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المقدمة

.الإنتاجيةبعمللارتباطهاوذلكللمنظمةالتنظيميالهيكلفيظهرتالتيالإداراتأقدممنالمبيعاتإدارةتعتبر
إدارةمنجعلالذيالأمراوغيرهوالتوزيعوالتسعيرالترويجمن)الحديثالتسويقيالمفهومظهورلحينالارتباطهذااستمروقد

.التسويقلإدارةالتابعةالإداراتاحدىالمبيعات
الرئيسالمصدرثلتمالمبيعاتلكونيعودوالاهتمام.مبيعاتهاإدارةعلىقدرتهاخلالمنيتحددأعمالمنظمةأيوتفوقنجاحإن

:همتباتجتهينبيعات المإدارةتهتمللمنظمةالعامةالميزانيةتحديدضوئهاعلىويأتيالمنظمةأنشطةكافةتمولالتيللإيرادات
والنموالبقاءفيالأساستعتبرالتيوالأرباحالإيراداتعلىالحصولفيالمبيعاتتساهمحيثبالمنظمةيتعلق:الأولالاتجته-

.منظمةلأيوالتطور
الحصولفييرغبالتياتوبالمواصفالمناسبوالمكانالوقتفيوالخدماتالسلعتوفرحيثبالمستهلكيتعلق:الثتنيالإتجته-

.عليها



مفهوم البيع بالنسبة للمؤسسة: أولا

خدمةأوبضاعةبادلتعمليةبانهالبيعيعرفحيثالمؤسسة،عملياتمنأساسياجزءاالبيععمليةتعتبر
للعملاءدماتالخأوالمنتجاتعرضتتضمنالتيالخطواتجميعالعمليةهذهوتشمل.محددةماليةقيمةمقابل

احتياجاتهمديدوتحالمحتملينالعملاءعنالبحثذلكيشملناجحبشكلالصفقاتواتمامالشراءعمليةوتسهيل
يحققاذللمؤسسةالفقريالعمودالبيعويمثل.وفعاليةبكفاءةالبيععمليةواتمامالعقودوتنفيذالتجاريةالعروضوتقديم
فيشهرتهاوزيادةلاءالعممعقويةعلاقاتبناءمنالمؤسسةتتمكنالبيعخلالومنلاستمراريتهااللازمالماليالعائد
لعمليةالبالغةالاهميةالىوبالنظر.المدىفياطولنجاحوتحقيقالعملاءلدىوالولاءالثقةتعزيزالىيؤديمماالسوق
إدارةبـتعرفوالتيوناتهامكبكلالبيععمليةوتنظيملتسييرإدارةتخصيصمنبدلاكانللمؤسسة،بالنسبةالبيع

.المبيعات



مفهوم إدارة المبيعات: ثانيا
التنظيم،طيطالتخالإدارةوظائفخلالمنامثلااستغلالاالمواداستغلالإلىتهدفمنظمةاجتماعيةعمليةهيالادارةتعريف.

.وفاعليهكفاءةبكلالمنظمةاهدافتحقيقاجلمنوالرقابةالتوجيه
المبيعاتإدارةتعريف.أ

التخطيطخلالمنواقعيةو بفعاليةالبيعيةالقوىأهدافتحقيقخلالهمنيتمالذيالتنظيمتحقيقعلىتعملأنهاCharlesتعريف
الإدارةوظائف١:همامهمتيننقطتينيتضمنالتعريفهذاإن.المنظمةمصادرعلىوالسيطرةالقيادةالتدريبالتوظيفالتنظيم،
.وفعاليةبكفاءةالأهدافتحقيق..الخمس
الأنشطةوهذه،فؤةوالكالفعالةالأنشطةخلالمنللمنظمةالبيعيةالأهدافتحقيقإلىتهدفالتيالإدارةتلكأنهاWayneتعريف
.المنظمةمصادرعلىالسيطرةالقيادةالتدريب،التوظيف،التنظيم،التخطيط،:فيتتمثل
الزبائنواهدافواهدافهامةللمنظالبيعيةالأهدافوتحقيقالطلباثارةعنالمنظمةفيالمسؤولةالجهةتمثل:المبيعاتادارةعامبشكل
الأنشطةعلىوالرقابةموتدريبهالعاملينواختيارللمبيعاتالجيدالتخطيطخلالمنوكفؤفعالبشكلالبيعيةالانشطةخلالمن

.البيعية



 المبيعاتادارةأهمية:

(شتريهلم يكن هنالك من ياذايباع انلا شيء ممكن )تقديم معلومات كافية عن حاجات ورغبات المشترين -

ل ووضا  رصد حركة السوق والعوامل المؤثرة على كمية المبيعات وتوجهات المشترين، المنافسة، المشااك-

الحلول 

كسب الزبائن الجدد والاحتفاظ بالزبائن الحاليين والتوس  بالحصة السوقية -

استعمال استراتيجيات فعالة لزيادة المبيعات والتركيز على تدريب العاملين وتأهيلهم-

ي الطلااب التااي تتساام بتنااوع المنتجااات والمنافسااة الشااديدة وعاادم الاسااتقرار فااالاسااواقفااي اهميتهاااتاازداد -

. الماليةوالازمات

. لالتابعة لها من خلال التنسيق والتكامل والتفاعالادارةواهدافالمنظمة اهدافتعمل على تحقيق --

وتغطي التكاليف ايراداتالوحيدة التي تحقق الادارةالمبيعات ادارةتعتبر -

.تعمل على بناء علاقة جيدة م  الزبائن وتديرها بالشكل الذي يضمن نمو مبيعات مربح--



:المبيعات إدارةأهداف
والخدمات؛السلعتوفيرخلالمنالمستهدفةالأسواقإلىالوصول.1
المبيعات؛تنميةخلالمنوذلكسوقيةحصةكسب.2
الزبائن؛منفقدتهمااستعادة.3
للمنظمة؛السوقيةالحصةعلىالمحافظة.4
للمنظمة؛السوقيةالحصةزيادة.5
الزبائن؛معومربحةطويلةعلاقةإدارة.6
المنافسة؛بوجهالصمود.7
لها؛المخططالمبيعاتكميةتحقيق.8
للمنظمة؛الربحيةالأهدافتحقيق.9

.خارجيةأوداخليةجديدةأسواقاختراق.10



:منهاالعواملمنبالكثيريرتبطأهدافها|تحقيقفيالمبيعاتإدارةنجاحإن

.العلياالإدارةقبلمنالمحددةالأهدافوضوح.

.خططإلىالأهدافترجمةإمكانية.

....وتحليلهاواضحبشكلالبي عملياتعلىالمؤثرةالعواملتحديد

.والأهدافالخططعلىالمناسبةالتعديلاتوإجراءالسوقفيالحاصلةالتغيراتمتابعة

...البي لرجالالأهدافتوضيح.

.للعاملينواضحبرنامجتحديد.

العاملينوكفاءةوقدراتيتناسببشكلالأدوارتحديد.



ملياة الإنتاا  تطور موق  إدارة المبيعات فاي الهيكال التنظايم للمنظماة ارتابط باالتطور التكنولاوجي وتطاور ع

: والأنشطة التسويقية والمفهوم التسويقي على النحو الآتي
لاب علاى كمياة الطكانت كل الجهاود مرتكازة علاى العملياة الإنتاجياة وزياادة الإنتاا  وذلاك لتفاوق : مرحلة المفهوم الإنتاجي.1

راد يشاترون كال ماا ضعيف لأن الاعتقااد الساائد فاي تلاك الفتارة باأن الأفاالبيعية، وكان الاهتمام بالأنشطة كمية العرض بكثير

فية، ولام يكان ينتج لعدم وجود بدائل وإن المنظماات الإنتاجياة تبيا  منتجاتهاا مان خالال العااملين لاديها ولا تتطلاب جهاودا  إضاا

. وكانت كل الأنشطة تخض  تنظيميا  إلى إدارة الإنتا  أو الإدارة الماليةالحاجة إلى رجال البي  هناك 

ر كبيار فاي وزياادة عادد المنظماات الإنتاجياة دووتطاور العملياة الإنتاجياة لعب التطور التكنولاوجي : البيعيمرحلة المفهوم .2

.وتعدد وتنوع السل زيادة المعروض السلعي 

التوزيعياة، والترويجياة، والبيعياةفاي هاذا المرحلاة تام التوجاه نحاو الساوق والاهتماام بالأنشاطة : مرحلة المفهوم التساويقي.3

ف التسويقية ساميت وعملية التعبئة والتغليف والتسعير، مما دف  الإدارة إلى إنشاء إدارة متخصصة بالوظائوبخصائص المنتج

: ة الأخاارا مثاالإحاادا الوظااائف التسااويقيوظيفااة البياا  وأصاابحت إدارة المبيعااات تابعااة تنظيمااا  لهااا وأصاابحت إدارة التسااويق 

.الشراء، والتوزي ، النقل التخزين التمويل ودراسة السوق

نظيميتطور موقع إدارة المبيعات ضمن الهيكل الت:ثالثا



يميتطور موقع إدارة المبيعات ضمن الهيكل التنظ:ثالثاتابع



وظائف إدارة المبيعات: رابعا

. بناء علاقة مع الزبائن مربحة: التخطعط.1
. تالأفراد الأموال المواد الخامة، التقنيات والمعلوما: وتشمل ما يلي:المصتدر.2
.وتعني تقييم الماضي وجعله دليل للمستقبل:السعطرة.3
ن كــان أدائهــم تركـز علــى توجيــه الأفــراد للعمــل فــوق المعـدل وعلــى الأخــص الــذي:القعااتدة.4

.  متوسط
.تعليم رجال البيع على كيفية إرضاء الزبائن: التدريب .5
.يع وقيادتهماختيار وتوظيف الأفراد القادرين على تنفيذ وظيفة الب: التوظعف.6
ح، إرضــــاء تحقيــــق الأهــــداف، بيــــع المنتجــــات وتحقيــــق الأربا: ويشــــمل مــــا يلــــي: الأداء. 7

.الزبائن، الكفاءة في الانجاز

يستارضعتموبشكل.الوظتئفهذهوعنتصرطبيعاةفيالاختلافولكنلانجتزهتالمطلوبةالمستلزمت بتهعئةتقومانيجبوظتئفعلعهتاخرىادارةكأيالمبيعات ادارة
Charlesالتتلىالمخططفيالمبيعات ادارةوظتئف:



مستويات إدارة المبيعات: خامسا

جازهاا عن تحديد الأهداف والاساتراتيجيات والعمال علاى انمسؤولون: الإدارة العليا.1

ة واتخاذ القرارات وتحديد خطط طويلاة الأماد مان خالال دراساة عوامال البيئاة المحيطا

. والمؤثرة على نشاط المنظمة

التااي عاان تنفيااذ الاسااتراتيجيات والسياسااات ومسااؤولةهااذا الإدارة : الإدارة الوسااطى.2

. حددت من الإدارة العليا وهي ذات طاب  تكتيكي

السال  عن بي المسؤولةالخط الأول من الإدارة وهي الإدارة التنفيذية : الإدارة الدنيا.3

.والخدمات



يقالعلاقة بين البيع والتسو : سادسا
وظيفة البيـع وفي نفس الوقت تؤثر سويق إدارة التتتأثر بشكل كبير بالقرارات التي تتعلق بعناصر المزيج التسويقي وأنشطة البيعيةإن الجهود 

إن إدارة المبيعــات . نظمــاتإن تبــني المفهــوم التســويقي مــن قبــل إدارة المنظمــات غــير الهيكــل التنظيمــي لهــذه المإدارة التســويق علــى جهــود 
، وهنالــك وظيفــة التسـويقعـدم فهــم صـحيح لولوقــت لـيس ببعيــد، وكـان هنــا  الهيكـل التنظيمــي للمنظمـات كانـت تحتــل موقـع متقــدم في 

وظيفــة لوظــائف التســويقية أصــبحت ، ولكــن بعــد تبــني المفهــوم التســويقي الحــديث وتنــو  ايعــبر عــن التســويق بوظيفــة البيــعالكثــير ممــن كــان 
.أحد الوظائف التسويقية وإدارة المبيعات تخضع تنظيمياً لهاالبيع

امـل يمثـل سـر نجـاح وتحقيـق إن هذا التك. وتتكامل أنشطتهاوالإدارتان تعملان معاً جزء من الجهود التسويقية البيعيةالجهود لقد أصبحت 
تحديـد القطاعـات السـوقية عـات إدارة المبيأهداف الإدارتين، إن جميع عناصر المزيج التسويقي وبرامجها والإجراءات التي تتبع تسهل علـى . 

ات تلــح حاجــات ورغبــات المســتهدفة، الــترويج للســلع والخــدمات وتهيدــة الأفــراد لاتخــاذ قــرار الشــراء وتحديــد أســعار مناســبة وتقــديم منتجــ
باشر والاتصال من خلال وسائل والالتقاء المالتفاعل الشخصي ، وعمليات البيع التي تشمل دراسة الفرص السوقيةالمشترين بالإضافة إلى 

.لوظائفوغيرها من االبيعيةالاتصال المتاحة بالزبائن وتوقع المبيعات تحديد ميزانية المبيعات وتخطيط للقوى 



الشخصيالبيع: سابعا

:الشخصيالبي تعريف.1

اعوإقنلإخبارالشخصيةالاتصالاتبأنهيعرف•

أيأوفكرة،خدمة،سلعة،لشراءالمحتملالمستهلك

.(وارضاءالحاجاتهإشباعيحققأنيمكنشيء

البائ بالاتصالفياتجاهينذوأسلوببأنهيعرف•

مناسبالالتأثيرلتحقيقمباشروبشكلوالمشتري
.(البي عمليةمنالمستهدفةالمجموعةأوبالفرد



الشخصيالبيع: سابعاتابع
:الشخصيالبي أهداف.2

:فيالشخصيالبي أهدافتتمثل

عنماتبالمعلوالمستهلكينتزويدخلالمنذلكيتم:للمنتجوعيبناء-

التفاوضالمستهلكينمناقشةالمبيعاتوتنشيطالجديدةوالعروضالمنتج

....الخالاستفساراتعلىالإجابة

فانوالمشتريالبائ مابينالشخصيالاتصالخلالمن:الاهتمامخلق-

الموجودةللمنتجاتالمشترياهتمامإثارةعلىيعملسوفالبائ 

.قدمتالتيالجديدةوالمنتجات

عنالمعلوماتنشرعلىيركزونالبي رجالإن:المعلوماتتقديم-

.المتاحةبالأدلةذلكودعمبهايتعاملونالتيالمنتجات

الزبائنزتحفيهوالشخصيللبي أهميةالأكثرالهدفإن:الطلبتحفيز-

.لبي رجالبهايقومونالتيالأخراالأدوارخلالمنالشراءعلى

روربمتبنىالزبائنم طويلةعلاقةبناءخلالمنوذلك:العلاقةإدامة-

معلوماتبالالمستهلكينوتزويدالزبونم منتظماتصالوتتطلبالوقت

.للمنظمةوالتسويقيةالإنتاجيةالأنشطةلإنجاحالمناسبة



الشخصيالبيع: سابعاتابع
الشخصيالبي عمليات.3

منلخدمةاأوبالمنتج،المهتمونأي:(المحتملينالزبائنعنالبحث):التنقيب

ينللمستهلكالأوليةالفعلردةالاستفساراتتلكوتعدوأفراد،شركات،

.المحتملين

(بالمشتريالبائ التقاءقبل):الاقترابقبل

إثارةالبائ حاوليمُرتقَبَ،مستهلك  تحديدبعد.(بالمشتريالاتصال):الاقتراب

(للمستهلكمهمةمعلومةنقل)المرتقبالمستهلكاهتمام

فيهاشرحياعتيادية،محادثةعبرالمنتجعرضُ عمليةتجريقد:التقديمعمل

.الخاصةمشاكلهحلفيويساعداالمنتج،مزاياللمستهلكالبائ 

منتراضاععلىتقريب اللمنتجعرض  كلينطوي:الاعتراضاتعلىتغلب

امأمرمنمخاوفهإثارةأوالأسئلة،بعضطرح)المرتقب،المستهلكقبل

(بهمتعلق

هلكالمستعنالصادرةالاعتراضاتم التعاملمنالانتهاءبعد:البي غلق

.البي عمليةإتماموقتيأتيكافة،المرتقب

يمثلُّ إذالبي ،ةصفقبإنجازالبائ مهمةُ تنتهيلا:البي لعمليةاللاحقةالمتابعة
.بسرعةإياايمهوتسلبدقة،المستهلكطلبكتابةالبائ فعلى-فقط-البدايةَ ذلك



شكرا 

على حسن 
الإصغاء والمتابعة


