
 المحاضرة السابعة : دراسة المبيعات 

 المبيعات  دراسةتحديد مفاهيم  -1

 : ةالبيعي المنطقةمفهوم  -أ

يتواجد فيها عدد معين من  ةجغرافي ةاي منطق ةالبيعي ةيقصد بالمنطق 

بكامل  مهوتكفي لتشغيل مالعملاء الحاليين او المرتقبين يمكن الوصول اليه

ر عناص ةالى عد ةيمكن ان تقسم هذه العمليخلال هذا التعريف من   مطاقته

 :او مكونات

 جغرافيا ةتحديد السوق الكلي -

 كل جزء محدد جغرافيا  أصغراجزاء  ةالكلي ةتقسيم هذه العملي -

 (  ةبيعيال ةمنطق)هذا الجزء في العمل ب البيع(فريق  او)بيع  تكليف رجل -

 البيع:العوامل التي يجب مراعاتها عند تحديد مناطق   -ب

 امكانيات البيع في السوق . –

 المنافسة  –

 وسائل النقل والمواصلات  –

 الطلب على السلعة  –

 طرق التوزيع  –

 كفاءة مندوبي البيع  –

الخدمات اللازمة للعملاء .عدد ونوع العملاء ومدى تركزهم  –

 في السوق .

 سياسات البيع. –

 نفقات البيع . –

 : البيعية المناطق تحديد أهداف -ج

 . السوقية الفرص استغلال -

 . البيعية التكاليف تخفيض -



 .المستهلك خدمة تسهيل -

 . البيع مندوبي معنويات رفع -

 . البيعية الجهود تقييم -

 .والترويج البيع جهود بين التنسيق -

 كيفية تحديد المناطق البيعية : -د

اختيار العوامل التي سيتم على اساسها تقسيم السوق الخاص  –

 بالمشروع .

 تحديد المبيعات المتوقعة . –

تحديد المناطق البيعية في ضوء حجم المبيعات المتوقعة وعدد مندوبي  –

 المنطقة . ةلتغطي) رجال البيع ( البيع 

 :تحليل مبيعات المنتج  - ه

و حجم أ ةو قيمأ ةحجم مبيعات كمينه أيمكن تعريف مبيعات منتج ب

 ةفي خط ةمحدد ةزمنيخلال من منتج معين تحقيقها يتم التي  ةالانشط

  المبيعات

 :تحليل مبيعات رجال البيع  -2

 :اساليب وهي / مداخل اربعة يمكن تحليل مبيعات رجال البيع من خلال

 :لرجل البيع  ةالمخطط ةالبيعي ةمدخل الحص  -أ 

 ويمكن استخدام شركات،الالمداخل استخداما من قبل  أكثرهذا النوع هو 

المبيعات عندما تكون  ةتخدم قيمما تسفغالبا  ،المبيعات ةاو كمي قيمة

دما اما عن ،نسبيا ةويمكن توقعها بدق ،ةمستقراو المنتج  ةمبيعات السلع

ن أك ،بها بشكل دقيق نسبيا التنبؤولا يمكن ة تكون المبيعات غير مستقر

 .المبيعات ةفي السوق فانه يفضل استخدام كمي ةجديد ةتكون السلع

عند استخدام هذا النوع من الحصص ان تكون  ةومن القواعد المعروف    

 مع فرص الحصول على ةعند بيع السلع الجديد ةمنخفض ةالبيعي ةالحص

عند العملاء كما ان هذا  ةوالمعروف ةت اكبر من بيع السلع المستقرآمكاف

 ةوقصير ةمحدد ةزمني ةالنوع من الحصص يوضع ليغطي مبيعات فتر



ثر اك ةاقل كلما كانت هذه الطريق ةالزمني ةالفتر كلما كانت هلأن ،نسبيا

 وتحفيزا لرجال البيع  ةفعالي

 :لرجل البيع ةالمخطط ةالمالي ةمدخل الحص -ب

 :ويمكن تطبيقها بطريقتين وهما 

 الأرباح:الرجل من  ةحص ةطريق*  

عندما تريد ان يفهم رجل البيع ان المبيعات او قيمتها  ةوتستخدمها المنظم 

 ،أيضا ةمنها مرتفع ةالارباح المتحقق إذا كانتالا  دائما هملا ت ةالمرتفع

 رجال البيع على التركيز على بيع السلع ةتحفز المنظم ةولذلك بهذه الطريق

 ةالعالي ةذات الربحي

 :الرجل من التكاليف ةحص ةطريق *

 ) رجل البيع فاقاتنواعلى خفض تكاليف  ةالمنظم ةتساعد هذه الطريق 

الانفاقات المسموح بها  ةاذ تربط هذه الطريق....(  ةالنقل الاكل الاقام

ه من حصت ةجعلها نسببوذلك  ،لرجل البيع بمقدار ما يحققه من مبيعات

ا انه ة نفترضمحدد ةبيعية لرجل البيع حص ةفمثلا تعين الشرك ةالبيعي

كتكاليف او  ةمن هذه الحص ةدينار جزائري ثم تحدد له نسبالف  205

دينار جزائري فاذا  02055وهو ما يساوي  ةبالمئ 0مثلا  به انفاق مسموح

 زادت انفاقاته اكثر من هذا المبلغ فانه يخصم من مكافاته

 :لرجل البيع  ةمدخل حصه النشاط المخطط  -ج

 ةشطبأنالمبيعات ولكن تهتم اساسا  ةاو قيم ةبكمي ىوهذه الحصص لا تعن

التي  ةلبيع مثل عدد مكالماته مع العملاء او عدد العروض البيعيارجل 

انها تساعد رجال البيع  اذ مزايا ةعد ةللإدارتحقق  ةيقوم بها وهذه الطريق

على  ةوتنظيم اوقاتهم تسمح للمدراء بالسيطر ةعلى تخطيط اعمالهم اليومي

 غير ةايضا للمدراء بتخطيط الجهود والانشط جهود رجال البيع وتسمح

الى انها تساعد المدراء على تصحيح اخطاء  ةالإضافبلرجل البيع  ةالبيعي

 ظمةالمنالتي تساهم في تحقيق اهداف  الأنشطةرجال البيع وتوجيههم الى 

جل لر الأنشطةهي التي تحدد  الطريقةويبقى العيب الرئيسي وهو ان هذه 

فانه سيؤديها لكن بدون حماس  الأنشطةالبيع اذا كان غير مقتنعين بهذه 

 الإنتاجيةمما يؤثر على 



 :مع رجل البيع ةمدخل المعايير المتنوع -د

 الأنشطةعلى  بالسيطرة الإدارةهذا النوع من الحصص عندما ترغب  

ان  قةريالطتفترض حسب هذه  ةدارفالإ، لرجل البيع ةوغير البيعي ةالبيعي

بيعاته بل م ةاو قيم ةالا ترتبط فقط بكمي ، يجبلرجل البيع ةالبيعي ةالحص

او  ةاخرى مثل عدد مكالماته الهاتفي ةبأنشطترتبط  فإنهاالى ذلك  ةبالإضاف

المزج بين كل هذه العوامل  ةوحتى تستطيع المنظم البيعيةعدد عروضه 

 أهميته.حسب  الأنشطةتقوم بتحديد وزن او نقاط لكل نشاط من هذه 

. المكافآتمجموع هذه النقاط هو الذي يؤهل رجل البيع للحصول على 

 من الإدارةوهي انها تمكن  ةرئيسي ةلها ميز ةالى ان هذه الطريق بالإضافة

رجال البيع في وقت واحد وتحفزه من اجل تطوير  ةتقييم جميع انشط

ضا الا انها اي حجم مبيعاته ةقدراته في جميع المجالات وليس فقط في زياد

ان طريقتها معقده في الحساب كما ان رجل البيع قد  أبرزهالها عيوب من 

 .لا يفهمها على الوجه الصحيح

 : تأهيل العملاء المحتملين -3

محتمل على أنه "مؤهل" من قبل فريق العميل التحديد  وتكون بعد

التسويق، يكون فريق المبيعات مسؤولاً عن تحويل العميل المحتمل من 

 عميل محتمل مؤهل للتسويق إلى عميل محتمل مؤهل للمبيعات. 

 من خلال عملية تعُرف باسم تسجيل نقاط العملاء المحتملين.

ها لتي يتم من خلالإن عملية تسجيل نقاط العملاء المحتملين هي الطريقة ا

تسجيل نقاط عملائك المحتملين وتصنيفهم استناداً إلى مجموعة من 

 المعايير يحددها مديرو المبيعات في الشركة. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 


