( تخطيط وتنظيم المبيعات )
التـنبأ بالمبيعات  : 
هو محاولة معرفة ما سيحدث مستقبلاً بالاعتماد على البيانات والمعلومات المتوافرة لدي متخذا القرار وكذالك خبرته الشخصية . 

التوقع أو التخمين : 

هو محاولة معرفة ما سيحدث مستقبلاً بالاعتماد على الخبرة الشخصية فقط . 
وهناك طريقتان للتنبأ :
الطرق الوصفية : 

هي مجموعة من الأدوات والأساليب الوصفية التي يتم من خلالها اتخاذ القرار .

الطرق الكمية : 
هي مجموعة من الأدوات والأساليب الرياضية التي يتم من خلالها الوصول إلى اتخاذ القرار . 

من هو رجل البيع ؟

هو فرد يعمل داخل الشركة يتعامل مع الجمهور ويتعامل مع المستهلكين .

ما هي الطرق الوصفية ؟
1) تقديرات رجال البيع، ولكي يتم تقدير المبيعات يتم ما يلي :.
1- يطلب من رجل البيع وضع تقدير للمبيعات من وجهة نظرة في المنطقة البيعة التي يعمل بها 
2- يتم تجميع تقديرات رجال البيع بواسطة مديري المناطق البيعة . 
3- يتم عرض تقديرات رجال البيع التي يتم جمعها على لجنة من المديرين بالشركة بتعديلها سواء بالزيادة أو النقصان في ضوء خبرتهم .
2) طريقة لجان المديرين (دولفي) يتم تقدير المبيعات بواسطة رجال المديرين من خلال الخطوات التالية .
1- يتم تشكيل لجنة تظم المديرين الموجودين بالشركة .
2- يعين منسق للجنة .
3- يطلب المنسق من كل مدير وضع تقدير للمبيعات من وجهة نظرة دون علم الآخرين.
4- يطلب المنسق من كل مدير تعديل أو تلقيح التقدير مره آخري ويتم تكرار ذلك إلى ما يقرب من ست مـ6ـرات حتى يتأكدا من أن كل مديروضع التقديرالصحيح للمبيعات .
5- يتم إعلان الرقم التقديري لكل مدير ويتم الاستقرار والاتفاق على رقم واحد للمبيعات .
3) طريقة دراسة السوق : تقوم الشركة بإجراء دراسة بالسوق لمعرفة حاجات ورغبات المستهلكين وكذلك لمعرفة مدى تقبل السوق للمنتج الجديد الذي تنوي الشركة إنتاجه وتستخدم هذه الطريقة في حالة المنتجات الجديدة .
4) طريقة دراسة المبيعات التاريخية لمنتج مماثل : طبقاً لهذه الطريقة فإذا أرادت الشركة إنزال وتقديم منتج جديد لسوق فإنها تحاول دراسة المبيعات الماضية (التاريخية) لمنتج مماثل له مثال ذلك : عند تقديم تلفزيون الأبيض والأسود كمنتج قديم لسوق فإن الشركة تسترشد بالمبيعات التاريخية لتلفزيون الملون باعتباره منتج مماثل له .
5) الاحتياجات المتوقعة للعملاء : تستخدم هذه الطريقة في حالة المشترين الصناعيين وهم عبارة عن مصانع أو شركات عددهم محدود ومركزين جغرافياً في المناطق الصناعية .
الطرق الكمية :.

1/طريقة المتوسطات المتحركة مثال عليها:

إذا كانت مبيعات الشركة في شهر محرم وصفر وربيع أول هي على التوالي بـ1000 وحدة عشرة عشرين 30 المطلوب تقدير المبيعات لشهر ربيع الثاني باستخدام طريقة المتوسطات المتحركة ؟

الحــل
المبيعات التقديرية لشهر ربيع الثاني =مبيعات محرم +مبيعات صفر + مبيعات ربيع الأول } تقسم على عدد الأشهر السابقة { =

10+20+30+=60
60÷3=20 ألف وحدة

ـــــــــــــــــــــــــــ

2/ الطريقة الأسـية :.

إذا كانت المبيعات الفعلية لشهر لمحرم وصفر سنة 1427هـ وكما يلي:

	الشهر 
	المبيعات الفعلية 
	المبيعات التقديرية 

	محرم 
	6000
	9000

	صفر
	8000
	10000


المطلوب
تقديرات المبيعات لشهر ربيع الأول سنة 1427هـ باستخدام الطريقة الأسـية إذا علمت أن هـ =0.4

	الشهر
	المبيعات الفعلية
	المبيعات التقديرية

	محرم 
	6000
	9000

	صفر
	8000
	10000

	ربيع الأول
	
	


(القاعدة )

صن = ص ن-1 + هـ (فن-1 × صن-1)
* حيث أن : صن = المبيعات التقديرية للفترة المطلوبة 


  ص ن-1= المبيعات التقديرية للفترة السابقة 


 
فن-1= المبيعات الفعلية للفترة السابقة
الحــل
ص3 = 1000+0.4(8000-10000)

ص3 = 10000+0.4(-2000)

ص3 = 10000-800=9200 وحدة
ــــــــــــــــــــــــــــــــ

إذا توفرت لديك البيانات التالية عن حجم المبيعات الفعلية للأحد المنتجات خلال الفترة من 5ـ9 .

	الفترة
	5
	6
	7
	8
	9

	المبيعات بآلاف وحدة 
	8
	10
	6
	12
	8


المطلوب  : (1) اختيار طريقة التنبأ المناسبة إذا علمت أن قيمة ن=2 في حالة المتوسطات المتحركة وقيمة هـ =0.4 في حالة الطريقة الأسـية وكانت المبيعات المقدرة في الفترة الخامسة =9 .
(2) استخدام طريقة التنبأ المناسبة التي تم اختيارها بتقدير المبيعات للفترة العاشرة .

الحـــل 

1ـ اختيار طريقة التنبأ المناسبة .

	الفترة
	المبيعات الفـعليـة
	طريقة المتوسطات المتحركة ن=2
	الطريقة الأسـية هـ =2

	
	
	مبيعات تقديِِِِِِِِرية
	الانحراف
	مبيعات تقديِِِِِِِِرية
	الانحراف

	5
	8
	ـــ
	ـــ
	9
	ـــ

	6
	10
	ـــ
	ـــ
	8.6
	ـــ

	7
	6
	9
	3
	9.16
	3.16

	8
	12
	8
	4
	7.9
	4.9

	9
	8
	9
	1
	9.5
	1.5

	10
	
	
	
	
	

	
	
	أجمالي الانحراف
	8
	أجمالي الانحراف
	8.7

	
	
	
	
	
	


صن = ص ن-1 + هـ (فن-1 × صن-1)

ص6=9+0.4(8-9)

=8.6+0.4(-1)


=9+0.4=8.6

ص7=8.6=0.4(10-8.6)

=8.6+0.4(1.6)


=8.6+0.56=9.16
وظيفة التخطيط

تعريف التخطيط :. هو العملية التي تختص بالتنفيذ للإجابة على خمس تساؤلات }من ، ما ، أين ، كيف {
((التخطيط لا يتعلق بالتنفيذ الحالي بل لما يخطط مستقبلاً))
تعريف الهدف : حالة مرغوبة أفضل من الواقع الحالي مطلوب الوصول إليها خلال فترة زمنية معينة "من خلال المدى الزمني للهدف "

ما هي صفات الهدف الجيد : 

1/أن يكون الهدف قابلاً للتحقيق . 

2/أن يكون به عنصر التحدي . 

3/أن يتم صياغته في شكل كمي أو رقمي.

ـــــــــــــــــــــــ

أنواع الخطط
	الخطط الإستراتيجية
	الخطط التـكتيـكيـة

	· مداها الزمني طويل.
· تنصب على المجالات الأكثر أهمية في الشركة .
· يتطلب تنفيذها مبالغ استثمارية كبيره. 
· الخطأ فيها يكلف الشركة الكثير.
· عملية التعديل والتغيير فيها محدودة.
	· مداها الزمني قصير. 
· تنصب على المجالات الأقل أهمية في الشركة .
· يتطلب تنفيذها مبالغ استثمارية قليلة أو محدودة .
· الخطاء فيها يكلف الشركة أموال محدودة. 
· يتم تعديلها وتغييرها بشكل مستمر.


مزايا التخطيط

1- يساعد الشركة على اكتشاف الفرص والتهديدات مستقبلاً .

2- يوفر بدائل اتخاذ القرارات وحل المشاكل التي تواجه الشركة .
3- يوفر معايير الأداء التي تستخدم في عملية الرقابة .
الميزانية التـقديرية للمبيـعات المتوقعـة :-

1- تعريفها :
هي خطة مبيعات للمستقبل مترجمة في شكل مالي أو رقمي .

2- أهمية تقدير موازنة المبيعات المتوقعة :. 
· أنها تعير الأساس لباقي الموازنات للأنشطة الأخرى.
· تعتبر دليل لتحديد الإيرادات والتكاليف للمناطق البيعيه .
· تعتبر مؤشر على أرباح الأنشطة البيعيه .
· تستخدم كأداة لتخطيط والرقابة .
3- ما هي المبادئ العامة التي يجب مراعاتها عند إعداد الميزانية التقديرية للمبيعات ؟

1- أن تتصف بالسهولة والبساطة في تبويب عناصرها. 
2- أن تكون مرنه .
3- أن تكون شامله لكل الإيرادات .
4- أن تكون التكلفة الكلية أقل من الإيرادات.
4- البنود الرئيسية في الميزانية التقديرية للمبيعات :.

1) تكلفة المبيعات "تكاليف الإنتاج"
2) النفقات البيعيه مثل الإعلانات .
3) المصروفات أو النفقات الإدارية لرجال البيع .
4) الإيرادات المتوقعة .
5) الأرباح .
تنظيم إدارة المبيعات 

*تعريف التنظيم:

هو تجميع الأعمال والأنشطة المتشابه والمتجانسة والمتناسقة في وحدة إدارية واحدة ثم تحديد سبل الاتصال بين هذه الوحدات .

*الأسس المتبعة في تنظيم إدارة المبيعات :
1. الأساس الوظيفي مثل: قسم التخطيط-قسم المبيعات –قسم الرقابة .
2. الأساس في نوع المنتجات مثل: رئيس الثلاجات –رئيس الغسالات. 
3. الأساس في الموقع الجغرافي مثل: مدير مصنع الرياض –مدير مصنع الخرج – مدير مصنع الأفلاج .
4. الأساس في نوع العملاء مثل: المستهلك الأخير- المشتري الصناعي.
5. الأساس المركب (يشمل أكثر من أساس معاً)مثل: على أساس نوع المنتجات على أساس نوع العملاء .
