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  الإهداء
  
  
  
  
  
  

  الي أبي رمز الوفـاء          
  الي أمي نور الحياة                  

  الي اخوتي ورفـاقي الأحباء                        
                                         

                                                
  أهدي هذا البحث                                                   

  
  
  

  الباحثــة                                                                            
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  شكر وتقدير
  
  

  
أتقدم بجزيل الشكر والتقدير لكل من مد لي يد العون والمسـاعدة فـي  

إبــراهيم  / عمــل هــذا البحــث ، والشــكر موصــول لأســتاذي الجليــل الــدكتور
فضــل المــولي البشــير ،  الــذي أشــرف علــي هــذا البحــث وتعهــده بالرعايــة  

  .والعناية  
  

والشـــكر والتقـــدير  لجامعـــة الســـودان للعلـــوم والتكنولوجيـــا ، ولمجموعـــة  
شـــركات حجـــار ، وشـــركة بزيـــانوس للميـــاه الغازيـــة المحـــدودة ،  وأقســـام  

  .  الفرصة  التسويق والبيع ، والأخوة الزملاء لإتاحتهم لي هذه  
  

ولا يفــوتني أن أتقــدم بالشــكر لأفــراد أســرتي الكريمــة لتشــجيعهم الــدائم  
  . لي  

  
    
  
  

  الباحثــــة                                                       
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  ملخص الدراسة  
  
  
  

دراسѧة حالѧة فѧي شѧركة   -ھدفت ھذه الدراسة وھѧي بعنѧوان أثѧر رجѧال البیѧع فѧي العملیѧة التسѧویقیة 
  :بزیانوس للمیاه الغازیة المحدودة الي 

 .تحدید وتطویر أھداف وظیفة رجل البیع  -١
 .توضیح الصفات الواجب توافرھا في رجل البیع  -٢
  .تحدید مھام ومسئولیات رجل البیع  -٣
 .للاھتمام بتأھیل وتدریب رجال البیع توجیھ بعض الشركات  -٤
 .تحقیق التوازن بین إشباع حاجات العمیل وحاجات رجال البیع وكذلك مصلحة المنشأة  -٥
معالجة بعض جوانب القصѧور لѧدي بعѧض الشѧركات التѧي تعѧاني مѧن ضѧعف مبیعاتھѧا مѧن  -٦

 . السلع والخدمات من خلال توضیح أھمیة دور رجال البیع 
  

راسѧѧة فѧѧي أھمیѧѧة العلاقѧѧة بѧѧین البѧѧائع والمشѧѧتري أو العمیѧѧل ، وكѧѧذلك المشѧѧاكل وتكمѧن مشѧѧكلة ھѧѧذه الد
  .البیعیة وغیر البیعیة التي تواجھ رجال البیع عند القیام بالترویج للسلع 

  
ولقѧѧد تمثѧѧل مجتمѧѧع الدراسѧѧة مѧѧن رجѧѧال البیѧѧع الثѧѧابتین بشѧѧركة بزیѧѧانوس للمیѧѧاه الغازیѧѧة المحѧѧدودة 

راعینѧѧا فیھѧѧا كѧѧل الشѧѧروط التѧѧي تجعلھѧѧا )  ٥٥(وائیة عѧѧددھا وتѧѧم اختیѧѧار عینѧѧة عشѧѧ)  ٧٠(وعѧѧددھم 
ѧا یمكѧل مѧدفة اقѧتبیان  نتمثل رجال البیع خیر تمثیل وأن تكون أخطاء الصѧتخدام الاسѧم اسѧد تѧولق  ،

  :في جمع البیانات واختبار صحة الافتراضات الآتیة 
  

  .عدم اتباع المؤسسات الخاصة للأسلوب العلمي في اختیار رجال البیع  -١
م الاھتمام بتأھیل رجال البیع یؤدي الي ترك بعض الآثѧار السѧلبیة بالنسѧبة للعمیѧل كعѧدم عد -٢

 .مواصلة العمیل في التعامل مع الشركة 
 .عدم متابعة تدریب رجال البیع یؤدي الي تدني مقدرتھم علي المنافسة التسویقیة  -٣
٤- ѧѧى جھѧѧذل أقصѧѧي بѧѧجیعھم علѧѧي تشѧѧؤدي الѧѧاءتھم تѧѧع كفѧѧع ورفѧѧال البیѧѧأة رجѧѧة مكافѧѧود ممكن

 .لتحقیق زیادة في المبیعات 
  

  .  SPSSولقد تم تحلیل البیانات عن طریق البرنامج الإحصائي 
  

  .ولقد تم اتباع المنھج الوصفي التحلیلي في جمع البیانات والمعلومات ومنھج دراسة الحالة 
  

  :ومن النتائج التي توصلت لھا الدراسة ما یلي 
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سѧلوب العلمѧي فѧي اختیѧار رجѧال البیѧع بھѧا ، ویѧتم تحدیѧد أن شركة بزیانوس تقوم باتباع الأ -١

  .صفات معینة في الشخص المتقدم للوظیفة 
أن المؤسسة تدرك الدور الذي یلعبھ التدریب والتأھیل في خلق رجѧل بیѧع مؤھѧل ومتمѧرس  -٢

 .وكفء یقوم باداء عملھ مستندا الي العلم والمھارة وقدرات الاتصال مع العملاء 
بالتѧѧدریب فقѧѧط لضѧѧمان اداء جیѧѧѧد بѧѧل تحѧѧرص علѧѧي تطبیѧѧق مبѧѧѧدأ  يكتفѧѧأن المؤسسѧѧة لا ت -٣

المكافѧѧѧآت العینیѧѧѧة والمادیѧѧѧة أو الاثنѧѧѧین معѧѧѧا ، تأكیѧѧѧدا منھѧѧѧا علѧѧѧي رفѧѧѧع كفѧѧѧاءة رجѧѧѧال البیѧѧѧع 
وتشѧѧجیعھم علѧѧѧي بѧѧذل المزیѧѧѧد مѧѧن الجھѧѧѧد بغیѧѧѧة رفѧѧع معѧѧѧدلات التوزیѧѧع وزیѧѧѧادة المبیعѧѧѧات  

 .وبالتالي تحقیق أرباح جیدة للمؤسسة 
تѧѧم معھѧѧم الاسѧѧتبیان ، یجمѧѧع علѧѧي أن البیѧѧع المباشѧѧر ھѧѧو الركیѧѧزة الأساسѧѧیة  أغلѧѧب الѧѧذین -٤

وافضѧѧل طریقѧѧة وأكثرھѧѧا فاعلیѧѧة فѧѧي توزیѧѧع المنتجѧѧات ممѧѧا تѧѧؤدي الѧѧي زیѧѧادة المبیعѧѧات ، 
بشѧѧرط اتبѧѧاع الأسѧѧلوب العلمѧѧي فѧѧي اختیѧѧار رجѧѧال البیѧѧع وتѧѧأھیلھم بالكورسѧѧات والѧѧدورات 

  .    التدریبیة في مجال البیع والاتصال 
  
  

  : وأھم التوصیات التي خرجت بھا الدراسة تتمثل في الاھتمام بالآتي  
  

  .العلمي في اختیار رجال البیع  باتباع الأسلو -١
 .اھتمام المؤسسات بتأھیل وتدریب رجال البیع  -٢
الاھتمѧѧام بالمتابعѧѧة المسѧѧتمرة لرجѧѧال البیѧѧع ورفѧѧع كفѧѧاءتھم مѧѧع مراقبѧѧة الاداء وتقویمѧѧھ عѧѧن  -٣

والاجتماعѧات المنتظمѧة مѧع رجѧال البیѧع والتعѧرف علѧي مشѧاكلھم  طریق التدریب المستمر
 .وغیرھا من وسائل المتابعة والإشراف 

زیارة العملاء والتعرف علي احتیاجѧاتھم ورغبѧاتھم ومشѧاكلھم ومعالجѧة الشѧكاوي بѧاحترام  -٤
 .وذلك لتنمیة صلات ودیة طویلة الأجل مع العمیل .  وجدیة

 .ھم علي بذل أقصي جھد ممكن لزیادة المبیعات تحفیز ومكافأة رجال البیع لتشجیع -٥
 .مواكبة أحدث الوسائل المتبعة لتطویر عملیة البیع الشخصي  -٦
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The main theme of this study, under the topic of  “ The effect of the 
Salesman in Marketing”, is studying a case at a Company called 
“Pasgianos Soft Drinks Co. Ltd.”. 
 
This study is summarized at the following :  

1- Pointing out and developing the purposes of the salesman job. 
2- Clarifying the specifications needed to be found in the salesman. 
3- Pointing out the duties and responsibilities of the salesman. 
4- Instructing some companies to give more importance in training 

salesmen. 
5- Accomplish the balance between satisfying the customer and the 

salesmen as well as the benefit of the company. 
6- Treatments of some negative aspects at some companies which are 

faced by weak sales of articles and services, by clarifying the 
important role played by salesmen. 

 
The importance of this study is to find out the relationship between the 
seller and the buyer or (customer), and the selling and non-selling 
problems faced by salesmen when offering their articles for sale.  
 
This study represented the salesmen of Pasgianos Co., who are (70) 
salesmen. We chose (55) salesmen, putting in consideration all conditions 
provided to be the best example for salesmen.  I used the way of queries 
in collecting information which is as follows :  
 

1- The Private Sector does not follow up the right way in choosing 
salesmen. 

2- Ignorance of training salesmen leads to some negative aspects to 
the customer which lead the customer to stop dealing with the 
company.  
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3- The non-following up of training the salesmen leads to decreasing 
the ability of their work so they cannot meet the market 
competition. 

4- Give a reward to the salesmen in order to motivate them to do 
their best in accomplishing an increase in sales.  

 
Analysis of information has taken place through the Programme called 
(SPSS). 
 
Analysis Descriptive Programme is the programme followed in collecting 
the information to this case.  
 
Some of the results achieved by the study are the following :  
 

1- Pasgianos Company has followed a scientific way in choosing the 
salesmen, and special ways are pointed out in choosing the 
employee wanted. 

2- This Company knows very well the role played in training a good 
salesman, depending on knowledge and skills and good 
communications with the customers.  

3- The Company is not satisfied only by training to be sure of doing 
good and expert work, but is ready in implementing the policy of 
rewards both financially and in kind or both of them. The 
Company as well ensures in heightening the qualification of 
salesmen and encouraging them to do more hard work to increase 
the distribution rates and increasing the sales and automatically 
achieve higher profits for the Company. 

4- Most queries made came as a result that direct sales is the most 
important basis and the best in distributing the products and 
increasing the sales, on condition of following a scientific way in 
choosing the salesmen and letting them have courses to be well 
trained at the field of sales and communication. 

 
The most important recommendations which the study has are as follows: 
 

1- Follow a scientific way in choosing salesmen. 
2- The Corporation should give some importance in training the 

salesmen.  
3- Give some importance to salesmen and heighten their 

qualifications by supervising their performances through 
continuous training and meetings with salesmen and knowing their 
problems as well.  
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4- Visiting the customers and knowing their needs, interests and 
problems, and treating their problems accordingly.  This has to be 
done to develop good relationships with the customers.  

5- Give incentives to salesmen to do their best in increasing the sales. 
6- Updating the most modern ways followed in developing the 

Personal selling operation. 

  فهرس المحتويات
  

  رقم الصفحة :                                                                                 الموضوع  
  

    أ                      الإھداء
  ب                  شكر وتقدیر

  ج                  ملخص الدراسة 
Abstract                        ھـ 

  ز                 فھرس المحتویات
    ط                   فھرس الجداول
  ي                  فھرس الأشكال

  
  ١      الإطار العام للدراسة والدراسات السابقة: الفصل التمھیدي 

  ٢                    المقدمة
  ٢                  مشكلة البحث
  ٢                  أھمیة البحث

    ٣                  أھداف البحث
  ٣                افتراضات البحث   

  ٣                  منھجیة البحث
  ٣                حدود ومجتمع البحث 

  ٤                  سائل البحثو
  ٤                  عینة البحث

  ٤                  ھیكل الدراسـة
  ٤                الدراسات السابقة

  
  ٥          التسویق والتوزیع:  الفصــل الأول    
  ٦              التسویق :   المبحث الأول       

  ٦            مفھوم التسویق:   المطلب الأول       
  ١٢          التسویق أھمیة ووظائف:   المطلب الثاني       

  ١٥              التوزیع:    المبحث الثاني      
  ١٥            سیاسات التوزیع:    المطلب الأول       
  ٢٦          قنوات ومؤسسات التوزیع:    المطلب الثاني       

  
  

  ٣٦            البیع الشخصي:   الفصــل الثاني  
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  ٣٧        مفھوم ومناھج البیع الشخصي:   المبحث الأول      
  ٣٧        مفھوم ومزایا البیع الشخصي:   المطلب الأول      

  ٣٩        خطوات ومناھج البیع الشخصي:   المطلب الثاني      
  ٤٣          رجال البیع الشخصي :    المبحث الثاني     

  ٤٣        مفھوم ودور رجل البیع الشخصي:    المطلب الأول      
  ٤٦    یار رجل البیع الشخصيمسئولیة وخطوات اخت:    المطلب الثاني      
  

   ٥٢      التدریب والإشراف علي رجال البیع:   الفصــل الثالث  
  ٥٣            تدریب رجال البیع:   المبحث الأول      

  ٥٣          اعتبارات سیاسة التدریب:   المطلب الأول      
  ٥٤        أھداف وأھمیة وطرق التدریب:   المطلب الثاني      

  ٥٩          الإشراف علي رجال البیع:   المبحث الثاني     
  ٦٠          أھداف ونطاق الإشراف:    المطلب الأول      
  ٦٣            تقاریر رجال البیع:   المطلب الثاني      
  
  
  

    ٦٥        تقییم ومكافأة رجال البیع:   الفصــل الرابع  
  ٦٦        مشاكل رجال البیع وتقییم اداءھم :   المبحث الأول      

  ٦٦            مشاكل رجال البیع:   طلب الأول الم     
  ٦٩          تقییم اداء رجال البیع:   المطلب الثاني      

  ٧٣          مكافأة وتحفیز رجال البیع:   المبحث الثاني     
  ٧٣            مكافأة رجال البیع:    المطلب الأول      
  ٨٠            تحفیز رجال البیع:   المطلب الثاني      
  
  

  ٨٣        بیانات الدراسة المیدانیة:   مسالفصــل الخا
    ٨٤        دراسة حالة في شركة بزیانوس:    المبحث الأول       

  ٨٤        نبذة تعریفیة عن شركة بزیانوس :    المطلب الأول       
  ٨٨             تحلیل بیانات الدراسة المیدانیة     :    المطلب الثاني       

  ١٠٥          ئج والمقترحاتالنتا:    المبحث الثاني      
  ١٠٥          نتائج الدراسة المیدانیة:     المطلب الأول       
  ١٠٦          التوصیات والمقترحات:    المطلب الثاني       
  

      ١٠٨                    خاتمـة
  

  ١٠٩                :  المصـادر والمراجــع 
  

  ١١٢                    الملاحق
  ١١٣    رجال البیع في شركة بزیانوس  الھیكل التنظیمي ل)         :  ١(ملحق رقم 
  ١١٤        الاستبیان الخاص برجال البیع :          )٢(ملحق رقم 
  ١١٦        الاستبیان الخاص بموظفین الإدارة:          )٣(ملحق رقم 
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  فهرس الجداول
  
  
  

 رقم الصفحة  البیــــــان                          جدول رقم 
  
)١-١(  
)١-٥(  
)٢-٥(  
)٣-٥(  
)٤-٥(  
)٥-٥(  
)٦-٥(  
)٧-٥(  
)٨-٥(  
)٩-٥(  
)١٠-٥(  
)١١-٥(  
)١٢-٥(  
)١٣-٥(  
)١٤-٥(  
)١٥-٥(  
)١٦-٥(  
)١٧-٥(  
)١٨-٥(  
)١٩-٥(  
)٢٠-٥(  
)٢١-٥( 

      
  تطور تعریف النشاط التسویقي

  مجتمع العینة
  المؤھل العلمي

  الرضاء الوظیفي
  الدورات التدریبیة

  طرق التدریب المتبعة في المؤسسة
  المكافآت 

  نوع المكافأة
  مشاكل رجال البیع أثناء العمل

  عدد العملاء
  یعمھمة رجل الب

  المراقبة والتقویم 
  استخدام المؤسسة لأسلوب البیع الشخصي

  تأثیر رجال البیع في زیادة المبیعات
  تحدید المؤسسة لمھام رجال البیع
  اتباع المؤسسة للأسلوب العلمي

  اھتمام المؤسسة بتأھیل وتدریب رجال البیع
  وسائل التدریب المتبعة في المؤسسة 

  أھداف عملیة التدریب
  ظر في سیاسات التوزیع وكفاءة رجال البیعإعادة الن

  تحفیز رجال البیع
  الآثار السلبیة لرجال البیع

  
 

  
١١  
٨٩  
٨٩  
٩٠  
٩١  
٩١  
٩٢  
٩٣  
٩٣  
٩٤  
٩٥  
٩٥  
٩٦  
٩٧  
٩٨  
٩٨  
٩٩  

١٠٠  
١٠٠  
١٠١  
١٠٢  
١٠٣  

 

  
   
  
  
  

منسّق جدول 
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  فهرس الأشكال
  
  
  

 رقم الصفحة  البیــــــان                          شكل رقم 
  
)١-١(  
)٢-١(  
)٣-١(  
)٤-١(  
)٥-١(  
)٦-١(  
)١-٢(  
)١-٥(  
)٢-٥(  
)٣-٥(  
)٤-٥(  
)٥-٥(  
)٦-٥(  
)٧-٥(  
)٨-٥(  
)٩-٥(  
)١٠-٥(  
)١١-٥(  
)١٢-٥(  
)١٣-٥(  
)١٤-٥(  
)١٥-٥(  
)١٦-٥(  
)١٧-٥(  
)١٨-٥(  
)١٩-٥(  
)٢٠-٥(  
)٢١-٥( 

  
  طرق التوزیع المباشر للسلع الاستھلاكیة والصناعیة

  أنواع الوسطاء
  عدم وجود وسیط

  حالة استخدام الوسیط
  ل منافذ التوزیع غیر المباشراشكا

  سیاسات تغطیة السوق
  عناصر البیع المتعمق

  مجتمع العینة
  المؤھل العلمي 

  الرضاء الوظیفي
  الدورات التدریبیة

  طرق التدریب المتبعة في المؤسسة
  المكافآت

  نوع المكافأة
  مشاكل رجال البیع أثناء العمل

  عدد العملاء
  مھمة رجل البیع
  المراقبة والتقویم

  ستخدام المؤسسة لأسلوب البیع الشخصيا
  تأثیر رجال البیع في زیادة المبیعات

  تحدید المؤسسة لمھام رجال البیع
  اتباع المؤسسة للأسلوب العلمي

  اھتمام المؤسسة بتأھیل وتدریب رجال البیع
  وسائل التدریب المتبعة في المؤسسة

  أھداف عملیة التدریب
  اءة رجال البیعإعادة النظر في سیاسات التوزیع وكف

  تحفیز رجال البیع
  الآثار السلبیة لرجال البیع
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