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I.  :الرقابة على المبيعاتوتنظيم الالمحاضرة الرابعة 

تحدييد الماياا الملتل ية  لأجي خرى تحتاج الى تنظيي  إدارية أي عملية عملية البيعية كأان      

 العامة للمنظمة. الأهدافوالتي من خلالاا يت  تن يذ اللطط البيعية 

لا الى تنظي  أوالرقابة على المبيعات لابد من التطرق وا تنظي  المبيعات ولأج  تحديد م ا    

 أنشيطةك  ما يتعلي  بايا مين وغ  ضمن الرقابة على المبيعات وث  الت إداريةالمبيعات كعملية 

 فرعية لاا.

 

 المبيعات إدارةسباب الاهتمام بتنظيم أوم ومفه .1

ذلك بتنظيي  كي  مين الماياا ولابد من استادافاا نظميا  أخرى إدارةالمبيعات كأي  إدارةان     

العامية  الأهيدافوالبيعية مين جاية  الأهدافذلك بما يحق  وكذا من يؤدي هذه المااا والبيعية 

 للمنظمة كك .

ابط بين عناصر ملتل ية والروهيك  محدد للعلاقات  إعدادالتنظي  بشك  عاا يقصد به  إن     

 العامة للمنظمة. الأهدافسيلة لتحقي  وذلك كو

ليات والمسؤوزيع المااا وتود البيعية والقياا بتنظي  الجا لا بد من المبيعات إدارة من جاة    

يضيمن انسييا  و والتعياونبي البييع ميا يسيا  التنسيي  وعلى منيدوالمبيعات  إدارةعلى أقساا 

 إدارةيعيرف كي  فيرد فيي و ، جييه المبيعياتول تعارض في توحص نولة دوالأعمال بك  سا

  تحقيقييه ممييا يسييا  إنجيياز ود الأداء المطلييومييا هييي حييدوصييلاحياته ولياته والمبيعييات مسييؤ

 بة. ويحق  النتائج المطلوالأعمال 

يعرف أيضا انه عملية تحديد الأهداف المطلو  تحقيقاا من خيلال إدارة المبيعيات وبعيد       

ذلك تحديد الوظائف التي يتعين القياا بايا وثي  تحدييد الأعميال التيي يقيوا بايا  كي  موظيف أو 

 فرد من أفراد إدارة المبيعات مع تحديد العلاقات التي تربط ك  موظف بالأخر .

رسيي  الملطييط والمبيعييات يسييتند علييى نظرييية اليينظ  فييي تحديييد  دارةلإ داريالإفييالتنظي        

المبيعييات تسييعى ميين خييلال هييذا  إدارةفييالبيعييية،  الأنشييطةوالتنظيمييي المناسيين لتن يييذ المايياا 

المبيعييات ميين خييلال تجميييع  إدارةظ ي وتنظييي  العميي  بييين مييوالملطييط التنظيمييي الييى تقسييي  

ميين ثيي  تحديييد الصييلاحيات والمبيعييات  دارة  ال رعييية لإزيعاييا علييى الاياكييوالمايياا ككيي  ثيي  ت

 قدر من الك اءة. بأكبرذلك وظف منا  ويؤديه ك  م أنما الذي يجن واجبات والو

د البيعية والاهتمياا بعمليية التنظيي  للجاي زيادةالمنظمات الى  إدارةمن الأسبا  التي دفعت     

 مللصة في ما يلي: الأسبا المبيعات كك  نجد هذه  إدارةمااا  أو

  المبيعات. إدارةع المنتجات التي تتعام  باا وتنوزيادة 

   مقيدار ارت ياع هيذا الحجي  خيلال ال تيرة والمبيعيات  إدارةحج  الزبائن اليذين تتعامي  معاي

 المستقبلية.

 ق المنظمة منجاتاا باا.وسع المنطقة الجغرافية التي تسوت 

  حالة العكس أي الانسحا  من منطقة ما.في أوجديدة،  ل مناط  بيعودخ أوالسعي 
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 يقية.وى بيعية جديدة ذات ك اءة تسوق  يظوت 

 المنظمية  وأهيدافالمبيعيات  إدارة أهيدافيقية عليى وامي  البيةية التسيوالناتج عين الع التأثير

 كك .

المبيعات التي نللصاا فيي  دارةاص ات اللاصة بالتنظي  الجيد لإومن ذلك نحدد الم       

 المسةولينالمجال للل  طبقة من  إفساحمساهمة الايك  التنظيمي في  النقاط التالية الذكر:

رية تي  وطة الضيرنشيمين أن جمييع الأ التأكيد المبيعات من الملتصين اللبيراء . إدارةفي 

 في التنظي  الجديد. إبرازها

 التنسي .وازن والقدرة على تحقي  الت 

  ية. يظوالسلطة الو داريةالت ري  بين السلطة الإوالصلاحيات وتحديد السلطة 

 قت بعد بناء هذا الايك .وفير الودرة الايك  التنظيمي على تق 

 

 مبادئ تنظيم المبيعات .2

البيعيية  الأنشيطة إدارةعند تنظي   اجن الارتكاز عليااوالالعناصر ن لتنظي  المبيعات عدد م  

 في ما يلي: الأهدافجز هذه وكك  ، حيث ن

  الأهدافتحديد 

  المبيعات. بإدارةظ ين وليات لك  الموالمسؤوتحديد الصلاحيات 

 ليات.وتعادل الصلاحيات مع المسؤ 

 الأمرحدة و. 

  يض الصلاحيات.وت 

 الإشرافيةيات وعدا تعدد المست. 

 .التلصص في تنظي  المبيعات 

 .الرج  المناسن بالمكان المناسن 

 

 تنظيم المبيعات وأهدافأهمية  .3

 إضيافةى البييع وكذا تنظيي  قيوالاستراتيجية  دارةالمبيعات بك  من الإ إدارةنظرا لارتباط     

 أهمييةلتنظيي  المبيعيات  أعطيىد البيعية بالمنظمة فيان ذليك وير الجاوالى السعي المستمر لتط

 يت  السعي لتحقيقاا من خلاله. أهدافكذا عدة وكبيرة 

 تنظيم المبيعات في عدد النقاط تتمثل في: أهميةتكمن 

 المتابعة.و الإشرافى من وتحقي  مست 

 لياته.ومسؤوظف وتحديد صلاحيات ك  م 

  المبيعات بشك  م ص . بإدارةاللاصة  الأنشطةتحديد 

   حدىعلى  وظي ةتحديد المؤهلات اللازمة لك. 

 المناسبة. بالوظي يةظف المناسن وضع المو 
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  تقيي .الوتساي  الرقابة 

  قت.والوتقلي  التكل ة 

  ابط.والروتحقي  الاتصال  ال عال بتحديد العلاقات 

 يقي.ومات التسوالمساهمة في ت عي  عم  نظاا المعل 

  السياسات .وتساي  تن يذ الاجراءات 

 تنظيم المبيعات نجد:  أهدافمن 

 المبيعات إدارةعلى  تأثرام  البيةية التي والع يفتكي. 

  اجيية بالعمي  ولا يحيد  ازد حتىالمبيعات  بإدارةظف وموة حعم  ك  مصل إطارتحديد

 ليات غير متداخلة.والمسؤ أو

 المبيعات. إدارةفي  وظي ةصف المااا اللاصة بك  وظائف من خلال وال يفصوت 

  ظ ين واختييار المي لأجي المبيعيات  إدارةبي وظي يةالمؤهلات اللازمة لك  وتحديد الماارات

 بشك  مناسن.

 ي  وبالتسي لأخيرىا الإداراتظ ي وبيين ميوالمبيعيات  بإدارةظ ين وتحديد العلاقات بين الم

 باقي هياك  المنظمة. أو

 المبيعات. إدارةظ ي وتحضير موقبة مرا 

 الأسيييواق أوع المنتجيييات ومييين خيييلال تنييي أعمالاييياييييع والمبيعيييات مجيييالا لتن إدارة إعطييياء 

 المناط .و

 

 عاتللمبي الإداريالتنظيم  أدوات .4

إن تنظي  المبيعات يعتمد على وسائ  وأدوات من خلال الاعتمياد عليايا يمكين تن ييذ أو جعي   

مايياا وأنشييطة إدارة المبيعييات ذات تنظييي  يسييا  تحقييي  الأهييداف الملططيية، ميين بييين هييذه 

 الأدوات ما يلي:

   ملططييييات التنظيييييOrganisation Charts توضييييه هييييذه الملططييييات الوظييييائف :

 ات بين الأفراد العاملين بإدارة المبيعات.والمسؤوليات والعلاق

 توصييف الوظييائفJob Description   ويحييدد بصيورة ت صيييلية الماياا اللاصيية بكيي :

 وظي ة وصلاحيات ومسؤوليات من يشغ  هذه الوظي ية وعلاقتاا بالوظائف المتبقية.

   السياساتو الإجراءاتدلي Procédures and Policy Manual رة ودد بص: الذي يح

 إدارةيبين السياسات التي تنبث  من وضه وكما ي الأعمالواا انجاز الما كي يةاضحة و

 البيعية. الأهدافبة لتحقي  واجبات المطلوالمبيعات في تن يذ ال

 برامج المبيعات Seles Programmes   الأهدافلتحقي   ةبوالمطل الأعمالالتي تحدد 

 ت صيلية.رة وبصوالمبيعات  إدارةالتي تسعى لاا 

 المبيعات  إدارةمراحل تنظيم  .5
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تنظي  المبيعات يت  على مراح  متتابعة ومتناسقة حتى يت  الوصول الى تنظي  كام  يحق      

 الأهداف الملططة، تتمث  المراح  في ما يلي:

  المرحلة الأولى: يت  باذه المرحلة تحديد الأهداف التيي تسيعى إدارة المبيعيات تحقيقايا مين

 التنظي ، ولابد أن تكون هذه الأهداف جزءا من أهداف التنظي  كك  بالمنظمة.عملية 

  المرحليية الثانييية: يييت  باييا تحديييد الوظييائف والأعمييال وال عاليييات التييي يتعييين علييى إدارة

 المبيعات القياا باا من أج  تحقي  الأهداف السابقة .

 والوحيدات التيي  الأقسياادييد بالمرحلة الثالثة : ييت  تجمييع الماياا فيي مجموعيات بايدف تح

 الايك  التنظيمي لدارة المبيعات. ايتألف منا

  المبيعات  إدارةالمرحلة الرابعة يت  من خلالاا تحديد المسؤوليات وصلاحيات العاملين في

 بشك  واضه ودقي .

 المبيعيات وكيذلك تحدييد  إدارةمسية بايا ييت  تحدييد العلاقيات بيين العياملين فيي االمرحلة الل

 المبيعات. إدارةقات بين وحدات وأقساا العلا

  الييدلي   إعييدادمي  الايكيي  التنظيمييي لييدارة المبيعييات، وكييذا تصييالمرحليية السادسيية يييت  باييا

 . المبيعات لإدارةالتنظيمي 

 

 المبيعات  إدارةمعايير تنظيم  أو أسس  .6

لتنظييي  المبيعييات، حيييث يييت  الاعتميياد علياييا  الأسييسالمبيعييات علييى عييدد ميين  إدارةتعتمييد     

التنظيي  الجغرافيي، التنظيي  السيلعي، التنظيي  وفقيا  نجيد: الأسسلتنظي  المبيعات، من بين هذه 

 للزبائن، التنظي  الوظي ي، التنظي  حسن وسائ  الاتصال، التنظي  المركن.

 التنظيم الجغرافي:

، حييث ييت  تحدييد الأسس وأسا الجغرافي يعد ابسط  الأساسان تنظي  المبيعات على     

، حييث جغرافيي وبكي  منطقية تتواجيد كي  منتجيات المنظمية  عية عليى أسياسالمناط  البي

توفر حج  من المعلومات لدى رجال البيع عين كي  منتجيات المنظمية  الأساسيتطلن هذا 

  الجغرافيي للمبيعيات فالتقسيي ،حيث يتولى رج  البيع الاتصال بك  الزبائن لك  المنتجات

طقيية الغيير ، منطقيية الوسييط، من الشييمال،مييثلا منطقيية  أجييزاءالييى  البيعيييةيقسيي  المنيياط  

 خرى الى مناط  فرعية.وغيرها، حيث ك  منطقة تقس  هي الأمنطقة الصحراء 

 التنظيم السلعي

سييس المنظمييات التييي لاييا مييزيج واسييع ميين المنتجييات ا وان تسييتلدا هييذا النييوع ميين الأ   

حاطة ، وك  ذلك يتطلن الإمنتجاتاا سريعة التلف او معقدة وهو ما يتطلن سرعة ايصالاا

بكي  الت اصييي  اللاصيية بييالمنتج الواحييد، حيييث يمكين ان يتلصييص رجيي  البيييع كيي  ميينا  

 المستالكين بالشراء واختيار منتج المنظمة دون منافسياا. إقناع، حتى يمكن بمنتج ما
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و عدد من المنتجات لاا رج  بييع خياب بايا، مثي  ميدير مبيعيات أحيث نجد ك  منتج     

الحواسييين وملحقاتايييا  أجايييزةتل يياز، ميييدير مبيعييات لا أجايييزةالثلاجييات، ميييدير مبيعييات 

 وغيرها.

 التنظيم حسب الزبائن:

المنظمية التسيويقية او حسين منتجاتايا او حسين شيبكة  لإسيتراتيجيةيتنوع الزبائن تبعيا    

،  الزبييائن الأفييرادالتوزييع اللاصيية باييا، حيييث نجييد تبعييا ليذلك المسييتالكين الناييائيين وهيي  

الصناعيين وه  المنظمات الاقتصادية، الموزعون التجار، فالمنظمة هدفاا خدمية زبائنايا 

 .ناسن لك  نوع من الزبائنلذلك يت  تحديد رج  بيع موفقا لحاجاتا  ورغباتا ، 

 التنظيم الوظيفي للمبيعات

إن إدارة المبيعات تتطلن لأج  هذا الأساس ماارات وقدرات، حيث يت  تقسي  الايكي      

التنظيمي وفقا للوظي ة، حيث يتلصص ك  موظف بإدارة المبيعات فيي ماياا معينية ميثلا 

ات، المشيتريات والتليزين وغيرهيا، البحو  التسويقية، التنبؤ بالمبيعات، التلطيط للمبيعي

عادة مث  هذا التنظي  يكون خاب بالمنظمات التي لاا عدد محدود من المنتجات وبالتيالي 

 لا يناسباا الأسس السابقة.

 التنظيم وفقا لوسائل الاتصال التسويقية:

عيييادة فيييي بعيييض المنظميييات يكيييون رجيييال البييييع يوجيييد ت ييياوت بيييينا  فيييي المايييارات     

مين وسيائ  الاتصيال التيي يقيدا فيايا  أكثيرحيث نجد ان ك  مينا  ليه وسييلة او والك اءات 

وسيائ   أسياسماامه بك اءة اكبر من غيره، ليذلك وجيد ميا يسيمى بيالتنظي  للمبيعيات عليى 

حيث نجد رج  بيع خاب بيالبيع عين طريي  الاياتف، أو عين طريي  الاتصال التسويقية، 

الملتل ييية، أو عييين طريييي  وسيييائ  التواصييي  البرييييد، أو عييين طريييي  التل ييياز والقنيييوات 

 الاجتماعي، ... وغيرها.

 التنظيم المركب:

 الأسييسميين  أسيياسميين  أكثييرأن التنظييي  المركيين هييو ذلييك التنظييي  الييذي يعتمييد علييى     

السابقة الذكر، فقد يت  تنظي  المبيعات وفقا للمنطقة الجغرافية ووسيائ  الاتصيال فيي ن يس 

نظي  عند المنظمات ذات المنتجات الكثيرة ومتعيددة لى هذا التالوقت، حيث يت  الاعتماد ع

 .وتكون واسعة الانتشار من الناحية التوزيع

 حيث يمكن توضيحه من خلال الشك  الموالي:
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 الرقابة على المبيعات .7

 ،المسييتوياتلتلييف معلييى نشيياطات البيييع ومتابعيية أعمييال  المبيعييات إدارةيقييع علييى عييات     

البيعيية  والأقيالي منياط  البييع  أو الأقسياامن أج   ضرورياكان  أو الأفراداء على صعيد وس

 فيي المبيعياتالتأكيد مين أن أهيداف ييت  حييث  والتقوي متابعة التصحيه وأول بأول ل وال أبأو

 قييات تتعييرضومع وفقييا لمييا خطييط لييه، ولا توجييدالبيعييية تن ييذ  طييةلال ميين أنطريقاييا التحقيي  

 .اللازمةاذ القرارات التصحيحية لتء ذلك اوض فيا وتقوسبيلاا 

 تت  عملية الرقابة على المبيعات تبعا لعدد من اللطوات المتتابعة والتي نللصاا في ما يلي:

 تحديد المعايير الرقابة على المبيعات 

الميراد بلوغايا مين خيلال  بالأهيدافتت  في البداية تحدييد النتيائج الميراد تحقيقايا او ميا يسيمى 

، بعد ذلك يت  تحويي  هيذه الأهدافالواجن لأج  بلوغ هذه  الأداءالى  إضافةالمبيعات،  إدارة

 البيعية. الأعمالالبيانات الى معايير دقيقة تستلدا كمؤشر في متابعة تن يذ 

 :قياس الأداء ومقارنته بالمعايير الرقابية 

ر الرقابيية ثي  اتلياذ الإجيراءات يت  قياس الأداء ومقارنته بالمعاييبعد تن يذ العمليات البيعية    

داء ال علييي مييع المؤشيرات الموضييوعة لأجيي  اللازمية، حيييث يييت  مقارنية كيي  ميين النتيائج والأ

 تحديد الاختلافات.

نتج عن تليك المقارنية حيث يمع النتائج يمكن تحديد نسبة ال عالية  الأهدافك  من  مقارنةعند 

فقيد  الملططية، الأهيدافالمتوقع أي  والأداءال علي  الأداءاختلافات بين ك  من  انحرافات أو

هذه الانحرافات ومعالجتاا  أسبا سلبية، بعد ذلك يت  البحث في  أوتكون الانحرافات ايجابية 

 المبيعات. لإدارة كانت سلبية، وان كانت ايجابية يت  الاست ادة مناا في اللطط اللاحقة إن

 الرقابة على المبيعات: أدوات

  التقديرية للمبيعات.الموازنة 
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  الأداءالتقارير البيعية عن. 

 .المراجعات الداخلية 

 .تحلي  النشاط البيعي 

 .الملاحظات الشلصية 

 .الملاحظات مع العملاء 

 


