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محتويات المحاضرة

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة

ولا تحفيز رجال ألبيع
 
بعاد)أ

 
(ألمفهوم وألا

نظام تحفيز رجال ألبيع: ثانيا

نوأع ألحوأفز: ثالثا
 
أ



الدعمالىالحاجةلديهموالسيكولوجيةوالنفسيةالتكوينيةبطبيعتهمالافرادإن

العاملينيزتحفويعتبرالمجموعةضمنوالعملوالتقديرللإحترامالرغبةولديهموالتكريم

ديرتقخلالمنالنفسيةحاجاتهميشبعونالبيعرجالتجعلالتيالمهمةالادواتمن

ان.لالامثالاداءمنالافضلالانجازباتجاهتدفعهمالتيوالمكافآتالدعمومنحهمجهودهم

اًعاملااًيعتبرالتحفيز إن.الافضلداءالانحوالبيعرجاللتشجيعمهمةرئيسيةوأداةمشجعا

انبدلاوقواعدللأسسيخضعانبدلاالاخصعلىالبيعولرجالعامبشكلالتحفيز

يعنياوهذ.وفعالعادلالتحفيزلنظاموضعهمعندالمدراءقبلمنالاعتباربنظرتؤخذ

.للتحفيزالنظريةالخلفيةلديهميكونانيجب

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة



:التحفيزمفهوم(أ

والذيتثنائيالاسالاداءالىالروتينيالعملمنينتقلونالبيعرجالجعلفيتساهمعمليةالتحفيزإن

.والبيعيةالتسويقيةالاهدافوتحقيقالانتاجيةزيادةفييساهم

متميزكلبشعملهملأداءالمندفعونالبيعرجاللتشجيعومهمةرئيسيةاداةاعتبارهيمكنالتحفيز

.حذوهمللحذوالآخرينويحفزون

منجزءتعتبرووالتمييز،الايجابيالسلوكعلىوحثهمالبيعرجالجهودتقديرعمليةالتحفيزيعتبر

.المنظمةوخططاهدافاطارضمنالادارةوفلسفةالعامةالمنظمةثقافة

فيًالتأثيرًعلىًسلوكًالعاملينًكرجالًالبيعًودفعهمًنحوًالسل اً مهما وكًالمطلوبًمنًيلعبًالتحفيزًدورااً

.  القيامًبالانجازًالمرادًتحقيقه

ولا تحفيز رجال ألبيع
 
بعاد)أ

 
(ألمفهوم وألا

:يليبماهاايجازويمكنالبيعرجاللتحفيزالمبيعاتإدارةتدفعاسبابعدةهناك:التحفيزاسبابب
اهدافواهدافهمتحقيقخلالهامنفيتمكنونمعينةبطريقةيعملونجعلهمبهدفالافراديحفز.1•

.المنظمة التحفيزيعةطبوتحديدوقدراتهممهاراتهموتحديدالعاملينلأداءمهمةتقييمعمليةالتحفيزيعتبر.2•

حسينلتتدريبيةدوراتادخالهمخلالمنالمهاراتإلىيفتقدوناللذينمعنويةورفعلهمالمناسب

.ومهاراتهمقدراتهم



ولا تحفيز رجال ألبيعتابع
 
ب)أ

 
(عادألمفهوم وألا

نجازإالعاملينعلىوتسهلالانجازامكانيةمنواثقةالادارةتجعلواضحبشكلالاهدافتعريف3•

مواهبهمابرازواعمالهم

اسباببتابع

:التحفيز

.حاجاتهمباعلإشالمناسببالتحفيزالادارةتقوملذلكوالطموحوالاهدافبالميوليختلفونالعاملون.4•

.بينهمفيماجيدةوظيفيةعلاقاتواقامةالاداءفيالتنافسعلىالعاملينتشجيع.5•

.  الراتبًالمحددالىبالاضافةاضافيةيوفرًالرجالًالبيعًمواردًماليةً. 6•

التيعمالالاتناسبحوافزمنعليهيحصلونمالأنوالعدالةبالمساواةيشعرونالبيعرجاليجعل.7•

.بهايقومون



عالبيرجالتحفيزأهميةج

:أدناهموضحهووكماالبيعرجالتحفيزفيالاهميةبالغدورللتحفيزإن

.الراتبعلىالاضافيةالمكافآتخلالمنالبيعرجالمنالعامليندخلزيادة.1•

نجازلإالمطلوبةوالخبراتالمهاراتيمتلكونبيعرجالعلىالحصولمنالمبيعاتادارةتساعد2•

.بهاالمكلفيناعمالهم
جهداليقللوبذلكالعمليتركوناللذينالبيعرجالعددمنيقللالذيالعملدورانمنيقلل.3•

.الجددالبيعرجالوتدريبوتعيينلإختيارالمخصصةوالاموال
.صحيحبشكللأعمالهمالمبدعالانجازالىالعاملينيدفع.4•

.  زيادةًولاءًرجالًالبيعًللمنظمة5•

.ادائهممستوىلرفعيدفعهمممامجهودتقديرعمليةيمثل.6•

.الاعمالواصلاحالأداءوتحسينالبيعرجالقدراتتطوير7•

ولا تحفيز رجال ألبيعتابع
 
ب)أ

 
(عادألمفهوم وألا



ولا تحفيز رجال ألبيعتابع
 
ب)أ

 
(عادألمفهوم وألا

رجالتحفيزأهميةجتابع

البيع
.ادائهممستوىلرفعيدفعهمممامجهودتقديرعمليةيمثل.6•

.الاعمالواصلاحالأداءوتحسينالبيعرجالقدراتتطوير7•

تقليدالىالبيعرجالويدفعوالمعنويةالماديةالعاملينومصالحاهدافالجيدالتحفيزنظاميحقق.8•

.المناسبالتحفيزعلىللحصولمنهمللإستفادةوالخبراتالمهاراتذوي

اًدورااًالتحفيزيلعب.9• .والارباحوالمبيعاتالانتاجمعدلتحسينفيمهما



نظام تحفيز رجال ألبيع: ثانيا

عالبيرجالتحفيزنظامنموذج(أ

برامجلىاوترجمتهالنظامهذاصياغةبكيفيةيرتبطالتحفيزنظامنجاحإن

.للتنفيذوقابلةمحددة

Herzbergمنكلطور and roomيقترحالنموذجهذاالبيع،قوىلتحفيزنموذج:



.البيعرجالبينماالفرديةالاختلافاتتحديد.1•

.  التعرفًبشكلًواضحًعلىًسلوكًرجالًالبيع. 2•

.مثلااًالتحفيزيستحقوناللذينالبيعرجالتحديد.3•

.البيعرجالاداءيناسبالذيالمحفزتحديد.4•

لتحفيزاطبيعةحولبمقترحاتهموالاخذالتحفيزبرامجاعدادفيالمشاركةالبيعلرجالالسماح5•

.المناسبة

التحفيزبرنامجأسس(ب
:التاليةالاسسإنًنجاحًبرنامجًالتحفيزًيعتمدًعلىًالعديدًمنً

.والانجازالاداءبمستوىالتحفيزنظامربط6•

نظام تحفيز رجال ألبيع: ثانياتابع



نوأع ألحوأفز: ثالثا
 
أ

تعتبرماليةوغيرماليةعواملهناكانالىتوصلواالباحثونبهاقامالتيوالدراساتالبحوثخلالمن

الغيرزالحواف:تتحددالحوافزفإنلذلكعالية،بكفاءةاعمالهمانجازالىالعاملينتدفعمهمةمحفزات

.الماديةالحوافز.مادية اًدورااًتلعبماليةالغيرالحوافزماديةالغيرالحوافز.ا وتشجيعهمماعمالهانجازعلىالافراددفعفيمهما

:التاليالنحوعلىاجمالهاويمكنوالتمييز،الجيدالاداءعلى

الاندفاع،اهذتعزيزفيالاساسيالدورالعملبيئةولكناعمالهملأداءمندفعونالافرادان:العملبيئة

شعورهموللمنظمةالولاءفيزيادة.صراعاتوجودعدم.الانسجام.بالتعاون:تتسمالبيئةهذهكانتفإذا

.اليهاللإنتماء عارهماش.بهيقومونالذيالعملبأهميةاشعارهم.بالاماناشعارهمللعاملينالشخصيالمستوىعلى

تكليفهم.اتالقرارفياشتراكهم.للعاملينالفرديةالفروقاتالاعتباربنظرالاخذ.والتقديربالاحترام

.وخبراتهمومهاراتهموقدراتهمتنسجمالتيبالاعمال
.اًدورااًللعاملينالضماناتتوفيريلعبللعاملينالضماناتتوفير وعلىبالمنظمةاملالعارتباطفيمهما

لدىاطالاحبيولدعنهمالاستغناءلأنالكبارالعاملينعنالاستغناءوعدمالمستقبل،ضمانالاخص

اًاكثرآخرعملعنوالبحثالعمللتركيدفعهممماالآخرين اًضمانا لضماناتوفير:للمستقبلواما

.والمساعداتالاعاناتصندوقتوفير-.الاجتماعيالضمانتوفير.الصحي



نوأع ألحوأفز: ثالثا
 
أ

علاقاتميةتن.عادلبشكلالعملتقسيم.الوظيفةتوصيف.المسؤوليةوضوح:التنظيميالمستوى

.المناسبةالترقياتمنح.الادارةمعجيدةعلاقاتتنمية.العاملينمعجيدة
.براتهمخلرفعوتدريبهمتأهيليةدوراتالعاملينادخال.والتوجيهالمتابعةالمهاراتمستوىعلى

علاقتهووالتدريبالتأهيلمستوى.الانجازعلىتساعدهمالتياللازمةالمستلزماتتوفير.ومهاراتهم

( التعويض)ب الحوافز المادية .العملبطبيعة

الىيدفعهموهذاالتملكحبلديهمخلقواالافرادطبيعة

إن.جيدبشكلوالعيشالماليلكسبوالسعيالعمل

يوفالافرادحياةفيالماليالعاملأهميةتدركالادارة

اوالماليالحافزان.بالعملوارتباطهمادائهم

اًوموالتاليةالانواعوفقيكونانيمكن(التعويض) ضحا

:التاليبالشكل



نوأع ألحوأفز: ثالثا
 
أ

اً.الاعمالمنظماتفيالاستخداموشائعةوالسهلةالبسيطةالطرقمنتعتبرالراتب.1• لهذهوفقا

فترةاثناءفيهاميقوالتيوالمهامالانشطةمقابلالبيعلرجالمعينمبلغبدفعتقومالمنظمةفإنالطريقة

التيهودالجعلىالنظربغضالطرفانعليهايتفقزمنيةمدةوايشهرنصفاوشهرتكونقدزمنية

محددهوماالىبالوصولسواءالفترةنهايةفيالمبيعاتمنمستوىمنيحققماالبيعرجلبهايقوم

.لاامالمبيعاتمن ريقةالطهذهبأنتجدلأنهاوالعمولةالراتبنظامتتبنىالشركاتمنالكثيرعمولةمعالراتب2•

الماليةوالمنافعاهدافهمتحقيقخلالمنبالعملالاستمرارعلىالبيعرجالتحفيزفيفعالبشكلتساهم

المبيعاتدارةاإن.الاكفاءالبيعالرجالجذبعاملتعتبرالوقتنفسوفيتحقيقها،الىيسعونالتي

رجالبأندنجوكذلكالوقتبمرورالبيعلرجالمحفزةغيرطريقةتصبحقدالراتبطريقةبأنتجد

مبيعاتيادةزفييساهممماذلكاجلمنالمضاعفةالجهودويبذلوناكبردخلتحقيقالىيسعونالبيع

.البيعرجاليبذلهاالتيللجهودمناسبيكونانيجبالعمولةمبلغوانالشركة ،الادويةمبيعاتمندوبيالتأمين،شركاتمثلالعمولةطريقةالشركاتمنالكثيرتعتمدالعمولة3•

طبيعة،والخدماتالسلععلىالطلبكميةالىاستنادااًالعمولةوتحددوغيرهم،متجولين،بيعرجال

اًددتحبنسبةتتمثلالعمولةعاموبشكل.الخارجيةالبيئةعواملتأثيرالجغرافية،المنطقة بينمامسبقا

السلعباختلافلآخروقتمنتختلفالعمولةهذهوانالمبيعات،قيمةمنالمبيعاتومندوبالشركة

.العواملمنوغيرهاالبيعرجلكفاءةالاقتصادية،العواملالمباعة،الخدماتالمباعة



نوأع ألحوأفز: ثالثا
 
أ

المتفقالعمولةالىاضافةالبيعلرجالمجزيةمكافأةبمنحالمبيعاتادارةتقوممكافأةمععمولة4•

وتحسينملبالعالاستمرارعلىتشجيعهمبهدفالمبيعاتمنمرتفعةنسبةيحققونعندماوذلكعليها

.زةالمتميللجهودنتيجةوذلكالمبيعاتالمجموعةاوواحدبيعلرجلالمكافأةهذهتكونوقدالاداء

اًعامبشكلتمنحالعلاوات5• قابلةمعاييرعلىالعلاوةوتستندالبيعرجالضمنهمومنللعاملينسنويا

الىالبيعرجاليدفعمجزيللعلاواتنظاموجودان.الخ...الراتبمعاد،عملجديدعملللقياس

مماالاساسياتبالرعلىنسبةتمثلعامبشكلالعلاوةان.الطويلالأمدعلىبالعملبالاستقرارالتفكير

.مرتفعالاساسيراتبهالذيالعملفيالاستمرارالىالبيعرجاليدفع



شكرا 

على حسن 

الإصغاء والمتابعة


