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ح ورقلة)- (الدرجة العلميةعرابة الحاج  الدكتور/   مشرفا جامعة قاصدي مر
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ء ٕ:  

  
  طريق العلم و المعرفة، أبي الغالي أطال الله في بقـائهإلى من حصد الأشواك ليمهد لي  

التي إحترقت لنستضيء بنور العلم و الضياء الحكمة، أمي الحبيبة أمد الله  إلى تلك المرأة الحديدية  
  في عمرها

  !...السند والقدوة  " : منيب"خطيبي إلى الإنسان الذي علمني كيف يكون الصبر طريقـا للنجاح  
  إلى رفقـاء البيت الطاهر الأنيق أخوتي الأعزاء وأختي العزيزة

  المشوار، محمد هاملي الذي كان معي من بداية  زميلإلى  
ضرار، جاز هذه المذكرة، أية، سيف الدين، نإلى زملائي وكل من قدم لي العون والمساعدة في إ

  و جنود الخفـاءأسامة، منير،  
كانوا معي في كل خطوة، مشرفي عرابة حاج، وأستاذي رشيد مناصرية،   نإلى أساتذتي الكرام الذي

  .الآخرينواساتذتي  
  حقق تفوقـاأ ستطعت أن  او بها على مدار خمس سنوات  التي تعلمت  إلى كليتي  

  أهدي تخرجي وفرحتي لكل روح شاركتني بدعائها

          
  سهام حجوج                                                                                                      
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ء ٕ  
  

  سيد المرسلينالصلاة والسلام على   الحمد  و
  بالوالدين إحسانا" إلى الذين قـال فيهما المولى "و

الحنان إلى من منحتني سر   ومنبع الحب وأهدي ثمرة جهدي ألى أغلى جوهرة في الوجود  
  الحياة ...أمي الغالية حفظها الله

  عمرهالحب العمل إلى رمز العطاء ...أبي أطال الله في   لى من زرع فيا قوة العزم وروح الحزم وإ
  سندي في هذه الحياة حفظها الله إلى زوجتي العزيزة و

الكتكوتة   الكتكوت الصغير ..أمير، و إلى أولادي فـلاذت أكبادي:ميسم رنيم، محمد أدم، و
  درين

  خواتي كل واحد بإسمه   إخوتي وأإلى أعز ما في الوجود  
  سهام حجوجالتي قدمت لي العون والمساعدة في إنجاز هذه المذكرة:  إلى زميلتي

  الكريم الذي كان معي في كل خطوة: مشرفي عرابة حاج  اذيتإلى أس
  إلى جميع اصدقـائي واحبائي واقـاربي  

   إلى كل طالب علم

  
                                                                                                                          

  محمد هامل
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:  
  السلام على الصلاة و ما كنا لنهتدي لولا أن هدانا الله، و  الذي هدانا لهذا والحمد  

  .رسول الله محمد صل الله عليه وسلم
  نتقدم بخالص الشكر إلى أستاذنا المشرف, عرابة الحاج, لحسن

  .العلمية الثمينةنصائحه   تفهمه و وتوجيهه  
موظفي مصحة عادة، زينة   كما نتقدم بالشكر الجزيل إلى موظفي المصحة الضياء، رجاء نعيمي، و

  محمد كمال عبازي بورقـلة، الذين وجهوناالطبيب  بالأخص   و، سيد روحو
  أعانونا بما استطاعوا من جهد في جميع مراحل إعداد هذه المذكرة, دون أن ننسى و

  شكرنا وتقديرناكما نقدم كل  الاستبيان بكل صدر رحب,   لءين ساهموا في مجميع الأطباء الذ
  لى كلإ وفياء لا يحرمنا الله منهم, والأالأصدقـاء   خوة و،الإ لكل من ساندنا في هذه المرحلة  

  .من ساعدنا من قريب أو بعيد في استكمال هذا العمل

                                               
  

  

  

  

  

  
 
 



 

V 

  

  الملخص:
الضياء بورقلة،  هدفت الدراسة إلى معرفة أثر المهارات الناعمة على التسويق الشخصي بمصحتي عادة و 

استخدام الاستبانة كأداة رئيسية لجمع  لتحقيق أغراض الدراسة تم الاعتماد على المنهج الوصفي التحليلي و و
ئق الرسمية، و المعلومات مع المقابلة، و اقتصرت عملية التوزيع على أسلوب العينة العشوائية البسيطة التي قد  الو

مج الحزمة الإحصائية 46مفردة، واسترجع منها  80بلغ تعدادها  ستخدام بر ، صالحة للمعالجة الإحصائية 
، خلصت الدراسة إلى عدة نتائج أهمها وجود مستوى مرتفع للمهارات الناعمة V25  SPSSللعلوم الاجتماعية

هميتها في مجال الطب، وحرصهم على التطوير الذاتي  لدى أطباء من وجهة نظرهم، ويرجع ذلك إلى وعيهم 
م، كما وجد أن العلاقة  تحسين أدائهم و واستثمار كل القدرات لتحقيق النجاح في ميدان العمل و أداء مؤسسا

بع علاقة طردية قوية، في حينالتسويق الشخصي ك الإرتباطية بين المهارات الناعمة كمتغير مستقل و  متغير 
توصي  (الجنس، الوظيفة، السن، الأقدمية)، و عامةلا توجد فروق فيما يتعلق بباقي المتغيرات ال إلى أنه توصلنا

ثيرا كبيرا في تحسين  الدراسة بتصميم برامج تدريبية على المهارات الناعمة للأطباء، التي أثبتت الدراسة أن لها 
  .أدائهم

عمة، تسويق شخصي، أطباء، مصحة عادة كلمات المفتاحية:ال   ، مصحة ضياء.مهارات 
  

Abstract: 
The study aimed to investigate the impact of soft skills on personal 

marketing in Adaa Clinic and Al-Diyaa Clinic in Ouargla. 
To achieve the study objectives, a descriptive-analytical approach was adopted, 
utilizing a questionnaire as the primary data collection tool, along with 
interviews, scientific observation, and official documents. The distribution 
process was limited to a simple random sample method, comprising 80 
individuals, from which 46 responses were deemed suitable for statistical 
analysis using the Statistical Package for the Social Sciences (SPSS V25). The 
study revealed several key findings, notably a high level of soft skills among 
doctors from their perspective, attributed to their awareness of its importance in 
the medical field, their commitment to self-development, and their dedication to 
leveraging all capabilities to achieve success in their professional endeavors and 
enhance their performance and that of their institutions. Furthermore, a strong 
positive correlation was found between soft skills as an independent variable and 
personal marketing as a dependent variable. Additionally, statistically significant 
differences were found in respondents' answers regarding gender, while no 
differences were observed concerning other personal variables (occupation, age, 
tenure). The study recommends designing training programs on soft skills for 
doctors, which the study has shown to have a significant impact on improving 
their performance. 
Keywords: Soft skills, personal marketing, physicians, Adra Hospital, Al-Dia 
Sanatorium. 
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لدراسات السابقة  1-1   25  مقارنة الدراسة الحالية 
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2-25  
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مة  مق



  مقدمة :
  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

  أ
 

   :توطئة
  

لبقيــة نظــرا للتطــورات المتســارعة الــتي يشــهدها العــالم اليــوم، ازدادت أهميــة المــورد البشــري كمحــرك أساســي  
دة في الأداء  الركيـــزة لكـــل مؤسســـة تطمـــح للتميـــز و ت هـــو المحـــور و و ،المـــوارد الأخـــرى في المؤسســـات تحقيـــق الـــر

بنـاء الإنسـان  و ،في كل القطاعـات تحـاول جاهـدة الحفـاظ علـى مكانتهـا كمصـدر رئيسـي لنشـر المعرفـة  مؤسساتو 
لذلك تحرص المستشفيات على الانتقـاء الجيـد للأطبـاء، كمـا السوي القادر على النجاح في ظل بيئة العمل الصعبة، 

م و م تعمــل علـــى تطـــوير قـــدرا دة مهـــارا ا  ،ز الأمـــر الـــذي يتطلـــب التركيـــز علـــى جوانـــب أخـــرى جديـــدة مـــن شـــأ
عـدم التركيــز  لتـالي تحســين أداء المستشـفيات ككــل، و تحســين مسـتوى أدائهــم و المسـاهمة في رفـع كفــاءة الأطبـاء، و

الشــهادات الــتي يحملهـــا الأطبــاء، إنمــا يتعــداه إلى مهـــارات أخــرى لهــا صـــلة  المـــؤهلات العلميــة، و جانــبعلــى فقــط 
  هي المهارات الناعمة. الشخصي، ألا و لجانب السلوكي و

ـــة كافيـــة لتحقيـــق النجـــاح و  في عـــالم الأعمـــال والتواصـــل الحـــديث، لم تعـــد المهـــارات التقنيـــة والخـــبرات المهني
تعزيز العلامـة الشخصـية للفـرد، يعتمـد بشـكل كبـير  أصبح التسويق الشخصي، الذي يهدف إلى بناء و ، بلوالتميز

إبــراز  هـذه المهــارات تلعــب دوراً محـورً في قــدرة الفــرد علـى التفاعــل بفعاليــة مـع الآخــرين و ، وعلـى المهــارات الناعمــة
  .مهاراته بشكل مميز قدراته و

  
  الإشكاليةأولا:  

التعــرف علــى الأهــداف الــتي نســعى للوصــول إليهــا، نصــل إلى  علــى إطــار هــذا البحــث، وبعــد الاطــلاع  
تطبيقـي تحليلـي مـن خـلال الإجابـة علـى السـؤال الرئيسـي  إشكالية بحثنا التي نحاول تناولهـا وفـق سـياق نظـري و طرح
   :الآتي

  بورقلة؟الضياء  ما أثر المهارات الناعمة على التسويق الشخصي للأطباء بمصحتي عادة و
  للإجابة على هذه الإشكالية نطرح مجموعة من التساؤلات الفرعية التالية: و  
  ؟الضياء بورقلة  الأطباء بمصحتي عادة وما هو مستوى المهارات الناعمة لدى  .1
  الضياء بورقلة ؟ الأطباء بمصحتي عادة ولدى  التسويق الشخصي ما هو مستوى .2
المســتوى التســويق الشخصــي للأطبــاء  مســتوى المهــارات الناعمــة وهــل توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائية بــين  .3

   الضياء بورقلة؟ بمصحتي عادة و
ـــة إحصـــائية يهـــل  .4 ـــة إفي وجـــد فـــروق ذات دلال ـــراد العين ت أف ثـــيريجـــا علـــى التســـويق  المهـــارات الناعمـــة حـــول 

  )؟الأقدمية، السن، وظيفة(الجنس، ال عامةورقلة تعزى للمتغيرات الالضياء ب بمصحتي عادة و الشخصي
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  ب
 

  دراسةفرضيات النيا: 
تي علــى التســويق الشخصــي بمصــح المهــارات الناعمــة ثــرفي ضــوء العــرض الســابق لمشــكلة البحــث المتعلقــة 

  صحتها: دف اختباره ورقلة، يمكن صياغة الفرضيات التاليةب الضياء عادة و
  بورقلة. الضياء و عادةتي يوجد مستوى مرتفع من المهارات  الناعمة لدى الأطباء بمصح الفرضية الأولى:

  الضياء بورقلة. يوجد مستوى مرتفع من التسويق الشخصي لدى الأطباء بمصحـي عادة و الفرضية الثانية:
 لـــدى الأطبـــاء توجــد علاقـــة ذات دلالـــة إحصـــائية بـــين المهــارات الناعمـــة و التســـويق الشخصـــي الفرضـــية الثالثـــة:

   الضياء بورقلة. ـي عادة وتصحبم
ت أفــراد عينــة الدراســة حــول  لا توجــد فــروق ذات دلالــة إحصــائيةالفرضــية الرابعــة:   المهــارات الناعمــة اثــر لإجــا

، ســـن، الوظيفـــة(الجـــنس، ال عامـــةللمتغـــيرات ال تعـــزىبمصـــحتي عـــادة والضـــياء بورقلـــة علـــى التســـويق الشخصـــي  
  ).الأقدمية

 
  ختيار الموضوعمبررات الثا: 

  تتجلى دوافع اختيار البحث في هذا الموضوع من خلال النقاط التالية:
تماشي الموضوع مع طبيعة التخصص، حيث يعتبر من المواضيع التي تدخل في صميم تخصص إدارة الموارد  - 1

  البشرية؛
لمواضيع الحديثة والرغبة في البحث والإطلاع على  - 2   مواضيع؛ هذهالاهتمام 
  .و التسويق الشخصيمحاولة الربط بين المهارات الناعمة  - 3
  

  أهداف الدراسةرابعا: 
  تتمثل أهداف هذه الدراسة فيما يلي:

 ؛ )التسويق الشخصيتقديم إطار مفاهيمي لمتغيري الدراسة ( المهارات الناعمة،  - 1
  ورقلة؛عادة والضياء ببمصحتي  طباءلدى الأ التعرف على مدى توافر المهارات الناعمة - 2
  ؛تحسين التسويق الشخصي لدى الأطباءودورها في  اولة إبراز مدى مساهمة المهارات الناعمةمح - 3
بولاية لأطباء دى ايجابيا في توفير المتطلبات الأساسية للتسويق الشخصي لإهم اتقديم توصيات عملية تس - 4

  ورقلة.
  

  أهمية الدراسةخامسا: 
تمـع العلمـي  المحليـة و اتالبحث في عدة جوانب تبرز أهمية الموضـوع في سـياق المؤسسـتتجلى أهمية هذا  ا

إلى  يعكـس تطلـع المؤسسـةمبتكرة لم يسبق لها مثيل في حدود علم الطلاب، مما  فهو يمثل مساهمة جديدة و، عموماً 



  مقدمة :
  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

  ت
 

لمهـارات الناعمـة لإضافة إلى ذلك، يسهم البحث في إثراء المعر  ،متقدمة استكشاف مواضيع جديدة و فة المتعلقـة 
مــن  و ،برز أهميــة نشــاط التســويق الشخصــي ذات الصــلةتــ دورهــا في نجــاح التســويق الشخصــي في مجــال الطــب، و و

ن أن يســهم هــذا العمــل في توســيع الفهــم العلمــي للتســويق الشخصــي في مجــال اخــلال تحليــل البحــث، يتوقــع الباحثــ
  ال المعرفة الطبية بشكل عام.مفيدة  قد يُشكل إضافة هامة و الطب، و

  
  حدود الدراسةسادسا: 

  .ورقلةولاية مصحة الضياء ب و  دةامصحة ع  خاصتينتمت الدراسة في مؤسستين  الحدود الجغرافية:
  أصنافهم. ورقلة، بمختلف رتبهم وب الضياء وعادة  تيصحبم طباءعينة عشوائية من الأ تم اختيارالحدود البشرية: 

  .2023- 2024 حددت فترة الدراسة خلال السداسي الثاني من الموسم الجامعي فترة الدراسة:
 :كمتغــير مســتقل مــن خــلال الأبعــاد التاليــة لقــد تم التركيــز في دراســتنا علــى المهــارات الناعمــة :لحــدود الموضــوعيةا

هـو مـا  مـل الجمـاعي ) وحل المشكلات، إدارة الوقـت، القيـادة، اتخـاذ القـرار، الع التفكير الناقد و (مهارة الاتصال،
قــة، بــن  "البــاحثين مـنهم (أريــج محمــد رمضــان قويـدر، رمضــان صــلاح شــبير، موسـى غــربي تناولـه عــدد مــن عبــد الله 

فــتم التركيــز علــى الأبعــاد  التســويق الشخصــيهــو  ، أمــا المتغــير التــابع و)ســليمان فاطمــة، خالــد الحلــبي، عقــوني محمــد
ـــــزام التنظيمـــــي، التفكـــــير الابتكـــــاري الاســـــتراتيجي، اســـــتخدام درجـــــة ، الســـــمات الشخصـــــية( التاليـــــة: المعرفـــــة، الالت

حمــد غازي"محمــد المصــري، أغــرار (أحــلام "علــى ولــه عديــد البــاحثين هــو مــا تنا ) والإتصــال تكنولوجيــا المعلومــات و
" سـارة يوسف حجيم الطائي، إبراهيم رمضان الديب، عزيز برادي"عبد اللطيف أولاد حيمودة، سعدون حمـود جثـير

  .)عيسى عمر لعلوي" ابراهيم بلحيم، عفت ابراهيم يحهعلي العامري، 
  

  منهج البحث و الأدوات المستخدمةسادسا: 
تم اســـتخدام المـــنهج الوصـــفي التحليلـــي في  ،الأهـــداف الـــتي نســـعى إلى تحقيقهـــا في ضـــوء طبيعـــة الدراســـة و

المـــداخل العامـــة للمهـــارات الناعمـــة  المفـــاهيم و ضـــبط المصـــطلحات و ذلـــك بتقـــديم التعـــاريف و الجانـــب النظـــري، و
 المقابلـة وبينهمـا، أمـا في الجانـب التطبيقـي فاعتمـد علـى دراسـة الحالـة مـن خـلال  العلاقـة و الشخصـي والتسـويق 

مج معالجته الإحصائية عن طريق ستبيان والا والشخصية،  دراسـة مختلـف المؤشـرات  من أجل معرفـة و SPSS بر
  .المهارات الناعمة على التسويق الشخصي في العينة المدروسة أثرتحليلها للتعرف على  و

  
  مرجعية الدراسةسابعا: 

لبحـث اخـتر مجموعـة مـن المراجـع الـتي لهـا علاقـة بموضـوع الدراسـة مـن  من أجل جمـع المعلومـات، المتعلقـة 
  تتمثل طبيعة هذه المراجع في: التي تساعد في إجراء هذا البحث، و ستقاء المعلومات ا أجل

 المقالات العلمية الحديثة؛ الكتب و - 
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  ث
 

 مواقع الانترنت؛ - 
 غير المنشورة؛ الدكتوراه المنشورة و مذكرات الماجستير و - 
لات  -  ت وا   ؛دور

ت مــن خــلال الاســتبيان   هـذا في الفصــل النظــري أمــا في الفصــل التطبيقــي فقــد تم الاعتمـاد علــى جمــع البيــا
  محل الدراسة. ةالمقابلة الشخصية مع بعض الأطباء في المؤسس للدراسة، ورئيسية  كأداة
  صعوبة البحثمنا: 

عـدم وجـود مكاتـب مخصصـة لهـم للتواصـل  صـعوبة الوصـول إلى أفـراد عينـة الدراسـة نظـراً لطبيعـة عمـل الأطبـاء و  -
  معهم؛

عــدم تــوفر الوقــت  المقابلــة بحجــة ضــغط العمــل وإجــراء  امتنــاع بعــض أفــراد العينــة مــن الإجابــة عــن الاســتبيان و - 
  اللازم لهم؛

خر استلامها نظرا الجدول الزمني للأطباء؛ صعوبة استعادة - لإضافة إلى    كل استمارات الاستبيان الموزعة 
  الناعمة في المكتبة؛ عدم توفر مراجع حول المهارات ، ولتسويق الشخصينقص المراجع المتعلقة  -
  .المستغرق أثناء الدراسة ضيق الوقت  -
  

  هيكل البحث سعا: 
  :من أجل معالجة هذا الموضوع قمنا بتقسيم البحث كما يلي

  شخصيال تسويقو المهارات الناعمة التطبيقية لل الفصل الأول: الأدبيات النظرية و
  للمهارات الناعمة و التسويق الشخصيالمبحث الأول: الأدبيات النظرية 

  للمهارات الناعمة و التسويق الشخصي المبحث الثاني: الأدبيات التطبيقية 
الدراسة الميدانية للمهارات الناعمة و التسويق الشخصي لدى عينة من الأطبـاء بمصـحتي عـادة الفصل الثاني: 

  و الضياء بورقلة
  الأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية  المبحث الأول: الطريقة و

  مناقشتها ثاني: عرض نتائج الدراسة والمبحث ال
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  ج
 

 نموذج الدراسةعاشرا: 
  نموذج الدراسة ):1-1الشكل (

  
      متغير المستقل            

  
  
  
  
  

  متغير التابع                 
  ت الناعمة:االمهار           

  الاتصال؛مهارة 
  ؛حل المشكلات التفكير الناقد و

  ؛إدارة الوقت
  ؛القيادة
  ؛القرار اتخاد

  .العمل الجماعي

  التسويق الشخصي:           
  ؛السمات الشخصية

  ؛درجة المعرفة
  ؛الالتزام التنظيمي
  ؛تيجيالتفكير الاسترا

  استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال.

  
  
  

  
لاعتماد على الدراسات السابقةمن المصدر:   إعداد الطالبين 

 

 

 المتغيرات الديموغرافية             

 الجنس، الوظيفة، السن، الأقدمية       
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  الشخصي التسويق على الناعمة المهارات لأثر التطبيقية و النظرية الأدبيات               :الأول الفصل
  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

2 
 

   :تمهيد

ً في ) Soft Skillsالتســويق الحــديث، أصــبحت المهــارات الناعمــة ( في عــالم الأعمــال و تلعــب دوراً محــور
) Personal Brandingيعُتـــبر التســـويق الشخصـــي ( ، بحيـــثالمهـــني نجـــاح الأفـــراد علـــى المســـتوى الشخصـــي و

م و تمــع المهــني و أحــد أهــم الاســتراتيجيات الــتي يســتخدمها الأفــراد لتعزيــز صــور يركــز و  ،الاجتمــاعي ثــيرهم في ا
ثير المهارات الناعمة على التسويق الشخصي.التط هذا على استعراض الأدبيات النظرية و   بيقية التي تناولت 
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ي. ة و ال ال اع هارات ال ة لل ات ال   ال الأول: الأدب
  

لدول، لذلك سعت مختلف المؤسسات لاسـتغلال  إن المورد البشري هو أساس تنمية الشعوب و النهوض 
بمـا يحقـق أهـداف هـذا  البقـاء، و النمـو و اسـتغلال، بمـا يحقـق أهـدافها في تطـوير الأداء والمـورد أحسـن  قـدرات هـذا

للتعــرف  و، تحســين الأداء الكلــي لا يتحقــق إلا مــن خــلال تحســين الأداء الفــردي و تطــوير المــورد علــى حــد ســواء و
  أكثر على هذا الموضوع سنتناول في هذا المبحث ما يلي:

  .مفاهيم عامة حول المهارات الناعمة ل:المطلب الأو 
  .لتسويق الشخصيالمطلب الثاني: الإطار النظري ل

  
  المطلب الأول: مفاهيم عامة حول المهارات الناعمة.

  
لعموميـة، المهارات الناعمة لازمة في الحيـاة اليوميـة بقـدر أهميتهـا في العمـل، مـن ثمـة يجـدر علـى   و إذ تتسـم 

ســواء في جانــب الاهتمــام بتنميتهــا أو جانــب الوصــول إلى أنجــع  ،ضــعها بعــين الاعتبــار صــات العلميــة وكــل التخص
لهــذا ســنتعرف في هــذا المطلــب علــى مفهــوم  الأدوات الــتي تمكــن مــن تقييمهــا تقييمــا موضــوعيا جيــدا، الأســاليب و

ا ، و ،أهدافها و أهميتها المهارات الناعمة ،و  .أبعادها و ،أنواعها و نشأ
  

  الأول: مفهوم و أهمية المهارات الناعمة.الفرع 
  

  أولا: مفهوم المهارات الناعمة:
ارات هـــالم ذههـــ تكـــن مكبـــير ففـــي الماضـــي لــــ  بشـــكلالناعمـــة  المهـــارات حـــولنظـــر الجميـــع  وجهـــاتتغـــيرت 

مصـدر  و نالمـدارس مكـا أصـبحت مـع التفـتح المعـرفي ،رةو الحاضـر أصـبحت ضـر  الوقـتا في أ لاإ  أساسي بلمتط
ح أصــبح لت الناعمــة مصــطاار هــشخصــية الفــرد، فالم تشــكيلكبــير في  رو عــب دلا تــأ لــكذ وارات هــذه المهــلتنميــة 
  لأهميته و مدى فعاليته في احتواء الأشخاص ذوي المهارة و الكفاءة. كثيرا  مكرر

تعلـــق الـــتي ت الســـماترات والقـــدرات و االمهـــ"  ـــا: )Tilly and Moss(  عرفهـــا كـــل مـــن حيـــث 
   1."لعادات و السلوك بدلا من المعرفة الرسمية أو التقنيةا لشخصية و

                                                           
1  Md. Abdullah-AL- Mamun, The Soft Skills Education for the Vocational Graduate: Value as Work 
Readiness Skills, British Journal of  Education, Society and Behavioral Science, Vol 2, Issue 4, London, 11 
December 2012, p: 327 . 
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هــي ذات صــلة كبــيرة بشخصــية  :" الطريقــة المثاليــة لتقــديم نفســك للآخــرين، وــاRao) ( كمــا عرفتهــا
اتصرفاته في المواقف التي  و سلوكه الإنسان و   1.المهني"القدرات المطلوبة في مكان العمل لتحقيق النجاح  و يمر 
المهـارة نشــاط  و ،مـا نريــد :" القــدرة علـى الأداء والـتعلم الجيــد وقـتاـCottrell)( فعرفهــاكوتريـل أمـا   
كــل مهــارة مــن المهــارات تتكــون مــن مهــارات  و ،تطــويره خــلال ممارســة نشــاط مــا تدعمــه التغذيــة الراجعــة مــتعلم يــتم

  2الفرعية يؤثر على جودة الأداء الكلي".أي من المهارات  القصور في فرعية أصغر منها، و
تعمـــل علـــى  القــدرات الشخصـــية الـــتي يمكـــن أن تكتســـب و :" تلـــك الســـمات وـــاكمــا يعرفهـــا (شـــبير) 
القيــادة،  إدارة الوقــت، و ، والاتصــال مهــارةالآخــرين مــن خــلال امــتلاك مهــارات ( تعزيــز القــدرة علــى التفاعــل مــع

حــل المشــكلات )، ممــا يعــزز توجــه الفــرد نحــو  اتخــاذ القــرارات و لتفــاوض، وا التخطــيط، و والعمــل ضــمن الفريــق، و
دي".   3العمل الر

ـا تعرف المهارات الناعمـة من خلال التعاريف الـتي تـرتبط بقـدرة الشـخص  الأساسـيةت اتلـك المهـار  علـى أ
اســتخدام  ، والاتصــال وقدرتــه علــى التواصــل  ة، ويــلبقلبصــورة مقنعــة  عــرض أفكــاره رين، وخــالآعلــى التعامــل مــع 

العمـــل  أثنـــاء خـــدمتهم، و التفاعـــل مـــع المـــوظفين المبـــادرة، و رين، وخـــلآا مـــع علاقاتـــهالســـلوكيات القياديـــة الـــتي تميـــز 
  4ضمن فريق عمل مشترك... إلخ.

  : لناعمةا راتلمهاا ةنشأ -1
 في متفوقين اكانو حيث، 1972و 1968 عامي بين لأمريكيا لجيشا لى" إلناعمةا راتلمها"ا صلأ ديعو     

 دلجنوا من تمجموعا جعلت ىخرأ رموأ كهناأن  الاحظو لكنهم ،تلآلاا امستخدا على دلجنوا يبرتد لمجا
 ـــملأ لبقيةا عجأز طبعا اهذ و موعــة،ا دةقياأي  دةبالقيا لكذ يتعلق و ان،لميدا في ىخرأ تمجموعا على قتتفو

 جسديا صعب ءشي مع لعملا بين لتفريقا و رات،لمهاا هذه لحو لبحثا أبد هنا من و ،لكذ على ابوريتد لم
 لتفاعلا جة: درهي " وصلبة" أو "ناعمة" رةلمهاا على للحكم معايير ءنشاإ تم كما ،ناعم خرآ ءشي و ،لآلةا مثل
  5به. ملقياا يتعين يلذا كلسلوا خصوصية جةدر ،لآلةا مع
  
  

                                                           
أكاديمية الإدارة  ،غير منشورة، مذكرة ماجستير في تخصص القيادة و الإدارة، دور المهارات الناعمة في تحسين أداء العاملين في الوزارات الفلسطينيةأريج محمد رمضان قويدر،  1 

  .19، ص2017بغزة،غزة، فلسطين، ،للدراسة العليا وجامعة الأقصى  والسياسة
2 Stella Cottrell, The Study Handbook, published by Palgrave Macmillan Ltd, London, Second Edition, 2003, 
p:29. 

دية لدى طلبة الكليات التقنية والمهنية في محافظات غزةرمضان صلاح شبير، 3 لتوجهات الر بكلية  ،غير منشورة ،ذكرة ماجستير في إدارة الأعمال، مالمهارات الناعمة وعلاقتها 
 .1 ، ص2016التجارة، غزة، فلسطين، ،

ضية الجزائرية، المهارات الناعمة ودورها في تحقيق الاستقرار المهني في الإةقعبد الله  "موسى غربي  4 ، 01، مجلة أبحاث و دراسات التنمية، الأغواط، الجزائر، العدد دارات الر
  .196-178ص.ص  ،2023

التخصص إدارة الموارد البشرية، غير منشور، جامعة ، علوم التسييرفي  ، مذكرة الماجستيردور المهارات المعنوية (الناعمة) في تحسين أداء الأستاذ الباحثبن سليمان فاطمة،  5
ح، ورقلة   .13، ص 2020،قاصدي مر
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   :المهارات الصلبة في مقابل المهارات الناعمة -2
 اسـتخدامها في و اكتسـاا كيفيـة   هـارات الناعمـة فيلما ارات الصـلبة وهـالم بينساسية لأا الاختلافاتتتمثل 
ـــامحـــهـــارات الصـــلبة هـــي: قـــدرات مهنيـــة لمفامكـــان العمـــل،  ا مـــن خـــلال التعلـــمـــا  ددة غالبً م  في مجـــال ييـــتم اكتســـا

:كيفيــة لهـي تشـمل كفـاءات مث ، وموضـوعي معـين أو التـدريب علـى مهـارة محـددة غالبـا مـا تـرتبط بتخصـص معـين
 بمجـرد اكتسـاب ذلـك و غـيرأو آلي معـين لادارة العمـل في مكتبـة  أو نظـام  تصنيف معين في المكتبةاستخدام نظام 

إن ابتعــد  حــتى و ،المهنيــة علومــات طــوال حياتــهالم كتبــات ولمتبقــى مــع أخصــائي ا ــافإ هــارات الصــلبة،لممثــل هــذه ا
شخصــية يكتســبها  ــا سمــاتمــايُنظر إليهــا بــا، الناعمــة فغال هــاراتلم، أمــا ارمــا عــن ممارســتها بشــكل مســتم شــيًئا

هـارات عنـدما الميـتم اسـتدعاء هـذه  و حـد سـواء، علـىهنيـة لماو المعلومات طوال حياتـه العامـة  المكتبات و أخصائي
تــاح الماســتفادة مــن الوقــت  صــىهــارات مثــل إدارة الوقــت لتحقيــق أقلميتطلــب منــه اســتخدام هــذه اين معــ يمــر بموقــف

ول مـــرة، بعبـــارة لأغـــراض معينـــة أو حـــل مشـــكلة يواجههـــا لأمعينـــة أو التواصـــل مـــع أشـــخاص آخـــرين  از مهـــامنجـــلإ
هـارات لما مـاكتـبي بينلما العمـل  مجـالعرفـة الفنيـة فيلمهـارات الصـلبة هـي المأن نسـتخلص مـن ذلـك أن ا أخرى، ويمكن

  .عرفة التقنيةلما ساندةلم مكان العمل هي العادات العامة التي تستخدم في الناعمة
لـى هـارات الناعمـة علمتركـز ا ا، بينمـالعمليـة هـاراتلما القـدرات و علـىهارات الصلبة تركز لمامما سبق نجد أن 

 هــارات الصــلبة أكثــرلمتعــد ا تصــال، والامهــارات  والاجتماعيــة  هــاراتلم، مثــل: اهــارات الشخصــيةلمالســلوكيات وا
م للمتقــدمين للعمــل لــذلك فــإن أصــحاب العمــل يركــزون في و هــارات الناعمــة،لمتدريســها مــن ا ســهولة في  اختيــارا

  هارات الصلبة.لما لىهارات الشخصية أكثر من تركيزهم علمذوي ا لىع
مركــــز  كتبــــة أولما أداء مهــــام وظيفيــــة معينــــة في لــــىالقــــدرة ع لىإ يرهــــارات الصــــلبة تشــــلمذلــــك فــــإن ا لــــىع و

بعـض العوامـل الشخصـية مثـل: لال هـام مـن خـلمتنفيـذ هـذه ا في الجـودة لىهـارات الناعمـة إلما يرتشـ مـاعلومـات، بينلما
مج زمـني جيـد لتنفيـذها مـن خـلمتنفيذ هذه ا خرين فيلآالتعاون مع ا لىع القدرة مهـارة لال هام الوظيفية أو وضع بـر
  1تقليدية. يرهام بطرق غلمتنفيذ هذه ا بداع فيلإالى القدرة ع فيكذلك  الوقت، و إدارة
  .أهمية المهارات الناعمة نيا:

جتماعيــة الــتي تســاعد الفــرد علــى الا و المهــارات الشخصــية المهــارات الناعمــة هــي مجموعــة مــن الصــفات و
سـباب الـتي لأا هنـاك العديـد مـن و ،في الحيـاة بشـكل عـام تحسـين أدائـه في العمـل و و خـرينلآالتفاعـل بفاعليـة مـع ا

لغة،    2:منهاتجعل المهارات الناعمة ذات أهمية 
م و خــرين ولآا المهــارات الناعمــة تســاعد في تحســين التواصــل مــع التواصــل الفعــال: -1 م  فهــم احتياجــا متطلبــا

  بيئة العمل.التعاون في  فرص العمل الجماعي و بشكل أفضل، مما يزيد من

                                                           
ئق والمعلومات، القاهرة، العدد لمكتبات ومراكز المعلومات، المهارات الناعمة كضرورة للعمل في اخالد الحلبي،   1 لة العلمية للمكتبات والو   .24- 21.ص ، ص2021، 08ا
 ، ويمكن الاطلاع على الرابط التالي:13:45، على الساعة 20/03/2024بتاريخ  ،)hord skills) المهارات الصلبة (soft skillsالمهارات الناعمة(عقوني محمد،   2

https:\\www-book.com   
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 المــديرين و ء والعمــلا ء وإيجابيــة مــع الــزملاعلاقــات  تســاعد المهــارات الناعمــة في إقامــةجيــدة: ت علاقــابنــاء  -2
ال الشخصي و الجمهور العام، مما يعزز   المهني. فرص النجاح في ا

ت بشــكل فعــال، ممــا حــل المشــكلا و المهــارات الناعمــة تشــمل القــدرة علــى التفكــير النقــدي ت:حــل المشــكلا -3
ت و يجعل الفرد قادرا على التعامل مع ت بشكل أكثر فعالية التحد   .الصعو

تحفيــز فــرق  المهــارات الناعمــة تعتــبر أساســية للقــادة النــاجحين، فهــي تســاعدهم علــى توجيــه و الفعالــة: القيــادة -4
  .إيجابية بناء بيئة عمل العمل و

لنفس: -5 دة شعوره  تعزيز ثقته بنفسه و حترافية المهارات الناعمة يمكن للفرد تعزيز الثقة    .حترام الذاتيلاز
المتغيرات في بيئـة العمـل  التغييرات السريعة و تساعد المهارات الناعمة الفرد على التأقلم معالتأقلم مع التغيير:  -6
  .الحياة بشكل عام و
بداعي، مما يساعده علـى إيجـاد لإا بتكاري والا تشجع المهارات الناعمة الفرد على التفكيربداع: لإبتكار واالا -7

 ام، تعتــبر المهـارات الناعمــة أساسـية لنجــاح الفـرد في مجــالبشـكل عــ، للمشـاكل المختلفــة مبتكـرة حلـول جديــدة و
تحقيــق النجــاح في  تســاهم في تحســين أدائــه و و العلميــة هــي تكمــل المهــارات الفنيــة و حياتــه الشخصــية، و عملــه و
  الات.مختلف ا

  
  المهارات الناعمة:و أهداف أنواع الفرع الثاني: 

  
  المهارات الناعمة: أنواع ولا:أ

  1أنواع المهارات الناعمة في مايلي:تتمثل 
  تصال:مهارة الا -1

 هو عملية نقـل هادفـة للمعلومـات مـن شـخص إلى آخـر بغـرض إيجـاد ):communication (الاتصال تعريف
شـخاص، أو نريـد أن نوصـل معلومـة أو فكــرة أو نـوع مـن التفـاهم المتبـادل بينهمــا في كـل زمـان و  مكـان نلتقـي فيــه 

ـــا الأإلـــيهم مـــع أنـــه مـــن أكثـــر ا اأمـــرً   الحـــال أكثـــر مـــن تناولـــه للطعـــام بطبيعـــة نســـان في حياتـــه، ولإنشـــطة الـــتي يقـــوم 
النســاء مــع بعضــهم  الرجــال و عــداء ولأا صــدقاء ولأا الكبــار و تصــال بــين الصــغار ولابــذلك يحــدث ا والشــراب و

  و مع غيرهم من البشر. البعض
  :مهارة العمل كفريق -2

هـم  خـرين، ولآت ارامهـا فـراد تكمـل مهـارات كـل مـنهمالأعـدد صـغير مـن "ن الفريق الحقيقي إ العمل:مفهوم فرق 
  2."بعضهم بشكل متبادل يعتبرون أنفسهم مسؤولين أمام منهج و أهداف أداء و ملتزمون بتحقيق غاية مشتركة و

                                                           
  .182- 181مرجع سابق، ص، ص،  ،قة اللهعبد "موسى غربي  1
داء العاملين في دائرة العاملين في الأجهزة الأمنيةالفايدي سالم،   2 يف، فرق العمل وعلاقتها  ض، السعودية: جامعة    .2008، الر
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التعـــاون إنجـــاز أهـــدافهم  المشـــاركة و خـــلال مـــنعمـــلا محـــددا و يحـــاولون د يعملـــون افـــر لأمجموعـــة مـــن ا هـــو و"      
  1."المرغوبة هداف التنظيمية، ويحققون المكاسبلأوا
  :مهارة العمل تحت الضغط -3

يــدة في بيئــة العمــل مــن قــوى خارجيــة از تهــي إنعكــاس علــى صــحة الفــرد نتيجــة للمتطلبــات الم :مفهــوم ضــغط العمــل
ر نفسية و  التي حيان ولأالعطاء في كثير من ا على هقدرت والتي تفوق   2سلوكية.ة يترتب عليها آ

 زمات: لأمهارة إدارة ا -4
فـراد العمـل لأخطـار المتوقعـة لأا ةزمات المتوقعـة لمواجهـلأالتنبؤ  المستمرة و جراءات العملية ولإهي ا زمة:لأمفهوم ا

سرع وقت ولأإيجاد حل لهذه ا المؤسسة و أو   .العودة إلى الوضع السابق أقل تكلفة و خطار 
  مهارة التخطيط: -5
مـتى يـتم،  و كيـف تخاذ القرارات المتعلقة بما يجب عمله والتي تنتهي  هو مرحلة التفكير التي تسبق كل عمل و    
عمـال لأتنفيـذ ا يمكن لا خرى إذلأدارة، و له أولوية على جميع العناصر الإهم من عناصر الأول و الأالعنصر ا هو و

  3.خرىلأدارية الإفالتخطيط وثيق الصلة بعناصر العملية اعلى أكمل وجه دون تخطيط لها 
  .اف المهارات الناعمةدأهنيا:

، حـل النزاعـات تعزيـز التعـاون و تُساعد المهارات الناعمة الأفـراد علـى بنـاء علاقـات قويـّة بـزملائهم في العمـل، و    
ـــاة الشخصـــية ،تحقيـــق أهـــدافهم و تطـــوير هـــذه المهـــارات، يـــتمكّن الأفـــراد مـــن الارتقـــاء في مســـارهم المهـــني و   في الحي

  4.بناء صداقات قويةّ المهارات الناعمة دوراً هاماً في تحسين العلاقات الشخصية وتلعب حيث 
  

  أبعاد المهارات الناعمة الفرع الثالث:
 

  5تتمثل الأبعاد في مايلي:
الات من التعليم اعتبار يمكننا: الاتصال مهارة 1-  سـواء الاتصـال، و التواصـل مـنلي عـا مسـتوى تتطلـب التي ا
 خـلال نفسـها المنظمـة أعضـاء بـين أو الأخـرى المنظمـات مـن ،المصـلحة أصـحاب مـع أو ،دالمسـتفي أو المتلقـي مـع

 المتطلبـات مـن المهـارة هـذه اعتبـار يمكننـا كمـا المرؤوسـين، و الرؤسـاء أو الـزملاء، مـع سـواء إجراءاتـه و العمـل تسيير
  .المعرفة نقل خلال الاساسية

                                                           
    .2005مصر، مطابع الدار الهندسية،، إدارة الإبداع والتميز التنافسيسيد محمد، "جاد الرب  1
  .1997، عمان، دار النهضة،الهيكل التنظيمي وإجراءات العمل -تصميم المنظمةحريم، حسين محمد،   2 

  .2009، الميسرة للنشر والتوزيع والطباعة دار، عمان ،ولالأصدار الإدارية في تطوير الذات الإالمهارات ،  السكارنة خلف لالب  3
ت الجوزي،   4 ويمكن الاطلاع على الرابط  ،02:49، على الساعة 2024\03\27، بتاريخ المهارات الناعمة أسرار النجاح الشخصي و المهني في السوقالهيئة المالكة محاد

  https:\\ elgouzi talks.com  التالي:
لد مجلة المثنى للعلوم الادارية والاقتصادية ، جامعة الموصل،دورها في تعزيز الأداء الوظيفيالمهارات الناعمة و زينب ربيع محمد الدبوني،  "أحمد حسين حسن الجرجري  5  ،13، ا

                                                                                                    .22-1، ص.ص،  2023، 1العدد 
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ــرار و 2- ــل المشــــكلات: اتخــــاذ القــ لقــــدرة علــــى اتخــــاذ القــــرارات حــ اللازمــــة لتحقيــــق الأهــــداف بســــرعة  تتمثــــل 
إيجـاد حلـول المعالجـات، بـدلا  لشكل الاستباقي، و السعي لإيجـاد الأسـباب الجذريـة للمشـكلات و تشخيصـها وو 

  من الاقتصار على معالجة عوارضها فقط.
العاليـــة او  ولويـــةالممارســـات ذات الأ تتمثـــل بضـــرورة الاســـتفادة الأفضـــل مـــن الوقـــت للمهـــام و إدارة الوقـــت: -3 

لفعاليـــات الاقـــل أهميـــة، و تتضـــمن ايضـــا ان يكـــون الفـــرد فعـــالا مـــن حيـــث الوقـــت، وتجنـــب  لـــيس  هـــدر الوقـــت، 
دائ   ه خلال الوقت المتاح.لضرورة موفرا للوقت، وذلك من خلال تنظيمه و الاختيار الافضل ما يمكن القيام 

التعــاون مــع أشــخاص مــن خلفيــات  مهــارات العمــل الجمــاعي القــدرة علــى العمــل وتتضــمن  العمــل الجمــاعي: -4
يجـب و اعضـاء الفريـق و  الأقـراناجتماعية و ثقافية مختلفة لتحقيق هدف مشترك لأجل بناء علاقة عمـل جيـدة مـع 

 .راء الآخرينالاهتمام 
و تـــوجيههم علـــى المســـاهمة بفعاليـــة لإنجـــاز العمـــل، و المهـــام  الآخـــرين الانجـــاز بوصـــفها، تحفيـــزيمكـــن القيـــادة:  -5

                             تستلزم مهارة القيادة القدرة على القيادة في الانشطة المختلفة. ،المطلوبة
  عاد المهارات الناعمةأبيوضح : )2-1شكل(

  
  ما سبقبناءا على  الطالبينمن إعداد  المصدر:

  
  
  
  

 المهارات ابعاد
الناعمة 

 

مهارة 
الاتصال

اتخاذ القرار 
والحل 

المشكلات

 

العمل الجماعي ادارة الوقت

القيادة
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  المطلب الثاني: الإطار النظري حول التسويق الشخصي.
  

قــد ضــم إليــه تســويق الأشــخاص  الأفكــار و تطــور مفهــوم التســويق في العصــر الحــديث ليشــمل الخــدمات و
لهــذا ســنتعرف في ، لأنفســهم بغيــة الحصــول علــى وظيفيــة أو ترقيــة أو حــتى تقــديم خــدمات في شــكل أفكــار شخصــية

  شروط نجاحه. خطواته و ، وأبعاده و ،هئمباد و ،أهدافه و أهميته و ،التسويق الشخصيهذا المطلب على مفهوم 
  

  الفرع الأول: مفهوم وأهمية التسويق الشخصي:
 

  اولا: مفهوم التسويق الشخصي:
ه شـخص مـا لتسـويق نفسـه أو أفكـاره أو سماتـه أو خصائصـ ـا الأنشـطة الـتي يقـوم كافة الإجراءات وهو  "

  1.المستقبلية " إليه من أهداف تحقق له طموحاته الحالية و دف تحقيق ما يرنو
لثقـةسـاليب الـتي الأ مجموعـة الطـرق و علـى أنـهالتسـويق الشخصـي كما عرف " الـذكاء  للـذات و تتصـف 

بـداع هندسة الذات التي يمتلكها شخص مـا لأجـل الوصـول إلى الإإعادة  كذلك قناع والقدرة على الإ الشخصي و
رة  وفي تسويق ذاته للفئة المستهدفة  م وعجإإ لشخص المسوق ا   2."رضاهم 

تمــع و القــدرات الــتي تلــبي حاجــة الفــرد و التســويق الشخصــي "هــو مجموعــة مــن المهــارات و المنــتج هــو  ا
  3انت".

مـا داخـل سـوق العمـل  قـدرتك علـى التميـز بمهـارة علـى أنـهالتسـويق الشخصـي  عـرفي من خلال التعـاريف
بنـاء سمعـة قويـة لـك،  عرضها بشكل يميزك عـن غـيرك و وعدم الاكتفاء بذلك فقط، بل السعي لتنمية تلك المهارة و

  .مما يربط اسمك بتلك المهارة
   : نيا : أهمية التسويق الشخصي

يمكنهــا أن تمــوت مــع صــاحبها دون أن يعرفهــا أو يســتفيد أو يفيــد الأخــرين، المواهــب  إن أفضــل الأفكــار و
ينسى صاحبها حـتى لـو كـان مـن بـين أفضـل الأشـخاص في مجالـه، فهـل هنـاك أسـوء  فحتما ستنسى تلك الأفكار و

  4:يلي فيما تقترن أهمية التسويق الشخصي  من أن تموت القدرة دون أن يظهرها صاحبها لمن هم بحاجة إليها، و
  من أجل تحقيق أهداف الاقتداء بشخصية المسوق لنفسه؛ -1

                                                           
دارة إدراسة لاستكمال متطلبات الحصول على درجة الماجستير في ، دراسة وصفية في الأردن ،عوامل المؤثرة في نجاح التسويق الشخصيال، حمد غازي"محمد المصريأأحلام   1
  .3ص، 2006، غير منشور،جامعة الأردن، لاعمالا

يبين، ع لآراءة تحليلية دراس ،نموذج تسويق الذات وعلاقته بمهارات التفكير الإبداعي، يوسف حجيم الطائي  2 ، مجلد مقال في مجلة القادسية للعلوم الادارية والاقتصاديةينة من ا
  .05ص ،  2009 ،03 العدد 11

  .2006، الطبعة الأولى، مؤسسة أم القرى للترجمة والتوزيع، مصر، ادارة الذات وصناعة التغيير والنهضة، إدارة الوقتإبراهيم رمضان الديب،   3
، مجلة الدراسات الإقتصادية الكمية،غرداية (الجزائر)، أهمية التسويق الشخصي في تشكيل الصورة الذهنية للعلامة التجارية الشخصيةعبد اللطيف أولاد حيمودة، "عزيز برادي  4

لد    .176-167ص ، ، ص2021، 01، العدد 07ا
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  خرين؛لآامن أجل أن ينفع المسوق بنفسه  -2
  من أجل تحقيق الأهداف الإستراتيجية للمسوق لنفسه؛ -3
  ؛ذاته حتى لا يبقى المسوق لنفسه كالبضائع المكدسة بسبب عجزه في تسويق -4
  المواهب البشرية؛ الإنجازات و القدرات و من أجل الكشف عن الكفاءات و-5
  الإبداع في عمليات التفوق التنافسي؛ من أجل تفعيل الابتكار و -6
  1.للتوجه من التسويق الإلكتروني (غير مباشر) إلى تسويق الذات (مباشر) -7
  
  التسويق الشخصي أهداففرع الثاني: ال
  

 منها ما يلي:هناك العديد من الأهداف التي يرمي إليها المسوق لنفسه نذكر 
قــي الأفــراد و عــرض المعلومــات و 1-  المنافســين، ممــا يحفــز عنــد الزبــون عمليــة الإصــغاء الجيــد بشــكل مختلــف عــن 
رة انتباهه هي خطوة أساسية يقوم للمسوق لذاته و والتام   ؛ا المسوق الناجح إ

الحقيقيــة،  رســالته الواضــحة و و تحقيــق الأهــداف التســويقية الــتي يســعى إليهــا المســوق لذاتــه مــن خــلال رؤيتــه 2-
لسرعة اللازمة و وذلك لأجل   المرتقب وعامة الناس؛ تفهم كامل للزبون المستهدف و إيصالها 

  السمعة الحسنة للشخص القائم بعملية التسويق الشخصي؛ تحقيق الشهرة و 3-
ئن عــن المســوق لنفســه  4- قــي المســوقين الأ ونــه الأكفــأ، أإيصــال الأفكــار المــراد إيصــالها للــز قــدر، المتميــز عــن 

   ؛والمنافسين له
إيديولوجيـة للحصـول علـى العمـل أو الترقيـة أو  أفكـاره و خبراتـه و مهاراتـه و سماتـه و رسم الشـخص حـدوده و 5-
  ؛ةنتاجه الشخصي ترويج
ا متمايزة 6-    ؛أن يتحول الشخص إلى علامة تجارية تدركها الأسواق المستهدفة على أ

التوجيـه الواضـح إيجـاد  وتركيـز الجهـود ا واقعيا يساعد على الحفاظ علـى للذات هدفللمسوقين يجب أن يكون  – 7
،ثم ينبغـــي تحديـــد تـــذكيرال تحفيـــز وال أغـــراضفضـــلا عـــن ذلـــك فـــإن وجــود الهـــدف يســـتخدم في  لمــا ينبغـــي القيـــام بـــه،

لهـدف الانتشـار و التنــافس مـع الآخــرين قـد يكــون ا :لـك الأهــداف علـى سـبيل المثــالتالجمهـور المسـتهدف لتحقيــق 
     2.في مجال معين أو محاولة لاستعادة موقف معين داخل المنظمة

  
  

                                                           
  .170ص  رجع السابق،الميوسف حجيم الطائي،   1
لد 01العدد مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية،  ،بحث مستكمل من اطروحة دكتوراه ،منظور مفاهيمي لتسويق الذات بحث وصفي ،لي العامريسارة ع "سعدون حمود جثير  2 ، ا

  .62، ص 24
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  أبعاد التسويق الشخصي الفرع الثالث: مبادئ و
  
  أولا: مبادئ التسويق الشخصي: 

  لتسويق الشخصي يمكن ذكر منها ما يلي :ل هناك عدة مبادئ
  ؛بداع المتطور للشخص بعملية التسويق الشخصيمتلاك الخبرة المتجددة والإا -1
   ؛تعزيز نقاط القوة التي يمتلكها القائم بعملية التسويق الشخصي -2
ئن تنمية نقاط الضعف التي يعاني منها المسوق لشخصه قبل مواجهة  -3   ؛ المستهدفينالز
  ؛ات الإبداعية لشد انتباه الزبونالحرك تعلم لغة التفاوض للمسوق لشخصه من خلال تعلم الألفاظ المؤثرة و -4
ئن حلـــــول ســـــريعة لإيجـــــاد  العصـــــف الـــــذهنيتعلـــــم أســـــلوب  -5 معرفـــــة المشـــــاكل الرئيســـــية الـــــتي يعـــــاني منهـــــا  وللـــــز

ئن شاعرلم واستخدامها كمحرك   1.معرفة ما يكره لتجنبه و الز
  نيا: أبعاد التسويق الشخصي:

دة و قادراً على تطوير صورته العامـة، يكون العامل  self marketing  من خلال التسويق الشخصي ز
  :هذا يتوقف على عدة عوامل منها ما يلي و، أمام أصحاب الوظائف المستقبليين جاذبيته لقه و

 ،تصـرفاته الـتي تـؤثر علـى سـلوكه و د وتكـون منهـا شخصـية الفـر تهـي تلـك العوامـل الـتي  ية:صالسمات الشخ -1
ت  فهي إذن تلك ثـير علـى السـلوكيات  المكتسبة لدى الفـرد غير المادية الموروثة و المادية والمكو و الـتي أصـبح لهـا 

ــا موعــة تنقســم  الى عــدة مجموعــات  و الشــخص خــلال مراحــل حياتــه المختلفــة،  و التصــرفات الــتي يقــوم  هــذه  ا
  :أهمها

ت الماديــة (الفســـيولوجية): -أ ــا المكــو ت الـــتي يولــد    اللـــون الشــكل و الإنســان مثـــل الطــول و و هــي المكــو
ر علـى الأفعـال وبطبيعة الحال ـا الفـرد لا أحد يستطيع أن ينكـر مـا لهـذه العوامـل مـن آ في  و التصـرفات الـتي يقـوم 

  حياته.المختلفة من المراحل 
ــا النفســية: العوامــل العقليــة و -ب ت غــير الملموســة الــتي يولــد  يكتســبها خــلال الإنســان أو الــتي  و هــي المكــو

لنفس و التي تتمثل في الذكاء، الإدراك و المختلفة و مراحل حياته   .غيرها المزاج والثقة 
ت الماديــة و و        غـير الماديـة تكــون شخصـية الفـرد الـتي تــؤدي دورا فعـالا في فهـم الســلوك  معلـوم أن هـذه المكـو

   2.الإنساني
 الحقـائق هـي مجمـوع الأمـور الـتي تم إدراكهـا، أو تعلمهـا، أو اكتشـافها، كمـا تضـم المعلومـات و درجـة المعرفـة: -2

كمـــا يمكـــن ربـــط المعرفـــة بمفـــاهيم عـــدة  ،  العملـــي الفهـــم النظـــري و الخـــبرة و والمهـــارات المكتســـبة مـــن خـــلال التعلـــيم و
    .كالخبرة، الحدس

                                                           
  .33سابق,ص الرجع الموسف حجيم الطائي, ي  1
  .2022الخلدونية، الجزائر، ، الطبعة الأولى، دار تحليل السوقابراهيم بلحيم، ‘ "يحه عيسى عمر لعلوي  2
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قدرتــه علــى الاســتمرار في وظيفتـــه أو  بشــكل خــاص تعــد أساســا مهمــا لنجاحــه و فدرجــة المعرفــة لــدى المســوق    
  كفاءاته عند التسويق لنفسه. التعريف بمهاراته و ، والارتقاء

ســتمرار  علــى أنــه اســتثمار متبــادل بــين الفــرد و الخطــاب عبــد الوهــاب وعرفــه  الالتــزام التنظيمــي: -3 المنظمــة 
رغبـة الفـرد  المرغوب فيه من جانـب المنظمـة، و و الفرد سلوكا يفوق السلوك المتوقع منهالتعاقدية عليه سلوك  العلاقة

عمـــال  اســتمرارية المنظمــة، كالاســتعداد لبـــذل مجهــود أكــبر و إعطــاء جــزء مــن أجــل الإســـهام في نجــاح و في القيــام 
المنظمـــة، كالاســـتعداد  اســـتمرارية إعطـــاء جـــزء مــن أجـــل الإســـهام في نجــاح و ،مســـؤوليات إضــافيةتحمـــل  و، تطوعيــة

عمال تطوعية   تحمل المسؤوليات إضافية.، و أعمال تطوعية ىتعاقدية يترتب عل و لبذل مجهود أكبر والقيام 
التفـاني  ) كانت أن التزام الموظف لمؤسسته يتمثل في التقيـيم الايجـابي لهـا و1971( جهة نظر شليدون أما و        

  1التي أنشأت من اجلها.في العمل من  اجل تحقيق أهدافها 
  :الاستراتيجي التفكير الابتكاري و -4
العمــل الجــاد المتواصــل  هــو تلــك العمليــة العقليــة الــتي تعتمــد أساســا علــى الموهبــة الخاصــة و التفكــير الابتكــاري: -أ

لجديـة  و ،النظرة الناقدة المستمر و والتدريب التبصـر و هو بذلك يشتمل على مجموعـة مـن السـلوكيات الـتي تتصـف 
  2حلول أصيلة. نواتج منفردة و الفرد لإنتاج أنماط تفكير جديدة و التي يستخدمها

لــذا فهــو  و ،يفيــد بعضــها الــبعض الاتفــاق عليهــا ويقــوم علــى مجموعــة مــن الــرؤى تم  التفكــير الاســتراتيجي: -ب
ث يـتم مـن خلالـه حيـ ،لرقـييتميـز  تعتمد على الوسـائل إلى إطـار منهجـي يتجـه نحـو المسـتقبل و انتقال من خطط

لأهـــداف ترمـــي إلى تحقيــق المنفعـــة المتبادلــة بـــين أطرافهـــا لــذلك فـــإن التفكــير الاســـتراتيجي يعتـــبر  ااختيــار الطـــرق وفقــ
  3نفسه. وراقية في الوقتممارسة عملية 

  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                           
لاطرش  1 لأداء الوظيفي، سميرة  ح،  جامعة، غير منشورة  ،مذكرة مكملة لنيل شهادة ليسانس في علم النفس ،الالتزام التنظيمي وعلاقته    .14، ص2011 ،ورقلة قاصدي مر
  .7رجع السابق، ص المعبية سمية،   2
  . 29السابق، ص أحلام "احمد غازي"محمد المصري، مرجع   3
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  يأبعاد التسويق الشخصيوضح  ):3-1الشكل(

  
  ماسبقى ناءا علب الطالبين: من إعداد المصدر

  شروط نجاح التسويق الشخصي و : خطواتالرابعالفرع 
  

  ي: خطوات التسويق الشخصأولا
خبراتـه بطريقـة تجعلـه مرغـوً في سـوق العمـل أو في  لمهاراته و لتسويق الشخصي يعني ترويج الفرد لنفسه وا

  المهنيــة القــوة الشخصـية وتنفيـذًا فعــالاً لإبـراز نقـاط  يتطلــب التسـويق الشخصـي اســتراتيجية مدروسـة و ،مجالـه المهـني
جحة: إليك بعض الخطوات الأساسية لبناء و   1تنفيذ استراتيجية تسويق شخصي 

تلبيـة حاجـات السـوق، أو مـا يطلبـه  يل ذات الشخص لسوق العمـل مـن أجـل سـد وه هو و: تقييم النفس -1
فهـم مـاذا يمكـن  مهاراتـه و قدراتـه وفهـم  مـن خـلال ذلـك يسـعى الفـرد إلى فهـم ذاتـه و و ،صاحب العمـل الزبون أو

  .الشخصية أو الأفكار المراد تسويقها له أن يفيد غيره في مجاله، أو ما يعرف بتحديد المزا
الرســالة الــتي يهــدف إلى تحقيقهــا  هنــا يضــع المســوق لنفســه الرؤيــة المســتقبلية و : وتحديــد الهــدف مــن التســويق -2

 الأهـداف وفـق مـا يمتلكـه تجسـيد ولها مدة زمنيـة محـددة  قابلة للتحقيق و واضحة و قابلة للقياس و ويجب ان تكون
  إنجازات وكفاءات. مهارات و و المسوق لنفسه من قدرات

القصـور في  : من أجل قياس فعالية الخطة المنفذة للتسويق الشخصـي و معرفـة العيـوب وتحديد مقاييس الأداء -3
التسـويق الشخصـي نضـع بعـض المؤشـرات علـى سـبيل  في هـدافالأعـدة مؤشـرات دالـة علـى تحقيـق  تنفيـذها، توجـد

  :المثال ما يلي
  د تواصل الناس معك بشكل أكبر؛قياس مدى ازد -1

                                                           
ح، ورقلة، ، مذكرة لاستكمال شهادة الماستر، أهمية التسويق الشخصي في تشكيل الصورة الذهنية للمحاميبرادي عزيز،   1   .11، ص 2016غير منشور، جامعة قاصدي مر

ابعاد التسويق 
الشخصي 

التفكير 
الابتكاري 
الاستراتيجي

درجة المعرفة

السمات 
الشخصية

الالتزام 
التنظيمي
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ماقترا القياس بواسطة سؤال الناس عن ارائهم و -2     لك؛ حا
  القياس بمدى تعرف الناس عليك؛ -3
  .بما انت معروف به القياس بما يميزك عن الباقي و -4
ــن الشخصـــية المســـوقة تحليـــل و ع وجمـــ -4 ــير المعلومـــات عـ ـــة يقـــوم المســـوق لنفســـه بجمـــع  :تفسـ في هـــذه المرحل

وضـع تحليـل للشخصـية   وظيفيـة مواهبـك، قـدراتك، إنجازاتـك سماتـك ثم معلومـات شخصـية و معلومـات عـن نفسـه
التهديــدات  تحديـد الفـرص و تنميتهـا، و محاولـة تفاديهــا و نقـاط الضـعف و الاسـتفادة منهــا و و ومعرفـة نقـاط القـوة

  .)SWOT( ستعمال طريقة أي التحليل
: أي تحديد الفئات المستهدفة من الذين يحتاجون قـدراتك ومهاراتـك وخبراتـك أي تحديد الأسواق المستهدفة -5

بوسـائل  أصـحاب العمـل حتكـاك مـع النـاس والا اسـتراتيجية التركيـز، محليـا أو دوليـا مـن خـلال الإشـتراك و استخدم
  مواقع التواصل الإجتماعي ...الخ.  كالجمعيات و الاتصال المختلفة

ـــي -6 ـــويق الشخصـ ــــذ الخطــــوات الســــابقةتطــــوير اســــتراتيجية التسـ مرحلــــة التطــــوير  تي : بعــــد الوصــــول إلى تنفي
تمرات، مــؤ  إبداعاتــه منهــا حضــور محاضــرات، ملتقيــات، مرحلــة يســتخدم فيهــا المســوق أفكــاره و هــي الإســتراتيجية و

حـــتى  ،إبــداعاتك مــن خـــلال أفكــارك و، في مجالـــه، كــون لنفســك شخصـــية معروفــة مقــالات، اجــراء دورات تدريبيــة
  التسويق الشخصي أفضل.

لخطوات السابقة يتم تحديد كيفية تنفيذ الخطـة ومعرفـة  : بعد القيامتحديد استراتيجية لتنفيذ الخطة التسويقية -7
   ا. تحديد الموارد الممكن الإستعانة العواقب الممكنة للتصدى لها، و جميع

إنمــا هــو  لموهبــة فقــط و : تنفيــذ خطــة التســويق الشخصــي لــيستطويرهــا تقييمهــا و تنفيــذ الخطــة التســويقية و -8
  .كذلك اغتنام الفرص في الوقت المناسب و المكان المناسب و وضع النفس في

  نيا: شروط نجاح التسويق الشخصي
فعليك أن تتعامل مع هذه المهـارات كمنـتج أو خدمـة  ،لا يضمن وصولك للنجاحإن امتلاك مهارات مميزة 

 1هذه بعض الشروط التي يمكن أن تزيد فرصة النجاح في عملية التسويق الشخصي: و ،لابد من تسويقها
العلامـــة التجاريـــة الشخصـــية عـــبر التواصـــل الاجتمـــاعي أمـــر ضـــروري للحيـــاة  تعلـــم أســـس التســـويق الشخصـــي و - 

  غيرها؛ و Pinterestتشمل التدوين على الفيسبوك، التويتر، اليوتيوب، موقع  أدوات متنوعة و هناك و، المهنية
   التجاري، ويقدم قائمة موجزة من المهم أن يحتفظ المسوق بملفاته الشخصية الحالية، وينقل التاريخ الأكاديمي و -  

  ؛ةلإنجازات والأهداف المهني
- LinkedIn  المهارات المهنية، من المهم أن يحتفظ طالـب العمـل بسـيرة  موقع احترافي لإظهار المعرفة وهو أعلى

علـى صـورة حديثـة  LinkedIn يجـب أن تشـتمل ملفـات قدراتـه، و افتراضـية حيـث يمكنـه عـرض مهاراتـه و ذاتيـة

                                                           
ح، ورقلة، ، مذكرة للإستكمال شهادة أثر العوامل التنظمية على فعالية التسويق الشخصي للأطباءعبية، سمية   1   . 170، ص 2019الماستر، غير منشورة، جامعة قاصدي مر
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كلمـات رئيسـية   شخصـي دقيـق يسـلط الضـوء علـى الإنجـازات الشخصـية، يجـب تقـديم ريـخ أكـاديمي و و واحترافية
التوظيـف في العثـور علـى ملفهـم الشخصـي  لمسـاعدة محركـات البحـث و LinkedIn الشخصـي علـى علـى ملفهـم

  الاحترافية)؛ (سرد القصص
  بناء شبكة علاقات (التواصل مع الجمعيات المهنية، تعلم مفاهيم جديدة أهمها المعرفة الوظيفية والمهنية)؛ -
بيـــة وشـــفوية جيـــدة وتوضــيح الخـــبرة واحـــد مـــن مفـــاتيح تطـــوير مهـــارات التســـويق يعــد امـــتلاك مهـــارات تواصـــل كتا -

  الشخصي؛
  تحتوي شعارك الخاص؛ إعداد بطاقة شخصية مميزة و تصميم و -
  .إنجازاتك أهم نجاحاتك و قدراتك و سيرة ذاتية جذابة تعرض فيها مهاراتك و -
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ــة  ــات ال ــاني: الأدب ــ ال راســات ال ــي (ال ــ ال ــة و ال اع هــارات ال لل
قة) ا   ال

  
لمهـارات  بعد التطرق إلى الجانب المفاهيمي لمتغيرات الدراسة بتقديم بعض المفاهيم و المصطلحات الخاصـة 

مكانــه ملاحظــة قلــ المعنويــة (الناعمــة) و التســويق الشخصــي، فــالمتتبع لموضــوع المهــارات الناعمــة و ة لنظــر لحداثتــه 
الدراسات في العالم العربي مقارنة ببقية دول العالم التي تناولت هذا الموضوع سواء من حيث التطـور الـذي وصـل إليـه 

د أهميته في عالم الشغل.   أو من حيث ازد
  

  المطلب الأول: عرض الدراسات السابقة حول الموضوع
  
للغـــة العربيـــة الـــتي تناولـــت      هـــي مرتبـــة مـــن  بعـــض جوانـــب الموضـــوع، وفيمـــا يلـــي مجموعـــة مـــن الدراســـات 

  :أطروحات كما يلي بحوث و قد تنوعت من حيث طبيعتها إلى مقالات و الأحدث إلى الأقدم، و
  

للغة العربية   الفرع الأول: الدراسات السابقة 
  

للغـــة العربيـــة الـــتي تناولـــت بعـــض جوانـــب الموضـــوع، و هـــي مرتبـــة مـــن  فيمـــا يلـــي مجموعـــة مـــن الدراســـات 
 أطروحات كما يلي: بحوث و قد تنوعت من حيث طبيعتها إلى مقالات و و إلى الأقدم، الأحدث

طالبــات  دور الأنشـطة الطلابيــة في تنميـة بعــض المهـارات الناعمـة لــدىدراسـة: أمـيرة سـعد محســن الزهـراني،  -1
ن ، المملكــة (جامعــة بيشــة)، مجلــة التربويــة جامعــة التربيــة، جامعــة ســوهاج المرحلــة الثانويــة مــن وجهــة نظــر معلمــا

  .2021 السعودية العربية،
 هدفت الدراسة لمعرفة دور الأنشطة الطلابية في تنمية بعـض المهـارات الناعمـة، اسـتخدمت الباحثـة المـنهج

ــــق، الوصــــفي المســــحي بواســــطة اســــتبانة تضــــمنت ســــتة محــــاور: (التواصــــل، إدارة الوقــــت، العمــــل ضــــمن  حــــل الفري
ـا ع صـدقها و  نبعـد التأكـد مـ الاسـتبانة قـد طبُقـتو ، )القيـادة، رارت، اتخاذ القلاالمشك مـات لمع مـنى عينـة لـثبا
حصـــائية الإســـاليب الأ امســـتخد )727( كعـــددهم ديـــة بمدينـــة مكـــة المكرمـــةو يـــة أخـــذت بطريقـــة عنقو ة الثانلـــالمرح

ســطات و مت نا: أهمهــأن ج مــالتوصــيل إلى النتــائ تم والحســابية،  المتوســطاتالنســب،  وا: التكــرارات، هــمنو المناســبة 
لملالمتع ر السابقةو المحا  درجـة ىلـا عهـت جميعللتـالي حصـ) و 2.44-2.0940( حـت بـينو ارات الناعمـة تراهقة 
 قليــلد عــدد غــير و جــو و  الناعمــة، اراتهــالم هب في تحقيقــلــو المط وىإلى المســتلم يصــل نشــطة لأر او د نأ يسـطة أو مت
ى درجــة لــت علعبــارات حصــ )3ا (ســطة فيمــا عــدو مت بدرجــةلكــن  وبيــة لاالطنشــطة لأا اهــالعبــارات الــتي تنمي نمــ
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إحصـائية  دلالـةذات  فـروقد و جـو  عـدم كـذلك الفريـق، نضـم العمل الوقت، ارات: اتخاذ القرار، إدارةهمرتفعة في م
 المؤهـل ىارات الناعمـة يعـز هـبيـة في تنميـة بعـض الملانشطة الطلأر او لنسبة لد) ∞= 0.05لالة (الد وىعند مست

ارات هــر المو دن مـ و رفـعد المـدارس نحـهــو ج هجيـو ي: تلـصــت الباحثـة بمـا يو قـد أ وظيفيـة، و ات الخـبرة الو سـن ومـي لالع
   ة نظرا لأهميتها في السوق.الناعم

مراكــز المعلومــات :دراســة تحليليــة  المهــارات الناعمــة كضــرورة للعمــل في المكتبــات و ،خالــد الحلــبيالدراســة:  -2
ــن  لــــة العلميــــة للمكتبــــات و منشــــورة، المعلومــــات، وجهــــة نظــــر اخصــــائي المكتبــــات ولاهميتهــــا مــ ـــق وا ا ئـ  الو

  .)2021(أكتوبر  ،8 ددع ،3 مج لمعلومات،

المعلومـــات مـــن  ت وأهميتهـــا للعمـــل في مجـــال المكتبـــا ـــدف الدراســـة إلى التعـــرف علـــى المهـــارات الناعمـــة و
المعلومــات العــاملين في المكتبــات  المكتبــات و وجهــة نظــر أخصــائيالمعلومــات مــن  ت والمكتبــا وجهــة نظــر أخصــائي

كمــــا تعرضــــت الدراســــة لأنــــواع  ،المدرســــية اديميــــة والأك المتخصصــــة و الوطنيــــة و علــــى اخــــتلاف أنواعهــــا العامــــة و
ا المعلومـات و تبـات والمك لناعمة الواجـب توافرهـا في أخصـائيالمهارات ا اسـتطلعت الدراسـة حيـث  ،كيفيـة اكتسـا

الأكاديميـــة  المتخصصـــة و الوطنيـــة و معلومـــات مـــن العـــاملين في المكتبـــات العامـــة و مكتبـــات و أخصــائي 114أراء 
موالمدرســــية العــــاملين  اتبعــــت الدراســــة لتحقيــــق أهــــدافها المــــنهج الوصــــفي  ،في دولــــة قطــــر علــــى اخــــتلاف جنســــيا

عنصـرا موزعـة  76لمعلومات مكو مـن ا المكتبات و آراء أخصائيلاستطلاع حيث استخدمت استبيان  يلي،التحل
مراكـــز  كتبــات وخلصــت إلى أهميــة المهــارات الناعمــة للعمــل في الم و ،الناعمــةأبعــاد رئيســية تمثــل المهــارات  5علــى 

ان هنــاك فروقــا ذات دلالــة إحصــائية بــين شــاغلي المناصــب الإداريــة وغــيرهم مــن تفضــيل لــبعض أنــواع  و ،المعلومــات
ن عوامـل الخـبرة ونـوع المكتبـات تـؤثر بدرجـة مـا علـى تفضـيل أنـواع معينـة أ و ،غيرها من الأنواعرات الناعمة من المها
يل بعــض المهــارات علــى المؤهــل علــى تفضــ تــؤثر عوامــل العمــر و بينمــا لا ،المهــارات الناعمــة علــى أنــواع أخــرىمــن 

  .مهارات أخرى
، تحسـين أداء العـاملين في الـوزارات الفلسـطينيةدور المهـارات الناعمـة في أريج محمد رمضان قويـدر، دراسة:  -3

امعـــة وج ،غـــير منشـــورة ،للدراســـة العليـــا مـــذكرة ماجســـتير في تخصـــص القيـــادة والإدارة، أكاديميـــة الإدارة والسياســـة
 .  2017الأقصى بغزة،غزة، فلسطين، 

زارات الفلســطينية، هــدفت الدراســة إلى التعــرف علــى دور المهــارات الناعمــة في تحســين أداء العــاملين في الــو  
على الوظائف الإشـرافية، مـن خـلال التعـرف علـى أهـم المهـارات الناعمـة الـتي تـؤثر في تحسـين الأداء،  دراسة تطبيقية

ت  اعتمدت الباحثة على المنهج الوصفي التحليلي، و ولتحقيق أغراض الدراسة الاسـتبانة كـأداة رئيسـية لجمـع البيـا
) 2624عــــددهم ( الوظــــائف الإشــــرافية في الــــوزارات الفلســــطينية و العــــاملين فيبحيــــث تكــــوّن مجتمــــع الدراســــة مــــن 

ســتخدمت الأســاليب الإحصــائية إ موظــف و) 340حجمهــا ( موظــف، والعينــة اختــيرت بطريقــة طبقيــة عشــوائية و
جيـد الـوزارات الفلسـطينية  قد نـتج عـن الدراسـة أن مسـتوى تطبيـق المهـارات الناعمـة في للإجابة على التساؤلات، و
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علاقـــة  كمـــا بينـــت وجـــود  69,3بلـــغ نســـبة ،% بينمـــا مســـتوى أداء العـــاملين متوســـط و 75,88بلـــغ نســـبة ،% و
طرديـــة بـــين المتغـــيرين ( المهـــارات الناعمـــة، وتحســـين الأداء)، حيـــث يـــؤثر المتغـــير المســـتقل (المهـــارات الناعمـــة) بصـــورة 

تعــزى لمتغــيرات أخــرى، كمــا أن  24,12لمتبقيــة %والنســبة ا 75,88% ،المتغــير التــابع (الأداء) بنســبة جوهريــة في
التواصــل، العمــل كفريــق،  جوهريــة و ذات دلالــة إحصــائية بكــل المتغــيرات (الاتصــال و مســتوى الأداء يتــأثر بصــورة

لإضـــافة إلى وجـــود فــروق بـــين متوســـطات اســـتجابة المبحـــوثين  ،إدارة الوقــت، العمـــل تحـــت الضـــغط) علــى الترتيـــب
ت (المؤهل العلمي)، بينما لاحول المهارات الناعم ت (الجنس، الفئـة العمريـة،  ة تعزى للبيا توجد فروق تعزى للبيا

توجد فروق بـين متوسـطات اسـتجابة  عدد سنوات الخبرة، المسمى الوظيفي "الإشرافي"، مكان العمل "الوزارة")، ولا
ت (الجــنس، عــدد ســنوات الــوظيفي "الإشــرافي"،  الخــبرة، المســمى المبحــوثين حــول تحســين أداء العــاملين تعــزى للبيــا

ت (الفئــة العمريــة، المؤهــل العلمــي)، هــذا و  قــد أوصــت الدراســة مكــان العمــل)، في حــين توجــد فــروق تعــزى للبيــا
هيل وتدريب العاملين في الوزارات الفلسطينية على المهارات الناعمة لتحقيق أعلـى مسـتوى لجـودة  بضرورة تعزيز و
ــــديهم، إضــــافةو  الخدمــــة والأداء، ــــة المهــــارات الناعمــــة ل                                             ضــــرورة أن يــــولي العــــاملين اهتمامــــا أكــــبر في اكتســــاب وتنمي

  إلى مفهوم الأداء القادر على التغيير و التطوير من خلال المهارات الناعمة. إلى الانتقال من النظام التقليدي للأداء
ديـة لـدى طلبـة الكليـات التقنيـة رمضان صلاح شبير، دراسة:  -4 لتوجهات الر  المهارات الناعمة وعلاقتها 

بكليــــة التجــــارة، غــــزة، فلســــطين،  ،غــــير منشــــورة ،ال، مــــذكرة ماجســــتير في إدارة الأعمــــفي محافظــــات غــــزة والمهنيــــة
2016.  

ديـــة لـــدى طلبـــة  هـــدفت الدراســـة إلى التعـــرف علـــى طبيعـــة العلاقـــة بـــين المهـــارات الناعمـــة و التوجهـــات الر
والمهنيــة في محافظــات غــزة، ولتحقيــق أغــراض الدراســة اســتخدم الباحــث المــنهج الوصــفي التحليلــي  الكليــات التقنيــة

ت، حيـث تكونـت عينـة الدراسـة مـن طلبـة كـل مـن الكليـة الجامعيـة لج واعتمد على الاستبانة كأداة رئيسية مع البيـا
والتكنولوجيـــا بخــانيونس وكليـــة فلســـطين التقنيـــة بـــدير الـــبلح، ووزعـــت  يـــة الجامعيـــة للعلـــومللعلــوم التطبيقيـــة بغـــزة والكل

ونـتج عــن الدراسـة أن الطلبــة يتمتعــون  86الإجماليــة ،% اسـتبانة بطريقــة عشـوائية وقــد بلغـت نســبة الاسـترداد 450
التواصل، اتخـاذ القـرارات  تصال وفريق، الا بمجموعة من المهارات الناعمة على الترتيب التالي (القيادة، العمل ضمن

دي للطلبــة يتــأثر بصــورة جوهريــة  وحــل المشــكلات، التفــاوض، التخطــيط، إدارة الوقــت)، إضــافة إلى أن التوجــه الــر
ضــمن فريــق،  لمتغــيرات المســتقلة علــى الترتيــب التــالي (اتخــاذ القــرارات وحــل المشــكلات، التفــاوض، القيــادة، العمــل

دي لــــدى طلبــــة التخطــــيط، الاتصــــال والتو  اصــــل، إدارة الوقــــت)، وقــــد أوصــــت الدراســــة بضــــرورة تعزيــــز التوجــــه الــــر
تضـمين المهـارات الناعمـة في المنـاهج الدراسـية مـع ضـرورة اهتمـام الطلبـة  التقنيـة والمهنيـة بمحافظـات غـزة، و الكليات

  كتساب هذه المهارات. لا 
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مــــذكرة مقدمــــة  ،الصــــورة الذهنيــــة للمحــــامي أهميــــة التســــويق الشخصــــي في تشــــكيل ،دراســــة: بــــرادي عزيــــز -5
  .الجزائر ،جامعة ورقلة ،2016،لاستكمال متطلبات شهادة ماستر أكاديمي

ـــة    هـــدفت هـــذه الدراســـة إلى البحـــث عـــن مـــدى مســـاهمة التســـويق الشخصـــي في تشـــكيل الصـــورة الذهني
 16 مدينـــة ورقلـــة بلـــغ عـــددهم و شملـــت هـــذه الدراســـة عينـــة مـــن المحـــامين المتواجـــدين في ،للمحـــامي في مدينـــة ورقلـــة

خــلال  مــنو تم الاعتمــاد علــى المــنهج التحليلــي والوصــفي  ،محاميــا مــن مختلــف الأعمــار والخــبرات و الصــور الذهنيــة
مج ســتخدام بــر لاســتبيان و معالجتهــا و تفســيرها مــن المحــامين. قصــد الوصــول أهــداف البحــث  ت   جمــع البيــا

Spss IBN  ليل من المقابلة الشخصية لعينة، و تم استنتاج مجموعة من النتـائج نـذكر و استخدام التح 17اصدار
  :منها

 كان واقع التسويق الشخصي بمستوى عالي,و كان واقع الصورة الذهنية بمستوى عالي جدا, وكانت              -
  .0.01المعنوية الأقل منالعلاقة بينهما علاقة ارتباط طردي و ذات دلالة إحصائية عالية جدا عند مستوى      

ثـيرا في التغـير الحاصـل  48.9كانت مهارة الإبداع لوحدها أهم متغير مستقل والأقوى ارتباطا بنسبة %- والأكثـر 
   .%50.80للصورة 

دور المهارات الناعمة في عملية اقتناص الوظائف الإداريـة: دراسـة تطبيقيـة نعيم عمر حجاج،  ءعلادراسة:  -6
، مـــذكرة ماجســـتير في إدارة الأعمـــال، قســـم إدارة الأعمـــال، كليـــة التجـــارة، داريـــة في قطـــاع غـــزةعلـــى الوظـــائف الإ

  غير منشورة. 2014الجامعة الإسلامية، غزة، فلسطين، ،
هــدفت هــذه الدراســة إلى التعـــرف علــى دور المهــارات الناعمــة في عمليـــة اقتنــاص الوظــائف في قطــاع غـــزة، 

الوظــائف الإداريــة لمعرفــة أهــم المهــارات الناعمــة المــؤثر ة والمطلوبــة في ســوق العمــل، تطبيقيــة علــى  عبــارة عــن دراســة
الباحثة علـى المـنهج الوصـفي التحليلـي واسـتعملت الاسـتبانة كـأداة رئيسـية لجمـع  ولتحقيق أغراض الدراسة اعتمدت

ت، أمـــا مجتمـــع الدراســـة ف عين الحكـــومي والخـــاص وظـــائف إداريـــة في كـــل مـــن القطـــا كـــوّن مـــن العـــاملين فيتالبيـــا
الاســـتبانة علـــى عينـــة عشـــوائية بلـــغ  ووزعـــت 2013إلى عـــام ، 2009والمؤسســـاتي المتخـــرجين في الفـــترة مـــن عـــام 

إحصــائية بــين  ) شــخص، وقــد خلصــت الدراســة إلى نتــائج مفادهــا عــدم وجــود فــروق ذات دلالــة150حجمهــا (
ال متوسطات تقديرات مجتمع الدراسة حول هذا  لات وا  تمعة معا تعزى إلى المؤهل الجامعي، إلا أنـه توجـدمج ا

علاقة ذات دلالة إحصـائية بـين عمليـات اقتنـاص الوظـائف الإداريـة وكـل مـن المتغـيرات المسـتقلة (التشـبيك، التفكـير 
ـــابع (اقتنـــاص  الناقـــد، تقـــديم الـــذات، الاحـــتراف، إدارة الأزمـــات، التفـــاو ض، إدارة الغضـــب)، كمـــا أن المتغـــير الت

التاليــة (التشــبيك، إدارة الغضــب، التفــاوض، إدارة الأزمــات، التفكــير الناقــد،  لمتغــيرات المســتقلة ئف) يتــأثرالوظــا
نـه يتوجـب  تقديم الذات، الاحتراف) على التوالي بصـورة جوهريـة ذات دلالـة إحصـائية، هـذا وقـد أوصـت الدراسـة 

ـــة الفشـــل في المقابلـــة أو عـــدم  يـــأسعلـــى البـــاحثين عـــن فرصـــة عمـــل البحـــث المســـتمر وعـــدم الرضـــوخ أو ال في حال
يكـرر الأخطـاء الـتي  الاسـتجابة لطلـبهم، بـل علـى كـل فـرد أن يعتبرهـا تجـارب وخـبرات يـتعلم منهـا ويسـتفيد بحيـث لا

  وقع فيها سابقا.
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للغة الأجنبية الفرع   الثاني: الدراسات السابقة 
  

للغـة الأجنبيـة الـتي تناولـت بعـض  الجوانـب مـن الموضـوع، وهـي مرتبـة مـن الأحـدث إلى فيمـا يلـي دراسـات 
  متنوعة من حيث طبيعتها إلى مقالات وبحوث وأطروحات كما يلي:  الأقدم، وهي

درجة ممارسة طلبة جامعـة الملـك خالـد للمهـارات الناعمـة اللازمـة لسـوق دراسة: سجى علي محمد الخيري،  -1
ــتعلم في بعض المتغــيراتالعمــل مــن وجهــة نظــر أعضــاء هيئــة التــدريس وعلاقتهــا بــ لــة الدوليــة لأنظمــة إدارة ال ، ا
  .2023السياسات التربوية، جامعة الملك المملكة العربية السعودية، 

-1 Saji Ali Muhammad Al-Khairy, The Degree to Which Students of King 
Khalid University Practice Soft Skills needed for the labor market from 
The Point of View of Faculty Members and its relationship to some 
variables,  International Journal of Learning Management Systems in 
Educational Policies, King University, Kingdom of Saudi Arabia, 2023. 

الملـك خالـد للمهـارات الناعمـة مـن وجهـة نظـر هدفت الدراسة إلى التعرف على درجة ممارسـة طلبـة جامعـة 
) عضـوا، 296أعضاء هيئة التدريس، واستخدم لتحقيق هذا الهـدف المـنهج الوصـفي، وتكونـت عينـة الدراسـة مـن (

تم اختيارهــا بطريقــة عشــوائية طبقيــة، طبقــت علــيهم اســتبانة كــأداة للدراســة لجمــع المعلومــات، وتوصــلت النتــائج إلى 
ات الناعمـة الواجـب تنميتهـا لـدى طلبـة جامعـة الملـك خالـد والملائمـة لتلبيـة احتياجـات ســوق تحديـد عـدد مـن المهـار 

العمــل و هــي: التواصــل، والتنظــيم والتخطــيط، والقــدرة علــى العمــل ضــمن فريــق، والتــأقلم والمرونــة، والتفكــير الناقــد، 
ت دلالة إحصائية عند مسـتوى الدلالـة والقدرة على التطوير، والاحترافية، وأيضا توصلت النتائج إلى وجود فروق ذا

) بــين اســتجابة أفــراد عينــة الدراســة حــول ممارســة طلبــة جامعــة الملــك خالــد للمهــارات الناعمــة والــتي تمكــنهم 0.05(
من إيجاد الوظائف المناسبة في سوق العمل تعزى لمتغـير المؤهـل العلمـي، لصـالح أعضـاء هيئـة التـدريس الـذين يحملـون 

) بـين اسـتجابة أفـراد 0.05اعد، وعـدم وجـود فـروق ذات دلالـة إحصـائية عنـد مسـتوى الدلالـة (درجة الأستاذ المسـ
عينــة الدراســة حــول لدرجــة ممارســة طلبــة جامعــة الملــك خالــد للمهــارات الناعمــة والــتي تمكــنهم مــن إيجــاد الوظــائف 

  .المناسبة في سوق العمل تعزى لمتغير الجنس
نـــج، دراســـة: -2 ، مجلـــة  اب المعلمـــين للمهـــارات الناعمـــة في مؤسســـات التعلـــيم العـــاليأهميـــة اكتســـكيو نجـــانج 

يلاندا، كاسيتسارت    الاجتماعية العلوم، جامعة كاسيتسارت، 
http://doi org/10.1016/j.kjss.2018.01.002 :لـد 14/02/2018، متـاح علـى الإنترنـت ، ا

  .27-22، ص ص: 1،2020، الإصدار 41
2-Keow Ngang Tang, The importance of soft skills acquisition by teachers in 

higher education institutions, Kasetsart Journal of Social  
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Science, Kasetsart University, Thailand, http://doi 
org/10.1016/j.kjss.2018.01.002, Available online: 14/02/2018, Vol 41, Issu 1, 
2020, p p: 22-27. 
لتــالي تحديــد أهميـة هــذه المهــارات في  هـدفت هــذه الدراســة إلى استكشـاف المهــارات الناعمــة للمحاضـرين و

لاسـتبيان وبروتوكـول المقابلـة   مهنة التـدريس، لاسـتعانة  ولتحقيـق أغـراض الدراسـة اسـتخدم الباحـث طريقـة مختلطـة 
بعـة بـرامج تدريسـية هـي: (إدارة السـياحة، الشـؤون طالبـا مـن أر  163محاضـرين و 8 كأدوات بحثية، حيث تم اختيار

بعـة يلانـد، واعتمـد الباحـث علـى طريقـة  الدوليـة، التسـويق الـدولي، أعمـال عالميـة)  للكليـة الدوليـة في خـون كـاين 
العمـل الجمـاعي ومهـارات الـتعلم مـدى الحيـاة كانـت  أخذ العينـات الهادفـة، وقـد أظهـرت النتـائج الكميـة للدراسـة أن

سـتثناءأهـم  إدارة السـياحة، أمـا مهـارة التفكـير  المهـارات الناعمـة الـتي اكتسـبها المحاضـرون مـن جميـع الـبرامج الأربعـة 
ــا الناقــد و حــل المشــكلات فقــد أثبتــت الدراســة لإضــافة أ إلى ذلــك   أهــم المهــارات المطلوبــة في مهنــة التــدريس، 

 هارات الناعمة تتمثل في: تقديم تعليم فعال وجيـد، التطـويركشفت النتائج النوعية أن الجوانب المهمة لاكتساب الم
الــوظيفي والإثــراء، وإدارة مهــارات الطــلاب، ونتــائج هــذا البحــث تســاهم في عمليــة التــدريب وتنميــة البلــد ككــل مــن 

ت. خلال ما تقدمه   من بيا
دراســة الــدكتوراه (كليــة  ،21المهــارات الشخصــية المطلوبــة للقــوى العاملــة في القــرن ســوزان أ. ديــن، دراســة:  -3

ت المتحدة الأمريكية، مايو  الإدارة والتكنولوجيا)، والدن   .2017الجامعة، الولا
3-Susan A. Dean, Soft Skills Needed For the 21st Century Workforce, 

Doctoral Study ( College of Management and Technology), Walden University, 
USA, May 2017. 

، اســـتخدم 21هـــدفت هـــذه الدراســـة إلى التعـــرف علـــى المهـــارات الناعمـــة اللازمـــة للقـــوى العاملـــة في القـــرن 
العالميــة تتســم بتنافســية عاليــة، وأيضــا محاولــة تحديــد  حيــث أصــبحت بيئــة العمــل الباحــث المــنهج الوصــفي التحليلــي،

الخـدمات اللوجسـتية المسـتخدمة مـن  في مجـال صـناعةاستراتيجيات التدريب الناجحة والفعالة على المهارات الناعمـة 
صــناعة الخــدمات  قــادة هــذه الصــناعة، فكانــت الفئــة المســتهدفة عبــارة عــن القــادة في المنظمــات الــتي تعمــل في مجــال

 اللوجســــتية والــــتي تقــــع في ولايــــة نيوجيرســــي في كــــل مــــن مقاطعــــات ( بيرلينجتــــون، ميدلســــكس، سومرســــت )، ممــــن
ت من خلال إجـراء مقـابلات شـبه منظمـة مـع  يمتلكون خبرة لا تقل عن عامين في هذه الصناعة، وقد تم جمع البيا

ئـــق هـــذه المنظمـــات،  هـــؤلاء القـــادة، صـــلت الدراســـة لجملـــة مـــن النتـــائج أهمهـــا أن وتو وكـــذلك مـــن خـــلال مراجعـــة و
لـــنفس،  العمـــال يفتقـــرون إلى المهـــارات مهـــارات التعامـــل مـــع الناعمـــة خاصـــة ( التواصـــل، حـــل المشـــكلات، الثقـــة 

والإنتاجيــة فيتســبب في الصــراع والتســرب، كمــا أشــارت الدراســة إلى  الآخــرين ) ممــا يــؤثر علــى ســلوكهم، والســلامة،
لعمـ أهمية التواصل الفعال والتفاعل الإيجابي حيث يسهم في دة الربحيـة، هـذا وقـد نوّ الاحتفـاظ  هـت الدراسـة لاء وز

الاحتياجات التدريبية لابد أن يكـون مـن قبـل  التدريب الفردي والجماعي، وأن تحديدإلى ضرورة استخدام مزيج من 
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توجيهيــة تســتخدم في إعــداد  الفــرد، وهــذه الدراســة عمومــا تســاهم في التغيــير الاجتمــاعي مــن خــلال تــوفير مبــادئ
  برامج تدريبية على المهارات الناعمة. 

كــاري،   روزلي ابــراهيم، علــي برهــان الــدين، كــاظمدراســة:  -4 ــة التــدريب كايــد  ــير المهــارات الناعمــة ومنهجي ث
لـــد  ،علــى أداء الموظـــف لـــة الأوروبيــة للتـــدريب والتطــوير، ا  29، (GBR) ، المملكـــة المتحـــدة4، العــدد 41ا

  .406-388 ،ص، ص2017مارس 
4-Rosli Ibrahim, Ali Boerhannoeddin, Kazeem Kayode Bakare, The effect of 

soft skills and training methodology on employee performance, European 
Journal of Training and Development, Vol 41, No 4, United Kingdom (GBR), 
29 March 2017, p p: 388-406 

ثير اكتساب المهارات الناعمة ومنهجيـة التـدريب المعتمـدة علـى أ داء هدفت هذه الدراسة إلى استكشاف 
أجريت من أجل إعادة توجيه تركيز تدريب المـوظفين وأهـداف التطـوير إلى اكتسـاب المهـارات الناعمـة  الموظف، وقد

في تحسين أداء الموظـف، ولتحقيـق أغـراض الدراسـة اسـتخدم البـاحثون مـنهج البحـث  التي تؤثر بشكل دائم ومستمر
ت، حيـث وز  الكمـي واسـتعملوا الاسـتبانة كـأداة لجمـع عـت علـى مـديرين تنفيـذيين مختـارين مـن عـدد قليـل مـن البيـا

مج تـدريبي علـى المهـارات الناعمـة علـى مـدى  الشركات الخاصة الماليزية، الذين خضعوا رفقة المشـرفين و المـديرين لـبر
فـردا مـن تسـع  810حجـم مجتمـع الدراسـة  بضـعة أسـابيع أو أشـهر، بحيـث يتخللـه فـترات زمنيـة للاسـتراحة وقـد بلـغ

لخطــــأ أخــــذ  0,05 في حــــدود في المائــــة 95متــــدر تم اختيــــارهم بمســــتوى ثقــــة  260وحجــــم العينــــة بلــــغ  شــــركات،
لنسبة لنتائج الدراسة فهي تزيد من وعي أصحاب العمـل ومـديري  العينات، وتم الاعتماد على تحليل الانحدار، أما 

التفكــير في تحســين منهجيــات التــدريب علــى المهــارات المــوارد البشــرية والخــبراء الفنيــين والصــناعيين والحكومــة لإعــادة 
من خـلال إعطـاء مسـاحة للمتـدربين لاسـتيعاب وتطبيـق مـا تعلمـوه، أي أن التـدريب المتقطـع أكثـر فعاليـة و  الناعمة

  السلوك.  يحدث تغيير إيجابي في
ــة التجاريــــة لطــــلاب الأعمــــالمــــار هوملونــــد،  دراســـة: -5 مقــــال في الــــذكاء ، مهــــارات التســـويق الــــذاتي للعلامــ

     .2015التخطيط، أغسطس  التسويقي
-5 Maria Holmlund, Self-marketing brand skills for business students, Article 

in Marketing Intelligece & Planning, August 2015. 
 هـــدف هـــذا البحـــث هـــو وضـــع إطـــار لمهـــارات العلامـــة التجاريـــة و التســـويق الشخصـــي لطـــلاب الأعمـــال

ت عن طريق المقابلة الشخصية مع  بشكل خاص، تم  طالب من مدرسين للأعمال في فنلنـدا والـذين 17جمع البيا
  تم التوصل لعدة نتائج نذكر منها:، تم اختيارهم عشوائيا

أن التسويق الشخصي و العلامة التجارية الشخصية تساعد في تحديد ما يمكن الاعتماد عليه لتعزيز البحث عن -   
  يفة.الوظ
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م( النظـــرة الحاليـــة، النظـــرة المســـتقبلية، و  - يمكـــن للطـــلاب إجـــراء تقســـيمات شخصـــية لتســـليط الضـــوء علـــى مهـــارا
  الهدف من التسويق الشخصي).

المستشـفى:  خصائص التسويق الشخصي في وظيفة الممرضـات في الجامعـةهيلينا هايدتمان فاجيت، دراسة:  -6
  .2012التمريض، البرازيل، ، مقال في مجلة تصورات العميل

-6 Helena Heidtmann Vaghetti, Characteristics Of Personal Marketing In 
The Job Of Nurses In A University Hospital: Client’s Perceptions, Article in 
Journal of Nursing, Brzil,2012 . 

التسـويق الشخصـي في عمـل الممرضـات مـن وجهـة هدفت هـذه الدراسـة إلى تحديـد كيفيـة تحقيـق خصـائص 
ت عـن طريـق إجـراء مقـابلات مـع  نظـر العمـلاء (المرضـى). كـان مـنهج الدراسـة وصـفي استكشـافي، و تم جمـع البيـا

  تم التوصل لعدة نتائج منها ما يلي:، مريضا 15
  الاتصال (اللفظي وغير اللفظي) بين الممرضات والعملاء غير كاف و غير فعال. -
التعـاطف مـع المرضـى) لأنـه يمكـن ملاحظتـه مـن -يجابيـة (المظهـر الخـارجيإلى الممرضات إعطاء صـورة شخصـية ع -

  .المريض  قبل
لـترويج لأنفسـهم و ت - لنسـبة الممرضـات لأنـه يسـمح لهـم  كييـف الخـدمات مــع أن التسـويق الشخصـي أداة فعالـة 

    العملاء.
  

لدراسات السابقة    المطلب الثاني: مقارنة الدراسة الحالية 
  

للغـة العربيـة  حاولنا في هذا المطلب تلخيص أوجـه المقارنـة بـين الدراسـة الحاليـة و الدراسـات السـابقة سـواء 
نقاط الاخـتلاف، كمـا سـنتطرق لأهـم النقـاط الـتي اسـتفد منهـا خـلال  حيث سنوضح نقاط التشابه و أو الأجنبية

  اطلاعنا عليها. 
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لدراسات السابقة): 1-1الجدول رقم (   مقارنة الدراسة الحالية 
  التشابه مع الدراسة الحالية الاختلاف و  نتائج الدراسات السابقة  العربية للغة الدراسات

أميرة سعد محسن  
  الزهراوي

توجيه جهود المـدارس نحـو رفـع مـن دور المهـارات الناعمـة نظـرا 
  لأهميتها في السوق.

  : بعض المتغيرات المستقلة.تشابه
  إشكالية الدراسة و مكان و عينة الدراسة. :اختلاف

  خالد الحلبي

ــــة المهــــارات الناعمــــة للعمــــل في المكتبــــات و  خلصــــت إلى أهمي
مراكـز المعلومــات، و ان هنــاك فروقـا ذات دلالــة إحصــائية بــين 

ـــبعض أنـــواع شـــاغلي المناصـــب الإداريـــة وغـــيرهم مـــن تفضـــيل  ل
المهـــارات الناعمـــة مـــن غيرهـــا مـــن الأنـــواع، و أن عوامـــل الخـــبرة 
ونــوع المكتبــات تــؤثر بدرجــة مــا علــى تفضــيل أنــواع معينــة مــن 
المهارات الناعمة على أنواع أخرى، بينما لا تؤثر عوامل العمر 

  و المؤهل على تفضيل بعض المهارات على مهارات أخرى.

  الدراسة. : متغير المستقل و أهذافتشابه
: إشـــــكالية الدراســـــة و مكـــــان و عينـــــة و متغـــــير اخـــــتلاف

  التابع.

  أريج محمد رمضان قويدر

نتج عن الدراسة أن مستوى تطبيق المهارات الناعمة في 
بينما  75,88الوزارات الفلسطينية جيد و بلغ نسبة ،%

كما   69,3مستوى أداء العاملين متوسط و بلغ نسبة ،%
بين المتغيرين ( المهارات الناعمة، بينت وجود علاقة طردية 

  .وتحسين الأداء)

  هذاف الدراسة.الأ: متغير المستقل و تشابه
عينــــة و متغــــير الكــــان و الم: إشـــكالية الدراســــة و اخــــتلاف

  التابع.

  رمضان صلاح الشبير

عن الدراسة أن الطلبة يتمتعون بمجموعة من المهارات الناعمة 
العمــل ضــمن فريــق، الاتصــال و علــى الترتيــب التــالي (القيــادة، 

ــــــاوض،  ــــــكلات، التفــ ـــــل المشــ ـــــرارات وحـــ ــــــاذ القـــ ـــــل، اتخــ التواصـــ
دي للطلبة  التخطيط، إدارة الوقت)، إضافة إلى أن التوجه الر
لمتغـــيرات المســتقلة علــى الترتيــب التـــالي  يتــأثر بصــورة جوهريــة 
(اتخــاذ القــرارات وحــل المشــكلات، التفــاوض، القيــادة، العمــل 

  خطيط، الاتصال والتواصل، إدارة الوقت)ضمن فريق، الت

  ستقل.الم: متغير تشابه
هذاف الأعينة و الكان و الم: إشكالية الدراسة و اختلاف
  الدراسة.

  برادي عبد العزيز

كــــان واقــــع التســــويق الشخصــــي بمســــتوى عــــالي,و كــــان واقــــع 
العلاقـة بينهمـا   كانت  الصورة الذهنية بمستوى عالي جدا, و

طــردي و ذات دلالــة إحصــائية عاليــة جــدا عنــد علاقــة ارتبــاط 
  .0.01مستوى المعنوية الأقل من

كانــت مهـــارة الإبــداع لوحـــدها أهـــم متغــير مســـتقل والأقـــوى -
ثـــــيرا في التغـــــير الحاصـــــل  48.9ارتباطـــــا بنســـــبة % ـــــر  والأكث

   .%50.80للصورة 
  

  : متغير التابع و الاهذاف الدراسة.تشابه
  عينةال: إشكالية الدراسة و اختلاف
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للغة الاجنبية   التشابه مع الدراسة الحالية الاختلاف و  نتائج الدراسات السابقة الدراسات 

نج   كيو نجانج 

النتـــائج الكميـــة للدراســـة أن العمـــل الجمـــاعي ومهـــارات الـــتعلم 
ــــم المهــــــارات الناعمــــــة الــــــتي اكتســــــبها  مــــــدى الحيــــــاة كانــــــت أهــ

ســـتثناء  إدارة الســـياحة، المحاضــرون مـــن جميــع الـــبرامج الأربعــة 
أما مهارة التفكير الناقد و حل المشكلات فقد أثبتت الدراسة 

ا أهم المهارات المطلوبة في مهنة التدريس   أ

  : متغير التابع. تشابه
: إشـــكالية الدراســــة و المكــــان و العينــــة و متغــــير اخــــتلاف

  التابع.

روزلي ابراهيم، علي برهان 
كراري   الدين، كاظم كايد 

الدراسة فهي تزيد من وعي أصحاب العمل ومديري لنتائج ا
الموارد البشرية والخبراء الفنيين والصناعيين والحكومة لإعادة 
التفكير في تحسين منهجيات التدريب على المهارات الناعمة 
من خلال إعطاء مساحة للمتدربين لاستيعاب وتطبيق ما 

غيير تعلموه، أي أن التدريب المتقطع أكثر فعالية و يحدث ت
  إيجابي في السلوك.

  : متغير المستقل.تشابه
: إشكالية الدراسة و المكان و العينة و الأهذاف اختلاف
  الدراسة.

  هيلينا هايدتمان فاجيت
  
  

الاتصال (اللفظي وغير اللفظي) بين الممرضات والعملاء غير  
  .كاف و غير فعال

على الممرضات إعطاء صورة شخصية إيجابية (المظهر  -
التعاطف مع المرضى) لأنه يمكن ملاحظته من قبل  -الخارجي
  .المريض

لنسبة الممرضات لأنه  - أن التسويق الشخصي أداة فعالة 
لترويج لأنفسهم و تكييف الخدمات مع  يسمح لهم 

  العملاء.

  متغير التابع و أهذاف الدراست و العينة.: شابه
  : إشكالية الدراسة و المكان.اختلاف

  بناءا على الدراسات السابقة من اعداد الطالبين المصدر:
 الاستفادة من الدراسات السابقة: وجهأ  

  تتمثل أوجه الاستفادة من الدراسات السابقة فيما يلي:
 المناهج العلمية والأدوات المستخدمة في المعالجة؛ مختلف التعرف على - 
 ضبط متغيرات وأبعاد الدراسة بشكل دقيق؛ - 
 و الوصول إلى المراجع الأصلية في مجال الدراسة؛إثراء الجانب النظري  - 
 ديد مشكلة الدراسة؛تح - 
 توضيح أهمية و أهداف الدراسة؛ - 
 خطة العمل؛ فهم أعمق للموضوع وبناء - 
 ساهمت مجمل الدراسات السابقة وبشكل كبير في إعداد الإستبانة، وتصميم أسئلة المقابلة؛ - 
  التحقق من النتائج وصياغة التوصيات. - 
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  خلاصة:

التســـويق الشخصـــي، حيـــث  حاولنـــا في هـــذا الفصـــل  تنـــاول الجانـــب النظـــري لموضـــوع المهـــارات الناعمـــة و
، مــن خــلال التطــرق إلى التســويق الشخصــي و لمهــارات الناعمــةلالأول منــه للأدبيــات النظريــة  خصصــنا المبحــث

الأبعــاد  الأنــواع و و المهــارات الناعمــةهــذا بعــد تقــديمنا لمفهــوم  وهــدافها، أ و، أهميتهــا، ثم المهــارات الناعمــة مفهــوم 
أهميتهـــا،  حيـــث تطرقنـــا فيـــه إلى مفهومهـــا، لتســـويق الشخصـــيلإضـــافة إلى الإطـــار النظـــري  ،فيهـــا توافرهـــاالواجـــب 

، نجاحهـا شـروط و، تنفيذ استراتيجية تسويق شخصي بعض الخطوات الأساسية لبناء وبعادها، أها، ئافها، مباددهأ
لمهـارات الناعمـة علـى  ، والأطبـاءالناعمـة الـتي يحتاجهـا  كـذا أهـم المهـارات و التسـويق في الأخـير أبـرز أثـر الالتـزام 

أمــا المبحــث الثــاني مــن هــذا الفصــل فقــد خصصــناه لعــرض الدراســات الســابقة ذات  ،مــن الناحيــة النظريــة الشخصــي
هـذا، حيـث عرضـنا الهـدف مـن كـل دراسـة، المرجعيـة العلميـة لنـا في بنـاء بحثنـا  الـتي مثلـت الصلة بموضوع دراسـتنا، و

 في الأخـير قمنـا بعقـد مقارنـة بـين هـذه الدراســات و إليهـا، و كـذلك أهـم النتـائج المتوصـل والمـنهج المتبـع، العينـة، و
 الشخصـي أمـا فيمـا يخـص معرفـة أثـر المهـارات الناعمـة علـى التسـويق، بين دراسـتنا، ثم إبـراز مجـالات الاسـتفادة منهـا

  ببيانه في الفصل الموالي من البحث. لتطبيقية فسنقوممن الناحية ا
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   تمهيد:

الفنيـــة تتزايـــد أهميـــة المهـــارات الناعمـــة في مجـــال الرعايـــة الصـــحية، حيـــث لا تقتصـــر الكفـــاءة الطبيـــة علـــى المعرفـــة 
حســــن التعامــــل مــــع المرضــــى  والمهــــارات الســــريرية فحســــب، بــــل تتطلــــب أيضًــــا قــــدرات تواصــــل فعّالــــة، تعــــاطف، و

ثــير المهــارات الناعمــة علــى التســويق الشخصــي  ،والــزملاء ــدف الدراســة الميدانيــة إلى استكشــاف  في هــذا الســياق 
  ورقلة.بالضياء  صحتي عادة وبمللأطباء 
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ة ان راسة ال مة في ال قة و الأدوات ال   ال الأول: ال
  

ت و قصد الإجابـة علـى إشـكالية الدراسـة و أهـم  اختبـار صـحة الفرضـيات، يتنـاول هـذا أدوات جمـع البيـا
لإضافة إلى صدق و   ثبات الاستبيان من خلال المطالب التالية.   الأساليب الإحصائية المستخدمة في الدراسة 

  
  الطريقة المعتمدة في الدراسة   : لأولاالمطلب 

  
ت من خلال عرض تصميمها و سنتعرف في هذا المطلب إلى عينة محل الدراسة و طريقة  أداة جمع البيا

  توزيعها 
 

  منهج الدراسةفرع الأول: ال
  

 المنهج الوصفي التحليلي أولا:
يمثـل المـنهج  دراسـته للوصـول إلى النتـائج الموضـوعة، ويوضح المنهج الخطوات التي يعتمد عليها الباحث في 

ا وتقـديم حلـتالطريقة التي يتبعها الباحث لدراسة  ـدف التعـرف علـى أسـبا لهـا مـن  لو ظاهرة مـا، أو موضـوع معـين 
  أجل تحقيق الأهداف المرجوة في بحثنا سوف نعتمد على ما يلي:

  :المقابلة الشخصية -1
ت وتعتبر المقابلة من الأدوات  جراء سلسلة من المقابلات  المعلومات، و الرئيسية لجمع البيا قد قمنا 

ذلك بطرح  المسؤولين، و كذلك مع بعض رؤساء الأقسام و بمختلف الأصناف والرتب العلمية، و مع الأطباء
ا من أخذ صورة عامة 03الملحق رقم مجموعة من الأسئلة ( حول مستوى )، بحيث مكنتنا المقابلات التي قمنا 

ا في هذا الجانب، و انطباعات وأراء  المهارات الناعمة لدى أطباء، ونوع الاحتياجات التدريبية التي يرغبون 
مدى مساهمة هذه المهارات التي تعد من العوامل  المسيرين حول مستوى التسويق الشخصي لدى الأطباء، و

لا تصب في نفس  انت نتائج المقابلات متباينة وقد ك الشخصية في تحسين التسويق الشخصي لدى الأطباء، و
ثيرها على التسويق الشخصي.  الاتجاه من حيث رأيهم في مستوى المهارات الناعمة لدى الأطباء و مدى 

ئق الرسمية -2    :الو
ت و و وصـــف النتـــائج الـــتي تم  المعلومـــات عـــن الظـــاهرة محـــل الدراســـة و الـــذي يمكـــن بواســـطته جمـــع البيـــا

ت. تحليلها و إليها والتوصل    تفسيرها، كما تم الاعتماد في الجانب الميداني على أداة الاستبيان من أجل جمع البيا
  الاستبيان -3
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    المنهج الإحصائينيا: 
ستعمال الأساليب و و  ت، ليقيم اثر  الذي يمكننا من اختبار صحة الفرضيات  الأدوات الإحصائية في تحليل البيا
ذلك من خلال عينة عشوائية بسيطة من الأطباء  الناعمة على التسويق الشخصي بمصحتي عادة و الضياء بورقلة ، والمهارات 

  المؤسسة محل الدراسة. 
  متغيرات الدراسةلثا:       

ســــنتطرق مــــن خــــلال هــــذا الجــــزء لمتغــــيرات الدراســــة كــــل مــــن المهــــارات الناعمــــة كمتغــــير مســــتقل التســــويق 
بع   الشخصي كمتغير 

  متغيرات الدراسة ):1-2جدول رقم ( 
  :متغيرات الدراسة  :المتغيرات

  التسويق الشخصي  لمتغير التابعا
  المهارات الناعمة  المتغير المستقل

  من إعداد الطالبين على تقسيمات الموضوع المصدر:
  

  مجتمع وعينة الدراسةالفرع الثاني: 
  

مجموع الأفراد أو المشاهدات التي تشترك في مجموعة من الخصائص يشير مجتمع الدراسة إلى أولا: مجتمع الدراسة: 
  ورقلة. بضياء ال م موضوع البحث، ويشمل مجتمع هذه الدراسة جميع الأطباء بمصلحتي عادة و

ورقلة من خلال توزيع بعادة والضياء  بمصحتيعينة عشوائية من الأطباء  تم اختبار: عينة الدراسة نيا:  
من خلالها تم  استمارة قابلة للمعالجة الإحصائية و 46بـ  عددها قدرت ،ورقي على أفراد العينة الاستبيان بشكل

  تحديد حجم عينة الدراسة.
لمؤسسة محل الدراسة  لثا:   التعريف 

 مزدهر تنمية اقتصاد قوي ولمشروع استثماري يندرج في إطار مساهمة القطاع الخاص هي  مصحة عادة: -1
 1نصف، بتكليف من والي ولاية ورقلة في الأشغال سنتين و تاستغرق ، و2015في نوفمبر ؤها بناانطلق مشروع 

  .2018نوفمبر 
متكونة من  2م 5000وتبلغ المساحة الأجمالبة  2م1000يرتكز مشروع  المصحة على قاعدة مساحتها 

  :اربع طوابق
  .غرف التبريد وغرفة الطعام  المطبخ و غرفة الغسيل و : المرآب والطابق السفلي .1
صناديق ، خمسة غرف المراقبة غرفة العلاج و، استقبال الطوارئ : الاستقبال الرئيسي والأرضي الدور .2

  .وحدة التصوير الطبي ،الصيدلية ،المعمل، الاستشارة
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  .الولادة قسم جراحة النساء و : غرفة العمليات والطابق الأول .3
  استديوهات الضيوف قاعة المؤتمرات و الإدارة و : قسم جراحة الرجال والطابق الثاني .4

  :القيم لمهام وا -أ
  .الإداري مع طاقمها الطبي والمصحة مدير  صاحب و يباز عالدكتور محمد كامل    

  وضع أفضل الممارسات الطبية في خدمة المرضى؛ .1
  التقنياتتقان تدعم منتجات طبية عالية الجودة  المهنية وكذلك الخدمات تقديم الخدمات الفنية و .2

  لمتطورة في ممارسة الطب؛ الحديثة وا
  ؛الجماعيتحفيز عمل  .3
بيئة مهنية نظيفة و امنة، مما يضمن  مهنة الطب العاملين في خاصة أخيرا، ضمان جميع الموظفين و و .4

  ؛أفضل ظروف العمل و الكفاءة
الممارسات الطبية  و في جودة الرعاية القوي للتقدم البحث هو الدعم الحقيقي و نرجو أن يكون العلم و .5

  .الجراحية
  عرض الرعاية المصحة (التخصصات والاستشارات): -ب

  :أم وطفل .1
 ؛بعد العمل غرف العمل، قبل و - 
 ؛ غرفة إنعاش حديثي الولادة (طاولة تدفئة، حاضنة، مونتورينغ) - 
 أسرة.غرفتي مراقبة تضم ستة  : تحتوي غرف الطوارئ على غرفة علاج مجهزة و7/7رعاية الطوارئ  .2
  : طبيبين دائمين.التخدير و الإنعاش .3
  العمليات الجرايحية: .4
 ؛الجراحة العامة: طبيب دائم - 
 ؛الرقبة: طبيبين دائمين الوجه و الحنجرة و الأذن و جراحة الأنف و - 
 ؛المسالك البولية: طبيبين معتمدين - 
 ؛: طبيبين معتمدينجراحة الأطفال .5
 .طبيبين داائمين و خمسة معتمدين :طب النساء والتوليد .6
  طبيبين معتمدين. :طب الأطفال .7
  أربعة أطباء معتمدين.: الطب العام .8
كمله.أمراض الجهاز الهضمي الكبدي .9 لمنظار للجهاز الهضمي    : استكشاف 

  أطباء متخصصون أخرون
  



  الدراسة الميدانية للمهارات الناعمة و التسويق الشخصي لدى عينة من الأطباء بمصحتي عادة و الضياء بورقلة: الثاني الفصل

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

31 
 

  المنصات الطبية التقنية: -ج
  المؤشرات .الذي يؤثر على جميع  :معمل التحاليل الطبية .1
 التصوير الطبي:  .2
  ؛اختبارات الأشعة التقلدية القياسية والمحددة - 
  ؛الموجات فوق الصوتية دوبلر الموجات فوق الصوتية و - 
 .APC/SPCالماسح الضوئي  - 

 :الاستكشاف الحسي العصبي .3
  ؛مقياس النغمات الصوتية - 
  .قياس المعاوقة - 

  الجراحية، الفحوصات الطبية: الاستعجالات الطبية و -د
  ؛الطبيب العام .1
   ؛الطبيب الداخلي .2
  ؛الأطفال حديثي الولادة الأطفال و .3
  ؛ تنظير المستقيم)-تنظير القلون-أمراض الجهاز الهضمي (تنظير جهاز الهضمي العلوي .4
  ؛التناسلية الأمراض الجلدية و .5
  ؛الأعصاب .6
  .أمراض الغدد .7

  الفحوصات والجراحة: -ه
  ؛لمنظار) الجراحة العامة (كلاسيكية و .1
  ؛جراحة الأطفال .2
ليزر  CCF –الحنجرة  الأذن و الأنف و .3 - الاستكشاف الوظيفي: قياس السمع- التردد الراديوي-(

 ؛ Meteie ASSR PEA VNG-المعاوقة
  ؛جراحة المسالك البولية .4
  ؛ التوليد (الولادة بدون ألم)- أمراض النساء .5
نواعه .6   ؛المنظار الرحمي 
  .الكدمات- جراحة العظام .7

  نواعها:الاشعة  - و
  ؛السكانير .1
  ؛السكانير الجراحي .2
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  ؛سكانير الأوعية الدموية .3
  ؛سكانير المفاصل .4
  ؛الإيكوقرافيا .5
لألوان .6   ؛الدوبلير 
  ؛الأشعة الوقمية .7
  .الأشعة المتخصصة .8

  تحاليل طبية -ز
 2006اولى بمجــال الرعايــة الصــحية بورقلــة منــذ ســنة صــة تعتــبر مصــحة الضــياء الجراحيــة الخا  :مصــحة الضــياء-2
الشـبه  الطبيـين و تعد وحـدة صـحية خاصـة ذات نشـاط طبـــي و علمـي و تسـاهم في التكـوين المتواصـل للممارسـينو 

ا غير مجانية، و هي مؤسسة ذات الشخص الواحد و ذات المسؤولية المحدودة   .الطبيين، جل نشاطا
  مهامها: -أ

في بيئـة تركـز علـى تلبيـة احتياجـات الأسـرة المرضـى تقدم المصحة مجموعة واسعة من خدمات الرعاية الصـحية لجميـع 
  و المتمثلة في:

  ؛جراحة العيون طب و .1
  ؛التوليد أمراض النساء و .2
  جراحة الأذن و الانف والحنجرة .3
  ؛جراحة المناظير الباطنية العامة و الجراحة العامة .4
  ؛ططب التخذير و الانعاش .5
  ؛جراحة المسالك البولية و الكلى .6
  ؛جراحة الأطفال طب و .7
  ؛العضام والمفاصلجراحة  .8
      ؛أمراض الجلدية .9

  ؛السكري الغدد الصماء و .10
  ؛مركز الأشعة .11
  ؛مركز اللأشعة المختبر .12
  .7\7الطوارئ: الاستعجلات  .13

    : المدير العام -ب
  :ذه الصفة فهو يمارس مهامه في الميادين التالية و، مسيرها الوحيد هو المدير العام 

 أعمال الحياة المدنية؛في جميع  يمثل المؤسسة أمام العدالة و .1
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 كل أسعار النشاطات؛ يحدد نفقات المؤسسة و .2
 يضع المخطط التنظيمي للمؤسسة و يحدد نظامها الداخلي؛ .3
برام الاتفاقيات و الصفقات ويشرف على كل نفقات الصحة؛ .4  يقوم 
 يمارس السلطة السلمية على كل المستخدمين التابعين للصحة؛ .5
 على مجموع المستخدمين؛يمارس سلطة التعيين و التسيير  .6

شخاص مؤهلين.   و يمكن أيضا للمدير العام أن يستعين في أداء مهامه 
  المخطط التنظيمي : -ج

  المخطط التنظيمي للمصحة من المصالح الآتية: يتكون
 ؛المالية مديرية الإدارة و - 
 المدير الطبيــة؛ - 
 المصالح الإستشفـائيـة و الطبية و التقنيـة؛ - 
 .العــامـةالمصـالح  - 

  :تحدد صلاحيات المديريتان و المصالح كما يلي
  تدمن مصلحة الادارة ما يلي: -1

   تسيير الموارد البشرية للمصحة، تسيير الملفات الإدارية للمستخدمين؛ .1
          الحفاظ على الانضباط و على النظام العمل؛ .2
  متابعة المر دودية وكفاءات الموارد البشرية؛ .3
  الأجور و المنح و كل ما يتعلق بتسيير الحياة المهنية للمستخدمين؛تحضير وضعيات  .4
لمصحة؛ .5 رات    ضمان الاستقبال والتوجيه و تنظيم الز
  وضع حصيلة تقييمية و تقديرية للكلفة؛ .6
  تقييم المصاريف؛ .7
  ضبط مجمل المصاريف المالية للمصحة؛ .8
  جرد محاسبة الموارد المالية للمصحة؛ .9

  لإستشفائية و الطبية و التقنية مع المدير العام الطبي؛تنظيم نشاطات المصالح ا .10
 السهر على السير الحسن لمكتب الدخول. .11

  تدمن المصالح المالية ما يلي:  - 2
لمهــام التاليــة     :تقـوم هــذه المصلحة 

لوسائل لضمان السير الحسن لنشاطات المصحة؛ .1   تمويل المصالح 
  إنجاز برامج تموين المؤسسة؛ .2
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  و تخزين و حفظ المواد المختلفة؛استلام  .3
من المصحة؛ .4   إنجاز التوصيات العامة المتعلقة 
لمصحة؛ .5   وضع سجل لجرد الممتلكات و التجهيزات و العتاد المتواجد 
جرد التجهيزات و مختلف العتاد الموضوع تحت تصرف الوحدات و المصالح المختلفة للمصحة مع ضبط  .6

  لذلك؛السجلات و البطاقات القانونية 
  السهر على صيانة كل التجهيزات و العتاد والمباني التابعة للمصحة؛ .7
  السهر على أمن الأشخاص و المنقولات و الممتلكات و التجهيزات داخل المصحة؛ .8
  تـلبيـة الطلبات المختلفة للتزويد و الصيانة؛ .9

  إنجاز الأشغال المبرمجة سنويـا.  .10
  :المديرية الطبيــة -3

  :يشرف عليها طبيب مختص معين من طرف المدير العام تقوم بما يليهذه الهيئة التي 
  تنظيم النشاطات الطبية و الجراحية و الإستشفائية؛ .1
لمصالح؛ .2   تنظيم المناوبة 
  تنظيم تسيير مبنى العمليات الجراحية؛ .3
  تنظيم نشاط الممارسين الطبيين الدائمين و المؤقتين و المتعاقدين؛ .4
  مراقبتها؛تنظيم النشاطات الطبية و  .5
  متابعة الملفات الطبية للمرضى و السهر على حسن مسكها؛ .6
لمواد الصيدلانية و المستهلكات؛ .7   المساهمة في ضمان تموين مختلف المصالح 
  مراقبة تسيير صيدلية المؤسسة؛ .8
      .إنجاز عرض فصلي للنشاط الطبي و الجراحي للمصحة .9

       :المصالح الإستشفائية - 4 
  :الإستشفائية منظمة كما يليإن المصالح   

  سرير؛ 10مصلحة إستشفاء الرجال  .1
  سرير؛ 11مصلحة إستشفاء النساء  .2
  سرير؛ 06مصلحة الولادة و طب النساء  .3
  سرير؛ 05مصلحــة الإنـعـــاش  .4
  سرير؛ 02وحدة التخدير و الإنعاش  .5
  سرير؛ 02وحدة المراقبة للاستعجالات  .6

  .المعمول بهتقوم هذه المصالح بمهامها حسب القانون 
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   :المصالـح الطبـية و التقنيـة -5
تتكون هذه المصالح من:  

  ؛ ).وحدتين للكشف( المخبر و الأشعة .1
  وحدة الكشف و المراقبة و الاستعجالات؛ .2
  وحدات الفحص الطبي المختلفة؛ .3
  وحدة العمليات الجراحية مكونة من ثلاثة غرف؛ .4
 .الصيدلية .5

  :المصالح الوسائل العامة -6
المولد - وحدة السوائل الطبية –المطبخ  –المغسلة ( كل المصالح التي تساهم في السير الحسن المصحةهي        

ئي   .)حفظ الجثث... الخ –الكهر
  :مستخدميـن المصحــة  -7 

  :مستخدمـي المصحة هم كالتالي
  الممارسون الطبيون العامون؛ .1
  الممارسون الطبيون المختصون؛ .2
  الشبه الطبيون؛ .3
  الإداريون؛ .4
  التقنيون؛ .5
  .العمال المهنيون .6
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  هيكل المصحة: -د
  الضياءيوضح الهيكل التنظيمي للمصحة  ):1-2الشكل (

 
ئق المؤسسمصدر:    ةو

  الضياءيوضح مهام المصحة ): 2-2شكل (
 

SERVICE
D’ADMINSTRATION ET DES MOYENS 

ADMINSTRATION GENERALE
MOYEN

Traitement et suivi des affaires 
administratifs

Hygiène et sécurité

Maintenance des locaux 

Cuisines restauration 

Buanderie lingerie

inventaires physique de la 
clinque 

parc automobile et 
ambulances 

Approvisionnements de la 
Clinique 

Contrôle et certification 
du service

Organisation et suivi du 
fonctionnement des services

Gestion des Ressources Humaines

Tenu des  archives de la clinique 

GERANT

  

ئق المؤسس مصدر:   ةو
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 يوضح مديرية الخدمات الطبية): 3-2شكل (

DIRECTEUR DE SERVICE 
MEDICAUX

UNITE RADIOLOGIE

UNITE  
L’ABORATOIRES

UNITE PHARMACIESUNITE 
D’OSPITALISATION

UNITE DE 
CONSULTATION

BLOC OPERATOIRE ET 
REANIMATION

PROGRAM
COTIDIEN
« JOUR »

M
ED

CI
NE

 
GE

NE
RA

LE
TRIE

SALLES DE SOINS 

SALLE 
D’OBSERVATION

M
ED

CI
NE

 
SP

EC
IA

LIS
TE

CST

OPHTALMO

ORL

ORTOPEDIE
TRAUMATOLOGIE

ANESTESISTE

GYNECOLOGIE

ENDOCRINOLOGIE

DIABETOLOGIE

DERMATOLOGIE

CHIRUGIE GENERALE

MATERNITE

FEMMES

HOMMES

PROGRAM
D’URGANCE
EQUIPE DE GARD

 
ئقمصدر:    المؤسسة و

  
  في الدراسة   طلب الثاني: أدوات المستخدمة الم
  

ســـــنتعرف مـــــن خـــــلال هـــــذا المطلـــــب لمختلـــــف الأســـــاليب الإحصـــــائية المســـــتخدمة في المعالجـــــة الإحصـــــائية 
من خلال معامل ألفـا كرونبـاخ وصـدق الاتسـاق الـداخلي لكـل محـور  صدق وثبات الاستبيان حسابلإضافة إلى 

  من محاور الدراسة. 
  

  في الدراسة  الفرع الأول : الأدوات والبرامج الإحصائية المستخدمة
 

لحزمــة  مج الإعــلام الآلي المســمى  ت الــتي تم تجميعهــا اعتمــد علــى بــر مــن أجــل تحقيــق أهــداف البحــث وتحليــل البيــا
حيــث  scienceSocial Sackage for the Ptatistical S  :SPSS الاجتماعيـةللعلــوم  الإحصـائية
ن الــذي ســاعد علـــى التعامــل بســهولة مــع مجموعــة مــن الأســاليب الإحصـــائية يإصــدار الخــامس والعشــر  اســتخدمنا

   المناسبة لأهداف الدراسة، والتي يمكن أن نبرز أهمها من خلال الآتي:
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يسـتخدم هـذا المقيـاس لتقـدير ثبـات الدراسـة؛ α) (Cronbach's Alpha) (معامل الثبات ألفـا كرونبـاخ  -
خذ هذا المعامل قيما تتراوح بين الصفر والواحد   .حيث 

يســتخدم لقيــاس قــوة واتجــاه  ):Pearson Correlation Coefficient(معامــل الارتبــاط  لبيرســون  -
العلاقات بين متغيرات الدراسة و لمعرفة مدى الاتساق الـداخلي لمحـاور الدراسـة، أي مـدى وجـود علاقـة ارتبـاط 

 بين هذه المحاور؛
ت العامـة مـن الجــزء الأول للاسـتبيانالتكـرارات والنسـب المئويــة:  - مـن أجــل ، تم الاعتمـاد عليهـا في محـور البيــا

 الدراسة  وصف خصائص عينة
ت المبحـوثين حـول عبـارات ومحـاور الاسـتبيان،  ):Mean( المتوسط الحسابي - تم اسـتعماله لمعرفـة متوسـط إجـا

ت أفراد الدراسة   الدراسة.  حول محاورومن ثم معرفة ارتفاع أو انخفاض استجا
ت أفـراد الدراســة لكـل عبــارة ):Std. Deviation(الانحـراف المعيــاري  - للتعــرف علـى مــدى انحـراف اســتجا

من عبارات متغيرات الدراسة، لكل محور من المحاور الرئيسية عن متوسطها الحسابي، والانحراف المعيـاري يوضـح 
ت أفراد عينة الدراسة لكل عبارة من عبارات متغيرات الدراسة.   التشتت في استجا

ت (المتوسـط الإجمـالي  )One-Sample-T-test ( )T( اختبار - للعينة الواحدة لمقارنة المتوسط العام الإجا
 .0.05 عند مستوى دلالةلفقرات محاور الدراسة ) 

ثـير كـل متغـير مسـتقل علـى  لإختبـار): Simple Regression Analysis( معامـل الانحـدار البسـيط -
 .على المتغير التابع احد
 

تالفرع الثاني: الأدوات    المستخدمة في جمع البيا
  

  سنتعرف من خلال هذا الفرع لتقسيمات الاستبيان الدراسة ومقياس المستخدم في الدراسة
  :الاستبيان اولا:

قصد جمع المعلومات اللازمة لهذه الدراسة وتحقيق أهدافها، تم استخدام الاستبانة كأداة أساسية للدراسـة، للتعـرف 
التسويق الشخصـي لـدى الاطبـاء الخـواص ولقـد تم تطـوير الاسـتبيان بنـاء علـى مـا جـاء في أثر المهارات الناعمة على 

ت الــتي اســتخدمت  الجانــب النظــري والدراســات الســابقة ذات الصــلة، حيــث تم الاطــلاع علــى عــدد مــن الاســتبيا
بعد الفحـص و ، دراسةتم توزيعها في المؤسسة محل استبانة  80الاستبيان الكلية من تكونت  ،حول موضوع الدراسة

فقـرة،  52، بحيث تتكـون مـن استبانة قابلة للفحص و التحليل 46استبانة و الاعتماد على  34و المعاينة تم الغاء 
  على النحو التالي: المحاورضمنت الاستبيان ي

بورقلة مثل (الجنس، الوظيفـة،  عادة والضياء صحتينبملعينة الدراسة أطباء  عامةلمعلومات اليتعلق  الأول:المحور 
  ؛السن، الاقدمية)
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 : الثانيالمحور 
  تقسيمات محاور وأبعاد الاستبيان ):2-2الجدول رقم (

  ترقيم العبارات  أبعاد الدراسة  محاور الدراسة
  
  

  المهارات الناعمة     

  6إلى  1من   مهارة الاتصال
  11إلى  7من   التفكير الناقد وحل المشكلات

  16إلى  12من   إدارة الوقت 
  21إلى  17من   القيادة

  26إلى  22من   اتخاذ القرار
  30إلى  27من   العمل الجماعي

  30  المحور الأول: المهارات الناعمة                                 
  
     

  التسويق الشخصي    

  5إلى  1من   السمات الشخصية
  10إلى  6من   درجة المعرفة

  14إلى  11من   الالتزام التنظيمي
  17إلى  15من   التفكير الابتكاري الاستراتيجي

  22إلى  18من   استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال
  22  المحور الثاني: التسويق الشخصي
  52  الاستبيان ككل (محاور الدراسة)

  على تقسيمات استبيان الدراسة ااعتمادالبين : من إعداد الطالمصدر
  :مقياس ليكارت المستخدم في الاستبيان

لنســبة لنــوع الدراســة، ويقــوم علــى  تم اســتخدام مقيــاس ليكــرت الخماســي وهــو مــن أكثــر المقــاييس شــيوعا 
) 1إعطاء مفردات العينة امكانية التعبير على مـوافقتهم مـن عـدمها علـى أسـاس سـلم متـدرج مـن غـير موافـق بشـدة (

)، علــى أن يــتم إســناد لكــل خيــار مــن مختلــف هــذه الخيــارات أوزان متباينــة تعكــس التــدرج في 5إلى موافــق بشــدة (
ا، ويوضح الجدول الموالي درجات الموافقة حسب مقياس   ليكرت الخماسي. مستو

  درجات الموافقة حسب مقياس ليكرت الخماسي): 3-2الجدول رقم(
ت  درجة الموافقة   مجال المتوسط المرجح  الاتجاه العام   البيا

  [1.80-1.00[  منخفض جدا   1  غير موافق بشدة  

 [2.60-1.80[  منخفض   2  غير موافق 

 [3.40-2.60[  متوسط   3  محايد 

 [4.20-3.40[  مرتفع   4  موافق 

 [5.00-4.20[  مرتفع جدا  5  موافق بشدة 
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ستخدام  البينمن إعداد الط المصدر: لاعتماد على المرجع: محفوظ جودة، التحليل الإحصائي الأساسي 
SPSS ،23 ، ص2008، دار وائل للنشر والتوزيع، عمان، الأردن.  

ــال الأول مــن  نلاحــظ مــن خــلال الجــدول أعــلاه أن مقيــاس ليكــارت الخماســي قســمت لخمســة مجــالات    ا
الذي يمثـل غـير  [2.60 -1.80الذي يمثل درجة موافقة " غير موافق بشدة"، يليه مجال من [ [1.80 -1.00[

ـــــال مـــــن [ ـــــل درجـــــ [3.40 -2.60موافـــــق في حـــــين ا ـــــذي يمث ـــــال مـــــنال ـــــد" أمـــــا ا  -3.40[ ة موافقـــــة " محاي
ال من [ [4.20   .بشدة"يمثل درجة موافق " موافق  [5.00 -4.20يمثل درجة موافقة " موافق" في حين ا
   :المقابلة الشخصيةنيا: 

تعتبر المقابلة استبيا شفو يقوم من خلاله الباحث بجمع المعلومات، فهي محادثة هادفة يتم إعداد الأسئلة   
ت ذات صلة بتساؤلات الدراسة، حيث يقوم الباحث بطرح مجموعة من الأسئلة  مسبقا بقصد استخلاص الإجا

ت المخصصة لذلك. (على المبحثين وتسجيل  ت على الاستبيا   ) "03أنظر للمحلق رقم "الإجا
ويتضمن الإعداد للمقابلة ما يلي: تحديد الهدف منها والأفراد المستجوبين والمعلومات التي يحتاج الباحث إلى 

 جمعها.
 :تحديد أهداف المقابلة -1

ت اللازمة للإجابة عن أسئلة الدراسة، والتي لقد تم إعداد هذه المقابلة للحصول على المعلومات          والبيا
 تساهم في حل مشكلة الدراسة، حيث تتمثل أهداف هذه المقابلة في:

   التعرف على أهم الاستراتيجيات تدريب المهارات الشخصية المستخدمة في المصحة؛ -
  معرفة طريقة التواصل وكيفية اتخاذ القرارات؛ -
   لازمة للمهارات الشخصية؛تحديد الاحتياجات التدريبية ال -
    التعرف على أهم الوسائل المستخدمة في التسويق الشخصي؛ -
  التعرف على طريق تسويق المؤسسات الاستشفائية محل الدراسة. -

  أهم النتائج المتوصل اليها خلال المقابلة: -2
محل الدراسة تم التوصل إلى مجموعة من النتائج  لمصحاتتوصلنا من خلال مقابلة مع مجموعة من الأطباء         

   نذكر منها:

ت عينة الدراسة ان المؤسسات محل الدراسة تتبع استراتيجيات التدريب على المهارات  - أظهرت نتائج إجا
دة وتحسين خبرة وكفاءة الموارد البشرية؛     الشخصية في المصحة التي تساهم في ز

جيات التدريب على المهارات الشخصية في المصحة تساهم في فهم الطبيب بينت نتائج الدراسة أن استراتي   -
   أكثر لمريضه؛
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ت عينة الدراسة أن صعوبة التو  - صل مع الزميل أو المريض أو المسؤول راجع لطول اأظهرت نتائج تحليل إجا
    ؛والبيئة والذهنيات ،مرضهفترة العلاج وعدم فهم المريض طبيعة 

    يتم أخذ المعلومات حسب حالة المريض؛ بينت نتائج الدراسة أنه -
لمؤسسة محل الدراسة هو عملية تشاركية في كثير من  - ت عينة الدراسة أن عملية اتخاذ القرار  أكدت إجا

   الحالات؛
م  - ت عينة الدراسة المستجوبة في المقابلة أن الأطباء رغم تكوينهم الدراسي لمدة في الجامعة إلا أ بينت إجا

   تلقى دورات تدريبية في المهارات الشخصية؛بحاجة إلى 
ت عينة الدراسة أن أهم الوسائل التي تستخدمها المؤسسة لتسويق المهارات الناعمة هو  - بينت نتائج إجا

إنشاء موقع إلكتروني احترافي كالموقع الإلكتروني للعيادات الطبية الرقمنة المواقع الالكترونية من خلال 
مات دقيقة عن الخدمات المقدمة في العيادة والمستشفى، وخبرات الأطباء والفريق والمستشفيات يوفر معلو 

لعيادة.، الاستخدام الفعال للسوشال ميد الاشتراك في منصات طبية  الطبي وكذلك معلومات الاتصال 
 مختلفة.

ت عينة الدراسة أن المستشفى تعمل على تسويق الشخصي للمهارات  - الناعمة من أوضحت نتائج تحليل إجا
لمركز الطبي وأهدافه، وصف المشروع والعمل على تحليل السوق من خلال تحليل البيئة    خلال التعريف 

لإضافة لتحديد العوامل المؤثرة في جدب العملاء؛    الداخلية والبيئة الخارجية وتخصيص ميزانية معتبرة لذلك 
لتحدث من  أحد أهم طرق التسويق الناجحة بواسطة الطبيب هو تصوير - فيديوهات مصورة يقوم الطبيب 

دف تثقيفهم، وتوعيتهم، واطلاعهم على أهم الخدمات الصحية التي يقوم بتقديمها.  خلالها إلى المرضى 
تقديم أحدث طرق التسويق ومنها إمكانية رفع الفيديوهات التصويرية ضمن  يساعد ويب طب برو علي  

   صفحة العيادة الإلكترونية؛
ت عينة الدراسة المستجوبة أنه حصل تسويق في المصحة من خلال التسويق عبر الصفحة الرسمية أكدت إج - ا

    للمصحة وحسب تخصص الطبيب؛
بينت نتائج الدراسة أنه تُساعد المهارات الناعمة الأفراد على بناء علاقات قويةّ بزملائهم في العمل، وتعزيز  -

ات، يتمكّن الأفراد من الارتقاء في مسارهم المهني وتحقيق أهدافهم. التعاون وحل النزاعات. وبتطوير هذه المهار 
  في الحياة الشخصية، تلعب المهارات الناعمة دوراً هاماً في تحسين العلاقات الشخصية وبناء صداقات قويةّ.

تؤثر المهارات الناعمة بشكل كبير على تسويق الشخصي بسبب مهارات تحليلية ممتازة التواصل الجيد  -
ت مهارات التفكير الناقد وحل ومه لتفاصيل لتحليل دقة للبيا ارات التعامل مع الآخرين الاهتمام 

المشكلات قدرته على العمل تحت الضغط مهارات قيادية وإدارية ممتازة إدارة الوقت مع القدرة على تحديد 
ت المهام؛    أولو
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ثيراً في تسويق الشخصي تتمثل في المها - رات العقلية الإبداعية والتفكير السريع، حيث تساعد المهارات الأكثر 
هذه المهارات في الاستجابة للمواقف بسرعة أثناء التعامل مع العملاء. الاتصال بصفة عامة، والانسانية في 

 التعامل ودرجة الاستماع للمريض ومعرفة نوعية مرضه.
 

  الفرع الثالث: صدق وثبات الاستبيان
  

سنتعرف من خلال هذا المطلب للخصائص السيكومترية للاستبيان لتبيان مدى اعتماد على الاستبيان في 
لصدق الظاهري للاستبيان صدق المحكمين وثبات ألفا كرونباخ وصدق الاتساق  الدراسة الإحصائية وذلك 

  الداخلي لأبعاد ومحاور الاستبيان كما يلي.  
  أداة الاستبيان)صدق المحكمين (تحكيم اولا: 

ا الأولية من  تأكيد مصداقيتها لجل أخذها بعين الاعتبار أبعد إعداد الأسئلة أداة الاستبيان في صور
ا تعرض مجموعة من الأساتذة في التخصص، أو ما يعرف صدق المحكمين  ومدى شموليتها لموضوع الدراسة فإ

ا ومدى مناسبة الأداة يقصد به: ''المظهر العام للاستبيان من حيث المفردات  وكيفية صياغتها، ودقتها وموضوعا
  .)"01 أنظر الملحق رقمللغرض الذي وضع لأجله'' (

  ثبات الاستبياننيا: 
يقصد بثبات الاستبيان أن يعطي نفس النتيجة لو تم إعادة توزيعه لأكثر من مرة تحت نفس الظروف 

سة، وعدم تغيرها بشكل كبير فيما لو تم إعادة توزيعه على فئة والشروط، بمعنى الاستقرار في نتائج استبيان الدرا
  .الدراسة عدة مرات خلال فترات زمنية مختلفة. ومن أجل اختبار ثبات الاستبيان تم الاعتماد على معامل الثبات

  معامل ألفا كرونباخ لأداة الدراسة): 4-2الجدول رقم (
  كرونباخمعامل ألفا    عبارات الاستبيان  متغيرات الدراسة
  0.909  30  المحور الأول: المهارات الناعمة 

  0.824  22  المحور الثاني: التسويق الشخصي 
  0.912  52  الاستبيان ككل 

مج البينمن إعداد الطالمصدر:    SPSS.V25 لاعتماد على مخرجات بر
الأول المهارات ) للمحور Cronbach’s alphaيتبين لنا من خلال الجدول أعلاه أن معامل الثبات (

ت الاستبيان ككل قدر  0.824، أما المحور الثاني التسويق الشخصي قدر بـ 0.909الناعمة قدر بـ  في حين بيا
مما يدل على ثبات أداة الدراسة هذا يعني أن  0.60لنسبة لكل الاستبيان، وهو أكبر من المعامل  0.912بـ 

لتالي يمكن ال لثبات.هناك صدق وثبات في المحاور و   قول أن الاستبيان يتمتع 
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ائج ض ال اني: ع ها ال ال اق ة و م ان راسة ال   ال
  

ت   العامةسنتعرف من خلال هذا المبحث عرض ومناقشة نتائج الدراسة من خلال عرض وتحليل البيا
ت عينة الدراسة بحساب المتوسط الحسابي والانحراف المعياري، لنخلص  لعينة الدراسة، وتحديد الاتجاه العام لإجا

   .في الأخير لنتائج اختبار فرضيات الدراسة ومناقشتها
  

   عرض وتحليل نتائج الدراسة المطلب الأول:
  

ت  لإضافة عرض وتحليل لمحاور ة لعينة عامسنقدم من خلال هذا المطلب عرض وتحليل البيا الدراسة 
  .الدراسة

  
  الخصائص الديمغرافية لعينة الدراسةالفرع الأول: 

  
  لعينة الدراسة الديمغرافية سنحاول من خلال هذا المطلب عرض الخصائص 

  أولا: توزيع أفراد العينة حسب الجنس
  يمثل الجدول التالي توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس

): توزيع عينة الدراسة حسب متغير 5-2رقم(الجدول 
  الجنس 

): التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة حسب 4- 2الشكل رقم(
  الجنس  

 %النسبة   التكرار  الجنس

 

 39,1 18 ذكر
 60,9 28 أنثى

موع  %100  46  ا

مج  البينمن إعداد الط المصدر:   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر
الـذكور كـان  الجدول توزيع عينة الدراسة حسب الدراسة حسب متغير الجنس، حيث نلاحظ أن عدديبين 

ث في العينــة والــلاتي بلـغ عــددهن 39,1بنسـبة تقــدر  18  تقــدر ب أنثــى بنســبة 28% ، وهــي أقــل مـن نســبة الإ
 .تكافؤ فرص التوظيف لكلا الجنسينتعمل على محل الدراسة  المصحاتما يدل على أن  .60,9%
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  وظيفةتوزيع أفراد العينة حسب ال :نيا
  يمثل الجدول التالي توزيع عينة الدراسة حسب متغير الوظيفة     

  الوظيفة   ): توزيع عينة الدراسة حسب 6-2الجدول رقم(
): التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة 5- 2الشكل رقم(

  الوظيفةحسب 
  %النسبة   التكرار  الوظيفة    

عيونطبيب   3 6,5 

 37 17 طبيب عام

 56,5 26 طبيب مختص

موع  100% 46  ا

مج البين: من إعداد الطالمصدر   SPSS.V25 لاعتماد على مخرجات بر
غلبية طبيب مختص بعدد  وزيعيبين الجدول ت % 56.5ونسبة  26عينة الدراسة حسب متغير الوظيفة 

موع الإجمالي  6.5نسبة  3%، أما فئة طبيب عيون بعدد  37ونسبة  17تليها فئة طبيب عام بعدد  % من ا
فئة بها أغل ،محل الدراسة المصحاتفئات الوظيفية في الكل   يحتوي عل للنسب. ما يدل على أن موضوع دراستنا 

  .طبيب مختص
  السنتوزيع أفراد العينة حسب  :لثا

  يمثل الجدول التالي توزيع عينة الدراسة حسب متغير السن         
    السن    حسب التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة ):6- 2الشكل رقم(  ): توزيع عينة الدراسة حسب السن 7-2الجدول رقم(

 %النسبة   التكرار  السن    

 

 21,7 10 سنة 30أقل من 

إلى أقل من  30من 
 سنة 40

19 41,3 

إلى أقل من  40من 
 سنة 50

11 23,9 

 13,0 6 سنة فأكثر 50
موع  100% 46  ا

  V25  SPSS لاعتماد على مخرجات البينمن إعداد الطالمصدر:   
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المستجوبين البالغ سنهم من  ، حيث نلاحظ أن عدديع عينة الدراسة حسب متغير العمريبين الجدول توز 
ليها ،هي النسبة الأكبر%41,3، بنسبة تقدر ب مستجو 19سنة  40إلى أقل من  30 عدد  والتي 

في حين عدد %، 21,7مستجو والذين كانت نسبتهم  10 سنة 30 منالمستجوبين الذين يتراوح سنهم 
أما  ،%23,9مستجو بنسبة تقدر  11سنة  50إلى أقل من  40من الفئة التي يتراوح عمر أفرادها  المستجوبين

يدل ذلك على سعي ما  .%13,0أفراد بنسبة تقدر  6وا فكانسنة فأكثر  50 منالفئة التي يتراوح عمر أفرادها 
ا. المؤسسة   محل الدراسة على توظيف الطاقات الشابة والاستثمار 

  الاقدميةتوزيع أفراد العينة حسب  :رابعا
 يمثل الجدول التالي توزيع عينة الدراسة حسب متغير الأقدمية

 ): توزيع عينة الدراسة حسب8-2الجدول رقم(
  الأقدمية  

حسب ): التمثيل البياني لتوزيع عينة الدراسة 7- 2الشكل رقم(
    الأقدمية    

 %النسبة   التكرار  الأقدمية    

 
 

 30,4 14 سنوات 5أقل من 

 10إلى أقل من  5من 
 سنوات

15 32,6 

إلى أقل من  10من 
 سنة 20

11 23,9 

 13 6 سنة فأكثر 20

موع  100% 46  ا

 V25  SPSSلاعتماد على مخرجاتالبين من إعداد الط المصدر:
غلبية من  إلى أقل من  5نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن عينة الدراسة تتوزع حسب متغير الأقدمية 

%، أما الفئة من  30.4نسبة ب 14سنوات بعدد  5تليها الفئة أقل من  ،%32.6نسبة ب 15سنوات بعدد  10
% من 13ونسبة  6%، في حين الفئة من سنة فأكثر بعدد  23.9ونسبة  11سنة بعدد  20إلى أقل من  10

موع الإجمالي للنسب.  لعمر او تقدم في السن الأقدمية أو الخبرةأن ة يدلوهذا ا    .ليست مرتبطة 
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  الفرع الثاني: عرض وتحليل نتائج محاور الاستبيان
  
ت عينة الدراسة     سنحاول هنا تحليل كل عبارة من عبارات المحور الأول من خلال تحديد الاتجاه العام لإجا

ت عينة الدراسة   للمحور الأول من خلال حساب المتوسط الحسابي والانحراف المعياري وتحديد الاتجاه العام لإجا
  .مبين في الجدول التاليكما هو 

  "هارات الناعمةالم"المحور الأول أولا: 
  :عرض وتحليل نتائج البعد الأول مهارة الاتصال -1

ت عينة الدراسة اتجاه البعد الأول: مهارة الاتصال   نتائج الاتجاه العام لإجا
ت أفراد العينة على عبارات البعد الأول " مهارة الاتصال" ):9-2الجدول رقم (   نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

الاتجاه العام 
  للعينة

اء حديثه. 1   مرتفع    4 0,463 4,08  أعرف ما يريده الطرف الآخر بسرعة قبل إ
  مرتفع 3 0,822 4,10  أستطيع التعامل مع أكثر من شخص واحد في نفس الوقت. 2
اء حديثه .3   مرتفع جدا   2 0,821 4,23  لا أقاطع الطرف الآخر قبل إ
  مرتفع 5 0,665 4,04  بتجاهله لحديثي لفت انتباه الطرف الآخر أثناء الاتصال به عندما أشعر . ا4
  مرتفع    6 1,019 3,93  اسمح بمقاطعتي في الكلام من قبل الطرف الآخر. 5
لتفاصيل الدقيقة والمعلومات الشخصية للآخرين. 6   مرتفع جدا    1 0,465 4,30  أهتم 

  مرتفع   0,409 4,11  مهارة الاتصالالبعد الأول: 
مج  البين: من إعداد الطالمصدر   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر

نلاحظ من الجدول أعلاه الذي يتضمن عبارات البعد الأول: مهارة الاتصال حسب وجهة نظر أفراد 
)،  0,409الانحراف المعياري له فكان قدره (، أما )4.11( العام العينة المستجوبين نجد المتوسط الحسابي

، [درجة 4.20إلى   3.40من [وبدرجة تطبيق أو موافقة مرتفعة، حيث المتوسط الحسابي له ضمن مجال الموافقة 
المتوسط الحسابي  إذ نجد أن إجابة المستجوبين على عبارات البعد الأول موافقون عليها بدرجة (مرتفعة)، في

) 4.30( احتلت المرتبة الأولى "بمتوسط حسابي 06)، حيث "العبارة رقم 4.30 - 3.93( لعباراته محصور بين
لتفاصيل الدقيقة والمعلومات الشخصية للآخرين، أما  م يؤكدون وبدرجة مرتفعة جدا على اهتمامهم  أي أ

لمرتبة الثانية  03ة رقم "العبار   على عدم مقاطعته) ما يؤكد بدرجة مرتفعة جدا 4.23بمتوسط حسابي (جاءت 
لمرتبة الثالثة العبارة " أستطيع التعامل مع أكثر من شخص واحد في  اء حديثه، في حين  الطرف الآخر قبل إ

لمرتبة الرابعة بمتوسط حسابي ( 01)، أما العبارة رقم 4.10نفس الوقت" بمتوسط حسابي ( ) ما 4.08جاءت 
اء حديثه، في حين جاءت العبارة رقم  يؤكد على معرفتهم ما يريده الطرف الآخر بسرعة لمرتبة الأخيرة  05قبل إ
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سماحهم بمقاطعتهم في الكلام من قبل الطرف الآخر،  ) ما يؤكد بدرجة مرتفعة على3.93(بمتوسط حسابي 
  حسب أهميتها النسبية.

  :عرض وتحليل نتائج البعد الثاني التفكير الناقد وحل المشكلات -2
ت عينة الدراسة اتجاه البعد الثاني التفكير الناقد وحل المشكلات نتائج الاتجاه العام   لإجا

ت أفراد العينة على عبارات البعد الثاني التفكير الناقد وحل المشكلات ):10-2الجدول رقم (   نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

الاتجاه العام 
  للعينة

  مرتفع جدا 1 0,547 4,47  لابتكار أفكار وأساليب  جديدة لإنجاز العملأسعى دائما  .7
  مرتفع    4 0,508 4,08  أحرص على فتح مجال للنقاشات البناءة أثناء العمل .8
  مرتفع    5 0,868 3,95  أشجع الزملاء والممرضين على طرح أفكار و حلول إبداعية .9

  مرتفع جدا 2 0,623 4,47  التفكيرأتقبل النقد وأستفيد منه لتطوير مهاراتي في  .10
  مرتفع 3 0,815 4,15  أحرص على المبادرة في حل الخلافات التي تحصل في محيط العمل .11

  مرتفع جدا  0,399 4,23  التفكير الناقد وحل المشكلاتالبعد الثاني: 

مج  البينمن إعداد الط المصدر:   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر
ــا مــن خــلال  التفكــير الناقــد وحــل المشــكلات البعــد الثــاني:  الجــدول أعــلاه الــذي يتضــمن عبــاراتيتبــين لن

أمـــا الانحــراف المعيـــاري لـــه ، أمـــا )4.23( العــام حســب وجهـــة نظـــر أفــراد العينـــة المســـتجوبين نجــد المتوســـط الحســـابي
مـن [وبدرجة تطبيق أو موافقة مرتفعة جدا، حيث المتوسط الحسابي له ضمن مجـال الموافقـة )، 0,399( فكان قدره

، إذ نجــد أن إجابــة المســتجوبين علــى عبــارات البعــد الثــاني موافقــون عليهــا بدرجــة (مرتفعــة)، [درجــة 5إلى   4.20
المرتبــة الأولى "بمتوســط احتلــت  07)، حيــث "العبــارة رقــم 4.47 -3.95فالمتوســط الحســابي لعباراتــه محصــور بــين (

ـــم يؤكـــدون وبدرجـــة مرتفعـــة جـــدا علـــى ســـعيهم الـــدائم لابتكـــار أفكـــار و أســـاليب جديـــدة 4.47حســـابي ( ) أي أ
لمرتبــة الثانيــة  10رقــم   لإنجــاز العمــل، أمــا "العبــارة  في إجــابتهم عليهــا ين) ومــوافق4.47بمتوســط حســابي (جــاءت 

لمرتبـة الثالثـة بدرجة مرتفعة جـدا، مـا يـدل علـى تقـبلهم ال م في التفكـير، في حـين  م منـه لتطـوير مهـارا نقـد واسـتفاد
)، أمـا العبـارة 4.15العبارة " أحرص على المبادرة في حل الخلافـات الـتي تحصـل في محـيط العمـل" بمتوسـط حسـابي (

لمرتبة الرابعة  بمتوسط حسـابي ( 08رقم  قاشـات البنـاءة ) مـا يؤكـد علـى حرصـهم علـى فـتح مجـال للن4.08جاءت 
) ما يؤكـد بدرجـة مرتفعـة علـى 3.95لمرتبة الأخيرة بمتوسط حسابي ( 09أثناء العمل، في حين جاءت العبارة رقم 

  .حلول إبداعية، حسب أهميتها النسبيةملاء و الممرضين على طرح أفكار و تشجيعهم الز 
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  :عرض وتحليل نتائج البعد الثالث إدارة الوقت -3
ت عينة الدراسة اتجاه البعد الثالث إدارة الوقت    نتائج الاتجاه العام لإجا

ت أفراد العينة على عبارات البعد الثالث إدارة الوقت  ):11-2الجدول رقم (   نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

الاتجاه العام 
  للعينة

  مرتفع جدا   1 0,652 4,41  العمل بفعاليةأحرص على استغلال وقت  .12
ستمرار على تحديد أهدافي في العمل .13   مرتفع    5 1,019 3,93  أحرص 
  مرتفع جدا    3 0,649 4,39  أخطط لإنجاز الأعمال قبل البدء فيها .14
دة مهاراتي في إدارة الوقت  .15 ت التدريبية لز   مرتفع جدا    2 0,986 4,21  أشارك في البرامج والدور
  مرتفع    4 0,529 4,17  ألتزم بمواعيد الاجتماعات مع المرضى وزملاء العمل .16

  مرتفع جدا    0,545 4,22  إدارة الوقت البعد الثالث: 
مج  البينمن إعداد الط المصدر:   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر

إدارة الوقت حسب وجهة نظر أفراد العينة نلاحظ من الجدول أعلاه الذي يتضمن عبارات البعد الثالث  
وبدرجة  )،0,545( أما أما الانحراف المعياري له فكان قدره، )4.22( العام المستجوبين نجد المتوسط الحسابي

، إذ نجد [درجة 5إلى  4.20من [تطبيق أو موافقة مرتفعة جدا، حيث المتوسط الحسابي له ضمن مجال الموافقة 
المتوسط الحسابي لعباراته  على عبارات البعد الثالث موافقون عليها بدرجة (مرتفعة جدا)، فيأن إجابة المستجوبين 

م 4.41احتلت المرتبة الأولى "بمتوسط حسابي ( 12)، حيث "العبارة رقم 4.41 -3.93محصور بين ( ) أي أ
لمرتبة  15رة رقم  يؤكدون وبدرجة مرتفعة جدا على حرصهم على استغلال وقت العمل بفعالية، أما "العبا جاءت 

ستمرار 4.21الثانية وبمتوسط حسابي ( ) وموافقون في إجابتهم عليها بدرجة مرتفعة جدا، ما يدل على حرصهم 
لمرتبة الثالثة  العبارة " أخطط لإنجاز الأعمال قبل البدء فيها "  14رقم  على تحديد أهدافهم في العمل، في حين 

لمرتبة الرابعة بمتوسط حسابي ( 16العبارة رقم أما  ،)4.39بمتوسط حسابي ( ) ما يؤكد على 4.17جاءت 
لمرتبة الأخيرة بمتوسط  15في حين جاءت العبارة رقم  .التزامهم بمواعيد الاجتماعات مع المرضى وزملاء العمل

ستمرار على تحديد أهدافهم في العمل، حسب4,21حسابي ( أهميتها  ) ما يؤكد بدرجة مرتفعة على حرصهم 
  النسبية.
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  :عرض وتحليل نتائج البعد الرابع القيادة -4
ت عينة الدراسة اتجاه البعد الرابع القيادة   نتائج الاتجاه العام لإجا

ت أفراد العينة على عبارات البعد الرابع القيادة)12-2الجدول رقم (   : نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

الاتجاه العام 
  للعينة

  مرتفع    2 0,640 4,10  متابعة انجازاهم لعملهم و  ة لى توزيع الأدوار على الآخرينأملك القدرة ع .17
جحة لهم .18   مرتفع    4 0,537 3,97  أحرص على رفع الروح المعنوية للمرضى وعرض نماذج 
  مرتفع    3 0,815 4,04  لعملأستشير الزملاء في الأمور و القضا المتعلقة  .19
  مرتفع    5 0,807 3,71  خذها بعين الاعتبارأأراعي الظروف المختلفة للمرضى و  .20
  مرتفع    1 0,926 4,17  أحرص على بناء علاقات تسودها الثقة المتبادلة مع المرضى والزملاء .21

  مرتفع    0,550 4,00  القيادةالبعد الرابع: 
مج البينمن إعداد الطالمصدر:    SPSS.V25 لاعتماد على مخرجات بر

تشير نتائج الجدول أعلاه الذي يتضمن عبارات البعد الرابع القيادة حسب وجهة نظر أفراد العينة 
وبدرجة  )،0,550ى (أما الانحراف المعياري له فكان قدره ،)4.00( العام المستجوبين نجد المتوسط الحسابي

، إذ نجد [درجة 4.20إلى   3.40من [تطبيق أو موافقة مرتفعة، حيث المتوسط الحسابي له ضمن مجال الموافقة 
المتوسط الحسابي لعباراته محصور  أن إجابة المستجوبين على عبارات البعد الرابع موافقون عليها بدرجة (مرتفعة)، في

م يؤكدون 4.17ت المرتبة الأولى "بمتوسط حسابي (احتل 21)، حيث "العبارة رقم  4.17 -3.71بين ( ) أي أ
 17ة رقم وبدرجة مرتفعة على الحرص على بناء علاقات تسودها الثقة المتبادلة مع المرضى والزملاء، أما "العبار 

لمرتبة الثانية   لى  توزيع الأدوار على الآخرين) ما يؤكد على امتلاكهم القدرة ع4.10بمتوسط حسابي (جاءت 
لمرتبة الثالثة العبارة إمتابعة و  " أستشير الزملاء في الأمور و القضا المتعلقة 19رقم نجازهم لعملهم، في حين 

لمرتبة الرابعة  بمتوسط حسابي ( 18)، أما العبارة رقم 4.04لعمل" بمتوسط حسابي ( ) ما يؤكد 3.97جاءت 
جحة لهمعلى حرصهم على رفع الروح المعنوية للمرضى وعرض نما لمرتبة الخامسة بمتوسط  20العبارة رقم  ،ذج 

م الظروف المختلفة للمرضى وأخذها بعين الاعتبار.3.71حسابي (  ) أي مراعا
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  :عرض وتحليل نتائج البعد الخامس اتخاذ القرار -5
ت عينة الدراسة نتائج الاتج   تجاه البعد الخامس اتخاذ القرارااه العام لإجا

ت أفراد العينة على عبارات البعد الخامس اتخاذ القرار ):13-2رقم (الجدول    نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

الاتجاه العام 
  للعينة

  مرتفع  4 0,904 4,06  أحرص على تنفيذ القرارات المتخذة في وقتها .22
  مرتفع  5 0,924 3,65  أقيم نتائج القرار بعد تنفيذه .23
  مرتفع جدا 2 0,726 4,30  أتخذ القرارات الجديدة بعد التغذية الراجعة لتنفيذ القرار .24
  مرتفع جدا 1 0,473 4,67  أعمل على إرساء مبادئ المشاركة الفاعلة في اتخاذ القرار .25
  مرتفع 3 0,550 4,08  أستخدم المحاكاة، والبحث الإجرائي في عملية اتخاذ القرارات المختلفة .26

  مرتفع      0,440 4,15  اتخاذ القرارالبعد الخامس: 
مج البينمن إعداد الطالمصدر:    SPSS.V25 الاعتماد على مخرجات بر

اتخاذ القرار حسب وجهة نظر أفراد  لذي يتضمن عبارات البعد الخامس:تشير نتائج الجدول أعلاه ا 
وبدرجة  )،0,440الانحراف المعياري له فكان قدره (، أما )4.15( العام العينة المستجوبين نجد المتوسط الحسابي

، إذ نجد [درجة  4.20إلى   3.40من [تطبيق أو موافقة مرتفعة، حيث المتوسط الحسابي له ضمن مجال الموافقة 
المتوسط الحسابي لعباراته  أن إجابة المستجوبين على عبارات البعد الخامس موافقون عليها بدرجة (مرتفعة)، في

م 4.67احتلت المرتبة الأولى "بمتوسط حسابي ( 25)، حيث "العبارة رقم  4.67-3.65 (محصور بين ) أي أ
 24ة رقم يؤكدون وبدرجة مرتفعة جدا على عملهم على إرساء مبادئ المشاركة الفاعلة في اتخاذ القرار، أما "العبار 

لمرتبة الثانية   في إجابتهم عليها بدرجة مرتفعة جدا، ما يدل على ين) وموافق4.30بمتوسط حسابي (جاءت 
لمرتبة الثالثة العبارة  " أستخدم 26رقم اتخاذهم القرارات الجديدة بعد التغذية الراجعة لتنفيذ القرار، في حين 

 22)، أما العبارة رقم 4.08المحاكاة, والبحث الإجرائي في عملية اتخاذ القرارات المختلفة" بمتوسط حسابي (
لمرتبة الرابعة  بمتوسط حسابي (ج ) ما يؤكد على حرصهم على تنفيذ القرارات المتخذة في وقتها. في 4.06اءت 

) ما يؤكد بدرجة مرتفعة على تقييمهم نتائج 3.65لمرتبة الأخيرة بمتوسط حسابي ( 23حين جاءت العبارة رقم 
  القرار بعد تنفيذه، حسب أهميتها النسبية.
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  :وتحليل نتائج البعد السادس العمل الجماعيعرض  -6
ت عينة الدراسة اتجاه البعد السادس العمل الجماعي   نتائج الاتجاه العام لإجا

ت أفراد العينة على عبارات البعد السادس العمل الجماعي ):14-2الجدول رقم (   نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

الاتجاه العام 
  للعينة

  مرتفع جدا 2 0,524 4,23  أقدم دوما الدعم اللازم لزملائي في العمل .27
  مرتفع  3 0,653 4,19  أحرص على تشجيع زملائي في العمل .28
  مرتفع جدا 1 0,505 4,52  أكافئهم عليه أحفز زملاء العمل على العمل الجماعي و .29
  مرتفع  4 0,735 3,76  أحرص على حضور الاجتماعات وتبادل الآراء .30

   مرتفع 0,458 4,17  العمل الجماعيالبعد السادس: 
مج  البينمن إعداد الط المصدر:   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر

تشير نتائج الجدول أعلاه الذي يتضمن عبارات البعد السادس: العمل الجماعي حسب وجهة نظر أفراد 
وبدرجة  )،0,458، أما الانحراف المعياري له فكان قدره ()4.17( العام العينة المستجوبين نجد المتوسط الحسابي

، إذ نجد [درجة  4.20إلى   3.40من [تطبيق أو موافقة مرتفعة، حيث المتوسط الحسابي له ضمن مجال الموافقة 
 لعباراته المتوسط الحسابي أن إجابة المستجوبين على عبارات البعد السادس موافقون عليها بدرجة (مرتفعة)، في

م 4.52احتلت المرتبة الأولى "بمتوسط حسابي ( 29)، حيث "العبارة رقم  4.52 - 3.76محصور بين ( ) أي أ
 عليه، أما "العبارة رقممكافئتهم  يؤكدون وبدرجة مرتفعة جدا على تحفيزهم زملاء العمل على العمل الجماعي و

لمرتبة الثانية بمتوسط حسابي ( 27 ن في إجابتهم عليها بدرجة مرتفعة جدا، ما يدل على و ) وموافق4.23جاءت 
لمرتبة الثالثة العبارة أحرص على تشجيع زملائي في  "28رقم  تقديمهم الدعم اللازم لزملائهم في العمل، في حين 

لمرتبة الرابعة  بمتوسط حسابي (جاء 30)، أما العبارة رقم 4.19العمل" بمتوسط حسابي ( ) ما يؤكد 3.76ت 
  على حرصهم على حضور الاجتماعات وتبادل الآراء.

  نيا: محور الثاني "التسويق الشخص"
ت عينة  سنحاول هنا تحليل كل عبارة من عبارات المحور الثاني من خلال تحديد الاتجاه العام لإجا

ت عينة الدراسة كما الدراسة من خلال حساب المتوسط الحسابي  والانحراف المعياري وتحديد الاتجاه العام لإجا
  .هو مبين في الجدول التالي
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  :عرض وتحليل نتائج البعد الأول السمات الشخصية -1
ت عينة الدراسة اتجاه البعد الأول: السمات الشخصية   نتائج الاتجاه العام لإجا

ت أفراد العينة على عبارات البعد الأول " السمات الشخصية " ):15-2الجدول رقم (   نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

الاتجاه العام 
  للعينة

لأخلاق الفاضلة مهما كانت الظروف والمواقف .1   متوسط 3 1,015 3,34  أجتهد للالتزام 
1  0,927 3,63  أتمتع بسرعة البديهة .2   مرتفع   
  مرتفع    2 1,146 3,58  أمتلك الأساليب والحجج اللازمة لإقناع الطرف الآخر .3
  منخفض 5 0,995 2,17  أهتم بمظهري الخارجي ليكون ملائما للعمل .4
سلوب لائق مع الآخرين .5   منخفض 4 1,407 2,58  أتعامل 

  متوسط   0,706 3,06  السمات الشخصيةالبعد الأول: 
مج  البينمن إعداد الط المصدر:   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر

السمات الشخصية حسب وجهة نظر الذي يتضمن عبارات البعد الأول: نلاحظ من الجدول أعلاه 
 )،0,706، أما الانحراف المعياري له فكان قدره ()3.06( العام أفراد العينة المستجوبين نجد المتوسط الحسابي

، [درجة 3.40إلى   2.60من [وبدرجة تطبيق أو موافقة متوسط، حيث المتوسط الحسابي له ضمن مجال الموافقة 
إذ نجد أن إجابة المستجوبين على عبارات البعد الأول موافقون عليها بدرجة (متوسطة)، فالمتوسط الحسابي لعباراته 

م 3.63احتلت المرتبة الأولى "بمتوسط حسابي ( 02)، حيث "العبارة رقم  3.63 - 2.17محصور بين ( ) أي أ
لمرتبة الثانية بمتوسط حسابي  03عبارة رقم بسرعة البديهة، أما اليؤكدون وبدرجة مرتفعة على تمتعهم  جاءت 

لمرتبة 3.58( ) ما يؤكد بدرجة مرتفعة على امتلاكهم الأساليب والحجج اللازمة لإقناع الطرف الآخر، في حين 
لأخلاق الفاضلة مهما كانت الظروف والمواقف" بمتوسط حسابي 01رقم الثالثة العبارة  " أجتهد للالتزام 

لمرتبة الرابعة  بمتوسط حسابي ( 05العبارة رقم  )، أما3.34( سلوب لائق مع 2.58جاءت  ) أي تعاملهم 
) ما يدل على اهتمامهم 2.17لمرتبة الأخيرة بمتوسط حسابي ( 04الآخرين، في حين جاءت العبارة رقم 

   بمظهرهم الخارجي ليكون ملائما للعمل، حسب أهميتها النسبية. 
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  :نتائج البعد الثاني درجة المعرفة عرض وتحليل -2
ت عينة الدراسة   اتجاه البعد الثاني درجة المعرف نتائج الاتجاه العام لإجا

ت أفراد العينة على عبارات البعد الثاني درجة المعرفة ):16-2الجدول رقم (   نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

العام الاتجاه 
  للعينة

  مرتفع جدا 1 0,547 4,52  أحرص دائما على الوصول إلى أحدث المعارف المتعلقة بتخصصي .6
لمعلومة ومصدرها .7   مرتفع جدا 4 0,566 4,34  أهتم 
  مرتفع جدا 3 0,505 4,47  خبرتي المهنية كطبيب تؤهلني للتعامل مع الآخرين بشكل جيد .8
  مرتفع جدا 2 0,586 4,50  مقارنة بغيري (أطباء، متخصصين،...)أقوم بعملي بتميز لتحقيق مكانة أفضل  .9

  مرتفع جدا 5 0,417 4,21  أحرص دائما على تعلم أساليب جديدة لتعليم ونقل معارفي للآخرين .10
  مرتفع جدا 0,389 4,41  درجة المعرفةالبعد الثاني: 

مج البين من إعداد الط المصدر:   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر
درجة المعرفة حسب وجهة نظر أفراد  الذي يتضمن عبارات البعد الثاني:يتبين لنا من خلال الجدول أعلاه 

وبدرجة  )،0,389، أما الانحراف المعياري له فكان قدره ()4,41( العام العينة المستجوبين نجد المتوسط الحسابي
، إذ نجد أن [درجة 5إلى  4.20من [، حيث المتوسط الحسابي له ضمن مجال الموافقة جدا تطبيق أو موافقة مرتفع

المتوسط الحسابي لعباراته  )، فيجدا إجابة المستجوبين على عبارات البعد الثاني موافقون عليها بدرجة (مرتفعة
م 4,52احتلت المرتبة الأولى "بمتوسط حسابي ( 06 )، حيث "العبارة رقم4.52 -4.21( محصور بين ) أي أ

لتخصصتهمعلى حرصهم  جدا يؤكدون وبدرجة مرتفعة أما  ،دائم على الوصول إلى أحدث المعارف المتعلقةة 
لمرتبة الثانية بمتوسط حسابي ( 09 "العبارة رقم ، جدا ) وموافقون في إجابتهم عليها بدرجة مرتفعة4,50جاءت 

لمرتبة الثالثة العبارة قيامهم بعملهم لتحقيق مكانة أفضل مقارنة بغيرهمعلى  ما يدل خبرتي  "08رقم ، في حين 
جاءت  07)، أما العبارة رقم 4,47" بمتوسط حسابي (المهنية كطبيب تؤهلني للتعامل مع الآخرين بشكل جيد 

. في حين جاءت في ظل تغير الظروف أي التخلي عن أسلوب العمل) 4,34لمرتبة الرابعة  بمتوسط حسابي (
هم وحرصهم على اهتمام جدا ) ما يؤكد بدرجة مرتفعة4,21لمرتبة الأخيرة بمتوسط حسابي ( 10العبارة رقم 

  حسب أهميتها النسبية. للآخرينالدائم على التعلم الأساليب جديدة لنقل المعرفة 
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  :التنظيميعرض وتحليل نتائج البعد الثالث الالتزام  -3
ت أفراد العينة على عبارات البعد الثالث الالتزام التنظيمي): 17-2الجدول رقم (   نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  
الاتجاه العام 

  للعينة
هداف وقيم المهنة وأسعى دائما إلى تحقيق رسالتها النبيلة من خلال  .11 ألتزم و أؤمن 

  عملي
  مرتفع   1 0,518 4,32

  مرتفع  2 1,108 3,43  لا أفكر بتغيير وظيفتي حتى لو كان الدخل أعلى في مؤسسة أخرى   .12
أعتبر مشاكل المستشفى (العيادة) مثل مشاكلي الشخصية أفكر فيها حتى خارج  .13

  أوقات العمل
  متوسط    4 1,343 3,19

تمع.أرى أن عملي في المستشفى هو أفضل فرصة عمل  .14   متوسط    3 1,125 3,39  بسبب سمعتها الجيدة أمام ا
  مرتفع    0,841 3,58  الالتزام التنظيميالبعد الثالث: 

مج  البينمن إعداد الط المصدر:   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر
أفراد نلاحظ من الجدول أعلاه الذي يتضمن عبارات البعد الثالث الالتزام التنظيمي حسب وجهة نظر 

 )، 0,841أما الانحراف المعياري له فكان قدره ( ،)3.58( العام العينة المستجوبين نجد المتوسط الحسابي
، [درجة 4.20إلى   3.40من [وبدرجة تطبيق أو موافقة مرتفعة، حيث المتوسط الحسابي له ضمن مجال الموافقة 

المتوسط الحسابي  قون عليها بدرجة (مرتفعة)، فيإذ نجد أن إجابة المستجوبين على عبارات البعد الثالث مواف
) 4.32احتلت المرتبة الأولى "بمتوسط حسابي ( 11)، حيث "العبارة رقم 4.32 - 3.19لعباراته محصور بين (

لى في المؤسسة، أما أي رغبتهم في الحصول على موقع ذي مكانة وامتياز أع ،وموافقون عليها بدرجة مرتفعة
لمرتبة الثانية وبمتوسط حسابي ( 12 "العبارة رقم ) ما يؤكد بدرجة مرتفعة على تعبيرهم بصراحة عن 3.43جاءت 

لمرتبة الثالثةكانت تتعارض مع وجهة الأعل لووجهة نظرهم حتى و  أرى أن "  14رقم  العبارة ى منهم، في حين 
تمع. أما ). 3.39" بمتوسط حسابي (عملي في المستشفى هو أفضل فرصة عمل بسبب سمعتها الجيدة أمام ا

لمرتبة الرابعة بمتوسط حسابي ( 13العبارة رقم  مما يعتبرون مشاكل المستشفى من مشاكلهم ) 3.19جاءت 
  حسب أهميتها النسبية. الشخصية
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  :عرض وتحليل نتائج البعد الرابع التفكير الابتكاري الاستراتيجي -4
ت عينة    الدراسة اتجاه البعد الرابع التفكير الابتكاري الاستراتيجينتائج الاتجاه العام لإجا

ت أفراد العينة على عبارات البعد الرابع التفكير الابتكاري الاستراتيجي ):18-2الجدول رقم (   نتائج تحليل إجا

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

الاتجاه العام 
  للعينة

  متوسط  3 1,158 3,23  للمواقف على التوقع والحدس والماضياعتمد في تحليلي  .15
ا .16 ت المتعلقة    مرتفع  2 0,873 3,76  أميل إلى العمل في أبحاث جديدة رغم الصعو
أحاول اغتنام الفرص التي تتاح لي على مستوى المستشفى حتى اطرح أبحاث  .17

  جديدة
  مرتفع  1 0,646 4,06

  مرتفع  0,602 3,68  الاستراتيجي التفكير الابتكاريالبعد الرابع: 
مج البين من إعداد الط المصدر:   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر

التفكـــير الابتكــاري الاســـتراتيجي حســـب عبــارات البعـــد الرابــع:  تشــير نتـــائج الجــدول أعـــلاه الــذي يتضـــمن
وبدرجـة  )،0,602والانحـراف المعيـاري (، )3,68( العـام وجهة نظر أفراد العينة المسـتجوبين نجـد المتوسـط الحسـابي

، إذ نجـد [درجـة  4.20إلى   3.40مـن [تطبيق أو موافقة مرتفعة، حيث المتوسط الحسـابي لـه ضـمن مجـال الموافقـة 
المتوسط الحسابي لعباراته محصـور  أن إجابة المستجوبين على عبارات البعد الرابع موافقون عليها بدرجة (مرتفعة)، في

ـم يؤكـدون 4,06احتلـت المرتبـة الأولى "بمتوسـط حسـابي ( 17)، حيث "العبارة رقـم 4.06 -3.23بين ( ) أي أ
نظمــة العمــلوبدرجــة مرتفعــة   16، أمــا "العبــارة رقــم علــى امــتلاك درجــة عاليــة مــن الــوعي بنقــاط الضــعف المتعلقــة 

لمرتبة الثانية وبمتوسط حسابي ( ) وموافقون في إجابتهم عليها بدرجة مرتفعة، ما يـدل علـى إعـدادهم 3.76جاءت 
لمرتبــة الثالثــة العبــارة  علــى متوســط " تتمتــع بقــدرة 15رقــم خطــط لمواجهــة الأزمــات المتوقعــة في المؤسســة، في حــين 

لعمل قبل حدوثها " بمتوسط حسـابي ( لمشكلات المتعلقة  يـة الدقيقـة مـا يؤكـد علـى امـتلاكهم الرؤ ، )3.23التنبؤ 
 لاكتشاف المشاكل التي يعاني منها الآخرون في العمل.
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  :عرض وتحليل نتائج البعد الخامس استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال -5
ت عينة الدراسة اتجاه البعد الخامس استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال   نتائج الاتجاه العام لإجا

ت أفراد العينة على عبارات البعد الخامس استخدام تكنولوجيا  ):19-2الجدول رقم ( نتائج تحليل إجا
  المعلومات والاتصال

  العبارات
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
ب المعياري

ترتي
ال

  

الاتجاه العام 
  للعينة

ت في المواقع الأكاديمية للتواصل مع الأطباء وتبادل الخبرات .18 نشاء حسا   مرتفع  2 0,660 3,91  أهتم 
  مرتفع  4 0,806 3,80  أمتلك موقع إلكتروني خاص لنشر الخبرة والتفاعل مع المرضى .19
  مرتفع  1 0,941 4,04  أفضل التعامل الالكتروني بدل التعامل التقليدي مع الإدارة والمرضى والزملاء .20
تي .21   مرتفع  3 0,665 3,84  أحرص على الرد بشكل فوري على الرسائل الواردة في بريدي الالكتروني وحسا
  مرتفع    5 0,794 3,76  استخدم الوسائل التكنولوجية في تقديم استشاراتي وتواصلي مع المرضى .22

  مرتفع 0,472 3,87  استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصالالبعد الخامس: 
مج  البينمن إعداد الط المصدر:   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر

استخدام تكنولوجيـا المعلومـات والاتصـال امس: أعلاه الذي يتضمن عبارات البعد الختشير نتائج الجدول  
)، 0,472(، والانحـراف المعيـاري )3.87( العـام حسب وجهة نظـر أفـراد العينـة المسـتجوبين نجـد المتوسـط الحسـابي

، [درجـة 4.20لى  إ 3.40مـن [وبدرجة تطبيق أو موافقة مرتفعة، حيث المتوسط الحسـابي لـه ضـمن مجـال الموافقـة 
إذ نجـــد أن إجابـــة المســـتجوبين علـــى عبـــارات البعـــد الخـــامس موافقـــون عليهـــا بدرجـــة (مرتفعـــة)، فالمتوســـط الحســـابي 

) 4.04احتلــت المرتبــة الأولى "بمتوســط حســابي ( 20)، حيــث "العبــارة رقــم 4.04 -3.76لعباراتــه محصــور بــين (
ـــم يؤكـــدون وبدرجـــة مرتفعـــة علـــى   ، أمـــا "العبـــارة رقـــم الكترونيـــا بـــدل مـــن التعامـــل التقليـــدي تعـــاملهم الأفضـــلأي أ

لمرتبـــة الثانيـــة وبمتوســـط حســـابي (18 ) وموافقـــون في إجـــابتهم عليهـــا بدرجـــة مرتفعـــة، مـــا يـــدل علـــى 3.91جـــاءت 
م أيضــا علــى  لمرتبــة الثالثــة العبــارةتعــاملهم الكترونيــا لنشــر الخــبرة وتفــاعلهم مــع المرضــىىقــدر  "  21رقــم  ، في حــين 

تي )، 3.84بمتوسـط حسـابي (  "أحرص علـى الـرد بشـكل فـوري علـى الرسـائل الـواردة في بريـدي الالكـتروني وحسـا
لمرتبــــة الرابعــــة  بمتوســــط حســــابي ( 19أمــــا العبــــارة رقــــم  م علــــى مواكبــــة 3.80جــــاءت  ) مــــا يؤكــــد علــــى أنــــه قــــدر

) 3.76لمرتبـة الأخـيرة بمتوسـط حسـابي ( 22التكنولوجيا والحداثة في أسلوب العمـل. في حـين جـاءت العبـارة رقـم 
مــا يؤكــد بدرجــة مرتفعــة علــى اهتمــام الشــركة بتحــديث الحواســيب والأجهــزة الخاصــة بتكنولوجيــا المعلومــات حســب 

 أهميتها النسبية.
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  عرض وتحليل نتائج اختبار فرضيات الدراسة ومناقشتهاالمطلب الثاني: 
  
علـــى نتـــائج اختبـــار فرضـــيات الدراســـة مـــن خـــلال مختلـــف الأســـاليب ســـنحاول مـــن خـــلال هـــذا المطلـــب التعـــرف  

الإحصـــائية، وقبـــل التطـــرق لنتــــائج اختبـــار فرضـــيات الدراســــة ســـنتعرف علـــى نتـــائج التوزيــــع الطبيعـــي لتحديـــد نــــوع 
  .الأساليب الإحصائية التي سنعتمد عليها في التحليل الإحصائي

  
  الفرع الأول: عرض نتائج اختبار التوزيع الطبيعي

  
تالاــدف التحقــق مــن موضــوعية نتــائج الدراســة، تم الاعتمــاد علــى اختبــار التوزيــع  ، هــذا عتــدالي للبيــا

ت تخضــع للتوزيــع الطبيعــي أم لا، والــذي يــؤثر بــدوره علــى اختيــار  الأخــير الــذي يســتخدم لمعرفــة مــا إذا كانــت البيــا
أهــم النتــائج الــتي تم التوصــل لهــا في اختبــار التوزيــع الاختبــارات المطلوبــة لاختبــار الفرضــيات، والجــدول المــوالي يلخــص 

ت   .الطبيعي للبيا
ت): 20-2الجدول رقم (   اختبار التوزيع الطبيعي للبيا

  
  

  
  
  

مج البينمن إعداد الط المصدر:     SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر
مج  البينمن إعداد الط: المصدر   SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر

حيث ) Kolmogorov-Smirnovaيبين الجدول أعلاه نتائج التوزيع الطبيعي لمحاور الدراسة وفق اختبار (  
ت ككل قدر بـ  ت العينة المدروسة 0.05وهي أكبر من  0.159قدر مستوى المعنوية للبيا لتالي فإن بيا ، و

لتالي يمكن إجراء الاختبارات  ،تتبع التوزيع الطبيعي ت جميع محاور الاستبيان تتوزع طبيعيا، و ومنه نستنتج أن بيا
كما هو مبين   ،تبارات المعلمية للإجابة على الفرضيات الموضوعةالمعلمية عليها، ما يستوجب الاعتماد على الاخ

  :في الشكل التالي
  
  
  

  المحور العام للدراسة
Kolmogorov-Smirnova  

  Z Sigقيمة 
 0.094 0.120  المحور الأول: المهارات الناعمة 

 0.200 0.111  المحور الثاني: التسويق الشخصي 
 0.159 0.115  الاستبيان ككل 
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  تمثيل بياني لنتائج اختبار التوزيع الطبيعي): 8-2الشكل رقم (

  
مج البينمن إعداد الطالمصدر:    SPSS.V25لاعتماد على مخرجات بر

  
  الفرع الثاني: عرض وتحليل نتائج اختبار فرضيات الدراسة

  
  سنتعرف من خلال هذا الجزء عرض وتحليل نتائج فرضيات الدراسة

  :نتائج اختبار الفرضية الأولى -1
 :عادة والضياء بورقلة تييوجد مستوى مرتفع من المهارات الناعمة لدى الأطباء بمصح نص الفرضية   
الواحدة لمقارنة المتوسط ) للعينة One-Sample-T-test)  (Tلاختبار هذه الفرضية تم استخدام اختبار(   

ت (المتوسط الإجمالي لفقرات محور الأول ) مع المتوسط الفرضي وفقا 0.05عند مستوى دلالة  3العام الإجا
مج    .والجدول التالي يبن نتائج هذا الاختبار:SPSSلبر

ت مع المتوسط Tاختبار(): 21-2الجدول رقم ( الفرضي (الفرضية ) للعينة الواحدة لمقارنة متوسط الإجا
  الأولى)

 Tقيمة 
  المحسوبة

  درجات الحرية
مستوى 

 sigالمعنوية  
الفرق بين 
  المتوسطين

 %95مستوى الثقة 
  قرار الاختبار

  القيمة القصوى  القيمة الدنيا

 قبول 1,2662 1,0393 1,15272 0,000 45 20,467

  V25  SPSS لاعتماد على مخرجات البينمن إعداد الطالمصدر: 
) Sig=0.000يتبين لنا من خلال النتائج المبينة في الجدول أعلاه أن قيمة مستوى المعنوية قدرت بـ (

)   وعليه فإنه يمكن القول أنه يوجد مستوى مرتفع من α≤0.05وهي أقل من مستوى الخطأ المعياري المفروض (
كما يبن الجدول الفرق بين المتوسطين   ة الضياء بورقلة،حالمهارات الناعمة لدى الأطباء بمصحة عادة ومص

ال [1.15272و المقدر بـ ( والفرضيالحسابيين العام  ] 1.2662-0.0393)، وهذا الفرق في حدود ا
ت يفوق المتوسط 95بمستوى ثقة (% )، وتعتبر قيمة المتوسط 3( الفرضي)، ويدل على أن المتوسط العام للإجا

ال [4.15المهارات الناعمة" والمقدر بـ  (الحسابي العام للمحور  الأول "  [، ويمثل 4.20- 3.40) في حدود ا
  مستوى الموافقة مرتفعة حول فقرات المحور الأول " المهارات الناعمة"
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نقبل نص الفرضية: يوجد مستوى مرتفع من المهارات الناعمة لدى الأطباء  نستنتج نتائج اختبار الفرضية الأولى:
  .ء بورقلةعادة والضيا تيبمصح

  :نتائج اختبار الفرضية الثانية -2
 :عادة والضياء بورقلةتي يوجد مستوى مرتفع من التسويق الشخصي لدى الأطباء بمصح نص الفرضية   

) للعينة الواحدة لمقارنة المتوسط One-Sample-T-test)  (Tلاختبار هذه الفرضية تم استخدام اختبار(
ت (المتوسط الإجمالي لفقرات محور الثانية ) مع المتوسط  وفقا  0.05عند مستوى دلالة  3الفرضيالعام الإجا

مج    .والجدول التالي يبن نتائج هذا الاختبار:SPSSلبر
ت مع المتوسط الفرضي (الفرضية Tاختبار( ):22-2الجدول رقم ( ) للعينة الواحدة لمقارنة متوسط الإجا

  )الثانية

 Tقيمة 
  المحسوبة

  درجات الحرية
مستوى 

 sigالمعنوية  
الفرق بين 
  المتوسطين

 %95مستوى الثقة 
  قرار الاختبار

  القيمة القصوى  القيمة الدنيا

 قبول 0,8531 0,5979 0,72551 0,000 45 11,451

    V25  SPSS لاعتماد على مخرجات البينمن إعداد الطالمصدر: 
) Sig=0.000يتبين لنا من خلال النتائج المبينة في الجدول أعلاه أن قيمة مستوى المعنوية قدرت بـ (

)   وعليه فإنه يمكن القول أنه يوجد مستوى مرتفع من α≤0.05وهي أقل من مستوى الخطأ المعياري المفروض (
التسويق الشخصي لدى الأطباء بمصحة عادة ومصحة الضياء بورقلة، كما يبن الجدول الفرق بين المتوسطين 

ال [0.72551و المقدر بـ ( والفرضيالحسابيين العام  ] 0.8531-0.5979)، وهذا الفرق في حدود ا
ت يفوق المتوسط )، ويدل 95بمستوى ثقة (% )، وتعتبر قيمة المتوسط 3( الفرضيعلى أن المتوسط العام للإجا

ال [3.73الحسابي العام للمحور  الأول " المهارات الناعمة" والمقدر بـ  ( [، ويمثل 4.20- 3.40) في حدود ا
     ."مستوى الموافقة مرتفعة حول فقرات المحور الثاني " التسويق الشخصي

نقبل نص الفرضية: يوجد مستوى مرتفع من التسويق الشخصي لدى نستنتج نتائج اختبار الفرضية الثانية : 
  عادة والضياء بورقلةتي الأطباء بمصح

  :عرض وتحليل نتائج اختبار الفرضية الثالثة -3
سنقدم من خلال هذا الجزء نتائج اختبار الفرضية الثالثة وذلك بتحديد أثر المهارات الناعمة وأبعادها على     

التسويق الشخصي لعينة الدراسة، من أجل اختبار هذه الفرضية الدراسة سنعتمد على الانحدار المتعدد التدريجي 
)Multiple Regression Analysis ( الجدول التالينتائج الفرضية وفق.  
  :لمصحات محل على التسويق الشخصي  يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للمهارات الناعمةنص الفرضية

  . الدراسة
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  فرضية الثالثةالنتائج تحليل الانحدار المتعدد لاختبار ): 23-2الجدول رقم (

  المتغير
التباين 

المسموح 
  به

معامل 
  التضخم

 S.E  معاملات
) Tقيمة (

  المحسوبة

معامل 
الانحدار 
Beta)(  

معامل 
التفسير  

  الجزئي
)R2(  

قرار 
  الاختبار

 // // 1,232 // 0,710 0,874 // //  الثابت

 قبول 0.224 1,603 0,284 0,186 0,798 1,799 0,556  مهارة الاتصال

التفكير الناقد وحل 
  المشكلات

 قبول 0.244 1,455 0,282 0,208 0,803 2,162 0,462

 قبول 0.149 1,161 0,238 0,185 0,730 3,188 0,314  إدارة الوقت 

 قبول 0.188 1,402 0,285 0,165 0,766 2,575 0,388  القيادة

 قبول 0.140 1,587 00,257 0,261 0,753 4,095 0,244  اتخاذ القرار

 قبول 0.132 1,736 249, 0,190 0,740 2,367 0,423  العمل الجماعي

  R²) (  0.321معامل التفسير 
  معادلة نموذج الانحدار المتعدد:

Y=0.874 +0.789 x1+0.803 x2+0.730 x3+0.766 x40.753+0.740 ei 

  )α ≥0.  (05*: ذات دلالة إحصائية  0.567  )(Rمعامل الارتباط 

مج  البينمن إعداد الطالمصدر:    SPSS.V25 لاعتماد على مخرجات بر
ثير   على التسويق الشخصي لعينة الدراسة استخدمنا تحليل لأبعاد المهارات الناعمة المعرفة مدى 

ت تحليل الانحدار المتعدد وأنه لا وجود لمشكلة  الانحدار المتعدد، لكن قبل ذلك لابد من التأكد من ملائمة البيا
ح التعدد الخطي بين الأبعاد الفرعية وذلك من خلال إجراء اختبار معامل تضخم التباين، واختبار التباين المسمو 

لكل من بعد من أبعاد المتغير المستقل، للتأكد من عدم وجود ارتباط عال بين أبعاد المتغير المستقل يتضح من 
خلال الجدول أعلاه أن قيم معامل تضخم التباين جميع أبعاد المتغير المستقل المهارات الناعمة كل من: مهارة 

) 10العمل الجماعي أقل عن ( ،القيادة؛ اتخاذ القرار ،لناقد وحل المشكلات، إدارة الوقتالاتصال،  التفكير ا
) أما قيم 2.367)؛(4.095)؛ (2.575)؛ (3.188)؛ (2.162)؛ (1.799حيث قدرت على التوالي: (

)؛ 0.388)؛ (0.314)؛ (0.462)؛ (0.556) حيث قدرت بـ (0.05التبيان المسموح جاءت أكبر من (
ستنتج عدم وجود ارتباط بين أبعاد المتغير المستقل "المهارات ) على التوالي وبناء عليه ن0.423)؛ (0.244(
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ثير أبعاد المهارات الناعمة على التسويق  الناعمة" ولهذا يمكن استخدام تحليل الانحدار الخطي المتعدد لمعرفة مدى 
  .الشخصي حسب وجهة نظر عينة الدراسة

لأبعاد المهارات الناعمة على التسويق تشير معطيات الجدول أعلاه وجود أثر ذات دلالة إحصائية 
، وهي دالة عند مستوى (F=33,456) المحسوبة (F) الشخصي حسب وجهة نظر عينة الدراسة إذ بلغت قيمة

 الناعمة المهاراتإلى أن أبعاد مما يشير  (R2=0.481 ) ؛ كما بلغ معامل التفسير)=0.015Sigمعنوية (
تحدث في مستوى التسويق الشخصي  حسب وجهة نظر عينة %) من التغيرات التي 32.1تؤثر بنسبة  (

  .الدراسة
ثير على التسويق الشخصي لعينة الدراسة، حيث نجد معامل  ولمعرفة أي الأبعاد المهارات الناعمة 

) ، التفكير الناقد وحل المشكلات قدر بـ R2=0.224التفسير الجزئي لبعد الاتصال قدر بـ ( 
 )R2=0.224،( إدارة الوقت  ) قدر بـR2=0.149 ) القيادة قدر بـ ،(R2=0.188 اتخاذ القرار قدر ،(

%، 22.4) أي أن بعد الاتصال يؤثر بنسبة R2=0.132)، ؛ العمل الجماعي قدر بـ ( R2=0.140بـ ( 
ثير %22أما بعد التفكير الناقد وحل المشكلات يؤثر بنسبة  ، أما 14.9.%، في حين بعد إدارة الوقت بنسبة 

ثير %بعد ا ثير 18,8لقيادة بنسبة  %،في حين بعد العمل الجمالي 14، كما نجد بعد اتخاذ القرار بنسبة 
موع الإجمالي للنسب. 13.2   %من ا

عمة نقبل نص الفرضية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للمهارات النا نستنتج نتائج اختبار الفرضية الثالثة:
  .لمصحات محل الدراسة وأبعادها على التسويق الشخصي

   :عرض وتحليل نتائج اختبار الفرضية الرابعة -4
   :ت عينة الدراسة حول التسويق الشخصي تعزى نص الفرضية لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية لإجا

  .(الجنس، الوظيفة، السن، الأقدمية)العامة للمتغيرات 
  :لنسبة لمتغير الجنس -1

ت عينة الدراسة حول التسويق الشخصي تعزى لمتغير  نص الفرضية: لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية لإجا
ت أفراد الدراسة حول طبقا لاختلاف  الجنس للتعرف على ما إذا كانت هناك فروق ذات دلالة إحصائية في إجا

لجنس يحتوي على ) وذلك لأن عامل متغير اIndependent-Samples T-testمتغير الجنس، تم استخدام (
ت تحت كل فئة من فئتي الجنس تتبع التوزيع  فئتين هما: ذكر، أنثى ويستخدم هذا الاختبار اذا كانت البيا

 لنتائج كما يوضحها الجدول التاليالطبيعي، وجاءت ا
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  نتائج اختبار فرق المتوسطين لآراء المبحوثين تجاه المحور الأول تبعا لمتغير الجنس ):24-2الجدول رقم (

  الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي  الجنس
  )Fقيمة (

  المحسوبة
مستوى المعنوية 

)Sig(  

  متغير الجنس 
 0.344 3.78  ذكر 

2.157  0.149  
 0.478 3.68  أنثى 
مجالبين من إعداد الطالمصدر:    SPSS.V25 لاعتماد على مخرجات بر

) فأقل في 0.05نستنتج من الجدول أعلاه أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنوية (
بحيث تعزى هذه الفروق الى متغيرات: الجنس وذلك استنادا إلى  التسويق الشخصياتجاهات أفراد الدراسة حول 

) أكبر من مستوى المعنوية المفروض 0.149مستوى المعنوية بلغت () وقيمة 2.157أن قيمة الاختبار (
)0.05.(  

ختلاف الجنس أي لاوهذه النتيجة تبرز أن أفراد عينة الدراسة في المؤسسة محل الدراسة،  تختلف آرائهم 
 أنه لا توجد فروق ذات دلالة احصائية في تصور أفراد عينة الدراسة في التسويق الشخصي بحيث تعزى هذه

  الفروق إلى المتغير الجنس.
لنسبة لمتغير الجنس:و  نثبت صحة نص الفرضية: لا توجد فروق ذات دلالة  عليه نتائج اختبار الفرضية 

ت عينة الدراسة حول التسويق الشخصي تعزى لمتغير الجنس.   إحصائية لإجا
     :لنسبة لمتغيرات الوظيفة، السن، الأقدمية حول التسويق الشخصي -2
ت أفراد الدراسة طبقا لاختلاف متغيرات   للتعرف على ما إذا كانت هناك فروق ذات دلالة إحصائية في إجا

لتوضيح  )One-way ANOVAالوظيفة (الوظيفة، السن، الأقدمية) تم استخدام تحليل التباين الأحادي (
ت عينة أفراد عينة الدراسة، النتائج كما يوضحها الج   دول التالي:دلالة الفروق في إجا

نتائج تحليل التباين الأُحادي لمتوسطات تقديرات أفراد عينة الدراسة حسب متغيرات ): 25-2الجدول (
  الوظيفة، السن، الأقدمية لمحور التسويق الشخصي

  المتغير  المصدر  مجموع المربعات Fقيمة  Sigمستوى المعنوي 

0.454 0.804 
موعات 0.300   بين ا

  الوظيفة 
موعات 8.009   خلال ا

0.474  0.850  
موعات 0.476   بين ا

  السن 
موعات 7.833   خلال ا

0.065  2.600  
موعات  1.301   بين ا

  الأقدمية 
موعات  7.008   خلال ا

مج البينمن إعداد الطالمصدر:    SPSS.V25 لاعتماد على مخرجات بر
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 0.05، جاءت أكبر من Fيتبين لنا من الجدول أعلاه أن قيم مستوى المعنوية المصاحبة لإحصائية 
ذا  ت أفراد العينة و لنسبة لمتغير كل من الوظيفة، السن، الأقدمية أي لا توجد فروق معنوية في متوسطات إجا

ت دلالة إحصائية عند مستوى دلالة فيما يتعلق عدم وجود فروق ذا 0.05نقبل نص الفرضية عند مستوى دلالة 
ت عينة   0.05 بين أراء أفراد عينة الدارسة المستجيبين لهذه الدارسة  حول التسويق الشخصي حسب إجا

  الدراسة.
ت عينة عليه نتائج اختبار الفرضية الرابعة:  نقبل نص الفرضية: أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية لإجا

  لشخصي تعزى للمتغيرات الشخصية (الجنس، الوظيفة، السن، الأقدمية).الدراسة حول التسويق ا
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  :خلاصة  
لموضوع أثر المهارات الناعمة على أن نسقط جانبا من الجزء النظري  من خلال هذا الفصل حاولنا 

ورقلة، حيث تم تقديم بعادة والضياء  بمصحتيطباء الخواص بدراسة عينة من الأطباء التسويق الشخصي لدى الأ
ت الاستبيان وذلك من تطرقنا إلى فيما بعد لأدوات  ، ثمالمصحتينموجز عن  خلال تعريف الاستبيان جمع البيا

ت العامة  وطريقة تصميم الاستبيان وصدقه وثباته، وأهم الأساليب المستخدمة للدراسة وتم التطرق لعرض البيا
ا، وهذا من خلال المعالجة الإحصائية  لعينة الدراسة وأخيرا قمنا بعرض نتائج الدراسة الميدانية بعد اختبار فرضيا

وتحليل الاستبيان الموزع على عينة الدراسة، حيث توصلنا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للمهارات الناعمة وأبعادها 
ت عينة الدرا لمصحات محل الدراسة  حسب إجا   سة.على التسويق الشخصية 
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  الخاتمة:
 ذلك و على التسويق الشخصيالمهارات الناعمة  أثرلقد حاولنا من خلال هذا الموضوع التعرف على  

للإجابة عليها قمنا بتقسيم بحثنا هذا إلى فصلين، حيث  عبر الإجابة عن التساؤلات التي تمثل إشكالية البحث، و
بعض الدراسات  ، وو التسويق الشخصي الناعمة هاراتللمالأول جانب الأدبيات النظرية  الفصل تناولنا في

قمنا بدراسة  فيما يخص الفصل الثاني تطرقنا للدراسة التطبيقية و سياق هذا الموضوع و السابقة التي تندرج تحت
  ورقلة.ب بمصحتي عادة و الضياءحالة في 

االقدرات الشخصية الممكن  ة هي تلك الصفات ويمكن القول أن المهارات الناعم و التي  و اكتسا
تميزه عن غيره من الأفراد من خلال التأثير على سلوكه  تحقيق النجاح الوظيفي و علاقاته و تساعد الفرد على تعزيز

ت عالية من  أغلب المؤسسات في و طريقة تفكيره، و تت تطمح لتوظيف أفراد يتمتعون بمستو المهارات العالم 
من خلال هذه الدراسة حاولنا التعرف على مفاهيم المهارات  و، مهارات تقنية ليس فقط مؤهلات و الناعمة و
لنسبة لمؤسسات و التسويق الشخصي،  الناعمة   بما أن ، وخدماتيةكما حاولنا إبراز مدى أهمية المهارات الناعمة 

انا إلى المهارات الناعمة من المصطلحات الحديثة فقد تطرق إضافة إلى أهم المهارات أنواعها  وأهميتها،  و نشأ
  لمصحة. مظائفه أهم و ، ومالذي تعرضنا إلى الصفات الواجب توافرها فيهطباء يحتاجها الأ الناعمة التي

  :نتائج الدراسة
  ؛مصحتي تعمل على تكافؤ فرص التوظيف لكلا الجنسيناتضح أن  -
  ؛الوظيفية في المصحات محل الدراسة، أغلبها فئة طبيب مختصيحتوي الموضوع على كل الفئات  -
ا -  ؛سعي المصحتي على توظيف الطاقات الشابة و الاستثمار 
 ؛سنة في مؤسسة محل الدراسة 40إلى أقل من  30وجود خبرة في الفئات من الموظفين أغلب عمرها بين  -
التفكير الناقد وحل المشكلات، ثم إدارة الوقت، ثم كالآتي: طباء  مستوى المهارات الناعمة لدى الأ ترتيب -

   ؛العمل الجماعيمهارة الاتصال، ثم القيادة، ثم إتخاذ القرار، ثم 
درجة المعرفة، ثم الالتزام التنظيمي، ثم التفكير  كالآتي:ترتيب مستوى التسويق الشخصي لدى الأطباء   -

 ؛، ثم السمات الشخصيةالابتكاري الاستراتيجي، ثم استخدام التكنولوجيا المعلومات والاتصال
 ؛في مؤسسة محل الدراسةلدى الأطباء مرتفع من المهارات الناعمة  مستوى يوجد -
 ؛ؤسسة محل الدراسةيوجد مستوى مرتفع من التسويق الشخصي لدى الأطباء في الم -
 ؛يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للمهارات الناعمة وأبعادها على التسويق الشخصي في مؤسسة محل الدراسة -
ت عينة الدراسة حول التسويق الشخصي تعزى للمتغيرات  - أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية لإجا

 .(الجنس، الوظيفة، السن، الأقدمية) العامة
  :التوصيات

  خلال النتائج المتوصل إليها يمكن تقديم الاقتراحات التالية:من 
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، وتكــون مدرجــة أيضــا ضــمن إجــاراءات التوظيــف طبــاءتصــميم بــرامج تــدريب علــى المهــارات الناعمــة لفائــدة الأ -
 ؛في بداية حياته المهنية طبيب لفائدة كل

ضية وفكرية للأ - م خاصة الاتصالية منها طباءتوفير نوادي ر  ؛لتخفيف من الضغوط وتطوير مهارا
دة مشــاركة  - م، كمــا أن  الأطبــاءز في عمليــة اتخــاذ القــرارات لمــا لــذلك مــن أثــر علــى تطــوير أدائهــم ورفــع معنــو

م في هذه المهارة خاصة في حالة إتباع الطـرق العلميـة في اتخـاذ القـرا المستشفيات والمصحات  رتستفيد من قدرا
 ؛والعمل الجماعي

دة القــدرة علــى تنظــيم وإدارة الوقــت لفائــدة الأ - ليكــون هنــاك اســتغلال جيــد وفعــال لــه ممــا  طبــاءتقــديم دورات لــز
 ؛ينعكس على تحسين الأداء

حـــة الفرصـــة لجميـــع الأومستشـــفيات تكثيـــف عمليـــة التواصـــل مـــع مراكـــز البحـــث  - طبـــاء داخليـــا وخارجيـــا مـــع إ
 ؛للتعامل معها

ــــــرورة  - ــــــــةضــ لمهن ـــــــة للســــــــمات الشخصــــــــية الخاصــــــــة  ــــــــة الكافيـ كــــــــالمظهر الخــــــــارجي والســــــــمات  إعطــــــــاء الأهمي
  ؛الشخصية ...الخ

لتسويق الشخصي بصفة عامة  -   ؛بصفة خاصة ومهارة الإبداع والاتصالضرورة الإهتمام 
لأطبـا اصـةعلى المستشـفيات الخ  - ء لمـا فيهـا مـن أخـذ بعـين الاعتبـار ضـرورة الـدورات التدريبيـة ومحتواهـا الخاصـة 

  ؛ايجابية على جودة الخدمة الطبية نتائج
لين في المستشــفيات تفعيــل التواصــل بيــنهم وبــين الأطبــاء والأخــذ بعــين الاعتبــار آراءهــم في مــا يخــص ؤو علــى المســ -

  ؛تحسين الخدمة الطبية وسائل
  ؛لهاالبحث في أسباب عدم رضا الأطباء حول العمل في هذه المستشفيات وإيجاد حلول عملية    -
  ؛ضرورة تعلم أسس التسويق الشخصي الخاصة بمهنة الطب وممارستها -
  ع والابتكار في عملية التسويق الشخصي.الاهتمام بجانب الإبدا  -

  دراسةرابعا: آفاق ال
وفي ختام هذه الدراسة وبعد الوصول إلى النتائج السابقة للبحث، فتحت دراستنا أفاقا جديدة للدراسة والتي يمكن 

الات التالية:معالجتها    مستقبلاً لمواصلة البحث على سبيل المثال في ا
 ؛الاطباء دور التدريب على المهارات الناعمة في تحسين جودة الأداء -
 ؛دور المهارات الناعمة في تحسين أداء الممرضين -
لعلاقات -  ؛دور التسويق الشخصي في الإدارة 
 .دور الحوافز في تنمية المهارات الشخصيىة -
  
  



  :خاتمة
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للغة العربية :   المصادر والمراجع 
  أولاً: الكتب

ام  ، الطبعة الأولى، مؤسسةادارة الذات وصناعة التغيير والنهضة، إدارة الوقتابراهيم رمضان الديب،  - 1
  .2006القرى للترجمة والتوزيع، مصر، 

، دار الميسرة للنشر المهارات الإدارية في تطوير الذات الإصدار الأول، عمانبلال خلف السكارنة،  - 2
  .2009والتوزيع والطباعة، 

  .2005، مصر، مطابع الدار الهندسية،، إدارة الإبداع والتميز التنافسيجاد الرب"سيد محمد - 3
  .1997ار النهضة،، عمان، دالهيكل التنظيمي وإجراءات العمل - تصميم المنظمةحسين محمد حريم،  - 4
ض، ،الأمنية الأجهزة في العاملين دائرة في العاملين داء وعلاقتها العمل فرق الفايدي،سالم  - 5  الر

    .2008 يف، جامعة: السعودية
  .2022 الجزائر، الخلدونية، دار الأولى، الطبعة ،السوق تحليل ،بلحيم ابراهيم" لعلوي عمر عيسى يحه - 6

لات نيا:  تا   والدور
المهارات الناعمة و دورها في تعزيز الأداء أحمد حسين حسن الجرجري" زينب ربيع محمد الدبوني،  - 1

لد الوظيفي   .    2023، 1، العدد 13، جامعة الموصل، مجلة المثنى للعلوم الادارية والاقتصادية، ا
المهارات الناعمة لدى طالبات المرحلة  دور الأنشطة الطلابية في تنمية بعضأميرة سعد محسن الزهراني،  - 2

ن ، مجلة التربوية جامعة التربية، جامعة سوهاج (جامعة بيشة)، المملكة السعودية الثانوية من وجهة نظر معلما
  .2021العربية،

المهارات الناعمة كضرورة للعمل في المكتبات ومراكز المعلومات :دراسة تحليلية لاهميتها من خالد الحلبي،  - 3
ئق والمعلومات،وجهة نظر اخصائي المكتبات والمعلومات لة العلمية للمكتبات والو ، 3القاهرة مج ، منشورة، ا

  ).2021، (أكتوبر 8عدد 
أهمية التسويق الشخصي في تشكيل الصورة الذهنية للعلامة عزيز برادي"عبد اللطيف أولاد حيمودة،  - 4

لد دية الكمية،غرداية (الجزا، مجلة الدراسات الإقتصاالتجارية الشخصية   .2021، 01، العدد 07ئر)، ا
ضية الإدارات في المهني الاستقرار تحقيق في ودورها الناعمة المهارات قة، الله عبد" غربي موسى - 5  الر

  .2023 ،01 العدد الجزائر، الأغواط، التنمية، دراسات و أبحاث مجلة ،الجزائرية
 عينة لآراء تحليلية دراسة ،الإبداعي التفكير بمهارات علاقته و الذات تسويق نموذج الطائي، حجيم يوسف - 6

يبين، من   .2009 ،03 العدد 11 مجلد والاقتصادية، الادارية للعلوم القادسية مجلة في مقال ا
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  : الرسائل الجامعيةلثا
 مذكرة ،الفلسطينية الوزارات في العاملين أداء تحسين في الناعمة المهارات دور ،قويدر رمضان محمد أريج - 1

 الأقصى وجامعة العليا للدراسة، غير منشورة ،والسياسة الإدارة أكاديمية والإدارة، القيادة تخصص في ماجستير
   .2017 فلسطين، غزة، بغزة،

، العوامل المؤثرة في نجاح التسويق الشخصي، دراسة وصفية في الأردنأحلام "أحمد غازي"محمد المصري،  - 2
الأردن، ، غير منشور، جامعة دراسة لاستكمال متطلبات الحصول على درجة الماجستير في إدارة الاعمال

2006.  
دية لدى طلبة الكليات التقنية والمهنية رمضان صلاح شبير،  - 3 لتوجهات الر المهارات الناعمة وعلاقتها 

  .2016غزة، فلسطين، ، ،غير منشورة التجارة،، مذكرة ماجستير في إدارة الأعمال بكلية في محافظات غزة
، بحث مستكمل من ، منظور مفاهيمي لتسويق الذات بحث وصفيسعدون حمود جثير" سارة علي العامري - 4

لد 01اطروحة دكتوراه، مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية، العدد    .24، ا
لاطرش،  - 5 لأداء سميرة  ، مذكرة مكملة لنيل شهادة ليسانس في علم الوظيفيالالتزام التنظيمي وعلاقته 

ح، غ النفس،   .2011ورقلة، ير منشورة ، جامعة قاصدي مر
، مذكرة للإستكمال شهادة أثر العوامل التنظمية على فعالية التسويق الشخصي للأطباءسمية عبية،  - 6

ح، ورقلة،    .2019الماستر، غير منشورة، جامعة قاصدي مر
، دراسة الدكتوراه (كلية الإدارة 21، المهارات الشخصية المطلوبة للقوى العاملة في القرن دينسوزان أ.  - 7

ت المتحدة الأمريكية،  والدنوالتكنولوجيا)،    .2017الجامعة، الولا
، مذكرة لاستكمال شهادة ، أهمية التسويق الشخصي في تشكيل الصورة الذهنية للمحاميعزيز برادي - 8

ح، ورقلة، الماستر، غير م   .2016نشور، جامعة قاصدي مر
دور المهارات الناعمة في عملية اقتناص الوظائف الإدارية: دراسة تطبيقية على علا نعيم عمر حجاج،  - 9

كلية غير منشورة،، مذكرة ماجستير في إدارة الأعمال، قسم إدارة الأعمال، الوظائف الإدارية في قطاع غزة
   .2014، غزة، فلسطين ،التجارة، الجامعة الإسلامية

 في الماجستير مذكرة ،الباحث الأستاذ أداء تحسين في) الناعمة( المعنوية المهارات دور ،بن سليمان فاطمة -10
ح، قاصدي جامعة منشور، غير البشرية، الموارد إدارة التخصص التسيير، علوم  .2020، ورقلة مر
  )webالويب (: رابعا

، بتاريخ (hord skills) المهارات الصلبة (soft skills)الناعمة، المهارات عقوني محمد -1
-https:\\www :، ويمكن الاطلاع على الرابط التالي13:45، على الساعة 20/03/2024

book.com  
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ت الجوزي - 2 ، بتاريخ ، المهارات الناعمة أسرار النجاح الشخصي والمهني في السوقالهيئة المالكة محاد
 https:\\ elgouzi، ويمكن الاطلاع على الرابط التالي:  02:49لساعة ، على ا2024\03\27

talks.com 
نج،  - 3 ، مجلة كاسيتسارت أهمية اكتساب المعلمين للمهارات الناعمة في مؤسسات التعليم العاليكيو نجانج 

يلاندا،    الاجتماعية العلوم، (كردي)، جامعة كاسيتسارت، 
http://doi org/10.1016/j.kjss.2018.01.002 :لد 14/02/2018، متاح على الإنترنت ، ا

 .1،2020، الإصدار 41
للغة   :الاجنبية المصادر والمراجع 

 -1 Keow Ngang Tang, The importance of soft skills acquisition by 
teachers in higher education institutions, Kasetsart Journal of Social  
2-Md. Abdullah-AL- Mamun, The Soft Skills Education for the 
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Journal of  Education, Society and Behavioral Science, Vol 2, Issue 4, 
London, 11 December 2012. 
 -3 Maria Holmlund, Self-marketing brand skills for business 

students, Article in Marketing Intelligece&  Planning, August 
2015. 
 -4 Rosli Ibrahim, Ali Boerhannoeddin, Kazeem Kayode Bakare, The 
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No 4, United Kingdom (GBR), 29 March 2017. 
5-Stella Cottrell, The Study Handbook, published by Palgrave 
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 ) : يبين أداة الدراسة ( استمارة الإستبيان )01الملحق رقم (
ح   ورقلة –جامعة قاصدي مر

 كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير
  قسم علوم التسيير

  
  
  
  
  
  
  
     
 
ا مناسب.   X الرجاء وضع علامة       في الخانة التي ترى أ

ا والتي تعزز تفاعل الفرد مع الآخرين المهارات الناعمة:  "هي تلك السمات والقدرات الشخصية الممكن اكتسا
  .في المواقف الحياتية والعملية

لطبيب   المحور الاول: معلومات متعلقة 

  الجنس
  أنثى  ذكر

  
    

  الوظيفة
  طبيب مختص  سنوات 10إلى أقل من 05من   طبيب عيون

  
      

  السن
  سنة فأكثر  50  سنة 50إلى أقل من  40من   سنة 40إلى أقل من  30من   سنة 30أقل من 

        

  الأقدمية
  سنة فأكثر  30  سنة 20إلى أقل من  10من   سنة 10إلى أقل من  05من   سنوات 05أقل من 

        

  
  
  

ذه الاستمارة التي تدخل ضمن متطلبات انجاز مذكرة  السادة والسيدات الاطباء: يشرفني أن أتقدم إلى سيادتكم  المحترمة 
"، أثر المهارات الناعمة على التسويق الشخصي لدى الاطباء الخواصماستر تخصص إدارة الموارد البشرية تحت عنوان  " 

لأهمية البال ت المقدمة من طرفكم سوف تحضى  لسرية التامة ولن تستخدم إلا لأغراض و أعلمكم أن الإجا غة لدينا، و
مة لإجابة على العبارات المرفقة و بصراحة   البحث العلمي. نشكركم جزيلا على مساهمتكم الجادة 

ولكم منا كل الشكر و التقدير، حجوج سهام و هامل محمد، عرابة حاج.                                 .  
hadjoudjsiham987@gmail.com 

 



  

 
 

  المحور الثاني : المهارات الناعمة  
  موافق بشدة  موافق  محايد  غير موافق  غير موافق بشدة  العبارة    الرقم

  البعد الأول : مهارة الاتصال                   
اء حديثه  01             أعرف ما يريده الطرف الآخر بسرعة قبل إ

02  
أستطيع التعامل مع أكثر من شخص واحد في نفس 

  الوقت
          

اء حديثه  03             لا أقاطع الطرف الآخر قبل إ

04  
الفت انتباه الطرف الآخر أثناء الاتصال به عندما أشعر 

  بتجاهله لحديثي
          

            اسمح بمقاطعتي في الكلام من قبل الطرف الآخر  05
لتفاصيل الدقيقة والمعلومات الشخصية للآخرين  06             أهتم 

  البعد الأول: التفكير الناقد وحل المشكلات         

07  
أسعى دائما لابتكار أفكار و أساليب جديدة لانجاز 

  العمل
          

            أحرص على فتح مجال للنقاشات البناءة أثناء العمل  08

09  
أشجع الزملاء و الممرضيين على طرح أفكار و حلول 

  إبداعية
          

            منه لتطوير مهاراتي في التفكيرأتقبل النقد وأستفيد   10

11  
أحرص على المبادرة في حل الخلافات التي تحصل في 

  محيط العمل
          

  البعد الثاني : إدارة الوقت         
            أحرص على استغلال وقت العمل بفعالية  12
ستمرار على تحديد أهدافي في العمل  13             أحرص 
ستمرار على   14             تحديد أهدافي في العملأحرص 
ستمرار على تحديد أهدافي في العمل  15             أحرص 
            ألتزم بمواعيد الاجتماعات مع المرضى وزملاء العمل  16

  البعد الثالث : القيادة                    

17  
أملك القدرة على  توزيع الأدوار على الأخرين و متابعة 

  انجازاهم لعملهم
          

18  
أحرص على رفع الروح المعنوية للمرضى وعرض نماذج 

  جحة لهم
          

لعمل  19             أستشير الزملاء في الأمور و القضا المتعلقة 



  

 
 

            أراعي الظروف المختلفة للمرضى وآخذها بعين الاعتبار  20

21  
أحرص على بناء علاقات تسودها الثقة المتبادلة مع 

  المرضى والزملاء
          

  البعد الرابع :اتخاذ القرار                     
            أحرص على تنفيذ القرارات المتخذة في وقتها  22
            أقيم نتائج القرار بعد تنفيذه  23
            أتخذ القرارات الجديدة بعد التغذية الراجعة لتنفيذ القرار  24
            القرارأعمل على إرساء مبادئ المشاركة الفاعلة في اتخاذ   25

26  
أستخدم المحاكاة, والبحث الإجرائي في عملية اتخاذ 

  القرارات المختلفة
          

  البعد الخامس : العمل الجماعي                
            أقدم دوما الدعم اللازم لزملائي في العمل  27
            أحرص على تشجيع زملائي في العمل  28
            الجماعي وأكافئهم عليهأحفز زملاء العمل على العمل   29
            أحرص على حضور الاجتماعات وتبادل الآراء  30

  
  
  
  
  
  
  
 
 
 
 
  
 
  
  



  

 
 

  : التسويق الشخصي :المحور الثالث
  موافق بشدة  موافق  محايد  غير موافق  غير موافق بشدة  العبارات  الرقم

  البعد الأول :السمات الشخصية                  

01  
لأخلاق الفاضلة مهما كانت الظروف أجتهد للالتزام 

  والمواقف
          

            أتمتع بسرعة البديهة  02
            أمتلك الأساليب والحجج اللازمة لإقناع الطرف الآخر  03
            أهتم بمظهري الخارجي ليكون ملائما للعمل  04
سلوب لائق مع الآخرين  05             أتعامل 

  البعد الثالث: درجة المعرفة                     

06  
أحرص دائما على الوصول إلى أحدث المعارف المتعلقة 

  بتخصصي
          

لمعلومة ومصدرها  07             أهتم 

08  
خبرتي المهنية كطبيب تؤهلني للتعامل مع الآخرين بشكل 

  جيد
          

09  
بغيري أقوم بعملي بتميز لتحقيق مكانة أفضل مقارنة 

  (اطباء، متخصصين،...)
          

10  
أحرص دائما على تعلم أساليب جديدة لتعليم ونقل 

  معارفي للآخرين
          

  البعد الرابع: الالتزام التنظيمي                 

11  
هداف وقيم المهنة وأسعى دائما إلى تحقيق  ألتزم و أؤمن 

  رسالتها النبيلة من خلال عملي
          

12  
لا أفكر بتغيير وظيفتي حتى لو كان الدخل أعلى في 

  مؤسسة أخرى  
          

13  
أعتبر مشاكل المستشفى (العيادة) مثل مشاكلي الشخصية 

  أفكر فيها حتى خارج أوقات العمل
          

14  
أرى أن عملي في المستشفى هو أفضل فرصة عمل بسبب 

تمع.   سمعتها الجيدة أمام ا
          

  البعد الخامس: التفكير الابتكاري الاستراتيجي         
            اعتمد في تحليلي للمواقف على التوقع والحدس والماضي  15

16  
ت المتعلقة  أميل إلى العمل في أبحاث جديدة رغم الصعو

  ا
          



  

 
 

17  
أحاول اغتنام الفرص التي تتاح لي على مستوى المستشفى 

  حتى اطرح أبحاث جديدة
          

  البعد السادس: استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصال     

18  
ت في المواقع الأكاديمية للتواصل مع  نشاء حسا أهتم 

  الاطباء وتبادل الخبرات
          

19  
أمتلك موقع إلكتروني خاص لنشر الخبرة والتفاعل مع 

  المرضى
          

20  
مع الإدارة أفضل التعامل الالكتروني بدل التعامل التقليدي 

  والمرضى والزملاء
          

21  
أحرص على الرد بشكل فوري على الرسائل الواردة في 

تي   بريدي الالكتروني وحسا
          

22  
استخدم الوسائل التكنولوجية في تقديم استشاراتي  

  وتواصلي مع المرضى
          

  
  ) : قائمة الأساتذة الأعضاء المحكمين للاستبيان02الملحق رقم (

  القسم/ الكلية  الرتبة  الأستاذ  الرقم
  / كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير سييرقسم العلوم الت  أستاذ التعليم العالي  الحاج عرابة  01
  قسم علوم التسيير /كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير  )أأستاذ محاضر (  طواهير عبد الجليل  02
  قسم علوم التسيير /كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير  أستاذ محاضرة (ب)  حليمي نبيل  03
  قسم علوم التسيير /كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير  ستاذ محاضرة (أ)أ  مكاوي محمد  04
  /كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسييرقسم علوم التسيير   (أ) ةمحاضر ة أستاذ  تشات سلوى  05

  
     ) : أسئلة المقابلة03الملحق رقم (

  الإجابة  السؤال  الرقم
  طبيب (ب)  طبيب (أ)  المحور الأول: المهارات الناعمة                     

01  
هل هناك استراتيجيات للتدرب على المهارات الشخصية 

  في المصحة؟
    

02  
هناك استراتيجيات للتدرب على المهارات الشخصية  هل

  في المصحة؟
    

03  
هل سبق وعانيت من مشاكل في التواصل مع زميل او 

  مريض او مسؤول؟
    

خد المعلومات كما هي ام تحاول البحث و التقصي؟  04     هل 



  

 
 

    هل عملية اتخاذ القرار مركزية او تشاركية؟  05

06  
للأطباء احتل المرتبة الاخيرة بين وجد أن العمل الجماعي 

  المهارات في رأيك ما السبب؟
  

07  
في رأيك مشاكل إدارة الوقت تعود الى ضعف التخطيط أو 

  الحجم العمل يفوق ساعات العمل؟
    

08  
هل يوجد لديك احتياجات تدربية في جانب المهارات 

  الشخصية؟ وما نوعها؟
    

  المحور الثاني: التسويق الشخصي

09  
رأيك في التسويق الشخصي للمهارات الناعمة لدى  ما

  الأطباء؟
  

    ماهي الوسائل التي تستخدمها لتسويق المهارات الناعمة؟  10
   كيف تسوق للمستشفى؟  11
    كيف تسوق للأطباء؟  12
      هل حصل تسويق في المصحة؟  13

  المحور الثاني: العلاقة بين المهارات الناعمة والتسويق الشخصي
  خلال بحثنا استخلصنا أن المهارات الناعمة تؤثر بشكل كبير على التسويق الشخصيمن 

    ما رأيك في ذلك؟  14
    ماسبب هذه النتائج في رأيك؟  15

16  
ثيرا على التسوق الشخصي  ماهي أكثر مهارات أهمية و

  في رأيك؟
    

  
  محل الدراسة  المصحاتقائمة  :)04الملحق رقم (

  اتحالمص  الرقم
  ولاية ورقلةمحصة عادة بحي خفجي   01
  ولاية ورقلة( جانب مركز مفدي زكرية)  ساحة جيش التحرير الوطنيبحي مصحة الطبية الجراحية الضياء   02

  
  ): نتائج اختبار ألفا كرو نباخ للاستبيان5الملحق رقم (

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 46 100,0 

Excludeda 0 ,0 

Total 46 100,0 



  

 
 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,909 30 

  
  

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,824 22 

  
Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,912 52 

  
  ): نتائج توزيع عينة الدراسة  6الملحق رقم (

 الجنس

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 39,1 39,1 39,1 18 ذكر 

 100,0 60,9 60,9 28 أنثى

Total 46 100,0 100,0  

 الوظيفة

 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 6,5 6,5 6,5 3 عيون طبيب 

 43,5 37,0 37,0 17 عام طببيب

 100,0 56,5 56,5 26 مختص طبيب

Total 46 100,0 100,0  

ت عينة الدراسة 7الملحق رقم (   ): نتائج  الاتجاه العام لإجا
Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

X1 46 4,0870 ,46313 

X2 46 4,1087 ,82269 

X33 46 4,2391 ,82151 



  

 
 

X4 46 4,0435 ,66522 

X5 46 3,9348 1,01985 

X6 46 4,3043 ,46522 

XXXX1 46 4,1196 ,40925 

X7 46 4,4783 ,54728 

X8 46 4,0870 ,50886 

X9 46 3,9565 ,86811 

X10 46 4,4783 ,62322 

X11 46 4,1522 ,81561 

XXXX2 46 4,2304 ,39993 

X12 46 4,4130 ,65238 

X13 46 3,9348 1,01985 

X14 46 4,3913 ,64904 

X15 46 4,2174 ,98687 

X16 46 4,1739 ,52933 

XXXX3 46 4,2261 ,54587 

X17 46 4,1087 ,64043 

X18 46 3,9783 ,53703 

X19 46 4,0435 ,81531 

X20 46 3,7174 ,80727 

X21 46 4,1739 ,92627 

XXXX4 46 4,0043 ,55054 

X22 46 4,0652 ,90436 

X23 46 3,6522 ,92418 

X24 46 4,3043 ,72632 

X25 46 4,6739 ,47396 

X26 46 4,0870 ,55080 

XXXX5 46 4,1565 ,44003 

X27 46 4,2391 ,52429 

X28 46 4,1957 ,65386 

X29 46 4,5217 ,50505 

X30 46 3,7609 ,73590 

XXXX6 46 4,1793 ,45845 

Valid N (listwise) 46   

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

M1 46 3,3478 1,01582 

M2 46 3,6304 ,92757 

M3 46 3,5870 1,14651 

M4 46 2,1739 ,99564 

M5 46 2,5870 1,40754 



  

 
 

MMMM1 46 3,0652 ,70686 

M6 46 4,5217 ,54728 

M7 46 4,3478 ,56637 

M8 46 4,4783 ,50505 

M9 46 4,5000 ,58689 

M10 46 4,2174 ,41703 

MMMM2 46 4,4130 ,38965 

M11 46 4,3261 ,51873 

M12 46 3,4348 1,10860 

M13 46 3,1957 1,34362 

M14 46 3,3913 1,12503 

MMMM3 46 3,5870 ,84198 

M15 46 3,2391 1,15825 

M16 46 3,7609 ,87394 

M17 46 4,0652 ,64643 

MMMM4 46 3,6884 ,60206 

M18 46 3,9130 ,66084 

M19 46 3,8043 ,80608 

M20 46 4,0435 ,94178 

M21 46 3,8478 ,66558 

M22 46 3,7609 ,79400 

MMMM5 46 3,8739 ,47208 

Valid N (listwise) 46   

   
  ): نتائج اختبار الفرضيات8الملحق رقم (

Tests of Normality 

 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

mmmm ,120 46 ,094 ,972 46 ,341 

FFFFFF ,111 46 ,200 ,975 46 ,419 

TTTTT ,115 46 ,159 ,957 46 ,086 

a. Lilliefors Significance Correction 

  
One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

mmmm 46 4,1527 ,38198 ,05632 

  
One-Sample Test 

 Test Value = 3 



  

 
 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

mmmm 20,467 45 ,000 1,15272 1,0393 1,2662 

  
One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

FFFFFF 46 3,7255 ,42970 ,06336 

  
One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

FFFFFF 11,451 45 ,000 ,72551 ,5979 ,8531 

  
Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,567a ,321 ,216 ,38037 

a. Predictors: (Constant), XXXX6, XXXX1, XXXX3, XXXX2, XXXX4, 

XXXX5 

  
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 2,667 6 ,444 33,456 ,015b 

Residual 5,642 39 ,145   

Total 8,309 45    

a. Dependent Variable: FFFFFF 

b. Predictors: (Constant), XXXX6, XXXX1, XXXX3, XXXX2, XXXX4, XXXX5 

  
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics

B Std. Error Beta Tolerance VIF

1 (Constant) ,874 ,710  1,232 ,000   

XXXX1 ,798 ,186 ,284 1,603 ,001 ,556 1,799

XXXX2 ,803 ,208 ,282 1,455 ,004 ,462 2,162

XXXX3 ,730 ,185 ,238 1,161 ,000 ,314 3,188



  

 
 

XXXX4 ,766 ,165 ,285 1,402 ,000 ,388 2,575 

XXXX5 ,753 ,261 ,257 1,587 ,000 ,244 4,095 

XXXX6 ,740 ,190 ,249 1,736 ,001 ,423 2,367 

a. Dependent Variable: FFFFFF 

  
  

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,473a ,224 ,206 ,38281 

a. Predictors: (Constant), XXXX1 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,494a ,244 ,227 ,37790 

a. Predictors: (Constant), XXXX2 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,386a ,149 ,130 ,40080 

a. Predictors: (Constant), XXXX3 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,434a ,188 ,169 ,39160 

a. Predictors: (Constant), XXXX4 

Model Summary 

 

 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,374a ,140 ,120 ,40306 

a. Predictors: (Constant), XXXX5 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,364a ,132 ,113 ,40481 

a. Predictors: (Constant), XXXX6 

  
Group Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean الجنس 



  

 
 

FFFFFF 1,00 18 3,7844 ,34477 ,08126 

2,00 28 3,6876 ,47864 ,09045 

  

  
ANOVA 

FFFFFF   
 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups ,300 2 ,150 ,804 ,454 

Within Groups 8,009 43 ,186   

Total 8,309 45    

  
ANOVA 

FFFFFF   
 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups ,476 3 ,159 ,850 ,474 

Within Groups 7,833 42 ,187   

Total 8,309 45    

  
ANOVA 

FFFFFF   
 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 1,301 3 ,434 2,600 ,065 

Within Groups 7,008 42 ,167   

Total 8,309 45    
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  الصفحة  الفهرس
 II  الاهداء
  III  الاهداء
  IV  الشكر 
  V  الملخص

ت   VI  قائمة المحتو
  VII  قائمة الجداول 
  VIII  قائمة الاشكال

  IX  الاختصاراتقائمة 
 X  قائمة الملاحق

  أ  المقدمة 
  الأول: الأدبيات النظرية والتطبيقية للمهارات الناعمة والتسويق الشخصيالفصل 

  2  تمهيد:
  3  المبحث الأول: الأدبيات النظرية للمهارات الناعمة والتسويق الشخصي

  3  المطلب الأول:  مفاهيم عامة حول المهارات الناعمة 
  3  الفرع الأول:  مفهوم وأهمية المهارات الناعمة

  6  الثاني:  أنواع وأهداف المهارات الناعمةالفرع 
  8  الفرع الثالث:  أبعام المهارات الناعمة  

  9  المطلب الثاني: الإطار النظري حول التسويق الشخصي
  9  الفرع الأول: مفهوم وأهمية التسويق الشخصي

  10  الفرع الثاني: أهداف التسويق الشخصي
  11  الشخصيالفرع الثالث: مبادئ وأبعاد التسويق 

  13  الفرع الرابع: خطوات وشروط نجاح التسويق الشخصي
  16  المبحث الثاني: الأدبيات التطبيقية للمهارات الناعمة والتسويق الشخصي

  16  المطلب الأول: عرض الدراسات السابقة حول الموضوع
للغة العربية   16  الفرع الأول: الدراسات السابقة 

للغة الأجنبيةالفرع الثاني: الدراسات    19  السابقة 



  

 
 

  23   المقارنة بين الدراسة الحالية والدراسات السابقة المطلب الثاني:
  26  خلاصة الفصل

  الفصل الثاني: الدراسة الميدانية للمهارات الناعمة و التسويق الشخصي لدى عينة من الأطباء بمصحتي عادة و الضياء بورقلة
  27  تمهيد

  28  الطريقة والأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانيةالمبحث الأول: 
  28  طريقة المعتمدة في الدراسةالمطلب الأول: 

  28  منهج الدراسةالفرع الأول: 
  29   مجتمع وعينة الدراسةالفرع الثاني: 

  37  المطلب الثاني: الأدوات المستخدمة في الدراسة  
  37  الأدوات والبرامج الإحصائية المستخدمة الفرع الأول: 

ت   38  الفرع الثاني: الأدوات المستخدمة في جمع البيا
  42  الفرع الثالث: صدق وثبات الاستبيان

  43  المبحث الثاني: عرض نتائج الدراسة الميدانية ومناقشتها
  43  المطلب الأول: عرض وتحليل نتائج الدراسة

  43  الديمغرافية لعينة الدراسةالفرع الأول: الخصائص 
  46  الفرع الثاني: عرض وتحليل نتائج محاور الاستبيان  

  57  عرض وتحليل نتائج اختبار فرضيات الدراسة ومناقشتهاالمطلب الثاني: 
  57  عرض نتائج اختبار التوزيع الطبيعيالفرع الأول: 
  58  عرض وتحليل نتائج اختبار فرضيات الدراسةالفرع الثاني: 

  64  خلاصة الفصل
  65  خاتمة

  69  قائمة المراجع
  //  الملاحق
  //  الفهرس

  
  
  


