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محتويات المحاضرة

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة

ولا تحفيز رجال ألبيع
 
بعاد)أ

 
(ألمفهوم وألا

نظام تحفيز رجال ألبيع: ثانيا

نوأع ألحوأفز: ثالثا
 
أ



معتتفاعلالتياشرةالمبالواجهةفهي.التجاريةوالمؤسساتالشركاتنجاحفيالعناصرأهممنتعُتبرالبيعقوى
بالشكلالعملسيرلضمانعمليةفقطليسالبيعقوىوتقييمرقابةإن َّ.والربحيةالتسويقيةالأهدافتحقيقعلىوتعملالعملاء

وتقييمرقابةكيفيةستعرضسنالمحاضرة،هذهفي.وتطويرتحسينإلىتحتاجالتيالمجالاتلتحديدأداةأيضًاولكنهاالصحيح،
.المبيعاتفعاليةوزيادةالعامالأداءتعزيزفيالتقييمهذاوأهميةفعال،بشكلالبيعقوى

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة



الأهدافتحقيقوضمانالمبيعاتفريقأداءمتابعةإلىتهدفالتيوالإجراءاتالأنشطةمجموعةتعني:البيعقوىعلىالرقابة(أ
.الحاجةعندالتصحيحيةالإجراءاتواتخاذمسبقًا،الموضوعةبالمعاييرمقارنةوالنتائجالأنشطةقياسخلالمنالرقابةتتم.المحددة

رقابة قوى البيع: أولا

:يليفيماالبيعقوىعلىالرقابةأهميةتتمثل:البيعقوىرقابةأهميةب
.بكفاءةتحقيقهامانوضالبيعيةالأهدافتحقيقنحوالتقدمقياسفيالرقابةتساعد:البيعيةالأهدافتحقيقضمان.1

.اللازمالدعموتقديماتالمبيعمندوبيلدىوالضعفالقوةنقاطتحديدعلىالرقابةتعمل:والجماعيالفرديالأداءتحسين.2

.احةالمتالموارداستغلالوتحسينالهدرتقليليمكنالأداء،تحليلخلالمن:التشغيليةالكفاءةتعزيز.3

.العملاءلاحتياجاتوالاستجابةالبيعيةالخدمةجودةمراقبةعبر:العملاءرضاتعزيز.4

.الفعليالأداءعلىمبنيةاستراتيجيةقراراتاتخاذعلىالإدارةتساعددقيقةبياناتتقديم:القراراتخاذدعم.5



(.إغلاقَّالصفقات،َّجودةَّالخدمة،َّومعدلالبيعيةمثلَّالأهدافَّ)وضعَّمعاييرَّواضحةَّومحددةَّلتقييمَّالأداءَّ: تحديد المعايير.1

:البيعقوىرقابةعمليةخطوات.ج

.اللازمةالبياناتلجمعCRM))العملاءعلاقاتإدارةونظمالاستبيانات،،البيعيةالتقاريراستخدام:البياناتجمع.2

.الفجواتلتحديدالمحددةالأهدافمعالفعليالأداءمقارنة:الأداءتحليل.3
الاستراتيجياتعديلتأوالمهام،توزيعوإعادةالتدريب،تشملالأداءلتحسينخططتنفيذ:التصحيحيةالإجراءاتاتخاذ.4

.البيعية
.الأداءعلىتأثيرهاومتابعةالتصحيحيةالإجراءاتتنفيذضمان:المستمرةالمتابعة.5

رقابة قوى البيع: أولاتابع



:البيعقوىرقابةوأساليبأدوات.د
:أدناهموضحهووكماالبيعرجالتحفيزفيالاهميةبالغدورللتحفيزإن

.ةالبيعيالإنجازاتعنتفاصيلتقدمالتيوالجماعيالفرديالأداءتقاريرتشمل:البيعيةالتقارير.1

.الإيراداتفيالنمومعدلالصفقة،إغلاقمعدل.الجددالعملاءعدد:مثلالرئيسيةالأداءمؤشرات.2

.يالمستقبلأدائهملتحسينأدائهمعلىبناءًَّالبيعلرجالمنتظمةملاحظاتتقديم:الراجعةالتغذية.3
.همأنشطتوتحليلتسجيلخلالمنالمبيعاتمندوبيأداءمراقبةتسهّلCRM):)العملاءعلاقاتإدارةبرامج.4
.ةالرقاباستراتيجياتمنكجزءالمتفوقينللمندوبينحوافزأومكافآتتقديم:والتشجيعالتحفيز.5
.الأهدافمعمتماشيًاالفريقبقاءلضمانبانتظامالبيعيالأداءمناقشة:الدوريةالاجتماعات.6

رقابة قوى البيع: أولاتابع



:البيعقوىرقابةتحديات.ه

.موسةملغيرالجوانبهذهتكونحيثالعملاء،معالعلاقاتأوالخدمةجودةمثل:الجوانببعضقياسصعوبة.1

.نفسيةمقاومةإلىيؤديمماالتدخل،منكنوعالرقابةالبيعرجالبعضيواجهقد:التغييرمقاومة.2

.التقييمدقةعلىيؤثرقدالبياناتجمعنظمضعف:الدقيقةالبياناتنقص.3

.الحافزوفقدانالفريقإرهاقإلىذلكيؤدي:واقعيةغيرمعاييرتحديد.4

رقابة قوى البيع: أولاتابع

.الكبيرةالبيعيةالفرقفيخاصةكبيراً،وقتًاتستهلكقدالرقابة:الزمنيةالتكاليف



البيعىقو رقابةعمليةلتحسيناستراتيجيات.و
.للتنفيذوقابلةمحددةجبرامالىوترجمتهالنظامهذاصياغةبكيفيةيرتبطالتحفيزنظامنجاحإن

.وتحليلهاالبياناتجمعتسهلالتيCRMبرامجمثل:الحديثةالتكنولوجياتبني.1
.التزامهملتعزيزالرقابةمعاييروضعفيالمندوبينمشاركة:المبيعاتفريقإشراك.2

.المطلوبةالمعاييرتحقيقعلىالمبيعاتفريقتدريب:التدريبتقديم.3 .المطلوبةالمعاييرتحقيقعلىالمبيعاتفريقتدريب:التدريبتقديم.3

رقابة قوى البيع: أولاتابع



.ابتحسينهيسمحمماالمبيعات،مندوبيأداءفيوالضعفالقوةنقاطتحديدعلىيساعد:الأداءتحسين

.فائدةأقصىتحققالتيالأنشطةعلىالتركيزللإدارةيتيح:الإنتاجيةتعزيز
.العامةالمبيعاتبخططوربطهاالبيعيةالأهدافتحقيقمدىتتبععلىالتقييميساعد:الأهدافتحقيق

.النتائجحقيقلتالمسؤوليةمنبمزيدالفريقيشعرللأداء،واضحةمعاييروضعخلالمن:والمساءلةالشفافيةتعزيز

والمعاييرالمؤشراتمنمجموعةعلىناءًَّبالمبيعاتمندوبيأداءلقياستُُرىتحليليةعمليةهوالبيعقوىتقييم:البيعقوىتقييم(أ
.بيعاتالممندوبويقُدّمهالذيالعملجودة.والجماعيالفرديالأداء:علىالتقييميرُكز.مسبقًاتُحددالتي

.العملاءمعالعلاقاتإدارةفيوالكفاءةالبيعيةالأهدافتحقيق

تقييم قوى البيع: ثانيا

البيعقوىتقييمأهمية(ب



عالبيقوىتقييممعايير(ج
:أبرزهاومنالمبيعات،مندوبيأداءلتقييممختلفةمعاييرالمؤسساتتستخدم

:الكميةالمعايير.1
معينةفترةخلالالمبيعاتمندوبيحققهاالتيالمبيعاتإجمالي:المبيعاتحجم.
جذبهمالمندوباستطاعالذينالعملاءعدد:الجددالعملاءعدد.
المحاولاتعددإلىالناجحةالصفقاتنسبة:الإغلاقمعدل.
:النوعيةالمعايير.2
العملاءمعالمندوبتعاملكيفية:الخدمةجودة.
الأخلاقيةوالمعاييربالمواعيدالالتزام:العملفيالاحترافية.
والإقناعالتفاوضمهارات.

:الكفاءةمعايير.3
الصفقةلإتمامالمستغرقالوقت.
الفعليالأداءإلىالمحددةالأهدافتحقيقنسبة.

تقييم قوى البيع: ثانياتابع



:العلاقاتبناءعلىالقدرة.4
المقدمةوالخدماتالأداءعنالعملاءرضامدىقياس:العملاءرضا.
السابقينالعملاءمنالشراءتكرارمدىمتابعة:العملاءالولاء.

تقييم قوى البيع: ثانياتابع



العلاقة بين الرقابة والتقييم: ثالثاً

:والتقييمالرقابةبينالتكامل(أ
.اللاحقالتقييمعمليةيدعممماالفورية،البياناتجمععلىتساعد:التنفيذأثناءالرقابة
.تحسينإلىتحتاجالتيالجوانبويحددللأداءشاملاًَّتحليلاًَّيوفر:التنفيذبعدالتقييم
.والطويلالقصيرالمدىعلىالأداءتحسينتتيح:المستمرةالراجعةالتغذية

:والتقييمالرقابةبينالفرق(ب



شكرا 

على حسن 
الإصغاء والمتابعة


