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.الإنتاجيةبعمللارتباطهاوذلكللمنظمةالتنظيميالهيكلفيظهرتالتيالإداراتأقدممنالمبيعاتإدارةتعتبر
إدارةمنجعلالذيالأمراوغيرهوالتوزيعوالتسعيرالترويجمن)الحديثالتسويقيالمفهومظهورلحينالارتباطهذااستمروقد

.التسويقلإدارةالتابعةالإداراتاحدىالمبيعات
الرئيسالمصدرثلتمالمبيعاتلكونيعودوالاهتمام.مبيعاتهاإدارةعلىقدرتهاخلالمنيتحددأعمالمنظمةأيوتفوقنجاحإن

:همتباتجتهينبيعات المإدارةتهتمللمنظمةالعامةالميزانيةتحديدضوئهاعلىويأتيالمنظمةأنشطةكافةتمولالتيللإيرادات
والنموالبقاءفيالأساستعتبرالتيوالأرباحالإيراداتعلىالحصولفيالمبيعاتتساهمحيثبالمنظمةيتعلق:الأولالاتجته-

.منظمةلأيوالتطور
الحصولفييرغبالتياتوبالمواصفالمناسبوالمكانالوقتفيوالخدماتالسلعتوفرحيثبالمستهلكيتعلق:الثتنيالإتجته-

.عليها



تخطيط المبيعات: أولا

:الإسترتعجيوالتخطعطالتخطعطمفهوم.1
لتحديدرةالمؤثالخترجعةالاواملتحلعلوكذلكوتحلعلهت،الاواملودراسةوالمالومت البيعتنا بجمعيقومواانختصبشكلالمبيعات ومدراءعتمبشكلالمدراءعلىيجبالتخطعط،عملعةقبيل

.لهوالمخططالصحعحبالاتجتهملالااستمراريةأجلمنالمنتسبالوقتفيالموضوعةالبيعاعةالخططعلى.التاديلا واجراءالمبيعات تخطعطعملعةفييستعدالتحلعلهذا.لتحديد
للمنظمةيحققالذيبالشكلعلعهتالتغلبو الأولعت تحديدثمومن،والضافالقوةعواملوتحديد،التهديدا وتجنبالبيديلةوالفرصالفرصوتحلعلتحديدعلىياملإدارينشتطهو:الاستراتعجيالتخطعطمفهوم.أ

swotتحلعل.تحقعقهتالواجبالأهدافوتحديدانجتزهتالواجبللأنشطةالاملخططرسمثمومنالمنظمةوقعمرؤيةبتحديديبيدأ-.والمتلعةالبيشريةللموارداستغلالأفضل
والخترجعةالداخلعةالاواملوفهمةدراسبادالاجعدبشكلبهتقومأنيمكنلا.المستقبيلفيالمنظمةلاملعت الأمدطويلةأوقصيرةالخططوضعيتضمنادارينشتطأواداريةعملعةهو:عتمبشكلالتخطعطمفهوم.ب

.المنظمةأهدافحقعقلتالمحعطةالخترجعةالاواملمعوالمرونةوالتكعفبأولأولاا التغعيرا هذهمتتباةيتطلبممتمستقرةوغيرمتغيرةبعئعةظروفظلفيتاملعتمبشكلالمنظمت لأنللمنظمة،

وأنشطتهتجوانبيهتبكتفةالمبيعات لإدارةيمتدأنلابدللمنظمةالاتمالاستراتعجيالتخطعطفإنبالتتليمنظمة،لأيالتنظعميالهعكلضمنحعويجزءهيالمبيعات إدارةإن:المبيعات وتخطعطالاستراتعجيالتخطعط2
يسيرفإنهلذلكللمنظمة،الالعترةوالاداللتسويقالاستراتعجيالتخطعطمنمهمجزءالاهومتالمبيعات تخطعطأنالواضحومن.المنظمةوظتئفلكتفةواحدمنهجهوالاستراتعجيالتخطعطمنهجفإنلذلكالمختلفة،
.للمنظمةالاستراتعجيالتخطعطفيلهالمحددالاتجتهبنفس

التخطعط الإستراتعجي للإدارة
الرستلة، الأهداف، الإستراتعجعت 

ويقالتخطعط الإستراتعجي للتس
سوق التحلعل الموقفي، التجزئة وال
ويقيالمستهدف، برنامج المزيج التس

قوى البيععاستراتعجعة
الالاقةاستراتعجعةالسوق، استراتعجعةمداخل 

بالسلعلمستهلكيناتزويدعنمسؤولينالمبيعات مدراء:الاستراتعجيالمبيعات تخطعط.3
تخطعط-.نتسبالموالساروالوقتالمكتنحسبالمطلوبةبالمواصفت بهتالمرغوبوالمنتجت 
قعتسخلالهتمنيتموالتسويقعةالاتمةالمنظمةاستراتعجعةضمنمبرمجسنويعملالمبيعات 
الطويلدىوالم(سنة)القصيرالمدىعلىالمبيعات خطةاعدادفيالمبيعات مدراءقدرةمدى
علميشكلب(والحتلعةالستبقةالمبيعات لخططالصحعحالاعدادوياتبر-.(سنةمنأكثر
.المبيعات إدارةلنجتحالأستسيالانصريمثلوعملي



تخطيط المبيعات: أولاتابع
:وأهمعتهالمبيعات تخطعطتاريف.4
المواردأوالمصتدراستخدامخلالمنالمستقبيلعةالمنظمةنظرةتنفعذعلىوياملالامل،وحدا الجمتعت أوالأفرادونشتطت الأهدافتنفعذحولالقرارا لجالومنظمةواععهعملعههو:المبيعات تخطعطتاريف.أ

.المبيعات مديرسعطرةتحتوموجههتدفجهديمثلالمبيعات تخطعطفإنلذلك.البيعععملعةإقفتلخلالمنواستاتدتهتالمتتحة
:المبيعات تخطعطأهمعة.ب
.المستقبيلفيتتبيعأنيجبالتيالواضحةبالخطوا الاملوحدا يزود-
تحقعقعلىتامل،للجمععمتوفرةلتصبيحمكتوبةطبيعقللتقتبلةوموضوععةواقاعة:مواصفتتهتخطةوضعخلالمنيأتيالمبيعات لتخطعطالنهتئيالشكل.البيعئةفيالمتغيرةللظروفللتكعفالمبيعات إدارةفيللاتملينيسمح-

.الأهداف
:المبيعات تخطعطمبررا .ج
.المستقبيلفيالإدارةتاملمتذاوتوصعفالقرارا منالاديدلاتختذفاتلةأداةيمثلالبيعاعةوالأنشطةالأعمتلتخطعط•
.فالامنجزهوومتانجتزهمتوقعمتمقترنةخلالمنالحتلعةالكفتءةلقعتسالفاتلةالطريقةتمثلالمبيعات وخططالأعمتلتخطعط•
.بهتالمكلفينالمسؤولعت إلىاستنتداا المبيعات إدارةفيالاتملينأنجتزلتقععمقتعدةتاتبر•
.الخطةتطويرعملعةفيمشتركتهمخلالمنالمبيعات مدراءوتحفعزتشجعععلىتقوم•
.أفضلبشكلمكوناتهتتفهمعلىالاملفريقتستعدالخطةتطويرعملعةلأنتالعمعةأداةالخطةتاتبر•
.الخطةهذهلتنفعذتوافرهتيجبالتيالمصتدرتحديديتمضوئهتعلىالتيالفرضعت منللتحققالجعدالطريقتاتبر•

.الأخرىرا للإداأوللمنظمةالاتمالاستراتعجيالتخطعطعنالجوهرناحعةمنيختلفلاالمبيعات لإدارةالاستراتعجيالتخطعطهدافأ:المبيعات لإدارةالاستراتعجيالتخطعطأهداف.د
.واضحبشكلالمبيعات إدارةرستلةأومهمةومارفةتحديد.•
..لتنفعذهالزمنيالإطتروكذلكالمبيعات إدارةأهدافتحديد.•
.المبيعات إدارةأهدافتحقعقفيالأستسيالدوريلاب.•
.تحدثأنممكنتغعيرا أيلمواجهةوالاستادادالمحعطةالبيعئةعواملمعالتكعفعلىالمبيعات إدارةمستعدةفيالأستسيالدوريلاب•
.السوقاحتعتجت وبينواهدافهتالمبيعات إدارةبينمتالفجوةتقلعلعلىيستعد•
التنفعذعملعةاثنتءتحدثقدالتيالأخطتءتقلعلخلالمنالمبيعات لإدارةالمتتحةوالمتلعةالبيشريةللمواردالأمثلاستغلالفييستعد•
.المبيعات زيادةوبالتتليالطلبوإثارةالزبائنجذبعلىتستعدالتيالمهتمعنواضحةفكرةخلق•



تخطيط المبيعات: أولاتابع

بانهعنهبرياأنويمكنوامكتنعتتهتالمنظمةأهدافبينالملائمةعلىبالمحتفظةويقومللمنظمةالأخرىللوظتئفالتخطعطعنالاتماطترهفييخرجلا:للمبيعات الاستراتعجيالتخطعط.أ
.لماتلجتهتالبيديلةأواللازمةالحلولعنوالبيحثالمبيعات إدارةعملبديمومةالمتالقةالمنظمةمشتكلتشخعصعلىتاملالتيالاملعةتلك-

(والخترجعةالداخلعةللاواملالاستراتعجيالتحلعلخلالمنالمشتكلتشخعص
.المرسومةالأهدافتحقعقنحوواتجتهتركعزنقطةتوفيرعلىالمبيعات إدارةيستعدللمبيعات الاستراتعجيالتخطعط-
للاستراتعجعت الاتمالسعتقوضمندمحدزمنيإطتروفقتكتعكعةأهدافلتحقعقأومتمرحلةأوختصظرفلمواجهةالمرحلعةوالأهدافوالسعتست والبرامجالخططعنعبيترةهو:للمبيعات التكتعكيالتخطعطتاريف.ب
.المبيعات إدارةعملظروفتتطلبيهتمرحلعةأوفرععةأوجزئعةأهدافتحقعقإلىيهدفوهوالمبيعات ،وإدارةللتسويقالاتمة

: أنواع التخطعط في المبيعات .5

الإدارا هذهتحققخلالهتومنالاتمةالأهدافنفسقتحقعإلىيساىمنهمتكلالأنالمبيعات واستراتعجعةالتسويقواستراتعجعةالمنظمةاستراتعجعة:منكلاا بينالالاقةفهميجب:المبيعات وخطةالتسويقخطةبينالالاقة.6
(تكتملعةعلاقة)وتجسدهتالتسويقخطةمنتشتقبدورهتالمبيعات خطةأنحينفيوتجسدهت،الاتمةالمنظمةخطةمنتشتقالتسويقخطةأنحعثأهدافهت،الثلاثة

المنظمة استراتعجعة

التسويقاستراتعجعة

المبيعات  استراتعجعة

تشتق وتجسد

تشتق وتجسد



.المختلفةالأنشطةلتنفعذوالمرشدالاتمالإطترتمثلالاستراتعجعةهذهلأنالاستراتعجعةتطويرهيالمنظمةداخلالأنشطةمنغيرهتأوللمبيعات كتنسواءللتخطعطالأستسعةالمهتمأحدى:البيعاعةالاستراتعجعةتطوير.7
:وهيالأمورمنالاديديتطلبللمنظمةالبيعاعةالاستراتعجعةلتطوير.البيعاعةالاستراتعجعةتطويرمتطلبيت .أ
.البيعاعةالمنتطقضمنهتومنالبيععووحدا أقستمجمععتغطيوالتيواضحبشكلالاتموإطترهتالاستراتعجعةماتلمتحديدSWOT).الراهنالوضععنواضحةصورةتكوين•
.المنظمةقبيلمنالماتمدةالساريةوالسعتست المتوقاةللمبيعات استنتداا وذلكوالإيرادا النفقت لتقديرالمبيعات معزانعةوضع•
.كفتءتهمومدىالبيععرجتلالسوقعة،الحصصالأسواق،المنتجت ،طبيعاة:ومارفةالبيعاعةالخطةصعتغةالىذلكسعؤديوالخترجعةالداخلعةالاواملجمععفحصباد•

تخطيط المبيعات: أولاتابع

:كتلتتليوهيوالضافالقوةنقتطتحديدالىيؤديالستبقةالنقتطتفحصوباد
:هيالمبيعات بإدارةالمتالقةالقوةنقتط

.(البيععرجتل)جعدةبعاعةقوىإمتلاك•
.المنتجت إنتتجمجتلفيوالتطويرالإبداعمجتلفيقتئدةالشركة•
.الجعدالشركةوضع•
.جعدةالسوقداخلالشركةسماة•
:هيالمبيعات بإدارةالمتالقةالضافنقتطأمت
.المنتفسينبأساترمقترنةالمنتجت أساترارتفتع•
المنتفسةاشتداد•
.والتبيتطؤالانحدارنحويتجهالمبيعات إدارةفعهتتاملالتيالمنظمةنمو•
.للمنظمةوالخترجعةالداخلعةالبيعئةفيالحتصلةللتطورا مواكبيينغيرالبيععرجتل•
.البيععلرجتلوتأهعلعةتدريبيعةبرامجوجودعدم•
البيععرجتلوبالأخصالإدارةهذهفيللاتملينواضحةغيرالمبيعات إدارةوبرامجأهداف•



همتلنجتحهتبمؤشرينتنحصرالمبيعات خطةب
السوقعةالحصةبعاهتالمتوقعالوحدا عددالمتوقع،المبيعات دخلالسنوية،المبيعات الفصلعة،المبيعات الاملخطةأهداف.المبيعات أهداففهم.
المستهدفةالسوقعةالقطتعت لتحديدالخططورسمواضحبشكلأهدافهتتحديدفيالمبيعات إدارةيستعدالمبيعات أهدافتمععز.المبيعات أهدافتمععز).
:يليمتبتحديدالمبيعات إدارةتقوملهتالزمنيالإطتروتحديدالمبيعات خطةإعدادمنالانتهتءبادالمبيعات خطةتنفعذمستلزمت ج
oاتبيتعهتيجبالتيوالقواعدوالإجراءا البرامج.
o.المادةالخطةوفقالمبيعات لإدارةالتنظعميالهعكلوضع.
oالبيععقوةوتاعيناختعتربرامجإعداد.
oوالتأهعلالتدريببرامجإعداد.
oالخطةلتنفعذاللازمةوالبيشريةالمتلعةالمصتدرتحديد.
oوالتنفعذالأداءعلىالرقتبعةالماتييروضع.

تخطيط المبيعات: أولاتابع

بأفضلالخطةإخراجإلىيؤديالذيشكلبالهعكلتهتإعتدةأوالخطةتطويرفييستعدالذيالأمرالتنفعذيةالنتحعةمنالخطةملائمةمدىعلىالوقوفبهدفالتنفعذعملعةقبيلالخطةاختبيتروهو:المبيعات خطةاختبيتر.8
.ممكنةحتلة



تنظيم المبيعات: ثانيا

والأسبابالمفهومالمبيعاتتنظيم(1
المناسبالتنظيميطالمخطورسمتحديدفيالنظمنظريةعلىيستندالمبيعاتادارةومنهاادارةلأيالإداريالتنظيمان
أهدافهاموعةمجلكلويحددمجاميعشكلعلىالأعمالتجميعخلالمنالعاملينبينالعملوتنظيمتقسيمإلى

واللجانالوحداتاموالاقسالشُعبعلىالمجاميعهذهتوزيعيتمذلكوبعدلهم،والمسؤولياتالصلاحياتوتحديد
المكلفينالمهامتأديةمنوايتمكنلكىالعاملينهؤلاءلدىتوفرهايجبالتيوالمواصفاتالمعاييرمنالعديدالىاستنادا
فرعيةانظمةعدةمنتكونيالذيالكبيرالتسويقيالنظاممنفرعيمثلالمبيعاتلإدارةالإداريالتنظيم.عاليةبكفاءة

ترتيبفيهايتملتىاالعمليةتلكعنعبارةهوالتنظيمان.اهدافهالتحقيقومتكاملمتفاعلبشكلتعملالتيو
.المواردلتلكاستخدامأفضليحققالذيبالشكلالخاصةالموارد

الأنشطةوتجميعالعاملينأوالأفرادبينالأعمالوتوزيعالنظاملأجزاءالتوليفةأنهعلىيعرف:المبيعاتتنظيممفهوم(أ
ووضعقيةوالأفالرأسيةالعلاقاتتحديدوكذلكعملوحدةأوقسمأوخاصةإدارةإلىمنهاكلواسنادمجموعاتفي

إلىالوصولبهدفلالعمإجراءاتوتبسيطوالمسؤوليات،الصلاحياتوتحديدالوظائفوتوصيفالتنظيميالهيكل
.ممكنةوتكلفةوقتبأقلالمحددةالأهداف



تنظيم المبيعات: ثانياتابع

دارةإبهاتتعاملالتيالمنتجاتوتنوعزيادة
.المبيعات
يعاتالمبإدارةمعهمتتعاملالذينالزبائنحجم

.ينةمعزمنيةفترةخلالإعدادهمفيالزيادةومقدار
بمنتجاتهاخدمتيتمالتيالجغرافيةالمناطقاتساع

.المنظمة
جديدةبيعيةمناطقدخول.
قائمةكانتبيعيةمناطقمنالانسحاب.
تلفةمخمناطقفيجديدةبيعيةنقاطاستحداث.
فسيةتناميزةلتحقيقالمنافسةقطاعاتدخول.

:اومنهالتنظيملاعتمادالمنظماتتدعومبرراتأوأسبابعدةهناك:للمبيعاتالتنظيمأسباب(ب

ديدةجبيعيةكفؤةبشريةعناصرلتوظيفالحاجة.
الالاتصوسائلعلىوأثرهالتكنولوجيالتطور.
تحقيقعلىتؤثرالتيوالخارجيةالداخليةالعواملطبيعة

.المبيعاتإدارةأهداف
المبيعاتإدارةوأهدافاستراتيجية.
الجماعيةالإدارةتحقيق.
المنتجاتحياةدورةقصر.



تنظيم المبيعات: ثانياتابع

الأهدافقيقتحعلىمؤثرةعواملمنيحيطهاماعنالكافيةالمعلوماتلديهاسيكونالإدارةإن:الأهدافتحديد•
العملدليلالأهدافتعتبرلذلكالتنظيم،الهيكلورسمالتنظيمعندعليهاالاعتماديتمسوفالمعلوماتهذهوأن

.بيعيةقوىمنوالعاملينالتنظيمأداءلتقييممهمامعياراً يعتبرتحقيقهاوأنلهومرشداً 
البيع،أنشطةمتنظيفيمهماً دوراً تلعبالخطةوهذه،ومحددةواضحةالخطةتكونأنيجب:العملخطةتحديد•

علىيؤثرسوفدفالههذافإنالبيعيةالنقاطعددزيادةفيالمبيعاتادارةأهدافلتحقيقالخطةكانتإذافمثلاً 
.الإدارةلهذهالتنظيمالهيكل

أنيجبالتيالوظائفبتوصيفالمبيعاتإدارةتقوم:التنظيميالهيكلمنهايتكونالتىالأقسامأوالوحداتتحديد•
الهيكلداخلتعينهمرادالمالأفرادومؤهلاتومواصفاتهاموقعهاوتحديدالعلاقاتوطبيعةالتنظيميالهيكلفيتكون

إلىأكبربشكلالحاجةهروتظبالتشعب،يتصففانهالتنظيميالهيكلفيكبيرالوحداتعددكانوكلماالتنظيمي،
.وغيرهاوالمرؤوسالرئيسوالعلاقات،والتفاعلالتكاملوتحديدالتنسيقعملية

.التنظيمقبلماإجراءات(أ
:المبيعاتتنظيمإجراءات(2



:التنظيمقبلماإجراءات/تابع
.(الدنياالإدارةوسطىالالإدارةالعلياالإدارة)هيمستوياتثلاثإلىالإداراتتقسيميتم:الإداريةالمستوياتتحديد•

يرجعونالتيلجهةاعنالكافيةالمعلوماتلديهميصبحاللذينالمرؤوسينهمومنالرئيسهومنيحددالتقسيمهذا
.1فييساهمالتقسيماهذ.تنفيذهاوكيفيةوالتعليماتالأوامرواستلامتلقىفيمرجعيةبمثابةلهموتكونإليها

2.

عدمأوالمركزيةلفهومهاتبنيومدىالإدارةلفلسفةاستناداً الصلاحياتتحديديتم:والمسؤولياتالصلاحياتتحديد•
مفهومتعتمدالمبيعاتإدارةكانتفإذاالإداريالنمطمنالنوعينبينمايجمعآخرشكلأيأوالإدارةفيالمركزية
شخصأوواحدةبإدارةتنحصرالقراراتجميعفإنوبالتاليبهامحصورةتكونالصلاحياتجميعفإنالإداريةالمركزية
لصلاحياتلاستناداً جهةمنأكثرقبلمنتأخذالقراراتفإنالإدارةاللامركزيةمفهومتتبعكانتاذاأماواحد

حصراالمبيعاتيرمدلدىالقراراتفإنالإداريةواللامركزيةالمركزيةالمفهومينبينماتدمجكانتإذاأما.لهاالمخولة
.العملبيعةوطلبيئةاستناداالإدارةهذهداخلوالوحداتالأقسامعلىالصلاحياتحسبتوزعالأخرىالقراراتوبينما

تنظيم المبيعات: ثانياتابع



تنظيم المبيعات: ثانياتابع

ماحسبكلاً تهدفةالمسالبيعيةوالحصصفيهايعملونالتيالمناطقحسبيكون:البيعيةالقوىأهدافتحديد•
.المبيعاتميزانيةضمنلهخطط

فردكلوالمسؤولياتالصلاحياتتحديدعلىالمبيعاتإدارةتعمل:البيعيةللقوىوالمسؤولياتالصلاحياتتحديد•
عملهضمنحركللتلهالممنوحةالمرونةومقدارعنهالمسؤولومنعملهونطاقحدوديعرفلكيالإدارةهذهفييعمل
.الآخرينبأعمالالتدخللعدمالأهميةبالغيكونبالتحديدوهذا
الأخرىوالإداراتالعليارةالإدابينماالعلاقاتتحديدإجراءاتتعتبر:البيعلقوىوالأفقيةالرأسيةالعلاقاتتحديد•

المسؤولةالجهةوهالمبيعاتمديرأناعتبارعلىالمبيعات،إدارةومنهاإدارةكلبهاتقومالتيالمهمةالإجراءاتمن
.الإدارةهذهرأسيمثلفهووبالتاليالمنظمةداخلالميعاتانشطةعنالأولى

:البيعقوىتنظيم.ب



والمسؤوليات،ياتالصلاحتحديدالوظائف،وتوصيفالأهدافتحديدمنالانتهاءيعد:التنظيميالهيكلتصميم•
هيكلفيذلكمثيلبتالمبيعاتإدارةتقوموتقسيمها،الأعمالوتجميعوالأفقية،الرأسيةالعلاقاتنوعيةوتحديد
.العملحدودالعمل،وحداتالأقسام،الإداراتعددذلكإلىاستناداً يقسمتنظيمي

معالتنظيميالهيكلضمنيتدليلبإصدارالمبيعاتإدارةتقومالتنظيميالهيكلتصميمبعد:التنظيميالدليلإصدار•
.للعاملينبالنسبةأهميةذاتالدليلهذايعتبرفيهإدارةلكلموجزشرح

تنظيم المبيعات: ثانياتابع

:التنظيمالهيكلإعداد.ج



:المبيعاتتنظيموفوائداهداف(3
:المبيعاتتنظيمأهداف(أ
المبيعاتإدارةعملعلىالمؤثرةوالداخليةالخارجيةالعواملمعالتكيف.
الوظائفبينوالازدواجيةالتداخليمنعالذيبالشكلالمبيعاتإدارةفيوعاملإدارةكلعملوإطارحدودتحديد
.العاملينأو
وظيفةكلبهاتقومأنلابدالتيللمهاموصفخلالمنالوظائفتوصيف.
البيعقوىوتعييناختيارعلىيساعدمماالوظائفتلكلشغلاللازمةالمؤهلاتتحديد.
والخارجيةالداخليةالبيئةمنالتشويشعلىالقضاء.
والأفرادوالوحداتالأقسامالإداراتتخصصتحديد.
التنظيمداخلالمختلفةوالإداراتالعاملينبينماالعلاقاتتحديد.
المبيعاتإدارةداخلالإداريةالمستوياتمختلففيالعاملينوتحضيرمراقبة.
المستهدفةالأسواقفيالمبيعاتإدارةضمنقسمكلعملمجالتحديدعلىالمساعدة.

تنظيم المبيعات: ثانياتابع



يساعدًعلىًانسيابيةًالعملًبشكلًيمكنًمنًمواجهةًالمنافسينًوالصمودًأمامهم.
ًالمبيعاتًعلىًالتنويعًفيًأعمالهاًمنًخلالًتنوعًالمنتجاتًأوًالأسواقًوالمناطقادارةيساعد.

تنظيم المبيعات: ثانياتابع

:المبيعاتتنظيمهدافأ(أ/تابع

ناجحالتنظيمهذايكونأنالمهموإنماأعمالهابتنظيمالمبيعاتإدارةتقومبأنالعبرةليس:المبيعاتتنظيمفوائد(2
:يليمايحققأنيجبفإنهوبالتاليمتعددةفوائدلهالجيدالتنظيمفإنلذلكوفعال
oفيهاوالعاملينالإدارةوأعمالأنشطةتحديد.
oودقيقجيدبشكلوالأعمالالأنشطةتوصيف.
oوالمسؤولياتالصلاحياتتحديد.
oالمطلوبةوالمؤهلاتالاختصاصاتتحديد.
oوالمتابعةالجيدالإشرافتحقيق.
oالمناسبالمكانفيالمناسبالشخصوضع.



oوالمرؤوسينالرئيستحديد.
oوتقسيمهاالأنشطةأوالأعمالتجميع.
oالأعمالفيوالازدواجوالتضاربالتداخلمنع.
oوالمتابعةالرقابةعمليةيسهل.
oوالجهدالتكاليفتقليل.
oالعاملينتحفيز.
oالمطلوبةالمهاراتيمتلكوناللذينالبيعرجالتوظيف.
oكفؤشكلبالزبائنحاجاتتلبيةعلىالعاملينيساعد.
oسلساوسهلبشكلالاتصالتحقيق.

: فوائدًتنظيمًالمبيعات( 2/تابع
تنظيم المبيعات: ثانياتابع

oةالمطلوببالسرعةوالتعليماتالأوامراستلام.
oبسرعةالعلياللإدارةالمعلوماتإيصال.
oالأهدافتحقيقعمليةيسهل.
oوالقواعدالبرامجتطبيقعمليةيسهل.
oمماالمختلفةيةالبيئلعواملوالتكييفبالمرونةيتصف

.أهدافهاتحقيقعلىالمنظمةيساعد



تنظيم المبيعات: ثانياتابع

:المبيعاتإدارةتنظيمأسس(4
الجغرافيالتنظيم.
السلعيالتنظيم.
الزبائنوفقالتنظيم.
الوظيفيالتنظيم.
الاتصالوسائلحسبالتنظيم.
المركبالتنظيم.

ادارةداخلةالمختلفالأنشطةعلىالمبيعاتتنظيميؤثر
:لتالياالشكلخلالمنذلكتوضيحويمكنالمبيعات

:بيعاتالمتنظيمتأثير(3



البيعيةاختيار وتوظيف القوى: ثالثا

الأخصوعلىالفائقةوالعنايةالجهدالمبيعاتمديرمنيتطلبللعملالمناسبينالبيعرجالاختيارعمليةإن
كلوسعيتسويقيةوالالصناعيةالمنظماتعددوازديادوأصنافهاالمنتجاتتنوعإلىنتيجةوذلكالحاضرالوقتفي

ظروفاجهةموًعمليةتعتبرلذلكالأخرى،المنظماتأهدافحسابعلىكانوانحتىأهدافهاتحقيقإلىمنها
منيتمكنوالكيبيعالرجاللاختيارمحددةمعاييروضعيتطلبوالتيوالحساسةالصعبةالأعمالمنوالمنافسةالسوق

والتسويقيةالصناعيةظماتالمنأنشطةصموديمثللأنهالزبونعلىالحاضرالوقتفيالتركيزلأنالزبائنحاجاتتلبية
بعدماخدماتتقديملىوعالزبائنورغباتحاجاتعلىترتكزبيعيهاستراتيجيةتطويرإلىالمنظماتهذهدفعمما

.البيع



.البيعيةافالأهدلتحقيقالبيعرجالمنتوظيفهالمطلوبالعددالمبيعاتإدارةتحدد:الأولىالخطوة
.يشغلوهاسوفالتيالوظيفةفتوصيإلىاستناداتعيينهمالمطلوبالبيعرجاللدىتوفرهاالمطلوبالمواصفاتتحدد:الثانيةالخطوة

منالمطلوبالعدداختيارثمومنالمؤهلاتفحص،اختبارمقابلةالمطلوبةبالإجراءاتالقيام:الرابعةالخطوة•
الشخصيةختباراوكذلكالسابقةخبراتهمعلىالاطلاعيتمكذلكالمطلوبةالمواصفاتمنأكثرتتوفرالذي

.سابقاً إجراءهتمماحسبالمستوياتعددإلىيقسمونثمومنوالذكاء،

.سابقاً حددماإلىاستناداً المتقدمينمنعددطلباتقبولالثالثةالخطوة

المطلوبالعدداختيارعمليةتتضمنوالتيالأساسيةالخطوةتعتبرالأخيرةالخطوةوهيالخامسةالخطوة•
يتمثمومنبهيكلفونماازانجعلىقادرينبأنهمالمبيعاتلإدارةانطباعأعطتوالتييمتلكوهاالتيوبالمواصفات

خصائصوتنظيمية،تحليليةمهاراتالمبيعات،كفاءة)علىتعتمدالبيعرجالاختيارإجراءاتإن.توظيفهم
.وغيرهاالجهد،المناطق،السلعحسبالبيعبرجلتوفرهايجبأخرى

:  احلإنًعمليةًاختيارًرجالًالبيعًتتضمنًخمسًمرً
البيعيةاختيار وتوظيف القوى: ثالثا



البيعيةاختيار وتوظيف القوى: ثالثا

قدلأنهاالداخليةرصالفمنأكثرالأحيان،أغلبوفيالبيع،رجالالإختيارالخارجيةالفرصإلىالمبيعاتإدارةتنظر
عملهم،مجالفيدعونمبكانوالوحتىبيعرجاللتوظيفالمطلوبةوالقدرةالكفاءةإدارتهافيالعاملينلدىتجدلا

منلهابدلاالمبيعاتإدارةفإنلذلك.المرغوبينالبيعبرجالتتوفرأنيجبالتيالخاصةالمواصفاتإلىيعودالسبب
إجمالهايمكنالبيعيةالقوىمصادران.جيدينبيعرجالعلىخلالهامنتحصلأنيمكنالتيالمصادرجميعفيالبحث

:التاليالنحوعلى

فيالحاضرالوقتفيملونيعالذينالافرادجميعالبيعلرجالالداخليةالمصادرتشمل:البيعيةللقوىالداخليةالمصادر(أ
ومثال.اخرىمرةيهافالعملالىالعودةفيرغبةولديهمالسابقفيفيهايعملونكانواالذينالافرادوكذلكالمنشأة

المصادرضمنيدخلاكم.المبيعاتفيالدوريةاوالموسميةالتغيراتبسببالمنشأةعنهماستغنتالذيناولئكذلك
معروفونولكنهمكان،سببلايتعيينهميتمولمالسابق،فيالمنشأةفيللعملتقدمواالذينالبيعرجالايضاالداخلية

.المنشأةفيحاليايعملونافرادمنجيدةبصورة

البيعاعةالمصتدر الخترجعة للقوى ( بالبيعاعةالمصتدر الداخلعة للقوى ( أ



وذلك،البيعيةالقوةعلىللحصولالخارجيةالمصادرالىالتسويقيةالمنشآتتلجأ:البيعيةللقوىالخارجيةالمصادر(ب
للعملالمطلوبينرادالافتوفيرفيالذاتيالاكتفاءلهاتحققلاقدللمنشأةالداخليةالمصادرأنمنهاعديدةلأسباب
علىالحصولفانذلكالىاضافةعالية،بكفايةالعمللأداءاللازمةوالمؤهلاتالمهاراتجميعفيهمتتوافربيعكرجال
غيرتكونقدجديدةراتومهابخبراتالمنشأةفيالبيعيالجهازتدعيمفييسهمالخارجيةالمصادرمنالبيعيةالقوى
المصادرمنالبيعيةىالقوًعلىالحصولان.نفسهالمطلوببالمستوىفيهاحاليايعملونالذينالافرادفيمتوافرة

القوىعلىالحصولحالةفيتتحملهاالتيالنفقاتمنأكثروتدريبواختيارتعييننفقاتالمنشأتيكلفالخارجية
بعضوفي،اكبرجهداوًاطولوقتاتتطلبوالتدريبوالتعيينالاختياراجراءاتانكما.الداخليةالمصادرمنالبيعية

علىفإنولهذاليها،عالحصولفيترغبالتيالكفاءةبنفسالمطلوبينالافرادعلىالمنشأةتحصللاقدالحالات
حجمدقيقةبصورةتحددانايضاوعليها،البيعيةالقوىعلىالحصولفيالخارجيةالمصادرإلىاللجوءتقليلالمنشآت

الخارجيةالمصادراهمتييأوفيماسدىجهودهاتضيعولاتتحملهاالتيالتكاليفتخفضلكيالمطلوبةالكوادرونوع
:البيعيةللقوى

البيعيةاختيار وتوظيف القوى: ثالثا



البيعيةاختيار وتوظيف القوى: ثالثا

تكونعندمتالعهتالمنشآ لجأوت،البيعاعةالقوىتوفيرمصتدرمنهتمتا مصدراا ،والماتهدكتلكلعت التالعمعةالمؤسست تاد:التالعمعةالمؤسست •
.المبيعات اعمتلفيمتخصصةمعةعلمؤهلا يمتلكونولكن،البيعايالاملفيستبقةخبرا بدونالبيعايالجهتزفيافرادتاعينلقبيولاستادادعلى
علىتاتمدالتيالاعمتلمنشآ تخططولهذا،التالعمعةالمؤسست فيالدراسعةالسنةنهتيةوهوماينوقتفيللاملالأفراديوفرالمصدرهذاان
تدريببرامجمحتويا لفهمبييرةكبقتبلعةالتالعمعةالمؤسست خريجوويمتتز.سنةكلمنالصعففصلفيالجددالبيععرجتلتدريببرامجالمصدرهذا
.عتلعةبكفتيةالتحتقهمباداعمتلهماداءفيويتقدمون،كبييرةبسرعةالبيععفن
،والذهنعةالجسمعةوطتقتتهيالدراسومؤهلهخبراتهمنوتتأكدالوظعفةطتلبمؤهلا بتحلعلعتمةبصورةالتشغعلمكتتبتقوم:التشغعلمكتتب•

وشروطالمتتحةبالوظتئفةالوظعفطتلبتارفكمت.ذكرهتالتيالمالومت صحةمنالتأكدبهدفالمتقدمالعهتاشترالتيبالجهت بالاتصتلوتقوم
ثم.المنشأةاختعترريةحلهوتتركعمل،مجتلا فعهتالتيالمنشأ عنالأخرىالمالومت منوغيرهتالترقعةوفرصالاجرةاوالراتبومقدارالامل
مناجوراالختصةالتشغعلكتتبموتتقتضى.التشغعلمكتبالىالمنشآ قدمتهتالتيالاحتعتجت ضوءفييختترهتالتيالمنشأةالىبتقديمهتقوم
.تقدمهتالتيالخدمت مقتبلالمنشأةمناوالوظعفةطتلب

الحصولفيخدامالاستالواساةالاستلعبمنالاخرىالاعلانوستئلمنوغيرهتوالتلفزيونوالاذاعةوالمجلا الصحففيالاعلانيادالاعلان•
توافرهتالمطلوببرا والخوالمؤهلا الاملوشروطالشتغرةالوظعفةطبيعاةعنواضحةفكرةياطيالاعلانان.الحتضرالوقتفيالبيععرجتلعلى
الافراديتمكنكمت.مارفتهتالضروريمنانالمنشأةترىالتيالاخرىالمالومت منوغيرهت،يجعدهتالتيواللغت المتقدمجنسوتحدد،المتقدمينفي
فيتحددكمت.لاملباالتحتقهبادالمتقدمعلعهتيحصلانيمكنالتيالأخرىوالامتعتزا والالاوا الاجوراوالراتبمارفةالاعلانخلالمن

.التتريخذلكباددتر التيالطلبيت ترفضانالمنشأةوعلى.التاعينطلبيت خلالهتتقبيلالتيالزمنعةالمدةوتذكرالاملظروفالاعلان
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فيياملونالذينالبيععرجتللالخمنفعهتللاملالمطلوبينالبيععرجتلعلىالحصولفيالاحعتنباضفيالمنشآ باضتاتمد:المنتفسةالمنشآ •
فينفسهتالسلعنفسعببيعيقومونكتنوافقد،الاملعنغزيرةومالومت واساةخبرا يمتلكونلانهملديهتللاملللانتقتلالمنتفسةالمنشآ 
.المنتفسةالمنشآ فيعملهمخلالمشتبهةاسواقفياونفسهتالاسواق

الحصوليتمالذينبيععالرجتلان.المنتفسةغيرالاخرىالمنشآ منالبيععرجتلعلىتحصلانالمنشأةتستطعع:المنتفسةغيرالأخرىالمنشآ •
البيععاعمتلفيخبرةيمتلكونمانهالا،بتسويقهتالمنشأةتقومالتيالسلععنالمطلوبةوالمارفةالخبرةلديهمتتوافرلاالمصدرهذاخلالمنعلعهم
انالادارةعلىويتاين.بالتدريتكتلعفتخفضانذلكنتعجةوتستطعع،لتدريبيهمالمطلوبوالجهدالوقتاختصترمنالمنشأةيمكنالذيالامر
باداءقعتمهميضمنلافعهتياملونكتنواالتيالمنشآ فيالسلعبععفيمنهمالمطلوبةالاعمتلاداءفيالبيععرجتلكفتيةانالاعتبيتربنظرتاخذ
.فعهتاعمتلهمسعزاولونتيالوالاسواقوالاملاءبالسلعلجهلهمنظرالديهمكتنتالتيالكفتيةمستوىبنفسبالمنشأةالتحتقهمبادالبيععاعمتل



عنراضيالمشتريمنيجعلالجيدالبائعوتقنياتوشخصياتمختلفةمهاراتتتطلبالبيععمليةإن
تعتبرالمهمةهذهلمثإن.الشراءوتكرارالبيععمليةفيالمهمةالأحكاممنتعتبرالمسألةهذهعنشرائه،قرار

مركبةوظيفةهيعالبيعمليةأنمعروفهووكماالمهمة،ركائزهاأحدالبيعرجليكونالتيالبيععمليةأساس
.الأخرىالوظائفعنمختلفةومهاراتأساليبوتتطلبفيهاشخصأوجهةمنأكثرلاشتراك
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:مايليالمواصفاتأهمبينمنالبيعرجلبهايتصفأنيجبمواصفاتعدةهناك
.داءالأفيالكفاءةمستوى

.يةعالومهارةوتجربةخبرةذا
مواصفات 

رجل

البيع

.لهعمفيومجتهدمثابر

.والبدنيةليةالعقوبقدراتهبنفسهواثق

.منضبطًومتحمسًفيًعمله

.عملالقدرةًعلىًالتكييفًمعًظروفًال

.ونالزبمعللتعاملاللازمةالمرونةلديه

.البيعرجلعمللطبيعةمناسبعلميتأهيللديه

.العملفيتواجههالتيالمشاكلحلعلىقادر

متعلمًوواسعًالاطلاع



شكرا 

على حسن 
الإصغاء والمتابعة


