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  المستخلص
 وتــȘȄʨʶ نالȃʜــʨ وȂبهــاج العــاʡفي الʱفاعــل بــʧʽ العلاقــة عــȑ ʧالʴʱــʛ هــʨ الʴॼــʘ هــʚا مــʧ الغــʛض إن
 تـــʦ الॽʁॼʢــة العʻʽــة علــى وȃالاعʱʺــاد الاشــʛف الʳʻــف مʴافʤـــة فــي الاهلॽــة الؔلॽــات فــي الʱعلॽʺॽــة الʙʵمــة
ـــى إســـॼʱانة 210 تʨزȄـــع ـــة كلॽـــات خʺـــʝ فـــي نǽعʺلـــʨ اســـاتʚة عل ॽـــة فـــي اهلʤافʴـــف مʳʻف، الʛالاشـــ ʦـــ  وت

 تʴلʽلهــــا وتــــʦ ،%90 إســــʳʱاǼة Ǽʺعــــʙل الإحــــʸائي للʴʱلʽــــل صــــالʴة إســــॼʱانة 191 علــــى فقــــȌ الʴــــʨʸل
 ثــلاث وهــي الʴॼــʘ، مʱغʽــʛات بــʧʽ اتالعلاقــ مــʧ نــʨعʧʽ وجــʨد أʣهــʛتو Amos V.22. بʛنــامج بʨاسـʢة
 للʙʵمــة الʱــȄʨʶقي والʺــȄʜج  العــاʡفي والʱفاعــل نالȃʜــʨ لʰهʳــة الʳاذǼــة العʨامــل( بــʧʽ مॼاشــʛة تــأثʛʽ علاقــات
 بـــʧʽ، العلاقـــة ॽʰʡعـــة بʙʴʱیـــʙ هʱʺـــʗا الʱـــي الʙراســـات ʻـــʙرةب الʴॼـــʘ أهʺॽـــة وتʤهـــʛ ،) الʺـــʙʱʶامه الʱعلॽʺॽـــة
 ووجــʨد الʺــʙʱʶامه الʱعلॽʺॽــة للʙʵمــة الʱــȄʨʶقي والʺــȄʜج  العــاʡفي لوالʱفاعــ نالȃʜــʨ لʰهʳــة الʳاذǼــة العʨامــل
  .العʛاॽʀة الاهلॽة الؔلॽات أداء على كȞʷǼ ʛʽʰل تʕثʛ واقॽɻة مȞʷلة

  العلمية المنهجية : الاول المبحث
1 - ʖــʲॺلة الȜʵا فهــي  :مــʚــع، لــʺʱʳʺاد الʛــاة أفــॽمــة حʨʺǽــارز فــي دǼ دور ʧامعــات مــʳــه الǽدʕا لʺــا تʛــʤًن

ʜــʽʺــان مॽؗ افــهذاتʙه وأهʱʢʷفــي أنــ ʙــȄʛــه أن .  وفॽــاح فــي عʺلــه علʳʻــان الॽؔا الʚهــ Șقــʴǽ أجــل أن ʧومــ
. ًیــʨفʛ ؗافــة الʤــʛوف الʺʻاســॼة الʱــي تʺȞــʧ ملاكاتــه وخــʨʸصا االʱعلॽʺॽــة مʻهــا لʱــȘȄʨʶ الʵــʙمات الʱعلॽʺــة

فــي لــʚلʥ لʳــأت عــʙد مــʧ الʙراســات والʴॼــʨث الــʶاǼقة فــي هــʚا الʺʳــال إلــى تʴلʽــل اǼعادالʱفاعــل العــاʡفي 
الʳامعـات وȃʺــا تʱـʹʺʻه مــʧ تــȘȄʨʶ الʙʵمـه الʳامॽɻــه قـʙ یʻــʱج عʻهــا ضـغʡʨات مʱʵلفــة تـʕثʛ علــى بهʳــة 
نالȃʜــʨ فʽهـــا وتـــʶعى الʙراســـة الʴالॽـــة إلــى تʴلʽـــل اǼعـــاد الʱفاعـــل العـــاʡفي لعʻʽــة مـــʧ الؔلॽـــات الاهلॽـــة فـــي 

نʨ تـʕدॽɾ ȑʺـا Ǽعـʙ مʴافʤة الʳʻف الاشʛف وما یʱʻج عʻها مʧ ضغʡʨات مʱʵلفة قʙ تʕثʛ على بهʳـة الȃʜـ
إلــى حــʨʸل ضــعف فــي تــȘȄʨʶ الʙʵمــة الʱعلॽʺॽــة تــʻعǼ ʝȞآثارهــا علــى الهʯʽــة الʙʱرȄــॽʶة فــي الʳامعـــات 

  :علॽه ʧȞʺǽ للॼاحʧʽʲ أن ʙʴǽدان صॽاغة مȞʷلة الʘʴॼ على الʨʴʻ الʱالي، الʺʨʴॼثة
 مـʧ نـاتج ʨهـ العʛاॽʀـة  الʳامعـات فـي نالȃʜـʨ وȃهʳـة العـاʡفي الʱفاعـل فـي الفـʷل مـʧ حالـة وجʨد إن"
  ".فʽها الʱعلॽʺॽة الʙʵامات تȘȄʨʶ في ضعف

 العـاʡفي الʱفاعـل اǼعـاد بـʧʽ العلاقـة مʧ الʴʱقȘ مʴاولة هʨ الʘʴॼ لهʚا الʛئʝॽ الهʙف :البحث اھداف -2
 الـʛئʝॽ الهـʙف هـʚا عـʧ وʱȄفـʛع ، فʽهـا الʱعلॽʺॽـة الʙʵامات تȘȄʨʶ و العʛاॽʀة  الʳامعات في نالʨȃʜ وȃهʳة
  :وهي فॽɺʛة، أهʙاف

  .نالʨȃʜ وȃهʳة العاʡفي الʱفاعل اǼعاد بʧʽ العلاقة تʙʴیʙ  .أ 
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 الʱعلॽʺॽة الʙʵمة وتȘȄʨʶ العاʡفي الʱفاعل بʧʽ العلاقة تʙʴیʙ  .ب 
  الʱعلॽʺॽة الʙʵمة وتȘȄʨʶ نالʨȃʜ بهʳة بʧʽ العلاقة تʙʴیʙ  . ج 
  :الآتॽة الʻقاȋ في وتؔʺʧ :الʖʲॺ اهॻʸة -3
 ʴॼɾــʖʶ .الʴــالي الʴॼــʘ وأǼعــاد مʱغʽــʛات بــʧʽ لاقــةالع بʙراســة أهʱʺــʗ الʱــي الʙراســات فــي نــʙرة هʻــاك  .أ 

 فـي الʴॼـʘ قʽـʙ والأǼعـاد الʺʱغʛʽات بʧʽ تʳʺع ساǼقة عॽȃʛة أو أجॽʰʻة دراسة أȑ تʨجʙ لا الॼاحʘ إʡلاع
  .واحʙ فʛضي أأنʺʨذج

 وتــȘȄʨʶ نالȃʜــʨ وȃهʳـة العــاʡفي الʱفاعـل مــʧ كـل مفهــʨم حـʨل ȑنʤــʛ إʡـار تقــʦǽʙ فـي الإســهام مʴاولـة  .ب 
 ةالʳامॽɻ الʙʵمة

 الهʯʽــة أداء علــى أســاس ǼــȞʷل تــʕثʛ واقॽɻــة لʺــȞʷلة الʺʻاســॼة الʺعالʳــات تقــʦǽʙ الʴــالي الʴॼــʘ حــاول  . ج 
 الʙʱرॽʶȄة

 الʱفاعـل لॽʁـاس أعـʙت الʱـي العالʺॽـة الأجॽʰʻـة الʺقـایʝॽ مـʧ مʨʺʳعـة إخॼʱـار إلى الʴالي الʘʴॼ سعى   . د 
 الʳامॽɻة الʙʵمة وتȘȄʨʶ نالʨȃʜ وȃهʳة العاʡفي

4 -Ȋʠʳʸضي الʙالف ʖʲॺلل  

  
  للʘʴॼ الفʛضي الʺȌʢʵ )1( الȞʷل

  الʖʲॺ فʙضॻات -6
ـــى ًإســـʻʱادا      ـــȞʷل فـــي ʤǽهـــʛ والـــȑʚ للʴॼـــʘ الفʛضـــي الʺʢʵـــȌ إل  الʴـــالي الʴॼـــʘ فـــإن أعـــلاه، )1( ال

ʧʺʹʱعة یȃات أرॽضʛة فʶॽوهي رئ  
  الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ في ًمعȄʨʻا العاʡفي الʱفاعل یʕثʛ  :الأولى الʙئॻʴॻة الفʙضॻة
  نالʨȃʜ إبهاج في ًمعȄʨʻا العاʡفي الʱفاعل یʕثʛ  :الʲانॽة ئॽʶॽةالʛ الفʛضॽة
  .نالʨȃʜ إبهاج في معȄʨʻا الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ یʕثʛ :الʲالʲة الʛئॽʶॽة الفʛضॽة
 إبهـــاج فــي مॼاشــʛ غʽــʛ معȄʨʻــا تــأثʛʽا الʙʱرȄــॽʶة للهॽــأة العــاʡفي الʱفاعــل یــʕثʛ :الʛاǼعــة الʛئॽــॽʶة الفʛضــॽة

ʨȃʜنال ʧور خلال مʙال Ȍॽسʨال ȘȄʨʶʱمة لʙʵة الॽʺॽعلʱال  
   الʖʲॺ وعʻʹة مʸʯʱع-7

 والʱــي الاشــʛف الʳʻــف مʴافʤــة فــي الاهلॽــة الؔلॽــات اخॽʱــار خــلال مــʧ للʴॼــʘ الؔلــي الʺʱʳʺــع تʺʲــل
ʗلــʲʺامعــة تʳǼ ــلʽامعــة، الؔفʳة والॽاللامــام وجامعــة, الاســلام ʦʣادق الامــام وجامعــة، الؔــاʸوجامعــة, الــ 

 .الʨʢسي
  الʗراسة عʻʹة أفʙاد وصف -8

ʧور مـــʛʹالـــȑ ʙیـــʙʴصـــف تʨالعلʺـــي ال Șʽقʙل الـــʨحـــ ʟائʸـــʵـــة الॽɾاʛغʨʺǽʙعـــة الॽʰʢة والॽʸـــʵʷال 
ʺا الʱعॽɿȄʛة الʸʵائʟ أبʛز یʨضح )1( رقʦ والʙʳول الʺʨʴॼثة الʺʤʻʺات في العʻʽة لأفʛاد   :ǽأتي وؗ

  العʺȄʛة الفʯات .أ
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ʛʽʷــǽ ولʙــʳ1( ال( ʛʽʷــǽ ــع إلــىʱʺا تʚء هــʜــʳال ʧــة مــʻʽوح العʛــالǼ ॼʷةالــॽــة ابȄʨʻــة والʺعॽــة العالȄʨʽʴوال 
 )34%( نــʱʰʶه مــا تʺʲــل بʻʽʺــا الأفــʹل إلــى والʢʺــʨح والــʶعي الʳهــʨد وȃــʚل العʺــل فــي والॼɼʛــة والانــʙفاع

ʧاد مــʛــة أفــʻʽالع ʧʺــات ضــʯــي الفʱتقــع ال ʧمــ ʧʺــة ضــʯــة الفȄʛʺ40-31( الع( ــةʯــة والفȄʛʺالع )50-41( 
ʨلــʲʺǽة نॼʶ29%( نـــ( ةॼʶونـــ )%22( ʧʺـــة ضـــʯالف ʛʺـــةالعȄ )51-60( اʛـــʽـــة فـــان ًوأخʯـــة الفȄʛʺالع )61-
ʛʲـــأك ـــل )ف ʲʺه تʱʰʶـــ ـــات هـــʚه وان )%15( مان ʯالف ʦʶـــʱـــʹج تʻالǼ ات والʺهـــاراتʛـــ ʰʵـــة وال ॽʺـــال فـــي العلʳم 

ʝȄرʙʱال   
  العʺȄʛة الفʯات ʖʶʴǼ العʻʽة أفʛاد تʨزȄع )1( جʙول

 الʺȄʨʯة الॼʶʻة الʛؔʱار العʺȄʛة الفʯات ت
1 40-31 64 %34 
2 50-41 55 %29 
3 60-51 43 22% 
4 61 ʛʲ15 29 فأك% 
 100% 191 الʺʨʺʳع 5

  الʙʵمة سʨʻات .ب
ʛʽʷǽ ولʙʳال ʦ2( رق( د إلىʨة وجॼʶن )%7( ʧاد مʛـة أفـʻʽالع ʧمـ ʧیʚالـ ʦیهʙة لـʙمـة مـʙاوح خʛـʱت ʧمـ 

 أمـــا ســـʻة )10 -6( مـــʧ خʙمـــة لـــʙیهʦ الـــʚیʧ الʺʴॼـــʨثʧʽ الأفـــʛاد مـــʧ )25%( نـــॼʶة وان ســـʨʻات )5 - 1(
ʧیʚلـــ الــʦیهʙ مـــةʙ15 – 11( خ(ʙفقـــ ʗبلغـــ ʦهʱʰʶنـــ )16(% فـــي ʧʽة أشـــارت حـــॼʶنـــ )%37( ʧاد مـــʛالأفـــ 

ʧʽثʨـʴॼʺال ʧیʚالــ ʦیهʙمــة لـʙ20-16( خ( ةʻا سـʛــʽًوأخ ʗة بلغــॼʶنـ ʧیʚالــ ʦیهʙمــة لـʙخ )21 - ʛʲ15( )فــأك 
(% ʧاد إجʺـــالي مـــʛالأفـــ ʧʽثʨـــʴॼʺا ,الʚوهـــ ʙعـــǽ ʙات احـــʛشـــʕʺة الȄورʛʹـــي الـــʱل الʙـــ ـــʛاكʦ علـــى ت ـــʛة ت ʰʵال 

  .الاسॼʱانة فقʛات لفهʦ إدراكهʦ ومȐʙ إجاǼاتهʶǽ ʦعف بʙوره وهʚا العʻʽة أفʛاد لȐʙ الʺʙʽانॽة والʺعʛفة
 %100 191  الʺʨʺʳع

 7% 13 سʨʻات ) 1-5(
 25% 48 سʨʻات ) 6-10(
 16% 31 سʻة ) 11-15(
 37% 70 سʻة ) 16-20(

 الʙʵمة سʨʻات 2

21 ʛʲ15% 29 فأك 
 %100 191  الʺʨʺʳع

  النظري الجانب الثاني المبحث
  The Concept of Emotional Interaction:العاʟفي الʯفاعل مفهʦم :اولا

ʙعǽ ʙلʽʷ ʨؗأول  م)1983( ه ʧم  ʛʳع َّفʨضʨفي العʺل مʡأنـه  لـه وأشـار العـاǼ "ر إدارةʨعʷالـ Șلـʵل 
 والʺʤʻʺـات اʡفي،العـ العʺـل مـʧ الȄʛʤʻـات معʤـʦ فـي ،" علʻـا ملاحʱʤـه Ȟʺǽـʧ والʳـʦʶ الʨجـه على عʛض
ʙیʙʴʱل ʙاعʨض قʛي العʱتعʺل ال ʛʽكʺعای ʛʽʰعʱلل ʖاسʻʺال ʧف مʡاʨالع  

James et al.,2004:340)(. إذ ʙعـǽ ʙلʽʷـ ʨؗأول ه ʧلح صـاغ مـʢʸفي العʺـل مـʡإلـى للإشـارة العـا 
ــــʽʷلʙ درس "الــــʷعʨر إدارة" ʨؗر م)1983( هʨــــʢت ʛاعʷفــــي الʺــــ ʨʶلع، قالــــʶوالــــ ʅــــॽ  مʣʨــــف یʴʱʺــــل وؗ
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ـان .العʺـل مـʧ كʳـʜء عـʨاʡفهʦ إدارة الʙʵمـة  لأن الʺـʣʨفʧʽ لʙʵمـة  العاʡفـة إدارة أن هـʨ الʛئॽـʶي رأیهـا وؗ
ʦهʛاعʷمـــ ʗʴॼـــة فـــي مهʺـــة الآن أصـــʺʤʻʺال )Johnson,2004:3.( ʛـــȄوȐ )Murray et al., 
 مـʧ للعـالʦ نیʤʻـʛو أȑ إʳǽـابي، مـʜاج فـي هـʦ الـʚیʧ الʻـاس أن إلـى تـʛʽʷ الʱقلǽʙʽـة الȞʴʺـة Ǽـإن )1990:3

 ســـʨف بـــʙورها والʱـــي اʳǽابॽـــه مـــʷاعʛ مـــǼ ʧـــه نمـــاʛʺǽو نʤǽهـــʛو الʻـــاس أن أȑ الʺلʨنـــة؛ ʤʻـــاراتال خـــلال
ʝȞعʻــه أداه علــى تــʱفॽʣʨل. ʛــȄوȐ )Nam et al.,2017:2( ــإنǼ امةʶــʱة هــي الابʙواحــ ʧــات مــॼلʢʱʺال 
 مʳــʛد مــʧ أكʲــʛ تعʻــي الابʱــʶامات هــʚه ذلــʥ، ومــع بʳʻــاح  الȃʜــائʧ مــع للʱعامــل الʙʵمــة لʺــʣʨفي الʛئॽــॽʶة

 عاʡفـة ، وȃـالاتي بʽـʻهॽɾ ʦʺـا للعاʡفـة الʺـʣʨفʧʽ عـʛض تعȞـʝ  هـي بل الȃʜائʧ، لʚʳب مهʦ مʙʸر كʨنها
 ॽɾʺـا العـاʡفي الʱفاعـل إلـى الʨصـʨل فـي ǽـʶهʦ مʺـا العʺـل فـي زملائـه بهـا یʱـأثʛ بـل ذاتॽـا، لॽـʗʶ الʺʣʨف

ʦهʻـʽب. ʛʽʷـȄو )Liu and Shrum, 2002:67( م إلـىʨفاعـل مفهـʱفي الʡـةالع أنـه علـى العـاॽـة ʺلȄورʙال 
 أو الʛســائل تॼــادل مʲــل معــʧʽ تفاعــل خــلال مــʧ الأʡــʛاف مــʧ الʺȄʜــʙ أو اثʻــʧʽ بــʧʽ الاتــʸال تʤهــʛ الʱــي

 إلــى وتــʙʻʱʶ الــॼعǼ ،ʠعــʹها علــى الʱفــاعلات هــʚه تــʕثʛ أن وȞʺȄــʧ.الʨʱاصــل عʰــʛ مʱʵلفــة معــاني إنــʷاء
Ȑʙعة ملائʺــة مــʛالفعــل رد وســ Baker et al.,1994:6).(ʧومــ ʥذلــ ʙــʳانــه نǼ ʶــǽʙʺʱ أʷــʻذج مʨأنʺــ 

 )(Allen et al.,2010:2أشـار وقـʙ).Ǽ)Gouldner,1999:1الʺʲـل الʺعاملـة قاعـʙة مـʧ العاʡفي الʱفاعل
 ذاتــــي تʤʻـــʦॽ كعʺلॽــــة الʺʨʱقعـــة للʺــــʷاعʛ الʙʵمـــة مــــʣʨفي عـــʛض هــــʨ العـــاʡفي الʱفاعــــل مفهـــʨم إن إلـــى

  ).(Morris & Feldman,1996:987العʺل
 Ripper et( نʺـʨذج وفـȘ رئॽـʶة أǼعـاد أرȃعـة مـʧ العـاʡفي الʱفاعـل نʱؔـʨی :العـاʟفي الʯفاعل اǺعاد ثانॻا

al.,2018( هʚعــاد وهــǼة :هــي الأʛــابʲʺــة، الॽɿʡافــة العاʲؔــة، الॽɿʡــل العاʽʲʺʱال ،Șــʽʺــل العʽʲʺʱي الʴʢʶالــ. 
 للعʙیـʙ مʱʵلفـة آراء نʤـʛ وجهـة ومـʧ وافـي ǼـȞʷل العـاʡفي للʱفاعـل الأرȃعـة الأǼعـاد هـʚه مʻاقʷة ǽأتي وॽɾʺا
ʧال مʧʽʲاحॼ اʺ   :یلي وؗ
  Perseveration العاॽɿʡة الʺʲابʛة .1

     ʙʸقــȄف بهــا وʛʸــʱــة الȃʛʳʱــة الفعــل ردود لॽɿʡات  العاʛــʱلــة لفȄʨʡ ةʛة مــʙأو واحــ ʨاولــة هــʴلقʺـــع م 
 إن إلــى )(Linden and Meijman,2003:3 وأشــار . (Boyes et al.,2018:2)والقلــȘ الʵـʨف
 یــʕدȑ مــا وغالॼــا ســاعات، لعــʙة ǽــʛʺʱʶ والــȄʨʡ ȑʚلــة، لفʱــʛة اكॽــاإدر جهــʙا تʢʱلــʖ الʱــي الʺهــام علــى العʺــل

 الʴالــة علــى یــʻعʝȞ ومʺــا الʺهʺـة، أداء علــى ملʴــȍʨ تــأثʛʽ لهــا نȞǽـʨ أن Ȟʺǽــʧ والʱــي العقلــي، الʱعــʖ إلـى
   الʺʙʱʶام الʳهʙ نʳॽʱة الʙʱرॽʶȄة للؔادر والʻفॽʶة الʺʜاجॽة

  Intensity : العاॽɿʡة  الʲؔافة .2
ʨارزة سʺة هǼ ʧةا مǼاʳʱة، لاسॽɿʡالعا ʛʽʷد إلى وتʨو وجʛة قالفǽدʛالف Ȑʙاد لʛالأف Ȑʙوم ʦهʛة تأثʙʷǼ 

ʛاعʷʺاء الʨس ʗة كانॽʰة أم سلॽابʳǽوجه على ا ،ʙیʙʴʱاد الʛالأف ʧیʚال ʨعانǽن ʧم ʛاعʷʺة الॽʰلʶال ʛʲأك 
 ةاسʳʱاǼ فعل ردود وان ). (Bornovalova et al.,2011:5وȃالعʝȞ الʶلʰي الʱفاعل إلى كʲافة

 الʺʨاقف على اعʱʺادا للعʨاʡف اسʱعʺالهʙʷǼ ʦة تʱʵلف بʻʽهॽɾ ʦʺا الʱفاعل عʙʻ الʙʱرॽʶȄة الهʯʽة أعʹاء
 والʨʴॼث الʙʵمة مقʙمة  للʺʤʻʺات الʶاǼقة الʳʱارب خلال مʧ العاʡفي الʱأثʛʽ تʨقع وان بʻʽهʦ، الʱي
 والʜʽʴʱ الأخʢاء ʺʱʵلفل عʛضة فهʨ الʙʵمي اللقاء أȑ الʱفاعل لʛʢفي  واضح لʝॽ تॽʰʢقها تʦ الʱي
ʙʻع ʕʰʻʱة الʙʷل ʦفهʡاʨع ʦهʛاعʷة ومॽفاجي،(الآنʵ100 :2015 ال(  
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  Deep Acting : العʺȘʽ الʽʲʺʱل .3
ʙʸقــȄبهــا و ʅــॽؔاد تʛمــع الأفــ ʦهʛاعʷمــ ʦفهʡاʨهارهــا وعــʣȂــارج إلــى وʵال ȑإن أ ʨــȞǽاد نʛالأفــ ʛــʲأك 

 علــى ǽــʙʻʱʶ أن ʳǽــʖ العʺــل زمــلاء ʧʽبــ العــاʡفي الʱفاعـل إن أســاس عــل وذلــʥ مــʷاعʛهʦ إبــʛاز فــي صـʙقا
 العʺـل بʯʽـة داخـل بهـʦ تـʦȞʴʱ الʱـي والعʨاʡـف الʺـʷاعʛ ولاسـॽʺا بʽـʻهॽɾ ʦʺـا الʱعامـل فـي الʺॼʱادلة الʲقة مʙʰأ

 تعــʙیل انــه علــى إلॽــه أشــار فقــʙ )(Medler,2016:6  بʻʽʺــا )(Lutz et al.,2018:637  الॽʤʻʱʺــي
ʛاعʷــة الʺــॽاخلʙقــة الǼاʢʺات لʛــʽʰعʱال. ȑاد  علــى هانــ أʛا أن الأفــʨمــʨقǽ ضʛعــǼ ʦهʛاعʷمــ  ʛʽــأثʱمــا علــى لل 
 مـــǽ  ʧقـــʨم إســـʛʱاتॽʳॽة وهـــي بʽـــʻهॽɾ ʦʺـــا الاʳǽـــابي العـــاʡفي الʱفاعـــل إلـــى الʨصـــʨل أجـــل مـــǼ ʧـــه نǽــʷعʛو
  .العʺل زملاء تʳاه الاʳǽابॽة الʺʷاعʛ عʧ الʱعʛʽʰ الأفʛاد خلالها

  Surface Deep  الʴʢʶي الʽʲʺʱل .4
 الأفــʛاد قʰــل مــʧ العʨاʡــف تــʹʦॽʵ أو تʜوȄــʛ  أȑ ســॽʴʢة أكʲــʛ هــʨ لʺقابــل،ا فــي الــʴʢʶي، الʽʲʺʱــل

ʧض خلال مʛع ʛاعʷلا مـ ʛعʷـǽ هـاʽاقـع  فـي فʨال ȑم إنهـا أʨـل أسـاس علـى تقـʽʲʺʱل فـي الʽʰل سـʨصـʨال 
 هــʨ الــॽʴʢʶة والʽʲʺʱــل ).(Lutz et al.,2018:637 العʺــل فــي الــʜملاء وتعــاʡف تفاعــل كــʖʶ إلــى

"ʦسʛل أو "على الʽʲʺʱال ʧخلال م ʛاعʷفات مʛʸعلى وت ʝȞور مʺا العʙاخلـه یـʙب ʧمـ ʛاعʷـف مـʡاʨوع 
ʧاجل م ʛʽأثʱالعʺل زملاء في ال Medler,2016.  

   الʯعلॻʸॻة الʗʳمة تȖȂʦʴ مفهʦم : ثالʰا
ʛهـــʣ ȘȄʨʶمـــة تـــʙʵـــة ال ॽʺॽعلʱف فـــي الʸـــʱʻـــات م ʻʽانʺʲـــاره ال ॼʱاعǼ عـــاʛًف ʧـــال مـــʳم ȘȄʨʶـــة تـــ ǽعاʛال 

 قʡــʛ إʳǽـاد علـى تʻʱــافʝ الʺʕسـʶات أنʰـʙأت Ǽعـʙ رائʳــة الʱعلॽʺॽـة ʙʵمـةال تــȘȄʨʶ فؔـʛة وأصـʗʴॼ الـॽʴʸة
 الʵالـــʸة، الʵــʙمات قʢاعـــات ًقʢاعــامʧ الʱعلـــʦॽ وȄعــHayes,2007:928).( ʙ الʢـــلاب لʳــʚب ووســائل
ȑʚوالـ ʜـʽʺʱم یʙعـǼ ،ةॽسـʨʺم الʺلʙماج، وعــʙم الانـʙوعـ ʝـانʳʱم الʙــة وعـॽلـف  القابلʱًفـʹلا لل ʧعـ ،ʥفــإن ذلـ 

 الʴاجــة تلʰــي الʱــي الʙʵمــة هــʨ أدق بʱعʽʰــʛ الʱعلــʦॽ الʙʵمــة، مــʧ الʻــʨع هــʚا ʽʺǽــʜ إلʽهــا قــارالافʱ أو الʺلॽؔــة
ــʱعلʦ، إلــى  الʺهॽʻــة والʰʵــʛة الʺعʛفــة فــي زȄــادة( الفائــʙة ملʺʨســة غʽــʛ تقــʙم الʱــي الʺعʛفــة علــى والʴــʨʸل ال

 ॽʂــأة خʰــʛة( ʨســةالʺلʺ غʽــʛ والʺʨȞنــات )الॽʱʴʱــة الॽʻʰــة( ملʺʨســة مʨʺʳعــة Ǽʺــʶاعʙة تʻــʱج الʱــي )والʺهــارات
ʝȄرʙʱال ʦعلʱوال(، ʘʽإن ح ʖاغʛل في الʨʸʴمـة علـى الʙʵل لا الʸـʴعلـى ت ȑـة أॽؔمل Kalenskaya 

and Aida,2013:369).(ʙوقـــ ʙات أن العلʺـــاء وجـــʶســʕʺـــة الॽʺॽعلʱال ʛوائʙیها والـــʙض لـــʨواضـــح غʺـــ 
 العلʺـاء حـاول وقـʙ .تॽʰʢقهـا وȂمȞانॽـة ودقʱهـا علʺʱʽهـا فهـʦ فـي الارتॼـاك Ǽعـʠ تقʦǽʙ "الʱعلʦॽ تȘȄʨʶ" لʺفهʨم
 ًمʳʱʻـا الآن الʱعلـǽ ʦॽعـʙ إذ العلـʴǽ ،ʦققـʨا حʱـى الغʺـʨض، لʴـل اقʛʱاحـات وʛʡحـʨا القـاع مـʧ الʱعلʦॽ إصلاح
 احॽʱاجــات لʱلॽʰــة ًإبــʙاعا أكʲــʛ قʡــʛ وʳǽȂــاد العــالʦ أنʴــاء جʺॽــع فــي  الʺʻʱافــʶة الʱعلॽʺॽــة للʺʕســʶات ًعالʺॽـا

ـــى وتفـــʹॽلاتهʦ الʢـــلاب ـــʙعʨ الʴاجـــة فـــإن الʢʱـــʨرات، ونʳॽʱـــة لʺاضـــॽةا الـــʨʻʶات مـــȐʙ عل ـــى ت  وضـــع إل
 للʨصـʨل الʢـلاب لʳـʚب اسـॼʱاॽʀة واسʛʱاتॽʳॽات أفؔار وضع خلال مʧ وذلʥ الʢلاب للʚʳب اسʛʱاتॽʳॽات

 خʰـʛة أو فعـل أȑ هـي )Seshadri,etal,2017:8 امـا ).(Demiray,etal,2007:1الʻʱافـॽʶة الʺʽـʜة إلى
  .علʽهʦ الʱأثʛʽ خلال مॽʸʵ ʧةالʷ أو العقل على ȑجʨهʛ تأثʛʽ لها
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  :الʱعلॽʺॽة للʙʵمات الȄʨʶʱقي الʺȄʜج
 Marketing Mix for Educational Services 

Șـــــ ـــــى )80:2017,نوآخـــــʛو احʺـــــʙ (و )Antony,2013:437-438( مـــــʧ كـــــل یʱف  الʺـــــȄʜج إن عل
 ॽʁȄʨةالʱـــʶ الʵـــʙمات إن حʽـــʘ ، الأساســـॽة العʻاصـــʛ مـــʧ ســـॼعة مـــʧ نیʱؔـــʨ الʱعلॽʺॽـــة للʵـــʙمات الʱـــȄʨʶقي

 للʵـــʙمات الʱـــȄʨʶقي الʺــȄʜج عʻاصـــʛ أهـــʦ ومــʧ الʱـــȄʨʶقي ǼــالʺȄʜج الʱـــॽʁȄʨʶة الʺʳʱʻـــات حــال حالهـــا تʺʱــاز
  :هي الʱعلॽʺॽة

  الʺʱʻج .1
 غʽــʛ العــʛوض ǽعʻــي الʵــʙمات و الʢــلاب هــʨ الʱعلॽʺॽــة للʵــʙمات Ǽالʻــॼʶة الʺʻــʱج معʻــى ǽــأتي وهʻــا
 قʰــل مـʧ الʺقʙمـة والʵـʙمات نفـʶها، الـʙورة مʲـل( الʢـلاب إلـى  الʱعلॽʺॽـة الʺʕسـʶات تقـʙمها الʱـي الʺلʺʨسـة
 ʱʺॽʀهــــا وتʢــــʛȄʨ وتʤʻــــʦॽ الʙʱرȄــــʶي كادرهــــا بʢʱــــʛȄʨ تقــــʨم أن الʱعلॽʺॽــــة الʺʕســــʶات وعلــــى )الــــخ الʺʙرســــة
  .الʻʱافॽʶة الأسʨاق ضل في الʳʱارȄة ومȞانʱها

2. ʛعʶم / الʨسʛال  
ʛعʶالـــ ʨلـــغ هـــʰʺال ȑʚفعـــه الـــʙی ʖالـــʢمات مقابـــل الʙـــʵـــي الʱال ʙʽفʱʶـــǽ هـــʻدها أنـــه .امʙـــʴǽ دʙعـــ ʧمـــ 

ـــʥ فـــي Ǽʺـــا العʨامـــل ـــة الʺʕســـʶة، وســـʺعة ووضـــع، الʙʵمـــة، وجـــʨدة الʺʻافـــʶة، ذل ॽʻʰـــة، وال ॽʱʴʱال Șافـــʛʺوال 
 ǽعȞـــʝ الـــʶعʛ وهʻـــا الـــخ، الʱعلॽʺॽـــة  للʺʕســـʶة الʳʱارȄـــة العلامـــة اســـʦ الʱعلـــʦॽ، ووضـــع والʺʨقـــع، الʺقʙمـــة،

  .الʺʕسʶات قʰل مʧ الȘȄʨʶʱ كأداة امهاسʧȞʺǽ ʙʵʱ وȃالʱالي، .الʢلاب ل الʺقʙمة الʙʵمات نॽɺʨة
  الʺʨقع أو الʺȞان .3

ــǼ ʜاســǽ ʦعــʛف مــا غالॼــا وهــʨ الʱعلॽʺॽــة، الʺʕســʶة مʨقــع أȑ الʺʨقــع ʲʺǽــل و الʺȞــان ʛؗمــة، مʙʵإذا ال 
ʗرسة كانʙʺلا الʲفي م ʜ ʛؗة، مʻیʙʺف فإنه الʨس ʛفʨة تʜʽم ʛʲة أكॽʶافـʻت ،ʛـʽʲȞǼ ʧدا كـان إذا مـʨجـʨفـي م 
  .لهǼ ʦالॼʶʻة حȄʨʽة تʛوॽʳȄة أداة أǽʹا هʨ انمȞ لʚلʥ، رȄفي مȞان

  الʛʱوȄج .4
، فـي ǽـʙʵʱʶم الʙʵمـة مقـʙم الʱــي الاتـʸالات مـʧ كـل الʱـʛوȄج ʲʺǽـل ʨʶقالــ ʜـȄʜـه تعǽʙد لʙـل عـʽقل ʧمــ 
ʛاصʻة العʜʽʺʱʺل الʲكلʺة العامة، العلاقات الإعلان، م ʧفʺه، م ȘȄʨʶʱوال ʧة خلال مȞॼش ʗʽنʛʱالان.  

  الأشʵاص .5
 تــʛتȌॼ مॼاشــʛة وغʽــʛ مॼاشــʛة الʱــʙرʝȄ غʽــʛ الʙʱرȄــʧʽʽʶ مــʧ والʺʱʳʺــع الأخــʨة تعلــʦॽ اسالʻــ ǽعʻــي هʻــا

 الʱـي الȄʛʢقـة علـى فقـǽ Ȍعʱʺـʙ الʢـلاب والاحʱفـاȍ رضـا .للʢـلاب الʺقʙمة الʙʵمات مع مॼاشʛ غȞʷǼ ʛʽل
ʨȞǽن ʨʺح وضع في نالʺعلʺʶǽ ʦله ʥلʚب ʦǽʙمات أفʹل وتقʙʵال ʦله.  
  العʺلॽة .6

 الʱــي الȄʛʢقــة أȑ العʺلॽــة، تــʶʺى الॽʁʺــة تॼــادل إلــى تــʕدȑ الʱــي الأنــʢʷة وتــʙفȘ والآلॽــات الإجــʛاءات
 مʜاǽـا علـى الʴـʨʸل فـي مʨʴرȄـا دورا یلعـʖ الʢـلاب، إلـى الʵـʙمات تقـʦǽʙ عʻـʙ الʙʵمات مقʙمي  بها ǽقʨم

 أسـʝ علـى وقائʺـة الʢالـʖ ودǽـة مفهʨمـة، Ǽـʢॽʶة، الʺʱاعـʖ، مـʧ وخالॽة عʺلॽة الʙʵمة كانʗ إذا تʻافॽʶة،
ʻةمॽʳة هॽجʨلʨʻؔف وتʨعل سʳت ʙʽأكʱالǼ ةʶسʕʺة الॽʺॽعلʱة الʜʽʺʱلفة مʱʵوم ʧاقي عǼ ارسʙʺال.  
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  الʺادǽة الأدلة .7
 Ȟǽفــي مــا تلقــى قــʙ كــان إذا مــا لॽʁــاس للʢالــʖ تــʶʺح الʱــي الʙʵمــة الʺॼاشــʛة الʴــॽʶة الȃʛʳʱــة هــي هــʚه

ʧـل مʰة قʶسـʕʺـة، الॽʺॽعلʱال ʙل قـʺʷلـة تـʲـة الأمǽـة الʺادʯʽʰـي الʱال ʦʱهـا یـʽف ʦǽʙمـة، تقـʙʵال Șافـʛʺـة والǽالʺاد 
 الʨʻؔʱلʨجॽــا، إلॽـه تʨصــلʗ مـا أحــʙث تـʷʺل قــʙ .لهـǼ ʦالʻــॼʶة الʺʤʻʺـة أنــʷأتها الʱـي الॽʱʴʱــة والॽʻʰـة الʺقʙمـة
 والʺʳــلات، الʱؔــʖ مــʧ عــʙد مॼʱȞــة، الؔʺʽʰــʨتʛ، مʰʱʵــʛ الȄʛاضــॽة، للألعــاب وصــالة الؔلــي، والʳــʨ والʻʰــاء،
 ةالʱعلॽʺॽـــ الʵـــʙمات تـــȘȄʨʶ فـــي حاســـʺا دورا تلعـــʖ هـــʚه كـــل .الـــخ ʙʴیʲـــةال الʱعلॽʺॽـــة الʺـــʶاعʙات مʱʵلـــف
  آخʛ إلى جʽل مʧ والʺهارات والʦॽʁ الʺʛʱاكʺة الʲقافي،والʺعʛفة تʛاثها لʻقل الʺʱʳʺع یʤʻʺها
 نالʦȁʚ ابهاج :خامʴا

 تـأتي الʱـي العʨامـل فـي تʲʺʱـل )Delight Attributes( واللـʚة الʚʳب Ǽعʨامل وتʶʺى الʳاذǼة العʨامل
 العʨامــل هــʚه خــلال ومــʧ الʙʵمــة، أو الــʶلعة علــى حــʨʸله أثʻــاء فــي نالȃʜــʨ یʨʱقعهــا لــʦ اʳǽابॽــة Ǽأشــॽاء
 Lin(الʰهʳـة تʴʱقـȘ وȃـʚلʥ الʙʵمـة أو الـʶلعة عـʧ یʨʱقعـه هـʨ مʺـا أكʛʲ قʙمʗ الʺʤʻʺة أن نالʨȃʜ یʱعʛف

et al.,2017:4-5.( ʛـȄوȐ )Hashim & Dawal,2012:24( ـإنǼ امـلʨـة العǼاذʳهـي ال ʨامـلع ʛـʽغ 
 فـي یـʕثʛ لا فهـʚا ॽɼابهـا حالـة فـي أمـا الʺʻـʱج، عـʧ نالȃʜـʨ إبهـاج یȄʜـʙ وʨȃجʨدها الʺʱʻج في وجʨدها مʨʱقع
ــʙ .الأشـȞال مــʧ شـȞل Ǽــأȑ نالȃʜـʨ إبهــاج فـي أو الʺʻــʱج جـʨدة ʕؗȄو )Gaileviciute,2011:16( إن علــى 

 تʨافʛهـا الʨاجـǼ ʖالʺعـایʛʽ لتʲʺʱـ الʱـي الʺʢʱلॼـات هـي)Attractive requirements( الʳاذǼـة الʺʢʱلॼـات
 الʺʢʱلॼـات هـʚه وتـʙخل أساسـॽة Ǽـʨʸرة إبهاجـه وتʴقـȘ نالȃʜـʨ نفʝ في كʛʽʰا أثʛا تʛʱك والʱي الʺʳʱʻات في
 لʴʱقʽــȘ مــʶاعي فــي كإضــافة Ǽــه الʵــاص مʳʱʻــه علــى إدخالهــا أو نالȃʜــʨ رॼɼــة علــى ًبʻــاءا الʺʳʱʻــات فــي

 تʺʲـــل الʳاذǼـــة الʺʢʱلॼـــات Ǽـــإن )Ȑ )Hartmann & Lebherz,2015:8-9وȄـــʛ.أكʲـــʛ نـــʰʶي إبهـــاج
ʨʱʶʺالȐ ȑʚـل الـʱʴǽ ʛـʰدرجـة أك ʧمـ ʛʽـأثʱإبهـاج درجـة علـى ال ، ʨـȃʜوهـي نال ʧـات مـॼلʢʱʺـي الʱلا ال ʛـʰعǽ 
، قʰـل مʧ عʻها ʨـȃʜنال ʛـʽقعـة وغʨʱم ʧـل مـʰق ، ʨـȃʜنال ʙعـȄفـاء وʨـة الॽʰلʱه بʚـات هـॼلʢʱʺد الʨقـǽ الإبهـاج إلـى 

ـــǼ ،ʛـــȞʷل ʽʰم كʙـــاء وعـــ ـــʧ بهـــا الʨف ـــʨا ǽـــʷعʛ ل ȃʜم نلʙعـــǼ الإبهـــاج.ʛـــ ȄوȐ)Mikulic,2013:2( امـــل انʨالع 
 وهــي للȃʜــائʧ، الʚʳاǼــة الإبهــاج عʨامــل مــʧ هــي العʨامــل هــʚه وȂن الʺʽʲــʛة Ǽالعʨامــل ًأحॽانــا تــʶʺى الʳاذǼــة
 تـʶلʦ لـʦ إن الاسـॽʱاء تـʖʰʶ لا أنهـا غʽـʛ نالȃʜـʨ تـʶلʺها وȂن نالȃʜـʨ إبهـاج ارتفـاع فـي تʖʰʶʱ الʱي العʨامل
 عـʧ نفـʶها تʺʽʽـʜ الʺʤʻʺـة تـॽʢʱʶع العʨامـل، هـʚه وȃاسـʱعʺال بهʳـة لـه وتـʙʸر نالʨ ʨȃʜاملالع هʚه تفاجئ

ʧʽʶافـʻʺال ʛــʢǼــة قॽابʳǽدة إʙعــʱم. ʛــȄوȐ)Paraschivescu,2012:117-118( ــانǼ ــاتॼلʢʱʺــة الǼاذʳال 
 ʽʰـʛك تـأثʛʽ لهـا نȞǽـʨ الʱـي الʺʻـʱج جʨدة معایʛʽ مʢʱلॼات عʧ یʘʴॼ الȑʚ نالʨȃʜ إبهاج أǼعاد أهʦ أحʙ هي
 یـʕدȑ الʺʢلـʖ هـʚا وتʴقʽـȘ كإضـافة، لـه تقـǽʙʺها یـʦʱ أو نالȃʜـʨ بʨاسـʢة تʢلـʖ وقـʙ الȃʜـائʧ إبهـاج في ًجʙا
 ذاتـــه، الʨقــʗ فـــي الارتॽــاح أو الإبهـــاج عــʙم إلـــى یــʕدȑ لا تـــʨافʛه عــʙم إن كʺـــا مــا ًنʨعـــا نــॽʰʶة بهʳـــة إلــى

ʧȞʺȄضح أن وʨذج نʨʺن ʨكان ʧل خلال مȞʷالاتي ال:  
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  انʨك إنʺʨذج )1( شȞل

Source:Barzoki,Ali Shaemi & Salehzadeh,Reza & Khodaei,Sayyed Ahmad,(2014)," 
Identifying Attractive Behaviors of Managers Based on Kano Model in Isfahan Province Gas 
Company", International Journal of Academic Research in Accounting, Finance and 
Management SciencesVol. 4, No.1,P:17. 

 (Kano Model) كانʨ نʺʨذج مʨȞنات خلاصة (
 (Kano Model)مʨȞنات نʺʨذج ؗانʨ   ت

 الʺʢʱلॼات الʳاذǼة مʢʱلॼات الأداء الʺʢʱلॼات الأساسॽة الʺعایʛʽ الॽʺॽʤʻʱة

الʴاجـــــــــات الʱــــــــــي ǽقــــــــــʙʸها  الʛʤʻة الؔلॽة 1
نالȃʜــʨ ولا Ȟʺǽــʧ أن ǽــʱʶغʻي 

 .عʻها

لʱـي ʢǽلʰهـا الʺʢʱلॼات ا
نالȃʜـــــǼ ʨـــــȞʷل صـــــȄʛح 
ولا یʻʱـــــــــــازل عʻهـــــــــــا ولا 

 .ǽقʰل Ǽالʙʰائل

قــʨة درجــة الʱــأثʛʽ علــى إبهــاج 
، ʽʴǼـــʘ لا ǽعʰـــʛ عʻهـــا  ʨـــȃʜنال
 ʛــــʽوهــــي غ ، ʨــــȃʜــــل الʰق ʧنمــــ
مʨʱقعـــة مـــʧ قʰلـــه، وان الʨفـــاء 
 Șقــــʴǽ ــــاتॼلʢʱʺه الʚـــة هــــॽʰلʱب

ʧائȃʜلل ʛʽʰؗ لȞʷǼ الإبهاج. 

ʛ هـʚه العʨامـل ʖʳǽ أن تʱـʨاف افʛʱاضات حʨل الʺʤʻʺات 2
فــــــي الʺʨقـــــــع الـــــــǽ ȑʚقـــــــʙʸه 
نالȃʜــʨ للʴॼــʘ عــʧ مʢʱلॼاتــه 

 .مʧ الʶلع والʙʵمات

 ʨــȃʜــات الॼلʢʱم Șافــʨنت
مع ما هʨ مʨʱفȞʷǼ ʛل 

 .فعلي في الʺʤʻʺة

ʽـــــʜ علـــــى معـــــایʛʽ جـــــʨدة  ʛؗʱال
 ʛʽلهــا تــأث ʨــȞǽ ــيʱج والʱــʻʺنال

ʧائȃʜا على إبهاج الʙج ʛʽʰًك. 

Ȑلॽـــــا قـــــʸار تʰـــــʚل الإدارة الع دور الإدارة العلॽا 3
 ʛʽفʨأجــــــــل تـــــــــ ʧها مــــــــʙجهــــــــ
الʺʢʱلॼــــــات الأساســــــॽة الʱــــــي 

ʨȃʜها الʙʷʻنی. 

العʺــل علــى تــʨفʛʽ ؗـــل 
مــــــــــــــا یʻʱاســــــــــــــʖ مــــــــــــــع 
 ʨـــــــــــــــــȃʜـــــــــــــــــات الॼلʢʱنم
 ʗعॼاجاته فإذا أشـॽʱواح
رॼɼاتــــه أصــــॼح راضــــي 

ॽʀام الإدارة العلॽا بʚʰل أقـʸى 
الʳهʨد مʧ أجل تʨفʛʽ عʨامـل 

ʷعʛ الʳـــــʚب واللـــــʚة ʽʴǼـــــǽ ʘـــــ
 ʗمʙـــــة قـــــʺʤʻʺـــــأن الǼ ʨـــــȃʜنال
 ʧقعـــــه عــــــʨʱی ʨمʺـــــا هــــــ ʛـــــʲأك
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 ʗـــــالي حققـــــʱالȃهـــــا وʻع
 .الʰهʳة

الʺʻـــــــــʱج مـــــــــʧ أجـــــــــل إســـــــــعاده 
 .وتʨفʛʽ مʢʱلॼاته

  اختبار فرضيات البحث:المبحث الثالث 
   ʦعʺال تـــʱــــل اســـʽلʴار تʙـــʴد الانʙعـــʱʺـــارات فــــي الॼʱاصـــة الاخʵف الʛعʱــــالǼ علـــى ʛʽفاعــــل( تـــأثʱال 
 اعʱʺــاد تـʦ كʺـا, ))MES( الʱعلॽʺॽـة الʙʵمــة ȘȄʨʶتـ( خـلال مـʧ ))CJ( نالȃʜــʨ إبهـاج( فـي ))IE( العـاʡفي

ــالʺʱغIE(( ʛʽ( العــاʡفي الʱفاعــل( الʺــʱʶقل للʺʱغʽــʛ الʺʨʱقــع الʱغʽــʛ لʺعʛفــة )Beta( معامــل علــى ॽɾ عǼــاʱال 
 الʙʵمـــة تـــȘȄʨʶ( الʨســـȌॽ الʺʱغʽـــʛ مـــʧ واحـــʙة وحـــʙة فـــي الʴاصـــل الʱغʽـــǼ ʛـــʖʰʶ ) )CJ( نالȃʜـــʨ إبهـــاج(

 إذ ,الʱـأثʛʽ معȄʨʻـة مـȐʙ علـى للȞʴـʦ (0.05) معȄʨʻـة Ȑمʨʱʶ على ʘʴॼال اعʙʺʱ وقMES(( , ʙ( الʱعلॽʺॽة
ʦمقارنـــة تـــ ʨʱʶمـــȐ ـــةȄʨʻة معॼʶـــʱʴʺمـــع ال ʨʱʶمـــȐ ـــةȄʨʻة الʺعʙـــʺʱ(0.05) الʺع  ʙات وتعـــʛʽـــة ذات تـــأث  دلال

 وقــǼ. ʙــالعʝȞ والعȞــʝ الʺعʱʺــʙة الʺعȄʨʻــة Ȑمــʨʱʶ مــʧ اصــغʛ الʺʱʴــॼʶة الʺعȄʨʻــة Ȑمــʨʱʶ كــان إذا معȄʨʻــة
ʗع وضعȃا أرॽضʛار تفॼʱالعلاقة لاخ ʧʽات بʛʽغʱراسة مʙكالأتي وهي ال: 

ـــأثʛʽ علاقـــة بʨجـــʨد الفʛضـــॽة هـــʚه أفـــادت:الأولـــى الʛئॽـــʶة الفʛضـــॽة :أولا  للʱفاعـــل إحـــʸائॽة دلالـــة ذات ت
 وجـــʙول,)Betaالʱــأثʛʽ نʱـــائج )2( الــȞʷل وʰȄــʧʽ . )MES( الʱعلॽʺॽـــة الʙʵمــة تـــȘȄʨʶ فــي  )IE( العــاʡفي

  :ʱأثʛʽال علاقات اخॼʱار نʱائج )1(

  
  )MES( الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ في )IE( العاʡفي للʱفاعل الʱأثʛʽ نʱائج )2( الȞʷل

  SMART PLS مʛʵجات على Ǽالاعʱʺاد الॼاحʲة إعʙاد مʧ :الʺʙʸر
  )MES( الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ في )IE( العاʡفي الʱفاعل الʱأثʛʽ علاقات معاملات )1( جʙول

 Ȍالʺʱغʛʽ الʨسॽ الʺʱغʛʽ الʺʱʶقل
معامل 

ʛʽأثʱال 
 ॽʀTʺة

   معامل
ʙیʙʴʱال 

 ॽʀFʺة 
 ʨʱʶمȐ
 الʺعȄʨʻة

 )IE(الʱفاعل العاʡفي 
تȘȄʨʶ الʙʵمة الʱعلॽʺॽة 

)MES( 
0.654 9.510 43% 141.25 0.000 

  SMART PLSمʧ إعʙاد الॼاحʲة Ǽالاعʱʺاد على مʛʵجات : الʺʙʸر
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ـــʕثIE( ʛ( العـــاʡفي الʱفاعـــل إن )1( وجـــʙول )2( شـــȞل مـــʧ یʱـــʹح ـــة الʙʵمـــة تـــȘȄʨʶ فـــي ی ॽʺॽعلʱال 

)MES( ةॼʶـــʻب )65(% ʨʱʶـــʺȃوȐ ـــةȄʨʻمع )0.000(, ة إن كʺـــاॼʶمعامـــل نـــ ʙیـــʙʴʱال )( لـــةʨʰل مقʙیـــ 
 الʱعلॽʺॽـــــة الʙʵمــــة تــــȘȄʨʶ فــــي الʴاصــــل الॼʱــــایʧ مــــʧ %)43( تفــــʛʶ )IE( العــــاʡفي الʱفاعــــل إن علــــى

)MES(, وعلى Șه وفʚائج هʱʻل الʰه تقʚة هॽضʛالف.  
ʙعـȃــار وॼʱة اخॽضــʛةا الفʶــॽئʛل ʦʱʽــار سـॼʱات اخॽضــʛــة الفॽɺʛــي الفʱال ʗʸد علــى نـʨعلاقــة وجــ ʛʽتــأث 

ــــة ــــة للʲؔاف ॽɿʡالعا )EI( ةʛــــاب ʲʺــــة وال ॽɿʡالعا )EP( ــــلʽʲʺʱي الʴʢʶــــ ــــل )SD( ال ʽʲʺʱوال Șــــ ʽʺالع)DA( فــــي 
ȘȄʨʶمـــــة تـــــʙʵـــــة الॽʺॽعلʱال )MES( ـــــي ʱوال ʦʱʽها ســـــʴॽضـــــʨـــــي ت ـــــائج )19( الـــــȞʷل ف ʱن ʛʽـــــأث ʱال )Beta( 

 الʙʵمــــــة وتـــــIE( ȘȄʨʶ( العــــــاʡفي الʱفاعـــــل أǼعــــــاد بـــــʧʽ الʱــــــأثʛʽ علاقـــــات ʱــــــائجن یʨضـــــح )35(والʳـــــʙول
  ).MES(الʱعلॽʺॽة

  
  )MES( الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ في )IE( العاʡفي الʱفاعل لأǼعاد الʱأثʛʽ نʱائج )3( الȞʷل

    SMART PLS  مʛʵجات على  Ǽالاعʱʺاد  الॼاحʲة إعʙاد مʧ :الʺʙʸر
  )MES( الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ في )IE( العاʡفي الʱفاعل Ǽعادالʱأثʛʽلأ علاقات معاملات )2( جʙول

 )MES(تȘȄʨʶ الʙʵمة الʱعلॽʺॽة 
معامل  الʺʱغʛʽات الʺʱʶقلة

ʛʽأثʱال 
 ॽʀTʺة

  معامل
ʙیʙʴʱ2ال 

 ॽʀFʺة 
 ʨʱʶمȐ
 الʺعȄʨʻة

 EI( 0.545 6.090 0.000(العاॽɿʡة  الʲؔافة
 EP( 0.326 2.830 0.004(الʺʲابʛة العاॽɿʡة 
 SD( 0.154 1.073 0.097(الʽʲʺʱل الʴʢʶي 
Șʽʺل العʽʲʺʱال)DA( 0.286 4.302 

48% 42.25 

0.000 

  SMART PLS مʛʵجات على Ǽالاعʱʺاد الॼاحʲة إعʙاد مʧ :الʺʙʸر
 )MES( الʱعلॽʺॽــة الʙʵمــة تــȘȄʨʶ فــي تــʕثʛ )EI( العاॽɿʡــة الʲؔافــة إن )2( وجــʙول )3( شــȞل مــʧ یʱــʹح
ــــॼʶة ʻ48( ب(% ʨʱʶــــʺȃوȐ ʨʻــــةمع Ȅ )0.000(, كʺــــا ʛثʕة تــــʛــــاب ʲʺــــة ال ॽɿʡالعا )EP( ــــي ــــȘȄʨʶ ف  الʙʵمــــة ت

ـــॼʶة )MES( الʱعلॽʺॽـــة ʻ33( ب(% ʨʱʶـــʺȃوȐ ـــة Ȅʨʻـــل أمـــا ,)0.004( مع ʽʲʺʱي الʴʢʶالـــ )SD( ʛثʕـــ  فـــي ی
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ȘȄʨʶمــة تــʙʵــة الॽʺॽعلʱال )MES( ةॼʶــʻب )15(% ʨʱʶــʺȃوȐ ــةȄʨʻمع )0.097(,ــل وانʽʲʺʱال Șــʽʺالع)DA( 
ʛثʕفــي یــ ȘȄʨʶمــة تــʙʵع الʱــةالॽʺॽل )MES( ةॼʶــʻب )29(% ʨʱʶــʺȃوȐ ــةȄʨʻمع )ــة إن كʺــا  ,)0.000ʺॽʀ 

ـــʙة )( ʽل جʙعـــاد إن علـــى تـــǼفاعـــل أʱفي الʡالعـــا )IE( فـــي ȘȄʨʶمـــة تـــʙʵـــة الॽʺॽعلʱال )MES( ʛʶتفـــ 
)48(% ʧمــــ ʧــــایॼʱاصــــل الʴفــــي ال ȘȄʨʶمــــة تــــʙʵــــة الॽʺॽعلʱال )MES(, وعلــــى Șه وفــــʚــــائج هــــʱʻــــل ال ʰتق 

 وتـــʛفDA( ʠ(العʺʽـــȘ والʽʲʺʱـــل )EP( العاॽɿʡـــة والʺʲـــابʛة )EI( عاॽɿʡـــةال الʲؔافـــة Ȑمـــʨʱʶ علـــى الفʛضـــॽة
  ).SD( الʴʢʶي الʽʲʺʱل Ȑمʨʱʶ على
ـــة الʛئॽـــʶة الفʛضـــॽة :ًثانॽـــا ॽانʲه أفـــادت:الʚة هـــॽضـــʛد الفʨجـــʨعلاقـــة ب ʛʽـــأث  للʱفاعـــل إحـــʸائॽة دلالـــة ذات ت

 نʱــــائج )3( وجــــʙول )Beta( الʱــــأثʛʽ نʱــــائج )4( الــــȞʷل وʰȄــــʧʽ ).CJ( نالȃʜــــʨ إبهــــاج فــــي )IE( العــــاʡفي
  .الʱأثʛʽ علاقات اخॼʱار

  
  )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في )IE( العاʡفي الʱفاعل الʱأثʛʽ نʱائج )3( الȞʷل

  SMART PLSمʧ إعʙاد الॼاحʲة Ǽالاعʱʺاد على مʛʵجات : الʺʙʸر
  )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في )IE( العاʡفي الʱفاعل الʱأثʛʽ علاقات معاملات )2( جʙول

 الʺʱغʛʽالʱاǼع الʺʱغʛʽ الʺʱʶقل
معامل 

ʛʽأثʱال 
 ॽʀTʺة

  معامل
ʙیʙʴʱ2ال 

 Ȑمʨʱʶ الʺعȄʨʻة ॽʀFʺة 

الʱفاعل العاʡفي 
)IE( 

 ʨȃʜنإبهاج ال
)CJ( 

0.260 3.419 0.07 14.32 0.001 

  SMART PLSمʧ إعʙاد الॼاحʲة Ǽالاعʱʺاد على مʛʵجات : الʺʙʸر
 بʻــॼʶة )CJ( نالȃʜــʨ إبهــاج فــي یــʕثʛ )IE( العــاʡفي الʱفاعــل إن )2( وجــʙول )3( شــȞل مــʧ یʱــʹح

)26(% ʨʱʶʺȃوȐ ةȄʨʻمع )0.001(, ة إن كʺـاॼʶمعامـل نـ ʙیـʙʴʱال )( لʙفاعـل إن علـى یـʱفي الʡالعـا 
)IE( ʛʶتفـــ )7(% ʧمـــ ʧـــایॼʱاصـــل الʴإبهـــاج فـــي ال ʨـــȃʜنال )CJ(, وعلـــى Șه وفـــʚـــائج هـــʱʻـــل الʰه تقʚهـــ 

  .الفʛضॽة
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ʙعـȃــار وॼʱة اخॽضــʛة الفʶــॽئʛال ʦʱʽــار سـॼʱات اخॽضــʛــةال الفॽɺʛــي فʱال ʗʸد علــى نـʨعلاقــة وجــ ʛʽتــأث 
 إبهـاج فـي )DA(العʺʽـȘ والʽʲʺʱـل )SD( الـʴʢʶي والʽʲʺʱـل)EP( العاॽɿʡـة والʺʲـابʛة )EI( العاॽɿʡة للʲؔافة
ʨȃʜنال )CJ( يʱوال ʦʱʽها سʴॽضʨل في تȞʷال )4( ائجʱن ʛʽأثʱال )Beta( ولʙʳوال )3.(  

  
  )CJ( نالʨȃʜ بهʳة في )IE( يالعاʡف الʱفاعل لأǼعاد الʱأثʛʽ نʱائج )4( الȞʷل

  SMART PLS مʛʵجات على Ǽالاعʱʺاد الॼاحʲة إعʙاد مʧ :الʺʙʸر
  )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في )IE( العاʡفي الʱفاعل الʱأثʛʽلأǼعاد علاقات معاملات )3( جʙول

 ʨȃʜنإبهاج ال)CJ( 
معامل  الʺʱغʛʽات الʺʱʶقلة

ʛʽأثʱال 
 ॽʀTʺة

   معامل
ʙیʙʴʱ2ال 

 ॽʀFʺة 
ʨʱʶمȐ  
 Ȅʨʻةالʺع

 EI( 0.008 0.096 0.923(العاॽɿʡة  الʲؔافة
 EP( 0.016- 0.161 0.872(الʺʲابʛة العاॽɿʡة 
 SD( 0.066 0.599 0.550(الʽʲʺʱل الʴʢʶي 
Șʽʺل العʽʲʺʱال)DA( 0.302 2.719 

0.12 6.34 

0.007 

  SMART PLSمʧ إعʙاد الॼاحʲة Ǽالاعʱʺاد على مʛʵجات : الʺʙʸر
 بʻـــॼʶة )CJ( نالȃʜـــʨ إبهــاج فـــي تـــʕثʛ )EI( العاॽɿʡــة الʲؔافـــة إن )3( جـــʙولو )4( شــȞل مـــʧ یʱــʹح

)1(% ʨʱʶـــʺȃوȐ ـــةȄʨʻمع )كʺـــا ,)0.923 ʛثʕة یـــʛـــابʲʺـــة ال ॽɿʡالعا )EP(إبهـــاج فـــي ʨـــȃʜنال )CJ( ةॼʶـــʻب 
)2-(% ʨʱʶــʺȃوȐ ــةȄʨʻمع )0.872(, ــل وانʽʲʺʱي الʴʢʶالــ )SD( ʛثʕإبهــاج فــي یــ ʨــȃʜنال )CJ( ةॼʶــʻب 
)6(% ʨʱʶــــʺȃوȐ ʨʻــــةمعȄ )0.550(, كʺــــا ʛثʕــــل یــــʽʲʺʱال Șــــʽʺالع)DA( إبهــــاج فــــي ʨــــȃʜنال )CJ( ةॼʶــــ ʻب 
)30(% ʨʱʶــʺȃوȐ ــةȄʨʻمع )0.007(, ــة إن كʺــاʺॽʀ )( لʙعــاد علــى تــǼفاعــل إنأʱفي الʡالعــا )IE( فــي 

 الʱʻـائج هـʚه وفـȘ وعلـى ,)CJ( نالȃʜـʨ إبهـاج فـي الʴاصـل الॼʱـایʧ مـʧ %)12( تفـʛʶ )CJ( نالȃʜـʨ إبهاج
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 )EI( العاॽɿʡــــة الʲؔافــــة Ȑمـــʨʱʶ علــــى وتــــʛفʠ )DA(العʺʽـــȘ الʽʲʺʱــــل Ȑمــــʨʱʶ علـــى ضــــॽةالفʛ هــــʚه تقʰـــل
  ).SD( الʴʢʶي والʽʲʺʱل )EP( العاॽɿʡة والʺʲابʛة

 الʙʵمة إحʸائॽةلȘȄʨʶʱ دلالة ذات تأثʛʽ علاقة بʨجʨد الفʛضॽة هʚه أفادت:الʲالʲة الʛئʶॽة الفʛضॽة :ثالʲا
 نʱائج )4( وجʙول ,)Beta( الʱأثʛʽ نʱائج )5( الȞʷل ʧʽʰوȄ . )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في )MES( الʱعلॽʺॽة
  .الʱأثʛʽ علاقات اخॼʱار

  
  )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في )MES( الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ لʺʱغʛʽ الʱأثʛʽ نʱائج )5( الȞʷل

  SMART PLS مʛʵجات على Ǽالاعʱʺاد الॼاحʲة إعʙاد مʧ :الʺʙʸر
  )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في )MES( الʱعلॽʺॽة مةالʙʵ تȘȄʨʶ الʱأثʛʽ علاقات معاملات )4( جʙول

 الʺʱغʛʽ الʺʱʶقل
ʛʽغʱʺال  
 الʱاǼع

  معامل
ʛʽأثʱال 

 ॽʀTʺة
  معامل
ʙیʙʴʱ2ال 

 ॽʀFʺة 
ʨʱʶمȐ  

 الʺعȄʨʻة

  تȘȄʨʶ الʙʵمة 
 )MES(الʱعلॽʺॽة 

 ʨȃʜنإبهاج ال)CJ( 0.609 11.650 0.37 111.47 0.000 

  SMART PLSمʧ إعʙاد الॼاحʲة Ǽالاعʱʺاد على مʛʵجات : الʺʙʸر
ـــة الʙʵمـــة تـــȘȄʨʶ إن )4( وجـــʙول )5( شـــȞل مـــʧ یʱـــʹح ॽʺॽعلʱال )MES( ʛثʕإبهـــاج فـــي یـــ ʨـــȃʜنال 

)CJ( ةॼʶــʻب )61(% ʨʱʶــʺȃوȐ ــةȄʨʻمع )0.000(, ة إن كʺــاॼʶمعامــل نــ ʙیــʙʴʱال )( ةʙــʽل جʙعلــى یــ 
 وعلـى ,)CJ( نالȃʜـʨ إبهـاج فـي الʴاصـل الॼʱـایʧ مـʧ %)37( ǽفـʛʶ )MES( الʱعلॽʺॽـة الʙʵمـة تȘȄʨʶ إن

Șه وفʚائج هʱʻل الʰه تقʚة هॽضʛالف.  
ʙعـȃــار وॼʱة اخॽضــʛة الفʶــॽئʛال ʦʱʽــار سـॼʱات اخॽضــʛــة الفॽɺʛــي الفʱال ʗʸد علــى نـʨعلاقــة وجــ ʛʽتــأث 

 )BA( نالʱعــاو علـى القـائʦ والʺــʻهج )PE( الʺهॽʻـة والؔفـاءة )A( الॽؔʱـʅ علــى والقـʙرة ,)M( الʻʱقـل إمȞانॽـة
  ).5( والʙʳول )Beta( الʱأثʛʽ نʱائج )6( الȞʷل في ʨضʴॽهات سʦʱʽ والʱي )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في
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  )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في )MES( الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ الʱأثʛʽلأǼعاد نʱائج )6( الȞʷل

  SMART PLSمʧ إعʙاد الॼاحʲة Ǽالاعʱʺاد على مʛʵجات : الʺʙʸر
  )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في )MES( الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ لأǼعاد الʱأثʛʽ علاقات معاملات )5( جʙول

 ʨȃʜنإبهاج ال)CJ( 
معامل  الʺʱغʛʽات الʺʱʶقلة

ʛʽأثʱال 
 ॽʀTʺة

  معامل
ʙیʙʴʱ2ال 

 ॽʀFʺة 
ʨʱʶمȐ  

 الʺعȄʨʻة
 M( 0.332 2.273 0.003(إمȞانॽةالʻʱقل 

 ʅॽؔʱرة على الʙالق)A( 0.170 0.832 0.119 
 PE( 0.605 9.474 0.000(الؔفاءة الʺهॽʻة 

 BA( 0.148 2.642(نالʺʻهج القائʦ على الʱعاو 

0.45 38.05 

0.006 

  SMART PLSمʧ إعʙاد الॼاحʲة Ǽالاعʱʺاد على مʛʵجات : الʺʙʸر
 بʻــــॼʶة )CJ( نالȃʜــــʨ إبهـــاج فــــي تــــʕثʛ )M( الʻʱقـــل إمȞانॽــــة إن )5( وجــــʙول )6( شـــȞل مــــʧ یʱـــʹح

)33(% ʨʱʶـʺȃوȐ ـةȄʨʻمع )0.003(, كʺــا ʛثʕرة تـʙعلــى القـ ʅـॽؔʱال )A(  اجإبهــ فـي ʨـȃʜنال )CJ( ةॼʶــʻب 
)17(% ʨʱʶـــʺȃوȐ ـــةȄʨʻمع )كʺـــا,)0.119 ʛثʕـــ  بʻـــॼʶة )CJ( نالȃʜـــʨ إبهـــاج فـــي )PE( الʺهॽʻـــة الؔفـــاءة ت
)61(% ʨʱʶـʺȃوȐ ـةȄʨʻمع )0.000(, هج أمـاʻالʺـ ʦعـاو علـى القـائʱنال )BA(ʛثʕإبهـاج فـي یـ ʨـȃʜنال )CJ( 

 الʙʵمـة تـȘȄʨʶ أǼعـاد أن علـى تـʙل جʽـʙة )( نॼʶة إن كʺا ,)0.006( معȄʨʻة Ȑوʨʱʶʺȃ %)15( بॼʶʻة
 ,)CJ( نالȃʜــʨ إبهــاج فــي الʴاصــل الॼʱــایʧ مــʧ %)45( تفــʛʶ )CJ( نالȃʜــʨ إبهــاج فــي )MES( الʱعلॽʺॽــة

 نالʱعــاو علــى القــائʦ والʺــʻهج )M( الʻʱقــل إمȞانॽــة Ȑمــʨʱʶ علـى الفʛضــॽة هــʚه تقʰــل الʱʻــائج هــʚه وفــȘ وعلـى
)BA( ة والؔفاءةॽʻالʺه )PE(ʠفʛعلى وت ʨʱʶمȐ رةالʙعلى ق ʅॽؔʱال )A.(   

 مʨجॼة إحʸائॽة دلالة ذات تأثʛʽ علاقة وجʨد الفʛضॽة هʚه أفادت:الʛاǼعة الʛئʶॽة الفʛضॽة :ًراǼعا
 ولغʛض ).MES( الʱعلॽʺॽة الʙʵمة تȘȄʨʶ خلال مʧ )CJ( نالʨȃʜ إبهاج في )IE( العاʡفي للʱفاعل
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 & Preacher( Ȅʛʡقة سʙʵʱاما ʧȞʺǽ )Hair et al. ,2013:224( یʛؗʚ الʨسȌॽ الʺʱغʛʽ اخॼʱار
Hayes, 2008( يʱوال ʨؔʱه نتʚقة هȄʛʢال ʧم ʧʽتʨʢخ ʧʽʱʽة :وهʺا أساسʨʢʵل :الأولى الʽلʴت ʛʽأثʱال 

 خلال مCJ(( ʧ( نالʨȃʜ إبهاج( الʱاǼع الʺʱغʛʽ في ))IE( العاʡفي الʱفاعل( الʺʱʶقل للʺʱغʛʽ الؔلي
ʛʽغʱʺال Ȍॽسʨال )ȘȄʨʶمة تʙʵة الॽʺॽعلʱال )MES((, Ȅوʖʳ أن ʨȞǽن ʛʽأثʱا الؔلي الȄʨʻة .ًمعʨʢʵوال 
 الاخॼʱار نʱائج وتʧʽʰ ,)0( مع الʙʴود هʚه تʱقاʡع لا أن وʖʳȄ والʙنॽا العلॽا الʲقة حʙود إʳǽاد :الʲانॽة
  ).10( وجʙول )11( الȞʷل وفȘ على

  
 مةالʙʵ تȘȄʨʶ خلال مCJ( ʧ( نالʨȃʜ إبهاج في )IE( العاʡفي الʱفاعل تأثʛʽ نʱائج )7( الȞʷل

  )MES( الʱعلॽʺॽة
 تȘȄʨʶ خلال مCJ( ʧ( نالʨȃʜ إبهاج في )IE( العاʡفي للʱفاعل الʱأثʛʽ علاقات مʶار )6( جʙول

  )MES( الʱعلॽʺॽة الʙʵمة

مʶار تأثʛʽالʱفاعل 
في تIE ( ȘȄʨʶ(العاʡفي 

 )MES(الʙʵمة الʱعلॽʺॽة 

مʶار تأثʛʽتȘȄʨʶ الʙʵمة 
في ) MES(الʱعلॽʺॽة 

 ʨȃʜنإبهاج ال)CJ( 

لʱأثʛʽ الؔلي مʶار ا
 ȘȄʨʶت Ȍॽسʨال ʛʽغʱʺلل

الʙʵمة الʱعلॽʺॽة 
)MES( 

  الانʛʴاف
 ȑالʺॽɻار

 الʙʴود الʙنॽا والعلॽا للʲقة )ॽʀ)tʺة 

path a path b Indirect Effect SE t-
value 

Bootstrapped 
Confidence Interval 

95%LL 95%UL 
0.290 0.584 0.169 0.064 2.646 

0.044 0.295 

  SMART PLS مʛʵجات على Ǽالاعʱʺاد الॼاحʲة إعʙاد مʧ :الʺʙʸر
 خــلال مــCJ( ʧ( نالȃʜــʨ إبهــاج فــي )IE( العــاʡفي الʱفاعــل تــأثʛʽ أن )6( وجــʙول )7( شــȞل مــʧ یʱــʹح
ȘȄʨʶمـة تـʙʵـة الॽʺॽعلʱال )MES( ةॼʶـʻب )17(% هʚة وهـॼʶـʻـة الȄʨʻقـا معॼʡً ـة إلـىʺॽʀ )t( ةȃʨʶـʴʺـي الʱال 
ʗ2.646( بلغ( وهـي ʛـʰأك ʧمـ ʱʺॽʀـة هـاॽولʙʳال )علـى )1.96 Șه وفـʚـة هـʳॽʱʻال Șقـʴت ȋʛʷـأن الأول الـǼ 
ʨــȞǽن ʛʽــأثʱالؔلــي ال ʨــʻمعȑ, ȎلاحــȄو ʧول مــʙ40( جــ( أن ʙــʴقــة والأدنــى الأعلــى الʲع لا للʡقــاʱمــع ت )0( 
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ʥلʚــȃو Șقــʴت ȋʛʷــاني الــʲة إن كʺــا ,الॼʶنــ ʛʽــأث  وعلــى ,ȑمعʻــʨ غʽــʛ نالȃʜــʨ إبهــاج فــي العــاʡفي الʱفاعــل ت
Șه وفــʚــا هــʱʻــل ئجالʰة تقॽضــʛــي الفʱد مفادهــا الʨعلاقــة وجــ ʛʽفاعــل تــأثʱفي للʡالعــا )IE( إبهــاج فــي ʨــȃʜنال 

)CJ( ʧخلال م ȘȄʨʶمة تʙʵة الॽʺॽعلʱال )MES.(   
   : الاسʱʻʱاجات

1-ʗʴʸـــائج افـــʱـــل نʽلʴʱال ʧة عـــʨالعلاقـــة قـــ ʧʽات بـــʛـــʽغʱʺة الʶـــॽئʛراســـة الʙفاعـــل( للʱفي الʡالعـــا ȘȄʨʶتـــ 
 وتʱʻʺــي الʺʱغʽــʛات وتʺʲــل ًجــʙا قȄʨــة جʺॽعهــا كانــʗ والʱــي كافــة، وأǼعادهــا )نلȃʜــʨا وȂبهــاج الʱعلॽʺॽــة الʙʵمــة

   وتʶॽʁها إلʽها
 Ȑالʺــــʨʱʶ علــــى الʺʱغʽــــʛات جʺॽــــع بــــʧʽ معȄʨʻــــة ارتॼــــاȋ علاقــــات وجــــʨد عــــʧ الʴʱلʽــــل نʱــــائج أʣهــــʛت -2

ȑد الؔلــي،أʨعلاقــة وجــ ȋــاॼــة ارتȄʨʻمع ʧʽات بــʛــʽغʱʺفاعــل( الʱفي الʡبهــاج العــاȂو ʨــȃʜنال ʧور لخــلا مــʙالــ 
Ȍॽسʨال ȘȄʨʶʱمة لʙʵة الॽʺॽعلʱا )الʚوه ʛʽʷـǽ كلʺـا انـه إلـى ʙایـʜـام تʺʱعʺال الاهʱفاعـل واسـʱفي الʡالعـا ʧʽبـ 
  .الʱعلॽʺॽة للʙʵمة الʺʱلقي نللʨȃʜ الʰهʳة تʴقȘʽ على الʺʤʻʺة قʙرة ارتفعʗ كلʺا العʺل زملاء

  : الʨʱصॽات
 الʙʱرȄــॽʶة الهʯʽــة لأعــʹاء العــاʡفي الʱفاعــل ʧبــʽ العلاقــة Ǽاســʲʱʺار الʺʨʴॼثــة الʺʤʻʺــات ॽʀــام ضــʛورة-1 

 ًاســʲʱʺارا )تʴققهــا عــʧ الʙراســة نʱــائج أثʱʰــʗ والʱــي( نالȃʜــʨ إبهــاج اجــل مــʧ الʱعلॽʺॽــة خــʙماتها تــȘȄʨʶ فــي
 مــʳǽ ʧعــل الــȑʚ نالȃʜــʨ إبهــاج لأنʺــʨذج الʢʱــʨر بʴʱقʽــȘ تــʶʺح الʱــي الأســالʖʽ أفــʹل اســॼʻʱاȋ فــي أمʲــل

ʜ الʱعلॽʺॽة الʺʕسʶة ʛؗʺʱم ىأعل في تʛي الهʶافʻʱال,  
2- ʖــʳǽ ـــات علــىʺʤʻʺثــة الʨʴॼʺال ʜـــʽ ʛؗʱـــة علــى الॽʺفاعــل أهʱفي الʡالعـــا ʨʹـــة لعــʯʽة الهॽʶــȄرʙʱفـــي ال 

ȘȄʨʶمة تʙʵة الॽʺॽعلʱلإبهاج ال ، ʨȃʜنال   
3-ʚانة اخȞار في مʢة قॽʶافـʻʱـة الॽʺدة العلʙـʳʱʺـة الʯʽʰـة والॽ ʛؗʴة الʛـʽغʱʺعي مʺـا الʙʱʶـǽ ʚعـة الأخـʨʺʳʺǼ 

ʧوافع مـــʙالــــ ʨإلــــى لاًوصــــ ʥهــــا ذلـــʻاب( :مʶــــʱــــات اكॽجʨلʨʻؔʱـــة الʲیʙʴرة، أو الʨــــʢʱʺــــاء الʻʱالاع ʖاهــــʨʺالǼ 
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