
نق  عى ى    نق  عى ى    المالم  يعتبر تنشيط المبيعات عنصرا آخر من عناصر الترويج والاتصالات التسويقية، وقد تيقنت الكثير من الشركات خلال العقد المنصرم أن الحجميعتبر تنشيط المبيعات عنصرا آخر من عناصر الترويج والاتصالات التسويقية، وقد تيقنت الكثير من الشركات خلال العقد المنصرم أن الحجم

الوسائل المىتىتى ىقىة        الوسائل المىتىتى ىقىة        و و الإعلان لا يكقي لتحقي  أهدافها الطموحة والمتمث ة في إيصال س عها إلى الجمهور المستهدف، ومن ثم قد بدأ اهتمام هذه الشركات يتجه نحالإعلان لا يكقي لتحقي  أهدافها الطموحة والمتمث ة في إيصال س عها إلى الجمهور المستهدف، ومن ثم قد بدأ اهتمام هذه الشركات يتجه نح

ة المستويات، وعموما فإن وسائل التنشيط يجب أن توضع جنىبىا إلى جىنىب مىع بىقىيىة عىنىاصىر أ  بىر ىامىج                             ة المستويات، وعموما فإن وسائل التنشيط يجب أن توضع جنىبىا إلى جىنىب مىع بىقىيىة عىنىاصىر أ  بىر ىامىج                             ىىىىالتي يمكن بواسطتها زيادة وترويج المبيعات وع   كافالتي يمكن بواسطتها زيادة وترويج المبيعات وع   كاف

  ..للاتصالات التسويقيةللاتصالات التسويقية

 مقدمة

4 

قد عرفت الجمعية الأمريكية للتسويق عملية تنشيط المبيعات عللل    قد عرفت الجمعية الأمريكية للتسويق عملية تنشيط المبيعات عللل    

كل الأنشطة التسويقية علدا اللبليلش الشلالعلن والعلقا واللعلققلات                    كل الأنشطة التسويقية علدا اللبليلش الشلالعلن والعلقا واللعلققلات                    " " أنها أنها 

العامة، والتي تحفز فاعلية شراء المستهلك أو الوكيل بحيث تضيف قيلملة   العامة، والتي تحفز فاعلية شراء المستهلك أو الوكيل بحيث تضيف قيلملة   

مجلملوعلة    مجلملوعلة    " " عل  أنها   عل  أنها   ((  ((  KotlerKotler))))بينما عرفه بينما عرفه ". ". للمنتج لفترة زمنية محددةللمنتج لفترة زمنية محددة

من التقنيات الموجهة لدفش وتشليليلش اللطلللا عللل  الملدو اللقلعل ، و للك                        من التقنيات الموجهة لدفش وتشليليلش اللطلللا عللل  الملدو اللقلعل ، و للك                        

بزيادة حيم الشراء لمنتج معين أو خدمة من طرف المستهلكلين أو اللوالطلاء         بزيادة حيم الشراء لمنتج معين أو خدمة من طرف المستهلكلين أو اللوالطلاء         

مجموعة من التقنيات اللتي تحلفلز اللنلملو             مجموعة من التقنيات اللتي تحلفلز اللنلملو             " "   وفي تعرف آخر هنوفي تعرف آخر هن;;". ". التياريينالتياريين

السريش والمؤقت للمبيعات من خقل تخعيص ميزانية ااتثنائية للملوزعلين   السريش والمؤقت للمبيعات من خقل تخعيص ميزانية ااتثنائية للملوزعلين   

  ".".أو المستهلكينأو المستهلكين

 محاضرات في الاتعالات التسويقية المتكاملة -——————————————حكيم خلفاوي   . د. أ

 المفهوم ، الأهداف والتقنيات: تنشيط المبيعات

 تعريف

 الأهداف

يعتبر دور تنشيط المبيعات في الأساس دور تعزيز ، وع يه فإن                         يعتبر دور تنشيط المبيعات في الأساس دور تعزيز ، وع يه فإن                         

تقنيات تنشيط المبيعات ليست ك ها مصممة لتحقي   قس الهدف، ولهذا               تقنيات تنشيط المبيعات ليست ك ها مصممة لتحقي   قس الهدف، ولهذا               

يتط ب من القائم ع   عم ية التتطيط معرفة ما الذ  يريد تحقيقه من                      يتط ب من القائم ع   عم ية التتطيط معرفة ما الذ  يريد تحقيقه من                      

خلال الوسي ة التي يتبناها في عم ية تنشيط المبيعات، وعموما فإن وسائل                خلال الوسي ة التي يتبناها في عم ية تنشيط المبيعات، وعموما فإن وسائل                

  : : تنشيط المبيعات تصمم لتحقي  الأهداف التاليةتنشيط المبيعات تصمم لتحقي  الأهداف التالية

                     من بين الأهداف الأاااية لعملية                   من بين الأهداف الأاااية لعملية                   :  :  الأهداف المتعلقة بالمبيعات         الأهداف المتعلقة بالمبيعات

تنشيط المبيعات هو تنمية المبيعات اواء بطريقة مباشرة عن طريق                                    تنشيط المبيعات هو تنمية المبيعات اواء بطريقة مباشرة عن طريق                                    

ااتهداف المستهلك أو الموزع، أو بطريقة غ  مباشرة بااتهداف الأشااص  ااتهداف المستهلك أو الموزع، أو بطريقة غ  مباشرة بااتهداف الأشااص  

  ..المؤثرين في اختيار المنتيات أو البائعينالمؤثرين في اختيار المنتيات أو البائعين

               ويتم  لك عن طريق حث المستهلكين          ويتم  لك عن طريق حث المستهلكين          :  :  الأهداف المتعلقة بالمستهلكين   الأهداف المتعلقة بالمستهلكين

زيادة حيم المبيعات في الأجل        زيادة حيم المبيعات في الأجل        :  :  وتشييعهم وتحفيزهم عل  الشراء بقعد       وتشييعهم وتحفيزهم عل  الشراء بقعد       

القع  أو بناء حعة اوقية عل  المدو البعيد، مكافأة والاحتفاظ                                        القع  أو بناء حعة اوقية عل  المدو البعيد، مكافأة والاحتفاظ                                        

بالمستهلكين الحاليين، دفش المستهلكين لتيربة المنتيات الجديدة، إبعاد                      بالمستهلكين الحاليين، دفش المستهلكين لتيربة المنتيات الجديدة، إبعاد                      

  المستهلكين عن منتيات المنافسين المستهلكين عن منتيات المنافسين 

                   وهن كافة تقنيات تنشيط المبيعات                   وهن كافة تقنيات تنشيط المبيعات                   :  :  الأهداف المتعلقة بالموزعين         الأهداف المتعلقة بالموزعين

زيادة مستويات المازوا لدو الموزعين،        زيادة مستويات المازوا لدو الموزعين،        :  :  الموجهة للموزعين والتي تهدف إل       الموجهة للموزعين والتي تهدف إل       

تنمية ولاء الموزعين للعقمة التيارية، تشييش الموزعين عل  التعامل مش                     تنمية ولاء الموزعين للعقمة التيارية، تشييش الموزعين عل  التعامل مش                     

أنواع متعددة من السلش التي تنتيها الشركة، المشاركة في النشاط                                 أنواع متعددة من السلش التي تنتيها الشركة، المشاركة في النشاط                                 

  ..التياري التياري 

                    وتتمثل هذه الأهداف في تنمية              وتتمثل هذه الأهداف في تنمية              :  :  الأهداف المتعلقة بالقوو البيعية          الأهداف المتعلقة بالقوو البيعية

الولاء لدو رجال البيش، حث رجال البيش عل  زيادة مبيعات الشركة مقابل   الولاء لدو رجال البيش، حث رجال البيش عل  زيادة مبيعات الشركة مقابل   

الااتفادة من حوافز، تشييش رجال البيش عل  الاتعال بالمستهلكين                                 الااتفادة من حوافز، تشييش رجال البيش عل  الاتعال بالمستهلكين                                 

  ..الحاليين والبحث عن مستهلكين جدد الحاليين والبحث عن مستهلكين جدد 

 تقنيات تنشيط المبيعاتتقنيات تنشيط المبيعات

تتضمن عملية تنشيط المبيعات ، وهذه الأدوات أو التقنيات يمكن  كرها                 تتضمن عملية تنشيط المبيعات ، وهذه الأدوات أو التقنيات يمكن  كرها                 

  ::كالآتنكالآتن

يمكن لرجال التسويق توجيه عدة تقنيات تنشيط يمكن لرجال التسويق توجيه عدة تقنيات تنشيط : : التقنيات الموجهة للمستهلكينالتقنيات الموجهة للمستهلكين. . 11

  ::مبيعات الشركة للمستهلكين الحاليين أو المرتقبين، ومن بين هذه التقنيات نجدمبيعات الشركة للمستهلكين الحاليين أو المرتقبين، ومن بين هذه التقنيات نجد
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 تخطيط جهود تنشيط المبيعاتتخطيط جهود تنشيط المبيعات

تخضش إدارة تنشيط المبيعات للعملية الترويجية بعفة عامة، وتساندها                  تخضش إدارة تنشيط المبيعات للعملية الترويجية بعفة عامة، وتساندها                  

ومن ومن .  .  وتساهم في تحقيق أهدافها، فهن تحتاج لأا تكوا عملية منظمة وموضوعية           وتساهم في تحقيق أهدافها، فهن تحتاج لأا تكوا عملية منظمة وموضوعية           

الأفضل للشركات الكب ة إنشاء قسم خاص لتولن مسؤوليات هذا النشاط، وأا                الأفضل للشركات الكب ة إنشاء قسم خاص لتولن مسؤوليات هذا النشاط، وأا                

يكوا هذا القسم تابعا لمدير التسويق، وفي حالة عدم إتباع هذا التنظيم من الممكن     يكوا هذا القسم تابعا لمدير التسويق، وفي حالة عدم إتباع هذا التنظيم من الممكن     

  ::ضمن العناصر التاليةضمن العناصر التالية. . إاناد هذا النشاط إل مدير المبيعاتإاناد هذا النشاط إل مدير المبيعات
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