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  تأثیر تسییر قوة البیع على الأداء التسویقي للمؤسسة
  AXIUM-SPAدراسة حالة المؤسسة الفلاحیة 

  
   ملخص

لذلك نتطرق  انطلاقا من دراسة القدم منھا وصولا إلى الأحدث.
تعتبر المؤسسة أداة للتنمیة في العصور  في عنصر أول للمقاولیة

سلع و خدمات، وذلك  الاقتصادیة بتلبیتھا لاحتیاجات المجتمع من
من خلال خلق وتطویر منتجات جیدَة، تحدید سعر عادل واختیار 

 أفضل شبكة للتوزیع مدعومة بسیاسة اتصالیة فعالة. لكن كل ھذه
     مُنظمة ُ ة ستضیع سدى إذا لم تتوفر على قوة بیعی المجھودات

ومُھیكلة بشكل صحیح لإنجاح مسعاھا التسویقي الذي یعمل على 
من نھدف  لتوافق بین حاجات العملاء ومنتجات المؤسسة.ا إیجاد

بأھمیة تسییر قوة البیع على أداء المؤسسة  الإحاطةھذه الدراسة 
رجال بیع أكفاء یعملون على تحسین  التي تعتمد على التسویقي 

  صورتھا لدى الزبائن.
 

 
 
  

                

  مقدمة                                                           

التسویق على أنھ مجموعة من  یعُرف

الأنشطة والجھود المتكاملة التي تؤدي إلى 
تدفق وتوجیھ السلع والخدمات التي تشبع 

من خلال عملیة  الأفرادحاجات ورغبات 
. )1( الأطرافالتبادل التي تحقق أھداف جمیع 

وعلى ھذا الأساس، یتوجب على كل مؤسسة 
الذي یمدھا بمختلف التوجھ التسویقي  إتباع

المعلومات الخاصة بالسوق والمستھلكین،  
ویسمح لھا بتحدید نقاط القوة والضعف التي 

التي تصبوا إلى  الأھدافتمكنھا من تحدید  
معینة  أسواقتحقیقھا من خلال استھداف 

  د ـالمزیج التسویقي بتحدی إستراتیجیة وإتباع

  التسعیر، التوزیع والترویج.  : المنتوج،(4P)واستخدام مبدأ ما یعرف بالـ 

 

 

 

 

 

 

 

 

Résumé  

L’entreprise est un outil de 
développement économique qui satisfait 
les besoins d’une société en biens et 
services,  grâce à un prix juste et  un 
réseau de distribution, soutenu par une 
politique de communication efficace.  
La présente recherche met l’accent sur 
l’importance d’une force de vente bien 
organisée et correctement structurée à 
même de rentabiliser ces efforts et de 
garantir une meilleure compatibilité 
entre les besoins des clients et les 
produits de l'entreprise. 
 

      محمد بوشریبة. د

جاریةالتعلوم الكلیة العلوم الاقتصادیة و
2 جامعة قسنطینة

الجزائر
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بفعل الظروف البیئیة الراھنة ومع ازدیاد حدةّ المنافسة، أصبحت المؤسسات مدعوة  
للاٍھتمام أكثر بقوتھا البیعیة كوسیلة لیس فقط للحفاظ على بقائھا واستمراریتھا، بل 

، من لضمان تطورھا وتحقیق أھدافھا. ویعتبر البیع الشخصي أو ما یعرف بقوّة البیع
فاعلیة وتأثیرا على قرار الشراء النھائي للمستھلك  )2( أكثر عناصر المزیج الترویجي

التوافق بین حاجات الزبائن ومنتجات المؤسسة. وحتى یتحقق لھا  إیجادلأنھ یعمل على 
ذلك، على المؤسسة امتلاك موارد بشریة مُتمیزة، كُفئة (معرفة، مھارة وسلوكا) 

باستیعاب الزبون والتواصل معھ بوضوح والإصغاء إلیھ جیدا  ومُدربة بشكل یسمح لھا
لفھم حاجاتھ ومعرفة سلوكھ من أجل إرشاده وتقدیم النصح لھ. لذلك، ومن أجل تحقیق 
أھدافھا التسویقیة بالكفاءة والفعالیة المطلوبة، علیھا تحسین أداء رجال البیع لدیھا التي 

ئھا نتیجة الاتصال المباشر، لأن نجاح تعتبرھم ھمزة وصل محوریة بینھا وبین عملا
 جودة منتجاتھا فحسب بل من خلال كفاءة ھؤلاء ىیقتصر عل لم یعد نشاط المؤسسة

  (أي رجال البیع) في التأثیر على سلوك المستھلكین.

 قوة البیع كأسلوبانطلاقا مما سبق، جاءت ھذه الدراسة للخوض في آلیات تسییر 
في مفھوم التسویق مع إبراز أھمیتھ والمرتكزات یواكب التطورات الجدیدة حدیث 

ن المؤسسة محل الدراسة من تحسین  الأداءالتي یقوم علیھ  الأساسیة البیعیي حتى یمُكّْ
 لإجابة على التساؤل الرئیسي الآتي:البحثیة اتھدف ھذه الورقة  ،وعلیھ .أدائھا التسویقي

ویستند الفلاحیة.  AXIUMلمؤسسة ما مدى تأثیر تسییر قوة البیع على الأداء التسویقي 
(أن التسییر الجید لقوة البیع سیزید من كفاءتھا : الباحث إلى افتراض أساس مؤداه

  .وبالتالي في تحسین الأداء التسویقي للمؤسسة)

تكمن أھمیة الدراسة في الدور الفعال الذي أصبح یلعبھ رجال البیع في تحدید 
یط النھائي بینھا وبین الزبون ومدى فعالیتھا السیاسة التسویقیة للمؤسسة كونھ الوس

لإقناعھم وحثھم على الشراء. وھذا لن یحصل إلا من خلال التسییر الجید لقوتھا البیعیة، 
 الوصف الشامل والدقیق لواقع تسییر من أجلالمنھج الوصفي التحلیلي لذلك تم اختیار 

المعلومات الضروریة بغرض جمع البیانات والفلاحیة  AXIUMمؤسسة في  قوة البیع
باستخدام القابلة الشخصیة مع مختلف  منھا لفھم ذلك الواقع و تفسیره الإفادةلتحلیلھا ثم 

  مسؤولي المصالح بالإضافة إلى التحلیل التوثیقي لعمل رجال البیع.

  تسییرھا لقوة البیع وآلیات الإطار المفاھیميأولا: 

یجي فعالیة في توسیع دائرة التبادل تعتبر قوة البیع من أكثر عناصر المزیج الترو
على السواء. ولفھم طبیعة قوة البیع بوضوح سنختار أھم التعاریف التي  الإنتاجوحلقة 

  تناولت أھم جوانبھ.
  

 تعریف قوة البیع -1
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یحمل مدلول قوة البیع عدة تسمیات: البیع الشخصي، مندوب المبیعات، رجال البیع، 
ویقصد بھ الاتصال الشخصي المباشر بین ممثلي شبكة البیع، الترویج المباشر...، 

المؤسسة والعمیل المستھدف لتقدیم المنتوج لھ وتوفیر كافة المعلومات التي تساعد على 
التابعین  ، فھو إذن مجموعة من الأشخاص)3( إقناعھ وحثھ على اتخاذ قرار الشراء

و المحتمل من أجل للوحدة التجاریة الموكلین بالاتصال الشخصي مع المشتري الحالي أ
  .)4( بیع منتجات المؤسسة وأحیانا خدمات ما بعد البیع

  أھمیة قوة البیع -2

تتجلى أھمیة قوة البیع في المزایا التي تحققھا ھذه الأخیرة للمؤسسة حتى تساعدھا 
لبلوغ أھدافھا المسطرة التي لا تستطیع تحقیقھا إلا بمساعدة رجال بیع مؤھلین، وتتمثل 

  :)5( ما یليھذه الأھمیة فی
  التنفیذیة  الإدارةالتسویق لكونھا  إستراتیجیةقوة البیع مسؤولة عند انجاز وتنفیذ

 ؛مع المستھلكین ؤسسةعلاقة المعن  والمسؤولةفي السوق 
  المنتوجرد فعل المستھلك اتجاه على  یمكن التعرفقوة البیع  من خلال 

 ؛لشراءووجھة نظره، وبالتالي معرفة كیفیة إقناعھ وحثھ على ا
  المبذولة في عملیة البیع الشخصي أقل ضیاعا مقارنة بما  التسویقیةتعد الجھود

إلى أشخاص لیسوا بذي علاقة تصل مكن أن ی التي الإعلانیةللحملات  ھو علیھ بالنسبة
 ؛مباشرة 
 استخدم أكثر من وسیلة للإقناع، حیث أن أسلوب البیع  ومعاملة الزبون  إمكانیة

یة التأثیر علیھ یمكن أن تعدل بسھولة وبسرعة لموافقة عقلیة ولغة التخاطب وكیف
 )6( المشتري.
 

 أھداف قوة البیع -3

بعد أن یحدد مدیر التسویق أھداف سیاسة الاتصال التسویقي سوف یعتمد على 
مھارة قوة البیع الذي سیخصص لھا أھداف خاصة بنشاطھا الترویجي، بحیث تكون ھذه 

 الأھدافقبولة ومحددة الوقت والمكان. ومن أھم تلك محددة بدقة وبشروط م الأھداف
  نذكر:
 ؛البحث عن عملاء جددو الحالیین الزبائنخدمة   -
 ؛مساعدة بعض العملاء على إعادة بیع السلع المشتراة -
 ؛إبلاغ العملاء عن التغییرات التي تطرأ على السلع -
 .الاحتفاظ بمستوى معین من المبیعات -

  )7( البیع إلى أھداف نوعیة وأخرى كمیة عادة ما یتم تقسیم أھداف قوة

  

  مھام قوة البیع -4
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تتولى قوة البیع عملیة البیع والترویج في نفس الوقت، لذلك فإن مھامھا توضع على 
أساس السوق المستھدف من طرف المؤسسة. ویترتب عن ذلك دور رجال البیع الذین 

تلخیص تلك المھام فیما  یمكن  یقومون بالعدید من المھام إلى جانب تحقیق المبیعات.
  یلي:

 La prospectionالبحث عن زبائن جدد  -

 La communication بالزبائن الاتصال -

 (بعرض السلعة  وشرح خصائصھا وممیزاتھا)  La venteيالعرض البیعی -

 الرد على الاعتراضات (السعر، الجودة، الخدمات المرفقة...) -

 Service après-vente وفاء الزبون)  لضمانالخدمات الملحقة ( -

 تنظیم وھیكلة قوة البیع -5

  العناصر المكونة لقوة البیع .5-1

 رئیسیة،وھي على النحو الآتيثلاثة عناصر إلى في تكوین قوة البیع  یمكن التمییز
)8(:  

 وھم یمثلون قوّة البیع الخارجیة الأعوان المستقلون عن المؤسسة :
 وینقسمون إلى قسمین: التجار والوكلاء:

o تخدما تجار التجزئة (الذین یبیعون سلعا و/أونقسمون إلى نوعین: : یالتجار 
إلى أشخاص  تإلى المستھلك الأخیر) وتجار الجملة (الذین یبیعون سلعا و/ أو خدما

 یستخدمونھا لإنتاج سلع أخرى أو إعادة بیعھا لأشخاص آخرین؛

o  :ون لیست لھم ملكیة السلع التي یتولون بیعھا وفي المقابل یتقضالوكلاء
عمولة مقابل الدور الذي یؤدونھ في توزیع المنتجات. وھم على ثلاثة أصناف: وكیل 

 البیع، وكیل المنتج والسمسار.

 السواح الوكلاء العارضونVRP )9(  ھم موظفون متخصصون یعملون:
 لصاح مؤسسة أو عدةَ مؤسسات؛

 :وھم موظفون تحدد لھم المؤسسة ما سیفعلونھ وكیف،  الأعوان المتخصصون
عائد مضمون بحد أدنى یتكون من شقین  لھم بأعمال أخرى غیر البیع یمكن أن یكلفون

 احدھما ثابت والآخر متغیر.

  

 تنظیم قوة البیع  5-2
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استخداما  الأكثروھي  ،یمكن اعتمادھا في تنظیم ھیكل قوة البیع أسالیبھناك ثلاثة 
  :)10( ؤسساتمن قبل الم

  ّمسؤولة عن كل  البیعیةة القوّ :  تكون جغرافي أساسة البیعیة على القو
في المناطق الجغرافیة المختلفة  المؤسسةزبائن  إلىالضروریة لبیع المنتجات   الأنشطة

إمكانیة  مع انخفاض تكلفة التنقل  ومن مزایاه : .والتي تتعامل معھا أسواقھاالتي تمثل 
 ؛قیاس كفاءة رجل البیع في خدمة المنطقة البیعیة المخصصة لھ

 الصناعیة التي تتمتع  ؤسساتیستخدم في الم:أساس المنتجیعیة على القوة الب

والتي تتطلب معرفة متخصصة فضلا عن الخبرة  ،بتكنولوجیا عالیة ومنتجات معقدة
البیعي الفني التخصصي بشكل  الحوار لإدارةعملیات البیع  إجراءالتكنولوجیة عند 

 ؛دقیق
 لذي یعتمد على نوعیة التنظیم ا: وھو القوة البیعیة على أساس السوق

والمستھلكین الصناعیین ( الذین یشترون السلع  النھائیین،فھناك المستھلكین   .العملاء
وھناك المشتري الحكومي ومنشآت إعادة البیع  )،لاستخدامھا في عملیات إنتاج أخرى 

تحقیق  مع . ومن مزایاه : یصبح رجال البیع أكثر إلماما باحتیاجات العمیل ومشاكلھ
  ؛ورات في تكالیف البیعوف

 ویستخدم عندما تبیع المؤسسة عدد كبیر من السلع لعدد من  :التنظیم المركب
السابقة  وھو تنظیم یجمع بین التنظیمات الثلاثةمتمركزین جغرافیا، الالعملاء غیر 

 الذكر.
حجم قوة البیع ھو نتیجة العلاقة بین عدد الزیارات اللازمة حجم قوة البیع:  5-3

      ، المحتملین وعدد الزیارات التي یمكن لرجل البیع القیام بھا أوحالیین للزبائن ال
التوازن الذي یتوافق بین الموارد والأھداف على اعتبار أنھ كلما كان وذلك باحترام 

 حجمھا كبیرا كلما زادت تكالیفھا ولكن في الوقت نفسھ تساعد على تغطیة أفضل للسوق
 ؤسسة اعتمادھا لتحدید حجم قوة بیعھا:. ھناك عدة طرق یمكن للم )11(

: والتي تعتمد على عدد الزیارات )12( الطریقة التي تعتمد على عبئ رجل البیع -
 اللازم تحقیقھ في السنة لفئة من الزبائن والتي یمكن حسابھا على النحو الآتي:

اللازمة خلال السنة/عدد الزیارات  الإجمالیة= عدد الزیارات  رجال البیع عدد
  سنویة لكل بائعال

 )13( وعدد رجال البیع الأعمالالطریقة المبنیة على العلاقة الخطیة بین رقم  -
المؤسسة والمبلغ المتوسط للمبیعات المحققة خلال السنة من  أعمالتقدیر رقم بحیث یتم 

على الثاني للحصول على عدد رجال البیع الواجب  الأولثم تقسیم الرقم  طرف البائع
 تشغیلھ.

السنوي التقدیري / المتوسط التقدیري للمبیعات  الأعمالجال البیع =رقم عدد ر
  .المحققة من طرف البائع خلال السنة
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 )14( ھیكلة قوة البیع -6

 التعریف بأدوار رجال البیع 6-1

 والأنشطةیستخدم مصطلح رجل البیع للدلالة على الشخص الذي یمارس المھام 
على  إقناعھملعملاء الحالیین والمرتقبین بغرض البیعیة من خلال الاتصال المباشر مع ا

)15( شراء السلعة أو الخدمة
.  

مجرد  یعني أن دوره لیسوبالنظر لأھمیة موقع رجل البیع في العملیة البیعیة، فھذا 
بالمعلومات حول  المؤسسة إتمام عملیات البیع بنجاح وإنما یتوقف علیھ دور كبیر في مد

. وعلیھ ویھ من قیمةتوما تح لھاء في خطوط الشراء ومدى استجابة العملا المنتجات
  :)16( یمكن حصر أھم تلك الأدوار فیما یلي

قرارات  بالتالي فيو، یساھم في دراسة السوق والتنبؤ بحجم المبیعات المتوقع -
 المشتریات؛و الإنتاج

 ؛یساھم في تطویر السلعة في ضوء احتیاجات المستھلك والمنافسة الخارجیة -
 ؛سیولة لتمویل الدورات المتتالیة إلىیع المنتجات وتحویلھا یساھم في ب -
لدى العملاء التي تمثل المصدر  المؤسسة یساھم في تحصیل مستحقات -

 الأنشطة؛الرئیسي لتمویل 
 إرشاداتمعلومات و من خلال إعطائھالتنافسي  مؤسسةیعتبر معاییر وضع ال -

 المستمر. وتوصیات للتطویر والتحسین
 عتصنیف رجال البی 6-2

یختلف تصنیف رجال البیع وتحدید أنواعھم تبعا لطبیعة النشاط الذي یمارسونھ. 
فعند النظر لطبیعة المھام التي یقوم بھا رجل البیع ومستوى المھارة المطلوب منھ 

  :)17( إتقانھا، فإنھ یمكن تصنیفھم إلى فئات

 :ھم رجال بیع یقومون بالعمل في السوق بحثا عن  الباحثون عن الصفقات
 العملاء المرتقبین وإتمام العملیات البیعیة لھم؛

 :تكون مھمتھم استلام طلب العمیل ثم تنفیذه دون القیام  متلقو (جامعو) الطلبیات
 بأي مجھود بیعي؛

 یتمثل الدور الرئیسي لھذه الفئة بتقدیم الخدمة مقدمو الخدمات البیعیة :
 یة مع مستوى عالي من التعلیم؛والمشورة الفنیة للعملاء لما یتمتعون بھ من خلفیة فن

 مھمتھم توصیل الطلبات للمتعاملین مع المحافظة بنفس مستوى ناقلو الطلبیات :
 الخدمة وتوقیتھا (موزعو الصحف مثلا)؛

 ھم رجال بیع یقومون بزیارة متاجر التجزئة مھمتھم عرض مروج المبیعات :
 ویج المبیعات؛المنتجات في أماكنھا وحل بعض المشكلات المتعلقة بعرض وتر

 مھمتھم التبشیر بالمنتجات الجدیدة وصنع عملاء المستقبل البائعون المبشرون :
 بتنمیة علاقات طویلة الأجل.
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  مقومات البائع الناجح 6-3

ھناك بعض السمات والمقومات التي تمیز رجل البیع الناجح نذكر أھمھا على النحو  
  الآتي:

 الأمانة والقدرة على زرع الثقة؛ 
 ؛)18( البیع الرغبة في 
 التحكم في إدارة الوقت وتنظیم الأولویات؛ 
 حسن التعامل مع المتعاملین؛ 
 ؛الرغبة في التعلم وتطویر الذات 

  
  تسییر قوة البیع -7

یتم تسییر قوة البیع بالبحث عن رجال البیع واختیارھم وتدریبھم وتحفیزھم وتقییم 
  أدائھم:

الصفات التي یجب على یسبق عملیة التوظیف، تحدید توظیف رجال البیع:  7-1
رجال البیع امتلاكھا بالإضافة إلى طبیعة المھام المسندة ثم تحدید مصادر الحصول 

 :)19( علیھم
: لمعرفة الأعمال والمھام المطلوب تأدیتھا من قبل رجال تحلیل الوظیفة البیعیة -
 البیع؛
: أي مقدار المعارف والمھارات العملیة والشخصیة الواجب المؤھلات تحدید -

 ؛)20( توافرھا لشغل الوظیفة
: بتدوین ھذه الأوصاف وكتابتھا في سجلات تحفظ توصیف عمل رجال البیع -

 إلى حین الحاجة إلیھا، والتي یمكن إسنادھا إلى مدیر الموارد البشریة للمؤسسة
ھناك مصدران، مصادر داخلیة  تحدید مصادر الحصول على رجال البیع: -

 وأخرى خارجیة:
 المتاحة  رجال البیععلى  المؤسسة اعتمادالداخلیة ھو  المقصود بالمصادر
عدة طرق:الترقیات،  بإتباعالمؤسسة والتي تتوفر فیھم شروط ومتطلبات الوظیفة  داخل

 الداخلي، رجال البیع السابقون؛ الإعلانالنقل الوظیفي، 
 بضرورة تفعیل  اقتناعھابسبب الخارجي للتوظیف إلى المصدر  ؤسسةتلجأ الم

على تأمین قوة الدفع  قادرین متمیزین رجال بیعجذب ب جدیدة لقوتھا البیعیة ةدینامیكی
عدة طرق: الإعلانات في الصحف، مكاتب التوظیف،  بإتباع الممیزة والمطلوبة

 الجامعات والكلیات والمعاھد المتخصصة، الإعلان عبر الانترنیت.
لشغل الوظائف  : وتأتي بعد الانتھاء من تحدید المرشحینالاختیار والتعیین -

 یجب القیام بعدة إجراءات نذكرھا كالتالي: البیعیة المطلوبة، ونظرا لأھمیة ھذه المرحلة
o  فرز طلبات المترشحین للتأكد من  الشروط والمؤھلات المطلوبة؛ 
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o الإعداد لإجراء المقابلات للتعرف على الخصائص الشخصیة للمترشحین 
 ؛)21(

o ،(شفھي، تحریري) ثم اختبار الحالة الصحیة؛ اختبار المترشحین 
o  تجمیع كافة المعلومات عن المتقدمین في الخطوات السابقة لإجراء تقییم نھائي

 ثم اتخاذ قرار التعیین.

 
 تكوین وتدریب رجال البیع 7-2

تعتبر عملیة التكوین والتدریب ضرورة حیویة لتسییر قوة البیع نظرا لتعدد مھام 
زبائن جدد، جمع المعلومات، إقناع الزبون،  رجل البیع ( تحقیق المبیعات، البحث عن

  كتابة التقاریر، متابعة الطلبیات...) للاستجابة لتطلعات وانتظارات الزبائن.
 تحدید أھداف وموضوعات البرنامج التدریبي  

عند تصمیمھا لبرنامج تكوین وتدریب قوتھا البیعیة على رجال البیع أن یصبحوا  
  قادرین على:

 ، قیمھا...)مالتنظیافة المؤسسة (تاریخھا، إمكانیاتھا، نمط المعرفة الجیدة بثق -
المعرفة الجیدة بكیفیة صنع المنتجات وتركیبھا وما ھي الوظائف التي تؤدیھا  -

 ھذه المنتجات في مختلف الاستخدامات؛
المعرفة الجیدة بزبائن المؤسسة ومیزات المنافسة (القدرة على التمییز بین  -

 ھم وعاداتھم الشرائیة)؛الزبائن، حاجاتھم، دوافع
 القدرة على تقدیم منتجات المؤسسة بأسلوب فعال من خلال عرض دلیل البیع؛ -
القدرة على تحقیق أفضل النتائج في أقصر وقت ممكن وكیفیة توزیع الوقت  -

 على العملاء.

 إلى بھا عادة یعھدعملیة تكوین وتدریب رجال البیع  أن، إلیھ الإشارة تجدر ما
 ،الاستشاریة زكوالمرا الخارجیة الجھات أو الداخلیة التدریب إدارة أو المبیعات مدیري

  .التدریب إلى یحتاجون الذین البیع رجال ددوع المؤسسة مجح بحسب وھذا

 22( خطوات البرنامج التدریبي(: 

یصبح التدریب أمرا ضروریا عند ظھور عدم رضا  :ات التدریبجتحدید اجتیا -
التنظیم، انخفاض المبیعات، الإسراف والتبذیر، انخفاض الزبائن، تحدیث ھیكل 

 الإنتاجیة، المشاكل الصحیة...؛
وھي تتضمن: تحلیل الوظیفة، تحدید الأھداف  وضع الخطة التدریبیة:  -

 الرئیسیة للتدریب، اختیار المتدربین، إعداد البرنامج التدریبي؛
 :يق التدریب البیعی: یمكن التمییز بین طریقتین من طراختیار طریقة التدریب -
o  ،طریقة الخطوات الأربعة المعروفة (التحضیر  بإتباعطرق التدریب الفردي

 للتدریب، عرض التدریب، تطبیق ما تعلمھ، المتابعة).
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o  ،المحاضرات، استعمال الوسائط أشكالعدة  بإتباعطرق التدریب الجماعي :
، دراسة حالة الأدوار، تقمص التكنولوجیة مثل التلفزیون، الفیدیو...، المناقشات العامة

 معینة، المحاكاة.
: الغایة منھ زیادة وتطویر فاعلیة البرامج التدریبیة تقییم البرنامج التدریبي -

إضافة إلى تزوید المدیرین بمعلومات واضحة حول تقدم عملیة التدریب باتجاه تطویر 

 ؛كفاءة الأداء رجال البیع حسب الخطة التدریبیة

و         عرفة السبل الكفیلة أو التقنیات المستخدمة في ثبات:لممتابعة التدریب -
 تطویر فكرة التدریب لغرض زیادة المھارات والمعرفة و الوعي لدى البائع.

  
  تحفیز قوة البیع 7-3

لجذب رجال البیع الممیزین یجب أن یكون لدى المؤسسة خطة مكونة من عدة 
  التحفیزات الایجابیة. محاور: جزء ثابت، جزء متغیر، تعویض نفقات العمل و

إن إدراك إدارة المبیعات لأھمیة العامل المالي في حیاة رجال البیع یستدعي منھا 
مراعاة الطریقة التي تختارھا لتحسین أدائھم وتمتین ولائھم بضمان الشروط الآتیة: 
دیمومة الدخل، تشجیع القدرات التي تحقق أفضل النتائج، تحري العدالة في تحدید 

  والتحفیزات.الأجور 

تقوم بدفع مبلغ معین  ؤسسةوفقا لھذه الطریقة فإن الم):الجزء الثابت (المرتب -
لرجل البیع مقابل الأنشطة والمھام التي یقوم بھا أثناء فترة زمنیة یتفق علیھا الطرفان 

. ما یحقق من مستوى المبیعات في نھایة الفترة وأ المبذولةبغض النظر على الجھود 
الطریقة ضمان دخل ثابت حتى في فترات نقص النشاط مما یخلق نوع الھدف من ھذه 

من الاستقرار والطمأنینة، كما یتیح لإدارة المبیعات حریة أكبر في تحدید وتعدیل 
 بصورة أسھل كنقل رجال البیع من منطقة إلى أخرى االنشاطات المسندة لمندوبیتھ

 ؛)23(
یة من قیمة مبیعاتھ الصافیة، تحدد عادة كنسب مئوالجزء المتغیر(العمولة):  -

كما تحدد أحیانا على أساس مبلغ معین عن كل وحدة مباعة، وقد تكون العمولة 
تصاعدیة فترتفع نسبتھا بعد أن تصل مبیعات رجل البیع حدا معینا، كما أن نسبتھا قد 

. ھذه تختلف في المنشأة الواحدة بین سلعة و أخرى أو بین مجموعة من السلع الأخرى
بین جھده  ربط العمولةرجال البیع بدرجة أكبر من الاستقلال نتیجة یقة تشُعر الطر

اجتذاب رجال البیع الأعلى كفاءة والذین یفضلون في العادة ، كما تسمح ب )24( ودخلھ
ھذه الطریقة بسبب ارتباطھا بالنتائج المحققة وھم یشعرون بقدرتھم على تحقیق نتائج 

 ؛أفضل وبالتالي دخل أكبر
 عندما یكون یسُتخدم ھذا المزیج عادةام المختلط (مرتب ثابت وعمولة): النظ -

المؤسسة من القیام بمراقبة معینة  مع تمكینالحجم المباع متعلق بتنشیط رجال البیع 
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جنبھا تحمل یسمح بتعلى نشاط رجال بیعھا خاصة الغیر مرتبطین بالبیع مباشرة، كذلك 
  ؛مع ضمان لرجل البیع جزءا من دخلھ أعباء البیع المجمدة في فترات الكساد

التي تمكن رجال البیع من القیام بمجھودات بیعیھ التي یراھا تعویض النفقات: -
 لازمة؛

كالإجازات المدفوعة، أو المرضیة، التقاعد والتأمین. الایجابیات الملحقة: -
 بالإضافة إلى التحفیزات المعنویة.

 

 :تقییم أداء رجال البیع 7-4

في تحقیق تھم البیع ھو التعرف على درجة مساھم أداء رجالإن الغرض من تقییم 
بحیث من خلال مطابقة الأداء الفعلي مع الأداء المتوقع والمخطط لھ،  ؤسسةلما أھداف

باستخدام  ومحاولة معالجتھا والتخفیف من آثارھا وقوعھاالانحرافات حال یتم تحدید 
  .الرقابة الدائمة والتوجیھ المستمر

 البیع لتحقیق  رجال أداءیمكن استخدام نتائج تقییم   :أھداف التقییم
  :)25( الأغراض التالیة

البیع بناء على أداء كل منھم، مما یشكل حافزاً لھم على بذل مزید  لرجالتعویض ال -
  ؛من الوقت والجھد

  ؛البیع للتدریب رجالتحدید مدى حاجة   -
  ؛لترقیةلاستخدام نتائج تقییم الأداء كأساس  -
دام نتائج تقییم الأداء بوضع معاییر جدیدة تساعد في تطویر عملیتي الاستقطاب استخ  -

 .والاختیار مستقبلاً 

 :طرق التقییم 

تحلیل سجلات المبیعات وتقاریر رجال البیع ومقارنتھا بالأھداف البیعیة  -
 ؛المحددة

 (یومیا، أسبوعیا، شھریا) من طرف مقارنة أداء رجال البیع بالحصص البیعیة -
 ؛المبیعات  مشرفي

 ؛الملاحظة الشخصیة من جانب مدیري المبیعات -
معدل التغطیة السوقیة، ویقیس نسبة تغطیة رجل البیع ( التحلیل بالنسب -

  )؛عدد المشترین في المنطقة لإجمالي
فیھا درجات لمجموعة من  توضعملء استمارات خاصة  من خلالتقدیر كفاءة  -

 ؛ھاونأن یحقق الصفات والإنجازات التي استطاع رجل البیع
  (طریقة تعاملھم). آراء العملاء في رجال البیع -

  SPA-AXIUM-واقع تسییر قوة البیع في المؤسسة الفلاحیة ثانیا:



  تأثیر تسییر قوة البیع على الأداء التسویقي للمؤسسة
   

 239

ھي مؤسسة اقتصادیة ذات أسھم تم إنشاؤھا ببلدیة عین التعریف بالمؤسسة:  .1
 50د.ج وبـ  20.000.000برأس مال یقدر بـ   2004في سنة  -قسنطینة –السمارة 

 ظف.مو

  تتمثل أھداف المؤسسة فیما یأتي:
لإمداد المزارعین بما یحتاجونھ من مواد والدعم التقني  الإنتاجتحسین نظم  -
 لھم؛
 تنویع الموارد من الحبوب وتطویر المنتجات الغذائیة؛ -
 ن باعتبارھم شركاء.ئتحقیق مصداقیتھا في السوق بكسب الزبا -

مح لھا بالوصول إلى أكبر فئة من ك المؤسسة تشكیلة كبیرة من المنتجات تسلتمت
المستھلكین. منھا من یباع مباشرة ومنھا ما یتم إعادة إنتاجھ ثم بیعھ: منتجات الحبوب 
(القمح الصلب، القمح اللین، الشوفان أو الخرطال، العدس)، والآلات الفلاحیة 

  (الحصادات والجرارات بمختلف أنواعھا).

  

  

  

  

  

  
 ناك قوة بیع داخلیة وأخرى خارجیةھالھیكل التنظیمي لقوة البیع:  .2
 .قسم التقییم و قسم الآلات الفلاحیةیمثلھا و قوة البیع الداخلیة: -    

تعتمد المؤسسة على الوسطاء (تجار الجملة وتجار قوة البیع الخارجیة:  -
 التجزئة) لإیصال منتجاتھا للزبائن وذلك من أجل الاعتبارات الآتیة:

 لفلاحیة وتجمیعھا وبیعھا لتجار التجزئة، احتفاظھم : شراء الآلات اتجار الجملة
بالآلات لوقت معین یعني تحملھم جزءا كبیرا من تكالیف التخزین، بالإضافة إلى ذلك 
فإن دفع تاجر الجملة لقیمة المشتریات یساعد المؤسسة على التخطیط الجید والفعال 

 والتسویق؛ الإنتاجلعملیات 
 الزراعیة (البذور) والبقولیات.: لشراء المحاصیل تجار التجزئة 

 
على التنظیم المركب على  AXIUM SPA: تعتمد مؤسسة تنظیم قوة البیع .3

 .أساس المنتج وعلى أساس جغرافي 

  لقد اعتمُد ھذا التنظیم حسب مدیر المؤسسة للأسباب الآتیة:
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 تنوع واختلاف المنتجات التي تبیعھا؛ -
 تنوع المناطق التي توزع إلیھا المنتجات؛ -
 وع رجال البیع ذوي الاختصاص لكل نوع من المنتجات على حدى.تن -

 
: أوضحنا سابقا أن من بین المھام الرئیسیة لرجل مھام رجال بیع المؤسسة .4

البیع ھو البحث عن العملاء الجدد. وھو ما لاحظناه مطبقا فعلا داخل المؤسسة (العمیل 
حیث تبیع للفلاحین البذور بالنسبة للمؤسسة ھو الفلاح وأصحاب الأراضي الفلاحیة) ب

والآلات الفلاحیة وبالمقابل تشتري منھم محصول القمح والعدس ثم بیعھا للمستھلك 
 والنصح لتمتین ثقة الفلاحین في المؤسسة. النھائي. كما یقوم رجال البیع بمھمة الإرشاد

 
  تسییر قوة البیع  .5
للقسم عملیة اختیار رجال البیع  AXIUMأوكلت مؤسسة عملیةالتوظیف:  -

التقني كون إطاراتھ یمتلكون المؤھلات المطلوبة التي تمكنھم من التحدید الدقیق لاختیار 
المواصفات المطلوبة لشغل الوظیفة. من بین طرق التوظیف التي اعتمدتھا المؤسسة 

 نجد:
  اعتمادھا على المصادر الداخلیة لأنھا تجد في ترقیة رجال البیع ما یوافق

ف بثقافة المؤسسة والبیئة المحیطة بھا من موردین وزبائن. وقد حاجاتھا لأنھم الأعر
لاحظنا أیضا أن أغلب رجال البیع ھم مساھمي المؤسسة وتربطھم علاقة بمیدان 

 الفلاحة؛
 را ما تعتمد المؤسسة على المصادر الخارجیة (في حالة الحاجة القصوى دنا

ئف عن طریق موقعا من خلال عقد محدد المدة)، بحیث یتم الإعلان ھذه الوظا
الخطوات الآتیة: تلقي  بإتباع L’ANEMالإلكتروني أو من خلال مكتب التوظیف 

بطاقة المعلومات الشخصیة والمھنیة، دراسة محتوى ھذه البطاقات من حیث الشھادات 
 والخبرة المھنیة، مقابلة المترشحین ثم التوظیف. 

و    لآلات الفلاحیةمتخصصة ببیع ا AXIUMبما أن مؤسسة عملیة التدریب:  -
المحاصیل والأدویة الزراعیة فھي دائمة البحث عن كل ما ھو جدید، لذا فھي في 
تدریب متواصل لرجال بیعھا بما یتوافق ونشاطھا التسویقي وذلك من خلال تعریفھم 
بتنوع المنتوجات وتطورھا، إكسابھم مھارات الاتصال مع الفلاحین بأسلوب واضح 

لمؤسسة. من أھم الطرق التي تستعملھا المؤسسة: وبسیط لتحسین صورة ا
 المحاضرات، الندوات، التدریب الذاتي.

على نوعین من الأجور: الأجر  AXIUMتعتمد مؤسسة  تعویض رجال البیع: -
 الثابت والعمولة أما التحفیزات المعنویة فلیس لھا أثر داخل المؤسسة.

تم على أساس الملاحظة فقط أن المؤسسة یھ : ما یجدر الإشارة إلیتقییم الأداء -
  من طرف رئیس الدائرة التجاریة.
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تعتبر قوة البیع من أھم الوظائف التسویقیة التي تولیھا المؤسسة أھمیة كبیرة لأن 
قدرتھا على إنتاج السلع و الخدمات تكون محدودة ما لم یصاحبھا جھد تسویقي یتولاه 

حاجات الزبائن بالسعر المناسب  رجال بیع أكفاء من خلال توزیع المنتجات التي تشبع
  في المكان المناسب وفي الوقت المناسب.

لذا وجب على المؤسسة حسن تنظیمھا وتسییرھا من توظیف وتدریب ومراقبة 
  وتقییم حتى تحقق أھدافھا المطلوبة. 

ھذا الموضوع یمكننا إبداء أھم الاستنتاجات والتوصیات التي نراھا  ةمن خلال دراس
  ة للمؤسسة محل الدراسة:ضروریة بالنسب

 النتائج: -

  قوة البیع ھي مجموع الأشخاص الناشطین في المؤسسة والذین یقومون
 بالاتصال المباشر مع الزبون لتعریفھ بالمنتجات وإقناعھ بشرائھا؛

  تقوم المؤسسة بتسییر قوة بیعھا من خلال الاختیار المناسب والتدریب الفعال
 ؛دات التي تقوم بھالھا وتعویضھا بشكل یناسب المجھو

  ،تعتبر المؤسسة أن نظام التحفیز یطبق في المؤسسات الكبیرة والعملاقة
 ؛وھو بنظرھا یؤدي برجل البیع مع مرور الوقت إلى الملل وترك العمل

 یؤدي بالضرورة إلى تحسن وتطور أداء للقوة البیعیة  إن الأداء الجید
  .التسویقي المؤسسة

 التوصیات: -

  مؤسسة علىAXIUM قوة البیع التي تمتلكھا لان دورھا لا لاھتمام أكثر ب
 بیع المنتجات فقط؛ یقتصر على

 ؛لأنھم سیمثلون صورة المؤسسةرجال البیع الموضوعي لختیار الا 

 ؛التسویقي العمل على تسییر قوة البیع بشكل یضمن للمؤسسة تحسین أداءھا 

  أھداف المؤسسة؛ عمق تتواففعالة لقوة البیع  إستراتیجیةاختیار العمل على 

  ؛أكبر قیمة بإعطائھالاھتمام بمجال التسویق 

 تنشیط قوة البیع؛ل يوضع نظام تحفیز 

  رجال البیع تقییم أداءلتدریب وتحفیز ووضع أسس علمیة ومنھجیة. 
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