
III. المبيعات إدارةالتخطيط البيعي في  وظيفة 

 

ن أن   ن ن ل ال التخط يط ي ت  وك  الإداريةضمن العملية  وظيفة لأوالتخطيط هي  وظيفة     

 المنظمة.تحديد الهدف المراد تحقيق  لال الفترة المستقبلية نن نشاط 

ية استخدانها لتحقي ق فيكوارد المتاحة والم وأيضا، هدافللأالتحديد المسبق  والتخطيط ه     

  .الأهدافهذه 

 إليهال وصوية الفيكوالبيعية  الأهدافي على تحديد والنشاط الذي ينط وفتخطيط المبيعات ه  

 ارد نحددة.وباستخدام ن

 

 التخطيط للمبيعات يفتعر .1

نش اطات و الأه دافل تنفي ذ وننتظمة لجعل الق رارات ح واعية وتخطيط المبيعات عملية      

ارد المتاحة والم أو ستقبلية نن لال استخدام المصادرنظرة ن وحدات العمل، فهو أو الأفراد

. 

ل وص وال ي ةيفوكالبيعي ة  الأه دافي عل ى تحدي د والنش اط ال ذي ينط  وهتخطيط المبيعات     

نتكان ل ود تخطيط للمبيعات جي د وجون وبد ، لذلك فان حةاارد المنظمة المتوباستخدام ن إليها

اي  ن  ه  دافن التخط  يط البيع  ي ينع  دم التحدي  د ال  د يق للأوجي   ، فب  دوي توج  د تنظ  ي  وفان    ي ي

  .العانة للمنظمة الأهدافالى ل وصون نن الصعب الويك

 والمعلونات التي نن لالها يت  اتخاذ القرارات،نوضح أن التخطيط يعتمد على البيانات       

المبيعات يعملون بش كل نس تمر عل ى جم ب البيان ات والمعلون ات  إدارةالمدراء والموظفون بف

المبيع ات والت ي يب د ن ن  إدارةجل تحديد نختلف الفرص والتهديدات الت ي تواج   تحليلها لأو

ن ن ل ال   رارات  الأه دافى ي ت  تحقي ق ل ذها بع ين ايعتب ار حت أباتخاذ الق رارات البيعي ة 

 صائبة وفق نتغيرات البيئة المحيطة.

 

 يقوالتس إدارةوالمبيعات  إدارةالعلاقة بين خطة  .2

ن لط  ة أض  ح ويقية كك  ل فان    نوالخط  ة التس  وج  ل تحدي  د العا   ة ب  ين لط  ة المبيع  ات لأ     

يقية، وبم ا فيه ا البيئ ة التس ة الخاص ة بالمنظم ة كك ل ئ طارها دراسة البيإالمنظمة ككل يت  في 

ق وير اس  تراتيجية الس  وض  افة ال  ى ك  ل ن  ن رس  الة المنظم  ة حي  ى ي  ت  بن  اءا عل  ى ذل  ك تط  إ

 الأه دافيقية فيت  بن اءا عليه ا تحدي د وأنا بالنسبة للخطة التس ارد،والموتخصيص المصادر و

يق، وزاني ة التس ن ا يس مى بمي أويقي ونف اق التس التي ينبثق عنها تحدي د ك ل ن ن الإويقية والتس

يقية ككل نجد الخطة البيعي ة الت ي تنبث ق ويقي، بعد تحديد الخطة التسواستراتيجية المزيج التس

جي   وتوى البي ب ون ن م   بن اء اس تراتيجية   والبيعي ة  الأه دافتحدد  أينيقية ونن الخطة التس

 الخطة الى التنفيذ.

 



 تخطيط المبيعات وأسبابأهمية  .3

ن    تفكي  ر علم  ي للطريق  ة الت  ي يمك  ن ان ت   دي ف  ي والمبيع  ات ف  ي كمي  ة تخط  يط أهتظه  ر     

المبيع  ات، كم  ا ان لط  ط  إدارةفعالي  ة اكث  ر ن  ن ل  ال وتحقي  ق افض  ل اداء نمك  ن للمنظم  ة 

الممكن ة  الإنكاني اتك ل  ي فظوت والمبيع ات نح  إدارةجي  العانلين ف ي والمبيعات تساعد في ت

 المحددة. الأهدافلتحقيق 

ل د عن   وس ا  ن ا يتأن  على فعال لأوساسي أر والمبيعات ل  د إدارةطيط في ر التخوان د    

ارد ن ن نادي ة وزع الم والتنفيذ للمبيعات حيى ت  يةيفوك الأهدافونن لطط يت  تحديد النشاط 

 فضل كفاءة استغال.أنشطة بالشكل الذي يحقق بشرية على نختلف الأو

ايس تعداد لتحقي ق المبيع ات الت ي ويسه  التخطيط بالمبيع ات ف ي التنب   بالمبيع ات المس تقبلية  

 تخطيط المبيعات:ورنا العا ة التي تربط بين التنب  وضح بدونن هنا نوق ويطلبها الس

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لطة المبيعات                                                                              

 

 

 :نجد  تخطيط المبيعات التي دفعت الى سبابنن بين الأ

   دارةن اذا تعم ل الإ يفص وتوفعالة يتخاذ العديد نن الق رارات  أداةتخطيط المبيعات 

  البيعية بالمستقبل،

الرئيس  ية  الأه  دافط  ار الع  ام للق  رارات الت  ي تنج  ز لت  الي ف  ان الخط  ة البيعي  ة تحت  ل الإباو

 المنظمة ككل.ويق والتس إدارةوالمبيعات  دارةالفرعية لإو

  ب ونتلطة المبيعات تمثل الطريقة الفعالة لقيا  الكفاءة الحالية نن لال المقارنة نا  

 ع  ة تعط  ي و، ن  ثا نقارن  ة  المبيع  ات الفعلي  ة ن  ب المبيع  ات المتفع  ا ت    انج  ازهن  ا وانج  ازه 

 ى البيعية فيها.والقوالمبيعات  إدارةفي  الأداءن شرات على ندى كفاءة 

    المبيع   ات اس   تنادا ال   ى  إدارةلط   ة المبيع   ات تمث   ل  اع   دة لتقي   ي  انج   از الع   انلين ب

 نكافئته .وليات المكلفين بها، فمن لال التقيي  يت  تحفيزه  والمس 

السوقطلب  تجميب  

البيانات عن 

 السوق

تحليل 

 البيانات 

 

التيار 

طريقة التنب  

 بالمبيعات

 

لتنب  ا

 بالمبيعات

استخدام 

 التنب 

 



  ناته  ا بش  كل وتعليمي  ة فه  ي تس  اعد فري  ق العم  ل عل  ى تفه    نك أداةالخط  ة البيعي  ة ه  ي

 ننسق.واحد بشكل جيد وبالتالي تدفعه  للعمل كفريق وأفضل 

 

 تخطيط المبيعاتمبادئ و أهداف .4

 جزها في النقاط التالية الذكر:والتي ن الأهدافلتخطيط المبيعات جملة نن 

 رجال البيب في عمليه .و دارةللإن نرشدا واضحة نحددة تكو أهدافضب و 

  ب وتحدي د المطل وت اميره عل ى النش اط وف المس تقبل وعملي بظ روالتنب  بشكل علمي

 نب ضمان عدم التدالل بين اعماله . نن كل رجل نبيعات،

 تقيي  ادائه .وبة رجال البيب ن اساسا لر اوعية نحددة تكوضوتحديد اسس ن 

 أنا بالنسبة للمبادئ التي يرتكز عليها تخطيط المبيعات نجد كل نن :

 ا عيةوال 

 الأهدافح وضو 

 ليةوالشم 

 ايلتزام 

 ايستمرارية 

 نةوالمر 

 

 اع تخطيط المبيعاتوأن .5

صيت  حيى يمكن ان نحدد تبعا لذلك كل نن التخطيط وان تخطيط المبيعات كنشاط ل  لص

 التخطيط ايستراتيجي .و التكتيكي

 ض  ب ووح وض  والمبيع  ات ب إدارةيعتم  د عل  ى تحدي  د ر ي  ة  :التخطيييط اتسييتراتي ي

فض ل ن ا يمك ن ن ب أالمنتج ات الت ي ت تاءم بونش طة ع ة ن ن الأوتحديد نجموالبيعية  الأهداف

المبيع ات نث ل  إدارةض ب ايس تراتيجية المناس بة دال ل ووالض عف بالمنظم ة وة وعناصر الق 

 غيرها.واستراتيجية البيب الشخصي، نقاط البيب 

 المرحلي  ة لتحقي  ق  الأه  دافوالسياس  ات والب  رانج و: يمث  ل الخط  ط التخطيييط التيتييييي

ض   من الس   ياق الع   ام وط   ار زنن   ي نح   دد إف   ق وذل   ك و ص   يرة الم   دى  أوتكتيكي   ة  أه   داف

الجزئي ة  الأه دافالمبيعات، فالتخطيط التكتيكي يهدف لتحقيق  إدارةويقية ولاستراتيجية التس

 المبيعات. إدارةنشطة أفقا لما تتطلب  والفرعية  أو

 مراحل تخطيط المبيعات .6

 ت الح  الي والمبيع  ات بال إدارة: دراس  ة المتغي  رات البيئي  ة الخاص  ة ب  ل  ىوالمرحل  ة الأ   

 البيعية. نات الازنة للخططوالمعلو تحديد البياناتوالمستقبلي، و

 :المبيعات. إدارةالخاصة ب الأهدافتحديد  المرحلة الثانية 



 ة بدراس ة ط حان ب الإ الأه دافساليب التي تكم ن ن ن تحقي ق : تحديد الأالمرحلة الثالثة

السياس ات وض ب الب رانج وساليب كما يت  بهذه المرحلة سلبيات هذه الأولمختلف ايجابيات 

 المبيعات. إدارةالممكن تنفيذها نن طرف 

   فضل ب الأوسل: التبار الأ4المرحلة. 

 اتخاذ  رار تنفيذ الخطة.والمصاد ة عليها وضب لطة المبيعات و: 5رحلة لما 

  ة وئج باستمرار بهدف تحديد نقاط القاي  النتوتقو: نتابعة تنفيذ الخطة البيعية 6المرحلة

 .الأهدافرارات الازنة لحل السلبيات التي تعر ل تحقيق اتخاذ القوالضعف و

 

 ميونات تخطيط المبيعات .7

فبالنظر الى تخطيط المبيعات كعملية ادارية فانها يمكن تحققه ا ن ن ل ال المكون ات التالي ة    

 المحددة بالشكل الموالي:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

نن الشكل ناحظ أن تخطيط المبيعات ينطوي على كل نن التحديد للأهداف البيعية إضافة    

ال  ى التنب    للمبيع  ات المس  تقبلية، ك  ذلك ي  ت  ض  من التخط  يط تحدي  د ك  ل ن  ن المن  اطق البيع  ة 

والحصص البيعية، وكل ذلك يبد نن تقييم   ف ي النهاي ة ل ذلك ي ت  تحدي د ط رق التقي ي  ل ال 

 ط بالمنظمة للمبيعات.عملية التخطي

 البيعية الأهداف .1

الرئيس ية والفرعي ة وك ذا  الأه دافالبيعية للمنظمة يعتمد على د ة تحديد  الأهدافان فه       

المبيعات، ويجب ان تك ون  إدارةبالنسبة للموظفين ككل لاصة نوظفي  الأهدافوضوح هذه 

 والسنوية.فصلية افقة ولطة العمل وكذا المبيعات النتو الأهدافهذه 

يع ات عل ى تنفي ذ الخط ة البيعي ة المب إدارةوفهمها ل  دور كبير في نس اعدة  الأهداففتوضيح 

 الى تسهيل تحديد نعايير الر ابة وتنفيذها . فةإضا

 البيعية انطا ا نن لطوتين: الأهدافيت  تحديد 

  البيعية والمقصود بها تحديد كمي ة ونوعي ة و يم ة المبيع ات المتو ع ة  الأهدافصياغة

 لال فترة زننية نحددة.

 البيعيةايهداف 

تحديد الحصص  التنب 

 البيعية

تحديد المناطق 

 البيعية

 تحديد طرق التقيي 

 نكونات 

 تخطيط 

 المبيعات



  الت ي س تمكن  والأدواتتحديد استراتيجيات العمل البيعي أي تحدي د الوس ائل والط رق

نن تحديد الهدف البيعي، حيى تتمثل ه ذه ايس تراتيجيات ف ي ك ل ن ن  طريق ة الوص ول ال ى 

 الزبائن، العا ة نب الزبائن، نوازنة المبيعات.

 : التنبؤ .2

 رق الي  في المحور السابق بالتفصيل.بالنسبة للتنب  فقد ت  التط

 المناطق البيعية: تحديد .3

يقصد بالمنطقة البيعية تلك المنطقة الجغرافية المحددة التي تض  جزءا نن العماء الحاليين    

ع  ة ن  ن ول ال  ى ه  ذه المجموص  والم  رتقبين للمنظم  ة، حي  ى يمك  ن للمنظم  ة ال  تمكن ن  ن ال أو

 ي وهي بالتصار الج زء الس أو، نا يسمى برجال البيب أوى البيعية والعماء اعتمادا على الق

 .ق ل  المنظمة ننتجاتهاولكلي الذي تسق اونن الس

 تحديد المناطق البيعية:  أهدافنن 

 يقية.واستغال الفرص التس 

 يفتخفيض التكال. 

  تسهيل لدنة العماء.وتحسين 

 يات رجال البيب .ورفب نعن 

 .تسهيل الر ابة على رجال البيب 

 د البيعية.وعي للجهوضوالتقيي  الم 

 .تسهيل تدريب رجال البيب 

  ايحتكاك بين رجال البيب.ننب 

 متطلبات تحديد المناطق البيعية:

 بعين ايعتبار كل نن نا يلي: والألذجل التحديد الجيد للمناطق البيعية يبد نن نعرفة لأ

  عاته .وتوالمرتقبين وعدد الزبائن الحاليين  

 ألر ت الذي يحتاج  رجل البيب لانتقال نن عميل الى وال. 

  الشخصية لكفاية المنطقة البيعية.والمعرفية  وإنكانياته عدد رجال البيب 

 ايتصال بالعميل. لأجل ت الازم لرجل البيب وتحديد ال 

  .نحددة.وذلك لال ندة نعينة وتحديد عدد تكرار ايتصال بالعميل 

 اعادة تحديد المناطق البيعية:

البيعية لرجال البي ب ين جمي ب د المناطق والمبيعات بالمنظمة باعادة تحديد حد إدارةم وتق     

بالمنظم  ة  أدىد المن  اطق البيعي  ة ح  دمت به  ا تغي  رات ن  ا وان  ل الت  ي ت   مر ف  ي تحدي  د ح  دوالع

فق  ا ود نختل  ف المن  اطق البيعي  ة وتحدي  د ح  د إع  ادةرة والمبيع  ات ال  ى ض  رويق والتس   إدارةو

رج ال البي ب  وأفك ار أراءيبد نن الذ بعين ايعتب ار وللمتغيرات الجديدة في البيئة المحيطة، 

 عند ذلك، 

 الحصص البيعية: .4



التي تستند ال ى رج ل البي ب لتحقيقه ا ف ي  الأنشطة  ة البيعية تمثل حج  المبيعات او حجالحص

ننطقة بيعية نحددة لال فترة زننية نحددة، أي ان الحصة البيع ة ه ي ه دف بيع ي يج ب ان 

 يحقق  رجل البيب.

 نجد:نن أهداف تحديد الحصص البيعية 

 . حافز البيب او التشجيب على البيب 

 .تقيي  أداء رجل البيب 

 .الر ابة على نشاط رجل البيب 

 .الكشف عن نقاط القوة والضعف في تخطيط وتنظي  المبيعات 

 فعالة. تطوير لطط نكافآت 

 الر ابة على التكاليف البيعية. 

 

 متطلبات تنفيذ خطة المبيعات .5

 إدارةالزنن  ي الخ  اص به  ا يب  د عل  ى  الإط  اربع  د تحدي  د لط  ة المبيع  ات كك  ل وتحدي  د    

 المبيعات تحديد كل نن العناصر التالية لال نرحلة التخطيط حتى يت  التنفيذ بشكل جيد:

   إعدادهاوضب هيكل التنظيمي لإدارة المبيعات وفق الخطة التي ت. 

 .تحديد برانج التيار وتعيين  وى البيب 

  والتأهيلتحديد برانج التدريب. 

 زنة لتنفيذ لطة المبيعات.الحديد المصادر المالية والبشرية ات 

  او التنفيذ. الأداءتحديد المعايير الر ابية على 

لأجل تحدي د لخطة المبيعات  بل بدء عملية التنفيذ  التبار إجراءيجب نوضح أن  يجب       

ايلتب ار ال ى جه ود ولب رات ن ن ط رف المكلف ين ندى نائمته ا للتنفي ذ، حي ى يحت اا ه ذا 

ف  ي عملي  ة س  اليب الرياض  ية ، حي  ى ي  ت  اس  تخدام بع  ض الط  رق والأب  التخطيط للمبيع  ات

 ايلتبار، حيى يت  بالخطوات التالية ضمن عملية ايلتبار:

 .إعادة دراسة السوق والعوانل الم مرة على كمية المبيعات 

 .استخدام أساليب التنب  بالمبيعات 

 


