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  الخلاصة

مھم وقوي على تصریف السلع والبضائع مما  كانعكاس عینسلوك البائ الدراسة على فھم ركزت
تحملھا السلع  صناعیةالتجاریة ماركة اللتجاریة سواء كانت بریق ولمعان الماركة ا تجاوزیجعلھ 

ات كالجامع الخدمیة تحملھا المنظمات خدمیة تجاریةال ماركةالأو  ،المصنعةوالبضائع 
تتمثل الحالة  أجتماعیھتجاریة الماركة ال، أو وغیرھا  والخطوط الجویة والمستشفیات والفنادق

  . اریة للمجتمع والعادات والتقالید وغیرھاالثقافیة والحض

في ھدفین  الباحث ھاأجملسلوك البائع على تصریف السلع والبضائع  لانعكاسھناك عدة أبعاد 
السلع البائع عن خصائص بھا طرفي العملیة التسویقیة فمن ناحیة المعلومات التي یتسلح  أولھما:

أما من ناحیة  فیھا.معرفتھ التامة عن المنظمة التي یعمل  إلى إضافةوالبضائع المكلف بتسویقھا 
البائع وكذلك عن  ومؤھلات عن شخصیة وسلوك ةاللازمأصبح یجمع المعلومات فقد الزبون 

أن السلوك المتزن  . أما الھدف الثانيعن المنظمة التي یرغب بالتعامل معھاو السلع والبضائع
لھ والشراء  قبول الزبونلى الماركة وبنفس الوقت وتفوقھ ع جاحھللبائع أصبح أحدى دلالات ن

  التفاوض معھ.منھ أو على الأقل 

Abstracts  
In this Research we will emphasizes and the behavior of the sellers as a 
strong and important reflection and the Discharge of the Good this 
approach was Exceeded the trades Marks either Industrial on the 
Produced units or service trade in universities, hospitals, restaurants, 
and airlines…,also it may be a social Marks represents civilization, 
cultural and hafts of community. 
These are many reflections to the seller behavior on the goods Discharge 
summarized into two goals: Information on both sides of Marketing into 
Process from the seller about goods Characteristic's in addition to 
organization. The customer collects Information's about the character, 
behavior and graduates of the seller and also he searches about the 
goods and the Organization he want to deal with. 
The second goal is balanced behavior of the seller which becomes one of 
his success indications and the customer agreement to negotiate with 
him.     

  مقدمة
التسویق أن الماركة التجاریة لازالت تحقق  تفاق من قبل غالبیة علماءأو أأجماع  شبھ ھناك

تصریف السلع والبضائع خاصة أذا كانت الشركات المالكة لھا تقود  وأنجاحات في تسویق 
 أنھا خرونیعتقد آ الوقتوبنفس . قویة ومنتظمة ومستمرة  )دعائیة وإعلانیة( ترویجیة حملات

أسباب  اكان مردھ وجھات النظرھذا ألاختلاف في رھا وقوتھا وبریقھا فقدت جزء كبیر من دو
  عدیدة تناولھا الباحث في الفصل الثاني من الدراسة 

ھو لم یضع ملاك الماركات التجاریة في حساباتھم أن  أما السبب المھم حسب اعتقاد الباحث
بذلوه من  ویصبح فیھ سلوك البائعین الأذكیاء والمبدعین یتفوق على ما م مافي یو تتغیر المعادلة

سلعة  إلىحولوھا  اكتشفوھا أو أشتروھا ومن ثم التيالاختراع جھد علمي ومادي على براءات 
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لأنھم كانوا في تجاریة دة غذائیة أو منتج نسیجي یحمل أسما وھو الماركة الما على شكل ألھ أو
  .من الدراسة الفصل الأول م وھذا الرأي تم تناولھ في والأقوى في العال الأفضلرة ھم فتتلك ال

 أما الفصل الثالث فتضمن الجانب العملي والتطبیقي كي یثبت الباحث أن  الماركة التجاریة 
وجھان لعملة واحدة فعلى ومعززه لأرائھ وأفكاره وھما  لسلوك البائع یجب أن تكون مكملھ
جاریة وعلى ملاك لتصریف السلع والبضائع ذات الماركة الت إمكاناتھ البائع أن یوظف كل

 نكما وعلى البائع أتكون مصدر مساندة ودعم لقدرات البائع  الماركة التجاریة أن یختاروه كي
  .ذب التي تحققھ الماركة التجاریة یحافظ عل الج

دة بین سلوك البائعین محاولھ لرسم شكل العلاقة الجدی ابوصفھ یة الدراسةأھم من ھنا جاءتو
على تصریف السلع والبضائع ذات الماركة التجاریة عبر دراسة مختصرة  انعكاسھومدى 

لكشف الحقائق وتفسیر ھذا النمط الجدید في تسویق السلع والبضائع ومحاولة أعطاء الحلول 
والذي یسعى الأوربیون على تطبیقھ في جدا حدیث والمتطور والنتائج لھذا النوع من التسویق ال

  منظماتھم التسویقیة الكبیرة .
  

  سلوك البائعین على تصریف السلع والبضائع ذات الماركة التجاریة انعكاس 
  الآتیة:عرض ودراسة الفقرات  تتناولو :الدراسةمنھجیة 

  
  : مشكلة الدراسةأولا

ى تصریف السلع المادیة والمعنویة عل الانعكاسات أحد أھم  وأقوى أن سلوك البائعین أصبح -1
في الوقت الحاضر من القوة والتأثیر على جذب الزبائن  البائع یمتلك  والبضائع بحیث أن

قوة و جاذبیة أكثر من  الكبیرة مع المنظمات التسویقیة التجاریة عقد الصفقاتبیقبلون وجعلھم 
وعمرھا  الإنتاجیةأو حتى جمالیة السلع والبضائع وطاقتھا  التجاریة ونوعیة الماركة وفاعلیة
  .على الزبائن الزمني 

والتركیة  والإیرانیةالمالیزیة الكوریة والغزو الأسیوي للسلع والبضائع وخاصة الصینیة و -2
  العدید من الدول ومنھا العراق مرده سلوك البائعین . لأسواق

  
  نیا: أھداف الدراسةثا
 العملیة التسویقیة وخاصة الزبائنف البحث المعلومات التي یتسلح بھا طرفي من أبرز أھدا -1

، ففي السابق كان الزبون لا یملك معلومات كافیة لاعن البائع ولاعن في الوقت الحاضر
ھا  لذا كانت عملیة التسویق تتم بعد المقابلة المباشرة وكل طرف یرغب بأقتناء البضائع التي

أما في الوقت الحاضر أصبح  الأخر وبعدھا یتم الرفض أو القبول.یقوم بعرض أفكاره على 
والمعرفة المسبقة المفصلة أو القلیلة عن البائعین والبضائع من  الكافیة لمعلوماتالزبائن ا امتلاك

  أو السلب . بالإیجابقرار الشراء  اتخاذ لتي تساھم في سرعة وعلمیةالأمور ا
الإیجاب على المنظمة التسویقیة أو الإنتاجیة وعلى الماركة السلوك المتزن للبائعین ینعكس ب -2
أن یكون سلوك البائعین معتدلا وحضاریا وراقیا وأن  جاریة لذا جاء الھدف الثاني للدراسةالت

یكون البائع أثناء ممارسة عملھ ذات مزاج ھادئ وحالة نفسیة مملوءة بالسعادة والفرح من أجل 
  الصفقة .جذب الزبون وإقناعھ على قبول 

  ثالثا: أھمیة الدراسة
من تأثیر سلوك البائع على تصریف السلع والبضائع . حیث أن ھذا  أھمیة الدراسة تشكلت

الموضوع لازال بحاجة إلى الدراسة والتحلیل لأن الباحث وجد ندرة واضحة في عدد الدراسات 
التي تناولت ھذا المفصل الحیوي من مفاصل التسویق الحدیث. أیضا أن أھمیة الدراسة 
استخلصت من الفائدة المشتركة لقطاعي التجارة والصناعة وبقطاعیھا العام والخاص التي یمكن 

 استثمارشروط البائع الحدیث القادر على  یمتلكونجنیھا وقطاف ثمارھا أذا توفر لدیھم بائعین 
من ضا أی كما وان أھمیة ھذا الدراسة انبثقت والبضائع.سلوكھ ومھاراتھ في تصریف السلع 
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سات في الوقت الحاضر وخاصة في المؤس التفوق الحقیقي لسلوك البائعین الذي بدأ یظھر للعیان
   التسویقیة الكبیرة في أوربا على قوة وتأثیر الماركة التجاریة.

  رابعا: فرضیة الدراسة
شھرة القوة الشخصیة والمتمثل في  سلوك البائعونأن  على فرضیة أساسیة مفادھا دراسةم القوت

 تجاوزت شھرة الماركة التجاریة في الكثیر من الأحیان وجعلتھا للبائع والمظھر الخارجي
تصریف نعكاسھ على أي بعد سلوك البائع وا المرتبة الأولى إلى المرتبة الثانیةمن   تتراجع

  .السلع والبضائع 
   : عینة الدراسةخامسا

منتظم من  بشكل اختیارھاعینة مكونة فئتین فئة للبائعین تم  اختیارتمثل في أن مجتمع الدراسة 
من  اختیارھموفئة الزبائن تم  ،لدیھم تحصیل دراسي معین یتوفر الذین سوق محافظة بابل ومن

  وموظفین وطلاب. نتدر یسیمن  والاقتصاد الإدارةمنتسبي كلیة 
  .للدراسة: الحدود المكانیة والزمانیة سادسا

عدد من المحلات  اختیارتمت الدراسة في سوق محافظة بابل ( المركز ) وذلك من خلال 
. وبدأ العمل في  والاقتصاد الإدارةالتجاریة الكبیرة والمنظمة، وكذلك في جامعة بابل / كلیة 

الثاني  كانون فترة المحصورة  من، للتوزیعھا وكتابة الدراسةبانة ومن ثم الأست استماراتأعداد 
   2010وحتى تشرین الثاني  2009
  :أسالیب جمع البیانات والمعلومات.اسابع

المعلومات من الناحیة النظریة على المصادر والمرجع البیانات في جمع  استندت الدراسة
كذلك على أو مترجمة أو أجنبیة و العلمیة والتي جمعت من المكتبات سواء كانت مصادر عربیة

العملیة أعتمد الباحث على أسلوب الاستبیان في استطلاع  لناحیةأما من ا ت.البحوث والدوریا
عینة الدراسة باستخدام مقیاس لیكرت الخماسي، كما وتم استخدام الأدوات الإحصائیة ( أراء 

فقره أو متغیر من فقرات  لكل )المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري والأھمیة النسبیة
   الأستبانة في تحلیل البیانات.   

  ئعین على تصریف السلع والبضائع ذات الماركة التجاریة الباانعكاسات سلوك 
  

  الفصل الأول : الجانب النظري                       
أما المبحث الثاني  السلوك  مفھوملتعریف الأول  المبحث ثلاث مباحث خصص الفصلتضمن ت

تحفیز سلوك  تضمن كیفیة المبحث الثالثو البائعینسلوك إلى العوامل المؤثرة على أُفردَ 
  .البائعین باستخدام نظام التوقف على النتیجة

  
  المبحث الأول 

  تعریف والمفھوم أولا:
 لأنھ یمثل الحجر الأساس اھتماماتھیضع مفھوم التسویق الحدیث السلوك في المرتبة الأولى من 

یمكن لأي منظمة تسویقیة أن یكتب لھا النجاح الكامل  لاف الأنشطة التسویقیة المعاصرة ،لكافة 
نحو دراسة سلوك  وجھة في السابق أذا لم تھتم بدراسة السلوك ولكن أغلب الدراسات والبحوث

تسلیط الضوء على سلوك  المستھلك وقد أغفل الباحثین دراسة سلوك البائع  لذا أراد الباحث
  البائعین في المنظمة.

  
الأفراد بصورة مباشرة للحصول  تصدر من: أنھ كل التصرفات التي  وارد عرف السلوكاھ

عملیة الشراء أو البیع  تسبقبما في ذلك التصرفات التي بھ  ما یرغبونعلى 
)Haward,1974:12. (  

ولكن  باستمرارمشاھدتھا  لا یمكنالتي  الإجراءاتمجموعة من  : أنھ Marry)( ماري وعرفھ
  )Marry, 1996:145القرار . ( اتخاذیمكن التعبیر عنھا عند 
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ھو جمیع الأحاسیس والدوافع والتصرفات الداخلیة والخارجیة  :أما سلوك البائع یعرفھ الباحث
ھو كل  أو قرار الشراء. اتخاذالتي تمكن البائع من تحقیق ھدفھ وھو جعل الزبون یوافق على 

الأفعال والتصرفات المباشرة والغیر مباشرة الذي ینتج عنھا بیع أو نقل سلعة أو بضاعة أو 
  .أو مستھلك مالكالطرف الأخر سواء كان منتج أو وسیط أو  إلىخدمة أو مال 

  مفھوم السلوكثانیا: 
ھو كل التصرفات والأفعال الظاھرة أو الكامنة التي من خلالھا یستطیع  السلوكالباحث یرى أن 

الفرد تحقیق الملائمة والتوافق بین مقومات وجوده أو تحقیق مصلحة بینھ كفرد وبین المجتمع 
  الذي یعیش فیھ أو الوحدة الاقتصادیة التي یعمل فیھا.

 الآخرینالذي یطلع علیھ  لإنسانلالأداء النھائي المعلن السلوك في نھایة المطاف ھو ف أذن
ناجح أو  إنسانغیر سوي  إنسانسوي أو ھذا  إنسانھذا  بالقول،ھا یصدرون أحكامھم علیة وبعد

موقعھ في المجتمع أو أینما كان .. أو أي حكم أخر ومھما كان عاقل.غیر ناجح عاقل أو غیر 
فعلھا أو ینجزه أو یتحدث بھ وعلى كل ما ی مقر عملھ فأنھ سیحصل في النھایة على تقیم لسلوكھ

  .متعلم أم غیر متعلم عامل أو عاطل عن العمل مستھلك  أم    سواء كان بائع
أن  أي مشكلة لوجدنا بحثنا بعمق في لو ))  Watson Wilsonوكما قال واطسون ولسن ( 

  ) . Watson, 2000:43( وكالسبب ورائھا ھو السل
  

  السلوك والأداءثالثا: 
من الواضح جدا أن أداء أي منظمة یتوقف وبشكل كبیر على سلوك العاملین فیھا فالمطلوب من 

م یوتقوكل المنظمات الطامحة للنجاح والتفوق بأن تضع سلوك عاملیھا في المیزان بمعنى تقیم 
وحتى یكون  مره واحدة على الأقل في السنةسلوك عاملیھا على فترات زمنیة محدد ومعروفھ، 

نظام لقیاس سلوك العاملین ومن أھم أسس ھذا النظام كما  اعتمادموضوعي لابد من  التقییم
  ) ھي :Weissیصفھا الكاتب الألماني فایز (

بالتدریب أو أعادة التدریب  سواء كانت بالفطرة ، بالخبرة ، الإنسانالمعارف التي یكتسبھا أن 
المعارف المھمة  إلى إضافةصدقاء والمجتمع من العائلة والأ الإنسانیكتسبھا  التي معارفال أو

نیل  إلىجدا والمكتسبة من التعلم في المدرسة والتعلیم الذي یتلقاه في المعھد والجامعة وصولا 
التي یتحصل علیھا  المھارةكلھا تندرج ضمن أطار المعرفة مضافا ألیھا  ،أعلى الشھادات

  من الفطنة والذكاء والممارسة . الإنسان
أنجاز الأعمال بواسطتھا كالبیع  الإنسانعرفة زائدا المھارة تساوي القدرة التي یستطیع أذن فالم

)Weiss, 2004:391 .(  
  

أي إنسان سواء كان بائعا أو زبونا أو غیر  یمكن قیاس سلوك الباحث یرى أن بالقدرة وحدھا لا
   :على النحو الأتي تكون والتيات سلوكھ اتجاھقبل معرفة  ذلك، 

  
یكون فیھما الزبون متخذ لقرار الشراء  الاتجاھینفي ھاذین  ..جدا حادةمتشددة أو  اتجاھات -1

بق وأن یقدمھا البائع  لأنھ س إغراءاتبغض النظر عن أي  السلعة شراء مسبقا وانھ سیقدم على
ون یقوم بالشراء الماركة التي تحملھا ... أو أن الزب ذات قتناءبأ جربھا أو أستعملھا وھو مقتنع

  بالسلعة وبھذه الحالة تسھل عملیة البیع على البائع . مسبقةلأول مرة ولیس لدیھ خبرة أو معرفة 
محدد أي ن الزبون لدیھ رغبة بشراء سلعة ذات ماركة محددة  اتجاه. .التشددمتوسط  اتجاه -2

غیر كافیة أو غیر  الخبرةبناءا على خبرة سابقة أو معرفة من قبل أحد الأصدقاء ولكن ھذه 
ناضجة لدیھ فنجده متردد بین الماركة التي یحملھا الجیل القدیم والماركة التي یحملھا الجیل 

  شاء ھنا یأتي دور البائع في إقناع الزبون .نمن ذات السلع والبضائع وذات المالجدید 
 یكون الاتجاهبمعنى أن الزبون سبق وان أستھلك وھذا  ..اتجاھات متكررة أو ضعیفة التشدد -3

 كرفت جبنتكیري أو  كجبنت ةالمتكرر الاستعمالاتذات  الاستھلاكیةجلیا في السلع  تجاه
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أي جھد للتفكیر بالشراء ومثل ھذا الزبون یسھل  إلىوبھذه المرحلة الشرائیة لایحتاج الزبون 
مرنھ أو  تصدر المواقف فتكون مواقف الاتجاھاتوبناءا على ھذه  التعامل معھ من قبل البائع .

   ن تكون مواقف مترددة أو متناقضة.سھلھ أو بسیطة أو أ
ھدف معین كموقف البائع من الزبون أو  السلبي نحوأو  الإیجابي: ھو الشعور  یعني الاتجاهو

. فكلما كان الزبون قریب أو صدیق للبائع كلما كانت  )63-58: 2006(المنصور: بالعكس
البائع وودیة ومعناھا أن الزبون یتقدم لشراء السلع والبضائع دون أن یبذل  إیجابیةمواقفھ تجاھھ 

   .أي جھد أو عناء یذكر
ومن الصعوبة أن تنسى أو تمحى من  الذاكرةوبقاء في  تأثیراوالمواقف تكون أكثر الحالات  

تتولد  المواقفألیھا  مضافا ألاتجاھاتأذن  أخر.خاصة أذا كانت من شخص تجاه  الذاكرة
سواء كان للبائعین أو لغیر  الإنسانيالسلوك  أو یأتيیتولد  القدرةزائدا  الدوافعالدوافع ومن 

  البائعین.
نظام قیاس لأساس تكون تصلح لیمكن التعبیر عن ھذه المعطیات والتي من وجھة الباحث و

  الآتیة: للقوانینوفقا  البائعینسلوك 
  = القدرة المھارة المعرفة +
  الموقف = الدوافع +   الاتجاه

  الإنسانيالدوافع = الأداء  القدرة +
فرد في المنظمة على  م قیاس سلوك العاملین بالأرقام كي یحصل كلویمكن تمثیل قوانین نظا

  الأتي:على أساسھا وكما في المثال مجموعة من الدرجات یقیم 
درجھ  70درجة ومھارتھ في أداء الأعمال كانت تساوي  70أن معرفة محمد كانت تساوي 

درجھ فما معدل  90درجة ومواقفھ المتشددة كانت تساوي  60كان یعادل  الآخرینتجاه  واتجاھھ
  ودافعتیھ.قدرتھ 

  
  ع + ھـ = ق

  درجة قدرة محمد على ألأداء 140=  70+  70
  ف = د د:

  محمد على الأداء دافعیةدرجة  150=   90+  60
  د = س ق +
  درجھ لسلوك محمد 290=  150+  140

  
  140               ألمتحصلھمج الدرجات         

  % معدل قدرتھ 70=  100×  = ـــــــــــ 100×  ق = ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  200                       أجمالي الدرجات         

  على الأداء في المنظمة .
  

  150                 ألمتحصلھمج الدرجات        
  % معدل دوافعھ 75=  100× = ـــــــــ  100× = ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  د

   200أجمالي الدرجات                                 

  على الأداء في المنظمة .

             290                   ألمتحصلھمج الدرجات               
  % معدل 73=  100× = ــــــــــــ  100× س = ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ 

                   400أجمالي الدرجات                                   
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  سلوكھ على الأداء في المنظمة .
  :المصطلحات رموز 

  القدره :ق 
  وافع د : الد

  السلوكع:
  ع :المعرفة

  : المھارةج:
  لاتجاه:ج 
  المواقف ف:
  الموارد م:

من قیاس سلوك العاملین في المنظمة في جدول للمراجعة  ألمتحصلھویمكن جمع الدرجات 
  )1( ارنة كما في الجدول الأتي : جدولوالمق

  
  أسماء 
  العاملین

  درجات 
  القدره

مج درجات   درجات الدوافع
  السلوك

  المعدل

  %73  290  140  150  محمد
  %74  295  165  130  علي 
  %83  330  185  145  خالد
  %93  370  195  175  حكیم
  %68  270  150  120  سعد

  %78  1555  835  720  المجموع
  أعداد الباحث  

  
  المبحث الثاني 

   المؤثرة على سلوك البائعین  العوامل
حتى وقت  الباحث في أھمیة الدراسةالكافي كما أشار  بالاھتمامأن دراسة سلوك البائعین لم تحظ 

تحظى باھتمام الدارسین كانت متأخر من القرن الماضي لأن دراسة سلوك المستھلك ھي التي 
قتصادین ھم أول من درس سلوك المستھلك ( الصمیدعي، یقول أن الإالصمیدعي  والباحثین.

2000  :175 . (  
 ،یمكن دراسة عدد من ھذه المؤثراتو لى سلوك البائعین أو تنعكس ع ھناك عوامل كثیرة تؤثر

  : امیعمجبثلاث  الباحث جزھایوو
  أولا: مجموعة العوامل النفسیة :

العوامل النفسیة ھي الجزء الخفي لدى الإنسان والتي لا ترى ولأتلمس وھي من أھم مكنونات 
على الأرض ووضع  وجعلھ خلیفتھھذا المخلوق العظیم (الإنسان) الذي خلقھ االله سبحانھ وتعالى 

لا یعلمھ إلا  فسر الإنسان،  السر والعلانیةشأنھ وھما  ىعن باقي خلقھ عل ھمابفیھ صفتین میزه 
ما یفكر بھ أو كل أي  نفسیة الإنسان عندما یكون في خلوةیدور في ذھن و كل ما والسراالله 

 ون أن یعلمھ أو یراه الآخرین إلاد بائعاوبیعھا أذا كان  زبوناھ كشراء سلعة أذا كان یرغب بفعل
على شكل تصرف أو فعل وھذا  أو ھذا الشيء المكنون بعد أن یظھر ھذا السر أو ھذا الغموض

الأداء النھائي المعلن  :وھو سلوك الإنسان الدراسةمانسمیة العلن ، الذي یسمى في موضوع 
أو السمع سواء كان بإرادتھ  أو یبدر عنھ ویطلع علیھ الآخرین أما بالمشاھدة بھالذي یتصرف 

  أو بعلمھ أو برغبتھ أو بعدمھا .
ھي ومعلنة غیر المكنونة لأي ظاھرة  العناصر وكما وصفھا دیفید أن العوامل النفسیة ھي

أو  اطلاع ) . فبمجردDavid, 1990:110بشري غیر معلن أو غامض . (تفسیر لسلوك كائن 
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سلوك  إلىأي تحولھا ظاھرة مشاھده أو مرئیة  إلىتتحول على ھذه الظاھرة  الآخرینإطلاع 
والقبول  والتحلیل والتفسیر معلن ینتفي فیھا جانب السر والغموض وتصبح قابلة للدراسة

  . والرفض
وخاصة الزبون والعكس صحیح  البائع أحد أن یجزم بأنھ یعلم ما یدور في نفسیة لایستطیعأذن 

ینوي شراء أي سلعة یتقدم عندما  نة ، فالزبونع على تصرفاتھ المعلدون التحدث معھ والاطلا
 غیر لائقأول ما یراه فیھ أو یشاھده الزبون ھو مظھر البائع فإذا كان  المظھر و ألیھ البائع 

ھذا البائع غیر جید وغیر لائق أو یأخذ انطباع على أن  الجانب السلبي إلى یذھب تفكیر الزبون
 بنسبةللبائع ینفر الزبون من الشراء  الغیر لائقأذن فالمظھر  بالنسبة لھ . ثقة غیر مصدرو

سوف  وعندما یعلم الزبون بأنھ %.90ث الى أكثر من احتصل حسب تقدیر البعالیة جدا وقد 
 إلىفوراً ویذھب  التفاوضفأنھ سوف ینھي عملیة  مركز تجاري أخر یرید في یحصل على ما

  جھة تسویقیة أخرى . 
قبول الشراء  یعتبر أول درجات سلم قبول الزبون لھ بمعنى أخر للبائع أذن فالمظھر الخارجي

یقع ضمن  الخارجي المظھرأن أو اتخاذ قرار الشراء الأولي أو الرفض لھذا أعتبر الباحث 
فكلما كان البائع ذو مظھر لائق ساعده على اجتیاز المرحلة الأولى من أتمام عملیة  سلوك البائع

بشكل  أسئلتھالإجابة على كل ب أقناع الزبون استطاع فإذا ي الحدیث معھبعد المظھر یأتالبیع و
صحیح ومطابق للمعلومات التي بحوزتھ عنھ وعن السلع والبضائع سوف یتم عقد الصفقة 

  التجاریة .
 والبضائع السلع في الوقت الحاضر یقوم الزبون بجمع البیانات والمعلومات عن البائع وعن لأنھ

قرار الشراء وعملیة جمع البیانات والمعلومات المسبقة  اتخاذعلى  وانتقاء الملائم منھا لتساعده
. فإذا لم یكن البائع ملما ألماما جیدا بمواصفات السلع  دراسةھي أحدى أھداف ال البائع عن

منظمة) والبضائع وبتاریخ المنظمة وبأھم النجاحات والإخفاقات التي حققتھا المنظمة (ثقافة ال
 ھذا الزبون التسویقیة المنظمةتخسر فس الإقناعمتحدثا فصیحا ولبقا وقادر على  كونھإضافة إلى 

  .منضبطھ الغیر % حسب رأي الباحث بسبب سلوك100بة وبنس
محل  حاضري الوقت الف بدأت تحل الإقناعمظھر البائع وشخصیتھ ولباقتھ وقدرتھ على أذن ف

   وشھرتھا.بالسلعة  والانبھارالماركة التجاریة 
جمیع المنظمات  لزمیوأسلوب البیع الحدیث  كبیر في أدارة التسویق الحدیثالتحول الھذا 

قوة أو ضعف أدائھم من نسبة مبیعاتھم  اكتشافالتسویقیة أن تراقب أداء بائعیھا ومحاولة 
التي یقدمھا الزبائن  الإیجابیةأو الشكاوي السلبیة أو الیومیة أو الشھریة أو من المقترحات 

العلاج والحل سواء كان ذلك بتكریم  إلىكي تلجئ المنظمات التسویقیة ...  بخصوص البائعین
  المتمیزین أو بمعاقبة المقصرین .

  
  . ثانیا: مجموعة العوامل الشخصیة

والسیاسیة والدینیة الموروثة  والاقتصادیة والاجتماعیةالنفسیة  العواملھي كل  الشخصیة :
، وآخرون مكتسبة والتي تكون تصرفات الأفراد تجاه أي رأي أو قضیة ما فیما بعد (الطائيوال

2007 :89 (  
على أنھ : تلك العملیة المتعلقة بإمداد الزبون  البیع الشخصيوالعلاق یعرفون  ليالعبد

بالمعلومات اللازمة عن السلع والبضائع والخدمات وإقناعھ أو أغرائھ من خلال الاتصال 
  .)249: 1999والعلاق،  العبد ليالشخصي في موقف تبادلي معین (

  
والخارجیة التي  الداخلیة والخصائص الصفاتمن مجموعة  على أنھا الشخصیة: الباحث یعرف

 التعاملات وتمیزه عن الأخر واتي تعكس تصرفاتھ وسلوكھ تجاه كافةفرد  بھا كل یتمتع
في مجال التسویق  تسواء كان.  التي یتعرض لھا الشخص الخارجیةو والمؤثرات الداخلیة

یة والعلم والسیاسیةوالثقافیة  الاجتماعیةكشراء وبیع السلع والبضائع أو في المجالات الأخرى 
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لذلك أصبحت الشخصیة الیوم ھي أحد أھم المعایر والمؤشرات في تقیم سلوك  والدینیة وغیرھا 
التي تواجھھم في حیاتھم الیومیة .  حداثلأالأفراد ومدى حسن تصرفھم في معالجة المشاكل وا

فالشخصیة ھي الصفة الممیزة للإنسان لأنھا تعكس كل ما لدیھ من ذكاء وإبداع ومواھب 
لا یعتقد ات وجرأة وثقة بالنفس وكل ما أكتسبھ من خبرة وتعلیم طیلة حیاتھ لھذا السبب وابتكار

إلا بطریقة الاستنساخ الذي أثبتھ  الباحث بوجود تجانس أو تشابھ تام بین شخصیة فرد وأخر
       العلم الحدیث في أواخر القرن العشرین .

  یمكن تلخیصھا في الجدول الأتي: و الجید. البائع التي یجب أن یتمتع بھا شخصیةال الصفاتأھم 
     )2( جدول

  أعداد الباحث
   
  ا: مجموعة الدوافعثالث

ھي الطاقة الكامنة لدى الإنسان التي تمر بعدة بواعث لا نستطیع التعرف علیھا إلا من  الدوافع :
خلال الاحتیاج لآن الباعث یمثل دالة الاحتیاج من جھة ومن جھة أخرى الھدف المراد تحقیقھ 

  ) . 134:  2007(الطائي وآخرون،  معرفي وبعد إحساسي أبعاد بعد نزوي وبعدولھ ثلاث 
داخل الإنسان والتي توجھھ أو  الباحث یعرف الدوافع: كل القوى المحفزة والمحركة الكامنة

                                         سواء كان صحیحا أو خاطئا.  ھدف ما وفق سلوك ماتدفعھ أو تحركھ للقیام بتحقیق 
وافع ھي التعبیر الخالص عن احتیاجات ورغبات وتمنیات غیر متحققة ویحاول الإنسان أذن فالد

(البائع) بكل وسیلة تحقیقھا وإشباعھا ، بمعنى أخر أن الدوافع ھي حالة نفسیة تصدر من البائع 
كي تتبع وجود حاجھ أساسیة أو غیر أساسیة أو رغبة غیر متحققة وعلى سبیل المثال الحاجة 

، الحاجة إلى الأمان الخ... والحاجة إلى بیع أكبر كمیة ممكنة من السلع والبضائع .  إلى الطعام
تتولد حسب تكوین الشخص والبیئة التي من البواعث معقده ومتغیره  أذن فالدوافع ھي حزمة

  یعیش فیھا توجھھ نحو سلوك ما .
لذلك ركز متخصصوا التسویق في السابق وحتى وقت قریب على دراسة الدوافع والغرائز 
والمحفزات التي توجھ أو تنعكس على سلوك الزبون وبشيء من التفصیل فقط ، ولم یتناولوا 

معرفة الحزمة النفسیة الكامنة بشي من التفصیل إلا في الفترة الأخیرة.. لغرض  البائعین سلوك
ئعین وجعلھا عامل مضاف یتفوق على الماركة التجاریة وحیلة ودھاء الزبائن في سلوك البا

وھذا یحتاج إلى صقل وتدریب وتطویر وتجریب البائع ولتحقیق ھذا الھدف الذي یحاول 
  .في موضوع الدراسة الباحث الإجابة علیھ

  
       المبحث الثالث

  التوقف على النتیجة  نظام باستخدامسلوك البائعین  تحفیز أولا:
كیف أستطاع رجال  : یتساءل عن ) Buhrmannوأسمھ بورمان (أحد الكتاب الألمان  

 على الماركة التجاریة العالمیة للسلعبھا تفوقوا سلوكھم في الأسواق وتوظیف  المبیعات

  الصفات الشخصیة للبائع الفاشل  الصفات الشخصیة للبائع الجید  ت
  الكذب والانحیاز  الصدق والحیادیة  -1
  الخمول والتذمر  المثابرة والحماس   -2
  البلاھة والغباء  الفطنة والذكاء  -3
  التردد والخوف  الجرأة والشجاعة  -4
  عدم الثقة بالنفس  الثقة بالنفس  -5
  بمظھر خارجي لائق   لا یتمتع  حسن المظھر الخارجي   -6
  الشرود وعدم الاستماع  الإصغاء والاستماع  -7
  العبوس والجمود  الابتسامة وحركات الجسد الملائمة  -8
  الكآبة والبؤس والعصبیة  روح المرح والسعادة والدعابة   -9

  الغموض والتلعثم  الجھر والوضوح  - 10
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كي تنال رضا وثقة الزبون ة وجھود مضنیة طائل والبضائع والتي بذل ملاكھا أموال
)Buhrmann,2005:37. (  

ائن أن السعي لتجسید سلوك متوازن ومقبول ینال رضا الزب :بورمان كما ویجیب على تساؤلھ
عین الصغار والكبار سیكون لھ مردود إیجابي على تصریف السلع والبضائع والخدمات والمتبض

لیس على أساس كونھا سلع وبضائع أو خدمات  ا یجعل شرائھا كسلع وقبولھا كخدماتمم
عروفة وذات ماركة تجاریة عالمیة وإنما على أساس سلوك العاملین ( البائعین ) في تلك م

في  أو نلمسھ ما نجدهوھذا  المرافق العامة وما قدموه للزبائن من خدمات راقیھ وحسن التعامل .
نقل الجوي الفندقیة والسیاحیة أو خدمات ال بعض الخدماتالزبائن للحصول على  العدید من تردد

  علیھا.لأنھم لم یتلقوا الخدمات التي یودون الحصول والبري 
عن الحوافز المادیة والمعنویة بأنھا من أفضل المؤثرات على سلوك  ركونیوبیكتب فیسكا  

ادیة ومعنویة سلوك البائعین بنظام محفزات م ربط من وحتى یتحقق ھذا التفوق لابد البائعین
  )Ergebnisabhangigkeit)  )(Neuberg,1990:74  &Fiske یتوقف على النتیجة

  
  نظام التوقف على النتیجةماھیة ثانیا: 
من قبل بعض الكتاب الغربیین  )مصطلح ( التوقف على النتیجةتسمیة ھذا النظام أو ھذا ال أطلق

ومعنى التوقف على  تسعینات القرن الماضي، ) فيWiesmeth:1995:38(يوخاصة الألمان
مادیا  عمل على الآخرین أو أي سبقأي أنجاز أكثر من المألوف أو أي تفوق في الھو ..النتیجة.

زیادة في  عدد  كتحقیقھ نتیجة عالیة ( في الدراسة أو التدریب ) أو مقدار ( لأحدھمأو معنویا 
الوحدات المنتجة ) أو قیمة ( فائض مالي أو أیراد أعلى من الآخرین ) فإذا تمكن احد الأفراد 

( البائع ) تحقیق أي من المعاییر السابقة یعني أنھ أجتاز شرط التوقف على النتیجة  العاملین
أو المعنوي ترقیة  أو غیر نقدي مبلغ من المال تحق المكافئة أي الحافز الماديومعناه سوف یس

حتى یكون ھذا البائع قدوة للآخرین وبنفس الوقت  رحلة ترفیھیة ألخ..أو  أو مركز وظیفي أعلى
  في المجتمع . عیة في المنظمة التي یعمل فیھا وكذلكمن مكانتھ المادیة والاجتماحسن ی

 ري أن الحوافز تحرك المشاعر وتنعكس علىمن المعروف لدى جمیع العاملین في المجال الإدا
سلوك الأفراد  لذلك وضعت الإدارات العلیا في المنظمات التسویقیة الكبیرة أو الصغیرة حوافز 

ة محددة تماما ومعروفة من قبل جمیع العاملین وخاصة البائعین وحتى یصل أو مادیة ومعنوی
  یحصل البائع على ھذا الحافز (یتوقف على نتیجة ما ) .

تحدد  على أساسھأصبحت بمثابة المقیاس أو المعیار الذي  فالنتیجةأذن النتیجة مرتبطة بالحافز 
أو لأنھ مثلا العمل  وإجراءاتنھ ألتزم بالقوانین ھذا البائع بالحافز أم لا لأأدارة المنظمة أحقیة 

   فأستحق التكریم. أو مضاعفا  وإضافیا كبیرا بذل جھدا
الحافز ... بمعنى  (النتیجة ) والحصول على الانجازالجدید في المصطلح الغربي ھو الربط بین 

  حقیق شئ ما .تأخر أن حصول البائع على الحافز یتوقف على 
أصبح بمثابة دافع ودافع قوي جدا للحصول على  ( التوقف على النتیجة ) لذلك یرى الباحث أن

الأعلى ولو  المسئولالمكافئة ولیس كما تعلمنا سابقا أن الحصول على الحافز ھو بمجرد أرضاء 
وفق مبدأ (المحسوبیة والمنسوبیة) المستعمل في منح بعض  أو الانجازبسیط جدا من  بشيء

  المكافئات. 
 تماما لأنھ ھناك مسافة واسعة ولكنھاالتوقف على النتیجة مختلف  أو نظام مبدأأن ألأمر في 

ء أدارة للحصول على الحافز المحدد أیضا وھذا ھو الجدید الذي تنبھ لھ علما ومعروفة محدده
التوقف على النتیجة) وھي المسافة الفاصلة أو الحلقة  التسویق ألألمان والذي سموه (نظام

  والحافز. جازالانالواصلة بین 
التي یكافئ علیھا  المعایربین البائع والزبون تعتبر واحدة من الأسس أو  أن العلاقة الوطیدة

بمعنى أن البائع الذي یستطیع أن یؤسس  وھذا معیار جدید لم أجده في مصادرنا العربیة البائعین
مكافئة اللازمة . أو یقیم علاقة جیدة مع الزبون یحقق من خلالھا مبیعات عالیة یحصل على ال
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جعل  ) أن مبدأ (التوقف على النتیجة ) Pandapudi & Leoneلیون (ووكما یقول بند أبودي 
 إلىفي بعض المنظمات تتراجع  لمنح الحوافز العدید من القواعد والتعلیمات والأسس القدیمة

 ك البائعین الحدیث تجاه الزبائن الأولى سلو المرتبةالمرتبة الثانیة ویحل محلھا في 
Pandapudi & Leone,2002:14)( .  

في  الانغماسعلى أخذت تشجع بائعیھا وتجعلھم أكثر جرأة  أن بعض المنظمات المصرفیة
 الاحترامأعلى درجات  إلى والنفسي  مع الزبائن بحیث تصل ھذه العلاقة الانفعاليالترابط 

یجعل الزبائن راضین كل الرضا عن المنظمة التي  والتقارب والود وتكون وطیدة جدا مما
مرتبطین بعلاقات شخصیة  لأنھمعنھا قط  الاستغناءأحدھم بتبدیلھا أو  ولا یفكریتعاملون معھا 

في التعامل سیعود بالنفع المادي والمعنوي على  الجدیدقویة مع البائعین . ھذا الأسلوب 
 زیادة المبیعاتعلى  المنظمةتحصل التعامل ف ا الأسلوب في العمل أوالمنظمات التي تتبع ھذ

   .ینشدونالمكافئات التي على  والبائعین الرضا والسرورعلى  والزبائن
 إلىكبیر على البائعین مما أدى  تأثیرھذا الربط بین الحافز والنتیجة لھ  لد وأرنویقول كروسبي 

وكذلك شركات الأعمال قمة الھرم التنظیمي خاصة في المنظمات المصرفیة والمالیة  إلىنقلة 
 إلى الماركة التجاریة تتراجع(الخیاطة) وغیرھا مما جعل  والموضة كالنجارةالیدویة الصغیرة 

والتقارب التام بین البائع والزبون لأن البائعون في مثل ھذه  الانفتاحأدنى مستویاتھا من خلال 
أعمالھم وواجباتھم البائعون یؤدون  وأصبحعات نالوا الثقة التامة والمطلقة من الزبائن القطا

الرسمیة بصورة مریحة وبعیدا عن التكلف أو التملق أمام الزبائن وحتى أذا صدر من البائع 
خطأ أو سھواً یعتبر غیر مقصود وسیسامحھ علیھ الزبائن ، ھذا الأسلوب الجدید في أدارة 

والخشنة أو المتوجسة  الفوقي أو المعاملة المتوترةللأسلوب  استبدالحدیث ھو التسویق ال
التسویق الحدیث وحلت  أسستجاوزتھا  غالب ومغلوبطریقة  على التحایل أو على والمبنیة

       على الأقل في المنظمات الغربیة وسیكون حلیفھا النجاح والتفوق .  والاحتراممحلھا الثقة 
 )Grosby,1990:19 )و (Arnould,1999:38 . (  

أذن أذا أستطاع البائعین تقلیل الخوف وتوفیر الأمان وكسب ثقة الزبون وخاصة في القطاع 
الرضا التام  إعلان وأالتظاھر  إلىسوف یقود الزبائن  أو أي قطاع أخرأو المالي المصرفي 

املون معھا سواء كان ذلك أمام والحقیقي في أي محفل یتواجدون فیھ عن المنظمات التي یتع
 منظماتسوف یجلب للوھذا التي یعملون بھا أصدقائھم أو أفراد أسرھم أو أمام المنظمات 

  زبائن جدد وثقة اكبر لدى الزبائن الحالین .   أو غیرھا المالیة
یعملون ھذا التضامن أو ھذا الالتزام الذي یبدیھ أو یقدمھ البائعین إلى المنظمات التسویقیة  التي 

بھا والتي تتبع الأسلوب الحدیث في أدارة التسویق ھو جزء من سعر البضاعة أو الخدمة الذي 
 .ات التي یحتاجھایدفعھا الزبون أو العمیل إلیھا مقابل حصولھ على السلع والبضائع والخدم

ون مكافئة البائع دفعت من قبل الزبون ضمن سعر البیع ولكن لیس كل البائعین یحصل أن بمعنى
  علیھا ألا الذین ینفذون مبدأ التوقف على النتیجة .

ھذا الأسلوب قد قضى على الأسلوب القدیم والمخجل في بعض الحالات وھو أن البائع في 
أو البغشیش) وھذا  الإكرامیةیسمى (  بعض المنظمات التسویقیة یطالب وبشكل علني على ما

ة الغربیة بل یحاسب علیة القانون أذا غیر حضاري ومرفوض في المنظمات التسویقی التعامل
دون وجھ  من قبل العملاء أو الزبائن  مبلغ من المال أثناء عملة الرسمي تقبل أخذثبت أن البائع 

              . حق
  : الماركة التجاریة الفصل الثاني                                 

المبحث الأول للماركة التجاریة والثاني للقواعد التي تحتم استخدام  وتضمن ثلاث مباحث أفرد
سلوك البائعین على الماركة الصناعیة  تأثیردراسة  خصص الىسلوك البائعین أما الثالث 

  والخدمیة
  المبحث الأول

  تعریف الماركة التجاریة  أولا:
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 ،وزرمال ،اتشعارعدة أشكال كال ھي عبارة عن شكل أو :الماركة التجاریة  الباحث یعرف
المخترع أو المنتج أو أیة وسیلة یراھا المنتج أو الموزع  كاسم الكلمات ، الأرقام أوحرفالأ

 انقراضھامرة منذ ولادتھا وحتى  ملائمة كي تكون علامة فارقھ لسلعھ أو لخدماتھ المنتجة لأول
لخدمات الأخرى المشابھة أو نھائیا لغرض معرفتھا وتمیزھا عن باقي السلع والبضائع وا

  المطابقة لھا.
ولا تسعر ولا تغلف أذا لم تحصل على أسما خاصا بھا أي أنھا  الإنتاجكاملة  لا تعتبرأي سلعھ 

وألا اختلطت السلع والبضائع بین  الآخرینكالمولود الجدید یجب أن یحمل أسما یمیزه عن 
  المنتجین وبین ملاك السلع والبضائع . یستطیع أحد أن یفرق بین وبین الناس فلا المنتجین

أذن فالسلع المصنعة لأول مرة یجب أن تحصل على أسم یطلق علیھا وھذا مانسمیة بعلم 
العلامة التجاریة  منتجة بجیل جدید یمكن أن تحمل التسویق (العلامة التجاریة) وحتى السلع ال

  كة ألآم مضافا ألیھا أسم أخركما ھو في صناعة السیارات ففي شر
)(BMW )نجد أن كل السیارات المنتجة في ھذه الشركة تحمل ذات العلامة(BMW  مضافا

ألیھا أسم لشخصیة مرموقة أو أسم مدینة أو قریة أو رقم لھ دلالة معینة على قوة المحرك أو 
  )BMW520) أو ( BMW 730حجم السیارة مثل( 

سلوب تقریبا سواء كان في شركة الشركات الأخرى تتم بنفس الأ علامات التجاریة لسیاراتال
مضافا ألیھا أسم أخر مثل كیا  ة لشركة كیابالنسب تحمل علامة كیا تیوتا أو فورد أو كیا فھي

  سیفیا وكیا كرفان وكیا بریجو وغیرھا .
  

  أھمیة الماركة التجاریةثانیا:
 تكون ضرورة تسویقیة أو دعائیة لأن الماركة التجاریة تنظیمیة قبل أن ماركة التجاریة أھمیةلل

أستخدمھا أو أستھلكھا دون أن یتكبد وتساعد الزبون للحصول على السلع والبضائع التي سبق 
عناء البحث عنھا لآن المستھلك یعي جیدا مقدار الفائدة التي یجنیھا من ھذه السلع التي تحمل 

   المجربة لدیھ . ذات الماركة
في السبب وحسب رأي الكاتب كابفیرر أن 1919 ة الماركة بدأت تظھر وتتعزز منذ عامأن أھمی

التركیز على تركیز شخصیة أو صورة  ء ورجال الأعمال  أرادوا ھو أن أغلب العلماظھورھا 
أو شكل الماركة التجاریة  في عقول وأذھان الزبائن ، لأنھ في تلك الفترة لم تكن لشخصیة 

ن الوقت ة على تصریف السلع والبضائع، وأبالغ مواصفات راقیة أو أھمیة أیة  وسلوك البائع
حیث أن الجمیع كانوا  كان غیر ملائم للتركیز على شخصیة البائع وما فیھا من مواصفات .

یركزون على الماركة التجاریة وكانت ھي سیدة السوق ویتھافت الزبائن على شراء السلع 
  ) .Kapferer,2003:143لدرجة الأولى (والبضائع على أساس الماركة في ا

تبني لھا تحقق لذاتھا أھمیة أو أن في بدایة الأمر أن  استطاعةھذا یعني أن الماركة ھي التي 
مكانة وتجذب لھا أتباع ومحبین ومؤیدین وأنصار وزبائن خاصة في بدایة ظھورھا وظلت 

  ة.مسیطرة على جذب الزبائن في السوق لفترات زمنیة لیست بالقصیر
 مجالات الحیاةالتي شملت جمیع  والاقتصادیة والتكنولوجیةالعلمیة ولكن بعد التحولات  

ف ھذه العلاقة لقرن الحالي أستطاع البائع أن یوظوخاصة في نھایة القرن العشرین وبدایة ا
وسلوكھ أن  حة وأستطاع البائع بذكائھ وشخصیتھالسائدة بین الماركة التجاریة والزبون لصال

التجاریة أو على  الماركة قوة محل یحل المنضبط سلوكھقوة شخصیتھ ویقلب المعادلة  ویجعل 
ذبیة وشھرة الماركة قوة وجا أصبحت تساويأن قوة وجاذبیة سلوك البائع بمعنى  الأقل ینافسھا
  تفوق علیھا في أحیان كثیرة وھذا التفوق أثبتتھ أستبانة الزبائن .التجاریة أو ت

حقق علامات  معنویة لھا بناء شخصیةو أھمیة الماركة التجاریة یقول (أكر ویوأخیم تالر) أن
بل وحاسمة للعدید من الشركات لأنھا كانت ولازالت الوسیلة الوحیدة التي  وإیجابیةمضیئة 

 & Akerیستطیع من خلالھا الزبون أن یفرق بین منتجات وخدمات كل منظمة عن الأخرى (
Joachimsthaler, 2000:347  .(  
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 أو بریقیذكر أحد الباحثین الألمان وأسمھ .. فیشر.. أنھ لیس فقط شخصیة البائع وسلوكھ 
الأثر الفعال على تصریف السلع والبضائع بل توجد عوامل ومؤثرات  لھ الماركة التجاریة

تي یسمیھا ) وال(Fischer, 2002:24 والتقالید والثقافة كالقومیة، الدین، العاداتأخرى عدیدة 
لھا تأثیر كبیر على قرار الشراء  فالعلامات الاجتماعیةأذن . )الاجتماعیة(العلامات الباحث 

وعلى تصریف السلع والبضائع وھي لازالت متربعة على قمة أداء السوق لأنھا مرتبطة بحالة 
اجتماعیة معینة مثل ارتداء الذكور من العرب وخاصة أبناء الریف الثوب العربي والعقال 

 ة من المجتمع علیھم أولاً تلبیةورجال الدین ثوبھم الخاص زائد العمامة فنجد أن ھذه الفئة الكبیر
العلامة الاجتماعیة الخاصة في كل دولة أو منطقة جغرافیة (الزى) ومن ثم التأثر  متطلبات

   ركة التجاریة التي یحملھا الثوب. بسلوك البائع أو الما
) أذا كان سكان المنطقة أو الدولة یتمتعون بالمرح والسرور وروح الدعابة  كما یقول ( جوھار

جتمعات أمریكا اللاتینیة فسیكون إقبالھم على شراء السلع والبضائع على ھذه الأسس دون كم
الاھتمام بالماركة التجاریة وسیكون تأثیر كبیر لسلوك البائعین على ھذه الفئة من الزبائن خاصة 
أذا كان البائع مدركاً لھذه الخصال ویضیف جوھار أن الفرنسیین مولعون بأقتناء السلع 

ائع الأثریة وذات الصبغة الثقافیة والتاریخیة إضافة إلى ولعھم وشغفھم الشدید بالموضة والبض
فنجدھم یتخذون قرار الشراء على ھذه الأسس دون إعارة اھتمام كبیر لشخصیة البائع أو 

  )Johar, 2005:458الماركة التجاریة (
  الشروط الواجب توفرھا في الماركة التجاریةثالثا: 
فة والھدف والنوع ویمكن أن نجمل والص كالاسمشروط عدیدة یجب توفرھا في الماركة  ھناك

  الأتي:في الجدول  معظمھا
  

  )3( جدول        
  أنواع الماركة  ت  أھداف وضع العلامة  ت  صفات الماركة   ت  تسمیة الماركة  ت

1-  
  
2-  
  
3-  
  
  
4-  
  
5-  
  
6-  

 أساسعلى 
المالك أو 

  المخترع
على أساس المادة 

  الأولیة
على أساس أسم 
  شخص  مشھور

  
على أساس 

  الحوادث 
المؤلمة أو 

  المفرحة
على أساس 

  المكان
  

أساس على 
  المركب الكیمائي

  
  

1-  
  
2-  
3-  
  
  
4-  
  
  
  
  
  
  
5-  

سھولة نطق العلامة 
  التجاریة

  سھولة الكتابة والحفظ
أن لایكون الاسم  بذیئاً أو 

  یمس الشرف والأخلاق
أن لایكون الاسم مخالفاً 
أو متحدیاً للأحكام الدینیة 
ولا والأعراف والقیم 
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أسعار الماركات التجاریة العالمیة وعلى اختلاف أنواعھا أخذه في التصاعد والارتفاع وذكرت 
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  ملیار $. 70,9) وقیمتھا Microsoftالعلامة التجاریة للمیكروسوف  ( -1
  ملیـــار $. 30,3) وقیمتھا Citygrobة التجاریة لستي كروب  (العلام -2
  ملیار$. 28,00) وقیمتھا تبلغ  BMWالعلامة التجاریة ألي بي أم دبلیو (  -3
  ملیار $ . 21,7) وقیمتھا  Porscheالعلامة التجاریة إلى سیارة البور شھ ( -4
  ملیار $ 18,00 ) وقیمتھاMercedesالعلامة التجاریة لسیارة المرسیدس ( -5
  ملیـــار $ 14,7وقیمتھا تبلغ حوالي  Siemens)العلامة التجاریة لسیمنسن ( -6
)(Derspiegel, 2008:6   
  

  وك البائعینسل استخدام القواعد التي تحتم الثاني:المبحث 
   أولا: القواعد المباشرة

سلوك البائعین في تصریف السلع والبضائع ذات الماركة التجاریة أصبحت  حتمیة استخدامأن 
عندما یلتقي الزبون والبائع وجھا لوجھ ف التأثیرات المباشرةواضحة وكبیرة وخاصة  انعكاساتھا

وسلوكھ وتصرفاتھ وذكائھ وخبرتھ واستعداده في  للبائع فیكون الدور البارز والمؤثر بھذه الحالة
 ولیس للماركة وأجابیاتھان خلال شرح مواصفات السلع والبضائع وبیان سلبیاتھا أقناع الزبون م

  . تكلملا تالماركة شيء جامد لأن  في التأثیرات المباشرة أي دور بارز
بناء  خلال سلوك البائعین تأتي من استخدامحتمیة لیؤكد أن  كودفینوفي ھذا الخصوص كتب 

بین البائع والزبون عن طریق الحدیث المستمر وجھا لوجھ  المباشرةأو العلاقة  المستمرةالثقة 
والذي یسمى (البیع الشخصي) في المنظمات التسویقیة سوف یجعل الطرفان قریبین من 
 ،بعضھما البعض سواء كان في التفكیر أو في النوایا أو في التصور وھذا ما یطمئن الطرفین

لدیھا من زبائن  ووضع خططھا المستقبلیة بناءً على ما ،المنظمات التسویقیة ببقائھا في السوق
وعدم تركھا ولا بأي حال من الأحوال وكذلك  )مع البائعینبھا (دائمین تربطھم علاقة وثیقة 

ئع والخدمات وعلى أكمل وجھ ممكن.                             الزبائن یحصلون على احتیاجاتھم من السلع والبضا
 )Goodwin,1996:387 (  

البائع الجید والمتمرس الذي یتبع طرق التسویق الحدیث وھو الذي یندمج اندماجا كاملا مع ف أذن
أو  الماركة التجاریة بحیث لا یستطیع الزبون عندما یقرر شراء سلعة ما أن یفرق بین تأثیر

شخصیة وسلوك البائع وتأثیر الماركة التجاریة بمعنى أن جمیع المؤثرات تطفح  انعكاس
یستطیع أحد أن یفرق ھل أن الزبون أشترى على أساس  الحیویة والجاذبیة معا للزبون ولاب

حتم وفرض وجوده وھو تأثره بالماركة التجاریة أو تأثره بشخصیة البائع  ھذا  البائع الذي 
وفي كل مكان  الذي یبحث عنھ خبراء التسویق وملاك المنظمات التسویقیة الكبیرة في أوربا

  المستقبل لأنھ سوف یقدم مردود مالي كبیر للمنظمات التسویقیة التي یعمل لصالحھا .الیوم وفي 
 وحدة مخلصة التجاریة سابقا شكلا والماركةالعلاقة بین الزبون  حتمیةأذن یمكننا القول أن 

تصریف السلع  وحده متكاملة أو قاعدة أساسیة وحتمیة فيلتشكل  انتقلت الحتمیة وھذه العلاقة
كتب وعن ھذا الرأي .  السلوك الحدیث للبائعین باستخدام التجاریة والبضائع ذات الماركة

بشكل كبیر  حتما ھیرونیموس ... أن أي شخص یقرر شراء سلعة أو بضاعة أو خدمة یتأثر
  .Hieronimus, 2003:20)( وخاصة البائعین الآخرینبمواقف وسلوك 

  
  الاجتماعیةثانیا: القواعد 

عن طریق  التي تنتجالباحث یضیف أن بعض الزبائن یتأثرون لیس فقط بالعلاقة  المباشرة 
بنوع أخر من القواعد وھي سلوك البائعین بل یتأثرون أیضا عن طریق الماركة التجاریة أو 

الباحث  زملاء العمل وھذا مایسمیھوذلك من خلال تأثرھم  بأفراد العائلة أو ب الاجتماعیةالقواعد 
 استخداموتعتبر أیضا واحدة من القواعد الأساسیة التي حتمت  الاجتماعیةتأثیر العلاقات 

فعندما یجد أو یلاحظ البائع أن لدى الزبون شغف . سلوك البائعین في تصریف السلع والبضائع
علیھ أو اھتمام ببعض السلع والبضائع كأن تكون منتجة لأول مرة أو جیل جدید لأحد المنتجات  ف
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(تلقف) مثل ھذا الاھتمام للزبون والاشتھار أو الانتشار الاجتماعي لبعض السلع والبضائع 
  وعرضھا على الزبائن وتحویلھ إلى قرار شراء حقیقي أو فعلي قصیر جدا .

  ثالثا:القواعد الترویجیة
(الدعائیة والإعلامیة) التي یبثھا ملاك الترویجیة تأثر الزبائن بالحملات ی یمكن أن أیضا

تحتم على البائع  استخدام سلوكھ وخبرتھ وقوة الماركات التجاریة في كافة وسائل الأعلام 
لأن الزبون یتأثر إیجابا أو سلبا بالحملات الترویجیة سواء كان بالماركة جاذبیتھ في ألإقناع 

ع والبضائع مما یسھل عملیة البیع وھذا التجاریة أو الشكل أو اللون أو أنخفاض ألسعر للسل
الشراء یحصل عند الطبقات الاجتماعیة الدنیا والوسطى والتي لم تخطط لعملیة الشراء فیستطیع 
 .بیع أكبر كمیة ممكنة من السلع والبضائع من خلال استخدام القواعد الأساسیة في البیع .

وأشعار الزبون بأنھ محض اھتمام المنظمة  كالحفاوة العالیة والاستقبال الحار والاحترام الكبیر
   التسویقیة .

العلامات التجاریة من قبل المنظمات المنتجة كانت  اختیاروفي ھذا الخصوص كتب برازل أن 
لھا أھمیتھا لأنھا ساعدتھا بالتأكید على تصریف وبیع منتجاتھا وخدماتھا ولكن مع ظھور أسس 

لسلع والبضائع بصورة أسرع من الماركة التجاریة عوامل جدیدة بدأت تساعد على تصریف ا أو
في العملیة التسویقیة .  الاعتباركسلوك البائعین حتمت علیھم دراستھا وأخذھا في نظر 

)Brassel, 2004:16(.  
  
  المبحث الثالث 

  والخدمیة سلوك البائعین على الماركة الصناعیة تأثیر أولا: 
أجاب  بسلوك البائعینوالخدمیة الماركة الصناعیة  رثأي مدى تتأ إلى مطروح ھناك سؤال

شراء یجب علیة أن یلتقي أن الزبون في أي مرحلة من مراحل الالألماني (أش)..  الكاتب
  یجري مفاوضات مع أحد البائعین.و ویتحدث

وصادفھ بائع یرتدي ملابس غیر لائقة ومظھره  ) BMWشراء سیارة (أحد الزبائن قرر  فإذا 
بالتأكید  .. ماذا یحصل ؟ النوم.تذق طعم  أو كان ذات مظھر جید ولكن عیناه لم ئنمْطَغیر مُ

 60ستختفي أو ستتضاءل الرغبة لدیة ویقل الدافع على شراء ھذه السیارة الذي یتجاوز سعرھا 
أش أن الزبون  یرغب بشراء مئات السیارات ، یضیف ألف دولار وإذا كان الزبون تاجر كبیر

رغم ماتحملھا السیارة من المفاوضات على شروط العقد مع مثل ھذا البائع  لم یستمر بمواصلة 
ھذا یعني أن تأثیر الماركة التجاریة  .Esch, 2008 :145)(ومجربة.  معروفة ماركة تجاریة

 اھتمامھبسبب سلوك  البائع بعدم  انتھىالمعروفة عالمیا والتي جلبت الزبون قد توقف أو 
على أتمام  معھالأولى في أقناع الزبون وھي قبولھ التفاوض  لم یحقق المرحلة لأنھبمظھره 
  .  الصفقة

البائع قد ینتج عنھ أن الزبون أما أن یذھب للتحدث مع بائع  الأثر السلبي الذي خلفھ سلوك ھذا
وأما  ) .BMWتسوق سیارات ( أخر في ذات المنظمة التسویقیة أو في منظمة تسویقیة أخرى

أن الشركة یعني یھ نھائیا ویبحث عن ماركة تجاریة أخرى كأن تكون تیوتا وھذا یغیر رأ
 جدا قد یكون كبیرمؤكد و زبونجمیعا والعلامة التجاریة خسروا  التسویقیةالمنتجة والمنظمة 

  .بسبب سلوك أحد البائعین 
ا أن لا نقلل من علینتعلیقا على البحث التجریبي الذي تم أجراءه من قبلھم ..  وآخرینیكتب باور 

أھمیة شخصیة الماركة التجاریة وأرثھا ألتأریخي والثقافي وشھرتھا لآن الفضل یعود لھا في 
قیادة الكثیر من اقتصادیات العالم للنجاح والتطور والتفوق وبنفس الوقت تلعب الماركة دورا 

 Bauer,Maderبارزا في صقل وتطویر شخصیة البائع وجعلھ أكثر شھرة وقبولا بین الناس (
and Huber, 2002:687 وھذا الكلام یعني أن ھناك ترابط وثیق بین شخصیة البائع وأي (

نوع من أنواع الماركة ویمكن أن یؤثر أحدھم على الأخر والباحث یرجح تأثیر سلوك البائع 
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الماركة التجاریة صناعیة  شھرة..من تأثیر ..أكبر .على الزبون في الوقت الحاضر أصبح .
   .كانت أم خدمیة 

أن موقف الزبون تجاه الماركة معناه ھو الحكم المسبق على جدارتھا  وباترك فولكسیقول 
ومدى مقدرتھا على تلبیة حاجاتھ وإشباع رغباتھ بمعنى ھناك نیة أو قصد مسبق لشراء سلعة ما 

  یسھل عملیة البیع لھ .سلوك للزبون دى الزبون، ھذا الذات ماركة تجاریة معینة ومعروفة ل
بدأ المفاوضات وخاصة على السلع المعمرة أو المرتفعة الثمن كالطائرات ت ماولكن عند

والبواخر والقطارات قد یغیر الزبون رأیھ والزبون في مثل ھذه الصفقات یكون من ذات مكانة 
لعدم منحھ  لقلة خبرتھ أوا أمبسبب سلوك البائع  أو في الشركة التي یمثلھا في الدولةعالیة 

 & Folkes( وأغیرھاأو لأي سبب أخر كسوء مظھره أو عدم أمانتھ  الصلاحیات الكافیة
Patrick, 2003:79( .  

 ایجابیةأن شخصیة البائع مھما كانت سلبیة أم  وھذا یدل على لأن لكل فعل رد فع من المعروف
بمعنى أخر أن ھناك حس  التجاریة لبضائع ذات الماركةیكون لھا أثر على تصریف السلع وا

وھذا ما أكده عبیدات بقولھ أن حساسیة  للزبون تجاه السلع والبضائع ذات الماركة التجاریة
أخر وتتغیر أیضا  إلىالزبون تجاه السلع والبضائع ذات الماركة التجاریة  تختلف من زبون 

في الوقت  ركزت) لذلك 149: 2004على أقناع المترددین منھم (عبیدات، حسب قدرة البائع 
في أوربا على تناول سلوك البائع بصورة خاصة العدید من بحوث التسویق الحدیثة  الحاضر
  موسعة .

لأن تأثیر سلوك البائعین على الماركة التجاریة الصناعیة أو الخدمیة ھو من المواضیع التي 
بل على  دون أخرىتتوقف على ماركة  یجب مراجعتھا بین فترة وأخرى وھذه المراجعة لا

خاصة الخدمیة لأنھا تتغیر وتتبدل بصورة أسرع من الماركات جمیع الماركات التجاریة. 
المواسم الدینیة أو بسبب تغیر العادات  تغیر أو بسببناعیة ، بسبب تغیر الطقس التجاریة الص

ى المسئولین وبھذه الحالة یترتب عل الخ.. والتقالید أو بسبب حدوث الحروب والكوارث الطبیعیة
والعاملین في ھذا القطاع المھم أعادة الثقة إلى الزبائن بالخدمات ذات الماركات التجاریة التي 

  جدیدة.توقفت فترة من الزمن وأعید العمل بھا أو حملة ماركة تجاریة 
ة التجاریة المارك كافة أنواع أن ھناك علاقة قویة بین سلوك البائعین وشخصیة بتنر یؤكد على

یجب مراعاتھا ومراجعتھا بین التجاریة الخدمیة فالماركة وبصورة خاصة مع  ة عامةبصور
  .) Bitner,1990:69الحین والأخر(

لھا وكأنما ھم  الحقیقیینفي ھذه المجالات أو المواقع ھم الممثلین  العاملینفالزبون یعتبر جمیع 
 باستمرارل في ھذه القطاعات ولكنھ یرى ئویرى أي مس ملاكھا الأصلین لأن الزبون قد لا

 Gutek, 1999:218)( )( بائعي الخدمات فقط العاملین
ھناك ترابط بین بائع الماركة التجاریة  ) أنGutekیستنتج من رأي ( أن یستطیع  الباحث 
إلى لأنھ یرتقي لا یمكن فصلھ   وھذا الترابط ... فعلیة التي یقدمھا إلى الزبونالخدمیة والخدمة ال

وھذا الاندماج ھو الذي سیقود بالنھایة إلى الربط القوي أو  ، مثابة الوحدة أو الاندماج بینھما
ھذا من جانب ومن .تقویة الصلة بین سلوك العاملین (البائع) وشخصیة الماركة التجاریة الخدمیة

لا  جانب أخر لا یمكن فصلھما عن الأحداث والمؤثرات التي تحصل في المجتمع لأنھم جزء
یتجزأ منھ وخاصة إثناء وبعد التحولات الكبیرة كالتحول من المجتمعات المغلقة أو الدكتاتوریة 
إلى المجتمعات الدیمقراطیة ومن الاقتصاد الشمولي إلى اقتصاد السوق والتمتع بنوع من الحریة 

لتغیر أو والمساواة كما حصل في أوربا الشرقیة سابقا وكذلك في مجتمعنا العراقي بعد عملیة ا
  . 2003التحول الذي حدث في 

ینعكس حتى على عراقة ) أن سلوك البائعین في المنظمات الخدمیة Hennigھینش (یقول 
وأصالة الماركة التجاریة الخدمیة وشھرتھا في العالم أو في السوق المحلیة والعكس صحیح 

د من تطویر ى أنھا تزیعلى العاملین بمعن إیجابيسیكون للماركة ذات الشھرة العالیة مردود 
  ).Hennig, 2006:58وتحسین سلوك البائعین (
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لذلك یعتقد الباحث أذا فھم البائعین ھذه المعادلة الجدلیة المتمثلة في العلاقة بین سلوكھم والماركة 
تجسیدھا فعلا أثناء تأدیة مھامھم  واستطاعواوالماركة والزبون من جھة أخرى  جھةمن 

من المنظمة التسویقیة  ینالزبون الدائم عدم عزوف إلىھذا التصرف ا السلوك أو فسیؤدي ھذ
كسب زبائن  منطقة أخرى، بل سیجعلھا قادرة على إلى الانتقالألا في حالت خاصة كالوفاة أو 

  . جدد
 كلعلى و مثلا من أحدى شركات الطیران ممتازةبمعنى أن الزبون الذي یحصل على خدمة 

من  ضل أنواع العلاجفأ من أحد الفنادق أومن أحدى المستشفیات تلقى الراحة والترحیب أنواع
أو زملاءه  أصدقاءهقبل جمیع العاملین ونالت رضاه سوف یعود ألیھا ھو أو أحد أفراد عائلتھ أو 

  . في العمل 
البائعین) العاملین ( سلوك ة تساوي كلوالخدمة الجید ...یساوي الخدمة أذن فرضا الزبون

ه. فیھ فقط وفقط على راحة الزبون ورضا والمستوعبین لطبیعة عملھم الذي سھرواالمدربین 
أي أنھ فقد بعض حقائبھ ولم یستلمھا فیما والعكس صحیح بمعنى أذا صادف الزبون خدمة سیئة 

من أحدى الخطوط  نت ردیئةجبة طعام أو كایستسلم تعویض عنھا أو لم یحصل على و بعد ولم
 ات ماركة خدمیة معروفة فأنھ لم یعاود السفر على متن ھذه الخطوط. كانت ذ الجویة وحتى لو

اللامع  الاسمالمشھورة وذات  من أحد المستشفیات الجیدة ى الرعایة الطبیةلم یتلق أنھ أو
الزبون ردود فعل تولد عند العوامل  ھذه زیارة ھذا المستشفى مستقبلا. كلل یعد فالزبون لم

 وھذا یعني أن المنظمة الخدمیة قد تكسب أویھ فقط بل على جمیع المحیطین بھ، س عللیسلبیة 
  بسبب سلوك عاملیھا ( البائعین) . قد تخسر زبائن 

  
  الجانب التطبیقي والعلمي:  الفصل الثالث

في مبحثھ الأول تفریغ البیانات في الجداول أما المبحث الثاني أُفردَ  الفصل الثالثیتضمن 
بالاستناد إلى ما أظھرتھ نتائج العینة فئة البائعین من واقع سوق محافظة بابل للرؤیة التحلیلیة 

وخصص  ضیةإلى أثبات الفرو وفئة الزبائن التي أخذت من منتسبین كلیة الأداة والاقتصاد
  وقائمة المصادر.توصل إلیھ من استنتاجات وتوصیات تم الما  المبحث الثالث إلى 

  
   المبحث الأول 

   تفریغ البیانات في الجداولأولا:  
  على الأفراد المبحوثین في عینة الدراسة الأستبانةتوزیع استمارات جدول یبین 

   )4(جدول 
عدد   الأفراد المبحوثین  ت

الاستمارات 
  الموزعة

عدد 
الاستمارات 
  المستلمة

نسبة 
الاستجابة 

%  

  90  20  22  الحلة في المحلات التجاریة لمركز مدینة  البائعون  1
  100  20  20   والاقتصاد الإدارةالزبائن من منتسبي كلیة   2

 95 40 42  المجموع 
  بالاستناد على استمارة الأستبانة.  الجدول من أعداد الباحث         

  للأفراد المبحوثین من العینتین البائعین والزبائنالتحصیل الدراسي جدول یبین          
  ) 5جدول (         

نوع 
  الفئة

  الدكتوراه  الماجستیر   البكالوریوس  الدبلوم  الإعدادیة

  %  العدد  %  العدد  %  العدد  %  العدد  %  العدد  

  00  00  00  00  35  7  30  6  35  7البائعی
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  ن
  40  8  35  7  10   2  5  1  10  2  الزبائن 

                  بالاستناد على استمارة الأستبانة. إعداد الباحثالجدول من 
  أو الخدمة للعینتین البائعین والزبائن.  العمل مدةجدول یبین 

   )6جدول (

  فأكثر -  16  15-11  10-6  5-1 تاالسنو
العد  نوع الفئة

  د
  %  العدد  %  العدد  %  العدد  %

  25  5  15  3  35  7  25  5  البائعين
  35  7  15  3  15  3  35  7  الزبائن

  .  بالاستناد على استمارة الأستبانة الجدول من إعداد الباحث
                 للعینتین البائعین والزبائن. الفئات العمریة جدول یبین

  ) 7جدول (
  فأكثر -61  60-51  50-41  40-31  30-20 السنوات

  %  العدد  %  العدد  %  العدد  %  العدد  %  العدد  نوع الفئة
  00  00  00  15  3  35  7  50  00   البائعين
 2 40 8 25 5 20 4 5 10  الزبائن

  . بالاستناد على استمارة الأستبانة الجدول من إعداد الباحث
                فئات الجنس للعینتین البائعین والزبائن  جدول یبین

   )8جدول (

  إناث  ذكور   الجنسنوع 
  %  العدد  %  العدد  نوع الفئة
 00 00 100 20 البائعين

  25  5  75  15 الزبائن
  . بالاستناد على استمارة الأستبانة الجدول من إعداد الباحث

                
  وصف الأفراد المبحوثین  ثانیا:

لوك البائعین على تصریف الس لع والبض ائع   س نعكاساتع اجاءت محاولة الباحث لتناول موضو
ھ ي  و ،س لوك الب ائع   الت ي تحك م    العوام ل  الشخص یة   ة ذات الماركة التجاریة  من خ لال وخاص
التط  ورات و الظ  روف المتغی  رة  ف  ي ظ  ل  متغی  رة وغی  ر ثابت  ة خاص  ة  بطبیع  ة الح  ال  عوام  ل

. وھكذا فقد ت م اختی ار    خلال العقدین الأخیرینخاصة الكبیرة والمتسارعة في الإنتاج والتسویق 
كافی ة وخب رة ع ن المھ ام     البائعین في المح لات التجاری ة المبحوث ة م ن ال ذین یملك ون معلوم ات        

، وم ن ال ذین   والاقتص اد  الإدارة، وكذلك الزبائن فك انوا جم یعھم م ن كلی ة     التجاریة وأعمال البیع
  . یتمتعون بالخبرة والكفاءة والدرایة عن أحوال السوق 
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على الأفراد المبحوثین في مواقع عملھ م الخاص ة    استبانھ) استمارة 42وقد قام الباحث بتوزیع (
) اس تمارة .   40(المع ادة   وكانت عدد الاستمارات  المحلات التجاریةأماكن تواجدھم في  في أو

 عن دما  المزی د م ن الوق ت والجھ د     ب ذل  الباح ث  ). كم ا وأن  %95(أي أن نسبة الاستجابة بلغت 
وم ن ث م ت وفیر     نةالاس تبا اعتمد أسلوب المقابلات مع معظ م الأف راد المبح وثین لتوض یح فق رات      

افي والجو المناسب لممارسة حری ة التعبی ر ع ن رأیھ م وتطل ب مت ابعتھم لفت رة طویل ة         الوقت الك
) تفاص یل  4رغبة من الباحث في الحصول على الاستمارات الموزعة كافة . ویوضح الج دول ( 

  توزیع الاستمارات . 
عم ل   تعتب ر م دة الخدم ة أو فت رة ال    ) فیوضح مدة العمل أو فترة الخدمة (الخبرة) 5أما الجدول (

في الكلیة أو في المحال التجاریة أحد المؤشرات الضروریة لتراكم الخبرة والمعرفة والتخصص 
%) م  ن الب  ائعین  ل  دیھم فت  رة عم  ل ف  ي المح  ال  25ولاس  یما بالنس  بة للب  ائعین ، فق  د تب  ین ب  أن ( 

%) م ن الأف راد   35) سنة ف أكثر ویلاح ظ الباح ث أیض ا وج ود نس بة (      16(تصل الى  التجاریة 
 م ن   من الأفراد ال ذین ل دیھم خدم ة    %) 25() سنوات ، وأن نسبة 10-6( من الذین لدیھم خدمة

  . ة) سن10-16(
%) م ن الأف راد ال ذین ل دیھم     35(  لاح ظ الباح ث وج ود نس بة     أما م دة الخدم ة بالنس بة للزب ائن     

ذین %) ھ م م ن الأف راد ال     15) سنوات ف ي عملھ م الح الي  ، وأن نس بة (    5-1خدمة تقرب من (
الذین بلغت مدة خ دمتھم   لزبائن) سنوات في أعمالھم الحالیة ، أما 10-6( إلىلدیھم خدمة تصل 

س نة ف أكثر فق د     )16(%) ، والزب ائن ال ذین ل دیھم خدم ة     15( نس بتھم ) سنة فقد بلغ ت  11-15(
  .%) من الأفراد المبحوثین35(  بلغت نسبتھم

ب ائعین أو   اك انو لأف راد العین ة المبحوث ة س واء      التحص یل الدراس ي  یحت وي عل ى    )6الجدول ( 
من أفراد عینة البائعین حاصلون على شھادة البك الوریوس وأن نس بة    %)35(نسبة  إن  زبائن.

، الإعدادی  ةحاص لون عل ى ش ھادة     %)35(%) حاص لون عل ى ش ھادة ال دبلوم ، وأن نس بة      30(
مبحوثین من البائعین  حاص لون عل ى   أغلبیة الأفراد ال إنومن خلال ملاحظة ھذه النسب نلاحظ 

ل  ذلك أث  ره الواض  ح ف  ي بن  اء تص  ورات علمی  ة ع  ن أعم  الھم وواق  ع      إنم  ؤھلات أكادیمی  ة ، إذ 
اتخ  اذ الق  رارات الص  ائبة فیم  ا یخ  ص العم  ل   إل  ىی  ؤدي  ش  ركاتھم ومحلاتھ  م التجاری  ة وھ  ذا م  ا 

 في البقاء والنم و  ھدافھاأوتحقیق  أفضلوالارتقاء بھذه الشركات التجاریة الصغیرة نحو مستقبل 
.  

%) وھ ذه نس بة عالی ة ج دا     40ت نس بة الحاص لون عل ى درج ة ال دكتوراه (     بلغأما فئة الزبائن  ف
أي س  ؤال یوج  ھ لھ  م س  واء ك  ان ف  ي مج  ال    إجاب  ةوتعن  ي أن أف  راد عین  ة الزب  ائن ق  ادرین عل  ى  

عین ة  أو أل یھم ك أفراد    والإدارةالبائعین لأنھم أكادمین ولھم خبرة تركم علمي في مجال التس ویق  
.أما الحاص  لون عل  ى درج  ة الماجس  تیر وھ  م ذات ط  ابع سیاس  يالس  ؤال ك  ان  زب  ائن أو حت  ى أذا

لایقلون عن زملائھم حملت درجة الدكتوراه م ن حی ث الكف اءة العلمی ة والخب رة المیدانی ة فبلغ ت        
فق  د بلغ  ت   ی ة الإعدادالحاص لون عل  ى ش  ھادة   إم  اف  راد عین ة الدراس  ة ،  م  ن أ  %) 35نس بتھم ( 
%) من أفراد عین ة البح ث   5%) والحاصلون على شھادة الدبلوم فقد بلغت نسبتھم (10(نسبتھم 

  الخاصة بالزبائن.
 20( في الفئة العمریة ب ین تركزت قد  لأفراد عینة البائعین  أن الفئات العمریةالفئات العمریة : 

المبحوثین ، في ح ین أن الفئ ة العمری ة    من الأفراد %) 50(  إذ بلغت نسبة ھذه الفئة) سنة 30-
مع  تتلاءم، وھذه النسب ) من الأفراد المبحوثین%35) سنة قد بلغت (40-31المحصورة بین (

) 00فأكثر) وكانت النسبة لھذه الفئة ( -61الواقع لآن الباحث لم یصادف بائع في الفئة العمریة (
.  

) 30-20%) للفئة العمری ة ب ین (  5مریة على (عینة الزبائن فتوزعت الفئات الع إلىأما بالنسبة 
%) للفئ   ة العمری   ة  25ونس   بة ( ) س   نة  40-31%) للفئ   ة العمری   ة ب   ین(  20س   نة وبنس   بة ( 

) سنة 60-51) سنة أما الفئة العمریة لعینة الزبائن والمحصورة بین  (50-41بین ( المحصورة
م  ن عین  ة  بة الأف  راد نس  %) س  نة و40(وق  د بلغ  ت   ب  اقي الفئ  ات العمری  ة الأخ  رى   تج  اوزت
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الفئ ات العمری ة لعین ة    وتض من   %)10فقد بلغ ت (  سنة )61(  تجاوزت الذین أعمارھمالزبائن 
   )7المبحوثین جدول (

) م ن  %100نس بة (  إنیلاح ظ  :  لعین ة البح ث   الج نس ) فكان یحتوي على فئ ة  8أما الجدول (
ومقب ول   وھذا أمر منطقي ج دا فقط  ھم من الذكور وخاصة من عینة البائعین  الأفراد المبحوثین

لما یتمتع ویلتزم بھ مجتمعنا من أعراف وعادات وتقالید ویتوقع الباحث بع د التح ولات الجدی د ة    
الت ي   والاحت رام والشخص یة   نظ را للج رأة   ف ي المس تقبل    في العراق أن ھذه النسب سوف تتغی ر 

ف ي عین ة الزب ائن فق د بلغ ت       الإن اث نس بة   الم رأة العراقی ة وقب ول المجتم ع ل ذلك. أم ا         تتمتع بھ
  . %)75والذكور بلغت ( وھذه النسبة المقبولة عالمیا %)25(
  
  الإحصائي: أسالیب التحلیل لثاثا

أنموذج وفرضیات الدراسة  واختبار.. لمتغیرات... بالدراسة والمعلومات.لغرض تحلیل البیانات 
  وكما یأتي: الإحصائیةأستخدم الباحث عددا من الأسالیب 

....  الاتفاقالمعیاریة والأھمیة النسبیة ونسب  والانحرافاتالأوساط الحسابیة الموزونة  -1
بخصوص  إجاباتھمأفراد العینة وتحلیلھا ومعرفة مستوى  إجاباتوذلك من أجل عرض 

متغیرات الدراسة ولقیاس مدى الموافقة من عدمھا على الأسئلة أو العبارات المصممة وفقا 
فیھ ما بین (موافق تماما  الإجابة) الخماسي والذي تتراوح شدة Likert Scale(لمقیاس  لیكرت 

    )9جدول ( الجدول الأتي يموضح فوكما  وغیر موافق تماما)
  

بنعم أو كلا ووفقا لدرجات القناعة  عینة البائعینأفراد  إجاباتیبین أجمالي الجدول التالي 
       .وبالاستناد على استمارة الأستبانة الجدولالمبینة في 

  )9جدول (  
  1  البیـــــــــــــــــــان 

لااتف
ق 
  تماما

2  
لاات
  فق

  3 
أتفق     
  لحد ما

  4  
 أتفق 

  

  5  
  أتفق
  تماما

الوسط 
  الحسابي

           الانحراف
  المعیاري

الأھمیة 
  النسبیة

%  

    ینأسئلة تتعلق بسلوك البائع
لسلوك لبائع في تصریف السلع ھناك دور مھم  -1

  والبضائع أیا كان نوعھا أو ماركتھا التجاریة
00  1  

  
2  
  

5  12  
  

4,40  
  

0,860  29,30  

أن شھرة البائع والسمعة الطیبة  أصبح لھما أثر  -2
إیجابي على تصریف السلع والبضائع أكثر من 

  الماركة التجاریة ؟

00  00  02  10  08  4,80  0,640  32,00  
  

مظھر البائع غیر لائق متزن وقلیل أذا كان -3
المعرفة بمواصفات السلع والبضائع ھل ترغب 

  بمواصلة المفاوضات معھ لآتمام صفقة تجاریة ما؟

00  00  
  

02  
  

11  
  

07  
  

4,25  0,622  28,30  

لھ  والحیادیةأن سلوك  البائعین المتزن كالھدوء  -4
أثر على قبول  شراء السلع والبضائع التي یعرضھا 

  على الزبون؟

00  00 01  
  

07  
  

12  
  

4,55  
  

0,974  30,30  

صحیح أن سلوك أي إنسان ھو الأداء النھائي  -5
المعلن لھ سواء كان سلوكا صحیحا أو خاطئاً وھو 

  رقة قبولھ ورفضھ؟

00  00 05  05  10  4,25  0,828  28,30  

في سلوكھا بالسماح لأي تعتقد أن الصین  -6
مستورد بالدخول ألیھا وضعت نفسھا كبائع لمواجھة 

  الماركة الغربیة وضعف أداء سلعھا ؟

00  00  
  

03  
  

07  
  

10  
  

4,35  0,726  29,00  

في التسویق الحدیث أصبح جمع المعلومات من  -7
قبل الزبائن كالوكلاء وتجار الجملة عن البائع 

  ضروري في أتمام الصفقات التجاریة الكبیرة؟ 

00  05  03  10  02  3,45  0,973  23,00  

ترى أن العصر الحدیث تجاوز الانبھار بالماركة  -8
وشھرتھا وحلت محلھا طرق التسویق الحدیث 

البائع المتزن ومعرفتھ لأكثر من لغة  ولباقتھ كسلوك 
  وقدرتھ على الإقناع ؟

00  01  
  

01  13  
  

05  
  

4,10  0,624  27,33  

تعتقد أن التسویق الحدیث قلل من أھمیة الماركة  -9
التجاري لآن الزبون لایرى السلع والبضائع الحقیقیة 

على شكل صورة وسیزید من أھمیة البائع  وإنما

00  01  06  
  

06  
  

07  
  

3,95  0,920  26,33  
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  الذي یقوم بالشر والتوضیح؟
    7,167  33,85  73  74  25  08  00  180     المجموع   

    0,477  2,25  المعیاري الانحرافمتوسط المتوسط الحسابي الموزون ومتوسط 
  أسئلة تتعلق بالماركة التجاریة،

تعتقد أن الماركة التجاریة كافیة بالتعریف  -10
  بنفسھا وقادرة على جذب الزبائن بدون تدخل البائع 

02  13  
 

02  02  
  

01  
  

2,35  0,963  15,66  

التي  والإعلانیة الحملات الدعائیةتعتقد أن  -11
تنشرھا الشركات المالكة للماركة التجاریة كافیة 

  على تصریف السلع والبضائع بدون البائع ؟

05  11  
  

02  
  

02  
  

00  2,05  0,864  13,66  

نعتقد أن سلوك  الدول الغیر المتشددة لھ أثر  -12
إیجابي على تصریف السلع والبضائع أقوى من 

  تأثیر الماركة التجاریة ؟

00  01  05  
  

08  
  

06  
  

3,85  0,864  25,66  

أن الماركة التجاریة ھي أسم ولایمكن ان ینتھي  -13
  دورھا طالما نحتاج ألیھ في جمیع معاملاتنا؟

00  01  
 

02  
  

05  
  

12  
  

4,40  0,800  29,33  

تعتقد أن الماركة التجاریة ھي من طرق  -14
  التسویق القدیم وقد تراجع دورھا الآن ؟  

00  02  
 

06  
  

11  
  

01  
  

3,55  0,547  23,66  

تعتقد أن الماركة ھي أكثر جذبا  من البائعات   -15
  والبائعین ؟

06  12  
 

02  
  

00  00  1,80  0,360  12,00  

    4,398  18,00  20  28  19  40  13  120المجموع     
    0,293  1,20  المعیاري الانحرافمتوسط المتوسط الحسابي الموزون ومتوسط 

    .استمارة الأستبانةبالاستناد على  الجدول من أعداد الباحث 
                    

بنعم أو كلا ووفقا لدرجات القناعة  الزبائنعینة أفراد  إجاباتیبین أجمالي الجدول التالي  
   .وبالاستناد على استمارة الأستبانة الجدولالمبینة في 

  )10جدول رقم (
  

  ــیانــــــــــــــــــالبــــــــــــــــــــــــــــــ
  

1 
  لااتفق
  تماما

2 
  لااتفق

3 
  أتفق

4 
أتفق 
  لحد ما

5 
أتفق 
  بشدة

الوسط 
  الحسابي

 الانحراف
  المعیاري

الأھمیة 
  النسبیة

%  

                  
السلع بائع في تصریف ھناك دور مھم لسلوك ال -1

  والبضائع أیا كان نوعھا أو ماركتھا التجاریة
00  00  00  12  08  4,40  0,489  29,3  

والسمعة الطیبة  أصبح لھما أثر أن شھرة البائع  -2
إیجابي على تصریف السلع والبضائع أكثر من الماركة 

  التجاریة ؟

00 00  01  12  07  4,30  0,556  28,6  

أذا كان مظھر البائع غیر لائق متزن وقلیل المعرفة -3
بمواصفات السلع والبضائع ھل ترغب بمواصلة 

  المفاوضات معھ لآتمام صفقة تجاریة ما؟

01  
  

00  
  

03  
  

09  
  

07  
  

4,05  0,973  27,0  

لھ  والحیادیةأن سلوك  البائعین المتزن كالھدوء  -4
أثر على قبول  شراء السلع والبضائع التي یعرضھا 

  على الزبون؟

00  00  03  10  07  4,20  0,678  28,0  

صحیح أن سلوك أي إنسان ھو الأداء النھائي  -5
رقة المعلن لھ سواء كان سلوكا صحیحا أو خاطئاً وھو 

  قبولھ ورفضھ؟

00  
  

00  07  
  

03  
  

10  
  

4,15  0,909  27,6  

تعتقد أن الصین في سلوكھا بالسماح لأي مستورد  -6
بالدخول ألیھا وضعت نفسھا كبائع لمواجھة الماركة 

  الغربیة وضعف أداء سلعھا ؟

00 05  12  01  02  3,00  0,836  20,0  

في التسویق الحدیث أصبح جمع المعلومات من قبل  -7
الزبائن كالوكلاء وتجار الجملة عن البائع ضروري في 

  أتمام الصفقات التجاریة الكبیرة؟ 

  05  
  

03  
  

10  
  

02  
  

3,45  0,973  23,0  

ترى أن العصر الحدیث تجاوز الانبھار بالماركة  -8
وشھرتھا وحلت محلھا طرق التسویق الحدیث كسلوك 
البائع المتزن ومعرفتھ لأكثر من لغة  ولباقتھ وقدرتھ 

  على الإقناع ؟

00  00  10  05  05  3,75  0,829  25,0  

تعتقد أن التسویق الحدیث قلل من أھمیة الماركة  -9
التجاري لآن الزبون لایرى السلع والبضائع الحقیقیة 

00  
  

01  
  

04  
  

10  
  

05  
  

3,95  0,804  26,3  
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على شكل صورة وسیزید من أھمیة البائع الذي  وإنما

  یقوم بالشر والتوضیح؟
    7,047  35,25  53  72  43  11  01       180       المجموع

    0,469  2,35  المعیاري  الانحرافمتوسط المتوسط الحسابي الموزون ومتوسط 
    أسئلة تتعلق بالماركة التجاریة

تعتقد أن الماركة التجاریة كافیة بالتعریف بنفسھا  -10
  وقادرة على جذب الزبائن بدون تدخل البائع ؟ 

07  09  
  

02  
  

02  
  

00  1,95  0,920  13,0  

التي  والإعلانیةتعتقد أن الحملات  الدعائیة  -11
تنشرھا الشركات المالكة للماركة التجاریة كافیة على 

  تصریف السلع والبضائع بدون البائع ؟

04  
  

13  
  

03  
  

00  00  1,95  0,589  13,0  

نعتقد أن سلوك  الدول الغیر المتشددة لھ أثر  -12
إیجابي على تصریف السلع والبضائع أقوى من تأثیر 

  الماركة التجاریة ؟

00  00  10  05  05  3,75  0,829  25,0  

أن الماركة التجاریة ھي أسم ولایمكن ان ینتھي  -13
  دورھا طالما نحتاج ألیھ في جمیع معاملاتنا؟

00  
  

02  
  

02  
  

09  
  

07  
  

4,05  0,920  27,0  

تعتقد أن الماركة التجاریة ھي من طرق التسویق  -14
  القدیم وقد تراجع دورھا الآن ؟  

00  02  04  06  08  4,00  0,894  26,6  
تعتقد أن الماركة ھي أكثر جذبا  من البائعات   -15

  والبائعین ؟
07  11  02  00  00  1,75  0,843  11,6  

    4,152  17,45  20  22  23  37  18  120      المجموع
    0,276  1,16  المعیاري الانحرافمتوسط المتوسط الحسابي الموزون ومتوسط 

                 .الأستبانةبالاستناد على استمارة  الجدول من أعداد الباحث
  

القناعة المبینة في  شدة ووفقا لدرجات عینة البائعینالجدول التالي یبین أجمالي إجابات أفراد 
  الجدول وبالاستناد على استمارة الأستبانة

بالاستناد على الفئتین البائعین والزبائن ) یبین إجمالي إجابات أفراد العینة من  11الجدول  (
  ). 10، 9الجداول (

   
 )11جدول رقم ( 

  1    البیـــــــــــــــــــان 
لااتفق 
  تماما

  2  
   لااتفق

  3  
أتفق 
  لحد ما

  4  
 أتفق 

  

  5  
  أتفق
  تماما

المجم
  وع

الوسط 
الحساب
  ي

 الانحراف
  المعیاري

الأھمیة 
  النسبیة

%  

إجمالي إجابات 
  البائعین

13  48  44  102  93  300  3,45  0,770  23,00  

إجمالي إجابات 
  الزبائن

19  48  66  94  73  300  3,51  0,745  23,00  

        600  166  196  110  96  32  مجموع الإجابتین
  الجدول من أعداد الباحث بالاستناد على استمارة الأستبانة  

   الثانيالمبحث 
  أولا : التحلیل الأجمالي

مقیاس لیكرت  استخدامالأستبانة من خلال  تااستمارأن عرض وتحلیل البیانات التي تضمنتھا 
أوطأ  إلىدرجات  5الذي یتوزع بین أعلى وزن لھ وھو ( أتفق تماما وأعطیت لھ  الخماسي

وھي أتفق وأعطیت لھ  الثلاثة  وزانالأ) وبینھما 1تماما وأعطیت لھ درجة  لأتفقوزن لھ وھو 
 لغرض وذلكدرجة  2درجات ولا أتفق وأعطیت  3حد ما وأعطیت لھ  إلىدرجات وأتفق  4

 إجابات وتحلیل في وصف واعتمادھا المعیاریة  والانحرافات د الأوساط الحسابیة الموزونةأیجا
سلوك البائعین على تصریف السلع والبضائع ذات الماركة  انعكاسات علىوتطبیقھا أفراد العینة 

  . والتي عرضت في بعدین أو فئتین بعد البائعین وبعد الزبائن  التجاریة
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 40 البالغ عددھم عینةمن أفراد ال إجابة 600 ىعل )11( الجدول  إلى ااستناد الباحث لقد حصل
وبلغت  جاباتوھي أدنى نسب  إلأ إجابة 32تماما  لااتفقعلى شدة المقیاس  الإجاباتوكان عدد 

من أجمالي  %16وبنسبة  إجابة 96 فكان لااتفق الإجابةعلى شدة   الإجاباتأما عدد  5,33%
خطط لھ الم الإطارضمن  %) بنوعیھا كانت21,3والبالغة ( الاتفاقأن نسبة عدم  الفئتین إجابات

 الإجابة، لأن الباحث صمم ألیھ الباحث  وھذا ماكان یھدف لذلك مجتمع الدراسة استجابوقد 
  . الاتفاق) ضمن شدة عدم  15، 11، 10على الأسئلة (

 %32,6وبنسبة  مرة 196(أتفق)  الإجابةشدة  درجة على كان الاتفاق عدد إجابات أعلى أما
 الإجابةوعلى درجة شدة  %27,6وبنسبة  مرة 166 ھو (أتفق تماما) الإجابةشدة  درجةوعلى 

قبل  یعني أن عینة البحث لاقت قبولا عالیا منوھذا  .%18,3 مرة 110(أتفق لحد ما) كان 
  % 78,6مرة وبنسبة  491بكل أنواعھا حصلت  الاتفاقلأن درجة  مجتمع الدراسة

تتیح لنا فرصة  الموزون  الوسط الحسابيبمتمثلة  العام   الإحصائيالتحلیل نتائج كانت و
  .أفراد العینة المبحوثة  أعلى من اھتمامعلى  تحصل من الفئتینلمعرفة أي  الدقیق التحلیل

  ارتفاعا تحقق اة لأنھأفراد العین اھتمام ىعل تصلح الزبائن ئةف أن  )11( یتضح من الجدول
) 0,745معیاري مقداره ( وبانحراف) 3,51( بلغوعام ال الموزون حسابيال الوسط بمتوسط

متوسط الوسط الحسابي الموزون العام ھو أكبر من الوسط ن أو %23,4وأھمیة نسبیة مقدارھا 
  ل مجتمع الدراسة لعینة البحث.قبو فھذا دلیل  على   3والبالغ   الحسابي الفرضي

عام ال الموزون حسابيال الوسط توسطم تحقق الفئة الأولى ) أن11(أیضا یتضح من الجدول 
، وأن  %23,00) وأھمیة نسبیة مقدارھا 0,770معیاري مقداره ( وبانحراف) 3,45ھو (و

فھذا    3والبالغ   متوسط الوسط الحسابي الموزون العام ھو أكبر من الوسط الحسابي الفرضي
  مجتمع الدراسة لعینة البحث.ل قبو دلیل  على

رغم الدقة والواقع  إلىمجتمع البائعین لھذه الدراسة ھو الأقرب  أن قبولویعتبر الباحث  كما 
وخفایا وظیفة أو مھنة  رلأن أفراد ھذه العینة ھم الأكثر معرفة في أسرامجیئھم بالمرتبة الثانیة 

  البائعین. بنتائج سلوكمن الزبائن الذین یتأثرون  یعالب
  عادلة التالیة: الفرضيویمكن الحصول على الوسط الحسابي الفرضي 

  الوسط الحسابي الفرضي  3=  5÷  15=  2+3+4+5+ 
   

  ) 11، 10، 9( بالاستناد إلى الجداول التحلیل التفصیلي لإجابات فئتا العینةثانیا: 
ووفقا لدرجات شدة القناعة المبینة في  عینة البائعینالجدول التالي یبین أجمالي إجابات أفراد 
  .الجدول وبالاستناد على استمارة الأستبانة

  
  )12جدول رقم (

  الإحصائیة المقاییس  شدة المقیاس  (لیكرت)    
  الأبعاد
  المعتمد

  المتغیرات
  الأسئلة

  1  
لااتفق 
  تماما

  2  
   لااتفق

  3  
أتفق 
  لحد ما

  4  
 أتفق 

  

  5  
  أتفق
  تماما

الوسط 
  الحسابي

 الانحراف
  المعیاري

  الأھمیة
  النسبیة

المتغیرات 
حسب 
  المقبولیة

  أسئلة تتعلق بسلوك البائعین

ین
ائع
الب

  

X1 00  01  02  05  12  4,40  8,60  29,30    
X2  00  00  02  10  08  4,80  0,640  32,00    
X3  00  00  02  11  07  4,25  0,622  28,30    
X4 00  00 01  07  12  4,55  0,974  30,30    
X5 00  00 05  05  10  4,25  0,828  28,30    
X6 00  00  03  07  10  4,35  0,726  29,00    
X7 00  05  03  10  02  3,45  0,973  23,00    
X8 00  01  01  13  05  4,10  0,624  27,33    
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X9 00  01  06  06  07  3,95  0,920  26,33    
  أسئلة تتعلق بالماركة التجاریة

X10 02  13 02  02  01  2,35  0,963  15,66    
X11 05  11  02  02  00  2,05  0,864  13,66    
X12 00  01  05  08  06  3,85  0,864  25,66    
X13 00  01 02  05  12  4,40  0,800  29,33    
X14 00  02 06  11  01  3,55  0,547  23,66    
X15 06  12 02  00  00  1,80  0,360  12,00    

                    المجموع
          

 أسئلة تتعلق بسلوك البائعین

ئن
زبا
ال

  

X1 00  00  00  12  08  4,40  0,489  29,3    
X2 00 00  01  12  07  4,30  0,556  28,6    
X3 01  00  03  09  07  4,05  0,973  27,0    
X4 00  00  03  10  07  4,20  0,678  28,0    
X5 00  00  07  03  10  4,15  0,909  27,6    
X6 00 05  12  01  02  3,00  0,836  20,00    
X7   05  03  10  02  3,45  0,973  23,00    
X8 00  00  10  05  05  3,75  0,829  25,00    
X9 00  01  04  10  05  3,95  0,804  26,30    

  أسئلة تتعلق بالماركة التجاریة
X10 07  09  02  02  00  1,95  0,920  13,0    
X11 04  13  03  00  00  1,95  0,589  13,0    
X12 00  00  10  05  05  3,75  0,829  25,0    
X13 00  02  02  09  07  4,05  0,920  27,0    
X14 00  02  04  06  08  4,00  0,894  26,6    
X15 07  11  02  00  00  1,75  0,843  11,6    

                   المجمــــــــــــوع
        3,34  المتوسط العام للوسط الحسابي الموزون

  الجدول من أعداد الباحث بالاستناد على استمارة الأستبانة
  

 البائعین  فئة  عینة الدراسة أفراد لاستجابات الإحصائيالتحلیل  إلى )12(الجدول  یشیر 
المعیاریة  والانحرافاتالأوساط الحسابیة الموزونة الزبائن  كما ویتضمن الجدول المذكور 

    مایأتي: من النتائج الواردة فیھضح یتوكذلك الأھمیة النسبیة و
                          X3 X2 X1( وھي البائعین من فئة فقرات أو أسئلة بعد سلوك البائعینیلاحظ أن  -1

X9 X8 X7 X6 X5 X4   الموزون وھذا یعني قوة تبني  في الوسط الحسابي   ارتفاعا) قد حققت
 4,8/  4,4(التوالي ( بلغت  الأوساط الحسابیة على الترتیب إذلھذه المتغیرات  مجتمع الدراسة 

  الاختبارأكبر من معیار جمیعا ) ویتضح أنھا 3,95/ 4,10/ 4,35/ 4,25/  4,55/ 4,25/ 
من المعیاریة للمتغیرات أقل  الانحرافات) وكانت معاملات 3(الوسط الحسابي الفرضي)والبالغ (

 0,726/ 0,828/ 0,860/0,640/0,622/0,974() وھي على الترتیب 1,00(
،  المستخدمة الإحصائیة المقاییسالنتائج تدلل على صحة ودقة  ) وھذه0,973/0,624/0,920/

مجتمع الدراسة وھي ل من قب مقبولةلمتغیرات أعلاه أنھا ا ودلت النتائج أن الأھمیة النسبیة لكم
  %27,33 / %23,00/   % 29,00/ %28,30/ %28,30/ %32,00/ %29,30على الترتیب (

/26,33(%  
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أھمیة  على أو0,640ھومعیاري  انحراف دنىأو 4,80ھو وأن أعلى وسط حسابي موزون  

 الارتكازوھو أحد أسئلة الثاني  تحقق على السؤال % كان قد32,00مقدارھا  وكاننسبیة 
وبانحراف معیاري  4,55بوسط حسابي مقداره  وتلاه السؤال الرابعالمھمة في عینة الدراسة 

وبوسط حسابي مقداره  الأول السؤال ثم  %30,30وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,974ومقداره 
 السؤال ثم   %29,30وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,860معیاري ومقداره  وبانحراف 4,40

ثم  %29وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,726مقداره  وبانحراف 4,35بوسط حسابي مقداره  السادس
وبأھمیة نسبیة  0,622  مقدارهمعیاري  وبانحراف 4,25السؤال الثالث بوسط حسابي مقداره 

  مقدارهمعیاري  وبانحراف 4,25بوسط حسابي مقداره  ثم السؤال الخامس% 28,30مقدارھا 
 4,10ثم السؤال الثامن بوسط حسابي مقداره  %28,30وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,828

ثم السؤال التاسع بوسط % 27,33وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,624  مقدارهمعیاري  وبانحراف
 % 26,33ھمیة نسبیة مقدارھا وبأ 0,920  مقدارهمعیاري  وبانحراف 3,95حسابي مقداره  

وبأھمیة  0,973   مقدارهمعیاري  وبانحراف 3,45بوسط حسابي مقداره  السابعثم السؤال 
  .%23نسبیة مقدارھا 

                     وھي البائعین فئةمن  یلاحظ أن فقرات أو أسئلة بعد الماركة التجاریة -2
)X12 X13 X14 في الوسط الحسابي الموزون وھذا یعني قوة تبني مجتمع    ارتفاعا) قد حققت

/  3,85/  4,4بلغت  الأوساط الحسابیة على الترتیب (التوالي ( إذالدراسة  لھذه المتغیرات 
) 3(الوسط الحسابي الفرضي)والبالغ (  الاختبار/ ) ویتضح أنھا جمیعا أكبر من معیار 3,55

) وھي (على الترتیب 1,00للمتغیرات أقل من (المعیاریة  الانحرافاتوكانت معاملات 
المستخدمة ،  الإحصائیة المقاییس) وھذه النتائج تدلل على صحة ودقة 0,800/0,864/0,547(

من قبل مجتمع الدراسة وھي على  مقبولةكما ودلت النتائج أن الأھمیة النسبیة للمتغیرات أعلاه 
 انخفاضاقد حققت  x12 X11 X10 المتغیرات . أما %)23,66/ %25,66/ % 29,33 الترتیب (

وھو الوسط الحسابي الفرضي والبالغ  الاختبارأقل من معیار  الموزون أيفي الوسط الحسابي 
 (معیاریة على التوالي  وبانحرافات)  1,80/    2,05/    2,35) وھي على التوالي ( 3(

%  ،  13,66% ، 15,66الي ( ) وبأھمیة نسبیة كانت على التو0,360،    0,864،    0,963
12 (%  

معیاري  وبانحراف  4,40ھو  موزون  في متغیر الماركة التجاریة وأن أعلى وسط حسابي
 الثالث عشر % كان قد تحقق على السؤال29,33وأعلى  أھمیة نسبیة وكان مقدارھا 0,800ھو

  3,85 بوسط حسابي مقداره  الثاني عشرالسؤال  المھمة في عینة الدراسة ویلیھ وھو أحد أسئلة
لرابع عشر %  ثم السؤال ا25,66وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,864وبانحراف معیاري ومقداره 

وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,547مقداره معیاري  وبانحراف 3,55بوسط حسابي مقداره 
میة وبأھ 0,963مقداره  وبانحراف 2,35بوسط حسابي مقداره  العاشر%  ثم السؤال  23,66

 وبانحراف 2,05بوسط حسابي مقداره  الحادي عشر% ثم السؤال 15,66نسبیة مقدارھا 
بوسط  عشر % ثم السؤال الخامس13,66وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,864  مقدارهمعیاري 

. وھذه %12وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0360  مقدارهمعیاري  وبانحراف 1,80حسابي مقداره 
ر من الوسط تدلل على أن الوسط الحسابي الموزون أصغ X12  X11  X10النتائج للمتغیرات 

الحسابي الفرضي وھذا مایدل على ضعف تبني مجتمع الدراسة لھذه المتغیرات علما أن الباحث 
  .الاتفاقبعدم  الإجاباتكان قد صمم الأسئلة على أن تكون 

  
 X7 X6 X5 X4 X3 X2 X1ھي (یلاحظ أن فقرات أو أسئلة بعد سلوك البائعین من فئة الزبائن و -3

X9 X8 أن ھذه المتغیرات كانت في الوسط الحسابي الموزون وھذا یدل على   ارتفاعا) قد حققت
مستوى أدراك ھذه الفئة لأھمیة المتغیر على  ارتفاع إلىوھذا یعود واضحة لأفراد فئة الزبائن 
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مجتمع  قوة تبني  إلىدى مما أ% منھم یحملون شھادة الدكتوراه 40والذین كان مستوى عملھم 
/ 4,05/  4,30/  4,40(  بلغت  الأوساط الحسابیة على الترتیب إذالدراسة  لھذه المتغیرات 

  الاختبار) ویتضح أنھا جمیعا أكبر من معیار 3,95/  3,75/ 3,45/ 3,00/ 4,15/  4,20
المعیاریة للمتغیرات أقل  الانحرافات) وكانت معاملات 3والبالغ ( (الوسط الحسابي الفرضي)

 /  0,836 /0,909 / 0,678 /0,973 / 0,556 /0,489() وھي على الترتیب 1,00من (
 مقبولة كانتلمتغیرات بیة لھذه اكما ودلت النتائج أن الأھمیة النس)  0,804 /0,829  /0,973

 / % 28,00/ %27,00% / 28,6 / %29,30مجتمع الدراسة وھي على الترتیب (من قبل 
27,6  % / 20,00% /  23,00% / 25,00%    /26,30 %(  

بعد سلوك البائعین من فئة الزبائن على أن الفقرة أو أسئلة  لفقرات وتشیر النتائج التفصیلیة
وأدنى انحراف  4,40الأولى أو السؤال الأول كان قد حقق أعلى وسط حسابي موزون وھو 

ثم تلاه السؤال الثاني وحقق وسط  % 29,3بلغت وبأعلى أھمیة نسبیة  0,489معیاري مقداره  
% ، 28,6وأھمیة نسبیة بلغت  0,556معیاري بلغ    وانحراف 4,30حسابي موزون ومقداره 

وأھمیة نسبیة   0,678معیاري   وانحراف  4,20ثم جاء السؤال الرابع بوسط حسابي موزون 
وانحراف معیاري بلغ   4,15%  ثم جاءت الفقرة الخامسة  بوسط حسابي موزون  28.00
%، ثم حلت الفقرة الثالثة بالمرتبة الخامسة بوسط حسابي موزون  27,6وأھمیة نسبیة   0,909

%، ثم حل بالمرتبة السادسة السؤال 27ت غنسبیة بل وأھمیة  0,973وانحراف معیاري    4,05
، ثم جاء 26,30وأھمیة نسبیة   0,804وانحراف معیاري    3,95التاسع بوسط حسابي مقداره 

  0,829وانحراف معیاري    3,75السؤال الثامن بالمرتبة السابعة بوسط حسابي موزون  
وانحراف   3,45%، ثم تلتھا الفقرة السابعة بوسط حسابي موزون بلغ 25وأھمیة نسبیة 

% ، ثم السؤال السادس حل بالمرتبة التاسعة وبوسط 23,00وأھمیة نسبیة  0,973 معیاري  
وأھمیة نسبیة بلغت   0,836وانحراف معیاري بلغ    3,00ن ومقداره  حسابي موزو

            %، وذلك یدل على قوة تبني مجتمع الدراسة لجمیع ھذه الفقرات. 20,00
 یتھا مقبولوالمستخدمة  الإحصائیة المقاییسل على صحة ودقة النتائج للمتغیرات التسع تد وھذه

  من قبل مجتمع الدراسة 
وأعلى  أھمیة 0,640معیاري ھو انحرافوأدنى  4,80وأن أعلى وسط حسابي موزون  ھو 

 الارتكاز% كان قد تحقق على السؤال الثاني وھو أحد أسئلة 32,00نسبیة وكان مقدارھا 
وبانحراف معیاري  4,55المھمة في عینة الدراسة وتلاه السؤال الرابع بوسط حسابي مقداره 

%  ثم السؤال الأول وبوسط حسابي مقداره 30,30نسبیة مقدارھا  وبأھمیة 0,974ومقداره 
%  ثم السؤال  29,30وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,860معیاري ومقداره  وبانحراف 4,40

% ثم 29وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,726مقداره  وبانحراف 4,35السادس بوسط حسابي مقداره 
وبأھمیة نسبیة  0,622  مقدارهمعیاري  حرافوبان 4,25السؤال الثالث بوسط حسابي مقداره 

  مقدارهمعیاري  وبانحراف 4,25% ثم السؤال الخامس بوسط حسابي مقداره 28,30مقدارھا 
 4,10% ثم السؤال الثامن بوسط حسابي مقداره 28,30وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,828

% ثم السؤال التاسع بوسط 27,33وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,624  مقدارهمعیاري  وبانحراف
 % 26,33وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,920  مقدارهمعیاري  وبانحراف 3,95حسابي مقداره  

وبأھمیة  0,973   مقدارهمعیاري  وبانحراف 3,45ثم السؤال السابع بوسط حسابي مقداره 
  %.23نسبیة مقدارھا 

  
الأوساط الحسابیة الموزونة لمتغیرات بعد الماركة التجاریة من فئة الزبائن تشیر النتائج أن  -4

وأھمیة نسبیة   0,829  0,894  0,920وبانحرافات معیاریة    3,75/    4,00/    4,05بلغت 
 ھذه المتغیرات  ) قد حققتX12 X13 X11(  %   على التوالي للمتغیرات%25  %26  27
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أكبر من معیار الاختبار  (الوسط الحسابي  الموزون ارتفاعا   في الوسط الحسابي
  .وھذا یعني قوة تبني مجتمع الدراسة  لھذه المتغیرات) 3الفرضي)والبالغ (

في الوسط الحسابي الموزون أي أقل من كبیرا قد حققت انخفاضا  x15 X11 X10 أما المتغیرات 
  1,95/    1,95) وھي على التوالي ( 3معیار الاختبار وھو الوسط الحسابي الفرضي والبالغ (

) وبأھمیة نسبیة 0,843،    0,589،    0,920) وبانحرافات معیاریة على التوالي (  1,75/  
ه النتائج على ضعف قبول وتدل ھذ %)11,60  ،%13,00% ، 13,00كانت على التوالي ( 

   اسة لھا،مجتمع الدر
وتشیر النتائج التفصیلیة لمتغیرات بعد سلوك البائعین من فئة الزبائن على أن السؤال الثالث 

وبانحراف   4,05عشر جاء بالمرتبة الأولى  حیث أنھ حقق أعلى وسط حسابي موزون وھو 
 الرابع  السؤال وقد حقق  كما   %27,00وأعلى  أھمیة نسبیة وكان مقدارھا  0,920 معیاري 

وأھمیة   0,894 نحراف معیاري او  4,00المرتبة الثانیة  بوسط حسابي موزون مقداره  عشر 
  3,75بوسط حسابي مقداره   بالمرتبة الثالثة  ویلیھ السؤال الثاني عشر  %26,00نسبیة بلغت 

 شراعالثم السؤال   % 25,00وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,829وبانحراف معیاري ومقداره 
وبأھمیة نسبیة  0,920وبانحراف معیاري مقداره  1,95بوسط حسابي مقداره  بالمرتبة الرابعة

وبانحراف  1,95بوسط حسابي مقداره  الخامسة شرالحادي ع%  ثم السؤال 13,00مقدارھا 
بالمرتبة  عشر الخامسالسؤال اء جثم  % 13,00وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,589مقداره 
وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,843وبانحراف معیاري مقداره   1,75بوسط حسابي مقداره  الأخیرة
تدلل على أن الوسط الحسابي الموزون  X12  X11  X10% وھذه النتائج للمتغیرات 11,60

جتمع الدراسة وھذا مایدل على ضعف تبني م )3البالغ ( أصغر من الوسط الحسابي الفرضي
  ى أن تكون الإجابات بعدم الاتفاقلھذه المتغیرات علما أن الباحث كان قد صمم الأسئلة عل

  
  دراسةاختبار فرضیة ال

 اولغرض استقراء أوجھ القوة والقصور فیھ دراسةبعد أن تم عرض الإطار النظري والعملي لل
البحوث الاستطلاعیة  فرضیة وفقا لأسالیب أثبات الفروض فياللابد من اختبار صحة 

  والوصفیة.
لعینة المبحوثین في عام  قبولوما جاء من  دراسة آلیات ال اأوضحتھ النتائج التي استنادا إلى و 

صحة  الفرضیة والتي كان مفادھا دلیل على  اعتبرت لمتغیرات الدراسة فئتیھا البائعین والزبائن
والمظھر الخارجي للبائع تجاوزت شھرة أن سلوك البائعون المتمثل في قوة الشخصیة والشھرة 

  الماركة التجاریة في الكثیر من الأحیان وجعلتھا تتراجع  من المرتبة الأولى إلى المرتبة الثانیة 
 وجد في بعد سلوك البائعین فئة البائعین إضافة إلى النتائج الایجابیة التي حققتھا أسئلة الارتكاز

أن شھرة  المھمة في عینة الدراسة والذي كان نصھ  ( الإثباتالسؤال الثاني وھو أحد أسئلة أن 
البائع والسمعة الطیبة  أصبح لھما أثر إیجابي على تصریف السلع والبضائع أكثر من الماركة 

  حقق التجاریة )
وأعلى  أھمیة نسبیة 0,640وأدنى انحراف معیاري ھو 4,80أعلى وسط حسابي موزون  ھو

السؤال الرابع  بواسطة الثاني  الإثباتجاء  ثمالأول   الإثباتھو وھذا % 32,00وكان مقدارھا 
وبأھمیة نسبیة  0,974وبانحراف معیاري ومقداره  4,55وسط حسابي مقداره والذي حقق 

أن سلوك  البائعین المتزن أیضا والذي كان نصھ ( الارتكاز% وھو أحد أسئلة 30,30مقدارھا 
ثم   شراء السلع والبضائع التي یعرضھا على الزبونلھ أثر على قبول   والحیادیةكالھدوء 

وبانحراف  4,40وسط حسابي مقداره الذي حقق السؤال الأول وجاء الإثبات الثالث بواسطة 
ھناك دور مھم % والذي كان نصھ (29,30وبأھمیة نسبیة مقدارھا  0,860معیاري ومقداره 

  أو ماركتھا التجاریة)لسلوك البائع في تصریف السلع والبضائع أیا كان نوعھا 
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كما وتشیر متغیرات بعد  سلوك البائعین فئة الزبائن أن السؤال الأول كان قد حقق أعلى وسط 
وبأعلى  0,489وأدنى انحراف معیاري مقداره   4,40حسابي موزون في ھذه الفئة  وھو 

 4,30 %  ثم تلاه السؤال الثاني وحقق وسط حسابي موزون ومقداره29,3أھمیة نسبیة بلغت 
% ، ثم جاء السؤال الرابع بوسط 28,6وأھمیة نسبیة بلغت  0,556وانحراف معیاري بلغ   

% . وھذه النتائج 28.00وأھمیة نسبیة   0,678وانحراف معیاري    4,20حسابي موزون 
وھذا  اھتماماتھالدراسة وأنھا من ضمن  متغیراتمجتمع الدراسة كان متفاعلا مع  إلى أنتشیر 
  أیضا. تحقق فرضیة البحث على  یلدل
  
  
  
  
  

  الثالثالمبحث 
  الاستنتاجات أولا:

  كالأتي:التي توصل ألیھا الباحث ھي  الاستنتاجاتمن أھم 
القوة الجدیدة القادرة على تصریف السلع والبضائع  ھو اسعوالمفھوم السلوك البائع بأن  -1

أو أیة مؤثرات  أو السلع والبضائع جاذبیة الماركة التجاریة  نھائیة وبغض النظر عن بصورة
  .أخرى

خاصة المتعلقة في مجال   الخاطئةالتسویقیة ت االسیاسالباحث أن الصین استفادة من أستنتج  -2
ضررا  ألحقت والتيبعض الدول الكبرى  في مسئولینسیاسات التصدیر (البیع) التي وضعھا 

محدودیة ثقافتھم ین الخاطئ الناجم من دولھم وھذا نوع من سلوك البائع كبیرا في اقتصاد وسمعة
 والباحث یؤكد أن ھولاء الأفراد مھما بلغوا من مكانة سیاسیة واجتماعیة (ثقافة البیع) التسویقیة
  بائعین وأن لم یعلموا. ھم في الدولة ھأو مراكز وظیفی وعلمیة

  
 متفاوتةوبنسب  بین الماركة التجاریة وسلوك البائعین ترابطأن ھناك  لقد اثبت الدراسة -3

مثابة الوحدة  إلىیمكن فصلھ بل یجب أن یرتقي  أن ھذا الترابط لاووأنھما وجھان لعملة واحدة 
نحو تحسین أداء المنظمة  ،إیجابیةبصورة  بطھذا الترا، كما ویجب أن یستغل ھمابین الاندماجأو 

  خرى .تحسین ظروف عمل وحیاة البائعین والعاملین في الأقسام الأو ،التسویقیة
أیھما سیكون لھ والسؤال ھو  التجاریة وجود تجاذب بین سلوك البائعین وشخصیة الماركة -4

أما في  المستقبل  في الوقت الحاضر أحدھما یكمل الأخر ستنتج أن. فالباحث أالغلبة في النھایة 
من أھم أسس التسویق  سلوك البائع على قوة وتأثیر الماركة ولكنھما سیبقیانل ستكون الغلبة

  .صناعي الحدیث ال
أن الماركة التجاریة ھي شيء جامد لا تستطیع تقدیم نفسھا إلى الزبون ومھما كانت  -5

لتبرید، كاتأثیر التقنیة الحدیثة في السیارة  فلا فائدة من ملاءمتھا مع التقدم العلمي والتكنولوجي
بدون بائع ملم  الأخرى في داخل السیارة كترونیة الأیرباك، خارطة الطریق، والإضافات الال

 من أجل زیادة حماسھ فيیشرح كیفیة استعمالھا وما ھي فائدتھا للزبون و بكل المواصفات
  الشراء .

بین والوحدة  ندماجان أسما حالات الأیولدوالقربى  والزمالة الصداقةك الاجتماعیةالعلاقات  -6
 بمعنى أن یتحولیمكن أن یحققا الشيء الكثیر في تصریف السلع والبضائع و البائع والزبون، 

جعل مما یوصداقة تامة  وانسجامحالة ود  إلى الطرفان الندان والمتنافسان مع بعضھما البعض
  البائع .صدیقھ  وتوجیھات اتبسلوك وتصرف اھتمامھیھتم بالماركة التجاریة بقدر  الزبون لا

وأسم المنتج الجدید ھو  . یجب أن یحمل أسما الذي كالمولود الجدیدالمنتجات الجدیدة  -7
لكم الھائل من تختلط الأمور بین ھذا ا حتى لا طیلة عمره الإنتاجي الماركة التجاریة التي یحملھا
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أن تكون ضرورة تسویقیة  كة التجاریة ھي ضرورة تنظیمیةٌ قبلالمار السلع والبضائع، كما وأن
  دعائیة.أو 
وفي بدایة القرن الحالي استطاعت شخصیة البائع وسلوكھ أن یقلبا  ایة القرن الماضي ھن في -8

وتفوق علیھا في  التجاریة قوة وشھرة الماركةمحل حل بحیث أن سلوك البائع  المعادلة التسویقیة
  على الأقل وھذا وحده تحول في السیاسات التسویقیة.  بعض الأحیان أو نافسھا

ن یلغي الماركة التجاریة أو دورھا فالماركة ھي السلعة وھي البضاعة لأنھا أحد أ لایستطیع  -9
لا وجود لبضاعة أو خدمة بدون ماركة (بدون أسم) ولا ماركة بدون بضاعة،  أخر أسمھا بمعنى

والتحول في الأدوار یعني أیضا في صالح المنتجات من أجل تحسین نوعیتھا وفي صالح 
  مھا.الزبون للتعرف علیھا واستخدا

  
  
  

  ثانیا : التوصیات
یوصي الباحث بتناول دراسة سلوك البائعین في كلیات الإدارة والاقتصاد ومعاھد الإدارة  -1

وأفراد فصل أو مبحث مستقل لذلك تحت عنوان انعكاسات أو تأثیر سلوك البائعین على 
  تصریف السلع والبضائع ضمن مادة أدارة  التسویق الحدیث.

مفردة علمیة أساسیة تحاضر ضمن الدورات التدریبیة الخاصة ك البائعینأن یكون سلوك  -2
ممارسة فعلیة  أي بتدریب الأفراد المتقدمین لشغل وظیفة بائع خاصة الذین لم یكن لھم من قبل

  الذین ھم تحت الخدمة الفعلیة . تماس مباشر مع الزبائن وحتى لعملیة البیع أو أي
كبیر على أتمام الصفقات التجاریة الكبیرة وأن  إنعكاسئعین أن لسلوك البا أظھرت الدراسة -3

الغرف  اھتماممحل  لك أصبح من الضروري أن تكون الدراسةدول بعینھا حلت محل البائع لذ
  والخارجیة.یستفاد منھ التجار الذین یمارسون التجارة الداخلیة  العراقیة كيالتجاریة 

طاع أن یتفوق على الماركة التجاریة من قبل وكیف أستیجب التحدث عن سلوك البائعین  -4
في  مساھمتھالباحثین والمتخصصین في علم التسویق أثناء اللقاء المحاضرات والندوات ومدى 

  نمو أضافیة للمنظمة أو للدولة. أو نسب أضافیة تحقیق أرباح
مھارات وقدرات البائعین (الصغار)  من مصلحة المنظمات التسویقیة العراقیة أن تطور -5

المتواجدین في نھایة السلسلة التسویقیة لأنھ یقع على عاتقھم تصریف أكبر كمیة من السلع 
والبضائع بسبب غیاب المنظمات التسویقیة الكبیرة وعلى الطراز الغربي وذلك من خلال أقامت 

معات العراقیة ولمدة تتراوح من خبراء أو أساتذة التسویق في الجاالدورات التدریبیة من قبل 
منح المشاركین شھادات ممارسة دعم مادي أو معنوي كمقابل  ستة أشھر على الأقل  إلىشھر 

  مھنة البیع كي تؤھلھم العمل بموجبھا داخل وخارج العراق .
ھذا القطاع وتطویر  ألاھتمامأیجاد أقسام أو فروع في مراكز المحافظات تتولى مسؤولیة  -6

فرد ي عن أ المعلومات التفصیلیة تدون فیھا كافة وإحصاءاتوان تكون لدیھا سجلات الحیوي 
یسمح لأي فرد  مھنة البیع في القطاع العام أو الخاص بمعنى أن لا أو یرغب العمل في یتولى

أن یمارس مھنة البیع حتى الذین یبیعون حاجاتھم على الأرض دون أن یكون لدیة تصریح 
ھذه الرخص بدون  لا تمنحفي مراكز المحافظات وأن  المسئولةجھات البالموافقة من قبل 

  مقابل.
ات كبیرة والذي یتمتع بمواھب عدیدة و قابلی أن البائع صاحب السمعة الجیدة والصیت العالي -7

یمكنھ أن یجذب الزبون ویقنعھ بأن یقتني ھذه السلعة أو تلك أكثر ما توجھھ وتجذبھ ألیھا الماركة 
متقدمة ومعروفة دولة  إلىأردنا التحول  فإذاالتجاریة وھذا یفید الدول النامیة والعراق واحد منھا 

التي تحمل  بضائعالو السلعأن نوجد جیل جدید من البائعین قادرین على تصریف  من لابد
  ماركات تجاریة عراقیة المنشأ والصناعة. 



29 
 
على جمیع المنظمات ان تھتم بالمظھر الخارجي لبائعیھا، لما لھ من أھمیة كبیرة على -8

تصریف السلع والبضائع، لأن المظھر الخارجي ھو الخطوة الأولى التي تبدأ بھا العملیة 
  التسویقیة.     

عاملین وحتى الكوادر الفنیة في القطاع السیاحي كالفنادق والمطاعم على جمیع المسئولین وال -9
وخاصة المشھورة والمتمیزة منھا وكذلك على جمیع المسئولین والعاملین والكوادر الفنیة في 
شركات النقل الجوي والبري والبحري وكذلك على جمیع المسئولین والعاملین والكوادر الفنیة 

م العالي والصحي  أن یتمتعوا بروح عالیة من المسؤولیة وإصرار في القطاع المصرفي والتعلی
 السكن ، الطعام ، الاتصالات ، التذاكر أوكبیر على تقدیم أفضل الخدمات سواء كانت في مجال 

في  نوع المادة الدراسیة في الجامعة ، أو نوع العلاج ونوع الدواء و مؤھلات الأستاذ
بإخلاص الزبائن  إلى المنضبط أثناء تقدیم ھذه الخدمات البائع سلوك لأنالخ...المستشفیات 

ى حصولھ أفضل الخدمات شعور بالثقة والأمان والاطمئنان علال خلق لدیھمی ھو الذيوتفاني 
  الزبون أكثر إلى البائع وبالتالي إلى الشركة صاحبة الماركة التجاریة الخدمیةوھذا یقرب 
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