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 شكر وعرفان
فرغ علي من حبه بفضله، وأ لله تبارك وتعالى الذي يسر لي هذا العمل وتمالحمد     

 وتصديقا لقوله صلى الله عليه وسلم  ،لانجاز هذا العمل الإرادةو وعطائه العزم والصبر 
 "من لم يشكر الناس لم يشكر الله"

التي "ميمون نبيلة" أتقدم بالشكر الجزيل والامتنان العظيم إلى الأستاذة الكريمة     
كما يجدر بي تقديم  ،  د اللازم لإتمام هذا العمل قدمت لي المعونة والمشورة والوقت والجه

وأتمنى أن يزيدهم الله علما ويمد أعمارهم على  كر إلى كافة أساتذة قسم التسويق،الش
دون أن أنسى تقديم الشكر والعرفان إلى والدي وأعمالهم،  المضي قدما في دراساتهم

 .ة مشواري الدراسيالغالي على وقوفه معي طيل
 تقديم الشكر إلى الذي أعانني في كتابة هذه المذكرة كما لا أنسى 
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لبيئة الخارجية مجموعة من الضغوطات على  ألقت التغيرات المتسارعة الحاصلة في ا
 ةهيىياليب الإياريىة لتسىيير القىول البممىا يفهاىا ىلى  تبجىي جملىة مىن ا سى ،الاقتصىايية ةالمؤسس

لام علاقىة مبارىرل  كون أن رجال البيعو  استجابة للتغيرات ورغبة مجاا في البقاء، الهاملة باا،
يارتام ىيارل صحيحة وسليم غةمع الهملاء فلا بي من ىعطائام ا همية البال  . ةوا 

حيث يسىتطيع رجىا البيىع توجيى  الرخصي،  ترتبط ىيارل القول البيهية بفهالية أياء البيع
لكن ذلى  يحتىاإ ىلى  صىفات مهيجىة ىذ لىم  ،جاويه بطريقة فهالة جحو ىتمام عملية البيع بججاح

لاقىىات قويىىة مهاىىم ع بىىا علىى  بجىىاء با علىى  ىقجىىالا عملائىى  بالرىىراء فحسىىب،يهىىي اهتمامىى  مجصىى
 عل  الميى البهيي .

لىىي ىلا عىىن طريىىت ىيارتاىىم برىىكا هىىذه الصىىفات الواجىىب توفرهىىا فىىي رجىىا البيىىع لىىن تتو 
، تحفيىىىر، رقابىىىة تىىىيريب ، تجمىىىيم،وذلىىى  عىىىن طريىىىت هىىىذه الومىىىائي المامىىىة مىىىن اختيىىىار ،جيىىىي

ا بيىع كا هذه الومائي يجب ىعطائاا يرجة كبيرل من ا هميىة حتى  يمكىن تكىوين رجىوتقييم، 
 .في المستوى المطلوبو ذو فهالية 

من خلال هذه المهطيات التي توحي بوجوي علاقة بين ىيارل القول البيهيىة وفهاليىة أياء 
وممىا يريىي حىر   ،رجال البيع يصبح هذا الموضولا من المواضيع الاامة في مجىال التسىويت

ة فهاليىىىة أياء البيىىىع وتجميىىىقتصىىىايية علىىى  تحسىىىين ام ىيارل المبيهىىىات فىىىي المؤسسىىىات الإواهتمىىى
 .الرخصي

 :إشكالية الدراسة.01
 مما تقيم يمكن حصر ىركالية البحث في السؤال التالي : 

  ؟يمكن لإدارة القوة البيعية أن تؤدي إلى تحسين فعالية أدا  البيع الشخصي هل -
 وبجاء علي  يقويجا هذا السؤال ىل  طرح ا سئلة الجرئية التالية : 

 ؟ البيع الرخصي؟ يارل المبيهات؟ القول البيهيةما مفاوم كا من ى -
  ؟؟ وما الهلاقة بيجاا وبين فهالية أياء البيع الرخصيمالمقصوي بإيارل القول البيهية -
؟ ا فىىىي الجرائىىىرهىىىا هجىىىا  اهتمىىىام بتحسىىىين أياء البيىىىع الرخصىىىي فىىىي مؤسسىىىة هجكىىى -

 ؟وكيي يتم ايراتام
 : فرضيات الدراسة  02

  .في تحسين فهالية أياء البيع الرخصي القول البيهية لاا يورىيارل الفرضية الرئيسية : 
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 الفرضيات الفرعية : 
علىىى  البيهىىىة القىىىول يلالىىىة ىحصىىائية لمتغيىىىر تىىىيريب  وذثىىىر أالفرضىىية ا ولىىى  : يوجىىىي  -

 .فهالية أياء البيع الرخصي 
علىى  البيهيىىة  القىىول يلالىىة ىحصىىائية لمتغيىىر تحفيىىر وذثىىر أالفرضىىية الثاجيىىة : : يوجىىي  -

  .هالية أياء البيع الرخصيف
 القىىىول البيهيىىىة  ثىىىر ذو يلالىىىة ىحصىىىائية لمتغيىىىر رقابىىىة وتقيىىىيمأ: يوجىىىي الثالثىىىةالفرضىىىية  -

  .عل  فهالية أياء البيع الرخصي
 : الدراسة: أهمية 03

 .فهالية أياء البيع الرخصيالتهرف عل  يور تيريب رجال البيع في تحسين  -
  .تحسين فهالية أياء البيع الرخصي التهرف عل  يور تحفير رجال البيع في -
التهىىىرف علىىى  يور الرقابىىىة والتقيىىىيم علىىى  رجىىىال البيىىىع فىىىي تحسىىىين فهاليىىىة أياء البيىىىع  -

  .الرخصي
 : الدراسة: أهداف  04

 فام وتوضيح أهم المفاهيم المتهلقة باذا الموضولا . -
 تحييي الهلاقة بين ىيارل القول البيهية وفهالية أياء البيع الرخصي . -

م وترىىىىخي  واقىىىىىع ىيارل القىىىىول البيهيىىىىىة وأياء البيىىىىع الرخصىىىىىي بمؤسسىىىىة هجكىىىىىا تقيىىىىي -
 .عن المؤسسات الجرائرية الجرائر كجموذإ

جىىا ىيارل القىىول البيهيىىة برىىكا أقتراحىىات للمؤسسىىة محىىا اليراسىىة مىىن لإتقىىييم بهىى  ا -
  .ت للوصول ىل  هيف أساسي وهو تحسيس فهالية ا ياءلجيي كمجط

 وع:: أسباب إختيار الموض05
ختيىار هىذا الموضىولا يهىوي باليرجىة ا ولى  ىلى  جقى  القىائمين ىن اليافع الرئيسىي لإ -

  هية ومحاولة ىبرار اليور الذي تلهبعل  به  المؤسسات الجرائرية بإيارل القول البي
 في تحسين فهالية أياء البيع الرخصي .

ن الجرىىا  ة لمىىا لىى  مىىن يور فىىي تحسىىي، خاصىىترايىىي أهميىىة رجىىا البيىىع ومسىىتوى أيائىى  -
  التسويقي وسمهة المؤسسة.
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 :الدراسةالمنهج المستخدم في  :06

المىىىجال الوصىىىفي التحليلىىىي  جىىى  ملائىىىم لتقريىىىر الحقىىىائت وفاىىىم مكوجىىىات الموضىىىولا ىضىىىافة ىلىىى  
اعتماي مىجال يراسىة الحالىة كجىرء مىن المىجال الوصىفي التحليلىي مىن خلالى  تىم توضىيح الىيور 

ة فىىىىي تحسىىىىين أياء البيىىىىع الرخصىىىىي مىىىىن خىىىىلال تحليىىىىا جتىىىىائل الىىىىذي تلهبىىىى  ىيارل القىىىىول البيهيىىىى
ىضىىىافة ىلىىى  اسىىىتخيام المىىىجال  الاسىىىتمارل الموجاىىىة لرجىىىال البيىىىع بمؤسسىىىة هجكىىىا فىىىي الجرائىىىر

 .الإستقرائي
 :: حدود الدراسة 07

 .التركير عل  مفاوم القول البيهية كأفراي والبيع الرخصي كجرا  ووميفة -
الرقابىىىة  ،التحفيىىىر ،لقىىىول البيهيىىىة وهىىىي التىىىيريبالتركيىىىر علىىى  ثىىىلاث ومىىىائي لإيارل ا -

 والتقييم يون التطرق لباقي الومائي.
مسىىىجلوا الطلبيىىىات  تقيىىىيم أياء أجىىىوالا محىىىييل مىىىن رجىىىال البيىىىع بمؤسسىىىة هجكىىىا ومىىىجام -

 .مسلموا البضاعة
 ال البيع يون التطرق ىل  الكفاءل.التركير عل  تقييم فهالية أياء رج -

 :مفاهيم الدراسة: 08
جىىال البيىىع لىىيى رقابىىة وتقيىىيم ر  : وتهجىىي اختيىىار، تجمىىيم، تىىيريب، تحفيىىر، القــوة البيعيــة إدارة_

ليىىىا مىىىن تكلفىىىة البحىىىث عىىىن المىىىوري ر والتجمىىىيم تجفىىىذ بهجايىىىة تامىىىة للتقختيىىىالإالمؤسسىىىة فهمليىىىة ا
أمىىىا التىىىيريب فالاىىىيف مجىىى  تكييىىىي رجىىىا البيىىىع وفىىىت بيئىىىة المؤسسىىىة  ،البرىىىري الملائىىىم للوميفىىىة

التقيىىيم ، أمىىا يىىر فيضىىمجان التخفىىي  مىىن المرىىاكا، وبالجسىىبة للرقابىىة والتحفارجيىىةالياخليىىة والخ
 .و تحسين قيرات  وماارات  البيهيةايف  يفع رجا البيع جحفاليائم 

حيىىث يىىتم  ،هىىو الاتصىىال المبارىىر والرخصىىي بىىين رجىىال البيىىع والمرىىترين :الشخصــيالبيــع _
 .جحو الرراء والاقتجالا التقييم الرخصي للمجتل بايف يفع الهميا المحتما

 ة الدراسةهيكل :09
يتكىىون هىىىذا البحىىىث مىىىن مقيمىىة عامىىىة وفصىىىلين جمىىىريين بالإضىىافة ىلىىى  فصىىىا ميىىىياجي     

، يوافىىىع أهيافىى  ،أهميتىىى  ،فرضىىيات  ،اليراسىىىةتطرقجىىىا فىىي المقيمىىىة ىلىى  ىرىىكالية  ،وخاتمىىة عامىىة
فىىاهيم ا كثىىر أهميىىة فىىي الم ،حىىيوي اليراسىىة وصىىهوباتاا اختيىىار الموضىىولا، المىىجال المسىىتخيم،
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والبيىىع  للقىىول البيهيىىة لإيارل المبيهىىات، كمىىا تجاولجىىا فىىي الفصىىا ا ول الإطىىار الجمىىري  ،اليراسىىة
المبحىث ا ول تجىاول ا سىس الجمريىة لإيارل المبيهىات ، تم في  عر  أربىع مباحىث الرخصي

والمبحىىىث الرابىىىع  المبحىىىث الثالىىىث ماهيىىىة البيىىىع الرخصىىىي، والثىىىاجي تجىىىاول ماهيىىىة القىىىول البيهيىىىة
 خص  لمتطلبات تحقيت الماارل والكفاءل البيهية لرجا البيع .

هاليىىة مؤرىىرات أياء البيىىع والفصىا الثىىاجي يور ومىىائي ىيارل القىول البيهيىىة فىىي تحسىين ف
ختيىىار القىىول تىىم فيىى  عىىر  أربىىع مباحىىث تطر  الرىىخ ، قجىىا فىىي المبحىىث ا ول ىلىى  تجمىىيم وا 
ل تقيىىيم علىى  القىىو وتحفيىىر القىىول البيهيىىة، المبحىىث الثالىىث رقابىىة و جي تىىيريب المبحىىث الثىىاالبيهيىة، 

ثىىر ومىىائي ىيارل القىىول البيهيىىة علىى  مؤرىىرات فهاليىىة أياء البيىىع البيهيىىة والمبحىىث الرابىىع تجىىاول أ
 الرخصي .

لمجتجىات الجرائىر  قىي خصى  ليراسىة حالىة مؤسسىة هجكىافيما يخ  الفصا الثالث ف
المبحىث ا ول عىر  فيى  مجاجيىة  يم  ىلى  ثىلاث مباحىث،، تىم تقسىالتجميي والمواي اللاصىقة

فىىىي حىىىين تطىىىرق المبحىىىث  بالمؤسسىىىة،والمبحىىىث الثىىىاجي خصىىى  للتهريىىىي اسىىىة الميياجيىىىة الير 
  .البحثفرضيات لبياجات الميياجية واختبار صحة اىل  تحليا جتائل  الثالث

 . احات وكذا آفاق اليراسةالاقتر مة تهرضجا فياا لجتائل اليراسة، ثم ختمجا بحثجا هذا بخاتمة عا
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 :تمهيد
وذلى  ، ايىميساهم رجا البيع في تسويت السلع والخيمات وا فكار من المؤسسة ىل  اله

كمىا أن وميفىة البيىع وميفىة صىهبة لاخىتلاف  ،جتاىيت لاحت  يسىتمر الإجتىاإ ويكبىر فىي يائىرل 
ويتوقىىىي الججىىىاح  فىىىي  ،مىىىا يهىىىر  خصىىىائ  وصىىىفات المسىىىتال  علىىى  خصىىىائ  وصىىىفات

ة ؤسسىىلتسىىويت  ي ملججىىاح المبتغىى  الهىىذا يهجىىي أن  ،متميىىرل ةالتوفيىىت بيجامىىا علىى  قىىول بيهيىى
اهتمىىىام كبيىىىر بلىىىذا يجىىىب أن يحمىىى  هىىىذا الهجصىىىر  ،اقتصىىىايية قىىىائم علىىى  ماىىىارل القىىىول البيهيىىىة

 تمر مج .يجيتجاسب مع ما 
لى  مىن مرايىا  لمىا ،ائا البيىع المختلفىةبىين وسى مميىرلكما أن البيع الرخصي يحتا مكاجىة 

مىىن   كمىىا أجىى، اجتبىىاه الهميىىا وتوصىىيا الرسىىالة البيهيىىة ىليىى  لر اثىىىكوجىى  يضىىمن  عييىىيل يجفىىري باىىا
 ،مروفىى  باسىجم كىا عميىىا ويئىىن هىىذا الوسىيلة صىىياغة المقابلىة البيهىىة فىي القالىىب الىذي يلاأرى

لصىياقة بىين رجىال البيىع وبىين ري عل  ذل  أن الاتصال الرخصي في البيع يؤيي ىلى  قيىام ا
مرار التهامىىا المؤسىىس علىى  اسىىت يسىىاع وممىىامىىا يىىؤيي ىلىى  توطيىىي الهلاقىىات بيىىجام  ،المرىىتري 

 المصياقية.عل  الثقة و 
 فرايأكى مفاىوم القىول البيهيىةثم  ،يارل المبيهاتىسوف جتطرق في هذا الفصا ىل  مفاوم و 

ساسيات التمير والججىاح فىي الهمليىات أومفاوم البيع الرخصي كوميفة وجرا ، بالامافة ال  
 وهذا من خلال التهر  للمباحث التالية: ،البيهية

 .:ا سس الجمرية لإيارل المبيهاتالمبحث الأول
 .:ماهية القول البيهيةالمبحث الثاني
 .: ماهية البيع الرخصيالمبحث الثالث
 .يع: متطلبات تحقيت الماارل والكفاءل البيهية لرجا البالمبحث الرابع
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 .المبحث الأول: الأسس النظرية لإدارة المبيعات
حيىىث أصىىبحت  ،تييارل المبيهىىات بهىىي ماىىور المفاىىوم الحىىييث  للتسىىو ىلقىىي اتسىىع مفاىىوم 

اىىىىا مىىىىن صىىىىلة وثيقىىىىة بالسىىىىوق تسىىىىاهم فىىىىي تخطىىىىيط السياسىىىىات واتخىىىىاذ قىىىىرارات التسىىىىويت لمىىىىا ل
ذات ا هميىة البالغىىة بالجسىىبة و كمىىا أجاىا تمثىىا مصىير تىىيفت المهلومىىات عىن السىىوق ، والهمىلاء

ل ر ياإومىىىن هجىىىا فىىى ى، لتخطىىىيط واتخىىىاذ القىىىرارات فىىىي جميىىىع أوجىىى  الجرىىىاطات التسىىىويقية ا خىىىر 
يارل الجرىىىا  البيهىىىي مىىىن جاىىىة أخىىىرى ىالمبيهىىىات مسىىىؤولة عىىىن   ،يارل القىىىول البيهيىىىة مىىىن جاىىىة وا 

 .ىضافة ىل  تجفيذ الخطط ومتابهة وتقييم الجتائل
 :ارة المبيعاتدإ المطلب الأول :مفهوم

 ريي يمكن ىيجار بهضاا فيما يلي:الإيارل المبيهات الهييي من الته
عمىىال التخطىيط والتجفيىىذ أالجاىىة المسىؤولة عىىن القيىام ب :"يارل المبيهىات علىى  أجاىاىتهىرف 

لمؤسسىىىة ل وتحقيىىىت ا هىىىياف البيهيىىىة ججىىىاربىىىة علىىى  برجىىىامل البيىىىع الرخصىىىي المصىىىمم لااوالرق
 1."تسويقية للمؤسسةالإستراتيجية الصياغة و 

 :من هذا التهريي يتضح لجا به  الجقا  المامة هي
 يارل المبيهات هي التي تقوم بهملية التخطيط للاستراتيجيات  الخاصة برجا البيع.ى 
  مساعيل رجال البيعلة المسؤولة عن تجفيذ الخطط المصممىيارل المبيهات. 
 يىىىىىىىامام بالهمليىىىىىىىة البيهيىىىىىىىةىيارل المبيهىىىىىىىات ترىىىىىىىرف علىىىىىىى  رجىىىىىىىال البيىىىىىىىع أثجىىىىىىىاء وبهىىىىىىىي ق.                                         

    هجىىىىا  تهريىىىىي آخىىىىر لإيارل المبيهىىىىات وهىىىىي أجاىىىىا عبىىىىارل عىىىىن تطبيىىىىت المبىىىىاي  الهلميىىىىة 
 2عل  أعمال البيع ويرما ذل :

 .لبيعاعمال أن بمو فراي الذين يقو  عمال البيع: وييخا ضمن ذل  ىيارل اأ تجميم -
لسياسىىة الخاصىىة باختيىىار البيىىع: أي وضىىع السياسىىات البيهيىة المختلفىىة مثىىا عمىىال اأ تخطىيط -

 وسياسة التسيير . هرطرق البيع وتجريط المبيهات وسياسة ىعياي الس
البيىىىع  رجىىىالخىىىط سىىىير و  البيىىىع ويىىىيخا فىىىي ذلىىى  تحييىىىي مجىىىاطت :عمىىىال البيىىىعأ الرقابىىىة علىىى   -

 عمالام.أ بة عل  كا مجام والرقالبيع الومراقبة اجتقالاتام وتحييي حص  
                                                 

ىيارل المبيهات والبيع الرخصي، الطبهة الخامسة، يار وائا للجرر والتوريع، عمان، ا رين،  ،هاجي الضمور وآخرون 1
2008   ،17. 

 .5-4،  2010بهة ا ول ، يار صفاء للجرر والتوريع، عمان، الارين، ىيارل المبيهات، الط ،حي ذيابعلي ربابهة وفت 2
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هات مهجية باتخاذ وتجفيذ القرارات التي تتضمجاا الإسىتراتيجية ييمكن القول بأن ىيارل المب
سىىبيا المثىىال قىىي يكىىون لمىىيير المبيهىىات التجفيىىذي يور فىىي تطىىوير وتصىىميم   فهلىى ،التسىىويقية

قرارات المتهلقة وقي تساهم ىيارل المبيهات في اتخاذ ال،الإستراتيجية التسويقية الراملة للمؤسسة
 ههىىىىذ فىىىىيوالسىىىىبب وراء مرىىىىاركة المؤسسىىىىة  ت بخطىىىىط الإجتىىىىاإ أو تحييىىىىي ا سىىىىهاركاجىىىى اسىىىىواء

قرب مىا تكىون ىلى  خصىائ  ا سىواق أالقرارات راجع ىل  كون هذه الإيارل بأجارتاا وخبرتاا 
ومىىن هجىىا يكىىون باسىىتطاعتاا مهرفىىة حاجىىة ورغبىىة الهميىىا  ، (Target marketالمسىىتايفة  

مكاجي وهىذا بفضىا  ،المستال  والمواصىفات والخصىائ  التىي تجذبى  هأي مهرفة ما يريي ،ات وا 
بالمسىاهمة فىي جقىا المهلومىات  ق،مجىيوبي البيىع الىذين يمثلىون ىيارل البيىع الرخصىي فىي السىو 

ىلىى  مىىىيير المبيهىىىات الىىىذي بىىيوره يحولاىىىا ىلىىى  مىىىيخلات لكىىي يتخىىىذ القىىىرارات المسىىىتقبلية حىىىول 
 1الجرا  البيهي.

 :لب الثاني: أهمية إدارة المبيعات ومهامهاالمط
فاىىىي الجاىىىة التىىىي تىىىيير وميفىىىة البيىىىع  ،تهتبىىر ىيارل المبيهىىىات جىىىرء مىىىن الإيارل التسىىىويقية

لىىىذا فىىىإن أهميىىىة ىيارل  ،ةمؤسسىىىالتسىىىويقي للالمىىىريل فىىىي  هامىىىا الرخصىىىي الىىىذي يرىىىكا جرىىىاطا
 ،ىيجابيىا على  المؤسسىةخاصة ىذا ما رسىمت جرىاطاتاا ومااماىا برىكا يهىوي  ،المبيهات كبيرل

ىيارل أي البيهىىي ا ياء وهىي التىىي تخطىط وتىىجمم الهمليىة البيهيىىة وتجفىىذ البىرامل البيهيىىة ثىم تقىىيم 
ت لاىىا مركىىر ماىىم وضىىروري فىىي المؤسسىىالىىذا لاىىا مىىن ا هميىىة مىىا يجه ،القىىول البرىىرية البيهيىىة

 .هاذفيجلمالاا من الماام الواجب ت الاقتصايية
 :أهمية إدارة المبيعات-1

 2حيث يمكن قياس هذه ا همية من عيل جواجب هي: ،لإيارل المبيهات أهمية كبيرل
 ،التكلفىىة الكليىىة للتسىىويتتحتىىا تكىىاليي التوريىىع جىىراء هامىىا  مىىن : مجمــوع تكــاليف التوزيــع -أ

جىىى  يمكىىىن القىىىول أن تكلفىىىة التوريىىىع أقىىىييرها بيقىىىة ىلا تيمكىىىن  لا ورغىىىم أن تكلفىىىة التوريىىىع الكليىىىة

                                                 
-2008عبي الله سمارل ومحمي عبييات، ىيارل المبيهات، الرركة الهربية المتحيل للتسويت والتورييات، القاهرل، مصر،  1

2009   ،19. 
مهاي الهلوم ، قسم التسيير ،قتصايية، رسالة ماجستير غير مجرورلىيارل القول البيهية في مؤسسة ا ،يفوهيبة وا 2

 .54  ، 2003 ،الجرائر ،رجامهة الجرائ ،الاقتصايية وعلوم التسيير



     والبيع الشخصي لقوة البيعيةلإدارة المبيعات، االإطار النظري  ـالفصل الأول ــــــــــــ

 
8 

وقىي تصىا هىذه الجسىبة حتى  ىلى   ،مىن سىهر البيىع للمسىتال  %25ير بحىوالي بصفة عامة تقى
 .في به  الحالات %100
 :ة الموظفين في مجال التوزيعدزيا -ب

ففىي  ،لقي رايت جسبة المومفين في مجال التوريع ريايل كبيرل خلال المائة سجة الماضىية
لمىىيل مىىرتين بيجمىىا تضىىاعي الولايىىات المتحىىيل ا مريكيىىة تضىىاعي عمىىال الإجتىىاإ خىىلال هىىذه ا

 .مرل رلعيي المومفين برؤون التوريع في جفس الميل اثجي عر
 التوزيع بتكاليف الإنتاج: تكاليفمقارنة  -ج

الثلىىىث خىىىلال المائىىىة سىىىجة  أو علىىى  الىىىرغم مىىىن اجخفىىىا   تكىىىاليي الإجتىىىاإ ىلىىى  الجصىىىي
لا أن ، ىاليىي الهاملىة مىن يلا من استهمال المرييسبب استهمال الآلات الميكاجيكية بب الماضية

 .ة خلال جفس الفترلبسججفس الب تكاليي التوريع لم تجخف 
كبىىر أكبىىر قىىير ممكىىن و أعىىن تحقيىىت  ةلؤو ممىىا سىىبت يمكىىن القىىول أن ىيارل  المبيهىىات مسىى

ربىىىح ممكىىىن والهمىىىا علىىى  الاسىىىتمرار فىىىي ججىىىاح   وتحقيىىىت أقصىىى ،حجىىىم ممكىىىن مىىىن المبيهىىىات
 1توفرها ليى ميير المبيهات هي: هم الصفات الواجبأ و  ،المؤسسة وتقيماا

 وا حياث. الصحيح والسريع مع الآخرين القيرل عل  التكيي والتأقلم 
 جاسبة في الوقت المجاسبمفي اتخاذ القرارات ال لالكفاء. 
 القيرل عل  تحما المسؤولية وتجفيذها لما تقره من واجبات. 
   جباتمين  ياء الوااللار التمتع بقير عال من الحيوية والجرا. 

 :تمهام إدارة المبيعا-2
 2:في الجقا   التالية  االخصجلإيارل المبيهات مااماا الخاصة باا 

 السىىلطة علىى تهلىىت بالقىىيرات القياييىىة وممارسىىة يوجىىوي ماىىارات ىياريىىة متميىىرل وخاصىىة فيمىىا -
وتهجىي الماىارات الإياريىة مىييري المبيهىات ، ياريىينى ،مىومفين ،رجىال بيىع جميع الهىاملين مىن

 الإسىىتراتيجيةعمىىال التخطىىيط وتحييىىي ا هىىياف ووضىىع أالىىذين تتىىوفر لىىييام القىىيرل علىى  قيىىام ب

                                                 
 .163  ، 2008 ،مصر  ،الإسكجيرية ،لفكر الجامهيايار  ، الطبهة ا ول ،ىيارل المبيهات ،محمي الصيرفي1
، 2008 ،ا رين، عمان ،يار الراية للجرر التوريع ، الطبهة ا ول ،الرخصيىيارل المبيهات والبيع فة، سيي سالم عر 2

 14-15. 
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وكىىىىذا القىىىىيرل علىىىى  السىىىىيطرل فىىىىي تصىىىىميم المفىىىىاتيح  ،عمىىىىال والسىىىىيطرل علياىىىىا والرقابىىىىة علىىىى  ا
 التي تحقت أهياف الرركة بصفة عامة. لصحيحةا
يسىىتطيع مىىيير  امىىن خلالاىى والتىىي، ة لرجىىال البيىىعيساسىىا  ماماىىالالقىىيرل علىى  التجسىىيت فىىي  -

وتجطىىوي عمليىىة   ،عمىىالامأ المبيهىىات أن يريىىا جميىىع الخلافىىات بىىين رجالىى  ومجىىع التكىىرار فىىي 
فيقىوم بتوجيى  جاىوي رجالى  البيهيىة فىي  ،تاماالتجسيت على  فاىم عميىت لمتطلبىات الهمىلاء ورغبى

 الهملاء با فكار والاقتراحات. غجاءتل  المسارات وا  
 .القوى المتخصصة بأعمال البيع ةرجال البيع وتايئ ريايل ىجتاجية -

 :دارة المبيعاتلإ ةلات الرئيسياالمطلب الثالث: المج
 فالجاجىىب ا ول يىىرتبط ،جىىاجبين مىىن الومىىائي ر الومىىائي البيهيىىة فىىي مجملاىىا حىىولتىىيو 
 :هذا الركا في وتفصيا ذل  اجي يرتبط بإيارل القول البيهيةوالث، الجرا  البيهي بإيارل 

 لات إدارة المبيعاتايمثل مج:  (1كل رقم )ش
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 .22، مرجع سابت،  ت: عبي الله سماره ومحمي عبيياالمصدر

 

 تحديد دور البيع الشخصي
 

 وضع خطة المبيعات والميزانيات التقديرية

 

التنظيمية تنظيم النشاط البيعي والجوانب 
 للنشاط البيعي

 اختيار وتعين رجال البيع 

 

 تدريب ، مكافأة، تحفيز رجال البيع
 

 للتعديل والمراجعة

 تحديد وتصميم المناطق البيعية
 

 التنبؤ بالمبيعات
 

جمع معلومات 
 رقمية وتاريخية

 

 تقيم أداء النشاط البيعي التغذية العكسية
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 :من خلال الركا جلاحظ أن ىيارل المبيهات لاا مجالين هما
 :إدارة النشاط البيعي-1

ما علىى  تلحييثىىة وهىىو يرىىايهتبىىر الجرىىا  البيهىىي جىىراء مىىن الجرىىا   التسىىويقي فىىي المؤسسىىات 
 1هذه الومائي:

م السياسىىات البيهيىىة : ويرىىما المرىىاركة فىىي وضىىع ا هىىياف ورسىى تخطــيط النشــاط البيعــي-أ
مىىع ا سىىهار والتوريىىع والاتصىىال لتىىرويل و ابالمجتجىىات و  كالسياسىىات الخاصىىة ،ياخىىا المؤسسىىة

 اجىىىةالحووضىىىع الميراجيىىىات التقييريىىىة الخاصىىىة بالمبيهىىىات وكلفىىىة البيىىىع و  ،ا سىىىواق المسىىىتايفة
 .لبائهين...الخل
ر هيكىىىا يلال تطىىىو خىىى: ويرىىىما  تجمىىىيم الجاىىىوي البيهيىىىة مىىىن  تنظـــيم الأنشـــطة البيعيـــة -ب

ن رجىىال البيىىع يمثلىىون همىىرل وصىىا بىىين   ،تجميمىىي فهىىال وجيىىي وتجمىىيم الهلاقىىات مىىع الهمىىلاء
 المؤسسة وعملائاا.

 .ييي الخطة البيهية: يتم تجفيذ ا جرطة الخاصة بالبيع بهي تح تنفيذ الأنشطة البيعية-إ
كا رىىيىىتم الوقىىوف علىى  جاىىوي رجىىال البيىىع وتىىوجياام بال راف علــى جهــود رجــال لبيــع:شــالإ-ي

 .السليم
 ا خىىىرى  اتيىىىتم التجسىىىيت بىىىين ا جرىىىطة  البيهيىىىة مىىىع الإيار  تنســـيق الأنشـــطة البيعيـــة : -ىهىىى

 الخ.الإجتاإ والمالية ...كالتسويت والمرتريات والمخارن و 
: وهىذا يرىما تحييىي المجىاطت البيهيىة وكىذا تحييىي  يم على الأنشـطة البيعيـةالرقابة والتقي -و

ومىىن ثىىم  البيهىىي، مسىىارات رجىىال البيىىع وتحييىىي حصىى  البيىىع وتلقىىي التقىىارير عىىن سىىير الهمىىا
 للجاىو  بمسىتوى جاسىبة ملياا لاتخاذ الإجىراءات التصىحيحية الىتقويم الجتائل التي تم التوصا 

إجراء التقويم بصىورل بىيارل المبيهات في الهملية الرقابية  تهتميو ، افي المستقب ها ياء وتطوير 
 .موضوعية عل  عيل وسائا مجاا  تحليا المبيهات

 إدارة القوة البيعية:-2
 2وترما القيام بالمامات أو الومائي التالية:

                                                 
 .21 سابت، مرجع ، يياتلله سمارل ومحمي عب عبي1
 .22، مرجع سابت،  تعبي الله سمارل، محمي عبييا2
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تحييىي مىؤهلات البيىع و توميي واختيار رجال البيع مىن حيىث تحليىا الهمىا ووصىف  وتحليىا -
 .لبيع وكذا ىجراءات التومييالحصول عل  رجال اررو  التوميي( ومصاير  
تقىوم بالتىيريب ومىن تحتاجى   متى تيريب رجال البيع من حيث تحييي موضوعات التىيريب و  -

 ...الخ
سىىىىتخيم وكيىىىىي ت ار المختلفىىىىة ولمىىىىاذيىىىىحفتالأسىىىىاليب تحفيىىىىر رجىىىىال البيىىىىع مىىىىن حيىىىىث تحييىىىىي  -

 .تستخيم...الخ
طبيهىة الهمىا البيهىي  الىذي يجاسىب التهىوي ع مىن حيىث تحييىي أسىلوب رجال البيى تهوي  -

 ولرجا البيع. ججار للمؤسسةىويحقت أفضا 
ىلىى  يم جاىىوي رجىىال البيىىع مىىن حيىىث تحييىىي جمىىاذإ التقىىويم الفهالىىة والموضىىوعية للوصىىول يىىتق-

 البيع.حكم مجطقي عل  أياء رجال 
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 ية . المبحث الثاني :ماهية القوة البيع
كىذا علاقتاىا بهجاصىر و البيهية والايف مجاىا  لمفاوم القو قيم في بياية عرضجا مختصرا حول ج

 الاتصال الترويجي .
فىىالقول البيهيىىة هىىي بمثابىىىة أيال الىىربط بىىين المؤسسىىة والمجتمىىىع برىىكا عىىام فهىىن طريقاىىىا 

اجىىات مىىن ل رجىىال البيىىع يىىتم جقىىا ا فكىىار والاحتيتصىىا المجتجىىات ىلىى  المسىىتاليكن ومىىن خىىلا
ي مؤسسىىة  اقتصىىايية متوقىىي علىى  ماىىارات قىىول المجممىىة فججىىاح المسىىه  التسىىويقي  لىى  ا  و 

 عل  ىيجاي التوافت بين حاجات الهملاء ومجتجات المؤسسة.  التي تهما البيع
 المطلب الأول :مفهوم القوة البيعية . 

ل والإجتىىىاإ بىىىين هيىىىة يورا متجاميىىىا وأهميىىىة بالغىىىة فىىىي تكثيىىىي جرىىىا  التبىىىاييتلهىىىب القىىىول الب
ولتوضىىيح مفاىىوم القىىول البيهيىىة جتطىىرق ىلىى  بهىى  التهىىاريي  ،المؤسسىىة الاقتصىىايية وعملائاىىا

 المسجيل ىلياا: 
فريىىت البيىىع بالمؤسسىىة مىىاهو ىلا مجموعىىة أفرايهىىا  البيىىع أو ةكبمايسىىم  بقىىول البيىىع أو رىى

 1.أو المحتملينالمومفين للقيام بالاتصالات الفريية مع المرترين الحاليين  يينالتجار 
تهىىىرف أيضىىىا علىىى  أجاىىىا مجموعىىىة مىىىن ا رىىىخا  يضىىىطلهون بمامىىىة أساسىىىية تهىىىي القاسىىىم  -

بيىىع مجتجىىات المؤسسىىة بفضىىا الاتصىىال  ىلىى بيىىجام وهىىي الهمليىىة البيهيىىة أو السىىهي  المرىىتر 
 2.ومؤثري الرراء ،المورعين ،المبارر مع الهملاء  المحتملين

بىىين البىىائع  ةعمليىىة الاتصىىال الحاصىىل هىىيالقىىول البيهيىىة  :"أمىىا الكاتىىب ثىىامر البكىىري يىىرى أن -
 3."في تحقيت عملية الرراء للسلهة أو الخيمة ت والمرتري بايف ترجيه  أو مساعي

ثىارل " :ل  القول البيهيةوتهرف كذ - هي عبارل عن مجموعة أرخا  تجاريين مكلفين بالبيع وا 
 4."الطلب

                                                 
1J.jacques  lambin,  le marketing , stratégique , 2eme édition ,5emetirage, édition international , paris, françe , 

1993, p 200. 
2 Lindon et lendrevie, mercator et pratique du marketing ,  5 emeedition, edition dalloz, paris, Françe , 1997, 
p 390. 

 .390 ، 0042 ا رين، عمان، مية للجرر والتوريع،ي الهلر اليارو  يار،   أسس ومفاهيم مهاصرل (ثامرالبكري، التسويت3
4J.phelpher et jorzanice, merketing,  vuibert gestion, paris ,françe , 1998,  p 430. 
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اتصىىال رخصىىي مبارىىر بىىين ممثلىىي "أجاىىا الكاتىىب محسىىن فتحىىي عبىىي الصىىبور يهرفاىىا علىى   
ل والهميا المستايف بايف تقييم المجتوإ ل  وتىوفير كافىة المهلومىات التىي تسىاعي على  أرجالم

 1."الهميا باا وحث  عل  اتخاذ قرار الرراء اقتجالا
أن القىىىول البيهيىىىة عبىىىارل عىىىن  ىلىىى مىىىن خىىىلال هىىىذه التهىىىاريي التىىىي تطرقجىىىا ىلياىىىا جتوصىىىا 

كوجاىىىا تتضىىىمن مقابلىىىة بىىىين رجىىىا البيىىىع لقىىىائمين علىىى  عمليىىىة التىىىرويل، مجموعىىىة الارىىىخا  ا
والمسىىىتال  أو المرىىىتري الصىىىجاعي وجاىىىا لوحىىى  لتهريىىىي هىىىذا ا خيىىىر بخصىىىائ  السىىىلهة أو 

كوجاىا تهتبىىر مىن الوسىىائا  الخيمىة وحثىى  على  الرىىراء وهىي تختلىىي عىن بىىاقي وسىائا التىىرويل،
ين أو عىىيي قليىىا مىىن ا فىىراي للوصىىول الىى  مهجىى  أجاىىا تاىىتم بىىالتركير علىى  فىىري مهىىبالرخصىىية 

هيف الإقجالا بالرراء وذل  عل  خلاف طرق الترويل ا خرى التي ترمي ال  الاتصىال بهىيي 
اسىىىتخيماا ىتاحىىىة الاهتمىىىام بمسىىىتال   يكبيىىىر مىىىن المسىىىتالكين كىىىالإعلان والتىىىي  يصىىىهب عجىىى

 2مهين.
ين بىىىىالبيع ويراسىىىىة الطلىىىىب يمكججىىىىا القىىىىول بىىىىأن القىىىىول البيهيىىىىة مجمىىىىولا ا فىىىىراي  المكلفىىىى اىذ

ومحاولىىة التىىأثير عليىى  ايجابيىىا، وبالتىىالي مىىا هىىي ىلا مجموعىىة مىىن رجىىال البيىىع مامىىتام التىىأثير 
 عل  السلو  الررائي للهملاء في محاولة مجام لإتمام الهملية البيهية بفهالية وججاح. 

 طلب الثاني : أهداف القوة البيعيةمال
ويات الاججىار المتوقىع تحقيقاىا مىن قبىا رجىال البيىع مسىت عىن تهبر أهياف القول البيهية

 خلال  فترل رمجية محييل، ويجب أن تكون هذه ا هياف واضحة وبسيطة ومهلومة .   
كمىىا أن هىىذه ا هىىياف تمثىىا جىىرء مىىن أهىىياف الإسىىتراتيجية التسىىويقية التىىي تمثىىا هىىي ا خىىرى 

 للجيول التالي :  فقاو جرءا من ا هياف الهامة  للمؤسسة ككا، حيث يكون تسلسلاا 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
 ،103 ، 2000محسن فتحي عبي الصبور، أسرار الترويل  في عصر الهولمة، مجموعة الجيا الهربي،1
مهاي الهلوم تخص  تسيير،  ،غير مجرورلقتصايية، أطروحة يكتوراه الامؤسسة الىبراهيم رروقي، ىيارل القول البيهية في 2

 .3  2009-2010 ،الجرائر ،تلمسان ،جامهة أبي بكر بلقايي الاقتصايية،
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 ( : أهداف القوة البيعية01الجدول رقم )
 

 ىي الميل المحييل ؟ ماه ىىىي ا هياف  ؟ ماه ىرر ؟ من يقىىى
 عل  الميى الطويا  ا هياف الهامة للمؤسسة  الإيارل الهامة 
 عل  الميى المتوسط  ا هياف التسىىىىىىويقية  ىيارل التسويت 

أهياف القىول البيهيىة ثىم الحصىة البيهيىة  يهات ميير المب
 لكا رجا بيع 

 عل  الميى القصير 

p.lezin et A.toullec , force de vente , express, les éditions du nod, paris,Françe, 1999, p 47   :المصير 
 

تىىرل هىىياف تجفىىذ خىىلال فالقىىول البيهيىىة هىىي أ أهىىياف  مىىن خىىلال الجىىيول أعىىلاه جلاحىىظ أن      
 1هما: ينيمكن تقسيماا ىل  مستوي. فترل وأخرى  وتجيي كا رمجية قصيرل

: الذي يمثا ا هياف التي يمكن ىسىجايها ىلى  جميىع القىول البيهيىة الموجىويل المستوى العام -
 بالإيارل. 

: والتىىي تمثىىا حصىى  المبيهىىات التىىي يمكىىن أن يحققاىىا كىىا واحىىي مســتوى كــل رجــل بيــع -
 مجام.
ا هىىياف مىىن قبىىا ىيارل المبيهىىات بالاتفىىاق مىىع الإيارل الهامىىة للمؤسسىىة والتىىي يىىتم تحييىىي     

  .تكون في أغلب ا حيان أهياف كمية وجوعية
 : الأهداف الكمية -1

تحيييها وا عايل الجمىر فياىا بىين كىا  ى هي أهياف قصيرل ا جا، ومن هذا المجطلت يجر      
 2فترل وأخرى ومن هذه ا هياف الكمية ججي:

ـــات -أ كىىىون ذلىىى  بالجسىىىبة للمجتجىىىات ي: الرفىىىع مىىىن رقىىىم أعمىىىال بهىىى  المجتجىىىات، وقىىىي المبيع
  .الجيييل أو المجتجات ا كثر ربحية   هيف يهبر عج  بقيمة مهيجة أو بهيي الوحيات (

: اكتساب عملاء جيي لكا مجطقىة بيهيىة أو الرفىع مىن عىيي وقيمىة الطلبيىات لكىا العملا  -ب
 عميا.

                                                 
1C.demeure, merketing, edition, dalloz, paris, françe, 1997 – p 250. 
2C.hamonp lezin .a.tollec, gestion commercial et mangement de la force de vente édition 
dunod  , paris  , françe, 1993  , p344-345. 
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سىىىىين فىىىىي جوعيىىىىة الخىىىىيمات والمجتجىىىىات للحىىىىي مىىىىن التخفيضىىىىات الممجوحىىىىة : التحالأربــــا  –إ 
 عميا.الرفع من عيي الريارات لكا  هميا، والتحكم في جفقات التوريع،لل
 ،ل السىىجةا: تقسىىيم الماىىام البيهيىىة علىى  رجىىال البيىىع يكىىون بصىىفة يوريىىة، وذلىى  طىىو النشــاط -ي
جىىىوي خلىىىا فيمىىىا يخىىى  الإجتىىىاإ تججىىىب التغيىىىرات الموسىىىمية الموجىىىويل التىىىي قىىىي تىىىؤيي ىلىىى  و و 

 والمخروجات .  
تام، وقىىىت يىىىة   عىىىيي الهمىىىلاء الىىىذين يىىىتم ريىىىار : الرفىىىع مىىىن ىجتاجيىىىة الريىىىارات البيهالتنظـــيم -هىىىى

 .(الوقت ...الخ عيي الكيلومترات المقطوعة، تسييرالريارل، 
 : الأهداف النوعية -2

، وتمثىىا القائمىىة التاليىىة بهىى  ذات يرجىىة تغييىىر محىىيويل للغايىىةالجوعيىىة  تهتبىىر ا هىىياف     
 1التي يمكن تخصيصاا للقول البيهية: و  ،ا هياف الرئيسية الجوعية

 خيمة الهملاء الحاليين عن طريت الاتصال بالهملاء وتلقي رغباتام . -
أياء كاما لوميفة البيع وذل  عجيما يكىون البيىع الرخصىي هىو الهجصىر الوحيىي فىي  -

 الترويل 
 ملاء والمورعين في تخرين وترويل مجتجات المؤسسة .المحافمة عل  تهاون اله -
ىبلاغ الهملاء بصىورل يائمىة بىالتغييرات التىي تطىرأ على  المجتجىات أو على  الجواجىب  -

 ا خرى من ىستراتيجية التسويت .
 مساعيل الهملاء والمورعين عل  ىعايل بيع المجتجات المرترال. -
  فجيا.الة المجتجات المهقيل حفي ترويي الهميا بالمرورل والمساعيل الفجية خاصة  -
المسىىىىاعيل أو القيىىىىام بتىىىىيريب رجىىىىال البيىىىىع التىىىىابهين للوسىىىىطاء الىىىىذين يتهىىىىاملون مىىىىع  -

     .مجتجات المؤسسة
 .المطلب الثالث: علاقة القوة البيعية بعناصر المزيج الترويجي

ار في الواقع أن القىول البيهيىة تىيخا ضىمن عجاصىر المىريل الترويجىي المختلفىة مىن ىرىا
عامىىة ولتبيىىان يور القىىول البيهيىىة فىىي ىطىىار عجاصىىر الاتصىىال لابىىي  اتوترقيىىة المبيهىىات وعلاقىى

وعبىىي  ،مىىن تسىىليط الضىىوء علىى  تهريىىي التىىرويل الىىذي يهرفاجىى  كىىا مىىن ريىىاي محمىىي الرىىرمان
                                                 

الطبهة ا ول ، يار الياروري الهلمية للجرر ، (تطبيقات ،جمريات ،أسس و علي ربابهة ،الترويل والإعلان برير الهلاق  1
 .68  ،1998 ،ا رين،عمان  ،والتوريع
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أحي عجاصر المريل التسويقي الذي يهما برىكا مبارىر أو غيىر "الغفور عبي السلام عل  أج  
بىأن كىا مىا يىتم التىرويل ىليى  مىن سىلع أو خىيمات  المسىتايفين لا المسىتالكينمبارر على  ىقجىا

 1."لقاير عل  ىربالا حاجاتام ورغباتام وأذواقام ووفت ىمكاجاتاماهو 
 بين القول البيهية وأهم عجاصر المريل الترويجي جتطرق ال  مايلي:  الهلاقةولتبيان 

  :العلاقة بين القوة البيعية وترقية المبيعات -01
لا يمكججىىا فىىي مىىا التطىىور الحاصىىا والمسىىتمر الىىذي تهرفىى  ا سىىواق الرأسىىمالية تجاهىىا 
مكاجة عجصر ترقية المبيهات في الاتصىالات التسىويقية التىي أصىبحت تحتىا مكاجىة هامىة فىي 

وهىىىذا مىىىا يؤكىىىيه الارتفىىىالا المترايىىىي الىىىذي ترىىىايه الجفقىىىات  ،جميىىىع المؤسسىىىات الرائىىىيل فىىىي الهىىىالم
  .رويجيةتضمن ا جرطة ال ةيقات التر الموجاة لاستثمار 

 2حيث أن القول البيهية تساهم في ترقية المبيهات من خلال: 
 .قيةىعلام المستاليكن في جقا  البيع عن ىجراءات وررو  عملية التر  -
قجاعام والتجريب في ىطار عملية التر  -  .قيةترجيع المستالكين وا 
 وجهلام عملاء جيي للمؤسسة. قيةاستقطاب وجذب ا فراي الماتمين بهملية التر  -
 الماركة.يفع المستالكين لرراء مجتجات أخرى في جفس الركا أو من جفس  -
تجريىىب  ،تىىذوق  ،تجرىىيط جقطىىة البيىىع عىىن طريىىت القيىىام باستهراضىىات ميياجيىىة، اقتىىراح -

كيعامىىىة لاىىىا ممىىىا   ال  فىىىي عمليىىىة الترقيىىىة واسىىىتخيامألهىىىاب بمهجىىى  ارىىىترا  المسىىىت
 الوقت. ب  في جفس  يجهل  عجصر فاعا ومفهول

 :وهي لبيعاكما أن عملية الترقية تهوي بفوائي كثيرل عل  رجال 
 وتحفير رجال البيع . ترجيعبرر عواما أعمليات الترقية من  -
سىىتخلا  كىىا طاقاتىى  لتحقيىىت ىتحىىيي لرجىىا البيىىع فاىىي تيفهىى  الىى   عمليىىات الترقيىىة تهتبىىر -

 ا هياف الموكل  الي .  

                                                 
 ،ا رين ،عمان ،يار صفاء للجرر والتوريع ، ا ولالطبهة  ،مباي  التسويت ،رياي محمي الررمان وعبي الغفور عبي السلام1

2001،  181. 
 .9-7   ،، مرجع سابتىبراهيم رروقي2
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ية أو تكرىي عىن الطاقىات الخفيىة الكامجىة فىي رجىا البيىع وقىي تىؤيي بى  تبرر عمليات الترق -
 .لخا...عل  أ ال  الحصول عل  هيايا، الهلاوات، أو عل  مجصب 

يم رجال البيع عل  المبارر فقي تسمح بالكري عن الهجاصىر يترقية المبيهات تساهم في تق -
 الفهالة والهجاصر غير الفهالة.

 :والعلاقات العامة يةبيعقوة الالالعلاقة بين  - 02
مىلاء أو فىي ماما كان موقع رجال البيع سواء في جقطة البيع التابهة للمؤسسة أو عجىي اله    

المىرآل  م جاى ،ن أيائاىم لومىائفام هىو الىذي سيصىجع صىورل المؤسسىةإالمهار  والصالوجات فى
 ،الحقيقىىىي لاىىىا السىىىجيو   أحسىىىن مكمىىىا للهلاقىىىات الهامىىىة لوهىىىم بىىىذ أمىىىام الهمىىىلاء، الهاكسىىىة لاىىىا

لىىى  جليىىىا فىىىي المهىىىار  والصىىىالوجات التىىىي مىىىن المسىىىتحيا أن تىىىججح يون المسىىىاهمة ذويبىىىرر 
 1:القوية لرجال البيع الذين سياتمون بى

  .ترتيب وتوميي ججاح البيع أو الهر  في المهر  -
 ىلخ.عيجات ...، يااتجريط ججاح المؤسسة باقتراح استهراضات، هي -
  .سار عل  تلبية طلبياتامالاهتمام بروار الججاح وال -
  .تهرير الهلاقات مع الهملاء الحاليين للمؤسسة عن طريت ىرسال اليعوات -
باىىىا يجمىىىع المهلومىىىات حىىىولام وتبو بلمؤسسىىىة لجىىىذب الماتمىىىين وجهلاىىىم عمىىىلاء جىىىيي  -

 بملي خا .
 العلاقة بين القوة البيعية والإشهار:  -3

وحثىى  علىى  رىىراء هميىىا ييىىر فىىي سىىلو  الهىىو ىحىىياث تغ للقىىول البيهيىىة ىن الاىىيف الجاىىائي    
يتوجى  ىلىى  عجىيما لكىن المسىىتال   ،، ويىذكر المسىىتال  بىالمجتليحبىبالمجىتل فالإرىاار يهىىرف، 

وهجىا تتىيخا قىول  ،وسىيحتار فىي أمىره ،جقا  البيع سيجي جفس  أمىام جملىة مىن المجتجىات البييلىة
وبرىىىرح مرايىىىا وخصىىىائ   للإرىىىاار،البيىىىع، التىىىي سىىىتقوم باسىىىتقبال  وبتقىىىييم مهلومىىىات مكملىىىة 

المجىىىىتل المبىىىىالا، وكىىىىذا ىغىىىىراء وترىىىىجيع المسىىىىتالكين المتىىىىرييين علىىىى  الرىىىىراء بتىىىىيعيم الرسىىىىالة 
مىىىن جاىىىة  هىىىذا ا خيىىىر يةالارىىىاارية،  فالإرىىىاار يحضىىىر المسىىىتال  للرىىىراء بتىىىأثيره علىىى  جفسىىى

 2:.من جاة أخرى  ورجال البيع سيكملون عما الإراار بإقجالا هذا ا خير
                                                 

 .12-11   ،مرجع سابت، براهيم رورقيا 1
 11- 9،  ،جفس المرجع 2
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 لهلاقة الوطييل بين هذان الهجصران عن طريت الركا التالي :ويمكن ىبرار ا
 

 .لعلاقة بين الإشهار والقوة البيعيةا( : يمثل 2الشكل )
 

 
 
 
 
 
  
 
 
 

 . 10   مرجع سابت، رروقي، اهيمابر المصدر :

          

ر الىىىذي  هجصىىىي فاىىىو التصىىىال التسىىىويقلإا ةلالإرىىىاار بمثابىىىة الحلقىىىة ا ولىىى  فىىىي سلسىىى ىن     
مىن خىلال  ،وهىو الىذي يقىتحم حيىال المسىتال  ،وا مىاكن الهامىة ،فىي المجىرل يترصي المسىتال 

بىذل  المسىتال  على   ئوياي.مهلقات، جرائي ...الخ تلفرل، يعائم الاتصال المختلفة من راييو،
ىن كىىان  يىىذهب هىىذا المسىىتال  ىلىى  جقطىىة البيىىع سىىيقتجي المجىىتل مبارىىرل، عجىىيماو  رىىراء المجىىتل،

ويحيطىىوه بالهجايىىة والاهتمىىام، بحيىىث سىىيجي المسىىتال   لإرىىاار أو سىىيتولاه رجىىال البيىىع،بامقتجىع 
 كافة الإجابات عل  تساؤلات ، والتي قي تكون كفيلة بإقجاع  بالرىراء الفىوري، وهىو بىذل  يرىكا

البيىع، والقىول البيهيىة تواصىا  وى الإراار يايئ ا رضىية لقىسلة، بحيث الحلقة ا خيرل من السل
 .وتساعيه في تحقيت أهياف  راارعما الإ

 المبحث الثالث :ماهية البيع الشخصي. 
قتصىىايية لإارىىطة المسىىتخيمة مىىن طىىرف المجممىىات يهتبىىر البيىىع الرخصىىي أحىىي أهىىم ا ج

 لىى لتكىىوين وتوطيىىي علاقتاىىا مىىع عملائاىىا،   مسىىتال  جاىىائي أو مرىىتري صىىجاعي ( وبىىالجمر ى
 ،مىن أجىا بلىوغ أفضىا أياء ،تمىام باىذا الجاجىبأهمية البيع الرخصي لابي عل  المؤسسة الاه

 لإشهار)جذب , تعريف(ا )ترغيب , إقناع( قوة البيع

 المستهلك

 الشراء
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وكىىون البيىىع الرخصىىي سىىفير للمؤسسىىة فاىىو يهكىىس صىىورتاا ىمىىا ايجابيىىا ىذا كىىان أياء رجىىال 
يىىة رجىىال البيىىع اىىم سىىيئ، ومجاىىا يمكججىىا القىىول أن كفىىاءل وفهالئالبيىىع جيىىي، أو سىىلبيا ىذا كىىان أيا

 .ال  أهيافاا المؤسسةوصول في  ستساهم وبركا كبير
 .لب الأول : مفهوم البيع الشخصيالمط
 للبيع الرخصي الهييي من التهاريي جوجر أهماا كالتالي: تعريف البيع الشخصي : – 1

يهىىرف البيىىع الرخصىىي علىى  أجىى  جرىىا  ترويجىىي يقىىوم بىى  رجىىا البيىىع برىىكا رخصىىي "
م خيمىة مهيجىة يىت في محاولة لإقجالا المستال  الجاائي أو المستهما الصجاعي لرراء سلهة أو

 1."الترويل ل 
الاتصىىىال المبارىىىر والرخصىىىي بىىىين رجىىىال البيىىىع والمرىىىترين فىىىي "ويهىىىرف كىىىذل  بأجىىى  

و بىىىين تىىىاجر أ ،التجرئىىىة الجملىىىة أو تىىىاجر فإمىىىا أن يكىىىون بىىىين المجىىىتل وتىىاجر ،المختلفىىىة هصىىور 
 2."، أو بين تاجر التجرئة والمستال  الجاائيالجملة وتاجر التجرئة

عبىارل عىن "ي اليسىوقي فيهىرف البيىع الرخصىي على  أجى  أما الكاتب محمي السيي البيو 
عملية يقوم من خلالاا رجا البيع بتحييي رغبات وحاجات المستال  والهمىا على  ىرىبالا هىذه 

 3."المرتري الهلاقة المتبايلة بين البائع و  من خلال ،الاحتياجات
، تسىتايف قجاعيىةىعمليىة اتصىال  يجطىوي على  " جرىا ويهرف كذل  البيع الرخصي عل  أجى 

خيمىة  استمالة السلو  الررائي للمستال  المرتقب أو أج  التقييم الرخصي والرفاي لسلهة أو
 coustomer) (potential".4باا  ون المرتقب جحو ررائاا والاقتجالاأو فكرل بايف يفع الرب

التحىىىىيث للجماىىىىور والمرىىىىاركة فىىىىي  علىىىى  أجىىىى كىىىىذل  يمكىىىىن تهريىىىىي البيىىىىع الرخصىىىىي 
عمليىىة فىىي محاولىىة لإتمىىام  المرىىتري بىىارل عىىن اتصىىال رخصىىي بىىين البىىائع و ع"هىىو و المىىؤتمرات 

التبىىايل، وتقىىوم الرىىركة باىىذه الوميفىىة مىىن خىىلال القىىوى البيهيىىة التىىي تهمىىا لىىيياا ويلهىىب رجىىا 
 5."البيع يورا هاما في ترويل مجتجات أي رركة

                                                 
 .253 ،2010 ،الجرائر ،القبة القييمة ،أسس التسويت، يار الخليوجية للجرر والتوريع ،بلحيمراهيم ابر 1
 ،ا رين ،عمان ،يار صفاء للجرر والتوريع ،الطبهة الثاجية ،التسويت من المجتل ىل  المستال  ،آخرون طارق الحاإ و 2

1997 ،167.   
  .09،  2007 ،مصر ،لكتابلقواعي البيع الرخصي ، مركر الإسكجيرية  ،ليسوقيامحمي السيي البيوي 3
   .21،  2009الهلمية للجرر والتوريع، عمان، ا رين، حميي الطائي، البيع الرخصي والتسويت المبارر ، يار الياروري 4
 .164،  4201،التوريع، الجرائرسويت، يار هومة للجرر و مليحة يريي، أصول وفصول الت5
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صىي التقىييم الرخ "أما الكاتىب أحمىي رىاكر الهسىكري يهىرف البيىع الرخصىي على  أجى 
أو الرفاي لسلهة أو خيمة أو فكرل بايف يفىع الهميىا المرتقىب جحىو رىراء السىلهة أو الخيمىة 

 1."والاقتجالا باا
اختلفت أراء الكتاب حول تقييم تهريي البيىع الرخصىي مىن كاتىب لآخىر ىلا أجاىا كلاىا 

اسىتمالة وجىذب الهمىلاء وتحسىين الهلاقىة مهاىم أجى  جرىا  هيفى   وهىو حىيتصب في مصىب وا
م البيع الرخصي أكثر لابي من تحليا الخطوات التالية التي تمثا ييجاميكيىة هىذه الوسىيلة ولفا

   .البيهية
 ديناميكية البيع الشخصي  -02
جهلى  قىايرا على  الهميىا المرتقىب ومحاولىة تأهيلى  و : وتىرتبط بالبحىث عىن الخطوة الأولـى -أ 
ائية والسىىىلطة التىىىي يتمتىىىع باىىىا فىىىي وذلىىى  مهرفىىىة رغبتىىى  وقيراتىىى  الرىىىر  ،رىىىراء، أو قىىىرار الرىىىراءال

 اتخاذ قرارات الرراء .
محاولة بجاء اتصىال هىايف مىع الهميىا والمحافمىة على  علاقىات جيىيل  الخطوة الثانية: -ب 

 لمجتجات المؤسسة السلهية أو الخيمية . لاء بجاء و  ىل مه ، للوصول 
فىي عىر  وتقىييم السىلهة : تتمثا في ا سلوب الذي يتبه  مجىيوب البيىع الخطوة الثالثة -ت 

أو الخيمة للهميىا بالطريقىة التىي يىتمكن هىذا الهميىا مىن ىرىبالا رغباتى  وحاجاتى  مىن رىراء أو 
 اقتجاء أو الاجتفالا بالريء الذي يهرض  مجيوب البيع.

تتمثا في كيفية التهاما مع استفسارات أو اعتراضات أو أسىئلة الهميىا الخطوة الرابعة:  -ج 
 المهرو . الريءعن 
: وتتمثىىا فىىي الجتيجىىة الجاائيىىة للهمليىىة البيهيىىة أي كيفيىىة الوصىىول ىلىى  الخطــوة الخامســة -د 

 قرار جاائي من قبا الهميا وهذا ما يهرف باسم ىقفال الهملية البيهية. 
: وتتمثىىا فىىي المتابهىىة للاسىىتفايل مىىن التجربىىة مىىع هىىذا الهميىىا وكىىذا  ةالخطــوة النهائيــ -هـــ 

، برىىكا رلاتصىىال مىىع عميىىا آخىىا ن وجىىيت فىىي المسىىتقبا عجىىيىمحاولىىة تصىىحيح الاجحرافىىات 
يريىي  ي مىن أن الهميىا حصىا على   مىاوقي عملية المتابهىة بىا يجىب التأكىتتلا عام يجب أن 

 في الوقت المحيي وبالكمية التي طلباا، وأن هذا الهميا حقت الإربالا الذي أراي. 

                                                 
 .41  ،2000،رينهران للجرر والتوريع، عمان، ا ر ، يار ، ىيارل المبيهات، الطبهة ا ول أحمي راكر الهسكري 1
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الإقجىىالا والتىىي تتضىىمن أن يتصىىرف و الرخصىىي علىى  المقابلىىة والمواجاىىة ىذا يهتمىىي البيىىع      
 الطرف الآخر بطريقة ايجابية جحو الرراء . 
 المطلب الثاني : أنواع ومهام رجال البيع.

يتخىىذ البيىىع الرخصىىي عىىيل أرىىكال فقىىي يكىىون عىىن طريىىت رجىىال بيىىع ياخىىا المحىىا كمىىا       
رل ىلىى  رجىىال بيىىع يمىىرون مىىن مجىىهوالحىىال فىىي محىىلات البيىىع بالتجرئىىة، وقىىي يكىىون عىىن طريىىت 

 .مجرل
 .  أنواع رجال البيع -1

رجىىال البيىىع، وهىىذا حسىىب مىىا تقيمىى  المؤسسىىة مىىن مجتجىىات أو لتوجىىي عىىيل تصىىجيفات         
وكمىىا موضىىح فىىي  وحسىىب خصىىائ  ويرجىىة تهقيىىي مجتجاتاىىا وغيرهىىا مىىن الهوامىىا، ،خىىيمات

متلقىىي  ،مسىىلم بضىىاعة، متلقىىي طلبىىات ياخلىىي :الي: فىىان رجىىال البيىىع يجقسىىمون ىلىى الرىىكا التىى
رجىىا بيىىع مسىىاعي، رجىىا بيىىع فجىىي، ممثىىا مبيهىىات المجتجىىات الماييىىة، ممثىىا  ،طلبىىات خىىارجي

 .1مبيهات المجتجات غير المايي
 ( : الأنواع المختلفة لرجال البيع وتقييم مهامهم الإبداعية.3الشكل رقم )

 

 الماام المسجيل ىلي  %0 جولا رجا البيع 
   بضاعةمسلم -
   ياخلي.متلقي طلبات -
                  طلبات خارجي.متلقي  -
   مساعي.رجا بيع -
    .رجا بيع فجي-
    .ممثا مبيهات المجتجات المايية -
   ممثا مبيهات المجتجات غير المايية.-
 

 مهام روتينية   مهام إبداعية 
 

                                                 
1 René Y.DARMON, M.LAROCHE, JOHN.V.PETROF, Le Marketing "Fondements et Applications", 4éme 
édition, McGraw-Hill èditeurs, Canada, 1990, P391. 
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René Y.DARMON, M.LAROCHE, JOHN.V.PETROF: Le Marketing "Fondements et Applications", 4éme édition, 

McGraw-Hill èditeurs, Canada, 1990, P391. المصدر:   

 1 وفيما يلي تلخي  لكا جولا من هذه ا جوالا بجاءا عل  الماام المسجيل لكا جولا:
وهىىىو الرىىىخ  المهجىىىي بجقىىىا وتسىىىليم البضىىىاعة للهمىىىلاء، فهلىىى  سىىىبيا  مســـلم البضـــاعة: -أ 

الىىذي يسىىتقبا الطلىب ويسىىلم كىىا صىباح السىىلهة، وعليىى  تكىىون  المثىال مسىىلم الحليىىب أو الجرائىي
 المسؤولية والماام الموكلة ىلي  بسيطة وروتيجية.

: يكمىىن يوره فىىي اسىىتقبال طلبىىات الهمىىلاء، بالإضىىافة ىلىى  متلقــي طلبــات الشــرا  داخليــا -ب 
قىىىي تسىىليم الهميىىا المجتىىوإ الىىذي يطلبىىى  ويرغىىب فيىى  ثىىم يقىىوم بقىىىب  الىىثمن. وفىىي هىىذه الحالىىة 

يسترىىير الهميىىا البىىائع فىىي عمليىىة الرىىراء، فمىىثلا فىىي يكىىان الخىىريوات عجىىي ىقبىىال الهميىىا علىى  
الرراء فإج  يحتاإ ىل  ممارس ا عمال الييوية فيسترىيره حىول عمليىة الرىراء، فكوجى  مخىت  

 يستطيع مساعيت  في اقتجاء السلع التي تلبي احتياجات .
ثىا الهلامىات التجاريىة الكبىرى خاصىة المجتجىات : وهىو مممتلقي طلبات الشـرا  خارجيـا -ج 

ذات الهلامىىىىة المرىىىىاورل، والىىىىذي يىىىىرور تجىىىىار التجرئىىىىة وسلاسىىىىا بيىىىىع المىىىىواي الغذائيىىىىة، وذلىىىى  
لاستلام الطلبات والتأكي من أن المجتوإ متوفر بالكميات المجاسىبة.ومثال ذلى  رجىال البيىع فىي 

لوجى ، ياخىا تلى  المحىلات ويجفىذون  متاجر التجرئة الذين يجرون مقابلات مىع الهمىلاء وجاىا
طلبات الرراء في أقا وقت ممكن. وفي هذه الحالة لا يتهىيى يور رجىا البيىع خيمىة الهمىلاء 
وتقىىييم الاقتراحىىات لاىىم، بمهجىى  لا يصىىا ىلىى  مسىىتوى عقىىي صىىفقات أو ىجىىراء مقىىابلات بيهيىىة 

 مع الهميا.
ليين والمىىرتقبين بمهلومىىات عىىن : يكمىىن يوره فىىي ىمىىياي الهمىىلاء الحىىارجــل البيــع المســاعد-د 

قجىىاعام برىىراء المجتجىىات مىىن خىىلال المىىورعين  المؤسسىىة ومجتجاتاىىا، مىىع محاولىىة اسىىتمالتام وا 
ورجىىال البيىىع، ويجترىىر هىىذا الجىىولا فىىي مؤسسىىات ا يويىىة، حيىىث يقىىوم رجىىا البيىىع فىىي القطىىالا 

جمىا لتقىي يم ا يلىة الموثقىة البيهي المحيي ل  بالاتصال با طباء والصىييليات لا لغىر  البيىع وا 
 التي تثبت فهالية تل  ا صجاف، ثم يقترح عل  ا طباء وصفاا لمرضاهم.

                                                 
1 René Y.DARMON, M.LAROCHE, JOHN.V.PETROF, Op-Cit,  P391. 
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يهمىا رجىا البيىع الفجىي عىايل فىي المصىاجع التىي  رجل البيع الفنـي )مهنـدس المبيعـات(: -هـ
تسىىتخيم أجاىىرل مهقىىيل، أو تلىى  التىىي تجىىتل حسىىب الطلىىب ووفقىىا لمواصىىفات فجيىىة مهيجىىة، مثىىا 

، ا جممىىة المهلوماتيىىة وبهىى  المهىىيات الصىىجاعية، وعىىايل مىىا يسىىاعي الهمىىلاء ا جاىىرل الطبيىىة
فىىي تقيىىيم قىىراراتام قبىىا الرىىراء. و فىىي بهىى  ا حيىىان يطلىىت علىى  هىىذا الجىىولا مىىن رجىىال البيىىع 
المسترىارون الفجيىىون الىىذين يقومىىون بجقىىا صىىورل فجيىىة متكاملىىة عىىن رغبىىات الهمىىلاء وتطلهىىاتام 

 1 تاإ المؤسسة في اتجاه تحقيت تل  الرغبات والتطلهات.ىل  المؤسسة، بايف توجي  ىج
فىي هىذا الجىولا يتخصى  رجىا البيىع فىي المجتجىات الماييىة،  رجل بيع المنتجات الماديـة:-و 

 جاىا تحتىاإ ىلىى  ماىارل خاصىة وبراعىىة فىي ا ياء،  ن الهميىا لا يىىير  أهميىة هىذه المجتجىىات 
مىىىام الهميىىىا للمجتجىىىات التىىىي يسىىىوقاا، وبىىىذل  لإرىىىبالا حاجاتىىى   فىىىيور رجىىىا البيىىىع هىىىو ىثىىىارل اهت

 يستلرم مج  المهرفة التامة لمجتجات  ومجتجات المجافسين.
: هىذا الجىولا مىن رجىال البيىع ماامى  صىهبة،  جى  يتهامىا رجل بيع المنتجات غير الماديـة-ز 

مىىع مجتجىىات غيىىر ملموسىىة، ولا يمكىىن عرضىىاا أو ترىىكيلاا، وبالتىىالي تكىىون المامىىة ا ساسىىية 
ا البيىىع هىىي كسىىب ثقىىة الهميىىا ومحاولىىة بيىىع المجىىافع المترتبىىة علىى  اسىىتخيام الخيمىىة أكثىىر لرجى

 من التركير عل  ملامح الخيمة جفساا.
خلال التهرف عل  ا جوالا المختلفىة لرجىال البيىع والماىام الموكلىة ىلىيام، يلاحىظ أن من       

ة أصىىىجاف، الصىىىجي ا ول تصىىىجيي القىىىوى البرىىىرية الهاملىىىة فىىىي مجىىىال البيىىىع يجقسىىىم ىلىىى  ثلاثىىى
ماامى  الإبياعيىىة بسىىيطة لا تتهىىيى بىىذل مجاىىوي جسمي عضىىلي( مثىىا مسىىلم البضىىاعة ومتلقىىي 
الطلبىىات الىىياخلي ومتلقىىي الطلبىىات الخىىارجي، أمىىا الصىىجي الثىىاجي فماامىى  الإبياعيىىة متوسىىطة 
ي كوج  يبىذل مجاىوي يجقسىم مجاصىفة بىين الجسىمي والهقلىي فىي آن واحىي، مثىا رجىا البيىع الفجى

ورجىىىا البيىىىع المسىىىاعي، أمىىىا الصىىىجي الثالىىىث فماامىىى  الإبياعيىىىة عاليىىىة، كوجىىى  يبىىىذل مجاىىىويات 
عقليىىىة وفكريىىىة كبيىىىرل مثىىىا رجىىىا بيىىىع المجتجىىىات غيىىىر ماييىىىة، وهىىىذا مىىىا يفسىىىر صىىىهوبة الماىىىام 

 الموكلة ىلي .
 ل البيع: امهام رج -2

                                                 

لجرىىر والتوريىىع، عمىىان، ا رين، صىىبحي الهتيبىىي: تطىىور الفكىىر وا جرىىطة الإياريىىة، الطبهىىة ا ولىى ، يار ومكتبىىة الحامىىي ل1 
2002 ،262. 
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بيىجام فاىم يسىاهمون  تختلي ماام رجا البيع من رجا بيع ىل  آخر وبتكاما هىذه الماىام     
كة، هىذا ىذا مىارس رجىا البيىع رىر ل في تحقيت الربحية التي تمثىا أهىياف أصىحاب الابيور فه

أمىىا ىذا لىىم يقىىم بماامىى  تمامىىا وبرىىكا  ،ماامىى  الموكلىىة ىليىى  علىى  أكمىىا وجىى  وبكفىىاءل وفهاليىىة
فرىىا لىىذا وجىىب تقيىىيم أيائاىىم حتىى  لا يكىىون سىىببا فىىي  ،جيىىي، هىىذا يهىىوي سىىلبيا علىى  المؤسسىىة

 المؤسسة. 
 1ومن بين الماام الرئيسية لرجا البيع مايلي:

 البحث عن الزبائن: -أ 
جمع أسماء وعجىاوين المرىترين المحتملىين مىن مصىاير مختلفىة لحيث يسه  رجال البيع      

الاىاتي، يليىا المجممىة الصىجاعية والتجاريىة، الصىحي مجاا السجلات الياخلية المتاحة، يليا 
 .لخاالمورعين ...و الحاليين ومن الموريين  فسار من الهملاء والمجلات، الاست

وبهي ىعياي قائمة بالمرترين المحتملين، يقوم رجال البيع بتقييم هىؤلاء المرىترين لتحييىي قىيرات 
مكاجىىات كىىا مرىىتري مىىجام، وبجىىاء علىى  ذلىى  التقيىىيم يىىتم اسىىتبهاي الىىبه  بيجمىىا يىىتم تجميىىع  ،وا 

 الآخر ا كثر قيرل عل  الرراء.  مهلومات وبياجات أكثر عن البه 
 إعداد خطة الاتصال مع المشترين المحتملين: -ب
وتبىىىىىيأ خطىىىىىة الاتصىىىىىال بتجميىىىىىع مهلومىىىىىات وافيىىىىىة عىىىىىن خصىىىىىائ  المرىىىىىترين المحتملىىىىىين     

الييمغرافيىىة والجفسىىية لتحييىىي مىىواقهام ومرىىاعرهم اتجىىاه مىىاهو مطىىروح مىىن سىىلع وخىىيمات كمىىا 
الاتصىىال الفهالىىة   ريىىارل رخصىىية، مكالمىىة هاتفيىىة، رسىىالة  تفيىىي المهلومىىات فىىي تحييىىي طريقىىة

 مكتوبة ( وفي تحييي التوقيت المجاسب للاتصال بام . 
 الاتصال بالمشترين المحتملين:  -ج 

يهتبىر أسىلوب الاتصىال الىىذي يىتم ىتباعى  المحىيي الرئيسىىي لججىاح أو فرىا عمليىة البيىىع،       
ولفتىىرات رمجيىىة  جىى  يحىيي جتىىائل عمليىىة الاتصىالإسىىلبيا ففالاجطبىالا ا ول سىىواء كىىان ايجابيىا أو 

طويلىىة وأسىىلوب الاتصىىال المجاسىىب يهتمىىي علىى  تفضىىيلات وكىىذا خبىىرات رجىىال البيىىع، السىىلهة 
خصىىائ  ومواصىىفات الهمىىلاء فىىي ا سىىواق المسىىتايفة  ومىىن  ،المىىواري المتاحىىة ،المىىراي بيهاىىا

رجىىا البيىىع بىىذكر جماعىىة  ر فياىىابىىايكىىن ىتباعاىىا بججىىاح تلىى  التىىي يأسىىاليب الاتصىىال التىىي يم
                                                 

، 2006، ا رين ،عمان ،ة للجرر والتوريعيماي  التسويت، يار الياروري الهلمبل، يرريي جمرعو و  رالهبي الهارو  جهيم1
 125. 
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مرجهيىىة جصىىحت  بالتوجىى  لىىذل  المرىىترى، وقىىي يلجىىأ رجىىا البيىىع ىلىى  تكىىرار الاتصىىالات بىىبه  
المرىىترين توقهىىا مجىى  أن الىىبه  مىىجام قىىي يكىىون مسىىتهيا للرىىراء بهىىي الممارسىىة الثاجيىىة والثالثىىة 

 وهكذا .
 الخدمة:عرض أو تقديم السلعة أو  -د
عىىىر  السىىىلهة أو الخيمىىىة اجتبىىىاه ثىىىم اهتمىىىام حاجىىىة أو رغبىىىة المرىىىتري يجىىىب أن تثيىىىر طريقىىىة  

لرراء السلهة ولتحقيت ذل  لابي من ىتاحىة الفرصىة أمىام المرىتري لتجربىة السىلهة المىراي بيهاىا 
هلىى  رجىىا البيىىىع فالسىىلهة،  عىىنالمرىىتري المحتمىىا يقولىى ، مىىثلا ىلىى  جاجىىب اسىىتماع  ىلىى  مىىا 

 جات وقيرات وتوقهات المرترين المتوقهين .تكييي طريقة عرض  للسلهة لتلائم حا
: يجىىب أن يكىىون رجىىا البيىىع قىىايرا علىى  المواجاىىة والىىري علىى   التعامــل مــع الاعتراضــات -ـهــ
تسىىىىاؤلات والاستفسىىىىارات والاعتراضىىىىات حىىىىول السىىىىهر، رىىىىرو  التسىىىىليم، وبهىىىى  خصىىىىائ  ال

ن يحىاول فىي أات و ا في مواجاة الاعتراضىة وعل  رجا البيع أن يكون ايجابيالسلهة أو الخيم
وهىىذا حتمىىا يهتمىىي علىى  مىىيى ماىىارل وكفىىاءل وخبىىرل رجىىا البيىىع فىىي  ،صىىورل مجطقيىىة الىىري علياىىا

سىبب بويختلي أساس الري عل  الاعترا  حسىب المىروف فقىي يتخىذ البىائع مىن   1،التفاو 
سىىبب بالىىذي يهتىىر  علىى  الرىىراء مىىثلا جقطىىة ترىىجيع علىى  الرىىراء، فالهميىىا جفسىى   الاعتىىرا 
الهميىىا الىىذي يهتىىر  علىى  و ،  ... جهىىم ..ولكىىن: جىىب الىىري علىى  الاعتىىرا  بأسىىلوباللىىون ي
 ن الجلي خفيي حقيقة ولكن ذلى  يجهىا الحىذاء  :لحذاء بسبب أج  خفيي جيا يري علي اجلي 

وهىو يتحمىا أكثىر ممىا ،  ىلخ..كما أن هذا الجولا مىن الجلىوي الخفيىي متىين جىيا، .ىلخمريحا ..
 2خرى من الجلوي السميكة.تتحمل  مهمم ا جوالا ا 

أي كيفيىىىة الوصىىىول ىلىىى  قىىىرار  ،: الجتيجىىىة الجاائيىىىة للهمليىىىة البيهيىىىةإنهـــا  عمليـــة البيـــع –و  
 . يسم   بإقفال  الهملية البيهية جاائي من قبا الهميا، وهو ما

: عل  المسؤولين عن البيع متابهة الهملاء بهىي اجتاىاء عمليىة البيىع، وذلى  بغيىة المتابعة  -ز
هىىرف علىى  ريوي  أفهىىالام اتجىىاه السىىلهة عجىىي وبهىىي الاسىىتهمال الفهلىىي لاىىا أي الاسىىتفايل مىىن الت

ومحاولة تصحيح الاجحرافات ىن وجيت  في المستقبا عجىي الاتصىال  التجربة مع هذا الهميا،

                                                 
 .126   ،مرجع سابت ،جهيم الهبي عارور ورريي جمر عويل1
 .106 ،. 1984، لبجان ،تو هربية للطباعة والجرر، بير يار الجاضة ال ،يارل المبيهاتا  التسويت و  ،مصطف  رهير2
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ىذن طبيهىة البيىع  1،بهميا آخر، وبصىفة عامىة التأكىي مىن أن الهميىا حقىت الإرىبالا الىذي أراي
 .ضرورل رسم خطة المقابلة البيهية وقيايل سيرها ىل الرخصي تيعو 

 المطلب الثالث: أهمية وأهداف البيع الشخصي .
ولا يجىب أن جقلىا   ،يلهب رجا البيع يورا هاما بالمؤسسة وتحقيىت أهىيافاا الإسىتراتيجية

ن لى  وضىع إيرجة التي تجهل  يطغ  ومع ذل  فىالمن أهميت ، وكذل  لا يجور أن جقيس  ىل  
توقىىىي علىىى  كىىىا مىىىن ىسىىىتراتيجية تلىىى ، كمىىىا أن أهىىىياف البيىىىع الرخصىىىي غفلا يجىىىور أن جهىىىام 

 التسويت وطبيهة المريل الترويجي سواء كاجت أهياف كمية أو أهياف جوعية.
 :أهمية البيع الشخصي -1

 2تجبع أهمية البيع الرخصي من ا تي:
 ارجية والمجافسة.يساهم في تطوير السلهة في ضوء احتياجات المستال  والتحييات الخ -
يىىىتم الإجتىىىاإ  ءهوالىىىذي فىىىي ضىىىو  المبيهىىىات المتوقىىىعيسىىىاهم فىىىي يراسىىىة السىىىوق والتجبىىىؤ بحجىىىم  -

 والمرتريات.
التىىي تمثىىا المصىىير  ،يسىىاهم بىىيور رئيسىىي فىىي تحصىىيا المسىىتحقات للرىىركة لىىيى الهمىىلاء -

  .الرئيسي لتمويا ا جرطة
 ا اليورات المتتالية .المساهمة في بيع المجتجات وتحويلاا لسيولة لتموي -
ررايات وتوصيات للتطوير  من أهم جقا  ا همية -  والتحسين.التجافس وا عطاء مهلومات وا 
، فيجىب على  ، فىان كىان حسىجا فاىي حسىجةأمام الهمىلاء مؤسسةلبيع واجاة اليهتبر رجا ا - 

 .حت  يتم المحافمة عل  رجا البيع الجاجحالمؤسسة ان تهطي  الإهتمام الكافي 
مىىن  ،ومىىن خىىلال الجقىىا  السىىابقة يجىىب علىى  رجىىا البيىىع أن يحىىافظ علىى  جفسىى  ذاتيىىا        

الاهتمىىىام الكىىىافي مىىىن حيىىىىث لىىى   مؤسسىىىةالوا عطىىىاء  ،حيىىىث ا خىىىلاق والقىىىيم والسىىىلو  والتميىىىر
الحقىىىوق المهجويىىىة والماييىىىة وترويىىىيه بالإمكاجيىىىات والوسىىىائا وا يوات والقىىىيرات المتقيمىىىة حتىىى  

 .ر والتميرييؤيي ذل  ىل  التطو 

                                                 
لجامهية للجرر والتوريع، الإسكجيرية، مصر، قتصايية، اليار الامؤسسة الالرخصي وخيمة الهملاء في  جبيلة ميمون، البيع1

2014،  77. 
  119-118  ،، مرجع سابتسيي سالم عرفة2
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بىىالطرق التىىي تجاسىىب  وأن  يىىاقىىيرتام علىى  ىقجىىالا الهم وتماىىر أهميىىة رجىىال البيىىع مىىن خىىلال  
الخاصىىىة،  ا وا سىىىلوب الىىىذي يىىىتلائم مىىىع مروفىىى رسىىىالة البيىىىع باللغىىىة التىىىي يفاماىىى و ىليىىى يوصىىىل

مىروفام وبذل  يتيح الاتصال الرخصي الفرصة لمجيوب البيىع أن يتهىرف على  عميلى  ويفاىم 
تمام عملية البيع.ييث  بما يتلائم مه ويصيغ ح  1، وبذل  يمكن ىقجاع  وا 

 : أهداف البيع الشخصي -2
الإجسىىىىان هىىىىو أسىىىىاس التجميىىىىة والخيىىىىر والهطىىىىاء ىذا كىىىىان صىىىىالحا، وهىىىىو سىىىىبب الفسىىىىاي        

والخسىىىران ىذا كىىىان فاسىىىيا، وبالقيىىىاس يهتبىىىر رجىىىا البيىىىع الصىىىالح هىىىو أسىىىاس صىىىلاح الوميفىىىة 
تكىىون واقهيىىة ومجطقيىىة وباسىىتطاعة  اف البيىىع الرخصىىي فيجىىب أنوفيمىىا يخىى  أهىىي .البيهيىىة

 رجا البيع تحقيقاا.
  2 وفيما يلي أهم أهياف البيع الرخصي الجوعية والكمية: 
 اجهىىىيام عجاصىىىر أخىىىرى مىىىن المىىىريل الترويجىىىيعجىىىي خاصىىىة  ،القيىىىام بهمليىىىة البيىىىع بالكامىىىا -

 .ا خري 
  .الحاليين وتلقي طلباتامأي الاتصال بالهملاء  ،خيمة المستال  الحالي -
 .جذب عملاء جيي -
 الحصول عل  تهاون المورعين في تخرين وترويل خط المجتجات.   -
 ىبلاغ الهملاء بصورل يائمة بالتغيرات التي تطرأ عل  السلهة. –
 مساعيل الهملاء عل  ىعايل بيع السلع المرترال. -
بالمهلومىات، خاصىة فىي حالىة السىلع  مساعيل الهميىا على  اسىتخيام المجتىوإ وذلى  بترويىيه -

 المهقيل فجيا، أو التي يتم تصجيفاا طبقا لمواصفات المرتري . 
 المساعيل في تيريب رجال البيع الذين يهملون ليى المورعين . –

 هذا فيما يخ  ا هياف الجوعية أما أهياف البيع الرخصي الكمية فاي:
 .لمساهمة في تحقيت أهياف الربحبا الاحتفاظ بمستوى مهين من المبيهات يسمح -
 .اخا حيوي مهيجةالإبقاء عل  تكلفة البيع الرخصي ي -
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  .الحصول عل  جصيب مهين من السوق والحفاظ علي -
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 .المبحث الرابع: متطلبات تحقيق المهارة والكفا ة البيعية لرجل البيع
لبيىىع وحتىىى  يكىىون هىىىذا ا خيىىر علىىى  هجىىا  أساسىىيات ماجيىىىة يجىىب توفرهىىىا فىىي رجىىىال ا

الىىىىيقيت الموضىىىىوعي و يجىىىىب التركيىىىىر علىىىى  التحييىىىىي ، فالوجىىى  المطلىىىىوب مىىىىن الكفىىىىاءل والفهاليىىىىة
للماارات والقىيرات التىي تميىره، كمىا يجىب أن يكىون ملمىا بالمهلومىات المختلفىة سىواء الخاصىة 

بهىى  الصىىفات ذاتىى ، ىضىىافة ىلىى  هىىذا كلىى  وجىىوب تىىوفر  حىىيبالمؤسسىىة أو المجىىتل أو عملىى  ب
الرخصية المامة، كا هذه المتطلبات تجها من رجا البيع  جاجحا فىي عملى  ومىن ثىم متميىرا 

 ويهوي بالفائيل عل  المؤسسة ككا. 
 المطلب الأول: القدرات والمهارات الواجب توفرها لدى رجال البيع: 

البيىىىع فىىىي تحقيقىىى   هىىىياف الرىىىركة أن تتىىىوفر لييىىى  مجموعىىىة مىىىن  رجىىىايتطلىىىب ججىىىاح 
والقيرات الرئيسية، وحتى  يسىتطيع التىأثير فىي المسىتال  وحثى  على  تقبىا  الماارات والكفاءات

ومىىن ثىىم  ،مىىا يهرضىى  عليىى  مىىن سىىلع وأفكىىار يجىىب يراسىىة وتفاىىم أصىىول أساسىىية فىىي فىىن البيىىع
مىىىن بىىىين هىىىذه  .لاكتسىىىاب الماىىىارل الفهليىىىة فىىىي الميىىىيان الهملىىىي لو صىىىيسىىىتطيع تطبيىىىت هىىىذه ا 

 1ما يلي: الماارات والقيرات 
 القدرة على التفكير المنهجي :  -1

البيىىع لىىن  رجىىاجىى  فىىي حالىىة غيىىاب مجاجيىىة التفكيىىر الهلمىىي لىىيى أمىىن المتهىىارف عليىى  
، ويسىتحيا عليى  أن يسىتفيي مىن أي صفة أو ماىارل أخىرى يتمتىع باىا تجفع مه  ولن يستفيي من

ع وقيرتىىىى  علىىى  رصىىىىي البيىىى رجىىىىاأي مهلومىىىة متاحىىىة لييىىىى  ، وجقصىىىي بمجاجيىىىىة التفكيىىىر ماىىىارل 
وتحليىىا المىىواهر المختلفىىة وتحليلاىىا والتهىىرف علىى  حقىىائت ا رىىياء والتهامىىا مهاىىا بموضىىوعية 

 ورات خاصة ب  .صغير متحيرا لاعتبارات رخصية أو مفاهيم وت
 :  المهارات الاتصال الفع -2
ب رات الاتصىال الفهىال يجىمن أجا تحقيت ا هياف التسويقية والبيهيىة مىن خىلال ماىا  

 : الإررايات التاليةمراعال 
 .بالهميا ىعياي كافة الترتيبات والتجايرات اللارمة للاتصال –
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 التفاعا الجفسي والجسيي في عملية الاتصال مع الهميا .  -
 لفتح الحييث مع الهميا . عباراتتحضير جما أو كلمات أو  -
التسىىىويت والهىىىر  البيهىىىي وجىىىوب اسىىىتخيام ا لفىىىاظ والتهبيىىىرات الجذابىىىة المىىىؤثرل فىىىي مجىىىال  -

 لخلت اليافع والرغبة ليى الهميا للاستمرار في المقابلة البيهية والاتجاه ىل  التهاقي  .
الاهتمىىام بالترتيىىب والتسلسىىا المجطقىىي فىىي عىىر  الفىىر  والمرايىىا المتاحىىة حسىىب التسلسىىا  -

 حسب جمط الهميا وكذا الموقي التسويقي والبيهي .
 مقابلة الترويجية أو البيعية:   مهارة التحدث أثنا  ال -3

يهجىىىي كيفيىىىة كسىىىب  ،يتوقىىىي ججىىىاح ىجىىىراء المقابلىىىة البيهيىىىة بيرجىىىة كبيىىىرل علىىى  التحىىىيث
اقىىة والقىىيرل بالهميىىا لكلمىىة واحىىيل ، والقضىىية ليسىىت مىىا تقىىول ولكىىن كيىىي تقىىول ىضىىافة ىلىى  الل

 لصىىهوبة اتخطىىر الماىىار أيجىىب أن جهلىىم أن ماىىارل التحىىيث مىىن و  ،علىى  التىىأثير أثجىىاء التحىىيث
 .تصحيحالأو  رأو الاعتذا المهالجة

 :مهارة التعبير -4
 يتهىىي ماىىارل التهبيىىر مىىن الماىىارات الرئيسىىية التىىي يجىىب توفرهىىا بأخصىىائي البيىىع ولكىى 

  :م  ماارل التهبير يجب مراعال هذه الحقائتتج
 الحييث.الهميا لا يتلق  الكلمات كما تقال ولكج  يترجماا بجاءا عل  التهبيرات وطريقة  -
الوسىىىيلة المضىىىموجة ىلىىى  قلىىىب وعقىىىا الهميىىىا ليسىىىت الكلمىىىات المجىىىريل ولكجاىىىا التىىىي تجطىىىت  -

 وتكون مرتبطة بلغة الجسم والهين وبميى الاجفهالات .
 مهمم المراكا والمتاعب اليومية تأتي من الإرارل والتلميحات غير المقصويل. -
 شارات:  لإمهارة الإيما ات وا -5 

قجاعىى  بيرجىىة كبيىىرل علىى  الماىىارل فىىي توميىىي  تتوقىىي القىىيرل فىىي التىىأثير علىى  الهميىىا وا 
حركىىىات الجسىىىم خىىىلال الإيمىىىاءات والإرىىىارات لتوصىىىيا مهىىىاجي مهيجىىىة ىلىىى  الهميىىىا وذلىىى  مىىىن 

  .الكفين أو الهيجين أو الجسم كل  وأىما الييين  ،واستخيام ا طراف
 مهارة توظيف لغة العين:      -6

 لغة الهين في المقابلات الترويجية يجب مراعال مايلي:استخيام لكي تجم  ماارات 
 الهميا يستقبا الكلام من الهيجين.  -
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ح  وهىىذا تفضىى فوسىىو  لىى    فاىىي خصىىمثييحىىجىىة فىىي و ن عيجيىى  صىىييقة لىى  ومهاىذا لىىم تكىى -
 الصيق أو الكذب.  :كل   ن الهين تهطي للهميا ىحيى المهاجي واليلالات مثا

   التخاطب:مهارة  -7
ماارل التخاطىب مىع الهميىا على  القىيرل على  اختيىار الكلمىات المجاسىبة واختيىار تهتمي 

وأيضىىىا الاسىىىتخيام الفهىىىال لجبىىىرات الصىىىوت يمكىىىن أن  ،ا سىىىلوب المجاسىىىب للتهبيىىىر عىىىن أفكىىىاره
ىلى  تحقيىت التىوارن بىين مخاطبىة كىا  ىضىافة هميا بوضىوح وأماجىة وصىيقاليجقا الرسالة ىل  

لى  كلى  حسىب ذو  ، حاسيس والقيم وا خلاق والمجافع والمصالحمن الهقا والقلب والضمير وا
  .المواقي

 مهارة التعرف على ردود أفعال الآخرين :  -8
تهتمىىىي القىىىيرل فىىىي التىىىأثير علىىى  الهمىىىلاء والحصىىىول علىىى  المهلومىىىات الضىىىرورية مىىىجام 

ء مىىن ، ويمكىىن التهىىرف علىى  ريوي أفهىىال الهمىىلال علىى  الماىىارل لفاىىم ريوي ا فهىىالبيرجىىة كبيىىر 
الجيىىي وكىىذا تصىىرفات  الإجصىىاتخىىلال أيوات عييىىيل مجاىىا : طىىرح ا سىىئلة المجاسىىبة علىىيام ، 

 وحركات الهميا التي تصير عج  أثجاء الاتصال الترويجي أو المقابلة البيهية . 
 مهارة التخطيط :  -9

يهىىي التخطىىيط أحىىي الماىىارات ا ساسىىية المطلوبىىىة لججىىاح رجىىا البيىىع ويختلىىي مسىىىتوى 
ر التخطىىىيط المطلىىىوب وأهميتىىى  علىىى  أسىىىاس يرجىىىة مىىىن اللامركريىىىة ومجىىىالات مسىىىتوى ومقىىىيا

 مؤسسىىىة، فكلمىىا رايت يرجىىىة اللامركريىىىة وتفىىوي  السىىىلطات فىىىي الةمؤسسىىىالصىىلاحيات فىىىي ال
 كون مخطط جييا .تالتي تهما باا كلما تراييت أهمية أن 

دارة الوقت :  -10  مهارة تنظيم  وا 
ذي يتحر  في  رجا البيع لتحقيىت ا هىياف التسىويقية والبيهيىة الا يجب ىيرا  أن المحيط     

يصىىىهب   واسىىىتثمار وقىىىت التىىىرويل والاتصىىىال والمقابلىىىة،تحييىىىي  هىىىو الوقىىىت ، فىىىإذا لىىىم تحسىىىن 
  يصىىهب ممارسىىة عليىى  تحقيىىت أهىىياف ، كمىىا أن الوقىىت هىىو أغلىى  وأثمىىن  رىىيء للوميفىىة  جىى

ئىىىم والاقتصىىىايي ت   التوقيىىىت الملاىلا مىىىن خىىىلال حيىىىر مهىىىين مىىىن الوقىىى واجىىىب مىىىن الواجبىىىات
هىي أساسىا  التىي  هذه الماارل لارمة لرجا البيىع  جاىا تمثىا أصىول البيىع، (للتهاقي مع الهميا

 أصول التهاما مع الجاس. 
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 المطلب الثاني: المعلومات الواجب توفرها لدى رجال البيع. 
ع وبىين مىاهو مىروي بى  رجىا مما لا ر  في  أن هجا  علاقة مباررل بين الججىاح فىي البيى     

مجاىىا الحقىىائت للهمىىلاء ويسىىتحوذ باىىا علىى    البيىىع مىىن المهرفىىة، وهىىي تلىى  المهرفىىة التىىي يهطىى
ويقابا على  أساسىاا ايعىاءات المجافسىين، ىضىافة ىلى  ذلى  فاىي تقىوي مىن ثقىة البىائع  ، ثقتام

 . بجفس  وعمل  كما أجاا تثير حماس
 رجال البيع.  أنواع المعلومات الواجب توفرها لدى -1

 1:كالآتي يتطلب ججاح أخصائي البيع توفر ثلاث مجموعات في المهلومات وهي
 معلومات عامة:  -أ

 يجب أن يتوفر قير ملائم من المهلومات الهامة المتجوعة ليى رجال البيع وترما مايلي: 
ا جممىىىىىة والسياسىىىىىات الاقتصىىىىىايية والماليىىىىىة ذات الهلاقىىىىىة بمجىىىىىالات عمىىىىىا الرىىىىىركة  -

 ها عل  الفر  والقيوي التي تواج  الرركة.وتأثير 
مجىىاو وقىىواجين الاسىىتثمار التىىي تىىجمم أجرىىطة ومجىىالات عمىىا الرىىركة، وتأثيرهىىا علىى   -

  مؤسسة.واقع ومستقبا ال
 خطط واتجاهات التجمية وتأثيرها عل  فر  الهما والمرايا التجافسية للرركة. -
والضىىهي لىىيى المجىىافس  أجىىوالا وخصىىائ  ا سىىواق واتجاهىىات المجافسىىة وأوجىى  القىىول -

 وتأثيرها عل  الموقي التجافسي للمؤسسة.
 خصائ  البيئة الاجتماعية والثقافية للرركة وتأثيرها عل  وميفية أخصائي البيع. -

 معلومات مهنية:   -ب
يوجىىي مجموعىىة مىىن المهلومىىات الماجيىىة الواجىىب توفرهىىا لىىيى أخصىىائي البيىىع فيمىىا يتهلىىت      

والبيهىىي، ويسىىتحيا عليىى  أن يكىىون جاجحىىا مىىن يوجامىىا. ومىىن أمثلىىة بممارسىىة الهمىىا التسىىويقي 
 هذه المهلومات  الماجية مايلي: 

 المستايفة؟  المبيهاتكيي يحيي  -
 كيي يضع خطة تسويقية؟ -
 كيي يصمم حملة ىعلامية؟ -
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 كيي يجري اتصال تلفوجي مع الهميا؟  -
 كيي يهي مراسلة ترويجية؟ -
 جحة؟ كيي يجري مقابلة بيهية جا -
 كيي يتهاما مع أجما  الهملاء ويهالل اعتراضاتام؟ -
 كيي يقيم حملة ترويجية أو رسالة ىعلاجية؟  -
 كيي يتهرف عل  المراكر التجافسية؟ وكيي يتأكي من رضا وثقة الهميا؟  -
  فنية:معلومات  -ج

ات لييىى  مىىن مهلومىى يتوقىىي ججىىاح أخصىىائي البيىىع فىىي عملىى  بيرجىىة أساسىىية علىى  مىىا        
الذي يقوم بهرضى  وعلى  قيرتى  على  توميىي هىذه المهلومىات بصىورل سىليمة  الريءفجية عن 

 لجذب الهميا وكسب ثقت .
 المصادر التي يتزود بها البائع بالمعلومات: -2
المهلومىىىىىات الضىىىىىرورية التىىىىىي يجىىىىىب أن يتىىىىىروي باىىىىىا البىىىىىائع عىىىىىن المجرىىىىىأل ومجافسىىىىىياا         

 1عيييل جذكر مجاا: هامصاير 
 التيريب وخبرل رجا البيع. برامل -
 البيهية التي ترويه باا المجرأل. المهيات -
ة والهمىىىىىىىىلاء والمجىىىىىىىىلات الحرفيىىىىىىىىة مؤسسىىىىىىىىين والهىىىىىىىىاملين بالالاجتماعىىىىىىىىات بالمرىىىىىىىىرف -

هذه المهلومات كلاىا تتوقىي على  جىولا الوميفىة التىي يؤيياىا رجىا البيىع  ،والإعلاجات
هىي سىبيا  عهرفتاىا رجىا البيىومن المفيي أن بيان تل  المهلومىات التىي يحتىاإ ىلى  م

 للججاح في أعل  مراتب البيع.
ومىىىن الممكىىىن أن هىىىذه المهلومىىىات تختلىىىي حسىىىب ماىىىام وجرىىىا  كىىىا رجىىىا بيىىىع كمىىىا  -

 جوعا.و 
ومىىىىىن ا حسىىىىىن أن يهىىىىىي رجىىىىىا البيىىىىىع كافىىىىىة المهلومىىىىىات سىىىىىواء الضىىىىىرورية أو غيىىىىىر  -

 الضرورية لكسب ثقة الهميا.
  

 ها لدى رجال البيع.المطلب الثالث:الصفات الشخصية الواجب توفر 
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والتطىىور  تهتبىىر رخصىىية البىىائع مىىن أهىىم أسىىس الججىىاح فىىي البيىىع وكوجاىىا قابلىىة للتغييىىر
أمىىر بهيىىي عىىن الصىىحة، لىىذل  هجىىا   تجىى  يجهىىا الحكىىم علياىىا بمجىىري ملاحمىىة بهىى  الثوابىىإف

فىىالمجال ا ول يتحقىىت علىى  أسىىاس الملاحمىىة الهامىىة  ،جاجىىان رئيسىىيان ليراسىىة رخصىىية الفىىري
فىىىي ا صىىىا يهتمىىىي علىىى   كمىىىي تحليلىىىيأمىىىا المىىىجال الثىىىاجي فاىىىو  ،وحييثىىى   البىىىائع( لسىىىلوك  

ري ومجمىىىولا جتىىىائل هىىىذه الاختبىىىارات ارات يقيقىىىة للهجاصىىىر التىىىي تتكىىىون مجاىىىا رخصىىىية الفىىىبىىىاخت
 تجميع صورل رب  كاملة لرخصية البائع.من مكن ت

 :أهم الصفات الشخصية الواجب توفرها لدى أخصائي البيع -1
 1: الرخصية الواجب توفرها ليى أخصائي البيع ما يلي الصفات  أبرر

يجىىب أن تتىىىوفر لىىيى أخصىىائي البيىىع قىىىيرا ملائمىىا مىىن الىىذكاء الماجىىىي  الــذكا  المهنــي:  -أ
المىىىرتبط بطبيهىىىة وميفتىىى  وخصىىىائ  الجرىىىا  الىىىذي يهمىىىا فيىىى ، ويتوقىىىي ذلىىى  علىىى  مىىىا لىىىيى 

مطلىىوب بيهاىىا، والتوميىىي أخصىائي البيىىع مىىن مهلومىىات فجيىىة تتهلىت بالمجتجىىات أو الوحىىيات ال
مىىع الماجىىي الصىىحيح لاىىذه المهلومىىات بىىذكاء فىىي الاتصىىالات والمقىىابلات الترويجيىىة والبيهيىىة 

ماجىىي  رجىىا البيىىع هىىو ىقجىىالا الهميىىا وثقتىى  بىىأن فر هىىذه الصىىفةالهميىىا، والمقيىىاس الحقيقىىي لتىىو 
حقيىىت متخصىى  فىىي أسىىلوب الهىىر  والتفاعىىا مهىى  وتحقيىىت احتياجاتىى  والاسىىتجابة لرغبتىى  وت

 أهياف  وتهميم مجافه . 
ــي و  -ب ــى الترق ــع إل يجىىب أن تتىىوفر لىىيى أخصىىائي البيىىع مسىىتوى التحســين: الطمــو  والتطل

المىايي، ويكىون لييى  يافىع سين مستواه الثقىافي والاجتمىاعي و عالي من الطموح والرغبة في تح
ياي ، كمىىىا أن وجىىىوي الطمىىىوح المرتفىىىع والاسىىىتهرقىىىوي لتحقيىىىت تقىىىيم وميفىىىي ماجىىىي مسىىىتمذاتىىىي 

وتجميىىىة ماىىىارل الإبىىىيالا  تقبا أفضىىىا همىىىا أسىىىاس تهميىىىت الرغبىىىةوالرغبىىىة القويىىىة للتطلىىىع ىلىىى  مسىىى
 والابتكار والتحييث والتطور ليى رجال البيع.

هييىىىي مىىىن المواقىىىي غيىىىر يوجىىىي اتفىىىاق علىىى  أن أخصىىىائي البيىىىع يواجىىى  القبـــول التحـــدي: -إ
 لمتكىرر ال  الهييي مىن الحىالات غيىر يتهاما مع الهييي من الهملاء المختلفين ويواجالمتماثلة و 

مما يتطلب أن  يتوفر ليى رجا البيع الرغبة والاستهياي لمواجاة الاحتمالات وماارل التهامىا 
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مهاىىا والقىىيرل علىى  التصىىيي  ي مفاجىىلت والتفاعىىا مهاىىا بججىىاح، لىىذا وجىىب علىى  رجىىا البيىىع 
 التحلي بالتحيي في المواجاة.   

ـــالي -ي ـــوازن الانفع ججىىىاح أخصىىىائي البيىىىع  أن يتصىىىي بىىىالتوارن الاجفهىىىالي فىىىي : يتطلىىىب الت
م وكىىذا مواجاىىة المواقىىي البيهيىىة المختلفىىة، وفىىي تهاملىى  مىىع أجىىوالا الهمىىلاء مىىع اخىىتلاف صىىفاتا

التهامىا مهاىا بمىا التي علياا الهميا واستيهاباا و  وجب تقيير الحالة اىمكاجياتام وتوقهاتام، لذ
 لترويجية .  الهميا ويحقت أهياف المقابلة ا ييرض
أخصىىائي البيىىع ويمكىىن أن  تهىىي الثقىىة بىىالجفس ىحىىيى أهىىم متطلبىىات ججىىاحالثقــة بــالنفس:  -ىهىى

بىىالمجتل والهميىىا والمؤسسىة وأجممتاىىا ويراسىىة  تبجى  هىىذه الثقىىة بتىوفر كافىىة المهلومىىات الخاصىة
 وتحليا المواقي البيهية والاستفايل من جتائجاا.

الصفات الاامة الواجب توفرهىا فىي رىاغا أي وميفىة،  لار  أن ا ماجة تهي منالأمانة:  -و
كوجى  المسىؤول بيرجىة رئيسىية  ،ويمار ذل  بوضوح فىي وميفىة أخصىائي البيىع بصىفة خاصىة
 عن أعمال التخطيط والتجفيذ للواجبات وتقييم أيائ  بجفس الوقت.

جىوهره، لقىي ثبىت خطىأ الىرأي القائىا بهىيم وجىوي علاقىة بىين مماىر الفىري و  المظهر العـام: -ر
بىين مماىر  ارتباطيى حيث تأكي من خلال الممارسة الهلمية وا بحاث واليراسات وجوي علاقة 

ذا  كان هذا لا يمجع من وجىوي حىالات اسىتثجائي ة رىاذل  خارجىة، عىن القاعىيل الفري وحقيقت ، وا 
 لاكتساب احترام وارتياح الهميا.وهذا 

 : عميلهة نظر الدى رجل البيع من وجل هافر الأساسيات المفضل تو  -2
هجىىا  بهىى  ا ساسىىيات يفضىىا توفرهىىا لىىيى رجىىا البيىىع وهىىي المصىىياقية والاحترافيىىة 

والقىىىيرل علىىى  تقىىىييم السىىىلهة  ،والقىىىيرل علىىى  ابتكىىىار حلىىىول للمرىىىكلات ،والمهرفىىىة الجيىىىيل للسىىىلهة
جىىا ر تجهىىا مىىن  والتىى  بالرىىكا الجيىىي، هىىذه أبىىرر الصىىافات التىىي يفضىىلاا المرىىتري أو الهميىىا

 1.هالا وجاجحاالبيع ف
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 خلاصة الفصل : 
 ، لمرتبطة بىالقول البيهيىةمن خلال الفصا ا ول تم التهرف عا مجموعة من المفاهيم ا

ي عجاصىىر قابىىثىىم علاقتاىىا ب اوأهىىيافا كىىأفرايكىىان ذلىى  مىىن خىىلال توضىىيح مفاىىوم القىىول البيهيىىة 
على   التىأثير جىا لىوحظ مىن خلالاىا أن القىول البيهيىة موجىويل مىن أ ، حيىثالاتصال التسىويقي

ذلىى   ىلى ىضىافة  ،كمىىا أن أهىيافاا تختلىي مىىن كميىة ىلى  جوعيىىة ، المسىتال  لصىالح المؤسسىة
حيىث أن القىول ، المبيهىات يىةترق ،بين الإراار، الهلاقىات الهامىةو  اطبيهة الهلاقة بيجا جااكترف

، قبىىا  مومجىى  وجىىوي علاقىىة قويىىة بيىىجا ،الهجاصىىر الثلاثىىة تىى البيهيىة مرتبطىىة بكىىا عجصىىر مىىن ه
مااماىا ومجالاتاىا  ،أهميتاىا، اىامفاوم :لإيارل المبيهىاتلىذل  تمت الإرارل فىي المبحىث ا ول 

يارل القىول البيهيىة،  المامة، وهذا باعتبار أن ىيارل المبيهات هي القائمة بإيارل الجرا  البيهىي وا 
وجىوي ماىارات  أيركجا أن لاا أهمية كبيرل في تقلىي  التكىاليي وتهمىيم الىربح لكىن هىذا يتطلىب

 .ىيارية كبيرل وكفاءل وفهالية في الإرراف عل  ىيارل القول البيهية
أجىىوالا رجىىال البيىىع   ،مفاومىى مىىن خىىلالعلىى  البيىىع الرخصىىي،  بهىىي ذلىى  سىىلطجا الضىىوء      

أن البيىىىىع ، ومىىىىن خىىىىلال ذلىىىى  وضىىىىحجا البيىىىىع الرخصىىىىيوأهىىىىياف ومىىىىن ثىىىىم أهميىىىىة  ،وماىىىىامام
بالهميىا قبىا وأثجىاء وبهىي الرىراء، كمىا  فياىاب الاهتمىام يج  الرخصي مقابلة رخصية اقجاعية

كوجى   ، هميىة الكبيىرل على  غىرار بىاقي عجاصىر المىريل الترويجىياأن البيع الرخصي لى  مىن 
فاىىو الىىذي يسىىاهم فىىي تحويىىا المجتجىىات ىلىى  سىىيولة مىىن خىىلال الإثىىارل  ،التقىىاء مبارىىر بالهميىىا

 .جوعيةالو  امجا كميةالويحقت أهياف المؤسسة عل  اختلافاا 
التىي هىي عبىارل علىى   ،جىا عجىي أساسىيات تحقيىىت التميىر والفهاليىةفىضىافة ىلى  ذلى  توق 

قىىىىىيرات وماىىىىىارات يجىىىىىب توفرهىىىىىا ومهلومىىىىىات مختلفىىىىىة يجىىىىىب الإلمىىىىىام باىىىىىا، وبهىىىىى  الصىىىىىفات 
الرخصىية المامىة لرجىىا البيىع مىن أجىىا بلىوغ الاىيف المجرىىوي والججىاح البىاهر ومىىن ثىم تحقيىىت 

البيهية يجب ىيارتاا برىكا  جيىي مىن أجىا التىأثير الايجىابي على  أياء البيىع التمير، هذه القول 
 . الفصا الثاجي بريء من التفصيافي تجاول  سجالرخصي وهذا ما 
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  :تمهيد
بهىىىاي ىيارل القىىىول البيهيىىىة أن الاىىىيف مىىىن وراء هىىىذا الفصىىىا هىىىو التهىىىرف علىىى  كافىىىة ى

فتحسين أياء رجال البيع يكون مىن خىلال ، أياء البيع الرخصيويورها في تحسين فهالية 
وذلىىى  بمىىىا ترىىىتما عليىىى  مختلىىىي  ،الإيارل الفاعلىىىة للقىىىول البرىىىرية الهاملىىىة فىىىي مجىىىال البيىىىع

 يم.مراقبة وتقي ،تيريب ،رتحفي  ،اختيار ، عجاصر الإيارل من تجميم
ل رجىال البيىع ت في كثير من المؤسسىات يهتمىي على  ماىار يفاليوم أصبح ججاح التسو 

ولاىىىذا فىىىان ىعىىىياي ىسىىىتراتيجية البيىىىع ، فىىىي التوفيىىىت بىىىين مجتجىىىات المؤسسىىىة وحاجىىىة الهمىىىلاء
يارل القىول البيهيىة التىي تتىول  تجفيىذ هىذه الإسىتراتيجية ت ئيسىية ي مىن الماىام الر هىالرخصي وا 

 لإيارل  التسويت.
البيىىىىع اء أيثىىىىر ومىىىىائي ىيارل القىىىىول البيهيىىىىة فىىىىي تحسىىىىين مؤرىىىىرات فهاليىىىىة أولمهرفىىىىة 

بحيىث أن  ، عل  مؤرىرين همىا الحصى  البيهيىة والهلاقىة مىع الهمىلاء اعتميجاالرخصي 
 الهلاقىىىىىة مىىىىىع  مىىىىىا المؤرىىىىىر الثىىىىىاجيأ ،كمقيىىىىىاس كمىىىىىي   الحصىىىىىة البيهيىىىىىة ( ا ولالمؤرىىىىىر 
 .فاو كمقياس جوعي الهملاء(
 :ةحث التاليان هذا الفصا يتضمن المباوعلي  ف 

  .قول البيهيةتجميم واختيار الالمبحث الأول: 
  .تيريب وتحفير القول البيهيةالمبحث الثاني: 
  .رقابة وتقييم القول البيهيةالمبحث الثالث: 
 .فهالية أياء البيع الرخصيمؤررات ومائي ىيارل القول البيهية عل   ثرأالمبحث الرابع: 
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 المبحث الأول: تنظيم واختيار القوة البيعية.
ا ماما في ججاح الهملية البيهيىة وذلى  بفضىا تحسىيج  الىيائم يهتبر رجا البيع عجصر 

فتطوير وتحسين أياء رجال البيع يكون من خلال الإيارل الفهالىة  ،للخيمة المقيمة للهملاء
بحيىىىث أن أول بهىىىيين فىىىي ىيارل قىىىوى البيىىىع همىىىا  ،للقىىىول البرىىىرية الهاملىىىة فىىىي مجىىىال البيىىىع

 ،كبيىىر فىىي ريىىايل الكفىىاءل البيهيىىة  لرجىىال البيىىعفىىالتجميم يسىىاعي برىىكا ، التجمىىيم والاختيىىار 
قىىي الهمىىا بىىالإيارل وريىىايل التخصىى  المطلىىوب يكىىون مىىن ا هميىىة التأكىىي مىىن مفيىىي هومىىع ت

ويكىىىون مىىىن أهىىىياف تجمىىىيم قىىىول البيىىىع ضىىىمان ذلىىى   أمىىىا فيمىىىا ، عمىىىال البيهيىىىة المطلوبىىىة ا
 ،ه الوميفىىة البيهيىىةفالمؤسسىىة تحتىاإ ىلىى  رجىىال البيىع مجاسىىبين لترىىغا هىذ لاختيىىارايخى  

لقىىول اوهىىي خطىىول تحتىىاإ ىلىى  الكثيىىر مىىن التركيىىر والجييىىة  جاىىا اللىىب ا ساسىىي فىىي  بجىىاء 
 البيهية.

  .المطلب الأول: مفهوم إدارة القوة البيعية
هياف المؤسسىة يسىتوجب أ فهالة وقايرل عل  اججار  ةعل  تطوير قول بيهي للمحافمة

الومىىىائي وقبىىىا أن جتطىىىرق ىلىىى  هىىىذه الومىىىائي  علىىى  ىيارل المبيهىىىات تأييىىىة مجموعىىىة مىىىن
 يجب مهرفة ماذا جهجي بإيارل القول البيهية من خلال ما يلي:

رجىىىىىال البيىىىىىع لىىىىىيى  تقىىىىىيم و  ،مراقبىىىىىة،  تحفيىىىىىر، ىيارل القىىىىىول البيهيىىىىىة تهجىىىىىي  توميىىىىىي
فهمليىىة التوميىىي والاختيىىار تجفىىذ بهجايىىة تامىىة قصىىي التقليىىا مىىن الكلفىىة المرتفهىىة  ،المؤسسىىة
 اىىيف مجاىىاالمل التكىىوين فابىىر  أمىىا ،بالبحىىث عىىن المىىوري البرىىري الملائىىم للوميفىىةالخاصىىة 
وتقجيىات البيىىع   ،أسىىواقاا ، مجتجاتاىا  الياخليىىة، ل البيىىع جىيي مىىع بيئىة المؤسسىةارجىتكيىي 

المراقبىىة والتحفيىىر الفهىىال فيضىىمجان للمؤسسىىة التخفىىي  مىىن المرىىاكا  أمىىا، المهتمىىيل لىىيياا
التقيىىيم الىىيائم للقىىول البيهيىىة فاىىيفاا يفىىع رجىىال  أمىىا، رجىىال البيىىعلهمىىا  رمىىةاللاوالصىىهوبات 

والتىىىىي تخىىىىيم مصىىىىلحة ، البيىىىىع جحىىىىو تحسىىىىين قىىىىيراتام وماىىىىاراتام للوصىىىىول للصىىىىورل المثلىىىى 
خىىر لإيارل القىىول البيهيىىة حيىىث يهىىرف الكاتىىب احمىىي مصىىىطف   آهجىىا  تهريىىي  1،المؤسسىىة
القىىول البيهيىىة   أجرىىطةتجفيىىذ الرقابىىة علىى  عمليىىة تحليىىا وتخطىىيط و : "القىىول البيهيىىة  أجاىىاىيارل 
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تصىىىميم ىسىىىتراتيجية القىىىول  ،مىىىا يلىىىي : تصىىىميم أهىىىياف القىىىول البيهيىىىة ا جرىىىطةوترىىىما تلىىى  
 1."أيائامم يعليام وتقي الإرراف حفرهم ،تيريبام ،البيع رجالاستقطاب واختيار ،البيهية
 رمىىةاللالفىىر  البيهيىىة وتطىىوير ا ىيجىىايؤول المبارىىر عىىن سىىويهتبىر قسىىم المبيهىىات الم     

ر يىحفتو  تهىوي اختيىار وتىيريب و  كما يتول  هىذا القسىم ،ىجتاجاالتصريي السلع التي يتم 
 2القول البيهية.

 ركا التالي:الويمكن توضيح ىيارل القول البيهية في 
 

 يمثل إدارة القوة البيعية : (4الشكل رقم )
 

 
 
 
 
 
 

 
 

 2015عياي الطالبة .ى : من المصدر
 

الركا أعلاه يتبين لجىا أن ىيارل القىول البيهيىة تحىوي خمىس ومىائي هىي:  من خلال
بحيىث كىا وميفىة تسىاهم  ،رجال البيىع وتقييم رقابةال، تحفيرال، تيريبالر، الاختيا ،التجميم

فىىي تطىىوير جاجىىب مهىىين لىىيى رجىىا البيىىع وبالتىىالي هىىذا يىىؤيي ىلىى  تحسىىين أيائاىىم  أثجىىاء 
 ممارستام البيهية.

                                                 
 ،بيون ذكر يار الجرر ،محي اليين ا رهري  :مراجهة ،مجال علمي مهاصر التسويت فن ىيارل، حمي مصطفيأ 1

 .404 ، بيون ذكر سجة الجرر ،مصر، القاهرل
 .127 ، مرجع سابت ،مر عويلججهيم  الهبي عارور ورريي  2
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 رقابة وتقييم
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 تدريب
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 تحسين الأداء البيعي
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على  يقىة واكتمىال وكىذا   تتوقي باليرجة ا ولى لية ىيارل القول البيهيةوالواقع أن فها
تطلباىىا كىىا مامىىة تومىىن خىىلال تحليىىا الواجبىىات والمسىىؤوليات التىىي  ،توصىىيي ماىىام البيىىع

كما تسىاعي ، ن الإيارل تصا ىل  مجموعة المؤهلات التي يجب أن يتمتع باا رجا البيعإف
ر الاختيىىىىىار وتهىىىىىين أفضىىىىىا أفضىىىىىا مصىىىىىايات ماىىىىىام الإيارل علىىىىى  التوصىىىىىا ىلىىىىى  فتوصىىىىىي

ين الجىيي لوعايل ما توضح المقارجة بين الصفات المرغوب فياىا وصىفات الهىام، المتقيمين
كمىىىىا أن هىىىىذه المقارجىىىىة تسىىىىاعي علىىىى   ،مكثفىىىىةالالبىىىىرامل  التيريبيىىىىة المبيئيىىىىة وحىىىىاجتام ىلىىىى  

ت ن المقارجىىىىىة بىىىىىين  صىىىىىفاأبىىىىى ليمكىىىىىن القىىىىىو و  ،تصىىىىىميم وتحييىىىىىي محتويىىىىىات هىىىىىذه البىىىىىرامل
لماىىىىام تسىىىىاعي مىىىىيير المبيهىىىىات علىىىى  اوخصىىىىائ  رجىىىىال البيىىىىع الحىىىىالين وبىىىىين توصىىىىيفات 

فىىي هيئىىة البيىىع وفىىي تحييىىي  مرل  التىىي تقىىيم للهىىاملين القىىيام تصىىميم بىىرامل التىىيريب المسىىت
الهريضىة   المبيهىات بىالخطو لإيارل ىل  جاجب ذل  يمي كتيب توصيي الماام  ،محتوياتاا

 فضا سبا الإرراف والتقييم.أوالتوصا ىل   ،لخطط يفع أجور رجال البيع
  .المطلب الثاني: تنظيم القوة البيعية

لىىىذا مىىىن الواجىىىب عجىىىي تخطىىىىيط  ،لقىىىىول البيهيىىىةايىىىؤثر التجمىىىيم علىىى  كفىىىاءل وفهاليىىىة 
التجمىىيم المجاسىىب لرجىىال البيىىع أن تأخىىذ ىيارل المبيهىىات الكثيىىر مىىن الهوامىىا فىىي الحسىىبان 

البيىع  ولا يمكىن تصىور تجمىيم يصىلح للتطبيىت بكافىة  مثا خطو  المجتجىات وجوعيىة رجىال
 المؤسسات وعل  كافة رجال البيع.

 تعريف تنظيم القوة البيعية. -1
، تصىىىىىىىميم يليىىىىىىىا تجميمىىىىىىىي  يوضىىىىىىىح المسىىىىىىىؤوليات"يقصىىىىىىىي بتجمىىىىىىىيم القىىىىىىىول البيهيىىىىىىىة 

فىىىىت ذلىىىى  اوير ، الصىىىىلاحيات وكىىىىذا الواجبىىىىات وجقىىىىا  الاتصىىىىال والإرىىىىراف واتخىىىىاذ القىىىىرارات
والمجطقىىة الجغرافيىىة أو  ،ل أسىىاليب تجميميىىة مثىىا التجمىىيم علىى  أسىىاس السىىلهةاسىىتخيام عىىي

 1."عل  أساس الهملاء
 طرق تنظيم القوة البيعية -2

 2تي:هجا  عيل طرق لتجميم القول البيهية يمكن تلخيصاا كالآ

                                                 
 .55 ، مرجع سابت، احمي مصطفي 1
 118 ، 2009 ،ا رين ،عمان، يار الياروري للجرر والتوريع، ور تطبيقيجمم ،ىيارل المبيهات، بيغعلي فلاح الر  2
– 119. 
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يهجي هذا الجىولا مىن التجمىيم أن كىا فىري مىن رجىال البيىع يمثىا  التنظيم حسب المناطق:-أ
هىىىىىذا التجمىىىىىيم اختصاصىىىىىات  ييحىىىىىي ،فىىىىىي كىىىىىا مجتجاتاىىىىىا فىىىىىي مجطقىىىىىة بيىىىىىع مهيجىىىىىةالرىىىىىركة 

الفرا فىي تحقيىت مبيهىات فىي مجطقىة مهيجىة سىيقع و  ،البيع بطريقة يقيقة ومسؤوليات رجال
مىىىن الجىىىولا كمىىىا يسىىىمح هىىىذا ، علىىى  عىىىاتت رجىىىال البيىىىع المكلفىىىين بالهمىىىا فىىىي هىىىذه المجطقىىىة

ويخفىى  مىىن  المجطقىىةن الهمىىلاء فىىي تلىى  علاقىىات قويىىة بىىين البىىائهين وبىىي بإيجىىايالتجمىىيم 
 الجقا. جفقة

 يمثل التنظيم حسب المناطق: ( 5الشكل رقم )
 
 
 
 
 
 
 
 

 المصدر : 
Yves fourmes, le Réseaux de vente, 1ere édition, dunod, paris, Françe,1989, p201. 

 

ــى أســاس الســلعة -ب لبيىىع ات أن تجمىىيم رجىىال امؤسسىى: تىىرى الكثيىىر مىىن ال التنظــيم عل
ن الجىولا المهقىي عل  أساس أجوالا السلع ل  الكثير مىن المرايىا خاصىة عجىيما تكىون السىلع مى

ذا  ،مىن التجمىىيم يقىةجتبىىع هىذه الطر  لكىيولىىن تتهىيي المجتجىات  ،بهضى ب أو غيىر المىرتبط  وا 
هىذا التجمىيم خاليىا مىن وعىة مىن السىلع يفهىة واحىيل فسىيكون أجىوالا متجكان الهملاء يطلبون 

 المرايا.
 
 
 
 
 

 رئيس المبيعات

 

 رئيس مبيعات الجنوب
 

 رئيس مبيعات الشمال
 

 باعة مناطق الجنوب باعة مناطق الشمال
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 (: يمثل التنظيم حسب المنتجات6الشكل رقم)
 

 
 
 
 
 
 

  .Yves founes, op cit , p201 : المصدر
 

حيىث : ويمتىع هىذا الجىولا مىن التجمىيم بىالكثير مىن المرايىا التنظيم علـى أسـاس العمـلا -إ
ي أكثىىىر مىىىن أسىىىاس ايجىىىاويمكىىىن  ،عىىىن الهمىىىلاء وطلبىىىاتام يىىىوفر رجىىىال بيىىىع يهلمىىىون الكثيىىىر

ولكن الهيىب هىو عىيم ، طريقة التوريع، طبيهة الهما، الحجم ،الهملاء أساسم عل  للتقسي
 . أي مجطقة من مجاطت البيع تغطيةتحييي مسؤولية 

: وهذا يهجي تقسىيم رجىال البيىع على  أسىاس أهميىة  العملا  أهمية التنظيم على أساس-ي
 ااس لاىىىاذويمكىىىن الجمىىىر ىلىىى  حجىىىم الطلبىىىات كأسىىى ، التهامىىىا مىىىع كىىىا عميىىىا علىىى  حىىىيى

  التمير.
 (: يمثل التنظيم حسب العملا 7الشكل )

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .2015،: من ىعياي الطالبةالمصدر
 

 التجاري المدير
 

 رئيس قسم المنتوج ج
 

 أرئيس قسم  المنتوج 
 

 باعة المنتوج أ
 

 باعة المنتوج ج
 

 رئيس قسم  المنتوج ب
 

 باعة المنتوج ب
 

 رئيس المبيعات

 

 رئيس مبيعات المستهلك النهائي
 

 الصناعيرئيس مبيعات المستهلك 
 

 باعة المستهلكين النهائيين  باعة المشترين الصناعيين
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تجمىىىيم القىىىول ل: يمكىىىن أن تهتمىىىي الرىىىركات أسىىىس أخىىىرى ى أخـــر  التنظـــيم علـــى أســـس -ىهىىى
البيىع  رجىالالرركات التي تتهاما في التجايرات الرأسمالية يمكن أن تقسم  فمثلا ، البيهية
 .التركيب...الخ ،حماية ا جارل ،حسب الومائي مثا: الصياجة ليياا
ا  جىىىجىىى  لىىىيس هأالقىىىول البيهيىىىة جسىىىتجتل  ةمىىىن خىىىلال تطرقجىىىا لمسىىىاليب المختلفىىىة لايكلىىى     
والايكلىىىىىة الجيىىىىىيل والفهالىىىىىة هىىىىىي التىىىىىي تتكيىىىىىي مىىىىىع  ،يا لايكلىىىىىة مهيجىىىىىة يون ا خىىىىىرى ضىىىىىتف

 المستايفة.ا وأسواقاا التطورات الحاصلة في مجتجات المؤسسة وعملائا
 .المطلب الثالث: اختيار القوة البيعية   

تهتبر عملية اختيىار رجىال البيىع عمليىة مسىتمرل  تتطلىب التخطىيط الكامىا لاىا كمىا 
وبالتىىالي تحقيىىت التىىوارن  ،السىىليم يضىىع الرجىىا المجاسىىب فىىي المكىىان المجاسىىب الاختيىىار ىن

  أمىىىىا الاختيىىىىار الىىىىري ،رجىىىىال البيىىىىع نالا مهىىىىيل يور اسىىىىبباا ارتفىىىىيوتخفىىىىي  الجفقىىىىات التىىىىي 
ي جفقىىات والسياسىىات الخاطئىىة التىىي تتبهاىىا المؤسسىىة فىىي هىىذا الصىىيي يجىىتل عجاىىا  ارتفىىالا فىى

  .ال البيعرجاالبيع ومهيل  اليوران ل
  :تعريف اختيار رجال البيع-1

 1."ررحين المحتملين للهما في سل  المبيهاتتبين المالموائمة هو تحقيت "    
  :الاختيار بعنايةأهمية -2

يهىىي الاختيىىار الىىيقيت لمجىىيوبي البيىىع مىىن ا سىىباب الرئيسىىية لتحسىىين ا ياء الكلىىي 
وتهىىىي  ،الهمىىىا نيورا ةأمىىىا الاختيىىىار غيىىىر الىىىيقيت فيىىىؤيي ىلىىى  ارتفىىىالا تكلفىىى ،لرجىىىال البيىىىع

تكىىىاليي يوران الهمىىىا تكىىىاليي عاليىىىة يجىىىب تججباىىىا مىىىن خىىىلال اهتمىىىام الرىىىركات بالتىىىيريب 
 2هاملين.التحويلي لل

 :مصادر الحصول على رجال البيع-3
ىلياىىا أ هجىا  مصىاير متهىىييل للحصىول على  رجىىال البيىع ويمكىن للمرىىرولا  أن يلجى

وعل  ما قي يكىون لىيى المؤسسىة  ،عمال البيهيةا أو كلاا وذل  يتوقي عل  جولا ا بهضا
  ،3لهمىىىاا  غىىىرا مىىىن خبىىىرل سىىىابقة خاصىىىة باسىىىتهمال بهىىى  المصىىىاير ومىىىيى مجاسىىىبتاا 

                                                 
 .151 ، مرجع سابت ،بيغعلي فلاح الر  1
 .309 -308  ،مرجع سابت ،احمي مصطف  2
، مصر ،سيو أ ،مؤسسة رباب الجامهة الجاررل (،والإستراتجياتالمفاوم   الإيارل التسويقية الحييثة ،ياجصلاح الرجو  3

1996،   359. 
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الإعىىلان  و ، البىىاحثون فىىي المجىىالات التسىىويقية الطلبىىة ،مكاتىىب الهمىىامىىن بىىين المصىىاير و 
 .في الجرائي وأخرى 

 :البيع  خطوات اختيار رجال-4
 والومىىىىىائيالمجاصىىىىىب لتىىىىىولي  تهييىىىىىجاميىىىىىع و ليىىىىىة الاختيىىىىىار الجيىىىىىي لرجىىىىىال البن عمى

مىىن بىىين هىىذه المطلوبىىة  تمىىر بمجموعىىة مىىن الخطىىوات المبجيىىة علىى  أسىىس عمليىىة سىىليمة و 
 1:الخطوات

 والهجوان. كالاسماستخيام جميع المهلومات الواريل في طلب الاستخيام  -
 جميع الجواحي.من لام عج  جمع المهلومات عن طالب الوميفة بالاسته -
الماذبىة والتفكيىر الكلام فطريقة البيع،   عمالختيار لإأهم خطول وهي المقابلة الرخصية  -

 ا البيع الجاجح.هي عواما هامة يجب  توفرها في رجت الممار اللائو  المجاجي
وذل  للكري عن المقيرل وهو ليس مقاسىا كىاملا للمقىيرل، وذلى   ن التهىر   الاختبار -

 ر في قلة المقيرل.ثفي به  ا حيان  للهواما الجفسية والبيئية تؤ 
ميفىىىة. الكرىىىي عىىىن مقىىىيرل رجىىىا البيىىىع الجسىىىماجية لمهرفىىىة مىىىيى تحملىىى  لمتاعىىىب هىىىذه الو -

 توفر في  المواصفات المطلوبة.تتم الاختيار الجاائي للرخ  الذي وبهيها  ي
اذه المامة يقىا يوران رجال البيع وبمراعال اليقة والحيطة في القيام ب ىج  بحسن اختيار   

من الكفايىىة فىىي تأييىىة وتضىى ،جرىىأل  مىىن جفقىىات التهيىىين والتىىيريبوتقتصىىي الم ،رجىىال البيىىع
أن تهىىين المؤسسىىة المىىؤهلات والصىىفات القياسىىية لرجىىا البيىىع المجاسىىب  فبهىىي ،وميفىىة البيىىع

اا تفح  حالات طالبي الاستخيام لتقي على  مىيى تىوفر هىذه الخصىائ  فىيام وهىي إجف
تسىىتهين فىىي ذلىى  بهىىيل وسىىائا وهىىذا كلىى  لكىىي يكىىون باسىىتطاعة رجىىال البيىىع تحقيىىت أهىىياف 

 المؤسسة.
 
 
 
 
 

                                                 
 .101  ،مرجع سابت ،جبيلة ميمون  1
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  .البيعية تحفيز القوةالمبحث الثاني: تدريب و 
تهتبر عملية التيريب لرجال البيع مكملة لهملية الاختيىار لمىا لاىا مىن أهميىة بالغىة     

في رفع كفاءل رجا البيع واجتذاب ا كفىاء مىجام وريىايل تهلىت الهمىال بالمؤسسىة وتمسىكام 
أمىىىا عىىىن التحفيىىىر فالرىىىركات تضىىىع  سياسىىىات  ،باىىىا ورفىىىع مسىىىتواهم التجافسىىىي فىىىي السىىىوق 

وتختلىىي هىىذه الخطىىط مىىن صىىجاعة  خىىرى ومىىن رىىركة  خىىرى ، ل البيهيىىة باىىالمكافىىأل القىىو 
ويجىىب أن يكىىون مسىىتوى المكافىىلت قريبىىا مىىن المهىىيل السىىائي لكىىا  ،ياخىىا جفىىس الصىىجاعة

  .وحسب الماارات التي تتطلباا الوميفة ة،وميفة بيهي
 طلب الأول : تدريب القوة البيعية مال

المجرىىأل لتىىيريب رجىىال البيىىع فياىىا وعلىى   يترتىىب علىى  كفايىىة البرجىىامل الىىذي ترسىىم 
فالتىىىيريب الصىىىحيح لىىى  الهييىىىي مىىىن المرايىىىا  ،ةبالغىىىة ا هميىىىتجفيىىىذ مىىىا جىىىاء فيىىى  بهجايىىىة أثىىىار 

  1مجاا:
 رجىال البيىع بيىع ويفىتح أمىامالمصىاريي  فىي عي على  ريىايل المبيهىات وتخيساأج  

ي البيىىع جتيجىىة لتبىىايل جىى  يقىىويام مهجويىىا ويكرىىي أفكىىار وأسىىاليب جييىىة فىىأبىىاب الترقىىي كمىىا 
 .الآراء

 :تعريف التدريب -1
 ،خىىىىر فىىىىي مجىىىىال محىىىىييآأي جرىىىىا  مصىىىىمم لتحسىىىىين أياء رىىىىخ  " التىىىىيريب هىىىىو   

واحىىي  مىىن الهجاصىىر أو عجصىىر يوعىىي ،فالتىىيريب جرىىا  لىى  عجصىىر فاعىىا ألا وهىىو المىىيرب
 .2"المتيرب هو
  قيراتى جميىة ت بايف  الفري عملية سلوكية يقصي باا تغيير"ج  أويهرف كذل  عل     

 .3"ويهي علما من الهلوم ىذا ما جمر ىلي  من جاحية تطبيقية  ةوالإجتاجي كفايت ورفع 
 
 :تحديد الحاجة  إلى التدريب-2

                                                 
 .294   ،مرجع سابت ،مصطف  رهير 1
 ،اليار الهربية للهلوم ، الطبهة ا ول ،ترجمة مركر التهريب والبرمجة ،التيريب الجاجح للمومفين، لمبيا مالكو 2

 .9   ،1997  ،لبجان ،بيروت
، 2007 ،ا رين ،عمان، ريار الميسرل للجر  ،طبهة ا ول ال، التيريب الإياري المهاصر، حمي حسن الطهاجيأ 3

 1. 
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يجىىىب  ساسىىىي فىىىي تخطىىىيط البرجىىىامل التىىىيريبيأ ب عجصىىىرتهتبىىىر الحاجىىىة ىلىىى  التىىىيري   
 1تحيييها عل  الجحو التالي:

هاباا والهمىىا باىىا مىىن جاجىىب الجاىىار يسىىتىى وتحييىىي مىىي ، ةمراجهىىة ا هىىياف الموضىىوع -
  .البيهي

عىىن طريىىت  يويجاا وتحييىىي ىمكاجيىىات تفايياىىامراقبىة وملاحمىىة أخطىىاء الجاىىار البيهىىي وتى -
 التيريب الفهال.

المراجهىىىىة باسىىىىتمرار ومتابهىىىىة سىىىىجلات المبيهىىىىات للتهىىىىرف علىىىى  اتجاهىىىىات التقىىىىيم لىىىىيى   -
 .البائع وميى ارتباطاا بالسوق 

ة وتحييىي المخىاطر والفىر  التىي تحتىاإ ىلى  فسىبيئية ومىروف المجامراجهة المروف ال -
 .تيريب خا  للباعة

 :محتوى برنامج التدريب-3 
جىىى  يجىىىب أن يىىىروي رجىىىال البيىىىع إالتىىىيريب المرايىىىا المتوقهىىىة مجىىى  ف لكىىىي يحقىىىت برجىىىامل

 2بمهلومات أساسية عن الماام المطلوبة مجام وهي :
بصىىفة خاصىىة بالسياسىىات ، و سياسىىت الإحاطىىة بصىىفة عامىىة بأهىىياف  المرىىرولا و  -

 .لبيهية والطرق المستخيمة في ىيارل المبيهاتا
الإحاطىىىة بالمهلومىىىات الضىىىرورية عىىىن السىىىلهة أو خىىىط المجتجىىىات فىىىي المؤسسىىىة  -

  .وبالسلع المجافسة
يتصىىا بالمسىىتال  والسىىوق ومىىن هىىم المرىىترون المحتملىىين  التهىىرف علىى  كىىا مىىا -

 عل  احتياجاتام. وكيي يمكن الوصول ىليام وكذل  التهرف
م للمرىتري المحتمىا وعىر  السىلهة عل  طرق التقىي بالإحاطة بفن البيع والتير  -

جااو  يارل الحييث وا   وثقت  .هميا يع مع المحافمة عل  رضا الالب ةعملي ءا 
 عل  أعمال أخرى تخطيطية وكتابي  مثا كيفية تجميم الوقت وكيفية  بالتير  -
 .كتابة التقارير -
 : ل التدريبئساو  -4

                                                 
، 1997 ،مصر،  القاهرل ،الرمسمكتبة عين  ،الطبهة ا ول ، ميير المبيهات الفهال، سهي عبي الحمييأطلهت  1

 80. 

 .364   ،مرجع سابت ،وا جيصلاح الرج 2



  لية أداء البيع الشخصيافعدور وظائف إدارة القوة البيعية في تحسين مؤشرات  ـــ الثانيالفصـل    
 

 
49 

 1ي:وجرها كما يلجهجا  وسائا متهييل في التيريب         
 : التدريب عن طريق رجال البيع القدما -أ

كرىىىي سىىجا عملاىىىم السىىىابت عىىىن خبىىىرل بفىىي هىىىذه الحالىىىة يىىىتم اختيىىار رجىىىال بيىىىع          
الصىىفات الرخصىىية مىىا  مىىن كمىىا يجىىب أن يكىىون لىىييام، والمامىىةكافيىىة تىىؤهلام للقيىىام باىىذه 

ومىىىن الممكىىن أن تقىىىوم المؤسسىىىة  ،مىىا مسىىىؤولية تىىيريب رجىىىال البيىىىع الجىىيييمكىىجام مىىىن تح
بوضع برجامل لرجال البيع الذين سيكلفون بتىيريب آخىرين لترويىيهم بالمهلومىات ا ساسىية 

بح ومساعيل رجال البيع الجيي عل  الوقىولا فىي أخطىاء قىي تصى ،في هذا الجولا من التيريب
البيايىىة ىلىى  الهىىايات الصىىحيحة فىىي  ذن مجىىويوجاىىو ، عىىايل عجىىيهم ولىىو لىىم تكرىىي بسىىرعة

 البيع.
 :التدريب الرسمي في الفصول -ب

لفىىن البيىىع وطرقىى  ثىىم  ةا ساسىىي   مجىى  ترويىىي رجىىال البيىىع بالمبىىاي ويكىىون الغىىر         
وعيىىب هىىذا  ،ة التىىي تواجىى  رجىىال البيىىعالهمليىىمجاقرىىة بهىى  الحىىالات التطبيقيىىة والمواقىىي 

 ،ضىرات جافىة أو مطولىةاكاجىت المح ىذار الملىا فىي جفوسىام جى  قىي يثيىأالجولا من التىيريب 
لتغلىىب علىى  هىىذه الهيىىوب يجىىب لو  ،المسىىاهمة فىىي المجاقرىىات للمسىىتمهينجىى  لا يتىىيح أكمىىا 

كىذل  الاسىتهاجة بالوسىائا  ،ت المخصى  لكىا محاضىرلوالوقى، اختيار المحاضىرين بهجايىة
بىا  ،الكتابىة المسىتمهينيكلىي  ما يساعي عل  الاستفايل أكثىر ولا، المرئية في المحاضرات

كبىىر قىىير ممكىىن مىىن المهلومىىات ويمكىىن طبىىع أ بهايتقتصىىر مامىىتام علىى  الاسىىتمالا لاسىىت
  .الجقا  الرئيسية في كا محاضرل وتوريهاا مقيما قبا ىلقاء المحاضرل

 :الكتيباتالنشرات و  -إ
البيىىع أثجىىاء اىىات مىىا يسىىاعي رجىىال يوالتوج تجىىااتحىىوي هىىذه الجرىىرات والكتيبىىات البي        

وقي يكون مىن بىين المطبوعىات التىي تىورلا ، برجامل التيريب اجتااءوكذل  بهي ،فترل تيريبام
 ،ومجتجاتاىا ،وسياسىاتاا ،تجميماتاىا ،أهىيافاا ،عل  رجال البيع يليا عن المؤسسة تاريخاىا
السياسىىىىات  البيهيىىىىة وواجبىىىىات رجىىىىا البيىىىىع و وقىىىىي تىىىىورلا كتيبىىىىات عىىىىن فىىىىن البيىىىىع والإعىىىىلام 

 طية والبيهية والكتابية.التخطي
 المناقشات الجماعية : -د

                                                 
 .367 – 365  المرجع جفس ،  1
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لين ؤو حىي المسىأية تطرح به  المواضىيع تحىت ىرىراف وفي هذه المجاقرات الجماع 
ذلىىى  مجاقرىىىة عامىىىة  يتبىىىعثىىىم  ،ويجىىىري تلقىىىي ا سىىىئلة مىىىن الحاضىىىرين ،فىىىي ىيارل المبيهىىىات
ممىىىا ، حاضىىىرينيىىىي هىىىذه المجاقرىىىات فىىىي تبىىىايل الخبىىىرات بىىىين الفوت  ،يرىىىتر  فياىىىا الجميىىىع

تىىؤيي هىىذه ، ولكىىي يائىى  فىىي الهمىىاآو تحسىىين ، يسىىاعي علىى  رفىىع مسىىتوى كىىا واحىىي مىىجام
فىراي حتىى   يجىب أن تقتصىىر على  عىيي محىيوي مىن ا، توقهىة مجاىامالمجاقرىة ىلى  الفائىيل ال

 يتاح لكا واحي مجام المساهمة في المجاقرة .
فىاءات والماىارات البيهيىة رىر  حىي ا يوات المسىاعيل فىي تحسىين الكأومج  فالتيريب      

 عل  القول البيهية. ىيجابيايهوي و  هالاأن يكون ف
 . تحفيز القوة البيعية:  المطلب الثاني

يهتبىىىر تحفيىىىر رجىىىال البيىىىع علىىى  بىىىذل أقصىىى  جاىىىي للوصىىىول ىلىىى  تحقيىىىت ا هىىىياف      
 .لكا من ىيارل المبيهات ورجال البيع  ةالماممن المواضيع و  ،البيهية

 لإثارل الفري ىلياا باعتباره وسيلة جذبعاما ترغل  الإيارل في  وه":  التحفيز تعريف -1
 1."والتي تؤثر عل  سلوك  وتصرفات  عن طريت ىربالا حاجات  ،القول الحركية في 

 :  هجا  جوعين من الحوافر جوجرهما فيما يليأنواع الحوافز : -2
 :الحوافز المادية-أ

اىىا رجىىال البيىىع لىىيياا عييىىيل ب تىىي يمكىىن للمؤسسىىة أن تحفىىرالتحفيىىر الماييىىة ال سىىائاو      
 2:وهي كالتالي

 .المرتب الثابت:أولا
حيىث يحصىا رجىا  ،بسىط طىرق الىيفع المسىتخيمةأرتب الثابىت مىن تهتبر طريقة الم 

  رىىار أو أسىىبوعين ( جميىىر الخىىيمات التىىي يؤيياىىا  تىىةثابىىت فىىي فتىىرل ثاب مبلىىغ البيىىع علىى 
أو حسىب مىا يقيمى  مىن يتسىلم مبلىغ مهىين لتغطيىة جفقاتى   قي  ىل  ذل بالإضافة، مؤسسةلل

 وتفضا طريقة المرتب الثابت في الحالات الآتية:، جفقات في تقرير مجفصا

                                                 

، برإ الكيفان ،يار ا مة للطبع والترجمة و التوريع ،الطبهة ا ول  ،ري البرريةىيارل الموا ،جور اليين حاروش 1
 .116   ،2011 ،الجرائر

 ،2002 ،مصر ،جامهة الإسكجيرية ،اليار الجامهة للجرر والتوريع ،ت في ىيارل التسويتاقراء ،محمي فريي الصحن 2
  173- 178. 

 



  لية أداء البيع الشخصيافعدور وظائف إدارة القوة البيعية في تحسين مؤشرات  ـــ الثانيالفصـل    
 

 
51 

ذا كىىىىىان عمىىىىىا رجىىىىىا البيىىىىىع لا يىىىىىرتبط بتجفيىىىىىذ المبيهىىىىىات أو ريايتاىىىىىا مثىىىىىا رجىىىىىال البيىىىىىع ى -
والتىىىي يجحصىىىر فياىىىا  عمىىىالا روتيجيىىىةأ المسىىىاعيين أو بالجسىىىبة لهمىىىال البيىىىع الىىىذين يهملىىىون 

 الهما في مجري توصيا البضاعة أو استلام ا وامر وطلبات البيع.
عجىىىيما يقىىىوم رجىىىا البيىىىع بتقىىىييم خىىىيمات فجيىىىة وهجيسىىىية ىلىىى  المسىىىتالكين أو المرىىىترين   -

عمىالا غيىر أ عمىال رجىال البيىع تمثىا أ ذا كاجت جسىبة كبيىرل مىن ىوبصفة عامة  ،نالصجاعيي
  .بيهية
فياىىىا القىىىول الرىىىرائية  تىىىجخف اي والمىىىروف الاقتصىىىايية السىىىيئة والتىىىي فىىىي أوقىىىات الكسىىى -

 جخفا  حجم المبيهات في الصجاعة بأكملاا.ىمما يؤيي ىل   ،بصفة عامة
  :طريقة المرتب بالعمولة –ثانيا

تقوم هذه الطريقة بربط ا جر الذي يحصا علية رجا البيىع بأيائى  مىن خىلال رقىم  
الهمولة في ركا جسبة مئوية لكافة رجىال البيىع أو قىي تكىون وقي تكون  ،لمتحقتاالمبيهات 

  :لآتيةامختلفة حسب الهواما 
يكىىون  فمىىثلا ،كميىىة أو قيمىىة المبيهىىات ت: يريىىي مهىىيل الهمولىىة كلمىىا رايالمبيعــات -

ايت ذا ر ى  %5.5و، ججيىى  8000وصىىلت قيمىىة المبيهىىات ىلىى   ىذا  %5المهىىيل 
 ججي . 9000ما رايت عن ذا ى %6و ،ججي  9000ججي  وحت   8000عن 

: فىيمكن أن يكىون مهىيل الهمولىة على  المجتجىات الجييىيل  أنواع السـلع المباعـة -
تحقىت هىامش ربىح  أو تل  التي  ،أو المجتجات  التي تتطلب جاويا البيهية فائقة

 .مرتفع
همولىىىىة مىىىىن مجطقىىىىة بيهيىىىىة  خىىىىرى حسىىىىب : يختلىىىىي مهىىىىيل الالمنطقــــة البيعيــــة  -

 فياا. يةي كا مجاا وساولة أو صهوبة الهملية البيهف ةيختلاف المروف البيهى
: يختلي مهيل الهمولة في حالة بيع مجتجات الرركة لفئىات مختلفىة  نوع العميل -

صىىىىىغار ر، التجىىىىىار كبا ،الحكوميىىىىىة الايئىىىىىات ،مىىىىىن تجىىىىىار التجرئىىىىىة وتجىىىىىار الجملىىىىىة
   ...ىلخ.التجار

 .و المرتب بالعمولة بتالجمع بين طريقتي المرتب الثا –ثالثا 
حيىىث تجمىىع بىىين مرايىىا كىىا  ،اتمؤسسىى جىىوالا رىىيوعا فىىي مهمىىم الاهىىي مىىن أكثىىر        

فىىالجمع بىىين الطىىريقتين يىىوفر لرجىىا البيىىع قىىير ثابىىت مىىن الىىيخا ، طريقىىة وتججىىب جقائصىىاا
وتحقيىىىت مبيهىىىات  ئىىى عىىىن طريىىىت رفىىىع أيا وفي جفس الوقت يحفر عل  ريىايل يخلى  
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بضىىىمان الحصىىىول علىىى  مبيهىىىات  خاصىىىة ومىىىن جاحيىىىة أخىىىرى تحقىىىت الإيارل مرايىىىا، عاليىىىة
  .عمال غير البيهية هتمامام باا  وتحقيت الرقابة عل  رجال البيع و  عالية
 : طريقة المكافأة السنوية -رابعا

الهمىىىىا  علىىىى  حىىىىافرو الرىىىىركات طريقىىىىة المكافىىىىأل السىىىىجوية كىىىىيافع أسىىىىتخيم بهىىىى  ت        
وية مبلىىغ مهىىين مىىن افىىأل السىىجحيىىث أن المك ،وتختلىىي هىىذه الطريقىىة عىىن المكافىىأل بالهمولىىة

بالمبيهىات رتباطىا مبارىرا ىبط تولا تىر  ،رجا البيع جمير تحقيت جاوي مهيجة  المال ييفع ىل
المكافىىأل بالهمولىىة، كمىىا أن هىىذه الطريقىىة تسىىتخيم بصىىورل مكملىىة للطىىرق  كمىىا هوالحىىال فىىي

همولىىة ( وهىىذا ب الثالىىث وبالالجمىىع بىىين المرتىى السىىابقة  المرتىىب الثابىىت، المرتىىب بالهمولىىة،
 ل البيع عل  جصيب من أرباح الرركة كوجام ساهموا في تحقيقاا. احصول رجكل  ل
 : الحوافز المعنوية -ب

 1من وسائا التحفير ما يلي:
ام جالهىىاملين يرىىهرون بىىأ جهىىا: يتىىألي الاحتىىرام مىىن عجاصىىر متهىىييل وهىىو يالاحتــرام -أولا

التىىىي تبىىىرهن مىىىن خلالاىىىا المؤسسىىىة  ذوي أهميىىىة بالجسىىىبة للمؤسسىىىة، فمىىىن بىىىين الالترامىىىات
 احتراماا لهاملياا ما يلي:

 ةالتفرقىىىى أرىىىكال  يجىىىب أن تطبىىىت قىىىواجين الهمىىىىا علىىى  كىىىا فىىىري مىىىىع رفىىى  كىىىا -
  .والتميير

يجىىب ىرسىىاء قواعىىي التهامىىا بلطىىي فمىىثلا تحيىىة الهىىاملين عجىىي بىىيء الهمىىا ومجىىري  -
    .املعم الجاس جحو من فضل  وركرا ذات مغرى كبير تحيي رهورقول  

  .ختلافاتامىحترام ا  عتبار خصوصيات الهاملين و يجب ا خذ بهين الإ -
يجىىىىب احتىىىىرام ىسىىىىاامات كىىىىا فىىىىري فىىىىي ىحىىىىرار ا هىىىىياف الموجىىىىويل فمامىىىىا كاجىىىىت  -

 ىساامات  بسيطة يجب ىرهاره  أجاا ذات أهمية كبيرل.
 :التقدير –ثانيا 
ت مثىىىىا مكافىىىىأل يمكىىىىن أن يكىىىىون بواسىىىىطة ىرسىىىىال بطاقىىىىة بمجاسىىىىبة مهيجىىىىة أو مكافىىىىل       

 الهاما المثالي.
 :المسؤولية -ثالثا

                                                 
 .108- 107   ،مرجع سابت ن،و ميجبيلة م 1
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سىىؤولية الهمىىا أي يجىىب ا خىىذ بهىىين اعتبىىار ىلىى  أي مىىيى يسىىتطيع الهامىىا حمىىا م       
 ؟.مسؤوليات ىضافية ىلي  سجايمت  يمكن ىالذي يقوم ب  و 

 : هيفالتر  - رابعا
يأسىر الىىجفس ن الهامىا يىؤيي عملى  بحمىاس أكثىىر كلمىا كىان هجىا  جىىو مىن المىرح ى       
 ثجاء الهما.أ

 :الاتصال - خامسا
مثىىىا  ،أو بوسىىىائا أخىىرى  ،أو كتابيىىة ،مىىىا بطريقىىة رىىىفايةىوذلىى  باجتقىىىال المهلومىىات        

المبيهىىات ىجرىىاء  لمىىيير يحىعىىياي الاجتماعىىات فىىي حالىىة تغييىىر السياسىىة التجاريىىة والتىىي تتىى
والتىىىي  ،أفىىىرايعىىىات أو سىىىابقات بىىىين رجىىىال البيىىىع جماعلاقىىىة رخصىىىية مىىىع رجىىىال البيىىىع، والم

ىلى  الجريىيل الموجاىة ىلى  رجىال  ، ىضىافةتساهم في خلت المجافسة كمفاوم لتحسين ا ياء
ومىن هىذا كلى  يمكىن  ،وتقىارير رجىال البيىع المرفوعىة ىلى  الإيارل ،البيع حىول تطىور السىوق 

 وكلمىىىىا كىىىىان جمىىىىام ،يافهيىىىىة الهىىىىاملين لىىىلإيارل لثىىىىار ىاعتبىىىار التحفيىىىىر أن لىىىى  يور كبيىىىىر فىىىي 
 ا ياء.عل   هبمقيار ما سيمار أثار ة الحوافر المطبت محر  لليافهي
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 .القوة البيعيةتقييم المبحث الثالث : رقابة و 
تهتبىىىر الرقابىىىة فىىىي المجىىىال البيهىىىي مىىىن الومىىىائي الإياريىىىة الرئيسىىىية حيىىىث يىىىيخا         

ية جىىىيا وذلىىى  راجىىىع ضىىىرور  تهىىىيالتقيىىىيم ضىىىمن ومائفاىىىا، وفكىىىرل  تقىىىيم أعمىىىال رجىىىال البيىىىع 
مسىتويات ا ياء  أوالتقيىيم يىتم بمقارجىة ا هىياف  أن همية الوميفة التىي يراولوجاىا، حيىث 

جىىىة عىىىن ذلىىى  بواسىىىطة وثىىىائت جحرافىىىات الجاتليىىىا الإوتح ،الموضىىىوعة مىىىع الجتىىىائل المحققىىىة
 .رجال البيع ىيارية تطلب من

 دا .المطلب الأول: مفهوم الأ 
يهتبىر مىن أهىم المواضىيع  مومىا والقىول البيهيىة خصوصىان متابهة أياء المؤسسة عى

وباعتبىىىاره  ،التىىىي ترىىىغا المسىىىيرين باعتبىىىاره يهكىىىس الجتيجىىىة المجتمىىىرل مىىىن وراء كىىىا جرىىىا 
 .مؤرر رئيسي عل  ميى ججاح أو فرا المؤسسة في ىيارل القول البيهية

 :دا الأ تعريف -1
لفىة التىي يتكىون مجاىا عملى ، با جرىطة والماىام المخت  جهجي بأياء الفري للهمىا قيامى

ا بهىىاي ه وهىىذ بهىىاي جرئيىىة، يمكىىن أن يقىىاس أياء الفىىري علياىىا،أويمكىىن أن جميىىر بىىين ثلاثىىة 
مقىىىيار  عىىىن بىىىرفكميىىىة الجاىىىي ته جمىىىط ا ياء،و  جوعيىىىة الجاىىىيو  هىىىي كميىىىة الجاىىىي المبىىىذول

أمىا جوعيىة  ،الهما خلال فترل رمجيىة مهيجىةالفري في  االهقلية التي يبذلاالطاقة الجسماجية أو 
مسىىىتوى اليقىىىة والجىىىويل، ويرجىىىة مطابقىىىة الجاىىىي المبىىىذول لمواصىىىفات جوعيىىىة  هجىىىيالجاىىىي فت

الطريقىة التىي يبىذل باىا الجاىي فىي الهمىا ط ا ياء فالمقصىوي بى  ا سىلوب أو أمىا جمى ،يجةهم
 1.أي الطريقة التي تؤيي باا أجرطة الهما

 : دا العوامل المؤثرة في الأ – 2
لون فىىىي اعتبىىىارهم عجىىىي تقيىىىيم ا ياء للمجممىىىة ترىىىغيا عىىىيل و ؤ يجىىىب أن يأخىىىذ المسىىى

 2:عواما قي تؤثر في ا ياء من بيجاا مايلي
 لترقية.واتتخذ الهييي من قرارات الجقا  يقة المهلومات التي عل  أساساا  -
ام يهيون الحجر ا ساس للمجممىة سلو  المرؤوسين بإعايل الجمر في تصرفاتام لكوج  -
 .ي تقييم ا ياءالجرء الفاعا فو 
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 تفهيا الهملية التجميمية التي من خلالاا يمكن مراجهة خطط وجمم الهما.  –
واعتمىايا على  جتائجاىا  ،تحسين وتطىوير مسىتويات ا ياء بالمجممىة التىي على  أساسىاا  –
  .مجممةللقيم ا ياء الكلي ي
 :دا  رجال البيعأقياس  اتصعوب -3

حىىىي كبيىىىر بهوامىىىا رخصىىىية مىىىن جاجىىىب  ىلىىى قىىىي يتىىىأثر تقيىىىيم أعمىىىال رجىىىال البيىىىع 
ممىىا يجهىىا التقيىىيم متحيىىرا بهيىىيا عىىن الموضىىوعية،  ،المرىىرفين وميىىولام اتجىىاه رجىىال البيىىع

 ،تقيىىيم يقيىىت ىلىى الوصىىول  مامىىييري المبيهىىات لا يمكىىج أنومىىن جاحيىىة أخىىرى يهتقىىي الكثيىىر 
 الصىهب تحييىي ن هجا  عواما متغيرل عيييل تؤثر في أياء رجال البيع وتجها منجمرا  

 تحيييا واضحا. امطبيهة عمل
وبالجسىىبة  لبيىىع بهىى  السىىلع كالمهىىيات الصىىجاعية يكىىون مىىن الصىىهب تقيىىيم عمىىا 

 ن عمليىىىة البيىىىع تجطىىىوي علىىى  جاىىىوي أكثىىىر مىىىن طىىىرف رجىىىا  ى،بيىىىع علىىى  حىىىي رجىىىا كىىىا
البيع، وفي به  الحالات قي يقوم رجا البيع بجاىوي كبيىرل قبىا أن يىتمكن مىن تحقيىت أي 

ومن الصهب تقييم هذه الجاوي رغم أهميتاا في تكوين علاقىات عامىة طيبىة بىين  ،تمبيها
كما أج  جتيجة لاختلاف المروف الاقتصايية والسىوقية بىين المجىاطت  ،رجا البيع والهملاء

البيهية فإج  يصبح من الصهب تقييم ومقارجة أياء رجال البيىع التىابهين لمؤسسىة واحىيل أو 
 لاسىىبية، فقىىي تتىىيهور المبيهىىات فىىي ىحىىيى المجىىاطت بسىىبب عوامىىا الحكىىم علىى  كفىىاءتام الج

أو تىيهور  ،لبيع فياا مثا تحول السكان مىن هىذه المجطقىة ىلى  مجىاطت أخىرى ايخا لرجال 
 1ريهارها في مجاطت أخرى:ا  قتصايية في ىحيى المجاطت و الحالة الإ

ذ ى  ياءا تهتبر وميفة المواري البررية من أهم وأصهب الومائي في تحييي مفاىوم
وقىىىي  ،أن الهجصىىىر البرىىىري عجصىىىر متغيىىىر يصىىىهب تحييىىىي كفاءتىىى  وفهاليتىىى  برىىىكا واضىىىح

حصىى  البيهيىىة يسىتهين القىىائمين على  تحييىىي أياء الهجصىر البرىىري على  مؤرىىرات مثىا ال
جي قاصرل من ىعطاء التقيىيم الكامىا فالجاجىب الجفسىي    ، ىلا أجاا تبقوالتهاما مع الهملاء
لليراسىة أو الوصىي الىذي يمكىن  اوالتوتر عواما لا يمكن ىخضىاعاكالهما تحت الضغط 

 .مه  تحييي ا سباب بركا يقيت
 

                                                 
 . 384- 383  جي، مرجع سابت، صلاح الرجوا 1
 



  لية أداء البيع الشخصيافعدور وظائف إدارة القوة البيعية في تحسين مؤشرات  ـــ الثانيالفصـل    
 

 
56 

  ة.: رقابة القوة البيعيالثانيالمطلب 
لين كمىىا أجاىىا تسىىاهم فىىي ىماىىار ؤو الرقابىىة أفضىىا وسىىيلة لضىىمان ارتيىىاح المسىى تهىىي        

  .ئامأيار والتيعيم الايجابي للهاملين وتحسين مالاهتمام المست
 :تعريف الرقابة -1
الرقابىىة هىىي المقيىىاس المىىجمم للجتىىائل للتأكىىي أن مىىا تىىم عملىى  قىىي تىىم وفقىىا لمىىا هىىو مخطىىط "

 1."مسبقا
  :الغرض من الرقابة-2

 2حتمية عل  المؤسسات والغر  مجاا يكما فيما يلي: لأصبحت الرقابة ضرور 
 ياتام وتوريع وقتام .و مساعيل رجال البيع في تجميم مجا -
ىلى  ذلى  تقىييم  ىضىافةلرجال البيىع  ةالبييهيلتحسين من ا ساليب وا ثجاء البيعأراقبة الم -

  .الخيمات الإررايية للهملاء
ىجىىى  بيارسىىىة جمىىىام رجىىىال البيىىىع فىىىي تغطيىىىة مجطقىىىة اختصاصىىى  مىىىن جاحيىىىة التىىىريي علىىى   -

يسىىتطيع المرىىرف توجيىى  رجىىا البيىىع ىلىى  الاسىىتغجاء عىىن المقابلىىة  ،السىىيرالهمىىلاء وخطىىة 
هملاء الرئيسىيين وحفىظ التىوارن بىين مجاىويات البحىث عىن الغير المجتجة وريىايل الهجايىة بى

 ين .يالهملاء الحال ةعملاء جيي وبين خيم
  :أدوات الرقابة -3

    تسىىىتخيم المؤسسىىىات وسىىىائا وأيوات للرقابىىىة علىىى  القىىىول البيهيىىىة أهىىىم هىىىذه ا يوات 
 يلي: ما
 ،للرقابىةير التي يرفهاا رجال البيع هىي أجاىا وسىيلة ن الايف ا ساسي للتقر ى التقارير:-أ 

الرؤسىاء فىي وبىين فىي ىيارل المبيهىات  الىيجيافاي أيال اتصال بين رجال البيىع والمسىتويات 
كمىىا أجاىىا  ع،والبيىىرير لىىلإيارل  أساسىىا للمجاقرىىة مىىع رجىىال االمسىىتويات الهليىىا، وتهطىى  التقىى

مىىن التقىىيم  المىىيراءتمكىىن المسىىاعيل، و و  جىىاطت التىىي يحتىىاإ فياىىا رجىىال البيىىع ىلىى متحىىيي ال
 3للهما عل  ترجيهام ومساعيتام . حاتاباقتر 
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: هجىىىا مسىىىؤول أو مفىىىتش فىىي ىيارل المبيهىىىات يرافىىىت يوريىىىا رجىىىا  فقـــة الشخصـــيةاالمر  -ب
وذلىىى  يمكىىىن المسىىىؤول مىىىن تقىىىييم عمىىىا رجىىىال البيىىىع فىىىي كيفيىىىة  ،البيىىىع فىىىي رياراتىىى  للربىىىائن

 1.في المييان لهمل  ذا مستوى تجميم تهامل  مع الهملاء وكو   اتصال
 : خطوات الرقابة -4

عمىال مىع المسىتويات م ياء الفهلىي لاتجرأ من المقارجىة بىين التجفيىذ أو الرقابة  ىن         
ذا اتخىىىذت الإيارل بهىىى  الخطىىىوات فىىىي مجىىىال ىولا يمكىىىن الوصىىىول ىلياىىىا ىلا  ،الموضىىىوعة

 2الرقابة وهي :
 :دا تحديد مستويات الأ  -أ 

عجيما يقوم ميير المبيهات بتحييي مستويات ا ياء يجب أن يكون ملمىا بمهلومىات 
فىالإيارل  يجىب أن تتهىرف على  ىمكاجيىات البيىع  ،وافية عن حالة ا سىواق التىي يهمىا فياىا

الكليىىة ومقىىيار المبيهىىات التىىي تىىتمكن كىىا مجطقىىة مىىن مجىىاطت البيىىع مىىن تحقيقاىىا، كمىىا يلىىرم 
حتىىى  تهمىىىا علىىى  تىىىيعيم المجىىىاطت الضىىىهيفة وتقىىىيير مراكىىىر تحييىىىي حىىىيوي هىىىذه المجىىىاطت، 

مىىن كىىا تحصىىيلاا المسىىتالكين الحىىالين والمحتملىىين  مىىن جاحيىىة مقىىيار ا ربىىاح التىىي يمكىىن 
تقيىىىىىيم الخطىىىىة حتىىىىى  تتأكىىىىىي أجاىىىىىا فىىىىىي أحسىىىىىن  تهيىىىىىي طبقىىىىة وفئىىىىىة، ويجىىىىىب علىىىىى  الإيارل أن

ثىا يجىب على  الإيارل المستويات التي يمكن الوصول ىلياا في مىا المىروف القائمىة وبالم
ام على  ضىوء تأن تلاحظ جقا  الضهي والقول في رجال البيع والتي تتطلىب تقيىيم مجاىويا

علىىى   وباختصىىىار يمكىىىن القىىىول أجىىى  يجىىىب ،الاختلافىىىات الواضىىىحة فىىىي المىىىروف المحيطىىىة
الإيارل أن تحيي بجفساا مستويات ا ياء حت  يمكن أن تتقابا مىع احتياجىات الرىركة ومىع 

  .مركرها التسويقي
 تسجيل الأدا  الفعلي للمهام ومقارنته بالأدا  المتوقع: -ب

غىىرا  الرقابىىة علىى  يىىي مسىىتويات ا ياء التىىي تسىىتخيم  بهىىي أن تقىىوم الإيارل بتحي
فىىىالخطول التاليىىىة هىىىي تحييىىىي طىىىرق قيىىىاس ا ياء  ،ام وجاىىىويهمرجىىىال البيىىىع وتقيىىىيم جرىىىاطات

مىىىا الإيارل علىىى  تىىىوفير ا رقىىىام والإحصىىىاءات عىىىن حجىىىم المبيهىىىات ثىىىم هالفهلىىىي للماىىىام وت
تصىىبح فىىي مركىىر يمكجاىىا مىىن قيىىاس طريقىىة أياء الماىىام لبتحليلاىىا  ومقىىتتحييىىي الجفقىىات ثىىم 
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طىىىط لىىى   المتوقىىىع( تىىى  بىىىا ياء المخمقارجو ن يىىىتم تحييىىىي ا ياء الفهلىىىي أويمكىىىن  ،المختلفىىىة
وفىي  ،قىا مىن ا ياء المخطىط لى أمىا كىان ا ياء الفهلىي  ىذا يءأن ا ياء سىويمكن القول 
جحرافىىات كإعىىايل توريىىع الحصىى  ن الإأتم اتخىىاذ الإجىىراءات التصىىحيحية برىىهىىذه الحالىىة تىى

 ومن هجا يتم الجمر في جمام المكافلت. ،البيهية عل  رجال البيع
 .ثالث: تقييم القوة البيعيةالمطلب ال

 وقىت رجىال البيىع مىن تروري أن يقوم ميير ورؤسىاء البيىع بتقيىيم مجاىوياضمن ال
فىي عملاىم، ويفيىي تقيىيم مجاىويات رجىال البيىع عجىي الجمىر فىي  تقىيماملمهرفة مىيى  خرلآ

كترىاف ىبىات، كمىا ويفيىي فىي تترقيتام أو جقلاىم مىن مجطقىة  خىرى، وكىذل  فىي تحييىي المر 
 لسىىىتغلاا  و  ل ذلىىى  يمكىىىن تصىىىحيح جىىىواحي الضىىىهيوجقىىىا  الضىىىهي، مىىىن خىىىلا القىىىول جقىىىا 

 جواحي القول ليى رجال البيع.
  :تعريف تقييم الأدا  – 1

يبىين ججىار للماىام التىي تتكىون مجاىا الوميفىة، و قياس مقيار الإ"يقصي بتقييم ا ياء 
 1."الفري تقييم ا ياء مستوى الجويل التي يحققاا

ا ياء الفهلىىىىىىي للهامىىىىىىا بىىىىىىا ياء  ةمقارجىىىىىى"جىىىىىى  أرف تقيىىىىىىيم ا ياء علىىىىىى  كىىىىىىذل  يهىىىىىى        
 2."المستايف قصي التهرف عل  أوج  القصور

 .أهمية تقييم أدا  رجال البيع – 2
فىىىي مجىىىلات كثيىىىرل   يسىىىاهم يمكىىىن أبىىىرار أهميىىىة تقيىىىيم رجىىىال البيىىىع مىىىن خىىىلال مىىىا

 3:ومجاا
مثا الترويل  ى جراطات البيهية ا خر ال م الجيي والاايف في ىيارل وتطويريساعي التقيي -

 ووسائل .

 رجىىىالللات الضىىىهي فىىىي الجاىىىوي ايسىىىاعي التقيىىىيم الفهىىىال والموضىىىوعية فىىىي تحييىىىي مجىىى -
فىىىراي  فمىىىن خىىىلال جتىىىائل التقيىىىيم يمكىىىن لمىىىيير المبيهىىىات أن يكرىىىي مىىىيى حاجىىىة ا ،البيىىىع

 للتيريب في المستقبا.
                                                 

يار  ، ولالطبهة ا  ،(هيكلة ا جارل ووضع السياسات وتجفيذ البرامل الحكومية  الإيارل الهامة ،موفت جرير محمي 1
 .209   ،2000الرروق، عمان، ا رين، 

 . 295  مرجع سابت، محمي الصيرفي، 2
 .280   ،مور وآخرون، مرجع سابتضهاجي ال 3
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البيىىع خاصىىة ىذا كىىان ذلىى  مختىىوم  رجىىالالمهجويىىة ل فىىع الىىروحيسىىاهم التقيىىيم الجيىىي فىىي ر  -
 .في الجااية بمكافئة

تسىىاهم ا يوات الإحصىىائية المسىىتخيمة فىىي تقيىىيم أياء رجىىال البيىىع فىىي تحسىىين مسىىتوى  -
 .أياء الجرا  البيهي

 .وسائل تقييم أدا  رجال البيع -3
 1:يتم تقييم أياء رجال البيع بوسائا عيل مجاا

جسىبة تكىاليي البيىع ىلى   ،ن خىلال حصى  المبيهىاتوذل  م ،تحييي مستويات ا ياء -
 متوسط حجم الطلب. ،حجم المبيهات

التقىىارير اليوريىىة وذلىى  بواسىىطة الملاحمىىة الرخصىىية أو لماىىام لتسىىجيا ا ياء الفهلىىي  -
 .لرجال البيع

من بين أسس التقييم الكمي والمقىاييس السىلوكية يمكىن توضىيح ذلى    أسس التقييم: – 4
 2:فيما يلي

  :لتقييم الكميا -أ
تقىىوم هىىذه الطريقىىة  علىى  أسىىاس تحييىىي أهىىياف كميىىة فىىي خطىىة المبيهىىات ثىىم قيىىاس 

التىىىي ترىىىما عىىىيي الريىىىارات و لبيىىىع فىىىي ضىىىوء تحقيىىىت هىىىذه ا هىىىياف اوتقيىىىيم أجرىىىطة رجىىىال 
عىىيي الهمىىلاء ، حجىىم المبيهىىات المحققىىة، تكىىاليي البيىىع، البيهيىىة التىىي قىىام باىىا رجىىا البيىىع

  رباح المحققة من وراء ذل  كل .وكذل  ا  م،ع جذباأمكن لرجا البي نالذي
 س السلوكية:يياقمالتقييم أو ال –ب 

لمامىىى  بالمهلومىىىات المختلفىىىة ىوترىىىما تحييىىىي  تجاهىىىات رجىىىا البيىىىع ومىىىيى مهرفتىىى  وا 
وعلى  الىرغم مىن  والممار وسلوك  الهام وتصىرفات ، ،عن المجتل وماارات البيع والاتصال

ن كثيىىر مىىن إوتخضىىع للتقىىيير الرخصىىي فىى، غيىىر موضىىوعية أن هىىذه المقىىاييس السىىلوكية
ىضىىافة ىلىى   لبيىىع،اتقيىىيم رجىىا  فىىي اييس الكميىىة  هميتاىىاالرىىركات تسىىتخيماا بجاجىىب المقىى

 ن مثا هذه الهواما تهتبر مؤررا ومحييا لجتائل التقييم الكمي.إذل  ف
 
 :خطوات تقييم الأدا -5

                                                 
 .85 ص ،مرجع سابق نبيلة ميمون، 1
 .454  ،2006 مصر، الإسكجيرية، ،ةياليار الجامه ،(الجمرية والتطبيت لتسويتي، االهاص حمي ررييأ رريي 2
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ذا مىا أريجىا القيىام ىمة ومتسلسلة ملية التقييم يمكن أن تتم من خلال خطوات مجمع
 1:هذه الخطوات هيو  ،باا بصورل سليمة

 :تحليل نتائج الأدا  -أ
حجىىىىىام أعمىىىىىال البيهيىىىىىة التىىىىي ترىىىىىما  عىىىىىياي قىىىىىوائم جتىىىىائل اى تهجىىىىي  اتهىىىىذه الخطىىىىىو 

  .المبيهات وكلفتاا وا رباح المحققة
 :اتحليل الجهود البيعية التي تم أداؤه -ب

جوعيىىىىىا وكميىىىىىا لجاىىىىىوي القىىىىىول البيهيىىىىىة مثىىىىىا الوقىىىىىت  ضىىىىىمن هىىىىىذه الخطىىىىىول تحلىىىىىيلاتت
 .ام في المجاطت البيهيةالهحجم المبيهات مقارجة مع الريارات البيهية وا ياء  ،واستغلال 

 :تحليل ظروف الأدا  -ج
لتىىىي تىىىؤثر فىىىي تتضىىىمن هىىىذه الخطىىىول تحليىىىا جميىىىع الهوامىىىا ومراجهىىىة المتغيىىىرات ا

ة مؤسسىىىا هىىياف البيهيىىىة علىى  مسىىتوى ال يىىاوهىىىذا يتضىىمن تحل ،حققىىةالجاىىوي والجتىىائل الم
والسياسىىات  الإجىىراءاتكىىا وا هىىياف التسىىويقية وا هىىياف البيهيىىة وكىىذل  تحليىىا جميىىع ك

 الجتائل.ذات الهلاقة با ياء و 
 التشخيص: -د

رجىىىة ابهىىىي أن يىىىتم تحييىىىي المرىىىكلات وجقىىىا  الضىىىهي التىىىي كرىىىفت عجاىىىا عمليىىىة مق 
رحلىىة الترىىخي   سىىباب هىىذه المرىىكلات وجقىىا  تىىأتي م الهمىىا المججىىر مىىع المخطىىط لىى ،

الضىىهي والترىىخي  يهجىىي تحييىىي الوصىىفة أو الحىىا الجىىاجح لتلىى  ا سىىباب أو المرىىكلات 
 التي أثرت عل  الجتائل التي تم تهييلاا.

جرا ات التصحيح -هى  : التوصيات وا 
لىىول المجاسىىبة يىىتم صىىياغة الح ،والترىىخي  فىىي هىىذه الخطىىول وبهىىي ىجىىراء التحليىىا

والتىىي تاىىيف ىلىى  تحسىىين ا ياء فىىي المسىىتقبا  ججىىار،ضىىهي الإ و  مسىىا يواجاىى  باىىا التىىي
التصىىىىحيحية تتطلىىىىب قىىىىرارات علىىىى    الإجىىىىراءاتوبهىىىى   ،وصىىىىياغة الخطىىىىط برىىىىكا سىىىىليم

 ،ا هىياف التسىويقيةر في عملية التجبؤ بالمبيهات، أو الهليا مثا ىعايل الجم الإيارل مستوى 
 المبيهات مثا ىجراء تحسيجات عل  البرامل التيريبية.وبه  الإجراءات قي تتولاها ىيارل 

                                                 
 .366  مرجع سابت، عبي الله سماره ومحمي عببييات، 1
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لكىا مىن   بالغىة تم عرض  جستجتل أن تقييم أياء رجال البيع ذو أهميىةامن خلال م
  يمكجىىى  مىىىن تحسىىىين ئىىىالجسىىىبة لرجىىىا البيىىىع فىىىإن تقيىىىيم أيا، فبمبيهىىىاتيارل الىرجىىىال البيىىىع و 

تقيىيم ف ،أيىن الخطىأ فىي ا ياء مىن الخطىأ ولكجى  لا يهلىم يئ  رىئجاويه فقي يهلم أن في أيا
فىي  هتحتاإ ىل  تحسين لكىي يحىتفظ بوجىوي تيلاويه يمكج  من مهرفة مواطن الضهي جا
عليى  ىعىايل الجمىر  ومن وجاة جمر الإيارل فإن تقييم أياء رجال البيع قىي يترتىب ،ةؤسسالم

الحصى  في ىيارل القول البيهية بصفة عامىة مىن حيىث جمىام المكافىلت وبرجىامل التىيريب و 
ىضافة ىل  ذل  يمكجام من ىعىايل ترتيىب رجىال البيىع مىن حيىث الكفىاءل وتىوريهام  ،البيهية

 عل  المجاطت البيهية المتفاوتة من حيث قول المجافسة والفر  البيهية...الخ.
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والعلاقـة مـع  ةالبيعيـالحصص إدارة القوة البيعية على  المبحث الرابع :أثر وظائف
  . العملا
وكىىىون  عمليىىىة البيىىىع الرخصىىىي عبىىىارل عىىىن مقابلىىىة بىىىين طىىىرفين البىىىائع والمرىىىتري،        

هىذا يتطلىب مىن رجىا البيىع  المؤسسة تسه  يائما لكسب عملائاا وتحسين الهلاقة مهاىم،
ختيىىىار، ى ،وفهاليىىىة فىىىي أيائىىى ، لىىىذل  ججىىىي أن المؤسسىىىات تقىىىوم بتجمىىىيم خبىىىرلأن يكىىىون ذو 
القىىول البيهيىىة ليكوجىوا فىىي المسىىتوى المطلىىوب مىىن الفهاليىىة فىىي  يمتقيىىرقابىىة و  ،تىيريب، تحفيىىر

ن ا ياء، ولمهرفىة أثىر ومىائي ىيارل القىول البيهيىة على  فهاليىة أيائاىم سىجتطرق ىلى  مؤرىىري
ثىم تحسىين الهلاقىة والتهامىا مىع  ،البيهية كمؤرر كمي لقياس فهالية أيائام هما الحص 

  .جوعي الهملاء كمؤرر
 هوم الفعالية.المطلب الأول: مف

 ببهضىىاما رتباطامىىالإلابىىي مىىن توضىىيح مفاىىوم الكفىىاءل  لتوضىىيح مفاىىوم الفهاليىىة         
ا ياء الجيىىي والصىىحيح يسىىاهم برىىكا كبيىىر وملحىىوظ فىىي ريىىايل ربحيىىة المؤسسىىة  أنحيىىث 

 .رجال البيع فهاليةوذل  عن طريت 
 : مفهوم الكفا ة -1

ين المىىىىيخلات لاقىىىىة الجسىىىىبية بىىىىترىىىىير ىلىىىى  اله"يمكىىىىن تهريىىىىي الكفىىىىاءل علىىىى  أجاىىىىا  
أياء ا رىىىياء بالطريقىىىة الصىىىحيحة وذلىىى  بإتبىىىالا أفضىىىا الوسىىىائا  والمخرجىىىات التىىىي تفسىىىر

 1."رات الموصلة لمهيافاوالخي
حتسىىىىاب جسىىىىبة إبىلىىىى  الهلاقىىىىة بىىىىين المىىىىواري والجتىىىىائل، وتقىىىىاس  الكفاءلكىىىىذل  ترىىىىير        

وتىرتبط الكفىاءل  ،االتحقيىت أهىيافخلات المسىتغلة أثجىاء سىهي المجممىة المخرجات ىل  المىي
وى لتحقيىت مسىت ةالمىيخلات مىن المىواي الخىام وا مىوال والجىاس اللارمى لة مىاهو مقىيارأبمس

مقابىىىا مجفهىىىة تحقيىىىت أعلىىى  بالكفىىىاءل   كىىىذل  تهجىىى،مهىىىين مىىىن المخرجىىىات أو هىىىيف مهين
 2التكاليي.

                                                 
1 M.ARTORY ,B.CROZET, gestion des Ressources Humaines, pilotage Social et perfonnance, 

Imprimeriechirat, paris, Françe,  2002,  p160. 
 ، 2010 ا رين، عمان، ر والتوريع،الحامي للجر يار ىيارل المبيهات  مجمور كلي(، الطبهة الثاجية، حسين حريم،2
  95 -96. 
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لىى  مىىا يمكىىن يحصىىا علىى  أعف ،هىىذا يهجىىي أن يكىىون مجاىىوي رجىىا البيىىع ذو كفىىاءل        
 .من الايف الذي يسه  لتحقيق 

 جطلاقا من التهريي يجتل لجا أن خصائ  الكفاءل هي كا تي:ى        
 خرجات.موجوي علاقة بين الميخلات وال -
 .تفسر الكفاءل ما ىن كان ا ياء بالطريقة الصحيحة -
 الكفاءل هي مقياس قصير ا مي. -
يخلات أقىا مىن المخرجىات وبالتىالي أن المى فاءل أياء رجىا البيىع تهجىيىذن عيم ك        

 فا ياء ليس بالركا السليم والصحيح.
 .مفهوم الفعالية -2

رجىىىال أي أجاىىىا قىىىيرل  مىىىيى تحقيىىىت المجممىىىة  هىىىيافاا،"علىىى  أجاىىىا  هاليىىىةتهىىىرف الف        
 1."ستخياماا بكفاءل لتحقيت أهياف محييلا  تأمين الوسائا المتاحة و  عل  البيع

الهلاقىىة الجسىىبية بىىين الجتىىائل المحققىىة وا هىىياف المخطىىط "علىى  أجاىىا  كىىذل وتهىىرف        
ا هياف عل  الطريقىة الصىحيحة وذلى  بمقارجىة ا ياء  عل  تحقيتوهي تفسر القيرل  ،لاا

 2."المحقت وبا ياء المطلوب
 ويمكن ىجمالا خصائ  الفهالية في هذا الجقا :

 .وجوي علاقة بين ا ياء الفهلي والمتوقع -
 ية مقياس طويا ا مي.الفهال -
 ،لتبىايلولكىن لا يجىب أن يسىتخيما با، يهتبر مفاوم الكفاءل ملارما لمفاىوم الفهاليىة       
بيىىرل، تكىىاليي كب لكىىنا أي أجىى  يحقىىت ا هىىياف ؤ كىىون رجىىا البيىىع فهىىالا لكجىى  لىىيس كفىىفقىىي ي

بهيىىي  ة كمقيىىاسالفهاليىى سىىتخيامىويمكىىن  ،ؤثر سىىلبا علىى  فهاليتىى تىىوعىىيم كفىىاءل رجىىا البيىىع 
يؤخىىىىذ كلاهمىىىىا  نيجىىىىب أو  ،ا مىىىىي يام الكفىىىىاءل كمقيىىىىاس قصىىىىيرسىىىىتخىالمىىىىيى بيجمىىىىا يمكىىىىن 

ويجمىىر ىلىى   ،ي رجىىا البيىىع فىىي أيائىى  مقيىىاس جىىاجح كعتبىىار  الفهاليىىة والكفىىاءل ( فىىي الإ
كا الرىى علىى ججىىار الهمىىا ىأمىىا الفهاليىىة فاىىي ، ججىىار بالرىىكا الصىىحيحىالكفىىاءل علىى  أجاىىا 

 3الصحيح.
                                                 

 .92  حسين حريم، مرجع سابت، 1
2 M.artory.b.crozet,  opcit,  p 160. 

 .96  ،سابتمرجع  ،حسين حريم 3
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والفهىال لرجىا البيىع يماىر عجىيما يسىتطيع ىتمىام عمليى  البيىع  الكفىئفا ياء عموما        
ا فىىراي برىىراء السىىلع والخىىيمات  ىقجىىالابالطريقىىة الصىىحيحة ومثىىال ذلىى  عجىىيما يتوصىىا ىلىى  
 1رى.خبركا يتوقع تكرار لهملية البيع مهام في مرات أ

  .عيةالمطلب الثاني: أثر وظائف إدارة القوة البيعية على الحصص البي
بيىىع رجىىا توقىىع للماىىام الكليىىة المسىىجيل ىلىى  كىىا متهبىىر الحصىىة البيهيىىة عىىن ا ياء ال       

 خر.آقي يأو أي مستوى تسو 
   :تعريف الحصة البيعية – 1

هىىىي عبىىىارل عىىىن الاىىىيف البيهىىىي المطلىىىوب تحقيقىىى  خىىىلال فتىىىرل رمجيىىىة مقبلىىىة محىىىييل        
حيىث ، أو فىي رىكا كمىي  وحىيات( رىكا جقىيي بيع مهين وقىي يهبىر عجاىا فىيرجا أومن 

تقوم به  الرركات بتحييىي الحصىة على  أسىاس المبيهىات التىي حققاىا رجىا البيىع خىلال 
 مثىا للحكم والتقيير الرخصي عجىي تحييىيوذل   ،ىلياا جسبة مئويةمضاف الفترل الماضية 
عتبىىىىار المبيهىىىىات لإاا تهتمىىىىي علىىىى  الماضىىىىي يون ا خىىىىذ فىىىىي عىىىىين أجاىىىى كمىىىىا ،هىىىىذه الجسىىىىبة

 مرتقبة.ال
جسىىب توريىىع  ييىىيسىىتخيام ا يلىىة المركبىىة لتحى ىلىى  خىىرى اات مؤسسىىوتلجىىأ بهىى  ال       

ة علىى  المجىىاطت البيهيىىة المختلفىىة، وتهىىيل المبيهىىات مؤسسىىمبيهىىات التقييريىىة الإجماليىىة للال
قتصىىىايية المحليىىىة فياىىىا، والمىىىروف الإ فسىىىةالمرتقبىىىة فىىىي كىىىا مجطقىىىة حسىىىب مىىىروف المجا

ل البيىىىىع مىىىىن المجطقىىىىىة فياىىىىىا، وتقسىىىىيم المبيهىىىىات المهيلىىىىة علىىىىى  رجىىىىا رجىىىىال البيىىىىع رلومقىىىىي
 2يائام خلال الفترل الماضية وذل  للحصول عل  الحصة البيهية.لسترراي ببالإ
 :نواع الحصص البيعيةأ – 2

 3الحص  البيهية أربهة أجوالا وتفصيلاا فيما يلي:          
ن المبيهىىات الكليىىة التىىي هىىذا الجىىولا مىىن الحصىى  عىى يهبىىر :حصــص حجــم المبيعــات –أ 

ويهتبرهىىىىذا الجىىىىولا مىىىىن  ،يمكىىىىن تحقيقاىىىىا خىىىىلال فتىىىىرات رمجيىىىىة مهيجىىىىة لمجطقىىىىة بيهيىىىىة مهيجىىىىة
كوج  يؤكي على  أهميىة تهمىيم  ،ستخيام من الجاحية الهمليةالحص  ا كثر ريوعا في الإ
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مقارجىىىة با هىىياف ا خىىىرى التىىي تسىىىه  ىيارل المبيهىىىات  اتحقيقاىىى حجىىم المبيهىىىات المطلىىوب
 صول ىلياا.للو 
تاىىيف المؤسسىىات مىىن ىتبىىالا هىىذا الجىىولا مىىن الحصىى   :حصــص الميزانيــة البيعيــة –ب 

ىلىىى  ضىىىىبط عمليىىىة الرقابىىىىة علىىى  تكىىىىاليي البيىىىىع وا ربىىىاح الجاتجىىىىة عىىىن ا عمىىىىال البيهيىىىىة، 
والاىىيف ا ساسىىي مىىن ىتبىىالا  هىىذا الجىىولا هىىو تهمىىيم ا ربىىاح ولىىيس المبيهىىات ويجقسىىم هىىذا 

 الجولا من الحص  ىل :
 :حصص المصاريف البيعية-أولا

لبيىىىع ىلىىى  ىجمىىىالي ا مصىىىاريي جسىىىبة بطمىىىياىىىيف هىىىذا الجىىىولا مىىىن الحصىىى  ىلىىى         
المؤسسىىة  لجسىىبة ضىىمن الحىىيوي المسىىموح باىىا أوالتىىي تراهىىاا هة علىى  هىىذمىىفالمبيهىىات والمحا

 مجاسبة.
 :حصص الربح -ثانيا
حقيقاىىىا مىىىن جىىىراء يقىىىوم هىىىذا الجىىىولا مىىىن الحصىىى  بىىىالتركير علىىى  ا ربىىىاح المىىىراي ت       

 .البيعرجا عمليات البيع التي يقوم باا 
 حصص النشاط:-إ

حصىى  فىىي حالىىة رغبتاىىا فىىي ىحكىىام السىىتخيام هىىذا الجىىولا مىىن إتقىىوم المؤسسىىات ب       
 الرقابة عل  ا عمال المختلفة التي يجب القيام باا  ياء عملام عل  أكما وج .

 الحصص المركبة:–ي 
، بىأن  ىتبالا أكثر مىن جىولا واحىي مىن الحصى مررولا أحياجا ىل قي تضطر ىيارل ال       

 تقوم بإتبالا حص  المبيهات وحص  الجرا  مع بهضاا البه .
  :العلاقة بين وظائف إدارة القوة البيعية والحصص البيعية – 3

ثر ومىىىائي ىيارل القىىىول البيهيىىىة علىىى  الحصىىى  البيهيىىىة بحيىىىث ىذا كاجىىىت هىىىذه ؤ تىىى         
فهاليىىىة فاىىىذا يصىىىب فىىىي  اتذ م (ي، اختيىىىار، تىىىيريب، تحفيىىىر، رقابىىىة وتقيىىىالومىىىائي  تجمىىىيم

  .مصلحة تحسين الحصة البيهية
 العلاقة بين التنظيم والاختيار للقوة البيعية و الحصص البيعية. –أ 

لتوضىىيح الهلاقىىة بىىين التجمىىيم والاختيىىار للقىىول البيهيىىة والحصىى  البيهيىىة جتطىىرق         
 يلي: ىل  ما
يىىىىرتبط تحييىىىىي المجىىىىاطت البيهيىىىىة بتحييىىىىي الحصىىىى  لوميفىىىىة التجمىىىىيم فإجىىىى  بالجسىىىىبة  
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ن التجمىىىيم الجيىىىىي والمجاسىىىىب الىىىذي تختىىىىاره المؤسسىىىىة لتجمىىىيم أعمىىىىال القىىىىول أ كمىىىىا، 1البيهيىىىة
البيهيىىىىىة لىىىىىيياا يىىىىىؤثر بالتأكيىىىىىي علىىىىى  الحصىىىىى  البيهيىىىىىة  جىىىىى  يسىىىىىاعي فىىىىىي توريىىىىىع الماىىىىىام 

يىىة البيهيىىة وهىىذا مىىا يسىىاعي فىىي والمسىىؤوليات حسىىب التخصصىىات علىى  كىىا أطىىراف الهمل
 2.تقليا التكاليي وريايل المبيهات

عل  ايجابيىىىىختيىىىار السىىىليم لرجىىىال البيىىىع يىىىجهكس إن الإفىىى ختيىىىارالإأمىىىا عىىىن وميفىىىة  
 3،جخفىىىا  مهىىىيل تغييىىىر المىىىومفينا  مرتفهىىىة و  ةالمؤسسىىىة مىىىن حيىىىث تحقيىىىت حصىىى  بيهيىىى

جىىىات المؤسسىىة وتحقيىىىت ماىىىارات وخبىىرل لتسىىويت مجت اتختيىىار رجىىىال بيىىع أكفىىاء ذىويهجىىي 
الجيىىيل تسىىاهم  ختيىىاروبالتىىالي فىىإن عمليىىة الإ ،أعلىى  مهىىيل للمبيهىىات وبفتىىرل رمجيىىة محىىيويل

 لحص  البيهية.اوملحوظ في ريايل ر وبركا كبي
، كىىىا جاسىىىب للقىىىول البيهيىىىةمختيىىىار اللقىىىول أن التجمىىىيم الجيىىىي والإاممىىىا سىىىبت يمكىىىن        

 .رجال البيع ءياأومج  تحسين تحسين الحص  البيهية مجاما يساهم في 
  :العلاقة بين التدريب والتحفيز للقوة البيعية والحصص البيعية -ب

لتوضيح الهلاقة بين التيريب والتحفير للقول البيهية والحص  البيهيىة تتطىرق ىلى  
 ما يلي :

تىىيريبا أكبىىر  وقىىإن حجىىم المبيهىىات لرجىىال البيىىع الىىذين تلبالجسىىبة لوميفىىة التىىيريب فىى
ومجىى  فالتىىيريب يلهىىب يورا مامىىا  4التىىيريب، ذين لىىم يتلقىىولىىمبيهىىات رجىىال لبيىىع ال مىىن حجىىم

 .هذا ىذا كان البرجامل التيريبي فهالاو  ،في تحسين وريايل الحص  البيهية
بيىع  رجىا يجىب على  ىيارل المبيهىات أن توكىا وتسىجي ىلى  كىا عن التحفيىر فإجى  أما      
ي علىى  كفاءتىى  وقيرتىى  البيهيىىة وذلىى  لترىىجيه  عتمىىالإصىى  التىىي تراهىىا مجاسىىبة وذلىى  بالح

قجاع  بأج  يمكج  عمىا مىا سىتحياث مبىالغ وأجىور ىضىافية لى  مقابىا ىأسىجي ىليى  ومحاولىة  وا 
 رايىيىىجىىي أكبىىر للحصىىول علىى  بي يقىىوم بىى ، ممىىا ييفهىى  ىلىى  الهمىىا ا عمىىال الإضىىافية التىى

 5أكبر والذي سيؤيي في الجااية ىل  ريايل حجم المبيهات.
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هىىىىال للقىىىىول البيهيىىىىة يسىىىىاهم فىىىىي تحسىىىىين فيمكىىىىن القىىىىول بىىىىأن التىىىىيريب والتحفيىىىىر ال عمومىىىىا
  .الحص  البيهية

 . والحصص البيعية ئهمالقوة البيعية وتقييم أداالعلاقة بين رقابة -إ
 لبيهيىىة والحصىى  البيهيىىة جتطىىرق ىلىى  التوضىىيح الهلاقىىة بىىين الرقابىىة والتقيىىيم للقىىول 

 :1ما يلي 
تم ربىط يحص  البيهية في الحي من التكاليي البيهية حيث تساهم عملية تحييي ال

كمىا أجى  عجىيما يهلىم  ،مصاريي حصى  المبيهىات المخطىط مىع تكىاليي تحقيىت المبيهىات
رجىىىا البيىىىع أجىىى  تحىىىت الرقابىىىة فيكىىىون جرىىىىاط  البيهىىىي برىىىكا فهىىىال مىىىا يىىىؤيي ىلىىى  ريىىىىايل 

  .المبيهات وبالتالي ريايل الحص  البيهية
مهيجىىة لكىىا رجىىا بيىىع يسىىاعي  ةأو تخصىىي  حصىى  بيهيىىن تحييىىي ىضىىافة ىلىى  أ
وذلىى  مىن خىىلال مقارجىة الحصى  التىىي أوكلىت ىليىى   ،فهاليىة أيائى  الإيارل فىي عمليىة تقيىىيم

مع ما قام ب  فهلا وقياس الإجحرفات بين المخطط والفهلي وأسباباا ومحاولىة علاجاىا ىمىا 
ريىىايل هىىذه الحصىى  ىذا أو  بتخفىي  الحصىى  البيهيىىة ىذا لىم يىىؤيي واجبىى  برىىكا كامىا،

 وهذا راجع ىل  رأي ميير المبيهات. ،تطلب ا مر ذل 
 هىىىنلبيهيىىىة والحصىىى  البيهيىىىة فاوبالتىىىالي هجىىىا  علاقىىىة بىىىين الرقابىىىة والتقيىىىيم للقىىىول 

 طريت الرقابة والتقييم يمكن تحسين مستوى الحص  البيهية.
يجىىب تحقيقاىىا  ةا بيهيىىعمومىىا يمكىىن القىىول أن الحصىى  البيهيىىة تهتبىىر بمثابىىة أهىىياف       

البيىىع ومىىيى رجىىا خىىلال مىىيل رمجيىىة محىىييل مسىىبقا وهىىي أيضىىا بمثابىىة مؤرىىر لقيىىاس أياء 
أيال يمكىن عىن  يضىامهيجىة تمثىا أ ةحصىة بيهيى رجىا بيىعكفاءتام البيهيىة حيىث يحىيي لكىا 

 ورقابة الهمليات البيهية بالمؤسسة.  يجطريقاا تو 
 بيعية على العلاقة مع العملا .أثر وظائف إدارة القوة ال المطلب الثالث:

من بين المؤررات الجوعية  الكيفية( لقياس فهالية أياء القىول البيهيىة مؤرىر الهلاقىة 
هىىذا  ،فىىإذا كاجىىت الهلاقىىة مىىع الهمىىلاء فىىي تحسىىن وهىىي علاقىىة وطيىىيل وجيىىيل مىىع الهمىىلاء،

الهمىىىلاء جىىىابي علىىى  علاقىىىة رجىىىال البيىىىع و ىييهجىىىي أن ومىىىائي ىيارل القىىىول البيهيىىىة لاىىىا أثىىىر 
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وفيمىىىىا يلىىىىي  وبالتىىىىالي فىىىىإن هىىىىذه الومىىىىائي فهالىىىىة وتسىىىىاهم فىىىىي تحسىىىىين أياء القىىىىول البيهيىىىىة،
 .والهلاقة مع الهملاء لهلاقة بين كا وميفة من ومائي ىيارل القول البيهيةاتوضيح 
 العلاقة مع العملا .للقوة البيعية و  والاختيار العلاقة بين التنظيم -1

المرىىاكا البيهيىىة لكىىا  مختلفىىة وذلىى  بىىاختلاف ىن المسىىتالكين عبىىارل عىىن جماعىىات
سىتخيامات ىلهىيي مىن المصىاجع والتىي يكىون لاىا ، حيث تبالا السلع الإجتاجيىة جماعة مجام

، كما أن المستال  الجاائي يختلي عن المرتري الصىجاعي فىي متخصصة في كا مصجع
 حاجات  المختلفة.
بيىىىع يكىىون مبجيىىا علىىى  ل البحسىىب التخصىىى  فىىي أعمىىا ةلقىىىول البيهيىىاتجمىىيم لىىذل  ف

خىىتلاف فىىي جماعىىات المسىىتال ، لىىذا فىىالتجميم الجيىىي يهجىىي الرجىىا المجاسىىب فىىي أسىىاس الإ
المكىىان المجاسىىب، وهىىذا مىىا يىىؤيي ىلىى  تججىىب المرىىاكا مىىع الهمىىلاء وحسىىن التهامىىا مهاىىم 

 1البيع والهملاء بحكم تخصصام. رجا وبالتالي يساهم في توطيي وتحسين الهلاقة بين
البيع يهتبرون حلقة اتصىال يمكىن مىن خلالاىا  رجالإن ف ،يفة الإختياربالجسبة لوم

المؤسسىىىىة،  سىىىىمهة تحسىىىىين علاقىىىىة المؤسسىىىىة بجماىىىىور عملائاىىىىا، ممىىىىا يسىىىىام فىىىىي تحسىىىىين
تىىىىوفر لىىىىييام القىىىىيرات ت الىىىىذينىحتيىىىىار البيىىىىع يهجىىىىي  رجىىىىالالجيىىىىي ل ختيىىىىارجطلاقىىىىا مىىىىن الإا  و 

ممىىىا  ،تهىىىاملام مىىىع الهمىىىلاء والماىىىارات والصىىىفات الرخصىىىية التىىىي بواسىىىطتاا يكىىىون حسىىىن
 2.يساهم في توطيي وتحسين الهلاقة مع الهملاء

 القوة البيعية والعلاقة مع العملا . وتحفيز العلاقة بين تدريب -2
التىىيريب الجيىىي والموجىى  يكسىىب رجىىا البيىىع قىىيرات وماىىارات اتصىىالية فهالىىة تمكجىى  

يىىىىروي رجىىىىا البيىىىىع ن التىىىىيريب الفهىىىىال بصىىىىورل جيىىىىيل، ذلىىىى    مىىىىن التهامىىىىا مىىىىع الهمىىىىلاء
 الىري على  أسىئلة الهميىا، الجصىح والإررىاي للهمىلاء، لات مثىاابا ساليب الملائمة في مجى

اي القىرارات، ىضىافة ىلى  ذلى  فالتىيريب خىالهمىلاء، مسىاعيل الهمىلاء على  ىت حا مرىكلات
فىىىن التحىىىيث والإجصىىىات،  مثىىىا ي رجىىىا البيىىىع بالماىىىارات اللارمىىىة فىىىي مجىىىالاتو الجيىىىي يىىىر 

وجميىىع تلىى  الجواجىىب عبىىارل عىىن أيوات لبجىىاء علاقىىة لخ، ى  وريوي الفهىىا...أسىىاليب الهىىر 
 3جابية مع الهملاء في السوق.ىي
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يسىاهم فىي بجىاء  ام الحىوافر والمكافىأل الجيىيجمىلحقيقىة أن فا أما فيما يخ  التحفير
علاقىىات جيىىيل مىىع الهمىىلاء والسىىمهة الحسىىجة للمؤسسىىة فىىي السىىوق وبىىين هىىؤلاء الهمىىلاء، 

وية الهالية التي يحملاىا هجمثا في الثقة والروح المتفي اتجاهين فالاتجاه  ول ييهما وهو 
البيىع ويرىهرهم بالرضىا  لرجىا طمىوحت قىل يحاجمىام الحىوافر الفهىف ،البيع فىي السىوق رجال 

 على  سىلو  ىيجىىابيجويىة عاليىة وبالتىالي يىجهكس هىذا همروح يىؤيي ذلى  ىلى   طمئجىان،لإاو 
هىىذا يكىىون لىى  فىىي  رين،مىىتجين المياملون مىىع الهمىىلاء الحىىالهىىالبيىىع وهىىم يت رجىىال فمىىن طىىر 

 .ىلياا رجال البيع يمجااية ا مر تأثير عل  سمهة الرركة التي يجت
سىتثمار ىالبيع رجال  لتمكافف ،تجاه الثاجي فيهتبر مصاريي البيع الرخصيأما الإ

أفضىا  هة جيىيل وعلاقىاتطويا ا جا يتحقت مريويها عل  المىيى البهيىي على  رىكا سىم
 1من ا ياء. يأن التحفير يحقت مستوى عال لحقت القو يتوبالتالي  ،مع الهملاء

 :العلاقة مع العملا  والعلاقة بين الرقابة والتقييم للقوة البيعية  -3
لبيع الىذي يهىرف مىا ا رجاىن الرقابة والتقييم الجيي يساهم في رفع الروح المهجوية ل

مجىى ، وكىىذا مىىا هىىي المكافىىأل التىىي سيحصىىا علياىىا فىىي الىىذي عليىى  ىججىىاره ومىىا الىىذي يتوقىىع 
وبالتالي هىذا مىا يىيفهام  ،ن عملية الرقابة والتقييم سوف تكون عايلة وموضوعية الجااية 

أجاىم تحىت الرقابىة أجاىم على  علىم هملاء، خاصىة و الىل  التهاما الجيي وتحسين علاقىتام بى
اىىويهم فىىي التهامىىا مىىع توجيىى  ججحرافىىاتام و ىهىىذا مىىا يىىيفهام لتصىىحيح  ،مىىن أجىىا تقيىىيمام
 2، ومج  تحسين علاقاتام بهملائام.ا فضا عملائام جحو

بىىىالهملاء ومجىىى  ىذن هجىىىا  تىىىأثير لكافىىىة ومىىىائي ىيارل القىىىول البيهيىىىة علىىى  الهلاقىىىة 
 لكىىىا وميفىىىة مىىىجام الفهاليىىىة اتذ ، الرقابىىىة والتقيىىىيمحفيىىىرت، التىىىيريب والرختيىىىافىىىالتجميم والإ

 البيع بهملائام. جالر ساهم في تحسين علاقة ت
 
 
 
 
 

                                                 
 .166-165 مرجع سابت، ،وآخرون ور مضهاجي ال 1
 .167  ،جفس  المرجع 2



  لية أداء البيع الشخصيافعدور وظائف إدارة القوة البيعية في تحسين مؤشرات  ـــ الثانيالفصـل    
 

 
70 

 خلاصة الفصل:
تىىىم التهىىىرف فىىىي هىىىذا الفصىىىا علىىى  كافىىىة ومىىىائي ىيارل القىىىول البيهيىىىة ،حيىىىث تىىىم   

عىر  مفاىوم ىيارل القىول البيهيىة التىىي هىي عبىارل عىن تحليىىا وتخطىيط وتجفيىذ الرقابىة علىى  
يىىىىث أن بح ،لقىىىىول البيهيىىىةاذلىىى  ىلىىىى  تفصىىىيا لكيفيىىىىة تجمىىىيم  بهىىىىيتطرقىىىا  ،يىىىىةا جرىىىطة البيه

بهىىي ذلىى   ،ى يا لطريقىىة علىى  ا خىىر ضىىهجىىا  تف لىىيسو سسىىة أماماىىا عىىيل طىىرق للتجمىىيم المؤ 
ختيىىارهم ى جسىىب  ياء الجرىىا  البيهىىي ويىىتم ختيىىار القىىول البيهيىىة اىتمىىت الإرىىارل ىلىى  كيفيىىة 

القىول البيهيىة التىيريب  ، ومىن بىين ومىائي ىيارلووفىت خطىوات متتاليىة ،من مصىاير عييىيل
ة المؤسسىىة للتىىيريب تىىأتي مىىن وراء رغبتاىىا فىىي تحسىىين أياء رجىىال البيىىع، فحاجىى ،روالتحفيىى
جاقرىات مالبرجامل التىيريبي المجاسىب وبوسىائا عييىيل كالجرىرات والكتيبىات والبإعياي وذل  

 ،حتراملإاوي كىىاهجىىالتحفيىىر فقىىي يكىىون مىىايي كالمرتىىب الثابىىت والهمولىىة أو م الجماعيىىة، أمىىا
قابىىىة مامىىىة عجىىىي المؤسسىىىات مىىىن أجىىىا اكترىىىاف جقىىىا  القىىىول فالر  أمىىىا عىىىن الرقابىىىة والتقيىىىيم،

والضىىىىهي ومىىىىن أيوات الرقابىىىىة التقىىىىارير والمرافقىىىىة الرخصىىىىية وذلىىىى  وفىىىىت مجموعىىىىة مىىىىن 
بالرقابىة بط تيىر  هعتبىار إالتقييم تم عر  مفاوم ا ياء بالرقابة و الخطوات وقبا التطرق ىل  

 .كون لمياءتالتقييم الرقابة و  أن كون والتقييم و 
الماىىام لكىىن هجىىا  عوامىىا تىىؤثر يهجىىي قيامىى  بمجموعىىة مىىن ا جرىىطة و ء الفىىري فىىأيا 

علي ، وحتى  يىتم قيىاس أياء الفىري فىإن ذلى  لى  صىهوبة كبيىرل، وتقيىيم هىذا ا ياء لى  أهميىة 
للتقييم ، وتقيىيم ا ياء كبيرل جيا كتحسين أياء الجرا  البيهي، وكذل  هجا  وسائا وأسس 

أخيرا تم الكري جمريا عن الهلاقىة بىين مختلىي و  ،لخطواتر يمر بمجموعة من اخهو الآ
ختىىىرت مؤرىىىرين همىىىا الحصىىى  ىؤرىىىرات فهاليىىىة أياء البيىىىع الرخصىىىي هىىىذه الومىىىائي وم

بحيىىث أن هجىىا  أثىىر لاىىذه الومىىائي علىى  هىىذين المؤرىىرين  ،البيهيىىة والهلاقىىة مىىع الهمىىلاء
لحصىى  البيهيىىة والهلاقىىة يجابيىىا علىى  تحسىىين اىتىىؤثر  ةفىىإذا كاجىىت ىيارل القىىول البيهيىىة فهالىى

 مع الهملاء.
يارتاىىىا وتبيىىىان الهلاقىىىة بىىىين ومىىىائي ىيارل القىىىول ا  بهىىىي الإطىىىلالا علىىى  القىىىول البيهيىىىة و 

جتقىىىال ىلىىى  عتمىىىاي علىىى  مؤرىىىرين سىىىيتم الإين فهاليىىىة أيائاىىىم جمريىىىا وذلىىى  بالإالبيهيىىىة وتحسىىى
 الفصا الثالث حيث ستخضع هذه الهلاقة لليراسة الميياجية.



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الفصل

 الثالث
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 : تمهيد
يىىتم مىىن خىىلال هىىذا الفصىىا توضىىيح الإجىىراءات المجاجيىىة المتبهىىة فىىي اليراسىىة الميياجيىىة وذلىى  
مىىىن خىىىلال توضىىىيح المىىىجال المسىىىتخيم فىىىي اليراسىىىة الميياجيىىىة ومصىىىاير جمىىىع المىىىايل الهلميىىىة 
ول الميياجيىىة هىىذا مىىن جاىىة ومىىن جاىىة أخىىرى سىىيتم التهريىىي بالمؤسسىىة محىىا اليراسىىة , وسىىجحا

من خلال هذا الفصا ترخي  واقع ىيارل القىول البيهيىة والىيور الىذي تلهبى  فىي تحسىين فهاليىة 
وقىي  ضيح الهلاقة بيجاما , من خلال الإسىتبيان الموجى  لرجىال البيىع،أياء البيع الرخصي وتو 

 تم تقسيم هذا الفصا ىل  ثلاث مباحث : 
 .المبحث ا ول : مجاجية اليراسة الميياجية 

 التهريي بالمؤسسة موضولا اليراسة .الثاجي: المبحث 
 ختبار صحة فرضيات اليراسة .وا  : عر  وتحليا جتائل البياجات الميياجية الثالثالمبحث 
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 منهجية الدراسة الميدانية  : المبحث الأول
تهتمىي البحىوث الهلميىة علىى  مجىاهل وطىرق مبجيىة علىى  أسىاس صىحيح فالباحىث خىىلال 

والتىي تمثىا تجسىييا لتتىابع وتسلسىا مجموعىة مىن ، هلمي سيتوصا ىل  جتيجة البحثمرواره ال
الخطىىوات التىىي يتبهاىىا مىىن جمىىع المهلومىىات وتصىىجيفاا وترتيباىىا وتحليلاىىا وصىىولا ىلىى  الجتيجىىة 

  .التي تحكم عل  صحة فرضيات 
   في الدراسة  المنهج المتبعالمطلب الأول : 

علياىا الباحىث قاعيتى  ا ساسىية جاجيىة يبجى  من المهلوم أن لكىا بحىث علمىي أسىس م
يسىاعي المىجال على  يراسىة وترىخي  المرىكلة موضىولا البحىث للإجطلاق فىي عمليىة البحث،و 
  .لمهرفة جواجباا وتحليا أبهايها

مىىىجال البحىىىث هىىىو طريقىىىة موضىىىوعية يتبهاىىىا الباحىىىث فىىىي يراسىىىة أو تتبىىىع مىىىاهرل مىىىن 
وتحييىي لحىالات، بقصىي وصىفاا وصىفا يقيقىا، من المركلات أو حالة من االمواهر أو مركلة 

للوصىىول ىلىى  جتىىائل عامىىة ن السىىاا التهىىرف علياىىا وتمييرهىىا، أبهايهىىا برىىكا رىىاما يجهىىا مىى
 .1يمكن تطبيقاا

وهىىذا البحىىث محاولىىة للوقىىوف علىى  الىىيور الىىذي تلهبىى  ىيارل القىىول البيهيىىة فىىي تحسىىين  
ول ىلىىى  هىىىيف البحىىىث يجىىىب جىىىا الوصىىىأياء البيىىىع الرخصىىىي لمؤسسىىىة هجكىىىا، ومىىىن أ فهاليىىىة

تحييىىي المىىجال الملائىىم والطريقىىة وا يال التىىي تسىىاعي علىى  يراسىىة الموضىىولا وتمارىىيا مىىع ذلىى  
كىىان المىىجال المسىىتخيم فىىي اليراسىىة الميياجيىىة هىىو المىىجال الوصىىفي التحليلىىي المجاسىىب لطبيهىىة 

قيىىيم ن البياجىىات المىىراي الحصىىول علياىىا تجحصىىر فىىي محاولىىة ترىىخي  وت  موضىىولا اليراسىىة
ي وبىىالجمر ىلىى  هىىذه المهطيىىات فىىان ىيارل القىىول البيهيىىة وكيىىي وتىىؤثر علىى  أياء البيىىع الرخصىى

ن هىىذا  الخصىىائ  التىىي تميىىر هىىذا الموضىىولا،   سىىتخيام المىىجال الوصىىفي التحليلىىي يتفىىت مىىعى
  .المجال يهتبر من طرق التحليا والتفسير بركا علمي ومجمم

وهىىو ياىىتم  هو موجىىوي مىىع تفسىىيره وتحليلىى ،اوالمىىجال الوصىىفي التحليلىىي يقىىوم بوصىىي مىى
وهىىىذا المىىىجال ياىىىيف ىلىىى  يراسىىىة المىىىاهرل بجميىىىع  ي المىىىروف والهلاقىىىات بىىىين المىىىواهر،بتحييىىى

ثىم  في ىطار مهين حيث يقوم بتحليلاىا ىسىتجايا للبياجىات المجمهىة حولاىا،خصائصاا وأبهايها 
                                                 

،  الجرائر ،مجرورات الراابجية، الطبهة ا ول ، المجاجية في كتابة البحوث والرسائا المجاعثمان حسن عثمان،   1
1998 ،  26.  
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الي الوصىىول ىلىى  جتىىائل قابلىىة وبالتىى ،التىىي تىىتحكم فياىىاباباا والهوامىىا محاولىىة الوصىىول ىلىى  أسىى
اا ومحاولىىىىة حيىىىىث يبىىىىيأ بتجميىىىىع البياجىىىىات والمهلومىىىىات وتصىىىىجيفاا وتىىىىيويج ،للتهمىىىىيم والتطبيىىىىت

علىى  أحىىياث المىىاهرل محىىا اليراسىىة، وذلىى  جىىا مهرفىىة تىىأثير الهوامىىا تفسىىيرها وتحليلاىىا مىىن أ
ؤ بسىىىلو  ىضىىىافة ىلىىى  التجبىىىهرفىىىة كيفيىىىة الىىىتحكم فىىىي مسىىىبباتاا، سىىىتخلا  الجتىىىائل ومباىىىيف ى
 1.هرل محا اليراسة في المستقبا والإستهياي لمواجاتااالما

  .البيانات الميدانيةوتحليل أدوات جمع  المطلب الثاني : 
سىىتخيام أكثىىر وبىىالطبع يمكىىن ى ،ال مىىن المجىىاهل أيواتىى  التىىي يفضىىا ىسىىتخياماالكىىا مىىج

فة مىرتبط أساسىا بقىيرل ستخيام هذه ا يوات المختلوعل  الهموم فإن ى ،أيال في مجال واحيمن 
  .لخيمة البحث الذي يتقيم ب الباحث عل  توميي وتطوير هذه ا يوات 

  كالتالي: جاءت أيوات جمع المايل الهلمية الميياجية :أدوات جمع البيانات الميدانية -1
ن ىيارل القىول البيهيىة لاىا يور كبيىر فىي جمىري تىم التأكىي بىأ: من خلال الجاجب ال الاستمارة -أ
مؤرىرات ا ياء الكميىة مىن جاىة  فىي تحسىينالمن خىلال  ،اء البيع الرخصيحسين فهالية أيت

ا ياء الجوعيىىىة مىىىن جاىىىة أخىىىرى، وفيمىىىا يخىىى  الجاجىىىب التطبيقىىىي تىىىم  والتحسىىىين فىىىي مؤرىىىرات
المىىؤثرل علىى   وذلىى  للتهىىرف علىى  الهوامىىاارل موجاىىة لرجىىال البيىىع بالمؤسسىىة، سىىتمىسىىتخيام ى

 :2ستبيان  كالآتي تهريي الإن ويمك أياء البيع الرخ ،
جىىى  جمىىىوذإ يضىىىم ائا جمىىىع البياجىىىات يقىىىيم لمبحىىىوثين، علىىى  ىعتبىىىار أوسىىىيلة مىىىن وسىىى"هىىىو      

 ".مجموعة من ا سئلة التي توج  لمفراي بايف الحصول عل  بياجات مهيجة
 مضمون مادة الاستبيان  –أولا 

 وهي : لموج  لرجال البيع عيل محاورستبيان ايتضمن الإ
( مهلومىات عامىة 04ىلى  السىؤال  01: يحتوي عل  أربهىة أسىئلة  مىن السىؤال  حور الأولالم

 .السن، المستوى التهليمي، الخبرللججس، ورخصية مثا : ا
يىيم ( والايف مجاا تق 21ىل  السؤال 05سؤال  من السؤال  17: يحتوي عل   المحور الثاني

 جاة جمر رجال البيع التابهين للمؤسسة .الرقابة والتقييم من و ، التحفير، متغيرات التيريب
                                                 

 . 30  سابت،  عثمان حسن عثمان، مرجع - 1

 ر غريب للطباعة والجرر والتوريع،يا طلهت ابراهيم لطفي، أساليب وأيوات البحث الإجتماعي، الطبهة ا ول ، - 2
 .71،  1995، مصر، الإسكجيرية
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(كىان الاىيف مجاىا 30ىلى  السىؤال  22أسىئلة  مىن السىؤال  09: يحتىوي على   المحور الثالـث
  .ستخيام متغيرات كمية وأخرى جوعيةقييم فهالية أياء البيع الرخصي بإهو ت

 ثانيا : خطوات إعداد وتوزيع الاستمارة 
محكمىىين مختصىىين فىىىي ا ا وليىىة علىىى  ثىىلاث لقىىي تىىم عىىر  أيال اليراسىىىة فىىي صىىورتا

مكاجيىىة ىسىىتهمالاا لجمىىع المهلومىىات وفىىي ضىىوء  موضىىولا اليراسىىة،  وذلىى  للتأكىىي مىىن صىىيقاا وا 
اللارمىىىة حيىىىث كىىىان الاىىىيف مىىىن التوجياىىىات التىىىي أبىىىياها المحكمىىىون قمجىىىا بىىىإجراء التهىىىييلات 

عباراتاىىىا سىىىتمارل علىىى  المحكمىىىين هىىىو تبيىىىان مىىىيى وضىىىوح صىىىياغة كىىىا عبىىىارل مىىىن عىىىر  الإ
وتصحيح ما يجبغي تصحيح  وللتهىرف ىلى  مىيى ملائمىة كىا عبىارل للمحىور الىذي تجتمىي ىليى  

  .وهذا لكي تصبح في ا خير بالركا الصحيح القابا للتياول في مييان اليراسة
بىات المبحىىوثين جىا ضىىمان الحصىول علىى  ىجاوبخصىو  توريىع الإسىىتمارل فإجى  مىىن أ

ىلى  أن ل تماييية توضح موضىولا اليراسىة والاىيف مجاىا وترىير ستمارل بفقر تم تسبيت أسئلة الإ
 ستخيم  غرا  علمية بحتة وهذا بايف طمأجة المبحوثين .المهلومات المراي جمهاا ت

: ىن الملاحمة الهلميىة وبمىا تتميىر بى  مىن خصىائ  تصىبح مصىيرا أساسىيا  الملاحظة –ب 
لبياجات الكميىة فتضىيي لاىا بهىيا فقي تلقي الضوء عل  ا ،من مصاير الحصول عل  البياجات

والجتىىائل وفىىي هىىذا البحىىث يمكىىن  كيفيىىا وجوعيىىا وهىىي تتىىيح للباحىىث التأكىىي والتحقىىت مىىن البياجىىات
سىىتمارل ولا مبارىىرل ووميفتاىىا أجاىىا تكميليىىة للإالاي لجىىولا الملاحمىىة بىىيون المرىىاركة غيىىر سىىتجالإ

سىىتجاي ىليىى  فىىي تقيىىيم أياء وتمثىىا فىىي هىىذه الحالىىة حكمىىا خارجيىىا يمكىىن الإ 1،تىىيوم لوقىىت طويىىا
رجىىا البيىىىع وهىىىو يىىىؤيي ماامىى  البيهيىىىة فمىىىن خىىىلال ملاحمىىة تصىىىرفات  وأسىىىلوب تهاملىىى  يمكىىىن 

 الحكم عل  مستوى أيائ .
 :أدوات تحليل البيانات الميدانية  -2

يخىىال  تحليىىا البياجىىات التىىي تىىم تجميهاىىا،لتحقيىىت أهىىياف اليراسىىة و  تىىم القيىىام بترميىىر وا 
سىىىىىىتخيام حرمىىىىىىة البىىىىىىرامل الإحصىىىىىىائية للهلىىىىىىوم الاجتماعيىىىىىىة                                   سىىىىىىب الآلىىىىىىي بإالحاالبياجىىىىىىات ىلىىىىىى  

 statistical packa geforsocial sciencesختصىارا بىالرمر ( والتىي يرمىر لاىا ىspss ،
 ستخيام به  ا ساليب المجاسبة والموجويل في هذا البرجامل وهي كما يلي :كما تم القيام بإ

                                                 
ث الهلمي في الهلوم الاجتماعية، الطبهة ا ول ، يار هومة، الجرائر، تيريبات عل  مجاجية البحرريي ررواتي،  - 1

2002 ،  148.  
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 .ستجاباتام : لوصي أفراي اليراسة وتحيييى التكرارات والنسب المئوية -أ
الثبىىىات فىىىي الهبىىىارات الصىىىيق و  وهىىىذا لتحليىىىا مسىىىتوى  : معامـــل ارتبـــاط كرومبـــاخ ألفـــا -ب
 .مستخيمة في قياس متغيرات اليراسةال

ر أيال اه محىاو : لتحييي ا همية الجسىبية لإجابىات أفىراي الهيجىة اتجى المتوسطات الحسابية –ج 
 . 3و 2في محاور اليراسة  ليكارت الخماسي"ستخيام مقياس "اليراسة كما تم ى

ختبىار لإ R-deuxوجسىبة التفسىير  Rرتبىا  حساب مهاما الإ:  تحليل الانحدار المتعدد -د 
راسة، حيث يفيي ىستخيام هذا ا سلوب مىن الفرو  المتهلقة بالهلاقة بين متغيرات جموذإ الي

لتىىىابع بواسىىىطة ي ا هميىىىة الجسىىىبية للمتغيىىىرات المسىىىتقلة فىىىي تفسىىىير المتغيىىىر افىىىي تحييىىىالتحليىىىا 
بالجسىبة لثبىات وصىيق  (9ويرجىة حريىة   0.05وذلى  عجىي مسىتوى يلالىة المتغيرات المستقلة، 

 0.05ختبار صحة فرضيات اليراسة فكان ذل  عجي مستوى يلالىة بالجسبة لإ أمااليراسة،  أيال
 (1.18ويرجة حرية  

ختبىار مهىاملات اليلالىة الإحصىائية لمهىاملات التحييىي وذل  لإ:   testتبار ستودنتاخ -هـ 
ختبىىىار قبىىىول أو عىىىيم ة الهلاقىىىة بىىىين المتغيىىىر المسىىىتقا وا  باىىىيف تحييىىىي مهجويىىى ، وذلىىى المختلفىىىة

 قبول فرو  اليراسة .
  ،: الهيجىة هىي جىرء مىىن مجتمىع اليراسىة الىذي تجمىع مجى  البياجىات الميياجيىىةعينـة الدراسـة -3

فىراي المجتمىع ا صىلي لتجىرى علياىا ، حيىث تؤخىذ جسىبة مهيجىة مىن أكما تهتبر جرءا مىن الكىا
ختيار عيجة مىن رجىال البيىع وفي هذا البحث تم ى ،  المجتمع كل اليراسة ثم تهمم بجتائجاا عل

الىىذين يهملىىون ياخىىا المؤسسىىىة وخارجاىىا وهىىم رجىىىال بيىىع تىىابهين لمؤسسىىىة هجكىىا وقىىي تكوجىىىت 
 .يهم في المؤسسة أثجاء اليراسة جفريا بحكم توا 20الهيجة من 

 
 

  .الثاني : التعريف بالمؤسسة موضوع الدراسة المبحث
 لمنتجات التنظيف والمواد اللاصقة  : لمحة عن مؤسسة هنكل )رغاية( الأولالمطلب 

ت أحكىام القىاجون التجىاري، مقرهىا بالرغايىة مؤسسة هجكا هي مؤسسة ىجتاجية تجرط وف
HeNkeL وعلامتاا التجارية 2000عام  ئر الهاصمة تأسست في مايالجرافي 

l 
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وهىىىي  ،مؤسسىىىة هجكىىىا تابهىىىة للرىىىركة ا م المتواجىىىيل بيوسىىىليورف فىىىي ألماجيىىىاكمىىىا أن         
سىىىتثمارها بىىىالجرائر يولىىىة فىىىي الهىىىالم، وا   120فىىىي أكثىىىر مىىىن رىىىركة متهىىىييل الججسىىىيات تجرىىىط 

وقىىع بىىيالي ىبىىراهيم يتخصصىىان فىىي وم رغايىىةالوهجىىا  أربىىع مواقىىع لاجكىىا  موقىىع ب  ، 100%
أمىىىا موقىىىع رىىىلغوم الهيىىىي بقسىىىجطيجة وموقىىىع عىىىين تمورىىىجت  ىجتىىىاإ المسىىىاحيت والمىىىواي ال صىىىقة،
 . فقط فيتخصصان في ىجتاإ المساحيت

بالجسبة لرركة هجكا في الجرائر  الرغاية ( محا اليراسة فاي تهما في قطىاعين همىا        
 ا وللقطىىىىىالا ا ،مومىىىىىي 1132يهمىىىىىا لىىىىىيياا حىىىىىوالي  ،مجتجىىىىىات التجميىىىىىي والمىىىىىواي اللاصىىىىىقة

,  LECHAT   ,BREF   ,Prilisisمجتجىات التجميىي لى  خمىس علامىات تجاريىة هىي : 
isis ، : أما بالجسبة للقطالا الثاجي المواي اللاصقة فهلامات  التجارية هيpattex  ,tangit  ,

loctite  ,AQUENCE   ,TECHNOMELT . 
رؤيىىىة المؤسسىىىة هىىىي أجاىىىا تتطلىىىع  أنبحيىىىث اىىىا وقيماىىىا، مىىىا أن لمؤسسىىىة هجكىىىا رؤيتك

كمىا أن عملائاىا فىي وسىط كىا مىا تقىوم بى ،  لتصبح ا فضا في جميع القطاعىات فاىي تضىع
مؤسسة هجكا تحاول تلبية توقهات عملائاا من خلال تقييم أفضا قيمة وجىويل ممكجىة فضىلا 

ىضىىىافة ىلىىى  مىىىا سىىىبت يل، يىىىات الحييثىىىة وتطىىىوير مجتجىىىات جييىىىعىىىن الهلامىىىات التجاريىىىة والتقج
فمؤسسىة هجكىىا فىي الجرائىىر تستررىىي برؤيىة طويلىىة ا مىي مبجيىىة علىى  روح عمىا عايلىىة وقاعىىيل 

 مالية صلبة .
الجرائىىىر فىىىي الرغايىىىة ختيىىىار مؤسسىىىة هجكىىىا لمجتجىىىات التجميىىىي والمىىىواي اللاصىىىقة بلقىىىي تىىىم ى
 عتبارات مجاا :لإجراء اليراسة الميياجية لهيل ى  الهاصمة
ختيىىىار هىىىذه المؤسسىىىة هىىىو أهميىىىة وجىىىويل ورىىىارل مجتجىىىات هىىىذه علىىى  ى أول عامىىىا حفىىىر -

 في ا سواق المحلية أو اليولية . االمؤسسة سواء
وبالتىىالي ىلىى  القطىىالا الخىىا  الىىذي يتمتىىع بالإسىىتقلالية فىىي قراراتىى ، تجتمىىي المؤسسىىة  -

فالخيار الذي تجتاج  ىيارتاا ليس جاتجا عىن ضىغو  وقىرارات صىايرل مىن فىوق وبهيىيل 
 .لبهي عن الواقع السوقي كا ا

فيمكن القول أج  تحيي بأربع أرار بالتقريىب جال الرماجي لليراسة الميياجية، بالجسبة للم       
فىىي المرحلىىة قسىىيم هىىذه المىىيل ىلىى  ثىىلاث مراحىىا، ( تىىم ت 2015ىلىى  مىىاي  2015 مىىن فيفىىري 
لحصىول على  ىجابىات اسىتمارل واالتهىرف على  المؤسسىة،المرحلة الثاجيىة تىم توريىع اىا ول  تىم 
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أمىىا المرحلىىة الثالثىىة فقىىي تىىم تحليىىا تلىى  البياجىىات عىىن طريىىت البرجىىامل الإحصىىائي أفىىراي الهيجىىة، 
SPSS . 

لمنتجات التنظيف والمـواد الخاص بمؤسسة هنكل  تحليل الهيكل التنظيمي:  المطلب الثاني
 .اللاصقة

 ،لمصىىالح المؤسسىىة الايكىىا التجميمىىي يوضىىح تقسىىيم الهمىىا والترتيىىب السىىلمي والإياري 
والرىىىىكا التىىىىالي يوضىىىىح الايكىىىىا يسىىىىاا تحييىىىىي المسىىىىؤوليات والماىىىىام، وهىىىىذا التقسىىىىيم يسىىىىاعي و 

 .رغاية(الالتجميمي الهام لمؤسسة هجكا في الجرائر  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 الخاص بمؤسسة هنكل( :الهيكل التنظيمي 08الشكل الرقمي )

 
 

 

 

 

 

 

 الوحدة مسؤول

 الأمن الداخلي السكرتارية

مديرية الموارد  الإنتاج مديرية

 البشرية

مديرية المالية   مديرية الهندسة

 والمحاسبة 
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 بالرغاية الجرائر لمؤسسة هجكا مييرية التجاريةالالمصدر : 
مىييريات  7والىذي يتكىون مىن ، للمؤسسىةيمثا الركا السابت الايكا التجميمي الحالي 

 وفيما يلي ررح مختصر عن ماام كا مجام : ،وسكرتارية ووحيل لممن الياخلي
 ة :تتول  الماام التاليهما بالسكرتارية مساعيل للميير، : ت السكرتارية -1
 .جمع المهلومات -
 .تجسيت اللقاءات والاجتماعات -
 تسجيا الصايرات والواريات من الوثائت -
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رسال الفاكسات والبريي الالكتروجي -   .الري عل  الااتي وا 
 .الإرراف عل  قاعة الاجتماعات  -
 استقبال الضيوف , الربائن والروار . -
  ،ة الماام خارإ المكتبفي حالتذاكر السفر والحجر في الفجايق رراء  -
 بتفوي  من الميير .ئت ىمضاء به  الوثا -

  .ويرتر  في جميع ماام مساعيل الميير السرية التامة في الهما      
 : الأمن الداخلي -2

بالإضىىىافة ىلىىى  والمخىىىارن، المؤسسىىىة مامتىىى  مراقبىىىة جميىىىع الوحىىىيات الموجىىىويل ياخىىىا 
كمىىىا يقىىىوم بحمايىىىة ا جاجىىىب الىىىذين  ،المؤسسىىىةالمسىىىاعيل فىىىي ىخمىىىاي الحرائىىىت ىن وقهىىىت ياخىىىا 

 مين الحماية للمواي الحساسة المستوريل .أوت المؤسسةيرورون 
 :  مديرية الموارد البشرية -3

الهاملىىة بالمؤسسىىة وتتكىىون مىىن أربهىىة مصىىالح ريىىة المىىواري البرىىرية بتسىىيير اليىىي تاىىتم ميي  
 هي :
بتسىىىىىيير ملفىىىىىات الهمىىىىىىال  : تقىىىىىوم هىىىىىذه المصىىىىىلحة مصـــــلحة تســـــيير المســـــتخدمين -أ 

  .التأخرات وا قيميةليات التوميي ومتابهة الغيابات، وتررف عل  عم ،والمستخيمين
  .: تاتم هذه المصلحة بإعياي ا جورمصلحة الأجور  -ب 
ين الوضىىىىهية : تسىىىىار هىىىىذه المصىىىىلحة علىىىى  تحسىىىىمصــــلحة الشــــؤون الاجتماعيــــة  -ج 
تسىىيير ي، يفىىع الهىىلاوات الاجتماعيىىة، يىىت الضىىمان الإجتمىىاعجتماعيىىة للهمىىال عىىن طر الإ

 تهاوجية الهمال ... الخ .

جىراء الىيورات  الإياريىي،: تاىتم بتجمىيم البىرامل التكويجيىة للهمىال و مصلحة التكـوين  -د  وا 
 التيريبية والإرراف عل  المتربصين .

 : مديرية المالية والمحاسبة -4
 وتتكون من أربهة مصالح هي :  

 : تقوم هذه المصلحة بما يلي : ليـ مصلحة الإعلام الآ أ
 ى ىيارل الربكة المهلوماتية ياخا المركب .

 ى صياجة جمام ترغيا الربكة .
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 ى ىيارل المستخيمين.
 .ى تخرين المهلومات، صياجة ا جارل

 ى مساعيل المستخيمين في استهمال البرامل.
 ى صياجة البرامل .

 ى تيوين ياخلي للمستخيمين .
ي الىىىيائم : تاىىتم مصىىلحة المحاسىىبة الهامىىة بالتسىىجيا والتقييىى ســبة العامــةب ـ مصــلحة المحا

بتسىىىيير حسىىىب تسلسىىىلاا الرمجىىىي   مصىىىاريي و ىرايات (، كمىىىا تاىىىتم لكافىىىة الهمليىىىات الماليىىىة 
، تسىىجيا أقسىىا  الإهتلاكىىات والمؤوجىىات يون أن ججسىى  يورهىىا فىىي حسىىابات المىىوريين والربىىائن

 ن المراجهة وجيول حسابات الجتائل.ىعياي الميراجيات المحاسبية، ميرا
: الاىىىىيف مجاىىىىا هىىىىو المهرفىىىىة اليقيقىىىىة والمتابهىىىىة المحاسىىىىبية  مصــــلحة محاســــبة المــــوارد ج_

، هىذه المصىلحة تاىيف ىلى  19للمخرون عل  أساس المخطط المحاسىبي الىوطجي المىايل رقىم 
يىىة ، كمىىا مهرفىىة حركىىات المخىىرون مىىن المىىواي ا وليىىة وكىىذا المجتجىىات الجصىىي مصىىجهة والجاائ

تمكىىىن المؤسسىىىة مىىىن مهرفىىىة القيمىىىة الحقيقىىىة للمخىىىرون فىىىي أي يورل مىىىن يورات السىىىجة ، يون 
 ومن هجا تهتبر محاسبة المواي وسيلة تسييرية هامة . ،اجتمار الجري السجوي 

ـــة ىذ تقىىىوم بضىىىمان التىىىوارن المىىىالي للمؤسسىىىة،  : تاىىىتم مصىىىلحة الخريجىىىة ذ ـ مصـــلحة الخزين
يىىرايات وتقىىوم سىىتلام ا مىىوال فىىي حالىىة الإة الحاصىىلة فتتىىول  عمليىىات ىاقبىىة التىىيفقات الجقييىىبمر 

 لذل  . ةججار كا الإجراءات اللارمبتسييي المصاريي وا  
ا كاجىت سىواءالسىائلة، : هىو فىرلا تىابع للخريجىة يقىوم بجميىع التهىاملات الجقييىة  الصندوق  -هـ 

 .مقبوضات أو ميفوعات
 : مديرية الإنتاج  -5

حسىب البرجىامل فىي متابهىة الهمليىات الإجتاجيىة،  سي لمييرية الإجتاإيتمثا اليور ا سا
وتتكون من وحيتين وحيل ىجتاإ مسحوق التجميىي ووحىيل المسطر من طرف المييرية الهامة، 

 ىجتاإ المواي اللاصقة .

 :مديرية الهندسة  -6
ع الآلات الموجىىىىىويل فىىىىىي المركىىىىىب تتمحىىىىىور مامىىىىىة هىىىىىذه المييريىىىىىة فىىىىىي صىىىىىياجة لجميىىىىى 
 استثمارات وتتكون من ثلاث مصالح هي : تمام بالمراريع واىوالإه
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ـــوازم  -أ : تتمثىىىا مامىىىة هىىىذه المصىىىلحة فىىىي تىىىوفير جميىىىع اللىىىوارم التىىىي تحتاجاىىىا مصىىىلحة الل
 الاواء المضغو  . اء، الغار، البخار،الم لإجتاإ والمتمثلة في : الكارباء،ا

ريع المتهلقىىة برىىراء المهىىيات : تتمثىىا مامىىة هىىذه المصىىلحة فىىي يراسىىة المرىىا المشــاريع –ب 
   .واللوارم لإتمام عملية الإجتاإ

: تتمثىىىا مامىىة هىىىذه المصىىىلحة فىىىي المحافمىىة علىىى  الآلات فىىىي حالىىىة  مصـــلحة الصـــيانة -ج
 جييل .

 :مديرية تسيير المواد الأولية  -7
حتياجات والمسىتلرمات مىن عل  تموين المؤسسة بكا الإ فتقوم هذه المييرية بالإررا 
 ا ولية وا غلفة وقطع الغيار وهي مقسمة ىل  مصلحتين هما :المواي 

فىة وقطىع : تاتم هذه المصلحة برراء المواي ا وليىة وا غل مصلحة التموين )المشتريات( –أ 
كمىا تقىوم بمراقبىة  تل  المرتريات محليىة أو مسىتوريل، كاجت  اسواء الغيار اللارمة للمؤسس، 
 المرتريات كما وجوعا .

لمتمثلىىىة فىىىي :تسىىىير هىىىذه المصىىىلحة مخىىىارن المىىىواي ا وليىىىة وا تســـيير المخـــازن  مصـــلحة -ب
مخىىىرن المىىىواي الصىىىلبة، مخىىىرن المىىىواي السىىىائلة، مخىىىرن المىىىواي الخطيىىىرل، مخىىىرن مىىىواي التهبئىىىة 

عربىات الرىحن  ىضافة ىل  سىائقي كا مخرن مسؤولا يسم  أمين مخرن، وججي فيوالتغليي، 
لحة  علىى  عمليىىات يخىىول وخىىروإ المىىواي ا وليىىة ومىىواي وترىىرف هىىذه المصىىوالهمىىال اليىىيويين، 
 التهبئة والتغليي .

 
 
 : مديرية الامدادية -8

لىى  ا  يكمىىن يور هىىذه المييريىىة فىىي تسىىيير المجتجىىات الجاائيىىة وتىىوفير وسىىائا جقلاىىا مىىن و  
المؤسسىىىة  جقىىىا المجتجىىىات مىىىا بىىىين فىىىرولا المجمىىىع وجقلاىىىا  غىىىرا  البيىىىع( وهىىىي مكوجىىىة مىىىن 

 مصلحتين :
: تاىىىىتم هىىىىذه المصىىىىلحة بتسىىىىيير مخىىىىارن  مصــــلحة تســــيير مخــــازن المنتجــــات النهائيــــة -أ

المجتجىىىات الجاائيىىىة مىىىن خىىىلال الإرىىىراف علىىى  عمليىىىات التحويىىىا مىىىا بىىىين الوحىىىيات الإجتاجيىىىة 
 وعمليات البيع الجاائي للربائن .
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ت تاتم هذه المصلحة بتىوفير كىا وسىائا الجقىا الضىرورية لجقىا المجتجىامصلحة النقل :  –ب 
 .الجاائية  وسائا جقا ياخلية وخارجية (

 : المديرية التجارية  -9
الاسىىتقبال المبارىىر للىىوكلاء التجىىاريين واسىىتلام   هىىذه المييريىىة تسىىيير المبيهىىات، تتىىول 
كمىىا تاىىتم بإعىىياي ملفىىات الربىىائن الحىىاليين والجىىيي وا عىىياي فىىواتير ووصىىولات خىىروإ  ،طلبيىىاتام

 البضاعة. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ختبــار صــحة فرضــيات  الثالــث : عــرض وتحليــل نتــائج البيانــات المبحــث الميدانيــة وا 
 .الدراسة

 المطلب الأول  : تحليل النتائج المتعلقة بالبيانات الشخصية 
  الجنستوزيع قوى البيع الشخصي حسب  -1

 ( : توزيع عينة البحث حسب الجنس02الجدول رقم )
 

 النسبة المئوية التكرار الجنس
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 % 90 18 ذكور

 %10 02 إناث
 % 100 20 المجموع

 ( من الاستمارل01: ىجابات السؤال رقم  المصدر 
 

ل توريىىىع رجىىىال البيىىىع حسىىىب الجىىىجس،أن الىىىذكور يرىىىكلون مىىىا جسىىىبت  جلاحىىىظ مىىىن خىىىلا
هىىىذا الفىىىارق مىىىن عيجىىىة البحىىىث،  % 10أمىىىا بالجسىىىبة لفئىىىة الإجىىىاث فيرىىىكلون مىىىا جسىىىبت   90%

يىىيل علىى  أن وميفىىة رجىىا البيىىع بمؤسسىىة هجكىىا هىىي  الكبيىىر بىىين الجسىىبتين فىىي عيجىىة البحىىث
 فىي أياء ماىام هىذه الوميفىة ينحكر عل  الرجال قىي يكىون ذلى  راجىع للتهىب والإرهىاق الرىييي

 . و اللذي يصهب أياؤها من طرف الإجاث
 وزيع قوى البيع الشخصي حسب العمرت -3

 ( : توزيع عينة البحث حسب العمر03الجدول رقم )

 بة المئويةالنس التكرار الجنس
 % 10 02 سنة 25اقل من 

 %40 08 سنة  35إلى  25من 
 %50 10 سنة  35اكبر من 
 % 100 20 المجموع

 (  من الاستمارل02ىجابات السؤال رقم  المصدر : 
ثىلاث فئىات عمريىة مىن أجى  يوجىي  رجىال البيىع حسىب الهمىر، جلاحظ من خلال توريىع 
 35كبىر مىن هىي فئىة رجىال البيىع الىذين سىجام أ %50ة كبر جسىبرجال البيع، والفئة التي باا أ

ن يوضىح سجة وهذا يهطي فكرل عن مستوى الجضل الذي بلغ  هؤلاء ا فراي والذي مىن رىأج  أ
، مىىن أفىىراي الهيجىىة  % 40أمىىا الفئىىة الثاجيىىة فقىىي رىىكلت مىىا جسىىبت  رؤيىىتام المهمقىىة للمؤسسىىة، 

سىىجة والفئىىة الثالثىىة هىىي فئىىة ا فىىراي الىىذين [  35و 25وهىىي فئىىة ا فىىراي الىىذين يتىىراوح سىىجام بىىين 
ومجىى  يمكىىن القىىول أن مؤسسىىة هجكىىا تومىىي رجىىال  ، % 10سىىجة بجسىىبة  25سىىجام أقىىا مىىن 

 سجة . 35البيع عجيها ذوي السن ا كبر من 
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 توزيع قوى البيع الشخصي حسب المستوى التعليمي  -3

 حسب المستوى التعليمي عينة البحث( : توزيع 04الجدول رقم )

 النسبة المئوية التكرار المستوى التعليمي 
  00 ابتدائي

  00 متوسط
 %30 06 ثانوي 
 %70 14 جامعي

 % 100 20 المجموع
 ( من الاستمارل03ىجابات السؤال رقم  المصدر : 

ن على  بة ا كبىر مىن أفىراي الهيجىة متحصىليجلاحظ من خلال مهطيات الجيول أن الجس
تلياىىا جسىىبة الحاصىىلين علىى   مىىن عيجىىة البحىىث،  %70لجسىىبة وترىىكا هىىذه ا ،رىىاايات جامهيىىة

مىن المسىتوى الابتىيائي في حين أن الجسىبة مجهيمىة لكىا ،  %30مستوى تهليمي ثاجوي بجسبة 
ن للقيىىام بهملاىىم ويبىىرر ذلىى  مىىن لجسىىب يىىوحي بىىأن أفىىراي الهيجىىة مىىؤهليتوريىىع هىىذه اوالمتوسىىط ، 

 عل  راايات جامهية . خلال الجسبة الكبيرل من رجال البيع المتحصلين
 
 
 

 توزيع قوى البيع الشخصي حسب الأقدمية  -4

 حسب الاقدميةعينة البحث ( : يمثل توزيع 05الجدول رقم )

 النسبة المئوية التكرار الاقدمية 
 % 10 02 اقل من سنتين 

 %10 02 سنوات  4إلى  2من 
 %80 16 سنوات   4أكثر من 
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 % 100 20 المجموع
 . ( من الاستمارل04بات السؤال رقم  ىجاالمصدر : 

جلاحظ من خلال مهطيات الجيول الخاصة بتوريع أفراي الهيجة حسب الخبىرل أن أعلى  
تلياىىا مىىا  ،مىىن حجىىم الهيجىة %80كبىىر مىن أربىىع سىىجوات وتمثىا  جسىبة هىىي للفئىة ذات الخبىىرل ا

سىىجوات،  04ىلىى   02الىىذين سىىجام مىىن  قىىا مىىن سىىجتين والفئىىةلكىىا مىىن الفئىىة ا  % 10جسىىبت  
كمىا أن هىذا جسىبة المسىتوى التهليمىي الجىامهي، يجابي جمرا لتكاملاا وتوافقاىا مىع وهذا عاما ى

 التوافت يوحي بمستوى ا ياء الجيي الذي يستطيع أن يقيم  رجا البيع في مؤسسة هجكا . 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 أداة الدراسة  وثبات صدق ختبارإ:    الثانيالمطلب 
  )إدارة قوة البيع(.المتغير المستقل محورالداخلي لفقرات  تساقالإ  صدق ختبارإ -1

 باستخدامالمتغير المستقل  محورالداخلي لفقرات  الاتساق صدق : (06رقم ) الجدول
 معامل الارتباط بيرسون 

 الفقرة الرقم 
 الارتباط معامل

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــة  دلال
 الإحصائية

الد *0.790 مهم عندي التدريب  .5 التدريب  
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 9  حرية ويرجة  0.05  اليلالة مستوى  عجي 0.602:   الجيولية  rقيمة 
 

  SPSS: جتائل برجامل  المصدر
 المحىور فقىرات مىن فقىرل كىا بين رتبا الإ مهاملات ججي  (06  رقم الجيول خلال من

 المحىور فقىرات تهتبىر ومجى  ،الجيوليىة r قيمىة مىن كبرأ المحسوبة r قيمة حيث ىحصائيا، يالة
 . لقياس  وضهت لما ياخليا ومتسقة صايقة

ـــار إ -2 ـــرات الإ  صـــدقختب ـــداخلي لفق ـــر ال محـــورتســـاق ال ـــة أتابع)المتغي ـــع  دا فعالي البي

 (.الشخصي

 ستخدامإبالتابع تغير الم محورتساق الداخلي لفقرات الإ  صدق :(07رقم ) الجدول
 .رتباط بيرسون معامل ال

 دال *0.954 التحاقي بالمؤسسةتدريبا منذ  تلقيت  .6

 دال *0.967 المعلومات التي تدربت عليها في ميدان العمل استخدمت  .7

 دال *0.938 التدريب تخطيت كل الصعوبات التي تواجهني أثناء العمل بعد  .8

 دال *0.954 التدريب في تحسين وقدراتي البيعية ساهم  .9

 التحفيز

 دال *0.800 مهم عندي التحفيز  .10

11.  
تحفيـــزا مـــن طـــر) المؤسســة )مبلـــ) مـــالي( )هديـــة( )احـــ ام(  قيــتتل

 دال *0.860 )إجازة(

 دال *0.976 راض عن التحفيز الذي أتلقاه من المؤسسة أنا  .12

 دال *0.903 الذي تلقيته دفعني لبذل مجهودات أكبر في ميدان العمل التحفيز  .13

 دال *0.938 الذي تلقيته من المؤسسة رفع من معنوياتي التحفيز  .14

ــــــــــة  الرقاب
 والتقييم

 دال *0.973 المسؤولون عني في العمل أدائي لمهامي باستمرار  راقب  .15

 دال *0.966 ؤدي عملي بشكل أفضل من اجل إرضاء المسؤول أ  .16

 دال *0.819 ؤدي عملي بشكل أفضل من اجل إرضاء ضميري المهني  أ  .17

18.  
ة التي لا تكون ف ة الرقابة أقوم بعملي بشكل أحسن من الف   أثناء

 دال *0.913 فيها رقابة

 دال *0.947 أن المؤسسة عادلة في تقييم العمال  أحس  .19

 دال *0.975 عملية التقييم يتم مكافأة العمال ذوي الأداء الجيد  بعد  .20

 دال *0.980 عملية التقييم يتم معاقبة العمال ذوي الأداء السيئ جدا  بعد  .21
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 9  حرية ويرجة  0.05  اليلالة مستوى  عجي 0.602:   الجيولية  rقيمة 
 

 SPSS: جتائل برجامل  المصدر

 
 المحىور فقىرات من فقرل كا بين ارتبا ىا مهاملات  ججي  (07  رقم الجيول خلال من

 المحىور فقىرات تهتبىر ومجى  ،الجيوليىة r قيمىة مىن كبىرأ المحسىوبة r قيمىة حيث ىحصائيا، يالة
 .لقياس  وضهت لما ياخليا، ومتسقة صايقة

 :الإستبيان كأداة للدراسة ثبات ختبارإ -03
توريىىع الاسىىتبيان أكثىىر   جفىىس الجتيجىىة لىىو تىىم ىعىىايلأجاىىا تهطىىي  سىىتبيانيقصىىي بثبىىات الإ       
سىتقرار فىي يهجىي الإ ،سىتبيانثبات الإ  لمروف والررو ، أو بهبارل أخرى تحت جفس ا من مرل
عىىيل  علىى  أفىىراي الهيجىىة فيمىىا لىىو تىىم ىعىىايل توريهاىىا رلاسىىتبيان، وعىىيم تغييرهىىا برىىكا كبيىىجتىىائل ا
مىن خىلال  سىتبيان اليراسىةىلتحقىت مىن ثبىات ة مهيجىة، وقىي تىم اخلال فترات رمجيىوذل  مرات، 

كحىي أيجى  هىذا  0.06كبىر مىن المحسىوبة أ ألفىا كروجبىاو بحيىث ىذا كىان ،مهاما ألفىا كروجبىاو

 معامــــــــــــــــــــــل الفقرة الرقم 
 الارتباط

 دلالــــــــــــــــــــــــــــة
 الإحصائية

ـــــة ـــــع  دا أ فعالي البي
 خصيالش

 دال *0.818 التحاقي بالمؤسسة استطهت جذب ربائن جيي   مجذ  .22

23.  
تحسىين علاقتىي مىع الكثيىر مىن الربىائن مجىذ  استطهت

 التحاقي بالمؤسسة   
 دال *0.787

بحىىىا الهييىىىىي مىىىن رىىىىكاوى واحتجاجىىىات الربىىىىائن  قمىىىت  .24
    تيون أي صهوبا

 دال *0.896

 دال *0.797 كسب ثقة الكثير من الربائن   استطهت  .25

26.  
التىىىي أحققاىىىا فىىىي ريىىىايل مقارجىىىة بمىىىا يتوقهىىى   المبيهىىىات

 المسؤولون عجي في الهما  
 دال *0.794

27.  
عن الهما جقا باستمرار مجذ التحاقي بالهمىا  غياباتي

 في المؤسسة   
 دال *0.908

28.  
أن اججىىح فىىي تحقيىىت أهىىيافي البيهيىىة بتكلفىىة  اسىىتطهت

 أقا :  حص  مبيهات , حص  أرباح( 
 دال *0.940

 دال *0.940 بتحقيت أهيافي البيهية وفت ما خططت  وأكثر . قمت  .29

30.  
أن أيائي يتحسن باستمرار مجذ التحىاقي بالهمىا  أرهر

 في المؤسسة 
 دال *0.924
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يمثىىىىا مهامىىىىا ألفىىىىا كروجبىىىىاو لقيىىىىاس ثبىىىىات  التىىىىالي ولوالجىىىىي  ،يىىىىيل علىىىى  ثبىىىىات أيال اليراسىىىىة
 .الاستبيان

 الدراسة أداةحاور لم (Cronbach's Alpha   : قيمة معامل(08) رقم جدول

 ألفاكرونباخ معامل المجال عنوان
Cronbach's Alpha 

 الفقرات عدد

 5 0.942 التيريب 

 5 0.921 التحفير 

 7 0.971 الرقابة والتقييم 

 17 0.981 القول البيهية ىيارلفقرات  جميع

 9 0.950 البيع الرخصي أياءتحسين  فهالية

 

 SPSSجتائل برجامل  : المصدر

كبىىر أمهامىىا الثبىات ألفىىا كرومبىىاو   أنججىىي   (07)و  (06)رقىم   ينجىىيولالل خىىلا مىن
، أيال اليراسىىة ثبىىاتممىىا يىىيل علىى    ،(  فىىي جميىىع محىىاور الاسىىتبيان0.6   ا يجىى مىىن الحىىي 

 وثابتىىة صىىايقة هىىي المطروحىىة المرىىكلة لمهالجىىة اأعىىييجاه التىىي اليراسىىة أيال أن جسىىتجتل ومجىى 
 .اليراسة عيجة عل  للتطبيت لجاهر  وهي فقراتاا جميع في
 

 فرضيات الدراسة صحة واختبار المطلب الثالث : عرض وتحليل النتائج
 التىىيريب متغيىرل ىحصىائية يلالىة ذو أثىر يوجىي:  الأولـى الفرعيـة الفرضـية اختبـار صـحة -1

 .الرخصي البيع أياءفهالية  عل 
H0  :الرخصي البيعهالية أياء ف عل  التيريب متغيرل ىحصائية يلالة ذو أثر  يوجي لا. 
H1  :الرخصي البيع أياء فهالية عل  التيريب متغيرل ىحصائية يلالة ذو أثر  يوجي. 

 ذو ثىرأختبار هذه الفرضية تم  اسىتخيام اختبىار تحليىا الاجحىيار البسىيط للتحقىت مىن وجىوي لا           
 كبىرأ المحسىوبة  F قيمىة  كاجىت ال، فىإذالقبىو  أو الرف هي  والقاعيل ، ىحصائية يلالة
 .ىحصائية يلالة ذو ثرأ يوجي ج إف ،0.05 اليلالة مستوى  عجي الجيولية F قيمة من
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 للتدريب البسيط للانحدار التباين تحليل :(09)  رقم جدول

 درجــــــــــــــــــة المصدر
 الحرية

 الكلية معنوية

 الجزئيــــــــــــة المعنويــــــــــــة 
 (الانحدار معاملات)

 

 التفسيرية درةــــــالق

F المحسوبة F 
  B R 2R  الجدولية

 الانحدار
1 

153.9 
 

4.41 
 

2.32 الثابت
9 

 18 الخطأ 0.895 0.946
 التدريب

0.52
 19 الكلي 4

a. Dependent Variable أياء البيع الرخصي 
b. Predictors: (Constant), التيريب 

 

 

 SPSSبرجامل : جتائل  المصدر

 بىىىينR= 0.946 موجبىىىة ارتباطيىىى  علاقىىىة يوجىىىو  ىلىىى  (09  رقىىىم الجىىىيول جتىىىائل ترىىىير
 F  قيمىىىة نأو  ،اليراسىىىة محىىىا المؤسسىىىة فىىىي الرخصىىىي البيىىىع أياءفهاليىىىة و   التىىىيريب وميفىىىة

                    0.05 اليلالىىىىىىىة مسىىىىىىتوى  عجىىىىىىىي 4.41 الجيوليىىىىىىة F قيمىىىىىىىة مىىىىىىن كبىىىىىىىروهىىىىىىي أ 153.9 المحسىىىىىىوبة
التىىىىيريب  وميفىىىة أن يهجىىىي وهىىىذا، 2R=0.895  التحييىىىي مهامىىىا نأو ( 18، 1  الحريىىىة ويرجىىىة

 اليراسىة محىا المؤسسىة يفى الرخصىي البيىع أياء فىي تحىيث التي التغيرات من %89  فسري
 .الهروائي الخطأ مجاا أخرى  عواما ىل  راجع %11لباقياو 
، 0.524: بىىىىى  هىي  المؤسسة في الرخصي البيع أياء عل  التيريب وميفة تأثير قيمة  نأو      
 البيىىىع أياءفهاليىىىة  فىىىي ريىىىايلال ىلىىى  يىىىؤيي التىىىيريب وميفىىىة فىىىي واحىىىيل حىىىيلبو  ريىىىايل يهجىىىي وهىىىذا

 الفرضىية وجقبا H0 الصفرية الفرضية جرف  ومج . 0.524 بقيمة  هجكا مؤسسة في الرخصي
 يالرخصىىىي عجىىى البيىىىع أياء علىىى  التىىىيريب متغيىىىرل ىحصىىىائية يلالىىىة ذو أثىىىر يوجىىىي:  H1 البييلىىىة
 .0.05 اليلالة مستوى 
 التحفيىر متغيىرل احصىائية يلالىة ذو أثىر  يوجىي: الثانيـة الفرعية الفرضية ةصح اختبار -02
 .الرخصي البيع أياءفهالية  عل 
H0  :الرخصىىىي البيىىىع أياء فهاليىىىة علىىى  التحفيىىىر لوميفىىىة ىحصىىىائية يلالىىىة ذو أثىىىر  يوجىىىي لا 

 .0.05 اليلالة مستوى  عجي
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H1  :عجىىي الرخصىىي البيىىع أياءليىىة فها علىى  التحفيىىر لوميفىىة ىحصىىائية يلالىىة ذو أثىىر  يوجىىي 
 0.05 اليلالة مستوى 

 للتحفيز البسيط للانحدار التباين تحليل : (10)  رقم جدولال

 الحرية درجة المصدر
 الكلية معنوية

 (الانحدار معاملات) الجزئية المعنوية 

 

 
 التفسيرية القدرة

F   المحسوبة F  الجدولية  B R 2R  

 4.41 135.5 1 الانحدار
 

0.88 0.940 0.565 بتالثا
 التحفيز 18 الخطأ 3

0.839 

 19 الكلي

a. Dependent Variableأياء البيع الرخصي 
b. Predictors: (Constant), التحفير 

 
 

 SPSS: جتائل برجامل  المصدر
 

 بىىىين R=0.940 موجبىىىة ارتباطيىىى  علاقىىىة وجىىىوي ىلىىى  (10  رقىىىم الجىىىيول جتىىىائل ترىىىير
 قيمىىىىىة نأو ، اليراسىىىىىة محىىىىىا المؤسسىىىىىة فىىىىىي الرخصىىىىىي البيىىىىىع أياءهاليىىىىىة فو  التحفيىىىىىر وميفىىىىىة

Fقيمىىىىة مىىىىن كبىىىىروهىىىىي أ 135.5 المحسىىىىوبة F 0.05 اليلالىىىىة مسىىىىتوى  عجىىىىي 4.41 الجيوليىىىىة 
 التحفيىىر وميفىىة أن يهجىىي وهىىذا،  2R  =0.883 التحييىىي مهامىىا نأو ( 1،18   الحريىىة ويرجىىة

 محىىا المؤسسىىة فىىي الرخصىىي لبيىىعا أياءفهاليىة  فىىي تحىىيث التىىي التغيىىرات مىىن %88  فسىرت
 تىىىأثير قيمىىىة  نأو  .الهرىىىوائي الخطىىىأ مجاىىىا أخىىىرى  عوامىىىا ىلىىى  راجىىىع %12والبىىىاقي ، اليراسىىىة
 وهىىىذا،  0.839: بىىىىىىى  هىىىي  المؤسسىىىة فىىىي الرخصىىىي البيىىىع أياءفهاليىىىة  علىىى  التحفيىىىر وميفىىىة
 البيىىىىع أياءفهاليىىىىة  فىىىىي ريىىىىايلال ىلىىىى  يىىىىؤيي التحفيىىىىر وميفىىىىة فىىىىي واحىىىىيل وحىىىىيل  بريىىىىايل يهجىىىىي

 .0.839 بقيمة هجكا مؤسسة في الرخصي
 يلالىة ذو أثىر  يوجي:   H1البييلة الفرضية وجقبا H0 الصفرية الفرضية جرف  ومج 
 .0.05 اليلالة مستوى  عجي الرخصي البيع أياءفهالية   التحفير عل لوميفة ىحصائية

 الرقابىىة متغيىىرل ةىحصىىائي يلالىىة ذو ثىىرأ يوجىىي: الثالثــة  الفرعيــة الفرضــية صــحة اختبــار -3
 .الرخصي البيع أياءفهالية  عل  والتقييم
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H0  :البيىىىىىع أياءفهاليىىىىىة  علىىىىى  والتقيىىىىىيم الرقابىىىىة متغيىىىىىرل ىحصىىىىىائية يلالىىىىىة ذو أثىىىىىر  يوجىىىىي لا 
 .0.05 اليلالة مستوى  عجي الرخصي

H1  :الرخصىي البيىع أياءفهاليىة  على  والتقيىيم الرقابة متغيرل ىحصائية يلالة ذو أثر  يوجي 
 0.05 اليلالة مستوى  عجي

 

 للرقابة والتقييم البسيط للانحدار التباين تحليل يبين  ( :11) رقم جدولال

 الحرية درجة المصدر
 الكلية معنوية

 معاملات) الجزئية المعنوية 
 (الانحدار

 التفسيرية القدرة

F  المحسوبة F  الجدولية  B R 2R  

 4.41 361.2 1 الانحدار
 

 0.953 0.976 2.579 الثابت

 الرقابـــــة 18 الخطأ
 التقييمو 

0.496 

 19 الكلي

a. Dependent Variable أياء البيع الرخصي  

b. Predictors: (Constant), الرقابة والتقييم  
 

 

 SPSS: جتائل برجامل  المصدر

 بىىىين R= 0.976 موجبىىىة ارتباطيىىى  علاقىىىة وجىىىوي ىلىىى  (11  رقىىىم الجىىىيول جتىىىائل ترىىىير     
 قيمىىة نأو  ،اليراسىىة محىىا المؤسسىىة فىىي الرخصىىي البيىىع أياءفهاليىىة و  والتقيىىيم الرقابىىة ميفىىةو 
Fقيمة من كبرهي أ 361.2 المحسوبة F ويرجىة 0.05 اليلالىة مسىتوى  عجي 4.41 الجيولية 

 والتقيىىيم الرقابىىة وميفىىة أن يهجىىي وهىىذا ، 2R  =50.9 التحييىىي مهامىىا نأو ، (18، 1  الحريىىة
 محىا المؤسسىة فىي الرخصىي البيىع أياءفهاليىة  فىي تحىيث التىي غيىراتالت مىن  %95 فسرت

 تىىىىأثير قيمىىىىة  نأو  .الهرىىىىوائي الخطىىىىأ مجاىىىىا أخىىىىرى  عوامىىىىا ىلىىىى  راجىىىىع %5لبىىىىاقياو  ، اليراسىىىىة
 وهىىذا،  0.496 هىىي المؤسسىىة فىىي الرخصىىي البيىىع أياء فهاليىىة  والتقيىىيم علىى الرقابىىة وميفىىة
 البيىىع أياءفهاليىىة  فىىي ريىىايل ىلىى  ييىىؤي  التقيىىيمو  الرقابىىة وميفىىة فىىي واحىىيل وحىىيل بريىىايل يهجىىي

 وجقبىىىا H0 الصىىىفرية الفرضىىىية جىىىرف  ومجىىى  .0.496 بقيمىىىة هجكىىىا مؤسسىىىة فىىىي الرخصىىىي
فهاليىىىة  علىى  والتقيىىيم الرقابىىىة لوميفىىة ىحصىىائية يلالىىة ذو أثىىىر  يوجىىي:  H1 البييلىىة الفرضىىية

 .0.05 اليلالة مستوى  عجي الرخصي البيع أياء
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 البيع أياء فهالية تحسين في يور لاا البيهية القول ىيارل: الرئيسية رضيةالفصحة  اختبار -4
 .الرخصي

H0  :الرخصي البيع أياء فهالية تحسين في يور لاا ليس البيهية القول ىيارل. 
H1 :الرخصي. البيع أياء فهالية تحسين في يور لاا البيهية القول ىيارل 

'  T'  قيمىىىىىة مىىىىن كبىىىىىرأ المحسىىىىوبة' T'  قيمىىىىىة كاجىىىىت ىذا :هىىىىىي والقبىىىىول الىىىىىرف وقاعىىىىيل       
    .        H1 وجقبا H0 جرف  فإججا (19  الحرية ويرجة 0.05 اليلالة مستوى  عجي ةجيوليال

 :هو ةفئي طول التحييل ميىالالحسابي  والاجحراف المهياري و  لمتوسطوبالجسبة ل        
 جحصىا حيىثرل القىول البيهيىة، ىيا يور مسىتوى  لتحييىي ، وذلى  محىور لكىا 0.8=  5(/5-1  

 ، وهي موضحة كما يلي: للمتوسط الحسابي مجالاتخمس  عل 
 جيا  ضهيي 1.80 ىل  01 من -
  ضهيي 2.60 ىل  1.80 من -
 متوسط  4.20 ىل  3.40 من -
 عالي  4.20ليى 3.40 من  -
 عالي جيا. 5 ىل   4.20من -

 الانحراف المعياري المتوسط الحسابي و (: 12رقم ) جدول

 المتوســـــــــط محورال الرقم
 الحسابي

 حـــــــــــــرافالان
 المعياري 

 الدور درجة
 الرتبة

 02 عالي 1.03903 3.5200 يبر التي وميفة  01
جيا عالي 64400. 4.3000 التحفير وميفة  02  01 
 03 متوسط 1.13200 3.2143 الرقابة والتقييم وميفة  03

  عالي 94550. 3.6235 القول البيهية ىيارل

 البيان
t المحسوبة 

Test Value 
= 3 

t الجيولية  Sig-t) 
 
 

ىجمىىىىىىىالي ىجابىىىىىىىات  جتىىىىىىىائل
 أفىىراي الهيجىىة علىى   فقىىىرات 

 01المحور
 يال 0.037 1.729 2.238
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ىجمىىىىىىىالي ىجابىىىىىىىات  جتىىىىىىىائل
 أفىىراي الهيجىىة علىى   فقىىىرات 

 02المحور
 يال  0.000 1.729 9.028

ىجمىىىىىىىالي ىجابىىىىىىىات  جتىىىىىىىائل
 أفىىراي الهيجىىة علىى   فقىىىرات 

 03المحور
 يال 0.408 1.729 1.847

 يال 0.008 1.729 2.949 القول البيهية ىيارل: الكلي
 

 SPSS: جتائل برجامل  المصدر
 المرتبىىىةوهىىىو التحفيىىىر قىىىي احتىىىا  02  رقىىىم المحىىىور أنججىىىي  أعىىىلاهخىىىلال الجىىىيول  مىىىن
  T وبلغىىىىت القيمىىىىة ،0.644مهيىىىىاري  افواجحىىىىر  4.30بمتوسىىىىط حسىىىىابي بلىىىىغ  ا ولىىىى 

يلالىة الثىاجي ذو  المحىورأن ممىا يهجىي  ،الجيوليىة T ةمىن القيمى كبىرأ وهىي 9.028المحسىوبة
يور وميفىة التحفيىر  على جىيا  عاليبمستوى و يوافقون  أي أن أفراي الهيجة يجابيا  ىحصائية و 

 في تحسين فهالية البيع الرخصي في المؤسسة محا اليراسة .
اف مهيىىاري  واجحىىر  3.52 بمتوسىىط حسىىابي بلىىغ  الثاجيىىة المرتبىىةفقىىي ىحتىىا  01 رقىىم المحىىور أمىىا

ممىا يهجىي  ،الجيوليىة T مىن القيمىة كبىرأ وهىي 2.238 المحسىوبة T وبلغىت القيمىة ،0.880
 عىىىاليبمسىىىتوى  ويجىىىابي أي أن أفىىىراي الهيجىىىة يوافقىىىون ا  يلالىىىة ىحصىىىائية و  وذ 02 رقىىىم المحىىىور
 فهالية البيع الرخصي في المؤسسة محا اليراسة. تحسينفي  التيريب وميفةيور  عل 
 ،1.13واجحراف مهيىاري  3.21 بمتوسط حسابي بلغ   03 المرتبة 03 رقم ورالمح حتاوقي ى

 المحىورأن  ممىا يهجىي  ،الجيوليىة  Tمىن القيمىة كبىرأ وهىي ،1.84 المحسوبة T وبلغت القيمة
ي وميفىىة الرقابىىة والتقيىىيم لاىىا يور فىى نأبىى يوافقىىون أي أن أفىىراي الهيجىىة  ،ال ىحصىىائياي 03 رقىىم

 الرخصي في المؤسسة محا اليراسة .البيع أياء  تحسين فهالية
 t ختبىىىىارمىىىن خىىىىلال الجىىىيول أعىىىلاه  أن القيمىىىة الإحصىىىائية لإ جلاحىىىظوبصىىىفة عامىىىة    
(، 1.729الجيوليىة والتىي تقىير ب  tمن  كبرأ وهو2.94 ىيارل القول البيهي، محاور جماليلإ

(، أي  0.05 ىحصىىائيا عجىىي مسىىتوى يلالىىة  يال البيهيىىة القىىول ىيارل راو وهىىذا مىىا يىىيل علىى  محىى
فهاليىىة أياء البيىىع  تحسىىينيور فىىي ىيارل القىىول البيهيىىة لاىىا  أنأفىىراي الهيجىىة  يوافقىىون علىى   أن

وهىذا مىا يىؤيي ىلى  رفى  الفرضىية  ،عىالي وبمسىتوى  اليراسىة محا المؤسسةفي  الرخصي،
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 تحسىىىين فىىي يور لاىىا البيهيىىة القىىول ىيارلأن  أي  ،H1البييلىىةالفرضىىية  ،وقبىىول H0الصىىفرية
  .الرخصي البيع أياء ليةفها

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 خلاصة الفصل 
جىىىىا الوقىىىىوف علىىىى  واقىىىىع القىىىىول البيهيىىىىة ويورهىىىىا فىىىىي تحسىىىىين فهاليىىىىة أياء البيىىىىع مىىىىن أ

تىم التطىرق فىي هىذا الفصىا ىلى   رغايىة بىالجرائر الهاصىمة،الالرخصي في مؤسسة هجكا فىي 
ا ول مجاجيىىىىة  حيىىىىث عىىىىر  المبحىىىىث متهلقىىىىة بالموضىىىىولا،مجموعىىىىة مىىىىن الجقىىىىا  ا ساسىىىىية ال

فقىي تجىاول  الثالثأما المبحث  ،تقييم المؤسسةالمبحث الثاجي تم في  اليراسة الميياجية ومن ثم 
ا البياجات الميياجية الخاصة بالإستمارل الموجاىة لرجىال البيىع، وقىي تىم يراسىة بياجىات هىذه تحلي
 يال اليراسىىة، ول مىىيى ثبىىات وصىىيق أبحيىىث تجىىاول المطلىىب ا لىىب،امطثىىلاث سىىتمارل  فىىي الإ

أمىىا المطلىىب  ائل المتهلقىىة بالبياجىىات الرخصىىية،لتحليىىا الجتىىالثىىاجي خصىى  المطلىىب فىىي حىىين 
رقابىة وتقيىيم(  قىة بومىائي القىول البيهيىة  تىيريب، تحفيىر،فقي تجاول تحليىا الجتىائل المتهل الثالث

ا جطلاقىىا مىىن تحليىىىختبىىار صىىحة فرضىىيات البحىىث ىومىىن ثىىم تىىم المىىؤثرل علىى  البيىىع الرخصىىي 
  .لليراسة عل  الفرضية الرئيسية الإجابةستمارل الموجاة لرجال البيع، وبالتالي ل الإجتائ
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لموضىىىولا البحىىىث بهىىىي الاجتاىىىاء مىىىن عىىىر  وتقىىىييم الجواجىىىب الجمريىىىة والتطبيقيىىىة      

يراسىة حالىة مؤسسىة  –خصي يور ىيارل القول البيهية في تحسين فهالية أياء البيع الر"
سىيتم فيمىا يلىي عىر  أهىم الجتىائل التىي تىم  لمجتجات التجميىي والمىواي اللاصىقة"هجكا 

لاىىذا البحىىث  ليىىتم فىىي  يالتوصىىا ىلياىىا مىىن خىىلال الىىربط بىىين الجاجىىب الجمىىري والتطبيقىى
ا خيىىىىر وبجىىىىاء علىىىى  مىىىىا تىىىىم التوصىىىىا ىليىىىى  مىىىىن جتىىىىائل تقىىىىييم جملىىىىة مىىىىن الاقتراحىىىىات 

 .لهاملين بالمؤسسة موضولا اليراسةللمسؤولين  وا
 :نتائج الدراسة  -1

  توصلجا ىل  مجموعة من الجتائل الجمرية والميياجية وهي:
  النتائج النظرية : -أ
تصىىىال ين بهمليىىىات الإالقىىىول البيهيىىىة هىىىي مجموعىىىة ا فىىىراي التىىىابهين للمؤسسىىىة المكلفىىى -

 البيهي .
رغبىات وحاجىا المسىتال  والهمىا البيع الرخصي عملية يقوم باا رجىا البيىع لتحييىي  -

 عل  ارباعاا 
 .تؤثر ومائي ايارل القول البيهية عل  الحص  البيهية -
 تؤثر ومائي ايارل القول البيهية عل  الهلاقة مع الهملاء.-
 النتائج الميدانية  -ب
وكرومبىاو R  الإرتبىا  يالإسىتبيان مىن خىلال مهىاملصىيق وثبىات  تىم التوصىا ىلى -

  آلفا.
متغيىر : "يوجىي أثىر ذو يلالىة ىحصىائية ل 1Hالجتائل قبىول الفرضىية ا ولى  أمارت  -

حيىث وجىيجا  يب عل  فهالية أياء البيع الرخصي" حسب جتائل ىختبار ستيويجت،التير 
ومجىى  فوميفىىة التىىيريب فىىي مؤسسىىة هجكىىا لاىىا المحسىىوبة أكبىىر مىىن الجيوليىىة،  Tقيمىىة 

 يور في تحسين فهالية أياء البيع الرخصي .
: "يوجىي أثىر ذو يلالىة ىحصىائية  1H مارت الجتائل  قبول الفرضية الفرعية الثاجيىةأ -
 ،ختبىىىار سىىىتيويجتفيىىىر علىىى  فهاليىىىة أياء البيىىىع الرىىىخ  " حسىىىب جتىىىائل ىالتح متغيىىىرل

ومجى  فوميفىة التحفيىر فىي مؤسسىة  المحسوبة أكبىر مىن الجيوليىة، Tحيث وجيجا قيمة 
 يع الرخصي .هجكا لاا يور في تحسين فهالية أياء الب
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 ىحصىائية: "يوجي أثر ذو يلالة  1H  الفرضية الفرعية الثالثة قبولأمارت الجتائل   -
حيىث بة عل  فهالية أياء البيع الرخصي" حسب جتائل ىختيىار سىتيويجت، الرقا متغيرل

ومج  فوميفة الرقابىة والتقيىيم فىي مؤسسىة  ،من الجيولية كبرأالمحسوبة  Tوجيجا قيمة 
 في تحسين أياء البيع الرخصي . هجكا لاا يور

ي : "ىيارل القىىىىول البيهيىىىىة لاىىىىا يور فىىىى 1Hأماىىىىرت الجتىىىىائل قبىىىىول الفرضىىىىية الرئيسىىىىية  -
حيث وجيجا قيمىة  تحسين فهالية أياء البيع الرخ  " حسب جتائل اختبار ستيويجت، 

T   المحسىىوبة لإجمىىالي محىىاور ىيارل القىىول البيهيىىة أكبىىر مىىنT ومجىى  يمكىىن  ،الجيوليىىة
ثبىىىات الفرضىىىية الرئيسىىىية أي أن ىيارل القىىىول البيهيىىىة فىىىي مؤسسىىىة هجكىىىا لاىىىا يور فىىىي ى

 تحسين فهالية أياء البيع الرخصي .

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 الخاتـــــــــــــــــــمة

 79 

 
 قتـــــراحات الا -2

يمكىىن القىىول أن ىيارل القىىول البيهيىىة ومحاولىىة تحسىىين أياء البيىىع الرخصىىي أصىىبح اليىىوم 
تاىم برىكا ة لتحسين أياء رجال البيع هىو ىيار ولها أهم طريق ،ضرورل حتمية للمؤسسة

 المحىىر  الرئيسىىي للهمليىىة البيهيىىة،جيىىي وفهىىال والاهتمىىام باىىذا الهجصىىر البرىىري كوجىى  
ذا الموضىىىىولا وعليىىىى  يمكىىىىن الخىىىىروإ بىىىىبه  الاقتراحىىىىات التىىىىي لاىىىىا علاقىىىىة مبارىىىىرل باىىىى

 قتصايية بصفة عامة ومؤسسة هجكا بصفة خاصة مجاا : والموجاة للمؤسسات الإ
كىىون هىىذه المؤسسىىة باىىا و ، ن مؤسسىىة هجكىىا لا تىىولي أهميىىة كبيىىرل للتىىيريبى -

هتماماىىىىا يصىىىىب علىىىى  الإياريىىىىين والهىىىىاملين مصىىىىلحة خاصىىىىة بىىىىالتكوين ىلا أن ى 
امىيش فيمىا يخى  تكىوين رجىال البيىع، لىذا مىن الاحسىن الإهتمىام باىذا وهجىا  ت
 الجاجب. 

ن م الهمولىىىىىة  لرجىىىىىال البيىىىىىع مثىىىىىا جمىىىىىا ضىىىىىرورل تقىىىىىييم التحفيىىىىىرات الماييىىىىىة -
ا تاىىتم التحفيىىرات المهجويىىة وحىىيها لا تكفىىي وبالجسىىبة لمؤسسىىة هجكىىا فيبىىيو أجاىى

جىىىى  كلمىىىىا كاجىىىىت التحفيىىىىرات الماييىىىىة مرافقىىىىة للتحفيىىىىر كثيىىىىرا بجمىىىىام التحفيىىىىر ىلا أ
 .كلما راي مفهول أياء رجال بيهاا المهجوي 

تجىاه ي الإا للتأكىي مىن أن الهمىا يسىري فىالمراقبة والتقييم هي أفضا الوسىائ -
هتمىىام والتىىيعيم الايجىىابي للهىىاملين علىىى  ىماىىىار الإ الصىىحيح وهىىي تسىىاهم فىىي

 لذا يجب على  مؤسسىة هجكىا ىعىايل الجمىر فىي الجمىام المسىخر ،تحسين أيائام
 .لكا من الرقابة والتقييم

علىىى  المؤسسىىىة موضىىىولا اليراسىىىة تصىىىميم هيكىىىا تجميمىىىي مىىىرن يسىىىمح بجقىىىا  -
ن رجىىال البيىىع التىىابهين لاىىا وبىىين المسىىؤول وتفىىوي  السىىلطات والمسىىؤوليات بىىي

بىياء رأياىم مىن  وذل  من اجا ترجيهام ومجحام المراركة في اتخاذ القىرارات وا 
 اجا تحسيسام بميى أهميتام في المؤسسة 

 آفاق الدراسة   -3
 يمكن أن تفتح هذه اليراسة أفاقا ليراسات لاحقة مثا :

 يور رجا البيع في تحسين سمهة المؤسسة . -
 التحفير عل  أياء الهاملين . اثر -
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 يور البيع الرخصي في  كسب ولاء الهميا . -
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تخصص  مشروع إعداد مذكرة ماستر_ من يديكم جزءأالتي بين  ستمارةالاتمثل     

إدارة القوة البيعية في تحسين فعالية أداء البيع  دور والموسومة بعنوان " ،تسويق

فإن مشاركتكم لذلك ، ليهانأمل اجابتكم ع حيث تتضمن مجموعة من الفقرات، " الشخصي

 الى المستوى المطلوب. دراسةأثر ايجابي في وصول هذه ال سيكون لهفي هذه الاجابات 

تستخدم إلا لأغراض  لن علما أن إجابتكمالإجابة المناسبة لكل فقرة، تقديم أرجوا منكم    

 عمالكمأمع تمنياتنا لكم بالتوفيق والنجاح الدائم في  البحث العلمي.
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 ملخص
الايف ا ساسي من هذا الهما هو يراسة يور ىيارل القول البيهية فىي تحسىين فهاليىة 
أياء البيىىع الرخصىىي , ولتحقيىىت هىىذا الاىىيف قمجىىا بتقسىىيم هىىذا البحىىث ىلىى  ثىىلاث فصىىول , 

لين جمريين تمثلا في الإطار الجمري للقول البيهية , يور ومىائي ىيارل القىول البيهيىة فىي فص
تحسىين مؤرىرات فهاليىة أياء البيىىع الرخصىي ثىم تىم التطىىرق للفصىا الثالىث كفصىا تطبيقىىي 
وكاجت يراسة الحالة بمؤسسة هجكا , وقىي تىم الاعتمىاي على  الاسىتبيان الموجى  لرجىال البيىع 

كىىأيال أساسىىية بغيىىة تحقيىىت غىىر  اليراسىىة وللىىتمكن مىىن الحصىىول علىى   التىىابهين لمؤسسىىة
مىىن خىىلال جملىىة مىىن   spssجتىىائل ذات يلالىىة وقىىي تىىم الاعتمىىاي علىى  ا سىىلوب الإحصىىائي 

مؤرىىىرات وتىىىم التطىىىرق ىلىىى  واقىىىع ومىىىائي ىيارل القىىىول البيهيىىىة بالمؤسسىىىة  تىىىيريب , تحفيىىىر , 
لفرضىية الرئيسىية وبالتىالي ىيارل لقىول البيهيىة رقابة وتقيىيم ( وتىم الوصىول ىلى  الإجابىة على  ا

 لاا يور كبير في تحسين أياء البيع الرخصي وذل  من خلا ىثبات صحة الفرضيات .
 الكلمات المفتاحية 

ىيارل المبيهىىىات , القىىىول البيهيىىىة , البيىىىع الرخصىىىي , ىيارل القىىىول البيهيىىىة , فهاليىىىة أياء البيىىىىع 
 الرخصي .

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

Résumé 
L'objectif principal de ce travail est d'étudier le rôle de la 

gestion des forces de vente dans l'amélioration de l'efficacité de la 

performance de la vente personnelle, et pour atteindre cet objectif, 

nous avons divisé cette recherche en trois classes, deux théoriciens 

Napoléon représentés dans le cadre théorique de la vente 

d'électricité, le rôle et les fonctions de la gestion des forces de vente 

dans l'amélioration de l'efficacité des indicateurs de performance de 

vente personnelle puis le troisième trimestre, un chapitre appliquée à 

l'adresse était l'institution d'étude de cas Henkel, a misé sur le 

routeur aux vendeurs appartenant à l'institution dans un 

questionnaire d'outil essentiel pour atteindre l'objectif de l'étude et 

d'être en mesure d'obtenir des résultats significatifs ont été comptent 

sur la méthode statistique SPSS à travers un ensemble d'indicateurs 

a été adressée à la réalité des fonctions de l'institution de gestion de 

la force de vente (formation, motivation, suivi et évaluation) a été 

atteint pour répondre à la principale hypothèse et donc la gestion de 

la force de vente ont un rôle important dans l'amélioration des 

performances de la vente personnelle et celle des cours hypothèses 

valident. 

Mots clés 

La gestion des ventes, force de vente, la vente personnelle, la 

gestion de la force de vente, l'efficacité de la performance de la 

vente personnelle 
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