
الإدارة الناجحة في المبيعات



مقدمة

واجهѧѧا مѧѧدير تعѧѧَُدُّ إدارة فريѧѧق المبيعѧѧات مѧѧن أكثѧѧر التحѧѧديات التѧѧي ي
ق متنѧوع إذ يتطلب الأمر القدرة علѧى قيѧادة وتحفيѧز فريѧ. المبيعات

عمѧال من الأفراد لتحقيѧق أهѧداف المبيعѧات والنمѧو المسѧتدام فѧي الأ
منظمѧة،  تمثل المبيعات الجيدة العمѧود الفقѧري لنجѧاح أي. التجارية

ومѧѧن هنѧѧا يѧѧأتي دور مѧѧدير المبيعѧѧات الحاسѧѧم فѧѧي تحقيѧѧق أهѧѧداف 
.الشركة ورضا العملاء



فعالية التعارف

تي التساؤل الآ علي، ويجيب  و مهنتهيطلب المدرب من كل مشارك أن يذكر اسمه 

:

أن  ما الأعمال التي كان من المفترض!!.. ماذا لو لم أكن في قاعة التدريب الآن "

"أقوم بها في هذه اللحظة عملياً أو اجتماعياً ؟ 



مقدمة عن المبيعات وتطويرها



مدخل إلى المبيعات: أولا

:والمبيعات هي

اجѧه مѧن منѧتج أو هي عملية تبادلية بين البائع والمشتري يحصل عليهѧا البѧائع مبلѧغ مѧادي بمقابѧل إعطѧاء العميѧل مѧا يحت

. والمبيعات هي جوهر أساسي في الشركة فبها تحقق الأرباح وتزيد نسبة المبيعات. خدمة

:إدارة المبيعات

ل للمشѧاكل مجموعة من الأفراد يعملون على تحقيق أو إنجاز أهداف حددوها مسبقًا، وتتمثل فѧي إيجѧاد الحلѧو: نعني بها

.التخطيط، التنظيم، القيادة، الرقابة: من خلال انجاز وظائفها الأربعة



:مجالات المبيعات

:من حيث التواجد

المتجѧѧر أو  وهѧѧي التѧѧي تكѧѧون مباشѧѧرة بѧѧين الطѧѧرفين البѧѧائع والمشѧѧتري سѧѧواء أكѧѧان البيѧѧع قѧѧائم داخѧѧل :البيѧѧع المباشѧѧر 

.خارجه

أو عѧѧن  وهѧѧي التѧѧي تكѧѧون بطريقѧѧة غيѧѧر مباشѧѧرة عѧѧن طريѧѧق الاتصѧѧال الهѧѧاتفي أو مواقѧѧع الويѧѧب :البيѧѧع غيѧѧر المباشѧѧر

.طريق وسائل التواصل الاجتماعي



:من حيث المردود المادي

 دمهاѧافية تقѧة إضѧآةالبيع براتب ثابت وعمولѧالمنش ѧال عѧي حѧبلهم وفѧن قѧدد مѧدف المحѧق الهѧد تحقيѧق عنѧدم تحقي

.الهدف لا يحصل الموظف على العمولة

 نسبة على كل منتج يتم بيعه ويتم تحديد النسبة من قبل المنشأة+ البيع براتب ثابت.

ونѧا لا تكѧًرفين وغالبѧين الطѧي بѧل  البيع بعمولة دون راتب ثابت، ويتم تحديد العمولة بالتراضѧمية بѧة رسѧبوظيف

.بعمل حر



:مجال المبيعات إيجابيات

.العوائد المادية الجيدة

.توسيع شبكة العلاقات مع العملاء

.تطوير المهارات بشكل مستمر

.مهام العمل واضحة وغير متشعبة

ѧاطفي والتѧي لا امتلاك مهارات عالية جدًا كمهارة التفاوض والذكاء الع
.يمتلكها معظم الموظفين في المجالات الأخرى

.اتالتطور الوظيفي وصعود السلم من البائع وحتى مدير المبيع



:مجال المبيعاتسلبيات

.الجهد العالي المتطلب للوظيفة

.قدرت التحمل وامتلاك الغضب في التعامل مع شرائح معينة من العملاء

ѧق ويحتѧنوي مرهѧنة أو سѧف سѧهر أو نصѧل شѧه كѧاج وجود الهدف الوظيفي وتحقيق
.إلى وضع خطط وإيجاد حلول لتحقيقه

.ابتالأمان الوظيفي غير مستقر وخاصة من يعمل بعمولة أو نسبة دون راتب ث

.يعتمد حجم الراتب على حجم المبيعات وتحقيق الأهداف البيعية



دور مدير المبيعات: ثانيا

يشѧرف مدير المبيعات هو المسؤول عن إدارة فريق المبيعات في منظمة أو شركة، وهو الشخص الذي يقود و

ن أهѧѧم يعتبѧѧر مѧѧدير المبيعѧѧات مѧѧ. علѧѧى عمليѧѧة بيѧѧع المنتجѧѧات أو الخѧѧدمات وتحقيѧѧق أهѧѧداف المبيعѧѧات المحѧѧددة

.الأشخاص في أي شركة أو مؤسسة تجارية، حيث يلعب دوراً حاسماً في تحقيق النمو والربحية



مهارات القيادة

مهارات التواصل

مهارات التفاوض

مهارات التحليل والتخطيط

مهارات الإدارة الزمنية

المهارات الواجب توافرها في مدير المبيعات



مهارات حل المشكلات

القدرة على التحفيز

الالتزام بالجودة والخدمة

مهارات التدريب والتطوير

معرفة بالمنتجات أو الخدمات

المهارات الواجب توافرها في مدير المبيعات



تسѧѧويق دور مѧѧدير المبيعѧѧات يعتبѧѧر مѧѧن الأدوار الحيويѧѧة فѧѧي أي شѧѧركة تعمѧѧل فѧѧي مجѧѧال المبيعѧѧات و

حقيѧق أهѧداف يقوم مدير المبيعات بتحديد الاستراتيجيات والخطѧط اللازمѧة لت. المنتجات أو الخدمات

:ويتمثل دور مدير المبيعات في . المبيعات وتحقيق النمو المستدام للشركة

: وضع الاستراتيجيات

كѧركة، وذلѧبة للشѧة ومناسѧات محكمѧتراتيجيات مبيعѧع اسѧات بوضѧدير المبيعѧى  يقوم مѧاءً علѧبن

.دراسة السوق والمنافسة وتحليل احتياجات العملاء



: إدارة فريق المبيعات

داف الѧѧق أهѧѧزهم لتحقيѧѧوجيههم وتحفيѧѧات وتѧѧق المبيعѧѧإدارة فريѧѧات بѧѧدير المبيعѧѧوم مѧѧات يقѧѧمبيع

.وتطوير مهاراتهم

:تدريب المبيعات

ѧѧاراتهم فѧѧدراتهم ومهѧѧوير قѧѧات وتطѧѧق المبيعѧѧاء فريѧѧدريب أعضѧѧات بتѧѧدير المبيعѧѧوم مѧѧال يقѧѧي مج

.المبيعات



:متابعة الأداء

كل دوريѧنهم بشѧل مѧيم أداء كѧات وتقيѧق المبيعѧة أداء فريѧن  يقوم مدير المبيعات بمتابعѧد مѧللتأك

.تحقيق الأهداف وتحسين الأداء

: تطوير العمليات

ل الѧق أفضѧينها لتحقيѧة وتحسѧات التجاريѧѧوير العمليѧى تطѧات علѧدير المبيعѧل مѧادة يعمѧѧائج وزيѧنت

.الإيرادات



:التواصل مع العملاء

اتهمѧѧѧم احتياجѧѧѧين لفهѧѧѧاليين والمحتملѧѧѧلاء الحѧѧѧع العمѧѧѧل مѧѧѧات بالتواصѧѧѧدير المبيعѧѧѧوم مѧѧѧة  يقѧѧѧوتلبي

.متطلباتهم

:  تحليل السوق

ѧا لتحديѧدث فيهѧي تحѧرات التѧدة يقوم مدير المبيعات بتحليل السوق ومتابعة التغييѧرص الجديѧد الف

.لتحقيق المزيد من المبيعات



:إعداد التقارير

لإدارة يقوم مدير المبيعات بإعداد التقارير الدورية عن أداء فريق المبيعات ونتائجهم وتѧديمها لѧق

.التنفيذية لاتخاذ القرارات المناسبة

:العمل على تحسين العمليات

 ةѧѧات التجاريѧين العمليѧѧتمرار لتحسѧѧات باسѧѧدير المبيعѧѧعى مѧةيسѧѧائج لتحق والمبيعاتيѧѧل النتѧѧق أفضѧѧي

وتحقيق النمو المستدام للشركة



النزاهة والصدق

احترام العملاء والموظفين

الالتزام بالقوانين والأنظمة

الاهتمام بالجودة والخدمة

المساءلة والشفافية

التفكير الإيجابي وتحفيز الفريق

أخلاقيات مدير المبيعات 

الاحتفاظ بالسرية والمعلومات الحساسة



مناقشة دور مدير المبيعات

خطوات برأيك كيف يمكن لمدير المبيعات تحسين العمليات ناقش ذلك ب

عمليه



الفيديوهات
دة قم بمسح الكود او الضغط علي اللينك لمشاه

الفيديو

https://www.youtube.com/watch?v=slMkyKzoBbsاللينك





تخطيط المبيعات



تطوير استراتيجيات المبيعات: ثالثا

ة مبيعѧѧات وإذا بنيѧѧت اسѧѧتراتيجي. إن بنѧѧاء اسѧѧتراتيجية مبيعѧѧات واضѧѧحة ومحѧѧددة هѧѧو الطريѧѧق الأمثѧѧل لتحقيѧѧق نمѧѧو مسѧѧتمر

تعѧѧرض  صѧѧحيحة فسѧѧوف تضѧѧع شѧѧركتك علѧѧى أول طريѧѧق النجѧѧاح، أمѧѧا إذا اختѧѧرت العمѧѧل بѧѧدون اسѧѧتراتيجية مبيعѧѧات فأنѧѧت

.شركتك للفشل

ما هي استراتيجية المبيعات؟

ة عملية لاستقطاب وهي تمثل خط. تعُد استراتيجية المبيعات المحرك الرئيس لقدرة الشركة على المنافسة وتحقيق الأرباح

وبصفة عامة، تتضمن وبغض النظر عن عدد فريق المبيعات لديك. زبائن جُدد، وتطوير المبيعات للزبائن الحاليين

استراتيجية المبيعات السوق المستهدف، ومواصفات الزبون المثالي



تحديد الأسواق

وضع أساليب للبيع

بقاء المنظمة

معرفة المنافسة

تحليل الاتجاهات

تتضمن الاستراتيجية الاتي


