
:الفصل السادس 

البيع الشخص ي



:محتويات الفصل 

.تعريف البيع الشخص ي •
.دور البيع الشخص ي في المزيج الترويجي •
.أهمية البيع الشخص ي •
.واجبات رجل البيع الشخص ي •
.مهارات رجل البيع الشخص ي •
.أنماط البيع الشخص ي •
.خطوات عملية البيع الشخص ي •
.وتحديد مصادر الحصول عليها البيعيةتقدير حجم القوة •
.البيعيةهيكلية القوة •



:تعريف البيع الشخص ي 

أو ،فكرة،مةخد،سلعةلشراءالمحتملالمستهلكوإقناعلإخبار الشخصيةالاتصالات)بأنهيعرف
.(وإرضاءهلحاجاتهإشباعيحققأنيمكنش يءأي

التأثير قيقلتحمباشر وبشكلوالمشتري البائعفيالاتصالفياتجاهينذو أسلوب)بأنهيعرف
.(البيععمليةمنالمستهدفةالمجموعةأو بالفردالمناسب

:وهذا التعريف يشير إلى التالي 

.والمشتري البائعهمامتبادلينوباتجاهينالمباشر الاتصالعمليةعلىقائمترويجينشاطهو •
والمحتملاليالحالمستهلكإلىفكرةخدمة،سلعة،تقديمأساسعلىيتمالترويجيالاتصالجوهر •
الفعلتحقيقلبالمستهلكالإيجابيالتأثير وخلقالإقناععلىأساسهفييعتمدترويجيأسلوب•

.الشرائي



:دور البيع الشخص ي في المزيج الترويجي 
إنجاز ليةفاعلتعزيز كوسيلةالشخص يالبيعاعتمادفيهاتتضح:الدفعاستراتيجيةفي•

.اءالوسطعبر المستهلكينإلىالمنتجتقديمإلىتهدفلأنها،التجاريةالصفقات

إنجاز ليةفاعلتعزيز كوسيلةالتجاري الإعلاناعتمادفيهاتتضح:السحباستراتيجيةفي•
.مباشرةالمستهلكينإلىالمنتجتقديمإلىتهدفلأنها،التجاريةالصفقات



العوامل المؤثرة في 

اعتماد البيع 

الشخص ي 

اعتماد استراتيجية )

(الدفع

إذا كان متخذ 

القرار له أهمية 

ومكانة للشركة

إذا كانت عملية 

الشراء لأول مرة 

وجديدة

إذا ما كان المنتج

ذا تقنية معقدة

إذا كان الزبون 

ذا تأثير كبير 

على الشركة

إذا كان المنتج 

المباع مرتفع 

الثمن

إذا كان المنتج 

يتطلب خدمات 

شخصية 

وإرشادية

إذا يتطلب 

مفاوضات 

تفصيلية

:دور البيع الشخص ي في المزيج الترويجي 



:أهمية البيع الشخص ي 
الإدارةلكونها،التسويقاستراتيجيةوتنفيذإنجاز عنكبير بشكلمسؤولةالبيعيةالقوةتكون •

.للمستهلكينالمنظمةعلاقةعنوالمسؤولةالسوق فيالتنفيذية
إلىالمنتجاتلتصطريقهاعنحيث،والمجتمعالمنظمةبينالربطأداةبمثابةهيالبيعيةالقوة•

.المستهلكين
.النشاطفيينالعاملالمشرفينإلىبحاجةالتسويقفيالترويجيةالأنشطةأقلالشخص يالبيع•
تمتعيأنإلىالمستوى ذاتوفيالتسويقيةالوظائفمنغيرهمنأكثر بحاجةالنشاطهذا•

.وأخلاقيإنسانيوحساجتماعيبذكاءفيهالعاملين
وغير ويقيةالتسالأنشطةفيللعاملينالمستوى ذاتوفيأكبر بصلاحيةالبيعرجاليتمتع•

.التسويقية



:واجبات رجل البيع الشخص ي 
(هو؟من).المحتملالمستهلكعنللبحثالمناسبوالتوقيتالكيفيةتحديد•

.التسويقيةالاتصالاتفيالمتاحةالمهاراتكاملاستخدام•
عمليةغلقفيةوكيالتقديمفيالمعتمدةالطريقةعلىوالمرتكزةالبيعلمهاراتالدقيقةالمعرفة•

.البيع
بماقديمهاوتالمعلوماتجميعفيالتسويقيةوالاستخباراتالتسويقبحوثقسممعالتعاون •

.التسويقيعملهممتطلباتمعيتوافق



:مهارات رجل البيع الشخص ي 

الإتصالالخبرةالمحادثة

المشاركةةالمسؤولي



:أنماط البيع الشخص ي 

:هم مجموعة من رجال البيع يسعون إلى زيادة المبيعات من خلال جالبي الطلبات
.طويلة الزبائن الحاليين في المنظمة ، ولكنهم لم يحققوا عمليات شراء منذ فترة•
.ركة المنظمات الجديدة الداخلة إلى السوق ، والتي لم يسبق لها التعامل مع الش•

مستملي الطلبات

لبات هم مجموعة من رجال البيع يسعون إلى زيادة المبيعات من خلال تنفيذ ط
:المشتري سواء من 

.داخل الشركة ويتلقون الإتصالات التليفونية والعادي •
.  عملهم خارج الشركة والذين يتصلون بشكل مباشر بالمشترين في أماكن•

الأشخاص الداعمين 
:هم مجموعة من رجال البيع يسوقون المنتجات الصناعية 

.لأنها تحتاج إلى خدمات مرافقة كثيرة ، وما بعد عملية البيع •
.لشركة لها أثر كبير في دعم سمعة ومكانة الشركة ، وتعزيز ثقة المشتري في هذه ا•



:خطوات علمية الشخص ي 

التوقع
قبل 

المفاتحة 
للبيع

المفاتحة 
للبيع

اتخاذ 
إجراء 
التقديم

التغلب على
الاعتراضات

غلق عملية
البيع

متابعة ما 
تحقق 
أعلاه



:وتحديد مصادر الحصول عليها البيعيةتقدير حجم القوة 
الشخص ييعالبرجال=(الشخص يالبيعلتنفيذالمطلوبةالبشريةالقوة)البيعيةالقوةحجمتعني

:هناك سؤالين مهمين 
الواجب تهيئتها للعمل المطلوب ؟البيعيةما حجم القوة : الأول 

عمال المتغيرات البيئية الحاصلة في السوق ، وحجم الأ : على البيعيةيعتمد تحديد حجم القوة 
.والعمليات المناطة بها 



:وتحديد مصادر الحصول عليها البيعيةتابع تقدير حجم القوة 

الواجب تهيئتها للعمل المطلوب ؟البيعيةما حجم القوة : تابع الأول 

.التي تحتاجها المنظمة البيعيةكلما ازداد حجم المبيعات ، كلما ازداد حجم القوة 

دد من ، وذلك من خلال البحث في عالبيعيةلذلك يجب الموازنة ما بين تكلفة المبيعات و القوة 
:العوامل الرئيسية 

.عدد الزبائن الحاليين والمحتملين 1.

.حجم المبيعات المتوقعة لكل زبون 2.

.التوزيع الجغرافي لانتشار هؤلاء الزبائن 3.

.البيعيةمدى توفر الموازنة المالية لتغطية نفقات التوظيف للقوة 4.



:وتحديد مصادر الحصول عليها البيعيةتابع تقدير حجم القوة 

؟البيعيةما هي المصادر التي يمكن الرجوع إليها للحصول على هذه القوة : الثاني 

 
ً
من داخل المنظمة: أولا

.جديدةعملبمجالاتالدخول فيلهمالفرصةإتاحةخلالمنالمنظمةفيالعاملينمعنويةزيادة•
.التدريبكلفةمنيقللوأنظمتهاالمنظمةأنشطةفيللعاملينالدقيقةالمعرفة•
.الزمنمنطويلةفترةأمضواللذينوبخاصةأكثر تكون العاملينإخلاصدرجة•
.ليهمعالاختبار وإجراءاتالمتقدمينمقابلةتنظيمبعمليةالمرتبطةالتكاليفتخفيض•

البيع ، على أن ويتمثل ذلك باختيار وانتقاء العاملين الكفؤين في المنظمة والقادرين على أداء مهام رجل
.يتم صقل قدراتهم عبر دورات تدريبية في مجال البيع 

:مزيا هذا الأسلوب 



 
ً
من خارج المنظمة: ثانيا

.المنظمةحاجةوبحسبوكفؤةجديدةخبرةعلىالحصول •
.المنظمةإدارةأمامالفرصةيتيحللعملالمتقدمينمنالكبير العدد•
.البيعوطرق أساليبفيجديدةأفكار علىالحصول •
.والثباتالاستقرار منحالةلخلقالفرصيتيح•

:وتحديد مصادر الحصول عليها البيعيةتابع تقدير حجم القوة 

؟البيعيةما هي المصادر التي يمكن الرجوع إليها للحصول على هذه القوة : تابع الثاني 

:مزيا هذا الأسلوب 

لانات ويتمثل ذلك الحصول على رجال البيع من خلال مكاتب التوظيف والعمل ، الاستجابة للإع
.  المنشورة من قبل المنظمة في الصحف والمجلات 



:البيعيةهيكلية القوة 

المدير العام 

للمبيعات

مدير مبيعات 

ةالمنطقة الغربي

مدير مبيعات مدير مبيعات

مدير مبيعات 

ةالمنطقة الشرقي

مدير مبيعات 

يةالمنطقة الجنوب

مدير مبيعات 

يةالمنطقة الشمال

مدير مبيعات

:على أساس جغرافيالبيعيةالقوة . 1



:البيعيةتابع هيكلية القوة 

:على أساس جغرافيالبيعيةتابع القوة . 1

العيوب المزايا

.والتنفيذالتنظيمفيالمنخفضةالتكلفة•
.ناطقالممختلفوعلىللطلبالسريعةالاستجابةتحقيق•
.زبائنهباحتياجاتالبيعرجلإحاطة•
.الازدواجيةأو الإرباكمستوى تخفيض•

عالبيلرجالالتخصصيةالمعرفةمستوى انخفاض•
.نشاطهملمحدودية

عرفالتدون اليوميةأعمالهمبإنجاز البيعرجالانشغال•
.أخرى وأسواقمناطقفييحصلأنيمكنعلى



:البيعيةتابع هيكلية القوة 

:ج على أساس المنتالقوة البيعية. 2

المدير العام 

للمبيعات

مدير مبيعات 

(ج)المنتج 

مدير مبيعات 

يةالمنطقة الغرب
مدير مبيعات 

ةالمنطقة الشمالي

مدير مبيعات 

يةالمقاطعة الثان

مدير مبيعات 

المقاطعة الأولى

مدير مبيعات 

(ب)المنتج 

مدير مبيعات 

(أ)المنتج 



:البيعيةتابع هيكلية القوة 

العيوب المزايا

عنتراكمةالمالفنيةالمعرفيةبالخبرةالبيعرجالتمتع•
.المنتج

.للمستهلكمباشرةدقيقةخدماتتقديم•
.البيععملياتعلىللإدارةعاليةورقابةسيطرة•

.العملفيالازدواجيةمننوعحصول المحتملمن•
ركيز التمنبدلمتفرقينباعةمعالمستهلكتعامل•

.التعاملواعتياد
طويلتوقإلىتحتاجوالفنيةالبيعيةالخبرةاكتساب•

.التكاليفارتفاعإلىيؤديوهذا

:نتج على أساس المالبيعيةتابع القوة . 2



:البيعيةتابع هيكلية القوة 

( :ئنعلى أساس الزبا)على أساس السوق البيعيةالقوة . 3

المدير العام 

للمبيعات

مدير مبيعات سوق 

ةالأجهزة المكتبي

مدير مبيعات 

(ب)المنطقة 

مدير مبيعات 

(أ)المنطقة 

مدير مبيعات 

ةالمقاطعة الثاني

مدير مبيعات 

المقاطعة الأولى

مدير مبيعات 

يةالسلع الإلكترون

مدير مبيعات سوق 

السلع المنزلية

مدير مبيعات سوق 

صيانة الأجهزة 

المنزلية

ع مدير مبيعات سل

الأطفال



:البيعيةتابع هيكلية القوة 

العيوب المزايا

.الزبون معوالمتفردةالمباشرةالعلاقة•
ظمةللمنيحققأنيمكنالزبون معالتعاملفيالتخصص•

.متخصصينبيعرجال
يعةوطبخصوصيةمعيتناسببماالبيعيةالقوةتوزيع•

فيلينالمتعامالأفرادونوعية،السوق فيالقائمةالمنافسة
.السوق 

القوةعتوزيفيالسابقينالنمطينمعالحاصلالتداخل•
.التكاليفارتفاععلىينعكسوهذا،البيعية

السوق معتعاملهفيالبيعرجالأحدفشلماإذا•
 سينعكسذلكفإن،المستهدف

ً
ةخسار علىسلبا

.المنظمة

:وق على أساس السالبيعيةتابع القوة . 3



:البيعيةتابع هيكلية القوة 

:ركب على أساس التنظيم المالبيعيةالقوة . 4

المدير العام 

للمبيعات

ةمنتجات استهلاكي

المنطقة الشمالية المنطقة الوسطى المنطقة الجنوبية

الابتدائية الإعدادية الجامعات

منتجات صناعية



:تقييم أداء رجال المبيعات 
.يجب أن يستند التقييم إلى معايير موضوعية لا شخصية 

 المسؤول عن تقييم أداء رجل المبيعات هو مسؤول المبيعات ، أو المشرف على القوة 
ً
.بيعيةالغالبا


