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 قوى البيع" المعلومات، الصفات الشخصية ، القدرات والمهارات".: 7المحور 

تولي إدارة المبيعات أهمية لرجال البيع نظرا لأهميتهم فيي تقيييا الأهي ال البيعييةث  يي  

مهامي  دي د ميل المهيارات يميا يجيب التمييا سيبع  ال يمات  أداءيتطلب نجاح رجل البيع فيي 

  إضافة الى د د مل المعلومات الواجبة الإلمام سها.

 

 مفهوم قوى البيع .1

 م يووليت  تكيو  واليي  التينيي الفنيي التوجي  ذو الفيرد ذلك هو البيع من وب أو البيع رجل    

 ال لع سيع الرئي ية

 .ءراالش موثر  أو للمشتريل الخ مات أو

 إقنادي  أجيل مل والمشتر  البائع سيل يتم مباشر اتصال أن  دلى البيعية اليوة تعريف يمكل 

  .المنتج لشراء

  مع الاسائل. سأداء مهام البيع الشخصي والاتصالالمكلفيل  الأفرادقوى البيع تمثل مجموع 

   دي ة مهيام  أداءييتم قوى البيع تتمثل في ذاك النشاط الاتصالي سيل المنظمية وبسائنهيا سقيي

 المبيعات. إدارة أه الالبيع المختلفة وتقييا  أنشطةتنفيي  إطارفي 

 قوى البيع في: أهميةتكمن 

  سشييكل يبييير دييل انجيياب وتنفيييي ااييتراتيجية الت ييويا سال ييو   الم ييلولةقييوة البيييع هييي

 يونها الطرل المنفي .

  سالاسو .دل دلاقة المنظمة  لوالأ الم لولقوة البيع هي 

  رسط سيل المنظمة وال و . أداةقوة البيع 

  في المنظمة التي يقتاج الى الجه  واليياء فيي نفيا الوقي   الأنشطة أيثرقوة البيع مل

 المهام. لأداء

 من مهام قوى البيع نحدد:

 في المايج الت وييي. أخرىدمليات البيع سشكل يامل  تى وا  لم تكل دناصر  إتمام 

  اليى البقي  ديل بسيائل  إضيافةخ مة الاسائل القالييل أ  الاتصال سهيم وتلييي طلبياتهم

 ج د.

  فييي  أوسشييكل دائييم وم ييتمر سمختلييف التتيييرات التييي تقيي   سالمنتجييات الاسييائل  إسييلا

 شبكة التوبيع.

 .تي يم الا تياج مل المعلومات لكل مل الاسائل والموبديل سشكل المنتجات وغيرها 

 المبيعات. سإدارةالخاصة  الأه الوى المبيعات سشكل ي مح ستقييا الا تفاظ سم ت 

 

 

 أنواع رجال البيع   .2
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يية واتتعي د وتختليف تبعيا للا الأنيواعنوديل فييط لرجيال البييع لأ   أولا يمكل وضع نوع      

المهيامث   يب المنتجياتث نيوع الاسيو  المتعاميل  أداءمكيا   أوالمنظور منهيا يعلاقية الانتمياء 

 مع ث ...... وغيرها.

 .صنف أوية واتبعا لكل ب الأنواعل تق ي  البع  مل هيه واليلك انق

 :رجال البيع حسب الزبون

مل رجال البيع  يي  ييل نيوع يكيو  وفييا  أنواعثلا   أونج  نوديل  فإنناوفيا لمعيار الاسو  

 للاسو  الي  يتعامل مع ث إذ نج  يل مل:

o  رجال رسيع للمنتجيل  ي  يتعامل هيا النوع مل رجال البيع ميع المشيتريل الصينادييل

سكيل تفاصييل  وإلميامفيط مل المنظماتث  ي  يجب ا  يكو  رجل البيع هنيا ذو معرفية يبييرة 

مينهم  أفضيلوالمناف يل ودروضهم  تيى ييتم تيي يم دير   وا سالأاالمنتجات ومعرفة جي ة 

 ما ي مى سالمشتريل الصنادييل. أوللاسائل المنتجيل 

o  رجييال سيييع للاسييائل الم ييتهلكيل: هييم رجييال البيييع الييييل بسييائنهم م ييتهلكيل نهييائييل

يشترو  المنتجات ستير  الاايتهلاك الشخصيي  يي  يتطليب ميل رجيل البييع أ  يكيو  ملميا 

اليى  اليي رة دلييى  إضيافةوالتتليب دليى الادتراضيات  والإقنياعت الخاصية سيالعر  سالمهيارا

 معالجة المشايل الخاصة سالاسو  ا  وج ت.

o  رجال سيع للادارت العمومية :  ي  يتلخص دور رجل البيع في هيه النوع دليى تبيييل

ة لا دموميييي وإداراتييفيييية اايييتخ ام المنيييتج وتبيييييل منافعييي ث  يييي  يكيييو  بسائنييي  منظميييات 

خ ميية للمجتمييع مثييل البل ييية والجمعيييات  مت ييته ل الييرسح ولا الااييتهلاك الشخصييي سييل تييي ي

 وغيرها.

 رجال البيع حسب نوع المنتجات

وفيا لهيا الصينف نجي  ييل ميل رجيال سييع المنتجيات المي يرة. رجيال سييع المنتجيات الخاصية  

 الع الت و . أوورجال سيع منتجات 

 :هيا النوع مل المنتجات لا يتطلب مل رجيل البييع المهيارات  رجال سيع المنتجات المي رة

الكبيرة فيط يتطلب الاهتمام سالاسو  دني  طليب المنتجيات وخ متي  سشيكل ايريع ييو  أ  هييه 

 المنتجات تعرل اردة ايثر مل غيرها في دملية شراءها.

  رجييال سيييع منتجييات الت ييو : نودييا مييا هيييه المنتجييات تتطلييب مهييارة ومعرفيية ستفاصيييل

المنتجات و تى مختلف المنافع التي تقييها للاسو  يونها تتميا سال يعر مرتفيع نوديا ميا ويييا 

الييى  إضييافةلهييا مثييل ال ييلع الالكترونييية يالقواايييب والت ييالات والثلاجييات  الإنتيياجيالعميير 

 وغيرها. الأثا 

  والإ اطييةالمتمييياة : هنييا ييياداد الترييييا دلييى المهييارة  أورجييال سيييع المنتجييات الخاصيية 

اليى ييل ميا يخيص المنيتج المعيرو   إضيافةسكافة المعلومات الواجبة دل المنظمة ومنتجاتها 

في    ذات ث فرجل البيع الي  يبيع ايارة ليا  سنفا المهارة والمعلومات ميع رجيل سييع اليي  

 منتجات غيائية. أويبيع مصاسيح دادية 
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 رجال البيع حسب مكان عملهم:

 الميوظفيل ميل ييل أ  ثالمنظمية  داخيل الموجيوديل البييع رجيال وهيم :داخليية سيعيية قيوة 

 . المنظمة مقلات في الاسائل ي تيبلو  الييل والبائعيل الهاتفث دلى سالرد المكلفيل

 طيرل ميل معتم يل وهم ثالمنظمة  خارج الموجوديل البيع رجال وهم :خارجية سيعية قوة 

 التيي العمولية طرييا ديل مرتباتهم س فع  المنظمة وتيوم خاصةث مكاتب ل يهم يكو   المنظمة

 .الشهر في سائع يل قبل مل المقيية المبيعات  جم أااس دلى تي م

 نوع رجال البيع حسب معيار الاهتمام 

 

 الاهتمام            

 البائع المبتكر                                      البائع الودود                                   

 مقور الاهتمام سالبائع    

 

 البائع الجال                                 البائع ملبي الطلبات                                  

 "القرص دلى اتمام الصفيةمقور الاهتمام سالمباع "                د م الايترا       

 

 

  البيع رجل دور .3

 :يلي يما البيع رجال سها ييوم ق  التي المختلفة الأدوار تلخيص ويمكل

 المشيتريل ديل البقي  مهمية البييع رجل وظائف ضمل مل :المرتيبيل المشتريل دل البق - 

 البييع منياهج ساايتعمال يييوم البييع رجيل لأ  خاصية ومهيارة قي رة يتطليب وهييا الميرتيبيلث

 . المنتج راءسش واقنادهم دليهم التأثير أجل مل وهيا المختلفة

 خي ماتها أو والعها المنظمة  دل المعلومات توصيل مل البيع رجل يتمكل لكي :الاتصالات- 

 .سالتير الاتصال دلى الفعالة الي رة ل ي  تكو  أ  يجب الم تهلكيلث إلى

 سالي رة البيع رجل يتميا أ  يجب ذلك ولتقييا اءثالشررار ق ساتخاذ الم تهلك إقناع أ  :البيع

 دلى

 . الإن اني ال لوك تفهم في والقنكة الإقناع

 الفنيي النصيح وتيي يم اايتعمالهاث وييفيية ال يلعة خواص تبيا  أ : للمشتريل الخ مات تي يم- 

 فنيييل إليى الخاصةث الااتعمالات ذات والآلات المعي ة الفنية ال لع تقتاج ما يثيرا نج  سقي 

 والمعي ات الكمبييوتر :مثلا وصيانتها ااتعمالاتها وطريية ال لع سخواص الكافية يةراال  ل يهم

 . الصنادية

 أنشيطة وديل ال يو  ديل المعلوميات سجميع البييع من وب ييوم :ال و  دل المعلومات جمع- 

 سالميارنية التناف يي مرياهيا دليى التعيرل دليى المنظمة  ت اد  المعلومات وهيه المناف يلث

 البائع المقفا
 المر 
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 فيما نظرهم ووجهات الم تهلكيل ءآرا دلى التعرل فرصة يما تعطيها ثلأخرىا المنظمات س

 . المختلفة ال لعة وخواص سصفات يتعلا

 

 قوى البيع:وقدرات معلومات  .4

البييع  أاياسسمعلوميات التيي تعي   إ اطتهم تى يود  رجال البيع مهامهم يما يجب لاس  مل    

 الشخصي ث تتمثل هيه المعلومات في يل مل:

 دليى رجيل البييع أ  يكيو  دليى درايية يافيية سالمعلوميات الخاصية معلومات عن المنظمة :

ال اخليةث يما يجب دليى رجيل البييع أ  يكيو   وأنظمتها وأه افهاسالمنظمة ما يتعلا س ياااتها 

ملميا سال يااييات البيعييية المتبعيية فييي مكييا  ديير  المنتجييات وييييا اياايية الت ييعير والضييما  

 وغيرها .

 دييل يييل  سالمعلومييات الإ اطيية : ضييرور  جيي ا دلييى رجييل البيييعت عاان المنتجاااتمعلومااا

الى منفعية ييل منهيا دليى  ي ىث يميا  إضافةمنتجات ت وقها المنظمة وهو مكلف سعملية سيعها 

يكييو  قييادرا دلييى الييرد دلييى ااتف ييارات وت يياللات الاسييائل  ييول المنتجييات  أ يجييب دلييي  

ليرد مينعيا وجاذسيا للشيراء ولييا العكياث يميا يجيب والعرو  المختلفة  ي  لاسي  أ  يكيو  ا

 تيى فيي ميا  آمكيلمنتجات المنظمة ومنافعها دل منتجيات المناف ييل وا   أفضلية إظهاردوما 

 فمل خلال ذلك يمكل ي ب العميل ود م في ان .يتعلا سال عرث 

  :يتيولى مهيام البييع لاسي  لي  ميل معرفية ييل ميا  أ يل رجيل سييع قبيل معلومات عن الزبائن

مرتييبث ميل خيلال هييه المعرفية  أويخيص الاسيو  الخياص سي  ايواء ييا  هييا الاسيو   يالي 

س يهولة و تيى خ متي  سشيكل  وإقنادي يمكل لرجل البيع تيي يم العير  للاسيو  سشيكل مناايب 

 المهام البيعية. وإتماميلما درل رجل البيع الاسو  أيثر يما اهل البيع  لأن مناابث 

  :رجل البييع سالمعلوميات ديل المنظمية ومنتجاتهيا  إ اطةمعلومات عن السوق والمنافسين

المنظمية لي ي  و ي ها سال يو ث لييلك لاسي  دليى رجيل البييع أ   أ والاسائل لييا ييافي ييو  

يكييو  مقيطييا سظييرول ال ييو  القالييية وييييا منتجييات المناف يييل ومنتجاتهييا المشيياسهة لمنييتج 

والخصيومات وغيرهياث وهييا يلي  ميل شيأن  جعيل  والأايعارخاصة مل  ي  الجيودة المنظمة 

وت ييير نيطية البييع سشيكل  إدارةتها دليى لرجل البيع متكامل وسالتالي قي ر المعلوماتيالرصي  

 .أه افهاومن  سيع منتجات المنظمة وتقييا  أفضل

 

 لقوى البيعالصفات الشخصية والمهارات  .5

سرةث العييام ع نجيي : الثييية سييالنفا ث الصييبر والمثييايييمييل الصييفات الواجييب توفرهييا سرجييال الب  

الى اللباقية فيي التعاميلث يييلك يجيب أ  يكيو   إضافةالتعامل مع التير  والتصميمث الي رة دلى

 والجي . الأنياالمظهر  إغفالدو   وإخلاصرجل البيع ذو ذياء وفطنة وذو  ماس 

يجيب ا  يكيو  رجييل البييع ذو مهيارات تمكني  ميل أداء مهامي  سالشييكل  أيضياخير آميل جانيب  

  ي  يمكل تق ي  هيه المهارات في ما  يلي:المطلوبث 
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  الااتيبال  ل مهارة 

  مهارة العر : التي  تضم تق ي  متطلبيات وا تياجيات الاسيو :  يي  يمكيل معرفية ذليك

ميا هيي  -يييف يتخيي الييرار؟  -ييف يشتر  العميل؟  -الثلا :  الأاللةمل خلال الإجاسة دلى 

التي يطر ها ؟. وييا مهارة والي رة دلى شيرح مواصيفات المنتجيات وايجاسياتهياث ميع  الأاللة

 ساتخاذ اليرار. وإقناد الى تي يم العرو  الترويجية  إضافةالمنتجات الب يلةث تي يم 

  مواجهة والتتلب دليى ادتراضيات العمييلث فيي  تكيو  الادتراضيات  يول ال يعر المهارة

  ول طريية التوبيع وذلك تبعا لنوع المنتجات . أو ول الضما   أو

  المجاملية م ديادة رجيل البييع دبيارات البيعية ميع الاسيو   يي  ي يتخ  العملية إتماممهارة

ال ادية لع م ن يا  المقل وتكيرار الاييارةث نصيح التيير سمنيتج المنظمية ونييل التجرسية لتييره 

 مل الاسائلث التأيي  للاسو  ان  الأهم سيل يل الاسائل الآخريل.... وغيرها.

 أو وايط  سيل  مهارة الإنصات: هيه الخاصية لي   متعلية سب ايية العير  أو نهايية الليياء

تتعلا سكل لقظة أو دقيية أو أقيل ميل دقييية خيلال دمليية الاتصيال سييل الاسيو  والبيائعث لييلك 

يجييب أ  يعييرل جييي ا متييى ي ييك  ويتييرك العميييل يييتكلم أو يبقيي  أو يفكيير وغيرهيياث فمهييارة 

الإنصييات مهميية جيي ا يونهييا تعطييي للاسييو  الأريقييية التييي قيي  لا توفرهييا مهييارة العيير  

 .و  انيطاعالمتواصل د

  مهارة معالجة مشايل الاسائل خاصة تلك المشيايل الصيتيرة التيي لا تتطليب وقتيا  يي  ييتم

 معالجتها فوريا سقضور الاسو  وتقويل مشكلت  الى در  لصالح المنظمة.

 

 

 

 


