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المحاضرة الأولى

Conceptual Framework for Sales Managementالإطار المفاهيمي لإدارة المبيعات 

إدارة المبيعات

Sales Management

عباس رشيد كعده. د–كلية لإدارة الأعمال –جامعة المنارة 
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:مقدمة: أولً 

نجاحًاتحققأن–قهاتسويفاعليةأومنتجاتهاجودةبلغتمهمامؤسسةلأييمكنولاالمعاصرة،للمؤسساتالإداريالهيكلفيالأساسيةالركائزمنالمبيعاتإدارةتعُدّ 

بحتةتنفيذيةوظيفةايراهفبعضهاالمؤسسات؛بينالمبيعاتإدارةإلىالنظرةوتختلفميدانية،نتائجإلىالخططتحويلعلىقادرةقويةمبيعاتإدارةدونمنمستدامًا

ومعوالوسطاء،سينوالمنافالعملاءمعالتفاعلعبرللسوقالعامالتوجهصياغةفيتسُهماستراتيجيةوظيفةأخرىمؤسساتتراهابينماالمنتجات،تصريفمهمتها

.والاقتصاديةوالسلوكيةالإداريةالمفاهيمبينيدمجبذاته،قائمًاعلمًاالمبيعاتإدارةأصبحتوالتكنولوجية،الاقتصاديةالبيئةتطور

مفهوم إدارة المبيعات: ثانياً

 ,Jobber & Lancasterعيةعملية تخطيط وتنظيم وتوجيه ورقابة القوة البيعية بهدف تحقيق أهداف المبيعات المقررة للمؤسسة، وضمان الستخدام الأمثل للموارد البي"

2022))

:كعملية إدارية متكاملة تتضمن عناصر أربعةيلُاحظّفيّهذاّالتعريفّأنهّلاّينظرّإلىّالبيعّعلىّأنهّمجردّنشاطّتجاري،ّبلّ

وضعّالأهدافّالكميةّوالنوعيةّللمبيعاتّ: التخطيط•

.تحديدّالهيكلّالإداري،ّوتوزيعّالمهامّبينّمندوبيّالمبيعاتّوالمشرفينّوالمديرين: التنظيم•

.قيادةّفرقّالمبيعات،ّوتدريبها،ّوتحفيزهاّميدانياًّلتحقيقّالأداءّالمستهدف: التوجيه•

.متابعةّنتائجّالمبيعات،ّوتحليلّالانحرافات،ّوتصحيحّالمسارّعندّالحاجة:الرقابة•

(مثل التصال والتأثير والإقناع)والطابع الإنساني العملي ( مثل التنبؤ والرقابة)إن إدارة المبيعات تجمع بين الطابع العلمي التحليلي 
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تطور الفكر البيعي عبر المراحل التاريخية: ثالثاً

:شهدّمفهومّالبيعّتحولاتّجوهريةّمتتاليةّمنذّبداياتّالقرنّالعشرينّحتىّاليومّويمكنّتلخيصّهذاّالتطورّفيّأربعّمراحلّرئيسية

المرحلة السمات المميزة النظرة إلى الزبون التركيز الإداري

(1950حتى )المرحلة الإنتاجية  اهتمامّبالإنتاجّالضخمّوخفضّالتكلفة الزبونّتابعّللمنتج الإنتاجّهوّالهدف

(1970–1950) المرحلة البيعية نةّباستخدامّالإق ناعّالمباشرالتركيزّعلىّتصريفّالمنتجاتّالمخز  الزبونّوسيلةّللبيع النشاطّالبيعي

(2000–1970) المرحلة التسويقية إدراكّأهميةّفهمّحاجاتّالمستهلك الزبونّمحورّالعملية السوقّوالطلب

(اليوم–2000)المرحلة القيمية  التركيزّعلىّالقيمةّالمضافةّوالعلاقاتّطويلةّالأمد الزبونّشريكّاستراتيجي بناءّالثقةّوالعلاقات
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:الفرق بين البيع والتسويق: رابعاً

.وزيعّوالترويجيهدفّإلىّتحديدّحاجاتّالسوق،ّوتطويرّمنتجاتّتلبيّهذهّالحاجات،ّوتصميمّالإستراتيجياتّالخاصةّبالتسعيرّوالت (Marketing) التسويق•

.تمثلّالجزءّالتنفيذيّمنّهذهّالإستراتيجية،ّحيثّيتمّفيهاّتحويلّنيةّالشراءّإلىّقرارّفعليّبالشراء (Sales) المبيعات•

الأهداف الإستراتيجية لإدارة المبيعات: خامسًا

:تسعىّإدارةّالمبيعاتّلتحقيقّمجموعةّمترابطةّمنّالأهداف

.وفقّالخططّالمقررةتحقيق حجم المبيعات المستهدف

.ضمنّالأسواقّالمستهدفةزيادة الحصة السوقية

.عبرّبناءّقاعدةّعملاءّثابتةضمان استدامة الإيرادات

.عبرّتقديمّخدمةّعاليةّالمستوىتحقيق رضا العملاء

.منّخلالّاستخدامّالمواردّالبشريةّوالماليةّبفعاليةتحسين الكفاءة البيعية

.فيّالسوقدعم الصورة الذهنية للمؤسسة
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وظائف إدارة المبيعات: سادسًا

:تتضمنّإدارةّالمبيعاتّمجموعةّمنّالوظائفّالمترابطةّتشكلّالدورةّالإداريةّالكاملة

:التخطيط البيعي-1

.ويعُدّالتخطيطّحجرّالأساسّالذيّيبُنىّعليهّالتنظيمّوالتوجيهّوالرقابة.يتضمنّتحديدّالأهدافّالبيعيةّالمستقبليةّوتوزيعهاّعلىّالمناطقّوالفتراتّالزمنية

:التنظيم البيعي-2

هّصلاحياتّكلّمستوىّل( مديرّالمبيعاتّالعام-مديرّالمبيعاتّالإقليمي-مشرفيّالمناطق-مندوبيّالمبيعاتّالميدانيين):ويشملّتحديدّالبنيةّالإداريةّلقسمّالمبيعات

.ومسؤولياتّواضحةّتضمنّالكفاءةّوتمنعّالتداخل

:التوجيه والتحفيز-3

..يقومّمديرّالمبيعاتّبتوجيهّرجالّالمبيعاتّمنّخلالّالتدريبّوالإرشادّوالتحفيز

:  الرقابة والتقييم-4

-ملاءمعدلّالاحتفاظّبالع-عددّالزياراتّالبيعيةّاليومية-نسبةّتحقيقّالهدفّالبيعي):عدّالرقابةّالبيعيةّوسيلةّلضمانّالتزامّالفريقّبالأهداف،ّعبرّمؤشراتّمثلت

.(معدلّإغلاقّالصفقات
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دور إدارة المبيعات في تحقيق الميزة التنافسية: سابعاً

منّخلالّ. تبيعاالملاّتقتصرّالميزةّالتنافسيةّعلىّالسعرّأوّالجودة،ّبلّتشملّالقدرةّعلىّبناءّعلاقاتّمستدامةّمعّالعملاء،ّوهيّمهمةّتقعّفيّصميمّإدارةّ

:التواصلّالمستمرّوجمعّالمعلومات،ّتستطيعّإدارةّالمبيعاتّأن

.تكتشفّاحتياجاتّالسوقّقبلّالمنافسين•

.تعُدلّعروضهاّبسرعة•

.تقُدمّخدمةّمخصصةّلكلّعميلّرئيسي•

التحديات المعاصرة في إدارة المبيعات: ثامناً

.،ّوالذكاءّالاصطناعيّفيّالتنبؤّبالطلب،ّوأدواتّالمبيعاتّالإلكترونية(CRM) الاعتمادّعلىّأنظمةّإدارةّعلاقاتّالعملاء:التحول الرقمي•

لذاّأصبحّدورّالمندوبّأقربّ.أصبحّالعميلّأكثرّوعياًّومعلوماتية،ّوغالباًّماّيكونّقدّقرأّالمراجعاتّوقارنّالأسعارّقبلّمقابلةّمندوبّالمبيعات:تغير سلوك المستهلك•

.إلىّمستشارّيقدمّالقيمةّوليسّالبضاعةّفقط

دخولّأسواقّجديدةّومنصاتّإلكترونيةّجعلّالتنافسّأكثرّضراوة:اشتداد المنافسة السعرية•

ةّوالتعليمّمعّزيادةّالوعيّالمجتمعي،ّباتّمطلوباًّمنّفرقّالمبيعاتّالالتزامّبممارساتّشفافةّومسؤولة،ّخاصةّفيّالقطاعاتّالحساسةّكالصح: :المسؤولية الأخلاقية•

.والخدماتّالمالية
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