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 اسم الباحث: فادي القاق

التزام الوكلاء بتنفيذ المهام المرتبطة بعممهم في منظمات  فيالعوامل المؤثرة  عنوان الرسالة: "
 التسويق متعدد المستويات"

بيدع وتوزيدع السدمع والخددمات إلدى يقوم التسويق متعدد المستويات كأسموب تسدويقم جديدد عمدى      
مسددتقمين يتقاضددون عمددولاتهم عددن بيددع المسددتهمك النهددائم بأسددموب البيددع المباشددر عددن طريددق وكددلاء 

إلددى العمددولات عددن مبيعددات فددرق البيددع التددم يقددوم الوكيددل  المنتجددات إلددى المسددتهمك النهددائم إضددافةً 
لانتشدار لدذا الأسدموب فدم سدورية فقدد  ضم وكلاء جدد وتدريبهم وتحفيزلم, ونظدراً  ببنائها عن طريق

التددزام الدوكلاء بتنفيددذ المهدام المرتبطددة بالعمددل تحديدد العوامددل المددؤثرة فدم هدددف ب دراسدةال للددذ تجريدأُ 
, لتدددزاملددذا الاتحديددد الألميدددة النسددبية لكددل عامدددل عمددى و منظمددات التسددويق متعددددد المسددتويات,  فددم
 .مهام الوكلاء فمتحديد أثر المتغيرات الديمغرافية و 

عمى  وذلك بناءً  فم عممية اختيار الوكلاء الجدد؛ الوكلاءد ساعت افم أنه دراسةتكمن ألمية الو      
العوامل المؤثرة عمى التزام الوكلاء السوريين بأداء جميع المهام المرتبطدة بعممهدم فدم المنظمدة حيدث 
 تظهر دراسات سابقة فم لذا المجال أن أداء جميع المهام يؤثر إيجاباً فم النتائج المالية المتوقعة.

من جميع الوكلاء العداممين فدم منظمدات التسدويق المتعددد المسدتويات فدم  دراسةوقد تكون مجتمع ال
مفدددردة وتدددم جمدددع البياندددات عدددن طريدددق  423سدددورية, حيدددث تدددم تطبيدددق الدراسدددة عمدددى عيندددة حجمهدددا 

 .زعت عمى أفراد العينةاستبانة وُ 
مدددن خددددمات المنظمدددة  أن كدددلاً  :مجموعدددة مدددن النتدددائج ومدددن ألمهددداإلدددى  دراسدددةال تقدددد خمصدددو      

والخصوصدية المتعمقددة بطبيعدة العمددل تدؤثر بصددورة إيجابيددة عمدى جميددع مهدام الددوكلاء بينمدا لددم تددؤثر 
, كما أظهدرت النتدائج ميدل الفئدات العمريدة صفات الوكيل الراعم عمى عممية البيع الشخصم تحديداً 

ة الأصغر, بينما يقوم الدوكلاء الأكبر إلى عمميات البيع وضم الوكلاء الجدد أكثر من الفئات العمري
 . من أصحاب التعميم العالم الذين لم يحصموا عمى تعميم عال بعمميات البيع والضم بشكل أكبر
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إلددى مجموعددة مددن التوصدديات ومددن ألمهددا: ضددرورة التمددام منظمددات التسددويق  دراسددةال انتهددتو      
متعدد المستويات بمستوى جودة منتجاتها ونظام الدعم لزيادة قدرة الوكلاء عمى بيع المنتجات وضدم 

إلى ضدرورة تركيدز الدوكلاء عمدى عامدل الثقدة لاختيدار وكدلاء جددد وضدمهم إلدى  وكلاء جدد, إضافةً 
ركيدددز عمدددى تعزيددز العلاقدددات الاجتماعيدددة بدددين أعضدداء الفريدددق وتشدددجيعهم عمدددى الفريددق, وضدددرورة الت

السددفر لمحصددول عمددى تدددريبات متقدمددة برعايددة المنظمددة, وعدددم تقييددد الددوكلاء بأوقددات عمددل معينددة 
 م يتيحها لذا العمل بخلاف الأعمال التقميدية. لاستفادة من ميزة مرونة الوقت التل
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 Introduction:دراسةمقدمة ال -1-1
نجػػػػاز مختمػػػػؼ الميػػػػاـ إكػػػػاف لتنيػػػػر نمػػػػط حيػػػػاة الأفػػػػراد وزيػػػػادة اىتمػػػػاميـ ب امػػػػؿ الو ػػػػت فػػػػ       

التطور التكنولوج  ف  وسائؿ الإعػلبـ والاتصػاؿ أ ػر فػ  زيػادة و والم املبت وارتفاع مستوى الت ميـ 
, و د ارتف ت أىمية البيع الشخص  ضمف المزيج الترويجػ  وذلػؾ عػف التوجو إلى التسويؽ المباشر
بيػػػع الشػػػركات تسػػػويؽ مباشػػػر ت تمػػد عمػػػى  ػػػوى  تظيػػر  حيػػػث, مسػػػتقمةطريػػؽ ال مػػػؿ مػػػع  ػػوى بيػػػع 

منػػػذ أرب ينيػػػات القػػػرف الماضػػػ  رفػػػت بمنظمػػػات التسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات مسػػػتقمة ع  الشخصػػػ  ال
مػـ ي ػد البيػع لممسػتيمؾ فغيَػر مػف ميػاـ رجػاؿ البيػع ىيكػؿ ت ويضػات جديػد ىذه المنظمػات اعتمدت 

 ,وكلبء جددورعاية بؿ أضيؼ لمياميـ ضـ  النيائ  الميمة الوحيدة لرجاؿ البيع ف  ىذه المنظمات
ولػػػـ ت ػػػرؼ , فػػػ  أواخػػػر القػػػرف الماضػػػ نمػػػت منظمػػػات التسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات بسػػػرعة كبيػػػرة و 

إلا أف ظيػور  ,السػمة البػارزة فػ  ال ػالـ وانفتاح الأسػواؽإلناء القيود أسوا نا ىذا الأسموب حتى بات 
ىذه المنظمات ف  السػوؽ السػورية ترافػؽ مػع ظػاىرة تركيػز الػوكلبء عمػى ب ػض الميػاـ الممقػاة عمػى 

الأمػر الػذي  ؛عاتقيـ م ػؿ ضػـ الػوكلبء الجػدد دوف الاىتمػاـ ك يػراً ببيػع المنتجػات لممسػتيمؾ النيػائ 
ويؤ ر عمى النتػائج الماليػة المتو  ػة لمػوكلبء, لػذلؾ تػهت  ىػذه  ,يشوه المفيوـ الأساس  ليذا الأسموب

الخصوصػية ؿ خدمات المنظمة وصفات الوكلبء و الدراسة لتحديد الأىمية النسبية لم وامؿ المؤ رة م 
ظمػػػات والػػػوكلبء فػػػ  اختيػػػار التػػػزاـ الػػػوكلبء بميػػػاميـ ممػػػا يسػػػاعد المن فػػػ المت مقػػػة بطبي ػػػة ال مػػػؿ 

والت  تدعـ التوجػو نحػو القيػاـ بجميػع الميػاـ لتحقيػؽ النجػاح الجدد بناء عمى ال وامؿ المؤ رة الوكلبء
 ف  ال مؿ.

 Previous Studiesالدراسات السابقة: -1-2
نست رض فيما يم  أىـ الدراسػات الأجنبيػة فػ  مجػاؿ التسػويؽ مت ػدد المسػتويات والنتػائج التػ       

عف الدراسات السابقة مف ناحية تحديد أىـ ال وامؿ  دراسةوذلؾ لتبياف اختلبؼ ىذا ال ؛إلييا توصمت
حػػوؿ  دراسػػة سػػابقة ةأيػػعممػػاً أف الباحػػث لػػـ يجػػد  ـ الػػوكلبء بميػػاميـ فػػ  ىػػذا المجػػاؿ يػػا المػػؤ رة فػػ 

 :التسويؽ مت دد المستويات بالمنة ال ربية
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 الدراسات السابقة بالمغة الأجنبية:
 بعنوان: (Oksanen,1999) دراسة - أ

"Organizational roles of sales people in the network marketing context". 
 ".الشبك "الأدوار التنظيمية لمندوب  المبي ات ف  سياؽ التسويؽ 

تيػػػدؼ ىػػػذه الدراسػػػة إلػػػى فيػػػـ سػػػموؾ وأدوار رجػػػاؿ البيػػػع فػػػ  إطػػػار عمػػػؿ جديػػػد ضػػػمف دراسػػػة      
تجريبيػػػة فػػػ  شػػػركات التسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات, وتكمػػػف أىميػػػة الدراسػػػة فػػػ  أف رجػػػاؿ البيػػػع فػػػ  

إلػػػى دورىػػػـ الأساسػػػ  فػػػ  التسػػػويؽ  شػػػركات التسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات يقومػػػوف بميمػػػات إضػػػافةً 
 المباشر.

بػيف أدوار رجػاؿ البيػع فػ  شػركات التسػويؽ مت ػدد و د خمصت الدراسة إلى تقػديـ إطػار عمػؿ ي       
مػػػف أىػػػدافيـ وصػػػفاتيـ الشخصػػػية والمتنيػػػرات الديمنرافيػػػة التػػػ  تحػػػدد أدوارىػػػـ  المسػػػتويات انطلب ػػػاً 

عمػػى  وتصػػرفاتيـ, ويػػؤدي الرضػػا عػػف ىػػذه الأدوار والالتػػزاـ بهدائيػػا إلػػى تحقيػػؽ النتػػائج الماليػػة بنػػاءً 
 ىيكؿ الت ويضات ف  الشركة.

 بعنوان: (Dai,et al,2001دراسة ) - ب
"Chinese immigrants in network marketing business in Western host 

country context". 
 "المياجروف الصينيوف ف  شركات التسويؽ الشبك  ف  الدوؿ النربية المضيفة"

البيئػػػة الاجتماعيػػػة لشػػػركات التسػػػويؽ مت ػػػدد  توتيػػػدؼ ىػػػذه الدراسػػػة إلػػػى التحقػػػؽ فيمػػػا إذا كانػػػ     
ؤ ر فػػػ  مػػػدى تطػػػوير فاعميػػػة المسػػػو يف الصػػػينييف الميػػػاجريف وكفػػػاءتيـ الاجتماعيػػػة تػػػ المسػػػتويات

فػػ   م مػػؿ فػػ  ىػػذه الشػػركاتودواف يػػـ لبنػػاء عمميػػـ الخػػاص, وكيػػؼ تػػؤ ر ىػػذه ال وامػػؿ فػػ  تبنػػييـ ل
 بمداف المضيفة.ال

 4جريػػت ىػػذه الدراسػػة فػػ  اسػػتراليا عمػػى مػػوزع  شػػركات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات فػػ  و ػػد أ       
, اً موزعػػػػػ 85واسػػػػػتجاب  اسػػػػػتبانة 194 تولايػػػػػات وجمػػػػػي يـ مػػػػػف الميػػػػػاجريف الصػػػػػينييف, و ػػػػػد وزعػػػػػ

 وتوصمت إلى النتائج التالية:
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وجود علب ة إيجابية بيف البيئة الاجتماعية لشركات التسويؽ مت دد المستويات وفاعمية      
علب ة إيجابية بيف فاعمية المسو يف و ياميـ بهعماؿ التسويؽ مت دد بالإضافة إلى المسو يف, 
 المستويات. 

لمستويات وجود علب ة إيجابية بيف البيئة الاجتماعية لشركات التسويؽ مت دد اكما أظيرت      
توجد علب ة بيف تحفيز  لـوتحفيز المسو يف الصينييف المياجريف ف  البمداف المضيفة. بينما 

 المسو يف و ياميـ بهعماؿ التسويؽ مت دد المستويات.
وجود علب ة إيجابية بيف البيئة الاجتماعية لشركات التسويؽ مت دد المستويات وتبيف أيضاً      

ياميـ, والت  تؤ ر ف   رارىـ بتبن  ال مؿ ف  شركات التسويؽ مت دد وفاعمية أداء المسو يف لم
 المستويات.

 ( بعنوان:Rao&Perry,2002دراسة ) - ت
"Thinking about relationship marketing: where are we now?". 

 ؟"الآف"التفكير بتسويؽ ال لب ات: أيف نحف 
ظيػار ووضع ت ريؼ مناسب تيدؼ ىذه الدراسة إلى مراج ة أىمية فكرة التسويؽ بال لب ات      , وا 

الػروابط الاجتماعيػة بػدوره  درة التسويؽ بال لب ات عمى تطوير بناء ال لب ات مع الو ت الذي يطور 
 والبنيوية. 

وف الػػػػروابط و ػػػػد خمصػػػػت الدراسػػػػة إلػػػػى وضػػػػع ت ريػػػػؼ مناسػػػػب لمتسػػػػويؽ بال لب ػػػػات حيػػػػث تكػػػػ     
الاجتماعية والبنيوية طريقة مفيدة لتصنيؼ عناصر ال لب ة, كما أف التسويؽ بال لب ات لا ينير ف  
نظريػػة التسػػويؽ بػػؿ ىػػو طريقػػة جديػػدة ومناسػػبة فػػ  التسػػويؽ عنػػدما تهخػػذ ب ػػيف الاعتبػػار المنتجػػات 

 والزبائف وال وامؿ التنظيمية.
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 بعنوان: (Sparks&Schenk,2006دراسة ) - ث
"Socialization communication, organizational citizenship behaviors, and 

sales in a multilevel marketing organization". 
"نشر الت قيؼ الاجتماع  وسموكيات المواطنية التنظيمية والمبي ات ف  مؤسسة تسويؽ مت دد 

 المستويات".
وكيات الاتصػػػػالات بشػػػػركات التسػػػػويؽ مت ػػػػدد تيػػػػدؼ ىػػػػذه الدراسػػػػة إلػػػػى التحقػػػػؽ مػػػػف أ ػػػػر سػػػػم     

المستويات ف  ال ممية الاجتماعية ف  درجة الت اوف بيف أعضاء الشركة, وكيػؼ يػؤ ر ىػذه الت ػاوف 
 ف  أداء الباعة الأفراد الذيف يم موف القناة التوزي ية لمشركة.

فػ  ت ػاوف الأعضػاء والػذي ي نػتج  و د أظيػرت النتػائج أف الاتصػالات الاجتماعيػة تػؤ ر إيجابيػاً      
وغيػػر مباشػػر عمػػى المبي ػػات و ػػد تػػـ  يػػاس الت ػػاوف مػػف خػػلبؿ عػػدة سػػموكيات تنظيميػػة  مباشػػراً  أ ػػراً 

عنػدما يصػبت تماسػؾ الفريػؽ  غيػر مباشػراً  سػمبياً  تؤدي إلى ىذا التػه ير الإيجػاب , ولكنيػا تػؤ ر تػه يراً 
 عاملًب وسيطاً ف  علب ة الفريؽ.

 ( بعنوان:Kiaw&Cyril,2007دراسة ) - ج
"Why Malaysians Join and Stay on in a Multi-Level Marketing Company". 

 ينضـ الماليزيوف إلى شركات التسويؽ المت ددة المستويات ويبقوف فييا". اذا"لم
وتيدؼ ىذه الدراسة لمت رؼ إلى الأسػباب التػ  ينضػـ بسػببيا المػاليزيوف إلػى صػناعة التسػويؽ      

مت ػػػػدد المسػػػػتويات ب ػػػػد النمػػػػو الػػػػذي شػػػػيدتو ىػػػػذه الصػػػػناعة فػػػػ  ال قػػػػود ال لب ػػػػة الأخيػػػػرة, وأسػػػػباب 
 استمرارىـ.

وكلبء الشركات مف  وكيلبً  15جريت دراسة استطلبعية مف خلبؿ المقابلبت الشخصية لػ و د أ       
شػػػػركة ت مػػػػؿ فػػػػ  مجػػػػاؿ التسػػػػويؽ مت ػػػػدد المسػػػػتويات,  291المسػػػػجمة فػػػػ  ماليزيػػػػا والبػػػػال  عػػػػددىا 

  .وكيلبً  270استجاب منيـ وكيؿ  300عمى  استبانةبالإضافة إلى توزيع 
و د أظيرت النتائج أف أسباب الانضماـ والاستمرار يمكف تجمي يا ف  مجموعات ى : الحرية      

الماليػػة, الحريػػة الشخصػػية, نػػوع المنتجػػات والفوائػػد, مصػػدا ية المنػػتج, كمػػا أظيػػرت أف الرغبػػة فػػ  



 
 

6 
 

 للبنضػماـ والاسػتمرار فػ  شػركات ىامػاً  الحصوؿ عمػى دخػؿ إضػاف  وميػزات المنتجػات كانػت سػبباً 
 التسويؽ مت دد المستويات.

 ( بعنوان:Williams,et al,2009دراسة ) - ح
"Will the human factors of relationship selling survive in the twenty-first 

century?". 
 "ىؿ تبقى ال ناصر البشرية ف  علب ة البيع  ائمة ف  القرف الواحد وال شريف؟"

تيدؼ ىػذه الدراسػة إلػى التحقػؽ مػف أف ىػدؼ الحفػاظ عمػى أىميػة ال لب ػات فػ  عمميػات البيػع      
عػػف نمػػوذج جديػػد ل مميػػة البيػػع فػػ  حػػاؿ لػػـ ي ػػد  دراسػػةسػػيحافظ عمػػى أىميتػػو فػػ  القػػرف الحػػال , وال

 النموذج الحال  جيداً.
تقانة فػ  دعػـ فػرؽ البيػع, ولابػد و د توصمت الدراسة إلى أنو لا يمكف إنكار  يمة فوائد إسياـ ال     

مػػف إدراؾ أىميػػة المزاوجػػة بػػيف جيػػود رجػػاؿ البيػػع والػػدعـ التقػػان , وال ػػودة إلػػى أساسػػيات نشػػاطات 
البيع مع الحفاظ عمى الفاعمية مف حيػث الكمفػة فػ  اسػتخداـ التقانػة, ويجػب عمػى رجػاؿ البيػع أف لا 

الحفػػاظ عمػػى الاتصػػالات -ى رضػػا ال ميػػؿينسػػوا المبػػادئ السػػتة لمنجػػاح: بالقيػػاـ ب مػػؿ لمحصػػوؿ عمػػ
 تحديد أىداؼ البيع(.-إضافة  يمة وتحسيف الفرصة-توسيع الت اوف-م الجة الشكاوي-باتجاىيف
 بعنوان: Auruskeviciene,et al,2010))دراسة  - خ

"Antecedents of performance of multi-level channels in transitional 
economies". 

 السابقة ف  القنوات المت ددة المستويات ف  الأنظمة الا تصادية الانتقالية""حالات الأداء 
وتيدؼ الدراسة لاختبػار أداء  نػوات التوزيػع فػ  شػركات التسػويؽ مت ػدد المسػتويات مػف خػلبؿ      

    متنيرات أخرى م ؿ مو ع السيطرةإلى  توسيع نموذج التسويؽ بال لب ات ليشمؿ ىذه القنوات إضافةً 
شػػػركات فػػػ  ليتوانيػػػا مػػػف خػػػلبؿ اسػػػتخداـ أسػػػموب المقػػػابلبت  9طبقػػػت ىػػػذه الدراسػػػة عمػػػى  ػػػد و      

 مف شركات التسويؽ مت دد المستويات. اً موزع 150الشخصية ؿ 
أداء  نػوات  فػ توصمت الدراسة إلى أف مو ع السيطرة والقيـ المشتركة وال قة والالتزاـ ليػا أ ػر و      
لى و  ,التوزيع وأف  ,رتفػع التػزاـ الأفػراد تجػاه الوكيػؿ الراعػ ال قػة بػيف أفػراد الشػركة ا ارتف ػت أنو كممػاا 
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 ػػيـ الشػركة يرفػع مػػف و التشػػابو بػيف  ػيـ الأفػراد أف و  ,القػيـ المشػتركة ضػرورية لبنػػاء ال قػة مػع الشػركة
 يـ ف  الشركة.بقائلبء و احتماؿ التزاـ الوك

 ( بعنوان:Hweenga&Mun,2011) دراسة - د
"The influence of MLM companies and agent attributes on the willingness 

to undertake multilevel marketing as a career option among youth". 
"ته ير شركات التسويؽ مت دد المستويات وخصائص الوكلبء ف  الرغبة بالقياـ ب مميات التسويؽ 

 المت دد المستويات كخيار مين  بيف الشباب".
تيػدؼ ىػػذه الدراسػػة إلػػى التحقػػؽ مػػف تػه ير مفيػػوـ شػػركات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات وصػػفات      

ب ػد النمػو  الوكيؿ ف  تبن  الشباب لخيار ال مػؿ فػ  شػركات التسػويؽ مت ػدد المسػتويات؛ خصوصػاً 
ة اليائؿ الذي شيدتو صناعة البيع المباشر ف  ماليزيا ف  ظؿ تخفيض الرواتب وارتفاع نسب البطال

 طالبػػاً  218عمػػى  توزعػػ ةانمػػف خػػلبؿ اسػػتبجريػػت الدراسػػة فػػ  ماليزيػػا بػػيف الخػػريجيف الجػػدد, و ػػد أ  
 حيث ركزت الدراسة عمى فئة الشباب.

وتشير النتائج إلػى تػه ير محػدد لخػدمات الشػركات والػوكلبء فػ  تبنػ  خيػار ال مػؿ فػ  شػركات      
دخؿ ف  مواجية ارتفاع تكػاليؼ الحيػاة, ولػـ  التسويؽ مت دد المستويات باعتباره فرصة  يمة لتحقيؽ

يظيػػر أ ػػر لييكػػؿ الت ويضػػات, بينمػػا كػػاف لمصػػفات ال امػػة لمػػوكلبء تػػه ير سػػمب , و ػػد كػػاف لمتوسػػط 
 دخؿ الأسرة ته ير واضت مف بيف ال وامؿ الديمنرافية. 

 بعنوان: (Klazoglou,et al,2014)دراسة  - ذ
"Classification and Review of Multi-Agents Systems in the Manufacturing 

Section" 
 تصنيؼ ومراج ة الأنظمة المت ددة الوكلبء ف   سـ التصنيع"."

تيػػػدؼ الدراسػػػة إلػػػى تصػػػنيؼ أنظمػػػة التوزيػػػع مت ػػػددة الػػػوكلبء وذلػػػؾ بالاعتمػػػاد عمػػػى طريقػػػة و      
اـ الموكمػػػة إلػػػييـ فػػػ  ىػػػذه كمػػػا تيػػػدؼ إلػػػى تصػػػنيؼ الػػػوكلبء بحسػػػب الميػػػ ,التنسػػػيؽ بػػػيف الػػػوكلبء

 و د توصمت الدراسة إلى تصنيؼ أنظمة التوزيع إلى صنفييف: الأنظمة, 
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وتنسػػيؽ ي تمػػد عمػػى وكيػػؿ مركػػزي يقػػوـ بجمػػع خطػػط ال مػػؿ مػػف الػػوكلبء  :نظػػاـ توزيػػع مركػػزي -1
الذي يؽ ىذا الوكيؿ عف طر  ولا يتـ الاتصاؿ بيف الوكلبء إلا ,حؿ أي ت قيدات تواجو ال مؿالمياـ و 

  يسمى بالمنسؽ.
حيػػث لا وجػود لوكيػػؿ منسػػؽ بػػؿ يقػوـ الػػوكلبء بالاتصػػاؿ بشػػكؿ مباشػػر  :نظػاـ توزيػػع لا مركػػزي -2

 مف أجؿ تنسيؽ ال مؿ وحؿ أي خلبفات.
 أوجه التشابه والاختلاف بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة:

 مجموعة مف النقاط تتجمى فيما يم :تختمؼ وتتشابو دراسة الباحث عف الدراسات السابقة ف       
( بػالتركيز عمػى أداء  نػوات التوزيػع فػ  شػركات Auruskevicine,et al,2010 امػت دراسػة ب .1

لػػى لقػػيـ المشػػتركة و إلػػى اوعمػػى عامػػؿ ال قػػة إضػػافة  ,التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات مو ػػع السػػيطرة ا 
أف ال قػػة أحػػد رت الدراسػػة الحاليػػة لزيػػادة التػػزاـ الػػوكلبء بػػهداء أدوارىػػـ بينمػػا اعتبػػ ةك وامػػؿ أساسػػي
  .كؿ دور مف أدواء الوكلبء ف ال وامؿ المؤ رة 

لػدعـ فػرؽ البيػع وضػرورة  التقػان ( عمػى أىميػة ال امػؿ Williams, et al,2009أكدت دراسػة ب .2
 .التقان مع جيود رجاؿ البيع, بينما لـ يتطرؽ الباحث إلى دراسة ال امؿ  التقانيةدمج الأساليب 

( أف نػػػػػوع ومصػػػػػدا ية المنتجػػػػػات مػػػػػف ال وامػػػػػؿ الأساسػػػػػية Kiaw&Cyril,2007سػػػػػة بأكػػػػػدت درا .3
, بينمػػػا اعتبػػػر الباحػػػث أف خػػػدمات المنظمػػػة والتػػػ  تتضػػػمف جػػػودة واسػػػتمرارىـلانضػػػماـ الػػػوكلبء 

 أداء الوكلبء لمياميـ. ف الت  تؤ ر مف المتنيرات المستقمة  المنتجات ونظاـ الدعـ
أف صػػػفات الوكيػػػؿ الشخصػػػية ذات تػػػه ير سػػػمب  ( Hweenga&Mun,2001أظيػػػرت دراسػػػة ب .4

 Williams, etعمى تبن  ال مؿ ف  شركات التسويؽ مت ػدد المسػتويات, بينمػا اختمفػت دراسػة ب
al,2009حيث أظيرت تػه يراً ايجايبػاً لصػفات الوكيػؿ عمػى إدراكػو لمميػاـ المنوطػة  ؛( ف  النتائج

الدراسة الته ير الإيجاب  لمصػفات الشخصػية  وبالتال  التزامو بهداء ىذه المياـ. وتفترض ىذه ,بو
 .وأدائو لميام ف لموكيؿ 

( مػػف خػػلبؿ تحديػػػد أدوار رجػػاؿ البيػػػع Okasnen,1999تشػػابيت الدراسػػة الحاليػػػة مػػع دراسػػػة ب .5
بالاعتماد عمى الصفات الشخصية والمتنيػرات الديمنرافيػة, حيػث اعتبرىػا الباحػث مػف المتنيػرات 

 مى الوكلبء ف  سورية. تـ دراستيا عة الت  ستالأساسي
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( أف ال مػؿ فػ  التسػويؽ Hweenga&Mun,2001( بKiaw&Cyril,2007دراسػات بأظيرت  .6
مت ػػدد المسػػتويات ي ػػد عمػػلًب يحمػػؿ مقومػػات ال مػػؿ الخػػاص وىػػو أحػػد أسػػباب انضػػماـ الػػوكلبء 

 دراستو ضمف متنير الخصوصية. بلمشركات, وىذا ماسيقوـ الباحث 
( كهحد أسباب تبن  ال مؿ ف  Hweenga&Mun,2001سة بظير عامؿ مرونة الو ت ف  درا .7

( أف البيئػة الاجتماعيػة Dai,et al,2011شػركات التسػويؽ مت ػدد المسػتويات, وأظيػرت دراسػة ب
تبنػػػ  ال مػػػؿ, وىػػػذا مػػػا توصػػػمت إليػػػو الدراسػػػات التاليػػػة  فػػػ فاعميػػػة الػػػوكلبء وبالتػػػال   فػػػ تػػػؤ ر 

أكػػػدت أف ال لب ػػػات الاجتماعيػػػة ( حيػػػث Rao&Perry,2002( بSparks&Schenk,2006ب
تزيػػػػد مػػػػف النتػػػػائج الماليػػػػة لمػػػػوكلبء نتيجػػػػة زيػػػػادة الت ػػػػاوف وتحسػػػػيف الأداء. كمػػػػا اعتبػػػػرت دراسػػػػة 

( عامػػؿ السػػفر الػػذي جػػاء ضػػمف المكافػػهت التػػ  تقػػدميا الشػػركة لمػػوكلبء Kiaw&Cyril,2007ب
مف متنيػػػػػر أحػػػػد أسػػػػػباب الانضػػػػػماـ. كػػػػػؿ ىػػػػػذه ال وامػػػػػؿ تػػػػـ تصػػػػػنيفيا فػػػػػ  الدراسػػػػػة الحاليػػػػػة ضػػػػػ

 الخصوصية المت مقة بطبي ة ال مؿ.
( أدوار الوكلبء بهنيا البيع, ضـ الوكلبء ورعاية الوكلبء وىو Okasnen,1999حددت دراسة ب .8

المتنيػػر التػػابع فػػ  الدراسػػة الحاليػػة, إلا أف الدراسػػات السػػابقة لػػـ تػػدرس تػػه ير عوامػػؿ الانضػػماـ 
 ز عميو ىذه الدارسة. كؿ دور مف أدوار الوكلبء وىذا ما ترك ف لم مؿ 

شػػركات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات بال مػػؿ  فػػ تقػػوـ ىػػذه الدراسػػة بتعػػادة ترتيػػب ال وامػػؿ المػػؤ رة  .9
سمت ال وامؿ المؤ رة إلى  ػلبث مجموعػات وفؽ نموذج جديد يختمؼ عف الدراسات السابقة و د    

المت مقػػػة الخصوصػػػية  -3-صػػػفات الوكيػػػؿ الراعػػػ   -2-خػػػدمات الشػػػركة  -1أساسػػػية وىػػػ  ب 
 بطبي ة ال مؿ(.

ضػػافة إلػػى ى م ػػؿ الحريػػة فػػ  مكػػاف ال مػػؿ, بالإمتنيػػرات مسػػتقمة أخػػر فػػ  ىػػذه الدراسػػة  بحػػثت .10
المتنيػػػرات فػػػ  الدراسػػػات السػػػابقة وذلػػػؾ اسػػػتناداً إلػػػى  عػػػف المتنيػػػرات الديمنرافيػػػة والتػػػ  تختمػػػؼ

ال مػػر, المسػػػتوى الت ميمػػػ , , فػػػالمتنيرات الديمنرافيػػة ليػػػذه الدراسػػة ىػػػ  دراسػػةالدراسػػة النظريػػػة لم
 متوسط دخؿ الوكيؿ ومدة ال مؿ.
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 Study Problem:دراسةمشكمة ال -1-3
ظيرت منظمات تسويؽ مباشر ت تمد عمى  وى بيع شخص  مستقمة عرفت بمنظمات التسويؽ      

 ةت ويضػات ماليػة جديػد خطػةمت دد المستويات وذلؾ ف  أرب ينيات القرف الماضػ , حيػث اعتمػدت 
% مف مبي ات 75تشكؿ نسبة مبي اتيا  إذنمت ىذه المنظمات بسرعة كبيرة   دو  ,(Ziglar,2001ب

( و ػػد بمػػ  حجػػـ مبي اتيػػا عػػاـ DSAوذلػػؾ حسػػب جم يػػة البيػػع المباشػػرب ؛شػػركات التسػػويؽ المباشػػر
 %7بمػػ  م ػػدؿ نمػػو مبي اتيػػا مميػػوف وكيػػؿ و  11  عػػدد وكلبئيػػا وبمػػ ,مميػػار دولار 22 يمػػة  2004

, وذلػػؾ مػػع ارتفػػاع أىميػػة البيػػع الشخصػػ  ضػػمف (Sparks&Schenk,2006قػػاً لدراسػػة بسػػنوياً وف
فييػػا المػػزيج الترويجػػ  عػػف طريػػؽ اعتمػػاد ال مػػؿ مػػع  ػػوى بيػػع مسػػتقمة يشػػكؿ المت ا ػػدوف المسػػتقموف 

   .(Kotler,2003% مف  وى البيع لتنطية مناطؽ أوسع لموصوؿ إلى المستيمؾ النيائ  ب50نسبة 
إلى أف الفترة الأخيرة شيدت دخوؿ عدد مف  1الدراسة الاستطلبعية الت   اـ بيا الباحثوتشير      

المنظمػػات ال اممػػػة فػػػ  مجػػػاؿ التسػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات إلػػػى السػػوؽ السػػػورية والتػػػ  كونػػػت شػػػبكة 
عمػى ىؤلاء الوكلبء ي مؿ و  ,(2008ب ري ية,صحافة السورية لما نشر ف  ال وفقاً واس ة مف الوكلبء 

توزيػػع منتجػػات ىػػذه المنظمػػات إلا أف التركيػػز عمػػى ضػػـ أعضػػاء جػػدد يحتػػؿ الأولويػػة فػػ  اعتبػػارات 
تشػػػػػػير دراسػػػػػػة , و ع المنتجػػػػػػات إلػػػػػػى المسػػػػػػتيمؾ النيػػػػػػائ ىػػػػػػؤلاء الػػػػػػوكلبء عمػػػػػػى حسػػػػػػاب ميػػػػػػاـ بيػػػػػػ

( إلػى أف تركيػز الػوكلبء عمػى ب ػض الميػػاـ الممقػاة عمػى عػاتقيـ دوف ميػاـ أخػػرى Koehn,2011ب
, وعػدـ الوصػوؿ إلػى تحقيػؽ النتػائج الماليػة التػ  لأساسػية ليػذا الأسػموبالمفػاىيـ ايؤدي إلػى تشػويو 
ض الدراسػػػػات السػػػػابقة نلبحػػػػظ أنيػػػػا ركػػػػزت عمػػػػى باسػػػػت راو , (Oksanen,1999يتو  يػػػػا الػػػػوكلبءب
لػػذلؾ تسػػ ى ىػػذه الدراسػػة لتوضػػيت  ,شػػركاتىػػذه الانضػػماـ الػػوكلبء لم مػػؿ فػػ   فػػ ال وامػػؿ المػػؤ رة 

داء كشػؼ عػف التػزاـ الػوكلبء مػف عدمػو بػهمنظمػات التسػويؽ مت ػدد المسػتويات والمياـ الػوكلبء فػ  
 سورية.ف  الشركات ال اممة ف   ةتحديد ال وامؿ المؤ رة ف  أداء كؿ ميمة عمى حدىذه المياـ و 

 :الأسئمة التاليةب دراسةوعميو يمكف صياغة مشكمة ال
التػزاـ فػ  وصفات الوكيؿ الراع  وخصوصية ال مؿ مف جيػة  خدمات المنظمةأ ر لىؿ ىناؾ  .1

 ؟مف جية أخرى ال اممة ف  سوريةالتسويؽ المت دد  منظمات ف  يـالوكلبء بتنفيذ ميام
                                                           

 ف  فقرة نوع ومصادر بيانات الدراسة. 18وسنذكر تفاصيؿ الدراسة الاستطلبعية ف  ص 1
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بال مػؿ فػ  منظمػات  التػزاـ الػوكلبء بتنفيػذ الميػاـ المرتبطػة فػ ىؿ لممتنيرات الديمنرافية تػه ير  .2
 التسويؽ مت دد المستويات؟

 

 Study Importance: دراسةأهمية ال -1-4
 ف وىما:يف  شقيف أساسي دراسةوتكمف أىمية ىذا ال

ينتشػػر بسػػرعة فػػ   جديػػداً  تسػػويقياً   تبػػر التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات أسػػموباً : ي  الأهميةةة النظريةةة - أ
كمحاولػػػة  دراسػػػةهت  ىػػػذا التػػػحيػػػث  ,لمدراسػػػة الاسػػػتطلبعية وفقػػػاً  سػػػوريةفػػػ   منطقتنػػػا خصوصػػػاً 
تبن  المزيػد مػف الػوكلبء لم مػؿ فػ   ف ية ف  مجاؿ م رفة ال وامؿ المؤ رة بح لتدعيـ الجيود ال

مفيػػوـ فػػ  توضػػيت أيضػػاً  دراسػػةسػػاىـ ىػػذا الت  و , وتنفيػػذىـ لمميػػاـ المنوطػػة بيػػـ منظمػػاتىػػذه ال
ومراحػػػؿ تطػػػوره, كمػػػا توضػػػت الميػػػاـ الممقػػػاة عمػػػى عػػػاتؽ التسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات  وأىميػػػة
لمكتبػػات ال ربيػػة والسػػورية خاصػػةً التػػ  تناولتػػو  ميمػػة جػػداً فػػ  ا الدراسػػاتحيػػث ت تبػػر الػػوكلبء 

 .عمى حد عمـ الباحث
عمميػة اختيػار  فػ تساعد ىذه الدراسة منظمات التسويؽ مت دد المستويات : الأهمية التطبيقية - ب

اـ وذلؾ بناء عمى ال وامؿ المؤ رة عمى التزاـ الوكلبء السورييف بهداء جميع المي ,الوكلبء الجدد
حيػػػث يمكػػػف لممنظمػػػات تحديػػػد الأىميػػػة النسػػػبية لكػػػؿ عامػػػؿ, المرتبطػػػة ب مميػػػـ فػػػ  المنظمػػػة و 

ال اممػػػة فػػػ  سػػػورية أف تت ػػػرؼ عمػػػى ال وامػػػؿ الأك ػػػر تػػػه يراً فػػػ  ىػػػذه السػػػوؽ مػػػف أجػػػؿ التركيػػػز 
ليوف فػػ  عمميػػة الاختيػػار حتػػى خػػرى  ػػد يسػػتفيد منيػػا الػػوكلبء الحػػاعمييػػا, إضػػافةً إلػػى عوامػػؿ أ

سػابقة فػ  ىػذا الدراسػات ال أظيػرت فقدمى أداء الوكلبء الجدد لكافة مياميـ, ين كس كؿ ذلؾ ع
 النتائج المالية المتو  ة. ف  المجاؿ أف أداء جميع المياـ يؤ ر إيجاباً 

 

 Study Objectives:دراسةأهداف ال -1-5
 :إلى دراسةالىذه يدؼ ت     
فػػ  منظمػػات التسػػويؽ  المرتبطػة ب مميػػـ ميػػاـالتحديػد ال وامػػؿ المػػؤ رة فػػ  التػزاـ الػػوكلبء بتنفيػػذ  - أ

 مت دد المستويات.
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تنفيذ كؿ ميمػة مػف ميػاميـ المرتبطػة بال مػؿ بالتزاـ الوكلبء تحديد الأىمية النسبية لكؿ عامؿ  - ب
 ف  منظمات التسويؽ مت دد المستويات.

 .مياـ الوكلبء ف تحديد أ ر المتنيرات الديمنرافية  - ت
 

 Study Hypothesesفرضيات ونموذج الدراسة  -1-6
ب د الإطلبع عمػى الدراسػات السػابقة ومػا جػاء فييػا مػف متنيػرات, وانطلب ػاً مػف أىػداؼ ىػذه الدراسػة 

تقسػػػـ تػػػـ تحديػػػد مجموعػػػة مػػػف المتنيػػػرات لتكػػػوف موضػػػوع الدراسػػػة, ومنيػػػا تػػػـ اشػػػتقاؽ الفرضػػػيات, و 
 متنيرات الدراسة إلى نوعيف مف المتنيرات:

 صفات الوكيؿ -2-خدمات المنظمة  -1 :وى  بالتسمسؿالمتغيرات المستقمة  - أ
  الخصوصية المت مقة بطبي ة ال مؿ.-3
ضـ أعضاء  -2-البيع الشخص  لمزبائف النيائييف  -1مياـ الوكلبء وتضـ:  :المتغير التابع - ب

 رعاية الوكلبء الجدد.  -3-جدد لم مؿ كوكلبء 
 وت ركز الدراسة عمى اختبار الفرضيات التالية:

التسػػػويؽ مت ػػدد المسػػػتويات فػػػ  التػػزاـ الػػػوكلبء بتنفيػػذ الميػػػاـ المرتبطػػػة  "تػػؤ ر خػػػدمات منظمػػات .1
 بال مؿ فييا", ويتفرع عف ىذه الفرضية الفرضيات التالية:

تؤ ر خدمات منظمات التسويؽ مت دد المستويات ف  التػزاـ الػوكلبء بتنفيػذ ميػاميـ فػ  البيػع  . أ
 الشخص .

التزاـ الوكلبء بتنفيذ مياميـ ف  ضػـ تؤ ر خدمات منظمات التسويؽ مت دد المستويات ف   . ب
 وكلبء جدد.

تػػؤ ر خػػدمات منظمػػات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات فػػ  التػػزاـ الػػوكلبء بتنفيػػذ ميػػاميـ فػػ   . ت
 رعاية الوكلبء الجدد.

"تػػػؤ ر صػػػفات الوكيػػػؿ الراعػػػ  فػػػ  التػػػزاـ الػػػوكلبء بتنفيػػػذ الميػػػاـ المرتبطػػػة بال مػػػؿ فػػػ  منظمػػػات  .2
 ويتفرع عف ىذه الفرضية الفرضيات التالية:التسويؽ مت دد المستويات", 

 تؤ ر صفات الوكيؿ الراع  ف  التزاـ الوكلبء بتنفيذ مياميـ ف  البيع الشخص . . أ
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 تؤ ر صفات الوكيؿ الراع  ف  التزاـ الوكلبء بتنفيذ مياميـ ف  ضـ الوكلبء الجدد. . ب
 لوكلبء الجدد.تؤ ر صفات الوكيؿ الراع  ف  التزاـ الوكلبء بتنفيذ مياميـ ف  رعاية ا . ت
"تؤ ر الخصوصية المت مقػة بطبي ػة ال مػؿ فػ  التػزاـ الػوكلبء بتنفيػذ الميػاـ المرتبطػة بال مػؿ فػ   .3

 منظمات التسويؽ مت دد المستويات", ويتفرع عف ىذه الفرضية الفرضيات التالية:
تػػػػؤ ر الخصوصػػػػية المت مقػػػػة بطبي ػػػػة ال مػػػػؿ فػػػػ  التػػػػزاـ الػػػػوكلبء بتنفيػػػػذ ميػػػػاميـ فػػػػ  البيػػػػع  . أ

 ص .الشخ
تؤ ر الخصوصية المت مقة بطبي ة ال مؿ ف  التزاـ الوكلبء بتنفيذ مياميـ ف  ضػـ الػوكلبء  . ب

 الجدد.
تػػػؤ ر الخصوصػػػية المت مقػػػة بطبي ػػػة ال مػػػؿ فػػػ  التػػػزاـ الػػػوكلبء بتنفيػػػذ ميػػػاميـ فػػػ  رعايػػػة  . ت

 الوكلبء الجدد.
لمت ػدد المسػػتويات "يختمػؼ التػزاـ الػوكلبء بتنفيػػذ الميػاـ المرتبطػة بال مػؿ فػػ  منظمػات التسػويؽ ا .4

 باختلبؼ عوامميـ الديمنرافية"", ويتفرع عف ىذه الفرضية الفرضيات التالية:
يختمػػػػػؼ التػػػػػزاـ الػػػػػوكلبء بتنفيػػػػػذ الميػػػػػاـ المرتبطػػػػػة بال مػػػػػؿ فػػػػػ  منظمػػػػػات التسػػػػػويؽ المت ػػػػػدد  . أ

 المستويات باختلبؼ أعمارىـ.
سػػػػويؽ المت ػػػػدد يختمػػػػؼ التػػػػزاـ الػػػػوكلبء بتنفيػػػػذ الميػػػػاـ المرتبطػػػػة بال مػػػػؿ فػػػػ  منظمػػػػات الت . ب

 المستويات باختلبؼ دخميـ الشيري مف مصادر أخرى.
يختمػػػػؼ التػػػػزاـ الػػػػوكلبء بتنفيػػػػذ الميػػػػاـ المرتبطػػػػة بال مػػػػؿ فػػػػ  منظمػػػػات التسػػػػويؽ المت ػػػػدد  . ت

 المستويات باختلبؼ مستوى تحصيميـ ال مم .
يختمػػػػؼ التػػػػزاـ الػػػػوكلبء بتنفيػػػػذ الميػػػػاـ المرتبطػػػػة بال مػػػػؿ فػػػػ  منظمػػػػات التسػػػػويؽ المت ػػػػدد  . ث
 ستويات باختلبؼ مدة عمميـ.الم

 ويبيف الشكؿ الآت  نموذج الدراسة إضافةً إلى ال لب ة بيف متنيراتو المستقمة والتاب ة.
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 واالفرضيات التي يسعى الدراسة لاختبارها( نموذج الدراسة 1الشكل )

 Study Terminologiesمصطمحات الدراسة: -1-7
التقديـ الشخص  والشفي  لسم ة أوخدمة أو فكرة بيدؼ  Personal Selling):ب البيع الشخصي

 (.5902007دفع ال ميؿ المرتقب نحو شرائيا أوالا تناع بيا بال لبؽ و رباب ة,
ي  ػػرؼ أيضػػاً بالتسػػويؽ الشػػبك  أو : (Multi-level Marketingالتسةةويم متعةةدد المسةةتويات )

شػػجع فييػػا رجػػاؿ البيػػع عمػػى بنػػاء فػػرؽ البيػػع الخاصػػة بيػػـ يكونػػوف طريقػػة ي  التسػػويؽ التواصػػم  وىػػو 
 مػػػولات بنػػػاءً عمػػػى المبي ػػػات المسػػػؤوليف فييػػػا عػػػف تػػػرويج وبيػػػع منتجػػػات الشػػػركة, وتػػػدفع الشػػػركة 

, مت ػػػدد المسػػػتويات ييكػػػؿ ت ويضػػػاتوفقػػػاً ل البيع/المػػػوزع وأعضػػػاء فريقػػػوالمتحققػػػة مػػػف خػػػلبؿ رجػػػؿ 
وبػػػػػػػػذلؾ ي ػػػػػػػػوض رجػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػع بنػػػػػػػػاءً عمػػػػػػػػى أدائيػػػػػػػػـ ومسػػػػػػػػاىمتيـ فػػػػػػػػ  تحقيػػػػػػػػؽ أربػػػػػػػػاح الشػػػػػػػػركة 

 (.Kiaw&Cyril,2007,38ب

 ال وامؿ المؤ رة

 

 

 

 

 

 

 مياـ الوكلبء

 

 

 

 

 

 

خصوصية طبيعة 
 العمل

 عمل خاص-
 التطوير الذاتي-
 نمط الحياة-

صفات الوكيل 
 الراعي

 الثقة-
 الصفات الشخصية-

 خدمات المنظمة
 جودة المنتجات-
 نظام الدعم-

 البيع الشخصي

 ضم الوكلاء

 المتغيرات الديموغرافية رعاية الوكلاء
 العمر -
 المستوى التعليمي  –
 مدة العمل  –
متوسط الدخل من  –

 أعمال أخرى
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علب ة اعتمادية أو اتكالية حيث ن تمد عمى الشخص الذي ن ؽ بػو فػ  اتخػاذ  ػرار (: Trustالثقة )
أف ال قػػػة تػػػدفع الشػػػخص لاتخػػػاذ القػػػرار دوف الت مػػػؽ فػػػ   حيػػػثت عػػػدـ التهكػػػد, خصوصػػػاً فػػػ  حػػػالا

 (.Lai,2010,296ب التفاصيؿ وذلؾ بسبب ته ير الشخص الذي ن ؽ بو
طمػػب فييػػا مػػف الأشػػخاص أف يػػدف وا ىػػ  أشػػكاؿ ي  (: Pyramid Schemesالأشةةكال المرميةةة )

وىػ   آخػريف,أشػخاص بضػـ  بػدورىـ لقاء است مار ما؛ حيث ي طوف رخصة لضـ أشخاص يقوموف
مختمفػػػػػػة تمامػػػػػػاً عػػػػػػف التسػػػػػػويؽ مت ددالمسػػػػػػتويات حيػػػػػػث لا أىميػػػػػػة لممنػػػػػػتج فػػػػػػ  الأشػػػػػػكاؿ اليرميػػػػػػة 

(Koehan,2001,153). 
ى  الأف اؿ الت  يقوـ بيا الشخص (: New members sponsoringرعاية الأعضاء الجدد )

الراع  ف  تدريب وت ميـ وتحفيز الوكلبء الجدد المنضميف لفريقو بيدؼ ت ميميـ كيفية القياـ بال مؿ 
 (.Ziglar,2001,357بوفؽ طريقة عمؿ محددة 

لي ػيش فييػا وكيفيػة ت اممػو م يػا كػؿ  الإنسػاف التػ  يختارىػا البيئػة ىػو(: Life styleنمةط الحيةاة )

 فنمط الحياة يختمؼ مف فرد إلى آخر ,حسب مقدرتو ووض و ف  المجتمع و ناعاتو الشخصية
: مجموعة متكاممة مف عمميات إنتاج وتوزيع وتسويؽ وبيع (E-commerceالتجارة الالكترونية )

المنتجػػات بوسػػػائؿ إلكترونيػػػة, أي أداء أي نػػوع مػػػف الم ػػػاملبت التجاريػػة بوسػػػائؿ إلكترونيػػػة بأحمػػػد, 
 (.13002009سمير,

عمميػػػة اتصػػػاؿ مباشػػػر مػػػع ال مػػػلبء المسػػػتيدفيف  Direct Marketing):التسةةةويم المباشةةةر )

لمحصػػػوؿ عمػػػى اسػػػتجابة؛ وذلػػػؾ بواسػػػطة اليػػػاتؼ, البريػػػد, الوسػػػائؿ الالكترونيػػػة, ومػػػف خػػػلبؿ زيػػػارة 
 (.Bearden,et al,1995,34) شخصية

بيػػع مباشػػر مسػػتقموف عػػف الشػػركة وىػػـ رجػػاؿ  Independent Agents):ب الةةوكلاء المسةةتقمون
 .(Micklitz,et al,1999,xv)يبي وف منتجاتيا لمحصوؿ عمى عمولات البيع

وت  ػرؼ أيضػػاً بخطػة الػربت أو خطػػة الػدفع وىػػ  (: Compensation Planخطةة التعويضةةات )

تصػؼ الييكػؿ وال مػػولات والنسػب ومتطمبػات الأداء لت ػػويض المػوزعيف عػف أدائيػػـ مػف  بػؿ الشػػركة 
 (.Ziglar,2013,354ب

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%B3%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%B3%D8%A7%D9%86
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ىػ   يػاـ الزبػائف بمشػاركة الخبػرة ونشػر الم مومػات بػيف (: Word of Mouthالدعايةة الشةفوية )
 (. Lai,2010,294الزبائف المحتمميف سواء أكانوا راضيف أـ غير راضيف عف منتج م يف ب

بيػػدؼ عػػرض المنػػتج عمػػى : ىػػو ت ػػرؼ الوكيػػؿ إلػػى أشػػخاص جػػدد (Prospectingالاسةةتقطاب )

 (.Ziglar,2001,208بإلى الفريؽ يـفرصة ال مؿ لضمعرض أو  بائف المحتمميف منيـالز 
ىػػو الأجػػر ال ابػػت المػػرتبط بشػػكؿ مباشػػر ب ػػدد السػػاعات أو  (:income Linearبالةةدخل الخطةةي

 (. Poe,1995,6بالجيد الذي يقدمو الشخص ف  عمؿ ما 
ىػػو الأجػػر الػػذي يحصػػؿ عميػػو الشػػخص بشػػكؿ متكػػرر  :(Residual incomeبالةةدخل المسةةتمر

 (.Ziglar,2001,357) بجيد م يفنتيجة لقيامو 

 : Study Methodologyمنمجية الدراسة -1-8
 لتحقيؽ أىداؼ الدراسة والإجابة عمى تساؤلاتيا سيتـ الاعتماد عمى الإطار المنيج  التال  لمدراسة.

 Research Philosophyفمسفة الدراسة  .1
تيدؼ فمسفة الدراسة إلى توضيت الطريقة الت  ينظر فييا الباحث إلى الم رفة وكيفية تطورىػا,      

وتوضػػػيت مػػػا ىػػػ  الم رفػػػة المقبولػػػة بالنسػػػبة إليػػػو, ومػػػا ىػػػو دور  ػػػيـ وم تقػػػدات وأفكػػػار الباحػػػث فػػػ  
 الدراسة, أي ما ى  ال لب ة بيف الباحث والدراسة.

, فوفقػاً ليػذه الفمسػفة وفيمػا يت مػؽ بفمسػفة (Positivism)الوض ية  تقوـ ىذه الدراسة عمى الفمسفة     
سػػػي زؿ الباحػػػث نفسػػػو عػػف الدراسػػػة ولػػػف يتػػػدخؿ فييػػا, ولػػػف يتبنػػػى وجيػػػة نظػػػر  (Ontology)الوجػػود 

نمػػا سػػيقوـ ب ػػرض أفكػػا الشخصػػ  فػػ  الإطػػار  ر وآراء البػػاح يف دوف إبػػراز رأيػػوم ينػػة يػػدافع عنيػػا وا 
فمػػػف يهخػػػذ الباحػػػث م تقداتػػػو الشخصػػػية أو  (Axiology)بفمسػػػفة القػػػيـ  النظػػػري لمبحػػػث. وفيمػػػا يت مػػػؽ

 قافتػػػػو الشخصػػػػية أو  يمػػػػو الشخصػػػػية ب ػػػػيف الاعتبػػػػار فػػػػ  الدراسػػػػة, وفيمػػػػا يت مػػػػؽ بفمسػػػػفة الم رفػػػػة 
Epistemology) .سيكتف  الباحث ب رض آراء وأفكار الباح يف المختمفة ودوف تحيز لأي منيا ) 

ي ود سبب اعتماد الباحث عمى الفمسفة الوض ية نظراً لطبي ة المشكمة بحػد ذاتيػا, فالمشػكمة مشػكمة 
جدليػػػة ونتػػػائج الدراسػػػات السػػػابقة حػػػوؿ تػػػه ير ب ػػػض متنيػػػرات الدراسػػػة كانػػػت متباينػػػة, لػػػذلؾ سػػػيتـ 
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مسػبؽ است راض ىذه الدراسػات وتقػديـ الػدلائؿ التػ  تػدعـ وجيػات النظػر المختمفػة دوف تحيػز وتػبف  
 لأي منيا.

 Research Methodأسموب الدراسة  .2
كهسػػػػموب لمدراسػػػػة أي أف التفكيػػػػر سػػػػيكوف   (Deductive)سػػػػيتـ اعتمػػػػاد الأسػػػػموب الاسػػػػتنتاج       

منصػػباً عمػػى الانطػػلبؽ مػػف ال ػػاـ إلػػى الخػػاص, أي سػػيتـ تحويػػؿ النظريػػة التػػ  تػػربط بػػيف كػػؿ مػػف 
ي ة ال مؿ مػف جيػة والتػزاـ الػوكلبء بػهداء خدمات المنظمات وصفات الوكيؿ الراع  وخصوصية طب

ميػػػاميـ مػػػف جيػػػة  انيػػػة إلػػػى فرضػػػيات محػػػددة  ابمػػػة للبختبػػػار,  ػػػـ سػػػيتـ اختيػػػار طريقػػػة لاختبػػػار 
الفرضيات وجمع البيانات اللبزمة لػذلؾ. فػتذا دعمػت البيانػات الفرضػية فسػيتـ التوصػؿ إلػى اسػتنتاج 

 المتب ة ف  الدراسة عمى الشكؿ التال  :مفاده أف النظرية صحيحة وبالتال  ستكوف الخطوات 
 

 

إف السػػبب الأساسػػ  لاعتمػػاد الأسػػموب الاسػػتنتاج  لمدراسػػة كونػػو الأسػػموب الأك ػػر ملبءمػػة لمفمسػػفة 
السػػابقة التػػ  ربطػػت بػػيف متنيػػرات الدراسػػة المسػػتقمة الوضػػ ية وذلػػؾ لوجػػود عػػدد وافػػر مػػف الدراسػػات 

والتاب ػة. وبالتػال  فتنػو سػيتـ الاعتمػػاد عمػى الدراسػات السػابقة فػ  بنػػاء الإطػار الفكػري لمدراسػة وفػػ  
 اختيار متنيرات الدراسة و ياسيا.

 Research Strategyاستراتيجيات الدراسة  .3
( حيػث أف الدراسػة Field Studyب الميدانيػةاسػتراتيجية الدراسػة سيتـ الاعتماد فػ  الدراسػة عمػى      

ف  السوؽ السورية, إضافةً إلى أنو التسويؽ مت ددة المستويات ال اممة منظمات  وكلبءستركز عمى 
لف يتـ الاعتمػاد فػ  الدراسػة عمػى اسػتراتيجية التو يػؽ نظػراً لصػ وبة الحصػوؿ عمػى بيانػات وتقػارير 

 راسة.مف المنظمات موضع الد
 Data Collection and Analysisبالنسبة لأدوات جمع البيانات وتحميمما  .4

سيتـ الاعتمػاد فػ  تحميػؿ البيانػات عمػى المنيجيػة الكميػة التػ  ت تبػر المنيجيػة الأك ػر ملبءمػة      
 لمفمسفة الوض ية والأسموب الاستنتاج , حيث سيتـ الاعتماد عمى المصادر التالية لجمع البيانات: 

جمع وتحميل  اشتقام الفرضيات عرض لمنظرية
 البيانات

 إثبات أو نفي الفرضية
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ت تمػػػػد الدراسػػػػة عمػػػػى جمػػػػع وتحميػػػػؿ البيانػػػػات والم مومػػػػات الػػػػواردة فػػػػ  الكتػػػػب البيانةةةةات الثانويةةةةة: 
والدوريات ال ممية ال ربيػة والأجنبيػة المرتبطػة بالموضػوع, وعمػى مراج ػة الدراسػات والرسػائؿ ال مميػة 

ة والتقػػػارير السػػػابقة ذات ال لب ػػػة بالدراسػػػة بالإضػػػافة إلػػػى اعتمػػػاد الدراسػػػة عمػػػى البيانػػػات الإحصػػػائي
 .المتاحة

 البيانات الأولية: 
تػػػـ الاعتمػػػاد عمػػػى المنيجيػػػة النوعيػػػة مػػػف خػػػلبؿ إجػػػراء دراسػػػة اسػػػتطلبعية والتػػػ  انقسػػػمت إلػػػى  .1

  سميف: 
المقابلبت المبدئية وذلؾ مف أجؿ التمييد لمدراسة الاستطلبعية, حيث أف الشػركات ال اممػة فػ   - أ

فػ  الػدوائر الرسػمية, ومػف أجػؿ الحصػوؿ عمػى  التسويؽ مت دد المستويات ف  سورية غير مسػجمة
مقابمػػة عينػػة ميسػػرة مػػف الػػوكلبء بيانػػات أوليػػة خاصػػة بمجتمػػع وعينػػة الدراسػػة كػػاف لابػػد مػػف إجػػراء 

 الحالييف ذوي الخبرة لب ض منظمات التسويؽ مت دد المستويات وذلؾ مف أجؿ: 
تقػدير  -السػوؽ السػورية  دخوليػا إلػى -الت رؼ إلى وا ع ىذه المنظمػات فػ  سػورية ب منتجاتيػا -

 لأعداد المنضميف(.
 الت رؼ إلى مياـ الوكلبء المنضميف, وآليات عمميـ. -
 الت رؼ إلى الفئات المستيدفة مف  بؿ الوكلبء. -

و د لاحظ الباحث تركيز الوكلبء عمى ضـ وكلبء جدد ورعايتيـ باعتبار أف ىذه الأدوار ى       
صمب التسويؽ مت دد المستويات مع تركيز أ ؿ عمى دورىػـ فػ  بيػع وايصػاؿ المنتجػات لممسػتيمؾ 
 النيػػػائ , بالإضػػػافة إلػػػى الاىتمػػػاـ بال لب ػػػات الشخصػػػية وال قػػػة بػػػيف أفػػػراد الفريػػػؽ, والتركيػػػز عمػػػى
خصوصية ال مؿ وما يقدمػو ليػـ مػف ميػزات عػف الأعمػاؿ التقميديػة دوف التركيػز البػال  عمػى نظػاـ 

 الدعـ الذي تقدمو المنظمة.
وبػػػالرغـ مػػػف عػػػدـ وجػػػود أر ػػػاـ د يقػػػة لأعػػػداد الػػػوكلبء فػػػ  سػػػورية فػػػتف ىنػػػاؾ مؤشػػػرات عمػػػى      

قػػػدت عػػػدة ورشػػػات عمػػػؿ بالت ػػػاوف بػػػ يف وزراة الا تصػػػاد الانتشػػػار الواسػػػع ليػػػذه الشػػػركات حيػػػث ع 
حدى شػركات التسػويؽ مت ػدد المسػتويات ب نػواف "ورشػة ال مػؿ حػوؿ التجػارة الالكترونيػة  السورية وا 

 .(2008والتبادؿ الالكترون  لو ائؽ التجارة" بورشة ال مؿ, 
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مشػاركاً  50دراسة استطلبعية بيدؼ تحديػد حجػـ ال ينػة المناسػب لمدراسػة النيائيػة تتػهلؼ مػف  - ب
 .استبانة( 50ب
, اعتمػػد الباحػػث فييػػا عمػػى عػػدة ولجمػػع البيانػػات المت مقػػة بالدراسػػة الميدانيػػة سػػيتـ توزيػػع اسػػتبانة .2

( Auruskevicine,et al,2010( بHweenga&Mun,2001دراسػػػػػات سػػػػػػابقة وىػػػػػ : ب
 .(Rapp,et al,2010( بMustaffa,et al,2013( بPutter,2010ب
 Research Society and Sampleمجتمع و عينة الدراسة  .5

وسػيتـ فػ  كافػة وكػلبء منظمػات التسػويؽ مت ػدد المسػتويات فػ  سػورية, يتم ؿ مجتمع الدراسػة      
عينػة عشػوائية مػف عػدد مػف الػوكلبء ذوي الخبػرة وتوزيػع اسػتمارة الاسػتبياف عمػى  معإجراء مقابلبت 
 سوؽ السورية.وكيؿ ي مموف ف  ال 500و د  اـ الباحث بتوزيع الاستبياف عمى  ة,الوكلبء ف  سوري

( الخماسػػ  لكافػػة أب ػػاد الدراسػػة حيػػث تػػـ إعطػػاء Likertاعتمػػدت الدراسػػة عمػػى مقيػػاس ليكػػرت ب     
(, غيػػر 2( درجػػات, غيػػر موافػػؽ ب3( درجػػات, حيػػادي ب4( درجػػات, موافػػؽ ب5موافػػؽ بشػػدة بقيمػػة ب

 (.1موافؽ أبداًب
 محددات الدراسة .6

مجموعة مف الصػ وبات م ػؿ صػ وبة حصػر مجتمػع الدراسػة مػف حيػث عػدد  الباحث لقد واجو     
المنظمات لأنيا غير مسجمة لدى الدوائر الحكومية, ومف حيث عدد وكلبئيا لأف منظمات التسػويؽ 
المت دد المستويات لا تفصت عف أسػماء عملبئيػا, و مػة النشػرات والتقػارير التػ  تبحػث فػ  التسػويؽ 

 ال ربية عموماً.ويات بالمنة مت دد المست

  دراسةحدود ال -1-9
لوكلبء منظمات التسويؽ مت دد المستويات فػ   ستبانةعمى توجيو استمارة الا دراسةال تا تصر      
  دوف الحصوؿ عمى بيانات مف المنظمات حيث الوكلبء مم موف مستقموف عف ىذه المنظمات ةسوري

 .(2014-2013بيف عام  ب دراسةالحدود الزمانية: وى  فترة إعداد ال -
و د ساعد أسػموب عمػؿ الػوكلبء القػائـ عمػى  ةف  سوري دراسةال هىذ تطبقالحدود المكانية:  -

  .إلى عدة محافظات ستبانةفرؽ البيع ف  إيصاؿ الا
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 Study Statistical Methodsالأساليب الإحصائية: -1-11
 وتحقيؽ أىدافو: دراسةصحة فروض السيقوـ الباحث باستخداـ الأساليب الإحصائية التالية لاختبار 

  ألفةةةا كرونبةةةاخCronbach’s Alpha لحسػػػاب ال بػػػات لجميػػػع متنيػػػرات الدراسػػػة وذلػػػؾ :
 .مدى التناسؽ الداخم  ل بارات مقياس كؿ متنير إلىلمت رؼ 

 ( اختبةةار التحميةةل العةةاممي الاستكشةةافيExploratory factor analysis) لاختبػػار :
 أب ادىا.صدؽ الاستبانة وتحديد عدد 

  اختبةةار تةةيT-test:  وذلػػؾ لمتهكػػد مػػف م نويػػة الفػػروؽ بػػيف المتوسػػط ال ػػاـ لكػػؿ متنيػػر مػػف

 .متنيرات مترية وال ينة الواحدةمتنيرات الدراسة وبيف المتوسط المفروض ف  حاؿ ال
 تحميةل الانحةدار المتعةدد (Multiple Regression Analysis) لم رفػة تػه ير متنيػرات

 .متنير تابع متريمستقمة مترية عمى 
 لدراسة وجود علب ة بيف المتنيرات. معامل الارتباط بيرسون 

 ياختبار بونف( رونيBonferroni) :.لم رفة اتجاه الفارؽ بيف المجموعات المقارنة 
 اختبار التباين الأحادي One Way ANOVA)):  لقياس الفروؽ بيف المتوسطات الحسػابية

 مستقمتيف والمتنيرات مترية ل ينتيف أو أك ر. لأك ر مف مجموعتيف
 ( اختبةةةار التبةةةاين المتعةةةددMANOVA) لقيػػػاس الفػػػروؽ بػػػيف المتوسػػػطات الحسػػػابية لػػػ لبث :

 مجموعات مستقمةبأو أك ر( وعدة متنيرات تاب ة مترية. 
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 الثانيالفصل 

 وممام الوكلاء التسويم متعدد المستويات

 

 تمييد 2-1

 المستوياتمراحؿ تطور التسويؽ مت دد  2-2

 مفيوـ و أىمية التسويؽ مت دد المستويات 2-3

 لممستيمؾ النيائ لبيع ميمة الوكلبء ف  ا 2-4

 إلى الفريؽ أعضاء جدد ميمة الوكلبء ف  ضـ 2-5

 الأعضاء الجدد رعايةميمة الوكلبء ف   2-6
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 تمميد 2-1
طريقة لتوزيع السمع بدأ ظيور التسويؽ المت دد المستويات ف  منتصؼ القرف الماض  ك     

ت ريؼ التسويؽ مت دد مؿ ف  ىذا الفصؿ عمى سي  و بحسب انتشاره, ب دة مراحؿ  وراً مر والخدمات 
وتوضيت المفيوـ الذي يقوـ عميو مف وجية نظر المنظمات ومف  ,تحديد أىـ مراحموو  المستويات

الإحصاءات زيادة انتشار منظمات التسويؽ مت دد  وجية نظر وكلبئيا المستقميف, كما ستظير
المستويات بسبب التحولات الا تصادية الت  ج مت مف ىذا المجاؿ وسيمة لمواجية ىذه التنيرات 
لما يمكف أف يقدمو مف فوائد مادية وفوائد عمى الص يد الشخص  لموكلبء المستقميف, وسيتناوؿ 

ت ف  زيادة ىذا الانتشار, كما سيشرح ىذا الفصؿ نترنالإ خصوصاً  التقان الفصؿ دور التطور 
المياـ الت  يقوـ بيا الوكلبء ف  منظمات التسويؽ مت دد المستويات بدءاً مف القياـ ببيع المنتجات 

ومف ى  أىـ الشرائت  , ـ الدور ال ان  وىو استقطاب وضـ وكلبء جدد ,لممستيمؾ النيائ 
والمراحؿ الت  تمر بيا  ,برعاية وتدريب الأعضاء الجددالمستيدفة لم مؿ ف  ىذا المجاؿ انتياءً 

لى آراء وكلبء ناجحيف ف  منظمات إ صائت لمقياـ بفاعمية بكؿ دور استناداً ىذه ال ممية مع تقديـ ن
 تسويؽ مت دد المستويات.

 

 مراحل تطور التسويم متعدد المستويات 2-2
عف طريػؽ شػركتو  1945أوؿ مف  دـ خطة ت ويض لتسويؽ منتجاتو عاـ  (Rhnborg)كاف      

( و ػػد Nutrilite Products Incرفػػت باسػػـ ب ػػـ ع   ,رفػػت باسػػـ شػػركة فيتػػاميف كاليفورنيػػاالتػػ  ع  
لػدييـ % مف مبي ات الموزعيف الموجوديف 3سمحت الخطة لموزع  الشركة بالحصوؿ عمى عمولة 

 Rich DeVosل مولتيـ عمى المبي ات الشخصية المحققة مػف  ػبميـ, و ػد عمػؿ كػؿ مػف ب إضافةً 
and Jay Van Andelنػاء فريػؽ بوحققا نجاحاً كبيػراً عػف طريػؽ  ,( كموزعيف ف  شركة روىنبورغ
ميت ( شػركة س ػRich DeVos and Jay Van Andelأسػس ب 1959تسويق  ضخـ, وف  عػاـ 

فقػد حققػت الشػركة   (Cheung,1993), وبحسب Amway Corporation  )(Ziglar,2001)ب

فػ  الولايػات المتحػدة الأمريكيػة باسػتخداـ خطػة ت ػويض مشػابية عبػر  ػوة بيػع وصػمت  كبيراً  انتشاراً 
( Dr. Forrest Shakleeدولػة  بػؿ نيايػة الألفيػة ال انيػة, كمػا  ػاـ ب 80ملبيػيف مػوزع فػ   3إلػى 
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نفػػس الخطػػة التػػ  كانػػت بدايػػة  باسػػتخداـ  نفػػس ال ػػاـ بتهسػػيس شػػركة لبيػػع المنتجػػات ال ضػػوية فػػ
 التسويؽ مت دد المستويات.

 نفت مراحؿ تطور التسويؽ مت دد المستويات إلى أربع مراحؿ أساسية:و د ص  
( انتيػت ىػذه المرحمػة عنػد صػدور  ػرار لجنػة التجػارة الفيدراليػة 1979-1945المرحمة البدائية ب .1

 ,الجػدؿ حػوؿ شػرعية التسػويؽ الشػبك  فػ  آواخػر السػب ينياتوالػذي أنيػى ف  الولايػات المتحػدة 
حيػػػث أ ػػػرت لجنػػػة التجػػػارة الفيديراليػػػة فػػػ  الولايػػػات المتحػػػدة شػػػرعية أعمػػػاؿ شػػػركة بأـ واي( ب ػػػد 
نصؼ عقد مف التحقيقات ف  أعماليا وصدر  انوف يشرع ال مؿ ف  التسويؽ مت دد المستويات 

 (.Muncy,2004)سم   انوف أـ واي 
 ,( حيث كاف النمو بطيئاً فػ  ىػذه المرحمػة رغػـ ت ػدد المنظمػات1989-1980ب تكا رالمرحمة  .2

كمػػا انسػحب الك يػػر مػف الأشػخاص مػػف ىػذا المجػػاؿ  ,وارتكػزت عمػى أعمػػاؿ شخصػية لممػوزعيف
  بؿ الحصوؿ عمى أي عوائد تذكر.

/ مميػػار 13(: ارتف ػػت المبي ػػات فػػ  ىػػذه المرحمػػة مػػف /1999-1990مرحمػػة السػػوؽ الموسػػع ب .3
 ,التػػػ  سػػػاعدت فػػػ  ضػػػـ وكػػػلبء جػػػدد التقانػػػة/ مميػػػار ويرجػػػع النمػػػو إلػػػى تطػػػور 23دولار إلػػػى /

 تدريبيـ وتقميؿ تكاليؼ ال مؿ.و 
/ 28ف  ىذه المرحمة ارتف ت المبي ات حتػى وصػمت إلػى / وما ب دىا: 2000المرحمة ال المية  .4

وتميػػػزت ىػػػذه المرحمػػػة بانتشػػػار منظمػػػات التسػػػويؽ  ,مميػػػار دولار حسػػػب جم يػػػة البيػػػع المباشػػػر
وزيػػػػػػػػػػػادة السػػػػػػػػػػػمع والخػػػػػػػػػػػدمات التػػػػػػػػػػػ  تسػػػػػػػػػػػوؽ مػػػػػػػػػػػف  ,المت ػػػػػػػػػػػدد المسػػػػػػػػػػػتويات حػػػػػػػػػػػوؿ ال ػػػػػػػػػػػالـ

 (.Beasley,2012)خلبليا
ػػػػرؼ التسػػػػويؽ مت ػػػػدد المسػػػػتويات بهسػػػػماء مت ػػػػددة م ػػػػؿ التسػػػػويؽ الشػػػػبك  أو التسػػػػويؽ و ػػػػد       ع 

 منيا:الك ير مف الت اريؼ نذكر لو  وضع حيثالتواصم  
طريقػػة لتوزيػػع أو بيػػع السػػمع والخػػدمات عبػػر مسػػتويات مت ػػددة مػػف الػػوكلبء المسػػتقميف والػػذيف  - أ

خريف يقوموف ببيع بي يـ المنتجات أو لضميـ لوكلبء آيتقاضوف عمولات و حوافز وخصومات ل
 .(Beasley,2012,7)المنتجات
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بالتسويؽ مت دد المستويات أو البيػع المباشػر المت ػدد المسػتويات وىػو  نػاة  وىو م روؼ أيضاً  - ب
بيػػػع مباشػػػر تركػػػز عمػػػى خطػػػة الت ػػػويض لأف المػػػوزعيف بأعضػػػاء الشػػػبكة( يتقاضػػػوف ال مػػػولات 
بطػػريقتيف الأولػػى: عمولػػة عػػف المبي ػػات الشخصػػية التػػ  يقػػوـ بيػػا الوكيػػؿ مػػف السػػمع والخػػدمات 

وال انيػػػة: عمولػػػة عػػػف  ,اء الشػػػبكة( والتػػػ  يقػػػوـ بيػػػا المػػػوزعلممسػػػتيمؾ النيػػػائ  بلػػػيس مػػػف أعضػػػ
شػػػػػبكتو والػػػػػذيف يسػػػػػموف ف يقػػػػػوـ المػػػػػوزع برعػػػػػايتيـ أو ضػػػػػميـ إلػػػػػى مبي ػػػػػات الأشػػػػػخاص الػػػػػذي

 Downline)(Mathews,et al,2007,1.)داونلبيفب
بهنو طريقة لتوزيع وبيػع وتوريػد السػمع والخػدمات عػف طريػؽ  (Muncy,2004,47)و د عرفو  - ت

ت مف الوكلبء المستقميف حيث تدفع ال مولات والحوافز والخصومات لمػوكلبء نتيجػة عدة مستويا
 .لبيع السمع والخدمات أو نتيجة لضـ وكلبء آخريف

طريقػػػة ت ػػػػرض فييػػػا الشػػػػركة برنػػػامج مكافػػػػهت  بهنػػػػو( Kiaw&Cyril,2007,38)بينمػػػا عرفػػػو  - ث
وتحمػػػؿ مسػػػؤولية  ,رجػػػاؿ المبي ػػػات عمػػػى بنػػػاء فػػػرؽ المبي ػػػات الخاصػػػة بيػػػـ اخلبليػػػشػػػجع مػػػف ي  

وتػػدفع ال مػػولات لمباعػػة/الموزعيف اعتمػػاداً عمػػى مبي اتػػو  ,تػػرويج وبيػػع المنتجػػات لصػػالت الشػػركة
 .الشخصية كما عمى مبي ات الموزعيف ف  فريقو

( إلػى أف لػػيس كػؿ بيػػع مباشػر ىػػو تسػويؽ مت ػػدد المسػػتويات Daquis,et al,2013ويشػير ب     
مػػػنت الػػػوكلبء عمػػػولات عػػػف مبي ػػػات تمػػػدىا المنظمػػػة حيػػػث ي  فػػػذلؾ يتبػػػع لخطػػػة الت ويضػػػات التػػػ  ت 

 إلى عمولاتيـ عف بيع المنتجات لممستيمكيف. الوكلبء الذيف  اموا بضميـ إلى الفريؽ إضافةً 
ومػػف الت ػػاريؼ السػػابقة نسػػتنتج أف التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات ىػػو تسػػويؽ مباشػػر مػػف الشػػركة      

يتشػابو مػع جميػع شػركات البيػع المباشػر و  ,وكػلبء الشػركةلمزبوف عػف طريػؽ المم مػيف المسػتقميف أو 
ويختمػؼ عنيػا فػ  مػنت ىػؤلاء الػوكلبء  ,بمنت الباعة عمولة عف المبي ات المحققػة لمزبػائف النيػائييف

وكيػؿ الأ ػدـ حيػث يقػوـ ال ؛مبي ات الوكلبء الجدد الذيف تـ ضميـ إلى الفريػؽ عمىعمولات إضافية 
وعميو فتف التسويؽ  .رعايتيـ وتحفيزىـ لبناء فر يـ التسويقية الخاصةبضـ الوكلبء الجدد وتدريبيـ و 

توزيػػع السػػمع والخػػدمات إلػػى المسػػتيمؾ النيػػائ  بهسػػموب البيػػع : طريقػػة لبيػػع و مت ػػدد المسػػتويات ىػػو
المباشػػر عػػف طريػػؽ وكػػلبء مسػػتقميف يتقاضػػوف عمػػولاتيـ عػػف بيػػع المنتجػػات إلػػى المسػػتيمؾ النيػػائ  
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عػف مبي ػات فػرؽ البيػع التػ  يقػوـ الوكيػؿ ببنائيػا عػف طريػؽ ضػـ وكػلبء جػدد إلى ال مولات  إضافةً 
 وتدريبيـ وتحفيزىـ.

ولا بػػد فػػ  م ػػرض الحػػديث عػػف التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات مػػف تمييػػزه عػػف الأشػػكاؿ اليرميػػة,      
 بمػػػنحيـ لقػػػاء اسػػػت مار  الػػػدفعالأشػػػخاص  إلػػػىفالأشػػػكاؿ اليرميػػػة ت ػػػرؼ بهنيػػػا: أشػػػكاؿ يطمػػػب فييػػػا 

وىػػػػػػ  مختمفػػػػػػة تمامػػػػػػاً عػػػػػػف التسػػػػػػويؽ  ؛بضػػػػػػـ آخػػػػػػريف بػػػػػػدورىـ رخصػػػػػػة لضػػػػػػـ أشػػػػػػخاص يقومػػػػػػوف
 (.Koehan,2001مت ددالمستويات حيث لا أىمية لممنتج ف  الأشكاؿ اليرمية ب

وبػػالرغـ مػػف التشػػابو فػػ  الشػػكؿ بػػيف التسػػويؽ المت ػػدد المسػػتويات والأشػػكاؿ اليرميػػة إلا أنيمػػا      
عػف  اليرمية يكوف التركيز عمى ضـ أشخاص ب يػداً  الأشكاؿفف   ؛يزمختمفاف تماماً مف حيث الترك

 ,وبالتػال  فػتف الخطػة سػتنيار ,تصػؿ إلػى مرحمػة التو ػؼ عػف ضػـ الجػدداعتبارات السوؽ والمنػتج ف
, فالمشكمة الحقيقية ليست ف   وسيخسر الك يروف أمواليـ باست ناء أولئؾ الذيف يكونوف ف   مة اليرـ

اليػػػرـ يربحػػػوف أك ػػػر ممػػػف ىػػػـ فػػػ  أسػػػفؿ اليػػػرـ لأف ىػػػذا يتشػػػابو مػػػع أي أف الأشػػػخاص فػػػ  أعمػػػى 
المدير عمى دخؿ أعمى مف أي موظؼ ف  مؤسستو, المشكمة الحقيقيػة فييا مؤسسة تقميدية يحصؿ 

 .2(Assouly,1988)تكمف ف  أف الأشكاؿ اليرمية ستؤوؿ بالنياية إلى الانييار بحسب دراسة 
فػ  تطػور التسػويؽ مت ػدد المسػتويات وانتشػاره  التقانػةإلى أ ػر تطػور  (Ziglar,2001)ويشير      

التيديػػػػػدات حيػػػػػث سػػػػػيؿ البريػػػػػد الالكترونػػػػػ  فػػػػػرص و مصػػػػػدراً لمنترنػػػػػت التػػػػػ  شػػػػػكمت وخصوصػػػػػاً الإ
أيضػاً عػدة  إلا أف الإنترنػت شػكمت, والمتصفحات والموا ع عمميات جذب وتدريب وت قيؼ المػوزعيف

عمػػػى كػػػوارث إلػػػى فػػػ  ب ػػػض الحػػػالات  أدتبيئػػػة مناسػػػبة ل مميػػػات الاحتيػػػاؿ التػػػ   يػػػانكو مخػػػاطر 
لتسويؽ مت دد المستويات, وف  نفػس السػياؽ وحسػب نفػس المرجػع السػابؽ يقػوؿ مػارؾ يارنيػؿ أحػد ا

أشػػػػير المسػػػػو يف فػػػػػ  ال ػػػػالـ والكاتػػػػػب الشػػػػيير فػػػػ  المجػػػػػاؿ: "لا يمكػػػػف مرا بػػػػػة الانترنػػػػت بسػػػػػيولة 
لذلؾ فتف الك ير مف  ,ىذه النقطة لممارسة الاحتياؿ أصبحوا أك ر إ ناعاً  والأشخاص الذيف يستنموف

وذلػػػػػػػػػػػػػػػؾ يتوافػػػػػػػػػػػػػػػؽ مػػػػػػػػػػػػػػػف نتػػػػػػػػػػػػػػػائج دراسػػػػػػػػػػػػػػػة , "التقانػػػػػػػػػػػػػػػةالنػػػػػػػػػػػػػػػاس سػػػػػػػػػػػػػػػيخدعوف بسػػػػػػػػػػػػػػػبب ىػػػػػػػػػػػػػػػذه 

( والتػػػػ  أظيػػػػرت وجػػػػود نظػػػػرة سػػػػمبية تجػػػػاه التسػػػػويؽ مت ػػػػدد Sizovaite&Paschaoulis,2011ب
                                                           

  (FTC) المستويات يمكف مراج ة مو ع لجنة التجارة الفيدراليةلمزيد مف التفاصيؿ حوؿ التمييز بيف الأشكاؿ اليرمية والتسويؽ مت دد  2

Multilevel Marketing. (2012, August 1). Retrieved Jan 10, 2014, from 
http://www.consumer.ftc.gov/articles/0065-multilevel-marketing 

http://www.consumer.ftc.gov/articles/0065-multilevel-marketing
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وفػ  نفػس الدراسػة  .فػ  البيئػة الافتراضػية والخمط بينو وبيف الأشكاؿ اليرمية خصوصػاً  ,المستويات
عمػػػؿ  لأنػػػوالقيػػػاـ بيػػػذا ال مػػػؿ عػػػف طريػػػؽ وسػػػائؿ التواصػػػؿ الاجتمػػػاع   عػػػدـ إمكانيػػػةأكػػػد الباحػػػث 

 .يمكف الاست انة بيذه الوسائؿ لمقياـ بب ض المياـ الجزئية إلا أنوشخص  بالدرجة الأولى 
( ب ض ميزات التسػويؽ فػ  الفتػرة المسػتقبمية والتػ  تسػاعد أيضػاً 2008و د ذكر بعبد ال ظيـ,     

تنػا ض ممحػوظ  -وبحسػب الكاتػب-عمى تطور ونمو التسويؽ مت دد المستويات حيث سػيكوف ىنػاؾ
 ف  استخداـ الوسطاء التقميدييف م ؿ تجار الجممة والتجزئة وذلؾ بسبب ظيور التسويؽ الإلكترون ,
تاحة م ظػـ أنػواع المنتجػات بشػكؿ افتراضػ  وسػتقدـ الإنترنػت لمزبػوف  كما سيكوف بالإمكاف توفير وا 
فرصػػػة اسػػػت راض صػػػور المنتجػػػات والحصػػػوؿ عمػػػى الم مومػػػات حػػػوؿ اىتماماتػػػو الخاصػػػة وىػػػذا مػػػا 
يسػػاعد فػػ  توجػػو المنظمػػات نحػػو بنػػاء فمسػػفة الت امػػؿ مػػع المسػػتيمؾ عمػػى مػػدار ال مػػر عػػف طريػػؽ 

إلػػػػى  ػػػػدرة أكبػػػػر لأ سػػػػاـ   ػػػػدات غيػػػػر محػػػػددة الػػػػزمف وعػػػػروض سػػػػ رية منخفضػػػػة, إضػػػػافةً إجػػػػراء ت ا
المحاسبة عمى تحديد  يمة الربت الخاص بالقطاعات السو ية المختمفة, والخاص بكػؿ مسػتيمؾ فػرد, 

 وبكؿ منتج, و ناة توزيع, وبكؿ وحدة جنرافية.
 :حػػوؿ التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات( وىػػو مالػػؾ أكبػػر وكالػػة للبستشػػارة Sheffeld) وكمػػا يقػػوؿ     
فػػػ  تقػػػديـ الػػػب ض لوعػػػود بنػػػاء  ػػػروات دوف الحاجػػػة لمخػػػروج مػػػف  خطػػػراً  نترنػػػت تشػػػكؿ أيضػػػاً "إف الإ
يمكػػػػف إلا أف التسػػػػويؽ مت ػػػػدد المسػػػػتويات كػػػػاف ومػػػػا زاؿ عمػػػػؿ علب ػػػػات شخصػػػػية حيػػػػث  ,المنػػػػزؿ

اج إلػػػى الاتصػػػاؿ لكنػػػؾ سػػتحت ,ب ػػػض الميتمػػيف بفرصػػػة ال مػػػؿ أو المنػػتج إلػػىنترنػػت أف ت رفػػػؾ للئ
 المباشر بالشخص لتطوير ال لب ة  بؿ أف تحصؿ عمى  قتو".

ومػػػف الممكػػػف أف نحػػػدد ب ػػػض الميػػػزات التػػػ   ػػػدمتيا الانترنػػػت لم ػػػامميف فػػػ  التسػػػويؽ مت ػػػدد      
 وفؽ الآت : (Poellnitz, 2010)المستويات كما توصمت دراسة 

فترة حتى إلى تقميؿ و ت الاتصالات: حيث انتيى استخداـ البريد والرسائؿ الور ية الت  تحتاج  .1
وتـ استبداليا ببريد الكترون  يصؿ مباشرة إلى جميع المستيدفيف مف ىذه  ,تصؿ إلى الموزعيف

 .الرسائؿ

ف المستقميف التسويؽ مت دد المستويات عمى البرنامج التدريب  الم  د لمساعدة المم مي اعتماد .2
ومع ذلؾ فتف  ,حيث ت تبر المقاءات الجماعية مف أىـ الطرؽ ف  إيصاؿ ىذا البرنامج
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نترنت ف  جمع وىنا جاء دور الإ .الوصوؿ إلى مكاف المقاء ىو أمر غير متاح لجميع المم ميف
 .عدد كبير مف الأشخاص بنفس المحظة ومف أماكف متباعدة

ذا المسوؽ الناجت نتائجو عف طريؽ ت ميـ الجدد. فت حيث يستنسخالمساعدة ف  الاستنساخ:  .3
تدريب المم ميف الجدد فتنو سيرغب مف أفضؿ المم ميف لمشركة ف  ضـ و كاف المم ؿ المستقؿ 

ف  نقؿ خبرتو وم موماتو به صى سرعة إلى ىؤلاء المم ميف ف  شبكتو مف أجؿ زيادة مبي اتو, 
الوصوؿ إلى  عمىو عدـ  درة المسوؽ الناجت كبير وى مواجية تحد   عمى الإنترنتو د ساعدت 

بات بالإمكاف استخداـ فيديوىات ومقاطع صوتية يستطيع  إذ ؛المسو يف الجدد ف  آخر شبكتو
 الجميع الوصوؿ إلييا.

الحاجة إلى عدد  ميؿ مف الموظفيف خصوصاً ف  المنظمات الت  لا تسوؽ منتجات مادية بؿ  .4
 وبالتال  خفض التكاليؼ.%  100عمى الانترنت ت تمدد 

دعـ جيود الوكلبء ف  التركيز عمى المبي ات الفورية لمزبائف إضافة إلى بناء علب ات طويمة  .5
 . (2011عالية,ب الأجؿ واستخداـ الانترنت ف  تدريب وت ميـ وتنظيـ رجاؿ البيع

 

 مفموم و أهمية التسويم متعدد المستويات 2-3
ويؽ مت ػػػدد المسػػتويات منطقػػػاً بسػػيطاً لكػػػف التطبيػػؽ أك ػػػر يبػػدو المنطػػؽ الػػػذي يقػػوـ عميػػػو التسػػ     

ي تمػػد الموزعػػوف عمػػى الشػػركة لتزويػػدىـ بمنتجػػات وخمػػؽ أنظمػػة داعمػػة لم مػػؿ, كهنظمػػة  إذت قيػػداً, 
التسػػويؽ والمبي ػػات وخػػدمات الزبػػائف والتطػػوير الػػذات , وبػػذلؾ يحصػػموف عمػػى فرصػػة لبنػػاء مؤسسػػة 

ت تمد الشركة عمى الموزعيف لاتبػاع , و مبي ات ىذه المؤسسةيتمقوف نسبة عف و تسويقية خاصة بيـ 
نجػػػاح وبػػػذلؾ يكػػػوف  ,ومػػػف  ػػػـ ت ميميػػػا لمػػػوزعيف آخػػػريف يكونػػػوف تحػػػت رعػػػايتيـ ,الأنظمػػػة وت مميػػػا

عمػػػػى فاعميػػػػة الأنظمػػػػة و ػػػػدرة موزعييػػػػا عمػػػػى اتباعيػػػػا وت ميميػػػػا حيػػػػث يقػػػػوـ ىػػػػؤلاء  م تمػػػػداً الشػػػػركة 
ذلؾ ت تبػػر منظمػػات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات مػػف لػػاء و الموزعػػوف بتيصػػاؿ الزبػػوف إلػػى نقطػػة الشػػر 

حمػلبت مصػاريؼ التػ  كانػت تػدفع لموسػطاء و وبيػذا تختصػر الشػركة ال ,منظمات التسػويؽ المباشػر
ينقسػػػـ مفيػػػوـ التسػػػويؽ مت ػػػدد و , (Ziglar,2001)الإعػػػلبف المكمفػػػة م تمػػػدة عمػػػى الدعايػػػة الشػػػفوية 
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وجيػػة نظػػر الشػػركة أمػػا الآخػػر فيهخػػذ وجيػػة نظػػر  المسػػتويات إلػػى مبػػدأيف أساسػػييف يهخػػذ أحػػدىما
 ف لمشركة.الوكلبء المستقمي

 المبدأ الأول: التسويم متعدد المستويات من وجمة نظر الشركة
مشػػاركة الم مومػػات ف ,ت تمػػد الشػػركة عمػػى الدعايػػة الشػػفوية التػػ  يقػػوـ بيػػا الػػوكلبء المسػػتقموف     

تحسػػيف نمػػط حيػػاتيـ ىػػو بالف ػػؿ تسػػويؽ  عمػػىومسػػاعدة الآخػػريف عمػػى اتخػػاذ  ػػرارات أفضػػؿ تسػػاعد 
وأنػػت تقػػوـ بيػػػذا يوميػػاً لأنػػو تصػػرؼ طبي ػػػ  عنػػد البشػػر لكنػػؾ لا تتقاضػػػى أي  ,مت ػػدد المسػػتويات

لمنظمػػات وبحسػػب الانتشػػار السػػريع - (Poe,1995)ويػػرى  .مقابػػؿ لقػػاء ىػػذه التوصػػيات والنصػػائت

أنػػػػو سػػػػيكوف ىنػػػػاؾ تػػػػداخؿ بػػػػيف  -التسػػػػويؽ مت ػػػػدد المسػػػػتويات ووصػػػػولو إلػػػػى مختمػػػػؼ الصػػػػناعات
لإحػػػدى المنظمػػػات  فمػػػف الممكػػػف أف يكػػػوف الشػػػخص موزعػػػاً  .المػػػوزعيف والمسػػػتيمكيف فػػػ  المسػػػتقبؿ

وسيكوف الأمر أك ر بساطة متم لًب بتوصية  ػد يقػوـ بيػا صػديؽ بشػراء  ,وزبوناً ل دة منظمات أخرى
المنتجات مف الشركة التػ  يم ميػا حيػث سػيقوـ الزبػوف بالػدخوؿ إلػى المو ػع الالكترونػ  لمشػركة  أحد

وبػذلؾ تقػوـ الشػركة باحتسػاب عمولػة لممم ػؿ عػف شػراء ىػذا  ,وتزويدىا بر ـ ت ريفػ  خػاص بالمم ػؿ
 ػػػرفيـ فػػػ  منظمػػػات التسػػػويؽ مت ػػػدد ييقػػػوـ بػػػو مسػػػتقبلًب, وبوجػػػود أشػػػخاص المنػػػتج وأي شػػػراء  ػػػد 

جنب الزبوف فوضى الم مومات بحيث يستطيع أف ي تمد عمى رأي ىػؤلاء الأشػخاص تتويات سيالمس
فػػ  شػػركة م ينػػة ومنتجاتيػػا والتػػ   ػػاموا بتجربتيػػا لأنػػو ي ػػرفيـ بشػػكؿ شخصػػ  وي ػػؽ بػػرأييـ, ومػػف 
ميػػػزات ىػػػذه الطريقػػػة أف الزبػػػوف لػػػف يت ػػػرض لضػػػنط مػػػف أجػػػؿ توجييػػػو لشػػػراء منػػػتج م ػػػيف بػػػؿ إف 

وا تراح حؿ متم ؿ بشراء منػتج ي ػالج تمػؾ المشػكمة  ,بالاستماع إلى مشكمة الزبوفالوكلبء سيقوموف 
ىػػػذا أيضػػاً مػػػا , وتػػرؾ الزبػػوف لاتخػػػاذ القػػرار ب ػػػد تقػػديـ م مومػػػات وتوجييػػو إلػػػى نقطػػة شػػػراء محػػددة

عمػػػى الإعلبنػػػات عبػػػر لا ت تمػػػد التسػػػويؽ المت ػػػدد منظمػػػات إف " :بقولػػػو( Snook,2005) لخصػػػو

إلى ضػـ مػوزعيف جػدد  ت تمد عمى الدعاية الشفوية لبيع السمع والخدمات إضافةً علبف بؿ وسائؿ الإ
أك ػػػر مػػػف وسػػػائؿ  حيػػػث سػػػي ؽ الزبػػػوف بكممػػػة صػػػديؽ ي مػػػؿ فػػػ  شػػػركة تسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات

عػػلبف وسػػيكوف ليػػذه الكممػػة أ ػػر أكبػػر فػػ  القػػرار الشػػرائ  بالإضػػافة إلػػى الوفػػورات المحققػػة مػػف الإ
 .ة إلى الزبوف ب يداً عف القناة التسويقية التقميدية"خلبؿ وصوؿ المنتج مباشر 
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 علبنػػػػػات لتػػػػوزع عمػػػػى أعضػػػػاء الشػػػػػبكةدد تمنػػػػػى المصػػػػاريؼ المنفقػػػػة عمػػػػى الإفػػػػ  التسػػػػويؽ المت ػػػػ
(Sreekumar,2007)  كمػػا يسػػاعد اعتمػػاد التجػػارة الإلكترونيػػة عمػػى تخفػػيض تكػػاليؼ المنظمػػات

حيث يقوـ الزبػائف بت بئػة نمػاذج الطمبػات بهنفسػيـ, وتقمػؿ الشػركات مخزونيػا إلػى أ ػؿ درجػة ممكنػة 
كمػػػػا تػػػػنخفض النفقػػػػات ال امػػػػة كاسػػػػتئجار المحػػػػلبت وتوظيػػػػؼ ال ػػػػامميف وتكػػػػاليؼ الطباعػػػػة والبريػػػػد 

 .(2005حالة المنتجات الر مية بنصير, وتنخفض التكمفة أك ر ف 
 لتكوف طريقة توزيع المنتجات عمى الشكؿ التال :

 

 

 

 

 

 

 

 )الشكل من إعداد الباحث( ( الفرم بين الطريقة التقميدية لمتوزيع وبين التسويم متعدد المستويات2الشكل )

 المستقمينالمبدأ الثاني: التسويم متعدد المستويات من وجمة نظر الوكلاء 
 (Residual income)يشكؿ التسػويؽ مت ػدد المسػتويات فرصػة لمحصػوؿ عمػى دخػؿ مسػتمر     

كمػػا يتػػيت لمػػوكلبء ميػػزة الاسػػتفادة مػػف مضػػاعفة الو ػػت  (Linear incomeب خطيػػاً  ولػػيس دخػػلبً 
لمفجػػوة التػػ  ظيػػرت بسػػبب التحػػولات الا تصػػادية والاجتماعيػػة والتػػ  أدت  بالإضػػافة إلػػى كونػػو حػػلبً 

إلػػػى ارتفػػػاع تكػػػاليؼ الم يشػػػة, حيػػػث تقػػػوـ ك يػػػر مػػػف الأعمػػػاؿ عمػػػى مبادلػػػة الو ػػػت بالمػػػاؿ أي عػػػدد 
السػػاعات التػػ  يقضػػييا الشػػخص فػػ  عمػػؿ م ػػيف مقابػػؿ أجػػر, وبهسػػموب آخػػر يمكػػف مبادلػػة الخبػػرة 

ولًا عاليػػة مقابػػؿ تقػػديـ خبػػرتيـ فػػ  مجػػاؿ م ػػيف و ػػد يكػػوف ذلػػؾ بالمػػاؿ حيػػث يتقاضػػى الخبػػراء دخػػ

 الزبون  المحل الموزع الوكيل المُنتج الدعاية 

 الوكيل المحل الزبون الموزع الدعاية المُنتج
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وفػ  حػػاؿ عػدـ  ػػدرتيـ لسػبب مػػا فػػتف  ؛لسػاعات  ميمػػة, لكػف سػػيبقى عمػييـ ال مػػؿ فػ  ىػػذه السػػاعات
وف  كمتا الحالتيف فتف صاحب ال مؿ سيحدد مكاف تواجد الشخص وساعات عممو  .دخميـ سيتو ؼ

 أو سػػػػػػػػػػػػيقوـ الزبػػػػػػػػػػػػوف بػػػػػػػػػػػػذلؾ, ىػػػػػػػػػػػػذا النػػػػػػػػػػػػوع مػػػػػػػػػػػػف الػػػػػػػػػػػػدخوؿ يسػػػػػػػػػػػػمى الػػػػػػػػػػػػدخؿ الخطػػػػػػػػػػػػ  وفقػػػػػػػػػػػػاً 
Hedges,2001)&(Price , يسػػػمى الػػػدخؿ المسػػػتمر م ػػػؿ كاتػػػب فأمػػػا النػػػوع الآخػػػر مػػػف الػػػدخوؿ

ا يسػمى بػهداة مػليػا الشػخص الاسػتفادة ميسػتطيع مػف خلب حيثيحصؿ عمى ربت حتى ب د التقاعد, 
اب تػَػيقػػوـ بالاسػػتفادة مػػف و ػػت وجيػػد الآخػػريف بمقابػػؿ م ػػيف, فحقػػوؽ الممكيػػة للؤغػػان  والك  و الرفػػع 

بميػزات الػدخؿ المسػتمر, لكػف ىػذا الػدخؿ لػـ يكػف فػ  متنػاوؿ  تتمتػعف الكبػار المسػت مريالمشيوريف و 
مت للؤشػػخاص ة تسػػويؽ مت ػػدد حيػػث س ػػ( أوؿ شػػركRehnborgالأشػػخاص ال ػػادييف حتػػى أطمػػؽ ب

 وبحسػػػب, ال ػػػادييف بتكػػػويف شػػػبكة تسػػػويؽ تسػػػمت ليػػػـ بالحصػػػوؿ عمػػػى ال وائػػػد حتػػػى ب ػػػد التقاعػػػد
(Sreekumar,2007)  ي ػػػد مفيػػػوـ مضػػػاعفة الو ػػػت مػػػف المفػػػاىيـ الأساسػػػية فػػػ  التسػػػويؽ مت ػػػدد

خػلبؿ يػوـ واحػد  نجػزالمستويات حيث يمكف لم مؿ الذي يقوـ بػو شػخص واحػد خػلبؿ مئػة يػوـ أف ي  
 .ب مؿ مئة شخص ف  فريقو

ف  نفس السياؽ ليتحػدث عػف ال وامػؿ الا تصػادية التػ  أدت إلػى زيػادة  (Poe,1995)ويتابع      
أىمية ال مؿ بالتسويؽ مت ػدد المسػتويات متم مػة بزيػادة كبيػرة فػ  حجػـ القػوة ال اممػة مػف استشػارييف 

كبير الا تصػادييف فػ  جم يػة التخطػيط الػوطن  Belous) ويشير ب .ي مموف بدواـ جزئ  وأشخاص
بالمئػػػة منػػػذ  57ة نمػػػت بنسػػػبة إلػػػى أف القػػػوة ال اممػػػ ذاتػػػو فػػػ  الولايػػػات المتحػػػدة فػػػ  المرجػػػع السػػػابؽ

لم مػػؿ حيػػث كانػػت  فرصػػةً المسػػتويات مت ػػدد الف ك يػػراً مػػف الأشػػخاص وجػػدوا بالتسػػويؽ وأ ,1980
و حػػدت مػػف فرصػػيـ ىػػ  نفسػػيا التػػ  خمقػػت ال وامػػؿ الا تصػػادية التػػ  أخػػرجتيـ مػػف سػػوؽ ال مػػؿ أ

ىػػذا وتشػػير الإحصػػاءات إلػػى زيػػادة نمػػو , ميت بالموجػػة ال ال ػػةالفرصػػة بالتسػػويؽ المت ػػدد والتػػ  س ػػ

عتمػاد عمػى البيػع للب ما ي كػس توجػو المنظمػاتلبيع المباشر المبي ات المحققة عف طريؽ شركات ا
شػػركة  1000المتحػػدة الأمريكيػػة  الولايػػات فػػ  ينػػاؾ المباشػػر لإيصػػاؿ منتجاتيػػا إلػػى المسػػتيمكيف, ف

شػػركة حػػوؿ  3000ومنيػػا فقػػط أعضػػاء فػػ  المؤسسػػة وذلػػؾ حسػػب مؤسسػػة البيػػع المباشػػر,  140
 30مميار حوؿ ال ػالـ  80ومع ذلؾ تبقى الإحصاءات غير د يقة, كما يشكؿ البيع المباشر  ,ال الـ
ييػػػا كػػػؿ مػػػف ألمانيػػػا وفرنسػػػا والبرازيػػػؿ مميػػػار فػػػ  اليابػػػاف تم 30منيػػػا فػػػ  الولايػػػات المتحػػػدة و مميػػػار 
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 الولايات المتحدة

 اليابان

 ألمانيا

 فرنسا

 البرازيل

 المكسيك

 إيطاليا

 تايوان

 انكلترا

 ماليزيا

 دول أخرى

يطاليا وتايواف وانكمترا والأرجنتيف وماليزيا , ويبيف الشكؿ التال  حجـ المبي ات المتولدة 3والمكسيؾ وا 
 عف البيع المباشر وذلؾ بمميارات الدولارات

% فػػػ  عػػػاـ 0.6, 2010% فػػػ  عػػػاـ 0.8وكانػػػت نسػػػبة النمػػػو فػػػ  مبي ػػػات البيػػػع المباشػػػر      

 .2012% ف  عاـ 5.9و , 2011

 الشكل من إعداد الباحث :عات البيع المباشر في دول العالم( مبي3لشكل )ا

% مػػػف عائػػػدات صػػػناعة البيػػػع المباشػػػر كانػػػت مػػػف  70وبحسػػػب جم يػػػة البيػػػع المباشػػػر فػػػتف      
 Amway, Nuskin or)م ظميػا مػف المنظمػات الم روفػة م ػؿ  منظمات التسويؽ المت دد تحديداً 

Shaklee)   والت  تستخدـ خطة ت ويض مت ددة المستويات بدلًا مف خطة ت ويض وحيدة المستوى
(Mathews,et al,2007)  , ًلمػػػا ورد فػػػ  دراسػػػة  ووفقػػػا(Snook,2005,1)   تبػػػدأ ال ديػػػد مػػػف

% منيػػا تفشػػؿ فػػ  ال ػػاـ الأوؿ  90إلػػى 80وتشػػير الإحصػػاءات إلػػى أف  .المنظمػػات عمميػػا سػػنوياً 
, ومػػػع ذلػػػؾ يقػػػوؿ لكػػػف ىػػػذه النسػػػبة لا تزيػػػد عػػػف نسػػػبة الأعمػػػاؿ الصػػػنيرة التػػػ  تنتيػػػ  إلػػػى الفشػػػؿ

                                                           

3
 2013 Estimated Total Direct Retail Sales. Retrieved Oct 11, 2014, from 

http://www.dsa.org/research/industry-statistics.  

 

http://www.dsa.org/research/industry-statistics
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Sales 

 الولايات المتحدة

 تايوان

 اليابان

 اندونيسا

   المكسيك

 تايلاند

(Ziglar,2001,13 )ات  ػػػد شػػػيدت نجاحػػػاً وانتشػػػاراً كبيػػػراً لمنظمػػػات التسػػػويؽ المت ػػػدد يإف التسػػػ ين
مميوف شخص  35كما يوجد  2000مميار بحموؿ عاـ  90ر إلى مميا 30حيث نمت المبي ات مف 

ألفػػاً لم مػػؿ  150وينضػػـ  ,ي ممػػوف كمػػوزعيف فػػ  منظمػػات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات حػػوؿ ال ػػالـ

 .أسبوعياً, ويبيف الشكؿ التال  عدد موزع  شركات التسويؽ مت دد المستويات ف  ال الـ

 الشكؿ مف إعداد الباحثبالملبييف : مت دد المستويات مقدراً ( عدد موزع  شركات التسويؽ 4الشكؿ ر ـ ب

 10( بػػهف The Next Millionaires( فػػ  كتابػػو بPilzer,2006تنبػػه الا تصػػادي بو ػػد      
مػف خػلبؿ  2016و 2006ترليػوف سػتتولد فػ  الولايػات الأمريكيػة بػيف  50ترليػوف دولار مػف أصػؿ 

يف الجػػدد وأف الك يػػر مػػنيـ سيصػػن وف  ػػروتيـ مػػف أفػػراد سػػيبرزوف فػػ  ىػػذا ال قػػد كهصػػحاب الملبيػػ
ويقوـ تو ع الكاتب عمى الاتجاىات الا تصادية والتحولات الاجتماعية الت   ,خلبؿ التسويؽ الشبك 

تزيػػد مػػف أىميػػة بنػػاء أعمػػاؿ خاصػػة  ائمػػة عمػػى الأعمػػاؿ المنزليػػة بالإضػػافة إلػػى التوجػػو نحػػو سػػمع 
 نوات توزي ية ت قؼ الزبوف عف طريؽ الدعاية الشفوية وخدمات ت نى بالصحة والحاجة إلى اعتماد 

ويركز الكاتب عمى الناحية الإيجابية فػ  زيػادة م ػدلات البطالػة وازدىػار الأعمػاؿ التػ  ت تمػد عمػى 
وي تقػػػد  ,الكفػػاءة وزيػػػادة متطمبػػػات التقاعػػد حيػػػث سػػػتكوف الفػػرص متاحػػػة أك ػػػر مػػف أي و ػػػت مضػػػى

لأشخاص مف أجؿ تهميف تقاعد آمف ضؿ مكاف يتوجو إليو االكاتب أف التسويؽ مت دد المستويات أف
 مواجيو ىذه التحولات الا تصادية والاجتماعية.و 
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ىػػذا ويحصػػؿ المنضػػموف إلػػى منظمػػات التسػػويؽ المت ػػدد المسػػتويات عمػػى فوائػػد ماديػػة إضػػافة      
 إلػػػى فوائػػػد عمػػػى الصػػػ يد الشخصػػػ  منيػػػا تحسػػػيف ميػػػارات ال ػػػرض والتواصػػػؿ والتحفيػػػز والتطػػػوير

تػػاح ليػػـ فرصػة التحػػدث أمػػاـ جميػػور خػلبؿ لقػػاءات جماعيػػة تحفيزيػة, كمػػا يوجػػد فوائػػد فتالشخصػ  
ا تصػػادية حيػػث تشػػكؿ ىػػذه المنظمػػات فرصػػة لم ػػاطميف عػػف ال مػػؿ لمبػػدء ب مػػؿ خػػاص والحصػػوؿ 
عمػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػى دخػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػؿ دوف الحاجػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػة إلػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػى رأسػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػماؿ ضػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػخـ أو خبػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػرات عاليػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػة 

(Choudhary&HaryaWna,2013). 
و مة الأماف الػوظيف   التقان الأسباب السابقة أدت الأسباب ا تصادية والتطور وبالإضافة إلى      

تسػػػػييؿ عمميػػػات البيػػػػع عمػػػى  التقػػػان إلػػػى تقػػػدـ ال مػػػػؿ فػػػ  التسػػػويؽ المت ػػػػدد, حيػػػث سػػػاعد التقػػػػدـ 
وباتػت كػؿ ىػذه الأعمػاؿ تنجػز خػلبؿ د ػائؽ م ػدودة ومػع ذلػؾ كانػت  ,والتوصيؿ وضػـ وكػلبء جػدد

ومنيػػػػا ( DSA( رئػػػػيس جم يػػػػة البيػػػػع المباشػػػػر بOffenالتنيػػػػرات الا تصػػػػادية أ ػػػػوى تػػػػه يراً حسػػػػب ب
عف دخؿ إضاف , ويشكؿ ال مؿ فػ  التسػويؽ  البحثمتطمبات الحياة المتزايدة الت  فرضت ضرورة 

عػػف المت ػػة فػػ  ال مػػؿ  البحػػثمخػػاطرة ماليػػة  ميمػػة /  مػػع المت ػػدد المسػػتويات فرصػػة لػػدخؿ إضػػاف
كػؿ ىػذه عوامػؿ  /السػمع والخػدمات–تػوفير الو ػت حيػث ي تبػر عمػؿ منزلػ   –والتحرر مف الوظيفػة 

 .(Kiaw&Cyril,2007)أدت إلى نجاح التسويؽ مت دد المستويات وانتشاره 
لمشػػيور أف ال مػػؿ فػػ  ىػػذا وفػػ  سػػياؽ منفصػػؿ يؤكػػد روبػػرت كايوسػػاك  الكاتػػب الا تصػػادي ا     

المجاؿ فرصة  د تتيت لمب ض الوصوؿ إلػى مرتبػة رجػاؿ الأعمػاؿ بشػرط تػوافر ب ػض الصػفات فػ  
"لا يمكػػػف النجػػػاح عمػػػى صػػػ يد  :(Kiyosaki&Trump,2013)الوكيػػػؿ و ػػػد عبػػػر عػػػف ىػػػذا بقولػػػو 

والخجػػػؿ الأعمػػػاؿ دوف التمتػػػع بػػػب ض المواصػػػفات الشخصػػػية كالقػػػدرة عمػػػى الػػػتخمص مػػػف الشػػػكوؾ 
ىػذه ب ػض الصػفات المطموبػة لمنجػاح فػ   .والخوؼ مف الرفض والنيوض مف جديد ب د كؿ إخفػاؽ

يشػػػكؿ ال مػػػؿ فػػػ  التسػػػويؽ الشػػػبك  فرصػػػة لممػػػوظفيف حيػػػث الوصػػػوؿ إلػػػى خانػػػة رجػػػاؿ الأعمػػػاؿ, 
لقػػد كنػػت ضػػد التسػػويؽ الشػػبك   .وأصػػحاب الأعمػػاؿ الصػػنيرة لموصػػوؿ إلػػى خانػػة رجػػاؿ الأعمػػاؿ

فػػػ  البدايػػػة وب ػػػد إعػػػادة النظػػػر فػػػتن  أوصػػػ  بيػػػذا ال مػػػؿ للؤشػػػخاص الػػػراغبيف  عنػػػدما سػػػم ت بػػػو
 بالنجاح".
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وعمى الرغـ مف كؿ ما سبؽ يمكف أف يكوف ىناؾ صورة سمبية عف ىػذا ال مػؿ لػدى ك يػر مػف      
ت ػػود إلػػى ممارسػػات الػػوكلبء الخاطئػػة كممارسػػة ضػػنط غيػػر مقبػػوؿ عمػػى الزبػػائف لشػػراء  شػػخصالأ

منتج أو عمى المرشػحيف لإ نػاعيـ بالإنضػماـ لم مػؿ أو إعطػاء وعػود مبػال  بيػا عػف الػربت وسػيولة 
عنػػػػد الػػػػوكلبء الجػػػػدد نتيجػػػػة اصػػػػطداميـ بوا ػػػػع منػػػػاير لمػػػػا كػػػػانوا  كبيػػػػراً  ال مػػػػؿ ممػػػػا يولػػػػد إحباطػػػػاً 

 (.Bhardwaj& Bordoloi,2014يتو  وفب
 

 مممة الوكلاء في البيع لممستممك النمائي 2-4
التقػديـ الشخصػ  والشػفي  لسػم ة  :البيع الشخصػ  عمػى أنػو (2007,ال لبؽ و رباب ةبي  رؼ      

الا تناع بيػا, بػالرغـ مػف الػدور الإيجػاب   أوخدمة أو فكرة بيدؼ دفع ال ميؿ المرتقب نحو شرائيا أو
فػػ  انتشػػار التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات خصوصػػاً الانترنػػت فػػتف التسػػويؽ  التقانػػةالػػذي سػػاىمت بػػو 

 لشخص  وليس بناء شبكة عف طريػؽ الإنترنػتمت دد المستويات سيبقى عملًب  ائماً عمى التواصؿ ا
 عف التواصؿ الشخصػ  ف  الت رؼ عمى أشخاص جدد لكنيا لف تكوف بديلبً بالرغـ مف أنيا تساعد 

فالتواصؿ الشخص  بيػدؼ تقػديـ المنػتج ىػو أمػر لا يمكػف تجاىمػو  إذاً , (Williams,et al,2009ب
لػيس مػف الضػروري أف يكػوف الوكيػؿ أنػو إلػى ( Ziglar,2001د أشار بميما تقدمت التكنولوجيا, و 

فػػالخبرة فػػ  مجػػاؿ البيػػع لا تيػػـ ك يػػراً مػػا داـ الوكيػػؿ  ؛بائ ػػاً متميػػزاً ليبنػػ  فريقػػاً ضػػخماً مػػف المػػوزعيف
ئػػد التػػػ  والخػػدمات التػػػ  جربيػػا وأحػػب الفوا السػػمعراً عمػػى التواصػػؿ مػػع الأشػػػخاص والػػتكمـ عػػف  ػػاد

وفػ  مجػاؿ التسػػويؽ  ,الدعايػة الشػفيية أمػػر فطػري يقػوـ بػو الجميػعف ,ياحصػؿ عمييػا جػراء اسػتخدام
أسيؿ خصوصاً أف الوكيؿ ي تمد عمى الدعاية الشفيية عف مت دد المستويات يكوف البيع الشخص  

ات الشػػػركة لأشػػػخاص ي قػػػوف بػػػو أساسػػػاً ولا يحتػػاج إلػػػى دعػػػـ مصػػػدا يتو إلا فػػػ  حػػػالات البيػػػع منتجػػ
الأخطػػاء التػػ  يقػػوـ بيػػا وكػػلبء شػػركات التسػػويؽ  أىػػـ ومػػع ذلػػؾ فػػتف واحػػداً مػػفلأشػػخاص غربػػاء, 

مت دد المستويات ىو إىماؿ القياـ ب ممية البيع الشخص  لمسمع والخدمات بسبب التركيز عمػى ضػـ 
( عف الأخطاء الشائ ة الت  يقوـ بيػا وكػلبء Poe,1995تحدث ب Wave 3فف  كتابو د وكلبء جد

شركات التسويؽ مت دد المستويات ومنيا إىماؿ البيع المباشػر لمزبػائف النيػائييف حيػث ي تمػد الوكيػؿ 
وىػػذا مػا لػػف يحصػػؿ طالمػا أف الوكيػػؿ الراعػ  لا يقػػوـ بيػػذه . عمػى أعضػػاء فريقػو لمقيػػاـ بيػػذه الميمػة
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لا بد مف الاىتماـ ببيع المنتجات لمزبائف النيائييف لسببيف الأوؿ: أف الوكيؿ لف يكوف حيث الميمة, 
 ػػادراً عمػػى ت مػػيـ أفػػراد فريقػػو عمػػى بيػػع المنتجػػات طالمػػا أنػػو لػػـ يقػػـ بػػذلؾ وال ػػان : أف بيػػع المنتجػػات 

البيػع الموجػودة لديػو, سيضمف دخلًب مقبولًا لموكيؿ فػ  المراحػؿ الأولػى مػف عممػو  بػؿ أف تنمػو فػرؽ 
ه الميمػة ضػرورية للؤسػباب السػابقة, ىذا لا ي ن  أف الوكيؿ سيتحوؿ إلى بائع مػدى الحيػاة لكػف ىػذ

( عمى الاىتماـ ب رض السم ة بشقييا الفن  والجمػال  وا  نػاع الزبػوف 2012ومع ذلؾ يركز بمنلبج,
 بضرورة ا تناء ىذه السم ة ب د الت رؼ عمى احتياجاتو.

 اب الت  تب د الوكلبء عف بيع المنتجات ف  ب ض الأحياف:ومف الأسب
 رضػػيـ لمػػرفض والشػػ ور ب ػػدـ الارتيػػاح ا تالبيػػع وذلػػؾ لأنيػػ ل مميػػةالك يػػر مػػف الأشػػخاص  كػػره - أ

 جراء ذلؾ.
إلػى  ػدرة ىػذه ال مميػة حتػاج ت حيػثضػـ وكػلبء جػدد الاستمرار باستقطاب زبائف جػدد و ص وبة  - ب

ميػارات تواصػؿ عاليػة  يتطمػبإلييـ لبناء ال قة وىو أمر عمى الت رؼ إلى المرشحيف والتقرب 
أولئػػؾ الػػذيف لا يشػػ روف ب قػػة عاليػػة تجػػاه  ػػدرتيـ عمػػى  لػػدىمػػا  ػػد يشػػكؿ صػػ وبة خصوصػػاً 

 . (Poe,1995ب القياـ بذلؾ
( أف ارتفػاع المسػتوى الت ميمػ  لموكيػؿ يسػبب صػ وبة أكبػر فػ  القيػاـ Gage,2006وأضاؼ ب - ت

 لشراء المنتجات.  باستقطاب الأشخاص النرباء
و ػػػد  ػػػدـ خبػػػراء ومسػػػو وف نػػػاجحوف نصػػػائت تسػػػاعد الػػػوكلبء عمػػػى أداء دورىػػػـ ببيػػػع المنتجػػػات      

 ( نذكر منيا:Poe,1995ب Yarnell,2002 )andب
عمى تقػديـ تجربتػو والفوائػد التػ  حصػؿ   ادراً  يصيرالوكيؿ نفسو ليذه المنتجات حتى  استيلبؾ .1

 عمييا جراء استخداـ المنتج.
الانطػلبؽ مػف دائػػرة التػه ير الخاصػة بالوكيػػؿ: واحػدة مػػف الخطػوات التػ  تسػػيؿ عمميػة البيػػع أو  .2

الوكيؿ عف المرشحيف ضمف دائرة ته يره أي الأشخاص المقربيف  يبحثضـ وكلبء جدد ىو أف 
الػػذيف يتػػه روف بهرائػػو وأفكػػاره وبالتػػال  فيػػو لػػف يسػػتخدـ ميػػارات تواصػػؿ مختمفػػة عػػف تمػػؾ التػػ  

 مع ىؤلاء الأشخاص وبشكؿ يوم . يستخدميا
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الاسػػتفادة مػػف  ػػوائـ الزبػػائف: فمػػف الصػػ ب أف ي تمػػد الوكيػػؿ عمػػى  ائمػػة م ارفػػو فحسػػب لمقيػػاـ  .3
ب ممية البيع بؿ عميو أف يكوف  ادراً عمى الاستفادة مف م ارفو أيضػاً لترشػيت أسػماء لأشػخاص 

الطريقػة  ػد تػزعج ب ػض الزبػائف  د يكونوف ميتميف بالمنتج أو ال مػؿ وعمػى الػرغـ مػف أف ىػذه 
 إلا أف ىذا ي تمد عمى ميارة الوكيؿ ف  الوصوؿ إلى مرشحيف جدد.

ف: حيػػػث يمكػػػف لموكيػػػؿ أف يقػػػوـ بالفصػػػؿ بػػػيف الزبػػػائف يالفصػػػؿ بػػػيف الزبػػػائف والػػػوكلبء المسػػػتقم .4
مػػػف أجػػػؿ تحريػػػؾ المنتجػػػات كمنػػػع  النيػػػائييف والػػػوكلبء بػػػؿ إف ب ػػػض الشػػػركات تفػػػرض شػػػروطاً 

راء منتجػػات بالجممػػة لممػػرة ال انيػػة  بػػؿ أف يقػػوـ بتحقيػػؽ حػػد أدنػػى مػػف المبي ػػات الوكيػػؿ مػػف شػػ
 الشيرية لممستيمؾ النيائ .

امػػػتلبؾ أدوات البيػػػع المناسػػػبة: تسػػػاعد أدوات البيػػػع التػػػ  تقػػػدميا الشػػػركة لموكيػػػؿ عمػػػى تحقيػػػؽ  .5
بقاً حيػث مبي ات مف خلبؿ أشرطة الفيديو والمقاطع الصوتية والصور والكاتالوجػات الم ػدة مسػ

تػػػوفر الو ػػػت وت طػػػ  مزيػػػداً مػػػف التفاصػػػيؿ وتسػػػاعد الوكيػػػؿ عمػػػى تحديػػػد الأشػػػخاص الميتمػػػيف 
بالمنتجػػات التػػ  ت رضػػيا الشػػركة, كمػػا أف الأدوات  ػػد تسػػيؿ عمػػى ك يػػر مػػف الأشػػخاص اتخػػاذ 

بسػػيولة أكبػر لأنيػـ سػيقوموف بتزويػػد الزبػائف المحتممػيف بيػػذه الأدوات  لشػ ورىـ ػرار الانضػماـ 
ؽ البحػػػث عػػػف أدوات عػػػف طريػػػمػػػر سػػػيؿ يسػػػتطيع أي شػػػخص القيػػػاـ بػػػو, ولمزيػػػد مػػػف وىػػػو أ

 (.Boyle,2012,28-30الانترنت يمكف الاستفادة مف نصائت ب
 

 مممة الوكلاء في ضم وكلاء جدد إلى الفريم 2-5
( وىػػو أحػػد المسػػو يف النػػاجحيف والمشػػيوريف عمػػى ضػػرورة أف يبػػدأ كػػؿ وكيػػؿ Stevensيؤكػػد ب     

عف المرشحيف لم مػؿ م ػو أو الزبػائف المحتممػيف  البحثعممو بوضع  ائمة م ارفو ومف خلبليا يبدأ 
لممنتجػات والخػدمات التػػ  تسػو يا الشػركة, فػػالانطلبؽ مػف أشػػخاص ي ػرفيـ الوكيػؿ يقمػػؿ مػف أىميػػة 

يقػػوـ ببيػػع ؿ البيػػع, فالوكيػػؿ يمػػارس الدعايػػة الشػػفوية وي تمػػد عمػػى مصػػدا يتو لوجػػود الخبػػرة فػػ  مجػػا
أشػػخاص جػػدد  إلػػى ػػـ يبػػدأ بمرحمػػة الت ػػرؼ  ,ضػػـ عػػدد مػػف الػػوكلبء الػػذيف ي ػػرفيـ سػػابقاً منتجػػات و 

 .(Rubino,2006ببيدؼ ضميـ لفريقو وتسمى ىذه ال ممية بالاستقطاب 
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(: ىػػػو الت ػػػرؼ إلػػػى أشػػػخاص جػػػدد مػػػف  بػػػؿ Ziglar,2001,208بفالاسػػػتقطاب وكمػػػا عرفػػػو      
 الوكيؿ بيدؼ عرض المنتج عمى الزبوف أو فرصة ال مؿ لضـ ىؤلاء الأشخاص إلى الفريؽ.

عمػػى ضػرورة أف يحػدد الوكيػؿ بمسػػاعدة الشػخص الراعػ  مػػف  (Butwin,1997بىػذا و ػد أكػد      
عػف وكػلبء  بالبحػثيبػدأ  يػائييف أولمنتجات إلى الزبػائف النيؿ يريد أف يبدأ ببيع اف .أيف يريد أف يبدأ

عف المرشحيف ؟ فػ  القائمػة الحػارة أـ فػ  القائمػة البػاردة ؟, و ػد  سيبحثجدد ليقوـ بضميـ ؟ وأيف 
أف الأشػػػخاص الػػػذيف ي ػػػرفيـ الوكيػػػؿ وي رفونػػػو جيػػػداً  ( إلػػػىGage,2001أشػػػار المسػػػوؽ الشػػػيير ب

القائمػػػة البػػػاردة فيػػػـ غربػػػاء أو م ػػػارؼ,  أمػػػا .يسػػػموف بالقائمػػػة الحػػػارة كالأصػػػد اء وال ائمػػػة والجيػػػراف
ويكػوف  ,فالبداية مػع القائمػة البػاردة والاسػتقطاب تشػكؿ عمػلًب صػ باً ومحبطػاً فػ  ك يػر مػف الأحيػاف

محرجاً لأولئؾ الذيف لا يمتمكوف  درة عالية عمى التواصؿ, لذلؾ يشدد الك ير مف الػوكلبء النػاجحيف 
فببساطة ىؿ ستكوف الفرصة الت  ي رضػيا الوكيػؿ ميمػة إذا عمى ضرورة البداية مع القائمة الحارة, 

لػػـ ي ػػط المقػػربيف الفرصػػة الأولػػى للبنضػػماـ ؟ وفػػ  حػػاؿ لػػـ يتوجػػو الوكيػػؿ إلػػى المقػػربيف فيػػو غالبػػاً 
لػذلؾ ف ميػو تنييػر الشػركة  .غير م جب بالمنتجات التػ  ت رضػيا الشػركة أو لا ي ػؽ بالشػركة أساسػاً 

( Chang,2005(, وبحسػػػب بEarl,1998لنجػػػاح فػػػ  ىػػػذا ال مػػػؿ بالتػػػ  ي مػػػؿ لصػػػالحيا إف أراد ا
 ػـ عػرض  النيػائييففتنو مػف الممكػف الجمػع بػيف الأمػريف حيػث يقػوـ الوكيػؿ ببيػع المنتجػات لمزبػائف 

 فرصة ال مؿ عمى الزبائف الذيف أحبوا المنتج وحصموا عمى فوائد ف مية مف استخدامو.
لمتقػرب مػف شػخص بيػدؼ عػرض فرصػة ال مػؿ ب ػد ترشػيحو إذاً ف ممية الاسػتقطاب  ػد تيػدؼ      

و تليكػػػػػػوف أحػػػػػػد وكػػػػػػلبء المنظمػػػػػػة أو التقػػػػػػرب مػػػػػػف زبػػػػػػوف بيػػػػػػدؼ عػػػػػػرض المنػػػػػػتج وىػػػػػػذا مػػػػػػا شػػػػػػرح
يػة الاسػتقطاب ىػذه عمم تو ػد  سػم( فػ  م ػرض الحػديث عػف مراحػؿ عمميػة البيػع 2009حلبس ,ب

عمميػة  - الاعتراضات والإنياءم الجة  -التوضيت  -التقديـ  -التو ع والتهىيؿ  :إلى خمسة مراحؿ
 .المتاب ة
ف فػ  عمميػة الاختيػار عمػى ضػرورة عػدـ الحكػـ عمػى ىذا ويركز الك يػر مػف المسػو يف النػاجحي     

الأشػػػخاص المرشػػػحيف أو تقيػػػيميـ فم ظػػػـ الأشػػػخاص النػػػاجحيف فػػػ  ىػػػذا ال مػػػؿ بػػػدؤوا كهشػػػخاص 
 (.Ziglar,2001بعادييف وحققوا نجاحات لـ يكف بالإمكاف التكيف بيا 
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ومع ذلؾ ي ترؼ الب ض فػ  أنيػـ ينجػذبوف إلػى أشػخاص م ينػيف مػف النػاس مػف أجػؿ ضػميـ      
 ومنيـ:( Rubino,2006بإلى الفريؽ 

الأشػػخاص النػػػاجحوف فػػ  أعمػػػاليـ لكػػنيـ يفتقػػػدوف لحريػػة الو ػػػت أو أف دخميػػـ يتو ػػػؼ بمجػػػرد  .1
فيؤلاء يشكموف شريحة ميمة يمكف ال مؿ م يا لأنيـ سيحبوف حريػة الو ػت  ؛تو فيـ عف ال مؿ

مضػاعفة  عمػىيقدميا ىذا ال مؿ بالإضافة إلى إمكانية الحصوؿ عمى شػركاء يسػاعدونيـ  الت 
 و تيـ.

الأشػػخاص الػػػذيف يبػػذلوف جيػػػداً كبيػػراً وىػػػـ طموحػػوف لمحصػػػوؿ عمػػى دخػػػؿ أعمػػى والأشػػػخاص  .2
 الذيف يتمت وف بشخصية إيجابية و ادروف عمى رؤية الصورة الكاممة لم مؿ. 

التركيػػػز عمػػػى شػػػرائت م ينػػػة حسػػػب المنتجػػػات التػػػ  تسػػػو يا الشػػػركة وكم ػػػاؿ عمػػػى ذلػػػؾ يمكػػػف  .3
جػػػػات الطبيػػػػة ومنتجػػػػات الرعايػػػػة الشخصػػػػية لأنيػػػػـ للؤطبػػػػاء أف يكونػػػػوا مسػػػػو يف نػػػػاجحيف لممنت

 ييتموف أك ر مف غيرىـ بيذه المنتجات.
ليـ القدرة عمى إلقاء المحاضرات وت ميـ الآخريف كيفية القيػاـ بال مػؿ وتسػويؽ الذيف المدرسوف  .4

 المنتجات طالما أنيـ يقوموف بيذا ف مياً.
اسػػػبة حيػػػث يسػػػتطي وف بيػػػع الأشػػػخاص الػػػذيف يتمت ػػػوف ب قػػػة عاليػػػة فػػػ  الػػػنفس وشخصػػػية من .5

وضػػـ أشػػخاص جػػدد بسػػرعة كبيػػرة بسػػبب حماسػػتيـ و ػػدرتيـ عمػػى تحقيػػؽ المبي ػػات  ,المنتجػػات
 .تيبات الت  تساعدىـ عمى بداية ال مؿحتى  بؿ أف يتموا  راءة الك  

( أف أصػػػحاب الأعمػػػاؿ الصػػػنيرة يشػػػكموف شػػػريحة جيػػػدة للبسػػػتقطاب Poe,1995ويضػػػيؼ ب .6
بال مػػػؿ تهسػػػيس عمػػػؿ خػػػاص كمػػػا أنيػػػـ أصػػػحاب  ػػػرار بالقيػػػاـ  لأنيػػػـ ي رفػػػوف جيػػػداً صػػػ وبات

حػػؿ لارتفػػاع تكػػاليؼ الم يشػػة والضػػرائب وأجػػور ال ػػامميف, لحسػػابيـ الخػػاص وىػػـ بحاجػػة إلػػى 
عمػػى ضػػـ  التقػػان ومػػف الميػػـ ال مػػؿ عمػػى ضػػـ وكػػلبء فػػ  بمػػداف أخػػرى حيػػث سػػاعد التطػػور 

رسػػػاؿ المقػػػاطع نترنػػػت والبريػػػد وكػػػلبء عػػػف طريػػػؽ وسػػػائؿ الاتصػػػاؿ كالإورعايػػػة  الالكترونػػػ  وا 
 الصوتية والفيديوىات. 

إذاً يشػػػػكؿ بيػػػػع المنتجػػػػات لمزبػػػػائف النيػػػػائييف اليػػػػدؼ الأسػػػػاس فػػػػ  منظمػػػػات التسػػػػويؽ المت ػػػػدد      
تسويؽ منتجاتيا والوصوؿ لأوسع شريحة ممكنة بيػدؼ إلى المستويات م ميا م ؿ أي منظمة تيدؼ 
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مات يمكف ف  إمكانية ضػـ وكػلبء جػدد بيػدؼ زيػادة حجػـ أما التميز ف  ىذه المنظ .زيادة المبي ات
الفريػػؽ والوصػػوؿ لتنطيػػة منػػاطؽ أوسػػع وبمػػداف أك ػػر ب يػػداً عػػف ت قيػػدات دخػػوؿ أسػػواؽ جديػػدة, ىػػذا 
وتكمػػف أىميػػة الاسػػتمرار فػػ  ضػػـ الػػوكلبء الجػػدد فػػ  انسػػحاب الػػب ض وعػػدـ  ػػدرتيـ عمػػى متاب ػػة 

الوكيػؿ النػاجت عمػى  ػدرة الأشػخاص عمػى النجػاح ال مؿ وتحمؿ ص وباتو وتحدياتػو حيػث لا ي تمػد 
عطػػػائيـ الم مومػػػات والخبػػػرة المطموبػػػة لمقيػػػاـ يػػػة الضػػػـ ورعايػػػة المنضػػػميف الجػػػدد لإبػػػؿ يسػػػتمر ب مم

, خصوصاً أف تكاليؼ الشروع ف  ىذا ال مؿ (Lovelock et al, 2002)بالمياـ المرتبطة ب مميـ 
مف الممكف أف ينسحب الب ض  بػؿ حتػى أف يػدركوا بسيطة تتم ؿ بشراء عدة منتجات وبالتال  فتنو 

 (.Tunu,et al,2015الصورة الكاممة لم مؿ ب

 مممة الوكلاء في رعاية الأعضاء الجدد 2-6
وت ػػػرؼ الرعايػػػة بهنيػػػا: الأف ػػػاؿ التػػػ  يقػػػوـ بيػػػا الشػػػخص الراعػػػ  مػػػف تػػػدريب وت مػػػيـ وتحفيػػػز      

فريقػػو بيػػدؼ ت مػػيميـ كيفيػػة القيػػاـ بال مػػؿ وفػػؽ طريقػػة عمػػؿ محػػددة ف إلػػى الػػوكلبء الجػػدد المنضػػمي
 (.Ziglar,2001,357ب

( أف التسػويؽ مت ػدد المسػتويات ىػو عمػؿ الاستنسػاخ عػف (Dai,et al,2011وتوضػت دراسػة      
ة للبستنسػػاخ, فالتػػدريب والنصػػت فيػػة النجػػاح وفػػؽ طريقػػة محػػددة  ابمػػطريػػؽ ت مػػيـ الوكيػػؿ الجديػػد كي

فػػتف ال مػػؿ  لػػذاوالإرشػػاد والتشػػجيع ىػػو مػػا يقػػوي الوكيػػؿ الجديػػد لبنػػاء مؤسسػػتو التسػػويقية الخاصػػة, 
الحقيقػػ  ىػػو رعايػػة الػػوكلبء الجػػدد وىػػو جػػوىر ال مػػؿ فػػ  التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات ب ػػد أف بػػات 

ما تقوـ أنظمة الشركات بتػول  استقطاب أشخاص جدد أك ر سيولة مع تطور وسائؿ الاتصالات, ك
الأعمػػاؿ الور يػػة التػػ  أسػػقطت عػػف كاىػػؿ الػػوكلبء ليبقػػى ال مػػؿ الأساسػػ  ىػػو رعايػػة الػػوكلبء الجػػدد 
وبناء علب ة شخصػية م يػـ وال مػؿ عمػى تطػوير شخصػيتيـ وأسػاليبيـ فػ  ال مػؿ ودعميػـ فػ  بنػاء 

"لا يكفػ  أف يقػوـ ( Ziglar,2001,231ب(, وكما يقوؿ Poe,1995الفرؽ التسويقية الخاصة بيـ ب
دريبيـ وتحفيػػزىـ الوكيػػؿ بضػػـ وكػػلبء جػػدد حتػػى يػػنجت فػػ  ىػػذا ال مػػؿ بػػؿ يجػػب أف يػػتـ رعػػايتيـ وتػػ

  ادريف عمى استنساخ ما يقوـ بو المدرب ىذا ىو النجاح الحقيق  ف  ىذا ال مؿ". حتى يصبحوا
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 أسباب الرعاية وأهميتما 2-6-1
رعاية الأشخاص الجدد ضرورة ف  التسويؽ مت ػدد المسػتويات بػؿ إنػو محػور ال مػؿ حيػث مػف      

ومػػػف الصػػػ ب أيضػػػاً أف  .الصػػػ ب أف يػػػنجت الشػػػخص الجديػػػد بػػػدوف تػػػدريب عمػػػى أساسػػػيات ال مػػػؿ
يستمر دوف توجيو وتحفيز الأشػخاص الأ ػدـ بسػبب طبي ػة ال مػؿ وصػ وباتو وتكمػف أىميػة الرعايػة 

 ف :
بنػاء مؤسسػة ناجحػة ي تمػد عمػى وجػود وكػلبء  ػادروف عمػى إنجػاز ال مػؿ إف نقؿ نظاـ ال مػؿ:  .1

وبالتال  سيكوف ىذا مصدر الدخؿ التراكم  ف  التسويؽ مت دد المستويات فكمما زاد  ؛الصحيت
ببيػػع المنتجػػات وضػػـ وكػػلبء آخػػريف زاد الػػدخؿ التراكمػػ , والرعايػػة ىػػ   القػػائميفعػػدد الػػوكلبء 
انتقاؿ الخبرة ونظاـ ال مؿ البسيط والقابػؿ لمتطبيػؽ مػف الوكيػؿ الراعػ  إلػى الوكيػؿ  الت  تضمف

 .(Butwin,1997بالجديد 
ترابط الفريؽ: تزيد رعاية الوكلبء الجدد مػف شػ ور التػرابط فػ  الفريػؽ الػذي ي مػؿ عمػى أىػداؼ  .2

مػى زيػادة و ػدرة أعمػى عمشتركة فكمما زادت الرعاية ضمف المؤسسة ساعد ذلؾ ف  خمػؽ حمػوؿ 
 (.(Sparks&Schen,2006توسع المؤسسة التسويقية بحسب دراسة المبي ات و 

مضاعفة الو ت: تزيد الرعاية مػف إمكانيػة الاسػتفادة مػف مضػاعفة الو ػت ففػ  حػاؿ كػاف ىنػاؾ  .3
الوكيؿ الراع  ساعات عمؿ  ما يمنتساعات يومياً  3شخص ف  الفريؽ ي مؿ كؿ منيـ  100

بػػؿ  سػػاعات يوميػػاً  3, لػػيس الميػػـ أف يقػػوـ الوكيػػؿ بال مػػؿ لمػػدة سػػاعة يوميػػاً  300تصػػؿ إلػػى 
مػػا سيحصػػؿ فػػ  حػػاؿ عممػػو تحػػت رعايػػة وكيػػؿ  وىػػذاالميػػـ أف يقػػوـ بال مػػؿ بالشػػكؿ الصػػحيت 

 (.Hashim,2008ناجت ب
 

 مراحل الرعاية: 2-6-2
( أف رعايػة أشػخاص جػدد لا تحتػاج لأف يكػوف الوكيػؿ الراعػ  أسػتاذاً فػػ  Poe,1995يؤكػد ب      

الميػـ أف يكػوف ىنػاؾ نظػاـ  .مػا  ػاـ بػو حتػى الآفيػو سػيقوـ بت مػيميـ ف ,التسويؽ مت دد المسػتويات
عمػػػؿ  ابػػػؿ للبستنسػػػاخ, لػػػذلؾ يجػػػب وضػػػع جػػػدوؿ محػػػدد لمتػػػدريب مػػػف بدايػػػة ال مػػػؿ والتركيػػػز عمػػػى 

حيػػث يمكػػف القيػػاـ بالتػػدريب مػػف شػػخص إلػػى آخػػر فقػػط أو تػػدريب  ؛التطبيػػؽ الف مػػ  ب ػػد كػػؿ تػػدريب
ذلؾ ي تمد عمى طػوؿ الجمسػة التدريبيػة وت قيػد الم مومػات  .مف الأشخاص ف  نفس الو تمجموعة 
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التػػ  تطػػػرح والاىتمامػػػات الشخصػػػية لكػػؿ متػػػدرب, وتبقػػػى القاعػػػدة الأساسػػية ىػػػ   ابميػػػة الاستنسػػػاخ 
لمتػػػػػدريب حيػػػػػػث يجػػػػػب أف يكػػػػػػوف بسػػػػػيطاً حتػػػػػػى يسػػػػػػتطيع الجميػػػػػع تطبيقػػػػػػو واستنسػػػػػاخو فيمػػػػػػا ب ػػػػػػد 

( أف ك يراً مف الأشػخاص  ػادروف عمػى تحقيػؽ Calvert,2008يؤكد ب ومع ذلؾ(, Gage,2006ب
نجاح ف  القياـ بالمبي ات وضـ وكلبء جدد لكنيـ سيفشموف ف  رعاية الأشخاص وت ميميـ ف  حاؿ 

ستنسػخ أمػا نظػاـ ال مػؿ فالشخصػية لا ت   .كانوا  د اعتمدوا عمى شخصػيتيـ فقػط لتحقيػؽ ىػذا النجػاح
فيػػو القابػػؿ للبستنسػػاخ, لػػذلؾ يجػػب أف يبػػدأ التػػدريب بتعطػػاء الم مومػػات عػػف الشػػركة والمنتجػػات  ػػـ 

ضػػمف  ائمػػة م ارفػػو عمػػف  البحػػثإرشػػاد الوكيػػؿ الجديػػد لمحصػػوؿ عمػػى ال مولػػة الأولػػى عػػف طريػػؽ 
 ػػؿ بت ميمػػو كيفيػػة التػػزاـ فرصػػة القيػػاـ ب مػػؿ مسػػتقؿ, والخطػػوة ال انيػػة تتمإلػػى المنػػتج أو إلػػى يحتػػاج 

والخطػػوة ال ال ػػة تكػػوف  ,المنضػػميف الجػػدد ورعػػايتيـ وت مػػيميـ كيفيػػة الحصػػوؿ عمػػى عمػػولتيـ الأولػػى
الجديد كيفية ال مؿ الاحتراف  باستقطاب أشخاص غرباء وعرض المنتجػات أو فرصػة الوكيؿ بت ميـ 

 (.Kalench,1990ال مؿ عمييـ ب

 نصائح حول رعاية الوكلاء الجدد 2-6-3
اعتماداً عمى تجربة ونصػائت مسػو يف نػاجحيف اسػتطاعوا الحصػوؿ عمػى أربػاح كبيػرة ومسػتمرة      

( ب ػػض Poe,1995,175-180مػػف خػػلبؿ بنػػاء فػػرؽ عمػػؿ ضػػخمة ومنتشػػرة فػػ  عػػدة دوؿ  ػػدـ ب
 النصائت اليامة ف  ىذا المجاؿ:

بػؿ  , ػت لمجميػعالقاعدة الأساسية ف  رعاية الأشخاص الجدد تقوؿ: لا يمكنػؾ أف تكػوف كػؿ الو  .1
لا ي ممػػوف الجميػػع مػػف أف  انطلب ػػاً يجػػب أف تحػػدد أولئػػؾ الػػذيف يجػػب أف تسػػت مر و تػػؾ م يػػـ 

بنفس المستوى مػف الالتػزاـ والمسػؤولية, لػذلؾ يجػب عمػى الشػخص الراعػ  أف يصػؿ إلػى أولئػؾ 
وتحقيػػػؽ الأشػػػخاص الػػػذيف يبػػػدوف اسػػػت داداً كبيػػػراً لتقػػػديـ الو ػػػت الكػػػاف  والالتػػػزاـ لػػػت مـ ال مػػػؿ 

 النجاح.
ف مػدة شػير كافيػة حتػى ب ض الخبػراء يقولػوف إف ,الجددالوكلبء  لرعايةتحديد مدة كافية  وجوب .2

دارة فريقػو مػؿ ال ادراً عمى المتدرب الجديد  يصبت خبػراء آخػروف ي طػ  بينمػا  ,بشػكؿ مسػتفؿ وا 
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أجػؿ توسػيع وبكؿ الأحواؿ يجب الانتقاؿ إلى رعاية أشػخاص جػدد مػف  .مدة أطوؿ ليذه ال ممية
 ال مؿ والحصوؿ عمى أرباح أعمى.

الرعايػػة تقتضػػ  أف يقػػوـ الوكيػػؿ الراعػػ  بال مػػؿ مػػع الجديػػد بشػػكؿ يػػوم  ومتواصػػؿ لمػػدة م ينػػة  .3
حيث لا يتركو لمقياـ بال مؿ منفرداً بؿ يقوـ ب رض المنتجات أو فرصة ال مؿ أمامو للؤشخاص 

 ,تجراء لقػاءات جماعيػة بحضػور المتػدربويقػوـ الوكيػؿ الراعػ  بػ ,الذيف يرشحيـ الوكيؿ الجديػد
ويقوـ أيضاً بتخصيص و ت ليت رؼ الوكيؿ الجديد عمى وكػلبء أ ػدـ أصػحاب خبػرة ومؤسسػات 

ومف  ـ يقوـ بمرا بة الوكيؿ الجديػد وىػو يقػوـ بيػذه الأعمػاؿ وتوجيػو الملبحظػات  ,تسويقية أكبر
كيػؿ الجديػد القيػاـ بهعمالػو منفػرداً ومساعدتو عمى القياـ بيػذه الميػاـ بكفػاءة ومػف  ػـ يسػتطيع الو 

 مع توجيو بسيط مف مدربو الذي يبدأ ال مؿ عمى تطوير شخصية الوكيؿ الجديد.
عطػػائيـ م ظػـ الجيػػد .4 فمػػع مػػرور الو ػت سػػينمو الفريػػؽ لكػػف التركيػػز  ,التركيػز عمػػى المباشػػريف وا 

يحظػػى  بػػؿ يجػػب أف ,عمػػى الأشػػخاص الػػذيف  ػػاـ الوكيػػؿ بضػػميـ يجػػب أف يبقػػى مػػف أولوياتػػو
ىؤلاء بم ظـ الو ت والجيد, فمف المستحيؿ أف يستطيع الوكيؿ الراع  القياـ برعاية أعداد كبيرة 

إف خمسة أشخاص يشكؿ عدداً جيػداً حيػث يمكػف ال مػؿ م يػـ بفاعميػة وكػؿ واحػد  .مف الوكلبء
 وىكذا يتوسع الفريؽ لأ صى الحدود.  ,منيـ سيقوـ بدوره بضـ وتدريب والتزاـ خمسة أشخاص

الالتصػػاؽ بالشػػخص الراعػػ : نجػػاح الوكيػػؿ فػػ  التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات ي تمػػد عمػػى نجػػاح  .5
لنجاح الجدد فػ   والتواصؿ مع الوكيؿ الراع  بشكؿ دائـ ميـ جداً  .الوكلبء الذيف يقوـ برعايتيـ

وف مػف الخبػرة التػ  سػيقوـ الوكيػؿ يدويسػتف ,سػئمتيـجوبػة عػف أىذا ال مؿ حيث يحصموف عمػى أ
 يـ.يلإالراع  بنقميا 

 ,الػػت مـ مػػف الوكيػػؿ الراعػػ  لا يمكػػف أف يكػػوف المصػػدر الوحيػػد( أف Yarnell,2002بويضػػيؼ  .6
ف مػى الوكيػؿ الجديػد أف يقػوـ بدراسػػتو الخاصػة مػف خػلبؿ الم مومػػات التػ  ت رضػيا الشػركة فػػ  

شػػركة وخطػػة الأربػػاح وم مومػػات عػػف المنتجػػات سياسػػات الالجراءات و الإأدوات تدريبيػػة جػػاىزة كػػ
 والخدمات. 

وبػػالرغـ مػػف أف ت مػػيـ الػػوكلبء الجػػدد يسػػاعد عمػػى  يػػاميـ بميػػاميـ بالشػػكؿ الصػػحيت لكنػػو لا      
 .شركة تسويؽ مت دد المستويات أمر سيؿ يمكف لمجميع القياـ بػوالانضماـ إلى ف .يكف  لاستمرارىـ
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ر سػػػيؿ أيضػػػاً خصوصػػػاً عنػػػدما يت ػػػرض المسػػػوؽ الجديػػػد وبػػػنفس الو ػػػت فػػػتف الانسػػػحاب أمػػػلكػػػف 
لضػػنوطات ال مػػؿ والإحبػػاط النػػاجـ عػػف الػػرفض, لػػذلؾ ي تمػػد اسػػتمرار الػػوكلبء الجػػدد عمػػى التػػزاـ 

وتحفيػػزه ليػػـ لتحقيػػؽ مبي ػػات به صػػى سػػرعة ممكنػػة مػػف خػػلبؿ  ,الشػػخص الراعػػ  وحماسػػتو كبدايػػة
إلػى المرشػحيف عػف المنػتج أو فرصػة ال مػؿ.  توجيييـ إلى  ائمتيـ الحارة ومسػاعدتيـ عمػى التحػدث

لكػػف ىػػذا لػػيس كافيػػاً مػػع فتحقيػػؽ عائػػد مػػادي سيسػػاعدىـ عمػػى تخطػػ  المرحمػػة الأولػػى فػػ  ال مػػؿ, 
لػػى أىػػداؼ الأشػػخاص الجػػدد لمسػػاعدتيـ عمػػى أف يت ػػرؼ إ يجػػب عمػػى الشػػخص الراعػػ  لػػذا .الو ػػت
المحافظػػة عمػػى حماسػػتو والتزامػػو فػػ  أداء  مػػف أجػػؿخمػػؽ رؤيػػة واضػػحة لمشػػخص الجديػػد و  ,تحقيقيػػا
رؤيػػة لتحقيػػؽ ال ػػراء عػػف  وأف يكػػوف ليػػ مػػا يفػػرض عمػػى الػػراغبيف فػػ  النجػػاح فػػ  ىػػذا ال مػػؿ ,عممػػو

 ذلػؾولا يشكؿ ىػذا اليػدؼ الوحيػد لكػؿ المنضػميف  ,طريؽ الالتزاـ ف  ال مؿ وأدائو بالشكؿ الصحيت
وىػذا  ػد يكػوف  ,إحػداث تنييػر ف مػ  فػ  حيػاتيـعمػى مف الناس ميتموف بمساعدة الآخريف  أف ك يراً 
الفرصػػػػػػة لممقػػػػػػػربيف طالمػػػػػػػا أنيػػػػػػـ مؤمنػػػػػػػوف ب مميػػػػػػػـ  للؤشػػػػػػػخاص الجػػػػػػدد لتقػػػػػػػديـ ىػػػػػػػذه يػػػػػػػاً حػػػػػػافزاً  و 

 .(Ziglar,2001ب
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 تمميد 3-1
, دراسػةالتػزاـ الػوكلبء بميػاميـ موضػع ال فػ سي رض ىذا الفصؿ ال وامؿ الت  سػيكوف ته يرىػا      

كالمنتجػػات والتسػػػييلبت التػػػ  تقػػػدميا فػػػ  الت امػػػؿ مػػػع حيػػث سػػػنبدأ بالخػػػدمات التػػػ  توفرىػػػا الشػػػركة 
إلػػى ال لب ػػة التػػ  تػػربط الوكيػػؿ بػػالزبوف أو الوكيػػؿ الجديػػد  إضػػافةً  ,الزبػػائف والػػوكلبء عمػػى حػػد سػػواء

ومػف  ػـ  ,والصفات الشخصية لموكيؿ الراع  كالإيجابية والقابمية لمت مـ وال طاء والحماسة والتصػميـ
ال مػػؿ فػػ  التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات والتػػ  تميػػزه عػػف ك يػػر مػػف  ال وامػػؿ التػػ  تت مػػؽ بخصوصػػية
 لمػوكلبء إضػافةً  اً ذاتيػ اً تطػوير لبناء عمؿ شخص  مستقؿ و  مؿ فرصةً الأعماؿ التقميدية حيث يتيت ال 

 إلى مرونة ف  و ت ال مؿ وال لب ات الت  يمكف تكوينيا.

   خدمات شركات التسويم متعدد المستويات 3-2
مػػف الواضػػت أف الك يػػر مػػف متػػاب   التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات  ػػد ركػػزوا عمػػى ب ػػض ال وامػػؿ      

الأسػػػتاذ فػػػ  جام ػػػة الينػػػوي عمػػػى  (King)فقػػػد ركػػػز  ,نصػػػت بالت امػػػؿ م يػػػالتحديػػػد الشػػػركات التػػػ  ي  
صفات الشركة ودعميا المستمر لوكلبئيا مف خلبؿ تهميف منتجػات ذات جػودة عاليػة وأدوات ال مػؿ 

, (Ziglar,2001ب ديوىات الاستقطاب والبرامج التدريبية وتنػوع المنتجػات وبػرامج التوسػع الػدول وفي
التمتػػػػع بفوائػػػػد اسػػػػتخداـ المنػػػػتج تشػػػػجع  ذلػػػؾ أفالجاذبيػػػػة منتجػػػػات الشػػػػركة ب اتصػػػػاؼ ضػػػاؼ إلييػػػػاي  

    .وبالتال  سيتكمموف عف ش ء استفادوا منو ويحبوف مشاركتو مع الآخريف ,الك يريف عمى استخداميا
( فػػتف الػػوكلبء ينتقمػػوف مػػف شػػركة إلػػى أخػػرى خوفػػاً مػػف تشػػبع Tseng, 2005وكمػػا أوضػػت ب     

 التقانػػػةالسػػػوؽ حسػػػب اعتقػػػادىـ لكػػػف التقػػػدـ فػػػ  ىػػػذا المجػػػاؿ غيػػػر ىػػػذا الوضػػػع فالشػػػركات توظػػػؼ 
فقػػػد  ر وال ابػػت بيػػػدؼ الحفػػاظ عمػػػى وكلبئيػػا. إذاً مماف النمػػو المسػػػتوالخػػدمات المقدمػػػة لمػػوكلبء لضػػػ

والػػدعـ الػػذي تقدمػػو الشػػركات أىميػػة بالنػػة  ,احتمػػت جػػودة المنتجػػات التػػ  ت رضػػيا الشػػركة وتنوعيػػا
 أداء مياميـ بيدؼ زيادة المبي ات والنمو المستمر.  عمىلتطوير ال مؿ ومساعدة الوكلبء 

 منظات التسويؽ مت دد المستويات ما يم : ومف الخدمات الت  تقدميا     

 

 



 
 

46 
 

 :منتجات عالية الجودة 3-2-1
( إلػػػػى الأسػػػػباب التػػػػ  تػػػػؤ ر فػػػػ  تبنػػػػ  التسػػػػويؽ مت ػػػػدد Dumitraş,2011خمصػػػػت دراسػػػػة ب     

الزبوف عف منتجػات ذات  يبحثومنيا جودة المنتجات الت  تقدميا الشركة حيث  ,المستويات كمينة
يسػتطيع لأي منتجػات ذات  يمػة فػ  السػوؽ  ؛عنػو الوكيػؿ يبحػثجودة تمب  حاجاتو وذلػؾ أيضػاً مػا 

تماـ عممية البيع, كمػا يحتػؿ تقيػيـ المنتجػات وجودتيػا أىميػة بالنػة فػ  تحديػد أىميػة و ػوة تسويقيا وا  
  لا يمكنؾ أف تجدىا ف  : "إف أفضؿ المنتجات ى  تمؾ الت(Poe,1995,51)الشركة حيث يقوؿ 

كما يجب  ,مف شيادات الزبائف الصاد ة حوؿ الفوائد مف استخداميايمكنؾ أف تجد الك ير و المتاجر 
  ".أف يكوف الوكيؿ مندف ا لبي يا

( أف التصػرؼ الأخلب ػ  مػف  بػؿ الشػركات Koehen,2001وف  نفس السػياؽ أكػدت دراسػة ب     
قة مف مرا بة الشركة لممبي ات المحقبيتطمب تركيز ىذه الشركات عمى بيع المنتج لممستيمؾ النيائ  

لػيس عػف طريػؽ تشػجيع الػوكلبء عمػى شػراء مخػزوف مػف المنتجػات  ؛ بؿ الػوكلبء لممسػتيمؾ النيػائ 
الكميات الت  يقوـ الوكيؿ بشرائيا تساعد عمى ترف و ف  خطة الت ويضات لمحصػوؿ  إذ أف ؛فحسب

فػػتف لكػػف ىػػذا وحػػده لػػيس كافيػػاً لمرا بػػة وصػػوؿ المنػػتج لممسػػتيمؾ النيػػائ  وبالتػػال   .عمػػى عػػلبوات
دراسػػة  كمػػا أشػػارت .التركيػػز عمػػى جػػودة المنتجػػات المقدمػػة لػػو تػػه ير إيجػػاب  عمػػى رضػػا المسػػتيمؾ

( أف أصػػػالة المنتجػػػات ومو و يتيػػػا ضػػػروري لتطبيػػػؽ مفيػػػوـ التسػػػويؽ Charoenrungsiri,2010ب
مت دد المستويات بشكؿ سميـ, وىو ضروري حتى تصػؿ المنتجػات إلػى مسػتوى الوعػود التػ  يقػدميا 

الصورة الذىنية  ف حيث أف الفجوة بيف تو ع الزبوف ووعود الوكيؿ سيؤ ر سمباً  ؛الوكلبء عف المنتج
 فػػػ وبالتػػػال  فػػػتف الزبػػػائف لػػػف يقومػػػوا بتعػػػادة الشػػػراء ممػػػا يػػػؤ ر سػػػمباً  .لمماركػػػة التػػػ  تسػػػو يا الشػػػركة

أف مكػػػف ( تقسػػػيـ السػػوؽ إلػػػى  طاعػػات يBoyle,2012مبي ػػات الشػػػركة, ومػػف الضػػػروري بحسػػب ب
بمنتجػػات مختمفػػة بحسػػب أعمػػارىـ أو حسػػب الػػديف  ييتمػػوف الأشػػخاصذلػػؾ أف تكػػوف حسػػب ال مػػر 

كػػػؿ ذلػػػؾ مػػػف أجػػػؿ تحديػػػد الزبػػػائف  .والأخلب يػػػات أو بحسػػػب نمػػػط الحيػػػاة التػػػ  ي يشػػػيا كػػػؿ شػػػخص
 المحتمميف لكؿ مجموعة مف المنتجات الت  تسو يا الشركة.
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لا بؿ أنو يرتبط بشكؿ أساس  بتطبيػؽ  ,و المبي اتفتف جودة المنتجات متطمب أساس  لنم إذاً      
وتمييػػػزه عػػػف الأشػػػكاؿ  ,مفيػػػوـ التسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات والممارسػػػات الأخلب يػػػة فػػػ  ىػػػذا المجػػػاؿ

 اليرمية.

 :نظام الدعم 3-2-2

تذا فػػ فيػػذه مػػف ميػػاـ وكػػلبء الشػػركة, ,الشػػركة الجيػػدة بكػػؿ شػػ ء عػػدا البيػػع وضػػـ الػػوكلبءتقػػوـ      
يػػذا ي نػ  أف نظػػاـ فضػطر الوكيػؿ لمتاب ػػة عمميػات إيصػػاؿ المنتجػات لمزبػائف أو متاب ػػة ال مػولات ا

( Dumitraş,2011بحسػػػػػػػػػب عػػػػػػػػػدد مػػػػػػػػػف الدراسػػػػػػػػػات م ػػػػػػػػػؿ دراسػػػػػػػػػت  بذلػػػػػػػػػؾ الػػػػػػػػػدعـ ضػػػػػػػػػ يؼ و 
Hweenga&Mun,2011) and ) ما يم :يشمؿ نظاـ الدعـ الجيد و 

اؿ بالشػػركة والحصػػوؿ عمػػى : وجػػود خػػط سػػاخف يسػػتطيع مػػف خلبلػػو الوكيػػؿ الاتصػػالاتصةةالات - أ
وجػود م مومػات وتقػارير عػف شػبكة  ضػاؼ إلييػاي  أجوبة عف المنتجات وأي أسئمة تت مؽ بالشركة 

 الوكيؿ والمبي ات المحققة. 
ىػػػؿ  – ؟: ىػػػؿ يسػػػتطيع الزبػػػوف متاب ػػػة المنػػػتج عػػػف طريػػػؽ أنظمػػػة الشػػػركةمتابعةةةة المبيعةةةات - ب

ىػػػؿ يسػػتطيع طمػػػب  – ؟ىػػؿ ىنػػػاؾ عػػدة طػػرؽ ل مميػػػة الػػدفع – ؟يسػػتطيع طمػػب منػػػتج واحػػد فقػػػط
سػاعة لتخػرج  24/48ىؿ يتـ شحف المنتجات بسرعة خلبؿ  – ؟24/24المنتجات ف  أي و ت 
 . ؟ىؿ ىناؾ تهكيد تؤمنو الشركة ل ممية الشراء – ؟مف مستودعات الشركة

ىػؿ ىنػاؾ أدوات  – ؟: ىؿ ىناؾ مؤتمرات لمتدريب ودعػـ الاسػتقطابدعم المبيعات والتسويم - ت

ىػؿ تػؤمف ىػذه  – ؟تساعد عمى البيع م ؿ الفيػديوىات والتسػجيلبت الصػوتية وغيرىػا مػف الأدوات
 . ؟ىؿ تؤمف الشركة تقارير لمتاب ة ال ادات الشرائية لمزبائف – ؟الأدوات بهس ار بسيطة لموكيؿ

لمجميػػع  : ىػػؿ تػػؤمف الشػػركة تػػدريبات لمػػوكلبء بشػػكؿ دوري وفػػ  منػػاطؽ  ريبػػة يمكػػفالتةةدريب - ث

ىػػػؿ يمكػػػف الوصػػػوؿ ليػػػذه التػػػدريبات والمقػػػاءات التحفيزيػػػة مػػػف خػػػلبؿ وسػػػائؿ  – ؟الوصػػػوؿ إلييػػػا
ىؿ تمتمؾ المنظمة وسائؿ اتصاؿ داخمية مع الوكلبء م ؿ مجلبت الكترونية أو موا ع  – التقانة؟

 . ؟تبقى الوكيؿ عمى اطلبع بهخر الم مومات
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ل  تسػػاعد الوكيػػؿ عمػػى بنػػاء فػػرؽ فػػ  بمػػداف : ىػػؿ ىنػػاؾ برنػػامج لمتوسػػع الػػدو التوسةةع الةةدولي - ج
 .؟أخرى دوف الحاجة لمرخص والدخوؿ ف  عمميات تبادؿ ال ملبت

 تقػػديـ طمبػػات الشػػراء عػػف طريػػؽ مو ػػع الكترونػػ  آمػػف: بسةةمولة وصةةول المةةوزعين لممنتجةةات - ح

 ي كس ال قة بالشركة.
احتياجػػات  : تػػؤمف لمشػػركة القػػدرة عمػػى تحديػػدتغذيةةة عكسةةية مةةن الزبةةون لتحسةةين الخةةدمات - خ

وتوسيع المنتجػات التػ  تسػو يا بنػاء عمػى احتياجػات  ,زبائنيا ووكلبئيا مف أجؿ تحسيف خدماتيا
 مع الانتشار ف  أسواؽ عالمية. السوؽ خصوصاً 

فػ  ظػروؼ الاسػتخداـ الطبي ػ ,   كفالة لمشاكل الشحن والتغميف والضةرر اللاحةم بالمنتجةات - د

والتزاميػػػػا بتيصػػػػاؿ  يمػػػػة لممػػػػوزعيف والمسػػػػتيمكيف فيػػػػذه الكفػػػػالات ت بػػػػت  قػػػػة الشػػػػركة بخػػػػدماتيا 
 النيائييف.

أف ىذه ال وامؿ ى  نفسػيا عوامػؿ بقػاء المػوزعيف  (Kiaw&Cyril,2007)و د وضحت دراسة      

وتحػػػػت عنػػػػواف "جػػػػودة ومو و يػػػػة  ,ب ػػػػد الانضػػػػماـ إلييػػػػاالمسػػػػتويات مت ػػػػدد الفػػػػ  شػػػػركات التسػػػػويؽ 
الشػػيادات التػػ  حصػػمت  –منتجػػات محميػػة –لمنتجػػات المنتجػػات" لخصػػت ال وامػػؿ التاليػػة : جػػودة ا

 القدرة عمى شراء منتجات مفيدة للؤصد اء.–عمييا الشركة 
وكما ىو ملبحظ فتف الإنترنت تساعد المنظمات ف  تقديـ نظاـ دعػـ  ػوي لمػوكلبء فيػ  تجمػع      

نيػػػا تتصػػػؼ سػػػيمة سػػػري ة و ميمػػػة التكػػػاليؼ كمػػػا أوىػػػ  و بػػػيف خاصػػػية الاتصػػػاؿ الجمػػػاىيري والفػػػردي 
   (.2006بال لبؽ, بالتفاعمية ال الية

 صفات الوكيل الراعي  3-3
الزبػػػائف والػػػوكلبء الجػػػدد مػػػف خػػػلبؿ صػػػفاتو  فػػػ يبقػػػى الوكيػػػؿ الراعػػػ  صػػػاحب الأ ػػػر الأكبػػػر      

حيػث تم ػؿ ال قػة ال امػؿ الأسػاس فػ  كػؿ ت امػؿ تجػاري  ؛الشخصية وال لب ة الت  تربطػو بكػؿ مػنيـ
كمػػا أف الاحتكػػاؾ بالوكيػػؿ يسػػبؽ أي  ؛فػػ  التسػػويؽ المت ػػدد المسػػتوياتوتظيػػر أىميتيػػا بشػػكؿ أكبػػر 
 .منتجاتيا وخدماتيا إلىت امؿ مع الشركة أو الت رؼ 
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 الثقة بالوكيل  3-3-1
حيػػػث ن تمػػػد عمػػػى الشػػػخص الػػػذي ن ػػػؽ بػػػو فػػػ  اتخػػػاذ  ػػػرار  يػػػةال قػػػة علب ػػػة اعتماديػػػة أو اتكال     

خصوصػػاً فػػ  حػػالات عػػدـ التهكػػد, وال قػػة تػػدفع الشػػخص لاتخػػاذ القػػرار دوف الت مػػؽ فػػ  التفاصػػيؿ 
و ػد و صػفت   .علب ػة  ويػة بػيف ال قػة والتػه ير وجػودوذلػؾ بسػبب  ؛ته ير الشخص الذي ي ؽ بو نتيجة

فز لمقيػػػاـ بػػػهي وأنيػػػا تقػػػوي الحػػػوا ,بػػػيف الأفػػػراد والمنظمػػػاتنيػػػا مركػػػز الت ػػػاملبت الا تصػػػادية ال قػػػة به
وبالتال  فتف آلية  ,للبلتزاـ عوامؿ النجاح الأساسية ف  تسويؽ ال لب ات وتشكؿ ال قة إضافةً  ت امؿ.

 ال قػػة عامػػؿ مػػؤ ر وف ػػاؿ فػػ  القػػرارات الشػػرائية حتػػى فػػ  الحػػالات التػػ  لا يكػػوف فييػػا المنػػتج مهلوفػػاً 
حيػػث  ؛ف زادت ال قػػة بػػالمنتج لػػدى أشػػخاص آخػػريفأشػػخاص مو و ػو المنػػتج   ػػدـلػدى الزبػػوف, وكممػػا 

 بػػر ي   عاطفيػػاً  مػػا يج ػؿ لمكممػػات أ ػػراً اـ المنػػتج وسػمبياتو عمػػى حػػد سػػواء يػتـ عػػرض إيجابيػػات اسػػتخد
ػػػ .(Lai,2010بعػػػف رضػػػا أو عػػػدـ رضػػػا الزبػػػوف نؼ عامػػػؿ ال قػػػة كهحػػػد وفػػػ  نفػػػس الإطػػػار فقػػػد ص 

تمػاـ أي لا بد مف وجود ال قة لإ إذ( Morgan&Hunt,1994ال لب ات بال وامؿ اليامة ف  تسويؽ 
حيػػث ي تمػػد الطرفػػاف عمػػػى  ؛تبػػادؿ تجػػاري بػػيف طػػرفيف لأف وجػػػود ال قػػة يقمػػؿ مػػف عامػػؿ المخػػػاطرة

أف القػيـ المشػتركة  إلػى (Madhavaram,2006و د خمصت دراسػة ب .النزاىة والمصدا ية والكفاءة
, ففػػ  ىػػذه الحالػػة لا تحتػػاج منظمػػات لبنخػػراط فػػ  تبػػادؿ تجػػاريىػػ  الػػدافع الأسػػاس لػػدى الزبػػوف ل

نيػػا ت تمػػد عمػػى الدعايػػة الشػػفيية نفػػاؽ ضػػخـ عمػػى حمػػلبت التػػرويج لألإ التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات
التػػػ  تحمػػػؿ عامػػػؿ ال قػػػة بػػػيف الوكيػػػؿ والزبػػػوف وىػػػ  نقطػػػة القػػػوة الأسػػػاس التػػػ  ت تمػػػد عمييػػػا ىػػػذه 

(, ولا بػػد مػػف وجػػود عامػػؿ ال قػػة بػػيف الػػوكلبء الجػػدد Auruskeviciene,et al,2010ات بمػػالمنظ
وحػػػػؿ الخلبفػػػػات  ,فػػػػ  تنسػػػػيؽ جيػػػػود الػػػػوكلبء فػػػػ  فريقػػػػو ىامػػػػاً  سػػػػيم ب دوراً  الػػػػذيوالوكيػػػػؿ الراعػػػػ  

 Klazoglou,etوبذلؾ يقوـ بدوره كمنسؽ مركزي لبػا   الػوكلبء ب ,ف  المياـ المشتركة وخصوصاً 
al,2014),إلى التوجو الحديث ف  البيع الشخص  الذي ي تمد 2009, ويشير بالطائ  وال سكري )

عمى الاحتفاظ بالزبائف مف خلبؿ ال قة وال لب ات الطيبة الت  تربطيـ برجػاؿ البيػع ومسػاعدة الزبػوف 
ضػافة القيمػة ب يػداً عػف التوجػو القػديـ فػ  ت ظػيـ حجػـ المبي ػات  ف  حػؿ مشػكلبتو وتقػديـ الفػرص وا 

تم ب دوراً ميماً بيف الوكيؿ والزبػوف وبػيف الوكيػؿ والمرشػحيف لم مػؿ مى المدى القصير, إذاً فال قة ع

 عمى حد  سواء.
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 الصفات الشخصية لموكيل  3-3-2
فصػػفاتو الشخصػػية  ؛الوكيػػؿ المسػػتقؿ مم ػػؿ عػػف المنظمػػة أمػػاـ زبائنيػػا والمرشػػحيف لم مػػؿ فييػػا     

ىناؾ الك ير مف الصفات لكننػا  .بي ة ال مؿ بحد ذاتوستن كس عمى نظرة المت امميف لممنظمة أو لط
الدراسػػػػػات والأدبيػػػػػات النظريػػػػػة المت مقػػػػػة بالتسػػػػػويؽ مت ػػػػػدد  والتػػػػػ  ذ كػػػػػرت فػػػػػ  سػػػػػنركز عمػػػػػى أىميػػػػػا

 ما يم :ونذكر منيا المستويات 
أف يتمتػع بنظػرة يجب أف يؤمف الوكيؿ دائماً بهنو  ادر عمى النجػاح, وعميػو : يجابيةالنظرة الإ .1

الصػػ وبات  ضػػـ الػػوكلبء, ىػػذا سيسػػاعده عمػػى تخطػػ حتػػى يكػػوف  ػػادراً عمػػى البيػػع و إيجابيػػة 
أف يتمتػػػع بالأفكػػػار الإيجابيػػػة التػػػ  تسػػػاعده عمػػػى  ويجػػػب ,وم و ػػػات ال مػػػؿ بػػػدلًا مػػػف تجنبيػػػا

فػػ   ىامػػاً  التركيػػز عمػػى أىدافػػو و درتػػو عمػػى تحقيقيػػا, ىػػذه الإيجابيػػة فػػ  ال لب ػػة تم ػػب دوراً 
بر مػف القػيـ المشػتركة التػ  تزيػد مػف التػزاـ الػوكلبء كمػا تأنيا ت تماسؾ أعضاء الشبكة حيث 

ىػػذا وينضػػـ الأشػػخاص تحػػت تػػه ير , (Auruskeviciene,et al,2010ب أظيػػرت دراسػػة
م ػػػػػؿ الحمػػػػػاس والت ػػػػػاطؼ والتوجػػػػػو الأخلب ػػػػػ   ؛الصػػػػػفات الشخصػػػػػية لمقػػػػػائميف عمػػػػػى ال مػػػػػؿ
ورغبػػػة ىػػػؤلاء فػػػ  مسػػػاعدة ب ضػػػيـ واختفػػػاء  ,والإيجابيػػػة التػػػ  يتمتػػػع بيػػػا الشػػػخص النػػػاجت

الفرو ػػات فػػ  ال مػػر والجػػنس والمسػػتوى الت ميمػػ  حيػػث الرغبػػة فػػ  نجػػاح الفريػػؽ تطنػػى عمػػى 
 (.Hweenga&Mun,2011بىذه الفرو ات

: م ظػػـ الػػوكلبء يتركػػوف ال مػػؿ حتػػى  بػػؿ ت مميػػـ أساسػػياتو ل ػػدـ إدراكيػػـ أف القابميةةة لمةةتعمم .2
حيػػػث لا ييػػػـ مػػػدى نجػػػاح  نػػػة يجػػػب ت مميػػػا كػػػهي مينػػػة أخػػػرىت ميالتسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويا

فال مػؿ فػ  التسػويؽ مت ػدد المسػتويات يتطمػب التقيػد بالت ميمػات  .الشخص ف  مينتو السػابقة
صػفات االاعتمػاد عمػى المو ال مػؿ لا يتطمػب و وت مـ نظاـ ال مؿ الذي يقدمو الشخص الراع , 

لػذلؾ فػتف  .عمػؿ بسػيط  ابػؿ للبستنسػاخ الشخصية بالدرجة الأولى بؿ ي تمػد عمػى ت مػـ نظػاـ
حبػػػاط والفشػػػؿ أولئػػػؾ الػػػذيف لا يت ممػػػوف مػػػف نصػػػائت الشػػػخص الراعػػػ  غالبػػػاً مػػػا يواجيػػػوف الإ

 (.Poe,1995فكرة الت مـ مف شخص ناجت ف  ال مؿ ببسبب عدـ تقبميـ 
"إف المسػػػػوؽ  :( وىػػػػو مػػػدرس سػػػػابؽ ومسػػػػوؽ نػػػػاجتHollingوعطفػػػاً عمػػػػى ذلػػػػؾ يقػػػػوؿ ب     

يت مميػػا فلػػيس عميػػو سػػوى أف يجػػد طريقػػة عمػػؿ ناجحػػة  ,يختػػرع ال جمػػة مػػف جديػػدالنػػاجت لا 



 
 

51 
 

ف ممػف يرغبػوف فػ  يذه البساطة ومع ذلؾ ستجد الك يػريالأمر ب . ـ ي مميا للآخريف ,ويطبقيا
ذا لػػػـ تكػػػف مػػػف الأشػػػخاص الػػػذيف إالمرشػػػحيف لم مػػػؿ بقولػػػو: " ويتػػػابع بنصػػػت  .ت قيػػػد الأمػػػر"

 بػػؿ الانضػػماـ إلػػى ىػػذا  ت مػػـ نظػػاـ عمػػؿ ف ميػػؾ التفكيػػر ك يػػراً يتب ػػوف الت ميمػػات أو لا تريػػد 
 . (Ziglar,2001,203ب المجاؿ"
فبنػػاء  أف يكػػوف الوكيػػؿ طالبػػاً جيػػداً النجػػاح فػػ  ىػػذا ال مػػؿ يتطمػػب ونتيجػػةً لكػػؿ مػػا سػػبؽ      

وىػذا ي تمػد عمػى تواضػع الشػخص ورغبتػو فػ  الػت مـ مػف  ,فريؽ بشكؿ منفرد ىو أمػر صػ ب
والنجػػاح فػػ  ال مػػؿ لػػيس فػػ  الانضػػماـ فقػػط وشػػراء منتجػػات وب ػػض أدوات ال مػػؿ  .الآخػػريف

بؿ ف  متاب ة الاست مار وتخصيص الو ت والمػاؿ والتركيػز لمػت مـ الػدائـ فػ   ,الت  ت مـ البيع
الرغبػة فػ  الػت مـ والإصػرار ىذا المجاؿ لذلؾ يجب أف يتمتع الوكيػؿ بالشخصػية الصػحيحة, ف

كساب الوكيؿ ب ض الصفات الشخصية الت  تسػاعده عمػى أداء فيؿ بتوالابت اد عف النرور ك
 ال مؿ.
أىميػػة الػػت مـ بسػػبب مقتضػػيات ال صػػر بسػػبب ضػػرورة اكتسػػاب المػػت مـ المرونػػة  وتػػزداد     

الت  تسمت لو بالتكيؼ مع متنيرات سوؽ ال مؿ حتى لا ي جز عػف القيػاـ بػالتنيير الػلبزـ إذا 
 (.2006ا تضت الضرورة بالمصري,

لتقػػػػديـ الو ػػػػت والمػػػػاؿ والجيػػػػد  والتوجػػػػو الأخلب ػػػػ : يجػػػػب أف يكػػػػوف الوكيػػػػؿ مسػػػػت داً  العطةةةةاء .3

الشػ ور بال قػة والأمػاف  ويمػنحيـإلػى جػانبيـ  وأف يكػوف دائمػاً  ,لمساعدة الآخريف عمى النجاح
فتحقيؽ النجاح ي تمد عمى مساعدة الآخريف  .لممساعدة ف  أي و ت اً جاىز  اً بهف ىناؾ شخص

الأمػػر  .النػػاس مػػعالت امػػؿ  ال مػػؿ يتطمػػب .(Ziglar,2001بفػػ  الحصػػوؿ عمػػى مػػا يتمنونػػو 
كممػػػػا زاد نجػػػػاح الوكيػػػػؿ فتنػػػػو سػػػػيت امؿ مػػػػع ف ,حػػػػتـ عمػػػػى الوكيػػػػؿ أف يطػػػػور مػػػػف ذاتػػػػوالػػػػذي ي  

مسػاعدة وؿ إلػى يتحفقػد يبػدأ ال مػؿ بت مػيـ عػدد محػدد مػف الأشػخاص لكنػو سػ .أشخاص أك ر
, وكممػا زادت خدمػة الوكيػؿ أعداد كبيرة مف الػوكلبء بشػكؿ غيػر مباشػر مػف خػلبؿ المػؤتمرات

ويبقػػػى الػػػدعـ النفسػػػ   .ه لأعضػػػاء الفريػػػؽ تطمػػػع إليػػػو ىػػػؤلاء كقائػػػد نػػػاجت ليػػػذا الفريػػػؽوعطػػػاؤ 
تشػػػجي يـ فػػػ  بالػػػذي يقدمػػػو  ائػػػد الفريػػػؽ أحػػػد أىػػـ أسػػػاليب الػػػدعـ المباشػػػر لمػػػوكلبء  والم نػػوي

( فػػ  كتػػاب Fogg(, ويقػػوؿ بBremner,2002الأو ػػات الصػػ بة التػػ   ػػد يمػػر بيػػا الوكيػػؿ ب
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"عنػػػدما يتوسػػػع الفريػػػؽ إلػػػى عشػػػرات الآلاؼ مػػػف لوصػػػؼ أىميػػػة ال طػػػاء  (Poe,1995,87ب
الأشػػخاص فػػتف حيػػاة الك يػػريف سػػتتنير نحػػو دخػػؿ أفضػػؿ ومسػػتوى عػػاؿ مػػف الأمػػاف والحريػػة 

محػػور حػػوؿ تنييػػر حيػػاة الآخػػريف ولػػيس مجػػرد دخػػؿ وسيصػػبت الأمػػر لػػدى الػػب ض يت ,الماليػػة
لذلؾ وكمػا ذكرنػا فػ  السػابؽ فػتف اسػت داد أعضػاء الفريػؽ لمسػاعدة ب ضػيـ سػيقوي  ".تراكم 

 علب ات الفريؽ ويرفع مف إنتاجيتيـ. 
: يجػػب أف يكػػوف الوكيػؿ متحمسػػاً لفرصػة ال مػػؿ التػػ  يممكيػا حتػػى يكػوف  ػػادراً عمػػى الحمةاس .4

بنػاء نظػاـ  عمػى(, ومما يسػاعد Earl,1998لا أف يصطنع الحماس بالمض  ف  ىذا ال مؿ 
ء لا ي تمػد عمػى نصػوص فالبيع وضػـ الػوكلب .عمؿ ناجت  وجود ش ور الحماس لدى الوكيؿ

بؿ ىو ش ور نابع مف حماسة الوكيؿ تجػاه المنػتج الػذي  ,لقاؤىا أماـ المرشحيفجاىزة يمكف إ
عػػػف اسػػػتخداـ المنػػػتج  افالابتسػػػامة الحقيقيػػػة والشػػػ ور بالرضػػػ .يبي ػػػو أو الفرصػػػة التػػػ  يقػػػدميا

نتقؿ إلػػى المرشػػحيف ب يػػداً عػػف الكػػلبـ المنمػػؽ, وكمػػا صػػاغيا مشػػاعر سػػتوالقيػػاـ بيػػذا ال مػػؿ 
" يجػػب أف يكػػوف لػػديؾ التػػزاـ عػػاطف  تجػػاه ال مػػؿ فهنػػا  :( أحػد المسػػو يف النػػاجحيفNolandب

نػو سػيحقؽ نجاحػاً كبيػراً وسػهكوف جػزءاً إ , وأ وؿ لنفس اتحمس عند انضماـ كؿ شخص جديد
( فػػػػتف رفػػػػع مسػػػػتوى Bremner,2002, وبحسػػػػب ب(Ziglar,2001,44بمػػػػف ىػػػػذا النجػػػػاح" 

 ػػدـ يػػدعـ أعضػػاء الوكيػػؿ الأف ,طمػػب المقػػاء بهعضػػاء الفريػػؽ الجػػدد مػػنيـ والقػػدامىتالحمػػاس ي
الدعـ مف وكػلبء ىذا . وىو بدوره يحتاج إلى م موماتو وتجاربو وحماستوفريقو بمشاركتيـ ف  

أ دـ منو, كمػا أف الابت ػاد عػف أصػحاب التفكيػر السػمب  ضػروري لمحفػاظ عمػى ىػذا المسػتوى 
مػػف الحمػػاس وبالتػػال  فػػتف الحمػػاس يسػػاعد عمػػى بدايػػة سػػري ة لموكيػػؿ بشػػرط أف تقتػػرف بزيػػادة 

 الو ت المخصص لمت مـ خلبؿ الفترة الأولى مف ال مؿ.
حيػػث يمكػػف  ,عمػػى أف التصػػميـ أحػػد أىػػـ عوامػػؿ النجػػاح: يجمػػع الػػوكلبء النػػاجحوف التصةةميم .5

الحمػػاس أو شػػ ور ال طػػاء أو الػػت مـ عػػف طريػػؽ الو ػػت  م ػػؿت مػػـ وامػػتلبؾ الصػػفات الأخػػرى 
فهصػػحاب الخبػػرة والتجربػػة فػػ  ىػػذا ال مػػؿ ي رفػػوف أنػػو لػػيس  .(Hweenga&Mun,2011ب

النجاح ي تمد لأف  ؛ةولا حتى مف ال اشر  ,بالضرورة أف يقوؿ كؿ شخص ن ـ مف المرة الأولى
 (.Choudhary,2013عمى التصميـ والصبر ب
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حيػػث تظيػػر المنوطػػة بيػػـ  مميػػاـلبدراسػػة أ ػػر ىػػذه الصػػفات فػػ  أداء الػػوكلبء  البحػػثوسػػيقوـ      
الدراسة النظرية أف امتلبؾ ىػذه الصػفات الشخصػية تسػاعد الوكيػؿ عمػى القيػاـ ب مميػات البيػع وضػـ 

وذلػػؾ  ات ال مػػؿ ومتاب ػػة تقػػدميـ فػػ  بنػػاء فػػرؽ البيػػع الخاصػػة بيػػـالػػوكلبء الجػػدد وت مػػيميـ أساسػػي
 .  بيدؼ زيادة الأرباح  در الإمكاف

 الخصوصية المتعمقة بطبيعة عمل الوكلاء  3-4
فػالتطوير  .يتمتع التسويؽ مت دد المستويات بخصوصية تميػزه عػف ك يػر مػف الأعمػاؿ التقميديػة     

مكنو ف  النياية مف بناء والذي يوتحديات ال مؿ  اتالذات  لموكيؿ أمر لا بد منو لمت امؿ مع ص وب
ال مػػػؿ إمكانيػػػة التواصػػػؿ يتػػػيت ىػػػذا و  .ذكريكػػػاد ي ػػػلا برأسػػػماؿ وتحقيػػػؽ دخػػػؿ إضػػػاف  عمػػػؿ خػػػاص 

ء الفريػؽ, لى أشخاص جدد ف  بيئة  ائمػة عمػى الت ػاوف والمصػمحة المشػتركة بػيف أعضػاوالت ارؼ إ
كذلؾ يحمؿ ىذا ال مػؿ فرصػاً لمسػفر حيػث تشػجع الشػركات الػوكلبء عمػى حضػور مػؤتمرات الشػركة 
أو ال مؿ ف  أسواؽ أخرى بيدؼ التوسع, وندرج فيما يم  مجموعة مف الخصػائص التػ  يتميػز بيػا 

 عمؿ الوكلبء ف  ىذا المجاؿ:
 وتنميػة الشػخص وىويتػووعػ  يف و الأنشػطة التػ  ت مػؿ عمػى تحسػؼ بهنػ رَ وي   التطوير الذاتي: .1

مكاناتػػػو, وبنػػػاء رأس مػػػاؿ  وت زيػػػز نوعيػػػة الحيػػػاة  لديػػػو بشػػػري وتحسػػػيف فػػػرص ال مػػػؿمواىبػػػو وا 
ؿ يت ػداه ولا يقتصػر التطػوير الػذات  عمػى الفػرد فقػط بػ و,تطم اتو و أحلبموالمساىمة ف  تحقيؽ 
يشػمؿ كمػا  .والمستشاروف والمدراءلت  يقوـ بيا الم مموف رسمية االغير إلى الأنشطة الرسمية و 

ت مػػـ ميػػارات جديػػدة وبنػػاء أو و واحتراميػػا  م رفػػة الػػذاتتحسػػيف الػػوع  الػػذات  و التطػػوير الػػذات  
مكانات وت زيز نمػط الحيػاة الإوتطوير نقاط القوة أو المواىب وتحديد أو تحسيف  ,تجديد اليوية

الشخصػػػ  وتحديػػػد وتنفيػػػذ خطػػػط  والشػػػروع فػػػ  مؤسسػػػة الحيػػػاة أو الاسػػػتقلبؿ ,أو نوعيػػػة الحيػػػاة
 ; Boyce,2010ب ت و ػػد تنبػػهت دراسػػ .4التنميػػة الشخصػػية وتحسػػيف القػػدرات الاجتماعيػػة

Maurer et al,2003 أف خصػائص القيػادييف فػ  المنظمػة كالفاعميػة فػ  التطػوير والقػدرة )
                                                           

3 Personal development. (2014, August 10). Retrieved from 
http://en.wikipedia.org/wiki/Personal_development. 
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بػػػالتطوير عمػػى التكيػػؼ والػػت مـ والميػػؿ إلػػى تطػػوير الػػػذات تػػؤ ر فػػ  أنشػػطة المنظمػػة المت مقػػة 
أف الرغبػة فػ  التميػز والظيػور ىػ   (Sreekumar,2007بوتظيػر دراسػة  .الذات  لأعضػائيا

 ,الأسػػباب التػػ  تشػػجع الأشػػخاص عمػػى ال مػػؿ فػػ  منظمػػات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات ىحػػدإ
حضػػػور فرصػػػة حيػػػث سػػػتتاح للؤشػػػخاص حػػػرـ منػػػو الك يػػػروف فػػػ  أعمػػػاليـ التقميديػػػة وىػػػذا مػػػا ي  

تحسػػيف ميػػارات ال ػػرض , وسػػيؤدي ذلػػؾ إلػػى جميػػوراللمشػػاركة بيػػا أمػػاـ وا ,لقػػاءات أسػػبوعية
 .القدرة عمى التحفيز ما يساعد الأشخاص عمى اكتشاؼ  دراتيـ وتطوير شخصيتيـوالاتصاؿ و 

التطػوير الػذات , ونظػراً  عمػىوممت ػاً ويسػاعد  لذلؾ فتف الك ير مػف الػوكلبء يػروف ال مػؿ مربحػاً 
الشػػػػركات مػػػػؤتمرات سػػػػنوية يظيػػػػر فييػػػػا أنجػػػػت الػػػػوكلبء الػػػػذيف نظـ ت ػػػػلأىميػػػػة التطػػػػوير الػػػػذات  

يع الػوكلبء عمػى السػ   نحػو لتشػج ي رضوف تجربتيـ ونجاحيـ أماـ جميػور كبيػر مػف الػوكلبء
والمؤتمرات الدولية والإ ميمية ليست الوسيمة الوحيدة بؿ ت تمد المنظمات أيضاً  .التطوير الذات 

أىميػػة التطػػوير الػػذات , ىػػذا بالإضػػافة إلػػى زيػػادة  ػػدرة  عمػػى أشػػرطة الفيػػديو والاتصػػالات لتهكيػػد
( Grothmann,n.dالوكيؿ عمى اتخاذ القرار والتكيػؼ مػع ظػروؼ ال مػؿ والسػوؽ حيػث أكػد ب

ضػػطر الوكيػػؿ إلػػى تنييػػر اسػػتراتيجة ال مػػؿ ا فػػ  حػػاؿأف الػػت مـ والتكيػػؼ مػػع ال مػػؿ ضػػروري 
 الظروؼ.يقوـ بت ديؿ بسيط لمتماش  مع أف حسب الظروؼ أو 

بػػؿ ىػػو مم ػؿ مسػػتقؿ عنيػػا  ,الوكيػػؿ موظفػػاً مػف وجيػػة نظػػر الشػركة لا ي ػد: بنةةاء عمةةل خةةا  .2

حيث يستطيع أي شخص أف يكوف وكيلًب لإحدى منظمات التسويؽ مت دد المستويات برأسػماؿ  
ىػػػذا كػػػاؼ  لينضػػػـ الشػػػخص و  .متمػػػ لًب بشػػػراء منػػػتج أو عػػػدة منتجػػػات مػػػف الشػػػركة صػػػنير جػػػداً 

دراكػػو بهنػػو صػػاحب  افمرار والنجػػاح ي تمػػدكوكيػػؿ, لكػػف الاسػػت عمػػى كيفيػػة عمػػؿ ىػػذا الوكيػػؿ وا 
ولا  ,لتو عف دواـ أو عمؿ م يفولا يستطيع أحد مساءفيو لا ي مؿ بتشراؼ مدير ف مياً  .ال مؿ

 ,يسػػػتطيع أحػػػد أف يخصػػػـ مػػػف عمولاتػػػو المسػػػتحقة, وىػػػذا مػػػا يج ػػػؿ الػػػب ض لا يمتزمػػػوف كفايػػػة
لػوكلبء عمػى ضػـ أشػخاص يممكػوف عمميػـ الشخصػ  لأنيػـ وبنفس الو ت فػتف ىػذا مػا يشػجع ا

ليػػذا فػػتف الرغبػػة فػػ  الحصػػوؿ عمػػى عمػػؿ ي رفػػوف صػػ وبة تػػول  الأعمػػاؿ وجػػاىزوف للبلتػػزاـ, 
أساسػػػياً فػػػ  انضػػػماـ الأشػػػخاص إلػػػى  خػػػاص ب يػػػداً عػػػف الاسػػػتماع لآوامػػػر المػػػدراء تبقػػػى سػػػبباً 

دخػؿ إضػاف  إلػى إلػى أف م ظػـ النػاس يحتػاجوف  , إضػافةً منظمات التسويؽ مت دد المسػتويات
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حيػػػػػث إف الك يػػػػػريف لا  ,حتػػػػػى فػػػػػ  الا تصػػػػػادات الجيػػػػػدة لمواجيػػػػػة التكػػػػػاليؼ المرتف ػػػػػة لمحيػػػػػاة
يسػػتطي وف الحصػػوؿ عمػػى مػػا يرغبػػوف بػػو, كمػػا يػػؤمف التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات فرصػػة عمػػؿ 

ذلػؾ شػروط  عمػىسػاعدىـ للؤشخاص الذيف لـ يتمكنوا مف الدخواؿ إلى سوؽ اال مػؿ التقميػدي ي
عػػف طريػػؽ  يوىػػذا مػػا يسػػاعد فػػ  النمػػو الا تصػػاد ,يػػاقالانضػػماـ التػػ  يسػػتطيع الك يػػروف تحقي

وحصػوؿ الػوكلبء عمػى دخػؿ جػراء  يػاميـ بػالأدوار المناطػة بيػـ فػ   ,تخفيض م دلات البطالة
(, لػػذلؾ شػػكؿ ال مػػؿ فػػ  التسػػويؽ Sreekumar,2007شػػركات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات ب

 دد المستويات فرصة لمحصوؿ عمػى عوائػد ماليػة جيػدة ك مػؿ إضػاف  يمكػف مػف خلبلػو سػد مت
 Newsletterحسػػب إحصػػائية  امػػت بيػػا مجمػػة (, و Ziglar,2001المخػػاطرة بالفجػػوة دوف 

Market Wave  بالمئػة مػف المنضػميف إلػى منظمػات التسػويؽ مت ػدد المسػتويات لا  86فػتف
(, Poe,1995الحصػػػوؿ عمػػػى دخػػػؿ إضػػػاف  فقػػػط ب يسػػػ وف خمػػػؼ ال ػػػراء مػػػف ال مػػػؿ بػػػؿ إلػػػى

بالمئػػػة فقػػط مػػف المنضػػػميف ي ممػػوف بػػدواـ كامػػػؿ,  6( إلػػى إف Snook,2005وتشػػير دراسػػة ب
 يمكػف اعتبػاره عمػلبً و  ,وأكد كايوساك  أف ال مؿ ف  التسػويؽ الشػبك  يحقػؽ عػدة شػروط ميمػة

 منيا: اً ناجح اً أو است مار  اً خاص
 .لم مؿ لصالح  اً اشخاصأداة الرفع: يمكنن  أف أدرب  - أ
 متمؾ نظاـ عمؿ أو طريقة عمؿ خاصة ب .التحكـ: يمكنن  أف أ - ب
 وأطور مف مواىب  وصفات  الشخصية. ,الإبداع: يمكنن  أف أكوف مبدعاً  - ت
 النمو: يمكف ليذا ال مؿ أف يستمر ف  النمو بشكؿ مستمر. - ث
 دمػػو لمحصػػوؿ عمػػى ىػػذه فػػ  ال وائػػد كممػػا زاد الجيػػد الػػذي أتو ػػع زيػػادة التو ػػع: يمكننػػ  أف أ - ج

 ال وائد.
: يسػاعد التسػويؽ مت ػدد المسػتويات الػوكلبء عمػى تحقيػؽ نمػط حيػاة يرغػب الك يػروف نمط حياة .3

فمرونػػػػة اختيػػػار أو ػػػات ال مػػػؿ وتكػػػػويف علب ػػػات اجتماعيػػػة واسػػػ ة والسػػػػفر  .فػػػ  ال ػػػيش وفقػػػو
لك ير مف الأشخاص وفيما يم  مجموعة مف الخصائص  المتكرر والمستمر ىو نمط حياة منر  

 الت  يتميز بيا نمط حياة الوكلبء:
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: ينضػػـ الك يػػروف إلػػى ال مػػؿ بالتسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات مػػف أجػػؿ المرونةةة فةةي ولةةت العمةةل - أ
عػػػف نمػػػط حيػػػاة يرضػػػػييـ  يبح ػػػوفوببسػػػاطة فيػػػـ  .دخػػػؿ إضػػػاف  وحريػػػة فػػػ  الو ػػػتتحقيػػػؽ 

عػف التحػرر مػف الأعمػاؿ التػ   يبح ػوف, فالنػاس بالإنجػاز اً الحرية الشخصية وشػ ور منحيـ وي
ال مػػؿ فػػ  التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات عمػػى التمتػػع بحريػػة الو ػػت يسػػاعد و  ,لا يسػػتمت وف بيػػا

 .(Kiaw&Cyril,2007) حيث يمكف ال مػؿ مػف المنػزؿ فػ  الأو ػات التػ  يرغػب بيػا الوكيػؿ
صػبت ذلػؾ يفػ  الو ػت الحػال  د ضنط ال مؿ والتػوتر النػاجـ عنػو ومع تزايد المنافسة وتصاع

 عمػػػىالحريػػػة, و ػػػد سػػػاعد التسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات الك يػػػريف لػػػنمط الحيػػػاة و  تيديػػػداً حقيقيػػػاً 
 اً إضػػػافي عمػػػلبً ال مػػػولات الأولػػػى ولػػػو كػػػاف ال مػػػؿ  اسػػػت ادة السػػػيطرة عمػػػى حيػػػاتيـ حتػػػى مػػػع

 ورة أف تمتمؾ مزيػداً المرجع السابؽ :"ليس بالضر ف  نفس  (Hillوكما يقوؿ ب .(Poe,1995ب
تمتمػػؾ مرونػػة فػػ  الو ػػت" , فػػتذا تػػهخر الوكيػػؿ عػػف لقػػاء أو تػػدريب فتنػػو لػػف مػف الو ػػت بػػؿ أف 

حيػػث يمكنػػو ترتيػػب أولوياتػػو وسػػيبقى عممػػو فػػ  المسػػار  ؛يفقػػد عممػػو ولػػف يخصػػـ مػػف عمولتػػو
"فػ  القػػرف الحػال  لػف تقػػاس  ( أىميػة بالنػة لمو ػػت بقولػو:Jeffersonو ػد أعطػػى ب .الصػحيت

 ال روة بالأراض  والممتمكات المادية بؿ ستقاس بقدرة الشخص ودرجة سيطرتو عمى الو ت".
: تسػػػاعد طبي ػػػة ال مػػػؿ عمػػػى تكػػػويف صػػػدا ات وعلب ػػػات أوسػػػع حيػػػث العلالةةةات الاجتماعيةةةة - ب

الفريػػؽ, كممػػا ازدادت مبي ػػات الأفػػراد ازدادت أربػػاح و  .علب ػػة أفػػراد الفريػػؽ ىػػ  علب ػػة ت ػػاوف
إضػػافة إلػػى أف مػػا المنضػػموف يزيػػد مػػف التػػرابط, يحظػػى بي افذمػػفالػػدعـ المسػػتمر والتحفيػػز ال

ميػػارات التواصػػؿ التػػ  يكتسػػبيا الوكيػػؿ تسػػاعده عمػػى الت ػػرؼ والانسػػجاـ مػػع أشػػخاص جػػدد 
 &Choudharyف إلػػػػػػى الفريػػػػػػؽ بوا مػػػػػػف الزبػػػػػػائف أو الػػػػػػوكلبء المنضػػػػػػميسػػػػػػواء أكػػػػػػان

Haryana,2013). ياؽ تشػػػػير دراسػػػػة بوفػػػػ  ىػػػػذا السػػػػSnook,2005 إلػػػػى أف الك يػػػػريف )
فريؽ ال مؿ أو مػف أجػؿ رغبػتيـ بالحصػوؿ عمػى التقػدير يجابية إلى ينضموف بسبب البيئة الإ

 Multi Level( فػ  كتابػو بBoyle,2012عف مضايقات ال مؿ التقميػدي, وكمػا أكػد ب ب يداً 
Marketing explosive income system جػودة عاليػة تقػوـ  ذي د منػتج( لا بد مف وجو

يكف  مف أجؿ تحقيؽ النجاح ف  التسويؽ مت ػدد المسػتويات بػؿ  لكف ىذا لا ؛الشركة بتسويقو
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يجػػب أف يػػرتبط باىتمػػاـ المسػػوؽ بالأشػػخاص الػػذيف ي ممػػوف مػػف أجػػؿ بنػػاء فريػػؽ نػػاجت  ػػادر 
 عمى تحقيؽ مبي ات وأرباح مرتف ة. 

قة أو حتى البمد الذي يرغب ف  ال مؿ فيو يستطيع الوكيؿ أف يختار المنطالرحلات والسفر:  - ت

 إلػى تسػ ىويحصؿ ىذا بتشجيع مف الشػركة التػ   .طالما أف ال مؿ غير مرتبط بمكاف محدد
التوسػػػع الػػػدول  حيػػػث يكفػػػ  أف يبػػػدأ الوكيػػػؿ بتحقيػػػؽ مبي ػػػات وضػػػـ وكػػػلبء فػػػ  البمػػػد الجديػػػد 

ىػػذه  ركات التقميديػػة.اؽ التػػ  تواجػػو الشػػعػػف كػػؿ ت قيػػدات دخػػوؿ الأسػػو  لينطمػػؽ ال مػػؿ ب يػػداً 
عػػف ىكػػذا نمػػط فػػ  الحيػػاة, كمػػا  يبح ػػوفالحريػػة فػػ  التنقػػؿ تشػػكؿ حػػافزاً ميمػػا لمك يػػريف ممػػف 

تم ب المؤتمرات الإ ميمية والدولية الت  تقيميا الشركة دعماً لموكلبء ولتقديـ التػدريب ليػـ دوراً 
رغـ مػػػف أف وبػػػالفػػ  تشػػػجيع الػػػوكلبء عمػػى السػػػفر عمػػػى عكػػس ك يػػػر مػػػف الأعمػػاؿ التقميديػػػة, 

التقاعػػػد  ف ينجحػػػوف ببنػػػاء فػػػرؽ بيػػػع كبيػػػرة إلا أفال مػػػؿ ي ػػػود بػػػدخوؿ عاليػػػة عمػػػى أولئػػػؾ الػػػذي
نػػادراً مػػا يتقاعػػد المسػػو وف النػػاجحوف لػػيس و  .المبكػػر  ميػػؿ بسػػبب المت ػػة والفوائػػد الاجتماعيػػة
وال وائػد الاجتماعيػة التػ  يحصػموف عمييػا  مت ػةلأنيـ بحاجة إلى الماؿ بؿ لأنيـ سػيفتقدوف ال

 .(Ziglar,2001ب
 

 العلالة بين العوامل المؤثرة وممام الوكلاء 3-5
دارؾ الػػػػوكلبء ( أف لخػػػػ(Hweenga&Mun,2011أظيػػػػرت دراسػػػػة       اخػػػػتلبؼ دمات الشػػػػركة وا 

شػركات  التسويؽ مت دد المستويات عف الأشكاؿ اليرمية ته يراً إيجابياً عمػى تبنػ  الشػباب لم مػؿ فػ 
ة, بينمػػا لػـ يكػػف لخطػة الت ويضػػات كر يات وىػو جػػزء مػف إداركػػو لصػفات الشػالتسػويؽ مت ػدد المسػػتو 

 دراسةىذا الأ ر الإيجاب , ويبيف الشكؿ التال  نموذج ال
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( نموذج العلالة بين صفات الشركات والوكلاء والاستعداد لتبني العمل في شركات 5الشكل رلم )

 Source: (Hweenga&Mun,2011,52)التسويم متعدد المستويات 

( أف أسػػباب الانضػػماـ لم مػػؿ تػػتمخص فػػ  الحريػػة Kiaw&Cyril,2007و ػػد أظيػػرت دراسػػة ب     
وعمػى الػرغـ مػف أف نتػائج ىػذه الدراسػة  المالية والحرية الشخصية ونػوع المنتجػات ومصػدا ية المنػتج

التسويؽ مت دد المسػتويات جودة ومصدا ية المنتج ف  تبن  ال مؿ ف  شركات عامؿ أظيرت أىمية 
إلا أنػػو لػػـ لػػـ فػػ  مقدمػػة الأسػػباب بػػؿ جػػاءت ال وامػػؿ التػػ  تم ػػؿ نمػػط الحيػػاة وال مػػؿ الخػػاص الػػذي 

الدراسػة النظريػة ومػع ذلػؾ أكػدت , يحمؿ استقلبلية أكبر لموكلبء ف  مقدمػة أسػباب الانضػماـ لم مػؿ
المفيػػػوـ فػػػ  القيػػػاـ بهعمػػػاؿ التسػػػويؽ مت ػػػدد المسػػػتويات والحفػػػاظ عمػػػى  أىميػػػة المنػػػتج وجودتػػػو عمػػػى

الأساسػػػػػػػػػػػػ  ليػػػػػػػػػػػػذا الأسػػػػػػػػػػػػموب فػػػػػػػػػػػػ  التسػػػػػػػػػػػػويؽ والػػػػػػػػػػػػذي تػػػػػػػػػػػػـ ربطػػػػػػػػػػػػو بالتصػػػػػػػػػػػػرفات الأخلب يػػػػػػػػػػػػة 
ىػػػػػػذا أيضػػػػػػاً توافػػػػػػؽ مػػػػػػع دراسػػػػػػة  , (Charoenrungsiri,2010ب& (Koehen,2001بلمشػػػػػػركات

ن  الوكلبء ليػذا ال مػؿ وتسػييؿ الت  أشارت إلى أىمية جودة المنتجات ف  تب (Dumitraş,2011ب
 ياـ الوكلبء ب ممية البيع لممستيمؾ النيائ  وكاف ىذا المتنيػر التػابع الأوؿ وىػو أولػى الميػاـ الممقػاة 
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الخدمات الت  تقدميا الشركة لمزبػوف والوكيػؿ عمػى حػد سػواء م ػؿ  إلييا ضاؼيعمى عاتؽ الوكلبء, 
مف الزبوف لتحسيف الخدمات, وسائؿ تقنية لمت مـ بسيولة وصوؿ الموزعيف لممنتجات, تنذية عكسية 

عػػف المنتجػػات, شػػحف المنتجػػات خػػلبؿ فتػػرة  صػػيرة, وجػػود وسػػائؿ تقنيػػة لمتاب ػػة سػػير عمميػػة شػػحف 
كمػا بينػت  ,((Hweenga&Mun,2011 المنتجات, كفالة المنتج ف  ظػروؼ الاسػتخداـ الطبي ػ (

ودعػـ فػرؽ البيػع مػع ال ػودة  التقانػة( وجود علب ة  ويػة بػيف إسػياـ Williams,et al,2009دراسة ب
 –لحصػػػوؿ عمػػػى رضػػػا الزبػػػوف اإلػػػى أساسػػػيات نشػػػاط البيػػػع والحفػػػاظ عمػػػى المبػػػادئ السػػػتة لمنجػػػاح ب

إضػػافة  يمػػة وتحسػػيف  –توسػػيع الت ػػاوف  – م الجػػة الشػػكاوى –الحفػػاظ عمػػى الاتصػػالات باتجػػاىيف 
لمحفػاظ عمػى زبائنيػا تقدمػو الشػركة  الػذيممخػص لنظػاـ الػدعـ  تحديد أىداؼ البيع( وىػ  –الفرصة 

-, ومػع ذلػؾ لػػـ تػربط ىػذه الدراسػات السػابقة بػػيف خػدمات المنظمػة بجػودة المنتجػػاتوتحقيػؽ الرضػا
نظاـ الدعـ( ومياـ الوكلبء فػ  ضػـ ورعايػة الػوكلبء الجػدد بشػكؿ مباشػر وىػذا مػا سػيتـ اختبػاره فػ  

 ىذه الدراسة.
حيػػػػػػػػػػػػث أ بتػػػػػػػػػػػػت دراسػػػػػػػػػػػػػة  ,ر كػػػػػػػػػػػػػاف ل امػػػػػػػػػػػػؿ ال قػػػػػػػػػػػػة أىميػػػػػػػػػػػػة كبيػػػػػػػػػػػػػرةوفػػػػػػػػػػػػ  سػػػػػػػػػػػػياؽ آخػػػػػػػػػػػػ     

Hweenga&Mun,2011) أف ال قػػػػة بالوكيػػػػؿ الراعػػػػ  ميمػػػػة لتبنػػػػ  خيػػػػار ال مػػػػؿ فػػػػ  شػػػػركات )
التسػػويؽ المت ػػدد المسػػتويات حيػػث أف ىػػذه ال قػػة تؤسػػس لم لب ػػة المسػػتقبمية والاسػػت داد للبلتػػزاـ بػػيف 

عمػػى نمػػو المبي ػػات والاحتفػػاظ بالزبػػائف, كمػػا أنيػػا سػػتزيد مػػف  وىػػذا مػػا يػػؤ ر إيجابػػاً  ,أطػػراؼ ال لب ػػة
إلػػى  ( جنبػػاً Auruskeviciene,et al,2010التػػزاـ الػػوكلبء الجػػدد لأداء ميػػاميـ حسػػب دراسػػة ب

, وتحديػػد و قػػة الػػوكلبء بالشػػركة ,جنػػب مػػع وجػػود القػػيـ المشػػتركة بػػيف الػػوكلبء فيمػػا بيػػنيـ مػػف جيػػة
وأف ىػذا الالتػزاـ سػيزيد  .مػف جيػة  انيػة ؿ الراعػ  صػاحب الخبػرةمو ع السيطرة عمى أنو ي ػود لموكيػ

أشػػخاص جػػدد مػػف النتػػائج الماليػػة المحققػػة لأعضػػاء الفريػػؽ عػػف طريػػؽ تحقيػػؽ مبي ػػات أعمػػى وضػػـ 

 الشكؿ التال  نموذج ال لب ة بيف متنيرات الدراسة: بيدؼ زيادة حجـ الفريؽ. ويوضت
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 :( العلالة بين الثقة والقيم المشتركة ومولع السيطرة مع الالتزام والفوائد الالتصادية6الشكل )
Source: (Auruskeviciene,et al,2010,91) 

كمػػا أف ال قػػة التػػ  يولييػػا أعضػػاء الفريػػؽ لموكيػػؿ الراعػػ  ضػػرورية لقيامػػو بالميػػاـ الموكمػػة إليػػو      
 ,ومػػف ىػػذه الميػػػاـ حػػؿ الخلبفػػات ومتاب ػػة الاتصػػالات بػػيف الػػػوكلبء .كمنسػػؽ مركػػزي بػػيف الػػوكلبء

ف التنسػػيؽ وبالتػال  فيػو مسػؤوؿ عػ .ومرا بػػة التنفيػذتيـ وتمريػر الرسػائؿ بػيف الػوكلبء والػتحكـ بهنشػط
ػنفت (Klazoglou,et al,2014بيف الػوكلبء وىػذا مػا ركػزت عميػو دراسػة ب كهحػد , كمػا أف ال قػة ص 

إذ لا بػد مػف وجػود ال قػة لإتمػػاـ أي تبػادؿ تجػاري بػيف طػػرفيف  ,ال وامػؿ اليامػة فػ  تسػويؽ ال لب ػػات
وبمػػػػا أف علب ػػػػة الزبػػػػوف  (Morgan&Hunt,1994ب لأف وجػػػػود ال قػػػػة يقمػػػػؿ مػػػػف عامػػػػؿ المخػػػػاطرة

بالوكيؿ ى  علب ة تجارية بالدرجة الأسػاس فػلب بػد مػف وجػود ال قػة لاتمػاـ عمميػة البيػع, وىػذا أيضػاً 
ينطبػؽ عمػى علب ػة الوكيػؿ بػالوكلبء الجػدد المنضػميف إلػى فريقػو؛ فال قػة ضػروية لنجػاح الوكيػؿ فػ  

 مياـ البيع الشخص  وضـ الوكلبء.
التػػزاـ الػػوكلبء بػػهداء ميػػاميـ دوف  فػػ ات السػػابقة عمػػى عامػػؿ ال قػػة وأ ػػره فقػػد ركػػزت الدراسػػ إذاً      

( بدراسػػػة تػػػه ير (Hweenga&Mun,2011بينمػػػا  ػػػاـ  فػػػ  كػػػؿ ميمػػػة بشػػػكؿ مسػػػتقؿ.دراسػػػة تػػػه يره 
صػػفات الوكيػػؿ الشخصػػية م ػػؿ بالحمػػاس والت ػػاطؼ والمو ػػؼ الإيجػػاب  والتوجػػو الأخلب ػػ ( إلا أف 

لمصػػفات الشخصػػية فػػ  انضػػماـ الػػوكلبء الجػػدد, وذلػػؾ بخػػلبؼ النتػػائج  النتػػائج أظيػػرت تػػه يراً سػػمبياً 
( حيػػػػػث بينػػػػػت وجػػػػػود تػػػػػه ير إيجػػػػػاب  لصػػػػػفات الوكيػػػػػؿ Oksanen,1999التػػػػػ  أظيرتيػػػػػا دراسػػػػػة ب

الشخصية ف  إداركو لممياـ الموكمة إليو, حيث انطمقت الدراسة مف تحديد ت ريؼ ليذه المياـ, ومف 
ومنيػا ال مػر  واصػفاتيـ الشخصػية واخػتلبؼ ال وامػؿ الديمنرافيػة ـ فيـ الوكلبء ليذه المياـ حسب م

 موقع السيطرة

 الثقة

 المشتركةالقيم 

الفوائد  الالتزام

 الاقتصادية
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ومستوى الت ميـ ومدة ال مؿ, ىذه ال وامػؿ الديمنرافيػة أ خػدت فػ  عػيف الاعتبػار إضػافةً إلػى متوسػط 
 .الدخؿ مف أعماؿ أخرى بيدؼ دراسة ته يرىا عمى كؿ ميمة مف مياـ الوكلبء بشكؿ منفصؿ

وبالانتقاؿ إلى محور آخر فقد ركزت ال ديد مف الدراسات عمى ته ير البيئة الاجتماعية كما ف       
( التػػػػ  توصػػػػؿ فييػػػػا الباح ػػػػاف إلػػػػى تحديػػػػد الػػػػدور الإيجػػػػاب  Sparks&Schenk,2006دراسػػػػة  ب

 فػ  تحسػيفت ػاونيـ الػذي يػؤ ر  فػ ا مللبتصالات وال لب ات الاجتماعية بيف أعضاء الفريؽ وته يرى
عمػػػى تػػػه ير البيئػػػة الاجتماعيػػػة   ((Dai,et al,2011ميػػػاميـ, بينمػػػا ركػػػزت دراسػػػة أداء الػػػوكلبء ل

وتوصػػمت إلػػى تحديػػد الأ ػػر الإيجػػاب  لمبيئػػة  ,لمػػوكلبء وانػػدماجيـ فػػ  المجتم ػػات التػػ  ي ممػػوف بيػػا
 ػػرارىـ  فػػ وىػػذا مػػا يػػؤ ر  ,الاجتماعيػػة الػػذي يػػؤ ر عمػػى فاعميػػة الػػوكلبء كهشػػخاص ضػػمف المجتمػػع

ولػػػػـ تكػػػػف النتيجػػػػة إيجابيػػػػة بالنسػػػػبة لتػػػػه ير البيئػػػػة  .تبنػػػػ  ال مػػػػؿ فػػػػ  التسػػػػويؽ مت ػػػػدد المسػػػػتوياتب
ف عمػى , وبالتػال  عػدـ تػه ير ىػذيف ال ػامميالاجتماعية عمػى الكفػاءة الاجتماعيػة لمػوكلبء أو تحفيػزىـ

 ةتبن  ال مؿ ف  شركات التسويؽ مت دد المستويات والشكؿ التال  يوضت نموذج ىذه الدراس

 

 

 

 

 

 

 

 ((Dai,et al,2011,665التسويم متعدد المستويات, المصدر:أعمال ( نموذج القيام ب7الشكل )

وية يأف الروابط الاجتماعية والبن ( إلىRao&Perry,2002وف  نفس السياؽ خمصت دراسة ب     
نظريػة التسػويؽ  مػفوأف التسػويؽ بال لب ػات لا ينيػر  .تشكؿ طريقة مفيدة لتصنيؼ عناصػر ال لب ػة

ال وامػؿ التنظيميػة خذ عوامػؿ المنػتج واعتبػارات الزبػائف و مناسبة ف  التسويؽ عندما تؤ بؿ ىو طريقة 

 القدرة على التعبير

 الأخلاقيات

 التدريب

 تأثير الأقران

 الثقة بالنفس درجة السهولة

 الإدراك الاجتماعي

الفاعلية 

 الاجتماعية

تأثير البيئة 

 الاجتماعية

الفعل )القيام 

 بالعمل(

 الكفاءة الاجتماعية

 التحفيز



 
 

62 
 

. البيئة الاجتماعية وال لب ات الناشئة بػيف أعضػاء الفريػؽ تشػكؿ جػزءاً ىامػاً مػف نمػط ب يف الاعتبار
ات فيمػا بيػنيـ كػذلؾ الأمػر بالنسػػبة وكلبء حيػث تػزداد  ػدرتيـ عمػػى بنػاء ال لب ػالػالحيػاة الػذي ي يشػو 

وكػػاف لمحريػػة الشخصػػية المتم مػػة باختيػػار أو ػػات ال مػػؿ وطبي ػػة لبنػػاء علب ػػات خػػارج فريػػؽ ال مػػؿ, 
تبنػػ  الػػوكلبء  فػػ أ ػػر  -ف عػػف الشػػركةا ػػديف مسػػتقميف أو مت كػػونيـ مم مػػي-لب ػػة الػػوكلبء بالشػػركة ع

عمػػػى طبي ػػػة ال مػػػؿ فػػػ   يػػػة اعتمػػػاداً أو الوصػػػوؿ لمحريػػػة المال ,لم مػػػؿ لمحصػػػوؿ عمػػػى دخػػػؿ إضػػػاف 
 ( (Hweenga&Mun,2011ات منيػػػػػػا دراسػػػػػػال ديػػػػػػد مػػػػػػف الالتسػػػػػػويؽ مت ػػػػػػدد المسػػػػػػتويات حسػػػػػػب 

نظريػاً لأدوار الػوكلبء  تػ   ػدمت إطػاراً م( الWilliams,et al,2009( ودراسػة بOksanen,1999ب
تحديػػد أدوار الػػوكلبء رعػػايتيـ انطلب ػاً مػػف لػى ميػػاميـ فػػ  ضػػـ الػوكلبء الجػػدد و كرجػاؿ بيػػع إضػػافة إ
وتقػػػديـ ت ريػػػؼ ليػػػذه الأدوار وال لب ػػػة التػػػ  تػػػربط بػػػيف  ,مػػػف الشػػػركة والػػػوكلبء مػػػف وجيػػػة نظػػػر كػػػؿ  

و ػد بينػت الدراسػة أف ال لب ػة بػيف الػوكلبء  .الصفات الشخصية لموكلبء وأدائيـ لممياـ الموكمة إلييـ
وأف  .تدريب وتحفيػز الأشػخاص الجػددليا دور إيجاب  ف  النتائج المالية حيث يقوـ الوكيؿ الراع  ب

 لفريؽ وفقا لمنموذج التال : انتائج  ف عدـ القياـ بيذا الدور يؤ ر سمباً 
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Source:(Oksanen,1999,82) 
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إذاً فال لب ات الاجتماعية والحرية فػ  اختيػار أو ػات ال مػؿ والتػ  شػكمت نمطػاً منػايراً عػف نمػط     
الحياة الذي تفرضو الأعماؿ التقميدية شكمت أحد ال وامؿ المؤ رة عمى  ػرار الػوكلبء فػ  تبنػ  ال مػؿ 

 ة لـ تدرس ته ير ىذا ال امؿ عمى مياـ الوكلبء.لكف الدرسات السابق
باسػػػتقلبلية وبحريػػة فػػػ  أو ػػػات  الػػوكلبء وىػػذا يػػػرتبط باعتبػػار ال مػػػؿ عمػػلًب خاصػػػاً حيػػث ي مػػػؿ     

( أف التطػػػػػوير الػػػػػذات  والحريػػػػػة الماليػػػػػة والحريػػػػػة Kiaw&Cyril,2007ال مػػػػػؿ فقػػػػػد أكػػػػػدت دراسػػػػػة ب
وىػػذا مػػا الشخصػػية كانػػت ال وامػػؿ الأىػػـ فػػ  انضػػماـ الػػوكلبء مػػف بػػيف  ائمػػة طويمػػة مػػف الأسػػباب, 

( والتػػػ  شػػػرحت أدوار الػػػوكلبء فػػػ  عمميػػػة الضػػػـ والاختيػػػار Dumitraş,2011توفػػػؽ مػػػع دراسػػػة ب
بػػ لبث مراجػػؿ حسػػب مو ػػع الوكيػػؿ إلػػى: التنميػػة والرعايػػة والتحفيػػز والتػػدريب والتطػػوير والقيػػاـ بػػذلؾ 
 المينية والتنمية الشخصية وتنمية القدرات القيادية.

ال مػؿ الخػاص,  –وتحت عنواف الخصوصية المت مقة بطبي ة ال مػؿ تػـ جمػع ال وامػؿ السػابقة      
 لدراسة أ رىا عمى مياـ الوكلبء. –التطوير الذات , نمط الحياة 

أف  (Hweenga&Mun,2011بوفيما يت مؽ بالمتنيرات الديمنرافية فقػد أظيػرت نتػائج دراسػة      
ال ػػرؽ والجػػنس ونػػوع الت مػػيـ لػػـ تػػؤ ر عمػػى  ػػرار الانضػػماـ إلػػى شػػركات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات 
و ياـ الوكلبء بالأدوار الموكمة إلييـ؛ بينما كاف لمتوسط دخؿ الأسرة أ ر ف  ىذا القرار, ويظير ىذا 

عمػى رفػع أسػيميـ عند الشباب الػذيف يحػاولوف اكتسػاب ميػارات تسػاعدىـ مػع بدايػة حيػاتيـ المينيػة 
فػػ  سػػوؽ ال مػػؿ حيػػث يتطػػور لػػدييـ الػػذكاء الاجتمػػاع  فػػ  بيئػػة عمػػؿ أساسػػيا الػػت مـ, كمػػا يسػػاعد 
عمى تطوير الذكاء ال اطف  الذي يم ب دوراً ىاماً ف  دعـ ال قة بالنفس. و د ذكرنا ف  فصؿ سػابؽ 

لمزبػػوف النيػػائ , وكممػػا أف ارتفػػاع المسػػتوى الت ميمػػ   ػػد يػػؤ ر فػػ  عػػدـ  يػػاـ الوكيػػؿ ب مميػػات البيػػع 
ازدادت سنوات ال مؿ أدرؾ الوكيؿ أىمية البيع لمزبائف النيائييف لزيادة الأرباح وت ميـ الوكلبء الجػدد 

كمػػػا ينضػػػـ أشػػػخاص جػػػدد وبشػػػكؿ مسػػػتمر لم مػػػؿ فػػػ  التسػػػويؽ المت ػػػدد  كيفيػػػة القيػػػاـ بيػػػذا الػػػدور,
كػانوا عػاطميف عػف ال مػؿ.  المستويات لتحقيؽ دخؿ إضاف  أو لمحصوؿ عمى فرصة عمؿ ف  حػاؿ

ويختمػػػؼ أداء الػػػوكلبء بحسػػػب النتػػػائج التػػػ  يتو  ونيػػػا مػػػف ىػػػذا ال مػػػؿ, وعػػػدد سػػػاعات ال مػػػؿ التػػػ  
( فتف الك يريف يبدؤوف ال مؿ ف  التسويؽ Bremner,2002يخصصونيا لمقياـ بمياميـ, وبحسب ب

ض المسػػو يف النػػاجحيف مت ػػدد المسػػتويات بػػدواـ جزئػػ , ويسػػتمروف ب مميػػـ التقميػػدي. ولا ينصػػت ب ػػ
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 بترؾ ال مؿ التقميدي مباشرة؛ إذ إف الدخؿ مف ال مؿ ف  التسػويؽ مت ػدد المسػتويات يكػوف منخفضػاً 
 أو غيػػر  ابػػت, ويحتػػاج الوكيػػؿ إلػػى و ػػت وجيػػد إضػػافة إلػػى ت مػػـ أساسػػيات ال مػػؿ حتػػى يكػػوف  ػػادراً 

ت التػ  سػتتـ مراج تيػا عمى الاعتماد عمى ىذا ال مؿ كمصدر وحيد لمدخؿ, وىذه ب ػض الإحصػاءا
 ف  ىذه الدراسة:

% مػػف الػػوكلبء فػػ  منظمػػات التسػػويؽ مت ػػدد المسػػتويات 3تشػػير الإحصػػاءات إلػػى أف: حيػػث      
% يحصػػػموف 0.5 -$ 50000% يحصػػػموف عمػػػى 2 –$ كػػػدخؿ سػػػنوي  35000يحصػػػموف عمػػػى 

% فمػػػا فػػػوؽ, وأف  م ػػػ  الػػػوكلبء يحممػػػوف 150000% يحصػػػموف عمػػػى 0.1 -$ 100000عمػػػى 
% مػػف الػػوكلبء ي ممػػوف بػػدواـ جزئػػ  لا يزيػػد 80% لػػدييـ شػػيادة جام يػػة, وأف 25ادة  انويػػة و شػػي

سنة و  44-25% منيـ بيف 66, أما الشريحة ال مرية لموكلبء أظيرت أف ساعة أسبوعياً  30عمى 
 . 5سنة 54-45% بيف 14
ركزت ب ض ىذه الدراسات عمى أسباب انضماـ الوكلبء وبقائيـ ف  شركات التسويؽ مت دد  ذاً إ    

ته ير كؿ مف المنتج وجودتو وخدمات الشركات وصفات الوكيؿ الشخصػية وال قػة عمى و  ,المستويات
تجػات  رار الانضماـ والالتزاـ بهداء المياـ مف بيع المن ف والتطوير الذات  وته ير البيئة الاجتماعية 

لبء والأسػػباب التػػ  وضػػـ الػػوكلبء الجػػدد ورعػػايتيـ, بينمػػا ركػػزت ب ػػض الدراسػػات عمػػى أدوار والػػوك
الأدوار ال لب ػػػة  فػػػ أداء ميػػػاميـ بػػػالتزاـ عػػػاؿ  دوف أف تػػػدرس تػػػه ير كػػػؿ عامػػػؿ تػػػدفع الػػػوكلبء إلػػػى 
امػػؿ التػػ  ىػػذا الأ ػػر لتحديػػد مػػا ىػػ  ال و فػػ   البحػػثوىنػػا تحػػاوؿ ىػػذه الدراسػػة  .لمػػوكلبء بشػػكؿ منفػػرد

مػع إعػادة رسػـ نمػوذج جديػد ي يػد ترتيػب ىػذه ال وامػؿ فػ   ةأداء الوكيؿ لكؿ دور عمى حػد ف تؤ ر 
الخصوصػػية المت مقػػة  -3-صػػفات الوكيػػؿ الراعػػ   -2-خػػدمات الشػػركة  -1 ػػلبث مجموعػػات ب 

بطبي ػػة ال مػػؿ( مػػع إضػػافة ب ػػض المتنيػػرات المت مقػػة بطبي ػػة ال مػػؿ م ػػؿ الحريػػة فػػ  مكػػاف ال مػػؿ 
والأخذ ب وامؿ ديمنرافية مختمفة م ػؿ  ,الرحلبت والسفر( المرتبطة بنمط الحياة الذي ي يشو الوكلبءب

والحفػاظ عمػى عوامػؿ ال مػر ومػدة ال مػؿ والمسػتوى  ,متوسط دخؿ الوكيؿ الشيري مػف أعمػاؿ أخػرى
, ةحػدكؿ ميمة مف مياـ الوكلبء عمى  ف الت ميم  بيدؼ دراسة ته ير كؿ  مجموعة مف المتنيرات 

                                                           
5

 Network Marketing: A Growing Industry, Hard Facts and the Future. (2012, Jun 21). Retrieved Oct 11, 2014, 
from http://mlmattorney.com/blog/2012/06/21/network-marketing-a-growing-industry-hard-facts-and-the-future/ 
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كمػػا أب ػػدت ب ػػد المتنيػػرات عػػف الدراسػػة الحاليػػة وذلػػؾ بسػػبب عػػدـ ارتباطيػػا بػػالمتنيرات التاب ػػة ليػػذه 
, بينمػا سػي يد الباحػث دراسػة تػه ير وىيكؿ الت ويضات الذي ت تمده الشركة التقانةالدراسة ومنيا أ ر 

بب تبػايف نتػائج الصفات الشخصية لموكيؿ الراع  كجزء مف محور صفات الوكيػؿ الراعػ  وذلػؾ بسػ

 الدراسات السابقة. 
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 :تمييد 4-1
على عينة  ةانالمتضمنة توزيع استب الدراسة الميدانيةتم عرض تفاصيل في ىذا الفصل سوف ي     
، وذلننك مننن  جننل سننوريةفنني  متعنندد المسننتوياتالتسننويق مننع منظمننات الننوءلاا الننذين يتعنناملون مننن 

تحديد العوامل المؤثرة في التزام الوءلاا بتنفيذ الميام المرتبطنة بالعمنل فني منظمنات التسنويق متعندد 
التنننزام النننوءلاا بتنفينننذ ءنننل ميمنننة منننن ميننناميم  فنننيالمسننتويات، وتحديننند ا ىمينننة النسنننبية لءنننل عامنننل 

مينننام  فنننيت الديموغرافينننة ، إضنننافةً إلنننى تحديننند  ثنننر المت ينننراتلنننك المنظمننناتالمرتبطنننة بالعمنننل فننني 
 .الوءلاا

 Pilot Study and Sampleالدراسةة اسسةتطيةية تيديةد ياةم ال ينةة  4-2
size determination: 

العيننننة ( وذلنننك بيننندف تحديننند حجنننم ةاسنننتبان 50مشنننارءاً   50قمننننا بننندجراا دراسنننة تتننن لف منننن      
انات تم تفرٌغ إجاباات امشااارنٌف  اً دا ادا بٌاناات بعد استرداد الاستب، والمناسب للدراسة النيائية

الإصاادار امسااابر  ااارت تدااد تشاات نااب الامتبااارات با تشاااد  SPSS  الإحصااا ٌ امرزشاا ضااشف 

مت ينرات مسننت لة  3تتضننمن الدراسنة ت ت%95أي  نااد شساتت   إاا  إحصاا ٌ   0.05شساتت  دلاما  
مت ينرات  3طبيعنة العمنل، وة خصوصني – الراعنيصنفات الوءينل  –رئيسية وىي، خدمات المنظمة 

رعايننة الننوءلاا، وسننن وم بحسنناب حجننم العينننة  –ضننم الننوءلاا  –تابعننة رئيسننية ىنني، البيننع الشخصنني
 .G Power 3.1.5باستخدام برنامج  

حيننث  Multiple Regressionالانحندار المتعندد  ىننو الاختبنار الإحصنائي الرئيسني المطبنق     
، النمنننوذج ا ول يشنننمل Multiple regression modelsسنننيتم عمنننل ثلاثنننة نمننناذج انحننندار 

فننني حنننين يشنننمل النمنننوذج الثننناني نفنننس  ،المت ينننرات المسنننت لة الثلاثنننة والبينننع الشخصننني ءمت ينننر تنننابع
 منا النمنوذج الثالنث فيتضنمن رعاينة النوءلاا  ،المت يرات المست لة الثلاثة وضم النوءلاا ءمت ينر تنابع

 ءمت ير تابع.
 ىو: G Powerتبار الإيصائي في برنامج الخيار المناسب ليخ

 F tests - Linear multiple regression: Fixed model, R² deviation from zero 
 ءمت ير تابع للتحليل: الشخصي سن خذ نموذج الانحدار ا ول المتضمن البيع
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والمت ينننر  لحسننناب حجنننم العيننننة نحنننن بحاجنننة ل نننيم معننناملات الارتبننناط بنننين المت ينننرات المسنننت لة     
لنمننوذج الانحنندار المتعنندد وقنند قمنننا بحسننابيا عننن طريننق برنننامج  R2التننابع  و ل يمننة معامننل التحدينند 

SPSS: 
 نموذج الانحدار ا ول:  المت ير التابع: البيع الشخصي( -1

 ( نموذج انيدار المتغير التابع: البيع الشخصي1الادول رقم )
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .606a .367 .326 .66312 

a. Predictors: (Constant),  طبيعة العمل. الراعيخدمات المنظمة ، صفات الوءيل ، 

 نموذج الانحدار الثاني:  المت ير التابع: ضم الوءلاا( -2

 الوكيء( نموذج انيدار المتغير التابع: ضم 2الادول رقم )
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .551a .304 .258 .50160 

a. Predictors: (Constant),  طبيعة العمل. الراعيخدمات المنظمة ، صفات الوءيل ، 

 نموذج الانحدار الثالث:  المت ير التابع: رعاية الوءلاا( -3

 ( نموذج انيدار المتغير التابع: رةاية الوكيء3رقم )الادول 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .402a .162 107. .37384 

a. Predictors: (Constant),  طبيعة العمل. الراعيخدمات المنظمة ، صفات الوءيل ، 

والتي ت خذ بعين الاعتبار عدد   Adjusted R squareالمعدلة لمعامل التحديدسن خذ ال يمة      
 المت يرات المست لة المدخلة في النموذج.

( باعتبار  نيا ال يمة 0.107سن خذ قيمة معامل التحديد لنموذج الانحدار الثالث  وتبلغ ءما      
ة  ءلما قلت قيمة معامل التحديد قلت ا قل لمعامل التحديد المعدل من بين نماذج الانحدار الثلاث
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قدرة النموذج على تفسير العلاقة الإحصائية بين مت يرات النموذج وىذا ما يتطلب جمع عينة  ءبر 
 حجماً(.

 %95ال وة الإحصائية ،  3سن وم بعد ذلك بددخال عدد المت يرات المست لة 
حيث ن سم مستوى  Bonferroni لءن يجب تطبيق تصحيح  0.05مستوى الدلالة ا ساسي 

=  0.05/3الدلالة ا صلي على عدد المت يرات المست لة فنحصل على ال يمة الواجب إدخاليا  ي 
 (. ويبين الشءل التالي النتائج ءما ظيرت في نافذة البرنامج.0.0166

 
 في يساب يام ال ينة G Power( استخدام برنامج 10الشكل )

فننرداً  طبعنناً مننع تمتننع الدراسننة ب ننوة  181حجننم العينننة المطلننوب ىننو  بنن نبالنتيجننة تبننين الدراسننة      
  .ةفرداً مع ث ة إحصائي 181%(،  ي  ن الحد ا دنى الم بول لحجم العينة ىو 95إحصائية ممتازة 

الباحننث ءبننر، ف نند قننام وب يننة الوصننول إلننى نتننائج  ءثننر دقننة، ومننن  جننل إمءانيننة التعمننيم بشننءل       
( العنناملتين Qnet )P4Mمننن وءننلاا شننرءتي   شننخ  500علننى عينننة مؤلفننة مننن  ةانبتوزيننع اسننتب

 ةاناسنتب 12 ا، منينةاناسنتب 435اسنترداد حنوالي  ، وتنماستبانة لءل منيما 250، في السوق السورية
ليءنون حجنم العينننة  ات، ولننذلك قنام الباحنث باسننتبعادىاعناني منن ن نن  فني البياننتو  ملننة،ءنن مءتتلنم 

اسننننتبانة  181و  %،57.21 ي بنسننننبة  Qnetاسننننتبانة لشننننرءة  242، اً شخصنننن 423النيننننائي ىننننو 
 . انات التي خضعت للتحليل الإحصائيعدد الاستب وىو%، 42.79 ي بنسبة  P4Mلشرءة 
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 الدراسننةتننوزع البيانننات بالنسننبة لءننل مت يننر مننن المت يننرات الثلاثننة التابعننة فنني ءمننا قمنننا بدراسننة      
وبنننالرغم منننن وجنننود تفلطنننح والتنننواا فننني تنننوزع البياننننات بالنسنننبة  (1والتننني تظينننر فننني الملحنننق رقنننم  

 . للمت يرات التابعة الثلاث إلا  ن ءبر حجم العينة يسمح بتطبيق الاختبارات البارامترية

 الثباتالصدق و  اتاختبار  4-3
، ءمننا سننيتم اختبننار صنندق قينناس المت يننرات قنندرتيا علننىسننيتم قينناس ثبننات  داة الدراسننة لتحدينند      

 الاتساق الداخلي للاستبانة للت ءد من  ن العبارات ت يس بوضوح البعد الذي يفترض بيا قياسو.
 : اختبار الثبات - أ

 Reliability Analysis-Cronbachs من خلال حساب معامل ءرونباخ  لفا  اختبار ثبات الاداةتم 

Alpha )  4والمبين في الجدول رقم.) 

 .ةانألفا لفيص ثبات اسستب-ل كرونباخ(: نتائج يساب م ام4الادول )

 م امل كرونباخ ألفا ةدد ال بارات
52 .919 

 

 وىذا يشير إلى الثبات الجيد للاختبار بصورة عامة. 0.7نلاحظ  ن قيمة المعامل تفوق و 
الدراسة تفوق  ةانمحاور استبل ءرونباخ  لفا لجميع ( ب ن قيمة معام5يبين الجدول رقم  بينما      
الثبات  ةءءل جيد ةانن الاستب ثبات جيد، وبالتالي يمءن ال ول ب، وبالتالي تتمتع ىذه المحاور ب0.6

 تطبيق على مجتمع الدراسة بدرجة عالية من الث ة.الويمءن 

 .ةانخ ألفا لكل ميور من مياور اسستب(: قيم م امل كرونبا5الادول )

 كرونباخ  ألفام امل  ةدد ال بارات الميور/الميور الفرةيموضوع  الميور

 خدمات المنظمة
 879. 5 جودة المنتجات
 697. 6 نظام الدعم

 صفات الوكيل الراةي
 862. 4 الث ة بالوءيل
 855. 6 صفات الوءيل

 خصوصية طبي ة ال مل
 707. 6 عمل خا 
 791. 5 التطوير الذاتي
 918. 6 نمط الحياة

 الوكيء ميام
 716. 5 البيع

 687. 4 ضم الوءلاا
 670. 5 رعاية الوءلاا
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 اختبار صدق اسستبانة: - ب
العاملي  التحليل استخدام من خلال صدقو اختبار تم ف د الم ياس ثبات من الت ءد تم  ن بعد     

 مت يرات بددخال خلالو من ن وم تحليل وىو  Exploratory factor analysisالاستءشافي 
 ءما يبين الجدول التالي: النتائج وءانت العوامل من عدد بتوزيعيا على لن وم البحث

 .ليستبانة(: نتائج التيميل ال اممي 6الادول رقم )
 ال امل السادس ال امل الخامس ال امل الرابع ال امل الثالث ال امل الثاني ال امل الأول رقم ال بارة

      774. ال بارة الأولى
      811. الثانية ال بارة

      793. ال بارة الثالثة
      843. ال بارة الراب ة

      844. ال بارة الخامسة
      780. ال بارة السادسة
      774. ال بارة الساب ة
      741. ال بارة الثامنة
      798. ال بارة التاس ة
      647. ال بارة ال اشرة

      868. ال بارة اليادية ةشرة
     844.  ال بارة الثانية ةشرة
     870.  ال بارة الثالثة ةشرة
     838.  ال براة الراب ة ةشرة

     735.  ال بارة الخامسة ةشرة
     882.  ةال بارة السادسة ةشر 
     770.  ال بارة الساب ة ةشرة
     743.  ال بارة الثامنة ةشرة
     908.  ال بارة التاس ة ةشرة

     796.  ال بارة ال شرون
     825.  ال بارة الوايدة وال شرون
    808.   ال بارة الثانية وال شرون
    745.   ال بارة الثالثة وال شرون
    789.   ال بارة الراب ة وال شرون

ال بارة الخامسة 
    847.   وال شرون

ال بارة السادسة 
    819.   وال شرون

ال بارة الساب ة 
    876.   وال شرون

    668.   ال بارة الثامنة وال شرون
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ال بارة التاس ة 
    751.   وال شرون

    760.   ال بارة الثيثون
    796.   ال بارة الوايدة والثيثون
    844.   ال بارة الثانية والثيثون
    846.   ال بارة الثالثة والثيثون

    734.   الراب ة والثيثونال بارة 
ال بارة الخامسة 

 والثيثون
  .756    

ال بارة السادسة 
    718.   والثيثون

    741.   ال بارة الساب ة والثيثون
    770.   ال بارة الثامنة والثيثون
   628.    ال بارة التاس ة والثيثون

   605.    ال بارة الأرب ون
   744.    الوايدة والأرب ونال بارة 

   775.    ال بارة الثانية والأرب ون
   716.    ال بارة الثالثة والأرب ون
  801.     ال بارة الراب ة والأرب ون

ال بارة الخامسة 
  705.     والأرب ون

ال بارة السادسة 
  765.     والأرب ون

  787.     ال بارة الساب ة والأرب ون
 706.      ال بارة الثامنة والأرب ون
 751.      ال بارة التاس ة والأرب ون

 800.      ال بارة الخمسون
ال بارة الوايدة 

 808.      والخمسون

 762.      ال بارة الثانية والخمسون
 %28.651 %8.213 %7.028 %6.075 %5.775 %3.965 
 59.71% 
 14.89 4.27 3.65 3.16 3.01 2.06 

 العاملي الاستءشافي والتي التحليل المستخرجة من العوامل عدد  ن السابق الجدول من نلاحظ     
 منع يتوافنق وىذا عوامل ستة ىو Kaiser معيار حسب الواحد من  ءبر جذورىا الءامنة ءانت قيمة

 المعلومنة نسنبة إجمنالي بلنغ  بعناد تابعنة( وقند 3 بعناد مسنت لة و  3  الدراسنة داة  م يناس  بعاد عدد
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% حسنب 50تجناوزت   نينا جيندة التحلينل جنودة  ن علنى يندل % وىنذا59.71للتحلينل  المشنروحة
 .Kaiserمعيار 
 وىذا ، 0.9 و 0.6 بين يتراوح العوامل لجميع ( Loadings  العاملي الوزن  ن  يضاً  ونلاحظ    
يجابينة قوينة وجنود علاقنة علنى يندل  النوزن قيمنة  ن حينث تمثلينا، التني والعوامنل المت ينرات بنين وا 

وطردينة ،  قوينة علاقنة وجنود علنى ذلنك دل 1+ من اقتربت وءلما 1 +و 1- بين تتراوح ما العاملي
 .التحليل سننت ل لتفسير جيدة وبالتالي جودة ذو التحليل  ن نستنتج وبالتالي

 وقد جاات ءما يلي: عوامل ستة إلى المت يرات قسم قد التحليل  ن ويتبين    
 .11حتى  1ويتضمن العبارات من خدمات منظمات التسويق متعدد المستويات  ال امل الأول:

 .21حتى  12ويتضمن العبارات من صفات الوءيل الداعي ال امل الثاني: 
 .38حتى  22ويتضمن العبارات الخصوصية المتعل ة بطبيعة العمل ال امل الثالث: 
 .43حتى  39ويتضمن العبارات تنفيذ ميام البيع الشخصي ال امل الرابع: 

 .47حتى  44ويتضمن العبارات تنفيذ ميام ضم الوءلاا ال امل الخامس: 
 .52حتى  48ويتضمن العبارات تنفيذ ميام رعاية الوءلاا ال امل السادس: 

تننننم عنننننرض  حيننننثتننننم الاعتمنننناد فننننني حسنننناب صنننندق الاسننننتبانة علنننننى المحءمننننين ءننننذلك ف نننند و      
ءليننننة -علننننى مجموعننننة مننننن المحءمننننين مننننن  عضنننناا الييئننننة التدريسننننية فنننني قسننننم التسننننويق الاسننننتبانة
فني  امندى دقنة عباراتين على آرائيم فني الاسنتبانة منن حينث جامعة دمشق، بيدف التعرف-الاقتصاد

ضافة  و حذف بعض البنود  و تعديليا، وقد اتضح  ن ىناك اتفاقناً بني ن قياس ما وضعت ل ياسو، وا 
 .  المحءمين على  بعاد وعبارات الاستبانة وارتباطيا ب ىداف الدراسة

من خلال دراسة ارتباط ف د قمنا باختباره صدق الاتساق الداخلي للاستبانة  ما فيما يتعلق ب     
درجة الإجابة على ءل عبارة من عبارات الاستبانة مع الدرجة الإجمالية للمحور  البعد( الذي ت يسو 

العبارات، حيث يشير الارتباط العالي إلى  ن العبارة ت يس بوضوح البعد الذي يُفترض بيا تلك 
نلاحظ من خلال و  الداخلي لعبارات استبانة الدراسة( نتيجة تحليل الاتساق 7قياسو. ويبين الجدول  

العالية الجدول ب ن الارتباط بين العبارات وا بعاد التي ت يسيا قد تراوحت بين المتوسطة و ىذا 
ولذلك قبل الباحث  0.01وءانت جميع معاملات الارتباط ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة 

العبارات جميعيا ولم يتم رفض  ي منيا حيث  ن نسب الارتباط العالية والمتوسطة دليل على مدى 
 قدرة ىذه العبارات على تفسير وقياس البعد الذي ت يسو بوضوح.
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 اختبار صدق استساق الداخمي ل بارات استبانة الدراسة.(: نتائج 7الادول )
قيمة الارتباط   المحور(  البعد

Pearson 
قيمة الارتباط   المحور( البعد المعنوية

Pearson 
 المعنوية

 نظام الدةم اودة المنتاات
 0.000 **0.580 ال بارة السادسة 0.000 **0.702 ىالأول ال بارة
 0.000 **0.649 ال بارة الساب ة 0.000 **0.862 ةالثاني ال بارة
 0.000 **0.705 ال بارة الثامنة 0.000 **0.836 ةالثالث ال بارة
 0.000 **0.622 ال بارة التاس ة 0.000 **0.864 ةالراب  ال بارة
 0.000 **0.716 ال بارة ال اشرة 0.000 **0.848 ةالخامس ال بارة

 0.000 **0.644 ال بارة اليادية ةشرة   
 صفات الوكيل الثقة بالوكيل

 0.000 **0.818 السادسة ةشرة ال بارة 0.000 **0.887 الثانية ةشرة ال بارة
الساب ة ةشرة ال بارة 0.000 **0.892 الثالثة ةشرة ال بارة  0.790** 0.000 
الثامنة ةشرة ال بارة 0.000 **0.779 الراب ة ةشرة ال بارة  0.834** 0.000 
التاس ة ةشرة ال بارة 0.000 **0.873 الخامسة ةشرة ال بارة  0.758** 0.000 

ال شرون ال بارة     0.713** 0.000 
 0.000 **0.903 ال بارة الوايدة وال شرون   

 التطوير الذاتي ةمل خاص

 0.000 **0.732 وال شرون الثامنة ال بارة 0.000 **0.308 الثانية وال شرون ال بارة
وال شرون التاس ة ال بارة 0.000 **0.675 الثالثة وال شرون ال بارة  0.815** 0.000 
الثيثون ال بارة 0.000 **0.710 الراب ة وال شرون ال بارة  0.586** 0.000 
الوايدة والثيثون ال بارة 0.000 **0.490 الخامسة وال شرون ال بارة  0.613** 0.000 
الثانية والثيثون ال بارة 0.000 **0.618 السادسة وال شرون ال بارة  0.683** 0.000 
    0.000 **0.725 الساب ة وال شرون ال بارة

 البيع الشخصي نمط اليياة

الثالثة والثيثون ال بارة التاس ة والثيثون ال بارة 0.000 **0.744   0.698** 0.000 
الراب ة والثيثون ال بارة  0.000 **0.610 الأرب ون ال بارة 0.000 **0.373 
الخامسة والثيثون ال بارة  0.000 **0.645 الوايدة والأرب ون ال بارة 0.000 **0.773 
السادسة والثيثون ال بارة  0.000 **0.457 الثانية والأرب ون ال بارة 0.000 **0.749 
الساب ة والثيثون ال بارة  0.000 **0.697 الثالثة والأرب ون ال بارة 0.000 **0.748 
الثامنة والثيثون ال بارة  0.607** 0.000    

 رةاية الوكيء ضم الوكيء

الثامنة والأرب ون ال بارة 0.000 **0.686 الراب ة والأرب ون ال بارة  0.551** 0.000 
التاس ة والأرب ون ال بارة 0.000 **0.692 الخامسة والأرب ون ال بارة  0.590** 0.000 
الخمسون ال بارة 0.000 **0.405 والأرب ونالسادسة  ال بارة  0.664** 0.000 
الوايدة والخمسون ال بارة 0.000 **0.694 الساب ة والأرب ون ال بارة  0.672** 0.000 

الثانية والخمسون ال بارة     0.711** 0.000 
 0,0,** الارتباط معنوي عند مستوى دلالة 
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 :Sample Descriptive Study الدراسة الوصفية ل ينة الدراسة  4-4
 ع المشاركين في الدراسة بيسب ال مر:توز   - أ

 ءثر من نصف مجموع ءان مجموعات وف اً  عمارىم، وقد  4تم ت سيم المشارءين إلى      
وىذا ما توافق مع الدراسة الاستطلاعية التي لاحظ  ،ىم دون سن الخامسة والعشرينؤ المستبينة آرا

بينما اختلفت ىذه  ليذا العمل فييا الباحث  ن فئة الشباب في ىذا العمر ىي  ءثر الفئات انضماماً 
% من الوءلاا بين  66النتيجة مع الإحصااات الواردة في الإطار النظري والتي  ظيرت  ن نسبة 

سنة  33 و 26ا فراد من ذوي ا عمار بين  مجموعة لتفي حين شء   ، سنة من العمر 25-40
عاماً فءانت قليلة  34 ءثر من ثلث حجم عينة الدراسة،  ما نسبة ا فراد الذين تجاوزت  عمارىم 

( توزع 10رقم   الشءلو  (8رقم   ويوضح الجدول .% من إجمالي حجم العينة7.5ولم تتعدَ نسبة 
 عينة الدراسة وف اً للعمر.

 (: توزع ةينة الدراسة بيسب ال مر.8الادول )

 النسبة المئوية التكرار ال مر

 54.6% 231 سنة 18-25
 37.8% 160 سنة 26-33
 4.0% 17 سنة 34-41
 3.5% 15 سنة أو أكثر 42

Total 423 %100.0 

 

 
 (: النسبة المئوية لتوزع المشاركين بيسب ال مر.10) الشكل

 

54.60% 
37.80% 

4.00% 3.50% 

 النسبة المئوية لتوزع المشاركين بحسب العمر

 سن  18-25

 سن  26-33

 سن  34-41

 سن  أت أن ر 42
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 المستوى الت ميمي: توزع المشاركين في الدراسة بيسب - ب
حيث شءَّل ا فراد  ،ءبيرة ضمن عينة الدراسةالعالي التحصيل العلمي  ذوينسبة ا فراد  تءان     

وىذه  من حملة شيادة الإجازة الجامعية  و الدراسات العليا نسبة ت ارب ثلثي حجم العينة الإجمالي،
النتيجة تتوافق مع الدراسة الاستطلاعية حيث يظير الترءيز الواضح للوءلاا على العمل في 

وءانت ىذه النسبة  على مما ورد في الإحصااات الواردة في الإطار النظري في البحث الجامعات 
 % ف ط ،وقد يعزى ذلك إلى  ن طلاب الجامعات يبحثون 25ءان  صحاب الشيادة الجامعية حيث 

من ا فراد  بالم ابل ءان التحصيل العلمي للثلث الباقي ،عن مءان ليم في سوق العمل السوري
( توزع 11رقم   الشءلو  (9رقم   ويوضح الجدول ىم متدنياً  شيادة ثانوية  و  قل(.ؤ المستبينة آرا

 المشارءين في الدراسة بحسب المؤىل العلمي.

 المؤىل ال ممي.(: توزع ةينة الدراسة بيسب 9الادول )

 النسبة المئوية التكرار المؤىل الت ميمي

 2.8% 12 بي ت ميم
 19.4% 82 المريمة الأساسية

 12.8% 54 ثانوية
 55.6% 235 اام ية

 9.5% 40 دراسات ةميا
Total 423 %100.0 

 

 

 (: النسبة المئوية لتوزع المشاركين بيسب المؤىل ال ممي.11) الشكل

2.80% 

19.40% 

12.80% 

55.60% 

9.50% 

النسبة المئوية لتوزع المشاركين بحسب المؤهل 
 العلمي

 بلا تعلٌم

 امشرحل  الأساسٌ 

  انتٌ 

 جاشعٌ 

 دراسات  لٌا
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)مةةن مصةةادر أخةةرى بخةةيق التسةةويق  دخميةةم الشةةيريتةةوزع المشةةاركين فةةي الدراسةةة بيسةةب  - ت
 :مت دد المستويات(

المتحصل عليو من مصادر  دخليم الشيريتم ت سيم المشارءين إلى  ربع مجموعات بحسب      
 ي  ؛ىم ءانوا لا يملءون دخلًا على الإطلاقؤ ب ن حوالي ثلث عدد المستبينة آراوقد وجدنا ،  خرى

 نيم يعتمدون على ىذا العمل ءمصدر وحيد للدخل وىذا ما  شار إليو عدد من الوءلاا ذوي الخبرة 
الذين تمت م ابلتيم في الدراسة الاستطلاعية في  نيم يرون العمل فرصة يمءن  ن ت دم خدمة في 

في حين جاات نسبة ا فراد من فئة الشباب،  الاقتصاد بت مين فر  عمل للعاطلين خصوصاً 
 لف ليرة سورية( في المرتبة الثانية حيث شءلوا ما يزيد  50و  20 صحاب الدخول المتوسطة  بين 

 لف  20ربع حجم العينة الإجمالي، وتبعيم  صحاب الدخول المنخفضة التي قلت عن  علىقليلًا 
ويبين  لف ليرة سورية شيرياً(.  50و خيراً  صحاب الدخول المرتفعة   ءثر من  ،ليرة سورية شيرياً 

 ( ذلك.12رقم   الشءلو  (10رقم   الجدول

 (: توزع ةينة الدراسة بيسب دخميم الشيري.10الادول )

 

 
 (: النسبة المئوية لتوزع ةينة الدراسة وفقاً لدخميم الشيري.12) الشكل

32.60% 

23.40% 

26.70% 

17.30% 

النسبة المئوية لتوزع المشاركين بحسب دخلهم 
 الشهري

 بدتف دمب

 20000أدب شف 

إمى  20000شف 
50000 

 50000أن ر شف 

 النسبة المئوية التكرار الدخل الشيري

 32.6% 138 بدون دخل
 23.4% 99 20000أقل من 

 26.7% 113 50000إلى  20000من 
 17.3% 73 50000أكثر من 

Total 423 %100.0 
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 مدة ةمميم:توزع المشاركين في الدراسة بيسب  - ث
. وبالنتيجة جاات مجموعة مدة عمليممجموعات بحسب  خمستم ت سيم المشارءين إلى      

وشء لت قرابة الثلث من  ،المرتبة ا ولى فيشيراً  12و  6ا فراد الذين ءانت مدة عمليم بين 
 شير في المرتبة  6إجمالي حجم عينة الدراسة، وجاات مجموعة ا فراد ممن قلت مدة عمليم عن 

ىم بحسب مدة ؤ ءل ما يتعلق بتوزع المستبينة آرا( 13رقم   الشءلو  (11رقم   ويبين الجدول الثانية.

 العمل.

 بيسب مدة ال مل.(: توزع ةينة الدراسة 11الادول )

 

 

 الدراسة وفقاً لمدة ةمميم.(: النسبة المئوية لتوزع ةينة 13) الشكل

12.10% 

27.20% 

30.30% 

17.50% 

13.00% 

النسبة المئوية لتوزع المشاركين بحسب مدة 
 عملهم

 شتتدف  ف امعشب

 ست  أاهر  شا دتف

 أاهر إمى سن  تاحدا 6

سن  تاحدا إمى  لاث 
 سنتات

 سنتات 3أن ر شف 

 النسبة المئوية التكرار مدة ال مل

 12.1% 51 متوقق ةن ال مل
 27.2% 115 ستة أشير فما دون

 30.3% 128 أشير إلى سنة وايدة 6
 17.5% 74 سنة وايدة إلى ثيث سنوات

 13.0% 55 سنوات 3أكثر من 
Total 423 %100.0 
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 الدراسة التيميمية:  4-5
ف نة  و لمعرفنة مندى موا One-sample t-testستيودنت  حادي العيننة ت ار بتم تطبيق اخت     

حيننث ي نوم ىننذا  ؛ىنم علننى العبنارات التنني تضنمنتيا المحناور السننتة للدراسنةؤ عندم مواف نة المسننتبينة آرا
 نننناءنننل عبنننارة بالم ارننننة منننع قيمنننة افتراضنننية يمءن عننننالاختبنننار بدراسنننة الفنننارق بنننين متوسنننط الإجابنننة 

المواف ننة لإجابننة دحينناديد فنندذا بنني ن  3اختيارىننا، وفنني ىننذه الحالننة سننن وم بدراسننة الفننارق عننن الدرجننة 
ل ننول بنن ن مجمننل ا فننراد يمءننننا ا 3وءننان المتوسننط  ءبننر مننن  ،الاختبننار وجننود فننارق دال إحصننائياً 

 ما إذا ءان متوسنط الإجابنة  صن ر  .يتجيون للمواف ة على العبارة موضع الاختبارىم ؤ آراالمستبينة 
 على العبارة المختبرة. تيمة، فينا يمءننا الجزم بعدم مواف مع وجود فارق ذي معنوية إحصائي 3من 

 .ةسة على حدمحاور الدراسنستعرض نتائج ىذا الاختبار بشءل منفصل لءل محور من 

 ويتضمن ميورين فرةيين: الأول: خدمات المنظمة الميور –أوسً 

 اودة المنتاات: -1
للمحننور  الخمننسالعبننارات  نعننىننم ؤ آرا( توصننيفاً لإجابننات المسننتبينة 12يتضننمن الجنندول رقننم       

 ت( نتننائج اختبننار 13فنني حننين يبننين الجنندول التننالي رقننم   .بجننودة المنتجنناتالفرعنني ا ول الخننا  
 من عبارات ىذا المحور الفرعي.عبارة  حادي العينة بالنسبة لموقفيم تجاه ءل 

 اودة المنتاات. ةناابات لإ(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري ل12الادول )

 محتوى العبارة رقم ال بارة
يام 
 ال ينة

المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 (اودة المنتاات) خدمات المنظمة الميور الأول:

 73097. 4.6217 423 بيا بالمتطلبات طويلة ا جل لزبائنيا  عملتيتم الشرءة التي  1
 81277. 4.5839 423 بيا تتمتع بمستوى عالي الجودة  عملمنتجات الشرءة التي  2
 80900. 4.3853 423  ن منتجات الشرءة جديرة بالث ة  عتبر 3

4 
الاعتماد على مواصفات المنتجات التي تسوقيا   ستطيع

 الشرءة
423 4.3286 .99444 

 76534. 4.5366 423 إيجابية نظرةانظر للعلامة التجارية لمنتجات الشرءة  5
كامل 
 الميور

 67962. 4.4913 423 جودة المنتجات
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 .المنتااتاودة ةن (: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين 13الادول )
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval 
of the Difference 
Lower Upper 

 1.6916 1.5519 1.62175 000. 422 45.631 العبارة ا ولى

 1.6616 1.5062 1.58392 000. 422 40.081 العبارة الثانية

 1.4627 1.3080 1.38534 000. 422 35.219 العبارة الثالثة

 1.4236 1.2336 1.32861 000. 422 27.478 العبارة الرابعة

 1.6098 1.4635 1.53664 000. 422 41.294 العبارة الخامسة

 1.5562 1.4263 1.49125 000. 422 45.129 اودة المنتاات

 

وىنني قيمنة تفننوق  4.62 ا ولننى بلنغ العبنارة عنننمتوسننط الإجابنة  ويظينر الجنندولان السناب ان  ن     
(، وقنند بننين اختبننار ت  حننادي العينننة وجننود فننارق جننوىري بننين 3العلامننة الحياديننة  المواف ننة للدرجننة 

العبننارة  عنننوبالتننالي يمءننن الاسننتنتاج بنن ن متوسننط الإجابننة  ؛متوسننط العبننارة ا ولننى وال يمننة الحياديننة
يوافقةةون ىننم ؤ آراري مننن الإجابننة الحياديننة، ولننذا يمءننن ال ننول بنن ن المسننتبينة ا ولننى  ءبننر بشننءل جننوى

بيةا تيةتم بالمتطمبةات طويمةة  ي ممةونالشركات التي ويرون بأن  ,ةمى مضمون ىذه ال بارةتماماً 
 الأال لزبائنيا.

 اتتوسنننطفننني العبنننارات الثانينننة والثالثنننة والرابعنننة والخامسنننة وقننند بل نننت م  يضننناً  وىنننذا منننا يلاحنننظ     
وىنني قننيم تفننوق العلامننة  علننى التننوالي 4.54و 4.33و  4.39و 4.58ات ىننذه العبننار  عنننالإجابننة 

ات (، وقد بين اختبار ت  حادي العينة وجنود فنارق جنوىري بنين متوسنط3الحيادية  المواف ة للدرجة 
ةمةةةى تمامةةاً يوافقةةةون ىننم ؤ آراوبالتننالي يمءننن ال ننول بننن ن المسننتبينة  ؛وال يمننة الحيادينننة اتالعبننار  ىننذه

بيةا تتمتةع بمسةتوى ةةال  مةن التي ي ممةون  اتمنتاات الشركويرون بأن  ,اتمضمون ىذه ال بار 
بإمكةانيم  أنةويةرون , و ت التةي ي ممةون بيةا اةديرةً بالثقةةمنتاةات الشةركا ي تبرون, وأنيم الاودة

إياابيةة تاةاه يمتمكةون نظةرة  كمةا أنيةم, ات المنتاةات التةي تسةوقيا الشةركةاسةتماد ةمى مواصف
 ات التي ي ممون بيا.ل يمة التاارية لمنتاات الشركا

مجمل عبارات ىذا المحور الفرعي الخا  بجودة المنتجات  عنبلغ متوسط الإجابة كامل الميور: 
وىي قيمة تفوق العلامة الحيادية، وقد بين اختبار ت  حادي العينة وجنود فنارق جنوىري بنين  4.49
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 عننالمحور وال يمة الحيادية وبالتالي يمءن الاستنتاج بن ن متوسنط الإجابنة ىذا  عنمتوسط الإجابة 
 آراؤىنمىذا المحور الفرعي  ءبر بشءل جوىري من الإجابة الحيادية. إذاً يمءنن ال نول بن ن المسنتبينة 

ولةدييم قناةةة بتمتةع منتاةات الشةركات التةي  ,يوافقون ةمى مامل مضمون ىذا الميور الفرةةي
 ي ممون فييا باودة ةالية.

 

 نظام الدةم: -2
العبنننارات السنننتة للمحنننور  عنننن آراؤىنننم( توصنننيفاً لإجابنننات المسنننتبينة 14يتضنننمن الجننندول رقنننم       

( نتائج اختبار ت  حادي 15في حين يبين الجدول التالي رقم   .الفرعي الثاني الخا  بنظام الدعم
 نة بالنسبة لموقفيم تجاه ءل عبارة من عبارات ىذا المحور الفرعي.العي

 نظام الدةم. ةن(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري لإاابات المشاركين 14الادول )

رقم 
 ال بارة

 محتوى العبارة
يام 
 ال ينة

المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 الدةم(الميور الأول: خدمات المنظمة )نظام 

 83351. 4.4634 423 بيا وسائل ت نية للتعلم عن منتجاتيا  عملتؤمن الشرءة التي  6
 62254. 4.6832 423 بيا وسائل سيلة وآمنة لطلب المنتجات  عملتؤمن الشرءة التي  7
 86248. 4.3475 423 بيا بالمعلومات المرتدة من الزبائن  عملتيتم الشرءة التي  8

9 
الشرءة مخزون من المنتجات يساعد على شحن يوجد لدى 

 المنتجات خلال فترة قصيرة
423 3.8345 1.25477 

10 
بيا وسائل ت نية لمتابعة سير عملية   عملتؤمن الشرءة التي 

 شحن المنتجات
423 4.2766 .78890 

11 
بيا منتجاتيا في ظروف الاستخدام   عمللا تءفل الشرءة التي 

 الطبيعي
423 2.2340 1.23326 

كامل 
 الميور 

 60587. 4.2285 423 نظام الدعم
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 نظام الدةم.ةن (: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين 15الادول )
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval 
of the Difference 
Lower Upper 

 1.5430 1.3837 1.46336 000. 422 36.108 العبارة السادسة

 1.7427 1.6237 1.68322 000. 422 55.608 العبارة السابعة

 1.4299 1.2651 1.34752 000. 422 32.133 العبارة الثامنة

 9544. 7146. 83452. 000. 422 13.679 العبارة التاسعة

 1.3520 1.2012 1.27660 000. 422 33.281 العبارة العاشرة

 6481.- 8838.- 76596.- 000. 422 12.774- العبارة الحادية عشرة

 1.2864 1.1706 1.22853 000. 422 41.703 نظام الدةم

 

ات السادسنننة والسنننابعة عبنننار ال عننننالإجابنننة  اتمتوسنننطوءمنننا بنننين الجننندولان السننناب ان ف ننند بل نننت      
علنى التنوالي  4.28و 3.83و  4.35و 4.68و 4.46 والثامنة والتاسعة والعاشرة في ىذا المحنور 

(، وقند بنين اختبنار ت  حنادي العيننة وجنود فنارق 3تفوق العلامة الحيادية  المواف ة للدرجة  ىي قيمو 
 آراؤىنننمال نننول بننن ن المسنننتبينة وبالتنننالي يمءنننن  ؛وال يمنننة الحيادينننةىنننذه العبنننارات جنننوىري بنننين متوسنننط 

وسةائل الشركات التةي ي ممةون بيةا تةؤمن ويرون بأن  ,اتقون تماماً ةمى مضمون ىذه ال بار يواف
 تيةتموبأن الشةركات , وسائل سيمة وآمنة لطمب المنتاات تؤمن, وأنيا تقنية لمت مم ةن منتااتيا

مخةزون كةاق   التي ي ممةون فييةااد لدى الشركات يو ويرون أنو , بالم مومات المرتدة من الزبائن
ةمةةى قناةةةة بقيةةام الشةةركات التةةي ىةةم , و يسةةاةد ةمةةى شةةينيا خةةيل فتةةرة قصةةيرةمةةن المنتاةةات 

العبنارة  منا فيمنا يتعلنق ب ي ممون فييا بتةوفير وسةائل تقنيةة لمتاب ةة سةير ةمميةة شةين المنتاةات.
نى من العلامنة الحيادينة، وىي قيمة  د 2.23ىذه العبارة  عنبلغ متوسط الإجابة  ف د الحادية عشرة

وقنند بننين اختبننار ت  حننادي العينننة وجننود فننارق جننوىري بننين متوسننط العبننارة الحاديننة عشننرة وال يمننة 
العبننارة الحاديننة عشننرة  صنن ر بشننءل  عنننوبالتننالي يمءننن الاسننتنتاج بنن ن متوسننط الإجابننة  ؛الحياديننة

س يوافقةون ةمةى مضةمون  آراؤىنمالي يمءن ال ول ب ن المسنتبينة جوىري من الإجابة الحيادية، وبالت
الشةركات التةي ي ممةون فييةا تكفةل  وىةذا يةدل ةمةى أن نقيضيا تمامةاً ولذا فيم يرون  ,ىذه ال بارة

 منتااتيا ةادةً في ظروق اسستخدام الطبي ي.
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 بنظننام النندعممجمننل عبننارات ىننذا المحننور الفرعنني الخننا   عنننبلننغ متوسننط الإجابننة كامةةل الميةةور: 
وىي قيمة تفوق العلامة الحيادية، وقد بين اختبار ت  حادي العينة وجنود فنارق جنوىري بنين  4.23

 عننىذا المحور وال يمة الحيادية وبالتالي يمءن الاستنتاج بن ن متوسنط الإجابنة  عنمتوسط الإجابة 
يوافقون  آراؤىمىذا المحور  ءبر بشءل جوىري من الإجابة الحيادية. إذاً يمءن ال ول ب ن المستبينة 

بواةةود نظةةام دةةةم مناسةةب لمنتاةةات ولةةدييم قناةةةة  ,ةمةةى مامةةل مضةةمون ىةةذا الميةةور الفرةةةي
 الشركات التي ي ممون فييا.

 فرةيين: الثاني: مواصفات الوكيل الراةي: ويتضمن ميورين الميور –ثانياً 
 الثقة بالوكيل: -1

العبنننارات ا ربنننع للمحنننور  عنننن آراؤىنننم( توصنننيفاً لإجابنننات المسنننتبينة 16يتضننمن الجننندول رقنننم       
( نتنائج اختبنار 17بينما يبنين الجندول التنالي رقنم   .الفرعي ا ول المتعلق بموضوع الث ة في الوءيل

 ىذا المحور الفرعي. ت  حادي العينة بالنسبة لموقفيم تجاه ءل عبارة من عبارات

 الثقة في الوكيل. ةن(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري لإاابات المشاركين 16الادول )

 يام ال ينة محتوى العبارة رقم ال بارة
المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 الميور الثاني: مواصفات الوكيل الراةي )الثقة بالوكيل(

12 
بدشرافو يفي بوعوده   عملالوءيل الراعي الذي 

 دائما
423 4.4752 .97296 

13 
بدشرافو ييتم   عمل ن الوءيل الراعي الذي   شعر

 بمصالحي ورفاىيتي
423 4.4444 .95942 

14 
 ن  ثق دائما بالوءيل   ستطيعب نني   شعرلا 

 بدشرافو  عملالراعي الذي 
423 1.9574 1.28907 

15 
بالث ة عندما اتبع النصائح الم دمة لي من   شعر

 بدشرافو  عملالوءيل الراعي الذي 
423 4.5910 .86294 

كامل الميور 
 الفرةي

 86915. 4.3883 423 الث ة بالوءيل
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 الثقة في الوكيل.ةن (: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين 17الادول )
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval of 
the Difference 

Lower Upper 

 1.5682 1.3822 1.47518 000. 422 31.183 العبارة الثانية عشرة

 1.5361 1.3528 1.44444 000. 422 30.964 العبارة الثالثة عشرة

 9194.- 1.1658- 1.04255- 000. 422 16.634- العبارة الرابعة عشرة

 1.6735 1.5085 1.59102 000. 422 37.920 العبارة الخامسة عشرة

 1.4714 1.3052 1.38830 000. 422 32.852 الثقة بالوكيل

 

ات الثانيننة عشننرة والثالثننة ذه العبننار ىنن عنننات الإجابنن اتمتوسننط ويتبنين مننن الجنندولين السنناب ين  ن    
وىنننني قننننيم تفننننوق العلامننننة  4.59و  4.44و  4.48 والخامسننننة عشننننرة ءانننننت علننننى التننننواليعشننننرة 

الحياديننة، وقنند بننين اختبننار ت  حننادي العينننة وجننود فننارق جننوىري بننين متوسننط العبننارة الثانيننة عشننرة 
قون تمامةاً ةمةى مضةمون ىةذه يواف آراؤىنموبالتالي يمءن الاستنتاج ب ن المستبينة  ؛وال يمة الحيادية

يراةةي , وأنةو ون تيةت إشةرافو يفةي بوةةوده دائمةاً الوكيل الراةةي الةذي ي ممةويرون بأن  ,اتال بار 
ل الراةةي الةذي بالثقة في إتبةاع النصةائا المقدمةة ليةم مةن الوكية ويش رون مصالييم ورفاىيتيم
 .ي ممون تيت إشرافو

وىني قيمنة  1.96ىذه العبارة  عنبلغ متوسط الإجابة ف د  ال بارة الراب ة ةشرةأما فيما يت مق ب    
 دنى من العلامة الحيادية، وقد بين اختبار ت  حادي العينة وجود فارق جوىري بين متوسط العبارة 

العبننارة الرابعننة  عنننوبالتننالي يمءننن الاسننتنتاج بنن ن متوسننط الإجابننة  ؛الرابعننة عشننرة وال يمننة الحياديننة
س  آراؤىننمالي يمءننن ال ننول بنن ن المسننتبينة عشننرة  صنن ر بشننءل جننوىري مننن الإجابننة الحياديننة، وبالتنن

ةمةى شة ورىم بالثقةة ولذا فيم يرون نقيضيا تماماً وىذا يدل  ,يوافقون ةمى مضمون ىذه ال بارة
 الوكيل الراةي الذي ي ممون تيت إشرافو. الدائمة في 

مجمننل عبننارات ىننذا المحننور الفرعنني الخننا  بالث ننة فنني  عنننبلننغ متوسننط الإجابننة كامةةل الميةةور: 
وىننني قيمنننة تفنننوق العلامنننة الحيادينننة، وقننند بنننين اختبنننار ت  حنننادي العيننننة وجنننود فنننارق  4.39الوءيننل 

ىذا المحور وال يمة الحيادية وبالتالي يمءنن الاسنتنتاج بن ن متوسنط  عنجوىري بين متوسط الإجابة 
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ري منن الإجابنة الحيادينة. إذاً يمءنن ال نول بن ن المسنتبينة الإجابة على ىذا المحور  ءبنر بشنءل جنوى
مقةدار ةةال  مةن الثقةة بالوكيةل ولةدييم  ,يوافقون ةمى مامل مضمون ىذا الميةور الفرةةي آراؤىم

 الذي ي شرق ةمى أةماليم.
 

 صفات الوكيل -2
العبارات الستة للمحور الفرعي  عن آراؤىم( توصيفاً لإجابات المستبينة 18الجدول رقم   يظير     

( نتنائج اختبنار ت  حنادي العيننة 19بينما يبين الجندول التنالي رقنم   .الثاني المتعلق بصفات الوءيل
 بالنسبة لموقفيم تجاه ءل عبارة من عبارات ىذا المحور الفرعي.

 صفات الوكيل. ةن(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري لإاابات المشاركين 18الادول )

 محتوى العبارة رقم ال بارة
يام 
 ال ينة

المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 الميور الثاني: مواصفات الوكيل الراةي )صفات الوكيل(

16 
تحت إشرافو   عمليتمتع الوءيل الراعي الذي 

 بالحماس تجاه العمل الذي ي وم بو
423 4.7778 .48949 

17 
تحت إشرافو   عمليتمتع الوءيل الراعي الذي 

 بالحماس تجاه المنتجات التي يبيعيا
423 4.4113 1.08242 

18 
تحت إشرافو   عمليتمتع الوءيل الراعي الذي 

 بالتصميم في تح يق  ىدافو
423 4.7612 .48894 

19 
تحت إشرافو   عمليتمتع الوءيل الراعي الذي 

 بال ابلية لتعلم ءل جديد في العمل
423 4.6974 .50885 

20 
تحت إشرافو بنظرة   عمليتمتع الوءيل الراعي الذي 

 إيجابية نحو الظروف المحيطة
423 4.5579 .85200 

21 
تحت إشرافو   عمليتمتع الوءيل الراعي الذي 

 بالعطاا تجاه ا شخا  الذين يعملون معو
423 4.5626 .75113 

كامل الميور 
 الفرةي

 55570. 4.6281 423 صفات الوءيل
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 صفات الوكيل. ةن(: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين في الإاابة 19الادول )
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval 
of the Difference 
Lower Upper 

 1.8246 1.7310 1.77778 000. 422 74.697 العبارة السادسة عشرة

 1.5148 1.3079 1.41135 000. 422 26.817 العبارة السابعة عشرة

 1.8080 1.7145 1.76123 000. 422 74.085 العبارة الثامنة عشرة

 1.7460 1.6488 1.69740 000. 422 68.607 العبارة التاسعة عشرة

 1.6393 1.4765 1.55792 000. 422 37.608 العبارة العشرون

 1.6344 1.4909 1.56265 000. 422 42.788 العبارة الواحدة والعشرون

 1.6812 1.5749 1.62805 000. 422 60.256 صفات الوكيل

 

ويظير الادوسن السابقان أن المستبية آراؤىم يوافقون ةمى مامل ةبارات ىذا الميور؛ أي      
الوكيل الراةي الذي ي ممون تيت إشرافو يتمتع باليماس تاةاه ال مةل الةذي يقةوم يرون بأن أنيم 

, يتمتع بالتصةميم فةي تيقيةق أىدافةو, وبأنو يتمتع باليماس تااه المنتاات التي يبي يا, وأنو بو
, يتمتع بنظرة إياابية نيةو الظةروق المييطةة, بأنو يتمتع بالقابمية لت مم كل اديد في ال ملوأنو 

الوكيةةل الراةةةي الةةذي ي ممةةون تيةةت إشةةرافو يتمتةةع بال طةةاء تاةةاه الأشةةخاص الةةذين ويةةرون بةةأن 
  4.78 ات ىذا المحور بل ت على التواليعبار ىذه  عنات الإجاب اتمتوسطحيث  ن ؛ ي ممون م و

وىنني قننيم تفننوق العلامننة الحياديننة، وقنند بننين اختبننار ت  4.56و 4.56و 4.70و  4.76و 4.41و
 .وال يمة الحيادية اتالعبار  ات حادي العينة وجود فارق جوىري بين متوسط

مجمل عبارات ىذا المحور الفرعي الخنا  بصنفات الوءينل  عنبلغ متوسط الإجابة كامل الميور: 
ىنذا  عننوجنود فنارق جنوىري بنين متوسنط الإجابنة ىنناك وىي قيمة تفوق العلامة الحيادينة، و  4.63

يوافقةون ةمةى مامةل مضةمون ىةذا  آراؤىنمالمحور وال يمة الحيادية. إذاً يمءن ال ول بن ن المسنتبينة 
لةذي ي ممةون تيةت إشةرافو يتمتةع بالصةفات المناسةبة والتةي ويرون بأن الوكيل ا ,الميور الفرةي

 تؤىمو لمقيام بدوره ةمى أكمل واو.
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 :ثيثة مياور فرةية: ويتضمن طبي ة ال مل: الثالثالميور  –ثالثاً 
 :ال مل الخاص -1

للمحنننور  السنننتةالعبنننارات  عنننن آراؤىنننم( توصنننيفاً لإجابنننات المسنننتبينة 20يتضنننمن الجننندول رقنننم       
( نتنننائج اختبنننار ت 21الجننندول التنننالي رقنننم   يظينننربينمنننا  .بالعمنننل الخنننا الفرعننني ا ول المتعلنننق 

  حادي العينة بالنسبة لموقفيم تجاه ءل عبارة من عبارات ىذا المحور الفرعي.

 .ال مل الخاص ةن(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري لإاابات المشاركين 20الادول )

 محتوى العبارة ال بارةرقم 
يام 
 ال ينة

المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 الميور الثالث: طبي ة ال مل )ال مل الخاص(

 1.32068 2.8629 423 بدوام ءامل ي التسويق المتعدد المستويات عملإن العمل ف 22

23 
سمعة  افي التسويق متعدد المستويات عمل ذ العمل  عتبر

 حسنة
423 4.0378 1.25380 

24 
 في التسويق متعدد المستويات عمل  ن العمل  عتبرلا 

 يوفر دخلا مرتفعا
423 1.8534 1.31606 

25 
العمل في التسويق متعدد المستويات عملا يؤمن   عتبر

 دخلا إضافيا
423 4.5012 .63796 

26 
لا يؤمن العمل في التسويق متعدد المستويات دخلا ثابتا 

 لفترة طويلة ا جل
423 2.2364 1.36854 

27 
يؤمن لي العمل في التسويق المتعدد المستويات قبولا 

 اجتماعيا جيدا
423 4.0780 1.17883 

 70031. 3.8983 423 العمل الخا  كامل الميور الفرةي
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 .ال مل الخاصةن (: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين 21الادول )
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval 
of the Difference 
Lower Upper 

 0109.- 2633.- 13712.- 033. 422 2.135- العبارة الثانية والعشرون

 1.1577 9180. 1.03783 000. 422 17.024 العبارة الثالثة والعشرون

 1.2723- 1.14657- 000. 422 17.918- الرابعة والعشرونالعبارة 
-

1.0208 

 1.5622 1.4402 1.50118 000. 422 48.396 العبارة الخامسة والعشرون

 6328.- 8944.- 76359.- 000. 422 11.476- العبارة السادسة والعشرون

 1.1907 9654. 1.07801 000. 422 18.808 العبارة السابعة والعشرون

 9653. 8314. 89835. 000. 422 26.383 ال مل الخاص

 

وىنني قيمننة  2.86 الثانيننة والعشننرون قنند بلننغ العبننارة عنننمتوسننط الإجابننة   نويمءننن  ن نلاحننظ      
 ىنذه  دنى من العلامة الحيادية، وقند بنين اختبنار ت  حنادي العيننة وجنود فنارق جنوىري بنين متوسنط

العبنارة الثانينة والعشنرين  عننوبالتنالي يمءنن الاسنتنتاج بن ن متوسنط الإجابنة  ؛العبارة وال يمة الحيادية
س يوافقون ةمى  آراؤىميمءن ال ول ب ن المستبينة  حيث ص ر بشءل جوىري من الإجابة الحيادية، 

إن ال مةل فةي التسةويق المت ةةدد ولةذا فيةةم يةرون نقيضةيا تمامةاً وىةذا يةةدل  ,مضةمون ىةذه ال بةارة
وىننذه النتيجننة تتوافننق مننع الإحصننااات  بالنسةةبة لأفةةراد ال ينةةة بةةدوام كامةةل ةمةةيً  المسةةتويات لةةيس

 .% من الوءلاا يعملون بدوام جزئي 80الواردة في الإطار النظري للبحث والتي  ظيرت  ن 
 4.50و  4.04 ( وعلنى التنوالي27-25-23ات  العبنار  عنن اتالإجابن اتمتوسط بينما بل ت     
وىي قيم تفوق العلامة الحيادية، وقد بين اختبار ت  حادي العينة وجود فارق جوىري بين  4.08و 

العبننارة  عنننوبالتننالي يمءننن الاسننتنتاج بنن ن متوسننط الإجابننة  ؛وال يمننة الحياديننةات العبننار ىننذه متوسننط 
 آراؤىننمالثالثننة والعشننرين  ءبننر بشننءل جننوىري مننن الإجابننة الحياديننة، ولننذا يمءننن ال ننول بنن ن المسننتبينة 

ال مةل فةي التسةويق مت ةدد المسةتويات  ي تبةرونوىةم  ,اتقون تماماً ةمى مضمون ىذه ال بار يواف
ال مةل فةي التسةويق مت ةدد المسةتويات يسةاةد ف ميةاً  ولدييم قناةة بكةون, ذو سم ة يسنة ةميً 

 ال مل مقبول ااتماةياً بشكل ايد.ىذا ويرون بأن , في تأمين دخل إضافي بالنسبة ليم
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 عنننبلننغ متوسننط الإجابننة  ف نندوالسادسننة والعشننرون  الرابعننة والعشننرون مننا فيمننا يتعلننق بالعبننارتين     
 دنى من العلامة الحيادية، وقد بنين اختبنار ت  حنادي  تانقيم ماوى 2.24و 1.85 تينالعبار  ىاتين

وبالتنالي يمءنن الاسنتنتاج  ؛وال يمنة الحيادينةىناتين العبنارتين العينة وجنود فنارق جنوىري بنين متوسنط 
بأن ال مل في التسويق وىذا يدل ةمى ش ورىم  اتين ال بارتينى يرون نقيض آراؤىمب ن المستبينة 
 ثابتا لفترة طويمة الأال. يوفر دخيً  وبأن, و بالف ل مرتف اً  ويات قد يوفر دخيً مت دد المست

 بالعمنل الخنا مجمل عبارات ىذا المحور الفرعي الخنا   عنبلغ متوسط الإجابة كامل الميور: 
وىي قيمة تفوق العلامة الحيادية، وقد بين اختبار ت  حادي العينة وجنود فنارق جنوىري بنين  3.90

 عننىذا المحور وال يمة الحيادية وبالتالي يمءن الاستنتاج بن ن متوسنط الإجابنة  عنمتوسط الإجابة 
يوافقون  آراؤىمالإجابة الحيادية. إذاً يمءن ال ول ب ن المستبينة  ىذا المحور  ءبر بشءل جوىري من

التسةويق مت ةدد المسةتويات ك مةل ييقةق ويةرون بةأن  ,ةمى مامل مضمون ىذا الميةور الفرةةي
 م ايير ال مل الخاص الميترم والمقبول ااتماةياً والذي يوفر دخيً ايداً لمن ي مل ضمنو.

 

 التطوير الذاتي: -2
العبنننارات الخمسنننة للمحنننور  عنننن آراؤىنننم( توصنننيفاً لإجابنننات المسنننتبينة 22الجننندول رقنننم   يظينننر     

( نتائج اختبار ت  حادي 23بينما يبين الجدول التالي رقم   .الفرعي الثاني المتعلق بالتطوير الذاتي
 العينة بالنسبة لموقفيم تجاه ءل عبارة من عبارات ىذا المحور الفرعي.

 التطوير الذاتي. ةن(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري لإاابات المشاركين 22الادول )

 محتوى العبارة رقم ال بارة
يام 
 ال ينة

المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 الميور الثالث: طبي ة ال مل )التطوير الذاتي(

 68449. 4.3806 423 السيطرة على نفسي  ستطيعب نني   شعر 28
 68795. 4.4917 423 لدي ال درة على تحفيز نفسي 29

30 
ب درتي على مواجية ن اط الضعف الموجودة لدي   شعر

 بعد عملي في التسويق متعدد المستويات
423 4.3948 .98696 

 70135. 4.5201 423 ابحث عن تجارب جديدة تساعدني على التطوير الذاتي 31

32 
على التطوير الذاتي     قوم بالاستفادة من مواد تساعدني 

 مواقع الءترونية( –فيديوىات  –  ءتب 
423 4.5674 .66715 

 50503. 4.4709 423 التطوير الذاتي كامل الميور الفرةي
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 التطوير الذاتي. ةن(: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين 23الادول )
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval 
of the Difference 
Lower Upper 

 1.4460 1.3152 1.38061 000. 422 41.483 العبارة الثامنة والعشرون

 1.5575 1.4260 1.49173 000. 422 44.597 العبارة التاسعة والعشرون

 1.4891 1.3005 1.39480 000. 422 29.066 العبارة الثلاثون

 1.5871 1.4531 1.52009 000. 422 44.576 العبارة الواحدة والثلاثون

 1.6311 1.5036 1.56738 000. 422 48.319 العبارة الثانية والثلاثون

 1.5192 1.4227 1.47092 000. 422 59.902 التطوير الذاتي

 

ات ىننذا المحننور قنند بل ننت وعلننى التننوالي عبننار  عننن اتالإجابنن اتمتوسننط ن بننويمءننن الملاحظننة      
وىننني قنننيم تفنننوق العلامنننة الحيادينننة، وقننند بنننين اختبنننار ت  4.57و  4.52و 4.39و 4.49و 4.38

وبالتننالي  ؛والعشننرين وال يمننة الحياديننة الثامنننة حننادي العينننة وجننود فننارق جننوىري بننين متوسننط العبننارة 
ويش رون بالقدرة  ,اتةمى مضمون ىذه ال بار قون تماماً يواف آراؤىميمءن الاستنتاج ب ن المستبينة 

درة ةمى تيفيز أنفسةيم ةمةى لدييم القويرون بأن , ي السيطرة ةمى أنفسيم خيل ال ملف الكاممة
مميةم بقدرتيم ةمى موااية نقاط الضة ق المواةودة لةدييم كخبةرة ناتاةة ةةن ة ويش رون, ال مل

ب اديةةدة تسةةاةدىم ةمةةى المسةةتمر ةةةن تاةار بالبيةةث , ويقومةون فةي التسةةويق مت ةةدد المسةةتويات
 باسستفادة من مواد تساةدىم ةمى التطوير الذاتي., ويقومون تطوير ذاتيم

 بالتطوير الذاتيمجمل عبارات ىذا المحور الفرعي الخا   عنبلغ متوسط الإجابة كامل الميور: 
وىي قيمة تفوق العلامة الحيادية، وقد بين اختبار ت  حادي العينة وجنود فنارق جنوىري بنين  4.47

 عننىذا المحور وال يمة الحيادية وبالتالي يمءن الاستنتاج بن ن متوسنط الإجابنة  عنمتوسط الإجابة 
يوافقون  آراؤىمىذا المحور  ءبر بشءل جوىري من الإجابة الحيادية. إذاً يمءن ال ول ب ن المستبينة 

ىو ماال يدفع ويرون بأن التسويق مت دد المستويات  ,ةمى مامل مضمون ىذا الميور الفرةي
 كل من ي مل فيو لمس ي نيو التقدم والمزيد من تطوير الذات.
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 نمط اليياة: -3
للمحنور الفرعني  السنتةالعبنارات  عنن آراؤىنم( توصيفاً لإجابات المستبينة 24ن الجدول رقم  بيي     
( نتننائج اختبننار ت  حننادي العينننة 25الجنندول التننالي رقننم   يظيننربينمننا  .بنننمط الحينناةالمتعلننق  الثالننث

 بالنسبة لموقفيم تجاه ءل عبارة من عبارات ىذا المحور الفرعي.

 .نمط اليياة ةن(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري لإاابات المشاركين 24الادول )

 العبارةمحتوى  رقم ال بارة
يام 
 ال ينة

المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 الميور الثالث: طبي ة ال مل )نمط اليياة(

 82465. 4.3404 423 اختيار وقت عملي بحرية و مرونة عالية  ستطيع 33
 1.07416 1.8534 423 بت يير ايجابي في نمط حياتي بسبب مرونة  وقات العمل  شعرلا  34
 88823. 4.5437 423  ءون علاقات اجتماعية قوية مع  عضاا فريق العملاستطعت  ن  35
 1.03849 4.2057 423 ساعدني العمل على تءوين علاقات اجتماعية  قوى خارج فريق العمل 36
 1.15720 3.4610 423 ساعدني العمل على السفر خارجا للعمل في بلد  ريد العمل بو 37
 1.51295 2.9905 423 للحصول على تدريبات الشرءةل د قمت بالسفر إلى الخارج  38

كامل الميور 
 الفرةي

 71058. 3.9480 423 نمط الحياة

 
 نمط اليياة.ةن (: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين 25الادول )

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval 
of the Difference 

Lower Upper 

 1.4192 1.2616 1.34043 000. 422 33.431 العبارة الثالثة والثلاثون

 1.0439- 1.2492- 1.14657- 000. 422 21.953- العبارة الرابعة والثلاثون

 1.6286 1.4588 1.54374 000. 422 35.745 العبارة الخامسة والثلاثون

 1.3049 1.1064 1.20567 000. 422 23.878 العبارة السادسة والثلاثون

 5716. 3504. 46099. 000. 422 8.193 العبارة السابعة والثلاثون

 1351. 1540.- 00946.- 898. 422 129.- العبارة الثامنة والثلاثون

 1.0159 8801. 94799. 000. 422 27.439 نمط اليياة
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( والتني بل نت 37-36-35-33ات  العبنار  عنن اتالإجابن اتمتوسنطويبين الجدولان الساب ان      
ىي قيم تفوق العلامة الحيادية، وقد بنين اختبنار ت و  3.46و  4.21و 4.54و 4.34 على التوالي
وبالتننالي يمءننن  ؛وال يمننة الحياديننةات عبننار ىننذه ال اتينننة وجننود فننارق جننوىري بننين متوسننط حننادي الع
قدرتيم وىذا دليل ةمى  .اتيوافقون تماماً ةمى مضمون ىذه ال بار  آراؤىنمج ب ن المستبينة الاستنتا

ةيقات ااتماةية قويةة مةع  تمكّنيم من تكوينو , أوقات ةمميم بيرية ومرونة ةاليةةمى اختيار 
تكةوين  فةي قناةتيم بأن ال مل في التسويق مت دد المستويات قد سةاةدىمو , أةضاء فريق ال مل

لم مةل فةي بمةدان  ساةدىم ةمى السةفر خاراةاً قد  وأنو , ةيقات ااتماةية أقوى خارج فريق ال مل
 .رغبوا بال مل فييا

وىنني قيمننة  دنننى مننن  1.85يننا عنبلننغ متوسننط الإجابننة قنند والتنني  ال بةةارة الراب ةةة والثيثةةونأمةةا     
العلامة الحيادية، وقد بنين اختبنار ت  حنادي العيننة وجنود فنارق جنوىري بنين متوسنط العبنارة الرابعنة 

العبارة الرابعة والثلاثين  عنوبالتالي يمءن الاستنتاج ب ن متوسط الإجابة  ؛والثلاثين وال يمة الحيادية
س يوافقةون  آراؤىنمن ال نول بن ن المسنتبينة  ص ر بشءل جنوىري منن الإجابنة الحيادينة، وبالتنالي يمءن

أن مرونةة أوقةات ال مةل ولذا فيم يرون نقيضيا تماماً وىذا يةدل ةمةى  ,ةمى مضمون ىذه ال بارة
 تساةدىم ةمى إيداث تغييرات إياابية في أنماط يياتيم.

وىنني قيمننة قريبننة جننداً مننن  2.99 العبننارة الثامنننة والثلاثننون عنننبلننغ متوسننط الإجابننة فنني حننين      
عنندم وجننود  ي فننارق جننوىري بننين متوسننط بننين اختبننار ت  حننادي العينننة  بمننا  نالعلامننة الحياديننة، و 

يميمةةةون إلةةةى  آراؤىنننمولنننذا يمءنننن ال نننول بننن ن المسنننتبينة  ؛العبنننارة الثامننننة والثلاثنننين وال يمنننة الحيادينننة
إلةةى التةةالي س يمكةةن القةةول بةةأن السةةفر وب .اليياديةةة فةةي يكميةةم ةمةةى مةةا ورد ضةةمن ىةةذه ال بةةارة

لخارج بيدق اليصول ةمى تدريبات الشركة ىو أمر متةاح لاميةع ال ةاممين فةي التسةويق مت ةدد ا
 المستويات.

مجمننل عبننارات ىننذا المحننور الفرعنني الخننا  بنننمط الحينناة  عنننبلننغ متوسننط الإجابننة كامةةل الميةةور: 
منة تفنوق العلامنة الحيادينة، وقند بنين اختبنار ت وىني قي 3.95بالنسبة للعناملين فني التسنويق النذاتي 

ىننذا المحننور وال يمننة الحياديننة وبالتننالي  عننن حننادي العينننة وجننود فننارق جننوىري بننين متوسننط الإجابننة 
ىذا المحور  ءبر بشءل جنوىري منن الإجابنة الحيادينة. إذاً  عنيمءن الاستنتاج ب ن متوسط الإجابة 

ويةرون بةأن  ,ون ةمى مامل مضمون ىةذا الميةور الفرةةييوافق آراؤىميمءن ال ول ب ن المستبينة 
 يتيا لم اممين ضمنو التمتع بنمط يياة مريا ومناسب.التسويق مت دد المستويات ىو ماال 
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 الميور الرابع: البيع الشخصي. –راب اً 

العبنننارات الخمسنننة للمحنننور  عنننن آراؤىنننم( توصنننيفاً لإجابنننات المسنننتبينة 26الجننندول رقنننم   ظينننري     
( نتنائج اختبنار ت  حنادي العيننة 27بينما يبين الجدول التالي رقنم   .الرابع المتعلق بالبيع الشخصي

 عبارات ىذا المحور.بالنسبة لموقفيم تجاه ءل عبارة من 

 البيع الشخصي.ةن اابات لإ(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري ل26الادول )

 محتوى العبارة ال بارةرقم 
يام 
 ال ينة

المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 الميور الرابع: البيع الشخصي

 1.03281 4.0662 423 لدي ىدف لتح يق حد  دنى من المبيعات للمستيلك النيائي خلال مدة معينة 39
 1.02123 4.0827 423  نا ملتزم بتح يق  ىدافي في تح يق حد  دنى من المبيعات 40
 1.05925 4.1418 423 من الميم بالنسبة لي  ن  ح ق  ىدافي البيعية 41
 1.28217 2.4988 423  ن ال يام بالبيع للمستيلك النيائي ضروري لتحسين نتائجي المالية  عتبرلا  42
 1.42274 2.2270 423 قمت ببيع منتجات إلى زبائن نيائيين م ربين دون عرض فرصة العمل 43
 كامل

 الميور
 72110. 3.6038 423 البيع الشخصي

 
 البيع الشخصي.ةن (: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين 27الادول )

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval 
of the Difference 

Lower Upper 

 1.1649 9675. 1.06619 000. 422 21.232 العبارة التاسعة والثلاثون

 1.1803 9851. 1.08274 000. 422 21.806 العبارة ا ربعون

 1.2431 1.0406 1.14184 000. 422 22.171 العبارة الواحدة وا ربعون

 3786.- 6237.- 50118.- 000. 422 8.039- العبارة الثانية وا ربعون

 6371.- 9090.- 77305.- 000. 422 11.175- الثالثة وا ربعون العبارة

 6727. 5349. 60378. 000. 422 17.221 البيع الشخصي
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 4.07 ( قند بل نت وعلنى التنوالي41-40-39ات  العبنار  عن اتالإجاب اتمتوسطونلاحظ  ن      
العينننة وجننود فننارق وىنني قننيم تفننوق العلامننة الحياديننة، وقنند بننين اختبننار ت  حننادي  4.14و 4.08و

 عننوبالتالي يمءن الاستنتاج ب ن متوسط الإجابة  ؛وال يمة الحيادية اتالعبار  اتجوىري بين متوسط
والثلاثين  ءبر بشنءل جنوىري منن الإجابنة الحيادينة، ولنذا يمءنن ال نول بن ن المسنتبينة  التاسعةالعبارة 
ليةةدق ميةةدد فةةي  مةةى امةةتيكيميةةدل ةوىةةذا  ,اتيوافقةةون تمامةةاً ةمةةى مضةةمون ىةةذه ال بةةار  آراؤىننم

ىةذا التةزاميم بتيقيةق , و ك النيائي خيل فترة زمنيةة م ينةةتيقيق يد أدنى من المبي ات لممستيم
 الأىمية الكبيرة التي يولونيا لتيقيق الأىداق البي ية. ةمى دليلىو و  ,اليوق
وىي قيمة  دنى من العلامة الحيادينة، وقند بنين  2.50ىذه العبارة  عنبلغ متوسط الإجابة  وقد     

 ؛اختبار ت  حادي العينة وجود فارق جنوىري بنين متوسنط العبنارة الثانينة وا ربعنين وال يمنة الحيادينة
العبارة الثانية وا ربعين  ص ر بشءل جوىري منن  عنوبالتالي يمءن الاستنتاج ب ن متوسط الإجابة 

 ,س يوافقون ةمى مضمون ىةذه ال بةارة آراؤىمن ال ول ب ن المستبينة الإجابة الحيادية، وبالتالي يمء
اً ضةةروريأمةةراً البيةةع لممسةةتيمك النيةةائي  وبالتةةالي فيةةم ي تبةةرونولةةذا فيةةم يةةرون نقيضةةيا تمامةةاً 

 المالية.  لتيسين نتائايم
 وا ربعنونالثالثنة علنى مضنمون العبنارة  ك فندن المسنتبية آراؤىنم لا يواف نونوعلى العءس من ذل     
ي قيمننة  دنننى مننن العلامننة الحياديننة، وقنند بننين وىنن 2.23ىننذه العبننارة  عنننبلننغ متوسننط الإجابننة ف نند 

اختبنار ت  حننادي العينننة وجننود فنارق جننوىري بننين متوسننط العبنارة الثالثننة وا ربعننين وال يمننة الحياديننة 
العبارة الثالثة وا ربعين  ص ر بشءل جوىري منن  عنوبالتالي يمءن الاستنتاج ب ن متوسط الإجابة 

ةةرض فرصةة  يرون أنو من الضروري آراؤىموبالتالي يمءن ال ول ب ن المستبينة  ،الإجابة الحيادية
 بيع المنتج إلى الزبائن النيائيين يتى لو كانوا مقربين. لتسييلال مل 

 بنننالبيع الشخصنننيور الخننا  بلنننغ متوسننط الإجابنننة علنننى مجمننل عبنننارات ىننذا المحنننكامةةل الميةةةور: 
وىي قيمنة تفنوق العلامنة الحيادينة، وقند بنين اختبنار ت  .3.60بالنسبة للعاملين في التسويق الذاتي 

وبالتنالي  ؛ حادي العينة وجود فارق جوىري بنين متوسنط الإجابنة علنى ىنذا المحنور وال يمنة الحيادينة
ىذا المحور  ءبر بشءل جنوىري منن الإجابنة الحيادينة. إذاً  عنيمءن الاستنتاج ب ن متوسط الإجابة 

المت مةةق بةةالبيع يوافقةةون ةمةةى مامةةل مضةةمون ىةةذا الميةةور  آراؤىننميمءننن ال ننول بنن ن المسننتبينة 
 الشخصي.
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 الميور الخامس: ضم الوكيء. –خامساً 

العبننارات ا ربعننة للمحننور  عننن آراؤىننم( توصننيفاً لإجابننات المسننتبينة 28يتضننمن الجنندول رقننم       
( نتنائج اختبنار ت  حنادي العيننة 29بينما يبين الجدول التنالي رقنم   .الخامس المتعلق بضم الوءلاا

 بالنسبة لموقفيم تجاه ءل عبارة من عبارات ىذا المحور.

 ضم الوكيء. ةناابات لإ(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري ل28الادول )

 محتوى العبارة رقم ال بارة
يام 
 ال ينة

المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 الميور الخامس: ضم الوكيء

44 
 ن ضم  شخا  جدد ىو جوىر العمل في التسويق   عتبر

 متعدد المستويات
423 4.1135 1.26055 

 1.48308 3.6336 423 المواصفات الشخصية للمرشح  ساس اختياري لو 45
 99634. 4.1466 423 تربطني بالمرشح  ساس اختياري لوالعلاقة التي  46

47 
 ن قيامي بعملية ضم الوءلاا بشءل مستمر   عتبر

 ضرورية لنمو مؤسستي التسوي ية
423 4.2104 1.00032 

 74697. 4.0260 423 ضم الوءلاا كامل الميور
 

 ضم الوكيء.ةن (: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين 29الادول ) 
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval of 
the Difference 

Lower Upper 

 1.2339 9930. 1.11348 000. 422 18.167 العبارة الرابعة وا ربعون

 7753. 4918. 63357. 000. 422 8.786 العبارة الخامسة وا ربعون

 1.2418 1.0514 1.14657 000. 422 23.668 العبارة السادسة وا ربعون

 1.3060 1.1148 1.21040 000. 422 24.886 العبارة السابعة وا ربعون

 1.0974 9546. 1.02600 000. 422 28.250 ضم الوكيء

 

قنند بل ننت وعلننى  عبننارات المحننور عننن اتالإجابنن اتمتوسننط مننن الجنندولين السنناب ين يتبننين  نو      
وىننني قنننيم تفنننوق العلامنننة الحيادينننة، وقننند بنننين اختبنننار ت   4.21و 4.15و 3.63و 4.11التنننوالي 
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وبالتننالي  ؛ حننادي العينننة وجننود فننارق جننوىري بننين متوسننط العبننارة الرابعننة وا ربعننين وال يمننة الحياديننة
ةبةارات ىةذا الميةور؛ أي أنيةم مون يوافقون تماماً ةمى مض آراؤىميمءن الاستنتاج ب ن المستبينة 

ييتمةون  يةمأن, و  مل في التسويق مت دد المسةتوياتادد يمثل اوىر الالشخاص الأضم  ي تبرون
سختيةةار أسةةاس وال يقةةة التةةي تةةربط الوكيةةل بالمرشةةا كالمواصةةفات الشخصةةية لممرشةةا بكةةل مةةن 

 يرون أن ضم الوكيء ضروري لنمو مؤسساتيم التسويقية. يمالوكيء الادد, وأن
بلغ متوسط الإجابة على مجمل عبنارات ىنذا المحنور الخنا  بضنم النوءلاا بالنسنبة كامل الميور: 

وىنني قيمننة تفنوق العلامننة الحياديننة، وقنند بننين اختبننار ت  حننادي  4.03للعناملين فنني التسننويق الننذاتي 
وبالتننالي يمءننن  ؛لإجابننة علننى ىننذا المحنور وال يمننة الحياديننةالعيننة وجننود فننارق جننوىري بنين متوسننط ا

ىذا المحور  ءبر بشءل جوىري منن الإجابنة الحيادينة. إذاً يمءنن  عنالاستنتاج ب ن متوسط الإجابة 
 .يوافقون ةمى مامل مضمون ىذا الميور المت مق بضم الوكيء آراؤىمال ول ب ن المستبينة 

 الوكيء.الميور السادس: رةاية  –سادساً 

العبنننارات الخمسنننة للمحنننور  عنننن آراؤىنننم( توصنننيفاً لإجابنننات المسنننتبينة 30الجننندول رقنننم   يظينننر     
( نتائج اختبار ت  حادي العينة بالنسبة 31يبين الجدول رقم  ءما  .السادس المتعلق برعاية الوءلاا

 لموقفيم تجاه ءل عبارة من عبارات ىذا المحور.

 الوكيء. رةاية ةن(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري لإاابات المشاركين 30الادول )

 محتوى العبارة رقم ال بارة
يام 
 ال ينة

المتوسط 
 اليسابي

اسنيراق 
 الم ياري

 الميور السادس: رةاية الوكيء

48 
 ن تعليم ا شخا  الجدد ميم لنمو مؤسستي   عتبر

 التسوي ية
423 4.8251 .43282 

49 
إن ن ل نظام عمل واضح للأشخا  الجدد ميم لنمو 

 مؤسستي التسوي ية
423 4.7967 .49288 

50 
 ن تحفيز ا شخا  الجدد لتح يق نتائج مالية ميم   شعر

 لنمو مؤسستي التسوي ية
423 4.7920 .47119 

51 
 ن العمل ب سلوب التطبيق  مام الشخ  الجديد ولمدة   عتبر

 معينة ميم لنمو مؤسستي التسوي ية
423 4.7281 .51915 

 1.30296 2.2459 423 إن  نتائج ا شخا  الجدد ليست من مسؤوليتي الشخصية 52
 42364. 4.5792 423 رعاية الوءلاا كامل الميور
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 رةاية الوكيء.ةن (: نتائج اختبار ت أيادي ال ينة لتيري اتااىات المشاركين 31الادول )
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

T Df 
Sig. 
(2-

tailed) 

Mean 
Difference 

95% Confidence Interval 
of the Difference 

Lower Upper 

 1.8664 1.7837 1.82506 000. 422 86.724 العبارة الثامنة وا ربعون

 1.8438 1.7496 1.79669 000. 422 74.973 العبارة التاسعة وا ربعون

 1.8370 1.7469 1.79196 000. 422 78.217 العبارة الخمسون

 1.7777 1.6785 1.72813 000. 422 68.463 العبارة الواحدة والخمسون

 6296.- 8787.- 75414.- 000. 422 11.904- العبارة الثانية والخمسون

 1.6197 1.5387 1.57920 000. 422 76.667 رةاية الوكيء

 

مننن الجنندولين السنناب ين  ن المسننتبية آراؤىننم يواف ننون علننى مضننمون العبننارات  ويمءننن الملاحظننة    
 4.80و 4.83(؛ حيننننث  ن المتوسننننطات لإجابنننناتيم قنننند بل ننننت وعلننننى التننننوالي 48-49-50-51 
الحياديننة، وقنند بننين اختبننار ت  حننادي العينننة وجننود فننارق وىنني قننيم تفننوق العلامننة  4.73و 4.79و

دليةةل ةمةةى ال ننول بنن ن ىنناك وبالتننالي يمءنن  ؛وال يمنة الحياديننةات العبننار ىننذه  اتجنوىري بننين متوسنط
ميمةةةاً لنمةةةو مؤسسةةةاتيم  لت مةةةيم الأشةةةخاص الاةةةدد باةتبةةةاره أمةةةراً الأىميةةةة الكبيةةةرة التةةةي يولونيةةةا 

نمةو المؤسسةات التسةويقية مت ةددة لا للأشةخاص الاةدد نظةام ةمةل واضة نقلوأىمية , التسويقية
تيفيز الأشخاص الادد المنضمين لممؤسسة التسويقية باةتباره سيساةد في أىمية , و المستويات

ال مةةةل بأسةةةموب , وضةةةرورة المؤسسةةاتىةةةذه تيقيةةق النتةةةائج الماليةةةة المراةةوة والضةةةرورية لنمةةةو 
 نمو مؤسساتيم التسويقية. لأىميتو في التطبيق أمام الشخص الاديد 

بلننغ حيننث  الثانيننة والخمسننونوبالم ابننل ف نند وافننق المسننتبية آراؤىننم علننى عءننس مضننمون العبننارة      
وىنني قيمنة  دنننى منن العلامننة الحيادينة، وقنند بنين اختبننار ت  2.25ىننذه العبنارة  عننمتوسنط الإجابننة 

وبالتننالي  ؛ حننادي العينننة وجننود فننارق جننوىري بننين متوسننط العبننارة الثانيننة والخمسننين وال يمننة الحياديننة
ي تبرون بأنيم س يتيممون أي مسؤولية تااه النتةائج  آراؤىمأن م ظم المستبينة يمءن الاستنتاج 

 يققيا الأشخاص الادد المنضمون يديثاً لممؤسسة التسويقية.التي ي
مجمل عبارات ىذا المحنور الخنا  برعاينة النوءلاا بالنسنبة  عنبلغ متوسط الإجابة كامل الميور: 

وىنني قيمننة تفنوق العلامننة الحياديننة، وقنند بننين اختبننار ت  حننادي  4.58للعناملين فنني التسننويق الننذاتي 
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وبالتننالي يمءننن  ؛ىننذا المحننور وال يمننة الحياديننة عنننتوسننط الإجابننة العينننة وجننود فننارق جننوىري بننين م
 يوافقون ةمى مامل مضمون ىذا الميور المت مق برةاية الوكيء. آراؤىمالاستنتاج ب ن المستبينة 

 .(32 ور بالجدول رقم االمح جميعتلخي  نتائج تحليل ت لعبارات ويمءن 

 ل بارات اسستبانة.(: تمخيص نتائج تيميل ت 32الادول رقم )

 محتوى العبارة رقم ال بارة
موقق المستبينة 

 من ال بارة آراؤىم

 موافقة بيا بالمتطلبات طويلة ا جل لزبائنيا  عملتيتم الشرءة التي  1

 موافقة بيا تتمتع بمستوى عالي الجودة  عملمنتجات الشرءة التي  2

 موافقة  ن منتجات الشرءة جديرة بالث ة  عتبر 3

 موافقة الاعتماد على مواصفات المنتجات التي تسوقيا الشرءة  ستطيع 4

 موافقة إيجابية نظرةانظر للعلامة التجارية لمنتجات الشرءة  5

 موافقة جودة المنتجات كامل الميور 

 موافقة بيا وسائل ت نية للتعلم عن منتجاتيا  عملتؤمن الشرءة التي  6

 موافقة بيا وسائل سيلة وآمنة لطلب المنتجات  عملتؤمن الشرءة التي  7

 موافقة بيا بالمعلومات المرتدة من الزبائن  عملتيتم الشرءة التي  8

9 
يوجد لدى الشرءة مخزون من المنتجات يساعد على شحن المنتجات خلال فترة 

 موافقة قصيرة

 موافقة بيا وسائل ت نية لمتابعة سير عملية شحن المنتجات  عملتؤمن الشرءة التي  10

 رفض بيا منتجاتيا في ظروف الاستخدام الطبيعي  عمللا تءفل الشرءة التي  11

 موافقة نظام الدعم كامل الميور 

 موافقة بدشرافو يفي بوعوده دائما  عملالوءيل الراعي الذي  12

 موافقة بدشرافو ييتم بمصالحي ورفاىيتي  عمل ن الوءيل الراعي الذي   شعر 13

 رفض بدشرافو  عمل ن  ثق دائما بالوءيل الراعي الذي   ستطيعب نني   شعرلا  14

 موافقة بدشرافو  عملتبع النصائح الم دمة لي من الوءيل الراعي الذي   شعر بالث ة عندما  15
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 موافقة الث ة بالوءيل كامل الميور 

 موافقة تحت إشرافو بالحماس تجاه العمل الذي ي وم بو  عمليتمتع الوءيل الراعي الذي  16

 موافقة تحت إشرافو بالحماس تجاه المنتجات التي يبيعيا  عمليتمتع الوءيل الراعي الذي  17

 موافقة تحت إشرافو بالتصميم في تح يق  ىدافو  عمليتمتع الوءيل الراعي الذي  18

 موافقة تحت إشرافو بال ابلية لتعلم ءل جديد في العمل  عمليتمتع الوءيل الراعي الذي  19

 موافقة تحت إشرافو بنظرة إيجابية نحو الظروف المحيطة  عمليتمتع الوءيل الراعي الذي  20

21 
تحت إشرافو بالعطاا تجاه ا شخا  الذين   عمليتمتع الوءيل الراعي الذي 

 يعملون معو
 موافقة

 موافقة صفات الوءيل كامل الميور 

 رفض بدوام ءامل ي التسويق المتعدد المستويات عملإن العمل ف 22

 موافقة سمعة حسنة االتسويق متعدد المستويات عملا ذ العمل في  عتبر 23

 رفض  ن العمل في التسويق متعدد المستويات عملا يوفر دخلا مرتفعا  عتبرلا  24

 موافقة العمل في التسويق متعدد المستويات عملا يؤمن دخلا إضافيا  عتبر 25

 رفض لا يؤمن العمل في التسويق متعدد المستويات دخلا ثابتا لفترة طويلة ا جل 26

 موافقة يؤمن لي العمل في التسويق المتعدد المستويات قبولا اجتماعيا جيدا 27

 موافقة العمل الخا  كامل الميور 

 موافقة السيطرة على نفسي  ستطيعب نني   شعر 28

 موافقة لدي ال درة على تحفيز نفسي 29

30 
ب درتي على مواجية ن اط الضعف الموجودة لدي بعد عملي في التسويق   شعر

 متعدد المستويات
 موافقة

 موافقة ابحث عن تجارب جديدة تساعدني على التطوير الذاتي 31

32 
 –فيديوىات  –تساعدني على التطوير الذاتي      ءتب  قوم بالاستفادة من مواد 

 مواقع الءترونية(
 موافقة

 موافقة التطوير الذاتي كامل الميور 

 موافقة اختيار وقت عملي بحرية و مرونة عالية  ستطيع 33

 رفض بت يير ايجابي في نمط حياتي بسبب مرونة  وقات العمل  شعرلا  34
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 موافقة اجتماعية قوية مع  عضاا فريق العملاستطعت  ن  ءون علاقات  35

 موافقة ساعدني العمل على تءوين علاقات اجتماعية  قوى خارج فريق العمل 36

 موافقة ساعدني العمل على السفر خارجا للعمل في بلد  ريد العمل بو 37

 ييادية ل د قمت بالسفر إلى الخارج للحصول على تدريبات الشرءة 38

 موافقة نمط الحياة كامل الميور 

 موافقة لدي ىدف لتح يق حد  دنى من المبيعات للمستيلك النيائي خلال مدة معينة 39

 موافقة  نا ملتزم بتح يق  ىدافي في تح يق حد  دنى من المبيعات 40

 موافقة من الميم بالنسبة لي  ن  ح ق  ىدافي البيعية 41

 رفض  ن ال يام بالبيع للمستيلك النيائي ضروري لتحسين نتائجي المالية  عتبرلا  42

 رفض قمت ببيع منتجات إلى زبائن نيائيين م ربين دون عرض فرصة العمل 43

 موافقة البيع الشخصي كامل الميور

 موافقة  ن ضم  شخا  جدد ىو جوىر العمل في التسويق متعدد المستويات  عتبر 44

 موافقة الشخصية للمرشح  ساس اختياري لوالمواصفات  45

 موافقة العلاقة التي تربطني بالمرشح  ساس اختياري لو 46

47 
 ن قيامي بعملية ضم الوءلاا بشءل مستمر ضرورية لنمو مؤسستي   عتبر

 التسوي ية
 موافقة

 موافقة ضم الوءلاا كامل الميور 

 موافقة  ن تعليم ا شخا  الجدد ميم لنمو مؤسستي التسوي ية  عتبر 48

 موافقة إن ن ل نظام عمل واضح للأشخا  الجدد ميم لنمو مؤسستي التسوي ية 49

 موافقة  ن تحفيز ا شخا  الجدد لتح يق نتائج مالية ميم لنمو مؤسستي التسوي ية  شعر 50

51 
 ن العمل ب سلوب التطبيق  مام الشخ  الجديد ولمدة معينة ميم لنمو   عتبر

 مؤسستي التسوي ية
 موافقة

 رفض إن  نتائج ا شخا  الجدد ليست من مسؤوليتي الشخصية 52

 موافقة رعاية الوءلاا كامل الميور 
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 اختبار فرضيات الدراسة: 4-6

ل نند ىنندفت ىنننذه الدراسننة لتحديننند تنن ثير خنندمات الشنننرءة وصننفات الوءينننل الراعنني والخصوصنننية      
المتعل ننة بطبيعننة العمننل فنني ميننام الننوءلاا المتمثلننة بننالبيع الشخصنني وضننم ورعايننة الننوءلاا الجنندد، 

 .الدراسةوفيما يلي سوف ن وم باختبار فرضيات 

 الفرضية الأساسية الأولى: 4-6-1
يةةذ الميةةام المرتبطةةة التةةزام الةةوكيء بتنف فةةييق مت ةةدد المسةةتويات "تةةؤثر خةةدمات منظمةةات التسةةو 

  .بال مل فييا"
ا ول المتمثننل  المسننت لوالمت يننر  ةالثلاثنن التابعننةحيننث سننن وم باختبننار الارتبنناط بننين المت يننرات      

الإجابننات عننن بننالت ير الحاصننل فنني  بعننةالمت يننرات التا، ءمننا سننندرس منندى تنن ثر بخنندمات المنظمننة
 ويتفرع عن ىذه الفرضية الفرضيات التالية:، خدمات المنظمةمحور 

 الفرضية الفرةية الأولى: - أ
التةةزام الةةوكيء بتنفيةةذ ميةةاميم فةةي البيةةع  فةةيتةةؤثر خةةدمات منظمةةات التسةةويق مت ةةدد المسةةتويات "

 ."الشخصي
بمننا  ن المت يننر المسننت ل وىننو محننور خنندمات منظمننات التسننويق يتضننمن محننورين فننرعيين ىمننا      

 ارتبننناط بيرسنننونتطبينننق تحلينننل بننننا سنننن وم باختبنننار ىنننذه الفرضنننية نظنننام الننندعم وجنننودة الخننندمات، فدن
Pearson’s correlation  على ءل من محنوري نظنام الندعم وجنودة  آراؤىمبين إجابات المستبينة

جابنناتيم  ومننن ثننم سننن وم بنندجراا  ،محننور البيننع الشخصنني مننن جيننة  خننرى عنننالمنتجننات مننن جيننة وا 
والننذي سيتضننمن ءننلًا مننن نظننام النندعم وجننودة  Multiple regressionاختبننار الانحنندار المتعنندد 

  الخدمات ءمت يرات مست لة في حين سيءون البيع الشخصي ىو المت ير التابع.
 قيمة معاملي الارتباط المذءورين ودلالتيما الإحصائية.( 33يبين الجدول رقم  

 البيع الشخصي.و خدمات المنظمة ةن اابات الإ(: قيمة م اممي اسرتباط بيرسون بين 33الادول )
Correlations 

 البيع الشخصي نظام الدعم جودة المنتجات 

 البيع الشخصي

Pearson Correlation **.381 **.449 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000  

N 423 423 423 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 



102 
 

وجود ارتباط إيجابي  طردي( ضعيف الشدة لءنو ميم من الناحية السابق نستنتج من الجدول و      
الإحصائية بنين محنور جنودة المنتجنات ومحنور البينع الشخصني، حينث بل نت قيمنة معامنل الارتبناط 

 .0.05تهً ذات شعنتٌ  إحصا ٌ   ند شستت  دلام   0.381
وجود ارتباط إيجابي  طردي( ضعيف إلنى متوسنط الشندة  ءما يتضح من الجدول السابق  يضاً      

لءنو ميم من الناحية الإحصائية بين محور نظام الندعم ومحنور البينع الشخصني، حينث بل نت قيمنة 
 .0.05وىي ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  0.449معامل الارتباط 

 اختبار اسنيدار المت دد:
الت ثير الخا  لمت ير خدمات الشرءة ومدى مساىمتو في تفسير الت ير الحاصنل فني  دراسةول     

 البيع الشخصي قمنا باختبار الانحدار المتعدد.
( المت يننرات المسننت لة التنني تضننمنيا نمننوذج الانحنندار المتعنندد بالإضننافة 34يوضننح الجنندول  و      

قيمنة    Model Summary( 35الجندول   حنين يبنين إلنى المت ينر التنابع المندخل فني النمنوذج، فني
R Square Adjusted  ي ال يمنة المعدلنة لمعامننل التحديند لنمنوذج الانحندار المتعندد والتني تبننين 

 ي بعبنارة  خنرى  ؛% منن التبناين الحاصنل فني المت ينر التنابع20.1 ن نموذج الانحندار يفسنر نحنو 
يمءن  ىءذا% من التباين الحاصل في المت ير التابع، و 20.1يفسر المت يران المست لان معاً حوالي 

% منننن التبننناين 20.1حنننوالي  ينمجتمعننن يفسنننرانمنننن جنننودة المنتجنننات ونظنننام الننندعم  ال نننول بننن ن ءنننلاً 
  .في إطار عمليمالبيع الشخصي التزام الوءلاا بالحاصل في 

وىنني دالننة إحصننائياً عننند مسننتوى دلالننة  54.15 والبال ننة F( قيمننة 36يبننين الجنندول   بالم ابننل     
وىننذا ينندل علننى  ن نمننوذج الانحنندار ىننام مننن الناحيننة الإحصننائية وبالتننالي يمءننن ال ننول بنن ن  .0.05

التزام النننوءلاا بنننالبيع بنننمعنوينننة إحصنننائية فننني التنبنننؤ  ادوراً ىامننناً وذ يلعنننب محنننور خننندمات المنظمنننة
 ي إطار الحديث عن التسويق متعدد المستويات.فالشخصي 

خدمات منظمات التسويق لتأثير  أي أنو يواد ؛ميققة المذكورةنستنتج بأن الفرضية الفرةية إذاً، 
 وي تبةر ىةذا التةأثير تةأثيراً  التزام الوكيء بتنفيذ مياميم في البيةع الشخصةي فيمت دد المستويات 

 .ىاماً 
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 تأثير خدمات المنظمة في التزام الوكيل بالبيع الشخصي.لالمت دد  نموذج اسنيدارمتغيرات (: 34الادول )
Variables Entered/Removedb 

Model 
Variables 
Entered 

Variables 
Removed 

Method 

1 
نظام الدعم، جودة 

 aالمنتجات
. Enter 

a. All requested variables entered. 

b. Dependent Variable: البيع الشخصي 
 

 تأثير خدمات المنظمة في التزام الوكيل بالبيع الشخصي.ل(: م امل تيديد نموذج اسنيدار المت دد 35الادول )
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .453a .205 .201 .64448 

a. Predictors: (Constant),  المنتجات، نظام الدعمجودة 

 
 تأثير خدمات المنظمة في التزام الوكيل بالبيع الشخصي.ل(: الأىمية الإيصائية لنموذج اسنيدار المت دد 36الادول )

ANOVAb 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 44.983 2 22.491 54.149 a.000 
Residual 174.451 420 .415   

Total 219.434 422    

a. Predictors: (Constant), جودة المنتجات، نظام الدعم 

b. Dependent Variable: البيع الشخصي 

 

 ةل ين بجودة خدمات المنظمنة علنى حندالت ثير المست ل لءل من المحورين الفرعيين المتعولمعرفة    
عادلننة الانحنندار المتعنندد مسنننبحث فنني ثوابننت  التننزام الننوءلاا بتنفيننذ مينناميم فنني البيننع الشخصننيفنني 

 .(37الجدول رقم   المبينة في
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 (: م ادلة اسنيدار وتأثير ميوري خدمات المنظمة في التزام الوكيل بالبيع الشخصي.37الادول )
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 
T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 1.257 .230  5.464 .000 
 158. 1.415 095. 071. 100. جودة المنتجات
 000. 5.640 377. 080. 448. نظام الدعم

b. Dependent Variable: البيع الشخصي 
 

تننن ثير ىنننام إحصنننائياً عنننند مسنننتوى دلالنننة وجنننود  السنننابقنسنننتنتج منننن خنننلال معطينننات الجننندول و      
المينل الخنا  بينذا  البيع الشخصني حينث ءاننت قيمنة ثابنتالندعم فني التنزام النوءلاا بن لنظام 0.05

 عننن، وىنذا منا يعننني بن ن ءنل ت ينر م نداره درجننة واحندة فني إجابنة المشنارك 0.377المحنور الفرعني 
محننور  عنندرجنة فني إجابتنو  0.377محنور نظنام الندعم سنيؤدي إلننى ت ينر موافنق فني الاتجناه قنندره 

الميل موجبة فالت ثير إيجابي  و طردي، ويمءن الاسنتنتاج  باعتبار  ن إشارة ثابتالشخصي. و  البيع
 ب نو ءلما توافر نظام دعم  قوى زاد التزام الوءلاا بالبيع الشخصي.

ت ثير إيجابي  و طردي لجودة المنتجات في التزام الوءلاا بالبيع  يبين الجدول السابق وجود ءما    
 ، وربمننا يعننود0.05ىننذا التنن ثير لننم يءننن ذو معنويننة إحصننائية عننند مسننتوى دلالننة  إلا  نالشخصنني، 

% مننن حجننم العينننة  7.5سنننة فمننا فننوقد مننن حجننم العينننة حيننث شننءلت  35ل لننة نسننبة الفئننة دذلننك 
، وذلنك بنالرغم منن ترءينز عندة دراسنات بعملية البيع الشخصي  ءثر الفئات اىتماماً ىذه الفئة ءانت و 

( Hweenga&Mun,2001  )Kiaw&Cyril,2007ومنيننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننا دراسننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننات  
 Charoenrungsiri,2010 علننننى  ىميننننة جننننودة المنتجننننات فنننني ال يننننام ب عمننننال التسننننويق متعنننندد )

 . لى حدا المستويات إلا  نيا لم تدرس ت ثيرىا على ءل ميمة

 الفرضية الفرةية الثانية: - ب
بتنفيةةذ ميةاميم فةي ضةةم تةؤثر خةدمات منظمةات التسةةويق مت ةدد المسةتويات ةمةةى التةزام الةوكيء "

 ."وكيء ادد
 اختبار م امل ارتباط بيرسون:

ولاختبار مدى الارتباط بنين خندمات المنظمنة ءمت ينر مسنت ل وضنم النوءلاا ءمت ينر تنابع قمننا      
إجابننات بننين قيمننة معنناملي الارتبنناط ( 38بننين الجنندول رقننم  وقنند  ،باختبننار معامننل الارتبنناط بيرسننون
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جابناتيم  عنن آراؤىمالمستبينة  محنور  عننءنل منن محنوري نظنام الندعم وجنودة المنتجنات منن جينة وا 
 .ضم الوءلاا من جية  خرى

 .ضم الوكيءو خدمات المنظمة ةن اابات الإ(: قيمة م اممي اسرتباط بيرسون بين 38الادول )
Correlations 

 ضم الوءلاا نظام الدعم جودة المنتجات 

 ضم الوءلاا

Pearson Correlation **.332 **.211 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000  

N 423 423 423 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

وجود ارتباط إيجابي  طردي( ضعيف الشندة لءننو مينم السابق نستنتج من خلال الجدول حيث      
، حينث بل نت قيمنة معامنل ضنم النوءلاامن الناحية الإحصنائية بنين محنور جنودة المنتجنات ومحنور 

 .0.05وىي ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  0.332الارتباط 
ميننم مننن الناحيننة  وجننود ارتبنناط إيجننابي  طننردي( ضننعيف الشنندة لءنننووءننذلك يمءننن الاسننتنتاج ب     

 0.211، حيث بل ت قيمة معامل الارتباط ضم الوءلاا الإحصائية بين محور نظام الدعم ومحور 
 .0.05وىي ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة 

 اختبار اسنيدار المت دد:
للت ينر حدار المتعدد لتحديد مدى الت ير الحاصل فني ضنم النوءلاا نتيجنة وقد قمنا باختبار الان     

( المت يننرات المسننت لة التنني تضننمنيا نمننوذج الانحنندار 39يوضننح الجنندول  و  فنني خنندمات المنظمننة،
( ال يمنننة 40الجننندول   المتعننندد بالإضنننافة إلنننى المت ينننر التنننابع المننندخل فننني النمنننوذج، فننني حنننين يبنننين

% 11نحنو المعدلة لمعامل التحديد لنموذج الانحدار المتعدد والتني تبنين  ن نمنوذج الانحندار يفسنر 
 ي بعبننارة  خننرى يفسننر المت يننران المسننت لان معنناً حننوالي  ؛مننن التبنناين الحاصننل فنني المت يننر التننابع

مننن جنننودة  % مننن التبنناين الحاصنننل فنني المت يننر التنننابع، وبءلمننات  خننرى يمءنننن ال ننول بنن ن ءنننلاً 11
بتنفينذ % من التباين الحاصل في التزام النوءلاا 11حوالي  ينمجتمع انفسر يالمنتجات ونظام الدعم 

 في إطار عمليم في التسويق متعدد المستويات. مياميم في ضم وءلاا جدد
وىنننني دالننننة إحصننننائياً عننننند مسننننتوى دلالننننة  27.09 والبال ننننة F( قيمننننة 41يبننننين الجنننندول   ءمننننا     
التننالي يمءننن ال ننول بنن ن وىننذا ينندل علننى  ن نمننوذج الانحنندار ىننام مننن الناحيننة الإحصننائية وب .0.05
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بتنفينننذ التزام النننوءلاا معنوينننة إحصنننائية فننني التنبنننؤ بننن ادوراً ىامننناً وذ يلعنننب محنننور خننندمات المنظمنننة
 في إطار عمليم في التسويق متعدد المستويات. مياميم في ضم وءلاا جدد

ضم وكيء التزام الوكيء بتنفيذ مياميم في فإن وبالتالي الفرضية الفرةية المذكورة ميققة, فإذاً, 
 .بالخدمات التي تقدميا منظمات التسويق مت دد المستويات يتأثر ادد

 تأثير خدمات المنظمة في التزام الوكيل بضم وكيء ادد.لالمت دد  متغيرات نموذج اسنيدار(: 39الادول )
Variables Entered/Removedb 

Model 
Variables 
Entered 

Variables 
Removed 

Method 

1 
نظام الدعم، جودة 

 aالمنتجات
. Enter 

a. All requested variables entered. 

b. Dependent Variable: ضم الوءلاا 

 
 تأثير خدمات المنظمة في التزام الوكيل بضم وكيء ادد.لتيديد نموذج اسنيدار المت دد م امل (: 40الادول )

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .338a .114 .110 .70467 

a. Predictors: (Constant), جودة المنتجات، نظام الدعم 

 

 .وكيءالتأثير خدمات المنظمة في التزام الوكيل بضم ل(: الأىمية الإيصائية لنموذج اسنيدار المت دد 41الادول )
ANOVAb 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 26.909 2 13.455 27.096 a.000 
Residual 208.555 420 .497   

Total 235.464 422    
a. Predictors: (Constant), جودة المنتجات، نظام الدعم 

b. Dependent Variable: ضم الوءلاا 
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ل ننين بجننودة ( التنن ثير المسننت ل لءننل مننن المحننورين الفننرعيين المتع42رقننم  يبننين الجنندول بينمننا      
 بتنفيذ مياميم في ضم وءلاا جدد. التزام الوءلاافي  ةخدمات المنظمة على حد

 (: م ادلة اسنيدار وتأثير ميوري خدمات المنظمة في التزام الوكيل بضم وكيء ادد.42الادول )
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 2.529 .252  10.055 .000 
 000. 5.753 406. 078. 446. جودة المنتجات
 170. 1.376 097. 087. 120. نظام الدعم

b. Dependent Variable: ضم الوءلاا 
 

إحصننننائياً لجننننودة ىننننام  رتنننن ثيالسننننابق وجننننود مننننن خننننلال معطيننننات الجنننندول ويمءننننننا الملاحظننننة      
، حيننث ءانننت قيمننة ثابتننة 0.05المنتجننات فنني التننزام الننوءلاا بضننم وءننلاا جنندد عننند مسننتوى دلالننة 

، وىننذا مننا يعننني بنن ن ءننل ت يننر م ننداره درجننة واحنندة فنني إجابننة 0.406الميننل الخننا  بيننذا التنن ثير 
درجننة فنني  0.406ور جننودة المنتجننات سننيؤدي إلننى ت يننر موافننق فنني الاتجنناه قنندره محنن عنننالمشننارك 
محنور ضنم النوءلاا. وباعتبنار  ن إشنارة ثابتنة المينل موجبنة فالتن ثير إيجنابي  و طننردي،  عننإجابتنو 

ويمءن الاستنتاج ب نو ءلما ءانت جودة منتجات التسويق متعدد المستويات  فضل زاد التنزام النوءلاا 
 اميم في ضم وءلاا جدد.بتنفيذ مي

ىنالك ت ثير إيجابي  و طردي لنظام الدعم في التزام الوءلاا بضم النوءلاا، ولءنن وبالمثل فدن      
إلا  ن  يعنودذلك من الممءن  ن و ، 0.05معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  اىذا الت ثير لم يءن ذ

الوءلاا لا يست لون طنرق الندعم التني ت ندميا المنظمنات بالشنءل الءنافي لاعتمنادىم  ءثنر علنى دعنم 
، وىنذا مننا لاحظننو الباحنث مننن خنلال الدراسننة الاسننتطلاعية التني  شننار فيينا عنندد مننن الوءينل الراعنني

 ولننى وذلننك الننوءلاا إلننى عنندم اىتمنناميم بتعلننيم الجنندد آليننات التواصننل مننع المنظمننة فنني المراحننل ا
لتبسننيط نظننام العمننل حيننث يمءننن للوءيننل الراعنني  ن ييننتم بحننل  يننة مشنناءل بالتواصننل مننع المنظمننة 

( علننى Williams,et al,2009طالمنا  ن الفرينق منا يننزال صن ير الحجنم، فني حننين رءنزت دراسنة  
 دور الت انة في في دعم جيود رجال البيع.
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 الفرضية الفرةية الثالثة: - ت
التةزام الةوكيء بتنفيةذ ميةاميم فةي رةايةة  فةيت التسةويق مت ةدد المسةتويات تؤثر خةدمات منظمةا"

 ."الوكيء الادد
 اختبار م امل ارتباط بيرسون:

امنننل الارتبننناط ة النننوءلاا الجننندد قمننننا باختبنننار مععاينننر لدراسنننة الارتبننناط بنننين خننندمات المنظمنننة و      
 عنننن آراؤىنننمإجابنننات المسنننتبينة قيمنننة معننناملي الارتبننناط بنننين ( 43 الجننندول رقنننم بيرسنننون وقننند  ظينننر

جاباتيم   .محور رعاية الوءلاا من جية  خرى عنمحوري نظام الدعم وجودة المنتجات من جية وا 
 رةاية الوكيء.و خدمات المنظمة ةن اابات الإ(: قيمة م اممي اسرتباط بيرسون بين 43الادول )

Correlations 

 رعاية الوءلاا نظام الدعم جودة المنتجات 

 رعاية الوءلاا

Pearson Correlation **.227 **.235 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000  

N 423 423 423 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

وجود ارتبناط إيجنابي  طنردي( ضنعيف الشندة لءننو مينم منن الناحينة السابق الجدول وضح قد و      
محننور جننودة المنتجننات ومحننور رعايننة الننوءلاا، حيننث بل ننت قيمننة معامننل الارتبنناط  الإحصننائية بننين

 .0.05وىي ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  0.227
وجننود ارتبنناط إيجننابي  طننردي( ضننعيف الشنندة لءنننو ميننم مننن الناحيننة  الجنندول  يضنناً  يبننينءمننا      

حينننث بل نننت قيمنننة معامنننل الارتبننناط  الإحصنننائية بنننين محنننور نظنننام الننندعم ومحنننور رعاينننة النننوءلاا ،
 .0.05وىي ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  0.235

 اختبار اسنيدار المت دد:
رعاينننة النننوءلاا ءمت ينننر تنننابع نتيجنننة للت ينننر فننني خننندمات ولإظينننار مننندى الت ينننر الحاصنننل فننني      

( المت يننرات المسننت لة التنني تضننمنيا 44يوضننح الجنندول  و  المنظمننة قمنننا باختبننار الاتحنندار المتعنندد،
الجندول  يظينرنموذج الانحدار المتعدد بالإضافة إلى المت ير التابع المدخل في النمنوذج، فني حنين 

( ال يمة المعدلة لمعامل التحديد لنموذج الانحدار المتعدد والتي تبين  ن نموذج الانحدار يفسنر 45 
 ي بعبننارة  خننرى يفسننر المت يننران المسننت لان  ؛ابع% مننن التبنناين الحاصننل فنني المت يننر التنن5.6نحننو 

من  % من التباين الحاصل في المت ير التابع، وبءلمات  خرى يمءن ال ول ب ن ءلاً 5.6معاً حوالي 
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% من التباين الحاصل في التزام الوءلاا 5.6حوالي  ينمجتمع انفسر يجودة المنتجات ونظام الدعم 
 في إطار عمليم في التسويق متعدد المستويات.الجدد وءلاا ال رعايةبتنفيذ مياميم في 

 0.05وىي دالة إحصائياً عند مسنتوى دلالنة  13.59 والبال ة F( قيمة 46يبين الجدول   بينما    
وبالتننالي يمءننن ال ننول بنن ن محننور  ؛وىننذا ينندل علننى  ن نمننوذج الانحنندار ىننام مننن الناحيننة الإحصننائية

التزام النوءلاا بتنفينذ ميناميم فني معنوينة إحصنائية فني التنبنؤ بن ادوراً ىامناً وذ يلعب خدمات المنظمة
 جدد في إطار عمليم في التسويق متعدد المستويات.الوءلاا ال رعاية

التةزام الةوكيء بتنفيةذ ميةاميم فةي  فةيمنظمةات الخةدمات ل ميةمتةأثير واةود ومنو يمكن اسةتنتاج 
 .المذكورة ميققةالفرضية الفرةية ن إوبالتالي ف, اددالوكيء ال رةاية

 تأثير خدمات المنظمة في التزام الوكيل برةاية الوكيء الادد.لالمت دد  متغيرات نموذج اسنيدار(: 44الادول )
Variables Entered/Removedb 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 
نظام الدعم، جودة 

 aالمنتجات
. Enter 

a. All requested variables entered. 
b. Dependent Variable: رعاية الوءلاا 

 
 برةاية الوكيء.تأثير خدمات المنظمة في التزام الوكيل ل(: م امل تيديد نموذج اسنيدار المت دد 45الادول )

Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .247a .061 .056 .41154 

a. Predictors: (Constant), جودة المنتجات، نظام الدعم 
 

 تأثير خدمات المنظمة في التزام الوكيل برةاية الوكيء الادد.ل(: الأىمية الإيصائية لنموذج اسنيدار المت دد 46الادول )
ANOVAb 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 4.602 2 2.301 13.586 a.000 
Residual 71.135 420 .169   

Total 75.737 422    
a. Predictors: (Constant), جودة المنتجات، نظام الدعم 

b. Dependent Variable: رعاية الوءلاا 
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ل نننين بجنننودة ( التننن ثير المسنننت ل لءنننل منننن المحنننورين الفنننرعيين المتع47يبنننين الجننندول رقنننم  ءمنننا      
 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا الجدد.في  ةالمنظمة على حدخدمات 

 (: م ادلة اسنيدار وتأثير ميوري خدمات المنظمة في التزام الوكيل برةاية الوكيء الادد.47الادول )
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 3.821 .147  26.011 .000 
 120. 1.559 113. 045. 071. جودة المنتجات
 040. 2.056 149. 051. 104. نظام الدعم

b. Dependent Variable: رعاية الوءلاا 

   
النندعم فنني  معطيننات الجنندول السننابق يمءننن الاسننتنتاج ب نننو يوجنند تنن ثير ىننام إحصننائياً لنظنناممننن و    

، حيث ءانت قيمة ثابتة المينل الخنا  0.05التزام الوءلاا برعاية الوءلاا الجدد عند مستوى دلالة 
، وىذا ما يعني ب ن ءل ت ير م داره درجة واحدة في إجابة المشارك عن محنور 0.113بيذا الت ثير 

عننن محننور رعايننة  درجننة فنني إجابتننو 0.113نظننام النندعم سننيؤدي إلننى ت يننر موافننق فنني الاتجنناه قنندره 
النوءلاا. وباعتبننار  ن إشنارة ثابتننة المينل موجبننة، فالتنن ثير إيجنابي  و طننردي، ويمءنن الاسننتنتاج ب نننو 
ءلما توافر نظام دعم  قوى في منظمات التسويق متعدد المسنتويات زاد التنزام النوءلاا بتنفينذ ميناميم 

يجابي  و طردي لجودة المنتجنات فني في رعاية الوءلاا الجدد، ءما يبين الجدول نفسو وجود ت ثير إ
التزام الوءلاا برعاية الوءلاا الجدد، ولءن ىذا الت ثير لم يءن ذا معنوية إحصائية عند مستوى دلالة 

وقننند يُعنننزى ذلنننك إلنننى  ن عملينننة الرعاينننة تنننتلخ  فننني تننندريب وتحفينننز النننوءلاا الجننندد لل ينننام ، 0.05
اعي  ءثر من ارتباطو بنالمنتج وجودتنو. وىنذا منا بمياميم وىذا يرتبط بالصفات الشخصية للوءيل الر 

توافننق مننع النتيجننة التنني  ظيننرت وجننود علاقننة دالننة إحصننائياً بننين صننفات الوءيننل الراعنني الشخصننية 
وقيامننو بعمليننة الرعايننة، وبالم ابننل لننم تظيننر ىننذه الدلالننة فيمننا يخنن  الث ننة؛ فمننن الطبيعنني  ن ي ننوم 

لميمننة بالمعلومننات حننول المنظمننة والعمننل و سنناليبو شنخ  غريننب برعايننة وءيننل جدينند لارتبنناط ىننذه ا
  ءثر من ارتباطو بالشخ  الذي ي وم بن ل ىذه المعلومات.
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 الفرضية الرئيسية الثانية: 4-6-2

التةةزام الةةوكيء بتنفيةةذ الميةةام المرتبطةةة بال مةةل فةةي منظمةةات  فةةي الراةةةيتةةؤثر صةةفات الوكيةةل "
 . دد المستويات"التسويق مت

وجنود ارتبناط بنين صنفات الوءينل الراعني والمت ينرات  ستبانةارتباط بيرسون لاوسنستخدم معامل     
التابعة الثلاثة من عدمنو، ءمنا سنسنتخدم اختبنار الانحندار المتعندد لإظينار  ثنر الت ينر الحاصنل فني 

 ويتفننرعميننام الننوءلاا الننثلاث نتيجننة لت يننر المت يننر المسننت ل المتمثننل فنني مواصننفات الوءيننل الراعنني، 
 التالية: فرضية الفرضيات الثلاثعن ىذه ال

 الفرضية الفرةية الأولى: - أ
التزام الوكيء بتنفيذ مياميم في  فيتؤثر صفات الوكيل في منظمات التسويق مت دد المستويات "

 ."البيع الشخصي

 اختبار م امل ارتباط بيرسون:
ام بننننالبيع وال يننننظيننننر منننندى الارتبنننناط بننننين صننننفات الوءيننننل الراعنننني مننننن جيننننة الننننذي اسننننتخدم ليُ      

إجابننننات قيمننننة معنننناملي الارتبنننناط بننننين ( 48يبننننين الجنننندول رقننننم  الشخصنننني مننننن جيننننة ثانيننننة، حيننننث 
جابناتيم  عن آراؤىمالمستبينة  محنور  عننءل من محنوري الث نة بالوءينل وصنفات الوءينل منن جينة وا 

 .البيع الشخصي من جية  خرى

 ميور البيع الشخصي.و مواصفات الوكيل الراةي  ةناابات الإ(: قيمة م اممي اسرتباط بيرسون بين 48الادول )
Correlations 

 البيع الشخصي صفات الوءيل الث ة بالوءيل 

 البيع الشخصي

Pearson Correlation .082 .086 1 
Sig. (2-tailed) .094 .078  

N 423 423 423 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

وجود ارتباط إيجابي  طردي( ضعيف الشدة وغير ميم السابق نستنتج من الجدول وبالتالي      
 يضاً من الناحية الإحصائية بين محور الث ة بالوءيل ومحور البيع الشخصي، حيث بل ت قيمة 

 .0.05وىي قيمة عديمة المعنوية الإحصائية عند مستوى دلالة  0.082معامل الارتباط 
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وجنننود ارتبننناط إيجنننابي  طنننردي( ضنننعيف الشننندة وغينننر مينننم  يضننناً منننن الناحينننة   يضننناً  نسنننتنتجو      
الإحصننائية بننين محننور صننفات الوءيننل ومحننور البيننع الشخصنني، حيننث بل ننت قيمننة معامننل الارتبنناط 

 .0.05وىي قيمة عديمة المعنوية الإحصائية عند مستوى دلالة  0.086
ارتبناط البينع باحتياجنات الزبنائن وقندرة منتجنات الشنرءات علنى سند إلنى عت د  ن ىذه النتيجة تعنود ويُ 

 صفات الوءيل.ارتباطيا بىذه الاحتياجات  ءثر 
 اختبار اسنيدار المت دد:

وقد قمنا بيذا الاختبار لتحديد مدى الت ير في المت ير التابع وىو البيع الشخصي نتيجة للت ير      
( المت يننننرات المسننننت لة التنننني تضننننمنيا نمننننوذج 49يوضننننح الجنننندول  و  ت الوءيننننل الراعنننني،فنننني صننننفا

( 50الجنندول   الانحنندار المتعنندد بالإضننافة إلننى المت يننر التننابع المنندخل فنني النمننوذج، فنني حننين يبننين
Model Summary    قيمنةR Square Adjusted  ي ال يمنة المعدلنة لمعامنل التحديند لنمنوذج 

% ف نط منن التبنناين الحاصنل فنني 0.4الانحندار المتعندد والتنني تبنين  ن نمنوذج الانحنندار يفسنر نحننو 
% ف ط من التباين الحاصل في 0.4 ي بعبارة  خرى يفسر المت يران المست لان معاً  ؛المت ير التابع

 انفسنننر يمنننن الث نننة بالوءينننل وصنننفات الوءينننل  بننن ن ءنننل المت ينننر التنننابع، وبءلمنننات  خنننرى يمءنننن ال نننول
% من التباين الحاصل فني التنزام النوءلاا بنالبيع الشخصني فني 0.4نسبة ضئيلة لا تعدو  ينمجتمع

 إطار عمليم في التسويق متعدد المستويات.
عننند  ليسننت بننذات معنويننة إحصننائيةوىنني  1.85 والبال ننة F( قيمننة 51بالم ابننل يبننين الجنندول       

منننن الناحينننة الإحصنننائية  عنننديم ا ىمينننةوىنننذا يننندل علنننى  ن نمنننوذج الانحننندار  0.05مسنننتوى دلالنننة 
 لنيس لنو دور ىنام منن الناحينة الإحصنائية مواصفات الوءينل الراعنيوبالتالي يمءن ال ول ب ن محور 

 في إطار الحديث عن التسويق متعدد المستويات.التزام الوءلاا بالبيع الشخصي في التنبؤ ب
تةأثير  نةو س يواةد؛ أي أميققةةغيةر نستنتج بأن الفرضةية الفرةيةة المةذكورة  وعليو يمءن  ن     
 في البيع الشخصي. ممياميبتنفيذ  الوكيء التزام فيلمواصفات الوكيل الراةي  ىام

 بالبيع الشخصي.تأثير مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل لالمت دد  متغيرات نموذج اسنيدار(: 49الادول )
Variables Entered/Removedb 

Model Variables Entered Variables Removed Method 
 a . Enterصفات الوءيل، الث ة بالوءيل 1

a. All requested variables entered. 
b. Dependent Variable: البيع الشخصي 
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 تأثير مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل بالبيع الشخصي.ل(: م امل التيديد لنموذج اسنيدار المت دد 50الادول )
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .093a .009 .004 .71965 
a. Predictors: (Constant), الث ة بالوءيل، صفات الوءيل 

 
 تأثير مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل بالبيع الشخصي.ل(: الأىمية الإيصائية لنموذج اسنيدار المت دد 51الادول )

ANOVAb 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 1.918 2 .959 1.851 .158a 
Residual 217.516 420 .518   

Total 219.434 422    
a. Predictors: (Constant),الث ة بالوءيل، صفات الوءيل 

b. Dependent Variable: البيع الشخصي 
 

( التنن ثير المسننت ل لءننل مننن المحننورين الفننرعيين المتعل ننين بمواصننفات 52يبننين الجنندول رقننم  و      
 بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي.التزام الوءلاا في  ةعلى حد الوءيل الراعي

 (: م ادلة اسنيدار وتأثير ميوري مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل بتنفيذ ميام البيع الشخصي.52الادول )
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 
T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 3.089 .294  10.511 .000 
 449. 759. 046. 051. 039. الث ة بالوءيل
 348. 939. 058. 080. 075. صفات الوءيل

b. Dependent Variable: البيع الشخصي 
 

الوءينل فني التنزام بىنالنك تن ثير إيجنابي  و طنردي للث نة بن ن الجندول  ويمءن الاسنتنتاج منن ىنذا     
معنوينننة إحصنننائية عنننند  افننني البينننع الشخصننني، ولءنننن ىنننذا التننن ثير لنننم يءنننن ذالنننوءلاا بتنفينننذ ميننناميم 

تنن ثير إيجننابي  و طننردي لصننفات الوءيننل فنني التننزام ، ءمننا يمءننن اسننتنتاج وجننود 0.05مسننتوى دلالننة 
معنوينة إحصنائية عنند  االوءلاا بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي، ولءن ىذا الت ثير لم يءن  يضاً ذ

 .0.05مستوى دلالة 
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 الفرضية الفرةية الثانية: - ب
التزام الوكيء بتنفيذ مياميم في  فيتؤثر صفات الوكيل في منظمات التسويق مت دد المستويات "

 ."ضم الوكيء الادد

 اختبار م امل ارتباط بيرسون:
ءنننل منننن  عنننن آراؤىنننمإجابنننات المسنننتبينة قيمنننة معننناملي الارتبننناط بنننين ( 53يبنننين الجننندول رقنننم       

جاباتيم  ، محنور ضنم النوءلاا منن جينة  خنرى عننمحوري الث ة بالوءيل وصفات الوءيل من جية وا 
حيننث قمنننا بيننذا الاختبننار لإظيننار منندى الارتبنناط بننين مواصننفات الوءيننل الراعنني وضننم وءننلاا جنندد 

 ءدحدى ميام الوءلاا.

 ضم الوكيء.و مواصفات الوكيل الراةي ةن اابات الإ(: قيمة م اممي اسرتباط بيرسون بين 53الادول )
Correlations 

 ضم الوءلاا صفات الوءيل الث ة بالوءيل 

 ضم الوءلاا

Pearson Correlation .003 **.142 1 
Sig. (2-tailed) .949 .003  

N 423 423 423 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

وغينننر ميننم منننن  وجنننود ارتبنناط إيجنننابي  طننردي( ضننعيفالسنننابق يمءننن اسننتنتاج مننن الجنندول و      
، حيث بل ت قيمة معامنل الارتبناط ضم الوءلااالناحية الإحصائية بين محور الث ة بالوءيل ومحور 

 .0.05وىي قيمة عديمة المعنوية الإحصائية عند مستوى دلالة  0.003
مينننم منننن الناحينننة  ولءننننوإيجنننابي  طنننردي( ضنننعيف الشننندة  وجنننود ارتبننناطءمنننا يمءنننن اسنننتنتاج      

، حينننث بل نننت قيمنننة معامنننل الارتبننناط ضنننم النننوءلااالإحصنننائية بنننين محنننور صنننفات الوءينننل ومحنننور 
 .0.05معنوية إحصائية عند مستوى دلالة ذات وىي قيمة  0.142

 اختبار اسنيدار المت دد:
جنندد عننند ءننل ت يننر فنني المت يننر المسننت ل والننذي اسننتخدم لتفسننير الت يننر فنني ميمننة ضننم وءننلاا      

( المت يننرات المسنت لة التنني تضننمنيا نمننوذج 54الجنندول    ظيننر وىنو مواصننفات الوءيننل الراعنني، وقند
( 55الجنندول   الانحنندار المتعنندد بالإضننافة إلننى المت يننر التننابع المنندخل فنني النمننوذج، فنني حننين يبننين

 ي ال يمنة المعدلنة لمعامنل التحديند لنمنوذج الانحندار المتعندد والتنني  R Square Adjustedقيمنة 
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 ي بعبنارة  ؛% ف ط من التباين الحاصل في المت ينر التنابع2.7تبين  ن نموذج الانحدار يفسر نحو 
لتنابع، وبءلمنات % ف ط من التباين الحاصل في المت ير ا2.7 خرى يفسر المت يران المست لان معاً 

 تتجننناوزنسننبة لا  ينمجتمعننن انفسننر يمنننن الث ننة بالوءينننل وصننفات الوءينننل  ن ءننلاإ  خننرى يمءننن ال نننول
في إطار عمليم في التسويق متعدد  بضم وءلاا جدد% من التباين الحاصل في التزام الوءلاا 2.7

 المستويات.
وىنني ذات معنويننة إحصننائية عننند مسننتوى  6.76 والبال ننة F( قيمننة 56بالم ابننل يبننين الجنندول       
منن الناحينة الإحصنائية وبالتنالي يمءنن ال نول  مينموىنذا يندل علنى  ن نمنوذج الانحندار  0.05دلالة 

التزام النوءلاا فني التنبنؤ بن لنو دور ىنام منن الناحينة الإحصنائية ب ن محنور مواصنفات الوءينل الراعني
 المستويات.في إطار الحديث عن التسويق متعدد  بضم وءلاا جدد

 الةوكيء التةزام فةي)ولةو أنةو يبةدو ضةئييً نسةبياً( لمواصةفات الوكيةل الراةةي  ميةمتةأثير يواد إذاً، 
 .بأن الفرضية الفرةية المذكورة ميققةوبيذا يمكن أن نستنتج  ,ضم وكيء اددب

 الوكيل بضم وكيء ادد. تأثير مواصفات الوكيل الراةي في التزاملالمت دد  متغيرات نموذج اسنيدار(: 54الادول )
Variables Entered/Removedb 

Model 
Variables 
Entered 

Variables 
Removed 

Method 

1 
صفات الوءيل، الث ة 

 aبالوءيل
. Enter 

a. All requested variables entered. 

b. Dependent Variable: ضم الوءلاا 
 

 تأثير مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل بضم وكيء ادد.ل(: م امل التيديد لنموذج اسنيدار المت دد 55الادول )
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .177a .031 .027 .73699 

a. Predictors: (Constant), الوءيلالث ة بالوءيل، صفات 
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 تأثير مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل بضم وكيء ادد.ل(: الأىمية الإيصائية لنموذج اسنيدار المت دد 56الادول )
ANOVAb 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 7.338 2 3.669 6.755 a.001 
Residual 228.126 420 .543   

Total 235.464 422    
a. Predictors: (Constant),الث ة بالوءيل، صفات الوءيل 

b. Dependent Variable: ضم الوءلاا 
 

ن بمواصنفات ( الت ثير المسنت ل لءنل منن المحنورين الفنرعيين المتعل ني57يبين الجدول رقم  ءما      
 وءلاا جدد.التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في ضم في  ةالوءيل الراعي على حد

 في ضم وكيء ادد.ميامو (: م ادلة اسنيدار وتأثير ميوري مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل بتنفيذ 57الادول )
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 3.141 .301  10.437 .000 
 029. 2.189- 133. 052. 114. الث ة بالوءيل
 000. 3.675 223. 081. 299. صفات الوءيل

b. Dependent Variable: ضم الوءلاا 
 

ىنالك ت ثير إيجابي  و طردي للث ة  ن السابق من خلال معطيات الجدول و نستنتج ويمءننا  ن      
عنند مسنتوى  ميموءلاا جدد، وقد ءان ىذا الت ثير  ممياميم في ضالوءيل في التزام الوءلاا بتنفيذ ب

، وىننذا مننا يعننني بنن ن ءننل 0.133، حيننث ءانننت قيمننة ثابتننة الميننل الخننا  بيننذا التنن ثير 0.05دلالننة 
إجابة المشارك على محور الث نة بالوءينل سنيؤدي إلنى ت ينر موافنق فني  عنت ير م داره درجة واحدة 

محننور ضنننم الننوءلاا. وباعتبننار  ن إشنننارة ثابتننة المينننل  عننننإجابتننو درجنننة فنني  0.133الاتجنناه قنندره 
التنزام  ازدادموجبة فالت ثير إيجابي  و طردي، ويمءنن الاسنتنتاج ب ننو ءلمنا ءاننت الث نة بالوءينل  ءبنر 

 الوءلاا بتنفيذ مياميم في ضم الوءلاا الجدد.
الوءلاا بتنفيذ مياميم في ضم ىنالك ت ثير إيجابي  و طردي لصفات الوءيل في التزام ءما  ن      

، حينث ءاننت قيمنة ثابتنة المينل 0.05النوءلاا الجندد، وقند ءنان ىنذا التن ثير ىامناً عنند مسنتوى دلالنة 
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، وىنذا منا يعنني بن ن ءنل ت ينر م نداره درجنة واحندة فني إجابنة المشنارك 0.223الخا  بينذا التن ثير 
درجنة فني إجابتنو علنى  0.223دره محور صفات الوءيل سيؤدي إلى ت ير موافق فني الاتجناه قن عن

محنننور ضنننم النننوءلاا. وباعتبنننار  ن إشنننارة ثابتنننة المينننل موجبنننة فالتننن ثير إيجنننابي  و طنننردي، ويمءنننن 
ضننم الننوءلاا بالتننزام الننوءلاا  ازدادالاسننتنتاج ب نننو ءلمننا ءانننت صننفات الوءيننل مناسننبة بشننءل  فضننل 

 الجدد.
 الفرضية الفرةية الثالثة: - ت
التزام الوكيء بتنفيذ مياميم في  فيتؤثر صفات الوكيل في منظمات التسويق مت دد المستويات "

 ."رةاية الوكيء الادد

 اختبار م امل ارتباط بيرسون:
ولدراسة مدى الارتباط بين صفات الوءيل الراعي وقينام النوءلاا برعاينة النوءلاا الجندد اسنتخدم      

إجابنات المسنتبينة قيمنة معناملي الارتبناط بنين ( 58الجندول رقنم   اختبار معامل الارتباط وقند وضنح
جابنناتيم  عننن آراؤىننم  رعايننةمحننور  عنننءننل مننن محننوري الث ننة بالوءيننل وصننفات الوءيننل مننن جيننة وا 

 .الوءلاا من جية  خرى

 الوكيء. رةايةو مواصفات الوكيل الراةي ةن اابات الإ(: قيمة م اممي اسرتباط بيرسون بين 58الادول )
Correlations 

 رعاية الوءلاا صفات الوءيل الث ة بالوءيل 

 رعاية الوءلاا

Pearson Correlation **.201 **.226 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000  

N 423 423 423 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

مينننم منننن  ولءننننوالشننندة وجنننود ارتبننناط إيجنننابي  طنننردي( ضنننعيف السنننابق نسنننتنتج منننن الجننندول و      
النننوءلاا، حينننث بل نننت قيمنننة معامنننل  رعاينننةالناحينننة الإحصنننائية بنننين محنننور الث نننة بالوءينننل ومحنننور 

 .0.05وىي قيمة ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  0.201الارتباط 
ارتباط إيجابي  طردي( ضعيف الشدة ولءنو ميم من الناحية الإحصنائية بنين محنور ءما يوجد      

وىنني قيمننة ذات  0.226الننوءلاا، حيننث بل ننت قيمننة معامننل الارتبنناط  رعايننةصننفات الوءيننل ومحننور 
 .0.05معنوية إحصائية عند مستوى دلالة 
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 اختبار اسنيدار المت دد:
ا الجدد نتيجة الت ير فني مواصنفات الوءينل الراعني تنم لدراسة الت ير الحاصل في رعاية الوءلا     

( المت يرات المست لة التي تضنمنيا نمنوذج 59الجدول   اجراا اختبار الاتحدار المتعدد، حيث يظير
( 60الجنندول   الانحنندار المتعنندد بالإضننافة إلننى المت يننر التننابع المنندخل فنني النمننوذج، فنني حننين يبننين

ال يمة المعدلة لمعامل التحديد لنموذج الانحندار المتعندد والتني تبنين  ن نمنوذج الانحندار يفسنر نحنو 
مننن الث ننة   ي بعبننارة  خننرى يمءننن ال ننول بنن ن ءننلاً  ؛% مننن التبنناين الحاصننل فنني المت يننر التننابع5.3

وءلاا % منننن التبننناين الحاصنننل فننني التنننزام الننن5.3نسنننبة  ينمجتمعننن انفسنننر يبالوءينننل وصنننفات الوءينننل 
 جدد في إطار عمليم في التسويق متعدد المستويات.الوءلاا ال برعاية
وىي ذات معنوية إحصائية عند مستوى  12.80 والبال ة F( قيمة 61بالم ابل يبين الجدول  و      
منن الناحينة الإحصنائية وبالتنالي يمءنن ال نول  مينموىنذا يندل علنى  ن نمنوذج الانحندار  0.05دلالة 

 الوءيننلالتزام فنني التنبننؤ بنن لننو دور ىننام مننن الناحيننة الإحصننائية بنن ن محننور مواصننفات الوءيننل الراعنني
 في إطار الحديث عن التسويق متعدد المستويات.جدد الوءلاا ال برعاية
 فةةيتةةؤثر مواصةةفات الوكيةةل الراةةةي أي أن نسةةتنتج بةةأن الفرضةةية الفرةيةةة المةةذكورة ميققةةة, إذاً، 
 ادد.الوكيء ال رةايةب الوكيء التزام

 تأثير مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل برةاية الوكيء الادد.لالمت دد  متغيرات نموذج اسنيدار(: 59الادول )
Variables Entered/Removedb 

Model 
Variables 
Entered 

Variables 
Removed 

Method 

1 
صفات الوءيل، الث ة 

 aبالوءيل
. Enter 

a. All requested variables entered. 
b. Dependent Variable: رعاية الوءلاا 

 
 تأثير مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل برةاية الوكيء الادد.ل(: م امل تيديد نموذج اسنيدار المت دد 60الادول )

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .240a .057 .053 .41227 
a. Predictors: (Constant),الث ة بالوءيل، صفات الوءيل 
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 الادد.تأثير مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل برةاية الوكيء ل(: الأىمية الإيصائية لنموذج اسنيدار المت دد 61الادول )
ANOVAb 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 4.351 2 2.175 12.798 a.000 
Residual 71.386 420 .170   

Total 75.737 422    
a. Predictors: (Constant),الث ة بالوءيل، صفات الوءيل  

b. Dependent Variable: رعاية الوءلاا 
 

( التنن ثير المسننت ل لءننل مننن المحننورين الفننرعيين المتعل ننين بمواصننفات 62الجنندول رقننم   ويوضننح    
 في التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا الجدد.ة الوءيل الراعي على حد

 رةاية الوكيء الادد.(: م ادلة اسنيدار وتأثير ميوري مواصفات الوكيل الراةي في التزام الوكيل بتنفيذ ميامو في 62الادول )
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 
T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) 3.783 .168  22.471 .000 
 094. 1.680 100. 029. 049. الث ة بالوءيل
 006. 2.759 165. 046. 126. صفات الوءيل

b. Dependent Variable: رعاية الوءلاا 
 

رعاينة بالوءينل فني التنزام بتن ثير إيجنابي  و طنردي للث نة  وجنودومن ىذا الجدول يمءنن اسنتنتاج      
 يوجندءمنا ، 0.05ينة إحصنائية عنند مسنتوى دلالنة معنو  االوءلاا الجدد، ولءن ىنذا التن ثير لنم يءنن ذ

 ت ثير إيجابي  و طنردي لصنفات الوءينل فني التنزام النوءلاا بتنفينذ ميناميم فني رعاينة النوءلاا الجندد،

فمننن الطبيعنني  ن ي ننوم شننخ  غريننب برعايننة وءيننل جدينند لارتبنناط ىننذه الميمننة بالمعلومننات حنننول 
ىنذا وقند ءنان  .المنظمة والعمل و ساليبو  ءثر من ارتباطو بالشخ  الذي ي وم بن ل ىنذه المعلومنات

، 0.165، حيث ءانت قيمة ثابتنة المينل الخنا  بينذا التن ثير 0.05عند مستوى دلالة  ميماالت ثير 
محننور صنننفات الوءينننل  عننننوىننذا منننا يعننني بننن ن ءنننل ت يننر م نننداره درجنننة واحنندة فننني إجابننة المشنننارك 

محنننور رعاينننة النننوءلاا.  عنننندرجننة فننني إجابتنننو  0.165سننيؤدي إلنننى ت ينننر موافنننق فننني الاتجننناه قننندره 
تبار  ن إشارة ثابتة الميل موجبة فالتن ثير إيجنابي  و طنردي، ويمءنن الاسنتنتاج ب ننو ءلمنا ءاننت وباع

 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا الجدد. ازدادصفات الوءيل مناسبة بشءل  فضل 
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 الفرضية الرئيسية الثالثة: 4-6-3

التةزام الةوكيء بتنفيةذ الميةام المرتبطةة بال مةل فةي  فةيتؤثر الخصوصية المت مقةة بطبي ةة ال مةل "
  .منظمات التسويق مت دد المستويات"

خصوصنية طبيعنة العمنل ومينام النوءلاا دراسة الارتباط بين  ولاختبار ىذه الفرضية سيتم بدايةً      
يام الوءلاا بدجراا اختبار معامل الارتباط، وسيتم دراسة مدى الت ير في المت ير التابع المتمثل في ق

ويتفنرع بمياميم النثلاث نتيجنة للت ينر الحاصنل فني الإجابنات عنن محنور خصوصنية طبيعنة العمنل، 
 عن ىذه الفرضية الفرضيات الثلاثة التالية:

 الفرضية الفرةية الأولى: - أ
التةةزام  فةةيتةةؤثر الخصوصةةية المت مقةةة بطبي ةةة ال مةةل فةةي منظمةةات التسةةويق مت ةةدد المسةةتويات "

 ."الوكيء بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي

 اختبار م امل ارتباط بيرسون:
حيننث تننم إجننراا اختبننار معامننل ارتبنناط بيرسننون لمعرفننة منندى الارتبنناط بننين طبيعننة العمننل والبيننع      

 عنن آراؤىنمإجابنات المسنتبينة الارتباط بين  تقيمة معاملا( 63بين الجدول رقم  الشخصي، حيث ي
جابنناتيم ونمننط الحينناة  محنناور العمننل الخننا  والتطننوير الننذاتيءننل مننن   البيننعمحننور  عنننمننن جيننة وا 
 .من جية  خرى الشخصي

 .البيع الشخصيو  طبي ة ال ملةن اابات الإاسرتباط بيرسون بين  ت(: قيمة م امي63الادول )
 Correlations 

 البيع الشخصي نمط الحياة التطوير الذاتي العمل الخا  

 الشخصيالبيع 

Pearson Correlation **.410 **.362 **.354 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 423 423 423 423 
 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

الشدة ولءنو ميم من  إلى متوسط وجود ارتباط إيجابي  ضعيفومن الجدول السابق نستنتج      
، حيث بل ت قيمة معامل البيع الشخصيومحور  العمل الخا الناحية الإحصائية بين محور 

 .0.05وىي قيمة ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  0.410الارتباط 
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وجود ارتباط إيجابي  طردي( ضعيف الشدة ولءنو ميم من الناحية الإحصنائية بنين ءما يظير      
وىي قيمة  0.362، حيث بل ت قيمة معامل الارتباط البيع الشخصيومحور  التطوير الذاتيمحور 

 .0.05ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة 
ارتبنناط إيجننابي  طننردي( ضننعيف الشنندة ولءنننو ميننم مننن الناحيننة الإحصننائية بننين  يوجنند  يضنناً و      

وىنني قيمننة  0.354امننل الارتبنناط محننور نمننط الحينناة ومحننور البيننع الشخصنني، حيننث بل ننت قيمننة مع
 .0.05ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة 

 اختبار اسنيدار المت دد:
( المت يرات المست لة التي تضمنيا نموذج الانحدار المتعدد بالإضنافة إلنى 64يوضح الجدول       

( ال يمننة المعدلننة لمعامننل التحدينند 65الجنندول   المت يننر التننابع المنندخل فنني النمننوذج، فنني حننين يبننين
% منن التبناين الحاصنل 19.7لنموذج الانحدار المتعدد والتي تبنين  ن نمنوذج الانحندار يفسنر نحنو 

المحننناور الثلاثنننة  العمنننل الخنننا   ي بعبنننارة  خنننرى يمءنننن ال نننول بننن ن ءنننلًا منننن  ؛فننني المت ينننر التنننابع
من التباين الحاصنل فني التنزام النوءلاا  %19.7تفسر مجتمعةً نسبة  والتطوير الذاتي ونمط الحياة(

 التسويق متعدد المستويات.مجال في  ظل العملفي  بتح يق  ىدافيم في البيع الشخصي
وىي ذات معنوية إحصائية عند مستوى  35.40 والبال ة F( قيمة 66بالم ابل يبين الجدول  و      
منن الناحينة الإحصنائية وبالتنالي يمءنن ال نول  مينموىنذا يندل علنى  ن نمنوذج الانحندار  0.05دلالة 

التزام الوءيننل فنني التنبننؤ بنن مننن الناحيننة الإحصننائية ميننملننو دور  خصوصننية طبيعننة العمننلبنن ن محننور 
 في إطار الحديث عن التسويق متعدد المستويات. بالبيع الشخصي

 ميةةمتةةأثير ييةةث تظيةةر النتةةائج واةةود نسةةتنتج بةةأن الفرضةةية الفرةيةةة المةةذكورة ميققةةة,  وبالتةةالي
 التزام الوكيء بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي. فيخصوصية طبي ة ال مل ل

 تأثير خصوصية طبي ة ال مل في التزام الوكيل بالبيع الشخصي.لالمت دد  متغيرات نموذج اسنيدار(: 64الادول )
Variables Entered/Removedb 

Model 
Variables 
Entered 

Variables 
Removed 

Method 

1 
نمط الحياة، التطوير 
الذاتي، العمل 

 aالخا 
. Enter 

a. All requested variables entered. 
b. Dependent Variable: البيع الشخصي 
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 الشخصي.تأثير خصوصية طبي ة ال مل في التزام الوكيل بالبيع ل(: م امل تيديد نموذج اسنيدار المت دد 65الادول )
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .450a .202 .197 .64638 

a. Predictors: (Constant), العمل الخا ، التطوير الذاتي، نمط الحياة 
 

 ال مل في التزام الوكيل بالبيع الشخصي.تأثير خصوصية طبي ة ل(: الأىمية الإيصائية لنموذج اسنيدار المت دد 66الادول )
ANOVAb 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 44.375 3 14.792 35.403 a.000 
Residual 175.059 419 .418   

Total 219.434 422    
a. Predictors: (Constant), العمل الخا ، التطوير الذاتي، نمط الحياة 

b. Dependent Variable: البيع الشخصي 
 

( التنن ثير المسننت ل لءننل مننن المحنناور الفرعيننة الثلاثننة المتعل ننة بطبيعننة 67الجنندول رقننم  ويظيننر      
 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي.في  ةعلى حد العمل

 بخصوصية طبي ة ال مل في التزام الوكيل بالبيع الشخصي.(: م ادلة اسنيدار وتأثير المياور الثيثة المت مقة 67الادول )
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 1.050 .283  3.708 .000 
 000. 4.523 275. 063. 283. العمل الخا 
 000. 3.535 191. 077. 273. التطوير الذاتي
 368. 902. 058. 065. 058. نمط الحياة

b. Dependent Variable: البيع الشخصي 
 

ىنالننك تنن ثير إيجننابي  و طننردي لتح ننق معننايير  ن ىننذا الجنندول نسننتنتج مننن خننلال معطيننات و      
العمل الخا  في التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في البيع الشخصني، وقند ءنان ىنذا التن ثير ىامناً عنند 

، وىذا ما يعني ب ن 0.275، حيث ءانت قيمة ثابتة الميل الخا  بيذا الت ثير 0.05مستوى دلالة 
محور العمنل الخنا  سنيؤدي إلنى ت ينر موافنق  عنشارك ءل ت ير م داره درجة واحدة في إجابة الم



123 
 

محننور البيننع الشخصنني. وباعتبننار  ن إشننارة ثابتننة  عننندرجننة فنني إجابتننو  0.275فنني الاتجنناه قنندره 
الميل موجبة فالت ثير إيجابي  و طنردي، ويمءنن الاسنتنتاج ب ننو ءلمنا تح  نت معنايير العمنل الخنا  

 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي. داداز في التسويق متعدد المستويات بشءل  فضل 
ت ثير إيجنابي  و طنردي لتح نق معنايير التطنوير النذاتي فني التنزام النوءلاا وقد ظير  يضاً وجود     

، حينث ءاننت 0.05بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي، وقد ءان ىذا الت ثير ىاماً عند مستوى دلالة 
، وىذا ما يعنني بن ن ءنل ت ينر م نداره درجنة واحندة فني 0.191الت ثير قيمة ثابتة الميل الخا  بيذا 

درجنة  0.191محور التطوير النذاتي سنيؤدي إلنى ت ينر موافنق فني الاتجناه قندره  عنإجابة المشارك 
محننور البيننع الشخصنني. وباعتبننار  ن إشننارة ثابتننة الميننل موجبننة فالتنن ثير إيجننابي  و  عنننفنني إجابتننو 

 نننو ءلمننا تح  ننت معننايير التطننوير الننذاتي فنني التسننويق متعنندد المسننتويات طننردي، ويمءننن الاسننتنتاج ب
 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي. ازدادبشءل  فضل 

معنايير نمنط الحيناة المناسنب فني التنزام النوءلاا بتنفينذ ميناميم لىنالنك تن ثير إيجنابي بينمنا ءنان      
 .0.05معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  ايءن ذشخصي، ولءن ىذا الت ثير لم في البيع ال

 الفرضية الفرةية الثانية: - ب
التةةزام  فةةيتةةؤثر الخصوصةةية المت مقةةة بطبي ةةة ال مةةل فةةي منظمةةات التسةةويق مت ةةدد المسةةتويات "

 ."الوكيء بتنفيذ مياميم في ضم الوكيء الادد

 اختبار م امل ارتباط بيرسون:
محننناور  عنننن آراؤىنننمإجابنننات المسنننتبينة قيمنننة معننناملات الارتبننناط بنننين ( 68يبنننين الجننندول رقنننم       

جابناتيم  منن جينة  ضنم النوءلاامحنور  عننالعمل الخا  والتطوير النذاتي ونمنط الحيناة منن جينة وا 
 ، حيث استخدم ىذا الاختبار لدراسة الارتباط بين الإجابات عن طبيعة العمل وضم الوءلاا. خرى

 .ضم الوكيءو طبي ة ال مل  ةناابات الإ(: قيمة م اميت اسرتباط بيرسون بين 68الادول )
 Correlations 

 ضم الوءلاا نمط الحياة التطوير الذاتي العمل الخا  

 ضم الوءلاا

Pearson Correlation **.129 **.196 **.205 1 
Sig. (2-tailed) .008 .000 .000  

N 423 423 423 423 
 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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ضنعيف الشندة ولءنننو ارتباا  إٌجاابً  السنابق بن ن ىنالننك منن خنلال الجندول ويمءنن الاسنتنتاج      
، حينننث بل ننت قيمنننة ضنننم الننوءلااميننم منننن الناحيننة الإحصنننائية بننين محنننور العمننل الخنننا  ومحننور 

 .0.05وىي قيمة ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  0.129معامل الارتباط 
ارتباط إيجابي  طردي( ضعيف الشدة ولءنو ميم من الناحية الإحصنائية بنين محنور  ءما يوجد     

وىنني قيمننة ذات  0.196، حيننث بل ننت قيمننة معامننل الارتبنناط ضننم الننوءلااالتطننوير الننذاتي ومحننور 
وجننود ارتبنناط إيجننابي  طننردي( ضننعيف الشنندة ولءنننو ، و 0.05يننة إحصننائية عننند مسننتوى دلالننة معنو 

، حينث بل نت قيمنة معامنل ضنم النوءلااميم من الناحية الإحصائية بنين محنور نمنط الحيناة ومحنور 
 .0.05وىي قيمة ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  0.205الارتباط 

 اختبار اسنيدار المت دد:
ية المتعل ننة بطبيعننة العمنل فنني قيننام الننوءلاا بميمننة النذي اسننتخدم لتحدينند منندى تن ثير الخصوصنن     

( المت ينننرات المسنننت لة التنني تضنننمنيا نمنننوذج الانحننندار 69وضننح الجننندول   وقننند ضننم وءنننلاا الجننندد،
( ال يمنننة 70الجننندول   المتعننندد بالإضنننافة إلنننى المت ينننر التنننابع المننندخل فننني النمنننوذج، فننني حنننين يبنننين

% 4.6المعدلة لمعامل التحديد لنموذج الانحدار المتعدد والتي تبين  ن نموذج الانحدار يفسر نحنو 
 ي بعبنارة  خنرى يمءنن ال نول بن ن ءنلًا منن المحناور الثلاثنة  ؛من التباين الحاصل في المت ينر التنابع

ن التباين الحاصنل فني % م4.6 العمل الخا  والتطوير الذاتي ونمط الحياة( تفسر مجتمعةً نسبة 
فننني ظنننل العمنننل فننني مجنننال التسنننويق متعننندد  ضنننم وءنننلاا جنننددالتنننزام النننوءلاا بتح ينننق  ىننندافيم فننني 

 المستويات.
وىني ذات معنوينة إحصنائية عنند مسنتوى  7.74 والبال نة F( قيمة 71بالم ابل يبين الجدول  و      
وبالتنالي يمءنن ال نول  ؛منن الناحينة الإحصنائية مينموىذا يدل على  ن نموذج الانحدار  0.05دلالة 

التزام الوءيننل فنني التنبننؤ بنن مننن الناحيننة الإحصننائية ميننملننو دور  بنن ن محننور خصوصننية طبيعننة العمننل
 في إطار الحديث عن التسويق متعدد المستويات. بضم وءلاا جدد
خصوصةةية ل مميةةنسةةتنتج بةةأن الفرضةةية الفرةيةةة المةةذكورة ميققةةة, فينالةةك تةةأثير  ومنةةو يمكةةن أن

 .ضم وكيء اددالتزام الوكيء ب فيطبي ة ال مل في منظمات التسويق مت دد المستويات 
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 تأثير خصوصية طبي ة ال مل في التزام الوكيل بضم الوكيء.لالمت دد  متغيرات نموذج اسنيدار(: 69الادول )
Variables Entered/Removedb 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 
نمط الحياة، التطوير 
 aالذاتي، العمل الخا 

. Enter 

a. All requested variables entered. 
b. Dependent Variable: ضم الوءلاا 

 
 تأثير خصوصية طبي ة ال مل في التزام الوكيل بضم الوكيء الادد.ل(: م امل تيديد نموذج اسنيدار المت دد 70الادول )

Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .229a .053 .046 .72969 
a. Predictors: (Constant), العمل الخا ، التطوير الذاتي، نمط الحياة 

 
 التزام الوكيل بضم الوكيء الادد.تأثير خصوصية طبي ة ال مل في ل(: الأىمية الإيصائية لنموذج اسنيدار المت دد 71الادول )

ANOVAb 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 12.367 3 4.122 7.742 a.000 
Residual 223.097 419 .532   

Total 235.464 422    
a. Predictors: (Constant), العمل الخا ، التطوير الذاتي، نمط الحياة 

b. Dependent Variable: ضم الوءلاا 

 

ثننة المتعل ننة بطبيعننة ( التنن ثير المسننت ل لءننل مننن المحنناور الفرعيننة الثلا72يبننين الجنندول رقننم  و      
 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في ضم الوءلاا.في  ةالعمل على حد

 
 طبي ة ال مل في التزام الوكيل بضم الوكيء الادد. (: م ادلة اسنيدار وتأثير المياور الثيثة المت مقة بخصوصية72الادول )

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

T Sig. 
B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 2.703 .320  8.452 .000 
 475. 716 047 071. 051 العمل الخا 
 033. 2.142 126. 087. 187. التطوير الذاتي
 018. 2.374 165. 073. 174. نمط الحياة

b. Dependent Variable: ضم الوءلاا 

 



126 
 

ىنالننك تننن ثير إيجننابي  و طننردي لتح نننق  ن نسننتنتج ( 72معطيننات الجننندول رقننم  وبننالنظر إلننى      
التن ثير لنم يءنن معايير العمل الخا  في التزام الوءلاا بتنفينذ ميناميم فني ضنم النوءلاا، ولءنن ىنذا 

 .0.05معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  اذ
ىنالنننك تننن ثير إيجنننابي  و طنننردي لتح نننق معنننايير التطنننوير النننذاتي فننني التنننزام النننوءلاا بتنفينننذ و ن      

، وىنذا منا 0.126مياميم في ضم وءنلاا جندد، حينث ءاننت قيمنة ثابتنة المينل الخنا  بينذا التن ثير 
محنور التطنوير النذاتي سنيؤدي إلنى  عننواحندة فني إجابنة المشنارك  يعني ب ن ءل ت ينر م نداره درجنة

محنور ضنم النوءلاا. وباعتبنار  ن إشنارة  عنندرجة في إجابتو  0.126ت ير موافق في الاتجاه قدره 
ثابتنة المينل موجبنة فالتنن ثير إيجنابي  و طنردي، ويمءننن الاسنتنتاج ب ننو ءلمننا تح  نت معنايير التطننوير 

 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في ضم وءلاا جدد. ازدادالذاتي بشءل  فضل 
ىنالننك تنن ثير إيجننابي  و طننردي لتح ننق معننايير نمننط الحينناة المناسننب فنني التننزام ءمننا نسننتنتج  ن      

الننوءلاا بتنفيننذ مينناميم فنني ضننم وءننلاا جنندد، حيننث ءانننت قيمننة ثابتننة الميننل الخننا  بيننذا التنن ثير 
درجة واحدة في إجابة المشارك على محور نمط الحياة  ، وىذا ما يعني ب ن ءل ت ير م داره0.165

درجنننة فننني إجابتنننو علنننى محنننور ضنننم النننوءلاا.  0.165سنننيؤدي إلنننى ت ينننر موافنننق فننني الاتجننناه قننندره 
وباعتبار  ن إشارة ثابتة الميل موجبة فالت ثير إيجابي  و طردي، ويمءن الاستنتاج ب نو ءلما تح  نت 

 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في ضم وءلاا جدد. ازدادمل معايير نمط الحياة الملائمة خلال الع
 

 الفرضية الفرةية الثالثة: - ت

التةةزام  فةةيتةةؤثر الخصوصةةية المت مقةةة بطبي ةةة ال مةةل فةةي منظمةةات التسةةويق مت ةةدد المسةةتويات "
 ."الوكيء بتنفيذ مياميم في رةاية الوكيء الادد

 اختبار م امل ارتباط بيرسون:
ورعاينة النوءلاا الجندد  مدى الارتباط بين الإجابات عن خصوصية طبيعة العمنلويمءن اختبار     

قيمة معاملات الارتباط بنين ( 73يبين الجدول رقم  من خلال اختبار معامل ارتباط بيرسون، حيث 
ءل من محاور العمل الخا  والتطنوير النذاتي ونمنط الحيناة منن جينة  عن آراؤىمإجابات المستبينة 

جاباتيم   .حور رعاية الوءلاا من جية  خرىم عنوا 
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 رةاية الوكيء.و طبي ة ال مل  ةناابات الإ(: قيمة م اميت اسرتباط بيرسون بين 73الادول )
 Correlations 

 رعاية الوءلاا نمط الحياة التطوير الذاتي العمل الخا  

 رعاية الوءلاا

Pearson Correlation **.150 **.397 .011 1 
Sig. (2-tailed) .002 .000 .827  

N 423 423 423 423 
 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

وجنننود ارتبننناط إيجنننابي  ضنننعيف الشننندة ولءننننو مينننم منننن الناحينننة السنننابق نسنننتنتج منننن الجننندول و      
قيمننة معامننل الارتبنناط الإحصننائية بننين محننور العمننل الخننا  ومحننور رعايننة الننوءلاا، حيننث بل ننت 

 .0.05وىي قيمة ذات معنوية إحصائية عند مستوى دلالة  0.150
ارتباط إيجابي  طردي( ضعيف الشدة ولءنو ميم من الناحية الإحصنائية بنين محنور ءما يوجد      

وىنني قيمننة ذات  0.397التطنوير الننذاتي ومحننور رعاينة الننوءلاا، حيننث بل نت قيمننة معامننل الارتبناط 
 .0.05ائية عند مستوى دلالة معنوية إحص

( ضننعيف وعننديم ا ىميننة الإحصننائية بننين محننور طننردي  إيجننابيوجننود ارتبنناط وءننذلك نسننتنتج      
وىنني قيمننة عديمننة  0.011نمننط الحينناة ومحننور رعايننة الننوءلاا، حيننث بل ننت قيمننة معامننل الارتبنناط 

 .0.05المعنوية الإحصائية عند مستوى دلالة 
 اختبار اسنيدار المت دد:

( المت يرات المست لة التي تضمنيا نموذج الانحدار المتعدد بالإضنافة إلنى 74يوضح الجدول       
( ال يمننة المعدلننة لمعامننل التحدينند 75الجنندول   يظيننرالمت يننر التننابع المنندخل فنني النمننوذج، فنني حننين 

الحاصنل فني % من التبناين 25لنموذج الانحدار المتعدد والتي تبين  ن نموذج الانحدار يفسر نحو 
 ي بعبارة  خرى يمءن ال ول ب ن ءلًا منن المحناور الثلاثنة  العمنل الخنا  والتطنوير  ؛المت ير التابع

% مننن التبنناين الحاصننل فنني التننزام الننوءلاا بتح يننق 25الننذاتي ونمننط الحينناة( تفسننر مجتمعننةً نسننبة 
 تويات.جدد في ظل العمل في مجال التسويق متعدد المسالوءلاا ال رعاية ىدافيم في 

وىنني ذات معنويننة إحصنائية عننند مسننتوى دلالننة  48 والبال ننة F( قيمنة 76يبننين الجنندول   بينمنا     
وبالتننالي يمءننن ال ننول بنن ن  .وىننذا ينندل علننى  ن نمننوذج الانحنندار ىننام مننن الناحيننة الإحصننائية 0.05

 برعاينةالتزام الوءينل في التنبنؤ بن من الناحية الإحصائية ميملو دور  محور خصوصية طبيعة العمل
 في إطار الحديث عن التسويق متعدد المستويات.جدد الوءلاا ال
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خصوصةية المت مقةة بالر يتةأث التزام الوكيء بتنفيذ ميةاميم فةي رةايةة الةوكيء الاةدد وبالتالي فإن
 .الفرضية الفرةية المذكورة ميققة؛ أي أن منظمات التسويق مت دد المستويات بطبي ة ال مل في

 تأثير خصوصية طبي ة ال مل في التزام الوكيل برةاية الوكيء.لمتغيرات نموذج اسنيدار المت دد (: 74الادول )
Variables Entered/Removedb 

Model 
Variables 
Entered 

Variables 
Removed 

Method 

1 
نمط الحياة، التطوير 
الذاتي، العمل 

 aالخا 
. Enter 

a. All requested variables entered. 
b. Dependent Variable: رعاية الوءلاا 

 
 تأثير خصوصية طبي ة ال مل في التزام الوكيل برةاية الوكيء الادد.ل(: م امل تيديد نموذج اسنيدار المت دد 75الادول )

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .506a .256 .250 .36677 

a. Predictors: (Constant), العمل الخا ، التطوير الذاتي، نمط الحياة 

 
 تأثير خصوصية طبي ة ال مل في التزام الوكيل برةاية الوكيء الادد.ل(: الأىمية الإيصائية لنموذج اسنيدار المت دد 76الادول )

ANOVAb 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 19.373 3 6.458 48.004 a.000 
Residual 56.364 419 .135   

Total 75.737 422    
a. Predictors: (Constant), العمل الخا ، التطوير الذاتي، نمط الحياة 

b. Dependent Variable: رعاية الوءلاا 
 

ثننة المتعل ننة بطبيعننة المحنناور الفرعيننة الثلا( التنن ثير المسننت ل لءننل مننن 77يبننين الجنندول رقننم  و      
 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا.في  ةالعمل على حد
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 (: م ادلة اسنيدار وتأثير المياور الثيثة المت مقة بخصوصية طبي ة ال مل في التزام الوكيل برةاية الوكيء الادد.77الادول )
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 3.107 .161  19.334 .000 
 004. 2.914 171. 035. 103. العمل الخا 
 000. 10.865 567. 044. 476. التطوير الذاتي
 000. 7.299- 450. 037. 268. نمط الحياة

b. Dependent Variable: رعاية الوءلاا 
 

ىنالك ت ثير إيجابي  و طردي لتح ق معايير العمل  ن الجدول ىذا نستنتج من خلال معطيات      
عنند مسنتوى  ميمناالخا  في التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا، وقند ءنان ىنذا التن ثير 

، وىننذا مننا يعننني بنن ن ءننل 0.171، حيننث ءانننت قيمننة ثابتننة الميننل الخننا  بيننذا التنن ثير 0.05دلالننة 
محور العمنل الخنا  سنيؤدي إلنى ت ينر موافنق فني  عنت ير م داره درجة واحدة في إجابة المشارك 

بتننة الميننل محننور رعايننة الننوءلاا. وباعتبننار  ن إشننارة ثا عننندرجننة فنني إجابتننو  0.171الاتجنناه قنندره 
موجبننة فالتنن ثير إيجننابي  و طننردي، ويمءننن الاسننتنتاج ب نننو ءلمننا تح  ننت معننايير العمننل الخننا  فنني 
التسويق متعدد المستويات بشءل  فضل فسوف يزداد التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا 

 الجدد.
ت ثير إيجابي  و طردي لتح ق معايير التطوير الذاتي في التزام الوءلاا بتنفيذ ءما نلاحظ وجود     

، حينث ءاننت 0.05مياميم في رعاية الوءلاا الجدد، وقد ءان ىنذا التن ثير ىامناً عنند مسنتوى دلالنة 
، وىذا ما يعنني بن ن ءنل ت ينر م نداره درجنة واحندة فني 0.567قيمة ثابتة الميل الخا  بيذا الت ثير 

درجنة  0.567المشارك على محور التطوير الذاتي سيؤدي إلى ت ير موافنق فني الاتجناه قندره  إجابة
فنني إجابتننو علننى محننور رعايننة الننوءلاا. وباعتبننار  ن إشننارة ثابتننة الميننل موجبننة فالتنن ثير إيجننابي  و 

 متعنندد المسننتوياتطننردي، ويمءننن الاسننتنتاج ب نننو ءلمننا تح  ننت معننايير التطننوير الننذاتي فنني التسننويق 
 زداد التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا الجدد.ابشءل  فضل 

تنن ثير إيجننابي  و طننردي لتح ننق معننايير نمننط الحينناة المناسننب فنني التننزام  ويتضننح  يضنناً وجننود     
، 0.05عنند مسنتوى دلالنة  ميمناالوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية وءلاا جدد، وقند ءنان ىنذا التن ثير 

، وىذا ما يعني ب ن ءل ت ير م داره درجة 0.450ة ثابتة الميل الخا  بيذا الت ثير حيث ءانت قيم
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 0.450محور نمط الحيناة سنيؤدي إلنى ت ينر موافنق فني الاتجناه قندره  عنواحدة في إجابة المشارك 
محور رعاية الوءلاا. وباعتبار  ن إشارة ثابتة الميل موجبة فالت ثير إيجابي  و  عندرجة في إجابتو 

ي التسننويق ردي، ويمءنن الاسنتنتاج ب ننو ءلمنا تح  نت معننايير نمنط الحيناة الملائمنة خنلال العمنل فنطن
 زداد التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا الجدد.امتعدد المستويات 

 (78يمءن  ن نلخ  نتائج اختبار فرضيات الدراسة في الجدول رقم  و 

 اختبار الفرضيات الرئيسية لمدراسة.(: ممخص لنتائج 78الادول رقم )

نسبة تفسير  النتياة مضمون الفرضية رقم الفرضية
 المتغير المستقل

الفرضية الرئيسية 
 الأولى

التزام الوءلاا  فيتؤثر خدمات منظمات التسويق متعدد المستويات 
 بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي.

 %20.1 ميققة

التزام الوءلاا  فيتؤثر خدمات منظمات التسويق متعدد المستويات 
 بتنفيذ مياميم في ضم وءلاا جدد.

 %11 ميققة

التزام الوءلاا  فيتؤثر خدمات منظمات التسويق متعدد المستويات 
 بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا الجدد.

 %5.6 ميققة

الفرضية الرئيسية 
 الثانية

التزام  فيتؤثر صفات الوءيل في منظمات التسويق متعدد المستويات 
 الوءلاا بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي.

غير 
 %0.4 ميققة

التزام  فيتؤثر صفات الوءيل في منظمات التسويق متعدد المستويات 
 الوءلاا بتنفيذ مياميم في ضم الوءلاا الجدد.

 %2.7 ميققة

التزام  فيتؤثر صفات الوءيل في منظمات التسويق متعدد المستويات 
 الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا الجدد.

 %5.3 ميققة

الفرضية الرئيسية 
 الثالثة

تؤثر الخصوصية المتعل ة بطبيعة العمل في منظمات التسويق متعدد 
 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في البيع الشخصي. فيالمستويات 

 %19.7 ميققة

تؤثر الخصوصية المتعل ة بطبيعة العمل في منظمات التسويق متعدد 
 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في ضم الوءلاا الجدد. فيالمستويات 

 %4.6 ميققة

تؤثر الخصوصية المتعل ة بطبيعة العمل في منظمات التسويق متعدد 
 التزام الوءلاا بتنفيذ مياميم في رعاية الوءلاا الجدد. فيالمستويات 

 %25 ميققة
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 الفرضية الأساسية الراب ة: 4-6-4
 

ت "يختمق التزام الوكيء بتنفيةذ الميةام المرتبطةة بال مةل فةي منظمةات التسةويق المت ةدد المسةتويا
  .باختيق ةوامميم الديموغرافية"

التابعنة م ارننة المتوسنطات الحسنابية لءنل مت ينر منن المت ينرات ولاختبار ىنذه الفرضنية سنن وم ب     
الديم رافيننة المتمثلننة فنني العمننر والنندخل الشننيري للوءيننل مننن مصننادر  خننرى الثلاثننة بننين المجموعننات 

ويتفننرع عننن ىننذه الفرضننية الفرضننيات   نوفننا،والتحصننيل العلمنني ومنندة العمننل وذلننك باسننتخدام تحليننل 
 الفرعية الآتية:

 الفرضية الفرةية الأولى: - أ
يختمق التزام الوكيء بتنفيةذ الميةام المرتبطةة بال مةل فةي منظمةات التسةويق المت ةدد المسةتويات "

 ."باختيق أةمارىم
ووجنود عندد قلينل  ،الدراسةنظراً لعدم تجانس توزع ا فراد على الشرائح العمرية ا ربعة ضمن و      

ف ند ر ينننا دمنج المجمنوعتين العمنريتين الثالثننة فنرداً(  30منن ا فنراد فني بعنض المجموعننات   قنل منن 
الحصننول علننى عامنناً  و  ءثنر( ضننمن مجموعننة واحندة وىننذا مننا يتنيح  42عامناً( والرابعننة   34-41 

فئنات عمرينة مختلفنة يتجناوز تءنرار  3مجموعات م ارنة ذات حجم  ءبر. إذاً بالنتيجة سيصبح لدينا 
 Parametric testsوىننذا مننا يسننمح بتطبيننق الاختبننارات المعلميننة  .فننرداً  30ا فننراد فنني جميعيننا 

باعتبننار  ننننا  MANOVA المتعننددوالاختبننار المناسننب للتطبيننق فنني ىننذه الحالننة ىننو اختبننار التبنناين 
 .موعات مست لة   و  ءثر(مج 3بين في متوسط عدة مت يرات تابعة ن وم بدراسة الفارق 

( الترمينننز النننذي تنننم اسنننتخدامو بالنسنننبة لءنننل فئنننة منننن الفئنننات العمرينننة 79ويبنننين الجننندول رقنننم       
( 1حيننث تننم إعطنناا الرمننز   SPSSالمختلفننة فنني قاعنندة البيانننات المنشننئة فنني البرنننامج الإحصننائي 

( للفئنة العمرينة 3سننة( والرمنز   33-26( للفئة العمرينة  2سنة( و الرمز   25-18للفئة العمرية  
سنة  و  ءثر( ءما نلاحظ  حجام العينات الثلاثة الم ارنة في نفس الجدول في العمود الموسوم  34 

 .Nبالرمز 
الحسابي والانحراف المعياري لءنل مت ينر منن المت ينرات ( قيم المتوسط 80ويبين الجدول رقم       

التابعننة الثلاثننة التنني تعءننس التننزام الننوءلاا بتنفيننذ الميننام المنوطننة بيننم  وىنني: البيننع الشخصنني وضننم 
 الوءلاا ورعاية الوءلاا( وذلك بحسب الفئة العمرية.
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 (: الماموةات ال مرية المقارنة.79الادول )
Between-Subjects Factors 
 Value Label N 

 العمر
سنة 18-25 1  231 
سنة 26-33 2  160 
سنة  و  ءثر 34 3  32 

 
 المياور الثيثة بيسب ال مر. ةن(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري 80الادول )

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

 البيع الشخصي
سنة 18-25  231 3.6407 .68238 .04490 
سنة 26-33  160 3.5025 .75435 .05964 
سنة  و  ءثر 34  32 3.8438 .76324 .13492 

 ضم الوءلاا
سنة 18-25  231 3.8939 .76301 .05020 
سنة 26-33  160 4.1766 .71627 .05663 
سنة  و  ءثر 34  32 4.2266 .59690 .10552 

 رعاية الوءلاا
سنة 18-25  231 4.6909 .40887 .02690 
سنة 26-33  160 4.4688 .37937 .02999 
سنة  و  ءثر 34  32 4.3250 .49187 .08695 

( النتيجننة الرئيسننية لاختبننار التبنناين المتعنندد ويجننب النظننر إلننى الصننف 81ويبننين الجنندول رقننم       
قيم إحصنائية مختلفنة، ولءنن عنادةً منا ينتم الاعتمناد علنى قيمنة  4الموسوم بالعمر حيث تظير نتائج 

وىني  10.344المواف نة  Fوبل نت قيمنة  0.867حينث بل نت قيمتينا  Wiki’s Lambdaإحصائية 
 (.0.001 قل من  .Sig حيث ءانت قيمة المعنوية  0.05دلالة  قيمة دالة إحصائياً عند مستوى

على  ينة حنال ءاننت جمينع ال نيم الإحصنائية ا ربعنة الخاصنة بتحلينل التبناين المتعندد دالنة إحصنائياً 
وىةةذا يةةدل ةمةةى واةةود اخةةتيق اةةوىري فةةي مامةةل المتغيةةرات التاب ةةة ، 0.05عننند مسننتوى دلالننة 

 .ال مرية الثيثة المقارنة الثيثة لمدراسة وذلك بين الفئات
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 المياور الثيثة التاب ة بيسب ال مر. ةناختبار التباين المت دد لمقارنة اسختيق في متوسط الإاابة (: 81الادول )
Multivariate Testsc 

Effect Value F Hypothesis df Error df Sig. 

Intercept 

Pillai's Trace .991 14608.098a 3.000 418.000 .000 
Wilks' Lambda .009 14608.098a 3.000 418.000 .000 

Hotelling's Trace 104.843 14608.098a 3.000 418.000 .000 
Roy's Largest Root 104.843 14608.098a 3.000 418.000 .000 

 العمر

Pillai's Trace .136 10.171 6.000 838.000 .000 
Wilks' Lambda .867 10.344a 6.000 836.000 .000 

Hotelling's Trace .151 10.517 6.000 834.000 .000 
Roy's Largest Root .131 18.276b 3.000 419.000 .000 

a. Exact statistic 
b. The statistic is an upper bound on F that yields a lower bound on the significance level. 

c. Design: Intercept + العمر 

وىنو يمثنل متابعنة ( 82وءجزا منن مخرجنات اختبنار التبناين المتعندد يظينر لندينا الجندول رقنم       
للاختبنننار باسنننتخدام تحلينننل تبننناين  حنننادي   ي لءنننل مت ينننر تنننابع علنننى حننندا( وىننننا يجنننب النظنننر إلنننى 

المواف ننة للم ارنننة بننين الفئننات العمريننة مننن حيننث البيننع الشخصنني وضننم  F العمننر( وملاحظننة قيمننة 
وىننذا ينندل علننى  0.05علننى حنندا، ونلاحننظ بنن ن المعنويننة ءانننت جميعنناً  قننل مننن  ورعاينة الننوءلاا ءننل  

 وجود اختلاف جوىري في ءل من البيع الشخصي وضم ورعاية الوءلاا بين المجموعات العمرية.
 المياور الثيثة تب اً لم مر. ةنالأيادي لمقارنة اسختيق في متوسط الإاابة  التبايناختبار (: 82الادول )

Tests of Between-Subjects Effects 
Source Dependent Variable Type III Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

Corrected 
Model 

 3.799a 2 1.899 3.699 .026 البيع الشخصي
 8.943b 2 4.471 8.291 .000 ضم الوءلاا
 6.902c 2 3.451 21.057 .000 رعاية الوءلاا

Intercept 
 000. 5620.898 2885.866 1 2885.866 البيع الشخصي
 000. 6702.952 3615.142 1 3615.142 ضم الوءلاا
 000. 26524.337 4347.128 1 4347.128 رعاية الوءلاا

 العمر
 026. 3.699 1.899 2 3.799 البيع الشخصي
 000. 8.291 4.471 2 8.943 ضم الوءلاا
 000. 21.057 3.451 2 6.902 رعاية الوءلاا

Error 

   513. 420 215.635 البيع الشخصي
   539. 420 226.521 ضم الوءلاا
   164. 420 68.835 رعاية الوءلاا

a. R Squared = .017 (Adjusted R Squared = .013) 
b. R Squared = .038 (Adjusted R Squared = .033) 
c. R Squared = .091 (Adjusted R Squared = .087) 
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ولمعرفنننننة اتجننننناه الفنننننارق  و بعبنننننارة  وضنننننح لمعرفنننننة  ينننننن يءمنننننن الاخنننننتلاف بنننننين المجموعنننننات      
  ي بننننين ءننننل مجمننننوعتين  لإجننننراا الم ارنننننات الثنائيننننة اختبننننار تننننال   إجننننرااالعمريننننة الم ارنننننة يجننننب 

ءجننننزا مننننن تحليننننل التبنننناين  SPSSعمننننريتين علننننى حنننندا(، وىننننذا يمءننننن عملننننو باسننننتخدام البرنننننامج 
لينننننذا ال نننننرض، ويبنننننين الجننننندول  inorrffnoB، وقننننند قمننننننا بتطبينننننق اختبنننننار MANOVAالمتعننننندد 

 ( نتائج اختبار بونفيورني للم ارنات الثنائية بين المجموعات العمرية المختلفة.83رقم  

 الثيثة التاب ة بيسب الفئة ال مرية. ةناختبار بونفيورني لممقارنات الثنائية بين متوسطات الإاابة (: 83الادول )
Multiple Comparisons 

Bonferroni 
Dependent 
Variable 

(I) العمر (J) العمر Mean Difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 
95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

 البيع الشخصي

سنة 18-25  
سنة 26-33  .1382 .07370 .184 -.0389 .3153 
سنة  و  34

  ءثر
-.2031 .13516 .401 -.5279 .1218 

سنة 26-33  
سنة 18-25  -.1382 .07370 .184 -.3153 .0389 
سنة  و  34

  ءثر
-.3413* .13876 .043 -.6748 -.0077 

سنة  و  34
  ءثر

سنة 18-25  .2031 .13516 .401 -.1218 .5279 
سنة 26-33  .3413* .13876 .043 .0077 .6748 

 ضم الوءلاا

سنة 18-25  
سنة 26-33  -.2826* .07554 .001 -.4642 -.1011 
سنة  و  34

  ءثر
-.3326 .13852 .050 -.6656 .0003 

سنة 26-33  
سنة 18-25  .2826* .07554 .001 .1011 .4642 
سنة  و  34

  ءثر
-.0500 .14221 1.000 -.3918 .2918 

سنة  و  34
  ءثر

سنة 18-25  .3326 .13852 .050 -.0003 .6656 
سنة 26-33  .0500 .14221 1.000 -.2918 .3918 

 رعاية الوءلاا

سنة 18-25  
سنة 26-33  .2222* .04164 .000 .1221 .3222 
سنة  و  34

  ءثر
.3659* .07636 .000 .1824 .5495 

سنة 26-33  
سنة 18-25  -.2222* .04164 .000 -.3222 -.1221 
سنة  و  34

  ءثر
.1437 .07840 .202 -.0447 .3322 

سنة  و  34
  ءثر

سنة 18-25  -.3659* .07636 .000 -.5495 -.1824 
سنة 26-33  -.1437 .07840 .202 -.3322 .0447 

Based on observed means. 
The error term is Mean Square(Error) = .164. 

*. The mean difference is significant at the .05 level. 
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 ( ءل مما يلي:83نستنتج من خلال الجدول رقم  و 
-26يوجد فارق جوىري ميم إحصائياً فني تنفينذ مينام البينع الشخصني بنين الفئتنين العمنريتين د .1

ءنان تنفينذ مينام البينع الشخصني  ءبنر بشنءل واضنح فني سننة  و  ءثنرد حينث  34سنةد و د 33
سننة  33-26سننة  و  ءثنر د بالم ارننة منع الفئنة العمرينة المتوسنطة د 34الفئة العمرية ا ءبنر د

 .0.05دوذلك عند مستوى دلالة 
يوجد فارق جوىري ميم إحصائياً في تنفيذ ميام ضم الوءلاا الجدد بين الفئنة العمرينة الصن يرة  .1

د بالم ارنة مع الفئتين العمريتين المتوسطة والءبيرة، حيث ءان تنفينذ المينام  ءبنر سنة 25-18د
إلى  ن ا شخا  ا ءبر ، وقد يعود ذلك بشءل واضح في الفئتين العمريتين المتوسطة والءبيرة

( Dai,et al,2001، ويتوافنق ىنذا منع نتنائج دراسنة  يملءون دائرة ت ثير  ءبر من الشباب عمراً 
 رت إلى  ن الفاعلية الاجتماعية تزيد من فاعلية المسوقين في  داا مياميم.التي  شا

يوجننند فنننارق جنننوىري مينننم إحصنننائياً فننني تنفينننذ مينننام رعاينننة النننوءلاا الجننندد بنننين الفئنننة العمرينننة  .2
سنننةد بالم ارنننة مننع الفئتننين العمننريتين المتوسننطة والءبيننرة، حيننث ءننان تنفيننذ  25-18الصنن يرة د

في الفئنة العمرينة الصن يرة بالم ارننة منع الفئتنين العمنريتين المتوسنطة  الميام  ءبر بشءل واضح
 .0.05والءبيرة وذلك عند مستوى دلالة 

 

 الفرضية الفرةية الثانية: - ب

 في منظماا  التساويا المتعادد المساتويا بتنفيذ المهام المرتبطة بالعمل الوكلاء  يختلف التزام"

 "دخلهم الشهري من مصادر أخرىباختلاف 

نلاحظ  ن توزع ا فراد المستبينة آرائيم على فئات الندخل المختلفنة متجنانس نسنبياً وبن ن تءنرار      
مفنننردة فننني جمينننع فئنننات الننندخل الم ارننننة وىنننذا منننا يسنننمح بتطبينننق الاختبنننارات  30المفنننردات يفنننوق 

 المعلمية لاختبار ىذه الفرضية.
( الترميز الذي تم استخدامو بالنسبة لءل فئة منن فئنات الندخل المختلفنة 84ويبين الجدول رقم       

( لفئنة ا فنراد 1حيث تم إعطناا الرمنز   SPSSفي قاعدة البيانات المنشئة في البرنامج الإحصائي 
 لننف  50ذوي النندخول المعدومننة  بنندون دخننل( وىءننذا وصننولًا لفئننة ذوي النندخول المرتفعننة   ءثننر مننن 

. ءما نلاحظ  حجام المجموعات ا ربعة الم ارنة في نفس الجندول 4ي  خذت الرمز ليرة شيرياً( والت
 .Nفي العمود الموسوم بالرمز 
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( قيم المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لءنل مت ينر منن المت ينرات 85ويبين الجدول رقم       
التابعننة الثلاثننة التنني تعءننس التننزام الننوءلاا بتنفيننذ الميننام المنوطننة بيننم  وىنني: البيننع الشخصنني وضننم 

 .فئة الدخل الشيريالوءلاا ورعاية الوءلاا( وذلك بحسب 

 .بيسب الدخل المقارنة الأرب ة(: الماموةات 84)الادول 
Between-Subjects Factors 

 Value Label N 

 الدخل الشيري

 138 بدون دخل 1.00
20000 قل من  2.00  99 
50000إلى  20000من  3.00  113 
50000 ءثر من  4.00  73 

 
 الدخل.مستوى يسب بممياور الثيثة التاب ة لقيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري (: 85الادول )

Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N الدخل الشيري 

 البيع الشخصي

 138 64252. 3.6029 بدون دخل
20000 قل من   3.3495 .67934 99 

50000إلى  20000من   3.7558 .91446 113 
50000 ءثر من   3.7151 .44211 73 

 ضم الوءلاا

 138 79372. 3.7283 بدون دخل
20000 قل من   4.2727 .59771 99 

50000إلى  20000من   4.2854 .59842 113 
50000 ءثر من   3.8527 .79913 73 

 رعاية الوءلاا

 138 34028. 4.7797 بدون دخل
20000 قل من   4.5737 .31642 99 

50000إلى  20000من   4.2938 .45124 113 
50000 ءثر من   4.6493 .41066 73 

 

( النتيجننة الرئيسننية لاختبننار التبنناين المتعنندد ويجننب النظننر إلننى الصننف 86الجنندول رقننم  ويبننين      
قنيم إحصنائية مختلفنة، وبنالنظر إلنى قيمنة الإحصنائية  4الموسوم بالدخل الشيري حيث تظير نتائج 

Wiki’s Lambda  وبل نت قيمنة  0.684حيث بل ت قيمتيناF  وىني قيمنة دالنة  19.016المواف نة
 (.0.001 قل من  .Sig حيث ءانت قيمة المعنوية  0.05ستوى دلالة إحصائياً عند م

على  ينة حنال ءاننت جمينع ال نيم الإحصنائية ا ربعنة الخاصنة بتحلينل التبناين المتعندد دالنة إحصنائياً 
وىةةذا يةةدل ةمةةى واةةود اخةةتيق اةةوىري فةةي مامةةل المتغيةةرات التاب ةةة ، 0.05عننند مسننتوى دلالننة 

 فئات الأرب ة الموزةة بيسب مقدار الدخل الشيري.الثيثة لمدراسة وذلك بين ال
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 بيسب الدخل الشيري.التاب ة المياور الثيثة  ةناختبار التباين المت دد لمقارنة اسختيق في متوسط الإاابة (: 86الادول )
Multivariate Testsc 

Effect Value F Hypothesis df Error df Sig. 

Intercept 

Pillai's Trace .995 28502.518a 3.000 417.000 .000 
Wilks' Lambda .005 28502.518a 3.000 417.000 .000 

Hotelling's Trace 205.054 28502.518a 3.000 417.000 .000 
Roy's Largest Root 205.054 28502.518a 3.000 417.000 .000 

الدخل 
 الشيري

Pillai's Trace .338 17.736 9.000 1257.000 .000 
Wilks' Lambda .684 19.016 9.000 1015.019 .000 

Hotelling's Trace .428 19.784 9.000 1247.000 .000 
Roy's Largest Root .329 45.910b 3.000 419.000 .000 

a. Exact statistic 
b. The statistic is an upper bound on F that yields a lower bound on the significance level. 

c. Design: Intercept + الدخل الشيري  

وىنننو يمثنننل متابعنننة ( 87وءجنننزا منننن مخرجنننات اختبنننار التبننناين المتعننندد يظينننر لننندينا الجننندول رقنننم  
للاختبنننار باسنننتخدام تحلينننل تبننناين  حنننادي   ي لءنننل مت ينننر تنننابع علنننى حننندا( وىننننا يجنننب النظنننر إلنننى 

مننن حيننث البيننع الشخصنني  فئننات النندخلالمواف ننة للم ارنننة بننين  F( وملاحظننة قيمننة النندخل الشننيري 
وىنذا يندل  0.05وضم ورعاية النوءلاا ءنلً علنى حندا، ونلاحنظ بن ن المعنوينة ءاننت جميعناً  قنل منن 
 فئات الدخل.على وجود اختلاف جوىري في ءل من البيع الشخصي وضم ورعاية الوءلاا بين 

 المياور الثيثة التاب ة لمدراسة تب اً لمدخل الشيري. نسختيق في متوسط الإاابة ةالتباين الأيادي لمقارنة ا(: 87الادول )
Tests of Between-Subjects Effects 

Source Dependent Variable Type III Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
Corrected 

Model 
 9.915a 3 3.305 6.610 .000 البيع الشخصي
 28.055b 3 9.352 18.892 .000 ضم الوءلاا
 15.114c 3 5.038 34.820 .000 رعاية الوءلاا

Intercept 000. 10427.760 5214.340 1 5214.340 البيع الشخصي 
 000. 13189.299 6528.829 1 6528.829 ضم الوءلاا
 000. 57995.045 8391.016 1 8391.016 رعاية الوءلاا

INCOME 000. 6.610 3.305 3 9.915 البيع الشخصي 
 000. 18.892 9.352 3 28.055 ضم الوءلاا
 000. 34.820 5.038 3 15.114 رعاية الوءلاا

Error 500. 419 209.519 البيع الشخصي   
   495. 419 207.409 ضم الوءلاا
   145. 419 60.623 رعاية الوءلاا

a. R Squared = .045 (Adjusted R Squared = .038) 
b. R Squared = .119 (Adjusted R Squared = .113) 
c. R Squared = .200 (Adjusted R Squared = .194) 
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 مجموعنننننناتولمعرفننننننة اتجنننننناه الفننننننارق  و بعبننننننارة  وضننننننح لمعرفننننننة  يننننننن يءمننننننن الاخننننننتلاف بننننننين      
قمنننننا بتطبيننننق اختبننننار ، وقنننند لإجننننراا الم ارنننننات الثنائيننننة اختبننننار تننننال   إجننننرااالم ارنننننة يجننننب  النننندخل

inorrffnoB   نتنننننننائج اختبنننننننار بونفينننننننورني للم ارننننننننات 88ليننننننذا ال نننننننرض، ويبنننننننين الجننننننندول رقنننننننم )
 الثنائية بين مجموعات الدخل المختلفة.

 المياور الثيثة التاب ة بيسب الدخل الشيري. ةناختبار بونفيورني لممقارنات الثنائية بين متوسطات الإاابة (: 88الادول )
Multiple Comparisons 

Bonferroni 
Dependen
t Variable 

(I) الدخل 
 الشيري

(J) الشيري الدخل 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 
95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

البيع 
 الشخصي

 بدون دخل

20000 قل من   .2534* .09314 .041 .0065 .5003 
إلى  20000من 

50000 
-.1529 .08971 .535 -.3907 .0850 

50000 ءثر من   -.1122 .10234 1.000 -.3835 .1591 

 قل من 
20000 

 0065.- 5003.- 041. 09314. *2534.- بدون دخل
إلى  20000من 

50000 
-.4063* .09735 .000 -.6643 -.1482 

50000 ءثر من   -.3656* .10909 .005 -.6548 -.0764 

 20000من 
50000إلى   

 3907. 0850.- 535. 08971. 1529. بدون دخل
20000 قل من   .4063* .09735 .000 .1482 .6643 
50000 ءثر من   .0407 .10618 1.000 -.2408 .3222 

 ءثر من 
50000 

 3835. 1591.- 1.000 10234. 1122. بدون دخل
20000 قل من   .3656* .10909 .005 .0764 .6548 

إلى  20000من 
50000 

-.0407 .10618 1.000 -.3222 .2408 

 ضم الوءلاا

 بدون دخل

20000 قل من   -.5445* .09267 .000 -.7901 -.2988 
إلى  20000من 

50000 
-.5571* .08926 .000 -.7938 -.3205 

50000 ءثر من   -.1245 .10182 1.000 -.3944 .1454 

 قل من 
20000 

 7901. 2988. 000. 09267. *5445. بدون دخل
إلى  20000من 

50000 
-.0127 .09685 1.000 -.2694 .2441 

50000 ءثر من   .4200* .10854 .001 .1323 .7077 

 20000من 
50000إلى   

 7938. 3205. 000. 08926. *5571. بدون دخل
20000 قل من   .0127 .09685 1.000 -.2441 .2694 
50000 ءثر من   .4327* .10565 .000 .1526 .7127 

 ءثر من 
50000 

 3944. 1454.- 1.000 10182. 1245. بدون دخل
20000 قل من   -.4200* .10854 .001 -.7077 -.1323 

إلى  20000من  -.4327* .10565 .000 -.7127 -.1526 
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50000 

 رعاية الوءلاا

 بدون دخل

20000 قل من   .2060* .05010 .000 .0732 .3388 
إلى  20000من 

50000 
.4859* .04826 .000 .3580 .6138 

50000 ءثر من   .1304 .05505 .110 -.0155 .2763 

 قل من 
20000 

 0732.- 3388.- 000. 05010. *2060.- بدون دخل
إلى  20000من 

50000 
.2799* .05236 .000 .1411 .4187 

50000 ءثر من   -.0756 .05868 1.000 -.2311 .0800 

 20000من 
50000إلى   

 3580.- 6138.- 000. 04826. *4859.- بدون دخل
20000 قل من   -.2799* .05236 .000 -.4187 -.1411 
50000 ءثر من   -.3555* .05712 .000 -.5069 -.2041 

 ءثر من 
50000 

 0155. 2763.- 110. 05505. 1304.- بدون دخل
20000 قل من   .0756 .05868 1.000 -.0800 .2311 

إلى  20000من 
50000 

.3555* .05712 .000 .2041 .5069 

Based on observed means. 
The error term is Mean Square(Error) = .145. 

*. The mean difference is significant at the .05 level. 

 ءل مما يلي:السابق نستنتج من خلال الجدول 
 20يوجد فارق جوىري ميم إحصائياً في تنفينذ مينام البينع الشخصني بنين فئنة الندخل د قنل منن  .1

 لف ليرة سورية شيرياًد بالم ارنة مع ءل فئات الدخل ا خرى، حيث ءانت تنفيذ ميام البيع  قل 
 .0.05وى دلالة بشءل واضح في الفئة المذءورة بالم ارنة مع الفئات ا خرى، وذلك عند مست

يوجنند فننارق جننوىري ميننم إحصننائياً فنني تنفيننذ ميننام ضننم الننوءلاا الجنندد بننين الفئننة دبنندون دخننلد  .2
 لفد، حيث ءنان تنفينذ مينام ضنم النوءلاا  50-20 لفد و د 20بالم ارنة مع الفئتين د قل من 

 قننل بوضننوح فننني المجموعننة عديمنننة النندخل.  يضننناً يُلاحننظ بنن ن تنفينننذ ميننام ضنننم الننوءلاا ءنننان 
 لنفد بالم ارننة منع المجمنوعتين د قنل مننن  50منخفضناً فني مجموعنة الندخل المرتفنع د ءثنر مننن 

إلنننى  ننننو منننن ، وقننند يُعنننزى ذلنننك 0.05 لنننفد، وذلنننك عنننند مسنننتوى دلالنننة  50-20 لننفد و د 20
 الآخرين للانضمام للعمل. في قرار يملك دخلاً الصعب  ن يؤثر شخ  

 لنفد  50-20يام رعاية الوءلاا الجدد بين الفئة ديوجد فارق جوىري ميم إحصائياً في تنفيذ م .3
بالم ارنة مع ب ية فئات الدخل، حيث ءان تنفيذ الميام  قل بشءل واضح في تلك الفئة بالم ارنة 

 .0.05مع فئات الدخل ا خرى وذلك عند مستوى دلالة 
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 الفرضية الفرةية الثالثة: - ت

يختمق التزام الوكيء بتنفيةذ الميةام المرتبطةة بال مةل فةي منظمةات التسةويق المت ةدد المسةتويات "
 "مستوى تيصيميم ال مميباختيق 

نظراً ل لة عدد ا فنراد فني الفئنة  بندون تعلنيم( ف ند تنم  دمجينم منع الفئنة التالينة ضنمن فئنة واحندة      
مجموعنننات مسنننت لة بحسنننب  4 طل نننا عليينننا اسنننم  تعلنننيم  ساسننني  و منننا دون( وبالتننالي  صنننبح لننندينا 

فننرداً(  30ءمننا  صننبح حجننم ىننذه المجموعننات معتبننراً  جميعيننا تفننوق  5المسننتوى التعليمنني بنندلًا مننن 
 وىذا يتيح تطبيق اختبار التباين المتعدد.

( الترميز الذي تم اسنتخدامو بالنسنبة لءنل مسنتوى منن مسنتويات التعلنيم 89ويبين الجدول رقم       
( 1حيننث تننم إعطنناا الرمننز   SPSSالمختلفننة فنني قاعنندة البيانننات المنشننئة فنني البرنننامج الإحصننائي 

لفئة ا فراد ذوي التحصيل العلمي المتدني  تعليم  ساسي  و  قل( وىءذا وصنولًا لفئنة ذوي التحصنيل 
. ءمنننا نلاحنننظ  حجنننام المجموعنننات ا ربعنننة 4العلمننني المرتفنننع  دراسنننات علينننا( والتننني  خنننذت الرمنننز 
 .Nالم ارنة في نفس الجدول في العمود الموسوم بالرمز 

( قيم المتوسط الحسابي والانحراف المعياري لءنل مت ينر منن المت ينرات 90بين الجدول رقم  وي     
التابعننة الثلاثننة التنني تعءننس التننزام الننوءلاا بتنفيننذ الميننام المنوطننة بيننم  وىنني: البيننع الشخصنني وضننم 

 الوءلاا ورعاية الوءلاا( وذلك بحسب المستوى التعليمي.

 لمقارنة بيسب التيصيل ال ممي.(: الماموةات الأرب ة ا89الادول )
Between-Subjects Factors 

 Value Label N 

 المستوى التعليمي

 94 تعليم  ساسي  و ما دون 2.00
 54 ثانوية 3.00
 235 جامعية 4.00
 40 دراسات عليا 5.00
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 المياور الثيثة التاب ة بيسب التيصيل ال ممي. ةناابات لإ(: قيم المتوسط اليسابي واسنيراق الم ياري ل90الادول )
Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N الدخل الشيري 

 البيع الشخصي

 94 89295. 4.0511 تعليم  ساسي  و ما دون
 54 50569. 3.4778 ثانوية
 235 60784. 3.4426 جامعية

 40 70391. 3.6700 دراسات عليا

 
 ضم الوءلاا

Total 3.6038 .72110 423 
 94 32370. 4.7128 تعليم  ساسي  و ما دون

 54 68623. 3.8889 ثانوية
 235 75706. 3.7936 جامعية

 
 رعاية الوءلاا

 40 46530. 3.9625 دراسات عليا
Total 4.0260 .74697 423 

 94 45122. 4.3511 تعليم  ساسي  و ما دون
 54 51457. 4.5444 ثانوية

( النتيجننة الرئيسننية لاختبننار التبنناين المتعنندد ويجننب النظننر إلننى الصننف 91ويبننين الجنندول رقننم       
قننننيم إحصننننائية مختلفننننة، وبننننالنظر إلننننى قيمننننة  4الموسننننوم بالمسننننتوى التعليمنننني حيننننث تظيننننر نتننننائج 

وىي  25.398المواف ة  Fوبل ت قيمة  0.610حيث بل ت قيمتيا  Wiki’s Lambdaالإحصائية 
 (.0.001 قل من  .Sig حيث ءانت قيمة المعنوية  0.05ة إحصائياً عند مستوى دلالة قيمة دال

على  ينة حنال ءاننت جمينع ال نيم الإحصنائية ا ربعنة الخاصنة بتحلينل التبناين المتعندد دالنة إحصنائياً 
وىةةذا يةةدل ةمةةى واةةود اخةةتيق اةةوىري فةةي مامةةل المتغيةةرات التاب ةةة ، 0.05عننند مسننتوى دلالننة 

 المستوى  الت ميمي.راسة وذلك بين الفئات الأرب ة الموزةة بيسب الثيثة لمد

 المياور الثيثة التاب ة بيسب المستوى  الت ميمي. ةن(: اختبار التباين المت دد لمقارنة اسختيق في متوسط الإاابة 91الادول )
Multivariate Testsc 

Effect Value F Hypothesis df Error df Sig. 

Intercept 

Pillai's Trace .993 18886.437a 3.000 417.000 .000 
Wilks' Lambda .007 18886.437a 3.000 417.000 .000 

Hotelling's Trace 135.874 18886.437a 3.000 417.000 .000 
Roy's Largest Root 135.874 18886.437a 3.000 417.000 .000 

المستوى  
 التعليمي

Pillai's Trace .412 22.231 9.000 1257.000 .000 
Wilks' Lambda .610 25.398 9.000 1015.019 .000 

Hotelling's Trace .603 27.870 9.000 1247.000 .000 
Roy's Largest Root .537 74.954b 3.000 419.000 .000 

b. The statistic is an upper bound on F that yields a lower bound on the significance level. 

c. Design: Intercept + المستوى  التعليمي 
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 Tests( الموسنوم باسنم 92وءجزا من مخرجات اختبار التباين المتعدد يظينر لندينا الجندول رقنم  
of Between-Subjects Effects  وىو يمثل متابعة للاختبنار باسنتخدام تحلينل تبناين  حنادي

  ي لءنننل مت ينننر تنننابع علنننى حننندا( وىننننا يجنننب النظنننر إلنننى الصنننف المءننننى بنننن  المسنننتوى  التعليمننني( 
المواف نننة للم ارننننة بنننين فئنننات التعلنننيم المختلفنننة منننن حينننث البينننع الشخصننني وضنننم  Fوملاحظنننة قيمنننة 

 0.05لاحظ ب ن مستويات المعنوية ءانت جميعناً  قنل منن الوءلاا ورعاية الوءلاا ءلً على حدا، ون
وىذا يدل على وجود اختلاف جوىري في ءل من البيع الشخصي وضم الوءلاا ورعاية الوءلاا بين 

 فئات التعليم المختلفة الم ارنة.

 لتاب ة تب اً لمتيصيل ال ممي.المياور الثيثة ا ةن(: اختبار التباين الأيادي لمقارنة اسختيق في متوسط الإاابة 92الادول )
Tests of Between-Subjects Effects 

Source 
Dependent 
Variable 

Type III Sum of 
Squares 

Df Mean Square F Sig. 

Corrected Model 
 25.947a 3 8.649 18.730 .000 البيع الشخصي
 58.202b 3 19.401 45.858 .000 ضم الوءلاا
 13.659c 3 4.553 30.730 .000 رعاية الوءلاا

Intercept 
 000. 7947.394 3669.964 1 3669.964 البيع الشخصي
 000. 10827.872 4580.841 1 4580.841 ضم الوءلاا
 000. 37060.850 5490.862 1 5490.862 رعاية الوءلاا

 المستوى  التعليمي
 000. 18.730 8.649 3 25.947 البيع الشخصي
 000. 45.858 19.401 3 58.202 ضم الوءلاا
 000. 30.730 4.553 3 13.659 رعاية الوءلاا

Error 

   462. 419 193.487 البيع الشخصي
   423. 419 177.262 ضم الوءلاا
   148. 419 62.078 رعاية الوءلاا

a. R Squared = .045 (Adjusted R Squared = .038) 
b. R Squared = .119 (Adjusted R Squared = .113) 
c. R Squared = .200 (Adjusted R Squared = .194) 

 

ولمعرفننننننة اتجنننننناه الفننننننارق  و بعبننننننارة  وضننننننح لمعرفننننننة  يننننننن يءمننننننن الاخننننننتلاف بننننننين مجموعننننننات      
التعلننننيم الم ارنننننة يجننننب إجننننراا اختبننننار تننننال  لإجننننراا الم ارنننننات الثنائيننننة، وقنننند قمنننننا بتطبيننننق اختبننننار 

inorrffnoB   نتنننننننائج اختبنننننننار بونفينننننننورني للم ارننننننننات 93ليننننننذا ال نننننننرض، ويبنننننننين الجننننننندول رقنننننننم )
 الثنائية بين مجموعات التعليم المختلفة.

 



143 
 

 ممستوى  الت ميمي.ل تب اً المياور الثيثة التاب ة  ةن(: اختبار بونفيورني لممقارنات الثنائية بين متوسطات الإاابة 93الادول )
Multiple Comparisons Bonferroni 

Dependent 
Variable 

(I) المستوى 
 Mean Difference التعليمي المستوى (J) التعليمي

(I-J) 
Std. 
Error Sig. 

95% Confidence Interval 
Lower Bound Upper Bound 

البيع 
 الشخصي

تعليم  ساسي 
  و ما دون

 8809. 2657. 000. 11603. *5733. ثانوية
 8283. 3887. 000. 08293. *6085. جامعية

 7211. 0410. 019. 12829. *3811. دراسات عليا

 ثانوية
 2657.- 8809.- 000. 11603. *5733.- تعليم  ساسي  و ما دون

 3071. 2366.- 1.000 10255. 0352. جامعية
 1836. 5680.- 1.000 14176. 1922.- دراسات عليا

 جامعية
دونتعليم  ساسي  و ما   -.6085* .08293 .000 -.8283 -.3887 

 2366. 3071.- 1.000 10255. 0352.- ثانوية
 0807. 5356.- 306. 11623. 2274.- دراسات عليا

 دراسات عليا
 0410.- 7211.- 019. 12829. *3811.- تعليم  ساسي  و ما دون

 5680. 1836.- 1.000 14176. 1922. ثانوية
 5356. 0807.- 306. 11623. 2274. جامعية

 ضم الوءلاا

تعليم  ساسي 
  و ما دون

 1.1183 5295. 000. 11106. *8239. ثانوية
 1.1296 7087. 000. 07938. *9191. جامعية

 1.0758 4248. 000. 12279. *7503. دراسات عليا

 ثانوية
 5295.- 1.1183- 000. 11106. *8239.- تعليم  ساسي  و ما دون

 3555. 1649.- 1.000 09816. 0953. جامعية
 2861. 4333.- 1.000 13569. 0736.- دراسات عليا

 جامعية
 7087.- 1.1296- 000. 07938. *9191.- تعليم  ساسي  و ما دون

 1649. 3555.- 1.000 09816. 0953.- ثانوية
 1260. 4638.- 779. 11125. 1689.- دراسات عليا

 دراسات عليا
 4248.- 1.0758- 000. 12279. *7503.- تعليم  ساسي  و ما دون

 4333. 2861.- 1.000 13569. 0736. ثانوية
 4638. 1260.- 779. 11125. 1689. جامعية

 رعاية الوءلاا

تعليم  ساسي 
  و ما دون

 0192.- 3676.- 021. 06573. *1934.- ثانوية
 2529.- 5020.- 000. 04697. *3774.- جامعية

 2587. 1266.- 1.000 07266. 0661. دراسات عليا

 ثانوية
 3676. 0192. 021. 06573. *1934. تعليم  ساسي  و ما دون

 0301.- 3380.- 010. 05809. *1841.- جامعية
 4723. 0466. 008. 08030. *2594. دراسات عليا

 جامعية
 5020. 2529. 000. 04697. *3774. تعليم  ساسي  و ما دون

 3380. 0301. 010. 05809. *1841. ثانوية
 6180. 2690. 000. 06584. *4435. دراسات عليا

 دراسات عليا
 1266. 2587.- 1.000 07266. 0661.- تعليم  ساسي  و ما دون

 0466.- 4723.- 008. 08030. *2594.- ثانوية
 2690.- 6180.- 000. 06584. *4435.- جامعية

Based on observed means. 
The error term is Mean Square(Error) = .148. 

*. The mean difference is significant at the .05 level. 
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 ( ءل مما يلي:93نستنتج من خلال الجدول رقم  
دتعليم يوجد فارق جوىري ميم إحصائياً في تنفيذ ميام البيع الشخصي بين فئة التعليم المنخفض  .1

 ساسنني  و مننا دوند بالم ارنننة مننع ءننل فئننات التعلننيم ا خننرى، حيننث ءانننت تنفيننذ ميننام البيننع  ءبننر 
، 0.05بشنءل واضننح فنني الفئننة المنذءورة بالم ارنننة مننع الفئننات ا خنرى، وذلننك عننند مسننتوى دلالننة 

 .البيع( ب ن  صحاب التعليم العالي يبتعدون عن Gage,2006وىذا يتوافق مع ما ذءره  
د فارق جوىري ميم إحصنائياً فني تنفينذ مينام ضنم النوءلاا بنين فئنة التعلنيم المننخفض دتعلنيم يوج .2

 ساسي  و ما دوند بالم ارنة مع ءل فئات التعليم ا خنرى، حينث ءاننت تنفينذ مينام ضنم النوءلاا 
 ءبننر  يضنناً وبشننءل واضننح فنني الفئننة المننذءورة بالم ارنننة مننع الفئننات ا خننرى، وذلننك عننند مسننتوى 

 .تعلم  ساليب العمل المناسبة في ءبر  رغبةإلى  نيم قد يبدون  ويعود ىذا، 0.05دلالة 
يوجد فارق جوىري ميم إحصنائياً فني تنفينذ مينام رعاينة النوءلاا الجندد بنين فئنة التعلنيم الجنامعي  .3

 .في ىذه الفئةالوءلاا  ءبر  رعايةبالم ارنة مع ءل فئات التعليم ا خرى، حيث ءانت تنفيذ ميام 
 

 الفرضية الفرةية الراب ة: - ث

يختمق التزام الوكيء بتنفيةذ الميةام المرتبطةة بال مةل فةي منظمةات التسةويق المت ةدد المسةتويات "
 "مدة ةمميمباختيق 

نلاحظ  ن توزع ا فراد المستبينة آرائيم بحسب مدة عمليم متجانس نسبياً وب ن تءرار المفردات      
 مفردة في جميع الفئات الم ارنة وىذا ما يسمح بتطبيق الاختبارات المعلمية. 30يفوق 
 ( الترمينننز النننذي تنننم اسنننتخدامو بالنسنننبة لءنننل فئنننة منننن الفئنننات المصننننفة94ويبنننين الجننندول رقنننم      

حيننث تننم إعطنناا  SPSSبحسننب منندة العمننل فنني قاعنندة البيانننات المنشننئة فنني البرنننامج الإحصننائي 
 3( لفئننة ا فننراد المتننوقفين عننن العمننل وىءننذا وصننولًا لفئننة ا فننراد الننذين فاقننت منندة عمليننم 1الرمننز  

. ءمننا نلاحننظ  حجننام المجموعننات الخمسننة الم ارنننة فنني نفننس الجنندول 5سننوات  والتنني  خننذت الرمننز 
 .Nي العمود الموسوم بالرمز ف

( قنيم المتوسنط الحسنابي والانحنراف المعيناري لءنل مت ينر منن المت ينرات 95ويبين الجدول رقم      
التابعننة الثلاثننة التنني تعءننس التننزام الننوءلاا بتنفيننذ الميننام المنوطننة بيننم  وىنني: البيننع الشخصنني وضننم 

 الوءلاا ورعاية الوءلاا( وذلك بحسب مدة العمل.
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 (: الماموةات الخمسة المقارنة بيسب مدة ال مل.94) الادول
Between-Subjects Factors 

 Value Label N 

 مدة العمل

 51 متوقف عن العمل 1.00
 115 ستة  شير فما دون 2.00
 128 سنة فما دون 3.00
سنوات فما دون 3 4.00  74 
سنوات 3 ءثر من  5.00  55 

 
 .المياور الثيثة التاب ة بيسب مدة ال مل ةناابات لإاليسابي واسنيراق الم ياري ل(: قيم المتوسط 95الادول )

Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N مدة العمل 

 البيع الشخصي

 51 46748. 3.4471 متوقف عن العمل
 115 74119. 3.8104 ستة  شير فما دون
 128 65657. 3.5203 سنة فما دون

سنوات فما دون 3  3.6270 .85901 74 
سنوات 3 ءثر من   3.4800 .73696 55 

Total 3.6038 .72110 423 

 ضم الوءلاا

 51 67827. 3.7157 متوقف عن العمل
 115 94617. 3.9935 ستة  شير فما دون
 128 66484. 3.9629 سنة فما دون

سنوات فما دون 3  4.3547 .57339 74 
سنوات 3 ءثر من   4.0864 .55323 55 

Total 4.0260 .74697 423 

 رعاية الوءلاا

 51 38297. 4.6667 متوقف عن العمل
 115 49082. 4.4922 ستة  شير فما دون
 128 43224. 4.6703 سنة فما دون

سنوات فما دون 3  4.5459 .30930 74 
سنوات 3 ءثر من   4.5127 .37469 55 

Total 4.5792 .42364 423 

( النتيجننة الرئيسننية لاختبننار التبنناين المتعنندد ويجننب النظننر إلننى الصننف 96ويبننين الجنندول رقننم       
قننيم إحصنننائية مختلفننة، وبننالنظر إلنننى قيمننة الإحصنننائية  4الموسننوم بمنندة العمنننل حيننث تظيننر نتنننائج 

Wiki’s Lambda  وبل ننت قيمننة  0.879حينث بل ننت قيمتينناF  وىنني قيمننة دالننة  4.566المواف ننة
 (.0.001 قل من  .Sig حيث ءانت قيمة المعنوية  0.05حصائياً عند مستوى دلالة إ

على  ينة حنال ءاننت جمينع ال نيم الإحصنائية ا ربعنة الخاصنة بتحلينل التبناين المتعندد دالنة إحصنائياً 
وىةةذا يةةدل ةمةةى واةةود اخةةتيق اةةوىري فةةي مامةةل المتغيةةرات التاب ةةة ، 0.05عننند مسننتوى دلالننة 

 مدة ال مل.ة وذلك بين الفئات الخمسة الموزةة بيسب الثيثة لمدراس
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 المياور الثيثة التاب ة بيسب مدة ال مل. ةن(: اختبار التباين المت دد لمقارنة اسختيق في متوسط الإاابة 96الادول )
Multivariate Testsc 

Effect Value F Hypothesis df Error df Sig. 

Intercept 

Pillai's Trace .994 24792.163a 3.000 416.000 .000 
Wilks' Lambda .006 24792.163a 3.000 416.000 .000 

Hotelling's Trace 178.790 24792.163a 3.000 416.000 .000 
Roy's Largest Root 178.790 24792.163a 3.000 416.000 .000 

 مدة العمل

Pillai's Trace .125 4.542 12.000 1254.000 .000 
Wilks' Lambda .879 4.566 12.000 1100.924 .000 

Hotelling's Trace .132 4.567 12.000 1244.000 .000 
Roy's Largest Root .064 6.674b 4.000 418.000 .000 

b. The statistic is an upper bound on F that yields a lower bound on the significance level. 

c. Design: Intercept + مدة العمل 

وىنننو يمثنننل متابعنننة ( 97وءجنننزا منننن مخرجنننات اختبنننار التبننناين المتعننندد يظينننر لننندينا الجننندول رقنننم  
للاختبار باستخدام تحليل تباين  حادي   ي لءل مت ير تابع على حندا( وىننا يجنب النظنر إلنى  مندة 

المواف نة للم ارننة بنين الفئنات المصننفة بحسنب مندة العمنل منن حينث البينع  Fالعمل( وملاحظة قيمة 
 0.05الشخصي وضم ورعاية الوءلاا ءنلً علنى حندا، ونلاحنظ بن ن المعنوينة ءاننت جميعناً  قنل منن 

 وىذا يدل على وجود اختلاف جوىري في ءل من البيع الشخصي وضم ورعاية الوءلاا بين الفئات.
 المياور الثيثة التاب ة تب اً لمدة ال مل. ةنباين الأيادي لمقارنة اسختيق في متوسط الإاابة (: اختبار الت97الادول )

Tests of Between-Subjects Effects 
Source Dependent Variable Type III Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

Corrected 
Model 

 7.938a 4 1.985 3.922 .004 البيع الشخصي
 13.740b 4 3.435 6.476 .000 ضم الوءلاا
 2.649c 4 .662 3.787 .005 رعاية الوءلاا

Intercept 
 000. 9322.714 4717.018 1 4717.018 البيع الشخصي
 000. 11246.585 5965.651 1 5965.651 ضم الوءلاا
 000. 44180.941 7725.149 1 7725.149 رعاية الوءلاا

 مدة العمل
الشخصيالبيع   7.938 4 1.985 3.922 .004 

 000. 6.476 3.435 4 13.740 ضم الوءلاا
 005. 3.787 662. 4 2.649 رعاية الوءلاا

Error 

   506. 418 211.496 البيع الشخصي
   530. 418 221.724 ضم الوءلاا
   175. 418 73.088 رعاية الوءلاا

a. R Squared = .036 (Adjusted R Squared = .027) 
b. R Squared = .058 (Adjusted R Squared = .049) 
c. R Squared = .035 (Adjusted R Squared = .026) 
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ولمعرفنننننة اتجننننناه الفنننننارق  و بعبنننننارة  وضنننننح لمعرفنننننة  ينننننن يءمنننننن الاخنننننتلاف بنننننين المجموعنننننات      
الم ارننننننننة يجنننننننب إجنننننننراا اختبنننننننار تنننننننال  لإجنننننننراا الم ارننننننننات الثنائينننننننة، وقننننننند قمننننننننا بتطبينننننننق اختبنننننننار 

inorrffnoB   نتنننننننائج اختبنننننننار بونفينننننننورني للم ارننننننننات 98ليننننننذا ال نننننننرض، ويبنننننننين الجننننننندول رقنننننننم )
 الم ارنة المختلفة تبعاً لمدة العمل. الثنائية بين المجموعات

 المياور الثيثة التاب ة بيسب مدة ال مل.ةن (: اختبار بونفيورني لممقارنات الثنائية بين متوسطات الإاابة 98الادول )
Multiple Comparisons 

Bonferroni 
Dependen
t Variable 

(I) العمل مدة (J) العمل مدة 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. 
Error 

Sig. 
95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

البيع 
 الشخصي

متوقف عن 
 العمل

 0257.- 7011.- 025. 11967. *3634.- ستة  شير فما دون
 2591. 4057.- 1.000 11779. 0733.- سنة فما دون

سنوات فما دون 3  -.1800 .12945 1.000 -.5453 .1854 
سنوات 3من  ءثر   -.0329 .13828 1.000 -.4232 .3573 

ستة  شير فما 
 دون

 7011. 0257. 025. 11967. *3634. متوقف عن العمل
 5480. 0322. 016. 09139. *2901. سنة فما دون

سنوات فما دون 3  .1834 .10601 .843 -.1157 .4826 
سنوات 3 ءثر من   .3304* .11662 .048 .0013 .6595 

 سنة فما دون

 4057. 2591.- 1.000 11779. 0733. متوقف عن العمل
 0322.- 5480.- 016. 09139. *2901.- ستة  شير فما دون

سنوات فما دون 3  -.1067 .10388 1.000 -.3999 .1864 
سنوات 3 ءثر من   .0403 .11468 1.000 -.2833 .3640 

سنوات فما  3
 دون

 5453. 1854.- 1.000 12945. 1800. متوقف عن العمل
 1157. 4826.- 843. 10601. 1834.- ستة  شير فما دون
 3999. 1864.- 1.000 10388. 1067. سنة فما دون

سنوات 3 ءثر من   .1470 .12664 1.000 -.2103 .5044 

 3 ءثر من 
 سنوات

 4232. 3573.- 1.000 13828. 0329. متوقف عن العمل
دون ستة  شير فما  -.3304* .11662 .048 -.6595 -.0013 

 2833. 3640.- 1.000 11468. 0403.- سنة فما دون
سنوات فما دون 3  -.1470 .12664 1.000 -.5044 .2103 

 ضم الوءلاا

متوقف عن 
 العمل

 0680. 6236.- 239. 12253. 2778.- ستة  شير فما دون
 0931. 5875.- 410. 12060. 2472.- سنة فما دون

سنوات فما دون 3  -.6390* .13255 .000 -1.0131 -.2650 
سنوات 3 ءثر من   -.3707 .14158 .092 -.7702 .0289 

ستة  شير فما 
 دون

 6236. 0680.- 239. 12253. 2778. متوقف عن العمل
 2947. 2335.- 1.000 09358. 0306. سنة فما دون

سنوات فما دون 3  -.3613* .10854 .010 -.6675 -.0550 
سنوات 3 ءثر من   -.0929 .11940 1.000 -.4298 .2441 

 5875. 0931.- 410. 12060. 2472. متوقف عن العمل سنة فما دون



148 
 

 2335. 2947.- 1.000 09358. 0306.- ستة  شير فما دون
سنوات فما دون 3  -.3918* .10636 .003 -.6920 -.0917 

سنوات 3 ءثر من   -.1235 .11742 1.000 -.4548 .2079 

سنوات فما  3
 دون

 1.0131 2650. 000. 13255. *6390. متوقف عن العمل
 6675. 0550. 010. 10854. *3613. ستة  شير فما دون
 6920. 0917. 003. 10636. *3918. سنة فما دون

سنوات 3 ءثر من   .2684 .12966 .391 -.0975 .6343 

 3 ءثر من 
 سنوات

 7702. 0289.- 092. 14158. 3707. متوقف عن العمل
 4298. 2441.- 1.000 11940. 0929. ستة  شير فما دون
 4548. 2079.- 1.000 11742. 1235. سنة فما دون

سنوات فما دون 3  -.2684 .12966 .391 -.6343 .0975 

 رعاية الوءلاا

متوقف عن 
 العمل

 3730. 0240.- 135. 07035. 1745. ستة  شير فما دون
 1918. 1990.- 1.000 06924. 0036.- سنة فما دون

سنوات فما دون 3  .1207 .07610 1.000 -.0940 .3355 
سنوات 3 ءثر من   .1539 .08129 .589 -.0755 .3833 

ستة  شير فما 
 دون

 0240. 3730.- 135. 07035. 1745.- متوقف عن العمل
 0265.- 3298.- 010. 05373. *1781.- سنة فما دون

سنوات فما دون 3  -.0538 .06232 1.000 -.2296 .1221 
سنوات 3 ءثر من   -.0206 .06855 1.000 -.2140 .1729 

 سنة فما دون

 1990. 1918.- 1.000 06924. 0036. متوقف عن العمل
 3298. 0265. 010. 05373. *1781. ستة  شير فما دون

سنوات فما دون 3  .1244 .06106 .423 -.0480 .2967 
سنوات 3 ءثر من   .1576 .06742 .199 -.0327 .3478 

سنوات فما  3
 دون

 0940. 3355.- 1.000 07610. 1207.- متوقف عن العمل
 2296. 1221.- 1.000 06232. 0538. ستة  شير فما دون
 0480. 2967.- 423. 06106. 1244.- سنة فما دون

سنوات 3 ءثر من   .0332 .07444 1.000 -.1769 .2433 

 3 ءثر من 
 سنوات

 0755. 3833.- 589. 08129. 1539.- متوقف عن العمل
 2140. 1729.- 1.000 06855. 0206. ستة  شير فما دون
 0327. 3478.- 199. 06742. 1576.- سنة فما دون

سنوات فما دون 3  -.0332 .07444 1.000 -.2433 .1769 
Based on observed means. 

The error term is Mean Square(Error) = .175. 
*. The mean difference is significant at the .05 level. 
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 ءل مما يلي: السابقنستنتج من خلال الجدول  
 شنير  6فئنة مندة العمنل ديوجد فارق جنوىري مينم إحصنائياً فني تنفينذ مينام البينع الشخصني بنين  .1

سنوات فما دوند، حيث ءانت  3فما دوند بالم ارنة مع ءل فئات العمل ا خرى باستثناا الفئة د
 شنير فمنا دوند بالم ارننة منع الفئنات  6تنفيذ ميام البيع  ءبر بشءل واضح فني الفئنة المنذءورة د

ا ا قننندم بميننناميم وقننند يعنننود ذلنننك لانشننن ال النننوءلا، 0.05ا خنننرى، وذلنننك عنننند مسنننتوى دلالنننة 
سننوات فمنا دوند فربمنا يعنود  3،  ما استثناا فئة دا خرى خصوصاً ميمة رعاية الوءلاا الجدد

د  ىمينة ال ينام بجمينع المينام ومنن ضنمنيا البينع ينتحد علنىرة الوءينل تسناعده بنإلى  ن ارتفاع خ
 .المباشر

سننوات فمنا  3ئة مدة العمنل ديوجد فارق جوىري ميم إحصائياً في تنفيذ ميام ضم الوءلاا بين ف .2
سنننواتد، حيننث ءانننت  3دوند بالم ارنننة مننع ءننل فئننات العمننل ا خننرى باسننتثناا الفئننة د ءثننر مننن 

سنننوات فمنا دوند  بالم ارنننة  3تنفينذ مينام ضننم النوءلاا  ءبننر بشنءل واضننح فني الفئننة المنذءورة د
والنجنناح الننذي قنند  يعننود لخبرتننوقنند وذلننك ، 0.05مننع الفئننات ا خننرى، وذلننك عننند مسننتوى دلالننة 

 .يءون قد ح  و في بناا فريق تسوي ي
و خينراً بالنسنبة لتنفينذ مينام رعاينة النوءلاا الجندد، لنم يءنن ىنالنك سنوى اخنتلاف ثننائي وحيند بننين  .3

 شير فما دوند و دسننة فمنا دوند، حينث ءاننت تنفينذ مينام رعاينة النوءلاا  6مجموعتي العمل د
، وقند يرجنع 0.05ة فما دوند وذلك عنند مسنتوى دلالنة  ءبر بشءل واضح في الفئة ا خيرة دسن

ذلننك إلننى  ن الننوءلاا يءونننون قنند قنناموا بميننام البيننع والضننم فنني السننتة  شننير ا ولننى مننن عمليننم 
 .وانصب ترءيزىم على رعاية الوءلاا الجدد
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 النتائج والتوصيات

 

 نتائج الدراسة 5-1

 مناقشة النتائج 5-2

 المقترحات 5-3

 الدراسات المقترحة 5-4
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نظمتتات وموااتتسات عممتتت الدراستتة لتتل الساتت  الستتابا عمتتلا ا تبتتار ال اقتتة بتت    تتدمات الم     
مهام الوكاء م  جهة ثان ة والتل تم اتت لتل ق تامهم ال م  م  جهة و  اوا ة الوك   الراعل و 

ونقارنهتتتتا  دراستتتتةستتتتت رم ل متتتتا  متتتتل نتتتتتائج الالش اتتتتلم ورتتتتم ورعا تتتتة التتتتوكاء الجتتتتددم ونبتتتتالب   
 .بالدراسات السابقة

 دراسةنتائج ال 5-1
م الش اتتتل بتتتالب  التتتتزام التتتوكاء لتتتل منظمتتتات ال تتتدمات ل اً ا  إحاتتتائ دو موجتتت  تتتترث ر  وجتتتد  -1

اتائ اً بتالب   الش اتلم ب نمتا لتم نظام الدعم الإ جابل والتدا  إح ترث رلل  رهذا الأمتورح  و 
 .هذا الترث رإ جاب ة دالة إحاائ اً رغم ترث ر جودة المنتجات  ك  

الب   بتتتتت ق تتتتتامهمالتتتتتتزام التتتتتوكاء بلتتتتتل موااتتتتتسات الوك تتتتت  لدلالتتتتتة إحاتتتتتائ ة  وذتتتتتترث ر وجتتتتتد  لا  -2
 راعل وموااساته الش ات ة لتمالش الم وقد أظهرت النتائج أ  ترث ر ك  م  الثقة بالوك   ال

 .  هذا الترث ر كا  إ جاب اً أدلالة إحاائ ة رغم  ا ك  ذ
الب   بتتتتتالتتتتتتزام التتتتتوكاء لتتتتتل ل اواتتتتت ة  ب  تتتتتة ال متتتتت   اً إحاتتتتتائ   ادموجتتتتت  و  تتتتتترث ر وجتتتتتد  -3

 عتبتتتار ال متتت  عمتتتاً لا الإ جتتابل والتتتدا  إحاتتتائ اً  التتتترث رتورتتتح هتتتذا الأمتتتر لتتتل  الش اتتلم و 
م الوك تت  بتتالب   الش اتتل ق تتاملتتل   تتدل  باتجتتال الت تتو ر التتذاتل بالوك تت  واعتبتتارل عمتتاً   ااتتاً 

 .مناسباً  ح ات اً  حقا نم اً   عماً اعتبار ال م  ل ما  ت ما ب دا  إحاائ اً ترث ر الك   ب نما لم 
رتتم وكتتاء جتتددم بالتتتزام التتوكاء لتتل منظمتتات ال تتدمات ل اً إحاتتائ  ا دموجتت  و  تتترث ر وجتتد  -4

ب نمتا لتم  مرتم التوكاءب جتودة المنتجتات الإ جتابل والتدا  إحاتائ اً  ترث رهذا الأمر لل  و ظهر
 .اً إ جاب  هل ما  ت ما بنظام الدعم رغم كون دا  إحاائ اً  الترث رك   

تورتح  م و ودا  إحاتائ اً  جاب اً  ؤثر اسات الوك   لل التزام الوكاء برم وكاء جدد ترث راً إت -5
رتم لتل مثقتة بالوك ت  الراعتل واتساته الش ات ة ل إحاائ اً  والدا  الإ جابل ترث رهذا الأمر بال
 .وكاء جدد

رتتتم وكتتتاء جتتتددم بالتتتتزام التتتوكاء لتتتل  اواتتت ة ال متتت  ل اً إحاتتتائ دا  موجتتت  و  تتتترث ر وجتتتد  -6
 تتدل  باتجتتال  عتبتتار ال متت  عمتتاً لا الإ جتتابل والتتدا  إحاتتائ اً  تتترث رتورتتح هتتذا الأمتتر لتتل ال و 

 تتترث ربتالرغم مت  أ  ق تام الوك ت  برتتم التوكاءم  لتل تؤم  نمت  ح تتاة مناست  و الت تو ر التذاتل 
 .ك  دا  إحاائ اً لم  بالوك     اااً  اعتبار ال م  عماً 
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م اً   إحاتتائ ادو  اً إ جاب تت ؤثر  تتدمات المنظمتتة لتتل التتتزام التتوكاء برعا تتة التتوكاء الجتتدد تتترث راً تتت -7
رعا تة التوكاء الجتددم لتل  نظتام التدعم الإ جتابل والتدا  إحاتائ اً  ترث رتورح هذا الأمر لل  و 

 .اً إ جاب كونه ترث راً رغم ترث ر جودة المنتجات دا  إحاائ اً ك   ب نما لم 
جتددم ال رعا ة الوكاءبالتزام الوكاء لل اسات الوك   لدلالة إحاائ ة  وذ إ جابل ترث روجد   -8

اتتتسات الش اتتت ة لموك تتت  مل الإ جتتتابل والتتتدا  إحاتتتائ اً تتتترث ر لتتتل الأ رتتتا ً هتتتذا الأمتتتر  و احتتتظ
 .دا  إحاائ اً الثقة بالوك    ترث رك   الجددم ب نما لم  رعا ة الوكاءلل الراعل 

  ادو  اً إ جاب تتت تتتترث راً  التتتتزام التتتوكاء برعا تتتة التتتوكاء الجتتتددلتتتل  اواتتت ة  ب  تتتة ال متتت  تتتتؤثر  -9
  ااتاً  عتبار ال م  عماً لا والدا  إحاائ اً  الإ جابلترث ر هذا الأمر لل ال و ن كسم اً إحاائ 
 .رعا ة الوكاء الجددب لق اما لل مناسباً  ح ات اً   ؤم  نم اً و  دل  باتجال الت و ر الذاتل بالوك   

 ب نتتت  تمتتا التتتزام التتوكاء بتنس تتذ المهتتام التتثاث المرتب تتة ب ممهتتم بتتا تاا أعمتتارهمم وقتتد  -11
سنة لما لوا"  تقوم بتالب   المباشتر أكثتر مت  السئتة ال مر تة  34النتائج أ  السئة ال مر ة الأكبر"

برتتم التتوكاء بشتتك  أكبتتر  ا تقومتت الكبتتر   ستتنة"م وأ  السئتتت   ال متتر ت    33-26المتوستت ة "
ء ستتنة"م وأ  السئتتة ال مر تتة الاتت  رة تقتتوم برعا تتة التتوكا 25-18متت  السئتتة ال مر تتة الاتت  رة "

 .   الكبر   بشك  أكبر م  السئت   ال مر ت   
 مهتتم الشتتهري متت    تمتتا التتتزام التتوكاء بتنس تتذ المهتتام التتثاث المرتب تتة ب ممهتتم بتتا تاا د -11

الب   بتألتا شتهر ا" تقتوم  21أ  لئتة التد   "أقت  مت  تواتمت الدراستة إلتلا ماادر أ رىم وقد 
الش ال أق  م  ك  السئات الأ رىم وأ  لئة "بدو  د  " تقوم بمهام رم وكاء جدد بشتك  

 51ألتتا"م وأ  لئتتة التتد   المرتستت  "أكثتتر متت   51-21ألتتا" و " 21أقتت  متت  لئتتتل "أقتت  متت  
ألتتا"م وأ  لئتتة  51-21ألتتا" و " 21ألتا" تقتتوم برتتم التتوكاء بشتتك  أقتت  مت  لئتتتل "أقتت  متت  

 م برعا ة الوكاء بشك  أق  م  السئات الأ رى.    ألا" تقو  21-51"
 مملم وقد أظهرت النتائج أ  تمستوى الال  تما التزام الوكاء بتنس ذ المهام الثاث با تاا  -12

لئتتتة "ت متتت م أساستتتل أو متتتا دو " تقتتتوم بتتتالب   الش اتتتل ورتتتم التتتوكاء أكثتتتر متتت  لئتتتات الت متتت م 
 رعا ة الوكاء الجدد بشك  أكبر م  السئات الأ رى.الأ رىم وأ  لئة "الت م م الجام ل" تقوم ب

  تمتتتا التتتتزام التتتوكاء بتنس تتتذ المهتتتام التتتثاث المرتب تتتة ب ممهتتتم بتتتا تاا متتتدة عممهتتتمم وقتتتد  -13
أشتتهر لمتتا دو " تقتتوم بتتالب   الش اتتل بشتتك  أكبتتر متت   6أظهتترت النتتتائج أ  لئتتة متتدة ال متت  "

ستتنوات لمتتا دو "  3ستتنوات لمتتا دو "م وأ  لئتتة متتدة ال متت  " 3السئتتات الأ تترى باستتتثناء السئتتة :
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ستتنوات"م وأ   3وكاء بشتتك  أكبتتر متت  السئتتات الأ تترى باستتتثناء السئتتة "أكثتتر متت  تقتتوم برتتم التت
 أشهر لما دو ".  6السئة "سنة لما دو " تقوم بالرعا ة بشك  أكبر م  لئة "

  .دراسةنتائج ال م صالتال ة ت   الثاث  اوالجدو 
 ( العلاقة بين المتغيرات المستقمة الثلاث والبيع الشخصي99الجدول رقم )

 صفات الوكيل الراعي خصوصية طبيعة العمل خدمات المنظمة 

صي
شخ

ع ال
البي

 

 الدلالة نسبة التأثير الدلالة نسبة التأثير الدلالة نسبة التأثير
 غ ر دالة %1.4 دالة إحاائ اً  %19.7 دالة إحاائ اً  21.1%

 غ ر دالة الثقة دالة إحاائ اً  عم   اص غ ر دالة جودة المنتجات
 غ ر دالة الاسات الش ا ة دالة إحاائ اً  ت و ر ذاتل دالة إحاائ اً  الدعمنظام 

   غ ر دالة نم  ح اة  

 ( العلاقة بين المتغيرات المستقمة الثلاث وضم الوكلاء111الجدول رقم )

 صفات الوكيل الراعي خصوصية طبيعة العمل خدمات المنظمة 

لاء
لوك

م ا
ض

 

 الدلالة نسبة التأثير الدلالة التأثيرنسبة  الدلالة نسبة التأثير
 دالة إحاائ اً  %2.7 دالة إحاائ اً  %4.6 دالة إحاائ اً  11%

 دالة إحاائ اً  الثقة غ ر دالة عم   اص دالة إحاائ اً  جودة المنتجات
 دالة إحاائ اً  الاسات الش ا ة دالة إحاائ اً  ت و ر ذاتل غ ر دالة نظام الدعم

   إحاائ اً دالة  نم  ح اة  

 ( العلاقة بين المتغيرات المستقمة الثلاث ورعاية الوكلاء الجدد111الجدول رقم )

 صفات الوكيل الراعي خدمات المنظمة خصوصية طبيعة العمل 
لاء

لوك
ة ا

رعاي
 

جدد
ال

 
 الدلالة نسبة التأثير الدلالة نسبة التأثير الدلالة نسبة التأثير

 دالة إحاائ اً  %5.3 إحاائ اً دالة  %5.6 دالة إحاائ اً  25%
 غ ر دالة الثقة غ ر دالة جودة المنتجات دالة إحاائ اً  عم   اص
 دالة إحاائ اً  الاسات الش ا ة دالة إحاائ اً  نظام الدعم دالة إحاائ اً  ت و ر ذاتل
     غ ر دالة نم  ح اة

 الديمغرافيةالالتزام بالمهام باختلاف العوامل ( 111الجدول رقم )

 العمر
سنة لما لوا" تب   أكثر  34"

 سنة" 33-26م  "
تقوما   الكبر   السئت   ال مر ت   

 "25-18بالرم أكثر م  "
" تقوم برعا ة الوكاء بشك  18-25"
    كبر م  السئت   ال مر ت   الكبر أ

الدخل الشهري 
 من أعمال أخرى

ألا" تب   أق   21"أق  م  
 م  ك  السئات

د  " تقوم بالرم أق  م  "أق  "بدو  
 ألا" 51-21ألا" و " 21م  

ألا" تقوم برعا ة الوكاء  21-51"
 بشك  أق  م  السئات الأ رى

المستوى 
 التعميمي

"ت م م أساسل أو ما دو " تب   
 أكثر م  ك  السئات

"ت م م أساسل أو ما دو " تقوم بالرم 
 أكثر م  ك  السئات

 ة الوكاء "الت م م الجام ل" تقوم برعا
 الجدد بشك  أكبر م  السئات الأ رى

 مدة العمل
أشهر لما دو  تب   أكثر  6"

م  السئات الأ رى باستثناء 
 سنوات لما دو " 3"

 أكثررم السنوات لما دو " تقوم ب 3"
م  السئات الأ رى باستثناء السئة "أكثر 

 سنوات" 3م  

"سنة لما دو " تقوم بالرعا ة بشك  
 أشهر لما دو " 6أكبر م  لئة "
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 مناقشة النتائج 5-1
 على حدة.مهمة من مهام الوكلاء وفقاً لكل  دراسةسنقوم فيما يلي بمناقشة نتائج ال

 قيام الوكيل بالبيع الشخصي: فيمناقشة العوامل المؤثرة  5-1-1
تقتد  و    مبت   جتودة المنتجتات وق تام التوكاء بتالب   عاقتة دالتة إحاتائ اً وجتود لم تظهر النتائج  .1

% مت   7.5ستنة لمتا لتوا" مت  حجتم ال  نتة ح تث شتكمت  35لقمتة نستبة السئتة " ذلت    تودبر  
م وذل  ب مم ة الب   الش ال لمزبو  النهائل أكثر السئات اهتماماً هذل السئة كانت و حجم ال  نة 

 ( )Hweenga&Mun,2001)دراستتتتتتات  ومنهتتتتتتابتتتتتتالرغم متتتتتت  ترك تتتتتتز عتتتتتتدة دراستتتتتتات 
Kiaw&Cyril,2007( )Charoenrungsiri,2010 عمتتلا أهم تتة جتتودة المنتجتتات لتتل الق تتام )

 .برعما  التسو ا مت دد المستو ات إلا أنها لم تدرس ترث رها عملا ك  مهمة عملا حدة
لتتل عاقتتة ال اواتت ة المت مقتتة ب ب  تتة ال متت   اً دالتتة إحاتتائ عاقتتة وجتتود لنتتتائج ب نتتت اوقتتد  .2

ستنة لمتا دو "  25إلتلا ارتستان نستبة لئتة "بتدو  د ت " و لئتة "   تود ذلت قتد و  موالب   الش اتل
 حتاجو  إلتلا الب ت  لمتا  ولتدل مت  أربتا   ح ث أ  الوكاء ا ار الس  والذ   لا  ممكو  د اً 

لتلا و  ملل السترة الأولتلا مت  ال مت  اهتمتامهم بتالت و ر التذاتل التذي  ستاعدهم لتل بدا تة ح تاتهم ا 
 6التوكاء الجتدد" و ؤكتد ذلت  أ   (مKiaw&Cyril,2007ة )وهذا ما ركزت عم ته دراست المهن ة

وقد   تود ذلت  لانشت ا  التوكاء  أشهر لما دو "  ب  و  أكثر م  السئات الأ رى حس  النتائج
لمتا  ستنوات 3م أمتا استتثناء لئتة "الأقدم بمهتامهم الأ ترى  اواتاً مهمتة رعا تة التوكاء الجتدد

د أهم تتة الق تتام بجم تت  المهتتام  تتتحد عمتتلاوك تت  تستتاعدل رة البتتإلتتلا أ  ارتستتان  ربمتتا دو " ل  تتود 
 وم  رمنها الب   المباشر.

أظهرت النتتائج أ  لئتة "الت مت م الأساستل ومتا دو " تب ت  أكثتر مت  السئتات الأ ترى وهتذا  توالتا  .3
 ( بر  أاحا  الت م م ال الل  بت دو  ع  الق ام ب مم ات الب  .Gage,2006م  ما ذكرل )

 اتسات الوك ت  ال ااتة( –لم تظهر النتائج ترث ر اسات الوك   )الثقة وعملا ال كس م  ذل   .4
ارتبتتا  الب تت  باحت اجتتات الزبتتائ  وقتتدرة إلتتلا تقتتد أ  هتتذل النت جتتة ت تتود  و    ملتتل الب تت  الش اتتل

 اسات الوك  .ارتبا ها بمنتجات الشركات عملا سد هذل الاحت اجات أكثر 
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 :ضم الوكلاء الجدد في مناقشة العوامل المؤثرة 5-1-1
بتت   نظتتام التتدعم وق تام التتوكاء برتتم وكتتاء جتتدد  عاقتتة دالتة إحاتتائ اً وجتتود ظهتتر النتتتائج لتم ت   .1

إلا أ  التتتوكاء لا  ستتتت مو   تتترا التتتدعم التتتتل تقتتتدمها المنظمتتتات    تتتودذلتتت  متتت  الممكتتت  أ  و 
وهتذا متا لاحظته الباحتث مت   تا   مبالشك  الكالل لاعتمتادهم أكثتر عمتلا دعتم الوك ت  الراعتل

آل تات الدراسة الاست اع ة التل أشتار ل هتا عتدد مت  التوكاء إلتلا عتدم اهتمتامهم بت مت م الجتدد 
التواا  م  المنظمة لل المراح  الأوللا وذل  لتبس   نظام ال م  ح ث  مكت  لموك ت  الراعتل 

لتل متا  تزا  ات  ر الحجتمم  أ   هتم بحت  أ تة مشتاك  بالتواات  مت  المنظمتة  المتا أ  السر تا
عمتتلا دور التقانتتة لتتل لتتل دعتتم جهتتود رجتتا  ( Williams,et al,2009حتت   ركتتزت دراستتة )

 .الب  
 اتت ة( لتتل رتتم التتوكاء الاتتسات الش-تتترث ر اتتسات الوك تت  )الثقتتةوجتتود إلتتلا النتتتائج  أشتتارت .2

عمتتلا الثقتتة والإعجتتا  التتذي قتتد  تولتتد لتتدى  متتر  ب  تتل كتتو  ال متت   قتتوم أساستتاً أوهتتذا  مالجتتدد
قرارل الق ام برعما  التسو ا  للالش ص المرشح باسات الوك   الش ا ة وبالتالل ترث ر ذل  

 .(Auruskeviciene,et al,2010وهذا ما توالا م  دراسة ) مت دد المستو ات
قة ب ب  ة ال م  دلالة إحاائ ة لل عاقة ال اوا ة المت موجود الدراسة نتائج  ورحتوقد  .3

إلتلا أ  نمت  الح تاة التذي  تولرل هتذا ال مت  مت  مرونتة أوقتات  ذل  رج و  مورم الوكاء الجدد
 معمتتا  التقم د تتةمقارنتتة بمتتا تقدمتته الأ  راً ام تت ال متت  وال اقتتات الاجتماع تتة والستتسر   تبتتر نم تتاً 

ل تته عتتدد متت  التتوكاء ذوي ال بتترة أثنتتاء مقتتابمتهم لتتل أنهتتم  ركتتزو  عمتتلا هتتذل إ أشتتاروهتتذا متتا 
 لتتم تكتت  ال اقتتة دالتتة إحاتتائ اً  لتتل حتت  ال اواتت ة لتتدعم استتتمرار التتوكاء لتتل أداء مهتتامهمم 

أ  ألتتتراد ال  نتتتة  م متتتو  إلتتتلا عتتتدم  إلتتتلاذلتتت   تتتزى قتتتد    و  م ااتتتاً  بالنستتتبة لاعتبتتتار ال متتت  عمتتتاً 
 .أنهم  قومو  به إللا جان  عم  آ رام كام  أي بدو  اعتبار ال م  عماً 

تتتت   ال متتتر ت   سئال أ أمتتا ل متتتا  ت متتتا بنتتتتائج تتترث ر المت  تتترات الد م رال تتتة لقتتتد أظهتترت النتتتتائج  .4
ذلتت  إلتتلا أ  الأشتت اص قتتد  رجتت  و  متقومتتا  بالرتتم أكثتتر متت  السئتتات الأاتت ر عمتتراً  الكبتتر   

 Dai,etم و توالتتا هتتذا متت  نتتتائج دراستتة ) ممكتتو  دائتترة تتترث ر أكبتتر متت  الشتتبا  الأكبتتر عمتتراً 
al,2001 التتتتتل أشتتتتارت إلتتتتلا أ  الساعم تتتتة الاجتماع تتتتة تز تتتتد متتتت  لاعم تتتتة المستتتتوق   لتتتتل أداء )
 مهامهم.
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وهتتذا  تترتب  بالنت جتتة أ  أاتتحا  التتد   الأقتت   رتتمو  وكتتاء بشتتك  أقتت  ح تتث أنتته  اتت    .5
 د تتولاً وقتتد كانتتت نستتبة الشتتبا  التتذ   لا  ممكتتو   م   تتؤثر لتتل قتترارأ عمتتلا شتتا  لا  ممتت  د تتاً 
 .كب رة لل ال  نة المدروسة

اتتحا  الشتتهادات ب نمتتا تستتت    لئتتة " ت متت م أساستتل ومتتا دو " رتتم وكتتاء بشتتك  أكبتتر متت  أ .6
وجتتاءت م ت متتم أستتال   ال متت  المناستتبة لتتلأكبتتر  رغبتتةإلتتلا أنهتتم قتتد  بتتدو   ال ال تتة و  تتود هتتذا

تس ت مدة ر  ق ة برأي الباحث ل ما  ت ما بقدرة الوك   عملا رم أش اص جدد كمما االنت جة من
 وذل    ود ل برته والنجا  الذي قد  كو  قد حققه لل بناء لر ا تسو قل. مال م 

 

 :رعاية الوكلاء الجدد فيمناقشة العوامل المؤثرة  5-1-3
رعا تة التوكاء الجتددم  لتلنظام الدعم( -النتائج ترث ر  دمات المنظمة )جودة المنتجات تورح .1

 تزى قتد    و  مبالرغم م  عدم وجود عاقة ذات دلالة إحاائ ة ب   جودة المنتجات وهذل المهمتة
أ  عمم تتتة الرعا تتتة تتتتتم ص لتتتل تتتدر   وتحس تتتز التتتوكاء الجتتتدد لمق تتتام بمهتتتامهم وهتتتذا  ذلتت  إلتتتلا
وهذا ما توالا م   .أكثر م  ارتبا ه بالمنتج وجودتهلموك   الراعل الش ا ة  اساتال رتب  ب

بت   اتسات الوك ت  الراعتل الش ات ة وق امته  عاقتة دالتة إحاتائ اً وجتود النت جة التل أظهرت 
لمتتت  ال ب  تتتل أ   قتتتوم  ؛لتتتم تظهتتتر هتتتذل الدلالتتتة ل متتتا   تتتص الثقتتتةبالمقابتتت  ب مم تتتة الرعا تتتةم و 

 شتتت ص غر تتت  برعا تتتة وك تتت  جد تتتد لارتبتتتا  هتتتذل المهمتتتة بالم مومتتتات حتتتو  المنظمتتتة وال متتت 
 .وأسال به أكثر م  ارتبا ه بالش ص الذي  قوم بنق  هذل الم مومات

بتت   ال اواتت ة المت مقتتة ب ب تت  ال متت  ورعا تتة  عاقتتة دالتتة إحاتتائ اً وجتتود إلتتلا النتتتائج  شتت رت   .2
 تقتد أ  هتذل النت جتة من ق تة ح تث أ  رعا تة الوك ت  ت نتل مستاعدته عمتلا الت تو ر الوكاءم و   

  .غ لمق ام بهذا ال م  بدوام كام وتشج  ه عملا التسر  مالذاتل
" تقتتتوم بالرعا تتتة بشتتتك  أكبتتتر متتت  السئتتتات ال مر تتتتة 25-18  السئتتتة ال مر تتتة "أظهتتتر النتتتتائج وت   .3

ء الشتبا  مت  هتذل السئتة  ب  تو  بالنتائج السابقة التتل تشت ر إلتلا أ  التوكا  رتب  ذل و  مالأكبر
ب نما م عمم ة الرعا ة عملاالوكاء بشك  أق  وبالتالل لإنهم  ركزو  اهتمامهم  بائ  و رمو ز ال

دراستتات عم تتا( برعا تتة التتوكاء الجتتدد بشتتك  أكبتتر متت  - قتتوم أاتتحا  الت متت م ال تتالل )جتتام ل
- اا  الم مومة وقمة اهتمامهم بالمهام الأ رى )الب  إبسب  قدرتهم عملا  السئات الأق  ت م ماً 
 .رم وكاء جدد(
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أشتهر لمتا  6شهرا" تقتوم بالرعا تة بشتك  أكبتر مت  لئتة" 12-6" أ  لئةإللا النتائج  كما توامت .4
 ذل  إللا ارتسان ثقة الوك   الأقدم بنسسه م  ناح تة الم مومتات وال بترة ال مم تةقد  رج  و  مدو "

إ  عمم تة الرعا تة تتتم   توة ب  توة ولتا ل لت (Poe,1995وذل  عمتلا الترغم ممتا أشتار إل ته )
 .عم  محددنظام 

 مقترحاتال 5-3
نقدم ل ما  متل مجموعتة مت  التوات ات التتل تستاعد لتل تحست   أداء وكتاء منظمتات التستو ا      

مت تتتدد المستتتتو ات لمهتتتامهم ب  تتتة ز تتتادة المب  تتتات ونمتتتو لتتترا الب تتت  وذلتتت  بنتتتاء عمتتتلا النتتتتائج التتتتل 
 :توامت إل ها هذل الدراسة

ح ث  ز د هذا الدعم اهتمام منظمات التسو ا مت دد المستو ات بجودة منتجاتها ونظام  ةررور  .1
متو لترا م  مب  ات وكائها وقدرتهم عمتلا رتم ورعا تة وكتاء جتدد وبالتتالل ارتستان الأربتا  ون

م و مكتت  أ   تحقتتا ذلتت  متت   تتا  دراستتة احت اجتتات الزبتتائ  لتتل كتت  ستتوا رالب تت  باتتورة أكبتت
 ات مور  الدراسة ت م  عملا ن اا دولل.ممات المرتدةم ح ث أ  المنظعملا الم مو  بناءً 

ررورة ترك ز الوكاء عمتلا عامت  الثقتة لرتم وكتاء جتدد دو  الاهتمتام بهتذا ال امت  لتل الب ت   .2
وذل  عت   ر تا ا ت تار المرشتح   لم مت  بنتاءً عمتلا ال اقتة التتل ترب ته برحتد ورعا ة الوكاء 

الترك تتز عمتتلا الاتتسات الش اتت ة لمتتوكاء التتذ    قومتتو  أعرتتاء السر تتا الحتتال   م كمتتا  جتت  
م و مكت  تحق تا ذلت  مت   تا  المتتدرب   الجتدد عمتلاب مم ة الرعا ة وذل  لترث ر هذا الاتسات 

راعتتلا هنتتا قتتدرة الوك تت  ء الأكثتتر  بتترة بتت   أعرتتاء السر تتا ح تتث ت  توز تت  المهتتام متت  قبتت  التتوكا
 عملا إ اا  الم مومة وترث رل لل المتدرب   الجدد.

ترك تتتز التتتوكاء الأقتتتدم لتتتل لتتترا الب تتت  عمتتتلا  اواتتت ة  ب  تتتة ال متتت  وذلتتت  بتحم تتت   وجتتتو  .3
تحس تتزهم التتوكاء الجتتدد المستتؤول ة لتتل بتتدء عممهتتم ال تتاص والالتتتزام بمهتتامهم ومستتاعدة الجتتدد و 

 نتتلا بتتالت و ر ت  در بات  تتا  لقتتاءات وتتت و مكتت  تحق تتا ذلتت  متت عمتتلا عمم تتة الت تتو ر التتذاتل 
 .الم زات التل  قدمها ال م  لل هذا المجا الترك ز عملا الذاتل و 

عتت   ر تتا إقامتتة ل ال تتات ونشتتا ات مشتتتركة ت ز تتز ال اقتتات الاجتماع تتة بتت   أعرتتاء السر تتا  .4
عمتلا الستسر لمحاتو  عمتلا تتدر بات متقدمتة  التوكاء تشج  كما  ج   مال م أجواء ب  داً ع  

 تتتتلستتتتسادة متتت  م تتتزة مرونتتتة الوقتتتت البروقتتتات عمتتت  م  نتتتة لا همتق  تتتدوعتتتدم برعا تتتة المنظمتتتةم 
 ا هذا ال م  ب اا الأعما  التقم د ة.ه ت ح
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النظتتر عتت  رتترورة ت ر تتا التتوكاء بتتردوارهم وتتتدر بهم وتحس تتزهم عمتتلا الق تتام بهتتا بكستتاءة ب تتم  .5
ال مر أو المستوى الت م مل أو مدة ال م م لالنجا  لل تحق ا د   مرتس  وبناء لر تا تستو قل 

م و كو  ذل  بتتدر   التوكاء عت   ر تا ء بك  الأدوار دو  إهما  أي منها ت م  ق ام الوكا
هتا المقاءات السرد ة أو الجماع ة وتشج  هم عمتلا التواات  مت  المنظمتة ستواء عت   ر تا أنظمت

 التقن ة أو المؤتمرات التل تق مها المنظمة.
 

 المقترحة الدراسات 5-4
إجتتتراء دراستتتة نوع تتتة عتتت  ال وامتتت  المتتتؤثرة لتتتل مهتتتام التتتوكاء ح تتتث ركتتتزت هتتتذل الدراستتتة عمتتتلا  .1

 الجان  الكمل.
 .دراسة حو  المنتجات المناسبة لمنظمات التسو ا مت دد المستو ات لل السوا السور ة .2
عملا ق ام الوكاء بالمهتام المرتب تة ب ممهتم لتل منظمتات التستو ا مت تدد دراسة أثر التكنولوج ا  .3

 .المستو ات
 .ج المال ةئو ات عملا النتاتهم لل منظمات التسو ا مت دد المسدراسة أثر ق ام الوكاء بمهام .4
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 الملاحق

 

 ( الاستبانة 1ممحق رقم )

 قائمة بأسماء المحكميين الأكاديميين لاستمارة الاستبانة( 2ممحق رقم )

 لمحة عن الشركتين محل الدراسة( 3ممحق رقم )

 ( دراسة توزع البيانات3ممحق رقم )

( الجداول التكرارية الخاصة لتوزع إجابات المشاركين عمى 4)ممحق رقم 

 عبارات الاستبانة
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 ( الاستبانة1ممحق رقم )

 الجميورية العربية السورية

 جامعة دمشق

 كمية الاقتصاد

 

يقوم الباحث بدراسة تهدف إلى التعرف عمى العوامل المؤثرة في أداء الوكلاء لمهاامهم فاي مناماات 

التسويق متعدد المستويات , يرجاى اججاباة عان الأسائمة المرفقاة بدقاة وحيادياة ماب العمام باأن  راءكام 

وجااودة فااي يرجااى اججابااة عاان كافااة الأساائمة المسااتكون مدياادة لم ايااة فااي تحقيااق أسااداف الدراسااة , 

لاان تسااتخدم إلا لأ ااراا ساا ا الدراسااة, اسااتمارة الاستقصاااء, ونمداات انتباااسكم إلااى أن ساا   البيانااات 

 شاكرين حسن تعاونكم.

 وتدضموا بقبول فائق الاحترام والتقدير.

 

 الباحث : فادي القاق

 

 إشراف : الدكتور مجد صقور

 كمية الاقتصاد/جامعة دمشق 

 قسم إدارة الأعمال
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( عند الفئة التي تعبر عنكم مع العمم بأن ىذه البيانات لن تستخدم إلا يرجى وضع علامة ) الأول :القسم 
 لأغراض ىذا الدراسة فقط. 

 ( عند الخيار الذي يعبر عن إجابتكم:يرجى وضع علامة )

 العمر
سنة 25الى  11 سنة 33الى  26  سنة 41الى  34  سنة 42اكثر من    

)     ( )     (      ()  )     ( 
 

متوسط دخل الوكيل 
الشيري من أعمال أخرى 

 بالميرة السورية

20000أقل من  بدون دخل إلى 20000من  
50000 

أكثر من 
50000 

)     ( )     ( )     ( )     ( 
 

المستوى 
 التعميمي

 دراسات عميا جامعية ثانوية المرحمة الأساسية بلا تعميم
)     ( )     ( )     (    (  )  )     ( 

 

مدة 
 العمل

ستة أشير فما  متوقف عن العمل
سنوات فما  3 سنة فما دون دون

 دون
 3أكثر من 
 سنوات

)     ( )     ( )     ( )     ( )     ( 
 

الشركة التي 
 تعمل بيا

Qnet P4M 
)     ( )     ( 

 
 أثناء العمل في شركة تسويق متعدد مستوياتالقسم الثاني: فيما يمي مجموعة من العبارات المتعمقة بتجربتك 

 ( عند الخيار الذي يعبر عن إجابتكم: يرجى وضع علامة )

 
 

موافققق 
 محايد موافق جدا

غيققققققققر 
 موافق

غيققر موافققق 
 ابدا  

ت 
تجا

لمن
ة ا

جود
 

تهاااتم الشاااركة التاااي أعمااال بهاااا بالمت مباااات  -1
  ويمة الأجل لزبائنها

     

بهاااااا تتمتاااااب منتجاااااات الشاااااركة التاااااي أعمااااال  -2
 بمستوى عالي الجودة

     

      أعتبر أن منتجات الشركة جديرة بالثقة -3
أست يب الاعتماد عمى مواصدات المنتجات  -4

 التي تسوقها الشركة
     

 

أناااااااار إلاااااااى العلاماااااااة التجارياااااااة لمنتجاااااااات  -5
 الشركة نارة إيجابية
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عم
 الد

ظام
 ن

تقنيااة  تااؤمن الشااركة التااي أعماال بهااا وسااائل -1
  لمتعمم عن منتجاتها

     

تؤمن الشاركة التاي أعمال بهاا وساائل ساهمة  -2
 و منة ل مب المنتجات

     

تهااتم الشااركة التااي أعماال بهااا بالمعمومااات  - 3
 المرتدة من الزبائن

     

يوجاااد لااادى الشاااركة مخااازون مااان المنتجاااات  -4
 يساعد عمى شحن المنتجات خلال فترة قصيرة

     

تااؤمن الشااركة التااي أعماال بهااا وسااائل تقنيااة  -5
 لمتابعة سير عممية شحن المنتجات

     

لا تكدل الشركة التي أعمل بها منتجاتها فاي -6
 اروف الاستخدام ال بيعي

     

 

 
القسم الثالث: فيما يمي مجموعة من العبارات المتعمقة بعلاقتك ومواصفات الوكيل الراعي الذي تعمل تحت إشقرافو 

 ( عند الخيار الذي يعبر عن إجابتكم: يرجى وضع علامة ) شركة تسويق متعدد مستويات ,في 

 

موافققق  
غيققققققققر  محايد موافق جدا

 موافق
غيققر موافققق 
 ابدا  

كيل
الو

ة ب
الثق

 

الوكياااال الراعااااي الاااا ي أعماااال ب شااااراف  يدااااي  -1
 بوعود  دائما

     

أشاااااااعر أن الوكيااااااال الراعاااااااي الااااااا ي أعمااااااال  -2
 بمصالحي ورفاسيتيب شراف  يهتم 

     

لا أشااااااعر بااااااأنني اساااااات يب أن أثااااااق دائمااااااا  -3
 بالوكيل الراعي ال ي أعمل ب شراف  

     

أشااعر بالثقااة عناادما اتبااب النصااائ  المقدمااة  -4
  لي من الوكيل الراعي ال ي أعمل ب شراف 

     

ت 
صفا

كيل
الو

 

 التالية:يتمتب الوكيل الراعي ال ي أعمل تحت إشرافة بالصدات 
      الحماس تجا  العمل ال ي يقوم ب  -1
      الحماس تجا  المنتجات التي يبيعها -2
      عمى تحقيق أسداف  التصميم -3
      كل جديد في العمل القابمية لتعمم -4
      نحو الاروف المحي ة نارة إيجابية -5
      الع اء تجا  الأشخاص ال ين يعممون مع  -6

 
 



172 
 

 القسم الرابع: فيما يمي مجموعة من العبارات المتعمقة بخصوصية العمل في شركة تسويق متعدد مستويات
 ( عند الخيار الذي يعبر عن إجابتكم:يرجى وضع علامة )

 

 
موافقققققق 
غيققققققققققر  محايد موافق جدا

 موافق

غيققققققققققر 
موافقققققق 
 ابدا  

ص
 خا

مل
 ع

إن العمااال فااااي التسااااويق المتعاااادد المسااااتويات  -1
 بدوام كاملعمل 

     

أعتباار العماال فااي التسااويق متعاادد المسااتويات  -2
 عملا  ا سمعة حسنة

     

لا أعتباااااار أن العماااااال فااااااي التسااااااويق متعاااااادد  -3
 المستويات عمل يوفر دخلا مرتدعا

     

أعتباار العماال فااي التسااويق متعاادد المسااتويات  -4
 عمل يؤمن دخلا إضافيا

     

التسااااااااااويق متعاااااااااادد لا يااااااااااؤمن العماااااااااال فااااااااااي  -5
 المستويات دخلا ثابتا لدترة  ويمة الأجل

     

ياااااااؤمن لاااااااي العمااااااال فاااااااي التساااااااويق المتعااااااادد  -6
 المستويات قبولا اجتماعيا جيدا

     

تي
الذا

ير 
طو

الت
 

      أشعر بأنني أست يب السي رة عمى ندسي -1
      لدي القدرة عمى تحديز تدسي -2
نقاااا  الضاااعف أشاااعر بقااادرتي عماااى مواجهاااة  -3

الموجااااودة لاااادي بعااااد عممااااي فااااي التسااااويق متعاااادد 
 المستويات

     

أبحااااث عاااان تجااااارب جدياااادة تساااااعدني عمااااى  -4
 الت وير ال اتي

     

أقاااااوم بالاساااااتدادة مااااان ماااااواد تسااااااعدني عماااااى  -5
مواقاااااب  –فياااااديوسات  –الت اااااوير الااااا اتي ) كتاااااب 

 الكترونية(

     

ياة
الح

ط 
 نم

بحريااة و مرونااة  أساات يب اختيااار وقاات عممااي -1
 عالية

     

لا أشاااااعر بت ييااااار إيجاااااابي فاااااي نمااااا  حيااااااتي  -2
 بسبب مرونة أوقات العمل

     

اسااات عت أن أكاااون علاقاااات اجتماعياااة قوياااة  -3
 مب أعضاء فريق العمل
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ساااااااااعدني العماااااااال عمااااااااى تكااااااااوين علاقااااااااات  -4
 اجتماعية أقوى خارج فريق العمل

     

السدر خارجا لمعمل فاي ساعدني العمل عمى  -5
 بمد أريد العمل ب 

     

لقااد قماات بالساادر إلااى الخااارج لمحصااول عمااى  -6
 تدريبات الشركة

     

 
القسققم الخققامس: فيمققا يمققي مجموعققة مققن العبققارات المتعمقققة بالميققام المرتبطققة بعممققك فققي شققركة تسققويق متعققدد 

 إجابتكم:( عند الخيار الذي يعبر عن يرجى وضع علامة )مستويات , 
 

 
موافقققققق  

 جدا
غيققققققققققر  محايد موافق

 موافق

غيققققققققققر 
موافقققققق 
 ابدا  

بيع
 ال

لااادي سااادف لتحقياااق حاااد أدناااى مااان المبيعاااات  -1
 لممستهمك النهائي خلال مدة معينة

     

أنا ممتزم بتحقيق أسدافي في تحقيق حد أدنى  -2
 من المبيعات

     

مااااان المهااااام بالنسااااابة لاااااي أن أحقاااااق أسااااادافي  -3
 البيعية

     

لا أعتباار أن القيااام بااالبيب لممسااتهمك النهاااائي  -4
 ضروري لتحسين نتائجي المالية

     

قمت ببياب منتجاات إلاى زباائن نهاائيين مقاربين -5
 دون عرا فرصة العمل

     

لاء
لوك

م ا
 ض

أعتباااار أن ضاااام أشااااخاص جاااادد سااااو جااااوسر  -1
 العمل في التسويق متعدد المتسويات

     

الشخصاااااااااية لممرشااااااااا  أسااااااااااس المواصااااااااادات  -2
 اختياري ل 

     

العلاقااااااااة التااااااااي ترب نااااااااي بالمرشاااااااا  أساااااااااس  -3
 اختياري ل 

     

أعتباار أن قيااامي بعمميااة ضاام الااوكلاء بشااكل  -4
 مستمر ضرورية لنمو مؤسستي التسويقية
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لاء
لوك

ة ا
رعاي

 

أعتباار أن تعماايم الأشااخاص الجاادد مهاام لنمااو  -1
 مؤسستي التسويقية

     

إن نقال نااام عمال واضا  لصشاخاص الجادد  -2
 الجدد مهم لنمو مؤسستي التسويقية

     

أشاااعر أن تحدياااز الأشاااخاص الجااادد لتحقيااااق  -3
 نتائج مالية مهم لنمو مؤسستي التسويقية

     

أعتباااااار أن العماااااال بأسااااااموب الت بيااااااق أمااااااام  -4
الشخص الجديد ولمادة معيناة مهام لنماو مؤسساتي 

 التسويقية

     

إن  نتااااااائج الأشااااااخاص الجاااااادد ليساااااات ماااااان  -5
 مسؤوليتي الشخصية

     

 سل تود إضافة أي معمومات أو ملاحاات في موضوع الدراسة؟ يرجى كتابتها في المكان المخصص:

.......................................................................................... 

.......................................................................................... 

 ولكم جزيل الشكر والتقدير                                                        الباحث : فادي القاق
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 الاستبانة قائمة بأسماء المحكميين الأكاديميين لاستمارة( 2رقم )ممحق 

 القسم المرتبة العممية الاسم
 إدارة الأعمال أستا  مساعد / جامعة دمشق  د.جمال اليوسف
/ جامعة دمشقأستا  مساعد  د.أيمن ديوب  إدارة الأعمال 
 إدارة الأعمال مدرس في كمية الاقتصاد / جامعة دمشق د.مجد صقور
 إدارة الأعمال مدرس في كمية الاقتصاد / جامعة دمشق د.مي مخموف

وان عمي  د.  إدارة الأعمال مدرس في كمية الاقتصاد/ جامعة دمشق 
محمد خضرد.  تسويق مدرس في الجامعة الدولية الخاصة لمعموم والتكنولوجيا 
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 لمحة عن الشركتين محل الدراسة( 3ممحق رقم )

 (:Qnetنظرة عامة عن شركة )

ومقرسا الرئيسي في سونغ كونغ تعمال فاي مجاال  1998عام   (QNET)تأسست شركة كيونت     
البيب المباشر, وتقوم بتقديم منتجات معيشية عالية القيمة, مان خالال فرصاة أعماال التساويق متعادد 

بمد عن  ريق شبكة وكلائها المستقمين, كما  100تسوق الشركة منتجاتها في أكثر من , المستويات
 (. QNET GSC ات متعددة من خلال مركز )توفر الشركة دعما لمعملاء حول العالم وبم

 ماااااااو ردًا, 50مكتبًاااااااا ووكالاااااااة حاااااااول العاااااااالم, وأكثااااااار مااااااان  25كماااااااا أنهاااااااا ممثماااااااة باااااااأكثر مااااااان      
- اجكساااااتان-اجماااااارات العربياااااة-أندونيسااااايا-ألمانياااااا-وتنتشااااار مكاتبهاااااا فاااااي الااااادول: /سوناااااغ كوناااااغ

سااااااااحل -بوركيناااااااا فاساااااااو-الجزائااااااار-تركياااااااا-الهناااااااد-فيتناااااااام-سااااااان افورة-روانااااااادا-الدميباااااااين-ماليزياااااااا
 نيجيرياااااااااااااااااااااا/.-روساااااااااااااااااااايا-الم اااااااااااااااااااارب-جورجيااااااااااااااااااااا-لبنااااااااااااااااااااان-كازاخسااااااااااااااااااااتان-الأردن-العاااااااااااااااااااااج

وساااااا ا مااااااا جاااااااء عمااااااى موقااااااب الشااااااركة عاااااان ن اااااااق عممهااااااا:  إلااااااى جانااااااب ن اااااااق المنتجااااااات      
المت اااااورة سااااا  , توجاااااد فرصاااااة عمااااال تتاااااي  لاااااك حرياااااة إدارة عمماااااك الخااااااص  و لاااااك دون الحاجاااااة 

اقباااااة المخااااازون وعممياااااات الجااااارد, أو تكااااااليف عاماااااة باسااااااة إلاااااى تكااااااليف كبيااااارة عناااااد البااااادء أو مر 
أو أي عوائااااااق مبكاااااارة أخاااااارى فااااااي مسااااااار ريااااااادة الأعمااااااال جدراك النجاااااااح. والخيااااااار متااااااروك لااااااك 
بشاااااأن اختياااااار العمااااال بااااادوام كامااااال أو جزئااااايك وبدضااااال تناااااوع ن ااااااق المنتجاااااات, يمكناااااك تحدياااااد 

  ت السااااااوق الخاصاااااة لااااااديك .المنتجاااااات بالشاااااكل الاااااا ي تااااارا  مناسااااابًا حسااااااب احتياجاااااات ومت مباااااا
 -سااااااااااعات الياااااااااد والمجاااااااااوسرات -الصاااااااااحة والت  ياااااااااة -منتجاااااااااات العافياااااااااة وال اقاااااااااة منتجاتيقققققققققا:

العنايااااااااااة  -العنايااااااااااة الشخصااااااااااية ومستحضاااااااااارات التجمياااااااااال -الع اااااااااالات والعضااااااااااويات السااااااااااياحية
 كتااااااااااااااااااب ووسااااااااااااااااااائ  التنميااااااااااااااااااة الشخصااااااااااااااااااية وت ااااااااااااااااااوير الأعمااااااااااااااااااال–التعماااااااااااااااااايم  -المنزليااااااااااااااااااة

 وتشارك الشركة في عضويات المؤسسات التالية:     
راب اة البياب  -( DSASراب ة البيب المباشار بسان افورة ) -( DSAMراب ة البيب المباشر بماليزيا )

معهااد أخلاقيااات  -( MDDAراب ااة المااوزعين المباشاارين الماليزيااة ) -( DSAPالمباشاار بااالدمبين )
راب ااة صااناعة  -( HKHFA يااة والصااحة بهونااغ كونااغ )راب ااة الأ  -( BEIMالأعمااال بماليزيااا )

 (HSIASالمستمزمات الصحية بسن افورة )
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 (:Phoenix 4 Marketingنظرة عامة عن شركة )

ومقرساا الرئيساي فاي أرمينياا, وتعمال  2013( عاام Phoenix 4 Marketingتأسست شاركة )     
مااان خااالال العمااال فاااي التساااويق متعااادد الشاااركة فاااي مجاااال البياااب المباشااار, وتقاااوم بتساااويق منتجاتهاااا 

 المستويات
 إكسسوارات-أزياء-منتجات القسائم الشرائية-رسم يدوي-دورات تدريبية-الساعات منتجاتيا:

وس ا ما جاء عمى موقب الشركة عان ن ااق عممهاا:  تأسسات الشاركة عماى أيادي مادربين خباراء      
دة, وحققوا إنجازات ضخمة عمى مستوى عمموا في شركات مختم لهم تاريخ  ويل في س   الصناعة,

ونتيجاة  بيعاة لت اورسم واكتماال  وكانوا عمى تماس مباشر بتحاديات العمال بمختماف أنواعا . العالم,
ولرقاي بها ا  افتتحوا س   الشركة لتتوج نجاحهم, ولتكون في المستوى الأمثل لخدمة شركائهم, رؤيتهم

   موح عمى اختلاف مستوياتهم الحياتية .العمل ال ي سو الحل الأقوى والأنج  لأصحاب ال
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 دراسة توزع البيانات( 4ممحق رقم )

 قمنا بدراسة  ريقة توزع البيانات بالنسبة لكل مت ير من المت يرات الثلاثة التابعة في الدراسة:
( عاادد المدااردات المدخمااة فااي التحمياال وساا ا مااا يتناسااب مااب حجاام العينااة 1يبااين الجاادول رقاام )     
قايم  -(4(, جادول رقام )3(, جادول رقام )2جادول رقام )-مدردة في حين تبين الجدوال التالياة  423

وصااادية متنوعاااة تتضااامن المتوسااا  الحساااابي والوساااي  والتبااااين والانحاااراف المعيااااري والمااادى والحاااد 
لأعماااااى والحاااااد الأدناااااى والمجاااااال باااااين الربيعاااااي باجضاااااافة إلاااااى اجحصاااااائيات الخاصاااااة باااااالالتواء ا

Skewness    والتدمKurtosis. 

 ( عدد مفردات العينة1الجدول رقم )
Case Processing Summary 

 
Cases 

Valid Missing Total 
N Percent N Percent N Percent 

 %100.0 423 %0. 0 %100.0 423 البيب الشخصي
 %100.0 423 %0. 0 %100.0 423 ضم الوكلاء
 %100.0 423 %0. 0 %100.0 423 رعاية الوكلاء

( القيم الوصفية بالنسبة لمبيع الشخصي 2الجدول رقم )  
Descriptives 

 Statistic Std. Error 

 البيب الشخصي

Mean 3.6038 .03506 

95% Confidence Interval for 
Mean 

Lower Bound 3.5349  
Upper Bound 3.6727  

5% Trimmed Mean 3.6168  
Median 3.6000  
Variance .520  

Std. Deviation .72110  
Minimum 1.40  
Maximum 5.00  
Range 3.60  

Interquartile Range 1.20  
Skewness -.139 .119 
Kurtosis -.222 .237 
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وساي قيماة ساالبة كماا  0.139 –( أن إحصاائية الالتاواء قاد بم ات 1نلاحا من الجدول رقام )      
الموافقاة مان خالال قسامة  Z. يمكان لناا حسااب درجاة 0.119بمغ الخ أ المعيااري لها   اجحصاائية 

وساااي تقاااب ضااامن  1.168 –إحصاااائية الالتاااواء عماااى الخ اااأ المعيااااري الموافاااق فنجاااد أنهاااا تسااااوي 
 ( وس ا يعني بأن قيمة الالتواء لا تختمف جوسرياً عن الصدر.1.96, + 1.96 -المجال )

س ال ريقااة وبااند 0.237وقيمااة الخ ااأ المعياااري الموافااق  0.222 –كمااا بم اات قيمااة الااتدم        
وساا ا يااادل بااأن قيماااة الااتدم   لا تختماااف  0.93الموافقااة وتعاااادل  Zيمكاان لنااا الحصاااول عمااى قيماااة 
 بشكل جوسري أيضاً عن الصدر.

إ اً نستنتج وجود درجة بسي ة من الالتواء والتدم   السمبيين ولكن دون وجود التواء أو تدم ا       
لمبيانات موضب الدراسة لا تختمف كثياراً عان تماك القايم  كبيرين, أي أن قيم الالتواء والتدم   بالنسبة

 المشاسدة في حال كان التوزع  بيعياً.

( القيم الوصفية بالنسبة لضم الوكلاء3الجدول رقم )  
Descriptives 

 Statistic Std. Error 

 ضم الوكلاء

Mean 4.0260 .03632 

95% Confidence Interval for 
Mean 

Lower Bound 3.9546  
Upper Bound 4.0974  

5% Trimmed Mean 4.0567  
Median 4.0000  
Variance .558  

Std. Deviation .74697  
Minimum 2.50  
Maximum 5.00  
Range 2.50  

Interquartile Range 1.25  
Skewness -.423 .119 
Kurtosis -.782 .237 

وسي قيمة ساالبة كماا بماغ  0.423 –نلاحا في الجدول السابق أن إحصائية الالتواء قد بم ت      
الموافقاااة مااان خااالال قسااامة  Z. يمكااان لناااا حسااااب درجاااة 0.119الخ اااأ المعيااااري لهااا   اجحصاااائية 

وسي قيماة خاارج المجاال  3.55 –إحصائية الالتواء عمى الخ أ المعياري الموافق فنجد أنها تساوي 
( وال ي يمكن أن نقبل ضمن  الدرضية الصدرية )أو فرضاية العادم والتاي تقاول 1.96, + 1.96 -)

بعدم وجاود اخاتلاف جاوسري باين التاواء النماو ج عان الصادر( وسا ا يعناي باأن قيماة الالتاواء تختماف 
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 بققأن البيانقققاتجوسرياااً عاان الصاادر, وبااالنار إلااى اجشااارة السااالبة جحصاااائية الالتااواء يمكاان القااول 
أو ممتويققة باتجققاه  Negatively Skewedبالنسقبة لمتييققر ضققم القوكلاء ممتويققة بشققكل سقمبي 

 .Skewed to leftاليسار 
وبااندس ال ريقااة  0.237وقيمااة الخ ااأ المعياااري الموافااق  0.728 –كمااا بم اات قيمااة الااتدم        

وسا ا يادل باأن قيماة الاتدم   تختماف بشاكل  3.07الموافقاة وتعاادل  Zيمكن لنا الحصول عمى قيماة 
 جوسري عن الصدر أيضاً.

إ اً نستنتج وجاود درجاة واضاحة مان الالتاواء والاتدم   السامبيين وسا ا يسااعدنا فاي التنباؤ بكاون      
 توزع البيانات بالنسبة لمت ير ضم الوكلاء  ير  بيعي أبداً.

الوصفية بالنسبة لرعاية الوكلاء( القيم 4الجدول رقم )  
Descriptives 

 Statistic Std. Error 

 ضم الوكلاء

Mean 4.0260 .03632 

95% Confidence Interval for 
Mean 

Lower Bound 3.9546  
Upper Bound 4.0974  

5% Trimmed Mean 4.0567  
Median 4.0000  
Variance .558  

Std. Deviation .74697  
Minimum 2.50  
Maximum 5.00  
Range 2.50  

Interquartile Range 1.25  
Skewness -.423 .119 
Kurtosis -.782 .237 

وسااي قيمااة سااالبة  1.223 –نلاحااا ماان الجاادول السااابق أن إحصااائية الالتااواء قااد بم اات           
الموافقااة ماان خاالال  Z. يمكاان لنااا حساااب درجااة 0.119كمااا بمااغ الخ ااأ المعياااري لهاا   اجحصااائية 

وساي قيماة كبيارة  10.27 –قسمة إحصائية الالتواء عمى الخ أ المعياري الموافق فنجد أنهاا تسااوي 
( وال ي يمكن أن نقبل ضمن  الدرضية الصدرية )أو فرضاية 1.96, + 1.96 -تقب خارج المجال )

( وسا ا يعناي باأن قيماة العدم والتي تقول بعدم وجود اختلاف جوسري بين التواء النمو ج عن الصادر
بأن الالتواء تختمف جوسرياً عن الصدر, وبالنار إلى اجشارة السالبة جحصائية الالتواء يمكن القول 
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أو ممتويقة  Negatively Skewedالبيانات بالنسبة لمتيير رعاية الوكلاء ممتوية بشقكل سقمبي 
 أيضاً. Skewed to leftباتجاه اليسار 

وباااندس ال ريقاااة  0.237وقيماااة الخ اااأ المعيااااري الموافاااق  1.801دم    كماااا بم ااات قيماااة الااات     
وسا ا يادل باأن قيماة الاتدم   تختماف بشاكل  7.60الموافقاة وتعاادل  Zيمكن لنا الحصول عمى قيماة 

 جوسري عن الصدر أيضاً.
بااؤ إ اً نسااتنتج وجااود درجااة واضااحة ماان الالتااواء الساامبي والااتدم   وساا ا يساااعدنا مساابقاً فااي التن     

 بكون توزع البيانات بالنسبة لمت ير رعاية الوكلاء  ير  بيعي عمى اج لاق.
 ولكن سل تتبب البيانات  اتها التوزع ال بيعي؟

أو نتيجااة  Kolomogrov – Smirnovللإجاباة عمااى ساا ا السااؤال ننااار إلاى نتيجااة اختبااار      
( ونلاحا  باأن نتيجاة كالا الاختباارين دالتاين إحصاائياً 5في الجدول رقم ) Shapiro-Wilkاختبار 

 وس ا يعني بأن توزع البيانات يختمف جوسرياً عن التوزع ال بيعي. 0.05عند مستوى دلالة 

 Kolomogrov – Smirnov  &  Shapiro-Wilk ( اختباري 5جدول رقم )
Tests of Normality 

 Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Statistic Df Sig. Statistic Df Sig. 

 000. 423 975. 000. 423 089. البيب الشخصي
 000. 423 931. 000. 423 132 ضم الوكلاء
 000. 423 860. 000. 423 182. رعاية الوكلاء

a. Lilliefors Significance Correction 

 بالنسبة لممت يرات الثلاث إذاً لا تتبع البيانات التوزع الطبيعي
 ويمكن ك لك الاستئناس بالمخ  ات التالية لمشاسدة  بيعة توزع البيانات.

 بالنسبة لمتيير البيع الشخصي:
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 2وجود انق اع في استمرارية البيانات دون القيمة Histogram نلاحا من خلال مخ           
 راؤسم عمى مجمل عبارات محور البيب الشخصي بالرفا حيث فمم يجب أحد من المستبينة 

 الم مق )اججابة:  ير موافق بشدة عمى سمم ليكرت(.
يجب أن تقب جميب النقا  عمى الخ  المرسوم إ ا كان شكل  Q-Q plotوبالنار إلى مخ        

ن التاااوزع التاااوزع  بيعيااااً ولكااان لا نلاحاااا ان بااااق جمياااب النقاااا  عميااا  فاااي حالتناااا وسااا ا يااادل عماااى أ
 منحرف نسبياً عن الشكل ال بيعي.

 

% مان البياناات تقاب 50ونلاحاا باأن  Box-Plotأيضاً يمكن النار إلى المخ ا  الصاندوقي      
تقريباااااً ونلاحااااا  وجااااود عاااادم تجااااانس بااااين القساااامين العمااااوي والساااادمي وساااا ا لكااااون  4.25و  3باااين 

الصندوق أقرب لمحد العموي من  لمحد السدمي )وسا ا مدهاوم باعتباار أن اججاباات أقارب لمقايم الكبيارة 
  الموافقة  منها لمقيم الص يرة  عدم الموافقة (.

 

 نتيجة: لم يكن توزع البيانات  بيعياً بالنسبة لمت ير البيب الشخصي.ال
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 بالنسبة لمتيير ضم الوكلاء:
 2.5وجود انق اع فاي اساتمرارية البياناات دون القيماة Histogram نلاحا من خلال مخ        

 حيااث لاام يجااب أحااد تقريباااً ماان المسااتبينة  راؤساام عمااى مجماال عبااارات محااور ضاام الااوكلاء بااالرفا
 الم مق )اججابة:  ير موافق بشدة عمى سمم ليكرت(.

 

يمكننااا أن نلاحااا عاادم ان باااق معااام النقااا  عمااى الخاا   Q-Q plotبااالنار إلااى مخ اا  و      
المحااوري فبعضااها يقااب إلااى الأعمااى مناا  والاابعا اوخاار يقااب أساادم  وساا ا ياادل عمااى أن التااوزع ممتااو  

 ومنحرف عن نم  التوزع ال بيعي.
% مان البياناات تقاب 50ونلاحاا باأن  Box-Plotأيضاً يمكن النار إلى المخ ا  الصاندوقي      

تقريباااً ونلاحااا  وجااود عاادم تجااانس بااين القساامين العمااوي والساادمي وساا ا لكااون  4.75و  3.5بااين   
 (. 5الصندوق أقرب لمحد العموي )
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 م الوكلاء واهر ممتوياً بشكل سمبي.النتيجة: لم يكن توزع البيانات  بيعياً بالنسبة لمت ير ض

 بالنسبة لمتيير رعاية الوكلاء:
 3.5وجود انق اع فاي اساتمرارية البياناات دون القيماة Histogram نلاحا من خلال مخ        

حياث كاناات نساابة المسااتبينة  رائهاام مماان أجااابوا بااالرفا أو حتااى بالحياااد عمااى مجماال محااور رعايااة 
 الوكلاء قميمة جداً.
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يمكننااا أن نلاحااا عاادم ان باااق معااام النقااا  عمااى الخاا   Q-Q plotفبااالنار إلااى مخ اا       
المحااوري فبعضااها يقااب إلااى الأعمااى مناا  والاابعا اوخاار يقااب أساادم  وساا ا ياادل عمااى أن التااوزع ممتااو  

 ومنحرف عن نم  التوزع ال بيعي.
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% مان البياناات تقاب 50ونلاحاا باأن  Box-Plotأيضاً يمكن النار إلى المخ ا  الصاندوقي      
تقريبااااً ونلاحاااا  وجاااود عااادم تجاااانس باااين القسااامين العماااوي والسااادمي وسااا ا لكاااون  5و  4.25باااين   

 (. 5الصندوق أقرب لمحد العموي )
النتيجة: لم يكن توزع البيانات  بيعياً بالنسبة لمت ير رعاية الوكلاء واهر ممتوياً بشكل سمبي 

 أيضاً.
أن حجم العينة كبير من الممكن ت بيق الاختبارات البارامترية عمى دراستنا ب ا  ولكن وباعتبار

 النار عن شكل التوزع الأساسي لممدردات في عينة الدراسة.
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 ةانعبارات الاستب عنالجداول التكرارية لتوزع إجابات المشاركين ( 5رقم )ممحق 

بيا بالمتطمبات طويمة الأجل لزبائنيا تيتم الشركة التي أعمل  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً1.2 1.2 1.2 5  ير موافق أبدا 

 2.1 9. 9. 4  ير موافق

 7.1 5.0 5.0 21 محايد

 27.4 20.3 20.3 86 موافق

 100.0 72.6 72.6 307 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

بيا تتمتع بمستوى عالي الجودة أعملمنتجات الشركة التي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً5. 5. 5. 2  ير موافق أبدا 

 4.5 4.0 4.0 17  ير وافق

 10.4 5.9 5.9 25 محايد

 26.2 15.8 15.8 67 موافق

 100.0 73.8 73.8 312 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

أن منتجات الشركة جديرة بالثقة أعتبر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً9. 9. 9. 4  ير موافق أبدا 

 2.8 1.9 1.9 8  ير موافق

 12.3 9.5 9.5 40 محايد

 45.4 33.1 33.1 140 موافق

 100.0 54.6 54.6 231 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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ستطيع الاعتماد عمى مواصفات المنتجات التي تسوقيا الشركةأ  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً4.3 4.3 4.3 18  ير موافق أبدا 

 6.1 1.9 1.9 8  ير موافق

 13.2 7.1 7.1 30 محايد

 43.5 30.3 30.3 128 موافق

 100.0 56.5 56.5 239 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

إيجابية نظرةنظر لمعلامة التجارية لمنتجات الشركة أ  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً5. 5. 5. 2  ير موافق أبدا 

 1.7 1.2 1.2 5  ير موافق

 12.1 10.4 10.4 44 محايد

 32.2 20.1 20.1 85 موافق

 100.0 67.8 67.8 287 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

بيا وسائل تقنية لمتعمم عن منتجاتيا أعملتؤمن الشركة التي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً2.4 2.4 2.4 10  ير موافق أبدا 

 4.0 1.7 1.7 7  ير موافق

 7.1 3.1 3.1 13 محايد

 40.2 33.1 33.1 140 موافق

 100.0 59.8 59.8 253 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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بيا وسائل سيمة وآمنة لطمب المنتجات أعملتؤمن الشركة التي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً5. 5. 5. 2  ير موافق أبدا 

موافق ير   6 1.4 1.4 1.9 

 3.3 1.4 1.4 6 محايد

 26.0 22.7 22.7 96 موافق

 100.0 74.0 74.0 313 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

بيا بالمعمومات المرتدة من الزبائن أعملتيتم الشركة التي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  أبداً  ير موافق  4 .9 .9 .9 

 4.5 3.5 3.5 15  ير موافق

 13.9 9.5 9.5 40 محايد

 45.9 31.9 31.9 135 موافق

 100.0 54.1 54.1 229 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

 يوجد لدى الشركة مخزون من المنتجات يساعد عمى شحن المنتجات خلال فترة قصيرة

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً6.6 6.6 6.6 28  ير موافق أبدا 

 14.2 7.6 7.6 32  ير موافق

 40.0 25.8 25.8 109 محايد

 55.8 15.8 15.8 67 موافق

 100.0 44.2 44.2 187 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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بيا وسائل تقنية لمتابعة سير عممية شحن المنتجات أعملتؤمن الشركة التي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 1.7 1.7 1.7 7  ير موافق 

 17.7 16.1 16.1 68 محايد

 53.0 35.2 35.2 149 موافق

 100.0 47.0 47.0 199 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

بيا منتجاتيا في ظروف الاستخدام الطبيعي أعمللا تكفل الشركة التي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 41.6 41.6 41.6 176 موافق جدا 

 57.9 16.3 16.3 69 موافق

 79.4 21.5 21.5 91 محايد

 97.6 18.2 18.2 77  ير موافق

 100.0 2.4 2.4 10  ير موافق أبداً 

Total 423 100.0 100.0  
 

بإشرافو يفي بوعوده دائما أعملالوكيل الراعي الذي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً4.3 4.3 4.3 18  ير موافق أبدا 

 5.2 9. 9. 4  ير موافق

 11.6 6.4 6.4 27 محايد

 31.4 19.9 19.9 84 موافق

 100.0 68.6 68.6 290 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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بإشرافو ييتم بمصالحي ورفاىيتي أعملأن الوكيل الراعي الذي  أشعر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً4.3 4.3 4.3 18  ير موافق أبدا 

 5.7 1.4 1.4 6  ير موافق

 9.5 3.8 3.8 16 محايد

 36.2 26.7 26.7 113 موافق

 100.0 63.8 63.8 270 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

بإشرافو أعملبأنني استطيع أن أثق دائما بالوكيل الراعي الذي  أشعرلا   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 55.3 55.3 55.3 234 موافق جدا 

 70.7 15.4 15.4 65 موافق

 86.3 15.6 15.6 66 محايد

 92.0 5.7 5.7 24  ير موافق

 100.0 8.0 8.0 34  ير موافق أبداً 

Total 423 100.0 100.0  
 

بإشرافو أعملبالثقة عندما اتبع النصائح المقدمة لي من الوكيل الراعي الذي  أشعر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً3.3 3.3 3.3 14  ير موافق أبدا 

 3.5 2. 2. 1  ير موافق

 8.0 4.5 4.5 19 محايد

 26.0 18.0 18.0 76 موافق

 100.0 74.0 74.0 313 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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تحت إشرافو بالحماس تجاه العمل الذي يقوم بو أعمليتمتع الوكيل الراعي الذي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3.3 3.3 3.3 14 محايد 

 18.9 15.6 15.6 66 موافق

 100.0 81.1 81.1 343 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

تحت إشرافو بالحماس تجاه المنتجات التي يبيعيا أعمليتمتع الوكيل الراعي الذي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً5.4 5.4 5.4 23  ير موافق أبدا 

 5.9 5. 5. 2  ير موافق

 18.2 12.3 12.3 52 محايد

 29.3 11.1 11.1 47 موافق

 100.0 70.7 70.7 299 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

تحقيق أىدافو عمىتحت إشرافو بالتصميم  أعمليتمتع الوكيل الراعي الذي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2.8 2.8 2.8 12 محايد 

 21.0 18.2 18.2 77 موافق

 100.0 79.0 79.0 334 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

تحت إشرافو بالقابمية لتعمم كل جديد في العمل أعمليتمتع الوكيل الراعي الذي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 7. 7. 7. 3  ير موافق 

 9. 2. 2. 1 محايد

 28.6 27.7 27.7 117 موافق

 100.0 71.4 71.4 302 موافق جدا
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تحت إشرافو بالقابمية لتعمم كل جديد في العمل أعمليتمتع الوكيل الراعي الذي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 7. 7. 7. 3  ير موافق 

 9. 2. 2. 1 محايد

 28.6 27.7 27.7 117 موافق

 100.0 71.4 71.4 302 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

تحت إشرافو بنظرة إيجابية نحو الظروف المحيطة أعمليتمتع الوكيل الراعي الذي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً2.4 2.4 2.4 10  ير موافق أبدا 

 5.0 2.6 2.6 11  ير موافق

 6.9 1.9 1.9 8 محايد

 30.0 23.2 23.2 98 موافق

 100.0 70.0 70.0 296 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

تحت إشرافو بالعطاء تجاه الأشخاص الذين يعممون معو أعمليتمتع الوكيل الراعي الذي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3.3 3.3 3.3 14  ير موافق 

 9.2 5.9 5.9 25 محايد

 31.2 22.0 22.0 93 موافق

 100.0 68.8 68.8 291 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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بدوام كامل ي التسويق المتعدد المستويات عملإن العمل ف  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً18.0 18.0 18.0 76  ير موافق أبدا 

 44.4 26.5 26.5 112  ير موافق

 65.7 21.3 21.3 90 محايد

 85.6 19.9 19.9 84 موافق

 100.0 14.4 14.4 61 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

سمعة حسنة االعمل في التسويق متعدد المستويات عملا ذ أعتبر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً6.4 6.4 6.4 27  ير موافق أبدا 

موافق ير   39 9.2 9.2 15.6 

 26.2 10.6 10.6 45 محايد

 48.0 21.7 21.7 92 موافق

 100.0 52.0 52.0 220 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

يوفر دخلا مرتفعا في التسويق متعدد المستويات عمل أن العمل أعتبرلا   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 61.5 61.5 61.5 260 موافق جدا 

 77.1 15.6 15.6 66 موافق

 85.6 8.5 8.5 36 محايد

 90.5 5.0 5.0 21  ير موافق

 100.0 9.5 9.5 40  ير موافق أبداً 

Total 423 100.0 100.0  
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العمل في التسويق متعدد المستويات عملا يؤمن دخلا إضافيا أعتبر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً5. 5. 5. 2  ير موافق أبدا 

 9. 5. 5. 2  ير موافق

 4.5 3.5 3.5 15 محايد

 44.0 39.5 39.5 167 موافق

 100.0 56.0 56.0 237 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

لفترة طويمة الأجللا يؤمن العمل في التسويق متعدد المستويات دخلا ثابتا   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 43.5 43.5 43.5 184 موافق جدا 

 63.1 19.6 19.6 83 موافق

 80.4 17.3 17.3 73 محايد

 89.4 9.0 9.0 38  ير موافق

 100.0 10.6 10.6 45  ير موافق أبداً 

Total 423 100.0 100.0  
 

لي العمل في التسويق المتعدد المستويات قبولا اجتماعيا جيدايؤمن   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً5.4 5.4 5.4 23  ير موافق أبدا 

 12.1 6.6 6.6 28  ير موافق

 25.3 13.2 13.2 56 محايد

 49.4 24.1 24.1 102 موافق

 100.0 50.6 50.6 214 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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بأنني استطيع السيطرة عمى نفسي أشعر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً2. 2. 2. 1  ير موافق أبدا 

 10.4 10.2 10.2 43 محايد

 51.1 40.7 40.7 172 موافق

 100.0 48.9 48.9 207 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

 لدي القدرة عمى تحفيز نفسي

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً9. 9. 9. 4  ير موافق أبدا 

 1.7 7. 7. 3  ير موافق

 5.0 3.3 3.3 14 محايد

 43.3 38.3 38.3 162 موافق

 100.0 56.7 56.7 240 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

بقدرتي عمى مواجية نقاط الضعف الموجودة لدي بعد عممي في التسويق متعدد المستويات أشعر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً4.5 4.5 4.5 19  ير موافق أبدا 

 6.6 2.1 2.1 9  ير موافق

 9.9 3.3 3.3 14 محايد

 39.5 29.6 29.6 125 موافق

 100.0 60.5 60.5 256 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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بحث عن تجارب جديدة تساعدني عمى التطوير الذاتيأ  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 1.9 1.9 1.9 8  ير موافق 

 8.3 6.4 6.4 27 محايد

 37.8 29.6 29.6 125 موافق

جداموافق   263 62.2 62.2 100.0 

Total 423 100.0 100.0  
 

مواقع الكترونية( –فيديوىات  –أقوم بالاستفادة من مواد تساعدني عمى التطوير الذاتي ) كتب   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً5. 5. 5. 2  ير موافق أبدا 

 7.6 7.1 7.1 30 محايد

 34.8 27.2 27.2 115 موافق

 100.0 65.2 65.2 276 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

ستطيع اختيار وقت عممي بحرية و مرونة عاليةأ  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 6.1 6.1 6.1 26  ير موافق 

 10.4 4.3 4.3 18 محايد

 49.4 39.0 39.0 165 موافق

 100.0 50.6 50.6 214 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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يجابي في نمط حياتي بسبب مرونة أوقات العملإبتييير  أشعرلا   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 49.4 49.4 49.4 209 موافق جدا 

 77.3 27.9 27.9 118 موافق

 92.4 15.1 15.1 64 محايد

 95.5 3.1 3.1 13  ير موافق

 100.0 4.5 4.5 19  ير موافق أبداً 

Total 423 100.0 100.0  
 

 استطعت أن أكون علاقات اجتماعية قوية مع أعضاء فريق العمل

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً3.8 3.8 3.8 16  ير موافق أبدا 

 8.0 4.3 4.3 18 محايد

 30.0 22.0 22.0 93 موافق

 100.0 70.0 70.0 296 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

 ساعدني العمل عمى تكوين علاقات اجتماعية أقوى خارج فريق العمل

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً4.0 4.0 4.0 17  ير موافق أبدا 

 8.0 4.0 4.0 17  ير موافق

 17.5 9.5 9.5 40 محايد

 49.9 32.4 32.4 137 موافق

 100.0 50.1 50.1 212 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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 ساعدني العمل عمى السفر خارجا لمعمل في بمد أريد العمل بو

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid موافق أبداً   ير  30 7.1 7.1 7.1 

 15.6 8.5 8.5 36  ير موافق

 55.8 40.2 40.2 170 محايد

 75.4 19.6 19.6 83 موافق

 100.0 24.6 24.6 104 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

 لقد قمت بالسفر إلى الخارج لمحصول عمى تدريبات الشركة

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً24.8 24.8 24.8 105  ير موافق أبدا 

 39.0 14.2 14.2 60  ير موافق

 63.1 24.1 24.1 102 محايد

 74.0 10.9 10.9 46 موافق

 100.0 26.0 26.0 110 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

خلال مدة معينةلدي ىدف لتحقيق حد أدنى من المبيعات لممستيمك النيائي   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً4.7 4.7 4.7 20  ير موافق أبدا 

 6.9 2.1 2.1 9  ير موافق

 22.2 15.4 15.4 65 محايد

 59.6 37.4 37.4 158 موافق

 100.0 40.4 40.4 171 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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بتحقيق أىدافي في تحقيق حد أدنى من المبيعاتأنا ممتزم   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً4.0 4.0 4.0 17  ير موافق أبدا 

 7.3 3.3 3.3 14  ير موافق

 21.5 14.2 14.2 60 محايد

 58.9 37.4 37.4 158 موافق

 100.0 41.1 41.1 174 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

 من الميم بالنسبة لي أن أحقق أىدافي البيعية

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً2.4 2.4 2.4 10  ير موافق أبدا 

 10.6 8.3 8.3 35  ير موافق

 21.5 10.9 10.9 46 محايد

 51.3 29.8 29.8 126 موافق

 100.0 48.7 48.7 206 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

أن القيام بالبيع لممستيمك النيائي ضروري لتحسين نتائجي المالية أعتبرلا   

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 33.8 33.8 33.8 143 موافق جدا 

 45.9 12.1 12.1 51 موافق

 76.6 30.7 30.7 130 محايد

موافق  ير  73 17.3 17.3 93.9 

 100.0 6.1 6.1 26  ير موافق أبداً 

Total 423 100.0 100.0  
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 قمت ببيع منتجات إلى زبائن نيائيين مقربين دون عرض فرصة العمل

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً48.5 48.5 48.5 205  ير موافق أبدا 

 61.7 13.2 13.2 56  ير موافق

 78.0 16.3 16.3 69 محايد

 89.1 11.1 11.1 47 موافق

 100.0 10.9 10.9 46 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

أن ضم أشخاص جدد ىو جوىر العمل في التسويق متعدد المستويات أعتبر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  موافق أبداً  ير  33 7.8 7.8 7.8 

 13.5 5.7 5.7 24  ير موافق

 23.9 10.4 10.4 44 محايد

 43.5 19.6 19.6 83 موافق

 100.0 56.5 56.5 239 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

 المواصفات الشخصية لممرشح أساس اختياري لو

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً14.4 14.4 14.4 61  ير موافق أبدا 

 26.0 11.6 11.6 49  ير موافق

 39.5 13.5 13.5 57 محايد

 56.7 17.3 17.3 73 موافق

 100.0 43.3 43.3 183 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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 العلاقة التي تربطني بالمرشح أساس اختياري لو

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً1.4 1.4 1.4 6  ير موافق أبدا 

 9.5 8.0 8.0 34  ير موافق

 20.1 10.6 10.6 45 محايد

 54.4 34.3 34.3 145 موافق

 100.0 45.6 45.6 193 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

أن قيامي بعممية ضم الوكلاء بشكل مستمر ضرورية لنمو مؤسستي التسويقية أعتبر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid  ً5. 5. 5. 2  ير موافق أبدا 

 10.4 9.9 9.9 42  ير موافق

 19.4 9.0 9.0 38 محايد

 48.7 29.3 29.3 124 موافق

 100.0 51.3 51.3 217 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

أن تعميم الأشخاص الجدد ميم لنمو مؤسستي التسويقية أعتبر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 2.1 2.1 2.1 9 محايد 

 15.4 13.2 13.2 56 موافق

 100.0 84.6 84.6 358 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
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 إن نقل نظام عمل واضح للأشخاص الجدد ميم لنمو مؤسستي التسويقية

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 1.2 1.2 1.2 5  ير موافق 

 1.7 5. 5. 2 محايد

 17.5 15.8 15.8 67 موافق

 100.0 82.5 82.5 349 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

أن تحفيز الأشخاص الجدد لتحقيق نتائج مالية ميم لنمو مؤسستي التسويقية أشعر  

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid  ً5. 5. 5. 2  ير موافق أبدا 

 19.4 18.9 18.9 80 موافق

 100.0 80.6 80.6 341 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

أن العمل بأسموب التطبيق أمام الشخص الجديد ولمدة معينة ميم لنمو مؤسستي التسويقية أعتبر  

 
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 3.5 3.5 3.5 15 محايد 

 23.6 20.1 20.1 85 موافق

 100.0 76.4 76.4 323 موافق جدا

Total 423 100.0 100.0  
 

الأشخاص الجدد ليست من مسؤوليتي الشخصية إن  نتائج  

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 38.8 38.8 38.8 164 موافق جدا 

 65.0 26.2 26.2 111 موافق

 79.9 14.9 14.9 63 محايد

 91.7 11.8 11.8 50  ير موافق

 100.0 8.3 8.3 35  ير موافق أبداً 

Total 423 100.0 100.0  
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Executive Summary 

Master’s Thesis 

Researcher’s name: Fadi Kak  

Thesis Title: “Factors that impact the agents’ commitment to execute 

tasks related to their jobs in multilevel marketing companies.” 

As a new marketing style, the multilevel marketing is based on the sales 

and distribution of goods and services to the end consumer by the direct 

sales method through independent agents who receive their commissions 

for the sales of products to the end consumer, in addition to the 

commissions that they receive for the sales difference which is built by the 

agent through the affiliation, training and motivation of new agents. 

Whereas this method is common in Syria, we conducted this study in order 

to determine factors that impact the agents’ commitment in executing tasks 

related to their jobs in multilevel marketing companies, and determine the 

relative importance of each factor and its impact on this commitment and to 

determine the impact of demographic variations in the agents’ tasks.    

     The importance of this study lies within the fact that it helps agents in 

selecting new agents, based on the agents that impact the commitment of 

Syrian agents to perform all tasks related to their job in the company, 

where previous studies in this context show that the performance of all 

tasks positively impacts the projected financial results.  

The study community included all agents working in multilevel marketing 

companies in Syria, where the study was conducted on a sample of 423 

units, and data was collected through a survey distributed on individuals 

taking part in this sample. 

The study reached many results, the most important being: each of the 

company’s services and the privacy related to the work nature positively 
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impacts all agents’ tasks, while the sponsor agent’s characteristics did not 

impact the personal sales process in particular. Results also showed that 

older age categories tend to execute sales operations and affiliate new 

agents of younger age categories, while agents who did not pursue higher 

education programs tend to execute sales operations and affiliate persons 

who hold higher education degrees. The study came out with a number of 

recommendations, the most important being: multilevel marketing 

companies should necessarily care more about the quality level of their 

products and their support system in order to increase the agents’ ability to 

sell products and affiliate new agents, while agents should focus on the 

trust and confidence agent to select new agents, and companies should 

focus on the promotion of social relationships among team members and 

encourage them to travel to receive advanced training programs sponsored 

by the company, and not to restrain agents by certain working hours to 

profit from time flexibility that is available by this job type, contrary to 

traditional job. 
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