط العمل المستقبلم،. أل تقارير اممعطة مخ الباعة تعد مصدر مهع للمعلومات للمء سة
 . وقد ينول مخ لتحد دليل اتحث مقاط رييسة وهم دليل المبيعات، دليل التنالي ، ودليل السلوك البيعم

 :الإطار الميداني -ثانياا 
الجبايرية لتحعتماد  و  نخص  درا تنا   ه ا الجب  لمحاولة معرهة توجت قاد  الرأي التسويقم   مء سات الصناعات الذ ايية       

عل  البيل العقصم كو يلة اتصالية مهمة لها، له ا العأل دصلنا مخ مدير المديرية الجهوية للتجار  هرع البليد  عل  قايمة لمء سات 
 لا  هل لنا المهمة   الفرم حس  الولاية وحس  xls الصناعات الذ ايية   عدد مخ الولايات    نل مل  الن وني مخ النوع

: ولايات وهم( 60)الصناعات الذ ايية    تة  –هرع البليد  –، تسير المديرية الجهوية للتجار  (أي الصناعات الذ ايية)الوحدات 
ومعير أل قايمة الا تبيال التي ومعناها قد حنما قبلياس مخ  ر  مجموعة مخ ، البليد ، تيبي ومو، البوير ، المدية، عين الدهل ، الجلفة

  .لمتقصصين منهجياس ومو وعياس واحصايياس ام ات   ا
 :المعاينة .0

حاولنا ا تعماد  ريقة العينة البسيطة   المعاينة لنخ بعد البد    عملية توميل الا تبيامات لاحظنا أل النبير مخ المء سات لم        
ترد عل  ا تبيامنا ه اولنا تو عا مجتمل الدرا ة ال العديد مخ مء سات الصناعات الذ ايية   الجباير عبر ولايات ألر  للو خ 

 . توميل عدد المء سات المستجوبة حس  الولاياتيبين 1والجدود رقع 
عدد الاستبيانات الموزعة و عدد الاستبيانات المستردة ونسبة الاسترداد والإلغاء(: 1)الجدول   

 

الاستبيانات 

 الخاضعة للتحليل
 

الاستبيانات 

 الملغاة
 

الاستبيانات 

 المستردة
الاستبيانات 

 الولاية الموزعة
%النسبة  %النسبة  العدد  %النسبة  العدد     العدد العدد 
 وهران 20 7 7,368 0 0 7 7,4
 الجزائر 45 13 13,684 1 100 12 12,6
 البليدة 75 21 22,105 0 0 21 22,1
 بجاية 60 18 18,947 0 0 18 18,9
 غرداية 30 11 11,579 0 0 11 11,6
 أم البواقي 5 1 1,053 0 0 1 1,1
 الأغواط 7 5 5,263 0 0 5 5,3
 البويرة 40 5 5,263 0 0 5 5,3
 باتنة 20 10 10,526 0 0 10 10,5
 سطيف 10 4 4,211 0 0 4 4,2
 سكيكدة 8 1 1,053 0 0 1 1,1

 المجموع 320 95 100 1 100 95 100,0
 SPSSم عَد بالاعتماد عل  متايج الت ليل با تقدام برمامج  :المصدر

متححظ مخ لتحد الجدود أعتحا أل ولاية ولايات البليد  وبجاية والجباير هم ولايات بها كباهة معتبر  لمء سات الصناعات الذ ايية        
صناعات الذ ايية كولاية  نيند  وأم البواقم و طي  وه ا بسب  عدم متحيمة   حين أل هناك ولايات تفتقر كبيرا ال مء سات لل

ا النوع مخ المناخ الا تبماري   ه ا المنا ل ومرجل ه ا القلة ال قلة المياا   ه ا الولايات حي  أل المياا تستعمل بنبر    ه 
   .يبين عدد المء سات التي دوي قسع التسويل 2الجدود رقع  ، والصناعات
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التكرار والنسبة المؤوية -احتواء عينة الدراسة على قسم التسويق (: 2)الجدول   

 
 الاحتواء على قسم التسويق  التكرار النسبة

 
 

 
 نعم  44 46,32

 
 

 
 لا  43 45,26

 
 

 
 الامتناع عن الإجابة 8 8,42

 
 

 
 المجموع 95 100,00

 
 

 SPSSم عَد بالاعتماد عل  متايج الت ليل با تقدام برمامج : المصدر

يتبين لنا أل العينة المدرو ة يحتوي مصفها تقريباس عل  قسع التسويل وه ا يو ح المستو  المتو ط للوعم التسويقم  2مخ الجدود رقع 
" لينرت"لقد ا تقدمنا   أ  لة درا تنا لسلع ، و لدي المء سات المدرو ة بترور  الاهتمام بالتسويل لديها لت سين أدايها التجاري

مقطة، وه ا    1،  ير مواهل بعد  (مقطتال) 2مقاط،  ير مواهل  3مقاط، محايد  4مقاط، مواهل  5مواهل بعد  : بخمم درجات
 .العبارات الموجبة، والعنم   العبارات السالبة

 يا ات الاتصاد التسويقم المنتهجة   مء سات الصناعات الذ ايية يبين ردود أهعاد المستجوبين ااا  3 رقع لجدودو ا        
 .الجبايرية حف متمنخ مخ مقارمة ا تقدام القو  البيعية   المء سات المدرو ة مل باقم  يا ات الاتصاد التسويقم املر 

الاحصائيات المتعلقة بعبارات السياسات التسويقية بالاتصال(: 3)الجدول   

 معامل التغاير
الانحراف 

 المتوسط المعياري
الفا كرونباخ في 

 العبارة حالة حذف العنصر 
تقدم المؤسسة حوافزاً للشراء مثل خصم الكمية لتشجيع المستهلكين  748, 3,4842 1,10956 318,

 لشراء منتجاتها

 تقدم المؤسسة العينات المجانية خاصة بالنسبة للسلع الجديدة 775, 3,7789 1,02292 271,

 تقوم المؤسسة بالاشتراك في المعارض  760, 3,5684 1,09790 308,
 تستخدم المؤسسة القوى البيعية في الترويج لمنتجاتها 740, 3,5684 1,07834 302,
 تستعين المؤسسة للترويج لمنتجات بالعلاقات العامة  747, 3,5263 1,01941 289,
 تستخدم المؤسسة الإعلان في ترويج مبيعاتها  736, 3,5263 1,16548 331,
 لا تستخدم المؤسسة التسويق المباشر في ترويج مبيعاتها  788, 3,1684 1,07834 340,
 تستخدم المؤسسة الرعاية الرياضية لترويج مبيعاتها  779, 2,5684 1,10754 431,

 SPSSم عَد بالاعتماد عل  متايج الت ليل با تقدام برمامج : المصدر
كما أل التنا ل بين العبارات كبير جدا حي  أل   4و 3أل متو طات القيع كاما ت اوح بين القيمتين  3يتبين لنا مخ الجدود      

مخ لتحد الجدود يتبين لنا . ح   أي عبار  مخ عبارات  يا ة الاتصاد   المء سات المدرو ة عند 6.0معامل ألفا كرومباخ يفوي 
أي  4هيمنخ اذل ترجيح النتيجة ال القيمة  3.50لمنتجاتها يساوي تقريباس " تستقدم المء سة القو  البيعية   ال ويج"أل متو ط عبار  

لذ ايية   الجباير يستقدمول القو  البيعية كو يلة اتصالية مخ بين المبيج الاتصالي أل متق ي القرار التسويقم   مء سات الصناعات ا
له ا المء سات، متححظ مخ لتحد النتيجة أل مء سات الصناعات الذ ايية لا تستقدم القو  البيعية بنبر ، هلو كاما ك ل  لت صلنا 

  دليلنا ينننا الا تعامة بسنوات اابر  التي تتوهر عليها المء سات  التي تعبر عل  المواهقة بعد ، 5عل  المتو ط يق ب مخ القيمة 
 .4المدرو ة لاعتبارها تبين مرحلة حيا  المنتج أو النعاط ال ي تقل هيت ه ا المء سة كما يتبين   الجدود رقع 

جدول الاحصائيات المتعلقة بخبرة المؤسسة(: 4)الجدول   

 

المؤسسة عدد سنوات خبرة التكرار %النسبة   
 

 

 الامتناع عن الإجابة 5 5,3
 

 

 أقل من سنة 2 2,1
 

 

 بين سنة وسنتان 8 8,4
 

 

سنوات 6و 3بين  36 37,9  
 

 

سنوات 7أكثر من  44 46,3  
 

 

 المجموع 95 100
 SPSSم عَد بالاعتماد عل  متايج الت ليل با تقدام برمامج : المصدر 
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ويبين الجدود أل أ لبية  ،%5.3يتبين لنا أل العبو  عخ ا جابة كاما مسبتت صذير  جدا وتمبل  4مخ لتحد الجدود         
 نوات وبالتالي ههم   مرحلة النمو أو النتج أيخ تنول ألية القو  البيعية منقفتة وينول حجمها  3المء سات لها لبر  أكبر مخ 

 . و  مرتفعة مسبياس وتخصصها   المنتجات مرتفل والمنح المقدمة له ا الق
 :الاختبارات الاحصائية .2

  ه ا الدرا ة نحاود التبار هر يات لدرا ة العتحقة بين ا تقدام مء سات الصناعات الذ ايية للقو  البيعية والعوامل       
( العوامل الديو راهية)لتح تقتحلية بين كل متذيريخ مخ متذيرات الدرا ة الوصفية  الديو راهية مخ أجل ذل  مقوم باجرا  التبار مربل كاي

 :والفر يات هم كما يلم

- H0.1  : لمتق ي القرار ومستو  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية ( النوع)لا توجد عتحقة بين الجنم
 9 رقع مخ الجدود، هصة بالتبار مربل كاي لتح تقتحليةواعطايت اموامر ااا SPSS بعد ادلاد المعطيات   برمامجو  الجبايرية؛

لا يعني عدم وجود دلالة احصايية، أي  6.65وهم قيمة أكبر مخ  33.533أل قيمة مربل كاي تساوي  متححظ (أمظر المتححل)
 مء سات الصناعات الذ ايية، وال كال لا أمت لا توجد عتحقة بين جنم متق ي القرار التسويقم ومد  ا تقدام القو  البيعية  

لا يستوج  عملية  ع ااتحيا ثم اعاد  الالتبار مر   5يعتقد به ا القرار مظرا لوجود العديد مخ ااتحيا ذات قيع متوقعة أقل مخ 
 .ألر 

- H0.2  :مخ ه   مء سات الصناعات الذ ايية الجبايرية؛ لا توجد عتحقة بين جنسية متق ي القرار ومستو  ا تقدام القو  البيعية
لا يعني عدم وجود دلالة  6.65وهم قيمة أكبر مخ  52..10متححظ أل قيمة مربل كاي تساوي  (أمظر المتححل) 6 رقع الجدود

ناعات احصايية، أي أمت لا توجد عتحقة بين جنسية متق ي القرار التسويقم ومد  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الص
 .الذ ايية المدرو ة

- H0.3  :مخ ه لا توجد عتحقة بين وظيفة متق  القرار ومستو  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية الجبايرية؛
لا يعني عدم وجود دلالة  6.65وهم قيمة أكبر مخ  504423متححظ أل قيمة مربل كاي تساوي  (أمظر المتححل) 7 رقع الجدود

احصايية، أي أمت لا توجد عتحقة بين وظيفة متق ي القرار التسويقم ومد  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات 
 .الذ ايية المدرو ة

- H0.4  : لا توجد عتحقة بين عدد  نوات لبر  متق  القرار ومستو  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية
لا يعني عدم وجود دلالة  6.65وهم قيمة أكبر مخ  30402متححظ أل قيمة مربل كاي تساوي  8 رقع دمخ الجدو ه الجبايرية؛

احصايية، أي أمت لا توجد عتحقة بين  نوات اابر  لمتق ي القرار التسويقم ومد  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات 
 .الذ ايية المدرو ة

- H0.5  : لا توجد عتحقة بين المستو  التعليمم لمتق  القرار ومستو  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية
لا يعني عدم وجود دلالة  6.65وهم قيمة أكبر مخ  104532متححظ أل قيمة مربل كاي تساوي  .6 رقع مخ الجدوده.الجبايرية

أي أمت لا توجد عتحقة بين المستو  التعليمم لمتق ي القرار التسويقم ومد  ا تقدام القو  البيعية   مء سات  احصايية،
 .الصناعات الذ ايية المدرو ة

  :حساب معاملات الارتباط بين المتغيرات المستقلة المدروسة .3
مقوم   مرحلة ( العوامل الديو راهية)لتح تقتحلية بين كل متذيريخ مخ متذيرات الدرا ة الوصفية  بعد أل قمنا بالتبار مربل كاي      

مخ أجل . موالية بدرا ة الارتباط بين المتذيرات المستقلة المدرو ة والتي هم الجنم، الجنسية، الوظيفة،  نوات اابر ، والمستو  الدرا م
مخ لتحد درا ة ه. دايماس  SPSS بين ه ا المتذيرات بالاعتماد عل  برمامج الد( الارتباطمصفوهة )ذل  قمنا بر ع جدود الارتباط 

هو التبار الارتباط بين المتذيرات الوصفية متححظ أل الارتباط بين المتذير ومفست هو ارتباط تام وأل الجدود عبار  عخ مصفوهة قطرية كما 
 .ي ع هالاتباط بين المتذيرات و بالتالي معلوم ومنطقم، 
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  :F (ANOVA) اختبار تحليل التباين الأحادي .4
لنل محور مخ محاور الدرا ة حس  مستو   F (ANOVA)   مرحلة موالية ينخ القيام بالتبار دليل التبايخ امحادي      

 .ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية الجبايرية
لا توجد هروي بين متو طات ااصاي  الديو راهية لمتق ي القرار تبعاس لمستو  ا تقدام القو  البيعية    :H0.6 التبار الفر ية -

يتتح عدم وجود  F (ANOVA) الا تعامة بمقارمة المتو طات عخ  ري التبار هبعد.ة سات الصناعات الذ ايية الجبايريمء 
  الدرا م لمتق ي القرار تبعاس لمستو  ا تقدام القو  البيعية   مء سات دلالة للم اور البتحاة اااصة بالجنم والوظيفة والمستو 

عل  ال تي  وهم  6.15و 6.134و 6.110الصناعات الذ ايية حي  أل قيع الدلالة للم اور البتحاة الم كور  هم عل  ال تي  
تت تبعاس لمستو  ا تقدام القو  البيعية   ويتتح أيتا أل هناك دلالة لمحور  جنسية متق ي القرار و نوات لبر  .6.65أكبر مخ 

عل  ال تي  وهم  6.610و 6.633مء سات الصناعات الذ ايية حي  أل قيع الدلالة للم وريخ الم كوريخ هم عل  ال تي  
 .6.65أقل مخ 

 :النتائج ومناقشتها -ثالثاا 
بعد القيام بالدرا ة التطبيقية عل  عينة مخ مء سات الصناعات الذ ايية بعأل مستو  ا تقدام القو  البيعية، هامت قد توصلنا ال 

 :مجموعة مخ النتايج مدرجها كما يلم
- H0.1 :  مء سات الصناعات الذ ايية  لمتق ي القرار ومستو  ا تقدام القو  البيعية( النوع)لا توجد عتحقة بين الجنم  

 الجبايرية؛ أي عدم وجود دلالة احصايية؛
- H0.2 : لا توجد عتحقة بين جنسية متق ي القرار ومستو  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية الجبايرية؛ أي

 عدم وجود دلالة احصايية؛
- H0.3: تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية الجبايرية؛ أي عدم لا توجد عتحقة بين  وظيفة متق  القرار ومستو  ا   

 وجود دلالة احصايية؛
- H0.4  :  لا توجد عتحقة بين عدد  نوات لبر  متق  القرار ومستو  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية

 الجبايرية؛ أي عدم وجود دلالة احصايية؛
- H0.5  :  لا توجد عتحقة بين المستو  التعليمم لمتق  القرار ومستو  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية

 أي عدم وجود دلالة احصايية؛. الجبايرية
- H0.6 :تو  عدم وجود دلالة للقصاي  الديو راهية البتحاة اااصة بالجنم والوظيفة والمستو  الدرا م لمتق ي القرار تبعاس لمس

  ا تقدام القو  البيعية   مء سات الصناعات الذ ايية
هر با تداد المناهسة ماد الاهتمام بفخ البيل، وسمم ك ل  ممت قد كال مارم من  القدم، ومعلوم أل البيل يعتمد عل  مهار    ا قناع تتو 

 :نر التسويقم وه ا بالاعتماد عل لد  البايل ههو اذل هخ، والبيل اليوم يعتمد عل  مبادئ وتقنيات منببقة مخ الف
لقد تطورت مهام البايعين مخ الدور النتح ينم المتمبل   ول الطلبيات ال دور محلل حاجات الببول ودسين : هعل البيل -

والمتابعة  الاكتعا ، التقرب، التبيين، الا تجابة للأهدا ، ا تقتحص متايج البيل،:  ريقة تلبية الر بة، وتتمبل مراحل البيل  
 وه ا املير  مهمة وه ا مخ أجل معرهة درجة ر ا الببول بالمنتج المباع لمعرهة احتماد تنرار العرا ؛

يهتع التسويل بتبادد معلومات مخ لتحد التفاو ، ونميب بين موعين مخ المعلومات المتبادلة، ههناك معلومات متبادلة : التفاو  -
قا، والمعلومات التي ينخ التفاو  بعأنها، حي  أنها قد تنول السعر، أو آجاد التسليع، مخططة، والتي تعتبر قواعد محدد  مسب

 ؛...مستو  الجود ، حجع المبادلة،  ريقة دهل، 
امطتحقاس مخ ه ا النتايج وألر  ومخ أجل توجيت جهود مء سات الصناعات الذ ايية الجبايرية لا تقدام القو  البيعية مق ح التوصيات 

 :التالية
  تعجيل اهتمام متق ي القرار   مء سات الصناعات الذ ايية با تقدام القو  البيعية مهما كال جنسهع ذكوراس كاموا أم اماااس؛ -
 .تنويخ متق ي القرارات   مء سات الصناعات الذ ايية   التيار وتوظي  ومتابعة القو  البيعية -
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متق ي القرارات   مء سات الصناعات الذ ايية بترور  ا تقدام القو  البيعية   معا هع الاتصالي بالببول وذل  وهقاس  دسيم -
     لدور  حيا  المنتج؛

 . جعل رجاد البيل أكبر تخص    منتج واحد مخ منتجات المء سة   حالة تعدد تعنيلتها الامتاجية -
 

 الملاحق

نتائج اختبار الاستقلالية بين جنس متخذ القرار التسويقي واستخدام القوى البيعية في المؤسسات المدروسة (:5)الجدول    
Tests du Khi-deux 

 

Valeur ddl 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 

Khi-deux de Pearson 33,588
a
 10 ,000 

Rapport de vraisemblance 19,129 10 ,039 

Association linéaire par linéaire ,669 1 ,413 

Nombre d'observations valides 95 
  

a. 14 cellules (77,8%) ont un effectif théorique inférieur à 5. L'effectif théorique minimum est de ,04.  

 SPSSم عَد بالاعتماد عل  متايج الت ليل با تقدام برمامج : المصدر

نتائج اختبار الاستقلالية بين جنسية متخذ القرار التسويقي واستخدام القوى البيعية في المؤسسات المدروسة(: 6)الجدول   
Tests du Khi-deux 

 

Valeur ddl 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 

Khi-deux de Pearson 17,952
a
 10 ,056 

Rapport de vraisemblance 12,296 10 ,266 

Association linéaire par linéaire ,899 1 ,343 

Nombre d'observations valides 95 
  

a. 14 cellules (77,8%) ont un effectif théorique inférieur à 5. L'effectif théorique minimum est de ,01. 

 SPSSم عَد بالاعتماد عل  متايج الت ليل با تقدام برمامج : المصدر

نتائج اختبار الاستقلالية بين وظيفة متخذ القرار التسويقي واستخدام القوى البيعية(: 7)الجدول    
Tests du Khi-deux 

 

Valeur ddl 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 

Khi-deux de Pearson 57,428
a
 30 ,002 

Rapport de vraisemblance 45,364 30 ,036 

Association linéaire par linéaire ,001 1 ,979 

Nombre d'observations valides 95 
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Tests du Khi-deux 

 

Valeur ddl 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 

Khi-deux de Pearson 57,428
a
 30 ,002 

Rapport de vraisemblance 45,364 30 ,036 

Association linéaire par linéaire ,001 1 ,979 

Nombre d'observations valides 95 
  

a. 37 cellules (88,1%) ont un effectif théorique inférieur à 5. L'effectif théorique minimum est de ,04. 

 SPSSم عَد بالاعتماد عل  متايج الت ليل با تقدام برمامج : المصدر

 

نتائج اختبار الاستقلالية بين سنوات الخبرة لمتخذي القرار واستخدام القوى البيعية(: 8)الجدول    
Tests du Khi-deux 

 

Valeur ddl 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 

Khi-deux de Pearson 36,620
a
 20 ,013 

Rapport de vraisemblance 27,698 20 ,117 

Association linéaire par linéaire 3,488 1 ,062 

Nombre d'observations valides 95 
  

a. 23 cellules (76,7%) ont un effectif théorique inférieur à 5. L'effectif théorique minimum est de ,02. 

 SPSSم عَد بالاعتماد عل  متايج الت ليل با تقدام برمامج : المصدر

نتائج اختبار الاستقلالية بين المستوى التعليمي لمتخذي القرار التسويقي واستخدام القوى البيعية في المؤسسات المدروسة (:9)الجدول   
Tests du Khi-deux 

 

Valeur ddl 

Signification 

asymptotique (bilatérale) 

Khi-deux de Pearson 17,582
a
 15 ,285 

Rapport de vraisemblance 12,069 15 ,674 

Association linéaire par linéaire ,880 1 ,348 

Nombre d'observations valides 95 
  

a. 19 cellules (79,2%) ont un effectif théorique inférieur à 5. L'effectif théorique minimum est de ,05. 

 SPSSم عَد بالاعتماد عل  متايج الت ليل با تقدام برمامج : المصدر
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