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 البيع وتقييم قوىرقابة : 10محور  

كل من الرقابة والتقييم له أهمية كبيرة على  أاا  القى ا البيةيىة ابةىا لفهىلاح الممققىة مىن     

 خلال كل منهما.

 

   قوى البيع مفهوم رقابة .1

عملية لابل من أاا ها ك نها النشاط الذي يةطي لكل ما سىب  أهميىة وقيمىة  أوالرقابة وظيفة    

أن التقيىيم والرقابىة هى  الت كىل مىن مىلا امقيى  مىا اىم أي وامليل مست ا انفيىذ وامقيى  كلى   

 .هلأجلاستهلافها واخطيطه وما ام الةمل 

اىىتم المراقبىىة منىىذ الةمليىىة  أنأي عمىىل  بىىل لابىىل مىىن  إامىىا الرقابىىة ليسىىئ اافمىىا فىىي نهايىىة     

اظهر لنا كل من الرقابة القبلية وهي الى  الرقابىة  أين  التخطيطية ال  غاية الانتها  من التنفيذ

 ي،ى  أيضىاالتخطيط للق ا البيةية والم ارا اللازمة قل اىم كمىا ي،ى    أنمن  بالت كلالخاصة 

مهىامهم  أاا  أثنا ف الق ا البيةية ماا عل  الرقابة المتزامنة من خلال الرقابة عل  مختلتالاع

المشىىاكل ومةال،تهىىا ف ريىىا لةىىل   أو الأخطىىا اح شىىاكت أووانفيىىذ الخطىىط البيةيىىة لأجىىل امليىىل 

التكىىاليف الماليىىة الناا،ىىة عىىن التةطىىل  وبةىىل  أواةطىىل المهىىا  وزيىىااة التكىىاليف سىى ا  ال قىىئ 

كل  اشمله رقابة التي اسم  بالرقابىة الانتها  من التنفيذ للمها  البيةية من قبل رجال البيع فان 

 البةلية والتي يصاحبها التقييم للق ا البيةية .

 نجد :  العوامل المؤثرة على رقابة أداء رجل البيعمن 

  التقارير وغيرها. أوالااصال الفةال س ا  من خلال الهااف 

  خارجية حيث اختلف الرقابة عل  أاا  كل منها. أون ع ق ا البيع أن كانئ ااخلية 

 .خبرة رجل البيع 

 البيع ملا استقلالية رجل. 
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اختلىف الطىرا الرقابيىة على  القى ا البيةيىة مىن منظمىة لأخىرا ابةىا لم،ىم القى ا البيةيىة     

الكفىىا ة الخاصىىة  أوالانتشىىار ال،ارافىىي للزبىىافن  اىىمن نطىىاا المنطقىىة البيةيىىة  أوالمسىىتخلمة 

 أهىىىىلافهامبيةىىىىا  مىىىىا يناسىىىى   إاارة أوبرجىىىىل البيىىىىع وغيرهىىىىا  حيىىىىث اةتمىىىىل كىىىىل منظمىىىىة 

 واسترااي،يااها وم اراها  من هذه الطرا ن،ل:

 الملاحظة الشخصية : 

ملاحظىااهم المبارىرة لتصىرفا  المبيةىا  حيىث اكشىف  مسىو لياتم هذه الطريقة ب اسطة     

نىى  السىىلبية والاي،ابيىىة فىىي وسىىل ر رجىىال البيىىع فىىي مقىىابلااهم مىىع الزبىىافن الك يىىر مىىن ال، ا

خىىلال الزيىىارا  المفاجىى ة  أو  فقىىل اكىى ن هىىذه الملاحظىىا  خىىلال الزيىىارا  المرابىىة أاا هىىم

 لمختلف نقاط البيع الخاصة بالمنظمة.

 :التقارير البيعية 
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التقرير البيةي ه  م،م عة من اشمل البيانا  والمةل ما  والمقاف  ح ل ق ا البيىع ككىل     

نقطة بيع اضم علا من رجال البيع  حيث يمرره المكلىف بالرقابىة على   أورجل بيع مةين  أو

قىى ا البيىىع للمهىىا  المطل بىىة مىىنهم  أاا القىى ا البيةيىىة خىىلال فتىىرة زمنيىىة ممىىلاة لتمليىىل مىىلا 

انبيىه للقى ا البيةيىة حى ل  أومكافى ة  أااةاكى ن هىذه التقىارير  أن  على  أيضىامملاة والكيفية ال

 لمهامهم. أاا هممست ا 

فصىلية  أووقل اكى ن سلاسىية  أسب عية أوك ن رهرية ا التقارير ليسئ بالضرورة سن ية فقل  

 وغيرها .
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 البيانىا  كافىة المبيةىا  قسىم لىلا يتى فر أن بىل لا البيىع  رجىال أاا  ومتابةىة لتقيىيم    

 مىنهم واحىل كىل  اإن،ىاز خىلال ومىن مفصىل بشكل البيع رجال أاا  عن المةبرة والمةل ما 

 البيع رجال أاا  عل  اللالةالمؤشرات  من متكامل بيةي كفري  اهماان،از وم،م ع حلا عل 

 : يلي ما

 ؛ ي ميا منهم ال احل ي،ريها التي المكالما  علا −

 مستهل ؛ لكل السلع من المباع المت سط −

 المقررة؛ المبيةا  مع بالمقارنة الفةلية المبيةا  −

 ا؛ ال،ل الزبافن من الصاارة  راالش امرأو علا −

 ؛ مباعة وحلة لكل التكلفة مت سط −

 ؛ مباعة وحلة لكل الربح مت سط −

 المسطرة؛ الأهلاح امقي  ملا مةرفة −

 ؛ لمسؤوليااه اممله وملا البيع رجل وم قف رخصية مةرفة −

 وقته؛ لتسيير قلراه ملا مةرفة −

 

 رجل البيع أداءتقييم  طرق .4

الفةلىىي ومقارنىىة النتىىافق الممققىىة بالمةىىايير التىىي سىىب   الأاا هنىىا يم ىىل قيىىا   الأاا اقيىىيم    

المت قةىىة  مىىع امليىىل الانمرافىىا  وواىىع الخطىىط اللازمىىة  الأهىىلاحامليىىلها والمسىىتملة مىىن 

 من خلال طرا ن عية وطرا كمية. الأاا   حيث يتم اقييم مستقبلا الأاا لتمسين 

 :الطرق النوعية لتقييم الأداء لرجل البيع 

o . ال،ه ا البيةية لرجل البيع والمهارا  في عرض المنت،ا  وعقل الصفقا 

o  الماليين والمت قةين.علاقة رجل البيع مع الزبافن 

o  لرجل البيع ح ل المنت،ا  والمنظمة ونشاطها ككل. والإارارالمةرفة 

 :الطرق الكمية لتقييم أداء رجل البيع 
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يراكز هذا الن ع  عل  اقيىيم عمىل رجىل البيىع والان،ىازا  التىي حققهىا خىلال فتىرة زمنيىة     

التقيىىيم ن،ىىل النتىىافق الممققىىة مىىن مبيةىىا  وربىىح  أسىى مةينىىةا الفتىىرة المةنيىىة بىىالتقييما وأبىىرز 

 إجمىىاليالم،ىىم  وسىى ا  علىى  مسىىت ا  أوصىىافي. بمختلىىف ج انبهىىا سىى ا  علىى  صىىةيل القيمىىة 

ل  مختلف الزبافن  كما اىتم ةعل  مست ا المنت،ا  التي يق   ببيةها ف أوالمبيةا  التي حققها 

م ىل المصىة  أخىرا أسى بيةىا  ا جىل الى  الم إاافةالمقارنا  البيةية مع الفترا  المااية 

الى  مىلا القىلرة على  امصىيل  إاىافةالس قية والطلبيا  وكذا علا الزيىارا  وعىلا الزبىافن 

 من طرح رجل البيع. اللي ن


