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  واقع البيع الشخصي وإدارة المبيعات في شرآات
  الإعلان في سورية

  

  الدآتور غياث ترجمان
   آلية الاقتصاد–جامعة دمشق 

  الملخص
  

ة         ١٩٩١ لعام   ١٠ أدى صدور قانون الاستثمار رقم        إلى حدوث تغيرات جذرية في طبيع
ه           داً، حيث سيطرت علي ر تعقي اشتدت  و) سوق المشتري  (وآلية السوق الذي أصبح أآث

  .فيه حدة المنافسة، آل هذا ترافق بظهور شرآات جديدة آشرآات الإعلان
ة عمل الشرآات، حيث                وازٍ في آلي ر م إن جوهر المشكلة يكمن في عدم حدوث أي تغي
ذا                 ذلك يهدف  ه استمر المديرون بالاعتماد على التقدير الشخصي في إدارة شرآاتهم، ل

دوبو           البحث بداية إلى دراسة وتحليل المراحل      ا من وم به  المختلفة للعملية البيعية التي يق
ات             م الكشف عن الأسباب والمعوق شرآات الإعلان، بهدف تقييم درجة آفاءتهم، ومن ث
لال       ن خ ة، م ن الكفاي وب م توى المطل ق المس امهم بتحقي ت دون قي ي حال ة الت الحقيقي

ة مباشرة    دراسة وتحليل الوظائف والمهام التي تقوم بها إدارة المبيعات والت        ا علاق ي له
  .بأداء المندوبين

أخيراً يقدم البحث بعض الحلول والتوصيات الهادفة إلى رفع آفاءة عمل إدارة المبيعات،            
  .والتي ستؤدي بدورها إلى تحسين ورفع آفاءة مندوبي البيع فيها
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  :     المقدمة
ه مجموعة من     :  يعرف التسويق بأنَّه   الأنشطة المصممة لتخطيط     نظام علمي متكامل تتفاعل في

   .و تسعير وترويج وتوزيع السلع والخدمات المطلوبة من قبل المستهلكين الحاليين والمتوقعين
رويج        ى نشاط الت ة       –لو حاولنا تسليط الضوء عل زيج التسويقي الهام اره أحد عناصر الم  - باعتب

   :للوجدنا أنَّه يتكون من مجموعة عناصر تعرف بالمزيج الترويجي وتشم
ع الشخصي،   الإعلان،(  ات،    النشر،   البي ة     تنشيط المبيع ات العام ذه الأنشطة    )  العلاق تهدف ه

وعي الكامل              ة ال ى حال ة، إل لعة أو الخدم وعي بالس ة عدم ال ل من حال الترويجية إلى تحويل العمي
  .والاقتناع بالسلوك الشرائي

ع الشخصي  دّ البي ي، و ١يع زيج الترويج م عناصر الم د أه دّ   أح اط يع ذا النش أن ه ول ب ن الق يمك
ي شرآات الإعلان، دة ف دة المعتم به الوحي يلة ش ة الخاصة  الوس ى الطبيع ود إل  ولعل السبب يع

   لكل عميل،– آخدمة الإعلان – والحاجة لنقل رسالة اتصالية ذات طابع خاص ومعقد  لعملائها،
ة              امهم البيعي دوبي الإعلان لمه اق في أداء من ا،      لذا فإن أي إخف اقي أنشطة الشرآة معناه يفقد ب س

  .وسيلغي مبررات وجودها
ي الاتصال،    ورية، لطرف ي س دوبي الإعلان ف ة ودور من اد أهمي ا الحاضر ازدي ي وقتن يلاحظ ف

ة           ٢فبالنسبة لعملاء شرآات الإعلان    د القناعة الكافي ديهم بع وافر ل م تت نهم ل رة م بة آبي  نجد أن نس
ة للمختصين في مجال التسويق            بضرورة وأهمية الإعلان، ومازالوا    تهم التنظيمي  يفتقدون في بيئ

ة،       والترويج خصوصاً، عموماً، اءة العالي دوبو الإعلان بالكف ع من  آي    وهنا تظهر أهمية أن يتمت
ديم                      اآلهم من خلال تق يستطيعوا إدراك ومعرفة حاجات عملائهم، ومن ثم مساعدتهم في حل مش

والهم في        الحقائق، والوصول معهم إلى أعلى م      تثمار أم نفعة يمكن تحقيقها من خلال توظيف واس
  .الترويج والإعلان

ر                ة غي د، حيث المجالات البيعي ا بالصعوبة والتعقي أما شرآات الإعلان فيتميز النشاط البيعي فيه
زة،  ) آوآالات الإعلان(الملموسة  ر مرآ   تعد من أصعب النشاطات، لأن الجهود البيعية تكون غي

وافر          ٣يد من المتغيرات البيعية البيئية في السوق المستهدفة         ومتأثرة بالعد  ك عدم ت ى ذل ، يضاف إل
ة وصفات عملاء                       ر في طبيع د بجدوى الإعلان في سورية، والاختلاف الكبي افي بع الإيمان الك
ذي     وع متخ اً، ووق رويج خصوص ويق والت ديهم بالتس اب المختصين ل ع غي لان، م رآات الإع ش

ذه     )أصحاب الشرآات على الأغلب (دارية العليا   القرار في المستويات الإ    ا سبق أن ه ، نلاحظ مم
اءة،       رة من الكف ى درجة آبي ام     الشرآات بأمس الحاجة إلى مندوبي مبيعات عل ى القي درة عل  والق

ادرة  ات ق وافر إدارة مبيع م تت ر ممكن إذا ل ذا غي ة،وبرأينا فه ة عالي اتهم ومسؤولياتهم بكفاي بواجب
   .ها ومسؤولياتها على أسس علميةعلى القيام بواجبات

                                                           
اً                 البيع الشخصي يتميز عن    -١  باقي عناصر المزيج الترويجي بأنه وسيلة اتصال شخصية،  تتضمن تماس

  .مباشراً وجهاً لوجه مع العميل
ديم                -شرآات الإعلان -٢ ا بتق ا تخصص منه ي، سواء م  قصد بها المؤسسات المتخصصة بالنشاط الإعلان

  .خدمات الإعلان المتكاملة أو الجزئية، والشرآات مالكة وسائل الإعلان
  ١٠٣ ص ١٩٩٥ دار المستقبل – عمان -)مدخل سلوآي( محمد ابراهيم، إدارة المبيعات عبيدات-٣
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ات،                             اءة وحجم المبيع ين الكف ربط ب تم من خلال ال دوبين لا يمكن أن ي اءة المن  -لما آان تحديد آف
ل        ،-وذلك لتعدد العوامل المؤثرة في حجم المبيعات  ى دراسة وتحلي ذا إل ا ه  فإننا سنعمد في بحثن

دوبو   ا من اءتهم      شرآات الإعلان،  مختلف مراحل العملية البيعية التي يقوم به د مستوى آف   لتحدي
م                دوبين بعمله ام هؤلاء المن آذلك سنعمل على الكشف عن الأسباب والمعوقات التي تحول دون قي

ا إدارة المبيعات من          بالكفاية المطلوبة، وم به ي تق ام الت ل الوظائف والمه  من خلال دراسة وتحلي
ا يخدم أهداف        وبعض الوظائف والمهام ا حيث إدارة قوى البيع، إدارة النشاط البيعي بم لمتعلقة ب

اءة عمل                 ع آف ة لرف ول والتوصيات اللازم بحثنا هذا، ومن ثم العمل على تقديم مجموعة من الحل
   .إدارة المبيعات في شرآات الإعلان

  :  أهداف البحث
إثارة اهتمام المسؤولين في القطاع العام، نحو أهمية وضرورة استخدام مندوبي مبيعات            

ام       يتمتعون بالكفاءة اللازمة للقيام بالعملية البيعية، خصوصاً إذا علمنا بغياب هذا العنصر اله
   .من عناصر الترويج في شرآات القطاع العام

ى                      ز عل ى الإجراءات الشكلية دون الترآي ز شرآات الإعلان عل محاولة إثبات أن ترآي
ة،   يعات، من خلال إنشاء جهاز إداري متمثل بإدارة المب الجوهر،  قائم على أسس غير علمي

نخفض،  ى    لن يؤدي إلا إلى زيادة في تكاليف البيع مقارنة مع حجم المبيعات الم اءة إل  والإس
  .سمعة وصورة الشرآة في السوق

ديث    وم الح ات حسب المفه ة إدارة للمبيع ي أن إقام ات شرآات الإعلان، ف دعيم قناع ت
ة الس    ى الأسس العلمي اد عل ويق بالاعتم تمرار    ليمة،للتس اء واس دة لبق يلة الوحي و الوس  ه

وق،   ي الس لان ف رآات الإع ر     ش تثمار مثم ي إلا اس ا ه ذلك م ة ل اريف اللازم  وأن المص
  .سيعطي مردوده الكبير من المدى الطويل

ات،        ع الشخصي و إدارة المبيع ع  البي تقديم عدد من التوصيات والمقترحات لتحسين واق
درة   اءة وق ادة آف مَّ زي ن ثَ ي    وم الح طرف ق مص دم ويحق ا يخ لان، بم رآات الإع دوبي ش  من

ا     (الاتصال   ائيين للسلع والخدمات، من            ) شرآات الإعلان وعملائه تهلكين النه ذلك المس وآ
   .خلال استفادتهم القصوى من فوائد الإعلان الجيد

  :مشكلة البحث
ى نشوء وظهور أنشطة و    ١٩٩١لعام ) ١٠( أدى صدور قانون الاستثمار رقم  دة،   إل ال جدي   أعم

رة في      ومنها شرآات الإعلان، ة ولا الخب  التي يملكها ويديرها أفراد لا يملكون المؤهلات اللازم

ى ظروف السوق               ي طرأت عل ة الت رات الجذري إن التغيي ال، وفي الوقت نفسه ف مثل هذه  الأعم

ا أي       وأدت إلى تعقدها، م يرافقه ة وسيطرة سوق المشتري، ل ر في    وبدء ظهور منافسة جدي  تغيي

ة                       ا أدى في نهاي دير الشخصي مم رة والتق ى الخب العقلية الإدارية، والتي ظلت تعتمد في عملها عل

 ومن ضمنها إدارة المبيعات    المطاف إلى انخفاضٍ في آفاءة قيام إدارات هذه الشرآات بأعمالها،
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دوب               اق من ى إخف ا عل ا وواجباته ا بوظائفه اءة قيامه ار انخفاض آف ي المبيعات في   التي انعكست آث

ة، اءة وآفاي ل بكف ة العم ؤالين  تأدي ة عن الس ى الإجاب ذا البحث سوف يتطرق إل إن ه مَّ ف  ومن ثَ

  :الآتيين

   آيف يقوم مندوبو شرآات الإعلان بإنجاز العملية البيعية؟ - ١
أثير           – ٢ ا ت ي له ا، الت ا وواجباته وم إدارة المبيعات في شرآات الإعلان بإنجاز وظائفه  آيف تق
   العلمية في ذلك ؟ اشر في تأدية مندوبيها لعملهم بكفاءة، وهل تعتمد الأسس الموضوعية،مب

  فرضيات البحث
  : الفرضية الأساسية الأولى

  .يوجد انخفاض واضح في آفاءة مندوبي شرآات الإعلان
    :ـ الفرضية الفرعية الأولى

ة، يغيب التخطيط والإعداد للعملية البيعية  وآذلك الأنشطة غير ال دوبي      بيعي ال من  من جدول أعم
   .شرآات الإعلان

    :ـ الفرضية الفرعية الثانية
ى إجراء      درة عل اءة والق ذه الشرآات تنقصهم الكف دوبي ه أن من د عملاء شرآات الإعلان ب يعتق

  .اللقاءات البيعية

  الفرضية الأساسية الثانية
ى إدارة   ة عل يطرة آامل دم الموضوعية س دير الشخصي وع يطر التق رآات يس ي ش ات ف  المبيع
  .الإعلان والتي يقوم بمسؤولياتها أشخاص غير مؤهلين لهذا المنصب

   :ـ الفرضية الفرعية الأولى
ام        دير الع د الم صاحب الشرآة   ( تتمرآز سلطة اتخاذ معظم القرارات المتعلقة بإدارة المبيعات بي

دم ملاءمت   ،) ات بع ن إدارة المبيع ؤول ع درات المس ؤهلات وق ذه   وتتصف م ام ه ام بمه ا للقي ه
  .الإدارة

   :ـ الفرضية الفرعية الثانية
  .يعتمد فقط على التقدير الشخصي في عملية اختيار مندوبي شرآات الإعلان

   :ـ الفرضية الفرعية الثالثة
ال في شرآات        لا تتوافر الحدود الدنيا من الأسس اللازمة للقيام بعملية تدريب المندوبين بشكل فع

  .الإعلان
   :رضية الفرعية الرابعةـ الف

  .سياسة التحفيز في شرآات الإعلان لا تساعد في دفع مندوبيها لبذل قصارى جهودهم
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  : ـ الفرضية الفرعية الخامسة
   .يتم توزيع مندوبي شرآات الإعلان على العملاء بشكل عفوي واعتباطي

   :ـ الفرضية الفرعية السادسة
   .داء مندوبي شرآات الإعلانيسيطر التقدير الشخصي على عملية تقييم أ

  منهجية البحث
ة دمشق،           ع شرآات الإعلان الموجودة في مدين ين     يتألف مجتمع البحث من جمي ي تضم ب  والت

بة    ،٤شرآة إعلان  ) ١٤( إداراتها إدارةً للمبيعات، ويوجد فيها مندوبون وقد بلغ عددها  ا بالنس  أم
مياً   شرآة فهي إم  ) ٣٦( لباقي شرآات الإعلان وعددها  ا    ( ا مسجلة  اس ي له   ،)دون وجود فعل

ا، أو أن               ة للإعلان وعملائه ين المؤسسة العربي أو تعمل فقط من خلال صاحب الشرآة آوسيط ب
ع     ردات مجتم ل مف مل البحث آ د ش ذلك فق ات، ل ا إدارة للمبيع د فيه داً ولا يوج ا صغير ج حجمه

   .)الأربعَ عشرة شرآة(البحث 

ات البحث ا   ع بيان م جم د ت ة الشخصية   لق تخدام المقابل ات باس ة بمسؤولي إدارة المبيع من ( لمتعلق
ئلة مفتوحة،     غ عددها    خلال مجموعة أس بقاً    ٢٠ بل دة مس يهم      ،) سؤالاً مع د طرحت عل ذا وق  ه

ا بشكل مسبق،    ى         الأسئلة مباشرةً ودون إطلاعهم عليه ك الوصول إل  حيث هدف الباحث من ذل
ل إدا ع عم ة واق ات  تعكس حقيق اتمعلوم دوبي . رات المبيع ق بمن ي تتعل ات الت بة للبيان ا بالنس أم

ئلة، )  ١٠( بلغت  البيع، فقد اعتمد على استبانة تتضمن أسئلة مغلقة ومفتوحة في الوقت نفسه،   أس
الي                غ إجم د بل ئلة، وق ذه الأس اراتهم حول ه ى استفس رد عل م ال تم توزيعها عليهم في بدء الدوام وت

تبانة     مندوباً،) ١٣٦( قيد الدراسة عدد المندوبين في الشرآات ع الاس د توزي  لكن الذين وجدوا  عن
  .من المندوبين % ٧٧٫٢مندوب فقط،  أي ما نسبتهم ) ١٠٥(هم 

 فقد تكَّون مجتمع الدراسة من مجموعة      أخيراً بالنسبة للبيانات المتعلقة بعملاء شرآات الإعلان،
ام     غ ع    ،١٩٩٩عملاء شرآات الإعلان لع ذين بل ة      ) ٨٢٣( ددهم   وال د اختيرت عين شرآة، وق

شرآة، حيث تم توجيه استبانة إليهم في  أثناء وجودهم في    )  ٢٧٠(  منهم بلغت    ٥عشوائية منظمة 
بته    ) ٢٤٣(  أو بشكل مباشر، وقد تم استعادة  المعارض بشكل أساسي، ا نس  ٨٦٫٦(استبانة أي م

تبانة      . من مجموع الاستبيانات  %)  ذه الاس وت ه ى    وقد احت اً ،       ) ١٢(  عل ة    (سؤالاً مغلق ا ثلاث منه
رآة ة عن الش ئلة عام م   .)أس د ت ذا البحث، فق تخدمة له ل الإحصائي المس اليب التحلي ا عن أس  أم

  .اقتصارها على التكرارات والنسب المئوية فقط

                                                           
  .معظم شرآات الإعلان في سورية تترآز في مدينة دمشق- ٤
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  :أدبيات الدراسة
ل     المهمة التسويقية، المتضمنة التماس المباشر وجهاً       " يعّرف البيع الشخصي بأنه      لوجه مع العمي

  ٦ : ويمكن إيضاح العملية البيعية من خلال الشكل الآتي٢المستهدف

                                                           
ع            ) المجتمع الإحصائي (لأنه أمكننا الحصول على قائمة بأسماء آل العملاء         -٥ الذي تميز بتجانسه من خلال آون جمي

 .  من المعلنين لدى شرآات الإعلان  هذا هم-حسب بحثنا–مفرداته 
-٦ Peter ,P, Donnelly, J, H & Tarpey, L, X.  Apreface To Marketing Management , 

Business Pulgication , Inc, Plano, Texas  1982 , P , 140 
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  المدخلات                                                                           المخرجات
  
  
  
  
  

ين مت                   ام بسلوك مع دوب، والقي ة نظر المن ول وجه ل بقب ل  إن الهدف من التفاعل هو إقناع العمي مث
د        اقة، إذ لاب بفعل الشراء، لكن وللوصول إلى هذه النتيجة يقع على عاتق المندوبين مهام آبيرة وش

 وتطوير معلومات    البحث عن العملاء،: أن يبدأ المندوبون بالتخطيط، والإعداد للعملية من خلال
اءات، وطول   ووضع أولويات للمقابلات معهم، وتحديد عدد اللق   عنهم، ومن ثم تصنيف العملاء،

د المسبق                             دوب بالتحدي وم المن م يق ل، ومن ث ة وأخرى لكل عمي ين آل مقابل دة ب ة والم مدة المقابل
لاء ين العم ال ب ارات الانتق ن خلال  .لمس ي م اء البيع د للق دوب التمهي تطيع المن ط يس ك فق د ذل  بع

زة ل   ة، والمحف ات الدقيق ار المعلوم دوب اختي ى المن اتفي،  إذ يجب عل د الاتصال اله ل لتحدي لعمي
لال      ن خ اول م ذي يح و ال اجح ه دوب الن د أن المن ي التأآي ه ينبغ ت نفس ي الوق ة، ف د للمقابل موع
ا فصل                 هندامه، وملابسه بناء آثير من القناعات والاتجاهات الإيجابية لدى العميل، آذلك لا يمكنن

وين                       ا وتساهم في تك دخل آجزء منه ة    مظهر المندوب عن  تقديم ذاته للعميل فهي ت ة متكامل رؤي
ى الاتصال     ع عل دوب البي ة أخرى يجب ألا يقتصر من ن جه دوب وشخصيته، م ة عن المن أولي

ط،   الكلام فق ة الجسم،         ب ة حرآ ر الكلامي من خلال لغ وس،     فالاتصال غي ة الجل    ترتيب طريق
  .حرآة اليدين تعدّ من الأساليب الفعالة لتوصيل رسالة معينة

ل    دوب بشرآته، وأس ة الإعلان،     إن معرفة المن ام، وبخدم ا بشكل ع  وبالمنافسين بشكل    وب عمله
ة            النفس وبخدم ة ب ه الثق د لدي ة، ويول ي الجلس اش ف اور النق ى مح يطرة عل ن الس ه م د يمكن جي

ة            الإعلانات التي يقدمها، درة خدم ا بمدى ق ل وربطه ين حاجة العمي ك بكشف وتبي ه ذل  ويسمح ل
ك يحاول        الإعلان على إشباعها، ومن ثَمَّ يتمكن من      د ذل ي، بع ل بسهولة وبشكل منطق إقناع العمي

ع،   ام البي ي   المندوبون معالجة الاعتراضات باستخدام مجموعة من التكتيكات وصولاً إلى إتم  والت
ة                       دوب بالمتابع م يستمر عمل المن اجح، ومن ث ع الن دوب البي اءة من رة وآف تعني تتويجاً لجهد وخب

  . هاية العملية البيعيةحيث إنَّ الحصول على الطلب لا يعني ن

ث-١ ن حي تج م المن
ودة، عر، الج الس

  .النموذج، الاختيار
ورد-٢ ث الم ن حي  م
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وى                          إدارة الق ة، وب إدارة النشاط البيعي من جه ق ب ام ووظائف تتعل ذ مه تقوم إدارة المبيعات بتنفي
ة مع                   وى البيعي إدارة الق ق ب ى الجانب المتعل البيعية من جهة أخرى، وخدمة لبحثنا هذا سنرآز عل

  .التطرق لبعض وظائف إدارة النشاط البيعي

عتوظيف واختي: أولاً دوبي البي و:ار من ا :   التوظيف ه ن خلاله ي م ة الت العملي
ع         :يوجد، ويشجع المرشحين المحتملين للتوظيف، أما الاختيار فهو        بعض من جمي  عملية اختيار ال

   ٧.المرشحين المقدمين من التوظيف
ار  الخطوة الأولى قبل البدء بتوظيف وا      ) آماً ونوعاً   (يعدّ تحديد الاحتياجات من مندوبي البيع        ختي

ن            لاً م ه فع ذي تحتاج وب ال دد المطل د الع تطيع تحدي ة تس ث إنَّ الإدارة الناجح حين، حي المرش
ة و             ى الأسس العلمي المندوبين خلال الفترة الزمنية القادمة، من خلال اتباعها الخطوات القائمة عل

ا    ريقتين وهم تخدام ط ن اس دوبين يمك ن المن وب م دد المطل د الع ل ال:  لتحدي ة تحلي ات طريق مبيع
د   المتوقعة، وطريقة عبء العمل،  أما بالنسبة لتحديد النوعية المطلوبة من المندوبين، فيوجد العدي

تج والسوق،          يلات المن من النماذج والتحليلات ذات الفائدة في توضيح طبيعة عمل المندوبين آتحل
يفه ل وتوص يلات العم ع، وتحل تراتيجية البي يلات اس ن تحد٣ ٨.وتحل ك  يمك د ذل اء بع د الأعب ي

ا في                والمسؤوليات الخاصة بالوظيفة، ومن ثَمَّ الشروط والمواصفات والمؤهلات الواجب توافره
  .شاغل هذه الوظيفة

ة   ا داخلي ع إم دوبي البي ى من وظفين ( مصادر الحصول عل ادة توظيف الم وظفين، إع ة الم آترقي
… معاهد، الشرآات المنافسة  مكاتب التوظيف، الجامعات وال آالإعلان،( ، أو خارجية )السابقين

خ ن         )إل ة م يم لمجموع ة وتقي د دراس تم بع ب أن ي ب فيج در المناس ار المص بة لاختي ا بالنس ، أم
  إلخ. . آطبيعة السلعة والسوق العوامل،

    :إجراءات اختيار وتعيين مندوبي البيع تتألف من الخطوات الآتية
   ـ التصفية المبدئية،١
  بات،  ـ التاريخ الشخصي وفحص الطل٢ 
   ـ المقابلات وجهاً لوجه، ٣
   ـ الاختبارات،٤ 
   ـ استقصاء الخلفية،٥ 
   ـ المقابلة بواسطة مدير المبيعات الميداني،٦ 
  حيث تهدف هذه الخطوات إلى المقارنة بين المتقدمين من حيث المؤهلات،٩   ـ الكشف الطبي،٧

  ).شروط التوظيف (   الغرض  و الشروط التي تم إعدادها لهذا  والخصائص،  والمواصفات،
  :١٠يمكن إيضاح مراحل التدريب من خلال الشكل الآتي :  تدريب مندوبي البيع :ثانياً

                                                           
7 - PROMODK SAHU KISHOR CRAUT- SALESMANSHIP AND SALES 
MANAGEMENT – 19890 P, 171 

لبي سمية      –رفه،  أحمد     ع - 8 ورك       – ش ة نيوي رويج،  جامع :   ص– تكساس  – البوسفور  – المبيعات والت
٣٢٩-٣٢٤   

-٩ PATTY C,R & HITE , MANAGING SALES PEOPLE , 3 TH ED.  NIJ: PRENTIC  
HALL INC 1988 P.  198 
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             لماذا                   ماذا            آيف             من؟متى؟ أين؟
  
  

  )إلخ .. … التعديل  إعادة الدورة، إعادة التقييم،(
وة الأول   ي الخط د ف دريب       لاب داف ت ين أه ز ب ب أن نمي ا يج دريب وهن داف الت د أه ن تحدي ى م

دريبي                       امج الت ات البرن د محتوي دأ بتحدي ك نستطيع أن نب د ذل دامى، وبع المندوبين الجدد وآذلك الق
والتي سوف تختلف باختلاف البرنامج أولاً، و المتدربين ثانياً، وبغض النظر عن هذه الاختلافات              

   : يجب أن يشمل الموضوعات والمجالات الآتيةفإن البرنامج التدريبي
ة،  ) ٣ (  معلومات عن الشرآة، ) ٢ (  المنتجات، ) ١( ة،   ) ٤ (  الأساليب البيعي   الأسواق البيعي
ة،    ) ٥( ا،        المنافسون،  ) ٦( الأنشطة غير البيعي د منه دريب فيوجد العدي بة لطرق الت ا بالنس    أم

ا     والاختيار فيما بينها يعتمد على الأ      ة ومنه هداف المرغوب بها  لتحقيها من وراء آل دورة تدريبي
الشرح بالأدلة والبراهين،  المناقشات، الحالات، الطاولة المستديرة، المحاضرات، أشرطة           : الآتي

   …١١  التدريب في أثناء العمل، الفيديو، الأدوار،

ه أو ا  :تحفيز مندوبي البيع: ثالثاً ع     يعرف التحفيز بأنه فعل التنبي أثير في رجال البي لت
ى         ة أعل ا مجموعة من الخطوات الضرورية             .١٢للعمل بشكل أفضل من أجل إنتاجي  نستعرض هن

ع هي  أولاً دوبي البي ال لمن آت فع ام مكاف د  :لتصميم نظ ل وتحدي يم وتوصيف العم  تعريف وتقي
اً   تعريف وتقييم الهيكل العام لخطط المكافآت بالشرآة، :الأهداف، ثانياً يم نظام    : ثالث  تعريف وتقي

ع والصناعة،،  ي المجتم آت ف اً المكاف اً :  رابع أة، خامس تويات المكاف د مس زيج  :تحدي وير م  تط
اً   أة، سادس ابعاً  : المكاف اس، س ار للقي اً  : وضع معي ار المسبق للخطة، ثامن ديل  : الاختب ة وتع مراجع
  .الخطة ومتابعتها

  :إن خطة المكافأة يمكن أن تتضمن أربعة عناصر وهي
   ـ عنصر ثابت أو حساب جارٍ،١ 
    ـ عنصر متغير وقد يكون عمولة أو مكافأة تشجيعية أو مشارآة في الأرباح،٢
   ـ عنصر يتعلق بإعادة دفع المصاريف البيعية، ٣ 
ة      ( ـ عنصر الميزات العينية،  ٤ ر المادي أة غي ر المباشرة، والمكاف ة (المكافأة المادية غي   ،)المعنوي

تم تضمينه في مزيج                      ومن ثَمَّ يجب على    ك العناصر يجب أن ي  مدير المبيعات أن يقرر أي من تل
  . وما هي النسبة لكل عنصر من إجمالي دخل البيع المكافأة،

                                                                                                                                   
١٠  -  STILL R.R & CUNDIFF E. W & GOVONE , N.A.P (1987) SALES 

MANAGEMENT T: DECISION STRATEGIES, & CASES, N,J ; PRENTIC HALL INC.  
P. 355 

  ١٤٤ ص – ١٩٩٥ عمان – عبيدات محمد ابراهيم، حداد شفيق،  سمارة عبد االله، دار المستقبل للنشر والتوزيع - ١١
١٢ - PROMODK DAHU- OPCIT.  P. 199. 
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    :القطاعات والحصص البيعية: رابعاً
ع      مجموعة من العملاء الحاليين والمرتقبين، :يعرف القطاع البيعي بأنه ى رجل بي  يتم توقيعهم إل

  . بحيث يمكن مقابلتهم بطريقة ملائمة ومناسبة واقتصادية بواسطة رجل البيع. آثرمعين أو أ
ة أو                    م مبيعات مخطط في شكل وحدات طبيعي ارة عن رق ا عب ة فتعرف بأنه أما الحصص البيعي

   . لتحقيقه خلال فترة زمنية محددة نقدية يتم إسناده إلى رجل بيع في منطقة بيعية محددة له،

  : داء البيعي والرقابه عليهتقويم الأ: خامساً
يم أداء         ل وتقي ى تحلي ي تساعد عل إن تقييم الأداء ما هو إلا الحصول على البيانات والمعلومات الت

ة محددة،     رة زمني ا      رجل البيع ومسلكه تجاه ما يكلف به من أعباء في فت دير مدى نجاحه فيم  وتق
    .أوآل بأدائه من أعباء ومسؤوليات

    : هنالك مجموعة من الخطوات لا بد من اتباعها امج تقييم فعال،ولإدارة وتطوير برن
التقييم  ) ١ ات الخاصة ب وير بعض السياس ة  (تط ة المتعلق رة الزمني دى الفت التقييم، م يقوم ب ن س م

  ) إلخ.…بالتقييم 
ر                        ) ٢ اً أو أآث ا أساس ار من بينه لإدارة أن تخت دة أسس يمكن ل اختيار أساس للتقييم حيث توجد ع

  :  وهي
ات  -أ  يم المخرج ي تقي تخدامها ف ن اس ة ويمك ات،( الأسس الكمي م المبيع ربح، آحج امش ال    ه

ي،  آعدد الزيارات البيعية في اليوم،(والمدخلات ) إلخ. .طلبيات العملاء     عدد أيام العمل الفعل
  ).إلخ . .الوقت البيعي وغير البيعي

ة -ب  ع(   الأسـس النوعي ال البي ة لرج الجهود البيعي لعة، ،آ ة وإدراك الس ع    معرف ات م  العلاق
  )إلخ ..  …العملاء  

تطوير معايير لقياس الأداء حيث يعرف المعيار بأنه رقم معين يستخدم آمقياس للحكم بموجبه           ) ٣
ومنه تستخدم هذه   . على مدى آفاءة النشاط في فترة زمنية محددة وعلى أساس معطيات معينة           

   نقطة يقاس في ضوئها أداء رجال البيع المعايير آأهداف للإنجاز، وتمثل
  .  مقارنة الأداء الفعلي مع المعيار) ٤
  .اتخاذ الفعل التصحيحي والمتابعة) ٥

  الفرضية الأساسية الأولى
  .هناك انخفاض واضح في آفاءة مندوبي شرآات الإعلان

  :الفرضية الفرعية الأولى
ذلك الأنشط       دوبي       يغيب التخطيط والإعداد للعملية البيعية وآ ال من ة من جدول أعم ر البيعي ة غي

  .شرآات الإعلان
ى        :أولاً داد للبحث عن العملاء، وحت  الخطوات التي يقوم بها المندوبون بدءاً من التخطيط والإع

  : إنهاء المقابلات البيعية وتقديم خدمات ما بعد البيع
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   )١(                                          الجدول رقم 
  النسبة  التكرار  ــواتالخـطــ

ق  -١ ن طري لاء ع ن العم ارض،  ( البحث ع ائل الإعلان المع ة وس متابع
  ) المعارف والأصدقاء  الدليل التجاري والصناعي،

١٠٠  ١٠٥%   

باسم الشرآة، اسم صاحب الشرآة، ( جمع معلومات عن العملاء تتعلق    -٢
  )منتجات الشرآة

٤٦٫٦  ٤٩ 
%  

   %١٠٠  ١٠٥  تحديد موعد الزيارات الاتصال بالعملاء هاتفياً ل-٣
   %١٠٠  ١٠٥   مقابلة العميل ومحاولة إقناعه لشراء خدمة الإعلان-٤
٥٢٫٣٨  ٥٥   متابعة العملاء-٥

%  

  
ى      % ١٠٠من الجدول أعلاه أن ما نسبتهم       ) ١(وتظهر الخطوة الأولى     من المندوبين يعتمدون عل

د    -سي للبحث عن العملاء         متابعة وسائل الإعلان  والمعارض، آمصدر معلومات رئي         ذا يؤآ وه
ة   حقيقة أن المنافسة بين شرآات الإعلان تدور بشكل أساسي حول  العملاء أنفسهم،      دون محاول

فقد اعتمدت على السجل الصناعي    % ٤٤٫٧٦جذب عملاء جدد ـ أما النسبة الأقل من المندوبين  
 ـ ة، ( والتجاري،وبرأينا فإن هذا المصدر يتصف ب دم ال  المحدودي ه،   ق وجود   معلومات الموجودة في

ا   ي يوفره ات الت ي المعلوم بتهم  ) أخطاء ف ا نس إن م راً ف ارف  % ٣٨٫٠٩أخي ى المع دون عل يعتم
ن   والأصدقاء، رة م داد آبي ي الوصول لأع راً ف اعد آثي داً، ولا يس دود ج ذا المصدر مح ن ه  لك

  .العملاء
ام للبح   اً مصدر ه ب آلي ه يغي ين أن ابق يتب ل الس ن خلال التحلي و الحصر م لاء، وه ث عن العم

داني     (الشامل   ا عن العملاء                   )المسح المي وق به دوبين معلومات تفصيلية، موث وفر للمن ذي ي ، وال
ك   دم وجود بن ة أخرى يلاحظ ع ن جه ة، م ذا من جه ين ه لاء المحتمل ل العم رداً لكام ؤمن ج وي

  .للمعلومات يتعلق بالعملاء
ة      دوبين يحاولون جمع معلومات             % ٤٦٫٦٦يلاحظ أن     ) ٢( بالنسبة للخطوة الثاني فقط من المن

يهم هو ضيق نطاق                          ا يؤخذ عل ع، إلا أن م ة البي عن العملاء آخطوة من خطوات التحضير لعملي
ي                 ة، والت ر أهمي المعلومات التي يسعون لتغطيتها، حيث تغيب من حساباتهم الحاجة لمعلومات أآث

ار الوقت     ؤ بحاجات العميل،آان من الواجب الوصول إليها بسبب أهميتها في التنب د واختي  وتحدي
د التعرف          ب، خصوصاً بع ل المرتق المناسب للمقابلة وتوفير قدرة أآبر لدى المندوب لإقناع العمي

رار،   اب أي عمل        إلى نقاط القوة والضعف في شخصية صاحب الق ة أخرى يلاحظ غي  من ناحي
ـ  ق ب م، ت (يتعل ابلات معه ات للمق لاء ووضع أولي دة  تصنيف العم ول م اءات، وط دد اللق د ع حدي

د مسبق لمسارات     )المقابلة، والمدة بين آل مقابلة وأخرى لكل عميل       اً أي تحدي ، وآذلك يغيب آلي
  .الانتقال بين العملاء

ل                        داً من قب اءة منخفضة ج تتم بكف ة س مما تقدم نستطيع أن نتوقع أنَّ الخطوات الآتية للعملية البيعي
  . لإدارة الوقت إذ سيعمل المندوبون بطريقة عفوية وعشوائيةالمندوبين، وسيكون هناك سوء

اً ة     :ثاني ة، وماهي ابلات البيعي راء المق ا لإج ة والمخصص منه دوبين اليومي ل المن اعات عم   س
  : الأنشطة الأخرى التي يقوم بها المندوبون
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ا بالمتوسط                   % ٧٥٫٢٣أجاب   وم، منه اني ساعات في الي ون ثم أنهم يعمل دوبين ب حسب  -من المن
ة، في حين                      -إجابات المندوبين  ابلات البيعي اً مخصص لإجراء المق ل من نصف الوقت تقريب   أق

ين الجدول           %)  ٢٤٫٧٧(أظهر   اني ساعات، ويب ر من ثم ات لأآث أنهم يعملون في آثير من الأوق
  :الآتي الوقت المخصص لغير اللقاءات البيعية في يوم العمل الواحد

  
  )٢(الجدول رقم 

  النسبة  التكرار  شطةطبيعة الأن

   %١٠٠  ١٠٥  الانتقال بين العملاء

   %١٠٠  ١٠٥  الانتظار قبل اللقاء البيعي

   %١٠٠  ١٠٥  تحصيل الديون

  %٥٤٫٢٨  ٥٧  )أي فيما يتعلق بحل مشاآل التنفيذ(متابعة العملاء 

  : يلاحظ من الجدول أعلاه ما يلي
اءات           لا توجد أي إشارة لاستثمار بعض الوقت للقيام بالأنش          • ة اللق ادة فعالي ى زي طة المساعدة عل

ات   )من خلال المسح الميداني بشكل خاص ( البيعية، آالبحث عن عملاء جدد     ق العلاق ، تعمي
ة      ال الإداري بعض الأعم ام ب لاء، القي ع العم ع،  ( م ات البي التخطيط لعملي ل   آ يم وتحلي  تقي

  ).إلخ. .المبيعات
دوبين      • ل المن ى أنشطة          هناك هدر آبير للوقت من قب ر من نصف الوقت يضيع عل حيث إنَّ أآث

ع الآجل           -غير منتجة، خصوصاً إذا علمنا أن أغلب الشرآات لا تعتمد آثيراً على سياسة البي
 ومن ثَمَّ فالوقت المصروف على تحصيل الديون هو قليل،  -باستثناء  عدد محدود من العملاء       

راً      وآذلك فإن متابعة مشاآل التنفيذ فقط من قبل المن          ت، وأخي ر من الوق دوبين لا تتطلب الكثي
ا         لاء فيه ن العم ر م ق، وآثي ة دمش غيرة آمدين ة ص ي مدين ور ف دوبين  محص ل المن إن عم

ددة ة ومح اطق معين ي من زون ف ر  .  يتمرآ ي الأنشطة غي ر للوقت ف در الكبي إن اله ا ف وبرأين
  :المنتجة المذآورة يعود  وبصفة أساسية إلى

   .لعمليات البيعية بشكل مسبقعدم الإعداد والتخطيط ل .١
  .ضعف إمكانيات المندوبين في تنظيم وإدارة وقتهم .٢

  : الفرضية الفرعية الثانية
اءات      راء اللق ى إج درة عل اءة، والق لان تنقصهم الكف رآات الإع دوبي ش أن من لاء ب د العم يعتق

  .البيعية
ام  • ارة اهتم ن إث وا م م يتمكن لان ل رآات الإع دوبي ش ب من ح أن أغل ن  % ) ٦١٫٣(  اتض م

  .الشرآات موضع الدراسة، لتحديد موعد للمقابلة من خلال اتصالاتهم الهاتفية معهم
دوبي شرآات            % ) ٥٩٫٧(  وافق   • ر من من بة الأآب من الشرآات موضع الدراسة، على أن النس

  .الإعلان تلتزم بمواعيدها بشكل دقيق
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دوبي شرآات        من الشرآات موضع الدراسة، أن مظهر          % ) ٥٨٫٢(  اعتبر     • دام أغلب من وهن
  .الإعلان لا يليق بهم بوصفهم ممثلين لهذه الشرآات

رب • وس     % ) ٦٥٫٥(  أع ة جل ولهم لطريق احهم، وقب ن ارتي ة ع رآات موضع الدراس ن الش م
  .وحرآات يديّ وجسم أغلب مندوب شرآات الإعلان، في أثناء إجرائه للمقابلات البيعية

دوبي شرآات الإعلان       من الشرآا  % ) ٦٦٫٤(  تبين أن    • ت موضع الدراسة يعدّون أن أغلب من
كل         ا بالش ى تلبيته ون عل ب، ولا يعمل ا يج رآات آم ذه الش ات ه م احتياج تطيعون تفه لا يس

  .المطلوب
ر • لان لا        % ) ٤٧٫١(  اعتب رآات الإع دوبي ش ب من ة، أن أغل ع الدراس رآات موض ن الش م

ق     يملكون القدرة المطلوبة للرد على التساؤلات ا     ا يتعل ة، فيم اء المقابل لتي تطرح عليهم في أثن
  .بالخدمات المقدمة من قبل شرآاتهم

الغون       من الشرآات موضع الدراسة،  % ) ٧٣٫٩(  أآد • دوبي شرآات الإعلان يب  أنَّ أغلب من
ة للحصول                في تصوير أهمية خدماتهم ويستخدمون مختلف أساليب الضغط، والطرق الملتوي

راء  ي ش ة ف ى الموافق دى    عل ن م ر ع رآاتهم بغض النظ دمها ش ي تق ة الت دمات الإعلاني  الخ
  .الحاجة إليها

دوبي شرآات الإعلان يوجهون         % ) ٥٣٫٢(  أآد   • من الشرآات موضع الدراسة، أنَّ أغلب  من
  .في أآثر الأحيان انتقادات واتهامات لشرآات الإعلان المنافسة

ر • ة، أنَّ   % ) ٣٩٫٧(  أظه ع الدراس رآات موض ن الش رآات    م دبو ش يه من ذي يقض ت ال  الوق

ة   ابلاتهم البيعي ي مق اء الأول (الإعلان ف ر اللق ين )غي راوح ب ى  ٢١يت بتهم ٤٠ إل ة،وما نس  دقيق

 دقيقة إلى  الساعة في        ٤١اعتبروا أن مندوبي شرآات الإعلان يقضون أآثر من         %) ٢٠٫٢(

  .مقابلاتهم معهم

رآات ا     دوبي ش ار من دى افتق لاء م ا بوضوح وج ين لن ؤهلات   يتب ن الم دنيا م دود ال لان للح لإع

العملاء،         المطلوبة، وانخفاض آفاءتهم وقدراتهم في القيام بواجباتهم البيعية خلال لقاءاتهم البيعية ب

اءة إدارة    اض آف دى انخف ا م ذا يعكس برأين ل ه اءات، آ ذه اللق راء ه د لإج ة  التمهي ي مرحل أو ف

  .من جهة أخرى) بشكل غير مباشر (  البيعي  وإدارة النشاط المبيعات في إدارة قوى البيع،

  الفرضية الأساسية الثانية 
ات في شرآات الإعلان،                    ى  إدارة المبيع ة عل تسيطر العشوائية والتقدير الشخصي سيطرة آامل

  .والتي يقوم بمسؤولياتها أشخاص غير مؤهلين لمثل هذا المنصب
  :ئية الآتيةسيتم إثبات الفرضية هذه من خلال مجموعة الفرضيات الجز

  : الفرضية الفرعية الأولى
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تتمرآز سلطة اتخاذ معظم القرارات المتعلقة بإدارة المبيعات بيد المدير العام، وتتصف مؤهلات     
  .وقدرات المسؤول عن إدارة المبيعات بعدم ملاءمتها للقيام بمهام هذه الإدارة

ين أن ا  من أصل أربع عشرة شرآة من شرآات الإعلان،     :أولاً لمسؤول عن إدارة المبيعات     تب
  :في ستٍ منها هو المدير العام، والذي أعزى ذلك للأسباب الآتية

  .أستطيع القيام بمهام هذه الوظيفة إلى جانب واجباتي الأخرى) ١
  .لم أستطع الحصول على الشخص المناسب لهذا منصب) ٢
   .انخفاض حجم أعمال الشرآة) ٣

  : برأينا أن ما ذآر يؤآد حقيقتين وهما
           مرآزية السلطة في شرآات القطاع الخاص،-أ 

دير           -ب    سيادة التقدير  الشخصي والعشوائية في إدارة المبيعات،ولهذا لا تبرز الحاجة لمنصب م
  ! المبيعات في مثل هذه شرآات 

  : التحصيل والتخصص العلمي لمسؤولي إدارة المبيعات :ثانياً
  )٣(الجدول رقم 

المسؤول عن 
  المبيعاتإدارة 

  التكرار  مجال التخصص  التكرار  التحصيل العلمي

  ـــ  ـــ  ٢  أقل من جامعي
تخصصات لها علاقة بالإدارة أو   ٤  جامعي  المدير العام

  بالتسويق
٢  

  ـــ  ـــــ  ٥  أقل من جامعي
تخصصات لها علاقة بالإدارة أو   ٣  جامعي  مدير المبيعات

  التسويق
٢  

ظمى من مسؤولي إدارة المبيعات هم من غير المختصين في مجال           يلاحظ بوضوح أن الغالبية الع    
ذه                ة في ه اد الأسس العلمي ة عدم اعتم ر ببساطة عن حقيق ذا يعب داً ـ وه الإدارة أو التسويق تحدي

ة      –الإدارات  ارف بالدرج ارب أو المع ن  الأق خاص م ى أش اد عل بب الاعتم ك بس ان ذل واء آ س
بب الج   ذا المنصب، أو بس غل ه ى لش ذا    الأول ويق له ي الإدارة أو التس ين ف ة لمختص ل بالحاج ه

  .المنصب

  :درجة تفويض السلطة لمديري المبيعات  :ثالثاً
دوبي     ل من ة عم راف،  ومتابع لطة الإش ن س ر م ون أآث ات لا يملك درين للمبيع ة م ين أن خمس تب

ي بعض المواضيع المتعل         الهم حيث يملكون سلطات استشارية ف ى أعم ة عل ة المبيعات والرقاب ق
ة، في عدد من                م يملكون سلطات وظيفي ى أنه ة الآخرون فأشاروا إل ا الثلاث ات، أم إدارة المبيع ب
اقي   ي ب ط ف ارية فق لطات استش ون س ا يملك اً م ين غالب ات،في ح إدارة المبيع ة ب المواضيع المتعلق

  .المواضيع، وبذلك تظهر مرآزية السلطة واضحة في إدارة الشرآات من قبل المدير العام
  :ضية الفرعية الثانيةالفر
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  . يعتمد اختيار مندوبي شرآات الإعلان على التقدير الشخصي فقط

  : المسؤول عن اختيار المندوبين في شرآات الإعلان :أولاً
ا في                          ام، أم دير الع دوبين في ست من شرآات الإعلان هو الم تبين أن المسؤول عن اختيار المن

ذا           الشرآات الثماني الباقية، فهو المدير الع      ام بالتعاون مع مدير المبيعات، وغالباً ما يقتصر دور ه
دوبين         ار المن ك السلطة لاختي رأي فقط ـ إذ لا يمل ام فيشارك     -الأخير على إبداء ال دير الع ا الم  أم

ار  ة الاختي ي عملي اً ف ة (فعلي اء التصفية النهائي ي أثن ب ف ى الأغل ول أو ) عل ق بقب رار المتعل و الق
ود إ  دوبين يع ؤال      رفض المن واب الس ي ج ا ورد ف دها م ة يؤآ ذه الحقيق ده، وه ديره وح ه ولتق لي

  .السابق

  :عدد مندوبي شرآة الإعلان والأساس المعتمد لتحديده  :ثانياً
  )٤(الجدول رقم 

  أساس تحديد عدد المندوبين  التكرار  عدد المندوبين

٤  ٨  -  ٦    

  التقدير الشخصي  ٧  ١١  -  ٩

٣  ١٤  - ١٢    

نخفاض الواضح في عدد مندوبي المبيعات والذين يعملون في شرآات تحتكر أغلب            يظهر جلياً الا  
ة   ين، من شرآات خدمي داً من العملاء المحتمل رة ج داد آبي د  أع ه توج ي الوقت نفس السوق، وف
دير الشخصي،       و التق دوبين فه وتجارية وصناعية، أما بالنسبة للأساس المعتمد في تحديد عدد المن

  :رآات تمحورت في الطرق الآتيةإذ إجابات هذه الش
  .الاعتماد على التجريب) ١
  تقليد الشرآات الأخرى ) ٢
  .تعيين أعداد آبيرة ومن ثم تصفيتهم والاحتفاظ بالأآفياء فقط) ٣

داث        ابقة، دون إح رق الس ن الط ق أي م دوبين وف ن المن وب م دد المطل د الع ر تحدي ن يم ه ل ومن
  .الشرآاتمجموعة من الآثار السلبية في عمل هذه 

اً ر مسؤولي    :ثالث ة نظ ن وجه دوبين م ؤهلات ومواصفات المن م
  :إدارة المبيعات، وأسس تحديدها

  )٥(الجدول رقم 

  ١٢   القدرة على الإقناع -٣    التكرار   المواصفات والخصائص 

  ١٠   جامعي -٤    ١٤   الخبرة -١

  ٧   مواصفات أخرى -٥    ١١   المظهر الملائم-٢
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وافره في المرشح ولكن في                  تبين أن جميع الشرآات     تعدُّ شرط الخبرة أساسياً ومهماً جداً، يجب ت
  :ذلك خطأ آبيراً وخصوصاً في ظروفنا الحالية وذلك للأسباب الآتية

وافره            ) ١ ا يطلب ت آخر عم المواصفات المطلوبة في مندوبي شرآات الإعلان تختلف بشكل أو ب
  إلخ . … الأسواق   العملاء، ،)الخدمات ( في مندوبي شرآات غير إعلانية، لاختلاف السلع 

ة لإدارة المبيعات                  ) ٢ ا الأسس العلمي المندوبون ذوو الخبرة آانوا قد عملوا في ظروف غابت فيه
ة في إجراء            لوآيات خاطئ رة، لس في سورية، وهذا يعني احتمال تعلم المندوبين أصحاب الخب

ة أ     ت خاطئ ارهم آان ة اختي ة، أو أن عملي اءات البيعي ر    اللق رى إن تغيي ة  أخ ن جه لاً، م ص
دوبين الجدد، أي أن                        دريب المن ر من ت دريب هو أصعب بكثي ق الت السلوك الخاطئ عن طري
وافر     ان من المحتمل ت دوبين جدد آ ار من ي ضياع فرصة اختي رة يعن تفضيل أصحاب الخب

   .المواصفات المطلوبة لديهم
د معظم مسؤولي    أما فيما يتعلق بالقدرة على الإقناع، والمظهر الملائم       ، والشهادة الجامعية، فقد أآ

ة      ظ محدودي ه يلاح ت نفس ي الوق ن وف دوبين، لك ي المن ا ف ى ضرورة توافره ات عل إدارة المبيع
ى السؤال المطروح          دوبين، ويبق ا في المن تم   :  المواصفات والخصائص التي يجب توافره آيف ي

بة      ا بالنس حين؟ أم ي المرش فات ف ذه المواص وافر ه ن ت د م فات  التأآ د المواص ة تحدي  لكيفي
ذه    دير الشخصي، إذ إنَّ ه رة، والتق ى الخب اد عل تم الاعتم ه ي ين أن د تب ة، فق والخصائص المطلوب

د،     المواصفات أصبحت بمنزلة  عرف متفق عليه في جميع شرآات الإعلان وغيرها نتيجة التقلي
   .إلى أن باتت قواعد عامة

  :بي شرآات الإعلان التحصيل والتخصص العلمي لمندو  :رابعاً
دوبين   ن المن ل م بة الأق ين أن النس نهم   %) ٣١٫٦١(تب ة، م هادات الجامعي ة الش ن حمل م م ه

فقط متخصصون في إدارة الأعمال، وهذا يعني عدم الوعي لأهمية وضرورة آون              %) ١٨٫٣٨(
د  الذي ي )) ٥(رقم  (المندوب حاصلاً على هذا المؤهل، وهنا يظهر التناقض مع الجدول السابق             ؤآ

ا                    دوبي شرآات إعلان، وبرأين ين آمن ة في المرشحين للتعي ضرورة توافر شرط الشهادة الجامعي
فإن السبب الرئيسي هو تفضيل شرط الخبرة على أي شرط آخر، وإعطاؤه الأولوية بغض النظر       
ق بنظرة المجتمع                اك أسباب أخرى تتعل ك هن ى ذل ر من الشروط الأخرى، بالإضافة إل عن آثي

ين من         السلبية لم  ى مرشحين للتعي هنة مندوبي البيع، وعدم اختيار المصدر المناسب للحصول عل
بته                 . قبل شرآات الإعلان   ا نس ة أخرى يشكل طلاب الجامعات م من مجموع     % ٣٩٫٧من جه

ؤدي                 د أن ت رة لاب بة الكبي ذه النس ا  -المندوبين العاملين في شرآات الإعلان، وه لبياً    - برأين  دوراً س
  :ن للأسباب الآتيةفي شرآات الإعلا

  .  عدم تفرغ المندوب لعمله بشكل آامل-١
    يوجد شك في إمكانية بقاء المندوبين في الشرآة بعد التخرج في الجامعة -٢
  .  عدم ملاءمة العمر  للعمل آمندوب في شرآات الإعلان-٣

   : مصادر الحصول على مندوبي المبيعات: خامساً
  :لثلاثة الآتيةتعتمد جميع الشرآات على المصادر ا
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   . المعارض- الإعلان في الصحف-١
   المعارف والأصدقاء -٢
  .  الشرآات المنافسة وغير المنافسة-٣

دم  ذي يتصف بع ى صيغة الإعلان ال اع عل به إجم اك ش ين أن هن د تب بة للمصدر الأول، فق بالنس
كل أ      ارها بش دوبين، واقتص ي المن ة ف ؤهلات المطلوب فات والم دقيق للص د ال ى  التحدي ي عل ساس

ذا                        ل ه لبية لمث اع، والنتيجة الس ى الإقن درة عل ق، والق ة، والمظهر اللائ الخبرة، والشهادة الجامعي
ة ،             يهم الصفات والمؤهلات اللازم وافر ف داً من مرشحين لا تت رة ج الإعلان هي تدفق أعداد آبي

ير للوقت، وزيادة في     ومن ثَمَّ الكفاءة المطلوبة، وهذا سيؤدي حتماً إلى إرباك في العمل، وهدر آب            
ا                    (التكاليف،   ا تتصف بسرعة دوران العمل ومم ا عرفن خصوصاً في شرآات الإعلان و التي آم

ام                    رة في الع ر من م رار الإعلان للتوظيف أآث ى تك ة أخرى  لا يمكن     )يعني الحاجة إل ، من جه
زة              وافر صفات ومؤهلات متمي ية بسبب ضرورة ت ذا المصدر بصفة أساس ى ه اد عل ي الاعتم ف

ى الاتصال الشخصي                  د عل المندوبين، حيث يفضل الوصول إليهم عن طريق مصادر أخرى تعتم
م                      دوبين يتصف عمله اج لمن ي تحت ر للشرآات الت بشكل أآبر، فالإعلان في الصحف مناسب أآث
لال        ن خ دوبين م ى المن ول عل ا الحص زة، أم ؤهلات متمي فات وم ة لص دم الحاج ة وع بالروتيني

يعدُّ مصدراً رئيسياً لما للثقة في العاملين بشرآات القطاع الخاص من أهمية     المعارف والأصدقاء ف  
ق                       دوبون المرشحون عن طري ان يفضل المن آبرى في توظيفهم لديها، لذلك و في آثير من الأحي
ى من                  يهم الحد الأدن المعارف والأقارب على غيرهم من المرشحين، ويتم قبولهم حتى إذا توافر ف

ة،  روط المطلوب ا المصدر   الش ث، أم اق البح ذا المصدر بضيق نط ة أخرى يتصف ه ن جه وم
حاب         ول لأص ى الوص ية عل فة أساس د بص ة فيعتم ر المنافس ة أو غي رآات المنافس ق بالش المتعل

ابقاً،              (الخبرات   ا س ي ذآرناه رة والت دوبين أصحاب الخب ة بالمن وب المتعلق ع العي وتنطبق هنا جمي
ر من المصادر                )شرآاتبالإضافة إلى تأجيج الصراع بين ال      اب الكثي دم غي ا تق ، أخيراً يلاحظ مم

ة لشرآات                         ر ملاءم دوبين الأآث ى المن ر في الوصول إل ة أآث التي آان من الممكن أن تكون مجدي
  .الإعلان

   :عملية اختيار مندوبي شرآات الإعلان: سادساً
  )٦(الجدول رقم 

  النسبة  التكرار  مراحل عملية الاختيار 

   %١٠٠  ١٤  ظيف  استمارة التو-

   %١٠٠  ١٤   المقابلة الشخصية -

   %٦٦٫٦  ٨   التجريب في الميدان -

ا المعلومات                   يلاحظ من الجدول السابق  أن آل الشرآات تعتمد استمارة التوظيف خطوة أولى، أم
أتي                   ا ي ر، وتتضمن م : الواردة في استمارات التوظيف في هذه الشرآات فهي متشابهة إلى حد آبي

ل،                  معلومات ش ( رك العم ابق، سبب ت ان العمل الس رة، مك خصية، الشهادة الجامعية، سنوات الخب
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ي يمكن أن تزآي المرشح                ا والت بعض الشرآات   ) الراتب السابق، الجهة التي يمكن الرجوع إليه
ع،          ا، والراتب المتوق الأخرى يمكن أن تضيف معلومات أخرى مثل اللغة الإنكليزية ومدى إجادته

   .… والدافع للعمل

والذي بين لنا أن أغلب المندوبين هم من غير حملة الشهادات            ) ٤(بالمقارنة مع نتائج السؤال رقم      

ا            يس له الجامعية، يمكن أن يتضح أن معظم المعلومات الواردة في هذه الاستمارة لا تعدّ مهمة، ول

) مقابلة الشخصية ال) (٦(تأثير في مجرى عملية الاختيار، بالنسبة للخطوة الثانية من الجدول رقم 

ر المحضرة           فيلاحظ اعتماد المسؤول عن عملية الاختيار في جميع هذه الشرآات على الأسئلة غي

ة            بشكل مسبق،  ة، من جه ائم بالمقابل رة الشخصية للق ى الخب تندة إل ة والمس ئلة الارتجالي  أي الأس

ة والهدف منه              ) ٥(أخرى وبالعودة للجدول     ز في المقابل ا أن الترآي ين لن ة اآتشاف     تب ا هو محاول

أثير في الآخرين، وفي الوقت نفسه ملاحظة مظهر                    مدى تمتع المرشح بالقدرة على الإقناع والت

ة    ي عملي د ف ل، باختصار يعتم ذا العم ا له ة  لمدى ملاءمته ائم بالمقابل دير الق دام المرشح وتق وهن

ذي  الاختيار في هذه المرحلة على التقدير الشخصي للقائم بعملية الاختيار  ابقاً   –، ال ا س ا ذآرن  - آم

ا                   ليمة، وبرأين ة س لا يتمتع بالكفاءة والقدرة والخبرة اللازمة للقيام بعملية الاختيار على أسس علمي

ة          ائم بعملي ى الق أثير شخصي عل داث ت ي إح درة ف ر ق دوبين الأآث ار المن تكون اختي ة س فالنتيج

    .الاختيار

اني شرآات تعتمد  فترة التجريب في الميدان  آخطوة          أيضاً أن هنالك ثم   ) ٦(يتبين لنا من الجدول     

د     ي تحدي ابقتين ف الخطوتين الس ة المسؤولين ب دم ثق ذا يعكس ع ار، وه ة الاختي من خطوات عملي

د     ي تعتم ار، الت ي الاختي ة ف ذه الطريق إن ه ا ف اءة والمؤهلات من المرشحين، برأين أصحاب الكف

  :يات والمخاطر الآتيةالتجريب خطوة من خطوات الاختيار تتضمن السلب

  . الإساءة للشرآة من خلال عمل مندوبين غير أآفياء باسم الشرآة-١
رين          التغير المستمر للمندوبين،-٢  الذين يعملون على خدمة عملاء محددين، سوف يشعر الأخي

  .بعدم الارتياح
اء  لك       -٣ دوبين أآفي وا من ازوا     فقدان بعض المرشحين الذين آان من الممكن  أن يكون م يجت نهم ل

ا حسب   ات بوظائفه ام إدارة المبيع دم قي ق بع م، وتتعل ة عن إرادته باب خارج رة التجريب لأس فت
  .الأسس العلمية والموضوعية

  :الفرضية الفرعية الثالثة
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ي    ال ف كل فع دوبين بش دريب المن ة ت ام بعملي ة للقي ن الأسس، اللازم دنيا م دود ال وافر الح لا تت
  .شرآات الإعلان

ذه    :أولاً وم به ن يق دامى وم دد والق دوبين الج دريب المن ة ت طبيع
  :المهمة في شرآات الإعلان

  )٧(الجدول رقم 

  التكرار  المدربون  مدة الدورة  التكرار نوع التدريب للمندوبين الجدد

ضمن )نظري(دورات تدريب   ٤  مدير المبيعات
  أيام)٥-٣(  ٥  نطاق الشرآة

  ١ مدرب من خارج الشرآة

  ٢  مدير المبيعات
 أسابيع)٥-٢(  ٩  عملي في السوقالتدريب ال

  ٧  المندوبين القدامى

تقديم معلومات حول الشرآة، 
ظروف السوق، سياسات 

  الشرآة، المنتج
  ٢  مدير المبيعات  أيام) ٣-٢(  ٢

اً،       دامى آلي دوبين الق دريب للمن اب الت ام       يلاحظ من الجدول أعلاه غي ة أخرى يلاحظ قي  من ناحي
ي      شرآتين بالت  ثلاث الأخرى فتكتف ا الشرآات ال ي في السوق، وأم م العمل دريب النظري ومن ث

د عن             -بالتدريب النظري،    ام ) ٥(مدة التدريب النظري في هذه الشرآات الخمس لا تزي وم   -أي  ويق
دة فقط             ) في أربع شرآات  (بهذه الدورات مدير المبيعات      من أصل    (في حين تستعين شرآة واح

    .شرآةبمدرب من خارج ال) خمس
رة القصيرة   ذه الفت ي ه ن الصعب ف ا م د عن -برأين ي لا تزي ام   ) ٥(  الت ين -أي رق ب رميم الف  ت

د، دوب الجدي ات المن ة،  إمكاني اءة المطلوب ل بالكف ه للعم ا يجب أن يملك ع فرض أن (  وم ذا م ه
ديروالمبيعا              )برنامج الدورة قائم على أسس علمية        دورات م ذه ال وم به ة أخرى يق ت في   ، من جه

دير المبيعات حسب الأصول                     هذه الشرآات وآما اتضح لنا سابقاً فهم  غير مؤهلين للقيام بمهام م
م    العلمية، بما فيها  دورات التدريب، إضافة إلى افتقارهم للخبرة  التعليمية، لازم إذ إنه  والوقت ال

تهم يصرف لفض النزاعات وحل                    دريب وأغلب وق ر الت دة أخرى غي  مشاآل  يقومون بمهام عدي
  .العمل في هذه الإدارة

ه  في                د علي ي في السوق، فيعتم دريب العمل ى  الت ) ٧(أما القيام بالتأهيل  من خلال الاقتصار عل
شرآات ويقوم بهذه المهمة مدير المبيعات في شرآتين، والمندوبون القدامى في الشرآات الخمس              

  .أسابيع) ٥(الباقية، و لمدة لا تزيد عن 
ة                     وبرأينا فإن ما ي    ر من المعلومات النظري دربين من آثي ان المت ة هو حرم ذه الطريق ى ه ؤخذ عل

دريب   ى ت ط، إذ إنَّ الوصول إل ي فق دريب العمل ا بالت ن الحصول عليه ي لا يمك الضرورية، والت
دريب                       ام بالت ة أخرى سواء ق عملي فعال لا بد أن يسبق بالكثير من المعلومات النظرية، ومن جه

ة               المندوبون القدامى أم   ة والكافي رة اللازم ة والخب  مدير المبيعات فإن عدم تمتعهم بالكفاءة المطلوب
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ك محقق فعلاً       ( ر صحيحة             ) بافتراض أن ذل لوآيات غي ادات وس دوبين الجدد ع يم المن سيعني تعل
يادة العشوائية في إدارة المبيعات                          ك وفي ظل س ى ذل ع، إضافة إل ة البي وخاطئة في إجراء عملي

دم تحق   ام، وع كل ع دوبين   بش ين المن اواة ب ق المس وا     .. .ي ن يكون دامى ل دوبين الق نجد أن المن س
  . مستعدين للتعاون في مساعدة زملائهم المندوبين الجدد
ا    ) …الشرآة، وظروف السوق  (أما الشرآتان اللتان تعتمدان على تقديم معلومات حول          فقط فإن م

   .تقدمانه لا يعدّ تدريباً

اً رام   :ثاني ات ب داف ومحتوي س   أه دوبين، وأس دريب المن ج ت
  :تحديدها في شرآات الإعلان

ة حول                  تبين أن هناك شبه إجماع في إجابات الشرآات الخمس التي تعتمد دورات التدريب النظري

دريب، وجد  أن            رامج الت بة لأهداف ب دها، فبالنس دريب وأسس تحدي رامج الت أهداف ومحتويات ب

دوبين     التدريب في هذه الشرآات،هناك هدفاً وحيداً وثابتاً من وراء برامج  اءة المن ادة آف  و هو زي

  : في القيام بعملية البيع، أما محتويات برنامج التدريب والمعتمد بشكل دائم فيتألف من شقين

اني : الأول عير، و الث البيع و التس ة ب اتها المتعلق رآة وسياس ن : التعريف بالش ارات وف ق بمه متعل

  .البيع

المعتمد لوضع هذه الأهداف والبرامج، فقد تمحورت إجابات هذه الشرآات          أخيراً بالنسبة للأساس    

ادة                       رامج أساسه هو زي ذه الب ذه الأهداف أو ه أن وضع ه م المقصود بالأساس، أو ب بين عدم تفه

  .حجم المبيعات

باختصار ومن خلال اطلاعي على بعض نماذج الدورات المعتمدة في هذه الشرآات، فقد تبين أن               

ا                      هذه البرامج  أخوذة إم ة م ة البيعي ن المقابل   عبارة عن برامج تدريب عامة، تدور حول قواعد وف

ا إحدى الشرآات                      د قامت به ا    ( من آتب أآاديمية، أو من دورات تدريبية سابقة آانت ق اً م وغالب

ال الإعلان   ي مج ة ف ر عامل رة أخرى  ،)تكون غي د م ذا يؤآ دريب وه ز الت د مراآ   أو من أح

ة أخرى          المفهوم الموحد   لمعنى مندوب لمبيعات في ذهن المسؤولين عن إدارة المبيعات، ومن جه

ع                             ارات البي ة مه ى تنمي اً عل دريب تقتصر عملي رامج الت يظهر لنا مما ذآر أعلاه أن سبب آون ب
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دوبين في                            اءة المن ادة آف د هو زي ة الثابت والوحي دورات التدريبي مرتبط بما يعتقد في أن هدف ال

  .ت البيعيةإجراء المقابلا

اً دريب،   :ثالث ائل الت رق ووس رآات    ط ي ش ا ف  وأساس اختياره
  :الإعلان

ا                     اً منه ين أن ثلاث د تب بالنسبة للشرآات الخمس التي تقوم بدورات التدريب ضمن نطاق الشرآة فق

دريب                    ى الت دان عل تعتمد على المحاضرات النظرية الجماعية فقط، وعليه فإن شرآتين فقط  تعتم

دريب    في الميدان   إضافة إلى المحاضرات النظرية، من ناحية أخرى لم يستطع المسؤولون عن الت

ا الشرآات  دريب، أم ة من الت ذه  الطريق اد ه ي اعتم ه ف تندوا إلي ذي اس د الأساس ال ذآر أو تحدي

السبع الأخرى فقد اعتمدت فقط على طريقة التدريب في الميدان، وذلك من خلال مراقبة المندوب        

يم في أثناء إجرائه للمقابلة، وبعد فترة يعمل المندوب الجديد في محاولة إجراء اللقاءات    الجديد للقد 

د                        دوب الجدي ذي يحاول أن يصحح ويوجه المن ديم المرافق ال دوب الق البيعية  وتحت إشراف المن

  .بتوجيه الملاحظات له
د        دريب للمن اد المسؤولين أن أفضل ت و اعتق دان    أما أساس اختيار هذه الطريقة فه تم في المي وب ي

  .حصراً
   :الفرضية الفرعية الرابعة

  .سياسة التحفيز في شرآات الإعلان لا تعمل على دفع المندوبين لبذل قصارى جهدهم

 طريقة دفع أجور المندوبين ومقدارها وأساس تحديدهم لها         : أولاً
   :في شرآات الإعلان

  )٨(جدول رقم 

دفع        ارالتكر  صفات نظام الدفع  نظام دفع الرواتب أساس تحديد نظام ال
  وحجم الراتب

    ثابت فقط
  يتضمن نفقات البيع

  ٢  يزداد الراتب مع قدم المندوب
  

ي     دوب ف دم المن ع ق زداد م ت ي الثاب
    الشرآة

دار       ع مق ياً م ب عكس ة تتناس العمول
  الحسم الممنوح للعميل

٢  
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    الثابت لا يتغير   

دار       ع مق ياً م ب عكس ة تتناس العمول
  حسم الممنوح للعميلال

١    

ي     دوب ف دم المن ع ق زداد م ت ي الثاب
    الشرآة 

  العمولة ثابتة لا تتغير   
٣  

  
  التقدير الشخصي المعتمد  الثابت لا يتغير   عمولة+ ثابت 

  على الخبرة والتجربة   ١  العمولة ثابتة لا تتغير   يتضمن نفقات البيع

ي     دوب ف دم المن ع ق زداد م ت ي الثاب
    الشرآة 

العمولة تتغير حسب نوع العميل قديماً        
  آان أم جديداً

١  
  

    الثابت لا يتغير   

ديم            ل ق وع العمي العمولة تتغير حسب ن
  آان أم جديداً

٢    

    ثابت لا يتغير   

م     ب حج اعدية حس ة تص العمول
  الإيرادات

٢    

  :من وضع مجموعة من الملاحظات الآتية) ٨(يمكننا الجدول رقم 
ت • اك اخ دم         هن ع ق ت م ب الثاب ادة الرات تقرار أو زي دى اس ة، وم د العمول ة تحدي ي طريق لاف ف

ذه        المندوبين، وهذا عائد برأينا إلى طبيعة المشكلات، ومدى ملاحظتها من قبل المسؤولين في ه
الشرآات، و اقتراحهم لأساليب معالجتها، إذاً هنالك محاولات من الشرآة لحل مشاآل ضعف       

ق ا      ذه                     المبيعات عن طري دة لحل ه يلة الوحي اره الوس ع باعتب ز وداف ستخدام  الراتب فقط آمحف
  .المشكلات

ي أن الراتب الثابت                          ذا يعن ب، وه ى أصل الرات ع إل ة مصاريف البي عادة يتم حساب وإضافة قيم
د                  راً من الشرآات تزي ا، ونجد أن آثي ق لقيمته يضم في قيمته تلك المصاريف لكن دون تحديد دقي

ي         الراتب الثابت م   ذا يعن ادهم      -ع قدم المندوبين في الشرآة لأن ه ديم      - حسب اعتق دوب الق  أن المن
دد   دوبين الج ه عن المن م أعمال ادة حج بب زي ر بس ع أآث ة لمصاريف بي ا أن تضمين . بحاج برأين

ة                            تم الإفصاح عن قيم دما لا ي ى الأخص عن دة، عل نفقات البيع في الراتب  يتضمن مخاطر عدي
كل منفصل، و  ات بش يدفع    النفق ذا س ة لأن ه بة للعمول ت بالنس ب الثاب ادة الرات ال زي ي ح ذلك ف آ

ه                  بهم، ومن ة رات الي قيم المندوبين للاقتصاد في المصاريف البيعية محاولة منهم لعدم تخفيض إجم
   .سوف يبتعدون عن العملاء الجدد أو العملاء الذين يتطلبون مصاريف أآثر للوصول إليهم

ديم           ومن جهة أخرى فالمندوب الجد     دوب الق ر من المن الغ أآث اق مب أي مصاريف  –يد  بحاجة لإنف
ارات                       -بيعية أآبر    ر من الزي دد أآب ه لع ه وحاجت د بالسوق، وضعف خبرت ه بع  بسبب عدم معرفت

  . على الأخص في الفترات الأولى من عمله إلى أن يكسب  ثقة العملاء
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دار          يلاحظ أيضاً دمج نظام المكافأة مع الراتب للحصول على عم           • ادة مق لاء جدد إضافيين،و زي
  .العمولة الممنوحة للمندوب الذي يحصل على عملاء جدد

ة            • ة الثابت ق    - لتشجيع المندوبين القدامى في الشرآات التي تعتمد نظام العمول اب تطبي  وبسبب غي
ة التصاعدية     دوبين في                 -نظام العمول دم المن ادة الراتب الثابت مع ق ى نظام زي د عل د اعتم  فق

  .ة لدفعهم للبقاء في الشرآةالشرآ
ك                ) ٨( يتبين من الجدول     • تندين في ذل دير الشخصي، مس أن أساس تحديد الراتب يعتمد على التق

ذه الشرآات                 دفع وحجم الراتب في ه ة ال ر طريق ع تغي إلى الخبرة والتجربة، و هنا يمكن توق
ة لإ         ي محاول طى ف ول وس اد حل ى إيج اعد عل ة تس ى طريق ول إل رات للوص دة م اء ع رض

  .المندوبين من جهة والإدارة وقسم المالية من جهة أخرى
لوباً • دّ أس دوبين لا يع ع رواتب المن ي دف ط ف ة الراتب الثابت فق ى طريق اد عل إن الاعتم ا ف  برأين

ذه            ناجحاً، إذ لا يستطيع تحفيزهم لبذل قصارى جهدهم حيث تبين أن هناك شرآتين تعتمدان ه
ا تحافظان      ادتهم                  الطريقة واعتقد أنهم ة لزي دائمين دون محاول ى عدد محدد من العملاء ال  عل

ات هؤلاء                  ة متطلب ى متابع والحصول على عملاء جدد، وبذلك سوف يتحول عمل المندوب إل
  .العملاء الحاليين فقط

ر المباشرة،    :ثانياً ة و     المكافآت المادية غي ر المادي آت غي  والمكاف
  :أساس توزيعها  في شرآات الإعلان

ب • رآات          يغي ع ش ي جمي رة ف ر المباش ة غي آت المادي كال المكاف ن أش كل م اد أي ش اً اعتم آلي
م                    ى رق ذي يحقق أعل دوب ال الإعلان، و قد اعتبرت أربع شرآات أنها تقدم مكافآت مادية للمن

 لكن هذا في الحقيقة ما هو إلا مسابقة بتقديم مكافأة مادية، وينبغي الإشارة  مبيعات في الشهر،
ين                        إلى أن المس    ة ب ع الحصص البيعي ة في توزي اك عدال ذا الشكل تتطلب أن يكون هن ابقة به

ين                         ة ب دم العدال دة الصراع والشعور بع د من ح ا وتزي ابقة معناه تفقد المس المندوبين، وإلا فس
  .المندوبين

ا دون الأخذ بالحسبان                      •  ويلاحظ أيضاً اعتماد هذه المسابقات على حجم المبيعات فقط آهدف له
ى الأهداف           أي من الأ   ذه الشرآات عل اد ه رة أخرى اعتم د م ا  يؤآ ة مم هداف الأخرى الهام

ى                         ر عل ى الضغط أآث ذا سيؤدي إل ت، وه أعلى مبيعات بأسرع وق ة ب قصيرة المدى والمتمثل
  .العملاء لتحقيق أهداف قصيرة المدى فقط

اد الد             • ة هي أحد أشكال       اعتبرت شرآتان أن المكافآت المادية التي تقدمها للمندوبين في الأعي يني
ب أن      آت يج آت، لأن المكاف ا مكاف ن اعتباره ذه لا يمك رة، وه ر المباش ة غي آت المادي المكاف
اليف           ادة عدد العملاء الجدد، تخفيض تك دوبين لزي دفع المن تستند إلى تحقيق أهداف معينة، آ

دوبون آحق له           البيع، دّها المن اد فسوف يع رة الأعي ة في فت الغ نقدي م وجزءٍ من    أما تقديم مب
ة   .)آمشارآة في الأرباح(الراتب الأصلي  ز  (  وبالنسبة لموضوع المكافآت غير المادي التحفي

وي  ة            )المعن ديها بطريق دوبين ل ة المن تم بمعامل ا تعمل وته د اعتبرت أغلب الشرآات بأنه ، فق
ين  تحقيق العدا: ( وبرأينا يجب أن يترجم القول إلى فعل من خلال أخوية وتقدير واحترام، لة ب

دوبين من                   ار المن آراء وأفك اء، الأخذ ب دوبين الأآفي ام المن ة أم المندوبين، توفير فرص الترقي
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ات       دير المبيع ام وم دير الع ين الم ليمة ب ة الس ة، العلاق اءات دوري ات ولق لال اجتماع خ
  .)إلخ… والمندوبين 

ود     نلاحظ مما سبق أن شرآات الإعلان تتعامل مع المصروفات والنفقات التي             • تتحملها على جه
دان          -البيع الشخصي  ع في المي ة، يجب أن            - بما فيها مكافآت رجال البي ات جاري ا نفق ى أنه  عل

ا       ذه نجد أنه تحقق مردوداً سريعاً وخلال فترة زمنية قصيرة، وإذا حاولنا تقييم وجهة النظر ه
ت     ع اس ال البي آت رج ع الشخصي ومكاف دّ مصارف البي ديث يع ه الح ة، لأن التوج ثمار خاطئ

ات أفضل مع                       دة، وعلاق ى شكل سمعة جي د عل طويل الأجل يتحقق مردوده على المدى البعي
   .العملاء، ومن ثَمَّ تحقيق الأهداف الربحية بصورة أفضل

   :الفرضية الفرعية الخامسة
  .يتم  توزيع  مندوبي شرآات الإعلان على العملاء بشكل عفوي واعتباطي

  :ندوبين على العملاء تنظيم العمل وتوزيع الم :أولاً
ه من عملاء،          ا يحصل علي دوب فيم تبين أن جميع الشرآات تعتمد على الجهود الشخصية لكل من
ابعين لكل                    ومن ثم تتشكل وبطريقة عشوائية وعفوية قوائم لدى المندوبين تضم أسماء العملاء الت

  .عهمواحد منهم والذين هم بمنزلة حصة بيعية ولا يحق لأي مندوب آخر التعامل م
  :فالعمل وفق الطريقة السابقة  يؤدي للنتائج الآتية وبرأينا 

ة       سيستحوذ آل مندوب على خليط غير متجانس من العملاء،• ق الكفاي ى تحقي وهذا لن يساعد عل
  .في عمل آل مندوب، وسيؤدي إلى هدر آثير من الوقت بسبب التباعد المكاني بين العملاء

ى عملاء            ستكون الفرصة مواتية لحدوث نز     • اء سعيهم للاستحواذ عل اعات بين المندوبين في أثن
ى                  د للحصول عل ة التمهي ك لأن عملي دوبين وذل ة في عمل المن جدد، آذلك قد تحدث الازدواجي

يس بالقصير،     ى وقت ل ر      موافقة العملاء لشراء خدمات الإعلان يحتاج إل د يعمل أآث ذا فق  وهك
   .من مندوب للوصول إلى نفس العميل

ظ أن المندوبين الجدد لن يكونوا في وضع يحسدون عليه، حيث إنَّ أغلب العملاء أصحاب                 يلاح •
دوبين          ل المن يهم من قب المشتريات الكبيرة والموزعين في آل مناطق السوق قد تم الاستحواذ عل
لاء    اطق السوق عن العم ل من ي آ دد البحث ف دوبين الج ى المن ه يجب عل اء علي دامى، وبن الق

تري  حاب المش دمات        أص راء خ اعهم بش ر لإقن ت آبي ى وق اجون إل ذين يحت غيرة أو ال ات الص
  .الإعلان

دوبين العمل في وقت لاحق                    • رك أحد المن  ستحدث النزاعات والخلافات بين المندوبين عندما يت

 على الأخص أصحاب   -لأن آل مندوب سيحاول الحصول على أآبر عدد ممكن من العملاء          

   .نوا يتبعون للمندوب المستقيل ممن آا-المشتريات الكبيرة 

ليمة        • س س ى أس لاء عل ى العم دوبين عل ع المن يم وتوزي ادة تنظ ة  لإع أي محاول ام الإدارة ب  قي

دوب         ( الرفض وعدم        ) اعتماد تقسيم مناطق البيع، وتحديد حصص بيعية لكل من ل ب سوف يقاب
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رك العم     دوبين   (ل الرضى من آثير من المندوبين و قد يصل أحياناً  إلى التهديد بت يما المن لاس

  ).القدامى الذين استحوذوا على أفضل العملاء في آل المناطق البيعية

  : طبيعة نظام الحصص البيعية والأساس المعتمد لتحديده: ثانياً
دوبين هي    ة للمن م مبيعات وصل      :تبين أن معظم شرآات الإعلان تعدّ أن الحصة البيعي ى رق  أعل

دوبين، و بكلمات أخرى    حيث تتخذه إليه أحد المندوبين،  هذه الشرآات آمعيار لمنح المكافآت للمن
دفاً يجب أن يحاول                       دوبين ينبغي أن يتخذوه ه يعدّ هذا الرقم بمنزلة حصة بيعية مثالية لجميع المن

  .جميع المندوبين تحقيقه
اً         دوبين مكافئ ل أحد المن ه من قب وم  وبرأينا لا يمكن عدُّ أفضل أو أعلى رقم مبيعات تم تحقيق  لمفه

  : الحصص البيعية للأسباب الآتية
ة في             -١ ذلك تختلف ظروف القطاعات البيعي نهم، وآ ا بي دوبين فيم  تختلف مهارات وقدارت المن

ذه القطاعات وتسود العشوائية               ل ه اً مث ان، و في شرآات الإعلان تغيب آلي آثير من الأحي
كلة     اقم المش ى تف ؤدي إل ا ي لاء، مم ع العم ي توزي ق ف كل مطل ع  بش ي توزي ة ف دم  العدال و ع

  .المندوبين على العملاء آما تبين أعلاه
د لا يمكن                          -٢ ا، ق دوبين في وقت م ه أحد المن  ظروف السوق في تغير دائم فالرقم الذي وصل إلي

اتخاذه مقياساً في أوقات أخرى تميزت فيها ظروف السوق بالسوء، وفي غير صالح شرآات        
   .الإعلان

دوبين                  ) أعلاه   نتيجة لما ذآر     (وبرأينا ع المن ة لجمي م للمبيعات  آحصة بيعي ى رق   إن استخدام أعل
و اعتماده معياراً للمكافأة سيقود إلى إحباط أغلب المندوبين، وتشجيع بعضهم  لاستخدام مختلف                  

  .طرق ووسائل الضغط على العملاء لتحقيق الرقم المطلوب
  : الفرضية الفرعية السادسة

ة                يسيطر التقدير الشخصي على      دوبي شرآات الإعلان وعدم وجود إمكاني يم أداء من عملية تقي
  .لتحقيق أهداف التقييم بالشكل المطلوب

يم أداء     :أولاً الأساس أو المعيار المعتمد لدى شرآات الإعلان لتقي
  .المندوبين لديها

ديرهم الشخصي            ى تق دون عل  تبين أن جميع المسؤولين عن إدارة المبيعات في هذه الشرآات يعتم
ا                    دوبين في وقت م في تقييم أداء المندوبين مستندين في ذلك  إلى أعلى رقم مبيعات حققه أحد المن

ام                        )معيار تقييم الأداء  ( ا الأرق ة، أم ا مقبول ار بأنه ذا المعي ام الأقرب له ار الأرق تم اعتب مَّ ي ، ومن ثَ
ي               ام الت بة للأرق راً بالنس ة، وأخي ذا         الأبعد للمندوبين الآخرين فهي غير مقبول راً عن ه  ابتعدت آثي

ودهم                ادة جه ام وزي المعيار تعدُّ غير مقبولة إطلاقاً، وينبه أصحابها على ضرورة تعديل هذه الأرق
ا          م ذآره دة ت اً ـ لأسباب عدي راراً خاطئ د ق لزيادتها، وآما ذآرنا سابقاً فاعتماد مثل هذا المعيار يع

ة       فهو غير موضوعي، ولن يؤدي إلا إلى إحباط معن         -سابقاً ويات المندوبين، وشعورهم بعدم العدال
اليب                    ة استخدام آل الأس ل، أو محاول رك العم في تقييم جهودهم، وهذا سيدفع بالمندوبين إما إلى ت
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ة في                 دُّ غاي ي يمكن أن تع ة والت ر البيعي ع الأنشطة غي ال جمي م وإهم ذا رق ل هك الملتوية لبلوغ مث
  .بر و الارتقاء بسمعة واسم الشرآةالأهمية على المدى البعيد في تحقيق عائدات أآ

  : المدة الزمنية التي تفصل بين  تقييم وآخر :ثانياً
ذه                             اد ه إن اعتم ا ف ديها بشكل دوري آل شهر، وبرأين تم ل يم ي ى أن التقي أجمعت آل الشرآات عل

يم شهرياً،      رار التقي ى الأهداف       الشرآات على حجم المبيعات وتك ز عل دوبين للترآي يدفع  المن  س
دى،قصير ر   ة الم ع الطرق غي تخدام جمي وب باس ات المطل م المبيع ى رق وتشجيعهم للوصول إل

ين آل                   ة ب دة الزمني ذه الم إن ه ة أخرى ف السليمة ومختلف أساليب الضغط على العملاء، ومن جه
وترهم،       ادة ت مَّ زي ن ثَ تمر، وم غط المس دوبين بالض عر المن ر ستش يم وآخ أنهم   تقي عورهم ب  وش

  .ر ودائم من قبل الإدارةملاحقون بشكل مستم
  . أهداف عملية تقييم أداء مندوبي شرآات الإعلان :ثالثاً

دوبين المجدين،               أة المن يمكن تلخيص إجابات الشرآات بأن الهدف من عملية التقييم لديها هو مكاف
رات                         اتهم في الفت ادة حجم مبيع ود لزي د من الجه ذل المزي وتنبيه المقصرين منهم على ضرورة ب

ى من المبيعات                    اللاحقة ق الحد الأدن م يستطيعوا تحقي ذين ل دوبين ال -، وأخيراً الاستغناء عن المن
ين الشرآات من       ( خلال فترة زمنية محددة      -حسب تقدير مدير المبيعات    ى   ٣اختلفت ب  ٦ أشهر إل

هر ى   )أش دف إل و يه دوبين، فه اب المن ى رق لط عل دّ آسيف س ذه الشرآات يع ي ه التقييم ف ، إذاً ف
د ار ق دد    إظه ات المح م المبيع ى رق ي الوصول إل دوبين ف اس   (رة المن و المقي رقم ه ذا ال إذ إنَّ ه

   .والاستغناء عن المقصرين منهم) الوحيد
  :النتائج النهائية واختبار الفرضيات

أظهر تحليل المعلومات مجموعة من النتائج والتي سوف نقوم باستخدامها في اختبار آل فرضية                 
  :على حدة آما يلي

   :لنسبة للفرضية الأساسية الأولى با-١
ة   -أ ة البيعي داد للعملي التخطيط والإع ون ب رآات الإعلان لا يقوم دوبي ش ين أن من ام ( تب دا القي ع

اءة منخفضة  وات بكف بعض الخط ة   )ب ر البيعي طة غي ن الأنش ر م أداء الكثي ون ب ، ولا يقوم
الخطوات ا              ام ب ة      الضرورية، لذلك فإن حظ المندوبين بالنجاح في القي ة بالعملي ة المتعلق لتالي

رار بسلامة وصحة   ن الإق ذلك يمك يلاً، وب يكون قل م س يمهم لعمله إدارتهم وتنظ ة، وب البيعي
ة من جدول                  ة البيعي داد للعملي الفرضية الفرعية الأولى والتي تقضي بغياب التخطيط والإع

  .أعمال مندوبي شرآات الإعلان، وآذلك تغيب الأنشطة غير البيعية
ذه الشرآات لا يتمتعون                   أآدت ن  -ب   دوبي ه سبة آبيرة من عملاء شرآات الإعلان، إنَّ أغلب من

اءة                       ى الكف ارهم إل ى افتق دوبين لشرآاتهم إضافة إل م آمن ق بعمله ذي يلي بالمظهر والهندام ال
ة                        ة الثاني رار بصحة الفرضية الفرعي ه يمكن الإق ة، و من ة البيعي والقدرة على القيام بالعملي

دوبي شرآات الإعلان تنقصهم        والتي تقضي بأن   أن من دون ب  عملاء شرآات الإعلان يعتق
  . والقدرة على إجراء اللقاءات البيعية الكفاءة،

ي تقضي بوجود انخفاض واضح في                   : وبالنتيجة يمكننا القول   ى والت ية الأول إنَّ الفرضية الأساس
   .آفاءة مندوبي شرآات الإعلان تعدُّ محققة وصحيحة
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   :ضية الأساسية الثانية نورد ما يأتيفيما يتعلق بالفر
ام          _ أ   ام بمه تبين سيادة المرآزية في إدارة شرآات الإعلان، ففي بعض الشرآات يقوم المدير الع

ر من سلطة استشارية                      دير المبيعات أآث مدير إدارة المبيعات، وفي بعضها  الآخر لا يملك م
رى  ف     ة أخ ن جه ه، وم ة بإدارت رارات المتعلق ب الق ي أغل ة   ف دى الغالبي ي ل يل العلم التحص

ية         دّ الفرض ه تع ل، ومن ذا عم ة ه ع طبيع ق م ذه الإدارات لا تتواف ؤولي ه ن مس ى م العظم
ة ـ صحيحة،        ية الثاني ى ـ من الفرضية الأساس ة الأول اذ       الفرعي أن سلطة اتخ ي تقضي ب  والت

ام،       دير الع د الم ز بي ات تتمرآ إدارة المبيع ة ب رارات المتعلق م الق ؤهلات  وتتصف  معظ م
  .المسؤول عن إدارة المبيعات بعدم ملاءمتها للقيام بمهام هذه الإدارة

ى     -ب  دين عل دوبين معتم ار المن ة اختي ي عملي ائي ف رار النه لان الق رآات الإع ديرو ش ك م  يمل
وبين   - في حال وجود هذا المنصب -مشورة مديري المبيعات   دوبين المطل  أما تحديد عدد المن

ت      ة أخرى           في هذه الشرآات فيس ر الموضوعية، من جه ى مجموعة من الطرق غي اً إل ند آلي
ات،               يعتمد الاختيار في عملية التوظيف على الخبرة والتقدير الشخصي لمسؤولي إدارة المبيع
ة   ى أن عملي نص عل ي ت ة والت ة الثاني رار بسلامة وصحة الفرضية الفرعي ن الإق ذلك يمك وب

  .ماد فقط على التقدير الشخصياختيار مندوبي شرآات الإعلان تجري بالاعت
دريب   -ج   دوبين   ) نظري  (  تبين أن عدداً قليلاً من شرآات الإعلان تقوم بعمل دورات ت فقط للمن

ذه          ي ه ات ف ديرو المبيع ب م ى الغال ا عل ث  يجريه ام حي عة أي اوز بض دة لا تتج دد، لم الج
ا   ) نصبالذين لا يملكون أصلاً المؤهلات المطلوبة  للعمل بهذا الم (الشرآات   ق محتواه ويتعل

ة صحيحة                       ة الثالث دُّ الفرضية الفرعي ه تع بالمهارات البيعية فقط وبأسلوب نظري بحت، ومن
دوبين  دريب المن ة ت ام بعملي ة للقي دنيا من الأسس اللازم وافر الحدود ال دم ت ي تقضي بع والت

  .بشكل فعال في شرآات الإعلان
ة ا-د د طريق اول شرآات الإعلان من خلال تحدي ة  تح ذي يتضمن قيم دار الراتب وال دفع ومق ل

دير الشخصي        –مصاريف البيع    ى التق ا          - القائمة أصلاً عل ي تعترضها، أم  حل المشكلات الت
ذلك   ذه الشرآات، وب ي ه ة ف به غائب ة فهي ش ر المباشرة والمعنوي ة غي آت المادي نظام المكاف

ز في     يمكن الإقرار بسلامة وصحة الفرضية الفرعية الرابعة والتي تقضي    أن سياسة التحفي ب
  .شرآات الإعلان لا تساعد على دفع مندوبيها لبذل قصارى جهودهم

ذه الشرآات، إذ              -هـ ر موجود في ه ة غي  اتضح أن التقسيم لمناطق بيعية وتوزيع الحصص البيعي
إنَّ تقسيم وتوزيع المندوبين على العملاء يعتمد على العشوائية، ويستند إلى الجهود الشخصية       

ع   لكل من  دوب، ومنه تعدُّ الفرضية الفرعية الخامسة صحيحة، والتي تقضي بأن تقسيم أو توزي
  .المندوبين على العملاء يتم بشكل عفوي واعتباطي

د                -و ار الوحي حجم  ( يسود التقدير الشخصي في عملية تقييم أداء مندوبي شرآات الإعلان، والمعي
لي       ) المبيعات  ر س ى أسس غي ائم أصلاً عل د والق دوبين بشكل       مة،المعتم ى حث المن  يسعى إل

ن        ذلك يمك ن، ل ت ممك ات بأقصر وق ى المبيع ق أعل يرة لتحقي رات قص لال فت رر،  وخ متك
ى                     دير الشخصي عل ى سيطرة التق ي تنص عل الإقرار بصحة الفرضية الفرعية السادسة والت

يم بال         داف التقي ق أه ة تحقي دم إمكاني لان، وع رآات الإع دوبي ش يم أداء من ة تقي كل عملي ش
  .المطلوب
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ول  ا الق ة يمكنن دير : وبالنتيج وائية والتق أن العش ي ب ي تقض ة والت ية الثاني ية الأساس إنَّ الفرض
وم بمسؤولياتها              ى إدارة المبيعات في شرآات الإعلان، إذ يق الشخصي يسيطران بشكل آامل عل

  .أفراد غير مؤهلين لهذا المنصب، تعدُّ محققة وصحيحة
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  :المقترحات والتوصيات
ياً  -١ رطاً أساس ليمة ش ة الس ى الخطوات العلمي اء عل ة بن ة البيعي د التخطيط والتحضير للعملي  يع

ى قواعد                      ة عل اً لخطوات قائم دورها وفق تم ب وضرورياً لنجاح العملية البيعية، التي يجب أن ت
ذها                        ى تنفي م العمل عل ام ومن ث وعي ت وأصول علمية، وضمن إطار خطة تجري صياغتها ب

  .ممكنةبأفضل طريقة 
د أن  -٢ افٍ، إذ لا ب ر آ ه غي د شرطاً ضرورياً ولكن ات يع دير المبيع اد منصب لم ق وإيج  إن خل

ى                     درة عل ك الق ة، وأن يمل ذه الوظيف ات ه يتمتع هذا المدير بكل السلطات اللازمة لقيامه بواجب
المؤهلات    ون ب خاص يتمتع ب أش ذا المنص غل ه د أن يش ة، ولا ب رارات اللازم اذ الق اتخ

ة والمواص امعي  -فات المطلوب ق بالتحصيل الج ا يتعل اً فيم ال(خصوص  وأن –) إدارة الأعم
رة                  ك الخب ع، وأن يمتل دوبي البي ى من ادة والإشراف عل ى القي درة عل يتمتع مدير المبيعات بالق

ال          ة مع رجال الأعم ات طيب اء علاق ة في بن ا    ،)العملاء (والمعرفة بالسوق، والموهب إذا م  ف
ل الت  ا أن الهيك رة،     علمن ة آثي تويات إداري ل مس غيرة لا يحتم لان الص رآات الإع ي لش نظيم

  .يمكننا أن نتوقع قيام مدير المبيعات بكل أعباء ومهام هذه الإدارة بمفرده
ى                       -٣ تندة إل ى المراحل والخطوات المس اء عل دوبين بن ار المن  ينبغي أن تتم عملية توظيف واختي

  :ف شرآات الإعلان آما يأتيالأسس العلمية، وبما يتلاءم مع طبيعة وظرو
وب   تعدُّ طريقة عبء العمل مناسبة لظروف شرآات الإعلان ،ـ    لبساطتها في تحديد العدد المطل

  .من المندوبين
ع                تراتيجيات البي م، واس ة عمله ل وتوصيف لطبيع د تحلي   تحديد مؤهلات ومواصفات المندوبين بع

ا    م المؤهلات برأين ا : في شرآات الإعلان، ومن أه ال (زة في الاقتصاد   إج  العمر لا   ،)إدارة أعم
ذي يعكس شخصية     عاماً،) ٢٣(يقل عن    سعة الثقافة والنضج في الشخصية، المظهر والهندام ال

  .إلخ…متميزة ومتزنة
رآات    ـ  دوبين لش ى المن م مصادر الحصول عل ن أه ات م ف والجامع ب التوظي دُّ مكات ا تع برأين

  .الإعلان
تمارة الت ـ م اس ب أن تض ن     يج د م زم بالتأآ ة، وأن يلت ؤهلات والمواصفات المطلوب ف، الم وظي

  .توافرها جميعاً في المرشحين وقبل الانتقال للخطوة الآتية
ى الأصول              ـ تندة إل بقاً، ومس دة مس  من وجهة نظرنا ينبغي أن تتم المقابلة الشخصية وفق أسئلة مع

ا ن طرحه ددة الهدف م ة ومح راً إخضاع المرشح للف. العلمي وافر وأخي ن ت د م ي للتأآ حص الطب
  .الإمكانية لديه في تحمل الجهود العقلية والبدنية الكبيرة المطلوبة لهذا العمل

ي أن   -٤ ة ف ة التام وافر القناع د ت ة وبع اد الأسس العلمي ن خلال اعتم دوبين م دريب المن ي ت ينبغ
اع    تكاليف التدريب هي عبارة عن استثمار ذي مردود، وليس إنفاقاً لا طائل منه،              لذلك يجب اتب

  :الآتي
اعتماد التدريب آعملية مستمرة، وتحديد أهداف البرامج التدريبية بالاستناد للظروف والحاجات         ـ  

  .الخاصة بكل شرآة
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ي        ـ   ذا المجال، والت ة من المؤسسات المتخصصة به يفضل الاعتماد على خدمات التدريب المقدم
دوبي شرآ   رامج       ات الإعلان، يمكن أن تقدم برامج التدريب الخاصة بمن ديمها لب ا في حال تق   أم

عامة فيجب متابعة برنامج التدريب في مقر الشرآة، والذي ينبغي أن يتضمن المعلومات الخاصة         
لان   ة الإع لاء، خدم ون، العم اتها، المنافس رآة وسياس ل … بالش ا يتص ل م ار آ خ باختص إل

  .بخصوصية عمل مندوبي شرآات الإعلان
ا           يجب اعتماد مجموعة     ـ دوبي الإعلان وأهمه دريب من من طرق التدريب المناسبة لخصوصية ت

اء      - بالإضافة إلى المحاضرات النظرية     -برأينا   دريب في أثن ديو، الت   تمثيل الأدوار، أشرطة الفي
  .العمل، والتي يجب أن تتداخل وتتم بترتيب منطقي وبطريقة علمية مدروسة

دوبي الإعلان،               بالنسبة لمدة الدورة التدريبية فينبغي       ـ د عمل من أن تأخذ بالحسبان صعوبة وتعقي
ا يجب أن                    ا، وبرأين وعدم التأهيل الكافي في علم التسويق عموماً والإعلان خصوصاً في جامعاتن

  .لا تقل فترة التدريب للمندوبين الجدد عن  خمسة أشهر
ة للوصول إل                   ـ اد آل الطرق الممكن دريب باعتم يم موضوعي،      ينبغي أن يتم تقييم عملية الت ى تقي

  .والقيام بالتعديل والتصحيح في الوقت المناسب
ديها، وأن تعمل                   -٥ ع ل  يجب على إدارة المبيعات أن تكون على وعي بدوافع وأهداف مندوبي البي

دافهم            ق أه اتهم الشخصية وتحقي على خلق المناخ التنظيمي الذي يسمح للمندوبين بإشباع حاج
اع مجموعة من        ) مزيج(طوير نظام   المرغوب بها، ومن ثَمَّ وضع وت      فعال للمكافأة  ينبغي اتب

ن     ة م ديم مجموع ياق تق ذا الس ي ه تطيع ف ة، ونس س العلمي ى الأس ة عل وات القائم الخط
  :الاقتراحات

ي            ـ   زيج الآت ألف الراتب من الم ام أن يت رح بشكل ع ة التصاعدية   + الراتب الثابت  : نقت + العمول
دنيا،  ت بأنه موحد،بحيث يتصف الراتب الثاب. المكافأة بة      وضمن الحدود ال ه بالنس د قيمت  وأن تزي

بة      .للمندوبين الجدد في الفترات الأولى  دنيا بالنس  أما بالنسبة للعمولة فيجب أن تكون في الحدود ال
دوب، دى آل من ابتين ل لاء الث دد من العم ى بسبب وجود ع ر  للشريحة الأول زداد بشكل أآب  وت

رى  رائح الأخ ا المك. للش ام     أم ى للقي ة الأول دوبين بالدرج جيع المن ى تش دف إل ي أن ته أة فينبغ اف
  .بالأنشطة غير البيعية، ولتحقيق أهداف بيعية معينة

كل منفصل عن   ـ غ مقطوع وبش ع آمبل اليف البي ويض عن تك غ المخصص آتع ع المبل  يجب دف
  .الراتب ويصرح عن ذلك علانية

ادية غير المباشرة، وبما يلائم الظروف الخاصة بكل          نقترح اعتماد واحد أو أآثر من المكافأة الم        ـ
ة الاجتماعات         ة، إقام رحلات الترفيهي شرآة آتقديم المساعدات المادية عند الحاجة، المسابقات، ال
دريب                 الدورية، المناقشات الإيجابية مع المندوبين ومشارآتهم في وضع الأهداف في الشرآة، الت

  .الفعال
ة            ينبغي اعتماد واحدة أو أ     ـ ر المادي أة غي ر من المكاف ة (آث اد لقب رجل مبيعات         )المعنوي ، آاعتم

  .الشهر، الشهادات التقديرية، نشر نتائج المندوبين الأآفياء
 وبرأينا فالتقسيم حسب   تنظيم العمل بين المندوبين يجب أن يتم من خلال إقامة قطاعات بيعية،-٦

 يعد نموذجياً لشرآات الإعلان، إذ يمكن          العملاء مع مراعاة التوزيع على المناطق الجغرافية      
 زيادة آفاءة المندوبين في خدمة العملاء، من خلال تخصصهم           :أولاً: أن يحقق الميزات الآتية   
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لاء   ن العم ددة م ات مح ع فئ ل م ي التعام اً.ف ين   : : ثاني ال ب ت المخصص للانتق يض الوق تخف
  .العملاء إلى أدنى حد ممكن

ة دمشق            بعد دراستنا لطبيعة عملاء شرآا     اطق مدين  حيث    –ت الإعلان وتوزعهم على مختلف من
بة                      ا، والعكس بالنس ل في خارجه ة وأق آثافة التجار والشرآات الخدمية هي أآبر في مرآز المدين

  :  يمكن اقتراح الشكل التقديري الآتي-للشرآات الصناعية 
  
  
  
  
  

دوب  ارآة المن ي شرآات الإعلان وبمش ة ف د الحصص البيعي م حسب ينبغي تحدي نادها له ين وإس
ة                        ق العدال ى يمكن تحقي اة الظروف الخاصة لكل قطاع حت د مراع مهاراتهم وقدراتهم، وأيضاً بع
ر                         ة بالأنشطة غي د وإنشاء أشكال أخرى من الحصص المتعلق د من تحدي راً لا ب والواقعية، وأخي

  .ير البيعيةالبيعية، وذلك لعمل توازن وتوزيع لجهود المندوبين على الأنشطة البيعية وغ
ف       -٧ ى آش دف إل ة، وأن ته وعية والعدال دوبين بالموض يم أداء المن ة تقي ب أن تتصف عملي يج

ديل              م تطوير وتع ا في الوقت المناسب، ومن ث ة الأسباب ومعالجته الأخطاء من أجل معرف
الأداء، ورفع آفاءته، وللوصول إلى ذلك لا بد من اعتماد الأسس العلمية من خلال مجموعة            

 ما يتعلق بتحديد واختيار عدد من الأسس الكمية والنوعية لتقييم   - برأينا –طوات أهمها   من الخ 
الأسس  ) بعد الأخذ بالحسبان ظروف وأوضاع شرآات الإعلان     ( الأداء والتي نعرض فيها    

  :الكمية الآتية
   .أ ـ  حجم المبيعات آنسبة مئوية من الحصة البيعية

   .ب ـ عدد العملاء الجدد
   .العملاء الذين وصلت منهم شكاوى أو الذين تم فقدانهمجـ ـ عدد 

  .د ـ نسبة عدد الاتصالات إلى عدد الطلبيات المحققة
  .أما الأسس النوعية فيجب الترآيز على تلك المتعلقة بالأنشطة غير البيعية بالدرجة الأولى

رات الأول              ة     بالنسبة للمندوبين الجدد يجب الترآيز على الأسس النوعية في الفت الجهود البيعي ى، آ
ا    … للمندوبين، إدارة الوقت البيعي وغير البيعي، التخطيط والتحضير للزيارات الميدانية          إلخ،  أم

   .اعتماد الأسس الكمية فيجب أن يكون للاستئناس فقط
التفريق بين المندوبين الجدد والقدامى، حيث يجب اعتماد        : لتحديد الفترة الزمنية للتقييم ينبغي أولاً     

رارات                    ال اذ الق دة، ولاتخ تفادة من المعلومات المرت ك للاس تقييم قصير المدى للمندوبين الجدد وذل
أما بالنسبة للمندوبين القدامى فيجب الارتكاز على التقييم متوسط          . التصحيحية بأسرع وقت ممكن   

تفاد                    دى، والاس ل الم يم قصير وطوي ة المدى، بحيث يمكن قدر الإمكان تجنب مساوئ آل من التقي
  .في الوقت نفسه من مميزاتهما

حدود قطاعات 
  مندوبي

  الشرآات التجارية
 والخدمية

 بيحدود قطاع مندو
 الشرآات الصناعية
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  :المراجع العربية
  ١٩٩٧لمبيعات، جامعة دمشق  ترجمان غياث، خضر علي، جاسم محمد، التسويق وإدارة ا– ١
وبنز،  – ٢ وم ه ع       ت ن البي تقن ف ة    – آيف ت ة الإنكليزي ة عن اللغ ر،  - ترجم ة جري  السعودية    مكتب

١٩٩٦.  
د،– ٣ دات محم د االله   عبي مارة عب فيق، س داد ش ات – ح لوآي (  إدارة المبيع دخل س ان )م ، عم

١٩٩٥.  
  .١٩٩١ تكساس - البوسفور-نيويورك المبيعات والترويج، جامعة - شلبي سمية  عرفة أحمد،– ٤
ة           :  الخطط التسويقية  - مالكوم ماآدونالد  – ٥ ة الإنكليزي ة عن اللغ د   –إعدادها وتطبيقها ترجم  معه

  .١٩٩٦الإدارة العامة السعودية 
  ..١٩٩٥ عمان - الجامعة الأردنية- الأصول العلمية في إدارة المبيعات- معلا، ناجي– ٦
  
 

                                                           
  .١٥/٥/٢٠٠٠ تاريخ ورود البحث إلى مجلة جامعة دمشق .


