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 :المقدمة 1-1

  لتي ا ف ائوظل أھم ا ن م ت لمبیعا ا ل جر یفةوظ د تع بالتاليو ،كةرشأي  حنجا م لتقیی  ر عنصأھم  ت لمبیعاا د تع

 . ح بنجا (لمھمةا)  ئھا دالأ  رةلخبوا لعالیة ا ءةلكفاذوي ا نم  ص شخاأ فیوظت  لى إ ت كارلشا فیھا  تسعى 

  ض بغ ت كارلشا ظممع. ور مباش ل بشك ء لعملاا مع لتتعام  لتي ا ئیسیة رلا كةرلشا جھة وا ت لمبیعاا ل جر د یعو

 . ة رھلفاا رات لسیاوا جیاولولتكن وا لمالیة ا لتقنیة ا ت كا رش حتى ، یفةوظ لھذه ا لىإ ج تحتا -ھاطنشا ن ع  ظرلنا

  ل جر ت صفاوام أھم  نع  فیھ  دث تح لیھ  وننابلی  كتبھ را یرتق" (Entrepreneur)  ورین ر برنت"إ قعوم  رنشو

  ب بلق رلشھیوا ورت بلف وردن ج  روف لمعا ل لأعماا د ئرا بنصیحة  ره یر تق ب لكاتا لستھوا ، لناجحا ت لمبیعاا

  ، تھزا ممی ر كذ ب رع تتس لا ،ما منتجا  تبیع أن  ك من ب ل طی ما د عن" ت لصیا ئعة ذا نصیحتھو ت،یر ستوول  ب ئذ 

 ." لاأو  لھ  ئیة د لمبا  ل لعمیا حاجة ن ع  ث بحأ لب

ھو أحد   التارجت تعرف على قة مختلفة للتعرف على الدخل، فإن النظرًا لأن كل صناعة لدیھا عادةً طری 

خل. لتوفیر  أصعب المھام للمحاسبین، حیث یتضمن عددًا من المعضلات الأخلاقیة المتعلقة بإعداد تقاریر الد 

والتحدیثات الأخرى ذات   09-2014نھج على مستوى الصناعة، تم تنفیذ تحدیث المعاییر المحاسبیة رقم 

 ضیح قواعد الاعتراف بالإیرادات. أعلن المعھد الأمریكي للمحاسبین العامین المعتمدینالصلة لتو

(AICPA) الیة المتوافقة مع مبادئ  أن ھذه التحدیثات ستحل محل ممارسات الاعتراف بالإیرادات الح

من محاسبة  المحاسبة المقبولة عمومًا في الولایات المتحدة بنھج قائم على المبادئ، مما قد یؤثر على كل 

 والاتحاد الدولي للمحاسبین AICPA تطلب كل من 1 .الأعمال الیومیة وتنفیذ الأعمال عقود مع العملاء

(IFAC) ة الجدیدة  من المحاسبین المحترفین التصرف بالعنایة الواجبة والبقاء على اطلاع بقواعد المحاسب

 .وأسالیب المحاسبة للمعاملات المختلفة، بما في ذلك الاعتراف بالإیرادات 

ل الشركة في ضمان جودة التقاریر المالیة:  ترفین الذین یعملون داخعلى دور المحاسبین المح IFAC یؤكد 

محترفین في  »الإدارة مسؤولة عن المعلومات المالیة التي تنتجھا الشركة. وبالتالي، فإن المحاسبین ال

الشركات لدیھم مھمة الدفاع عن جودة التقاریر المالیة من المصدر الذي یتم فیھ إنتاج الأرقام  

 المحاسبون بالإیرادات قبل كسبھ وفقًا للاعتراف الصحیح بالإیرادات، لا یعترف  2 «!والأرقام

ً یؤثر بشكل مباشر علي ربحیتھا، قد لا یكون مجرد   بالنسبة لأي شركة، تعد زیادة المبیعات ھدفاً حاسما

 تحدید أھداف المبیعات كافیاً لمساعدة فریق المبیعات لدیك علي تحقیقھا. 

 . مفھأھدا تحقیق   على  ت لمبیعاا ري ید م درةق ن لضما  یة وق  یقیةو تس تیجیة راستا ذ تنفی  ب یج
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  ء لعملا ا ت حتیاجاا مفھ د یع . دفلمستھا وقلسوا ورھمجمھ فة رمع للأعماا دةقا على  ب یج ت،لمبیعاا دةیازل

 . فعالة  ت مبیعا عملیة ری طولت یًارور ضا   رً مأ مكیاتھ و سلو  م تفضیلاتھو  ن لمحتملیا

  ن لأ ،لبیعا ت عملیا في قلا طلانا لقب لأساسیةا ت سادرالا ض بع راءجإ نصیحتھ ن م ورت بلف وردنج  د یقصو

 . كیةولسلوا  لنفسیة ا  ل موالعا ن م د ید لعا فیھا  لخدایتو  رات لمھاا ن م د ید لعا ب ل طتت ح بنجا  لبیعا عملیة  م تماإ

  ء لعملا ا مع  ل لفعاا لصوا لتا على  درةلقھو ا ت لمبیعاا لجر في  ا رھفوات  ب یج  لتي ا رات لمھاأھم ا نم

  لتي ا لأسئلةا  جستنتاا على درةلقا یھد ل ونتك أن  لناجحا ت لمبیعاا لجر زتمی لتيا رات لمھاا نم ( وكست رشت)

 ( وكسترشت) كعمل  في تنجح لكي  كبنفس ت لمشكلاا ل لح تسعىأن  للأفضا  نم ( غیتي)  لمنتجا ص تخ

 

 :الدراسةأهداف  2-1

أھداف المبیعات بذكاء، وكیف یمكن أن   )التارجت( أو ، سنلقي نظرة شاملة على كیفیة تحدید البحث في ھذا 

 حفیز فرق المبیعات وتعزیز الأداء العام للشركة.  تساھم ھذه الأھداف في ت 

خطوات عملیة لتحدید أھداف المبیعات، بدءاً من تحلیل البیانات التاریخیة وصولاً إلى   والعمل علي وضع 

تقسیم وتجزئة أھداف المبیعات بطریقة استراتیجیة. سنلقي الضوء أیضاً على دور المدربین والدعم المستمر  

 .لمبیعات لتحقیق ھذه الأھداف بشكل فعّالفي تمكین مندوبي ا

یعات بشكل مبتكر وذكي، وكیف یمكن أن تساھم ھذه العملیة في بناء ثقافة داخلیة  كیفیة تحقیق أھداف المب

 .للأداء المتمیز والنجاح المستدام

 

 الدراسة:أهمية  3-1

تثماراتھا في السوق من عدمھ،  تعد إدارة التسویق والمبیعات ھي المعنیة بتحقیق أرباح الشركة وتوسیع اس

نیع المنتجات على أعلى درجة من الجودة لیس وحده من یحقق  فإن مجھود الشركة أو المؤسسة في تص 

أرباحا عالیة للمنظمة، ولكن ھي تلك الاستراتیجیة الواضحة والفعالة التي تضعھا إدارة المبیعات والتسویق  

وتعزز   ي السوق وتدعم الشركة في مواجھة المنافسین والتي تمكن من تحقیق الانتشار واسع النطاق ف

ماعیة والاقتصادیة؛ فھذه الإدارة ھي الواجھة التي تنقل صورة الشركة وتبروز ممیزات المنتج  مكانتھا الاجت

التي تعمل ضمن ذات المجال، وبالتالي   أو الخدمة التي تقدمھا، وما یجعلھا تفوق الشركات الأخرى المنافسة 
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ح الشركة من الدرجة  سسة وشركة مرھون بمدى قوة ھذه الإدارة التي تتحكم في عملیة أربانجاح أي مؤ

الأولى، وھو ما جعل سوق العمل الإقلیمي والدولي في احتیاج دائم لدارسي دبلومة التسویق والمبیعات  

 خاصة من حاملي الشھادات الجامعیة المعترف بھا عالمیا. 

 

 مشكلة الدراسة: 4-1

ً  التارجت أو یعتبر مفھوم  نظراً لغیاب الفھم الصحیح لھذا  )أھداف المبیعات( من المفاھیم الحدیثة نسبیا

المفھوم لدي بعض الإدارات ومنظمات الأعمال، مما یترتب علیھ انخفاض الوعي التنظیمي بأھمیة تطبیقھ  

 ودوره الفعال في تحقیق النجاح الاستراتیجي للمنظمات. 

بالإضافة إلي   بربحیة أعلي مقارنة بمنافسیھا،  منظومة لحساب التارجت تتمتع حیث أن الشركات التي لدیھا 

قدرتھا علي خلق شریحة من العملاء دون الربحیة المرتقبة والاحتفاظ بھم وتحقیق مستویات أعلي من  

الرضا والولاء، وضمان خدمات أفضل معھم بما یوفر فرص لتعدیل المنتجات والخدمات المقابلة  

ادة حجم مشتریاتھم )ابراھیم،  ورغباتھم مما یدفعھم للاستمرار في تعاملاتھم مع الشركة وزیلاحتیاجاتھم 

2013 ) 

 يمكن تلخيص مشكلة الدراسة في الإجابة عن السؤال الرئيسي التالي: 

 ؟ت كا رلشا دىل ت لمبیعاا نسبة  دة یاز على   ت جرلتاا رتأثیما 

 وايضاً يمكن الاجابة علي بعض الاسئلة الفرعية ومنها:

  كیف یتم تحدید تارجت المبیعات؟

 التارجت والنسبة والعمولة؟ما الفرق بین 

 ؟  استراتیجیات لتحدید التارجت بفعالیة

 كیفیة إحتساب التارجت في المبیعات؟

 ؟أھمیة وضع تارجت المبیعاتما ھي 
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 فروض الدراسة: 5-1

 الیة: من خلال استعراض مشكلة الدراسة وتساؤلاتھا یمكن صیاغة الفروض الت

 لتارجت علي نسبة المبیعات. یوجد تأثیر ذو دلالة احصائیة لتأثیر الا  

 

 منهج الدراسة: 6-1

 وفقاً للمنھج الاستنباطي الوصفي الذي یعتمد علي المراجع والمصادر. 

 

 متغيرات الدراسة: 7-1

 استطاعت الباحثة صیاغة نموذج الدراسة المقترح: 

 

 :  متغيرات الدراسة 

 المتغيرات المستقلة 

 تأثير التارجت 

 تحدید تارجت المبیعات

 بین التارجت والنسبة والعمولةالفرق 

   استراتیجیات لتحدید التارجت بفعالیة

 إحتساب التارجت في المبیعات

 

 المتغيرات التابعة 

 نسبة المبيعات علي الشركات

 أھداف المبیعات

 حقیق وتجاوز أھداف المبیعات الإجمالیةت 

 

 

 



7 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اني الفصل الث
 

 

 

  



8 
 

  المبيعات؟ كيف يتم تحديد تارجت  2-1

قبل أن نتطرق إلى كیفیة تحدید التارجت في المبیعات، دعنا أولاً نذھب إلى البدایة قلیلاً ونعرف مفھوم  

  التارجت والاختلاف بینھ وبین غیره من المفاھیم المشابھة في مجال المبیعات كالنسبة والعمولة: 

 والنسبة والعمولة؟ما الفرق بين التارجت  2-2

المقرر أو الغرض البیعي الذى یتم ربط تحقیقھ بمدة زمنیة   یقصد بھ الهدف البيعي: التارجت أو  .1

وطبیعة أعمال الشركة وحجم   لقدرات فریق البیع معینة سواء كان شھریًا أو سنویًا، ویتم تحدیده وفقًا 

الأرباح التي ترغب في تحقیقھا خلال ھذه الفترة الزمنیة، وھو ھدف غیر ثابت ویتغیر دائمًا بتغیر  

  الإنتاج وطبیعة السوق المستھدف.

ر المبیعات أو موظفي المبیعات والتى یمكنھم  سبة الخصم الممنوحة لمدیبھا ن : یقصد النسبة .2

الإستفادة منھا فى منحھا لبعض العملاء الممیزین، وھي نسبة ثابتة تحددھا الإدارة ولا یمكنھ تجاوز  

  ھذه النسبة. 

، وھو أشبھ  : یقصد بھا المبلغ الذي ینتفع بھ رجل المبیعات جراء تحقیق عملیات بیع ناجحةالعمولة .3

حوافز، بحیث یشجع رجل المبیعات على تقویة مھاراتھ البیعیة للحصول على  لنظام المكافآت وال

 عمولات أكبر وأكثر والتوسع في الصفقات والعمل التجاري. 

إذا أمعنت النظر في الاختلافات الظاھرة بین ھذه المصطلحات، ستكتشف أن كل منھما مترابط بالآخر، فإذا   

أولاً أن تحقق التارجت، ولكى تحقق تارجت مرتفع،   حصول على عمولة مجزیة یجب علیكرغبت في ال

یجب أن تغرى عملائك بنسب خصم حصریة، لذلك یمكن وصف الثلاث مصطلحات بكونھم الاضلاع  

  الثلاث لرجل المبیعات الناجح. 

% فھنا یمكن حصر   30أو  20عندما یفشل واحد من أفراد فریق المبیعات فى تحقیق التارجت بنسبة 

ارات رجل المبیعات ذاتھ وقدرتھ على إقناع العملاء، أما إذا كانت ھذه النسبة مشتركة بین  المشكلة في مھ 

وھو بدوره لا یتناسب   جمیع أفراد الفریق، فالمشكلة ھنا تكمن فى تحدید التارجت وآلیة تحدید الھدف البیعي،

سنناقش كیف یتم تحدید تارجت المبیعات   القادمة لسطور مع قدرات الفریق أو الموارد المتاحة لھ. فى ا

  كالآتي: 
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   استراتيجيات لتحديد التارجت بفعالية  3-2

  . كن متدرجًا في الأهداف1

یعد التاریخ البیعى ھو أفضل الوسائل المستخدمة في تحدید التارجت لرجل المبیعات، فلا یمكن تحدید ھدف  

تحقیقھ في الأشھر الماضیة وآلیة تحقیقھ، فمن غیر المعقول أن تحدد   بیعى لشھر القادم، دون دراسة ما تم 

فقط؛ بل یجب علیك أن   30عملیة بیع ناجحة، بینما ھم قد حققوا الشھر السابق  100تارجت لفریقك بإجراء 

  وھكذا. 70ثم   55عملیة بیع ناجحة ثم   40تدرج فى طریقة الوصول لھذا الھدف عن طریق التدرج بـ 

  دافكهأ. قسم 2

عندما تمنح فریقك ھدف ضخم لتحقیقھ، سیشعر الجمیع بالعجز وعدم القدرة على تحقیقھ، مع ذلك یجب على  

الفریق أن یكون مطلعًا على الصورة الكبرى لما یقومون بھ من جھود ویعرفون الفائدة النھائیة منھ، لذلك  

سر حماستھم في تحقیق الھدف، أما  خن یجب علیھم معرفة الھدف النھائي كذلك، ما العمل إذا؟ نطلعھم و

 نتحاشى ذلك ونخاطر بعدم تعاملھم مع المھمات بالجدیة المطلوبة؟ 

الحل بسیط كل ما علیك فعلھ ھو تطبیق واحدة من استراتیجیة المبیعات الناجحة وھي السیر على قاعدة "  

، بل یجب أن تقسم ھذا الھدف لاً الإنطباع الأول یدوم" لذلك لیس من المستحب أن تبادر بقول الھدف العام أو 

في   إلى مھام صغیرة یتم توزیعھا على أعضاء الفریق بما یتناسب قدراتھم ومھاراتھم، ثم المشاركة معھم 

تثمین جھودھم والاعتراف بكم المجھود الذي یبذلونھ في تحقیق كل مھمة موكلة، ثم إخبارھم بأھمیة ھذه  

 دف البیعي العام. ھلالجھود فى الوصول إلى غایة نھائیة وھى ا

  . كن محددًا3

لكى یتمكن مندوب المبیعات من تحقیق التارجت المستھدف، یجب علیھ أولاً أن یفھم طبیعتھ وآلیة تحقیقھ،  

فمن غیر الطبیعى أن تخبره إننا نسعى لتحقیق مبیعات ناجحة ھذا الشھر دون أن تحدد نوعیة ھذه المبیعات  

 قیاس إذا كانت ناجحة أم لا.  ا أو عددھا أو النسبة التي یمكن بھ

فمثلاً إذا قلنا إنك تعمل فى شركة ملابس كبرى، وطلبت من فریق المبیعات الذى ترأسھ تحقیق نسبة مبیعات  

ضخمة ھذا الشھر، یجب على مدیر المبیعات حینھا أن یحدد أى الأقسام یستھدف كل شخص ) الملابس  

ة، تیشرتات، قبعات، كمالیات…  اتین، بناطیل، أحذی سفالنسائیة،الرجالیة، الأطفال/ نوع المنتجات ) 
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والعدد الذى عند الوصول إلیھ یمكن القول بأن مندوب المبیعات حقق صفقات بیعیة ناجحة وتمكن من   (إلخ

  تحقیق التارجت. 

 . قابل للقياس4

دون أن توجد   ایجب أن یتسم الھدف البیعي أو التارجت بقابلیتھ للقیاس، فلا یمكن أن تقییم أداء مندوب م

مقابلة خلال ھذا الشھر، یجب علیك أن   100ھناك أدوات قیاس لھذا الأداء، فإذا قام رجل المبیعات بإجراء 

  تحدد الأدوات التي ستسخدمھا فى قیاس نجاح ھذه المقابلات كـ : 

a.  .كم مقابلة منھم قد أدت إلى اتخاذ العمیل قرار شرائي إیجابي 

b.  قتناع بالمنتج. لاالمدة التي یحتاجھا العمیل ل 

c.  .حجم الرضا عن طریقة الاتصال 

d.  عملیات البیع.  عدد العملاء الذین تم خسارتھم خلال  

e. عدد العملاء المحتملین منھم لإجراء تواصل مجددًا  

f.  من منھم عملاء جدد ومن منھم عملاء سابقین للشركة؟ 

g.  ؟ ةمن منھم لدیھ نیھ لشراء مجددًا أو التوصیة الخاصة بالتعامل مع المؤسس  

كل ھذه العوامل تساعد في تقییم أداء رجل المبیعات وآلیة تعاملھ مع الھدف الموضوع، لذلك إذا قمت بوضع  

تارجت ما لفریقك، احرص أولاً أن تكون واضحًا ومحددًا فیما تقولھ، بالإضافة إلى وضع طریقة لقیاس ھذا  

  الھدف وتقییمھ دائمًا. 

 . توزيعه على فترات زمنية مناسبة5

ا سابقاً فالھدف البیعى أو التارجت الكبیر في عملیة إدارة المبیعات یجب أن یتم تقسیمھ إلى مھام  ذكرنكما 

أصغر بحیث یسھل تحقیقھ من قبل الفریق، لكن ھذه المھمات الصغیرة یجب أیضًا أن توزع على فترات  

رة الشخص نفسھ الموكل  مھا  إلى  زمنیة مختلفة تناسب طبیعة كل مھمة والجھود المبذولة لتحقیقھا بالإضافة 

 إلیھ ھذه المھمة. 

فعلى سبیل المثال المھمة التي ینھیھا المبتدئ في مجال المبیعات في اسبوع، یمكن أن ینھیھا الخبیر بمكالمة  

عملیات بیع ناجحة في نفس الوقت   10ھاتفیة واحدة وھو على مكتبھ، والشخص المبتدأ ممكن أن یحقق 
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، لذلك فعملیة توزیع المھام سواء طبقًا لطبیعتھا أو الوقت  50ا بعلاقاتھ فیھ  خبیرالذي یمكن أن یحقق ال

المحدد لھا، یجب أن یتم تحدیده طبقًا لمستوى ومھارة المندوب بالإضافة إلى طبیعة الھدف العام نفسھ  

  والأولویة الخاصة بھ.

  . أن يتم الإتفاق عليه6

التي تجعلھ یدرك أھمیة الدور الذى یلعبھ في الشركة  فیة حتراعلى فریق المبیعات أن یتسم بالمرونة والإ 

ومجھوداتھ التي تؤثر في نسبة الأرباح، فالوعى بأھمیة دوره یجعلھ یستوعب حجم المھمات التي توكل إلیھ  

 والبعد عن المجادلات أو الشكاوى الغیر مطلوبة. 

مسؤول المبیعات مع فریقھ كل  ارك یتش إذا وصل الفریق إلى ھذه المرحلة من الإستیعاب، یمكن حینھا أن 

من طریقة وضع الأھداف وتقسیمھا، بحیث ینخرط الفریق فى كوالیس الخاصة لإدارة المبیعات، ویتفق  

الجمیع على حدود مسؤلیاتھم وطریقة تنفیذھا بما یتناسب حقًا مع جھودھم ومھاراتھم، وھو بدوره آلیة تعكس  

 یتھم في العمل بشكل كبیر. ترافى اح حجم التجاوب بین الفریق بالإضافة إل

  . أن يتسم بالواقعية7

یجب على التارجت أن یكون قابلاً لتحقیق ولیس مستحیلاً، فمن غیر المعقول أن تكون المبیعات الشھریة  

  خلال شھر واحد! % 100وأنت ترغب في تحقیقھا بنسبة   % 50إلى   % 40الخاصة بك تدور بین نسبة  

بة مبیعات كبیرة في وقت لا تقف فیھ ظروف السوق لصالحك، فمثلاً في  د نستحد  من غیر المعقول أیضًا أن

ظروف الحجر الصحي التي مر بھا معظم العالم، كانت مبیعات المطاعم الجاھزة في حالة ھبوط، وذلك  

بالإضافة إلى غلق العدید من المطاعم حینھا أو قصر   covid 19 راجع لخوف العملاء حینھا من فیروس 

كبیر لتحقیقھ، بینما كان  على وقت محدد، فمن المستحیل حینھا أن یضع مسؤول المبیعات ھدف مدة عملھا 

  الحصول على عمیل واحد حینھا یعتبر ضربًا من الحظ الیسیر. 

واضحة ومحددة وقابلة للقیاس، بالإضافة   لذلك فمھمة تحدید الأھداف وجعلھا قابلة لتحقیق تكمن في جعلھا 

  ة وتوفیر الأدوات المتاحة لتنفیذھا.إلى حصرھا في مدة زمنی 
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 كيفية إحتساب التارجت في المبيعات؟ 4-2

یتم احتساب التارجت في المبیعات وفقًا لمجموعة من العناصر أولھا ھى قوة الفریق الموكل إلیھ المھمة؛  

تحقیقھ من   لصفقات البیعیة الناجحة التي یقوم بھا كل فرد، مقارنة بما یتم بحیث یتم احتساب متوسط عدد ا

  قبل الفریق كاملاً.

ثم یأتى بعد ذلك نسبة ما تم تحقیقھ من مبیعات حالیًا ومقارنتھ بما تتم في الفترة التي سبقتھا، و معرفة حجم  

تساب عدد العملیات الشرائیة الناجحة  الخسارة أو الربح في المبیعات، وھى معادلة یتم تحقیقھا عن طریق اح 

ون العملیة  ، بحیث تك 100لى العدد الإجمالي للعملاء الحالیین ثم ضربھا في من قبل العملاء وقسمتھا ع 

  الحسابیة كالآتي: 

ما قاموا ما  -÷ على عدد العملاء المحتملین جمیعًا  نسبة تحقیق المبیعات= عدد العملاء الذین تم البیع لھم 

 100*  -أظھروا اھتمامًا دون إتخاذ إجراء شرائي شراء ومن 

الزمنیة التي یتخذھا كل عمیل من أجل تحقیق قرار شرائي ناجح، وھى مدة   ور تحدید المدةبعد ذلك یأتي د 

یمكن الوصول إلیھا عن طریق حساب إجمالى عدد المبیعات الناجحة ÷ الوقت الفعلي المستغرق في  

  توسط الدورة الزمنیة لكل عملیة بیع واستخدامھا كمؤثر في تحدید إتمامھا، بحیث یتم الوصول إلى م

  التارجت. 

بعد أن یتم معرفة كل من متوسط قوة الفریق على تحقیقات مبیعات ناجحة، بالإضافة إلى نسبة المبیعات  

المتوقعة وكذلك متوسط الوقت الذي تحتاجھ كل عملیة بیع، یمكن حینھا تحدید ھدف یتناسب مع جمیع  

 ات الفریق. ناصر السابقة، ویصل إلى نتائج أفضل بالنسبة للمؤسسة وكذلك قدرالع
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  نصائح فعالة لتحقيق التارجت بإحترافية 5-2

 . أنشئ قاعدة بيانات لعملائك المحتملين1

یستجیب  یمكن لمندوب المبیعات الناجح الشعور بالعمیل الأقرب لإتخاذ قرار شرائي بسھولة، فحتى إذا لم 

ب في أحد المرات القادمة؛ لذلك یجب على  معھ العمیل من المحاولة الأولى أو الثانیة، یمكن الثقة إنھ سیستجی

ى قاعدة البیانات الموكلة إلیھ من الإدارة فحسب، بل یجب أن یوسع  مندوب المبیعات ألا یقتصر عملھ عل 

ة ذكیة، أو جمعھا یدویاً اعتمادًا على المقابلات  قاعدة عملائھ المستھدفین أما عن طریق استخدام أدوات رقمی

  نتاج خبراتھ المتركمة. الحیة التي یقوم بھا أو  

 . قم بدراسة جمهورك المستهدف جيدًا2

مما لا شك فیھ ان أھم المھارات التي یجب أن یتسم بھا مندوب المبیعات ھي قدرتھ على الإتصال بفعالیة؛  

ثقة بینھ وبین الجمھور، وتجعلھ أدرى بإحتیاجاتھم الشرائیة سواء   فھذه المھارة تمكنھ من بناء علاقة

جمھور وتحلیلھ، تساعد في  والخدمات المختلفة وكیفیة تلبیتھا؛ لذلك فاستخدام ھذه المھارة في فھم ال المنتجات 

 الحصول على صفقات بیعیة ناجحة بل ومتكررة كذلك. 

كتشف المندوب أنھ لا یھوى الترف في شراء الأجھزة  فإذا قلنا مثلاً أن العمیل ص عند التعامل معھ، إ

لوحیة  الحیاة ذاتھ، یمكن حینھا أن یحول مبیعاتھ من التركیز على بیع الأجھزة ال الإلكترونیة أو فى أسلوب 

الأغلى ثمنًا، إلى التركیز على الھواتف ذات الفئة المنخفضة سعرًا ثم ربط أھمیتھا بقدرتھا على مساعدتھ في  

  بعائلتھ والحفاظ على الأواصر التقلیدیة التي یھتم بھا. الارتباط  

  ريةت والمواسم التجاراعى المناسبا .3

یجب أن تدرس السوق المستھدف جیدًا قبل أن تشرع فى الإنخراط فیھ، فیجب علیك أن تدرس الخریطة  

یرات في السوق  الزمنیة للمناسبات والمواسم المختلفة في العمل التجاري، بحیث تستطیع قراءة المتغ 

لذروة البیعیة، وفي نفس الوقت تتمكن من  بسھولة؛ فتتمكن من رفع كفاءتك في تحقیق التارجت في أوقات ا

 الحفاظ على نجاحاتك في وقت الركود 

  . حدد استراتيجيات البيع المستخدمة4

وكذلك طبیعة الھدف منھا،  تختلف استراتیجیات البیع المستخدمة بإختلاف طبیعة المنتج أو الخدمة المقدمة 

ك التي تتم بھدف  التي تتم بھدف ربحي یسمح فیھا بتنفیذ استراتیجیات تختلف عن تل عملیات البیع  فمثلاً 
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من أجل تقدیم أموالھا لمستشفى ما أو  خدمى أو خیرى؛ فإذا قلنا أن ھناك مزاد ما یقوم ببیع قطع ممیزة 

مد استراتیجیات البیع على استغلال حاجة الفقراء أو إظھارھم  مساعدة فقراء، من غیر المعقول حینھا أن تعت

  . في المیدیا بشكل غیر مقبول أو مذل لطبیعة البشریة

عتماد الطرق العاطفیة؛  ھناك بعض المنتجات أو الخدمات المقدمة والتى لا یمكن التأثیر على جمھورھا با

یل بشراء منزل ضخم، لا تجدى وحدھا، بل یجب علیك  فالاعتماد مثلاً على الأسالیب العاطفیة في إقناع العم

عرضة للإقتناع والفوز بفرصة العمر من   أن تمنحھ العدید من الأسباب والبراھین المنطقیة التي تجعلھ أكثر 

منھا، یجب أن یقتنع بھا الفرد جیدًا قبل أن یبادر في خطوات  وجھة نظره؛ فالاستثمارات وخاصة العقاریة 

  غیر محسوبة. 

 . قم بالتقسيم دائمًا5

قسیم  یعد التقسیم الصدیق الدائم لرجل المبیعات سواء كان مدیر مبیعات مسؤولاً على الفریق فیقوم بت

تحقیق تارجت المبیعات   الأھداف، أو مندوب المبیعات ذاتھ في تقسیمھ مھامھ الذاتیة؛ فعندما ترغب في 

لك، بالشكل الذي یتناسب مع طبیعة المھام المقدمة،  بسھولة كل ما علیك فعلھ ھو تقسیم المدة الزمنیة المتاحة 

سمھم اعتمادًا على أكثرھم أولویة فى الجاھزیة  ثم قم بعد ذلك بالتركیز على عدد العملاء الموكلین إلیك، وق

 أسالیب أكثر إقناعًا. للإقناع، وایھم یحتاج إلى مجھود و

قم ایضًا بتقسیم عملائك طبقًا لحجم قدراتھم الشرائیة وكذلك تاریخھم البیعى مع المؤسسة، فإذا كان ھناك  

طریقك، فمن الممكن أن یساعدك ھذا في  عمیل یقوم بالشراء بعدد كبیر عادة، فقم بالتركیز علیھ في بدایة 

  یق. تحقیق نسبة كبیرة من التارجت من بدایة الطر

قم بتقسیم عملائك المستھدفین ایضًا طبعًا لطبیعتھم الجغرافیة ومستواھم الاجتماعي بحیث یتم تخصیص  

  .Cأو   Bأو الشریحة  A الطریقة التي یتم التعامل بھا مع الشریحة 

 دورة البيع قلل .6

على التحكم في دورة  أھم الاستراتیجیات التي تساعدك على تحقیق التارجت سریعًا وبفعالیة، ھو القدرة  من

، وھى الدورة الزمنیة التي یستغرقھا العمیل من أجل شراء المنتج  Sales Cycleالبیع أو ما یعرف بالـ 

ھا حتى یتأثر بالأسالیب الدعائیة  وإغلاق الصفقة البیعیة بنجاج، وعادة ما یستغرق العمیل وقتاً كبیرًا فی

  الموجھة لھ من قبل المؤسسة لا للمنافسین. 
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قلیل الفترة الزمنیة المستغرقة في دورة البیع عن طریق دراسة الجمھور المستھدف جیدًا، والعمل  ن تیمك

تطویر  على توفیر كافة الإجابات التي یحتاجھا للإطمئنان حتى من قبل أن یطرح الأسئلة، بالإضافة إلى 

دثات بشكل فعال وسریع  المھارات الإتصالیة والتفاوضیة لرجل المبیعات، بحیث یتمكن من إدارة المحا

  لصالح المنتج أو الخدمة المقدمة.

یمكن التأثیر على وقت دورة البیع عن طریق توفیر كافة الأسالیب العاطفیة والمنطقیة الجذابة التي تساعد  

كالإعلانات والمنشورات والمقالات   المقدم، والدفاع معھ ضد رسائل المنافسین، العمیل على الاقتناع بالمنتج 

ا توفر وقت على  ور الدعائیة التي توفر كافة المعلومات عن المنتج وطریقة الإنتفاع بھ، وھى بدورھوالص

  مندوب المبیعات في الإجابة على اسئلة كثیرة لا حصر لھا.

  . تحديد أدوات البيع7

صفقة  المبیعات الناجح أن یحدد أدواتھ جیدًا ویعرف كیفیة استخدامھا لصالح الوصول إلى یجب على رجل 

ات الدعائیة والفیدیوھات  المعلنة كالإعلانات والبوستر بیعیة ناجحة، بدایة من استغلال أدوات التسویق

الإھتمام بالطریقة التي   في استھداف العمیل، وصولاً إلى الجذابة أو المكالمات الھاتفیة أو اللقاءات المباشرة 

  قة التي تناسبھ. یصل بھا المنتج إلى ید العمیل والحرص على وصولھ بالطری

 . اصطف مع الأشخاص الذين يمكنهم جلب عملاء محتملين8

التوصیات أو التقییمات الإیجابیة التي یقدمھا عملائك إتجاه منتجك تمثل أھم وسائل وأكثرھا تأثیرھا في دفع  

ھم في تجربة  المبیعات للأمام، فالترشیحات الذاتیة تمثل عامل ثقة بالنسبة للعملاء، كما أنھا تزید من رغبت

ن، ودفعھم إلى  المنتج أو الخدمة؛ لذلك یجب علیك الحرص على الانتفاع من تقییمات عملائك الحالیی 

  تشریحك لغیرھم، بھدف زیادة قاعدة عملائك وتوسیع مبیعاتك وزیادتھا. 

 . لا تستسلم سريعًا9

د من الحجج و الاستمالات  عادة ما لا یقتنع العملاء بالشراء من المرة الأولى، فھم یحتاجون إلى مزی

سبیل الاستمتاع بالخدمة أو المنتج، لذلك فـ " لا " التي یقولھا  العاطفیة والعقلیة لإقناعھم بإنفاق أموالھم في 

لا اندفاعیة یتم استخدامھا بدون التفكیر الحقیقي في العرض   العمیل لك من المرة الأولى عادة ما تكون 

 المقدم. 



16 
 

لدیھ الاستعداد النفسي لشراء ھذا المنتج بالإضافة إلى   ا العمیل جیدًا وتعرف إن لذلك إذا كنت قد درست ھذ 

دافھ  قدرتھ الشرائیة المناسبة، فلا تضیع ھذه الفرصة من یدیك، وأحرص على تجھیز الطریقة المناسبة لإستھ

ع الدعائي من  من الوسائل البیعیة المستخدمة أو یشعر بالتشب جیدًا، بدون أن یجعلھ ھذا یشعر أنھ محاصر 

  رسائلك الموجھ. 

 

 أهمية وضع تارجت المبيعات 6-2

تكمن أھمیة أھداف المبیعات )تارجت البیع( في زیادة إیرادات الشركات وتحقیق أھداف المؤسسة          -

وزیادة الحصة السوقیة بناءا على الخطة البحثیة والمیزانیة السنویة المعتمدة وتحقیق أھداف  من بیع المنتج 

 .عمل بصفة عامة ال

أیضا وضع تارجت او ھدف بیعي یساعد على تحفیز الفریق وزیادة الوعي بالسوق وزیادة مجالات          -

 .الروح المعنویة للفریقالتحسن ویساعد على بناء علاقة مع العملاء وأیضا الى تحسین 

 تقييم البيانات التاريخية وتحليل السوق 

ي تحلیل بیانات المبیعات التاریخیة )بیانات  تحدید تارجت المبیعات ھإحدى الخطوات الفعالة ل        -

إتجاھات  السنوات السابقة( لمعرفة نقاط القوة والضعف بالإضافة الى دراسة السوق دراسة تحلیلیھ ومعرفة 

 .السوق مما یساعد بالتنبؤ بالمبیعات المستقبلیة ووضع خطة بیع سنویة أكثر واقعیة

 كيةتحديد أهداف الذ    

محددة، قابلة للقیاس، قابلة للتحقیق، ذات صلة، محددة  ) SMART إدخال مفھوم الأھداف الذكیة        -

ة وأن یكون واقعي وقابل للقیاس كزیادة  زمنیا(. حیث یمكن التركیز على تارجت ىمحدد في مناطق محدد 

مني معین كتارجت شھري او  على سبیل المثال وقابل للتحقیق ومحدد بنطاق ز % 10نسبة المبیعات بنسبة 

 .ربع سنوي او نصف سنوي و ھكذا

 اخذ بالاعتبار في أهداف العمل    

ف المبیعات مباشرة بالأولویات  حیث تتضمن مواءمة أھداف المبیعات مع أھداف العمل، وربط أھدا        -

. تحدید تأثیر تحقیق  الاستراتیجیة، وإشراك رؤساء الأقسام من مختلف الإدارات في عملیة تحدید الأھداف

 .یة أھداف المبیعات على نمو الإیرادات وتوسیع الحصة السوقیة للتأكید على الأھمیة الاستراتیج 
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 تقسيم وتجزئة تارجت المبيعات    

ر تقسیم تارجت المبیعات بناء على التركیبة السكانیة للعملاء، أو المناطق الجغرافیة أو معاییر  یوف        -

ھداف والرسائل المخصصة وتخصیص الموارد الأمثل وفھم العملاء. یزید ھذا النھج من  أخرى مثل الاست

یتیح القدرة على   اح بالتخصص والخبرة في خدمة قطاعات محددة. كما أنھ فعالیة المبیعات من خلال السم

التكیف مع تغیرات السوق ویكشف عن فرص نمو جدیدة داخل الأسواق غیر المستغلة أو مجموعات  

لاء. یؤدي التقسیم الفعال إلى استراتیجیات مبیعات أكثر كفاءة، وزیادة رضا العملاء، وتوسیع الأعمال  العم

 .جیةالاستراتی

 إشراك مندوبي المبيعات في تحديد الهدف    

جلب إشراك مندوبي المبیعات في تحدید التارجت البیعي مزایا مثل تحدید الأھداف الواقعیة، والالتزام بھا،  ی-

فیز، والمواءمة الاستراتیجیة، وتحسین الروح المعنویة، والمشاركة. تعزز ھذه المشاركة روح الانتماء  والتح

في إنشائھا والتحسین المستمر داخل   ندوبو المبیعات بالمسؤولیة عن الأھداف التي ساعدوا حیث یشعر م 

 .الأداء بین محترفي المبیعات  فریق المبیعات. بشكل عام، یزرع ھذا النھج ثقافة المسؤولیة والتحفیز وتمیز

 مراقبة وتعديل أهداف المبيعات    

التقدم، وتحدید  تعد مراقبة أداء المبیعات بانتظام مقابل التارجت السنوي أمرا ضروریا لتقییم الفاعلیة و -

المشكلات مبكرا إن وجدت، وتقییم الأداء، وتحسین تخصیص الموارد ، وإبلاغ القرارات الاستراتیجیة.  

مراجعة الدوریة وتعدیل أھداف المبیعات بناء على دینامیكیات السوق والأداء تمكن المؤسسات من البقاء  ال

 .السوق المتغیرة وتفضیلات العملاءمستجیبة لظروف 

ھذه العملیة أن تظل أھداف المبیعات قابلة للتحقق، مما یعزز الدافع والتركیز داخل فرق المبیعات.   تضمن-

بناء على ملاحظات الأداء إلى التحسین المستمر من خلال تشجیع الابتكار والقدرة   یؤدي ضبط الأھداف

یمیة والالتزام بنجاح  المشاركة من خلال إظھار الاستجابة التنظعلى التكیف. كما أنھ یعزز الدافع و

ت السوق  المبیعات. یدعم ھذا النھج لإدارة أھداف المبیعات القدرة التنافسیة المستدامة والنمو في بیئا

 .الدینامیكیة
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 توفير التدريب والدعم    

یعد التدریب والدعم المستمر أمرا بالغ الأھمیة لتمكین مندوبي المبیعات من تحقیق الأھداف بشكل          -

فعال من خلال تطویر المھارات الأساسیة والتكیف مع تغیرات السوق. إن تزوید فرق المبیعات بالمھارات  

ة یعزز الأداء ویعزز المیزة التنافسیة ویحسن رضا العملاء حیث یساھم الاستثمار في  والموارد اللازم

 .مرالتدریب والدعم في التحسین المست

 مكافأة الفريق على انجازاتهم     

الاحتفال بالإنجازات وتشجیع التحسین المستمر عن طریق مكافأة مندوبي المبیعات على تحقیق          -

أمرا ضروریا لتعزیز الحافز والمشاركة والاحتفاظ بھم داخل فریق المبیعات. حیث  التارجت أو تجاوزه 

ؤدي إلى زیادة الإنتاجیة  اءمة الجھود الفردیة مع التارجت المطلوب، مما ییؤدي الحافز والمكافئة الى مو

 .وتعزیز ثقافة الأداء العالي 

 

 ة تحقيق وتجاوز أهداف المبيعات الإجمالي :أهداف المبيعات 7-2

 لماذا يعد تحديد أهداف المبيعات أمراً مهماً 

جانباً رئیسیاً لأي شركة ناشئة، بغض النظر عن حجمھ أو صناعتھ. توفر أھداف   تحدید أھداف المبیعات  یعد 

 .قیاس أداء الأعمال المبیعات اتجاھاً واضحاً للفریق، وتأكد من أن الجمیع على نفس الصفحة، والمساعدة في

لمبیعات، بالإضافة إلى إنشاء مجموعة واضحة من  إنھا ضروریة لإنشاء خریطة طریق لمتابعة فریق ا

دھا بفعالیة، وتحدید  التوقعات للفریق. من خلال تحدید أھداف المبیعات الواقعیة، یمكن للشركات إدارة موار

 .مجالات النمو، وتتبع التقدم مع مرور الوقت 

من أي وقت مضى. فیما یلي بعض   ر أھمیةأھداف المبیعات أكث في السوق التنافسیة الیوم، یعد تحدید 

 :الأسباب الرئیسیة التي تجعل الشركات تحدد أھداف المبیعات 

ً لفریق المبیعات. یساعدھم على التركیز  یوفر تحدید أھداف المب  :إنشاء اتجاه واضح  یعات اتجاھاً واضحا

د الأھداف، یمكن للشركات  على ما ھو مھم ومواءمة جھودھم مع الأھداف العامة للشركة. من خلال تحدی

 .التأكد من أن الجمیع یعملون من أجل نفس الأھداف، وأن الجمیع یدركون ما ھو متوقع منھا 
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لمبیعات معیاراً لقیاس الأداء. من خلال مراقبة التقدم المحرز ضد الأھداف، توفر أھداف ا :قياس الأداء 

المبیعات الخاصة بھم. یمكن بعد ذلك استخدام   وة والضعف في استراتیجیة الق یمكن للشركات تحدید مجالات 

 .ق بكفاءة وفعالیة قدر الإمكانھذه المعلومات لتحسین نھج المبیعات وضبطھا، لضمان عمل الفری

ً لفریق المبیعات. من خلال :تحفيز الفريق  تحديد أهداف قابلة   یمكن أن تكون أھداف المبیعات حافزاً قویا

ولكنھا صعبة، یمكن للشركات تشجیع الفریق على العمل بجدیة أكبر والسعي لتحقیق النجاح. یمكن   للتحقيق

 .المطاف، المزید من الإیرادات للشركة ةیأن یؤدي ذلك إلى زیادة الإنتاجیة، وأداء أفضل، وفي نھا 

النمو  على تحدید مجالات  أھداف المبیعات الشركات  یمكن أن یساعد تحدید  :تحديد مجالات النمو 

السابقة وتحدید أھداف النمو في المستقبل، یمكن للشركات   المبیعات  بیانات تحلیل  والإمكانات. من خلال

ة للشركات التي تتطلع إلى النمو  تحدید الأسواق أو الفرص الجدیدة للتوسع. یمكن أن تكون ھذه أداة قیم

 .والتطور بمرور الوقت 

تحدید   بمرور الوقت. من خلال توفر أھداف المبیعات وسیلة لمراقبة التقدم :مراقبة التقدم مع مرور الوقت 

في بیانات المبیعات الخاصة بھم.   ھداف وتتبع التقدم ضدھا، یمكن للشركات تحدید الاتجاھات والأنماطالأ

استراتیجیة المبیعات حسب  حول اتجاه العمل، وضبط  لاتخاذ قرارات استراتیجیة یمكن استخدام ذلك

 .الحاجة

تتطلع إلى تحقیق أھداف المبیعات وتجاوزھا. من   أھداف المبیعات أمراً ضروریاً لأي شركة  یعد تحدید 

خلال توفیر اتجاه واضح، وقیاس الأداء، وتحفیز الفریق، وتحدید مجالات النمو، ومراقبة التقدم مع مرور  

أھداف مبیعاتھا. مع وجود الأھداف   المسار الصحیح لتحقیق  التأكد من أنھا على  لوقت، یمكن للشركات ا

للنجاح، والعمل على تحقیق أھدافھا، وبیع واحد في وقت   إنشاء خریطة طریق  یحة، یمكن للشركات الصح

 .واحد 

 اف المبیعات الإجمالیة أھداف المبیعات: تحقیق وتجاوز أھد  -لماذا یعد تحدید أھداف المبیعات أمراً مھماً 

 :وتحفيزها لتحفيز فريق المبيعات فيما يلي بعض الطرق

المال ھو عامل تحفیز كبیر لمندوبي المبیعات. یمكن أن یحفزھم تقدیم   :تقدیم الرواتب والعمولات التنافسیة 

لتعویضات العادلة  أفضل حالاتھم. یمكن أن تساعدك خطة اوالعمولات التنافسیة على الأداء في الرواتب 

 .بھا مواھب المبیعات والاحتفاظ  والشفافة أیضاً على جذب 
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ة یساعد مندوبي المبیعات على فھم ما ھو  تحدید أھداف وتوقعات واضح :واضحة تحدید أھداف وتوقعات  

متوقع منھم. یسمح لھم ھذا الوضوح بتركیز جھودھم على تحقیق أھدافھم. من الضروري توصیل ھذه  

كیف یؤثر أدائھا على نجاح الشركة  الأھداف والتوقعات بشكل فعال، لذلك یفھم فریق المبیعات الخاص بك 

 .العام

وتحفیز فریق   ح المعنویة تعزز الرو بالإنجازات، كبیرة أو صغیرة، یمكن أنالاحتفال  :الاحتفال بالإنجازات  

الخاص بك. إن إدراك عملھم الشاق والمساھمات یمكن أن یجعلھم یشعرون بالتقدیر والتقدیر. من   المبیعات 

،  الخاص بك. على سبیل المثال الأھمیة بمكان الاحتفال بالإنجازات بطریقة یتردد صداھا مع فریق المبیعات 

 .قد یفضل بعض مندوبي المبیعات الاعتراف العام، بینما قد یفضل البعض الآخر رسالة شكر خاصة 

یمكن أن یؤدي توفیر فرص للنمو والتنمیة إلى تحفیز مندوبي المبیعات على الأداء في   :توفیر فرص للنمو  

ویتطورون بشكل احترافي. یمكن أن یساعد  نھم ینموون أفضل حالاتھم. یرید مندوبي المبیعات أن یشعروا أ

تقدیم برامج تدریبیة، والتوجیھ، وفرص التقدم الوظیفي لفریق المبیعات الخاص بك على الشعور بالقیمة  

 .والاستثمار في نجاح الشركة

الخاص   وتحفز فریق المبیعات  الروح المعنویة بیئة العمل الإیجابیة یمكن أن تعزز :إنشاء بیئة عمل إیجابیة  

یادة الرضا الوظیفي. من الضروري خلق ثقافة  وز  الإیجابیة في تقلیل التوتر بك. یمكن أن تساعد بیئة العمل

والتوازن بین العمل   والاتصال المفتوح تشجیع العمل الجماعي  الإیجابیة والاحترام والتعاون. یمكن أن یخلق 

 .بیئة عمل إیجابیة  والحیاة 

ً  تحفیز فریق المبیعات  یعد  الإجمالیة وتجاوزھا. یمكن أن   لتحقیق أھداف المبیعات  وتحفیزه أمراً ضروریا

یساعدك فھم احتیاجات فریق المبیعات وتفضیلاتھا وما یدفعھم لأداء أفضل ما لدیھم في إنشاء خطة تحفیزیة  

ن توفیر الرواتب والعمولات التنافسیة، ووضع أھداف وتوقعات واضحة، والاحتفال  ھم. إلھا صدى مع

بالإنجازات، وتوفیر فرص للنمو، وخلق بیئة عمل إیجابیة ھي بعض الطرق لتحفیز فریق المبیعات  

 .وتحفیزھا

 مراقبة وضبط خطة المبيعات الخاصة بك بانتظام

المبیعات الإجمالیة، من الضروري أن یكون لدیك خطة مبیعات جیدة. ومع ذلك، فإن   لتحقیق وتجاوز أھداف

لى مراقبة وضبط خطتك حسب  ضاً إإنشاء خطة مبیعات ھو الخطوة الأولى فقط ؛لكي تكون ناجحاً، تحتاج أی
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الحاجة. من خلال القیام بذلك، یمكنك البقاء على المسار الصحیح، وتحدید المناطق التي تتطلب تحسیناً،  

 .وإجراء تغییرات لضمان وصولك إلى أھدافك

التي  من منظور المبیعات، یعد مراقبة وضبط خطة المبیعات الخاصة بك أمراً بالغ الأھمیة لتحدید المناطق 

أھداف   بك. على سبیل المثال، قد تلاحظ أنك لا تلبي  تحسین استراتیجیة المبیعات الخاصة  یمكنك فیھا 

بك في منطقة معینة أو مع خط إنتاج معین. من خلال تحلیل أسباب ذلك، یمكنك ضبط   المبیعات الخاصة 

 .خطة المبیعات الخاصة بك للتركیز أكثر على تلك المجالات التي لا تؤدي كما ترید 

قبة وضبط خطة المبیعات الخاصة بك بانتظام على  تساعدك مرامن منظور التسویق، یمكن أن 

وأیھا لیست كذلك. على سبیل المثال، قد تجد أن حملة معینة   التي تعمل ت التسویقیةالحملا تحدید 

خطة   تولد خیوط أكثر من غیرھا. من خلال تحلیل البیانات، یمكنك ضبط  وسائل التواصل الاجتماعي  على

 .بك للتركیز أكثر على تلك الحملات التي تعمل بشكل جید  یق الخاصةالتسو

 :ومراقبة وضبط خطة المبيعات الخاصة بك قاء على المسار الصحيحللب فيما يلي بعض النصائح

من الضروري أن یكون لدیك فكرة واضحة عما ترید تحقیقھ وكیف   :حدد أھدافاً واضحة وقابلة للقیاس 

وإجراء التعدیلات حسب   دمكوقابلة للقیاس، یمكنك تتبع تق تحدید أھداف واضحة ستقیس نجاحك. من خلال 

 .الحاجة

للبقاء على المسار الصحیح، من الضروري مراجعة تقدمك بانتظام مقابل أھدافك.   :مراجعة تقدمك بانتظام  

 .ح سیمكنك ذلك من تحدید أي مناطق تتخلف فیھا وإجراء تعدیلات للعودة إلى المسار الصحی

الخاصة   المبیعات تحسین خطة  تحلیل البیانات أمر بالغ الأھمیة لتحدید المناطق حیث یمكنك :تحلیل البیانات  

تحدید الأنماط   مكنكبك. من خلال تحلیل بیانات المبیعات وبیانات التسویق وبیانات العمیل، ی

 .التي یمكن أن تساعدك على ضبط خطتك ت والاتجاھا

، من الضروري إجراء تعدیلات على خطة المبیعات  بمجرد تحلیل البیانات  :إجراء تعدیلات حسب الحاجة 

تغییر عملیة   بك، أو ضبط التسعیر، أو تغییر استراتیجیة التسویق الخاصة  الخاصة بك. قد یتضمن ذلك

 .الخاصة بك  المبیعات 

التواصل المنتظم مع فریقك ضروري للبقاء على المسار الصحیح. من   :التواصل بانتظام مع فریقك 

تقدمك وأي تغییرات في خطة المبیعات الخاصة بك، یمكنك التأكد من  على  إبقاء فریقك على اطلاع خلال

 .یعملون من أجل نفس الأھداف أن الجمیع 
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بیعات الخاصة بك أمراً ضروریاً  الم یعد البقاء على المسار الصحیح، والمراقبة بانتظام، وضبط خطة 

ا. من خلال تحدید أھداف واضحة وقابلة للقیاس، ومراجعة  أھداف المبیعات الإجمالیة وتجاوزھ  لتحقیق

تقدمك بانتظام، وتحلیل البیانات، وإجراء التعدیلات حسب الحاجة، والتواصل بانتظام مع فریقك،  

 .أھدافك البقاء على المسار الصحیح وتحقیق  یمكنك 

 أهمية التعاون بين المبيعات والتسويق  

 ً  لأي عمل یرید تحقیق أھداف المبیعات الإجمالیة  یعد التعاون بین المبیعات والتسویق أمراً ضروریا

قیادة   للدوارین أھداف مختلفة، لكنھما یعملان على تحقیق الھدف المشترك المتمثل في وتجاوزه. قد یكون 

قات، في حین أن فرق التسویق مسؤولة  للشركة. فرق المبیعات مسؤولة عن إغلاق الصف نمو الإیرادات 

لیصبحوا عملاء. یجب أن تعمل الإدارتان معاً لضمان أن تصل   جذب ورعایة العملاء المتوقعین  عن 

 .وبناء علامة تجاریة قویة  الأعمال بشكل فعال إلى جمھورھا المستھدف، وتوصیل الرسالة الصحیحة، 

یضمن التعاون بین المبیعات والتسویق محاذاة كلا الإدارات في أھدافھما. یمكن لفریق   :الأھداف المحاذاة  

حول أنواع العملاء المتوقعین الذین یتم تحویلھم إلى عملاء، في حین یمكن   یوفر رؤى قیمة المبیعات أن 

تتردد مع الجمھور المستھدف. من  تسویق تقدیم نظرة ثاقبة على أنواع المحتوى والرسائل التي لفریق ال

 .خلال العمل معاً، یمكن للفریقین إنشاء استراتیجیة موحدة تزید من فعالیة جھودھما 

ً إلى استخدام المبیعات والتس یمكن أن یؤدي التعاون بین :الاستخدام الفعال للموارد   أكثر كفاءة   ویق أیضا

كة البیانات والرؤى، یمكن للفریقین تجنب التكرار الجھود والتركیز على الأنشطة  للموارد. من خلال مشار

من فرق   التسویق استخدام رؤى  على سبیل المثال، یمكن لفرق  .نمو الإیرادات تدفع  التي من المرجح أن

تحدید  ل رؤى من فرق التسویق  المبیعات لتحسین جھود جیلھا الرائدة، في حین یمكن لفرق المبیعات استخدام 

 .أولویات أنشطة المتابعة الخاصة بھم 

ً أیضاً لضمان الرسائل المتسقة في جمیع   :الرسائل المتسقة  یعد التعاون بین المبیعات والتسویق أمراً مھما

رسائل المستخدمة في مواد التسویق تتفق مع  نقاط اللمس. عندما یعمل الفریقان معاً، یمكنھم التأكد من أن ال

المستھدف   بناء الثقة مع الجمھور المراسلة التي یستخدمھا فریق المبیعات. یمكن أن یساعد ھذا الاتساق في

 .ن الفعالیة الكلیة لكلا الفریقین وتحسی 

ً إلى تحسین تجربة العملاء.   :تحسین تجربة العملاء  یمكن أن یؤدي التعاون بین المبیعات والتسویق أیضا

میل سلسة ومتسقة. على سبیل المثال، یمكن  ریقین معاً، یمكنھم التأكد من أن رحلة الععندما یعمل كلا الف
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المبیعات استخدام   ھتمامات العملاء المشتركة، بینما یمكن لفرق یعالج أسئلة وا  التسویق إنشاء محتوى لفرق

 .لتثقیف العملاء وإبلاغھم أثناء عملیة المبیعات  ھذا المحتوى 

یعد التعاون بین المبیعات والتسویق أمراً ضروریاً لأي عمل یرید تحقیق أھداف المبیعات الإجمالیة  

لیة إلى جمھورھم المستھدف،  اً، یمكن للفریقین التأكد من وصولھما بفعاوتجاوزه. من خلال العمل مع

بالإضافة إلى ذلك، یمكن أن یؤدي التعاون إلى   .علامة تجاریة قویة  وتوصیل الرسالة الصحیحة، وبناء 

 .استخدام أكثر كفاءة للموارد والرسائل المتسقة وتجربة العملاء المحسنة 

 التعرف على الإنجازات والمكافأة 

ومكافأتھ جانباً أساسیاً لأي عمل ناجح. یعد الاحتفال بالنجاح مھماً   فريق المبيعات التعرف على إنجازات  یعد 

لأنھ لا یحفز الموظفین فحسب، بل یخلق أیضاً منافسة صحیة بینھم. عندما یشعر الموظفون أن عملھم الشاق  

راء الاحتفال  تقدیر، فمن الأرجح أن یستمروا في العمل بجد ویتجاوز أھدافھم. یمكن إجوتفانیھم موضع 

 .بالنجاح بعدة طرق، مثل من خلال الحوافز أو برامج الاعتراف أو أحداث بناء الفریق

واحدة من أكثر الطرق شیوعاً للاحتفال بالنجاح ھي تقدیم حوافز لفریق المبیعات. یمكن أن تكون   :الحوافز 

ى العمل بجدیة أكبر  ذه الحوافز في شكل مكافآت أو عمولات أو مكافآت أخرى تحفز الموظفین علھ

للوصول إلى أھدافھم. على سبیل المثال، یمكنك تقدیم مكافأة نقدیة إلى مندوب مبیعات أعلى أداء كل شھر أو  

دة، إلى مندوب المبیعات الذي  ربع. بدلاً من ذلك، یمكنك تقدیم جائزة، مثل حزمة العطلات أو أداة تقنیة جدی

 .یتجاوز أھدافھم بھامش أھم

طریقة أخرى للاحتفال بالنجاح ھي من خلال برامج الاعتراف. یمكن أن تكون ھذه   :رافبرامج الاعت 

البرامج بسیطة مثل جائزة "مندوب مبیعات للشھر" أو معقدة مثل برنامج التعرف على مستوى الشركة  

یات الاعتراف. تعد برامج الاعتراف طریقة رائعة لإظھار الموظفین بأن  یتضمن مختلف الفئات ومستو 

 .ملھم الشاق موضع تقدیر، ویمكن أن یساعد أیضاً في خلق شعور بالمنافسة الصحیة بین أعضاء الفریق ع

لا یجب أن یكون الاحتفال بالنجاح دائماً حول الإنجازات الفردیة. تعد أحداث بناء   :أحداث بناء الفریق  

داث بسیطة مثل غداء الفریق أو  فریق وسیلة ممتازة للاحتفال بنجاح الفریق ككل. یمكن أن تكون ھذه الأحال

شعور بالصدفة بین أعضاء   بناء الفریق ھو خلق معقدة مثل تراجع على مستوى الشركة. الھدف من أحداث 

 .الفریق والاحتفال بالإنجازات الجماعیة للفریق 
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فآت مخصصة  إحدى الطرق لجعل الاحتفال بالنجاح أكثر جدوى من خلال تقدیم مكا :خصیةالمكافآت الش 

للموظفین. على سبیل المثال، إذا كنت تعلم أن أحد أعضاء فریق المبیعات یحب الجولف، فیمكنك أن تقدم  

أنك   فین لھم جولة من الجولف في دورة مرموقة كمكافأة لتجاوز أھدافھم. تظُھر المكافآت الشخصیة للموظ

 .اد وأنك تقدر اھتماماتھم ومواھبھم الفریدةكأفر تھتم بھم 

إنجازات   اح جزءاً أساسیاً من أي استراتیجیة مبیعات ناجحة. من خلال إدراك ومكافأة یعد الاحتفال بالنج

ضاء  الخاص بك، یمكنك تحفیزھم على العمل بجدیة أكبر وإنشاء منافسة صحیة بین أع فریق المبیعات 

ث بناء الفریق أو المكافآت الشخصیة، فإن  الفریق. سواء اخترت تقدیم حوافز أو برامج الاعتراف أو أحدا

 .ر لعملھم الشاق وتفانیھموالتقدی موظفیك یشعرون بالتقدیر  المفتاح ھو التأكد من أن

 تقييم الأداء وإعداد أهداف للمستقبل  

ً لتحقیق ھذه   .وتجاوز أھداف المبیعات الإجمالیة  یعد تقییم أداء فریق المبیعات الخاص بك أمراً ضروریا

لعملیة لا تتعلق فقط بتحدید مجالات التحسین، ولكن أیضاً التعرف على مجالات النجاح واستخدامھا لتحدید  ا

أھداف للمستقبل. من خلال تحدید أھداف واقعیة وتقییم الأداء، یمكنك تحفیز فریقك على الدفع بقوة  

 .وتحقیق نجاح أكبر  أكبر

من   .نظر مختلفةوجھات  أداء فریق المبیعات الخاص بك، ومن المھم النظر في  طرق مختلفة لتقییم  ھناك 

  من خلال النظر في عدد المبیعات التي تم إجراؤھا،  قیاس أداء المبیعات  وجھة نظر كمیة، یمكنك

ً النظر في  والإیرادات التي تم إنشاؤھا، وكیف تقارن ھذه المقاییس بأھدافك . ومع ذلك، من المھم أیضا

 .العوامل النوعیة، مثل رضا العملاء والعمل الجماعي ومھارات الاتصال

 :أهداف المستقبل تقييم الأداء وتحديد

ھا قابلة للتحقیق وواقعیة. إذا كانت  عند تحدید الأھداف، من المھم التأكد من أن :وضع أھداف واقعیة 

الأھداف مرتفعة للغایة، فقد یصبح فریقك متمیزاً وینفصل عن الھدف في النھایة. من ناحیة أخرى، إذا كانت  

 .، فقد لا یسعى فریقك إلى التمیز وقد یفوتك فرص النموالأھداف منخفضة للغایة

بالنجاحات والاحتفال بھا جزءاً مھماً من عملیة التقییم. عندما یحقق  یعد الاعتراف  :الاحتفال بالنجاحات  

ً في منطقة معینة، خذ الوقت الكافي للاعتراف بعملھم الشاق وتفانیھم. یمكن   ً أو یظھر تحسنا فریقك ھدفا

 .السعي لتحقیق التمیز  بالنجاح أن یعزز الروح المعنویة ویحفز فریقك على مواصلةللاحتفال 
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ً تحدید  :تحدید مجالات التحسین  مجالات التحسین. ھذا یمكن أن یكون أي شيء  یتضمن تقییم الأداء أیضا

إلى تعزیز معرفة المنتج. بمجرد تحدید مجالات التحسین، تزوید فریقك   ت الاتصالتحسین مھارا من

 .بالموارد والدعم اللازمة لمساعدتھم على معالجة ھذه المناطق 

لتقییم الأداء وتحدید أھداف المستقبل. شجع فریقك على تقدیم  التعلیقات مھمة  :تشجیع التغذیة المرتدة 

ء الفریق ككل. یمكن أن یساعدك ذلك في تحدید مجالات التحسین ووضع  ملاحظات حول أدائھم، وكذلك أدا

 .أھداف أكثر واقعیة 

ف. استخدم البیانات لقیاس الأداء، وتحدید  الأداء وإعداد أھدا أداة قیمة لتقییم البیانات ھي :استخدام البیانات 

ً یتم بیعھ جیداً، فقد  الاتجاھات، واتخاذ قرارات مستنیرة. على سبیل الم ً معینا ثال، إذا لاحظت أن منتجا

 .ترغب في تعیین ھدف أعلى لھذا المنتج في المستقبل 

أھداف المبیعات الإجمالیة  بشكل عام، یعد تقییم الأداء وتحدید أھداف المستقبل جزءاً مھماً من تحقیق 

حدید مجالات التحسین، وتشجیع  وتجاوزھا. من خلال تحدید أھداف واقعیة، والاحتفال بالنجاحات، وت

 .التعلیقات، واستخدام البیانات، یمكنك تحفیز فریقك على تحقیق نجاح أكبر في المستقبل
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 الخاتمة

یست بالمھمة الصعبة ولا بالمستحیلة، كل ما  في النھایة، فإن عملیة تحقیق التارجت في المبیعات ل 

التعامل مع الھدف البیعي بالإضافة إلى التمتع بالمھارات المھنیة  یحتاجھ الأمر ھو حسن تنظیم لطریقة 

ت المبیعات  أسرار واستراتیجیا فإذا رغبت في زیادة حصیلتك الأكادیمیة والمھنیة من والشخصیة المناسبة.

ویھ من أھم الخبرات والتجارب التي  یمكنك زیارة قسم المبیعات داخل منصتنا والانتفاع بما یحت الناجحة 

إدارة المبیعات وتحدید   دراسةیستخدمھا خبراء المبیعات حول العالم، كما یمكنك الإستفادة من 

  البیعي المزعج وتحقیقھ بكل سھولة ویسر.  التخلص من كابوس الھدف في  التارجت 

ً في تحقیق نجاح الشركة وتحقیق أھدافھا  تحدید أھداف المبیعات بشكل فعّال یل عب دوراً حاسما

الاستراتیجیة من خلال زیادة الإیرادات وزیادة الحصة السوقیة. تقوم ھذه العملیة على تحلیل البیانات  

ً بین  التاریخیة ودراسة السوق بشكل تحلیلي  لتحدید أھداف ذكیة وواقعیة. كما یشمل تحدید الأھداف توازنا

ات وأھداف العمل الاستراتیجیة، ویتطلب مشاركة المندوبین في ھذه العملیة لتعزیز الملكیة  أھداف المبیع

دیر  والتحفیز داخل الفریق. بالإضافة إلى ذلك، تقدیم التدریب والدعم المستمر واستخدام برامج المكافآت والتق

في بناء مؤسسة ناجحة ومتنافسة   یعزز من أداء المبیعات ویعزز الثقافة الداخلیة للأداء المتمیز، مما یساھم

 .في سوق دینامیكي سریع التطور
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