
 

 )Sale Management( مدیریت فروش

  مقدمه

هدف تمام شرآتهای انتفاعی، افزایش فروش سودآور از طریق ارضای نيازها و خواسته های بازار و مصرف 

مدیریت فروش در رسيدن به این هدف نقش مهمی را در مجموعه فعاليتهای . آنندگان در بلندمدت است

  .بازاریابی ایفا می آند

بيش از گذشته قدرتی پویا در دنيای تجارت محسوب می شوند و تلاشهای آنها اثر فروشندگان امروز 

آنها محصولات شرآت را به مشتریان معرفی می آنند، .مستقيم بر فعاليتهای متنوع و مختلف شرآت دارد

موقعيت . سفارشات فروش را آه منجر به ارسال محصولات برای مشتریان می شود دریافت می آنند

رآت را در بازار حفظ می آنند، وضعيت رقبا را ارزیابی می آنند و نهایتاً زمينه های موفقيت و محصولات ش

. شرآتها برای فروش محصولات خود شيوه مناسبی را اتخاذ می آنند. پيشرفت شرآت را فراهم می آورند

از فروشندگان آنها یا از فروشندگان مستقيم خود برای فروش استفاده می آنند و یا برای این منظور 

در هر دو شيوه، مدیران فروش بایستی مدیریت بر فروش و نيروی فروش را . قراردادی استفاده می آنند

  . جدی بگيرند

   

  ؟مدیریت فروش چيست 

 از مباحثی است آه در سالهای اخير مطرح شده و بيشتر به برنامه ریزی، سازماندهی، مدیریت فروش

  . می آندهدایت و آنترل نيروی فروش تاآيد

  برای درك و اهميت مدیریت فروش، ابتدا باید مشخص آرد فروش چيست ؟

. فروش عبارتست از آمك آردن به مشتری به منظور خرید چيزی آه آنرا برای رفع نيازهای خود می خواهد

  :فروش عبارتست از فرآیندی آه دارای سه مرحله زیر است

  درك نيازهای مشتری        .1

  راه حلی برای رفع این نيازهاارائه         .2

  آسب رضایت مشتری        .3

آالاها و خدمات توسط شرآتها توليد شده و روانه بازار می گردند و با انجام عمليات فروش توسط 

فروشندگان نقش پل ارتباطی بين توليد آننده و مصرف . فروشندگان بدست خریداران رسانده می شوند



بایست توسط مدیران فروش به نحوی مقتضی،  فعاليتهای فروشندگان میآننده را بازی می آنند، لذا 

  .برنامه ریزی، سازماندهی، هدایت و آنترل شود

   

  وظایف مدیر فروش چيست؟

سازماندهی، گزینش نيروی اساساً وظایف مدیر فروش نيز همانند هر مدیر دیگری شامل برنامه ریزی، 

  .انسانی و انگيزش، هدایت و آنترل نيروهای تحت سرپرستی خود می باشد

مدیر فروش باید اهداف فروش را مشخص آند و این اهداف را با اهداف بازاریابی و اهداف آل شرآت 

 فروش نيز اهداف. بعبارت دیگر، اهداف بازاریابی شرآت به اهداف فروش تبدیل می شوند. هماهنگ سازد

اهداف فروش را می توان برحسب مبالغ فروش یا . حجم فروش را با توجه به هر خط توليد تعيين می آند

این اهداف را می توان برحسب مناطق فروش، انواع مصرف آنندگان و دوره . واحدهای فروش رفته تعيين آرد

 ارزیابی، نظارت و آنترل آرد و در بعلاوه اهداف را می بایست همواره. های زمانی نيز تقسيم بندی آرد

  .صورت لزوم آنها را تعدیل نمود، تا از طریق فروش، سودآافی حاصل گردد

  .مدیر فروش همچنين بخشی از اوقات خود را جهت رسيدگی به موارد زیر اختصاص می دهد

  گزینش و استخدام افراد مورد نياز برای تكميل نيروی فروش       )1

  ودن امكانات جهت آموزش آافی برای نيروی فروش خودفراهم نم       )2

اطمينان از اینكه سياستها و برنامه های حقوق و دستمزد موجب انگيزش جهت فروش بيشتر در پرسنل        )3

  .فروش می شود

  ارزیابی هر چند وقت یكبار از عملكرد نيروی فروش       )4

ك در حوزه عمليات مدیریت فروش مورد بررسی قرار گرفته در زیر هر یك از وظایف مدیران فروش را به تفكي

  .است

  برنامه ریزی         •

فرایند برنامه ریزی عبارتست از . مدیران فروش در عمليات خود ابتدا بایستی به برنامه ریزی فروش بپردازند

به دست می مجموعه ای از تصميمات به هم پيوسته آه در نهایت تصویر تمام نمایی از مراحل عمليات 

البته لازم به یادآوری است آه برنامه ریزی فروش باید به دقت با برنامه ریزی آلی شرآت هماهنگ و . دهد

  .در قالب چهارچوب آن باشد
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یكی از . اهميت برنامه ریزی به معنای تفكر پيشاپيش و پيش بينی راه حلهای احتمالی آینده است

استفاده مدیران فروش می تواند قرار گيرد، تدوین بودجه دقيق اهرمهای عالی برنامه ریزی فروش آه مورد 

فروش و هزینه های توزیع و فروش، تعيين مناطق فروش و ایجاد سهميه های فروش برای فروشندگان می 

  .برای تدوین بودجه فروش می بایستی مدیران فروش دست به پيش بينی فروش بزنند. باشد

ای نقدی یا واحدهای فيزیكی بر پایه یك دوره زمانی معين در آینده پيش بينی فروش یك تخمين از فروش ه

اساساً . تحت یك برنامه بازاریابی طراحی شده و مجموعه مفروضاتی از شرایط و عوامل محيطی می باشد

  پيش بينی و بودجه فروش پایه و اساس تمامی برنامه ریزی های عملياتی یك شرآت را تشكيل می دهد

  سازماندهی         •

دومين وظيفه مدیر فروش سازماندهی است آه آاری بس دشوار و حساس و نسبت به مسائل موجود در 

سازماندهی در صورتی به درستی انجام می . فعاليتهای تجاری و بازرگانی، نيازمند دانش و تجربه بالا است

اهداف بخش فروش بطور اخص شود، آه فرایند طرح ریزی به دقت انجام شده و اهداف شرآت بطور اعم و 

  .مشخص شده باشد

مدیر فروش باید به خوبی بخش خود را سازماندهی آند تا به نحو مطلوب و موثری وظایف متعدد و متنوع 

زمانی آه ساختار سازمانی بخش فروش به خوبی طراحی شود، خطوط . بخش فروش به انجام رسد

.  تفویض اختيار، روشها وآنترل ها مشخص خواهد شدگزارش دهی و روابط آاری، مسئوليتها و اختيارات،

مجموع این عوامل موجب می گردد تا تيم فروش با یكدیگر به خوبی همكاری نموده و در جهت اهداف 

  .شرآت به نحو موثری حرآت نمایند

  تامين نيروی انسانی          •

. می تواند آنرا از انسان بی نياز آندفروش عملی است آه به نيروی انسانی نياز دارد و خدمات آامپيوتری ن

چنانچه قرار باشد عمليات فروش به نحو مطلوبی صورت گيرد، در درجه اول توانائی ها، دانش، معلومات و 

  . یابد آوشش جمعی افراد استخدام شده در بخش فروش اهميت می

رد و بنابراین مدیر فروش موفقيت آميز بودن عمليات فروش به انتخاب و گزینش صحيح فروشندگان بستگی دا

باید به امر انتخاب و به آارگيری، آموزش و سيستم پرداخت حقوق و مزایای فروشندگان توجه زیادی مبذول 

مدیر فروش برای تامين نيروی انسانی مورد نياز به برنامه ریزی نياز دارد تا از طریق آن بتواند نيروی . دارد

   انتخاب آندمتخصص مورد نياز خود را به نحو مطلوب

مدیران فروش با . یكی از مسائل مهم در برنامه ریزی نيروی انسانی، مسئله آموزش نيروی انسانی است

برگزاری دوره های آموزشی مختلف سعی می آنند آه شناخت فروشندگان از ساختار شرآت، محصولات، 

  .اهداف و برنامه ها، مشتریان و شيوه های فروش افزایش یابد

 



  هدایت          •

او باید نيروهای انتخاب شده برای پست . وظيفه دیگر مدیر فروش، اداره و مدیریت بر نيروی فروش است

  .های مختلف بخش فروش را به گونه ای هدایت آند آه به نحو مطلوبی انتظارات شرآت را تحقق بخشند

 توانند فرایند عمليات اصولا مدیران فروش با تخصيص مناطق فروش و سهميه فروش برای فروشندگان می

  .فروش آنها را هدایت آنند

. مناطق فروش عبارتست از حوزه جغرافيایی تخصيص داده شده به فروشنده جهت انجام فعاليتهای فروش

  .سهميه فروش نيز عبارتست از تخصيص بخشی از فروش آل شرآت به یك فروشنده یا یك منطقه خاص

  آنترل         •

ه فعاليتهای نيروی فروش در چهارچوب برنامه ریزی انجام شده صورت می پذیرد، از برای اطمينان از اینك

آنترل به معنای مقایسه نتایج بدست آمده با نتایج . عنصر آنترل در فرایند مدیریت فروش استفاده می شود

  .مورد انتظار و بررسی علل مغایرت آنها است

   

   مدیریت فروشایندفر

  : مرحله زیر است5بطور آلی فرایند مدیریت فروش شامل 

  تعریف و ایجاد پایگاه اطلاعاتی به منظور جمع آوری اطلاعات مربوط به فروش-1

ط به فروش محصولات مختلف شرآت، پایگاه اطلاعاتی تعریف و ایجاد در این گام با مطالعه داده های مربو

  . در این پایگاه آليه اطلاعات لازم جمع آوری می شود. می شود

  تحليل اطلاعات و بدست آوردن روندهای مختلف-2

در این . در این مرحله با انجام تحليل های مختلف بر روی داده های فروش روندهای مختلف بدست می آید

  .م از تكنيك های مختلف آماری جهت تحليل اطلاعات استفاده می شودگا

  پيش بينی فروش های آتی براساس روندهای قبلی-3

اهداف بازاریابی شرآت نيز . در اینجا براساس روندهای قبلی، ميزان فروش های آتی تخمين زده می شود

  .در تعيين این ميزان دخيل می باشند

  شتعيين سهميه و مناطق فرو-4
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در این گام بازار هدف شرآت به مناطق مختلف تقسيم شده و بر اساس این مناطق سهميه فروش تعيين 

  .خواهد شد

   تعيين تعداد فروشندگان و عاملين فروش-5

  .در مرحله پایانی تعداد فروشندگان و عاملين فروش بر اساس سهميه های فروش تعيين می شوند
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