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:تعريف تنشيط المبيعات 

البيع،لإعلاناضمنهامنيدخلل والتيالترويجعمليةفيمعتادةالغير الأساليبكافة)بأنهيعرف
.(العامةالعلاقات،الشخص ي

صممتوالتي،المحفزةالأدواتمنمجموعةعلىتحتوي التيالمتنوعةالأشياءتلك)بأنهيعرف
قبلمنخدماتوالللسلعالشراءعمليةتحقيقفيالإسراعلغرضالأمدوقصير سريعتأثيرهاليكون 

.(التاجرأو المستهلك

كانيةومزمنيةفترةخلالخاصبشكلالمستخدمةالتسويقيةالأنشطة)هوالشاملالتعريف
منيمكنهاماوباستجابةلتحقيق،التسويقيينوالوسطاءالمستهلكينمجاميعلتشجيع،محددة
.(لهمإضافيةمنافعتحقيق



:وهذا التعريف يشير إلى التالي 

صوصيةخحسبتتغير بل،المساقنفسوعلىدائمةبأنشطةليستالمبيعاتترويجأنشطة•
.معينةزمنيةفترةوخلال،المستهدفةالمجاميع

.الوسيطأو المستهلكقبلمنمباشرةاستجابةعلىالبحثنحو تنصب•
،تخفيضاتلىعالحصول :تكون قدوالتيالتسويقيالمزيجعناصر عبر تتحققالإضافيةالمنافع•

.إلخ...،إضافيةخدمات،للتسديدوقتإضافة



:أهمية تنشيط المبيعات 
عوامل داخلية. أ 

 الأكثر النشاطهذايعد•
 
.اتالمبيعفيزيادةيحققأن-العلياالإدارةنظر وجهةمن-توقعا

 ،المصنعالمنتجوصفعلىقدرةالوسائلأكثر منالوسيلةهذه•
 
لوبأساعتمدإذاخصوصا

.العينات
عهميدفمما،المبيعاتلزيادةالعلياالإدارةقبلمنكبير ضغطتحتيقعون الإنتاجمدراء•

.الوسيلةهذهلستخدام
.التنافسيةالمنظمةميزةعنوللتعبير المنتججودةعنللتعبير وسيلةخير •



:تابع أهمية تنشيط المبيعات 

عوامل خارجية. ب 

التأثير لخلقمميز ترويجيجهدإيجاديتطلبالمطروحةللمنتجاتالتجاريةالعلاماتعددزيادة•
.المشتري علىالمباشر 

 الأكثر الوسيلة•
 
 عليهاتعتمدأنللمنظمةيمكنوبالتالي،المنافسينقبلمناستخداما

 
أيضا

.الأسلوببذاتلتواجههم
 الأكثر الأسلوب•

 
 تجاوبا

 
.المستهلكينمنوقبول

مما،قياساتوالالمواصفاتحيثمنكبير حدإلىمنتجاتهاتتشابهالتجاريةالعلاماتمنالعديد•
.منتجهاتميز عنالمنظمةخلالهامنتعكسمناسبةوسيلةإيجاديتطلب

.المنتجشراءعمليةيعيقمماالسعر تجاهحساسيةلديهمالمستهلكينمنالكثير •



:أهداف تنشيط المبيعات 

أهداف تتعلق . 1
بالمستهلك 

تشجيع العملاء الحاليين على
ة ، تحقيق الشراء بكميات كبير 

وهذا يتطلب العودة إلى قاعدة 
.لمنظمة بياناتهم التي تحتفظ بها ا

أهداف تتعلق . 2
بالوسطاء 

ات تشجيعهم على شراء المنتج•
الجديدة بكميات كبيرة من 

شأنها أن تخفض حجم 
المخزون الموجود لدى المنتج

.لتقليل تكلفة التخزين 
ت التعاون معهم لتنفيذ حملا •

ترويجية في مناطقهم  ضد 
.المنافسين 

.تعزيز المكانة التجارية •

أهداف تتعلق . 3
البيعيةبالقوة 

ور الأهداف المنصبة على تفعيل د
ج لتنفيذ البرنامالبيعيةالقوة 

الترويجي من خلال إثارة انتباه 
.الزبائن نحو التخفيضات 



:تنشيط المبيعات نحو المستهلك 

 
 
العينات: أول

طرق الأبواب 

البريد المباشر

المركز  الرئيس

منافذ توزيع الصحف

 مع السلع
ً
تستخدم غالبا

.يب الاستهلاكية بغرض التجر 

يمكن استخدامه مع أي منتج لأنه يتم من قبل الجهة المعنية
عدم وجود الأفراد في المنازل ، وخوفهم من عمليات: يعاب عليه 

.الاحتيال والنصب 

.وسيلة مناسبة للأشياء الصغيرة والخفيفة 
.ذات تكلفة : يعاب عليه 

يتم توزيعها مناسب لتوزيع العينات التي تتعرض للتلف السريع ، لذا
.في المواقع الرئيسية للشركة 

لاقات مع التحيز إلى متجر معين مما يخلق مشاكل في الع: يعاب عليه 
.الوسطاء 

الاتفاق مع موزعي الصحف على توزيع هذه العينات على نفس
غير قابلة ويصلح مع المنتجات الصغيرة وال. العناوين الموجودة لديهم 

.للتلف 
.قد لا تصل إلى المستهدف جراء سوء التوزيع : يعاب عليه 



:تابع تنشيط المبيعات نحو المستهلك 

 
 
اتالكوبون: ثانيا

 
 
ات الصفق: ثالثا

تهلك على شكل نسبة هي أحد الوسائل التقليدية في تنشيط المبيعات ، وتقوم على تقديم تخفيض في السعر للمس
.مئوية أو رقم محدد 

 للتخفيضات التي تقدمها الشركة في الأسعار : يعاب عليها 
ً
.لا تحقق إجمالي عائدات عالي ، نظرا

هي اتفاقات لتخيض الأسعار لفترة معينة أو محدودة من الزمن ، 
ع للصفقات ستقل حالة ندم لدى الزبائن الذين فاتتهم الفرصة ، بالإضافة إلى أن المنتجات التي لا تخض: يعاب عليها 

.مبيعاتها 



:تابع تنشيط المبيعات نحو المستهلك 

 
 
الجوائز : رابعا

التشجيعية

 
 
:  خامسا

المسابقات

الجوائز المباشرة

التسديد الذاتي

ي تمت بها يحصل عليها المستهلك بشكل مباشر في نقطة الشراء الت
.ة الصفقة التجارية ، مثل ما يحدث في مطاعم الوجبات السريع

يز أو الجوائز أن يساهم المنتج في تحمل التكاليف المترتبة على التحف
.التي يحصل عليها المستهلك 

ع معين ، مما يخلق أسلوب يعتمد على زيادة قدرة المستهلك على المشاركة في عرض مهاراته الفكرية والتحليلية لموضو 
.ولاءات تجاه الشركة ومنتجاتها 



:تابع تنشيط المبيعات نحو المستهلك 

 
 
:  سادسا

السحوبات 
.ينة أمر يتيح للمستهلك عند شراءه من المتجر المعني ، الدخول في قرعة للحصول على جوائز مع

 
 
العرض : سابعا

عند نقطة الشراء
.الدفع لعرض المنتجات المطلوب بيعها كاشيراتاستثمار الممرات القريبة من 



: تنشيط المبيعات الموجه نحو التجار 

 
 
:  أول

السمحات 
والخصومات

خصم الكمية

الخصم التجاري 

الخصم النقدي

 
 
ن الإعلا : ثانيا

المتعاون 
المشترك

زيعية أسلوب يهدف إلى زيادة دفع المبيعات للقنوات التو 
النسبة لغرض التخلص من مشكلات وتكاليف التخزين ، وب
ققة من للتجار لغرض الاستفادة من فروقات الأسعار المتح

.جراء الحجم الكبير في الصفقات 

.المشتراهيتصاعد بشكل طردي مع كمية الصفقة 

.قة يمنحه المنتج إلى التاجر على القيمة النهائية للصف

اجر لقيمة يرتبط بعلاقة عكسية مع فترة التسديد من قبل الت
.الصفقة المعقودة بينهما 

 ، حيث تتعاون الشركة مع التاجر المعتمد في تلك المنطقة ع
ً
لى تحمل جزء او كل تستخدمه الشركات الواسعة الانتشار جغرافيا

.تكاليف الحملة الترويجية ، لأنه أعرف بخصائص الجمهور المستهدف في تلك المنطقة 



: تابع تنشيط المبيعات الموجه نحو التجار 

 
 
ب تدري: ثالثا

ةالبيعيالقوة 
للموزعين 

يزيد من تنشيط التابعة للوسطاء، مما يزيد من كفاءتهم ، وبالتاليالبيعيةتسهم الشركة المصنعة في عملية تدريب القوة 
.المبيعات للشركة المصنعة نفسها 

 في مصلحة الوسطاء لأنه يعني رفع القدرات الفنية والتسويقية للقوة 
ً
عاملة لديهم ، دون أن الالبيعيةيصب هذا الأسلوب أيضا

.يتحملوا أية تكاليف تدريبية 



:محددات استخدام تنشيط المبيعات 
علىالمترتبةليفالتكابينالمقارنةعلىينعكسمما،الترويجيالأسلوبلهذاالمحددالزمنيالتأثير •

.منهالمتحققةوالعوائدتنفيذه
فيتمثلتأخرى ترويجيةوأساليبأنشطةاعتماددون لوحدهالنشاطهذاوتنفيذتحقيقيصعب•

.الشخص يوالبيعالإعلان
• 

 
،ستهلكينالممعقويةعلاقةيحققل فإنه،النشاطلهذاالمدىوالقصير السريعللتأثير نظرا

.التجاريةللعلامةالولءيحققل وبالتالي
كون سيالأسلوبهذااعتمادفإنالمطلوبالمستوى دون السوق فيالحاصلالنمو كانماإذا•

 
 
.المنظمةعلىسلبيةوأكثر مكلفا

• 
 
والرتفاعاءالأخطحصول احتمالفإن،الترويجيالمجالهذايتضمنهاالتيالأنشطةلتعددنظرا

 واردالتكلفةفي
 
علىائمللقوالذاتيالشخص يالتقدير علىيعتمدالأسلوبهذالكون ،جدا

.النشاط


