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 المقدم ة    .1.1

  

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

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

مع بيئة الأعمال. ويُعد البائع المبتدئ أحد أهم العناصر الحيوية في المنظومة التسويقية، إذ يمثل  

   . الواجهة الأولى التي يتعامل معها العميل، ويعكس صورة المؤسسة وقيمها

  

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

على بناء الثقة وإقناع العميل. ومن هنا تنبع أهمية هذا البائع المبتدئ الذي يسعى إلى استكشاف  

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

   . سبل عملية لتطوير أدائه وتجديد ممارساته

  

وسيتناول هذا المبتدئ ، من خلال مسي رته في السوق، أبرز المهارات اللغوية والسلوكية  

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

 لاقات مع العملاء. كما سيسلط الضوء على دور  التواصل الفعّال، وفنون الإقناع، وإدارة الع

التدريب والتأهيل في بناء شخصية قادرة على التفاعل مع متغيرات السوق، وتحقيق الأهداف  

 .  التسويقية بكفاءة واقتدار

مثل انه يعرف كيف يبيع المنتجات أو الخدمات للعملاء. وتتمثل مهام البائع في تقديم المشورة  

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

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

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

ن التي تتطلب مهارات اتصال وتفاوض قوية، إذ يجب عليه أن يكون  تعتبر مهنة البائع من المه

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

  . السوق والمنتجات التي يروجون لها بشكل دقيق

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

   . وضع خطة تسويقية مدروسة تتضمن إنشاء محتوى جذاب

  

   .مشكلة البح ث12

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

هارات  يفتقرون إلى المهارات اللازمة للتفاعل الفعالّ مع السوق والعملاء. هذا النقص في الم

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

 مع العملاء. ومن هنا تنشأ ثلاث مشاكل .  
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   ; مشاكل التسويق الرئيسي ة وه ي. 1

  

 :  عدم فهم الجمهور. أ

 اهمال دراسة سلوك الجمهو ر   

  

  : وضع اهداف غیر واقعیة . ب

  غير قابلة للتحقيق   يضع البائعون اهدافاً 

  

   : ضعف المیزانیة .ج

 عدم كفاية الميزانية المخصصة لانشطة التسويق   

  

 :  ضعف الوعي بالعلامة التجاریة. د

 عدم بناء علامة تجارية   

  

   ; مشاكل في حملات التسوي ق وه ي. 2

  

   : اهمال التفاعل. أ

 عدم التفاعل مع العملاء أو الرد على استفساراتهم   

  

   :   عدم تحلیل الاداء . ب

 إهمال تتبع وقياس أداء الحملات التسويقية    

  
  

  : التركیز علي الكم لا الكیف. ج

 نشر محتوى كثير دون الاهتمام بجودته    

  

    : عدم تنویع المحتوى. د

 الاقتصار على نوع واحد من المحتوى وعدم استخدام قنوات تسويقية متنوعة   
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   ;الرقمي وه ي التسويق   مشاك ل . 3

  

    : مشاكل تقنیةأ. 

 وجود مشاكل برمجية أو تقنية في الموقع الإلكتروني   

وسائل الدفع  . عدم الثقة ف ي ب   

   الالكتروني 

   

 أهمیة البح ث  3.1

  

 تنبع أهمية هذا البحث من عدة جوانب:  

  

    نفسیاً:. 1

   يساعد في تقوية شخصية البائع المبتدئ. 

  

    اكادیمیاً:. 2

يساهم في إثراء الأدبيات المتعلقة بتدريب وتأهيل البائعين الجدد، ويقدم إطارًا نظرياً يمكن  

   اعتماده في الدراسات المستقبلية. 

  

   : تنموی اً . 3

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

   منهجي. 

  

  اقتصادیًا :. 4

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

 .  المؤسسات

  

   عملیاً: . 5

   . يوفر دليلًا تطبيقيًا يمكن استخدامه في برامج التدريب داخل الشركات والمؤسسات    التجارية 
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 .تسلیط الضوء على الفجوة المهاریة  6

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

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

  

 دعم برامج التأهیل المهن ي   .7

  يوفر إطارًا معرفيًا يمكن اعتماده في إعداد مناهج 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

د منه الأفراد الذين يبدؤون مشاريعهم الخاصة، ويحتاجون إلى  يقدم دليلًا عملياً يمكن أن يستفي

 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 .  

  

    

  

  

  

  

 . أسئلة البح ث  1.4

  

  

   یركز هذا البحث على الإجابة عن اسالة لدا البائع المبتدئ 
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  ما أبرز التحدیات التي یواجهها البائع المبتدئ في مجال التسویق ؟ .1

  

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

  

   المبتدئین؟كیف یؤثر التدریب والتوجیه على أداء البائعین  .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

  

  

    

  

  

  

  

 .اهداف البحث   5,1

  

  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
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  الأداء البیعي.دراسة العلاقة بین مستوى الخبرة وجودة  .5

  

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

  

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

  
  

  

  

  

    

  

  

  

  

  

 . فرضیات البحث   1.6

  

  التنافسیة. صعوبة في التأقلم مع متطلبات السوق یواجه البائع المبتدئ  .1

  

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

  

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

  

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

  

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

   المبتدئین وتحسین أدائهم الوظیف ي.  

  

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

  البائع المبتدئ وزیادة التزامه بالعمل.
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تؤدي قلة المعرفة بالسوق والعملاء الي انخفاض في قدرة البائع المتبدئ علي   .7

 المستهلكین وتحقیق اهداف المبیعات .  اقناع

    
  
  
  
  

 : نموذج البحث   1الشكل  . نموذج البحث  1.7

    

  

  

    المتغير المستق ل

 

     العامل المؤثر  

 

  

  

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

  

  

    

 منهجیة البحث    .1.8

  

  

  التابعالمتغير 

  

  

  

  

  

 أداء   البائع   المبتدئ   في  

   التسويق  .

 مستوى   التدريب  

 والدعم   المقدم   للبائع  

   المبتدئ  .

 بيئة   العمل ،  الخبرة  
 السابقة ،  المهارات  

   الشخصية  .
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 .نطاق الدراس ة 1.9 

  

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

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

   : مثل

  

 الریا ض  

  

 جدة   

  

     البحث   تصمیم :  2   شكل

   الوضعية :  تفترض أن   أداء   البائع    

 المبتدئ   يمكن   قياسه   وتحليله   من   خلال  

     أدوات مثل     الاستبيانات  . كمية

  

 فرضيات   قلة مثل  "   تبدأ   من   الاستنتاجي : 
 تؤثر   على   الأداء الخبرة "،  ثم   تختبرها    

     حقيقية  . باستخدام بيانات  

  

 الطريقة   الأحادية :  تركز   على   أداة  

   ) الاستبيان (    البيانات   من لجمع   واحدة

   البائعين   المبتدئين  .

  

 المستعرض الأفق   :  تبحث   في   حالة  
 في   فترة   زمنية   محددة ،  وليس   البائعين  

     طويل على  .   مدى
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 المنطقة الشرقیة 

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

  

 ه 1446 –م  2025لفصل الدراسي الأول من العام الجامعي  النطاق الزماني: .2

  

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

داخل  الشركات السعودية، باعتبارهم من أكثر الفئات تأثراً بمتغيرات السوق ومتطلبات  

 العملاء 

  

 النطاق الموضوعي   . 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. 

  

  

  

  

  

 مخطط المشروع   1.10

  

الفصل الأول: المقدم  

 ة   

 الإطار النظر ي  الفصل الثاني:  
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 الفصل الثالث: منهجیة البح ث  

  

 الفصل الرابع: التحلیل الإحصائ ي  

  

 الفصل الخامس: مناقشة النتائج والخاتم ة  

    

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 الفصل الثاني: الدراسات السابق ة   2

    

 المقدمة    2.1

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

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  

لتسویق، أصبح من الضروري  العملاء. ومع ازدیاد المنافسة في الأسواق، وتطوّر أسالیب ا

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

 التكیف مع متطلبات العمل. 

  

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

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

 والمؤسسة. فالثقة التنظیمیة تعُدّ الأساس الذي یبنى علیه الشعور بالأمان والاستقرار داخل  
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العمل، مما یدفع الموظف إلى تقدیم أداء مرتفع، بینما یمثل الانغماس الوظیفي الحالة الذهنیة 

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

  

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

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

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

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

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

 المراحل الأولى من حیاته المهنیة .  

  

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

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

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

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

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

 المؤسسات .  

    
  

  

  

 المتغیر الأول الثقة التنظیمیة  2.2

  

 التعری ف    2.2.1

مدى اعتقاده بأن المنظمة أو الشركة التي یعمل  :  المبتدئ تعرُف بأنها الثقة التنظیمیة للبائع

 .  بها ستتصرف بعدل ونزاهة، وستلتزم بمصلحته وحقوقه، وستوفر بیئة عمل آمنة ومحفزة

لنظریة عنصرًا    Mayer, Davis & Schoorman (1995)وفقًا  التنظیمیة  الثقة  تعتبر   ،

وظف والإدارة، وتؤثر بشكل مباشر على الأداء الوظیفي  أساسیًا لبناء علاقات إیجابیة بین الم

   . ورضا الموظف  

  

   التطو ر  2.2.2

بدأت الدراسات حول الثقة التنظیمیة في الستینیات، حیث ركز الباحثون على العلاقات بین  

الإدارة والموظفین في بیئات العمل المكتبیة التقلیدیة. مع مرور الوقت، توسع نطاق البحث  

 لیشمل بیئات البیع المباشر والأسواق التجاریة الحدیثة، حیث أدرك الباحثون أن الثقة لیست 
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مجرد عامل نفسي، بل عنصر استراتیجي یؤثر على الأداء والمبیعات وولاء  .  

الموظفینفي السنوات الأخیرة، أظهرت الدراسات أن الثقة التنظیمیة تلعب دورًا رئیسیًا 

 في تقلیل 

ن البائعین المبتدئین، وتحفیزهم على الابتكار في طرق البیع، والتفاعل  معدلات دورا

 مع العملاء، مما ینعكس مباشرة على نجاح المؤسسة في السوق.   الإیجابي 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 الابعا د    2.2.3

  

  : یمكن تقسیم الثقة التنظیمیة إلى أربعة أبعاد رئیسیة

  

   : الأمان الوظیف ي .1

  

شعور البائع بالحمایة من فقدان وظیفته أو العقوبات التعسفیة، وهو عامل أساسي لبناء الثقة 

 واستقرار الأداء.   

  

  : النزاهة .2

اعتقاد البائع بأن الإدارة تتصرف بصدق وعدالة، وهو ما یعزز الالتزام ویقلل من الشكوك أو  

   . الإحباط الوظیفي

  : الكفاءة التنظیمیة .3
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المنظمة على توفیر الموارد اللازمة والدعم المطلوب للبائع المبتدئ لتحقیق أهدافه في قدرة 

   . السوق

  : الانصاف .4

المعاملة العادلة لجمیع البائعین، بما في ذلك توزیع المكافآت والفرص التدریبیة والترقیات 

   ، مما یخلق بیئة محفزة ومستقرة.  

 النظریا ت    2.2.4

  

 ات التي ساهمت في بناء المفهوم العلمي للثقة التنظیمیة هناك عدد من النظری

  

   : : نظریة التبادل الاجتماع ي1

  

 .  تعُد من أهم النظریات التي تفسر الثقة التنظیمیة

وبالنسبة للبائع المبتدئ، فإن المؤسسة عندما توفر له تدریبًا، وإشرافًا، وتعلیمات واضحة،  

 .  المنظمة تبادله الاحترام والدعموبیئة داعمة، فإنه یشعر بأن 

وبالتالي یصبح أكثر استعدادًًا لرد هذا الدعم عبر زیادة جهده ،الالتزام بقواعد البیع، وتحقیق  

  . أهداف المبیعات

  

  : نظریة العدالة التنظیمیة :2

  
فللبائع المبتدئ، فإن أول ما یشّكّل ثقته هو شعوره بأن نظام العمولات عادل، وأن فرص  

   . الترقیة متساویة، مما یعزز رغبته في البقاء والاستمرار في العمل  

  

   : نظریة الهویة والتناغم التنظیم ي :3

  

 .  البائع المبتدئ غالبًا یدخل بیئة جدیدة لا یعرف فیها أحدًا، لذلك یشعر بالضیاع في البدایة

المجموعة، تزداد ثقته  عندما یشعر بأنه جزء من فریق المبیعات وأن له قیمة داخل 

   . بالمؤسسة وقیادتها، ویصبح أكثر ولاءً للعلامة التجاریة التي یمثلها في السوق

  

 : نظریة القیادة التحویلیة :4

 .  تؤكد هذه النظریة أن الدعم الذي یتلقاه الموظف من المشرفین والزملاء یعزز الثقة

 :  هوالبائع المبتدئ یحتاج لهذا الدعم أكثر من غیره لأن

   لا یعرف طبیعة العملاء   •
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   لا یعرف اعتراضاتهم  •

  لم یطور بعد مهارات الإقناع •

لذلك، عندما تقدم الإدارة برامج تدریبیة ومرافقة میدانیة وتشجیع مستمر، یزداد شعوره  

 .  بالأمان والثقة

 رسم توضیحي لثقة التنظیمیة للبائع المبتدائ في السو ق   2.2.5

  

ي الهیكل العام لمفهوم الثقة التنظیمیة وتأثیرها على البائع المبتدئ في  یُبرز الرسم التوضیح

التسویق، من خلال ثلاثة مكونات رئیسیة تعُد مصادر الثقة التي یعتمد علیها الموظف الجدید  

 أثناء اندماجه في بیئة العمل 

  

 : الثقة التنظیمیة 3الشكل  

  

    

 

 المتغیر الثاني : الانغماس الوظیف ي   2.3

  

الت الثقة  

ن

   يمية   ظ

   الثقة في   الزملاء    

     المنضم   في   الثقة ة   دارة   الا   في   الثقة

   البائع   المبتدئ   في   السو   ق
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   الوضیفي تعریف الانغماس   3.1  

  

یُعدّ الانغماس الوظیفي أحد أهم المفاهیم السلوكیة والتنظیمیة التي تسهُم في تفسیر مستوى  

ارتباط الموظف بعمله، وهو یمثل الحالة الذهنیة الإیجابیة التي یكون فیها الفرد مندمجًا  

م بالبائع المبتدئ بالكامل في مهامه، ومتحفزًا لأدائها بفعالیة عالیة. وعندما یرتبط هذا المفهو

في التسویق، فإنه یأخذ بُعدًا أكثر عمقًا نظرًا لطبیعة المرحلة المهنیة التي یعیشها البائع 

 الجدید، والتي تتسم بالتعلّم، والتأقلم، والاحتكاك المباشر مع العملاء والسوق.   

  

 ویُعرّف الانغماس الوظیفي لدى البائع المبتدئ في التسویق بأنه: 

حضور الذهني والعاطفي والجسدي التي یبدیها البائع الجدید في بیئة العمل  "درجة ال

 التسویقیة، بما یعزز مشاركته الفعلیة في مهام البیع، ویدفعه للتفاعل الإیجابي مع العملاء،  

والتكیف مع التحدیات، والسعي لتحقیق أهداف المبیعات بكفاءة عالیة، رغم محدودیة خبرته  

 في المجال".  

  

 عد هذا الانغماس نتاجًا لمجموعة من العوامل، أبرزها الدعم الإداري، وجودة التدریب ویُ 

الموجه له، ومدى وضوح الأدوار الوظیفیة، إضافة إلى توفر بیئة تنظیمیة یشعر فیها البائع 

المبتدئ بالأمان والثقة. وكلما ارتفع مستوى الانغماس الوظیفي، زادت قدرة البائع الجدید 

السوق، وبناء علاقات قویة مع العملاء، والمساهمة في تحقیق نتائج إیجابیة  على فهم

 للمؤسسة .  

  

 كما یظهر الانغماس الوظیفي لدى البائع المبتدئ من خلال ثلاثة مظاهر رئیسیة:   

  

   الحماس. .1

  

  الحیویة. .2

  

   التفان ي.  .3

  

  

 التطو ر  3.2

دراسة الاحتراق النفسي المهني، حیث وجد  بدأ الاهتمام بمفهوم الانغماس الوظیفي مع 

 الباحثون أن العاملین المبتدئین معرضون بشكل أكبر للإجهاد النفسي في بدایة مسیرتهم  

 المهنیة.  
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وفي بیئة البیع، أظهرت الدراسات الحدیثة أن البائعین المبتدئین الذین یتمتعون  

قویة مع العملاء، ویقل   بانغماس وظیفي مرتفع یحققون أداءً أفضل، ویبنون علاقات

 لدیهم معدل  التسرب الوظیفي . 

  

 الابعا د   3.3 

 یمكن تصنیف الانغماس الوظیفي إلى ثلاثة أبعاد رئیسیة:   

  

 الحیویة: م ستوى الطاقة والنشاط التي یظهرها البائع أثناء التعامل مع العملاء.   .1

  

مهام البیع وتلبیة احتیاجات  الانغماس والتركیز: القدرة على التركیز الكامل على   .2

 العملاء  بدقة. 

  

 الرغبة الداخلیة للبائع في تحسین أدائه والمساهمة بفاعلیة في أهداف المؤسسة   .3

  

 النظریات المرتبطة اثنان هما    3.4 

  

نظریة الموارد الشخصیة: تؤكد أن الموارد النفسیة والمهارات الفردیة تعزز  .1

 الانغماس  الوظیفي

  

التوازن بین العمل والحیاة: تشیر إلى أن الدعم التنظیمي والتدریب المستمر  نظریة  .2

 یساعد  البائع المبتدئ على الحفاظ على مستویات عالیة من الانغماس الوظیفي

    

 رسم توضیحي للانغماس الوظیفي للبائع المبتدئ في السو ق  3.5 

  

  

ي وبین الأبعاد الأساسیة التي یتكوّن  یظهُر الرسم التوضیحي العلاقة بین الانغماس الوظیف 

منها، وكیف تسهم هذه الأبعاد في تشكیل مستوى تفاعل البائع المبتدئ داخل بیئة العمل 

التسویقیة. ویُعد الانغماس الوظیفي من المفاهیم المحوریة في علم الإدارة والسلوك التنظیمي،  

تفاعل الإیجابي مع المهام وبیئة  لكونه أحد أهم المؤشرات على قدرة البائع الجدید على ال

 العمل. 
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 .الانغماس  الوظیفي  4الشكل 

  

 

  

  

  

العلاقة بین المتغیرات: دور الثقة التنظیمیة في تعزیز الانغماس الوظیفي   4.2

 للبائع المبتد ئ    

 الأنما ط   4.1

 تشیر الدراسات إلى أن البائع المبتدئ الذي یشعر بالثقة التنظیمیة العالیة یظهر انغماسًا 

 الثقة تعزز القدرة على  وظیفیًا أكبر، ویحقق مستویات أعلى من الأداء والمبیعات. كما أن 

التفاعل الإیجابي مع العملاء وحل المشكلات بسرعة، مما یزید رضا العملاء ویؤدي إلى سمعة  

 أفضل للمتجر أو المؤسسة .  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

   الانغماس

   الالتزام   الحيوية  

     يرع الاداء

   المبيعات   يزيد  
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 الصراعا ت   4.2

على الرغم من فوائد الثقة، یمكن أن تحدث بعض الصراعات التي تؤثر على الانغماس  

 الوظیفي، مثل:   

 الشكلیة أو المتذبذبة التي تقلل من التفاني والالتزام. الثقة  .1

الصراعات بین الإدارة والبائعین المبتدئین حول المهام أو المكافآت، مما یؤدي إلى   .2

   شعور بالإحباط وانخفاض الانغماس .

  

 الفجوات    4.3

ائعین هناك نقص في الدراسات التي تربط بین الثقة التنظیمیة والانغماس الوظیفي للب .

 المبتدئین في الأسواق المحلیة أو في الأسواق الرقمیة الحدیثة. 

قلة الأبحاث التي توضح كیف تؤثر برامج التدریب والدعم الإداري على زیادة الثقة   .

 والانغماس لدى البائعین المبتدئین. 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 : الخاتم ة  5

 التنظیمیة والانغماس الوظیفي هما من أهم العوامل المؤثرة  توصلت الدراسات إلى أن الثقة 

على أداء البائع المبتدئ في السوق. فالبائع المبتدئ الذي یشعر بالأمان والعدل والاهتمام من  

 المنظمة یكون أكثر تفانیًا وحیویة، مما ینعكس على الأداء والمبیعات بشكل مباشر.   

  

بحوث المستقبلیة یجب أن تركز على تأثیر التدریب المستمر،  وتشیر النتائج أیضًا إلى أن ال

التكنولوجیا الحدیثة، وبرامج الدعم الإداري على تعزیز العلاقة بین الثقة والانغماس الوظیفي  

 . 
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إن المساهمة العلمیة لهذا البحث تكمن في تقدیم نموذج متكامل یوضح كیفیة تعزیز أداء البائع 

الثقة والانغماس الوظیفي، مما یساعد المنظمات على تحسین الأداء العام المبتدئ من خلال بناء  

 وزیادة الربحیة والرضا الوظیفي للعملاء والموظفین على حد سواء .  
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 الملحقات:   

كأداة لجمع البيانات من البائعين المبتدئين في مجال التسويق. وقد   استبانة إلكترونيةتم استخدام  

 صُمّم الاستبيان باستخدام منصة  Google Formsلضمان سهولة الوصول، وقد شمل عدة  

 محاور مرتبطة بالثقة التنظيمية، الانغماس الوظيفي، وأداء البائع المبتدئ . 

تم توزيع الرابط الإلكتروني للاستبيان على المشاركين عبر وسائل التواصل، ويمكن الاطلاع   

 نالاسنبيا طراب على النموذج الكامل من خلال الرابط التالي
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