
نموذج حوافز فريق المبيعات



المحتويات

يق بناء الحوافز لفر مقدمة

المبيعات

قواعد أساسية لخطط 

الحوافز المختلفة

نموذج حوافز فريق 

المبيعات

أنواع حوافز فريق 

المبيعات



عاتبناء الحوافز لفريق المبي
2022©جميع الحقوق محفوظة 

مقدمة 

3

شرية التي  كل منشأة تهدف للتوسع والنمو والوصول إلى مراحل جديدة في عملها عليها التركيز في الكوادر الب

إنهم  اسسماف فمي  ملع العمليمة وبالتمالي فممه نماحيته  ق يعنمي فقمط تموظيفه  وتموك يله  فمي لديها، حيث 

ز والمدع  مهام متعددة بغض النظر عه إمكانياته  وقدراته ، بل يجب التركيز عم  جوانمب التحنميه والتحفيم

. النفني والمعنوي له ، لتحقيق أ داف المنشأة بنهولة وينر

مة تعود يعد نظام الحوافز مه أ   اسمور التي يجب ع  أي منشأة التركيز واق تمام بها لما فيها مه فوائد ج

إنجاز   للمهام التي يقومون بها إنه ينعكس ع  أداء العامليه وزيادة  للك تزيد وكنتيجة ل. ع  المنشأة حيث 

. الخدمات التي تقدمها/ إنتاجية المنشأة وتغير ا للأحنه مه حيث المنتجات

بناء الحوافز لفريق المبيعات

ممه . ةتجمع خطة الحوافز الجيدة لفريق المبيعات للعمل نحو  دف مشترك مع تعزيز جو ودي ومنافنة صحي

ا ممل الناحيممة الملاليممة، يجممب أن تعممزز خطممط الحمموافز سمملوكغا أو نتيجممة مرضوبممة، ولكممه فممي بعممض اسحيممان يتج

. حمدودالقائمون عم  المنشمأة تفعيمل  ملع الخطمط الهاممة نم  تكمون النتيجمة مموظفيه ضيمر محفمزيه وبموقء م

رامج مديرو المبيعات والقادة    منؤولون عه إنشاء خطة حوافز فعالة، ومكافأة النلوك الصحيح، وتكمون بم

إمما نقديمة أو ضيمر نقديمة ما، سنهما مصمممة لمكافمأة سملوك معميه. الحوافز  ط خطم. البمرامج النقديمة واةمحة تمامغ

مما مائمممة لزيممادة التحفيمز، والتممرابط بمميه الفريممق، وفمي بعممض اسح يممان، اقحتفمما  الحموافز ضيممر النقديممة تعتبمر أيئغ

.بفريق المبيعات

ا التأكد مه تحفيز جميع منتويات اسداء، ن   عليمك أن مفاتيح نجاح وتطوير برنامج حوافز المبيعات عليك دومغ

إضماق الصمفقة والمكافمأة ، وإةمفاء تحدد أ دافغا صعبة بدون حد أقص للعموقت، كما يجب تقليل الوقم  بميه 

.الطابع الشخصي ع  الحوافز قدر الإمكان
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بة سممطتطرق لممبعض القواعممد اسساسممية التممي يجممب وةممعها فممي اقعتبممار أننمماء تطمموير خطممط الحمموافز المناسمم

:للمنشأة

ال، قيتمتمع فعم  سمليل الملم. لقياف أداء فريق المبيعات مقابل جهد  ، قبد مه القيام بربط سلوكه  عند وةمع خطمة الحموافز

 اتخماذ مندوبو المبيعات عادة بالحفا  ع  جداول زمنية منتظممة أو تحمديث خمط النمير أو جدولمة مهمام المتابعمة، بمل يميلمون إلى 

مل في إكممال طرق مختصرة أو حتى تخطي  لع المهام، وبالتالي فإن ربط النلوك المتقه والمنتظ  بالحوافز سيشجع فريق الع

. لع المنؤوليات الئرورية للغاية

تحفيز النلوك

اقعتمممممممممممممممممراف 

بالخطأ

عمماء، ولكمه لكي تصل الخطة التحفيزية لهدفها قبد أن تتحمل جزء مه اسخطاء والخنائر الغير متوقعة والرفض الغير مبرر مه ال

إذ قبد مه إعداد برامج لتوةيح كيفية التعامل مع  ملع اسخطماء وتقبلهما بحيمث يمكمه الت عاممل معهما قيعني ذلك نهاية الطريق 

. وعاجها مه ذور ا حتى قيواجه الموظف نفس الموقف مرة أخرى إةافة إلى العميل

طمط تحفز   لع الخطة الجيدة أصحاب اسداء المتوسط واسقل مه المتوسط ع  تجاوز مناطق الراحمة الخاصمة بهم ، فمإذا كانم  خ

ل الملمال القيمام عم  سملي. الحوافز الخاصة بك تكافئ باستمرار نفس كبار فريق المبيعات فقد يفقد الممللون الآخمرون  اق تممام

يقمة يكمون بتئميه حوافز لامتلال لعمليات محددة مبطية عم  مهمارات معينمة بحاجمة لتطوير ما لمدى فريمق المبيعمات،  ملع الطر 

. لدى جميع فريق المبيعات شيء إةافي للعمل عليه إلى جانب أعماله  الخاصة به 

إنشممممممممماء خطمممممممممة 

مبيعات

الجممممدول الزمنممممي 

للحوافز

ا  يجب أن يكون لخطط حوافز فريق المبيعات إطار زمني محدد يتوافق مع اس داف، بحيث يناعد في دع  مصالح المنشأة، أيئغ

يمكه الإشارة إلى التوقي  الزمني اللي يخئع له فريق المبيعات لدورات تطويرية وتحنينية ليحفز   فالحصول عليها 

.واستمرارية التطور
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ي أي وقم  تم  مه خال تتبع البيانات بشكل علني، وخاصمة المقماييس التمي يمكمه لفريمق المبيعمات المتحك  فيهما، سميعرفون فم

ز المقدممة لهم  تنجيل أع  تقدم والوق  الي ينخفض فيه تقدمه  في العمل، حيث إن الشفافية تبميه مصمداقية بمرامج التحفيم

. وسيدخله  كللك في مدى جدية الحوافز التي سيحصلون عليها

ةبناء الشفافي

قياف الرةا

د تجماع العمل ع  تطوير مؤشرات الرةا الوظيفي للتأكد مه إعطاء كل موظف ما ينتحقه مه رةا وتكري  لما يبلله ممه جهمو

إنتاجيته، حيث تتحقق لدى فريق المبيعات مشاعر العدالة والوقء والمشاركة .المنشأة وزيادة 

إنتماجيته  عنمدما يكونموا ممرت بطيه يمكه أن يكون التحفيز ع  مجموعات قد يتناسب  لا مع طبيعة عمل المنشمأة ويزيمد ممه 

ية خلف  دف واحد، كما  و الحال فمي الوظمائف القائممة عم  المشماريع، قمد يحممل  ملا النموع ممه التحفيمز اسفمراد عم  المنمؤول

. الكاملة في حصول المجموعة ع  الحوافز أو ق حتى ق يخللوا فريقه 

حممممممممممممممممممممممممممممموافز 

المجموعات

اسسممممممممممممممممممممماليب 

المبتكرة

رة أسمرع في حال قام أحد فريق المبيعات بابتكار أسلوب جديمد ينمهل العممل عم  الفريمق ويمكمنه  ممه تحقيمق اس مداف بصمو

إيجابية تنعكس ع  عمله خال الفترة القادمة   يمكه تقدي  الحافز واللناء عليه بطريقة 

بة سممطتطرق لممبعض القواعممد اسساسممية التممي يجممب وةممعها فممي اقعتبممار أننمماء تطمموير خطممط الحمموافز المناسمم

:للمنشأة
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ا قدرتها في تحفيز فريق الم أ للنظام المتبع فيها وأيئغ بيعات لمللك تعمدد تختلف الحوافز مه منشأة سخرى تبعغ

سمتمرارية أشكال الحوافز يناعد أي منشأة في العمل ع  نظام للحوافز لديها لترضيب فريق المبيعات فمي اق

:ع  المنتوى القريب والتحنيه والتطور ع  المنتوى البعيد

فاعليتهاحيث من 

10
: الحوافز الإيجابية

ه بعممل  ي المزايا التي تمنح للموظف بناءغ لقيام

ريممه معيه، بحيث يقدم له الحمافز لتشمجيعه وتك

. ع  ذلك

02
:الحوافز النلبية

ل  ي التي تتمأنر بمأداء أوسملوك الموظمف ممه خما

تقصمممميرع أو عممممدم قيامممممه بالعمممممل عمممم  الطريقممممة 

دع الصمممحيحة بحيمممث يتخللهممما أسممملوب الشمممدة والمممر

إممما بفممر   حتممى تصممل للموظممف رسممالة تقصمميرع 

ضرامةأو نقل تأديبي أو حرمان مه العاوة 

نوعهاحيث من 

الأطرافحيث من 

01
:الحوافز النقدية

ادية يعتمد  لا الحافز ع  إشباع اقحتياجات الم

: للموظف، ومنها

مكافأة مالية- 1

المشاركة في اسرباح- 2

العاوة- 3

:الحوافز المعنوية

ة و مممي الحممموافز التمممي تشمممبع اقحتياجمممات اقجتماعيممم

ه، للموظف بحيث تبحث عمه رةما الموظمف فمي ذاتم

:ومنها

توسيع مجال الصاحيات له- 1

الترقية والتكري - 2

ةمان استمراريته في العمل - 3

02

01
:  الحوافز الفردية

اء  ي الحوافز التي تقدم لموظف واحد فقط لقم

نفس عمله وتعتممد عم  تحفيمزع واسمتمراريته بم

.المنتوى

:الحوافز الجماعية

 لا النوع مه الحافز يعتمد ع  مجموعمة كاملمة 

سمممواء قمممامو بتنممملي  مخرجمممات جديمممدة بوقممم  

دي  قياسي أو عملو بطريقة مبتكرة حيث إن تق

الحافز له  يجعله  في تعاون منتمر 

02
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ي يمكمه بالننبة لهلا النموذج فإنه يختلف مه منشمأة سخمرى و ملا يعتممد عم  طبيعمة الحموافز المقدممة ومما ي الإمكانيمات التم

: منحها لفريق المبيعات ويت  استعرا   لا النموذج ع  سليل الملال

:المعلومات الشخصية. 1

____________________ :اقس - 

____________________:  الإدارة- 

____________________ :التاريخ- 

قائمة باس داف التي ت  تحديد ا للموظف خال الفترة المحددة:  أ داف اسداء. 2

.في الربع اللالث مه العام% 10زيادة حج  المبيعات بننبة : 1 دف 

.عه الربع النابق% 10بننبة  Xتحقيق زيادة في المبيعات للمنتج : وصف الهدف- 

.في الربع اللالث Xإجمالي حج  المبيعات للمنتج : المؤشرات الرئينية للأداء- 

.عه الربع النابق% 10زيادة بننبة : المنتوى المنتهدف لتحقيق الهدف- 

تقيي  أداء الموظف وتحقيقه س دافه المحددة:  نتائج اسداء. 3

.في الربع اللالث مه العام% 10زيادة حج  المبيعات بننبة : 1نتيجة الهدف 

متفوق: تقيي  اسداء- 

.زيادة في حج  المبيعات% 12(: تصطيف/ننبة)تحقيق الهدف - 

.تحقيق الهدف بننبة أع  مه المنتوى المنتهدف: منتوى التحنيه- 

قائمة بالحوافز المقدمة للموظف بناءغ ع  أدائه: حوافز الموظف. 4

.ترقية لمنصب أع : 1نتيجة الحافز 

.ترقية الموظف إلى منصب مدير المبيعات: وصف الحافز- 

.ترقية في المنتوى الوظيفي: قيمة الحافز- 

.ت  تنفيل الترقية في شهر يوليو: طريقة تحقيق الحافز- 

نموذج حوافز موظف فريق المبيعات
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الأدلة والأدوات المساعدة

وصف الخدمة

أهداف الخدمة

: أبرز ما تقدم الخدمة

إلكترونية تهدف لدع  رواد اسعممال ومماك المنشمات الصمغيرة والمتوسمطة والمهتمميه فمي مجم ال خدمة 

إنرائه  بالمعرفة الازمة مه خال توفير أدلمة الكترونيمة وكتيبمات ونمماذج تحتم وي عم  اسعمال عه طريق 

.اأفئل الممارسات والمعلومات القابلة للتطبيق والتي تناعد ع  تطوير اسعمال واستدامته

ملممل تمموفير أدوات تخطمميط اسعمممال عممه طريممق ونممائق استرشممادية تنمماعد عمم  ترتيممب وتبويممب المعلومممات •

.دراسة الجدوى وخطة العمل

.توفير مصادر تناعد ع  رفع جا زية المنشات لدراسة اسسواق والقطاعات والتعريف بفرص النمو•

إتاحممة المعلومممات والإرشممادات الموجهممة لمجتمممع اسعمممال التممي تقممدمها منشممات والجهممات اسخممرى الحكوميممة •

.والخاصة

 ممممي محتويممممات مكتوبممممة 

بلغممممممة سممممممهلة وتشمممممممل 

انفوجرافيممممك ورسممممومات 

توةمممممممميحية تهممممممممدف إلى 

ال التعريف بوظائف اسعم

.أو أفئل الممارسات

النماذج واسدواتاسدلة والكتيبات

ونمممممممائق استرشمممممممادية 

تنمممماعد عمممم  ترتيممممب 

وتبويممممب المعلومممممات 

وتحتممموي عممم  خانمممات 

ا وإرشمممممادات لتعب تهممممم

.واستخدامها

الروابط

روابممممط للجهممممات الحكوميممممة 

والخاصمممممممة التمممممممي تحتممممممموي 

معلومممممممممممات وإرشممممممممممادات 

وخمدمات تفيمد رواد اسعممال 

ومممماك المنشمممات الصمممغيرة 

.والمتوسطة

https://www.monshaat.gov.sa/toolkit-listing
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