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 تصميم واختيار نقاط البيع: السادسالمحور 

يعتبر جزءًا أساسياً من استراتيجية التسويق وإدارة  (Point of Sale - POS) تصميم واختيار نقاط البيع

تكمن أهمية نقاط البيع في توفير تجربة تسوق سلسة وفعالة للعملاء وتسهيل عمليات البيع والدفع. . الأعمال

 .تصميم نقاط البيع بشكل استراتيجي لتلبية احتياجات العملاء وتحقيق أهداف الأعماليجب على الشركات 

 تصميم واختيار نقاط البيع مفاهيم حولأولا: 

يشير إلى عملية تحديد وترتيب الأماكن التي يتم فيها  (Point of Sale - POS) تصميم واختيار نقاط البيع

هذا يتضمن استخدام التكنولوجيا والتصميم الفعاّل لتحقيق تجربة  إتمام عمليات البيع والتفاعل مع العملاء.

 :شراء سلسة وفعاّلة للعملاء. إليك فهم أعمق لتصميم واختيار نقاط البيع

 :تصميم نقاط البيع أ.

يجب تحديد مواقع نقاط البيع بشكل استراتيجي في المتجر أو المكان الذي يتم  :المكان الاستراتيجي .1

 .ذلك إلى تسهيل وصول العملاء وتحقيق تجربة تسوق سلسة فيه البيع. يهدف

يتعلق تصميم واجهة نقاط البيع بجعلها سهلة الفهم والاستخدام. يجب أن تكون  :واجهة المستخدم .2

 .الأزرار والشاشات بديهية، مما يتيح للعملاء الانتقال بسرعة خلال عملية الشراء

ميمية لجذب انتباه العملاء، مثل الألوان الجاذبة يمكن استخدام العناصر التص :التصميم الجاذب .3

 .والرسومات التوضيحية. يساعد التصميم الجذاب في تعزيز الهوية التجارية وترك انطباع إيجابي

 :POS اختيار نظامب. 

الذي يلبي احتياجات العملاء ويتناسب مع  POS يجب اختيار نظام :التوافق مع احتياجات العملاء .1

والصناعة. بعض الشركات قد تحتاج إلى نظام يقبل الدفع النقدي والبعض الآخر يفضل نوع العمل 

 .نظامًا يدعم الدفع الإلكتروني

يجب أن يكون النظام مأموناً لحماية بيانات العملاء وتفاصيل الدفع. يجب أيضًا أن  :الأمان والامتثال .2

 .يتوافق مع المعايير الأمانية المتبعة في الصناعة

قابلًا للتكامل مع أنظمة أخرى في الشركة، مثل نظام  POS يجب أن يكون نظام :لتكاملسهولة ا .3

 .إدارة المخزون والحسابات، لتحسين تنظيم العمليات

 :تحسين الأداءج. 

يجب تدريب الموظفين على استخدام نقاط البيع بشكل فعاّل وفهم كيفية التفاعل مع  :تقديم تدريب فعّال .1

 .العملاء

، يجب تقييم أدائه بشكل دوري والبحث عن POS بعد تشغيل نظام :والتحسين المستمرالتقييم  .2

 .فرص لتحسين العمليات

تصميم واختيار نقاط البيع يلعبان دورًا حاسمًا في تحسين تجربة العملاء وتحقيق وفي الأخير نشير إلى أن 

 .تجارة وإدارة الأعمالكفاءة أفضل في عمليات البيع، مما يسهم في تحقيق النجاح في مجال ال

 تصميم واختيار نقاط البيع خطواتثانيا: 
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في المرحلة الأولى، يتوجب على الفريق التسويقي والإداري تحليل  :: تحليل احتياجات العملاء1الخطوة 

احتياجات العملاء. ما هي تفضيلاتهم في عملية الدفع؟ هل يفضلون الدفع النقدي أم استخدام البطاقات 

 الائتمانية؟ هل يرغبون في تجربة شراء سريعة ومباشرة؟

مناسب. يتوفر  POS استناداً إلى تحليل احتياجات العملاء، يجب اختيار نظام :POS : اختيار نظام2الخطوة 

العديد من الحلول، بما في ذلك أنظمة الدفع الإلكتروني، وأجهزة النقاط الذكية، وتطبيقات الهواتف الذكية. 

 .ار النظام الذي يتناسب مع نطاق العمل ويسهم في تسريع عمليات البيعيجب اختي

 :: تصميم نقطة البيع3الخطوة 

 ضع نقاط البيع في أماكن سهلة الوصول وجاذبة للعملاء. تحديد المواقع الاستراتيجية  :توجيه العملاء

 .في المتجر يمكن أن يزيد من فرص التفاعل والمبيعات

 يجب أن تكون واجهة نقاط البيع بسيطة وواضحة. استخدم ألوان متناسقة  :تصميم واجهة المستخدم

 .ورسومات توضيحية لتسهيل فهم العملاء لعملية الدفع

تأكد من أمان نقاط البيع لحماية معلومات العملاء والبيانات المالية. يجب أن  :: الأمان والامتثال4الخطوة 

 .PCI DSS القائمة، مثل معاييريتماشى النظام مع معايير الأمان والامتثال 

ضمن استراتيجية نقاط البيع، يجب أيضًا التفكير في التكامل مع  :: التكامل مع الأنظمة الأخرى5الخطوة 

، لتحسين (CRM) الأنظمة الأخرى في الشركة، مثل نظام إدارة المخزون ونظام إدارة العلاقات مع العملاء

 .تنظيم العمليات وتوفير رؤية شاملة

يجب تدريب موظفي نقاط البيع على كيفية استخدام النظام بشكل فعاّل وفهم  :: التدريب والدعم6خطوة ال

 .التفاعل مع العملاء. كما يجب توفير دعم فني لحل أي مشاكل تقنية قد تنشأ

باستمرار، يجب تقييم أداء نقاط البيع والبحث عن فرص لتحسين العمليات. قد  :: تقييم وتحسين7الخطوة 

 .يتطلب التغيير التكنولوجي أو التحديثات الدورية للنظام لمواكبة التطورات الصناعية

من خلال متابعة هذه الخطوات، يمكن للشركات تصميم واختيار نقاط البيع بشكل فعاّل، مما يسهم في تحسين 

 .تجربة العملاء وزيادة فعالية عمليات البيع

 أهمية تصميم واختيار نقاط البيعثالثا: 

يحملان أهمية كبيرة في سياق التجارة وإدارة  (Point of Sale - POS) تصميم واختيار نقاط البيع

 :الأعمال. إليك بعض الجوانب التي تبرز أهمية هذه العملية

 .يساهم تصميم نقاط البيع في إيجاد تجربة شراء سلسة وممتعة للعملاءحيث  :تحسين تجربة العملاء .1

 .مستخدم سهلة وجاذبة يزيد من رضا العملاء ويجعل عملية الشراء أكثر يسرًاتوفير واجهة كما أن 

الفعاّل أن يقلل من وقت الانتظار للعملاء عند نقاط البيع،  POS يمكن لنظام :تسريع عمليات الدفع .2

الدفع السريع والفعاّل يساعد في زيادة إشباع العملاء وإبقائهم على كذلك  .مما يعزز كفاءة العمليات

 .ستوى جيد من الرضام

يتيح تصميم نقاط البيع تكاملًا سلسًا مع وسائل الدفع المتنوعة، سواء  :دعم مختلف وسائل الدفع .3

توفير خيارات متعددة للدفع يجعل عملية كما أن  .النقدية أو البطاقات الائتمانية أو الدفع الإلكتروني

 .الشراء أكثر مرونة ويوسع القاعدة العملية
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التكامل مع أنظمة إدارة المخزون، مما يتيح للشركات  POS يمكن لأنظمة :المخزون تحسين إدارة .4

توازن بين العرض والطلب يسهم في التحقيق وكذلك فإن  .تتبع المبيعات وإدارة المخزون بشكل فعاّل

 .تجنب فقدان المبيعات وتحسين استجابة الشركة لاحتياجات العملاء

لوجيا نقاط البيع الحديثة توفر أمانًا عالياً للبيانات المالية والمعلومات تكنوإن  :تعزيز الأمان والحماية .5

تبني معايير الأمان مثل تشفير البيانات والامتثال بمعايير الصناعة يساعد كما أن  .الشخصية للعملاء

 .في حماية المعلومات الحساسة

 .بيانات حية حول العمليات والمبيعاتالفعاّل إمكانية جمع  POS يوفر نظام :جمع البيانات والتحليل .6

تحليل هذه البيانات يسمح للشركات بفهم سلوك العملاء واتخاذ قرارات أفضل بشأن حيث أن 

 .استراتيجيات المبيعات

تكامل نقاط البيع مع أنظمة أخرى في الشركة، مثل نظام إدارة العلاقات  :تحقيق التكامل في الأعمال .7

يسهم التكامل في تحسين كفاءة كما  .سابات، يعزز التناغم في الأعمالونظام الح (CRM) مع العملاء

 .العمليات اليومية وتيسير تبادل المعلومات بين مختلف الأقسام

بشكل عام، يعتبر تصميم واختيار نقاط البيع جزءًا أساسياً من استراتيجية الأعمال، حيث يؤثر بشكل مباشر 

 .مما يسهم في نجاح الشركة وتحقيق أهدافهاعلى تجربة العملاء وكفاءة العمليات، 

 الخلاصة

تم توزيع رجال البيع يكما يلي: تصميم واختيار نقاط البيع من خلال ما سبق يمكن تلخيص موضوع 

البيعية، التي ينبغي إنشاؤها وتصميمها بغرض تغطية الأسواق المختلفة والحصول على حصة  النقاط على

المبيعات على عدد من الإجراءات لإنشاء وتصميم النقاط البيعية، في البداية يتم أكبر في السوق، وتعتمد إدارة 

جمع معلومات عن الخصائص الديموغرافية والسيكولوجية والكثافة السكانية لوضع أسس النقاط البيعية، ويتم 

جدوى اقتصادية تحديد حجم السوق المستهدف والأماكن المناسبة لإنشاء نقاط البيع، بعد ذلك يتم عمل دراسة 

لكل نقطة لتحديد تكاليف إنشائها والعائد المُتوقع منها، وإذا كانت النقاط ستتعامل مع منتجات سريعة التلف لا 

بد من تحديد مستلزماتها الخاصة، بالإضافة إلى أخذ قرار بشأن ما إذا كان سيتم الاعتماد على النقاط البيعية 

لوسيطة أم كليهما، وهل سيتم التوسع وإنشاء مواقع عبر الإنترنت للبيع الخاصة بالمنظمة، أم النقاط البيعية ا

المباشر، وأخذ قرار بخصوص عدد النقاط البيعية وتوزيع القوى العاملة، وفي النهاية يتم اختيار النقاط البيعية 

المحيطة بها التي تحقق أكبر ربح، ويمكن التحكم بها بشكل أفضل من قبل إدارة المبيعات، كما تتسم البيئة 

 .بالاستقرار، ويتم اختبار ذلك عن طريق المعيار الاقتصادي


