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یمثـــــل التـــــرویج عنصـــــراً مـــــن عناصـــــر التـــــرویج التســـــویقي وهـــــي الســـــلعة والســـــعر   

تكـــــون  أنرارات الأخـــــرى لعناصـــــر هـــــذا التـــــرویج ویمكـــــن والتوزیـــــع والتـــــرویج ویتـــــأثر بـــــالق

الخدمـــــة وقبولهـــــا فـــــي  أوهـــــذه القـــــرارات مـــــن العوامـــــل المســـــاعدة علـــــى التـــــرویج للســـــلعة 

تكـــــون هـــــذه القـــــرارات عائقـــــاً أمـــــام عملیـــــة التـــــرویج لهـــــذه الســـــلعة  أنكمـــــا یمكـــــن الســـــوق 

  .والخدمات 

ـــــى التطبیـــــق ا   لمناســـــب للمـــــزیج ویتوقـــــف نجـــــاح التســـــویق والتـــــرویج للمنتجـــــات عل

المســــــتهدفة وقــــــدرتها علــــــى معرفــــــة الخصــــــائص  الأســــــواقالترویجــــــي المناســــــب لطبیعــــــة 

یكــــــــون هنالـــــــك قــــــــدر مــــــــن التفاعــــــــل بــــــــین  أنللمســــــــتهلكین وعلیــــــــه یجــــــــب  موغرافیـــــــةیالد

  .عناصر المزیج الترویجي مع باقي عناصر المزیج التسویقي 

 ا أ:  

ــــــذي ی   ــــــر ال ــــــدور الكبی ــــــة البحــــــث مــــــن ال ــــــع أهمی ــــــي تنب ــــــه المــــــزیج الترویجــــــي ف لعب

  .زیادة المبیعات وتحقیق أهداف المتطلبات والمؤسسات 

 ا :  

یمكـــــن اتخاذهـــــا داخـــــل  ير الترویجـــــي أمـــــر هـــــام القـــــرارات التـــــیعتبـــــر اتخـــــاذ القـــــرا  

ــــــيقســــــم التســــــویق والمشــــــكلة  ــــــق بهــــــذا الخصــــــوص  الت یتعــــــرض لهــــــا البحــــــث فیمــــــا یتعل

  :وهي تتمثل في الأسئلة التالیة 

 .و أثر عناصر المزیج الترویجي على زیادة المبیعات ه ما .١

 .هل یؤثر الاتفاق على الترویج في زیادة المبیعات ؟  .٢

 .ما مدى تأثیر الاهتمام بالنشاط الترویجي في زیادة الدافعیة الشرائیة  .٣
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 ا أ   :  

تكمــــــن أهمیــــــة البحــــــث فــــــي معرفـــــــة الأســــــالیب الترویجیــــــة المفضــــــل اســـــــتخدامها   

  .المؤسسة وتتمثل أهمیة البحث في الجوانب الآتیة من قبل 

  ) :ا ( ا ا / أ

رغبــــــات المســــــتهلكین بأحســــــن كیفیــــــة ممكنــــــة مــــــن  إشــــــباعیعمــــــل التســــــویق علــــــى   

المنفعـــــة الزمانیـــــة  –المنفعـــــة المكانیـــــة ( لمســـــتهلك خـــــلال تقـــــدیم مجموعـــــة مـــــن المنـــــافع ل

واكتشـــــــــاف حاجـــــــــات ورغبـــــــــات جدیـــــــــدة لـــــــــه ، والعمـــــــــل علـــــــــى )  المنفعـــــــــة الحیازیـــــــــة  –

للمنظمــــــة وبالنتیجــــــة زیــــــادة مبیعــــــات المنظمــــــة  أفضــــــلوخلــــــق خدمــــــة تســــــویقیة  إشــــــباعها

  .وزیادة حصتها السوقیة 

  ) :ا ( ا ا / ب

ثـــــــره علــــــــى زیــــــــادة كـــــــون هــــــــذه الدراســـــــة تلقــــــــى الضــــــــوء علـــــــى واقــــــــع التــــــــرویج وأ  

ـــــــي مجـــــــال الم ـــــــدة ف ـــــــي تعـــــــد رائ ـــــــرة والت ـــــــرع عطب بیعـــــــات لشـــــــركة الصـــــــویتي الرشـــــــیدي ف

  .تحتل مكانة هامة في سوق الآلیات الثقیلة  التسویق والتي

 اف اأ:  

 .العام للترویج  والإطارعناصر المزیج الترویجي التعریف على  .١

لعناصــــــر المـــــــزیج الترویجـــــــي والعناصـــــــر  الإســـــــتراتیجیةالتعــــــرف علـــــــى القـــــــرارات  .٢

 .مؤثرة فیها ال

 .الترویج كأحد عناصر المزیج التسویقي  أهمیةالوقوف على  .٣

ــــاس مــــدى ارتبــــاط وتــــأثیر عناصــــر المــــزیج الترویجــــي علــــى المســــت .٤ لكین فیمــــا هقی

 .یتعلق بخصائصهم الدیموغرافیة 

ــــــى مــــــدى تطبیــــــق المؤسســــــات لمفهــــــوم التســــــویق الحــــــدیث وتفعــــــیلهم  .٥ التعــــــرف عل

 .للنشاط الترویجي 
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 ت ا:  

 .بین المزیج الترویجي وزیادة المبیعات إحصائیةهنالك علاقة ذات دلالة  .١

 .هنالك علاقة ذات دلالة إحصائیة بین الإنفاق الترویجي وزیادة المبیعات .٢

هنالــــــــــك علاقــــــــــة ذات دلالــــــــــة إحصــــــــــائیة بــــــــــین الاهتمــــــــــام بالنشــــــــــاط الترویجــــــــــي  .٣

 .والدافعیة الشرائیة

 ا :  

  .والتحلیلي تم استخدام المنهج الوصفي   

  :در  امت 

  .الاستبیان : مصادر أولیة 

 العلمیة  والإصداراتالمراجع والكتب : مصادر ثانویة 

ت  أما :  

  . Excel الإحصائيعن طریق البرنامج   

 ود ا:  

  شركة الصویتي الرشیدي فرع عطبرة : الدراسة المكانیة. 

  م ٢٠٢١: الدراسة الزمانیة 

 ا :  

���������������������� �

 .الترویج وعناصره : المبحث الأول  -

 .العوامل المؤثرة في تكوین المزیج الترویجي : المبحث الثاني  -

 .الترویج والاتصال بالسوق : المبحث الثالث  -
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  ـاتــــــــــــــــــــــمــفــهـــوم المـبــیــعـ: المــبـــحـــث الأول  -

  تخطیط وتنشیط المبیعــــات: المـــبــحـــث الثاني  -

 عيــــــــــــــتـنـظــیـم الـنـشاط ألبی: المـــبــحـــث الثالث  -

�������������������������������������������� �

  نبذة عن شركة الصویتي الرشیدي: المبحث الأول  -

  مــنـــاقـــشــــة الـنـتــائــــج: المبحث الثاني  -
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  ا اول

وا  
  

   و ا: ا اول 

ما ا  :وا ا   ةا اا  

ا ا  :اووا ا  لق  
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  ا اول

  وا  

 وا :  

ـــــــــالأفراد والمجموعـــــــــات    ـــــــــادل  أوهـــــــــو اتصـــــــــال ب المنظمـــــــــات بهـــــــــدف تســـــــــهیل تب

  .الجمهور بقبول منتجات الشركة  إقناعالمعلومات في 

یســـــــــتهدف اســـــــــتعماله  الأجـــــــــلویمكــــــــن اعتبـــــــــار التـــــــــرویج بأنـــــــــه نشــــــــاط قصـــــــــیر   

حفــــز المــــوزعین علــــى بــــذل جهــــود اكبــــر لــــدعم المنــــتج  أووجــــدوا  وأینمــــاالعمــــلاء للشــــراء 

لزیـــــادة حجـــــم  أویكـــــون وســـــیلة لتســـــریع عملیـــــة شـــــراء  أن، وبشـــــكل عـــــام علـــــى التـــــرویج 

یشـــــجع المســـــتهلك علـــــى شـــــراء كمیـــــة اكبـــــر ،  إضـــــافیةقة ذلـــــك لأن تقـــــدیم حـــــوافز الصـــــف

ـــــى تقصـــــیر دورة الشـــــراء بدفعـــــه لاتخـــــاذ قـــــرار الشـــــراء فـــــي أقصـــــر  كمـــــا قـــــد یشـــــجعه عل

فــــي ذات الوقـــــت  أطــــرافتوجــــه إلــــى عــــدة  أنجهــــود التــــرویج الفعــــال یجــــب  أنوقــــت ، 

  .(١)ه رجال البیعتجا وأیضازعین و حیث توجه تجاه المستهلك النهائي وتجاه الم

 :  

المســــــــــــتهلك  بإمــــــــــــدادیعــــــــــــرف التــــــــــــرویج بأنــــــــــــه الجهــــــــــــود التســــــــــــویقیة المتعلقــــــــــــة   

التــــــرویج شــــــكل  أنبالمعلومــــــات عــــــن المزایــــــا الخاصــــــة بســــــلعة أو خدمــــــة معینــــــة ، كمــــــا 

  .(٢)الاتصالات التسویقیة یحتوى على كافة عناصر عملیة الاتصال أشكالمن 

 آ :  

یــــــــة التبــــــــادل بــــــــین البــــــــائعین وبــــــــین مختلــــــــف فئــــــــات هــــــــو عنصــــــــر لتســــــــهیل عمل  

الخـــــــدمات  أوبالمعلومــــــات الضـــــــروریة عــــــن الســــــلع  إمــــــدادهمالمســــــتهلكین عــــــن طریـــــــق 

  .(٣)المطروحة للتداول 

  

                                      
  ص .  ٦٥هـ ، دار المعتز للنشر والتوزیع والطباعة ، ص ١٤٣٦ –م ٢٠١٥جمال محمد عبد االله ، إدارة التسویق ، . د (١)
  . ٢١٤م ، ص ١٩٨٦یسن عامر ، الاتصالات الاداریة ، دار المریخ ، . د (٢)
  .  ١٥م ، الشركة العربیة المتعددة للطباعة والنشر ص ٢٠١٤محمد عبیدات ، إدارة المبیعات ، . د (٣)
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 وا أ:  

ـــــین    ـــــة ومهمـــــة الاتصـــــال ب ـــــذي یســـــهل عملی ـــــام بالنشـــــاط الترویجـــــي ال ـــــب القی یتطل

  :الآتیة  الأهمیةالبائع والمشترى وتشتملا 

 .المسافة بین البائع والمشترى بعد  .١

 .تنوع وزیادة عدد الأفراد الذین یتصل هم المنتج  .٢

 .زیادة حالة المنافسة في السوق بین المنتجین  .٣

 . الأفرادوالتطور في حیاة  الوعيیساعد على الحفاظ على مستوى من  .٤

 .یؤدي إلى زیادة المبیعات في المشروع  .٥

 .الترویجي یرصد مبالغ مقدرة لتغطیة النشاط  .٦

 .(١)یؤثر النشاط الترویجي على قرارات الشراء بالنسبة للمستهلكین .٧

  قا م   واادوار  أرأ  :  

 .الإعلان  .١

 . الإقناع .٢

 .التعزیز  .٣

 .(٢)التذكیر  .٤

  

  

  

  

  

                                      
  .م ٢٠١٧جلال احمد زكریا قجة ، مایو : اعداد (١)
  . ٣٢٣م ، ص ١٩٧٣صدیق محمد عفیفي ، التسویق الدولي ، . د (٢)
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ما ا  

وا ا   ةا اا  

صــــــر المــــــزیج الترویجــــــي مــــــن منــــــتج لآخــــــر ومــــــن النســــــبیة لعنا الأهمیــــــةتختلــــــف   

 الإعـــــلان أنصـــــناعة معینـــــة إلـــــى صـــــناعة أخـــــرى ، ولكـــــن یمكـــــن القـــــول بصـــــفة عامـــــة 

للتــــرویج عــــن الســــلع  أساســــیةوالبیــــع الشخصــــي عــــادة مــــا یــــتم الاعتمــــاد علیــــه كعناصــــر 

یتمـــــــك تـــــــدعیم جهودهـــــــا مـــــــن خـــــــلال عناصـــــــر تنشـــــــیط المبیعـــــــات  أنوالخـــــــدمات علـــــــى 

تقـــــدمها تعتمـــــد علـــــى  إلـــــىالخـــــدمات  أوي تختـــــاه الشـــــركة للســـــلع فـــــالمزیج الترویجـــــي الـــــذ

  :العدید من العوامل مثل 

  :طبیعة المنتج / ١

تـــــؤثر علـــــى المـــــزیج الترویجـــــي ، فـــــالمنتج قـــــد یـــــتم  أنیمكـــــن لخصـــــائص المنـــــتج   

كمنـــــتج یبـــــاع للمســـــتهلك النهـــــائي ، وغالبـــــاً مـــــا یـــــتم تفصـــــیل  أوتنشـــــیطه كمنـــــتج أعمـــــال 

ـــــتج  ـــــالي فـــــان علـــــى حســـــب  الأعمـــــالمن ـــــل المشـــــترى وبالت المواصـــــفات المحـــــددة مـــــن قب

  .طبیعة هذا المنتج لا یناسبها الترویج الجماهیري واسع النطاق

  :دورة حیاة المنتج / ٢

ـــــر المرحلـــــة التـــــي   العوامـــــل  أكثـــــریمـــــر بهـــــا المنـــــتج داخـــــل دورة حیاتـــــه مـــــن  تعتب

ــــة تقــــدیم . المــــؤثرة علــــى المــــزیج الترویجــــي المزمــــع اســــتخدامه  المنــــتج یكــــون ففــــي مرحل

الجمهـــــور المســـــتهدف بوجـــــود المنـــــتج  إخبـــــارالهـــــدف الأساســـــي للنشـــــاط الترویجـــــي هـــــو 

ــــى مرحلــــة النمــــو یــــتم إجــــراء بعــــض التعــــدیلات علــــى المــــزیج .  وعنــــدما یصــــل المنــــتج إل

  .المشترین المحتملین الذین یتم استهدافهم  أنماطالترویجي بسبب اختلاف 

  :خصائص السوق المستهدف / ٣

یصـــــــــــنف الســـــــــــوق المســـــــــــتهدف بمـــــــــــدى واســـــــــــع مـــــــــــن الخصـــــــــــائص المتعلقـــــــــــة   

بالمســـــــتهلكین المحتملـــــــین فبصـــــــفة عامـــــــة یـــــــتم الاعتمـــــــاد علـــــــى مـــــــزیج ترویجـــــــي یركـــــــز 

بصـــــورة اكبـــــر علـــــى الإعـــــلان وتنشـــــیط المبیعـــــات وبصـــــورة أقـــــل علـــــى البیـــــع الشخصـــــي 
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وذلـــــــــك عنـــــــــدما یكـــــــــون بصـــــــــدد التعامـــــــــل مـــــــــع المســـــــــتهلكین ذوي معرفـــــــــة وولاء مرتفـــــــــع 

  .ومنتجاتها للشركة 

  :المخصصات المالیة المتاحة / ٤

ـــــرمـــــن    ـــــي أكث ـــــد المـــــزیج الترویجـــــي هـــــو  أنیمكـــــن  العوامـــــل الت ـــــى تحدی ـــــؤثر عل ت

  .للقیام بالأنشطة الخاصة بهذا المزیج  الأموالمدى توافر 

  :الدفع والجذب  إستراتیجیة/ ٥

مــــــــن العوامــــــــل المــــــــؤثرة علــــــــى المــــــــزیج الترویجــــــــي فــــــــي  الأخیــــــــریمثــــــــل العامــــــــل   

  .الدفع  إستراتیجیةالترویجیة المتبعة هي  الإستراتیجیةرف على ما إذا كانت التع

  :المیزانیة / ١

ـــــة اختیـــــار عناصـــــر المـــــزیج الترویجـــــي    ـــــى عملی ـــــرویج عل یـــــؤثر حجـــــم میزانیـــــة الت

فكلمــــا كــــان المبلـــــغ المخصــــص للتـــــرویج محــــدوداً اتجهـــــت المنشــــأة إلـــــى الاعتمــــاد علـــــى 

ـــــغ البیـــــع الشخصـــــي وتنشـــــیط المبیعـــــات دون  ـــــى مبل ـــــك لحاجـــــة الإعـــــلان إل الإعـــــلان وذل

ـــــى تكلفـــــة الرســـــالة  ـــــة الإعـــــلان بالنســـــبة إل ضـــــخم ینفـــــق مـــــرة واحـــــدة رغـــــم انخفـــــاض تكلف

ـــــالبیع الشخصـــــي  ـــــة ب ـــــرة  أمـــــاالواحـــــدة لكـــــل مســـــتهلك مقارن ـــــة كبی ـــــة وجـــــود میزانی ـــــي حال ف

  .للترویج فقد تلجأ المنشأة إلى الاعتماد على الإعلان في الترویج 

  :طبیعة المنتج / ٢

  :تؤثر طبیعة المنتج على عناصر المزیج الترویجي المستخدم كما یلي   

 . الإنتاجسلع  -

 .سلع التسوق  -

 .السلع الخاصة  -

 .السلع المیسرة  -
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  :النطاق الجغرافي للسوق / ٣

ـــــــى  التـــــــيكلمـــــــا اتســـــــعت الســـــــوق    تتعامـــــــل فیهـــــــا المنشـــــــأة كمـــــــا زاد الاعتمـــــــاد عل

ـــــرویج  ـــــت الســـــوق محـــــدودالإعـــــلان فـــــي الت ـــــي عـــــدد محـــــدود مـــــن وكلمـــــا كان ة ومركـــــزة ف

  .العملاء زاد الاعتماد على البیع الشخصي في الترویج 

  :المجموعة المستهدفة / ٤

عنــــــدما یكــــــون المشــــــترى الموجــــــه إلیــــــه التــــــرویج هــــــو المشــــــترى الصــــــناعي فــــــإن  -

 .البیع الشخصي یكون هو أداة الترویج الرئیسیة 

الموزع أو الوسیط كتاجر عندما یكون المشترى الموجه إلیه الترویج هو  أما -

 .الجملة أو التجزئة 

 .عندما یكون المشترى الموجه إلیه الترویج هو المستهلك النهائي  -

  :یمر بها المنتج في دورة الحیاة  التيالمرحلة / ٥

یمر بها المنتج  التيتختلف أهمیة عناصر المزیج الترویجي باختلاف المرحلة   

  :في دورة الحیاة 

 تعریف المستهلكین بالمنتج  إلىم بهدف الترویج ففي مرحلة التقدی. 

  وفي مرحلة النمو یبدأ دخول المنافسین للسوق. 

  تتسم بزیادة عدد المنافسین  التيوفي مرحلة النضوج. 

  :طبیعة المنافسة / ٦

  .أساسا الإعلانتلجأ المنشأة العاملة في ظل المنافسة الاحتكاریة إلى استخدام   
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  :تتبناها المنشأة  التيالترویجیة  الإستراتیجیة/ ٧

سیتم  التي الإستراتیجیةعلى نوع  عتمدیالترویج  أشكالاستخدام أي شكل من  أن  

  . (١)تبنیها

  :یتوقف المنتج الترویجي للمنظمة على عدد من العوامل أهمها ما یلي  

  :أهداف ومخصصات الترویج / ١

من خلال الترویج على ترغب المنظمة في تحقیقها  التيحیث تؤثر الأهداف   

  .والأنشطة الترویجیة المستخدمة  الأسالیب

  :خصائص السوق / ٢

  .الانتشار في السوق  أوویقصد به مدى التركیز   

  :طبیعة السلعة / ٣

الخصائص التسویقیة للسلعة تؤثر على القرارات المتعلقة بالترویج على  أنحیث   

  : أنسبیل المثال یلاحظ 

 .على الإعلان  أساسيضل فیها الاعتماد بشكل السلع الاستقرابیة یف .١

 .بجانب البیع الشخصي الإعلانوالخاصة فیمكن استخدام  ائیةالانتغالسلع  أما .٢

 .(٢)في السلع الصناعیة فیفضل الاستخدام والتركیز على البیع الشخصي أما .٣

تقدمها على عدید من  التيالخدمة  أویتوقف اختیار الشركة على السلعة 

  :العوامل

 بیعة المنتج ط. 

  یمر بها هذا المنتج داخل دورة حیاته  التيالمرحلة. 

  خصائص السوق المستهدف. 

                                      
  . ٣٩٦ – ٣٩١م ، دار طیبة للنشر والتوزیع ، ص ٢٠٠٩ –م ٢٠٠٨عصام الدین امین ابو علقة ، التسویق ، . د (١)
  . ٢١٣ – ٢١٢م ، جامعة القاهرة كلیة التجارة ، ص ١٩٩٢عبد العلیم محمد عبود ، مبادئ التسویق ، . د (٢)
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  نوع أو نمط قرار الشراء. 

  المخصصات العالیة المتاحة للترویج. 

  (١)الدفع أو الجذب  إستراتجیتيمدى اعتماد الشركة على كل من. 

  :یذكر أیضاً من العوامل المؤثرة على المزیج الترویجي 

 .الوضع الاقتصادي العام  .١

 .الوضع الاقتصادي والمالي للمؤسسة  .٢

 .دورة حیاة السلعة  .٣

 .نوع السلعة وخصائصها  .٤

 .طبیعة المنافسة السائدة  .٥

 .(٢)ذوق المستهلك وعاداته وتقالیده  .٦

  :عوامل أخرى 

 .نوع السلعة  -

 .دورة حیاة السلعة  -

 .خصائص السوق  -

 .(٣)میزانیة الترویج  -

  

                                      
  . ٥٥م ، الدار الجامعیة ، الاسكندریة ، ص٢٠١١محمد عبد العظیم ابو النجا ، الاتصالات التسویقیة ن . د (١)
  . ١٦١ – ١٦٠م ، دار صفاء للنشر والتوزیع ، عمان ص ٢٠١٤طارق على الحاج وآخرون ، التسویق ، الطبعة الثانیة ، . د (٢)
  .٣٨٣ – ٣٨٢م ن دراسات للنشر والتوزیع ، عمان ، ص ٢٠١٤یجیات التسویق ، الطبعة الثانیة ، ایاد عبد الفتاح النور ، استرات. د (٣)



14 

  

ا ا  

  او وال  اق

 وا ا:  

 الأحداثتستخدم معظم الاستراتیجیات الترویجیة العدید من العناصر ، مثل   

 الأسواقوالعلاقات العامة والنشر وتنشیط المبیعات والبیع الشخصي لتصل إلى 

ترویجي والمزیج ال. المستهدفة ویطلق على هذا المزیج من العناصر بالمزیج الترویجي 

بقدرته على مقابلة  الإدارةتعتقد  التيالمناسب هو ذلك الخلیط من الأنشطة الترویجیة 

وكلما زادت مقار . العامة للشركة  الأهدافحاجات السوق المستهدف وتحقیق 

المخصصات المالیة لكل عنصر من عناصر هذا المزیج ، كلما دل ذلك على تزاید 

العامة للتسویق للشركة  الأهدافرویجي في تحقیق الدور الذي یلعبه هذا النشاط الت

  .(١)ككل

تعلم كیف یسیر الترویج  ولكيالاتصال في السوق  أشكالمن  ذلكالترویج هو   

  :تتكون من العناصر الآتیة  والتينستعرض في عملیة الاتصال  أنلابد 

 .وهو مصدر الرسالة : مرسل الرسالة  -

 .الطرف الآخرالتي یستقبلها هي المعلومات المرسلة : الرسالة  -

هو الطریق الذي تسلكه الرسالة حتى تصل الطرف الآخر : طریقة الاتصال  -

 .وبمعنى آخر هو الطریق الذي یصل بین مرسل الرسالة ومستقبلها

تكشف عن تأثیر  والتيصاحب الرسالة  إلىهي المعلومات المرتدة : النتائج  -

 .الرسالة 

 .حرق عملیة الاتصال تشوه وت التيوهى : الضوضاء  -

                                      
، الدار الجامعیة ، الطبعة الاولى ، الدار الجامعیة الاسكندریة  ٣٣م ، ص٢٠١١محمد عبد العظیم ابو النجا ، اتصالات التسویقیة ن . د (١)

.  
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 إرسالهایرغب  التي والأفكارتبدأ عملیة الاتصال عندما یحدد مرسل الرسالة المعلومات 

نعرف اولاً الكثیر عن  أنللطرف الآخر وحتى تحقق الرسالة والهدف المرجو منها یجب 

اة اتصال یحدد مضمونها ویعمل الترویج كأد أوتكتب الرسالة  أنمستقبل الرسالة قبل 

  .(٢)التسویق إستراتیجیةخل دا

  :او و ات 

وتذكرة  وإقناعیمثل الترویج ذلك الجزء في الاتصالات الذي یهدف إلى اعدام   

. تنتجها الشركة والتأثیر صلة بقبولها واستخدامها  التيالمستهلك بالسلعة والخدمة 

یتكون من عدة أنشطة لها طبیعة فالترویج هو أداة الاتصالات التسویقیة للمنظمة لأنه 

البیع الشخصي وتنشیط المبیعات ، ) الإعلان(في المزیج الترویجي هي  الیة ممثلةاتص

هي احد عناصر المزیج التسویقي وهي الوظیفة النشر كما تعتبر الاتصالات التسویقیة 

مكملاً للنظم  والتأثیر على القرار الشرائي للزبون وتعتبر جزءاً  والإقناع بالإخبارالمتعلقة 

  .مجتمع كان  بأيالاجتماعیة والاقتصادیة 

بجمیع عناصر البرنامج الترویجي هي الاتصال ویتم تنفیذ  الأساسیةالوظیفة  أن  

من خلال الاتصالات المختلفة ) الاتصالات التسویقیة المتكاملة ( الترویج  إستراتیجیة

  .ذلك إلى الجماهیر الأخرى للشركةالمرتقبین وك أوللعملاء الحالیین  إرسالهایتم  التي

 بأسماءرسائلها بالطرق المختلفة التالیة مثل الإعلانات  بإرسالوتقوم المنظمات   

تنشیط  وأسالیبتصمیمات الغلاف Websitesالماركات ، المواقع على الانترنت 

المبیعات وعلیه فإن جمیع الذین یقومون بالمشاركة في تخطیط وتنفیذ برنامج الترویج 

  .(٢)بأبعادها المختلفة والإلماملشركة یحتاجون إلى فهم عملیة الاتصالات ل

  

                                      
  . ٣٢ص  –م ٢٠١٧یج وأثره على زیادة المبیعات ، مایو اعداد الحارث حسن عثمان وآخرون ، الترو  (٢)
  . ١٢١م ن ص ٢٠١٠ ١ط –على فلاح الزعبى ، الاتصالات التسویقیة ، دار المیسرة ، عمان  (٢)
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  : ات 

لمعلومات لها دلالات ومعاني  الأفرادیتم من خلالها تبادل  التيهي العملیة   

  .الخ ... والحقائق  والأفكارتحمل مجموعة من المشاعر 

شخصیة والاتصالات غیر وتنقسم الاتصالات إلى نوعین وهما الاتصالات ال  

  .(١)الشخصیة واسعة النطاق

 ت اا :  

  :تنقسم الاتصالات التسویقیة بالخصائص التالیة   

تمثل اتصالاً ذا اتجاهین تتدفق فیه المعلومات من المنظمة إلى الجمهور ومن  -

 .الجمهور إلى المنظمة 

 : تمثل اتصالاً هادفاً ذا غرض معین من جانب كل من المنظمة والعملاء إذا آن -

تهدف المنظمة إلى التأثیر على اختیار العمیل وتفضیله لمنتجاتها عن  .١

 .المنتجات البدیلة 

 .المنظمة للمنتجات لتشبع احتیاجاته ورغباته  إنتاجیهدف العمیل إلى  .٢

مقدرتها على التأثیر على سلوك كل  تتوقف فعالیة الاتصالات التسویقیة على .٣

 .من المنتج للمستهلك مما یؤدي عدم تحقیق هدف كل منهما 

تفوق عملیة الاتصال بأن تجذب  التيوهي العوامل  Noiseتتأثر بعوامل الشوشرة -

 :تؤدي إلى تحریف معنى الرسالة وتتمثل في أوالفرد بعیداً عن الرسالة 

 . إرهاققبل الرسالة من مرض أو مست أوالحالة النفسیة للمرسل إلیه  .١

ل الرسالة مثل تتنافس على جذب انتباه مستق التيالمؤثرات المختلفة  .٢

 .(١)الاعلانات الأخرى المنافسة ومؤثرات البیئة الخاصة بمستقبل الرسالة

                                      
  . ٣٨م ، ص ٢٠١١محمد عبد العظیم ابو النجا ، الاتصالات التسویقیة ، الدار الجامعیة ، الاسكندریة ، ط. د (١)
م مؤسسة مورس الدولیة للنشر والتوزیع ، ص ٢٠٠٩ –م ٢٠٠٨) الاستراتیجیات  –المفاهیم (عصام الدین آمین ابو علقة ، التسویق . د (١)

٤٠٦ .  
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  :  ال 

 .وهو صاحبها ومصدرها : المرسل  .١

 .یستقبلها الطرف الآخر سوف  التيالمعلومات المرسلة : الرسالة  .٢

 .تسلكها الرسالة حتى تصل الطرف الآخر  التيفي الطریقة : قناة الاتصال  .٣

 .هو محطة الوصول أو الذي یسلم الرسالة : مستقبل الرسالة  .٤

تكتشف مدى تأثیر  والتيالمعلومات المرتدة إلى صاحب الرسالة : التغذیة الرابعة  .٥

 .(١)الرسالة

وا وا  س ت ا:  

  :قیاس فاعلیة الترویج : أولاً 

الاتفاق على الترویج وعناصره في الشركات هو كبیر ویمثل جزراً كبیراً من  أن  

  :تكون هنالك طرق ومعاییر لقیاس فعالیة الترویج وتشمل  أنوعلیه یجب . استثمارها 

 .بحوث العملیات  .١

 .دراسات التغیر في الاتجاهات نحو المنتجات  .٢

 .اختیار النتائج المباشرة للمبیعات  .٣

 .ومعرفة المستهلكین للمنتج  إدراكدراسات مدى  .٤

  :وهنالك طرق غیر مباشرة لقیاس فاعلیة الترویج ومنها 

 .قیاس التذكر  .١

 .المستمعین للإعلان  أوالمشاهدین  أوقیاس عدد القراء  .٢

  

  

  

                                      
  . ٢٨٣م الناشر الشركة العربیة المتحدة للتسویق والتوریدات ، ص٢٠١٣التسویق الدولي ،  –محمود زامل : د هاني حامد الضمور ، د.أ(١)
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  :قیاس الاتصالات التسویقیة : ثانیاً 

تعتمد علیها المنظمة في خلق الاتصال بینها  التي والأدواتمن بین العناصر  أن  

، تنشیط المبیعات والنشر الذي یعتبر البیع الشخصي :  الإعلانوبین المستهلك نجد 

  .(١)الرئیسیة للعلاقات العامة الأداة

 وا اق وط:  

  :البیع الشخصي / أ

  . الأفراد الهدف من أیة عملیة تسویق یتحقق في النهایة من خلال  

  :وسائل تنشیط البیع / ب

 التى البیعیةتنشیط البیع وسیلة غیر شخصیة تتضمن جمیع الوسائل والأنشطة   

  .(٢)تدعم البیع الشخصي والإعلان

 واف اأ:  

  :الهدف الذي تسعى لعا المنظمة من وراء قیامها بعملیة الترویج فهي  أن  

 .التوسع في تقدیم المنتجات  .١

 .دمه المنظمة من منتوجات للمحافظة على سوقها تدعیم ما تق .٢

 . وأفكارهاالمنظمة  إرشادات لإیصال الأسواقالتركیز على  .٣

 .في آراء المستهلكین  الأخطاءتصحیح  .٤

 .التمسك بالبائن الجیدین من خلال بناء علاقات جیدة مع الزبائن  .٥

  :أاف و أى 

لشراء السلع  الأفرادمثل في جذب یت إنمانشاط ترویجي  لأيالهدف النهائي  أن  

للقیام ببعض التصرفات المرغوبة في  الأفراددفع  أویتم الترویج عنها  التيوالخدمات 

                                      
  . ١٠٦م ،ص ٢٠١٠فلاح الزعبى ، الاتصالات التسویقیة ، دار المسرة ، عمان ، طعلى  (١)
م ، الناشر الشركة العربیة المتحدة للتسویق والتوریدات ، ٢٠١٣أحمد محمود زامل ، التسویق الدولي ، . هاني حامد الضمور ، د. د (٢)

  . ٢٩٠القاهرة ، ص 
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حالة التنظیمات غیر الهادفة للربح ویطلق على النموذج الكلاسیكي للوصول إلى تحقیق 

  .(١)AIDAالترویجیة مفهوم  الأهداف

 وا ا :  

  :الإعلان / ١

هو أحد عناصر المزیج الترویجي والذي یستخدم بشكل واسع من قبل كل   

  .المنشآت الصناعیة والخدمیة 

عملیة اتصال تهدف إلى التأثیر من البائع للمشترى على  بأنه الإعلانعرف   

ویتم الاتصال من خلال وسائل  یتهصغیر شخصي حیث یفصح المعلن عن شخ أساس

  .الاتصال العامة 

اف ان أ:  

الاتجاهات وسلوك المستهلكین  أوالهدف الأساسي للإعلان هو تغییر المیول  أن  

  :المحتملین ویم ذلك من خلال الأسالیب التالیة 

  توفیر المعلومات والبیانات. 

  المزایا والفوائد  إبرازالعمل على تغیر الرغبات من خلال. 

  (٢)تغیر تفعیل المستهلكین للعلامة التجاریة. 

  ن آ:  

یتم تحدید  والتيالاتصالات مدفوعة القیمة  أشكالعرف على انه شكل من   

  .والتحكم في ما یقال فیها من خلال الشركة المعلنة 

وتتمثل احد المزایا الرئیسیة للإعلان في قدرته على الوصول إلى عدد كبیر من   

ل بالمستهلك الواحد بشكل كبیر وبالتالي تنخفض التكلفة للاتصا. في توقیت واحد  الأفراد

                                      
  . ٤٩م ، ص ٢٠١١محمد عبد المنعم ابو النجا ، الاتصالات التسویقیة ،  (١)
  . ٦م ، ص٢٠١٧اعداد الحارث حسن عثمان وآخرون ، الترویج وأثره على ز یادة المبیعات ، مایو  (٢)
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بالإضافة إلى تمیز الإعلان في القدرة على الاتصال بعدد كبیر من المستهلكین على 

الإعلان صعوبة تقییم وعدم السرعة في الحصول على یوفر الرغم من المزایا السابقة فقد 

معلومات مرتدة منه تعبر عن مدى تجاوب الجمهور المستهدف معه كما انه میزة 

للمستهلك الواحد لا تفي ارتفاع التكالیف الكلیة المخصصة  الإعلاننخفاض تكلفة ا

  .(١)للإعلان بصورة كبیرة

 وا ا:  

الخدمات  أوالسلع  أو الأفكارتقدیم  أشكالأي شكل من : یعرف النشر بأنه   

  .بصورة غیر شخصیة وغیر مدفوعة الأجر 

  :ویتسم النشر بأنه 

 .غیر الشخصي مثل الإعلان نوع من الاتصال  -

 .عدم تحمل المنشأة لتكلفة الوسیلة المستخدمة في النشر  -

 .(٢)حجمها أو زمن نشرها أوعدم تحكم المنشأة في مضمون الرسالة  -

  : ات / ٣

یتكون تنشیط المبیعات من جمیع الأنشطة الترویجیة بخلاف البیع الشخصي   

قد  تيوالللشراء ،  عهووقتعمل على تحفیز المستهلك  التيوالإعلام ، والعلاقات العامة 

تقدمها  التيیكون من شأنها ایضاً زیادة فاعلیة الموزعین الذین یتعاملون في المنتجات 

  .(٣)الشركة إلى الأسواق

٤ / ا ا)Personal selling: (  

من یشیر البیع الشخصي إلى الاتصال المباشر بین الشركة وعملائها والذي   

خلاله یتم النقل الشفوي للرسالة البیعیة باستخدام رجال البیع التابعین للشركة ویعتبر البیع 

                                      
  . ٣٣م ن، ص ٢٠١١محمد عبد العظیم ابو النجا ، الاتصالات التسویقیة ، . د (١)
  . ٣٨٧م مورس الدولیة للنشر والتوزیع ، الاسكندریة ، ص ٢٠٠٩ –م ٢٠٠٨علقة ، التسویق عصام الدین أمین ابو . د (٢)
  . ٣٦م ، الدراسات الجامعیة الاسكندریة ، ص ٢٠١١محمد عبد العظیم ابو النجا ، الاتصالات التسویقیة ، . د (٣)
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الشخصي مصدر مهم للكثیر من المعلومات عن السوق والمنافسین كما یعتبر من 

  .الوسائل لمتابعة خدمات ما بعد البیع  أفضل

 ا اف اأ:  

 الأسواقج الجدید في تحقیق درجة مناسبة من القبول للمنت . 

  البحث عن عملاء جدد للمنتجات الحالیة. 

  المحافظة على ولاء العملاء الحالیین للسلعة من خلال تقدیم خدمة جیدة. 

 الزبائن المحتملین بالخدمات الفنیة اللازمة لتسهیل عملیة البیع  إمداد. 

 ا ا أ:  

 .البحث عن الزبائن  -

 .تاریخ السلعة  -

 .مواجهة الاعترافات  -

 .(١)عملیة البیع  إتمام -

  :أطاف ذج ال 

  :المرسل / ١

خدمیة  أویقوم بإرسال المعلومات إلى المرسل إلیه وقد یكون منشأة صناعیة هو   

  .مشروع حكومي  أو

  :یتأثر الاتصال التسویقي بثلاث خصائص للمرسل وهي   

 .درجة تصدیق المرسل  -

 .درجة قبول المرسل  -

 .قدرة المرسل  -

  :الرسالة / ٢

                                      
  . ٣٧٣ر والتوزیع ، عمان ، ص م ، دار صفاء للنش٢٠١٤طارق الحاج وآخرون ، التسویق ، الطبعة الثانیة . د (١)
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بواسطتها یقوم المرسل بنقل معاني محددة للمستقبل عن  التيتمثل الوسیلة   

  .الفكرة الخاصة به  أوالسلعة أو الخدمة 

  :الوسیلة / ٣

  :نوعین  إلىتنقسم وسائل الاتصال   

 .یكون فیها الاتصال مباشر بین المرسل والمستقبل: الوسائل الشخصیة  -

ویكون الاتصال غیر مباشر بین المرسل : یر الشخصیة الوسائل الغ -

 .(١)والمستقبل

 وا ما :  

عملیة التخطیط للبرنامج الترویجي تعنى وضع سیاسة واضحة للمؤسسة من أجل   

ترتكز هذه السیاسة  أنالسلعة إلى الجمهور واقناعهم بها ولذا یجب  إیصالتحقیق هدف 

  :على 

  كمستهلكین الأفراد. 

  المعرفة التامة بظروف السوق. 

  (٢)الترویجي بین فترة وأخرى الأسلوبتغیر. 

  

  

  

  

  

                                      
مؤسسة مورس الدولیة للنشر : الناشر . م ٢٠٠٩ –م ٢٠٠٨عصام الدین أمین ابو علقة . د) الاستراتیجیات –المفاهیم ( التسویق  (١)

  . ٤١١والدعایة ، ص 
ار صفاء للنشر والتوزیع ، عمان ، م ، د٢٠١٤الثانیة . ط) من المنتج إلى المستهلك(طارق الحاج ،على رباعة وآخرون ، التسویق . د (٢)

  . ١٦٠ص 
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ما ا  

  ات

اولا   :ا ت  

اما   :ا و ت  

اا   :ا  أ  
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  ا اول

   ات

 وإنما إدارةالمبیعات من حیث المفهوم العام لتعریف أي  إدارةلا یختلف مفهوم   

باهتمام كبیر  حظيوبشكل عام فإن هذا المفهوم الاختلاف من حیث الأنشطة والأهداف 

 أهدافهات من خلال تحقیق في نجاح المنظما الإدارةنتیجة الدور الذي تلعبه هذه 

  .البیعیة

  : Definition of sales management: ات  إدارة / أ

  .(١)الأفرادهدفت الحصول على الأشیاء من خلال   

  :المبیعات  لإدارةتعریف آخر 

التخطیط والتنفیذ والرقابة على برنامج البیع  بأعمالهي الجهة المسئولة عن القیام   

  .البیعیة للمؤسسة  الأهداف لانجاز وتحقیقالشخصي المصمم 

 الإستراتیجیةأدارة المبیعات معنیة باتخاذ القرارات  أنویتضح في هذا التعریف   

  . (٢)والتنفیذیة للخطة التسویقیة

ا  أ :  

  Marco . level: أهمیة عملیة البیع للاقتصاد القومي 

سوف تبقى في المخازن ، وسوف یتم ذلك إذا لم یتم بیع أي شئ فإن السلع   

  )٣.p . ١٩٨٨ .Ronaa B. marks. (بطالة من یستطیعون العمل 

                                      
ص . م دار المسیرة للنشر والتوزیع ن عمان ٢٠١٠عثمان یوسف ، ادارة المبیعات ، الطبعة الاولى ، . محمود جاسم العهیدي؟؟؟ ود: د .أ(١)

١٨ .  
م الشركة العربیة للتسویق والتوریدات بالتعاون مع جامعة القدس ، القاهرة ، ٢٠١٤عبد االله سمارة ، ادارة المبیعات . محمد عبیدان ، أ. د (٢)

  . ١٩ص
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من هذا تبدأ أهمیة عملیة البیع للاقتصاد القومي تبدأ في الدور الذي تؤدیه في   

 التيلتعریف فائض عناصر العمل المتمثلة في مجموع السلع والخدمات  الأسواق إیجاد

  .(١)ینتجها أي اقتصاد في فترة زمنیة معینة

  :وظ  ات 

 .التخطیط لاستخدام رجال البیع وتوزیعهم على المناطق البیعیة  -

 . الإنتاجیةدراسة وتحلیل البیانات البیعیة ومقارنتها مع السیاسات  -

 .الأخرى  الإداراتالمبیعات مع  إدارة لأعمالالتنسیق  -

المبیعات والمستهلكین عن طریق طرح سلع ذات  إدارةبناء علاقة جیدة ما بین  -

 .جودة عالیة وبسعر مناسب 

 .البیع  أموربناء علامة جیدة مع الوسطاء لتسهیل  -

 .تنظیم النفقات وضبطها وتجهیز المیزانیة العامة للمبیعات  -

 .البیعیة  بالأمورالقرارات وحل المشكلات المتعلقة  إصدار -

 .(٢)الإشراف على تدریب رجال البیع وتأهیلهم -

  : دارة ات 

على التطبیق العملي لتقنیات البیع بالشركة وهي  یركزعلم من علوم التجارة  هي  

خدمات وینتج عنها وظیفة هامة في التجارة لأن صافي المبیعات خلال بیع المنتجات وال

  .(٣)المبیعات إدارة أهدافوعادة ما تكون هذه هي التجاریة  الأعمالربح وتحفز غالبیة 

                                      
س المفتوحة م ، الشركة العربیة المتحدة للتسویق والتوریدات بالتعاون مع القد٢٠١٤عبد االله سماره ، إدارة المبیعات . محمد عبیدان وأ. د (١)

  . ٢٣ن القاهرة ، ص 
م ، معرفة دار المكتبات والوثائق الوطنیة ن فتحي دیاب ، عمان ١٩٠فتحي ذیاب ، ادارة المبیعات ، الطبعة الاولي . على ربایعه ود. د (٢)

  . ٧ن مركز الخوارزمي ، ص 
(٣)www.eiki.org.sd 
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 الأهدافتهدف إلى تحقیق  التي الإدارةتلك  إنهاتعرف إدارة المبیعات على   

  :البیعیة للمنظمة من خلال الأنشطة الفعالة والكفاءة وهذه الأنشطة تتمثل في

  التخطیط :Planning . 

  التنظیم :Organization  . 

  التوظیف :Staffing . 

  التدریب :Training . 

  القیادة :Leading(١). 

 ة ااف اأ:  

 .التزوید بالمعلومات والأخبار  -

 .الاقتناع  -

 .(٢)خدمات ما بعد البیع  -

  :ات اا ا   ات 

  یبقى للمشروع تحقیقها  التيبالنسبة للأهداف القدرة على تحدید وظائفه وواجباته. 

  المرؤوسینالقدرة على اختیار وتدریب . 

  القدرة على الاستفادة من الوقت بطریقة فعالة. 

  القدرة على القیام بالتخطیط. 

  التمتع بدرجة من الرقابة الشخصیة والعواطف المتقدة. 

  سین اكتسبها حتى تزید من خبرات المرؤو  التيتنمیة الخبرات. 

  یكون قادراً على تعلیم الآخرین وتحفیزهم على العمل  أنیجب. 

                                      
هـ ، عمانه ، دار المسرة للنشر والتوزیع ، ١٤٣١ –م ٢٠١٠، الطبعة الاولي محمود جاسم العمیري ، رونیه یوسف، ادارة المبیعات . د (١)

  . ١٩ص 
  . ٣٤٧ – ٣٤٦ – ٣٤٥م ، الدار الجامعیة بالاسكندریة ، ص٢٠١١محمد عبد العظیم ابو النجا ، الاتصالات التسویقیة ، . د (٢)
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 ا  أ:  

 .تمتین أهداف المشروع البیعیة والتسویقیة  -

 .وظیفة البیع  أداءارتفاع تكلفة  -

 .المسئولیة الاجتماعیة للمشروع  أهدافتحقیق  -

 .(١)المجتمع  لأفرادتوفیر فرص العمل  -

  ا وض ة  ةا:  

 للمنشأة هو تحقیق رقم معین من المبیعات من اجل تحقیق  الاساسيالعمل  أن

 . أهدافها

 إلیهیصل  أنالمستهلك لن یشترى السلعة من تلقاء نفسه وعلى مندوب البیع  أن . 

 على الشراء عن طریق وسائل الترویج  یمكن تحفیز المستهلك. 

 عن طریق جهود رجال  إلیهمرة یمكن الوصول هنالك مستهلكین جدد بصفة مستم

 .البیع 

 (٢)یمكن الاسترشاد بآراء البیع عند تقریر المبیعات المتوقعة. 

 ت  إدارةافاط ىا :  

  :التسویق  بإدارةالمبیعات  إدارةعلاقة 

  .العام الذي تنبثق عنه الخطة البیعیة  الإطارالتسویقیة  الإستراتیجیةتمثل   

  : الإنتاج بإدارةالمبیعات  إدارةعلاقة 

ما یمكن  بإنتاجیتطلب تطبیق مفهوم التسویق الحدیث ضرورة قیام المؤسسة   

 إطارفي  الإنتاج وإدارةالمبیعات  إدارةتسویقه وبیعه وهذا یوضح طبیعة العلاقة بین 

  .التنسیق والتكامل 

  

                                      
   ٩/١٠/١٣ص. ر الفكر للنشر والتوزیع ، عمان ، الاردن م ، دا١٩٩٠محمود خضر وآخرون ، ادارة المبیعات ، الطبعة الاولى ، .د(١)
  . ٣ – ٢بشرى خضر اسماعیل ، ادارة المبیعات ، دار النهضة العربیة ، القاهرة ، ص . د (٢)
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  :المالیة  بالإدارةالمبیعات  ةإدار علاقة 

 أنجانب مالي وان كنا نعرف  ألبیعيالنشاط  إطارقرار یتم اتخاذه في أي  أن  

المالیة  إدارتيفإن العلاقة بین . المؤسسة  لإیراداتالمبیعات هي المصدر الرئیسي 

  .في التنسیق التام  إطارتوضع في  أنوالمبیعات یجب 

  :البحوث والتطویر  إدارةالعلاقة مع 

تواصلاً  الأكثرالبحوث والتطویر بأنها  وإدارةت المبیعا إدارةتتصف العلاقة بین   

  .(١)المستمر وتتطلب قدراً كبیراً من التعاون والتنسیق

  :تتمتع وظیفة البیع بخاصیتین 

  المنشأة  إیراداتالبیع هو مصدر. 

  (٢)المستهلك  أوالبیع هو النشاط الذي یرتبط مباشرة بالمشترى. 

  :ات  إدارةأاف 

المستهدفة من خلال السلع والخدمات ووسائل الاتصال  الأسواق إلىالعوامل  -

 .من الزبائن المناسبة والنقاط البیعیة القریبة 

اختراق قطاعات سوقیة  أوكسب حصة سوقیة وذلك من خال تنمیة المبیعات  -

 .جدیدة 

 .استعادة ما فقدته من الزبائن  -

 .المحافظة على الحصة السوقیة للمنظمة  -

 .السوقیة للمنظمة زیادة الحصة  -

 .الصمود بوجه المنافسة  -

 .الرسمیة للمنظمة  الأهدافتحقیق  -

                                      
عمان  هـ ، دار المسیرة للنشر والتوزیع ،١٤٣٥ –م ٢٠١٤ناجي ذیب معلا ، الاصول العلمیة ، في ادارة المبیعات ، الطبعة الاولي : د .أ(١)

  . ٣٠- ٢٩- ٢٨، ص 
  . ٤یسري خضر اسماعیل ، المبیعات والسیاسات التسویقیة ، دار النهضة العربیة ، القاهرة ، ص . د (٢)
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 .(١)بشكل یتناسب مع قدرات وكفاءة العاملین  الأدوارتحدید  -

  :م إدارة ات 

مهمتى  أن: ( الشركات عمله بالعبارة التالیة إحدىویصف مدیر المبیعات في   

%) ١٠(قیادة المنتج والمبیعات %) ٣٠(الرئیسیة في الحیاة هي تطویر قدرات العاملین 

  .م ١٩٩٢ Linda) للشكاوي والتنظیمات %) ١٠(للإدارة و

نتوجه إلى مندوبي المبیعات ومدیري  أن إتباعهاالطریقة المثلى الواجب  أن  

بالأحرى یتم قضائه مع العملاء المبیعات ونسألهم عن الوقت الذي یتم تخصیصه أو 

  .(٢)غیر مباشر  أوبشكل مباشر 

  

                                      
  .٢٣-  ٢٠دار المسیرة للنشر والتوزیع، عمان ، ص. م٢٠١٠رزیة عثمان یوسف ، إدارة المبیعات ، . محمد باسم العمیري ، د. د (١)
  . ٤٦دار الیازردي العلمیة ، ص : ة المبیعات تعید الطائي ، إدار . د (٢)
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ما ا  

   و ات

ا :  

مدراء المبیعات یعملون بشكل مستمر على جمع البیانات والمعلومات وتحلیلها  أن  

تحلیل تلك ودراسة كافة العوامل البیئیة لتحدید الضغوطات والتهدیدات والفرص المتاحة و 

في ضوء  لإدارتهمالفرص وكذلك تحلیل الظروف الداخلیة لتحدید نقاط القوة والضعف 

  .قدرات المنظمة بشكل عام 

التعدیلات على الخطط  وإجراءمثل هذا التحلیل یساعد في تخطیط المبیعات  أن  

البیعیة الموضوعة في الوقت المناسب من اجل استمراریة العمل بالاتجاه الصحیح 

  .لمخطط له وا

وفعال لأنه على  أساسيالمبیعات دور  وإدارةدور التخطیط في المنظمة  أن  

ما یتمخض عنه من خطط تحدد أوجه الأنشطة وأهدافها وآلیة تنفیذها ومستلزمات  أساس

التنفیذ من موارد مادیة وبشریة وكیفیة توزیعها على الأنشطة المختلفة بالشكل الذي یحقق 

  .(١)لال واستثمار تلك الموارد بشكل یتناسب مع طبیعة كل نشاطأفضل كفاءة في استغ

 ت ا :Planning Process :  

  . خطوات عامة في التخطیط لا تقتصر على تخطیط فعالیات المنشأة  

  :المسح البیئي 

وذلك . المادیة والبشریة والفرص السوقیة  إمكانیاتهاحیث تقوم المنشأة بحصر   

  . الإداریةالمؤشرات والمعلومات من نظام المعلومات تستلم  أنبعد 

 . الأهدافوضع  -

 .تحدید البدائل واختیار أفضلها  -

                                      
هـ ن دار المكسیرة للنشر ١٤٣١ –م ٢٠١٠رزیة عثمان یوسف ، إدارة المبیعات ، الطبعة الاولي ، . محمود جاسم العمیري ود. د  (١)

  . ٤٠والتوزیع ، عمان ، ص 
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 .صیاغة الخطة  -

تصل إلى مرحلة التنسیق بین الخطط یتم اختیار البدیل المناسب لتحقیق الهدف  أنبعد 

  .الفرعیة للمنشأة 

 (١)تحویل الخطة إلى میزانیة تقدیریة. 

  : Sales promotion ات 

یتكون تخطیط المبیعات من جمیع الأنشطة الترویجیة بخلاف البیع والإعلان   

قد یكون من  التيتعمل على تحفیز المستهلك ودقة الشراء ،  التيوالعلاقات العامة ، 

تقدمها الشركة إلى  التيشأنها ایضاً زیادة فعالیة الموزعین الذین یتعاملون في المنتجات 

  . واقالأس

تعمل على تحفیز وزیادة  أنویستخدم تنشیط المبیعات بصفة عامة كأداة یمكنها   

  .القصیر  الأجلالطلب في 

یتم توجیهها إلى المستهلك  أنوسائل تنشیط المبیعات یمكن  أنكما یلاحظ   

تنشیط المبیعات على  وینطويإلى موظفي الشركة  أوالمشترى التجاري  إلىالنهائي 

تقدیم العینات المجانیة والجوائز والمكافآت والعروض التجاریة بعض الوسائل مثل 

علیها  ینطوي التي الأدواتوالهدایا وعادة ما تستخدم الحملات الترویجیة العدید من تلك 

نشاط تنشیط المبیعات وغالباً ما یقوم رجال التسویق باستخدام تنشیط المبیعات لتحسین 

والبیع  الإعلانللمزیج الترویجي وبصفة خاصة  العناصر والمكونات الأخرى أداءفعالیة 

  .(٢)الشخصي

  

  

                                      
  . ٦١هـ ، ص ١٤٣٨م وشعبان ٢٠١٧، مایو اعداد الحارث حسن عثمان وآخرون ، الترویج وأثره على زیادة المبیعات  (١)
  . ٣٦م ، الدار الجامعیة الاسكندریة ، ص٢٠١١محمد عبد العظیم ابو النجا ، الاتصالات التسویقیة ، الطبعة الاولي ، . د (٢)
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   :Sales Force managementة ات  إدارة

قوة المبیعات وتخطیطها وتنفیذها ومراقبتها وتستعمل تحدید  أنشطةهي تحلیل   

قوة المبیعات وتعمیمها على افراد مبیعات الشركة واختیارهم وتدریبهم  إستراتیجیة

  .(١)علیهم وتعویضهم وتقویمهم والإشراف

  : وو ات 

الترویجیة الكلیة بعدد من الطرق وفي  الأهدافیساهم ترویج المبیعات في تحقیق   

یستخدم كحافز  أنحین استخدامه في جذب الانتباه لخدمة ما ، فقط یحتمل بدرجة اكبر 

  .یتضمن عرضاً یمثل قیمة بالنسبة للجمهور المستهدف 

. یعمل ایضاً بمثابة دعوة للانخراط في معاملة الآن ولیس لاحقاً  أنیمكن  كما  

  .یتضمن الترویج الفعال للمبیعات عملیة مستمرة ذات عدد من المراحل المنفصلة 

  الأهدافتحدید . 

  الترویجیة  الأدواتاختیار. 

  تخطیط برنامج ترویج المبیعات. 

  الاختبار القبلي. 

  التنفیذ . 

  (٢)التقییم. 

  : ات 

 الأشیاء أكثرهي وثیقة مكتوبة وهي مجموعة من القرارات المدروسة بعنایة حول   

  .یجب القیام بها وتنفیذها  والتيفاعلیة 

  

                                      
م ٢٠٠٩هـ ١٤٣٠ –م ٢٠٠٧. هـ ١٤١٢م مرور على ابراهیم سرور اساسیات التسویق .تألیف ، فیلیب كولتر جارى ، الترویج ، تعریب د (١)

  . ٨٩٩دار المریخ للنشر ، ص  –المملكة العربیة السعودیة 
  . ٨٢٢-٨١٩م مجموعة النیل العربیة ، مدینة نصر ، القاهرة ، ص ٢٠٠٩ادریان بالمر ـ مبادئ تسویق الخدمات ، الطبعة الاولى ، . د (٢)
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  :أ  ات 

 .تتبع في المستقبل أنیجب  التيیزود وحدات العمل بالخطوات الواضحة  -

 . (١)مع الظروف المتغیرة في البیئةیسمح للعاملین في إدارة المبیعات التكیف  -

  :تنحصر خطة المبیعات بمؤشرین نجاحها هما 

  فصلیة ، المبیعات خطة العمل ، المبیعات ال أهداف( المبیعات  فأهدافهم

ا ، الحصة ت المتوقع بیعهالسنویة ، دخل المبیعات المتوقع ، عدد الوحدا

 ).السوقیة

  یعات في تحدید أهدافها بشكل واضح المب إدارةتمییز أهداف المبیعات یساعد

 .(٢)ورسم الخطط لتحدید القطاعات المستهدفة 

  :أاف ا اا ت 

  المبیعات بشكل واضح  إدارةرسالة  أوتحدید ومعرفة مهمة. 

  الزمني لتنفیذها  والإطارتحدید أهداف البیع. 

  ت المبیعا إدارة أهداففي تحقیق  الأساسيیلعب الدور. 

  المبیعات على التكیف مع عوامل البیئة إدارةفي مساعدة  الأساسيیلعب الدور. 

  (٣)المبیعات واحتیاجات السوق إدارةیساعد على تقلیل الفجوة ما بین. 

  : ات 

وهي التخطیط  الإدارةعلى عدة مراحل تسمى مراحل  تنطوي إداریةأي عملیة  أن  

وحتى العلیا  الإدارةفیها من  الإداریةوهذه المراحل تنظم العملیة والتنظیم والتوجیه والرقابة 

  . والإداراتالمستویات الدنیا للأقسام 

                                      
م ، دار المسیرة للنشر والتوزیع ، عمان ، ٢٠١٠الطبعة الاولى ،  إدارة المبیعات. ردینة عثمان یوسف . د محمود جاسم العمیري ، ود.أ(١)

  . ٤٤ – ٤٣ص 
(٢)http:saifashour.blogspot.com ٢٠١٣/blog-٤١٠٩.hotmail  

  .٦٤هت ، ص ١٤٣٨م شعبان ٢٠١٧اعداد الحارث حسن عثمان وآخرون ن الترویج واثره على زیادة المبیعات ، مایو  (٣)
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  ت اا :  

. یتم من خلالها تفعیل تنشیط المبیعات الموجهة للمستهلك  التيالكیفیة   

تنشیط  أنشطةالدور الذي تلعبه  لإبرازیمكن استخدامها  لتيا ةالإستراتیجیالاستعراض 

  .المبیعات في تقدیم المنتجات الجدیدة 

نقوم یطرح منتج جدید في الأسواق من شرائح البطاطس الشبسي وقد  إننانفترض   

تنشیط المبیعات سیكون مفیداً هنا بصورة  أنیمكن القول . علیه مثلاً اسم شبیسكو  أطلق

 التيالشیبسي نتیجة وجود عدد كبیر من الأدوات واضحة لتقدیم ذلك النوع الجدید من 

  .(١)سیتم تصمیمها لتشجیع تجربة هذا المنتج

  

                                      
  . ٤٣٨الدار الجامعیة ، الاسكندریة ، ص . م ٢٠١١و النجا ، الاتصالات التسویقیة ، الطبعة الأولى ،  محمد عبد العظیم اب. د (١)



35 

  

ا ا  

 ا أ  

  :  

من الأنظمة التي البیئة المحیطة تتألف من آلاف الأنظمة بل وأكثر من ذلك  أن  

  .لا یمكن حصرها

ل نظام أكبر، وان هذه الأنظمة تتكون من هذه الأنظمة تتفاعل فیما بینها لتشكی أن

تعمل . مجموعة من الأنظمة الفرعیة والتي بدورها تتألف من أنظمة فرعیة أصغر وهكذا

. هذه الأنظمة على تحقیق أهدافها من خلال التنظیم الجید والتنسیق المتكامل فیما بینها

  .وبشكل عام فإن كل نظام یتكون من ثلاثة مكونات أساسیة

 تالمدخلا.  

 العملیات.  

 (١)المخرجات.  

  !وا  ات ادار ااف مق 

  :في مداه على عدة عوامل منها الإشرافیعتمد نطاق 

  ودرجة التنوع والتخصص فیه ألبیعيحجم النشاط. 

  (٢)عادیین أو مؤهلین) رجال البیع ( نوعیة العاملین. 

  !ات  أ وأم اب وارات ا د إدارة 

 زیادة وتنوع المنتجات التي تتعامل بها إدارة المبیعات. 

  خلال  إعدادهمحجم الزبائن الذین تتعامل معهم إدارة المبیعات ومقدار الزیادة في

 .فترة زمنیة

                                      
هـ ، دار المسیرة للنشر والتوزیع ، ١٤٣١م ، ٢٠١٠ردین عثمان یوسف ، إدارة المبیعات ، الطبعة الاولى . د محمود جاسم العمیري ود.أ(١)

  . ٦٥عمان ، ص
  .٧٥هـ ، ص١٤٣٨م ، شعبان ٢٠١٧ه وآخرون ن الترویج واثره على زیادة المبیعات ، مایو اعداد عبده محمد عبد (٢)
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 اتساع المناطق الجغرافیة التي یتم خدماتها بمنتجات المنظمة. 

  جدیدةدخول مناطق بیعیة. 

 الانسحاب من مناطق بیعیة كانت قائمة. 

 استحداث نقاط بیعیة جدیدة في مناطق جدیدة. 

 دخول قطاعات المنافسة لتحقیق میزة تنافسیة. 

 تحقیق الإدارة الجماعیة. 

 (١)قصر دور حیاة المنتجات. 

    ا أن ا ا   أو وب ت  م  أن
زأ  اوا:  

 وتحقیق تكالیف البیع والتسویق الدافعیة. 

 تقییم الأداء والرقابة لمندوبي المبیعات. 

  تتم عملیة التقییم على كافة المستویات وبشكل خاص في مجال الوفرة والمبیعات

 .المحتملة

 (٢)تحسین الخدمات المقدمة للزبائن. 

 ا اPersonal Selling  

ا ا  

بین شخصین على الأقل في  اتصالهو ذلك الموقف الشرائي الذي یحدث من خلاله 

  .محاولة من كل منهما للتأثیر على الآخر

  .حیث یكون لكل من البائع والمشتري أهدافاً یأمل كلیهما في تحقیقها

                                      
هـ ن دار المسیرة للنشر والتوزیع ، ١٤٣١م ، ٢٠١٠ردینه عثمان یوسف ، ادارة المبیعات ن الطبعة الاولى . د محمود جاسم العمیري ود.أ(١)

  .٦٩ – ٦٨عمان ، ص 
  . ١٤هـ ، ص ١٤٣٨م ، شعبان ٢٠١٧، الترویج وأثره على زیادة المبیعات مایو  اعداد الحارث حسن عثمان وآخرون (٢)
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المنتج فالمشتري قد یسعى لتدنیة تكلفة الشراء، أو الحصول على أعلى مستوى من جودة 

الذي یقوم بشرائه في الوقت الذي یحتاج فیه البائع إلى تعظیم العائد والأرباح من تلك 

  .المنتجات التي یقوم ببیعها

لا یسعى إلى تحقیق   Relationship sellingوذلك فإن مفهوم تنمیة العلاقات البیعیة

  .(١)منافع تبادلیة بین أطراف العملیة البیعیة

ا ا أ!  

 البحث عن الزبائن. 

 تاریخ السلعة. 

  :یتم الحصول على معلومات عن السلعة بالطرق التالیة

  .الوصف -٣.     الفحص-٢.     العینة-١

 مواجهة الاعتراضات. 

 عملیة البیع إتمام. 

 ا طا  :The nature of personal selling  

ذین یعملون في البیع العدید من المهن في العالم ویأخذ الناس ال أقدمیكون البیع   

  .الأسماء 

ومنفذي ) sales persentstires(مندوبي  أو Sales peopleافراد مبیعات   

ومهندسي  sales consultantsومستشاري مبیعات ) exacitive account(حسابات 

  .(٢)districtومدیري مناطق  agents) وكالات أو(وكلاء   sales engineersمبیعات 

  

                                      
  . ٣٧-٣٦م ن الدار الجامعیة الاسكندریة ، ص٢٠١١محمد عبد العظیم ابو النجا ، الاتصالات التسویقیة ، . د (١)
م دار المریخ للنشر ٢٠٠٩م ١٤٣٠م ، ٢٠٠٧/ هـ ١٤٢٨م سرور على ابراهیم سرور .تألیف فیلیب كوتلر جاري ارستروق ، تعریب د  (٢)

  . ٨٩٦المملكة العربیة السعودیة ، الریاض ، ص 
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  ا  آ:  

هو شكل قوى للاتصال ذو اتجاهین یسمح بنشوء علاقة تفاعلیة بین المشترى   

یعدل المعلومات المقدمة استجابة لاحتیاجات  أن الأخیروالبائع یستطیع فیها 

  .(١)الجمهور

 ا ا أ:  

زمع وظیفة البیع الشخصي بصورة جزئیة على طبیعة المنتج الم أهمیةتتوقف   

  .تسویقه 

معقدة  أومختلفة  أونجدها منتجات جدیدة  التيوكقاعدة عامة تتطلب المنتجات   

 إمدادمرتفعة التكالیف جهود بیعیه اكبر ، ویلعب رجل البیع دوراً هاماً في  أوفنیاً 

یقابلها عند الشراء  التيالمستهلك بالمعلومات عن تلك المنتجات لتقلیل المخاطر 

تأمین على سبیل المثال نجده یمثل منتج معقد بالشكل الذي غالباً ما فال. والاستخدام 

تتفق مع خصائصه المشار إلیها ، بالإضافة لذلك  التي یحتاج معه بعض الجهود البیعیة

للعدید من  ألبیعيالصفقات  إنهاءیلعب رجل البیع دوراً محوریاً بالغ الأهمیة في 

   .(٢)قبللم یسبق للشركات بیعها من  التيالمنتجات 

 ا دور ا أ:  

یعرف البیع الشخصي بأنه الاتصال المباشر والشخصي بین رجال البیع   

  .والمستدین في صوره المختلفة 

العملاء  إقناعودور البیع الشخصي من خلال قدرة رجل البیع على  أهمیةوتزهر   

الذي  والأسلوبیفهموها  التيرسالة البیع باللغة  إلیهمتناسبهم وان یوصل  التيبالطرق 

 أنلمندوب البیع مع ظروفهم الخاصة وبذلك یتیح الاتصال الشخصي الفرصة  یتلاءم

                                      
، مجموعة النیل العربیة ، القاهرة ، ص  ٢٠٠٩ادریان بالمر ، ترجمة بهاء شاهین وآخرین ، مبادئ تسویق الخدمات الطبیعة الاولى ،  (١)

٨٢٣ .  
  .  ٣٤٢الدار الجامعیة ، الاسكندریة ، ص . م ٢٠١١محمد عبد العظیم ابو النجا ، الاتصالات التسویقیة ، الطبعة الأولى ،  . د(٢)
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هذا الزبون  یلاءمیتعرف على عمیله وان یفهم ظروفه الخاصة ثم یصیغ حدیثه بما 

  .عملیة البیع  وإتمام إقناعهوبذلك یمكنه 

المبیعات والعملاء ویزید  كما وان الاتصال الشخصي یولد الصداقة بین مندوبي  

  .(١)من العلاقة الطیبة بین المشترین والمنشأة بما یعود علیها بالفائدة

  :یتم البیع الشخصي بـ

 .یمثل اتصالاً مباشراً وجهاً لوجه بین الباع والمشترى  -

یمكن رجال البیع من التعرف المباشر والسریع على ردود أفعال المستهلكین تجاه  -

 .التسویقي الخاص بالمنتجات  المنشأة والترویج

مع كل سوق وكل مستهلك  وتعدیلها لتتناسب) البیعیة ( مواءمة الرسالة  إمكانیة -

 .على حده 

 .للمزیج الترویجي  الأخرىارتفاع تكلفة بالمقارنة بالعناصر  -

ومعدل استخدامه في حالة السلع الصناعیة عنها في حالة السلع  أهمیتهزیادة  -

 .(٢)للاتصال المباشر بین البائع والمشترى عن الثانیة الأولىالاستهلاكیة لحاجة 

 ا  ات:  

  التوقع. 

  قبل الاقتراب. 

  الاقتراب. 

  تناول الاعتراضات. 

 الإغلاق . 

 (٢)المتابعة. 

                                      
هـ ، دار صفاء للنشر والتوزیع عمان ص ١٤٣٥ –م ٢٠١٤طارق الحاج وآخرون ، التسویق من المنتج إلى المستهلك ، الطبعة الثانیة . د (١)

١٦٧  .  
  . ٣٨٨م مؤسسة مویس للنشر والتوزیع ، الاسكندریة ، ص ٢٠٠٩ –م ٢٠٠٨صام الدین امین ابو علقة ، التسویق ، ع. د  (٢)
م دار المریخ للنشر ، القاهرة ، ص ٢٠٠٩ –م ٢٠٠٧م سرور على ابراهیم سرور ، اساسیات التسویق .فلیب كوتلر ، تعریب د: تالفي  (٢)

٩٢٦ – ٩٢١ .  
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ا ا  

را اما راا  
  

  مة   ا اي:  ا اول

ما ا  :ا    
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  ا اول 

���������������������������� �

����������������������������� ��� �

البن�����اء المح�����دودة  ھ�����ي الوكی�����ل الحص�����ري لش�����ركة ش�����اندونج لونج�����ونج ل�����لألات

sdlg  تمتل������ك اكب������ر مص������نع  والت������يالش������ركة الص������ینیة الأول������ي ف������ى الص������ین

 ٦٥م������ن  ت������وفر منتجاتھ������ا وخ������دماتھا لأكث������ر  والت������يالع������الم لص������ناعة الل������وادر 

خب�����رة وكف�����اءة ف�����ي خدم�����ة العم�����لاء كم�����ا دول�����ة ف�����ى الع�����الم عب�����ر وك�����لاء ذوي 

الج������ودة تمت������از ش������ركة اس دي ال ج������ي بمحافظتھ������ا ف������ى الدول������ة الاول������ي عل������ي 

حی������ث حص������لت عل������ي العدی������د م������ن الج������وائز والش������ھادات م������ن أھمھ������ا ش������ھادة 

  .الأیزو 

 SDLGوش�������ركة  ت������م الإتف������اق م�������ع مجموع������ة الص������ویتى الرش�������یدي الدولی������ة 

عل������ي أن تك������ون مجموع������ة الص������ویتى الرش������یدي الدولی������ة م������وزع معتم������د ف������ي 

ت������م الإتف������اق عل������ي  ٢٠١٤بع������د ذل������ك ف������ي ع������ام  ٢٠١١الس������ودان ف������ي الع������ام 

ي وق������د حص������لت المجموع������ة ف������ي الحق������ل ال������ذى یق������ام ك������ل التوكی������ل الحص������ر

ف������ي ش������نغھاي عل������ي المرك������ز الثال������ث ف������ى خدم������ة  SDLGع������امین ل������وكلاء 

  .العملاء 

��������������� 

عرب�������ات مجھ�������زة بكام�������ل مع�������دات الص�������یانة ٨یك�������ون ف�������رق  الص�������یانة م�������ن 

وت������تم الص������یانة ، م������ع مھندس������ین خب������راء ف������ى ھ������ذا المج������ال ، )ورش متحرك������ة(

ع������ن العط������ل یس������تلم مرك������ز خدم������ة العم������لاء ال������بلاغ  للعمی������ل بمج������رد ال������بلاغ

وی���������تم   ٠٩١٢٢٢٤٦٤٣و ٢٩٢٨عب���������ر ال���������رقم الموح���������د أو الخ���������ط الس���������اخن 

الحف������ار ومعرف������ة تفاص������یل العط������ل والض������مان وم������ن  أوتحدی������د مك������ان الل������ودر 

وی�������تم تح�������رك   GPSالل�������ودر بواس�������طة نظ�������ام  إح�������داثیاتث�������م ی�������تم ارس�������ال 

ى اس�����وء   الف�����روض اق�����رب فری�����ق ص�����یانة لموق�����ع العمی�����ل وت�����تم الص�����یانة عل�����

إذا ك�����ان ، یك�����ون  م�����ا بأحس�����نوت�����تم الص�����یانة  س�����اعة ١٢بع�����د ) بع�����د المس�����افة(

قط�����ع الغی�����ار  وأیض�����االل�����ودر أو الحف�����ار داخ�����ل الض�����مان ت�����تم الص�����یانة مجان�����اً 

 .مجاناً 

  :خدمات ما بعد البیع 

بع�������د البی�������ع وزادت ف�������رق الص�������یانة  كم�������ا ط�������ورت المجموع�������ة خ�������دمات م�������ا

المع�����دات ف�����ي مك�����ان العم�����ل مم�����ا  إص�����لاحالخارجی�����ة وق�����د ت�����م اعتم�����اد سیاس�����ة 



42 

  

وف�����ر للعم�����لاء عن�����اء الس�����فر وت�����وفیر الوق�����ت للعمی�����ل كم�����ا ت�����وفر قط�����ع بأس�����عار 

  .منافسھ فى عدة فروع 

  .الفرع الرئیسي كسلا  -١

  .فرع الخرطوم  -٢

  .فرق دلقو المحس  -٣

  .فرع عطبرة  -٤

  .نورایت فرع  -٥

  .فرع قبقبھ  -٦

ی��������تم اس��������تیراد المع��������دات بمواص��������فات  أنكم��������ا حرص��������ت المجموع��������ة عل��������ي 

تتواف�����ق م�����ع أج�����واء الس�����ودان القاس�����یة والعم�����ل ف�����ي المن�����اطق ال�����وعرة وال�����رص 

  .علي ذات الجوده العالیة 

كم�����ا حرص�����ت المجموع�����ة عل�����ي ض�����مان ح�����ق العمی�����ل ف�����ي ض�����مان المع�����دات 

ت������ھ حت������ى بع������د انتھ������اء فت������ره وت������وفیر الص������یانة وطیل������ة فت������ره الض������مان وخدم

  .بانقطاع فترة الضمان  ینقطع ولاالضمان وأن یكون التواصل دائم 

ف�����ي الأم�����اكن  حت�����ىأو زی�����ادة ع�����دد الف�����روع  ٢٩٢٨م�����ن خ�����لال ال�����رقم الموح�����د 

  .مثل قبقبھ ونورایت ودلقو المحس  ھولھ ماالبعیدة الغیر 

  :تحت عدة شعارات 

   عملالخدمة حلیفھ النجاح وشعار الإعتمادیة في ال

   تكفیك SDLGوشعار 

ف�����نحن أو ش�����ركة تق�����دم الص�����یانة ف�����ي مك�����ان  ولأن�����ك مھ�����م ب�����ك نھ�����تم ف�����لا تھ�����تم

لا  والت������يلا تط������اق  الت������ي التكلف������ةالعمی������ل بأس������عار رمزی������ة لك������ي نبتع������د ع������ن 

  .یحتملھا العمیل عملیة الصیانة

وقط������ع الغی������ار تت������وفر لك������ل الل������ودرات حت������ى بع������د فت������رة الض������مان وبأس������عار 

  )١( .رمزیة 

  

                                      
   موقع الشركة على الانترنت: المصدر   / ١



43 

  

 ما ا  

 ا م   

أ   )(  

  :العمر

  (     )سنة  ٣٥إلى  ٣٠من         (     )    سنة    ٣٠اقل من 

  (     )  سنة ٥٠إلى  ٤٦من         (     )سنة    ٤٠إلى ٣٦اقل من 

  )�(   فاكثر٥٠من         (     )سنة     ٤٥إلى ٤٠اقل من 

  :المؤھل العلمي 

  )�( دراسات علیا  (      )بكلاریوس   (     )دبلوم   (      )ثانوي 

  :النوع 

  (      )أنثى       )�(ذكر 

  :التخصص العلمي 

  )�( أخرى (      )    هندسة (      )         أعمالإدارة   (     )    محاسبة 

  :سنوات الخبرة 

  (   ) فأكثر ١٥من (   ) سنة ١٥إلى  ١٠من ) �(سنوات  ١٠إلى  ٥من (   )  سنوات٥أقل من 

  :الدرجة الوظیفیة 

  (    )أخرى (      )     موظف (     )      رئیس قسم       )�(مدیر إدارة 

  :الأسئلة 

  المتبعة في الترویج لمنتجات الشركة ؟  الأسالیب هي ما/ ١

  المختلفة المسئولیة الاجتماعیة بأقسامها والإعلامالدعایة 

  لى ماذا تعتمد الشركة في زیادة مبیعاتها ؟ ع/ ٢

  .الأولفي السؤال  أعلاهاالمذكورة  بالأسالیبتعتمد على الترویج لمبیعاتها 
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  هل تعتمد الشركة في قیاس فعالیة العلاقات العامة على المساهمة في زیادة مبیعات الشركة؟/ ٣

  نعم

تعتمد على الترویج من خلال ؟  إرباحهاعلى ماذا تعتمد الشركة في تنشیط المبیعات لزیادة / ٤

  لأخرىعن تخفیضات قطع الغیار من فترة  الإعلانشراء لمنتجاتها  الأكثرالوسائط المختلفة تحفیز العملاء 

  تأثیراً على زیادة مبیعات الشركة ؟ الأكثرهل یعتبر البیع الشخصي العنصر / ٥

  نعم

  ) :٢(الأسئلة 

الترویج عند انخفاض المبیعات ) نفقات( هل تقوم الشركة برفع المخصصات / ١

  لمعالجة هذا الانخفاض ؟

  نعم

  الشركة بتحدید میزانیتها الترویجیة بنسبة مئویة من المبیعات ؟هل تقوم / ٢

  نعم

  ؟على الترویج  للإنفاقهل تقوم الشركة بتخصیص جزء كبیر من المیزانیة / ٣

  نعم

  الشركة للترویج ؟) تخصصها(تضعها  التيالنسبة المئویة  ماهیة/ ٤

  من الأرباح% ٢٥ إلىقد تصل 

الإعلان عن منتجاتها بماهو تتبعها الشركة لزیادة المبیعات ؟  التيماهي الوسائل / ٥

  تواجد العملاء ومناطق استخدام المنتجات أماكنالوسائل زیادة ترویجها في  ٣.متاح 

  ):٣(الأسئلة 

شراء بما  الأكثرتحفیز العملاء على ماذا تعتمد الشركة لزیادة الدافعیة الشرائیة ؟ / ١

  . یمیزهم تخفیضات وشهادات تصنفهم عن غیرهم 

عن تخفیضات لفترة  الإعلانوالوسائل المتعبة لتنشیط المبیعات ؟  الأدواتماهي / ٢

  .علام محدودة لتوفیر كل ما یحتاجه العمیل والاتصال علیه للإ

  :تعتمد علیها الشركة لجذب الزبون للحصول على خدمات ومنتجات الشركة التيماهي الوسائل / ٣

  )�(الاترنت ) �(اللافتات )    �(الصحف )    �(الإذاعة )   �(التلفزیون 

 التيتمد المستهلكین وتعرفهم بالمنافع  التيالترویجیة  بالأنشطةهل تهتم الشركة / ٤

  عملیة الشراء؟ إتمامتعود علیهم بعد 

  نعم
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ـــــــــالترویج  -١ ـــــــــدیها  اهتمـــــــــامتهـــــــــتم الشـــــــــركة ب ـــــــــر فل ـــــــــذاتها داخـــــــــل  إدارةكبی قائمـــــــــة ب

 .الشركة 

المســـــــــــئولیة وبالـــــــــــذات فـــــــــــي المختلفـــــــــــة  بأقســـــــــــامها والإعـــــــــــلامتعتمـــــــــــد الدعایـــــــــــة  -٢

  .التي بدورها تعتبر ترویج للشركة  الاجتماعیة

ــــــــــــــي   -٣ ــــــــــــــع الشــــــــــــــركة ف ــــــــــــــى وســــــــــــــائل  إعلانهــــــــــــــاتتب وترویجهــــــــــــــا للمبیعــــــــــــــات عل

 .الحدیثة  الإعلام

تقـــــــــــــوم بعمـــــــــــــل تخفیضـــــــــــــات للعمـــــــــــــلاء  إذتهــــــــــــتم الشـــــــــــــركة كـــــــــــــذلك بـــــــــــــالعملاء  -٤

 .المتكررین 

الشـــــــــركة تقـــــــــوم بالصـــــــــیانة الكاملـــــــــة خـــــــــلال فتـــــــــرة الضـــــــــمان بســـــــــرعة وفاعلیـــــــــة  -٥

  .عالیة
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 .نوصي الشركة بان تقوم بفتح مراكز صیانة في أماكن مختلفة غیر عطبرة   -١

 .المبیعات وتخصیص میزانیة منفصلة لعملها  بإدارةبالاهتمام نوصي الشركة   -٢

 .یجب على الشركة تقوم بتدریب كوادر في المبیعات تدریب جیدا   -٣

  .یج  الحدیثة للترو  الإعلاملابد للشركة أن تتبع الطرق الحدیثة ووسائل  -٤

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



47 

  

������������������� �

 الطبیع���ة الخ���دمات تس���ویق مب���ادئ ، وآخ���رین ش���اھین بھ���اء ترجم���ة ، ب���المر ادری���ان .١
  . القاھرة ، العربیة النیل مجموعة ، ٢٠٠٩ ، الأولى

 م٢٠٠٨ علق���ة أب���و أم���ین ال���دین عص���ام. د) الاس���تراتیجیات – المف���اھیم(  التس���ویق .٢
  . والدعایة للنشر الدولیة مورس مؤسسة:  الناشر.  م٢٠٠٩ –

 م���ایو ، المبیع���ات زی���ادة عل���ى وأث���ره الت���رویج ، وآخ���رون عثم���ان حس���ن الح���ارث .٣

  . ھـ١٤٣٨ وشعبان م٢٠١٧
 ن م٢٠١٤ ، الثانی����ة الطبع����ة ، التس����ویق اس����تراتیجیات ، الن����ور الفت����اح عب����د إی����اد .٤

  . عمان ، والتوزیع للنشر دراسات

  . القاھرة ، العربیة النھضة دار ، المبیعات إدارة ، إسماعیل خضر بشرى .٥
  . م٢٠١٧ مایو ، قجة زكریا احمد جلال .٦
 المعت������ز دار ، ھ������ـ١٤٣٦ – م٢٠١٥ ، التس������ویق إدارة ، الله عب������د محم������د جم������ال .٧

   . والطباعة والتوزیع للنشر

. ط) المس���تھلك إل���ى المن���تج م���ن( التس���ویق ، وآخ���رون رباع���ة ،عل���ى الح���اج ط���ارق .٨
  . عمان ، والتوزیع للنشر صفاء دار ، م٢٠١٤ الثانیة

 كلی����ة الق����اھرة جامع����ة ، م١٩٩٢ ، التس����ویق مب����ادئ ، عب����ود محم����د العل����یم عب����د .٩

  . التجارة
 ، المبیع����ات زی����ادة عل����ى وأث����ره الت����رویج ن وآخ����رون عب����ده محم����د عب����ده .١٠

  . ھـ١٤٣٨ شعبان ، م٢٠١٧ مایو

 دار ، م٢٠٠٩ – م٢٠٠٨ ، التس�����ویق ، علق�����ة أب�����و أم�����ین ال�����دین عص�����ام .١١
  . والتوزیع للنشر طیبة

 م١٩٠ الاول����ي الطبع����ة ، المبیع����ات إدارة ، ذی����اب فتح����ي. ود ربایع����ھ عل����ى .١٢
 مرك�����ز ن عم�����ان ، دی�����اب فتح�����ي ن الوطنی�����ة والوث�����ائق المكتب�����ات دار معرف�����ة ،

  . الخوارزمي
 ، عم�����ان ، المس�����رة دار ، التس�����ویقیة الاتص�����الات ، الزعب�����ى ف�����لاح عل�����ى .١٣

  . م٢٠١٠ط

  .العلمیة الیازردي دار: ت المبیعات إدارة ، الطائي عید .١٤
 أساس�����یات ، س�����رور إب�����راھیم عل�����ى س�����رور م.د تعری�����ب ، ك�����وتلر فلی�����ب .١٥

  ، القاھرة ، للنشر المریخ دار م٢٠٠٩ – م٢٠٠٧ التسویق

 ، المبیع�����ات إدارة ، یوس�����ف عثم�����ان رزی�����ة. د ، العمی�����ري باس�����م محم�����د .١٦
  . عمان والتوزیع، للنشر المسیرة دار. م٢٠١٠

 ٣٣ص ، م٢٠١١ ن التس���ویقیة اتص���الات ، النج���ا أب���و العظ���یم عب���د محم���د .١٧
  . الاسكندریة الجامعیة الدار ، الأولى الطبعة ، الجامعیة الدار ،

  . م٢٠١١ ، التسویقیة الاتصالات ، النجا أبو المنعم عبد محمد .١٨
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 المتع����ددة العربی����ة الش����ركة ، م٢٠١٤ ، المبیع����ات إدارة ، عبی����دات محم����د .١٩

  . والنشر للطباعة
 الطبع�����ة ، المبیع�����ات إدارة یوس�����ف، رونی�����ھ ، العمی�����ري جاس�����م محم�����ود .٢٠

  . والتوزیع للنشر المسرة دار ، عمانھ ، ھـ١٤٣١ – م٢٠١٠ الاولي

 م١٩٩٠ ، الأول�����ى الطبع�����ة ، المبیع�����ات إدارة ، وآخ�����رون خض�����ر محم�����ود .٢١
   ..  الاردن ، عمان ، والتوزیع للنشر الفكر دار ،
 الطبع�����ة ، المبیع�����ات إدارة ف�����ي ، العلمی�����ة الأص�����ول ، مع�����لا ذی�����ب ن�����اجي .٢٢

  . عمان ، والتوزیع للنشر المسیرة دار ، ھـ١٤٣٥ – م٢٠١٤ الاولي
 ، ال�����دولي التس�����ویق ، زام�����ل محم�����ود أحم�����د. د ، الض�����مور حام�����د ھ�����اني .٢٣

  . القاھرة ، والتوریدات للتسویق المتحدة العربیة الشركة الناشر ، م٢٠١٣
 دار ، التس�������ویقیة والسیاس�������ات المبیع�������ات ، اعیلإس�������م خض�������ر یس�������ري .٢٤

  . القاھرة ، العربیة النھضة
  . م١٩٨٦ ، المریخ دار ، الإداریة الاتصالات ، عامر یسن .٢٥
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