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 الى نعمة،بكمده سبحانو كتعابغمد لله فابرة كل ختَ،كبساـ كل 
كنصلي ك نسلم على سيدنا محمد أفصح العرب لسانا كأكضحهم 

 حجة كبيانا.

يسعتٍ في ىذا ابؼقاـ إلا أف أتقدـ بخالص الشكر ك التقدير  لا
 كأبظى ابؼعاني للؤستاذ ابؼشرؼ:

الذم كاف ابؼوجو كابؼرشد في ىذه  معاريف محمدالدكتور  الأستاذ
 الرحلة الطويلة

،ككل من أعضاء بعنة ابؼناقشةأتقدـ بالشكر ابعزيل إلى  كما
 أعاننا في ىذا العمل الفضيل،كنسأؿ الله التوفيق ك السداد.

 

 



 

 

 

بلدم ابعزائر إلى  

.الله في عمرىا أطاؿابغبيبة  أميمن بضلتتٍ كىنا على كىن  إلى  

  .أبنائيالعزيز ك  زكجي إلى

.رعاىم الله إخوتي إلى  

.زكجهاالغالية ك  أختيإلى    

.إلى كل العائلة كبتَا كصغتَا  

كل من عرفت كنسيتهم كلماتي أىدم بشرة ىذا ابعهد راجية من  ك إلى
.كيزيدنا علما ،ابؼولى عز كجل أف ينفعنا بدا علمنا كأف ينفع بو غتَنا  

  
 

 

 



 

 

 :الدلخص
لرجاؿ البيع من خلبؿ معيارم ابؼهنية لى تسليط الضوء على تنمية كتطوير الأداء البيعي إتهدؼ ىذه الدراسة  

 .معسكر ك سيدم بلعباس،ككالات كل من كلاية سعيدة -دراسة حالة مؤسسة موبيليس-كالسلوكية 
رجل بيع بدختلف الوكالات السابقة  95عينة مكونة من كلتحقيق ىدؼ البحث تم تصميم استبياف كزع على

 .بابؼؤسسة بؿل الدراسة
ىناؾ  ارتباط بتُ   أفأظهرت نتائج الدراسة  spss2باستخداـ البرنامج الإحصائي جابات الاستبياف إكبتحليل 

تدريب كبرفيز رجاؿ البيع كأداءىم البيعي كما خلصت إلى كجود أثر ذك دلالة إحصائية للتدريب كالتحفيز على 
 معيارم الأداء البيعي )السلوكية كابؼهنية(.

  معيار ابؼهنية  –معيار السلوكية    –التحفيز  –التدريب  -الأداء البيعي لرجاؿ البيع  :الكلمات الدفتاحية

Résumé: 

Cette étude vise a éclairer le développement et l’amélioration du performance 

des vendeurs à travers les critères professionnels et comportementaux. L’étude a 

été opérée au sein des agences mobilis de la wilaya de saida, mascara et sidi bel 

abbes. 

Pour atteindre l’objectif  de cette étude un questionnaire a été conçu et distribué 

a l’échantillon  d’étude qui se compose de 95  vendeurs et en analysant les 

réponses au questionnaire via le programme statistique spss 22, les résultats 

montrent qu’il ya une corrélation entre la formation et la motivation des 

vendeurs et la performance et il a également été constaté qu’il ya un impact 

significatif de la formation et la motivation sur les normes des performance 

(professionnalisme et comportementale) .   

Mots clés: la performance des vendeurs- la formation- la motivation- une norme 

comportementale  – une norme professionnalisme. 

Abstract:  
This study aims is to shed light on the development and improvement of 

salespersons performance –we have taken mobilis company agency of saida 

,mascara and sidi bel abbes as a case study.  

To achieve the purpose and goal of  this study, a questionnaire was established 

and distributed to a research sample consisted of 95 salespersons at the company 

under study ,and by analyzing the questionnaire answers through the spss 

program ,the results shows that there is a correlation between the training and 

motivation of salesperson and the performance , it was also found that there is a 

significant impact of both training and motivation of salesperson on the 

performance norms (professional and behavioral). 

Keywords: salespersons performance- training- motivation- professional norm –

behavioral norm. 

 



 

 

 

 

 

 فهرس المحتويات
 

 

 

 

 

 



 

 

 فهرس المحتويات
 

 ط-أ الدقدمة العامة 

 تالفصل الأول:الأطر النظرية لإدارتي الدوارد البشرية و الدبيعا         
 11 مقدمة الفصل الأول 

 12 الدبحث الأول:مدخل للإدارة التسويقية
 12 ماىية التسويقالدطلب الأول:   
 12 ابؼفهوـ1-  
 13 أبنية التسويق 2-  
 15 التسويق كظائف 3-  

 17 للمؤسسة التسويقي ابؼزيجالدطلب الثاني:   
 17 مفهوـ ابؼزيج التسويقي1-  
 20 التسويقيمكونات ابؼزيج 2-  
 28 ابؼزيج التًكبهي للمؤسسة الثالث :الدطلب    
 28 مفهوـ ابؼزيج التًكبهي للمؤسسة1- 
 29 مكونات ابؼزيج التًكبهي للمؤسسة2- 
 37 كعلبقتها بالتسويق إدارة ابؼوارد البشريةالدطلب الرابع:  
 37 مفهوـ ادارة ابؼوارد البشرية1- 

 37 التسويقيةكظائف ادارة ابؼوارد البشرية كعلبقتها بالادارة 2-
 40 الدبحث الثاني: مدخل لإدارة الدبيعات

 40 ادارة ابؼبيعات كالتسويق الدطلب الأول: 
 40 .مفهوـ ادارة ابؼبيعات1-
 43 .علبقة ادارة ابؼبيعات بالادارات الأخرل2-



 

 

 44 أبنية إدارة ابؼبيعات كأىدافها :الدطلب الثاني 
 44 ابؼبيعات إدارةأبنية 1-
 45 ابؼبيعات إدارةأىداؼ 2-

 45 كظائف إدارة ابؼبيعات كتنظيمها الدطلب الثالث:
 45 إدارة ابؼبيعات كظائف 1-
 47 تنظيم إدارة ابؼبيعات2-

 51 بزطيط ابؼبيعات:الدطلب الرابع
 51 خصائص بزطيط ابؼبيعات كعناصرىا1-
 52 خطوات بزطيط ابؼبيعات2-
 53 أنواع بزطيط ابؼبيعات3-

 54 البيع الشخصي: الثالثالدبحث 
 54 مفهوـ البيع الشخصي كأىدافوالأول:الدطلب 

 54 مفهوـ البيع الشخصي 1-
 55 أىداؼ البيع الشخصي2-
 55 فوائد البيع الشخصي 3-

 56 أنواع رجاؿ البيع ككظائفهم الدطلب الثاني:
 56 أنواع رجاؿ البيع1

 59 صفات رجل البيع الناجح2-
 59 رجل البيع كظائف 3-

 59 عملية البيع الشخصي:الدطلب الثالث
 59 خطوات القياـ بعملية البيع الشخصي  1-
 61 مقومات بقاح عملية البيع الشخصي 2-
 62 ابؼداخل ابػمسة للبيع الشخصي:الدطلب الرابع 



 

 

 62 البيع الشخصي ابؼستند إلى استجابة المحفز 1-
 AIDA  64العلبقات البيعيةالبيع الشخصي ابؼستند إلى 2-
 64 ابغاجة إشباعالبيع الشخصي ابؼستند إلى 3-

 65  ابؼدخل ابؼوقفي كمدخل حل ابؼشاكل4-  
 67 الأول  خلاصة الفصل

 الفصل الثاني: أساليب تنمية كتطوير رجل البيع                
 69 مقدمة الفصل الثاني 

 70 البيع من خلال التدريب رجل تنمية وتطوير الأول: أساليب الدبحث
 71 التدريب بدفهومو الواسع الدطلب الأول:

 71 مفهوـ التدريب 1-
 72 الأىداؼ التدريبية2-
 73 مبادئ التدريب3-
 75 التدريب كنظاـ متكامل4-

 80 تدريب رجل البيع الدطلب الثاني:
 80 مفهوـ تدريب رجل البيع1-
 81 أبنية تدريب رجل البيع 2-
 82 أىداؼ تدريب رجل البيع3-

 85 ابغاجات التدريبية الدطلب الثالث:
 86 طرؽ برديد الاحتياجات التدريبية1-
 89 مستلزمات التدريب2-
 92 أساليب كطرؽ التدريب3-

 97 البرامج التدريبية لرجل البيع الدطلب الرابع :
 97 أنواع برامج تدريب رجاؿ البيع1-



 

 

 98 داخل كخارج العملابؼفاضلة بتُ التدريب 2-
 101 بؿتول برامج التدريب3-

 105 رجل البيع من خلال التحفيز تنمية وتطوير: الدبحث الثاني
 106 التحفيز  بدفهومو الواسع الدطلب الأول :

 106 مفهوـ ابغوافز1-
 107 أسس منح ابغوافز2

 108 تصنيف ابغوافز3-
 110 أبنية ابغوافز4-
 111 التحفيزعناصر عملية 5-

 111 النظاـ التحفيزم داخل ابؼؤسسة الاقتصادية الدطلب الثاني:
 111 برفيز رجاؿ البيع1-
 112 حاجة رجاؿ البيع الى التحفيز2-
 113 النظاـ التحفيزم3-
 115 نظاـ ابغوافز الفعاؿ خصائص4-
 116 خطوات تصميم نظاـ ابغوافز5

 116 التحفيز ابؼادم لرجاؿ البيع الدطلب الثالث:
 116 ةالتحفيز عن طريق خطة ابؼكافأة الأساسي1-
 121 التحفيز عن طريق ابغوافز ابؼالية ابػاصة2-
 123 التحفيز ابؼعنوم لرجاؿ البيع الدطلب الرابع: 

 123 ابؼسابقات1-
 123 ظركؼ العمل2-
 126 الاجتماعات3-
 127 طرؽ أخرل للتحفيز ابؼعنوم4-



 

 

 128 البيع كأثر للتدريب والتحفيز دراسة الأداء البيعي لرجال: الدبحث الثالث
 130 ماىية الأداء البيعي لرجاؿ البيع:الدطلب الأول

 130 مفهوـ تقييم الأداء1-
 131 تقييم الأداء البيعي لرجاؿ البيع2-
 132 مصادر ابؼعلومات اللبزمة لتقييم الأداء3-

 133 أثر التدريب كالتحفيز على الأداء البيعي  :الدطلب الثاني
 134 معايتَ تقييم الأداء البيعي لرجاؿ البيع1-
 138 خطوات تقييم أداء رجاؿ البيع2-
 140 ابػصائص ابؼطلوبة في طرؽ التقييم3-
 141 أساليب تقييم رجاؿ البيع4-
 146 الإدارة بالأىداؼ كأسلوب للتقييم  :الدطلب الثالث 

 146 بالأىداؼمفهوـ الإدارة 1-
 147 بالأىداؼعناصر الإدارة 2-
 149 تقييم الأداء البيعي عن طريق الإدارة بالأىداؼ3-

 154 الفصل الثاني خلاصة
 الفصل الثالث: أثر تدريب كبرفيز رجاؿ بيع موبيليس على الأداء البيعي   

 157 الفصل الثالث مقدمة
 158 لدوبيليسالدبحث الأول :مدخل تعريفي 

 158 نبذة عن مؤسسة موبيليس:الدطلب الأول
 158 تقدنً عن مؤسسة موبيليس1-
 160 مبادئ موبيليس2-

 160 ابؽيكل التنظيمي للمؤسسة الدطلب الثاني:
 160 عناصر ابؽيكل التنظيمي موبيليس1-



 

 

 164 أىداؼ موبيليس2-
 166 التشكيلة ابؼقدمة من ابؼؤسسة كتوزيعها على رجاؿ البيع الدطلب الثالث:

 167 عركض الباؾ1-
 167 عرض الدفع البعدم2-
 168 العرض ابؼزدكج موبيكنتًكؿ3-

 170 الدبحث الثاني : رجال البيع موبيليس وواقع تدريبهم وبرفيزىم
 170 رجاؿ البيع موبيليسالدطلب الأول:

 170 رجاؿ البيع الداخليوف 1-
 171 رجاؿ البيع ابؼكلفوف بنقاط البيع2-
 171 رجاؿ البيع ابؼكلفوف بنقاط البيع3-
 172 رجاؿ البيع ابؼكلفوف بابغسابات الكبرل4-

 174 تدريب رجاؿ البيع موبيليس الدطلب الثاني:
 175 تدريب رجاؿ البيع ابعدد1-
 176 تدريب رجاؿ البيع القدامى2-

 177 برفيز رجاؿ البيع موبيليس الدطلب الثالث:
 178 ابغوافز ابؼادية1-
 178 ابغوافز ابؼعنوية2-

 180 والتحفيز على الأداء البيعي ثر سياستي التدريبأ الثالث : دراسة الدبحث
 181 كصف الاستبياف كمنهج الدراسة  :الدطلب الأول

 181 بؾتمع كعينة الدراسة1-
 182 كصف الاستبياف2-

 184 عرض نتائج الاستبياف كبرليلها الثاني:الدطلب 
 184 ابؼقياس ابؼستخدـ في الدراسة1-



 

 

 184 ثبات الدراسة2-
 186 نتائج عينة الدراسة3-

 201 اختبار الفرضيات الدطلب الثالث:
 201  الفرضية الأساسية الأكلى1-
 205 الفرضية الأساسية الثانية2-

العلبقػػػػػػة ابػطيػػػػػػة الرابطػػػػػػة بػػػػػػتُ تػػػػػػدريب كبرفيػػػػػػز رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع كمعيػػػػػػارم تقيػػػػػػيم  الدطلــــــب الرابــــــع:
 الأداء

207 

 207 معيار السلوكية1-
 209 معيار ابؼهنية2-

 211 خابسة الفصل الثالث
 214 الخابسة العامة
 216 قائمة الدراجع

 227 الدلاحق
 

 

 

 

 



 

 

 
 الجداول والأشكال

 

 



 

 

 

 :الأشكال فهرس  

 ج بموذج الدراسة(:1شكػل)ال

 18 لعناصر ابؼزيج التسويقي Mc Carthyبموذج  (:2شكػل)ال

 19 وسعيبؼزيج التسويقي التا(: 3الشكل )

 21 مستويات ابؼنتج(: 4الشكل )

 42 ابؼالية للئدارةابؼبيعات  إدارةتبعية ( :5)الشكل 

 43 التجارية للئدارةابؼبيعات  إدارةتبعية  (:6)الشكل 

 44 ابؼبيعات ضمن الوظيفة التسويقية إدارةبسوقع (:7)الشكل 

 46 ابؼبيعات إدارةكظائف  ( :8)الشكل 

 49 جغرافي أساسالتنظيم على  (:9)الشكل 

 50 ابؼنتجات أساسالتنظيم على (:10)الشكل 

 50 العملبء أساسالتنظيم على  :(11)الشكل 

 65 البيعي ابؼستند إلى إشباع ابغاجةابؼدخل (:12)الشكل 

 65 حل ابؼشاكلابؼدخل البيعي ابؼستند إلى  : (13)الشكل 

 76 نظاـ التدريب ابؼتكامل: (14)الشكل 

 77 مدخلبت التدريب: (15)الشكل 

 78 عمليات التدريب   (: 16الشكل )

 85 الاحتياجات التدريبية(: 17الشكل: )

 114 رجاؿ البيعنظاـ برفيز (: 18الشكل)

 135 أبعاد تقييم أداء رجاؿ البيع(: 19الشكل )

 138 خطوات تقييم أداء رجاؿ البيع (:20الشكل )

 151 خطوات تطبيق الإدارة بالأىداؼ:  (21)الشكل 



 

 

 160 شعار موبيليس : (22)الشكل 

 163 ابؼديريات ابعهوية بؼوبيليس:  (23)الشكل 

 164 ابؽيكل التنظيمي بؼوبيليس  : (24)الشكل 

 166 عركض موبيليس:  (25)الشكل 

 173 -سعيدة-توزيع مهاـ رجاؿ البيع ضمن الوكالة التجارية (:26)الشكل 

 181 توزيع أفراد العينة على الوكالات التجارية :(27)الشكل 

 186 بسثيل أفراد العينة حسب ابعنس: (28)الشكل 

 187 بسثيل أفراد العينة حسب السن : (29)الشكل 

 189 بسثيل أفراد العينة حسب ابؼؤىل العلمي : (30)شكل ال

 190 بسثيل أفراد العينة حسب الدخل الشهرم(: 31الشكل)

 191 بسثيل أفراد العينة حسب سنوات ابػبرة(: 32الشكل )

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 :فهرس الجداول

 62 ابؼدخل البيعي ابؼستند إلى استجابة المحفز (:1ابعدكؿ )

 64 ابؼستند إلى ابغالات الذىنية البيعي ابؼدخل (:2ابعدكؿ)

 98 أنواع البرامج التدريبية :(3)ابعدكؿ 

 100 .ابهابيات كسلبيات التدريب داخل ابؼنظمة كخارجها (:4ابعدكؿ)

 142 البيانيمثاؿ لقائمة الفحص بطريقة التصنيف : (5)ابعدكؿ 

 144 بمودج تقييم رجاؿ البيع على اساس الرتب(: 6ابعدكؿ )

 148 مقارنة طرؽ تقييم الأداء التقليدية مع أسلوب الإدارة بالأىداؼ(: 7جدكؿ )

 4G. 167عركض باؾ  ( :8جدكؿ )

 win max 168عركض( : 9جدكؿ )

 175 التجارية)سعيدة معسكر سيدم بلعباس(البرامج التدريبية بؼوبيليس عبر الوكالات ( : 10جدكؿ )

 181 الاستبيانات ابؼوزعة على عينة الدراسة)ضمن الوكالات التجارية(( : 11جدكؿ )

 183 تقسيم الاستبياف(: 12جدكؿ)

 185 ابؼعامل الفاكركنباخ لمحاكر الاستبياف( : 13جدكؿ )

 186 توزيع افراد العينة حسب ابعنس(: 14جدكؿ )

 187 توزيع افراد العينة حوؿ السن(: 15جدكؿ )

 188 توزيع افراد العينة حسب ابؼؤىل العلمي(: 16جدكؿ )

 190 الدخل الشهرمتوزيع افراد العينة حسب (: 17جدكؿ )

 191 سنوات ابػبرة توزيع افراد العينة حسب(:  18جدكؿ رقم )

 نتائج الاستبياف حوؿ العملية التدريبية :(19جدكؿ )
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 نتائج الاستبياف حوؿ العملية التحفيزية: (20جدكؿ )

 

196 



 

 

 داء البيعيالأنتائج الاستبياف حوؿ تقييم  :(21جدكؿ رقم )

 

198 

 202 كلىساسية الأية الأضالفركض الصفرية كالبديلة للفر  :(22جدكؿ رقم )

 T 203نتائج اختبار  :(23جدكؿ رقم )

 204 ارتباط تدريب كبرفيز رجاؿ البيع بدعايتَ الأداء البيعي. :(24جدكؿ رقم )

 206 معيار السلوكية -نتائج برليل الابكدار ابػطي البسيط :(25جدكؿ رقم )

 206 معيار ابؼهنية -نتائج برليل الابكدار ابػطي البسيط :(26جدكؿ رقم )
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 مقـــــــــــــــــدمة عامة: 

 أ 
 

 :عامة مقدمة          

تتعػػػػػػػػػدد ابؼتسػػػػػػػػػارع للبقتصػػػػػػػػػاد العػػػػػػػػػابؼي تواجػػػػػػػػػو ابؼنضػػػػػػػػػمات الاقتصػػػػػػػػػادية  في ظػػػػػػػػػل النمػػػػػػػػػو الكبػػػػػػػػػتَ ك

 سػػػػػػػايرةكزيادة النمػػػػػػػو ك م اعلػػػػػػػى كيا ػػػػػػػابؼػػػػػػػداخل الواجػػػػػػػب التطػػػػػػػرؽ لدراسػػػػػػػتها مػػػػػػػن أجػػػػػػػل المحافظػػػػػػػة 

 .الاقتصادمالتغتَات التي فرضها النظاـ الرأبظالي على النظاـ 

لبنػػػػػة ضػػػػػمن  أىػػػػػمبػػػػػدكره  أصػػػػػبحالػػػػػذم  الأخػػػػػتَىػػػػػذه ابؼػػػػػداخل بقػػػػػد ابؼػػػػػورد البشػػػػػرم ىػػػػػذا  أىػػػػػم مػػػػػن ك

كىػػػػػػػػػذا مػػػػػػػػػا يعػػػػػػػػػرؼ  دارة ابؼػػػػػػػػػوارد  الإدارةكفػػػػػػػػػرض كجػػػػػػػػػوده كاكتسػػػػػػػػػى طػػػػػػػػػابع  الاقتصػػػػػػػػػاديةابؼؤسسػػػػػػػػػة 

 تَ ابؼوارد البشرية.يتس أكالبشرية 

علػػػػػى ذلػػػػػ  كػػػػػبر مثػػػػػاؿ أابؼؤسسػػػػػة ك  كإداراتبػػػػػتُ كظػػػػػائف  الأساسػػػػػيبط ار لػػػػػكيعتػػػػػبر ابؼػػػػػورد البشػػػػػرم ا

رجػػػػػل البيػػػػػع الػػػػػذم يعػػػػػد بؿػػػػػرؾ البي ػػػػػة التسػػػػػويقية كبفثلهػػػػػا بالعػػػػػا  ابػػػػػػارجي كبنػػػػػزة الوصػػػػػل مػػػػػع الزبػػػػػوف 

ك ابؼسػػػػػػػتهل  النهػػػػػػػائي كىػػػػػػػذا مػػػػػػػا يسػػػػػػػتوجب تنميتػػػػػػػو كتطػػػػػػػويره مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ انتهػػػػػػػاج عػػػػػػػدة أابؼباشػػػػػػػر 

 .أساليب

ىػػػػػػذه الطػػػػػػرؽ بقػػػػػػد مػػػػػػا يعػػػػػػرؼ  أىػػػػػػمكالطػػػػػػرؽ لتنميػػػػػػة كتطػػػػػػوير رجػػػػػػل البيػػػػػػع كمػػػػػػن  الأسػػػػػػاليبكتتعػػػػػػدد 

 الاقتصػػػػػاديتُبعنايػػػػػة كبػػػػػتَة مػػػػػن قبػػػػػل  الأختَتػػػػػتُبسياسػػػػػتي التػػػػػدريب كالتحفيػػػػػز ك قػػػػػد حظيػػػػػت ىػػػػػاتتُ 

 من جانب التطبيق. الاقتصاديةجانب البحث كمن قبل ابؼسؤكلتُ داخل ابؼؤسسات  من

كػػػػػػػل مػػػػػػػا بىػػػػػػػص رجػػػػػػػل البيػػػػػػػع    الأكؿكسػػػػػػػنتطرؽ في ىػػػػػػػذا البحػػػػػػػث لدراسػػػػػػػة ابعػػػػػػػانبتُ معػػػػػػػا فنجػػػػػػػد في 

التنميػػػػػػػة  أسػػػػػػػاليب الثػػػػػػػاني فػػػػػػػيخص بالدراسػػػػػػػة أمػػػػػػػاابؼبيعػػػػػػػات  إدارةبسوقعػػػػػػػو داخػػػػػػػل  مػػػػػػػورد بشػػػػػػػرم كك

 .البيعي الأداءعلى  كأثرهكالتطوير 
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على ابعانب التطبيقي كالوصوؿ للؤىداؼ ابؼرجوة قمنا بطرح  إسقاطهاكللئماـ بجل مفاىيم الدراسة ك 

 : تيشكالية كالآالإ

لزل  داء البيعي للمؤسسةتنمية وتطوير رجل البيع في برسين الأ إسهامما مدى 

 ؟الدراسة

 :تساؤلات فرعية نذكر منو ما يلي شكاؿ عدةكيتفرع عن ىذا الإ

 ؟ قتصاديةالاىي طرؽ تنمية ك تطوير رجل البيع داخل ابؼؤسسة  ما -

 التدريب كالتحفيز على تنمية كتطوير رجل البيع ؟عملية ما أثر  -

جػػػػػػػل انتهػػػػػػػاج مؤسسػػػػػػػة اتصػػػػػػػالات ابعزائػػػػػػػر لسياسػػػػػػػتي التػػػػػػػدريب كالتحفيػػػػػػػز مػػػػػػػن أمػػػػػػػدل  مػػػػػػػا -

    ؟ التنمية كالتطوير

 داء البيعػػػػػيعلػػػػػى التنميػػػػػة كالتطػػػػػوير مػػػػػن خػػػػػلبؿ الأالتػػػػػدريب كالتحفيػػػػػز  عمليػػػػػة مػػػػػا  ثػػػػػتَ -

 ؟بؼوبيليس

 مػػػػػن برديػػػػػد مراجػػػػػع بسكنػػػػػامعمػػػػػق في عػػػػػدة  ك بحػػػػػث مطػػػػػوؿ شػػػػػكالية كبعػػػػػدعػػػػػن ىػػػػػذه الإ كللئجابػػػػػة

مػػػػػػػػا الثانيػػػػػػػػػة فتتعلػػػػػػػػػق أ رتبػػػػػػػػػاطبالاتتعلػػػػػػػػق  أساسػػػػػػػػػيتتُ الأكلى نفػػػػػػػػي فرضػػػػػػػػػيتتُك أ إثبػػػػػػػػػاتدراسػػػػػػػػتنا في 

 :بالتأثتَ كبنا 

 :ولىالفرضية الأساسية الأ

 دائو البيعيعملية تدريب وبرفيز رجال البيع وأحصائية بين إوجود علاقة ارتباط ذات دلالة    

 تي :كالآ  تتُفرعي تتُدراج فرضيإكبيكن 
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  بتُ عملية تدريب كبرفيز رجاؿ البيع كسلوكهم  إحصائيةذات دلالة  ارتباطكجود علبقة

 .)معيار سلوكية رجاؿ البيع(

  بتُ عملية تدريب كبرفيز رجاؿ البيع كمهنيتهم )معيار  إحصائيةذات دلالة  ارتباطكجود علبقة

 .مهنية رجاؿ البيع(

 ساسية الثانيةالفرضية الأ: 

 دائهم البيعيرجال البيع على أ ية تدريب وبرفيزتؤثر عمل              

 تي :كالآ  تتُفرعي تتُفرضي إدراجكبيكن 

 دائهم البيعي من خلبؿ  ثتَىا على سلوكهم ية تدريب كبرفيز رجاؿ البيع على أتؤثر عمل

 .)معيار سلوكية رجاؿ البيع(

 دائهم البيعي من خلبؿ  ثتَىا على مهنيتهم ية تدريب كبرفيز رجاؿ البيع على أتؤثر عمل

 .)معيار مهنية رجاؿ البيع(

 نموذج الدراسة:

 :بموذج الدراسة على النحو التالي بيكن صياغة

 عملية تدريب كبرفيز رجاؿ البيع الدتغير الدستقل:

 من خلبؿ مهنية كسلوكية رجاؿ البيع الأداء البيعي الدتغير التابع:
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 : نموذج الدراسة01الشكل رقم    

 

 

  

 

 

 تنمية وتطوير رجال البيع موبيليس                            

 الباحثة إعداد الدصدر: من

 :ىداف الدراسةأ

 . الإطلبع على ابؼفاىيم ابغديثة لرجاؿ البيع 

 ساليبو.التطرؽ بؼفاىيم التدريب كأحدث أ 

 طر التحفيز داخل ابؼؤسسة الاقتصادية كبالأخص برفيز رجاؿ البيع.توضيح مفاىيم كأ 

 .جعل ىذا العمل جزء من الدراسات التي نثرم بها ابؼكتبة ابعامعية 

 :همية الدراسة أ

صر ابؼتحكمة في من العنا الاقتصاديةىذه الدراسة في كوف رجل البيع داخل ابؼؤسسة  تكمن أبنية 

 ك بالأحرلأ ستغلبلواكفي كونو أيضا موردا بشريا بيكن  إنقاصهاابؼؤسسة أم بيكنو زيادتها أك  إيرادات

 ابؼتسارعة. في ظل التحولات الكبتَة ك قتصاديةالاسات كىذا ما تتجو لو جل ابؼؤس استثماره

تدريب و تحفيز رجال البيع   

 الأداء البيعي لرجال البيع

ل البيع        ال البيع            معيار سلوكية رجامعيار مهنية رج

م                          
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ثر كبتَ كعائد على ابؼديتُ القريب رؽ التدريب كالتحفيز بؼا بؽا من أبط ىتماـالالى تزايد إ بالإضافة

 كالبعيد.

 كما يعتبر رجل البيع كاجهة ابؼؤسسة لبناء كتطوير صورتها لدل زبائنها.

 :الدوضوع ختيارامبررات 

 :مبرراتنا لدراسة ىذا ابؼوضوع بدجموعة من العوامل ىي تتخلص 

  رجل البيع ينتمي للمجاؿ التسويقي كىذا ما يتضمنو بزصصي.كوف 

 .التوجو الكبتَ كابغديث من جل ابؼؤسسات بكو ابؼفهوـ التسويقي 

 .صعوبة تطبيق ابؼفاىيم التسويقية خاصة ابؼفاىيم التسويقية لرجل البيع في بؾتمعنا ابعزائرم 

 زاد من تطور رجل البيع. نفتاح التكنولوجي كىذا ماالا 

 ليها الطلبة كالباحثوف.إ أة جعل دراستنا من الدراسات ابؼرجعية التي يلجبؿاكل 

 :الدراسات السابقة

 :يلي نذكر ما ةاقتصاديمن بتُ الدراسات التي عابعت موضوع رجاؿ البيع داخل ابؼؤسسات الإ

  من  -فاؽالواقع كالآ–ابعزائرية  ةالاقتصاديدكتوراه بعنواف تسيتَ قول البيع في ابؼؤسسة أطركحة

 1عداد الطالب جبار بوكثتَ .إ

                                                           
كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ جامعة   -الآفاؽ الواقع ك–ابعزائرية  ةأطركحة  دكتوراه بعنواف تسيتَ قول البيع في ابؼؤسسة الاقتصادي جبار بوكثت1َ

 :ابؼوقععن 2113باتنة 
 
http://theses.univbatna.dz/index.php?option=com_docman&task=doc_details&gid=3800&It
emid=1 
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لأخص رجاؿ البيع داخل ابؼؤسسات كبا لقت ىذه الدراسة الضوء على كاقع القوة البيعيةأ

نتقاء كالتدريب كالتحفيز كمن من خلبؿ دراسة عمليات التعيتُ كالاقتصادية ابعزائرية كذل  الا

 :ىم النتائج ابؼتوصل إليهاأ

ابعزائرية على بناء نظاـ تدريبي فعاؿ لتطوير قدرات  قتصاديةعدـ حرص ابؼؤسسات الا -

 كمهارات رجاؿ بيعها.

 داءىا.على مستول أ عدـ برفيز رجاؿ البيع بالشكل الذم يعمل على التأثتَ -

 بنية التي تكتسيها كركزت على كاقع رسالة ماجستتَ بعنواف كاقع كأبنية قوة البيع من خلبؿ الأ

دائهم كيثبت أيع مؤسسة جازم ككل ما يزيد من رجاؿ البيع من خلبؿ دراسة رجاؿ ب

النتائج الآتية فيما بىص رجاؿ  إلىكجودىم داخل ابؼؤسسة كمن خلبؿ الدراسة توصلت 

 1:البيع

 ضركرة التأكيد على عملية تطوير كبرستُ فعالية رجاؿ البيع من خلبؿ التدريب . -

 .ابؼؤسسةكانة التي بوتلو ا داخل بنية رجاؿ البيع كابؼعلى أ التأكيد -

جل زيادة عملية دفع رجاؿ كىذا من أ تفعاؿ يركز على العمولات كابؼكاف ا أجوركضع نظاـ  -

 البيع.

اليومية لرجاؿ البيع فيما بىص الزيارات كابؼسارات  الأعماؿضركرة بناء نظاـ متكامل لإدارة  -

 كابؼعلومات ابؼساعدة على العمل. 

                                                           
 :عن ابؼوقع 2112كاقع كأبنية قوة البيع في مؤسسة خدماتية دراسة مؤسسة جازم  كلية العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيتَ جامعة قسنطينة  ليديا عشو1

https://bu.umc.edu.dz/theses/economie/AACH3941.pdf 
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  دراسة حالة شركة بزيانوس –ثر رجاؿ البيع في العملية التسويقية أرسالة ماجيستً بعنواف

 1مارم رمسيس طانيوس موزة. إعداد -للمياه الغازية المحدكدة

 ةاقتصاديفية لرجل البيع داخل ابؼنظمات الإىداؼ الوظيت ىذه الدراسة الضوء على تطور الألقأ

ىم النتائج كمن أ ةاقتصاديالتطرؽ لعمليتي التدريب كالتحفيز لرجاؿ البيع في ابؼنظمات الإ إلىبالإضافة 

 :إليهاالتي توصلت 

 كتدريب رجاؿ البيع. بتأىيل ـاىتماضركرة الإ -

 داء كتقوبيو.البيع كرفع كفاءتهم مع مراقبة الأىتماـ بابؼتابعة ابؼستمرة لرجاؿ الإ -

 قصى جهد بفكن لزيادة ابؼبيعاتم على بذؿ أبرفيز كمكافأة رجاؿ البيع لتشجيعه -

 :دوات الدراسةأ

 :يلي  دكات الدراسة إلى ماكن تقسيم أبي

 :دكات الدراسة النظرية كتتمثل فيأ /1

 وضوع الدراسة باللغة العربية على الكتب ابؼتعلقة بد طلبعمن خلبؿ الإ:ابؼسح ابؼكتبي

 جنبية .كالأ

 طركحات التي تعالج نفس موضوع الدراسة.كالأكتشمل ابؼذكرات  :الدراسات السابقة 

 صبحت بوابة الباحثتُ كطالبي العلم في مواقع الشبكة العنكبوتية كالتي أ عبر:كتًكنيلئ التصفح ال

 الوقت ابغديث.

                                                           
1 http://reposittorysustech.edu/HANDLE/123456789/8738 



 مقـــــــــــــــــدمة عامة: 

 ح 
 

 :دكات الدراسة ابؼيدانية كتتمثل في/ أ2

 .ابؼقابلبت الشخصية مع عماؿ كإطارات موبيليس 

 .كثائق كإصدارات ابؼؤسسة 

 اف.الاستبي 

  إلى مواقع ابؼؤسسة الإلكتًكنية.الولوج 

 .تتمثل في ابغدكد النظرية كالعملية للدراسة:حدود الدراسة

ساليب تنميتو بدراسة رجل البيع ك أ ىتمتامعظم الدراسات التي  كتشمل:الحدود النظرية/ 1

 كتطويره ك ابعوانب ابؼلمة بو.

لتنمية كتطوير رجل البيع في مؤسسة موبيليس من تتمثل في الدراسة ابؼيدانية :الحدود العملية/ 2

 داء البيعي.ياستي تدريب كبرفيز رجاؿ البيع كأثربنا على الأخلبؿ انتهاج س

 :كقد شمل البحث عدة صعوبات نوجزىا فيما يلي

  على كونو عنوانا من بؿتويات  ااقتصارىإقلة ابؼراجع التي تتناكؿ موضوع رجاؿ البيع بالدراسة ك

 ابؼرجع.

  على التعريفات السطحية. ااقتصارىإابؼقالات التي تتناكؿ موضوع رجل البيع ك قلة 

 حداثة استخداـ ابؼؤسسات ابعزائرية لعمالة رجاؿ البيع 

 . كوف التحفيز كالتدريب في ابؼؤسسات ابعزائرية يقتصر على الطرؽ التقليدية 



 مقـــــــــــــــــدمة عامة: 

 ط 
 

 مؤسسة موبيليس  عماؿ منات كالبيانات الرقمية مثل رقم الأصعوبة ابغصوؿ على ابؼعلوم

 باعتبارىا معلومات سرية. 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الأول
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 : مقدمة الفصل الأول

متغتَاتو من أنظمة دكلية كاقتصادية كتكنولوجية  إف التغيتَ ابؼستمر الذم يطرأ على العا  بجميع 

مواكبة ىذه التغتَات كتكييف علبقتها كنظرتها إلى ما يدكر حوبؽا من  ةاقتصاديبوتم على ابؼؤسسة الإ

ترمي إلى برقيق أىدافها ابؼرجوة من خلبؿ بزطيطها كتبنيها بؽذه   إستًاتيجيةمنافستُ كأسواؽ كبناء 

ت كرغبات ابؼستهل  ابغالي كابؼرتقب كالتي تتسم بالتنوع كالتجدد من خلبؿ الإستًاتيجية لتلبية حاجا

النشاط التسويقي ابؽادؼ إلى برديد الفرص التسويقية التي بذمع بتُ تلبية حاجات ابؼستهل  من 

 جهة كبرقيق أىدافها من جهة أخرل  .

ؼ إلى تصريف نشاط ابؽادكبيثل النشاط البيعي الشرياف النابض داخل ابؼؤسسة الاقتصادية كونو ال

جل الإبؼاـ بجل ابؼفاىيم التسويقية ك البيعية كالربط بينهما قمنا بتقسيم ىذا أمنتجات ابؼنظمة كمن 

 : الفصل إلى ثلبث مباحث ىي

كبقد بو مدخلب للئدارة التسويقية بجل مفاىيمها كنظرة حوؿ إدارة ابؼوارد البشرية  : الدبحث الأول

 باعتبارىا ابؼصدر ابؼسؤكؿ عن اليد العاملة داخل ابؼؤسسة.

نقوـ فيو بدراسة مفصلة لإدارة ابؼبيعات من ابؼفاىيم كالأىداؼ كالتنظيم كالتخطيط  : نيالدبحث الثا

 البيع الشخصي من حيث ابؼفاىيم كالأنواع كابؼداخل. إلىبحث تطرقنا في ىذا ابؼ:الدبحث الثالث
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 مدخل للإدارة التسويقية :الدبحث الأول

التسويقية ابغديثة كمحرؾ للعمل الربحي من خلبؿ تبنيها  دارةالإ ةقتصاديالاتتبتٌ ابؼؤسسات     

ن جهة كتبتٍ سياسة ابؼستهدفة مسواؽ كابعماىتَ قية ابغديثة التي تهتم بدراسة الأللمفاىيم التسوي

 : ما سنتطرؽ لو بالدراسة في ىذا ابؼبحث كالذم ينقسم إلى ىذاخرل ك أناجعة من جهة 

 دراسة نظرية للمفاىيم التسويقية.: ماىية التسويق- 1

 دراسة عناصر ابؼزيج التسويقي كبصيع الأطر النظرية بؽا.: ابؼزيج التسويقي للمؤسسة- 2

 دراسة مفاىيم ابؼزيج التًكبهي كمكوناتو. : ابؼزيج التًكبهي- 3

 دارة ابؼوارد البشرية كعلبقتها بالنشاط التسويقي.إدراسة ماىية : ابؼوارد البشرية لإدارةمدخل -4

 ماىية التسويق: ولالدطلب الأ

 :الدفهوم 1-

بها بجميع جوان اـللئبؼكلاىا الباحثوف عناية كبتَة أقتصادية لذا الاللتسويق مكانة مهمة ضمن ابؼؤسسة 

 : بنها أتعاريف حوؿ ابؼفهوـ التسويقي من ف بقمع بعض الأكمن خلبؿ بحثنا ىذا استطعنا 

  عرفوkotler et Debois اعي الذم يشبع حاجات نو ابؼيكانيزـ الاقتصادم كالاجتمأعلى

 .1فراد كابعماعات بخلق كتبادؿ ابؼنتجات كمتطلبات الأ

  كما عرفوEric vernette جل ضماف تدفق أمكانات ابؼؤسسة من إنو استغلبؿ بصيع أعلى

 2السلع كابػدمات للمستهل .

                                                           
1P .Kotler et B .Dubois « marketing management » ;public union ,Paris 10eme éd 2000 p 40. 
2Eric Vernette « L’essentiel du marketing » édition d’organisation 1998  p20 
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  عرفوM.Benoun  نو بؾموعة ابؼراحل ابؼتمثلة في اكتشاؼ كبرليل ابؼتطلبات أعلى

مكيفة للبستجابة بؼتطلبات ىذا الظاىرية كالباطنية للمجتمع بهدؼ تصور كتشغيل سياسة 

 1ك جزء منو.أختَ الأ

 خلببؽا موارد مؤسسة ما  نشطة ابؼتكاملة التي توجو منمن الأنو بؾموعة أعلى  كما عرؼ

 جتماعيااك بذارية ( لفرص متاحة في سوؽ ما كيكوف بؽا مغزياف ىاماف أك خدمية أ)صناعية 

 2.قتصاديااك 

  تصمم لتخطيط السلع كابػدمات  عماؿ متًابطةأنشطة أنظاـ متكامل من  لى كونوإبالإضافة

كتسعتَىا كتركبهها كتوزيعها لكي تشبع حاجات ابؼستهلكتُ كابؼستخدمتُ ابغاليتُ فكار كالأ

 3كابؼرتقبتُ.

 :يلي ما ف نوجز مفهوـ التسويق فيأن خلبؿ التعاريف السابقة بيكننا كم

عملية  أنالدستهدفة كما  بأسواقهاعلاقة ايجابية تربط الدؤسسة  لإيجادىو عملية مركبة ترمي 

 . ىدافهاأىم أؤسسة من فراد وتعزيز ثقتهم بالدحاجات الأ إشباع

 :همية التسويقأ 2-

بيكن تصنيف ىذه  ك أنواعهاكابؼؤسسات بجميع  للؤفراديعتبر نشاط التسويقي نشاطا مهما كحيويا 

 4: ثلبث  إلى الأبنية

                                                           
1M.Benoun « le marketing savoir et savoir faire »économica,Paris2éme édition 1991 p05                       

                                                 29ص 2114ابعزائر –ا.مليحة يزيد "أصوؿ كفصوؿ التسويق " دا ىومة للطباعة كالنشر كالتوزيع 2
دار اليازكرم العلمية لنشر –مدخل شامل –الأسس العلمية للتسويق ابغديث –القرـ   د.إيهاب-د.بشتَ العلبؽ–الصميدعي ا.بؿمود–ا.بضيد الطائي 3

 14ص 2117عماف الأردف -كالتوزيع
 48ص -مرجع سبق ذكره–ا.مليحة يزيد "أصوؿ كفصوؿ التسويق 4
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 يزكدىا  ذإبنية كبتَة بالنسبة للمؤسسة أللتسويق : التسويق على مستوى الدؤسسة أهمية

ساسية عن رغبات كحاجات ابؼستهلكتُ من السلع كابػدمات بابؼعلومات التسويقية الأ

 .التي بزدمها بالأسواؽفالتسويق يربط ابؼؤسسة في المجتمعات التي نعيش بها 

 يلعب التسويق دكرا ىاما بالنسبة للمجتمع من خلبؿ : التسويق على مستوى المجتمع أهمية

 : ل فيخلقو بؼنافع كثتَة تتمث

 مسابنتو في خلق التنمية كىذا من خلبؿ تنميتو الاقتصادية.-

مثل للموارد من خلبؿ البحوث كالدراسات كالاستغلبؿ الأ الإمكانياتتوجيو  مساعدتو في -

 بؼعرفة ابغاجيات كالرغبات ابغقيقية للمستهلكتُ. 

 يساعد في الرفع من مستول ابؼعيشة. -

 وفتَ التسويق يفيد ابؼؤسسة كذل  من خلبؿ ت إف: التسويق على مستوى الدستهلك أهمية

 : برقيقها دكما كتتمثل في إلىابؼنافع الرئيسية لو كيسعى 

 الإنتاجيةكتتمثل في برديد ابؼواصفات النهائية للسلعة كتزكيد الوظيفة : الدنفعة الشكلية 

 السلع ابؼطلوبة.  إلىبهذه ابؼعلومات كابؼواصفات للوصوؿ 

 كتتمثل في توفتَ السلعة للمستهلكتُ في أم كقت يطلبها : الدنفعة الزمنية 

 كىي نقل ملكية السلعة من ابؼنتج إلى ابؼستهل  كقت شراءه. : الدنفعة الحيازية 

 كىي توفتَ السلع أك ابػدمات في الأماكن ابؼناسبة للمستهل .: الدنفعة الدكانية 
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مستهلك في آن –لرتمع  –في خدمتو الثلاثية الأبعاد للأطراف مؤسسة  تتمثل أهمية التسويق
 واحد.

 1: وظائف التسويق3-

بؾموعة من الوظائف التسويقية بػلق ابؼنفعة الاقتصادية كتسهيل عملية التبادؿ كىذه   ديةلابد من 

 : للمتغتَات التسويقية كنوجزىا فيما يلي أكالوظائف ىي في الواقع انعكاسا للمزيج التسويقي 

 يلي: ماكيشمل ذل   :بذميع الدعلومات التسويقية    1-3 

  التسويقية.برديد كبرليل الفرص 

  الاستقصائية.تصميم كتنفيذ الدراسات 

  السوقية.تنفيذ التجارب 

 .ُبذميع معلومات عن ابؼنافست 

 .توفتَ ابؼعلومات اللبزمة لصانعي القرار 

يأخذ رجل التسويق على عاتقو ابؼسؤكلية أك  يعتٍ ذل  أف ك : الدخاطرة برمل2-3 

ابؼخاطرة كاملة في النشاط التسويقي ككذل  كيفية نقلها للآخرين ثم كيفية مراقبتها كالسيطرة 

 .اعليه

 : كيشمل ذل  : الشراء أو الإيجار 3-3

  التوريد.برديد اختيار مصادر 

   التوريد.تقييم مصادر 

                                                           
 25ص2116النظرية كالتطبيق الدار ابعامعية الإسكندرية –التسويق –د.شريف ابضد شريف العاصي 1
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  بهار.الإك أدراسة كمناقشة شركط الشراء 

 : كيشمل ذل  :و التأجيرأالبيع  4-3

  ابؼستهدفتُ.برديد العملبء 

 .برديد مواقفهم كأماكنهم 

 . كيفية الاتصاؿ بهم 

  كالبيع الشخصي كالدعاية ككسائل  علبفالإخلق الطلب على السلعة كزيادتو عن طريق

 تنشيط ابؼبيعات .

  البيع للغتَ. كأالتأجتَ كضع كدراسة شركط 

 :يلي كتشمل ىذه الوظيفة ما :التوزيع 5-3

 .برديد ابؼخازف 

 .كيفية التخزين 

  ابؼخزكف. إدارة 

 .النقل 

 .خدمات العميل 

 .مقابلة طلب العميل كمناكلة السلع 

 .بذارة ابعملة كالتجزئة 

 :: كيشملالسلعيالتخطيط  6-3

  منتجات جديدة.  كإبهادخلق 
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 .التغليف 

 .الضماف 

 سم التجارم كالعلبمة.اختيار الإ 

 ابؼنتج. إدارة 

 السلع ابؼتقادمة. إسقاط 

 : التسعير 7-3

 .برديد السعر ابؼبدئي 

 .ابػصومات ككيفية برديد السعر النهائي 

 ابؼنافستُ. أسعار برليل 

 .برديد شركط الائتماف 

 للمؤسسة الدزيج التسويقي: الدطلب الثاني

 :مفهوم الدزيج التسويقي1-

التكتيكية للسياسات كالبرامج نو بؾموعة من الاستًاتيجيات التفصيلية أعلى يعرؼ ابؼزيج التسويقي 

 1التسويقية. أىدافها لإبقازنشطة ابؼوجهة بدجملها بكو ابؼوارد التي بستلكها ابؼؤسسة كالأ

التسويقي كىي ابؼنتج  توليفة لمجموعة من ابؼتغتَات تعرؼ بدتغتَات ابؼزيجبالإضافة إلى كونو التًكيبة أك ال

ضافية بالنسبة إثلبث متغتَات  ضافةإمع التًكيج بالنسبة للمنتجات ابؼلموسة -التوزيع -السعر–

 للمنتجات الغتَ ملموسة كىي الناس كالعملية ك البي ة ابؼادية كىو ما يعرؼ بابؼزيج التسويقي التوسعي.

                                                           
 31ص 2111دار قباء للنشر ك التوزيع القاىرة -استًاتيجيات التسويق–.د.أمتُ عبد العزيز حسن 1
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 .لعناصر الدزيج التسويقي Mc Carthyنموذج :(2الشكل رقم)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الطبعة -الأردفللنشر كالتوزيع  إثراءدار -نظر كتطبيقي إطار–ابؽاـ فخرم طميلة "استًاتيجيات التسويق :ابؼصدر

 223ص 2113ردف الأكلى الأ

 

 

 

عناصر 

المزٌج 

 التسوٌمً

4Ps 

 

 

 Priceالسعر   

 الأسعار

 الخصومات

 المسموحات

 

 

 PLACEالمكان

 التوزٌع لنوات

 تغطٌة السوق

 المولع

 المخزون

المنتوج 

PRODUCT 

 الجودة

 الخصائص

 المودٌل

 الاسم التجاري

 التغلٌك

 

 التروٌج

PROMOTIO N 

 الإعلان

 البٌع الشخصً

 تنشٌط المبٌعات

 الدعاٌة

 العلالات العامة
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 وسعيلدزيج التسويقي التا:(3الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 اؿ

 

 

 

 

 

 181صوؿ ك فصوؿ التسويق" مرجع سبق ذكره صأا مليحة يزيد ": ابؼصدر

 

 

 الدزيج التسويقي

 السوق الدستهدف

 الدنتج

 ابػصائص-

 ابعودة- 

ابػصائص -
 ابؼميزة

 حجاـالأ-

 الضماف-

 الانتاج خط-

البيئة 
 الدادية

 الديكور -

 ثاثالأ-

 الإضاءة-

 لوافالأ-

 الإزعاج-

 التكنولوجيا-

 سعة ابؼكاف-

 التوزيع 

قنوات -
 التوزيع 

كسائل -
 النقل 

 ابؼناكلة-

 التخزين-

 الترويج

 الإعلبف-

البيع -
 الشخصي

تنشيط -
 ابؼبيعات

 النشر-

 الدعاية -

العلبقات -
 العامة

 السعر

 ابػصومات   -

 العمولات  -

 ابؼركنة- 

شركط -
 الدفع 

 الائتماف-

 التقسيط-

 

عملية تقديم 
 الخدمة

 السياسات-

 الإجراءات -

مشاركة -
في  ابؼستفيد

ابغصوؿ على 
 ابػدمة

 

 الناس

مقدمو -
 ابػدمة 

العلبقة بتُ -
ابؼقدـ للخدمة 

 كابؼستفيد
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 :مكونات الدزيج التسويقي-2

 : الدنتج1-2-     

 :مفهوم الدنتج 1-1-2 

التي يعتبر ابؼنتج بؿور ارتكاز ابؼزيج التسويقي كىو عبارة عن بؾموعة من ابػصائص الوظيفية كالنفسية 

 1.بزلق ابؼنفعة الشكلية

 بيكػن عرضػو في السػوؽ بقصػد الانتبػاه كالامػتلبؾ كالاسػتعماؿ أك شػيءكما عرؼ ابؼنػتج علػى انػو     

 2الاستهلبؾ كالذم بدكره ربدا يرضي ابغاجات كالرغبات.

 :أنواع من ابؼنتجات ىي بيكن بسييز أربعة:نواع الدنتجاتأ2-1-2 

 التي بيكن إدراكها من خلبؿ ابغواس ابػمسة بشكل كامل كىي السلع :سلع مادة ملموسة

 بؼأكولات كابؼلببسا مثل

 الأجهزة الكهربائية كالسيارات فهي مادية كفي نفس الوقت  مثل: سلع مادية مصحوبة بخدمة

 مصحوبة بخدمات الضماف كالصيانة 

 ىذا  على سبيل ابؼثاؿ تقوـ شركات الطتَاف بتقدنً:خدمات أساسية يصحبها منتج فرعي

ما ابؼنتج الفرعي فهو كجبات الطعاـ أابؼنتج الأساسي ىو خدمة الطتَاف النوع من ابؼنتجات ف

 ابؼقدمة. 

                                                           
                                                                                       46مرجع سبق ذكره ص-التسويق–د شريف ابضد شريف العاصي 1
                                                                  151مرجع سبق ذكره ص  -الأسس العلمية للتسويق ابغديث–دبضيد الطائي كآخركف 2
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التركٌب                                              التسلٌم          

    

 

 

 

 

 

 

 

الضمان                          الصٌانة                     التسلٌم 

                                                                        

                                     

 ال

 

 

 

 كنصيحة المحامي أك الطبيب.:خدمة غير ملموسة 

 :مستويات الدنتج3-1-2 

  شباعساسية التي يبحث عنها ابؼشتًم كالتي تسمح كيعتٍ ابؼزايا الأ:ساسي)ابؼركزم(ابؼنتج الأ-1

 حاجتو.

تسهل عملية ابؼبادلة للمنتج  ابؼلموسة كالتيبعاد ابؼادية يتكوف من ابؼلبمح كالأابؼلموس:ابؼنتج -2

 الأساسي.  

 ىو بصيع ابػدمات التي ترافق ابؼنتج كالتًكيب كالضماف كالصيانة.:ابؼنتج بابؼفهوـ الواسع)ابؼتنامي(-3

 مستويات الدنتج.:(4الشكل رقم )        

 

  

 

 

 

 

 

 

 135كفصوؿ التسويق مرجع سبق ذكره ص أصوؿا.مليحة يزيد :ابؼصدر 

 

المنتج الكلً 

 )الواسع(

 المنتوج الملموس

 المنتج المركزي

 تعبئة وتغلٌف                   الممٌزات

 

 

العلامة                            الجودة 

 والتصمٌم    

 

العلامة                    مستوى الجودة  

 التصمٌم

 

 

 

 

 

 

 

المنتوج                 



            طر النظرية لإدارتي الدوارد البشرية و الدبيعاتول:                           الأالفصل الأ    

 
22 

 

  :السعر 2-2

 :مفهوم السعر1-2-2

الوحيد من عناصر ابؼزيج التسويقي الذم يدر عائدا بينما بسثل العناصر الأخرل  يعتبر السعر العنصر

ابػدمة التي يدفعها ابؼستهل   أكالقيمة النقدية للمنتج  كىو عبارة عن تكلفة تتحملها ابؼؤسسة.

كبدعتٌ أكضح فاف السعر بيثل بؾموعة قيم التبادؿ التي بوصل عليها ابؼستهل  كحيازتو أك امتلبكو أك 

 :كما كردت لو عدة مفاىيم نذكر منها1استعمالو للمنتج أك ابػدمة .

 2القيمة ابؼعطاة للسلعة أك ابػدمة كالتي يتم التعبتَ عنها في شكل نقدم. -1

 3ما بهب أف ينفقو الفرد أك يتخلى عنو في سبيل ابغصوؿ على سلعة أك خدمة.-2

 4نظتَ حصولو على السلعة أك ابػدمة.العينية التي يدفعها ابؼشتًم  القيمة النقدية أك  -3

 :العوامل الدؤثرة على التسعير 2-2-2 

 5:بيكن تقسيمها إلى عوامل داخلية كأخرل خارجية 

 في: كتتمثل:العوامل الداخلية -أ

 ابؼزيج التسويقي. إستًاتيجية -    

 التكاليف كابؼوارد ابؼتاحة. -    
                                                           

 31مرجع سبق ذكره ص –الأسس العلمية التسويق ابغديث –د بضيد الطائي ك آخركف 1
 148مرجع سبق ذكره ص-التسويقأصوؿ كفصوؿ –د مليحة يزيد 2
                                                                  247التسويق النظرية كالتطبيق مرج سبق ذكره ص–د شريف ابضد شريف العاصي 3
                                                                    2115عماف الأردف  3أصوؿ التسويق دار كائل للنشر ط–ا ناجي معلب رائف توفيق 4

5 Yves CHIROUZE "LE MARKETING –ETUDE et stratégies Editeur(s) : Ellipses 2eme édition..p471 
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 في: كتتمثل:العوامل الخارجية -ب 

  طبيعة السوؽ ك الطلب. -    

 ابؼنافسة. -    

 إدراؾ ابؼستهل  للسعر كالقيمة. -    

 ابؼركنة السعرية لطلب. -    

 :يلي ما إلىبيكن تصنيفها  :أىداف التسعير3-2-2 

 :داف متعلقة بالدبيعات وىيأى -أ  

  زيادة الوحدات ابؼباعة  -         

 زيادة القيمة النقدية للوحدات ابؼباعة  -         

 زيادة ابغصة السوقية. -         

 :أىداف متعلقة بالربح وىي -ب

 التي برتاج إليها ابؼؤسسة. الأرباحبرقيق عائد مناسب من -

 تغطية التكاليف  -

  الأمواؿ ابؼستثمرة. الربحية لأصحاب الأىداؼبرقيق -

من خلبؿ المحافظة على ابغصة  :بالمحافظة على صورة الدؤسسة واستمراريتهاأىداف متعلقة  -ج

 .1السوقية ك مواجهة ابؼنافسة كبناء كجود للمؤسسة ضمن ابغياة الاقتصادية

 
                                                           

 141ص1999دار زىراف للنشر الأردف –د بشتَ العلبؽ  د قحطاف العبدلي استًاتيجيات التسويق 1
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 :التوزيع3-2 

 :مفهوم التوزيع1-3-2

التي نو بؾموعة الأنشطة ابؼالية كالإدارية كالتجارية كاللوجيستيكية أعلى Yves  chirouzeعرفو 

 تتحقق لصرؼ منتجات ابؼنظمة إلى ابؼستهلكتُ.كىي بؾموعة الوظائف التي تنقل ابؼنتج من الإنتاج

 1إلى الاستهلبؾ.

ك ابؼشتًم الصناعي كذل  عن طريق أابؼستهل  النهائي  لىإ نو عملية إيصاؿ ابؼنتجاتأ بالإضافة إلى

 2ابؼنافع الزمنية كابؼكانية كابغيازية للسلع. بؼؤسسات التي يتم عن طريقها خلقالأفراد كا موعةبؾ

  :أىداف التوزيع 2-3-2

 3:ياسات التوزيعية للمؤسسة نذكر منها ما يليىناؾ عدة أىداؼ للس

 تُ حدكث الطلب عليها بالأسعار كالنوعيات ابؼطلوبة.توفتَ السلع كابػدمات ح-1

ابؼستهلكتُ بالكميات ابؼطلوبة في الزماف برقيق ابؼنفعة ابؼكانية كالزمانية كذل  من خلبؿ تزكيد -2

 كابؼكاف ابؼطلوبتُ.

 تقليل التكاليف التسويقية بفا يساعد عل خفض الأسعار كزيادة ابؼبيعات.-3

خلػػػػػػػػػق الثقػػػػػػػػػة كالاسػػػػػػػػػتقرار النفسػػػػػػػػػي لػػػػػػػػػدل ابؼسػػػػػػػػػتهل  مػػػػػػػػػن خػػػػػػػػػلبؿ ضػػػػػػػػػماف اسػػػػػػػػػتمرار تػػػػػػػػػدفق -4

 ابؼنتجات .

 التغتَات في الطلب. ةالاحتفاظ بدستول بززين جيد كذل  لمجارا-5

                                                           
1 Yves chirouze-le marketing étude et stratégies op cit p574 

 .241مرجع سبق ذكره ص–مدخل استًاتيجي -أصوؿ التسويق–د ناجي معلب د رائف توفيق 2
 التسويق ابغديث مرجع سبق ذكره ص–د بضيد الطائي كآخركف 3
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 اكبر عدد من ابؼستهلكتُ(. الوصوؿ إلى ما يسمى بالكفاية الاجتماعية )إيصاؿ ابؼنتجات إلى-6

 المحافظة على ابغصة السوقية من خلبؿ تهي ة ابؼنتجات في كل الظركؼ.-7

 الصمود أماـ ابؼنافسة.-8

 1:وظائف التوزيع 3-3-2

 التوزيع بشكلليس ىناؾ اختلبؼ جوىرم بتُ الباحثتُ ك ابؼختصتُ حوؿ الوظائف التي يقوـ بها 

 :عاـ ىي

 نقل كخزف ابؼنتجات.ابؼادم:التوزيع -1

 ابؼستهل .جعل السلع كابػدمات متوفرة في ابؼكاف كالزماف الذم يرغب بو كابؼكاف:الوقت -2

 .التوزيعيع الوظائف كتغطية نفقات بسويل بص :ابؼالية-3

 .نسياب ابؼلكية القانونية للمشتًمضماف ا:ابؼلكيةنقل -4

 .برمل جزء من بـاطرة نشاط التوزيع :برمل ابؼخاطرة-5

 البحث كمعرفة ما الذم يريده ابؼستهلكوف المحتملة.:البحث -6

 كإقناع ابؼستهل  بابزاذ قرار الشراء. ترغيبالتًكيج:-7

 البيع.خدمة ابؼستهلكتُ قبل كبعد  ابػدمة:-8

 كيشمل التامتُ التوثيق كالإدارة. :الدعم-9

 :العوامل الدؤثرة على قرارات التوزيع 4-3-2  

                                                           
 255مرجع سبق ذكره ص–التسويق ابغديث –د بضيد الطائي كآخركف 1
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عند ابزاذ القرارات ابػاصة باختيار طريقة التوزيع ابؼناسبة بهب القياـ بدراسة برليلية لمجموعة من 

العوامل التي تؤثر على ىذه القرارات كمن خلبؿ دراستنا لعدة مراجع بسكنا من تلخيص ىذه العوامل 

 :فيما يلي 

كيتمثل في نوع السوؽ ابؼتحكم في مسال  التوزيع كحجمو فسوؽ  بالسوؽ:اعتبارات خاصة -1

ككذا دراسة عادات الشراء بالسوؽ ابؼستهدؼ كبرليل قصتَة  السلع الصناعية تكوف منافذ توزيعو

 ابؼنافسة بو.

قبل اختيػػػػػار قنػػػػػوات التوزيػػػػػع ىنػػػػػاؾ عػػػػػدة عوامػػػػػل لابػػػػػد مػػػػػن معرفتهػػػػػا بالسػػػػػلعة:اعتبػػػػػارات خاصػػػػػة -2

  .الفنيةليتها للتلف كطبيعتها كىي قيمة السلعة كقاب

 :كتتمثل في :اعتبارات خاصة بالوسطاء -3

 .ابػدمات ابؼقدمة من طرؼ الوسطاء - 

 مواقف الوسطاء ابذاه سياسة ابؼنتج.     - 

 .تكاليف الوسطاء -

 كتتمثل في حجم ابؼؤسسة كبظعتها كإمكانياتها ابؼتاحة. :اعتبارات خاصة بابؼؤسسة-4
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 :الترويج4-2 

 :مفهوم الترويج1-4-2

في تعريف ابؼستهل   إسهامويلعب التًكيج دكرا حيويا ضمن ابؼزيج التسويقي للمؤسسة من خلبؿ 

كالإقناع كالتأثتَ  نو الوظيفة التسويقية ابؼتعلقة بالإخبارأالاىتماـ بها. كقد عرؼ على  ثارةكإبابؼنتجات 

 1 .للمستهل  على القرار الشرائي

البيع الشخصي، الإعلبف، العلبقات العامة، كسائل أخرل  :بؾموعة الأنشطةكما عرؼ على أنو 

 2.لتنشيط ابؼبيعات اللبزمة لعقد الصفقات الفعالة ابؼصممة لبلوغ أىداؼ ابؼؤسسة

 :تكمن أبنية التًكيج في كونو :أهمية الترويج  2-4-2

 .احد عناصر ابؼزيج التسويقي الذم يشكل جوىر النظاـ التسويقي 

 نشاة في السوؽ ابؼسؤكؿ عن توصيل ابؼعلومات للعميل ابؼرتقب عن السلعة كخصائصها صوت ابؼ

 الفنية كمنافعها كاستخداماتها.

 .احد العناصر التي بيكن للمؤسسة استخدامها لتحقيق ميزة تنافسية 

  يساعد ابؼؤسسة على تعريف العملبء ابؼرتقبتُ بالسلع ابعديدة بفا يؤدم إلى تكوين تفضيلبت

 السلع.بؽذه 

                                                           
 373التسويق مرجع سبق ذكره ص –د شريف العاصي شريف ابض1
، 2114الأردف، -، دار كائل للنشر، عماف1أبضد محمد فهمي البرزبقي، نزار عبد المجيد البركارم: إستًاتيجية التسويق ابؼفاىيم، الأسس، الوظائف، ط 2

 .216ص 
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  يساعد على تامتُ توزيع منتجات ابؼؤسسة من خلبؿ إقناع الوسطاء بدواصفات السلع كمنافعها

 كأبنيتها في زيادة أرباحهم.

  عن طريق حث العملبء على الشراء في  تالإنتاج كابؼبيعايساعد في برقيق التوازف بتُ جداكؿ

 1ابؼواسم التي يقل فيها الطلب على السلع.

 الدزيج الترويجي للمؤسسة :الدطلب الثالث

 :مفهوم الدزيج الترويجي1-

يعتبر ابؼزيج التًكبهي جزءا لا يتجزأ من ابؼزيج التسويقي كيتكوف بدكره من بؾموعة من ابؼتغتَات التي 

 .تتفاعل فيما بينها لتكوين عملية الاتصاؿ الاقناعية كتوجيو الرسالة ابؼؤثرة على السوؽ ابؼستهدؼ 

نو عملية الاتصاؿ الاقناعي التي يقوـ بها ابؼنتج بهدؼ استمالة السلوؾ أكم يعرؼ التًكيج على 

الشرائي للمستهل .فالتًكيج يقوـ  خبار ابؼستهل  بوجود ابؼنتج كخصائصو كابؼنافع التي يقدمها 

ثتَ على قراره إلى سعر ابؼنتج كأماكن بيعو ثم يقوـ التًكيج  قناع ابؼستهل  كالتأ للمستهل  إضافة

 :الشرائي  فالتًكيج يؤدم الأدكار التالية

 .ىو حلقة الوصل بتُ ابؼنتج كابؼستهل  في بؾاؿ تزكيده بابؼعلومات 

  ابؼشتًاتبوفز الطلب من خلبؿ تشجيع ابؼستهل  على الشراء كزيادة الكميات 

 . بييز ابؼنتج عن غتَه من ابؼنتجات ابؼنافسة 

  ُبابؼنتج.يذكر العملبء ابغاليت 

 .بىفف من  ثتَ تقلبات الطلب في حالة الطلب ابؼوبظي على ابؼنتج 

                                                           
 88ص2116العربية الطبعة الأكلى الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة بؾموعة النيل -د شيماء سيد سا 1



            طر النظرية لإدارتي الدوارد البشرية و الدبيعاتول:                           الأالفصل الأ    

 
29 

 .يعمل على توعية الرأم العاـ كيؤثر بو 

 .يقنع ابؼستهل  ابؼستهدؼ كيؤثر على قراره الشرائي 

 .يعلم ابؼستهل  حوؿ كيفية استخداـ ابؼنتج 

 ل على استقطاب ف التًكيج يعماظ بعلبقة طويلة مع ابؼستهلكتُ لأعلى الاحتف يساعد

 1بالعملبء ابغاليتُ. مستهلكتُ جدد كالاحتفاظ

 :مكونات الدزيج الترويجي  2-

 الدعاية كالعلبقات العامة.-تنشيط ابؼبيعات-البيع الشخصي-يتكوف ابؼزيج التًكبهي من الإعلبف

 :الإعلان1-2 

 :الإعلانمفهوم 1-1-2 

شخصية بهرل عن طريق كسيلة نو شكل من أشكاؿ الاتصالات الغتَ أالإعلبف على  يعرؼ

 2متخصصة مدفوعة الأجر كبواسطة جهة معلومة كبؿددة

نو بؾموعة الوسائل ابؼستخدمة للتعريف بابؼؤسسة الصناعية كالتجارية بؽدؼ بيع أكما عرؼ على 

 3منتج ما.

 :خصائص الإعلان 2-1-2 

 4:ك ميزات بيكن تلخيصها فيما يليأيتميز الإعلبف بعدة خصائص 

                                                           
 228ص 2113 1دار إثراء للنشر كالتوزيع ط-إستًاتيجية التسويق إطار نظرم كتطبيقي–د ابؽاـ فخرم طمليو1

2P .Kotler et Bernard Dubois « Marketing management »Edition pearsen éducation,11ème 
édition ;paris 2004p634  
3J. Lendrevie et B .Brachaud ;Publicitor ;5èmeedition ,Dalloz 2004 p3 

 14ص 2111الدار ابعامعة للنشر  -الإعلبف–محمد فريد صحن 4
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  يعتبر الإعلبف جهدا مدفوع الثمن إذ  يقوـ ابؼعلن بدفع :عملية اتصاؿ مدفوعة الثمنالإعلبف

 التي من شا ا توصيل معلومات إلى ابعمهور ابؼستهدؼ. إلى ابعهة ابؼختصة تكاليف الإعلبف

 لاقتناء السلع بل يشمل تركيج  ئوإغرا إذ لا يشمل فقط إقناع ابؼستهل  أك:الإعلبف تعدد أغراض

 الأفكار كابػدمات كالتًكيج للمنظمة ذاتها.

 تنقل الرسالة كابؼعلومات التي برتويها بصورة غتَ مباشرة من خلبؿ :كونو كسيلة غتَ شخصية

 استخداـ كسيلة معينة فهنا يكوف الإعلبف غتَ شخصي .

 ة الإعلبنية بل يتعداىا بؼعرفة مدل لا يكتفي ابؼعلن  يصاؿ الرسال:كونو اتصاؿ مزدكج الابذاه

التأثتَ ابغاصل على الف ة ابؼستهدفة جراء القياـ بابغملبت الإعلبنية بفا يساعده على تدارؾ 

 ف كجدت. إ الأخطاء

 :علانأىداف الإ 3-1-2

 :ىناؾ أىداؼ أساسية للئعلبف كىي 

 .خلق الوعي بابؼنتج كعلبمتو التجارية 

  مكانتو في السوؽ.تكوين ىوية ابؼنتج كتثبيت 

 .خلق الألفة بتُ ابؼستهل  كابؼنتج 

 .تعزيز قرارات الشراء السابقة لدفع ابؼستهل  إلى إعادة الشراء 

 .ابؼسابنة في زيادة ابؼبيعات على ابؼدل الطويل 

 .مساعدة ابؼستهل  على الاختيار كابزاذ قرارات الشراء 
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 :تنشيط الدبيعات2-2 

 :مفهوم تنشيط الدبيعات 1-2-2

نو بؾموعة من التقنيات التي برفز النمو السريع للمبيعات بشكل مؤقت كبالتًكيز على أيعرؼ على 

 1.ميزة استثنائية

نو بؾموعة التقنيات قصتَة الأجل التي تسعى لعملية التحفيز ابؼباشر للوسطاء أكما عرؼ على 

 2رجاؿ البيع.ك كسلوؾ ابؼستهلكتُ 

 :نواع الترويجأ 2-2-2

 :لى نوعتُ من التًكيجإيتم تنشيط ابؼبيعات كفق عدة طرؽ كأساليب قسمها عدد الباحثتُ كابؼختصتُ 

 تركيج بكو ابؼستهل  -

 تركيج بكو الوسطاء -

 الترويج لضو الدستهلك: 

يػػػػػتم تنظيمهػػػػػا في فػػػػػتًات معينػػػػػة بغػػػػػرض عػػػػػرض ابؼنتجػػػػػات للحفػػػػػاظ علػػػػػى العمػػػػػلبء :الدعـــــار ا(     

ة كلضػػػػػػماف بقػػػػػػاح ذلػػػػػػ  فعلػػػػػػى أكبرسػػػػػػتُ الصػػػػػػورة الذىنيػػػػػػة للمنشػػػػػػجػػػػػػدد ابغػػػػػػاليتُ ككسػػػػػػب عمػػػػػػلبء 

 ة الاىتماـ بالتخطيط كالإعداد ابعيد بؽذه ابؼعارض.أابؼنش

قػػػػػػل مػػػػػػػن السػػػػػػعر العػػػػػػادم بغػػػػػػرض تشػػػػػػػجيع أكىػػػػػػو عػػػػػػػرض السػػػػػػلع بسػػػػػػعر  :بزفــــــيا الأســــــعارب( 

 ابؼشتًم على الشراء كذل  في مواسم معينة أك عند تقدنً سلع جديدة.

                                                           
1 J orsoni  J.P helfer .S.Delerm-« les bases du marketing » librairie vuiber 5èmeed 2006p 140  
2P. Ingold « les techniques promotionnelles vuiber  paris 1998 p08 
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تكوف ىذه ابؼسابقات بجوائز نقدية أك عينية كتهدؼ ىذه ابؼسابقات إلى زيادة قد الدسابقات:ج( 

ابؼبيعات ككسب عملبء جدد كبخاصة في أكقات ابلفاض الطلب على السلع أكفي حالات ابؼنافسة 

 ابغادة للسلعة في الأسواؽ.

كد مبلغ معتُ عند الشراء في حد أككتقدـ عند شراء عدد معتُ من الوحدات  :( الذدايا الترويجيةد

الزبوف باقتناء  قاـ إذا ابغصوؿ على كحدة إضافية كأخرل أكقد تكوف في شكل سلعة مكملة لسلعة 

 عدد معتُ من الوحدات.

أكثر من السلع إلى بؾموعة من العملبء ابؼستهدفتُ بدكف  كتعتٍ إرساؿ كحدة معينة أك :ه( العينات

مقابل كذل  بغرض حث العملبء على بذربة السلعة كاستعمابؽا كيفضل استعماؿ ىذه الطريقة في 

 حالة السلع ابعديدة للتعريف بها. 

 كيشمل بدكره:الترويج لضو الوسطاء: 

 كإجراء مسابقات كتقدنً جوائز.من خلبؿ برفيزىم  :ا( تركيج موجو بكو القوة البيعية

مػػػػػػػن خػػػػػػلبؿ تقػػػػػػػدنً بزفيضػػػػػػػات كجػػػػػػػوائز كتقػػػػػػػدنً تسػػػػػػػهيلبت في  :ب( تػػػػػػركيج موجػػػػػػػو بكػػػػػػػو ابؼػػػػػػػوزعتُ

 حصوؿ ابؼوزع على السلع.

 :أىداف ترويج الدبيعات 3-2-2

 : أىداؼ التًكيج فيما يلي من خلبؿ اطلبعنا على عدة مصادر كبحوث بيكن إبهاز

ابؼبيعػػػػػػػات ىػػػػػػػو تكملػػػػػػػة جهػػػػػػػود العناصػػػػػػػر التًكبهيػػػػػػػة الأخػػػػػػػرل  ف ابؽػػػػػػػدؼ الرئيسػػػػػػػي بعهػػػػػػػود تػػػػػػػركيجإ-

 خلبؿ فتًة معينة.
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أك بػدمة أنشطة  أك لتدعيم الإعلبف تستخدـ برامج تركيج ابؼبيعات بؼساعدة رجاؿ البيع أنفسهم-

 النشر كالعلبقات العامة.

 يساىم تركيج ابؼبيعات في تسريع سلوؾ ابؼستهل  من حيث ابزاذه للقرار الشرائي. -

 بسكتُ ابؼؤسسة من بناء قاعدة معلوماتية تضمن التواصل ابؼستمر مع الزبائن. -

 زيادة الولاء للمؤسسة من خلبؿ التشجيع ابؼستمر للزبائن.-

 والدعاية:العلاقات العامة 3-2

 :العلاقات العامة1-3-2 

 :مفهوم العلاقات العامة 1-1-3-2

بتُ ابؼنظمة كبصاىتَىا إذ بستد كظائفها من النصيحة تعتبر العلبقات العامة كسيلة حيوية للبتصاؿ    

 :يلي الأزمة كبؽا عدة تعاريف نذكر منها ما تنظيم كرعاية الأحداث ابػاصة كإدارة كابؼشورة إلى

 ىي علبقات ىادفة لإبهاد ككضع كخلق الثقة من جهة ك:تعريف ابؼركز الأكركبي للعلبقات العامة" 

 1ات الداخلية كابػارجية للمؤسسة من جهة أخرل."إلى الإدراؾ كالتعاطف مع المجموع

 ىي ابعهود ابؼخططة كابؼنظمة لبناء كترسيخ علبقات  :تعريف ابعمعية العامة بالولايات ابؼتحدة"

 2."م متبادؿ بتُ أم منظمة كبصاىتَىاقوية كتفاى

  كمػػػػػػا عرفػػػػػػت علػػػػػػى أ ػػػػػػا بؾموعػػػػػػة الأنشػػػػػػطة الاتصػػػػػػالية الػػػػػػتي تهػػػػػػدؼ إلى إبهػػػػػػاد علبقػػػػػػات مػػػػػػع

 3ابؼنظمة من اجل التعريف بها كتقوية مصداقيتها بصهور

                                                           
1J. lendrevie ;D linon ;R lofer « Mercator »éd dalloz ,paris 1983 p274. 

 شيماء السيد152الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة مرجع سبق ذكره ص–سا  2
3J.M utard « publicité et communication d’entreprise » ;lexitec ,éd hachette, paris 1992p130 
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  :خصائص العلاقات العامة  2-1-3-2

 :بؽا عدة خصائص أبنها

  ابلفاض تكلفتها إذا ما قورنت بتكلفة باقي عناصر ابؼزيج التًكبهي كالإعلبف بفا يسمح لكثتَ من

 مصداقيتو.ابؼنظمات الصغتَة باستخدامها لزيادة فاعلية أعمابؽا كزيادة درجة 

  بيكن استخداـ العلبقات العامة من الوصوؿ إلى بصاىتَ معينة كأسواؽ بؿددة لا بيكن الوصوؿ إليها

 كالإعلبف. من خلبؿ كسائل الإعلبـ

 :ترتكز الأنشطة الاتصالية للعلبقات العامة مع الف ات الداخلية كابػارجية في

  للرأم العاـ لدل بـتلف ف ات ابعمهور الداخلي الدراسة العلمية ابؼستمرة كابؼيدانية كالتحليلية

 كابػارجي كابذاىاتهم كمعلوماتهم ككجهات نظرىم كردكد أفعابؽم.

  تغذية الإدارة العليا أكلا بأكؿ بهذه ابؼعلومات كتقدنً ابؼشورة بؽا فيما بيكن أف تتخذه من خطوات

 كإجراءات.

 لعاملتُ بفا يؤدم إلى استمرار العملية القياـ بالنشاط الاتصالي ابؽادؼ إلى نقل ردكد أفعاؿ ا

 الاتصالية.

  :وظائف العلاقات العامة3-1-3-2

 1:تشمل العلبقات العامة كغتَىا من متغتَات ابؼزيج التًكبهي على عدة كظائف نوجزىا فيما يلي

 
                                                           

 19ص 2116مصر –دمحمد الصتَفي "ادارة العلبقات العامة " مؤسسة لورد العابؼية للشؤكف ابعامعية –د اسامة كامل 1
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 ابػارجية. ك كيتمثل في قياس الرأم العاـ بتُ بصاىتَ ابؼؤسسة الداخلية:البحث 

 كتصميم البرامج ابؼتبعة كبرديد  في رسم السياسات كبرديد الأىداؼ كيتمثل :التخطيط

 ابؼيزانيات.

 كيقصد بو عملية الاتصاؿ الداخلية كابػارجية ابؽادفة إلى التزكيد بابؼعلومات كالبيانات بدا :التنسيق

 بىدـ بظعة ابؼؤسسة.

  جل ابؼساعدة على أتعتٌ بالاىتماـ بشؤكف العاملتُ ككذا تقدنً ابػدمات للئدارات من :الإدارة

 أداء الوظائف على أتم كجو.

 كيتمثل في :الإنتاج: 

 القياـ بالاتصالات الصحفية كإصدار البيانات.- 

 عقد ابؼؤبسرات الصحفية.- 

 إنتاج النشرات كالكتب كالكتيبات كالتقارير السنوية.- 

 لى ابؼراسلبت ابؼوجهة إلى سائر ابعهات.الإشراؼ ع-

 كابؼناظرات. تنظيم الندكات كالمحاضرات كالأحاديث-  

كلكن لا  ىي أية رسالة عن ابؼنظمة تقوـ أجهزة الإعلبـ العامة بنشرىا على ابعمهور :الدعاية2-3-2

 1.يدفع مقابل بؽا

  :خصائص الدعاية1-2-3-2

 :يلي نستخلص ما أفمن خلبؿ الاطلبع على بعض الدراسات كالبحث عن الدعاية بيكننا 
                                                           

 .382النظرية كالتطبيق" مرجع سبق ذكره ص–د شريف ابضد شريف العاصي " التسويق 1
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 . الدعاية كسيلة غتَ شخصية 

 .الدعاية كسيلة غتَ مدفوعة الأجر 

  ابهابية كسلبية. آثارىاعدـ بركم ابؼنظمات في الدعاية بفا بهعل 

 درجة تصديق ابعمهور للدعاية عالية. 

 وعلاقتها بالتسويق  البشرية الدوارد إدارة:الدطلب الرابع
 :إدارة الدوارد البشرية مفهوم1-

 :الدوارد البشرية إدارةتعريف  1-1

السياسات كالأنشطة ابؼتكاملة التي يشتًؾ في تصميمها كتنفيذىا ابؼديركف  موعةتعرؼ على أ ا بؾ

كقادة فرؽ العمل كاختصاصيو ابؼوارد البشرية بحيث يسهم كل كاحد منهم بدكر فاعل في بقاح ىذه 

 1السياسات كالأنشطة.

 2نظمة.كما عرفت على أ ا البرامج كالوظائف كالأنشطة ابؼصممة لتنظيم كل من أىداؼ الفرد كابؼ

 :دور إدارة الدوارد البشرية 2-1

 :لإدارة ابؼوارد البشرية عدة ادكار نوجزىا فيما يلي

تقدـ إدارة ابؼوارد البشرية ابؼشورة كالنصح للئدارة العليا في كافة بؾالات  :الدور الاستشاري ( أ

فيما بىتص بالعاملتُ إدارة ابؼوارد البشرية ككذا للمديرين التنفيذيتُ بؼعابعة ابؼشاكل التي تقابلهم 

 برت رئاستهم.

                                                           
 21ص2114ادارة ابؼوارد البشرية )الادارة العصرية لراس ابؼاؿ الفكرم بدكف نشر –ابضد سيد مصطفى 1

 13ص2111مصر –الدار ابعامعية الاسكندرية –ادارة ابؼوارد البشرية –راكية محمد حسن 2 
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من خلبؿ الاحتفاظ بسجلبت العاملتُ  ةأتقوـ بالأدكار ابػاصة بابؼنش:الدور التنفيذيب(

 1كإعداد البحوث كالدراسات كتقدنً خدمات للعنصر البشرم.

الإستًاتيجية تلعب إدارة ابؼوارد البشرية دكرا ىاما في صنع كابزاذ القرارات :الدور الدشاركج(     

بابؼؤسسة خاصة فيما يتعلق بدجاؿ ابؼوارد البشرية كقراراتو الإستًاتيجية نظرا للتكامل ابؼوجود بتُ 

 2الإستًاتيجية ابػاصة بابؼؤسسة. البرامج ابػاصة بابؼوارد البشرية كالأىداؼ

 :وعلاقتها بالتسويق وظائف إدارة الدوارد البشرية2-

 :البشريةوظائف إدارة الدوارد  1-2

 3:كغتَىا من إدارات ابؼؤسسة تؤدم إدارة ابؼوارد البشرية عدة كظائف نوجزىا فيما يلي

 .كظيفة تصميم العمل كتوصيف الوظائف 

 كظيفة تكوين ابؼوارد البشرية 

 .كظيفة التحفيز 

 .كظيفة تقييم الأداء 

 .كظيفة علبقات العمل 

 .كظيفة التعويضات 

 
 
 

 :بالإدارة التسويقية علاقة إدارة الدوارد البشرية2-2

                                                           
 27ص  2114القاىرة  1الشركة العربية ابؼتحدة ط–دكر تقييم الاداء في في تنمية ابؼوارد البشرية –محمد عبد الوىاب حسن عشماكم 1
 16ص 2113شركة ابغريرم للطباعة القاىرة دار –الادارة الاستًاتيجية للموارد البشرية –عايدة سيد خطاب 2
 .253ص 2114عماف الاردف 1لتوزيع طد ىاشم بضدم رضا "الادارة بالاىداؼ" دار الراية للنشر كا3
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الأخػػػػػرل  بابؼنظمػػػػػة لاسػػػػػيما  كالأجهػػػػػزة تعتػػػػػبر إدارة ابؼػػػػػوارد البشػػػػػرية مػػػػػن الأجهػػػػػزة ابؼسػػػػػاعدة لػػػػػلئدارات

العاملػػػػػة ابؼناسػػػػػبة بفػػػػػا يضػػػػػمن اسػػػػػتمرار تػػػػػدفق القػػػػػول  يػػػػػديقية فهػػػػػي الػػػػػتي تقػػػػػوـ بتػػػػػوفتَ الالإدارة التسػػػػػو 

البشػػػػػرية للمنظمػػػػػة  بالإضػػػػػافة إلى السػػػػػهر علػػػػػى النهػػػػػوض بهػػػػػا مػػػػػن خػػػػػلبؿ كظائفهػػػػػا ابؼػػػػػذكورة سػػػػػالفا 

 التعويض(.–التقييم -التحفيز–)التصميم 
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 لإدارة الدبيعات. مدخل: الدبحث الثاني

الإدارة التسػػػػػػػػػويقية ابغديثػػػػػػػػػة لػػػػػػػػػذا توليهػػػػػػػػػا ابؼؤسسػػػػػػػػػات تعتػػػػػػػػػبر إدارة ابؼبيعػػػػػػػػػات جػػػػػػػػػزءا لا يتجػػػػػػػػػزأ مػػػػػػػػػن 

الاقتصػػػػػػادية أبنيػػػػػػة كبػػػػػػتَة مػػػػػػن حيػػػػػػث ابغػػػػػػرص علػػػػػػى تطبيػػػػػػق مبادئهػػػػػػا كالوقػػػػػػوؼ عنػػػػػػد ابؼشػػػػػػاكل الػػػػػػتي 

تعتًضػػػػػها سػػػػػواء داخػػػػػل ابؼنظمػػػػػة أك خارجهػػػػػا مػػػػػن خػػػػػلبؿ تسػػػػػطتَ الأىػػػػػداؼ ابؼنوطػػػػػة بهػػػػػا كتوصػػػػػيف 

 و في ىذا ابؼبحث. إلى تنظيمها كبزطيطها كىذا ما سنتطرؽ ل كظائفها بالإضافة

 ادارة الدبيعات والتسويق: الأول الدطلب

 :دارة الدبيعاتإمفهوم 1-

الإدارة التسػػػػػػػػػويقية حيػػػػػػػػػث   إدارة ابؼبيعػػػػػػػػػات قػػػػػػػػػد اختلفػػػػػػػػت بسػػػػػػػػػبب تغػػػػػػػػػتَ النظػػػػػػػػرة إلى إف النظػػػػػػػػرة إلى

كانػػػػػػت النظػػػػػػرة إلى التسػػػػػػويق كأنشػػػػػػطتو بؿصػػػػػػورة في بيػػػػػػع مػػػػػػا يػػػػػػتم إنتاجػػػػػػو لػػػػػػذل  ابكصػػػػػػرت كظيفػػػػػػة 

الإدارة  الكػػػػػػػادر البيعػػػػػػػي القػػػػػػػادر علػػػػػػػى ابقػػػػػػػاز ابؼهػػػػػػػاـ البيعيػػػػػػػة كمػػػػػػػع تغػػػػػػػتَ النظػػػػػػػرة إلىالبيػػػػػػػع في إبهػػػػػػػاد 

التسػػػػػػػويقية كأبنيتهػػػػػػػا في دراسػػػػػػػة كبرديػػػػػػػد حاجػػػػػػػات كرغبػػػػػػػات الػػػػػػػزبائن كبرفيػػػػػػػز الطلػػػػػػػب علػػػػػػػى السػػػػػػػلع 

إدارة ابؼبيعػػػػػػػػػػات حيػػػػػػػػػػػث   تعػػػػػػػػػػػد ىػػػػػػػػػػػذه الإدارة  إلىاخػػػػػػػػػػػتلبؼ النظػػػػػػػػػػػرة  إلىكابػػػػػػػػػػػدمات أدل ذلػػػػػػػػػػػ  

قيامهػػػػػػػػػػا بالتخطػػػػػػػػػػيط  إلىر ك التػػػػػػػػػػدريب بػػػػػػػػػػل تعػػػػػػػػػػدل ذلػػػػػػػػػػ  مسػػػػػػػػػػؤكلة عػػػػػػػػػػن التوظيػػػػػػػػػػف كالاختيػػػػػػػػػػا

 1الاستًاتيجي كتنظيم القول البيعية كمتابعة كتقييم ابػطط كالبرامج البيعية.

ابعهة ابؼسؤكلة عن برديد حاجات الزبائن من خلبؿ القياـ بالبحوث  ابؼبيعات كما بسثل إدارة

 . التحليلية كتتطلب جهد تنظيمي نشيط للرد على تقلبات السوؽ

                                                           
 32ص2111إثراء للنشر كالتوزيع -إدارة ابؼبيعات كالبيع الالكتًكني–د زاىد عبد ابغميد السمرائي د بظتَ عبد الرزاؽ العبدلي 1
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القػػػػػػول  أىػػػػػػداؼالعمػػػػػػل علػػػػػػى برقيػػػػػػق التنظػػػػػػيم الػػػػػػذم يػػػػػػتم مػػػػػػن خلبلػػػػػػو برقيػػػػػػق  أ ػػػػػػاكتعػػػػػػرؼ علػػػػػػى 

البيعيػػػػة بفعاليػػػػة ككاقعيػػػػػة مػػػػن خػػػػلبؿ  التخطػػػػػيط التنظػػػػيم التوظيػػػػف التػػػػػدريب القيػػػػادة كالسػػػػيطرة علػػػػػى 

 1مصادر ابؼنظمة. 

ابؼسػػػػػتهل   إلىالتػػػػػدفق السػػػػػلعي مػػػػػن ابؼنػػػػػتج   دارةابؼتعلقػػػػػة  الأنشػػػػػطةبصلػػػػػة  أ ػػػػػاكمػػػػػا عرفػػػػػت علػػػػػى 

 :ابؼبيعات معنية بثلبث كظائف رئيسية إدارةالنهائي كبذل  فاف 

 .البيع أعماؿتنظيم  -     

 .البيع أعماؿبزطيط  -    

 .البيع أعماؿالرقابة على  -    

كلا بيكػػػػػػػن  التسػػػػػػػويقية الأىػػػػػػػداؼابؼسػػػػػػػابنة في برقيػػػػػػػق  أىػػػػػػػم الإداراتابؼبيعػػػػػػػات مػػػػػػػن إدارة تعتػػػػػػػبر     

التسػػػػػػويقية كيكمػػػػػػن النجػػػػػػاح التسػػػػػػويقي في ابؼػػػػػػركر عػػػػػػبر النشػػػػػػاط البيعػػػػػػي   الإدارةبينهػػػػػػا كبػػػػػػتُ  الفصػػػػػػل

فاعليػػػػػػػة ابؼػػػػػػػزيج التسػػػػػػػويقي كالتكامػػػػػػػل بػػػػػػػتُ  إلىابؼبيعػػػػػػػات كلا بيكػػػػػػػن الوصػػػػػػػوؿ  لإدارة البيعيػػػػػػػة كالقػػػػػػػول

ابؼبيعػػػػػػػػػات في برقيػػػػػػػػػق مسػػػػػػػػػتويات  إداراتدكف العنايػػػػػػػػػة بالنشػػػػػػػػػاط البيعػػػػػػػػػي كتعتمػػػػػػػػػد قػػػػػػػػػدرة  أجػػػػػػػػػزاءه

 : ابؼبيعات بدا يلي إدارةالتنسيق كالتعاكف مع  الابقاز ابؼطلوبة على 

 اقتًاح السلع كابػدمات ابؼطلوبة في السوؽ كبرديد مواصفاتها 

 برديد بؾالات كمعايتَ التفضيل الاستهلبكي 

  ابؼتعلقة بالتشكيلبت السلعية كابػدمية  الاقتًاحاتتقدير 

 ابؼبيعات إدارةكبهذا الصدد تقوـ  برديد بؾالات التطوير : 
                                                           

 19ص  2111-1للنشر كالتوزيع الطبعة  الصميدعي ردينة عثماف يوسف إدارة ابؼبيعات دار ابؼستَةبؿمود جاسم 1
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 بجمع ابؼعلومات عن ابؼوقف ابؼالي للعملبء -ا     

 الأسعارات ابؼالية بابؼعلومات الضركرية عن ابذاى الإدارةتزكيد -ب      

 :الدبيعات ضمن الذيكل التنظيميإدارة تطور 2-

ادية بدراحػػػػػػل متعػػػػػػددة توافقػػػػػػت للمنظمػػػػػػات الاقتصػػػػػػ الإدارمدارة ابؼبيعػػػػػػات في ابؽػػػػػػرـ إلقػػػػػػد مػػػػػػر تطػػػػػػور 

 1:دارة التسويق في ىذه ابؼنظمات نوجزىا فيما يليإبنية أك بآخر مع تطور أبشكل 

 :مرحلة ما قبل التخصص الإداري 1-2

الوحػػػػػػػػػػدات ذ   تعػػػػػػػػػػرؼ إدارة ابؼبيعػػػػػػػػػػات   يكػػػػػػػػػػن بؽػػػػػػػػػػا كجػػػػػػػػػػود بفيػػػػػػػػػػز خػػػػػػػػػػلبؿ ىػػػػػػػػػػذه ابؼرحلػػػػػػػػػػة إف إ 

ك أعمػػػػػػػػاؿ معلػػػػػػػػم ابغرفػػػػػػػػة أبمػػػػػػػػا كانػػػػػػػػت مندبؾػػػػػػػػة في إك  داريػػػػػػػػةعمػػػػػػػػاؿ الإقتصػػػػػػػػادية التخصػػػػػػػػص في الأالا

 .نتاجيةالإعماؿ رية كقسما من الأداعماؿ الإ  ابؼشغل الذم كاف يقوـ بكافة الأمال

 : داريةلإال عماالأمرحلة بداية التخصص في  2-2 

نتػػػػػػاج الكبػػػػػتَ صػػػػػار رب العمػػػػػل عػػػػػػاجزا كالإ الآلػػػػػةنتػػػػػاج ابغػػػػػػرفي نتيجػػػػػة ظهػػػػػور نظػػػػػاـ الإ بعػػػػػد ا يػػػػػار 

دارم كبعػػػػػد ذلػػػػػ  نتػػػػػاجي عػػػػػن الإالعمػػػػػل الإدارة كافػػػػػة الشػػػػػؤكف بؽػػػػػذا ظهػػػػػرت بػػػػػدايات تقسػػػػػيم إعػػػػػن 

 دارم في حد ذاتو .تقسيم العمل الإ

 :الدالية للإدارةدارة الدبيعات إمرحلة تبعية  3-2 

قسػػػػػػػمتُ كظيفػػػػػػػة  إلىدارم دارم كتم تقسػػػػػػػيم ابؽيكػػػػػػػل الإفي ىػػػػػػػذه ابؼرحلػػػػػػػة تم اعتمػػػػػػػاد التخصػػػػػػػص الإ 

ابغسػػػػػػػابات بدػػػػػػػا في ذلػػػػػػػ    دارةكقػػػػػػػد كانػػػػػػػت كظيفػػػػػػػة ابؼاليػػػػػػػة برػػػػػػػوم كتهػػػػػػػتم  نتػػػػػػػاج ككظيفػػػػػػػة ابؼاليػػػػػػػةالإ

                                                           
 26ص 2113دار زىراف كالتوزيع –ادارة ابؼبيعات مدخل كمي كسلوكي كادارم عماف –د ابضد شاكر العسكرم 1
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مػػػػػػػػن ابؼبيعػػػػػػػػات كمػػػػػػػػدفوعات الػػػػػػػػزبائن كالشػػػػػػػػكل التػػػػػػػػالي يوضػػػػػػػػح ابؽيكػػػػػػػػل  الإيػػػػػػػػراداتجػػػػػػػػور ككػػػػػػػػذا الأ

 .التنظيمي

 الدالية للإدارةالدبيعات  إدارةتبعية :(5رقم )الشكل 

 

 

 

  

 

    26ص مرجع سبق ذكره كإدارمابؼبيعات مدخل كمي كسلوكي  إدارة–ابضد شاكر العسكرم  د:ابؼصدر

 :التجارية للإدارةمرحلة تبعية ادارة الدبيعات  4-2

جية  نتانشطة ابؼتعلقة بالعملية الإدارة كافة الأإنتاج عاجزة عن دارة الإإصبحت أفي ىذه ابؼرحلة  

دارم فقد فصلت كظيفة الشراء كالتخزين  ستفادة من التخصص الإدارة العليا على الإكحرصا من الإ

صبحت تعجز عن تتبع أابؼالية التي  للئدارةدارة الانتاج ككذا الوضع بالنسبة إفراد عن دارة الأإككظيفة 

متُ ما بوتاجو ابؼشركع دارة التجارية ابؼسؤكلة عن  ل مشاكل ابؼبيعات كبذل  ظهرت الإبغالعملبء 

 :كىذا ما يوضحو الشكل التالي

 

 

 

 آلات و مصانع نمل

 إدارة الانتاج
 الإدارة المالٌة

 الإدارة العلٌا 

رئٌس مجلس 

 الإدارة 

 أفراد شراء المواد تخزٌن المواد إٌرادات نفمات
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 التجاريةللإدارة الدبيعات  إدارةتبعية :(6رقم) الشكل

 

 

 

 

 

 

دار زىراف –ادارم عماف  ابؼبيعات مدخل كمي كسلوكي ك إدارة–ابضد شاكر العسكرم د :ابؼصدر

 29كالتوزيع مرجع سبق ذكرىص

  :إدارة الدبيعات ضمن الوظيفة التسويقية مرحلة بسوقع 5-2  

تتكوف الوظيفة التسويقية من بصلة ابؼهاـ كالأعماؿ التي تتمحور أيضا حوؿ كظيفة رئيسية تعتبر بدكرىا 

بؿور الوظائف التسويقية  كىي ابؼبيعات حيث أف الغاية النهائية لمجمل النشاطات التسويقية التي تقوـ 

ك الشكل التالي يوضح موقع صبحت في النهاية ضمن بؿور تطوير كزيادة ابؼبيعات أبها إدارة التسويق 

 ابؼبيعات إدارة

 

 

 

 

 الادارة العلٌا للمشروع

 الادارة المالٌة للإدارة التجارٌة

 

خازنادارة الم ادارة المبٌعات تشترٌاادارة الم   

 ادارة الانتاج ادارة الافراد
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 دارة الدبيعات ضمن الوظيفة التسويقيةإبسوقع :(7)الشكل

 

 

 

 

 31مرجع سبق ذكره ص إدارم ابؼبيعات مدخل كمي كسلوكي ك إدارة–ابضد شاكر العسكرم د :ابؼصدر

 1: بالإدارات الأخرىالدبيعات  إدارةعلاقة - 3

 : دارة الدوارد البشريةإالعلاقة مع 1-3 

دارة ابؼبيعػػػػػات كو ػػػػػا تعػػػػػتٌ بتػػػػػوفتَ كػػػػػوادر إدارات ابؼػػػػػؤثرة علػػػػػى ىػػػػػم الإأدارة ابؼػػػػػوارد البشػػػػػرية إتعتػػػػػبر     
في تنسػػػػػيق دائػػػػػم للعمػػػػػل علػػػػػى ضػػػػػماف احتياجػػػػػات ابؼنشػػػػػاة مػػػػػن  الإدارتػػػػػتُبفػػػػػا بهعػػػػػل  العمػػػػػل البيعػػػػػي

كعمليػػػػػػػات تدريبيػػػػػػػة تضػػػػػػػمن السػػػػػػػتَ ابغسػػػػػػػن  بػػػػػػػرامج مػػػػػػػورد بشػػػػػػػرم كالقيػػػػػػػاـ بكػػػػػػػل مػػػػػػػا يسػػػػػػػتلزمو مػػػػػػػن
 ابؼسطرة . للؤىداؼللعمل كالوصوؿ 

 : الإنتاجدارة إالعلاقة مع 2-3 

نػػػػػػواع ابؼنتجػػػػػػات ابؼطلوبػػػػػػة كابعػػػػػػدكؿ الػػػػػػزمتٍ الػػػػػػذم أنتػػػػػػاج بدراسػػػػػػة حػػػػػػوؿ كميػػػػػػات ك دارة الإإتقػػػػػػوـ     
لا إصػػػػػناؼ كلا تكػػػػػوف ىػػػػػذه الدراسػػػػػات بؾديػػػػػة كالأنػػػػػواع كالأيػػػػػتم مػػػػػن خلبلػػػػػو تػػػػػوفتَ ىػػػػػذه الكميػػػػػات 

ابؼبيعػػػػػػات كبالتػػػػػػالي لا بيكػػػػػػن كضػػػػػػع  إدارةالبيػػػػػػانات البيعيػػػػػػة الػػػػػػتي تقػػػػػػدمها  إلىمػػػػػػن خػػػػػػلبؿ اسػػػػػػتنادىا 
 من خلبؿ كضع خطة ابؼبيعات . إلا للئنتاجخطة 

 

                                                           
 17ص2111ادارة ابؼبيعات عماف دار جهينة –د علي عبد الرضا ابعياشي1

دارة التسويقإ  

شعبة خدمات ما بعد  شعبة التروٌج المبٌعات شعبة شعبة التسعٌر شعبة البحوث

 البٌع
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 : الداليةدارة الشؤون إالعلاقة مع 3-3

بيعػػػػػات منبػػػػػع التػػػػػدفق دارة ابؼإدارتػػػػػتُ حتميػػػػػة لابػػػػػد منهػػػػػا كػػػػػوف كالتنسػػػػػيق بػػػػػتُ الإ يصػػػػػاؿالإ يعتػػػػػبر    
الػػػػتي تػػػػؤثر علػػػػػى  الآجلػػػػػةمػػػػػواؿ بػػػػدكف مبيعػػػػات خاصػػػػػة مػػػػا يعػػػػرؼ بابؼبيعػػػػات أة فػػػػلب أالنقػػػػدم للمنشػػػػ

 التخطيط ابؼالي ابؼستقبلي من خلبؿ برصيل الديوف )سياسة الائتماف(.

 وأىدافهاالدبيعات أهمية إدارة الدطلب الثاني :

 دارة الدبيعات :إهمية أ1-

دارة ىػػػػػداؼ ابؼنظمػػػػػة ككو ػػػػػا الإأخػػػػػلبؿ الػػػػػدكر الػػػػػذم تلعبػػػػػو في برقيػػػػػق بنيػػػػػة ابؼبيعػػػػػات مػػػػػن أتتجلػػػػػي  
الػػػػػػػػتي  الإدارةكو ػػػػػػػػا   إلى بالإضػػػػػػػػافةرباح الػػػػػػػػتي تغطػػػػػػػػي ك برقػػػػػػػػق الأ الإيػػػػػػػػراداتق الوحيػػػػػػػػدة الػػػػػػػػتي برقػػػػػػػػ

 دارة العلبقة معو .إتضمن للمنظمة بمو ابؼبيعات من خلبؿ البحث عن الزبوف ك 

في رصػػػػػد حركػػػػػة السػػػػػوؽ كالعوامػػػػػل  مػػػػػن خػػػػػلبؿ الػػػػػدكر ابؼهػػػػػم الػػػػػذم تلعبػػػػػو الأبنيػػػػػةكمػػػػػا تظهػػػػػر ىػػػػػذه 
 ابؼؤثرة على ابؼبيعات 

 ابؼبيعات في ثلبث مستويات:دارة إكتتجسد 
  

 اذ ستًاتيجيات كالعمل على ابقازىا كابزىداؼ كالإ: مسؤكؿ عن برديد الأعلىمستوى الدسير الأ
مد من خلبؿ دراسة عوامل البي ة المحيطة كابؼؤثرة على نشاط القرارات كبرديد خطط طويلة الأ

 ابؼنظمة.

  مسؤكلة عن تنفيذ الاستًاتيجيات كالسياسات التي  الإدارة: ىذه  الأوسطمستوى الدسيرين
 العليا كىي طابع تكتيكي . الإدارةحددت من 

  التنفيذية ابؼسؤكلة عن بيع السلع  الإدارةكىي  الإدارةمن  الأكؿ: ابػط  الأوليمستوى الدسير
 كابػدمات . 
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 الدبيعات: أىداف إدارة2-

ىػػػػػػػداؼ مسػػػػػػػطرة كبيكػػػػػػػن أ إلىالوصػػػػػػػوؿ  إلىابؼؤسسػػػػػػػة ترمػػػػػػػي  إداراتابؼبيعػػػػػػػات كغتَىػػػػػػػا مػػػػػػػن  إدارةف إ
 فيما يلي: الأىداؼفي المجمل صياغة ىذه 

 التسػػػػػػػػويق كونػػػػػػػػو ىػػػػػػػػدفا  إدارة:بوػػػػػػػػدد ىػػػػػػػػذا ابؽػػػػػػػػدؼ بالتنسػػػػػػػػيق مػػػػػػػػع  ىــــــــدف زيادة الدبيعــــــــات
 الدعم كابؼساندة من كافة العناصر التسويقية  إلىاستًاتيجيا بوتاج برقيقو 

  ابؼؤسسػػػػػػػة مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ زيادة   أرباحابؼبيعػػػػػػػات في برقيػػػػػػػق  رةإدا: تسػػػػػػػاىم  الأرباحىـــــــدف زيادة
كفػػػػػػاءة كفاعليػػػػػػة القػػػػػػول البيعيػػػػػػة كالعمػػػػػػل علػػػػػػى ضػػػػػػغط التكػػػػػػاليف كزيادة حجػػػػػػم ابؼبيعػػػػػػات بفػػػػػػا 

 البيع. أعماؿالنابذة من  الأرباحيف كفورات في ضي

 كقدرات لدعم بمو  إمكانياتالبيع من  أعماؿ:ابؼقصود بهدؼ النمو ىو ما تضيفو ىدف النمو
ابؼؤسسة كزيادة مواردىا كتعزيز قدرتها السوقية كبرستُ قيمتها ككل فزيادة ابؼبيعات كتعاظم 

 1ابؼنظمة   أعماؿيدعم  الأرباح

 الدبيعات وتنظيمها إدارةالدطلب الثالث:وظائف 

 الدبيعات: إدارةوظائف 1-

 :أكجوابؼبيعات في ست  إدارةبيكن حصر كظائف 

  بفا يسهل عملية  الأفرادتتمثل في توزيع ابؼهاـ كبرديد ابؼسؤكليات على البيعية:تنظيم القوى
 الأداءابؼبيعات ككاجباتو كحدكد  إدارة أفرادتنسيق ابعهود كما يشمل التنظيم معرفة كل فرد من 

 ابؼطلوب برقيقو.

 واصفات : تعتٌ بجدب الكفاءات كالعناصر ابؼؤىلة التي تتوفر فيها مجدب واستقطاب العاملين
 العمل البي ي كذل  بعمليتي الاختيار كالتعيتُ 

                                                           
 22ص -مرجع  سبق  ذكره –إدارة ابؼبيعات - ابعياشيعلي عبد الله1
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 من رجاؿ البيع  أفرادىاابؼبيعات بتنمية قدرات  إدارة: تقوـ تطوير وتنمية قدرات قوى البيع
كىذا ما نتطرؽ لو في ابؼباحث  الأداءكمسؤكلتُ من خلبؿ التدريب كإعادة التدريب كبرستُ 

 القادمة.

 ابؼبيعات تبتٍ طرؽ كأساليب ناجعة لتحفيز  إدارة:بهب على البيع لقيام بالتحفيز والدفع لرجالا
  أداءىمالعاملتُ بها كجعلهم يقدموف كل ما لديهم من قدرات كمهارات بفا يزيد من  الأفراد

 البيعية كبرديد  الأنشطةابؼبيعات التخطيط بعل  إدارة:من كاجب البيع القيام بالتخطيط لأعمال
كرجاؿ البيع  أقساـاصة بها كفق خطة مبيعات مدركسة يتبعها كل ابؼناطق كابغصص السوقية ابػ

 .أداءىمكاجباتهم كلزيادة  أداءفي 

 كمدل ابغرص على  أىداؼ:للوقوؼ على الستَ ابغسن بؼا خطط لو من  التقييم والرقابة
كانت ىناؾ   إذاابؼتابعة ابؼستمرة كىذا للتصحيح كالتقونً فيما  إلىتلجأ ابؼؤسسة  إليهاالوصوؿ 
كانت ىناؾ مشاكل   إذاحلوؿ فيما  إبهاد أك أخطاءكانت ىناؾ   إذاحلوؿ فيما  إبهاد أك أخطاء

 كتسعى لتفاديها مستقبلب .

 دارة ابؼبيعات في الشكل التالي :إكبيكن حصر بصيع كظائف 

 الدبيعات إدارة:وظائف  (8رقم) الشكل

 

 

 

 

 

 

 25ابؼبيعات مرجع سبق ذكره ص إدارةد.ردينة عثماف يوسف  د.بؿمود جاسم الصميدعي:ابؼصدر

 التخطٌط

 التدرٌب

الأداء 

 مخرجات

المصادر  السٌطرة التوظٌف

 مدخلات

 المٌادة
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 لبناء علبقة مربحة مع الزبائن*التخطيط :

 التقنيات ابؼعلومات.–ابؼواد ابػاـ -الأمواؿ-الأفراد: تشمل ما يلي: الدصادر*

 :كتعتٍ تقييم ابؼاضي كجعلو دليل ابؼستقبل السيطرة *

 :ترتكز على توجيو الأفراد للعمل فوؽ ابؼعدؿ كعلى الأخص الذين كاف أداءىم متوسط  لقيادة*ا

 الزبائن  إرضاء: يتمثل في تعليم رجاؿ البيع كيفية التدريب*

 القادرين على تنفيذ كظيفة البيع كقيادتهم  الأفراد:اختيار كتوظيف التوظيف*

  برقيق الأىداؼ -:كيشمل الأداء*

 بيع ابؼنتجات كبرقيق الأرباح  -

 إرضاء الزبائن  -

 الكفاءة في الابقاز     -   

 التأثتَ-   

  الدبيعات: إدارةتنظيم   2-

 :الدفهوم1-2      

 أفضػػػػلالتنظػػػػيم ىػػػػو العمليػػػػة الػػػػتي يػػػػتم فيهػػػػا ترتيػػػػب ابؼػػػػوارد ابػاصػػػػة في ابؼنظمػػػػة بالشػػػػكل الػػػػذم بوقػػػػق 
ابؼبيعػػػػػػػات بيثػػػػػػػل فػػػػػػػرع مػػػػػػػن النظػػػػػػػاـ التسػػػػػػػويقي الكبػػػػػػػتَ الػػػػػػػذم  إدارةاسػػػػػػػتخداـ لتلػػػػػػػ  ابؼػػػػػػػوارد كتنظػػػػػػػيم 

كمػػػػػػا بوػػػػػػدد   أىػػػػػػدافهافرعيػػػػػػة تعمػػػػػػل بشػػػػػػكل متفاعػػػػػػل كمتكامػػػػػػل لتحقيػػػػػػق  أنظمػػػػػػةيتكػػػػػػوف مػػػػػػن عػػػػػػدة 
مػػػػػن مػػػػػدراء كعػػػػػاملتُ طبيعػػػػػة الوظيفػػػػػة الػػػػػتي يكلفػػػػػوف بهػػػػػا كحػػػػػدكد الصػػػػػلبحية  لإدارةالكػػػػػل جهػػػػػة في 

 الأخػػػػػػػرلكالرقابػػػػػػػة ككػػػػػػػذل  نػػػػػػػوع التعامػػػػػػػل مػػػػػػػع ابؼنظمػػػػػػػات  الإشػػػػػػػراؼابؼمنوحػػػػػػػة بؽػػػػػػػم كبوػػػػػػػدد نطػػػػػػػاؽ 
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 نػػػػػػػذكر منهػػػػػػػا مػػػػػػػا أسػػػػػػػبابابؼبيعػػػػػػػات لعػػػػػػػدة  إدارةابؼؤسسػػػػػػػات لتنظػػػػػػػيم  أتلجػػػػػػػ ك كالػػػػػػػزبائن ابؼسػػػػػػػتهدفتُ
 1يلي:

  ابؼبيعات  إدارةزيادة كتنوع ابؼنتجات التي تتعامل بها 
  خلبؿ فتًة زمنية. إعدادىمابؼبيعات كمقدار الزيادة في  إدارةحجم الزبائن الذين تتعامل معهم 
 .اتساع ابؼناطق ابعغرافية ابؼستهدفة 
 .دخوؿ مناطق بيعية جديدة 
 كانت قائمة.ة  لانسحاب من مناطق بيعيا 
 لتحقيق ميزة تنافسية  دخوؿ قطاعات ابؼنافسة 
  التطور التكنولوجي كأثره على كسائل الاتصاؿ 
 ابؼبيعات كالعوامل ابؼؤثرة عليها  إدارةكأىداؼ  إستًاتيجية 
  ابعماعية الإدارةبرقيق 
 قصر حياة ابؼنتجات 

 الدبيعات: إدارةتنظيم  خطوات 2-2

 2ابػطوات التالية: إتباعللوصوؿ إلى تنظيم جيد لإدارة ابؼبيعات بهب  

 برليل رسالة ابؼنظمة كأىدافها العامة كدراستها 

 ىداؼ التسويقية كدراستهابرليل الأ 

 ىداؼ البيعية كدراستها برليل الأ 

   ىداؼ البيعيةنشطة البيعية اللبزمة لتحقيق الأبرديد الأ 

 برليل الوظائف 

 تطوير دليل التنظيم ابػاص بالوظيفة البيعية 

 ابؽيكل التنظيمي ابؼناسب  إعداد 

                                                           
 68ص-الصميدعي د ردينو عثماف يوسف إدارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكره  دجاسم1
 77ص 2118التوريدات القاىرة مصر  إدارة ابؼبيعات الشركة العربية ابؼتحدة للتسويق ك د محمد عبيدات د عبد الله بظار2
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 1دارة الدبيعات:إسس تنظيم أ3-2

يستخدـ ىذا النوع في حالة ابؼشركعات الكبتَة كالتي لديها  :ساس جغرافيأالتنظيم على  1-3-2
القدرة على تقسيم السوؽ الذم بزدمو إلى مناطق جغرافية كمن مزاياه سرعة الابقاز كسهولة التنسيق 

 كتنمية القدرات 

 جغرافي أساس: التنظيم على (9رقم ) الشكل

 

 

 

 

 

 

 27د علي ربابعة د فتحي ذياب ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكرىص:ابؼصدر

سلوب ابؼؤسسات التي تبيع عدة انواع من يتبع ىذا الأ :ساس الدنتجاتأالتنظيم على  2-3-2 
السلع كخصوصا اذا كانت تتميز بصفات فنية معقدة كبرتاج الى نوع متخصص من ابؼهارة لبيعها كالى 

كمن  ك بؾموعة سلعية يتحمل ابؼسؤكلية الكاملة عن بيعهاأعات لكل سلعة ضركرة بزصيص مدير مبي
 داء.مزاياىا الاىتماـ الكامل بكل سلعة كالاستفادة من التخصص في الأ

 

 

                                                           
 26ص 2119عماف دار صفاء  2رة ابؼبيعات طد علي ربابعة د فتحي ذياب ادا1

 مدٌر المبٌعات

 مساعد مدٌر المبٌعات

 

 مدٌر تحلٌل المبٌعات مدٌر الاختبار و التدرٌب

 

 مدٌر

 منطمة  ب

 مدٌر

 منطمة  ج

 مدٌر       

 منطمة ا     

 مندوب بٌع   

 

 مندوب بٌع   مندوب بٌع
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 ساس الدنتجاتأ: التنظيم على (10رقم) الشكل

 

 

 

 

 

 
 28د علي ربابعة د فتحي ذياب ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكرىص:ابؼصدر

يتوقف استعماؿ ىذا التنظيم على حجم ابؼبيعات لكل نوع  :ساس العملاءأالتنظيم على  3-3-2 
من العملبء كعلى مدل تركز العملبء في منطقة جغرافية كاحدة كمدل تعقد ابؼشاكل البيعية بؽؤلاء 

 العملبء كمن مزاياىا الدراسة الكاملة للزبوف كزيادة درجة الرضا لديو.

 ساس العملاءأ: التنظيم على (11رقم ) الشكل
 

 

 

 

 

 

 

 مدٌر المبٌعات       

 

مدٌر الاختبار   مساعد  مدٌر المبٌعات

 والتدرٌب

مدٌر تحلٌل المبٌعات    

    

 

مدٌر المبٌعات 

ب       سلعة  

 

مدٌر المبٌعات 

ج      سلعة  

 

مدٌر المبٌعات      

ا      سلعة  

 

 مدٌر المبٌعات       

 

 مساعد مدٌر المبٌعات

 

 مدٌر الاختبار و التدرٌب مدٌرتحلٌل المبٌعات

مدٌر المبٌعات لمتاجر 

 التجزئة         

مدٌر المبٌعات لمتاجر 

 الجملة        

 29ص  ذكره سبق مرجع ادارةابؼبيعات  ذياب دفتحي ربابعة دعلي:ابؼصدر
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 :التنظيم الدركب 4-3-2

كثػػػػػر شػػػػػيوعا بؼػػػػػا ة مػػػػػن طػػػػػرؽ التنظػػػػػيم السػػػػػابقة كىػػػػػو الأكثػػػػػر مػػػػػن طريقػػػػػأيعتمػػػػػد علػػػػػى ابعمػػػػػع بػػػػػتُ 
 داء الوظائف البيعيةأقو من درجة عالية من الكفاءة في بوق

  الدبيعات.الرابع:بزطيط  الدطلب

 :وعناصرىا بزطيط الدبيعات خصائص 1-

 :بزطيط الدبيعات خصائص 1-1 

ىػػػػػػػداؼ كالسياسػػػػػػػات يسػػػػػػػية لػػػػػػػلئدارة حيػػػػػػػث يتػػػػػػػولى برديػػػػػػػد الأحػػػػػػػد الوظػػػػػػػائف الرئأيعتػػػػػػػبر التخطػػػػػػػيط 
ىػػػػػداؼ مػػػػػن خػػػػػلبؿ برقيػػػػػق بؾموعػػػػػة مػػػػػن الأ إلىعػػػػػات تسػػػػػعى كالػػػػػبرامج كابزػػػػػاذ القػػػػػرارات فػػػػػ دارة ابؼبي

نػػػػػذكر منهػػػػػا  ابزػػػػػاذ بصلػػػػػة مػػػػػن القػػػػػرارات كتتسػػػػػم عمليػػػػػة التخطػػػػػيط بدجموعػػػػػة مػػػػػن ابػصػػػػػائص ابؼهمػػػػػة
 1يلي: ما

 كالعمليػػػػػات  الأعمػػػػػاؿ ػػػػػائي كاضػػػػػح كبؿػػػػػدد ترتكػػػػػز بكػػػػػوه كافػػػػػة  يكػػػػػوف للخطػػػػػة البيعيػػػػػة ىػػػػػدؼ أف
 ساليب مهما اختلفت الأ إليوالبيعية بحيث تنتهي بصيعا 

 تتميز ابػطة البيعية بالبساطة كالوضوح كالبعد عن التعقيد  أف 
 التي سوؼ تكوف مسؤكلة عن التنفيذ  الإدارية الأجهزةينص فيها على  أف 
 ملبئمة للظركؼ. تكوف ك أف 
 يتحرل ابؼخطط غاية الدقة في البيانات  أف 
  ف تكوف خطة ابؼبيعات مرنة بحيث بيكنها مواجهة ابؼشاكل الغتَ متوقعةأضركرة 

 

 

                                                           
                                                                        56ص 2117-الاسكندرية –دار الفكر ابعامعي –ادارة ابؼبيعات  –د محمد الصتَفي 1
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 :عناصر بزطيط الدبيعات  2-1

 :نوضحها فيما يلي يشمل بزطيط النشاط البيعي على عدد من العناصر العامة كالتي

  ــــــةالأىــــــداف ساسػػػػػػها يػػػػػػتم أليهػػػػػػا كعلػػػػػػى إكىػػػػػػي الغػػػػػػايات البيعيػػػػػػة ابؼطلػػػػػػوب الوصػػػػػػوؿ :البيعي
 .عماؿ البيعأتنظيم كمتابعة 

 كىػػػػي بدثابػػػػة فهػػػػم عػػػػاـ يقػػػػود كيرشػػػػد تفكػػػػتَ العػػػػاملتُ في ادارة ابؼبيعػػػػات :السياســــات البيعيــــة
عنػػػػػد ابزػػػػػاذ القػػػػػرارات ابػاصػػػػػة بنشػػػػػاط البيػػػػػع كىػػػػػي توضػػػػػع بواسػػػػػطة ابؼػػػػػديرين في ابؼسػػػػػتويات  

 قل.العليا لتوجيو تفكتَ ابؼرؤكستُ في ابؼستويات الأ الإدارية

 ل الػػػػػدقيق للطريقػػػػػة كىػػػػػي مرشػػػػػد للعمػػػػػل البيعػػػػػي ينطػػػػػوم علػػػػػى التفضػػػػػي :البيعيـــــة الإجـــــراءات
 نشطة البيعألتحقيق  إتباعهاالتي ينبغي 

 كىػػػػػي خطػػػػػط مػػػػػن حيػػػػػث كو ػػػػػا طريقػػػػػة للقيػػػػػاـ بالأعمػػػػػاؿ اللبزمػػػػػة كالػػػػػتي :القواعـــــد البيعيـــــة
بسػػػػط أىػػػػي مثػػػػل غتَىػػػػا مػػػػن ابػطػػػػط يػػػػتم اختيارىػػػػا مػػػػن بػػػػتُ البػػػػدائل كىػػػػي عػػػػادة مػػػػا تكػػػػوف 

 نواع ابػطط.أ

 ـــــة ـــــبرامج البيعي البدايػػػػػة كالنهايػػػػػة لكػػػػػل عمػػػػػل بيعػػػػػي الػػػػػتي توضػػػػػع لكػػػػػي تبػػػػػتُ كقػػػػػت  كىػػػػػي:ال
 كمقدار التداخل الزمتٍ بتُ العمليات البيعية .

 كىػػػػػػػػػي تربصػػػػػػػػػة للؤىػػػػػػػػػداؼ ابػاصػػػػػػػػػة بنشػػػػػػػػػاط البيػػػػػػػػػع في خطػػػػػػػػػة عمػػػػػػػػػل :ابؼوازنػػػػػػػػػة التخطيطيػػػػػػػػػة
 مستقبلية .

 خطوات بزطيط الدبيعات:2-

 :1توجد عدة مراحل كخطوات لعملية التخطيط كىي

                                                           
 96ص 2112كالتوزيع دار الوراؽ للنشر –ادارة ابؼبيعات ابؼنهجية كالتطبيق –باسم محمد ابغمتَم 1
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 كالعوامػػػػل السػػػػائدة فيهػػػػا ذات التػػػػأثتَ علػػػػى نشػػػػاط :كتتمثػػػػل في دراسػػػػة البي ػػػػة برليــــل الواقــــع
ة ضػػػػػمن القطػػػػػاع الاقتصػػػػػادم الػػػػػذم بسػػػػػارس أيػػػػػن موقػػػػػع ابؼنشػػػػػأة كالغايػػػػػة منػػػػػو معرفػػػػػة أابؼنشػػػػػ

 .ين تتجوأكإلى  إمكانياتهاىو حجم  ما فيو نشاطاتها ك

 ـــــد الأىـــــداف ىػػػػػداؼ كاضػػػػػحة كبؿػػػػػددة كقابلػػػػػة للقيػػػػػاس لتػػػػػتمكن ف تكػػػػػوف الأأ:بهػػػػػب  بردي
 .المحققة مع ماىو بـططمن قياس الابقازات 

 :يقصػػػػػػػػػد بالسياسػػػػػػػػػات التحديػػػػػػػػػدات ابؼفركضػػػػػػػػػة علػػػػػػػػػى وضـــــــــع السياســـــــــات والأســـــــــاليب
 ىداؼ .استعماؿ ابؼوارد كىي بدثابة ضوابط العمل التي بردد كيفية الوصوؿ إلى الأ

 ــــذ الإعــــداد مػػػػا التنفيػػػػذ أ مػػػػواد(-فػػػػرادأ–تهي ػػػػة الػػػػوارد ابؼقػػػػررة )مػػػػاؿ  بالإعػػػػداد :يقصػػػػدوالتنفي
 الاستعماؿ الفعلي للموارد. على الوسائل التي تساعدفيعتٍ برديد 

 بسكػػػػػػػن ىػػػػػػػذه ابػطػػػػػػػوة مػػػػػػػن معرفػػػػػػػة مػػػػػػػا إذا كػػػػػػػاف ىنػػػػػػػاؾ خلػػػػػػػلب بالأداء كموضػػػػػػػعو  التقـــــــويم:
 كبذل  يتستٌ معابعة الابكرافات ابؼوجودة كما تفيدنا أيضا لصياغة خطة جديدة.

 أنواع بزطيط الدبيعات:3-

 طبيعػػػة التخطػػػيط لػػػذل  ف نػػػو يأخػػػذ نػػػوعتُ أك إف طبيعػػػة نشػػػاط ابؼبيعػػػات كخصوصػػػيتو يػػػؤثر علػػػى

  أسلوبتُ من التخطيط:

 التخطيط الاستًاتيجي لأنشطة ابؼبيعات بيكن أف يعبر عنو بأنو  إف:التخطيط الاستراتيجي
تل  العملية التي تعمل على تشخيص مشاكل ابؼنظمة ابؼتعلقة بدبيومة عمل إدارة ابؼبيعات 

لة بؼعابعتها من خلبؿ التحليل الاستًاتيجي للعوامل ابؼؤثرة كالبحث عن ابغلوؿ اللبزمة أك البدي
ف التخطيط الاستًاتيجي لأنشطة ابؼبيعات أعلى ابؼبيعات الداخلية منها كابػارجية  كما 

يتضمن برديد رؤية إدارة ابؼبيعات ك فهمها ككضع الاستًاتيجيات البيعية للوظائف داخل 
البيع الشخصي كقول البيع كنقاط البيع كغتَىا من الوظائف  ك ستًاتيجيةإدارة ابؼبيعات  
 ابؼبيعات. إدارةالفرعية داخل  
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 نشطة البيعية ىو عمل ديناميكي كغتَ ثابت ك خاصة : إف طبيعة الأالتخطيط التكتيكي
مر تفرضو ضركرات العمل أضمن مؤشرات بي ية غتَ مستقرة لذل  ف ف استخداـ التكتي  

 البي ي.

ابػطػػػػػػػػػط كالػػػػػػػػػبرامج كالسياسػػػػػػػػػات كالأىػػػػػػػػػداؼ بؾموعػػػػػػػػػة نػػػػػػػػػو أيط التكتيكػػػػػػػػػي علػػػػػػػػػى كيعػػػػػػػػػرؼ التخطػػػػػػػػػ
 بؿػػػػدد زمػػػػتٍ إطػػػػارتكتيكيػػػػة كفػػػػق  أىػػػػداؼلتحقيػػػػق  أكمػػػػا  مرحلػػػػة أكابؼرحليػػػػة بؼواجهػػػػة ظػػػػرؼ خػػػػاص 

 .ابؼبيعات إدارةكضمن السياؽ العاـ للبستًاتيجيات العامة للتسويق ك 

 البيع الشخصي:الدبحث الثالث

مػػػػػدل مسػػػػػابنة البيػػػػػع الشخصػػػػػي الكبػػػػػتَة كالفعالػػػػػة في تكػػػػػوين علبقػػػػػات أثبتػػػػػت الدراسػػػػػات ابغديثػػػػػة 
أسػػػػػس ابؼنظمػػػػػة  إرسػػػػػاء في مربحػػػػػة مػػػػػع العميػػػػػل علػػػػػى ابؼػػػػػدل الطويػػػػػل كىػػػػػذا مػػػػػا بيثػػػػػل بػػػػػدكره إسػػػػػهامو

داخػػػػػل البي ػػػػػة المحيطػػػػػة بهػػػػػا كسػػػػػنتناكؿ في ىػػػػػذا ابؼبحػػػػػث ابؼفػػػػػاىيم النظريػػػػػة للبيػػػػػع الشخصػػػػػي كالعمليػػػػػة 
 البيعية .

 ع الشخصي وأىدافوالأول:مفهوم البيالدطلب 
 مفهوم البيع الشخصي :1-

شخصػػػػي بػػػػتُ البػػػػائع ك ابؼشػػػػتًم ك مػػػػن خػػػػلبؿ  اتصػػػػاؿيعػػػػرؼ البيػػػػع الشخصػػػػي علػػػػى أنػػػػو " عمليػػػػة 
ىػػػػذه العمليػػػػػة يقػػػػػوـ البػػػػػائع بتقػػػػػدنً بؾموعػػػػػة مػػػػن ابؼعلومػػػػػات عػػػػػن سػػػػػلعة أك خدمػػػػػة أك فكػػػػػرة للعمػػػػػلبء 

 1بهدؼ إقناعهم ك حثهم على شراء الشيء ابؼركج لو

كمػػػػػػا يعػػػػػػرؼ علػػػػػػى أنػػػػػػو " عمليػػػػػػة البحػػػػػػث عػػػػػػن عمػػػػػػلبء بؽػػػػػػم حاجػػػػػػات معينػػػػػػة ك مسػػػػػػاعدتهم علػػػػػػى 
 2إدراكها ك إقناعهم لابزاذ القرار الشرائي حوؿ تل  السلع أك ابػدمات ". 
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 أىداف البيع الشخصي :2-

 إف البيع الشخصي بوقق بطسة أىداؼ أساسية ىي :

 كتُ بابؼعلومػػػػات عػػػػن ابؼنػػػػتج : يػػػػتم ذلػػػػ  مػػػػن خػػػػلبؿ تزكيػػػػد ابؼسػػػػتهل بنــــاء وعــــي للمنــــتج
ك العػػػػػػػػػػػركض ابعديػػػػػػػػػػػدة ك تنشػػػػػػػػػػػيط ابؼبيعػػػػػػػػػػػات ، مناقشػػػػػػػػػػػة ابؼسػػػػػػػػػػػتهلكتُ ، التفػػػػػػػػػػػاكض ، 

 الإجابة على الاستفسارات .... إلخ .

  مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ الاتصػػػػػػاؿ الشخصػػػػػػي مػػػػػػا بػػػػػػتُ البػػػػػػائع ك ابؼشػػػػػػتًم فػػػػػػ ف البػػػػػػائع  الاىتمــــــامخلــــــق :
 سوؼ يعمل على إثارة اىتماـ ابؼشتًم للمنتجات ابؼوجودة ك ابؼنتجات التي قدمت .

 إف رجػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػع يركػػػػػػػػزكف علػػػػػػػػى نشػػػػػػػػر ابؼعلومػػػػػػػػات عػػػػػػػػن ابؼنتجػػػػػػػػات الػػػػػػػػتي  قــــــــديم الدعلومــــــــات :
 يتعاملوف بها ك دعم ذل  بالأدلة ابؼتاحة .

  إف ابؽػػػػػدؼ الأكثػػػػػر أبنيػػػػػة للبيػػػػػع الشخصػػػػػي ىػػػػػو برفيػػػػػز الػػػػػزبائن علػػػػػى الشػػػػػراء  الطلـــــببرفيـــــز :
 من خلبؿ ادكار رجاؿ البيع .

 ــــــر الصــــــنف كذلػػػػػػ  مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ بنػػػػػػاء علبقػػػػػػة طويلػػػػػػة مػػػػػػع الػػػػػػزبائن  تبػػػػػػتٌ بدػػػػػػركر الوقػػػػػػت ك  :تقري
 تتطلب اتصاؿ منتظم على الزبوف .

 فوائد البيع الشخصي :3-

 بصابؽا بدا يلي :بوقق البيع الشخصي فوائد بيكن إ

  بيثػػػػػل البيػػػػػع الشخصػػػػػي اتصػػػػػاؿ مػػػػػزدكج ك مرسػػػػػل رسػػػػػالة البػػػػػائع ك يسػػػػػتطيع رجػػػػػاؿ البيػػػػػع تعػػػػػديل
 الرسالة من خلبؿ النقاش ك التفاكض .

  يػػػػػتمكن  البيػػػػػع الشخصػػػػػي مػػػػػن تعػػػػػديل ك توضػػػػػيح الرسػػػػػائل الغػػػػػتَ مفهومػػػػػة مػػػػػن قبػػػػػل الػػػػػزبائن
 . الأخرلكىذا ما لا تستطيعو الوسائل 
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 ي  بسثػػػػػػل اتصػػػػػػالا " غػػػػػػتَ مباشػػػػػػر ك غػػػػػػتَ شخصػػػػػػي ك البيػػػػػػع الشخصػػػػػػي عناصػػػػػػر ابؼػػػػػػزيج التًكبهػػػػػػ
بيثػػػػل اتصػػػػػالا مباشػػػػػرا  ككجهػػػػا لوجػػػػػو مػػػػػع ابؼشػػػػتًم بفػػػػػا بهعلػػػػػو  طريقػػػػة تركبهيػػػػػة أكثػػػػػر فعاليػػػػػة في 

 بناء العلبقات مع الزبائن .

 . يعتبر الأكثر فعالية في برقيق عملية البيع ك إقفابؽا ك برقيق الرضا للزبائن 

بالنسػػػػػبة إلى ابؼنتجػػػػػات ذات القيمػػػػػة العاليػػػػػة ك الػػػػػتي تتطلػػػػػب تزكيػػػػػد  أبنيػػػػػةالبيػػػػع الشخصػػػػػي أكثػػػػػر 
 بوقق درجة عالية من التفاكض. كما الزبوف بابؼعلومات التفصيلية  

 يسػػػػػػاعد البيػػػػػػع الشخصػػػػػػي في تطػػػػػػوير العلبقػػػػػػة مػػػػػػع الزبػػػػػػوف الأمػػػػػػر الػػػػػػذم يتػػػػػػيح إمكانيػػػػػػة كشػػػػػػف
 1ابؼنظمة من التكيف مع البي ة ابػارجية . بالإضافة لتمكينوحاجتو 

 .  الدطلب الثاني :أنواع رجال البيع ووظائفهم

 :يلي توجد عدة تقسيمات لرجاؿ البيع نذكر منها ما2: أنواع رجال البيع-1

يػػػػتم بسييػػػػز أنػػػػواع رجػػػػاؿ البيػػػػع كفػػػػق معيػػػػارين بؿػػػػددين بنػػػػا المجهػػػػود  ابؼبػػػػذكؿ  :التقســــيم الأول1-1 
 البيعية ككفق ذل  بيكن تصنيفها إلى ثلبث ف ات ىي :ك متطلبات ابؼهمة 

 order Takersمتلقي الطلبيات : -

 orderGettingالباحث عن الصفقات :-

  Sales support Personnelابؼركج للمبيعات -

 ـــــات ع يػػػػػالطلبيػػػػػات ك لا يقػػػػػوـ فيهػػػػػا رجػػػػػل الب اسػػػػػتلبـ: ك مهمتػػػػػو الرئيسػػػػػية ىػػػػػي  متلقـــــي الطلبي
ابؼؤسسػػػػػػػة بالتعاقػػػػػػد مػػػػػػػع زبائنهػػػػػػػا مػػػػػػن بذػػػػػػػار بذزئػػػػػػة ك بصلػػػػػػػة الػػػػػػػذين بأم بؾهػػػػػػود بيعػػػػػػػي إذ تقػػػػػػوـ 

يقومػػػػػوف بػػػػػدكرىم  رسػػػػػاؿ طلبيػػػػػاتهم إلى ابؼؤسسػػػػػة ك يقػػػػػوـ رجػػػػػل البيػػػػػع متلقػػػػػي الطلبيػػػػػة بتنفيػػػػػذىا 
ك بيكػػػػن أيضػػػػا للشػػػػركة تكليػػػػف رجػػػػل البيػػػػع متلقػػػػي الطلبيػػػػة بدراجعػػػػة الػػػػزبائن ك إعػػػػلبـ ابؼؤسسػػػػة 

 باحتياجاتهم من سلع ك خدمات .

                                                           
 . 264رجع سبق ذكره ص إدارة ابؼبيعات م -د.بؿمود جاسم الصميدعي  ردينة يوسف1
 81صمرجع سبق ذكره البيع الشخصي كخدمة العملبء نبيلة ميموف  د 2
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 يقوـ ىذا النوع من رجل البيع بالبحث عن الزبوف ابؼرتقب ك تزكيده  الصفقات الباحث عن :
الزبوف للسلعة ك بيكن بؽذا  استخداـبابؼعلومات ك إقناعو بالشراء ك إبساـ عملية الشراء ثم متابعة 

النوع العمل داخل ابؼؤسسة أك خارجها فداخلها كبائع ك خارجها كمندكب يزكر العملبء ك يبيع 
 .بؽم

 تقوـ بعض ابؼؤسسات  رساؿ مندكبها ليس بغرض تنفيذ صفقة يبعية بل  مروج الدبيعات :
بغرض التعريف ك التًكيج للمنتج فعلى سبيل ابؼثاؿ تقوـ شركات تصنيع الأدكية  رساؿ مندكبها 
إلى الأطباء لعرض الأدكية ابعديدة عليهم ك شرح خصائصها ك ىذا ما بوثهم على كصفها أما 

علي فيكوف لتجار ابعملة أك الصيدليات ك بهذا بقد ابؼهمة الرئيسية بؽذه ابؼندكبتُ ىي البيع الف
  1التًكيج للمبيعات .

  :التقسيم الثاني 2-1

رجػػػػل البيػػػػع مسػػػػلم البضػػػػاعة ك ىػػػػي قسػػػػاـ أرجػػػػاؿ البيػػػػع إلى ثلبثػػػػة  تصػػػػنيفيػػػػتم قسػػػػيم ىػػػػذا التكقػػػػف 
متلقػػػػػػػى طلبػػػػػػػات الشػػػػػػػراء داخليػػػػػػػا ك متلقػػػػػػػي طلبػػػػػػػات الشػػػػػػػراء خارجيػػػػػػػا ك تكػػػػػػػوف مهػػػػػػػامهم إبداعيػػػػػػػة 
بسػػػػػػػيطة ك القسػػػػػػػم الثػػػػػػػاني بقػػػػػػػد فيػػػػػػػو رجػػػػػػػل البيػػػػػػػع الفػػػػػػػتٍ ك ابؼسػػػػػػػاعد ك تكػػػػػػػوف مهػػػػػػػامهم الإبداعيػػػػػػػة 
 متوسػػػػػػطة أمػػػػػػا القسػػػػػػم الثالػػػػػػث فمهػػػػػػامهم إبداعيػػػػػػة عاليػػػػػػة ك ىػػػػػػو مػػػػػػا يعػػػػػػرؼ رجػػػػػػل البيػػػػػػع منتجػػػػػػات 

 : 2 سندرجهم فيما يلي  الغتَ ماديةابؼادية ك 

مسػػػػػلم البضػػػػػاعة : ىػػػػػو الشػػػػػخص ابؼعػػػػػتٍ بنقػػػػػل ك تسػػػػػليم البضػػػػػاعة ك تكػػػػػوف مسػػػػػؤكلياتهم بسػػػػػيطة  -
 كركتينية .

يكمن دكره في استقباؿ طلبات العملبء بالإضافة إلى تسليم العميل  داخليا:متلقي طلبات الشراء  -
 يطلبو.ابؼنتج الذم 

                                                           
 . 436ص  2116النظرية ك التطبيق الدار ابعامعية  –شريف أبضد العاصي : التسويق  1
 81انبيلة ميموف البيع الشخصي ك خدمة العملبء للمؤسسة الاقتصادية مرجع سبق ذكره ص 2
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الشػػػػػػراء خارجيػػػػػػا : ك بىػػػػػػص العلبمػػػػػػات التجاريػػػػػػة الكػػػػػػبرل ك يقػػػػػػوـ رجػػػػػػل البيػػػػػػع متلقػػػػػػي طلبػػػػػػات  -
بػػػػػػػزيارة التجػػػػػػػار ك سلبسػػػػػػػل البيػػػػػػػع لاسػػػػػػػتلبـ الطلبػػػػػػػات ك التأكػػػػػػػد مػػػػػػػن تػػػػػػػوفر الكميػػػػػػػات لتلبيػػػػػػػة 

 الطلبيات.

رجػػػػػػػػػل البيػػػػػػػػػع ابؼسػػػػػػػػػاعد : يكمػػػػػػػػػن دكره في الإمػػػػػػػػػداد بابؼعلومػػػػػػػػػات عػػػػػػػػػن ابؼنتجػػػػػػػػػات مػػػػػػػػػع بؿاكلػػػػػػػػػة  -
 ك الإقناع  الاستمالة

لفػػػػتٍ ) مهنػػػػدس ابؼبيعػػػػات ( : يقػػػػوـ ىػػػػذا النػػػػوع بنقػػػػل رغبػػػػات ك تطلعػػػػات العمػػػػلبء رجػػػػل البيػػػػع ا -
للمؤسسػػػػة بصػػػػورة فنيػػػػػة متكاملػػػػة ك غالبػػػػا مػػػػػا يطلػػػػق علػػػػى ىػػػػػذا النػػػػوع في ابؼؤسسػػػػة بابؼستشػػػػػارين 

 الفنيتُ ) بزتص في ابؼنتجات حسب الطلب( .

رجػػػػػػػل البيػػػػػػػع بىتص ىػػػػػػػدا النػػػػػػػوع في ابؼنتجػػػػػػػات ابؼاديػػػػػػػة ك يسػػػػػػػعى ابؼاديػػػػػػػة:بيػػػػػػػع ابؼنتجػػػػػػػات رجػػػػػػػل  -
 ابؼنتجات.لإثارة الطلب لدل العميل لإدراؾ أبنية ىذه 

ابؼنتجػػػػػات الغػػػػػتَ ملموسػػػػػة بفػػػػػا يزيػػػػػد مػػػػػن صػػػػػعوبة ابؼهػػػػػاـ  أمرجػػػػػل بيػػػػػع ابؼنتجػػػػػات الغػػػػػتَ ماديػػػػػة :  -
 الأساسية لرجل البيع ىي كسب ثقة العميل ك إيصاؿ ابؼنافع ابؼتًتبة عن ابػدمة 

 صفات رجل البيع الناجح:2-
البيع الناجح القياـ بدهامو بصورة ابهابية كحسنة بهب أف يتمتع ببعض حتى يستطيع رجل 

 ابؼواصفات كابػصائص التي بسكنو من مزاكلة النشاط البيعي بكفاءة كىذه الصفات ىي :
 لبيعي باقتدار.اذىتٍ لرجل البيع بؼزاكلة النشاط الاستعداد كابغضور ال 

  كطبيعتها كذل  حتى يستطيع رجل البيع الإجابة عن ابؼعرفة التامة بالسلعة أك ابػدمة كخصائصها
 استفسارات العملبء.

 . ابغماس كالإخلبص في العمل 

  تنظيم الذات أم التًتيب كالتنظيم في الأمور البيعية كلتحقيق ىذه الصفة غالبا ما يستخدـ رجل
 البيعي. أك دفتً ملبحظات يدكف فيو كل ما ينبغي عليو إتباعو في بفارسة نشاطو البيع أجندة

  البيعية. الأعماؿابغيوية كالنشاط في بفارسة 
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 إقناعػػػػو لى الثقػػػػة بالػػػػنفس حيػػػػث أ ػػػػا تعطػػػػي رجػػػػل البيػػػػع القػػػػدرة علػػػػى بـاطبػػػػة العميػػػػل كالوصػػػػوؿ إ
 كزيادة اىتمامو بابؼنتج.

 كيفيػػػػػػػػػػػة إدارة -أسػػػػػػػػػػػلوب ابغػػػػػػػػػػػديث-ضػػػػػػػػػػػركرة اسػػػػػػػػػػػتيفاءه بؼهػػػػػػػػػػػارات الاتصػػػػػػػػػػػاؿ ابؼمتػػػػػػػػػػػازة)ابؼظهر
 المحاكرة(.

 ع تقنيات البيع الالكتًكني.مهارات التعامل م 

 وظائف رجل البيع :-3

البيػػػػع بشػػػػكل عػػػػاـ ، المجهػػػػودات الشخصػػػػية أك الغػػػػتَ الشخصػػػػية الػػػػتي تبػػػػذؿ  رجػػػػل تشػػػػمل كظيفػػػػة
بغػػػػػػػث العميػػػػػػػل ابؼرتقػػػػػػػب علػػػػػػػى شػػػػػػػراء سػػػػػػػلع أك خػػػػػػػدمات ك مسػػػػػػػاعدتهم في إبسػػػػػػػاـ عمليػػػػػػػة الشػػػػػػػراء ك 

 بيكن تلخيص ىذه الوظائف أك الأدكار في عدة نقاط أبنها : 

 . البحث عن مشتًين ك زبائن جدد 

 مع ابؼشتًين ابؼرتقبتُ ك تعريفهم بالشركة ك بدنتجاتها من خلبؿ تقدنً معلومات عن  الاتصاؿ
 الشركة ك فكرة ميزاتها ك خصائصها .

 . ابؼشاركة مع باحثي التسويق مثل أبحاث ابؼستهلكتُ ك عادات ك مؤشر الشراء لديهم 

 ف بفيزاتها .مهمة البيع   : عرض السلع ك بيا 

  شركط الدفع . الائتمافتقدنً ابػدمات مثل البضائع منح 

 . 1بصع ابؼعلومات ك برديثها ك تقدبيها للئدارة العليا في الشركة 

 الدطلب الثالث : عملية البيع الشخصي

 خطوات القيام بعملية البيع الشخصي1-

رغػػػػػم كػػػػػوف البيػػػػػع الشخصػػػػػي تفاعػػػػػل بػػػػػتُ البػػػػػائع ك ابؼشػػػػػتًم إلا أف خطػػػػػوات إبقػػػػػازه تبػػػػػدأ مػػػػػن  
 قبل ىذا التفاعل ك تستمر بؼا بعده ك ننجز ىذه ابػطوات فيما يلي :

                                                           
 217الات التسويقية الراية للنشر ك التوزيع عماف الأردف ص د سا  عرفةالإتص1
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    للمنػػػػتج ك القػػػػػدرة  الاحتيػػػػاج: إذا تػػػػػوفرت في فػػػػرد مػػػػا صػػػػػفة  لبحــــث عــــن مشـــــتر مرتقــــبا
القػػػػرار ( ف نػػػػو يصػػػػبح عمػػػػيلب مرتقبػػػػا يقػػػػوـ رجػػػػل البيػػػػع  ابزػػػػاذ) سػػػػواء بالػػػػدفع أك  اقتنائػػػػوعلػػػػى 

بالبحػػػػػػث عنػػػػػػػو ك تكػػػػػػػوف عمليػػػػػػػة البحػػػػػػػث إمػػػػػػا بعػػػػػػػرض السػػػػػػػلع بابؼعػػػػػػػارض ك الصػػػػػػػالونات أك 
 طريقة الطواؼ . باستعماؿتوزيع مطبوعات تشمل كل ابؼعلومات عن سلعة أك 

 داد : بعػػػػػػد برديػػػػػػد العميػػػػػػل ابؼرتقػػػػػػب يبػػػػػػدأ رجػػػػػػل البيػػػػػػع بالإعػػػػػػ التمهيــــــد للمقابلــــــة البيعيــــــة
للعمليػػػػػة البيعيػػػػػة ك يشػػػػػمل ذلػػػػػ  بذميػػػػػع معلومػػػػػات أكثػػػػػر ك برديػػػػػد أحسػػػػػن طريقػػػػػة للتعامػػػػػل 

 معو ك من بتُ ىذه ابؼعلومات بقد :

 من ىو ىذا العميل ؟  -

 ما ىي الطريقة التي يفضلها للتعامل معو ك ابغديث إليو ؟ -

 ما ىي ابؼنافع ك الفوائد التي يبحث عنها ؟  -

 رحلػػػػػة اللقػػػػػاء بػػػػػتُ البػػػػػائع ك ابؼشػػػػػتًم ك بهػػػػػب علػػػػػى : تشػػػػػمل ىػػػػػذه ابؼ الدقابلـــــة البيعيـــــة
رجػػػػػل البيػػػػػع أف يعػػػػػرؼ مػػػػػدل أبنيػػػػػة الانطبػػػػػاع الأكلي الػػػػػذم يعطيػػػػػو للمشػػػػػتًم ابؼرتقػػػػػب 

 فهو ابغاسم للعملية البيعية .

  ك ىػػػػػػػو مرحلػػػػػػػة برويػػػػػػػل العميػػػػػػػل ابؼرتقػػػػػػػب  إلى مشػػػػػػػتًم فعلػػػػػػػي مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ  :العـــــــر
 خلق الرغبة ك يتم ذل  كفق عدة مداخل نتطرؽ بؽا لاحقا .

  قػػػػػرار الشػػػػػراء ك تكػػػػػوف معتمػػػػػدة علػػػػػى قػػػػػدرة  ابزػػػػػاذ: ك ىػػػػػي مرحلػػػػػة  الانتمـــــاءمرحلـــــة
رجػػػػػل البيػػػػػع علػػػػػى إقفػػػػػاؿ ابغػػػػػديث مػػػػػن خػػػػػلبؿ جعػػػػػل العميػػػػػل يتخػػػػػذ قػػػػػرار الشػػػػػراء ك 

 اقتنػػػػعرحلػػػػة أصػػػػعب ابؼراحػػػػل ك ذلػػػػ  نظػػػػرا لصػػػػعوبة معرفػػػػة مػػػػا كػػػػاف قػػػػد تكػػػػوف ىػػػػذه ابؼ
 بدا يقدـ لو أـ لا .

 قػػػػػػرار شػػػػػػراء السػػػػػػلعة ك إبمػػػػػػا  ابزػػػػػػاذ: لا تنتهػػػػػػي عمليػػػػػػة البيػػػػػػع بالوصػػػػػػوؿ إلى ابؼشػػػػػػتًم ك  الدتابعــــــة
تشػػػػػمل متابعػػػػػة العميػػػػػل ك اسػػػػػتيفائو بعميػػػػػع مراحػػػػػل حيازتػػػػػو علػػػػػى السػػػػػلعة ك ىػػػػػذا مػػػػػا يقػػػػػودنا إلى 

اع حاجػػػػػػػة العميػػػػػػػل ك رضػػػػػػػا ك إمكانيػػػػػػػة أف يصػػػػػػػبح عمػػػػػػػيلب بؼػػػػػػػرات أخػػػػػػػرل أك الوصػػػػػػػوؿ إلى إشػػػػػػػب
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كابؽػػػػػػدؼ الأساسػػػػػػي مػػػػػػن عمليػػػػػػة ابؼتابعػػػػػػة ىػػػػػػي الوصػػػػػػوؿ إلى  1طريقػػػػػػا لعمػػػػػػلبء مػػػػػػرتقبتُ آخػػػػػػرين .
 2كلاء الزبوف

 :3مقومات لصاح عملية البيع الشخصي 2-

الأخػػػػتَة علػػػػى يعتػػػػبر رجػػػػل البيػػػػع المحػػػػرؾ الأساسػػػػي لعمليػػػػة البيػػػػع الشخصػػػػي لػػػػذا يتوقػػػػف بقػػػػاح ىػػػػذه 
 عدة نقاط بهب أف تتوفر في رجل البيع كبيكن إبهازىا فيما يلي:

  الثقة بالنفس كالقدرة على تقدنً خدمة نافعة للمستهل  من جهة كالشركة التي يعمل فيها من
 جهة أخرل.

  امتلبؾ معلومات كمعارؼ كاسعة عن العملبء 

 راحػػػػػػػػة كالطمأنينػػػػػػػػة كالثقػػػػػػػػة إمكانيػػػػػػػة بزفيػػػػػػػػف الضػػػػػػػػغط عػػػػػػػػن العميػػػػػػػػل كبؿاكلػػػػػػػػة جعلػػػػػػػػو يشػػػػػػػػعر بال
 ابؼتبادلة.

 الأخذ بعتُ الاعتبار كجهة نظر العملبء. أك الإقرار 

  إمكانيػػػػػػػة طػػػػػػػرح الأسػػػػػػػ لة الدقيقػػػػػػػة ابؼتعلقػػػػػػػة بالعمليػػػػػػػة البيعيػػػػػػػة لتبيػػػػػػػاف نقػػػػػػػاط قػػػػػػػوة ابؼنػػػػػػػتج قياسػػػػػػػا
 بابؼنافستُ.

  امػػػػتلبؾ رجػػػػػل البيػػػػػع القػػػػػدرة علػػػػػى معرفػػػػػة نػػػػػوع العميػػػػػل الػػػػػذم يتعامػػػػػل معػػػػػو )عميػػػػػل مشػػػػػك  اك
طػػػػامع....( لكػػػػػي يػػػػتمكن مػػػػن السػػػػػيطرة علػػػػى العمليػػػػػة  أك مغػػػػركر أكمنػػػػػدفع  أكمػػػػتًدد  أكر ثػػػػرثا

 البيعية .
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 الدطلب الرابع :الدداخل الخمسة للبيع الشخصي

تستخدـ ىذه ابؼداخل من خلبؿ عملية العرض عند انعقاد ابؼقابلة البيعية كقد بىتار مندكب ابؼبيعات 
يتوفر من معلومات لدل ابؼندكب  يفرضو كاقع ابغاؿ كما ماكاحدة أك أكثر من تل  ابؼداخل حسب 

 عن الزبوف.

 1يلي : ما كبيكن تلخيص ىذه ابؼداخل في

 استجابة المحفز )الدثير(: الددخل البيعي الدستند إلى1-

يستند مندكب ابؼبيعات من خلبؿ ىذا ابؼدخل على المحفزات كابؼثتَات ابؼختلفة التي بيكن للئنساف أف 
كالأفعاؿ كالعبارات التي تثتَ الرغبة في ابزاذ قرار الشراء لدل  الإشاراتيستجيب بؽا كباستعماؿ بعض 

 .ابؼشتًم كبالتالي برويل الرغبة إلى قرار شراء فعلي

 دخل البيعي الدستند إلى استجابة المحفز:الد(1الجدول رقم )

 استمرار العملية استجابة الزبوف تقدنً المحفزات من رجاؿ البيع

 تصربوات -
 س لةأ -
 فعاؿأ -
 كسائل ايضاح -
 تسجيلبت صوتية كمرئية -

 أفعاؿردكد  -
أحداث بؿبوبة كمفضلة لتحفيز  -

 الشراء.

بغتُ ابزاذ قرار الشراء من ابؼشتًم 
 ابػدمة ابؼراد بيعها. أكللسلعة 

 47البيع الشخصي كالتسويق ابؼباشر مرجع سبق ذكره ص–د بضيد الطائي :ابؼصدر

 

 

                                                           
 46البيع الشخصي كالتسويق ابؼباشر مرجع سبق ذكره ص –د بضيد الطائي 1
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 AIDAالددخل البيعي الدستند إلى العلاقات البيعية :2-

حيث يتلخص النموذج في  يتم التًكيز من خلبؿ ىذا ابؼدخل على ابعوانب النفسية كالعاطفية للعميل
كضع تسلسل منطقي لأحداث عملية البيع، تبدأ من عملية التًغيب، كرسم الصورة الذىنية، ثم خلق 

بهر حوؿ ابؼنتج، كتنتهي بابزاذ العميل قرار الشراء؛ ليتم بذل  تتويج ابعهود ابؼبذكلة ضمن  الانطباع
ُ
ابؼ

 1:فيما يلي إبهازىاكبيكن  كالاستمرار بكو استمالة الزبوف بكو الشراء.  بموذج

: تعد الدقائق الأكلى التي يفتح فيها رجل البيع ابغوار مع الزبوف Attention:  جذب الانتباه -أ 
 مهمة في جذب انتباىو كأبعاده عن القلق كبؿاكلة خلق جو ىادئ مهيأ لطرح العرض.

بابؼنتج أك ابػدمة  الاىتماـالعميل  تي عملية توليد  انتباه:بعد جلب Interest: الاىتمام إثارة-ب
أف ينتقل  رجل البيع الناجحعن طريق تقدنً ما ىو بفتع كجديد، كأنو يقدـ شيء مفيد للعميل، فعلى 

حل مشاكل العميل ، من خلبؿ  فيإلى ىذه ابؼرحلة بعد ابؼرحلة الأكلى بالتًكيز على قدرة ىذا ابؼنتج 
 إلىداخلو، كتذكتَه بالفوائد كابؼزايا التي سيحصل عليها، كىذا سيمهد الطريق  الاىتماـكإثارة  قخل

 ابؼرحلة الثالثة.

يقوـ العميل في ىذه ابؼرحلة بتعميق الاىتماـ كنقل الزبوف للرغبة في  :Desireخلق الرغبة  -ج
 ابػط الرئيسي الذم يربظو رجل البيع. العرض من خلبؿ ضبط النقاش ككضع الزبوف ضمن

: كىي مرحلة أداء فعل الشراء كىي خابسة ابؼقابلة البيعية كينتقل فيها action:  مرحلة الشراء -د
 الزبوف من الرغبة إلى الاقتناع بالشراء كابزاذ القرار بذل  .

 
 
 
 
 
 
 

                                                           

1 https://www.arageek.com/2014/12/11/aida-sales-model.html 
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 ابؼستند إلى ابغالات الذىنية البيعي :ابؼدخل(2ابعدكؿ رقم )

 48البيع الشخصي كالتسويق ابؼباشر مرجع سبق ذكره ص–د بضيد الطائي :ابؼصدر

 الددخل البيعي الدستند إلى إشباع الحاجة :  3-

بدعتٌ آخر برسيس الزبوف باحتياجو  ىذا ابؼدخل على مبدأ البحث عن ابغاجة لدل الزبوف أكيبتٌ 
 للمنتج كضركرة إشباعو كيستعمل رجل البيع ىذا ابؼدخل من خلبؿ تطرقو إلى نقاط رئيسية أبنها:

: يقوـ مندكب البيع بتحري  ابغاجة لدل الزبوف من خلبؿ طرح بؾموعة  برريك الحاجة وبرفيزىا -أ
 من الأس لة التي تكشف عن مشاكل الزبوف كتثتَ حاجتو التي يضع الرجل البيع يده عليها.

: مطلوب من رجل البيع أف ينقل الزبوف إلى مرحلة إدراؾ ابغاجة فعلب فالكثتَ  إدراك الحاجة -ب
لضبط السلع أك ابػدمات التي بسثل حلب بؼشاكلهم فعندما يدرؾ الزبوف حاجتو يعرفوف با من الزبائن لا

 ف نو سيندفع إلى إشباعها.

 الذىنيةابغالة  مرحلة البيع مهمة ابؼبيعات ابغرجة

 مرتقبة إثارة إلىابغصوؿ  -

 مقابلة ابغاجات كالطلبات -

 ماذا فيو يهمتٍ -
 *ىل ىذا ابؼنتج الذم ارغب في ابغصوؿ عليو

 *ىل السعر معقوؿ كيناسب دخلي
 رغباتي. إشباعفي  الأكلوية*

بفا موجود في السوؽ  أفضل -
 كبوقق الرغبة ابؼنشودة.

من  الأمثلاختيار البديل  -
بصلة البدائل كابزاذ قرار 

 الشراء

 انتباه - 
 اىتماـ - 

 اقناع - 

 رغبة - 

 ابساـ الصفقة - 

 فضوؿ -
 اىتماـ -

 اقناع -
 رغبة -

 فعل) قرار الشراء( -
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: يقوـ ابؼندكب في ىذه ابؼرحلة بالعرض الذم بيثل مصدرا لإشباع  مرحلة إشباع الحاجة -ج
 ىذا الإشباع . إلىابغاجات كيوضح كيفية الوصوؿ 

 ابؼستند إلى إشباع ابغاجةابؼدخل البيعي (12الشكل رقم )

 

 

 

 49كالتسويق ابؼباشر مرجع سبق ذكره ص البيع الشخصي–الطائي  د بضيد:ابؼصدر        

  الدوقفيالددخل و  مدخل حل الدشاكل 4- 

 مدخل حل الدشاكل: -أ

يعتبر ىذا ابؼدخل امتداد بؼدخل اتساع ابغاجة إذا يعتمد على برديد ابؼشاكل كعرض بدائل لتل  
ابؼشاكل كمن معوقات استخداـ ىذا ابؼدخل بقد مشكلة الوقت إذ يستغرؽ رجل البيع كقتا أكبر 

 في إقناع العميل.

 حل ابؼشاكلابؼدخل البيعي ابؼستند إلى (13الشكل رقم )

 

 

 

 50البيع الشخصي كالتسويق ابؼباشر مرجع سبق ذكره ص–د بضيد الطائي :ابؼصدر

 

 

حاجات المشتري 

المؤكدة والغٌر 

 معروفة

تمدٌم العروض 

التً تشبع 

 المشتري

استمرارٌة البٌع 

لحٌن الوصول 

 إلى لرار الشراء

تحدٌد 

 المشكلة
استمرارٌة 

البٌع لحٌن 

 لرار البٌع

اختٌار البدٌل 

المثل لحل 

 المشكلة

طرح البدائل 

المتوفرة 

 لحل المشاكل
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 : الددخل الدوقفي -ب

ناسب كبالطريقة صعب ابؼداخل فهو يتضمن الاستخداـ ابؼناسب كالوقت ابؼأيعتبر ىذا ابؼدخل 
السابقة فقد بهمع ابؼندكب في عرضو البيعي بتُ  الأربعةمن ابؼداخل  أكثر أكابؼناسبة بؼدخل 

 1يهتم بخصائص مثل : أفمدخلتُ في آف كاحد كلذل  على ابؼندكب 

 ابؼندكب كالزبوف.خاصية العلبقة بتُ -   

 رجل البيع. أماـالسلوؾ البيعي الذم يعتمده الزبوف عند ابؼقابلة.ابؼوارد ابؼتاحة -   

 خصائص مهمة الشراء من قبل الزبوف مثل بؼاذا يشتًم ككيف يشتًم كالوقت ابؼناسب.-   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .43مرجع سبق ذكره ص –ادارة ابؼبيعات –علي عبد الرضا ابعياشي1
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 :خابسة الفصل الأول

التسويقية للمنظمات الاقتصادية كوف ىذه تكتسي إدارة ابؼبيعات أبنية بالغة ضمن الإدارات  
الأختَة كرقة رابحة تستثمر  كبابػصوص رجل البيع الذم أصبح في الآكنة الأختَة تعتٌ بالعنصر البشرم

الأىداؼ ابؼنشودة كىذا ما استخلصناه من خلبؿ دراستنا  جل الوصوؿ إلىأمن  فيها ابؼنظمات
البيع يكتسي أبنيتو كدكره من خلبؿ ثلبث نقاط أساسية أف رجل  إلى بؼفاىيم ىذا الفصل بالإضافة

 :ىي

 .كونو مصدرا قيما للمعلومات التسويقية:أولا

 .اعتباره ابؼؤثر ابؼباشر على حجم ابؼبيعات كىو ما بيثل موردا للمنظمة:ثانيا

ريب استثمارا طويل ابؼدل فيما إذا قامت ابؼنظمة بتنمية كتطوير قدراتو من خلبؿ التد كونو:ثالثا 
 كالتحفيز كىذا ما سنتطرؽ لو في الفصل الثاني.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثاني
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 :مقدمة الفصل الثاني

بيثػػػػػل رجػػػػػل البيػػػػػع جػػػػػوىر العمليػػػػػة البيعيػػػػػة داخػػػػػل ابؼنظمػػػػػة الاقتصػػػػػادية كصػػػػػورتها الػػػػػتي تقػػػػػدمها  

لزبائنهػػػػػػػػػػػا لػػػػػػػػػػػذا تعتػػػػػػػػػػػبر عمليػػػػػػػػػػػة تنميتػػػػػػػػػػػو كتطػػػػػػػػػػػويره حتميػػػػػػػػػػػة مفركضػػػػػػػػػػػة لضػػػػػػػػػػػماف السػػػػػػػػػػػتَ ابغسػػػػػػػػػػػػن 

أسػػػػػاليب نػػػػػذكر منهػػػػػا سياسػػػػػتي لأنشػػػػػطتها.كلأجل ىػػػػػذا تلجػػػػػا ابؼنظمػػػػػات الاقتصػػػػػادية لانتهػػػػػاج عػػػػػدة 

التػػػػػدريب كالتحفيػػػػػز فالتػػػػػدريب يسػػػػػاىم في الارتقػػػػػاء بدسػػػػػتول أداء رجػػػػػاؿ البيػػػػػع أمػػػػػا التحفيػػػػػز فيػػػػػؤدم 

إلى دفػػػػػػع كحػػػػػػث رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع للقيػػػػػػاـ بأعمػػػػػػابؽم كضػػػػػػماف اسػػػػػػتمرارية الأداء بالشػػػػػػكل الػػػػػػذم يعمػػػػػػل 

كتطػػػػوير رجػػػػاؿ  علػػػػى برقيػػػػق الأىػػػػداؼ كيػػػػتم قيػػػػاس كمعرفػػػػة مػػػػدل بقػػػػاح ىػػػػاتتُ السياسػػػػتتُ في تنميػػػػة

 البيع من خلبؿ قياس الأداء البيعي بؽم كذل  بانتهاج عدة طرؽ كأساليب .

 :للئبؼاـ بجل ىذه ابؼفاىيم قمنا بتقسيم ىذا الفصل إلى ثلبث مباحث ىي

 تنمية كتطوير رجل البيع من خلبؿ التدريب.:الدبحث الأول

دراسػػػػة مفصػػػػلة لعمليػػػػة تػػػػدريب رجػػػػاؿ تػػػػتم في ىػػػػذا ابؼبحػػػػث دراسػػػػة التػػػػدريب بدفهومػػػػو الواسػػػػع ككػػػػذا 

 البيع.

 تنمية كتطوير رجل البيع من خلبؿ التحفيز.:الدبحث الثاني

 تتم في ىذا ابؼبحث دراسة العملية التحفيزية ككذا دراسة تشكيلة ابغوافز ابؼقدمة لرجاؿ البيع 

 الأداء البيعي لرجاؿ البيع كأثر للتدريب كالتحفيز. :الدبحث الثالث
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ث دراسػػػػػة ماىيػػػػػة الأداء البيعػػػػػي بالإضػػػػػافة إلى عمليػػػػػة تقييمػػػػػو كمؤشػػػػػر لتنميػػػػػة كتطػػػػػوير تػػػػػتم في ابؼبحػػػػػ

 رجل البيع من خلبؿ التدريب كالتحفيز. 

 برجل البيع من خلال التدري تنمية و تطوير الأول : الدبحث

حػػػػػد أىػػػػػم ابؼػػػػػوارد الػػػػػتي تقػػػػػوـ عليهػػػػػا صػػػػػركح التنميػػػػػة كالبنػػػػػاء ك التطػػػػػوير ك تعتػػػػػبر أيعتػػػػػبر الفػػػػػرد  

ملة بؼختلػػػػػػػػػف لشػػػػػػػػػاثػػػػػػػػركة ك قلػػػػػػػػػب التنميػػػػػػػػػة ابغقيقيػػػػػػػػػة اللتػػػػػػػػػدريبهم عمليػػػػػػػػػة اسػػػػػػػػػتثمار كامػػػػػػػػػل عمليػػػػػػػػة 

 الاقتصػػػػػػػػادية تبػػػػػػػػتٍ مػػػػػػػػاؿ بشػػػػػػػػرم حػػػػػػػػتم علػػػػػػػػى ابؼنظمػػػػػػػػات رأس ابؼنظمػػػػػػػػات ك كػػػػػػػػوف القػػػػػػػػول البيعيػػػػػػػػة

 اابؼبيعػػػػػػػػػات ك خصوصػػػػػػػػػ إدارةبدسػػػػػػػػػتول أداء العػػػػػػػػػاملتُ في  للبرتقػػػػػػػػػاءسياسػػػػػػػػػات التدريبيػػػػػػػػػة الناجحػػػػػػػػػة 

ابؼبيعػػػػػات تسػػػػػعى لػػػػػو كبشػػػػػكل  إدارةرجػػػػػاؿ البيػػػػػع ك علػػػػػى الػػػػػرغم مػػػػػن ارتفػػػػػاع تكػػػػػاليف التػػػػػدريب فػػػػػ ف 

ع خاصػػػػػػػة ك لكػػػػػػػي تػػػػػػػتم ك رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػعامػػػػػػػة  ةيػػػػػػػبيعللقػػػػػػػول ااهػػػػػػػارات ك قػػػػػػػدرات ممسػػػػػػػتمر لتنميػػػػػػػة 

الاسػػػػػػػتفادة مػػػػػػػػن عمليػػػػػػػػات التػػػػػػػػدريب لابػػػػػػػد مػػػػػػػػن كضػػػػػػػػع ابػطػػػػػػػػط بؽػػػػػػػذه ابؼهمػػػػػػػػة حػػػػػػػػتى يػػػػػػػػتم برديػػػػػػػػد 

ب ك الاحتياجػػػػػػػػات  التدريبيػػػػػػػػة بؽػػػػػػػػم ك ىػػػػػػػػذا مػػػػػػػػا سػػػػػػػػتتطرؽ لػػػػػػػػو الأىػػػػػػػػداؼ ك ابػطػػػػػػػػوات ك الأسػػػػػػػػالي

 .بالدراسة في ىذا ابؼبحث
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 الدطلب الأول :التدريب بدفهومو الواسع

 :مفهوم التدريب1-
يعتػػػػػػػبر التػػػػػػػدريب نشػػػػػػػاط بـطػػػػػػػط يهػػػػػػػدؼ إلى إحػػػػػػػداث تغػػػػػػػتَات في الفػػػػػػػرد ك ابعماعػػػػػػػة مػػػػػػػن ناحيػػػػػػػة 

طػػػػػرؽ العمػػػػػل كالابذاىػػػػػات بفػػػػػا بهعػػػػػل ىػػػػػذا ابؼعلومػػػػػات ك ابػػػػػػبرات ك ابؼهػػػػػارات ك معػػػػػدلات الأداء ك 

الفػػػػػرد أك ابعماعػػػػػات لائقػػػػػا لقيػػػػػاـ بأعمالػػػػػو ك مػػػػػن ىػػػػػذا ابؼنطػػػػػق بيكػػػػػن أف نعػػػػػرؼ التػػػػػدريب علػػػػػى انػػػػػو 

عمليػػػػػػػػػة منظمػػػػػػػػػة ك مسػػػػػػػػػتمرة لتنميػػػػػػػػػة بؾػػػػػػػػػالات ك ابذاىػػػػػػػػػات الفػػػػػػػػػرد أك المجموعػػػػػػػػػة لتحسػػػػػػػػػتُ الأداء ك 

 1إكسابهم ابػبرة ابؼنظمة.

ك الوظيفيػػػػػػة ك ألسػػػػػػلوؾ الفػػػػػػرد مػػػػػػن الناحيػػػػػػة ابؼهنيػػػػػػة  نػػػػػػو عمليػػػػػػة تعػػػػػػديل ابهػػػػػػابيأكمػػػػػػا يعػػػػػػرؼ علػػػػػػى 

تسػػػػػػتهدؼ إكسػػػػػػاب ابؼعػػػػػػارؼ ك ابػػػػػػػبرات ك الابذاىػػػػػػات ابؼناسػػػػػػبة للوظيفػػػػػػة الػػػػػػتي يشػػػػػػغلها لتحسػػػػػػتُ 

 2مستول أداءه.

كمػػػػػػا بيكػػػػػػن القػػػػػػوؿ أف التػػػػػػدريب فػػػػػػن كمهػػػػػػارة تسػػػػػػاعد الأفػػػػػػراد علػػػػػػى برسػػػػػػتُ أداءىػػػػػػم كالوصػػػػػػوؿ إلى  

 3كامل إمكانياتهم.

موعة البرامج ابؼصممة من اجل تعليم ابؼوارد البشرية ك إكسابها معارؼ بالإضافة غلى كونو بؾ-

كسلوكيات ك مهارات جديدة تساعدىا في أداء مهاـ جديدة مستقبلب ك التأقلم مع التغتَات البي ية 

 . 1كالتكنولوجية التي تؤثر في نشاط ابؼؤسسة
                                                           

 112ص 2112عماف الاردف–دار اليازكرم للنشر –التخطيط في ابؼوارد البشرية –د عائض بن شافي الاكلبي–د صفواف محمد ابؼبيضتُ  1
 15ص2116دار اليازكرم للنشر كالتوزيع عماف الأردف –التدريب الإدارم –ابو شيخة نادر ابضد  2

3Dan Mc carthy” How Managers Can Become Effective Coaches of Employees” 08/02/2018     

-https://www.thebalance.com/how-managers-can-become-awesome-coachesعن ابؼوقع 

2275926 
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 الأىداف التدريبية:2-

قسػػػػػيم أنػػػػػواع العػػػػػاملتُ الػػػػػذين يشػػػػػملهم التػػػػػدريب تبعػػػػػا بيكػػػػػن تقسػػػػػيم الأىػػػػػداؼ التدريبيػػػػػة في ضػػػػػوء ت

 لاحتياجاتهم التدريبية كالآتي: 

 .الإدارة العليا 

 .الإدارة الوسطى 

 .الإدارة التنفيذية 

ك لأف أعمػػػػػاؿ كػػػػػل مػػػػػن ىػػػػػذه ابؼسػػػػػتويات الإداريػػػػػة الثلبثػػػػػة بزتلػػػػػف مػػػػػن مسػػػػػتول إلى أخػػػػػر حيػػػػػث أف 

للمنظمػػػػػػػػػػػة ك مسػػػػػػػػػػػؤكلية الإدارة  تالاسػػػػػػػػػػػتًاتيجيامسػػػػػػػػػػػؤكلية  الإدارة العليػػػػػػػػػػػا ىػػػػػػػػػػػي ابزػػػػػػػػػػػاذ القػػػػػػػػػػػرارات 

الوسػػػػػطى ىػػػػػي ابزػػػػػاذ القػػػػػرارات التكتيكيػػػػػة أمػػػػػا الإدارة الػػػػػدنيا أك التشػػػػػغيلية  )التنفيذيػػػػػة( فػػػػػ ف قراراتهػػػػػا 

تتعلػػػػػػػػػق بالقػػػػػػػػػرارات اليوميػػػػػػػػػة للمنظمػػػػػػػػػة ك ذات ابؼػػػػػػػػػدل القصػػػػػػػػػتَ لػػػػػػػػػذل  بيكػػػػػػػػػن تقسػػػػػػػػػيم الأىػػػػػػػػػداؼ 

 التدريبية إلى ثلبث أنواع من الأىداؼ : 

: ىػػػػػػػػػي الأىػػػػػػػػػداؼ ابؼوجهػػػػػػػػػة إلى الإدارة الأىـــــــــداف التدريبيـــــــــة و الإبداعيـــــــــة و الابتكاريـــــــــة 1-2

 العليا بحكم مسؤكلياتها عن الأىداؼ الإستًاتيجية التي تقتضي الإبداع ك الابتكار.

ك ىػػػػػػػػػي الأىػػػػػػػػداؼ ابؼوجهػػػػػػػػػة إلى الإدارة  التدريبيــــــــة الإشـــــــــرافية و التنســــــــيقية : الأىــــــــداف 2-2

في الإشػػػػػػػراؼ علػػػػػػػى العػػػػػػػاملتُ في الإدارة الػػػػػػػدنيا ك التنسػػػػػػػيق مػػػػػػػع الإدارة بؼسػػػػػػػؤكلياتها نظػػػػػػػرا الوسػػػػػػػطى 

 العليا ك معابعة ابؼشاكل النابصة عن العمل. 

                                                                                                                                                                                     
 438ص 2115عماف الاردف  1دار كائل للنشر ط-مدخل استًاتيجي–ادارة ابؼوارد البشرية ابؼعاصرة –عمر كصفي عقيلي  1
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ــــــــــة: 3-2 ك ىػػػػػػػػػػي الأىػػػػػػػػػػداؼ ابؼوجهػػػػػػػػػػة إلى الإدارة الػػػػػػػػػػدنيا أك  الأىــــــــــداف الاعتياديــــــــــة الدعلوماتي

 العاملتُ

بؼهػػػػػػػػػػارات الػػػػػػػػػػتي بوتاجهػػػػػػػػػػا التنفيػػػػػػػػػػذيتُ الػػػػػػػػػػذين بوتػػػػػػػػػػاجوف إلى زيادة ابؼعرفػػػػػػػػػػة ك تنميػػػػػػػػػػة القػػػػػػػػػػدرات ك ا

 عملهم. 

ف برػػػػػػدد الأىػػػػػػداؼ التدريبيػػػػػػة علػػػػػػى مسػػػػػػتول الفػػػػػػرد ك ابؼنظمػػػػػػة ك الدكلػػػػػػة  أ" ك بصػػػػػػورة عامػػػػػػة بيكػػػػػػن 

 كالآتي: 

  اكسػػػػػػػاب الأفػػػػػػػراد معلومػػػػػػػات ك معػػػػػػػارؼ كظيفيػػػػػػػة متخصصػػػػػػػة تتعلػػػػػػػق بأعمػػػػػػػابؽم ك أسػػػػػػػاليب

 الأداء الأمثل فيها. 

  الأفراد فعلب .تعديل السلوؾ ك تطوير أساليب الأداء التي تصدر عن 

 .رفع الكفاءة ك الفعالية للمنظمة 

  الأفرادصقل ابؼهارات كالقدرات التي يتمتع بها. 

 مبادئ التدريب :3-

اختلػػػػػػف الكتػػػػػػاب في برديػػػػػػد مبػػػػػػادئ التػػػػػػدريب مػػػػػػنهم مػػػػػػن يعتبرىػػػػػػا مبػػػػػػادئ خاصػػػػػػة لكػػػػػػل بػػػػػػرنامج 

تػػػػػػدريبي ك مػػػػػػنهم مػػػػػػن يعتبرىػػػػػػا عامػػػػػػة بعميػػػػػػع الػػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػة ك بيكػػػػػػن إبهػػػػػػاز أىػػػػػػم ابؼبػػػػػػادئ ابؼتفػػػػػػق 

 1عليها فيما يلي: 

                                                           
 .25ص 2119 1دار اليازكرم للنشر كالتوزيع عماف الأردف ط  11115د بقم العزاكم  جودة التدريب الإدارم كمتطلبات ابؼواصفة الدكلية الايزك  1
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 : ف يػػػػػػتم التػػػػػػدريب كفقػػػػػػا للقػػػػػػوانتُ ك الأنظمػػػػػػة ك اللػػػػػػوائح ابؼعمػػػػػػوؿ بدػػػػػػا في أبهػػػػػػب  الشــــــرعية

 ابؼنظمة .

  بهب أف يتم التدريب بناء على فهم دقيق ككاضح للبحتياجات التدريبية. الدنطلق : 

 ف تكػػػػػػػوف أىػػػػػػػداؼ التػػػػػػػدريب كاضػػػػػػػحة ككاقعيػػػػػػػة بحيػػػػػػػث بيكػػػػػػػن برقيقهػػػػػػػا : بهػػػػػػػب أ الذـــــــدف

كبؿػػػػػػددة برديػػػػػػػدا دقيقػػػػػػػا مػػػػػػػن حيػػػػػػػث ابؼوضػػػػػػوع ك الزمػػػػػػػاف ك ابؼكػػػػػػػاف ك مػػػػػػػن حيػػػػػػػث الكػػػػػػػم ك 

 الكيف ك التكلفة .

 بهػػػػػػػػػػػب أف يشػػػػػػػػػػػمل التػػػػػػػػػػػدريب بصيػػػػػػػػػػػع أبعػػػػػػػػػػػاد التنميػػػػػػػػػػػة البشػػػػػػػػػػػرية )القػػػػػػػػػػػيم  الشـــــــــــمول :– 

ابؼهػػػػػػػػػػارات( كمػػػػػػػػػػا بهػػػػػػػػػػب  أف يوجػػػػػػػػػػو إلى بصيػػػػػػػػػػع ابؼسػػػػػػػػػػتويات في  –ابؼعػػػػػػػػػػارؼ  -الابذاىػػػػػػػػػػات

 ابؼنظمة ليشمل كافة العاملتُ فيها .

 بهػػػػػػػػب علػػػػػػػػى مسػػػػػػػػؤكلي التػػػػػػػػدريب في أم منظمػػػػػػػػة أف يضػػػػػػػػعوا اسػػػػػػػػتًاتيجيات  الاســــــــتمرارية:

حػػػػػػوؿ ك التغيػػػػػػتَ ابؼسػػػػػػتمر في بصيػػػػػػع جوانػػػػػػب ابغيػػػػػػاة ك بخاصػػػػػػة في تدريبيػػػػػػة تراعػػػػػػي عمليػػػػػػة الت

أسػػػػػػػاليب العمػػػػػػػل ك أدكاتػػػػػػػو ك في الأفكػػػػػػػار ابؼتصػػػػػػػلة بػػػػػػػذل  حػػػػػػػتى يسػػػػػػػاعدكا العػػػػػػػاملتُ علػػػػػػػى 

التكيػػػػػف ك التػػػػػوازف ابؼسػػػػػتمر أمػػػػػاـ ىػػػػػذه التحػػػػػولات ك بهػػػػػذا ف نػػػػػو يتوقػػػػػع أف تبػػػػػدأ العمليػػػػػات 

معهػػػػػػم خطػػػػػػوة خطػػػػػػوة ك مرحلػػػػػػة التدريبيػػػػػػة للعػػػػػػاملتُ مػػػػػػع بدايػػػػػػة حيػػػػػػاتهم الوظيفيػػػػػػة لتسػػػػػػتمر 

 مرحلة. 

  ـــــــــة ـــــــــة و الواقعي : بهػػػػػػػػػب أف يبػػػػػػػػػدأ التػػػػػػػػػدريب بدعابعػػػػػػػػػة القضػػػػػػػػػايا أك ابؼوضػػػػػػػػػوعات  التدريجي

 البسيطة ثم يتدرج بصورة بـططة إلى أكثر تعقيدا ك ىكذا .
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 بهػػػػػػػب أف يتطػػػػػػػور نظػػػػػػػاـ التػػػػػػػدريب ك عملياتػػػػػػػو ك بخاصػػػػػػػة فيمػػػػػػػا يتصػػػػػػػل  مرونـــــــة التـــــــدريب :

بالوسػػػػػػػائل ك الأدكات ك الأسػػػػػػػاليب مػػػػػػػع التطػػػػػػػورات الػػػػػػػتي برػػػػػػػدث علػػػػػػػى ىػػػػػػػذه الأصػػػػػػػعدة ك 

ضػػػػػػركرة تػػػػػػدريب ابؼػػػػػػدربتُ علػػػػػػى اسػػػػػػتيعاب ىػػػػػػده التطػػػػػػورات ك توظيفهػػػػػػا في خدمػػػػػػة العمليػػػػػػة 

 التدريبية .

  التدريب نشاط ابهابي. الإيجابية : 

 ل التدريب على تغيتَ القناعات ك الابذاىات .: يعم العمق 

  1: نشاط إدارم كنظاـ متكامل ك مستمر ك لو مقومات إدارية ك فنيةالتدريب 

 التدريب كنظام متكامل: 4-

تعتػػػػبر عمليػػػػػة التػػػػدريب نظامػػػػػا متكػػػػػاملب داخػػػػل ابؼنشػػػػػأة يتػػػػألف مػػػػػن بؾموعػػػػػة مػػػػن الأجػػػػػزاء ابؼتداخلػػػػػة 

مسػػػػػتمرة كيػػػػػؤدم كػػػػػل جػػػػػزء منهػػػػػا كظيفػػػػػة بؿػػػػػددة لازمػػػػػة  ثػػػػػرتفاعػػػػػل مػػػػػع بعضػػػػػها ك تػػػػػرتبط بعلبقػػػػػة  ت

للمنظومػػػػػة بأكملهػػػػػا يتكػػػػػوف النظػػػػػاـ التػػػػػدريبي للمنظمػػػػػة مػػػػػن ثػػػػػلبث عناصػػػػػر رئيسػػػػػية ىػػػػػي ابؼػػػػػدخلبت 

 2ك العمليات ك ابؼخرجات.

 

 

 :  نظام التدريب الدتكامل14الشكل رقم

                                                           
  22ص 2112دار الراية للنشر كالتوزيع –التدريب الإدارم –د ىاشم بضدم رضا  1
 142التخطيط في ابؼوارد البشرية مرجع سبق ذكره صدصفواف محمد ابؼبيضتُ د عائض بن شافي الاكلبي 2

 هدف
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ابؼصػػػػػػػدر:د. صػػػػػػػفواف محمد ابؼبيضػػػػػػػتُ د عػػػػػػػائض بػػػػػػػن شػػػػػػػافي الاكلػػػػػػػبي التخطػػػػػػػيط في ابؼػػػػػػػوارد البشػػػػػػػرية مرجػػػػػػػع سػػػػػػػبق 

 142ذكره ص

 : ك ىي ثلبث أنواع : الددخلات1-4

  مػػػػػدخلبت إنسػػػػػػانية : تتكػػػػػػوف مػػػػػن كافػػػػػػة الأفػػػػػػراد الػػػػػػذين يشػػػػػتًكوف في عمليػػػػػػة التػػػػػػدريب مػػػػػػن

ك أمتػػػػػػػػدربتُ ك إداريػػػػػػػػتُ ك فنيػػػػػػػػتُ ك مسػػػػػػػػاعدين ك بىتلػػػػػػػػف ىػػػػػػػػؤلاء الأفػػػػػػػػراد في خصائصػػػػػػػػهم 

 الصفات ابؼطلوبة فيها باختلبؼ البرامج التدريبية التي يشتًكوف فيها.

  فػػػػػػػاؽ علػػػػػػػى التػػػػػػػدريب ك اسػػػػػػػتمرار مػػػػػػػدخلبت ماديػػػػػػػة : تتكػػػػػػػوف مػػػػػػػن الأمػػػػػػػواؿ اللبزمػػػػػػػة للئن

مراحلػػػػو ك بواسػػػػطتو أيضػػػػا بيكػػػػن تػػػػوفتَ ابؼػػػػدخلبت ابؼاديػػػػة الأخػػػػرل مثػػػػل ابؼبػػػػاني الػػػػتي سػػػػيقاـ 

 فيها التدريب ك ما برتويو من قاعات ك أجهزة تدريبية.

 الإدارة

 معلومات

 ممارنة مدخلات لرار عملٌات مخرجات

 ابؼعلومات-ذاكرة النظاـ
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  ابؼعلومػػػػػات: ىػػػػػو ابعانػػػػػب ابؼعنػػػػػوم للمػػػػػدخلبت ك يشػػػػػمل ابؼػػػػػواد التدريبيػػػػػة الػػػػػتي تعػػػػػرض علػػػػػى

بي ػػػػػة المحيطػػػػػة ك الظػػػػػركؼ السػػػػػائدة ك القػػػػػيم ك ابؼفػػػػػاىيم ابؼوجػػػػػودة ك ابؼتػػػػػدربتُ كبيػػػػػانات عػػػػػن ال

 غتَ ذل   من البيانات التي تؤثر على ابؼتدرب أك ابؼدرب أك العملية التدريبية.

 : مدخلات التدريب15 الشكل رقم
  
 

 

 

 

 

      خصائص كمواصفات                خصائص كمواصفات          خصائص كمواصفات

 144في ابؼوارد البشرية مرجع سبق ذكره صابؼصدر: دصفواف محمد ابؼبيضتُ د عائض بن شافي الاكلبي التخطيط 

 

: بزػػػػػػػػتص ىػػػػػػػػذه ابؼرحلػػػػػػػػة بنشػػػػػػػػاط التػػػػػػػػدريب ك ابؼعابعػػػػػػػػة الفعليػػػػػػػػة للمتػػػػػػػػدرب  حػػػػػػػػتى العمليــــــــات2-4

ك ابػصػػػػػػػػائص ابؼطلوبػػػػػػػػة ك بيكػػػػػػػػن أف تقسػػػػػػػػم ىػػػػػػػػذه ابؼرحلػػػػػػػػة إلى ثػػػػػػػػلبث أبيكػػػػػػػػن إكسػػػػػػػػابو الصػػػػػػػػفات 

 مراحل  فرعية : 

 البٌئة

مدخلات 

 معلوماتية

مدخلات 

 إنسانٌة

مدخلات 

 مادٌة

مساعدون  مدربون متدربون

 فنٌون

دوات أ

 وأجهزة

مدخلات  موالأ مبانً

 معلوماتٌة

 متدربون مدربون
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 ىػػػػػػي برديػػػػػػد ابؽػػػػػػدؼ مػػػػػػن التػػػػػػدريب في ضػػػػػػوء برديػػػػػػد الاحتياجػػػػػػات  الدرحلــــــة التحضــــــيرية :

 التدريبية ك تقييم البرنامج التدريبي. 

 ىي التدريب الفعلي الذم بودث فيو تفاعل بتُ ابؼتدربتُ حوؿ موضوع  الدرحلة التنفيذية :
 التدريب. 

 ك ىي ابؼتابعة ابؼستمرة بؼراحل التنفيذ للوقوؼ على ستَ البرنامج التدريبي. مرحلة الدتابعة : 

 :عمليات التدريب16 الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

 

                           144ابؼصدر: دصفواف محمد ابؼبيضتُ د عائض بن شافي الاكلبي التخطيط في ابؼوارد البشرية مرجع سبق ذكره ص

: ىػػػػػػي تلػػػػػػ  الأجػػػػػػزاء الإنسػػػػػػانية ك ابؼاديػػػػػػة ك ابؼعنويػػػػػػة الػػػػػػتي سػػػػػػبق ك أف خضػػػػػػعت الدخرجــــــات3-4

لعمليػػػػػػات بؿػػػػػػددة فأصػػػػػػبحت بـرجػػػػػػات متداخلػػػػػػة ك متفاعلػػػػػػة ك قػػػػػػد يتػػػػػػأخر ظهػػػػػػور ابؼخرجػػػػػػات أم 

تقصػػػػػػر تبعػػػػػػا لمجموعػػػػػػة مػػػػػػن الظػػػػػػركؼ البي ػػػػػػة  ك التنظيميػػػػػػة ك أك نتػػػػػػائج التػػػػػػدريب  لفػػػػػػتًة قػػػػػػد تطػػػػػػوؿ 

 البٌئة

 تحضيرية متابعة تنفيذية

متابعة سٌر 

 البرنامج

 التدريب الفعلي 

مهارات واتجاهات 

 ومعارف

الأهداف 

 والاحتياجات

مستويات 

 الاداء

البرنامج 

 التدريبي

 الامكانات
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مرتفعػػػػػة بينمػػػػػا يتحقػػػػػق بعضػػػػػها الآخػػػػػر بدرجػػػػػة منخفضػػػػػة    الإنسػػػػػانية أك قػػػػػد يتحقػػػػػق بعضػػػػػها بدرجػػػػػة

 كتعميق كعي ابؼتدربتُ بدشكلبتهم كمشكلبت منشآتهم.

 1كىناؾ عوامل لابد منها في العملية التدريبية لأ ا تؤثر فيها ك تتأثر بها ك  ىي : 

 : ك تتكوف من:البيئة الداخلية أ(

  الإنسانيابعانب    . 

 .ابعانب التكنولوجي 

    .الأنظمة ك اللوائح 

      .العلبقات بتُ أعضاء العملية التدريبية 

  .القيم السائدة في ابؼنظومة 

: كىػػػػػي المجتمػػػػػع بدػػػػػا فيػػػػػو ظػػػػػركؼ سياسػػػػػية ك اقتصػػػػػادية ك اجتماعيػػػػػة البيئـــــة الخارجيـــــة للتـــــدريب ب(

 ك ثقافية كتعليمية ك تكنولوجية. 

 ك بسثل النتائج التي بيكن الوصوؿ إليها من كراء التدريب.  ( الأىداف:ج

: ك ىػػػػػػػي مقارنػػػػػػػة ابؼخرجػػػػػػػات بالأىػػػػػػػداؼ ك علػػػػػػػى الدعلومـــــــات الدرتـــــــدة أو التغذيـــــــة العكســـــــية د(

 ضوء ىده ابؼقارنة بيكن إجراء التعديلبت الضركرية. 

 1ص جل ابؼؤشرات الداعية إلى التدريب فيما يلي:يتلخلى ذل  بيكن إ بالإضافة

                                                           
 145دصفواف محمد ابؼبيضتُ د عائض بن شافي الاكلبي التخطيط في ابؼوارد البشرية مرجع سبق ذكره ص1
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  ابؼنظمة. أعماؿرقم  اتساع 

 .تغيتَ في سياسات ابؼنظمة 

 .موظفوف جدد 

  ك سلوكية.أ إنتاجيةمشاكل 

 الدطلب الثاني : تدريب رجل البيع 

رص ابؼنظمػػػػات بوتػػػػل تػػػػدريب رجػػػػاؿ البيػػػػع أبنيػػػػة اسػػػػتثنائية ضػػػػمن اىتمامػػػػات إدارة ابؼبيعػػػػات لػػػػذا برػػػػ

 الأىداؼ ابؼرجوة.جوانب التدريب من أجل الوصوؿ إلى على الإبؼاـ بجميع 

 ل البيع :تدريب رج مفهوم1-

نػػػػػو عمليػػػػػة مبربؾػػػػػة برػػػػػاكؿ الإدارة مػػػػػن خلببؽػػػػػا برسػػػػػتُ مهػػػػػارات أيعػػػػػرؼ تػػػػػدريب رجػػػػػاؿ البيػػػػػع علػػػػػى  

لتأديػػػػػػة ابؼهػػػػػػاـ ك الأنشػػػػػػطة  ااسػػػػػػتعدادرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ زيادة ابؼعرفػػػػػػة لكػػػػػػي يصػػػػػػبحوا أكثػػػػػػر 

 2ابؼكلفتُ بها كأكثر قدرة على التكييف مع الظركؼ المحيطة في بؾاؿ عملهم.

نػػػػػػو عمليػػػػػػة خلػػػػػػق ك تنميػػػػػػة ابؼهػػػػػػارات ك القػػػػػػدرات البيعيػػػػػػة أكمػػػػػػا يعػػػػػػرؼ تػػػػػػدريب رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع علػػػػػػى 

لرجػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػع كإعػػػػػػػػادة  ىػػػػػػػػيلهم  كسػػػػػػػػابهم مهػػػػػػػػارات ك معػػػػػػػػارؼ جديػػػػػػػػدة لتمكيػػػػػػػػنهم مػػػػػػػػن القيػػػػػػػػاـ 

 3هم بكفاءة ك بضاس.بوظائف

 ل البيع :   أهمية تدريب رج2-

                                                                                                                                                                                     
 .71ص 12118دار الفجر للنشر كالتوزيع القاىرة ط–ادارة العملية التدريبية النظرية كالتطبيق –د  مدحت محمد ابو النصر 1
 217مرجع سبق ذكره ص-ادارة ابؼبيعات–ردينة عثماف يوسف –جاسم الصميدعي بؿمود 2
 118ص 2111 1دار اثراء للنشر كالتوزيع الأردف ط -د بظتَ العبدلي إدارة ابؼبيعات–د زاىد عبد ابغميد السمرائي3
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إف أبنية تدريب رجاؿ البيع تكمن من خلبؿ الدكر الذم تلعبو برامج تدريبهم ك تنميتهم ك تسلط 
الدراسات التي قدمت من طرؼ العديد من الباحثتُ الضوء على أبنية التدريب من خلبؿ النقاط 

 1التالية :

 الوظيفية الدقيقة لأىداؼ ابؼنظمة التي يعملوف فيها ك طبيعة أنشطتها.  كن رجاؿ البيع من ابؼعرفةبي 

 ساعد رجاؿ البيع على معرفة أىداؼ إدارة ابؼبيعات ك تنظيمها ك علبقة ىذه التنظيمات ي

بالإدارات الأخرل كذل  تعرفهم بالسياسات ك الأنظمة ك الإجراءات التي بؽا علبقة بعمليات 

 في تنفيذىا بفا يعكس صورة ابهابية بتُ ابؼنظمة ك زبائنها. ابؼبيعات ك الطريق الأفضل

 ؿ زيادة ابؼبيعات ا الأداء باستمرار من خلبستُ ىذزيادة قدرة رجاؿ البيع على الأداء ابعيد ك بر

ىم بابؼعلومات ابؼختلفة عن الأسواؽ ك ابؼنتجات التي يقوموف بتسويقها ك ىذا من خلبؿ تزكيد

 قل جهد. أينعكس على الكمية ابؼباعة بأفضل طريقة ك 

  .إحداث  ثتَ ابهابي في سلوؾ رجاؿ البيع 

  بسكتُ رجاؿ البيع من عملية الاتصاؿ ابؼباشر بالزبائن بشكل كفؤ ك التًكيج للمنتجات التي

 ا. يتعاملوف به

  .تقليل الوقت ك ابعهد ك الكلفة لرجاؿ البيع لإبقاز ابؼهاـ ابؼكلفوف بها 

    زيادة ثقة رجاؿ البيع بالدكر الذم سوؼ يلعبونو في برقيق أىداؼ ابؼنظمة 

  تقليل أخطاء العمل التي قد بردث أثناء  دية رجاؿ البيع بؼهماتهم 
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 مل بها منظمتهم كابؼنافسة الأسعار تعريف رجاؿ البيع بطبيعة ك خصائص الأسواؽ التي تع

 السائدة العادات الشرائية ك سلوؾ ابؼستهلكتُ أك ابؼشتًين. 

  .زيادة استعداد رجاؿ البيع لإبقاز العركض البيعية أك التسويقية 

  يساعد على زيادة استعداد رجاؿ البيع على الصدؽ ك ذل  من خلبؿ الالتزاـ ك الإيفاء بالوعود

 . ابؼقدمة للمستهلكتُ

   .يساىم في بناء إستًاتيجية بعيية فعالة 

  برستُ مهارة ك خبرة رجاؿ البيع في كيفية التكييف مع الظركؼ التي بريط بأعمابؽم ك خاصة

 الظركؼ الاستثنائية. 

 كالنفسية  يفيد تدريب القول البيعة في التعريف بأىم إنتاجات الفكر البشرم في العلوـ السلوكية

ك العملبء في حل مشاكلهم أثناء أالتي تساعد رجاؿ البيع في كيفية التعامل مع ابؼستهلكتُ 

 ديتهم للؤعماؿ البيعية ابؼختلفة ك لا تقتصر ابغاجة للتدريب على رفع كفاءة رجاؿ البيع للعمل 

 1 .في ظل الظركؼ كابؼتغتَات السائدة بل تتعدل  لتحقيق بؾموعة من الأىداؼ
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ك تضيق كلكن عموما ىناؾ عدد من أخرل كقد تتسع ألى إة أىداؼ رجاؿ البيع من منشأبزتلف 
 1لى برقيقها كمن بينها :إىداؼ التي غالبا ما يسعى البرنامج التدريبي الأ

 :ــــــزبائن ــــــع وال ــــــين رجــــــل البي مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ التػػػػػػدريب كمػػػػػػن خػػػػػػلبؿ رفػػػػػػع قػػػػػػدرة  برســــــين العلاقــــــة ب

ابؼنػػػػػػػدكبتُ كتعلػػػػػػػيمهم كيفيػػػػػػػة الاتصػػػػػػػاؿ بالػػػػػػػزبائن كاسػػػػػػػتخداـ طػػػػػػػرؽ أفضػػػػػػػل في التعامػػػػػػػل معهػػػػػػػم بفػػػػػػػا 

 يساعدىم على إدارة كبرستُ العلبقة مع الزبائن.

 كػػػػل   و:ىػػػػو ابؽػػػػدؼ العػػػػاـ كالواسػػػػع الػػػػذم يسػػػػعى التػػػػدريب إلى برقيقػػػػو حيػػػػث تصػػػػبزيادة الدبيعــــات

ن بينهػػػػػػا التػػػػػػدريب إلى الوصػػػػػػوؿ إليػػػػػػو فالغايػػػػػػة النهائيػػػػػػة لػػػػػػبرنامج التػػػػػػدريب ىػػػػػػو ابعهػػػػػػود البيعيػػػػػػة كمػػػػػػ

كثػػػػػػر مبيعػػػػػػا فتحسػػػػػػتُ ابؼهػػػػػػارات كزيادة قػػػػػػدرات ابؼنػػػػػػدكبتُ ككضػػػػػػعهم في حالػػػػػػة أجعػػػػػػل رجػػػػػػل البيػػػػػػع 

 ة.أالبيعية كرفع مبيعات ابؼنش إنتاجيتهمجل زيادة أالتكيف الاجتماعي ىو في النهاية من 

 مػػػػػػر أ: الػػػػػػركح ابؼعنويػػػػػػة للعػػػػػػاملتُ في بؾػػػػػػاؿ البيػػػػػػع  في الدبيعــــــاتبرســــــين ورفــــــع معنــــــويات العــــــاملين

ساسػػػػػػػي فكلمػػػػػػػا كانػػػػػػػت معنػػػػػػػويات رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع عاليػػػػػػػة كلمػػػػػػػا زاد بضاسػػػػػػػهم كانػػػػػػػدفاعهم أحيػػػػػػػوم ك 

 كبىلق لديهم ابذاىات ابهابية بكو العمل. إنتاجيتهملابقاز مهامهم البيعية بفا يزيد من 

 ـــــــيا معـــــــدل دوران العمـــــــل ع القػػػػػػػدرات كابؼػػػػػػػؤىلبت كالتكيػػػػػػػف :مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ التػػػػػػػدريب كرفػػػػػػػبزف

ة كيدفعػػػػػػو للبسػػػػػػتمرار بالعمػػػػػػل بفػػػػػػا بىفػػػػػػض معػػػػػػدؿ دكراف أالبيعػػػػػػي لرجػػػػػػل البيػػػػػػع يػػػػػػزداد كلاءه للمنشػػػػػػ

الفػػػػػػرص الضػػػػػػائعة كالنابذػػػػػػة عػػػػػػن  العمػػػػػػل كيقلػػػػػػص عػػػػػػدد تاركػػػػػػي العمػػػػػػل بفػػػػػػا يػػػػػػنقص مػػػػػػن تكػػػػػػاليف

  أم بزفيض كلف ضياع ابؼبيعات. حالات ترؾ العمل كضياع الفرص البيعية
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 لى خلػػػػق رجػػػػػل إ:يسػػػػعى الػػػػبرنامج التػػػػػدريبي  التكيـــــف والابتكــــار لـــــدى رجــــل البيـــــع خلــــق حالــــة

كاسػػػػػتيعاب معوقػػػػػػات العمػػػػػل كالتعامػػػػػػل معهػػػػػا كقدرتػػػػػػو  أكثػػػػػر تكيفػػػػػػا مػػػػػع كاقػػػػػػع العمػػػػػل البيعػػػػػػيبيػػػػػع 

علػػػػػى مواجهػػػػػة التغػػػػػتَات كالظػػػػػركؼ البيعيػػػػػة الػػػػػتي قػػػػػد تواجػػػػػو رجػػػػػل البيػػػػػع بفػػػػػا بينحػػػػػو القػػػػػدرة علػػػػػى 

 سلوؾ التكيفي.الابتكار كابػلق في اعتماد ال

 :يهػػػػدؼ الػػػػبرنامج التػػػػدريبي بالأسػػػػاس إلى جعػػػػل قػػػػدرات تطــــوير مهــــارات وقــــدرات رجــــال البيــــع
رجػػػػػاؿ البيػػػػػع بدسػػػػػتول يسػػػػػاعدىم في ابقػػػػػاز مػػػػػا يوكػػػػػل إلػػػػػيهم مػػػػػن مهػػػػػاـ بيعيػػػػػة سػػػػػواء مػػػػػن خػػػػػلبؿ 
تعلػػػػيمهم فػػػػن البيػػػػع كأسػػػػاليبو أك مػػػػن خػػػػلبؿ ضػػػػخ الثقافػػػػة التسػػػػويقية كالبيعيػػػػة بؽػػػػم .كىػػػػذا سػػػػوؼ 

س فقػػػػػط لإبقػػػػػاز أعمػػػػػاؿ البيػػػػػع بػػػػػل ربدػػػػػا يكػػػػػوف ابؽػػػػػدؼ ىػػػػػو التًقيػػػػػة إلى مراكػػػػػز بيعيػػػػػة يػػػػػؤىلهم لػػػػػي
ابؼبيعػػػػػػػات كربدػػػػػػػا يكػػػػػػػوف الػػػػػػػبرنامج التػػػػػػػدريبي ىػػػػػػػادؼ إلى مػػػػػػػنح مهػػػػػػػارات جديػػػػػػػدة  إدارةأعلػػػػػػػى في 

لرجػػػػػػل البيػػػػػػع في التعامػػػػػػل كاسػػػػػػتخداـ تقنيػػػػػػات جديػػػػػػدة كابؼهػػػػػػارات ابغاسػػػػػػوبية سػػػػػػواء للبسػػػػػػتخداـ 
ات الاتصػػػػػػػاؿ البيعػػػػػػػي كاسػػػػػػػتثمار قاعػػػػػػػدة البيػػػػػػػانات ابؼركزيػػػػػػػة في ابؼكتػػػػػػػبي أك الاسػػػػػػػتخداـ في عمليػػػػػػػ

 ابؼنشأة أم استخداـ أدكات البيع الداعمة.

 يسػػػػػاعد بػػػػػرنامج التػػػػػدريب لرجػػػػػاؿ عمـــــال البيـــــعأشـــــراف والرقابـــــة علـــــى لإبزفـــــيا تكـــــاليف ا :
شػػػػػراؼ كذلػػػػػ  مػػػػػن خػػػػلبؿ  ىيػػػػػل رجػػػػػل البيػػػػػع كتعريفػػػػػو البيػػػػع علػػػػػى بزفػػػػػيض تكػػػػػاليف الرقابػػػػة كالإ

دارة شػػػػػؤكنو البيعيػػػػػة سػػػػػواء إكزيادة قدراتػػػػػو علػػػػػى  تصػػػػػاؿالاالتقػػػػػارير اليوميػػػػػة ككيفيػػػػػة  دإعػػػػػدابكيفيػػػػػة 
لى ابؼتابعػػػػػػػة ابؼسػػػػػػػتمرة كالرقابػػػػػػػة العاليػػػػػػػة إك ميدانيػػػػػػػة بفػػػػػػػا يقلػػػػػػػص ابغاجػػػػػػػة أداريػػػػػػػة إكانػػػػػػػت مهامػػػػػػػو 

كلا بأكؿ إلى رؤسػػػػػػائو بفػػػػػػا أدائػػػػػػو أحيػػػػػػث يصػػػػػػبح رجػػػػػػل البيػػػػػػع رقيبػػػػػػا علػػػػػػى نفسػػػػػػو كيػػػػػػؤمن نتػػػػػػائج 
 قابة كالإشراؼ البيعي.بىفض من تكاليف الر 

 يهػػػػػدؼ بػػػػرنامج التػػػػدريب لرجػػػػػاؿ خلاقيـــــة والقانونيــــة:تأكيــــد جانــــب الالتـــــزام بالدســــؤوليات الأ
خلبقيػػػػػػػة جػػػػػػػراء مػػػػػػػزاكلتهم أهم التزامػػػػػػػات قانونيػػػػػػػة ك يلى تعلػػػػػػػيمهم كتثقػػػػػػػيفهم بدػػػػػػػا يتًتػػػػػػػب علػػػػػػػإالبيػػػػػػػع 

ف ابػطػػػػػػػأ في بعػػػػػػػض ابؼمارسػػػػػػػات الػػػػػػػتي مهنػػػػػػػة البيػػػػػػػع كتعػػػػػػػريفهم بابؼخػػػػػػػاطر الػػػػػػػتي قػػػػػػػد يواجهو ػػػػػػػا لأ
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خلبقيػػػػػات كقػػػػػوانتُ ابؼهنػػػػػة قػػػػػد يكلػػػػػف رجػػػػػل البيػػػػػع كابؼنظمػػػػػة الكثػػػػػتَ كلابػػػػػد مػػػػػن الػػػػػوعي أتتنػػػػػا  ك 
 بتل  ابعوانب.

 الدطلب الثالث: الحاجات التدريبية

 اجات التدريبية:طرق برديد الح1-

 :الدفهوم1-1 

برديػػػػد ابغاجػػػػات التدريبيػػػػة لرجػػػػل البيػػػػع ىػػػػو برديػػػػد الفجػػػػوة بػػػػتُ مػػػػا ىػػػػو كػػػػائن كبػػػػتُ مػػػػا بهػػػػب 

تسػػػػػػػتهدؼ  ساسػػػػػػػيةأف يكػػػػػػػوف كػػػػػػػي يسػػػػػػػاىم التػػػػػػػدريب في غلػػػػػػػق تلػػػػػػػ  الفجػػػػػػػوة كىػػػػػػػو عمليػػػػػػػة أ

داء تشػػػػػخيص ابؼهػػػػػارات كالسػػػػػلوؾ كابؼػػػػػدركات ابؼطلػػػػػوب توفرىػػػػػا في رجػػػػػل البيػػػػػع حيػػػػػث يقػػػػػارف الأ

ىػػػػػداؼ كابؼواضػػػػػيع التدريبيػػػػػة البيػػػػػع بفػػػػػا يسػػػػػاعد في برديػػػػػد الأداء ابؼطلػػػػػوب مػػػػػن رجػػػػػل ابغػػػػػالي كالأ

ك رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع ابعػػػػػػدد . أابؼبيعػػػػػػات لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع الػػػػػػذين ىػػػػػػم في ابػدمػػػػػػة  إدارةالػػػػػػتي سػػػػػػتقدمها 

 ؟ابؼبيعات ابغاجات التدريبية إدارةكالسؤاؿ ابؼطركح ىنا ىو كيف بردد 

 الاحتياجات التدريبية:17الشكل رقم 

 

 (- ) )=( 

 96مرجع سبق ذكره ص-ادارة ابؼبيعات-ابؼصدر: د. علي عبد الرضا ابعياشي 
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 :الحاجات التدريبية طرق برديد2-1

مػػػػػػػػػن طريقػػػػػػػػػة تسػػػػػػػػػاعدىا في  أكثػػػػػػػػػر إلىابؼبيعػػػػػػػػػات  إدارة أجػػػػػػػػػل التعػػػػػػػػػرؼ علػػػػػػػػػى ابغاجػػػػػػػػػة تلجػػػػػػػػػأمػػػػػػػػػن 

 تشخيص ابغاجة التدريبية نذكر منها:

 1: تدقيق ومراجعة الدشاكل الخاصة بالقوى البيعية -1

علػػػػػى ادارة ابؼبيعػػػػػات فحػػػػػص كمراجعػػػػػة كاقػػػػػع رجػػػػػاؿ البيػػػػػع كبرديػػػػػد ابؼشػػػػػاكل الػػػػػتي تػػػػػواجههم  

نشػػػػػطة كتشػػػػػخيص تلػػػػػ  ابؼشػػػػػاكل بشػػػػػكل دقيػػػػػق كبرديػػػػػد عنػػػػػاكين بؽػػػػػا كالعمػػػػػل علػػػػػى تقػػػػػونً كافػػػػػة الأ

البيعيػػػػػة كفقػػػػػا للبي ػػػػػة الػػػػػتي يعمػػػػػل بهػػػػػا رجػػػػػاؿ البيػػػػػع .كمػػػػػن ثم برديػػػػػد مػػػػػا بهػػػػػب القيػػػػػاـ بػػػػػو عنػػػػػد اعػػػػػداد 

لى تعػػػػػػػػديل كػػػػػػػػي إنػػػػػػػػو بوتػػػػػػػػاج أـ أالػػػػػػػػبرنامج التػػػػػػػػدريبي فهػػػػػػػػل ىػػػػػػػػو كػػػػػػػػاؼ في ضػػػػػػػػوء ابؽػػػػػػػػدؼ ابؼنشػػػػػػػػود 

كمشػػػػاكل كىػػػػل الػػػػبرنامج 2يتجػػػػاكب مػػػػع حاجػػػػات عمػػػػل رجػػػػاؿ البيػػػػع كمػػػػا يواجهػػػػوف مػػػػن صػػػػعوبات 

في خلػػػػق بمػػػػط اجتمػػػػاعي ابهػػػػابي لػػػػدل ابؼتػػػػدرب يسػػػػاعده في اسػػػػتيعاب مػػػػا يواجهػػػػو التػػػػدريبي يسػػػػاىم 

 من برديات في البي ة التي يعمل بها .

داء كػػػػػل منػػػػػدكب مػػػػػن أابؼبيعػػػػػات بفحػػػػػص  إدارةتقػػػػػوـ  رجـــــال البيـــــع: أداءفحـــــص واختبـــــار  -2

لى التػػػػػػػدريب حيػػػػػػػث تظهػػػػػػػر إجػػػػػػػل برديػػػػػػػد ابغاجػػػػػػػة أخػػػػػػػلبؿ ابؼتابعػػػػػػػة كالتقػػػػػػػارير الدكريػػػػػػػة مػػػػػػػن 

ثنػػػػػاء عمليػػػػػة الاتصػػػػػاؿ ألى التػػػػػدريب مثػػػػػل اختبػػػػػار رجػػػػػل البيػػػػػع إداء البيعػػػػػي ابغاجػػػػػة نتػػػػػائج الأ

                                                           
 96مرجع سبق ذكره ص-ادارة ابؼبيعات-علي عبد الرضا ابعياشي د. 1

 98مرجع سبق ذكره ص-ادارة ابؼبيعات-د. علي عبد الرضا ابعياشي 2
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ك الػػػػػنقص كىػػػػػو أذ يراقػػػػػب ابؼسػػػػػؤكؿ عػػػػػن التػػػػػدريب العمليػػػػػة كيقػػػػػوـ بتحديػػػػػد ابػلػػػػػل إبالزبػػػػػوف 

 ما بودد ابغاجات التدريبية لرجل البيع.

في مػػػػػػػديرك ابؼبيعػػػػػػػات ك مسػػػػػػػؤكلي ابؼنػػػػػػػاطق البيعيػػػػػػػة ينفقػػػػػػػوف جػػػػػػػزءا مػػػػػػػن كقػػػػػػػتهم  الدلاحظـــــــة: -3

التجػػػػػوؿ كالعمػػػػػل ابؼيػػػػػداني مػػػػػع رجػػػػػاؿ البيػػػػػع كمػػػػػن خػػػػػلبؿ ذلػػػػػ  يػػػػػتم تشػػػػػخيص ابغاجػػػػػة إلى 

 التدريب .

يػػػػػػتم ابؼسػػػػػػح لكافػػػػػػة رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع ميػػػػػػدانيا أك مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ التقػػػػػػارير مســــــح القــــــوى البيعيــــــة: -4

إدارة ابؼبيعػػػػػػػػػات إلى برديػػػػػػػػػد ابغاجػػػػػػػػػة إلى  أالدكريػػػػػػػػػة الػػػػػػػػػتي تعكػػػػػػػػػس ابؼشػػػػػػػػػاكل كالأداء .كتلجػػػػػػػػػ

فػػػػراد القػػػػوة البيعيػػػػة أك الػػػػزبائن الػػػػذين يػػػػػتم أإلى  ةالأسػػػػ لة ابؼباشػػػػػر التػػػػدريب مػػػػن خػػػػلبؿ توجيػػػػو 

 الاستفسار منهم عن:

 ؟ما يتوقعو من رجل البيع 

  ؟كيف بودد رجل البيع موعد ابؼقابلة مع 

 ؟أم من ابؼنظمات العاملة في نفس القطاع تراه الأفضل 

 ؟أم من أساليب البيع لتل  ابؼنظمات تراه الأفضل 

 البيع من خلبؿ عملية ابؼسح عن:كيتم سؤاؿ رجاؿ 

 ؟ماىي أكثر ابؼعلومات حاجة لرجاؿ البيع 

 ؟لتلقيها بشكل أفضل ىماىي ابؼعلومات التي تسع 

 ؟ماىي ابؼهارات الأكثر حاجة لرجاؿ البيع كالتي تساعده في برستُ الأداء 



 أساليب تنمية وتطوير رجل البيع                                                   الفصل الثاني:

 
89 

 ؟ماىي ابؼهارات التي برتاجها كالتي تساعدؾ على برستُ أداءؾ 

   ؟لعملية التدريبماىي مقتًحات 

جػػػػػل برديػػػػػد نػػػػػوع ابؼعلومػػػػػات الناقصػػػػػة كابغاجػػػػػة إلى التػػػػػدريب  أكيػػػػػتم برليػػػػػل ابؼعلومػػػػػات السػػػػػابقة مػػػػػن 

كػػػػػي يػػػػػتم دراسػػػػػة النتػػػػػائج كابؼوافقػػػػػة علػػػػػى إعػػػػػداد الػػػػػبرنامج التػػػػػدريبي كأسػػػػػبقيات التػػػػػدريب.فعلى سػػػػػبيل 

إدارة ابؼبيعػػػػػػػات ابؼثػػػػػػػاؿ كاجػػػػػػػو ابؼنتػػػػػػػوج ابعديػػػػػػػد تعثػػػػػػػرا في مرحلػػػػػػػة التقػػػػػػػدنً فػػػػػػػذل  يبعػػػػػػػث إشػػػػػػػارة إلى 

سػػػػاليب بيعػػػػو أك ربدػػػػا ابغاجػػػػة أبضػػػػركرة ابغاجػػػػة إلى ابؼزيػػػػد مػػػػن التػػػػدريب علػػػػى ابؼنتػػػػوج ابعديػػػػد كعلػػػػى 

 إلى رجاؿ بيع بؿددين.

جػػػػػل برديػػػػػد ابغاجػػػػػة أإدارة ابؼبيعػػػػػات إلى عمليػػػػػة مسػػػػػح الػػػػػزبائن مػػػػػن  أتلجػػػػػمســـــح الـــــزبائن: -5

جػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع كىػػػػػػػم إلى تػػػػػػػدريب رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع فػػػػػػػالزبائن ىػػػػػػػم الطػػػػػػػرؼ الأىػػػػػػػم في تلقػػػػػػػي أداء ر 

الػػػػػذين بوػػػػػددكف أكجػػػػػو ابؼقارنػػػػػة بػػػػػتُ أداء رجػػػػػاؿ البيػػػػػع في ابؼنظمػػػػػة الػػػػػتي تقػػػػػوـ بعمليػػػػػة ابؼسػػػػػح 

كابؼنظمػػػػػػػػات ابؼنافسػػػػػػػػة بفػػػػػػػػا يسػػػػػػػػاعد علػػػػػػػػى برديػػػػػػػػد الفجػػػػػػػػوة في الأداء كبػػػػػػػػذل  الوصػػػػػػػػوؿ إلى 

 .تقدنً ابؼقتًحات التدريبية

ــــــل العمــــــل: -6 يب فمػػػػػػن خػػػػػػلبؿ يعػػػػػػد أداة منطقيػػػػػػة كفاعلػػػػػػة في برديػػػػػػد ابغاجػػػػػػة إلى التػػػػػػدر  برلي

برليػػػػػل العمػػػػػل كتوصػػػػػيفو يػػػػػتم فػػػػػرز رجػػػػػاؿ البيػػػػػع الػػػػػذين بوتػػػػػاجوف إلى التػػػػػدريب بدرجػػػػػة معينػػػػػة 

لى التػػػػػػدريب بػػػػػػنفس القػػػػػػدر.أم أف برليػػػػػػل العمػػػػػػل سيؤشػػػػػػر نقػػػػػػاط القػػػػػػوة إكمػػػػػػن لا بوتػػػػػػاجوف 

كالضػػػػػػعف في أداء رجػػػػػػل البيػػػػػػع كمػػػػػػا يسػػػػػػاعد في بذػػػػػػاكز نقػػػػػػاط الضػػػػػػعف مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ إعػػػػػػادة 

 التدريب. 
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تقع مهمة برديد البرامج التدريبية على عاتق إدارة  :المحددة للحاجات التدريبيةالأطراف  3-1
 1:التدريب بالتعاكف مع

 ىم العاملوف  دارة ابؼنظمة إذ يقوموف بتحليل الأداء الفعلي لرجاؿ البيع  :خبراء الدنظمة
 كمقارنتو بالأداء ابؼستهدؼ.

 :دريبية عن طريق يقوموف بتحديد الاحتياجات الت الرؤساء الدباشرون: 

 ا/ملؤ بماذج برديد الاحتياجات التدريبية.    

 ب/ إجراء ابؼقابلبت الشخصية مع رجاؿ البيع.   

 ج/ تقارير الأداء.    

 :ـــــع أنفســـــهم رجػػػػػاؿ البيػػػػػع  أداءحيػػػػػث بيكػػػػػن الكشػػػػػف عػػػػػن نػػػػػواحي القصػػػػػور في رجـــــال البي

 ءمػػػػػػن خػػػػػػلبؿ توزيػػػػػػع بمػػػػػػاذج تدريبيػػػػػػة علػػػػػػيهم يطلػػػػػػب مػػػػػػنهم ملؤىػػػػػػا ثم يقػػػػػػوـ ابػػػػػػػبرا أنفسػػػػػػهم

ابؼختصػػػػػػػوف بتحليػػػػػػػل تلػػػػػػػ  النمػػػػػػػاذج كبرديػػػػػػػد ابغاجػػػػػػػات التدريبيػػػػػػػة كبالتػػػػػػػالي برديػػػػػػػد بؿتػػػػػػػول 

 البرنامج التدريبي.

 مستلزمات التدريب:2-

 2إف بقاح عملية التدريب يعتمد بشكل أساسي على عدة أمور كىي:

إف للمػػػػػػػػػدربتُ دكرا مهمػػػػػػػػػا في بقػػػػػػػػػاح التػػػػػػػػػدريب حيػػػػػػػػػث ابؼػػػػػػػػػدرب ذك الكفػػػػػػػػػاءة  الدـــــــــدربين:1-2

 العالية يكوف قادرا على:

                                                           
 262د بؿمود الصتَفي ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكره ص1
 217د ردينة عثماف يوسف ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكره ص–د بؿمود جاسم الصميدعي2
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  فهم طبيعة الأىداؼ من التدريب كالبرامج التدريبية 

 .برديد تسلسل عملية التدريب كتنفيذ البرامج التدريبية 

 بؽم. فهم طبيعة ابؼتدربتُ كبرديد الفركقات الفردية لكي يتمكن من التوجيو ابعيد 

 .التعرؼ على سلوؾ ابؼتدربتُ كردكد أفعابؽم كأىدافهم من التدريب 

 . تنفيذ البرامج التدريبية بدقة ككفاءة 

 .ُتنمية مهارات ابؼتدربت 

 .حث ابؼتدربتُ كتشويقهم للبرامج التدريبية 

 .إحداث التغيتَ ابؼطلوب كزيادة ابؼعرفة 

 ُابؼنظمػػػػػػة كطبيعػػػػػػة ابؼنتجػػػػػػات الػػػػػػتي تتعامػػػػػػل بهػػػػػػا كطبيعػػػػػػة الطلػػػػػػب  بأىػػػػػػداؼ تعريػػػػػػف ابؼتػػػػػػدربت

 في السوؽ كحاجات الزبائن ككيفية التعامل معهم.

 .ُتقدنً النصيحة كبرستُ قابليات العاملت 

 .إشعار ابؼتدربتُ باف التدريب بهعلهم مستعدين لأداء ابؼهاـ ابؼكلفتُ بها 

ة التػػػػػػػدريب كالػػػػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػػػة إف عمليػػػػػػػة اختيػػػػػػػػار ابؼػػػػػػػدرب تعتمػػػػػػػػد بشػػػػػػػكل أساسػػػػػػػػي علػػػػػػػى طبيعػػػػػػػػ

 كطبيعة ابؼتدربتُ كالأىداؼ من عملية التدريب.

بزتلػػػػػػػػف الػػػػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػػػة باخػػػػػػػػتلبؼ الأىػػػػػػػػداؼ التدريبيػػػػػػػػة كطبيعػػػػػػػػة الــــــــبرامج التدريبيــــــــة: 2-2 

ابؼتػػػػػػػػدرب كفػػػػػػػػتًة التػػػػػػػػدريب كطبيعػػػػػػػػة ابؼنتجػػػػػػػػات كابػػػػػػػػػدمات ابؼقدمػػػػػػػػة كمنػػػػػػػػاطق العمػػػػػػػػل كغتَىػػػػػػػػا مػػػػػػػػن 

 تكوف البرامج التدريبية على النحو التالي:العوامل الأخرل كبيكن اف 



 أساليب تنمية وتطوير رجل البيع                                                   الفصل الثاني:

 
92 

  بػػػػػػرامج تػػػػػػدريب قصػػػػػػتَة تقػػػػػػوـ بهػػػػػػا إدارة ابؼبيعػػػػػػات لتزكيػػػػػػد رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع بابؼعلومػػػػػػات الضػػػػػػركرية

كالتطػػػػػػػورات ابغاصػػػػػػػلة في السػػػػػػػوؽ بغػػػػػػػرض زيادة قػػػػػػػدرتهم علػػػػػػػى التعامػػػػػػػل مػػػػػػػع ضػػػػػػػغوط البي ػػػػػػػة 

 ابػارجية.

 بػػػػػػل إدارة ابؼنظمػػػػػػة أك بػػػػػرامج تػػػػػػدريب طويلػػػػػػة قػػػػػػد تسػػػػػػتغرؽ شػػػػػػهر كاحػػػػػد أك أكثػػػػػػر تعػػػػػػد مػػػػػػن ق

 ابؼبيعات لرجاؿ البيع: 

بهػػػػػػػدؼ برػػػػػػػديث معلومػػػػػػػاتهم ك ىػػػػػػػيلهم كزيادة قػػػػػػػدرتهم علػػػػػػػى اسػػػػػػػتخداـ التقنيػػػػػػػات القـــــــدماء: -
 ابغديثة التي تستخدـ في تنفيذ كظيفة البيع.

بهػػػػػػػدؼ تزكيػػػػػػػدىم بابؼعلومػػػػػػػات الضػػػػػػػركرية كتػػػػػػػدريبهم علػػػػػػػى الأعمػػػػػػػاؿ الػػػػػػػتي سػػػػػػػوؼ  الجـــــــدد: -
يكلفػػػػػوف بهػػػػػا كتعػػػػػريفهم بابؼنتجػػػػػات كالأسػػػػػواؽ الػػػػػتي يتعػػػػػاملوف بهػػػػػا كمنػػػػػاطق البيػػػػػع ك ضػػػػػوابط 

 العمل كابؼسؤكليات كالصلبحيات.

ـــــــع:  - ـــــــة باعيـــــــة لرجـــــــال البي سػػػػػػػواء كػػػػػػػانوا قػػػػػػػدامى أك جػػػػػػػدد بؼواجهػػػػػػػة حالػػػػػػػة بـــــــرامج تدريبي
 ئة لابد من تدريب العاملتُ بكيفية التعامل معها.استثنائية طار 

تتصػػػػػػف الػػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػة بالوضػػػػػػوح كالشػػػػػػمولية لكػػػػػػي يسػػػػػػتطيع ابؼػػػػػػدربوف التطػػػػػػرؽ لكافػػػػػػة  فأبهػػػػػػب 
 1جوانب النقص لدل ابؼتدربتُ.

ـــــدريب: 3-2  نظػػػػػرا لأبنيػػػػػة التػػػػػدريب كالػػػػػدكر الػػػػػذم يلعبػػػػػو في تنميػػػػػة ابؼهػػػػػارات فقػػػػػد  مراكـــــز الت
قامػػػػػت العديػػػػػد مػػػػػن ابعهػػػػػات  نشػػػػػاء مراكػػػػػز تدريبيػػػػػة متخصصػػػػػة علػػػػػى ابؼسػػػػػتول المحلػػػػػى أك الإقليمػػػػػي 

 أك الدكلي تتوفر بها كافة ابؼستلزمات الضركرم كابؼناسبة لإبقاح العملية التدريبية.

                                                           

1Mike Brooks,”three techniques make your sales training more effective” publie le 

03/10/2013. 

:عن ابؼوقع  
2http://www.eyesonsales.com/content/article/three_techniques_to_make_your_sales_training

_more_effective/ 
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التدريبيػػػػػة بزصيصػػػػػات ماليػػػػػة لتمويػػػػػل الػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػة تتطلػػػػػب العمليػػػػػة  ميزانيـــــة التـــــدريب:4-2

مثػػػػػػل أجػػػػػػور ابؼػػػػػػدربتُ كنفقػػػػػػات ابؼتػػػػػػدربتُ كتهي ػػػػػػة ابؼسػػػػػػتلزمات كالأجهػػػػػػزة اللبزمػػػػػػة للتػػػػػػدريب كتعػػػػػػد 

ىػػػػذه النفقػػػػات ضػػػػغوطا علػػػػى العمليػػػػة التدريبيػػػػة تػػػػدفع ابؼسػػػػؤكلتُ في ابؼنظمػػػػة إلى طػػػػرح العديػػػػد مػػػػن 

 الأس لة نوجزىا فيما يلي:

 ؟من ىم ابؼتدربوف 

 ؟من ىم ابؼدربوف كابؼشرفوف على التدريب 

 ؟يكوف التدريب أين 

 ؟ماىي فتًة التدريب 

 ؟ماىي النفقات ابؼتوقعة 

 كغتَىا من الأس لة حيث بردد الإجابة عنها مدل فعالية العملية التدريبية كجدكاىا.  

 وطرق التدريب:  أساليب3-

طريقػػػػػػػػة معينػػػػػػػػة مػػػػػػػػن بػػػػػػػػتُ عػػػػػػػػدة طػػػػػػػػرؽ ف بزتػػػػػػػػار لتػػػػػػػػدريب القػػػػػػػػوة البيعيػػػػػػػػة أابؼبيعػػػػػػػػات  إدارةتسػػػػػػػػتطيع 

للتػػػػدريب كمػػػػا بيكنهػػػػا أف تعتمػػػػد أكثػػػػر مػػػػن طريقػػػػة كاحػػػػدة بؽػػػػذا الغػػػػرض كلابػػػػد مػػػػن الإشػػػػارة إلى أف 

ف اختيػػػػػار طريقػػػػػة التػػػػػدريب تعتمػػػػػد علػػػػػى أكثػػػػػر أقػػػػػة مػػػػػن طػػػػػرؽ التػػػػػدريب مػػػػػزايا كعيػػػػػوب ك لكػػػػػل طري
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رجػػػػػل البيػػػػػع في  مػػػػػن عامػػػػػل منهػػػػػا إمكػػػػػانات ابؼنظمػػػػػة في التػػػػػدريب كفػػػػػتًة التػػػػػدريب ابؼطلوبػػػػػة كحداثػػػػػة

 1ىم طرؽ التدريب البيعي ىي:أعملو كغتَىا من العوامل.كعموما ف ف 

 .المحاضرات العلمية 

 .دراسة ابغالات 

 .بسثيل الأدكار 

 .التطبيق العلمي 

 .التدريب في موقع العمل 

 .التعليم الذاتي 

 نتًنت.التدريب عبر الأ 

يػػػػػػتم مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ ىػػػػػػذه الطريقػػػػػػة إعطػػػػػػاء كعػػػػػػرض موضػػػػػػوعات للمتػػػػػػدربتُ  طريقــــــة المحاضــــــرات:1-3

حيػػػػػػث يعػػػػػػرض ابؼػػػػػػدرب ابؼعلومػػػػػػات بشػػػػػػكل نظػػػػػػرم ك باعتمػػػػػػاده علػػػػػػى السػػػػػػرد ابؼوضػػػػػػوعي لإكسػػػػػػاب 

ابؼتػػػػػدربتُ )رجػػػػػاؿ البيػػػػػع( معلومػػػػػات متعلقػػػػػة بالبيػػػػػع كأنشػػػػػطتو ابؼختلفػػػػػة كتفيػػػػػد ىػػػػػذه الطريقػػػػػة  عػػػػػادة 

مليػػػػػػػػات البيػػػػػػػػع بحيػػػػػػػػث يسػػػػػػػػتطيع اسػػػػػػػػتذكارىا تنشػػػػػػػػيط الػػػػػػػػذاكرة للمتػػػػػػػػدرب بالأساسػػػػػػػػيات ابؼهمػػػػػػػػة لع

 كخصوصا للمتدربتُ من رجاؿ البيع ابعدد.

جػػػػػػػػل أف المحاضػػػػػػػػرات عمليػػػػػػػػة تواصػػػػػػػػل للمعلومػػػػػػػػات بػػػػػػػػتُ ابؼػػػػػػػػدربتُ كابؼتػػػػػػػػدربتُ مػػػػػػػػن أبيكػػػػػػػػن القػػػػػػػػوؿ 

 2من ابؼعلومات. الانتفاعكبر قدر من ألى إالوصوؿ 

                                                           
 119د زاىد عبد ابغميد السمرائي د بظتَ عبد الرزاؽ العبدلي ادارة ابؼبيعات كالبيع الالكتًكني مرجع سبق ذكره ص1

2 http://blog.close.io/unstoppable-sales-team 
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كػػػػػبر أكػػػػػبر كميػػػػػة مػػػػػن ابؼعلومػػػػػات إلى أكيػػػػػتم اللجػػػػػوء إلى أسػػػػػلوب المحاضػػػػػرات لأنػػػػػو بيكػػػػػن مػػػػػن نقػػػػػل 

عػػػػدد مػػػػػن ابؼتػػػػػدربتُ بأقػػػػػل قػػػػػدر مػػػػػن الوقػػػػػت كالكلفػػػػة كبأقػػػػػل قػػػػػدر مػػػػػن التعقيػػػػػد كابؼسػػػػػتلزمات كتعتػػػػػبر 

المحاضػػػػػػرة مػػػػػػن أكثػػػػػػر الأسػػػػػػاليب مركنػػػػػػة كقابليػػػػػػة للتنظػػػػػػيم كالتوزيػػػػػػع علػػػػػػى مسػػػػػػاحة الوقػػػػػػت ابؼتػػػػػػاح كفي 

علػػػػػػػى تقػػػػػػػدنً كعػػػػػػػرض الصػػػػػػػور  اطػػػػػػػر منهجيػػػػػػػة تدربهيػػػػػػػة )اسػػػػػػػتقرائية كاسػػػػػػػتنباطية( بفػػػػػػػا بهعلهػػػػػػػا قػػػػػػػادرة

ابؼعرفيػػػػػػة بشػػػػػػكل متكامػػػػػػل كمنهجػػػػػػي .كمػػػػػػا أ ػػػػػػا بسثػػػػػػل كعػػػػػػاء معػػػػػػرفي قابػػػػػػل للتػػػػػػدكين كالتوزيػػػػػػع قبػػػػػػل 

 الأداء كبعد ىو بيكن بززينها كالاحتفاظ بفوائدىا لأم كقت كاف. 

كتعتمػػػػػػد ىػػػػػػذه الطريقػػػػػػة علػػػػػػى عػػػػػػرض مواقػػػػػػف كحػػػػػػالات بيعيػػػػػػة دراســــــة الحــــــالات: طريقــــــة2-3

مػػػػػػػػن ابؼتػػػػػػػػدربتُ دراسػػػػػػػػتها كبرليلهػػػػػػػػا كاسػػػػػػػػتخراج ابؼؤشػػػػػػػػرات ابؼهمػػػػػػػػة  افتًاضػػػػػػػػية أك حقيقيػػػػػػػػة كيطلػػػػػػػػب

 كابؼفيد مناقشتها كمعرفة كبرديد كيفية حدكثها كأساليب ابؼعابعة .

كيعتػػػػػػػبر أسػػػػػػػلوب دراسػػػػػػػة ابغػػػػػػػالات مػػػػػػػن الأسػػػػػػػاليب ابؼهمػػػػػػػة كالأكثػػػػػػػر شػػػػػػػيوعا نظػػػػػػػرا لتميػػػػػػػزه بابؼركنػػػػػػػة 

نػػػػػػو لا أإلى  ابغػػػػػػالات بالإضػػػػػػافةا كالواقعيػػػػػػة بفػػػػػػا بوقػػػػػػق تقػػػػػػاربا فعليػػػػػػا بػػػػػػتُ ابؼشػػػػػػكلبت الػػػػػػتي تتضػػػػػػمنه

إلى جهػػػػػػػػود كبػػػػػػػػتَة كلا تكػػػػػػػػاليف عالية.كيسػػػػػػػػتخدـ ىػػػػػػػػذا الأسػػػػػػػػلوب في التػػػػػػػػدريب كمػػػػػػػػدخل بوتػػػػػػػػاج 

بنهػػػػػػػػا ابؼهػػػػػػػػارات التحليليػػػػػػػػة كابؼهػػػػػػػػارات التطبيقيػػػػػػػػة كالإبداعيػػػػػػػػة ألتنميػػػػػػػػة أبمػػػػػػػػاط ابؼعػػػػػػػػارؼ كابؼهػػػػػػػػارات ك 

 كالاتصالية كمهارات العمل ابعماعية.

: يتطلػػػػػب الأمػػػػػر في ىػػػػػذه الطريقػػػػػة خلػػػػػق مواقػػػػػف عمليػػػػػة كقيػػػػػاـ ابؼتػػػػػدرب طريقـــــة بسثيـــــل الأدوار3-3

ك يعػػػػػػالج مواقػػػػػػف بيعيػػػػػػة  أحػػػػػػد الأطػػػػػػراؼ البيعيػػػػػػة بفاثػػػػػػل للواقػػػػػػع العملػػػػػػي بحيػػػػػػث بذعلػػػػػػو يتخػػػػػػذ أبػػػػػػدكر 
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كمػػػػػػػا لػػػػػػػو كػػػػػػػاف يعيشػػػػػػػها فعػػػػػػػلب كبذػػػػػػػرم عمليػػػػػػػة تشػػػػػػػخيص قدراتػػػػػػػو كمعابعػػػػػػػة نقػػػػػػػاط الضػػػػػػػعف فيهػػػػػػػا 

 لتقوبيها كتصحيحها.

كار مبربؾػػػػػة بحيػػػػػث يقػػػػػوـ ابؼػػػػػدرب بتػػػػػأليف كتهي ػػػػػة مػػػػػا يتطلبػػػػػو أداء رجػػػػػل قػػػػػد تكػػػػػوف عمليػػػػػة بسثيػػػػػل الأد

البيػػػػػع كيطلػػػػػب مػػػػػن ابؼتػػػػػدرب التػػػػػدرب علػػػػػى أداء الػػػػػدكر كبسثيلػػػػػو أك تكػػػػػوف غػػػػػبر مبربؾػػػػػة بحيػػػػػث يقػػػػػوـ 

ابؼػػػػػدرب بشػػػػػرح طبيعػػػػػػة الػػػػػدكر لكػػػػػػل مشػػػػػارؾ ثم يطلػػػػػػب منػػػػػو تقمػػػػػػص شخصػػػػػية رجػػػػػػل البيػػػػػع كيػػػػػػتًؾ 

بوتػػػػػاج ىػػػػػذا الأسػػػػػلوب إلى إعػػػػػداد دقيػػػػػق كطويػػػػػل للمتػػػػػدرب حريػػػػػة ابغػػػػػديث كابغػػػػػوار الػػػػػذم يقدمػػػػػو ك 

 نو يفتًض توفر القدرات ك الاستعداد لدل ابؼتدربتُ.أمسبق كما 

ـــــــق العملـــــــي:4-3 تعتمػػػػػػػد ىػػػػػػػذه الطريقػػػػػػػة علػػػػػػػى زج ابؼتػػػػػػػدرب مػػػػػػػن رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع في ميػػػػػػػداف  التطبي

يقػػػػػػوـ رجػػػػػػاؿ بيػػػػػػع  أفالعمػػػػػػل البيعػػػػػػي حػػػػػػتى بيػػػػػػارس عمليػػػػػػا كيعػػػػػػيش الظػػػػػػركؼ البيعيػػػػػػة كاقعيػػػػػػا علػػػػػػى 

بتػػػػػػػدريبهم كالإشػػػػػػراؼ علػػػػػػػيهم كاف يػػػػػػػتم برديػػػػػػد نقػػػػػػػاط القػػػػػػػوة كنقػػػػػػاط الضػػػػػػػعف في ابؼمارسػػػػػػػة  قػػػػػػدامى

 العملية للبيع التي يقوـ بها ابؼتدرب من رجل البيع.

: يػػػػػتم اللجػػػػػوء بؽػػػػػذه الطريقػػػػػة عػػػػػادة عنػػػػػدما يكػػػػػوف الػػػػػنقص لػػػػػدل  التـــــدريب في موقـــــع العمـــــل5-3

درب بالإشػػػػػػػراؼ مباشػػػػػػػرة ابؼتػػػػػػدرب بسػػػػػػػيطا كالوقػػػػػػػت ضػػػػػػػيق كالإمكػػػػػػػانات بؿػػػػػػدكدة لػػػػػػػذل  يقػػػػػػػوـ ابؼػػػػػػػ

علػػػػػى كيفيػػػػػة قيػػػػػاـ ابؼتػػػػػدرب بعملػػػػػو كالتػػػػػدخل لتوجيهػػػػػو عنػػػػػدما بىطػػػػػا في الأداء اك السػػػػػلوؾ عمػػػػػا ىػػػػػو 

مطلػػػػػػوب في ابػطػػػػػػة كالتعليمػػػػػػات كعػػػػػػادة مػػػػػػا يكػػػػػػوف ابؼػػػػػػدرب مػػػػػػن ابعهػػػػػػاز الفػػػػػػتٍ في ابؼنظمػػػػػػة اك بفػػػػػػن 

 يتم التعاقد معهم بشكل مستمر.



 أساليب تنمية وتطوير رجل البيع                                                   الفصل الثاني:

 
97 

ــــذاتي6-3 ــــدريب ال يػػػػاـ ابؼتػػػػدرب بتػػػػدريب نفسػػػػو ذاتيػػػػا مػػػػن خػػػػلبؿ : يػػػػتم بدوجػػػػب ىػػػػذه الطريقػػػػة قالت

حصػػػػػػػػػولو علػػػػػػػػػى ابؼعلومػػػػػػػػػات الػػػػػػػػػتي بوتاجهػػػػػػػػػا في فنػػػػػػػػػوف البيػػػػػػػػػع كأنشػػػػػػػػػطتو شػػػػػػػػػي ا فشػػػػػػػػػي ا مػػػػػػػػػع تػػػػػػػػػوفتَ 

ابؼسػػػػتلزمات ابؼطلوبػػػػة كالػػػػتي تعػػػػتُ ابؼتػػػػدرب علػػػػى الػػػػتعلم كالتػػػػدريب لتطبيػػػػق ىػػػػذه ابؼعلومػػػػات كالتأكػػػػد 

ف يكػػػػػػػػػوف لديػػػػػػػػػو أمعلوماتػػػػػػػػػو ك مػػػػػػػػػن إتقا ػػػػػػػػػا. يأتي التػػػػػػػػػدريب الػػػػػػػػػذاتي بعػػػػػػػػػد إدراؾ ابؼتػػػػػػػػػدرب بػػػػػػػػػنقص 

 الاستعداد كالرغبة على التعلم لتطوير ذاتو في بؾاؿ البيع.

إدارة ابؼبيعػػػػػػات إيصػػػػػػاؿ برابؾهػػػػػػا التدريبيػػػػػػة كابؼعلومػػػػػػات  باسػػػػػػتطاعة: التــــــدريب عــــــبر الانترنــــــت7-3 

اللبزمػػػػػػة إلى رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع عػػػػػػبر البريػػػػػػد الالكػػػػػػتًكني حيػػػػػػث تقػػػػػػوـ بتزكيػػػػػػدىم بابؼعلومػػػػػػات كابؼعرفػػػػػػة الػػػػػػتي 

ترغػػػػػػب ىػػػػػػذه الإدارة تعػػػػػػريفهم بهػػػػػػا بالإضػػػػػػافة إلى إشػػػػػػراكهم في الػػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػة مػػػػػػن منػػػػػػازبؽم أكمػػػػػػن 

 1مواقع عملهم.

 2التدريب إلى طريقتاف رئيسيتاف كبنا :كبيكن تقسيم طرؽ 

 :يقصد تدريب عدد من رجاؿ البيع معا. الطريقة الجماعية 

 :يقصد بها تدريب رجاؿ البيع كل على حدل. الطريقة الفردية 

 البرامج التدريبية لرجل البيع : الدطلب الرابع

 :أنواع برامج تدريب رجال البيع-1

                                                           
 232د ردينة عثماف يوسف ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكره ص–د بؿمود جاسم الصميدعيد 1
 65ص 2111 1ادارة ابؼبيعات دار صفاء للنشر كالتوزيع ط–د علي ربابعة د فتحي ذياب  2
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عامػػػػة كإدارات ابؼبيعػػػػات خاصػػػػة  الػػػػتي تقػػػػوـ بهػػػػا ابؼنظمػػػػاتىنػػػػاؾ العديػػػػد مػػػػن الػػػػبرامج التدريبيػػػػة 

بدػػػػػا يتوافػػػػػق مػػػػػع الأىػػػػػداؼ البيعيػػػػػة للمنظمػػػػػة ككػػػػػذل  بدػػػػػا ينسػػػػػجم مػػػػػع التطػػػػػورات العلميػػػػػة كالتقنيػػػػػة 

كالتغػػػػػػتَات البي يػػػػػػة ابؼػػػػػػؤثرة علػػػػػػى الطلػػػػػػب كبالتػػػػػػالي العمليػػػػػػة البيعية.لػػػػػػذل  فػػػػػػ ف ابؼنظمػػػػػػة برػػػػػػاكؿ أف 

العاملػػػػػة مػػػػػن ناحيػػػػػة حداثػػػػػة أـ عػػػػػدـ حداثػػػػػة عملهػػػػػم  تكيػػػػػف بػػػػػرامج التػػػػػدريب كفقػػػػػا لطبيعػػػػػة القػػػػػول

 1:في إدارة ابؼبيعات كتنقسم ىذه البرامج إلى ثلبث أنواع

 ـــــدامى ـــــع الق ـــــدريب رجـــــال البي ـــــرامج ت ابؼهػػػػػارات كابػػػػػػبرات كىنػػػػػا  ك ىيػػػػػلجػػػػػل تنميػػػػػة أمػػػػػن  :ب

كثػػػػػر أيركػػػػػز الػػػػػبرنامج التػػػػػدريبي علػػػػػى برػػػػػديث ابؼعلومػػػػػات كابؼعرفػػػػػة مػػػػػن تطػػػػػوير خػػػػػبراتهم كجعلهػػػػػم 

 معرفة بدا يدكر حوبؽم من تطورات بـتلفة.

 ف ىػػػػػػذه الػػػػػػبرامج تسػػػػػػتهدؼ تزكيػػػػػػدىم بكافػػػػػػة أحيػػػػػػث  :بــــــرامج تــــــدريب رجــــــال البيــــــع الجــــــدد

ابؼعلومػػػػػػات كابؼعرفػػػػػػة حػػػػػػوؿ ابؼنظمػػػػػػة كسياسػػػػػػاتها البيعيػػػػػػة كطبيعػػػػػػة الأسػػػػػػواؽ كابؼسػػػػػػتهلكتُ الػػػػػػذين 

 تتعامل معهم.

 ىػػػػيلهم كتطػػػػوير مهػػػػاراتهم يػػػػتم :لشــــغل وظــــائف عليــــا البيــــع الدرشــــحين بــــرامج تــــدريب رجــــال 

 لشغل كظائف كمراكز قيادية.

بػػػػرامج تػػػػدريب رجػػػػاؿ البيػػػػع تقسػػػػيما علػػػػى أسػػػػاس ابؼرحلػػػػة الوظيفيػػػػة  لأنػػػػواعكيعػػػػد ىػػػػذا التقسػػػػيم 

 كفق عدة معايتَ نذكر منها نوع الوظائف كابؼكاف. أخرلإذ توجد تقسيمات 
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 الجدول رقم3:أنواع البرامج التدريبية

 

 التدريبيةأنواع البرامج 

البرنامج حسب مرحلة  البرنامج حسب نوع الوظائف البرنامج حسب مكاف التدريب
 التوظيف

 
 .ابؼنظمة داخل * التدريب 

 ابؼنظمة. خارج *التدريب

 
 

 * برنامج التدريب الفتٍ     

 * برنامج التدريب التخصصي   

 * برنامج التدريب الإدارم

* برنامج تدريب رجاؿ البيع 
 ابعدد

برنامج تدريب رجاؿ البيع * 
 القدامى

* برنامج تدريب رجاؿ البيع 
 ابؼرشحتُ لشغل كظائف عليا

 ص. 2004 .القاىرة .ابعامعية الدار .البشرية ابؼوارد إدارة .من اعداد الباحثة بالاعتماد على د.أبضدماىر :ابؼصدر
323. 

 1:الدفاضلة بين التدريب داخل وخارج العمل2-

ىنػػػػػػاؾ ابذػػػػػػاىتُ لتنفيػػػػػػذ عمليػػػػػػة التػػػػػػدريب إمػػػػػػا خػػػػػػارج مكػػػػػػاف العمػػػػػػل أك فيػػػػػػو كبهػػػػػػذا الصػػػػػػدد  

ف يعطػػػػػػػي للمػػػػػػػتعلم أمكػػػػػػػاف العمػػػػػػػل لا بيكػػػػػػػن  جف التػػػػػػػدريب خػػػػػػػار أشػػػػػػػار العديػػػػػػػد مػػػػػػػن العلمػػػػػػػاء إلى أ

ف ينقػػػػػػل الصػػػػػػورة الفعليػػػػػػة كالدقيقػػػػػػة عػػػػػػن كاقػػػػػػع أف ابؼػػػػػػدرب لا يسػػػػػػتطيع أبصيػػػػػػع التفاصػػػػػػيل الدقيقػػػػػػة ك 

ف الػػػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػػة تكػػػػػػػوف ناجحػػػػػػػة عنػػػػػػػدما يػػػػػػػتم تطويرىػػػػػػػا يشػػػػػػػكل فعػػػػػػػاؿ ألى إ بالإضػػػػػػػافةالعمػػػػػػػل 

                                                           
 228د ردينة عثماف يوسف ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكره ص–جاسم الصميدعيد بؿمود 1



 أساليب تنمية وتطوير رجل البيع                                                   الفصل الثاني:

 
100 

ىػػػػػػداؼ ابؼنظمػػػػػػػة كابؼػػػػػػدربتُ كبالتػػػػػػالي فػػػػػػػ ف التػػػػػػدريب داخػػػػػػػل بؾػػػػػػاؿ العمػػػػػػػل أكتكػػػػػػوف منسػػػػػػجمة مػػػػػػػع 

كثػػػػػػر فهمػػػػػػا للواقػػػػػػع كابؼشػػػػػػاكل الػػػػػػتي تعرقػػػػػػل سػػػػػػتَ العمػػػػػػل بالشػػػػػػكل ابؼطلػػػػػػوب .كمػػػػػػن جهػػػػػػة أيكػػػػػػوف 

 خرلأ

بالتػػػػػدريب في مراكػػػػػز خػػػػػارج العمػػػػػل فرصػػػػػة للراحػػػػػة  ىنػػػػػاؾ العديػػػػػد مػػػػػن ابؼتػػػػػدربتُ الػػػػػذين قػػػػػد بهػػػػػدكف

 عندما:كبر خاصة أبنية اللبزمة كيزداد ىذا الشعور بشكل من العمل كلا يعطوه الأ

 .تكوف البرامج غتَ متطورة كلا تساعد على تطوير مهاراتهم كقدراتهم 

 .تكوف مواضيع البرنامج التدريبي بعيدة عن الواقع العملي 

 َابؼتدربتُ. بدواظبةمهتمة  تكوف مراكز التدريب غت 

كالتقنيػػػػػات  ت مراكػػػػػز التػػػػػدريب بالتخصػػػػػص كابػػػػػػبرةك تػػػػػرجح كفػػػػػة التػػػػػدريب خػػػػػارج ابؼنظمػػػػػة إف بسيػػػػػز 

إلى امتلبكهػػػػػػػػػا لوسػػػػػػػػػائل برػػػػػػػػػث  بالإضػػػػػػػػػافةابؼتطػػػػػػػػػورة لعػػػػػػػػػرض كتقػػػػػػػػػدنً مواضػػػػػػػػػيع الػػػػػػػػػبرنامج التػػػػػػػػػدريبي 

 ا .في الدكرة التدريبية كالتفاعل معه ابؼتدربتُ على زيادة الرغبة كالاستمرار
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 ابهابيات كسلبيات التدريب داخل ابؼنظمة كخارجها 4:ابعدكؿ رقم

 ابؼصدر

:HAMON.C, LEZIN.P et TOULLER.A, Gestion et management de la force de vente, 2éme 

édition, Dunod, Paris, 2000p288 
 :كما يساعد استخداـ التقنيات ابغديثة كابؼتطورة على

 . فهم كاستيعاب البرامج التدريبية 

 سػػػػ لة الػػػػتي برػػػػدث بينػػػػو كبػػػػتُ ابؼػػػػدرب كابؼتػػػػدربتُ في التفاعػػػػل كابؼشػػػػاركة مػػػػن خػػػػلبؿ ابغػػػػوار كالأ

 الدكرة التدريبية. 

 

  

 التدريب خارج ابؼنظمة)ىي ات متخصصة( التدريب داخل ابؼنظمة 
إبؼاـ ابؼؤسسة بجميع ابؼعلومات :الدعلومات الابهابيات

 ابػاصة بابؼنتجات كابؼتدربتُ

 .ابلفاض كلفة التدريب:التكلفة

 القدرة على التحكم فيو:البرنامج التدريبي

برامج متخصصة بدؤطرين  توفر:الددربين
 أكفاء كمهارات عالية

تتوفر ابؽي ات ابػارجية على :التخصص
متدربتُ متخصصتُ بفا يزيد من درجة 

 الاستيعاب
تواجو ابؼنظمة نقصا في ابؼؤطرين  قد:الددربين السلبيات

 كابؼهارات العالية الأكفاء

كجود علبقة :والدتدربالعلاقة بين الددرب 
 مسبقة بفا يزيد من امكانية الاستيعاب.

قد تفتقد ابؽي ات ابػارجية :الدعلومات
إلى ابؼعلومات ابػاصة بابؼنتجات 

 كابؼتدربتُ.
 ارتفاع كلفة التدريب.:التكلفة

تفقد ابؼؤسسة القدرة :البرنامج التدريبي
 عل التحكم في البرامج التدريبية.



 أساليب تنمية وتطوير رجل البيع                                                   الفصل الثاني:

 
102 

 :لزتوى برنامج التدريب3-

بىتلف مضموف البرنامج التدريبي من منظمة إلى أخرل لإختلبؼ منتجاتها كقدرة بائعيها كخبراتهم 

التدريب  ك نلخص كحجم ابؼنظمة كالسوؽ كطرؽ التوزيع ابؼتبعة كنظرة ابؼسؤكلتُ فيها إلى أبنية 

 1فيما يلي بؿتول البرامج التدريبية:

بهػػػػػب أف تكػػػػػوف خصػػػػػائص ابؼنػػػػػتج ىػػػػػي نقطػػػػػة البػػػػػدء في أم بػػػػػرنامج  خصـــــائص الدنـــــتج:1-3 

مػػػػػػن بػػػػػػرامج التػػػػػػدريب كبىتلػػػػػػف الوقػػػػػػت ابؼخصػػػػػػص للتػػػػػػدريب علػػػػػػى خصػػػػػػائص السػػػػػػلعة حسػػػػػػب 

تج طبيعتهػػػػػػػا فأحيػػػػػػػانا بوتػػػػػػػاج الأمػػػػػػػر إلى بزصػػػػػػػيص كقػػػػػػػت قصػػػػػػػتَ لإعطػػػػػػػاء معلومػػػػػػػات عػػػػػػػن ابؼنػػػػػػػ

 كأحيانا أخرل بىصص أكثر من نصف كقت التدريب للتعريف بخصائص ابؼنتج كطبيعتو 

يتمثػػػػػػل في تػػػػػػدريب ابؼنظمػػػػػػات لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع علػػػػػػى كيفيػػػػػػة البيػػػػػػع كتبػػػػػػتُ بؽػػػػػػم  فــــــن البيــــــع:2-3

أفضػػػػػل الطػػػػػرؽ لتقػػػػػدنً ابغجػػػػػج البيعيػػػػػة كالػػػػػرد علػػػػػى اعتًاضػػػػػات العميػػػػػل ككيفيػػػػػة إ ػػػػػاء العمليػػػػػة البيعيػػػػػة 

بالإضػػػػػػافة إلى الإبؼػػػػػػاـ بطػػػػػػرؽ إدارة الوقػػػػػػت كالتجػػػػػػاكب مػػػػػػع حاجػػػػػػات الزبوف.بالإضػػػػػػافة إلى إكسػػػػػػابهم 

 2مثلة في: ابؼهارات العالية كابؼت

 .ًالقدرة ابعيدة على العرض كالتقدن 

 .القدرة على ابؼساكمة 

 .القدرة على التواصل كامتلبؾ اسلوب ابػطاب ابؼؤثر 

 .القدرة على بناء النية ابغسنة لدل الطرؼ ابؼقابل 

                                                           
 85ص 2113 1إدارم دار زىراف للنشر ط د ابضد شاكر العسكرم مدخل كمي كسلوكي ك1
 169ص 2113- 1د باسم محمد ابغمتَم إدارة ابؼبيعات ابؼنهجية كالتطبيق دار الوراؽ للنشر كالتوزيع الطبعة 2
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 ابػاطبة عبر ابؽاتف. أساليب 

   .القدرة على معابعة الاعتًاضات 

ابؼنظمػػػػػػػات أف تتضػػػػػػػمن بػػػػػػػرامج تػػػػػػػدريبها معلومػػػػػػػات : تفضػػػػػػػل بعػػػػػػػض سياســـــــات الدنظمـــــــة3-3 

عػػػػػػن سياسػػػػػػتها كابؼكانػػػػػػة السػػػػػػوقية الػػػػػػتي برتلهػػػػػػا كمػػػػػػدل مسػػػػػػابنتها في النشػػػػػػاط القػػػػػػومي كخدمػػػػػػة 

المجتمػػػػػػع ف عطػػػػػػاء رجػػػػػػل البيػػػػػػع ىاتػػػػػػو ابؼعلومػػػػػػات تشػػػػػػعره بأنػػػػػػو موضػػػػػػع ثقػػػػػػة مػػػػػػن ابؼنظمػػػػػػة كتزيػػػػػػد 

 اقتناعو كإخلبصو للمنتج الذم يبيعو.

برنامج التػػػػػػػػػػػدريبي معلومػػػػػػػػػػػات عػػػػػػػػػػػن منتجػػػػػػػػػػػات ابؼنافسػػػػػػػػػػػتُ قػػػػػػػػػػػد يتضػػػػػػػػػػػمن الػػػػػػػػػػػ :الدنافســـــــــــون 4-3 

كسياسػػػػػػاتهم التسػػػػػػويقية مػػػػػػن أجػػػػػػل معرفػػػػػػة نقػػػػػػاط القػػػػػػوة كالضػػػػػػعف لػػػػػػديهم كالػػػػػػتمكن مػػػػػػن مػػػػػػواجهتهم 

 1كزيادة ابغصص السوقية.

ــــــون 5-3  التػػػػػػدريب معلومػػػػػػات عػػػػػػن ابؼسػػػػػػتهلكتُ  : بهػػػػػػب أف يشػػػػػػمل بػػػػػػرنامجالدســــــتهلكون الدرتقب

ابؼػػػػػػرتقبتُ للمنػػػػػػتج كأسػػػػػػباب شػػػػػػراءىم لػػػػػػو فرجػػػػػػل البيػػػػػػع لا بيكنػػػػػػو البيػػػػػػع دكف معرفػػػػػػة مػػػػػػن ىػػػػػػم الػػػػػػزبائن 

المحتملػػػػػػػػوف كعػػػػػػػػرؼ تػػػػػػػػوزيعهم علػػػػػػػػى ابؼنػػػػػػػػاطق ابؼختلفػػػػػػػػة كعلػػػػػػػػى ف ػػػػػػػػات السػػػػػػػػن كابعػػػػػػػػنس كالطبقػػػػػػػػات 

يهمػػػػػػل رجػػػػػػل البيػػػػػػع الاجتماعيػػػػػػة كعػػػػػػاداتهم الشػػػػػػرائية كغتَىػػػػػػا مػػػػػػن ابؼعلومػػػػػػات الػػػػػػتي مػػػػػػن غتَىػػػػػػا قػػػػػػد 

 بعض ف ات ابعمهور ابؼستهدؼ.

يقػػػػع علػػػػى عػػػػاتق منػػػػدكب البيػػػػع القيػػػػاـ بػػػػبعض  :الدكتبيــــة الدتعلقــــة بعمليــــة البيــــعالأعمــــال  6-3 

الأعمػػػػػػػػػاؿ الكتابيػػػػػػػػػة كتسػػػػػػػػػجيل ابؼبيعػػػػػػػػػات الػػػػػػػػػتي يسػػػػػػػػػتلمها أك برريػػػػػػػػػر طلبػػػػػػػػػات البضػػػػػػػػػائع أك إعػػػػػػػػػداد  

                                                           
1
BAUMANN Michel, Les 199 check-lists du marketing, Edition d'organisation, paris, 
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كشػػػػػوؼ ابؼصػػػػػركفات الػػػػػتي ينفقهػػػػػا أك تقريػػػػػر عػػػػػن نشػػػػػاطو في ابؼنطقػػػػػة ابؼسػػػػػؤكؿ عنهػػػػػا كىكػػػػػذا بهػػػػػب 

ها حػػػػػػػػتى بيكػػػػػػػػن أف يشػػػػػػػػمل بػػػػػػػػرنامج التػػػػػػػػدريب كيفيػػػػػػػػة إعػػػػػػػػداد ىػػػػػػػػده التقػػػػػػػػارير كالكشػػػػػػػػوؼ كتقػػػػػػػػدبي

 الاستفادة منها في أعماؿ الرقابة على أعماؿ البيع كالتخطيط للعمليات ابؼستقبلية.

ــــــة 7-3  ــــــة البيعي ــــــت والدنطق ــــــة إدارة الوق ــــــف رجــــــل البيــــــع بكيفي : إف ابؼوازنػػػػػػة بػػػػػػتُ ابعهػػػػػػد تعري

ف  كابؼصػػػػػػػاريف الوقػػػػػػػت في أداء ابؼهمػػػػػػػة البيعيػػػػػػػة أمػػػػػػػر أساسػػػػػػػي تسػػػػػػػتهدفو أم إدارة بيعيػػػػػػػة كلػػػػػػػذل  فػػػػػػػ

الػػػػػبرنامج التػػػػػدريبي بهػػػػػب أف بيػػػػػنح ابؼنػػػػػدكب القػػػػػدرة علػػػػػى إدارة كقتػػػػػو كمنطقتػػػػػو بكػػػػػل كفػػػػػاءة كفاعليػػػػػة 

علػػػػػػي مسػػػػػػتول بفكػػػػػػن بفػػػػػػا يقلػػػػػػص مػػػػػػن مصػػػػػػاريف البيػػػػػػع كيعظػػػػػػم نتػػػػػػائج أكرفػػػػػػع بـرجػػػػػػات أداءه إلى 

الأداء كالربحيػػػػػػػة كجعلػػػػػػػو ينجػػػػػػػز مهامػػػػػػػو بػػػػػػػذكاء كلػػػػػػػيس بالإجهػػػػػػػاد ابؼرىػػػػػػػق كىػػػػػػػذا يأتي عػػػػػػػبر السػػػػػػػيطرة 

 1كفاءة كفاعلية دكف ىدر أك إجهاد لا مبرر لو.  البيعية بكل

ــــع 8-3  :كثػػػػتَا مػػػػا يكػػػػوف ضػػػػمن كاجبػػػػات رجػػػػاؿ البيػػػػع مسػػػػاعدة ابؼػػػػوزعتُ الإعــــلان وتنشــــيط البي

كإرشػػػػػػادىم عػػػػػػن أحسػػػػػػن كسػػػػػػائل الإعػػػػػػلبف كتنشػػػػػػيط البيػػػػػػع كلػػػػػػذل  فقػػػػػػد يكػػػػػػوف مػػػػػػن ابؼهػػػػػػم أف يلػػػػػػم 

قبػػػػل فيهػػػػا اسػػػػتخداـ الإعػػػػلبف بنبػػػػذة عػػػػن كظيفػػػػة كأىػػػػداؼ الإعػػػػلبف ككسػػػػائل النشػػػػر كابؼواقػػػػف الػػػػتي ي

 2حتى بيكنو مساعدة ابؼوزعتُ.

غالبػػػػػػػػػا مػػػػػػػػػا يتكػػػػػػػػػرر ابعانػػػػػػػػػب  التعريـــــــــف والتثقيـــــــــف بالجوانـــــــــب الأخلاقيـــــــــة والقانونيـــــــــة: 9-3 

الأخلبقػػػػػي كالقػػػػػانوني في بػػػػػرامج التػػػػػدريب البيعػػػػػي في السػػػػػنوات الأخػػػػػتَة أكثػػػػػر مػػػػػن السػػػػػابق فغالبػػػػػا مػػػػػا 

ثنػػػػػاء أداءه لعملػػػػػو البيعػػػػػي يتطلػػػػػب التعامػػػػػل معهػػػػػا يواجػػػػػو رجػػػػػل البيػػػػػع معضػػػػػلبت أخلبقيػػػػػة كقانونيػػػػػة أ
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ف الػػػػػػبرنامج  ة تضػػػػػػحيات ماليػػػػػػة كبػػػػػػتَة لػػػػػػذل  فػػػػػػأبدعرفػػػػػػة تامػػػػػػة  كإف ابػطػػػػػػأ فيهػػػػػػا قػػػػػػد يكلػػػػػػف ابؼنشػػػػػػ

التػػػػػػدريبي يتنػػػػػػاكؿ ذلػػػػػػ  كيؤسػػػػػػس لػػػػػػدل رجػػػػػػل البيػػػػػػع توجػػػػػػو أخلبقػػػػػػي كقػػػػػػانوني يعتػػػػػػبر بدثابػػػػػػة ابؼرشػػػػػػد 

مػػػػن حالػػػػة الصػػػػراع الػػػػتي قػػػػد يواجههػػػػا كابؼوجػػػػو لػػػػو عنػػػػد ظهػػػػور مػػػػا بيػػػػس ذلػػػػ  أثنػػػػاء أداءه بفػػػػا بىفػػػػض 

 رجل البيع كونو قد تعلم الأبعاد القانونية كالأخلبقية بؼهمتو البيعية. 

ساسية التي تساىم في لصاح العملية التدريبية يعتبر اختيار البرنامج التدريبي  من العوامل الأ
 تنميتهم وتطويرىم. لرجال البيع داخل الدنظمات الاقتصادية لشا يساعد وبشكل مباشر وفعال في
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يعتػػػػػبر التحفيػػػػػز القػػػػػوة ابػارجيػػػػػة المحركػػػػػة الػػػػػتي تسػػػػػتخدـ بغػػػػػث الإنسػػػػػاف علػػػػػى بػػػػػذؿ جهػػػػػد كالقيػػػػػاـ 

بالعمػػػػػػػل بالشػػػػػػػكل ابؼطلػػػػػػػوب كابؼتميػػػػػػػز كقػػػػػػػد شػػػػػػػهد النظػػػػػػػاـ التحفيػػػػػػػزم للمؤسسػػػػػػػات الاقتصػػػػػػػادية 

مراحػػػػػل ارتبطػػػػػت بتغػػػػػتَ كتطػػػػػور الفكػػػػػر الإدارم كبيكننػػػػػا تلخػػػػػيص ىػػػػػذه  عػػػػدة تغػػػػػتَات كمػػػػػر بعػػػػػدة

 1التغتَات في ثلبث مراحل : 

/ ابؼرحلػػػػػػػػػة التقليديػػػػػػػػػة : بسثػػػػػػػػػل ىػػػػػػػػػذه ابؼرحلػػػػػػػػػة النظػػػػػػػػػريات التقليديػػػػػػػػػة في الإدارة حيػػػػػػػػػث تعتػػػػػػػػػبر 1

ابؼؤسسػػػػة كحػػػػدة اقتصػػػػادية مثاليػػػػة لا علبقػػػػة بؽػػػػا بالبي ػػػػة ابػارجيػػػػة كمػػػػن كجهػػػػة نظػػػػر مػػػػاكس فيػػػػبر 

ريػػػػػػػة البتَكقراطيػػػػػػػة أف الفػػػػػػػرد بطبعػػػػػػػو غػػػػػػػتَ طمػػػػػػػوح ككسػػػػػػػوؿ كدائمػػػػػػػا يسػػػػػػػعى إلى إشػػػػػػػباع رائػػػػػػػد النظ

حاجاتػػػػو ابؼاديػػػػة كبالتػػػػالي ركػػػػزت ىػػػػذه ابؼرحلػػػػة علػػػػى ابغػػػػوافز ابؼاديػػػػة فقػػػػط كىػػػػذا مػػػػا ركػػػػزت عليػػػػو 

 مدرسة الإدارة العلمية كذل  .

لػػػػػػو  / مرحلػػػػػػة مدرسػػػػػػة العلبقػػػػػػات الإنسػػػػػػانية : تنظػػػػػػر ىػػػػػػذه ابؼدرسػػػػػػة إلى الإنسػػػػػػاف باعتبػػػػػػار اف2

مشػػػػػػػاعر كأحاسػػػػػػػػيس كيعمػػػػػػػػل في داخػػػػػػػػل ابعماعػػػػػػػػات كباعتبػػػػػػػػار اف ابؼؤسسػػػػػػػػة كحػػػػػػػػدة اجتماعيػػػػػػػػة 

إضػػػػافة إلى الوحػػػػدة الاقتصػػػػادية لػػػػذا عرفػػػػت ىػػػػذه ابؼرحلػػػػة تنوعػػػػا في مػػػػنح ابغػػػػوافز مػػػػا بػػػػتُ ابؼاديػػػػة 

 كابؼعنوية.

/ ابؼرحلػػػػػػة ابغديثػػػػػػة : تم اعتبػػػػػػار ابؼؤسسػػػػػػة الاقتصػػػػػػادية في ىػػػػػػذه ابؼرحلػػػػػػة نظامػػػػػػا مفتوحػػػػػػا كلػػػػػػيس 3

لقػػػػػػا كتم ربػػػػػػط نظػػػػػػاـ ابغػػػػػػوافز بالنتػػػػػػائج ابؼقدمػػػػػػة مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ تبػػػػػػتٍ نظػػػػػػريات الإدارة ابغديثػػػػػػة ) مغ

 نظرية النظم كنظرية الإدارة بالأىداؼ( كربط نظاـ ابغوافز بدستويات الأداء.

                                                           
 .11ص 2115 1دار الراية للنشر كالتوزيع عماف الأردف ط–كصقل قدرات الأفرادنظاـ ابغوافز الإدارية كدكرىا في بسكتُ –د براءة رجب تركي  1
 



 أساليب تنمية وتطوير رجل البيع                                                   الفصل الثاني:

 
107 

 التحفيز بدفهومو الواسعالدطلب الأول : 

 مفهوم الحوافز :-1

بؾموعػػػػة العوامػػػػل كابؼػػػػؤثرات ابػارجيػػػػة الػػػػتي تثػػػػتَ العامػػػػل كتدفعػػػػو لأداء  أ ػػػػا تعػػػػرؼ ابغػػػػوافز علػػػػى

 1الأعماؿ ابؼوكلة إليو على ختَ كجو عن طريق إشباع حاجاتو كرغباتو ابؼادية كابؼعنوية 

كمػػػػػػػػا تعػػػػػػػػرؼ علػػػػػػػػى أ ػػػػػػػػا بؾموعػػػػػػػػة العوامػػػػػػػػل الػػػػػػػػتي تهي هػػػػػػػػا الإدارة للعػػػػػػػػاملتُ لتحريػػػػػػػػ  قػػػػػػػػدراتهم 

كػػػػبر كأفضػػػػل كىػػػػذا بالشػػػػكل الػػػػذم أىػػػػم لأعمػػػػابؽم علػػػػى بكػػػػو الإنسػػػػانية بدػػػػا يزيػػػػد مػػػػن كفػػػػاءة أداء

 2بوقق بؽم أىدافهم كحاجاتهم كرغباتهم .

بالإضػػػػػػػافة إلى تعريػػػػػػػف ابغػػػػػػػوافز علػػػػػػػى أ ػػػػػػػا بؾموعػػػػػػػة الأدكات الػػػػػػػتي توفرىػػػػػػػا ابؼؤسسػػػػػػػة للعػػػػػػػاملتُ بهػػػػػػػا 

سػػػػػػػػواء كانػػػػػػػػت ماديػػػػػػػػة أك معنويػػػػػػػػة فرديػػػػػػػػة أك بصاعيػػػػػػػػة ابهابيػػػػػػػػة أك سػػػػػػػػلبية بهػػػػػػػػدؼ إشػػػػػػػػباع ابغاجػػػػػػػػات 

كالرغبػػػػػػػات الإنسػػػػػػػانية مػػػػػػػن ناحيػػػػػػػة كبرقيػػػػػػػق الفعاليػػػػػػػة ابؼنشػػػػػػػودة مػػػػػػػن ناحيػػػػػػػة أخػػػػػػػرل كذلػػػػػػػ  بدراعػػػػػػػاة 

 3ة المحيطة. الظركؼ ك البي 

 

 

 :أسس منح الحوافز 2-

 4 :يةالتال يتَابؼعا على بالاعتماد ابؼنظمة في تُللموظف ابغوافز منح تمي

                                                           
 255ص 2115دار كائل للنشر عماف الأردف –إدارة ابؼوارد البشرية –د خالد عبد الرحيم ابؽيثي 1
 31ص 2116 1القاىرة ط–دار الكتاب ابغديث –منظمات الأعماؿ ابغوافز كابؼكافآت –د  داككد معمر  2
 265ص 2117الابذاىات ابغديثة في دراسة كبفارسات إدارة ابؼوارد البشرية ابؼكتبة العصرية مصر –ابغميد عبد الفتاح ابؼغربي د  عبد 3

4
dspqce.univ -bouira.dz: 8080 /.../لرضاا 20 %برقيق 20 %في% 20التحفيز ... navigué le [11-12-2015]. 
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 عػػػػػػتٍي كىػػػػػػو الػػػػػػبعض لػػػػػػدل الأكحػػػػػػد كربدػػػػػػا الأساسػػػػػػي اريػػػػػػابؼع الأداء في زيػػػػػػالتم عتػػػػػػبري :الأداء 

 كقػػػػػت في أك ابعػػػػػودة أك ةيػػػػػالكم في ذلػػػػػ  فسػػػػػواء كػػػػػا لػػػػػلؤداء النمطػػػػػي ابؼعػػػػػدؿ عػػػػػن دا يزيػػػػػمػػػػػ

 .آخر مورد أم في أك التكاليف في كء أالعملب

 في كمػا ككاضػح، ملمػوس غػتَ لأنػو كذلػ  العمػل، ناتػج قيػاس أحيػانا يصػعب :ابعهػد 

 ابغػدكث، احتمػالي شػيء النػاتج لأف أك العموميػة كالوظػائف ابػػدمات، كظػائف أداء

 أحيػػانا العػػبرة فػػ ف كبالتػػالي .ابؼسػػابقات أك ابؼناقصػػات إحػػدل في بعػػرض الفػػوز مثػػل

 .بالنتيجة كليس بالمحاكلة

 حػد إلى تشػتَ كىػي العمػل، في ابؼوظػف قضػاىا الػتي الفػتًة طػوؿ بهػا يقصػد:قدميػة الأ 

 شػػكل في  تي كىػػي .مػػا بشػػكل مكافأتػػو بهػػب كالػػذم كالانتمػػاء، الػػولاء إلى مػػا

 القطػػاع في الأقدميػػة عػػلبكات أبنيػػة كتظهػػر الأقدميػػة، بؼكافػػأة الغالػػب، في عػػلبكات

 .ابػاص القطاع من أكبر بشكل العمومي

 و مػػن شػػهادات عليػػ بوصػػل مػػا علػػى ابؼوظػػف كتكػػاف  تعػػوض ابؼنظمػػات بعػػض: ابؼهػػارة

 .أعلى أك رخص أك براءات أك إجازات أك دكرات تدريبية

 عمابؽػا تشػجع الػتي ابغديثػة ابؼنظمػات في كثػتَا يسػتخدـ معيػار كىػو :الأىػداؼ برقيػق 

 .مسبقا كالمحددة ابؼسطرة الأىداؼ إبقاز على

 :تصنيف الحوافز3-

إف ابغػػػػػػوافز ىػػػػػػي عوامػػػػػػل دفػػػػػػع للعػػػػػػاملتُ تػػػػػػدفعهم للعمػػػػػػل كالأداء بكػػػػػػل قػػػػػػواىم لتحقيػػػػػػق الأىػػػػػػداؼ 

  :كإشباع ابغاجات كتوجد عدة معايتَ تصنف كفقها إلى عدة أنواع نذكر منها
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 معيار طبيعة ابغافز 

  ثر ابغافزأمعيار 

 معيار الاستفادة من ابغافز 

 :يتمثل فيالتصنيف حسب معيار طبيعة الحافز: 1-3 

ـــــة أ(    تشػػػػػمل كػػػػػل مػػػػػاىو مػػػػػادم كملمػػػػػوس كبقػػػػػد بهػػػػػا الراتػػػػػب الشػػػػػهرم كالعػػػػػلبكات :الحـــــوافز الدادي

 1بفا يدفع العاملتُ إلى زيادة إنتاجو ك برسينو  الأرباحعها كالنسب من نوابأ

ــــــة ب(  مػػػػػػن الدراسػػػػػػات علػػػػػػى أف ابغػػػػػػوافز ابؼعنويػػػػػػة ىػػػػػػي مكملػػػػػػة  العديػػػػػػداتفقػػػػػػت  :الحــــــوافز الدعنوي

كمدعمػػػػػػػة للحػػػػػػػوافز ابؼاديػػػػػػػة إذ أف الإنسػػػػػػػاف يسػػػػػػػعى إلى إشػػػػػػػباع حاجػػػػػػػات متعلقػػػػػػػة بالشػػػػػػػعور كابؼركػػػػػػػز 

ابؼكتسػػػػػػػب كبقػػػػػػػدىا في شػػػػػػػكل مشػػػػػػػاركة في القػػػػػػػرارات الإداريػػػػػػػة كابغصػػػػػػػوؿ علػػػػػػػى شػػػػػػػهادات التقػػػػػػػدير 

 2كالأكبظة 

 3:يتمثل في :الأثر من الحافز حسب معيار التصنيف2-3 

ــــــة  تػػػػػػدخل فيهػػػػػػا كافػػػػػػة ابؼغػػػػػػريات ابؼاديػػػػػػة كابؼعنويػػػػػػة عنػػػػػػد زيادة الإنتػػػػػػاج كبرسػػػػػػتُ :أ(الحــــــوافز الايجابي

مسػػػػػػتواه كىػػػػػػي ترمػػػػػػي لتنميػػػػػػة ركح الإبػػػػػػداع كالتجديػػػػػػد في العمػػػػػػل كإحػػػػػػداث السػػػػػػلوؾ ابؼرغػػػػػػوب فيػػػػػػو 

تقرار كمثػػػػػاؿ ىػػػػػذا النػػػػػوع عدالػػػػػة الأجػػػػػور الأساسػػػػػية كمػػػػػنح الأكفػػػػػاء عػػػػػلبكات اسػػػػػتثنائية كثبػػػػػات كاسػػػػػ

 الفرد في عملو.

                                                           
 38ابؼكافآت مرجع سبق ذكره صابغوافز ك –منظمات الأعماؿ –ا داككد معمر  1
 87ص 2118الأردف –دار اسامة للنشر كالتوزيع عماف –ادارة ابؼوارد البشرية –د فيصل حسونة  2
 27ص 2115 1دار الراية للنشر عماف الاردف ط–نظاـ ابغوافز الادارية –د براءة رجب تركي  3
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ىػػػػػػػي الػػػػػػػتي تهػػػػػػػدؼ إلى التػػػػػػػأثتَ في سػػػػػػػلوؾ العػػػػػػػاملتُ عػػػػػػػن طريػػػػػػػق أسػػػػػػػلوب  :الحـــــــوافز الســـــــلبية ب(

العقػػػػػػػاب كالوعيػػػػػػػد كالتأديػػػػػػػب ابؼتمثػػػػػػػل في جػػػػػػػزاءات ماديػػػػػػػة كابػصػػػػػػػم مػػػػػػػن الأجػػػػػػػر أك ابغرمػػػػػػػاف مػػػػػػػن 

ىػػػػػذا العػػػػػلبكة كالتًقيػػػػػة أك النقػػػػػل أك التهديػػػػػد بالفصػػػػػل فابغػػػػػافز السػػػػػلبي يتضػػػػػمن نوعػػػػػا مػػػػػن العقػػػػػاب ك 

 ما بهعل الشخص بىشى تكرار ابػطأ.

 تتمثل في: :الاستفادة من الحافز التصنيف حسب معيار3-3 

ىػػػػػػي ابغػػػػػػوافز ابؼرتبطػػػػػة بالأداء الفػػػػػػردم للعامػػػػػػل بغػػػػػػض النظػػػػػػر عػػػػػػن ابعماعػػػػػػة  :الحــــــوافز الفرديــــــة أ(  

 كىي أكثر ابغوافز استخداما بؼا بؽا من نتائج ابهابية كسريعة.

ىػػػػػػي ابغػػػػػػوافز ابؼرتبطػػػػػة بالأداء ابعمػػػػػػاعي للؤفػػػػػػراد كمػػػػػػن أىػػػػػػم مزاياىػػػػػػا أ ػػػػػػا  :ب( الحــــــوافز الجماعيــــــة 

تشػػػػػػجع الفػػػػػػرد علػػػػػػى البقػػػػػػاء في الػػػػػػوتتَة ابعماعيػػػػػػة للعمػػػػػػل بفػػػػػػا يػػػػػػؤدم إلى برقيػػػػػػق أداء أفضػػػػػػل كأسػػػػػػرع 

 1بالإضافة إلى التأثتَ الابهابي على علبقات العمل كركح ابعماعة. 

 2:ساسية ىيأمر بيكن حصر ابغوافز في ستة بؾموعات كفي بؾمل الأ 

 .ابؼركز الوظيفي 

 . برقيق ابؼستول القيادم في ابؼنظمة 

 .ابؼنافسة 

 .التحدم في العمل اك الوظيفة 

 .ابػوؼ 

                                                           
 26مرجع سبق ذكره ص-صقل قدرات الأفرادنظاـ ابغوافز الادارية كدكرىا في بسكتُ ك –د براءة رجب تركي  1
 332ص 2118 1دموسى سلبمة اللوزم مبادئ ادارة الأعماؿ دار اثراء للنشر كالتوزيع ط-د خضتَ كاظم بضود 2
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 ابؼالية. ابؼكافآت 

 :أهمية الحوافز 4-

 1:بنية ابغوافز في كو اأتكمن 

  ابغاجة ابؼادية للنقود كابغاجة ابؼعنوية تشبع حاجات كرغبات العاملتُ بدختلف أنواعها منها

 للبحتًاـ كالتقدير كاثبات الذات.

 ابؼساكات داخل ابؼنظمة. تنمي شعور العاملتُ بالعدالة ك 

 دمغة ابؼتميزة للعمل بابؼنظمة .بذذب ابؼهارات كالكفاءات كالأ 

  حاجاتهم. لإشباعتزيد من مستول رضا العاملتُ نتيجة 

 2املتُ للمنظمةتزيد من كلاء كانتماء الع. 

  العاملتُ كما ككيفا. إنتاجتزيد من 

 .بزفض من معدؿ الفاقد في العمل مثل معدلات البطالة الفاقدة 

 .تنمي ركح التعاكف بتُ العاملتُ داخل ابؼنظمة 

  ماـ المجتمع.أبرسن صورة ابؼنظمة 

  

 :عملية التحفيز عناصر/5

 3:التحفيز دالة قيمة بردد التي ابؼتغتَات بدثابة تعتبر التحفيز، عملية في أساسية عناصر ثلبث ىناؾ
                                                           

 .14مرجع سبق ذكره ص–نظاـ ابغوافز الإدارية كدكرىا في بسكتُ كصقل قدرات الأفراد–د براءة رجب تركي 1
2 E .vernette ;L .essentiel du marketing, 3éme ed Eyrolles France 2008 P452 

 :المولع 257ص -وهران لوحدة للدهن الوطنٌة بالمؤسسة مٌدانٌة دراسة- العاملٌن أداء بمستوى التحفٌز علالة شولً بوري .براهٌم د بلماٌد .د 3
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 طريق عن آدائو برستُ بيكن معتُ بعمل القياـ على القادر أك ابؼؤىل فالشخص :القدرة 

 .أصلب ابؼؤىل غتَ أك ابؼدرب، غتَ العاجز، الشخص بخلبؼ التحفز،

  كجود بؾرد أف حيث معتُ ىدؼ لتحقيق اللبزمتُ كالوقت الطاقة إلى يشتَ الذم :ابعهد 

 طبيعة ليفهم كقتا، كينفق جهدا يبذؿ أف بهب مثلب ابؼؤىل فالطبيب يكفي، لا كحدىا القدرة

 .يعابعها التي ابغالة

 كلو حتى تقل العمل أداء في النجاح إلى الوصوؿ فرصة فاف موجودة الرغبة تكن   إذا :الرغبة 

 .فعلب أداءه تم

 النظام التحفيزي داخل الدؤسسة الاقتصادية. :الدطلب الثاني

 :برفيز رجال البيع-1

يعتػػػػػػبر رجػػػػػػل البيػػػػػػع جػػػػػػزءا لا يتجػػػػػػزأ مػػػػػػن ابؼػػػػػػورد البشػػػػػػرم للمؤسسػػػػػػة الاقتصػػػػػػادية كبوتػػػػػػاج بػػػػػػدكره      

بالشػػػػػػكل  أداءهكضػػػػػػماف اسػػػػػػتمرار  إنتاجيتػػػػػػوعمليػػػػػػة التحفيػػػػػػز أثنػػػػػػاء أداءه لعملػػػػػػو كذلػػػػػػ  لػػػػػػزيادة  إلى

 1ابؼبيعات كابؼؤسسة في آف كاحد إدارةالذم يعمل على برقيق الأىداؼ التي تضعها 

 الأىػػػػػػػداؼبرقيػػػػػػػق بصلػػػػػػػة مػػػػػػػن  إلىنػػػػػػػو نظػػػػػػػاـ يسػػػػػػػعى أكبيكػػػػػػػن تعريػػػػػػػف  برفيػػػػػػػز رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع علػػػػػػػى 

ابؼتشػػػػػػبعة بػػػػػػػتُ ابؼؤسسػػػػػػة كالقػػػػػػػول البيعيػػػػػػة مػػػػػػػن خػػػػػػلبؿ خلػػػػػػػق دافعيػػػػػػة متجػػػػػػػددة لػػػػػػدل رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع 

بؼختلػػػػػػف ابغػػػػػػوافز الػػػػػػتي بستلكهػػػػػػا ابؼؤسسػػػػػػة مػػػػػػع ابغػػػػػػرص علػػػػػػى تقػػػػػػدنً  كباسػػػػػػتخداـ عقػػػػػػلبني كعػػػػػػادؿ

                                                                                                                                                                                     
http://www.univ-chlef.dz/renaf/Articles_Renaf_N_17/Article_19.pdf 

 
1 Fontaine PICARD, Anne PARMENTELOT, Le management : ses fondements et ses applications, 
édition fontaine picard, 2004, p.210. 
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كتعػػػػػرؼ دافعيػػػػة رجػػػػػل البيػػػػػع 1بؾموعػػػػة. أكىػػػػده ابغػػػػػوافز في الوقػػػػت ابؼناسػػػػػب مػػػػع متطلبػػػػػات كػػػػل فػػػػػرد 

علػػػػػػى أ ػػػػػػػا حجػػػػػػػم ابعهػػػػػػػد الػػػػػػػذم يرغػػػػػػػب كمسػػػػػػتعد لبذلػػػػػػػو في نشػػػػػػػاطات البيػػػػػػػع كػػػػػػػالزيارات كالػػػػػػػزبائن 

التقػػػػػارير كالسػػػػػفر كالتنقػػػػػل كغتَىػػػػػا مػػػػػن الأنشػػػػػطة  دكإعػػػػػداالمحتملػػػػػتُ كأعمػػػػػاؿ التخطػػػػػيط بعهػػػػػود البيػػػػػع 

 البيعية .

نو لرموعة الوسائل والعوامل الدادية منها ألشا سبق يمكننا أن نعرف برفيز القوى البيعية على 
 والدعنوية التي توفرىا الدؤسسات والدوجهة لصقل القدرات الدهنية لرجال البيع .

 لى التحفيز:إحاجة رجال البيع 2-

البيػػػػػػع يشػػػػػػكلوف جػػػػػػزءا مػػػػػػن ابؼػػػػػػوارد البشػػػػػػرية في أيػػػػػػة مؤسسػػػػػػة اقتصػػػػػػادية كتػػػػػػؤدم جهػػػػػػود  ف رجػػػػػػاؿإ 

ف العنايػػػػػػة برجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع كالاىتمػػػػػػاـ  ىػػػػػػذا ابعػػػػػػزء دكرا مهمػػػػػػا في برقيػػػػػػق أىػػػػػػداؼ ابؼؤسسػػػػػػة لػػػػػػذل  فػػػػػػ

بتطػػػػػػػويرىم كزيادة الأداء لػػػػػػػديهم تعتػػػػػػػبر مػػػػػػػن ابؼهمػػػػػػػات الرئيسػػػػػػػية الػػػػػػػتي يتحملهػػػػػػػا مػػػػػػػديرك ابؼبيعػػػػػػػات في 

ابؼػػػػػزيج ابؼناسػػػػػب لتحفيػػػػػز  إبهػػػػػادبػػػػػرز التحػػػػػديات الػػػػػتي تػػػػػواجههم ىػػػػػي أية كلعػػػػػل ابؼؤسسػػػػػات الاقتصػػػػػاد

 2رجاؿ البيع كذل  للؤسباب التالية:

 :ـــــــبعا ا خـــــــر ـــــــع عـــــــن ال ف لكػػػػػػػل رجػػػػػػػل بيػػػػػػػع كذلػػػػػػػ  لأ اخـــــــتلاف بعـــــــا رجـــــــال البي

خػػػػر فمػػػػا قػػػػد يكػػػػوف مناسػػػػبا مػػػػن كجهػػػػة نظػػػػر رجػػػػل بيػػػػع شخصػػػػيتو الػػػػتي بىتلػػػػف بهػػػػا عػػػػن الآ

خػػػػر كبؽػػػػػذا لا بيكػػػػن تطػػػػػوير نظػػػػاـ برفيػػػػػزم بوظػػػػػى نظػػػػػر الآقػػػػد لا يكػػػػػوف مناسػػػػبا مػػػػػن كجهػػػػة 

بقبػػػػػوؿ بصيػػػػػع رجػػػػػاؿ البيػػػػػع كإبمػػػػػا بهػػػػػب ابغػػػػػرص علػػػػػى تطػػػػػوير مػػػػػزيج برفيػػػػػزم مناسػػػػػب بوقػػػػػق 

 مستول الرضا لدل بصيع رجاؿ البيع.

                                                           
ابعزائر –جامعة باتنة –ارطرحة لنيل شهادة الدكتوراه في علوـ التسيتَ –الواقع كالافاؽ –تسيتَ قول البيع في ابؼؤسسة الاقتصادية ابعزائرية –جبار بوكثتَ 1
 214ص2113-
 295ص  2118-القاىرة –الشركة العربية ابؼتحدة للتسويق كالتوريدات –ادارة ابؼبيعات –د محمد عبيدات .ا عبد الله بظارة  2
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 :يعيػػػػػق عمليػػػػػة مػػػػػا كىػػػػػذا  ديناميكيـــــة البيئـــــة الخارجيـــــة الـــــتي يعمـــــل في ظلهـــــا رجـــــال البيـــــع

لرجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع لػػػػػػػذا بهػػػػػػػب أف يتسػػػػػػػم بابؼركنػػػػػػػة لكػػػػػػػي كتطػػػػػػػوير مػػػػػػػزيج برفيػػػػػػػزم فعػػػػػػػاؿ  إبهػػػػػػػاد

 يستطيع التكيف مع التغتَات.

 : مػػػػػزيج ملبئػػػػػم  إبهػػػػػادصػػػػػعوبة  إلىيػػػػػؤدم ىػػػػػذا التعػػػػػارض  التعـــــار  بـــــين أىـــــداف الدؤسســـــة

لتحفيػػػػز رجػػػػاؿ البيػػػػع فمػػػػثلب تهػػػػدؼ ابؼؤسسػػػػة لتصػػػػريف بـػػػػزكف مػػػػن منتػػػػوج مػػػػا في فػػػػتًة معينػػػػة 

يادة ابؼبيعػػػػات كهػػػػػدؼ  كلتحقيػػػػق ذلػػػػػ  كبؿػػػػددة لتفػػػػادم ظػػػػػركؼ كسػػػػاد طارئػػػػػة ىػػػػذا يعػػػػػتٍ ز 

تسػػػػػتخدـ مػػػػػزيج برفيػػػػػزم معػػػػػتُ فيمػػػػػا قػػػػػد يكػػػػػوف ىػػػػػدؼ ابؼؤسسػػػػػة الأكؿ قيػػػػػاـ رجػػػػػاؿ البيػػػػػع 

بدهمػػػػػػات خاصػػػػػػة لبنػػػػػػاء علبقػػػػػػات طيبػػػػػػة علػػػػػػى ابؼػػػػػػدل الطويػػػػػػل مػػػػػػع العمػػػػػػلبء كباسػػػػػػتخدامها 

بؼػػػػػػػػزيج برفيػػػػػػػػزم آخػػػػػػػػر كىنػػػػػػػػا نلبحػػػػػػػػ  التغػػػػػػػػتَات كالاخػػػػػػػػتلبؼ في تبػػػػػػػػتٍ ابؼػػػػػػػػزيج التحفيػػػػػػػػػزم 

 لاختلبؼ الأىداؼ.       ابؼناسب نظرا

 :النظام التحفيزي3-

إف كجػػػػود نظػػػػاـ للحػػػػوافز المجزيػػػػة لرجػػػػاؿ البيػػػػع يلعػػػػب الػػػػدكر الفعػػػػاؿ لتحسػػػػتُ قػػػػدرات كمهػػػػارات 

رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع يػػػػػػػدفعهم لتطػػػػػػػوير أنفسػػػػػػػهم أكثػػػػػػػر كيػػػػػػػرتبط بقػػػػػػػاح ىػػػػػػػذا النظػػػػػػػاـ بكيفيػػػػػػػة صػػػػػػػياغتو 

 كتربصتو إلى برامج بؿددة كقابلة للتنفيذ.

 

 

 
 نظام برفيز رجال البيع 18 :الشكل رقم
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 243بؿمود جاسم الصميدعي ردينة عثماف يوسف ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكره ص :ابؼصدر

لرجل ىناؾ العديد من الاعتبارات كالعوامل التي لابد من مراعاتها عند تصميم نظاـ للحوافز بالنسبة 
 1:البيع نذكر منها

 .برديد قدرات ككفاءة رجاؿ البيع ك الفركقات ابؼوجودة لديهم ككذل  الأدكار التي يقوموف بها 

 .برديد مدل ثقة رجل البيع بقدراتهم كمهاراتهم 

 .برديد الأىداؼ البيعية بشكل كاضح كمفهوـ بالنسبة لرجاؿ البيع 

 كلويات التي تساعدىم على ابقاز أعمابؽم ترتيب اجتماعات منظمة مع رجاؿ البيع لوضع الأ
 كبرستُ أكضاعهم الوظيفية كابؼناسبة.

 ف ىذا الأمر بهب اكتشاؼ الأخطاء التي ترافق عمل رجاؿ البيع كمساعدتهم على حلها لأ
 يساعدىم على بذاكز الأخطاء كلا يفقدىم الثقة بأنفسهم.

 ك أف تقدنً نفس ابغافز أك معنوية لأة معرفة طبيعة ابغوافز التي يرغبوف في ابغصوؿ عليها مادي
لا يشعركف بالتمييز كالتقدير بعهودىم التي  حافز كاحد بعميع العاملتُ بهعل من العاملتُ ابؼميزين

 يقدموىا.

  إف العاملتُ بىتلفوف بدا يرغبوف في ابغصوؿ عليو فمنهم من يرغبوف في ابؼكانة ابؼادية كمنهم من
ف أمن يرغب في التًقية لذل  فانو عند كضع نظاـ التحفيز لابد يرغب في الشكر كالتقدير كمنهم 

 يتضمن ابعوانب ابؼختلفة لانواع ابغوافز ابؼوجودة.

                                                           
 243يعات مرجع سبق ذكره صبؿمود جاسم الصميدعي ردينة عثماف يوسف إدارة ابؼب 1

 

 الجهد داءالأ المكافئة الرضا التحفٌز
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  كضع ضوابط عادلة تتناسب مع طبيعة العمل ابؼنجز كمستول الابقاز للمسؤكليات التي يكلفوف
 ك معنويا.أبها كمن تم يتم برديد نوع ابغافز ابؼقدـ سواء كاف ماديا 

  برفيز رجاؿ البيع للمشاركة في العمل ابعماعي كتشجيعهم على التطوير كالتغيتَ بالتحاكر ك
 التحفيز.

   1:الفعال خصائص نظام الحوافز-4

  بهػػػػب أف تػػػػتلبءـ أنػػػػواع ابغػػػػوافز مػػػػع حاجػػػػات كرغبػػػػات رجػػػػاؿ البيػػػػع بفػػػػا يتطلػػػػب ربػػػػط نظػػػػاـ
  يكػػػػػن موجهػػػػػا بغاجػػػػػات ابغػػػػػوافز بهيكػػػػػل أكلػػػػػويات ابغاجػػػػػات الفرديػػػػػة فمػػػػػا قيمػػػػػة ابغػػػػػافز إذ 

 معينة يشعر رجل البيع بضركرة إشباعها. 

  ف يسػػػػػػتهدؼ اسػػػػػػتمالة رغبػػػػػػات كقػػػػػػدرات إضػػػػػػافية للعمػػػػػػل أإف نظػػػػػػاـ ابغػػػػػػوافز الفعػػػػػػاؿ بهػػػػػػب
شػػػػتَ إلى أبنيػػػػة تصػػػػميم يعػػػػلبكة علػػػػى ابؼسػػػػتويات الػػػػتي بوققهػػػػا رجػػػػاؿ البيػػػػع حاليػػػػا ك ىػػػػذا مػػػػا 

مػػػػع نظػػػػاـ الأجػػػػور كالركاتػػػػب فالأصػػػػل النظػػػػاـ التحفيػػػػزم بالطريقػػػػة الػػػػتي لا يكػػػػرر معهػػػػا ذاتػػػػو 
أف يكػػػػػػػػػػػوف ابغػػػػػػػػػػػافز موجهػػػػػػػػػػػا لاسػػػػػػػػػػػتمالة جهػػػػػػػػػػػود إضػػػػػػػػػػػافية يفػػػػػػػػػػػتًض أف الأجػػػػػػػػػػػر لا بيكنػػػػػػػػػػػو 

 استمالتها.

  إف نظػػػػػاـ ابغػػػػػوافز الفعػػػػػاؿ بهػػػػػب أف يتصػػػػػف بدرجػػػػػة عاليػػػػػة مػػػػػن ابؼركنػػػػػة بحيػػػػػث بيكػػػػػن تعديلػػػػػو
كتطػػػػػػػويره في ظػػػػػػػل ابؼسػػػػػػػتجدات في الواقػػػػػػػع البيعػػػػػػػي سػػػػػػػواء كانػػػػػػػت ىػػػػػػػذه ابؼسػػػػػػػتجدات علػػػػػػػى 

 ك السوؽ التي تعمل فيها.أتول الداخلي للمؤسسة ابؼس

  إف نظاـ ابغوافز الفعاؿ بهب أف يكوف قادرا على رفع الركح ابؼعنوية لرجاؿ البيع إلى ابؼستول
 الذم تذكب عنده مصلحتهم في مصلحة ابؼؤسسة.

 على  إف نظاـ ابغوافز الفعاؿ بهب أف يوفر الاستقرار كالأمن الوظيفي لرجاؿ البيع بدا يساعده
 برقيق مستول معيشي مقبوؿ يكفل لو ابغد الأدنى من الرفاىية كالعيش الكرنً.

 :خطوات تصميم نظام الحوافز-5
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 :بسر عملية تصميم نظاـ ابغوافز بسلسلة من ابػطوات الضركرية كىي 

 . دراسة كبرليل الأىداؼ الأساسية للمؤسسة 

 . برديد كبرليل الأىداؼ ابػاصة  دارة ابؼبيعات 

 .برديد ابغاجات التي يسعى رجاؿ البيع إلى إشباعها 

 .برديد أسلوب أك أساليب التحفيز ابؼناسبة 

 .كضع ابؼوازنة التقديرية ابػاصة بابغوافز 

 .تطوير النظاـ الإجرائي كالآليات ابؼرتبطة  دارة كتنفيذ برنامج ابغوافز 

 .تقييم النتائج المحققة في ضوء تطبيق نظاـ ابغوافز 

 التحفيز الدادي لرجال البيع. :الثالثالدطلب 

يعتػػػػػبر التحفيػػػػػز ابؼػػػػػادم مػػػػػن أكثػػػػػر طػػػػػرؽ التحفيػػػػػز اسػػػػػتخداما كأكثرىػػػػػا انتشػػػػػارا في ابؼؤسسػػػػػات       
كبيكػػػػػن أف تكػػػػػوف ابهابيػػػػػة أك سػػػػػلبية كىػػػػػذا  1الاقتصػػػػػادية كىػػػػػي الػػػػػتي تعػػػػػتٌ بابغاجػػػػػات ابؼاديػػػػػة للؤفػػػػػراد

 :ما تطرقنا لو سابقا كيكوف لو عدة أشكاؿ كىي

ىم عنصر من عناصر مزيج برفيز رجاؿ أتعتبر  :طريق خطة الدكافآت الأساسية التحفيز عن-1
 :لف من أالبيع كتت

 الراتب الثابت 

 العمولة 

 

 

  : الراتب الثابت1-1
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 :الدفهوم1-1-1 

كضػػػػػػحها كبواسػػػػػػطتها بوصػػػػػػل رجػػػػػػاؿ أبسػػػػػػط الطػػػػػػرؽ ك أجػػػػػػر الثابػػػػػػت كىػػػػػػو مػػػػػػن يضػػػػػػا بالأأيعػػػػػػرؼ 
 1ك شهر.أسبوع أالبيع على مبلغ ثابت في فتًات معينة قد تكوف غالبا 

نػػػػػػػػو مبلػػػػػػػػغ بؿػػػػػػػػدد يػػػػػػػػدفع كػػػػػػػػل  ايػػػػػػػػة مػػػػػػػػدة معينػػػػػػػػة كبصػػػػػػػػورة أعػػػػػػػػرؼ الراتػػػػػػػػب الثابػػػػػػػػت علػػػػػػػػى كمػػػػػػػػا ي
 3كيكوف الراتب الثابت عن فتًة زمنية كلا يكوف عن ابقاز عمل معتُ 2منتظمة.

جػػػػػػزء بفػػػػػػا يتقاضػػػػػػاه رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع بغػػػػػػض النظػػػػػػر عػػػػػػن نشػػػػػػاطهم داخػػػػػػل  كمػػػػػػا يعتػػػػػػبر الراتػػػػػػب الثابػػػػػػت
 4ابؼؤسسة كالظركؼ المحيطة بها.

 5:عن طريق الدرتب الثابت مزايا التحفيز2-1-1

 .بسنح ابغد الأدنى من الأماف لرجل البيع في ابغصوؿ على دخل 

  الذين لا بسكنهم تعتبر من الطرؽ السهلة بالتطبيق كمناسبة جدا في مكافأة رجاؿ البيع ابعدد

 خبراتهم من برقيق دخل مناسب في حالة تطبيق طريقة أخرل.

 . سهولة التحقق كتقدير تكاليف البيع في ابغصوؿ على دخل 

 .يعزز الولاء كالالتزاـ من قبل رجاؿ البيع للشركة 

 .إمكانية بسويل كنقل أم رجل بيع من منطقة إلى أخرل 

 :بتعن طريق الدرتب الثا عيوب التحفيز3-1-1
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2M.Vandercammen-Marketing-2eme edition ;Belgique ;2006.p426 
 141د عبد ابغميد السمرائي د بظتَ عبد الرزاؽ العبدلي إدارة ابؼبيعات كالبيع الالكتًكني مرجع سبق ذكره ص  3

4C. demeure Marketing 3éme édition ;France 2001,p329  
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  صعوبة برديد الراتب بالشكل الذم يتناسب مع طبيعة الواجبات كابؼسؤكليات ك الكفاءة ك
 ابؼستول ابؼعيشي.

 . ثبات التكاليف بغض النظر عن حجم ابؼبيعات الذم قد يتدىور 

  عدـ الاىتماـ بابعهود الإضافية التي يبذبؽا رجاؿ البيع الأكفاء بفا قد يؤدم إلى مغادرتهم
 ث عن منصب عمل أخر. للمؤسسة للبح

 :العمولة2-1

ك بالكميػػػػة كذلػػػػ  أتعتمػػػػد ىػػػػذه الطريقػػػػة علػػػػى مػػػػا حققػػػػو رجػػػػاؿ البيػػػػع مػػػػن مبيعػػػػات سػػػػواء بالقيمػػػػة 

م اعتبػػػػػػػار في برديػػػػػػػد مقػػػػػػػدار العمولػػػػػػػة كيػػػػػػػتم احتسػػػػػػػابها بالاعتمػػػػػػػاد علػػػػػػػى أف يكػػػػػػػوف للوقػػػػػػػت أدكف 

كتسػػػػػػػتخدـ ابؼؤسسػػػػػػػات الاقتصػػػػػػػادية  1عمػػػػػػػاؿ في بدايػػػػػػػة فػػػػػػػتًات العمػػػػػػػلنسػػػػػػػب بؿػػػػػػػددة مػػػػػػػن رقػػػػػػػم الأ

   كبر رقم للمبيعات.ألى إمركزا على الوصوؿ  الإدارةالتحفيز بالعمولة عندما يكوف اىتماـ 

 :لىإالعمولة  تنقسم  2:أنواع العمولة 1-2-1

 كبنػػػػػػاءا عليػػػػػػو يكػػػػػوف علػػػػػػى رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع تغطيػػػػػػة  :العمولــــــة الــــــتي تغطــــــي نفقــــــات رجــــــال البيــــــع

 النفقات التي يصرفو ا من حسابهم ابػاص.

 بعد ابػصم للنفقات التي برملها رجل البيع.  :العمولة الصافية 

 كىػػػػػي نسػػػػػبة م ويػػػػػة ثابتػػػػػة مػػػػػن صػػػػػافي ابؼبيعػػػػػات المحقػػػػػق خػػػػػلبؿ فػػػػػتًة معينػػػػػة كػػػػػأف :العمولـــــة الثابتـــــة

مػػػػػن قيمػػػػػة ابؼبيعػػػػػات كتبقػػػػػى ثابتػػػػػة %11بؼبيعػػػػػات تكػػػػػوف نسػػػػػبة العمولػػػػػة الػػػػػتي يتقاضػػػػػاىا رجػػػػػاؿ ا

 1مهما ارتفعت قيمة ابؼبيعات كبزتلف نسبة العمولة من منشأة إلى أخرل.

                                                           
1F .Autier-Y .Allaire .Gestion et Management-Eyrolles-France 2007 p91 
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 تقوـ على أساس ارتفاع نسبة العمولة مع ارتفاع ما بوققو رجاؿ البيع  :العمولة الدتصاعدة
من حجم ابؼبيعات أك الأرباح ك بذل  يكوف ىناؾ حافز لرجل البيع على بذؿ جهد أكبر 

 :لزيادة دخلو كمثاؿ ذل   
  كحدة مباعة. 511كؿ لأ%2تكوف نسبة العمولة 

 كحدة مباعة. 511لثاني  %3العمولة   تكوف نسبة 

 2:سس كىيأك نسبة العمولة طبقا لعدة أيتم برديد مقدار 

 ف معدؿ العمولة يرتبط بابؼبيعات المحققة كما يتزايد بتزايدىا.إ :ابؼبيعات 
 تػػػػػرتبط العمولػػػػػة بنػػػػػوع السػػػػػلع ابؼباعػػػػػة بحيػػػػػث يتزايػػػػػد معػػػػػدؿ العمولػػػػػة كلمػػػػػا :نػػػػػواع السػػػػػلع ابؼباعػػػػػةأ

رباح بشػػػػػػكل ملحػػػػػػوظ ككػػػػػػذل  الأك السػػػػػػلع الػػػػػػتي تزيػػػػػػد أتطلبػػػػػػت السػػػػػػلعة جهػػػػػػودا بيعيػػػػػػة كبػػػػػػتَة 
 السلع ابعديدة .

 كلما زادت مصاعب ابؼنطقة تزيد العمولة .:ابؼنطقة البيعية 
  ك صعوبة العميل بردد مقدار العمولة .أمدل سهولة :نوع العميل 

 على من البيع بابؼوسم.أالبيع بعد فتًة ابؼوسم يعطى عمولة  :كقت البيع 

ابعػػػػػػدد كجهػػػػػػود البيػػػػػػع في بؾػػػػػػاؿ التحصػػػػػػيل كتكلفػػػػػػة خػػػػػػرل مثػػػػػػل عػػػػػػدد العمػػػػػػلبء أعوامػػػػػػل توجػػػػػػد 
 البيع بالنسبة لكل صفقة.

 

 3:التحفيز عن طريق العمولة مزايا  2-2-1

  تعتػػػػػػبر ىػػػػػػذه الطريقػػػػػػة بؿفػػػػػػزا جيػػػػػػدا لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع علػػػػػػى ابؼثػػػػػػابرة كالإصػػػػػػرار للبسػػػػػػتمرار ببػػػػػػذؿ
 المجهودات للحصوؿ على أفضل ابؼدخولات.
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  توظيف قدراتهم كإبرازىا.تساعد ىذه الطريقة رجاؿ البيع على 

  لا تسػػػػاكم ىػػػػػذه الطريقػػػػة بػػػػػتُ رجػػػػاؿ البيػػػػػع كإبمػػػػا بسيػػػػػز بيػػػػنهم علػػػػػى أسػػػػاس مػػػػػا بوققونػػػػو مػػػػػن
 مستويات في ابؼبيعات.

  تقلػػػػػػػػػل النفقػػػػػػػػػات العاليػػػػػػػػػة في الإشػػػػػػػػػراؼ كالرقابػػػػػػػػػة كابؼتابعػػػػػػػػػة لأعمػػػػػػػػػاؿ رجػػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػػع كتقلػػػػػػػػػل
 النفقات البيعية في فتًات ابلفاض حجم ابؼبيعات.

 بغرية لرجاؿ البيع في إدارة نشاطهم البيعي.تعطي درجة من ا 

  تسػػػػػاعد علػػػػػى اجتػػػػػذاب رجػػػػػاؿ البيػػػػػع الأكفػػػػػاء الػػػػػذين يعتمػػػػػدكف علػػػػػى قػػػػػدراتهم في ابغصػػػػػوؿ
 على دخل أعلى كالتخلص من رجاؿ البيع الغتَ أكفاء. 

 :عيوب التحفيز عن طريق العمولة  3-2-1 

  بالتقلبػػػػػات الاقتصػػػػػادية تولػػػػػد القلػػػػػق لػػػػػدل رجػػػػػاؿ البيػػػػػع مػػػػػن عػػػػػدـ ثبػػػػػات دخلهػػػػػم كارتباطػػػػػو
 ككمية ابؼبيعات.

 . بذعل الولاء للمؤسسة ضعيفا 

 الػػػػدخل الػػػػذم بوصػػػػل عليػػػػو رجػػػػل ابؼبيعػػػػات غػػػػتَ ثابػػػػت بفػػػػا بهعلػػػػو يبحػػػػث عػػػػن عمػػػػل آخػػػػر 
 بفا يساىم في زيادة دكراف رجاؿ البيع.

  قػػػػػد بذتػػػػػػذب ىػػػػػػذه الطريقػػػػػة رجػػػػػػاؿ بيػػػػػػع الػػػػػذين لا بيتلكػػػػػػوف ابؼهػػػػػػارة الكافيػػػػػة كيسػػػػػػعوف فقػػػػػػط
 ابؼالي بفا يعطي انعكاسات سلبية على بظعة الشركة في ابؼستقبل.للكسب 

 

 :كتشمل:طريق الحوافز الدالية الخاصة عن التحفيز2-

 .العلبكة 

 الطريقة ابؼركبة 

 :العلاوة1-2
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 :الدفهوم  1-1-2

لى الراتػػػػب الأساسػػػػػي للموظػػػػػف كىػػػػي نوعػػػػػاف عػػػػػلبكة إلبػػػػػا العػػػػلبكة مبلػػػػػغ بؿػػػػدد مػػػػػن ابؼػػػػػاؿ يضػػػػاؼ غا

 1استثنائية. أكعادية كعلبكة تشجيعية  أكدكرية 

ساسػػػػػي بسػػػػػنح بشػػػػػكل عػػػػػاـ للعػػػػػاملتُ كمػػػػػنهم  ػػػػػا نسػػػػػبة مػػػػػن الراتػػػػػب الأأكمػػػػػا تعػػػػػرؼ العػػػػػلبكة علػػػػػى 

 3:ىداؼ معينة نذكر منهاأكلتحقيق   2لى عدة معايتَ قابلة للقياسإرجاؿ البيع بالاستناد 

 عملية بيعها. تشجيع لى السوؽ كإابؼنتجات ابعديدة  إقحاـ 

  كلوية كل قطاع بالنسبة للمؤسسة.أترتيب القطاعات حسب 

 ُالبحث عن زبائن جدد ككسب كلاء الزبائن ابغاليت 

 :أنواع العلاوة 2-1-2 
  لى راتػػػػػػػب إأم مػػػػػػػا يعػػػػػػػرؼ بالعػػػػػػػلبكة الثابتػػػػػػػة كىػػػػػػػي مبلػػػػػػػغ مػػػػػػػن ابؼػػػػػػػاؿ يضػػػػػػػاؼ :العػػػػػػػلبكة الدكريػػػػػػػة

 كلاءىم للمؤسسة.تكوف سنة لتشجيعهم كزيادة  البيع كل فتًة معينة غالبا مارجاؿ 

 م مػػػػػػايعرؼ بالعػػػػػػلبكة التشػػػػػػجيعية كىػػػػػػي مبلػػػػػػغ معػػػػػػتُ مػػػػػػن ابؼػػػػػػاؿ يصػػػػػػرؼ أ :العػػػػػػلبكة الاسػػػػػػتثنائية
ىػػػػػداؼ ك كصػػػػػوبؽم لأأعمػػػػػاؿ بفيػػػػػزة لرجػػػػػاؿ البيػػػػػع بقػػػػػرار مػػػػػن السػػػػػلطة ابؼختصػػػػػة نظػػػػػتَ قيػػػػػامهم بأ

 استثنائية كغالبا ما بىضع ىذا النوع من العلبكات لنظاـ ابغصص.

                                                           
 327معجم الادارة مرجع سبق ذكره ص –د ابراىيم شهاب ابػالدم  1
 251د ردينة عثماف ادارة ابؼبيعات ص –د بؿمود جاسم الصميدعي 2

3Charon  .G et Hermel.L –La vente la nouvelle donne des forces des ventes 
,Economica.France,2002 p 116. 
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علػػػػػػػى ابؼنظمػػػػػػػات الاقتصػػػػػػػادية أف تػػػػػػػولي الاىتمػػػػػػػاـ بالعػػػػػػػلبكات ابؼقدمػػػػػػػة تشػػػػػػػتَ معظػػػػػػػم الدراسػػػػػػػات أف 

 في  ايػػػػة فػػػػتًة العمػػػػل لأ ػػػػا تكػػػػوف أكثػػػػر برفيػػػػزا مػػػػن العػػػػلبكات ابؼقدمػػػػة في بدايػػػػة العمػػػػل بفػػػػا يػػػػدؿ أف

  التحفيز عملية في أساسيا دكرا يلعب العلبكة تقدنً توقيت
.   

 :طريقة برفيزية كنذكر منهاكثر من أيتم ابعمع في فيها بتُ  :الطرق الدركبة2-2

 :الدرتب الثابت والعمولة طريقة 1-2-2
لى الػػػػػػػدخل المحقػػػػػػق بابؼقارنػػػػػػػة إتتوقػػػػػػف مػػػػػػزايا كعيػػػػػػػوب ىػػػػػػذه الطريقػػػػػػػة علػػػػػػى نسػػػػػػبة ابؼرتػػػػػػػب الثابػػػػػػت 

بنسػػػػػبة العمولػػػػػة فلػػػػػو ارتفعػػػػػت نسػػػػػػبة ابؼرتػػػػػب الثابػػػػػت قػػػػػد يكتفػػػػػي بػػػػػػو رجػػػػػل البيػػػػػع كلا يهػػػػػتم بتحقيػػػػػػق 

ابؼبيعػػػػػػات العاليػػػػػػة الػػػػػػتي بذلػػػػػػب العمولػػػػػػة كالعكػػػػػػس لػػػػػػو ابلفضػػػػػػت نسػػػػػػبة ابؼرتػػػػػػب الثابػػػػػػت لعانػػػػػػت ىػػػػػػذه 

الطريقػػػػػة ابؼركبػػػػػة  لى اسػػػػػتخداـ ىاتػػػػػوإالطريقػػػػػة مػػػػػن بعػػػػػض عيػػػػػوب العمولػػػػػة لػػػػػذا تلجػػػػػأ معظػػػػػم ابؼنظمػػػػػات 

 )مرتب ثابت+عمولة( لتفادم العيوب كبرقيق أكبر قدر من ابؼزايا.

  :طريقة العمولة كالعلبكة -22-2

تقػػػػػػػوـ إدارة ابؼبيعػػػػػػػات بتقػػػػػػػدنً عػػػػػػػػلبكات بؾزيػػػػػػػة لرجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع إضػػػػػػػػافة إلى العمولػػػػػػػة ابؼتفػػػػػػػق عليهػػػػػػػػا 

رار بالعمػػػػػػػل كذلػػػػػػ  عنػػػػػػػدما بوققػػػػػػوف نسػػػػػػػبة مرتفعػػػػػػة مػػػػػػػن ابؼبيعػػػػػػػات بهػػػػػػدؼ تشػػػػػػػجيعهم علػػػػػػى الاسػػػػػػػتم

 كبرستُ الأداء.

مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ مػػػػػػػا سػػػػػػػبق بيكننػػػػػػػا أف نسػػػػػػػتنتج أف التحفيػػػػػػػز ابؼػػػػػػػادم يعتػػػػػػػبر المحػػػػػػػرؾ الأساسػػػػػػػي لػػػػػػػدكافع 

لى بنػػػػػاء توليفػػػػػة متناسػػػػػقة مػػػػػن المحفػػػػػزات إرجػػػػػاؿ البيػػػػػع داخػػػػػل ابؼنظمػػػػػة الاقتصػػػػػادية لػػػػػذا تلجػػػػػأ معظمهػػػػػا 

 بر قدر من النتائج الابهابية.ابؼادية للظفر بأك
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 .فيز الدعنوي لرجال البيعالتح :الدطلب الرابع

بسثػػػػػػػل ابغػػػػػػػوافز ابؼعنويػػػػػػػة المجموعػػػػػػػة الثانيػػػػػػػة مػػػػػػػن ابغػػػػػػػوافز ابؼتاحػػػػػػػة للمؤسسػػػػػػػات الاقتصػػػػػػػادية لتحريػػػػػػػ  

رجػػػػاؿ البيػػػػع ابهابيػػػػا بذػػػػاه العمػػػػل كلا تقػػػػل فاعليػػػػة ابغػػػػوافز ابؼعنويػػػػة عػػػػن فاعليػػػػة ابغػػػػوافز ابؼاديػػػػة كو ػػػػا 

لرجػػػػاؿ البيػػػػع كبيكننػػػػا بسييػػػػز عػػػػدة طػػػػرؽ للتحفيػػػػز ابؼعنػػػػوم نػػػػػذكر   كالإنسػػػػانيتعػػػػتٌ بابعانػػػػب النفسػػػػي 

 1:منها

لتشػػػػػػجيع رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع كيرجػػػػػػع تعتػػػػػػبر ابؼسػػػػػػابقات مػػػػػػن أحسػػػػػػن الوسػػػػػػائل ابؼعنويػػػػػػة  :الدســــــابقات-1

الإنسػػػػػاف ميػػػػػاؿ للتسػػػػػابق مػػػػػع زمػػػػػلبءه كمػػػػػا في ابؼسػػػػػابقات الرياضػػػػػية فػػػػػتًل الرياضػػػػػيتُ ذلػػػػػ  لكػػػػػوف 

في ابؼبػػػػػػػػاريات ابؼختلفػػػػػػػػة كيبػػػػػػػػذلوف ابعهػػػػػػػػد ابؼتواصػػػػػػػػل لمجػػػػػػػػرد يتسػػػػػػػػابقوف علػػػػػػػػى الفػػػػػػػػوز بابؼركػػػػػػػػز الأكؿ 

إشػػػػػػػباع شػػػػػػػهوة الانتصػػػػػػػار كابغصػػػػػػػوؿ علػػػػػػػى إعجػػػػػػػاب كتقػػػػػػػدير ابؼتفػػػػػػػرجتُ كمػػػػػػػن ابؼمكػػػػػػػن اسػػػػػػػتغلبؿ 

 ىذه النزعة بتُ رجاؿ البيع لتشجيع رجاؿ البيع كرفع معنوياتهم.

داؼ ترمػػػػػػي ابؼسػػػػػػابقات بػػػػػػتُ رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع إلى برقيػػػػػػق ىػػػػػػدؼ مػػػػػػن الأىػػػػػػ:أىــــــداف الدســــــابقة 1-1 

 التالية:

 كؿ مرة.تقدنً منتوج جديد في السوؽ لأ 

 .عدـ ابلفاض ابؼبيعات في أكقات الركود 

 . رفع ابؼلل عن رجاؿ البيع 

 .التشجيع كالتًكيج لنوع معتُ من السلع 
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 .ابغصوؿ على عملبء جدد 

 .زيادة التحصيل 

ك تكمػػػػػن خطػػػػػورة ىػػػػػذا الأسػػػػػلوب  مػػػػػن التحفيػػػػػز في أف رجػػػػػل البيػػػػػع يقػػػػػدر فرصػػػػػتو في الفػػػػػوز بشػػػػػيء 

مػػػػػا خػػػػػلبؿ ابؼسػػػػػابقة كبالتػػػػػالي حصػػػػػولو علػػػػػى ابؼكاف ػػػػػة ابؼخصصػػػػػة فتكػػػػػوف النتيجػػػػػة ابهابيػػػػػة إذا كانػػػػػت 

مكاف ػػػػة ابؼسػػػػابقة ملبئمػػػػة للجهػػػػد الػػػػػذم بذلػػػػو رجػػػػل البيػػػػع أمػػػػا إذا كانػػػػػت ابؼكاف ػػػػة اقػػػػل مػػػػن ابعهػػػػػد 

 ف رجل البيع سوؼ يصاب بالإحباط.  ابؼبذكؿ ف 

 1:بسر ابؼسابقة كعملية برفيزية لرجاؿ البيع بدرحلتتُ أساسيتتُ كبنا :مراحل الدسابقة 2-1

 يتم برديػػػػػػػػد كػػػػػػػػل مػػػػػػػػا يتعلػػػػػػػػق بابؼسػػػػػػػػابقة مػػػػػػػػن شػػػػػػػػركط مرحلػػػػػػػػة برضػػػػػػػػتَ أك تنظػػػػػػػػيم ابؼسػػػػػػػػابقة:
 للبشتًاؾ كتاريخ ابؼسابقة كطبيعة ابعوائز.

 يتم في ىػػػػػػذه ابؼرحلػػػػػػة ضػػػػػػبط قائمػػػػػػة لفػػػػػػائزين قػػػػػػدنً ابعػػػػػػوائزمرحلػػػػػػة الإعػػػػػػلبف عػػػػػػن النتػػػػػػائج كت:
 من رجاؿ البيع كتقدنً ابعوائز ابؼخصصة لكل فائز كبيكن أف تكوف:

 مبالغ مالية. -        
 ىدايا. -        
 تقديرات. -        

تلعب ظركؼ العمل الدكر الأساسي في تعزيز اندفاع الأفراد لأداء أعمابؽم ذل   ظروف العمل:2-
 من خلبؿ: 

  توفتَ الضمانات للعاملتُ:يلعب توفتَ الضمانات للعاملتُ كمنهم رجاؿ البيع دكرا مهما في
ارتباطهم بابؼؤسسة كعلى الأخص ضماف ابؼستقبل كعدـ الاستغناء عن رجاؿ البيع الكبار 

                                                           
1C.Demeure –Marketing- op. cit p 328 
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ستغناء عنهم يولد الإحباط لدل الآخرين بفا يدفعهم لتًؾ العمل كالبحث عن ف ىذا الالأ
 عمل آخر أكثر ضمانا كأمانا للمستقبل  ك من أمثلة الضماف بقد :

 توفتَ الضماف الصحي. -              

 توفتَ الضماف الاجتماعي. -             

 كابؼساعدات.     الإعاناتتوفتَ صندكؽ  -            

 خلبؿ: ابؼستول التنظيمي:من 

 كضوح ابؼسؤكلية -    

 توصيف الوظيفة -    

 تقسيم العمل بشكل عادؿ -    

 تنمية علبقات جيدة مع العاملتُ -   

 : تنمية ابؼهارات:من خلبؿ 

 ابؼتابعة كالتوجيو.-   
 ىيلية كتدريبهم لرفع خبراتهم كمهاراتهم.رجاؿ البيع دكرات   إدخاؿ -   
 توفتَ ابؼستلزمات اللبزمة التي تساعدىم على الابقاز.-   

سػػػػػػػاليب التحفيزيػػػػػػػة لرجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع ففػػػػػػػي كثػػػػػػػر الأأتعتػػػػػػػبر الاجتماعػػػػػػػات مػػػػػػػن  1:الاجتماعـــــــات3-

خػػػػػر يػػػػػتم عقػػػػػد اجتماعػػػػػات يوميػػػػػة ) في ألى إسػػػػػلوب البيػػػػػع مػػػػػن منػػػػػزؿ أابؼؤسسػػػػػات الػػػػػتي تسػػػػػتخدـ 

فيهػػػػا مػػػػدير ابؼبيعػػػػات شػػػػد ابؽمػػػػة لػػػػدل رجػػػػاؿ الصػػػػباح( بػػػػتُ رجػػػػاؿ البيػػػػع ك مػػػػدراء ابؼبيعػػػػات يتػػػػولى 

ر العػػػػػاـ للشػػػػػركة يهػػػػػا جهػػػػػودىم كينقػػػػػل بؽػػػػػم بريػػػػػات ابؼػػػػػديالبيػػػػػع مػػػػػن خػػػػػلبؿ خطبػػػػػة بضاسػػػػػية يػػػػػثمن ف
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ناشػػػػػيد بضاسػػػػػية كمػػػػػا ىػػػػػو أحاديػػػػػث ك أكتقػػػػػديره لتلػػػػػ  ابعهػػػػػود كبػػػػػدكرىم يقػػػػػوـ رجػػػػػاؿ البيػػػػػع بتًديػػػػػد 

اجتماعػػػػػػات دكريػػػػػػة كػػػػػػل خػػػػػػرل فيػػػػػػتم عقػػػػػػد ما بعػػػػػػض ابؼؤسسػػػػػػات الأأابغػػػػػػاؿ في الشػػػػػػركات اليابانيػػػػػػة.

ك كػػػػل سػػػػتة شػػػػهور مػػػػرة كمهمػػػػا كانػػػػت ىػػػػذه الاجتماعػػػػات كمهمػػػػا كػػػػاف عػػػػددىا أشػػػػهر مػػػػرة مػػػػثلب 

ف مضػػػػػػمو ا في النهايػػػػػػة كاحػػػػػػد كىػػػػػػو بػػػػػػث ابغمػػػػػػاس كرفػػػػػػع الػػػػػػركح ابؼعنويػػػػػػة للعػػػػػػاملتُ في حقػػػػػػل ألا إ

 البيع في ابؼيداف.

 برقق الاجتماعات العديد من الفوائد منها:

 الغموض لدل رجاؿ البيع حوؿ ابػطط كالسياسات البيعية. إزالة 

 داء نظػػػػػػػرا للػػػػػػػدكر الػػػػػػػذم تؤديػػػػػػػو الاجتماعػػػػػػػات في خلػػػػػػػق التوقعػػػػػػػات لػػػػػػػدل رجػػػػػػػل برسػػػػػػػتُ الأ

 كيدىا.البيع ك 

 ف جهػػػػودىم سػػػػوؼ كيػػػػدات الػػػػتي بوصػػػػل عليهػػػػا رجػػػػاؿ البيػػػػع بأأبنػػػػاء الثقػػػػة بالػػػػنفس نظػػػػرا للت

 لى النجاح.إتؤدم 

 جتماعات أىداؼ منها:للب :أىداف الاجتماعات 1-3 

  تقػػػػػػػدنً معلومػػػػػػػات عػػػػػػػن التعػػػػػػػديلبت علػػػػػػػى ابؼنػػػػػػػتج أك علػػػػػػػى ابعديػػػػػػػد مػػػػػػػن ابؼنتجػػػػػػػات الػػػػػػػتي تم

 تطويرىا.

 . شرح ابؼنتجات ابعديدة بالشكل الذم يؤدم إلى فهم رجاؿ البيع بؽذه ابؼنتجات 

 .شرح برامج التسويق ابعديدة أك طرؽ البيع ابعديدة 

  حديثة.تدريب رجاؿ البيع على طرؽ بيعية 
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  ُبرفيػػػػػػػز رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع كاسػػػػػػػتمالتهم مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ تبػػػػػػػادؿ الػػػػػػػرأم كابؼناقشػػػػػػػات مػػػػػػػع ابؼسػػػػػػػؤكلت

 عنهم.

 1:تنقسم الاجتماعات إلى نوعتُ:أنواع الاجتماعات 2-3

  اجتماعػػػػات دكريػػػػة: ىػػػػي اجتماعػػػػات تقػػػػوـ بهػػػػا ابؼؤسسػػػػات بصػػػػفة دكريػػػػة ابؽػػػػدؼ منهػػػػا

 –متابعػػػػػػة نشػػػػػػاط رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع كحشػػػػػػد بنمهػػػػػػم كتكػػػػػػوف كػػػػػػل  ايػػػػػػة فػػػػػػتًة معينػػػػػػة) يػػػػػػوـ 

 سنة.....(.-شهر–أسبوع 

   ُاجتماعػػػػػػػػػات ابؼناسػػػػػػػػػبات ابػاصػػػػػػػػػة: تقػػػػػػػػػوـ بهػػػػػػػػػا ابؼؤسسػػػػػػػػػات كخطػػػػػػػػػوة بغػػػػػػػػػدث معػػػػػػػػػت

 ك طلبؽ منتج جديد. 

 2:الدعنويخرى للتحفيز أطرق 4-

  بقػػػػع طػػػػرؽ التحفيػػػػز نظػػػػرا بؼػػػػا برتويػػػػو مػػػػن جوانػػػػب أفػػػػرص التًقيػػػػة:تعتبر ىػػػػذه الطريقػػػػة مػػػػن

 ػػػػػا ألى إ بالإضػػػػػافةابهابيػػػػػة فتًقيػػػػػة رجػػػػػل البيػػػػػع تزيػػػػػد مػػػػػن ثقتػػػػػو بنفسػػػػػو ككلاءه للمؤسسػػػػػة 

 جره .أتلمس ابعانب ابؼادم لرجل البيع فتًقيتو تزيد حتما من 

 نو أناطػػػػػػة ابؼسػػػػػؤكليات لرجػػػػػاؿ البيػػػػػػع مػػػػػن شػػػػػػإف إناطػػػػػة مسػػػػػؤكليات كاضػػػػػػحة للمميػػػػػزين: إ

ف يرفػػػػػػع ابؼعنػػػػػػويات كبوفػػػػػػزىم كيزيػػػػػػد مػػػػػػن بضاسػػػػػػتهم للعمػػػػػػل كبرقيػػػػػػق درجػػػػػػة عاليػػػػػػة مػػػػػػن أ

                                                           
1 C.HAMON, P.LEZIN et A.TOULLER, Gestion et management de la force de vente, op.cit., 
p.297. 
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ناطػػػػػة مسػػػػػؤكلية مػػػػػن جهػػػػػة كاعػػػػػتًاؼ بقػػػػػدرات إالرضػػػػػا الػػػػػوظيفي فمثػػػػػل ىػػػػػذا العمػػػػػل ىػػػػػو 

 البائع من جهة ثانية كتوثيق رجل البيع بالعمل من جهة ثالثة.

  ارات: إف إشػػػػػراؾ رجػػػػػاؿ البيػػػػػع في عمليػػػػػة ابزػػػػػاذ القػػػػػرارات مشػػػػػاركة في بعػػػػػض القػػػػػر برقيػػػػػق

ة كفي الواقػػػػػػػع العملػػػػػػػي أللمنشػػػػػػػ نتمػػػػػػػاءالايرفػػػػػػػع مػػػػػػػن معنػػػػػػػوياتهم كثػػػػػػػتَا كيعػػػػػػػزز لػػػػػػػديهم ركح 

يعتػػػػػبر إشػػػػػراؾ رجػػػػػاؿ البيػػػػػع في كضػػػػػع بعػػػػػض تفاصػػػػػيل ابػطػػػػػة البيعيػػػػػة إسػػػػػهاما في إنضػػػػػاج 

لى حػػػػػػػد بعيػػػػػػػد بسػػػػػػػبب مػػػػػػػا بيتلكونػػػػػػػو مػػػػػػػن رؤيا عمليػػػػػػػة ككاقعيػػػػػػػة عػػػػػػػن إكتطػػػػػػػوير ابػطػػػػػػػة 

السػػػػػػػػوؽ كفي نفػػػػػػػػس الوقػػػػػػػػت يتبػػػػػػػػتٌ رجػػػػػػػػل البيػػػػػػػػع ابػطػػػػػػػػة كأىػػػػػػػػدافها نظػػػػػػػػرا بؼشػػػػػػػػاركتو في 

 إعدادىا بفا يزيد من درجة برقيق الأىداؼ ابؼرجوة .    

ؿ يعتػػػػػػبر التحفيػػػػػػز ابؼعنػػػػػػػوم أداة غػػػػػػتَ مباشػػػػػػػرة  بستلكهػػػػػػا ابؼؤسسػػػػػػػات الاقتصػػػػػػادية للتػػػػػػػأثتَ علػػػػػػى رجػػػػػػػا

 البيع بطرؽ ابهابية لزيادة بسسكهم بعملهم ك لتنمية كصقل مهاراتهم.

 

 

 لأداء البيعي لرجال البيع كأثر للتدريب والتحفيزا الدبحث الثالث:دراسة

تعمػػػػػػل الػػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػة كالتحفيزيػػػػػػة علػػػػػػى برقيػػػػػػق أىػػػػػػداؼ ابؼنظمػػػػػػة مثػػػػػػل زيادة ابؼبيعػػػػػػات كالػػػػػػزبائن 

ابؼنظمػػػػػػات عمومػػػػػػا لقيػػػػػػاس كبرديػػػػػػد  أجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع تلجػػػػػػكلغػػػػػػرض معرفػػػػػػة مػػػػػػا إذا حققػػػػػػت أثػػػػػػرا لػػػػػػدل ر 

جػػػػل معرفػػػػة مػػػػا إذا كانػػػػت النتػػػػائج ابؼتحصػػػػل عليهػػػػا مػػػػن ىػػػػاتتُ العمليتػػػػتُ أمسػػػػتول رجػػػػل البيػػػػع مػػػػن 

تػػػػبرراف النفقػػػػات كابعهػػػػود ابؼبذكلػػػػة كيػػػػتم القيػػػػاس قبػػػػل ابػضػػػػوع بؽػػػػذه الػػػػبرامج كبعػػػػدىا كمقارنػػػػة نسػػػػبة 
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ىػػػػػػذه الػػػػػػبرامج فاعلػػػػػػة أـ لا كمػػػػػػا إذا أثػػػػػػرت  ثػػػػػػتَا التغػػػػػػتَ في الأداء كمػػػػػػن ىنػػػػػػا يتجلػػػػػػى مػػػػػػا إذا كانػػػػػػت 

 مباشرا على سلوكيات كمهارات رجل البيع كبالتالي على أداءه البيعي.

 :ثر سياستي التدريب كالتحفيز على الأداء البيعي كفق بعدين زمنيتُ أكبيكن دراسة 

 َزيػػػػػة بؽػػػػػدؼ معرفػػػػػة جػػػػػدكل الػػػػػبرامج التدريبيػػػػػة كالتحفي :دراسػػػػػة الأثػػػػػر علػػػػػى ابؼػػػػػدل القصػػػػػت

ابؼقدمػػػػػػػة كمػػػػػػػدل  ثتَىػػػػػػػا علػػػػػػػى رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع كبزػػػػػػػتص بدراسػػػػػػػة بػػػػػػػرنامج تػػػػػػػدريبي كبرفيػػػػػػػزم 

 معتُ.

  تػػػػتم فيهػػػػا دراسػػػػة عػػػػدة بػػػػرامج تدريبيػػػػة كبرفيزيػػػػة قامػػػػت :دراسػػػػة الأثػػػػر علػػػػى ابؼػػػػدل الطويػػػػل

ابؼنظمػػػػػة بتطبيقهػػػػػا علػػػػػى رجػػػػػاؿ بيعهػػػػػا كتهػػػػػدؼ للمقارنػػػػػة بينهػػػػػا بغيػػػػػة معرفػػػػػة الفػػػػػوارؽ بػػػػػتُ 

لػػػػوارد لتمكػػػػتُ ابؼنظمػػػػة مػػػػن بنػػػػاء بػػػػرنامج تػػػػدريبي كبرفيػػػػزم ناجػػػػع الػػػػبرامج كتػػػػدارؾ الػػػػنقص ا

 من خلبؿ بذاربها السابقة .  

يعتػػػػػبر تقيػػػػػػيم الأداء البيعػػػػػػي بدثابػػػػػػة متابعػػػػػػة لسياسػػػػػػات ابؼنظمػػػػػػة بذػػػػػػاه موظفيهػػػػػػا كبالأخػػػػػػص سياسػػػػػػتي ك 

 التػػػػػدريب ك التحفيػػػػػز  إذ بيكنهػػػػػا مػػػػػن معرفػػػػػة مػػػػػا إذا كانػػػػػت الػػػػػبرامج التدريبيػػػػػة كافيػػػػػة لتنميػػػػػة مهػػػػػارات

ىػػػػػػػػؤلاء ابؼػػػػػػػػوظفتُ كصػػػػػػػػقل قػػػػػػػػدراتهم كخلػػػػػػػػق العػػػػػػػػادات ابؼناسػػػػػػػػبة  للوظػػػػػػػػائف الػػػػػػػػتي يؤدك ػػػػػػػػا كتقويػػػػػػػػة 

العلبقػػػػػات بيػػػػػنهم كبػػػػػتُ ابؼػػػػػوظفتُ الآخػػػػػرين كمػػػػػدل مناسػػػػػبة نظػػػػػاـ ابغػػػػػوافز كمػػػػػدل إشػػػػػباعو بغاجػػػػػات 

 الأفراد  ككشف ما إذا كاف ىناؾ نقص فيو بحيث لا يدفع العاملتُ لبذؿ ابعهد ابؼطلوب.

 لرجال البيع ماىية الأداء البيعي: الدطلب الأول
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 :الأداءتقييم  مفهوم-1

نػػػػو العمليػػػػة الػػػػتي يػػػػتم بدوجبهػػػػا تقػػػػدير جهػػػػود ابؼػػػػوظفتُ بشػػػػكل منصػػػػف ك أداء علػػػػى يعػػػػرؼ تقيػػػػيم الأ

داءىػػػػػػػم بهػػػػػػػا لتحديػػػػػػػد مسػػػػػػػتول كفػػػػػػػاءتهم في العمػػػػػػػل الػػػػػػػذم أذلػػػػػػػ  بالاسػػػػػػػتناد إلى معػػػػػػػدلات مقارنػػػػػػػة 

 1. يعملوف بو

ثنػػػػػاء أداء العػػػػػاملتُ لعملهػػػػػم كملبحظػػػػػة سػػػػػلوكهم كتصػػػػػرفاتهم أنػػػػػو دراسػػػػػة كبرليػػػػػل أكمػػػػػا يعػػػػػرؼ علػػػػػى 

يضػػػػػػا أعمػػػػػػابؽم ابغاليػػػػػػة ك العمػػػػػػل كذلػػػػػػ  للحكػػػػػػم علػػػػػػى مػػػػػػدل بقػػػػػػاحهم كمسػػػػػػتول كفػػػػػػاءتهم للقيػػػػػػاـ بأ

ك ترقيتػػػػػػو أكػػػػػػبر أللحكػػػػػػم علػػػػػػى إمكانيػػػػػػات النمػػػػػػو كالتقػػػػػػدـ للفػػػػػػرد في ابؼسػػػػػػتقبل كبرملػػػػػػو بؼسػػػػػػؤكليات 

البيػػػػػانات  بصػػػػػع خلببؽػػػػػا مػػػػػن يػػػػػتم الػػػػػتي كالفنيػػػػػة ةنػػػػػو العمليػػػػػة الإداريػػػػػبالإضػػػػػافة إلى كو 2خػػػػػرل.ألوظيفػػػػػة 

 للعػػػاملتُ فعػػػلب ابؼتحقػػػق الأداء مسػػػتويات علػػػى تػػػدؿ الػػػتي كالكميػػػة الوصػػػفية ابؼعلومػػػات كاسػػػتنباط

 أف ينبغػػػػػػػػػي مػػػػػػػػػا توضػػػػػػػػػح الػػػػػػػػػتي كابؼعػػػػػػػػػايتَ بابؼعػػػػػػػػػدلات أك  ماقػػػػػػػػػر أ كبأداء السػػػػػػػػػابق بؼقارنتػػػػػػػػػو بأدائهػػػػػػػػػم

 3يتحقق.

 :البيعي لرجال البيع تقييم الأداء2-

                                                           
 32تنمية الاداء الوظيفي كالادارم مرجع سبق ذكره ص–نزار عوني اللبدم  1
ص  2113القاىرة  1الشركة العربية ابؼتحدة للتسويق كالتوريدات ط–دكر تقييم الاداء في تنمية ابؼوارد البشرية –د محمد عبد الوىاب حسن عشماكم  2

55 
عماف الأكادبيية  بسلطنة كالتعليم التًبية كزارة في أداء العاملتُ برستُ في كابؼعنوية ابؼادية ابغوافز ثرأبعنواف  دراسة أكادبيية–عبد الله بضد محمد ابعساسي 3

 www.abahe.co.ukعن  118ص  2111-2111العربية البريطانية للتعليم العالي 

http://www.abahe.co.uk/
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يعتػػػػػبر أداء رجػػػػػاؿ البيػػػػػع ىػػػػػو نقطػػػػػة الارتكػػػػػاز في تقيػػػػػيم أداء إدارة ابؼبيعػػػػػات ككػػػػػل كػػػػػوف رجػػػػػل البيػػػػػع 

ىػػػػػػو حلقػػػػػػة الوصػػػػػػل بػػػػػػتُ العميػػػػػػل كالإدارة كالعنصػػػػػػر ابؼنفػػػػػػذ للخطػػػػػػة البيعيػػػػػػة لػػػػػػذل  فػػػػػػ ف تقيػػػػػػيم أداء 

 رجاؿ البيع ىو حجر الزاكية في عملية تقييم النشاط البيعي .

نػػػػػػػو عمليػػػػػػػة مراقبػػػػػػػة شػػػػػػػاملة تسػػػػػػػتهدؼ أنػػػػػػػا أف نعػػػػػػػرؼ تقيػػػػػػػيم أداء رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع علػػػػػػى كبػػػػػػذل  يكمن

 1:رجاؿ بيع ابؼنظمة لغرض برقيق عدة أىداؼ نذكر منها 

  ف ابؼكافآت ابؼمنوحة تتناسب كالأداء الفعلي لرجل البيع.أالتأكد من 

  ف رجل البيع يتطلب التًقية كتقدير ابعهود أالتحقق من 

  تسهيل تدفق ابؼعلومات.ك  البيعبرستُ تقنيات 

 .2الكشف عن ابغاجات التدريبية من خلبؿ تشخيص مستويات الأداء 

 .برديد معايتَ مستقبلية لاستقطاب كتوظيف رجاؿ البيع 

 .3جعل عملية التقييم قاعدة مستقبلية تبتٍ عليها خطة ابؼبيعات ابؼستقبلية 

لى فقػػػػػداف القيمػػػػػة إا بعػػػػػدىا تػػػػؤدم تقػػػػع في ابؼمارسػػػػػة العمليػػػػة عػػػػػدة ىفػػػػوات أثنػػػػػاء عمليػػػػة التقيػػػػػيم كمػػػػ

جػػػػػػػل ذلػػػػػػ  بهػػػػػػػب مراعػػػػػػػاة حيػػػػػػػانا كلأألى انكسػػػػػػػار ابؼعنػػػػػػويات إابغقيقػػػػػػة لعمليػػػػػػػة التقيػػػػػػػيم بػػػػػػل تػػػػػػػؤدم 

 4:يلي بعض ابغقائق كابؼلبحظات نذكر منها ما

                                                           
1 Alfred ZEYL, Armand DAYAN,LA Force de vente: direction, gestion, organisation, 3eme édition, 

édition d'organisation, 2000, p.440. 
2 https://www.slideshare.net/darwin6666/evaluating-11712845 
3P.Suntha Ratnakaram. EVALUATING SALES FORCE PERFORMANCE Publié le 1 décembre 2015. 

 :عن ابؼوقع
 https://www.linkedin.com/pulse/evaluating-sales-force-performance-kanchana-wijesinghe 
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  بنية ابؼعايتَ ابؼعتمدة للمنشأة.أالتقييم ك  لياتلآضركرة فهم كاستيعاب رجل البيع 

  ضػػػػػركرة إجػػػػػراء مراجعػػػػػة لعمليػػػػػة التقيػػػػػيم مػػػػػع البػػػػػائع نفسػػػػػو مػػػػػع التحلػػػػػي بلهجػػػػػة كنػػػػػبرة ابهابيػػػػػة

 دائو.أتنم لرجل البيع  عن الرغبة في مد يد العوف لو في حالة كجود ىبوط في 

  ماـ زملبئو.أعدـ الانتقاص من جهد رجل البيع 

 م ابؼميػػػػػػزة بهػػػػػػب عنػػػػػػد كجػػػػػػود نيػػػػػػة مػػػػػػن إدارة ابؼبيعػػػػػػات لتكػػػػػػرنً رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع تثمينػػػػػػا بعهػػػػػػودى

ف عػػػػدـ تػػػػوفر القناعػػػػة لػػػػدل رجػػػػاؿ سػػػػباب كمػػػػبررات التكػػػػرنً لأأتػػػػوفتَ الوضػػػػوح الكػػػػافي عػػػػن 

حػػػػػد زملبئهػػػػػم عػػػػػن جهػػػػػد قػػػػػاـ بػػػػػو قػػػػػد بىلػػػػػق الإحسػػػػػاس بالظلػػػػػم لػػػػػديهم بفػػػػػا أالبيػػػػػع بتكػػػػػرنً 

بوػػػػػوؿ عمليػػػػػة التحفيػػػػػز إلى عمليػػػػػة خلػػػػػق للئحبػػػػػاط لػػػػػدل الػػػػػزملبء. كىػػػػػذا مػػػػػا يوجػػػػػب علػػػػػى 

ىػػػػػػػل اقنػػػػػػػاع الػػػػػػػزملبء بشػػػػػػػرعية   عنػػػػػػػد إجػػػػػػػراء التقيػػػػػػػيم مػػػػػػػن جهػػػػػػػة كالادارة العنايػػػػػػػة الفائقػػػػػػػة 

 زميلهم للتكرنً من جهة ثانية كي بوذك حذكه. 

 :داء رجال البيعألتقييم  مصادر الدعلومات اللازمة3-

داء البيعػػػػي لرجػػػػاؿ البيػػػػع مػػػػن مصػػػػادر بيكػػػػن ابغصػػػػوؿ علػػػػى ابؼعلومػػػػات اللبزمػػػػة لعمليػػػػة تقيػػػػيم الأ

 1:ىم ىذه ابؼصادر ىيأمتعددة ك 

 تواجػػػػػدىم كعػػػػػػدد  كأمػػػػػاكنلبء العمػػػػػ أبظػػػػػاءعػػػػػن  تتضػػػػػمن معلومػػػػػات كثػػػػػتَة كىامػػػػػة  :فػػػػػواتتَ البيػػػػػع

شػػػػػركط البيػػػػػع كطريقػػػػػة الػػػػػدفع ككسػػػػػيلة الشػػػػػحن  إلى بالإضػػػػػافةابؼباعػػػػػة كقيمػػػػػة ابؼبيعػػػػػات الوحػػػػػدات 

 كالنقل.

                                                           
 239بق ذكره صبظتَ عبد الرزاؽ العبدلي  ادارة ابؼبيعات كالبيع الالكتًكني مرجع س–د زاىد عبد ابغميد السمرائي 1
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 بظػػػػاء العمػػػػلبء الػػػػذين أتتضػػػػمن ىػػػػذه التقػػػػارير معلومػػػػات ىامػػػػة عػػػػن  :تقػػػػارير مكابؼػػػػات رجػػػػاؿ البيػػػػع

الاتصػػػػػػػاؿ بهػػػػػػػم كعػػػػػػػدد الطلبيػػػػػػػات الػػػػػػػتي يػػػػػػػتم ابغصػػػػػػػوؿ عليهػػػػػػػا كعػػػػػػػن حاجػػػػػػػات كاسػػػػػػػتعمالات يػػػػػػػتم 

 ابؼنتجات ابؼباعة.

  ُبظػػػػػػػػاء ىػػػػػػػػؤلاء العمػػػػػػػػلبء أتشػػػػػػػػمل معلومػػػػػػػػات كثػػػػػػػػتَة عػػػػػػػػن :سػػػػػػػػجلبت العمػػػػػػػػلبء ابغػػػػػػػػالتُ كابؼػػػػػػػػرتقبت

 كغتَىا. كإمكاناتهمعمابؽم كتصنيفاتهم كحجم تعاملبتهم أكعناكينهم ك 

 تتضػػػػػػمن كميػػػػػػة كقيمػػػػػػة ابؼبيعػػػػػػات ابػاصػػػػػػة بكػػػػػػل قطػػػػػػاع مػػػػػػن قطاعػػػػػػات العمػػػػػػلبء :السػػػػػػجلبت ابؼاليػػػػػػة

كالأرباح  الإداريػػػػػػةابؼسػػػػػػتهدفة مػػػػػػن قبػػػػػػل ابؼؤسسػػػػػػة ككػػػػػػذل  التكػػػػػػاليف البيعيػػػػػػة ابؼباشػػػػػػرة كالتكػػػػػػاليف 

 ابؼتحققة من كل قطاع للعملبء.

 برتػػػػػػػػوم علػػػػػػػػى ملفػػػػػػػػات العمػػػػػػػػلبء كابػػػػػػػػدمات الػػػػػػػػتي بوتػػػػػػػػاج إليهػػػػػػػػا كػػػػػػػػل عميػػػػػػػػل  :بطاقػػػػػػػات الضػػػػػػػػماف

 الزمتٍ لتقدنً ىذه ابػدمات. كالبرنامج

 ثر التدريب والتحفيز على الأداء البيعيأ: الدطلب الثاني

يعتػػػػػبر التػػػػػدريب كالتحفيػػػػػز مػػػػػن أكثػػػػػر الأسػػػػػاليب ابؼنتهجػػػػػة لتنميػػػػػة كتطػػػػػوير مهػػػػػارات رجػػػػػاؿ البيػػػػػع    

 ثتَ من خلبؿ الأثر الذم تتًكانو على أداءىم .أكنلمس ىذا الت

ذ بيكػػػػػػن إبيثػػػػػػل الأداء البيعػػػػػػي لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع مؤشػػػػػػرا ىامػػػػػػا بؼػػػػػػدل بقػػػػػػاح عمليػػػػػػتي التػػػػػػدريب كالتحفيػػػػػػز 

 :بؼسو كقياسو من خلبؿ عدة معايتَ كأساليب سوؼ نتطرؽ بؽا فيما يلي

 :داء البيعي لرجال البيعمعايير تقييم الأ1-
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لنشػػػػػػاط البيعػػػػػػػي داء اأف تقيػػػػػػػيم  فػػػػػػنظػػػػػػرا لتعػػػػػػدد مهمػػػػػػػات كظيفػػػػػػة البيػػػػػػع ابؼكلػػػػػػػف بهػػػػػػا رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػع 

ف برديػػػػد ىػػػػذه إابؼتعػػػػددة للوظيفػػػػة البيعيػػػػة ك  الأبعػػػػادكثػػػػر مػػػػن معيػػػػار كػػػػي يغطػػػػي أيتطلػػػػب اسػػػػتخداـ 

ابؼعػػػػايتَ يعتمػػػػد علػػػػى طبيعػػػػة الظػػػػركؼ الػػػػتي برػػػػيط بالعمػػػػل البيعػػػػي ككاجبػػػػات رجػػػػل البيػػػػع الػػػػتي جانػػػػب 

فعػػػػػػاؿ الػػػػػػتي يقػػػػػػوـ بهػػػػػػا كالػػػػػػتي بسثػػػػػػل ابعانػػػػػػب السػػػػػػلوكي  كبعػػػػػػض منهػػػػػػا يتصػػػػػػل منهػػػػػػا يعتمػػػػػػد علػػػػػػى الأ

لى النتػػػػػػػائج الػػػػػػػتي جػػػػػػػاء بهػػػػػػػا إ بالإضػػػػػػػافةبابؼهػػػػػػػارات كابؼعلومػػػػػػػات ابؼهنيػػػػػػػة الػػػػػػػتي بيتلكهػػػػػػػا رجػػػػػػػل البيػػػػػػػع 

 كالربحية التي حققها.

 أبعاد تقييم أداء رجال البيع  19:الشكل رقم                  

 بعد ابؼخرجات                                                 البعد السلوكي               

 

 

 

 

 291ص ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكره–د على عبد الرضا ابعياشي:ابؼصدر

 1 :معيار سلوكية رجل الدبيعات1-1

سػػػػػاس  بؾموعػػػػػة النشػػػػػاطات غػػػػػتَ أيعتػػػػػبر ىػػػػػذا ابؼعيػػػػػار معيػػػػػارا كصػػػػػفيا لتقيػػػػػيم رجػػػػػاؿ البيػػػػػع علػػػػػى 

البيعيػػػػػػة الػػػػػػتي بيارسػػػػػػها رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع ك بشػػػػػػكل فػػػػػػردم خػػػػػػلبؿ فػػػػػػتًة زمنيػػػػػػة بؿػػػػػػددة كلػػػػػػيس علػػػػػػى 

                                                           
 292ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكره ص–د على عبد الرضا ابعياشي1

النتائج التً 

 حممها رجل البٌع

الربحٌة لكل 

 مندوب

داء رجل أتمٌٌم 

 البٌع

التطور المهنً 

 لرجل البٌع

سلون رجل 

 البٌع
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كمػػػػػػن  كإرضػػػػػػائهمسػػػػػػاس النشػػػػػػاطات البيعيػػػػػػة ابؼباشػػػػػػرة كىػػػػػػي نشػػػػػػاطات ضػػػػػػركرية بعػػػػػػذب الػػػػػػزبائن أ

 :يلي ساسها رجل البيع نذكر ماأىذه النشاطات السلوكية غتَ البيعية التي يقيم على 

 عدد الزيارات التي يقوـ بها رجل البيع للزبائن. -
 عدد الزيارات التي يقوـ بها رجل البيع إلى كل زبوف خلبؿ فتًة زمنية بؿددة. -
 البيعية عن نشاطاتو ضمن منطقتو البيعية. للئدارةعدد التقارير التي يقدمها رجل البيع   -
 عدد الشكاكل كالاعتًاضات ابػاصة بالزبائن التي يعابعها رجل البيع.  -
 عدد الرسائل التي يرسلها رجل البيع للزبائن ابؼنتظرين. -
 عدد ابػدمات التي يقدمها رجل البيع للزبائن. -
 عدد ابغملبت الإعلبمية التي يشارؾ بها رجل البيع. -
 ابؼكابؼات ابؽاتفية التي يتصل بها رجل البيع بالزبائن.عدد  -

 :مهنية رجل البيع معيار 2-1

يتعلػػػػػق ىػػػػػذا ابؼعيػػػػػار بدسػػػػػتول معرفػػػػػة رجػػػػػل البيػػػػػع بابؼنتجػػػػػات الػػػػػتي يتعامػػػػػل بهػػػػػا مػػػػػن حيػػػػػث قدرتػػػػػو 

سػػػػػلوب اسػػػػػتخدامها ككيفيػػػػػة تشػػػػػغيلها كخاصػػػػػة في حالػػػػػة أعلػػػػػى تقػػػػػدنً كصػػػػػف متكامػػػػػل عنهػػػػػا ك 

بنيػػػػػػة تطػػػػػػوير أالسػػػػػػلع الصػػػػػػناعية الػػػػػػتي تتطلػػػػػػب معلومػػػػػػات فنيػػػػػػة دقيقػػػػػػة كيركػػػػػػز ىػػػػػػذا ابؼعيػػػػػػار علػػػػػػى 

معػػػػػػػػارؼ كخػػػػػػػػبرة رجػػػػػػػػل البيػػػػػػػػع في ىػػػػػػػػذا المجػػػػػػػػاؿ بحيػػػػػػػػث ينسػػػػػػػػجم مػػػػػػػػع التطػػػػػػػػورات التكنولوجيػػػػػػػػة 

 السلع بشكل مستمر. إنتاجابؼتسارعة على صعيد 

 :ل معايتَ لتقييم رجل البيع حسب ابؼعلومات ابؼهنية نذكرمن ابعوانب التي تشك

 .مدل معرفة رجل البيع للسلعة التي يتعامل بها 

 .ابؼظهر العاـ لرجل البيع كطبيعة شخصيتو 
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 .قدرة رجل البيع على التخطيط 

  الوقت. إدارةقدرتو على 

 .مهاراتو في الاتصاؿ بالزبائن 

  كالابتكار في عملو. الإبداعقدرتو على 

 .معرفتو كمتابعتو لطبيعة ابؼنافسة في السوؽ 

 .معرفتو كاستيعابو لسياسة ابؼؤسسة في بصيع المجالات 

  التقارير ابػاصة بعملية البيع. إعدادقدرتو على 

 :معيار نتائج رجل البيع3-1

يعتػػػػبر ىػػػػذا ابؼعيػػػػار معيػػػػارا كميػػػػا كيركػػػػز علػػػػى نتػػػػائج العمليػػػػات البيعيػػػػة الػػػػتي يقػػػػوـ بهػػػػا رجػػػػل البيػػػػع  
 1:ابؼتمثلة في 

 تتمثػػػػػػػل في قيمػػػػػػػة ابؼبيعػػػػػػػات كحجمهػػػػػػػا كمقارنتهػػػػػػػا بالسػػػػػػػنوات السػػػػػػػابقة بالإضػػػػػػػافة  :ابؼبيعػػػػػػات
 إلى متوسط مبيعات الطلبية الواحدة كمتوسط ابؼبيعات للزيارة الواحدة لرجاؿ البيع.

 كيعتٍ عدد الزبائن الكلي كابعدد كالزبائن الذين بست خسارتهم.:الزبائن 

كفػػػػاء نػػػػو لا يكػػػػوف منصػػػػفا بحػػػػق رجػػػػاؿ البيػػػػع الأأكىنػػػػاؾ انتقػػػػادات عديػػػػدة توجػػػػو بؽػػػػذا ابؼعيػػػػار منهػػػػا 

ف ىنػػػػػػػاؾ تبػػػػػػػاين بػػػػػػػػتُ ظػػػػػػػركؼ ابؼنػػػػػػػػاطق البيعيػػػػػػػة مػػػػػػػن حيػػػػػػػػث عوامػػػػػػػل البي ػػػػػػػػة الرئيسػػػػػػػية كابؼنافسػػػػػػػػة لأ

 ة السكانية.كالقدرات الشرائية كالكثاف

  :ربحية رجل البيع معيار4-1
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ابؼقصػػػػػود بهػػػػػذا ابؼعيػػػػػار إبصػػػػػالي الػػػػػربح الػػػػػذم بوققػػػػػو رجػػػػػل البيػػػػػع مػػػػػن عقػػػػػود البيػػػػػع الػػػػػتي تعكػػػػػس 

قدراتػػػػػػو كمهاراتػػػػػػو في التفػػػػػػاكض علػػػػػػى البيػػػػػػع بأفضػػػػػػل الأسػػػػػػعار كالػػػػػػتي برقػػػػػػق مسػػػػػػتول عػػػػػػالي مػػػػػػن 

 للمؤسسة . الأرباح

يتعلػػػػػق ىػػػػػػذا ابؼعيػػػػػػار كػػػػػذل  بقػػػػػػدرة رجػػػػػػل البيػػػػػع علػػػػػػى ضػػػػػػغط نفقاتػػػػػو بحيػػػػػػث لا تػػػػػػؤثر علػػػػػػى 

في النهايػػػػػػػػة كمػػػػػػػػن معػػػػػػػػايتَ الربحيػػػػػػػػة الػػػػػػػػتي  الأرباحقدراتػػػػػػػػو البيعيػػػػػػػػة كالػػػػػػػػتي تػػػػػػػػنعكس علػػػػػػػػى تعظػػػػػػػػيم 

 :تستخدـ في تقييم كقياس أداء رجل البيع بقد

 .صافي الربح بالوحدات النقدية كالذم بوققو رجل البيع 

  الاستثمار ابؼتحقق.عائد 

  نسبة مسابنة رجل البيع بصافي ربح ابؼؤسسة. أكمقدار 

 .نسبة مصاريف البيع إلى ابغصة البيعية 

 .نسبة مصاريف البيع إلى حجم ابؼبيعات بالوحدات النقدية 

 .متوسط تكاليف كل زيارة يقوـ بها رجل البيع إلى الزبوف 

 1:كىناؾ تصنيف آخر بؼعايتَ الأداء

  َىػػػػػػػػي مؤشػػػػػػػػرات رقميػػػػػػػػة مرتبطػػػػػػػػة بعػػػػػػػػدد الػػػػػػػػزبائن ابعػػػػػػػػدد كالطلبيػػػػػػػػات كرقػػػػػػػػم  :الكميػػػػػػػػةابؼعػػػػػػػػايت

 ابؼبيعات بالإضافة إلى متوسط ابؼكابؼات البيعية في اليوـ كإبصالي الربح.

                                                           
1 A Multidimensional Subjective Scale Development for Measuring Sales Performance of Retail Sales 
Personnel IOSR Journal of Business and Management (IOSR-JBM)e-ISSN: 2278-487X, p-ISSN: 2319-
7668. Volume 16, Issue 4. Ver. IV (Apr. 2014), PP 39-47 
 :عن ابؼوقع
http://www.iosrjournals.org/iosr-jbm/papers/Vol16-issue4/Version-4/F016443947.pdf 
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 مثػػػػػػػل التغيػػػػػػػتَ في  بالأرقػػػػػػػاـعنهػػػػػػػا  بيكػػػػػػػن التعبػػػػػػػتَ ىػػػػػػػي مؤشػػػػػػػرات كصػػػػػػػفية لا :ابؼعػػػػػػػايتَ النوعيػػػػػػػة

 سلوؾ ابؼستهل  كزيادة مهارات الاتصاؿ بالزبائن لدل رجاؿ البيع

تتمثػػػػل أبنيػػػػػة الػػػػدكر الػػػػػذم تلعبػػػػػو عمليػػػػتي تػػػػػدريب كبرفيػػػػػز رجػػػػاؿ البيػػػػػع لتنميػػػػػة كتطػػػػوير رجػػػػػاؿ البيػػػػػع 

في إمكانيػػػػػة التػػػػػأثتَ الابهػػػػػابي علػػػػػى معػػػػػايتَ الأداء البيعػػػػػي كميػػػػػا مػػػػػن خػػػػػلبؿ معيػػػػػارم الربحيػػػػػة كالنتػػػػػائج 

 ا من خلبؿ معيارم ابؼهنية ك سلوكية رجل البيع .كنوعي

 :رجال البيع أداء خطوات تقييم2-

 :رجاؿ البيع بعدة مراحل بيكن ابهازىا فيما يلي ءداأبسر عملية تقييم 

 رجال البيع أداءخطوات تقييم  20:الشكل رقم

 

 

بظتَ عبد الرزاؽ العبدلي  ادارة ابؼبيعات كالبيع الالكتًكني مرجع –زاىد عبد ابغميد السمرائي:ابؼصدر 
 234سبق ذكره ص 

 نشػػػػػػطة البيػػػػػػع أيػػػػػػتم كضػػػػػػع معػػػػػػايتَ كاضػػػػػحة لكػػػػػػل نشػػػػػػاط مػػػػػػن :وضــــــع معــــــايير لــــــلأداء البيعــــــي

ىػػػػػػداؼ النشػػػػػػاط أىػػػػػػداؼ ابؼؤسسػػػػػػة بشػػػػػػكل عػػػػػػاـ كمػػػػػػن أف تنبثػػػػػػق ىػػػػػػذه ابؼعػػػػػػايتَ مػػػػػػن أكينبغػػػػػػي 

 1ف تكوف ىذه ابؼعايتَ كاقعية كقابلة للقياس.أالبيعي بشكل خاص كبهب  التسويقي ك

                                                           
 237بظتَ عبد الرزاؽ العبدلي  ادارة ابؼبيعات كالبيع الالكتًكني مرجع سبق ذكره ص –عبد ابغميد السمرائيزاىد 1

 

داء الفعلي مقارنة الأ داءالبيعيوضع معايير للأ

بالمعايير وتصحيح 

 الانحراف

 داءقياس مستوى الأ

 الفعلي
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 نػػػػو لابػػػػد مػػػػن  داء ابغقيقػػػػي فلكػػػػي يػػػػتم قيػػػػاس الأ :داء الفعلــــي لرجــــل البيــــعقيــــاس مســــتوى الأ

لى معلومػػػػػات معينػػػػػة إداء رجػػػػػل البيػػػػػع كبهػػػػػب ىنػػػػػا برديػػػػػد درجػػػػػة ابغاجػػػػػة أبصػػػػػع ابؼعلومػػػػػات عػػػػػن 

كمصػػػػدر ابغصػػػػوؿ عليهػػػػا كاسػػػػػتخداـ طػػػػرؽ معينػػػػة للحصػػػػوؿ علػػػػػى البيػػػػانات اللبزمػػػػة كعػػػػادة مػػػػػا 

يػػػػػػػػتم ابغصػػػػػػػػوؿ علػػػػػػػػى ابؼعلومػػػػػػػػات مػػػػػػػػن سػػػػػػػػجلبت ابؼصػػػػػػػػركفات كابؼبيعػػػػػػػػات كالتقػػػػػػػػارير ابؼختلفػػػػػػػػة 

رجػػػػاؿ البيػػػػع كمنهػػػػا تقػػػػارير الاتصػػػػاؿ كتقػػػػارير   عػػػػدادىاكيوجػػػػد العديػػػػد مػػػػن التقػػػػارير الػػػػتي يقػػػػوـ 

 1ات كتقارير خطة العمل.ابؼصركف

 معايير الأداء وتصحيح  لرجل البيع بدستوى مقارنة مستويات الأداء الفعلي 

 ذا إف تػػػػػتم ابؼقارنػػػػػة بػػػػػتُ نتػػػػػائج كػػػػػل نشػػػػػاط بابؼعػػػػػايتَ ابؼوضػػػػػوعة لػػػػػنفس النشػػػػػاط ك ألابػػػػػد :الالضـــــراف

سػػػػػباب أف مػػػػػدير ابؼبيعػػػػػات يتقصػػػػى عػػػػػن  ظهػػػػر كجػػػػػود ابكرافػػػػات بػػػػػتُ النتػػػػػائج الفعليػػػػة كابؼخططػػػػػة فػػػػ

ف يتجنػػػػػػػػػػب ابؼعابعػػػػػػػػػػة أابؼناسػػػػػػػػػػبة للمعابعػػػػػػػػػػة كالتصػػػػػػػػػػحيح.كما بهػػػػػػػػػػب  الإجػػػػػػػػػػراءاتذلػػػػػػػػػػ  كيتخػػػػػػػػػػذ 

ف ابؼعػػػػػػايتَ الػػػػػػتي تم مكػػػػػػاف كذلػػػػػػ  نظػػػػػػرا لأداء ابغقيقػػػػػػي مػػػػػػع ابؼعػػػػػػايتَ علػػػػػػى قػػػػػػدر الإالعشػػػػػػوائية لػػػػػػلؤ

 ػػػػػا قػػػػػد لا  ذ   تؤخػػػػػذ في ابغسػػػػػباف لكػػػػػل رجػػػػػل بيػػػػػع علػػػػػى حػػػػػده كالظػػػػػركؼ المحيطػػػػػة بػػػػػو فإكضػػػػػعها 

 عملية التقييم .تكوف صحيحة في 

مػػػػػػا عمليػػػػػػة تصػػػػػػحيح للبخػػػػػػتلبلات في إ أبعػػػػػػد التقيػػػػػػيم كمعرفػػػػػػة مسػػػػػػتول الأداء لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع تبػػػػػػد

 داء.داء في حالة عدـ كجود اختلبؼ بتُ ابؼعايتَ كالأك برستُ الأأحالة كجودىا 

                                                           

1. 1Adrian Miller - Analyze this: 7 steps to evaluate a salesperson's 

performance /13 11/2010 

 :عن ابؼوقع .2
http://www.thinkadvisor.com/2010/11/03/analyze-this-7-steps-to-evaluate-a-salespersons-
pe 
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  :الخصائص الدطلوبة في طرق التقييم4-

ابػصػػػػائص الػػػػػتي بذعلهػػػػا طريقػػػػة جيػػػػػدة كػػػػي تكػػػػوف طرقػػػػة التقيػػػػػيم مقبولػػػػة لابػػػػد مػػػػن تػػػػػوفر عػػػػدد مػػػػن 

 1:كمن بتُ تل  ابػصائص

 .أف تكوف الطريقة ابؼختارة مناسبة بغاجة الإدارة في عملية التقييم 

  الإدارة إلى تبديلها. تضطرف لا أأف تتصف بالثبات لفتًة زمنية طويلة ك 

 .أف تتسم بالصدؽ كدقة النتائج 

 س بكافة الأنشطة البيعية.أف تكوف خطية كمعيارية بحيث تغطي جوانب القيا 

 .إمكانية تطبيقها على كافة ابغالات 

  أف تكػػػػػػوف بؽػػػػػػا خاصػػػػػػية ابؼقارنػػػػػػة أم أف نتائجهػػػػػػا تسػػػػػػمح بدقارنػػػػػػة تقيػػػػػػيم أداء رجػػػػػػاؿ

 البيع سواء مع بعضهم البعض أك على عدد ابؼناطق أك ما شابو.

 و أف تكػػػػػػوف ابؼعلومػػػػػػات الػػػػػػتي تنتجهػػػػػػا طريقػػػػػػة التقيػػػػػػيم نافعػػػػػػة بؼػػػػػػدير ابؼبيعػػػػػػات كبسنحػػػػػػ

 القدرة على ابزاذ العديد من القرارات بهذا ابػصوص.

 :داء رجال البيعأساليب تقييم أ 5-

دارة ابؼبيعػػػػػػات لتقيػػػػػػيم رجػػػػػػاؿ إخػػػػػػص كبالأ قتصػػػػػػاديةالاسػػػػػػاليب تسػػػػػػتخدمها ابؼنظمػػػػػػات أىنػػػػػػاؾ عػػػػػػدة 

 :البيع نوجز بعضا منها فيما يلي 
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 1:طريقة التصنيف البياني وقائمة الفحص1-5-

تعتمػػػػػد ىػػػػػذه الطريقػػػػػة علػػػػػى اسػػػػػتخداـ شػػػػػكل معػػػػػتُ بيثػػػػػل مقيػػػػػاس ذك ظػػػػػركؼ متسػػػػػاكية يتنػػػػػاكؿ 

سػػػػػاليب أداء رجػػػػػل البيػػػػػع كغالبػػػػػا مػػػػػا يسػػػػػتخدـ ىػػػػػذا النػػػػػوع مػػػػػن ك النشػػػػػاط ابؼتصػػػػػل بأأابؼوضػػػػػوع 

 لإدارةداء في فحػػػػػػػػػص التصػػػػػػػػػرفات السػػػػػػػػػلوكية كابؼهنيػػػػػػػػػة  لرجػػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػػع حيػػػػػػػػػث بيكػػػػػػػػػن تقيػػػػػػػػػيم الأ

داء تتضػػػػػػػمن عػػػػػػػدد مػػػػػػػن الفقػػػػػػػرات ابؼوضػػػػػػػوعية اصػػػػػػػة بالأات تصػػػػػػػميم قائمػػػػػػػة الفحػػػػػػػص ابػابؼبيعػػػػػػػ

يػػػػػو أك مشػػػػػرؼ ابؼبيعػػػػػات بيػػػػػاف ر أداء رجػػػػػل البيػػػػػع كيطلػػػػػب مػػػػػن الزبػػػػػوف أبشػػػػػكل عبػػػػػارات تعكػػػػػس 

سػػػػػباعي بحيػػػػػث بيثػػػػػل بؾمػػػػػوع الػػػػػدرجات كابؼتوسػػػػػط العػػػػػاـ  كأبكػػػػػل عبػػػػػارة كفقػػػػػا بؼقيػػػػػاس بطاسػػػػػي 

 داءه .أالذم بوصل عليو كل رجل مبيعات بدثابة درجة لتقييم 

 

 

 مثال لقائمة الفحص بطريقة التصنيف البياني . 5:الجدول رقم 

 السلم العبارات 
دائما       5   4   3    2    1إطلبقا    يقوـ رجل البيع بالتًكيج للؤعماؿ-1

 لااجابة
دائما       5   4   3    2    1إطلبقا    يعرض رجل البيع ابؼساعدة في حل ابؼشاكل-2

 لااجابة
دائما       5   4   3    2    1إطلبقا    الزبوف بالابتسامة كحسن ابؼعاملةيقابل -3
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 لااجابة
دائما       5   4   3    2    1إطلبقا    يعتًؼ كيسلم عندما لا يعرؼ ابعواب -4

 لااجابة
دائما       5   4   3    2    1إطلبقا    يبتدع طرؽ جديدة في معابعة ابؼشاكل -5

 لااجابة
دائما       5   4   3    2    1إطلبقا    ود لزيارة الزبوف في نفس اليوـيع-6

 لااجابة
دائما       5   4   3    2    1إطلبقا    يستعيد رباطة ابعأش عند كقوفو أماـ الزبوف-7

 لااجابة
دائما       5   4   3    2    1إطلبقا    سلم ما كعد بو الزبوف في الوقت المحددي-8

 بةلااجا
دائما       5   4   3    2    1إطلبقا    يبقى ابهابيا إزاء شركتو عند مواجهة الزبوف-9

 لااجابة
كبعػػػػػد اسػػػػػتلبـ النتػػػػػائج يػػػػػتم احتسػػػػػاب نقػػػػػاط كػػػػػل رجػػػػػل بيػػػػػع علػػػػػى حػػػػػدل كيػػػػػتم حسػػػػػاب متوسػػػػػط 

داء ككػػػػػػذل  سػػػػػػ لة كمقارنتهػػػػػػا بدتوسػػػػػػط سػػػػػػلم الأالاجػػػػػػابات كالػػػػػػذم بيثػػػػػػل بؾمػػػػػػوع النقػػػػػػاط /عػػػػػػدد الأ

داء ألى بؾمػػػػػوع النقػػػػػاط النمػػػػػوذجي فنجػػػػػد نسػػػػػبة إبيكػػػػػن احتسػػػػػاب نسػػػػػبة بؾمػػػػػوع نقػػػػػاط رجػػػػػل البيػػػػػع 

 رجل البيع 

 :حسب ابعدكؿ السابق      

نقطػػػػػػػػػػػة فابؼتوسػػػػػػػػػػػط يسػػػػػػػػػػػاكم 32جػػػػػػػػػػػابات لرجػػػػػػػػػػػل بيػػػػػػػػػػػع معػػػػػػػػػػػتُ ىػػػػػػػػػػػو ف بؾمػػػػػػػػػػػوع الإأذا افتًضػػػػػػػػػػػنا إ

  .( بقليل3فهو بذال  فوؽ الوسط) 3.5=32/9

 كىكذا تستمر العملية مع بقية رجاؿ البيع.  71=32/45 داء رجل البيع ىيأنسبة 
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داء   ػػػػػا تػػػػػربط بػػػػػتُ سػػػػػلوكيات رجػػػػػاؿ البيػػػػػع ك النتػػػػػائج كبػػػػػتُ ابؼواقػػػػػف كالأأمػػػػػن مػػػػػزايا ىػػػػػذه الطريقػػػػػة 

ؤ بدسػػػػػػتول الػػػػػػدافع لػػػػػػدل يب كالنتػػػػػػائج كمػػػػػػا تسػػػػػػاعد علػػػػػػى التنبػػػػػػسػػػػػػاليب البيػػػػػػع كالتػػػػػػدر أكمػػػػػػا تػػػػػػربط 

 1لى التحفيز.إجة رجاؿ البيع بفا يساعد على معرفة درجة ابغا

 :طريقة الرتب) الترتيبية(2-5

كجػػػػو التبػػػػاين بيػػػػنهم أسػػػػاس التًتيػػػػب ابؼقػػػػارف بػػػػتُ رجػػػػاؿ البيػػػػع لتحديػػػػد أتقػػػػوـ ىػػػػذه الطريقػػػػة علػػػػى 

( 1كؿ ىػػػػػػذا التًتيػػػػػػب درجػػػػػػات )الأ كإعطػػػػػػاءداءىػػػػػػم علػػػػػػى كػػػػػػل جزئيػػػػػػة مػػػػػػن نشػػػػػػاط البيػػػػػػع أكفػػػػػػق 

 (.........2)الثاني 

 :تيكمثاؿ ذل  ابعدكؿ الأ

 

 

 الرتب أساستقييم رجال البيع على  نموذج:6رقمالجدول 

رجل 

 البيع

ابؼبيعات 

 بالدنانتَ

ابؼبيعات 

الفعلية 

الى 

 ابؼمكنة

ابؼبيعات 

للحصة 

 البيعية

مبيعات 

 الطلبية

عدد 

 الزيارات

الطلبيات 

الى 

 الزيارات

نسبة 

ابصالي 

 الربح

كلفة 

ابؼبيعات 

 ابؼباشرة

الزبائن 

 ابعدد

الزبائن 

 ابؼفقودين

 4  3 5 4 2 5 5 5 1رجل 
                                                           

1https://www.coursehero.com/file/p3fvral/c-This-method-involves-ranking-salespeople-
according-to-their-relative/  

1 
1 
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 البيع)ا(

رجل 

 البيع)ب(

2 3 4  5 2  4 4 3 

رجل 

 البيع)ج(

3 4 2 4  5 3 5 2  

رجل 

 البيع)د(

4 2  3 3 3 4  5 5 

رجل 

 البيع)ق(

5  3 2 4  2 2 3 2 

 390مرجع سبق ذكره ص-ابؼبيعات إدارة-بظارة  د عبد الله–د محمد عبيدات :ابؼصدر

ف كػػػػػل رجػػػػػل بيػػػػػع بوصػػػػػػل علػػػػػى ترتيػػػػػب معيػػػػػتُ لكػػػػػل مقيػػػػػاس فمػػػػػثلب رجػػػػػػل أمػػػػػن ابعػػػػػدكؿ نلبحػػػػػ  

كؿ للحصػػػػػػػة البيعيػػػػػػػة لكنػػػػػػػو في مقيػػػػػػػاس عػػػػػػػدد العمػػػػػػػلبء ابعػػػػػػػدد البيػػػػػػػع )د(حصػػػػػػػل علػػػػػػػى التًتيػػػػػػػب الأ

دارة الػػػػػزيارة البيعيػػػػػة كبؿتواىػػػػػا نظػػػػػرا لشػػػػػدة إحقػػػػػق ترتيبػػػػػا متػػػػػدينا نظػػػػػرا للصػػػػػعوبات الػػػػػتي يواجههػػػػػا في 

مػػػػػر بالنسػػػػػبة للمقػػػػػاييس خػػػػػرل ككػػػػػذا الأأمػػػػػن شػػػػػركات  خػػػػػرينآابؼنافسػػػػػة في السػػػػػوؽ مػػػػػن رجػػػػػاؿ بيػػػػػع 

 خرل.   الأ

 :طريقة الأوزان3-5

1 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 
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ىػػػػػػي عبػػػػػػارة عػػػػػػن أكصػػػػػػاؼ تعػػػػػػبر عػػػػػػن أداء رجػػػػػػل البيػػػػػػع حسػػػػػػب بعػػػػػػض ابؼعػػػػػػايتَ ابؼسػػػػػػتخدمة في  

ك كمػػػػػي أداء رقمػػػػػي أمػػػػػا عػػػػػن إداء رجػػػػػل البيػػػػػع كتكػػػػػوف أالقيػػػػػاس اك بعػػػػػض ابعمػػػػػل الػػػػػتي تصػػػػػف 

 1لرجل البيع.

 مقبوؿ          ضعيف     جيد      بفتاز        جيد جدا   

  لى إىػػػػػػػداؼ البيعيػػػػػػة كلا بوتػػػػػػػاج بوقػػػػػػق الأ.خػػػػػػرينالآداء أكػػػػػػبر مػػػػػػػن أداء رجػػػػػػل البيػػػػػػػع أ:بفتػػػػػػاز

 تنمية مهارات.

 قل من ابؼمتاز .أك  خرينالآفضل من أداءه أىداؼ البيعية تقريبا. بوقق الأ :جيد جدا 

 حجم ابؼبيعات الذم بوققو كسط(. خرينالآداء متوسط بابؼقارنة مع الأ:جيد ( 

 قػػػػػل أقػػػػػل مػػػػػن جيػػػػػد حجػػػػػم مبيعاتػػػػػو علػػػػػى ضػػػػػوء ابؼبيعػػػػػات ابؼمكنػػػػػة كابغصػػػػػة البيعيػػػػػة أ:مقبػػػػػوؿ

 من ابؼتوسط.

 لى تدريب كتنمية مهارات.إبوتاج :ضعيف 

 

  :طريقة ترتيب السلوك الدعتمد4-5

داء رجػػػػػل البيػػػػػع كىػػػػػي برػػػػػاكؿ أداء تعتمػػػػػد علػػػػػى ابعوانػػػػػب الفرعيػػػػػة في ىػػػػػذه الطريقػػػػػة في تقيػػػػػيم الأ

 الربط بتُ ابؼعايتَ الكمية كالنوعية كتعتبر حلقة كصل بينهما .

                                                           
 395مرجع سبق ذكره ص-ادارة ابؼبيعات-د عبد الله بظارة –د محمد عبيدات  1
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كابغكػػػػم علػػػػى  ف يلتػػػػزـ بابغياديػػػػةأداء بدوجػػػػب ىػػػػذه الطريقػػػػة بهػػػػب علػػػػى ابؼشػػػػرؼ علػػػػى تقيػػػػيم الأ

 مور من ابعوانب العملية فقط.الأ

 بالأىداف كأسلوب للتقييم الإدارة : الدطلب الثالث

 :مفهوم الإدارة بالأىداف1-

ىػػػػػػػػػػداؼ ىػػػػػػػػػػي بمػػػػػػػػػػوذج إدارم يهػػػػػػػػػػدؼ إلى برسػػػػػػػػػػتُ أداء ابؼنظمػػػػػػػػػػة مػػػػػػػػػػن خػػػػػػػػػػلبؿ برديػػػػػػػػػػد بالأ الإدارة

كابؼوظفػػػػوف علػػػػي السػػػػواء. كقػػػػد أكجػػػػز ىػػػػذا ابؼصػػػػطلح  الإدارةتتفػػػػق عليهػػػػا  الأىػػػػداؼ بوضػػػػوح كالػػػػتي

 ةفي كتابػػػػػػػػػػػػػػو "بفارسػػػػػػػػػػػػػػ 1954بيػػػػػػػػػػػػػػتً دراكػػػػػػػػػػػػػػر في مػػػػػػػػػػػػػػن طػػػػػػػػػػػػػػرؼ  الإدارةمػػػػػػػػػػػػػػن قبػػػػػػػػػػػػػػل  ةلأكؿ مػػػػػػػػػػػػػػر 

".الإدارة
1

 ىداؼ للمنظمة كالفرد معا.كد فيو على ضركرة كضع الأأكالذم 

ليػػػػو كىػػػػو بؾموعػػػػة مػػػػن إف تصػػػػل أ ػػػػا نظػػػػاـ برػػػػدد بػػػػو ابؼنظمػػػػة طريقهػػػػا كمػػػػا تريػػػػد أكمػػػػا عرفػػػػت علػػػػى 

عمليػػػػػػات برديػػػػػػد العمليػػػػػػات الػػػػػػتي يشػػػػػػتًؾ في تنفيػػػػػػذىا كػػػػػػل مػػػػػػن الػػػػػػرئيس كابؼػػػػػػرؤكس كتتضػػػػػػمن ىػػػػػػذه ال

ىػػػػػػداؼ ابؼطلػػػػػػوب برقيقهػػػػػػا برديػػػػػػدا كاضػػػػػػحا كبرديػػػػػػد بؾػػػػػػالات ابؼسػػػػػػؤكلية الرئيسػػػػػػية لكػػػػػػل فػػػػػػرد في الأ

التنظػػػػػػػيم علػػػػػػػى ضػػػػػػػوء النتػػػػػػػائج ابؼتوقعػػػػػػػة كاسػػػػػػػتعماؿ ىػػػػػػػذه ابؼقػػػػػػػاييس كمعػػػػػػػايتَ لتنظػػػػػػػيم سػػػػػػػتَ العمليػػػػػػػة 

.الإدارية
2

 

                                                           
1 https://www.investopedia.com/terms/m/management-by-objectives.asp?partner=asksa 
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ك ابؼشػػػػػػرفتُ مػػػػػػع ابؼرؤكسػػػػػػتُ مػػػػػػن أك عمليػػػػػػة يػػػػػػتم بدوجبهػػػػػػا التحػػػػػػاكر بػػػػػػتُ ابؼػػػػػػديرين أكػػػػػػم تعتػػػػػػبر نظػػػػػػاـ 

طػػػػػػار زمػػػػػػتٍ بؿػػػػػػدد إبقازىػػػػػػا ضػػػػػػمن إىػػػػػػداؼ ابؼنظمػػػػػػة الػػػػػػتي يتعػػػػػػتُ جػػػػػػل برديػػػػػػد صػػػػػػورة مسػػػػػػتقبلية لأأ

 1كيتحمل ابؼدير بدوجبها ابؼسؤكلية الكاملة كابؼباشرة.

 2:لى ابؼنطلقات التاليةإىداؼ بالأ الإدارةتستند  نظرية 

 نساني.ابؽدؼ بؿدد كموجو للسلوؾ الإ 

 داء الفرد.أتَ بيكن على ضوئها تقييم ىداؼ معايالأ 

 نشطة كابؼسارات كابؼوارد كتوجو ابعهد ابعماعي.ىداؼ توصل الأالأ 

 ىداؼ كتوقعات لديو.أىداؼ الفرد في ابؼنظمة تعكس أ 

 فراد يزيد من درجة الالتزاـ بو كبذؿ ابعهد لتحقيقو.ابؽدؼ ابؼشتًؾ للؤ 

 :الإدارة بالأىداف عناصر2-

 3:تشتمل الإدارة بالأىداؼ على بؾموعة من العناصر ىي 

 ك الابقػػػػػػازات ابؼخطػػػػػػط الوصػػػػػػوؿ إليهػػػػػػا خػػػػػػلبؿ الفػػػػػػتًة أىػػػػػػي عبػػػػػػارة عػػػػػػن النتػػػػػػائج :الأىػػػػػػداؼ

 :الزمنية المحددة كتتضح أبنية الأىداؼ فيما يلي

 للعمل كينمي لديو الشعور بابؼسؤكلية. الإنسافابؽدؼ ىو الذم بورؾ -

                                                           
1 http://home.snu.edu/~jsmith/library/body/v20.pdf 

 2115-2114دار ابعامعة ابعديدة الاسكندرية -الأداء ابؼتميز قياس الاداء تقييم الأداء برستُ الأداء مؤسسيا كفرديا إدارة  –د محمد قدرم حسن  2
  372ص

 338ص  2111الأردف  2دار ابؼستَة للنشر كالتوزيع كالطباعة ط-الابذاىات ابغديثة في القيادة الإدارية كالتنمية البشرية–د محمد حسنتُ العجمي  3



 أساليب تنمية وتطوير رجل البيع                                                   الفصل الثاني:

 
149 

 ابعهود كتكاملها كتوجهها بكو الغاية ابؼرجوة.يتضمن ابؽدؼ تنسيق -

 يعد ابؽدؼ مقياسا لنجاح العمل.-

 يسهل مهمة الرئيس كيوجو ابؼرؤكستُ بكو برقيق ابؼطلوب منهم.-

 نشطة ابؼختلفة. برنامج زمتٍ يتم بدوجبو تنسيق الأ إعداديقصد بها :الوقت إستًاتيجية 

 .ابعهود كابؼهارات 

 .دافعية الفرد 

  .ابغوافز 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 مقارنة طرق تقييم الأداء التقليدية مع أسلوب الإدارة بالأىداف :7الجدول رقم

 أسلوب الإدارة بالأىداؼ     الطرؽ التقليدية ابػصائص            
 موبظية سنويا التكرار
 الأىداؼالنتائج مقابل  ابؼواصفات  التًكيز 
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نوع ذىنية متكتلة لا تعرؼ ام  الذىتٍ للرئيس الإطار
 من ابؼواصفات بهب تقييمو

ذىنية ابهابية توجو العاملتُ عما 
يفعلوف عن طريق التغذية 

 العكسية
ضعف التقبل )تركيز كبتَ على  اقتًاحات التحستُ

 ابؼواصفات(
 (الأداءابهابية)تركيز كبتَ على 

  ابؼكافأةالربط ابؼباشر مع  بالأداء ابؼكافأةلا يتم ربط  ابؼكافأةالتعادؿ في 
التوجو بكو النتائج من اجل  توجو ضعيف بكو النتائج استغلبؿ النتائج

 التصحيح
 :ابؼصدر 

US.SMALL Business administration- Management and Planning Series- “ PLANNING AND GOAL  
SETTING 
FOR SMALL BUSINESS”20/07/2017 p06 

 :عن ابؼوقع
https://www.sba.gov/sites/default/files/articles/PlanningandGoalSettingforSmallBusiness.pdf 

 
 :تقييم الأداء البيعي عن طريق الإدارة بالأىداف3-

يػػػػػػػتم تطبيػػػػػػػق مبػػػػػػػدأ الإدارة بالأىػػػػػػػداؼ في تقيػػػػػػػيم أداء رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ اسػػػػػػػتخداـ طريقػػػػػػػة 

 1برديد ابؽدؼ كالذم يكوف أساس التقييم.

يعػػػػػد نظػػػػػاـ الإدارة بالأىػػػػػداؼ مػػػػػن أىػػػػػم الأنظمػػػػػة ابؼناسػػػػػبة لأنشػػػػػطة البيػػػػػع كيعػػػػػود السػػػػػبب في ذلػػػػػ   

كػػػػوف رجػػػػاؿ البيػػػػػع يعملػػػػوف باسػػػػػتقلبلية برػػػػت ظػػػػػركؼ معينػػػػة حيػػػػػث يكػػػػوف الػػػػػدافع الػػػػداخلي لرجػػػػػل 

 البيع على درجة كبتَة من الأبنية.

                                                           
1FakhriAfid Abdullah and DermawanWibisono,INCREASING SALESPERSONS PERFORMANCE 

THROUGH PERFORMANCE EVALUATION MANAGEMENT IN A BOOK DIRECT SELLING BUSINESS UNIT, 
THE INDONESIAN JOURNAL OF BUSINESS ADMINISTRATION Vol. 2, No. 3, 2013:338-354 p13 

 :عن ابؼوقع
https://media.neliti.com/media/publications/63433-EN-increasing-salespersons-performance-

thro.pdf 
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ؿ البيػػػػػػػع كمػػػػػػػديرك ىػػػػػػػداؼ يسػػػػػػػمح بتغيػػػػػػػتَ العلبقػػػػػػػات بػػػػػػػتُ رجػػػػػػػابالأ الإدارةف مػػػػػػػدخل أكىنػػػػػػػا بقػػػػػػػد 

رجػػػػػاؿ البيػػػػػع السػػػػػلطة كبرمػػػػػل ابؼسػػػػػؤكلية الػػػػػتي بسكػػػػػنهم مػػػػػن برديػػػػػد كتقػػػػػدير   عطػػػػػاءابؼبيعػػػػػات كذلػػػػػ  

داء ابؼهػػػػػاـ ابػاصػػػػػػة يضػػػػػػا بتحديػػػػػد الطريقػػػػػػة الػػػػػتي يتبعو ػػػػػػا لأأىػػػػػداؼ العمػػػػػػل ابػاصػػػػػة بهػػػػػػم كتسػػػػػمح أ

سػػػػػاعد داء ابػػػػػػاص بهػػػػػم ككػػػػػل ذلػػػػػ  يكػػػػػبر لتقيػػػػػيم الأأسػػػػػناد مسػػػػػؤكليات إبهػػػػػم كتعطػػػػػيهم الصػػػػػلبحية ك 

 ىداؼ.على بناء نوع من ابؼشاركة كابؼسابنة في برقيق الأ

 :ىداؼ ثلبث خطوات رئيسة ىي بالأ الإدارةيتطلب تطبيق 

 ىداؼ مع رجاؿ البيع .كضع الأ 

 ىداؼ.كضع ابػطط كالاستًاتيجيات لتحقيق ىذه الأ 

 ىداؼ.تقييم الأ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 بالأىداف الإدارةخطوات تطبيق 21الشكل رقم 
 

                     
 

 

و الفشل فً أاستراتٌجٌات جدٌدة 

 الاستراتٌجٌات المدٌمة
 معلومات راجعة 
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 معلومات راجعة

مرجع  ابؼبيعات كالبيع الالكتًكني بظتَ عبد الرزاؽ العبدلي  ادارة–زاىد عبد ابغميد السمرائي :ابؼصدر

 244سبق ذكره ص 

طبيعة النشاط كالسوؽ  أبنها بزتلف الأىداؼ ابؼرجوة من منظمة إلى أخرل نظرا لعدة اعتبارات

ابؼستهدؼ إذ تصاغ ىذه الأىداؼ مسبقا )الإدارة بالأىداؼ( بغرض قياس الأداء المحقق كفيما يلي 

 1:ة نسبأىم الأىداؼ التي تتم دراستها كفق عد

 الأىداف الدتعلقة بنسبة الدصاريف: 

 ابؼصاريف/ابؼبيعات نسبة ابؼصاريف البيعية     

 التكاليف الكلية/عدد الزيارات كلفة الزيادة الواحدة      

 الطلبيات بنسب الزبائن و الأىداف الدتعلقة: 

                                                           
 296ادارة ابؼبيعات مرجع سبق ذكره ص–د على عبد الرضا ابعياشي1

الخطط  تمٌٌم الأداء وضع الأهداف

 والاستراتٌجٌات

 أهداف جدٌدة
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الػػػػػػػػزبائن  عػػػػػػػػدد الػػػػػػػػزبائن الػػػػػػػػذين قػػػػػػػػاموا بالشػػػػػػػػراء/عددنسػػػػػػػػبة التغلغػػػػػػػػل كالاخػػػػػػػػتًاؽ للزبػػػػػػػػوف      

 الكلي

 عدد الزبائن ابعدد /عدد الزبائن الكلينسبة الزبائن ابعدد     

 عدد الزبائن الذين خسرىم ابؼندكب /عدد الزبائن الكلينسبة الفاقد في الزبائن     

 قيمة ابؼبيعات للمندكب /عدد الزبائن الكلي متوسط مشتًيات الزبوف     

 يمة ابؼبيعات الكلية /عدد الطلبيات الكليق متوسط حجم الطلبية الواحدة     

 عدد الطلبات ابؼلغات /العدد الكلي للطلبات نسبة الطلبيات ابؼلغات     

 الأىداف الدتعلقة بالزيارات: 

 عدد الزيارات الكلي /عدد أياـ عمل ابؼندكبمتوسط عدد الزيارات اليومية      

 عدد الزيارات الكلي/عدد الزبائن للمندكب  متوسط عد الزيارات للزبوف      

 عدد الزيارات ابؼخططة /عدد الزيارات الكلي نسبة الزيارات ابؼخططة      

 عدد الطلبيات /العدد الكلي للزيارات  نسبة الطلبية الكلية للزيارة       

في آف إف أسػػػػاليب التقيػػػػيم الػػػػتي سػػػػبق ذكرىػػػػا كػػػػل منهػػػػا يتمتػػػػع بعناصػػػػر القػػػػوة كعناصػػػػر الضػػػػعف 

كاحػػػػد بفػػػػا بوػػػػوؿ دكف ترشػػػػيح أم منهػػػػا كػػػػي تكػػػػوف الطريقػػػػة ابؼثاليػػػػة كالػػػػتي تصػػػػلح للبسػػػػتخداـ في  

كافػػػػػة الظػػػػػركؼ كلكافػػػػػة ابؼنظمػػػػػات كلغػػػػػرض بذػػػػػاكز حػػػػػالات الضػػػػػعف كتعزيػػػػػز حػػػػػالات القػػػػػوة في 

ابؼنظمػػػػات للتنويػػػػع في اسػػػػتخداـ ىػػػػذه الطػػػػرؽ بدػػػػا يكفػػػػل الإبؼػػػػاـ بجػػػػل جوانػػػػب  أتقيػػػػيم الأداء تلجػػػػ

 جل عملية التقييم .أالبيع من العمل لرجاؿ 
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 :خابسة الفصل الثاني

إف تنميػػػػػػػة كتطػػػػػػػوير مهػػػػػػػارات رجػػػػػػػل البيػػػػػػػع مػػػػػػػن أىػػػػػػػم التحػػػػػػػديات الػػػػػػػتي تواجههػػػػػػػا ابؼنظمػػػػػػػات  

كلػػػػػذل  أصػػػػػبحت تلجػػػػػأ لعػػػػػدة طػػػػػرؽ أبنهػػػػػا انتهػػػػػاج سياسػػػػػتي التػػػػػدريب كالتحفيػػػػػز اللتػػػػػاف  الاقتصػػػػػادية



 أساليب تنمية وتطوير رجل البيع                                                   الفصل الثاني:

 
155 

تػػػػػؤثراف  ثػػػػػتَا مباشػػػػػرا علػػػػػى الأداء البيعػػػػػي ىػػػػػذا الأخػػػػػتَ الػػػػػذم يصػػػػػنف ضػػػػػمن أىػػػػػم مؤشػػػػػرات بقػػػػػاح 

 سياسة ابؼنظمة بذاه رجاؿ بيعها.

 :بيكن قياس الأداء البيعي لرجاؿ البيع بعدة طرؽ كأساليب تطرقنا لأبنها كىي

  يقة الرتب.طر 

 .طريقة السلوؾ ابؼعتمد 

 .طريقة التصنيف البياني كقائمة الفحص 

 .طريقة الأكزاف 

كأخػػػػتَا طريقػػػػػة برديػػػػػد ابؽػػػػػدؼ مػػػػن خػػػػػلبؿ انتهػػػػػاج سياسػػػػػة الإدارة بالأىػػػػداؼ الػػػػػتي أصػػػػػبحت مػػػػػؤخرا 

 :يلي بؿط أنظار جل ابؼنظمات كخبراء الاقتصاد بؼا بؽا من نتائج ابهابية نذكر منها ما

 بؼعنويػػػػػػة لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ برسيسػػػػػػهم بابؼسػػػػػػؤكلية جػػػػػػراء إسػػػػػػهامهم في رفػػػػػػع الػػػػػػركح ا

 مناقشة الأىداؼ كاختيار البدائل بغل ابؼشاكل.

  برقيػػػػػػػق الانسػػػػػػػجاـ كالتفػػػػػػػاىم ابؼتبػػػػػػػادؿ بػػػػػػػتُ رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع بفضػػػػػػػل تفعيػػػػػػػل عنصػػػػػػػر الاتصػػػػػػػاؿ

 كالتدفق السريع كالصحيح للمعلومات.

 اء في ابؼنظمػػػػػػة مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ اطلبعهػػػػػػم علػػػػػػى زيادة الثقػػػػػػة ابؼتبادلػػػػػػة بػػػػػػتُ رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع كالرؤسػػػػػػ

 أىداؼ ابؼنظمة التكتيكية كالإستًاتيجية.
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جػػػػل تنميػػػػة ألا يػػػػتم الوصػػػػوؿ إلى ىػػػػذه النتػػػػائج دكف ابؼػػػػركر بعمليػػػػتي تػػػػدريب كبرفيػػػػز رجػػػػاؿ البيػػػػع مػػػػن  

كتطػػػػػػػػوير مهػػػػػػػػاراتهم لكػػػػػػػػي يكونػػػػػػػػوا بدسػػػػػػػػتول الأعمػػػػػػػػاؿ ابؼوجهػػػػػػػػة بؽػػػػػػػػم كلكػػػػػػػػي يسػػػػػػػػتطيعوا أف يواكبػػػػػػػػوا 

سػػػػػواء داخػػػػػل ابؼنظمػػػػػة أك خارجهػػػػػا ىػػػػػذا مػػػػػن جانػػػػػب التػػػػػدريب أمػػػػػا التحفيػػػػػز فهػػػػػو التطػػػػػورات ابغاصػػػػػلة 

بدثابػػػػػة مولػػػػػد الطاقػػػػػات كبؾػػػػػددىا كمػػػػػا يزيػػػػػد مػػػػػن قناعػػػػػة رجػػػػػاؿ البيػػػػػع بذػػػػػاه الأعمػػػػػاؿ الػػػػػتي يقومػػػػػوف بهػػػػػا 

 أم أف جهودىم سوؼ تلقى  التقدير ابؼستحق

جػػػػػل أمػػػػػن  كريتتُضػػػػػر كخلبصػػػػػة القػػػػػوؿ بفػػػػػا سػػػػػبق  بيكننػػػػػا أف نقػػػػػوؿ أف التػػػػػدريب كالتحفيػػػػػز عمليتػػػػػتُ 

 تنمية ابؼهارات كصقلها كىذا لزيادة إمكانية برقيق ابؼنظمة لأىدافها ابؼسطرة. 
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 الفصل الثالث  مقدمة

بيػػػػػع كطػػػػػرؽ لى معظػػػػػم ابؼفػػػػػاىيم النظريػػػػػة ابػاصػػػػػة برجػػػػػاؿ الإبعػػػػػد تطرقنػػػػػا في الفصػػػػػلتُ السػػػػػابقتُ       

م ابؼدركسػػػػػة ىػػػػػذه ابؼفػػػػػاىي  سػػػػػقاطداءىػػػػػم البيعػػػػػي سػػػػػنقوـ في ىػػػػػذا الفصػػػػػل تػػػػػدريبهم كبرفيػػػػػزىم ككػػػػػذا أ

م ابؼيػػػػػػداني مػػػػػػػن خػػػػػػلبؿ دراسػػػػػػػة مؤسسػػػػػػة كطنيػػػػػػػة ذات طػػػػػػابع اقتصػػػػػػػادم علػػػػػػى ابعانػػػػػػب التطبيقػػػػػػػي أ

كىػػػػػي مػػػػػوبيليس كىػػػػػذا باعتبػػػػػار رجػػػػػل البيػػػػػع داخػػػػػل ىػػػػػذه ابؼؤسسػػػػػة حلقػػػػػة ربػػػػػط بينهػػػػػا كبػػػػػتُ المحػػػػػيط 

لبيعػػػػي دائهػػػػم اتي تػػػػدريب كبرفيػػػػز رجػػػػاؿ البيػػػػع علػػػػى أثػػػػتَ عمليػػػػابػػػػػارجي كسػػػػنركز في دراسػػػػتنا علػػػػى  

 :لى ثلبث مباحثإمن خلبؿ معيارم سلوكهم كمهنيتهم كقد قسمنا ىذا الفصل 

 مدخل تعريفي بؼوبيليس. :الدبحث الأول    

 لى ىيكلها التنظيمي   إضافة بالإ موبيليسفي ىذا ابؼبحث لنبذة شاملة عن مؤسسة نتطرؽ 

 -موبيليس-التعريف بابؼؤسسة بؿل الدراسة:الدبحث الثاني    

لى البرامج التدريبية إ بالإضافة في ىذا ابؼبحث لتصنيفات رجاؿ البيع ابؼختلفة بدوبيليس سنتعرؼ

 كالتحفيزية ابؼقدمة بؽم.

 داء البيعي. ثر سياستي التدريب كالتحفيز على الأأدراسة  :الدبحث الثالث

لى اختبار الفرضيات إ بالإضافةفي ىذا ابؼبحث سنقوـ بدراسة الاستبياف كعرض النتائج كبرليلها 

 داء البيعي .ثر التدريب كالتحفيز على الأأكبرليل 
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 مدخل تعريفي لدوبيليس :ولالدبحث الأ

 نبذة عن مؤسسة موبيليس :الدطلب الأول

 :تقديم عن مؤسسة موبيلبيس1-

ذ تعػػػػػػد ثاني شػػػػػػبكة في ابعزائػػػػػػر إتعتػػػػػػبر مػػػػػػوبيليس مػػػػػػن أىػػػػػػم متعػػػػػػاملي ابؽػػػػػػاتف النقػػػػػػاؿ في ابعزائػػػػػػر     

كؿ مؤسسػػػػػة ميػػػػػة لاتصػػػػػالات ابعزائػػػػػر كمػػػػػا تعتػػػػػبر أكفػػػػػرع مػػػػػن ابؼؤسسػػػػػة العمو   2113 سسػػػػػت عػػػػػاـ 

.كىػػػػػػػي شػػػػػػػركة تسػػػػػػػابنية خدماتيػػػػػػػة بزضػػػػػػػع للقػػػػػػػانوف 111عموميػػػػػػػة للبتصػػػػػػػالات ملػػػػػػػ  للدكلػػػػػػػة 

 التجارم برأس ماؿ قدره مائة مليوف دينار جزائرم.

تعمػػػػػػػل مػػػػػػػوبيليس في جػػػػػػػو اقتصػػػػػػػاد تسػػػػػػػوده ابؼنافسػػػػػػػة للظفػػػػػػػر بدكانػػػػػػػة سػػػػػػػوقية مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ برسػػػػػػػينها 

ابؼسػػػػػػتمر لتشػػػػػػكيلتها ابؼقدمػػػػػػة كحرصػػػػػػها الػػػػػػدائم علػػػػػػى العنايػػػػػػة بالػػػػػػزبائن كمػػػػػػن خػػػػػػلبؿ عػػػػػػدة كسػػػػػػائل 

ك باختيارىػػػػػػػػا ،ك تبنيهػػػػػػػػا لسياسػػػػػػػػة التغيػػػػػػػػتَ ك أبنهػػػػػػػػا الاسػػػػػػػػتغلبؿ الأمثػػػػػػػػل للمػػػػػػػػورد البشػػػػػػػػرم كتنميتػػػػػػػػو 

 .الإبداع 

وبيليس دكمػػػػا علػػػػى عكػػػػس صػػػػورة إبهابيػػػػة ك ىػػػػذا بالسػػػػهر علػػػػى تػػػػوفتَ شػػػػبكة ذات جػػػػودة مػػػػبرػػػػرص 

ع في العػػػػػػػػػركض ك ابػػػػػػػػػػدمات ك الإبػػػػػػػػػدا  للمشػػػػػػػػػتًكتُ بالإضػػػػػػػػافة إلى التنويػػػػػػػػػع خدمػػػػػػػػػة كأفضػػػػػػػػػلعاليػػػػػػػػة 

 ابؼقتًحة.
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مػػػػػػػػوبيليس أرادت التموقػػػػػػػػع كمتعامػػػػػػػػل أكثػػػػػػػػر قػػػػػػػػربا مػػػػػػػػن شػػػػػػػػركائها ك زبائنهػػػػػػػػا، كمػػػػػػػػا زاد ذلػػػػػػػػ  قػػػػػػػػوة 

 ".شعارىا " أينما كنتم

بلعػػػػػػػب دكر ىػػػػػػػاـ في بؾػػػػػػػاؿ  التزامهػػػػػػػاىػػػػػػػذا الشػػػػػػػعار يعػػػػػػػد تعهػػػػػػػدا بالإصػػػػػػػغاء الػػػػػػػدائم، ك دلػػػػػػػيلب علػػػػػػػى 

 ا بالرجوع إلى قيمها الأربعة : ذى ك الاقتصادمالتنمية ابؼستدامة ك بدسابنتها في التقدـ 

 الشفافية 

 الوفاء 

   ابغيوية 

 .1الإبداع 
 شعار موبيليس: (20)الشكل                 

 
ابؼصدر 

:http://www.mobilis.dz/ar/galerie_photos.php?Id_Type_Galerie=5 

                                                           
1http://www.mobilis.dz/ar/apropos.php 
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  :مبادئ موبيلس2-

 :بنهاكفق عدة مبادئ بررص على تطبيقها أتعمل موبيليس 

 كلويات ابؼؤسسة.حة ابؼستهل  من أبغرص على جعل مصلا 

 . العمل على رفع نوعية ابػدمات ابؼقدمة 

 عمل كفق الشفافية التامة.لا 

  ابعماعيتزكية العمل 

  رضية خدمات ناجعة كعركض مطورة.أالعمل على ضماف 

     وأىدافها  طلب الثاني:الذيكل التنظيمي لدوبيليسالد

 الذيكل التنظيمي:عناصر   1-

يا كػػػػػاف نػػػػػوع نشػػػػػاطها مػػػػػن بؾموعػػػػػة فػػػػػركع كػػػػػوف ابؽيكػػػػػل التنظيمػػػػػي بصػػػػػفة عامػػػػػة لأم مؤسسػػػػػة أيت 

لى ابؽػػػػػػدؼ الرئيسػػػػػػي كىػػػػػػو إجػػػػػػل الوصػػػػػػوؿ أك ىياكػػػػػػل تعمػػػػػػل بالتنسػػػػػػيق مػػػػػػع بعضػػػػػػها الػػػػػػبعض مػػػػػػن أ

 ىدؼ ابؼنظمة ابؼسطر.

 الإداريػػػػػةمػػػػػع الفػػػػػركع ابؼركزيػػػػػة بالتنسػػػػػيق  بالإدارة أقسػػػػػاـك تػػػػػنظم مػػػػػوبيليس مػػػػػن خػػػػػلبؿ عػػػػػدة ىياكػػػػػل أ

كتتمثػػػػػػػل العناصػػػػػػػر   أىػػػػػػػدافها إلىجػػػػػػػل الوصػػػػػػػوؿ لػػػػػػػولايات )الوكػػػػػػػالات التجاريػػػػػػػة( مػػػػػػػن أبؽػػػػػػػا بجميػػػػػػػع ا

 :ابؼكونة للهيكل التنظيمي من
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بجميػػػػػػع  الإدارةمػػػػػوبيليس مػػػػػػن خػػػػػلبؿ ىػػػػػذه  تهػػػػػتم:ابؼػػػػػوارد البشػػػػػرية كالعلبقػػػػػػات العامػػػػػةمديريػػػػػة  -1

صػػػػػبح ابؼػػػػػػورد البشػػػػػرم فيهػػػػػػا بوتػػػػػػل درىػػػػػا البشػػػػػػرية خاصػػػػػة في السػػػػػػنوات الأخػػػػػتَة الػػػػػػتي أمػػػػػا بىػػػػػػص كوا

 :ىم كظائف ىذه ابؼديريةأمكانة ىامة كمن 

  لليد العاملة. الأمثلابغرص على الاستقطاب 

  التكوينية.تنظيم الدكرات 

  الأمرالعمل على برديث النظاـ التحفيزم للمنظمة كلما استوجب. 

 .العمل على خلق جو عمل عائلي تضامتٍ بتُ بصيع موظفي موبيليس 

تهػػػػػتم ىػػػػػذه ابؼديريػػػػػة بكػػػػػل مػػػػػا يتعلػػػػػق بابعانػػػػػب ابؼػػػػػالي للمنظمػػػػػة مػػػػػن خػػػػػلبؿ  :ابؼديريػػػػػة ابؼاليػػػػػة -2

 الأمثػػػػػػلابغػػػػػػرص علػػػػػػى التسػػػػػػيتَ  إلى لإضػػػػػػافةباتسػػػػػػيتَ خزينتهػػػػػػا كالتػػػػػػدفق ابؼػػػػػػالي مػػػػػػن كالى حسػػػػػػاباتها 

بؼػػػػػػوارد ابؼؤسسػػػػػػة ابؼاليػػػػػػة مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ ابؼسػػػػػػابنة في كضػػػػػػع السياسػػػػػػات كالاسػػػػػػتًاتيجيات العامػػػػػػة كو ػػػػػػا 

 ابؼديرية الوحيدة ابؼطلعة على الوضعية ابؼالية ابغقيقية للمنظمة.

ا تهػػػػػتم ىػػػػذه ابؼديريػػػػػة ضػػػػػمن مػػػػػوبيليس بكػػػػل مػػػػػا بىػػػػػص علبمتهػػػػػ :مديريػػػػة العلبمػػػػػة كالاتصػػػػػاؿ  -3

كخاصػػػػػة الشػػػػػعارات الػػػػػتي تطلقهػػػػػا بابؼػػػػػوازات مػػػػػع عمليػػػػػة الاتصػػػػػاؿ فهػػػػػي تعتػػػػػبر شػػػػػعارىا بدثابػػػػػة كعػػػػػود 

 مقدمة لزبائنها تعمل على برقيقها في الآجاؿ المحددة.

تعمػػػػػػل ىػػػػػػذه ابؼديريػػػػػػة علػػػػػػى ضػػػػػػبط اسػػػػػػتًاتيجيات ابؼنظمػػػػػػة كمعابعػػػػػػة  :الإسػػػػػػتًاتيجيةابؼديريػػػػػػة  -4

مػػػػػػػػػػوبيليس تنػػػػػػػػػػتهج سياسػػػػػػػػػػة الإدارة الأىػػػػػػػػػػداؼ ف إلىالػػػػػػػػػػنقص بهػػػػػػػػػػا مػػػػػػػػػػن خػػػػػػػػػػلبؿ درجػػػػػػػػػػة الوصػػػػػػػػػػوؿ 



البيعي الأداء على موبيليس بيع رجال وبرفيز تدريب أثر           :الثالث الفصل  

 
163 

بالأىػػػػػػداؼ الػػػػػػتي يػػػػػػتم بدوجبهػػػػػػا تعػػػػػػديل كتقػػػػػػونً السياسػػػػػػات كالاسػػػػػػتًاتيجيات ضػػػػػػمن مفهػػػػػػوـ برقيػػػػػػق 

 ابؼسطرة. الأىداؼ

مػػػػػػػوبيليس مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ نظػػػػػػػاـ ابؼعلومػػػػػػػات علػػػػػػػى التػػػػػػػدفق ابعيػػػػػػػد  برػػػػػػػرص:مديريػػػػػػػة نظػػػػػػػاـ ابؼعلومػػػػػػػات -5

للمعلومػػػػػػػػػات ضػػػػػػػػػمن ىيكلهػػػػػػػػػا التنظيمػػػػػػػػػي كضػػػػػػػػػماف الاتصػػػػػػػػػاؿ ابؼسػػػػػػػػػتمر لتبػػػػػػػػػادؿ ابؼعلومػػػػػػػػػات بػػػػػػػػػتُ 

 :كابؼديريات ابعهوية بدا يضمن الاستخداـ الأمثل للمعطيات كمثاؿ ذل  الأقساـ

 .ابؼعلومات ابػاصة بخدمات موبيليس التي يكثر عليها الطلب 

 ات ابػاصة بتزايد اك نقص مبيعات منتج ما.ابؼعلوم 

 .التقارير الدكرية 

  الأسعارالتغتَات في. 

تهػػػػػتم ىػػػػػذه ابؼديريػػػػػة بجميػػػػػع الصػػػػػفقات كالعقػػػػػود الػػػػػتي تبرمهػػػػػا مػػػػػوبيليس  :مديريػػػػػة الصػػػػػفقات العموميػػػػػة -6

بالقػػػػػػػػوانتُ  الإخػػػػػػػػلبؿابغػػػػػػػػرص علػػػػػػػػى عػػػػػػػػدـ  إلى بالإضػػػػػػػػافةكجػػػػػػػػو  أكمػػػػػػػػلتقػػػػػػػػوـ بدراسػػػػػػػػتها علػػػػػػػػى  إذ

احتمػػػػػاؿ ابػسػػػػػارة  أكابؼسػػػػػائلة القانونيػػػػػة  أكل عػػػػػدـ التعػػػػػرض لفقػػػػػداف الػػػػػزبائن ابؼعمػػػػػوؿ بهػػػػػا مػػػػػن اجػػػػػ

 التعويض. أك

تػػػػػوزع مػػػػػوبيليس ابؼهػػػػػاـ عػػػػػبر كامػػػػػل الػػػػػتًاب الػػػػػوطتٍ عػػػػػن طريػػػػػق بشانيػػػػػة مػػػػػديريات  :ابؼػػػػػديريات ابعهويػػػػػة  -7

زيادة درجػػػػػػػة  إلىجهويػػػػػػػة تتمتػػػػػػػع بعػػػػػػػدة صػػػػػػػلبحيات كتسػػػػػػػتَ عػػػػػػػدة كلايات كىػػػػػػػذا بغػػػػػػػرض الوصػػػػػػػوؿ 

 :الدقة في التسيتَ كحسن التنظيم كىذا ما يوضحو الشكل التالي
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 : الدديريات الجهوية لدوبيليس.24الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

 

 

 من اعداد الباحثة بالاعتماد على معلومات ككالة سعيدة.:ابؼصدر 

 

 

 

 

 

 

 

المديرية 

 المركزية

المدٌرٌة الجهوٌة 

 للوسط

 المدٌرٌة الجهوٌة

 سطٌف

 المدٌرٌة الجهوٌة

 عنابة

 المدٌرٌة الجهوٌة

 لسنطٌنة

 المدٌرٌة الجهوٌة

 شلف

 المدٌرٌة الجهوٌة

 وهران

المدٌرٌة الجهوٌة 

 بشار

 

 المدٌرٌة الجهوٌة

 ورللة
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 .: الذيكل التنظيمي لدوبيليس23الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 كثائق ابؼؤسسة–ككالة موبيليس سعيدة  :ابؼصدر

 الرئيس المدير العام

 مدٌرٌة المالٌة

 مدٌرٌة العلامة والاتصال

 الاستراتٌجٌةالمدٌرٌة 

 مدٌرٌة نظام المعلومات

 مدٌرٌة الصفمات العمومٌة

 مدٌرٌات جهوٌة 18

 الدٌوان 

 مستشار تمنً 

 مستشار الموارد البشرٌة

 مستشار لانونً

 المساعدة الرئٌسٌة

 لسم الشؤون الداخلٌة

 مدٌر الشؤون العامة

 مدٌر المرالبة والنوعٌة

 لسم السوق العمومٌة

 مدٌرٌة التسوٌك

 مدٌرٌة التوزٌع والبٌع

 مدٌرٌة خدمة المشتركٌن

مدٌرٌة الموارد البشرٌة و العلالات 

 ةمالعا

 لسم تمنٌات الشبكة والانترنت

 مدٌرٌة الهندسة وتطوٌر الشبكة 

 مدٌرٌة التنمٌة
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 :أىداف موبيليس2-

 1أىداؼ منها :عدة  قيقمنذ نشأتها إلى بر تسعى موبيليس

 .كسب رضا الزبوفل تقدنً أحسن ابػدمات - 

 .التكفل ابعيد بابؼشتًكتُ لضماف كفائهم  -

 .ك التقدـ التكنولوجي الإبداع -

ك برقيق أرقاـ أعماؿ مهمة من  مكنها ا ماذكالتطورات التكنولوجية ك ىتقدنً ابعديد بدا يتماشى  -

 مليوف مشتًؾ.  20في كقت قصتَ إلى ضم  أكصلها

ىداؼ التي ركزت عليها موبيليس كاستطاعت برز الأأالتغطية الوطنية من  إلىيعتبر ىدؼ الوصوؿ -

 . إليوفي كقت كجيز الوصوؿ 

 :2012موبيليس لسنة  إحصاءاتبعض 

 دج  8616 111 111يقدر رقم الأعماؿ السنوم بػ:  2

  5135عدد العمّاؿ:  

 بذارية ككالة 178شبكة بذارية متواصلة الارتفاع ك ىي تبلغ حاليا 

  15451عدد نقاط البيع ابؼعتمدة موبيليس:  

                                                           
1http://www.mobilis.dz/ar/apropos.php 
2https://www.mpttn.gov.dz/ar/content/%D9%85%D9%88%D8%A8%D9%8A%D9%84%D9%8
A%D8%B3 
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 نقطة بيع غتَ مباشرة  61111أكثر من 

 (BTS)ة بؿطةّ قاعدية راديوي 4511أكثر من 

 الدقدمة من الشركة وتوزيعها على رجال البيع :التشكيلة الدطلب الثالث

زبائنها لتتمكن  إرضاءلى إتقدـ موبيليس تشكيلة مهمة كمتنوعة من العركض ابػدمية بغية الوصوؿ 

في  العركض ابؼقدمة إبصاؿ بيكننالاقتصاد ابؼفتوح كابؼنافسة ابغرة ك من بناء قاعدة سوقية قوية في ظل ا

 الشكل التالي:

 : عرو  موبيليس 25رقمالشكل 

   

 

 

 

 

 

 

 

 كثائق ابؼؤسسة.ابؼصدر: من اعداد الباحثة بالاعتماد على 

 عروض موبيليس

 عروض الدفع المسبق المؤجل عروض الدفع

عرض 

الاشتراك 

 العادي

عرض  العرض الجزافي 

 المؤسسات
عرض 

 موبيبوست

عرض موبيليس  عرض موبيلات

 البطاقة
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 :العركض ابػدمية فيما يلي  إبصاؿلى ما سبق بيكن إ بالإضافة

كبر حصة ألى إعركض الباؾ: كىي عركض تركبهية تقدمها موبيليس بغرض الوصوؿ  -1

 كبقد بها: نتًنتالاسوقية بفكنة من خلبؿ تنويع اشتًاكات 

  باؾ mobileالمحمولة مثل كوندكرموبيليس بالتعاقد مع شركات ابؽواتف  : تقوـ فيها 

 1رصدة ابؼهداة .الشربوة كالأ إضافةه ابؽواتف بعد كايريس كبيع ىذ

  3باؾGمفتاح نت كفقا لاحتياجات الزبوف كبدكف أم التزاـ بعد اقتناء وفتَ الانتً ت :يتم

"NAVIGUI.2" الذم يتوفر على عدة خدمات بؾانية 

  4باؾG4نتًنت كفق  تقنية : يتم توفتَ الأG عركض كما يوضح ابعدكؿ التالي:كفق ثلبث 

 4Gعركض باؾ  :8ابعدكؿ رقم

 مدة الصلبحية الرصيد الشهرم الأقساـ / دج
 أشهر 13 جيقا أككتي 11 8611
 أشهر 16 جيقا أككتي 15 12 991
 أشهر 12 جيقا أككتي 15 15 111
:ابؼصدر

http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/p_navigui_4g.php 

 ": win maxالبعدم " عرض الدفع -2

                                                           
1http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/pack_mobile.php 
2http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/navigui_3g.php 
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 إلى بالإضافةبوتوم ىذا العرض على مكابؼات كرسائل بؾانية بكو موبيليس كرصيد بكو كل الشبكات 
 الاشتًاؾ في الانتتًنت كىذا ما يوضحو ابعدكؿ التالي:

 win max:عرو  9الجدول رقم

 Win 1300 Win 2000 Win 3500 

رصيد 
التًّحيب 
هدل

ُ
 ابؼ

 3دج +  1111 جيغا.أ 3دج +  1111
 جيغا.أ

 3دج +  1111
 جيغا.أ

الإشتًاؾ 
 الصّوتي

ساعات مُكابؼات بكو الشّبكات  3
 الوطنيّة

ساعات مُكابؼات بكو  5
 الشّبكات الوطنيّة

ساعات مُكابؼات بكو  8
 الشّبكات الوطنيّة

 جيغا.أ 15 جيغا .أ 8 جيغا.أ 5 إشتًاؾ الدّاتا
بؿدكدة مُكابؼات ك رسائل نصيّة غتَ  الّمجاني

 بكو موبيليس
مُكابؼات ك رسائل نصيّة 
 غتَ بؿدكدة بكو موبيليس

مُكابؼات ك رسائل نصيّة 
 غتَ بؿدكدة بكو موبيليس

 تويتً+ فايسبوؾ كات ساب+كاد كنيس +بؾلة الّمجاني

N'TIC 
تويتً+ فايسبوؾ كات ساب+كاد 

 + النهارN'TIC كنيس +بؾلة 
 

تويتً+ فايسبوؾ كات ساب+كاد 
+ N'TIC  كنيس +بؾلة
 النهار+ ابؽداؼ.

 http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/win_max.phpابؼصدر:

 1:موبيكونتًكؿالعرض ابؼزدكج  -3

بكو  استعمالودج رصيد شهرم بيكن  1511من  يستفيد الزبوف  عند شراء شربوة موبيكونتًكؿ

تشغيل رقم مفضل  وبيكن الأنتًنت كما جيڤا أككتي 1كل الشبكات مكابؼات ك رسائل إضافة إلى 

                                                           
1http://www.mobilis.dz/ar/particulier_ar/mobicontrol_1500.php 
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 1كىي على مكافأة الإنتًنت  يتحصل الزبوفؿ عند التجديد الشهرم بؼوبيكونتًك ك  اختيارهمن 

 فاسبوؾ ك الواتس آب.أككتي صابغة  جيڤا

 :الامتيازات ابؼقدمة من موبيكونتًكؿ
 ك إرسػػػػػػػػػػػػػػػػػػػاؿ الرسػػػػػػػػػػػػػػػػػػػائل القصػػػػػػػػػػػػػػػػػػػتَة. للبتصػػػػػػػػػػػػػػػػػػػاؿدج رصػػػػػػػػػػػػػػػػػػػيد شػػػػػػػػػػػػػػػػػػػهرم  1511 •

 .جيڤا أككتي أنتًنت1 •

  28إلى اليػػػػػوـ  1بيكػػػػػن شػػػػػراء جػػػػػوازات خػػػػػلبؿ فػػػػػتًة صػػػػػلبحية الإشػػػػػتًاؾ ، مػػػػػن اليػػػػػوـ  •

 الشػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػهرم . الاشػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػتًاؾبذديػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػد  ى الزبػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػوفبعػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػدىا ينبغػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػي علػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ

سػػػػػػػػػا  17سػػػػػػػػػا حػػػػػػػػػتى  16مكابؼػػػػػػػػػات بؾانيػػػػػػػػػة بكػػػػػػػػػو مػػػػػػػػػوبيليس )كالػػػػػػػػػرقم ابؼفضػػػػػػػػػل(من  •

 باستعماؿ عقلبني.

 سػػػػػػػا. 16سػػػػػػػا حػػػػػػػتى  17ثانيػػػػػػػة للمكابؼػػػػػػػات بكػػػػػػػو الػػػػػػػرقم ابؼفضػػػػػػػل مػػػػػػػن  31دج / 1 •

 سػػػػػػػػػػػػػػا. 16سػػػػػػػػػػػػػػا حػػػػػػػػػػػػػػتى 17ثانيػػػػػػػػػػػػػػة للمكابؼػػػػػػػػػػػػػػات بكػػػػػػػػػػػػػػو مػػػػػػػػػػػػػػوبيليس  31دج /  2 •

 ثانيػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػة للمكابؼػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػات بكػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػو للشػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػبكات الوطنيػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػة. 31دج / 3 •

 دج للرسائل القصتَة بؿليا. 4 •

الرصػػػػػػػيد بكػػػػػػػو بصيػػػػػػػع الشػػػػػػػبكات الوطنيػػػػػػػة ك الأجنبيػػػػػػػة كمػػػػػػػا بيكػػػػػػػن  اسػػػػػػػتعماؿبيكػػػػػػػن  •

 دج مػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػن شػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػهر لآخػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػر. 1511بذميػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػع الرصػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػيد ابؼعبػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ  عػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػدا 

 .كن إعادة تعب ة حجم الإنتًنت مع كل ابعوازات للتصفح على الإنتًنت بي •
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 بيع موبيليس وواقع تدريبهم وبرفيزىم الدبحث الثاني : رجال

مد من خلبؿ سعيها الدائم البشرم كتعتبره استثمارا طويل الأس ابؼاؿ تنتهج موبيليس سياسة تنمية رأ

في دراستنا ىذه سنسلط الضوء على تطوير مهارات كحرصها على تطوير مهارات عمابؽا ككوادرىا ك 

 رجاؿ بيع موبيليس من خلبؿ التدريب كالتحفيز.

 الدطلب الأول :رجال البيع موبيليس

 ليهم كفق ثلبث تصنيفات ىي:إبيكن تصنيف رجاؿ البيع موبيليس كفق ابؼهاـ ابؼسندة 

 . رجاؿ البيع الداخليوف 

 .رجاؿ البيع ابؼكلفوف بنقاط البيع 

 البيع ابؼكلفوف بابغسابات الكبرل. رجاؿ 

كنقصػػػػػػػد بهػػػػػػػم رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع ابؼتواجػػػػػػػدين داخػػػػػػػل مقػػػػػػػر الوكالػػػػػػػة  رجـــــــال البيـــــــع الـــــــداخليون : -1

 م مهاـ خارجها كمن مهامهم:التجارية بؼوبيليس كالذين لا يكلفوف بأ

  إلى بالإضػػػػػػػػػافةتعريػػػػػػػػػف الػػػػػػػػػزبائن المحتملػػػػػػػػػتُ ابؼتواجػػػػػػػػػدين بالوكالػػػػػػػػػة بالتشػػػػػػػػػكيلة ابؼقدمػػػػػػػػػة 

 مشاكلهم التي جاؤكا من اجلها. معابعة

 ىو جديد في بؾاؿ التشكيلة ابؼقدمة. تزكيد الزبائن بكل ما 

 .بسكتُ الزبوف من التعرؼ على كل العركض ابؼوبظية ابؼقدمة 

 .تعريف الزبوف بالامتيازات التي يتحصل عليها باشتًاكو في خدمات موبيليس 
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  حسن صورة بؼوبيليس في ذىن الزبائن.أبناء 

  جعػػػػػػل ابؼقابلػػػػػػة بػػػػػػتُ رجػػػػػػل البيػػػػػػع كالزبػػػػػػوف بدثابػػػػػػة جلسػػػػػػة ىػػػػػػدفها حػػػػػػل مشػػػػػػاكل بؿاكلػػػػػػة

 كلى. بالدرجة الأ إرضاءه الزبوف ك

 .تقدنً التقارير البيعية الدكرية 

كىم رجاؿ البيع الذين يتولوف تسيتَ نقاط البيع ابؼعتمدة من  رجال البيع الدكلفون بنقاط البيع: -0

 يلي: موبيليس كمن مهامهم نذكر ما

 لى زبائن إتماـ بتوفتَ منتجات ابؼؤسسة داخل نقاط البيع مع ابغرص على كصوبؽا الاى

 سعار ابؼتفق عليها.ابؼؤسسة بالأ

 كد من كصوؿ بصيع ابؼعلومات للمسؤكؿ عن نقطة البيع عن ابؼنتجات كالتي بسكن أالت

 زبائن ابؼؤسسة من استعمابؽا بطريقة صحيحة كسهلة .

  تتعرض بؽا نقاط البيع.معابعة ابؼشاكل اليومية التي 

  لواح العرض الزجاجية أ لىإ بالإضافةتزكيد نقاط البيع بدلصقات كشعارات ابؼؤسسة

 كالدعائم ابؼسهلة لعرض ابؼنتجات.

 كد من كجود سجل الشكاكل في نقاط البيع بطريقة تضمن كصوؿ الزبوف لو.أالت 

 ( الأسبوعيةتزكيد ابؼؤسسة بالتقارير الدكرية.)الشهرية+ 

  الاجتماعات ابػاصة بابؼؤسسة لطرح الانشغالات كحل ابؼشاكل.حضور 
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ت نعتٍ بابغسابات الكبرل زبائن موبيليس من الادارا / رجال البيع الدكلفون بالحسابات الكبرى:3

ذ توفر موبيليس بصيع ابػدمات سواء فيما إمنية كالصناديق ابؼالية العمومية كالبنوؾ كابؼؤسسات الأ

 نتًانت.ك الأأنتًنت ك خدمات الأأبىص ابػطوط ابؽاتفية 

 جل :أيقوـ رجاؿ بيع موبيليس ابؼكلفوف بابغسابات الكبرل ببربؾة زيارات دكرية لزبائنها كذل  من 

 .معابعة انشغالاتهم 

 .عرض ما يستجد من خدمات جديدة 

 الإضافيةل  فيما بىص التزكد بابػدمات ديدة كذالعقود كالاتفاقيات ابع ـإبرا . 

 رقم حسابات ابؼؤسسة.  إلىيتم تسديد فواتتَ ابغسابات الكبرل عن طريق الشيكات ابغوالات 
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 سيدي بالعباس–معسكر -سعيدة-:توزيع مهام رجال البيع ضمن الوكالة التجارية26الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 احثة بالاعتماد على كثائق ككالة مؤسسة موبيليس: من اعداد البابؼصدر

 

 

 

 
 

 رجال بيع موبيليس

البيع المكلفون رجال 

 بنقاط البيع

رجال البيع المكلفون 

 بالحسابات الكبرى

رجال البيع 

 الداخليون

نقطة بيع 151 زبائن الوكالة الادارات والبنوك و  

 الصناديق االمالية



البيعي الأداء على موبيليس بيع رجال وبرفيز تدريب أثر           :الثالث الفصل  

 
175 

 الثاني:تدريب رجال بيع موبيليسالدطلب 

ابؼركزيػػػػػػة ابؼكلفػػػػػػة بابؼػػػػػػوارد البشػػػػػػرية  الإدارةبوتػػػػػػل تػػػػػػدريب رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع مػػػػػػوبيليس مكانػػػػػػة ىامػػػػػػة لػػػػػػدل 

بػػػػػػرامج دكريػػػػػػة موجهػػػػػػة بكػػػػػػو الوكػػػػػػالات التجاريػػػػػػة   عػػػػػػدادذ تقػػػػػػوـ إالتسػػػػػػويقية  الإدارةبالتنسػػػػػػيق مػػػػػػع 

 سباب نذكر منها:أعبر الوطن كىذا لعدة 

 ستول ابؼعرفي كابؼهتٍ لرجاؿ البيع.ابغرص على رفع ابؼ 

  إلى بالإضػػػػػػػػافةتعريػػػػػػػف رجػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع بابؼسػػػػػػػػتجدات حػػػػػػػوؿ التشػػػػػػػػكيلبت ابؼقدمػػػػػػػة 

 ابؼنتجات ابعديدة.

 رجاؿ البيع ابعدد في جو العمل الداخلي . إدماج 

 .بسكتُ رجاؿ البيع من التقنيات ابغديثة كالتكنولوجيات ابؼستعملة 

خػػػػػتَة عػػػػػدة بػػػػػرامج تدريبيػػػػػة تنوعػػػػػت بػػػػػتُ ابعهويػػػػػة خصصػػػػػت مػػػػػوبيليس خػػػػػلبؿ الػػػػػثلبث سػػػػػنوات الأ

نػػػػػػواعهم لػػػػػػدل الوكػػػػػػالات التجاريػػػػػػة كابعػػػػػػدكؿ أكابؼركزيػػػػػػة لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع ابعػػػػػػدد كالقػػػػػػدامى كباخػػػػػػتلبؼ 

التػػػػػػػػالي يلخصػػػػػػػػها عػػػػػػػػبر ككػػػػػػػػالات ثػػػػػػػػلبث كلايات ىػػػػػػػػي ككالػػػػػػػػة سػػػػػػػػعيدة ككػػػػػػػػالتي معسػػػػػػػػكر كثػػػػػػػػلبث 

 ككالات لسيدم بلعباس.
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 بيليس عبر الوكالات التجارية)سعيدة معسكر سيدي بلعباس(: البرامج التدريبية لدو  10الجدول رقم

 2118    2117           2116 البرامج التدريبية

رجاؿ البيع 
 ابعدد

رجاؿ البيع 
 القدامى

رجاؿ البيع 
 ابعدد

رجاؿ البيع 
 القدامى

 رجاؿ البيع القدامى رجاؿ البيع ابعدد

 4 3 4 1 4 2 (1ككالة سعيدة)
(2ككالات معسكر)  4 8 1 8 6 8 

ككالات سيدم 
(3بلعباس)  

6 12 1 12 9 12 

 ابؼصدر : من اعداد الباحثة بالاعتماد على معلومات الوكالات التجارية.

 :تدريب رجال البيع الجدد  -1

كىػػػػذا  2116أعػػػػدت مػػػػوبيليس بػػػػرامج تدريبيػػػػة لرجػػػػاؿ البيػػػػع ابعػػػػدد مػػػػرة كػػػػل سػػػػت أشػػػػهر في سػػػػنة 

ىػػػػػم أالػػػػػتي توكػػػػػل إلػػػػػيهم ك  الأعمػػػػػاؿلتمكيػػػػػنهم مػػػػػن الاطػػػػػلبع  علػػػػػى مبػػػػػادئ ابؼؤسسػػػػػة بالإضػػػػػافة إلى 

 ما جاء في ىذه البرامج التدريبية بقد :

  ىم ابقازاتها.أمعلومات حوؿ مؤسسة موبيليس ك 

  الزبوف .طرؽ التعامل مع 

 .تقنيات التفاكض كالبيع 

  إدراج حصػػػػػػص حػػػػػػوؿ الإعػػػػػػلبـ الآلي بالإضػػػػػػػافة إلى طػػػػػػرؽ الولػػػػػػوج إلى تطبيقػػػػػػات الانتًانػػػػػػػت

 ابػاصة بابؼؤسسة.
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بػػػػػرامج تدريبيػػػػػة خاصػػػػػة برجػػػػػاؿ البيػػػػػع ابعػػػػػدد كىػػػػػذا   إلىفلػػػػػم تػػػػػدرج ابؼؤسسػػػػػة  2117مػػػػػا سػػػػػنة أ

 م عملية توظيف في ىذه السنة.كو ا   تقم بأ

عمليػػػػػػة تػػػػػػدريب لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع ابعػػػػػػدد  18مػػػػػػا بؾموعػػػػػػو   دراجابؼؤسسػػػػػػة قامػػػػػػت  2118سػػػػػػنة 

دكرات لكػػػػػػػػل  3ككػػػػػػػػالات بذارية)سػػػػػػػػعيدة معسػػػػػػػػكر سػػػػػػػػيدم بلعبػػػػػػػػاس( بدعػػػػػػػػدؿ 6موزعػػػػػػػػة عػػػػػػػػبر 

عمػػػػػػاؿ كىػػػػػػذا مػػػػػػا يفسػػػػػػر بػػػػػػزيادة الأ 2116اشػػػػػػهر سػػػػػػنة 6بػػػػػػدؿ  أشػػػػػػهر 3ككالػػػػػػة أم دكرة كػػػػػػل 

 من موبيليس.لى زيادة العركض  ابؼقدمة إ بالإضافةلى رجاؿ البيع إابؼوكلة 

 الإدارةملبحظػػػػػػػة: كػػػػػػػػل الػػػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػػػة ابػاصػػػػػػػػة برجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػع ابعػػػػػػػػدد تػػػػػػػتم علػػػػػػػػى مسػػػػػػػػتول 

 ابؼركزية.

 تدريب رجال البيع القدامى: -0

عػػػػػػػػدة دكرات تدريبيػػػػػػػػة لرجػػػػػػػػاؿ بيعهػػػػػػػػا القػػػػػػػػدامى بغيػػػػػػػػة بذديػػػػػػػػد معلومػػػػػػػػاتهم تقػػػػػػػػوـ مػػػػػػػػوبيليس ببربؾػػػػػػػػة 

حػػػػػػػػػػػوؿ  الإعلبمػػػػػػػػػػػيدكر التػػػػػػػػػػػدريب  إلى بالإضػػػػػػػػػػػافةحػػػػػػػػػػػدث التكنولوجيػػػػػػػػػػػات الاتصػػػػػػػػػػػالية أكتلقيػػػػػػػػػػػنهم 

ك جهػػػػػػػػويا بالاسػػػػػػػػتعانة أمػػػػػػػػا بفركػػػػػػػػزا إالتجديػػػػػػػػد في تشػػػػػػػػكيلة ابػػػػػػػػػدمات ابؼقدمػػػػػػػػة كيكػػػػػػػػوف التػػػػػػػػدريب 

جانػػػػػػػػب متمكنػػػػػػػػتُ في بؾػػػػػػػػاؿ أبدػػػػػػػػدربتُ مػػػػػػػػن داخػػػػػػػػل ابؼؤسسػػػػػػػػة ذكم خػػػػػػػػبرة كمهػػػػػػػػارة عاليػػػػػػػػة كبخػػػػػػػػبراء 

 الاتصالات.

( أشػػػػػػػهر )كفػػػػػػػق ابعػػػػػػػدكؿ 13لرجػػػػػػػاؿ بيعهػػػػػػػا كػػػػػػػل ثلبثػػػػػػػة ) تبػػػػػػػتٌ ابؼؤسسػػػػػػػة بػػػػػػػرنامج تػػػػػػػدريبي مػػػػػػػنظمكت

 السابق( 
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( متػػػػػػػدربتُ علػػػػػػػى مسػػػػػػػتول كػػػػػػػل ككالػػػػػػػة بذاريػػػػػػػة 15تػػػػػػػتم بربؾػػػػػػػة التػػػػػػػدريب بدعػػػػػػػدؿ لا يفػػػػػػػوؽ بطػػػػػػػس )

 على ستَ العمل . أياـ كىذا لكي لا يؤثر غياب ابؼتدربتُ 11إلى  كتتًاكح مدتو من أسبوع

يليس تقػػػػػوـ ببربؾػػػػػة دكرات تدريبيػػػػػة خػػػػػارج الػػػػػوطن ف مػػػػػوب إلى الػػػػػبرامج التدريبيػػػػػة الدكريػػػػػة فػػػػػ بالإضػػػػػافة

 كتكوف عموما لرؤساء الأفواج من رجاؿ البيع .

 كمن أىم ابؼواضيع التي تم التطرؽ إليها في الدكرات التدريبية:

  كالإدارية. ةالتسويقيتنمية ابؼهارات 

 .تطبيق مبادئ رجل البيع الناجح 

 إدارة الوقت 

 .الإدارة بالأىداؼ كالعمل ابعماعي 

 الدطلب الثالث: برفيز رجال بيع موبيليس.

يسػػػػػػػػتحوذ النظػػػػػػػػاـ التحفيػػػػػػػػزم مػػػػػػػػوبيليس علػػػػػػػػى مكانػػػػػػػػة مهمػػػػػػػػة ضػػػػػػػػمن ابؼخططػػػػػػػػات السػػػػػػػػنوية الػػػػػػػػتي 

التسػػػػػػػويقية لرجػػػػػػػاؿ بيعهػػػػػػػا حيػػػػػػػث  الإدارةابؼركزيػػػػػػػة للمػػػػػػػوارد البشػػػػػػػرية بالتنسػػػػػػػيق مػػػػػػػع  الإدارةتوجههػػػػػػػا 

تقػػػػػػوـ بدراسػػػػػػة شػػػػػػاملة سػػػػػػنوية حػػػػػػوؿ مواردىػػػػػػا البشػػػػػػرية بصػػػػػػفة عامػػػػػػة كرجػػػػػػاؿ بيعهػػػػػػا بصػػػػػػفة خاصػػػػػػة 

زيادة نشػػػػػاطهم كنسػػػػػبة برقػػػػػػيقهم  إلىجػػػػػل الوصػػػػػوؿ أداة الػػػػػربط ابؼباشػػػػػر مػػػػػع الزبػػػػػوف مػػػػػن أباعتبػػػػػارىم 

 ىداؼ ابؼسطرة.للؤ

 :يلي ية نذكر منو ماتقدـ موبيليس مزبها متنوعا من ابغوافز ابؼادية كابؼعنو 
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 الحوافز الدادية : -1

 جػػػػػػر الثابػػػػػػت حقػػػػػػا مكتسػػػػػػبا للموظػػػػػػف بدجػػػػػػرد التحاقػػػػػػو جػػػػػػر الشػػػػػػهرم الثابػػػػػػت :يعػػػػػػد الأالأ

بنيػػػػػػػة بالغػػػػػػػة لكػػػػػػػي يكػػػػػػػوف نقطػػػػػػػة انطػػػػػػػلبؽ لعمليػػػػػػػة أبدنصػػػػػػػب عملػػػػػػػو لػػػػػػػذا توليػػػػػػػو مػػػػػػػوبيليس 

جػػػػػر ألى إجػػػػػل الوصػػػػػوؿ أيػػػػػع ابؼتغػػػػػتَات المحيطػػػػػة برجػػػػاؿ البيػػػػػع مػػػػػن بص التحفيػػػػز كتقػػػػػوـ بدراسػػػػػة

جػػػػػػور الثابتػػػػػػة لرجػػػػػػاؿ بيػػػػػػع مػػػػػػوبيليس مػػػػػػا بػػػػػػتُ يعكػػػػػػس مػػػػػػا يبذلونػػػػػػو مػػػػػػن جهػػػػػػود كتػػػػػػتًاكح الأ

 دج.67111دج الى 42111

 شػػػػػهر معتمػػػػػػدة في أ 13:تقػػػػػوـ مػػػػػوبيليس بدػػػػػنح رجػػػػػػاؿ بيعهػػػػػا عػػػػػلبكات دكريػػػػػػة كػػػػػل العلبكات

 منظم بيس عدة نقاط منها الغيابات. ذل  على سلم تنقيط

  ابؼركزيػػػػػػػػة  الإدارةسػػػػػػػػة مسػػػػػػػػبقا علػػػػػػػػى مسػػػػػػػػتول العمولػػػػػػػػة :بسػػػػػػػػنح مػػػػػػػػوبيليس نسػػػػػػػػبا م ويػػػػػػػػة مدرك

ىػػػػػػػػداؼ ابؼسػػػػػػػػطرة إمػػػػػػػػا كػػػػػػػػل أك الأالعػػػػػػػػركض ابؼباعػػػػػػػػة  إبصػػػػػػػػاليكتكػػػػػػػػوف ىػػػػػػػػذه النسػػػػػػػػب مػػػػػػػػن 

 ك سنة.أاشهر 16

ـــــة : -0 ثػػػػػر  أركػػػػػزت مؤسسػػػػػة مػػػػػوبيليس علػػػػػى ىػػػػػذا القسػػػػػم مػػػػػن ابغػػػػػوافز بؼػػػػػا لػػػػػو مػػػػػن الحـــــوافز الدعنوي

 ابغوافز ابؼعنوية بقد:كبتَ على رجاؿ البيع كونو يلمس ابعانب النفسي بؽم كمن بتُ 

 تػػػػػنظم مػػػػػوبيليس عػػػػػدة مسػػػػػابقات بػػػػػتُ رجػػػػػاؿ البيػػػػػع ترمػػػػػي مػػػػػن خلببؽػػػػػا إلى رفػػػػػع ابؼسػػػػػابقات :

إلى خلػػػػػق جػػػػػو عمػػػػػل مفعػػػػػم بابؼسػػػػػؤكلية كالػػػػػولاء بذػػػػػاه ابؼؤسسػػػػػة  بالإضػػػػػافةالػػػػػركح ابؼعنويػػػػػة بؽػػػػػم 

كقػػػػػد كانػػػػػت  2116حسػػػػػن رجػػػػػل بيػػػػػع سػػػػػنة أكمثػػػػػاؿ ذلػػػػػ  مسػػػػػابقة مػػػػػوبيليس برػػػػػت إسػػػػػم 
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-حسػػػػػن رجػػػػػػل بيػػػػػػع لػػػػػػوىراف أمػػػػػا التنظػػػػػػيم فقػػػػػػد كػػػػػاف جهػػػػػػويا مػػػػػػثلب أيػػػػػػة ىػػػػػذه ابؼسػػػػػػابقة كطن

حسػػػػػن رجػػػػػل بيػػػػػع لورقلػػػػػة كىػػػػػذا باختيػػػػػار ثػػػػػلبث ناجحػػػػػتُ أ-حسػػػػػن رجػػػػػل بيػػػػػع لقسػػػػػنطينة أ

 بكل ككالة جهوية كتم تكرنً الفائزين بحضور ابؼدير العاـ كابؼدراء ابعهويوف .

 التي تركتها ىذه ابؼسابقة على رجاؿ البيع: ثارالآكمن 

 عائلي بتُ ابؼشاركتُ.خلق جو  -

خلػػػػػق رغبػػػػػة التفػػػػػوؽ لػػػػػدل رجػػػػػاؿ البيػػػػػع مػػػػػن أجػػػػػل الفػػػػػوز بابؼراتػػػػػب الأكلى كىػػػػػذا يولػػػػػد  -

 أثرا مباشرا على زيادة ابؼبيعات.

 تعزيز شعور رجاؿ البيع بالانتماء للمؤسسة كالأماف. -

الػػػػػػبعض بفػػػػػػا يزيػػػػػػد مػػػػػػن توطيػػػػػػد العلبقػػػػػػة بيػػػػػػنهم كتبػػػػػػادؿ  يبعضػػػػػػهمتعريػػػػػػف رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع  -

 لى جو العمل.إ إبهابابفا ينعكس  ابؼعلومات بينهم

 يػػػػػػن أ:تتم الاجتماعػػػػػػات مػػػػػػع رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع علػػػػػػى مسػػػػػػتول الوكػػػػػػالات التجاريػػػػػػة الاجتماعػػػػػػات

ف ىػػػػػػػػػػػذه أإلى  بالإضػػػػػػػػػػػافةالػػػػػػػػػػػتي يتلقو ػػػػػػػػػػػا  كالإشػػػػػػػػػػػكالاتيػػػػػػػػػػػتم طػػػػػػػػػػػرح كمناقشػػػػػػػػػػػة ابؼسػػػػػػػػػػػائل 

 داء رجاؿ البيع.أعلى  إبهاباالاجتماعات تزيد من برستُ جو العمل بفا يؤثر 

  ىػػػػػم الوسػػػػػائل التحفيزيػػػػػة الػػػػػتي برػػػػػرص مػػػػػوبيليس أظػػػػػركؼ العمػػػػػل: تعتػػػػػبر ظػػػػػركؼ العمػػػػػل مػػػػػن

ىػػػػػػػم صػػػػػػػور برسػػػػػػػتُ أداءىػػػػػػػم البيعػػػػػػػي كمػػػػػػػن أجػػػػػػػل زيادة أعلػػػػػػػى توفتَىػػػػػػػا لرجػػػػػػػاؿ بيعهػػػػػػػا مػػػػػػػن 

 ظركؼ العمل بقد:
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تػػػػػوفتَ مػػػػػوبيليس بؼنظومػػػػػػة صػػػػػحية داخليػػػػػة خاصػػػػػػة برجػػػػػاؿ بيعهػػػػػا تتػػػػػػوفر علػػػػػى العػػػػػػلبج  -

العمليػػػػػػػػػات  إجػػػػػػػػػراءلتكفػػػػػػػػػل الكلػػػػػػػػػي في حالػػػػػػػػػة الشػػػػػػػػػبو بؾاني)اشػػػػػػػػػتًاؾ رمػػػػػػػػػزم( ككػػػػػػػػػذا ا

 ماف لدل رجاؿ البيع .ابعراحية كىذا ما يزيد من درجة الأ

 عياد كابؼناسبات ابػاصة .تقدنً ابؼنح كابؼساعدات ابؼالية في الأ -

 تنظيم الرحلبت كالعطل خاصة الصيفية منها كىذا لتجديد قول رجاؿ البيع. -

 استفادة رجاؿ البيع من خطوط بؾانية. -

 سياستي التدريب والتحفيز  على الأداء البيعي أثرالدبحث الثالث : دراسة 

بيعػػػػػي قمنػػػػػا بصػػػػػياغة بمػػػػػوذج داء الثػػػػػر عمليػػػػػتي تػػػػػدريب كبرفيػػػػػز رجػػػػػاؿ البيػػػػػع علػػػػػى الألدراسػػػػػة أ

 :أدناه  1الدراسة التطبيقية على النحو ابؼبتُ قي الشكل رقم

 

 

  

 

 تنمية وتطوير رجال البيع موبيليس                              

    

 

 

 

تدريب و تحفيز رجال البيع   

لرجال البيعالأداء البيعي   

ل البيع       ال البيع            معيار سلوكية رجامعيار مهنية رج

م                           



البيعي الأداء على موبيليس بيع رجال وبرفيز تدريب أثر           :الثالث الفصل  

 
182 

كمتغػػػػػػتَ   عػػػػػػيالأداء البي حيػػػػػػث اعتمػػػػػػدنا عمليػػػػػػة تػػػػػػدريب كبرفيػػػػػػز رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع كمتغػػػػػػتَ مسػػػػػػتقل ك

 .ثابت كذل  من خلبؿ معيارم ابؼهنية كالسلوكية

 :كعليو تم اقتًاح ابؼعادلة التالية

 y)تدريب كبرفيز رجاؿ البيع(+ xء البيعي لرجاؿ البيع= الأدا      

 :دراسة استبيانية نوضحها فيما يلي إجراءثابت كمعامل ىذه ابؼعادلة تم  كلإبهاد

 ومنهج الدراسةول: وصف الاستبيان الدطلب الأ

 لرتمع وعينة الدراسة:1-

ما العينة ابؼدركسة فقد كانت رجاؿ بيع الوكالات أيتمثل بؾتمع الدراسة في رجاؿ بيع موبيليس 
رجل بيع كىذا ما  119بصالا في إالتجارية لكل من كلايات سعيدة معسكر كسيدم بلعباس كبسثلت 

 يوضحو الشكل ابؼوالي :

 فراد العينة على الوكالات التجاريةأ:توزيع  27الشكل رقم

 

 

   

 

 

 : من اعداد الباحثة.ابؼصدر 

رجل بٌع  119

 موبٌلٌس

 سعٌدة        سٌدي بلعباس     معسكر       

 معسكر

رجل بٌع     19

  

 سٌدي الجٌلالً

رجل بٌع  15   

 سعٌدة

رجل بٌع  16    

 تٌغنٌف

رجل بٌع     13

  

بن بادٌس    

رجل بٌع  17  

 سٌدي بلعباس

رجل بٌع  29   
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منها  13استمارة استبعدنا  98تم توزيع الاستبياف على رجاؿ البيع موبيليس كتم استًداد 
 استمارة للبحث. ىذا ما يوضحو ابعدكؿ التالي: 95لعدـ استكمابؽا  تم اخضاع 

 الدراسة)ضمن الوكالات التجارية(:الاستبيانات الدوزعة على عينة 11الجدول رقم

 الاستبيانات

 الوكالات
الاستبيانات 

 ابؼوزعة
الاستبيانات 

 ابؼستًجعة
الاستبيانات 

 ابؼلغاة
بؿل  الاستبيانات

 الدراسة
 15 11 15 16 ككالة سعيدة

 24 11 25 29 ككالة سيدم بلعباس
 14 11 14 15 ككالة سيدم ابعيلبلي

 14 11 15 17 ككالة بن باديس
 17 11 17 19 ككالة معسكر
 11 11 12 13 ككالة تيغنيف

 ابؼصدر: من اعداد الباحثة  

 :وصف الاستبيان2-

إلى كػػػػػل مػػػػػا يتعلػػػػػق  تم تقسػػػػػيم الاسػػػػػتبياف إلى ثػػػػػلبث بؿػػػػػاكر تعرضػػػػػنا مػػػػػن خلببؽػػػػػا في المحػػػػػور الأكؿ

سػػػنوات إلى  بخصػػػائص أفػػػراد العينػػػة مػػػن حيػػػث ابعػػػنس كالعمػػػر كالػػػدخل كابؼؤىػػػل العلمػػػي بالإضػػػافة

 ابػبرة .

جػػػػػزئتُ تعرضػػػػػنا في الأكؿ منػػػػػو إلى التػػػػػدريب أمػػػػػا ابعػػػػػزء الثػػػػػاني  أمػػػػػا المحػػػػػور الثػػػػػاني فقػػػػػد تم تقسػػػػػيمو إلى

 عبارة. 25فتطرؽ للتحفيز كقد تضمن المحور 
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إذ  نتطػػػرؽ مػػػن خلبلػػػو لتقيػػػيم رجػػػاؿ البيػػػع لأثػػػر التػػػدريب كالتحفيػػػز  ثم بقػػػد المحػػػور الثالػػػث كالأخػػػتَ

 ارة.عب 22جزأين  بصالي كتم تقسيمو بدكره إلى 

 تقسيم الاستبيان:12الجدول رقم

 عدد العبارات المحاور  
 05-01عبارات 15 خصائص أفراد العينة المحور الأول
 كاقع التدريب كالتحفيز داخل موبيليس المحور الثاني

 
 عبارة 11 التدريب

16-06 
 عبارة 14 التحفيز

30-17 
البيع لأثر التدريب كالتحفيز من  تقييم رجاؿ المحور الثالث

 منظور الأداءالبيعي.
ىدؼ 

كمصدر 
 ابؼعلومات

 عبارة 11
41-31 

ثر التدريب أ
 كالتحفيز

 عبارة 11
52-42 

 : من اعداد الباحثةالدصدر
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 الدطلب الثاني :عر  نتائج الاستبيان وبرليلها
 :الدقياس الدستخدم في الدراسة- 1

س لة الاستبياف حيث تتدرج درجة ابؼوافقة من أتم استخداـ مقياس ليكارت ابػماسي للبجابة عن 
 تي:كيكوف حساب حدكد المجالات كالأ15 الى  11

 1.8=4/5=5(/4-5=)5(/الأدنىابغد -الأقصى)ابغد 

1+1.8=1.8 

1.8+1.8=2.6 

 ابػماسيحدكد المجالات المحددة لدرجات مقياس ليكارت                                3.4=2.6+1.8

3.4+1.8=4.2 

4.2+1.8=5 

 اكافق بساما اكافق بؿايد لا اكافق لا اكافق بساما
1-1.8 1.8-2.6 2.6-3.4 3.4-4.2 4.2-5 
 :ثبات الدراسة -0

لى إبؼعرفة ثبات الدراسة كالتأكد من مدل الاتساؽ الداخلي بتُ كبؿاكر كفقرات الاستبياف تم اللجوء 

 spssمعامل الثبات الفاكركنباخ ك ابعدكؿ ابؼوالي يوضح النتائج ابؼتحصل عليها باستعماؿ برنامج 
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 الدعامل الفاكرونباخ لمحاور الاستبيان:13الجدول رقم 

 

 spss(v22)ابؼصدر من اعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

كىػػػػػػػي النسػػػػػػػبة  1.61كػػػػػػػبر مػػػػػػػن أف معامػػػػػػػل الثبػػػػػػػات الفاكركنبػػػػػػػاخ أمػػػػػػػن ابعػػػػػػػدكؿ السػػػػػػػابق نلبحػػػػػػػ  

ثبػػػػػػات الدراسػػػػػػات العلميػػػػػػة كبهػػػػػػذا بيكننػػػػػػا القػػػػػػوؿ أف الاسػػػػػػتبياف ابؼرجعيػػػػػػة ابؼعمػػػػػػوؿ بهػػػػػػا بؼعرفػػػػػػة مػػػػػػدل 

نػػػػو   يػػػػتم حػػػػذؼ أم فقػػػػرة مػػػػن فقػػػػرات الاسػػػػتبياف بفػػػػا يػػػػدؿ علػػػػى أإلى  صػػػػاس للبسػػػػتخداـ بالإضػػػػافة

 أف بصيع عبارات الاستبياف كاضحة كعلى درجة معتبرة من الثبات .

 

 

 

 

 

 

 

 

 معامل الفاكرونباخ الفقراتعدد  المحاور 
 1.73 25 المحور الثاني
 1.84 22 المحور الثالث
 1.79 47 الاستمارة
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 :نتائج عينة الدراسة3-

 :الدراسة( عينةول)خصائص لجزء الأنتائج ا1-3

   :الجنس1-1-3

 : توزيع أفراد العينة حسب الجنس14الجدول رقم 

 النسبة الدئوية التكرار الدطلق الجنس
 64.21 61 ذكر
 35.78j 34 انثى

 spss(v22)ابؼصدر من اعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

 بسثيل افراد العينة حسب الجنس:28الشكل رقم 

 
 spssمن اعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج  :ابؼصدر 

ذكػػػػػػػػػور أمػػػػػػػػػا النسػػػػػػػػػبة ابؼتبقيػػػػػػػػػة  64.21مػػػػػػػػػن نتػػػػػػػػػائج ابعػػػػػػػػػدكؿ أعػػػػػػػػػلبه نلبحػػػػػػػػػ  أف مػػػػػػػػػا نسػػػػػػػػػبتو 

35.78  فهػػػػي لػػػػلئناث كىػػػػذا يفسػػػػر  بطبيعػػػػة عمػػػػل رجػػػػاؿ البيػػػػع )العينػػػػة( كالػػػػتي تتميػػػػز  مكانيػػػػة

 ذكر

 انثى
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علومػػػػػات أك استفسػػػػػارات كىػػػػػذا صػػػػػفقات أك الإمػػػػػداد بد إبػػػػػراـتػػػػػنقلهم للػػػػػزبائن للقيػػػػػاـ بدهػػػػػامهم سػػػػػواء 

 ما يتعذر أحيانا على العنصر الأنثوم بفا يساعد على زيادة نسبة الذكور على الإناث 

 :السن2-1-3

 : توزيع أفراد العينة حسب السن.15الجدول رقم 
 النسبة الدئوية التكرار السن

 11 1 سنة05قل من أ
 41 38 سنة02الى 02من 
 42.11 41 سنة52الى01من 
 17.89 17 سنة فمافوق51

 spss(v22)ابؼصدر من اعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
 بسثيل أفراد العينة حسب السن:29الشكل رقم 

 spssمن اعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج  :ابؼصدر

 سنة 25الل من 

 سنة 40الى  26من 

 سنة 50الى  41من 

 سنة فما فوق 51من 
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سػػػػػنة معدكمػػػػػة كذلػػػػػ  لانعػػػػػداـ التوظيػػػػػف بهػػػػػا 25قػػػػػل مػػػػػن أف ف ػػػػػة أمػػػػػن نتػػػػػائج الاسػػػػػتبياف نلبحػػػػػ  

سػػػػػػػػنة فهمػػػػػػػػا  51 إلى 41سػػػػػػػػنة ك41الى 26مػػػػػػػػا ف ػػػػػػػػتي ألقلػػػػػػػػة ابػػػػػػػػػبرة كالتكػػػػػػػػوين في ىػػػػػػػػذا السػػػػػػػػن 

سياسػػػػة التوظيػػػػف فيمػػػػا بىػػػػص الف ػػػػة  إلىف ابؼؤسسػػػػة ابذهػػػػت ألى حػػػػد مػػػػا بفػػػػا يػػػػدؿ علػػػػى إمتقاربتػػػػاف 

ؤسسػػػػػػػة مػػػػػػػوبيليس ابؼػػػػػػػوجهتُ بؽػػػػػػػا مػػػػػػػن مػػػػػػػا الف ػػػػػػػة الثانيػػػػػػػة فتتمثػػػػػػػل في ابؼػػػػػػػوظفتُ الأكائػػػػػػػل في مأكلى الأ

 ـ .أاتصالات ابعزائر كشركة 

سػػػػنة فهػػػػي نسػػػػبة قليلػػػػة كو ػػػػا بسثػػػػل اطػػػػارات اتصػػػػالات ابعزائػػػػر ابؼسػػػػتَين بؼؤسسػػػػة  51مػػػػا ف ػػػػة فػػػػوؽ أ

مػػػػػػا بالتقاعػػػػػػد اك بانتهػػػػػػاء فػػػػػػػتًة أمػػػػػػوبيليس كىػػػػػػم في تنػػػػػػاقص نظػػػػػػرا لانتهػػػػػػاء فػػػػػػتًة عملهػػػػػػم بابؼؤسسػػػػػػة 

 لأصلية .عقدىم بدوبيليس بعودتهم بؼناصبهم ا

 :الدؤىل العلمي3-1-3 

 : توزيع أفراد العينة حسب الدؤىل العلمي.16الجدول رقم 
 النسبة الدئوية التكرار الدؤىل العلمي

 11 11 قلأمستوى ثانوي و 
 26.32 25 الكفاءة الدهنية

 57.89 55 شهادة جامعية ليسانس
 15.79 15 دراسات عليا
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 .العينة حسب الدؤىل العلميبسثيل افراد :30الشكل رقم 

 

 spssمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج  :ابؼصدر

قػػػػػػل منعدمػػػػػػة كىػػػػػػذا أمػػػػػػن نتػػػػػػائج الاسػػػػػػتبياف نلبحػػػػػػ  أف نسػػػػػػبة رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع ذكم مسػػػػػػتول ثانػػػػػػوم ك 

تػػػػػدؿ عليػػػػػو نسػػػػػبة رجػػػػػاؿ البيػػػػػع ذكم ة لسياسػػػػػة توظيػػػػػف الكفػػػػػاءات كىػػػػػذا مػػػػػا نظػػػػػرا لإتبػػػػػاع ابؼؤسسػػػػػ

بالإضػػػػػػافةإلى ابذػػػػػػاه مػػػػػػوبيليس لإبػػػػػػراـ عقػػػػػػود توظيػػػػػػف بػربهػػػػػػي %57.89ابؼسػػػػػػتول ابعػػػػػػامعي بنسػػػػػػبة 

 ابؼراكز التكوينية نظرا لكو م يد عاملة مؤىلة بجدارة ) شهادة الكفاءة ابؼهنية( . 

 

 

 

 

 

 .مستوى متوسط والل 

 مستوى ثانوي

 الكفاءة المهنٌة

 شهادة جامعٌة لٌسانس
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 :الدخل الشهري4-1-3
 .الدخل الشهري: توزيع أفراد العينة حسب 17الجدول رقم 

 النسبة الدئوية التكرار الدخل الشهري
 11 11 دج 35222 قل منأ

 %25.27 24 دج 55222الى  35222من 
 %51.58 49 دج 25222الى  55222من 

 %23.15 22 دج 25222اكثر من 
 spss(v22)ابؼصدر من اعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

 بسثيل افراد العينة حسب الدخل الشهري:31الشكل رقم 

 
 spssمن اعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج  :ابؼصدر    

دج أمػػػػػا ف ػػػػػة 3511أدنى دخػػػػػل لرجػػػػػاؿ البيػػػػػع كػػػػػاف في حػػػػػدكد مػػػػػن نتػػػػػائج الاسػػػػػتبياف نلبحػػػػػ  أف

ك ىػػػػػػػػي تعػػػػػػػػبر عػػػػػػػػن رجػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػع ابعػػػػػػػػدد 25.27دج فتمثػػػػػػػػل نسػػػػػػػػبة 55111إلى 35111مػػػػػػػػن 

دج  65111ك 55111كالػػػػػػػتي تػػػػػػػتًاكح بػػػػػػػتُ  %51.58كػػػػػػػبر نسػػػػػػػبة كىػػػػػػػي      أفيمػػػػػػػا بقػػػػػػػد أف 

 55000الى دج 35000من 

 .65000الى  55000من 

 دج65000اكثر من 
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دج فكانػػػػػػػػػت بنسػػػػػػػػػبة  65111كىػػػػػػػػػي بسثػػػػػػػػػل الأجػػػػػػػػػور ابؼتوسػػػػػػػػػطة بالنسػػػػػػػػػبة للمؤسسػػػػػػػػػة أمػػػػػػػػػا فػػػػػػػػػوؽ 

كىػػػػػي أجػػػػػور يكتسػػػػػبها رجػػػػػاؿ البيػػػػػع بعػػػػػد فػػػػػتًة معتػػػػػبرة مػػػػػن ابػدمػػػػػة لأ ػػػػػا تضػػػػػم ابػػػػػػبرة  % 23.15

أجػػػػػػػػور رجػػػػػػػػاؿ بيػػػػػػػػع  إلى بصيػػػػػػػػع ابؼػػػػػػػػنح كالعػػػػػػػػلبكات . كبهػػػػػػػػذا بيكننػػػػػػػػا أف نقػػػػػػػػوؿ أف ابؼهنيػػػػػػػػة بالإضػػػػػػػػافة

 للؤجور بابعزائر. نة مع ابغد الأدنىموبيليس لابأس بها بابؼقار 

 :سنوات الخبرة 5-1-3

 .سنوات الخبرة : توزيع أفراد العينة حسب18الجدول رقم 

 النسبة الدئوية التكرار سنوات الخبرة
 43.16% 41 سنوات 25قل من أ

 %34.74 33 سنوات 12الى  25من 
 22.10% 21 سنوات 12اكثر من 

   spss(v22)ابؼصدر من اعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
 بسثيل أفراد العينة حسب سنوات الخبرة:32الشكل رقم

                          
 spss(v22)ابؼصدر من اعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

 سنوات الخبرة 

 سنوات 05الل من 

 سنوات 10الى  05من 

 سنوات  10اكثر من 
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قػػػػػل أمػػػػن نتػػػػػائج الاسػػػػػتبياف ابؼوضػػػػػحة في ابعػػػػػدكؿ أعػػػػػلبه نلبحػػػػ  أف نسػػػػػبة رجػػػػػاؿ البيػػػػػع ذكم ابػػػػػػبرة 

( كىػػػػػذا مػػػػػا يفسػػػػػر  بابذػػػػػاه مؤسسػػػػػة مػػػػػوبيليس بكػػػػػو %43.16كػػػػػبر نسػػػػػبة )أسػػػػػنوات بؽػػػػػم  15مػػػػػن 

توظيػػػػػف رجػػػػػاؿ البيػػػػػع ابعػػػػػدد نظػػػػػرا لازدياد الاىتمػػػػػاـ بالبيػػػػػع الشخصػػػػػي كدخػػػػػوؿ ثقافتػػػػػو إلى بؾتمعنػػػػػا 

كىػػػػػي نسػػػػػبة متوسػػػػػطة بابؼقارنػػػػػة مػػػػػع نسػػػػػبة  %34.74سػػػػػنوات فهػػػػػي  11الى 15أمػػػػػا النسػػػػػبة بػػػػػتُ 

 ف مؤسسة موبيليس مؤسسة فتية.سنوات التي تعد نسبة قليلة لأ 11ابػبرة الأكبر من 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



البيعي الأداء على موبيليس بيع رجال وبرفيز تدريب أثر           :الثالث الفصل  

 
194 

 :نتائج الجزء الثاني من الاستبيان) حسب مقياس ليكارت(2-3

 :التدريب1-2-3

 نتائج الاستبياف حوؿ العملية التدريبية :19ابعدكؿ رقم       

ابؼتوسط   العبارة
 ابغسابي

الابكراؼ 
 ابؼعيارم

 درجة ابؼوافقة

 ا/ طرؽ برديد الاحتياجات التدريبية  
 بؿايد 1.154 3.13 تفضل أف يتم برديد احتياجات  التدريبية كفق أسلوب ابؼلبحظة

 موافق بساما 1.818 4.61 مسح رجاؿ البيع تفضل أف يتم برديد احتياجات  التدريبية كفق أسلوب
 غتَ موافق 1.123 2.23 تفضل أف يتم برديد احتياجات  التدريبية كفق أسلوب مسح الزبائن
 موافق بساما 1.932 4.53 تفضل أف يتم برديد احتياجات  التدريبية كفق أسلوب برليل العمل

 غتَ موافق بساما 1.562 1.12 العلبقات الشخصيةتفضل أف يتم برديد احتياجات  التدريبية كفق أسلوب 
 ب/ ابؼدربتُ

 غتَ موافق بساما 1.711 1.44 تفضل أف تتم عملية تدريب  عن طريق ابؼشرؼ ابؼباشر اك الرئيس
 موافق 1.683 3.96 تفضل أف تتم عملية تدريب  عن طريق خبراء من خارج ابؼنظمة

 ج/ تقدنً البرامج التدريبية
 موافق بساما 1.986 4.17 تقدنً البرامج التدريبية كفق أسلوب دراسة ابغالات تفضل أف يتم

 موافق 1.746 2.62 تفضل أف يتم تقدنً البرامج التدريبية كفق أسلوب المحاضرات العلمية 
 غتَ موافق بساما 1.539 1.43 تفضل أف يتم تقدنً البرامج التدريبية كفق أسلوب بسثيل الأدكار

 موافق بساما 1.698 4.64 تقدنً البرامج التدريبية كفق أسلوب التدريب في موقع العملتفضل أف يتم 
 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر
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 :علبه بقد مايليأمن ابعدكؿ 

فيمػػػػػا بىػػػػػص طػػػػػرؽ برديػػػػػد الاحتياجػػػػػات التدريبيػػػػػة الػػػػػتي يفضػػػػػلها رجػػػػػاؿ البيػػػػػع بقػػػػػد أف كػػػػػل مػػػػػن  /أ

طريقػػػػػػة مسػػػػػػح رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع كبرليػػػػػػل العمػػػػػػل حصػػػػػػلت علػػػػػػى درجػػػػػػة موافقػػػػػػة عاليػػػػػػة بدتوسػػػػػػط حسػػػػػػابي 

ف مسػػػػػػػػػح علػػػػػػػػػى التػػػػػػػػػوالي كىػػػػػػػػػذا نظػػػػػػػػػرا لأ 1.932ك 1.818كابكػػػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػػػارم  4.53ك 4.61

اف بالعدالػػػػػػة كابؼسػػػػػاكاة بعكػػػػػػس طػػػػػريقتي مسػػػػػػح الػػػػػػزبائن رجػػػػػاؿ البيػػػػػػع كبرليػػػػػل العمػػػػػػل طريقتػػػػػاف تتسػػػػػػم

لبعػػػػػػػدؿ كلػػػػػػػذا حصػػػػػػػلتا علػػػػػػػى درجػػػػػػػة موافقػػػػػػػة منخفضػػػػػػػة علبقػػػػػػػات الشخصػػػػػػػية اللتػػػػػػػاف تتسػػػػػػػماف بالكال

 1.562ك 1.123كابكػػػػػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػػػػػارم  1.12ك2.23كمنخفضػػػػػػػػػػػة بشػػػػػػػػػػػدة بدتوسػػػػػػػػػػػط حسػػػػػػػػػػػابي 

عليػػػػػو بدتوسػػػػػط أسػػػػػلوب ابؼلبحظػػػػػة فقػػػػػد توصػػػػػلت النتػػػػػائج إلى حياديػػػػػة الإجػػػػػابات  علػػػػػى التػػػػػوالي أمػػػػػا

أسػػػػػػػػلوب قػػػػػػػػد يصػػػػػػػػيب أك  كذلػػػػػػػػ  لكػػػػػػػػوف ابؼلبحظػػػػػػػػة 1.154كابكػػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػػارم  3.13حسػػػػػػػػابي 

 بىط  )لا بىضع لأسس علمية(.

فيمػػػػػا بىػػػػػص تفضػػػػػيلبت رجػػػػػاؿ البيػػػػػع مػػػػػوبيليس حػػػػػوؿ مػػػػػن يقػػػػػوـ بتػػػػػدريبهم فنجػػػػػد أف التػػػػػدريب  ب/

ك الػػػػػػػرئيس ابؼباشػػػػػػػر حصػػػػػػػل علػػػػػػػى درجػػػػػػػة موافقػػػػػػػة منخفضػػػػػػػة جػػػػػػػدا بدتوسػػػػػػػط أعػػػػػػػن طريػػػػػػػق ابؼشػػػػػػػرؼ 

بفػػػػػا يػػػػػدؿ علػػػػػى نقػػػػػص ثقػػػػػة رجػػػػػاؿ البيػػػػػع في معلومػػػػػات  1.711كابكػػػػػراؼ معيػػػػػارم 1.44ابي حسػػػػػ

مشػػػػػػػرفيهم أك رؤسػػػػػػػائهم ابؼباشػػػػػػػرين في حػػػػػػػتُ بقػػػػػػػد مػػػػػػػوافقتهم كاسػػػػػػػتعدادىم لتلقػػػػػػػي معلومػػػػػػػات كخػػػػػػػبرة 

كابكػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػارم  3.96مػػػػػػػن خػػػػػػػارج ابؼنظمػػػػػػػة كىػػػػػػػذا مػػػػػػػا تػػػػػػػدؿ عليػػػػػػػو النتػػػػػػػائج بدتوسػػػػػػػط حسػػػػػػػابي 

1.663. 
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 آراؤىػػػػػػم ختلفػػػػػػت الطػػػػػرؽ الػػػػػػتي يفضػػػػػػلها رجػػػػػػاؿ البيػػػػػع للتػػػػػػدريب إذا مػػػػػن نتػػػػػػائج الاسػػػػػػتبياف حػػػػػػوؿج/

فنجػػػػػػد أف طػػػػػػريقتي دراسػػػػػػة ابغػػػػػػالات كالتػػػػػػدريب في موقػػػػػػع العمػػػػػػل قػػػػػػد فضػػػػػػلها رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع بشػػػػػػدة 

 علػػػػػػػػػػػػػى التػػػػػػػػػػػػػوالي 1.698ك  1.986كابكػػػػػػػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػػػػػػػارم  4.64ك 4.17بدتوسػػػػػػػػػػػػػط حسػػػػػػػػػػػػػابي 

ا بسكػػػػػنهم مػػػػػن بذنػػػػػب كذلػػػػػ  لكو ػػػػػا تسػػػػػلط الضػػػػػوء علػػػػػى ابؼشػػػػػاكل الػػػػػتي تعػػػػػتًض رجػػػػػاؿ البيػػػػػع كمػػػػػ

الأخطػػػػػػػػاء السػػػػػػػػابقة بينمػػػػػػػػا كػػػػػػػػاف تفضػػػػػػػػيلهم لطػػػػػػػػريقتي بسثيػػػػػػػػل الأدكار كالمحاضػػػػػػػػرات العلميػػػػػػػػة ضػػػػػػػػعيفا 

علػػػػػػػى التػػػػػػػوالي كذلػػػػػػػ   1.746ك1.539ك ابكػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػارم  2.62ك 1.43بدتوسػػػػػػػط حسػػػػػػػابي 

لاعتبػػػػػػار رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع لتمثيػػػػػػل الأدكار نػػػػػػوع مػػػػػػن التصػػػػػػنع بالإضػػػػػػافة إلى كػػػػػػوف أسػػػػػػلوب المحاضػػػػػػرات 

 ثر منو عملي.نظريا أك
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 التحفيز: 2-2-3

 نتائج الاستبيان حول العملية التحفيزية :20الجدول رقم 

ابؼتوسط  العبارة
 ابغسابي

الابكراؼ 
 ابؼعيارم

درجة 
 ابؼوافقة

 بنية ابغوافز بالنسبة لرجاؿ البيعأ/ أ              
 بؿايد 1.716 3.19 تشبع ابغوافز ابؼقدمة من موبيليس حاجات كرغبات رجاؿ بيعها

 موافق  1.764 3.73 تزيد ابغوافز ابؼقدمة من موبيليس لرجاؿ بيعها من درجة ارتباطهم بها
 موافق 1.865 3.78 تنمي ابغوافز ابؼقدمة من موبيليس شعور رجاؿ بيعها بالعدالة كابؼساكاة

 ب/ طرؽ التحفيز            
 موافق بساما 1.616 4.52 بؼؤسسة موبيليسيعتبر الراتب الثابت حق مكتسب لرجاؿ البيع 

 موافق بساما 1.831 4.41 تعبر ابغوافز ابؼالية ابػاصة عن ابعهود ابؼبذكلة لرجاؿ البيع
 موافق بساما 1.859 4.44 تعتبر طرؽ احتساب ابغوافز ابؼالية ابػاصة منصفة لرجاؿ البيع

 موافق بساما 1.811 4.53 العمل تلعب ابؼسابقات دكرا ىاما في رفع ابؼلل كالركتتُ عن جو
 موافق بساما 1.882 4.58 تساعد الاجتماعات على رفع الغموض حوؿ سياسات موبيليس

 موافق بساما 1.498 4.72 تؤدم الاجتماعات إلى برفيز كاستمالة رجاؿ البيع
 موافق بساما 1.881 4.58 تهتم موبيليس بتحستُ ظركؼ عمل رجاؿ بيعها

 موافق بساما 1.661 4.89 نظاما للتًقية يثرم ابؼسار الوظيفي لرجاؿ بيعهاتنتهج موبيليس 
 موافق بساما 1.663 4.28 تعتبر إناطةموبيليس مسؤكليات لرجاؿ بيعها بدثابة ربطهم كتوثيقهم بالعمل

 موافق بساما 1.641 4.36 تزيد إناطة ابؼسؤكليات من بضاسة رجاؿ البيع للعمل
البيع في بعض القرارات من معنوياتهم كتعزز ركح ترفع مشاركة رجاؿ 

 الانتماء لديهم
 موافق بساما 1.573 4.67

 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر           
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 يلي: من ابعدكؿ أعلبه بقد ما

 فيمػػػػػػا بىػػػػػػص أبنيػػػػػػة ابغػػػػػػوافز الػػػػػػتي تقػػػػػػدمها مػػػػػػوبيليس لرجػػػػػػاؿ بيعهػػػػػػا مػػػػػػن حيػػػػػػث إشػػػػػػباع ابغاجػػػػػػاتأ/

كالرغبػػػػػػػػات كزيادة درجػػػػػػػػة ارتبػػػػػػػػاطهم بابؼؤسسػػػػػػػػة كتنميػػػػػػػػة شػػػػػػػػعورىم بالعدالػػػػػػػػة كابؼسػػػػػػػػاكاة فنجػػػػػػػػد مػػػػػػػػن 

علػػػػػػػى درجػػػػػػػة موافقػػػػػػػة معتػػػػػػػبرة بدتوسػػػػػػػطات  االنتػػػػػػػائج ابؼوضػػػػػػػحة في ابعػػػػػػػدكؿ السػػػػػػػابق أ ػػػػػػػم قػػػػػػػد حػػػػػػػازك 

علػػػػػػػػػػػػػػى  1.865ك 1.764ك 1.716بابكػػػػػػػػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػػػػػػػػارم  3.78ك 3.73ك  3.19حسػػػػػػػػػػػػػابية

 التوالي.

حسػػػػػػب النتػػػػػػائج ابؼوضػػػػػحة في ابعػػػػػػدكؿ فػػػػػػ ف طػػػػػرؽ التحفيػػػػػػز ابؼنتهجػػػػػػة بالنسػػػػػبة لطػػػػػػرؽ التحفيػػػػػز ك ب/

بدؤسسػػػػػة مػػػػػوبيليس قػػػػػد حػػػػػازت علػػػػػى درجػػػػػة موافقػػػػػة عاليػػػػػة مػػػػػن رجػػػػػاؿ البيػػػػػع كىػػػػػذا مػػػػػا تػػػػػدؿ عليػػػػػة 

 1.882ك1.498بابكػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػارم بػػػػػػػتُ  4.89ك4.28ابؼتوسػػػػػػػطات ابغسػػػػػػػابية ابؼتًاكحػػػػػػػة بػػػػػػػتُ 

ا التحفيزيػػػػػػة كالػػػػػػتي تنوعػػػػػػت بػػػػػػتُ ف مػػػػػػوبيليس قػػػػػػد كفقػػػػػػت في اختيارىػػػػػػا لتشػػػػػػكيلتهأبفػػػػػػا يػػػػػػدؿ علػػػػػػى 

 ابؼعنوية كابؼادية.
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 داء البيعي:تقييم الأ 3-2-3

 داء البيعيالأنتائج الاستبياف حوؿ تقييم  :21ابعدكؿ رقم   
الابكراؼ  ابؼتوسط ابغسابي العبارة

 ابؼعيارم
 درجة ابؼوافقة

 / أىداؼ تقييم الأداء البيعي لرجاؿ البيعأ              
أداءؾ يهدؼ إلى التأكد من أف ابؼكفاءات ابؼمنوحة تتناسب تقييم 

 كأداءؾ الفعلي
 موافق بساما 1.665 4.45

 غتَ موافق بساما 1.739 1.74 الكشف عن ابغاجات التدريبية تقييم أداءؾ يهدؼ إلى
 موافق بساما 1.511 4.55 الكشف عن متطلبات التًقية كتقدير ابعهود تقييم أداءؾ يهدؼ إلى

 موافق بساما 1.581 4.51 تقييم أداءؾ يهدؼ إلى برستُ تقنية البيع كتسهيل تدفق ابؼعلومات
 غتَ موافق بساما 1.835 1.65 تقييم أداءؾ يهدؼ إلى كضع معايتَ لاستقطاب كتوظيف رجل البيع

 غتَ موافق بساما 1.851 1.69 تقييم أداءؾ يهدؼ إلى بناء قاعدة بػطة ابؼبيعات ابؼستقبلية
 ب/ مصدر معلومات تقييم الأداءالبيعي

 موافق بساما 1.727 4.53 تعتبر فواتتَ البيع أىم مصدر بؼعلومات تقييم الأداءالبيعي
 موافق بساما 1.783 4.41 تعتبر تقارير مكابؼات رجل البيع أىم مصدر بؼعلومات تقييم الأداءالبيعي

بؼعلومات تقييم  تعتبر سجلبت العملبء ابغاليتُ كابؼرتقبتُ أىم مصدر
 الأداءالبيعي

 موافق بساما 1.879 4.39

 موافق بساما 1.874 4.52 تعتبر السجلبت ابؼالية أىم مصدر بؼعلومات تقييم الأداءالبيعي
 موافق بساما 1.112 4.25 تعتبر بطاقات الضماف أىم مصدر بؼعلومات تقييم الأداءالبيعي

 ج/اثر التدريب كالتحفيز على الأداءالبيعي
 من خلبؿ معيار سلوكية رجل البيع-1 

 موافق بساما 1.571 4.61 اثر التدريب كالتحفيز على قدرة استيعاب  كفهم  بؼتطلبات الزبائن
 موافق بساما 1.439 4.33 اثر التدريب كالتحفيز على إمكانية حل ابؼشاكل التي تواجه 

 موافق بساما 1.784 4.47 للزبائناثر التدريب كالتحفيز على عدد الزيارات التي تقوـ بها 
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 موافق 1.285 4.13 اثر التدريب كالتحفيز على عدد التقارير الدكرية التي تقدمها لإدارت 
 موافق 1.296 3.96 اثر التدريب كالتحفيز على توطيد علبقت  مع الزبائن

 من خلبؿ معيار مهنية رجل البيع-2 
 موافق بساما 1.388 4.56 بابؼنتجات التي تقدمها للزبائناثر التدريب كالتحفيز على درجة معرفت  

 موافق بساما 1.837 4.36 اثر التدريب كالتحفيز على درجة اطلبع  على سياسات ابؼنظمة 
 موافق بساما 1.514 4.64 اثر التدريب كالتحفيز على مهارات  البيعية

 موافق بساما 1.994 4.27 اثر التدريب كالتحفيز على مهارات  الاتصالية 
 موافق بساما 1.134 4.32 اثر التدريب كالتحفيز على معرفت  بالسوؽ كابؼنافستُ
 موافق بساما 1.471 4.41 اثر التدريب كالتحفيز على قدرت  على إدارة الوقت

 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر

 :من ابعدكؿ السابق نلبح  أف 

ابؼكافػػػػػػأة  البيعػػػػػػي لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع مػػػػػػن كجهػػػػػػة نظػػػػػػرىم ىػػػػػػي التأكػػػػػػد مػػػػػػن أف أىػػػػػػداؼ تقيػػػػػػيم الأداء /أ 

إلى  ابؼمنوحػػػػػػػػػة تتناسػػػػػػػػػب كالأداء الفعلػػػػػػػػػي كالكشػػػػػػػػػف عػػػػػػػػػن متطلبػػػػػػػػػات التًقيػػػػػػػػػة كالتقػػػػػػػػػدير بالإضػػػػػػػػػافة

تسػػػػػهيل تػػػػػدفق ابؼعلومػػػػػات كىػػػػػذا مػػػػػا يػػػػػدؿ عليػػػػػو حصػػػػػوؿ ىػػػػػذه الأىػػػػػداؼ علػػػػػى موافقػػػػػة عاليػػػػػة جػػػػػدا 

بابكػػػػػػػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػػػػػػػارم  4.51ك 4.55ك 4.45ت حسػػػػػػػػػػػػػابية علػػػػػػػػػػػػػى سػػػػػػػػػػػػػلم  ليكػػػػػػػػػػػػػارت بدتوسػػػػػػػػػػػػػطا

كابؼتمثلػػػػػػػػػة في الكشػػػػػػػػػف  الأخػػػػػػػػػرل الأىػػػػػػػػػداؼ علػػػػػػػػػى التًتيػػػػػػػػػب أمػػػػػػػػػا 1.581ك 1.511ك 1.665

عػػػػػػن ابغاجػػػػػػات التدريبيػػػػػػة ك كضػػػػػػع معػػػػػػايتَ الاسػػػػػػتقطاب كالتوظيػػػػػػف كبنػػػػػػاء قاعػػػػػػدة بػطػػػػػػة ابؼبيعػػػػػػات 

مػػػػا تػػػػػدؿ عليػػػػو ابؼتوسػػػػػطات  ف أفػػػػػراد العينػػػػة كانػػػػت إجػػػػػاباتهم بعػػػػدـ ابؼوافقػػػػة بسامػػػػػا كىػػػػذا ابؼسػػػػتقبلية فػػػػ

علػػػػػػػػػػػػػػػى  1.851ك 1.835ك1.739بابكػػػػػػػػػػػػػػػراؼ معيػػػػػػػػػػػػػػػارم  1.69ك 1.65ك1.74ابغسػػػػػػػػػػػػػػػابية 

الإدارة لا ترجػػػػػػػع لرجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع فيمػػػػػػػا بىػػػػػػػص  التًتيػػػػػػػب كىػػػػػػػذا بسػػػػػػػبب  كػػػػػػػد رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع مػػػػػػػن أف
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إلى بنػػػػػػػػاء  الكشػػػػػػػف عػػػػػػػن ابغاجػػػػػػػػات التدريبيػػػػػػػة ككضػػػػػػػػع معػػػػػػػايتَ الاسػػػػػػػتقطاب كالتوظيػػػػػػػػف بالإضػػػػػػػافة

 ات ابؼستقبلية. قاعدة بػطة ابؼبيع

بصػػػػػػع رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ إجػػػػػػاباتهم علػػػػػػى أف ابؼؤسسػػػػػػة تنػػػػػػتهج عػػػػػػدة مصػػػػػػادر بؼعلومػػػػػػات أ ب/

كمنهػػػػػػػػػا  فػػػػػػػػػواتتَ البيػػػػػػػػػع كتقػػػػػػػػػارير ابؼكابؼػػػػػػػػػات  كسػػػػػػػػػجلبت العمػػػػػػػػػلبء ابغػػػػػػػػػاليتُ  البيعػػػػػػػػػي تقيػػػػػػػػػيم الأداء

ت إلى بطاقػػػػػػات الضػػػػػماف كىػػػػػػذا مػػػػػا تػػػػػػدؿ عليػػػػػو ابؼتوسػػػػػػطا كابؼػػػػػرتقبتُ  كالسػػػػػجلبت ابؼاليػػػػػػة بالإضػػػػػافة

 (.4.25-4.51-4.39-4.47- 4.53ابغسابية ابؼرتفعة على سلم ليكارت ) 

أفػػػػػػراد العينػػػػػػة توزعػػػػػػت بػػػػػػتُ ابؼوافقػػػػػػة كابؼوافقػػػػػػة العاليػػػػػػة لأثػػػػػػر التػػػػػػدريب كالتحفيػػػػػػز علػػػػػػى   إجػػػػػػابات ج/

سػػػػػلوؾ رجػػػػػل البيػػػػػع )معيػػػػػار السػػػػػلوكية( كىػػػػػذا مػػػػػا دلػػػػػت عليػػػػػو ابؼتوسػػػػػطات ابغسػػػػػابية ابؼتًاكحػػػػػة بػػػػػتُ 

بفػػػػػػا يػػػػػػدؿ علػػػػػػى التػػػػػػأثتَ الكبػػػػػػتَ للتػػػػػػدريب  1.784ك 1.285ارم بابكػػػػػػراؼ معيػػػػػػ 3.96ك 4.61

كالتحفيػػػػػػز علػػػػػػى سػػػػػػلوؾ رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع كابؼتمثػػػػػػل في القػػػػػػدرة علػػػػػػى اسػػػػػػتيعاب كفهػػػػػػم متطلبػػػػػػات الػػػػػػزبائن 

التػػػػػأثتَ علػػػػػى عػػػػػدد الػػػػػزيارات للػػػػػزبائن كتوطيػػػػػد  إلى كإمكانيػػػػػة حػػػػػل ابؼشػػػػػاكل الػػػػػتي تػػػػػواجههم بالإضػػػػػافة

 ابؼقدمة للئدارة.العلبقة معهم كزيادة عدد التقارير 

أفراد العينة التي ابكصرت في ابؼوافقة العالية بدتوسطات  ف إجابات أما فيما بىص مهنية رجل البيع ف

تدؿ على التأثتَ الكبتَ  1.994ك1.134بابكراؼ معيارم بتُ  4.64ك 4.27حسابية بتُ 

طلبع رجاؿ البيع على للتدريب كالتحفيز على رجل البيع من خلبؿ ىذا ابؼعيار أم من خلبؿ زيادة ا

سياسة ابؼنظمة كزيادة ابؼهارات البيعية كالاتصالية بالإضافة إلى زيادة ابؼعرفة بالسوؽ كابؼنافستُ كزيادة 

 قدرة رجاؿ البيع على إدارة الوقت.
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 اختبار الفرضيات:الدطلب الثالث 
 :ولىساسية الأالفرضية الأ1-
 البيعي دائهمعملية تدريب وبرفيز رجال البيع وأحصائية بين إذات دلالة  رتباطاوجود علاقة   
 تي :كالأ  تتُفرعي تتُفرضيلى إىذه الفرضية قمنا بتقسمها  ختباركلا

  حصػػػػػػػػائية بػػػػػػػػتُ عمليػػػػػػػػة تػػػػػػػػدريب كبرفيػػػػػػػػز رجػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػع إذات دلالػػػػػػػػة  رتبػػػػػػػػاطاكجػػػػػػػػود علبقػػػػػػػػة

 .كسلوكهم )معيار سلوكية رجاؿ البيع(

  عمليػػػػػػػػة تػػػػػػػػدريب كبرفيػػػػػػػػز رجػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػع حصػػػػػػػػائية بػػػػػػػػتُ إذات دلالػػػػػػػػة  رتبػػػػػػػػاطاكجػػػػػػػػود علبقػػػػػػػػة

 كمهنيتهم )معيار مهنية رجاؿ البيع(

الأكلى علػػػػػى ىػػػػػذا النحػػػػػو كػػػػػوف معيػػػػػار السػػػػػلوكية كابؼهنيػػػػػة  كقػػػػػد تم تقسػػػػػيم الفرضػػػػػية الأساسػػػػػية

البيعػػػػػػي لرجػػػػػػاؿ البيع.كابعػػػػػػدكؿ التػػػػػػالي  عػػػػػػن الأداءذاف يعػػػػػػبراف لػػػػػػال بنػػػػػػا ابؼعيػػػػػػارين الأساسػػػػػػيتُ

 البديلة.يلخص فرضيات العدـ كالفرضيات 
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 الفرو  الصفرية والبديلة للفريضة الأساسية الأولى :22الجدول رقم

 H0 H1 

 

 

 

علبقة تدريب 

كبرفيز رجاؿ 

 دائهمبأالبيع 

 البيعي.

/علبقة تدريب 1

كبرفيز رجاؿ 

البيع بدعيار 

 السلوكية

توجد علبقة ذات دلالة  لا

عند مستول  إحصائية

تُ تدريب كبرفيز ب95ثقة

البيع كسلوكهم)معيار رجاؿ 

 السلوكية(

توجد علبقة ذات دلالة 

عند مستول ثقة  إحصائية

95 بتُ تدريب كبرفيز رجاؿ

 البيع كسلوكهم)معيار السلوكية(

/علبقة تدريب 2

كبرفيز رجاؿ 

البيع بدعيار 

 ابؼهنية

توجد علبقة ذات دلالة  لا

عند مستول   إحصائية

بتُ تدريب كبرفيز 95ثقة

كمهنيتهم)معيار رجاؿ البيع 

 اابؼهنية(

توجد علبقة ذات دلالة 

عند مستول ثقة  إحصائية

95 بتُ تدريب كبرفيز رجاؿ

 البيع كمهنيتهم)معيار اابؼهنية(

  من اعداد الباحثة. :ابؼصدر

 :Tختبار إ1-1

 :ككانت النتائج كما يوضحها ابعدكؿ التالي T ختباربالدراسة ىذه الفرضيات قمنا 
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 Tنتائج اختبار :23ابعدكؿ رقم

 الفرضيات مستول ابؼعنوية 

علبقة تدريب 

كبرفيز رجاؿ 

 داءىمالبيع بأ

 البيعي

/علبقة تدريب كبرفيز رجاؿ البيع بدعيار 1

 السلوكية

 H1كقبوؿ H0رفض  1.111

/علبقة تدريب كبرفيز رجاؿ البيع بدعيار 2

 ابؼهنية

 H1كقبوؿ    H0رفض  1.111

 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر

Ddl=n-1 

 95بؾاؿ الثقة 

ف مستول أم أ  95عند مستول ثقة 1.111ف مستول ابؼعنوية يساكم أمن ابعدكؿ نلبح  

بفا يدؿ على رفض الفرضيات الصفرية كقبوؿ الفرضيات البديلة  التي تنص  1.1111.15ابؼعنوية 

بتُ تدريب كبرفيز رجاؿ البيع كمعيارم سلوكيتهم كمهنيتهم   إحصائيةعلى كجود علبقة ذات دلالة 

 إحصائية. كما بيكننا أف نقوؿ أف الدراسة ذات أبنية

 :رتباطالامعامل 2-1

 :تيبتَسن ككانت النتائج كما يوضحها ابعدكؿ الأ رتباطالاقمنا بدراسة معامل  
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 ارتباط تدريب وبرفيز رجال البيع بدعايير الأداء البيعي.:24الجدول رقم

  معايتَ  الأداء البيعي

 سلوؾ رجاؿ البيع مهنية رجاؿ البيع

تدريب كبرفيز  ارتباط بتَسن **1.711 **1.765
 ابؼعنوية 0.000 0.000 رجاؿ البيع

95 95 N 

1.11**الارتباط دؿ احصائيا عند مستول معنوية   

 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر

بػػػػػتُ عمليػػػػػة تػػػػػدريب كبرفيػػػػػز رجػػػػػاؿ البيػػػػػع كمعيػػػػػار  الارتبػػػػػاطف درجػػػػػة أعػػػػػلبه نلبحػػػػػ  أمػػػػػن ابعػػػػػدكؿ 

يػػػػػػة كقويػػػػػػة طرد ارتبػػػػػػاطبفػػػػػػا يػػػػػػدؿ علػػػػػػى كجػػػػػػود علبقػػػػػػة  1.711السػػػػػػلوكية كبػػػػػػتَة كابهابيػػػػػػة إذ بلغػػػػػػت 

بػػػػػػػتُ تػػػػػػػدريب كبرفيػػػػػػػز رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع كمعيػػػػػػػار  1.11ذات دلالػػػػػػػة إحصػػػػػػػائية عنػػػػػػػد مسػػػػػػػتول معنويػػػػػػػة 

نػػػػػػػو كلمػػػػػػػا تػػػػػػػدرب رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع كحفػػػػػػػزكا  مػػػػػػػن قبػػػػػػػل ابؼؤسسػػػػػػػة كلمػػػػػػػا زادت ابهابيػػػػػػػة أم أالسػػػػػػػلوكية 

 سلوكهم ابذاىها.

بػػػػػػتُ عمليػػػػػػة تػػػػػػدريب كبرفيػػػػػػز رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع كمعيػػػػػػار ابؼهنيػػػػػػة فمػػػػػػن  الارتبػػػػػػاطمػػػػػػا فيمػػػػػػا بىػػػػػػص درجػػػػػػة أ

 ارتبػػػػػػػاطبفػػػػػػػا يػػػػػػػدؿ علػػػػػػػى كجػػػػػػػود درجػػػػػػػة  1.765 ػػػػػػػا كبػػػػػػػتَة كابهابيػػػػػػػة إذ بلغػػػػػػػت أابعػػػػػػػدكؿ نلبحػػػػػػػ  

بػػػػػػػتُ تػػػػػػػدريب كبرفيػػػػػػػز رجػػػػػػػاؿ  1.11طرديػػػػػػػة كقويػػػػػػػة ذات دلالػػػػػػػة إحصػػػػػػػائية عنػػػػػػػد مسػػػػػػػتول معنويػػػػػػػة 

فػػػػزكا كلمػػػػا زادت إبهابيػػػػة مهنيػػػػتهم ابذػػػػاه نػػػػو كلمػػػػا تػػػػدرب رجػػػػاؿ البيػػػػع كحأم أالبيػػػػع كمعيػػػػار ابؼهنيػػػػة  

 ابؼؤسسة.
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 :كلىساسية الأكيد صدؽ الفرضية الأبفا سبق بيكننا  

 

ف عمليػػػػػػتي التػػػػػػدريب كالتحفيػػػػػػز أف نقػػػػػػوؿ أبيكننػػػػػػا  الارتبػػػػػػاطالابهػػػػػػابي بؼعامػػػػػػل  الارتفػػػػػػاعمػػػػػػن خػػػػػػلبؿ 

تسػػػػػػػابناف في زيادة الأداء البيعػػػػػػػػي مػػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ معيػػػػػػػػارم سػػػػػػػػلوكية كمهنيػػػػػػػػة رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػع كىػػػػػػػػذا مػػػػػػػػا 

 ساسية الثانية الفرضية الأ لاختباريقودنا 

 :ثانيةساسية الالفرضية الأ2-

 تؤثر عملية تدريب وبرفيز رجال البيع على أدائهم البيعي

 تي :كالأتتُ  فرعي تتُدراج فرضيإكبيكن 

  تػػػػػػؤثر عمليػػػػػػة تػػػػػػدريب كبرفيػػػػػػز رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع علػػػػػػى أدائهػػػػػػم البيعػػػػػػي مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ  ثتَىػػػػػػا علػػػػػػى

 .سلوكهم )معيار سلوكية رجاؿ البيع(

  ثتَىػػػػػػا علػػػػػػى دائهػػػػػػم البيعػػػػػػي مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ  أتػػػػػػؤثر عمليػػػػػػة تػػػػػػدريب كبرفيػػػػػػز رجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع علػػػػػػى

 .مهنيتهم )معيار مهنية رجاؿ البيع(

ثػػػػػػر نسػػػػػػتخدـ برليػػػػػػل الابكػػػػػػدار ابػطػػػػػػي البسػػػػػػيط كابعػػػػػػدكؿ التػػػػػػالي يوضػػػػػػح النتػػػػػػائج لدراسػػػػػػة ىػػػػػػذا الأ

 :ابؼتحصل عليها 

 

 

.البيعيم دائهأتدريب وبرفيز رجال البيع و  عملية حصائية بينإرتباط ذات دلالة اوجود علاقة   
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 ار السلوكية:معي1-2

 الخطي البسيط لضدارالا:نتائج برليل   25الجدول رقم

معامل التحديد    معامل التحديد Rمعامل الارتباط
 ابؼصحح

 ابؼعيارم للتقدير ابػطأ

1.711 1.491 1.483 3.122 
 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر

مػػػػػن التغػػػػػتَ في سػػػػػلوؾ رجػػػػػاؿ البيػػػػػع  49ف نتػػػػػائج ابؼوضػػػػػحة في ابعػػػػػدكؿ بيكننػػػػػا أف نقػػػػػوؿ أمػػػػػن ال

 خػػػػػػػرلفتتمثػػػػػػػل في عوامػػػػػػػل أ 51مػػػػػػػا البػػػػػػػاقي كابؼتمثػػػػػػػل فيلى عملػػػػػػػتي التػػػػػػػدريب كالتحفيػػػػػػػز أيرجػػػػػػػع إ

 كلى .عية الأالفرضية الفر كيد صحة بؿيطة برجاؿ البيع.كعليو بيكن  

 :معيار الدهنية2-2

 :نتائج برليل الالضدار الخطي البسيط 26الجدول رقم 

معامل التحديد    معامل التحديد Rمعامل الارتباط
 ابؼصحح

 ابػطا ابؼعيارم للتقدير

1.765 1.585 1.579 4.111 
 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر

من التأثتَ على مهنية رجاؿ  58النتائج الواردة في ابعدكؿ السابق بيكننا أف نقوؿ أف مانسبتو من 
أخرل كعليو بيكن  أسباب فتَجع إلى 42البيع يرجع إلى عمليتي التدريب كالتحفيز أما ما نسبتو

  كيد صحة الفرضية الفرعية الثانية.
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قػػػػػػرار بصػػػػػػحة كلى كالثانيػػػػػػة ف نػػػػػػو بيكػػػػػػن الإالفػػػػػػرعيتتُ الأبنػػػػػػاءا علػػػػػػى  التأكػػػػػػد مػػػػػػن صػػػػػػحة الفرضػػػػػػيتتُ 

 :ساسية الثانيةالفرضية الأ
 

 

كالتػػػػأثتَ نقػػػػوـ بتحديػػػػد العلبقػػػػة ابػطيػػػػة الػػػػتي تػػػػربط بػػػػتُ تػػػػدريب كبرفيػػػػز  الارتبػػػػاطبعػػػػد  كيػػػػد كجػػػػود 

 رجاؿ البيع كمعيارم السلوكية كابؼهنية كل على حدل .

 العلاقة الخطية الرابطة بين تدريب وبرفيز رجال البيع ومعياري تقييم الأداء البيعي:الدطلب الرابع 

 :معيار السلوكية1-

 :اختبار الدعنوية 1-1

 كابعػػػػػدكؿ التػػػػػالي يوضػػػػػح ANOVAبرليػػػػػل التبػػػػػاين  سػػػػػتخداـباابؼعنويػػػػػة كذلػػػػػ   ختبػػػػػاربانقػػػػػوـ 

 النتائج ابؼتحصل عليها:

 :جدول برليل التباين27الجدول رقم

درجة  بؾموع ابؼربعات 
 ابغرية

 Fمستول دلالة  المحسوبةFقيمة   متوسط ابؼربعات

        204.324 2041.702 1 2041.702 الابكدار
 أابػط

 ابؼتبقي
640.336 94 12.298 - - 

 - -  - 95 2682.038 المجموع
aابؼتغتَ التابع: 
 bابؼتغتَ ابؼستقل: 

 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر

تؤثر عملية تدريب وبرفيز رجال البيع على أدائهم        

 البيعي
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كىو بذل   1.111ف مستول ابؼعنوية يساكم ذل  لأف النموذج معنوم ك أمن ابعدكؿ نستنتج 
 ابؼعنوية ابؼعتمدة .مستول الدلالة  1.15قل من أ

 :البسيط للالضدارالعلاقة الخطية  2-1

نعبر عن العلبقة ابػطية الرابطة بتُ تدريب كبرفيز رجاؿ البيع كمعيار السلوكية بدعادلة خطية 
كابعدكؿ التالي يوضح  spssبسيطة بردد معابؼها باستخداـ برنامج التحليل الإحصائي 

 النتائج ابؼتحصل عليها.

 : ثابت ومعامل العلاقة الخطية بين التدريب والتحفيز ومعيار السلوكية28الجدول رقم

ابؼعاملبت  ابؼعاملبت الغتَ بمطية النموذج
 النمطية

 
 T SIG 

 

 
 الثابت
 ابؼعامل

B  ابػطأ
 ابؼعيارم

Beta 

 
1.956 
1.119 

 
1.137 
2.121 

 

 
 

1.713 

 
1.267 
3.192 

 
2.568 
1.111 

 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر

علبه بيكننا كتابة العلبقة ابػطية الرابطة بتُ عمليتي تدريب أمن النتائج ابؼوضحة في ابعدكؿ 
 تي:كبرفيز رجاؿ البيع كمعيار السلوكية على النحو الأ

. 

 

 

21152التدريب والتحفيز +11211رجل البيع = سلوكية  
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 :الدهنيةمعيار 2-

 :اختبار الدعنوية     1-2

كابعدكؿ التالي يوضح النتائج   ANOVAنقوـ باختبار ابؼعنوية كذل  باستخداـ برليل التباين 
 ابؼتحصل عليها:

 :جدول برليل التباين29الجدول رقم

درجة  بؾموع ابؼربعات 
 ابغرية

 Fمستول دلالة  المحسوبةFقيمة   متوسط ابؼربعات

        113.486 2125.138 1 2125.138 الابكدار
 أابػط

 ابؼتبقي
517.123 94 31.146 - - 

 - -  - 95 2642.161 المجموع
aابؼتغتَ التابع: 
 bابؼتغتَ ابؼستقل: 

 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر

كىو بذل  أقل  1.111من ابعدكؿ نستنتج أف النموذج معنوم كذل  لأف مستول ابؼعنوية يساكم 

 مستول الدلالة ابؼعنوية ابؼعتمدة . 1.15من 

 :الخطية للالضدار البسيط العلاقة2-2

نعبر عن العلبقة ابػطية الرابطة بتُ تدريب كبرفيز رجاؿ البيع كمعيار ابؼهنية بدعادلة خطية بسيطة 

كابعدكؿ التالي يوضح النتائج ابؼتحصل  spssبردد معابؼها باستخداـ برنامج التحليل الإحصائي  

 عليها.
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 : ثابت ومعامل العلاقة الخطية بين التدريب والتحفيز ومعيار الدهنية30الجدول رقم

  ابؼعاملبت النمطية ابؼعاملبت الغتَ بمطية النموذج
 T SIG  

 
 الثابت
 ابؼعامل

B ابػطأ ابؼعيارم Beta 
 

1.189 
2.111 

 
1.523 
1.769 

 

 
 

1.852 

 
1.856 
5.374 

 
2.516 
1.111 

 spss(v22): من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼصدر

عػػػػػػػػلبه بيكننػػػػػػػػا كتابػػػػػػػػة العلبقػػػػػػػػة ابػطيػػػػػػػػة الرابطػػػػػػػػة بػػػػػػػػتُ أمػػػػػػػػن النتػػػػػػػػائج ابؼوضػػػػػػػػحة  في ابعػػػػػػػػدكؿ 

 تي:على النحو الأبيع كمعيار ابؼهنية عمليتي تدريب كبرفيز رجاؿ ال

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

112.1التدريب والتحفيز +01121رجل البيع = مهنية  
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 :خابسة الفصل الثالث

مػػػػػن خػػػػػلبؿ ىػػػػػذا الفصػػػػػل الػػػػػذم تطرقنػػػػػا فيػػػػػو للدراسػػػػػة التطبيقيػػػػػة تعرفنػػػػػا علػػػػػى شػػػػػركة مػػػػػوبيليس مػػػػػن 

حيػػػػػػث النشػػػػػػأة كابؽيكػػػػػػل التنظيمػػػػػػي بالإضػػػػػػافة إلى ابعانػػػػػػب ابؼهػػػػػػم في دراسػػػػػػتنا كىػػػػػػو عمليػػػػػػة تػػػػػػدريب 

مػػػػػػػوبيليس لرجػػػػػػػاؿ كبرفيػػػػػػػز رجػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػع مػػػػػػػوبيليس إذ تطرقنػػػػػػػا إلى الػػػػػػػبرامج التدريبيػػػػػػػة الػػػػػػػتي توجههػػػػػػػا 

ك القػػػػػػدامى كمػػػػػػا قمنػػػػػػا بالتعػػػػػػرؼ علػػػػػػى تشػػػػػػكيلة ابغػػػػػػوافز كطػػػػػػرؽ تقػػػػػػدبيها كفي بعػػػػػػدد أبيعهػػػػػػا سػػػػػػواء ا

بيعػػػػػي لرجػػػػػاؿ البيػػػػػع مػػػػػن الأخػػػػػتَ تعرضػػػػػنا لأثػػػػػر ىػػػػػاتتُ العمليتػػػػػتُ )التػػػػػدريب كالتحفيػػػػػز( علػػػػػى الأداء ال

موجهػػػػػػة بالأخػػػػػػص لرجػػػػػػاؿ البيػػػػػػع لمجموعػػػػػػة مػػػػػػن الوكػػػػػػالات التجاريػػػػػػة لكػػػػػػل إسػػػػػػتبيانية خػػػػػػلبؿ دراسػػػػػػة 

 سعيدة  .-سيدم بلعباس-بن باديس-ابعيلبلي سيدم-تيغنيف–من معسكر 

ذات دلالػػػػػػػػة إحصػػػػػػػػائية بػػػػػػػػتُ  ارتبػػػػػػػػاطكقػػػػػػػػد خلصػػػػػػػػت ىػػػػػػػػذه الدراسػػػػػػػػة التطبيقيػػػػػػػػة إلى كجػػػػػػػػود علبقػػػػػػػػة 

 عمليتي تدريب كبرفيز رجاؿ البيع كأداءىم البيعي )معيارم السلوكية كابؼهنية( 
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 الخابسة العامة:
ىػػػػػم مػػػػػورد بشػػػػػرم داخػػػػػل ابؼؤسسػػػػػة الاقتصػػػػػادية نظػػػػػرا لكونػػػػػو الػػػػػرابط ابؼباشػػػػػر مػػػػػع أيعتػػػػػبر رجػػػػػل البيػػػػػع 

ابؼسػػػػػػتهل  كلػػػػػػذل  تسػػػػػػعى جػػػػػػل ىػػػػػػذه ابؼؤسسػػػػػػات لتنميتػػػػػػو كتطػػػػػػويره مػػػػػػن خػػػػػػلبؿ تبػػػػػػتٍ بؾموعػػػػػػة مػػػػػػن 
 البرامج التدريبية كالتحفيزية 

كمػػػػػن خػػػػػلبؿ دراسػػػػػتنا بؼؤسسػػػػػة مػػػػػوبيليس سػػػػػلطنا الضػػػػػوء علػػػػػى رجػػػػػاؿ البيػػػػػع لمجموعػػػػػة مػػػػػن الوكػػػػػالات 
سػػػػػػػػػيدم -بػػػػػػػػػن باديػػػػػػػػػس-سػػػػػػػػػيدم ابعػػػػػػػػػيلبلي-تيغنيػػػػػػػػػف–الوكػػػػػػػػػالات التجاريػػػػػػػػػة بدعسػػػػػػػػػكر  بكػػػػػػػػػل مػػػػػػػػػن

 98رجػػػػػػل بيػػػػػػع  حيػػػػػػث تم اسػػػػػػتًجاع 119سػػػػػػعيدة  ، كالػػػػػػتي بلغػػػػػػت العينػػػػػػة ابؼدركسػػػػػػة بهػػػػػػا  -بلعبػػػػػػاس
 يلي: استبانات كقد خلصت الدراسة إلى ما 13استبياف استبعدت منها 

  لتحديد الاحتياجات التدريبية.فضل الطرؽ أتعتبر طريقة مسح رجاؿ البيع كبرليل العمل 

  فضل ابؼدربتُ.أيعتبر ابػبراء من خارج ابؼنظمة 

  فضل طرؽ التدريب.أتعتبر دراسة ابغالات كالتدريب في موقع العمل 

  ُف مػػػػػوبيليس قػػػػػد كفقػػػػػت في اختيارىػػػػػا لتشػػػػػكيلتها التحفيزيػػػػػة الػػػػػتي تنوعػػػػػت بػػػػػتُ ابؼعنويػػػػػة كابؼاديػػػػػة أتبػػػػػت
 بغاجات كالرغبات كزيادة درجة ارتباطهم بدؤسستهم.ا إشباعبنيتها من خلبؿ أكقد بذلت 

 داء الفعلػػػػػػي كالكشػػػػػػف عػػػػػػن متطلبػػػػػػات التًقيػػػػػػة يعتػػػػػػبر التأكػػػػػػد مػػػػػػن أف ابؼكافػػػػػػأة ابؼمنوحػػػػػػة تتناسػػػػػػب كالأ
مػػػػػوبيليس لعػػػػػدة مصػػػػػادر  أجػػػػػل ىػػػػػذا التقيػػػػػيم تلجػػػػػأىػػػػػم أىػػػػػداؼ تقيػػػػػيم الأداء البيعػػػػػي كمػػػػػن أكالتقػػػػػدير 

 للمعلومات .

  بػػػػػػػػتُ عمليػػػػػػػػتي تػػػػػػػػدريب  إحصػػػػػػػػائيةقػػػػػػػػة ارتبػػػػػػػػاط ذات دلالػػػػػػػػة لى كجػػػػػػػػود علبإكمػػػػػػػػا خلصػػػػػػػػت الدراسػػػػػػػػة
بالإضػػػػافة إلى  كجػػػػود  ثػػػػتَ كبػػػػتَ عػػػػبر عنػػػػو بدعػػػػادلتتُ خطيتػػػػتُ  كبرفيػػػػز رجػػػػاؿ البيػػػػع كأداءىػػػػم البيعػػػػي

 . بسثلبف معايتَ الأداء البيعي )السلوكية كابؼهنية(

 كد على ضركرة اىتماـ موبيليس بعدة جوانب نذكر منها :ختَ نأكفي الأ
  البيع يؤمنوف بأبنية التدريب كالتحفيز في حياتهم ابؼهنية .جعل رجاؿ 

 .العمل على التحستُ ابؼستمر للبرامج التدريبية كالتحفيزية 

  مد.ساسيا من موارد ابؼنظمة كاستثمارىا طويل الأأاعتبار رجل البيع موردا 
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 .اعتبار رجل البيع الشري  كالوسيط الذم يربط ابؼؤسسة بدا حوبؽا 

ف رجػػػػػػػػػاؿ البيػػػػػػػػػع بيثلػػػػػػػػػوف مػػػػػػػػػوردا بشػػػػػػػػػريا ىامػػػػػػػػػا داخػػػػػػػػػل أم أف نسػػػػػػػػػتخلص أ بيكننػػػػػػػػػا خػػػػػػػػػتَكفي الأ   
  مػػػػػػػن خػػػػػػػلبؿ توجيهػػػػػػػو داخػػػػػػػل ميػػػػػػػداف ا أكلي الاىتمػػػػػػػاـ الػػػػػػػلبزـ كذلػػػػػػػذإمؤسسػػػػػػػة اقتصػػػػػػػادية لاسػػػػػػػيما 

 داء عملػػػػػو كصػػػػػقل قدراتػػػػػو سػػػػػواء الشخصػػػػػية أكأالعمػػػػػل بػػػػػبرامج تدريبيػػػػػة مدركسػػػػػة لتمكينػػػػػو مػػػػػن 

بغػػػػػوافز ابؼقدمػػػػػة لػػػػػزيادة أداءه البيعػػػػػي ىػػػػػذا الأخػػػػػتَ الػػػػػذم بالإضػػػػػافة إلى تنويػػػػػع تشػػػػػكيلة ا ابؼكتسػػػػػبة
  ثتَا طرديا موجبا بجل البرامج التدريبية كالتحفيزية.    يتأثر
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مة الدصادر والدراجع                                                                                            قائ

 باللغة العربية

 الكتب-1

 1التوزيع عماف الأردف طللنشر ك  أسامةدار – الإدارةمعجم -د ابراىيم بدر شهاب ابػالدم 

-2011  

 2116للنشر كالتوزيع عماف الأردف دار اليازكرم - الإدارمالتدريب -بضد شيخة نادر أ أبو 

 س ابؼاؿ الفكرم، بدكف نشر العصرية لرأ الإدارةارد البشرية )ابؼو  إدارة–بضد سيد مصطفى أ

2114 

 ابؼبيعات مدخل كمي كسلوكي كادارم ،دار زىراف للنشر  إدارة–بضد شاكر العسكرم أ

  2113ردف ف الأعما،1كالتوزيع ط

 2004، القاىرة ،ابعامعية الدار،البشرية ابؼوارد إدارة -ماىر د.أبضد  

 التسويق ابؼفاىيم، الأسس،  إستًاتيجيةالبركارم: فهمي البرزبقي، نزار عبد المجيد  أبضد محمد

 2114الأردف، -، دار كائل للنشر، عماف1الوظائف، ط

 مؤسسة لورد العابؼية للشؤكف ابعامعية  -العلبقات العامة إدارة -د محمد الصتَفي،سامة كامل د أ

 2116مصر –

  1للنشر كالتوزيع ط إثراءدار -نظرم كتطبيقي إطارالتسويق  إستًاتيجية–ابؽاـ فخرم طمليو 

2113 
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 2111دار قباء للنشر ك التوزيع القاىرة -اتيجيات التسويقاستً –متُ عبد العزيز حسن أ  

  1دار الوراؽ للنشر كالتوزيع الطبعة  -ابؼبيعات ابؼنهجية كالتطبيق إدارة-باسم محمد ابغمتَم -

2113 

  دار الراية –نظاـ ابغوافز الإدارية كدكرىا في بسكتُ كصقل قدرات الأفراد–براءة رجب تركي

 2115 1للنشر كالتوزيع عماف الأردف ط

   1999ردف للنشر الأدار زىراف –د قحطاف العبدلي استًاتيجيات التسويق ،د بشتَ العلبؽ 

  ردف اليازكرم للنشر كالتوزيع عماف الأالبيع الشخصي كالتسويق ابؼباشر دار –بضيد الطائي

2119 

  سس العلمية للتسويق الأ–د.ايهاب القرـ ،د.بشتَ العلبؽ،الصميدعي بؿمود،بضيد الطائي

  2117 الأردفمدخل شامل ،دار اليازكرم العلمية لنشر كالتوزيع،عماف –ابغديث 

  2115دار كائل للنشر عماف، الأردف  -إدارة ابؼوارد البشرية -د خالد عبد الرحيم ابؽيثي  

 دار اثراء للنشر كالتوزيع -عماؿ الأ إدارةمبادئ -دموسى سلبمة اللوزم ،د خضتَ كاظم بضود

  2118 1ط

  1القاىرة ط–دار الكتاب ابغديث –منظمات الأعماؿ ابغوافز كابؼكافآت ،د  داككد معمر 

2116 

  2111مصر – الإسكندريةالدار ابعامعية –ابؼوارد البشرية  إدارة–راكية محمد حسن 

  ابؼبيعات كالبيع الالكتًكني إدارة–د بظتَ عبد الرزاؽ العبدلي ،د زاىد عبد ابغميد السمرائي- 

 2111 1ط الأردفللنشر كالتوزيع  إثراء
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 الراية للنشر ك التوزيع عماف، الأردف -الإتصالات التسويقية -سا  عرفة 

 .الإسكندريةالنظرية كالتطبيق الدار ابعامعية  -التسويق  -بضد شريف العاصي أشريف د 

2116 

  2116كلى، الاتصالات التسويقية ابؼتكاملة بؾموعة النيل العربية الطبعة الأ-شيماء سيد سا 

  ُدار –التخطيط في ابؼوارد البشرية  -كلبيد عائض بن شافي الأ، د صفواف محمد ابؼبيضت

  2112ردفاليازكرم للنشر عماف ،الأ

  دار كائل للنشر  -مدخل استًاتيجي-ابؼوارد البشرية ابؼعاصرة  إدارة–عمر كصفي عقيلي

  2115ردف ، عماف ،الأ1ط

  دار شركة ابغريرم للطباعة –الاستًاتيجية للموارد البشرية  الإدارة–عايدة سيد خطاب

  2113القاىرة، 

 2111ابؼبيعات عماف دار جهينة ، إدارة–د علي عبد الرضا ابعياشي 

 2119دار صفاء ، -عماف 2ابؼبيعات ط إدارةد فتحي ذياب  ،علي ربابعة  

  الابذاىات ابغديثة في دراسة كبفارسات إدارة ابؼوارد –د  عبد ابغميد عبد الفتاح ابؼغربي

 2117ابؼكتبة العصرية مصر البشرية 

  2118ردف الأ–سامة للنشر كالتوزيع عماف أدار  -ادارة ابؼوارد البشرية  -د فيصل حسونة  

  ابعزائر  -دار ىومة للطباعة كالنشر كالتوزيع  -صوؿ كفصوؿ التسويق " أ-ا.مليحة يزيد

2114               
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 للنشر كالتوزيع ط  يعات دار ابؼستَةابؼب إدارة -ردينة عثماف يوسف ،بؿمود جاسم الصميدعي

1-2111  

  2111الدار ابعامعة للنشر،  -الإعلبف–محمد فريد صحن  

  الشركة –داء في في تنمية ابؼوارد البشرية دكر تقييم الأ–حسن عشماكم ،محمد عبد الوىاب

 211القاىرة  1العربية ابؼتحدة ط

    داء مؤسسيا الأداء ابؼتميز قياس الأداء تقييم الأداء برستُ الأ إدارة –د محمد قدرم حسن

  2115-2114 الإسكندريةدار ابعامعة ابعديدة -كفرديا

    دار ابؼستَة -كالتنمية البشرية الإداريةالابذاىات ابغديثة في القيادة –د محمد حسنتُ العجمي

  2111 الأردف 2للنشر كالتوزيع كالطباعة ط

  ابؼبيعات الشركة العربية ابؼتحدة للتسويق كالتوريدات إدارة-عبد الله بظارة  د،د محمد عبيدات- 

 . 2118القاىرة مصر 

  2117- الإسكندرية–دار الفكر ابعامعي –ابؼبيعات  إدارة –محمد الصتَفي  

 ابؼبيعات ك البيع الشخصي دار.كائل للنشر عماف الأردف  ةإدار -شفيق حداد  ،د محمد عبيدات

1999 . 

  دار الفجر للنشر كالتوزيع –العملية التدريبية النظرية كالتطبيق  إدارة–النصر  أبومدحت محمد

  2118 1القاىرة ط
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  الإسكندرية ص  –البيع الشخصي ك خدمة العملبء دار ابعامعة ابعديدة  -.نبيلة ميموف

2114  

 2115فردعماف الأ 3دار كائل للنشر ط -صوؿ التسويقأ–رائف توفيق  ،ا ناجي معلب 

  دار   -11115كمتطلبات ابؼواصفة الدكلية الايزك  الإدارمجودة التدريب  -د بقم العزاكم

 2119 1ط الأردفاليازكرم للنشر كالتوزيع عماف 

  2112دار الراية للنشر كالتوزيع – الإدارمالتدريب –د ىاشم بضدم رضا  

  ردف عماف الأ1دار الراية للنشر كالتوزيع ط -ىداؼدارة بالأالا-د ىاشم بضدم رضا

2114 

 

مقالات ومذكرات- 2 

 بابؼؤسسة ميدانية دراسة-العاملتُ  أداء بدستول التحفيز شوقي علبقة بورم .براىيم د بلقايد 

 كىراف  لوحدة للدىن الوطنية

  َحة ك طر أ– كالأفاؽالواقع –تسيتَ قول البيع في ابؼؤسسة الاقتصادية ابعزائرية –جبار بوكثت

 ابعزائر .–جامعة باتنة –لنيل شهادة الدكتوراه في علوـ التسيتَ 

    برستُ في كابؼعنوية ابؼادية ابغوافز ثرأكادبيية بعنواف أدراسة –عبد الله بضد محمد ابعساسي 

للتعليم العالي كادبيية العربية البريطانية عماف الأ بسلطنة كالتعليم التًبية كزارة في داء العاملتُأ

2010-2011  .  
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  بنية قوة البيع في مؤسسة خدماتية دراسة مؤسسة جازم  كلية العلوـ أليديا عشو كاقع ك

   الاقتصادية كعلوـ التسيتَ جامعة قسنطينة
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 01الدلحق رقم 
 الشعبية الديمقراطية الجزائرية الجمهورية
 العلمي والبحث العالي التعليم وزارة

 تلمسان بلقايد بكر أبي جامعة

 التسيير وعلوم والتجارية الاقتصادية العلوم كلية
 استبيان

 السلبـ عليكم ك ربضة الله تعالى ك بركاتو..ةكربيأخي الكرنً/ أختي ال

نتوجو اليكم بالتحية ك السلبـ ك فائق التقدير ك الاحتًاـ آملتُ حسن تعاكنكم ك بذاكبكم معنا 
 :ضمن متطلبات أطركحةلنيل شهادة الدكتوراه برت عنوافالدراسة ابؼيدانية ،لإبقاح ىذه 

 تنمية وتطوير رجل البيع في الدؤسسة الاقتصادية كمورد بشري"

                    موبيليس دراسة ميدانية لدؤسسة 

( بابؼكاف xوضع علبمة)ب بدل ها التكرـ ملتُآمن الدراسة   كجزء الاستبيافىذا نضع بتُ أيديكم ك 
 ابؼناسب حسب كجهة نظرؾ الشخصية بعد قراءة كل عبارة فيها بعناية تامة.

سوؼ تكوف اف شاء الله تثركف بها ىذا البحث  أف ابؼعلومات ك الإجابات التي كما نؤكد لكم 
 موضع ثقة ك سوؼ تعامل بسرية تامة ، ك لن تستخدـ إلا لأغراض البحث العلمي فقط.

 .التحيةك تقبلوا منا خالص  حسن تعاكنكم معنازيل الشكر على ختَا نتقدـ لكم بجكأ

 و شكرا

  

 

 معلومات شخصية:الجزء الأول
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 :الجنس-1

 ذكر..................................... 
 .....................................انثى 

:السن-2  

  سنة........................... 25اقل من 
  سنة....................... 40الى  26من 
  سنة....................... 50الى  41من 
 51...........................سنة فما فوؽ 

:المؤهل العلمي-3  

 ......................مستول متوسط كاقل 
 ............................مستول ثانوم 
 .....................شهادة الكفاءة ابؼهنية 
 ...................شهادة جامعية ليسانس 
  ............................دراسات عليا 

 :الدخل الشهري-4

  دج  35000دج الى  25000من......... 

  دج 45000دج الى  35000من........... 

  دج 55000دج الى  45000من.......... 

   دج65000 دج الى55000من........... 

  دج 65000اكثر من........................... 

 :سنوات الخبرة-5
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  سنوات................................ 05اقل من 
  سنوات...................... 10 إلىسنوات 05من 
 سنوات............................... 10من  أكثر 

 التدريب كالتحفيز داخل موبيليس:الجزء الثاني

 :التدريب -1

 :بؼوبيليس برديد الاحتياجات التدريبيةا/ طرؽ 

يتم برديد احتياجات  التدريبية   أفتفضل 
 :كفق

 أكافقلا 
 بساما

لا 
 أكافق

 أكافق أكافق بؿايد
 بشدة

      ابؼلبحظة أسلوب
      مسح رجاؿ البيع. أسلوب
      مسح الزبائن. أسلوب
      برليل العمل. أسلوب

      العلبقات الشخصية
       :ابؼدربتُ الذين يقوموف بعملية التدريب بدوبيليسب/            

لا  :تفضل اف تتم  عملية تدريب  عن طريق
 أكافق
 بساما

لا 
 أكافق

 أكافق أكافق بؿايد
 بشدة

      ابؼشرؼ ابؼباشر اك الرئيس
      خبراء من خارج ابؼنظمة
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                              / تقدنً البرامج التدريبية ج

يتم تقدنً البرامج  أفتفضل 
   :أسلوبالتدريبية كفق 

لا 
 أكافق
 بساما

 بشدة أكافق أكافق بؿايد أكافقلا 

      دراسة ابغالات

      المحاضرات العلمية

      بسثيل الادكار

      التدريب في موقع العمل

 

 :التحفيز -2
 :ابغوافز بالنسبة لرجل البيع أبنيةا/ 

لا  ابغوافز أبنية              
 أكافق
 بساما

لا 
 أكافق

 أكافق أكافق بؿايد
 بشدة

      تشبع ابغوافز ابؼقدمة من موبيليس حاجات كرغبات رجاؿ بيعها
      تزيد ابغوافز ابؼقدمة من موبيليس من درجة ارتباطها برجاؿ بيعها

      من موبيليس شعور رجاؿ بيعها بالعدالة كابؼساكاةتنمي ابغوافز ابؼقدمة 
 :ب/ طرؽ التحفيز

لا  ابغوافز ابؼقدمة
 أكافق
 بساما

لا 
 أكافق

 أكافق أكافق بؿايد
 بشدة

      يعتبر الراتب الثابت حق مكتسب لرجاؿ البيع بؼؤسسة موبيليس
      تعبر ابغوافز ابؼالية ابػاصة عن ابعهود ابؼبذكلة لرجاؿ البيع

      تعتبر طرؽ احتساب ابغوافز ابؼالية ابػاصة منصفة لرجاؿ البيع
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      تلعب ابؼسابقات دكرا ىاما في رفع ابؼلل كالركتتُ عن جو العمل
      تساعد الاجتماعات على رفع الغموض حوؿ سياسات موبيليس

      تؤدم الاجتماعات الى برفيز كاستمالة رجاؿ البيع
      بتحستُ ظركؼ عمل رجاؿ بيعهاتهتم موبيليس 

      تنتهج موبيليس نظاما للتًقية يثرم ابؼسار الوظيفي لرجاؿ بيعها
موبيليس بؼسؤكليات لرجاؿ بيعها بدثابة ربطهم كتوثيقهم  إناطةتعتبر 

 بالعمل.
     

      ابؼسؤكليات من بضاسة رجل البيع للعمل إناطةتزيد 
ترفع مشاركة رجاؿ البيع في بعض القرارات من معنوياتهم كتعزز من 

 ركح الانتماء لديهم. 
     

 البيعي الأداءالتدريب والتحفيز من منظىر  لأثر تقييم رجال مىبيليس -3

 : ابؽدؼ/ ا

لا  : إلىكرجل بيع من كجهة نظرؾ يهدؼ   أداءؾتقييم   
 أكافق
 بساما

لا 
 أكافق

 أكافق أكافق بؿايد
 بشدة

      الفعلي كأداءؾابؼمنوحة تتناسب  ابؼكافآت أفمن  التأكد
      الكشف عن ابغاجات التدريبية 

      الكشف عن متطلبات التًقية كتقدير ابعهود
      برستُ تقنية البيع كتسهيل تدفق ابؼعلومات 
      كضع معايتَ لاستقطاب كتوظيف رجل البيع

      بناء قاعدة بػطة ابؼبيعات ابؼستقبلية 
 :مصدر ابؼعلوماتب/ 

لا  :من كجهة نظرؾ كرجل بيع بؼوبيليس تعتبر
 أكافق

لا 
 أكافق

 أكافق أكافق بؿايد
 بشدة
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 بساما
      مصدر بؼعلومات التقييم  أىمفواتتَ البيع 

      مصدر بؼعلومات التقييم أىمتقارير مكابؼات رجل البيع 
      مصدر بؼعلومات التقييم أىمسجلبت العملبء ابغاليتُ كابؼرتقبتُ 

      مصدر بؼعلومات التقييم أىمالسجلبت ابؼالية 
      مصدر بؼعلومات التقييم أىمبطاقات الضماف 

 معايتَ تقييم الأداء البيعيعلى  لتدريب كالتحفيزااثر ج/ 

 معيار سلوكية رجل البيع: 

لا  :بيع بؼوبيليس اثر التدريب كالتحفيز على من كجهة نظرؾ كرجل
 أكافق
 بساما

لا 
 أكافق

 أكافق أكافق بؿايد
 بشدة

      قدرة استيعاب  كفهم  بؼتطلبات الزبائن
      امكانية حل ابؼشاكل التي تواجه 
      عدد الزيارات التي تقوـ بها للزبائن

      عدد التقارير الدكرية  التي تقدمها لادارت 
      توطيد العلبقة مع الزبائن

  معيار مهنية رجل البيع: 
لا  :من كجهة نظرؾ كرجل بيع بؼوبيليس اثر التدريب كالتحفيز على

 أكافق
 بساما

لا 
 أكافق

 أكافق أكافق بؿايد
 بشدة

      درجة معرفت  بابؼنتجات التي تقدمها للزبائن
      درجة اطلبع  على سياسات ابؼنظمة

      البيعيةمهارات  
      مهارات  الاتصالية 
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      معرفت  بابؼنافستُ كالسوؽ
      الوقت إدارةقدرت  على 
 
  في الأختَ نشكركم على حسن تعاكنكم كنطلب منكم إيفاءنا بأم ملبحظات عن سياستي

 التدريب كالتحفيز داخل مؤسستكم بدا يساعد على تنمية كتطوير مهاراتكم كرجاؿ بيع  

..........................................................................................

..........................................................................................

..........................................................................................

....................... 
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 02الدلحق رقم 

 SPSSنتائج 

SEX 

 frequency percent valid Percent  Cumulative Percent 

             F           

Valid    M  

Total 

34 

61 

95 

35.78 

64.21 

100.0 

35.21 

64.21 

100.0 

35.21 

100.0 

AGE 

 
frequency  Percent Valid 

Percent 

Cumulative Percent 

 

       26-40 

Valid                 41-50  

           >51 

           Total 

  00 

38 

40 

17 

95 

00 

40 

42.11 

17.89 

100.0 

00 

40 

42.11 

17.89 

100.0 

00 

40 

82.11 

100.0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 <25 
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NIVEAU 

 frequency percent valid Percent  Cumulative Percent 

                    Moy-lyc 

         Fp          

Valid            LICENCE  
 

Doc- MAJESTER 

         Total 

0 

25 

55 

15 

95 

00 

26.32 

57.89 

15.79 

100.0 

00 

26.32 

57.89 

15.79 

100.0 

00 

26.32 

84.21 

100.0 

 

 

SALAIRE 

 frequency  percent valid Percent  Cumulative Percent 

 

 

 

 

                35000D 

                du35000a55000  

                du55000a65000 

valid          plus de65000 
 

                Total 

 

 

00 

24 

 

49 

 

22 

 

 

95 

 

 

 

 

 

00 

25.27 

51.58 

23.15 

100.0 

00 

25.27 

51.58 

23.15 

100.0 

00 

25.27 

76.85 

100.0 

EXPERIENCE 

 frequency  Percent Valid Percent  Cumulative Percent 

<5 

Valid 5-10 

<10 

Total 

41 

33 

21 

95 

43.16 

34.74 

22.10 

100.0 

43.16 

34.74 

22.10 

100.0 

43.16 

77.9 

100.0 
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Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

, 73 25 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

, 84 22 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

, 79 47 

 

 

 

 

 

 

 

Model Summary 

model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 ,701a ,491 ,483 3.022 

 

1. ANOVA ª 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 

1 Residual 

Total 

201.702 

640.336 

2682.03 

1 

94 

95 

2041.702 

12.298 

204.324  ,000ᵇ 
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Model Unstandardized Coefficients  Standardized Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant)  
1    

                      

 

,956 

1,019 

,037 

,579 

,713 

0,4267 

3,092 

, 256 

,000 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

2 , 765 , 585 , 579 ,4.001 

 

 

 

2. ANOVA ª 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

Regression 

2 Residual 

Total 

2125.138 

517.023 

2642.16 

1 

94 

95 

2125.138 

31.146 

103.486  ,000b 

Coefficients a 

Model unstandardized Coefficients  Standardized 

Coefficients 

t 

 

 

Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant)  

2  

1.089 

2.101 

,523 

,1.769 0.852 

,856 

5.374 

,629 

,000 

 

Coefficients 
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