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 تصميم واختيار نقاط البيعالمحور السادس: 

المبيعات والتسويق ككل،   لإدارةمن الوظائف الفرعية والهامة  البيعتعد تصميم واختبار نقاط 

فالمنظمة يعلر  نالاطها التسلويقن منافسلة كبيلرة للدلم  تلد ملن تنديلد المنتقلة التلن تتوا لد تهلا 

  .المنتظرمنتجات المنظمة تاك،  يد حتى تنقق الهد  من 

 المنطقة البيعية وأهمية: تعريف أولا

النلاليين وو الملرتقبين  العملء منتقة  غرافية يتوا لد فيهلا علدد معلين ملن المنتقة البيعية هن 

 العمللء كملا يمكلن القلوأ تانهللا  تجملع علدد معلين ملن   يكفلن لتالغي، منلدوي تيلع تكاملل، طا تل  

 ".الناليين وو المرتقبين الدين يمكن تقديم خدمات تسويقية لهم تتريقة فعالة تواستة ر ، تيع

غرافية داخ، مدينة وو  رية وو من هدين التعريفين ون منتقة البيع عبارة عن منتقة   ويءحظ

 العمللء وتتنللدد حللدود منتقللة البيللع تعللدد   سللوو واحللد ويمكللن تقسلليمها قلللى منللاطق تيللع متعللددة

ط وتتريقلة فعاللة  الجزائلر مل ءوعللى مسلتو    الناليين والمرتقبين اللدين يمكلن خلدمتهم ا تصلاديا

المنتقلة الالمالية   منتقلة الغرتيلةال   يمكن القوأ تو ود ورتعة مناطق رئيسية :المنتقة الالر ية 

 .والمنتقة الجنوتية

من خءأ ذلم فان المنتقة البيعية هن تلم المساحة المكانية التن يمكن للمنظمة ون تعرض تها 

و ود من ينتاج هده المنتجات تتلم المنتقة ولهلم القلدرة عللى ءلرا ها  ايلن  وساسمنتجاها على 

 اتصا  تسويقيا وتيعا مباءرا مع ك، عمي، منتم، تتلم المنتقة. ةالمنظمق قتن

 في كل من: همية تحديد المناطق البيعيةأتكمن 

 تنقيق ا تصاأ الفعاأ مع الزتائن 

  الخدمات للزتائن وفض،تقديم 

 تخفيض تكاليف البيع وذلم من خءأ تخفيض مصاريف انتقاأ ر اأ البيع 

 سهولة تقييم ادا  ر اأ البيع 

 سهولة مرا بة ومتاتعة ر اأ البيع 

  وغير الأكفا  من ر اأ البيع الأكفا تين  التمييزسهولة 

  والمهام تين ر اأ البيع الأعبا تنقيق العدالة والمساواة فن توزيع 

 على التعام، مع الزتائن فن المنتقة البيعية سهولة تدريب ر اأ البيع 



2 
 

  ،الأرتلا اللى  قضلافةالمبيعات ونفقات البيلع الموازنات التقديرية المتعلقة ت قعدادتسهي 

 المتو عة.

 العوامل الواجب مراعاتها عند تحديد المناطق البيعيةثانيا: المبادئ و

 نجد كل من: مبادئ التصميم الجيد للنقاط البيعيةمن 

 تراتط وهدا  المنظمة 

 مد  التغتية الجغرافية المستهدفة للأسواو 

 مستو  الخدمات الوا ب تقديمها 

 تكلفة اناا  وتصميم النقاط البيعية 

  :عند تنديد المناطق البيعية ومن وهمها وخدها تعن ا عتبارتتعدد العوام، التن يمكن    

  ينلدد حجلم السلوو قمكانيلات البيلع وتالتلالن ملد  نجلا  ر لاأ  : حجم السوق المستتهد

المبيعات تإحداث التلوازن البيع فن تنقيق وهدا  تيعي  معينة  وهنا من الضروري ون تقوم قدارة 

 .تين المناطق البيعية المختلفة وذلم حتى يتمكن ر اأ البيع من تنقيق نتائج متقارتة ومتوازنة

 توفر وسائل النقل والمواصلات 

قن توفر وسائ، النقل، والموالالءت فلن السلوو المسلتهد  يمكلن ر لاأ البيلع ملن ا نتقلاأ فلن    

 المناطق البيعية وتسه، من 

والتنقلل، وتغتيللة منللاطق  غرافيللة ووسللع وتللوفير الو للت والجهللد . قن تللوفر تلللم الوسللائ، النركللة 

 .يسه، من الولاوأ قلى العمء  وتولاي، السلع وو الخدمات تسهولة ويسر فن الأسواو المرتقبة

 شدة وحدة المنافسة: 

البيعيلة المسلتهدفة من وك ر العوام، وهمية فن تنديد المناطق هن  الأسواوءدة وحدة المنافسة فن 

كلما انخفلض حجلم السلوو وزادت مجهلودات ر لاأ البيلع فلن   . فكلما زادت ءدة وحدة المنافسة

فدلم يتتلب زيادة حجلم ومسلاحة   وما قذا كانت المنافسة منخفضة  الولاوأ قلى العمي، المرتقب

 .منتقة البيع

 الطلب على السلعة 

تنديلد ملد   لدو  المنتقلة البيعيلة ملن منظلور يؤثر مستو  التلب عللى السللعة وو الخدملة فلن 

مملا يغلري قدارة   فكلما زاد التلب على السلتة وو الخدمة فن منتقة تيعي  معينة .قدارة المبيعات
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وملا فلن حاللة انخفلاض مسلتو  التللب   المبيعات على استهدا  م ، تلم المنتقة والتركيز عليها

الجهد من  انب ر اأ البيع من و ، زيادة النصة يتتلب الأمر مزيد من   على السلعة وو الخدمة

 .السو ية

 كفاءة رجال البيع : 

وذللم   يمكن ا ستعانة تر اأ البيع الأكفا  فن العم، تالمناطق البيعية الواسعة والأسلواو الكبيلرة

 تعكس الناأ فن حالة 

   افلة ومنافسلةر اأ البيع الأ ، خبرة حيث يمكن ا سلتعانة تهلم فلن الأسلواو الصلغيرة والأ ل، ك

ويتتلب ذلم من الاركة زيادة تدريب وتاهي، ر لاأ البيلع حلدي ن الخبلرة والعمل، تالالركة حتلى 

 .يمكنها استخدامهم فن وسواو ءديدة المنافسة فن المستقب،

  خطوات تحديد مناطق البيعثالثا: 

البيعيلة  وهلده تو د ورتعة ختوات رئيسية تقوم تهلا قدارة المبيعلات ملن ا ل، تنديلد المنلاطق 

 :الختوات الأرتعة يمكن تلخيصها فن الآتن

 تعتمد المرحلة الأولى على استخدام تنوث السلوو ملن و ل، التولال، قللى  :تجميع البيانات

البيانات المتلوتة عن الأسواو المستهدفة  ومن وم لة ذلم تيانات عن حجم التللب  علدد السلكان  

وو العمللء   طللرو الاللرا   در للة تاللتت وو تمركللز مسللتويات دخلل، الأفللراد  نوعيللة المسللتهلكين 

 .العمء  فن مناطق  غرافية معينة

  دراسة الجدو  ا  تصادية: يتم دراسة هده الجدو  لك، نقتة تيع من ناحية ونواع وكميات

 هده النقاط والعائد ممكن تنقيق  منها. لإناا المنتجات المنتم، تيعها والتكلفة المترتبة 

 نتجات لك، نقتة تيعية: وذلم من خءأ سلرعة التللف والنلج وكلدا اللزمن تنديد نوعية الم

   فك، نوع من هده المنتجات تنتلاج لمسلتلزمات وو الى كونها معمرة  قضافةالخاص تالمنتجات 

 خالاة ولنوع خاص من نقاط البيع.

 :المبيعلات فن ضو  المعلومات والبيانات التن تلم تجميعهلا  تقلوم قدارة  تنديد مناطق البيع

ط مملا المعلايير التلن تضلعها الإدارة العليلا للالركة تملا  تتنديد المناطق البيعية التن تسلتوفن وويضلا

يتناسب مع حجم الاركة ومركزها التنافسن فن السوو  مما يسمح تتاغي، وعدد وا  من ر لاأ 

 .البيع من ذوي الخبرة تمناطق البيع
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 لمبيعللات تتنديللد النصللة السللو ية مللن السلللع تنديللد النصللة السللو ية للاللركة: تقللوم قدارة ا

وذللم فلن ضلو  الخبلرة المتلوفرة للد   والخدمات فن كل، منتقلة ملن المنلاطق التلن تلم تنديلدها 

  .الاركة وتنلي، الأسواو والاركات المنافسة ومركز الاركة فن السوو

 المبيعلات  هنا يتم تنديد المناطق البيعية فن ضو  حجم : الولاوأ قلى منتقة البيع الجداتة

 .المتو عة لك، منتقة  غرافية وعدد مندوتن البيع الءزمين لتغتية المنتقة ودر ة كفا تهم

 توزيع رجال البيع على مناطق البيعرابعا: 

لنسلبان  لدرات عند توزيع ر اأ البيلع عللى المنلاطق البيعيلة المنلددة  تلد ون ناخلد فلن ا     

قلللى رخللر. وينبغللن ون تكللون در للة الكفللا ة حيللث تتفللاوت مللن ءللخ    ومهللارات ر للاأ البيللع

  والمهارات هن العام، الأساسن فن عملية توزيع منلدوتن البيلع عللى المنلاطق المختلفلة المنلددة

 .وسو  يتم تناوأ حالتين لتوزيع مندوتن البيع على المناطق البيعية

ت متواعتتة  ات مبيعتتا ةمنتاطق بيعيتتفتتي  منتتدوبي بيتع  ود اتتدرات م تلفتتةتعيتتين :حالتة لاا أو 

 متساوية 

فلن فن هده النالة يتم تو ع المبيعات تنفس الكمية فن المناطق المختلفة ولكن يو د اختء     

 كفا ة ر اأ البيع  حيث يتضح ذلم من خءأ الجدوأ الموالن:

 المبيعات المتو عة كفا ة ر اأ البيع المبيعات المستهدفة المنتقة

 9000 0,9 10000 عناتة

 6000 0,6 10000 العالامة

 10000 1 10000 وهران

 

ا: حالة  منتاطق بيعيتذ  ات مبيعتات فتي  ات وكفتاءات م تلفتةرمندوبي بيع  ود ادتعيين ثانيا

 :محتملة متفاوتة

 المبيعات المتو عة كفا ة ر اأ البيع المبيعات المستهدفة المنتقة

 3000 0,5 6000 عناتة

 4000 1 4000 العالامة

 2400 0,8 3000 وهران
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 1ملن الجلدوأ يمكللن الولالوأ اللى النلل، الأم ل، وهللو تعيلين ر ل، البيللع ال لانن ذو الكفللا ة    

كمية  كما يمكلن تعيلين ر ل، البيلع ال اللث  الأكبركر ، تيع تمنتقة عناتة ذات المبيعات المتو عة 

 .مقارنة تما هو تالجدوأ فن منتقة العالامة لتنقيق افض، نتائج

 معايير اختيار النقاط البيعية خامسا: 

ان عمليللة اختيللار النقللاط البيعيللة هللن ذات اهميللة كبيللرة كللون ان نتائجهللا هللن تنديللد المنللاطق 

 المستهدفة تمبيعات المنظمة  

وسو  يتوزع عليها ر اأ البيع  تتم ، هده المعايير فن ك، من: المعيلار ا  تصلادي  معيلار 

 .السيترة والر اتة  معيار التكييف

تالنسللبة للمعيللار ا  تصللادي فانلل  يللتم مللن خللءأ مقارنللة العائللد ا  تصللادي وذلللم تمقارنللة  

المبيعللات المتو عللة مللع التكللاليف المتو عللة التللن يترتللب عنهللا تنديللد النللاتج لكلل، نقتللة تيعيللة علللى 

 ىالأعللطق البيعيلة فانل  يلتم اختيلار ذات اديلد العوائلد ا  تصلادية لكل، المنلحد    وفن النهايلة تن

 .نتائج ايجاتية

 قدارة ووترا للب المنظمللة  ونهامللا  ومللرايللار الخللاص تالسلليترة والر اتللة فانلل  يعللد المع ومللا   

المرغوتة  فملن  الأهدا المبيعات مختلف المناطق البيعية والسيترة عليها الدي يمكن من تنقيق 

الجيلد وملن خلءأ  الإءرا خءأ ك، من الر اتة والتنكم والسيترة يمكن لمدير المبيعات تنقيق 

  مبيعات متو عة . الأك رذلم يمكن تعيين البائع الكف  فن المنتقة 

من  الأفض،المنتقة البيعية المختارة هن التن تكون الأفض، تنقيقا للجانب ا  تصادي  وكدا  

  تكيفا ومرونة. الأفض،ا دحيث التنكم والسيترة وك

 

 سادسا: الحصص البيعية

 لد تكلون وحلدة  كمن يتم تعيين  لوحدة مبيعات تتعلق تفترة زمنية معينة. هن هد  المبيعلاتحصة      

ا ا وو مكتبطا فرعيطا وو منتقة وو موزعطا وو ءخصط عللى  ة النصلة البيعيلةتعتمد فعالي   المبيعات ق ليمط

دارة نظلام نوع وكمية ود ة المعلومات التسويقية المستخدمة فن قعدادها وعلى مهارة الإدارة فن ق

 النص .



6 
 

ر لاأ البيلع تهلد   وسلاسعللى  ةهن التقسيم التقدير الكلن للمبيعات المتو ع حص  المبيعات    

فلان مجمللوع  وللدلم  ةتنديلد المبيعلات التلن يتعلين عللى ر ل، البيلع تنقيقهللا فلن ملده زمنيل  معينل

 ةتلم المد خءأ ةالمبيعات المتو ع ق مالنحص  المبيعات خءأ مده زمني  معين  يساوي 

ملن متاتعل  نالاط ر ل،  الإدارةتقلوم  ونبيعلات لر ل، البيلع يمكن من خءأ تنديد حص  الم    

 .ةمهام  المتلوت ودا البيع ومساعدت  فن  ياس كفا ت  فن 

يلث المبيعات هن الهد  الدي يتو لع منلدوي المبيعلات تنقيقل  فلن ملده زمنيل  منلدده  ح ةحص   

لتنديلد ملا  ةالبيعيل النصلة ووالمبيعلات  ةبيعلات طريقل  حصلالم قدارة ووتستخدم معظم المنظمات 

الللى معرفلل   يملل   تالإضللافة  يقللوم تلل  منللدوي المبيعللات خللءأ فتللره زمنيلل  منللدد ونالللدي يجللب 

تلين  ةالبيعيل ةالنصل  تنيث تتفلاوت تللم د سو  ينص، عليها ك، مندوي على حالعمءت التن 

 المنظمات

 ووفريلق العمل،  ودا  ياس مسلتويات  لأ ، ةالبيعي ةالنص وومبيعات ال ةتستخدم حص ةفالمنظم   

  .زمني  مندد ةالنصوأ عليها خءأ لفتر ةالمتو ع الإيراداتلمعرف   وويضامندوي المبيعات  

  ةالبيعي ةالحص أهمية

تسللاعد المللوظفين  كمللا وهللدافهامللن تنقيللق  تسللاعد علللى رسللم ختللة العملل، التللن تمكللن المنظمللة 

 ودائهم.ومندوي المبيعات على تقدير العمءت التن سو  ينصلون عليها حسب مستو  

مللن معرفلل   الإدارةتسللهم فللن تمكللين  لأنهللالبيللع ر للاأ ا ةالمبيعللات مرا بلل ةمللن خللءأ حصلل   

والتلن تتم ل،  ةملع النتلائج المتو عل ةع من خءأ مقارن  النتائج المنققر اأ البي ودا ا ننرا  فن 

مبيعلات فلن تنفيلز الر لاأ تسلتخدم حصل  الون  قدارة المبيعاتع تستتي كما تنص  المبيعات

اللى  قضلافة  تنقيقل  يلعالهد  الدي ينبغن على ر لاأ الب حص  المبيعات تم ، ونتبار عالبيع تا

تنللدد مقللدار  ونمللن خللءأ تنديللد حصلل  المبيعللات لر للاأ البيللع  قدارة المبيعللاتتللتمكن ذلللم 

 .التن تدفع للر اأ البيع لمكافآتا

 البيعيةحصص المتطلبات تحديد  

 الآتية:السليم لنص  المبيعات لر اأ البيع على العوام،  دعتمد التنديي

 د   التنبؤ تالمبيعات 

 ةالتنديد الد يق للمناطق البيعي 
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 ةمن خبره ر اأ البيع عند تنديد النص  البيعي ةا ستفاد 

  قةن تعرض المبيعات تالسنوات الساتالبيانات والمعلومات الت ةد  

 

 

 


