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الخصرئص االمميزات الياجب تيفرهر في  جل البيع في ظل تيئ  الأعمرل المعرصرة اف   الد اس هذه  تنرالت: ملخص
الرقم الصعب االمعقد في  مر تمليه الفلوف  الحدقث  للكويق  القرئم  أسرسرً على الكيجه نحي الموكهلك ااعكبر ه نقط  البداق 

 معردل  المنرفو .
توكند في المقرم الأال إلى تنرء علاق  نرجح  تين المؤسو  اقد خلصت الد اس  إلى أن معردل  النجرح أصبحت 

االموكهلك. من خلال الأخذ ترلإسكراتيجيرت التي تعاس أهمي  الموكهلك ااابهكمرم ته، اكذا الويرسرت الكويققي  التي 
ق  اتصرل علا تومح تذلك. العل أهمهر في هذه الحرل  أسليب البيع الشخصي ) جل البيع( الذي قعمل على إقرم  اإدام 

 مبرشر اشخصي تين كل من المؤسو  االموكهلك. 
  جل البيع.مميزات تيئ  الأعمرل المعرصرة؛ الفلوف  الكويققي  المعرصرة؛  الالمرت المفكرحي :

Abstract: This study dealt with the characteristics and features that should be available 

in the salesman in light of the contemporary business environment, according to what is 

dictated by the modern marketing philosophy based mainly on the orientation towards the 

consumer and considering it as the starting point, The difficult and complex number in the 

competition equation. 

The study concluded that the success formula has become primarily based on 

building a successful relationship between the enterprise and the consumer. Through the 

introduction of strategies that reflect the importance of the consumer and attention to it, as 

well as the marketing policies that allow this. Perhaps the most important in this case is the 

method of personal selling (the salesman) that works to establish and maintain a direct and 

personal relationship between the organization and the consumer. 

key words: Contemporary business environment; contemporary marketing philosophy; 

The characteristics of the selling man. 
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  مقدم :
كرن قنظر إلى اظيف  البيع في المرضي ترعكبر هر عمل تنفيذي تويط ترتع لليظيف  الكجر ق ،  اضمن الموكيقرت 
الكنظيمي  الدنير في المؤسو ، اطرتع عمل  اتيني اب قكعدى توليم محكيى الطلبيرت، ااسكلام القيم المرلي  حوب 

مع زقردة  انل احفظهر في الوجلات الخرص  بهر. مع توجيل العمليرت التي تكم في إطر  هذه اليظيف   طلبيكل 
ضم كيا د تشرق  نرجح  لكصرقف منكجرتهر ا تحقي  مر ت تهكمالمنرفو  في الأسياق أصبحت شركرت الأعمرل 

   . توعى إليه من أهداف
تيجه المؤسـو  نحي المفهيم الكويققي   اكذا ،عمرلتيئ  الأ التي شـهدتهر الكحيابت الهرم  كمر أن 

قرتب ضمن عنرصر المزقج الكويققي للولع االخدمرت على حد  ) جرل البيع( الحدقث أقن أصبح البيع الشخص
 حيث .الضيق  لخصرئص اأتعرد  جل البيعسـر  تدا ه في ضرا ة الكحيل عن النظرة الكقليدق   قد الوـياء  
أحد الدعرمرت الأسـرسي  للمؤسو ، فهي قعمل على تحقي  إشبر   م مكزاقد امحل اهكمر هذا الأخيرأصـبح  

الآخرقن اهي مفكرح الإنكرجي  االربحي  للمؤسـو ، اهي مفكرح العلاق  الطيب  مع المؤسورت الأخرى اكوب  
ب  امعقدة مهرم صع فهي قعبر عن ضر جمرهير الكعرمل المخكلف ، ققدم للآخرقن مر هي مكيقع امر هي غير مكيقع. 

  يت  اتعقيد.صعأكثر تيئ  أعمرل  تُمر س في
راً ر لليظيف  البيعي ، تل أصبحت عنصمأضحت مؤسورت الأعمرل المكنرفو  تعطي اعكبر اً هر اتذلك

اتامن أهمي  اظيف  البرئع في الدا  البر ز الذي قلعبه في تفعيل أداء المؤسو  اتحوين  . ئيوي ًّر في إسكراتيجيكهر
 جرل البيع لى ع ترلكركيز الابير  -في ظل المنرفو  الشدقدة-ملزم   أنهركرجيكهر، حتى اجدت هذه المؤسورت إن

هي تد ك ين، فاالكد قب اللازممن خلال الكعليم  همتطيقراابسكثمر  فيهم  اا ااابهكمرم اللازم االموكمرلدقهر 
، اذلك مر قعني ضرا ة الكعرمل مع هذا جيالخر  الجمهي   جل البيع يمثل ااجه  المؤسـوـ  لدى  جيداً أن 

الميضـي  جدق  ترم  احورسي  مرتفع ، لأن الأمر قكعل  تصي ة المؤسو  اععكهر. امر ددد موكقبل امصير  
 علاقرتهر مع مخكلف العملاء.

  : فيمر تكمثل أهم الخصــرئص االمميزات التي  ب تيفرهر في  جل البيع في ظل تيئ  الأعمرل الإشــارلي
 اكيف يمانه تجراز الدا  االمهرم الكقليدق ، لاي قاين نرجحرً امكميزاً؟رصرة؟ المع
  : الشراط الجدقدة للمنرفو  االظراف التي تشهدهر تيئ  الأعمرل الحدقث  تكطلب تيفر  جل البيع الفرضي

 على مجميع  من الصـفرت الشخصي  االقد ات العلمي  االعملي ، الاي قاين نرجحر امكميزاً  ب أن 
  مع تين المعرف  اللازم  االمهر ة المنرسب  االوليك الملائم.

 : تنبع أهمي  الد اس  من أهمي   مكغيراتهر االمكمثل  أسرسر في  أهمي  الد اس: 



 

 د اس  تحليلي   -خصرئص امميزات  جل البيع في ظل تيئ  الأعمرل المعرصرة 
 

133 

عكمد عليه إذ ت ،لكحقي  أهداف المؤسو  كيزة أسرسي   جل البيع )البيع الشخصي( الذي أصبح قنظر إليه  -
 .لويرسكهر اخططهر البيعي في الكطبي  الفعلي 

 الجمهي  دىل اصي تهر يمثل ااجه  المؤسو  الصفرت االمميزات التي  ب قكحلى بهر   جل البيع ترعكبر ه -
 المؤسو . نجرح على مبرشرا تأثرا تؤثرتعرمله تصرفرته اطرقق   الخر جي امن ثم فإن

ق  صبح قلعب دا ا مكنرمير في تيسيع دائرة الكبردل احلأالبيع الشخصي للمؤسو  حيث أهمي   جل البيع ا -
 االممر سين في الميدان. ى ترهكمرم كبير من طرف البرحثين ظصبح دأالإنكرج على الوياء إذ 

 : تهدف الد اس  إلى تحقي  الآتي:  أهداف الد اس 
  البيع الشخصي البيع اعمليلمكغيرات الميضـي  االمكمثل  في أسرسرً في الكعرقف ترجل  تقديم إطر  مفرهيمي  -

 اف  المقر ت  الحدقث  االمهرم الجدقدة المنيط  بهر.
محرال  الكعرف على أهم الصفرت االخصرئص) المعرفي ، الوليكي ، المهر ات( التي  ب أن قكحلى بهر  جل  -

رئن اترقي تالبيع لاي قاين في موـكيى الأداء المكيقع منه في المؤســو ، افي موكيى تيقعرت اتطلعرت الز 
 العملاء.

 :في هدي المور  المنهجي للبحث اسعيرً ابسكنطرق تورؤابته  فقد تّم اعكمرد المصرد  العلمي   المنهج الموكعمل
ترسـكثمر  المنهج اليصفي لكيضيح الأطر النظرق  لمكغيرات الد اس ، فيمر تم اابعكمرد على المنهج الكحليلي في  

لقرئم  تين مكغيراته. اقد كرنت الإجرت  على هذه الإشارلي  من خلال المحرا  تحليل الجيانب الأسرسي  للعلاق  ا
 الأسرسي  الكرلي :

 ؛مدخل عرم-البيع الشخصي -
  جرل البيع في تيئ  الأعمرل المعرصرة؛ أنيا  اخصرئص -
 مهرم  ا ااجبرت  جل البيع المعرصر االخصرئص الكعليمي  اللازم  لذلك؛ -
 الكعليمي  في زقردة فعرلي   جل البيع في نظرم اابتصرل؛دا  الخصرئص  -
 لكعرمل مع اعكراضرت العملاء تنجرح؛للرجل البيع  اللازم الصفرت الكعليمي   -
 تيئ  الأعمرل المعرصرة.البيع ا جل تين كل من الموكيى الكعليمي في فجية معرلج  ال -
ه  صي كعنصر أسرسي من عنرصر المزقج الكرا ي، ادا ظراً لأهمي  البيع الشخن مدخل عرم: -البيع الشخصي -1

في تيسيع دائرة الكبردل االعلاقرت فقد حضي ترهكمرم كبير من طرف البرحثين االمخكصين، اتذلك تعددت 
  :الكعر قف التي تنرالكه منهر



 

 تيعزة خرلد
 

134 

عنده من سلع أا  مر هي كل أسرليب الحث الشخصي التي قوكخدمهر البرئع ليجعل الآخرقن قشكران" -
، تلك الحرجرت إشبر أي هي عملي  البحث عن عملاء لهم حرجرت أا  غبرت محددة ا مورعدتهم في   1"خدمرت

  .م الشرائي كف  مع أذااقهم ا إمارنرتهقالتي  المنكجا إقنرعهم ابتخرذ القرا  المنرسب لشراء 
ذلك  ا المنكجرتكمر قعرف البيع الشـخصي تأنه:" عملي  إخبر  العميل المنكظر ا إقنرعه ترلشراء، شراء   - 

ترابعكمرد على اابتصـرل الشخصي المبرشر تين  جل البيع ا العميل في إطر  طرح اسكفور ات من العميل ا  
  2الإجرت  عليهر من طرف  جل البيع."

اطرف  البيع شخصي قكم من خلاله إجراء مقرتل  تيعيه تين الطرف الأال قومي  جل هي نشرط ترا ي - 
 3.البيع إقنر  الموكهلك ترلولع  اضرا ة شرائهر آخر قومي الموكهلك افي هذه المقرتل  درال  جل

من خلال الكعر قف الورتق  نوكنكج أن البيع الشخصي هي اتصرل مبرشر اشخصي تين كل من  جرل البيع 
كلف فئرت العملاء، اهذه أهم خرصي  تميزه عن ترقي العنرصر الأخرى للمزقج الكرا ي اتزقد من د ج  تأثير امخ

التي ترتاز على  PUSHالدفع  إسكراتيجي عكمد كثيراً على البيع الشخصي في حرل  على سليك الموكهلك، كمر قُ
راء ي، خرص  في حرل  الولع الصنرعي  أا الشدفع المنكيج نحي الموكهلك النهرئي االكأثير على سليكه الشرائ

أن تيفر عنصر المقرتل  الشخصي  المبرشرة في عملي  البيع الشخصي جعلت منهر عملي  مرتبط  تصفرت االصنرعي.
 همهر:أخرص  تميزهر عن غيرهر.  اتذلك زادت أهمي  البيع الشخصي اأصبح قنظر إليهر من عدة جيانب ازااقر 

 حلق  اتصرل مبرشر تين المنظم  اعملائهر؛ يمثل البيع الشخصي -
 قورهم البيع الشخصي في تايقن الصي ة الطيب  للمنظم  ترلنوب  لعملائهر؛ -
 يمثل البيع الشخصي الدا  الرئيوي في البرنرمج الكرا ي لخط  الكويق  في المنظم . -

ع التي تشب نرعهم تشراء المنكجرتمع العملاء المحكملين لمحرال  إق الكياصل الشخصي إذن البيع الشخصي هي
الكياصل الشخصي قؤكد أن عملي  اابتصرل مع العميل المحكمل تكم تطرقق  شخصي  مبرشرة، اتكبع ا .احكيرجرتهم

   4فيهر المراحل الأسرسي  الكرلي :

                                           
 .0227، دا  اائل للنشر ا الكيزقع، عمرن، 1، جـ البيع الشخصيمحمد الصيرفي،   - 1

 .0221،  دا  اائل للنشر،  عمرن، 0، طالبيع الشخصي، ، اآخرانمحمد عبيدات - 2
 .1990، مطرتع الصفية،  الأ دن، 1، طللبيع الشخصيا العملي   الأصيل العلمي نرجي معراب،   - 3

، تر قخ اابطلا : www.egulfinnovation.com من خلال الميقع:  ،"البيع الشخصي أم الكويق ؟" ،ثرتت حجرزي - 4
21/30/1322 

 

http://kenanaonline.com/users/karoma/tags/33914/posts
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تعني أن ققيم منداب المبيعرت ترلبحث شــخصــيرً اتدق  عن عملائه في  البحث عن العملاء المحكملين: -
لأمركن التي قكياجد فيهر العميل اليس ضـرترً عشـيائيرً كمر تفعل معظم أداات الكويق  مثل الحملات   ا

 الإعلاني  في الصحف حيث اب تد ي هل اصل الإعلان لعميلك الموكهدف أم اب! أليس كذلك؟
الشراء  ىاتعني أن قكمان منداب المبيعرت من اابتصــرل مع عميل قرد  عل  الفيز ترلعملاء المحكملين: -

 .الدقه الرغب  االصلاحي  لعقد الصفق  البيعي 
تل  بحيث قاين منداب المبيعرت موكعداً تال المعليمرت اللازم  لاي  ري مقر الكحضير للمقرتلات البيعي : -

 .نرجح  اققدم عرضرً مميزاً للعميل
طراف في كز على مصرلح جميع الأافيهر  ب أن قاين البرئع مكياصلًا نرجحرً قرإجراء المقرتلات البيعي :  -

 .موكخدمرً لغ  جوده انبرات صيته تفرعلي  We Win العمل معرً
تلا شك سييجه العميل اعكراضرت مثل اابعكراض على الوعر أا اقت الكوليم أا  الرد على اابعكراضرت: -

 .راءلكزام ترلشجيدة المنكج، هنر قكد ب البرئع كيف قرد على هذه اابعكراضرت اديل اابعكراض إلى ا
في حرل تمان البرئع من الرد على اابعكراضرت سيجد نفوه أمرم خير ات إقفرل إقفرل العملي  البيعي :   -

 .العملي  البيعي  اف  قياعد محدد اقرنيني 
 .قكرتع البرئع توليم المنكج للعميل افقرً لشراط الكعرقد الكوليم االمكرتع : -
قبقي البرئع تياصله فعراًب مع العميل اقوكثمر حون العلاق  بمزقد من العقيد الجدقدة  الحفرظ على العميل: -

 .االإحرابت لعملاء آخرقن
كمر  ، اأن هذا الكميز يمس عدة موكيقرتيفرلبيع الشخصي إذن قكميز عن العنرصر الأخرى للمزقج الكرا 

 هي ميضح في الجدال الميالي:
 الشخصي االعنرصر  الأحرى للمزقج الكرا يمقر ن  تين البيع (: 1جدال)

 البيع الشخصي العنرصر  الأخرى للكراقج المقر ن  عيامل

اليصيل للعميل 
 الموكهدف

ااب تمكلك  غـرلبرً تاين عرم  
القد ة على اابسكهداف المحدد 

 .للعملاء المحكملين

أكثر اسكهدافرً للعملاء المحكملين، فمنداب 
اجد أمركن تيالمبيعرت قكحرك تيعي تجره 

 .العميل المحكمل

 عرلي  امرتفع  كمر هي معراف  الكالف  
منخفض  مقر ن  تكارليف الكراقج 

 .الكقليدق 

سرع  اليصيل 
 للعميل المحكمل

اين تنظرقرً سرقع ، لان عمليرً 
عندمر قكم الحدقث عن  تطيئ 
 .النكرئج

سرقع  في حرل اجيد قرئم  صحيح  من 
على الكياصل  العملاء المحكملين اقد ة

 .الشخصي معهم، اهذا عردة قاين مكرحرً
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القد ة على 
 الكفراض االإقنر 

تحكيي على قد  من الإقنر  في 
حرابت قليل  كمر في تعض 
 .الإعلانرت الكلفزقيني  المميزة

 أي محدادق  اابقنر .

اإجراء حيا   الإقنر قد ة عرلي  على 
مطيل مع العملاء المحكملين، مع إمارني  

 .الكفراض في حرل اجيد اعكراضرت

القد ة على 
 احكياء المشركل

يمان لأداات الكراقج الكقليل 
من حجم تعض الإشرعرت أا 
 .المشركل التي قد قثيرهر العميل

يمان لمنداب المبيعرت أن قصطحب 
المكخصصين في مؤسوكه ا ري حيا اً مع 
العميل دكيي فيه معظم المشركل 

 .ااابعكراضرت

فكح الفرا  
 االكيسع

عملي  تويققي  هرم  جداً لانهر 
تبقى غير فعرل  في حرل عدم 

   جرل البيع أكفرء.تيفر 

الدا  الرئيوــي للكويق  في فكح الفرا  
الان اابعكمـرد على إنجرح الفرا  قرئم  

 .كفرءة افعرلي   جل البيععلى 

إثر ة حمرس 
 المنرفوين

 ثيرتالكراقج قثير ضج  كبيرة 
قد ممر سيز  داد فعل المنرفوين

 في قية المنرفو 

المبيعرت تعمل بهداء اتحق  نكرئج عرلي  
 للكصرف ضددان إثر ة حمرس المنرفوين 

  جل البيع.

الكغذق  الراجع  
 من الويق

الأداات الكويققي  قد تجذب 
تغذق   اجع  من الويق من 

الموح الويقي، خلال د اسرت 
لانهر تبقى جرمدة حيث اب 

 .تنقل كل معليمرت العميل

 لرجرل البيع اابتصرل الشخصي المبرشر
تغذق   اجع   ءإعطر يمانهم منترلعملاء 

أكثر دق  تشمل معليمرت امشرعر العميل 
 .رامنكجرته المؤسو حيل 

 21/30/1322، تر قخ اابطلا : www.egulfinnovation.com من خلال الميقع:  ،"البيع الشخصي أم الكويق ؟" ،ثرتت حجرزي المصد :

فرلمقر ن  اليا دة في الجدال أعلاه  تؤكد الكميز الياضح للبيع الشخصي عن ترقي عنرصر المزقج الكرا ي، اأنه 
ي في الأسرليب الكرا ي  الأخرى، اهي مر سيكم الكطرق إليه في ترققكيفر على مداخل امميزات خرص  اب تكيفر 

 عنرصر البحث.
 أنيا  اخصرئص  جرل البيع في تيئ  الأعمرل المعرصرة: -0
توب تغير ظراف امعطيرت تيئ  الأعمرل عمر سب  ا كذا الأنيا  )الكصنيفرت( الحدقث  لرجرل البيع:  0-1

مجميع  من الكصنيفرت للكحام في العملي  من جه ، اتيزقع الموؤاليرت تعدد اتعقد مهرم  جل البيع، تم اضع 
 مثلمر هي ميضح في الجدال الميالي:تبعر لذلك 

 
 
 

http://www.egulfinnovation.com/
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 الكصنيفرت الحدقث  لرجل البيع(: 2جدال)
 مكطلبرت كل ني  أا صنف  جل البيع ني 

البرحث عن 
 الطلبيرت

البحث عن العملاء المرتقبين مع المحرفظ  على العملاء الميجيدقن عن طرق  
 الكمان من خدمرت الإعلام االكراقج. أيالجهيد البيعي  الخلاق ، 

 جرمع الطلبيرت
العملي  البيعي  المكعلق  ترلعملاء الدائمين أا الحرليين، لان  غم أن  إتمرمأي 

عملهم قعكبر  اتينير إلى حد مر فإنه  ب أن قاين عملا مخططر خرص  في 
 .حرل  الكعرمل مع الولع الصنرعي 

عي 
 البي

رت
لخدم

دم ا
مق

 

  جل البيع
 الكقني

إعطرئهم صي ة ققيم تزقر ة اليسـطرء أا العملاء االمكخصـصين، بهدف   
 تيزقع العينرت االإجرت  على، مع مكخصص  عن نشرط المؤسو  امنكجرتهر

ع اتنرء ، اقورهم في تحدقد الطلب المكيقترلمنكجرتالأسـئل  الفني  المكعلق   
 الصي ة الذهني  الطيب  عن المؤسو ، اتد قب  جرل البيع لدى اليسطرء

 جل البيع 
 الكجر ي

اليسطرء تأفضل طرق البيع اإعداد نيافذ العرض يعي  تاهي مكخصص في 
 الخرص  بهم اتيزقع عينرت من الولع داخل محلات البرئعين

الموكشر  
 الفني

قكخصـص في نقل الصي ة الفني  المكارمل  لرغبرت العملاء في شال قرتل  
 للكشغيل من اجه  نظر المؤسو  اخرص  ترلنوب  للنياحي العلمي  االعملي 

قهمـه ترلأســرس المحرفظ  على موــكيى الخدم  اتيقيكهر ايمر س دا ه   يافالبرئع ترلط
 .الإتداعي في إمارني  جذب العدقد من العملاء الجدد

 ترئع مكجر الكجزئ 
قوعى  جل البيع هنر إلى عر  مكطبرت العميل، اإقنرعه ترلشراء، ااابهكمرم 

رتهم، اإشبر   غبترلمظهر االخدم  االقد ة على اابتصرل الفعرل مع العملاء 
 .اكذا تزاقد المؤسو  تآ اء اانكقردات العملاء

جرمعي الطلبيرت 
 داخل المحل

قكميز ترابلكزام الكرم اعدم تركه محله أا هرتفـه، الدقـه قـد ة عرليـ      
 .على الكحدث في الهرتف امعرف  دقيق  بمكطلبرت الخدم  اشراطهر

  جل البيع المراج
اهي تـرئع ابقركز كثيرا على البيع تقـد  مـر قركز على صــنع عميل    
للموـكقبل، فيعمل على تنرء جوي  الثق  مع المكعرملين اقوعى إلى خل   

 ثقرف  الكعران مع العملاء لمياجه  المشركل البيعي  للجميع. 
Source : Claude Demeure, Marketing, édition Dalloz, 4e édition. Paris, 2003, P228.  

من خلال الكصنيفرت المبين  في الجدال قبدا ااضحر أن  جل البيع المعرصر اب يمان النظر إليه حوب النظرة 
الكقليدق  القرصرة التي تحصر نشرطه في البيع افقط، لأن العملي  البيعي  ليوت شيئر هلامير غرقبر، أا عمل مجهيل 

  .الهيق 
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بيرة تحمل كلم   جل تيع في طيرتهر الآمرل الا سرسي  لرجل البيع في تيئ  الأعمرل المعرصرة:الصفرت الأ 0-0
االمكنيع  التي تأملهر المؤسو  من اجيده، كمر تحمل تلك الأعبرء الابيرة المرتبط  بهذه الأعمرل التي تكزاقد صعيتكهر 

مخكلف  خرص  تلك الكحيابت االكغيرات التي تمسا د ج  تعقيدهر، نظراً لكأثرهر المبرشر تال تحيل ددث حيلهر 
 5:جيانب سليك الموكهلك النهرئي االموكعمل الصنرعي. حيث أصبح قيصف بمر قلي

 قوعى لكعرقف العملاء ترلولع االخدمرت االأخبر  الجدقدة اتأسرليب تكنرسب مع المفرهيم الورئدة لدقهم. معلم:
قبيع الجدقد دائمر إلى عملائه، اقغير أسرليبه افقر للظراف فيمر ققدم إليهم من سلع اخدمرت افقر  مكايف:

 لظراف عملائه.
لن قشكري العميل إاب إذا تم حل مشركله ا جل البيع قبحث عن مشركل العملاء اقوعى  دل مشركل العملاء:

 لحلهر تكقديم سلع، خدمرت أا أفار .
ذي قوعى إليه  جل البيع شيء عظيم الان دكرج إلى جهد كبير ااب قأتي ذلك إاب تبذل إذ أن النجرح ال مبد :

الجهد في تقديم كل جدقد اتزاقد مخكلف الأطراف في المؤسو  تأفار  جدقدة امكطي ة تكنرسب مع  غبرت 
 المرتقبين.ااتطلعرت الموكهلاين الحرليين 

مرت المكعرمل معهر، االتي تكميز تأنهر أكثرا تعلمر االمرمر تال المعليحدقثه مع مخكلف الشرائح نشرطه اقدقر  مدقر:
 .اتطلب دائمر مر هي جدقد اأحون ممر هي لدى المنرفوين

المؤسو  لدى الجمهي ، حيث قكونى لال من قطلب أي معليمرت عن المؤسو  أا منكجرتهر، أا أي اسكفور   سفير
 مرضي .      يمثل المؤسو ، ليكحصل على كل مر قرقده، اتصي ة كرفي  ا آخر أن قاكفي فقط ترابتصرل ترجل البيع الذي

قرد  على أن ققدم للآخرقن كل المعليمرت التي تخص المؤسو  امنكجرتهر  منصت...مكحدث:..مكصل جيد.
 اسيرسكهر تال نجرح اتفيق.

قضمن  م اابتصرل الذيققع على  جل البيع العدقد من المهرم البحثي  فهي قشال عنصر من عنرصر نظر ترحث:
اصيل جزء كبير من المعليمرت الهرم  الخرص  بحرجرت ا غبرت الموكهلاين، خرص  اأن الموكهلك هي نقط  البداق  

 لأي نشرط.
من خلال مر قورهم ته في  سم الخط  الموكقبلي  للمؤسو ، لأن تقدقرات  جل البيع تلعب دا  كبير في  قكنبأ:

 يع.اضع الشال المبدئي لخط  الب
قكعرمل مع فئرت مخكلف  من النرس كل له شخصي  اسليك امزاج معين، يخكلف عن الآخرقن،  أخصرئي نفورني:

الذلك  ب عليه أن قكفهم ذلك، اأن قراعي كيفي  تفايرهم اشعي هم، كمر تؤثر د ج  دق  المعرف  احورسي  
 الكعرف على دا   جل البيع امميزاته في العمل البيعي. 

                                           
5- Claude Demeure, Marketing, édition Dalloz, 4e édition. Paris, 2003, P229 
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 تع ايمان تصنيف المهرم الرئيوي  المطليت  من أخصرئي البيع إلى أ: )المكميز(البيع المعرصر اجبرت(  جلمهرم )ا -2
 كمر هي ميضح في الشال: 6مجميعرت

 المهرم الرئيوي  لرجل البيع في تيئ  الأعمرل المعرصرة(:1الشال )
                                                                    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

تأثير البيع الشخصي على الوليك الشرائي للموكهلك،د اس  حرل  بمؤسو  كيندا  للصنرعرت  ،من إنجرز البرحث تكصرف عن: خرلد تيعزة المصد :
 .109،ص0222،  سرل  مرجوكير، جرمع  الجزائر، الإلاكراني  تبرج تيعرقرقج

                                           
 سرل   ،تأثير البيع الشخصي على الوليك الشرائي للموكهلك، د اس  حرل  بمؤسو  كيندا  للصنرعرت الإلاكراني  تبرج تيعرقرقجخرلد تيعزة،  - 1

 109،ص0222مرجوكير غير منشي ة، جرمع  الجزائر، 
 

المهرم االياجبرت الرئيوي  
لرجل البيع في تيئ  

 الأعمرل
 المعرصرة

 مهرم  
 تخطيطي 
 )خطط(
 اترامج(

 مهرم 
المكرتع  
 االكصحيح
 
 
 

)خطط 
 اترامج(

 مهرم  
 تنفيذق 

تصرفرت  )
 ( اترامج

ا مهرم 
ااجبرت 
 تنظيمي 
 )علاقرت(
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أ تع  مهرم  ئيوي ، اكل مهم  تنبث  عنهر من خلال الشال أعلاه نجد أن  جل البيع مطرلب تكغطي   
 مجميع  من المهرم االأنشط  الفرعي  كمر قلي:

 7تـ: افيهر قاين  جل البيع مطرلب مهرم  جل البيع المرتبط  ترلكخطيط:   2-1

  المشر ك  في إعداد خطط اترامج العمل على موكيى المؤسو  من خلال مر قنجزه من د اسرت امر قعده
 ققدمه من معليمرت اافكراضرت ذات علاق  بموكقبل المؤسو  امجرابت أعمرلهر. من تقر قر، أا

  قشر ك في إعداد خطط اترامج العمل الخرص  ترلكويق  االبيع من خلال اللقرءات ا ا شرت الأعمرل تين
اقج رأفراد جهرز الكويق ، فيقدم المعليمرت ااابقكراحرت االأفار  تشأن المبيعرت الموكهدف ، اأسرليب الك

 اطرق تنشيط المبيعرت، ا فع كفرءة الكحصيل لموكحقرت المؤسو 

  ققيم تإعداد خط  المبيعرت الموكهدف  الخرص  ته، اقعمل على تحقيقهر، كمر قعمل على تحدقثهر اتطيقرهر
 تصف  موكمرة.

  :إن ذلك فلاي قنجح  جل البيع في الأعمرل المكعلق  ترلكخطيط، الخصرئص الكعليمي  المرتبط  ترلكخطيط
 8 :قكطلب اسكفرء الخصرئص الكعليمي  الكرلي

  القد ة على تحدقد اجمع البيرنرت االمعليمرت، االكمان من طرق تحليل البيرنرت افهم العلاقرت، االفصل
 تين ظياهر الأشيرء احقرئ  الأمي .

 .القد ة على تحدقد الأهداف، االإحرط  تأسرليب اابسكنبرط ااابسكنكرج 

 الطرق لرصد الظياهر االكعرف على اابتجرهرت االمؤشرات الإلمرم بمخكلف. 

 اتشمل الياجبرت الكرلي :مهرم  جل البيع المرتبط  ترلكنظيم:  2-0
  الكعرف على الكنظيم الإدا ي للمؤسو  تصف  عرم  االكنظيم الإدا ي للكويق  تصف  خرص . اكذا الكعرف

  .على اابخكصرصرت الكنظيمي  االعلاقرت الإدا ق 

  الكأكد من تيفر المعرف  الكفصيلي  تياجبرته الفني. 

                                           
7 - Claude Demeur, Op. Cit, p263. 
8 -Anderson, David R, and others, Statistics for Business and économices, west company, New 

york, 2002. 
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  فهم أنيا  اموكيقرت الصلاحيرت االولطرت لدى الرؤسرء، ااابلكزام بهر عند الكعرمل معهم في الميضيعرت
 .ذات العلاق  تأعمرل الكويق 

  حكوربهر االكأكد من فهم ااسكيعرب نظم اأسرليب الكحفيز المرتبط  ترلكويق  امعرف  قياعد اإجراءات
 اشراط صرفهر.

  الكعرف على أسرليب اأداات اابتصرل الإدا ي داخل اخر ج المؤسو  ااسكخدامهر تفعرلي  لإنجرز
 اابتصرابت المرتبط  تأعمرل الكويق .

 :م، امن أجل تعد أن قكعرف  جل البيع على ااجبرته المرتبط  ترلكنظيالخصرئص الكعليمي  المرتبط  ترلكنظيم
 9فعراب في القيرم بهر  ب أن تكيفر فيه الخصرئص الكعليمي  الكرلي :أن قاين نرجحر ا

 . القد ة على الكعرمل االكأثير االإقنر ، مع تقبل المشر ك  االكعران اإنشرء العلاقرت الفعرل 

    الكمان من أسـرليب اابتصـرابت الفعرل ، الشفهي  االماكيت ، مع الكركيز على الكفرعل في اللقرءات
 تنجرح.ااابجكمرعرت 

  القد ة على اابتكار  االكحدقث، اتقديم اابقكراحرت ا صد كل الكحيابت االكغيرات، امحرال  الكايف معهر
 المنرسب. في اليقت

 تكطلب قيرم  جل البيع ترلياجبرت الكرلي :  مهرم  جل البيع المرتبط  ترلكنفيذ: 2-2
   الكراقج االبيع(.المشر ك  في الد اسرت االبحيث التي تكم في مجرابت الكويق( 

  المشر ك  في تحدقد فئرت العملاء الموكهدفين لإنجرز خط  مبيعرت المؤسو ، افي تحليل خصرئصهم
 االكعرف على احكيرجرتهم اتيقعرتهم.

 .المشر ك  في تحدقد أسرليب الكراقج الملائم  اتيقيت تنفيذهر اتالفكهر 

 ي  اتحليل نكرئجهر.تنفيذ اابتصرابت االمقرتلات البيعي  مع العملاء اتيث 

                                           
 00،ص0221، دا  الزهراء، الرقرض،اقكصردقرت جداى المشراعرت اابسكثمر ق أحمد سعيد ترمخرم ،  - 9
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  تقديم العرض البيعي للعملاء االكفراض معهم، ااسكخدام كرف  أسرليب اأداات تحفيزهم االكأثير على
 سليكهم الشرائي.

  القيرم ترلزقر ات الموكمرة لمياقع الإنكرج أا العمليرت االكعرف على ميقف الإنكرج أا موكيقرت الكنفيذ
 مكهر لليفرء ترلكعرقدات مع العملاء ااحكيرجرت الأسياق.ئاملااالكأكد من تمرشيهر اف  الكراقج 

  الكعرف على ملاحظرت اشاراي العملاء اد اسكهر اتحدقد الأسرليب الملائم  لمعرلجكهر اتنفيذهر تعد
اعكمردهر اف  أسرليب العمل ترلمؤسو . الكعرمل االكفرعل مع  أي اعكراض قصد  منهم، ترسكعمرل مخيلف 

 طرق الإقنر .

 كرتع  ميقف موكحقرت المؤسو  لدى العملاء ااتخرذ الإجراءات لكحصيلهر االعمل على تنشيطهر لكحقي  م
 المحصلات الموكهدف .

  مكرتع  ميقف المكأخرات )جزء من حقيق المؤسو  التي لم قكم تويققهر( لدى العملاء اد اسكهر، ااتخرذ
   إ ادتهر الموكهدف .الإجراءات الملائم  تشأنهر بمر دفظ حقيق المؤسو  ادق

  اتخرذ الإجراءات اللازم  لإتمرم أعمرل الكوليم للعملاء االكأكد من دق  اابلكزام ترلمياصفرت اكرف  الشراط
 المكف  عليهر.

  الكأكد من تجميع كرف  البيرنرت المرتبط  تيظيف  البيع الشخصي انكرئجهر االحرص على تحليلهر تصف  موكمرة
 وين الأداء.ااابسكفردة منهر في تح

  تيفير كرف  اليثرئ  االموكندات المرتبط  تيظيف  البيع الشخصي، سياء مر تعل  ترلخطط االبرامج أا الزقر ات
االمقرتلات مع العملاء، االكأكد من سلامكهر ااابسكفردة منهر لأداء عملي  البيع الشخصي تافرءة اتحقي  

 .النكرئج المرجية

  :رتبط  االملاحظ أن  جل البيع قياجه العدقد من الأعمرل االياجبرت المالخصرئص الكعليمي  المرتبط  ترلكنفيذ
 10ترلكنفيذ، االتي تكطلب تدا هر تيفر مجميع  من الخصرئص الكعليمي  تكمثل في:

                                           
 .00، ص0221، دا  المنرهج للنشر االكيزقع، عمرن، الكويق الأسرليب الامي  في محميد جرسم الصميدعي،  دقن  عثمرن قيسف،  - 10
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  القد ة على تحدقد أنمرط العملاء، اإدا ة المقرتلات معهم اكوب ثقكهم، من خلال مهر ات الحدقث
 االإنصرت. 

  عكراضرت العملاء.االكعيد على الكعرمل الفعرل مع المياقف االأزمرت، مثل 

 رك  معهم.كالإلمرم بمهر ات الكعرمل االكفراض مع الآخرقن، االكأثير عليهم اإقنرعهم اتدعيم المصلح  المش 

   القد ة على تحقي  الكيازن تين الجيانب الرعي  اغير الرعي  لأداء العمل، ا العمل على تحقي  الإتدا
 االكحدقث.    

ه من المعليم أن أي عمل اب تنكهي أحداثترلمكرتع  االكصــحيح )الكقييم(:  البيع المرتبط مهرم  جل  0 -2
امجرقرته عند الكنفيذ، اإنمر دكرج إلى مكرتع  اتقييم لمعرف  د ج  الأداء، حوين الإ رتيرت اتصحيح اابنحرافرت، 

  اهذا مرهر مطرلب ته  جل البيع من خلال الياجبرت الكرلي : 
 عرلي .التي تزقد من الف البدائلر ااقكراح مكرتع  تنفيذ الجهيد الكرا ي  االمشر ك  في تقييم نكرئجه 

 .مكرتع  ميقف المبيعرت االمشر ك  في تحليلهر اتحدقد أسرليب تنشيطهر 

 .الحرص على تحصيل موكحقرت المؤسو  ااقكراح أسرليب اأداات تنشيطهر 

  تحدقد امكرتع  الأحداث في الأسياق اتيئ  عمل المؤسو  اد اس  الكغيرات في خصرئص ااتجرهرت العملاء
 مجرابت اني  تأثيرهر على العمل الكويققي.

   :اتشمل مر قليالخصرئص الكعليمي  المرتبط  ترلمكرتع  االكقييم 

 .الكمان من مخكلف الطرق االأسرليب العلمي  لقيرس اابنحرافرت 

 .القد ة على تحليل اابنحرافرت االأخطرء، امعرف  أسبربهر ا العمل عل تصحيحهر 

  اتجميع العلاقرت.   ، الحدقث  لجمع اتحليل البيرنرت االمعليمرتالإلمرم ترلطرق 

ي) جرل البيع( البيع الشخصبمر أن  دا  الخصرئص الكعليمي  في زقردة فعرلي   جل البيع في نظرم اابتصرل: - 0
رصي  ر(، بخالدعرق  االنش-العلاقرت العرم -ترقي  المبيعرت -قكميز عن ترقي عنرصر المزقج الكرا ي)الإعلان

اابتصرل الشخصي المبرشر تين كل من  جل البيع امخكلف العملاء، اهي مر قشال حلق  اصل تين المؤسو  
االعملاء، اقزقد من د ج  الكأثير على الوليك الشرائي للموكهلك، ااابتصرل في البيع الشخصي اب قاين دائمر 
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كيقف ذلك على مدى فعرلي   جل البيع في اق 11بهدف إقنر  الطرف الآخر ترلشراء فقط اإنمر تكعدد أهدافه.
 مخكلف عمليرت اابتصرل.

اافقر للاتجرهرت الحدقث  قعرف اابتصرل تأنه عملي  مخطط لهر توكهدف تحفيز النرس اخل  داافع عندهم من 
أجل تبني مياقف االقيرم بممر سرت جدقدة، اقنظر إليه الييم تيصفه عملي  منهجي ، بمعنى أنه ددث عبر فكرة 
زمني  محددة، فمر حدث في المرضـي له تأثير على مر ددث الآن امر ددث الآن له تأثير على مر سيحدث في  

  12الموكقبل

فرجل البيع قاين في اتصرل موكمر مع فئرت مخكلف  من العملاء، اقاين في تعض الحرابت مرسلا للرسرل     
موكقبلا في آن ااحد، كمر هي ميضح في الشال افي حرابت أخرى موكقبلا لهر، كمر يمان أن قاين مرسلا ا

 الميالي:
 الأداا  المخكلف  لرجل البيع في عملي  اابتصرل(: 2الشال)

     
 

 تغذية عكسية
 تغذية عكسية

يير، ، أطراح  دككي اه، كلي  العليم اابقكصردق  االكجر ق  اعليم الكوالمؤسو اابتصرل الكويققي في من إنجرز البرحث تكصرف عن كي تل فرقد،  المصد :
 .0220غير منشي ة، جرمع  الجزائر، 

إذ  ب أن قاين  جل البيع مهيئر اموكعدا للكصرف حوب الدا  أا الموؤالي  التي قياجههر في كل حرل  من  
العملاء أا أكثر حوب مر هي مخطط له، امن أجل  حرابت اابتصرل، فقد قاين  مرسلا للرسرل  نحي مجميع  من

تحقي  نكرئج محددة، ااف  مضمين قكنرسب مع كل ذلك. اقد قاين  جل البيع في حرابت أخرى موكقبلا 
لرسرل  أا  سرئل مكيقع  أا غير مكيقع  تصد هر جهرت مخكلف ، كمر يمان له أن  مع تينهمر ليجد نفوه مرسلا 

 اموكقبلا في نفس اليقت.
افي كل الحرابت فإن فعرلي  عملي  اابتصرل إنمر تكيقف ترلد ج  الأالى على مدى فعرلي   جل البيع، سياء   

كرن مرسـلا أا موـكقبلا أا مرسـلا اموكقبلا في نفس اليقت، اقكحق  ذلك من خلال تيفر مجميع  من    
 الخصرئص الكعليمي  تكمثل في:

                                           
  .122، ص0222  اائل للنشر االكيزقع، عمرن، ا، دإدا ة المبيعرت االبيع الشخصيمحمد عبيدات، اآخران،  - 11

 .72، ص0222أحمد العواري، إدا ة المبيعرت، دا  زهران للنشر، عمرن، الطبع  الأالى، - 12
 

 مرسل الرسالة
مستقب

 ل

 مستقبل مرسل
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  اتصــرل قبل البدأ فيهر لاي قكمان من إجراء عملي  قـد ة  جل البيع على تحدقد الهدف عن كل عملي  
اابتصرل تطرقق  تكنرسب مع تحقي  ذلك الهدف، اهي مر قومح له أقضر تكقييم عمله في الأخير امعرف  نقرط 

 القية انقرط الضعف.   

  مياضـيع اابتصـرل، لاي قوـكطيع محرا ة الجمهي  الموكهدف، االرد على    بمعليمرت اإلمرم  جل البيع
 اسكفور اته. 

  . القد ة على تاييف اتطيقع طرقق  العرض اابتصرلي بمر قكنرسب مع الثقرف  االموكيى الكعليمي لال شرد
 ا إعداد أا تصميم كل  سرل  حوب الجمهي  الموكهدف، أا حوب طبيع  موكقبل الرسرل .

  نر أن  جل البيع قشال حلق  اليصل تين المؤسو  االموكهلك، حيث ققدم منكجرت اأفار  سـب  اأشر
المؤسو  اقوكقبل في نفس اليقت آ اء املاحظرت اانكقردات الموكهلك، اهذا مر قكم من خلال مر قومى 

تد أن اب )العاوـي (، امن أجل تيجيه هذه العملي  اتعظيم اابسكفردة منهر، البلي  ذلك  ترلكغذق  الراجح 
 .قكعلم  جل البيع كل الطرق االأسرليب التي تمانه من تحقي  تغذق  عاوي  فعرل 

قكبين ممر سب  أن اابتصرل عملي  تبردلي  تين كل من  جل البيع امخكلف الجمرهير المكعرمل معهر، لان    
الكعليمي، االتي  وكيىفعرلي  أي عملي  اتصـرل ترتبط مبرشرة بمدى تيفر مجميع  من الخصرئص المكعلق  ترلم 

توـمح تدا هر لرجل البيع من تحدقد الهدف اتدق  لال عملي  اتصرل، اأن قاين لهر أثر، اإاب فإن عملي   
اابتصـرل سكاين محايم  ترلفشل، اإذا فشلت عملي  اابتصرل فإن جزءا كبيرا من أسبرب الفشل تقع على  

ي  اتصرل رئص الكعليمي  التي تومح له تإتمرم أي عملعرت   جل البيع، نظرا للنقص الميجيد في الصفرت االخص
 تال نجرح اتفيق.

رصرة، إن معطيرت تيئ  الأعمرل المعالصفرت الكعليمي  اللازم  لكعرمل  جل البيع مع اعكراضرت العملاء:  -0
قعكبرهر  اجعلت  جل البيع قنظر إلى اعكراضرت العملاء على أنهر ذات أهمي  كبيرة للمؤسو ، فهي قرحب بهر 

دليلا على اصيل   سرلكه إلى فار العميل، كمر قبدا  جل البيع المعرصر فرهمر امكفهمر لهذه اابعكراضرت، 
 13التي قد قاين سببهر معلنر أا غير معلن اقرجعهر في أغلب الحرابت إلى الأسبرب الكرلي:

                                           
  .92ص ،مرجع سب  ذكره،  أحمد العواري - 13
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قضيف   في العردات االممر سرت سيفالرغب  البشرق  في مقرام  الكغيير اكل مر هي جدقد ترعكبر  أن الكغيير -
أعبـرء مجهيلـ  النكرئج، اترلكرلي ققيم العميل ترلهجيم في اللحظ  الأالى معبرا عن ذلك تأشــارل مخكلف  من   

 اابعكراضرت.
تعقـد اتعدد البدائل المكرح  أمرم العملاء اصــعيت  الكفرق  تين الفيائد النرتج  من أي منهر، ازقردة تركيز   -

اابخكير ات الخرصــ  التي تنرســب ظراف كل منهم، فكاين اابعكراضــرت كطرقق  لاوب  العملاء على
 المعليمرت، اأداة مورعدة على اخكير  البدقل المنرسب. 

  غب  العميل في أن قشعر تأنه هي المؤثر في قرا  الشراء، ا أنه دصل على أفضل المزاقر الممان . -
هر، لذلك قبدأ ترابعكراض حتى قكم إعردة أا صيرغ  الالام في شال قد اب قفهم العميل المعليمرت التي عع -

 آخر قيكمان من فهمه.
اتغض النظر عن أسـبرب اابعكراض فإن  جل البيع  ب أن قورعد العميل في الكغلب على اعكراضرته        

لعميل اتنفوـه، حوـب مر قكياف  مع فلوف  البيع العصري، ليس الكغلب على اابعكراضرت الان مورعدة   
رجل ف المرتقب على أن ققيم ترلكغلب على اابعكراض تنفوــه، ليس ترلمجردل  الان ترلإقنر  المد اس الهردف.

البيع قاين مكميزا من خلال اقكنرعه تأن الجدال اب قعكبر أســليتر للكعرمل مع اعكراضرت العملاء، تل الطرقق  
اابعكراضرت، لأنه أصبح على قنرع  تأن اعكراض النرجح  لاوب العملاء اتجنب تطي  اعكراضرتهم هي تجنب 

العميل دليلا جدقكه اعزمه على الشراء ااهكمرمه احرصه على المفرضل  قبل اتخرذ قرا  الشراء اأنه قوكهدف من 
اابعكراضرت إشبر  حرجرته اتحقي   غبرته اأهدافه من الشراء اأن العميل قر  ترلفعل الشراء إاب أنه قِجل القرا  

معك اقؤجل الكعرقد الفعلي إلى حين د اســ  ميقف  جل البيع من اابعكراضــرت التي قبدقهر هذا  النـهرئي 
   14ل.العمي

امن أجل أن قاين  جل البيع مقكنعر تال مر سب ، اقكمان من الكعرمل مع اابعكراضرت المكيقع  اغير المكيقع  
تعلم ا   اجكهرد  جل البيع اتطلعه إلىالتي تصــد  عن مخكلف فئرت العملاء اتال نجرح اتميز، فإن ذلك قعني

 15اككورب الخصرئص الكعليمي  التي تمانه من ذلك اأهمهر:
أن قاين قرد ا على الكنبؤ ترابعكراضرت المحكمل  التي قد قبدقهر العميل، لأن فعرلي  الكعرمل مع اابعكراضرت  -

اضع تيصيف اتجره كل مر ققدمه للعميل اتكطلب قيرم  جل البيع تإعداد قرئم  تفصيلي  ترابعكراضرت المكيقع  
 محدد لال تلك اابعكراضرت.

                                           
 .102خرلد تيعزة، مرجع سب  ذكره، ص  - 14

15 -René Moulinier, Le cœur de la vente, 2e édition, Village Mondial, Paris, 2000, p42. 
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أن قاين مكد تر امكمرن جيدا على كيفيرت اأسرليب الكعرمل مع اابعكراضرت المكيقع  اغير المكيقع ، اهي  -
 مر قوكلزم تحليل اتشخيص اابعكراضرت اتيفر البيرنرت االمعليمرت حيلهر.

 ـ - رت من اجه  نظر العميل، لأنه من الخطأ أن قكيقع اابعكراضرت اقصفهر أن قكنرال  جل البيع اابعكراض
ادضر للكعرمل معهر من اجه  نظره فقط، الان عليه أن يمر س دا  شخصي  العميل اقكطلب هذا أن تكيفر 

 لدقه القد ة على معرف  أنمرط شخصي  العميل اشخصيكه اكيفي  الكعرمل معه.
أن ققع  جل البيع في هذا الخطأ كأن قعكقد أنه  ب مياجه  اابعكراضرت  تجنب تضخيم اابعكراض، فلا  ب -

تقية، تل من الملائم أن تاين القرعدة هنر هي أن قكم الكعرمل مع اعكراضرت العميل دان إتداء أي انزعرج أا 
 انفعرل، اهذا مر قكأكد من خلال الخرصي  الميالي .

المنرســب للكعرمل مع اابعكراض، إذ أنه لال اعكراض تيقيت  أن قاين  جل البيع نرجحر في اخكير  اليقت -
 يث، حمنرسب للكعرمل معه ايخكلف من اعكراض لآخر حوب ني  اابعكراض، احوب نمط شخصي  العميل

قفضـل عردة تعجيل الرد على اابعكراضـرت ذات الجيانب الفني  اخرص  عندمر قاين من عميل مكخصص   
ة تأجيل الرد على اابعكراضرت الخرص  ترلمارسب االمنرفع اخرص  عندمر كمر قفضل عرد، اميضيعي في تحليله

أمر ترلنوــب  ، تاين اابعكراضــرت من عميل مكشــاك أا مدعي المعرف  أا قكعمد إثر ة الجدل ااابخكلاف
للاعكراضرت البويط  أا الوطحي  أا غير الحقيقي  فيفضل عردة الكعرمل معهر ترلإيمرءات ا الإشر ات، اتعض 

 .16لمرت البويط  االارفي  للكعرمل معهر تنجرحالا
أن قهكم العميل تكردقد اابعكراض، اقكطلب ذلك الإصــغرء االكفاير قبل الرد، اإظهر  اابهكمرم الياضــح  -

االارمل ترابعكراض، االحرص الشدقد على اابهكمرم ترلمعنى أا الرسرل  التي قهدف  جل البيع إلى إقصرلهر للعميل 
 اابعكراضرت. عند الكعرمل مع

اتذلك نخلص إلى القيل تأنه قكعذ  على  جل البيع أن قاين نرجحر امكميزا في الكعرمل مع اعكراضرت العملاء 
دان تعلم افهم المبردئ االخصــرئص الكعليمي  اللازم  ااســكيعربهر اتيظيفهر تافرءة عرلي ، اكذا الكد قب 

 االممر س  المكياصل  لهر. 

قاين نرجحر  قكعذ  على  جل البيع أنوكيى الكعليمي تين  جل البيع اتيئ  الأعمرل: في المالفجية  معرلج  -0
امكميزا في تيئ  الأعمرل المعرصـرة دان تعلم افهم المبردئ االخصرئص الكعليمي  اللازم  ااسكيعربهر اتيظيفهر  

يل في تيئ  اترصد أي تغير أا تح تحيينهرتافرءة عرلي ، اكذا الكد قب االممر س  المكياصل  لهر. مع اابسكمرا  في 
 لذلك ني د المخطط الكرلي: الكيضيحالأعمرل المعرصرة، 

                                           
16 - René Moulinier ,  Op. cit, p51. 
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 المعرصرةلأعمرل االكانيليجي لبيئ  ا االموكيى العلمياتور  الفجية تين الموكيى الكعليمي لرجل البيع (: 3الشال)

 الموكيى العلمي االكانيليجي                                                                                                  

                                               
 تزاقد الكقدم العلمي

 (1T)في تيئ  الأعمرل لكانيليجياا    

                                                              

 (0T)تداق  نشرط  جل البيع                                                               الزمن

                                                                                        
 رجل تراجع الموكيى الكعليمي ل

                                                                                                                                     (1T) لبيع لأسبرب مخكلف ا        
 

الشرك  العرتي  المكحدة  ،اابحكيرجرت الكد قبي  تين النظرق  االكطبي  اأسرليب إعداد الخط  الكد قبي من انجرز البرحث تكصرف عن،   ضر الويد، المصد : 
 .10،ص0227للكويق  االكي قدات، القرهرة،

فرلملاحظ من خلال الشال أن الموكيى العلمي االكانيليجي في تيئ  الأعمرل المعرصرة في   
، اأن ذلك يمثل تحدي كبير لرجل البيع اقضعه أمرم موؤالي  كبيرة لمكرتع  امياكب  كل مل هي تطي  موكمر

مثلا قكميز   0t في المؤسو  في اللحظ امهرمه ، كمر أن  جل البيع عندمر قبرشـر نشرطه  جدقد اموـكحدث 
د موكيى علمي اتانيليجي معين في تيئ  الأعمرل المكزامن  مع ذلك.  تع عند بخصرئص اصفرت تعليمي  معين 

لكانيليجي في تيئ  الأعمرل العلمي اافإن الموكيى  0tالفكرة الأالى  الميالي القرقب   1tذلك مبرشرة افي اللحظ  
اموكيى  جل البيع قأخذ في الكنرقص من جه  أخرى لأسبرب مخكلف   ،هذا من جه  اتحدقث قشـهد تطي   

منهر النوـيرن اأعبرء اليظيف  االبعد عن الإطر  الكعليمي)في حرل  مكخرج جدقد(، امن هنر قوكيجب على  
اب قصرب  جل البيع ترلجميد اعدم القد ة على  المؤسـو  ا جل البيع أخذ ذلك تال جدق  ااعكبر  لاي 

تيئ   اكب تيرلصفرت االخصرئص التي تالأخذ  اذلك من خلالاسـكيعرب الجدقد في تيئ  الأعمرل المعرصرة،  
ميزات االجدال الميالي ققدم نميذج عن الخصرئص االمالمكطلبرت العلمي  االكانيليجي  الحدقث . الأعمرل اتورقر 

 المطليت 
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 نميذج لأهم الصفرت التي تميز  جل البيع المعرصر( 3)جدال 

 الشرح )الميزة( الصف 

 اب قفارا في المبيعرت..تل في تنرء
 نشرط تجر ي

على تايقن أنشط  تجر ق ، اليس فقط محرال  تيع شيء مر، فحينمر قكجه  البيع  جرلقعمل 
 الذهن نحي مر هي أكبر من تيع سلع  أا منكج، يمان جذب اابنكبره توهيل  كبيرة.

قؤسس عمله مع عميل ااحد في 
اقت ااحد ااابسكفردة من زترئن 

 المرضي

بيع من أن تاين آخر فرص  لل اب قكم تيع منكج مر لأحد العملاء ثم الكغرضـي عنه، ااب تد 
 بمثرت  تمهيد افكح للأتياب أمرم علاقرت أخرى اعملاء جدد.

 قوكمع أكثر ممر قكالم
 رحط دائمرً قكمتيفر هذه الصف  مزقداً من الفهم ابحكيرجرت العملاء اإ رد حليل، كمر 

 الكورؤابت على زترئنهم للكعرف على أفضل مر قبحثين عنه.

 تعهد تهيمنح أكثر ممر 
اليعيد ه في هذ قشكرط، الان  ب تقديم الاثير من اليعيد البيع  جرلمن المعراف عن 

 دامهر المنط  االعقلاني .أن 

 ملاءعاسكثمر  اليقت في أشيرء أا 
 أكثر فعرلي  ا تح

المكميزقن كيف قوكفيدان من أاقرتهم في أنشط  تفيدهم سياء حرليرً أا  البيع  جرلقعرف 
 في الموكقبل دان إهدا  أي اقت.

دائمرً عن أحدث اأفضل  ثقبح
 اأسر  الطرق لزقردة المبيعرت

كفرء على المبيعرت الأ  جرل ب الكركيز على الافرءة االفرعلي  في نفس اليقت، اقعمل 
 تطيقر أنفوهم ترسكمرا  االبحث عن أسر  الطرق لإترام صفقرت.

 هقرغب في اسكثمر  شبا  علاقرت
يط  المكميزقن على اابسـكفردة من علاقرتهم المكشعب  في المجكمع االبيئ  المح  البيع  جرلققبل 

امعرف  الفر ق تين مجرد علاق  عرترة أا أشـخرص مقرتين، اترلكرلي قفضلين اابنخراط في  
 أنشط  مجكمعي  االمشر ك  في أندق  أا نداات ثقرفي  قد  الإمارن.

 الهيس ترلبيع
على موكيى العرلم تأن البيع ققع على  أس أاليقرتهم عند تعرملهم  البيعقعرف أشهر  جرل 

 مع الزترئن امحرال  تنرء أنشطكهم الكجر ق .

اب قعكمـد على حرل  الوــيق  
 للحصيل على نكرئج

جل  قيق  لبيع سلع  أا منكج، فإن  تاقكصردقراب قكطلب الأمر حرل  جيدة في الأسياق أا 
 المكميز قعكمد تشال كبير على مجهيداته امؤهلاته الشخصي . البيع 

دـرط ترلمكفيقين االنرجحين ااب  
 قأته لغيرهم

الأكفرء أنهم غير مهكمين ترلآخرقن، اهذا غير صــحيح، فرلحقيق  تامن   جرل البيعقبدا 
 في أنهم اب قهكمين فقط تقليلي الإنكرج، ااب قرقدان إهدا  اقكهم.

 ترلجيد..اقرقد الأفضل ياب قاكف
 دائمرً

هذا الني  من الأشخرص المكميزقن في حيرتهم العملي  اب دكرجين لمن قدقرهم، فهم دفزان 
 أنفوهم دان الحرج  لذلك.
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المحـراابت غير الميفق    اب قعكبر
 فشلًا..تل اسكثمر اً

بر  أن جميع اابعكاب  ب اعكبر  أي محراابت غير ميفق  بمثرت  فشل، ااب تد من الأخذ في 
 المحراابت مالف  اتعد اسكثمر اً فيمر هي أفضل.

 اب قيأس من عدم البيع مطلقرً
إقنر  زتين مر تشـراء سلع  أا منكج دان جداى، فإن الأكفرء    جرل البيعحينمر درال 

منهم اب قوـكوـلمين لذلك، تل إنهم درالين مرا اً افي أذهرنهم أن هنرك فرص  أخرى   
 للشراء في الموكقبل.

 قوكغل كل اقت تدق 
قشــبه ميظفين المبيعرت الوــحرة الذقن قعرفين قيم  اليقت، فإنهم اب قدقرانه، تل إنهم 

 اقوكغلينه ترلشال الأمثل.  دانه

 المشالات على أنهر فرص ىقرا
تحدث المشـركل ترسـكمرا  في جميع الظراف االأحيال، الان أفضل ميظفي المبيعرت   
قعكبران المشال  فرص ، اإذا لم تان هنرك مشال ، فإن ذلك قعني أن  جل المبيعرت ليس 

 له قيم .
 12/20/0202تر قخ اابطلا   ، mag.com/-https://amwal أترز صفرت  جل المبيعرت النرجح، من خلال الراتط تيزنس إنورقد ، المصد :

من خلال مر تطرقنر إليه سـرتقر قكضـح جلير تعدد اتني  الخصرئص االصفرت الياجب     
تيفرهر في  جل البيع،  ابمر أن الكحلي بهذه الصــفرت قاين بموكيقرت مخكلف  ااابلكزام بهر قاين تد جرت 

 مكفرات ، اتذلك نميز تين ثلاث أنيا  من  جرل البيع كمر قيضحه الشال الميالي: 
 كيقرت الثلاث  لرجرل البيعالمو(: 0شال)

 
 
 
 
 
 

، 0220لإساند ق ، الدا  الجرمعي ، ادليل تحقي  الكميز، أخصرئي البيع النرجحمن إنجرز البرحث تكصرف عن: مصطفى محميد أتي تار،   المصد :
 00ص

 منرسبرعد قنوكنكج أنه لم  الميضح  في الشال أعلاه اتنرءً على مر تم تنراله سرتقرً،   من خلال الموكيقرت الثلاث 
 جل البيع النرجح في مهرمه  لانهر أصبحت تعكمد على  ،)العردي( رجل البيع الكقليديت تاكفيمؤسو  أن لل

وــعى أن قتدا ه اب قاكفي ترلمهرم االياجبرت الكقليدق  المحدادة تل إنه  جل البيع كمر أن االمكميز في آدائه، 
ا أن قاين  أداءه مكميزا عن أداء الآخرقن في ظل تيئ  الأعمرل   قاين نـرجحر في أعمرل صــعب  امعقدة، 

ه اتمانه من ذلك، تل إنه قد ك جيداً أن عدقدة تورعداأن ذلك قكطلب اسكفرء شراط اعيامل   .المعرصـرة 

(محكرف) جل تيع مكميز 

(مرهر) جل تيع نرجح

(تقليدي) جل تيع عردي

https://amwal-mag.com/
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حيث تمثل المعرف   Attitude االوــليك Skill االمهر ة  Knowledge   العملي  البيعي  هي مزقج من المعرف 
معرف  البرئع اإلمرمه ترلمنكج الذي قراج له، في حين تعاس المهر ة الطرقق  االكقني  التي قنكهجهر البرئع في مدى 

التي قعاوهر البرئع عن نفوه  االصي ة المهني  اابحكرافي أداء اظيفكه البيعي ، أمر الوـليك فهي قعبر عن المياقف 
 .17اعن منكجه أثنرء قيرمه بمهمكه البيعي 

  لجمهيلدى ا  المؤسويمثل ااجه  أصبح أن  جل البيع  الأخير  اتنرءً على مجرقرت البحث نخلص إلى في خرتم :
غير ى إلى تاهذا مر أد اطرقق  معرملاته تؤثر تأثيرا مبرشرا على نجرح المؤسو . الخر جي امن ثم فإن تصرفرته

فهيم المتنفيذهر )ا لطلبيرتاتلقي  في المفرهيم بخصيصه اتطيقر مهرمه اموؤاليرته، تذلك لم قعد دا ه محصي  
  ن الكويق .راسيل  للكراقج الذي قعد  كنر من أ ك نهأعلى  يهقنظر إلحيث (. الكقليدي

 : نكرئج الد اس 
تد ج  كبيرة في تحقي  أهداف المؤسو ، كمر أنه قورهم أقضرً  في تنرء الكقدم اتحقي    جل البيعقوـرهم   -

خكلف  إشبر  الحرجرت الاثيرة االمكنيع  لمافيكحمل عبئ توـيق  اابتكار ات الحدقث   اقالرفرهي  للمجكمع، 
فئرت الموكهلاين، كمر قلعب دا ا أسرسير في تحيقل الممكنعين عن الشراء إلى عملاء مرتقبين ثم تحيقل العملاء 

 اسو  عن المؤ المرتقبين إلى مشـكرقن لمنكجرت المؤسـو ، مع المحر فض  عليهم االعمل على كوب  ضرهم  
 ر.منكجرته

 جل البيع الذي تكيفر فيه الخصـرئص االصفرت الكعليمي  اللازم ، قنرل الميقف االنظرة الحون    - 
للمجكمع، لأن النـرس قد كين عرم  أن  جل البيع الأمين إنمر ققدم من خلال عمله خدم  جليل ، فيعكبرانه  

 رفر فعراب في الايرن اابجكمرعي ااابقكصردي.    جزءا أسرسير اابزمر، اهي جدقر ترابحكرام لاينه ط
نظراً لأهمي  اخصيصي  ميقع  جل البيع، حيث أنه يمثل المؤسو  االعميل في نفس اليقت اقوعى  - 

إلى تحقي  أهداف كل منهمر، فهي  يمثل المؤسو  امر تقدمه من منكجرت)سلع، خدمرت، أفار ( لدى العميل 
علق  أسرسر تزقردة المبيعرت االأ ترح مع تحوين صي ة المؤسو ، ازقردة موكيقرت اقوعى إلى تحقي  أهدافهر المك

الرضـر االثق  االيابء... افي ذات اليقت  تجده  يمثل العميل امكطلبرته لدى المؤسو  اهي مطرلب تكحقي   
  .أهدافه المكعلق  تكعظيم المنفع  توعر منرسب اجيدة عرلي ، مع اابحكرام االكقدقر

 نظرا للمهرم االياجبرت المكشــعب  االمعقدة لرجل البيع مثلمر تطرقنر إليه في هذه  ااابقكراحرت: الكيصــيرت
في تيئ   وكمرةالم النرتج  عن الكغيرات االكحيابت االصعيترت الاثير من الكحدقرتأقضرً قياجه  هفإنالد اس ، 

                                           
 01، ص0210، الجنرد ق  للنشر االكيزقع، عمرن، الكويق  الدالي ائد محمد عبد  ته،  -17
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يل لرجل البيع، تصب في إطر  تفعلذلك نقكرح مجميع  من الكيصيرت لال من المؤسو  االأعمرل المعرصرة، 
 دا ه اتذليل الصعيترت االكحدقرت: 

في ظل الكوـيق  ترلعلاقرت ككيجه توـيققي حدقث، فإن  جل البيع قد أصبح قهكم ترلعملاء أكثر من    -
اهكمرمه بمر قبر  معكقداً تذلك أن تطيقر العلاق  معهم دق  الأهداف على المدى البعيد حتى اإن خوــرت 

 لعدقد من الصفقرت على المدى القصير.المؤسو  ا
تيجه الكويق  نحي  فارة اابسكدام  ككيجه جدقد في الكنمي ، تجود في تراز الكويق  الموكدام الذي قشمل  -

كل من الكوـيق  اابجكمرعي االكويق  البيئي، شال تدا ه تحدقرت جدقدة لرجل البيع فرضت عليه إد اج  
 حل عمله اتعرمله مع العملاء.أسس امكطلبرت اابسكدام  في كل مرا

غزا تانيليجير المعليمرت ااابتصـرل لبيئ  الأعمرل المعرصرة، اانعارسرت ذلك على الكويق  من خلال   -
نشأة الكويق  الإلاكراني، انعاس تدا ه تطرقق  مبرشرة على طرقق  عمل  جل البيع األزمكه إعردة النظر في 

 اانوجرمرً مع كل مر هي جدقد في مجرل الكانيليجير االمعليمرت. طرق اأسرليب عمله لاي تاين أكثر تيافقرً
نظراً اب تبرط الكويق  ترلإتدا  ااابتكار ، من خلال الكويق  الإتكار ي أصبح قنظر إلى  جل البيع كمبكار  -

قوعى لإ رد حليل جدقدة امبكارة لال من المؤسو  االعميل، اتذلك قاين على د اق  ترم  تال المعطيرت 
االمعليمرت المكعلق  بهمر، اأن قاين طرفر فعراب في تيئ  اابتكار  اأن قوــكيفي  الشــراط االمقيمرت اللازم  

 لذلك.
 خصن شفي ظل الكيجه نحي إدا ة العلاق  مع الزتين، التي تعكمد على مبدأ الشراك  مع الزتين، من خلال  -

فإن  جل البيع أصبح مطرلب تكجويد  كل من الطلب االعرض اتايقن قرعدة تيرنرت خرصــ  تال زتين،
 ذلك االعمل على الكأسيس لشراك  حقيقي  مع كل زتين.

في ظل سـيردة مفهيم الأخلاق، االوعي نحي أخلق  الأعمرل التي تميزت  بهر تيئ  الأعمرل خلال الونيات   -
ابلكزام ل البيع  االأخيرة،  ااسكجرت  الكويق  لذلك من خلال الكويق  الأخلاقي، قفرض هي الآخر على  ج

ترلأخلاقيرت الفرضـل  الحون  ممر قؤدى إلى خل  عع  طيب  عن المؤسو  اترلكرلي المورهم  في تحوين صي تهر.   
 اتحقي  الأهداف المكعلق  ترلرضر االيابء.
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 :قرئم  المراجع الموكعمل   
 المراجع ترللغ  العرتي : -أ

 0227اائل للنشر ا الكيزقع، عمرن،   ، دا 1، جـ البيع الشخصيمحمد الصيرفي،    -
 .0221،  دا  اائل للنشر،  عمرن، 0، طالبيع الشخصي، اآخرانمحمد عبيدات،  -
 .1990، مطرتع الصفية،  الأ دن، 1، طا العملي  للبيع الشخصي الأصيل العلمي نرجي معراب،  -
، تر قخ اابطلا : www.egulfinnovation.com من خلال الميقع:  ،"البيع الشــخصــي أم الكوــيق ؟" ،ثرتت حجرزي -

21/30/1313 
تأثير البيع الشخصي على الوليك الشرائي للموكهلك، د اس  حرل  بمؤسو  كيندا  للصنرعرت الإلاكراني  خرلد تيعزة،  -

 .0222الجزائر، ،  سرل  مرجوكير غير منشي ة، جرمع  تبرج تيعرقرقج
 .0221، دا  الزهراء، الرقرض،اقكصردقرت جداى المشراعرت اابسكثمر ق أحمد سعيد ترمخرم ،   -
 .0221، دا  المنرهج للنشر االكيزقع، عمرن، الأسرليب الامي  في الكويق محميد جرسم الصميدعي،  دقن  عثمرن قيسف،   -
 .0222، دلر اائل للنشر االكيزقع، عمرن، الشخصيإدا ة المبيعرت االبيع محمد عبيدات، اآخران،  -
 .0222، دا  زهران للنشر، عمرن، الطبع  الأالى،إدا ة المبيعرتأحمد العواري،  -
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