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 ٍقٍ٘بد ّغبػ رشٌٗظ اىجٍغ اىشخظً ىيزأٍٍِ 

                        Success factors promote personal selling insurance 

 ث٘ساُ فبضو: اىَذسط اىَغبػذ 

 المستخمص
يسعى البحث إلى توضيح دور شركات التأميف في بذؿ الجيود الكبيرة مف أجؿ          

سائؿ بيعية توفرىا و منتجاتيا ولأجؿ التحقؽ مف ذلؾ لابد مف وجود إنجاح العممية الترويجية ل
الشركة لرجاؿ البيع المنتجيف ويقوـ الأخير بإظيارىا عمى ارض الواقع لخدمة العملاء 

وقد تـ استخداـ أسموب الاستبانة وتوزيعيا مف . والتعامؿ معيـ بأسموب مميز لكسب رضاءىـ
الشركة  والأخرى عينة لموظفي قسـ التخطيط  خلاؿ عينة مختارة تضمنت المنتجيف في

والتسويؽ واستخدمت الباحثة أسموب جمع المعمومات اللازمة وأخضعت لمتحميؿ باستخداـ 
الأساليب الإحصائية كالوسط الحسابي والانحراؼ المعياري وخمص البحث لمجموعة مف 

جات التأمينية لكسب النتائج والتي أظيرت تشجيع الشركة ورجاؿ البيع بالترويج عف المنت
 .رضا الزبوف 

Abstract  

         Research seeks to clarify the role of insurance companies to make 

great efforts for the success of the operation promotional products and 

to check it out for, there should be questions selling the company offers 

to salesmen producers and the latter projecting on the ground to serve 

customers and deal with them in style to earn satisfaction with. 
        The method was used questionnaire and distributed through 

selected sample included producers in the company and the other 

sample Staff Planning and marketing researcher used the style gather 

the necessary information and subjected to analysis using statistical 

methods arithmetic, standard deviation and concluded search for a set 

of results which showed encouraging company and salesmen to 

advertise insurance products to win customer In light of the findings, 

the satisfaction.                                            
- :المقدمــــــــــــــــة   

كيفيػة التفكيػر  فػي تسعى الشركات الخدمية بشكؿ عاـ وشركات التاميف بشكؿ خاص         
ولعملائيا مف اجؿ تحقيػؽ أىػدافيا الترويجيػة فػػػػػػػػػػػػي ًً  لخمؽ صورة أبداعية ليا لترويج خدماتػيا
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ف سػػواء كيفيػػة أقنػػاع الزبػػائف بخػػدماتيا المقدمػػة بشػػكؿ يحقػػؽ أفضػػؿ النتػػائج لكسػػب ثقػػػػػػػػػػػػػة الزبػػائ
تحقيػػؽ الػػربح وزيػػادة  إلػػىػػػػػػػػػػػػػدؼ فقػػط والإيحػػاء ليػػـ بػػأف الشػػركة لا تيػػالحػػالييف  و المػػرتقبيف  

بػػؿ إشػػباع حاجػػاتيـ ور بػػاتيـ مػػف خػػػػػػلاؿ القيػػاـ بمجموعػػة مػػف الجيػػود الشخصػػية المبيعػػات   
وىذا المجيود سوؼ يقع  ارض الواقع  بحيث تشكؿ في النياية سياسات تػػػػػػػؤدي تطبيقيا عمى 

 وؿ فػػػي كيفيػػػة تنظػػػيـ عمميػػػا وتوجيػػػوؤوؿ الأعمػػػى شػػػركات التاميػػػػػػػػػػػػػف نفسػػػيا لأنيػػػا ىػػػي المسػػػ
 اؿرج عمى مسؤوليةالسوؼ تقع  وبالطبع عممية الترويجب القياـ  كيفيةالعامميػػػػػػػػػف  في الشركة و 

نػػوا مممػػيف بيػػا ومؤىميػػػػػػػػػف دورا ميمػػا فػػي كيفيػػة تسػػويؽ خدمػػة التػػاميف واف يكو  ـليػػ فالبيػػع الػػػػػػػذي
عطاءىػا فػي مػف خػلاؿ تػدريبيـ  اً تأىيلا جيػد وتطػويرىـ وتفيميػـ بكافػة التاطيػات التأمينيػػػػػػػػػػػػة واه

الوقت والمكاف المناسبيف لإيصاؿ الرسالة التأمينية إلى ممتقي الخدمة التأمينية مف اجؿ إنجاح 
 .العممية البيعية

  منهجية البحث    
 مشكمة البحث - أولا
ؿ التػرويج لمخدمػة التأمينيػة وىػذا يػؤدي يعاني القطاع التػأميني مػف عػدـ الاىتمػاـ فػي مجػا    

سػػمباً عمػػى عمػػؿ الشػػركة فػػي تمبيػػة ر بػػات وحاجػػات الزبػػوف وعميػػو تتوضػػح مشػػكمة البحػػث مػػف 
خػػلاؿ دراسػػة مػػا ىػػي المقومػػات الواجػػب توفرىػػا فػػي رجػػؿ البيػػع التػػأميني لنجػػاح سياسػػة تػػرويج 

 .  العممية البيعية لوثائؽ التاميف
 أهمية البحث   -ثانيا

- :ىمية البحث بالنقاط الآتيػػػػػػػػػػػػػػةتتجمى أ
لممػزيج التسػويقي والتػي تعتمػػػػػد عميػو  الأساسػية الأركػافدراسة أىمية الترويج باعتباره احػد  -1

 .شركات التأميف في تحقيؽ أىدافيا التسويقية وخاصة الحصة التسويقية
مػف  المنظومػة البيعيػػػػػػػػػػةأظيار أىمية البيع الشخصي لمتأميف وتحديػد دور رجػؿ البيػع فػي  -2

لاػػػػرض  خػػػػلاؿ تنميػػػػة ميػػػػاراتيـ وتػػػػدريبيـ والوسػػػػائؿ المسػػػػتخدمة فػػػػي تػػػػرويج العمميػػػػة البيعيػػػػػػػػػػػة
  .وتحقيؽ أىدافيا المرسومة أنجاحيا

  .لوثائؽ التاميف  ومدى مساىمتيا في نجاح العممية البيعية  الأساسيةالتعريؼ بالمقومات -3
 أهداف البحث -ثالثا
- :ضح أىداؼ البحث مف خلاؿ الآتيتتو 
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المقومػػػػات الواجػػػػب توفرىػػػػا لنجػػػػاح تػػػػرويج البيػػػػع الشخصػػػػي والتعريػػػػؼ بعناصػػػػرىا  دراسػػػػة -1
 الأساسية 

 . التعرؼ عمى الواقع الحالي لسياسة ترويج البيع الشخصي في شركة التاميف  -2
 . التعرؼ عمى مياـ رجؿ البيع لتحقيؽ الأىداؼ الترويجية بشكؿ واضح -3
  البحث فرضيات -رابعا    

    -:تتوضح فرضيات البحث كما يمي 
يتحقػػػؽ بنجػػػاح مػػػف خػػػلاؿ تػػػوفر  أف أف تػػػرويج البيػػػع الشخصػػػي لمتػػػأميف  -:الفرضػػػية الأولػػػى 

الػولاء  -التػدريب الجيػد -الشخصػية -الميارةالتي يمتمكيا رجاؿ البيع منيا  الأساسيةالمقومات 
 . لجميور المؤمف ليـ

عمػى الخطػط والاسػتراتيجيات المبنيػة أف أساسػيات البيػع الشخصػي تعتمػد   -:الفرضية الثانية 
         .مف قبؿ قسـ التسويؽ والتخطيط

 .وعناصره والأهدافالترويج التأميني المفهوم والأهمية  -: الأول المبحث              
 مفهوم الترويج التأميني  -:أولا  
التسػػويؽ التػػي تقػػوـ  أدارةية التػػي تقػػع عمػػى عػػاتؽ مػػف المسػػائؿ الضػػرور  عػػد التػػرويج التػػأمينيي

التػػػػي تتضػػػػمف الجيػػػػود  التأمينيػػػػةومتابعػػػػة وتنفيػػػػذ وسػػػػائؿ قنػػػػوات تسػػػػويؽ الخػػػػدمات  بالإشػػػػراؼ
الشخصػية والايػر شخصػية كافػة التػػي تبػذليا مػف اجػؿ تر يػػب الجميػور لاقتنػاء وثػائؽ التػػاميف 

 2008  االنجػػ أبػػو)( المنػػتج)البيػػع ومسػػاعدتيـ عمػػى تقبػػؿ فكػػرة التػػاميف التػػي يحمميػػا ليػػـ رجػػؿ 
:137 ) 

 التأمينيػػةوالحػػث وتػػوافر المعمومػػات عػػف الخدمػػة  الإقنػػاع فمسػػفةحيػػث يعتمػػد رجػػؿ البيػػع عمػػى 
عمػى مجموعػػة مػف المسػػتيمكيف فػي مختمػػؼ الطبقػات والعمػػؿ عمػى كسػػب  التػػأثيروالسػعي نحػو 

عزاـ و خروف   . ) الفرد رضاءىـ وتقديـ سمعة التاميف بالسعر المناسب بما يتناسب مع دخؿ 
2008  :335  ) 
والحماية مف الكوارث والحوادث  الأمافبشكؿ عاـ ىي خدمة تباع مف اجؿ  خدمة التأميفف    

 (  18: 1999الوردي   )  لدى الزبوف المرتقب في اقتناءىا مما تشكؿ مقاومة لا شعورية
بات مقارنػػة بالسػػمع الماديػػة فػػاف تػػرويج الخػػدمات ومنيػػا خدمػػة التػػاميف تواجػػو عػػدد مػػف الصػػعو 

لمسػػيا ضػػرورة  التأمينيػػةبفعػػؿ خصػػائص الخػػدمات التػػي تتميػػز بيػػا منيػػا عػػدـ قابميػػة الخدمػػة 
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شػػركة التػػاميف  (مػػؤدي الخدمػػة)وجػػود مػػؤدي الخدمػػة والمسػػتفيد منيػػا فػػي نفػػس الوقػػت يقصػػد ب
اء وثيقػة الػرا بيف فػي اقتنػ الأشػخاصجميػور المػؤمف ليػـ أي  (المستفيد مف الخدمػة)المؤمف و

المنػافع المتحققػة مػف  أبػرازفاعميػة مػف خػلاؿ  أكثػرالتاميف لجعؿ البرنػامج الترويجػي لمخػدمات 
ية ػممػػػػتمػػؾ الخدمػػة والاىتمػػاـ بػػالبيع الشخصػػي وتطػػوير ميػػارات مقػػدمي الخدمػػة حيػػث تحتػػاج ع

) ع ػيػػػػبػؿ الػػػػػػيا رجػكػػػػتمػمػػي أفترض ػفػػػػية يػالػػػػػػػػػع وبيعيػػػونية ػارات فػػػػيػػػػم إلػػػػىيف ػامػػػػؽ التػائػػػػع وثػيػػػػػب
                                                                                         ( 29:  2005الصميدعي   

التػاميف بشػكؿ خػاص بحاجػة  فػأف أي شػركة خدميػة بشػكؿ عػاـ وشػركاتوبناءا عمى ذلػؾ     
وبنػػاء العلاقػػػػػػػػػػة  اوالمرتقػػبسػػواء الحػػالي  لزبػػوفاالاتصػػاؿ مػػع ؽ التػػرويج لخمػػالقيػػاـ بعمميػػة  إلػػى

التسػػويقية وفػػػػػػػػػػػػؽ  للأنشػػطةالمنشػػودة  الأىػػداؼلتحقيػػؽ معيػػـ والاسػػتمرار فػػي عمميػػة الاتصػػاؿ 
 0رامج الترويجية الكفوءة والفعالةالب

التػػػرويج يتطمػػػب مػػػف الشػػػركات بتخصػػػيص المبػػػال  عمػػػى  بإسػػػتراتيجيةزيػػػادة الاىتمػػػاـ  أف     
بشكؿ عاـ والبيع الشخصي بشػكؿ خػاص مػف أجػؿ تعريػؼ  الإعلافنشطػػػػػػة الترويجية منيا الأ

 .لخدمات وجودتيا المقدمة لمزبوفالجميػػػػػػػػػور بأنواع ا
وتعتبػػر التكػػاليؼ الخاصػػة بكػػؿ وسػػيمة مػػف وسػػائؿ التػػرويج مػػف العػػػػوامؿ الواجػػب مراعاتيػػا     

ميزانيػػػة عاليػػػة بسػػػب  إلػػػىيحتػػػاج  الإعػػػلافسػػػب    فمػػػثلا عنػػػػػػػػػد تكػػػويف المػػػزيج الترويجػػػي المنا
مجموعػػة كبيػػرة مػف المسػػتفيديف مػف منػػافع الخدمػة   فػػي حػػيف  إلػىالترويػػػػػػػػػج الواسػػع لػو ليصػػؿ 

 Kotler) تكمفػػػػة البيػػػػػػػػػع الشخصػػػػي بكػػػػؿ شػػػػخص عمػػػػى حػػػػدة سػػػػتكوف التكمفػػػػة قميمػػػػة 
,2000:P364)   

العمػػػلاء  إلىعف الخدمات المقدمة  والأفكار والآراءفالنشاط الترويجي يتطمب نقؿ المعمومات  
المػرتقبيف بيػدؼ تمبيػة طمبػاتيـ ور بػاتيـ   واف التعامػؿ مػع الخدمػة المقدمػػة  أوسػواء الحػالييف 

  .تبدأ أفمف قبؿ شركات التاميف 
  .والر بة في التعامؿ مع الزبوف الإقناع -: أولا 
  . ةر بة الزبوف في الخدمة المقدم -:ثانيا  
  .ر باتو لإشباععمـ الزبوف بوجود الخدمة  -:ثالثا  
  .جيؿ الزبوف بوجود الخدمة -:رابعا 
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وىذا يسمى اليػػػرـ الترويجػي لمتعامػؿ مػع الخػدمات يبػدأ مػف أسػفؿ اليػرـ جيػػؿ الزبػوف بوجػػػود  
لتسػػػػػػػػػراتيجية التػػػػػػػػػػرويج  ارتفػػػػػػػػػاع اليػػػػػػػػػػرـ اسػػػػػػػػػتجابة الزبػػػػػػػػػوف إلػػػػػػػػػىأف يصػػػػػػػػػؿ  إلػػػػػػػػػىالخدمػػػػػػػػػة 

                                                                           (331 2005 ردينو الصميدعي).
ػػػػػػػي مػػف خلاليػػا رفػػع الػػوعي التأمينػػػػويمثػػؿ التػػرويج وسػػيمة مػػف وسػػائؿ التوعيػػة لمجميػػور التػػي  

عبػػد ).ئػػدهيػػو بمػػػػدى أىميػػة التػػاميف وفواالػػذيف يسػػتفيدوف مػػف الخدمػػة وتوج الجمػػاىير ونشػػره بػػيف
 (1:  1990 الخالؽ

لمفيوـ الترويج فيناؾ العديػد مػف الآراء المختمفػة المطروحػة مػػػػػػػف  أعلاهمف خلاؿ ماذكر في  
 واحد ومػػػػػف  عاريؼ تصب في مفيوـكؿ الت أف إلاالباحثيف والمفكريف حوؿ تعريؼ الترويج   

ينطػػػوي عمػػػى عمميػػػة  الػػػذييقي والجيػػػد التسػػػو  النشػػػاط   )) التػػػرويج بأنػػػو  ىػػػذه التعػػػاريؼ أىػػػـ
 (  (Kotler , Armstrong, 2004;P8120   ((بيف رجاؿ البيع والزبائف اتصاؿ أقناعي

ػف ػػػجميع النشاطات التي تمارسػيا الشػركة مػف اجػؿ الاتصػاؿ بالمسػتيمكيف المستيدفيػ ))انو  أو
ػػػػػػات    ػػلمبيعػػػػ  البيػػع الشخصػػي   تنشػػيط ا الإعػػلافبشػػراء المنػػتج   ويشػػمؿ  إقنػػاعيـومحاولػػة 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        ( 6: 2000   الخطيػػػػب )  (( العلاقات العامة 
منافػذ لممعمومػات وفػي تسييػػػػػػػػؿ  أقامػوالتنسػيؽ بػيف جيػود البػائع فػي  ))وفي تعريؼ  خػر بأنػو 

ينػة   فػالترويج ىػو احػد عناصػر المػزيج التسويقػػػػػي عؿ فكػرة مفي قبو  أوالخدمة  أوبيع السمعة 
        . ((المشػػػػروع التسػػػػويقية أىػػػػداؼحيػػػػث لا يمكػػػػف الاسػػػػتاناء عػػػػف النشػػػػاط الترويجػػػػي لتحقيػػػػؽ 

                                         ( 125:   1996عقيمي و خروف    ) 
للاتصػػػػػػالات اليادفػػػػػػػػػػة  الأكبػػػػػػرأف التػػػػػػرويج يشػػػػػػػكؿ الجػػػػػػزء  يتضػػػػػػح مػػػػػػا ورد سابقػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػا     

والتػػأثير والر بػػة مػػف  الإقنػػاعتقػػوـ عمػػى خمػػؽ  لأنيػػامػػف قبػػؿ المنفػػذيف ليػػا ػػػػػػة مسػػبقا والمصممػػ
الجميػور والعمػػؿ عمػى تعزيػػز  أذىػػاف إلػىخػػػػػػػػػلاؿ  عمميػػة الاتصػاؿ المتكامػػؿ لتوصػيؿ الرسػػالة 

والتػػي تكػػوف مبنيػػة عمػػى ( البيػػع والزبػػوف الحػػالي والمرتقػػب رجػػؿ ) طرفػػي العلاقػػة  العلاقػػة بػػيف
  .عمى التأثير وحسف النية المتناىي والقدرةوالشمولية  والوضوح ػػػػة ودقة المعموماتػالصراحػػػػ

 أهمية الترويج -: ثانيا 
بالنظر لأىمية التػرويج فػي عمميػة تصػريؼ السػمع والخػدمات فػأف ىنػاؾ منظمػات تنظػر       
ويج بأنو تسويؽ فاف مف الخطأ وضع الترويج مساواة مػع التسػويؽ وذلػؾ أف بعػػػػػػػػػػػػػض التر  إلى

  .كبيرة وواسعة أىمية وأعطتياالمنظمات التي تولي اىتماميا لسياسة نشاط الترويج 
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  -:الترويج مف خلاؿ الفوائد التاليػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػة  أىميةوعميو تتجمى 
ظيػار منػافع الخدمػة ػػي ائالشر اتخاذ العملاء قرارىـ  لمترويج اثر كبير في - 1 وخمػػػػػؽ صػورة واه

  .واضحة ليـ مما يساىـ في زيادة قيمة المنتج مف وجية نظر العملاء
بينيـ ـ بعد المسافػػػػػػػة ػـ ر مف خلاؿ وسائؿ الترويج المساىمة في تحقيؽ الاتصاؿ والتفاىػ -2
. 
ة ىػو زيػادة الطمػب لزيػادة المبيعػات ممػا يػػػدؿ حيج الناجالترو  لإستراتيجية الأساسياليدؼ  -3

 .عمى شراء سمعة التاميف  الإقباؿعمى 
 .تفعيؿ سياسة الترويج  إلىكثرة عدد الشركات المنافسة في السوؽ قد يؤدي  -4
 .ارتفاع مستوى تعميـ الجميور وزيادة وعييـ التأميني  إلىالترويج المستمر يؤدي  -5
يػػة فػػي ذىػػف الجميػػور عػػف الشػػركة ممػػا يػػنعكس عمػػى مسػػتوى الثقػػػػة فػػػي خمػػؽ صػػورة ايجاب -6

 ( 285:  2010الصميدعي   ( )  152 : 2006البكري    )   .كسب الزبائف الجدد 
 يأهداف الترويج التأمين -:ثالثا

 الأىػداؼالترويج تحقيػؽ جممػػػػػػة مػف  أسموبشركة خدمية تسعى مف وراء  أوأي منظمة       
  .التي تسعى ليا شركات التأميف الأىداؼلا تختمؼ عف  اؼالأىدوىذه 

(Lovelock& Wright,1999:P25) ,(Pride Ferrell,2000:P43)                   
 تقػديـ المعمومػػات عػػف المنتجػات والخػػدمات لجمػػػػػػػػػيورىا الحػالييف والمػػرتقبيف ولفػػػػػػػت -1       
 .كانت جديدة في السوؽ  أذا صاالمتاحة وخصو عبر وسائؿ الترويج  أنظارىـ

 الأسػػػػػواؽالسموكيػػػػػػة السػػػػػمبية لممسػػػػتيمكيف فػػػػػي  والأنمػػػػػاطالعمػػػػؿ عمػػػػػى تاييػػػػر الاتجاىػػػػػات  -2
 .مة المقدمة دسموكية ايجابية نحو الخ وأنماطأراء  إلى المستيدفة

ػػػػػي بالفوائػػػد والمنػػػافع التػػػ(  الحػػػالييف والمػػػرتقبيف) العمػػػلاء المسػػػتيدفيف  أقنػػػاعالعمػػػؿ عمػػػى  -3
 .حاجاتيـ ور باتيـ  إشباع إلىمما يؤدي تؤدييا الخدمة التأمينية 

الانحػػػػػػػػػػػػػػدار مرحمػػػة  إلػػػىالتامػػػػػب عمػػػى مشػػػكمة انخفػػػػػاض المبيعػػػات عنػػػدما يصػػػؿ المنػػػتج  -4
عمػػى التػػرويج وانكمػػاش قنػػوات التوزيػػع   بػػالر ـ مػػف الاسػػتمرار فػػي تحقيػػؽ  الإنفػػاؽوانخفػػاض 

  . بشػػػػكؿ جػػػػوىري خػػػػلاؿ مرحمػػػػة الانحػػػػدار سػػػػينخفض جمػػػػاليالإالػػػػربح  أف إلاالػػػػربح 
(Pezzullo,1995:P158) 
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 الترويج في مجػاؿ الخػدمات بشػكؿ عػاـ والخدمػة التأمينيػة بشػكؿ خػاص لػو دور مػؤثر أف -5
شػػراء  الجميػػور بعمميػػػػػػػة أقنػػاع إلػػىالطمػػب لحػػيف الوصػػوؿ  بإثػػارةمػػف خػػلاؿ المراحػػؿ التػػي تبػػدأ 

  .سمعة التاميف
ؿ الترويج تميز الخدمة عف منافسييا   حيث تعد المنافسة مف اخطر مايواجػػػػو مف خلا -6

نماالحالي  يبقوا عمى وضعيػػػػػػػػػػػـ لفوىا   لاف المنافسيف في السوؽ موييدد بقاء الشركة ون  واه
وأداء دورىا في السػػػػػػػػػػػوؽ التنافسي  أوضاعيـلتحسيف  والإجراءاتيحاولوف رسـ التحركات 

 ( 9:  1995عارفيف احمد  ).جاح بن
 يكػػػوف مطمػػػوب فػػػي بنػػػاء الخمفيػػػة الفنيػػػػػػػػػػػػػػػة أففالمسػػػتوى الثقػػػافي والفنػػػي والعممػػػي لرجػػػاؿ البيػػػع 

 العملاء بشراء سمعة التاميف عبر الاتصاؿ المتواصؿ بيػػػػػػف أقناعالكافية في التاميف مف خلاؿ 
 ( 239:  2000السباعي و خروف    )   .الشركة وعملائيا

 المزيـــج الترويجي وعناصره -:رابعا
 أفعناصػػػر المزيػػػػػػج التسػػػويقي ولػػػذلؾ يجػػػب  أىػػػـالتػػػرويج يعتبػػػر مػػػف  أفسػػػابقا  ذكرنػػػا       

والبيػػػع  الإعػػػلافمعينػػة تتمثػػػؿ فػػي المػػػػػػػزيج الترويجػػػي الػػذي يتكػػػوف مػػف  لإسػػػتراتيجيةيخضػػػػػػػػػػػع 
 (    214   2007 وشقيػػػػريسلاـ  ) .الشخصػػػي وتنشيط المبيعات والنشر

الترويػػػػػج يتطمػػػب وجػػػود خطػػػة متكاممػػػة تضػػػـ الفعاليػػػات المختػػػارة  إسػػػتراتيجيةواف نجػػػاح       
الجيػود الترويجيػة تنقسػػـ  أفالزبػػائف   كمػا  إلػى يػػتـ توصػيؿ الخدمػة بعنايػة والتػي بواسطتيػػػػػػػػػػػػػػػا

يػػا منػػدوبو البيػػع مقابػػؿ حصػػوليـ عمػػى الجيػػػػػػػػػػود جيػػود شخصػػية التػػي يقػػوـ بنػػوعيف مػػف  إلػػى
 عمولة والنوع الثانػػػػػػػػػػػػػي 

 تقػديـ اليدايػػػػػػػػػا/ ووسػائؿ تػرويج المبيعػات  الإعػلافوالتػي تتمثػؿ بػالجيود الايػر شخصػية منيػػا 
احػد  إلػىالثػاني  المحػورالمزيػػػج الترويجػػػي سػيتـ التطػرؽ فػي  لأىميةونظرا  والعينات و يرىا  

نػػاجي     معػػػػػػلا  . )وأىدافػػوػػػػػػػو البيػػع الشخصػػي لمتػػأميف لتوضػػيح مفيومػػو وأىميتػػو عناصػػره وىػػ
1998 :30) 
 البيع الشخصي لمتأمين  -:الثاني  المبحث

 .والأىداؼ والأىميةيتضمف المفيوـ 
    مفهوم البيع الشخصي لمتأمين  -:أولا



_  25اىؼذد _ اىَغيذ اىضبٍِ _ دساعبد ٍحبعجٍخ ٗ ٍبىٍخ ٍغيخ               

 2102ىغْخ  _ شاثغاىفظو اى

                          ٍقٍ٘بد ّغبػ رشٌٗظ اىجٍغ اىشخظً ىيزأٍٍِ                       

 

  
451 

 
  

 البيئػة المحيطػػػػة  ورىػا تعمػؿ بمعػزؿ عػف جميو  أفأي منظمة خدمية لا يمكف بصورة عامة   
ػػػػػػاؿ مػػػؾ المنظمػػػة   وكػػػذلؾ الحػػبحاجػػػة مسػػػتمرة لتمػػػؾ الخػػػدمات التػػػي تقػػػدميا ليػػػـ تفأنػػػو بيػػػا   

مػػػف خػػػلاؿ منظومػػػة الاتصػػػاؿ الشخصػػػي وجيػػػا   لايػػػتـ  أفبالنسػػػبة لمبيػػػع الشخصػػػي لا يمكػػػف 
فػػػالبيع  ))  (Stanton,1997:P440).(رجػػػؿ البيػػػع والزبػػػائف ) لوجػػػػػػو بػػػيف طرفػػػي العمميػػػة 

 ( 197:  2009عبيدات    )  (( الشخصي ىو قمب المزيػػػج الترويجي لمخدمة 
البيػػػع الشخصػػػي لا يتطمػػػب دائمػػػا مواجيػػػة  أف (  329:  2009قػػػدو    )   فػػػي حػػػيف وضػػػح

بػػؿ يمكػػف التخاطػػب عبػػر وسػػيمة اليػػاتؼ   ولكػػف قمػػة ا لوجػػو بػػيف طرفػػي العمميػػة مباشػػرة وجيػػ
  ثػرهالتسػويؽ عبػر اليػاتؼ وعمػى  أسػموبا شكػػػػػػػػػػػػؿ صػعوبة فػي اليواتؼ فػي الػدوؿ الناميػػػة ممػ

الزبػػوف عػػف  أبػػلاغالعػػامميف فػػي مجػػاؿ التػػاميف عنػػد  خصوصػػػػػػػػػػػا الأسػػموبىػػذا  ألمانيػػامنعػػت 
فػػػالبيع الشخصػػػي ىػػػو مػػػف الخطػػػوات اليادفػػػة فػػػي بنػػػاء علاقػػػة موعػػػد الزيػػػارة لشػػػركات التػػػاميف 

 إلػػييـالػػذيف توجػػو  الأفػػرادفػػي سػػموؾ مجموعػػة مػػف ػؿ مباشػػر التأثيػػػػػػر بشكػػػػ إلػػىشخصػية تيػػدؼ 
( البػػػائع    العميػػػؿ )  الاتصػػػالات التسػػػويقية    وىػػػػػػػػػػػػػػػػػذه العلاقػػػة تعطػػػي قيمػػػة لكػػػلا الطػػػرفيف 

 ( 229:  1992عبيدات   )   -:حيث يحاوؿ البائع تحقيؽ عدة ميػػػػػػػػاـ منيا 
 .معرفة وتمييز حاجات العميؿ -1
  .مف المنتجات والخدمات أكثر أوواحد  إلىيؿ الحاجات تحو  -2
 .الخدمة   والعميؿ بشراء السمعة  أقناع -3
                                                                                              .بالمعمومات عف المنافع والمزايا المتعمقة بالخدمة  إمداده -4

 لمتػرويج بمػا يتناسػب مػع مسػتوى الوعػػػػػػي اً الشخصػي تمثػؿ عنصػر  أولبيع المباشر فاف عممية ا
 ( 292 : 2008 عقؿ   ػػػػاتيقعر ) .عمى الزبوف الوسائؿ قوة وتأثيرا أكثروىو  الثقافي

الخدمػػة بيػػدؼ دفػػع المسػػتيمؾ المرتقػػب   والتقػػديـ الشخصػػي لمسػػمعة  ))فػػالبيع الشخصػػي ىػػو 
   (Albaum&Duerv,2008:P555).((بياأو الاقتناع نحو شراء ىا 

بعمميػػة شػػػراء المنػػتج  إقناعػػو أوالمسػػتيمؾ  أخبػػار إلػػىالاتصػػالات الشخصػػية اليادفػػة  ))ىػػو  أو
 (Berkowitz et.al,2000:P500) .(أرضائو أوحاجاتو  إشباعيحقؽ  أفأي  شيء يمكف 

ػػػػي الاىتمػاـ الكبيػػر تولػػ أفالبيػع الشخصػي لابػػد مػف شػركات التػػاميف  تحقيػؽ عمميػػة ولأجػؿ    
) لرجػػػؿ البيػػػع مػػػف حيػػػث الاختيػػػار المناسػػػب والتػػػدريب ووضػػػع نظػػػاـ الحػػػوافز التشػػػجيعية ليػػػـ 
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 .الخػدمات أفضػؿسوؼ يحقؽ فرصػة اكبػر لمعمػلاء لمحصػوؿ عمػى  الأسموبوىذا ( العمولػػػػة  
 ( 213:  2010سلاـ وموسى    )  
اة وزيػادة خػدماتيـ لمعمػلاء نحػو تقبػؿ شػراء سػمعة ذلؾ تحقيؽ المبيعػػػػػػػػػػػات  المتوخػ إلى إضافة 

  .مى الشراءػػػػػػػػع الإقباؿوفيميـ الواسع ودوافعيـ نحو الكامػػػػػػػػػػؿ  إدراكيـالتاميف مف خلاؿ 
                                        ( 18: 1975يونس   )  ومف بيف ىذه الدوافع

سػمعة التػػاميف  اقبػاؿ ىػػولاء العمػلاء فػي شػػراءلالرئيسػػي وىػػي تمثػؿ الػدافع ا -: أوليػةدوافػع  -1
التػػػي يتعػػػرض ليػػػا   باػػػض النظػػػر عػػػف نػػػوع وثيقػػػػػػػػة  الأخطػػػارممتمكاتػػػو مػػػف  أولحمايػػػة نفسػػػو 

  .ليا ألمصدرهالتاميف واسـ الشركة 
العميػؿ  فضػػػػػؿأي يالمػرتقبيف  قػد تختمػؼ ىػذه الػدوافع بػاختلاؼ الزبػائف  -:دوافع التعامؿ - 2

  .الأخرىمؿ لشركة معينة دوف الشركات التعا
 شػػراء وثيقػػة معينػػة دوف الوثائػػػػػػؽ نحػػو الأحيػػافيمجػػأ العمػػلاء فػػي بعػػض  -:دوافػػع انتقاليػػة  -3

 والأسػػعار ػاالوثػػائؽ مػػف حيػػث المزايػػػػػػػػػوتػػتـ المقارنػػة بػػيف  التأمينيػػةوالتػػي تػػوفر الحمايػػة  الأخػػرى
ليػا مػف منػافع يػاة يقػدـ العمػلاء عمػى شػرائيا لمػػػا والشروط فالعديػد مػف وثػائؽ التػاميف عمػى الح

عبػػػد ) . والشػػػيخوخة عائمتػػػو ضػػػد الوفػػػاة والعجػػػػػػػػػػػػػز أفػػػرادومسػػػتقبؿ  شخصػػػية لضػػػماف مسػػػتقبمو
 ( 266:  2008  المؤذف )و(  35:   1975ب المطم

 ػػػػلاءيشخص دوافع الشراء لسمعة التاميف مف خلاؿ متابعة سموؾ العمػػػ أففاف عمى رجؿ البيع 
 المرتقبيف والتعرؼ عمى احتياجاتيـ وذلػؾ عػف طريػؽ اسػتخداـ البحػوث التسويقيػػػػػة  والحالييف 

        باعتباره عمى اتصاؿ مباشر بالعمػػػلاء وأفكاروالاستعانة برجؿ التسويؽ بما يقدـ مف معمومات 
 ( 54:   2008 المؤذف   )

 ة بيف طرفي العممية البيعية فعمى رجؿ البيػع الػتأكدوتنمية العلاق التأمينيةالعممية  أنجاحولأجؿ 
) و (195: 1968حنفػػػػػي   ) -:والتػػػػػي ىػػػػػي  المرتقػػػػػبالعميػػػػػؿ عػػػػػف مػػػػف تػػػػػوافر الخصػػػػػائص 
(Pride,2003:P484 

  .لديو الر بة في شراء سمعة التاميف -1
 .لديو القدرة لاتخاذ قرار الشراء -2
 .بالعملاء  سيولة الاتصاؿ -3
  .اميف مستوفيا لمشروط الفنية والقانونيةيكوف محؿ الت أف -4
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 ة التػاميفػىي مف اجؿ التامػب عمػى عواتػؽ تػرويج خدمػ أعلاهواف دراسة الخصائص المذكورة 
 :ومف معوقات ترويػػػج خدمة التاميف ىي ونجاحيا 

 العمػلاء  أي الخدمػػة ليسػػػػػت أمػػاـخدمػة التػػاميف خدمػػة  يػر ممموسػػة ممػػا يشػكؿ عقبػػة  أف -1
الخدمػػة  المسػتفيد مػفأف قبػػؿ اتخػاذ قػرار لشػراء حيػػػػػػث  أوتذوقػويتػو ؤ مػادي يمػػػػػػكف ر ليػا جانػب 
 أفلاعتقػػاد بعػػض النػػاس  إزاءىػػامنيػػا حالػػة مػػف التػػردد والػػتحفظ  الأسػػبابجممػػة مػػف يولػػد لديػػو 

نتيجػػة لانخفػػاض الػػوعي  الأسػػبابانػػو حػػراـ    فػػاف ىػػػػػػػذه أو التػػاميف نػػوع مػػف الماػػامرة والرىػػاف 
 .في العراؽ نيالتأمي
 وعػػػد قػػػانوني   ينفػػػذ فػػػي المسػػػػػػتقبؿ فيمػػػا لػػػو تحقػػػؽ الخػػػػػػػػػطر ويعطػػػػػى خدمػػػة التػػػاميف ىػػػي -2
 ( 16:  1993الوردي و خروف   )  . ويض مقابؿ دفع القسط المدفوع التع
 .  والأسىالمنفعػػة التي تقدميا شركات التاميف ترتبط بالحوادث المؤسفة والحزف  -3
 .يع لا يتـ انتقاءىـ بدقة ولـ يتـ تدريبيـ بالشكؿ الجيدرجؿ الب أف -4
 وثيقػػػػة التػػػػاميف تتسػػػػػػـ بالتعقيػػػػد ومػػػػف المتعػػػػذر عمػػػػى جميػػػػور المػػػػؤمف ليػػػػـ فيميػػػػا لتعقػػػػػػػػػػػػػد -5

 .ليـ  مما يجعؿ المؤمف متفوقا عمى المؤمػػف التأمينيةشروطيا واستثناءاتيا والمصطمحات 
مػػف  ػػػػػػثػػديػػػػػػػاورة والحػػػػػالمح أسػػموبؽ الحسػػف يػػؤثر عمػػى والكفػػاءة والخمػػالمظيػػر الخػػارجي  -6
 ( 63:  1995 منير حربي  )  .بائعػال بؿػق
تػي ينػادى بيػا الاقتصػاديوف ولاتحػػػدد الحػرة ال الأسواؽ ليات  إلىالتاميف  أسعارلا تخضع  -7

تتػػأثر ػػػػػف لا التاميػػػػػػ أسػػعارحسػػب خطػػة اقتصػػادية موضػػوعة مػػف قبػػؿ الدولػػة    حيػػث  أسػػعارىا
جميػػور واري بحيػػػػث تػػتبقػػى ثابتػػة وتحػػدد وفػػؽ السػػعر الاك أسػػعارىابكميػػة العػػرض والطمػػب بػػؿ 

: 2003 محمػػد عمػػي  )  .المػػؤمف ليػػـ عنػػد شػػراءىـ لموثيقػػة لا يمكػػف المسػػاومة عمػػى سػػعرىا 
130  ) 
   لمتاميفالشخصي  البيع  أىمية -ثانيا
 قية التػػي تسػػػػػػػػتيدؼ مواجيػػة احتياجػػات العمػػػػػػػلاءالتسػػوي الأنشػػطةتتمثػػؿ عمميػػة البيػػع مػػف احػػد  

يوضػح لمعميػؿ مػايتعرض  أففعمى رجؿ البيع   رضاءىـ عما يتـ تقديمو مف خدمات وتحقيؽ 
وذلػػؾ مػػػف خػػلاؿ توضػػػيح  الإخطػػػارمػػؾ ت لمواجيػػػػػػة الأمثػػػؿ الأسػػموبومػػا ىػػػو  أخطػػػارلػػو مػػف 

التػػػي يمكػػػف اسػػػتخداميا  التأمينيػػػة ػػػػػػةمػػػف جانػػػب الصناعػػػ التأمينيػػػةالصػػػورة الواضػػػحة لمعمميػػػة 
 ( 20:  1983عبد الله   سلامة   )الأخطارلتاطية تمؾ 
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 : الآتيةمف خلاؿ النقاط  أىميةواف لمبيع الشخصي لمتاميف لو 
عميػو  ممػا يترتػػػػب في عممية البيع الشخصػي اقػؿ ضػياعاً  المبذولةتعتبر الجيود التسويقية  -1

مقارنػو مػع  سويػػػػػػػؽػكاليؼ التػف بنػود تػػمػ أساسػاعتبر ػوالتػي تػ صيػانخفاض تكػاليؼ البيػع الشخػ
 إلػػػى الإعلانيػػػة تصػػػؿ الحممػػػػػػػػػػػػػػة أفحيػػػث مػػػف الممكػػػف (   الإعػػػلاف)   الأخػػػرىبقيػػػة الوسػػػائؿ 

 2009المػؤذف   )  الإعلانيػةعلاقة مباشرة بتمػؾ الحممػة  ليـ ليس أنيـ أولا تعنييـ  أشخاص
 :79   ) 
حيػث يقػوـ رجػؿ البيػع بتجميػع البيانػػػػػػات  بيعيػويقدـ لمشػركة خػدمات  يػر  البيع الشخصي -2

 .والمعمومات عف قبوؿ وتصرفات العملاء 
 يولػػد الاتصػػاؿ الشخصػػي علاقػػات جيػػدة بػػيف رجػػاؿ البيػػع والعمػػلاء   ممػػا يسػػاعد عمػػػػػػػػػػػػػى -3

 .استمرار التعامؿ بيف الطرفيف
ػػػػػي دورا ػػء بالاىتمػػاـ حيػػث يأخػػذ العامػػؿ الشخصػػعػف طريػػؽ البيػػع الشخصػػي يشػػعر العمػلا -4

 ( 191:  2005   كنجو) .ىاما في عممية اتخاذ قرار الشراء 
 الأفػػرادالجميػػور لكػػؿ مػػاىو متطػػور وىػػذا يسػػاعد عمػػى تحقيػػؽ التطػػور الثقػػافي لػػدى  أمػػداد -5

  .الخدمة الجديدة أوتعاممو مع السمعة خلاؿ 
 الخػػدمات ومنيػػا قطػػاع التػػاميف يمثػػؿ العنصػػػػػػػػػػػػػػػػرعنصػػر البيػػع الشخصػػي فػػي قطػػاع  أف -6

خصػػائص الخدمػة فػي صػػورة منػافع ومزايػػػػػػػػػا وحػػث  إيصػاؿيضػمف  لأنػػوفاعميػة وكفػاءة  الأكثػر
محمػػػػػػود  عي  ميدصػػػػػػال) .العامػػػػػػة لمشػػػػػػركة  الأىػػػػػػداؼالعمػػػػػػلاء عمػػػػػػى شػػػػػػراء الخدمػػػػػػة وتحقيػػػػػػؽ 

 (   303:  2010 و خروف
 .الإستراتيجية أىدافيالمشركة لتحقيؽ  الأرباحي مف شأنيا تحقيؽ زيادة حجـ المبيعات الت -7

 البيع الشخصي لمتامين  أهداف -ثالثا 
 مجيود شخصي مػف قبػؿ رجػؿ البيػع خػلاؿ وبعػػػػػػػػػػد إلىتسويؽ وثائؽ التاميف تحتاج  أفلاشؾ 
 حقيػػػػؽت ولأجػؿ   بيػع الوثػائؽمػف اجػؿ الحصػوؿ عمػى اكبػر قػدر ممكػف مػف  التأمينيػةالعمميػة 
 ( 13:   2003المساعد    )   -:الآتي  مف خلاؿ  البيع الشخصي أىداؼ

  -:البحث عف العملاء  -1
زيادة  مستفيديف جدد والاتصاؿ بيـ مف اجػؿ لإيجادعممية البحث عف العملاء ىي محاولة  أف

 .المبيعات
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معرضػػػػيف ال الأخطػػػػارالعمػػػػلاء بشػػػػراء سػػػػمعة التػػػػاميف ومسػػػػاعدتيـ عمػػػػى اكتشػػػػاؼ  أقنػػػػاع -2
  لايتػػػـ  أفىػذا اليػدؼ لا يمكػف العملاء وىو ىدؼ ميػـ فػاف تحقيػؽ  أيجادعمى الر ـ مف .ليا
عمػلاء  إلػى يكونوا العملاء مقتنعيف في الشراء لتحويؿ ىؤلاء العملاء مف عملاء مرتقبيػػػػػػػػػػف أف

خلاؿ مساعدتيـ عمى  ػػػفػيستخدـ مياراتو وخبراتو مػػػػػ أفالبيع حالييف وبنفس الوقت عمى رجؿ 
مػف معمومػات وافيػػػة سػواء  وػيحتاجونػ مػابوالتي لو دراية كاممة بيا وتزويدىـ  الأخطاراكتشاؼ 

 .المعرضيف ليا الأخطار أوبشراء سمعة التاميف 
 ػثػػػػتحقيػػؽ مبػػدأ القناعػػة عنػػد العمػػلاء واف تحقيػػؽ حالػػة القناعػػة ضػػرورية عنػػد العمػػلاء حيػ -3

 فعمػػػى رجػػػؿ البيػػػػػػػع. المعػػػرض ليػػػا  الأخطػػػاريف وضػػػرورة تاطيػػػة يصػػػبح واعيػػػا بأىميػػػة التػػػام
احتياجػات  توضػيح مزايػا التػاميف وفوائػده الاجتماعيػة والاقتصػادية ويتعػرؼ عمػػػػػػػػػى إلىالتوجػػػو 
الشػػراء فػػي المػػدى  ػػػػػػيضػػمف لػػو حالػػة التكػػرار فػػػػػػػػػػويعمػػؿ عمػػى تمبيتيػػا بمػػا سي التأمينيػػةالعميػػؿ 
  )78: 1979ي شوقي  سمب.) الطويؿ 
 مقومات نجاح ترويج البيع الشخصي لمتامين  -:الثالث  المبحث
والتػػػػي تعمػػػػؿ بصػػػػورة مسػػػػتمرة مػػػػف اجػػػػؿ  الأنشػػػػطةوظيفػػػػة البيػػػػع تتضػػػػمف العديػػػػد مػػػػف  أف     

 مػػا الأداء أفضػػؿالمعمومػػات الكافيػػة والدقيقػػة بعمميػػة اتخػػاذ القػػرارات التسػػويقية لتحقيػػؽ  توفيػػػػػػػػػػػػػر
يػولي  الاىتمػاـ الكثيػر بحاجػات العمػلاء  أففعمى رجؿ البيع  البيع  مطموب مف عممية  ػػػػػوىػػػػػػ

رة ايػػػالتعامػػػؿ مػػػع رجػػػاؿ بيػػػع يمتمكػػػوف المواف العميػػػؿ دائمػػػا يفضػػػؿ  اعيا  أشػػػبعمػػػى  والعمػػػػؿ
ثابػػػػت ) .ػػػيف في المػػكاف والوقت الملائمػػ إعطاءىا لإمكانيةبكافة التاطيات التأمينية  العاليػػػػػػػػػػػػػة

 2002  :234 ) 
العمميػة البيعيػػة وترويجيػا مػف قبػػؿ رجػؿ البيػع لابػػد مػػػف توضػيح العناصػػر  أنجػاح ولأجػؿ      

الصػفات الواجػػب  عمميػة البيػع الشخصػي لمتػاميف وذلػؾ مػف خػلاؿ دراسػػػة إنجػاحفػي  الأساسػية
 .ة لمترويج توفرىا في رجؿ البيع التأميني وميامو وتدريبو والوسائؿ المستخدم

 0الصفات الواجب توفرها في رجل البيع التأميني  -:اولأ
 Pride,2003 )) و(27:  1992   إبػػػراىيـ) و( 455 – 446 : 1994المرسػػػي   ) 

:P447 
د ػػػعنلا توجػد  قد يتفاوت رجؿ البيع في أساليبيـ البيعية وقد يتواجد عند بعضيـ صػفات      
  -:بد مف توفرىا لمف يعمؿ في مجاؿ البيع وىي لا أساسيةسمات ىناؾ   أف إلا يره 
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المعرفػػػػة والداريػػػػة عػػػػف السػػػػوؽ واحتياجػػػػات العمػػػػلاء مػػػػف الصػػػػفات الرئيسػػػػية لرجػػػػؿ البيػػػػع  -1
  .الابتكارية لمبيع الأساليبوالبحث عف  والمنافسةالعامة عف السوؽ  الأساسياتوالتعرؼ عمى 

 يعمػؿ بالشػكؿ الصػحيح لمػا الأفػؽاسػع أف يكوف رجؿ البيػع متفتحػا و  -:التفكير الايجابي  -2
 العديػػد مػػف العمػػلاء الػػذيف ليػػـ صػػفاتيـ وسػػموكيـ وعػػاداتيـ المختمفػػة ولكػػي يسػػيـ رجػػؿيقابمػػو 

ومناقشػتيـ  الآخػريفعمػى اسػتيعاب أراء  وقػادرايكوف تفكيره ايجابي  أفالبيع باداءه الفعمي لابد 
 .بما يريدوف لإقناعيـبيدوء 

لايمكػػػف لشػػػركات التػػأميف الاسػػػتمرار فػػػي عمميػػػػػػػا دوف  -:ع الثقػػة عمػػػى زر  والقػػػدرة الأمانػػة -3
واتصػػالات مباشػػرة بػػيف رجػػؿ البيػػع والزبػػوف ممػػا يتناسػػب مػػع طبيعػػة الخدمػػػػػػة تشػػكيؿ روابػػط 
 (  2008:287 عقؿ  عريقات)    المقدمة ليـ

دارةعمى تنظيـ القدرة  -4 وقػػػػػت ولابد و رجؿ البيع في عممو ىو الكممماي أىـمف  أفالوقت   واه
مػػػف خػػػلاؿ تخصػػػيص سػػػاعة  ألازمػػػاتولمواجيػػػة  أىدافػػػومػػػف اسػػػتثماره بشػػػكؿ امثػػػؿ لتحديػػػد 

 .المعوقات والصعوبات التي تصادفو عممو اليومي مما يسيؿ مواجية  إضافية أخرى خارج
افػػة ثقيمتمػػؾ ال أفعممػػو لابػػد  ولإنجػػاحبكػػؿ أنػػواع التػػأميف عمػػى رجػػؿ البيػػع  التأمينيػػةالثقافػػة  -5

ترويجػػي وترويػػػػج  يجبالعمميػػة التأمينيػػة والتػػي تػػتـ مػػف خػػلاؿ مػػز  أىميػػةرويجيػػة لماليػػا مػػف الت
رجػػػػػؿ بيعػػػػي والتػػػػػي ليػػػػػا علاقػػػػػة طرديػػػػػة بػػػػػيف مسػػػػػتوى الثقافػػػػػة الترويجيػػػػػة وحجػػػػػـ المبيعػػػػػات ل

 ( 63 –59: 2006 شوافر ).البيع
رتيػاح لػػػػػػػدى خمػؽ الاالاىتماـ بالمظير العػاـ مػع عػدـ الماػالاة لمػا يػدعـ ثقتػو فػي نفسػو وي -6

 .العميؿ 
 وقػػػوةوالصبػػػػػػػر  الأداءوالػػػولاء لمشػػػركة والدقػػػة فػػػي  الإخػػػلاصىػػػي  الأخػػػرىومػػػف السػػػمات  -7

:  2003   شػحاتة) .الإقنػاعالملاحظة والدبموماسية في التعامؿ والمياقة الصحية والقػدرة عمػى 
55  ) 
 مياـ رجؿ البيع التأميني  -: ثانيا 
 الأىػػػداؼبيػػػع فػػػي العمميػػػة البيعيػػػة حيػػػث يكمػػػف دوره فػػػي تحقيػػػؽ موقػػػع رجػػػؿ ال لأىميػػػة نظػػػرا 

ع بػػػؿ لػػػو ػبيػػػػيؽ الػقػػػػحػط تػقػػػػيع لػػػيس فػمة رجػػػؿ البػػػػفػػػاف ميػػػ 0ح ػالترويجيػػػة بشػػػكؿ سػػػيؿ وواضػػػ
 ( 42- 41:  2003   الجياش )    ياػنػاـ مػيػات ومػبػواج
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ـ مػػف خػػلاؿ تحديػػد البحػػث عػػف العمػػلاء والتػػي تػػتأي  -: المقابمػػة البيعيػػة لإعػػدادالتخطػػيط  -1
يتطمب مػف  حيث مف خلاليا تتـ عممية الشراء بمػػػػػػػػػػػا أىميةالمياـ  أكثرالزبائف المرتقبيف وىي 

المسػػػتمر  عمميػػػة البيػػػع مػػػف خػػػلاؿ التفػػػاىـ والتواصػػػػػػؿ لإنجػػػاحرجػػػؿ البيػػػع بػػػذؿ الجيػػػد الكبيػػػر 
ومػػف ثػػـ معالجػػة  لزبػػوفحسػػنا لػػدى الوقػػت المناسػػبيف ممػػا يتػػرؾ انطباعػػا والتواجػػد فػػي المكػػاف وا

المسػػبؽ لممقابمػػة البيعيػػة تجعػػؿ الزبػػوف  الإعػػداد أف( مػػؤمف لػػو )  إلػػىتحويمػػو مػػف زبػػوف فعمػػي 
 الأ طيػػةمػػف  ربمسػػتوى مػػف الميػػارة لاف كثيػػالبيػػع  محػػؿ ثقػػة برجػػؿ البيػػع مقابػػؿ تمتػػع رجػػػػػػؿ

ورة التشػػاور مػػع خبػػراء يفتقػػر ليػػا رجػػؿ البيػػع وعميػػو ضػػر  قػػػػػػػػد تأمينيػػة تتطمػػب الميػػارة العاليػػة  ال
التأمينية مما يسيؿ رجؿ البيػع فػي الػرد عمػى  والأ طيةالتأميف والمكتتبيف بخصػػػػػػػوص الخطر 

 .المقابمة البيعية  إثناءاستفسارات الزبوف 
تعد الاتصالات التسويقية احد اىـ عناصر المزيج التسػويقي أذ : الاتصاؿ بالزبوف المرتقب-2

البيػػػػع الشخصػػػػي  الاعػػػػلاف   ) الاتصػػػػالات ووسػػػػائميا منيػػػػا  تتضػػػػمف مجموعػػػػة مػػػػف أنشػػػػطة
التي تقوـ بتعزيز أواصر العلاقة بيف رجؿ البيع والزبوف والاتصاؿ ( العلاقات العامة  الانترنت

  .بينيما لارض كسبيـ وتعزيز سمعة الشركة ومنتجاتيا لإشباع حاجات ور بات الزبوف
 بالمظيػػػػػػػػػػػرانتبػػاه العميػػؿ أي يظيػػر رجػػؿ البيػػع وذلػػؾ مػػف خػػلاؿ لفػػت :  المقابمػػة البيعيػػة  -3

 احتياجػاتيـ اىتمػاـ العميػؿ لمتعػرؼ عمػػػػػػػػػػػػػػػػى وأثػارهاللائؽ وعرض مزايا التاميف بصػورة ايجابيػة 
الثبوتيػة وبشػيادة والمستنػػػػػدات  الإحصائياتمف خلاؿ طرح رجؿ البيع  أقناعووتمبيتيا ومف ثـ 

فػي الشػراء وتحميػؿ  الر بػة دوف بمزايا التػاميف وفوائػده ومػف ثػـ خمػػػػػػػػػػؽيعملاء داخؿ الشركة يش
 .والعمؿ عمى تحريؾ احتياجاتػػػػو و ثاره ر بتو في الشراء  إماموسموؾ الزبوف الجالس 

طمػب  المقابمة البيعية تأتي مرحمة المحادثة مع الزبوف فييػا يػتـ توقيػع استمػػػػػػػػػارة أجراءبعد  -4
 التاميف

 بعػد توقيػع اسػتمارة طمػب التػاميف قػد تػػرد اعتراضػات مػف قبػؿ العمػلاء المػرتقبيف قػد تكػػػػػوف -5
قػػػػرار  تأجيػػػػؿ اتخػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػاذ أوالعػػػرض  أسػػػػموب أوالسػػػػعر  أوتخػػػػص المنتػػػوج  أوخفيػػػػو  أوظػػػاىرة 
تمػػاـفػػأف مواجيػػة ىػػذه الاعتراضػػات الشػػراء  يػػة البيعيػػة وذلػػؾ مػػف خػػلاؿ عناصػػر نجػػاح العمم واه

  بػػرامج تدريبيػػة إلػػىحيػػث يحتػػاج رجػػؿ البيػػع ميمػػا كانػػت ميػػاراتيـ البيعيػػة رجػػاؿ البيػػع  ػػػػبيتدر 
وجوانب القوة  التكنولوجية والفنية والوقوؼ عمى جوانػػػػب الضعؼ لمواجيتيا لمواكبة التطػػػػػػػورات

  خدمػة  التحقؽ مف رفع كفاءة مندوبي المبيعػات وتحسػيف المركػز التنافسػي لأجؿ لاستالاليػػػػػا
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تصميـ البرامج التدريبية منيا مػاتكوف داخػؿ الشػركة  إلىحيث تمجأ شركات التاميف العمػػػػػػػلاء  
 أو. مػف خػارج الشػركة  أووبواسطة مدربيف يتـ اختيارىـ مف داخػؿ الشػركة نفسػيا العمؿ  إثناء

 جويسػػتند مػػني معاىػػد متخصصػػة إلػػىرجػػاؿ البيػػع  إرسػػاؿالتػػدريب خػػارج الشػػركة ويػػتـ  يكػػػػػػػػػػػػوف
 الإيضػػػػػاحيةخػػػػػارج العمػػػػػؿ عمػػػػػى شػػػػػكؿ محاضػػػػػرات والتػػػػػي يػػػػػتـ اسػػػػػتخداـ الوسػػػػػائؿ  التدريػػػػػػػػػػػب
عػف  أو أذىػانيـوالصور والرسوـ التوضيحية لاكتسػاب المعمومػات لترسػيخيا فػي الفيديو وأشرطة
 فػػػػي النػػػػدوات والتػػػػي مػػػػف خلاليػػػػا تػػػػتـ المناقشػػػػة مػػػػف ذوي الخبػػػػرة ومػػػػا ىػػػػي إشػػػػراكيـ طريػػػػػػػػػػػػػػػؽ

العمميػػػػػة البيعيػػػػػة  لإنجػػػػػاحالمتبعػػػػػة  والأسػػػػػاليبالمتعمقػػػػػة بػػػػػالبيع وكيفيػػػػػة تجاوزىػػػػػا  المشاكػػػػػػػػػػػػػػػػػػػؿ
بػػيف  والأفكػػاروطػػرح الآراء  التأمينيػػة  الخدمػػة  لتقبػػؿ وعػػي الأكثػػرالمنػػاطؽ  ومػػاىيوالترويجيػػة 
 .النتائج المطموبة  إلىلمخروج  المتدربيػػػػػػػػػػف

الػدور بتمثيػؿ ويػتـ الاعتمػاد عمػى قيػاـ المشػتركيف  الأدوارتمثيؿ  مف خلاؿ أيضاتدريب ويتـ ال
الخبػراء  وبحضور عدد مػػػػف أمامودور الزبوف بيقوـ بو رجؿ البيع عف طريؽ قياـ الآخر  الذي

 .والمشرفيف مف اجؿ الوقوؼ كما ذكرنا سابقا لنقاط الضعؼ والقوة 
 http: // www 0itu 0org0eg /hresources/7الانترنػت  انظػر موقػع: العمميػة التدريبيػة   

thmeeting Listofdocuments0htm: 
مف  ممارسة التدريب الميدانيلقد يكوف التدريب خارج الشركة وذلػػؾ لخروج رجؿ البيع  وأخيرا

عطاءالزبائف وتعريفيـ بشروطيا واستثناءاتيا  أماـخلاؿ طرح الوثائؽ  النيائية  الملاحظػػػػػات واه
الرئيسية التي  الأىداؼواف مف  .وعدـ تراجعو عف العممية التأمينية  كسب الزبوف لأجؿ

المتدرب يمكنو مف نقؿ  سموؾ تايير ايجابي فػػػػػػػػػػي أحداثتحقيقيا ىو  إلىيسعى التدريب 
 .الأىداؼطورىا مف خلاؿ العمميػػػػػػػػػػػػػػػػػػػة التدريبية والتي تتمثؿ تمػػؾ  أوالتي اكتسبيا  ؼالمعار 
 ر موقع الانترنػػػػػػػػػتانظ
 البشرية في التحديػػات والرؤيػػػة المستقبميػػػة  الموارددور 

http: //www.itu0orq.eg/hresources/8 Thmeeting/ blistof documents0htm0 
 لتدريب سيعالػػػػػجا تحديد الميارات لرجؿ البيع وىؿ لدييـ قصور في تمؾ الميارات وىؿ -1

  Harris , 2000 : p342  )).ىذا القصور 
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عدادهالبرنامج التدريبي  تصميـ -2 وصػيا تيا بنػاءا عمػػػػػػػى  الأىداؼوذلؾ مف خلاؿ تحديد  واه
 واضػػػحة ومحػػػددة وقابمػػػة لمملاحظػػػػػػػػة الأىػػػداؼنتػػػائج تحديػػػد الاحتياجػػػات التدريبيػػػة واف تكػػػوف 

 .والتقويـ 
 ػعػػػػػػالواق ىػػػػػػػإلنظري ػػػػػػػواقع الػػػػػػػف الػي مػػػػػػػػػػػػبدريػػرنامج التػػػػػػػؿ البػػػػػػػنق: تنفيػػػػػذ البرنػػػػػامج التػػػػػدريبي -3
 (218: 2000  إلييتي).ميػػمػػالع

  انظر موقع الانترنت ثقافة تدريبيػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػة وكذلؾ
http: //www – tadreeb – gov – sa /Thagafa –htm 

( ػػػػػػػػػػاؿ البيػع رجػػ) تقويـ البرنامج التدريبي الارض منو لصنع القرارات الخاصة بالمتدربيف  -4
المتػدرب  أداء عمػػػػػػى اثػر التػدريب وقيػاسعمؿ معػيف  أوكي يصبحوا ذو شيادة ومؤىؿ لميمة 

 (  227:   1999 نصر الله  ) .موكيـ بعد التدريبوس
 :العممية البيعية لإنجاحالوسائؿ المستخدمة  -:ثالثا
 والتػػػي مػػػف خلاليػػػا سيتػػػػػػػػػػػػـ بيعيػػػورجػػػاؿ البيػػػع وسػػػائؿ  أيػػػديحيػػػث تضػػػع شػػػركة التػػػاميف بػػػيف  

  الوردي ) . لتوفير الاطاء التأميني وبالسعر المناسبالتعامؿ مع العملاء الحالييف والمرتقبيف 
 (  109: 1999سميـ   

 ومنيا ماتكوف ثانويػػػػػػػػػة  أساسيةومف ىذه الوسائؿ منيا ماتكوف  
- :(الرئيسية ) الأساسيةالوسائؿ   -1
 الأدنى والحػػد والأسعاروالبنود  الأسسي عبارة عف جدوؿ مطبوع يوضح فيو ى:   التعرفة -1

معينػػػة مػػػف  لأنػػػواع الإضػػػافية والأسػػػعارالمختمفػػػة التػػػي تكتػػػب بيػػػا شػػػركات التػػػاميف  للإخطػػػار
نتيجػة ( المػؤمف ليػـ ) والخصومات الممنوحة لمزبائػػػػف التأمينيالتاميف في حالة توسيع الاطاء 

 التاميف بمحؿ جيدة  أو لوجود عوامؿ ايجابية
بنظػر   الآخذمع  الأسعاروجداوؿ فػػات ييتفيـ بكيفية التعامؿ مع التعر  أفواف عمى رجؿ البيع 

مستيدفة وذلؾ مػف  مجموعػػػػػػػػات الاعتبار ظروؼ السوؽ والزبائف الذيف يتـ اختيارىـ باعتبارىـ
 اجؿ كسب ثقة الزبوف وسيولة احتساب القسط واستالاؿ الوقت 

مػػف   التػػي تشػػكؿ جػػزءا ميمػػػػػػػػػػا الأساسػػيةتعػػد الشػػروط العامػػة العناصػػر  : الشػػروط العامػػة -2
   (284: 2006السيفي    ) .يع المستخدمة مف قبؿ رجؿ الب الأدوات
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لمتػأميف  لتسييؿ الجانب الشكمي في قبوؿ الزبػػػػػػوف أداة وىي تمثؿ   :نماذج طمب التاميف  -3
 ( 28:  2006بييج    )  حريرية الذي يعرض عميو بصورة ت

- :الوسائؿ الثانوية لترويج البيع الشخصي وىي  أما       
 النماذج والمطبوعات -
 والسلايدات الأفلاـ -
 والألبومات الكتالوج -
 الخرائط والرسوـ البيانية والنشرات الخاصة -
 وثائؽ التاميف لمعملاء السابقيف -
 سموحاتوشروط الخصـ وال الأسعارقوائـ  -
 العينات -

 الجانب العممي :المبحث الرابع 
تطبيقػػػػػاً عمميػػػػػاً عػػػػػف طريػػػػػؽ اختيػػػػػار ىػػػػػذه الدراسػػػػػة فػػػػػي شػػػػػركة التػػػػػأميف  المبحػػػػػثيتنػػػػػاوؿ ىػػػػػذا 

لكونيػػا أكثػػر خبػػرة لمػػا ليػػا دور فػػي دعػػـ الاقتصػػاد العراقػػي وبالاعتمػػاد عمػػى  باػػداد/الوطنيػػة
فرع ( المنتجيف)لرجاؿ البيع لأخرىوااستبانو صممت أحداىما لموظفي قسـ التخطيط والتسويؽ 

 .يما عند دراسة الجانب العممي وسيتـ تناول  في الشركة  باداد
 .نبذه تعريفية عف شركة التأميف الوطنية -:الأوؿ المطمب
 .تحميؿ نتائج الاستبانة -:الثاني المطمب
 .نبذة تعريفية عن شركة التأمين الوطنية -:الأول المطمب
وكانػػت بدايػػة عمميػػا فػػي التػػأميف  56بموجػػب القػػانوف المػػرقـ  1950 تأسسػػت الشػػركة عػػاـ    

تطػورت أعماليػػا وتوسػػعت عػػدد عممياتيػػا التأمينيػػة   عمػى ممتمكػػات وأمػػواؿ الدولػػة واسػػتيراداتيا 
وفػػػي عػػػاـ  1964وتعػػػددت أنػػػواع وأقسػػػاـ التػػػأميف التػػػي تمارسػػػيا وذلػػػؾ بعػػػد قػػػرار التػػػأميـ عػػػاـ 

ووفقػػا لمتطمبػػات القػػانوف المػػذكور أعػػلاه اصػػبحت ( 22)صػػدر قػػانوف الشػػركات المػػرقـ 1997
/ الصػادر مػف قبػؿ وزارة التجػارة  1997لسػنة  54شركة عامة بموجب شيادة التأسيس المػرقـ 

مسػػجؿ الشػػركات واسػػتمرت الشػػركة فػػي تقػػديـ خػػدماتيا التأمينيػػة لجميػػور المػػؤمف ليػػـ والحفػػاظ 
وىػػذه  1991روض عمػػى العػػراؽ عمػػى أمػػواليـ وممتمكػػاتيـ ر ػػـ ظػػروؼ الحػػرب والحصػػار المفػػ

الظروؼ تأثرت فييا شركات الإعادة في الخارج وتخوفيػا فػي التعامػؿ مػع شػركات التػأميف فػي 



_  25اىؼذد _ اىَغيذ اىضبٍِ _ دساعبد ٍحبعجٍخ ٗ ٍبىٍخ ٍغيخ               

 2102ىغْخ  _ شاثغاىفظو اى

                          ٍقٍ٘بد ّغبػ رشٌٗظ اىجٍغ اىشخظً ىيزأٍٍِ                       

 

  
461 

 
  

لكػف العلاقػات بػدأت تنشػط مػع المعيػديف وشػركات التػأميف وذلػؾ بعػد   1992بعد عػاـ  العراؽ
اسػػػوب والح الإداريمتعػػػددة منيػػػا  أقسػػػاماوتتضػػػمف شػػػركة التػػػأميف الوطنيػػػة  2003 أحػػػداث

حسػػػػابات التػػػػأميف والتخطػػػػيط  -والرقابػػػػة الداخميػػػػة والقػػػػانوف والفنػػػػي والاسػػػػتثمار والقسػػػػـ المػػػػالي
أمػا بخصػوص قسػـ التخطػيط   وواجباتيػا المناطػو بيػا  أىػدافياليا  الأقساـوالتسويؽ وكؿ ىذه 

فػػي البحػػث والػػذي سػػيتـ توزيػػع  أىميػػةوالتسػػويؽ لابػػد مػػف توضػػيح ميامػػو وواجباتػػو لمػػا لػػو مػػف 
ومتابعتيػا وتنفيػذىا  السػنويةالخطػط  وأعػدادالشػركة  أنشطةتبانو عميو حيث يتولى تخطيط الاس

 أنتاجعمى تنفيذىا ومتابعة  والإشراؼالبرامج  وأعدادوتقويـ النتائج واقتراح السياسات التسويقية 
والذيف  التي تتاح لرجاؿ البيع الترويجيةالفروع والمكاتب والقنوات المرتبطة بيا لتوفير الوسائؿ 

توصيؿ الرسالة الترويجية لإقامة العلاقات بينيـ والزبائف مف الجيػات ليـ دور كبير في كيفية 
 .الخارجية الأخرى 

 الاستبانةج نتائ ومناقشة تحميل -:الثاني المطمب
لجمػع البيانػات  كأداة( الاستبانة)باستخداـ عرض  نتائج البحث  إلى المطمبيسعى ىذا       

الدراسة بعد الرجوع الى الكتب المنيجية المتخصصة في  لإ راضرىا خصيصاً والتي تـ تطوي
ىػذا البحػث مػف  لخدمػة  ثػـ عػدلت بمػا يتناسػب (59-54 :2012  و خػروفالمشػيداني )ذلؾ 
الصدؽ الظاىري وعرضيا عمى الخبراء والمحكمػيف فػي مجػاؿ الاختصػاص لبيػاف  أتباعخلاؿ 

( 8)لرجػػاؿ البيػػع و فقػػرة( 14) الاسػػتبانة بشػػكميا النيػػائي تضػػـ  وأصػػبحتصػػلاحية الفقػػرات  
اتفػػػػؽ )وفػػػػؽ مقيػػػػاس ليكػػػػرت الخماسػػػػي  صػػػػيات  و  التخطػػػػيط والتسػػػػويؽفقػػػػرات لمػػػػوظفي قسػػػػـ 

 .عمى التوالي( 1  2  3  4  5)وبأوزاف (( لااتفؽ تماما  لااتفؽ  محايد  اتفؽ تماما
لرجػػػاؿ البيػػػع ومػػػوظفي قسػػػـ التخطػػػيط  تػػػـ اختيػػػار العينػػػة -:عينػػػة الدراسػػػة وخصائصػػػيا-:أولا 

اسػػتمارة وبعػػد التػػدقيؽ ( 90)اسػػتمارة لرجػػاؿ البيػػع تػػـ أعػػادة ( 95)والتسػػويؽ عػػف طريػػؽ توزيػػع 
( 87)وبيػػػػذا أصػػػػبحت عػػػػدد الاسػػػػتمارات ( 3)وصػػػػحة البيانػػػػات وصػػػػلاحية الاسػػػػتبانو أىممػػػػت

والتسػػويؽ  اسػػتمارة والتػػي أخضػػعت لمتحميػػؿ فػػي حػػيف كػػاف حجػػـ العينػػة لمػػوظفي قسػػـ التخطػػيط
موظفػػػػػػا والتػػػػػػي أخضػػػػػػعت الاسػػػػػػتمارات بالكامػػػػػػؿ لمتحميػػػػػػؿ وتمػػػػػػت الاسػػػػػػتعانة بالبرنػػػػػػامج ( 20)

لتحميػػؿ البيانػػات واسػػتخراج النتػػائج كمػػا اعتمػػدت الدراسػػة عمػػى الوسػػائؿ (  ,(Spssالإحصػػائي  
- :الإحصائية الآتية
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خصائصػيـ لوصػؼ مفػردات عينػة البحػث عمػى وفػؽ : التوزيعات التكرارية والنسػب المئويػة. 1
 .العامة

بقصػػد التوصػػؿ إلػػى الحكػػـ المناسػػب عمػػى اسػػتجابة : الوسػػط الحسػػابي والانحػػراؼ المعيػػاري. 2
 . عينة البحث عمى فقرات الاستبانة  ومعرفة اتجاىاتيـ

للاتسػػاؽ الػػداخمي  مػػف أجػػؿ قيػػاس (: Cronbach - Alpha)كرونبػػاخ  –اختبػػار ألفػػا . 3
 .درجة ثبات أداة البحث

ىػػػو احػػػد الاختبػػارات المسػػػتخدمة خصوصػػػا ضػػػمف الأسػػػاليب  يػػػر  -:كػػػاي  اختبػػار مربػػػع. 4
 .المعممية في تحميؿ   نتائج واستجابات عينة الدراسة

 :اختبار الثبات-:ثانياً  
لفػػرع باػػداد المخػػتص  مػػف رجػػاؿ البيػػع عمػػى عينػػة عشػػوائية الأداةلتحقيػػؽ الثبػػات طبقػػت       

  فػػأظيرت  ومػػوظفي قسػػـ التخطػػيط والتسػػويؽ ةببيػػع الوثػػائؽ والمنتجػػيف فػػي كافػػة أقسػػاـ الشػػرك
   ( 0.86معامػؿ الثبػات  ) قيمػةلرجػاؿ البيػع ب(  كرونبػاخ –ألفػا  )مُعامؿ الثبات  نتائج اختبار

تعكػػس وكمتػػا الحػالتيف % ( 78) ولمػوظفي قسػـ التخطػػيط والتسػويؽ بماػت قيمػػة معامػؿ الثبػات
د عمػػػى نتػػػائج الاسػػػتبياف مػػػف اجػػػؿ مصػػػداقية وطبيعػػػة الاسػػػتبياف ممػػػا يػػػدؿ بأنػػػو يمكػػػف الاعتمػػػا

 .البحث العممي 
 .خصائص عينة البحث -:أولا
% 76.6عينػة البحػث بقميػؿ  أربػاعمػف ثلاثػة  أكثػربػأف  الإحصػائينتػائج التحميػؿ  أظيرت. 1

 (.1)  ينظر جدوؿ % 23.4 الإناثىـ مف الذكور  بينما كانت نسبة 
 56)عينػة الدراسػػة تصػدر الفئػػة العمريػػة لتوزيػػع الفئػات العمريػػة ل الإحصػائياظيػر التحميػػؿ . 2

شػػػكمت تمػػػؾ الفئػػػة العمريػػػة ثمػػػث العينػػػة  إذلتسمسػػػؿ الفئػػػات العمريػػػة لممبحػػػوثيف  ( سػػػنة فػػػأكثر
  بينمػا حمػت الفئػػة %(27.8)سػنة ثانيػاً وبنسػبة ( 55 – 46)  تمتيػا الفئػة العمريػة %(33.3)

 26)وجاءت الفئة العمرية   %(20)سنة بالتسمسؿ الثالث وبنسبة بمات ( 45 – 36)العمرية 
( سػنة فأقػؿ 25)  وحمػت الفئػة العمريػة %(16.7)سنة بالتسمسؿ الرابػع وبنسػبة بماػت ( 35 –

توزيػع الفئػات العمريػة لعينػة البحػث يعكػس تػراكـ خبػرة  أف  %(2.2)وبنسبة قميمػة بماػت  أخيرا
 (.1)ثمث العينة  ينظر جدوؿ   أعمارالمبحوثيف عف طريؽ تقدـ 
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طبيعػػة الشػػيادات الدراسػػية والتػػي حصػػؿ عمييػػا المبحوثػػوف ضػػمف عينػػة ( 1)وؿ يبػػيف الجػػد.3
حاصػػميف عمػػى شػػيادة البكػػالوريوس  واف %( 54.4)مػػف نصػػؼ العينػػة  أكثػػرالبحػػث  اذ كػػاف 

الذيف حصموا عمى شيادة الماجسػتير  أمامف المبحوثيف حاصميف عمى الدبموـ الفني  %( 20)
نسػبة الػذيف حصػموا عمػى شػيادة الػدكتوراه والثانويػة    في حيف كانت%(10)فقد بمات نسبتيـ 

 (. 1)عمى التوالي  ينظر جدوؿ %( 4.4)فما دوف 
لػػػدييـ سػػػنوات %( 50)نصػػػؼ العينػػػة  أفلعينػػػة البحػػػث  الإحصػػػائيكشػػػفت نتػػػائج التحميػػػؿ . 4

( 5-1)  في حػيف كانػت نسػبة المسػتطمعيف الػذيف لػدييـ (سنة فأكثر 21)خدمة وظيفية بمات 
سػػػػنة مػػػػف الخدمػػػػة ( 10-6)الػػػػذيف يممكػػػػوف  أمػػػػا  %(15.6)لخدمػػػػة الوظيفيػػػػة سػػػػنوات مػػػػف ا

سػنوات ( 15-11)  وكانت نسػبة الػذيف لػدييـ خدمػة %(12.2)الوظيفية فمـ تتجاوز نسبتيـ  
ينظػػػر . لكػػػؿ منيمػػػا وعمػػػى التػػػوالي%( 11.1)سػػػنة مػػػف الخدمػػػة ( 20-16)خدمػػػة وظيفيػػػة و 

 (.1)جدوؿ 
ف خبػػرة متراكمػػة لػػدى المبحػػوثيف  وىػػذا ينسػػجـ مػػع الفقػػرة عػػدد سػػنوات الخدمػػة الوظيفيػػة يبػػي أف
 .والمتعمقة بتوزيع الفئات العمرية لعينة البحث( 2)
كػػانوا قػػد شػػاركوا بػػدورات تدريبيػػة عنػػد دخػػوليـ  أذالػػدى الاستفسػػار مػػف عينػػة البحػػث فيمػػا . 5

 أكثػرأف ب( 1)عبر الجدوؿ  الإحصائيمجاؿ العمؿ في شركة التأميف الوطنية  اظير التحميؿ 
كانوا قد اشتركوا بدورات تدريبية في مجالات مختمفة  واف ما تبقى %( 68.6)مف ثمثي العينة 
 .لـ يشتركوا بدورات تدريبية مطمقاً %( 31.4)مف المبحوثيف 

مشػػػاركتيـ بػػػدورات تدريبيػػػة عػػػف عػػػدد تمػػػؾ الػػػدورات  أكػػػدواولػػػدى سػػػؤاؿ المبحػػػوثيف الػػػذيف . 6
شاركوا بػدورتيف  %(50)بأف نصؼ المبحوثيف ( 1)ير الجدوؿ التدريبية التي شاركوا فييا  اظ

واف مػػا تبقػػى مػػف المبحػػوثيف %( 25.8) تيـبماػػت نسػػب ( 6-3)امػػا الػػذيف شػػاركوا فػػي  أوأقػػؿ
كػػانوا قػػد شػػاركوا بسػػبع دورات تدريبيػػة او اكثػػر مػػف ذلػػؾ  ىػػذه النتػػائج تبػػيف مػػدى %( 24.2)

التدريبيػة فضػلًا عػف مػدى تفاعػؿ مػوظفي  تشجيع المؤسسات ذات العلاقػة بإقامػة تمػؾ الػدورات
 .الشركة فيما بينيـ
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 صائص عينة البحثخ( 1)جدول 
 %اىْغجخ اىَئٌ٘خ  اىزنشاس اىَزغٍش

 اىغْظ
 6969 96 رمش

 2262 20 أّضى

 اىفئبد اىؼَشٌخ

 262 2 25اقو ٍِ 

29 – 25  05 0966 

29 – 25  01 21 

29 – 55  25 2661 

 2262 21 فأمضش 59

 اىزحظٍو اىذساعً

 262 2 صبٌّ٘خ فَب دُٗ

 21 01 دثيً٘ فًْ

 5262 26 ثنبى٘سٌ٘ط

 966 9 دثيً٘ ػبىً

 01 6 ٍبعغزٍش

 262 2 دمز٘سآ

 عْ٘اد اىخذٍخ اى٘ظٍفٍخ

0 – 5  02 0569 

9 – 01  00 0262 

00 – 05  01 0060 

09 – 21  01 0060 

 51 25 فأمضش 20

 اداىَشبسمخ فً اىذٗس
 9169 92 ّؼٌ

 2062 21 ملا

 ػذد اىذٗساد

 51 20 فأقو 2

2 – 9  09 2561 

 2262 05 فأمضش 6

 011 61 اىَغَ٘ع

 

 خظبئض سعبه اىجٍغرحيٍو اىَز٘عطبد ى: اىَطيت اىضبىش

ىػػدفؾ فػػي عمميػػة تػػرويج البيػػع الشخصػػي ىػػي التأكػػد مػػف الر بػػة والقػػدرة عمػػى الشػػراء وبأقػػؿ -1
 .وقت
  نلاحػػػظ اف (0.60)وانحرافػػاً معياريػػػاً قػػدره ( 4.04)رة وسػػطاً حسػػػابياً قػػدره سػػجمت ىػػذه الفقػػػ1

عمػػػى ( 3)قيمػػػة الوسػػػط الحسػػػابي ليػػػذه الفقػػػرة قػػػد تفوقػػػت عمػػػى قيمػػػة الوسػػػط الفرضػػػي والبالاػػػة 
مساحة القياس  مما يؤشر عمى تحقيؽ درجة ايجابية عالية مرتفعة الشدة  ىذه النتيجػة جػاءت 

مػف المبحػوثيف  %( 88.9)فكانت نسػبة الػذيف اتفقػوا واتفقػوا تمامػاً  متوافقة مع حركة المقياس 
مػػف %( 8.9)  فػػي حػػيف كػػاف مػػا نسػػبتو %(2.2)نسػػبة عػػدـ الاتفػػاؽ فكانػػت مسػػاوية الػػى  أمػػا
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ىػػدؼ  أفيمكػػف القػػوؿ باتفػػاؽ عينػػة البحػػث عمػػى  الأسػػاسالمبحػػوثيف عمػػى الحيػػاد  وعمػػى ىػػذا 
التأكػد مػف الر بػة والقػدرة عمػى الشػراء وبأقػؿ  رجؿ البيع في عمميػة تػرويج البيػع الشخصػي ىػي

 (3انظر جدوؿ )وقت
 .تسعى إلى تنظيـ علاقاتؾ مع العملاء والمحافظة عمييـ -2
  ولما كاف الوسط (0.54)وانحرافاً معيارياً قدره ( 4.58)حققت ىذه الفقرة وسطاً حسابياً قدره  

لفقرة قد فاقت قيمة الوسػط الفرضػي  فأف قيمة الوسط الحسابي ليذه ا( 3) إلىالفرضي مساوياً 
  ذمما يؤشر تحقؽ درجة ايجابية مرتفعة الشدة  فقد تلاءمت ىذه النتيجػة مػع حركػة المقيػاس  

  فػي حػيف %(97.8)اتفاقيـ واتفاقيـ التػاـ مػع ىػذا المتايػر  أيدوابمات نسبة المبحوثيف الذيف 
مػػا تبقػػى مػػف  أمػػاع ىػػذا المتايػػر  لػػـ تكػػف ىنػػاؾ أي نسػػبة لعػػدـ الاتفػػاؽ وعػػدـ الاتفػػاؽ التػػاـ مػػ

 الأسػاسوعمػى ىػذا . فقد مثمت نسبة الذيف كانوا عمى الحياد مػع ىػذا المتايػر%( 2.2)النسبة 
تنظػػيـ العلاقػػة مػػع  إلػػىالعظمػػى لعينػػة البحػػث بػػأف رجػػؿ البيػػع يسػػعى  الأ مبيػػةاتفػػاؽ  أفنجػػد 

 (3رقـانظر جدوؿ ).العملاء والمحافظة عمييـ
 .أعلاهوالثانية  الأولىالعملاء مستقبلًا عند تحققؾ الفقرتيف  يزداد عدد أفتتوقع  -3
  ولمػػػا (0.63)وقيمػػػة الانحػػػراؼ المعيػػػاري ( 4.22)كانػػػت قػػػيـ الوسػػػط الحسػػػابي ليػػػذه الفقػػػرة  

عمػػى وحػػدة القيػػاس  فػػأف قيمػػة الوسػػط الحسػػابي ( 3) إلػػىكانػػت قيمػػة الوسػػط الفرضػػي مسػػاوية 
لفرضي  مما يؤشر درجة ايجابية مرتفعة الشدة  فقد الخاص بيذه الفقرة اكبر مف قيمة الوسط ا

%( 88.9)انسػػجمت ىػػذه النتيجػػة مػػع حركػػة المقيػػاس  فقػػد بماػػت نسػػبة الاتفػػاؽ والاتفػػاؽ التػػاـ 
  وبنػاء %(11.1)العينة  في حيف كانػت نسػبة الحيػاد حػوؿ ىػذه الفقػرة فقػد بماػت  إجماليمف 

داد عػػدد العمػػلاء مسػػتقبلًا عنػػد تحقػػؽ عمػػى مػػا ذكػػر يمكػػف القػػوؿ بػػأف رجػػؿ البيػػع يتوقػػع اف يػػز 
 (3انظر جدوؿ رقـ ).أعلاهالفقرتيف 

  .تركز عمى شريحة اجتماعية محددة  -4
  ولمػا كانػت قيمػة (1.04)وانحرافػاً معياريػاً قػدره ( 2.62)كانت ليذه الفقرة وسطاً حسابياً قػدره 

تحقؽ درجة سمبية عمى مساحة القياس  فأف ذلؾ يؤشر عمى ( 3) إلىالوسط الفرضي مساوية 
كانػػت نسػػبة عػػدـ الاتفػػاؽ   ذمتوسػػطة الشػػدة  ىػػذه النتيجػػة جػػاءت لتتوافػػؽ مػػع حركػػة المقيػػاس  

مػػػػف %( 22.2)نسػػػبة الاتفػػػػاؽ والاتفػػػاؽ تمامػػػػاً فبماػػػت  أمػػػػا  %(53.3)وعػػػدـ الاتفػػػػاؽ تمامػػػاً 
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ى   وعمػ%(24.4)نسبة الذيف اشػروا الحيػاد حػوؿ ىػذا المتايػر فبماػت  أماالمبحوثيف   إجمالي
 (3انظر جدوؿ).فأف رجؿ البيع لا يركز عمى شريحة اجتماعية محددة الأساسىذا 
 .اف العمولة التي تحصؿ عمييا مناسبة لمجيد الذي تبذلو -5
قيمػػة الوسػػط الحسػػابي ليػػذه الفقػػرة  أفحػػظ نلا  (1.16)حققػػت ىػػذه الفقػػرة وسػػطاً حسػػابياً قػػدره  

حة القيػػػاس  ممػػػا يؤشػػػر درجػػػة سػػػمبية عمػػػى مسػػػا( 3)اقػػػؿ مػػػف قيمػػػة الوسػػػط الفرضػػػي البالاػػػة 
بماػػت نسػػبة عػػدـ الاتفػػاؽ   ذمتوسػػطة الشػػدة  ىػػذه النتيجػػة جػػاءت متوافقػػة مػػع حركػػة المقيػػاس  

  فػي حػيف %(35.5)  بينما بمات نسػبة الاتفػاؽ والاتفػاؽ التػاـ %(51.1)وعدـ الاتفاؽ التاـ 
 أف إلػىفػأف النتػائج تشػير    وبناءاً عمى ذلػؾ%(13.3)خياراً محايداً  أعطواكانت نسبة الذيف 

انظػر ).العمولة التي يحصؿ عمييا رجػؿ البيػع فػي الشػركة ىػي  يػر مناسػبة لمجيػد الػذي يبذلػو
 (3جدوؿ 

 .تعتبر عممية الترويج بالنسبة لؾ نوع مف المجازفة والمخاطرة -6
ة قيمػ أف  وبمػا (0.97)والانحػراؼ المعيػاري ( 3.16)بمات قيمة الوسط الحسػابي ليػذه الفقػرة 

 تقريبػاعمى مساحة القياس  فأف قيمة الوسط الحسابي بيذه الفقرة مساوية ( 3)الوسط الفرضي 
قيمة الوسط الفرضي  وىذا يدؿ عمى تحقؽ درجة ايجابية واف كانت متوسػطة فػي شػدتيا   إلى

ىػػذه النتيجػػة جػػاءت متوافقػػة مػػع حركػػة المقيػػاس  اذ بماػػت نسػػبة المبحػػوثيف المتفقػػيف والمتفقػػيف 
  بينمػػا كانػػت نسػػبة المبحػػوثيف  يػػر المتفقػػيف و يػػر المتفقػػيف %(42.2)مػػع ىػػذه الفقػػرة  تمامػػاً 

  بينمػا كانػت نسػبة المبحػوثيف الػذيف اثػروا الحيػاد حػوؿ مػا ورد %(26.6)تماماً مع ىذه الفقرة 
العينػة المدروسػة  مػف ذلػؾ يمكػف القػوؿ بػأف رجػؿ البيػع  أجماليمف %( 31.1)في ىذه الفقرة 
 (3انظر جدوؿ رقـ ).الترويج نوع مف المجازفة والمخاطرةيعتبر عممية 

قناعاىتمامؾ بالمظير الخارجي ىو امتلاؾ  -7  .العملاء واه
  وبيػػذا تكػػوف (0.72)وانحرافػػاً معياريػػاً قػػدره ( 4.42)سػػجمت ىػػذه الفقػػرة وسػػطاً حسػػابياً قػػدره  

عمػػػى مسػػػاحة  (3)قيمػػػة الوسػػػط الحسػػػابي قػػػد تجػػػاوزت بكثيػػػر قيمػػػة الوسػػػط الفرضػػػي والبالاػػػة 
  فػػي %(95.6)فبماػػت نسػػبة الاتفػػاؽ والاتفػػاؽ تمامػػاً . القيػػاس  ممػػا يشػػير مػػع حركػػة المقيػػاس
  ولـ يكف لعدـ الاتفاؽ وعدـ الاتفػاؽ تمامػاً أي %(4.4)حيف كانت نسبة المحايديف مف العينة

قمف ذلؾ يمكف القوؿ بأف اىتماـ رجؿ البيع بػالمظير الخػارجي ىػو امػتلاؾ . نسبة تذكر  نػاعواه
 (3انظر جدوؿ رقـ ).العملاء
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 .موحد لمتعامؿ مع العملاء أسموبتفضؿ استخداـ  -8
  وبيػػذا كانػػت (0.72)وانحرافػػاً معياريػػاً قػػدره ( 2.93)حققػػت ىػػذه الفقػػرة وسػػطاً حسػػابياً قػػدره  

قيمة الوسط الحسابي اقؿ بقميؿ مػف قيمػة الوسػط الفرضػي  فعكػس المبحوثػوف بػذلؾ درجػة مػف 
  %(44.4)بماػت نسػبة عػدـ الاتفػاؽ معيػا   ذطة في شدتيا تجاه ىذه الفقػرة  الاستجابة متوس

وبنػػاءاً عمػػى %(. 17.8)  فػػي حػػيف بماػػت نسػػبة الحيػػاد %(37.8)بينمػػا كانػػت نسػػبة الاتفػػاؽ 
موحػػػد لمتعامػػػؿ مػػػع  أسػػػموبذلػػػؾ فػػػأف ىػػػذه النتيجػػػة تػػػدؿ وبشػػػكؿ كبيػػػر عمػػػى تفضػػػيؿ اسػػػتخداـ 

 (3انظر جدوؿ رقـ ).العملاء
 .في  ف واحد أشخاصلتعامؿ مع عدة تفضؿ ا -9

  نلاحظ بأف قيمة (1.06)وانحرافاً معيارياً قدره ( 3.36)سجمت ىذه الفقرة وسطاً حسابياً قدره 
عمػػى مسػػاحة القيػػاس ( 3)الوسػػط الحسػػابي قػػد تجػػاوزت بقميػػؿ قيمػػة الوسػػط الفرضػػي والبالاػػة 

جػػاء فػػي مضػػموف ىػػذه وبػػذلؾ عكػػس المبحوثػػوف درجػػة اسػػتجابة متوسػػطة فػػي شػػدتيا تجػػاه مػػا 
معيػا  أجمػالانسػبة  يػر المتفقػيف  أمػا  %(46.7)معيػا  أجمػالاكانت نسبة المتفقيف   ذالفقرة  

وبنػػاءاً عمػػى ذلػػؾ نجػػد . الحيػػاد%( 28.9)  فػػي حػػيف اثػػر مػػا تبقػػى مػػف المبحػػوثيف %(24.4)
 (3)انظر جدوؿ رقـ ).في  ف واحد أشخاصبأنو لا يمكف لرجؿ البيع التعامؿ مع عدة 

ميػػػػارة خاصػػػػة  يػػػػر ميػػػػارة الاسػػػػتعداد  إلػػػػىعنػػػػدما تعقػػػػد الصػػػػفقة مػػػػع العمػػػػلاء تحتػػػػاج  -10
 .والعرض

  وبذلؾ يبدو جمياً تفوؽ (1.01)الانحراؼ المعياري ( 3.80)بم  الوسط الحسابي ليذه الفقرة  
عمى مساحة القياس  ىػذا ( 3) إلىقيمة الوسط الحسابي عمى قيمة الوسط الفرضي والمساوية 

ره يعكس درجة استجابة وتفاعؿ مف قبؿ المبحوثيف متوسطة في شدتيا مع مضػموف بدو  الآمر
  فػي حػيف بماػت نسػبة عػدـ الاتفػاؽ %(73.3)ىذه الفقرة  فكانت نسبة الاتفاؽ والاتفػاؽ التػاـ 

الحيػاد ( 8.9)مػا تبقػى مػف العينػة  وأبػدى  ولـ تذكر أي نسبة لعػدـ الاتفػاؽ تمامػاً  %(17.8)
ميػارة خاصػة  يػر ميػارة الاسػتعداد  إلػىىكذا نستنتج بأف رجػؿ البيػع يحتػاج تجاه ىذه الفقرة  و 

 (3جدوؿ رقـ ).والعرض عندما تعقد الصفقة البيعة مع العملاء
ىػػػدؼ البيػػػع الشخصػػػي ىػػػو تػػػوفير القػػػوة البيعػػػة المتفيمػػػة لحاجػػػات ور بػػػات  إلػػػىتنظػػػر   -11

 .العملاء
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وانحرافػاً ( 3.71)فقػرة وسػطاً حسػابياً بمػ  وفي تناسؽ لما جاء فػي الفقػرة السػابقة حققػت ىػذه ال 
  وبػذلؾ ارتفعػت قيمػة الوسػط الحسػابي عػف قيمػة الوسػط الفرضػي فعكػس (0.91)معيارياً بمػ  
 أكثػراتفػؽ معيػا   ذدرجة استجابة متوسطة في شدتيا تجاه نػص ىػذه الفقػرة   أيضاالمبحوثوف 

مػػف المبحػػوثيف %( 20)  وفضػػؿ %(11.1)  فػػي حػػيف عارضػػيا %(68.9)مػػف ثمثػػي العينػػة 
نسػػػتنتج مػػػػف خػػػػلاؿ تصػػػػور المبحػػػوثيف بػػػػأف ىػػػػدؼ البيػػػػع  الأسػػػػاسالحيػػػاد تجاىيػػػػا وعمى ىػػػػذا 

 (3جدوؿ رقـ ).الشخصي ىو توفير القوة البيعة المتفيمة لحاجات ور بات العملاء
ىؿ تواجو صػعوبة فػي العمميػة الترويجيػة التػي قػد تػؤدي الػى خمػؽ حاجػات ودوافػع  يػر  -12

 .راء  ير سميمةش وأنماطحقيقية 
  وبيػذا تجػاوزت (0.96)وانحرافػاً معياريػاً قػدره ( 3.27)حققت ىذه الفقرة وسػطاً حسػابياً قػدره  

قيمػػة الوسػػط الحسػػابي قيمػػة الوسػػط الفرضػػي فػػأظير المبحوثػػوف درجػػة اسػػتجابة متوسػػطة فػػي 
عػػدـ    وبماػػت نسػػبة%(42.2)شػػدتيا تجػػاه ىػػذه الفقػػرة  فبماػػت نسػػبة الاتفػػاؽ والاتفػػاؽ تمامػػاً 

  وبػذلؾ %(35.6)نسبة الػذيف كػانوا عمػى الحيػاد  أما  %(22.2)الاتفاؽ وعدـ الاتفاؽ تماماً 
نسػػػتنتج مػػػػف خػػػػلاؿ رأي المبحػػػػوثيف بػػػػأف الصػػػػعوبات التػػػي يواجييػػػػا رجػػػػاؿ البيػػػػع فػػػػي العمميػػػػة 

انظػػر ).شػػرائية  يػػر سػػميمة وأنمػػاطخمػػؽ حاجػػات ودوافػػع  يػػر حقيقيػػة  إلػػىالترويجيػػة قػػد تػػؤدي 
 (3جدوؿ رقـ 

الاتصػػاؿ بػػالعملاء و الشخصػػية لرجػػؿ البيػػع  أسػػاسالشػػركة تعتمػػد عمػػى ميػػاراتكـ عمػػى  -13
 .والتفاوض والثقة

  (0.80)وكانػػت قيمػػة الانحػػراؼ المعيػػاري ( 4.18)بماػػت قيمػػة الوسػػط الحسػػابي ليػػذه الفقػػرة 
ىا وبذلؾ تكوف قيمػة الوسػط الحسػابي ليػذه الفقػرة متفوقػة عمػى قيمػة الوسػط الفرضػي والتػي قػدر 

عمػػى مسػػاحة القيػػاس  وىػػذا يػػدؿ عمػػى تحقػػؽ درجػػة ايجابيػػة عاليػػة ومرتفعػػة الشػػدة  ىػػػذه ( 3)
  فػي %(84.5)النتيجة تنسجـ تماماً مع حركة المقياس  اذ بمات نسبة الاتفاؽ والاتفاؽ التػاـ 

مثمػػت نسػػبة الحيػػاد  وبنػػاءً مػػا تقػػدـ يمكػػف ملاحظػػة %( 11.1)  واف %(4.4)حػػيف عارضػػيا 
 أسػػاسالشػػركة تعتمػػد عمػػى ميػػارات تقػػوـ عمػػى  إفالقائػػؿ  الػػرأية مػػف العينػػة مػػع اتفػػاؽ الاالبيػػ

 (4جدوؿ رقـ ).الثقة وأخيراً الاتصاؿ بالعملاء  الشخصية لرجؿ البيع  التفاوض 
  .ىؿ تولي الاىتماـ مقترحات و راء المؤمف ليـ -14
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  وبيذا تكوف قيمة (0.99)وانحرافاً معيارياً قدره ( 3.71)سجمت ىذه الفقرة وسطاً حسابياً قدره 
عمػػى مسػػاحة القيػػاس  ( 3)الوسػػط الحسػػابي اكبػػر بقميػػؿ مػػف قيمػػة الوسػػط الفرضػػي والتػػي تبمػػ  

ذات شػػػدة متوسػػػطة مػػػف قبػػػؿ المبحػػػوثيف مػػػع  الإدراؾوىػػػذه النتيجػػػة بػػػدورىا تعكػػػس درجػػػة مػػػف 
نسػػبة   بينمػػا كانػػت %(66.7)بماػػت نسػػبة المتفقػػيف والمتفقػػيف تمامػػاً  إذمضػػموف ىػػذه الفقػػرة  

فػػػي حالػػة حيػػػاد مػػػع %( 20)  بينمػػػا ظػػؿ %(13.3)المبحػػوثيف المعارضػػػيف فػػي ذلػػػؾ التوجػػو 
مضموف ىذه الفقرة  مف ذلؾ يمكف الاستنتاج بػأف عينػة البحػث تػولي اىتمامػاً كبيػراً بمقترحػات 

 (3جدوؿ رقـ ).و راء المؤمف ليـ
  (1.10)اؼ المعيػاري والانحػر ( 3.63)قيمة الوسط الحسابي العاـ ليػذا المحػور قػد بماػت  أف

عمػػى مسػػاحة ( 3)وبيػػذا تفوقػػت قيمػػة الوسػػط الحسػػابي لممحػػور قيمػػة الوسػػط الفرضػػي والبالاػػة 
تكػػوف عاليػػة فػػي  أفالقيػػاس  فعكػػس بػػذلؾ المسػػتطمعوف درجػػة مػػف الاسػػتجابة متوسػػطة وتكػػاد 

 .أجمالاشدتيا تجاه فقرات المحور 
يلاحػػظ   ذ  (484.095)المحػػور بماػػت النظريػػة لكافػػة فقػػرات  كػػأيقيمػػة اختبػػار مربػػع  أفبمػػا 

قبػوؿ الفرضػية القائمػة بػأف  إلػىوىػذا يػدعونا ( 0000,) إلػىمسػاوية ( Sig)بأف قيمػة المعنويػة 
يجب توفرىػا لأجػؿ نجػاح البيػع الشخصػي عبػر عوامػؿ متمثمػة بالبػائعيف منيػا  أمورىناؾ عدة 

 .الميارة  الشخصية  التدريب الجيد  الولاء لجميور المؤمف ليـ
ومػف . اظير تحميؿ المتوسطات بأف تمؾ العوامؿ متحققة ومؤثرة ولكػف لػيس بالدرجػة المثمػى ذإ

 .ذلؾ يمكف الاستنتاج بأف المبحوثيف مف رجاؿ البيع يروف بتحقؽ تمؾ العوامؿ
التوزيع التكراري والوسط الحسابي والانحراف المعياري لخصائص رجال البيع فـي شـركة التـأمين ( 2)جدول 
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ٕذفل فيً ػَيٍيخ ريشٌٗظ اىجٍيغ اىشخظيً ٕيً اىزأميذ ٍيِ اىشدجيخ ٗاىقيذسح 6 0

 6ػيى اىششاء ٗثأقو ٗقذ

 1 2 1 92 09 اىزنشاس
2 2612 1691 

% 0661 6060 166 262 1 

 6رْظٌٍ ػلاقبرل ٍغ اىؼَلاء ٗاىَحبفظخ ػيٌٍٖ إىىرغؼى 6 2
 1 1 2 22 52 اىزنشاس

2 2651 1652 
% 91 2661 262 1 1 

ٗاىضبٍّخ  الأٗىىٌضداد ػذد اىؼَلاء ٍغزقجلا  ػْذ رحققل اىفقشرٍِ  أُرز٘قغ 6 2

 6أػلآ

 1 1 01 51 21 اىزنشاس
2 2622 1692 

% 2262 5569 0060 1 1 

 6رشمض ػيى ششٌحخ اعزَبػٍخ ٍحذدح6 2
 01 21 22 09 2 اىزنشاس

2 2692 0612 
% 262 0661 2262 2262 0060 
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 6اُ اىؼَ٘ىخ اىزً رحظو ػيٍٖب ٍْبعجخ ىيغٖذ اىزي رجزى6ٔ 5
 02 22 02 21 2 اىزنشاس

2 2669 0609 
% 262 2060 0262 2661 0262 

 6ىل ّ٘ع ٍِ اىَغبصفخ ٗاىَخبطشحرؼزجش ػَيٍخ اىزشٌٗظ ثبىْغجخ 6 9
 2 21 21 22 2 اىزنشاس

2 2609 1666 
% 262 2661 2060 2262 262 

 6اىؼَلاء ٗإقْبعإزَبٍل ثبىَظٖش اىخبسعً ٕ٘ اٍزلاك 6 6
 1 1 2 21 29 اىزنشاس

2 2622 1662 
% 5062 2262 262 1 1 

 6ٍ٘حذ ىيزؼبٍو ٍغ اىؼَلاء أعي٘ةرفضو اعزخذاً 6 1
 01 21 09 22 01 شاساىزن

2 2662 1662 
% 0060 2966 0661 2262 0060 

 6فً آُ ٗاحذ أشخبصرفضو اىزؼبٍو ٍغ ػذح 6 6
 2 21 29 21 02 اىزنشاس

2 2629 0619 
% 0569 2060 2166 2262 262 

ٍٖيبسح ابطيخ دٍيش ٍٖيبسح  إىيىػْذٍب رؼقيذ اىظيفقخ ٍيغ اىؼَيلاء رحزيبط 6 01

 6الاعزؼذاد ٗاىؼشع

 1 09 1 22 22 نشاساىز
2 2611 0610 

% 2262 2166 166 0661 1 

ٕذف اىجٍغ اىشخظً ٕ٘ ر٘فٍش اىق٘ح اىجٍؼخ اىَزفَٖخ ىحبعبد  إىىرْظش 6 00

 6ٗسدجبد اىؼَلاء

 2 1 01 21 02 اىزنشاس
2 2660 1660 

% 0569 5262 21 166 262 

ايييق  إىييىي ٕييو ر٘اعيئ طييؼ٘ثخ فييً اىؼَيٍييخ اىزشٌٗغٍييخ اىزييً قييذ ريي د6 02

 6ششاء دٍش عيٍَخ ٗأَّبطحبعبد ٗدٗافغ دٍش حقٍقٍخ 

 2 01 22 21 1 اىزنشاس
2 2626 1669 

% 166 2262 2569 21 262 

اىشخظٍخ  ٗ الارظبه ثبىؼَلاء أعبطاىششمخ رؼزَذ ػيى ٍٖبسارنٌ ػيى 6 02

 6اىضقخٗاىزفبٗع ٗ ىشعو اىجٍغ

 1 2 01 22 22 اىزنشاس
2 2601 1611 

% 2661 2966 0060 262 1 

 6ٕو ر٘ىً الإزَبً ٍقزشحبد ٗآساء اىَ ٍِ ى6ٌٖ 02
 2 01 01 22 01 اىزنشاس

2 2660 1666 
% 21 2966 21 0060 262 

 0601 2692 2 اىَز٘عظ اىؼبً

 

 :َ٘ظفً قغٌ اىزخطٍظ ٗاىزغٌ٘قرحيٍو ّزبئظ الاعزجبّخ ى -:اىَجحش اىخبٍظ 

 6اظبئض ػٍْخ اىجحش -:الأٗه  اىَطيت

والنصػؼ  الإنػاثاظير التحميؿ الاحصائي لجنس المبحوثيف بػاف نصػؼ العينػة كانػت مػف . 0
 (.2)لكؿ منيما  ينظر الجدوؿ %( 50)مف الذكور وبنسبة بمات  الآخر

  بينمػا بماػت نسػبة الفئػة %(50)سػنة نصػؼ المبحػوثيف ( 45 – 36)مثمت الفئة العمريػة . 2
 (.2)لكؿ منيما  ينظر الجدوؿ %( 25( )55 – 46)سنة و ( 35 – 26)العمرية 

حاصػػػميف %( 58.3)مػػف نصػػػؼ عينػػة الدراسػػة  أكثػػربػػأف ( 1)لػػوحظ مػػف خػػلاؿ الجػػػدوؿ . 3
  اما %(25)عمى شيادة البكالوريوس  بينما جاءت نسبة الحاصميف عمى شيادة الدبموـ الفني 

  ينظر الجدوؿ كانوا حاصميف عمى الثانوية فما دوف%( 16.7)النسبة المتبقية مف المبحوثيف 
(2.) 
 – 6)لػدييـ سػنوات خدمػة وظيفيػة %( 41.7)مف ثمث العينػة  أكثرباف ( 1)يبيف الجدوؿ . 4

  %(33.3)سػػنة مػػف الخدمػػة الوظيفيػػة فبماػػت نسػػبتيـ ( 20 – 16)  امػػا الػػذيف يممكػػوف (10
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ينظػػر الجػػدوؿ %(. 25)سػػنوات خدمػػة وظيفيػػة ( 15 – 11)وكانػػت نسػػبة الػػذيف لػػدييـ خدمػػة 
(2.) 

 صائص عينة البحث لموظفي قسم التخطيط والتسويقخ( 2)دول ج
 %اىْغجخ اىَئٌ٘خ  اىزنشاس اىَزغٍش

 اىغْظ
 51 9 رمش

 51 9 أّضى

 اىفئبد اىؼَشٌخ

 1 1 25اقو ٍِ 

29 – 25  2 25 

29 – 25  9 51 

29 – 55  2 25 

 1 1 فأمضش 59

 اىزحظٍو اىذساعً

 0966 2 صبٌّ٘خ فَب دُٗ

 25 2 ًدثيً٘ فْ

 5162 6 ثنبى٘سٌ٘ط

 1 1 دثيً٘ ػبىً

 1 1 ٍبعغزٍش

 1 1 دمز٘سآ

 عْ٘اد اىخذٍخ اى٘ظٍفٍخ

0 – 5  1 1 

9 – 01  5 2066 

00 – 05  2 25 

09 – 21  2 2262 

 011 02 اىَغَ٘ع

 رحيٍو اىَز٘عطبد ىَ٘ظفً قغٌ اىزخطٍظ ٗاىزغٌ٘ق -:اىَطيت اىضبًّ  

بتطوير عناصػر المػزيج التسػويقي بشػكؿ عػاـ والبيػع الشخصػي بشػكؿ يقوـ قسـ التسويؽ  -1 
  . خاص بحيث تجعميا تعمؿ باتجاه تحقؽ أىدافيا

  وبمػػا اف قيمػػة (0.49)وانحرافػػاً معياريػػاً قػػدره ( 4.33)حققػػت ىػػذه الفقػػرة وسػػطاً حسػػابياً قػػدره 
عمػػى مسػػاحة ( 3)الوسػػط الحسػػابي ليػػذه الفقػػرة اكبػػر مػػف قيمػػة الوسػػط الفرضػػي والتػػي تسػػاوي 

القيػػاس  فقػػد عكػػس المبحوثػػوف بػػذلؾ درجػػة مػػف الاسػػتجابة عاليػػة فػػي شػػدتيا مػػع مػػا ورد مػػف 
  وكانت نسبة الاتفاؽ التاـ %(66.7)مضموف تمؾ الفقرة  اذا اتفؽ مع ىذه الفقرة ثمثي العينة 

  وىذا يدؿ ويشكؿ قاطع بأف يقوـ قسـ التسويؽ بتطػوير عناصػر المػزيج التسػويقي %(33.3)
ينظػػر . ؿ عػػاـ والبيػػع الشخصػػي بشػػكؿ خػػاص بحيػػث تجعميػػا تعمػػؿ بأتجػػاه تحقيػػؽ اىػػدافيابشػػك

 (.4)الجدوؿ 
  .منتجات الشركة بصورة متميزة ومختمفة عف منافسييا أظياريحرص قسـ التسويؽ عمى  -2
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  وىكػذا تكػوف قيمػة الوسػط (0.60)والانحػراؼ المعيػاري ( 4)بم  الوسػط الحسػابي ليػذه الفقػرة 
عمػػى مسػػاحة القيػػاس  ممػػا يػػدؿ عمػػى ( 3)كبػػر مػػف قيمػػة الوسػػط الفرضػػي والبالاػػة الحسػػابي ا

وجػػود درجػػة اسػػتجابة مػػف قبػػؿ المبحػػوثيف عاليػػػة فػػي شػػدتيا تجػػاه ىػػذه الفقػػرة  اذ كانػػت نسػػػبة 
  امػا المبحػوثيف الػذيف %(83.3)المبحوثيف الذيف اتفقوا واتفقػوا تمامػاً مػع مضػموف ىػذه الفقػرة 

  وىكػػذا يمكػػف القػػوؿ بػػأف عينػػة %(16.7)ا مػػا تبقػػى مػػف عينػػة البحػػث فضػػموا الحيػػاد فقػػد مثمػػو 
منتجػػات الشػػركة بصػػورة متميػػزة ومختمفػػة  أظيػػارالبحػػث تػػرى بػػأف قسػػـ التسػػويؽ يحػػرص عمػػى 

 (.4)ينظر الجدوؿ . عف منافسييا
يعطػػي قسػػـ التسػػويؽ بصػػورة واضػػحة عػػف المنتجػػات التأمينيػػة وتػػوفير المعمومػػات الوافيػػة  -3

 .عنيا
قيمػة  أف  وبمػا (0.67)وانحرافػاً معياريػاً قػدره ( 4.50)ىػذه الفقػرة وسػطاً حسػابياً قػدره سجمت  

عمى مساحة القياس  فأف قيمة الوسط الحسابي فاقت قيمة الوسط ( 3)الوسط الفرضي تساوي 
الفرضي  مما يعكس درجة ايجابية مرتفعة الشدة  فقد توافقت ىذه النتيجة مػع حركػة المقيػاس  

نسبة المبحوثيف الذيف فضموا  إما  %(91.6)الاتفاؽ والاتفاؽ التاـ مع ىذه الفقرة  فبمات نسبة
 الأ مبيػػة  وبنػػاءاً عمػػى مػػا تقػػدـ يمكػػف القػػوؿ بػػأف %(8.4)الحيػػاد ضػػمف ىػػذه الفقػػرة فقػػد بماػػت 

العظمى مف المبحوثيف يروف بػأف مػوظفي قسػـ التسػويؽ يعطػي صػورة واضػحة عػف المنتجػات 
 .عمومات الوافية عنياالتأمينية وتوفير الم

يسػػتخدـ قسػػـ التسػػويؽ برنػػامج ترويجػػي يػػتـ بواسػػطة التػػأثير عمػػى ا مػػب دوافػػع قػػرار شػػراء  -4
 .سمعة التأميف

  وبمػا اف (1.15)كما بمات قيمة الانحراؼ المعيػاري (3.67)بم  الوسط الحسابي ليذه الفقرة 
عمػػػى ( 3)والتػػػي تسػػػاوي قيمػػػة الوسػػػط الحسػػػابي ليػػػذه الفقػػػرة اكبػػػر مػػػف قيمػػػة الوسػػػط الفرضػػػي 

مسػػاحة القيػػاس  فعكػػس المبحوثػػوف بػػذلؾ درجػػة مػػف الاسػػتجابة مرتفعػػة فػػي شػػدتيا تجػػاه ىػػذه 
  بينمػػػا عارضػػػيـ الػػػرأي %(50)مثمػػػت نسػػػبة الاتفػػػاؽ والاتفػػػاؽ التػػػاـ نصػػػؼ العينػػػة  إذالفقػػػرة  

تأيػػػدىـ او اعتراضػػػيـ حػػػوؿ ىػػػذه %( 33.3)  ولػػػـ يبػػػدي مػػػا تبقػػػى مػػػف المبحػػػوثيف %(16.7)
رة  وبيذا نستنتج بأف عينة البحث ترى بأف موظفي قسـ التسػويؽ يسػتخدـ برنػامج ترويجػي الفق

 .يتـ بواسطتو التأثير عمى ا مب دوافع قرار شراء سمعة التأميف
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 والإخػػلاصالعمػػؿ لزيػػادة العمػػؿ  أثنػػاءلتحفيػػز رجػػاؿ البيػػع  أسػػاليبقسػػـ التسػػويؽ يسػػتخدـ  -5
 .فيو

( 4.83)بقة  فقػػد كانػػت قيمػػة الوسػػط الحسػػابي ليػػذه الفقػػرة وتناسػػقاً لمػػا جػػاء فػػي الفقػػرات السػػا
  وبيذا فاقت قيمة الوسط الحسابي قيمة الوسط الفرضي  فأظير (0.39)والانحراؼ المعياري 

المبحوثػػػوف درجػػػة مػػػف الاسػػػتجابة عاليػػػة فػػػي شػػػدتيا مػػػع مضػػػموف ىػػػذه الفقػػػرة  فكانػػػت نسػػػبة 
الاتفػاؽ %( 16.7)تبقى مف عينة البحث    بينما اثر ما%(83.3)المبحوثوف المتفقوف تماماً 

لتحفيػز رجػاؿ البيػع  أسػاليبفقط  وبيذا يؤكػد المسػتطمعوف بػأف مػوظفي قسػـ التسػويؽ يسػتخدـ 
 (.4)ينظر الجدوؿ . العمؿ لزيادة العمؿ والإخلاص فيو أثناء
البحوث والدراسات لمعرفة عناصر ودوافع الشراء في المنػاطؽ  بإجراءيتوجو قسـ التسويؽ  -6

 .الاكثر تقبلًا لخدمة التأميف
  وىكػػػذا تكػػػوف قيمػػػة (0.90)والانحػػػراؼ المعيػػػاري ( 3.92)بمػػػ  الوسػػػط الحسػػػابي ليػػػذه الفقػػػرة 

الوسط الحسابي اكبػر مػف قيمػة الوسػط الفرضػي  فػأظير المبحوثػوف درجػة اسػتجابة عاليػة فػي 
  %(58.3)ينػة مػف نصػؼ الع أكثػر إجمػالاشدتيا تجػاه مػا ورد فػي ىػذه الفقػرة  اذ اتفػؽ معيػا 

الحيػػاد تجاىيػا  وىكػذا تػػرى عينػة البحػث بػػأف قسػـ التسػويؽ يتوجػػو %( 41.7)وفضػؿ البػاقوف 
تقػػبلًا لخدمػػة  الأكثػػربػػأجراء البحػػوث والدراسػػات لمعرفػػة عناصػػر ودوافػػع الشػػراء فػػي المنػػاطؽ 

 (.4)ينظر الجدوؿ . التأميف
 .يف الكفاءة المنافسةييدؼ قسـ التسويؽ إيجاد الفرص التسويقية كالابتكار وتحس -7

  ولمػا كانػت قيمػة الوسػط (0.51)وانحرافػاً قػدره ( 4.58)حققت ىذه الفقرة وسػطاً حسػابياً قػدره 
عمػى مسػاحة القيػاس  ىػذه النتيجػة ( 3)مف قيمة الوسط الفرضي والتي تسػاوي  أعمىالحسابي 

ة الاتفػػاؽ فقػػط   بينمػا نسػػب%(58.3)بماػت نسػػبة الاتفػػاؽ التػػاـ  إذتوافقػت مػػع حركػػة المقيػػاس  
  وعمى ىػذا الأسػاس نجػد قسػـ التسػويؽ بالإجمػاع ييػدؼ لإيجػاد الفػرص التسػويقية %(41.7)

 (.4)كالابتكار وتحسيف الكفاءة والمنافسة  ينظر الجدوؿ 
 .أف تخصيص المبال  لإستراتيجية الترويج يؤثر عمى ميزانية شركتكـ -8

  وبيػذا فػأف قيمػة (0.83)رافػاً معياريػاً قػدره وانح( 1.83)سجمت ىذه الفقرة وسطاً حسابياً قدره 
ضػمف وحػدة القيػاس  ( 3)الوسط الحسابي اقػؿ بكثيػر مػف قيمػة الوسػط الفرضػي والتػي تسػاوي 

عكػػس مػػف خلاليػػا المسػػتطمعوف درجػػة إدراؾ واسػػتجابة ضػػعيفة فػػي شػػدتيا مػػع مضػػموف ىػػذه 
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الي عينػة البحػث  وأبػدى مػف إجمػ%( 75)الفقرة  فكانت نسبة عدـ الاتفاؽ وعدـ الاتفاؽ التػاـ 
الحياد تجاه ىذه الفقرة  وعمى ىذا الأسػاس نسػتنتج مػف خػلاؿ %( 25)ما تبقى مف المبحوثيف 

. تصػػور المبحػػوثيف بػػأف تخصػػيص المبػػال  لإسػػتراتيجية التسػػويؽ لا تػػؤثر عمػػى ميزانيػػة الشػػركة
 (.4)ينظر الجدوؿ 

  (1.13)والانحػراؼ المعيػاري ( 3.96)بمات قيمة الوسط الحسابي العاـ ليذا المحور  إجمالا
عمػػى ( 3)وبيػػذا تجػػاوزت قيمػػة الوسػػط الحسػػابي العػػاـ لممحػػور قيمػػة الوسػػط الفرضػػي والبالاػػة 

مساحة القياس  حيث اظيرت عينة البحث درجػة مػف الاسػتجابة عاليػة فػي شػدتيا  كمػا لػوحظ 
ف درجػػػة وا( 47.438)مػػػف خػػػلاؿ التحميػػػؿ الاحصػػػائي بػػػأف قيمػػػة اختبػػػار مربػػػع كػػػاي النظريػػػة 

وبذلؾ نستنتج قبػوؿ الفرضػية القائمػة بػأف أساسػيات البيػع الشخصػي تعتمػد ( 0.000)المعنوية 
 .بالضرورة عمى الخطط والاستراتيجيات المبنية مف قبؿ قسـ التسويؽ والتخطيط

المبحوثيف مف خلاؿ تحميؿ المتوسطات لاحظػوا بػأف ذلػؾ الػدور لقسػـ التسػويؽ والتخطػيط  أف 
الركػػػائز  أحػػػدىالمسػػػتمر ليػػػذا القسػػػـ باعتبػػػاره  ـة العاليػػػة  لػػػذا وجػػػب الاىتمػػػاالدرجػػػ إلػػػىيرتقػػػي 

 .يبيف النتائج( 4)والجدوؿ . في دعـ عممية التأميف الأساسية
 لموظفي قسم التخطيط والتسويقالتوزيع التكراري والوسط الحسابي والانحراف المعياري ( 4)جدول 
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ٌقً٘ قغٌ اىزغٌ٘ق ثزطٌ٘ش ػْبطيش اىَيضٌظ اىزغيٌ٘قً ثشينو ػيبً ٗاىجٍيغ 6 0

 6إٔذافٖباىشخظً ثشنو ابص ثحٍش رغؼيٖب رؼَو ثبرغبٓ رحقق 

 1 1 1 1 2 اىزنشاس
2 2622 1626 

% 2262 9966 1 1 1 

ٍْزغيييبد اىشييشمخ ثظيي٘سح ٍزٍَيييضح  أظٖييبسشص قغييٌ اىزغيييٌ٘ق ػيييى ٌحيي6 2

 6ٍٗخزيفخ ػِ ٍْبفغٍٖب

 1 1 2 1 2 اىزنشاس
2 2611 1691 

% 0966 9969 0966 1 1 

ٌؼطييً قغييٌ اىزغييٌ٘ق ثظيي٘سح ٗاضييحخ ػييِ اىَْزغييبد اىزأٍٍٍْييخ ٗريي٘فٍش 6 2

 6اىَؼيٍ٘بد اى٘افٍخ ػْٖب

 1 1 0 2 6 اىزنشاس
2 2651 1696 

% 5162 2262 162 1 1 

ٌغزخذً قغيٌ اىزغيٌ٘ق ثشّيبٍظ رشٌٗغيً ٌيزٌ ث٘اعيطخ اىزيأصٍش ػييى ادييت 6 2

 6دٗافغ قشاس ششاء عيؼخ اىزأٍٍِ

 1 2 2 2 2 اىزنشاس
2 2696 0605 

% 2262 0966 2262 0966 1 

اىؼَييو ىضٌييبدح  أصْييبءىزحفٍييض سعييبه اىجٍييغ  أعييبىٍتقغييٌ اىزغييٌ٘ق ٌغييزخذً 6 5

 6فٍٔ ٗالإالاصاىؼَو 

 1 1 1 2 01 ىزنشاسا
2 2612 1626 

% 1262 0966 1 1 1 

اىجح٘س ٗاىذساعبد ىَؼشفخ ػْبطيش ٗدٗافيغ  ثإعشاءٌز٘عٔ قغٌ اىزغٌ٘ق 6 9

 6رقجلا  ىخذٍخ اىزأٍٍِ الأمضشاىششاء فً اىَْبطق 

 1 1 5 2 2 اىزنشاس
2 2662 1661 

% 2262 25 2066 1 1 

غٌ٘قٍخ مبلاثزنيبس ٗرحغيٍِ اىنفيبءح اىفشص اىز أٌغبدٌٖذف قغٌ اىزغٌ٘ق 6 6

 6اىَْبفغخ

 1 1 1 5 6 اىزنشاس
2 2651 1650 

% 5162 2066 1 1 1 

 6اىزشٌٗظ ٌ صش ػيى ٍٍضاٍّخ ششمزنٌ لإعزشارٍغٍخاُ رخظٍض اىَجبىغ 6 1
 5 2 2 1 1 اىزنشاس

2 0612 1612 
% 1 1 25 2262 2066 

 0602 2669 2 اىَز٘عظ اىؼبً
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 6الاعزْزبعبد ٗاىز٘طٍبد -: اىَجحش اىغبدط
  -:الاعزْزبعـــــــــــــــــــــــبد اىَطيت الأٗه  

  -: الآتيةالاستنتاجات  إلىمدراسة توصمت الباحثة لمف خلاؿ الجانب النظري والتطبيقي 
ىدؼ البيع ىػو تػوفير قػوة بيعيػة متفيمػة لحاجػات ور بػات العمػلاء حيػث جػاءت نسػبة  أف -1

 %.9 68الاتفاؽ 
 .لا زالت الوسائؿ الحديثة في مجاؿ الترويج  ير مستحدثة  -2
لممقابمػة  الإعػدادالعناصر اليامػة لمعمميػة البيعيػة مثػؿ  إىماؿضعؼ الكفاءة البيعية بسبب  -3

 .البيعية والتقنيات الواجب استخداميا في مراحؿ البيع المختمفة 
المحافظة عمى تمؾ العلاقة يعتبرىػا وجياً لوجو و  ءمع العملاالعلاقة  رجاؿ البيع ينظـ  أف -4

دراسة الخمفية السموكية لمزبوف المرتقب حيػث جػاءت  إلىنوع مف المجازفة والمخاطرة لحاجتيا 
 %.51نسبة اتفاؽ العينة 

يمتمكيػا رجػاؿ  أففنيػة وبيعيػة عاليػة يفتػرض  تحتاج عممية بيػع وثػائؽ التػاميف الإسػيامات -5
 .البيع
ا رجؿ البيع  ير مناسبة لمجيد حيث جػاءت نسػبة اتفػاؽ العينػة العمولة التي يحصؿ عميي -6

51.% 
 :اىز٘طٍـــــــــــــــــــــــــــــبداىَطيت اىضبًّ  

- :توصي بما يمي ت إليو الباحثة مف استنتاجات توصم ما عمى بناءاً  
ر بات وحاجػات البيع وزيادة مياراتيا البيعية والفنية لتوفير قوة بيعية لتمبية  أجيزةتطوير   -1

  .الزبائف
  .الترويجية المستخدمة في شركة التاميف الوطنية الأساليبتطوير  -2
الشركة المستقبمية وكسب زبػائف  أىداؼ إلىوتدريب رجاؿ البيع مف اجؿ الوصوؿ  تأىيؿ -3 

 .دائميف
عبػػػر التػػػرويج )  التأمينيػػػةاسػػػتخداـ التقنيػػػات والتكنولوجيػػػا الحديثػػػة لمتػػػرويج عػػػف الخػػػدمات  -4

 (الانترنت 
الاىتمػػػػاـ الكامػػػػؿ بػػػػالكوادر المتخصصػػػػة بػػػػالبيع الشخصػػػػي مػػػػف خػػػػلاؿ التحفيػػػػز المػػػػادي   -5

 .والمعنوي
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- :اىَظـــــبدس 

   

 اىنزت اىؼشثٍخ  -:أٗلا

ـر ، دار انصقافح نهُشـس،الإصذار انصان 1ط( يثادئ انرطٕيق) انًؤرٌ ، يحًذ صانح ، -0

                      .2002،ػًاٌ،ٔانرٕزيغ

يثادئ انرطٕيق انحذيس تيٍ انُظريــــــــــح " ػساو زكريا ، ٔحطَٕح ػثذ انثاضظ ،    -2

 2002دار                                  انًيطرج نهرٕزيغ ٔانطثاػح ،  ػًاٌ ، /  1ٔانرطثيق  ط 

. 

انًُاْـــدـط  دار "انرطٕيق انًصرفي يدذلم كًـــدـي ٔذحهيدم " انصًيذػي ،  يحًٕد رديُّ  -3

 .2005الأردٌ ،    -نهُشر ٔانرٕزيغ ،  ػًاٌ 

 . 2000دار انفكر ، الأردٌ ،" يثادئ انرطٕيق يفاْيى أضاضيح " انخطية ، فٓــــذ ػٕاد   -4

دار زْددراٌ  الأردٌ ، " يثدادئ انرطددٕيق يدذلم يركايددم " ػقيهدي ػًددر ،انؼثدذني نحطدداٌ   -5

1996    . 

دار انيدددازٔر  انؼهًيدددح نهُشدددـر " ق أضدددص ٔيفددداْيى يؼاصدددرج انرطدددٕي" انثكدددر  ،  شددداير   -6

 .2006ٔانرٕزيغ ، 

دار انًطيرج نهُشر ٔانرٕزيغ ٔانطثاػـــــح ػًداٌ " ذطٕيق انخذياخ " انصًيذػي ،يحًٕد  -7

 .2010،  1،  ط 

                                                     .                      1،1992ط " أصٕل انرطٕيق يذلم اضرراذيعي " يؼلا ، َاظي ،ذٕفيق رائف  -2

دار ٔائــددـم نهُشددر "  ػثيددذاخ ،  يحًددذ هتددراْيى ، هضددرراذيعيح انرطددٕيق يددذلم ضددهٕكي   -9

 .        2009ػًاٌ ،   -، دار ٔائم نهُشر ٔانرٕزيغ 4ٔانرٕزيغ ،  ط 

 .1992ػًاٌ ،    ػثيذاخ  يحًذ هتراْيى ،  أدارج انًثيؼاخ ،  يذلم ضهٕكي ، -10

 .                                                                                      2009،   1دار انًطيرج نهُشر ٔانرٕزيغ ،  ط "  انرطٕيق انذٔني "  نذٔ ،  تذيغ ظًيم  -11

 . 1975دار انكراب انعايؼي ، " انراييٍ ػهى انحياج " ػثذ انًطهة ، ػثذِ  -12

دار انُٓضدح انؼرتيـدـح "  الأضص انؼهًيح نلإَراض في شركاخ انراييٍ "  حُفي ػهي زْير  -14

 .1962انقاْرج ،  

انُظريــــدـح " انرداييٍ ٔهدارج انخطدر "  حرتي يحًدذ ٔػقـدـم ، ضدؼيذ ظًؼدح   -ػريقاخ  -15

 . 2002ػًاٌ ،   -، دار أنٕائم نهُشر  1ٔانرطثيق ، ط 

ذطدٕيق " ػهي ٔانؼُكثي ،  ظثار صثر  ٔانثهذأ  ،  ػلاء ػثدذ انكدريى  ضهيى  -انٕرد   -16

 .1993،  دار انكراب نهطثاػح ٔانُشر ، ظايؼح انًٕصم ،  تغذاد ، 1لذياخ انراييٍ ،  ط 

 .1995ظايؼح انكٕيد ،  " طثيؼح ذطٕيق انخذياخ "يُير ػادل ، حرتي   -17

 .يطاتغ انٕزاٌ انؼانًيح شركح " انخطر ٔانراييٍ " ضلايح ػثذ الله   -12

، الإصددددذار الأٔل ، دار انصقافددددح 1ط " انًددددؤرٌ ،  يحًددددذ صددددانح ،  يثددددادئ انرطددددٕيق   -19

                         2009نهُشــرٔانرٕزيغ ػًاٌ ،  

 .2005ظايؼح حهة ، "  انرطٕيق انًصرفي " كُعٕ    -كُعٕ   -20

، دار انًُاْط نهُشــــــــــدـر                                                       1ط" طثيقاذّ ذطٕيق انخذياخ ٔذ"  انًطاػذ ،  زكي لهيم   -21

 .2003ٔانرٕزيغ ،  ػًاٌ ،  

" تحدددٕز انرطدددٕيق أضدددانية انقيددداش ٔانرحهيدددم ٔالريدددار انفدددرٔ "  هدريدددص ،  شاتدددد   -22

 . 2002انـــــذارانعايؼيح ، انقاْرج ، 
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 .                                                                 1994، انذار انعايؼيح ، 1ط "  رج انرطٕيق يذلم اضرراذيعي أدا" هدريص شاتد   -23

يكرثّ ػديٍ انشدًص ، انقاْدـرج "  كيف ذكٌٕ رظم تيغ َاظح "  هتراْيى ، يحًذ هتراْيى   -24

1992. 

يؤضطدح شدثاب " في ػهى الاظرًاع انصقدافي  رشٕاٌ ،  حطيٍ ػثذ انحًيذ ، انصقافح دراضح  -25

 .2006انعايؼح ،  الإضكُذريح ، 

 2003دار انًؤنف ،  "  أدارج انًثيؼاخ "  انعياظ ،  ػثذ انرضا   -26

، 1أدارج انًدٕارد انثشــدـريح يدذلم اضرراذيعــــــــدـي ، ط "  هنٓيري ،  لانذ ػثذ انرحيى   -27

 . 2000الأردٌ  دارا نحايذ نهُشر ٔانرٕزيغ ػًاٌ ، 

،  دار انؼقددددم نهطثاػددددح ٔانُشددددر ،  1ط " أدارج انًددددٕارد انثشددددريح " َصددددر الله حُددددا   -22

 .               1999      -ػًـــــــــاٌ الأردٌ 

 1999دار انريى ،  تغذاد ، "  أدارج انخطر ٔانراييٍ " ضهيى انٕرد    -29

شركـدـح " ٔػًدلا "  ٍ ٔهػدادج انرداييٍ نإََدا انٕضيــدـغ فدي انردايي" انطيفي ، تذيغ احًذ   -30

 .2006تغذاد ،    -انذيٕاٌ نهطثاػح ،  انعسء الأٔل 

، الإصدذار الأٔل  1ط " انراييٍ في انرطثيق ٔانقدإٌَ ٔانقضداء "  تٓيط ،  تٓاء شكر    -31

        . 2006 –الأردٌ   -ػًاٌ   -دار  انصقافح نهُشر ٔانرٕزيغ 

، دار انطلاضددم ، انكٕيددد  1انقفــددـي ،  حًددسج ،  يحًددٕد ظًددال ، ط  انطددثاػي ، يحًددذ  -32

2000                                                           

  2002انرطٕيق انًرقذو ،  انذار انعايؼيح ، الإضكُذريح "  اتٕ انُعا ،  يحًذ ػثذ انؼظيى   -33

دار انحايـدـذ " أدارج انخطر ٔانراييٍ "    ضلاو ،  أضايح ػرتي ٔيٕضى ،  شقير  َٕر  -34

                                                                                      .              207،   1الأردٌ، ط   -نهُشر ٔانرٕزيغ ػًاٌ 

ثيقدداخ ذط)انًشددٓذاَي،كًال ٔ ػثددٕد  ػًدداد ٔ ػثددذ الله ضددٓيم، الالرثدداراخ الإحصددائيح  -25

 .2012،دار انكرة ٔانٕشائق تغذاد ( spss)يحٕضثّ تاضرخذاو ترَايط
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