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 فصل الأول: مدخل إلى إدارة المبيعاتال

 

 مقدمة:

تعتبر إدارة المبيعات من أقدم الإدارات التي ظهررت يري الهي رل التمظيمري لمممظمرك لارلرا هرتبامهرا بعمميرك 
الإمتاج، لاقد استمر هرا اهرتبام بين إدارة المبيعات لاالإمتاج لحرين ظهرلار الموهرلام التسرلايلي الحرديي الرر  

اللاظررا ا التسررلايليك  ررالترلايس لاالتسررعير لاالتلانيررو لاالممررتس لاظيرهررا مررن اللاظررا ا لاهرري مررا تضررمن العديررد مررن 
 يعرا بالمنيس التسلايلي، لاهرا ما جعل من إدارة المبيعات إحدى الإدارات التابعك لإدارة التسلايق.

ي لايرر المعاسرررة اتمماقشررك إدارة المبيعررات يرري الم سسررلا  ،يرري هرررا الوسررل، سرريتم يحررو مبيعررك لادلار البيررو
بامتبارهرا  البيرو ممرم مرر السرمينلاظيورك قرد تغيرر دلار حيري سريظحظ أمر  . ظل التغييرات يي بي رك اعممرال

أحرد أهرم لاأبعرد هررت التغييررات هرلا  المحرا اعساسي عمشمك الممظمات الإمتاجيك لاالتسرلايليك المتتمورك، لاأن
البيررو داتررل  لاملاقررو ك لام ررانالتسررلايق داتررل الشررر  لاملاقررو م رران ماقشسرريلالرررا إمشرراو لاممارسررك التسررلايق. 

 التسلايق.

 (:Marketing Conceptمفهوم التسويق ) 1-1

يلاجد العديد من التعاريا لمتسلايق لالموهلام التسلايق الحديي، لايع س  ل تعريا ممها المرحمك الو ريك 
التي مر بها التسلايق  ومسوك لامشام تمارس  المشرلامات. حيي قد يوهم  البعض ممم أم  تلايير لمسمو 

تاحك ما يممب  المشترين، لايي اللااقو أن هرا هلا بعض أمشمك التسلايق لاليس  مها، يهلا يمتد لا  التدمات لاا 
 ليشمل اعمشمك السابلك لاالظحلك لمعمميك الإمتاجيك.

 لاملارد بعض التعريوات المهمك لمتسلايق:

ها يحسل اعيراد التسلايق ممم أم : "العمميك الإجتماميك لاالإداريك التي من تظل Philip Kotlerمرا 
 valuesلاالجمامات لاالم سسات ممم حاجاتهم لارظباتهم من تظل تلايير لاتبادل السمو لاالتدمات لاالليم 

 مو الآترين".

لانميم  التسلايق ممم مستلاى الم سسك هلا "أداو متتما اعمشمك التي تستهدا  MC Carthyلامرا 
ا المها ي لاالمشتر  السمامي لاالتي تلاج  تحليق أهداا المشرلاع من تظل تلاقو حاجات لارظبات المستهم



 

2 

 

 تديق السمو لاالتدمات من الممتس إلم المشتر  بهدا إشباع تما الحاجات لاحسب الإم امات المتاحك".

"مظام مممي مت امل تتوامل يي  مجملامك من اعمشمك  يلد مرا التسلايق ممم أم  Stanton أما
رلايجها لاتلانيعها لابش ل ممملاب لامرظلاب من قبل المسممك لتتميم إمتاج لاتلديم السمو لاتسعيرها لات

 المستهم ين الحاليين لاالمتلاقعين".

 (:Marketing Concept Developmentتملار موهلام التسلايق ) 1-1-1

مظام الملايضك يي التاريخ ممم الرظم من أن الو رة اعساسيك لمتسلايق  عمميك تبادل قد يعلاد تاريتها إلم 
 .اميك بعد الحرب العالميك الثاميكمتيجك لمثلارة السم  م تبدلا ما معريها اليلا  لايقتس، إه أن إدارة الاللديم

، حيي ، من المهم مماقشك تلاجهات العمل لاالمريلك التي تم تملايرها بهاممد تتبو تملار موهلام التسلايقلا 
م التلاجهات باس ا  أيض، لاالتي يشار إليها د  ممم أربو يمسوات أممال ر يسيكتر ن بي ك اعممال بش ل تلمي

الجامب التملار  ل ل من بي ك اعممال لامجال . لايمتو  ل تلاج  من هرت التلاجهات ألا المواهيم
 المبيعات لاالتسلايق.

 يم ن أن ملارد التلاجهات ألا المواهيم التسلايليك  ما يمي:

 التلاج  الإمتاجي 1-1-1-1

 التلاج  السمعي 1-1-1-2

 التلاج  البيعي 1-1-1-3

 التلاج  التسلايلي 1-1-1-4

 

 (:The Production Orientationالتوجه الإنتاجي ) 1-1-1-1

يمسوك أن المستهم ين سيوضملان الممتجات هلا حدد  لاتمر لاآترلان التلاج  الإمتاجي ممم المحلا التالي: "
 .المتاحك لابأسعار معللالك لمغايك لاأم  يمبغي للإدارة  التر ين ممم تحسين  واوة الإمتاج لاالتلانيو"

تمين هرا العسر بتر ين جهلاد لاقد البيعي. تملارت مرحمك التلاج  الإمتاجي لمتسلايق قبل مرحمك التلاج  
،  امت جهلاد الإدارة تهدا إلم تحليق  واوة ا  الشر ك ممم إمتاج السمو ألا التدمات. لابش ل أ ثر تحديد

اللاظا ا اعترى مثل المبيعات لاالتملايل لاالملاظوين ثاملايك ، يإمتاج ماليك من تظل الإمتاج لااسو المماق
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 امت الومسوك اعساسيك هي أن العمظو سلاا حيي لاهي الإمتاج. أه شر ك بالمسبك لملاظيوك الر يسيك لم
بسعر لا  ،لامتاحك ب ميات  بيرة بما يي  ال وايك ،يشترلان الممتجات شريمك أن ت لان رات جلادة معللالك

 ممتوض بش ل مماسب.

 امت . 1913يي مديمك ديترلايت مام  T Fordبدأ همر  يلارد هرت الومسوك ممدما قام بإمتاج مران 
ي رت  أم  إرا  ان بإم ام  إمتاج سيارة مملارجيك قياسيك ب ميات  بيرة باستتدام تلميات الإمتاج الضتم، 

ممم حق, لاسا ل الملل التاسك الرتيسك. يي رلا اللاقت،  ان يلارد ل ا  محتمل مسبيالممب الييم م  تلايير 
 ا  اعممال التجاريك مماسب ييالإمتاجي   ان التلاج ممدها مثل هرا الممب ملاجلاد لاممتجات  أثبتت مجاحها. ي

 لممماخ اهقتساد  حيي ياق الممب المحتمل العرض  ما  ان الحال يي اللاهيات المتحدة . لامو رلا
 المماخ اهقتساد  الحالي ضمنممارسك اعممال  موعها ييت د  هرت الومسوك  لالم تعدتغير ي ياللاقت

 حيي يولاق العرض المحتمل الممب مادة.

 (:The Product Orientationجه السلعي )التو  1-1-1-2

أ ثر   لاني رة أن المستهم ين سيوضملان الممتجات التي ت"بأم :  الممتسبالتلاج   عرا  لاتمر لاآترلاني
 لاأم  يمبغي ممم الممظمك ت ريس ماقتها لإجراو تحسيمات مستمرة ممم الممتس ". تمينجلادة لاأداو لا 

أن العمظو  هرا التلاج تعتلد الشر ات التي تتبمم  حيي لااعداوة ، يتم التر ين ممم الجلادت المرحمكي هري
الهدا من الشر ات لا مجلام.  التمسيمادق  مثل اتتيار سعرهال هلجلادتها  معيمك يتتارلان ممتجاتقد 

من المحتمل لا  الممتس" هلا إمتاج أيضل الممتجات ألا تلديم أيضل التدمات يي السلاقب التلاج التي تتبمم "
إضايك مينات جديدة  تحسين الممتجات لاالتدمات من تظليي ن تظل موهلام التسلايق أن يتحلق رلا م

لامو رلا يإن المتا س السمبيك لهرت  لاقيمك مضايك أ  "تملام مسامدة تدمك العمظو" ممم سبيل المثال.
سلاق ال يي ألا ممتجها قد تللام الشر ك بتسعير موسها ماحيك ألالممن  :يم ن أن ت لان رات شلين التغييرات

ألا تضمر إلم مضاهاة أسعار الممايسين مما ي د  إلم الإضرار بالربحيك، بيمما من ماحيك أترى قد ه 
تدمات سا السيارات   مثالالعمظو المحتممين،   من ت لان هرت المينات الإضاييك ممملابك من قِبل أ

 ألا تدمات ظسيل السيارات.

 (:The Sales Orientationالتوجه البيعي ) 1-1-1-3
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أ ثر مما يم ن بيع  بسهلالك. لاقد أدى رلا هلا الشر ات  ان ما تمتج  اعسلااق لاالت ملاللاجيا،  مو تملار
إلم "مسر المبيعات" الر  استمر حتم التمسيميات لاالستيميات، حيي ملارت الم سسات قلاى مبيعات 

بأم : "ي رة  لاهما يعرا  لاتمر لاآترلان التلاج  البيعي .شرسكإمظميك  لاحمظت  بيرة لامتماميك بش ل متنايد
يك بيعبالليام بجهلاد أن المستهم ين لن يشترلاا ما ي وي من ممتجات الممظمك ما لم تتعهد الم سسك 

 ."لاترلايجيك ضتمك

أحد الومسوات الر يسيك يي مجال اعممال التجاريك. يتم امتماد تلاج  المبيعات بش ل هلا "اتجات البيو" 
 ،الممتجات بسبب نيادة الماقك الإمتاجيك لاالعرض النا د ممدما ي لان الهدا الر يسي لمشر ك هلا بيو تاو

تميل الشر ات إلم اهمتلاد  لاضاعالعمظو بالممتجات. يي مثل هرت اع ت لان هماا حاجك لإقماعألا ممدما 
يي لامن المتلاقو لاالترلايس لممتجاتها لاتدماتها.  ال اسحكمن مريق المبيعات  إه بيوالبأمها ه تستميو 
 ت أن يسب  تر ين الشر ات ممم بيو ما لديهم بده  من تلايير ما يريدت العمظو.مثل هرت الحاه

مو إدتال تلميات الإمتاج الضتم ممم مماق لااسو يي مشريميات لاثظثيميات اللرن العشرين، لاتاسك يي 
تمدت العديد ام ،اللاهيات المتحدة لاألارلابا الغربيك، لاالنيادة العالميك السريعك يي الممايسك التي رايلت رلا

هي الشر ك التي يمتلل ييها تر ين جهد  البيعي رات التلاج الشر ك يمن الشر ات تلاجها  محلا المبيعات. 
ه ت من المش مك الر يسيك يي  يويك الإمتاج لاما الر  يجب إمتاج ، لاهما الشر ك إلم لاظيوك المبيعات. 

تتمثل الومسوك اعساسيك تجات العمظو يي حامتظا الممتجات لا يويك ضمان بيو هرت الممتجات. يي لال ن 
بمي ين ألا  لانيسي لام العمظو ممم سجيتهملمبيعات يي أم  إرا ما تم ترا تلاج  اعممال محلا ايي 

حتم ألال ا العمظو الرين يسعلان لشراو ملاع الممتس ألا التدمك التي تمتجها الشر ك لا مترددين يي الشراو. 
ا  دين المحتممين. يتواقم هرا اللاضو ممدما ي لان الممب ممتوضسي لان لديهم مجملامك لااسعك من الملار 

ات المتلدمك يي ثظثيميات اللرن الماضي، ي.  ان هرا هلا الحال يي العديد من اهقتسادنا دا   العرضلا 
ظير شريوك بها ألا  ان مش لاا  مها ثير ملاال لايي هرت الوترة تملارت العديد من تلميات "البيو السعب"

 استتدامها. ممد

 (:The Marketing Orientationالتوجه التسويقي ) 1-1-1-4

"يمسوك إدارة التسلايق التي تمو ممم أن تحليق اعهداا بأم   التلاج  التسلايلي يعرا  لاتمر لاآترلان
التمظيميك يعتمد ممم تحديد احتياجات لارظبات اعسلااق المستهديك لاتلديم الرضا الممملاب بش ل أ ثر 
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 "نييعاليك لا واوة من الممايس

المبيعات لاتلاج  الإمتاج بش ل أساسي، ممم  تلاج من قد تملار م ن الللال أن التلاج  التسلايلي الحديي ي
اليلام يي جميو أمحاو بي ك اعممال. حتم من اعممال ه يناهن قا مين  التلاجهينالرظم من أن هرين 

إلم دمس بعض جلاامب  ل السابلك لمعمل، يميل التلاج  التسلايلي ألا التلاجهات لابده  من تجاهل اعساليب 
 ا  ت من الشر ات التي تتبو التلاج  التسلايلي بتحسين جلادة الممتس تمام حيي الثظي اعترى. التلاجهاتمن 

يإن الشر ات رات التلاج  التسلايلي تتتما بش ل ر يسي من  لامو رلا، مثل تما التي تتبمم اتجات الممتس
لم سلاا تستثمر يي هرت التحسيمات يلم إرا تم الشر ات رات التلاج  محلا الممتجات، بمعمم أن اعلا 

مثل الشر ات التي توضل التلاج  لا ممم أمها مويدة. التحسيمات تحديد أن العمظو سلاا يرلان هرت 
تتويض الت اليا لاتحسين ال واوة  أحد  ا  الإمتاجي، ستحدد الشر ات التي تتبمم التلاج  التسلايلي أيض

قد تتبمم الشر ات التي تتبو اتجاه ا تسلايلي ا ممم المدى اللسير أهدايها اعساسيك. بالإضايك إلم رلا، 
 .يالبيع بالتلاج ت تي ات الترلايس لاتسم اعسعار لاهي اعساليب المرتبمك تلميدي ا 

تبمم ي  راللاحيد اللا التلاج  تجات اعممال. يه ا  لامو رلا ه ينال التلاج  التسلايلي يلدم ملاربك متتموك تمام
اعترى. بمعمم  ألا التلاجهات يي ملابل "الممظلار الداتمي" الر  توضم  يمسوات اعممال" ا  تارجي ا  "ممظلار 

 ات الثظثكتلاجهآتر، بده  من البدو مو الم سسك لاممتجاتها بامتبارها جلاهر العمل،  ما هلا الحال مو ال
مسارات ال لتش ل ليمممم الالعمظو لا ممم تر ين الي لان لاهما  .، يبدأ التلاج  التسلايلي مو العميلالسابلك
لابالتالي يإن الشر ات التي تتبمم التلاج  التسلايلي تهدا إلم التر ين ممم  .لمبيعات لااعرباحمحلا ا

يم ن الللال أن الورق الر يسي بين التلاج  التسلايلي  هما. لا لمجمهلار المستهداالحليليك  حاجات لاالرظباتال
العميل هو  والخلاصة:السلاق الر  تعمل يي . اعترى ي من يي ملاقا الشر ات تجات العميل لا  التلاجهاتلا 

 .الأكثر أهمية

، رت الموتاح لمملا اعممال لابلا ها، ه ير ن التلاج  التسلايلي يلم ممم العميل بامتبابالإضايك إلم رلا
التي لال ن اعهم من رلا هلا أن الشر ك التي تتبمم التلاج  التسلايلي تسعم إلم تلايير السمو لاالتدمات 

يم ن أن مرى بلاضلاح أن قلاة التلاج  التسلايلي ت من يي التر ين ممم  شراوها. لرلا يريد ممظ ها
 المشتر  بامتبارت الم لان الر يسي يي ممميك التسلايق.

يي تحديد احتياجات العمظو لارظباتهم  هلاي من موهلام التسلايق يي أن موتاح العمل الماج  لاالمرب  
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 ا  اتتظي متتما لاأالمدى  ه يبدلا هرا الموهلام بعيد، اهرات لاالتدمات لإرضا هم. يي الظلاتلايير الممتج
، يتممب موهلام التسلايق ثلارة يي  يويك تو ير الشر ك يي أمشمتها التجاريك ، لال ن يي اللااقوا  جرري

هلا  باعمماللثلارة يي التو ير المبيعات. محلار هرت ابألا التلاج   الإمتاجالتلاج  بلاممارستها لها ملارمك ب
 للمثاممم سبيل ا لتلاج  لاالتلاج  البيعيبات . يظهر التباين بين هرا احتياجات العميل لارظالتر ين ممم ا

 أدمات. يي الش ل

المتتما يي ممارسك اعممال أمر ضرلار  يي بي ك  التلاج أن هرا  حاليا  الشر ات  تدرا، ممم محلا متنايد
بش ل ممرد ممم تتنايد دتلال الحليليك ال، لا أيضل تعميما  لاأ ثر تملارا  هم المستهم لان الآن ياليلام. العمل 

ها بين مجملامك متملامك أسب  لدى المستهم ين الآن قدرة إمواق تلديريك  بيرة لتتسيسحيي مر السمين 
 يويك امتظا الممتس اعيضل من مريق الإمتاج من الممتجات لاالتدمات. للد تعممت ال ثير من الشر ات 

لم المجاح التملا ي إه يي حال لاضو احتياجات العمظو يي الوعال لاالترلايس الشامل لاهرا لن ي د  إ
 المر ن اعلال أثماو تتميم العمل لايهم سملاا المشتر  لاتلميات الشراو.

 

 
(: التوجه البيعي مقابل التوجه التسويقي1-1الشكل رقم )  
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 ,Jobber D. and Lancaster G. (2015), Selling and Sales Management, 10th editionالمصدر: 
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 (:Sales Management Conceptمفهوم المبيعات ) 1-2

 تعريا إدارة المبيعات: 1-2-1

ن لهرت  ممدما يعمل مجملامك من اعيراد لتحليق ألا لإمجان أهداا حددلاها مسبلا  يهم يمثملان إدارة، لاا 
يق أهدايها. يالإدارة يم ن أن تتمثل بشتو ألا بأ ثر الإدارة لاظا ا يجب أن تللام بها ب واوة ماليك لتحل

استمادا  إلم مبيعك الممظمك لاحجم اعمشمك التي تللام بها سلااو ممم مستلاى السلاق المحميك ألا السلاق 
 التارجيك.

الإدارة تمثل إيجاد الحملال لممشا ل من تظل إمجان لاظا وها اعربعك: التتميم، التمظيم، الليادة 
 قابك.)التلاجي (، الر 

إن تعريا إدارة المبيعات ه يبتعد  ثيرا  من تعريا الإدارة بش ل مام عن لاظا ا الإدارة تللام بها جميو 
الإدارات لاي من اهتتظا يي مبيعك مشام الممظمك التي تديرها هرت الإدارة ألا تما. يأ  ممظمك سلااو 

تظل رجال البيو، يجب أن ي لان لديها  امت  بيرة أم سغيرة الحجم لاتنالال ممميك اهتسال بالنبا ن من 
 مدير مبيعات  و  لاقادر ممم قيادة رجال البيو باتجات تحليق اعهاا.

 يم ن تعريا إدارة المبيعات بأمها "ين الحسلال ممم اعشياو من تظل اعيراد".

الللاى حيي يشار إلم أن إدارة المبيعات تعمل ممم تحليق التمظيم الر  يتم من تظل  تحليق أهداا 
البيعيك بوعاليك لالااقعيك من تظل التتميم، التمظيم، التلاظيا، التدريب، الليادة، لاالسيمرة ممم مسادر 

 الممظمك. يتضمن هرا التعريا ملمتين أساسيتين:

 لاظا ا الإدارة التمس. .1

 تحليق اعهداا ب واوة لايعاليك. .2

يعيك بش ل جمامي من تظل استتدام  رلا يم ن الللال أن إدارة المبيعات مس لالك من إدارة الللاى الب
ن مجاحها يرت ن ممم تملاير يريق ممل جمامي لاتحديد العظقات، لاضو  اعمشمك الجرابك لاا 
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اهستراتيجيات، تملاير يريق العمل، تملاير لاتملايو الللاى العاممك، تميك مهارات العاممين، لاحل المشا ل 
 لااههتمام باللضايا الماليك.

مللاى البيعيك تحتاج إلم اتتيار يرق بيو قادرة ممم إمجان اعهاا البيعيك التي تسعم إرن يالإدارة الوعالك ل
الممظمك إلم تحليلها. حيي يلو ممم ماتق إدارة الللاى البيعيك ممميك اتتيار، تدريب، إشراا، تحوين 

 . لامن هما مجد أم  يم ن تحديد ممل إدارة الللاى البيعيك بما يمي:1لاتلييم العاممين*

 Recruiting and Selecting Sales Representativesلااتتيار ممثمي المبيعات تحديد  -

 Training Sales Representativesتدريب ممثمي المبيعات  -

 Supervising Sales Representativesالإشراا ممم ممثمي المبيعات  -

 Motivating Sales Representativesتحوين ممثمي المبيعات  -

 Evaluating Sales Representativesت تلييم ممثمي المبيعا -

إرن يرتبم تعريا إدارة المبيعات بش ل مباشر بالمهام التي تلو ممم ماتلها لاللد تعددت هرت التعاريا 
استمادا  إلم مبيعك اللاظا ا التي تستمد لها باتتظا الممظمات لامبيعك أمشمتها لاالممتجات التي تتعامل 

لاحجم اعمشمك التي ت ما بها إدارة المبيعات. لال مها بش ل مام  معها )سمو لاتدمات( لاحجم الممظمات
تمثل الجهك المس لالك يي الممظمك من إثارة الممب لاتحليق اعهداا البيعيك لمممظمك لاأهدايها لاأهداا 

 النبا ن من تظل إدارة اعمشمك البيعيك بش ل يعال لا و .

 (:Basics Concepts in Salesمفاهيم أساسية في المبيعات ) 3 -1

 :طبيعة ودور المبيعات  1-3-1

 عمليتوي هرا اللا البيو.  ممميك إن أبسم مريلك لمتو ير يي مبيعك لادلار البيو )ين البيو( هي إجراو
اللااض  يي  ثير من اعحيان ممميك معلدة لمغايك. لاهرا يمملا  ممم استتدام مجملامك من المبادئ 

أسباب اههتمام الشديد يي هرا المجال من هحلا  . لاسمبحي ال بيرةلاالتلميات لا رلا المهارات الشتسيك 
 المشام التجار .

هرا اههتمام بالبيو لايعلاد ين البيو.  مممالشر ات مبالغ  بيرة من المال لتدريب ملاظوي المبيعات تموق 
                                            

 ام بالتوسيل يي يسلال قادمك.* ستتم دراسك هرت المل 1
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يعتبر ملاظولا المبيعات الرابم اع ثر أهميك مو  تيي معظم الشر ا لاهلا أم  بسيم لسبب الشتسي
ممثظ   بالمسبك لمعديد من العمظويعد أم  يعمي الدلار الر يسي الر  ي دي  ممدلاب المبيعات ، لا يلالعم

إرا  ان ممدلابلا المبيعات ظير   بيرة. لامو رلا، قد توشل جهلاد التسلايق الالبا و هلا الشر كأ :  لمشر ك
را ما مظرما إلم . يعالين واظ ممم قلاة المبيعات، هماا لاتدريب لاالح بتعيينالت اليا ال بيرة المرتبمك لاا 

 .أسباب قلايك لمتأ يد ممم أهميك مهمك البيو لالتبرير المحالاهت لتحسين الوعاليك يي هرا المجال

يُممب من  قد :لاأمشمك المبيعات. ممم سبيل المثال اتجاهاتيشمل مسمم  البيو مجملامك متملامك من 
 منا  يتتما تمام، لاالتأ يد يي هرا الملاع  ألا دلار  ممتظمممدلاب المبيعات تسميم الممتس لمعميل بش ل 

بالإضايك حيي يتعامل ممدلاب المبيعات مو مبيعات المعدات الرأسماليك لممشترين السماميين.  بيومشام ال
مباشرة إلم  بالبيو، يتعامل بعض ممثمي المبيعات يي أسلااق التسدير يلم بيمما يللام آترلان إلم رلا

لد ي لان ييي البيو هلا التملاع اللااسو يي أدلاار البيو  ا  مب اع ثر لاضلاح. أحد الجلااالعمظو يي ممانلهم
بيمما قد يشارا آترلان يي تتسيو الممتجات  اعساسيكبيو الممتجات  ممم ا  مدير المبيعات قادر 

لا  Vodafoneيي متاجر الهلااتا المحملالك مثل  :. ممم سبيل المثاللاتعديمها حسب الممبلاالتدمات 
Apple حيي المتتموك.  البيعيك مجملامك من التممالهلااتا لايق رين التمويريين لممبيعات بيو يم ن لممدي

حتياجات اهممم  ا  بماوأ  أم   قد يتتما سعر البيو بحسب حجم لاأهميك التدمات المرايلك لمممتس.
لنم معميل يم مهم إضايك التدمات لاالعمل ممم إمداد حنمك مو جميو الت اليا الإضاييك إرا المتتموك ل

 اعمر.

 مجالات إدارة المبيعات: 1-3-2

التمرق لمبيعك لادلار المبيعات يي اعمشمك المتتموك لمشر ات، يجب تحديد مجملامك من المشامات بعد 
 ألا اللاظا ا التي تمثل مجاهت إدارة المبيعات، لاهي تشمل جامبين:

 ارة الللاى البيعيك.الجامب اعلال يرتبم بإدارة المشام البيعي، لاالجامب الثامي يرتبم بإد

 :(Sales Activity Management) الجانب الأول: إدارة النشاط البيعي

 يتضمن الليام باللاظا ا التاليك:

تتميم المشام البيعي، حيي يشمل المشار ك يي لاضو اعهداا لارسم السياسات البيعيك داتل  .1
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لااهتسال مو اعسلااق الم سسك  السياسات التاسك بالممتجات، اعسعار، التلانيو، الترلايس 
 المستهديك.  رلا لاضو الميناميات التلديريك التاسك بالمبيعات لات اليا البيو لاظير رلا.

تمظيم المشامات البيعيك، حيي يشمل تمظيم الجهلاد البيعيك من تظل تملاير هي ل إدار   .2
مبيعات لاتمظيمي يعال لإدارة البيو الشتسي مو تمظيم العظقات مو العمظو عن ممدلابي ال

 يمثملان حملك اللاسل بين الم سسك لاممظ ها.

 تموير المشامات البيعيك التي تم تحديدها يي البرامس البيعيك الموسمك. .3

 الإشراا ممم جهلاد ممدلابي البيو لاتلاجيهها بالش ل المماسب بما يحلق اعهداا. .4

 لاالإمتاج لاالماليك. تمسيق المشامات البيعيك مو الإدارات اعترى  التسلايق لاالمشتريات لاالمتانن .5

الرقابك لاالتلييم ممم المشامات البيعيك، حيي يشمل تحديد الممامق البيعيك، تحديد مسارات  .6
ممدلابي المبيعات، تحديد حسو البيو، تملي التلارير من سير العمل البيعي، تلييم المتا س التي 

لاتملايرت يي المستلبل. تم التلاسل إليها، لااتتار الإجراوات التسحيحيك لتحسين مستلاى اعداو 
لاتعتمد إدارة المبيعات يي العمميك الرقابيك ممم تحميل المبيعات لاتملارها لاأسباب تلدمها ألا 

 تراجعها.

 (:Sales Force Managementالجانب الثاني: إدارة القوى البيعية )

 يتضمن الليام بالمهمات ألا اعمشمك التاليك:

حميل العمل لالاسو ، تحديد م هظت البامك، شرلام استتدام لااتتيار ممدلابي البيو من حيي ت .1
جراوات اهستتدام المماسبك لهم.  التلاظيا مو تحديد مسادر الحسلال ممم ممدلابي البيو، لاا 

تدريب ممدلابي البيو من حيي تحديد ملاضلامات االتدريب لااهحتياجات التدريبيك، لامراجعك  .2
 البرامس التدريبيك لاالتأهيميك من لاقت لآتر.

لابي البيو من حيي تحديد أساليب التحوين المتتموك، لا يويك استتدامها، لااللاقت الر  تحوين ممد .3
 يجب أن تستتدم ب .

تعلايض ممدلابي البيو من حيي تحديد أسملاب التعلايض الر  يماسب مبيعك العمل البيعي لابما  .4
 يحلق إمجان أيضل لمم سسك لاممدلابي البيو.

رج التلييم الوعالك لاالملاضلاميك لملاسلال إلم ح م تلييم جهلاد ممدلابي البيو من حيي تحديد مما .5



 

11 

 

 ممملي ممم أداو ممدلابي البيو لاحسب إمجانهم العلمي.

 مسؤوليات وأدوار مدير المبيعات: 1-3-3

مبيعك لادلار إدارة المبيعات. أسبحت ،  رلا يا  لاتملارا    أسب  ب  البيو أ ثر احترارال اللاقتبموس 
إلم ممارسك اللااجبات الر يسيك  و المشار ين يي العمميك الإداريك" يدملا جميإدارة"  ممك التر ين مممي

التي  امت و رة ال ت. للد تغير لاالرقابك لاالتلاجي التمظيم التتميم لا لجميو المديرين بمريلك مهميك لاهي: 
السمك الر يسيك  إرن .لممبيعات يجب أن ت لان لديا الشتسيك المماسبك ا  جيد ا  ت لان مدير  تللال: حتم
ممم الرظم من أن هرت السوات قد ت لان لا  .ا   ايي ا  تبيو حجم أنهي التأ د من أن قلاة المبيعات لملاظيوك 

 .إلم حد  بيرالحديثك قد تلاسعت لاتغيرت  اترا عك إه أن لااجبات مدير المبيعات يي الشر 

أن لا  ،أ بر ب ثير يي الشر ك ا  استراتيجي ا  يي اللاقت الحاضر دلار  من المتلاقو أن يمعب مدير المبيعات
يممب مم  تلديم مدتظت ر يسيك يي سياظك تمم الشر ك. لابالتالي هماا حاجك لمتعرا ممم التلميات 

إلم أن ي لان  ا  يحتاج مدير المبيعات أيض  ما .لاالميناميكالمرتبمك بالتتميم بما يي رلا التمب  بالمبيعات 
وي العديد من الشر ات ي لان يممم درايك بموهلام التسلايق لضمان دمس أمشمك المبيعات لاالتسلايق. 

ممم ا  يجب أن ي لان مدير المبيعات قادر  ، حييالتر ين أقل ممم حجم المبيعات لاأ ثر ممم اعرباح
يجب أن ي البيعيك ىللا اليي التعامل مو أما لاتلاجيهها محلا أممال أ ثر ربحيك.  الللاى البيعيكتحميل أمشمك 

 .2*ثك يي إدارة الملاارد البشريكي لان مدير المبيعات ممم درايك بالتملارات الحدي

ربما  ان أحد أهم التملارات التي ت ثر ممم إدارة المبيعات لاالبيو يي السملاات اعتيرة هلا تملار موهلام 
لالهرا سمتمرق إلم العظقك بين المبيعات لاالتسلايق يي الولرة اللادمك عهميت  يي البيو،  ا  التسلايق. مظر 

 ملار لاتأثيرت ممم أمشمك المبيعات.متبات إلم مبيعك هرا التاه لمموت

 Relationship between Marketing andالعلاقة بين البيع والتسويق ) 1-4

Sales:) 

دارة المبيعات تمت الإشارة سابلا  إلم محلا التلاج  التسلايلي.  العام التحرا لامماقشك ،مبيعك لاأدلاار البيو لاا 
المنيس  مماسرممم اللرارات التي تتتر بشأن  أن جهلاد المبيعات ت ثر لاقد تم ر ر إضايك  إلم رلا،

                                            
 سمستعرض مهام إدارة المبيعات بالتوسيل يي يسلال قادمك.*  2
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لرلا من الضرلار  دمس لاتتأثر بها.  بش ل مامبدلارها يي جهلاد التسلايق  ت ثرالتسلايلي لمشر ك لاالتي 
للد ترايق امتماد موهلام التسلايق يي العديد من الشر ات مو تغييرات لا المبيعات لاالتسلايق بش ل  امل. 

 إلم جمب مو التغييرات يي مبيعك البيو. ا  جمبلارلا يي الهي ل التمظيمي، 

 ا  ممبيعات هحلل   يمظرلابعدت هلا حليلك أم يالتسلايلالتلاج  بين الشر ات قبل  ا  لالعل اهتتظا اع ثر برلان 
 را  وي الشر ك رات التلاج  التسلايلي، تأتر لاظيوك التسلايق دلا يممم أمها جنو من مشام لاظيوك التسلايق. 

ما يسيو يهم هرا الجامب من التلاج   اا  ظالبلا . مبر مماق أمشمك الشر ك يي التح م لاالتمسيق ا  لااسع
بسبب  ين المبيعات لاالتسلايققدر  بير من اهستياو بلالد يت لاقد، يي المبيعات قبل من همالتسلايلي من 

محلا يمسوك  الإدارة ظير الحساسك لاظير الدبملاماسيك ممد إجراو التغييرات الظنمك لإمادة تلاجي  الشر ك
، لايجب تمسيق هرا الجهد من برمامس التسلايق ال مي لمشر ك البيو ليس سلاى جنوإن  .مال جديدة أم

ال مي من تظل لاظيوك التسلايق. لامو رلا ، ه يعمي موهلام التسلايق أن أمشمك المبيعات أقل أهميك ألا 
 أن المديرين التمويريين لمتسلايق يجب أن يشغملاا المماسب العميا يي الشر ك. 

 المتملاراهحترايي  لااعسملابيك إلم التغييرات يي الهي ل التمظيمي، يإن تأثير لاظيوك التسلايق بالإضا
تهتم الآن إدارة المبيعات بتحميل احتياجات العمظو لا لممبيعات يعمي أن مبيعك لادلار هرا المشام قد تغير. 

 لتمبيك هرت اهحتياجات لاالرظبات. تلايير الولاا د  يتملارظباتهم، لامن تظل الجهلاد التسلايليك الشاممك لمشر ك، 

، مستلظ   ا  المنيس التسلايلي، يإن لاظيوك البيو الشتسي ليست ممسر  مماسر ما هلا الحال مو جميو 
عمم مستلاى الممتس، هماا امتباران يل مها ممسر يجب مرامات  يي ضلاو استراتيجيك التسلايق الشاممك. 

ل من هرت اللرارات ت ثر ممم ك، لا مق مينة تواضميالسلاق المستهدا لات اتتيارر يسيان لمتسلايق هما 
 البيو الشتسي.

مما سبق أمظت يم ن مظحظك أن مدراو المبيعات يساهملان بش ل يامل يي تملاير استراتيجيك التسلايق 
يي الشر ك من تظل التعامل مو إدارة التسلايق لاالإدارات التابعك لها من جهك، لامن جهك أترى من تظل 

اشر بالسلاق لاالعلاامل الم ثرة ممي  لااهمظع ممم آراو النبا ن لارسد حر ك الممايسك يي اهتسال المب
السلاق لاملامها البيعيك لاظيرها من اعمشمك. لايي موس اللاقت يمعب ه هو المدراو دلار مهم يي تحليق 

 أهداا إدارة التسلايق من تظل تحليق حجم المبيعات المتلاقو إمجانت.
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التسلايليك تحدد استمادا  إلم مماسر المنيس التسلايلي: ممتجات يجب أن تباع، لايشار إلم أن البرامس 
تسعير مماسب يمعب دلار يعال يي نيادة المبيعات، ترلايس لمممتجات بهدا تعريا اعيراد بها لاحثهم 
قمامهم ممم شرا ها، لاتلانيو هرت الممتجات. لايسما البيو الشتسي ضمن مماسر المنيس الترلايجي  لاا 

ن رجال البيو لهم دلار مهم يي تحليق اهتسال المباشر مو النبا ن لاحثهم ممم اتتار قرار اعترى ع
تمام ممميك المبادلك. لاقد حددلاا ملاقو البيو الشتسي ضمن مماسر المنيس التسلايلي  ما هلا  الشراو لاا 

 ملاض  يي المتمم التالي:

 

 ةموقع إدارة المبيعات ضمن النشاطات التسويقي(: 1-2الشكل رقم )

 ,Douglas J. Dalrymple, William L. Cryon, and Thomas E. Decarlo, (2001) المسدر:

Sales Management, 7th edition, p.3. 
إن من بين مماسر المنيس الترلايجي، يتمين البيو بوعاليك  بيرة يي تحديد الورو لاتمق قيمك لمنبلان 

المباشر بين اللاسماو )رجال البيو( لاالنبا ن. إن  لا سب النبا ن لمممظمك، لارلا من تظل ممميك اهتسال
دلار العاممين يي البيو الشتسي يمارس ممم مدد محدد من النبا ن عم  يتسل بالمشترين الرين 

 يتلااجدلان يي الملام البيعيك.

 المزيج التسويقي
Marketing Mix 

 Priceالتسعير    Productالمنتج 
الترويج 

Promotion 

 Publicityالدعاية 
الإعلان 

Advertising  

العلاقات العامة 
Public 

Relation 

البيع الشخصي 
Personal 

selling 

 Salesإدارة المبيعات 
Management 

تقييم الأداء -تدريب  -اختيار وتعيين رجال البيع  -تحديد النقاط البيعية   -موازنة المبيعات  -تخطيط  -مكافأة  -تحفيز   

تنشيط المبيعات 
Sales 

Promotion 

التوزيع   
Distribution 
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ديد إن لرجال البيو يي الملام البيعيك الدلار الوعال يي التعرا ممم ردلاد أيعال النبا ن تجات الممتجات لاتح
التسا و المرظلابك لاالتسا و ظير المرظلابك. لاتريو هرت المعملامات إلم إدارة الإمتاج لتللام اعتيرة 
بإجراو التملاير المماسب ممم الممتس ل ي يسب  ممبي لحاجات لارظبات النبا ن، لايي موس اللاقت تريو 

نبلان لاالممظمك، لايتم تحديد المعملامات حلال اعسعار لاتللام الإدارة المتتسك بتعديل السياسك المماسبك لم
مبيعك الممايسك يي السلاق استمادا  إلم المعملامات التي يريلها رجال البيو يي الملام البيعيك. لايللام مدراو 
المبيعات بدراسك الممامق البيعيك، لاتلدير  ميك الممب، لاتحديد مدد الملام البيعيك الظنم إمشا ها، لامبيعك 

 ت المعملامات إلم إدارة التلانيو.السمو التي تعرض ييها لاريو هر

إن لإدارة التسلايق الدلار الوعال لتحسين بي ك ممل إدارة المبيعات لاممم اعتو يي مجال تلايير 
المعملامات من الممايسك، الدتل، تلاجهات الممب، لاظير رلا من تظل اهمتماد ممم مظام المعملامات 

جي دلار مهم يي تهي ك البي ك المماسبك لإدارة التسلايليك. لايي موس اللاقت تمعب مماسر المنيس الترلاي
المبيعات لارجال البيو من تظل أمشمتها، لايمعب مظام التلانيو الدلار الوعال يي مجال تمق قملاات بيو 
جديدة، تملاير اللملاات البيعيك السابلك، تحديد اللاسماو. يإدارة التسلايق لها دلار مهم يي تحسين الممتجات 

ات لارظبات المستهم ين مما يسهل ممم إدارة المبيعات لارجال البيو إمجان لاتلديم ممتجات تظ م حاج
مهمتهم بش ل أيضل عن اتتار قرارات المبيعات يعتمد باعساس ممم دراسك السلاق لاتحميل البيامات 

جراو التلاقو ل ميك المبيعات لاتحديد العظقات لاالعلاامل التي ت ثر ممم قرارات البيو لاحجم المبيعات.  لاا 

لاظيوك البيو إمماو شيو ما لااستظم مبمغ من المال، لارلا من تظل تهي ك اعيراد للبلال هرا الشيو  تمثل
)سمعك، تدمك(. إن أ ثر تعاريا البيو تلترب من ممميك التبادل لال ن ما يمين لاظيوك البيو إمها تعتبر من 

لرارات البيعيك لاقتا  لاتتممب لعب اللاظا ا المعلدة لاالمر بك لارلا هشتراا أ ثر من جهك ييها. لاقد تأتر ال
 العديد من اعدلاار من قبل رجال البيو عمها تتممب مهارات متتموك لاأيراد لاتلميات متعددة.

ثارة الممب ممم السمو لاالتدمات لاتحسيل  إن لاظيوك البيو تمثل ممميك اتسال مباشر تهدا إلم تمق لاا 
 الليام بالمبيعات.

 خلاصة:

دارة مبيعك لادلار المموهلام التسلايق لاموهلام المبيعات، ثم تحديد  يي هرا الوسل استعراضتم  بيعات لاا 
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أحد لا ان حلال هرت اعمشمك.  ا  ، لااست شاا بعض المواهيم التام ك اع ثر امتشار المبيعات لامماقشتها
ر ات من  لامها امتلمت الشحيي هلا تملاير موهلام التسلايق.  ممالالتو ير لااعالتملارات اع ثر أهميك يي 

. للد تم تلاضي  الآثار لت لان ملاجهك محلا السلاق ،المبيعات ملاجهك محلا ثممن لا ، هك محلا الإمتاجملاج
 .لاالعظقك بيمهما ت لادلار البيو يي برمامس التسلايقالمترتبك ممم التلاج  التسلايلي عمشمك المبيعا
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 أسئلة عامة:

 

 True/False ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح السؤال 

1 
ممم أم  مشام إمسامي ملاج  محلا إرضاو الحاجات لاالرظبات  التسلايق Philip Kotlerرا م

   .بلااسمك ممميك التبادل

   .جنو مم  بمعنل من اعجناو اعترىالتسلايق مظام مت امل يم ن أداو أ   2
   تسلايق يهتم ببيو ما يتم إمتاج  دلان أ  امتبار عرلااق المستهم ين.التلاج  الإمتاجي لم 3

4 
ن الم هظت التي يتممبها المجاح يي لاظيوك ممدلاب البيو ليست بالضرلارة هي موسها التي إ

   المجاح يي لاظيوك مدير المبيعات. يتممبها

   مس لاليك مدير المبيعات بالدرجك اعلالم هي البيو. 5
   .بيو الشتسي ممسر من مماسر المنيس التسلايلييعتبر ال 6
دارة المشام البيعي. 7    إدارة المبيعات تشمل إدارة الللاى البيعيك لاا 
   .المنيس الترلايجيأحد مماسر  يلاظيوك البيو الشتسي ه 8

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :إدارة التسلايق يي مبيعتها  -1
 أمم لاأشمل من إدارة المبيعاتب(      ة المبيعاتأحد يرلاع إدار أ( 
 )ب + ج( سحيحكد(  لك من لاضو الإستراتيجيك العامك لإدارة المبيعاتالمس لا ج( 

 :هدا التلاج  السمعي لمتسلايق هلا  -2
 إمتاج سمو رات ملاميك جيدة لاأداو يعال ب(     الإستوادة من لايلارات الحجم أ( 
 ه شيو مما سبق د(   ا بش ل أيضلدراسك الحاجات من أجل إرضا ه ج( 

 تتضمن إدارة المشام البيعي الليام بأحد اللاظا ا التاليك::  -3
 اتتيار ممدلابي المبيعاتب(      أ( تتميم المشام البيعي

 جميو اعجلابك تام كد(      تلييم الجهلاد البيعيكج( 

 من لاظا ا إدارة الللاى البيعيك: -4
 تحوين ممدلابي البيو ب(     أ( تدريب ممدلابي البيو
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 التمب  لاالمينايمكد(      ج( )أ+ب( سحيحك
 من مس لاليات مدير المبيعات: -5

 تمظيم المشامات البيعيكب(      أ( تحديد لااتتيار ممثمي المبيعات
  ل ما سبقد(      تحديد أهداا لاظايات الللاى البيعيكج( 

 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3

 .لبيو لاالتسلايقالعظقك بين ا( 1الس ال )
 .ماقش ملاقو إدارة المبيعات ضمن المنيس التسلايلي

 {4 تلاجي  للإجابك: الولرة . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .بعض التعاريا( 2الس ال )
 مرّا المسممحات الآتيك بما ه يتجالان ثظثك أسمر:

 .لتلاج  التلاج  البيعيالتسلايق، المبيعات، التلاج  الإمتاجي، التلاج  السمعي، ا

 {1 )تلاجي  للإجابك: الولرة . 20: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 .مس لاليات مدير المبيعات( 3الس ال )
 .مس لاليات مدير المبيعات حدد

 {3تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 
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 ارة المبيعاتالثاني: تنظيم إدالفصل 

 مقدمة:

إن التمظيم هلا أحد اعر ان اعساسيك ع  إدارة مهما  ان ملاع مممها، يهلا من اللاظا ا لاالمواهيم الإداريك 
التي تتشارا مو التتميم لاالرقابك لاالتلاجي  يي لاضو الإمار السميم الر  بملاجب  تمارس المشامات 

المبيعات من المهام اعساسيك بامتبارت العمميك التي  المتتموك يي إدارة المبيعات. لايعد تمظيم ممل إدارة
يم ن من تظلها ترتيب الملاارد التاسك لإدارة المبيعات بمريلك تم ن أمشمتها من المساهمك بش ل ممظم 
لاممسق يي تحليق هرت الإدارة، يبدلان التمظيم ه تستميو الإدارة أن ت لان ممم امظع بالمهام الملا مك 

لتتميم لاهرا يمع س بدلارت ممم اعظراض لااعهداا المحددة ل ل إدارة لاسلاه  إلم إليها ضمن ممميك ا
 الإدارة العميا يي الممظمك.

 

 Concept and Causes of Organizingمفهوم وأسباب تنظيم المبيعات ) 2-1

Sales:) 

ك البيعيك، يهم يتمئ ال ثير من مدير  المبيعات ممد تبسيم المشا ل التي تلااجههم أثماو ممارسك العممي
يعتلدلان أم  بلاجلاد مبيعات مستمرة ألا مستلرة يهرا دليل ممم أن العمل يسير بش ل ممتظم لاسحي . 
بيمما يي اللااقو، تتعرض أ  إدارة لضغلام داتميك لاتارجيك بش ل مستمر لاهرا ي ثر ممم مبيعك أممالها، 

ممين، لاممم ال ثير من ممميات ممم اعسلااق التي تعمل بها ألا تستهديها، ممم ممميك اتتيار العا
الإشراا لاالتمسيق لاظيرها من اللاظا ا التي تديعها لتمظيم أممالها لاتش يل الهي ل التمظيمي بما يمسجم 
لاتحليق اعهداا التي تسعم لتحليلها، لامن ثم إسدار الدليل التمظيمي الر  يعتبر مظام داتل الممظمك 

 يجب اهلتنام ب  من قبل الجميو.

 وم تنظيم المبيعات:مفه 2-1-1

يمشأ التمظيم من مجملامك اعيراد الرين يعمملان متعالامين لتحليق أهداا محددة لامشتر ك حيي تربمهم 
رلاابم قلايك، يالتمظيم هلا اللاسيمك التي يعمق مميها اعيراد الآمال لتحليق أهداا معيمك. بمعمم آتر، يإن 

لاسيمك لتحليق اعهداا العامك لمم سسات بإدارتها التمظيم يعمي إمداد هي ل محدد لمعظقات لاالرلاابم  
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المتتموك.  ما أم  من الضرلار  ممد تسميم هي ل تمظيمي اههتمام بحجم الم سسك، لابمبيعك السمو 
 المبامك لامددها، لاالتلانيو الجغرايي لامريلك التسلايق لااللاضو المالي لاسياسات البيو.

لإداريك.  ما أن أ  تمظيم لإدارة المبيعات ه بد أن يتضمن تمظيم المبيعات العديد من مماسب البيو ا
يتضمن يرسا  ملبلالك لعمميك التتميم اهستراتيجي لاالتي تتممب ألال ما تتممب اللدرة ممم تحديد أهداا 

 لااضحك لامم مك التموير.

لاه يتم اتباع هي ل تمظيمي محدد من قبل جميو الممشآت ل لان العديد من هرت الهيا ل لديها أسلااق 
لابي ات ممايسك لاأهداا تاسك بها. يأهداا الممشأة لااستراتجياتها لاأسلااقها بالإضايك إلم بي تها التمايسيك 
تتغير باستمرار مما يعمي ضرلارة تغيير الهي ل ليتماسب مو هرت المتغيرات. إه أن أيضل تمظيمات 

 المبيعات تما التي تأتر بعين اهمتبار البي ك التي تعيش ييها.

دما إلم أن التمظيم الإدار  لإدارة المبيعات يمثل يرع من المظام التسلايلي ال بير الر  يت لان من لاهرا يللا 
مدة أمظمك يرميك تعمل بش ل متوامل لامت امل لتحليق أهدايها. إن التمظيم هلا مبارة من تما العمميك 

 دام لتما الملاارد.التي يتم ييها ترتيب الملاارد التاسك يي الممظمك بالش ل الر  يحلق أيضل استت

يعرا التظيم ممم أم  يمثل تلاليوك عجناو المظام لاتلانيو اعممال بين اعيراد ألا العاممين لاتجميو اعمشمك 
سماد  ل ممها إلم إدارة تاسك، قسم ألا لاحدة ممل، لا رلا تحديد العظقات الرأسيك  يي مجملامات لاا 

د السظحيات لاالمس لاليات، لاتبسيم إجراوات لااعيليك لالاضو الهي ل التمظيمي لاتلاسيا اللاظا ا لاتحدي
 العمل بهدا اللاسلال إلم اعهداا المحددة بأقل ت موك لالاقت.

بالتالي إن تمظيم المبيعات يحدد ل ل جهك يي الإدارة من مدراو لاماممين مبيعك اللاظيوك التي ي مولان بها 
ملاع التعامل مو الممظمات لاحدلاد السظحيك الممملاحك لهم، لايحدد مماق الإشراا لاالرقابك، لا رلا 

 اعترى لاالنبا ن المستهديين.

 أسباب تنظيم المبيعات: 2-1-2

إن الممظمات تعمل يي بي ك ديمامي يك متلمبك تتممب المرلامك لاالت يا لتحليق المجاح، حيي يعتمد سر 
لاظا وها مجاح الممظمك ممم البماو السحي  لتمظيم أممالها، لرلا يإن هرت الممظمات تعمل ممم تلاسيا 

 ثم تللام باتتيار العماسر المماسبك لإشغال هرت اللاظا ا.
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إن إدارة المبيعات تراجو باستمرار تمظيمها لاقد تمجأ إلم تغييرت ألا تملايرت ألا تلميس  استمادا  إلم اعهداا 
 ان  التي تسعم إلم تحليلها لاالظرلاا البي يك )الداتميك لاالتارجيك( التي تمر بها. ممم سبيل المثال: ارا

ممل إدارة المبيعات يي أربو ممامق جغراييك لاأرادت استهداا ممملك تامسك يظ بد لها من اتتار قرار 
ضايك إدارة تامسك يي  لت لان مس لالك من هرت الممملك من اعممال، أما ارا  تملاير الهي ل التمظيمي لاا 

لمبيعات تللام بعمميك ام ماش  ان اعمر يتلاجب اهمسحاب من إحدى الممامق عحد اعسباب يإن إدارة ا
يي هي مها التمظيمي من تظل اتتار قرار بإلغاو العمل يي تما الممملك. لايي بعض اعحيان قد تللام 
إدارة المبيعات بدمس إدارتين معا  لارلا إما لتلميو المولات ألا لعدم لاجلاد الشتو المماسب لإدارة هرت 

 رتين متيجك لظرلاا العمل بها.الإدارة، ألا تللام بتلسيم إدارة لااحدة إلم إدا

تحتاج الممظمات ال بيرة لاالتي تتعامل بالعديد من الممتجات لاتعمل يي ممامق جغراييك لااسعك لالديها 
اللدرة الماليك لاالبشريك ال بيرة، إلم تمظيم أممالها لاتلسيمها لاتمسيلها لاتحديد الإمار التمظيمي ل ل إدارة 

بيعات. يحدد تمظيم المبيعات ملاقو إدارة المبيعات يي الهي ل يي الهي ل التمظيمي لاممها إدارة الم
التمظيمي لامدى ارتبامها بالإدارات اعترى  إدارة التسلايق، حيي أن مس لاليك إدارة المبيعات تلو ضمن 

 إدارة التسلايق.

بش ل مام هماا العديد من اعسباب التي ديعت إدارة المبيعات لتمظيم أممالها لاأمشمتها لامن هرت 
 عسباب ما يمي:ا

 نيادة لاتملاع الممتجات التي تتعامل بها إدارة المبيعات. .1

 حجم النبا ن الرين تتعامل معهم إدارة المبيعات لاملدار النيادة يي أمدادهم تظل يترة نمميك. .2

 اتساع الممامق الجغراييك التي يتم تدمتها بممتجات الممظمك. .3

 دتلال ممامق بيعيك جديدة. .4

 يعيك  امت قا مك.اهمسحاب من ممامق ب .5

 استحداي ملام بيعيك جديدة يي ممامق متتموك. .6

 دتلال قمامات الممايسين لتحليق مينة تمايسيك. .7

 الحاجك لتلاظيا مماسر بشريك بيعيك جديدة رات  واوة ماليك. .8

 التملار الت ملاللاجي لاأثرت ممم لاسا ل اهتسال. .9
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 أهداا إدارة المبيعات..مبيعك العلاامل الداتميك لاالتارجيك التي ت ثر ممم تحليق 10

 .استراتيجيك لاأهداا إدارة المبيعات.11

 .تحليق الإدارة الجماميك.12

 .قسر دلارة حياة الممتجات.13

 (:Sales Organization Procedures) إجراءات تنظيم المبيعات 2-2

ي مها تللام إدارة المبيعات بالعديد من الإجراوات ل ي تتم ن من تمظيم أممالها بش ل جيد لارسم ه
 التمظيمي، لايم ن حسر هرت الإجراوات ممم المحلا التالي:

 إجراءات ما قبل التنظيم: 2-2-1

 قبل تمظيم إدارة المبيعات، يجب ممم اللا مين ممم ممميك التمظيم الليام بما يمي:

 تحديد الأهداف: .1

ل اللااجب الليام بها ل ل إدارة أهداا تسعم لتحليلها، لرلا يتم تلاظيا اعملاال لااعيراد لاتحديد اعمما
مجانها لملاسلال إلم هرت اعهداا بحيي ت لان لدى الإدارة المعملامات ال اييك التي يتم اهمتماد مميها  لاا 
ن تحليلها يعتبر معيارا   ممد التمظيم لارسم الهي ل التمظيمي. لرلا تعتبر اعهداا دليل العمل لاالمرشد ل  لاا 

 ك من الللاى البيعيك.مهما  لتلييم أداو التمظيم لاالعاممين تاس

 تحديد خطة العمل: .2

ه تستميو إدارة المبيعات الليام بأمشمتها لاتلاجي  العاممين من قلاى بيعيك لاظيرها، لااللاسلال إلم الممامق 
المستهديك ما لم ت ن لديها تمك لااضحك لامحددة. لاتمعب هرت التمك دلارا  هاما  يي تمظيم أمشمك البيو، 

نيادة مدد الملام البيعيك يإن هرا الهدا سي ثر ممم الهي ل التمظيمي لهرت  يمثظ  ارا  امت التمك تلتضي
 الإدارة.

 تحديد الوحدات أو الأقسام التي يتكون منها الهيكل التنظيمي: .3

يتبو ممميك تلاسيا ممل إدارة المبيعات، تحديد اللاحدات التابعك لها ثم تلاسيا لاظا ا إدارة المبيعات 
ملاقو هرت اللاظا ا ضمن الهي ل التمظيمي، مبيعك العظقات ما بين هرت  يي الهي ل التمظيمي، تحديد
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اللاظا ا، لاتحديد ملااسوات لام هظت اعيراد المراد تعييمهم لشغل تما اللاظا ا. لا مما  ان مدد 
اللاحدات التابعك لإدارة المبيعات  بيرا  يإن ممميك التمظيم لارسم الهي ل التمظيمي ست لان معلدة لاسعبك، 

مك اعممال التي تللام بها إدارة المبيعات يتممب ممها لاحدات أقل لات لان ممميك التمظيم سهمك لارسم بيمما ق
 الهي ل التمظيمي بسيم لاظير معلد.

 تحديد المستويات الإدارية: .4

 تملسم جميو الإدارات إلم ثظثك مستلايات هي:

 الإدارة العميا 

 الإدارة اللاسمم 

 الإدارة الدميا 

 م يي:يساهم مثل هرا التلسي

 تحديد لاحدة اعلاامر لاالليادة 

 تحديد مبيعك السظحيات ل ل إدارة لامس لالياتها 

  مبيعك ممل  ل إدارة لاالإمار الر  يتحرا يي 

 تحديد العظقات الرأسيك لااعيليك 

إن الإدارة العميا تمثل أممم ملاقو يي الهي ل التمظيمي لاأساس اعلاامر لاالسظحيات إضايك لمدلار الرقابي 
ا الإدارة اللاسمم يهي ت لان مس لالك من لاحدات العمل المتتموك لاالهي ل التمظيمي لمممظمك حسب لها. أم

مبيعك التمظيم المعتمدة، أما الإدارة الدميا يهي تمثل لاحدات العمل التمويريك لاالتي تتلالم تموير المهام 
 لااعمشمك المتتموك لمممظمك.

 تحديد الصلاحيات والمسؤوليات: .5

حيات لاالمس لاليات استمادا  لومسوك الإدارة لامدى تبميها لموهلام المر نيك لاالظمر نيك يي يتم تحديد السظ
الإدارة ألا أ  ش ل يجمو بين هرين الملامين من الممم الإدار . يإرا  امت إدارة المبيعات تعتمد موهلام 

ارا  امت تتبو  المر نيك يإن جميو السظحيات ت لان محسلارة بها، أ  بشتو لااحد ألا إدارة لااحدة، أما
موهلام الظمر نيك يإن اللرارات ت تر من قبل أ ثر من جهك استمادا  لمسظحيات المتلالك لها، لاارا  امت 
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إدارة المبيعات تدمس بين الموهلامين )المر نيك لاالظمر نيك( يإن اللرارات الر يسيك ت لان ممد مدير 
م اللاحدات داتل الإدارة استمادا  لمبيعك لابي ك المبيعات بيمما اللرارات اعترى تلانع حسب السظحيات مم

العمل. لا مما  امت السظحيات الممملاحك لمبا و مرمك،  ان التلااسل مو النبا ن لاريو المعملامات لمممظمك 
ظهار ما لديهم  أيضل. حيي أن مم  السظحيات لرجال البيو يمعب دلارا  مهما  يي حثهم ممم الإبداع لاا 

 هدا تمينهم من الآترين.من مهارات لاملااهب لارلا ب

 تنظيم قوى البيع:   2-2-2

 يعتبر تمظيم قلاى البيو جنوا  أساسيا  من ممل إدارة المبيعات. لاتتم إجراوات تمظيم قلاى البيو لايق ما يمي:

 تحديد أهداف القوى البيعية: .1

يعيك تتضمن التحديد الدقيق عهداا الللاى البيعيك حسب الممامق التي يعمملان ييها لاالحسو الب
 المستهديك حسب ما هلا متمم ل  يي ميناميك المبيعات.

 تحديد الصلاحيات والمسؤوليات للقوى البيعية: .2

تعمل إدارة المبيعات ممم تحديد سظحيات لامس لاليات  ل يرد يعمل ضمن إدارتها  ي يتم ن من إمجان 
هلا المس لال  ما هلا ملا ل إلي  من مهام بش ل جيد. حيي يعرا  ل شتو حدلاد لامماق ممم  لامن

 مم  إضايك لمعريك ملدار المرلامك الممملاحك ل  لمتحرا ضمن ممم .

 تحديد العلاقات الرأسية والأفقية لقوى البيع: .3

تعتبر إجراوات تحديد العظقات ما بين الإدارة العميا لاالإدارات اعترى من الإجراوات المهمك التي تللام بها 
ر أن مدير المبيعات هلا الجهك المس لالك من أمشمك المبيعات يهلا  ل إدارة لاممها إدارة المبيعات. لابامتبا

 يمثل رأس هرت الإدارة لاالمرجعيك اعلالم ل ايك العاممين ييها لاممهم قلاى البيو.

 يم ن تلاضي  العظقات الرأسيك من اعممم إلم اعدمم بالش ل التالي:
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 تدفق الأوامر والتعليمات     المرجعية الإدارية

 العلاقات الرأسية بين مختلف مستويات إدارة المبيعات(: 2-1م )الشكل رق

، المبعك اعلالم، دار المسيرة لممشر لاالتلانيو، إدارة المبيعات(، 2010يلاسا، رديمك لا السميدمي، محملاد ) المصدر:
 .74ممان، اعردن و. 

 

مستلاى الإدار   ما يلاض  أيضا  إن العظقات اعيليك تمثل العظقك ما بين إدارتين متماثمتين بموس ال
 الش ل التالي:

 العلاقة الأفقية

 العلاقات الأفقية داخل إدارة المبيعات(: 2-2الشكل رقم )

، المبعك اعلالم، دار المسيرة لممشر لاالتلانيو، إدارة المبيعات(، 2010يلاسا، رديمك لا السميدمي، محملاد ) المصدر:
 .74ممان، اعردن و. 

 مدير المبيعات

 نائب مدير المبيعات

 رؤساء الأقسام

 القوى البيعية

إدارة 
 المبيعات

 مدير المالية
مدير قوى 

 البيع
 مدير الفروع مدير الشراء
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 لتنظيمي:إعداد الهيكل ا  2-2-3

 تصميم الهيكل التنظيمي: .1

بعد اهمتهاو من تحديد اعهداا، تلاسيا اللاظا ا، تحديد السظحيات لاالمس لاليات، تحديد ملاميك 
العظقات الرأسيك لااعيليك، تجميو اعممال لاتلسيمها؛ تللام إدارة المبيعات بتمثيل رلا يي هي ل تمظيمي 

 قسام، لاحدات العمل، .... إلخ.يتم تلسيم  استمادا  إلم مدد الإدارات، اع

 إصدار الدليل التنظيمي: .2

بإسدار دليل يتضمن الهي ل التمظيمي مو شرح ملاجن  بعد تسميم الهي ل التمظيمي تللام إدارة المبيعات
 ل ل إدارة ألا لاحدة يي ، حيي يعتبر هرا الدليل رلا أهميك بالمسبك لمعاممين.

 Objectives & Benefits of Sales) أهداف وفوائد تنظيم المبيعات 2-3

Organization:) 

يمثل التمظيم الجيد أحد العماسر اعساسيك لإدارة الللاى البيعيك، لرلا يحلا  هرا التمظيم أهداا لايلاا د 
 لإدارة المبيعات.

 أهداف تنظيم المبيعات:   2-3-1

 يم ن تحديد أهداا تمظيم المبيعات بما يمي:

 تميك الم ثرة يي ممل إدارة المبيعات.الت يا مو العلاامل التارجيك لاالدا .1

مار ممل  ل إدارة لامامل يي إدارة المبيعات من أجل ممو التداتل لااهندلااجيك  .2 تحديد حدلاد لاا 
 بين اللاظا ا ألا العاممين.

 تلاسيا اللاظا ا من تظل لاسا مهام  ل لاظيوك. .3

 لاى البيو.تحديد الم هظت الظنمك لشغل تما اللاظا ا مما يسامد ممم اتتيار لاتعيين ق .4

 اللضاو ممم التشلايش من البي ك الداتميك لاالتارجيك. .5

 تحديد تتسو الإدارات، اعقسام، اللاحدات، اعيراد. .6

 تحديد العظقات ما بين العاممين لاالإدارات المتتموك داتل التمظيم. .7

 مراقبك لاتحضير العاممين يي متتما المستلايات الإداريك داتل إدارة المبيعات. .8
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 تحديد مجال ممل  ل قسم ضمن إدارة المبيعات يي اعسلااق المستهديك.المسامدة ممم  .9

 يسامد ممم امسيابيك العمل بش ل يم ن من ملااجهك الممايسين لاالسملاد أمامهم..10

 يسامد إدارة المبيعات ممم التملايو يي أممالها من تظل تملاع الممتجات ألا اعسلااق لاالممامق..11

 فوائد تنظيم المبيعات:  2-3-2

 إن التمظيم الماج  لاالوعال يحلق يلاا د متعددة  ما يمي:

 تحديد أمشمك لاأممال الإدارة لاالعاممين ييها. .1

 تلاسيا اعمشمك لااعممال بش ل جيد لادقيق. .2

 تحديد السظحيات لاالمس لاليات. .3

 تحديد اهتتساسات لاالم هظت الممملابك. .4

 تحليق مستلاى من الإشراا لاالمتابعك. .5

 تحليق الإشراا الجيد. .6

 لاضو الشتو المماسب يي الم ان المماسب. .7

 تحديد الر يس لاالمر لاسين. .8

 تجميو اعممال ألا اعمشمك لاتلسيمها. .9

 ممو التداتل لاالتضارب لااهندلااج يي اعممال..10

 يسهل ممميك الرقابك لاالمتابعك..11

 تلميل الت اليا لاالجهد..12

 تحوين العاممين..13

 المهارات الممملابك.تلاظيا رجال البيو المرين يمتم لان .14

 يسامد العاممين ممم تمبيك حاجات النبا ن بش ل  و ..15

 تحليق اهتسال بش ل سهل ألا سمس..16

 استظم اعلاامر لاالتعميمات بالسرمك الممملابك..17
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 إيسال المعملامات للإدارة العميا بسرمك..18

 يسهل ممميك تحليق اعهداا..19

 مد.يسهل ممميك تمبيق البرامس لاالللاا.20

 يتسا بالمرلامك لاالت يا مو العلاامل البي يك المتتموك مما يسامد الممظمك ممم تحليق أهدايها..21

 (:Basis of Sales Organization) أسس تنظيم إدارة المبيعات  2-4

 يتم تلسيم مهمات إدارة المبيعات لايق اعسس التمظيميك التاليك:

 التنظيم الجغرافي:   2-4-1

هرا التلسيم اتساع حجم اعسلااق لانيادة مدد المستهم ين ألا نيادة اتتظيهم يي العادات من أسباب تمبيق 
الشرا يك ألا احتياجاتهم لاضتامك المهام البيعيك. لايعتبر التلسيم الجغرايي من أسهل لاأبسم المرق لتلسيم 

ك لهم مهام البيو إلم لاحدات يم ن الإشراا مميها، حيي يعمل رجال البيو يي الممملك المتسس
لايتعامملان مو جميو أملااع لاأسماا الممتجات التي تمتجها ألا تتعامل بها الممظمك، إضايك إلم تلديم جميو 
التدمات التي يرظب النبلان يي الحسلال مميها. لايم ن التلسيم تبعا  لمممامق الجغراييك  ما هلا ملاض  

 يي الش ل التالي:

 

 رافيةالتقسيم طبقاً للمناطق الجغ(: 2-3الشكل رقم )

 فوائد التنظيم:

يعتبر هرا الملاع من التمظيمات السهمك لاه تحتاج إلم جهد  ثير،  ما يعمل رجال البيو يي مماق الممملك 

مدير 
 المبيعات

مسؤول 
 المنطقة الثالثة

مسؤول 
 المنطقة الثانية

مندوبو مبيعات 
 المنطقة الثانية

مسؤول 
 المنطقة الأولى

مندوبو مبيعات 
 المنطقة الأولى
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 اللااحدة لايوضل أن ي لاملاا من س ان موس الممملك للأسباب التاليك:

 .تلميل ت اليا السور لاالإقامك لاالس ن 

 مغرايي لمس ان.المعريك بمبيعك الممملك لا يويك التلانيو الدي 

 .)... ،المعريك بتسا و المستهم ين )العادات، التلاليد، اعممام اهستهظ يك 

 .يستميو رجل البيو التعرا ممم  ل سلاق يي ممملك ممم : الممايسين، م شرات الممب 

إن هرت المعملامات مهمك عمها تسهل ممل رجال البيو لاتاسك ييما يتعمق بأسملاب تعاممهم مو النبا ن 
  ل جيد.بش

 مشاكل التنظيم:

 يعامي التمظيم حسب الممامق الجغراييك من المشا ل التاليك:

 .سعلابك إيسال المعملامات لااللرارات بالسرمك المم مك 

 .سعلابك التعرا ممم حر ك المبيعات 

 . تبامد الملام البيعيك من بعضها لامن مر ن الممظمك أيضا 

 ات الظنمك من الممتجات التي يتعامملان بها، مدم تم ن رجال البيو من امتظا جميو المعملام
 لاتاسك بالمسبك لمسمو المعمرة لالمممظمات التي تتعامل مو تش يمك لااسعك من الممتحات.

إن ال ثير من المشا ل قد تم تجالانها حاليا  متيجك تملار لاسا ل اهتسال التي امع ست إيجابيا  ممم هرا 
 الملاع من التلسيم.

 ي:التنظيم السلع   2-4-2

تلسم أممال البيو حسب هرت المريلك ممم اثمين ألا أ ثر من مسامد  مدير المبيعات حيي يتتو  ل 
لااحد بتلاجي  ممميات البيو المتعملك ب ل سمعك ممم حدت. لايتم امتماد هرا الملاع من التمظيم يي الممظمات 

عليد ألا سرمك التما مما التي تمتس تش يمك لااسعك من الممتجات لاب ميات  بيرة، لاتتسا ممتجاتها بالت
 يتممب إيسالها بش ل مباشر للأسلااق. لايم ن تمثيل هرا التلسيم لايق الش ل التالي:
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 التقسيم وفق السلعة والخدمة(: 2-4الشكل رقم )

 فوائد التنظيم:

 من أهم يلاا د التمظيم السمعي:

 ك مما ي سبهم تبرة يجعل من قلاى البيو متتسسين يي التعامل مو الممتجات رات التلميك العالي
 لامعريك بها.

 .يورض ممم قلاى البيو تلديم تدمات متملارة لاجديدة ترضي النبا ن 

  يجعل إدارة المبيعات قادرة ممم السيمرة لامراقبك تديق الممتجات من المسمو إلم السلاق ثم إلم
 النبا ن.

 .يجعل قلاى البيو أ ثر احتراييك يي بيو الممتجات 

 مشاكل التنظيم:

 د من المشا ل التي تلااج  التمظيم السمعي:هماا العدي

 .يتممب ت اليا أ بر من التمظيم الجغرايي 

  تتسو رجال البيو بممتجات محددة تجعل معريتهم محسلارة لاظير لااسعك مما يجعمهم ظير
 قادرين ممم تنلايد النبا ن بمعملامات من ممتجات أترى.

  ريو الت اليا لاهرا يمع س ممم اعسعار نيادة الجهد المبرلال من قبل رجال البيو مما ي د  إلم
 المها يك لمممتجات.

 .سعلابك السيمرة ممم هرا التمظيم قياسا  بالتمظيمات اعترى 

 مدير المبيعات

مسؤول مبيعات 
 المنتج ب

مندوب مبيعات 
 المنتج ب

مسؤول مبيعات 
 المنتج أ

مندوب مبيعات 
 المنتج أ
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 .يجعل المستهما يبرل المنيد من اللاقت لاالجهد لمحسلال ممم أ ثر من ممتس موس ملمك البيو 

 التنظيم وفق الزبائن:   2-4-3

ظا السمعك بلااسمك جمامك متتموك من المستهم ين لاالتي تمتان تستتدم هرت المريلك ممدما ي لان استه
باتتظا المشا ل البيعيك ل ل جمامك ممهم، يي لان البيو ممم أساس اتتظا التسا و يي 

 المستهم ين. لايم ن تمثيل هرا التلسيم بالش ل الملاض  أدمات:

 

 
 التقسيم وفق الزبائن(: 2-5الشكل رقم )

 

 فوائد التنظيم:

 ظيم حسب النبا ن ل  العديد من الولاا د أهمها:إن التم

 .سهلالك تمبيك رجال البيو لحاجات لارظبات النبا ن 

 .الحسلال ممم مسادر جيدة من المعملامات من اللمامات السلاقيك التي ييها تمايس 

 .تحديد ردلاد أيعال النبا ن اتجات الممتجات حسب اللمامات لاي ات النبا ن 

 لتي تلااج  النبا ن لاحمها بالسرمك المم مك.سهلالك التعرا ممم المشا ل ا 

 مشاكل التنظيم:

 يلااج  هرا الش ل من التمظيم العديد من المشا ل أهمها:

 مدير المبيعات

قسم التصدير 
 للخارج

قسم مبيعات 
 المستشفيات

مندوبو مبيعات 
 المستشفيات

قسم مبيعات 
 الفنادق

مندوبو مبيعات 
 الفنادق
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 .إدارة لاتلاجي  الجهلاد البيعيك لمتتما النبا ن يتممب جهلاد  بيرة لاتبرة ماليك 

 لامات ال اييك من الت اليا الإضاييك متيجك تدريب لاتأهيل الللاى البيعيك لإ سابهم المهارات لاالمعم
  يويك التعامل لااهستجابك لممب النبا ن.

 .متممبات التعرا بش ل دقيق ممم  امل تم الممتس بأش ال  المتتموك من قبل رجال البيو 

 التنظيم الوظيفي:   2-4-4

يللام هرا التمظيم ممم أساس أن  ل يرد داتل التمظيم سلااو  ان ر يسا  ألا مر لاسا  يجب أن يللام بأ بر 
ر من اللااجبات. لايستتدم هرا التمظيم مبدأ التتسو ممم ألاسو مدى حيي يتم تلانيو المهام قد

لاالمس لاليات لاالسممك حسب اللاظا ا، مما يعمي أن ممدلابي المبيعات يتمللان التعميمات من مدة ر ساو 
  ل حسب مبيعك تتسس .

دارة المبيعات، حيي يتم تملاير إن هرا الملاع من التمظيم هلا اع ثر شيلاما  لااستتداما  من قبل الممظ مات لاا 
الإمظن، المبيعات، بحلاي التسلايق، ألا أقسام هرت اعمشمك، لابعد رلا يتم جمو هرت اعمشمك رات 

 العظقك سلايك يي إدارة متتسسك. لاالش ل التالي يلاض  هرا التمظيم:

 
 التقسيم الوظيفي للمبيعات(: 2-6الشكل رقم )

 

نائب الرئيس 
 لشؤون التسويق

مدير المشتريات 
 مدير المبيعات والتخزين

مدير تزويد 
 الطلبيات

مدير إدارة العلاقة 
 مع الزبون

مدير تدريب القوى 
 البيعية

مدير تخطيط 
 المبيعات

مدير تحصيل 
 القيام بالمبيعات

مدير دراسة 
السوق والتنبؤ 

 بالمبيعات

مدير البحوث  مدير الترويج
 التسويقية
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 فوائد التنظيم:

 ولاا د بما يمي:يم ن حسر ال

 .نيادة يعاليك لادلار رجال البيو 

 .تستميو الممظمك التر ين ممم بعض المهام الحرجك 

 .تحدد المسادر بش ل دقيق هتتيار الللاى البيعيك لارلا لتتسو اعمشمك لااعممال 

 .ينيد من تتسو العمل لاتر ين الجهلاد 

 حيمك.ي سب العاممين مهارة لاتبرة لاملدرة يي التعامل مو الظرلاا الم 

 مشاكل التنظيم:

 تمحسر مشا ل التمظيم بما يمي:

 .يتممب إمواق لات اليا ماليك لمحسلال ممم رجال بيو متتسسين 

 .يم ن أن ي لان النبا ن مشلاشين 

  قد يتملم رجال البيو التلاجيهات من أ ثر من جهك مما يضعا أدا هم لايلالد اندلااجيك لاتداتل
 بالتلاجيهات لااعممال.

 اً لوسائل الاتصال:التنظيم وفق  2-4-5

هماا العديد من الشر ات التي ه تمتما ملام بيعيك )يرلاع، أقسام، متاجر، ...( ل مها تعتمد يي بيو 
ممتجاتها ممم اهتسال المباشر بالنبا ن من تظل لاسا ل اهتسال المتعددة. لايعتبر دتلال شب ك 

ك اهتسال لاالمعملامات من السمو اهمترمت لاامتشارها مامل مشجو لمشر ات لاالنبا ن لتحليق مممي
 لاالتدمات المعرلاضك ممم مستلاى السلاق المحمي لاالعالمي. لايأتر هرا التمظيم الش ل التالي:
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 التنظيم حسب وسائل الاتصال(: 2-7الشكل رقم )

 

 فوائد التنظيم:

 من يلاا د هرا التمظيم:

  لااسعك من الرقعك الجغراييك اهمتشار اللااسو من تظل إم اميك اهتسال بالنبا ن ممم مساحك
 داتل لاتارج البمد.

  ،تلميل ت اليا يت  ملام البيو، تلاظيا رجال البيو، بماو ألا إيجار المتاجر، الترتيب الداتمي
 الدي لار، ...إلخ.

  ،تحليق اتسال مباشر مو النبلان من تظل معريك معملامات دقيلك مم ، م ان الس ن، اهسم
 تظل الحلاار معهم، إقامك مظقك مو النبلان، ... إلخ.الملاقو، الحاجات لاالرظبات من 

 مشاكل التنظيم:

 من مشا ل هرا التمظيم:

 .قد ت لان ثلك النبلان بالشتو المتسل ضعيوك مما ه تشجع  ممم الشراو 

 .قمك المعملامات الملدمك مما ي ثر ممم تمق إدراا لااسو من الممتس 

 النبلان ب   ثيرا . قد ي لان اهتسال يي لاقت ظير مماسب لاقد ه يهتم 

 .قد ه يستجيب النبلان لمرسا ل التي ترسل إلي  من مريق البريد 

مدير 
 المبيعات

البيع عن طريق 
 الهاتف المحمول

البيع عن طريق 
مواقع الشركة على 

 شبكة الانترنت

البيع عن 
 طريق التلفاز

البيع عن 
 طريق الهاتف

البيع عن 
 طريق البريد
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 التنظيم المركب:  2-4-6

يعتمد هرا الملاع من التمظيم يي الشر ات التي تتبو تم ممتس متملاع عملااع متتموك من النبا ن لاممم رقعك 
، لاي لان العمل جمامي لايتممب التمسيق جغراييك لااسعك. حيي تعتمد الإدارة ممم دمس أ ثر من تمظيم معا  

 العالي لاالتعالان لاالت امل ما بين المدراو لاالعاممين لإمجاح هرا الملاع من التمظيم.

 

 
 (: التنظيم المركب2-8الشكل رقم )

 المدير

نائب المدير لإدارة 

 الإنتاج

نائب المدير لإدارة 

 التسويق

 مدير التسويق المحلي

مدير المنتجات 

البيع )الاستهلاكية 

 (للمشتري الاستهلاكي

مدير مبيعات المنتجات 

 (مساحيق الغسيل)

مدير مبيعات المنتجات 

 الورقية

مدير مبيعات المنتجات 

 الغذائية

مدير المنتجات 

البيع )الصناعية 

 (للمشتري الصناعي

 مدير التسويق الدولي

 مدير المبيعات الدولي

 الدول الأوروبية   أمريكا اللاتينية آسيا وإفريقيا

نائب المدير للإدارة 

 الهندسية

تنظيم 
 وظيفي

 

تنظيم 
 جغرافي

 

تنظيم 
حسب 
 الزبائن

 

نظيم ت
حسب 
 المنتج
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 فوئد التنظيم:

 إن أهم يلاا د هرا الملاع من التمظيم تتمتو بما يمي:

 تسل بها.تحديد مبيعك اهتسال المسملاح ب  لاالجهك الم 

 .التملاع يي اعممال لااعمشمك 

 .التعامل مو مدد  بير من الممتجات، اللاسماو، النبا ن 

 .التعامل يي رقعك جغراييك لااسعك 

 .يممو التداتل ما بين أممال الإدارة 

 .يحتاج لعاممين متتسسين بعممهم بش ل دقيق 

 يتممب مم  السظحيات أ  اهمتماد ممم مبدأ الظمر نيك يي الإدارة. 

 مشاكل التنظيم:

 من المم ن تمتيو أهم مشا ل هرا التمظيم بما يمي:

 .سعلابك السيمرة ممم جميو اعمشمك بش ل  امل 

 .سعلابك الرقابك ممم اعداو 

 .ه يمتما العامملان معملامات  اييك من أممال الآترين، السمو، التدمات، الممامق، اعسعار 

مما تعمل الإدارة تمظم الشر ات أممالها استمادا  لممعملامات  لااعهداا لاالتمم، لاه يلاجد تمظيم ثابت لاا 
باستمرار ممم تملاير، إمادة، لاتغيير تمظيم أممالها لايلا  لمبيعك العلاامل الم ثرة ممم أمشمتها. لابالتالي 
يإم  ه يلاجد هي ل تمظيمي لااحد مم ن أن تتوق ممي  جميو الممظمات عن هرت الهيا ل تسمم لايلا  

 ال، النمن، الم ان المماسب، لااعهداا الممملاب تحليلها.لمبيعك اعمم

 

 خلاصة:

تم يي هرا الوسل تلديم موهلام تمظيم المبيعات لااعسباب الداميك لهرا التمظيم آترة بعين اهمتبار البي ك 
الداتميك لاالتارجيك لمممظمات، ثم التعرض لإجراوات التمظيم لا يويك رسم الهي ل التمظيمي لاتمظيم الللاى 
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البيعيك. لابعد رلا تم استعراض أهداا لايلاا د تمظيم المبيعات؛ إضايك إلم شرح أسس تمظيم إدارة 
المبيعات لايق التلسيم ممم أساس جغرايي، أساس سمعي، لايق النبا ن، أساس لاظيوي، حسب لاسا ل 

 اهتسال، لاممم أساس التلسيم المر ب.
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 أسئلة عامة:

 True/False ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح السؤال 
   ه يلاجد تمظيم لااحد يماسب جميو إدارات المبيعات يي الم سسات المتتموك. 1
   من ميلاب التمظيم اللاظيوي ملال الوترة اهنمك لملاسلال إلم قرار معين. 2

3 
هستلرار لاتمبق مبدأ التتسو التمظيم اللاظيوي ه يسم  لمشر ات ال بيرة التي تتمتو با

   لاتلسيم العمل.

   تنداد المولات الإداريك يي التلسيم الجغرايي إه أم  من أسهل مرق التلسيم. 4

5 
ه يتم اتباع هي ل تمظيمي محدد من قبل جميو الممشآت ل لان العديد من هرت الهيا ل لديها 

   أسلااق لابي ات ممايسك لاأهداا تاسك بها.

   الإدارة التمويريك المباشرة أممم ملاقو يي الهي ل التمظيمي.تمثل  6
   يعتبر تمظيم قلاى البيو جنوا  أساسيا  من ممل إدارة المبيعات. 7
   يستتدم التمظيم المر ب يي الشر ات التي تتبو تم ممتس لااحد يي ممملك محددة 8

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 سيم الهي ل التمظيمي إلم مستلايات إداريك يي:يساهم تل  -1
 ب( تحديد السظحيات لاالمس لاليات    أ( تحديد العظقات الرأسيك لااعيليك

 د( جميو الإجابات تام ك     ج( تحديد تمك العمل

 أسباب تمبيق التلسيم الجغرايي هي:  -2
 ب( اتساع حجم اعسلااق    أ( ممتجات  ثيرة سريعك التما

 ه شيو مما سبق د(    التسا و يي المستهم ين ج( اتتظا

 من يلاا د التمظيم حسسب النبا ن:  -3
 ب( الحسلال ممم مسادر معملامات جيدة    أ( سهلالك تمبيك حاجات النبا ن

 د( السيمرة لامراقبك تديق الممتجات     ج( )أ+ب( سحيحك

 من مشا ل التمظيم اللاظيوي: -4
 ت اليا ماليك لرجال البيو ب(     أ( قمك المعملامات الملدمك

 د( )ب+ج( سحيحك    ج( اندلااجيك لاتداتل التلاجيهات
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 يستتدم التمظيم المر ب يي الشر ات التي لديها: -5

 ب( أملااع متتموك من النبا ن      أ( تم ممتس متملاع
 د(  ل ما سبق     ج( ممامق جغراييك متتموك

 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3

 ظيم المبيعات.أسس تم( 1الس ال )
 اتتر رسم أحد الش مين:

 ش ل يعبر من التلسيم حسب العمظو. -

 ش ل يعبر من التلسيم حسب السمو. -

 {4تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .أسباب لتمظيم المبيعات( 2الس ال )
 .ار ر تمسك أسباب لتمظيم المبيعات

 {1)تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100يلك. الدرجات من دق 15}مدة الإجابك: 

 .إجراوات تمظيم المبيعات( 3الس ال )
 .حدد الإجراوات ما قبل تمظيم المبيعات

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 
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 الثالث: دور مدير المبيعاتالفصل 

 

 مقدمة:

إدارة أمشمتها البيعيك ممم التتميم الشامل ممم  ايك المستلايات. لرا يللام المعميلان  تعتمد الشر ات يي
بإدارة المبيعات بسياظك لالاضو معظم اهستراتيجيات البيعيك لاباهسترشاد باهستراتيجيك التسلايليك لاالبرامس 

 الموسمك لها.

عات، لاتحديد مبيعك المهام التي حيي يهدا هرا الوسل إلم معريك اعمشمك التي يضممو بها مديرلا المبي
يللام بها  ل من ممدلابي المبيعات لامدير  المبيعات لاالمس لالين من أقسام البيو، مو تحديد الممارسات 
لااعدلاار الإداريك يي مهمك مدير المبيعات ابتداوا  من لاضو اعهداا، لابيان  يويك ت لاين اهستراتيجيات، 

يجيك، لاامتهاوا  باتتار اللرارات البيعيك. ثم التر ين ممم التتميم لاسياظك الت تي ات التابعك ل ل استرات
اهستراتيجي ممم مستلاى الم سسك لاالمستلاى التسلايلي عهميك لاجلاد التمسيق لااهرتبام بين مستلايات 

 التتميم  مها بهدا مجاح الجهلاد البيعيك.

 

 Responsibilities and Roles of the) مسؤوليات وأدوار مدير المبيعات  3-1

Sales Manager:) 

 دور مدير المبيعات إدارياً: 3-1-1

يجب أن ي لان هرا الشتو محاسبا  لامتمما  لامديرا  لا بيرا  حيي قد يبدلا دلار مدير المبيعات هاما  
لمعاممين لامسلاقا . لامو رلا، يإن المس لاليك الر يسيك هي التأ د من أن لاظيوك المبيعات تساهم بش ل أ ثر 

مديرلا مادة ليق أهداا لاظايات الشر ك. لامن أجل الليام بهرا الدلار ممم محلا جيد، يتلالم يعاليك يي تح
 ممها: محددة لاظا ا إداريكالمبيعات 

  البيعيك؛ الللاى ظاياتلا  أهداا تحديد ●

  لاالميناميك؛ التمب  ●
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  ؛لاتتميم الممامق البيعيك لاتسميم الللاى البيعيك، لاحجم الللاى البيعيك، تمظيم ●

  لاالتدريب؛ لاالتلاظيا الللاى البيعيك راتتيا ●

  الللاى البيعيك؛ تحوين ●

 .مميها لاالرقابك الللاى البيعيك تلييم ●

 مما سبق مم ن الللال أن مدير المبيعات  إدار  يجب أن يتلاير لدي  السوات التاليك:

 تبرات جيدة يي مدار العمل البيعي يي الميدان. .1
 تمرس جيد يي مهمك ممدلاب البيو. .2
 مي يي مجال التسلايق سلااو أ ان تتسو مام ألا تتسو دقيق.م هل مم .3
يجب أن ي لان لدى مدير المبيعات اهستعداد لاالرظبك يي التدريب حتم ي تسب أساليب حديثك يي  .4

 ممارسك العمل الإدار .

 مسؤوليات مدير المبيعات: 3-1-2

ارة المبيعات من تظل تحديد ترتبم المس لاليك الر يسيك لمدير المبيعات بعمميك بماو هي ل تمظيمي لإد
المهمات لاالمشامات البيعيك لااعشتاو المماسبين لشغل لاتحمل أمباو العمل البيعي. حيي تتمثل 
المس لاليك الر يسيك لمدير المبيعات يي لاضو أهداا لااستراتيجيات لات تي ات لممارسك المشام البيعي 

 لاممم الم سسك بش ل مام. ب واوة بما يعلاد بالوا دة ممم إدارة المبيعات بش ل تاو

 مدير المبيعات هي: مسؤولياتأهم 

 :(Setting Sales Objectives) وضع الأهداف البيعية 3-1-2-1

يعتبر تحديد اعهداا ممميك ضرلاريك للاضو لاسياظك لاتموير أ  تمك يرظب مدير المبيعات بالسير 
ت التي تلااج  الم سسك ألاه  لايلها. حيي تمبو اعهداا من دراسك لاتحميل المش ظت ألا الورو ألا التحديا

لامن ثم إدارة المبيعات ثاميا ، لامن رلا يتض  أن تحديد اعهداا البيعيك هي ألالم مس لاليات مدير 
 المبيعات.

يجب أن تساغ اعهداا بش ل لااض  لا مي بلدر الإم ان، لاأن ت لان يي إمار نممي معين لابش ل 
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لالااقعيك بحيي يم ن تحليلها، لاأن ت لان قابمك  متدرج قابل لملياس. أ  أن يتم تحديدها بلاضلاح لادقك
 لملياس لامرمك يم ن تعديمها ممم ضلاو الظرلاا البي يك المتغيرة.

لامن منايا اعهداا المحددة بدقك لالاضلاح أمها ت لان مبارة من دليل لامرشد يحرا لايحون ممدلابي البيو 
ك جهلادهم لات لان بمثابك معايير ممد سعيهم لتحليق اعهداا الملا مك إليهم. يهي تسامد ممم تمسيق  اي

 ألا ملاييس ملاضلاميك لإح ام مبدأ الرقابك ممم اعمشمك لاالعمميات البيعيك لابالتالي مجاح العمل البيعي.

لايم ن لمدير المبيعات استتدام أساليب مسامدة ممم لاضو هرت اعهداا من أشهرها أسملاب الإدارة 
إدارة المبيعات ممم مستلاى اللاحدة الإداريك الر  يجب  باعهداا حيي يللام مدير المبيعات بتحديد أهداا

 (.Corporate Objectivesأن ي لان مرتبما  باعهداا العامك ممم مستلاى الم سسك )

%  2,5ممم سبيل المثال: إرا حددت إحدى الم سسات هديا  ماما  لها لاهلا نيادة الحسك السلاقيك بملدار 
لمبيعات تحديد اعهداا لاالمس لاليات التي يجب ممم إدارت  من العام السابق، يإم  يتلاجب ممم مدير ا

 أن تللام بها لتموير هرت اعهداا لملاسلال لمهدا العام لمم سسك.

 :(Setting Sales Strategies) وضع الاستراتيجيات البيعية 3-1-2-2

ات يي يعتبر تحديد اعهداا مرحمك ألالم من مراحل إمداد اهستراتيجيات البيعيك التي يرظب مدير المبيع
لاضعها لاالسير مميها من أجل اللاسلال إلم أيضل المتا س. يمثظ  تتحدد اهستراتيجيك يي مجال التسلايق 

 بالسعي إلم إيجاد مر ن تمايسي قلا  لمشر ك بالمسبك لمممتجات التي يتم تلديمها يي اعسلااق المستهديك.

  ل لاتتألا من سمسمك من بش ل مام، اهستراتيجيك مبارة من تمك إداريك ممم مستلاى الم سسك 
اللرارات بعيدة اعثر  ما تستهدا تحديد رسالك الم سسك لابيان هلايتها لاتلاجي  ملااردها يي سبيل اللاسلال 

 إلم أهداا محددة لامرسلامك.

لمام بالمراحل  لاممم مدير المبيعات أن يدرا أن اهستراتيجيك لاتحديدها بالش ل السميم يتممب مم  معريك لاا 
 هستراتيجيات الماجحك لاهي:المتتموك للاضو ا

i. .تحديد اعهداا لاتحميل لادراسك ملاامل البي ك الداتميك لاالتارجيك 
ii. .إمداد اهستراتيجيك 
iii. .تلسيم اهستراتيجيك 
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iv. .تموير اهستراتيجيك لامتابعتها لتحميل المتا س لاالمعلاقات 
 (:Setting Sales Tacticsوضع التكتيكات البيعية ) 3-1-2-3

مب التموير  لظستراتيجيك أ  لاضو اهستراتيجيك ملاضو التموير من تظل إن الت تيا بش ل مام هلا الجا
 مجملامك الت تي ات الم ديك لتحليق اعهداا العامك لاالورميك لمم سسك.

أما الت تيا يي المجال التسلايلي ييعمي ين استتدام العماسر التسلايليك المتتموك )الممتس، السعر، 
ر نها التمايسي لاقلاتها الوميك لاالماليك يي تمبيق اهستراتيجيك الترلايس، التلانيو(، سمعك الم سسك، م

 التسلايليك لاجعمها قابمك لمتموير لتحليق أهداا إدارة التسلايق.

أما الت تيا يي المجال البيعي يهلا سلارة مبسمك مم  يي المجال التسلايلي لامرتبم ب ، إر يعمي ين 
ألا التدمك، ممدلابي البيو، العظقات العامك، الدمايك،  استتدام العماسر الر يسيك لمعمميك البيعيك )السمعك

قمام  لإبرام العلد بسلارت  المها يك.  تمشيم المبيعات( يي اللاسلال إلم العميل الممتظر لاا 

لايم ن أن يستتدم الت تيا داتل الإدارة البيعيك مثظ  ممدما يرظب مدير المبيعات يي لاضو مظام حلااين 
دلابي البيو بش ل يسهم يي نيادة الإيرادات لملاسلال إلم اعهداا مسمم لنيادة لاحون مجهلادات مم

 المرسلامك.

 صناعة القرارات: 3-1-2-4

تعتبر اللرارات لاسيمك لملاسلال إلم ظايك معيمك لالممارسك جميو اللاظا ا الإداريك  التتميم لاالتمظيم 
يمامي يك تمثل لاالتلاجي  لاالتمسيق لااهتسال لاالرقابك. لاتأتي ممميك سمو اللرارات الإداريك  عمميك د

المضملان العام لمشام إدارة المبيعات ممم جميو مستلاياتها التمظيميك، رلا أن اتتار هرت اللرارات ه 
يعتبر ممميك سهمك عمها تحتاج إلم توهم لاممايك لاتحميل بهدا سياظتها بمريلك سميمك لاملاضلاميك حتم 

 توي بالغرض الممملاب ممها.

أحد أهم المس لاليات لمدير المبيعات بل لاأتمرها تاسك ما يمس ممها تمثل ممميك سمو اللرارات البيعيك 
العمميات البيعيك يي الميدان، لرلا يإن مجاح مدير المبيعات يي اتتار اللرارات المماسبك هلا الر  يحلق 
أهداا العمميك البيعيك لاقد ي لان حاسما  يي مجاح المدير يي ممم  الإدار  ألا يشم  ألا يي مجاح المشرلاع 

 لا يشم .أ
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تعتبر  إن المس لاليات التي سبق ر رها )اعهداا، اهستراتيجيات، الت تي ات، اللرارات( خلاصة القول:
 ممميات مرتبمك ببعضها البعض لاتمثل مجملامك لااحدة  ما هلا ملاض  يي الش ل.

 

 

 

 

 

 

 (: مسؤوليات مدير المبيعات3-1الشكل رقم )

 .67، و. الشخصي البيع و المبيعات إدارة(، 2013امي، لاحداد، شويق )مبيدات، محمد، الضملار، ه: المسدر

 

 مثال:

% 10% من ما د اهستثمار، ألا نيادة حستها يي السلاق من 20إرا  امت الم سسك تسعم إلم تحليق 
% تظل السملاات الثظي اللادمك. ييم ن أن مستتمو اهستراتيجيات من اعهداا 30إلم مستلاى 

 لي:بحسب الجدلال التا

 الاستراتيجيات المقترحة الأهداف

% عائد على الاستثمار في 20تحقيق  .1
 العام القادم.

 تتويض ت اليا الإمتاج لاالتسلايق. . أ

 نيادة معدل دلاران رأس المال العامل. . ب

 قرارات وضع الأهداف

 قرارات صياغة الاستراتيجيات

 قرارات صياغة التكتيكات
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% في العام 10زيادة الحصة السوقية من  .2
 % للأعوام الثلاث القادمة.30الحالي إلى 

ق ت ثيا الجهلاد التسلايليك يي اعسلاا . أ
 الحاليك المحميك.

 التلاسو يي يت  أسلااق تارجيك )التسدير(. . ب

محالالك تلديم سمو جديدة لموس اعسلااق  . ت
 الحاليك.

 (3-1الجدول رقم )

 (:Sales Manager Tasks) مهمات مدير المبيعات 2 – 3

مبها ن الم هظت التي يتممبها المجاح يي لاظيوك ممدلاب المبيعات ليست بالضرلارة هي موسها التي يتمإ
يممدلاب البيو الماج  هلا الر  يمظم موس  لايتمتو بدرجك من  المجاح يي لاظيوك مدير المبيعات.

اهستلظليك يي العمل، بيمما مدير المبيعات الماج  هلا الر  يتمتو باللدرة ممم التوامل المتبادل مو 
يي مدير المبيعات اعمراا داتل الم سسك لاتارج . إرن هماا ملااسوات لاتسا و معيمك يجب تلاايرها 

 لممجاح يي ممم  لايم ن إيرادها لايق الجدلال التالي:

 :خصائص مديري المبيعات الفعالين 3-2-1

 الشرح السمة

 جيدًاومتكلماً يجب أن يكون مدير المبيعات مستمعًا  مهارات الاتصال والاستماع

 الية ويطور العلاقةيجب أن يعمل مدير المبيعات مع الأشخاص بفع مهارات العلاقات الإنسانية

 يمكن لمدير المبيعات إدارة وقته وأنشطته الخاصة في العمل مهارات إدارة التنظيم والوقت

 بشكل عاموالمجال والمنتج  صناعةيجب أن يكون لدى مدير المبيعات معرفة جيدة بال امتلاك المعرفة

 لبيع لدى مندوبي المبيعاتيتمتع مدير المبيعات بالقدرة على تحسين مهارات ا مهارات التدريب

 يتعرف مدير المبيعات على ما يحفز ويكافئ الأداء الجيد مهارات تحفيزية

 يعتبر مدير المبيعات صادقًا ومباشرًا وأخلاقيًا النزعات الصادقة والأخلاقية

 مندوب مبيعات يفعليتمتع مدير المبيعات بخبرة في المبيعات ويعرف ماذا  مهارات البيع

 يشجع مدير المبيعات ويلهم مندوبي المبيعات ت القياديةالمهارا

 يسمح مدير المبيعات لمندوبي المبيعات بتحمل المسؤولية والإجراءات الاستعداد للتمكين

 مدير المبيعات يتسم بالمرونة قابلية التكيف
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 .Deeter-Schmelz, D.R., Goebel, D.J. and Kennedy, K.M. (2008) :)بتسرا( المسدر

 مهمات مدير المبيعات: 3-2-2

لممحايظك ممم تملاير قلاة بيعيك قادرة ممم إمجان أهداا الم سسك، يتلاجب ممم مدير المبيعات تأديك 
 مجملامك من المهمات الإداريك:

 :تنظيم القوى البيعية 3-2-2-1

لاضو هي ل تمظيمي ألا تسميم دليل تمظيمي يلاض  المس لاليات لاالسظحيات لااللااجبات لاملام اهتسال 
سمعك لاالإشراا لااتتار اللرارات، لايرايق رلا مدة أساليب تمظيميك مثل التمظيم ممم أساس السمعك ألا لاال

 الممملك الجغراييك  ما ر رما يي الوسل السابق.

 تحديد العدد المطلوب من مندوبي البيع: 3-2-2-2

ماا تملاات يجب اتبامها  يتم رلا ممم ضلاو تحديد العمل لاالمهام المتتموك يي  لااللاقت الظنم لإمجانت. لاه
 لملاسلال إلم العدد الممملاب من ممدلابي البيو  ما يمي:

 . تحديد مدد النيارات لممستهم ين المستهديين باهمتماد ممم رقم المبيعات الملدر ل ل مشتر 

  تحديد متلاسم اللاقت الر  تحتاج   ل نيارة ثم ضرب اللاقت بعدد النيارات لملاسلال إلم مجمل
 ج  لإمجان العمل لاالعمميك البيعيك.اللاقت الر  تحتا

  الترجمك إلم أرقام  م هلا اللاقت الوعمي المستغرق يي البيو من قبل  ل ممدلاب بيو ضمن العمميك
 البيعيك لسمعك ألا تدمك ما.

  تلسيم لاقت العمل ال مي ممم لاقت العمل ل ل ممدلاب بيو لملاسلال إلم العدد الممملاب من
 ممدلابي البيو.

 :يد حجم القوة البيعيةعن كيفية تحد مثال

 إرا  ان لديما:

 150مدد العمظو الحاليين  -

 600مدد العمظو المتلاقعين  -
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 )مدد العمظو الحاليين + مدد العمظو المتلاقعين( 750مجملاع مدد العمظو  -

 مدد النيارات ل ل مميل حالي مرة يي السمك / شهريا  تتم النيارة -

 نبلان سامك ل ل 0,75متلاسم اللاقت محلا  ل نيارة  -

 سامك 1000يلام يي السمك =  250× سامات يلاميا   4لاقت البيو الوعمي المتاح يي السمك =  -

 لايق المعادلك التاليك: حجم القوة البيعية المطلوب أو عدد مندوبي البيع المطلوبيني لان حساب 

× لسنوية عدد الزيارات ا× حجم القوة البيعية المطلوب = عدد الزبائن المتوقعين إضافة للحاليين 
 الوقت المتاح لكل مندوب بيع خلال السنة.÷ الوقت الفعلي المطلوب للزيارة السنوية 

 
    750×12×0,75    6750 
 ريباً مندوبين بيع تق 7= = رررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررررر =  رررررررررررررررررررررررررررررررررررررر  

 1000  1000 
لا مما  امت التلديرات حلال المتغيرات الداتمك يي حساب العدد الممملاب لممدلابي البيو دقيلك،  ان 

 بالإم ان اللاسلال لمعدد بدقك أ ثر.

 توظيف مندوبي البيع واختيارهم: 3-2-2-3

ثم البحي من تتضمن هرت اللاظيوك قيام مدير المبيعات بتحميل العمل لالاسو ، لاتحديد م هظت البيو 
مسادر التلاظيا المظ مك لاالمماسبك، ثم اتتيار ممدلابي البيو لايق تسمسل إجراوات معيمك لتعيين اعيضل 

 لااعمسب.

 تعويض مندوبي البيع: 3-2-2-4

 البحي باستمرار من الم ايآت التي تحون جهلاد البيو لاتملاير مظام تعلايض يعال لابما   بماو  مح ما .

 تدريب مندوبي البيع: 3-2-2-5

ى حاجك البيو لمتدريب مو تحديد م ان ألا ملاقو التدريب، لاملاضلامات ، لامن سيللام بالتدريب، تحديد مد
 إضايك إلم قياس أثر التدريب ممم  واوة اعداو.

 الإشراف والحفز: 3-2-2-6
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 تمسيق جهلاد ممدلابي البيو لامشار تهم يي لاضو اعهداا، لاتحديد الحسو البيعيك لامماملها.

 لبيع:التقييم والرقابة لأداء مندوبي ا 3-2-2-7

تملاير معايير اللياس، لاملارمك اعداو الوعمي مو المعايير الملاضلامك، لا شا اهمحرايات، لاالليام بإجراو 
التسحيحات الظنمك لاريو تلرير إلم المستلايات الإداريك العميا، لااتتار الإجراو المماسب لتواد  أ  تمل 

 يي العمميك مستلبظ .

 The Role of Sales Manager) ستراتيجيدور مدير المبيعات في التخطيط الا 3-3

in Strategic Planning:) 

دارة المبيعات هلا دلار أساسي لايعال، حيي أم  ممم أساس التمم يتم  إن دلار التتميم يي الممظمك لاا 
تحديد ألاج  اعمشمك لاأهدايها لاآليك تمويرها لامستمنمات التموير لا يويك تلانيعها ممم اعمشمك المتتموك من 

 يق أيضل  واوة يي استغظل لااستثمار الملاارد.أجل تحل

 تعريف التخطيط الاستراتيجي: 3-3-1

يبدأ التتميم اهستراتيجي بتحديد ر يك لاقيم الممظمك لامن ثم رسم تمم العمل للأمشمك اللااجب إمجانها، 
لارلا من تظل تحديد الإدارة عهدايها. أ  أن التتميم يمثل ممميك إداريك تتضمن لاضو التمم 

 اللسيرة ألا الملايمك اعمد لعمميات الممظمك يي المستلبل.

إن التتميم اهستراتيجي  مشام إدار  يعمل ممم تحديد لاتحميل الورو لاالورو البديمك، ملاامل الللاة 
لاالضعا لمممظمك، التهديدات لاالضغلام التارجيك لامن ثم تحديد اعلاللايات لاالتغمب مميها بالش ل الر  

 ستغظل لمملاارد البشريك لاالماليك.يحلق لمممظمك أيضل ا

 تخطيط المبيعات الاستراتيجي:تعريف  3-3-2

إن مدراو المبيعات هم المس لاللان من تتميم أمشمك المبيعات المتتموك، لامن تنلايد المستهم ين 
بالممتجات ضمن الملااسوات الممملابك، الم ان، اللاقت، لاالسعر المماسب. يتتميم المبيعات يمثل ممل 

رمس ضمن استراتيجيك الممظمك العامك لاالتسلايليك لاالبيعيك حيي يتم من تظل  قياس ألا اتتبار سملا  مب
مدى قدرة مدير المبيعات لا واوت  يي الإمداد السحي  لتمك المبيعات ممم المدى اللسير )سمك ألا أقل( 

 لاالمدى الملايل )أ ثر من سمك(.
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مظمك لسمو لاتموير اللرارات حلال اعهداا يم ن تعريا تتميم المبيعات بأم : " ممميك لااميك لام
لامشامات اعيراد ألا الجمامات، لاحدات العمل، مظرة الممظمك المستلبميك من تظل استتدام المسادر ألا 

 الملاارد المتاحك لااستعادتها من تظل إقوال ممميك البيو ".

 امظ  لاممم درجك ماليك إن التتميم اهستراتيجي ممم جميو المستلايات داتل الم سسك يجب أن ي لان مت
من التمسيق لااهرتبام يالتمك اهستراتيجيك ممم مستلاى الم سسك   ل يجب أن تبدأ من المستلايات 

 الإداريك العميا لات لان مرشدا  لادليظ  لممستلايات الإداريك الدميا.

الجهان  أما التتميم ممم مستلاى إدارة التسلايق ييجب أن يرتبم ب  لايتحدد ممم ضلاو مسار العمل يي
 البيعي لمم سسك لارلا بش ل جن ي.

 التخطيط الاستراتيجي على مستوى المؤسسة: .1

 يتضمن ما يمي:

I.  مهمك )رسالك( الم سسكCompany Mission 

II. .اعهداا العامك التي تم ن الم سسك من تحليق تما الرسالك 

III. .مجان تما اعهداا  اهستراتيجيات لاالت تي ات الظنمك لتحليق لاا 

 تراتيجي التسويقي:التخطيط الاس .2

ممد تش يل التمك اهستراتيجيك ممم مستلاى الم سسك يإن الإجراوات موسها يتم اتبامها لسياظك تمك 
استراتيجيك تسلايليك، لايجب أن ت لان هرت التمك التسلايليك مت اممك لاممسلك مو التمم ممم مستلاى 

 الم سسك.

 

 

 قاستراتيجيك التسلاي استراتيجيك الم سسك أهداا الم سسك

% عائد على الاستثمار 20تحقيق 
 في العام القادم.

% لمعام 10تسم ت اليا التسلايق 
 اللادم.

تتويض مجهلادات البيو المباشرة 
لااستتدام مماير رات يامميك  بيرة 

 لملاسلال لملاحدات الشرا يك السغيرة.
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% للعام 8زيادة الحصة السوقية من 
% للأعوام 20الحالي إلى مستوى 

 .الثلاث القادمة

دتلال اعسلااق التارجيك لاحجم 
مميلان ليرة ل ل  20مبيعات مستهدا 

 مام.

إمشاو شب ك تلانيو يي اعسلااق التارجيك 
 المستهديك.

 (3-2الجدول رقم )

 الاستراتيجية على المستوى البيعي: .3

يإن يي اللاقت الر  تتض  يي  معالم التمك اهستراتيجيك التسلايليك، يبدأ دلار الجهان البيعي. لاممدها، 
اعهداا لااهستراتيجيات لاالت تي ات البيعيك تلاض  لاتحدد من قبل مدير المبيعات بالتعالان مو ممدلابي 
البيو يي إدارت  ألا قسم ، لات لان هرت المهمات لمدير المبيعات ممم ضلاو اهستراتيجيك التسلايليك العامك 

 يي الم سسك ألا مشتلك ممها  ما يمي:

استراتيجيك التسلايق )ممم 
 الجهان البيعي( مستلاى

 ت تي ات الجهان البيعي استراتيجيك الجهان البيعي

بماو مظقات دا مك مو العمظو  دخول أسواق جديدة.
ألا المستهم ين يي اعسلااق 

 المستهديك.

 التأ يد ممم مهمك ممدلابي البيو لاتدريبهم لاالإشراا مميهم.

 التأ يد ممم الرلااتب لامظام الحلااين.

سواق البيع المكثف في الأ
 الحالية.

 نيادة استتدام لاسا ل تمشيم المبيعات. نيادة الحلااين لممدلابي البيو.

 استتدام العملاهت لممدلابي البيو.

 نيادة مدى لامجال الإشراا ممم ممدلابي البيو.

 (3-3الجدول رقم )

 خلاصة:

 استعرض هرا الوسل سوات مدير المبيعات الإداريك، لالاسا مس لاليات المدير من حيي لاضو
اعهداا البيعيك لااهستراتيجيات التي تتورع ممها الت تي ات لااللرارات لاتداتمها مو المس لاليات السابلك. 
إضايك لرلا، تم شرح مهمات مدير المبيعات. لاأتيرا  تم تحديد دلار مدير المبيعات يي تتميم المبيعات 

 اهستراتيجي اممظقا  من التتميم اهسترتيجي التسلايلي.
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 أسئلة عامة:

 True/False ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح السؤال 
   .يجب أن ي لان لدى مدير المبيعات  إدار  تمرس جيد يي مهمك ممدلاب البيو 1
   الت تي ات البيعيك ألاسو من اهستراتيجيات البيعيك. 2

3 
تعتبر ممميات مرتبمك ببعضها البعض  )اعهداا، اهستراتيجيات، الت تي ات، اللرارات(

   .لاتمثل مجملامك لااحدة

   اهستعداد لمتم ين هلا أن يتسم مدير المبيعات بالمرلامك. 4
   أحد م لامات التتميم اهستراتيجي ممم مستلاى الم سسك هي رسالك الم سسك. 5

6 
مدير المبيعات لممدلابي المبيعات بتحمل المس لاليك  تعمي سماحالمهارات اللياديك 

   .لاالإجراوات

   .يجب أن ي لان لدى مدير المبيعات معريك جيدة بالسمامك لاالممتس لاالمجال بش ل مام 7
   استراتيجيك دتلال أسلااق جديدة تتممب استراتيجيك بيعيك هي نيادة الحلااين لممدلابي البيو. 8

 

 Multiple Choicesارات متعددة أسئلة خي( 2

 :من سوات مدير المبيعات  إدار   -1
 تبرة بالمراجعك المحاسبيكب(     ( م هل مممي يي مجال التسلايقأ

 د( جميو الإجابات تام ك    موير أممال متتموك يي الميدانج( ت

 :ممميك سمو اللرار تدتل يي  -2
 اتيجياتلاضو اهستر  ب( ممميك     ممميك لاضو اعهدااأ( 
 ما سبق ل  د(      ممميك لاضو الت تي اتج( 

 :تسا و مدير  المبيعات الوعالينمن   -3
 مهارات اللياديكب( ال    مهارات اهتسال لااهستماعأ( 

 مهارات التحميل الماليد(      ج( )أ+ب( سحيحك

 :أحد مهمات مدير المبيعات -4
 تمظيم الللاى البيعيكب(    لااسعك من الملاردينمعملامات الحسلال ممم أ( 
 ه شيو مما سبقد(     لاضو هي ل تمظيمي لمممظمكج( 
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 :يي استراتيجيك البيو الم ثا يي اعسلااق الحاليك، ت لان ت تي ات الجهان البيعي -5
 استتدام لاسا ل تمشيم المبيعات ب( نيادة     تدريب ممدلابي البيوأ( 
 سحيحكد( )ب+ج(     استتدام العملاهت لممدلابي البيوج( 

 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3
 دلار مدير المبيعات يي التتميم اهستراتيجي.( 1الس ال )

 تحدي من دلار مدير المبيعات يي التتميم اهستراتيجي.

 {3تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 .المبيعات مس لاليات مدير( 2الس ال )
 .ات البيعيكتحدي من الت تي 

 {1تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .المبيعات مهمات مدير( 3الس ال )
 .مدد مهمات مدير المبيعات لااشرح لااحدة ممها

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 
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 لشخصيالرابع: البيع االفصل 

 

 مقدمة:

تعمل الممظمات ممم تحليق اتسال مباشر لاظير مباشر بالنبا ن الحاليين لاالمرتلبين لتعريوهم بممتجاتها 
قمامهم ممم شرا ها لامدى اهستوادة ممها. لايعتبر البيو الشتسي أحد أهم اعمشمك التي  لاحثهم لاا 

ين المها يين ألا يي سلاق المشترين تستتدمها الشر ات يي مظقتها مو ممظ ها سلااو يي سلاق المستهم 
السماميين، لاهلا من لاسا ل اهتسال المباشرة مو النبا ن لااع ثر لاسلاه  إلم تحديد حاجات النبا ن 
لاالتعامل معهم لاتنلايدهم بالمعملامات من السمو لاالتدمات لاحثهم ممم اتتار قرار الشراو. لامظرا  عهميك 

ر من الشر ات تلالي هرا المشام أهميك بالغك لملاسلال إلم مستلاى العظقك المباشرة مو العمظو، يإن ال ثي
 أيضل من اعداو ي د  إلم نيادة المبيعات لايع س سلارة إيجابيك من هرت الشر ات يي مجتمعاتها.

 (:Managing Sales Forces) إدارة القوى البيعية  4-1

 مفهوم البيع الشخصي: 4-1-1

البحي من ممظو لهم حاجات ألا رظبات محددة لامسامدتهم  يم ن تعريا البيو الشتسي بأم : ممميك
قمامهم هتتار اللرار المماسب لشراو المار ك من السمعك ألا التدمك التي تتوق  يي إشباع تما الحاجات، لاا 

م اماتهم الشرا يك.  مو أرلااقهم لاا 

عمشمك التسلايليك التي لاتعتبر ممميك التبادل السمعي لااهتسال المباشر ما بين البا و لاالمشتر  من ألال ا
تم التعامل بها، لاللد تملار هرا المشام تملارا   بيرا  متيجك التملار الحاسل يي البي ك المحيمك لاالحاجات 
لاالرظبات لمنبا ن لاالممظمات. لامو اشتداد الممايسك، لانيادة العرض السمعي، لابعد المسايك ما بين الممتس 

ضممت لاظيوك البيو الشتسي بالإضايك لمعماسر اعترى لاالمشتر ، بدأت لاظيوك الترلايس بالظهلار لات
الدمايك(، لاهما أسبحت إدارة التسلايق من الإدارات اعساسيك -العظقات العامك-تمشيم المبيعات-)الإمظن

 يي الهي ل التمظيمي ع  ممظمك من أجل:

 .الليام بالحمظت الترلايجيك لإقماع المستهم ين ممم الشراو 
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 تولاق العرض ممم الممب.ظهلار سلاق المشترين ل 

أسب  دلار البيو الشتسي أبعد من ممميك إقوال ممميك البيو ليرهب إلم التلاج  محلا بماو مظقات بيعيك 
مربحك لاممم المدى الملايل، من تظل التوامل مو النبا ن لاتنلايدهم بالمعملامات، لاالإجابك ممم جميو 

لاتحوينهم لامسامدتهم ممم اتتار  ثير ممم ملااقوهم،استوساراتهم، بحيي تتم تمبيك حاجاتهم لارظباتهم لاالتأ
 قرار الشراو.

 البيع الشخصي وإدارة المبيعات: 4-1-2

 يمعب البيو الشتسي دلارا  ر يسيا  يي تحليق أهداا إدارة المبيعات من تظل ما يمي:

 نيادة الجهلاد المبرلالك لبماو مظقك ملايمك اعمد مو النبا ن لضمان المستلبل. -1

يي البيو الشتسي التلميد  لايي مشام إدارة المبيعات يحتاج إلم دمم لامشار ك الللاى التغييرات  -2
 البيعيك.

 إن إدارة الللاى البيعيك تمعب دلارا  مهما  يي إمجاح البيو الشتسي. -3

دلار الللاى البيعيك هلا تلاجي  الممدلابين لظهتمام بالمشتر  لابماو مظقك قلايك بين البا و لاالمشتر   -4
 ن ممم إمجان السولك يلم.بده  من التر ي

 تلاير إدارة المبيعات رجال بيو أ واو لإمجاح ممميك اهتسال بالنبا ن لاتحليق اعهداا البيعيك. -5

تلاير إدارة المبيعات جميو المستمنمات الظنمك لإمجاح البيو الشتسي )أيراد، تدمات، متاجر،  -6
.)... 

 تتسيو الميناميك الظنمك لإمجاح البيو الشتسي. -7

 مبدأ التحوين الظنم لاالمماسب.تحديد  -8

دارة المبيعات. -9  تحديد العظقات بش ل لااض  ما بين العاممين يي البيو الشتسي لاا 

 لاضلاح أهداا إدارة المبيعات يسهل لايسامد رجال البيو ممم تحليلها.-10

 لااقعيك أهداا إدارة المبيعات تحون رجال البيو ممم العمل لاتممو ألا تتوا الوشل.-11

 .جاح البيو الشتسي يعمي مجاح إدارة المبيعاتإن إم -12

تمام التبادل الممملاب.-13  إقوال ممميك البيو لاا 
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 يجب أن يوهم البيو الشتسي من تظل تحميل التملاات التاليك لاالتي تمثل ديمامي يك هرت اللاسيمك البيعيك:

 :درا  ممم الشراو ألا ترتبم بالبحي من العميل المرتلب لامحالالك تأهيم  ألا جعم  قا الخطوة الأولى
اتتار قرار الشراو لارلا من تظل معريك رظبت  لاقدرت  الشرا يك لاالسممك التي يتمتو بها يي اتتار 

 قرارات الشراو.

 :محالالك بماو اتسال هادا لامظقات جيدة مو العميل لابماو لاهو لممتجات  الخطوة الثانية
 الم سسك.

 :ن الممدلاب يي مرض لاتلديم الممتس.تتمثل يي اعسملاب المتبو م الخطوة الثالثة 

 :تتمثل يي  يويك التعامل مو استوسارات ألا امتراضات العميل. الخطوة الرابعة 

 :تتمثل يي المتيجك المها يك لمعمميك البيعيك أ   يويك اللاسلال إلم قرار مها ي  الخطوة الخامسة
 من قبل العميل لاهرا ما يعرا باسم إقوال العمميك البيعيك.

 تتمثل يي المتابعك لظستوادة من التجربك مو هرا العميل لامحالالك  لسادسة )النهائية(:الخطوة ا
تسحي  اهمحرايات إن لاجدت ممد اهتسال بعميل آتر. بش ل مام، يجب أن ه تتلاقا ممميك 
المتابعك بل يجب التأ د من أن العميل حسل ممم ما يريد من اللاقت المحدد لابال ميك التي 

ن هرا  العميل حلق الإشباع الر  أراد. ممبها، لاا 

 (:Sales Representatives Functions) وظائف مندوبي البيع  4-2

تتتما لاظا ا ممدلابي البيو لايلا  لإم اميات لاقدرات ممدلاب البيو موس  ألا السمو لاالتدمات المراد 
لمبيعات لامهامهم تسلايلها. لاممم الرظم من رلا، هماا بعض الللاامد العامك التي تحدد أدلاار ممدلابي ا

  ما يمي:

تتضمن اهستماع لاالإسغاو الجيد لمعميل، لامسامدت  يي  تحديد احتياجات العملاء: 4-2-1
تلاجيه  إلم  أدى رلا إلم، حتم للا الحسلال ممم الممتجات التي تشبو احتياجات 

 الممتجات الممايسك.

 ه تلتسر مهمك ممدلاب المبيعات ممم إشباع حاجات العمظو جذب عملاء جدد: 4-2-2
الحاليين لاتدمتهم، بل لاجرب ممظو جدد. لاممم الرظم من أن المحايظك ممم العمظو 
الحاليين هلا أقل تملارة لاأ ثر ربحيك، إه أن جرب ممظو جدد يعتبر اللاسيمك اللاحيدة 
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 لضمان المبيعات لاالربحيك يي المستلبل.

سا و إن ممدلابيس البيو هم تير مسدر لممعملامات من أحلاال لات جمع المعلومات: 4-2-3
اعسلااق المستهديك، يهم يعمملان ممم تنلايد الإدارة بالتغيرات يي احتياجات لاسملاا 
العمظو، إضايك إلم ملل ما يللال  ه هو العمظو من الممتجات الممايسك لاتسا سها 
لاأسعارها حتم تستميو الممشآت تعديل سياستها التسلايليك بالش ل المماسب.  رلا يجب 

ملترحاتهم لاتلاجيهاتهم من تسميم الممتس ألا تملايرت ألا حتم  تشجيو الممدلابين لتلديم
 إلغاوت من تملام الممتجات.

يجب ممم الممدلابين تنلايد العمظو بالمعملامات التاسك  نقل المعلومات إلى العملاء: 4-2-4
بالم سسك من حيي الممتجات لااعش ال المتاحك، سياسات البيو لاالتسهيظت اه تماميك 

 م الديو لاالتسميم، ...إلخ.المتاحك، التدمات، شرلا 

يللام المشتر  مادة بشراو ثظثك أشياو هي: الممتس لاما يمملا   تقديم الخدمات للعملاء: 4-2-5
ممي  من ممايو، سمعك الممشأة الممتجك ألا البا عك، لاأسملاب معاممك ممدلاب البيو 
لاالتدمات التي يلدمها. لايي بعض اعحيان يإن الجامب اعتير قد يولاق الجامبين 

لالين  علاامل ت ثر ممم قرار شراو العميل. إرا ، ممدلاب البيو الماج  هلا الر  ير ن اع
 ممم العلاامل التي مم ن أن تمينت ألا تمين ما يبيو ملارمك مو الممتجات الممايسك.

يي ظل التملارات المستمرة يي تسميم الممتجات لاأساليب تشغيمها  تعليم العملاء: 4-2-6
لبيو مهمك تعريا العميل بهرت الملااحي حتم يم ن لاسيامتها، يلو ممم ماتق ممدلاب ا

 المحايظك  ممم العمظو الحاليين لاجرب ممظو جدد لمتعامل مع .

حي العمظو ممم التعامل يي الممتجات الجديدة ألا تغيير  تحفيز العملاء على التغيير: 4-2-7
 أممامهم اهستهظ يك لاسملا هم الشرا ي محلاها.

عات هي معالجك اهمتراضات لاش الا  العمظو لاتحسيل المللاد، إضايك لامن المهام اعترى لممدلاب المبي
 إلم  تابك التلارير لااهحتواظ بالسجظت التي تسامد يي تلييم المشام البيعي.
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 Characteristics of a Successful Sales) خصائص مندوب البيع الناجح  4-3

Representative:) 

( إلم سامو لتما اعلاامر Order Takerامر الشرا يك )حتم يتحلال ممدلاب البيو من متملي للألا 
(Order Maker يجب أن يمتما مهارات لاسمات معيمك. لاتشمل هرت السوات بلاج  مام الملااحي ،)

 اعساسيك التاليك:

 (:Physical Traitsالسمات المادية )  4-3-1

ياقك البدميك لاالسحيك، إضايك إلم من الملااحي اعساسيك لتحليق المجاح يي مهمك ممدلاب البيو هلا تلااير الم
 المظهر العام. لاتشمل السمات الماديك العماسر اعساسيك التاليك:

o .المياقك البدميك 

o .مريلك اللاقلاا لاالجملاس لمممدلاب قبل لاأثماو لابعد المحالالك البيعيك 

o .المظهر الشتسي 

 (:Personality Traitsالسمات الشخصية )  4-3-2

التسا و التي ا تسبها الشتو مبر حيات  لاالتي أسبحت جنو من تشمل السمات الشتسيك تما 
شتسيت . لاقد استماع ممدلابي البيو اع واو ت لاين السمات الشتسيك التي تمملا  ممم حب اهستمظع 

 لاالتتيل لاالإبداع لاالحماس لاالمملاح لاالإتظو. لايمتما هرا الملاع من ممدلابي البيو السوات التاليك:

  لاالتعايش مو الآترين.سهلالك تحليق اعلوك 

 .الميل إلم التنلاد بمعملامات 

 .الميل إلم تمبيق مرق جديدة لمعمل 

 .الرظبك يي إمجان شيو ممين 

 .اههتمام ال بير بالعمل 

 .اعمامك مو الآترين لامو أموسهم 

 .درجات ماليك من المملاح 
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 (:Individual Skillsالمهارات الفردية )  4-3-3

لممدلاب البيو أن يمميها إرا ما تلاايرت لدي  الرظبك لااللدرة ممم تحليق رلا.  هي تما المهارات التي يم ن
 لامن أمثمك هرت المهارات ما يمي:

 :المعرفة 

يعتمد ملدار المعريك الممملابك لممدلاب البيو لاملامها ممم ملاميك الممتجات التي يتعامل بها، لامبيعك 
 العمظو، لاظرلاا السلاق لاالممايسك.

 :الخبرة 

الر  يمظر إلي  العميل ممم أم  تبير يمتما يرسك أ بر يي تحليق البيو الوعال. لالرلا يإن  ممدلاب البيو
ممدلابي البيو الرين ا تسبلاا تعميما  ممينا  ألا التحللاا ببرامس تدريبيك تاسك ألا تتلااير لديهم معملامات أ ثر 

الممملابك يي أدا هم لممهام  من الممتجات التي يتعامملان بها، يمتم لان التبرة ال اييك لتحليق الوعاليك
 البيعيك. لاتنيد أهميك التبرة يي بيو الممتجات الوميك قياسا  ممم السمو اهستهظ يك العاديك.

 :المصداقية 

تتلاقا يعاليك ممدلاب البيو يي أدا   لمهام  البيعيك ممم مدى المسداقيك التي يتمتو بها ممد ممظ  . 
متلاقو تحليق مبيعات أ ثر، لاالع س سحي .  ما تعمي المسداقيك ي مما نادت درجك المسداقيك  ان من ال

 تلااير الثلك لااعمامك لاالسدق ممد التعامل مو العمظو.

 :الاتجاه الإيجابي 

يع س اهتجات الإيجابي محلا الموس ملدار الثلك التي يحممها ممدلاب البيو يي موس  لاملدرت  ممم أداو 
جاهات إيجابيك محلا الممتجات التي يتعامل بها. لايتلالد اهتجات ممم . لرا يجب أن يحمل ممدلاب البيو ات

 الإيجابي محلا العميل من تلايير العمايك لاالرظبك يي التدمك لاحل المش ظت لاالتنلايد بالمعملامات.

 :)حسن الاستماع )الإنصات 

إن مدم الإمسات الجيد قد ي د  إلم الوشل يي التحديد المماسب هحتياجات لارظبات لاتوضيظت 
العمظو. لايسامد حسن اهستماع يي نيادة الورو البيعيك، لاتلايير المعملامات من العمظو، لاهرت 
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 المعملامات تسامد الإدارة ممم إحداي التغييرات الممملابك يي سياساتها لابرامجها التسلايليك.

 :مهارة العرض 

م العرض لاالإقماع، لامن يستميو ممدلاب البيو من تظل التدريب أن يممي مهارت  يي التتامب لااللدرة مم
ثم نيادة يرست  يي تحليق المنيد من المبيعات. لاتعتمد مهارة العرض ممم اللدرة ممم اتتيار ال ممات 
المماسبك لمتعبير، لااهستتدام الوعال لمبرات السلات حتم يم ن ملل الرسالك إلم العميل بلاضلاح لاأمامك 

 لاسدق.

 (:Stages of the Sales Process) مراحل العملية البيعية  4-4

تمر العمميك البيعيك بعدد من المراحل لاالتملاات من المم ن أن تتلااجد يي  ل ملاقا بيعي، لاتتلاقا المدة 
النمميك ألا اعبعاد التاسك بتما المراحل ممم ملاميك الممتس الر  يتم التعامل ب ، لاملاميك العميل الر  يتم 

 التعامل مع ، لامبيعك الملاقا البيعي رات .

 ن مراحل العمميك البيعيك اعساسيك من التملاات التاليك:تت لا 

 (:Prospectingالبحث عن الزبائن المتوقعين ) -التنقيب   4-4-1

يمثل التمليب ممميك تميين لاتملاير قا مك النبا ن المحتممين. حيي يسعم قسم المبيعات إلم تحديد الورو 
ات تاسك برلا ممثمك ممم ش ل  ميات مبيعات المستلبميك لامسادرها لارلا من تظل ت لاين قلاامد بيام

سابلك، قلاا م أسماو النبا ن، سجظت الشر ك، البيامات من ملااقو الشر ك ل ي يتم ن العامملان يي البيو 
الشتسي من تميين النبا ن المحتممين الرين يرظبلان يي الشراو لالديهم اللدرة الشرا يك. لاقد ساهم امتماد 

مت بش ل يعال يي الحسلال ممم البيامات التاسك بالنبا ن.  ما أن رجال الشر ات ممم ملااقو اهمتر 
البيو المحتريين لاالرين يمتم لان التبرة لاال واوة لاالمتدربين بش ل جيد، يمعبلان دلارا  أساسيا  يي تلدير 

 النبا ن المتلاقعين لاالرين ي لاملان قادرين ممم الليام بالشراو.

 (:Pre-Approachلبائع بالمشتري )قبل التقاء ا -قبل الاقتراب   4-4-2

قبل البدو بعمميك الببو الشتسي الوعميك لااهلتلاو بالمشترين، ممم رجال البيو المحتريين أن يحمملاا 
م اميك استغظلها.  رلا مميهم أن يوهملاا  المعملامات المتلايرة لديهم حلال الورو السلاقيك لايهم مبيعتها لاا 
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عهم لاأن يوهملاا حاجات الورو الحاليك. لرلا ممم سامعي اللرارات مبيعك النبا ن الرين سلاا يتعامملان م
البيعيك أن يليملاا مدى الحاجك لمممتس المراد بيع ، لاضو تمم البيو المماسبك، تملاير استراتيجيك المبيعات 

 المماسبك لمورو السلاقيك، لاأن يوهم رجال البيو مبيعك الممامق البيعيك لاالعلاامل الم ثرة مميها.

 (:Approachالاتصال بالمشتري ) -الاقتراب   4-4-3

رجال البيو الشتسي قادرين ممم تحليق هرا  يتممب اهقتراب من المشتر  لااهتسال ب  أن ي لان
اهتسال بش ل  و  لامرضي، لاأن يوهملاا مبيعك المشتر  لايحسملاا استتدام ال ممات المماسبك لاالتعامل 

 لديم العرلاض التسلايليك المماسبك.الجيد مع  لبماو مظقك جيدة مو النبا ن لات

 (:Making the Presentationالتقديم )  4-4-4

أثماو ممميك تلديم الممتس، يجب ممم رجال البيو تلاضي  جميو المعملامات المتعملك بهرا الممتس لاالتي تظ م 
لاة. حيي حاجاتهم الممينة لاحاجات السلاق، لايمثل تلديم الممتس حسب الممب الم لان الر يسي لهرت التم

يبرل رجال البيو يي هرت المرحمك جهلاد يعالك لمتامبك حاجات النبا ن ييستعيملاا بالعرلاض السمعيك 
لاالبسريك، يعتمدلاا ممم ال ممك الممملاقك المماسبك أثماو تمبيك حاجات الورو التسلايليك، لايهم حاجات 

هم مو النبا ن، لايسغلان إليهم النبا ن. لامن المهم يي هرت المرحمك أيضا  أن ي لاملاا سادقين يي تعامم
بش ل جيد، لايعامملامهم معاممك جيدة لايحسملان التسرا معهم حتم ه ي ثر رلا سمبا  ممم المراحل 

 اللادمك.

 (:Overcoming Objectionsالتغلب على الاعتراضات )   4-4-5

ظل ظهلار يسعم رجل البيو المحترم إلم معريك امتراضات النبا ن لوهمها لاالتغمب مميها. يمن ت
اهمتراضات لدى النبا ن حلال )الممتجات، التدمات، المتاجر، اعسعار، مريلك التعامل، ... إلخ( يحالال 
ن مدم  شا هرت اهمتراضات من قبل رجال  ه هو الحسلال ممم معملامات أ ثر هتتار قرار الشراو. لاا 

دارتها بش ل مممي سي ثر سمبا  ممم  ميك المبيعات لاممم استغظل  البيو لاالتعرا مميها لاتميينها لاا 
 الورو المتاحك.

إن ا تشاا اهمتراضات لاالتغمب مميها لاالإجابك ممم جميو اعس مك بش ل يرضي النبلان، يتممب تلاير 
 رجال بيو:
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 .محتريين لامدربين بش ل جيد 

 .لديهم معملامات  اييك من السمو لاالتدمات الملدمك 

 ا ل لامعالجتها.لديهم اللدرة ممم التعامل الجيد لايهم المش 

 .لديهم اهستعداد لتلديم الحملال المماسبك 

 .لديهم التأهيل لاالمهارة الممملابك 

يدرا العامملان يي مجال البيو الشتسي بأن اهمتراضات ملاجلادة لاتظهر دا ما ، لامميهم أن يمتم لاا 
البيو الليام بعدة  المهارة ال اييك لمعالجتها، لاقد ت لان هرت اهمتراضات ظير متلاقعك مما يتممب من رجال

 تملاات هي:

 
 (: خطوات معالجة الاعتراضات4-1الشكل رقم )

 .إدارة المبيعات(، 2010يلاسا، رديمك لاالسميدمي، محملاد )المسدر: 

 

إن اهمتراضات اع ثر شيلاما  هي اهمتراض ممم السعر، لرلا ممم رجل البيو أن يلمو المشتر  بأن 
 ممايو التي سلاا يحسل مميها.سعر الممتس ي ايئ قيمك الممتس لاال

 (:Closing the Saleإغلاق البيع )4-4-6

تتم ممميك إظظق البيو ممدما يرضم النبلان من السمعك ألا التدمك لايديو ثممها. يعمدما يتم ن رجل البيو 
من مماقشك اهمتراضات التي  امت تلا ما لا  بلاج  إظظق ممميك البيو، لاتحديد متالاا النبلان، 

ب ل ثلك، لاتنلايدت بجميو المعملامات السادقك، لايلمل قمل  من السولك الشرا يك؛ يإم  سلاا يتم ن لامعاممت  
من تحليق ممميك البيو بالش ل الر  يجعل النبلان ممم ن من قرار شراوت، لايي موس اللاقت ي لان رجل 

ك اهحتواظ البيو راضي من تحليق السولك عم  قد أتمها ألا حللها ب ل مسداقيك مما يساهم يي مممي

 المهارة المتابعة الانتباه
حسن 
 المعالجة

سرعة 
 الاستجابة
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 بالنبلان، لاسي لان لدي  معملامات من الممب المتلاقو.

 (:Follow Upالمتابعة )  4-4-7

ه يرت ن ممل إدارة المبيعات ممم تحليق سولك بيعيك يلم، إمما يمتد إلم ما بعد إتمام هرت السولك لارلا 
التدمات التي قاملاا من تظل دراسك السلاق لاالتعرا ممم ردلاد أيعال النبا ن لامدى رضاهم من السمو لا 

بشرا ها. لاتعتبر هرت المتابعك مهمك جدا  عمها تمعب دلار يعال يي تحديد اعهداا لاالتمم لاالبرامس 
البيعك، حيي تللام إدارة المبيعات بجمو المعملامات حلال الممايو التي حسل مميها النبلان، لاييما إرا  ان 

را  ان المشتر  راضيا   قد حسل ممم الممتس يي اللاقت لاالم ان لاالسعر المماسب لاالجلادة الممملابك، لاا 
من مستلاى تعامل رجال البيو. إرا ، ير ن دلار التسلايق ممم بماو مظقك ميبك مو النبا ن، لالمبيو 
الشتسي دلار أساسي يي بماو هرت العظقك من تظل تحليق الممايو لمنبلان بعد إقوال ممميك البيو 

 ات بش ل مستمر لامعريك مبيعك المشتر  لاردلاد أيعال .لااهستمرار بالتعالان مع  لاجمو المعملام

 الش ل التالي يلاض  ممميات البيو الشتسي ألا مراحل العمميك البيعيك:
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 (: مراحل عمليات البيع الشخصي4-2الشكل رقم )

 .Kotler & Armstrong, (1999), P.496المسدر: 

 

 خلاصة:

تظل البحي يي موهلام البيو الشتسي  لاسيمك استعرض هرا الوسل موهلام إدارة الللاى البيعيك من 
اتسال مباشرة مو النبا ن لا جنو من إدارة المبيعات. لابعدها امتلل إلم تحديد لاظا ا ممدلاب المبيعات 
التي تتتما تبعا  لإم اميات لاقدرات ممدلاب البيو موس ، ألا السمو لاالتدمات التي يسعم لتسلايلها لابيعها. 

 و المتتموك لممدلاب البيو الماج  لاالتي تحلال  من متملي للألاامر إلم ثم تمالال لاسا السمات لاالتسا
سامو لها. لاأتيرا ، تمت دراسك مراحل العمميك البيعيك لاالتملاات التي تت لان ممها من البحي من العميل، 
لاالتلااسل مع  لإمما   المعملامات من السمعك ألا التدمك، إلم مماقشك امتراضات العميل، حتم إظظق 

 البيو، لاالمتابعك ما بعد إتمام السولك. ممميك

1 
 التنقيب والتأهيل•

2 
 قبل الاتصال بالزبائن المتوقعين•

3 
 التقاء رجال البيع مع المشتري•

4 

رجل البيع يعطي المعلومات عن المنتج والمنافع التي سوف يحصل عليها من خلال شراء •
 المنتج، وأن هذه المنافع تقابل ما يدفع من نقود

5 
 مناقشة الاعتراضات التي يطرحها المشتري•

6 
 إقفال عملية البيع•

7 
 متابعة ردود أفعال المشتري•
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 أسئلة عامة:

 True/Fales ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح السؤال 
   تتضمن لاظيوك الترلايس لاظيوك البيو الشتسي. 1
   يمتهي دلار البيو الشتسي ممد إقوال ممميك البيو. 2
   عمي مجاح إدارة المبيعات.إن إمجاح البيو الشتسي ي 3

4 
جرب  لاه تتضمن تلتسر مهمك ممدلاب المبيعات ممم إشباع حاجات العمظو الحاليين

   .ممظو جدد

5 
سهلالك تحليق اعلوك أحد السمات الشتسيك التي ي تسبها ممدلاب المبيعات هي 

   لاالتعايش مو الآترين.

   .الوميكالسمو ب ملارمكالعاديك  تهظ يكاهسبيو الممتجات  ممدتنيد أهميك التبرة  6
   تبدأ معالجك اهمتراضات ظير المتلاقعك باهمتبات لاتمتهي بسرمك اهستجابك. 7
   قل. مما نادت درجك المسداقيك  ان من المتلاقو تحليق مبيعات أ 8

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :يما يميللام المشتر  مادة بشراو   -1
 سمعك الممشأة الممتجكب(     الممتس لاما يمملا  ممي  من ممايوأ( 
 ما سبق ل  د(     أسملاب معاممك ممدلاب البيوج( 

 :من مهام ممدلاب المبيعات  -2
  تابك التلاريرتحسيل المللاد لا ب(    معالجك اهمتراضات لاش الا  العمظوأ( 

 لاضو تمك المبيعاتد(      ج( )أ+ب( سحيحك

 :ات الماديك لممدلاب المبيعاتمن السم -3
 ( المظهر الشتسيب      المعريكأ( 
 حسن اهستماعد(       المملاحج( 

 :من المهارات الورديك لممدلاب المبيعات -4
 علوك لاالتعايشب( ا       أ( التبرة

 المتابعكد(       المياقك البدميكج( 
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 :تبدأ معالجك اهمتراضات ممد ممدلاب البيو برر -5
 المعالجك ب( حسن       متباتأ( اه
 حسن اهستماعد(       المسداقيكج( 

 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3
 لاظا ا ممدلاب البيو.( 1الس ال )

 .حدد أدلاار لامهام ممدلابي البيو

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 .تسا و ممدلاب البيو الماج ( 2الس ال )
 .ار ر ثظي من المهارات الورديك التي يم ن لممدلاب البيو أن يمميها

 {3تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .مراحل العمميك البيعيك( 3الس ال )
 .لاض  بالرسم مراحل ممميات البيو الشتسي

 {4للإجابك: الولرة  تلاجي  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 
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 اختيار وتعيين القوى البيعيةالخامس: الفصل 

 

 مقدمة:

المهمك التي  العلااملإن تلاظيا أيضل ملاظا هلا مهمك سعبك لامعلدة، لاهماا مجملامك متملامك من 
 يجب حمها ممد تلاظيا لااتتيار ممدلابي مبيعات جدد. 

يي الشر ك مس لاليك تلاظيا ممدلابي مبيعات جدد. يي  يتعمق اللرار اعلال الر  سيتم اتتارت بمن سيتلالم
حين أم  من الشا و تعيين هرت المس لاليك لمدير  المبيعات الميداميين ، إه أن  بار المس لالين التمويريين 

أ بر لهرت اللاظيوك المهمك يي  ا   لايتحمملان مب ا  أ ثر مشام ا  يي المبيعات ألا إدارات الملاظوين يمعبلان دلار 
 ت.بعض الشر ا

 

 (:Sales Forces Recruitment Activities) أنشطة توظيف القوى البيعية  5-1

 :)التوظيف( أهمية التعيين

امتياد  ي محالالك لتلاظيا لااتتيار ممدلاب مبيعات جديد، يجد مديرلا المبيعات أموسهم يي دلار ظير ي
هماا مدد لا واوات ماليك. ملاظوين رلا    لارلا من أجل المجاح يي تلديم دلار المشتر  حيي يمعب البا و

 :ممها من الحلا ق التي ت  د أهميك اتتيار يريق المبيعات الوعال

يللام أن جلادة ممدلابي المبيعات الرين ، حيي هماا تباين  بير يي يعاليك ممدلابي المبيعات .1
 مديرلا المبيعات يم ن أن ي لان لها تأثير  بير ممم حجم المبيعات. بتعييمهم

. إرا قررت شر ك تلاظيا ملاظوي مبيعات إضاييين، يست لان الت موك ا  رجال البيو م مولان جد .2
)لاسيمك تلاير معظم الشر ات سيارة يلد عملالك. الساسي لا اع الملاظا أممم ب ثير من مجرد راتب

المهارات  رلا  ،ديو مولات السورأيضا  لا يي ممل ممدلاب البيو  ا  إرا  ان السور ممملابملل( 
لن لابالتالي، . ضرلار  لاممملاب لال  ت اليو بيو تعمي أن التدريب ال التاسك الظنمك لإجراو ممميك

 أداو ضعيا.رجل مبيعات رلا ترظب أ  شر ك يي تحمل  ل هرت الت اليا من أجل تلاظيا 
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ممم السوات  ا   بير  ا  تعتمد امتماد لاهي ملاامل أترى مهمك لممجاح مثل التدريب لاالتحوينيلاجد  .3
 رلا يم ن تحسين يعاليك المبيعات من مريق التدريب إه أنعمم الرظم أم  ي. لمتعيينالجلاهريك 

مثل  لاسوات معيمكأمشمك تتممب مهارة  يهماا. ممد رجل البيو لدرة الومريكمبال ا  محدلاديبلم 
يرتبم الإمجان المها ي يي حيي  رة اللدم لاألعاب الللاى، تما التي يوترض تلااجدها ممد همب 

التلميات التحوينيك ممدلابي المبيعات  تحيسيك. لابالمثل، قد درجك  بيرة بالتسا و الشتلالالبيو 
ممم الدايو الومر   يتم اهمتماد يلد ،ستميو يعل ال ثيرته  اممم تحليق مبيعات أممم لال مه

بدلان أ  آتر بده  من العلادة  مميل مرتلبلمممدلاب لإتمام ممميك بيو سعبك ألا نيارة )الملاهبك( 
 .إمجان

ت سعلابات  بيرة أثماو تعيين لاتلاظيا رجال البيو. لاي من اع ثريك ممهم أن مترجات يلااج  مدراو المبيعا
ممميك اهتتيار لن ت لان ملمعك دلاما . لالرلا هماا العديد من اعمشمك التي تتمالال ممميك تلاظيا الللاى 

 البيعيك ممم المحلا الآتي:

 (:Sales Jobs Analysis)ٍ تحليل وظائف البيع 5-1-1

اللاظيوك البيعيك من اعملار الهامك يي البحي من الم هظت لاالملاميات الممملابك من ممدلابي يعتبر تحميل 
البيو لشغل ملااقو ألا لاظا ا معيمك. لايعمم تحميل اللاظيوك بلاضو توسيظت محددة من المهام الممملابك 

 من الشتو بش ل لااض  لارلا من أجل تحديد هلايك اللاظيوك بجميو أبعادها.

البيو بيامات لامعملامات يم ن الحسلال مميها من ممدلابي البيو، ألا اهستمارات  يتممب تحميل لاظا ا
المسحيك لمممدلابين، لامن استمظع آراو مدير  المبيعات، لااستبيامات المستهم ين لاالعمظو. حيي يتم 

 بك مميهم.تحديد أهداا اللاظيوك لامهامها لامس لالياتها لامعايير تلييم اعداو لتلييم جهلاد ممدلابي البيو لاالرقا

لاممد حسر ما يللام ب  ممدلاب البيو من أممال أ  اهمتهاو من تحميل اللاظيوك، يبدأ المس لاللان بلاضو 
تسلارات لاملترحات لتلاسيا اللاظيوك حيي يتم  تابتها لاحوظها يي سجظت لحين الحاجك لها ممم أن 

لاالمس لاليات التاسك  يتم هرا التحميل لااللاسا بسلارة توسيميك لالااضحك. لابهرا يم ن تحديد اعمباو
 باللاظيوك لاالم هظت اللااجب تلاايرها يي شاظل هرت اللاظيوك.
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 (:Sales Qualifications) تحليل مؤهلات مندوبي البيع 5-1-2

يويد تلاسيا ممل ممدلاب البيو يي تنلايد مدير المبيعات بالتملام العريضك التي يسترشد بها لتحديد 
سلاا تسمد إلي  مهمك البيو. لابحسب أدبيات ممم الموس، أن  السوات اللااجب تلاايرها يي الشتو الر 

الشتسيك تت لان من سوات م تسبك من مريق التعمم ألا سوات لاراثيك لاظير م تسبك تت لان مو الورد ممر 
لاهدت . لاممي ، يإن شتسيك ممدلاب البيو تبمم ممم هرا اعساس. لامن السوات اهجتماميك لاالشتسيك 

 لاب البيو:التي يجب تلاايرها يي ممد
 

 مهارات اهتسال الشولا . .1

 مهارات ال تابك السحيحك. .2

 مهارات بيو شتسي. .3

 اللدرة ممم التمظيم. .4

 اللدرة ممم التتميم. .5

 سلااب الرأ . .6

 المضلاج. .7

 الثلك بالموس. .8

 الحماس. .9

 الهدلاو لااهتنان..10
 اللدرة ممم الإقماع..11
 التعالان..12

 

مدلابي البيو الرين ترظب الم سسك يي اتتيارهم لاتعييمهم لايم ن تحديد السوات لاالم هظت الممملابك يي م
من تظل الرجلاع إلم السجظت المتعملك بالللاى البيعيك يي االم سسك، لاتحميل هرت السجظت بسلارة دقيلك 

 لملاسلال إلم الم هظت الممملابك يي ممدلابي البيو الجدد.

 (:Sales Dutiesأنواع وواجبات مندوبي البيع ) 5-1-3

لااع ممدلابي البيو لايتتما ممل  ل ممهم لايلا  لمو ك التي يمتمي إليها، لامن أهم هرت اعملااع ما يتعدد أم
 يمي:

 (:Order Gettersالباحثون عن الطلبيات ) .1

تمام العمميات البيعيك،  هم ممدلابلا البيو الرين يللاملان بالعمل يي السلاق لاالبحي من العمظو المرتلبين لاا 
ي من الممبيات لامن المشترين الجدد لاالعمل ممم نيادة حجم المبيعات. حيي يللام ممدلاب البيو بالبح

لايعمل هما ممدلابلا البيو هما يي متتما أملااع السمو لاالتدمات لاتاسك السمو السماميك التي تتممب 
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م اميات إمادة الممب.  ما يمتد دلار الممدلاب  معملامات من مريلك التشغيل، لااهستعمال، لاقمو الغيار، لاا 
لتعامل مو تجار التجن ك ليشمل تلديم تدمات التدريب، لاتحديد حجم المتنلان، لاتدمات يي حال ا

 الإمظم لاالترلايس.

 (:Order Takersجامعو الطلبيات ) .2

هم الرين يللاملان بإتمام العمميات البيعيك المتعملك بالعمظو الدا مين ألا المت ررين، لاممم الرظم من  لان 
جب أن ي لان ممظ  متمما . لايي مثال السمو السماميك، يللام ممدلاب مممهم رلاتيميا  إلم حد ما يإم  ي

البيو بمرلار ممتظم ممم العمظو إلم جامب جمو الممبيات حيي ي دلان تدماتهم بجمو لاتلاسيل 
المعملامات لاالتدريب لاظيرها من اعممال ضمن تلاقيت مح م، لاقد ي لان ممل جامو الممبيات يي ملاقو 

رسالها للأقسام المعميك.العمل هلا تملي الممبات بال  يد ألا بالهاتا لاا 

 (:Support Personnelمقدمو الخدمات البيعية ) .3

ه يللام ملدملا التدمات بإتمام العمميك البيعيك ألا جمب ممبيات النبا ن، ل ن يتر ن دلارهم يي تنلايد 
بالسمو  العمظو بالمعملامات اعساسيك من السمعك لاتعميمهم مجملامك من المعارا الوميك المتعملك

أملااع لاالتدمات. لايعمل معظمهم يي مجال السمو السماميك، لايللاملان بتدمات ما بعد البيو. لامن أهم 
 ملدمي التدمات البيعيك:

I. :مندوبو البيع الفنيين 

هم مجملامك من ممدلابي البيو ت لان مهمتهم تسلايق السمعك، حيي يللاملان بنيارة اللاسماو ألا العمظو 
سلارة متتسسك من مشام الم سسك لاممتجاتها، لايللاملان بتلانيو العيمات لاالمتتسسين بهدا إمما هم 

لابماو السلارة  ،لاالإجابك ممم اعس مك الوميك المتعملك بالسمو.  ما يتضمن دلارهم تحديد الممب المتلاقو
 إضايك إلم تدريب ممدلابي البيو لدى اللاسماو. الرهميك الجيدة من السمو،

II. :مندوبو البيع التجاريين 

مداد ملااير العرض التاسك بهم، لاتلانيو هم المتت سسلان يي تلاميك اللاسماو بأيضل مرق البيو لاا 
ميمات من السمو داتل محظت البيو، لايم ن أن يسمد لهم مهمك جمو الممبيات لاتسميوها لاتلانيعها ممم 

 الجهات رات السمك لدراستها.
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III. :المستشارون الفنيون 

مك لرظبات العمظو يي ش ل قابل لمشغيل من لاجهك مظر يللام المستشارلان بملل السلارة الوميك المت ام
 الم سسك لاتاسك بالمسبك لمملااحي الهمدسيك لاالعمميك.

 (:Route Sellingالبائع الطواف ) .4

مهمك البا و الملااا هي تلاسيل الممبات لممتعاممين لاممهم: بامك السحا، لاالتبن، لااعلبان. لايجب 
ستلاى التدمك الملدمك، لاحسن تلاقيتها، إضايك إلم ممارسك دلار المحايظك ممد هرا الملاع من البامك ممم م

 إبدامي لجرب العمظو الجدد.

 (:Retail Sellingبائع متاجر التجزئة ) .5

يتلااجد ممدلابلا البيو ه هو يي محظت البلالك، لاالسلابرمار ت، لاالمحلام، لااعقمشك، لاظيرها. لايسعلان إلم 
هتمام بالمظهر لاالتدمك بش ل أساسي، لااللدرة ممم اهتسال بالشراو لاسماع متممبات ، لااه إقماع العميل

شباع حاجاتهم.  مو العمظو لاا 

 (:Inside Order Takerجامعو الطلبيات داخل المحل ) .6

يتمين جامعلا الممبيات داتل المحظت باهلتنام التام لامدم ترا محمهم ألا هاتوهم،  ما أن لديهم قدرات 
يك إلم معريك دقيلك بمتممبات التدمك لاشرلامها. إن المثال ممم رلا ماليك يي التحدي إلم الهاتا، إضا

هم لا ظو قمو ظيار السيارات لاالسيامك لامدد من المحظت ال برى الرين ينلادلان المتعاممين بالسمو 
 لاالتدمات الضرلاريك.

 (:Seller Promoterالبائع المروج ) .7

  الحسلال ممم ممظو يي المستلبل. لاترتبم ه يللام البا و المرلاج بالبيو بش ل يلار ، بل ت لان مهمت
 لاظيوت  ببماو جسلار الثلك مو المتعاممين، لامعالامك المشترين لملااجهك مدد من مشا مهم الإمتاجيك لاالبيعيك.

 Determining Organization's Needs of) تحديد احتياجات المؤسسة من مندوبي البيع 5-1-4

Sales People:) 

  احتياجاتها من مستمنمات الإمتاج تسعم لتلاظيا رجال شراو أ واو لام همين إن الم سسات التي تشتر 
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لمعمل يي السلاق السمامي. لا رلا الحال بالمسبك لممدلابي البيو يي تما الم سسات، حيي يجب تلاتي 
 الحرر لاالعمايك لاالحسلال ممم معملامات لاتوسيظت ممهم قبل لاممد اتتيارهم.

 لبيع:تحديد العدد المطلوب من مندوبي ا

يجب أن يتم التمب  الجيد لتحديد اعمداد من الممدلابين الرين تحتاج لهم الم سسك، لايم ن لمم سسك تحديد 
 احتياجاتها تظل الوترة اللادمك من الممدلابين من مريق اتباع بعض التملاات التاليك:

 ل ألا تستليل ألا تحميل معدل دلاران ممدلابي البيو لمعريك مسبك الللاى البيعيك التي سلاا تترا العم
 تتلامد تظل يترات نمميك محددة.

  تحميل التمب  بالمبيعات لموترة اللادمك لمعريك العدد الممملاب من ممدلابي البيو الجدد إضايك
 لمملاجلادين حاليا .

  دراسك لاتحميل الملترحات المستلبميك الداميك لإجراو تعديظت ممم تملام الإمتاج، ألا الممامق
 لأسلااق الحاليك.البيعيك، لاالتغميك ل

 .دراسك لاتحميل الممايسك التي تلااجهها الم سسك لاتممها يي ملااجهك هرت الممايسك 

 هماا مريلتان يم ن استتدامهما يي تحديد مدد ممدلابي البيو لاهما:

 (:Work Loadطريقة عبء العمل ) (1

يد العدد الجديد إن أساس هرت المريلك هلا تحميل مبو المشام البيعي الر  يعتبر ملمك أساسيك يي تحد
من ممدلابي البيو. لاتتمتو إجراوات هرت المريلك بتحديد مبو العمل البيعي، لاتلانيو هرا العبوممم 
ممدلابي البيو بالتسالا  لارلا من تظل معريك اللاقت المسرلاا ممم المشامات البيعيك الم لوك لهرا 

 العبو.

 تطبيق عملي:

لان ممم أساس محظت التجن ك لملااد البماو، لاالملالاللان يي مستو لمبماو يتعامل مو ممظو متتموين يسمو
لمبماو. لايلاظا هرا المسمو مدد قميل من ممدلابي البيو لمليام بمهمك البيو له هو العمظو. الممملاب: 
 تحديد العدد الجديد من ممدلابي البيو الر  سلاا تحتاجهم الم سسك إرا أرادت أن تنيد مماق البيو لديها.

 :معطيات الحل 
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 سيم العمظو إلم مجملامتين: اعلالم: محال التجن ك، الثاميك: الملالاللان.تل

 ملالال. 400محل تجن ك، الثاميك:  300مدد العمظو يي  ل مجملامك: اعلالم: 

 نيارات / ل ل مميل سملايا . 10اعلالم:  مدد النيارات البيعيك ل ل مجملامك: 

 نيارات / ل ل مميل سملايا . 5الثاميك:      

 نيارات يلاميا . 4أيام. باستمامك ممدلاب البيو اللااحد ممل  5ام العمل يي اعسبلاع: مدد أي

 :تحديد العدد المطلوب من مندوبي البيع الجدد 

نيارة يي السمك / ل ل ممدلاب  1000= نيارات يي اليلام  4 ×أيام يي اعسبلاع  5 ×أسبلاع يي السمك  50
 بيو من الحاليين.

 م المحلا التالي:مجملامك النيارات لمعمظو مم

 3000نيارات / ل ل مميل يي السمك =  10 ×محل تجن ك  300مجملامك النيارات لممجملامك اعلالم = 
 نيارة.

 نيارة. 2000نيارات / ل ل ملالال يي السمك =  5 ×ملالال  400مجملامك النيارات لممجملامك الثاميك = 

 نيارة. 5000=  2000+ 3000مجملاع النيارات لمعمظو = 

 ( نيارة يي السمك.1000( نيارة لامسيب ممدلاب البيو حاليا  )5000لعمل المتلاقو هلا )حجم ا

𝟓العدد المطلوب  =
𝟓𝟎𝟎𝟎

𝟎𝟎𝟎𝟎
= 

 

لاتتمين هرت المريلك بالبسامك لاالسهلالك يي اهستتدام، لال ن ي تر مميها أمها توترض قيام ممدلابي البيو 
س ال واوة، لاهلا ايتراض ظير مممي هتتظا الممدلابين باستتدام لاقت العمل البيعي بالدرجك موسها لابمو

 بعضهم من بعض.

 (:Volume Analysisطريقة تحليل المبيعات ) (2

يتم استتدام الحجم المتلاقو من المبيعات  ملمك اممظق لتحديد مدد ممدلابي البيو الممملابين. لاتستمد هرت 



 

76 

 

 المريلك ممم:

 .حجم المبيعات المتلاقو 

 رقم مبيعات ممدلاب البيو. –المتلاسم  معدل  واوة الممدلاب يي 

 .معدل دلاران العمل يي إدارة المبيعات بين ممدلابي البيو 

 لايم ن استتدام المعادلك التاليك لمتلاسل إلم رقم ممدلابي البيو:

 + ن( 1× )ك ر( ÷ )أ م  =س

 حيي:

 = تمثل حجم "مدد" ممدلابي البيو الممملابين.س

 = المبيعات المحتممك ألا المتلاقعك.أ م

 =  واوة ممدلاب البيو "متلاسم حجم المبيعات لممدلاب البيو"ك ر

 = معدل الدلاران بين ممدلابي البيو.ن

 تطبيق عملي:

( مميلان ليرة، لامن تظل 10يي شر ك لمممظوات ال يمالايك، قدرت مبيعاتها المتلاقعك لمعام اللادم بررر )
( ألا ليرة سملايا ، 100اللااحد هلا ) السجظت لممدلابي البيو تبين أن متلاسم حجم مبيعات ممدلاب البيو

 % يما هلا حجم ألا مدد ممدلابي البيو الممملابين:5لاأن السجظت تشير إلم معدل دلاران ممدلابي البيو بررر 

 + ن( 1× )ك ر( ÷ )أ م  =س

 

(𝟎. 𝟎𝟓 + 𝟎) 𝟎𝟎𝟎 = (𝟎. 𝟎𝟓 + 𝟎) ×
𝟎𝟎𝟎𝟎𝟎𝟎𝟎𝟎

𝟎𝟎𝟎𝟎𝟎𝟎
=  س

 مندوب بيع 105 ( =1,05) 100س = 

 

تمد هرت المريلك ممم الدقك يي التمب  بحجم المبيعات المتلاقو، لاهرا يلتضي دراسك ظرلاا البي ك الم ثرة تع
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يي السلاق لاالماقك اهستيعابيك ل . لاتعتمد أيضا  ممم دراسك لاتحميل  واوة ممدلابي البيو لامسيب  ل لااحد 
 ممهم يي تحليق حجم مبيعات معين.

 (:Steps of Selecting Salesmen) البيع مندوبخطوات اختيار   5-2

بعد تحميل لاظا ا البيو، لام هظت البيو، لاأملااع ممدلابي البيو، لامسادر الحسلال مميهم، تأتي التملاة 
اع ثر أهميك يي ممميك تلاظيا ممدلابي البيو لااتتيارهم لاهي الإجراوات التمويريك التي يجب أن تتبو يي 

المها ي بش ل ملاضلامي إما باللبلال ألا الريض للأشتاو  اتتيار ممدلابي البيو حتم اللاسلال إلم اللرار
يهم  ل مرحمك لاالإجراوات السحيحك التي يجب اتبامها ستنيد من يرو   ما أن المتلدمين لملاظيوك.

 .اتالممب يملدمالشتو المماسب من ضمن اتتيار 

 لاتتممب هرت التملاة تحليق شرمان أساسيان لضمان سر مجاحها:

 اتتيار أيضل اللاسا ل لدراسك ممبات المرشحين لشغل لاظا ا البيو لاتحميمها.الشرم اعلال: يرتبم ب

الشرم الثامي: يتمثل يي مسداقيك اللرار المها ي الر  يتتر اممظقا  من المتا س التي تم التلاسل إليها 
 جراو تحلق الشرم اعلال.

 يبين الش ل التالي تملاات اتتيار ممدلابي البيو:

 

 
 وات اختيار رجال البيع(: خط5-1الشكل رقم )

 

 

إعداد التوصيف 
 الوظيفي

تحديد مصادر 
 التوظيف

تصميم نموذج 
 طلب فعال

 المقابلة
وسائل الاختيار 

 التكميلية
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 Preparation of the job description) إعداد التوصيف الوظيفي ومواصفات الموظفين  5-2-1

and personnel specification:) 

. هم لديهم المعريك العميلك بما هلا أ  سعلابك لمدير  المبيعات توصيف وظيفييجب أه يش ل لاضو 
بي مبيعات سابلا ، لالديهم تبرة بالسلاق من تظل التدريب لاالتلييم. ممملاب من اللاظيوك، حيي  املاا ممدلا 

 بش ل مام، يغمي التلاسيا اللاظيوي العلاامل التاليك:

 مملاان اللاظيوك. .1

البيو، تدمك  :ممم سبيل المثال .الجدد الملاظولانالمهام التي يتلاقعها  -اللااجبات لاالمس لاليات  .2
 / ملاع العميل الر  سيتم ربمهم ب . / اعسلااق ما بعد البيو، مجملامك من الممتجات

 إلم من سيلدملام ؟ .3

 درجك يهم الجلاامب الوميك لمممتجات التي يبيعلامها. :ممم سبيل المثال .المتممبات الوميك .4

 الملاقو لاالممملك الجغراييك المراد تغميتها. .5

 مممهم.الدرجك التي تم ن ممدلابلا المبيعات من التح م يي برامس  -درجك اهستلظليك  .6

ا اللاظيوي بمثابك متمم لملااسوات الملاظوين التي تحدد ملاع ملدم الممب يلاستجرد ت لايم ، سي لان البم
المتممبات الوميك لملاظيوك ممم سبيل المثال، لامبيعك العمظو الرين سيمتلي بهم يالر  تسعم إلي  الشر ك. 

 .الممملاب ملاظاالممم مستلاى التعميم لاربما ممم ممر  م ثرةممدلابلا المبيعات، ست لان ملاامل 

بعض اعس مك يهلا أ ثر سعلابك من اللاسا اللاظيوي لمدير المبيعات.  مواصفات الموظفينماو ب
مثظ : هل يتلاجب ممم الملاظا الجديد أن ي لان لدي  تبرة . شتسيك بحد راتهاالممرلاحك ت د  إلم ردلاد 

 يمماهل من الضرلار  أن هل يجب أن ت لان هرت التجربك يي اعسلااق التي تتدمها الشر ك؟  يي البيو؟
، يسيتم تلميل "معم"إرا  امت الإجابك ممم  ل هرت اعس مك هي ي .ممدلاب المبيعات م هظت تلميك معيمك؟

 مدد المتلدمين المحتممين الم همين.

ما يشت ي التريجلان  ا  ي من التمر يي إم اميك استبعاد المتلدمين رلا  الإم امات العاليك يي البيو. ظالب
عات من أن اللاظا ا التي يثللان يي قدرتهم ممم الليام بها بش ل جيد يُحرملان ممها بسبب يي الجام

يجب لاضو ملااسوات  ،رلا لتظيي". البيومجال يي تبرة مامين ممملاب " يي الإمظمات الملاجلادشرم ال
مق بعلاامل اللاظيوك مو مراماة ملاع الشتو الر  سيتم استبعادت من التلديم إرا تم تحديد الشرلام ييما يتع
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عن  ا  أم أمها أ ثر مظومك مظر  ا  ضرلاريك حل هي )التبرة مثظ (هل لاهما يتم التسا ل:مثل التبرة السابلك. 
 ؟.قد يتممب تدريبات أقلاعمر 

جامب آتر من ملااسوات الملاظوين هلا تحديد السوات التي يتم البحي ممها يي ممدلاب المبيعات 
لد ي من مستلاى الم هظت الوميك ألا العمر ألا التبرة السابلك. هرا موهلام ظامض أ ثر ب ثيرلا الجديد. 

أن  بح م التجربك،تعتمد السوات موسها ممم مبيعك اللاظيوك، لاالتحينات الشتسيك لمدير المبيعات )
من أمثالهم(، ألا يعتمدلان ممم بحي أ ثر ملاضلاميك تم إجرا ت يي  ا  العديد من المديرين يوضملان أشتاس

 لابي المبيعات الماجحين.سمات مرتبمك برممد

 سيتم استتدام العلاامل التي تحدد ملااسوات الملاظا  معيار يي التعيين أثماو الملابمك الشتسيك.لا 

 Identification of sources of recruitment) تحديد مصادر التوظيف وطرق الاتصال  5-2-2

and methods of communication:) 

مدلابي البيو تبعا  لملاع اللاظيوك التي يجب إشغالها. لاتلااج  تتملاع لاتتتما مسادر الحسلال ممم م
 الم سسك مش مك هي: أ  المسادر أيضل لمحسلال ممم ممدلاب البيو الجيد؟

 يم ن تلسيم مسادر التلاظيا التي يم ن اهمتماد مميها يي الحسلال ممم ممدلابي البيو إلم:

 مسادر تارجيك.-  مسادر داتميك. -

 (:Inside – Company sourcesمصادر داخلية ) -أ

يم ن أن يتلااجد يي اللاحدات الإداريك داتل الم سسك موسها م هظت قد تش ل مسدرا  لتلاظيا رجال 
البيو. يهماا ملاظولان إداريلان يي إدارة التسلايق ألا الإمتاج ألا أ  إدارة لها استعداد لاميلال لشغل لاظا ا 

 بيعيك يي مجال البيو الشتسي.

المرش  بش ل أ ثر  ا  تعراالشر ك أيضلا  ،أن المرش  يعرا الشر ك لاممتجاتها إن مينة هرا المسدر هي
لمتسا و  يي تما التجربك المباشرة ملاما  ما المتامر من أ  شتو تارجي. لابالتالي يتم تلميل

لارظم  اللدرة ممم البيو. ى المرش  الداتميالشتسيك لممرش . لامو رلا، ليس هماا ما يضمن أن لد
حسل مميها الشر ك من امتمادها ممم المسادر الداتميك مثل تلايير  موك البحي من المنايا التي ت

ممدلابي البيو من المسادر التارجيك، لاريو الرلاح المعملايك لمعاممين، إه أن هماا بعض اهمتلادات التي 
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ك تلاج  إلم اهمتماد ممم المسادر الداتميك ممها امغظق الم سسك ممم موسها، لامدم إتاحك الورس
 لظستوادة من ال واوات الجديدة من المسادر التارجيك.

 (:Outside Sourcesمصادر خارجية ) -ب

تمجأ الم سسات إلم البي ك التارجيك  مسدر أساسي لمحسلال ممم ممدلابي البيو. لاممميا ، تعتبر هرت 
إه أن الحسلال  المهمك م موك لاتحتاج إلم جهد لالاقت يي البحي لاالإمظن لاالتدريب لاالتلاميك لاالإرشاد،

ممم ممدلابين من تارج الم سسك ل  إيجابيات تمع س يي اعداو لاال واوة يي ممارسك اعممال البيعيك. 
السمامات اعترى لاالعامملان ن، لا الممايسالم سسات التعميميك، لامن هرت المسادر: لا اهت التلاظيا، 

 لاظيرهم. ،الإمظماتمن العمل، التلااسل مبر 

 وكالات التوظيف: 

ممم هرت  المرشحين من أجل إدتاللا المحتممين ملابل رسلام.  بالملاظوينير لا اهت التلاظيا قلاا م تلا 
 ،لاظا ا المبيعاتل لمعريك مدى مظومتهماللا مك، تللام اللا اهت رات السمعك الميبك بوحو المتلدمين 

بلم الس ال ي، مسمحك اللا اهت ممم المدى الملايل تلديم مرشحين أقلاياو يلم. مو رلا حيي أن من
 يتعمق باحتمال حاجك  بار ممدلابي المبيعات إلم استتدام اللا اهت لإيجاد لاظيوك مماسبك.

 المؤسسات التعليمية: 

التعميم العالي الرين ممملاا  جنو من دراستهم يي السمامك  تريجيمن المم ن التلاظيا مباشرة من 
يمتما الم هظت التلميك الممملابك.  ألان ر يا  ي لا  قدمينة التلاظيا من الجامعات هي أن المرش  يلاالتجارة. 
ممم المدى  مبيعاتاللاظيوك يجب أن ي تر يي اهمتبار أن ملدم الممب قد ه يرى مستلبم  يي لامو رلا، 
 تملاة ألاليك لإدارة التسلايق.هي المبيعات  رجل أن لاظيوك ىقد ير  لالملايل. ب

 المنافسون: 

مبيعات قد ت لان معرلايك لشر ك الممدلاب لاقدرة ق لاممظ  . مينة هرا المسدر هي أن البا و يعرا السلا 
 الحد من المتامر.يتم التلاظيا، لابالتالي 

 العمل عن ونالعاطلو  الأخرى الصناعات: 
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من الضرلار  إجراو يحو دقيق من ل ن تبرة يي المبيعات. أسحاب متلدمين   المسدرينلاير  ظيقد 
 المبيعات.  واوةأجل تلييم 

  لاناتالإعالتواصل عبر: 

 متيجك لظتسال الشتسي، يإن الجنو اع بر من يأتي شغل بعض مماسب المبيعات أن ممم الرظم من 
من  يتم التعرا ممم مددمن المستحسن أن لا . الإمظمات  أداة اتسال ر يسيكمن مريق م تالتلاظيا ي

 :لإمظماتمبر ا التلااسلالمبادئ التي يم ن أن تحسن يعاليك 

o  لااللامميك التي سيتم لاضو الإمظن بها.ملاع السحا المحميك 

o  اعثر لاالتأثير الر  يحدث  الإمظن من مريق م ان لاحجم الإمظن الملاضلاع يي السحيوك: ي مما
إلم للإمظن ت د  المساحك اع بر  ان أ بر من الإمظمات اعترى  ان رلا أيضل، لا رلا إن 

 .تلميل احتماليك ضعا الإمظن

o الشتو  العملاان هلا العمسر اع ثر أهميك عم  إرا لم يجترب :ظنمحتلاى الإم مبرلتأثير ا
هماا مجال لااسو لجرب اهمتبات  ممم الإمظق، مظنالإيمن ظير المرج  أن يتم قراوة  للراوت 

يما العملاان الر  سيجرب يي تسميم الإمظن )إرا  مت أي ر يي التغيير  من تظل اهتتظا
 (.امتباهي؟

o تلاظيا التيال لاالتبرة يي التسميم لا امت الت اليا ماليك، يمن اعيضل  شر كى الإرا لم ي ن لد
 المشلارة بشأن لاسا ل الإمظم. لايلدمأتسا ي الإمظن الر  سيمتس الإمظن 

، من المهم التأ د من أن جميو أتسا يمن الشر ك موسها ألا من مريق  ا  سلااو أ ان الإمظن سادر 
 هرا ضرلار  لجرب المتلدمين.عن  رجك يي الإمظنملاامل الجرب الر يسيك لملاظيوك مد

 Designing an effective application) تصميم نموذج طلب فعال وإعداد قائمة مختصرة   5-2-3

form and preparing a shortlist:) 

قا مك متتسرة من  مملمملارج الممب هلا لاسيمك سريعك لاظير م موك لوحو المتلدمين من أجل 
ابمك. يجب أن تم ن اعس مك اللااردة يي المملارج مدير المبيعات من التحلق مما إرا  ان المرشحين لممل

ما يتم تضمين اعس مك المتعملك بالعمر لاالتعميم  ا  ظالبلا . الممملابك ملدم الممب م هظ  لملااسوات الملاظا
ات اللااقعيك، ي شا . بالإضايك إلم تلديم مثل هرت المعملامهلاايات ضمن المملارجلاتبرة العمل السابلك لاال
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ا من ميلاب مثل مدم اللدرة ممم التهج ك ألا الللاامد المحلايك ألا الإهمال يي  اتباع مملارج الممب أيض 
لد ي لان بعض يبممب.  لمتلدمالشتو اسوات يم ن أن ي شا مملارج الممب من الإرشادات. 

لدى الآترين م هظت  قد ي لانلا  اعشتاو المترددين الرين يمتلملان من لاظيوك عترى،المتلدمين من 
تي ال كالوحو اعلالي أداةما ي لان مملارج الممب هلا  ا  غالبيالمعايير،  لامهما  امتتعميميك ظير  اييك. 

ألاللايك لمملارج ممب التلاظيا هلا تسميمها الدقيق الستتدم لإمتاج قا مك متتسرة. لرلا يمبغي أن ي لان ت
 اهتتيار.ممميك ماليك لممشار ين يي 

 و ي ات من المعملامات يي استمارات التلديم:أرب يلاجد مادة

 الجمس ألا الملاع(. –العملاان لارقم الهاتا  –المعملامات الشتسيك: )اهسم  
لاالدلارات  عاهدي لاالعالي: المالإضاي التعميم - الثاملا /الإبتدا ي التعميم: المدارسالحالك التعميميك: ) 

السماميك  التممرة مثل: المتتسو التدريب - الم هظت -الدراسيك التي تم الحسلال مميها 
 (.مثل: معاهد التسلايق المهميك الهي ات مضلايك - المبيعات ممم لاالتدريب

المماسب  -تلااريخ التلاظيا  -التي ممل بها المرش  التاريخ اللاظيوي: )الشر ات السابلك  
 .(التدمك العس ريك - شغمها المرش لااللااجبات لاالمس لاليات التي 

 (.مضلايك الجمعيات/اعمديك -الهلاايات  -لرياضك ا: )اهتمامات أترى 

 من اعظراض: ا  يحلق مملارج الممب مدد

i. إمماو أساس مشترا للاضو قا مك متتسرة ؛ 
ii. تلايير أساس لممعريك يم ن استتدام   ملمك اممظق لمملابمك؛ 
iii. لمسامدة يي مرحمك ما بعد الملابمك، مرحمك سمو اللرار.ا 

ماو  ممم مملارج الممب ، سيتم لاضو قا مك متتسرة ألاليك ألا مها يك بعد استبعاد مدد من المتلدمين ب
لد يتم البحي من يممم ما إرا  ان إجراو الملابمك يتضمن مرحمتين ألا مرحمك لااحدة يلم.  ا  امتماد

 ماج .الممرش  للممرشحين المتتارين ألا  جعياتمر 

 (:Interviewing) مقابلةال  5-2-4

 :لاتشير إلم أن اهتتيار يتبو مادة ملابمتين ،يعات يي ممميك اهتتيارتلاض  الحلا ق أهميك مدير المب
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را تم اتباع الإجراوات الملاضحك لا لاملابمك اهتتيار.  لاالغربمك ملابمك الورن ، يسي لان مدير المبيعات أمظتا 
بلك مر لارة يي مملارج الممب يي الولرة السابعض ألا جميو العلاامل ال متضمما  قد أسدر ملااسوات للأيراد 

  ما يمي:

 .المتممبات الماديك: ال ظم لاالمظهر لاالمريلك لاالمياقك البدميك 
 عممال الماجحك.المبيعات لاالاتبرة : مستلاى التعميم لاالم هظت تحسيظت )ال واوات(ال 
 .الملااهب لاالسوات: اللدرة ممم التلااسل لاالتعاما لاالتحوين الراتي 
 المضس لاالشعلار بالمس لاليك.سرياتلتا : 
 المتعملك بالممتجات التي يتم بيعها  هتماماتاهجتماميك  لااه اههتماماتمامات: تحديد هتاه

 مك.يمك ملابل ظير المشيالمش لااههتمامات

يتم استتدام ملااسوات اللاظيوك  لاسيمك لتلييم  ل مرش  من المرشحين المتتارين. يي اللااقو، تمعب 
المرش  الر  يعتلد مدير المبيعات أم  حيي أن . أيضا   يي اللرار ا  اهمتبارات الشتسيك اعترى دلار 

سي لان من السعب العمل مع  ألا قد ي لان مثيرا  لممشا ل من ظير المرج  أن يتم تلاظيو . لابالتالي، ه 
بد أن يعتمد اللرار ممم مجملامك من المعايير الرسميك لاظيرها من العلاامل الشتسيك التي ه يستميو ألا 

 الملاظوين. تلاسياي التعبير ممها يي مرحمك ه يرظب مدير المبيعات ي

الهدا  ما هي أهداا لامبادئ إجراو الملابظت؟بالإمداد الضرلار  لتش يل أساس اهتتيار، الليام بعد 
ملام الللاة لاالضعا  منالملابظت لتش يل اممباع لااض  لاسحي  الشتو اللا م ب العام هلا تم ين

ل الليام برلا، يجب تشجيو جميو المتلدمين ممم التحدي من أجلا لممرشحين من حيي معايير اهتتيار. 
يي اللاقت موس ، يجب أن يمارس اللا م بإجراو الملابمك درجك من السيمرة لا بحريك لاسراحك من أموسهم. 

ظير  ااٍ لعلاامل  ، مما يترا لاقتأ ثرألا لااحدة حتم ه يت مم المرش  باستواضك  بيرة بشأن مسألك 
 .ملمو( أن تماقش بش ل ييها عاي لان المرش  أضقد أترى )

 :إجراء المقابلة

أموسهم الليام ين مإلم جامب تهي ك اعجلااو المماسبك من تظل اهتتيار الح يم لإمداد الملابمك، يم ن لمملاب
ما يحدي يي بدايك الملابمك أمر بالغ اعهميك ي. تلااسل مو المرش  بال ثير لممسامدة يي إقامك مظقك
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معظم اعشتاو حيي أن . مرتاحا  لاممم ما  المرش   جعلالهدا يي هرت المرحمك هلا لا  للأحداي الظحلك.
يشعرلان بالحرج  يهم ،الملابمك الملاو يي لاأثماوالرين تتم ملابمتهم يشعرلان باللمق بش ل مبيعي قبل الملابمك 

باللمق إناو  يشعرلانلاقبل  ل رلا، ة لايوتلرلان إلم الثلك. وبعدم  والا  ،ألا اللمق من  شا ملام الضعا
 لاأم  ،من قبل من يجر  مع  الملابمكتتواقم هرت المتالاا من حليلك أن المرش  ربما لم يلابل لا الريض. 

لاأملااع اعس مك التي من المحتمل  ممي ، لادرجك الضغم التي سيتم تمبيلها يت ،ظير متأ د من مدى مدلاام
مثل ممدلاب المبيعات لااج  محتمل أن يقد يجادل بعض مدير  المبيعات أم  من اللا رلا، . هاأن يمرح

ممم التعامل مع  دلان استتدام تلميات الحد  ا  هرا الملاقا يي الميدان لابالتالي يحتاج إلم أن ي لان قادر 
لاجهك المظر هرت هلا أن الهدا من الملابمك هلا التعرا ممم  من لاالمرادالملابظت.  أثماومن اللمق 

ألا "المما الشتسي"  ما يممق ممي   الملاظوين تلاسيايي  المرش  من حيي المعايير الممسلاو مميها
هماا مدد لا من أجل الليام برلا، يجب تشجيو المرشحين ممم التحدي من أموسهم. لا يي بعض اعحيان. 
 :من التلااسل بين المريين إرا تم اتبامها، يجب أن تلمل من اللمق لات سس مظقك ،من الإرشادات التي

o  لايوضل أن ي لان مدير المبيعات( إحضار المرش  إلم الغريك  لابمكاللا مين بالميجب ممم أحد(
الورق يي حالك الشعلار بهرا يلمل من ي ،بده  من إرسال المرش  من تظل س رتير ألا مدير مبتدئ

 .التلااسليشجو الي الحالك، لابالت
o مباشرة  يت  المحادثك مو بعض اعس مك سهمك الإجابك، لاالتي ممم الرظم من أمها ليست رات سمك

 لاا تساب الثلك. شتو الملابلتسم  لممرش  بالتحدي إلم ال يهيباللاظيوك 
o لاليست مغملك.  ،إن أم ن موتلاحك، يي الملابمك لاليكيي هرا السياق، يجب أن ت لان اعس مك اع

تتي  اعس مك رات المهايات الموتلاحك لملدم الممب إم اميك التحدي باستواضك حلال حيي 
ممها تجعل من ملايمك ض اعس مك المغملك ه مور ممها، لال ن سمسمك بعلامو أن  .الملاضلاع

بأن ا  يي اللااقو، قد تعمي هرت اعس مك اممباملا السعب ممم المرش  اهسترتاو لاا تساب الثلك. 
 ت من المش مك بالوعل يي الجهك الملابمك.بيمما  متلااسلملدم الممب ظير 

o  ن يتبملاا مريلك لاديك لاسهمك.مسترتين لاأ اللا مين بالملابمك ي لانيجب أن 
o  بما يللال  ملدم الممب. اهتماما   نيجب أن ي لاملاا مهربين لايبدلالا 
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 Supplementary selection) الاختبارات النفسية ، ولعب الأدوار -ختيار التكميلية الاوسائل   5-2-5

aids – psychological tests, role playing:) 

 :(estsTl sychologicaP) الاختبارات النفسية

يي ممميك اهتتيار، إه أن بعض الشر ات  ا  مهم مامظ   ا  ممم الرظم من أن المجاح يي الملابمك يعد دا م
يجب  ل ناهتتبارات الموسيك. لإم اميات المرش   مريلك سحي   ملياستستتدم تلميات إضاييك لتلايير 

اجك إلم مبيب موسي مدرب لإدارة تلاتي الحرر ممد استتدام هرت اهتتبارات لامادة ما ت لان هماا ح
 اهتتبارات: لمثل هرترلا، هماا مدد من اهمتلادات التي تم تلاجيهها  لامولاتوسير المتا س. 

الر  لدي  ي رة من ملاع الشتو الر  يحتمل أن ي لان  المرش  في الاختبار: من السهل الغش . أ
 "سحي " جلاابأجل إمماو اهتتبار من " ينيا"لال م   بش ل سري يي البيو، ه يجيب  ا  ماجح

الرجل  -ممم س ال مثل "من هلا اع ثر أهميك لممجتمو  يي الرد ،. ممم سبيل المثالممم الس ال
 بغض المظر من معتلداتهم الحليليك. - "الرجل العممي" أم  العممي أم المو ر؟" يجيبلان ممم

مدير المبيعات اهتمامات يعرا  :العديد من الاختبارات تقيس الاهتمام بدلًا من قدرة المبيعات . ب
الجدد  المرشحينممدلابي المبيعات الماجحين لايستتدم اهتتبارات ه تشاا ما إرا  ان لدى 

المحتممين أممام اهتمام مماثمك. اهيتراض هما هلا أن مجاح المبيعات يم ن التمب  ب  من تظل 
 أملااع اههتمامات التي يتمتو بها الشتو.

تم ي :سمات الشخصية الفردية التي قد لا ترتبط بنجاح المبيعاتاستخدام اختبارات لتحديد   . ت
ا لمتمب  بمجاح المبيعات ا  لالادي لامسيمرا   اجتماميا  قياس ملاامل مثل  يا ي لان الشتو   .لامتمس 

يمتم ها، إه أن مبيعات اللممدلاب مم ن يي حين أن بعض هرت العلاامل قد ت لان سمات مويدة 
 ي المبيعات رلا  اعداو المرتوو لاالممتوض.أمها يشمت يي التميين بين ملاظو

 (:layingPole Rر )لعب الأدوا

يي اتتيار ممدلابي المبيعات لاهي استتدام لعب اعدلاار من أجل قياس إم امات تسامد أترى  لاسيمكهماا 
حاهت البيو لاتلييم ملاقا معين من بش ل يرد  يي المرش   . هرا يمملا  ممم لاضويي البيو المرشحين
   .مدى أدا

هرا قد لا . معيمك يلم المش مك يي هرت التلميك هي أمها، يي أحسن اعحلاال، تليس قدرة المبيعات يي لحظك



 

86 

 

تلييم قدرة المرش   "لعب اعدلاارلمريلك "مظلاة ممم رلا، ه يم ن يعتمد ممم تجربك المبيعات السابلك. 
حيي لاظا ا البيو ممبق أ ثر ممم ، لاهلا يممعهممم إقامك مظقات ملايمك اعمد مو المشترين لاالتعامل 

مرة لااحدة. لامو رلا، قد تحدي البيو ممميك من المحتمل أن ت لان مظقك البا و لاالمشتر  قسيرة اعجل لا 
مثل حالك المرشحين الرين يتمينلان  مي لاس ممها"القيمك يي تحديد "الحاهت  تي لان لعب اعدلاار را

يممعهم من مما  أمسابهم تحت الضغم ضبمألا  عدم اللدرة ممم التلااسلمعيمك  تسا و شتسيك ب
 البيو الماج .الليام بعمميك 

 خلاصة:

عد اتتيار ممدلابي المبيعات، رظم أهميت  اللااضحك لمستلبل الشر ك ممم المدى الملايل، مهمك ه تحظم ي
 . ظالب ا ما ي لان مما تعريا الشتوباههتمام الر  يمبغي أن تحظم ب  من مدير  المبيعات ا  دا م

من  بده  بالمرش   اهقتماعإجراو اهتتيار مسمم لتحليق أقسم درجات  أنبدقك ،  ما  حددظير م المرش 
أ  إجراو ب يمما المعريك لاالتبرة اللااسعكاهيتراض هلا أن المرش  المماسب يجب أن لا اهتتيار اعمثل. 

التعامل مو  ك أترى قد ي لانلامن جه. من قبل مدير المبيعات ألا اللا م بعمميك الملابمك يتم استتدام 
حيي يظهر ييها المتحدي سهل التعامل جدا  لايمتس ممها اتتيار ممدلاب بيو متلاسم ألا الملابمك سيو، 

 ضعيا الإم اميات.

الغير  ، يجب أن تلمل من المتيجكتم تمبيلها بش ل جيدمن التلميات التي، إرا  ا  للد ألاض  هرا الوسل مدد
. ممم لاج  التحديد، يمبغي لمدير المبيعات اتتار قرار بشأن لاب البيومرضيك لعمميك اهتتيار لممد

.  ما يجب أن هرت المتممباتممم اللاياو ب ا  أن ي لان قادر  يجبمتممبات اللاظيوك لاملاع الشتو الر  
ي لاملاا ممم درايك بتلميات إجراو الملابظت لاضرلارة تلييم المرشحين، بما يتماشم مو المعايير المحددة 

استتدام اهتتبارات  بعين اهمتبارمدير المبيعات يأتر ، يجب أن ا  الملاظوين. أتير  تلاسيامك تظل مرح
سيتم يي الوسل اللادم لا الموسيك )تحت إشراا مبيب موسي( لالعب اعدلاار  أبعاد أترى لإجراوات التلييم. 

 .لاالتدريب التحوين لاهما مجالين ر يسيين آترين لإدارة المبيعات ضمنالبحي 
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 أسئلة عامة:

 

 True/Fales ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح السؤال 
   جلادة ممدلابي المبيعات لها تأثير  بير ممم حجم المبيعات. 1
   تت لان الشتسيك من سوات م تسبك تت لان مو الورد ممر لاهدت . 2

3 
قيام ممدلابي البيو باستتدام لاقت العمل البيعي بالدرجك توترض مريلك مبو العمل 

   .موسها لابموس ال واوة

   .ممم الدقك يي التمب  بحجم المبيعات المتلاقوتحميل المبيعات مريلك  تعتمد 4
   .المسادر الداتميك  موك البحي من ممدلابي البيو من المسادر التارجيكتلاير  5
   ي.هتسال الشتسايأتي متيجك ه شغل بعض مماسب المبيعات  6
   مك رات المهايات المغملك ممد البدو بإجراو الملابمك.يوضل استتدام اعس  7

8 
ممم إقامك مظقات ملايمك اعمد مو تويد لاسيمك لعب اعدلاار يي قياس قدرة المرش  

   المشترين لاالتعامل معهم

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :مميها منيتممب تحميل لاظا ا البيو بيامات لامعملامات يم ن الحسلال   -1
 استمظع آراو مدير  المبيعاتب(     البيو اهستمارات المسحيك لممدلابيأ( 
 ما سبق ل  د(     لااستبيامات المستهم ين لاالعمظوج( 

 :من أهم أملااع ملدمي التدمات البيعيك  -2
 ب( المستشارلان الوميلان      جامعلا الممبياتأ( 

 البا و المرلاجد(       ج( البا و الملااا

 :من تظل تحديد العدد الممملاب من ممدلابي البيويتم  -3
  واوات الملاظوينب(     تحميل معدل دلاران ممدلابي البيوأ( 
 المتممبات الماديكد(      العلاامل الشتسيكج( 

 :للاظيوك ممدلاب البيو يي استمارات التلديماللااجب تلااجدها من المعملامات  -4
 يميكلحالك التعمب( ا      لاضو السحيأ( ال
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 ( سحيحك+جد( )ب      التاريخ اللاظيويج( 

 من ملااسوات اعيراد التي يجب اعتر بها ممد الملابمك: -5
 ال واواتب(      الماديك أ( المتممبات

 العلاامل الشتسيكد(      ج( )أ+ب( سحيحك
 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3
 تملاات اتتيار رجال البيو.( 1الس ال )

 .ال البيو لااشرح لااحدة ممها باتتسارمدد تملاات اتتيار رج

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 .مسادر التلاظيا( 2الس ال )
 .تحدي من مسادر التلاظيا الر يسيك

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .لموسيكاهتتبارات ا( 3الس ال )
 .لاض  مبيعك اهتتبارات الموسيك لااهمتلادات التي تلاج  لها

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

90 

 

 القوى البيعية السادس: تحفيز وتدريبالفصل 

 

 مقدمة:

يي تتميم الملاارد البشريك. لاه بد من يعد التدريب استثمار  امل لمثرلاة البشريك لاأحد المرت نات اعساسيك 
سلل قدرات لاملااهب الللاى البيعيك لجعمهم أ ثر  واوة لامعريك بالتعامل مو التغييرات المتسارمك يي بي ك 
الممظمك الداتميك لاالتارجيك، مما يمع س ممم أداو أيضل لممدلابي البيو من تظل التدريب الماج  الر  

يحتاج رجال البيو إلم الدمم لاالتشجيو لاالتحوين لمليام مهامهم ممم  تللام ب  الممظمك. لامن جامب آتر،
أيضل لاج . إمهم يمديعلان اتجات مممهم من تظل التحوين بمتتما أملاام  الماد  لاالمعملا ،  ما يمعب 
التحوين دلار أداة يعالك لام ثرة ممم ممدلابي البيو لإمجان اعممال الممملابك ممهم ب واوة ماليك لايلا  لما 

 يدت إدارة المبيعات.تر 

 (:Sales Force Training) تدريب القوى البيعية  6-1

إن التدريب هلا العمميك التي يتم بلااسمتها تعديل إيجابي لسملاا الورد من الماحيك المهميك لااللاظيويك لارلا 
ك ه تساب المعارا لاالتبرات لاالمهارات التي يحتاجها الورد العامل.  ما أم  تما العمميك الممظم

لاالمتممك التي تهدا لتغيير المواهيم لاالمعارا السملا يك يي مجال أمشمك ممملابك يي المستلبل من قبل 
 الورد ألا الممظمك.

حاليا  أسبحت ممميك تدريب العاممين من اعمشمك اعساسيك بالمسبك ل ايك اللاظا ا الإداريك، ل ي يتم ن 
 لاج .العامملان من تموير المهام الم موين بها ممم أحسن 

 :والأهداف المفهوم –أهمية التدريب  6-1-1

المهارات البيعيك لااللدرة ممم الترلايس من المتممبات اعساسيك لتسلايق الممتجات، مما أدى إلم أسبحت 
اههتمام بضرلارة نيادة لاريو هرت المهارات. لابما أن مبيعك العمل البيعي رات حساسيك تاسك 

بعمل الم سسات، يإن معظم ممدلابي البيو لامدراو المبيعات يدر لان  لممستجدات لاالظرلاا البي يك المحيمك
الحاجك إلم التدريب بين يترة لاأترى. لالهرا السبب يإن مدير  المبيعات مس لاللان من إمداد البرامس 
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التدريبيك المظ مك لإ ساب ممدلابي البيو المهارات لااعساليب الوميك الحديثك التي تم مهم من التعامل مو 
 لتغيرات.تما ا

ينيد التدريب من  واوة رجل البيو الإمتاجيك لايلمل من المولات مما يسامد الممظمك ممم نيادة المبيعات 
لااعرباح دلان نيادة يي سعر البيو. لرلا يمملا  موهلام التدريب ممم اللدرة يي التأثير يي رجال البيو من 

ر قدرة ممم المجاح يي أدا هم بما يمسجم مو تظل إ سابهم المعريك لاالتبرات لاالمهارات،  ي ي لاملاا أ ث
 متممبات إدارة المبيعات لاحاجات السلاق لاالبي ك المحيمك.

يمثل التدريب ممميك متسمسمك لامبرمجك لإحداي التغيير الممملاب يي سملاا العاممين، لايمثل تمبيق 
 لممعريك لايعمي المتدرب اللامي الجيد لمللاامد لاالإجراوات. لرلا يإن التدريب:

ثل ممميك مبرمجك تحالال من تظلها الإدارة تحسين مهارات ممدلابي البيو من تظل نيادة يم .1
المعريك ل ي يسبحلاا أ ثر استعدادا  لتأديك المهام لااعمشمك الم موين بها، لاأ ثر قدرة ممم 

 الت ييا لمظرلاا المحيمك يي مجال مممهم.

رات لاالتبرات لاالتي ه بد أن تتلاير يمثل ممميك مستمرة يتضو لها ممدلابي البيو لإ ساب المها .2
لرجال البيو اللدماو ألا الجدد بهدا تحديي المعملامات لانيادة المهارات لملدماو لاينيد من تعممهم 
لاامظمهم ممم بي ك العمل لامتغيراتها، لاتنلايد الملاظوين الجدد بالمعملامات التي تويدهم يي مجال 

ال مممهم لاالسياسات لاالإجراوات لاقلاامد مممهم لاامظمهم ممم التلميات المستتدمك يي مج
 العمل.

 ما يمثل التدريب ممميك تشتيو مستلاى العاممين من تظل اتتبار ما قبل العمل لاتشتيو اعتماو، 
تللايك العظقات الإمساميك، التعرا ممم التلميات، نيادة قدرة العاممين ممم تلديم التدمات لمنبا ن لامعريك 

ن يتم تلديمها، نيادة قدرة العاممين ممم اهتسال، لاالترلايس لمممظمك التي ماهيك التدمات التي يجب أ
يعمملان بها. إن التدريب ممميك مستمرة لإمداد البرامس التدريبيك لااتتيار اللاسا ل لاالمرق المماسبك لإمجاح 

ثر قدرة العمميك التدريبيك بهدا إحداي التغيير الممملاب يي مهارات لامعملامات ممدلابي البيو لجعمهم أ 
ممم الإمجان. لرلا هتلتسر الحاجك إلم التدريب لريو  واوة رجال البيو، بل تسعم لتحليق مجملامك من 

 اعهداا لاهي:
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i. :ي تسب ممدلاب البيو من تظل التدريب المهارات  تخفيض معدل دوران العمل بين مندوبي البيع
ميدان، لابالتالي تستميو الشر ات لاالمللامات الظنمك لممارسك المهمك مما يم م  من المجاح يي ال

تحليق أهدايها حيي يعمل التدريب ممم استلرار ممدلاب البيو يي لاظيوت  لدى الشر ك المعميك 
 بتدريب .

ii. :يعمي البرمامس التدريبي الجيد ممدلاب المبيعات اللدرة ممم اهتسال  تحسين العلاقة مع العملاء
المماسبك يي مجال الرد ممم امتراضات  الوعال مو العمظو من تظل تنلايدهم باعساليب

 لاش الاى لااستوسارات العمظو، بالإضايك إلم تلديم المس  لاالإرشادات لهم.

iii. :إن مهمك البيو رات حساسيك تاسك، تسلاسا  من الماحيك  رفع الروح المعنوية لمندوب البيع
البيو لممارسك  اهجتماميك. حيي يأتي دلار التدريب الوعال يي تمق الميل لاالرظبك لدى ممدلاب

 هرت المهمك من قمامك لارضم. لايسهم التدريب يي تملاير إم اميك المجاح لاتلميل يشل الممدلاب.

iv. :يرتبم الجنو الهام بالبرمامس التدريبي بمماقشك أهميك التلارير البيعيك  الرقابة على النشاط البيعي
لهرت التلارير،  رلا يجب التي يجب ممم ممدلابي البيو ريعها إلم الإدارة لاما هي اهستتدمات 

 إتبار ممدلابي البيو ب يويك الرقابك ممم مشاماتهم البيعيك.

v. :ي د  البرمامس التدريبي الماج  إلم إ ساب الممدلاب اللدرة  زيادة القدرة على إدارة الوقت والكلفة
يب ممم إدارة لاقت  لاال موك المرتبمك بعمم ، يعن مريق تنلايد ممدلاب البيو بالمهارات لااعسال

 الحديثك يستميو أن يلاير يي مولات البيو.

لاأتيرا ، ممم مدير المبيعات أن يللام بلاضو إلم جامب الهدا العام، أهداا محددة لاتوسيميك لمبرمامس 
 التدريبي تلاض  السلارة المت اممك من البرمامس.

 تحديد الاحتياجات التدريبية: 6-1-2

اعساسيك يي تسميم البرمامس التدريبي، عن التحديد تحديد اهحتياجات التدريبيك من العماسر يعتبر 
 الدقيق لهرت اهحتياجات يسامد ممم جعل المشام التدريبي مشاما  هاديا  لارا معمم لمممشأة لاالمتدربين.

لاتمبو الحاجك لمتدريب من التغيرات التي تحدي يي مجاهت الإمتاج لاالتسلايق، لاالتغيرات التي تحسل يي 
محيمك مثل التغير يي اعممام السملا يك، لاالتغيرات الجغراييك، لاالتلانيو الجغرايي الظرلاا البي يك ال

لاالديملاظرايي لمس ان، لاالتغيرات اهقتساديك لااهجتماميك، لاالتغيرات يي استراتيجيك الممايسين.  ما أن 
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دراتهم الحاليك التدريب ي سب ممدلابي البيو اللدرات لاالمهارات يي مجاهت متعددة، بالإضايك إلم تمميك ق
 لات ييوها هستيعاب تما التغيرات، مو تنلايدهم بالمعملامات الجديدة بامتظام.

لتحديد ملدار الحاجك لمتدريب، يإم  من المماسب الليام بتحميل متتما السعلابات لاالمشا ل اللاظيويك 
ت التي تلااج  البيعيك يي الميدان. لالمليام بهرت المهمك، ممم مدير  البيو العمل ممم  شا السعلابا

ممدلابي البيو يي الميدان، لاممم ضلاو هرت السعلابات يللام مدير المبيعات بتحديد ملاميك البرامس التدريبيك 
التي يحتاجها ممدلابي البيو الحاليين ألا الجدد ممهم. لايم ن اهمتماد ممم مدة مسادر ممها استتدام 

ميل السجظت الميداميك، ألا استلساو آراو المعملامات الإحسا يك، ألا اهجتمامات مو رجال البيو، ألاتح
 المشريين المباشرين ممم ممدلابي البيو، لاظير رلا.

لمتدريب بملدار الورق بين اعداو الوعمي لااعداو المتلاقو لممدلابي البيو الرين لهم تبرة يي  لاتتمثل الحاجك
ار اهتتظا بين الم هظت هرا المجال، أما بالمسبك لممدلابي البيو الجدد يتمثل الحاجك لمتدريب بملد

 المتلايرة يي ممدلاب البيو لابين الشرلام الممملابك لشغل اللاظيوك البيعيك المعمن ممها.

 محتويات البرنامج التدريبي: 6-1-3

 :هي سبعك م لاماتلممدلابي البيو لايق  تدريبي تغميك منيس من المعريك لاتمميك المهاراتالبرمامس اليحالال 

التغيرات يي . 4. ملاممتجاته نممايسيال. 3. ممتجاتال. 2. (ياسات لاالتمظيماعهداا لاالس)الشر ك . 1
مداد التلارير.. 6. إجراوات البيو لاالتلميات. 5. الجديدة السلاق لااهتجاهات   تمظيم العمل لاا 

 إدارة العظقات.. 7

 



 

94 

 

 
 (: مكونات البرنامج التدريبي6-1الشكل رقم )

أساسي بإيسال المستلاى الممملاب من المعريك إلم ممدلاب إن العماسر الثظثك اعلالم تللام بش ل 
 المبيعات.

 ملاجن ا ا  من المحتمل أن يتضمن الم لان اعلال تاريت (:الأهداف والسياسات والتنظيم)الشركة  .1
 رات السياساتلا . المستلبل يي أن تتلااجد ب  تملا  الر  التمايسي لاالم ان مملاها لا يويك لمشر ك
، تلييم ممدلابي المبيعات لامبيعك مظام التعلايضك  يوي المثال: سبيل ممم البيو، بلاظيوك السمك
لاسا المريلك التي يتم بها تمظيم الشر ك لاالعظقك بين المبيعات لالاظيوك التسلايق بما يي  ييتم

لدمم الر  يتمللام  من اتلدير  مممرلا الإمظن لاأبحاي السلاق بحيي ي لان ممدلاب المبيعات 
تغميك السياسات اعتظقيك لمشر ك لا يويك تأثيرها ممم  ا  يجب أيض  ما. لمشر ك الملر الر يسي
 لاظيوك البيو.

ل يويك تسميو الممتجات لاالآثار  ا  سيتضمن الم لان الثامي، معريك الممتس، لاسو المنتجات: .2
حيي المترتبك ممم جلادة الممتس لاملاثلاقيت ، لامينات الممتس لاالولاا د التي يضويها ممم المستهما. 

ممدلابي المبيعات ممم إجراو تحميظت الممتس التاسك بهم حتم ي لاملاا قادرين ممم يتم تشجيو 
 تحديد المينات لاالولاا د الر يسيك لمممتجات الجديدة ممد إمظقها.

ا تحميل ممتجات الممايسين لتسميم الضلاو ممم  المنافسين: .3 سيتم تحديد الممايسين لاسيتم أيض 
 اهتتظيات بيمهم لابين ممتجات الشر ك.

البرنامج 
 التدريبي

 الشركة

 المنتجات

 المنافسين

اتجاهات 
 السوق

تقنيات 
 البيع

تنظيم 
 العمل

إدارة 
 العلاقات
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حيي . تغيرات يمبغي تدريب ممدلابي المبيعات ممم تحديد اتجاهات السلاق لا  اتجاهات السوق: .4
مظام معملامات المبيعات الر  يتي  لممدلابي المبيعات الإبظغ من تغييرات  بيرة يي  يممب

مملا قماع  تمك لوت  مماير بيو بالتجن ك جديدة، لااتجاهات السلاق  :السلاق، ممم سبيل المثال
من تظل جمو المعملامات من الممايسين لاممدلابي المبيعات يي لا اعسلااق الماش ك. جديد يي 
لاظيوك  أهميكيضيا قيمك إلم  ا  ه يويد قسم المبيعات يلم، لال ن أيضيإن هرا اعسلااق، 

 المبيعات لمشر ك.

و ميدان البي ييبعض البرامس التدريبيك، ه سيما  ممد هرا الحدتتلاقا  إجراءات وتقنيات البيع: .5
يشمل هرا . إجراوات لاتلميات البيو هلاتدريبي البرمامس اليي  ا  ر يسي ا  م لام السمامي، متجاهمك

اعدلاار. )تمثيل( الم لان جمسات ممميك حيي يملار المتدربلان المهارات من تظل تمارين لعب 
ممم تمس  زيروكسممم سبيل المثال، ير ن برمامس التدريب ممم مهارات البيو المهميك من 

 م المات المبيعات؛ اهستماع الوعال؛ التعامل مو اهمتراض؛ إظظق بدو: هي ات بيوتملا 
 .؛ لاالمتابعكممميك البيو

الم لان من البرمامس إلم ترسيخ مادات جيدة بين  هرا يسعم التقارير:تنظيم العمل وكتابة  .6
التدريب ممم حيي يتضمن التي قد يتم إهمالها بسبب الضغلام اليلاميك.  المجاهتالمتدربين يي 

ممم أهميك هرت اعمشمك يي أداو هما يتم التأ يد لا . م انتمظيم العمل مهارات إدارة اللاقت لاال
ظهلار تلميات ال مبيلاتر لاالشب ات يغير  يويك ممل   ما أن. أيضا   ممدلاب مبيعات لااعرباح

عظقات الرة يجب إدراج استتدام هرت التلميات بما يي رلا إداحيي ممدلابي المبيعات لاتلااسمهم. 
 .لااستتدام لاسا ل التلااسل اهجتمامي  جنو من تدريبهم مو النبا ن

إن أهميك بماو العظقات تعمي أن البرامس التدريبيك ستر ن بشدة ممم مهارات  إدارة العلاقات: .7
ممم العمل  IBMاعيراد. ممم سبيل المثال، ير ن برمامس التدريب اهستشار  ممم المبيعات لر 

لايتضمن هرا   مستشارين لبماو مظقات لاثيلك لاالعمل بش ل مشترا لحل المش ظت. مو العمظو
 معا . الماس لامهارات اهتسال الم لان

 طرق التدريب: 6-1-4

هماا مرق لاأساليب تدريبيك  ثيرة لامتعددة. حيي يعتمد اهتتيار من بيمها ممم  ثير من العلاامل مثل 
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تلاى المهارات البيعيك المتلايرة لدى المتدربين من ممدلابي البيو. ملاع المادة التي ستلدم يي البرمامس لامس
مثظ : إن بعض المرق التدريبيك التي تر ن ممم تمميك لاتملاير المهارات البيعيك لمممدلابين ه ت لان يعالك 
يي حالك حاجك الممدلابين إلم المعملامات من السمعك ألا التدمك المراد بيعها إضايك إلم ايتلارهم لممعريك 
العمميك بأسلال لاأساليب البيو. لايي هرت الحالك، المحاضرات العمميك هي المريلك اعمسب، لاه را يإن ما 

 يم ن أن ي لان مماسبا  من المرق لظرلاا معيمك ليس بالضرلارة أن ي لان مماسبا  لظرلاا أترى.

 لامن أهم المرق التدريبيك:

 Lectures   المحاضرات العمميك -1

 Case Studies    مماقشك الحاهت -2

 Role Playing    تمثيل اعدلاار -3

 On the Job Training   التدريب يي أثماو العمل -4

 Practical Application   التمبيلات العمميك -5

 Self-Study    التعمم الراتي -6

 تقييم عملية التدريب: 6-1-5

ريب الم لان من أربو لإمار المعتمد ممم مماق لااسو لتلييم يعاليك التدريب ممم المبيعات هلا مملارج التدا
 ي ات:

ردلاد الوعل هي ملاييس لشعلار متدربي المبيعات  :ردود أفعال المشاركين في الدورة التدريبية -1
التلميديك لرضا  لمملاييسحلال الجلاامب المتتموك لدلارة تدريبيك يي المبيعات. يهي بالتالي مماثمك 

ة تدريبيك، يمن يتم برل جهد  بير يي من الموترض أم  ممدما ي رت ممدلابلا المبيعات دلار يالعمظو. 
ممم الع س من رلا، إرا  ان متدربلا المبيعات لا . اد لااعدلاات الممرلاحكتعمم لااستتدام الملا 

تر ن  مامادة لا  هستتدام الملااد. تمتعلان بالتدريب، يسيتعمملان المنيد لاي لاملان أ ثر حماسا  سي
مثل الرضا من التعميمات، لاالرضا من الوعل ممم جلاامب الليمك المضايك لمتدريب  لادتدابير رد

تشير اعبحاي إلم لاجلاد سمك إيجابيك بين لا . بش ل مامالدلارة  من رضاال محتلاى الدلارة، لا
تدريبيك الدلارة الراضلان من الملاييس التوامل لااهحتواظ بالمعريك، أ  أم   مما ناد مدد المتدربين 
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 الدلارة. هرت يي المبيعات،  مما احتوظلاا بمعريك بيو أ ثر من

يم ن تلييم ا تساب المعريك لااهحتواظ بها من  :اكتساب المعرفة والاحتفاظ بها وتغيير المواقف -2
ممدما ت لان أهداا التدريب هي تلايير المعملامات )مثل معملامات  مريق اتتبارات اللمم لااللارق

ست مال ممدما تمملا  أهداا التدريب ممم تدريس مهارات البيو، سيتم الا الممتس لاالممايس(. 
دراسك إلم أن المتدربين الرين  ان التشير لا تم تلييمها. التي يدلاار تمثيل اعاتتبارات اللمم لااللارق ب

إلم  التي تمت اهستوادة ممها المعملاماتملل قدرة ممم مستلاى ا تسابهم لممعريك أممم  املاا أ ثر 
 السلاق.

م ممدلابي المبيعات بتعديل تليس تلييمات تغيير السملاا مدى قيا :تغييرات في سلوك العمل -3
لما يعرا يي  ثير من اعحيان يعلاد هرا لا التدريب ممم المبيعات.  عدسملا هم المتعمق باللاظيوك ب

ما تتضمن ممميات  ا  ظالبلا تدريبيك يي المبيعات. الدلارة ال"ملل التعمم" لاهلا أمر حاسم لمجاح  بررر
م ان العمل بلااسمك مدير  المبيعات. تلييم ملل المعريك مظحظات مباشرة لمتدرب المبيعات يي 

دراسك إلم أن تلييم درجك ملل التعمم إلم اللاظيوك هلا جامب هام من جلاامب التلييم عم  التشير لا 
مرتبم بالمتا س التمظيميك، أ  أم   مما ناد مدد المتدربين الرين يمبللان ما تعمملات من دلارة 

التمظيميك المرظلابك مثل تحسين يعاليك البيو،  ممتا سلالتدريب ممم المبيعات،  ان تحليلهم أيضل 
 مستلايات أممم من اهلتنام التمظيمي.تحليق لا  ،لاتعنين العظقات مو العمظو

تدريبيك يي المبيعات يي تحليق الدلارة التليس هرت التلييمات مدى إسهام  :النتائج التنظيمية -4
 يب ممم المبيعات التمظيميك:يتم استتدام ستك أهداا لمتدر لا اعهداا التي حددتها الشر ك. 

 المبيعات؛ حجم نيادة 
 العمظو؛مو  العظقات تحسين 
 ب مبيعات ي د  إلم امتواض مستلايات دلاران الملاظوين؛ممدلا  التنام نيادة 
 البيو؛ ت اليا امتواض 
 الللاى البيعيك؛ ممم السيمرة تحسين 
 أيضل لاقت إدارة. 

 تحديد يي سعلابك اع ثر ت لان ما مادة أمها إه أهميك، اع ثر هي الملاييس هرت أن من الرظم ممم
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عريك أن ملل التعمم )لاالر  يسهل قياس ( هلا م شر م المويد من لابالتالي. المبيعات تدريب تلاجهات دلارة
 جيد لممتا س التمظيميك.

 (:Sales Forces Motivating) تحفيز القوى البيعية 6-2

جيك، لدي  الحاجك إلم الدمم لاالرظبك يي اهحترام إن الورد بمبيعك ت لايم  لاألاضام  الموسيك لاالسي لاللا 
لاالتلدير أثماو العمل ضمن مجملامك. لايعتبر تحوين العاممين من اعدلاات الهامك التي تجعل رجال البيو 
يشبعلان حاجاتهم الموسيك من تظل تلدير جهلادهم لاممحهم الدمم لاالم ايآت التي تديعهم باتجات إمجان 

 أيضل لاأداو أمثل.

أن يتضو التحوين بش ل مام، لالرجال البيو بش ل تاو، للأسس لاالللاامد التي تجعل مدراو البيو لاهبد 
 يضعلان مظام تحوين يعال لامادل لايق التبرة المظريك لاالعمميك لمتحوين.

 :المفهوم والأهداف – أهمية التحفيز 6-2-1

. يتم تهديد ثلك تحد  بيرلاييها  هي مهمك سعبك ادر بيعي محون بش ل جيد لاالحواظ ممي  إمشاو إن 
 تهملادلاايو ممدلابي المبيعات باستمرار بسبب الريض الحتمي الر  يعاملام  من المشترين  جنو من أمشم

مدد من قبل العمظو التأمين ممم الحياة، قد يولاق الريض مجال اليلاميك. يي بعض المجاهت، ه سيما 
ة. لامما يضاما رلا حليلك أن ممدلاب المبيعات مش مك  بير  التحوين هماالمجاحات، لابالتالي قد ي لان 

ما  الإهماللاالمشرا مادة ما ي لامان مموسمين جغراييا ، لرلا قد يشعر ممدلاب المبيعات بالعنلك ألا حتم 
 اهمتبار. بعينهستراتيجيات التحوين التي تأتر احتياجاتهم  ا  تاس ا  لم تلالي الإدارة اهتمام

 لاأ ثر تملارا  ب ثير من الرأ  الر  يحتاج  ممدلاب الحاينالمبيعات أن  لامدير يلدر من اعهميك بم ان أن 
. مظام الليم لديهمشتسياتهم لا لالوعال يتممب يهم مميق لممدلابي المبيعات  أيراد لا  التحوين. بهم المبيعات

ما يوعملام  هلا تلايير الظرلاا التي ستشجو ممدلابي ؛ بل ه يحون مديرلا المبيعات ممدلابي المبيعات أ 
 مبيعات ممم تحوين أموسهم.ال

تتضمن العمميك اعساسيك اهحتياجات "لااعهداا: الدلاايو يي العظقك بين اهحتياجات لا  الحايني من يهم 
)الحرمان مو اهتجات( لتحليق اعهداا )أ  شيو يتوا من الحاجك لايلمل  الدلاايو)الحرمان( التي تحدد 

 ا  مسممي لان لظمتماو  دايعا  ، تضو مثظ   مك اعسدقاوماتجك من قالحاجك ال(". لابالتالي، من الدايو
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إلم نيادة دايو الحاجك إلم المنيد من اعملاال  يمتس منيي سياق العمل، قد لا لمحسلال ممم أسدقاو. 
 الجهد يي العمل من أجل الحسلال ممم رلااتب متنايدة.

مستلايات التحوين العاليك ت د  لمجاح المبيعات، حيي أظهرت اعبحاي أن  ا  مهم ا  أمر  التحوينيعد تحسين 
 إلم:

 الإبداع؛ نيادة 
 ت يوا ؛ أ ثر بيو لااتباع أسملاب ر او   أ ثر بش ل العمل 
 أ بر؛ بجديك العمل 
 مبين؛لمجا المرب  التوالاض أساليب استتدام نيادة 
 ؛الرات احترام ارتواع 
 ؛سمبيك أقل مامويك لامبرة استرتاو أ ثر ملاقا 
 العظقات تعنين. 

 ز:مفهوم التحفي

تساهم ممميك التحوين يي جعل رجال البيو يمتلملان من العمل الرلاتيمي إلم اعداو اهستثما ي لاالر  يساهم 
يي نيادة الإمتاجيك لاتحليق اعهداا التسلايليك لاالبيعيك. لايعتبر التحوين أداة ر يسيك لتشجيو رجال البيو 

ر لجهلاد رجال البيو لاحثهم ممم السملاا الممديعين عداو مممهم بش ل متمين، إضايك ل لام  ممميك تلدي
 الإيجابي، لاهلا جنو من ثلايك الممظمك العامك ضمن إمار اعهداا لاالتمم.

إن التحوين هلا مامل تارجي يشجو اعيراد ممم تأديك أممالهم بش ل جيد لامبدع. يمثظ : ممدما يمتدح 
 مدد من النبا ن ممدلاب البيو يإن رلا يديع  إلم أداو أيضل.

، إن التحوين هلا ممميك حساسك يجب تحديدها بش ل ممظم لامبرمس من تظل لاضو مظام لمحلااين لا رلا
مادل لاممين لابعيد من الإسراا، عن الإسراا يي التحوين يضعا قيمك الحاين. لاهماا مدة ملاامل يي 

اعيراد  بي ك العمل تعتبر من العماسر اعساسيك لمتحوين مثل الرضا من العمل، اهحترام، الرظبك لدى
بالظهلار، لااهتمام الإدارة بما يريدلان، لاهي تمثل دلاايو إيجابيك لريو أداو رجال البيو. لايمثل التحوين جامب 
ماد  ممدما يعبر مم  بالراتب لاالم ايأة الماليك، لايي موس اللاقت، يمثل جامب معملا  من تظل المعاممك 
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 الجيدة لاالتلدير لاريو الثلك لدى رجال البيو.

 ظريات التحفيز:ن  6-2-2

الحاجات.  تحرا من قبلالتي لااين حلم الإ استمادا  هماا العديد من المظريات التم درست لاحممت السملاا 
ل  من الموترض أن يمسجم مو ما يمم   لاهرا الوعل ،لم الليام بوعل ماإيراد إن هرت الحلااين تديو اع

 ملامين من الحلااين )الجلاهريك لاالعرضيك(. المظريات ممم لاللد امتمدت هرت .هدايهمألايحلق هم  يراداع

 من أبرن هرت المظريات:

I. :نظرية الحافز 

 تشير هرت المظريك إلم ملامين من الحلااين:

 شاممال ألايحسل مميها الورد من المهمك  التيهرا الحاين من تظل الجلاا ن يأتي : الحاين الجلاهر  -
الجهد الجيد لاليس الحظ.   س الجيدة تأتي من تظللمتعك لاحب العمل. إن المتااالر  يللام ب  لاالمرتبمك ب

لامن تظل حثهم لمعمل يإمهم يبدملان ، إن رجال البيو الرين ي دلان ما ي مولان ب  بش ل جيدلالرلا ي
 الحلااين الجلاهريك. من تظل لابالتالي تتم م ايأتهم ،ممم التحوين المماسب لايحسملان

اللاقت  لال ن بمرلار ي،يديو الورد لمعمل بمستلاى مالهرا الحاين من التارج لا  يأتي :الحاين العرضي -
إن هرت  دا هم.أ ألايراد ممم سملاا اع يإن هرا الحاين قد يضعا لايسب  شيو رلاتيمي لامعتاد لاه ي ثر

 التشجيو؛ المدح(. ؛)الهدايا الملديك؛ التهديد بالعلاب تتمثل برررالحلااين 

II. :نظرية التنافر الإدراكي 

 ضغلام تمتس من مدم تلاايق ما يدر لان لاما يرظبلان. إن رجالن اهيراد يلااجهلا  نألم إتشير هرت المظريك 
مجنلاا أن ي لاملاا قد أ ممالهم يتعرضلان لضغلام البي ك التمظيميك لاالبي ك التارجيك لايتمملااأمجان إالبيو ممد 

 ألا  مشا ل موسيك أتلااجههم  يمنالمماسب  لاممدما يظقلان التحوين ،ما  مولاا ب  بش ل جيد لامتمين
قل مما  املاا أما قاملاا ب  من ممل ممم م س ما  املاا يعتلدلان لا  سملا يك؛ لال ن ممدما يدر لان بأن تليِيم

لال ن هماا  لاقد يستمرلان بموس المشام لاال واوة ،رلا سلاا ي ثر ممم سملا هم المستلبمي يإن ،يتلاقعلان
 داو.ممم اعت ثر يعمي متا س سمبيك  من المم ن أنسراع داتمي 
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III. رج الحاجات:نظرية تد 

 حيي أن ،ملااعألم تمسك إقسم الحاجات  الر ( Maslowقدمت هرت المظريك من قبل )

تمدرج الحاجات اتباع هرت الحاجات لاتحليق الرضا الممملاب.  يراد يي جميو مجاهت الحياة يحالاللاناع
 الإمساميك لايق مظريك ابراهام ماسملا يي التحوين  ما يي الش ل:

 

 
 هرم الحاجات الإنسانية(: 6-2الشكل رقم )

شباع إلم إاهمتلال  لمإن لمورد يديع  ويشباع ع  حاجك من هرت الحاجات يمثل مامل تحن تحليق الإإ
 لم ت رار السملاا السابق.ا  ترى لا أحاجك 

 ،تظل  سب المال شبامها منإ إلمإن رجال البيو لديهم موس الحاجات التم يمتم ها البشر لايسعلان 
اهحترام لاالتلدير لاالتشجيو لاالم ايآت ب لانلايحظ ،لم المجملامكإاهمتماو  ،ا تساب التبرة ،التعمم ،التعميم

 داو.حسين اعتتشجعهم ممم اهستمرار بالعمل لا التي لاظيرها من الحلااين  لاالترقيات

 قيادة لاتلاجي  السملاا البشر . هميك الحاين الجلاهر  ييأتر ن ممم  ماسملامظريك إن 

IV. :نظرية حافز الإنجاز 

لت لاين الشتسيك  ل مريق لااسوثداو يممتا س حاين اع أن إلمستمد هرت المظريك ممم يرضيك تشير ت
لاممميك التحوين لاتمعب الدلاايو اهجتماميك  داو من تظل العظقك ما بين المجاح يي العملالملاجهك محلا اع

 لمعمل الر  يحون ممي . الجيد الإمجانمن دلار يي التأثير ممم 

 حاجة تحقيق الذات

 حاجة الاحترام

 الحاجة الاجتماعية

 حاجة الأمن والسلامة

 الحاجة الفيزيولوجية



 

102 

 

V.  اكية:النظرية الإدر 

ن ،من تعريا لااض  لممهايات يبحثلانيراد تست د ممم ي رة إن اع المرضيك لااللااضحك تمثل  المهايات لاا 
المبرلال لاالهدا المحدد الر  سلاا يحدد مستلاى  برلال لااللاقتمالجهد ال إلملاتشير  ،ة لموردأم اي ألاجا نة 

. دد مستلاى التحوين الر  يجب امتمادتلااستمادا  لرلا يح ،ه مرضيك أمارا  امت المجاح لامبيعك المهايات 
ظهرت بأن اهيراد الرين يتولرن ألاالحلااين  البحلاي التي قدمت من المتتسين بملاضلاع الحاجات  ما أن

مين الورد مامل التحوين بش ل لااض  لايتعرا يلاارا لم  ،سبب مامل التحوين هدايهم ي لانأيي تحليق 
 لإمجان اهممال. اهمدياع الممملاب يلالد لدي  لالنحاين يليم هرا ال لنسباب  لامغنات يإم  سلاا أ ممم

 :رجال البيع نظام تحفيز  6-2-3

يرتبم مجاح مظام التحوين ب يويك سياظك هرا المظام لاترجمت  إلم برامس محددة لاقابمك لمتموير. لايي مملارج 
ال بير يللاد لمستلاى لتحوين قلاى البيو، يم ن اقتراح أن التحوين العالي لرجال البيو لاالجهد الضتم ألا 

مالي من اعداو الممملاب. لاهرا اعداو العالي سي د  إلم م ايأة  بيرة، لاي د  بالتالي إلم الرضا العالي 
 من العمل.

 الش ل التالي يلاض  رلا:

 
 (: نموذج تحفيز رجال البيع6-3الشكل رقم )

Source: (Jobber & Lancaster, 2006, p.407). 

 التحفيز

 الجهد

 الأداء

 المكافأة

 الرضا
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حوين يديو باتجات الجهد اع بر لإمجان المهام ممم اللاج  الممملاب، لاهرا يعمي يظحظ من الش ل أن الت
 أن اعداو الممور هلا أداو مالي لاأن هرا الجهد يتممب الم ايأة التي يمتس ممها الرضا.

 أنواع الحوافز:  6-2-4

ي لديو يتمرق بعض الباحثين لمتسا ل حلال مبيعك الحاين. هل يمثل المال المحون اعساسي لاالعمم
متاجيك العاممين.  العاممين لإمجان مممهم بش ل  و ، أم أم  يعتبر أحد العلاامل التي تساهم يي نيادة أداو لاا 
مجان اعهداا. را  ان المال ه يعتبر حاين  ايي، يما هي الحلااين اعترى التي تديو العاممين لمعمل لاا   لاا 

العاممين إلم إمجان أممالهم ب واوة ماليك. لرلا  هماا ملاامل ماديك لاظير ماديك تعتبر محونات مهمك تديو
 يإن الحلااين هي:

 الحوافز غير المادية: . أ

تمعب الحلااين ظير الماديك دلارا  مهما  يي ديو اعيراد إلم إمجان أممالهم لاتشجيعهم ممم اعداو الجيد 
 لاالمتمين. لايم ن إجمالها ممم المحلا التالي:

 :تمين تلا ر اعساسي يي تعنين امدياع اعيراد محلا أداو أممالهم. إن بي ك العمل لها الدلا  بيئة العمل
نيادة اللاهو  –مدم لاجلاد سرامات  –اهمسجام  –بررر: التعالان ن ياعشتاو الممديعبي ك ممل 

 لمممظمك لاالشعلار باهمتماو إليها.

 :تتضمن الحلااين ظير الماديك ممم المستلاى الشتسي أملار  على المستوى الشخصي للعاملين
 ممها:

o .إشعار الملاظوين باعمان 

o . إشعارهم بأهميك العمل الر  يللاملان ب 

o .إشعارهم باهحترام لاالتلدير 

o .اعتر بعين اهمتبار الورلاقات الورديك لمعاممين 

o .اشترا هم يي اللرار 

o .ت ميوهم باعممال التي تمسجم لاقدراتهم لامهاراتهم لاتبراتهم 

 :لضمامات لمعاممين دلارا  مهما  يي ارتبام العامل بالممظمك تلايير ايمعب  توفير الضمانات للعاملين
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 لاممم اعتو ضمان المستلبل. لاهرا يتم من تظل:

o .تلايير الضمان السحي 

o .تلايير الضمان اهجتمامي 

o .تلايير سمدلاق الإمامات لاالمسامدات 

 :تتضمن الحلااين ظير الماديك ممم هرا المستلاى ما يمي: على المستوى التنظيمي 

o س لاليك.لاضلاح الم 

o .تلاسيا اللاظيوك 

o .تلسيم العمل بش ل مادل 

o .تمميك مظقات جيدة مو العاممين 

o .تمميك مظقات جيدة مو الإدارة 

o .مم  الترقيات المماسبك 

 :تتضمن الحلااين ظير الماديك ممم هرا المستلاى ما يمي: على مستوى المهارات 

o . المتابعك لاالتلاجي 

o لريو تبراتهم لامهاراتهم. إدتال العاممين دلارات تأهيميك لاتدريبهم 

o .تلايير المستمنمات الضرلاريك التي تسامدهم ممم الإمجان 

o .مستلاى التأهيل لاالتدريب لامظقت  بمبيعك العمل 

 الحوافز المادية: . ب

لدى البشر ظرينة حب التمما، لرلا يمديو الورد لمعمل لاالسعي ل سب المال من أجل العيش بش ل جيد. 
المالي يي حياة اعيراد لايي أدا هم لاارتبامهم بالعمل. لايم ن أن تأتر الحلااين  لاتدرا الإدارة أهميك العامل

الماديك أملااع متعددة:  الراتب، الراتب مو مملالك، العملالك، العملالك مو الم ايأة، العظلاات. لاسيتم شرح 
 الحلااين الماديك بالتوسيل بالوسل اللادم ممد الحديي من التعلايض لاالم ايآت.

 خلاصة:

يي تدريب الللاى البيعيك حيي تضمن تحديد اهحتياجات التدريبيك، لا يويك  لمبحيهرا الوسل  تعرض
، إضايك لمتحدي من مرق التدريب، لامن ثم يعنن مهارات البيوتدريبي يحدد لا برمامس لايحو تملاير 
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مظريات  لامن جامب آتر تمالال الوسل تحوين الللاى البيعيك حيي درس. اهمتلال إلم تلييم ممميك التدريب
 التحوين، لاأملااع الحلااين الماديك لاظير الماديك.
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 ئلة عامة:أس

 True/Fales ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح السؤال 

   المجتمو.إن التدريب هلا العمميك التي يتم بلااسمتها تعديل إيجابي لسملاا  1

   .ينيد التدريب من  واوة رجل البيو الإمتاجيك لايلمل من المولات 2
   .الوعمي لااعداو المتلاقوملدار الورق بين اعداو ممدلابي البيو الجدد هلا الحاجك لتدريب  3
   تعتبر مماقشك الحالك إحدى مرق التدريب. 4
   .ي من يهم الحاين يي العظقك بين اهحتياجات لاالدلاايو لااعهداا 5
   اعداو العالي إلم الرضا العالي من العمل.ليس بالضرلارة أن ي د   6
   ميك.تتضمن الحلااين الماديك إدتال العاممين دلارات تأهي 7
   تعتمد بعض شر ات التأمين لاممدلابي مبيعات اعدلايك ممم العملالك لمممدلاب. 8

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :إن التدريب يمثل  -1
 ممميك تشتيوب(       ممميك مبرمجكأ( 
 ما سبق ل  د(       ممميك مستمرةج( 

 :مات منمحتلايات البرمامس التدريبي معملا  تتضمن  -2
 ب( الممتجات       الشر كأ( 

 الملاردلاند(      ج( )أ+ب( سحيحك

 :ضمن تلييم ممميك التدريب، من المتا س التمظيميك -3
 نيادة حجم المبيعاتب(       العمل مظيمتأ( 
 د( )ب+ج( سحيحك     امتواض ت اليا البيوج( 

 :ي من يهم الحاين يي العظقك بين -4
 اهحتياجات لاالدلاايو لااعهدااب(      يواهحتياجات لاالدلااأ( 
 د( ه شيو مما سبق     مثابرةالدلاايو لاالج( 

 من أملااع الحلااين الماديك: -5
 الترقيكب(      أ( الراتب مو العملالك
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 العلاامل الشتسيكد(      ج( )أ+ب( سحيحك
 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3
 .محتلايات البرمامس التدريبي( 1الس ال )

 .لااشرح لااحدة ممها باتتسار تلايات البرمامس التدريبيمحمدد 

 {1تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .مظريات التحوين( 2الس ال )
 .تحدي من مظريك تدرج الحاجات الإمساميك لررر ماسملا ملاضحا  رلا بالرسم

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .أملااع الحلااين( 3الس ال )
 .مدد الحلااين ظير الماديك لااشرح لااحدة ممها

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 
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 تعويض ومكافأة القوى البيعيةالسابع: الفصل 

 

 مقدمة:

م أدلاات التحوين يي مجال المشام البيعي، لاتحالال الشر ات الحديثك تعتبر الم ايأة لاالتعلايض من أه
اللاسلال إلم أيضل منيس من اعدلاات المستتدمك يي م ايأة ممدلابي البيو لمتأثير ممم إمتاجيتهم، لاممم 
درجك المجاح التي يم ن أن يحللها  ل ممدلاب بيو يي العمل البيعي. حيي تتضمن يعاليك الم ايأة تحليق 

لشر ات لاأهداا ممدلابي البيو من حيي حسلالهم ممم دتلال تماسب الجهلاد التي برللاها أهداا ا
 لاالمملاحات التي يسعلان لتحليلها من ممارستهم لهرا المشام.

 

 Objectives of Compensation andأهداف التعويض ومكافأة رجال البيع )  7-1

Rewarding of Salesmen:) 

 أهداف التعويض: 7-1-1

ير  المبيعات المظر بعمايك يي ملاع تمك التعلايض التي يرظبلان يي استتدامها. لارلا عن جب ممم مدي
 :من اعهداا التي يم ن تحليلها من تظل تمك التعلايض ا  هماا مدد

 المبيعات من تظل ربم الإمجان بالم ايأة الملديك. قلاىيم ن استتدام التعلايض لتحوين  -ألاه  

من تظل تلايير مستلاى معيشك  لااهحتواظ بهممدلابي المبيعات الماجحين يم ن استتدام  لجرب م -ا  ثامي
 .ممتظم لهم ، م ايأة اعداو المتمين لاتلايير دتللمممدلابين جيد

التعلايض التي تسم  بتلمب ت اليا البيو بما يتماشم مو التغييرات  لارسم تمكمن المم ن تسميم  -ا  ثالث
من مريق  تعلايض امتواض المبيعاتأحياما  ، يتم الر لاد يي سملاات ،يي إيرادات المبيعات. لابالتالي

تظل ريو لايي السملاات الجيدة يتم تملايل ت اليا المبيعات المتنايدة من  ؛العملاهتمن مديلاع الامتواض 
 مبيعات.الإيرادات 

 مبيعات الشر ك.محددة ليم ن سياظك تمم التعلايض لتلاجي  امتبات ملاظوي المبيعات إلم أهداا  -ا  رابع
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يم ن ديو مملالك  ما التي تريد الشر ك ملمها بش ل تاو.  الممتسيم ن ديو مملالك أممم ممم تملام 
لمشر ك.  ا  لامويدا  مهم رلاتاسك إلم ممدلابي المبيعات الرين يلالدلان حسابات مشمك جديدة إرا  ان 

 اعمشمك.تح م بلابالتالي، يم ن استتدام تمم التعلايض لم

 :التعويض طأنواع خط 7-1-2

يريق أمضاو  ل  قد ه ي لانأم   أن تدراإدارة المبيعات  يجب ممممد تسميم تمم التعلايض، م
 :لايلا  لرلا تمسك أملااع من ممدلابي المبيعاتلايم ن تحديد اعرباح العاليك.  ةبو ر حونا  المبيعات م

يحالال ه هو البرا علان الحوراظ ممرم مسرتلاى معيشرتهم  (:Creatures of Habitالمحافظون ) (1
 من المال. ا  تظل  سب مبمغ محدد مسبلمن 

ي وررري يلرررم لمحوررراظ ممرررم بمرررا أداو هررر هو اعشرررتاو ي رررلان مسرررتلاى  (:.Satisfiersالراضوووون ) (2
 لاظا وهم.

إلررم مسرربك محررددة  ا  يتسررو هرر هو اعشررتاو لاقررتهم اسررتماد (:Trade-off-ersالمقايضووون ) (3
 دة اعرباح.تتأثر باحتماليك نيا بحيي هبين العمل لاألاقات الوراغ  ا  شتسي

مجرراناتهم مررن بإ التميررنيوضررل ممرردلابلا المبيعررات  (:Goal Orientated) الهوودفالموجهووون ب (4
بررأملاال ت ررلان بمثابررك لا حسررو مبيعررات مررلاجهين بلايميمررلان إلررم أن ي لامررلاا  ،قِبررل أقرررامهم لار سررا هم

 امتراا بالإمجان.
ربراحهم إلرم يهدا ه هو اعشرتاو إلرم نيرادة أ (:Money Orientated) المالالموجهون ب (5

السرعي لاراو  مرن أجرللاحتم السرحك  ،لاالتريي  ،لد يتم التضحيك بالعظقات اعسريكي .الحد اعقسم
 المال.

ه لا المعمم الضممي هلا أن إدارة المبيعات تحتاج إلم يهم لاتسميا ممدلابي المبيعات من حيي دلاايعهم. 
سبيل المثال، من ظير المرج  أن  من تظل هرا الوهم. مممإه يم ن تسميم تمم التعلايضات بوعاليك 

لاضو تمك جديدة تستمد إلم يرو أ بر ل سب العملالك إرا  ان يريق المبيعات يت لان يلم من  يمج 
. ممم الع س من رلا، ممدما يتم الح م ممم يريق رجال البيومن )المر لارة أمظت( الو ات الثظي اعلالم 
بيعات الملاجلادين ممم أساس الهدا لاالمال، يمن من ممدلابي الم ا  أساس يت لانالمبيعات ممم أم  

 المحتمل أن ي لان اهمتلال من راتب ثابت إلم مظام الرلااتب لاالعملاهت يعاه .



 

111 

 

 التعلايض بش ل أساسي: مأملااع من تم تمسك هماا

 .، العظلاات، العملالك مو الم ايأةيلم العملالك،مملالك  نا د راتب ،ثابت راتب

 

 
 خطط التعويض (: أنواع7-1الشكل رقم )

 :لاشا عك اهستتدام. حيي تللام تعتبر من المرق البسيمك لاالسهمك  الراتب أو الراتب المقطوع
بديو مبمغ معين لرجال البيو ملابل اعمشمك لاالمهام التي يللام بها أثماو يترة نمميك معيمك  الممظمك

ها رجل البيو ألا قد ت لان شهر ألا مسا شهر ألا ظير رلا بغض المظر من الجهلاد التي يللام ب
: أمها تسم  لامن أهم منايا هرت المريلكما يحلق من مستلاى من المبيعات يي مهايك الوترة. 

لمممظمك بمعريك ملدار المبالغ التي يجب ديعها لرجال البيو لاهرا يمع س إيجابيا  ممم الت اليا، 
هي مماسبك لرجال البيو لاتضمن لرجال البيو دتظ  ثابتا  حتم يي الظرلاا اهقتساديك المتلمبك، لا 

الجدد ممن ليس لديهم تبرة، لاتسهم ا تم ين الممظمك من تلانيو رجال البيو ممم الممامق 
: سعلابك تحديد الراتب بالش ل الر  لامن أهم ميلاب هرت المريلكالجغراييك ألا تغيير أما مهم. 

من بين رجال البيو يتماسب مو مبيعك اللااجبات لاالمس لاليات، لامدم اللدرة ممم تميين ال واوات 
 لامن ظيرهم،  ما أمها ه تلدم حلااين ماديك أترى تديعهم لنيادة المبيعات.

 :تتبمم معظم الشر ات مظام الراتب لاالعملالك عمها تجد بأن هرت المريلك تساهم  الراتب مع العمولة
ايو بش ل يعال يي تحوين رجال البيو ممم اهستمرار بالعمل من تظل تحليق اعهداا لاالمم

 الراتب

+ الراتب 
 العمولة

 العمولة
العمولة مع 
 المكافأة

 العلاوات
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الماليك التي يسعلان إليها،  ما لاتعتبر مامل جرب لرجال البيو اع واو عن مبمغ العملالك يجب أن 
 ي لان مماسبا  لمجهلاد التي يبرلها رجال البيو.

 :تعتمد هرت المريلك بعض الشر ات مثل شر ات التأمين، ممدلابي مبيعات اعدلايك، رجال  العمولة
لعملالك استمادا  إلم  ميك الممب ممم السمو لاالتدمات، مبيعك البيو المتجلالين، لاظيرهم. لاتحدد ا

التارجيك. بش ل مام، تتمثل بمسبك تحدد مسبلا  ما بين الممملك الجغراييك، لاتأثير ملاامل البي ك 
لاممدلاب المبيعات من قيمك المبيعات. لاتتتما هرت العملالك من لاقت لآتر باتتظا  الشر ك

ك، العلاامل اهقتساديك،  واوة رجل البيو لاظيرها من العلاامل. السمو المبامك، التدمات المبام
: تحون ال ثير من رجال البيو ممم العمل بها المرق الممينة التيلاتعتبر مريلك العملالك من 

قوال ممميك البيو، لاالرين يتعامملان بسمو تظقي رلااج  تاسك ممن يمتم لان اللدرة ممم الإقماع، لاا 
ر، إضايك لمن يمم لان أتظقيات العمل لتحسين ممل الشر ك. يي السلاق، لامميها ممب مستم

: اللمق المستمر من قبل رجال البيو بسبب مدم ثبات دتمهم، ميلاب هرت المريلك هيلامن 
لاالتلمبات اهقتساديك التي ت ثر بش ل مباشر ممم  ميك المبيعات لاالمردلاد المالي،  ما أمها 

ك لايسعلان ل سب المال السريو مما ي ثر ممم سمعك تجرب رجال بيو ه يمم لان المهارة البيعي
 الشر ك يي المستلبل.

 :تللام إدارة المبيعات بمم  م ايأة مجنيك لرجال البيو إضايك إلم العملالك  العمولة مع المكافأة
المتوق مميها لارلا ممدما يحلللان مسبك مرتوعك من المبيعات بهدا تشجيعهم ممم اهستمرار 

. لاقد ت لان هرت الم ايأة لرجل بيو لااحد ألا لمجملامك من رجال المبيعات بالعمل لاتحسين اعداو
متيجك الجهلاد المتمينة التي قاملاا بها.  ما أن الم ايأة يجب أن ت لان مجنيك لاتماسب الجهد لارلا 

الإضايي الر  قام ب  رجل البيو، لايجب أن يتم ت رارها لتحوينهم ممم اهستمرار بالعمل لامدم 
 لااحدة.اه تواو بمرة 

 :العظلاات بش ل مام سملايا  لمعاممين لامن ضممهم رجال البيو. لاتستمد العظلاة ممم تمم   العلاوات
ن لاجلاد مظام مجن   معايير قابمك لملياس مثل: ملاع العمل، الدلارة اللاظيويك، الراتب، ... إلخ. لاا 

ل.  ما أم  تمثل العظلاة لمعظلاات يديو رجال البيو إلم التو ير باهستلرار بالعمل ممم اعمد الملاي
بش ل مام مسبك ممم الراتب اعساسي مما يديو رجال البيو إلم اهستمرار يي العمل الر  راتب  

 اعساسي مرتوو.



 

113 

 

تسعم الشر ات إلم رسم مظام تعلايض لرجال البيو، رلااتب، م ايأة، مملالك، بما يحلق لها أهدايها 
يي موس اللاقت يجب أن ت لان هرت اعهداا ممسجمك مو لا  ،إلم تحليلها المرسلامك لااعرباح التي تسعم

 أهداا رجال البيو.

 (:Steps to Design the Reward System) خطوات تصميم نظام المكافآت 7-2

 من أجل تسميم مظام م ايآت مممي لايعال، يجب ممم مدير  المبيعات تتبو التملاات التاليك:

 :مراجعة التحليل والوصف الوظيفي 7-2-1

 ،هدايهاألا  ،لاظرلايها ،لامهامها ،لمدير مراجعك تحميل لالاسا لامبيعك البيو من حيي مس لالياتهاممم ا
. عن هرت المراجعك ت شا جلاامب هامك يجب لاملاقعها ممم التريمك ،لام هظت شاظمها ،لاشرلامها

 احتلااوها يي مظام الم ايآت.

 :تقرير وتحديد الأهداف الخاصة لنظام المكافات 7-2-2

الهدا هلا ممال اللااجب إمجانها من تظل هرت المظام بدقك لالاضلاح، يظ ي وي الللال أن يجب تحديد اع
الليام بمهمات العمل البيعي بأمامك يي حدلاد يترة نمميك معيمك ألا جرب ممدلابي بيو جدد. إمما يجب 

 :سياظك اعهداا ممم المحلا التالي

 سايي المبيعات" نيادة حجم المبيعات باللاحدات." 
 ينمالمبيعات من سمو معيمك ألا لعمظو معي نيادة حجم. 
 نيادة مدد العمظو الحاليين برقم معين. 
 أن مستتدم العظلاات ممم حجم المبيعات ،تتويض ت اليا البيو . 
 دتلال ممامق بيعيك جديدة. 

 بموضوعية: تحديد عناصر العمل البيعي المسيطر عليها من قبل مندوب البيع وقياسها 7-2-3

 يات يجب أن يللام ممم:إن مظام الم ا

 العماسر المسيمر مميها يي اللاظيوك البيعيك. -
 إم اميك قياسها من تظل تملار معايير قياس ملاضلاميك. -
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إما  ممدلابي البيو يمعظم العماسر التي تساهم يي المجاح البيعي هي مماسر مسيمر مميها من قبل
بملااسوات  هرت السيمرة محدلادة لال ن ،تممم حجم المبيعا السيمرة :. ممم سبيل المثالألا  ميا   جن يا  

الشر ك أن تأتر يي  ت يإن مممآتملاير مظام م اي السمعك لاالسياسك السعريك لمشر ك. لالهرا ممدما مريد
المبيعات الإجمالي ممم  المبيعات التاو ب  لاليس ممم رقم الحسبان م ايأة ممدلاب البيو ممم رقم

ألا يم ن أن ت لان الم ايأة ممم  سيمرة ممملك ممم مبيعات .عن رجل البيو ل   رلا ،مستلاى الشر ك   ل
تظلها محديد  معايير لاملاييس يم ن من ل هرت المتا س إلميحلا ت لايم نالتي يحللها الممدلاب.  اعرباح

 مستلاى الم ايأة.

 :تأسيس مستوى للمكافآت 7-2-4

ظ ( ممد تسميم مظام الم ايآت. يإرا تهتم إدارة المبيعات بالعلاامل الجاربك لممدلاب البيو )ملدار الدتل مث
امتلد ممدلاب البيو بأم  لن يحلق دتل  اا من اللاظيوك، يإم  قد ه ي لان ممجرب لهرت اللاظيوك بغض 

من المهم ممد تحديد مستلاى الم ايأة المظر من المريلك المستتدمك )راتب، مملالك، حلااين ماديك، ...(. لا 
يي الشر ات الممايسك يي السلاق، أ  ممم مستلاى  م ايآتأن يممو مدير المبيعات ممم مستلايات ال

 الدتل الر  يتلاضات ممدلاب البيو يي الشر ات الممايسك تاسك ممدلابي البيو المتمرسين.

 :تحديد طرق التعويض والمكافأة 7-2-5

يتضمن مظام الم ايآت العديد من المرق لااعدلاات التي يم ن لمشر ك اهتتيار من بيمها لااستتدامها 
 :هي من أ ثر هرت المرق شيلاما   م ايأة لممدلابي البيو، لا 

 مريلك الراتب الشهر : مبمغ ثابت ملابل العمل تظل يترات نمميك شهريك محددة. .1

مريلك العملاهت: إمماو مبمغ متغير يعتمد ممم حجم المبيعات ألا أداو ممل معين لاحسب  .2
 اعهداا الملاضلامك.

 الجمو بين الراتب لاالعملالك. .3

 شرح هرت المرق بالولرة السابلك بالتوسيل.لاقد تم 

يهي تتتر  المكافآت غير الماديةلامن الجدير بالر ر أن  ل ما سبق يعتبر من الم ايآت الماديك، أما 
 أسملابين:
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o  يرتبم هرا اعسملاب بإمماو م ايآت ظير ماديك ماديك مباشرةظير م ايآت  –اعسملاب اعلال :
لايرو الترقيك، حيي تسامد هرت المريلك يي ريو الرلاح  مثل التلدير لاشهادات الشرا لاالش ر

 المعملايك لممدلابي البيو لاتنيد من درجك اهمتماو لديهم.

o  يرتبم هرت اعسملاب بإمماو م ايآت ظير ماديك ظير مباشرةظير م ايآت  –اعسملاب الثامي :
المديلامك،  ماديك بش ل ظير مباشر مثل: التأمين ممم الحياة، لاالتأمين السحي، لاالإجانات

 لاالرحظت الترييهيك، لاالتعميم، لاظير رلا.

 مناقشة النظام مع الجهات العليا: 7-2-6

بعد إتمام التملاات السابلك، يتم مماقشتها مو الإدارة العميا لممسادقك مميها ألا تعديمها لايلا  لما ترات متلاايلا  
 مو السياسك العامك.

 مناقشة النظام مع مندوبي البيع: 7-2-7

مماقشك مظام الم ايآت مو ممدلابي البيو لمعريك مدى جدلااها لايعاليتها ملارمك مو مبيعك العمل الر   تتم
 يللاملان ب .

 التقيد والمتابعة والتقييم: 7-2-8

يجب التليد بمظام الم ايآت لامتابعت  لاتملايرت لايق التغييرات الحاسمك مو الممدلابين،  ما يجب تلييم هرت 
 المظام بش ل دلار . 

 ن الش ل التالي تملاات تسميم مظام م ايآت جيد لايعال:يبي
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 خطوات تصميم نظام المكافآت(: 7-2الشكل رقم )

 

 Factors Affecting the) العوامل المؤثرة في اختيار نظام المكافآت 7-3

Selection of the Reward System:) 

 ات محلا أ  المرق أيضل يي هماا مجملامك من العلاامل التي ت ثر بسلارة مباشرة ممم تلاج  الشر 
 م ايأة ممدلابي البيو. لايم ن تلاضي  هرت العلاامل ييما يمي:

مبيعك السلاق لاقماة التلانيو المستتدمك: هل هلا سلاق تمايسي؟ ألا احت ار؟ ألا سلاق قمك؟  ما  (1
يتأثر مظام الم ايآت بعلاامل اقتساديك لااجتماميك، سلاق لااسعك، سلاق ضيلك )سلاق مستهم ين 

ق مشترين سماميين(. أما بالمسبك للماة التلانيو يهل تستتدم الشر ك قماة تلانيو مها يين ألا سلا 
 مباشرة؟ ألا ظير مباشرة؟ لاهل تستتدم ممدلابي بيو يتبعلان لها أم يعمملان بسلارة مستلمك؟.

 ت ثر مبيعك العمل البيعي لاظرلاي  ممم مظام الم ايآت. (2

و جدد، ممدلابي بيو حديثي التترج، ملاميك ممدلابي البيو الرين تستتدمهم الشر ك: ممدلابي بي (3
 ممدلابين بيو تبراو.

الظرلاا الماليك داتل الشر ك: هل الشر ك رات مر ن مالي قلا ؟ لاهل تعامي الشر ك من مشا ل  (4

مراجعة تحليل . 1
 ووصف وظيفة البيع

تحديد الأهداف . 2
 الخاصة بالنظام

تحديد العناصر . 3
المسيطر عليها من قبل 
مندوبي البيع وقياسها 

 بموضوعية

تأسيس مستوى محدد . 4
 للمكافآت

تحديد طريقة المكافأة . 5
 والراتب والعمولة

مناقشة النظام مع . 6
 الجهات العليا

مناقشة النظام مع . 7
 مندوبي البيع
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 ماليك أم ه؟.

اهقتراحات التي يلدمها ممدلابي البيو بين حين لاآتر حلال مبيعك العمل البيعي لاالظرلاا  (5
 المحيمك ب .

داتل الشر ك: من حيي سياسات اعجلار لاالرلااتب، المظرة إلم الت اليا، السياسات العامك  (6
 لااعرباح، لاظيرها.

لايرتبم جنو من هرت العلاامل بالشر ك لاظرلايها، لايرتبم الجنو الآتر بالبي ك المحيمك لاالظرلاا التي 
 تحتلايها هرت البي ك.

 خلاصة:

ي استعرض أهداا التعلايض لاأملااع تم الشرح يي هرا الوسل من م ايأة لاتعلايض ممدلابي البيو. حي
التعلايض  الراتب الثابت ألا العملالك ألا الراتب مو العملالك. ثم تمالال بالتوسيل تملاات تسميم مظام 

 الم ايآت الوعال لاالجيد، لاأتيرا  مماقشك العلاامل الم ثرة يي اتتيار مظام الم ايأة الوعال.
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 أسئلة عامة:

 True/Fales ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح السؤال 

   .ممم مستلاى ي وي يلم لمحواظ ممم لاظا وهم الممدلابلان الملاجهلان بالمالأداو ي لان  1

2 
لاقتهم استمادا  إلم مسبك محددة شتسيا  بين العمل  لانالملايضلان يتسسالممدلابلان 

   .لاألاقات الوراغ بحيي ه تتأثر باحتماليك نيادة اعرباح

   ك.استعدادا  لتلديم التدمك الومي أقلمبيعات الرين يتمللان راتبا  ثابتا  هم إن ممدلابلا ال 3

4 
مماسب ممدما يبيو ممدلاب المبيعات ممتجات رات قيمك ماليك ب ميات الراتب الثابت 
   ممتوضك جدا .

5 
العملالك يي الحاهت التي يلاجد ييها مدد  بير من العمظو المحتممين تعلايض ستتدم ي

   .ممميك الشراو قسيرة مسبيا  لات لان 

   التأمين ممم الحياة هلا ش ل من أش ال الم ايآت ظير الماديك المباشرة. 6
   شهادات التلدير هلا ش ل من أش ال الم ايآت الماديك ظير المباشرة. 7
   العملالك هي ش ل من أش ال الم ايآت الماديك. 8

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :من أملااع ممدلابي البيو من حيي دلاايعهم  -1
 الملايضلانب(      الملاجهلان بالهداأ( 
 ما سبق ل  د(       الراضلانج( 

 :يستتدم الراتب الثابت ظالبا  يي  -2
 ممتوضك الليمك ممتجاتبيو ب(      أ( ممميات البيو السماميك

 بيو  ميات  بيرة من السمود(      ج( )أ+ب( سحيحك

 :ن اعهداا التاسك لمظام الم ايآتم -3
 ب( نيادة حجم المبيعات     نيادة مدد الملاردينأ( 
 د( )ب+ج( سحيحك     نيادة رلااتب الممدلابينج( 

 :من مرق تحديد التعلايض لاالم ايأة -4
 ظير الماديك ب( الم ايآت     الدمم الموسيأ( 
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 د( )ب+ج( سحيحك     الراتب مو العملالكج( 

 تسميم مظام الم ايآت:من تملاات  -5
 تحديد مريلك الم ايأةب(       اعهداا أ( تحديد

 تحديد دلاايو ممدلابي البيود(      ج( )أ+ب( سحيحك
 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3
 أهداا التعلايض.( 1الس ال )

 .تحدي من أهداا التعلايض

 {1 تلاجي  للإجابك: الولرة . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .أملااع تمم التعلايض( 2الس ال )
 .ار ر أملااع تمم التعلايض لااشرح لااحدة ممها

 {1تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 .العلاامل الم ثرة يي اتتيار مظام الم ايآت( 3الس ال )
 .تحدي من العلاامل الم ثرة يي اتتيار مظام الم ايآت

 {3تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10بك: }مدة الإجا
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 تخطيط المبيعاتالثامن: الفصل 
 

 مقدمة:

 إدارات ممظمات اعممال ممم اتتظا يعد التتميم أحد أهم اللاظا ا الإداريك التم تمارسها
تمارسها التي الإداريك  المشام اعلال الر  يسبق جميو اعمشمك اتتساساتها لامممها. إن التتميم هلا

  رلا ،ماليك متلاظيا اعمثل لمملاارد الماديك البشريك المتاحك ب واوةلممميك تهدا  عم  ،تما الممظمات
لاالظرلاا البي يك  هداا التم تسعم الممظمك لملاسلال إليها لاتحليلها يي ضلاو التلاقعاتيإمها تحدد اع

 المحتممك يي المستلبل.

بارت أساسا  لممراقبك لاضرلارة ماسك جراو التغيرات المستمرة التي تحدي لابش ل لاتأتي أهميك التتميم بامت
يلامي  اهرتواع المستمر يي ت موك الإمتاج، ألا نيادة قلاة الممايسك لامعدل اهبت ار، لاالتغير المستمر يي 

 تسا و السلاق.

 (:Key elements of sales planningعناصر التخطيط الأساسية للمبيعات ) 1 – 8

ممل إدارة  التغيير يي ظرلاا تتميم المبيعات يي التمب  بالمستلبل لااهستعداد لملااجهك احتماهت سهمي
اللااجب تلايرها  تحديد المستمنمات الماديك لاالبشريك المبيعات لا يويك ملااجهتها.  رلا يإم  يسامد ممم

مد ممي  ممميك الرقابك ممم  رلا يإن التتميم يمثل اعساس الر  تعت هداا البيعيك المحددة.لتحليق اع
 الممشلادة.اعهداا المبيعات لامعريك مدى قدرتها لا واوتها يي اللاسلال إلم  أمشمك

بدأ بتحديد ر يك لاقيم الممظمك لامن ثم رسم تمم العمل أن التتميم اهستراتيجي ي 3لارد سابلا  * 
إداريك  التتميم يمثل ممميكلارلا من تظل تحديد الإدارة عهدايها. أ  أن إمجانها، للأمشمك اللااجب 

 لاضو التمم اللسيرة ألا الملايمك اعمد لعمميات الممظمك يي المستلبل. تتضمن

 التتميم اهستراتيجي ممم أم : منلاقد مبر المتتسلان 

 يمثل المريلك المظاميك لإدارة ياممك لا و ة لعمميك التغيير. -
                                            

 تم تعريا التتميم اهستراتيجي لاتتميم المبيعات اهستراتيجي يي الوسل الثالي. 3
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يات معالجتها لا لايحدد ألال، شا ل لاالتهديداتالم ،لاجلاامب الللاة لاالضعا ،يحدد لايحمل الورو البديمك -
 لاالتغمب مميها.

لاالملاارد لتحليق اعهداا ممميك إداريك لمتملاير لامسامدة الممظمك ممم تمق الملاا مك الجيدة ما بين  -
 هداا.اع

 ب واوة ماليك. هداااتتيار البديل اعيضل من بين البدا ل المتاحك لاالتم تسهم يي تحليق اع -

لرلا ، يجي لمتسلايق لاالإدارة العميا لمممظمكتالتتميم اهسترا جنو مهم من يم المبيعات هلاتتم ما أن 
 حدد ل  يي التتميم اهستراتيجي لمممظمك.ماهتجات ال يإم  يسير بموس

 إن أهميك تتميم المبيعات يم ن تلاضيحها يي الملام التاليك:

 يي المستلبل.ينلاد لاحدات العمل بالتملاات اللااضحك التم يجب أن تتبو  .1
 لظرلاا المتغيرة يي البي ك.مو الت ييا بايسم  لمعاممين يي إدارة المبيعات  .2

 أن ت لان لااقعيك ن هرت التمك يجبا  لا  ،من تظل التمك يتتميم المبيعات بش ل مها يلاسا 
المحتمل  لتسب  متلايرة ل ل الرين من لابموس اللاقت يجب أن ت لان م تلابك ،لاملاضلاميك لاقابمك لمتمبيق

هداا لاتاسك اع لا رلا يجب أن تسب هرت التمك باتجات تحليق، يستتدملاها داتل لاتارج العمل أن
 المتلاقعك. تلمبيعااإلم تلديرات  ميك ا  ممدما ترسم استماد

 لاهي: اهمتبار ممد تتميم المبيعاتبعين يجب أترها  مماسرهماا مدة 

 :المتطلبات الشروط أو   8-1-1

بماو التمك  لماضيك لا واوة اعداو يي تمويرها لا واوة الليادة من شرلامتمك المبيعات لمسمك اتعتبر 
 :لرلا يجب ممم اللا مين ممم تتميم المبيعات الليام بما يمي ،اللادمك

لممبيعات. لرلا  مراجعك تمك مبيعات السمك الماضيك لاالتم تعتبر من أسس بماو التمك اللادمك .1
الورضيات التم لاضعلاها لاالمتا س الم  م مراجعكممم إدارة المبيعات لاالمس لالين من التتمي

 ،سابلك أما بالمسبك لإدارة المبيعات التم تضو تمك علال مرة لاه يلاجد لديها تمم حسملاا مميها.
الملاارد الماليك  ،المستهديك تحدد حستها السلاقيك ،يإن مميها أن تجمو البيامات الظنمك لاتحممها
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لامن ثم تللام برسم تمك المبيعات ، التمك ر الضرلاريك لبماولااعرباح لاظيرها من اعملا  ،لاالبشريك
 الممملابك.

 المبيعات: ضرلارة الإجابك ممم اعس مك التاليك لاالتم تمثل محالار أساسيك يي بماو لارسم تمك .2
 مارا يوعل المتمم؟ -

 ما هي التغييرات التم يجب أن تجر  ممم التمك السابلك لالمارا؟ -

 لالمارا؟ يرهايي هرت السمك؟ لاما هي اعممال التم تم تغقاملاا بها ي يما هي اعممال الت -

 ك سلاا يحسل يي السمك اللادمك؟مهل ما حدي يي هرت الس -

 يجب أن يبدع العامملان ممد تبمي التمك لتمويرها. .3

م شر مهم  السابلك يمثل ترةيي الو لهاأداو إدارة المبيعات لامدى تحليلها لممبيعات المتمم  .4
اعمر الر  يجعم  يعمل ممم ، يجابيات يي العملحديد السمبيات لاالإ  من تملممتمم عمها تم 
امتماد مدراو المبيعات ممم المعملامات  جابي. إن مدمإيي لاتعنين ما هلا باستبعاد ما هلا سم

ر المعملامات بلرلا تعت ،ما سلاا ي لان ممي  المستلبل سلاا يجعل ممهم ظير قادرين ممم تلاقو
 لمبيعات.تمم اك التاريتيك مهمك يي سياظ

 بش ل لااض . مظحظك اتتبار يرضيات التمك السابلك لاتحديد المتغيرات التم أثرت ممم اعداو .5

 تثبيت جميو المظحظات لاالمعالجات لااعي ار لإمشاو التمك الجديدة . .6

 :يعاتبأهداف المنظمة وخطتها تعتبر سبيل لتطوير خطة الم   8-1-2

نيادة يي حجم ثر، هداا تحليق أرباح أ اع إن لمممظمك أهداا تسعم لتحليلها لامن هرت .1
ت ثر ممم تمك  يهداا التاع لاظيرها من ،تلديم ممتجات جديدة ،اتتراق السلاق ،المبيعات
 المبيعات.

تتلاقو أن يحدي  هداا: قد تضو الممظمك أهدايا  لال مها تو ر بتغييرها يي المستلبل عمهاتغيير اع .2
 التيممم يهم لاتحديد المسببات  لرلا تعمل إدارة المبيعات ،تغيير ما يي مماسر البي ك التارجيك

ك تمك بديمك تماسب هرت  لمتغيير لاتعمل ممم تهي هرت الإدارة وقد تدي لاالتيتتشم ممها الإدارة 
 التغييرات يي حالك حدلاثها.
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 :الضروريات   8-1-3

لاي ثرلان  لهاحليليلان  اويعتبرلان شر ممن  تشترا معها إدارة المبيعات يهماا العديد من الجهات الت
التمك  ،الملاارد البشريك ،التمك الماليك ،التمك التسلايليك :بش ل مباشر ممم رسم التمك البيعيك مثل

 ضرلاريات بماو تمك المبيعات: لاتملاير الممتس. إن الملام التاليك تمثل ،الإمتاجيك

اللاسلال إلم  هلا دارةك مباشرة بين التمك التسلايليك لاالتمك البيعيك عن هدا الإقهماا مظ .1
لابماو مظقك  لها،المبيعات المتمم  تحليق ،استغظل الورو السلاقيك المظ مك لمممظمك ،النبا ن

 جيدة مو النبا ن لاتحليق رضاهم.

لا رلا مبيعك التدمات  ،هماا دلار أساسي لايعال لحاجات لارظبات النبا ن لاملاميك اهتسال بهم .2
تهي ك جميو المستمنمات لاالليام  من مريق المبيعات من تظل تمك مميها يرظبلان الحسلال يالت

 التمك لتحليق هرا اهتسال. بجميو الإجراوات لااعممال ممد رسم

لاتحديد اعدلاار. يإرا  ثر يعال يي رسم تمك المبيعاتأما هتحديد العظقات لامرق التمسيق عن ل .3
يدمم لا يعمل ممم تحليل  يعرا دلارت لا  ن  ل ممهما   امت هرت العظقات قلايك ما بين العاممين لا 

 مجان ال و  يي ممميك تموير ما تمم ل .الإ يإن هرا سيللاد إلم ،اعمراا اعترى

 هيكلة الخطة: فياصر التي تعتمد عليها إدارة المبيعات نالع   8-1-4

 هماا مدة مماسر تعتمد مميها هي ميك التمك لاهي:

و يالب، البيو المورد ،الملانملان ،التدمات منيس ن،النبا  ،الممتسل بررر: تتمثلا او التمك ممماسر ب .1
 ،الجغراييك الممامق ،مدد اللمامات السلاقيك المستهديك ،اللمامات السلاقيك، ممم الشب ك

 تمعب دلار مهم يي رسم التمك البيعيك.. حيي لاظيرها ،اعرباح ،الت اليا

ما لا  ،ستلبلالم سلاا ي مولان ب  ييلاما مجانهم إقدرات لاتبرات رجال البيو لاتلدير مستلاى  .2
 ه يستميعلان ممم . لامايستميعلان 

 :اختبارات العمل   8-1-5

البيو ممم إظظق ممميك  إن اتتبار العمل بالتمك البيعيك ي لان من تظل تلييم اللدرة الشتسيك لرجال
 من حيي: البيو
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 ما هلا مددلا  ،دراتهم، قتتسسهم، ي ل التمظيمي لإدارة المبيعاتهاتتبار قدرة  ل ممسر يي ال .1
 تموير ما ي ما ب . ما هي قدرة  ل يرد ممملا  ،العاممين الممملاب لتموير التمك

 اتتبار التمك من تظل: .2

 ،السولات مدد ،حسك  ل ملمك بيعيك من هرت المبيعات ،تحديد حجم المبيعات المتلاقو -
 لامدى إم اميك التموير. تسامد ممم تموير تمك المبيعات التيتحديد الجهلاد التسلايليك 

 لممظمك ممم اتتبار التمك لاتلييمها يي آتر لحظك قبل إقرارها بش ل مها ي.قدرة ا -

 Relationship betweenالعلاقة بين خطة التسويق وخطة المبيعات ) 8-2

marketing plan and sales plan:) 

اسك يي مبيعك هرا الدلار، لابسوك ت يم ن المظر، لا التمك التسلايليكيي ا  مهما  تمعب لاظيوك المبيعات دلار 
لا يا تتأثر لاظيوك المبيعات موسها  ،المساهمك التي تلدمها لاظيوك المبيعات يي إمداد تمك التسلايق

 تمك التسلايق.ب

 :مكان البيع في خطة التسويق 8-2-1

يعالك، يجب أن تتم أمشمك المبيعات يي سياق تمك تسلايليك استراتيجيك شاممك. ممدها ممميك البيو لت لان 
لرلا،  ا  أمشمك التسلايق اعترى. لايل مو ، بده  من التمايسم تممكن جهلاد المبيعات يلم يم ن التأ د من أ

أ ثر شملاليك لاتميل إلم تغميك الم سسك بأ ممها. لابالتالي،  ا  يتم مم  استراتيجيات المبيعات لاالإدارة ممظلار 
يها لاتمويرها لاتلييمها يإن الإجماع العام الحالي هلا أن استراتيجيات لات تي ات المبيعات قد يتم اللاسلال إل

 إمار من أهداا الشر ك لاممميات التتميم اهستراتيجي. من تظل

ستراتيجيك اأن يتم تحديد العظقك لايهمها بين  ل من يجب قبل مماقشك استراتيجيات لات تي ات المبيعات، 
من تمم  مبارة عن هرت اهستراتيجيات الثظي هي ،ستراتيجيك المبيعاتاستراتيجيك التسلايق لا لاا الممظمك

الثظي أهدايها. إن تمك التسلايق  هداا العامك لاالتم من تظلها تحلق الإداراتتسعم لتحليق موس اع
تمك المبيعات بدلارها تشتق من تمك التسلايق  يي حين أن ،تشتق من تمك الممظمك العامك لاتجسدها

 لاتجسدها.

 الش ل التالي يلاض  رلا:
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 المبيعات -التسويق  –استراتيجية المنظمة العلاقة بين (: 8-1الشكل رقم )

(، إدارة المبيعات، المبعك اعلالم، دار المسيرة لممشر لاالتلانيو، 2010يلاسا، رديمك لا السميدمي، محملاد )المسدر: 
 ممان، اعردن.

 

 لايم ن تلاضي  العظقك بش ل موسل بين المستلايات الثظثك لظستراتيجيك ألا التمم  ما يمي:

 

 (:1)مستوى 

 الخطة العامة -الاستراتيجية العامة للمنظمة 

 (:2)مستوى 

 خطة التسويق -استراتيجية التسويق 

 (:3)مستوى 

 خطة المبيعات -استراتيجيات المبيعات 
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 (: العلاقة بين خطة المنظمة، خطة التسويق، خطة المبيعات8-2) الشكل رقم

 .Walkin, 2003, p. 141المسدر: 

 

ن أ  تمك ،داحت لا اباتجتسير  من الش ل السابق بأن التمم الثظي من المظحظ ت مل اعترى لاسلاه   لاا 
 للأهداا المحددة المراد تحليلها.

المستهما لاتحليق اهتسال  الحاضر هي التلاج  محلا إن اللامدة اعساسيك لعمل الممظمات يي اللاقت
عمها تمثل حملك اللاسل بين الممظمك  ن هرا اهتسال يتحلق من تظل الللاى البيعيكا  لا  ،بالنبا ن

تمظيم إدارة المبيعات ب ، لايللامالإستراتيجيك لإدارة المبيعاتاعهداا لاالمستهم ين. إن مدير المبيعات يحدد 
 الجهلاد البيعيك المماسبك لتموير رلا. ك لاتحديدتحديد البرامس البيعيلا 

 البيئة

 الرسالة

 تطوير استراتيجية السوق

 الأهداف التسويقية

 استراتيجية المزيج التسويقي الإنفاق التسويقي

 التدقيق التسويقي

 التطبيق التكتيكي

 الأهداف البيعية

استراتيجية القوى 
 البيعية

للتطبيق 
 التكتيكي

الأهداف 
 الترويجية

 الاستراتيجية الترويجية

التطبيق 
 التكتيكي

خطة  التدقيق
 المنظمة

 

 

 

 

الخطة 
 التسويقية

 

 

 

 

خطة 
 المبيعات
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 الاستراتيجيات والتكتيكات: - أثير خطة التسويق على أنشطة المبيعاتت 8-2-2

ي ثر مظام التتميم التسلايلي الوعال ممم حيي تتميم يعالك بلدر تأثيرها ممم العمل. الممميك  ت لان
 لاهماا مملارجان لمتتميم التسلايلي:ر ك. اعمشمك اهستراتيجيك لاالت تي يك يي جميو أمحاو الش

 ال ظسي ي(. -مملارج التتميم الداتمي )التسلايق التلميد   -

 شا و لدى العديد من الممظمات(. –مملارج التتميم التارجي )التسلايق الحديي  -

بحساب الت موك ل ل ممميك بيو لمعمظو  )نموذج التخطيط الموجه للعملاء( مملارج التتميم التارجييبدأ 
تحدد حسابات ت موك البيو لا لمعمظو الجدد.  معمظو المحتممين يي قامدة البيامات، لاأتيرا  للحاليين، ثم ا
: عمم سبيل المثاليمموسل.  قماع سلاقييتبو هرت العمميك إستراتيجيك ل ل ثم يي  ل حالك.  يبيعلهدا اال

قماع. اهتساهت متتموك ل ل  ممتس ل ل شريحك بموس السعر. لابالمثل ست لان أملااعالتلديم  قد ه يتم
لامحتلاى اهتساهت من الماحيك المثاليك ملارمك بالبدا ل السلاقي اللماع اتتيار يتم اتتبار استراتيجيك لاهما 

 يي  ل قماع. الملاجلادين الجماهيريي اهتتبار ممم  ا  مرح أ ثر البدا ل مجاحيتم  ،بعد رلالا المعللالك. 

مديلاع ماليا  لايم ن امتبارت  (التدفقات الداخلية)نموذج  داتميالتتميم المملارج ممم الرظم من أن 
ب ثير من مملارج التتميم  ا  متماشيا  بش ل لاثيق مو أهداا الممظمك لاقدراتها لاملااردها، إه أم  أقل أمام

من تظل اللرارات المتعملك ببرمامس التسلايق ألا ا  الملاج  لمعمظو. ربما هرا التأثير هلا اع ثر لاضلاح
تتأثر استراتيجيات المبيعات بش ل مباشر أ ثر بلرارات التتميم المتعملك حيي س التسلايلي. المني

 بالعمسر الترلايجي لممنيس التسلايلي.

 :ن استراتيجيات المبيعات إلى التكتيكاتم

هماا مدد من العلاامل التي ت ثر ممم إمداد استراتيجيات المبيعات. لاهرا التأثير هلا اع ثر مباشرة يي 
لااهستراتيجيك  بش ل مامد التر ين المسبي الر  يجب أن يعمم عمشمك المبيعات يي الشر ك تحدي

بأهداا التسلايق لاالمبيعات المحددة يي تمك التسلايق.  ا  تتأثر استراتيجيات المبيعات أيضلا الترلايجيك. 
يجب أن يي السلاق قد يعمي أن مدير المبيعات  كحسالرلا، يإن الهدا التسلايلي لنيادة  لتلاضي لا 

. مظلاة ممم رلا، يجب أن تحدد لاثيلك التتميم %10يضمن نيادة المبيعات يي العام الملبل بمسبك 
: يجب اعتر المسار ألا اهستراتيجيك التي سيتم من تظلها تحليق هرا الهدا )ممم سبيل المثال
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اا لااستراتيجيات يت  حسابات جديدة(. لرلا يإن أهدممد جهد المبيعات الإضايي باهمتبار استهداا 
 .بو مباشرة من ممميك التتميم، بعد التشالار لااهتواق مو الملاظوين المعميينمالمبيعات ت

دارة مظقات  النبا ن العظقات موسلايق تلامو رلا، يإن مجاهت  مت تقد تنايدت لا  النبا ن )العمظو(لاا 
لتلاجيهيك اهستراتيجيك، يجب دمس بعد الملاايلك ممم هرت المبادئ الا ملااومتها بش ل متنايد مو المبيعات. 
يجب أن يحدد مدير المبيعات الإجراوات حيي يي ممميك التتميم.  مجملامك من اعمشمك أ ثر توسيظ  

 الممملابك لتحليق أهداا المبيعات، أ  الت تي ات.

تشمل الت تي ات اعمشمك اليلاميك للاظيوك المبيعات يي تحليق أهداا التسلايق لاالمبيعات. تشمل 
الإجراوات التي يجب اتتارها استجابك عحداي قسيرة اعجل ظير متلاقعك يي السلاق،  ا  تي ات أيضالت 

 ممم سبيل المثال، جهد ترلايجي تاو من جامب ممايس.

 :لعظقك بين اعهداا لااهستراتيجيات لاالت تي اتالتالي ايلاض  الش ل 

 

 
 لتكتيكاتالعلاقة بين الأهداف والاستراتيجيات وا(: 8-3الشكل رقم )

 Jobber D. and Lancaster G. (2015), Selling and Sales Management, 10th. المسدر: 

edition, Pearson Education, England. 

" عمشمك المبيعات لاتشمل العديد من مجاهت اللرارات التي يتم ا  دقيل ا  تمثل اللرارات الت تي يك "ضبم
تسميم  -؛ ممم سبيل المثال، يم ن امتبار مشر ملاظوي المبيعات تمالالها بتواسيل أ بر يي أما ن أترى

من  لممبيعات. لابالمثل، يجب أن يش ل تسميم أمظمك الحلااين جنو ا  ت تي ي ا  جامب لاتتميم الممامق البيعيك

 الأهداف

 الاستراتيجيات

 التكتيكات
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 مسممك لتحليق أهداا المبيعات يي إمار استراتيجيات المبيعات. تمك ت تي يك

ب ممم مدير  المبيعات اتتارت هلا الدرجك التي يتم بها ترا ممدلابي اللرار الت تي ي الر يسي الر  يج
يتضو لرقابك مر ن  بمس لالياتهم. ممم سبيل المثال، يي مظام  الليامالمبيعات لمبادرتهم التاسك ممد 

مماق محدلاد لمغايك قد يتم إمماوهم ألا سظحيك بالتحرا ه يتم إمماو ممدلابي المبيعات قد مشددة، 
ييما يتعمق بلرارات مثل التسعير لاممميات لاتلميات  لظبتعاد من التعميمات المحددة مر نيا  لا  لمحر ك ضمم 

، يتم مم  ممدلابي المريحكالتاضو لمرقابك ألا  الظمر ن  الحريي المظام أما البيو لاجدلالك اهتسال. 
تتموين لاتحديد جدلال البيو مو العمظو الم تلاج المبيعات حريك  بيرة يي التوالاض ممم اعسعار، لات ييا 

 م الماتهم التاسك.

ه يمبغي التلميل من أهميك الت تي ات؛ حتم أيضل اهستراتيجيات توشل بسبب مدم لاجلاد ت تي ات 
تملايرها لاتشغيمها يي  يجب لاالتي تم لاضو إمار هستراتيجيات لات تي ات المبيعاتلالهرا السبب، . مماسبك

تلاير، لا  ،بيعات مساهمك قيمك يي لاضو تمم التسلايقتلدم لاظيوك المحيي إمار تتميم التسلايق. 
من العمظو لااعسلااق لاالممايسين لاتلاقعات المبيعات لاالميناميات. يي  ، معملامات البيامات الر يسيك

 الملابل، تتأثر أمشمك البيو بش ل مباشر باللرارات المتترة يي مرحمك تتميم التسلايق.

 

 خلاصة:

 ،من تظل مماقشك الشرلام لاالمتممبات تميم اعساسيك لممبيعاتمماسر الت اسكدر  تم يي هرا الوسل
لاللد ظهر أن بماو تمك التسلايق هلا . أهداا الممظمك، الضرلاريات، هي مك التمك، لااتتبارات العمل

 ما  أساسي يي بماو لاتدميم تمك المبيعات، لاأن لاظيوك المبيعات تمعب دلارا  ر يسيا  يي تمك التسلايق.
ت لاالت تي ات مت اممك لام ممك لبعضها البعض ضمن إمار التتميم التسلايلي لاتتميم اهستراتيجياعتبر ت

 المبيعات.
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 أسئلة عامة:

 True/Fales صح / خطأ ( أسئلة1

 خطأ صح السؤال 

1 
يسهم تتميم المبيعات يي التمب  بالمستلبل لملااجهك احتماهت التغيير يي ظرلاا ممل 

   إدارة المبيعات.

   .لاالتمب  مهمك يي سياظك تمم المبيعاتظير ر المعملامات التاريتيك بتعت 2
   .مك البيعيكمباشرة بين التمك التسلايليك لاالتظير هماا مظقك  3

4 
بحساب الت موك ل ل  يللام مملارج التتميم التارجي )مملارج التتميم الملاج  لمعمظو(

 لعمظو الجدد.لاالعمظو المحتممين ا مو إهمالممميك بيو لمعمظو الحاليين، 
  

   مملارج التتميم الداتمي أقل أماما  ب ثير من مملارج التتميم الملاج  لمعمظو.يعتبر  5
   لاالمبيعات. تحليق أهداا التسلايقلشمل الت تي ات اعمشمك اليلاميك للاظيوك المبيعات ت 6

7 
اللرار الت تي ي الر يسي الر  يجب ممم مدير  المبيعات اتتارت هلا الدرجك التي يتم بها 

   ترا ممدلابي المبيعات لمبادرتهم التاسك ممد الليام بمس لالياتهم.

    ل مباشر باللرارات المتترة يي مرحمك تتميم التسلايق.تتأثر أمشمك البيو بشه  8

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :هماا مدة مماسر يجب أترها بعين اهمتبار ممد تتميم المبيعات ممها  -1
 الضرلارياتب(      الشرلام لاالمتممباتأ( 
 ما سبق ل  د(       أهداا الممظمكج( 
 

 :او التمك ضمن مماسر تتميم المبيعاتمن ضرلاريات بم  -2
 تلااسل مو النبا نب( ال    تحديد العظقات لامرق التمسيقأ( 

 ه شيو مما سبقد(      ج( )أ+ب( سحيحك
 

 :تتم اتتبارات العمل ضمن مماسر تتميم المبيعات من تظل -3
 اتتبار التمكب(      العمل مظيمتاتتبار أ( 
 د( )ب+ج( سحيحك    مبيعاتاتتبار قدرة مماسر إدارة الج( 
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 :مملارج التتميم الداتمي هلا -4
 ب( مملارج التديلات الداتميك     مملارج التسلايق الحدييأ( 

 د( ه شيو مما سبق    ج( مملارج التتميم الملاج  لمعمظو

 مملارج التتميم التارجي هلا: -5
 مملارج التسلايق ال ظسي يب(     أ( مملارج التتميم الملاج  لمعمظو

 مملارج التديلات الداتميكد(      )أ+ب( سحيحك ج(
 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3
 مماسر تتميم المبيعات.( 1الس ال )

 .لااشرح لااحدة ممها باتتسار مماسر تتميم المبيعاتمدد 

 {1تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 .تسلايقم ان البيو يي تمك ال( 2الس ال )
 .تحدي من العظقك بين تمك الممظمك لاتمك التسلايق لاتمك المبيعات ملاضحا  رلا بالرسم

 {1تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 .استراتيجيات المبيعات لاالت تي ات( 3الس ال )
 .تحدي من استراتيجيات لات تي ات البيو لاالورق بيمهما

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10جابك: }مدة الإ
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 تخطيط الحصص والمناطق البيعيةالتاسع: الفصل 

 

 مقدمة:

هداا ممم تحليق اع ساسيك لإمجاح ممميك المبيعات بش ل  و  لاجيد لاقادرل المهمك لااع من المسا
البيعيك ل ل ممدلاب بيو لاالتي تعتبر أهداا بيعيك  ، هلا تحديد الحسودارة مبيعاتهاا  البيعيك لمممظمك لا 

يجب تحليلها تظل يترة نمميك معيمك لاملياس عداو لا واوة ممدلابي البيو، حيي تسامد هرت العمميك ممم 
تسميم لااتتيار تلانيو ممدلابي البيو ممم الممامق البيعيك. لامن اعهميك بم ان هما الإشارة إلم ضرلارة 

الممظمات  حيي هماا العديد من ،سلااق الحاليكتتسم بها اع التيالممايسك الشديدة البيعيك يي ظل  الملام
سلاقيك  بيرة ممم حساب  ممم مبيعات لاحسكأجل الحسلال ممم ألا الشر ات التم تتمايس من أ

مشاو شب ك من الملام البيعيك قادرة ا  تسميم لا  مر الر  يستدمي اههتمام البالغ يياع ،ترىالممظمات اع
 تتعامل ييها الممظمك. سلااق المتتموك التيغميك اعممم ت

 The Objectives of Determining the) أهداف تحديد الحصص البيعية  9-1

Sales Quotas:) 

 :هوم الحصص البيعيةفم 9-1-1

مستلاى تسلايلي  تعبر الحسك البيعيك من اعداو المتلاقو لممهام ال ميك المسمدة إلم  ل ممدلاب بيو ألا أ 
 الملانمين(.م تب، إقميم جغرايي، يرع، ملاع معين من العمظو ألا آتر )

 مبيعيك ألا مبارة من رقم مبيعات متمم يي ش ل لاحدات :يم ن تعريا الحسك البيعيك بأمهالرلا لا 
مثظ :  تظل يترة نمميك محددة. ملديك يتم إسمادت إلم ممدلاب البيو يي  ل ممملك بيعيك محددة ل  لتحليل 

 ليرة. 100ألا ليرة، أ  سعر اللاحدة  100لاحدة ألا  1000لمشهر الملبل لممملك بيعيك  الحسك البيعيك

مسبلا ، لاهي أيضا   تعتبر الحسو البيعيك بمثابك أهداا بيعيك يجب تحليلها تظل مدة نمميك محددة
يعيك يحدد ل ل ممدلاب بيو حسك ببمثابك معيار لملياس أداو ممدلابي البيو لامدى  واوتهم البيعيك. حيي 

 لارقابك العمميات البيعيك يي المشرلاع. أداة يم ن من مريلها تلاجي  لاتمثل أيضا   ،معيمك

 ،يامميك بش ل أ ثرتسامد ممميك تحديد الحسو البيعيك يي تلانيو ممدلابي البيو ممم الممامق البيعيك 
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تحليق أ بر قدر ي د  يي المهايك إلم  حيي يتم تلانيعهم بماو  ممم أرقام لامعميات ممملاسك اعمر الر 
 البيعيك ممم تحليق التلاانن بين الممامق البيعيك المتتموك.  ما تسامد الحسو ،مم ن من المبيعات

 :ةيعيداف تحديد الحصص البهأ 9-1-2

‎:يلاجد مجملامك من اعهداا يتم تحليلها ممد تحديد الحسو البيعيك لاهي 

 :تقييم فاعلية أداء مندوبي البيع .1

من تظل ملارمك  يي ممميك تلييم يامميك أدا   لارلايسامد الإدارة ك ل ل ممدلاب تحديد الحسو البيعيإن 
يا  لاقياس اهمحرايات بين المتمم لاالوعمي لامحالالك مظجها الحسو التي ألا مت إلي  مو ما قام ب  يعم

 يي تحديد لامعريك ما يمي: لاتويد ممميك الملارمك بعد معريك اعسباب،

 هداا الممملابك.مدى تحليق ممدلاب البيو اع -

 ملام الللاة لاالضعا يي أداو ممدلابي البيو. -

 أسباب التوالات يي اعداو التاو بممدلابي البيو. -

الإشراا لاالتتميم  شأنب ما تسامد معريك هرت الملام السابلك الإدارة ممم اتتاد اللرارات الظنمك 
 لاتلانيو الحسو البيعيك. لاالتدريب

 :الرقابة على تكاليف البيع .2

ربم مساريا حسو مميك تحديد الحسو البيعيك يي الحد من الت اليا البيعيك، حيي يتم تساهم م
الت اليا يي حدلاد مسبك معيمك  تبلم هرت المبيعات المتممك مو ت اليا تحليق هرت المبيعات ممم أن

 من المبيعات باستمرار.

 :تحفيز مندوبي البيع على تحقيق الأهداف البيعية .3

لاقدرت   ممم  واوت  لم  ل ممدلاب بيو الحسو التي تراها مماسبك لارلا باهمتماديجب أن تسمد الإدارة إ
، لامحالالك استحداي مبالغ ألا أجلار لي إتشجيع  لالإقمام  بأم  يم م  ممل ما أسمد  من أجلالبيعيك 

 إضاييك ل  ملابل اعممال الإضاييك التي يللام بها، لاهرا ما يديع  لمعمل بجد أ ثر لمحسلال ممم إيراد
 أ بر لابالتالي نيادة حجم المبيعات.
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 (:Types of Sales Quotas) أنواع الحصص البيعية  9-2

 لدى الحسو البيعيك أملااع متعددة مثل: 

 حسو حجم المبيعات .1

 حسو الميناميك البيعيك .2

 حسو المشام .3

 الحسو المر بك .4

 لاسيتم شرح  ل ملاع لايق الآتي:

 حصص حجم المبيعات:   9-2-1

نمميك معيمك لممملك  ن الحسو من المبيعات ال ميك التي يم ن تحليلها تظل يتراتيعبر هرا الملاع م
من الماحيك العمميك  لام  ي  د ممم  ا  استتداملا  بيعيك معيمك. لايعتبر هرا الملاع من الحسو اع ثر شيلاما  

عات تحليل  ملارمك باعهداا اعترى التي تسعم إدارة المبي أهميك تعظيم حجم المبيعات الممملاب
 لملاسلال إليها.

 قيمكلاتملسم الحسو التاسك بحجم المبيعات إلم قسمين أساسيين حيي يعبر ممهما بحسو 
المبيعات، لايلسد بحسو قيمك المبيعات: حسو  ميك المبيعات المتلاقعك   ميكالمبيعات لاحسو 

 مضرلابك بالسعر المتلاقو ل ل سمعك من السمو.

تملام مريضك من ممد تعامل المشرلاع مو  الليمك أساسلايتم استتدام الحسو ألا تحديدها ممم 
ممم تضتيم  تأثير اعسعار قميظ  مسبيا   حيي ي لان ،يي اعسلااق الممتجات رات اعسعار المستلرة مسبيا  
 حجم المبيعات ألا قيمك المبيعات ال ميك.

 ييتم يي حالتين هما: أساس ال ميكتحديد الحسو البيعيك ممم لأما بالمسبك 

 المحددة لبيو السمو. ت لان اعسعار ظير مستلرة لامتربربك بدرجك ممحلاظك تظل الوترة النمميكممدما  -أ 

المرتوعك مسبيا ، حيي  ممد تعامل المشرلاع مو مدد محدلاد من الممتجات رات اعسعار العاليك ألا -ب
 يوضل يي هرت الحالك أن تحدد الحسك البيعيك بال ميك لابجامبها السعر لاالماتس. مثال:
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 ليرة. 100000، إجمالي المبيعات 2000لاحدة، سعر اللاحدة اللااحدة  50جم المبيعات المتلاقو ح

 :حصص الميزانية البيعية  9-2-2

ت اليا البيو لااعرباح  تباع هرا الملاع من الحسو إلم ضبم ممميك الرقابك ممماتهدا المشاريو من 
الملاع هلا تعظيم اعرباح لاليس المبيعات.  راتباع هالاالهدا اعساسي من  ،الماتجك من اعممال البيعيك

 لايملسم هرا الملاع من الحسو إلم قسمين:

 :حسو المساريا البيعيك . أ

لاالمحايظك ممم هرت  هدا هرا الملاع من الحسو إلم ضبم مسبك مساريا البيو إلم إجمالي المبيعاتي
رلاا الممامق البيعيك من لاتتتما ظ مماسبك. المسبك ضمن الحدلاد المسملاح بها ألا التي يراها المشرلاع

بعضها مما ي د  إلم سعلابك تلدير مسبك المساريا البيعيك تبعا  هتتظا ظرلاا ممدلابي البيو لاالسمعك 
إن تحليق مبيعات متسالايك يي مدة ممامق بيعيك لاالعمظو لااتتظا ظرلاا الممامق البيعيك. لالرلا ي

تسالايك لا رلا الحال بالمسبك لمهارة ممدلابي البيعيك يي هرت الممامق م متتموك ه يعمي أن المساريا
 البيو.

مظم ممدلابي البيو  لايسامد هرا الملاع ممم تحديد حجم المسرلايات الظنم لتحليق رقم مبيعات متمم، لاا 
 بالحرو ممم مراماة الت اليا لاتتويضها.

 : بحسو الر  . ب

البيو التي يللام بها  ممميكيللام هرا الملاع من الحسو بالتر ين ممم اعرباح المملا  تحليلها من جراو 
. لايستتدم هرا الملاع المشاريو التي تتعامل مو سمو رات رب  مرتوو لاأترى رات رب  ممدلاب البيو

هامش الرب   حيي يعمل ممدلابي البيو يي مثل هرت الحاهت ممم التر ين ممم السمو رات ،ممتوض
لاحتم  جهلادا  بيعيك  بيرة جدا . الممتوض ممم حساب السمو رات هامش الرب  المرتوو لاالتي تتممب

الحسو ممم ش ل أرباح  تتم ن الإدارة من تحليق ممميك التلاانن بين هرين الملامين تللام بإتباع تحديد
 ساييك. إجماليك لاأحياما  
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 :حصص النشاط   9-2-3

ممم المشامات  باستتدام هرا الملاع من الحسو يي حالك رظبتها يي إح ام الرقابك الممظماتتللام 
لاجهلادهم ممم اعمشمك المتتموك التي يجب  لاقاتهمممال التي يللام بها ممدلابي البيو لا يويك تلانيعهم عاعلا 

البيو  لاتباع هرا الملاع يي الحاهت التي يللام بها ممدلابالايتم  الليام بها عداو مممهم ممم أ مل لاج .
 بأمشمك تدميك.

 :الحصص المركبة   9-2-4

أهميك هرا الملاع يي  تباع أ ثر من ملاع لااحد من الحسو. لاتمبوام إل قد تضمر إدارة المشرلاع أحياما  
 استتدام ملاييس متعددة لتلييم اعلاج  المتتموك لممدلابي البيو.

 (:Design of Point of Salesتصميم النقاط البيعية ) 9-3

 إجراءات إنشاء وتصميم النقاط البيعية: 9-3-1

الملايل  لااهحتواظ لااستثمارها، متاج قيمك النبلانإا يي تعمل بمورده أنممال ه يم ن إن ممظمات اع
 أ برلاسمسمك مرض  الملام البيعيك ضمن سمسمك التلانيو . إنمربحكبالنبا ن من تظل بماو مظقات ممل 

يممبلام  من ممتجات  توهم حاجاتهم لامايي  ،من تظل اهتسال بالنبلان، تساهم بش ل  و  لايعال
ممم جلادة سمسمك أيضا  يعتمد  دا هاأمجاح الممظمك ممم الرظم من جلادة لامستلاى التدمات الداممك. إن 

 سلااق.ملام بيعها بالملارمك مو سمسمك ملام البيو الممايسك داتل اع

ن تتبعها أه بد من التي جراوات المتعاقبك مشاو لاتسميم الملام البيعيك هلا مبارة من سمسمك من الإإإن 
لا أدة سلااو الداتميك ممها  تستجيب لمتممبات لاظرلاا العمل السا بحيي دارة المبيعات يي الممظمكإ

ممم  لا تعديل لاتملاير ملام بيعيك قا مك بالش ل اللادرأ ،سلااو  امت ملام بيعيك جديدة، ألا التارجيك
د مرب   المدى لارات ما لابماو مظقات نبلان ملايمك ،مام الممايسكألاالسملاد  ،ا نبتحليق التناماتها مو الن 

 لمممظمك.

 جراوات ما يمي:سمسمك هرت الإتتضمن 
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 قاط البيعية:نهداف تصميم الأ 9-3-1-1

 دارةإأهداا  ي لان تارج أنقامك سمسمك العرض )ملام البيو( ه يم ن بأ  حال إهداا لاراو إن اع
 لاهي:ليها لاتحليلها إالمبيعات التم تسعم لملاسلال 

  ميك الممب المتلاقو يي  ل ملمك بيعيك. -

 ملاامها.أبيعها لا مبيعك الممتجات المراد  -

 ي.يتسا و الممامق الجغراييك التم ترظب العمل ييها الممظمك لاامتشارها الجغرا -

جات المتعامل تالمم تتماسب مو مبيعك أنسلااق المراد امتمادها لاالتم ه بد استراتيجيك تغميك اع -
 ملاامها.أبها لا 

 و ل ل ملمك بيعيك.قالعا د المتلا  -

 الت اليا لاالمولات المتلاقعك. -

 ك الممب لا ميك المبيعات المستهديك لايلأ لتلاقعات المبيعات.ملامي -

 ظمات الممايسك.مملاميك سمسمك ملام البيو لمم -

 مد بالنبا ن.الرظبك يي اهحتواظ الملايل اع -

 حك.يبماو مظقات نبلان مر  -

 متاج هرت الليمك.ا  استثمار قيمك النبلان لا  -

ممم سمسمك ملام  ك الجلادة تتولاقالرظبك يي تمق سمسمك من ملام البيو تتمين بملااسوات مالي -
 البيو لمممايسين.

لاتسا سهم الديملاظراييك  تسميم ملام بيو لايق حاجات لارظبات المستهم ين لاقدراتهم الشرا يك -
 لاالسملا يك.

 العامة لتصميم النقاط البيعية: ئالمباد 9-3-1-2

لاالدقيلك من  ايك  جمو  ايك المعملامات الظنمكبإن البماو الجيد لاالسحي  لملام البيو يتممب الليام 
داو العالي لم ال واوة باعإت د   يبالمريلك الت يد لسمسمك ملام البيوجممم التسميم ال التأثيرالعلاامل رات 

جراوات ممميك تسميم سمسمك ملام البيو. إتسبق  التيالمبادئ العامك  المستلاى. إن هرت المعملامات تمثل
 بما يمي: ئهم المباديم ن إيجان أ
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  المبيعات لاالتسلايق لمممظمك. دارةإهداا ألام البيو اهستراتيجيك لارلا اممظقا  من م هدااأتحديد 

 لايمسجم مو هرت  مار العام لمتمم البيعيك اهستراتيجيك لامراحل تمويرها بما يتوقتحديد الإ
 هداا اهستراتيجيك.اع

 مار التمظيمي )تمظيم ملام البيو( من تظل تحديد ما يمي:لاضو الإ 

o ر يب سمسمك ملام البيو.تسميم لات 

o .المستمنمات الماديك لاالبشريك لسمسمك ملام البيو 

o  المبيعات لاالنبا ن.إدارة ملاع مبيعك العظقات التوامميك بين العاممين يي الملام مو 

 جراءات تصميم نقاط البيع:إ 9-3-2

تمد ممم العديد من تع دارة المبيعات لإمشاو لاتسميم سمسمك ملام البيوإجراوات التم تعتمدها إن الإ
يها يي المواضمك لااهتتيار لما هلا إليم ن اهستماد  المعملامات اللااجب تلايرها من تظل قامدة لممعملامات

حسها وملار لالاسا ل يجب دراستها لاتألاممي  يإن هماا مدة  ،امتمادها مسب من ملام البيو المرادأيضل لا أ
 المعملامات هي: لاهرت، الملام رتهيد لاالوعال لجداد التسميم الإميم ن  بعمايك حتم

لممستهم ين  سا و الديمغراييك لاالسي لاللاجيكتجمو لاتحميل البيامات لاالمعملامات الظنمك من ال .1
سس الظنمك لاالمظ مك لاضو اع جلأي لمس ان من يلا رلا ال ثايك الس اميك لايلأ لمتلانيو الجغرا

 لمملام البيعيك المراد تسميمها.

 هم م شرات .ألا  تحديد حجم السلاق المستهدا .2

 ما ن المماسبك لإمشاو سمسمك ملام البيو.تحديد اع .3

محتمل بيعها لا جاتمتملااع لا ميات المأدراسك الجدلاى اهقتساديك ل ل ملمك بيو من ماحيك  .4
 لاال ما المترتبك لإمشاو هرت الملام لاالعا د المتلاقو.

 ،معمرة ،هامنم ،حجمها عك التما.تحديد ملاميك الممتجات التم تتعامل بها هرت الملام البيعيك )سري .5
ج لمستمنمات تاسك لالملاع تاو من تاحي ن  ل ملاع من هرت الممتجاتتاسك( ع ،ظير معمرة
 ملام البيو.

 دارة المبيعات.إهداا أتحديد مدد ملام البيو الظنمك لتحليق  .6

 دارة المبيعات.إ لإستراتيجيك يوضل اهمتماد مميها لايلا   يتحديد مدد الملام البيعيك اللاسيمك الت .7
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 ي تتعامل معها الممظمات الممايسك.تلاات التلانيعيك المتحديد الل .8

 رلا قدرتهم يي ، لم قدراتهم يي بماو مظقات جيدة مربحك مو النبا نإادا  تمتحديد رجال البيو اس .9
 يمك النبا ن.قمتاج لااستثمار إ

 مباشرة(. ظير ،)ملام مباشرةدارة المبيعات إمام أتحديد مبيعك التيارات البيعيك الممرلاحك .10

 ثر مظ مك البدا ل اع تتيارل )ملام البيو( الممرلاحك ه ممميك التلييم لاالمواضمك بين البدا  جراوإ.11
 مارها العام.إلاالممظمك ب دارة التسلايقإللأهداا البيعيك لا رلا عهداا 

 :العوامل المؤثرة على تصميم النقاط البيعية 9-3-3

 لم:إ العلاامل لايم ن تلسيم تما ،لام البيعيكمت ثر ممم تسميم لااتتيار الالتي لعلاامل العديد من اهماا 

 دارة المبيعات لاتشمل ممم:إامل المتعملك بأهداا لا الع 

 سلااق.ي لتغميك اعياهمتشار الجغرا 
  سلااق جديدة لم يسبق التعامل بها.أدتلال 
 .التلاسو يي مدد مستلايات ملام البيو 
 حتممك.محاليك لملااجهك التغييرات الاللا ألا مك البيو تعديل لاتملاير ملام ال 
 البيو إمادة هي ميك رجال البيو لاتلانيعهم ل ل ملام البيو بما يتماسب مو مبيعك ملام. 
  هيل لاالتدريب لمللاى البيعيك.أالتمستلاى 
 .مستلاى التبرة لاالمهارة لرجال البيو 
 :العلاامل المتعملك بالممظمك 

 سلااق.ها يي اعسمعك لاشهرة الممظمك لام امت 
 م امات الماديك لاالبشريك المتلايرة لدى الممظمك.الإ 
  تتعامل بها الممظمك. يملااع الممتجات التأمبيعك لا 
 .التغميك الجغراييك المستهديك 
 هداا لااهستراتيجيك العامك لمممظمك لااهستراتيجيك التسلايليك ييها.اع 
  تاسك  ترىو اهستراتيجيات اعدارة المبيعات لامدى ت اممها لاتواممها مإاستراتيجيك
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 يجيك التسلايق.تاسترا

 Factors Affecting theالعوامل المؤثرة على اختيار المناطق البيعية ) 9-4

Selection of Sales Areas:) 

 موهلام الممملك البيعيك:  9-4-1

يين ألا المرتلبين تعرا الممملك البيعيك بأمها أ  ممملك جغراييك يتلااجد ييها مدد معين من العمظو الحال
بحيي ي وي لتشغيل ممدلاب بيو ب امل ماقت . ألا أمها تجمو مدد معين من العمظو الحاليين ألا المرتلبين 

 الرين يم ن تلديم تدمات اقتساديك لهم بمريلك يعالك بلااسمك ممدلاب بيو.

لضرلارة أن ت لان مظحظ من التعريوين السابلين أن الممملك البيعيك هي ممملك جغراييك محددة لاليس با
مديمك ألا قريك، يمن المم ن أن ت لان مديمك لااحدة ملسمك إلم ممملتين بيعيتين ألا أ ثر، لاالر  يحدد 
حدلاد الممملك البيعيك هلا مدد العمظو الحاليين لاالمرتلبين الرين يم ن تدمتهم اقتساديا  بمريلك يعالك. 

تها، لاش ل الممب ييها، لاملام ، لاالتعامل معها لايتم التعامل مو  ل ممملك بيعيك حسب متا س دراسك مبيع
 يي ضلاو ظرلايها التاسك بها.

ه يلاجد معايير ألا أسس ثابتك لتحديد الممامق البيعيك، إه أم  يجب اعتر باهمتبار العلاامل التاليك ممد 
 اتتيار الممامق البيعيك:

 :إمكانيات البيع في السوق (1

اعهداا الممملابك  للياس مدى مجاح ممدلابي البيو يي تحليقإن تحديد إم اميات البيو يستتدم  معيار 
لاتللام الإدارة مادة بالملارمك بين إم اميات البيو يي الممامق المتتموك يي السلاق لمعمل ممم إيجاد  ممهم.

 التلاانن بيمها حتم يتم ن ممدلابي البيو من تحليق متا س متشابهك ألا متلاربك يي متتما الممامق.

 :المنافسة (2

البيو  لانيادة جهلاد ممدلابي ير مساحك الممملك البيعيكغب اندياد حدة الممايسك بين المشرلامات تستممي
 حجم الممملك البيعيك. ا  امت الممايسك قميمك ييتممب رلا نيادةرريبهم,. أما إتدلا 
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 :وسائل النقل والمواصلات (3

، حيي أم   مما  امت ق البيعيكإن تلاير الملااسظت يسهل ممم ممدلابي البيو ممميات اهمتلال يي الممام
الملااسظت م ممك لامتلايرة بش ل  بير تم ن ممدلابي البيو من تغميك ممامق أ ثر اتساما  لاتلايير ال ثير 

 من اللاقت أيضا .

 :الطلب على السلعة (4

لارلا باستتدام  إن قمك الممب ممم السمعك يتممب نيادة جهلاد ممدلابي البيو لإقماع العمظو بشرا ها
لاظالبا   .الممملك البيعيك أسغر حجما   منيس الترلايجي المماسبك. لايي هرت الحالك يتعين أن ت لانمماسر ال

 يي اعسلااق علال مرة. ما يحدي رلا بالمسبك لمسمو الجديدة التي تعرض

 :طرق التوزيع (5

ع يإرا  ان المشرلا ، حيي ي ثر رلا ممم مدد العمظو اللاسماو لاملامهم الدرين يتسل بهم ممدلابي البيو
يإن حجم الممملك البيعيك سي لان أ بر  يبيو إلم تجار الجممك ألا إلم مدد محدد من متاجر التجن ك ال بيرة

 ة.السغير  مما للا  ان المشرلاع يبيو إلم متاجر التجن ك

 :كفاءة مندوبي البيع (6

ممامق تتسيو  أما اع واو ييتم ،يتم يي العادة تتسيو ممامق بيعيك سغيرة لممدلابي البيو المبتد ين
 بيعيك لااسعك للدرتهم ممم تغميتها بسهلالك متيجك تبرتهم.

 :الخدمات اللازمة للعملاء (7

التدمات من العلاامل الملسلاد بها التدمات التي تلدم لمعمظو بعد إتمام ممميك البيو، حيي ت لان هرت 
 .رلاألا  والك بعض اعجهنة ألا ظير  المحونة التي تديو العمظو لشراو السمو. مثل السيامك

 :عدد ونوع العملاء ومدى تركزهم في السوق (8

تر نهم يي المدن  يتم تحديد الممامق البيعيك بماو  ممم مدد العمظو الرين يم ن اهتسال بهم لامدى
العمظو الحاليين من تظل السجظت  لايتم اللاسلال إلم مدد ،لااعقاليم التي تشتمل مميها هرت الممامق

المرتلبين ييتم الحسلال ممم مددهم من تظل المشرات و، أما العمظو البيعيك لاتلارير ممدلابي البي
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 الإحسا يك لاالتجاريك.

 :سياسات البيع (9

حجم المبيعات  تمان لاسياسات التسعير من السياسات التي ت ثر بدرجك  بيرة ممم تعتبر سياسات اه
اه تمان ألا سياسك تتويض البيو بلابالتالي ممم حجم الممامق البيعيك، حيي أن اتباع المشرلاع لسياسك 

 اعسعار ي د  إلم نيادة حجم المبيعات.

 :ات البيعنفق (10

هرت المولات ت ناد راإ. يلاظير رلا تهم لامساريا اهمتلالآتتضمن مولات البيو رلااتب ممدلابي البيو لام اي
 الممملك البيعيك.ألا مساحك من المسبك المحددة لها ييجب تسغير حجم 

 (:Criteria for Selection of Sales Areasاطق البيعية )معايير اختيار المن  9-5

إن التملاة اعتيرة يي ممميك اهتتيار لمممامق البيعيك اعيضل لمممظمك هي لاضو معايير معيمك لرلا. 
 لاهماا معايير محددة هتتيار لاتحديد الممامق البيعيك لاهي  ما يمي:

 م تلاي ممامق بيعيك. التاو بالمشرلاع إلم اتتيار العلاامل التي سيتم ممم أساسها تلسيم السلاق
ممم مبيعك السمعك لاملامها لاهرت  تحديد هرت العلاامل بماو ممم المبيعات المتلاقعك حيي تعتمد

 مدد الس ان....الخ(. ،العلاامل هي )الدتل

 ممامق بيعيك. تحديد المبيعات المتلاقعك يي  ل ممملك من الممامق الجغراييك التي تم تحديدها  

 لامدد ممدلابي البيو ممامق البيعيك يي ضلاو حجم المبيعات المتلاقعك ل ل ممملك جغراييك تحديد ال
 الظنم لتغميك الممملك لادرجك  واوتهم.

 لايم ن تلاضي  رلا من تظل المثال التالي:
 النسبة المئوية التقريبية عدد الأسر )بالألف( المحافظة

 %40 1500 دمشق .1
 %12 400 حمب .2
 %8 300 حمو .3
 %8 300 والسلايدا .4
 %6 200 حمات .5
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 %12 400 الظرقيك .6
 %6 200 درما .7
 %8 300 مرملاس .8

 (9-1الجدول رقم )

% من المبيعات المتلاقعك. لايي هرت 10يإرا  ان لدى الشر ك مشرة ممدلابي بيو، ي لان مسيب  ل ممهم 
 الحالك يتم تحديد مشرة ممامق بيعيك يتسو ل ل ممدلاب بيو ممملك بيعيك لااحدة مستلمك.

را من المم ن تتسيو أربعك ممدلابي بيو لمحايظك دمشق، لاممدلابي بيو لمحايظتي حمب لاالظرقيك، لابه
 لاه را.

لاهما ه بد من الإشارة إلم درجك الممايسك، لاملاع الممب، لا واوة ممدلابي البيو، لاملاع التدمات الممملاب 
 مم ممدلابي البيو.تلديمها، لاأهميك العمظو يي  ل ممملك قبل تتسيو هرت الممامق لاتلانيعها م

جراو التعديظت  لاه تمتهي ممميك تحديد الممامق البيعيك بمجرد تلسيمها لاتلانيعها، إر ه بد من متابعتها لاا 
 الظنمك لاالضرلاريك بعد تمبيق العمميك اعلاليك لها.

 :عيع مندوبي البيتوز   9-5-1 

اهمتبار قدراتهم  د من اعتر بعينممد الليام بتلانيو ممدلابي البيو ممم الممامق البيعيك المحددة هب
درجك ال واوة لاالمهارة هي العامل  لامهاراتهم حيي تتوالات من شتو عتر. لرلا يجب أن ت لان

 .المحددة اعساسي يي ممميك تلانيعهم ممم الممامق البيعيك

 لالتلاضي  رلا أ ثر من المم ن أتر اعمثمك التاليك:

 سالايك إلم ممدلابي بيو رلا  قدرات لا واوات متتموك:إسماد ممامق بيعيك رات مبيعات متلاقعك مت -

 المبيعات المحتملة المنطقة
 )المخطط لها(

 المبيعات المتوقعة كفاءة مندوب البيع
 (المتوقع أداؤها من المندوب)

 300,000 1,0 300,000 دمشق
 210,000 0,7 300,000 الظرقيك
 180,000 0,6 300,000 حمو

 (9-2الجدول رقم )

ن الجدلال أمظت أن المبيعات المتلاقعك تتوالات من ممملك عترى لارلا متيجك لتوالات ملدرة يظحظ م
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 لا واوة ممدلابي البيو، حيي مجد أن المبيعات المتلاقعك تمتوض بامتواض ملدرة ممدلاب البيو.

 إسماد ممامق بيعيك رات مبيعات محتممك متوالاتك إلم ممدلابي بيو رلا  قدرات لا واوات متتموك: -

 المبيعات المحتملة ةالمنطق
 )المخطط لها(

 المبيعات المتوقعة مقدرة مندوب البيع
 (المتوقع أداؤها من المندوب)

 300,000 0,75 400,000 حمب
 300,000 1,0 300,000 دمشق
 90,000 0,9 100,000 حمات

 (9-3الجدول رقم )

حمب متسالايك بالرظم من يظحظ من الجدلال أمظت أن المبيعات المتلاقعك يي  ل من ممملك دمشق لا 
اتتظا ألا توالات المبيعات المحتممك لهما. لالهرا يلد المشرلاع يرسك تحليق مبيعات متلاقعك أ بر من 
ممملك حمب، حيي للا تسو ممدلاب البيو رلا ال واوة العاليك لممملك حمب لاممدلاب البيو رلا ال واوة 

 لاحدة إضاييك. 45,000لممملك دمشق لااعتيرة لممملك حمات لحلق نيادة قدرها  0,9

يتض  من المثالين السابلين أم  يجب تلانيو الممامق البيعيك رات المبيعات المحتممك ظير المتسالايك ممم 
ممدلابي البيو لايلا  للدراتهم، لاأيضا  يجب ممم إدارة التسلايق أن تللام بتدريب ممدلابي البيو لنيادة ملدرة 

المتتموك لاتحليق أ بر قدر مم ن من المبيعات التي ت د   واوتهم العمميك لتحليق التلاانن يي الممامق 
 يي المهايك إلم نيادة اعرباح.

 خلاصة:

استعرض الوسل موهلام الحسك البيعيك لاموهلام الممملك البيعيك لاالورق بيمهما. لاتمالال تحديد أهداا 
ام البيعيك، لامن الحسو البيعيك لاأملااع الحسو البيعيك المتتموك. لابعد رلا تم شرح  يويك تسميم المل

ثم العلاامل الم ثرة يي اتتيار الممامق البيعيك المتتموك،  ما بحي  تملاة أتيرة معايير اتتيار الممامق 
 البيعيك لا يويك تلانيو ممدلابي البيو ممم ممامق البيو المحددة.
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 أسئلة عامة:

 True/Fales ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح سؤالال 

1 
البيعيك من اعداو المتلاقو لممهام ال ميك المسمدة إلم  ل ممدلاب بيو ألا أ   الممملكتعبر 

   .مستلاى تسلايلي آتر

2 
حسو  ميك المبيعات المتلاقعك مضرلابك بالسعر المتلاقو  هي حسو قيمك المبيعات
   .ل ل سمعك من السمو

   .ممدما ت لان اعسعار مستلرة كتحديد الحسو البيعيك ممم أساس ال مييتم  3
   .ممدما ت لان اعسعار ظير مستلرة الليمكتحديد الحسو البيعيك ممم أساس يتم  4
   .ييتممب رلا نيادة حجم الممملك البيعيكبين الممظمات، ا  امت الممايسك قميمك رإ 5
   ا .إن قمك الممب ممم السمعك يتممب أن ت لان الممملك البيعيك أ بر حجم 6
   .لسياسك البيو باه تمان ي د  إلم نيادة حجم المبيعات الممظمكاتباع  7
   .من المسبك المحددة لها ييجب تسغير مساحك الممملك البيعيكالبيو مولات  ممدما تنيد 8

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :من أهداا تحديد الحسو البيعيك  -1
 ب( الرقابك ممم ت اليا البيو     بي البيونيادة مدد ممدلا أ( 
 ما سبقه شيو م د(      )أ+ب( سحيحكج( 

 :أملااع الحسو البيعيكمن   -2
 حسو المشامب(      حسو حجم المبيعاتأ( 
 د(  ل ما سبق     حسو الميناميك البيعيكج( 

 :من أهداا تسميم الملام البيعيك -3
 العظقك مو العميلتحديد ب(      أ(  ميك الممب المتلاقو

 د( )ب+ج( سحيحك     جمو لاتحميل البيامات ج(

 :من العلاامل الم ثرة ممم اتتيار الممامق البيعيك -4
 لممايسكاب(      إم اميات البيو يي السلاقأ( 

 مدد ممدلابي البيود(      ب( سحيحكج( )أ+

 من معايير اتتيار الممامق البيعيك: -5
  واوة ممدلابي البيوب(      أ( الممب ممم السمعك
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 د( ه شيو مما سبق      سياسات البيوج( 
 

 قضايا للمناقشة \أسئلة  (3
 أملااع الحسو البيعيك.( 1الس ال )

 .لااشرح لااحدة ممها باتتسار أملااع الحسو البيعيكمدد 

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 . ثرة ممم تسميم الملام البيعيكالعلاامل الم( 2الس ال )
 .العلاامل الم ثرة ممم تسميم الملام البيعيكتحدي من 

 {3تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .معايير اتتيار الممامق البيعيك( 3الس ال )
 .معايير اتتيار الممامق البيعيكمدد 

 {5تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100جات من دقيلك. الدر  10}مدة الإجابك: 
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 التنبؤ بالمبيعاتالعاشر: الفصل 

  

 مقدمة:

ييما  مشمتها لاباعتوألا    ممظمك مهما  ان حجمهاأك لمجاح يحدى المهام المر ن إتعتبر ممميك التمب  
ظمك. عم  لابدلان هرت العمميك الضرلاريك ع  مم يتعمق بإدارة المبيعات. لرلا يإن التمب  يعتبر من المسا ل

لاالسبب يي رلا عن التمب  يسامد يي  ،السلاقيك اتلا اللمامأداتل السلاق  ن تعمل لاتستمرأا هه يم ن ل
ممم لاضو  اعمر الر  يمع س ،الحر ك التاسك بالبي ك المحيمك ب ايك ظرلايها المعلدة لاالمتتموك معريك

 لااستراتيجيك الممظمك. هدااأ  يتدم رسالك لا التمم المتتموك لابالتالي تمويرها بالش ل الر

مشمك أممم  يي ثر بش ل سمب إن مدم الليام بعمميك التمب  بالمبيعات لملمامات السلاقيك المتتموك سلاا
سلااق لاالتعرا ممم احتماهت البيو لاحسك ستهداا اعه ا الورو المماسبكهلاه يتي  ل .الممظمك المتتموك
 بعادت لاظيرها منألم معريك حجم المملا السلاقي لامبيعك إم  ه ي د  اللاقت يإ بموس ، ل قماع ممها

 يتعمق بإدارة الملاارد البشريك. متاجيك لاالتسلايليك لاالماليك لا رلا مامشمك الممظمك الإأالمسا ل رات العظقك ب

لاهرا  .هاباههتمام اللااسو  هميك بالمسبك لمممظمك تتممبأممم ضلاو رلا يإن ممميك التمب  بالمبيعات رات 
 .لاأممالها أش الهاما تللام بها معظم الممظمات ممم اتتظا 

 The Concept and Importance of) مفهوم وأهمية التنبؤ بالمبيعات  10-1

Sales Forecasting:) 

 مفهوم التنبؤ:  10-1-1

 ترى.أجهك  تعمل يي  من ييمثل التمب  حملك اللاسل ما بين الممظمك من جهك لاالمحيم الت

o لم شا من المستلبل من تظل معريك  ميك التمب  هي تما العمميك التم تتضمن محالالكن ممإ
 هداا الممظمك.أيتدم  اتجاهات المتغيرات المحيمك لاالتعرا مميها بما

o لم التبرة إحتاج تممميك معلدة لا  بل هي ،لا البسيمكأن ممميك التمب  ليست من العمميات السهمك إ
 ين بها.لا الدرايك لاالر يا لدى اللا م

o  مشمك أالتاسك ب ساسها لاضو ال ثير من التممأإن ممميك التمب  هي ممميك تتميميك يتم ممم
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لا أجل اللسير اع لا رلا يتم تحديد المهام يي ،متاج لاالتسلايقالممظمك المتتموك  تمم الإ
 الماديك لاالبشريك لاظيرها.سلااو لاما هي المستمنمات اللااجب تلايرها  ،الملايل

 التنبؤ بالمبيعات:تعريف   10-1-2

 احمجلاهلا لااحد من مواتي   .دارة المبيعاتإإن التمب  بالمبيعات يحتل الملمك المر نيك يي سميم ممل 
 .ن لاالتمب  باحتماليك قيامهم يي ممميك الشراولا المستهم  أين يتلااجددارة المبيعات يي معريك إ

بغض المظر من حجم  ،الممظمكمر ن ع  تتميم يي  بأن التمب  بالمبيعات يعتبر ارحين يش يي
 ،دارة المبيعاتإمجاهت  ألالاج  أيإن التمب  بالمبيعات ي ثر ممم جميو  لرلا .م اميك هرت الممظمكا  لا 

 إلمبالإضايك  الحسو البيعيك لايلأ لملمامات السلاقيك المتتموك. ،التمظيم ،الميناميك التلديريك، التتميم
 مواق الرأسمالي.الإ المتنلان السمعي لابرامسمتاج لاالتسلايق لاتحديد م  يشمل لاظا ا الإأ

معين. لاهرا المتغير قد ي لان حجم  لا تلدير لمستلاى متغير اقتساد أتتمين  يمثل :لايعرا التمب  بأم 
 اهدتار. حجم ، ميك الممب ،قيمك المبيعات ،المبيعات

يم ن  يالمستلبل لاالت قيمك المبيعات يي ألاتلدير  ميك  ألاتتمين : م أ ما يعرا التمب  بالمبيعات ممم 
 الظرلاا اهقتساديك لااهجتماميك المحتممك. تحسل يي ظل أن

تحديد المبيعات  هاالعمميك التم يتم من تظل تما :مهاأالتمب  بالمبيعات بممميك   رلا يم ن تعريا
 تاسك الر  تعمل يي  الممظمك تظل يترة من النمن. تظهر المبيعات يي سلاق يالمتلاقعك لاالت

عن لاجلاد  ،تتجاهم أن لتمب  بالمبيعات اتجاهات الممب المستلبمي الر  ه يم ن ع  ممظمك يلاض  ا
متتجاتها من سمو لاتدمات تلدمها  متتما بلاجلاد الممب ممم ساسا  أمتاجي لاالتسلايلي مرتبم الممظمك الإ
لال الممظمك استغظل  البعيد لاتحا ألامتلاقو يي المستلبل اللريب  ألاحاليا   ن هرا قد ي لان ممبا  ا  للأسلااق؛ لا 
لممب الم شرات  متاجيك لاالتسلايليك لايلا  لرلا يإن التمب  أمر ضرلار  لسياظك اهستراتيجيك الإ. لسالحها

 المتلاقعك.يك لمبيعات المستلبماألا 

 :بؤ بالمبيعاتنأهمية الت  10-1-3

مشمك أها ممم مجمل عمميك لاامع اساتلهرت المظرأ لمتأثير ال بير يم ن قياس أهميك التمب  بالمبيعات 
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 :يم ن حسرها بما يمي يلاالتأهميتها اعمر الر  يلاض   الممظمك؛

1. ‎تجاهات الممب.ه حاجات لارظبات المستهم ين لايلأ لمم شرات التاسك يتمب يتلديم الممتجات الت 

 متاج المتتجات التم يلو مميها الممب يي السلاق.إاستتدام الملاارد المتاحك لدى الممظمك يي  .2

 يناميات التلديريك لممبيعات.لاضو الم .3

 متاجيك لاالتسلايليك لاالبيعيك.مشمك الممظمك الإأمل جساس يي التتميم يي ميعتبر اع .4

 يرادات المحتمل الحسلال مميها يي المستلبل.تلدير الإ .5

 سلاا يتم تمويرها. التيمشمك تلدير ت اليا اع .6

 لايلا  للإيرادات لارلا ، ينسعار بالش ل الر  يتسم لامبيعك السلاق لاقدرات المستهمتحديد اع .7
 لاالت اليا المتلاقعك.

 مواق ممم ضلاو م شرات المبيعات المتلاقعك.الإ ألاج تحديد  .8

حديد المولات ت مر الر  يسامد ممماع، تحديد ملام البيو لاحسك  ل ملمك من المبيعات المتلاقعك .9
 البيعيك ل ل ملمك.

 مبيعات المتلاقعك.لم لارلا لايلا   إمواقها،س الظنم يتحديد مولات الترلا .10

لمتلاقعك ا تهم يي تموير المبيعاتودارة المبيعات لارجال البيو لامعريك مدى  واإمراقبك مشام .11
 ا(.ه)المتمم ل

 ساس تتميم المبيعات.أ.12

 Factors Affecting Sales) العوامل المؤثرة على التنبؤ بالمبيعات  10-2

Forecasting:) 

 أن إلمالسدد  بهرا ، حيي يشير بعض المو رينب  بالمبيعاتتمثر ممم الي ت  تهماا العديد من العلاامل ال 
 هماا ملامين من العلاامل هي:

لمممظمك  (: لاتشمل جميو العلاامل الداتميكControllable Factorsالعلاامل المسيمر مميها ) -
 ،ستمتسا و الم ،الجديدة جاتمتالم ،مشمك الترلايجيكاع ،قملاات التلانيو ،سعار: سياسات اعمثل
إن هرت العلاامل تمثل البي ك الداتميك رات . ترى لمممظمك لاقدراتها الماليكلم السياسات اعإضايك إ
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 التأثير ممم المبيعات المستلبميك.

بالظرلاا  امل تتعمقلا لاهرت الع :(Uncontrollable Factorsالعلاامل ظير المسيمر مميها ) -
 ،الس ان ،الوا دة، أسعار التمضتم ،ديكاهقتسا العلاامل)الظرلاا التارجيك( لاتشمل:  المحيمك

 لاظيرها. السمامك،لااتجاهات ، الممايسينأمشمك  ،العلاامل الجغراييك ،رلااق المستهم ينأتغيرات يي 

ر بالعديد من العلاامل ثيي حين يرى بعض الباحثين بأن العلاامل الم ثرة ممم ممميك التمب  بالمبيعات تتأ
مر الر  يوسر هرا اع ،ثر ممم منالالك الممظمك عمشمتها المتتموكت  لاالتي  ،ظير مباشر ألابش ل مباشر 

 .رقم ممابق لممبيعات الوعميك إلمممميك التمب  بالمبيعات لملاسلال  سعلابك

 يجانها ييما يمي:إيم ن  ن هرت العلااملإ

 مستوى الدخل: (1

  يمع س ممم لاالتدمات لاالر ي ثر مستلاى دتل الورد بش ل  بير ممم قدرت  الشرا يك لمتتما السمو
 ،ارتواع دتل الورد يعمي النيادة يي قدرت  الشرا يك إنلاالتدمات.  حجم الممب المستلبمي لمتتما السمو

لمحسلال  م  سلاا يموق دتم إمواق دتم  يإم ن ممد مشباع إ بر أل الحسلال ممم لا يحا لالما  ان الورد
هرت السمو لاالتدمات يي  امتظا ممم لم ي ن قادرا  حيي السمو لاالتدمات يي ظل ظرلاا دتم  الحاليك 

ممم السمو ال ماليك التم يرتوو مسبك حستها من  مواق الوردإسلاا ينيد  ،لابمعمم آتر .ظل دتم  السابق
مواق مميها لال ن بمسب مسبك ارتواع السمو الضرلاريك لاالتم ينداد الإ  بر منأالنيادة يي الدتل بلاتا ر 

بعمميك التمب   اهمتبار ممد الليامبعين تر هرت التغييرات ألدير ممم اللا م ممم ممميك الت لابالتالي .قلأ
 بالممب.

 العوامل الاجتماعية والثقافية: (2

ممام ألابالتالي ظهلار  ممام اهستهظ يك ع  مجتموتأثير ممم اع لار لاالثلاييإن التملار اهجتمامي 
من  يتتماللا استهظا سمو جديدة لا اهتجات محي لاهرا يعم .ممام اهستهظا اللديمكأالتتمي من  ألاجديدة 

لرلا يجب ممم اللا م  الجديد. ثلاييتتماشم مو المستلاى اهجتمامي لاال سبحت هأترى أاستهظا سمو 
لممجتمو تظل الوترات اللادمك لااحتماهت تغييرها يي  تر باهمتبار التملار اهجتمامي لاالثلاييبالتمب  اع
 .المستلبل
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 العوامل الجغرافية: (3

لاممم مستلايات المبيعات  تباع يثر ممم مبيعك السمعك التأمماخ لاالممملك الجغراييك المل الجغراييك  الا لمع
ممم قسم من السمو يرتوو يي بعض الممامق  حيي  ما هلا معرلاا بأن الممب .للسم  بير من السمو

 التمب م اللا م بعمميك لرلا مم (.لاسا ل التبريد يي الممامق الحارةألا باردة الممامق يي الك  )لاسا ل التدي
 ا.هالتمب  بحجم المبيعات المستلبمي ل من أجلالتأثيرات الجغراييك ممم مبيعك الممملك  اعتر بهرت

 الفترة الزمنية: (4

معرلاا بأن ممميك التمب   لام ثرا  يي ممميك التمب  بالمبيعات حيي  ما هلا هاما   إن مامل النمن يمعب دلارا  
 ثر دقك أسهل لا أت لان ( Short Time Forecasting))اعجل اللسير(  يي الوترات النمميك اللسيرة

لم إلاالسبب يعلاد  ،(Long Time Forecasting)اعجل البعيد( ) يك متبامدةممن التمب  لوترات نم
أثرا  قل أت لان  ييي الظرلاا المحيمك الم ثرة ممم  ميك الممب باعجل اللسير لاالت احتماليك التغير

سهل ألسامات  حالك المماخبيإن ممميك التمب   :يي اعجل الملايل؛ ممم سبيل المثال هيما ملااحتماه  
 ةمحدلاداليام يي حالك المماخ يي اع من السهلالك التمب  أم   أ أسابيو،ب ثير من المتلاقو ب  عسبلاع ألا 

 .دتتسم بالسعلابك لاالتعليالتي ملال أ يكمسهل ب ثير من ممميك التمب  بالمماخ لوترة نملاهلا أ

 التطورات التكنولوجية: (5

متاج إالتملارات تمع س ممم  ن هرتا  إن التملارات الت ملاللاجيك تمعب دلارا  مهما م ثرا  يي ممميك التمب  لا 
لرلا ممم اللا م  رلااق لاحاجات المستهم ين.أال بيرة يي  ممتجات جديدة لامتملارة بما يتماشم مو التملارات

ملار الر  قد يحدي ممم السعيد الت ملاللاجي لاالتلمي لابالتالي بعمميك التمب  أن يأتر بعين اهمتبار الت
 ظهلار سمو بديمك جديدة ت ثر ممم حسابات التلاقو لمممب المحتمل ممم السمو التي تتعامل بها الممظمك.

 درجة الاستقرار الاقتصادي: (6

ا  امت اهستلرار اهقتساد  رات أثر ممم الممب ممم قسم  بير من السمو، لابالتالي  مم إن درجك
العلاامل اهقتساديك أ ثر استلرارا   مما سهمت ممميك التمب ، لاممم الع س  مما  ان اللاضو اهقتساد  
ظير مستلر يإم  يسعب التلاقو بما سلاا يحدي من تغير، لاهرت الملمك مهمك بالمسبك لتلاقو الممب يي 

  ل أسلااق ر يسيك لمممظمك.اعسلااق الداتميك التي يتم التعامل معها لاتاسك إرا  امت تما السمو تش
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 شدة المنافسة: (7

إن اللا م بعمميك التمب  بالمبيعات يجب أن يضو يي حسابات  حجم الممايسك الملاجلادة يي السلاق، أسعار 
الممايسين، ملاميك السمعك التي يتعامل بها الممايسين، مدى التملار الت ملاللاجي لمممايسين لاتلديمهم السمو 

أن تحل محل السمو التي يتعامل بها المشرلاع،  رلا معريك اتجاهات بتسا و جيدة لامتملارة يم ن 
 الممايسين يي مرح سمو جديدة.

 درجة التعقيد: (8

يلسد هما أن الممب ممم سمعك ما يتأثر بمجملامك من العلاامل المتعددة لاليس بعامل لااحد لاالر  يم ن 
يلم يإم  يم ن تمثيل الحالك ممم  السيمرة ممي . يإرا  ان الممب ممم السمعك مرتبم بمستلايات اعسعار

ش ل مظقك بش ل تمي أ  يم ن أن يعبر ممها بعظقك تميك بسيمك لايم ن أن يتلاض  بها حجم 
الممب المتلاقو مو مستلايات اعسعار، لال ن اللااقو يتتما عن الممب ممم ممتس ما يتأثر بمجملامك  بيرة 

تلاى تسا و السمعك، جلادة السمعك، الحمظت من المتغيرات ت ثر ممم المبيعات المتلاقعك لاممها: مس
الملدمك ...إلخ. ي مها ملاامل تشترا الإمظميك لاالتغميا لاالتعب ك، أملااع مماير التلانيو، مستلاى التدمات 

 يي التأثير ممم رقم المبيعات المتلاقو.

 درجة الاستقرار السياسي: (9

سعب ممميك ت مستلرة  مما  امت ظيرلا  ،ملار السياسيك مستلرة  مما سهمت ممميك التمب  مما  امت اع
 التمب  بالمبيعات.

 :(Sales Forecasting Styles) أساليب التنبؤ بالمبيعات 10-3

 :أسلوب التنبؤ طويل الأجل 10-3-1

لاالإمظن لاالجلادة لااستلرار  يع س الممب يي التمب ات ملايمك اعجل التأثير الدا م لاالمستمر لتغيرات السعر
م اميكالسلاق بعد اعتر بع  دتلال ممايسين جدد إلم السلاق. ين اهمتبار الممايسين لاا 

لاالثرلاة لادرجك المملا  تعالس ألا تدرس التمب ات ملايمك اعجل مدى المملا يي حجم الس ان لاالنيادة يي الدتل
الت ملاللاجيا ألا  بعض التغيرات اعساسيك  التغير يي العادات ألا  ما تلاض  يي الإمتاج بسوك مامك.
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يسم  لا  اعجل أ ثر من تمس سملاات. لامادة ما ت لان يترة التمب  ملايمك ،قتساديك اعترىالظرلاا اه
، لاظير تر يبات هاتويك، ملااسظتاللاسا ل  ،مرقال ،التمب  ملايل اعجل لممشرلامات العامك ) الإمشاو

 (.رلا

رلا لملال دقيلك لا  اعجل يي مدم إم اميك الحسلال ممم معملامات ألا أرقام لات من سعلابك التمب  ملايل
 الوترة لاتأثير ملاامل  ثيرة ممم رلا.

 :أسلوب التنبؤ قصير الأجل  10-3-2

ما بين المبيعات  لايحلق التلاانن ،لامادة ما ت لان أقل من سمك ،يغمي هرا اعسملاب يترة نمميك قسيرة
مباشر لايع س هرا اعسملاب التأثير اللاالإمتاج، لايحدد مسبك المبيعات الشهريك إلم المبيعات السملايك. 

 ممم حجم المبيعات. ةالعلاامل الم ثر  لاظير رلا من ،لتغيرات السعر لاالجلادة

نمميك هحلك لسهلالك  يمتان هرا اعسملاب يي إم اميك الحسلال ممم دقك التمب  بأرقام المبيعات لوترات
 قياس .

 يعتمد ملال ألا قسر يترة التمك المرسلامك لممبيعات ممم العلاامل الر يسيك التاليك: 
 :على السلعة الطلب .1

 لاظالبا   إلم حد  بير، ما ممم السمو يسامد يي التمب  لوترات ملايمك لابأرقام دقيلك ا  إن استلرار الممب ملام
را  ان الممب ممم السمو ظير مستلر يي لان من السعب  ما يمبق ممم السمو اهستهظ يك اعساسيك. لاا 

م السمعك اللابمك لمتملاير المستمر متيجك لتملار بالمبيعات، لايممبق رلا ممم اعظمب مم إمالك يترة التمب 
 .الملابايظتالت ملاللاجيك مثل 

 :دورة الإنتاج .2

تحتاج يترات  امت يإرا  لاهي المدة النمميك الظنمك لتحلايل الملااد التام إلم سمو تامك السمو لاجاهنة لمبيو.
 ملايمك يوضل استتدام أسملاب التمب  ملايل اعجل ألا الع س.

 :خبرة واضع الخطة .3

إن تلاير التبرة ال اييك يي الشتو لااضو التمك هامك جدا ، حيي ت هم  لإمداد تمك سميمك سلااو أ امت 
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هرت التمك ملايمك أم قسيرة اعجل، لارلا باهمتماد ممم جميو المعملامات المتلايرة لاالضرلاريك لمليام 
 بعمميك التمب .

 :(Sales Forecasting Methods) عاتيبالمبطرق التنبؤ   10-4

لابالعين اعترى  يللال أحد ممماو التسلايق أم  ممم مدير التسلايق أن يراقب بإحدى ميمي  المستهم ين
 التسلايليك. يراقب الممايسين لايممب من مسامدي  اههتمام الدا م بالبي ك

مريلك من اعترى  لامن اعسباب التي تدملا رجال التسلايق لتوضيل ،لاهماا مرق مدة لمتمب  بالمبيعات
 مستتدم سمامي. ن مبيعك السلاق هل هلا سلاق مستهما مها ي أم سلاققد ت لا 

أ ثر لاملارمك متا جهما  لالمحسلال ممم معملامات أ ثر دقك يظبد من رجل التسلايق أن يستتدم مريلتين ألا
 لامن هرت المرق: ،مو بعضهما البعض

 المرق التي تعتمد ممم التبرة لاالتلدير الشتسي. .1

 المرق اهقتساديك. .2

 سا يك.المرق الإح .3

 المرق اهتتباريك. .4

 :ر الشخصييالطرق التي تعتمد على الخبرة والتقد  10-4-1

 :حصر العواملطريقة  .1

التمب  بها سلااو  تعتمد هرت المريلك ممم تحديد لاحسر العلاامل التي ت ثر ممم حجم المبيعات المراد
ك تللام ممم تلايير جميو لابالرظم من أن هرت المريل أ امت هرت العلاامل رات تأثير إيجابي ألا سمبي.

لال من ممميك التمب  لاهي   مها تبلم تعتمد ممم التلدير الشتسي لممسأإه  العلاامل الم ثرة ممم المبيعات
 ظير رقميك.

 ....الخ(،الدتل، الجلادة ،السعر ،لامن العلاامل التي يم ن أن يللام رجل المبيعات بحسرها )الس ان
 د حجم المبيعات المتلاقو.لايم ن اهمتماد ممم مامل لااحد يلم لتحدي

 :الطريقة التاريخية .2
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تعتمد هرت المريلك ممم أساس  ."الماضي أم  ه يم ن التمب  بالمستلبل إه بدراسك أرقامأحد التبراو "يللال 
توترض أن المستلبل هلا امتداد لمحاضر لاالماضي،  لك لممبيعات حييبالرجلاع إلم السجظت الوعميك السا

الماضيك هي موسها الم ثرة مميها يي الحاضر لاالمستلبل الوترة المبيعات يي  لاالظرلاا التي أثرت ممم
 .أيضا  

التمب  بأرقام دقيلك  لامو رلا تبلم ماجنة من إم اميك .تسم  هرت المريلك يلم لمتتميم قسير اعجل
 ،لاالسياسيك ،المبيعات )الت ملاللاجيك لممبيعات المستلبميك. عمها ه تأتر يي الحسبان العلاامل الم ثرة يي

 ...الخ(.،لااهقتساديك

 تباع لاتمبيق المعادلك التاليك:الاهستتدام هرت المريلك هبد من 

 مبيعات السنة المقبلة = )مبيعات السنة الحالية/مبيعات السنة الماضية( * مبيعات السنة الحالية

 :طريقة مندوبي البيع .3

بتلديرات . ثم يللام مدير المبيعات  ر المبيعاتبماو ممم تجربت  لاتبرت  بتنلايد مدي بيويللام  ل ممدلاب 
التي قد ه يعممها  لايي ضلاو الظرلاا المحيمك، بتجميو هرت التلديرات حسب ممامق البيو المتتموك

لابالرظم من أن هرت المريلك تع س اللااقعيك  بتحديد الرقم الممملاب. لايللام مدير المبيعات ،ممدلابي البيو
جميو ممدلابي البيو لممشار ك يي  مالوعمي لاتوس  المجال أما السلاق يي ممميات التمب  حيي تمبو من

إه أن لها مسالائ لاميلاب لاهي تحين ممدلابي البيو لامدم دقتهم يي لاضو ، ممميات التمب  لاالتتميم
حلال رقم المبيعات المتلاقو ل ل ممملك، حيي أمهم يحالاللان التلميل من أرقام المبيعات المتلاقعك  تسلارات

لامن ميلابها أيضا   اعترى.اللاسلال إليها بسهلالك لاتحسيل مملالك إضاييك ممم المبيعات ليتم ملاا من 
بالإضايك إلم أن ملو تبرة  ،بهامدم معريك ممدلابي البيو بالظرلاا اهقتساديك لاالسياسيك لاالإلمام 

 العمميك. امشغال  يي مبيعات  ت ثر يي هرت الممدلاب ألا

 :ةيالطرق الاقتصاد  10-4-2

 :لاك الفرداسته متوسط .1

 .الس ان يي السمك موسها لوعمي يي سمك معيمك مو مددا تعتمد هرت المريلك ممم ممميك ملارمك اهستهظا
 السمو  الممب ممم السمو ظير مرن لاه تسم  هرت المريلك إه يي حالك لااحدة لاهي إرا  ان مدد
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 اهستهظ يك اعساسيك مثل التبن.

 بالمعادلك التاليك: استتراج متلاسم استهظا الورد لايتم

 عدد السكان في السنة نفسها ÷متوسط استهلاك الفرد = الاستهلاك الفعلي في سنة معينة 

 :السعرونة مر  .2

تجالابا  مو التغير يي  تدل مرلامك السعر ممم المدى الر  يسل إلي  التغير يي الممب ممم سمعك معيمك
 سعرها. لاالمعادلك التاليك تلاض  رلا:

را ،المتيجك تسالا  )لااحد سحي ( يهرا يعمي ممب مت ايئ المرلامك لاممي  يإرا  امت  ان سور يهلا  لاا 
را  ان العامل أ بر من لااحد يهرا يعمي مرن ،ممب مديم المرلامك را  ان أقل من لااحد يهلا ظير ، لاا  لاا 

را  ان ما ه ،مرن  المرلامك.  يمهايك يهرا يعمي ه مها لاا 

 :مرونة الدخل .3

الشرا يك لممستهما بنيادة  ها المستهما بسلارة مباشرة بدتم  حيي تنداد الللاةتتأثر ال ميات التي يشتري
 .مما ي ثر ممم نيادة ممب  ممم الممتجات دتم 

 :الطرق الرياضية والإحصائية  10-4-3

 :تحليل السلاسل الزمنية )الاتجاه العام( .1

يي الحاهت التي يتلااير  تستتدم تستمد هرت المريلك إلم ي رة الربم بين مامل النمن لاتنايد المبيعات حيي
المبيعات السابلك. لات لان المتا س أدق  مما مالت ييها لدى المشرلاع قدر  بير من البيامات التاريتيك من 

 المعملامات ممها. الوترة النمميك التي يتم أتر

ر الآت لاالبعض لامن المعرلاا أن  ميك المبيعات تتغير من يترة عترى متيجك ملاامل بعضها ممتظم
تغيرات يجا يك تارجيك من إرادة  لامن السعلابك بم ان التمب  بالمبيعات التي ت ثر مميها ئ،مواج

أما المبيعات التي  .ألا ما شاب  رلا السياسيك العامك ألا الحرلاب ما ي لان سببها الظرلاا المشرلاع. لاظالبا  
ما ت لان تغيرات ملاسميك ألا  لاظالبا  ، ت ثر ممم  ميتها التغيرات الممتظمك يمن السهل مادة التمب  بها

أما التغيرات الملاسميك مادة ما تمع س بسدق ممم مسبك السمو رات  تدريجيك مستمرة لوترة ملايمك مسبيا .
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 مثل أجهنة التدي ك لاالمرالاح لاالمرمبات. ،الملاسميك المبيعك

نيادة مدد السملاات  هبد من ،لالمحد من التأثير المباشر لمعلاامل الم ثرة يي المبيعات ممم مملارج التمب 
اعسعار ه بد من أتر معدل ألا متلاسم  أ ثر دقك يي المستلبل. لالتتويض أثر تلمبات  لي لان التمب

 لاضرب المعدل بليمك المبيعات. ا،المتتموك ملسلامك ممم مددهاعسعار، أ  مجملاع اعسعار لمسملاات 

 مثال:
 قيمة المبيعات المعدلة سعر البيع المبيعات كمية السنة
2011 50 2 200 
2012 75 2,5 300 
1013 87.5 2,5 350 
2014 120 4,5 480 
2015 150 4 600 
2016 180 5 720 
2017 210 5,5 840 
2018 225 6 900 

 (10-1الجدول رقم )

 

 4=  8 ÷( 6+5,5+5+4+4,5+2,5+2,5+2متوسط السعر = )
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 السنوات    2018 2017 2016 2015 2014 2013 2012 2011

 (10-1الشكل رقم )
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السملاات  لإضايت  إلم من معريك معدل التغير السملا  العام لالتلدير حجم المبيعات يي المستلبل هبد ألاه  
أ   2014إلم  ‎2013المبيعات من مام تم أتر لايي الرسم أمظت  .التي تسبق السمك المراد التمب  بها

قيمك ألا معدل التغير ألا ليرة  130=480-350أتر الورق بيمهما ممم الرسم أ  لمدة سمك لااحدة لا 
لاقيمتها  2018 مبيعات إلم40,000‎ضايك إبد من  ه ‎ 2018بمبيعات  أإرا أردما أن متمب لرلا ،السملا 

 .ليرة 1030,000=  900,000

العام حيي تحتاج إلم  اهتجات ه أمها سعبك يم تحديد تمإرظم سهلالك هرت المريلك يم التمب  بالمبيعات 
 الشتو الر  يللام بتحديد تم اهتجات العام. لاتعتمد سحك التمب ات ممم مهارة .ملاع من الدقك ال اممك

 :تحديد الاتجاه العام باستخدام المتوسطات المتحركة .2

 يمبيعات يالمتحر ك لم لايم ن حساب المتلاسمات ،تستتدم هرت المريلك لمتلميل من أثر التغيرات الوجا يك
 :يممم أساس ثظثك سملاات لا ما يم يالمثال التال

 
 قيمة المبيعات المعدلة )بآلاف الليرات( السنوات
2011 200  
2012 300 (200+300+350)÷3=283,1 
2013 350 (300+350+450)÷3=366,6 
2014 450 (350+450+500)÷3=433,3 
2015 500 (450+500+720)÷3=556,6 
2016 720 (500+720+840)÷3=686,6 
2017 840 (720+840+900)÷3=820 
2018 900  

 (10-2الجدول رقم )

 

الملام لارسم تم  يتم تحديد ،لاباستتدام التملاات موسها يي المريلك السابلك )تحميل السظسل النمميك(
 للادمك.المبيعات لمسملاات ا المملا ألا التغير السملا  لابالتالي تلدير حجم لحساب معدلاهتجات العام 
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 :تحليل الارتباط والانحدار .3

حيي يللام التحميل  تستمد هرت المريلك إلم قياس العظقك بين متغيرين ألا أ ثر لاتحديد اتجات هرت العظقك.
لامعريك المتغير المستلل مما يسهل  ممم أساس لاجلاد مظقك بين متغيرين أحدهما مستلل لاالآتر تابو

بمسبك الدتل يإن تحديد الدتل ي د  إلم سهلالك التمب   بيعات تتأثرمعريك المتغير التابو. يإرا  امت الم
 المتلاقو يي المستلبل. بالمبيعات بمجرد معريك الدتل

لمتلاسل إلم التم ألا الممحمم )تم اهمحدار( الر  يمر  المربعات السغرى ألا اهمحدار تستتدم مريلك
م  أقل ما يم ن ) أ  التلميل من مجملاع الملا هرت بين جميو الملام بحيي ي لان مربو امحرايات  ممد
لاهرت المريلك هي أيضل لاأدق المرق لمتمب  (  لممبيعاتمربعات الورلاق بين الليم الوعميك لاالليم المحسلابك 

 بالمبيعات.

 مثال:

 
 المبيعات )بآلاف الليرات( السنة
2012 45 
2013 50 
2014 53 
2015 60 
2016 64 
2017 88 
2018 90 

 (10-3قم )الجدول ر 

 .2019لاالممملاب إيجاد المعادلك التي تربم بين المبيعات لاالنمن لاتلدير رقم المبيعات المتلاقو لعام 

 الحل:

 
  مربع الانحراف الانحراف الزمني المبيعات )بآلاف الليرات( السنة
 س ص 2س س ص 

2012 40 -3 9 -120 
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2013 50 -2 4 -100 
2014 53 -1 1 -53 
 سور رسو سور 58 2015
2016 64 1 1 64 
2017 88 2 4 176 
2018 95 3 9 285 
 252 28 صفر 448 المجموع

 (10-4الجدول رقم )

 لالرسم تم اهتجات العام هبد من تمبيق معادلك التم المستليم لا ما يمي:

 ص = أ + ب س

 حيي:

 و: قيمك المبيعات لممسك المراد التمب  بها.

 مريلك المربعات السغرى.أ،ب: ثلاابت يتم تحديدها بلااسمك 

 س: مدد السملاات تحسب ابتداو من سمك اعساس.

 لابماو ممم ما سبق يم مما استتراج قيمك )أ(  الآتي:

أ =
∑ ص

∑ ن
 =  

448

7
= ب           𝟔𝟒 =

∑ س ص

∑ س2 
  =  

252

28
= 𝟗  

 

 و = أ + ب س معادلك تم اهتجات العام هي: 

الورق بين السمك  من إيجاد قيمك س لاهي هبد ألاه    ‎2019ت المتلاقعك( لعام لالإيجاد قيمك و )المبيعا
 المراد التمب  بمبيعاتها لاسمك اعساس.

 س × 9+  64و = 

 =64 ( +9 × (2019-2015)) 

 =64  +36 
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 .2019ألا ليرة لاهي المبيعات المتلاقعك لعام  100= 

 :اريةبالأسواق الاخت  10-4-4

حيي ه يتلاير ، ك يي اعظمب لمسمو الجديدة لاالتي تمرح علال مرة يي اعسلااقيتم استتدام هرت المريل
 لدى إدارة التسلايق أرقام مبيعات سابلك تعتمد مميها لمتمب .

المستعممين لها  لاتللام هرت المريلك ممم أساس تلديم السمعك لمسلاق لااتتبار استلبال المستهم ين ألا
لمستهم ين ا الجديدة من حيي دتل اعسلااق ال ميك لمسمعك ماما  لارظبتهم يي رلا يي أسلااق متتارة تمثل ت
 لامرق التلانيو لاالممايسك لامرق الإمظن.

 خلاصة:

تمالال الوسل موهلام لاتعريا التمب  بالمبيعات، لاتمرق إلم أهميك ممميك التمب  بالش ل العام. لابحي يي 
  بالمبيعات لامرق التمب  المتتموك العلاامل الم ثرة ممم التمب  بالمبيعات، ثم استعرض أساليب التمب

 لممبيعات.
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 أسئلة عامة:

 

 True/Fales ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح السؤال 
   ت ثر ممميك التمب  بش ل إيجابي ممم أمشمك الممظمك المتتموك. 1

2 
ضرلار  لسياظك اهستراتيجيك الإمتاجيك لاالتسلايليك لايلا  لم شرات الممب ألا  التمب 

   .المستلبميك المتلاقعكالمبيعات 

    مما  امت اعملار السياسيك ظير مستلرة سهمت ممميك التمب . 3
   .إرا  ان الممب ممم السمو ظير مستلر ي لان من السعب إمالك يترة التمب  بالمبيعات 4
   يم ن استتدام مريلك متلاسم استهظا الورد ارا  ان مدد الممب ممم السمو مرن. 5
   بنيادة دتم .بسلارة مباشرة الللاة الشرا يك لممستهما تنداد  6

7 
ت لان متا س التمب  أدق يي مريلك السظسل النمميك  مما قسرت الوترة النمميك  لمبيامات 

   التاريتيك من المبيعات السابلك.

8 
تللام مريلك اهتجات العام يي التمب  لممبيعات ممم العظقك بين متغيرين أحدهما تابو 

   الآتر مستلل.لا 

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :إن ممميك التمب  هي  -1
 ممميك تتميميكب(       ممميك معلدةأ( 
 ما سبق ل  د(    ممميك محالالك ال شا من المستلبلج( 

 :العلاامل الم ثرة ممم التمب  بالمبيعاتمن   -2
 مستلاى الممايسكب(       مستلاى الدتلأ( 

 درجك السيمرةد(      أ+ب( سحيحكج( )

 :يعتمد ملال ألا قسر يترة التمك المرسلامك لممبيعات ممم -3
 حجم مشام الممظمكب(      العمل مظيمتأ( 
 ( تبرة لااضو التمكد     ت اليا البيوج( 
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 إحدى مرق التمب  هي: -4
 مرق الوميكالب(      مرق الإحسا يكالأ( 
 ( ه شيو مما سبقد     المرق اهتجات المتعددج( 

 من المرق اهقتساديك يي التمب : -5
 ب( مرلامك السعر      حسر العلااملأ( 

 حسر ت اليا البيود(      ج( )أ+ب( سحيحك
 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3
 العلاامل الم ثرة ممم التمب  بالمبيعات.( 1الس ال )

 .ها باتتسارلااشرح لااحدة مم العلاامل الم ثرة ممم التمب  بالمبيعاتمدد 

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .أساليب التمب  بالمبيعات( 2الس ال )
 .مدد أساليب التمب  بالمبيعات لااشرح لااحدة ممها باتتسار

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .بالمبيعات التمب  مرق( 3الس ال )
 .تحدي من المرق اهقتساديك ضمن مرق التمب 

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 

 

 

 

 

 

 



 

168 

 

 المبيعات ةيزانيإعداد مالحادي عشر: الفصل 

 

 مقدمة:

بمم تلااللامدة التي  ك لممبيعاتتعتبر ممميك التمب  بالمبيعات التملاة اعلالم يي إمداد الميناميك التلديري
لإمداد ميناميك المشتريات  أساسا   مميها تلديرات الميناميك التلديريك. لاتعتبر ميناميك المبيعات التوديريك

الملارد الر يسي للأرباح لاالملبلاضات الملديك التي  لمتلاسو يي المشرلاع بامتبارها ا  لامرشد لاظيرها،لاالإمتاج 
 مشرلاع.يعتمد مميها لتملايل تمم ال

بالليمك لارلا حتم  من الضرلار  جدا  ممد ممل الميناميك إظهار اعرقام بال ميات لااعسعار لاليست يلم
معريك الورق بين المبيعات لالتسلايق  تسهل مهمك تحميل متا س اعداو الوعمي لايس  المجال أمام رجال

 يرق يي أسعار البيو.يي حجم المبيعات ألا  المتلاقعك لاالمبيعات الوعميك هل هلا ماتس من يرق

 

 (:The Concept of Sales Budget) مفهوم ميزانية المبيعات 1 -11

لا المسدر أاهساسي  هم الميناميات داتل الممظمك عمها ه تمثل الدتلأتعتبر ميناميك المبيعات من 
 ،مظنالإ الإمتاج، ترى  ميناميكالتلديريك اع رتبامها اللاثيق بالمينامياتبل ه ،يرادات الممظمكلإ يالر يس
دارة ممم متتما يجعمها تحتل المرتبك المتلدمك من اهتمامات الإ اعمر الر  .المتنلان ،الترلايس

 مستلاياتها.

ة مهمك ادأيك المبيعات مر مينابتعتلا  هداي .أيك من أجل تحليق ميحتاج أ  تمظيم داتل الممظمك مينا
تسامد ممم تحسين ربحيك الممظمك. إن الممظمات لتي لااالمبيعات المستهديك  اتجاتلاحيلايك تحدد لمممظمك 

ه سعر السمو  ،يي السمك السمو لاالتدمات التم تتمم لبيعها تضو التمك الماليك ييما يتعمق ب ميك
 تمك المبيعات تضو ميناميك المبيعات. ن ما ألاالتدمات التي تباع. 

هرت الميناميك ت ثر ممم  عن ،شغيل الر يسيكيناميك التملال للرلا يإن ميناميك المبيعات تعتبر الم لان اع
الممظمك العامك. تتضمن ميناميك المبيعات حجم  لا رلا ميناميك ،ترىترى للإدارات اعجميو الميناميات اع

 ،اعهداا ،جناو: المبيعات المتممكألاتتمضمن ثظثك  قيمتها، المبيعات ال ميك )لاحدات( مضرلابا  يي
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 ،ممام البيو الملاسميأ ،مامقم ثايك البيو حسب ال ،الملاقو ،ضمن الممتستت ك. لا رلاحللالمبيعات الم
 بالملد لااعجل. ساليب البيوأ

 :ة التقديرية للمبيعاتية الميزانيهمأ  11-1-1

 تمبو أهميك الميناميك التلديريك لممبيعات مما يمي:

 تعتبر ملمك اعساس يي إمداد الميناميات اعترى يي المشرلاع. .1
2. ‎اا البيعيك بأقل الت اليا لاالحسلال ممم أ بر قدر مم ن من اعرباح.تحليق اعهد 
 تمميك المبيعات من مريق حون ممدلابي البيو لبملاغ اعهداا المحددة ييها.  .3
 التمسيق بين جهلاد ممدلابي البيو لاالممامق البيعيك.  .4
 لإمداد تمم الإدارات اعترى. لاضو التمك الشاممك لممشرلاع حيي تعتبر أساسا   .5
 المظ م. ة لمرقابك ممم تموير التمم لامعريك ملام الضعا لاالعمل ممم مظجها يي اللاقتأدا  .6

المتا س التي تلاسملاا  تلييم جهلاد ممدلابي البيو لاتحديد مس لاليك مدير  الورلاع لاالممامق البيعيك من .7
 إليها.

 يمي: أما الملااحي التي يجب أن تلاضحها الميناميك التلديريك لممبيعات ييم ن إيرادها  ما

i. ‎ الوسميك.المبيعات الشهريك ألا 
ii.  مبيعات  ل سما ممم حدة. 
iii.  .مبيعات  ل ممملك من الممامق البيعيك 
iv.  .مبيعات  ل ممدلاب من ممدلابي المبيعات 

v.  ملمك بيعيكمبيعات  ل. 

 Factors Affecting the Sales) العوامل المؤثرة في ميزانية المبيعات 11-2

Budget:) 

يك ليس يلم ممم المبيعات بل محيي أن تأثير هرت المينا، يك المبيعاتمحتمها ميناهميك التم تمتيجك اع 
 ،مشمكمتاجيك لمممظمك لاتتعدى رلا بالتأثير ممم ميناميات تما اعلاالإالتسلايليك  اعمشمك ألاج  ثر ممم أ

أتر ت يكاعهمرادات الممظمك مما يجعل تما يساسي لإميناميك المبيعات هي المسدر اع لم  لانإضايك إ
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 .ترىدارات اعدارة العميا لاالإاهتمام الإ يألاسو ي مجاهت

لايم ن ، ميناميك المبيعات حضيرتمداد لا إير ممم أثممم ضلاو رلا يإن هماا ال ثير من العلاامل رات الت
 ى هي:لا ساسيك من العلاامل لااللأ مجاميوحسرها بثظثك 

 
 عات(: العوامل المؤثرة في ميزانية المبي11-1الشكل رقم )

 (:Internal Factors)العوامل الداخلية  11-2-1

 لامن هرت العلاامل: يك المبيعات.ممينا لاتحضيرمداد إت ثر يي ممميك  يلاتتضمن العديد من العلاامل الت

1. ‎ك المتلايرة.يم اميات الماديك لاالبشر الإ 
 ترى.ألا  يكمم شرات المبيعات السابلك لملاقلاا ممم التباين الر  قد يحدي بين يترة نم .2
 ام البيو.ملحسب  مستلاى التباين يي المبيعات ،تلانيو المبيعات ممم ملام البيو التابعك لمممظمك .3
 ل مستلاى من  لامدى التباين يي المبيعات ممم ،دلاليا   إقميميا ، ،محميا   ،ييتلانيو ملام البيو الجغرا .4

 ك.ثهرت المستلايات الثظ
 ثير  لألامدى ت ، واق لاتلانيعملامستلاى الإ ،اللاسا ل الترلايجيك المستتدمك لمتأثير ممم المبيعات .5

 لاسيمك.
 مو حجم المبيعات يي  ل ملمك. تماسب لامدى  ،تلانيو قلاى البيو ممم ملام البيو .6
 جل اللريب لاالبعيد.دراسك مملا الممظمك لامعريك مدى تملارت يي اع .7

 (:External Factors)ارجية خالعوامل ال  11-2-2
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البيو  ممم ممميك التارجيك رات التأثير المباشر لاظير المباشر لا الللاىألاهي مبارة من تما العلاامل 
 لاتتضمن ما يمي:

 م شرات مملا الممب تظل الوترات السابلك لااحتماليت  يي المستلبل. .1
، رلااقهمألارظباتهم لا ، الظرلاا الم ثرة ممم ممب المستهم ين لاالتغييرات التم تحدي يي حاجاتهم .2

 ترى.ضايك لمم شرات السملا يك اعإ
 ،التضتم، م شرات اهقتساديك الم ثرة ممم الممب لاالمبيعات لاالمتعملك: بالحالك اهقتساديكال .3

سعار مستلايات اعلا  ،الشرا يك لهم يراد لاالللاةدتلال اع ،الدتل الللامي ،ال ساد ،اهمتعاش ،المملا
 السا دة.

لالاسا ل  ،جديدةال الممتجات ،تملاير الممتجات الإمتاج،ثرها ممم مرق أالتملارات الت ملاللاجيك لا  .4
 اهتسال.

الممايسك لاتلانيعها  ملام البيو ،ملاع الممتجات الممايسك ،تها الماديك لا البشريكام اميا  حجم الممايسك لا  .5
 سعار الممايسين.أ ،المستتدمك ثير ممم الممب لاالمبيعاتأساليب لالاسا ل التأ يي،الجغرا

السمامي  اجمتالإ تملارى ليها الممظمك لامعريك مدإتمتمي  تيدراسك مدى تملار السمامك ال .6
 لاحسك الممظمك يي السلاق.

حجم اللااردات لاأثرها ، حجم السادرات ،ليها الممظمكإتمتمي  يدراسك التملار التجار  لمسمامك الت .7
 ممم الممب لاالمبيعات لممتجات الممظمك.

 لا  مالي.أمبيعك الممتس لاتسميو  سلااو  ان ممتس )سمعك( ضرلار   .8

 (:Seasonal Factors) العوامل الموسمية  11-2-3

 لم تمق ملاسميك الممب:إت د   يلا الللاى التألاهي مبارة من تما الظرلاا 

 تلمبات الممب الملاسميك لاتأثيرها ممم المبيعات. .1
 مدى ارتبام ممتجات الممظمك بالممب الملاسمي. .2
ن بيلاالت ييا ل   لمبات الملاسميك ممم المبيعات من مجاراة الممبتقدرة الممظمك ممم ملااجهك ال .3

 اهمتواض. ألااهرتواع 
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 Stages of Preparing the) مراحل إعداد الميزانية التقديرية للمبيعات 3 -11

Estimated Sales Budget:) 

 قبل البحي يي مراحل إمداد الميناميك التلديريك لممبيعات، يجب معريك أملااع ميناميك المبيعات.

 أنواع ميزانية المبيعات:  11-3-1

يي  يويك تحضيرها  ش الش اه  متتموك لات ثر تما اعأبيعات )الملاان ك التلديريك( تتتر إن ميناميك الم
 ترى لايلا  لمم شرات التاليك:ألم إممظمك  لاتمب ها. إن ما تتضمم  الميناميك التلديريك لممبيعات يتتما من

 مشمتها.أحجم الممظمك لامبيعك  .1
 مدى تعامل الممظمك بتش يمك لااسعك من الممتجات. .2
 لا الممامق.أسلااق ى التغميك الجغراييك يي اعمد .3
 حجم المبيعات المتلاقعك لا يويك تلانيعها ممم ملام البيو. .4
 بيعات لايلا  لمممامق الجغراييك لاملام البيو.محسو ال .5
 هداا.ليها لاتوسيل تما اعإهداا البيعيك المراد اللاسلال اع .6
 بالممتجات. سلااقشباع اعإلا أيو ليها ل ل ممملك بإرباح المتلاقعك المراد اللاسلال مستلاى اع .7

لال ن بش ل مام هماا ، ن تحدد ملاع ميناميك المبيعات التلديريكأممم ضلاو هرت الم شرات يم ن لمممظمك 
 ملااع ر يسيك من ميناميات المبيعات:أثظثك 

I. حسب المنتجات: 

ي  من يلاا د متعددة ي متماد استراتيجيك التملايو بالممتجات لما ثر الممظمات يي اللاقت الحاضر هأ تميل
 لمممظمك للأسباب التاليك:

 الممب ممي   يي  من متامر تاسك ارا امتوض مامدم اهمتماد ممم ملاع لااحد من الممتجات ل
استتدام ت ملاللاجيا  ،المستهم ين رلااقأالتغيير يي حاجات لا  ،ممتجات جديدة ظهلار ،بش ل  بير
 .، لاظيرهامتاج ممتجات متلايرةإجديدة يي 

 التغييرات المستهم ين، حيمك لاتاسك ما يتعمق بالممايسينمتغييرات يي البي ك الملااجهك ال ،
 اهجتماميك.لا  اهقتساديك
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 . لا مثالتتعامل بها عملااع الممتجات التي ك لممبيعات لايلا  يلرلا يإن الممظمك تضو ميناميتها التلدير 
الممتجات ال هربا يك الممنليك  منملااع أتمتس ثظثك  يحد الممظمات السماميك التأن أمورض  :لمتلاضي 
هلا  ما ، كملاالليمك( حسب يسلال الس ،)ال ميك لاقد تم تلدير المبيعات ،مرالاح هلاا يك( ،ثظجك ،)تموان

 ملاض  يي الجدلال التالي:

 نموذج الميزانية التقديرية للمبيعات لإحدى المنظمات الصناعية

 جموعالم المراوح الهوائية الثلاجة التلفاز السنة/المنتج

 الكمية 

 وحدة

 السعر

 ليرة

 القيمة

 ليرة

 الكمية

 وحدة

 السعر

 ليرة

 القيمة

 ليرة

 الكمية

 وحدة

 السعر

 ليرة

 القيمة

 ليرة

 

           الفصل الأول

           الفصل الثاني

           الفصل الثالث

           الفصل الرابع

           المجموع

 (11-1الجدول رقم )

 

II. طق:حسب المنا 

 لان مثل هرت  مداد ميناميك المبيعات التلديريك لايلأ لمممامق الجغراييك من المسا ل المهمك بسببإإن 
 ثر مبيعات اعتبين أ  من الممامق  لا رلا ،الميناميك تلاض   يويك تلانيو المبيعات لايلا  لمتغميك الجغراييك

بيك يتم من تظلها تشتيو التمل لايلا داة رقاأ مر الر  يجعل من هرت الميناميكاع ،قل مبيعاتاع ألا
تشتيو المسببات لاراو التمل يي المبيعات بيمنم الممظمك  لاهرا ما لمممملك الجغراييك لاملام البيو ييها.

 مق راتمام تسلايب العمل بتما الملام البيعيك يي المإلت  بالش ل الر  ي د  جمعال لابالتالي ،المتممك
 لي يلاض  مملارج من تما الميناميك:لاالجدلال التا المبيعات الممتوضك.

 نموذج لميزانية المبيعات التقديرية حسب المناطق الجغرافية
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المنطقة  المبيعات المتوقعة السنة/المنطقة
 الشمالية

المنطقة 
 الوسطى

المنطقة 
 الجنوبية

 الكمية 

 )وحدة(

 السعر

 )ليرة(

 القيمة

 )ليرة(

 القيمة

 )ليرة(

 القيمة

 )ليرة(

 القيمة

 )ليرة(

 50000 80000 70000 200000 100 2000 لفصل الأولا

 70000 120000 90000 280000 100 2800 الفصل الثاني

 80000 170000 110000 360000 100 3600 الفصل الثالث

 100000 190000 130000 420000 100 4200 الفصل الرابع

 300000 560000 400000 1260000 100 12600 المجموع

 

 (11-2)الجدول رقم 

يإن ميناميك  ،الممامق حدىإرادت الممظمك معريك تلانيو المبيعات المتلاقعك حسب ملام البيو يي أما ارا أ
يرميك ل ل ممملك حسب ملام البيو  ن تعد ميناميكألرلا يجب  ، ثر توسيظ  أن ت لان أالمبيعات يجب 

يلاض  مدى يعاليك لا واوة   عم ا  جدالمبيعات الورميك مهم  ييها. إن هرا التوسيل الر  تعدت يي ميناميك
اعمر الر  يسامد ممم تلييم  ل ملمك بيعيك  ،ممملك من الممامق التي تعمل ييها ملام البيو حسب  ل

لاثم مدى ، لاالمسرلايات مستلاى المولات ،ماحيك  ميك المبيعات المتلاقعك )المتممك( لاالممورة يعميا   من
متمم هلا ه تحلق ما  يلاالت ممم معريك الملام البيعيك الضعيوك ن مثل هرا التلييم يسامدإالربحيك ييها. 

 لم رلا.إدت أسباب التي اع كجلابالتالي تحالال معال ،اهمحددة لليناميك اما من مبيعات ضمن الهل
 ك:يالتلدير  يات الورميك لممبيعاتمالجدلال التالي يلاض  مملارج لإحدى المينالا 

 

 ريةنموذج لميزانية فرعية للمبيعات التقدي

 المنطقة الوسطى السنة/المنطقة

 نقاط البيع/قيمة المبيعات المتوقعة بالليرة المبيعات المتوقعة 

 د ج ب أ القيمة السعر الكمية 
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 )ليرة( )ليرة( )وحدة(

 14000 18000 23000 25000 80000 100 800 الفصل الأول

 22000 26000 34000 38000 120000 100 1200 الفصل الثاني

 34000 37000 46000 5300 170000 100 1700 ل الثالثالفص

 35000 40000 52000 63000 190000 100 1900 الفصل الرابع

 105000 121000 155000 17900 560000 100 5600 المجموع

 (11-3الجدول رقم )

III.  ًاحبر النفقات والأ و لتحليل المبيعات  وفقا:[ 

لاتلدير لممولات البيعيك  سا ل المهمك لمتمب  بالمبيعات المحتممكحدى اللا إتعتبر ميناميك المبيعات التلديريك 
 التالي يلاض  تما الميناميك: لاالجدلال .جمالي الرب إتلبميك تظل يترة محددة لا رلا مسال

 ميزانية المبيعات التقديرية
 ة المبيعات )بالليرة(يزانيم

  النفقات الثابتة  
 60000 رواتب 2000000 المبيعات التقديرية

 45000 أجور مكافأة بيع 160000 تكلفة المبيعات

 55000 استهلاك وتأمين  

 40000 الإيجار 400000 إجمالي الربح

 200000 مجموع النفقات الثابتة 40000 %10صافي الربح 

 160000 نفقات متغيرة  

 360000  360000 

 (11-4الجدول رقم )

 ظت:يم ن تسجيل المظحظات التاليك من الجدلال أم

 2000000 = قيمك المبيعات المتلاقعك 

 1600000 =  ت موك المبيعات 
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 400000=   رباح جمالي اعإ

 200000=   المولات الثابتك 

 160000 =  المولات المتغيرة 

 360000 =  جمالي المولات إ

 360000 - 400000=   الرب  السايي 

 ليرة. 40000= 

 :مراحل إعداد ميزانية المبيعات  11-3-2

بعد التعرا ممم أملااع ميناميات المبيعات، ه بد من اتباع المراحل التاليك يي إمداد الميناميك التلديريك 
 لممبيعات:

 دراسة السوق: 11-3-2-1

تتعمق دراسك السلاق بتحديد ما سيبيع  المشرلاع من السمو، لالمن سيبيو، لاأين يبيو، لا يا يبيو، لاسعر 
 البيو.

شرلامات ال بيرة لاظالبا  ما يللام مدير المبيعات بهرا الدلار يي يلاجد قسم تاو لتحميل السلاق يي الم
 المشاريو السغيرة، لاتتضمن دراسك السلاق الملااحي التاليك:

 دراسة السلع: - أ

هي دراسك توسيميك لمسمو يللام المشرلاع بإمتاجها لاتلانيعها لاالتعرا ممم أرقام المبيعات السايلك لاالحاليك 
مو رات العا د ال بير لاالسمو رات العا د اللميل، لامعدل دلاران  ل سمعك، لاالرب  المتلاقو. لاالتميين بين الس

لامرق التلانيو لاسياستها التسلايليك، لاالتورقك بين السمو التي تحتاج إلم جهلاد ترلايجيك لاالسمو التي ه 
 تتممب رلا.

 دراسة المستهلكين: - ب

 تتضمن دراسك العمظو ما يمي:

 ين.التعرا ممم العمظو الحاليين لاالمرتلب 
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 .التعرا ممم مرق التلانيو المظ مك لو ات العمظو لال ل سمعك 
 .معريك التسهيظت لاالتدمات الملدمك إليهم لات اليوهم 
 .تحديد العلاامل الداتميك لاالتارجيك الم ثرة ممم سملاا المستهما 

ممم ي ات لاتويد دراسك العمظو يي ممميك تحديد اعرباح المتلاقعك من ي ات العمظو، حيي يتم التر ين 
 العمظو التي تحلق أرباح، لااستبعاد بعض العمظو.

 دراسة مناطق البيع: - ت

 تهدا دراسك الممامق البيعيك إلم:

 ميات المبيعات المتلاقعك من السمو لاالتدمات يي الممامق البيعيك، لاتحديد اعرباح  تحديد 
 المتلاقعك من  ل ممملك بيعيك.

  نيو السمو ممم الممامق المتتموك.الت اليا التي يتحممها المشرلاع متيجك تلا 

 .معريك الجهلاد الإمظميك لاالترلايجيك الظنمك ل ل ممملك بيعيك لاتحديدها 

 .التعرا ممم الممايسين يي  ل ممملك لاأثرهم ممم سياسات المشرلاع 

 .تسميا الممامق البيعيك حسب أهميتها 

 .تمظيم حر ك ممدلابي البيو 
 دراسة مندوبي البيع: - ث

 إلم التعرا ممم: تهدا هرت الدراسك

 .مجهلادات ممدلابي البيو لاتلييمها 

 .السعلابات لاالمشا ل التي تلااج  ممدلابي البيو لاالعمل ممم ترليمها 

  لاضو برامس تدريبيك لممدلابي البيو لتحسين أدا هم لااتباع المرق المثمم لمليام بلااجباتهم ممم أ مل
 لاج .

 دراسة سياسات التوزيع: - ج

لملاات المباشرة من الممتس إلم المستهما ألا مبر قملاات تلانيعيك ظير مباشرة تتتما سياسات التلانيو بين ال
  اللا ظو ألا تجار الجممك لاالتجن ك.
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 دراسة شروط البيع والتسليم: - ح

 يجب دراسك شرلام البيو لاالغرامات المترتبك ممم التأتير يي التسميم.

 دراسة الائتمان للعملاء: - خ

ين العمظو الملاثلاقين لاالعمظو الجدد الرين يتم التعامل معهم تهدا دراسك اه تمان لمعمظو التوريق ب
 بأسملاب الديو المباشر.

 دراسة سياسات المنافسين: - د

تتضمن دراسك سياسات الممايسين معريك أممام البيو المتتموك لديهم لاسياسات التلانيو لاسياسات التعامل 
 مو العمظو لاظير رلا.

ي إعداد الميزانيات التقديرية الاطلاع على نتائج الدراسات السابقة ف 11-3-2-2
 للمبيعات:

يسعم رجال التسلايق من جراو هرت العمميك إلم تحديد حجم المبيعات المتلاقو الر  يحلق أ بر رب  مم ن 
مداد الميناميك التلديريك يي المشاريو ال بيرة ممم ماتق مدير  لممشرلاع. لاتلو مس لاليك التمب  بالمبيعات لاا 

مك بالممدلابين لاالتبراو يي بحلاي التسلايق لاالترلايس، بالإضايك إلم اهستعامك المبيعات، لايم م  اهستعا
 برأ  مدراو الإمتاج لاالتملايل.

إن الغرض اعساسي ع  مشرلاع هلا تحليق أ بر رب  مم ن مو ريو مستلاى السمعك ألا تحسين مدى 
 التدمك، مو المحايظك ممم تدمك العمظو لظحتواظ بهم.

 ديرية للمبيعات:اعتماد الميزانية التق 11-3-2-3

تمثل الميناميك التلديريك لممبيعات التمك التي يجب ممم إدارة المبيعات اتبامها بشأن تلانيو السمو التي 
تمتجها الممظمك. لايتلاقا ممم إمداد الميناميك التلديريك لممبيعات إمداد الميناميات اعترى التاسك 

قراراها  بالإمتاج لاالمشتريات لاالتملايل. لرلا ه بد من إمداد ميناميك المبيعات التلديريك مسبلا  لامراجعتها لاا 
من قبل مجمس إدارة المشرلاع بعد مرضها ممم لجمك تاسك تللام بدراستها، حيي يشترا يي هرت المجمك 

 مديرلا الدلاا ر المتتموك يي المشرلاع لاالرين لهم سمك مو إدارة المبيعات لايمتم لان التأثير ييها.
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 خلاصة:

لام ميناميك المبيعات، ثم تمرق إلم أهميك ممل ميناميك المبيعات لاارتبامها بالميناميات تمالال الوسل موه
اعترى بالممظمك لاتأثيرها مميها. لابعد رلا، استعرض العلاامل الم ثرة ممم الميناميك التلديريك لممبيعات. 

رلا يي مراحل  ثم تمرق إلم أملااع ميناميات المبيعات مو ر ر أمثمك رقميك من  ل ملاع، ليبحي بعد
 إمداد الميناميك التلديريك لممبيعات.
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 أسئلة عامة:

 True/Fales أسئلة صح / خطأ( 1

 خطأ صح السؤال 

مداد الميناميك التلديريك لممبيعات. 1    ه يلاجد ارتبام بين ممميك التمب  بالمبيعات لاا 

   ترتبم ميناميك المبيعات بميناميك الإمتاج لاالترلايس لامعظم ميناميات الإدارات اعترى. 2

3 
سابلك لااحتماهت  يي المستليل ممم ميناميك ه ت ثر م شرات مملا الممب تظل الوترات ال

 المبيعات.
  

   تعتبر ميناميك المبيعات أداة رقابيك يتم من تظلها تشتيو التمل. 4
   يتتما مضملان ميناميك المبيعات لايق حجم الممظمك لامبيعك أمشمتها. 5
   المستهم ين.تعتمد الممظمات ممم ملاع لااحد من الممتجات بسبب تماثل حاجات لاأرلااق  6
   مدير التسلايق هلا المس لال من إمداد ميناميك المبيعات. 7

8 
تتضمن مراحل إمداد ميناميك المبيعات، اهمظع ممم متا س الدراسات السابلك لظمتماد 

   مميها يي لاضو الميناميك.

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :ريك لممبيعاتيجب أن تلاض  الميناميك التلدي  -1
 مبيعات  ل سماب(     المبيعات الشهريك ألا الوسميكأ( 
 ما سبق ل  د(      مبيعات  ل ممملكج( 

 :أملااع ميناميك المبيعاتمن   -2
 حسب الممامقب(       حسب الممتجاتأ( 

 حسب حجم الممظمكد(      ج( )أ+ب( سحيحك

 :يدتل ضمن ملاانمك المبيعات التلديريك -3
 م ايأة البيوب(       جهيناتآهت لات أ(

 د( )ب+ج( سحيحك       موك المبيعاتتج( 

 :من مراحل إمداد ميناميك المبيعات -4
 ( دراسك السلاقب      تدريب العاممينأ( 
 د( ه شيو مما سبق      تمظيم المبيعاتج( 



 

182 

 

 تتضمن دراسك السلاق ضمن مراحل إمداد ميناميك المبيعات: -5
 دراسك سياسك بيو الشر اتب(      ( دراسك المستهم ينأ

 دراسك الملارديند(      ج( )أ+ب( سحيحك
 

 للمناقشةقضايا  \أسئلة ( 3
 العلاامل الم ثرة يي ميناميك المبيعات.( 1الس ال )

 .لااشرح لااحدة ممها باتتسارالم ثرة يي ميناميك المبيعات  العلااملمدد 

 {2جي  للإجابك: الولرة تلا  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 .أملااع ميناميك المبيعات( 2الس ال )
 .مدد أملااع ميناميك المبيعات لااشرح إحداها باتتسار

 {3تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 

 .مراحل إمداد ميناميك المبيعات( 3الس ال )
 .مراحل إمداد ميناميك المبيعاتمن مدد الملااحي التي تتضممها دراسك السلاق ض

 {3تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 
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 الرقابة على أعمال البيع وتقييم أداء النشاط البيعيالثاني عشر: الفصل 

 

 مقدمة:

متتما اعمشمك لااعيراد العاممين إن السيمرة لاالتح م يي الملام البيعيك مرتبم باللدرة ممم الرقابك ممم 
يي هرت الملام البيعيك. لاتعمي الرقابك جميو اللاسا ل التي مم ن اتبامها لمعريك مستلاى الإمجان المحلق 
يي هرت الملام البيعيك لايلا  لما هلا ممملاب ألا محدد لايق التمم المرسلامك، لا رلا ا تشاا اهمحرايات 

 الجتها بش ل سريو لضمان اللاسلال للأهداا البيعيك المرسلامك.يي تموير التمم البيعيك لاأسبابها لامع

 

 (:Sales Control Conceptمفهوم الرقابة على المبيعات )  12-1

تعتبر الرقابك ممم المبيعات لاملام البيو جنو أساسي من الرقابك التسلايليك،  ما أن الرقابك ممم المبيعات 
 رادات لااعرباح التي تسعم الممظمك لملاسلال ل .أمر ضرلار  جدا   لان المبيعات تمثل مسدر الإي

لاتشير الرقابك ممم المبيعات لاالملام البيعيك إلم العمميك التي يتم من تظلها التأ يد أن اعمشمك البيعيك 
تمور بحسب المتمم لها لايق معايير محددة للإمجان لا رلا تشتيو اهمحرايات لاالمعلاقات التي تعيق 

لأهداا المحددة يي تمك المبيعات لااتتار الإجراوات التسحيحيك لضمان ممميك التموير لملاسلال ل
 اللاسلال للأهداا المرسلامك.

لاتعتبر ممميك الرقابك ممم المبيعات ممميك مستمرة من أجل ا تشاا اهمحرايات يي تموير التمك البيعيك 
لام البيعيك من مدتظت لاتسحيحها باللاقت المماسب،  ما تعتبر معملامات الإمجان الوعمي اللااردة من الم

مظام المراقبك ممم المبيعات حيي تلارن مو مستلاى الإمجان المتمم لمعريك مستلاى تحلق اعهداا 
 البيعيك المرسلامك.

 The Core of Sales Controlجوهر عملية الرقابة على المبيعات )  12-2

Process:) 

تسلايلي(، لاتمر ممميك الرقابك  -إمتاجي -ليمهما اتتما مشام الممظمك )ما ن جلاهر موهلام الرقابك لااحدإ
 بعدة تملاات:
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 أ  تحديد ملام الضعا لااهتتماق لاالعمل  ،تحديد الجلاامب التي تتضممها ممميك الرقابك لاالتلييم
 ممم معالجتها لاالتي مم ن أن ت لان ما ق يي تموير التمك.

 مجان قابمك لملياسلاضو معايير مملارجيك للإ. 
  مجان )سجظت   تلايير مظام ينلاد بمعملامات من مستلاى الإأك سملاب لاسياق لمرقابألاضو

 محاسبيك، سجظت مبيعات ل ل ملمك بيو لال ل ممدلاب ... .الخ(
 مجان الوعمي مو المتمم لمعريك مستلاى تموير التمك البيعيك لاالتعرا ممم اهمحرايات ملارمك الإ

 ممد حسلالها لامعالجتها بسرمك.
 داو.رايات يم ن امتمادها لتسحي  اعلاضو حملال ملترحك ممد حسلال اهمح 

 لايلاض  الجدلال التالي جلاهر ممميك الرقابك ممم الملام البيعيك لاالعاممين ييها.

 جوهر عملية الرقابة على النقاط البيعية
 داء النقاط البيعيةأتقويم  داء للنقاط البيعيةتقييم الأ الرقابة على المبيعات والنقاط البيعية

نمك ظلاضو المعالجات لاالحملال ال تحديد جلاامب الللاة لاالضعا مبيعاتهداا التسلايق لاالأ
 لمعالجك اهمحرايات لاالمشا ل

تشتيو اهمحرايات لاالمعلاقات  هداا الملام البيعيكأ
لاالمشا ل التي تلااج  ممل الملام 

 البيعيك

 تسحي  مسار العمل

متابعك مدى اهلتنام بتموير  مجان مو التمم الملاضلامكمستلاى الإ التمم البيعيك ل ل ملمك بيعيك
 المعالجات الظنمك

  مجانلاضو معايير للياس  واوة الإ حسك المبيعات ل ل ملمك بيعيك
حسك المبيعات ل ل مضلا يي 

 الملام البيعيك
 تمبيك حاجات لارظبات النبا ن

 بماو مظقات ملايمك المدى مو النبا ن
 تحليق رضم لالاهو النبا ن

 

 (12-1الجدول رقم )

 (، إدارة المبيعات، دار المسيرة لممشر لاالتلانيو، ممان، اعردن.2010السميدمي، محملاد )لا يلاسا، رديمك سدر: الم

 Forms of Control on POSأشكال الرقابة على النقاط البيعية وأعضائها ) 12-3

and Salesmen:) 

ممل الممظمك لابلا ها يي  رارهستم ساسا  ألا  ضرلاريا   ها أمرا   تعتبر الرقابك ممم ممل ملام البيو لاأمضا
 مثل.متاج مرتبم بعمل الملام البيعيك بالش ل اعيرادات لااستمرار ممميك الإن تلاليد الإالسلاق ع
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م اماتها ا  هداا الممظمك لاحجمها لا ع لايم ن أن ت لان الملام البيعيك تابعك ألا مستلمك من الممظمك تبعا  
متعددة من الرقابك ممم الملام البيعيك بهدا اللاسلال  لرلا يم ن اهمتماد ممم أملااع لاتبعا   .الماديك

دارة العظقك مو النبا ن لاالشر او ا  هداا البيعيك المتممك لا يضل لارلا ييما يتعمق بتحليق اعداو اعللأ
 مثل.بالش ل اع

لاى متعددة ل ل ممها مبيعت  لاأهداي  لاالمست أش اه  لايم ن أن تأتر الرقابك ممم الملام البيعيك لاأمضا ها 
 ش ال:لايمتو الجدلال التالي هرت اع .الر  تمبق ممي 

 أنواع رقابة النقاط البيعية
 المستوى الهدف طبيعتها نوع الرقابة
  لتظيي اهمحرايات لاقا يك/ إيجابيك الرقابك السابلك
 التابعين لمممظمكأمضاو الملام البيعيك  مراقبك اهمحرايات يي التموير  أثماو التموير/ رلاتيميك الرقابك الجاريك
 أمضاو الملام البيعيك المستلمين ممابلك التموير مو المتمم بعد التموير الرقابك الظحلك
تأتر أ ثر من ملاع  الرقابك المتعددة

 رقابك
  لها أ ثر من هدا

 الرقابك الداتميك
 )التدقيق الداتمي(

مراقبك أداو أمضاو الملام  مستمرة )ملاال اللاقت(
 ن لمممظمكالبيعيك التابعي

 أمضاو الملام البيعيك التابعين لمممظمك

 الرقابك التارجيك
 )التدقيق التارجي(

دلاريك )ضمن يترات 
 محددة(

مراقبك أداو أمضاو الملام 
 البيعيك المستلمين

 أمضاو الملام البيعيك التابعين لمممظمك

بيعيك التارجين أمضاو الملام ال التأ د من اعداو لاقا يك / تأ يديك الرقابك المواج ك
 )المستلمين(

 أمضاو الملام البيعيك المستلمين ممابلك ما تم تمويرت لاما سيتم بين يترة لاأترى الرقابك الدلاريك
 أمضاو الملام البيعيك التابعين لمممظمك ممابلك اعداو بش ل مستمر مستمرة الرقابك المستمرة

 (12-2الجدول رقم )

 اعردن. –(، إدارة التلانيو: ممظلار مت امل، دار اليانلار  لممشر، ممان 2008المسدر: السميدمي، محملاد، )

 التدقيق التسويقي على المبيعات:  12-3-1

 تعتبر ممميك التدقيق التسلايلي ممميك شاممك لمتتما اعمشمك التسلايليك لاالبيعيك لاتهدا لتلييم البرامس
سلايلي من المراجعك الدلاريك لمتمم التسلايليك التسلايليك لاالبيعيك بمتتما مستلاياتها. لايعبر التدقيق الت

لاممها التمم البيعيك التي تمثل أحد المحالار اعساسيك للأمشمك التسلايليك. لايهدا التدقيق التسلايلي ممم 
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لاتلييم البرامس التسلايليك التاسك ، دارة التسلايق لاالمبيعاتإالمبيعات لتحديد ملام الللاة لاالضعا يي تمظيم 
لاتحميل بي ك ممل  ،لامراجعك اعهداا البيعيك لمتأ د من مدى سظحيتها ،ك لاالبيعيكمشمك الترلايجيباع

 مشمك التسلايليك لاالبيعيك.الممظمك لمتعرا ممم الورو لاالتهديدات التي تلااج  ممل اع

 )تدقيق المبيعات )المراجعة الدورية: 

يات لاممم الظرلاا الم ثرة ممم ير ن تدقيق المبيعات ممم أداو الملام البيعيك لاأمضا ها بمتتما المستلا 
 المبيعات يي  ل ملمك بيعيك. لاتتضمن مماسر تدقيق المبيعات تحميل بي ك المبيعات التارجيك لاالداتميك.

 وتعنى تحليل بيئة المبيعات الخارجية بتحليل: 
 سلااق(العلاامل اهقتساديك لاالس اميك )يي متتما اع 
 لاع الممتجات المبامك(العلاامل السياسيك لااللاملاميك ) ممم مستلاى لام 
 )العلاامل التلميك لاالتملار الت مملاجي )يي مدى تملار الللاى البيعيك لاالتلميات المستتدمك يي البيو 
 )الممايسلان )من حيي ملاع الممايسك لامن حيي ممارساتهم 
 سلااق لاتملارها(سلااق )ملاع اعاع 
  ن ) حاجاتهم لارظباتهم لارضاهم لا يويك اتتار قرار الشراو(لا المستهم 

  يتضمن تحليل بيئة المبيعات الداخليةو: 
  دارة المبيعات لامدى امسجامها مو أهداا الممظمكإتدقيق أهداا 
 تدقيق استراتيجيك المبيعات لامدى امسجامها مو استراتيجيك الممظمك 
 تدقيق البرامس المعدة لتموير استراتيجيك المبيعات لامدى لااقعيك تما البرامس 
  لامدى تمويرها لما هلا متممتدقيق يعاليك الملام البيعيك 
 تدقيق المولات البيعيك 
  الش ل الممملاببالتحلق من أن الملام البيعيك تغمي اعسلااق 
 التحلق من يعاليك برامس التدقيق لاالتأهيل عمضاو الملام البيعيك 
 يي  ل ملمك بيعيك حوين المعملال ب تالتحلق من مدالك مظام ال 

 

 دورية(تنفيذ تدقيق المبيعات )المراجعة ال: 

 :نبيتتم هرت المراجعك بأسملا لا  .يتضمن تموير تدقيق المبيعات مراجعك أداو  ايك الملام البيعيك لاأمضا ها



 

187 

 

 سملاب شامل.أسملاب رلاتيمي لا أ

هي رقابك جاريك تتم بش ل يلامي ممم أداو أمضاو الملام البيعيك، حيي  المراجعة الدورية الروتينية:
ل رجل مبيعات من مريق تحميل المبيعات المتعملك ب ل ملمك بيعيك يراجو من تظلها أرقام المبيعات ل 
داو الوعمي لرجال البيو بش ل رقام من اعلاتحتاج المراجعك الدلاريك ع .لاحسك  ل مضلا من هرت المبيعات

 دلار  لاممتظم.

اه تشاا المب ر لظمحرايات يي أداو  ل ملمك بيعيك لا ل مضلا ييها  ،لامن يلاا د هرت المراجعك
 الجتها.لامع

لات لان بش ل دلار  لاشامل لمجلاامب المتعملك بأداو  ل ملمك بيعيك لا ل مضلا ييها )  المراجعة الشاملة:
لاتعتمد مظام مراقبك متعدد الجلاامب يعتمد  .رقابك شاممك ممم جميو مجاهت اعمشمك البيعيك لاالداممك(

 ملمك بيعيك لال ل مضلا ييها.ممم معايير أداو لااضحك )قابمك لملياس( لاممم تلارير المبيعات ل ل 
 )مراحل تدقيق المبيعات )المراجعة الدورية: 

o  تحديد معايير قياس اعداو بحيي ت لان لااضحك لامادلك لامممليك لا ميك تحدد ل ل ملمك بيعيك
 لال ل مضلا ييها.

o محرايات يي أداو متماد ممم معايير قياس اعداو لتحديد اهتلييم اعداو ألا اعمجان لايتم رلا باه
 الملام البيعيك لاأمضا ها.

o جراوات التسحيحيك )تللايم اعداو( لاهي الإجراوات التسحيحيك الظنمك لمعالجك  ل امحراا ألا الإ
  ل مش مك تعيق تموير اعداو بالش ل الممملاب.
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 (: مراحل تدقيق المبيعات12-1الشكل رقم )

 

 النقاط البيعية وأعضائها:تقييم أداء  12-3-2

 :وبي المبيعاتمندتقييم أداء  12-3-2-1

لعمميك تلييم  ا  مملارج التالي يظهر الش للا بالمتا س.  ممدلابي المبيعاتهلا ملارمك أهداا  الللاى البيعيكتلييم 
يبدأ بتحديد أهداا يريق المبيعات التي قد ت لان: ماليك، مثل إيرادات المبيعات حيي يريق المبيعات. 

ألا ممم أساس العمظو مثل رضا ، حسك السلاق ملاجهك محلا التسلايق، مثلأهداا لااعرباح لاالمولات؛ 
استراتيجيك المبيعات لإظهار  يويك تحليق  يتم تلريرالعمظو لامستلايات التدمك. بعد رلا، يجب أن 

لاالممامق  لاممدلابي المبيعات لاالحسابات.  ،معايير اعداو لمشر ك بأ ممها تحديديجب لابعدها، اعهداا. 
يتم تلييم أسباب اهتتظيات لاالإجراوات المتترة لاأتيرا  معايير اعداو. ثم يتم قياس المتا س لاملارمتها ب

 لتحسين اعداو.

 

تحديد معايير 
 قياس الأداء 

تقييم الأداء أو 
نجاز الإ  

جراءات الإ
التصحيحية 

( تقويم الأداء)  
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 (: عملية تقييم مندوبي المبيعات12-2الشكل رقم )

 ,Jobber D. and Lancaster G. (2015), Selling and Sales Management, 10th editionالمسدر: 

Pearson Education, England. 

 وضع أهداف القوى البيعية

 

 تحديد الاستراتيجية البيعية

 وضع معايير الأداء

 مقارنة النتائج بمعايير الأداء

 اءاتخاذ الإجراءات لتحسين الأد
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عن مريق قياس اعداو الوعمي ملابل اعهداا، ير يسي لمتلييم هلا محالالك تحليق أهداا الشر ك. السبب ال
يم ن تحديد ألاج  اللسلار لااتتار الإجراوات المماسبك لتحسين اعداو. لامو رلا، يإن التلييم ل  يلاا د 

عن برمامس التلييم  حايناليتأثر يلد يم ن أن يسامد التلييم يي تحسين دلاايو الورد لامهارات . حيي أترى. 
معمل يلاق لعداو الاير الورسك لظمتراا بمعايير  ما أم  يسيحدد ما هلا متلاقو لاما هلا اعداو الجيد. 

تتأثر المهارات عن التلييم المسمم بعمايك يسم  بتحديد لا رلا المتلاسم، مما يحسن الثلك لاالتحوين. 
 تما المجاهت.مجاهت الضعا لاتلاجي  الجهلاد لتحسين المهارات يي 

برمامس تدريبي يعال. مظلاة ممم رلا، قد يظهر التلييم ملام أ  لابالتالي، يإن التلييم ممسر مهم يي 
يي مدم ت ريس ما ي وي من اههتمام لبيو تملام إمتاج معيمك، لاالتي تغمي معظم ألا قد ت لان  ضعا

ا إلم تشجيو ممدلابي قد ت د  هرت المعملامات إلم لاضو تمك تعلايض تهدلا  ل يريق المبيعات. 
 المبيعات ممم بيو هرت الممتجات من مريق ريو معدهت العملاهت.

يعتمد التدريب لا يلاير التلييم معملامات ت ثر ممم مجاهت اللرار الر يسيك داتل لاظيوك إدارة المبيعات.  ما 
 يي الش ل لاالتعلايض لاالتحوين لاتحديد اعهداا ممم المعملامات المستمدة من التلييم،  ما هلا ملاض 

من المهم أن تللام إدارة المبيعات بتملاير مظام لجمو المعملامات يسم  بإجراو تلييم مادل لرا . أدمات
 لادقيق.

 
 (: تأثير تقييم القوى البيعية12-3الشكل رقم )

تقييم القوى 
 البيعية

 التدريب

تحديد 
 الأهداف

 التعويض

 التحفيز
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  Jobber D. and Lancaster G. (2015), Selling and Sales Managementالمسدر: 

 ين مدة أسس لظمتماد مميها يي ممميك تلييم الممدلابين، لاهرت اعسس هي:لايم ن للإدارة أن تتتار من ب

 ( الأسس الكميةQuantitative Bases:) 

يم ن استتدام اعسس ال ميك يي تلييم جهلاد ممدلابي المبيعات لارلا من مريق تحديد مترجات أممالهم 
   أم ه.لتلييم ييما للا  ان أدا هم الوعمي يسير يي اهتجات السحي  المتمم ل

لايم ن أن تلاس إمتاجيك الممدلاب بتحديد مترجات أممال  ألا المتا س الوعميك  حجم مبيعات  المحلق ألا 
 الوعمي، لاتمثل المدتظت مساريا الممدلاب البيعيك ألا مدد النيارات التي قام بها ... .

 ( الأسس النوعيةQualitative Bases:) 

اعسس ال ميك عمها أ ثر ملاضلاميك لاقدرة ممم قياس اعداو، إه قد ي لان من اعيضل الليام بالتلييم ممم 
 أم  يم ن استتدام اعسس الملاميك التاليك:

 :الجهود البيعية لمندوب البيع 

o .إدارة اللاقت البيعي لاظير البيعي 

o .التتميم لاالإمداد لاالتحضير لمنيارات الميداميك 

o .مريلك لاملاميك العرض البيعي 

o راضات لااللدرة ممم إبرام العللاد.اللدرة ممم معالجك اهمت 

 :المعرفة والإدراك 

o .السمو لاالشر ك لاسياساتها 

o .ممتجات الممايسين لااستراتيجياتهم 

o .العمظو لاالعظقك مو العمظو الحاليين لاالمتلاقعين 

 :المظهر الشخصي والصحة البدنية، والشخصية والاتجاهات 

o .التعالان ألا التعارا مو الآترين 

o المظهر  مسدر لممعملامات لاتحمل المس لاليك. يم ن اهمتماد ممم 

o .اللدرة ممم التحميل الممملي لااتتار اللرارات 
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الملاميك هي: سجظت  لاالمسادر التي يم ن اهمتماد مميها لمحسلال ممم المعملامات سلااو ال ميك ألا
 لاالعمظو. ،لامدير المبيعات ،موسهمألارجال البيو  ،الشر ك

التلارير التي  يإم  يم ن اهمتماد ممم ،يي التلييم مهما   ي تش ل جامبا  أما ييما يتعمق بالمدتظت لاالت
 التلييم. ن حلال أداو ممدلابي البيو إلم الإدارة المس لالك منلا يريعها المشري

 :تقييم أداء النقاط البيعية 11-3-1-1

ستستتدم  ن مراجعك أداو الملام البيعيك لاأمضا ها بأسملاب المراجعك الشاممك يتضمن تحديد المعايير التيإ 
 م.ييي قياس اعداو لاتحديد  يويك استتدام هرت المعايير التاسك بالتلي

i. :تحديد معايير قياس الأداء 

 من المعايير التي تستتدم يي قياس اعداو لديما:
 حجم المبيعات المنفذ وحصص المبيعات لكل نقطة بيعية ولكل عضو فيها: 

 :لايشمل مدة م شرات ممهايعتبر من المعايير المهمك يي المراجعك الدلاريك 
 ملارمك حجم مبيعات  ل مضلا يي الملمك البيعيك مو ما هلا محدد ل  -
 ترينملارمك مبيعات  ل مضلا يي الملمك البيعيك مو اعمضاو الآ -
 ملارمك حجم المبيعات المتحلق ل ل ملمك بيعيك مبر سياق تاريتي -
 ملارمك حجم المبيعات المحلق مو المتمم ل ل ملمك بيعيك -

  يات المخزون السلعيمستو: 

ن لاجلاد مستلاى مماسب يعتبر مستلاى المتنلان يي الملام البيعيك من المعايير المهمك يي رقابك اعداو ع
سلااق بالسمو لرلا يجب المحايظك ممم متنلان مداد اعإلتأمين استمرار  تنلان يعتبر ضرلاريا  ممن ال

 سمعي متظ م مو معدل الممب.

متبار مبيعك السمعي هلا م شر مهم عداو  ل ملمك بيعيك )مو اعتر باه ما أن معدل دلاران المتنلان 
 .الممتجات التي تتعامل بها الممظمك(

 الالتزام بأوقات التسليم: 

يدل مستلاى الإلتنام بألاقات تسميم الممتجات بحسب المتوق ممي  مو النبا ن ممم  واوة أداو الملام البيعيك 



 

193 

 

 المحايظك ممم العظقك المستمرة معهم.لاالمحايظك ممم رضم النبا ن لا رلا 
 الحفاظ على سلامة المنتجات: 

يراد يي الملام البيعيك ن معالجك الضرر لاالولدان لاالمحايظك ممم سظمك الممتجات يعتبر من مس ليات اعإ
بتلديم الممتجات بأحسن حالك لاتاليك من العيلاب لاالضرر لمنبا ن مما يحايظ ممم رضا النبا ن من 

 لممظمك لامن الملام البيعيك.ممتجات ا
 مستوى خدمة الزبائن: 

 رضا هما  يعتبر م شر تدمك النبا ن م شر لتلييم  واوة الملام البيعيك لاأمضا ها يي التعامل مو النبا ن لا 
 ما يساهم يي تميين الممظمك من ممايسيها لا ينيد من لاهو النبا ن لايسامد يي بماو مظقات ملايمك 

 اعجل مو النبا ن.
 ة وقدرات أعضاء النقاط البيعيةكفاء: 

إن أداو رجال البيو مم ن أن يتتما بحسب تسا سم لاقدراتهم لاالتي تش ل معيار مهم يي تلييم أداو 
ه هو العاممين يي الملام البيعيك لرلا يجب استلماب اعيراد رلا  اللدرات لاالم هظت الجيدة مما يعلاد 

 .بالوا دة ممم أداو الملام البيعيك بالمجمل
 إ( دارة العلاقة مع الزبائنCRM): 

ن تلاثيق العظقك مو النبا ن لاالمحايظك مميهم يعتبر أحد الم شرات المهمك يي تلييم أداو الملام البيعيك إ
 لاأمضا ها.

 ( إدارة العلاقة مع الشركاءPRM): 

اتها يعتبر من ن مو الممظمك يي الترلايس لايي تسريا ممتجين المتعاممين قدرة لا واوة اللاسماو التسلايليإ
 الم شرات المهمك يي تلييم أداو ه هو اللاسماو  تجار الجممك ألا المورق.

 المعايير المستخدمة في تقييم النقاط البيعية
 ألية التقييم المعايير المستخدمة

ملارمك حجم مبيعات  ل مضلا يي الملمك  - حسو لاحجم المبيعات
 البيعيك مو ما هلا محدد ل 

يي الملمك البيعيك  ملارمك مبيعات  ل مضلا -
 مو اعمضاو اعترين
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ملارمك حجم المبيعات المتحلق ل ل ملمك  -
 بيعيك مبر سياق تاريتي

ملارمك حجم المبيعات المحلق مو المتمم  -
 ل ل ملمك بيعيك

 
 معدل دلاران الممتجات - مستلايات المتنلان السمعي

 معدل المتنلان السمعي المتلاير -
مب احتيامي المتنلان السمعي لملااجهك الم -

 المواجمو
 التسميم يي الملامد المحدد - اهلتنام بألاقات التسميم

 التسميم لايق الملااسوات المتوق مميها -
 معالجك التما لاالضرر لاالولدان - الحواظ ممم الممتجات

الحواظ ممم ملااسوات الممتجات من جراو  -
 ممميك الملل لاالتنن

 مدم التظمب بالممتجات الملدمك -
 ى التدمات الملدمك قبل لابعد البيومستلا  - مستلاى تدمك النبا ن

 ضاييك الملدمكالتدمات الإ -
 شرلام الديو لاالتسديد -

 قامك مظقك ميبك مو النبا نإمدى اهلتنام ب - (CRMدارة العظقك مو النبا ن )إ
 ظ بالعمظوامستلاى اهحتو -
 جرب ممظو جدد -

مساهمك اللاسماو يي ترلايس لاتسريا  - (PRMإدارة العظقك مو الشر او )
 جات الممظمكممت

 (12-3الجدول رقم )

 اعردن. –(، إدارة التلانيو: ممظلار مت امل، دار اليانلار  لممشر، ممان 2008المسدر: السميدمي، محملاد، )
 

ii. طرق استخدام المعايير الخاصة بالتقييم: 

لا من أ ثر من معيار من أجل تدقيق المبيعات )أ دارة المبيعات أن تستتدم معيار لااحد ممورد ألايم ن لإ
 أجل المراجعك الدلاريك(.

 استخدام معيار واحد منفرد أو أكثر بشكل منفرد: 



 

195 

 

المبيعات المتممك ألا  :مثال ممم رلا .ضمن هرا التلاج  تستتدم المعايير التي تلاس بش ل  مي ب ثرة
 حسك المبيعات ألا ظيرها من المعايير ال ميك.

 :معيار حجم المبيعات المخطط -

يعات المتمم يتم ملارمك حجم المبيعات المحلق مو حجم المبيعات المتمم ل ل بالمسبك لمعيار حجم المب
ك مضاو الملام البيعيمو أسملايك (  –يسميك  –شهريك  -سبلاميك أملمك بيعيك تظل يترات نمميك محددة ) 

لمعريك مستلاى لاحجم اهمحراا ما بين المبيعات الوعميك لاالمبيعات المتممك ل ل ملمك بيعيك لملاقلاا 
من أجل م ايأة لاتحوين الملام  لاأيضا   ،جراوات التسحيحيك المظ مكتتار الإامحرايات لا اه هرتمم أسباب م

 البيعيك التي تللام بمهامها بالش ل اعمثل.

 :معيار حصص المبيعات -

داو الوعمي يتم تحديد حسو المبيعات لرجال المبيعات يي الملام البيعيك لاتلارن أرقام هرت الحسو باع
ا ممم  واوة أداو ه هو اعمضاو. أ  يتم ملارمك اعداو الوعمي ل ل رجل مبيعات )حجم المبيعات لملاقلا 

الوعمي( مو حجم المبيعات المتمم ل ل رجل مبيعات ) يحدد بحسب  واوة لاتبرة رجل المبيعات( لتحديد 
ت الرين ي لان أدا هم اهمحرايات يي اعداو لامعالجك سبب اهمحراا بحال  ان سمبي لام ايأة رجال المبيعا

 يجابي ) حجم مبيعاتهم الوعمي أ بر من حجم مبيعاتهم المتمم أ  أ بر من حجم حسسهم البيعيك(.إ

 متبات أن اعداو المجمل لرجال البيو يي ملمك بيعيك معيمك يمع س ممم أداو الملمك البيعيك   ل.لايجب اه

 مثال:

( لا امت حسك  ل رجل بيو يي هرت Aت يي الملمك البيعيك )دارة المبيعات تلييم أداو رجال المبيعاإرادت أ
 الملمك  ما ملاض  بالجدلال التالي:

 الانحراف حصص المبيعات الشهرية )وحدة( (Aالنقطة البيعية )
 المتحققة المخططة

  100+ 900 800 (1رجل المبيعات )
 100- 500 600 (2رجل المبيعات )
 50- 350 400 (3رجل المبيعات )

 50- 1750 1800 موع الحصصمج

 (11-4الجدول رقم )
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( لاحدة  ممم 50-( قد حللت امتواض شهر  يسالا  )Aمن الجدلال أمظت مظحظ أن الملمك البيعيك )
لاأن التمل  ان ، ( لاحدة100( قد حلق نيادة يي مبيعات  المتممك بلدار )1الرظم من أن رجل المبيعات )
( بملدار Aجمالي يي أداو الملمك البيعيك )إلر  أدى همتواض ( لاا3( لا )2يي أداو رجال المبيعات )

( ممم أدا   الممين لاالعمل 1لرلا يلاسم بم ايأة رجل المبيعات ) .( لاحدة مما هلا متمم شهريا  50)
 .جماه  إ( A(  لاالر  سيمع س ممم أداو الملمك البيعيك )3( لا )2ممم نيادة  واوة رجال المبيعات )

 دة لتقييم الأداءاستخدام معايير متعد: 

 امتماد المعايير ال ميك لايتم إمماو ألانان متتموك ل ل معيار مستتدم لايلا   لايق هرا اعسملاب يتم أيضا  
ستتدام المعايير اهميت  المسبيك يي تلييم اعداو، لايعتبر استتدام هرا اعسملاب أ ثر دقك ملارمك بع

رة لامهارة المستتدم لاممم اعتر باهمتبار الظرلاا الموردة. لايعتمد مجاح هرا اعسملاب بالتلييم ممم تب
 لا معيار مستتدم.أالسا دة ألا المار ك لاممم دقك المعملامات المعماة ل ل م شر 

 :تقويم أداء النقاط البيعية 12-3-2-3

  ممم الدقك يي أ ،تعتمد ممميك تللايم اهمحرايات لامعالجتها ممم الدقك يي تلييم أداو الملام البيعيك
ت لاالمشا ل الحاسمك يي ممل الملام البيعيك لاأمضا ها ليتم ممم أساسها اتتار محراياتشتيو اه

 جراوات تللايميك سحيحك تعالس سبب التمل الحاسل يي الملام البيعيك لاأمضا ها.إ

جراوات التسحيحيك المستتدمك يي تللايم ممل الملام البيعيك متماسبك مو حجم لايجب أن ت لان الإ
لاأن  ،مك لاأن ت لان سريعك لادقيلك لامجديك لتضمن مدم ت رار حدلاي المش مكش مك الحاسماهمحراا ألا ال

 لاأن ت لان متلاايلك مو أهداا لااستراتيجيك الممظمك. مار نممي محددإتتم باللاقت السحي  لاضمن 

 

 خلاصة:

استعرض هرا الوسل ممميك الرقابك ممم أممال البيو لاتلييم أداو المشام البيعي. حيي تمرق إلم موهلام 
ابك ممم أمشمك الملام البيعيك، لاجلاهر ممميك الرقابك. لا رلا بحي يي أش ال الرقابك ممم الملام الرق

 البيعيك لارجال البيو.
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 أسئلة عامة:

 

 True/Fales ( أسئلة صح / خطأ1

 خطأ صح السؤال 

   تعتبر ممميك الرقابك ممميك آميك تمتهي با تشاا اهمحرايات لاتسحيحها. 1

   يق أهداا الممايسين.يتضمن تحميل بي ك المبيعات الداتميك تدق 2

3 
تويد المراجعك الدلاريك الرلاتيميك يي اه تشاا المب ر لظمحرايات يي أداو  ل ملمك بيعيك 

   لامعالجتها.

   تلييم الللاى البيعيك هلا ملارمك أهداا ممدلابي المبيعات بالمتا س. 4
   عيك.تعتبر مستلايات المتنلان السمعي من معايير تلييم أداو الملام البي 5

6 
عمها أ ثر ملاضلاميك لاقدرة ممم يي تلييم أداو ممدلابي البيو  الملاميكاعسس  تستتدم

 .قياس اعداو
  

   تبدأ مراحل تدقيق المبيعات بتلييم اعداو ألا الإمجان. 7

8 
حجم مبيعاتهم الوعمي أ بر من حجم ممدما ي لان  يإيجاب و ممدلابي البيوي لان أدا

   أ بر من حجم حسسهم البيعيك. مبيعاتهم المتمم أ 

 

 Multiple Choicesأسئلة خيارات متعددة ( 2

 :يتضمن تحميل بي ك المبيعات التارجيك -1
 الممايسلانب(       اعسلااقأ( 
 ما سبق ل  د(       المستهم لانج( 

 :المرحمك اعلالم من مراحل تدقيق المبيعات -2
 داوتلييم اعب(      الإجراوات التسحيحيكأ( 

 هشيو مما سبقد(     ج( تحديد معايير قياس اعداو

 :من معايير قياس اعداو يي تلييم الملام البيعيك -3
 تبرة الممدلابب(      أ( مستلايات المتنلان السمعي

 د( )ب+ج( سحيحك     حجم الممظمكج( 
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 :يسامد تلييم أداو ممدلابي المبيعات يي -4
 مدى تحلق اعهداا البيعيكب( تحديد     تحديد حجم المتنلانأ( 
 د( ه شيو مما سبق    تحديد حسو الممايسينج( 

 :الملام البيعيكأداو المعايير المستتدمك يي تلييم من  -5
 حجم المبيعات الوعمي لمملمك البيعيكب(     مستلايات المتنلان السمعيأ( 

 جميو الإجابات تام كد(     ج( )أ+ب( سحيحك
 

 شةللمناققضايا  \أسئلة ( 3
 الرقابك ممم أمشمك الملام البيعيك.( 1الس ال )

 .تحدي من جلاهر ممميك الرقابك ممم المبيعات

 {2تلاجي  للإجابك: الولرة  . 15: 100دقيلك. الدرجات من  15}مدة الإجابك: 

 .تلييم أداو الملام البيعيك( 2الس ال )
 .مدد المعايير المستتدمك يي تلييم الملام البيعيك

 {3تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10ك: }مدة الإجاب

 .تلييم أداو الممدلابين( 3الس ال )
 .تحدي من تلييم أداو ممدلابي المبيعات

 {3تلاجي  للإجابك: الولرة  . 10: 100دقيلك. الدرجات من  10}مدة الإجابك: 
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