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 :لخصالم
لمؤسسات  لتنافسيةاطاء الميزة تهدف الدراسة إلى تسليط الضوء على دور عملية تدريب رجال البيع الشخصي في إع      

الإعتماد على  تم  و مفردة،  215ة في و تمثلت عينة الدراس زبائنلشرق الجزائري، حسب وجهة نظر الالإيواء السياحي با
 .SPSS V25 حصائيو البرنامج  الإالإستبيان الورقي كأداة لجمع المعطيات،  المنهج الوصفي التحليلي، و

الميزة  لشخصي والبيع اة من النتائج منها وجود إرتباط وتقاطع بين تدريب رجال توصلت الدراسة إلى مجموع
لفة خدمات رونة وتكو م لشخصيالتنافسية لمؤسسات الدراسة، وكذا وجود تقاطع و إرتباط بين تدريب رجال البيع ا

 في عملية تدريب لإستثماراة رور يواء السياحي محل الدراسة، و التحديث والإبداع فيها، و أوصت الدراسة بضالإ مؤسسات
 رجال البيع الشخصي.

 .البيع الشخصي، التدريب، التنافسية الشخصي، الميزة البيع رجال :الكلمات المفتاحية
Abstract: 

The study aims to shed light on the role of the process of training personal selling 

men in giving the competitive advantage to tourist accommodation establishments in 

eastern Algeria, according to the point of view of customers. SPSS V25 statistical 

software 

The study found a set of results, including the presence of a correlation and 

intersection between training of personal selling men and the competitive advantage of 

the study institutions, as well as the presence of an intersection and correlation between 

training of personal selling men and the flexibility and cost of the services of the tourist 

accommodation institution under study, and modernization and creativity in it, and the 

study recommended the necessity of Invest in personal sales training. 
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 مقدمة: .1

رد الموا خلال من ي،السياح لمجالامواردها الداخلية لتحقيق التفوق التنافسي في  تركز مؤسسات الإيواء السياحي على
ق ظل إشتداد المنافسة في السو في  ،كز عليهايتم الت   و الإمكانيات المالية المتاحة، وغيرها من الموارد الداخلية التي البشرية،

 .للإستحواذ على أكبر حصة سوقية ممكنةالسياحي 
فوق الت تمكن منفسية يزة تنامحقيق ع الشخصي من أهم الموارد الداخلية التي يمكن الإعتماد عليها لتيعتبر رجال البي

 ودائهم ألرفع من كن من ايمبشكل و تحفيزهم تدريبهم  من خلال ،تحقيق الأهداف المسطرةتمكن من  و ،على المنافسين
 . السوقيمكن من التفوق في 

ف والمهارات المعار  كسابهمعملية التدريب لرجال البيع الشخصي، لكي يتم إتركز مؤسسات الإيواء السياحي على 
ياحي في أذهان يواء السسسات الإتكوين صورة ذهنية حسنة عن مؤ  تساهم في بكيفيةمهامهم اللازمة التي تمكنهم من أداء 

 من ثم طرحت الإشكالية التالية:الزبائن و 
 الإشكالية الرئيسية: 1.1
 لسياحي بالشرق لإيواء اسات ادريب رجال البيع الشخصي في تكوين الميزة التنافسية لمؤسما مدى مساهمة عملية ت

 ؟الجزائري من وجهة نظر الزبائن

 الفرعية. التساؤلاتمجموعة من  الإشكاليةو تتفرع من هذه 
 الفرعية: التساؤلات 2.1
 سسات دمات مؤ اع لخو الإبد هل توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تدريب رجال البيع الشخصي و التحديث

 ر الزبائن؟الإيواء السياحي بالشرق الجزائري من وجهة نظ
  لسياحي لإيواء اسات ادمات مؤسخهل توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تدريب رجال البيع الشخصي و تكلفة

 ؟بالشرق الجزائري من وجهة نظر الزبائن
 يواء سسات الإمؤ  اتتقديم خدمبيع الشخصي و المرونة في هل توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تدريب ال

 الجزائري من وجهة نظر الزبائن؟السياحي بالشرق 

 الفرضيات:  3.1
 الفرضية الرئيسية: 1.3.1
 لإيواء السياحيؤسسات المافسية تكوين الميزة التن وتدريب رجال البيع الشخصي  توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين 

 محل الدراسة.

 تتفرع من هذه الفرضية مجموعة من الفرضيات الفرعية.و 
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 :فرعيةالفرضيات ال 2.3.1
 ات دمات مؤسسخع في التحديث و الإبدا د علاقة ذات دلالة إحصائية بين تدريب رجال البيع الشخصي و و جو ت

 الإيواء السياحي بالشرق الجزائري من وجهة نظر الزبائن.
 الإيواء  ت مؤسساتلخدما تدريب رجال البيع الشخصي و التكلفة المناسبةد علاقة ذات دلالة إحصائية بين و وجت

 .السياحي بالشرق الجزائري من وجهة نظر الزبائن
  السياحي  الإيواء ؤسساتمخدمات  في تقديمتوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين تدريب البيع الشخصي و المرونة

 بالشرق الجزائري من وجهة نظر الزبائن. 

 ة الدراسة:أهمي 4.1
 بإهتمام وعة، تعنى، و متنمجالات كثيرة، فالتدريب له لمجالات تدريب رجال البيع الشخصيهذه الدراسة  تطرق ت

 . الطرق المتاحةبشتىيها موظف مؤسسات الإيواء السياحي بالشرق الجزائري التي تسعى دائما إلى الرفع  من مستوى أداء
لإيواء السياحي ؤسسات الم فسيةالميزة التناتدريب رجال البيع الشخصي  و  هذه الدراسة لطبيعة العلاقة بين تتطرق

 بالشرق الجزائري.
بمؤسسات  لشخصياال البيع رجيب عملية تدر  المرتبطة بالميزة التنافسية والنظرية  لمعارفتتطرق هذه الدراسة إلى ا
 .الإيواء السياحي بالشرق الجزائري

 أهداف الدراسة: 5.1
 تدريب في مؤسسات الإيواء السياحي محل الدراسة.دراسة واقع ال 
 .دراسة دور التدريب في تحقيق الميزة التنافسية لمؤسسات الدراسة 
 ي محل الدراسة.ء السياحلإيواتقديم إقتاحات تمكن من تفعيل دور التدريب في تحقيق الميزة التنافسية لمؤسسات ا 

 الدراسة: يةمنهج 6.1
للوصول إلى نتائج  تفسيرها،و بين المتغيرات،  وصفي التحليلي لدراسة الإرتباطاتالإعتمدت الدراسة على المنهج 

  عليها في تفسير التغيرات الملاحظة. يعتمد
 الدراسات السابقة: 7.1

 الدراسات السابقة باللغة العربية: 1.7.1
حالة مؤسسة –ة الإنتاجية ( " دور التدريب في تحسين أداء رجال البيع الدوليين بالمؤسس2018دراسة سامي زعباط)
دور تدريب رجال البيع في تحسين وجهة نظر الزبائن نحو منتجات المؤسسة  هدفت الدراسة إبراز"،-الكاتمية للفلين بجيجل

والحفاظ على مكانتها وحصتها السوقية، و إعتمدت الدراسة على الإستبيان موزع على إطارات و أعوان  مصلحة التجارة 
لكاتمية للفلين بجيجل، وتوصلت الدراسة إلى أن التدريب سمح بتحسين أداء رجال البيع في مؤسسة الخارجية بمؤسسة ا
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الدراسة ، و أوصت الدراسة بضرورة إستخدام أساليب تدريبية أكثر حداثة، لكي يتم الوصول إلى حيازة قوى بيعية تتميز 
 بالكفاءة والفعالية.

زائرية ؤسسة الجة، دراسة حالة المالتدريب في تحقيق تنمية المهارات البيعي (، " دور2016دراسة نجاح عائشة، نوري منير)
لكفاءة داء  واع من الأبتسمسيلت، هدفت الدراسة إلى التطرق لدور التدريب في تحقيق  الرف TEXALGEللمنسوجات 

اعد على يبي المتكامل يسج التدر ملبرناللمهارات البيعية، وتم الإعتماد على المنهج الوصفي التحليلي، وتم الوصول إلى أن ا
 تحسين الأداء البيعي، وينمي المهارات مما يحقق ميزة تنافسية للمؤسسة.

 الدراسات السابقة باللغة الأجنبية: 2.7.1
 ,muhammad khalilur rahman, suhaiza zailani abdulah-al-mdmun :دراسة

muhammad tahir jan ,alileche muhammed  ameziane , abdulsalom olanrewaju 

hazeez(2015",) .أثر تدريب رجال البيع على مخرجات المؤسسة" مجلة البحوث العلمية و التطور 
ستطلاع أراء ل إخلا ت منتمهدفت الدراسة إلى تسليط الضوء على تأثير التدريب في رجال البيع الشخصي، والتي 

 في الدراسة، وتم الجزئية لصغرىاوتم إستخدام طريقة المربعات  في مراكز التسوق الكبرى بماليزيا، رجل بيع شخصي، 238
 ،بيةقيق نتائج إيجاتحمن  مكنهرف تمالوصول إلى أن التدريب له تأثير كبير في مجال إكساب رجال البيع مهارات وخبرة ومعا

 على الإستاتيجية الموضوعة. التدريب  ثر يؤ ، و موتؤثر على الجانب التنظيمي لنشاطه
رجال  ى قدرة " أثر التدريب البيعي علAnkur Kumar Rasogi(2014 ) "  أنكر كامر رزوجي  دراسة

 .لإداريةلبحوث اللتسويق  الخدمات المالية و ا الدوليةالشخصي و نمو المبيعات" المجلة  البيع 
البيع  رة رجالار نظهدفت الدراسة إلى التطرق لأهمية عملية تدريب رجال البيع الشخصي في مصر، و إختب

 إلى أن التدريب ، وتوصلتياراتالشخصي لعملية التدريب، وتمت الدراسة في مجال تسويق السلع الإستهلاكية وتسويق الس
ري العمود الفق خصيلبيع الشجال اويعد الر يؤثر إيجابيا على أداء القوى البيعية بما يمكن من تحقيق الأرباح و النمو، 

 القدرة التنافسية. للمؤسسة، و الذين يمكنوها من كسب 

 موقع الدراسة الحالية من الدراسات السابقة: 3.7.1
يها، والفرضيات تطرق إلم اليت تيالات الع الدراسات السابقة في مجموعة في مجموعة من المجتتفق هذه الدراسة م

 المنطلق منها، كما أنها تختلف مع الدراسات السابقة في بعض النتائج المتوصل إليها.
دور ال ودراسة ،هبلمرتبطة اظرية و المفاهيم الن ،مبادئ التدريب الدراسة مع الدراسات السابقة في دراسة تتفق هذه

 ةراسة مساهمة عمليدقة في الساب تدريب في الرفع من أداء المتدربين، كما تتفق هذه الدراسة مع الدراساتالالذي يلعبه 
 .التدريب في تحسين النتائج المحققة من قبل المؤسسات

، والميزة التنافسية رجال البيع الشخصي تدريبالسابقة في دراسة الإرتباط بين  تختلف هذه الدراسة عن الدراسات
وكذلك تختلف معها في جانب ميدان الدراسة الميدانية، و  تختلف أيضا الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة في دراسة 
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فة خدمات مؤسسات الإيواء السياحي بالشرق الجزائري، و دراسة الإرتباط الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و تكل
تختلف هذه الدراسة عن ، و بين تدريب رجال البيع الشخصي و جانب التحديث و الإبداع في خدمات مؤسسات الدراسة

 المرونة في تقديم خدمات مؤسسات الدراسة. والتدريب دراسة الإرتباط بين الدراسات السابقة في 
 خطة الدراسة: 8.1

ي، والميزة ع الشخصالبي تم إجراء هذه الدراسة من خلال شقين شق نظري للمفاهيم العامة لعملية تدريب رجال
لال خي، والذي تم من الجزائر  لشرقالتنافسية، والشق الثاني تمثل في الدراسة الميدانية على مؤسسات الإيواء السياحي با

ختبار لية و إستقلاو إختبار الإ الذي تم من خلاله دراسة إختبار إعتدالية التوزيع، SPSSمناقشة نتائج مخرجات برنامج 
دانية، ثم لدراسة الميا المبنية على ائية،الإرتباط وقوته وطبيعته بين متغيرات الدراسة، ثم بعد ذلك تم مناقشة النتائج الإحص

 الوصول إلى خاتمة تعرض فيها نتائج الدراسة وتوصياتها. 

 والميزة التنافسيةرجال البيع الشخصي  النظري: تدريبالجانب  .2
وضيح مدلولاتها تكي يتم لاسة، من خلال الجانب النظري يتم التطرق إلى المعارف النظرية المرتبطة بمتغيرات الدر 

 .النظرية وتوضيحها، ليتم بعد ذلك إسقاطها على الجانب التطبيقي
لتي تختلف من وانبه واجعته و من التعاريف المختلفة المرتبطة بطبي للبيع الشخصي مجموعةمفهوم البيع الشخصي: 1.2

ل البيع واسطة رججات بباحث إلى أخر ومن بين هذه التعاريف ما يلي:هو عملية ترويجية، تعتمد على عرض المنت
 هود البيعيةالج موعة منلال مجالشخصي، من خلال إتصاله المباشر مع الزبائن، لإقناعهم و تشجيعهم على الشراء، من خ
 ة الأجل معهمقة طويلمة علاالهادفة لمعرفة حاجات ورغبات الزبائن، و مساعدتهم في إشباعها، وحل مشاكلهم، و إقا

لحاليين لزبائن اباتصال المباشر يتجلى البيع الشخصي في الأشخاص المكلفين بمهام الإ، و (45، صفحة 2015)قرواني مريم، 
.أي أن (25، صفحة 2017ياس، هيم إل)عمار عبد الله إبرا جات المؤسسة و إقناعهم بشرائهاو المرتقبين بغرض تعريفهم بمنت

ية، ليفهم بمهام بيع يتم تكوظفينالبيع الشخصي هو أسلوب من أساليب المزيج التويجي، يعتمد على إختيار مجموعة من الم
 نها.اهم عها ومتابعة رضترتبط بالبحث عن الزبائن وعرض منتجات المؤسسة عليهم و إقناعهم بشرائ

  تدة للمسؤوليام والمحدبنشاطه يكلف رجال البيع الشخصي بمجموعة من المهام المرتبطة مهام رجال البيع الشخصي: 2.2
 أحمد وليد طميلة،) لزبائنالاقات إدارة عخدمات ما بعد البيع، البيع أو ما يسمى بالخدمات البيعية، المكلفين بها وهي:

 . (18-13 ، الصفحات2019
 المرونة في، بائنإلى الز  رسائلنقل الالبيع الشخصي يحقق للمؤسسة مجموعة من الأهداف وهي: أهمية البيع الشخصي: 3.2

 .(55، صفحة 2015مريم،  قرواني) سرعة التغذية العكسيةاء التعديلات على العروض البيعية، التعامل مع الزبائن و إجر 

:هو جهد مخطط ومنظم ومنها حظي التدريب بمجموعة كبيرة من المفاهيمي: مفهوم تدريب رجال البيع الشخص 4.2
ومستمر يهدف إلى إحداث تغير في سلوكيات و أداء الموارد البشرية في المؤسسة عن طريق إكسابهم المهارات و المعارف و 

بما ينسجم مع معايير الأداء  القدرات و الإتجاهات التي تقود إلى رفع مستوى فعالية وكفاءة الأداء الفردي و التنظيمي
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هو عملية منظمة تهتم بإكتساب قدرات معينة أو الإحتفاظ بها لرجال البيع ، (2صفحة  ,2020)عصام حيدر،  العصرية
، صفحة 2018)سامي زعباط،  لمقابلة إحتياجات محددة في الحاضر أو المستقبل في سبيل تحقيق المؤسسة لأهدافها

عد المتدربين على التأقلم مع كل حالات العمل التي يصادفونها، و يكسبهم مهارات يحتاجونها التدريب هو عملية تسا،(204
يتجلى في عملية تعليم مهارات خاصة لتطوير و  (98صفحة  ,2016)نجاح عائشة، نوري منير،  لأداء مهامهم بكفاءة

نوع من أنواع التعليم المنظم الهادف إلى  هو ، و(28، صفحة 2017)عمار عبد الله إبراهيم إلياس،  الكفاءةورفع الأداء 
يمثل . (24صفحة  ،2006)بلهي حسينة،  تغيير سلوك المتدربين و إتجاهاتهم بطريقة تمكنهم وتساعدهم على تحسين أدائهم

و  التدريب الأداة الرئيسية لزيادة كفاءة الموظف و لتحسين العلاقات في مكان العمل و تطوير مهارات الموظفين و قدراتهم
 (Naser A. Aboyassin,Mustafa A. F. Sultan, 2017, p 46) ,علاقاتهم مع الشركة ومع أصحاب المصلحة

 p191 ,Astuty)  فالتدريب يشير إلى الجهود المخطط لها و المصممة لتسهيل إكتساب المهارات و المعرفة ذات الصلة

mulang, 2015) 
 حسب: اصة وهيبادئ الخعن غيرها من الوظائف بمجموعة من الم التدريب عملية خاصة تتميز مبادئ التدريب: 5.2

لتدريب مقومات ل، نظام متكاملاط مستمر ومتجدد، نشعملية إدارية،  (48-47، الصفحات 2006)بلهي حسينة، 
 (22-21، الصفحات 2020)عصام حيدر، إدارية وتنظيمية

ع الشخصي ال البيبية لرجم بإجراء دورات تدري: تسعى المؤسسات التي تقو أهداف تدريب رجال البيع الشخصي 6.2
تحسين أداء  (5-4ات ، الصفح2020)عصام حيدر،  :حسب التابعين لها إلى تحقيق مجموعة من الأهداف الخاصة وهي

ال، حتياجات من العموفير الإتشغيل، شاكل الناتجة عن عمليات التالمساعدة في حل المالموارد البشرية، تكوين الإتجاهات، 
-110ت ، الصفحا2018 )عبد القادر موزاوي، كما أن للتدريب أهداف أخرى حسبيق مزايا للمتدربين أنفسهم،تحق

 إنتاجية الفرد حسينين، لمتدربلوالمفاهيم، و المهارات وتنميتها، تنمية القدرات الذهنية  تعلم  الحقائق،، وهي (111
هي و اف أخرى صي أهدلية تدريب رجال البيع الشخكما أن لعمشراف،  وتخفيض حوادث العمل، وتقليل الحاجة للإ

لبيع الروح المعنوية لرجل ارفع تحسين العلاقة مع الزبائن،  (107-97، الصفحات 2016)نجاح عائشة، نوري منير،  حسب
 لقدرة على إدارة الوقت والتكلفة.الرقابة على النشاط البيعي، و زيادة ا،الشخصي

ية البرامج ة و فعالفع كفاءر عة من الأساليب و الفنيات الخاصة التي تمكن من للتدريب مجمو  أساليب التدريب: 7.2
 ما يلي:ك(205,206، صفحة 2018)سامي زعباط، الموضوعة ومن هذه الأساليب الخاصة حسب  

 يار الفكرة إلى إخت فكار: والذي يعتمد على مجموعة من المراحل المتسلسلة من توليد الأأسلوب العصف الذهني
  لجديدة،انتجات يم المة بعد غربلة الأفكار، و هو أسلوب قديم معتمد لدى الكثير من المؤسسات عند تقدالصحيح

 :ا ركين ويطلق عليهنب المشان جامالتي تهدف إلى توليد الأفكار الخلاقة و المبدعة  أسلوب كتابة الأفكار الذهنية
 .635الطريقة 
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 هد الفردي، ثم ر على الجالأم لال تركيز جهود المتدربين في أول:  يكون هذا الاسلوب من خأسلوب الحل المتكامل
 بعدها يتم التكيز على دعم مهارة جماعية للعمل من خلال محصلة الأفكار.

، صفحة 2016ير، )نجاح عائشة، نوري منالتدريب لرجال البيع الشخصي أساليب أخرى و هي حسب  لعملية
لأدوار و طريقة اب تمثيل أسلو ت،المناقشة وتحليل الحالاأسلوب ت و الأداء، ، التدريب في الميدان، أسلوب المحاضرا(99

 الندوة.
 لتدريب وهي حسباتم فيها يع التي تنطوي البرامج التدريبية على مجموعة من المواضي محتويات البرامج التدريبية: 8.2

عريف ل الإستهداف، التة و السوق محو المؤسسالتعريف بالمنتج :(107-97 ، الصفحات2016)نجاح عائشة، نوري منير، 
 موضوعات أخرى ) ككتابة التقارير، الحصائل،...إلخ(.بأساليب البيع، و 

دراسات تلف بإختلاف التخة والتي لتنافسييمكن تقديم مجموعة من التعاريف المرتبطة بالميزة ا مفهوم  الميزة التنافسية: 9.2
ع سعار نظير منافها في الأنافسيلي: هي كل ما يعطي تفوق للمؤسسة عن مالمتطرقة لجانب الميزة التنافسية  ومنها ما ي

، 2016علوشة، ، أحمد برسمي )أحمد متساوية في تقديم منتجات ذات جودة عالية للزبائن، وبطريقة أفضل من المنافسين
بسعر أقل، أو  نافسوهاقدمها مهي قيمة تمتلكها المؤسسة عندما يكون بإمكانها تقديم نفس القيمة التي ي، و (34صفحة 

هالة عبد ) ك على مبيعاتهايؤثر ذل ون أنأنها تملك من الجودة ما يمكنها من فرض أسعار أعلى لمنتجاتها مقارنتا بمنافسيها، د
نافسين ل من المبون بطريقة أفضهي كل ما يمكن المؤسسة من خلق القيمة والمنفعة للز ، و (24، صفحة 2018المنعم أحمد، 

هي  ،(239، صفحة 2021اس، )سالم إلي اتيجيات خاصة للتنافس، تعتمد على الإبداع في تقديم المنتجاتمن خلال إست 
 صإقتناا يمكن من بملزبائن، ااجات سلاح تواجه به المؤسسة المنافسين، من خلال تنمية معارفها وقدراتها على تلبية إحتي

يجابي للمؤسسة إثل مؤشر ار، وتمالقصير، وتتطور مع كل إبتكبشكل سريع، وتتصف بعدم إمكانية تقليدها في المدى رص الف
 .(98، صفحة 2017)خليل موفق خليل صافي،  من تحقيق رضا زبائنها. تمكن

)ياسر  :وهيفهوم الحديث ل إلى المحل لتصمرت الميزة التنافسية بمجموعة من المرا التطور التاريخي للميزة التنافسية: 10.2
 :(128، صفحة 2019محمد خليل، 

 :تيجي...إلخ(،  وقة، موقع إستاجيا متفكنولو تتتحقق الميزة المطلقة بتوفر عوامل إقتصادية نادرة ) مواد خام،  الميزة المطلقة
 لميزة المطلقة.ل هذه ان خلابحيث يمكن للمؤسسة، أو الدولة الحائزة لهذه الموارد من تحقيق تفوق على المنافسين م

 :ق تفوق لمؤسسات من تحقيتمكن ا فاوتةزة التنافسية النسبية بتوفر عوامل الإنتاج بدرجات متتتحقق المي الميزة النسبية
تخصص المؤسسة إلى ال ذه تدفعسبي هوكفاءة نسبية في تقديم منتجات معينة مقارنتا بالمنافسين، بحيث أن عوامل التفوق الن

ميزات  فيها هي الأخرى تي تملكات الالات الأخرى للمؤسسفي إنتاج وتقديم المنتجات التي لها ميزة نسبية فيها، وتتك المج
 نسبية.
 :لبشرية، وكل اافسة الإدارية، لات المن مجافيوتتحقق الميزة التنافسية وفق المفهوم الحديث بتفوق المؤسسة  الميزة التنافسية

 ما تسعى إليه المؤسسات المعاصرة.
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هالة عبد ) لتنافسية ومنهااالميزة  لتحقيق الات التي تركز عليها المؤسساتيوجد الكثير من المج أنواع الميزة التنافسية: 11.2
 .لسرعةاميزة المرونة،  ، ميزة الجودة، ميزةميزة التمييزميزة التكلفة الأقل، :(40، صفحة 2018المنعم أحمد، 

نافسية كوين الميزة التبار في ت الإعتللميزة التنافسية مجموعة من الخصائص يتم أخذها بعين خصائص الميزة التنافسية: 12.2
فسين، لية مقارنتا بالمناسسة الأفضحقق للمؤ نسبية وليست مطلقة، :(34، صفحة 2016)أحمد رسمي، أحمد بعلوشة،  وهي

ئن، باع حاجات الزباسسة و إشالمؤ  داءتؤثر إيجابيا على أالقيمة المضافة للمؤسسة والزبائن، تحقق تنبع من داخل المؤسسة، 
لتنافسية االميزة طويرها، و تمكانية لإلمجال االزبائن إتجاه المؤسسة ومنتجاتها، طويلة الأجل نسبيا، تفتح إيجابي لدى  حقق إدراك

اءة ين، وتنعكس على كفو الأفضلية على المنافستحقق التفوق  (60,59، صفحة 2009)محمد فوزي علي العتوم،  حسب
 براهيم سعيد حسن،إ)أحمد ء  الأداياسات التغيير المستمر لتطوير وتحسين، وسالمسطرةتتناسب مع الأهداف و أداء المؤسسة، 

 .(38، صفحة 2017
حمد )أ ا وهي كما يليل تحقيقهفي سبي للميزة التنافسية مجموعة من الأبعاد المرتكز عليهاأبعاد الميزة التنافسية:  13.2

طة قت ) مرتبالو ، ) المرونة( سرعة الإستجابةات، ،جودة الخدمالتكلفة المنخفضة:(37، صفحة 2016رسمي، أحمد بعلوشة، 
، صفحة 2017، )خليل موفق خليل صافي كما يضيف  ،التحديث و الإبتكار،بالتسليم للزبون في أقصر وقت(

 .بعد أخر وهو بعد القيمة المدركة للزبون (105،103
شرات مجموعة من المؤ  لنظر إلىية باة تنافسيتم الحكم على خصائص المؤسسة بأنها تمثل ميز مؤشرات الميزة التنافسية: 14.2

 (108,107فحة ، ص2017، )خليل موفق خليل صافيالنمو السنوى للمبيعات  الحصة السوقية،،الربحيةوهي كما يلي: 
و ة لاك ميزة تنافسيرورة إمتضت إلى توجد مجموعة من الأسباب الخاصة التي أددواعي الحاجة إلى الميزة التنافسية: 15.2

ة واق، وفرة المعلومات،سهولضخامة و تعدد الفرص في الأس:(53,52، صفحة 2019جميلة عبد الله التوم الدالي، ) منها
 تحسن جودة الإنتاج. الإتصال و تبادل المعلومات، التسارع التكنولوجي و 

و ين على واحدة أسالمناف فوق علىتتبنى المؤسسات في سبيل سعيها إلى تحقيق التالإستراتيجيات العامة للتنافس: 16.2
إستاتيجية في:  (37، صفحة 2016 )أحمد رسمي أحمد بعلوشة،أكثر من الإستاتيجيات التنافسية المناسبة والمتمثلة حسب 

 موفق خليل صافي، )خليل سبحيتين كما توجد إستاتيجيتين إضافاتيجية التمييز،إستاتيجية التكيز،إست قيادة التكلفة،
 ار.تاتيجية التحالف والإندماج، و إستاتيجية الريادة في الإبتكوهي:إس (98، صفحة 2017

قق منفعة التي تح لملموسةاهي المؤسسات التي تقدم مجموعة النشاطات غير مفهوم مؤسسات الإيواء السياحي: 17.2
لمجال الحيوي ا افة و هيالضي للضيف لا ترتبط بالضرورة ببيع سلعة أو خدمة أخرى وهي أحد الأركان الأساسية لصناعة

نادق بأنواعها، فتمثل في قد ت والذي يحتضن أعداد السياح و الزوار لغرض إقامتهم و تقديم الخدمات التسهيلية إليهم 
تعبر طاقة الإيواء عن  و، (205،ص 2003)م.م.دنيا طارق أحمد،   موتيلات، بيوت شباب، منتجعات، قرى سياحية..إلخ

زازي غ)إيدير رانية،  السياحة قوماتدقية لإستقبال السياح الوافدين و تعتبر من أهم مالقدرة الإستيعابية للمؤسسات الفن
 .(102 ص 2019عمر، 
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 الجانب التطبيقي:. 3
لسياحي محل الإيواء اسسات من خلال الجانب التطبيقي يتم إسقاط المعارف التي تم التطرق إليها نظريا على مؤ 

 ت.تغيرازة التنافسية والإرتباطات الكائنة بين المالدراسة للوقوف على واقع التدريب و المي
 يتمثل في زبائن مؤسسات الإيواء السياحي بالشرق الجزائري. مجتمع الدراسة: 1.3
 ائريولاية بالشرق الجز  11ستوى ممؤسسة إيواء السياحي موزعة على  25تتمثل عينة الدراسة في زبائن عينة الدراسة: 2.3

ـ بدرت هذه العينة وق رقلة(و ادي، ينة، قالمة، عنابة، سكيكدة، سوق أهراس، خنشلة، تبسة،الو ) أم البواقي، باتنة، قسنط
 فرد. 215
 :الوصفيةتوزيع عينة الدراسة حسب المتغيرات  3.3

 المهنة : توزيع عينة الدراسة حسب متغيرات الجنس و السن(01)جدول رقم 
 المهنة السن الجنس 
 قطاع خاص مهن حرة موظف حكومي 60أكبر من  60لى إ 30من  30إلى  18من  أنثى ذكر 

 27,9 30,2 41,9 4,70 58,10 37,2 33,5 66,5 النسبة

 SPSS V25بالإعتماد على مخرجات  الباحثمن إعداد  المصدر: 

 : توزيع عينة الدراسة حسب المستوى الدراسي و الدخل(02)رقمجدول 
 الدخل المستوى الدراسي 

دون  
 الباكلوريا

دراسات  ماستر لليسانس رياباكلو 
 عليا

بدون 
دخل 
 ثابت

أقل من 
20000 

 دج

من 
20000 

 دج إلى 

50000 

 دج

 من 
50000   

 إلى 
 150000 

أكبر من 
150000 

 دج

 3,8 14,4 47,4 20 14,4 15,3 2.3 30,2 20,9 31,2 النسبة

 SPSS V25بالإعتماد على مخرجات  الباحثمن إعداد  المصدر:

 تابع الميزة ي، ومتغيرالشخص تتميز الدراسة بوجود متغيرين متغير مستقل تدريب رجال البيع ة:متغيرات الدراس 4.3
 التنافسية.

سبة الأشخاص نذي يقيس اخ و اليتم إختبار ثبات الإستبيان من خلال معامل ألف كرونب إختبار ثبات الإستبيان: 5.3
 لجدول الموالي:اددة في مته محبيان على نفس العينة، وقيالذين يعيدون نفس الإجابة في حالة ما إذا تم توزيع الإست

 Cronbac  Alpha deإختبار ثبات الإستبيان ألفا كرونباخ :(03)رقمجدول 
 قيمة معامل ألفا كرونباخ عدد العبارات

22 ,920 

 SPSS V25بالإعتماد على مخرجات  الباحثمن إعداد  المصدر:
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سبة مرتفعة لثبات و هي ن 0.920عامل ألفا كرونباخ مساوية لـ: ( نجد أن قيمة م03)رقم من خلال الجدول
 الإستبيان، و بالتالي يمكن الإعتماد عليه لإنجاز الدراسة.

ئية النتائج النها وصول إلىاسة للمن خلال عملية إختبار الفروض يتم الوصول إلى تأكيد فرضيات الدر إختبار الفروض: 6.3
 زمة.وتقديم الإقتاحات والتوصيات اللا

بار  لإعتماد على إختتوزيع بالية القبل إجراء إختبار لفرضيات الدراسة يتم إختبار إعتداإختبار إعتدالية التوزيع: 7.3
 تبارات التي يتميعة الإخيد طبكلمنجروف سيمرنوف لمعرفة هل أن البيانات تتبع التوزيع الطبيعي أم لا، لكي يتم تحد

  .الإعتماد عليها
 لبيانات لا تتبع التوزيع الطبيعي.ا :H0لدينا   

        H1: .البيانات تتبع التوزيع الطبيعي 
 : إختبار إعتدالية التوزيع(04) جدول رقم

 

aSmirnov-Kolmogorov Shapiro-Wilk 

Statistiques Ddl Sig. Statistiques Ddl Sig. 

 000, 215 884, 000, 215 228, التدريب

 000, 215 938, 000, 215 112, التنافسية الميزة

  SPSS V25من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات  المصدر:

لتالي نقبل الفرض وبا 0.05وهي أقل من  0,000مساوية لـ  Sigنلاحظ أن قيمة  (04)من خلال الجدول رقم  
الطبيعي  ع التوزيعيانات لا تتبلباوبما أن ، أي أن البيانات لا تتبع التوزيع الطبيعي H1ونرفض الفرض البديل  H0الصفري 

 فإنه سيتم الإعتماد على الإختبارات اللامعلمية لإنجاز هذه الدراسة.
 أما تقاطع ات هل يوجد بينهالمتغير  قة بينيتم الإعتماد على إختبار الإستقلالية لمعرفة طبيعة العلاإختبار الإستقلالية: 8.3

 أنها مستقلة وبالتالي لا يكون بينها تأثير.

 يتم الإعتماد على إختبار مربع كاي تبار الإستقلالية بين  تدريب رجال البيع الشخصي و الميزة التنافسية:إخTests 

du khi-carré.لإختبار الإستقلالية بين المتغير المستقل  تدريب رجال البيع الشخصي و الميزة التنافسية 
 يرين مستقلين.تدريب رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية متغ :H0لدينا 

      H1:تدريب رجال البيع الشخصي و الميزة التنافسية متغيرين غير مستقلين. 
 إختبار الإستقلالية بين تدريب رجال البيع والميزة التنافسية :(05)جدول رقم 

Tests du khi-carré 

 Valeur Ddl Signification asymptotique (bilatérale) 

khi-carré de Pearson a8,73168 517 ,000 

Rapport de vraisemblance 385,914 517 1,000 

Association linéaire par linéaire 12,402 1 ,000 

N d'observations valides 215   

 .SPSS V 25من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات  المصدر:



 ق الجزائريي بالشر سياحالإيواء ال دور  تدريب رجال البيع الشخصي في إعطاء الميزة التنافسية لمؤسسات
 بوهالي قواجلية 
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لتالي نرفض الفرض وبا 0.05وهي أقل من  0.000مساوية لـ:  Sigنلاحظ أن قيمة  (05)من خلال الجدول رقم 
فسية يزة التناتغير التابع المأي المتغير المستقل تدريب رجال البيع الشخصي و الم H1ونقبل الفرض البديل  H0 الصفري

 متغيرين غير مستقلين أي أنهما متقاطعين.
 :لإعتماد على إختبار مربع كاي يتم اإختبار الإستقلالية بين  تدريب رجال البيع و ميزة التحديث و الإبداعTests 

du khi-carréلإختبار الإستقلالية بين المتغير المستقل  تدريب رجال البيع  (06)كما هو موضح في الجدول رقم
 الشخصي و المتغير التابع ميزة التحديث و الإبداع لخدمات مؤسسات الدراسة.

 متغيران مستقلان.تدريب رجال البيع الشخصي والتحديث و الإبداع  :H0لدينا

     H1 ان() متقاطعمتغيران غير مستقلان: تدريب رجال البيع الشخصي و التحديث و الإبداع 

 الإبداعلإستقلالية بين تدريب رجال البيع و التحديث و إختبار ا:(06)جدول رقم

Tests du khi-carré 

 Valeur Ddl 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 

khi-carré de Pearson a373,146 132 ,000 

Rapport de vraisemblance 183,988 132 ,002 

Association linéaire par linéaire 10,054 1 ,002 

N d'observations valides 215   

 SPSS V 25من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات  :المصدر
لتالي نرفض الفرض وبا 0.05وهي أقل من  0.000ة لـ: مساوي Sigنلاحظ أن قيمة  (06)من خلال الجدول رقم 

ث و زة التحديتغير التابع ميأي المتغير المستقل تدريب رجال البيع الشخصي و الم H1ونقبل الفرض البديل  H0 الصفري
 الإبداع لخدمات مؤسسات الإيواء السياحي متغيرين غير مستقلين أي أنهما متقاطعين.

   يتم الإعتماد على إختبار مربع كاي تدريب رجال البيع الشخصي و التكلفة:إختبار الإستقلالية بينTests du 

khi-carré لإختبار الإستقلالية بين المتغير المستقل  تدريب رجال البيع الشخصي  (07) كما هو موضح في الجدول رقم
 و المتغير التابع التكلفة المناسبة لخدمات مؤسسات الدراسة.

 جال البيع الشخصي و التكلفة متغيران مستقلان.تدريب ر  :H0لدينا 

      H1)تدريب رجال البيع الشخصي و التكلفة متغيران غير مستقلان) متقاطعان : 

 تكلفةالإختبار الإستقلالية بين تدريب رجال البيع و :(07)جدول رقم
Tests du khi-carré 

 Valeur Ddl 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 

khi-carré de Pearson a195,592 121 ,000 

Rapport de vraisemblance 155,521 121 ,019 

Association linéaire par linéaire 4,006 1 ,045 

N d'observations valides 215   

 SPSS V 25بالإعتماد على مخرجات  من إعداد الباحث المصدر:



 ق الجزائريي بالشر سياحالإيواء ال دور  تدريب رجال البيع الشخصي في إعطاء الميزة التنافسية لمؤسسات
 بوهالي قواجلية 
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لتالي نرفض الفرض وبا 0.05وهي أقل من  0.000مساوية لـ:  Sigنلاحظ أن قيمة  (07)من خلال الجدول رقم 
ناسبة تكلفة المتغير التابع الأي المتغير المستقل تدريب رجال البيع الشخصي و الم H1ونقبل الفرض البديل H0 الصفري

 لخدمات مؤسسات الدراسة متغيرين غير مستقلين أي أنهما متقاطعين.

  يتم الإعتماد على إختبار مربع كاي  رونة:المجال البيع الشخصي و إختبار الإستقلالية بين  تدريب رTests du 

khi-carré لإختبار الإستقلالية بين المتغير المستقل  تدريب رجال البيع الشخصي  (08) كما هو موضح في الجدول رقم
 و المرونة في تقديم خدمات مؤسسات الدراسة.

 رونة متغيران مستقلان.تدريب رجال البيع الشخصي و الم :H0لدينا 

     H1 :)تدريب رجال البيع الشخصي و المرونة متغيران غير مستقلان) متقاطعان 

 رونةالمإختبار الإستقلالية بين تدريب رجال البيع الشخصي و  :(08)جدول رقم 

Tests du khi-carré 

 Valeur Ddl 

Signification asymptotique 

(bilatérale) 

khi-carré de Pearson a208,932 121 ,000 

Rapport de vraisemblance 162,416 121 ,007 

Association linéaire par linéaire 15,011 1 ,000 

N d'observations valides 215   

 SPSS V 25من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات  المصدر:

لتالي نرفض الفرض وبا 0.05وهي أقل من  0.000 مساوية لـ: Sigنلاحظ أن قيمة  (08)من خلال الجدول رقم 
نة خدمات تغير التابع مرو أي المتغير المستقل تدريب رجال البيع الشخصي و الم H1ونقبل الفرض البديل  H0 الصفري

 مؤسسات الدراسة متغيرين غير مستقلين أي أنهما متقاطعين.
طبيعته و راسة الإرتباط سة يتم دات الدراالإستقلالية بين متغير بعد دراسة إختبار قوة الإرتباط بين متغيرات الدراسة:  9.3

 وقوته بين متغيرات الدراسة كما هو موضح في الإختبارات التالية:
 ة ر سبيرمان لدراسلى إختباماد عيتم الإعت :إختبار الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية

 الإرتباط وقوته وطبيعته كما يلي:

 لا يوجد إرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و الميزة التنافسية.: HOينا لد

      H1.يوجد إرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية : 
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 : إختبار الإرتباط بين التدريب و الميزة التنافسية(09)جدول رقم

 التنافسية الميزة رجال البيع الشخصي تدريب 

Rho de 

Spearman 
رجال البيع  تدريب

 الشخصي

Coefficient de 

correlation 

1,000 **227, 

Sig. (bilatéral) . ,001 

 Coefficient de التنافسية الميزة

correlation 

**227, 1,000 

Sig. (bilatéral) ,001 . 

 SPSS V25من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات المصدر: 

 مساوية لـ Sigيمة وق 0.227( يتضح أن قيمة معامل الإرتباط سبيرمان مساوية لـ 09قم)من خلال الجدول ر 
اط وجد إرتبي لبديل، أي اوهي دالة إحصائيا، وبالتالي نرفض الفرض الصفري و نقبل الفرض  0.05وهي أقل من  0.001

ن ألموجبة تدل على الإرتباط اامل ارة معبين تدريب رجال البيع الشخصي و الميزة التنافسية لمؤسسات الدراسة، كما أن إش
 الإرتباط طردي و قيمته تدل على أن الإرتباط ضعيف.

 ختبار سبيرمان إماد على لإعتايتم  :إختبار الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي وميزة الإبداع والتحديث
 لدراسة الإرتباط وقوته وطبيعته كما يلي:

 ريب رجال البيع الشخصي و التحديث والإبداع.لا يوجد إرتباط بين تد: HOلدينا 

      H1 :.يوجد إرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي والتحديث و الإبداع 

 : إختبار الإرتباط بين التدريب و التحديث و الإبداع(10)جدول رقم

 والإبداع التحديث رجال البيع الشخصي تدريب 

Rho de 

Spearman 
رجال البيع  تدريب

 الشخصي

Coefficient de 

correlation 

1,000 *161, 

Sig. (bilatéral) . ,019 

 Coefficient de والإبداع التحديث

correlation 

*161, 1,000 

Sig. (bilatéral) ,019 . 

 SPSS V25من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات  المصدر:

 مساوية لـ Sigيمة وق 0.161ط سبيرمان مساوية لـ ( يتضح أن قيمة معامل الإرتبا10من خلال الجدول رقم)
ط وجد إرتبايلبديل، أي  اوهي دالة إحصائيا، وبالتالي نرفض الفرض الصفري و نقبل الفرض  0.05وهي أقل من  0.019

ن ى ألموجبة تدل علالإرتباط اعامل بين تدريب رجال البيع الشخصي و الميزة التنافسية لمؤسسات الدراسة، كما أن إشارة م
 الإرتباط طردي و قيمته تدل على أن الإرتباط ضعيف.

 دراسة الإرتباط بيرمان لسختبار إيتم الإعتماد على : إختبار الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و التكلفة
 وقوته وطبيعته كما يلي:
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 لا يوجد إرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و التكلفة.: HOلدينا 

      H1د إرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي والتكلفة.: يوج 

 : إختبار الإرتباط بين التدريب و التكلفة (11)جدول رقم

 التكلفة تدريب رجال  البيع الشخصي  

Rho de 

Spearman 
تدريب رجال البيع 

 الشخصي

Coefficient de correlation 1,000 *165, 

Sig. (bilatéral) . ,016 

 Coefficient de correlation *165, 1,000 التكلفة

Sig. (bilatéral) ,016 . 

 SPSS V25من إعداد الباحث بالإعتماد على مخرجات  المصدر:

مساوية لـ:  Sigمة وقي .1650( يتضح أن قيمة معامل الإرتباط سبيرمان مساوية لـ11من خلال الجدول رقم)
ط وجد إرتبايلبديل، أي  اتالي نرفض الفرض الصفري و نقبل الفرض وهي دالة إحصائيا، وبال 0.05وهي أقل من  0.016

ن ألموجبة تدل على الإرتباط اعامل بين تدريب رجال البيع الشخصي و الميزة التنافسية لمؤسسات الدراسة، كما أن إشارة م
 الإرتباط طردي و قيمته تدل على أن الإرتباط ضعيف

 ط وقوته لدراسة الإرتبا سبيرمان ختباريتم الإعتماد على إلشخصي و المرونة:إختبار الإرتباط بين تدريب رجال البيع ا
 وطبيعته كما يلي:

  لديناHO : رونةالملا يوجد إرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و.  

       H1 رونةالم: يوجد إرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و.  

 رونةالمل البيع الشخصي و : إختبار الإرتباط بين تدريب رجا(12)جدول رقم

 المرونة تدريب رجال البيع الشخصي 

Rho de 

Spearman 
تدريب رجال 
 البيع الشخصي

Coefficient de correlation 1,000 **251, 

Sig. (bilatéral) . ,000 

 Coefficient de correlation **251, 1,000 المرونة

Sig. (bilatéral) ,000 . 

 SPSS V25عداد الباحث بالإعتماد على مخرجات من إ المصدر:

مساوية  Sigقيمة و  0,251( يتضح أن قيمة معامل الإرتباط سبيرمان مساوية لـ 12من خلال الجدول رقم)
ي  يوجد أفرض البديل، وهي دالة إحصائيا، وبالتالي نرفض الفرض الصفري و نقبل ال 0.05وهي أقل من  0.000لـ

دل رتباط الموجبة تعامل الإمشارة إلبيع الشخصي و الميزة التنافسية لمؤسسات الدراسة، كما أن إرتباط بين تدريب رجال ا
 على أن الإرتباط طردي و قيمته تدل على أن الإرتباط ضعيف.
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 مناقشة نتائج الدراسة: 10.3

   دمة من قبل ات المقلخدماوجود تقاطع و إرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و الإبداع و التحديث في
البيع الشخصي  كن رجالريب يمبحيث أن التد مؤسسات الإيواء السياحي بالشرق الجزائري حسب وجهة نظر الزبائن:

صي و بيع الشخجل الر من إكتساب مهارات وسلوكيات خاصة، تمكن من تقديم الخدمات بشكل يخلق إنطباع حسن عن 
 المؤسسة ومنتجاتها. 

ام بها ن الإلمملشخصي اتضم مجموعة من الموضوعات التي إن تمكن رجل البيع برامج تدرب رجل البيع الشخصي 
ؤسسة ومعرفة ن قبل الممقدم من تحسين أدائه، بحيث أن تدريب رجل البيع الشخصي على معرفة المنتج الم تمكنسي هفإن

و عن خصائصه  لدفاع عنهامن  خصائصه يجعله ذلك قادر على إختيار الطريقة الامثل لعرضه على الزبائن، ويتمكن كذلك
 وتقديم الشرح والتوضيحات اللازمة عن المنتج للزبائن.

 ،عامل مع الزبائنسبة للتة منامعرفة رجل البيع الشخصي للمؤسسة وطبيعة نشاطها وقدراتها يمكنه من إختيار طريق 
قة لى معرفته المسبعبة بناء مناس تتماشى مع مكانة وقدرة المؤسسة، كما يتمكن من إعطاء الوعود للزبائن بتقديم منتجات

 للمؤسسة وقدراتها.
لمؤسسة وقوة ة ضعف ا حالفيمعرفة رجل البيع الشخصي للسوق الذي تنشط فيه المؤسسة يمكنه من تجنب المنافسة  
مثل معرفة  موضوعات ي علىو تحدي منتجات المنافسين في الحالة العكسية، أي أن عملية التدريب تحتو  ،المنافسين

ديم من تق تمكنالتي  ولتدريب، يها اسسة، معرفة منتج المؤسسة، معرفة سوق النشاط...إلخ من الموضوعات التي يتطرق إلالمؤ 
 المنتجات بطريقة تتسم بالإبداع والتحديث.

 سسات الإيواء قبل مؤ  مة منالتقاطع و الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و تكلفة  الخدمات المقد
ناسبة لخدمات أسعار م تحقيق تدريب رجال البيع الشخصي يمكنالجزائري حسب وجهة نظر الزبائن:  السياحي بالشرق

 .مؤسسات الدراسة نظر للتحكم في التكاليف من خلال تدريب رجال البيع الشخصي

ن جمع مكنون مصي يتتدريب رجال البيع الشخصي يمكن من تقليص تكاليف بحوث السوق كون رجال البيع الشخ
جال ون بحيث يلاحظ ر مع الزب باشرومات التي تحتاجها المؤسسات عن طريق التغذية العكسية، الناتجة عن التعامل المالمعل

ودة رفة رأيهم حول جبائن لمعع الز البيع الشخصي ردة فعل الزبائن عند الإستفادة من الخدمات، ويفتحون نقاشات مباشرة م
 ا. لهولائهم  تها ومون مدى رضا الزبائن عن المؤسسة ومنتجاالخدمة المقدمة و عن المؤسسة، وبالتالي يقي

صية مع ات شختدريب رجال البيع الشخصي يمكنهم من كسب سيمات و خصائص تفتح المجال لإقامة علاق
تهم بممارسة من نشاطاضفلون الزبائن و بالتالي تقليص تكاليف نشاط العلاقات العامة، كون رجال البيع الشخصي يتك

إقامة  وتلبية حاجاتهم  لزبائن وال بالاقات العامة مع الزبائن، من خلال برامج إدارة العلاقة مع الزبون بالإتصوظيفة الع
 علاقات طويلة الاجل معهم والمحافظة عليها.
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تصاديات قإ قيومن ثم تحق مبيعات المؤسسة، رفعبكفاءة و  المهامتدريب رجال البيع الشخصي يمكنهم من تأدية 
 فيض التكلفة مع زيادة المبيعات.الحجم، أي تخ

 ات الإيواء بل مؤسسقة من التقاطع و الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و مرونة الخدمات المقدم
قيق ميزة سات من تحالمؤس تدريب رجال البيع الشخصي يمكنالسياحي بالشرق الجزائري حسب وجهة نظر الزبائن: 

لمية فهم والطرق العن و أصنالزبائبحيث أن رجل البيع الشخصي المتدرب على معرفة ا المرونة في تقديم الخدمات للزبائن،
يقة ون المتدد بطر مع الزب ووره، للتعامل مع كل صنف من الزبائن بحيث يتعامل مع الزبون المغرور بطريقة تتماشى مع غر 

زبون المشكك ، ومع اللخجلاترفع عنه  تجعله متحمسا في الإقبال على منتجات المؤسسة، و مع الزبون الخجول بطريقة
 بطريقة ترفع شكوكه...إلخ من أصناف الزبائن.

ذه ه دون أن تؤدي معه، رجل البيع الشخص المتدرب جيدا يختار لكل زبون منتج يناسبه وطريقة تعامل تتناسب
ة واحد لواحد ستاتيجيإق طبيتالطريقة إلى خسارة الزبون وفقده، كما أن تدريب رجال البيع الشخصي يجعلهم يتمكنون 

ONE TO ONE لزبائن.ارغب فيه يما  وبالتالي توصف المؤسسة بالمرونة في تقديم المنتجات للزبائن أي أنها تقدم 

اريا، تجعلهم يرها تجوتفس تدريب رجال البيع الشخصي على ملاحظة و إلتقاط العبارات التي يتكلم بها الزبائن
 ا، بشكل يجعلهاى منتجاتهبة علية التي تساعد المؤسسات على إحداث التغيرات المناسمتمكنين من تحقيق التغذية العكس

 تتماشى مع ما يرغب فيه الزبائن، وبالتالي تتحقق المرونة للمؤسسة. 

 لسياحي بالشرقيواء اات الإالتقاطع و الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية مؤسس 
التنافسية من  ق الميزةن تحقيمبحيث أن تدريب رجال البيع الشخصي يمكن المؤسسة ر الزبائن: الجزائري حسب وجهة نظ

تمييز شري كفئ يقدم البيم مورد ن تقدخلال التميز بمواردها البشرية والتي من بينها رجال البيع الشخصي، فالتدريب يمكن م
 جل.ويلة الأبائن طو يقيم علاقات مع الز للمؤسسة في أداء المهام و التعامل مع الزبائن ويحقق الربحية 

 بسرعة، ويتكيفونسهولة و بامهم رجال البيع الشخصي المتدربين على الأساليب العلمية الحديثة يتمكنون من أداء مه
 مع نشاط المؤسسة بشكل يعطي صورة ذهنية حسنة عن المؤسسة وخدماتها لدى الزبائن.

 يلة لا يعتبر الوس التدريب لأن ويرجع ذلك ي و الميزة التنافسية:ضعف الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخص
كن هناك يافسية، إذا لم يزة التنق المالوحيدة لتحقيق الميزة التنافسية، كما أن المورد البشري بصفة عامة غير كافي لتحقي

 وزيج التويجي زء من المج تهمتكامل بين مختلف الإمكانيات المتاحة للمؤسسات، كما أن رجال البيع الشخصي في حد ذا
ذلك تكامل بين كويجي و  ج الت الذي بذاته جزء من المزيج التسويقي، و ينبغي أن يكون هنالك تكامل بين عناصر المزي

 عناصر المزيج التسويقي.
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 الخاتمة .4
هم انب صقلجعلى  من خلال هذه الدراسة تم التوصل إلى أن عملية التدريب لرجال البيع الشخصي ترتكز

ز يمكن يها، وهذا التمينتمون إللتي يلمهارات و السلوكيات و الخصائص التي تمكنهم من تحقيق التميز في أداء المؤسسات ابا
تميز بالإبداع تبطريقة  نتجاتمالمؤسسات من كسب ميزة تنافسية تمكنها من تحقيق التفوق على منافسيها من حيث تقديم 

كاليف  التحكم في التفسية نظيرر تنابما يتناسب مع ما يرغب فه الزبائن، وبأسعا و التحديث و المرونة في تكييف المنتجات
 :من خلال تدريب رجال البيع الشخصي، وتوصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج الأتية

 إختبار الفرضيات: 1.4
طة بتوصياتها المرتب لدراسة، ولئية نهامن خلال الجانب التطبيقي تم التأكد من صحة الفرضيات المقتحة و الموضحة في النتائج ال

 بكيفيات الرفع من أداء رجال البيع الشخصي بالتدريب لتحقيق الميزة التنافسية المرجوة.
 النتائج: 2.4

حي ت الإيواء السياى مؤسساغي علتوصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج المبنية على وجهة نظر الزبائن و التي ينب
 :و هي أخذها بعين الإعتبار

  السياحي  الإيواء ؤسساتخدمات مالشخصي و الإبداع و التحديث في وجود تقاطع و إرتباط بين تدريب رجال البيع
 بالشرق الجزائري حسب وجهة نظر الزبائن.

 يواء السياحي سسات الإل مؤ الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و تكلفة  الخدمات المقدمة من قب التقاطع و
 زائري حسب وجهة نظر الزبائن.بالشرق الج

 واء السياحي سات الإيمؤس التقاطع و الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و مرونة الخدمات المقدمة من قبل
 بالشرق الجزائري حسب وجهة نظر الزبائن.

  لشرق الجزائري بالسياحي اء االتقاطع و الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي والميزة التنافسية مؤسسات الإيو
 حسب وجهة نظر الزبائن.

 ضعف الإرتباط بين تدريب رجال البيع الشخصي و الميزة التنافسية. 

 التوصيات: 3.4
لشخصي االبيع  رجال من خلال هذه الدراسة يمكن تقديم مجموعة من التوصيات التي يمكن أن تحسن من أداء

 ي:السياحي بصفة عامة وهي كما يل لمؤسسات الإيواء السياحي و كذا أداء مؤسسات الإيواء
 لى عتكوينهم بصي، ينبغي على مؤسسات الإيواء السياحي الحرص على تجديد وتطوير معارف رجال البيع الشخ

 لزبائن.لخدمات لديم االاساليب الحديثة للتواصل مع الزبائن مما يساهم في الإبداع و التحديث في عملية تق
 ستمرار، زبائن بإمع ال الشخصي هابيعطريقة تعامل رجال خدماتها، و  تكيفي ينبغي على مؤسسات الإيواء السياح

 بشكل يعطيها المرونة في تقديم الخدمات.
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 توافق مع سياسة تي، التي لشخصينبغي على مؤسسات الإيواء السياحي أن تركز على طرق التدريب الجيدة لرجال البيع ا
 التحكم في التكاليف.

 التنافسية، بل  ق الميزةتحقيالسياحي أن لا تكتفي فقط عل تدريب رجال البيع الشخصي ل ينبغي على مؤسسات الإيواء
 لشخصي.البيع اينبغي عليها أن تعمل عمل على تكامل الموارد والوظائف الأخرى مع عملية تدريب رجال 
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