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 المقدمة  .1.1

 

بالتنافسية المتزايدة والتغيرات المتسارعة، لم يعد دخول السوق مقتصرًا على   م مليئ في عال

امتلاك منتج أو خدمة فحسب، بل أصبح يتطلب مهارات متعددة تمُكّن الفرد من التفاعل بفعالية  

مع بيئة الأعمال. ويعُد البائع المبتدئ أحد أھم العناصر الحيوية في المنظومة التسويقية، إذ يمثل  

 .جهة الأولى التي يتعامل معها العميل، ويعكس صورة المؤسسة وقيمها الوا

 

إن البائع في بداياته لا يواجه السوق بخبرته، بل بأدواته اللغوية، ومهاراته الاتصالية، وقدرته  

الذي يسعى إلى استكشاف  البائع المبتدئ على بناء الثقة وإقناع العميل. ومن ھنا تنبع أھمية ھذا 

المهارات الأساسية التي ينبغي أن يتحلى بها وتحليل التحديات التي تعترض طريقه، واقتراح  

 .يد ممارساتهد سبل عملية لتطوير أدائه وتج

 

، أبرز المهارات اللغوية والسلوكية  رته في السوقيمس، من خلال ول ھذا المبتدئوسيتنا 

والمعرفية التي تعُد ركيزة أساسية في نجاح البائع داخل السوق، مع التركيز على أھمية  

التواصل الفعاّل، وفنون الإقناع، وإدارة العلاقات مع العملاء. كما سيسلط الضوء على دور  

ات السوق، وتحقيق الأھداف  التدريب والتأھيل في بناء شخصية قادرة على التفاعل مع متغير

 .التسويقية بكفاءة واقتدار

بيع المنتجات أو الخدمات للعملاء. وتتمثل مهام البائع في تقديم المشورة  يمثل انه يعرف كيف  

للعملاء، الإجابة على استفساراتهم، تقديم العروض الترويجية، وتحديد الحلول الأنسب التي تلبي  

ما بعد البيع لتعزيز  خدمة احتياجاتهم. بالإضافة إلى ذلك، يقوم البائع بمتابعة العملاء وتقديم 

 .العلاقات وتحقيق رضاھم، مما يسهم في تكرار التعاملات وزيادة المبيعات 

البائع من المهن التي تتطلب مهارات اتصال وتفاوض قوية، إذ يجب عليه أن يكون   مهنة  عتبرت

قادرًا على فهم متطلبات العملاء وتوجيههم للخيارات الأفضل. كما يتعين على البائعين فهم  

 .السوق والمنتجات التي يروجون لها بشكل دقيق

وللترويج بشكل دقيق، يجب علي البائع المبتدئ تحديد الفئة المستهدفة وفهم احتياجاتهم، ثم  

 .وضع خطة تسويقية مدروسة تتضمن إنشاء محتوى جذاب 
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 مشكلة البحث 1.2

على الرغم من أن البائع المبتدئ يعُد عنصرًا أساسيًا في العملية التسويقية، إلا أن كثيرًا منهم  

يفتقرون إلى المهارات اللازمة للتفاعل الفعّال مع السوق والعملاء. ھذا النقص في المهارات 

، وصعوبة بناء علاقات مستدامة  المبيعات يؤدي إلى ضعف الأداء البيعي، وانخفاض معدلات 

 ثلاث مشاكل. مع العملاء. ومن ھنا تنشأ  

 

 ;وهي   مشاكل التسويق الرئيسية .1

 

 :عدم فهم الجمهور.أ

 ردراسة سلوك الجمهو اھمال 

 

 :وضع اهداف غیر واقعیة .ب 

 يضع البائعون اھدافاً غير قابلة للتحقيق 

 

 :ضعف المیزانیة .ج

 عدم كفاية الميزانية المخصصة لانشطة التسويق  

 

 :لامة التجاریةالوعي بالع ضعف.د 

 عدم بناء علامة تجارية  

 

 ;وهي   مشاكل في حملات التسويق .2

 

   :اهمال التفاعل.أ

   عدم التفاعل مع العملاء أو الرد على استفساراتهم 

 

 :  عدم تحلیل الاداء.ب 

   إھمال تتبع وقياس أداء الحملات التسويقية
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 :التركیز علي الكم لا الكیف.ج

   نشر محتوى كثير دون الاھتمام بجودته 

 

   :عدم تنویع المحتوى.د 

   الاقتصار على نوع واحد من المحتوى وعدم استخدام قنوات تسويقية متنوعة 

 

 ;وهي التسويق الرقمي   مشاكل   3.

 

   :مشاكل تقنیة .أ

 وجود مشاكل برمجية أو تقنية في الموقع الإلكتروني 

 

 وسائل الدفع الالكتروني   .عدم الثقة في ب 

  

 أهمیة البحث 3.1

 

 تنبع أهمية هذا البحث من عدة جوانب: 

 

   نفسیاً: .1

   . يساعد في تقوية شخصية البائع المبتدئ

 

   اكادیمیاً:.2

يساھم في إثراء الأدبيات المتعلقة بتدريب وتأھيل البائعين الجدد، ويقدم إطارًا نظريًا يمكن  

 . اعتماده في الدراسات المستقبلية 

 

3. ً  :تنمویا

يساعد الأفراد الراغبين في دخول مجال المبيعات على فهم المهارات المطلوبة وتطويرھا بشكل  

 . منهجي 
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 : اقتصادیاً.4

يسهم في تحسين جودة الأداء البيعي، مما ينعكس إيجابًا على معدلات النمو والإيرادات في   

 .المؤسسات 

 

 عملیاً: .5

 .التجارية    يوفر دليلًا تطبيقيًا يمكن استخدامه في برامج التدريب داخل الشركات والمؤسسات   

 

 .تسلیط الضوء على الفجوة المهاریة 6

يساعد البحث في الكشف عن الفجوة بين المهارات المطلوبة في السوق والمهارات التي يمتلكها  

 البائعون المبتدئون، مما يتيح للمؤسسات تصميم برامج تدريبية أكثر دقة وفعالية. 

 

 . دعم برامج التأهیل المهني 7

يوفر إطارًا معرفياً يمكن اعتماده في إعداد مناھج تدريبية للبائعين الجدد، سواء في المؤسسات  

 التعليمية أو داخل الشركات التجارية. 

 

 تعزیز جودة التفاعل مع العملاء  . 8

من خلال التركيز على مهارات التواصل والإقناع، يسهم البحث في تحسين تجربة العميل،  

 وزيادة فرص الولاء للعلامة التجارية. 

 

 . تمكین رواد الأعمال والمستقلین 9

يقدم دليلًا عمليًا يمكن أن يستفيد منه الأفراد الذين يبدؤون مشاريعهم الخاصة، ويحتاجون إلى  

 فهم أساسيات البيع والتسويق. 

 

 تعزیز ثقافة التعلم المستمر  .10

يشجع البائعين على تبني عقلية النمو، والسعي لتطوير الذات، مما يرفع من مستوى الاحترافية  

 في بيئة العمل. 
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 . أسئلة البحث 1.4

 

 

 اسالة لدا البائع المبتدئ یركز هذا البحث على الإجابة عن

 

 ما أبرز التحدیات التي یواجهها البائع المبتدئ في مجال التسویق؟  . 1

 

 ما المهارات الأساسیة التي یجب أن یمتلكها البائع الجدید لتحقیق النجاح؟  . 2

 

 كیف یؤثر التدریب والتوجیه على أداء البائعین المبتدئین؟  . 3

 

 ما دور بیئة العمل في دعم أو إحباط البائع المبتدئ؟  . 4

 

 ما الدور الذي یلعبه البائع المتدئ في نجاح العملیة التسوقیة داخل المؤسة؟  . 5

 

 كیف یمكن للمؤسسات دعم البائعین للحد من أخطاء التسویقیة وزیادة الإنتاجیة؟  . 6
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 .اهداف البحث  1,5

 

 تحلیل واقع البائع المبتدئ في بیئة التسویق الحدیثة.  . 1

 

 تحدید أبرز العقبات التي تعیق تطوره المهني.  . 2

 

 استكشاف المهارات والسلوكیات المطلوبة للنجاح في المبیعات.  . 3

 

 تقدیم توصیات عملیة لتحسین أداء البائعین الجدد.  . 4

 

 دراسة العلاقة بین مستوى الخبرة وجودة الأداء البیعي.  . 5

 

 إبراز اهمیة التدریب والتأهیل في تحسین مهارات البائع المبتدئ.  . 6

 

 اقتراح حلول عملیة تساعد المؤسسات على تطویر قدرات البائعین المتدئین.  . 7
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 . فرضیات البحث  1.6

 

 . صعوبة في التأقلم مع متطلبات السوق التنافسیةیواجه البائع المبتدئ  . 1

 

 التدریب المستمر یساهم بشكل كبیر في تحسین أداء البائع الجدید.  . 2

 

 الدعم الإداري والتوجیه المهني یؤثران إیجاباً على ثقة البائع بنفسه.  . 3

 

 نقص الخبرة یؤدي إلى ارتكاب أخطاء تسویقیة تؤثر على نتائج البیع.  . 4

 
تلعب برامج التدریب والتطویر المهني دورا أساسیا في كفاءة البائعین المبتدئین   . 5

 . وتحسین أدائهم الوظیفي
 

یسهم الاشراف الإداري الفعال والتغذیة الراجعة الإیجابیة في تعزیز دافعیة البائع   . 6

 المبتدئ وزیادة التزامه بالعمل. 

 

تؤدي قلة المعرفة بالسوق والعملاء الي انخفاض في قدرة البائع المتبدئ علي اقناع  . 7

 . المستهلكین وتحقیق اهداف المبیعات 
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 . نموذج البحث  1.7

 : نموذج البحث  1 الشكل

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 یربط هذا النموذج بین العوامل المؤثرة في نجاح البائع المبتدئ وبین أدائه الفعلي في بیئة  

 

 

  

أداء البائع المبتدئ في  

 التسويق. 

بيئة العمل، الخبرة  

السابقة، المهارات  

 الشخصية. 

مستوى التدريب  

والدعم المقدم للبائع  

 المبتدئ. 

 المتغير المستقل 

 العامل المؤثر 

 التابعالمتغير 
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 منهجیة البحث   .1.8

 

 

 

 

 : تصمیم البحث 2شكل 

 

 

  

الوضعية: تفترض أن أداء البائع  

المبتدئ يمكن قياسه وتحليله من خلال  

 أدوات كمية مثل الاستبيانات. 

 

الاستنتاجي: تبدأ من فرضيات مثل "قلة  

الخبرة تؤثر على الأداء"، ثم تختبرھا  

 باستخدام بيانات حقيقية. 

 

الطريقة الأحادية: تركز على أداة  

واحدة )الاستبيان( لجمع البيانات من  

 البائعين المبتدئين. 

 

الأفق المستعرض: تبحث في حالة  

البائعين في فترة زمنية محددة، وليس  

 على مدى طويل. 

 

الاستبيانات: أداة ممتازة لجمع آراء  

 وتجارب البائعين الجدد بطريقة منظمة. 
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.نطاق الدراسة 1.9  

 

يركّز ھذا البحث على المملكة العربية السعودية بوصفها بيئة سوقية نشطة تشهد نمواً  النطاق المكاني:  . 1

متسارعاً في القطاعات التجارية والتسويقية. وتشمل الدراسة المؤسسات والشركات المنتشرة داخل المناطق الرئيسة  

 :مثل

 

 الریاض

 

 جدة

 

 المنطقة الشرقیة 

 وذلك لكونها مراكز اقتصادیة تضم أكبر عدد من العاملین في مجال المبیعات والتسویق 

 

ه1٤٤٦  –م 2٠2٥لفصل الدراسي الأول من العام الجامعي   النطاق الزماني:  2 .  

 

يستهدف البحث فئة البائعين المبتدئين في مجال التسويق والمبيعات داخل  :  النطاق البشري.3

 الشركات السعودية، باعتبارھم من أكثر الفئات تأثراً بمتغيرات السوق ومتطلبات العملاء

 

يالنطاق الموضوع  4 .  

 

 : یتمثل في دراسة

 أدوار البائع المبتدئ داخل المؤسسات السعودیة.

 

 التحدیات المهنیة والمهاریة التي یواجهها داخل بیئة العمل المحلیة.

 

 أثر التدریب والدعم المؤسسي على تحسین أدائه.

 

 انعكاس مستوى الخبرة على جودة التفاعل مع العملاء ونتائج البیع.
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 مخطط المشروع  1.10

 

 الفصل الأول: المقدمة 

 

 الفصل الثاني: الإطار النظري 

 

 الفصل الثالث: منهجیة البحث 

 

 الفصل الرابع: التحلیل الإحصائي

 

 الفصل الخامس: مناقشة النتائج والخاتمة 
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 الفصل الثاني: الدراسات السابقة  2
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 المقدمة   2.1

یعُدّ فهم العوامل التنظیمیة والنفسیة المؤثرة في أداء البائع المبتدئ خطوة أساسیة لفهم البیئة  

التسویقیة الحدیثة داخل المؤسسات. فالبائع المبتدئ لا یمثل مجرد عنصر من عناصر فریق  

المبیعات، بل یشكّل واجهة المؤسسة، ویسُهم بشكل مباشر في بناء الانطباع الأول لدى 

لاء. ومع ازدیاد المنافسة في الأسواق، وتطوّر أسالیب التسویق، أصبح من الضروري  العم

تحلیل العوامل التي یمكن أن تعزز قدرات البائع في بدایة مسیرته المهنیة وتساعده على  

 التكیف مع متطلبات العمل. 

 

ویعُتبر كل من الثقة التنظیمیة و الانغماس الوظیفي من أكثر المتغیرات التي تناولتها دراسات  

السلوك التنظیمي لما لهما من تأثیر مباشر على مستوى التفاعل الإیجابي بین الموظف  

والمؤسسة. فالثقة التنظیمیة تعُدّ الأساس الذي یبنى علیه الشعور بالأمان والاستقرار داخل  

ل، مما یدفع الموظف إلى تقدیم أداء مرتفع، بینما یمثل الانغماس الوظیفي الحالة الذهنیة  العم

 التي تجعل الموظف منخرطًا بعمق في مهامه الیومیة، ویشعر بالحماس، والانتماء، والالتزام. 

 

ومن خلال مراجعة الأدبیات السابقة یظهر بوضوح أن تطویر أداء البائع المبتدئ یعتمد على  

القدرة على تحقیق توازن بین دعمه تنظیمیاً وتعزیز ارتباطه النفسي بوظیفته. كما تشیر  

الدراسات إلى أن المؤسسات التي تستثمر في بناء الثقة، وتوفیر بیئة عمل محفزة، تحقق  

من الالتزام الوظیفي، والإبداع، والرضا الوظیفي. وهذا بدوره ینعكس على    مستویات أعلى

قدرة البائع المبتدئ على التعامل مع العملاء بكفاءة أكبر، وتجاوز التحدیات التي تواجهه في  

 المراحل الأولى من حیاته المهنیة. 

 

ویهدف هذا الفصل إلى تقدیم إطار نظري شامل یوضح الأسس العلمیة لمتغیرات البحث، من  

خلال استعراض تعریفاتها، تطورها، أبعادها، والنظریات الداعمة لها، بالإضافة إلى تحلیل  

طبیعة العلاقة بین الثقة التنظیمیة والانغماس الوظیفي لدى البائع المبتدئ. ویعُد هذا الفصل  

ا مهمًا لبناء تصور علمي متكامل یساعد على فهم الجوانب المؤثرة في أداء البائعین  مرتكزً 

الجدد، ویمهد الطریق لتفسیر نتائج الدراسة الحالیة وتطبیقاتها في الواقع العملي داخل  

 المؤسسات. 
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 مفهوم مستوى التدریب والدعم المقدم للبائع المبتدئأولًا:  2.2

 

 

یقُصد بمستوى التدریب والدعم المقدم للبائع المبتدئ مجموعة البرامج والأنشطة  

والإجراءات التي تعتمدها المنظمة بهدف تزوید البائع حدیث العهد بالعمل بالمعارف  

والمهارات والقدرات اللازمة لأداء مهامه البیعیة بكفاءة وفاعلیة. ویشمل ذلك  

لیب البیع، ومهارات التواصل مع العملاء،  التدریب على خصائص المنتجات، وأسا

إضافة إلى الدعم الإداري والفني والإشرافي الذي یساعد البائع المبتدئ على التكیف  

 مع بیئة العمل وتقلیل الأخطاء الناتجة عن قلة الخبرة. 

 

كما یتضمن الدعم المقدم للبائع المبتدئ الإرشاد والتوجیه المستمر من قبل  

المشرفین، وتوفیر التغذیة الراجعة، والحوافز المعنویة والمادیة، وتهیئة بیئة عمل  

داعمة تشجع على التعلم والتطور. ویعُد مستوى التدریب والدعم من العوامل  

مبتدئ بنفسه، وتحسین أدائه البیعي، وزیادة  الأساسیة التي تسهم في رفع ثقة البائع ال

 قدرته على تحقیق أهداف المبیعات ورضا العملاء. 
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 الدعم المقدم للبائع المبتدئ لمفهوم التدریب  المفسرةنظریات ال 2.2.2

 

 ( Human Capital Theoryأ( نظریة رأس المال البشري )

 

ترى هذه النظریة أن مهارات الفرد، خبراته، ومعارفه تمثل رأس مال یمكن تنمیته بالتعلیم  

والتدریب. وبناءً علیه، فإن البائع المبتدئ یمتلك رأس مال بشري منخفض نسبیاً، لكنه قابل  

 للنمو والتطویر، مما ینعكس مستقبلًا على أدائه البیعي. 

 

 ( Social Learning Theoryب( نظریة التعلم الاجتماعي )

 

تؤكد هذه النظریة أن الأفراد یكتسبون السلوكیات والمهارات من خلال الملاحظة والتقلید  

والتجربة. وفي سیاق البائع المبتدئ، فإن الاحتكاك ببائعین ذوي خبرة، وملاحظة أسالیبهم  

 البیعیة، یساعده على تطویر مهاراته وتحسین أدائه. 

 

 (Self-Efficacy Theoryج( نظریة الكفاءة الذاتیة )

 

تشیر هذه النظریة إلى أن ثقة الفرد بقدرته على أداء مهمة معینة تؤثر على مستوى أدائه.  

فالبائع المبتدئ غالباً ما یعاني من انخفاض الكفاءة الذاتیة، مما قد ینعكس على تردده في  

 التعامل مع العملاء أو إقناعهم بالشراء. 

 

 ( Maslow’s Hierarchy of Needsنظریة الاحتیاجات لماسلو ) د( 

 

تشیر هذه النظریة إلى أن إشباع حاجات الفرد الأساسیة والنفسیة یؤثر في سلوكه وأدائه.  

ویسهم التدریب والدعم في إشباع حاجات البائع المبتدئ للأمان الوظیفي، والانتماء، والتقدیر،  

 مما یعزز ثقته بنفسه ویحفزه على تحسین أدائه. 
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 البائع المبتدئ في التسوق الدعم المقدم التدریب  مكوناترسم توضیحي   2.2.3

 

 

 (:  3الشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الدعم المقدم للبائع المبتدئ التدریب 

 التدريب المعرفي 

 التدريب المهاري 

 الدعم النفسي 

 الكفاءة   زيادت 



2٠ 

 

2٠ 
 

ً ثانی  مفهوم أداء البائع المبتدئ في التسویق  :ا

 

یقُصد بأداء البائع المبتدئ في التسویق مدى قدرة البائع حدیث العهد بالعمل على تنفیذ المهام  

التسویقیة والبیعیة الموكلة إلیه بكفاءة وفاعلیة، وفقاً للمعاییر التي تحددها المنظمة. ویشمل  

ذلك قدرته على التواصل مع العملاء، وعرض المنتجات أو الخدمات بشكل مقنع، وفهم  

 تیاجات العملاء، وبناء علاقات طویلة الأمد معهم، وتحقیق أهداف المبیعات المحددة. اح

 

كما یعكس أداء البائع المبتدئ مستوى استثماره للمعارف والمهارات التي اكتسبها من خلال  

التدریب والدعم، ومدى تكیفه مع بیئة العمل وظروف السوق. ویتأثر أداء البائع المبتدئ بعدة  

عوامل، من أبرزها الخبرة المحدودة، ومستوى التدریب، والدعم الإداري، والدافعیة  

 ا یجعل تحسین هذا الأداء هدفاً أساسیاً للمنظمات التسویقیة. الشخصیة، مم

 

 داء البائع المبتدئ في التسویق لا المفسرةنظریات ال 2.2.5

 

 ( Job Performance Theoryنظریة الأداء الوظیفي )أ( 

ترى هذه النظریة أن أداء الفرد یتحدد من خلال قدراته ومهاراته، ودافعیته، والظروف  

التنظیمیة المحیطة به. وبالنسبة للبائع المبتدئ، فإن تنمیة مهارات البیع وتوفیر بیئة داعمة  

 یسهمان في تحسین مستوى أدائه التسویقي وتحقیق النتائج المطلوبة. 

 

 ( Expectancy Theoryنظریة التوقع )ب( 

توضح هذه النظریة أن أداء الفرد یرتبط بتوقعه بأن الجهد الذي یبذله سیؤدي إلى أداء جید،  

وأن هذا الأداء سیقابلَ بمكافآت. وعندما یدرك البائع المبتدئ أن أداءه الجید سیؤدي إلى  

 حوافز مادیة أو معنویة، فإن ذلك یزید من دافعیته ویحُسن من أدائه التسویقي. 

 ( Goal-Setting Theoryنظریة الهدف )ج( 

ترى هذه النظریة أن رضا العمیل یؤدي إلى تكرار الشراء وبناء الولاء، ویعتمد ذلك بشكل  

 كبیر على أداء البائع في تقدیم المعلومات، أسلوب التعامل، والالتزام بتوقعات العمیل. 

 

 ( Learning by Doingنظریة التعلم بالممارسة )د( 

تركز هذه النظریة على أن الأداء یتحسن من خلال الخبرة العملیة والتجربة المباشرة. ومع  

مرور الوقت، یكتسب البائع المبتدئ مهارات تسویقیة أفضل من خلال التعامل المستمر مع  

 العملاء ومواجهة مواقف البیع المختلفة، مما ینعكس إیجاباً على أدائه. 
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 البائع في التسویق ءرسم نموذج أدا 2.2.6

 

 (: 6الشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 أداء البائع في التسوق 

 رضا العملاء  حجم المبيعات 

 تكرار الشراء

 ع ائنجاح الب
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العلاقة بین مستوى التدریب والدعم المقدم للبائع المبتدئ وأدائه في  2.2.7

 التسویق 

تعُد العلاقة بین مستوى التدریب والدعم المقدم للبائع المبتدئ وأدائه في التسویق علاقة  

طردیة وإیجابیة، حیث یسهم ارتفاع مستوى التدریب والدعم في تحسین كفاءة البائع المبتدئ  

وفاعلیته في أداء مهامه التسویقیة. فالتدریب المنظم یزوّد البائع المبتدئ بالمعارف الأساسیة  

المتعلقة بالمنتجات وأسالیب البیع ومهارات الاتصال، مما یمكنه من التعامل بثقة مع العملاء  

 وفهم احتیاجاتهم بشكل أفضل. 

 

كما یلعب الدعم الإداري والإشرافي دورًا مهمًا في تعزیز أداء البائع المبتدئ، من خلال  

التوجیه المستمر، والمتابعة، وتقدیم التغذیة الراجعة، وحل المشكلات التي قد یواجهها أثناء  

ممارسة العمل. ویساعد هذا الدعم على تقلیل الأخطاء الناتجة عن قلة الخبرة، وزیادة مستوى  

لرضا الوظیفي والدافعیة، الأمر الذي ینعكس إیجاباً على مستوى الأداء التسویقي وتحقیق  ا

 أهداف المبیعات. 

 

وتشیر العدید من النظریات الإداریة والتسویقیة إلى أن الاستثمار في تدریب البائعین ودعمهم  

یعُد من العوامل الأساسیة لرفع مستوى الأداء، حیث تؤكد نظریة رأس المال البشري أن  

تطویر مهارات العاملین یؤدي إلى زیادة إنتاجیتهم، بینما توضح نظریة الدعم التنظیمي  

شعور البائع المبتدئ باهتمام المنظمة ودعمها له یعزز التزامه الوظیفي وأداءه.  المدرك أن 

كما تؤكد نظریة التوقع أن وضوح العلاقة بین الجهد المبذول والنتائج المتحققة یزید من  

 دافعیة البائع المبتدئ لتحسین أدائه التسویقي. 

 

وبناءً على ما سبق، فإن توفیر برامج تدریبیة فعالة، إلى جانب بیئة تنظیمیة داعمة، یسهم  

بشكل مباشر في تحسین أداء البائع المبتدئ في التسویق، وزیادة قدرته على تحقیق رضا  

 العملاء وبناء علاقات طویلة الأمد معهم، مما ینعكس إیجاباً على أداء المنظمة بشكل عام. 

 

 

 

 



2٣ 

 

2٣ 
 

 

وأداء البائع   الدعم المقدم للبائع المبتدئالتدریب  نموذج العلاقة بینرسم  2.2.8

 : المبتدئ

 

 

 (: 5الشكل )

 

  

 الدعم المقدم للبائع المبتدئ التدریب 

 التدريب المعرفي 

 
 الدعم النفسي 

 التدريب المهاري   

 الكفاءة الذاتية  زيادة

 أداء البائع في التسوق 

 رضا العملاء  حجم المبيعات 

 ع ائنجاح الب

 تكرار الشراء
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 خاتمة  

 

تناول هذا الفصل استعراضًا وتحلیلًا لأهم الدراسات السابقة التي اهتمت بموضوع البائع  

المبتدئ، مع التركیز على مفاهیم مستوى التدریب والدعم المقدم للبائع المبتدئ وأدائه في  

التسویق، إضافة إلى عرض أبرز النظریات التي فسّرت هذه المتغیرات والعلاقة بینها. وقد  

دراسات السابقة أن التدریب الفعاّل والدعم التنظیمي المستمر یعُدان من العوامل  أظهرت ال

الرئیسة التي تسهم في تحسین أداء البائع المبتدئ، من خلال تنمیة مهاراته البیعیة وزیادة  

 دافعیته وثقته بنفسه. 

 

كما بینّ هذا الفصل وجود علاقة إیجابیة بین مستوى التدریب والدعم وأداء البائع المبتدئ في  

التسویق، حیث أكدت معظم الدراسات أن الاستثمار في تنمیة قدرات البائعین الجدد ینعكس  

بشكل مباشر على تحقیق أهداف المبیعات ورضا العملاء. وفي ضوء ما تم عرضه، اتضح أن  

إلى مزید من الدراسات التي تعُنى بالبائع المبتدئ بشكل خاص، خاصة في بیئات  هناك حاجة 

العمل المختلفة، وهو ما یسعى البحث الحالي إلى الإسهام فیه من خلال دراسة هذه العلاقة  

 وتطبیقها على عینة البحث. 
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