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 .بالنقود تصريف المنتجات لممستيمك، والتركيز عمى نشاط مبادلة السمع البيع

 .ويطمق كل منيما عمى الآخر. قبولو والشراء .بثمن إلى الغير ممك نقل: والبيع أيضاً ىو

وتعرف عممية البيع أيضاً بأنيا عممية مفاوضات تبدأ بين المشتري والبائع ويكون لدى المشتري محقق لمشروط ولدى 
 .ويجمع البيع عمى بيوع لاختلاف أنواعو. البائع الحاجة التي يبحث عنيا المشتري

وىذه تشمل أبحاث التسويق وتطوير الإنتاج وتحديد الأسعار والإعلان، بالإضافة  التسويق البيع جزء من عممية تسمى
لأن الاثنين ييدفان لإقناع الجميور  التسويق اي الإعلان التجاري ىنالك تشابو بين البيع وفن. إلى أنشطة أخرى

والبائع، فيي تمكن المشتري  المشتري إلا أن عممية البيع تشتمل عمى اتصال مزدوج بين. بشراء سمعة بإظيار جودتيا
 .من طرح أسئمة حول المنتجات والحصول عمى معمومات إضافية في الحال من طرف البائع

وعمى . وأدى البيع دورا أساسيا في تنمية اقتصاد كثير من الشعوب وتطورىم. عرفت ممارسة البيع منذ آلاف السنين
وأىم مثال لذلك عزوف الجميور . مر العصور كان البائعون يقومون بإقناع الجميور بشراء سمع جديدة أفضل وأجود

وأجيزة التمفاز ولكن بعد مجيودات البيع المكثفة نراىا تجد إقبالًا من  كالسيارات في البداية عن شراء بعض السمع
يشتري المستيمكون عادة سمعيم من تجار البيع بالتجزئة كالمجمعات الاستيلاكية . الجميور وىناك أنواع عديدة لمبيع

إذ يبيع . لكن في معظم الأحيان يتم بيع وشراء السمعة عدة مرات قبل أن تصل إلى المستيمكين. والأسواق المركزية
معظم أصحاب المصانع منتجاتيم لشركات أعمال تسمى محلات البيع بالجممة التي تبيعيا لتجار التجزئة وىؤلاء 

 .بدورىم يبيعونيا لممستيمكين

 .نشأة البيع

وتشير الآثار القديمة المكتشفة عن إنسان ماقبل التاريخ أنو مارس . عرفت ممارسة عمميات البيع منذ آلاف السنين
كما تشير العديد من الكتابات القديمة، وىي طمبات بيع ومستندات تجارية إلى أن الناس في . التجارة في مختمف السمع

 ق م الناس من بيع 600لقد مكن اكتشاف النقد حوالي سنة . العصور القديمة كانوا قد ابتكروا شبكات تجارية معقدة
 .ونتيجة ليذا توسعت التجارة وكذلك عممية البيع. سمعيم بدلا من مقايضتيا

أما في غرب أوروبا فقد تمت ممارسة عمميات تجارية قميمة في الفترة من القرن الخامس إلى القرن الثاني عشر 
فمعظم الناس كانوا يقومون بتوفير احتياجاتيم في منازليم أو بأنفسيم، كزراعة المواد الغذائية ونسيج . الميلادي

 أما في العالم الإسلامي فقد . الملابس وصناعة الأدوات التي يحتاجونيا لمزاولة أعماليم

ازدىرت التجارة وحركة البيع والشراء في ىذه الفترة، وازداد نشاط الأسواق ونقل السمع بين مدن العالم الإسلامي 
 .وغيرىا
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ونتيجة لازدىار المدن في القرنين الثاني عشر والثالث عشر بدأ بعض سكان المدن التخصص في إنتاج سمع معينة، 
فالإسكافي يصنع الأحذية، والخياط يقوم بحياكة الثياب وصانع الحمي يقوم بصنع المجوىرات والحمي، وكان بعض 

ىؤلاء التجار يصنع كميات كبيرة من ىذه السمع بغرض بيعيا لمتجار المتجولين الذين يقومون بدورىم بأخذىا والسفر 
 .بيا لبيعيا وتسويقيا والمتاجرة بيا

  لثورة الصناعيةا
زادت الثورة الصناعية، التي حدثت في أوروبا في القرن الثامن عشر الميلادي وبداية القرن التاسع عشر من أىمية 

فالآلات بوسعيا إنتاج السمع بسرعة وبتكمفة . البيع في أوروبا في المقام الأول، وبعد ذلك في أنحاء أخرى من العالم
وفي وقت قصير أصبحت السمع التي كانت حكرا عمى الأثرياء في متناول الأفراد . أقل من تكمفة صنعيا باليد

العاديين، وقد تم تصنيع العديد من المنتجات الجديدة مثل آلات الخياطة والحاصدات خلال الثورة الصناعية، ولكن 
الجميور لم يبدأ في شراء ىذه السمع لتوفرىا فحسب بل كان لابد من إقناعيم بجدوى السمعة، وكيف أنيا ستكون ذات 

 .وليذا السبب قام الكثير من المصنعين بتوظيف مندوبي مبيعات يقومون بالترويج لمنتجاتيم. نفع لمستخدميا

ولكن في تمك الفترة كانت . كان مندوبو المبيعات في بداية الأمر يأخذون معيم السمع عند تمقييم لأي طمب شراء
الطرق غالبا غير آمنة بسبب قطاع الطرق، علاوة عمى أن تكمفة نقل البضائع لمسافات بعيدة عالية خاصة إذا لم يتم 

رسال البضاعة لممشتري فيما بعد إذا تم . البيع وليذا عمد البائعون المتجولون إلى أخذ عينات فقط من بضائعيم وا 
 .وىؤلاء البائعون أصبحوا أوائل مندوبي المبيعات المتجولين. الشراء

 البيع الحديث

تغيرت واجبات ومسؤوليات مندوبي المبيعات مع توسع الدول وتنامي اقتصادىا، وأصبحت عممية البيع تتطمب ميارات 
وأصبح مندوبو . وتدريبات خاصة، حيث أصبحت السمع التي بيعت خلال القرن العشرين الميلادي أكثر تعقيدا وتطورا

المبيعات مسؤولين بصورة أكبر عن شرح سمعيم والتعريف بيا، كما أصبحوا حمقة وصل ميمة بين العميل والشركة 
 يساعدون في فض النزاعات الناشئة بينيما

بيع و تسويق 
وجد فرق بين وظيفتي البيع وتسويق حيث يخمط الكثير فيما بينيما مستخدما كلا الاصطلاحين لمتعبير عن ذات 
ستراتيجيات أكثر شمولا  المعني، عمى الرغم من الاختلاف الواضح بينيما، فالتسويق يتجو نحو الاىتمام بسياسات وا 

 حاجاتو، الأمر الذي يؤكد عمي ان وظيفة لإشباعوتعقيدا والمتمثمة في تجييز السمع التي سيحتاج إلييا المستيمك 
 نوعين من المنافع إشباع تساعد عمي أنيا إيالتسويق تسعي لتحقيق الإشباع المتبادل بين كل من البائع والمشتري 

ويشتمل عمى تعريف الناس .  خمق منفعة شكمية من خلال قدرة عمى بيع السمع والخدماتأوليما
ظيار محاسنو وقيمتو وجودتو  المنتج ذلك بعرض و بالشراء وخدماتيا وبالتالي إقناعيم الشركة بمنتجات بصورة جيدة وا 
فكمما . أرباحا إلا إذا تم شراء منتجاتيا، لذا فإن البيع يعتبر أحد أىم الأنشطة التجارية الشركة وبالطبع لاتحقق. الرفيعة

زادت مبيعات الشركة زادت منتجاتيا وحققت ربحا كبيرا يوفر وظائف جديدة ويؤدي إلى انتعاش الاقتصاد و ازدىاره 
 ورقيو
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 البيع بوساطة المصنعين

موظفي مبيعات لبيع منتجاتيم لمصنعين آخرين أو لشركات تجارة الجممة أو تجار البيع  المصانع يعين أصحاب
ويشترط في ممثمي المبيعات الذين يعممون لدي أصحاب المصانع معرفتيم بالمنتجات التي تعرضيا . بالتجزئة

كما تجب معرفتيم بأسعار منتجات الشركة وشروط التسميم . المصانع لمبيع وكذلك احتياجات المشترين المحتممين
 .وسياسات البيع الأخرى

البيع بالجملة 

ويركزون عمى تعدد  المصانع لتجار البيع بالتجزئة، ويشتري معظم تجار الجممة سمعيم من السمع بيع تجار الجممة
من  الذرة بالجممة، عدة أصناف من رقائق مواد غذائية فعمى سبيل المثال، قد يشتري تاجر. أصناف السمعة الواحدة

عدة مصانع، وبالتالي تتيح محال البيع بالتجزئة لممستيمك فرصة اختيار أوسع دون الحاجة لأن يبتاع من مصنعين 
قناعيم . جدد يذىب تجار البيع بالجممة لأصحاب محلات البيع بالتجزئة في محلاتيم لتزويدىم بمعمومات عن سمعيم وا 

ولذا لابد من معرفة الأصناف التي يحتاجيا المحل والأصناف المتوفرة . بأن ىذه السمع من شأنيا إرضاء المستيمكين
 .لمبيع وشروط بيع السمع

وقد يكون لزاما عمى ممثمي المبيعات الذين يعممون لدى تجار الجممة وأصحاب المصانع إقناع العديد من الناس بشراء 
فمثلا، في المجمعات الاستيلاكية فإن المبالغ المخصصة لشراء الملابس يمكن اقتساميا بين مشتري الملابس . سمعيم

وعميو فإن الجية التي تقوم ببيع ملابس إلى المجمع الاستيلاكي قد يكون عمييا . الرجالية ومشتري الملابس النسائية
 إرضاء الاثنين قبل إنجاز عممية بيع واحدة

البيع بالتجزئة 
بيع تجار التجزئة السمعة مباشرة لممستيمكين، وعادة لا يبحث تجار التجزئة عن المشترين بل ينتظرون 

وتتمثل مساعدة العملاء أساسا في الإجابة عن الأسئمة الصادرة منيم، وعميو يتعين عمى . لمجاليم العملاء حضور
ولابد ليم كذلك من الإلمام بتشغيل . تجار التجزئة معرفة السمع الموجودة بالمحل، وكيفية الحصول عمييا وأسعارىا

رجاع الصرف وتغميف مشتريات العملاء  .آلات البيع وعد النقود وا 
 

 الأخرىأنواع البيع 

مثال ذلك التأمين الذي يتم عن طريق وكلاء . يعممون في محال يشتري المستيمكون بعض المنتجات من باعة لا
كما أن بيع وشراء العديد من المنازل يتم عن طريق وسطاء يعرفون بوكلاء . التأمين الذين يذىبون لمناس في منازليم

ويقوم ىؤلاء الوكلاء بعرض إعلانات في الصحف اليومية يصفون فييا المنازل المعروضة لمبيع ويزودون . العقارات
. وأيضا يساعد سماسرة الأسيم العملاء في بيع وشراء الأسيم والسندات. المشترين بالمعمومات والخدمات الضرورية

 . المالية وبورصات الأسيم ويقومون بتصريف أغمب أعماليم عن طريق الياتفالبيوتويعمل الوسطاء أيضا في 
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السمع التي يتم بيعيا . يبيع بعض البائعين سمعيم في منازل العملاء أو عن طريق أطراف ثالثة في منازل المستيمكين
. بيذه الطريقة ـ ويطمق عمييا البيع المباشر ـ تشمل المراجع كالموسوعات والمعدات الكيربائية ومستحضرات التجميل

يعتبر البيع عن طريق الياتف ممارسة شائعة في العديد من أنحاء العالم، وغالبا ما يستخدم البيع عن طريق الياتف 
ومع ىذا تستخدم ىذه الطريقة أيضا . من قبل أصحاب المحال التجارية الذين يبيعون منتجاتيم لمحلات تجارية أخرى

ومادامت ىذه العممية ممكنة التنفيذ فبإمكانيا أن تكون طريقة اقتصادية لضمان . لبيع سمع لممستيمك النيائي
خطوات البيع رغم وجود عدة أشكال لمبيع فإن معظم البائعين يتبعون خطوات . و خطوات عديدة لمبيع.المبيعات

 :والخطوات ىي. أساسية لإتمام عممية البيع

 تحديد العملاء المحتممين -
 الإعداد -
 العرض -
 الإقناع -
 .مسؤوليات ما بعد البيع -

 .وفي العديد من الحالات تميل ىذه الخطوات إلى التداخل

تحديد العملاء المحتملين 

وتتطمب ىذه العممية بحث البائعين عن الأفراد الذين لدييم . ىي العممية التي يتم عن طريقيا تحديد العملاء المرتقبين
إمكانية شراء السمعة والصلاحيات التي تخول ليم الشراء؛ إضافة إلى توفر الرغبة في الشراء، والناس الذين لدييم 

 .صلاحية شراء السمعة ىم المسموح ليم وفقا لمقانون بشراء تمك السمعة

فمثلا في حالات البيع بالتجزئة . يستخدم التجار طرقا مختمفة لتحديد العملاء المحتممين تتوقف عمى نوع وطريقة البيع
في حين يتعين عمى مندوبي مبيعات المصانع . لا يبحث البائع عن العملاء بل عادة يحضر العميل نفسو إلى المحل

وعادة ما يمجأ ىؤلاء المندوبون إلى دليل الياتف أو قائمة . وشركات البيع بالجممة البحث عن العملاء المحتممين
. الإعداد. اتحادات التجار أو قائمة العملاء القدامى أو أية مصادر أخرى متاحة لموصول إلى العملاء المحتممين

قد توضح سجلات البيع القديمة ما إذا كان . يستخدم التجار عدة أساليب لمعرفة العملاء واحتياجاتيم وشروطيم
وبدراسة مثل ىذه التقارير قد يتعرف مندوب المبيعات عمى . العميل المحتمل قد قام بشراء سمعة معينة في السابق

ويمكن كذلك أن يتعرف مندوب المبيعات عمى العملاء المحتممين بمجرد . مدى رضاء العميل وقبوليم بتمك السمعة
فمثلا ربما . والملاحظة غالبا تعطي البائع الفرصة لمتركيز عمى السمعة التي يحتمل أن ترضي العميل. الملاحظة

بعد ىذه الملاحظة . يلاحظ صاحب محل بيع السيارات أن سيارة أحدىم من النوع الصغير الذي يقمل استعمال الوقود
وعميو فسيركز البائع عمى عرض ىذا . يمكن لمبائع أن يستنتج أن العميل يرغب في تغيير سيارتو بسيارة جديدة مشابية

 .ات عمى العميل بدلا من السيارات التي تستيمك وقودا أكثررالنوع من السيا

 



إعداد السلعة 

تقديم السمعة لمعميل لابد لمبائع من أن يكون ممما بمعمومات وافية عنيا حتى يتمكن من توضيح المواصفات الكفيمة 
. كما أن دراسة البائع لمسمعة تمكنو من الرد عمى أي معمومات يطمبيا العميل. بإغراء العميل والتي تكون أكثر نفعا لو

 .كذلك لا بد لمبائع من دراسة السمع المنافسة الأخرى حتى يتمكن من تحديد أوجو اختلاف سمعتو عن السمع المنافسة

وربما يشاىدون أنفسيم في الفيديو أو يستمعون . يتدرب معظم البائعين عمى طريقة عرض السمعة قبل مقابمة العملاء
وقد . إلى تسجيل لمعرض لكي يعرفوا ما إذا كانوا مشدودي الأعصاب أو كثيري الكلام أو غير واثقين من أنفسيم

وأحيانا يقومون بتقديم العرض . يتدربون أحيانا أمام المرآة لمتأكد من أنيم استعمموا إيماءات وتعابير صحيحة
 .لأصدقائيم أو لبائعين آخرين أو لمديري مبيعاتيم

العرض 

 :يتبع العرض عادة الخطوات الثلاث التالية

 تعرف احتياجات المشتري وطالبتو -
 .إظيار محاسن السمعة لإقناع العميل بأنيا تمبي تمك الاحتياجات -
 .التقصي عند طمب الشراء -

ولابد أن يركز العرض .  لكن العرض يجب أن يكون أكثر من مجرد عرض شامل إذ لابد أن يكون ممتعا ومثيرا
عمى أىمية مميزات السمعة التي من شأنيا أن تثير في العميل رغبة الشراء مع إبراز الفائدة التي سيناليا المشتري 

 .من شرائو السمعة المعروضة

أو قد يقدمون . وقد يعرض مندوبو المبيعات أشرطة فيديو أو تسجيلات أو صورا لمناس وىم يستعممون تمك السمعة
ولدى . شيادات عيان وىي بيانات مكتوبة من المشترين يبدون فييا رضاىم عن السمعة ويوصون غيرىم باستعماليا

وفي بعض الأحيان يقوم مندوب المبيعات . العديد من مندوبي المبيعات أدلة بيا صور لمسمع ومعمومات متعمقة بيا
بتجربة السمعة لإظيار محاسنيا؛ فمثلا إذا كانت السمعة جياز تمفاز يقوم مندوب المبيعات بتشغيل الجياز بنفسو 

فعمى سبيل المثال، قد يقوم . وتستعمل التجارب كذلك لإثبات مزاعم الباعة عن سمعة معينة. لتوضيح جودة الصورة
أما إذا كانت السمعة كبيرة الحجم أو ثقيمة . البائع برمي إناء الطبخ عمى البلاط لكي يبرىن عمى عدم قابميتو لمكسر
وعرض العينات مفيد وعممي خاصة عند بيع . بحيث يصعب حمميا فربما يستعمل مندوب المبيعات عينات لمعرض

ومن أىم ميارات . وتقديم العميل لطمب الشراء معناه أنو اقتنع بالشراء. بعض المنتجات كالمواد الغذائية والمنسوجات
 .البائع إدراكو متى يكون المشتري المحتمل جاىزا لمشراء، وعندىا يأخذ منو الطمب

 

 

 



 

 الإقناع

أغمب المشترين المحتممين لا يكونون عمى استعداد لشراء السمعة من الوىمة الأولى بل يعزفون أحيانا عن شراء 
السمعة؛ فقد يعتقد العميل بأن السمعة قد تكون غير مرضية لذا يتردد في شرائيا وفي ىذه الحالة يحاول مندوب 

ومن الطرق التي تبدد . وأن السمعة في الواقع ذات نفع لممشتري. المبيعات إقناع المشتري بأن ىذا التردد لا أساس لو
ذا  مخاوف المشتري إعطاؤه فترة لتجربة استعمال المنتج وعمى ىذا الأساس يمكن لمعميل أن يقوم فورا بشراء السمعة، وا 

 .لم يرض العميل فبإمكانو أن يقوم بإرجاع السمعة خلال فترة معينة واسترداد كافة نقوده

وفي ىذه . وفي بعض الحالات يكون رفض العميل لمسمعة نيائيا أي أن العميل قرر بصفة قاطعة عدم شراء السمعة
وىي مايقوم بو البائع بعد إتمام . مسؤوليات ما بعد البيع. الحالة يتعين عمى مندوب المبيعات إيقاف محاولاتو بمباقة

عطاء العميل إيصالا بذلك. عممية البيع ويوضح الإيصال بأن المشتري أصبح . يقوم البائع بتوثيق عممية البيع وا 
ذا تمت عممية الشراء بالأجل يرسل مندوب المبيعات صورة من الإيصال لإدارة . المالك القانوني ليذه السمعة وا 

وتكون ىذه الصورة من الإيصال سجلا لممشتريات يتم في ضوئيا سد . الحسابات في الشركة لمطالبة العميل بالدفع
ولا بد لمندوبي المبيعات من وضع خطط . ويمكن أن تحفظ في ممف لتكون مرجعا. النقص في المخزون من السمع

لتسميم بعض السمع لمنزل المشتري، كما قد يكون ضروريا أن يقدموا لممشتري الضمان والكتيبات التي توضح طريقة 
 .التشغيل

تنظيم عمليات البيع 
معظم الأقطار لدييا اتحادات تجارية ينتمي إلييا مندوبو . تختمف مسألة تنظيم عممية البيع من بمد لآخر

تكون ليذه الاتحادات قوانين ومبادئ تحكم ممارسة البيع وتقوم بتزويد الأعضاء بالتوجييات  وعادة ما. المبيعات
واليدف من ىذه التوجييات المحافظة عمى مستوى معين من الأداء يحكم عممية البيع من أجل حماية الباعة . اللازمة

ولمقوانين التي . وىنالك في الغالب قوانين محددة تنظم عممية البيع. الشرفاء والمواطنين من الممارسات غير الأخلاقية
تحمي المستيمكين تأثير عمى المبيعات، فممعديد من الأقطار قوانين تختص بالكيفية التي تقوم بيا مين معينة ببيع 

إضافة إلى ذلك فإن معظم الشركات تضع سياسات لمتأكد من أن مندوبييا وموظفييا يستخدمون . منتجاتيا أو سمعيا
 . وعادلة عند بيعيم لسمع الشركةمسئولةأساليب 
 
 

 


