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	تعريف المـادة :
	إعطاء فكرة موسعة عن أساسيات إدارة نشاطات البيع الشخصي باعتباره أحد أهم وظائف التسويق في المنظمة . تبدأ هذه المادة باستعراض موجز لوظائف إدارة المبيعات ولمراحل العملية البيعية . ويعقب ذلك دراسة مفصلة لأساسيات أداء الوظائف الرئيسية لمدير المبيعات وهي : تنظيم إدارة المبيعات ، توظيف تطوير القوى البيعية ، التخطيط للأنشطة البيعية والرقابة عليها .

	أهداف المـادة :
	بناء قدرة الطالب على :

- تخطيط وتنظيم القوى البيعية 

- توظيف وتطوير القوى البيعية
- توجيه وتحفيز القوى البيعية 
- مراقبة و متابعة القوى البيعية 
- تحليل المبيعات والتكاليف و الأرباح
- إدارة العلاقات بين المبيعات و الإدارات الأخرى في المنشاة

	المتطلب السابق للمادة :
	ادر 211

	المرجع الأساسي :

	اسم الكتاب :
	إدارة المبيعات والبيع الشخصي:

	المؤلف :
	تأليف / محمد عبيدات،(عمان:دار وائل،احدث طبعة)

	المراجع المسـاعدة :
	مدير المبيعات الفعال: تأليف د/ طلعت أسعد عبد الحميد، مكتبة الشقري الرياض، 1999م.
إدارة المبيعات وفن البيع:تأليف منى الغيص،(الكويت:ذات السلاسل،احدث طبعة)

	محتويات المقرر الدراسي :
	وظائف وأهيمية ادارة المبيعات .
دور إدارة المبيعات ضمن النشاطات التسويقية والترويجية التي تقوم بها المنظمة.
مراحل العملية البيعية .
توظيف وتطوير و توجية القوى البيعية .
الروح المعنوية و الإشراف على القوى البيعية.
التخطيط الرقابة للقوى البيعية .
على القوى البيعية
القواعد البيئية والقانونية والإجتماعية والاخلاقية التي تحكم وظيفة البيع الشخصي وإدارة المبيعات من منظور إسلامي وفي المجتمع السعودي بصفة خاصة .

	تعليمات هـامة :
	--------------------------------------
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