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تلعػػػب القػػػػوى البيعيػػػػة دورًا حا ػًػػا في تسػػػػويا منتجػػػػات الفنػػػادؽ والشػػػػيافة. إف القػػػػوى البيعيػػػة تشػػػػ ل  يػػػػع 
 تع ل عل  تعزيز وتسويا المنتجات والخدمات الفندقيػة للج هػور المسػتهدؼ وزيادة مسػتوى العناصر والجهات التي

الإقبػاؿ عليهػػا. وتشػػ ل القػػوى البيعيػػة عػدة جوانػػبل مػػا في ملػػ  الع ػػلاس ا،ت لػال وولحػػلاس السػػفرل ومواقػػع ا جػػز 
ا مػ  الأرػراؼ المهت ػة منتجػػات عػ  الإنننػ ل والشػرلحاتل والمنظ ػات لحػير ا ،وميػةل والشػرلحات السػياحيةل ولحيرىػ

 .الفنادؽ

وتعُد الفندقة م  أىم عوامل تحقيا اسناتيجية التن ية السياحيةل وىذا باعتبارىا ا،ور الأساسي الذي مضػدد 
 مدى إقباؿ الزبائ  عل  استهلاؾ المنتج السياحي الورنيل والوفاس لو.

ؿ تشػييد مؤسسػات فندقيػة مواصػفات عالميػةل يعُػد لحير أف حل المش،لات المتعلقة بالعوامػل الماديػة مػ  خػلا
لحير لحاؼٍ  ث الػزبائ  علػ  اسػتهلاؾ المنػتج السػياحي الػورنيل مػا   يػُدعم ملػ  باسػناتيجية تسػويقية فعالػة تع ػل 

 عل  تدعيم استهلاؾ منتجات ىذه المؤسسات.

تحقا وبفعالية الاسػناتيجيات  في ىذا الإرارل برزت سياسة القوى البيعية مفهومها ا ديثل والتي مظ،  أف
التسويقية لل ؤسسات الفندقيةل وتع ل عل  توجيػو الػزبائ  مرػو اسػتهلاؾ منتجااػا والوفػاس لػال وملػ  لمػا مظيزىػا مػ  

 خصائص  ة في مقدمتها الاتصاؿ المباشر مع الفئة المستهل،ة.

 .إشكالية الدراسة 

 خلاؿ التساؤؿ الرئيسي التالي: م  خلاؿ ما سبال مظ،  استعراض إش،الية الدراسة م 

 ؟فندق سوف بمنطقة الواديكيف يمكن للقوى البيعية أن تساهم في تسويق منتجات 

 و تتفرع الاش،الية السابقة الى التساؤلات التالية:

 ىل ىناؾ علاقة با مبيعات المؤسسة الفندقية وتوظيف قوى البيع؟

 ريب قو البيع؟ىل ىناؾ علاقة با مبيعات المؤسسة الفندقية وتد

 ىل ىناؾ علاقة با مبيعات المؤسسة الفندقية ومراقبة و تقييم قوى البيع؟

 ىل ىناؾ علاقة با مبيعات المؤسسة الفندقية وتحفيز قوى البيع؟
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 :فرضيات الدراسة 

 توجد علاقة مات دلالة إحصائية با مبيعات المؤسسة الفندقية و توظيف قوى البيع.  -

 دلالة إحصائية با مبيعات المؤسسة الفندقية و تدريب قوى البيع.توجد علاقة مات -

 توجد علاقة مات دلالة إحصائية با مبيعات المؤسسة الفندقية ومراقبة و تقييم قوى البيع.-

 توجد علاقة مات دلالة احصائية با مبيعات المؤسسة الفندقية و تحفيز قوى البيع-

 مبررات اختيار الدوضوع 

 م  الاسباب التي دع  لاختيار الموضوع و التي مظ،  اف توجزىا في ا يلي:ىناؾ مج وعة 

 القبوؿ الشخصي للبحث في موضوع تسيير قوى البيع و امشيتها بالنسبة لل ؤسسة الفندقية.-

 .لحوف موضوع الدراسة جديد خاصة عند اسقارو عل  المؤسسة الفندقية-

 أهداف الدراسة 

 تسعى من خلال الى تحقيق ما يلي:

 معرفة مدى أمشية تسيير قوى البيع في زيادة مبيعات المؤسسة الفندقية. 1.

 . إبراز دور تسيير قوى الس ع في زيادة مبيعات المؤسسة الفندقية.2

 وصوؿ إلى أمشية تطبيا تسيير قوى البيع في المؤسسة الفندقية. 3.

 :اهمية الدراسة 

 متح،م في قوى البيع.أمشية المؤسسة الخدمية باعتبارىا عامل اساسي و .1

–الشػػهيد  ػػو لخشػػر ت، ػػ  الأمشيػػة في إ ػػراس البحػػوث العل يػػة والدراسػػات الألحادمظيػػة في م،تبػػة جامعػػة  .2
 .-الوادي

 . النلحيز عل  قوى البيع و تسيرىا الجيد باعتبارىا عامل مؤ ر عل  المؤسسة الفندقية.3
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 :حدود الدراسة 

 اديسوف بولاية الو الحدود الدكانية: فندق  1

 أفريػل 22وملػ  مػ  خػلاؿ المػدة الم تػدة مػ   2023تم إجراس ىذه الدراسػة في سػنة  الحدود الزمانية: .2
 2023ماي  01لحايةالى 

 :الدنهج الدستخدم 

م  اجل الوقوؼ عل  حيثيات الموضوع و للإجابػة علػ  تسػاؤلات الدراسػة سػيتم اسػتخداـ المػنهج الوصػفي 
 التحليلي في الجانب النظري.

مػػ  خػػلاؿ المقابلػػة  سػػوؼ بولايػػة الػػوادياسػػلوب دراسػػة ا الػػة في الدراسػػة الميدانيػػة في فنػػدؽ  نتهجنػػاالح ػػا   
.والملاحظػػػػػػػػػػػػػػػػة العل يػػػػػػػػػػػػػػػػة و تحليػػػػػػػػػػػػػػػػل البيػػػػػػػػػػػػػػػػا ت علػػػػػػػػػػػػػػػػ  شػػػػػػػػػػػػػػػػ،ل نسػػػػػػػػػػػػػػػػب مئويػػػػػػػػػػػػػػػػة و ت،ػػػػػػػػػػػػػػػػرارات الشخصػػػػػػػػػػػػػػػػية



 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الأول:

الأدبيات النظرية والتطبيقية لتسيير قوى البيع ومبيعات  
الدؤسسات الفندقية
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 بحث الأول: الادبيات النظرية القوى البيعالد

ؿ مباشػر بالزبػوف اصبح  قوى البيع م  اىم الاساليب المت يػزة والأقػوى في المؤسسػة الخدميػة لحواػا لػا الصػا
لوجهاتػو ومػ  اجػل ملػ  تسػع  لحػل مؤسسػة خدميػة الى اتبػاع ىػذا الاسػلوب لرفػع حجػم مبيعااػا ومل  لمعرفة لحل 

 ة.وىذا الاخير ىدؼ لحل مؤسس

 الدطلب الاول: مدخل حول قوى البيع
 سوؼ نتطرؽ في ىذا المطلب إلى أىم التعاريف لقوى البيع لح ا تتطرؽ أيشا إلى أمشيتها و دورىا.

 الفرع الأول: تعريف قوى البيع
 نظرا لأمشية قوى البيع البالغة تعددت تعاريفها م  قبل ال،تاب والباحثا تذلحر أمشها:

يػػػػع لحػػػػالا : مج وعػػػػة مػػػػ  الاشػػػػخاي الػػػػذي  لػػػػم مه ػػػػة اساسػػػػية ىػػػػي البيػػػػع او مظ،ػػػػ  تعريػػػػف قػػػػوى الب - 1
 1المساعدة عل  بيع منتجات المؤسسة م  خلاؿ الاتصاؿ المباشر مع الزبائ .

لح ا يعرفها ال،اتب مػاؾ بوىػوف بااػا مج وعػة الاشػخاي م،لفػوف بػزيارة الػزبائ  ا ػالما او المراقبػوف او   -2
 2.لم البيعلحالات او نقاط بيع المؤسسة أو تقديم الخدمات م  بعد باستقبالم في مجالات او و 

ىو اسلوب ترومصي يعت د في اساسو عل  الاقناع و خلا التػث ير الامذػابا بالزبػوف لتحقيػا ع ليػة الشػراس  -4
 3.بعد تقديم المعلومات ال،افية ع  الشيس المعروض للبيع

 4مختلفة.والزبائ  في صورة  ىو الاتصاؿ لل باشر والشخصي باف رجاؿ البيع -5

 الفرع الثاني: أهمية قوى البيع

 تساىم في بيع المنتجات و تحويلها إلى سهولة الت ويل دورات متتالية ؛-

                                                             
1 leaderie-VEVY-Linden Mercater Sinne alison danger- photocopillare the Eive-
denod paris 2009.p1098 

 .75ل م  2011,2012ليدية عشول واقع وأمشية قرى السبع في مؤسسة خدميةل مذلحرة ماىو لحير منشورة جامعة متوري قسنطياس  2
 255ي  2009ل دار ا امد للنشر والنبية صافل 2و النويجل ط ثامر الب،ريل الاتصالات السولية 3
 
 90-89ل عاـ 2001ل دار وائل للنشلالع اف 1محمد الصيرفيل  البيع الشخصيل ج 4
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 تعليم واجهة الشرلحة أماـ الع لاس فاف لحان  حسنة فهي حسنة ؛ -

 يساىم في دراسة السوؽ و التنبؤ بحجم المبيعات المتوقع : -

وضػػػػػػع الشػػػػػرلحة التنافسػػػػػػي و يعطػػػػػي ارشػػػػػػادات و توصػػػػػيات و معلومػػػػػػات للتطػػػػػػوير و يعتػػػػػ  مػػػػػػ  مقػػػػػايي  -
 1.التحسا

 الفرع الثالث. دور قوى البيع

 .يعت  کولار و ارمسنونج باف قوى البيع الساعد )الذراع( الشخصي لعناصر المزيج النومصي

تسػػػويقي للسػػػلع و عػػػرض الالػػػت ،  مػػػ  معرفػػػة المشػػػالحل ا قيقيػػػة للػػػزبائ  و بنػػػاس علػػػ  ملػػػ  يػػػتم تعػػػديل ال-
 .2ما يتلاسـ و ا اجات الخاصة ل،ل زبوفالخدمات و الأف،ار 

 3لو.قوى البيع الى اقناع الع يل وحلو عل  شراس المنتج الخروج  ادؼ

 الدطلب الثاني: مهام قوى البيع

المؤسسػة الفندقيػة بيد أفّ ض اف فعالية القػوى البيعيػة في تحقيػا المهػاـ والأىػداؼ المسػندة إليهػال يتطلػب مػ  
 الاىت اـ الدائم بتسييرىا وتحسا مستوى أدائها ل ومل  ما يستدعي بدوره ما يلي:

: يقصػػد بالاختيػػار عامػػةًل تلػػ  الع ليػػات الػػتي تقػػوـ  ػػا  تفعيللل عمليللة اختيللار تشللكيلة القللوى البيعيللة-
ومػػات ومتطلبػػات شػػغل الوظيفػػة المنظ ػػة لانتقػػاس أفشػػل المرشػػحا للوظيفػػةل ألا وىػػو الشػػخص الػػذي تتػػوافر فيػػو مق

ألحثر م  لحيره ويتم مل  الاختيار ربقا لمعايير الاختيػار الػتي تطبقهػا المنظ ػةل ويتطلػب تفعيػل ع ليػة اختيػار القػوى 
علػػػ   البيعيػػة القيػػػاـ مج وعػػة مػػػ  الخطػػوات والإجػػػراسات المتسلسػػلة والمنابطػػػة الػػتي تع ػػػل خلالػػا المؤسسػػػة الفندقيػػة

  واختيار أنسبهم للقياـ مختلف المهاـ التي تندرج ض   وظائف القوى البيعية؛المفاضلة با المرشحا

حيث يقصد بالتدريب ع وماً تل  الع لية التي يتم م  خلالا تعليم  تفعيل عملية تدريب القوى البيعية-
خػػلاؿ المقػػايي  الأشػخاي المهػػاراتل وإعطػػاؤىم المعرفػػة أو السػلوؾ الػػلازـ حػػ  يت ،نػػوا مػػ  تنفيػذ مسػػؤولياام مػػ  
الػػتي اػػدؼ مػػ   المطلوبػػة ل ويتطلػػب تفعيػػل ع ليػػة تػػدريب القػػوى البيعيػػة ت،ثيػػف المؤسسػػة الفندقيػػة لج لػػة مسػػاعيها

                                                             
 .110م   2009علي فلاح الزعبيل إدارة النجيح و الاتصالات التسويقيةل دار الصفاس القشر و التويجل عات  1
 113ل ي209العس،ريل الاتصالات التسويقية المت،املةل دار اليازوري العل ية للنشر والتوزيعل ع افل الأردفل   يد الطائي وأ د شالحر 2
 03ل ي2013عادؿ ع ارنيل دور البيع الشخصي في تحسا خدمة الع لاسل مذلحرة ماسنل جامعة قاصدي مرباح ورقلةل  3
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خلالػػا إلى رفػػع الرصػػيد المعػػرفي لػػدى رجػػاؿ البيػػع مػػا مُظ،ػػنهم مػػ  موالحبػػة تحػػولات ا،ػػي ل وصػػقل المهػػارات المتػػوفرة 
 .المسندة إليهم رشيد سلولحياام ما يسُهل بلوغ الأىداؼلديهم ما يش   الفعالية في أدائهمل وت

والتحفيػز ىػو تلػ  ادهػػودات الػتي تبػذلا الإدارة  ػث العػاملا علػػ   :تفعيلل نظلام تحفيلز القللوى البيعيلة -
 زيادة إنتػاجيتهم وملػ  مػػ  خػلاؿ إشػػباع حاجػاام ا اليػة وخلػػا حاجػات جديػػدة لػديهم والسػعي مرػػو إشػباع تلػػ 

طة أف يت يػػػز ملػػػ  بالاسػػػت رارية والتجديػػػد. حيػػػث يتطلػػػب تفعيػػػل نظػػػاـ تحفيػػػز القػػػوى البيعيػػػة سػػػعي ا اجػػػات شػػػري
المؤسسػػة الفندقيػػة مرػػو بنػػاس نظػػاـ مت،امػػل مػػ  حيػػث لح يػػة ونوعيػػة ا ػػوافز المقدمػػة ومػػ  حيػػث معػػايير توزيػػع ىػػذه 

اد القػوى البيعيػةل لح ػا يع ػل أيشػا ا وافزل يع ل ىذا النظاـ عل  تحقيا  لة م  الأىػداؼ المتشػعبة بينهػا وبػا أفػر 
 1.عل  خلا دافعية متجددة لدى أفراد القوى البيعية

يقصد بالرقابة تل  الع لية التي تع ل عل  متابعة الع ل وقياس  تفعيل عملية الرقابة على القوى البيعية-
عػػايير الرقابيػػة والػػتي تقػػي  الأداس والامذػػاز الفعلػػي لػػو ومقارنتػػو مػػع مػػا ىػػو مخطػػ  وملػػ  باسػػتخداـ معػػايير تسػػ   بالم

الامذػازل حيػث تتحػدد الامذػازات الامصابيػة الػتي مصػب تعزيزىػا وتشػخيص الامررافػات السػلبية الػتي مصػب تصػػحيحها. 
لح ػا يقصػد  ػا   13فيقػوـ المػدير أو المشػرؼ بنشػارات تنظي يػة ومعلوماتيػة تصػحيحية لإجػراس التعػديلات اللازمػة. 

 توفر لنا النتائج المرلحوبة.  الوظيفة التي تش   أفّ الأنشطة

حيػػث يتطلػػب تفعيػػل ع ليػػة الرقابػػة علػػ  القػػوى البيعيػػة المتابعػػة الدائ ػػة والمسػػت رة للتحػػولات الػػتي تطػػرأ علػػ  
الم يػزات الشخصػية مثػل المبػادرة والإبػداعل السػلولحيات المهنيػة مثػل حسػ  المعاملػة والالتػزاـ وادهػودات المبذولػة مثػػل 

لوظػػػائف الػػػتي يت يػػػز ويقػػػوـ  ػػػا أفػػػراد القػػػوى البيعيػػػة ليػػػتم مقارنتهػػػا مػػػا ىػػػو مخطػػػ  وتحسػػػينها ا خدمػػػة الػػػزبائ ل أداس
 وتطويرىا. خلاصة ما سبا أف القوى البيعية لا مظ،  أف تؤدي المهاـ المسندة إليها بفعاليةل إلا إما تم الاىت اـ  ػال

 2ا الوظائف التي تُ،لف  ا.م  قبل المؤسسة الفندقيةل خاصة م  جانب تسييرىا وفا متطلبات تحقي

  

                                                             
ل مجلة التن ية الاقتصاديةل  -بس،رة ولاية حالة دراسة – السياحية الفنادؽ منتجات تسويا في البيعية القوى مةھلحشرود بشيرل جبار بولحثيرل  مسا  1

 177. ي2016ل 01جامعة الشهيد  و لبخشرل الجزائرل ع
 178-177لحشرود بشيرل جبار بولحثيرل مرجع سابال ي ي   2
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 الدطلب الثالث: أهمية قوى البيع في الدؤسسة الخدمية
تختلػػف الأمشيػػة النسػػػبية المعطػػاة للبيػػع الشخصػػػي نخػػتلاؼ ربيعػػػة المنتجػػات الػػتي تقػػػدمها المنظ ػػةل وفلسػػػفة 

اعية بصورة ألحػ  منػو الإدارة في ىذا الصدد. فبصفة عامة يزداد الإعت اد عل  البيع الشخصي في حالة السلع الصن
في حالة السلع الإستهلالحيةل بل إفّ البيع الشخصي زاد نطاؽ تطبيقو ليصبح عنصػراً أساسػياً في تسػويا الخػدماتل 

 الأف،ار والأشخاي نظراً للخصائص المت يزة التي تنفرد  ا ىذه المنتجات.

نفػ  وقػ  يديهػال وعػدـ القػدرة  فعدـ قابلية الخدمة لل   وضرورة وجود مؤدي الخدمة والمسػتفيد منهػا في
عل  تخزينها ...إلخل أدى إلى الإعت اد عل  البيع الشخصي بش،ل م،ثفل ح  أف بعض ال،تاب أشػاروا إلى أنػو 

 أصبح جزس م  الخدمة التي سيستفيد منها المستهل .

اسػب والجػو فيعت ػد مذػاح تسػويا الخدمػة علػ  مػدى قػدرة مػؤدي الخدمػة رجػل البيػع علػ  تقػديم الإشػباع المن
الملائم لل ستفيد م  الخدمة. وفي ىذا الصددل مظ،  اعتبار أي شخص في المنظ ة عل  إتصاؿ مباشر بالمستهل ل 

 أنو يؤدي وظيفة بيعية وم  تم فهو رجل بيع لذه الشرلحة. عامةل تنتج الفعالية العامة لمؤسسة م  خلاؿ:

 حس  إختيار الإسناتيجية اللازمة لل ؤسسةل-

 الجيد لنشارات المؤسسةل التنظيم-

قػػدرة ع ػػاؿ المؤسسػػة علػػ  إتبػػاع وتطبيػػا ىػػذه الإسػػناتيجية والع ػػل علػػ  حسػػ  تسػػيير وإدارة ىػػذه المنظ ػػة 
حيػػث أف فعاليػػة الأشػػخاي تظهػػر دائ ػػاً لحنتيجػػة لتج ػػع رجػػاؿ مو مهػػارات وقػػدرات )وىػػو شػػرط لتحقيػػا الفعاليػػة 

 م )لغة واحدةل قيم مشنلحةل وىو شرط لتحقيا الفعالية الج اعية(.الفردية لم الرلحبة في الع ل متواصلوف في ا بينه

في مجػػػاؿ البيػػػعل مظ،ػػػ  إظهػػػار أمشيػػػة رجػػػاؿ البيػػػع مػػػ  خػػػلاؿ دراسػػػة حديثػػػة في الػػػولايات المتحػػػدة الأمري،يػػػةل 
أ بت  أف ىناؾ ستة أسباب رئيسية دافعة للشػراس لػدى المسػتهل،ا مظ،ػ  تقػدمظها لحػالأ  حسػب ترتيػب تنػازلي مػ  

 1لحثر أمشية إلى الأقل:الأ

  

                                                             
1

ادة الماجستير في العلوـ التجاريةل جامعة منتوري قسنطينةل الجزائرل ليدية عشول واقع و أمشية قوة البيع في مؤسسة خدماتيةل مذلحرة م، لة لنيل شه 
 83. ي 2012
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أي الفائدة التي سوؼ يتحصل عليهػا المسػتهل  مػ  خػلاؿ شػراسه لل نتػوج ومصػب  la valeur( القي ة 1
 أف ت،وف مساوية أو مرتفعة ع  السعر الذي يدفعو لإقتناس ىذا المنتوج.

 ( سعر المنتوج وقدرتو عل  إقتناس ىذا الأخير.2)

عامػػل معهػػا ل يثػػا فيهػػال ويعت ىػػا مػػ  بػػا أنػػواع المؤسسػػات الػػتي مصػػب ( المؤسسػػةل مضػػ  بالراحػػة عنػػد الت3
 التعامل معها.

 1( رجل البيعل يثا بو ويساعده عل  ا صوؿ عل  ما مضتاج ويشبع رلحباتو بالشب .4)

 ( المنتوج )أو الخدمة(ل الذي يلبي حاجات المستهل  مقارنة بباقي المنتجات5)

 ق  الذي مضتاجو الزبوف.( الوق  أي توفّر المنتوج في الو 6

في الوق  ا الي لحل المؤسسات متيقظة وواعية أف مذاح أو فشل سياسػااا التجاريػة راجػع إلى ربيعػة وفعاليػة 
قواػػا البيعيػػة. ففػػي الواقػػع مظ،ػػ  أف تفشػػل إسػػناتيجية تسػػويقية إما   يػػتم توجيههػػا مػػ  خػػلاؿ رجػػاؿ بيػػع مو لحفػػاسة 

 لبيع المرتبطة بجودة المنتوجل تثب  لحعامل قارع في مستقبل المؤسسات".عاليةل حيث أف "جودة ونوعية رجل ا

 الدبحث الثاني: تسيير قوى البيع

 : توظيف رجال البيعالدطلب الأول

اف البيع في ظروؼ تنافسية و تقلبات دورية لي  بالأمر السهل. لح ا اف تجنيد و اختيار رجل البيع في ىذه 
ئع الصػحيح يعتػ  عامػل حاسػم في مذػاح مشػروع المؤسسػة ام يعتػ  الفػرؽ في الظروؼ اصعبل حيث اف اختيار البا

الاداس با رجل بيع مديز و رجل بيػع بسػي  لحبػيرا. و عليػو فػاف تحديػد الملامػح المه ػة للوظيفػة الػتي مصػب شػعرىا قػد 
 ػػػوف ي،ػػػوف اىػػػم عنصػػػر في ع ليػػػة التوظيػػػف حيػػػث سػػػوس تحديػػػدىا قػػػد يػػػؤدي الى ا صػػػوؿ علػػػي رجػػػاؿ بيػػػع لا يلائ

المنصػب الػػذي مصػػب مػػلاه امف مصػػب علػػ  مػػدير المبيعػػات التف،ػػير مػػ  جهػػة في ربيعػػة المهػػاـ الػػتي ستسػػند الى رجػػل 
 البيع و م  جهة اخرى تحديد الصفات التي مصب عل  رجل البيع اف مظتل،ها.

ول و اف حساسػػية المه ػػة الػػتي يتولاىػػا رجػػل البيػػع تتطلػػب منػػو أف مضػػوز صػػفات معينػػة تسػػاعده في أداس ع لػػ
عل  المؤسسة أف تحس  اختيػار رجػاؿ البيػع مػ  أجػل تحقيػا أىػدافها ل و أف تحػدد الصػفات الػتي مصػب علػ  رجػاؿ 

                                                             
 83. ي مرجع سابا ليدية عشول 1
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بيعهػػا أف مظتل،واػػا ولحػػذل  ربيعػػة المهػػاـ المسػػندة إلػػيهمل وقػػد اختلفػػ  ملامػػح رجػػل البيػػع المثػػالي باخػػتلاؼ المهػػاـ 
 المسندة إليو.

ات علػػػ  رجػػػػل البيػػػع أف مظتلػػػػ  ( الػػػذي رتػػػب ىػػػػذه الصػػػفHEINZ GOLDMENفحسػػػب )
 الصفات التالية:

 (EMPAPHIE. قدرة رجل البيع عل  وضع نفسو في م،اف الزبوف لفهم ردود أفعالو 1

 إمتلاؾ ح  الأع اؿ. 2

 .1. إتقاف تقنيات البيع "الخ ة . ا رلحةل حس  المبادرة3

 دافع البيع. -. الط وح4

 فصاحة في ال،لاـ. -. قدرات في البلالحة5

 درة التنظيم.. ق6

 . قدرة الاتصاؿ.7

 2توازف انفعالاتو. 8

  

                                                             
 133ليديا عشول مرجع سابا ي  1
 مرجع سابال الصفحة نفسها 2
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 الدطلب الثاني: تدريب قوى البيع
لحثػػيرا مػػػا لحانػػػ  المؤسسػػات في ػػػا سػػػبال تتجنػػػب تػػدريب رجػػػاؿ البيػػػع إم تقتصػػػر بعػػد تعييػػػنهم مباشػػػرة علػػػ  

يعػػات ل،ػػ  اليػػوـ تزويػدىم بػػبعض المطبوعػػات عػ  المؤسسػػة ومنتجااػػال و وضػػع المسػؤولية علػػ  ألحتػػافهم لتحقيػا المب
 أصبح  المؤسسات تعطي الأمشية لتدريب رجاؿ البيع.

بالػػرلحم مػػ  ارتفػػاع ت،لفػػػة الػػ  مج التػػدريبي في لحثػػػير مػػ  ا ػػالات فػػػدف الفلسػػفة التسػػويقية ا ديثػػػة أدت إلى 
ت،اليفػو. اقتناع عدد لحبير م  المسؤولا بأف العائد م  ىذا التدريب عل  المدى الطويل يفوؽ في لحثير م  الأحيػاف 

 لذا لا تقتصر ا اجة إلى ىذا التدريب عل  رجاؿ البيع الجددل وإمسا لحذل  إلى تدريب رجاؿ البيع القدامي.

 ف حتوى برامج التدريب تت ثل في: 

 التعريف بالمؤسسة وتطورىا التارمطيل مرلحزىا التنافسي في السوؽل وسياستها في مجالات الع ل المختلفة؛ -

ؤسسة م  حيث خصائصها ولحيفية استع الا ؛ التعريف بالزبائ  الذي  سيتم البيػع لػمل التعريف منتجات الم
 احتياجاام ورلحباامل ومدى ولاام لمنتجات المؤسسة أو منتجات منافسة معينة؛

 التدريب عل  المناىج البيعية ولحيفية القياـ بالمقابلات البيعية مع الزبوف؛-

ياـ بالأع اؿ لحير البيعية لحالتنبؤ بالمبيعات في منطقة معينة ولحتابة التقارير تدريب رجاؿ البيع عل  لحيفية الق-
 1الخاصة بالمقابلات البيعية ولحيفية التعامل مع ش،اوى الزبائ  ومشالحلهم واقناحاام.

 لح ا أنو يتطلب بر مج التدريب ما يلي:

 * استخداـ ا،اضري  والمدربا؛

 * شراس الأجهزة والآلات اللازمة؛

 إمصاد الم،اف المناسب للتدريب؛ *

 وتدريب رجاؿ البيع ي،وف حسب العوامل الثلا ة التالية:

                                                             
م  المؤسسات الجزائريةل مجلة الامتياز لبحوث  منصوري خيرة مونيةل خليفة ا اجل تسيير القوة البيعية في المؤسسات الجزائرية: دراسة ميدانية لعينة 1

 15ل ي2022ل 01ل ع06الاقتصاد والإدارةل مج
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 *م  لو أحقية التدريب؛

 * م،اف وزماف ال  مج التدريبي؛

 1* ررؽ التدريب التي مصب إتباعها؛

 .محدّدات الدنتجات الفندقية ودور القوى البيعية في تسويقهاالدطلب الثالث: 
 تعريػف المنػتج علػ  أنػو سػلعة أو خدمػة أو م،ػاف أو أشػخاي... وبالتػالي فهػو عبػارة عػ بش،ل عاـ مظ،ػ  

أي شػػػيس مظ،ػػػ  عرضػػػو في السػػػوؽ لألحػػػراض جػػػذب الانتبػػػاه الت لػػػ ل الاسػػػتخداـ أو الاسػػػتع اؿل أو الاسػػػتهلاؾل 
 .وي،وف قادرا عل  إشباع حاجة أو رلحبة 

لعػل  الفندقي مصػب أف يتصػف مج وعػة مػ  السػ اتلوبالنظر إلى ربيعة المؤسسات الفندقية مذد أفّ المنتج 
 م  أبرزىا ما يلي:

 استحالة نقل وتخزي  المنتج الفندقي؛ 
 تعرض المنتج الفندقي إلى منافسة شرسة؛ 
 الخدمات الفندقية مشرورة بحشور الزبوف؛ 
 المنتج الفندقي ىو المتغير الألحثر ي يرا عل  علاقة المؤسسة بالزبوف؛ 
 ي مرىونة باست رارية الجهود المبذولة؛جودة المنتج الفندق 
 .إنتاج واستهلاؾ المنتج الفندقي مضدثاف في عا الم،اف وفي وق  واحد 
 .إم،انية تغيير ش،ل المنتج الفندقي وفا رلحبات الزبوف 
 .ي ر المنتج الفندقي بالظواىر المو ية 

الػػتي يقػػوـ  ػػا الفنػػدؽ إضػػافة إلى بيػػد أف تحديػػد ربيعػػة وشػػ،ل المنػػتج الفنػػدقي يتطلػػب أولا تحديػػد الوظػػائف 
 2تحديد الخدمات التي يقدمها للزبائ ل مل  الذي مطتلف حسب درجة الفندؽ وحج و.

  

                                                             
 15منصوري خيرة مونيةل مرجع سابال ي 1
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ل تت ثل الوظائف الفندقية الأساسية في:   وعل  الع وـ

وظيفة الشراس تختص ىذه الوظيفة بشراس ما تحتاجو المؤسسة الفندقية مػ  سػلع وخػدمات.. ووظيفػة الشػراس -
 .وف مرلحزية ولحير مرلحزيةقد ت،

 .وظيفة التاما تختص ىذه الوظيفة بالتثما عل  أع اؿ الفندؽ و يع أو بعض نشاراتو-

وظيفػػة المػػوارد البشػػرية وىػػذه الوظيفػػة تعػػاق لحػػل مػػا يتعلػػا بطػػاقم الع ػػل )لحالاسػػتقطاب والاختيػػار والتغيػػير -
 والتدريب والنقيات ونظم الأجور والتحفيز...(.

 .زة تعاق ىذه الوظيفة  يع رلبات ا جزوظيفة ا  -

الوظيفػػػة القانونيػػػةل تخػػػتص ىػػػذه الوظيفػػػة معالجػػػة مػػػا ينشػػػث بػػػا المنظ ػػػة الفندقيػػػة والأرػػػراؼ الأخػػػرى مػػػ  -
 نزاعات: الوظيفة المالية: ىذه الوظيفة تتعلا بج يع المسائل المالية ا،اسبة الاقناضل سياسة الائت اف.... 

: ىذه الوظيفة ترلحز عل  تػوفير لحػل مػا يلػزـ الغػرؼ لتقػديم خدمػة الإيػواس بشػ،لها اءوظيفة الشريف والإيو -
 .الأفشل للشيوؼ

اػػتم ىػػذه بتػػوفير السػػلامة والأمػػ  لشػػيوؼ الفنػػدؽ وراق ػػو وتسػػهيلاتو الماديػػة:  وظيفللة الأمللن والسلللامة:-
 .1ت الملائ ة والمت يزة لشيوؼوظيفة تقديم الأرع ة والمشروباتو ىذه الوظيفة اتم بتوفير الأرع ة والمشروبا

 

  

                                                             
 17لحشرود بشيرل جبار بولحثيرل مرجع سابال ي  1



  الأدبيات النظرية والتطبيقية لتسيير قوى البيع ومبيعات المؤسسات الفندقية             الفصل الأول 

 

14 
 

 قوى البيعومراقبة الدطلب الرابع: تحفيز 

 الفرع الأول: تحفيز قوى البيع
عشػرة  (Chris) تتبػع ادارة المبيعػات العديػد مػ  المراحػل  ػدؼ تحديػد التحفيػز وبشػ،ل جيػد. لقػد حػدد

 :مراحل يقنح عل  الادارة اتباعها لتحفيز رجاؿ البيع

 .،ليف م  يقوـ  ا استنادا إلى المهارات والخ ات التي مظتل،هاتوصيف الوظيفة وت .1

 .تحديد الأىداؼ البيعية بش،ل واضح لرجاؿ البيع ل،  يت ،نوا م  تنفيذىا .2

 .تحديد ظروؼ الع ل وتوفير بيئة تنظي ية امنة وسلي ة .3

 .تحديد ربيعة المهارات والخ ات المطلوبة .4

 .وجوائز تقدير ت،اليف التحفيز م  رواتب وم،افآت .5

 .اختيار مدراس مبيعات مظتل،وف المهارات المطلوبة .6

تحديد العوامل التي تؤ ر بش،ل سلبي علي تحفيز العاملا وتقليػل  قػتهم مهػاراام وادائهػم والع ػل  .7
 .علي معالجتها

 .تحديد المستلزمات اللازمة لتطوير رجاؿ البيع .8

 .تحسا بيئة الع ل ووضع البدائل المناسبة .9

 .ساعدة رجاؿ البيع عل  تجاوزىاتحديد سبل م .10

 .1دراسة ميوؿ ومواقف رجاؿ البيع ور وحاام لتحديد نظاـ حوافز فعاؿ .11
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 : مراقبة وتقييم قوى البيعالفرع الثاني
 في ىذا المطلب سوؼ نوضح ع لية مراقبة قوى البيع و ع لية تقييم قوى البيع

 . مراقبة قوى البيع1

طػػوات في تسػػيير قػػوى البيػػع وملػػ  مػػ  اجػػل تحديػػد مػػدى فعاليػػة الخطػػ  وتعتػػ  ع ليػػة المراقبػػة مػػ  اىػػم الخ
والػ امج البيعيػة و التعػػرؼ علػ  نقػػاط الشػعف والع ػػل علػ  تطػوير و رفػػع مسػتوى المهػػارات و الجهػود للوصػػوؿ الى 

واػػا افشػل المسػتويات المرلحوبػة و مػ  اجػػل متابعػة ع ػل رجػاؿ البيػع تقػػوـ المؤسسػة بوضػع ادوات لل راقبػة الدائ ػة لق
 البيعية لح ا تعد ع لية المراقبة وسيلة و اداة لإبراز وجود فجوة با ما تم التخطي  لو و ما تم تحقيقو.

 .تقييم قوى البيع:2

يعت  تقييم رجل البيػع امػر ضػروري و ىػذا بسػبب امشيػة الوظيفػة الػتي يشػغلها و لا مظ،ػ  اف يػتم ىػذا التقيػيم 
مػػ  خػػلاؿ الاىػػداؼ المسػػطرة و مػػ  خػػلاؿ تحليػػل الفجػػوات و الفػػارؽ مػػع النتػػائج ا،ققػػة امف تقيػػيم رجػػل البيػػع الا 

عبػػارة علػػ  مج وعػػة الاسػػاليب والوسػػائل و التقنيػػات تحػػذؼ الى اعػػلاـ رجػػاؿ البيػػع حػػوؿ مػػؤىلاام وقػػدراام ىػػذا 
قػػاف ع لػػو و محاولػة مراقبػػة المهػاـ الأخػػرى لحػػير التقيػيم يعتػػ  مو فائػدة اما لحػػاف يهػػدؼ الى مسػاعدة رجػػل البيػع في ات

 1تل  المتعلقة بالبيع.
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 الدبحث الثالث: الدراسات السابقة

 الدطلب الأول: دراسة حول قوى البيع
 :الدراسة الأولى 

 حالػػة دراسػة – السػياحية الفنػػادؽ منتجػات تسػويا في البيعيػة القػػوى مػةھلحشػرود بشػيرل جبػار بػػولحثيرل مسػا
 .2016ل 01ل جامعة الشهيد  و لخشرل الواديل الجزائرل العدد «مجلة التن ية الاقتصادية  ل-بس،رة ولاية

ىػػدف  الدراسػػػة إلى الوقػػػوؼ علػػػ  دور القػػػوى البيعيػػػة في تسػػويا المنتجػػػات الفندقيػػػة بشػػػ،ل عػػػاـل وبشػػػ،ل 
افة إلى تحديػػد مختلػػف خػػايل إلى معرفػػة الم،انػػة الػػتي تحظػػ   ػػا الفندقػػة ضػػ   اسػػناتيجيات التن يػػة السػػياحيةل إضػػ

السػػػ ات الػػػتي تت يػػػز  ػػػا منتجػػػات المؤسسػػػات الفندقيػػػةل ولحيفيػػػة تسػػػويا ىػػػذه المنتجػػػات مػػػع إبػػػراز مختلػػػف الأدوار 
التسػػويقية الػػتي مظ،ػػ  أف تلعبهػػا القػػوى البيعيػػةل وملػػ  مػػع الإشػػارة إلى حالػػة ميدانيػػة يػػتم خلالػػا إسػػقاط المعطيػػات 

 اقع عينة م  المؤسسات الفندقية.المعرفية التي تم التوصل إليها عل  و 

 :الدراسة الثانية 

لحاملػػػة  ػػػزيل ا ػػػر تسػػػيير قػػػوى البيػػػع في زيادة مبيعػػػات المؤسسػػػة الفندقيػػػة دراسػػػة حالػػػة فنػػػدؽ تجيػػػني تقػػػرت 
 .2015ل مذلحرة مقدمة لنيل شهادة الماسن ألحادمظيل جامعة قاصدي مرباح ورقلةل 2015

 وكان الذدف من هذه الدراسة:

 ية تسيير قوى البيع في زيادة مبيعات المؤسسة الفندقية.معرفة مدى أمش .1
 إبراز دور تسيير قوى البيع في زيادة مبيعات المؤسسة الفندقية. .2
 .وصوؿ الى أمشية تطبيا تسيير قوى البيع في المؤسسة الفندقية  .3

 الدطلب الثاني: دراسات حول زيادة مبيعات الدؤسسة
 :الدراسة الأولى 

دور الػػنويج في زيادة مبيعػات المؤسسػة الاقتصػػادية دراسػة حالػة مؤسسػػة ي رزيقػةل بػ  سػعادة فطي ػةل بػػ  مضػ
ل مذلحرة مقدمة لنيل شهادة الماسن ألحادمظي جامعة محمد الصديا ب  مضيل جيجػلل -فرع جيجل -اتصالات الجزائر

2021. 

 ىدف  ىذه الدراسة الى:

 . فاعلياتو بياف أىم الأس  التي يقوـ عليها للنويج بالمؤسسة لش اف •



  الأدبيات النظرية والتطبيقية لتسيير قوى البيع ومبيعات المؤسسات الفندقية             الفصل الأول 

 

17 
 

 . إبراز أمشية النويج و أىدافو و دوره في تنشي  المبيعات • 

 :الدراسة الثانية 

 "دراسػػػػة حالػػػػة اد ػػػػع الصػػػػناعي للحليػػػػب-ز   نػػػػذيرل إدارة القػػػػوى البيعيػػػػة في المؤسسػػػػة الاقتصػػػػادية 
GIPLAIT"- 2015مستغالًل مذلحرة مقدمة لنيل شهادة الماسن ألحادمظيل. 

ة الى توعيػػػة المؤسسػػػات بأمشيػػػة إدارة القػػػوة البيعيػػػة بالإضػػػافة إلى تػػػدعيم البحػػػث العل ػػػي اػػػدؼ ىػػػذه الدراسػػػ
بالموضوعات ا ديثة ل،ي ت،وف ىذه الدراسة مرجعا لإ رة الطريا ل،ل م  الباحثا و لحذا مسيري المؤسساتل و 

لاقتصػػػادية و أىػػػم السػػػبل قػػػد ت، ػػػ  أمشيػػػة الدراسػػػة لحػػػذل  في مػػػدى تطبيػػػا إدارة القػػػوة البيعيػػػة في ظػػػل التحػػػولات ا
 الناجعة في تصريف :ألح  قدر مد،  م  ىذه المنتوجات.



 

 

 

 

 

 

 الفصل الثاني:

 الدراسة الديدانية لفندق سوف بالوادي
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 تدهيد

بعػػد عػػرض الجانػػب النظػػري الػػذي يػػدور حػػوؿ اىػػم المفػػاىيم و الجوانػػب المل ػػة موضػػوع تسػػيير قػػوى البيػػع و 
اوؿ م  خلاؿ ىذا الفصل الى معرفة واقع الفندقة بالجزائػر ع ومػا و بالخصػوي مبيعات المؤسسة الفندقية سوؼ مر

ولايػػة ورقلػػة لح ػػا مرػػاوؿ أيشػػا إمصػػاد علاقػػة التػػث ير بػػا تسػػيير قػػوى البيػػع و زيادة مبيعػػات المؤسسػػة الفندقيػػة و قػػد تم 
 تقسيم ىذا الفصل لح ا يل :

 الدبحث الأول: تقديم عام حول مؤسسة الدراسة

 : عر  ومناقشة نتائج الدراسةالدبحث الثاني
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 الدبحث الأول: تقديم عام حول مؤسسة الدراسة

 الدطلب الأول: تعريف فندق سوف الوادي 

مػ  رػرؼ مػدير  1971يقع فندؽ سوؼ في شارع فلسطا ولاية الوادي بالجزائر بحيث تم فػتح ابوابػو سػنة 
لحرفػػة وجنػػاحا فػػاخري   83دؽ مػػ  رػػابقا بػػو فرنػػوت بويػػو وىػػو ثاني فنػػدؽ في وادي سػػوؼ أ داؾ ل يت،ػػوف لفنػػ

لحرفة ل ومظ،  الوصوؿ إلى الفندؽ ع  قوقل ماب  " بطريقة أسرع ل لح ا يتحل  الفنػدؽ باسػتقباؿ  18تت،وف م  
وجبػػة و مقهػػ  و مسػػبح تتػػوفر فيػػو لحػػل وسػػائل الراحػػة و الامػػ  ولحػػرؼ م،يفػػة  100الجيػػد لزبػػوف مػػع مطعػػم رفيػػع 

حة وقاعة حفلات ل لح ا أف وجد  مدير الفندؽ يع ل عل  ترمي و م   حية الغرؼ م  تتوفر فيها لحل وسائل الرا
 الجدراف إلى الأثاث ومل  م  أجل تحسا الغرؼ إلى احس  حالة ما يناسب الزبوف وراحتو .

 الدطلب الثاني: الذيكل التنظيمي للفندق :

 
 : مصلحة الاستقبال 

الفنػػدؽ يتواجػػد فيهػػا رجػػل اسػػتقباؿ يقػػوـ بنحيػػب بػػ  علػػ  تتواجػػد مصػػلحة الاسػػتقباؿ في مق ػػة مػػدخل 
الح ػػل وجػػو و بأسػػلوب راقػػي جػػدا و يقػػدـ لػػ  الخػػدمات الػػتي يقػػدمها الفنػػدؽ لح ػػا تتواجػػد الخػػدمات أيشػػا علػػ  
صػػػفحة الفاسػػػبوؾ الخػػػاي  ػػػم وعلػػػ  صػػػفحة الانسػػػتقراـ و توجػػػد شاشػػػة تلفػػػاز تعػػػرض فيهػػػا مقػػػارع فيػػػديو لػػػناث 

  صػػحراوية مػػع وجػػود ىػػاتفا نقػػالا واحػػد للحجػػز ولخػػر لل ،المػػات الداخليػػة بػػا الصػػحراوي مصػػحوبة موسػػيق
ارػػراؼ الفنػػػدؽ ) مػػػدير و خدمػػػة الغػػػرؼ(ل لح ػػػا تقػػػوـ مصػػػلحة الاسػػػتقباؿ با جػػػز الغػػػرؼ عػػػ  رريػػػا رقػػػم الػػػاتف 

ريػػػا الفنػػػدؽ أو عػػػ  رريػػػا إرسػػػاؿ رسػػػالة عػػػ  موقػػػع إمظيػػػل أو ا جػػػز الفػػػوريل وتجػػػري ع ليػػػة الػػػدفع فوريػػػة أو عػػػ  ر
 البطاقة الذىبية ل بوضع الزبوف للبطاقة التعريف الورني ويقوـ باستلاـ مفاتيح الغرفة.
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 : مصلحة الاطعام 

وجبػػة راقيػػة لػػزبائ  مػػع تواجػػد مقهػػ  بحيػػث يقػػوـ بتقػػديم وجبػػة الصػػباح مػػع لحػػل  100يقػػوـ الفنػػدؽ بتقػػديم 
يث يبق  لزبوف اختيار الالحل في مطعم أو مستلزمااا مجانية عند ا جز و وجبة الغذاس و العشاس حسب رلب ل بح

في لحرفة ومل  ع  رريا الاتصاؿ بالاتف المتواجد فيها ل إضػافة إلى وجػود قاعػة لحبػيرة تقػدـ فيهػا وجبػات تقليديػة 
. 

 : مصلحة الغرف 

لحػػرؼ فػػاخرة  ػػا صػػالوف بػػو شاشػػة تلفػػاز لحبػػيرة ولحرفػػة نػػوـ جػػاىزة مػػ  م،يػػف  18لحرفػػة منهػػا  83بالفنػػدؽ 
 ب،ة إننان  مجانية وىاتف سل،ي ل و ا شرفة تطلوتلفاز و ش

علػػ  مسػػبح الفنػػدؽ وزد علػػ  ملػػ   ػػاـ فخػػم يتػػوفر فيػػو مجفػػف شػػعر ومػػاس حسػػب رلحبػػة الزبػػوف ل تػػناوح 
دينػػػار جزائػػػري ويسػػػتفيد الزبػػػوف بليلػػػة مجانيػػػة إما قػػػاـ بحجػػػز  10000دينػػػار جزائػػػري إلى  350أسػػػعار الغػػػرؼ مػػػ  

 بليلتا .

 اية :مصلحة الامن و الوق 

يػػوفر الفنػػدؽ لحػػل سػػبل الوقايػػة و ا  ايػػة الأمنيػػة مػػ  أجػػل راحػػة الزبػػوف ليقشػػي ليلتػػو في أمػػاف ل بحيػػث يقػػوـ 
أمػ  الػداخلي للفنػػدؽ بتفتػيب الزبػوف قبػػل الػدخوؿ مػػع تح ػل مسػؤولية لحػػل زبػوف في حالػة إما أصػػابو م،ػروه مػػا ل و 

،ل مثػػػل دخػػػوؿ اشػػخاي مشػػػبوه أو مدنوعػػػات تتواجػػد ک ػػػرات مراقبػػة في بعػػػض أمرػػػاس الفنػػدؽل وفي وجػػػود أي مشػػ
 يتصل أم  فندؽ بالأم  الورني ) بياري ( ل ويوجد أمالح  لسيارات الزبائ  ولحرفة  فظ ألحراض  قيلة .

 الدبحث الثاني: عر  ومناقشة نتائج الدراسة
و تحليلهػا و يقدـ ىذا المبحث عرض لنتائج الدراسة الميدانية الػتي تم التوصػل اليهػا مػ  خػلاؿ  ػع البيػا ت 

 .مناقشتها و للوصوؿ الى نفي او ا بات الفرضية م  خلاؿ استنتاجات الدراسة
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 الدطلب الاول: عر  نتائج الدراسة
 أولا: خصائص عينة الدراسة

 .الجنس:1

 جنس الدوظفين في الدؤسسة 01يوضح الجدول رقم 

 النسبة الت،رار الجن 
 %100 27 ملحور
 %00 0 ا ث

 .%.100مذد أف لحل موظفا فندؽ سوؼ ملحور بنسبة م  خلاؿ الجدوؿ 

 يوضح: جنس الدوظفين في الدؤسسة 01الشكل رقم 

 
  

 الجنس

 ذكور

 اناث



 دراسة ميدانية لفندق سوف بالوادي                                  الثاني                               الفصل 

 

23 
 

 .الع ر:2

 يوضح الفئة العمرية لدوظفي الدؤسسة 02الجدول رقم 

 النسبة الت،رار الفئة
 %48 13 سنة 30الى  20م  
 %33 09 سنة 40الى  30م  

 %19 05 سنة 40ألحثر م  
 

 يوضح الفئة العمرية لدوظفي الدؤسسة 02الشكل رقم 

 
سػػنة  30الى  20مػػ  خػػلاؿ الجػػدوؿ والشػػ،ل أعػػلاه مذحػػد أف ألحلػػب مػػوظفي الفنػػدؽ يػػناوح ع ػػرىم مػػ  

سػنة أصػغر  40و الأع ػار الألحثػر مػ   33%سػنة بنسػبة  40و  30ل وتليها الذي  ع رىم ما بػا 48%بنسبة 
 .%19نسبة وىي 

  

 المبيعات

 سنة 30الى  20من 

 سنة 40الى  30من 

 سنة 40أكثر من 
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 .التحصيل التعليمي:3

 يوضح الدستويات العلمية لدوظفي الدؤسسة 03م جدول رق

 النسبة الت،رار التحصيل العل ي
 %45 12 شهادة ت،وي 
 %35 10 شهادة جامعية
 %20 05 مستوى ثانوي

م  خلاؿ الش،ل والجدوؿ أعلاه مذد أف الموظفا ا اصلا عل  شهادة ت،وي  يخذ ألح  نسبة تقدر ب 
 .20%ول،  المستوى الثاني يأخذ أقل نسبة  35معية فهي أقل ونسبتها أما المتحصلا عل  شهادة جا% 45

 يوضح الدستويات العمية لدوظفي الدؤسسة  03الشكل رقم 

 

  

 التحصيل التعليمي

 شهادة تكوين

 شهادة جامعية

 مستوى ثانوي
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 ثانيا: تحليل البيانات الدتعلقة بتسيير قوى البيع والدبيعات

 .الدبيعات1

 يوضح رقم الأع اؿ المؤسسة الفندقية محل الدراسة 04جدوؿ رقم 

 

 يوضح رقم الأعمال الدؤسسة الفندقية 04م الشكل رق
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 .تسيير قوى البيع2

 .التوظيف:1.2

 يوضح توظيف رجال البيع 05جدول رقم 

 

 يوضح رقم الأعمال الدؤسسة الفندقية 05الشكل رقم 
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 .التدريب2.2

 يوضح تدريب رجال البيع 06جدول رقم 

 

 يوضح تدريب رجال البيع 06الشكل رقم 
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 دراسة ميدانية لفندق سوف بالوادي                                  الثاني                               الفصل 

 

29 
 

 لدراقبة والتقييم.ا.3.2

 يوضح مراقبة وتقييم رجال البيع 07جدول رقم 

 

 

 يوضح مراقبة وتقييم رجال البيع 07الشكل رقم
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 يوضح تحفيز رجال البيع 08جدول رقم  .4.2

 

 يوضح تحفيز رجال البيع 08الشكل رقم
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 الدطلب الثاني: مناقشة النتائج الدتوصل اليها
 اسةاولا: خصائص عينة الدر 

نلاحظ م  خلالو اف لحل الافراد لحانوا ملحػور وىػذا راجػع الى اف ربيعػة النشػاط و نظػاـ  (01الجدول رقم )
الع ل الذي تع ل فيو المؤسسة يتناسب مع فئة الذلحور ألحثر م  الا ثل حيث تختلػف  قافػة الافػراد مػ  جهػة الى 

 لمنعدمة في المؤسسة.اخرى فنظرة بعض الافراد للفندقة ا رت بدورىا عل  فئة الا ث ا

سػنة اعلػ  نسػبة و لحانػ   30الى  20مذد متغير الع ر فقد تحصل  الفئة الع ريػة مػ   (02الجدول رقم )
 .% وىي منطقية لحواا الفئة التي تريد اف تظهر لحامل لحفاساا و مهارااا في الع ل48

هادة ت،ػوي  ألحػػ  فهػو يوضػح مسػتوى المػػوظفا بالمؤسسػة و لحانػ  حصػة اصػحاب شػ (03الجلدول رقلم )
% لحوف الفندقة لا توجد في الجامعات الا بش،ل محدود و خاي ف رالحز الت،وي  تتواجد فق  45نسبة تقدر ب 

في اربعػػة او ةسػػة ولايات في الػػور  حيػػث تػػدرس فقػػ  في المرالحػػز الت،وينيػػة المتخصصػػة و تليهػػا مباشػػرة المػػوظفا 
وى الجػػػامعي مطلػػوب في الفنػػادؽ في حالػػة التخصصػػػات لحػػوف المسػػت  35ا اصػػلا علػػ  شػػهادة جامعيػػػة بنسػػبة %

القريبػػػة مػػػ  . ىػػػذا ادػػػاؿ الفنػػػدقي لحا،اسػػػبة الاعػػػلاـ و الاتصػػػاؿ التسػػػويا و لحػػػيره مػػػ  التخصصػػػات المطلوبػػػة و في 
 %.20الاخير تحتاج ايشا المؤسسة الى افراد عاديا لم مستوى ثانوي و لحان  نسبتهم اقل و قدرت ب 

 ت الدتعلقة بتسيير قوى البيع و الدبيعاتثانيا: تحليل البيانا

 الدبيعات -1

( مذػػػد اف لحػػل مػػ  رقػػػم الاع ػػاؿ الا ػػالي و رقػػػم الاع ػػاؿ الصػػافي يزيػػػداف خػػلاؿ الاشػػػهر 04الجػػدوؿ رقػػم )
الاربعة الاولى و ىػذا راجػع الى الفػنات المناسػبة للفنػدؽ حيػث في ىػذه الفػنة تزيػد عػدد الػزبائ  وملػ  لمػا فيهػا مػ  

( خلاؿ الاشهر الاربعة الوسػط  مذػد اف رقػم الاع ػاؿ الا ػالي و الصػافي  05عاقدة معها. الجدوؿ رقم )شرلحات مت
لحلامشا في تنازؿ و ىذا راجع الى بداية العطلة الصيفية مدا مصعل توجو الحلب الافراد مرو الش اؿ نظرا لدرجة ا رارة 

 الشديدة في منارا الجنوب.

ر الاربعة الاخيرة يسػتعيد رقػم الاع ػاؿ الا ػالي و الصػافي توازنػو ليرتفػع ( و ل،  في الاشه06الجدوؿ رقم )
معػدلات لحبػػيرة وىػذا بسػػبب عػودة الموسػػم الدراسػي و اايػػة العطػل و رجػػوع الافػراد الى ع لهػػم و عليػو ت،ػػوف ألحػػ  

 نسبة في ىذه الاشهر لما فيها م  اسباب ادت الى زيادة رقم اع الا
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 تسيير قوى البيع -2

 ظيف قوى البيع:تو  -أ

( مذد اف ع لية توظيف قوى البيع خػلاؿ الاشػهر الاربعػة الاولى لحانػ  متزايػدة نوعػا مػا و 07الجدوؿ رقم )
 مل  راجع الى احتياج المؤسسة الموظفا نظرا لعدد الزبائ  ال،بير في تل  الفنة.

في ىذه الفنة   ت،ػ  بحاجػة اما في الاشهر الاربعة الوسط  فنجد توظيف قوى البيع متناقص لاف المؤسسة 
 الى موظفا م  جهة و لحان  تحرلحات الزبائ  متوسطة لا تحتاج الى موظفا.

لمؤسسػة لحػاف و ل،  في الاشهر الاربعة الاخيرة مذد عدد توظيف قوى البيع يزيد قليلا و ىذا راجػع الى اف ا
 الزبائ  و لذا زادت م  عدد الموظفا.لديها توافد لحبير م  

 قوى البيع: تدريب-ب

( مذػػد اف المؤسسػػة تقػػوـ بتػػدريب قػػوى البيػػع الػػذي تم تػػوظيفهم وعليػػو نفػػ  المعلومػػات و 08الجػػدوؿ رقػػم )
نفػػػ  العػػػدد علػػػ  حسػػػب لحػػػل شػػػهر حيػػػث تػػػتم ع ليػػػة التػػػدريب داخػػػل المؤسسػػػة مػػػ  رػػػرؼ مسػػػير و ت،ػػػوف مػػػدة 

 ال،فاسة. اشهر م  اجل ا بات 3التدريب 

 مراقبة و تقييم قوى البيع:-ج

( حيػث خػلاؿ الاشػهر 09قوى البيع وتقيم عل  اسػاس نسػبة شػ،اوي الػزبائ  لح ػا في الجػدوؿ رقػم ) تراقب
الاربعػػة الاولى ت،ػػوف متزايػػػدة و تبػػدا بالامزفػػاض و ترجػػػع تزيػػد قلػػػيلا خػػلاؿ الاشػػهر الاربعػػػة الوسػػط  و تظهػػػر في 

رجػل البيػع علػ  اخطػاس ماديػة او  الاشهر الاربعة الاخيرة بصورة تتناقص فيها حػ  تقػنب مػ  الصػفرل حيػث يقػيم
 الملاحظات. م  الى لحير مل لحيفية معاملتو للزبائ  او المظهر   عل  اوراؽ ر ية او عل 

 تحفيز قوى البيع:-د

و ىنا المؤسسة تعطي فق  راتب شهري لل وظفا لا تطبا أي نوع م  ا وافز بح،م ااا مؤسسة خاصة و 
 (.10السنة لحلها مثل ا ىو مبا في الجدوؿ رقم )عليو قي ة ع لية التحفيز ثابتة خلاؿ 
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 الربط بين الدبيعات و تسيير قوى البيع -3

 ( ارتباط مبيعات الدؤسسة الفندقية بتسيير قوى البيع09الجدول رقم )
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   النتائج بالفرضيات و تفسيرهاربط 

( بػػػػا a=0.05وى دلالػػػػة )اختبػػػار صػػػػحة الفرضػػػػية الأولى: توجػػػد علاقػػػػة مات دلالػػػػة إحصػػػػائية عنػػػد مسػػػػت
 مبيعات المؤسسة الفندقية وتوظيف قوى البيع .

أظهر التحليل الإحصائي جدوؿ رقم والخاي بالفرضية الأولى اف معامل الإرتبػاط لحػل مػ  مبيعػات المؤسسػة 
مدا يدؿ عل  ضعف العلاقة و  0,05الفندقية و توظيف قوى البيع ضعيف و اف مستوى الدلالة بينه ا ألح  م  

 ناس عل  مل  يتم قبوؿ الفرضية الأولى .ب

( با مبيعات a=0.05اختبار صحة الفرضية الثانية: توجد علاقة مات دلالة إحصائية عند مستوى دلالة)
 المؤسسة الفندقية وتدريب قوى البيع

سة أظهر التحليل الإحصائي جدوؿ رقم و الخاي بالفرضية الثانية اف معامل الارتباط لحل م  مبيعات المؤس
مدا يدؿ علػ  ضػعف العلاقػة و  0,05الفندقية و تدريب قوى البيع ضعيف و اف مستوى الدلالة بينه ا ألح  م  

 بناس عل  مل  يتم قبوؿ الفرضية الثانية.

( با مبيعات a=0.05اختبار صحة الفرضية الثالثة توجد علاقة مات دلالة إحصائية عند مستوى دلالة )
 و تقييم قوى البيع .المؤسسة الفندقية ومراقبة 

أظهر التحليل الإحصائي جدوؿ رقم والخاي بالفرضية الثالثػة اف معامػل الارتبػاط لحػل مػ  مبيعػات المؤسسػة 
مدا يدؿ علػ  ضػعف العلاقػة و  0,05الفندقية و تدريب قوى البيع ضعيف و اف مستوى الدلالة بينه ا ألح  م  

 بناس عل  مل  يتم قبوؿ الفرضية الثالثة.

( بػػػػا a=0.05صػػػػحة الفرضػػػػية الرابعػػػػة توجػػػػد علاقػػػػة مات دلالػػػػة إحصػػػػائية عنػػػػد مسػػػػتوى دلالػػػػة ) اختبػػػػار
 مبيعات المؤسسة الفندقية وتحفيز قوى البيع .

حيث بلغ  نسبة الدلالة ل،ل مػ  مبيعػات المؤسسػة الفندقيػة وتحفيػز قػوى البيػع حيػث لحانػ  نسػبة الدلالػة 
 يتم رفض الفرضية الرابعة.مدا يعني وجود ارتباط قوى و بناس عليو  0.00
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 خلاصة:

بعدما تعرضنا في الفصل الاوؿ الى الجانػب النظػري توصػلنا الى اف امشيػة قػوى البيػع في المؤسسػة الفندقيػة مػ  
 خلاؿ توظيف رجاؿ البيع و حس  تدريبهم و مراقبة ادائهم وتقيي هم و تحفيزىم.

علػ   يػع مػوظفا فنػدؽ سػوؼ بالػوادي قصػد ابػراز و قد حاولنا مػ  خػلاؿ الدراسػة الميدانيػة الػتي اجريػ  
ا ػػر تسػػػيير قػػوى البيػػػع في زيادة مبيعػػات المؤسسػػػة الفندقيػػة و ملػػػ  بالاعت ػػاد علػػػ  المقابلػػة الشخصػػػية مػػع مسػػػؤوؿ 
الاسػػتقباؿ و النتػػائج المتحصػػل عليهػػا مػػ  ىػػذه الاداة و بعػػد تحليلهػػا و تفسػػيرىا توصػػلنا الى اف ىنػػاؾ علاقػػة مات 

مبيعػػات المؤسسػػة الفندقيػػة و تسػػيير قػػوى البيػػع وىػػي التوظيػػف و التػػدريب و مراقبػػة و التقيػػيم لحػػير  دلالػػة إحصػػائية
 التحفيز لي  لو علاقة مات دلالة إحصائية تع  عنو.



 

 

 

 

 

 خاتدة



 خاتمة
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مػػ  خػػلاؿ مػػا سػػبا نسػػتخلص أف القػػوى البيعيػػة تت ثػػل في مج وعػػة مػػ  رجػػاؿ البيػػع المػػؤىلال سػػواس التػػابعا 
ف لصػػػا ها وملػػػ  مػػػا يعػػػرؼ بالقػػػوى البيعيػػػة الداخليػػػةل أو المسػػػتقلا عػػػ  المؤسسػػػة أي الػػػذي  لل ؤسسػػػة أي يع لػػػو 

يع لػػػوف لصػػػػا هم الخػػػاي وملػػػػ  مػػػا يعػػػػرؼ بالقػػػوى البيعيػػػػة الخارجيػػػةل حيػػػػث يػػػتم تشػػػػ،يلها مػػػ  رػػػػرؼ المؤسسػػػػة 
ز أساسػػا علػػ  الخاصػػية الاقتصػػادية بعنايػػة فائقػػة وملػػ  لشػػ اف فعاليتهػػا في تحقيػػا المهػػاـ المسػػندة إليهػػال والػػتي ترت،ػػ

الفريػػدة الم يػػزة لػػا والمت ثلػػػة في الاتصػػاؿ المباشػػر بالمسػػػتهل  النهػػائي. وتت ثػػل أمشيػػة القػػػوى البيعيػػة في تلػػ  المتعلقػػػة 
بتحسػػا صػػورة المؤسسػػة لػػدى المسػػتهل،ا مػػا في ملػػ  تقػػديم إرشػػادات ونصػػائح لػػمل إضػػافة إلى تحويػػل معلومػػات 

 فسةل ولحذا المستهل،ا مرو إدارة المؤسسة.ميدانية حينية حوؿ السوؽ المنا

أما أىدافها فهي تدثل جزس م  الأىداؼ البيعيػة والتسػويقية لل ؤسسػة الاقتصػادية مػا في ملػ  تحقيػا المتوقػع 
مػػػ  المبيعػػػات أو رقػػػم الأع ػػػاؿل إضػػػافة إلى تنظػػػيم النشػػػاط علػػػ  مسػػػتوى المنػػػارا البيعيػػػة المشػػػ،لة لسػػػوؽ المؤسسػػػة 

 وتوسيع ىذا الأخير
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ل واقػػػػع وأمشيػػػػة قػػػػرى السػػػػبع في مؤسسػػػػة خدميػػػػةل مػػػػذلحرة مػػػػاىو لحػػػػير منشػػػػورة جامعػػػػة متػػػػوري ليديػػػػة عشػػػػو -
 .2012لقسنطينة
 . 2009ل دار ا امد للنشر والنبية صافل 2الب،ريل الاتصالات السولية و النويجل ط ثامر -

 .2001ع اف لروائل للنشل دار 1البيع الشخصيل ج محمد الصيرفيل  -
 .2009للنشر والتوزيعل ع افلالصفاس ل إدارة النجيح و الاتصالات التسويقيةل دار علي فلاح الزعبي -

 يػػػػد الطػػػػائي وأ ػػػػد شػػػػالحر العسػػػػ،ريل الاتصػػػػالات التسػػػػويقية المت،املػػػػةل دار اليػػػػازوري العل يػػػػة للنشػػػػر  -
 ل 209والتوزيعل ع افل الأردفل 

البيػػع الشخصػػػي في تحسػػا خدمػػػة الع ػػلاسل مػػػذلحرة ماسػػنل جامعػػػة قاصػػدي مػػػرباح  عػػادؿ ع ػػػارنيل دور -
 .2013ورقلةل 

 حالة دراسة – السياحية الفنادؽ منتجات تسويا في البيعية القوى مةھمسالحشرود بشيرل جبار بولحثيرل   -
 . 2016ل 01ل مجلة التن ية الاقتصاديةل جامعة الشهيد  و لبخشرل الجزائرل ع -بس،رة ولاية

مػذلحرة م، لػة لنيػل شػهادة الماجسػتير في العلػوـ ل واقع و أمشية قػوة البيػع في مؤسسػة خدماتيػةليدية عشول  -
 . 2012ل جامعة منتوري قسنطينةل الجزائرل التجارية

تسػيير القػوة البيعيػة في المؤسسػات الجزائريػة: دراسػة ميدانيػة لعينػة مػ  منصوري خػيرة مونيػةل خليفػة ا ػاجل  -
 .2022ل 01ل ع06ل مجلة الامتياز لبحوث الاقتصاد والإدارةل مجات الجزائريةالمؤسس

-https://mtwersd.com/sales-forcesتػػػػدريب وتحفيػػػػز قػػػػوى البيػػػػع: متاحػػػػة علػػػػ  موقػػػػع:   -
training-motivation/ 

- leaderie-VEVY-Linden Mercater Sinne alison danger- 
photocopillare the Eive-denod paris 2009.p1098 

 



summary: 

Through the foregoing, we conclude that the sales force is represented by a 

group of qualified salesmen, whether affiliated with the organization, i.e. 

working for it, and that is what is known as the internal sales force, or 

independent of the organization, that is, those who work for their own benefit, 

and that is what is known as the external sales force, as it is formed by a party 

The economic institution is very carefully in order to ensure its effectiveness in 

achieving the tasks assigned to it, which are mainly based on its unique 

characteristic of direct contact with the final consumer. The importance of sales 

forces is represented in those related to improving the image of the institution 

among consumers, including providing guidance and advice to them, in addition 

to transferring field information about the competitive market, as well as 

consumers towards the management of the institution. 

Keywords: sales forces - the institution - direct contact 

 


