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IIIV- قوى البيع تحفيز 

كوظيفاة إدارةاة  أهميتا لا تقتصار  التحفيز لرجال البيع كوظيفة ضمن إدارة المبيعاا   إن

القاو  البيعياة بلاك   وإدارةالمبيعا  ككا   إدارةضمن  إلمامها بالاهتمام الكبيرلذلك لابد من 

وغالباا ماا المبيعاا  ككا    وإدارةالقاو  البيعاة  علىخاص نظرا لما ةتحقق من نتائج اةجابية 

 ةتم الارتكاز على التحفيز المادي المتمث  في المكافأة. 

 

  تعريف تحفيز القوى البيعية .1

لأجاا  التقلياا  والقعاااا علااى الااروتين وخلااق  إدارةااةضااروري فااي أي عمليااة حفيااز الت إن   

مباشار ماع العاالم  من قب  رج  البيع  كون ان رج  البيع في اتصاال الأفع المبادرة وتقدةم 

ن ووسااءاا وبالتاالي قااد ةختلاا  الجهاد المبااذول مان  اار  كا  ماا هم عاان الخاارجي ماان زباائ

باد مان خلاق زاافز لرجا  فاي الم اا ق المختلفاة  لاذلك لا أوسواا في نفس نقءاة البياع  الأخر

  كاون أن التحفياز هاو ماا ةقاوم با  ا  الم ظمة بك  المهارا  الخاصة با جالبيع زتى ةبيع م ت

 شك  من خلال التلجيع . بأفع مهامهم  أدااعلى  البيعمدةر المبيعا  لأج  دفع رجال 

 وتقادةم أقصاىبذل  على تلجيعهم إلى تؤدي التي العوام  أهم من تعد البيع رجال فمكافأة    

 المساتو  عالياة خادما  وتقادةم المبيعاا   وزةاادة المرجاوة  الأهادا  لتحقياق ممكان جهاد

 .سمعة وصورة الم ظمة على للزبائن  والمحافظة

 

 عوامل تحفيز رجال البيع .2

 ةتم ب ااا على عدد من العوام  المحددة في ما ةلي: أوتحفيز رجال البيع ة ءوي  إن      

  لاقترازاا  رجاال البياع كاون أنهام صو اتصاال مباشار ماع الزباائن ومعرفاة ماا لا الاستماع

 مدةر المبيعا  بالم ظمة.  ةعرف

 كون  ةلجع رجا  البياع علاى العما  بكفاااة وشاعورض بالرضاا ودفعا  للعما  لزةاادة  التقدةر

 جهودض.

  المبيعا إدارةخلق اللعور بالانتماا لد  رج  البيع واعتبارض جزا هام من . 

 لاهتمام بالجانب الاجتماعي لرج  البيع.ا 

 .مكافأة رج  البيع مقاب  ما ةقدم  بجهد 

 

 طرق تحفيز رجال البيع .3

ح بين الءرق المادةة وبين الءرق المع وةة  زيا  نجاد ضامن اوتحفيز رجال البيع ةتر إن    

 عدة والتي نسعى لتوضيحها بال قا  الموالية: أساليبك  م هما 

 الطرق المعنوية لتحفيز رجال البيع: 
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  أو الأفعا بين رجال البيع وتحدةد الهدةة التي تكون من نصيب من ةقدم  المسابقا ت ظيم 

أو من ةجذب اكبر عدد من الزبائن وغيرها من مواضيع المسابقا  لرجال  الأكثرمن ةبيع 

 البيع.

  أوتلاار  بهاا فقاي زيا  تعءاي لرجاال البياع بتمثيلهاا  أوالتاي ت ظماا الم ظماة  المؤتمرا 

 تكوة ي . أو يتدرةببها ك لا   أنلءتهمتقدةم 

 زااول  أوككاا   إدارتهاااالتااي تصاادرها الم ظمااا  زااول  المجاالا  الخاصااة برجااال البيااع

مهمهم  أداام تجاتها وكلما اشتر  رجال البيع في هذض المجلا  وتم نلر ما ةقدمون  خلال 

 في عملهم. الأفع كلما زادهم صلك تلجيعا على بذل 

  التساوةق والمبيعاا  فرصاا لرجاال  إدارة أونظام الاقترازا  وهاو ع ادما تعءاي الم ظماة

 بأهمياةالذي ةلعر رج  البيع  واقترازاتهم التي تحسن من العم  أفكارهمتقدةم  لأج البيع 

 المبيعا . لإدارةما ةقدم  

  كالمياداليا   رةمااوتكتكون هذض الجوائز فاي شاك  هاداةا شارفية  الأزيانالجوائز في اغلب

الاةجابي الكبير في نفسية رج  البيع الذي  الأثروغيرها التي تتر   والإجازا واللهادا  

 تم تحفيزض.

 لتحفيز رجال البيع: الماديةالطرق 

 ةبذلا  لماا دخا  مان البيع رج  علي  ةحص  ماب بيتترزي   مادةة تكون البيع رج  مكافأة   

 .معا الاث ين أو عمولة أو مرتبا  شك  على تكون المكافأة هذض زي  جهد  من

 وهي: المرغوبة الأهدا  لتحقيق استخدامها ةمكن التي المكافآ  من  رق توجد ثلاثة   

فتارة  ك  مرتب على البيع رج  ةحص  الءرةقة هذض بمقتعى :الثابث المرتب طريقة -أ

 : ةلي فيما الءرةقة هذض مزاةا وتتلخص .البيعية جهودض لقاا محددة زم ية

 التءبيق؛ في السهولة −

 دقة؛ بك  مقبلة زم ية لفترة اللخصي البيع تكالي  معرفة الءرةقة هذض باستخدام ةمكن  −

 :أما عيوب هذض الءرةقة فهي: ول 

o لتحقياق البياع رج  لتحرةك اللازم الاقتصادي الدافع توفير على الءرةقة هذض تقتصر 

 عالية؛ مبيعا 

o  البيع؛ رجال من رج  ك  أداا لتقييم الم ظمة إدارة أكتا  على ثقيلا عبئا تلك 

o مساتو  انخفاا  زالاة فاي خاصاة للم ظماة المالياة التكاالي  ارتفااع إلاى تاؤدي 

 المبيعا ؛

 أو عمولاة ثابتاة علاى البياع رجا  ةحصا  الءرةقاة هاذض بمقتعاى :  العمولةة طريقة -ب

 :مزاةا بثلاث الءرةقة هذض وتتص  الم تجا   من ببيعها ةقوم وزدة ك  عن ت ازلية

 وجا  أكما  علاى وظيفاتهم لأداا البياع رجاال بتحرةاك ةقاوم قاوي اقتصاادي دافاع العمولة  −

 البيع؛ رج  دخ  زةادة الحالة هذض في المبيعا  زةادة إص تع ي ممكن 
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 تازداد ع ادما تزةاد البياع تكاالي  أي والمبيعاا   البياع تكاالي  باين  ردةاة علاقاة ه اا    −

 ع دما وتق  المبيعا 

 ؛ المبيعا  ت خفض

 الآخار  بععاها دون السالع بعاض علاى البيعية الجهود تركيز ةمكن الوسيلة هذض بواسءة  −

 لبيعها؛ أكبر ومجهود أ ول وقت تخصيص في البيع رجال نواعلى تع والحصول

 :في تتمث  الءرةقة هذض عيوب أما

 البياع رجا  كاان إصا خاصاة البياع  رجاال مهاام فاي التغييار الم ظماة  إدارة علاى ةصاعب  −

 البيع؛ فيها ةكثر التي البيعية الم ا ق في ةتمركز

 فاي معظم الم ظماا   تستخدم  وهو ماوالعمولة  الثابث المرتب طريقتي بين الجمع -ج

والعمولاة   الثابات المرتاب  رةقتاي باين باالجمع البياع رجاال المكافاأة نظاام الحاضار وقت اا

 . الإمكان بقدر عيوبها من والتخفيض الءرةقتين هاتين من ك  فوائد تحقيق هذا من والغر 

 : ةلي بما الءرةقة هذض وتتميز

 قاد والتاي المختلفاة  لأنلاءة ا مان بمجموعة البيع رجال ةقوم ع دما الءرةقة هذض تصلح  − 

 ؛ البيعية وغير البيعية الجهود تلم 

 بياع معادلا  فيهاا تا خفض التاي المواسام فاي البياع تكاالي  ارتفااع زادة بتخفايض تسمح  − 

  .السلع

 

 


