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 (المحاضرة الثالثة عشر  )

  استراتٌجٌات المبٌعات

 :أهداف المحاضرة 

 

 

 

 

 

 

 :محتوٌات المحاضرة 
 

  :مقدمة

 .  وظٌفة البٌع  :أولا

  .إدارة النشاط البٌعً  :ثانٌا

 .إدارة قوى المبٌعات  :ثالثا

 :مقدمة 

 ،  ٌقصد بالتروٌج المباشر أو الاتصال الشخصً هنا إدارة المبٌعات بصفة أساسٌة •
وهً تعتبر بحق العمود الفقري لإدارة التسوٌق بالنسبة لمعظم المنتجات 

 .الصناعٌة و الاستهلاكٌة
 

 ولأجل الوقوف على هذا النشاط الحٌوي والهام، فسنتناول الموضوع من خلال  •
 .كل من وظٌفة البٌع، وإدارة النشاط البٌعً، وأخٌرا قوى البٌع

 

 

 

 

 

 

 .جعريف بوظيفت البيع وبلورة الأنشطت الأساسيت المنضويت ضمنها  .1

 .فهم وإداراك الطالب لإدارة النشاط البيعي بمراحلها وخطواجها المخحلفت  .2

 .فهم وإداراك الطالب لإدارة قوى المبيعاث بمراحلها وخطواجها المخحلفت . 3
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 وظٌفة البٌع : أولا 
 

:  ـ تعرٌف وظٌفة البٌع1

 ٌقصد بوظٌفة البٌع الانشطة التً ٌقوم بها رجال البٌع اللذٌن ٌنظر الٌهم باعتبارهم وسطاء اتصالات 

كما أهم ٌمدون المنظمة بمعلومات عن السوق والمنافسٌن وغٌر ذلك من . بٌن الشركة والعملاء

 .الموضوعات المفٌدة للمنظمة وإدارتها التسوٌقٌة

 :المراحل الأساسٌة لوظٌفة البٌع- 2

 : ٌمكن تقسٌم وظٌفة البٌع التً ٌقوم بها رجال المبٌعات إلى خمسة مراحل هً

:  دراسة سوق العملاء- أ

ٌقوم رجل البٌع بدراسة السوق وتحدٌد المتغٌرات التً تؤثر فً حجم  ونوعٌة الطلب على المنتج 

 . والقٌام بالتنبؤ بالطلب فً ضوء مختلف الظروف التسوٌقٌة

 :تحدٌد استراتٌجٌات التعامل- ب

 ٌقوم رجل البٌع بتحدٌد استراتٌجٌات التعامل مع العملاء الحالٌٌن  والجدد فً ضوء دراستهم لهؤلاء 

: العملاء ضمن الخطوة السابقة، ومن تلك الاستراتٌجٌات الممكن استخدامها هنا

:  استراتٌجٌة التعزٌز

وتستخدم عندما تتوافق حاجات 
ورغبات العملاء مع ما ٌقدمه 
المنتج من منافع وٌعمل على 

 .إشباعه

 

:  استراتٌجٌة التعدٌل

وتستخدم عندما لا تتوافق حاجات 

ورغبات العملاء بدرجة كافٌة مع 

مما .ما ٌقدمه المنتج من منافع 

ٌدفع رجال البٌع إلى تعدٌل هٌكل 

رغبات العملاء لتتناسب مع ما 

ٌقدمونه فً السوق من منتجات 

 :استراتٌجٌة التغٌٌر

وتستخدم عندما ٌكون هناك 
اختلاف جوهري بٌن حاجات 

ورغبات وتفضٌلات العملاء وما 
ٌقدمه المنتج من منافع ٌضطر 
رجال البٌع إلى محاولة تغٌٌر 

رغبات وتفضٌلات العملاء بطرٌقة 
أو أخرى بحٌث ٌتناسب السلم 

التفضٌلً لرغباتهم وحاجاتهم مع 
أولوٌات المنافع التً ٌقدمها 

.. المنتج

: تحدٌد دوافع العملاء على الشراء-  ج

 لأن عملٌة البٌع عبارة عن اتصال شخصً، كان على رجل البٌع أن ٌكون لدٌه تصور عن 

  ..الأسلوب الذي سوف ٌستخدمه فً ضوء الاستراتٌجٌة المناسبة للاتصال بالعملاء
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: المقابلة وتنفٌذ الطلبٌات - د

على رجال البٌع تحدٌد أسلوب المقابلة البٌعٌة بما ٌتناسب وطبٌعة العملاء، وعندما تنتهً المقابلة 

 . باتخاذ قرار الشراء ٌقوم رجال البٌع بتنفٌذ الطلبٌات وتقدٌم الخدمات اللازمة

:  التقٌٌم والمتابعة- هـ

بحٌث ٌقومون بتقٌٌم أعمالهم قبل أن تقٌم علٌهم، لمعرفة مدى قدرتهم على تحقٌق الإشباع لعملائهم 

وذلك فضلا ن . من جهة، ومدى نجاحهم فً تحقٌق الأهداف المحددة من إدارة المبٌعات كذلك

  .المتابعة اللاحقة للشراء

 البٌعً إدارة النشاط : ثانٌا

تعتبر إدارة المبٌعات بالمنظمة، مسؤولة عن إدارة النشاط البٌعً من جهة، وإدارة قوى المبٌعات أو 

 . رجال البٌع من جهة أخرى

: وتمر إدارة النشاط البٌعً عبر

 

 .أهداف المبٌعات 
 

 

 .تقدٌر حجم القوى البٌعٌة
 

 

 .استراتٌجٌات قوى المبٌعات
 

 

. تخصٌص أنشطة المبٌعات

 

. التقٌٌم

 

وٌجب أن . تقوم إدارة المبٌعات عادة بتحدٌد أهداف المبٌعات المطلوب تحقٌقها  :أهداف المبٌعات- 1

وتجدر الإشارة إلى . ترتبط هذه الأهداف بأهداف إدارة التسوٌق، المرتبطة بدورها بأهداف المنظمة

  .(من حٌث الحجم أو شرائح المستهدفٌن، وحصة سوقٌة وغٌرها) أهمٌة دقة الأهداف

حٌث تقوم إدارة المبٌعات، بعد تقرٌر الأهداف المطلوب تحقٌقها، بتقدٌر  :تقدٌر حجم قوى البٌع- 2

حجم قوى المبٌعات الازمة لتحقٌق هذه الأهداف ، وهناك عدة طرق نشٌر من ضمنها على سبٌل 

 : المثال إلى

  تكلفة رجال البٌع تمثل نسبة معٌنة من المبٌعات. 

  عبء العمل البٌعً،  التً تعتمد على تقدٌر عدد العملاء المطلوب التعامل معهم وعدد

  .الزٌارات المطلوبة والوقت المستغرق للزٌارة
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وتتوقف على عاملٌن مهمٌن هما حجم قوى المبٌعات وعلى علاقة  : استراتٌجٌات قوى البٌع- 3

وفً . المندوبٌن بالشركة من حٌث اعتمادها على عاملٌن لدٌها أو استخدامها لوكلاء من جهة ثانٌة

:  ضوء هذه البدائل، ٌنتج لدى الشركة ستة استراتٌجٌات كما ٌحددها الجدول الموالً

 

  حٌث ٌمكن للشركة مثلا إذا كانت تعتمد على موظفٌها وتتوقع تخفٌض النشاط البٌعً أن تتبع
استراتٌجٌة تخفٌض هذه القوة، أما إذا كانت تتوقع ثبات مبٌعاتها فعلٌها أن تحافظ على رجال 

البٌع الحالٌٌن لدٌها فقط أو أن تقوم بالتوسع فً تعٌٌن رجال بٌع جدد إذا كانت تتوقع زٌادة حجم 
 .المبٌعات لدٌها

  أما إذا كانت تعتمد على وكلاء المنتج أو الموزعٌن فعلٌها أن تتبع استراتٌجٌة الاستغناء عن
هؤلاء إذا كانت تتوقع خفض قوة المبٌعات، أو تعزٌز الوكلاء إذا كانت تتوقع ثبات المبٌعات، أو 

  أن تضٌف وكلاء جدد إذا كانت تتوقع زٌادة فً حجم مبٌعاتها
 

أي توزٌع عبء العمل على قوة المبٌعات بالشركة، وعلى المنظمة  :تخصٌص أنشطة المبٌعات- 4

 .اعتماد الطرٌقة التً تحقق لها الكفاءة والفعالٌة فً توزٌع هذا العبء

على إدارة المبٌعات تقٌٌم النشاط البٌعً بها بصفة مستمرة، على أن ٌكون التقٌٌم على  :التقٌٌم- 5

  .أساس كمً وقٌمً حتى نتلافى أثر التغٌر فً الأسعار

 إدارة قوى المبٌعات: ثالثا

ٌعتبر رجل البٌع خط المواجهة الأمامً فً المعركة للحصول على أوامر الشراء من العملاء، 

وتستحوذ تكلفة البٌع على جزء معتبر من تكالٌف التسوٌق، وتتمثل خطوات إدارة المبٌعات بالمنظمة 

 :فٌما ٌلً
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  تحدٌد قدرات ومهارات قوى - 1

 . البٌع
 . اختٌار رجل البٌع- 2

 

 . تدرٌب رجال البٌع- 3

 

 . تحفٌز رجال البٌع- 4
 

  .التوجٌه والتنسٌق- 5

  

 . تقٌٌم قوى البٌع-  6

 

 

 : وفٌما ٌلى إشارة موجزة لبعض هذه الخطوات 

 :تحدٌد قدرات ومهارات قوى البٌع- 1

 القدرة على تحدٌد حاجات ورغبات الآخرٌن. 
 القدرة على الإقناع والتأثٌر. 
 القدرة على تكوٌن علاقات اجتماعٌة. 
 ًالقدرة على التقٌٌم الموضوع .

 : اختٌار رجل البٌع- 2

 اختٌار رجال البٌع ذوي خبرة سابقة. 
 اختٌار رجال البٌع لٌس لدٌهم خبرة سابقة. 

  :تقٌٌم قوى البٌع -3

 قٌاس مستوى الانجاز الفردي 
 ترتٌب مستوى الانجاز لدى قوى البٌع 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 ..طالبة إدارة / .. إعداد 
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