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 الفصل الأول
 

الإطار العام للبحث    
:  مقدمة

 
ستثمارا بشريا يزداد أهم عناصر التنمية والتقدم ، مما جعل التعليم أتعد الموارد البشرية من           

كثر قدرة على مواجهة الحياة بكل تحدياتها الحالية والمستقبلية أجيال مفكرين أعداد لأهتمام بتطويره لأا
. والتكيف معها 

 
فراده مهارات التفكير المختلفة التى تساعدهم على أن يمتلك أى مجتمع يجب أولكى يتطور          

النهوض به لمواكبة عصر المعلوماتية ، ونظرا لاهمية التفكير فى حياة الفرد ، فقد ركزت الاتجاهات 
التربويه الحديثة على اعادة النظر فى البرامج التعليمية والمناهج الدراسية فى كافة مراحل التعليم ، 
واعدادها بحيث يهيىء للفرد فرصا عديدة لممارسة مهارات التفكير المختلفة ، والتى تساعده على 

 (1). ملاحقة التطورات العلمية الحديثة 

      

فعن طريقها يمكن تنمية هذه ، عداد القوى البشرية التى تملكها لإوالتربية هى وسيلة المجتمعات          
. عدادها بما يتناسب واهداف المجتمع أالقوى البشرية و

بحيث يصبح قادرا على التكيف مع ، فالتربية تستهدف اول ما تستهدف احداث تغيير فى سلوك المتعلم 
وتزويده بقدر من ، تجاهات والمفاهيم والقيم لإكتسابه للمعلومات واأمن خلال ، المجتمع بنجاح 

والتغلب على مشكلات حياته اليومية فى حاضره ، التى تعينه على تحقيق ذاته ، المهارات الاساسية 
( 2).  ومستقبله 

 
نه يهيىء الفرد ويعده للقيام أحيث ، حد الركائز الاساسية للتنمية البشرية أويعد التعليم الفنى          

وتزويد النشىء ، والوفاء بمتطلباته والنهوض به وتطويره ، حتياجاته أوتلبيه ، بدوره كاملا فى المجتمع 
 (3).بثقافات فنية وتدريبات عملية فى فنون الزراعة والصناعة والتجارة وغيرها 

 
ركان التنمية البشرية ، وقد أساسيا من أنواعه ومراحله ركنا أو يمثل التعليم الفنى بمختلف          

 على ان  NBEAكدت التجارب البحثية للجمعية القومية للتعليم التجارى بالولايات المتحدة الامريكية أ
تاحة أهم المعايير القومية للتعليم هو استخدام التعليم النشط وتنمية مهارات التفكير وضرورة أمن 

الفرصة للطالب لكى يفكر ، ويتخذ القرارات ، ويحل المشكلات ، ويطبق المعرفة التى يكتسبها من 
 (4).خلال مناهج التعليم التجارى 

                       
ستثمار التربوى يهدف لإحد مجالات اأساسى فى تنمية المجتمع اذ يعتبر أوللتعليم التجارى دور        

الى تزويد الطلاب بالمفاهيم والمهارات التى تؤهلهم لمزاولة الاعمال التجارية وتحقيق التقدم فيها مما 
 .يعمل على رفع معيشتهم ومن ثم يحقق الرخاء والرفاهية للمجتمع ككل

 
1- fisher , d . & church , d . (2001) . science students surf the web : effects on constructivist 
classroom environment . journal of computers in mathematics and science teaching , 20 
(2) , 221-247. 

مقترح خطة الدراسة , ادارة المناهج والكتب المطورة , الادارة العامة للتعليم التجارى  : (2004/2005)وزارة التربية والتعليم - 2
 .القاهرة , شعبة المعاملات التجارية , بالمدارس الثانوية الفنية للادارة والخدمات نظام الثلاث سنوات 

الاهداف العامة لمادة البيع والتوزيع للصف , ادارة التوجيه الفنى , الادارة العامة للتعليم التجارى  : (2000)وزارة التربية والتعليم - 3
 .شعبة المعاملات التجارية , نظام السنوات الثلاث , الثالث بمدارس الادارة والخدمات 

 
4- National business education education association ( NBEA) . (2003) . national standards for 
business education. Author . 
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: عداد القوى البشرية لمزاولة الانشطة التالية ألى إ عامةويهدف التعليم الثانوى التجارى بصفه 

  الاعمال المالية والكتابية فى الجهاز الحكومى او فى المنشات على اختلاف انواعها وتتمثل فى
وسجلات التوريد ، اعمال التحصيل والصرف ، واعمال الارشيف ، الحسابات وامساك الدفاتر 

. عمال السكرتارية الخاصة أ، ستعمال الوسائل المكتبية الحسابية الالية أ، والمخازن 

  الاعمال المهنية المتخصصة فى المجالات ذات النوعية الخاصة وتشمل المعاملات التجارية ،
 .اعمال الفنادق، اعمال المخازن ، المشتريات ، الشئون القانونية 

  مراجعة الحسابات ، امساك الدفاتر ، الاعمال الحرة تتمثل فى التجارة الداخلية الاستيراد. 
 

: فى ، نواع التعليم التجارى فى مصر أوتتمثل 
 

  سنوات  ( 3 )تجارى عام. 
 

 شعبة المخازن – المشتريات وادارة المخازن – شعبة شئون قانونية  )دارة وخدمات تجارى إ –
 .(شعبة المعاملات التجارية – شعبة التامينات 

 دارة وخدمات فندقى إ. 
 

  سنوات  (5)تجارى متقدم. 
 

  سنوات  (5)فندقى متفدم. 
 

نشئت مدارس الادارة والخدمات بالتعليم الثانوى التجارى بغرض التعليم بقطاعات أوقد             
عداد كوادر فنية مدربة لتسيير الاجهزة والمؤسسات والانشطة التجارية إو، العمل المختلفة فى المجتمع 

 (1 ).وتخريج كوادر قادرة على مواجهة متطلبات سوق العمل ، المختلفة 
 

كاحدى الشعب بمدارس الادارة ،  م 1996نشئت شعبة المعاملات التجارية عام أوقد            
وذلك بموجب الاتفاق الذى تم بين وزارة التربية والتعليم ووزارة التموين والتجارة ، والخدمات 

وذلك بهدف توفير حاجات قطاع التجارة الداخلية من عمال البيع ذوى القدرات العالية ، الداخلية 
 (2).والمناسبة بطبيعة عملهم 

 
: فان هذه الشعبة تعتمد على مجموعة من المواد الدراسية منها ، ولتحقيق هذا الهدف 

: المواد الثقافية : اولا 
 

جغرافية مصر – اللغة الاجنبية الثانية – اللغة الاجنبية الاولى – اللغة العربية – التربية الدينية 
 .التربية الرياضية – الرياضيات العامة – علم النفس التجارى – الاقتصادية 

 
 

 
انجازات , ادارة الخطة والتنظيم المدرسى , الادارة العامة للتعليم التجارى , قطاع التعليم الفنى  : (1990/2000)وزارة التربية والتعليم -1

 (1990/2000)الادارة خلال الفترة من 
 
 

, القاهرة , دليل الشعب والمجالات والتخصصات بالتعليم الفنى , مكتب وكيل الوزارة للتعليم الفنى  : (1996)وزارة التربية والتعليم  -2
 1ص
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: المواد التجارية : ثانيا 
 

والتامينات – قوانين العمل – مبادىء التجارة – الاقتصاد – المحاسبة المالية – امساك الدفاتر 
. اعمال المحفوظات – السكرتارية العربية – الاجتماعية 

: المواد المتخصصة : ثالثا 
 

نظم الاستيراد – الامن المهنى – البيع والتوزيع – مواصفات البضائع – عمال المخازن أ– التسويق 
. حسابات الاقسام والفروع – والتصدير 

: التدريبات المهنية : رابعا 
 

            (1).    الحاسب الالى    
 

التى تدرس للصف الثالث الثانوى فى مدارس ، ومادة البيع والتوزيع من المواد التخصصية          
هم المواد أوهى من . سبوعيا أبواقع حصتين  (شعبة المعاملات التجارية  )الادارة والخدمات 

: وتهدف الى ، المتخصصة حيث ان لها تاثير ملموس فى معظم مجالات الحياة 
 

 .همية فن البيع ومبادئه لكل مهنة أتفهم الطالب  -1
 

 .وكذلك السلع المنافسة ، خلق بائع متميز باسرار السلع التى يقوم بيعها  -2
 

وعلاقة هذه ، والصفات الواجب توافرها فى مدير ادارة المبيعات ، همية ادارة المبيعات أمعرفة  -3
 .الادارة بالادارات الاخرى باقسام المنشاة 

 
 (2).والادارية لمشروع التوزيع بالتجزئة ، هم الجوانب التطبيقية أالوقوف على  -4

 
عمل يبحيث ، هداف التعليم التجارى بدرجة كبيرة أويسهم تدريس مادة البيع والتوزيع فى تحقيق         

اذ خوالاتجاهات التى يتم الاستناد اليها فى ات، والمهارات ، على اكساب الطلاب مجموعة من المعارف 
 (3).والاقتصادية المختلفة ، القرارات فى شتى المجالات التجارية 

 
لانه يؤثر على ناتج البيع ، ويمثل البيع والتوزيع قوة تنظيمية حيوية فى اقتصاد المجتمع         

التى تحرر التجارة العالمية من ، خاصة مع البدء فى تطبيق اتفاقية الجات ، والتوزيع للسلع والخدمات 
وقد ازدادت ، وخارجيا ، محليا ، والاجنبية ، وتطلق حرية المنافسة بين المنتجات المحلية ، كافة القيود 

ثناء الدراسة بحيث تكسبه فهما اعمق أزدادت اهمية تدريب الطالب أوبالتالى ، اهمية البيع والتوزيع 
و بعد فترة تدريب أ، وتنمية المهارات الاساسية اللازمة للقيام بالعمل مباشرة ، لعملية البيع والتوزيع 

  (4). قصيرة 

  
مقترح خطة الدراسة , ادارة المناهج والكتب المطورة , الادارة العامة للتعليم التجارى  : (2004/2005)وزارة التربية والتعليم  -1

 .القاهرة , شعبة المعاملات التجارية , بالمدارس الثانوية الفنية للادارة والخدمات نظام الثلاث سنوات 
 

الاهداف العامة لمادة البيع والتوزيع , ادارة التوجيه الفنى , الادارة العامة للتعليم التجارى  : (2003/2004)وزارة التربية والتعليم - 2
 .شعبة المعاملات التجارية , نظام السنوات الثلاث , للصف الثالث بمدارس الادارة والخدمات 

 
انجازات , ادارة الخطة والتنظيم المدرسى , الادارة العامة للتعليم التجارى , قطاع التعليم الفنى  : (1990/2000)وزارة التربية والتعليم -  3

 .2000 – 1999 الى 1991- 1990الادارة خلال الفترة من 
4 - Churchill ,Gilbert A .Etal (1995) :marketing creating value for customers. U.S.A. 
Illinois,August,press,p.8 
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الا انها تركز على المنتج من السلع ، وتعتبر عملية البيع والتوزيع جزء من الجهود التسويقية            
وتحقيق اهداف المؤسسة من خلال زيادة حجم المبيعات ، من خلال جهود البيع والترويج ، والخدمات 
 (1).   والتوزيع 

               
ى مقرر البيع والتوزيع كاحد مقررات التعليم الفنى التجارى بمدارس الادارة إلوبالنظر            

والخدمات نجد انه يهدف الى اكساب الطلاب قدرا كافيا من المعارف والمهارات المرتبطة بالبيع 
والتوزيع بما يؤهلهم للعمل المناسب فى مجال بيع وتسويق المنتجات ، وما يلزمها من خدمات تجارية 

 (2).مختلفة 
 

ومما يجب الاشارة اليه ان وظيفة البيع والتوزيع تقوم على فهم الانشطة والاستراتيجيات            
اللازمة لحث العميل المرتقب على شراء السلع والخدمات ، ويوكد العديد من خبراء البيع والترويج ان 

 (3) .  التعامل مع العملاء هو المصدر الحيوى للبيع والترويج 
 

ومن بين المهارات الاساسية للتعامل مع العملاء تحديد الانماط السلوكية للعملاء وكيفية            
التعامل مع كل نمط ، مهارات تخطيط وتنفيذ وانهاء المقابلة البيعية ، وتتطلب هذه المهارات ، مهارات 
التفكير ، والذكاء الاجتماعى لملاحظة واستنتاج وتفسير وفهم السلوك اللفظى وغير اللفظى للاخرين ، 

وفهم المشاعر الداخلية للاخرين ، والتى تظهر فى تعبيرات الوجه ،والابداع فى التعامل مع الانماط 
. المختلفة للعملاء 

 
مهارات فى مناهج التعليم التجارى عامة ، وفى منهج البيع الوعلى الرغم من اهمية تعليم            

– وفى ظل الواقع الفعلى – ن ما زالت منظومة المنهج بالتعليم الفنى التجارى أوالتوزيع خاصة ، الا 
حمدى احمد ،  )ثناء التطوير ، وتواكد ذلك دراسة أ أكساب المهاراتهم مشكلاتها عدم مراعاة أمن 

التى اشارت الى افتقار المناهج التجارية عامة من حيث الاهداف ، والمحتوى ،  ( 2007فاتن فوده ، 
فتقار الاداء التدريسى للمعلم أ ، ووالاحتياجات المهنيةمهارات الوالاسئلة ، والامتحانات الى دمج 

 (4).مهارات هذه اللاستخدام استراتيجيات ونماذج وانشطة تنمى 
 

 جديدة للتغلب على المشكلات التى برامجومن هذا المنطلق كان من الضرورى البحث عن           
يعانى منها النظام التعليمى التجارى بصفه عامة ومنهج البيع والتوزيع بصفه خاصة مما يحقق 

 .مخرجات اكثر جودة واتقانا 
 

 
 

 .www.tit.net/book. مركز الاستراتيجية للابحاث , مهارات التسويق  : (2004)ابراهيم الغنام  -1
 
الاهداف العامة لمادة البيع والتوزيع للصف , ادارة التوجيه الفنى , الادارة العامة للتعليم التجارى  : (2000)وزارة التربية والتعليم - 2

. شعبة المعاملات التجارية , نظام السنوات الثلاث , الثالث بمدارس الادارة والخدمات 
 
: الرياض ) , ابراهيم يحى , الشهابى : ترجمة , كلية كيلوغ للدراسات الادارية العليا تبحث فى التسويق  : (2002)دون اياكوبوتشى - 3

 . (مكتبة العبيكان 

 
, تقييم منظومة المنهج فى التعليم الثانوى التجارى فى ضوء مهارات التفكير  : (2007)فاتن عبد المجيد فوده , حمدى احمد عبد العزيز - 4

 يناير 120العدد , جامعة عين شمس , كلية التربية , دراسات فى المناهج وطرق التدريس , الجمعية المصرية للمناهج وطرق التدريس 
 .58- 13ص ص  , 2007
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 م فى ضوء ما قامت به لجنة 1990لقد حدث تغيير هام فى تدريس المواد التجارية منذ عام           
. تطوير تدريس المواد التجارية بالولايات المتحدة الامريكية 

 
كدت على ضرورة استخدام المعلميين اساليب تدريس تتجاوز المنهج الرسمى ومساعدة الطلاب على أ

 & Marianne ) كما يوكد  how to learn  تطوير مقدرتهم من خلال تطبيق مفهوم كيف تتعلم 
carol2002–carol2003)                                                                                 

    
سلوب أساليب التعليم الفعال والانشطة التعليمية بدلا من التركيز على أعلى ضرورة استخدام          

. المحاضرة فقط 
على ضرورة استخدام برامج مقترحة تدريسية تركز  (  Forsyth & stevens  )كما يؤكد كلا من 

على المشاهدة والملاحظة والممارسة معا اى استخدام الخبرة المباشرة بالاضافة اى الخبرة غير 
 (1). المباشرة 

 
من رجال الاعمال ومديرى المبيعات  ( 46 )وقد قام الباحث باستطلاع اراء مجموعة شملت           

فى بعض الشركات التجارية  وبعض الاساتذة فى مجال البيع والتوزيع بالجامعات وبعض العاملين 
 )*(. كمندوبين للمبيعات من خريجى مدارس الادارة والخدمات 

 
:- وقد اسفرت نتائج استطلاع الراى عن الاتى 

 
حتياجات المهنية اللازمة  فى مجال البيع لإلا يتوافر لدى خريجى مدارس الادارة والخدمات ا -1

والتوزيع لمندوبى البيع فى ضوء التطورات الاقتصادية المعاصرة كالخصخصة واتفاقية الجات 
 .والتجارة الالكترونية والاقتصاد الحر

 
اللازمة والاحتياجات المهنية المعلومات والمهارات بعض لا يتضمن مقرر البيع والتوزيع الحالى  -2

 . فى ظل الاتجاهات المعاصرة للخريجين لممارسة العمل البيعى كمندوبين بيع
 

تفاقية الجات والتجارة الالكترونية أيوجد تاثير لبعض الاتجاهات المعاصرة مثل كالخصخصة و -3
والاقتصاد الحر المفتوح على مجال البيع والتوزيع وضرورة انعكاس ذلك على مقرر البيع 

. والتوزيع

 
: وقد اقتصرت الدراسات التى اجريت فى هذا المجال على 

 
 

 (:1994 )دراسة برهامى زغلول  -1
 

ستهدفت الدراسة التعرف على فاعلية منهج مقترح فى فن البيع والترويج لتنمية مهارات البيع أ
لدى طلاب المدارس الثانوية التجارية بما يؤدى الى اداء المتطلبات الوظيفية لرجل البيع من 
خلال تطبيق احدى وحداته حيث تم تحديد قائمة بمهارات فن البيع فى ضوء متطلبات سوق 

 وذلك من خلال استبيان تم تطبيقه على مجموعة متخصصة، العمل الحالية والمستقبلية 

 
 

, ( م.غ) رسالة ماجستير , دراسة تجريبية " تنمية مهارات البيع لدى طلاب المدارس الثانوية التجارية  : (1994)برهامى زغلول  -1
. جامعة طنطا , كلية التربية 

 158 الى 150ص  ( 4 – 3 )ملحق رقم  (*)


