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I.  قوى البيعوتدريب توظيف 

ولا مبيعاتها ما يتطلب احتياجاتها للموارد البشرية وفقاا  أنشطتهاالمنظمة ليست ثابتة في       

لاسااتراتياياتها حياا  لاا  تلااا  الااب مااا يساامب بااالتوتيج الاا اللي ولاا  تلااا  الااب التوتيااج 

 ن.الخارجي

عملية تح ي  الاحتياجات من الموارد البشرية يتم من للال تخطيط هذه الموارد، وهو ما       

مان حيا  العا د  الاحتياا علب القاو  البيعياة التاي لابا  مان التخطايط لهاا لتح يا   أيضانطبق 

المهاا  مان لبا   أداءفتوتيج القو  البيعية يتطلب ت ريبا لأجا  معرفاة فيفياة ، أيضاوالكفاءة 

الموتج الا ي ، اين يتم الاستناد الب برامج معينة تمكنه مان فساب المهاارات اللا ماة لتنفياذ 

 بة بالوتيفة.ولالمها  المط
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توتيج لو  البيع لا يكون بشك  عشاوايي أو نتيااة لارارات روتينياة با  هاو نتاا  عملياة    

تخطيط متكاملة ودراسة هادفة لتح ي  الاحتيا  من لو  البيع والكفاءة المطلوبة بشك  جي  ما 

 المبيعات. إدارة أه افيمكن من تحقيق 

لأداء العم  في المبيعات المطلوبين  الأفرادللتنبؤ بع د ونوعية هو خطيط القو  البيعية ان ت  

 فمن للال تخطيط القو  البيعية يمكن :مستقبلا، 

 .تح ي  احتياجات المنظمة من القو  البيعية ب لة 

 .تخطيط وتنفيذ برامج والتيار وتعيين القو  البيعية 

 الت ريب والتطوير للقو  البيعية. تخطيط  وتنفيذ برامج 

 مبيعات.تح ي  تكاليج العم  في ال 

 التخطيط للقو  البيعية تبعا لع د من الخطوات المتمثلة في ما يلي:يتم 

  المبيعات. إدارةفي  الأعمالتح ي  جميع 

 .حصر القو  البيعية التي تعم  فعليا بالمنظمة 

  المبيعات فاي المساتقب  مان لالال تح يا  العما   لإدارةالمطلوبين  الأفرادتح ي  نوع وع د

يقااو  بااه فاا  فاارد فااي اااوء توواايج الوتااايج ودراسااة حااام المبيعااات  أنالااذي يمكاان 

 المتولعة.

 ير مشغولة سنويا من للال دراسة مع ل دورات العم  بالمبيعات لأج  غتح ي  الوتايج ال

 قا.الا د الذين سوف يتم توتيفهم فقو  بيعية لاح الأفرادتح ي  

 المبيعات. إدارةالمستح ثة في  الأعماليج توو 

 .تح ي  المصادر التي يمكن الحصول منها علب القو  البيعية 

  المناسبين وفقا لما يتوفر ل يهم من مهاارات وماؤهلات ولبارات للعما   الأفرادالتيار

 فقو  بيعية.

خطة مبيعات  المنمماة يمكن تحديد حجم القوى البيعية اللازمة للفترة المستقبلية أي لتنفيذ 

 من خلال:
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  تح ي  مع ل دوران القو  البيعية: حي  يمثا  هاذا المعا ل علاب اناه عا د رجاال  أوحساب

البيع الذين يغيرون العم  بالمنظمة للال فترة  منية مح دة غالباا ماا تكاون السانة وفاذا عا د 

  الذين يتم توتيفهم بنفس الم ة في المنظمة.

  المتولعة بصورة عامة، وحام المبيعات المتولعاة بالنسابة لكا  رجا  تح ي  حام المبيعات

 بيع.

  يسااتخر  عاا د رجااال البيااع ماان لاالال لساامة حااام المبيعااات بصااورة عامااة علااب حااام

 المبيعات المتولعة بالنسبة لك  رج  بيع.

  تق ير ع د رجال البيع المتولع ترفهم للعم  من ع د رجال البيع حاليا للحصول علب الع د

 المبيعات بالتح ي . بإدارة أوتولع أن يواو  العم  بالمنظمة الم

 المبيعااات ماان العاا د  بااإدارةجاا  العماا  طاارع عاا د رجااال البيااع الااذين تحتاااجهم المنظمااة لأ

المتولااع اسااتمراره فااي المنظمااة، لأجاا  تح ياا  عاا د رجااال البيااع الااذين يتعااين علااب المنظمااة 

 الحصول عليهم مستقبلا.

بع  عملية التخطيط نواح ما يتعلق بالتوتيج، فالتوتيج لرجاال البياع يقصا  باه وااع      

المبيعات فلا يشُترط ان يكاون هاذا الباايع ج يا ا فلياا علاب المنظماة با   بإدارةرج  بيع ج ي  

دارات المبيعاات حيا  لا  يكاون اناه فاان موتفاا فاي احا  الإ بإدارةيكون ج ي ا فقط  أنيمكن 

يكون رج  البيع ج ي ا فليا علاب المنظماة أي تام توتيفاه لأل  أنفما يمكن  بالمنظمة لألر ا

ن مصادر رجاال البياع ناوعين، مصا ر داللاي ومصا ر أمرة بهذه المنظمة، ومن هنا يتضح 

 لارجي.

: حيا  ياتم اللااوء الاب هاذه الطريقاة عنا ما القاو  البيعياة أوالمص ر ال اللي لرجال  -أ

مان تتاوفر لاه مان الماؤهلات ليكاون اامن القاو   لألار ا الإداراتتتوفر ل   المنظمة فاي 

تلاا  المنظماة لهاذه الطريقاة لتقليا  التكااليج الخاواة باالتوتيج الخاارجي أ و أن  أوالبيعية، 

لفتاارة لصاايرة لا تحتااا  لموتااج داياام  أوهااو اسااتثنايي  إاااافيينساابب الاحتيااا  لرجااال بيااع 

 فرج  بيع.

ريقاة ياتم مان للالهاا اساتقطاب لاو  بياع مان هذه الط: المص ر الخارجي لرجال البيع -ب

دارة المبيعااات حياا  تختلااج طريااق الالتيااار ماان منظمااة إتااوتيفهم باا لأجاا لااار  المنظمااة 

مكانياات الخاواة بالالتياار ، تبعا للمها  المطلوبة امن الوتيفة المساته فة وفاذا الإ لألر 

ااافة الاب المقابلاة الشخصاية إن المسابقات الكتابياة والشافهية، من بين هذه الطرق نا  ف  م

 علان عنه من طرف المنظمة.بع  لبول طلب التوتيج والإ

تتم عملية اختيتر رجل البيع بنتءا على عدد من الخطوا  المتسلسلة التي نحددهت في مت 

 يلي:

  ما  اسااتمارة طلااب التوتيااج المق مااة ماان طاارف المنظمااة الااب طالااب الوتيفااة والتااي

 ؤهلات الواجبة للوتيفة.تشم  مختلج المعلومات والم



3 
 

 الشفهية وغالبا ما يتم ع   استخ ا  هذه الطريقة. أوالمسابقات الكتابية  إجراء 

  يان ياتم النقاا  أمقابلة المتق مين للوتيفة  وهي المقابلة الشخصية مع المتقا   للوتيفاة

 ن يتمتع بها.أرات الممكن امعه والاستفسار عن مؤهلاته والمه

 . الالتبارات النفسية 

 الفحص الطبي 

بع  توفر ف  المتطلبات امن المترشح المختار يتم تعيينه بالوتيفة المح د بعقا  التنصايب    

اسااتكمال التاا ريب الاالا   للموتااج الا ياا  والخااا   إطاااريصاابح موتفااا بالمنظمااة فااي  أياان

 .بالوتيفة

 

 تدريب قوى البيع .2

 تا ريبهم ياتم المعاايير، مان ماموعاة علاب بالاعتمااد فايقاة بعناياة البياع رجاال التياربع  

 .ومكافئتهم أدايهم ومتابعة الفعالة البيعية المناهج مختلج علب

 علاب مباشارة تعييانهم بعا  تقتصار إذ البياع رجاال تا ريب تتاناب فانت المنظماات ساابقا     

 أفتاافهم علاب المساؤولية وااع ثام ومنتااتهاا، المنظماة  عان المطبوعاات بابع  تزويا هم

 البيع، فبالرغم رجال لت ريب الأهمية تعطي المنظمات  أوبحت اليو  لكن المبيعات، لتحقيق

أدت  الح يثة التسويقية الفلسفة إن الحالات إلا من فثير في الت ريبي البرنامج تكلفة ارتفاع من

 فاي يفاوق الطوي  الم   علب الت ريب هذا من العاي  ب ن المسئولين من فبير ع د التناع إلب

 الاا د، البياع رجاال علاب التا ريب هاذا إلاب الحاجاة تقتصار لا تكاليفه، لاذا من الأحيان فثير

القا امب علاب الأسااليب الح يثاة والطارق المبتكارة فاي ماا  البيع ت ريب رجال إلب فذلك وإنما

 يخص البيع والعلالة مع الزباين.

 في: تتمثل التدريب برامج

 في وسياستها السوق، في التنافسي مرفزها التاريخي، وتطورها بالمنظمة  التعريج  -

 ؛ العم  المختلفة ماالات

 ؛ استعمالها وفيفية لصايصها حي  من المنظمة  بمنتاات التعريج  -

 لمنتااات ولايهام وما   ورغبااتهم، احتياجااتهم لهام، البياع سايتم الاذين بالزبااين التعرياج  -

 ؛ معينة منتاات منافسة أو المنظمة 

 الزبون؛ مع البيعية بالمقابلات القيا  وفيفية البيعية المناهج علب الت ريب  -

 منطقاة فاي بالمبيعاات فاالتنبؤ البيعياة غيار بالأعماال القياا  فيفياة علاب البيع رجال ت ريب  -

 الزبااين و اشاك ماع التعاما  وفيفياة البيعياة بالمقاابلات الخاواة وفتاباة التقاارير معيناة

 .والتراحاتهم ومشافلهم

 :التدريب نجد مت يلي من طرق

   ومنتااتهاا المنظماة  عان المعلوماات مان ماموعاة البياع رجاال تعطايالمحتضارا 

  .البيع طرق في الح يثة الأساليب وعن المنافسين، وعن ومنافذ تو يعها
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  البيع، رجال تواجه التي البيع مشاف  ومنالشة الخبرات تبادل منها والغرض :الندوا 

 .المشاف  هذه لح  إتباعها يمكن التي عن الأساليب والبح 

 آلار شاخص ويمث  البيعية العملية اطراف أح  البيع رج  يمث  حي  :الأدوار تمثيل 

 ويتم .الزبون دور

 رجا  به يقو  الذي ال ور لتساي  الفي يو أجهزة تستخ   فما الم ربين، بحضور التمثي  هذا

 تعرض ثم البيع، 

 . البيعي منهاه في والضعج القوة نقاط لمعرفة عليه التسايلات هذه

 رجاال علاب البياع حاالات مان حالة عرض علب الطريقة هذه تعتم  :الحتلا  منتقشة 

 من ويطلب البيع،

 التصارف وفيفياة رهاا ا ي التي والمشاف  للمولج تقييمه بخصو  اراءه توايح منهم ف 

 .الحالة هذه في

 الطريقاة هاذه تسات عي الت ريب، في الألر  الوساي  للاف علب :الميداني التدريب 

 لاوة الزبااين، مشااف  ملاحظاة يمكانهم حتاب الفعلاي البياع إلاب ميا ان المتا ربين لارو 

 .لرب عن المستهلك وسلوك المنافسين،

 

 

 


