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 المقدمة: 
تعد القيادة داخل فرق المبيعات من العوامل الحاسمة في تحقيق الأداء الفعّال للمؤسسات، حيث تلعب    

وتحفيزهم لتحقيق الأهداف الاستراتيجية، وفي ظل التغيرات المتسارعة في  دورًا أساسيًا في توجيه الأفراد  

بيئات الأعمال وزيادة التنافسية، لم تعد الأدوار القيادية مقتصرة على المهام التشغيلية التقليدية، بل أصبح  

الاستدامة    هناك توجه متزايد نحو تبنّي استراتيجيات ابتكارية تعزز من كفاءة فرق المبيعات وتضمن تحقيق

التجاري  الأداء  المتجددة،    ،في  الأسواق  واحتياجات  التكنولوجية،  للتطورات  استجابةً  التحوّل  هذا  ويأتي 

المؤسسات  الممارسات القيادية داخل  النظر في طبيعة  إعادة  المتزايدة، مما يستدعي  العملاء    ومتطلبات 

(Anyanugo et al., 2024 .) 

في فرق   القادة  دور  إعادة صياغة  إلى  الابتكارية  إلى الاستراتيجيات  التشغيلية  القيادة  التحوّل من  يشير 

المبيعات بحيث يصبح أكثر تركيزًا على تطوير بيئة عمل تحفّز الإبداع، وتعزز التفكير الاستراتيجي، وتدعم 

رة العمليات اليومية، أصبح القادة مطالبين  الابتكار في عمليات البيع والتسويق، فبدلًا من التركيز على إدا 

بتطوير رؤية مستقبلية، وتطبيق أساليب متقدمة في تحليل الأسواق، وإيجاد حلول مبتكرة للتحديات التي  

 تواجه فرق المبيعات، مما يسهم في بناء قدرات تنظيمية قادرة على المنافسة في ظل بيئة أعمال ديناميكية 

(Sari et al., 2024). 

وفي هذا السياق، تلعب القيادة الابتكارية دورًا محوريًا في تمكين فرق المبيعات من تحقيق أداء متميز،  

حيث تسهم في تعزيز المهارات التحليلية، وتمكين الموظفين من اتخاذ قرارات أكثر استقلالية، وتحفيزهم  

يساهم في زيادة مرونة المؤسسات  على تطوير حلول جديدة تتماشى مع تغيرات السوق، كما أن هذا التحوّل  

في التعامل مع التحديات، ورفع مستوى رضا العملاء، وتحقيق معدلات نمو مستدامة، حيث باتت المؤسسات  
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تعتمد على استراتيجيات تسويقية متطورة ترتكز على تحليل البيانات، والتكيف مع المتغيرات الاقتصادية،  

 وتعزيز تجربة العملاء من خلال حلول مبتكرة. 

المهام   المبيعات من  القيادية في فرق  إلى تحليل تحوّل الأدوار  الدراسة  بناءً على ما سبق، تسعى هذه 

للسيارات، وذلك   الابتكارية، من خلال دراسة تطبيقية على مجموعة صالح  إلى الاستراتيجيات  التشغيلية 

تواجه القادة في تطبيق الأساليب  بهدف فهم مدى تأثير هذا التحوّل على أداء فرق المبيعات، والتحديات التي  

الابتكارية، إضافة إلى استعراض الحلول الممكنة لتعزيز فاعلية القيادة الاستراتيجية داخل هذه الفرق، كما  

تهدف الدراسة إلى تقديم نموذج عملي يمكن تطبيقه في مؤسسات أخرى تسعى إلى تحسين أدائها البيعي  

 وتعزيز مكانتها التنافسية في السوق. 

 : المشكلة البحثية
يشهد قطاع المبيعات تحوّلات جوهرية نتيجة التغيرات السريعة في بيئات الأعمال، والتطورات التكنولوجية  

المتلاحقة، وارتفاع مستوى التنافسية في الأسواق، حيث لم تعد الأدوار التقليدية للقيادة في فرق المبيعات،  

ية لضمان تحقيق الأداء الفعّال والاستدامة في  التي تركز على الجوانب التشغيلية وإدارة المهام اليومية، كاف 

النتائج التجارية، وأصبح من الضروري تبنّي أساليب قيادية أكثر ابتكارًا تسهم في تعزيز قدرة فرق المبيعات  

على التكيّف مع التغيرات، وتطوير استراتيجيات مرنة تلبي احتياجات العملاء، وتحقق الأهداف المؤسسية  

 . على المدى الطويل

تتمثل الإشكالية الرئيسة في أن العديد من المؤسسات، رغم إدراكها لأهمية التحوّل نحو القيادة الابتكارية،  

لا تزال تواجه صعوبات في تطبيق هذه الأساليب داخل فرق المبيعات، إذ يواجه القادة تحديات تتعلق بكيفية  

تمكين الموظفين من تبنّي أساليب عمل مبتكرة  تحقيق التوازن بين المهام التشغيلية والاستراتيجية، وكيفية  
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تعزز من كفاءة الأداء البيعي، كما أن غياب رؤية واضحة للتحوّل القيادي يؤدي إلى استنزاف الموارد دون 

 تحقيق العائد المتوقع، مما يستدعي دراسة معمّقة لفهم آليات هذا التحوّل والعوامل التي تؤثر في نجاحه. 

وفي هذا السياق، تسعى الدراسة إلى تحليل مدى تأثير انتقال الأدوار القيادية من النمط التقليدي القائم على  

التنفيذ والمتابعة، إلى النموذج الابتكاري الذي يركز على تطوير بيئة ديناميكية تتيح لفرق المبيعات استكشاف  

السوق، ومن خلال دراسة تطبيقية على مجموعة   أساليب جديدة، وتحسين استراتيجياتهم بناءً على معطيات

صالح للسيارات، سيتم فحص مدى نجاح هذا التحوّل في تحسين الأداء البيعي، وتحديد أبرز التحديات  

التي تواجه القادة، مع تقديم مقترحات عملية لتعزيز فعالية القيادة الابتكارية في بيئة المبيعات، وذلك بهدف  

 اعد المؤسسات على تبنّي ممارسات أكثر تطورًا تواكب متطلبات الأسواق الحديثة. الخروج بنموذج عملي يس

 ومن هنا يمكن بلورة مشكلة البحث الحالي في التساؤل الرئيس التالي: 

"ما مدى تأثير تحوّل الأدوار القيادية في فرق المبيعات من المهام التشغيلية إلى الاستراتيجيات الابتكارية  

 مجموعة صالح للسيارات؟" على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في 

 همية البحث:أ
 أ( الأهمية العلمية 

تسهم هذه الدراسة في إثراء الإطار النظري المتعلق بتحوّل الأدوار القيادية في فرق المبيعات من التركيز  

على المهام التشغيلية إلى تبنّي استراتيجيات ابتكارية تدعم النمو والتكيف مع التغيرات السوقية، حيث تقدّم  

ديثة وأثرها على أداء فرق المبيعات، بما يشمل تصورًا مفاهيميًا يوضح العلاقة بين التحولات القيادية الح

السوقية، وزيادة معدلات رضا العملاء، كما   القدرة على استشراف الاتجاهات  تحسين الإنتاجية، وتعزيز 
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تسلط الضوء على الأساليب الحديثة في القيادة التحويلية والابتكارية، مما يسهم في تطوير استراتيجيات  

 وتحقيق التكامل بين الأهداف التنظيمية والتوجهات السوقية.  أكثر كفاءة لإدارة فرق المبيعات

علاوةً على ذلك، تساهم هذه الدراسة في سد الفجوة بين النظرية والتطبيق من خلال تقديم تحليل معمق  

يستند إلى بيانات ميدانية من مجموعة صالح للسيارات بالمملكة العربية السعودية، مما يعزز موثوقية النتائج  

المبيعات في تحقيق أهدافها،    ويدعم إمكانية تعميمها على قطاعات أخرى تعتمد بشكل رئيسي على فرق 

حيث تتيح هذه الدراسة للباحثين فرصة لفهم العوامل التي تؤثر على نجاح التحولات القيادية داخل بيئات  

الأعمال الديناميكية، مما يسهم في تقديم رؤى جديدة يمكن الاستفادة منها في تطوير أطر بحثية أكثر دقة  

 وارتباطًا بالواقع العملي. 

 ب( الأهمية العملية 

على المستوى التطبيقي، يمثل تحول الأدوار القيادية في فرق المبيعات من التركيز على العمليات التشغيلية  

الاستراتيجيات الابتكارية أداة رئيسية في تعزيز الأداء وزيادة الكفاءة التنافسية للمؤسسات، إذ يسهم  إلى تبني  

الانتقال إلى نهج قيادي أكثر استراتيجية في تحسين آليات اتخاذ القرار، وتعزيز مهارات فرق المبيعات في  

الإغلاق وتحقيق  إلى رفع معدلات  يؤدي  مما  العملاء،  احتياجات  أن    تحليل  كما  مالية مستدامة،  نتائج 

تطوير مهارات القادة في فرق المبيعات لمواءمة التحولات السوقية يمكن أن يسهم في بناء علاقات أقوى  

 مع العملاء وتحقيق ميزة تنافسية طويلة الأجل. 

إضافةً إلى ذلك، فإن نجاح تطبيق استراتيجيات القيادة الابتكارية يتطلب تطوير قدرات الكوادر البشرية من  

خلال التدريب المستمر على مهارات التفكير التحليلي، وإدارة البيانات، والتكيف مع التحولات التكنولوجية،  

لتعاونية، ويسهم اعتماد الحلول الرقمية  إلى جانب وضع سياسات مرنة تدعم الابتكار وتعزز بيئة العمل ا

المتقدمة في تحسين التنسيق بين فرق المبيعات والإدارات الأخرى، مما يعزز من سرعة الاستجابة لمتطلبات  
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تحليلية متقدمة يسهم في   أدوات  توفير  أن  تنفيذ استراتيجيات تسويقية أكثر فاعلية، كما  السوق ويضمن 

 تحسين عملية اتخاذ القرار وضمان استدامة النمو في بيئة تنافسية متغيرة. 

الأدوار القيادية يسهم في رفع مستويات التحفيز والرضا الوظيفي  علاوةً على ذلك، فإن التحسين المستمر في  

داخل فرق المبيعات، حيث يؤدي إلى تعزيز بيئة عمل أكثر إبداعًا ومرونة، مما يدعم استمرارية الأداء  

العالي ويحد من معدلات دوران الموظفين، كما أن تطوير استراتيجيات قيادية واضحة يضمن تحقيق التوازن 

يق الأهداف البيعية وتعزيز الولاء المؤسسي، مما ينعكس إيجابًا على الأداء المالي العام لمجموعة  بين تحق

 صالح للسيارات، ويضمن تحقيق معدلات نمو مستدامة على المدى الطويل. 

 أهداف البحث:
تأثير تحوّل الأدوار القيادية في    إن الهدف الرئيس والمحوري لهذا البحث يتمثل في: محاولة التعرف على  

فرق المبيعات من المهام التشغيلية إلى الاستراتيجيات الابتكارية على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في  

 ، ويمكن تحديد الأهداف الفرعية للدراسة على النحو الآتي: مجموعة صالح للسيارات

 القيادة التحويلية على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات. بيان أثر   (1

 بيان أثر تمكين الموظفين على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات.  (2

بيان أثر التوجه الاستراتيجي نحو الابتكار على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح  (3

 للسيارات. 

 تساؤلات البحث: 
"ما مدى تأثير تحوّل الأدوار القيادية في فرق المبيعات من المهام التشغيلية إلى الاستراتيجيات الابتكارية  

 على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات؟" 
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 يتفرع من هذا السؤال الرئيس التساؤلات الفرعية الآتية: 

 ما أثر القيادة التحويلية على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات؟  (1

 ما أثر تمكين الموظفين على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات؟  (2

ما أثر التوجه الاستراتيجي نحو الابتكار على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح   (3

 للسيارات؟ 

 فرضيات البحث: 
الأولى: الرئيسية  )    الفرضية  معنوية  إحصائية عند مستوى  دلالة  ذو  أثر  يوجد  لتحوّل ≥0.005αلا   )

الأدوار القيادية في فرق المبيعات بأبعادها: )القيادة التحويلية، تمكين الموظفين، التوجه الاستراتيجي نحو  

 الابتكار( على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات، وينبثق من هذه الفرضية الفرضيات الفرعية الآتية: 

( للقيادة التحويلية على الأداء  ≥0.005αلا يوجد أثر ذو دلاله إحصائية عند مستوى معنويه )   (1

 الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات. 

( لتمكين الموظفين على الأداء  ≥0.005αلا يوجد أثر ذو دلاله إحصائية عند مستوى معنويه )   (2

 الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات. 

3)   ( معنويه  مستوى  عند  إحصائية  دلاله  ذو  أثر  يوجد  نحو  ≥0.005αلا  الاستراتيجي  للتوجه   )

 الابتكار على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات. 

 الدراسات السابقة:
 Oniku & Mokwenyei( 2020دراسة)



10 
 

القيادة المشتركة على سلوكيات العمل الابتكارية بين مندوبي المبيعات،  هدفت الدراسة إلى استكشاف تأثير  

ودورها في تحسين الأداء، حيث سعت إلى فهم العلاقة بين القيادة التعاونية داخل فرق المبيعات ومستوى  

ل تدعم الإبداع والابتكار في تنفيذ المهام، كما ناقشت الدراسة كيف يمكن للقيادة المشتركة أن تعزز بيئة عم

 التجريب والتطوير المستمر. 

حيث المتغير المستقل هو القيادة المشتركة، وتشمل أبعاده توزيع السلطة داخل الفريق، دعم التعاون بين  

الأعضاء، وتمكين الأفراد من اتخاذ القرارات، أما المتغير التابع فهو سلوكيات العمل الابتكارية، والتي تقاس  

 وتنفيذ حلول إبداعية لتحسين الأداء. بمدى توليد الأفكار الجديدة، تبني أساليب عمل غير تقليدية، 

اعتمدت الدراسة على المنهج الكمي، حيث تم استخدام الاستبيانات لجمع البيانات من عينة من مندوبي  

بين  باستخدام النمذجة الإحصائية لفحص العلاقة  البيانات  تم تحليل  المبيعات في شركات مختلفة، كما 

ء بين الفرق التي تعتمد على  القيادة المشتركة ومستوى الإبداع في بيئة العمل، بالإضافة إلى مقارنة الأدا

 القيادة المشتركة وتلك التي تستخدم الأساليب التقليدية. 

مندوبي   بين  الابتكارية  العمل  سلوكيات  على  إيجابياً  تؤثر  المشتركة  القيادة  أن  إلى  الدراسة  وتوصلت 

المبيعات، حيث أظهرت النتائج أن الفرق التي تتمتع بمستوى أعلى من القيادة المشتركة كانت أكثر إبداعًا  

يز التعاون بين أفراد الفريق يزيد  وقدرةً على تطوير حلول جديدة لمواجهة تحديات السوق، كما لوحظ أن تعز 

 من مستويات الثقة والالتزام الوظيفي. 

وأوصت الدراسة بضرورة تشجيع الشركات على تبني نماذج القيادة المشتركة في إدارة فرق المبيعات، حيث  

يمكن أن يؤدي ذلك إلى تحسين أداء الأفراد وتعزيز قدرتهم على التكيف مع التغيرات السوقية، كما دعت 

ركية، وزيادة دعم الابتكار من خلال  إلى توفير برامج تدريبية لمندوبي المبيعات لتطوير مهارات القيادة التشا

 تحفيز العمل الجماعي وتوفير بيئة مرنة للتجربة والتطوير. 
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 Gehani( 2013دراسة)

هدفت الدراسة إلى تحليل دور القائد الاستراتيجي المبتكر في تحويل الاستراتيجية التنظيمية من التركيز  

على خفض التكاليف إلى استراتيجية التمايز في المنتجات، حيث ناقشت كيفية مساهمة القيادة الابتكارية  

مضافة، كما تناولت التحديات    في تعزيز القدرة التنافسية للمؤسسات من خلال تطوير منتجات ذات قيمة 

 التي تواجه القادة في هذا التحول الاستراتيجي. 

القرارات   الإبداعي، اتخاذ  التفكير  أبعاده  المبتكرة، وتشمل  القيادة الاستراتيجية  المستقل هو  المتغير  حيث 

الديناميكية، والاستفادة من التقنيات الحديثة، أما المتغير التابع فهو التحول الاستراتيجي، والذي يقاس من  

ة التمايز، وذلك عبر تطوير منتجات مبتكرة  خلال الانتقال من استراتيجية خفض التكاليف إلى استراتيجي

 وتحسين جودة الخدمات المقدمة. 

لعدة شركات عالمية قامت بتغيير   النوعي من خلال تحليل دراسات حالة  المنهج  الدراسة على  اعتمدت 

استراتيجياتها من المنافسة عبر خفض التكاليف إلى التميز في المنتجات، كما تم استخدام المقابلات مع  

حليلها لفهم العوامل التي ساعدت  القادة التنفيذيين والخبراء في مجال الإدارة الاستراتيجية لجمع البيانات وت

 في إنجاح عملية التحول. 

وتوصلت الدراسة إلى أن القادة الاستراتيجيين الذين يعتمدون على الابتكار يمكنهم توجيه منظماتهم نحو  

تحقيق التمايز في السوق، حيث تبين أن الشركات التي استطاعت التحول بنجاح من استراتيجية التكلفة  

تمتلك رؤية مست قيادات  تعتمد على  كانت  التمايز  استراتيجية  إلى  الإبداع المنخفضة  ثقافة  وتتبنى  قبلية، 

والتطوير المستمر، كما وجدت الدراسة أن تبني الابتكار يقلل من مخاطر المنافسة السعرية ويزيد من ولاء  

 العملاء. 
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وأوصت الدراسة بضرورة تعزيز دور القيادة الابتكارية في المؤسسات، وذلك من خلال تطوير قدرات القادة  

إلى   كما دعت  السوق،  تغيرات  مع  والتكيف  الابتكار  تعتمد على  استراتيجيات مرنة  تبني  وتمكينهم من 

اء ثقافة تنظيمية تشجع على  الاستثمار في البحث والتطوير كأداة لتحقيق التمايز، بالإضافة إلى ضرورة بن 

 التجربة والتعلم المستمر لضمان استدامة الميزة التنافسية. 

 Storbacka et al( 2009دراسة)

هدفت الدراسة إلى تحليل الدور المتغير للمبيعات في المنظمات الحديثة، حيث ركزت على كيفية تحول 

المبيعات من مجرد وظيفة تنفيذية إلى عملية استراتيجية متعددة الوظائف، كما ناقشت أهمية التكامل بين  

ء، والابتكار، وذلك لتحقيق قيمة  إدارة المبيعات والأقسام الأخرى مثل التسويق، وإدارة العلاقات مع العملا

 مستدامة للعملاء وتعزيز الأداء التنظيمي. 

حيث المتغير المستقل هو الدور الاستراتيجي لإدارة المبيعات، والذي يشمل أبعاده التكامل الوظيفي، إدارة  

علاقات العملاء، واستخدام البيانات التحليلية لدعم اتخاذ القرار، أما المتغير التابع فهو الأداء التنظيمي،  

 العملاء، وتعزيز الميزة التنافسية للمنظمة. والذي يقاس من خلال تحقيق النمو في المبيعات، تحسين رضا 

اعتمدت الدراسة على المنهج الكيفي، حيث تم تحليل مجموعة من الشركات التي اعتمدت نهجًا استراتيجيًا  

في إدارة المبيعات، كما تم استخدام المقابلات مع خبراء في التسويق والمبيعات لجمع البيانات وتحليل كيفية  

 عية. تنفيذ الشركات لاستراتيجيات التكامل الوظيفي داخل أنظمتها البي

وتوصلت الدراسة إلى أن تحويل المبيعات إلى عملية استراتيجية متعددة الوظائف يساهم في تحسين الأداء  

المؤسسي، حيث أظهرت النتائج أن الشركات التي تتبنى هذا النهج تحقق معدلات نمو أعلى في المبيعات  

يل البيانات والتكنولوجيا في  وتتمتع بعلاقات أقوى مع العملاء، كما بينت الدراسة أن استخدام أدوات تحل 

 إدارة المبيعات يساعد على تعزيز فعالية اتخاذ القرارات وتحقيق استجابات أسرع لمتغيرات السوق. 
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وأوصت الدراسة بضرورة تعزيز التكامل بين فرق المبيعات وباقي الإدارات داخل المنظمة، وذلك من خلال  

احتياجات   لفهم  البيانات  تحليل  تقنيات  في  الاستثمار  إلى  بالإضافة  فعالة،  تواصل  استراتيجيات  تطوير 

المها المبيعات على  تدريب فرق  أكثر دقة، كما دعت إلى ضرورة  رات الاستراتيجية مثل  العملاء بشكل 

 تحليل السوق والتفاوض، مما يمكنها من تحقيق قيمة مضافة طويلة الأجل للمنظمة. 

 Ingram et al( 2013دراسة)

هدفت الدراسة إلى استكشاف الاتجاهات الحديثة في أبحاث قيادة المبيعات، حيث ركزت على دور القيادة  

المديرين والمندوبين، كما ناقشت تأثير القيادة  التحويلية في تحسين أداء فرق المبيعات وتعزيز العلاقة بين 

 على تطوير بيئة عمل محفزة تساعد على تحقيق أهداف المنظمة وتعزيز رضا العملاء. 

حيث المتغير المستقل هو قيادة المبيعات، والذي يشمل أبعاده القيادة التحويلية، القيادة التفاعلية، والدعم  

التنظيمي، أما المتغير التابع فهو أداء فرق المبيعات، والذي يقاس من خلال تحقيق الأهداف البيعية، تحفيز  

 الموظفين، وتحسين جودة العلاقة مع العملاء. 

اعتمدت الدراسة على المنهج الكمي، حيث تم توزيع استبيانات على مجموعة من مديري المبيعات والمندوبين  

العاملين في مختلف الصناعات، كما تم تحليل البيانات باستخدام النماذج الإحصائية لقياس العلاقة بين  

 أنماط القيادة المختلفة وأداء فرق المبيعات. 

وتوصلت الدراسة إلى أن القيادة التحويلية لها تأثير إيجابي كبير على أداء المبيعات، حيث أظهرت النتائج  

يحققون نتائج أفضل من أولئك الذين  أن المديرين الذين يتبنون أساليب تحفيزية ويهتمون بتطوير فرقهم  

يلعب دورًا محوريًا في تعزيز   التنظيمي  أن الدعم  الدراسة  يعتمدون على الأساليب التقليدية، كما وجدت 

 العلاقة بين القيادة التحويلية والأداء البيعي. 
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وأوصت الدراسة بضرورة تدريب مديري المبيعات على أساليب القيادة التحويلية، وذلك من خلال تطوير  

مهاراتهم في التحفيز، التواصل، وإدارة الأداء، كما دعت إلى تعزيز بيئة العمل التي تشجع على التعاون  

من خلال السياسات التنظيمية   والابتكار داخل فرق المبيعات، بالإضافة إلى توفير الدعم الكافي للموظفين

 والتقنيات الحديثة التي تسهل عمليات البيع. 

 Hammer( 2004دراسة)

هدفت الدراسة إلى استكشاف تأثير الابتكار التشغيلي العميق على تحول الشركات، حيث ركزت على كيفية  

إحداث تغيير جذري في العمليات التشغيلية لتحقيق تحسينات كبيرة في الأداء والقدرة التنافسية، كما ناقشت  

 لة الشركات وتحقيق الكفاءة. دور القيادة والإدارة في تبني الابتكار التشغيلي كوسيلة لإعادة هيك

حيث المتغير المستقل هو الابتكار التشغيلي، والذي يشمل أبعاده إعادة تصميم العمليات، اعتماد التقنيات  

الشركات، والذي يقاس من خلال تحسين   المتغير التابع فهو تحول  أما  الأداء،  الحديثة، وتحسين كفاءة 

 الإنتاجية، زيادة الربحية، وتعزيز القدرة التنافسية في السوق. 

اعتمدت الدراسة على المنهج التحليلي، حيث تم تحليل دراسات حالة لعدة شركات قامت بتبني الابتكار  

التشغيلي وأجرت تغييرات جذرية في عملياتها، كما تم استخدام أساليب إحصائية لقياس تأثير هذه التغييرات  

 على أداء الشركات في المدى القصير والطويل.

وتوصلت الدراسة إلى أن الابتكار التشغيلي يمثل أداة فعالة لتحسين أداء الشركات، حيث أظهرت النتائج 

أن الشركات التي تبنت استراتيجيات إعادة التصميم والتطوير التكنولوجي استطاعت تحقيق معدلات نمو 

كل كبير على التزام الإدارة  عالية، كما وجدت الدراسة أن النجاح في تطبيق الابتكار التشغيلي يعتمد بش

 العليا وقدرتها على قيادة التغيير. 
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وأوصت الدراسة بضرورة تبني الشركات لاستراتيجيات الابتكار التشغيلي من خلال الاستثمار في التكنولوجيا  

الحديثة، وتحليل العمليات التشغيلية بشكل مستمر لاكتشاف فرص التحسين، كما دعت إلى إشراك الموظفين  

فة إلى تعزيز ثقافة التغيير المستمر  في عمليات التغيير لضمان نجاح تنفيذ الاستراتيجيات الجديدة، بالإضا

 لمواكبة التطورات في بيئة الأعمال.

 Moleka( 2024دراسة)

هدفت الدراسة إلى استكشاف دور القيادة في تعزيز الابتكار داخل بيئات العمل التنظيمية، حيث ركزت  

كيفية تأثير أساليب القيادة المختلفة على تطوير الإبداع والابتكار بين الموظفين، ودور القادة في خلق  على  

 بيئة داعمة ومحفزة للأفكار الجديدة. 

حيث المتغير المستقل في الدراسة هو القيادة، والذي يشمل أنماطها المختلفة مثل القيادة التحويلية، القيادة  

التشاركية، والقيادة المبتكرة، بينما المتغير التابع هو الابتكار التنظيمي، والذي يقاس من خلال القدرة على  

 ية، وتعزيز التفكير الإبداعي بين الموظفين. تطوير منتجات أو خدمات جديدة، وتحسين العمليات الداخل 

اعتمدت الدراسة على المنهج النوعي، حيث تم إجراء مقابلات معمقة مع قادة في مؤسسات مختلفة بهدف  

فهم استراتيجياتهم في دعم الابتكار، كما تم تحليل البيانات باستخدام أسلوب تحليل المحتوى لتحديد الأنماط  

 سسات. الرئيسية في كيفية مساهمة القيادة في تعزيز بيئة إبداعية داخل المؤ 

توصلت الدراسة إلى أن القيادة تلعب دورًا حاسمًا في تعزيز الابتكار من خلال توفير بيئة عمل داعمة،  

تشجيع الموظفين على تجربة أفكار جديدة دون الخوف من الفشل، وتعزيز ثقافة التعاون والتواصل المفتوح.  

همون بشكل كبير في تحفيز الموظفين  كما أوضحت النتائج أن القادة الذين يتبنون أساليب قيادة تحويلية يسا

 على الابتكار. 
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الابتكار،   تعزيز  لتمكينهم من  القادة  مهارات  تطوير  في  المؤسسات بضرورة الاستثمار  الدراسة  وأوصت 

وتشجيع ثقافة المشاركة والتجربة داخل بيئة العمل، بالإضافة إلى توفير الحوافز التي تدعم التفكير الإبداعي،  

 . وضمان وجود هيكل تنظيمي مرن يسمح بتطبيق الأفكار الجديدة بفعالية

 Hayati, Atefi, & Ahearne( 2018دراسة)

هدفت الدراسة إلى تحليل دور قيادة فرق المبيعات في تنفيذ الاستراتيجيات من منظور الشبكات الاجتماعية،  

تنفيذ   نجاح  على  المبيعات  فرق  وأفراد  القادة  بين  الاجتماعية  العلاقات  تأثير  كيفية  على  ركزت  حيث 

 استراتيجيات المبيعات. 

حيث المتغير المستقل في الدراسة هو "قيادة فرق المبيعات"، والذي يشمل أساليب القيادة المختلفة، مثل  

القيادة التوجيهية والقيادة التعاونية، بينما المتغير التابع هو "نجاح تنفيذ الاستراتيجيات"، والذي يقاس من 

 وى التكيف مع التغيرات الاستراتيجية. خلال تحقيق الأهداف البيعية، وتحسين أداء الفريق، ورفع مست

في   تعمل  مبيعات  فرق  بيانات مستمدة من  تحليل  تم  الكمي، حيث  البحث  منهج  الدراسة على  اعتمدت 

قطاعات مختلفة، كما استخدمت نماذج الشبكات الاجتماعية لفهم التفاعلات بين القادة والموظفين، وتأثيرها  

 على تنفيذ الاستراتيجيات. 

توصلت الدراسة إلى أن القادة الذين يتمتعون بعلاقات قوية مع فرقهم قادرون على تنفيذ الاستراتيجيات  

بشكل أكثر فعالية، حيث إن التواصل الفعال بين القائد والموظفين يساهم في تقليل المقاومة للتغيير وزيادة  

جعون التعاون بين أفراد الفريق يحققون  الالتزام بتحقيق الأهداف. كما أظهرت النتائج أن القادة الذين يش 

 معدلات نجاح أعلى في تنفيذ استراتيجيات المبيعات. 
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وأوصت الدراسة المؤسسات بتعزيز شبكات التواصل داخل فرق المبيعات، وتوفير برامج تدريبية للقادة تركز  

على تطوير مهارات القيادة التشاركية، بالإضافة إلى تشجيع بيئة مفتوحة للتواصل وتبادل المعلومات بين 

 القادة والموظفين لضمان تنفيذ أكثر فاعلية للاستراتيجيات البيعية. 

 Perry, Pearce, & Sims( 2013دراسة)

هدفت الدراسة إلى استكشاف دور القيادة المشتركة في تحسين أداء فرق المبيعات، حيث ركزت على كيفية  

النتائج البيعية والنجاح  توزيع القيادة بين أعضاء الفريق بدلًا من اقتصارها على قائد واحد، وتأثير ذلك على  

 التنظيمي. 

حيث المتغير المستقل في الدراسة هو "القيادة المشتركة"، والتي تتجلى في توزيع المسؤوليات القيادية بين  

أعضاء الفريق وتعزيز العمل الجماعي، في حين أن المتغير التابع هو "نتائج فرق المبيعات"، والذي تم  

 الفريق.   قياسه من خلال الأداء البيعي، ورضا العملاء، ومستوى الابتكار داخل

استخدمت الدراسة منهج البحث الكمي، حيث تم جمع البيانات من فرق مبيعات تعمل في صناعات متعددة،  

 واعتمدت على تحليل استبيانات وتقارير الأداء لتحديد العلاقة بين القيادة المشتركة ونتائج المبيعات. 

توصلت الدراسة إلى أن فرق المبيعات التي تتبنى القيادة المشتركة تحقق مستويات أداء أعلى، حيث يسهم  

كما   الفريق.  أعضاء  بين  التفاعل  القرار، وزيادة  اتخاذ  المرونة، وتحسين عملية  تعزيز  في  القيادة  توزيع 

ي إلى تحسين العلاقات مع العملاء  أظهرت النتائج أن القيادة المشتركة تعزز الالتزام التنظيمي، مما يؤد

 وزيادة المبيعات. 
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وأوصت الدراسة المؤسسات بتشجيع ممارسات القيادة المشتركة داخل فرق المبيعات، وتوفير برامج تدريبية  

تهدف إلى تطوير مهارات القيادة الجماعية، بالإضافة إلى تبني هياكل تنظيمية تدعم التفاعل المستمر بين 

 أعضاء الفريق لتعزيز الكفاءة والابتكار في الأداء البيعي. 

 Schultz & Good( 2010دراسة)

هدفت الدراسة إلى استكشاف التحديات والفرص التي تواجه رواد الأعمال في مجال المبيعات، حيث ركزت  

على كيفية تطور دور مندوب المبيعات التقليدي ليصبح رائد أعمال مبيعات، مع التركيز على المهارات  

 والاستراتيجيات التي يحتاجها لتحقيق النجاح في بيئة الأعمال المتغيرة. 

حيث المتغير المستقل في الدراسة هو "ريادة الأعمال في المبيعات"، والتي تشمل الابتكار، والمبادرة، والقدرة  

على اكتشاف الفرص التجارية، في حين أن المتغير التابع هو "أداء مندوب المبيعات"، والذي تم قياسه من 

 الأهداف البيعية، واكتساب العملاء، والقدرة على التكيف مع التغيرات السوقية. خلال تحقيق 

استخدمت الدراسة منهج البحث النوعي، حيث تم إجراء مقابلات مع عدد من مندوبي المبيعات الذين تحولوا  

 إلى رواد أعمال، بالإضافة إلى تحليل دراسات حالة لشركات تعتمد على نماذج بيع ريادية. 

توصلت الدراسة إلى أن مندوب المبيعات الناجح في العصر الحديث يحتاج إلى تبني عقلية ريادية، حيث  

يتطلب النجاح في بيئة الأعمال التنافسية امتلاك مهارات مثل التفكير الإبداعي، وبناء علاقات قوية مع  

النتائج أن الشركات التي تدعم    العملاء، والاستفادة من التقنيات الحديثة في إدارة المبيعات. كما أظهرت 

 ريادة الأعمال في فرق المبيعات تتمتع بميزة تنافسية مستدامة.
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وأوصت الدراسة الشركات بضرورة تدريب فرق المبيعات على أساليب التفكير الريادي، وتعزيز ثقافة الابتكار 

داخل الفرق البيعية، بالإضافة إلى توفير بيئة عمل تدعم المخاطرة المدروسة وتمكين مندوبي المبيعات من  

 اتخاذ قرارات استراتيجية تعزز نمو الأعمال.

 Edwards et al( 2023دراسة)

داخل  الأعمال  لريادة  الريادية، والاستعداد  الاستراتيجية  بين صنع  العلاقة  استكشاف  إلى  الدراسة  هدفت 

(.  B2Bالمبيعات في بيئة الأعمال بين الشركات )الشركات، والإجراءات البيعية الريادية، وتأثيرها على أداء  

استراتيجيات ريادية واستعداد   تبني  مبيعاتها من خلال  لأداء  الشركات  تعزيز  كيفية  الدراسة على  ركزت 

 تنظيمي للابتكار. 

حيث المتغير المستقل في الدراسة هو "صنع الاستراتيجية الريادية"، والذي يشمل تبني التفكير الاستراتيجي  

الشركات   بين  بيئة الأعمال  المبيعات في  "أداء  المتغير التابع هو  المؤسسة، في حين أن  الريادي داخل 

(B2B  والذي تم قياسه بناءً على معدلات النمو في المبيعات، وتحقيق الأهداف البيعية، وكفاءة العمليات ،")

 البيعية. 

استخدمت الدراسة منهج البحث الكمي، حيث تم جمع البيانات من شركات تعمل في قطاع المبيعات بين  

 (، وتم تحليل العلاقة بين المتغيرات باستخدام النماذج الإحصائية المتقدمة. B2Bالشركات )

تنظيميًا   استعدادًا  وتمتلك  الأعمال  لريادة  استراتيجيًا  نهجًا  تتبنى  التي  الشركات  أن  إلى  الدراسة  توصلت 

للابتكار تحقق أداءً بيعيًا متفوقًا. كما أظهرت النتائج أن الإجراءات البيعية الريادية، مثل القدرة على التكيف  

 تلعب دورًا وسيطًا في تعزيز أداء المبيعات. مع احتياجات العملاء والبحث عن فرص جديدة في السوق، 
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في   المبيعات، والاستثمار  في  للريادة والابتكار  داعمة  ثقافة مؤسسية  بتطوير  الشركات  الدراسة  وأوصت 

تدريب مندوبي المبيعات على استراتيجيات التفكير الريادي، بالإضافة إلى تبني أساليب مرنة في التخطيط  

 الاستراتيجي لضمان تحقيق ميزة تنافسية في سوق المبيعات بين الشركات. 

 Bennett( 2002دراسة )

تناولت الدراسة دور مديري التكنولوجيا كمسوقين للابتكار، حيث ركزت على كيفية تأدية المديرين لوظيفة  

"البائع" داخل المؤسسة عند تقديم الابتكارات الجديدة. تهدف الدراسة إلى استكشاف كيفية نقل الأفكار التقنية  

تواجه  التي  والتحديات  العملي،  التطبيق  إلى  التطوير  مرحلة  أصحاب    من  إقناع  في  التكنولوجيا  مديري 

 المصلحة الداخليين والخارجيين بتبني الابتكارات الجديدة. 

اعتمدت الدراسة على تحليل تجارب مديري التكنولوجيا في بيئات عمل مختلفة، حيث تم قياس المتغيرات  

المرتبطة بعملية تبني الابتكار مثل التفاعل مع فرق العمل، والقدرة على تسويق الأفكار، والتحديات التنظيمية  

 التي تواجه عملية التنفيذ. 

أظهرت النتائج أن النجاح في تنفيذ الابتكارات لا يعتمد فقط على جودة التكنولوجيا، بل أيضًا على مهارات  

مديري التكنولوجيا في التواصل والإقناع، وتطوير استراتيجيات تسويق داخلي وخارجي فعالة. كما أكدت  

هو العامل الحاسم في نجاح    –ذ  أي مرحلة الإقناع والتنفي  –الدراسة أن "آخر ميل" في مسار الابتكار  

 المشاريع التقنية داخل المؤسسات. 

أوصت الدراسة الشركات بتمكين مديري التكنولوجيا من مهارات البيع والتواصل، ودمجهم في عمليات اتخاذ  

بين  التعاون  ثقافة  وتعزيز  الابتكارات  لتبني  داعمة  تنظيمية  بيئة  توفير  إلى  إضافة  الاستراتيجي،  القرار 

 الإدارات المختلفة لضمان نجاح الابتكارات التقنية. 
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 Piercy & Lane( 2005دراسة)

تناولت الدراسة التحولات الاستراتيجية المطلوبة في المنظمات البيعية التقليدية لمواكبة بيئة الأعمال المتغيرة.  

وتهدف إلى تحديد العوامل الأساسية التي تؤثر على نجاح عمليات التغيير داخل فرق المبيعات، مع التركيز 

 اتها البيعية لتكون أكثر استجابة وفعالية. على التحديات التي تواجه المؤسسات في إعادة هيكلة عملي 

اعتمدت الدراسة على تحليل نماذج التغيير الاستراتيجي في عدد من المؤسسات التجارية، مع تقييم دور  

القيادة، التدريب، والتكنولوجيا في تسهيل هذه التحولات. كما تم استخدام منهج دراسة الحالة لاستكشاف  

 اء وتحقيق الأهداف الاستراتيجية. كيفية تنفيذ الشركات لبرامج التحول البيعي، ومدى نجاحها في تحسين الأد

أظهرت النتائج أن التحول في المنظمات البيعية التقليدية يتطلب إعادة التفكير في نماذج المبيعات، مع  

متكاملة   حلول  تقديم  على  نجاح  التركيز  أن  الدراسة  أكدت  كما  المنتجات.  بيع  مجرد  من  بدلًا  للعملاء 

التحولات يعتمد على تغيير الثقافة التنظيمية، وتعزيز مهارات فرق المبيعات في بناء العلاقات مع العملاء،  

 إضافة إلى تبني الأدوات الرقمية لدعم عمليات البيع. 

أوصت الدراسة المؤسسات بتطوير استراتيجيات تغيير واضحة تركز على تمكين فرق المبيعات من التكيف  

مع المتغيرات السوقية، وإعادة تصميم هيكل الحوافز لتحفيز الأداء، والاستثمار في التكنولوجيا لدعم عمليات  

 قيق أهداف التغيير الاستراتيجي. البيع، بالإضافة إلى تعزيز التعاون بين الإدارات المختلفة لضمان تح

  Westover (2024) دراسة

إلى   تهدف  حيث  والعشرين،  الحادي  القرن  في  العمل  بيئة  في  للمديرين  المتغير  الدور  الدراسة  تناولت 

استكشاف كيفية تكيّف المديرين مع التحولات السريعة في أساليب الإدارة، ومتطلبات سوق العمل، والتغيرات  

 التكنولوجية، وتأثيرها على ممارسات القيادة والإدارة داخل المؤسسات. 
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اعتمدت الدراسة على منهج تحليلي لمراجعة التطورات الحديثة في نظريات الإدارة، بالإضافة إلى تحليل  

دراسات حالة لمنظمات متعددة بهدف فهم كيفية تفاعل المديرين مع التحولات الرقمية، والاعتماد المتزايد  

بفعالية. كما   البشري  إدارة رأس المال  الذكاء الاصطناعي، وأهمية  بيانات مستمدة من على  استخدام  تم 

 استبيانات واستطلاعات رأي لمديرين في قطاعات مختلفة لتقييم استراتيجياتهم في التعامل مع هذه التغييرات. 

أظهرت النتائج أن دور المديرين لم يعد يقتصر على الإشراف والرقابة، بل تطور ليشمل تمكين الفرق،  

وتعزيز بيئة العمل التعاونية، والاعتماد على تحليلات البيانات في اتخاذ القرارات، إضافة إلى الحاجة إلى  

راسة إلى أن المديرين الذين يتبنون نهجًا  تطوير مهاراتهم في القيادة التحويلية والاستراتيجية. كما أشارت الد

 مرنًا وقائمًا على الابتكار أكثر قدرة على تحقيق النجاح المؤسسي. 

إلى   القيادية والرقمية،  لتعزيز مهاراتهم  للمديرين  تدريب مستمرة  بتوفير برامج  الدراسة المؤسسات  أوصت 

جانب تبني نماذج إدارية مرنة تستجيب بسرعة للتغيرات السوقية والتكنولوجية. كما أكدت على أهمية دمج 

وتعزيز بيئة العمل التشاركية التي  تقنيات الذكاء الاصطناعي وتحليلات البيانات لدعم عملية صنع القرار، 

 تحفّز الابتكار والإنتاجية. 

 المنطلقات النظرية للبحث: 

تعتمد هذه الدراسة على مجموعة من النظريات التي تساهم في بناء الإطار النظري لفهم تحوّل الأدوار  

على   ذلك  وتأثير  الابتكارية،  الاستراتيجيات  إلى  التشغيلية  المهام  من  المبيعات  فرق  في  الأداء  القيادية 

المؤسسي، حيث تساعد هذه النظريات في تحليل كيفية تطور الأدوار القيادية، وتبنّي نهج إداري قائم على  

 الابتكار، وتحقيق التكامل بين الفرق المختلفة داخل المؤسسة، ومن بين هذه النظريات: 

 النظرية المعرفية  -1



23 
 

تركز النظرية المعرفية على كيفية اكتساب المعرفة وتنظيمها واستخدامها في اتخاذ القرارات، وهو ما يرتبط  

بشكل مباشر بالتحوّل في الأدوار القيادية داخل فرق المبيعات، حيث تعتمد القيادات المبتكرة على تحليل  

السوقية لاتخاذ قرارات السابقة، والمعلومات  أكثر دقة وفعالية، مما يسهم في تعزيز    البيانات، والتجارب 

للمعلومات   القادة  استخدام  كيفية  تفسير  في  النظرية  هذه  تساهم  السياق،  هذا  في  للمؤسسة.  العام  الأداء 

عمليات   فعالية  وزيادة  العملاء،  تجربة  تحسين  مثل  للمبيعات،  جديدة  استراتيجيات  تطوير  في  المتاحة 

المتغيرة، مما يؤدي إلى اتخاذ قرارات مبنية على أسس معرفية قوية    التفاوض، وتحليل الاتجاهات السوقية

 تدعم النجاح التجاري. 

إضافة إلى ذلك، تساعد النظرية المعرفية في توضيح أهمية بناء قدرات القيادات على استخدام التكنولوجيا  

الحديثة في إدارة فرق المبيعات، حيث إن تطبيق أنظمة تحليل البيانات والتوقعات السوقية يتيح للقادة اتخاذ  

ذج عمل أكثر استجابة ودقة، ويعزز من  قرارات استراتيجية تعتمد على الأدلة، مما يؤدي إلى تطوير نما

 كفاءة الأداء داخل فرق المبيعات، وهو ما يسهم في تحقيق ميزة تنافسية مستدامة للمؤسسة. 

 النظرية البنائية  -2

البيئة   مع  المستمر  التفاعل  خلال  من  وتحسينها  المعرفة  تطوير  كيفية  لفهم  إطارًا  البنائية  النظرية  تقدم 

المحيطة، حيث تركز هذه النظرية على التعلم التراكمي وأثره في بناء قدرات القيادة الفعالة، وهو ما يتجلى  

ر ابتكارًا. في هذا السياق، تعتمد فرق المبيعات  في التحوّل من الأدوار التشغيلية التقليدية إلى نهج قيادي أكث 

واختبار   المستهلكين،  سلوك  وتحليل  البيع،  استراتيجيات  في  السابقة  التجارب  وتحليل  مراجعة  على 

 استراتيجيات جديدة، مما يسهم في تحسين الأداء وتعزيز القدرة على التكيف مع تغيرات السوق. 

علاوة على ذلك، تساعد النظرية البنائية في تفسير كيفية تطوير القادة لاستراتيجيات البيع من خلال التفاعل  

المستمر مع التحديات السوقية، حيث يتم الاستفادة من التجارب السابقة في مواجهة التغيرات في طلب  
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المستهلكين، وتحسين استراتيجيات التفاوض، وتطوير أساليب البيع القائمة على التكنولوجيا، مثل التسويق  

 الرقمي وتحليل بيانات العملاء، مما يعزز من قدرة فرق المبيعات على تحقيق نتائج أفضل. 

إضافةً إلى ذلك، تبرز أهمية النظرية البنائية في تعزيز التعاون بين القادة وأعضاء فرق المبيعات، حيث  

يسهم التفاعل المستمر وتبادل المعرفة بين أعضاء الفريق في تطوير استراتيجيات جديدة مبنية على الخبرات  

ا، تدعم التحوّل نحو استراتيجيات بيعية  المتراكمة، مما يؤدي إلى تكوين بيئة عمل أكثر ديناميكية وابتكارً 

 متقدمة تعزز من تنافسية المؤسسة في السوق. 

 منهج البحث: 

تعتمد هذه الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي لدراسة تحوّل الأدوار القيادية في فرق المبيعات من المهام  

التشغيلية إلى الاستراتيجيات الابتكارية، وذلك من خلال تحليل كيفية تطور هذه الأدوار وتأثيرها على الأداء  

الأساليب القيادية المتبعة داخل فرق المبيعات،  المؤسسي، حيث يسهم هذا المنهج في تقديم رؤية شاملة حول  

ومدى قدرتها على التحول من المهام الروتينية إلى ممارسات استراتيجية تدعم الابتكار وتحقيق الأهداف  

التجارية، وذلك عبر تحليل البيانات والمعلومات المستمدة من المعنيين بإدارة فرق المبيعات، مثل المديرين  

 فرق المبيعات، والخبراء في استراتيجيات التسويق والتطوير التنظيمي.  التنفيذيين، قادة

سيتم جمع البيانات باستخدام استبيانات متخصصة تهدف إلى قياس مدى تحول الأدوار القيادية داخل فرق  

المبيعات، مع التركيز على محاور رئيسية تشمل: القيادة التحويلية، تمكين الموظفين، التوجه الاستراتيجي  

ي تحديد مدى فعالية التحوّل من نحو الابتكار،  ، حيث سيوفر هذا الاستبيان مؤشرات كمية دقيقة تسهم ف

النهج التقليدي إلى الاستراتيجيات الابتكارية، ومدى انعكاسه على الأداء العام للفرق والمبيعات. كما سيتم  
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تبنّي   مستوى  بين  العلاقة  عن  للكشف  متقدمة  إحصائية  تقنيات  باستخدام  المستخلصة  البيانات  تحليل 

 الاستراتيجيات الابتكارية والتطور في أداء فرق المبيعات. 

إلى جانب المنهج الكمي، سيتم توظيف المنهج النوعي عبر إجراء مقابلات معمقة مع المسؤولين عن إدارة  

فرق المبيعات والخبراء في استراتيجيات التسويق، مما يتيح الحصول على بيانات نوعية غنية حول تجاربهم  

يعات، حيث ستساعد هذه المقابلات  وآرائهم بشأن فاعلية التحول القيادي في تحقيق الابتكار داخل فرق المب 

في تقديم فهم معمق لكيفية تطوير دور القادة في تعزيز التفكير الاستراتيجي لدى فرقهم، والتحديات التي  

فاعلية   لتعزيز  المقترحة  الحلول  استعراض  إلى  إضافة  الحديثة،  الإدارية  الأساليب  تبنّي  في  تواجههم  قد 

 ز وميزة تنافسية مستدامة للمؤسسة. التحوّل، بما يضمن تحقيق أداء متمي

 مصادر البيانات: 

 جمع البيانات والمعلومات كما يلي: يعتمد البحث على مصدرين أساسيين في  

   المصادر الثانوية:

إلى الاعتماد على   بالإضافة  البحث  الصلة بموضوع  العربية والأجنبية ذات  الكتب والمراجع  وتتمثل في 

جانب   إلى  الإنشائية  بحثت  التي  بالموضوع  العلاقة  ذات  السابقة  والدراسات  السابقة  والدراسات  الأبحاث 

طرق العلمية السليمة في كتابة  الدوريات والرسائل الجامعية التي تناولت موضوع الدراسة، لمعرفة الأسس وال

الدراسات وكذلك أخذ تصور عام عن آخر المستجدات التي حدثت في موضوعات الدراسة الحالية والتي  

 تتميز بالتغير والتطور المستمر. 

  المصادر الأولية:

اعتمدت الدراسة على الاستبانة كأداة رئيسية في جمع البيانات من مصادرها والتي تم تصميمها خصيصاً 

 وإرسال رابطها إلى مجتمع البحث.  Google Formsلهذا الغرض على 
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 أدوات الدراسة: 

تعرف أداة البحث بأنها "الوسيلة التي تتم بواسطتها عملية جمع البيانات بهدف الإجابة عن تساؤلاته،  

صيغة محددة من الفقرات والأسئلة  "وسيعتمد الباحثين في جمع البيانات على الاستبانة، والتي تّعرف بأنها 

 تهدف إلى جمع البيانات من أفراد البحث"  

 الأساليب الإحصائية المتبعة -

( في هذه الدراسة لإجراء التحليل  SPSSتم استخدام برنامج الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية )

 باستخدام الأساليب الإحصائية التالية: الوصفي واختبار الفرضيات 

 الإحصاء الوصفي:  →

التكرارات والنسب المئوية: تم استخدامها لتقديم توزيعات التكرار والنسب المئوية لخصائص أفراد العينة   −

 وإجاباتهم على استبانة الدراسة. 

الوسط الحسابي: تم استخدامه كمقياس للنزعة المركزية لتقدير المتوسط الحسابي لإجابات أفراد العينة   −

 على أسئلة الاستبانة. 

حول  − العينة  أفراد  إجابات  في  الانحراف  لتقدير  للتشتت  كمقياس  استخدامه  تم  المعياري:  الانحراف 

 المتوسط الحسابي. 

 الإحصاء التحليلي: →

المتعدد ) − تأثير مجموعة من Multiple Regressionتحليل الانحدار  استخدامه لاختبار  تم   :)

 المتغيرات المستقلة على المتغير التابع. 
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البسيط )  − الخطي  تأثير متغير  Simple Regressionتحليل الانحدار  استخدامه لاختبار  تم   :)

 مستقل على المتغير التابع. 

− ( الطبيعي  التوزيع  التوزيع عن Kurtosis Testاختبار  انحراف  مدى  لاختبار  استخدامه  تم   :)

 التوزيع الطبيعي. 

 نموذج الدراسة:

والذي يتضمن تحليل تأثير تحوّل الأدوار القيادية في فرق المبيعات من المهام التشغيلية إلى الاستراتيجيات    

 الابتكارية على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات، ويتضمن المتغيرات التالية: 

تحوّل الأدوار القيادية في فرق المبيعات بأبعاده: )القيادة التحويلية، تمكين الموظفين،    :المتغير المستقل

 التوجه الاستراتيجي نحو الابتكار(. 

 

 المتغير التابع: 

 .  الأداء الابتكاري لفرق المبيعات

 حدود البحث:

 . 2025يدور نطاق الدراسة خلال عام  :الحدود الزمانية

 تقتصر الدراسة على مجموعة صالح للسيارات.  :الحدود المكانية

 :الحدود الموضوعية
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تحليل على  الدراسة  إلى    تركز  التشغيلية  المهام  من  المبيعات  فرق  في  القيادية  الأدوار  تحوّل  تأثير 

 الاستراتيجيات الابتكارية على الأداء الابتكاري لفرق المبيعات في مجموعة صالح للسيارات.  
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