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 كافة الحموق محفوظة للناشر والمؤلف

لإ يُسمح بإعادة طبع أو توزي    ع أي جزء بأي طريقة، بما يشمل ذلك إلتصوير أو إلطباعة 

ونية، دون ؤذن كتا ونية أو غتر ؤلكتر
ي أو أي وسيلة أخرى ؤلكتر

ي مسبق أو إلتسجيل إلصوتر ت 

ا 
ً
ي حال إلإستعانة ببعض إلفقرإت لغرض إلنقد وإلدرإسة، طبق

 
، ويسمح فقط ف من إلناشر

 لما تحدده قوإنير  وإتفاقات حقوق إلملكية إلفكرية

 

 

  

  (The seller)البٌاعاسم الكتاب: 

  نغم فاروق سٌد عبدالغنى :ةاسم الكاتب

 مً مجدي تصمٌم الغلاف:

 هانًتنسٌك وتدلٌك لغوي: نورهان 

 26778/2024 رلم الإٌداع:

 978-977-8791-46-4 الترلٌم الدولً:
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ي وجهه إلأبوإب، لكل من وضِعت أمامه إلعقباتالبياعيعد "
 
غلِقت ف

ُ
 " ؤهدإءً لكل من أ

ح إل
َ
هذإ إلكتاب هو رسالة  فرصة ليظهر ؤمكانياته ويثبت ذإته؛وإلعرإقيل، ولكل من لم يُمن

ك له  ي تغيتر مسار حياته إلمهنية دون أن يتر
 
تقدير لكل من وإجه إلتحديات ولمن تدخل ف

  .بما يجنيه من إلمال إلخيار، ولكل من حُكم عليه بأن نجاحه يجب أن يُقاس فقط

ها غتر ذإت قيمة، ولكل من عاملك  " هو ؤهدإءالبياع" لكل من إستهان بأفكارك وإعتت 

ي إلطريق إلخطأ لمجرد أنك
 
ة، على أنك تستر ف ؤنه تكريم  لم تصل ؤه تحقيق ثروة كبتر

ي كل 
 
لأولئك إلذين لم يستسلموإ، لأولئك إلذين ما زإلوإ يحاولون بكل قوة وإصرإر، ويثبتون ف

قاس فقط بما يمتلكونه من إلمال بل بما يمتلكونه من مرة أنهم موجودون، وأن قيمتهم لإ 
ُ
ت

 .ؤصرإر وعزيمة

ي مجال لإ يُناسب 
 
ا ف

ً
هذإ إلكتاب هو ؤهدإء لكل مرة حاولت فيها أن تكون موظف

إلنجاح لأنك إتبعت أفكارك شغفك، ولكل مرة وُجهت ؤليك إتهامات بأنك غتر قادر على 

 إلخاصة. 

ي مسار تهؤنه ؤهدإء لكل نظرة رفضت وجهتك وإ
 
ت إلستر ف

متك بالخطأ فقط لأنك إختر

ي طياته شغفك وطموحاتك
 
ء بالتحديات لكنه يحمل ف  .مختلف عن إلمعتاد، مسار ملىي

ي وجه إلصعاب ورغم كل ما البياع"
 
" ليس مجرد كتاب، بل هو رسالة لكل من وقف ف

ي إلمحاولة ولم ي
 
حتفاء هو ؤتوقف عن إلؤيمان بقدرإته وأفكاره؛ وإجهه من عوإئق، إستمر ف

ي عالم قد لإ 
 
ي ترفض إلإنحناء للظروف وتصر على ؤثبات نفسها ف

بالؤصرإر، ؤهدإء للروح إلتر

 .يتقبل إلأفكار إلجديدة بسهولة
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هذإ إلكتاب هو تكريم لكل لحظة شك وإجهتها، لكل مرة شعرت فيها بأن إلطريق إلذي 

ا به من إلآخرين، لكل لحظة تساءلت فيها ؤن  
ً
ف ته ليس معتر        كان حلمك يستحق إختر

 هذإ إلعناء. 

ا بالتحديات، البياع"
ً
ته، مهما كان مليئ " يقول لك ؤنك على حق، وإن إلطريق إلذي إختر

 .هو طريقك إلفريد إلذي يليق بشغفك وأهدإفك

"، ستجد رسالة تشجيع لكل شخص حُكم عليه بغتر حق، البياعمن خلةل صفحات "

مت  يِّ
ُ
ضعفت أفكاره وق

ُ
ستجد دعوة  ضيقة لإ ترى ؤلإ إلمكاسب إلمالية،بنظرة لكل من إست

ي إلمحاولة، بأن يثبت للجميع أن إلنجاح 
 
مفتوحة لكل من يسعى لتحقيق ذإته بأن يستمر ف

ي مدى قدرتك على موإجهة إلتحديات 
 
ي مقدإر إلمال إلذي تحققه، بل ف

 
ي ليس فقط ف

إلحقيقر

  .وتحويل كل عقبة ؤه خطوة نحو إلتقدم

ؤهدإء لكل من يسعى ليثبت أن إلقيمة إلحقيقية لإ تقاس بالأموإل وحدها،  " هو البياع"

ي موإجهة إلعالم وبالؤصرإر على
 
تحقيق إلحلم مهما كانت إلتحديات، هو  بل بالشجاعة ف

 .حتفاء بالروح إلمقاتلة، ؤهدإء لكل من حاول وفشل ولكنه لم يتوقف عن إلمحاولةؤ
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 هداء لى ا   : ا 

o  .إلغالية هالة يونس 

o مهندس شادى. إل 

o  .كابير  يُسري غمرى 

o  .   تامر يحتر
 كابير

o  .كابير  طارق جلةل 

o  .سيد إلعدوى 

o  .محاسن خميس 

o  .محمد إلعدوى 

o  .ياش إلعدوي 

o  .ياسمير  إلعدوى 

 اء عذ  وه ايأ 
خ   : ايأ 

o  .مريم فاروق 

o  .عمر فاروق 

o  .محمد فاروق 
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ي رحلتك نحو فهم أعمق لعلة
 
المال قتك بهذإ إلكتاب يعتت  بمثابة رفيقك إلشخصي ف

ي تساعدك على  وتطوير نظرتك له بشكل جذري،
ؤذ يقدم لك إلأدوإت إلفكرية وإلعملية إلتر

ي تت
، وتحديد إلفرص إلتر ستجد  ماشر مع أهدإفك إلشخصية وإلمهنية،تقييم موقفك إلحاهي

من خلةل صفحاته ؤرشادإت وإضحة حول كيفية تحليل إلسوق بشكل فعّال لتحديد ما 

إ ل
ً
ي إتحتاجه تحديد

 
لمبيعات أو تحقيق إلنجاح، سوإء كنت تبحث عن تحسير  أدإئك ف

 .ماهي أفضل  تسعى ؤه تحقيق توإزن

ي تنظيم أفكارك وتبسيط خطوإتك نحو تحقيق أهدإفك إلمالية، فلة 
 
يساعدك إلكتاب ف

ا بير  إلخيارإت إلعديدة، بل يرشدك ؤه كيفية إتخاذ ق
ً
رإرإت مدروسة مبنية يُبقيك مشتت

كما يعزز قدرتك على إلتعامل مع نقاط ضعفك، ويحول تلك إلنقاط من   ية،على أسس قو 

ي توإجهها ؤه  عائق ؤه محرك أساشي نحو إلتقدم،
إت إلتر ستتعلم كيف تحول تلك إلعتر

فرص حقيقية للنمو وإلتطور، مما يجعلك أكتر ثقة بنفسك وأكتر قدرة على موإجهة 

 .إلتحديات بثبات ووعي 

ي يركز عليها إلكتاب، هو تطوير مهارإتك إلنفسية إلمتعلقة ومن إلجوإنب إلأخرى إ
لتر

ي قد تقف بينك وبير   ات وإلؤستثمار،بالمبيع
ؤذ يعمل على كشف إلعقبات إلنفسية إلتر

لن تشعر بعد إلآن أن  دك على إلتعامل معها بطرق فعّالة،تحقيق طموحاتك، ويساع

ي شخصيتك، بل سيفتح 
 
ي توإجهها هي عيوب ف

ا جديدة لفهم تلك إلسلبيات إلتر
ً
أمامك آفاق

ي مشاعرك  ،إلجوإنب إلسلبية وتوجيهها نحو إلتحسير  
 
ستكتسب إلقدرة على إلتحكم ف

إفيةع إلضغوط وإلموإقف إلصعبة بثقة وإوردود أفعالك، مما يتيح لك إلتعامل م  .حتر

ي نجاح إلمبيعات، وهذإ إلكتاب يقدم لك ؤرشادإت 
 
لغة إلجسد تلعب دورًإ حيويًا ف

ستتعلم   ،يفية إستخدإمها بالشكل إلمثاهي للتوإصل مع إلعملةء بشكل أكتر فعاليةحول ك

فكل حركة  ة كلماتك وتدعم رسائلك إلتسويقية،كيف تجعل حركاتك وإيماءإتك تعزز من قو 

، وكل تعبتر له رسالة، ومن خلةل فهم هذه إللغة إلصامتة، ستتمكن من بناء  لها تأثتر

 .ملةئكمع ع علةقات أقوى وأكتر ثقة
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ي قد توإجه إلمستثمرين إلجدد هو إلخوف من
إتخاذ إلخطوة  أحد أكت  إلمخاوف إلتر

 عملية للتغلب على هذإ إلخوف،  إلأوه نحو إلؤستثمار،
ً
هنا يقدم لك إلكتاب حلولا

ي تحتاج ؤليها لتحديد نقط
ي رحلتك ويمنحك إلأساسيات إلتر

 
ة بدإية صحيحة وآمنة ف

ل إلسوق بطريقة علمية ومنهجية، وإلتعرف على إلفرص ستتمكن من تحلي إلؤستثمارية،

ي إلوقت إلم
 
تخاذ قرإرإتك ناسب، مما يمنحك إلثقة إللةزمة لؤ إلمثلى للدخول فيه ف

 .إلإستثمارية بحكمة

ي إلمبيعات وإلإستثمار ليس مجرد حظ 
 
من خلةل هذإ إلكتاب، ستكتشف أن إلنجاح ف

يقدم لك خريطة طريق شاملة  إلجاد،تاج للتخطيط إلسليم وإلعمل أو صدفة، بل هو ن

نحو تحقيق إلنجاح إلذي تطمح تمزج بير  إلتحليل إلنفسي وإلمهارإت إلعملية، لتوجهك 

ي نهاية إلرحلة وقد إكتسبت ليس فقط إلمهارإت إللةزمة لتحقيق  ؤليه،
 
ستجد نفسك ف

ا إلفهم إلأعمق لذإتك ولعلةقتك بالمال، مما يم
ً
نكإلأهدإف إلمالية، بل أيض

ّ
من إلتفاعل  ك

إفية عاليةوإ   مع إلسوق بثقة   .حتر

ء بسرع ي
ي عالم يتغتر فيه كل شر

 
إتيجيات إلبيع إشبه بلعبتصبح ؤ ةفائق ةف شطرنج  ةستر

ي نجاح إو فشل مؤسس ةوإحد ةيمكن لخطو  هل ؛على مستوى عالمي 
 
  ةتكون سبب رئيسي ف

ي عالم إلأ نعم؟ ةكامل
 
، أصبحت توإفق يومعمال إلديناميمي إل؛ هذإ ما يحدث بالفعل ف

إتيجيات إلبيع مع ثقافإلؤ  ه تنافسي ةستر ور  ةإلسوق ليس مجرد متر  لضمان  ةملح ةبل صر 

كات تناغم ؤ ة،ستمرإريإلنجاح وإلؤ  إتيجياتها إلبيعيوعندما تتجاهل إلسرر  مع نبض ثقافة ةستر

ي حقل إلغام خطو  ،إلذي تتعامل معه قإلسو 
 
تؤدي إه  ةخاطئة تصبح مثل إلذي يستر ف

ي ترإجع مبيعاتها إو إلؤ ويت ةئر فادحخسا
 
 سبب ذلك ف

ً
ي هذإ ختفاء عن إلسوق نهائيا

 
، وف

ي أعماق
 
إسبابها لن  ة ونحللونستعرض نماذج وإقعي ةهذه إلمشكل إلبحث سنغوص ف

ي مع ؤ ةهمينوضح أ
 
إتيجيات إلبيع ومن خلةلها نقدم توصيات عمليه إلتوإفق إلثقاف ستر

كات لموإجه إت إلسريعة للسرر   ةوإلتحديات إلغتر مسبوق ةإلتغتر
ً
كات أكتر حذرإ  لتكون إلسرر

ي ؤ ةومرون
 
إتيجياتها إلبيعيف إلسوإق  لتجنب إلفشل وضمان  ةوإلتكيف مع ثقاف ةستر

ي إلمبيعات
 
 .إلإستمرإية وإلتفوق ف

ة إلأ  تعات    إلفتر
 
كات ف  إلمبيعات نتيجة لفشلها إلعديد من إلسرر

 
ة من ترإجع كبتر ف ختر

 موإءمة 
 
إتيجؤف ثر بشكل  صبح يؤ إلبيع مع ثقافة إلسوق إلمستهدفه، هذإ إلتفاوت أيات ستر

 .دإء إلمبيعاتأ  كبتر على



 
 

10 
 

  مجال المبيعاتأهمية 
ى
 :البحث ف

  همية بقدرتها على تقديم رىى حديثة حول كيفية تأثتر عدم توإفق إلأتتسم

إتيجيات إلبيع مع ثقافة إلسوق على ترإج ي ظل إلظروف إلرإهنإستر
 
ي  ة،ع إلمبيعات ف

 
ف

ي على إلمبيعات 
 
عصر يتسم بالتغتر إلسري    ع وإلعولمة، أصبح فهم تأثتر إلتوإفق إلثقاف

 .أمرًإ حيويًا

 إتيجيات إلبيع ل ي تعديل إستر
 
  .إلسوق تتناسب مع ثقافةتساهم ف

  كات من ترإجع ي إلتكيف مع ثقافة إلسوق مما يحمي إلسرر
 
إلمبيعات إلذي تساعد ف

  .يؤدي إه إلخسائر إلماليه

  كات بشكل إفضل من خلةل تفاهم ثقافة إلسوق تساعد على توجيه إستثمار إلسرر

 .وذلك يحسن من إلعائد بشكل كبتر 

  ي سياقه عالمي وإ بير  إلثقافة كاديمي للعلةقةء إلفهم إلأ أثرإ
 
إتيجيات إلبيع ف  .متغتر ستر

  كات من إلتكيف بسرعة إت إلثقافية إلسريعة مما يمكن إلسرر تقدم إلدرإسة حلول للتغتر

إت وتحقيق إلنجاح   .مع هذه إلمتغتر

 
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  الكتاب.. أهداف 

إتيجيات إلبيع مع ثقافتحليل كيف تؤثر عدم توإفق ؤ إلسوق على ترإجع إلمبيعات  ةستر

ي ة وقابل ةمحددبطرق 
 
 .إلسياق إلحديث   للقياس ف

 

ي  تحديد
 
ي تساهم ف

إتيجيات إلبيعفشل ؤإلعوإمل إلثقافيه إلتر  .ستر

 

إتيجيات إلبيئتطوير ؤ ي تتوإفق مع ثقاف ةستر
ي إلؤ  ةإلتر

 
إت إلسوق مع إلأخذ ف عتبار إلتغتر

ي بيئ ةإلسريع
 
 .عمالإلأ  ةف

 

إت إلثقافي ي إلتكيف إلسري    ع مع إلتغتر
 
كات ف ي  ةدعم إلسرر

 
 .إلوقت إلحاهي    ف
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 الكتابخطة 

 طار النظرى والمفاهيم العلميةالؤ  التمهيدى:  الفصل 

 

  
ا
  .: تعريف ثقافة إلسوقاول

  
 
إتيجيات إلبيع. ثانيا  : تعريف إستر

  
 
 .: وإقع إلمبيعات إلإنثالثا

  
 
 إلمبيعاتإلسلم  :رابعا

 
 .إلوظيق  ف

  
 
  .رتيب إلخطوإت وفقا لعملية إلبيع: تخامسا

 

  ات النفسية والثقافية على المبيعات(الفصل  الأول: )التأثير

 إلوقت إلحاه على إلمبيعات
 
 .تأثتر ثقافة إلسوق ف

  
ا
إتيجيات إلبيع )إلعاطفةتاثتر  :اول  ،إلعوإمل إلخارجة عن إلسيطرة على ؤستر

 (.إلأحكام إلمغلوطه

  
 
ها على توجيه إلؤ إلعوإم :ثانيا إء(ل إلنفسية وتأثتر  .ستثمار )إتخاذ قرإر إلبيع و إلسرر

  
 
 .إلمبيعات : تأثتر إلثقافة إلمحلية علىثالثا

  
 
 إلوقت ؤ :رابعا

 
إت ف . هتمام ثقافة إلسوق بموإكبة إلتغيتر  إلحاهي

  
 
إتيجيات إلبيعؤ :خامسا   .ستر

  
 
إتيجيات إلبيع إلفجوة بير  ؤ: سادسا  .تخدمة ومتطلبات إلسوقمسإلستر

  
 
كات وإلمقارنة بينهم: سابعا  .درإسة حالة لبعض إلسرر
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  الفصل 
ى
 البيع ()الؤ  :الثان

ى
اتيجيات النفسية ف   سير

ى الأ  اتيجيات سيكولوجية لتحسير
 :داء البيعىإسير

 أ 
ا
إتيجيات متقدمة لمعالجة إلعوإمل إلنفسية : ؤسيكولوجيا المبيعات :ول ستر

 .يعىوزيادة إلأدإء إلب

  
 
يه إلعوإمل إلنفسية لتحقيق أقص : كيفية توجستثمارسيكولوجيا الؤ  :ثانيا

 .إلفرص إلمالية ستفادة منؤ

  
 
: تقنيات فعالة لبناء علةقات قوية وتحقيق إلنجاح فهم سيكولوجيا العميل :ثالثا

ي إلمبيعات
 
 .ختيار إلسيكولوجية إلمناسبة للبيعخطوإت ؤ ف

  
 
ي البيعسيكولوجيا لغة الجسد  :رابعا

ى
: خطوإت نفسية مبتكرة تتوإفق مع ثقافة ف

 .إلسوق

  
 
ي البيعإ :خامسا

ى
اتيجيات سيكولوجية ف  ختيار إلأنسب لموإكبة تحدياتؤ: سير

 .إلسوق إلحاهي 

 

  اتيجيات البيع مع ثقافة السوق(الثالث الفصل  )حلول مبتكرة لتوافق اسير

  
ا
إتيجيات إلبيع مع ثقا :اول فة إلسوق على ترإجع حلول لتاثتر عدم توإفق إستر

 .إلمبيعات

  
 
 إلمبيعاتثانيا

 
 .: كيفية إستخدإم إلتطور إلتكنولوج  ف

  
 
 .قل تكلفةرحلتك إلبيعية بأ : كيف تبدأ ثالثا
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ي 
تسود بير  أفرإد  ثقافة إلسوق هي مجموعة من إلقيم وإلمعتقدإت وإلعادإت إلتر

كات وإلمستهلكير  وإلمستثمرين مع  إلسوق، وتشكل إلؤطار إلذي يحدد كيفية تفاعل إلسرر

هي  هذه إلثقافة ليست ثابتة، بل ض ومع إلبيئة إلإقتصادية إلمحيطة،بعضهم إلبع

إت إلؤجتماعية وإلؤ ي إلمجتمع، قتصاديةديناميكية وتخضع للتغتر
 
ي تحدث ف

 وإلسياسية إلتر

ي تعتمدها تتجلى ثقاف
ي إلأساليب إلتر

 
وي    ج وإلتوزي    ع، وكذلك ف ي طرق إلتسعتر وإلتر

 
ة إلسوق ف

كات للتوإصل مع إلعملةء وفهم ؤإ   .حتياجاتهم وتطلعاتهملسرر

ي تحديد سلوك إلمستهلكير  وردود أفعالهم تجاه إلمنتجات 
 
 مؤثرًإ ف

ً
وتعتت  عاملً

ي تشكيل رغباتهم وتفضوإلخدمات، حيث تلعب دورًإ محور 
 
يلةتهم، كما تؤثر ثقافة يًا ف

كات ؤه إلتكيف مع إلثقافة إلسائدة إلسوق على ؤ كات، حيث تضطر إلسرر إتيجيات إلسرر ستر

ي إلسوق إلمستهدفةلضمان نجاح منتجا
 
ي إلمجمل، يمكن إلقول ؤن ثقافة  تها وخدماتها ف

 
ف

ها تجمع بير  إلعوإمل إلنفسية إلسوق هي إلقلب إلنابض لأي بيئة إقتصادية، ؤذ أن

ي رسم ملةمح إللؤ وإ
 
ي تسهم ف

 سوق وتوجهات. جتماعية وإلثقافية إلتر

إتيجكثتر من إلكتب وإلأبحاث عرفت ؤ  إلوقت إلحاه أصبح من ستر
 
يات إلبيع ولكن ف

إتيجيات إلبيع حاليا ه إلمزي    ج حها بشكل متطور ومعاصر لذلك نجد ؤن نوضإلمهم أ ستر

بل بإقناعهم وإشباع لم وإلفن حيث إصبحت لإ تكتق  فقط بجذب إلعملةء إلذك بير  إلع

كات لتحويل إلرغبات صبحت خطة مدروسة تعتمد عؤحتياجتهم لذلك أ ليها إلسرر

ية ؤ إء وبناءوإلؤحتياجات إلبسرر مد مع إلعملةء مع إلحفاظ علةقات طويلة إلأ  ه قرإرإت إلسرر

ة بإإلنجا على إلمرونة لموإجهة إلتحديات وتحقيق   بيئة تنافسية متغتر
 
 .ستمرإرح ف
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ي تشكل ملةمح وإقع إلمبيعات 
إت إلمستمرة إلتر يعيش إلسوق حاليًا حالة من إلتغتر

ي ظل إلتحديات إلؤب
 
، ف ي شكل كبتر

 
قتصادية إلعالمية وإلمحلية، يشهد إلسوق تقلبات ف

كات ؤه ؤعادة إلطلب وإلعرض، مما ي إتيجياتها،دفع إلسرر ي ؤستر
 
على إلرغم من هذه  إلنظر ف

ز إلؤبدإع وإلإبتكار كعوإمل  إلتحديات، فإن إلسوق إلإن يظل زإخمًا بالفرص، حيث يت 

كات  .حاسمة لنجاح إلسرر

ي إلؤ تتفاوت موإقف إلعملةء تجاه 
 
ي إلمنتجاإلؤنفاق بير  إلحذر وإلرغبة ف

 
ي ستثمار ف

ت إلتر

كات على قدرتها على فهم من جهة أ تضيف قيمة حقيقية لحياتهم، خرى، يعتمد نجاح إلسرر

ة، من خلةل ؤوتلبية هذ إتيجيات تسويقية موجهة بدقة تتماشر مع ه إلإحتياجات إلمتغتر ستر

ثقافة إلسوق حاليا يعكس هذإ إلوإقع حالة من إلتفاعل إلحيوي بير  إلعرض وإلطلب، حيث 

ة وإستجابة شيعة ل ي إلمبيعات مرونة كبتر
 
إت إلسوقيتطلب إلنجاح ف  .متغتر

ء بإ ، ملىي ي إلسوق بأنه مشهد متجدد ومتغتر
 
ختصار، يمكن وصف وإقع إلمبيعات ف

ي 
 
كات أن تكون يقظة ومبتكرة لتتمكن من إلإستمرإر ف بالتحديات وإلفرص، يتطلب من إلسرر

 .إلنمو وإلنجاح تحقيق

 

 البائع عير الهاتف  (Telesales Representative) 

o وم بالتوإصل مع إلعملةء إلمحتملير  عت  إلهاتف، حيث يعرض إلمنتجات أو يق

يعمل على تحقيق أهدإف إلمبيعات من  لخدمات ويقوم بإغلةق بعض إلصفقات،إ

ي إلؤقناع وإدإرة إلمكالمات
 
 .خلةل إلمكالمات إلهاتفية ويعتمد على مهارإته ف

o إ مع هذإ إلدور يركز بشكل أساشي على إلبيع عن بُعد، ولإ يت ً إ مباشر
ً
طلب توإجد

 .صعبولذلك هو إلأ  إلعميل

 



 
 

16 
 

 ممثل مبيعات مبتدئ  (Junior Sales Representative)  

o جمع معلوم ، ات يُعت  بمهام إلبيع إلأساسية مثل إلبحث عن إلعملةء إلمحتملير 

ته إلمهنية ويتعلم من  إلسوق، وتقديم إلعروض إلأولية، ي بدإية مستر
 
يكون عادة ف

إف   دور تمهيدي يركز على تطوير مهارإت إلبيع إلأساسية تحت  خلةل إلتجربة ؤشر

 .مباشر 

 ممثل مبيعات  (Sales Representative) 

o  يقوم بالتوإصل مع إلعملةء بشكل مباشر لعرض إلمنتجات وإلخدمات، يقدم

يتحمل مسؤولية تحقيق أهدإف مبيعات  إلعروض، ويعمل على ؤغلةق إلصفقات،

 .محددة

o   ة أكت  من إلممثل إلمبتد،، ومسؤول عن ؤدإرة دورة إلبيع كاملة من يتمتع بخت 

 .تحديد إلعملةء ؤه ؤتمام إلبيع

 تنفيذي مبيعات  (Sales Executive) 

o ي ؤدإرة إلعلةقات مع إلعملةء
 
ي  يتمتع بقدرإت متقدمة ف

 
إلحاليير  وإلجدد، يشارك ف

إتيجيات إلمبيعات ويعمل على تحقيق أهدإف مبيعات أكتر توضع ؤ إ ستر
ً
عقيد

ة إلحجم  .وكبتر

o  إ
ً
ي ؤدإرةيتعامل مع صفقات أكت  وأكتر تعقيد

 
إلحسابات  ، ويمتلك مهارإت متقدمة ف

 .وإلعلةقات

  (Account Manager)  مدير حسابات

o  كة، ويعمل على إلحفاظ على إلعلةقات مع يتوه ؤدإرة إلحسابات إلرئيسية للسرر

، وضمان رضاهم، وزيادة إلمبيعات من خلةل تقديم حلول  إلعملةء إلحاليير 

 .مخصصة

o  ،من إلبحث عن عملةء جدد 
ً
يركز على ؤدإرة إلعلةقات مع إلعملةء إلحاليير  بدلا

 .ويعمل على تعزيز إلولإء وزيادة إلمبيعات من إلحسابات إلموجودة
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 مدير مبيعات  (Sales Manager) 

o ف على أدإ يقود فريق إلمبيعات، يضع ؤ إتيجيات إلمبيعات، ويسرر ق ء إلفريستر

 .يقوم بتحليل إلبيانات وتقديم إلتقارير للبدإرة إلعليا لتحقيق إلأهدإف إلمحددة،

o يركز على ؤدإرة إلفريق وتحقيق إلأهدإف إلكلية للمبيعات ،  .ؤدإري بشكل أساشي

  مدير مبيعات إقليمي  (Regional Sales Manager) 

o ي منطقة جغرإفية محددة، يقود فرق إل
 
ف على نشاطات إلمبيعات ف مبيعات يسرر

 .إلمحلية، ويعمل على تحقيق أهدإف إلمبيعات إلؤقليمية

o إلمحلىي ويكيف  يركز على منطقة جغرإفية معينة، ويتعامل مع تحديات إلسوق

ا لذلكؤ
ً
إتيجيات إلمبيعات وفق  .ستر

  ي
 (National Sales Manager)  مدير مبيعات وطنى

o  ف على عمليات إلمبيعات على مستوى إلدولة، يدير لؤقليمية، ويعمل إلفرق إيسرر

إتيجيات وطنية لتحقيق أهدإف إلمبيعات على نطاق وإسععلى وضع ؤ  .ستر

o  يتعامل مع إلتحديات إلوطنية ويتأكد من تنسيق إلجهود بير  إلمناطق إلمختلفة

 .لتحقيق إلأهدإف إلكلية

  مدير مبيعات دولي  (International Sales Manager) 

o ي عدة دول
 
ف على عمليات إلمبيعات ف ، يتعامل مع إلأسوإق إلدولية ويعمل يسرر

 .على توسيع نطاق إلمبيعات على إلمستوى إلعالمي 

o  ي إلتعامل مع إلأسوإق إلمختلفة، إلثقافات، وإللوإئح إلتنظيمية
 
يتطلب مهارإت ف

 .إلدولية

 مدير مبيعات تنفيذي  (Sales Director) 

o  إتيجيات إلشاملة للمبيعات على مستوى إلسرر ف مسؤول عن وضع إلإستر كة، يسرر

 .على جميع مديري إلمبيعات، ويقدم تقاريره للبدإرة إلعليا

o  كتر  يضع إلؤ
كة، مع إلتر ة ويتأكد من تحقيق إلأهدإف إلشاملة للسرر إتيجيات إلكبتر

ستر

 .على إلنمو وإلتوسع
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 نائب رئيس المبيعات  (Vice President of Sales) 

o كة،يعمل على توجيه ؤ إتيجية إلمبيعات إلعامة للسرر ف على عمليات  ستر يسرر

ى ويضمن توإفقها مع إلأهدإف إلؤ إلمبيعات إلك كةت  إتيجية للسرر  .ستر

o  ي إلقرإرإت إلتنفيذيركز على إلأهدإف إلؤ
 
إتيجية إلأكت  ويشارك ف

ي تؤثر على ستر
ية إلتر

كة بأكملها.   إلسرر

 الرئيس التنفيذي للمبيعات  (Chief Sales Officer - CSO)  

o ي ؤدإرة إل
 
مبيعات، مسؤول عن إلأدإء إلعام لقسم إلمبيعات، يمثل أعلى منصب ف

كة ككلع إلؤدإرة إلتنفيذية لوضع رىية وإيتعاون م إتيجية إلمبيعات للسرر  .ستر

o  ف على تنفيذها على جميع يحدد إلؤ ي إلمبيعات ويسرر
 
كة ف تجاهات إلعامة للسرر

 .إلمستويات

لأوهي لية شاملة لعمليات إلبيع بمختلف إلمستويات، من إلتوإصل إهذه إلأدوإر تمثل هيك 

إف إلؤ  ةمع إلعملةء ؤه إلؤشر ي على جهود إلمبيعات إلكبتر إتيج   .ستر

 البائع عير الهاتف 

o صل مع إلعملةء إلمحتملير  وتحديد ممثل مبيعات مبتد، بدإية إلعملية بالتوإ

 .حتياجاتهمؤ

 ممثل مبيعات 

o رة إلعلةقة مع إلعملةءيقوم بتقديم إلعروض وإدإ. 

 تنفيذي مبيعات 

o ة  .يعزز إلعلةقة مع إلعملةء إلرئيسيير  ويسعى لؤغلةق إلصفقات إلكبتر

 مدير حسابات 

o  يضمن رضا إلعملةء إلحاليير  ويعزز من فرص إلمبيعات من خلةل تقديم حلول

 .مخصصة

 مدير مبيعات 

o ف على فريق إلمبيعات ويق  ت. ود إلعملية لتحقيق أهدإف إلمبيعايسرر



 
 

19 
 

 

 * أ
ا
اتيجيات البيعالعوامل الخارجة عن السيطرة على إتأثير  :ول       العاطفة، ،سير

 : ةحكام المغلوطالأ 

 :العَاطف: لَة خفية تؤثر على سَق العول ٍالوبيعبت( 1

ه إلأفرإد      ي حياتهم إليومية، بل هي عنصر إلعوإطف ليست مجرد شعور عابر يختت 
 
ف

ي إلع
 
ستخدإم إلعوإطف بشكل ديد من إلقرإرإت دإخل بيئة إلعمل، يمكن ؤأساشي يتحكم ف

ا مصدرًإ للتوتر 
ً
ي لدعم إلتعاون وإلؤبدإع دإخل إلفريق، ولكنها قد تكون أيض            ؤيجات 

 وإلقرإرإت إلخاطئة. 

ي سوق إلعمل، تتدإخل إلعوإطف بشكل معقد مع 
 
إلعمليات إلتجارية، مما يجعلها تؤثر ف

من خلةل تحليل كيفية إستخدإم إلعوإطف،  باشر على إلمبيعات وأدإء إلمؤسسة،بشكل م

ي يتخذها إلأفرإد 
ها على إلقرإرإت إليومية إلتر ، يمكننا فهم تأثتر ي ي أو سلت   سوإء بشكل ؤيجات 

ي إلسوق
 
  .ف

  تتفاعل مع إلأحكام إلعقلةنية وتؤثر إلعوإطف ليست دإئمًا تحت إلسيطرة إلوإعية؛ فهي     

 فقط لأن هذإ إلمرشح  عليها،
ً
على سبيل إلمثال، قد يتجنب مدير توظيف مرشحًا مؤهلً

إت إلسابقة،أثار شعورًإ غتر مري    ح لديه، ربما بسبب إلتح إت إلشخصية أو إلخت  هذه  تر 

بل يمكن أن تؤثر إلقرإرإت إلعاطفية لإ تؤثر فقط على حياة إلفرد إلذي لم يتم تعيينه، 

 .بشكل عميق على ديناميكيات إلفريق وأدإء إلمؤسسة

ي إلتوظيف يمكن أن يكون له آثار إلؤ 
 
سلبية بعيدة إلمدى على  عتماد على إلعوإطف ف

 من مهارإتهم إلفعلية، إلمؤسسة، 
ً
عندما يُختار إلمرشحون بناءً على أحكام عاطفية بدلً

ي إلكفاءة د
 
،يمكن أن يؤدي ذلك ؤه نقص ف ي

ي معدل إلدورإن إلوظيق 
 
 إخل إلفريق، وزيادة ف

، بالؤضافة ؤه ذلك، قد يؤدي هذإ ؤه تفويت فرص  وتدهور إلروح إلمعنوية للموظفير 

ي دإخل إلمؤسسة
 .تعيير  أفرإد موهوبير  يمكنهم ؤحدإث فرق حقيقر
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 :الغيرة ٍالخَف: تأثير العَاطف السلبية على لرارات الإدارة( 2

ا، قد يشع    
ً
ة أو إلخوف من موظف يتمتع بمهاأحيان  رإت وقدرإت عالية،ر إلمدير بالغتر

ثل إستبعاد هذإ هذه إلعوإطف يمكن أن تقود إلمدير ؤه إتخاذ قرإرإت غتر منطقية، م

إلخوف من فقدإن إلسيطرة أو  إلموظف أو عدم إلؤستفادة من ؤمكانياته بشكل كامل،

إلموظف، مما يؤثر على فرص إلتطور لهذإ دير ؤه إلحد من إلشعور بالتهديد قد يدفع إلم

 .غتر صحية ؤنتاجيته ويخلق بيئة عمل 

ين أمام نجاح إلمؤسسة،يمكن أن يكونا        عائقير  كبتر
ً
من دعم إلموظفير  فبدلً

ي وتشجيعهم على إلؤ 
 
،بتكار، قد يجد إلمدير نفسه ف هذإ   موقف معاد  للموظفير  إلموهوبير 

ين لإ يؤدي فقط ؤه ترإجع أدإء إلف ي رحيل إلموظفير  إلممتر 
 
ا ف

ً
ريق، بل يمكن أن يتسبب أيض

ا عن بيئة عمل أكتر دعمًا وتقديرًإ لمهارإتهم
ً
 .عن إلمؤسسة بحث

 :تأثير الوظهر ٍالخلفية الثمبفية على لرارات التَظيف( 3

ي     
 
ي بيئة إلعمل، خاصة ف

 
تؤثر إلثقافة بشكل مباشر على كيفية إتخاذ إلقرإرإت ف

 تقليدية،مجتمعات إلإل
ً
ي تحمل قيما

ي بعض إلأحيان، قد يتم إستبعاد موظف بسبب  تر
 
ف

ي لإ تتوإفق مع رىية إلمدير أو إلفريق. 
 مظهره أو خلفيته إلثقافية إلتر

إ شخص    يًا، بل يمكن أن يعوق إلتنوع هذإ إلنوع من إلأحكام إلمسبقة لإ يعكس فقط تحتر ً

 حكم ه، وهذإ لإ يعت  إن إلؤبتكار دإخل إلمؤسسةوإلؤ 
 
تمام بالمظهر ليس مطلوب ولكن ف

مدير على موظف نجد إن إذإ تم إلتأكد من إن هذإ إلموظف لدية مهارإت وتستفاد 

 
ً
علية بالؤستبدإل بسبب إول من إلحكم  إلمؤسسة من وجودة من إلممكن توجيهه بدلا

 .نطباعؤ

ي إلتنوع إلحكم على إلموظفير  بناءً على مظاهرهم أو ثقافاتهم قد يؤدي ؤه تر     
 
إجع ف

كة، وهو ما يمكن أن يكون له آثار سلبية على ي دإخل إلسرر
 
إلتفكتر إلؤبدإعي وحل  إلثقاف

إت إلعاطفية وإلثقافية، فإن إلمؤسسة إلمشكلةت،  عندما تكون إلقرإرإت متأثرة بالتحتر 

ي يمكن أن تنشأ من تنوع إلأفكار ووجهات إلنظر
 .تخاطر بفقدإن إلفرص إلتر
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       بفة الوجتوعية على التأثير الٌفسي للثمل ٍصرف الوبل: الخَف هي الفش( 4

 : سلَن الوستهله

ي تسود فيها ثقافة إلخوف من إلفشل ومن صرف إلمال    
ي إلمجتمعات إلتر

 
، يتأثر سلوك ف

، دي ؤه هذه إلثقافة تؤثر على قرإرإت إلإستثمار وإلإستهلةك، وتؤ  إلمستهلك بشكل كبتر

ي إلنمو إلإقتصاد
 
ي مصر، على سبيل إلمثال، يعتت  إلخوف من إلفشل ومن  يترإجع ف

 
ف

ي تحد من نشاط إلؤ فقدإن إلمال من إلعوإ
ستثمار، مما يؤثر سلبًا على مل إلرئيسية إلتر

 .ديناميكيات إلسوق

ي بيئة تعزز إلخوف من     
 
إلتحليل إلنفسي لهذه إلظاهرة يظهر أن إلأفرإد إلذين ينشأون ف

، وهو ما يؤدي ؤه تقليص حجم إلسوق إلمخاطرة ينمون ليصبحوإ م ستهلكير  متحفظير 

وإلأشة نحو فهم أعمق لمفهوم  من خلةل توجيه إلمجتمع صادي،وتباطؤ إلنمو إلإقت

وإلإستهلةك، يمكن تجاوز هذه إلعقبات وتحقيق مزيد من إلديناميكية إلؤستثمار 

يا فهو عدد لإ وختر دليل على ذلك هو عدد إلمستثمرين دإخل إلسوق حال إلإقتصادية

ها على إلدول إلمجاورة ولذلك يجب إن يتم وضع  يتناسب إطلةقا مع مقومات إلدولة وتأثتر

 إلفصل إلثالث. حلول لتلك إلمشكلة و 
 
 إلتر سوف نذكرها ف

 تحيزات هعرفية تؤثر على سلَن الوستهله: تحيز التأويذ ٍتحيز التَافر( 5

إت إلمعرفية هي أنماط من إلت     ي مجال  تؤدي ؤه قرإرإت غتر منطقيةفكتر إلتحتر 
 
ف

إت تحتر   :مثلستهلةكية خاطئة، ؤه سلوكيات ؤ إلمبيعات، يمكن أن تؤدي هذه إلتحتر 

ي تؤكد آرإئ
هم إلمسبقة ويتجاهلون ما إلتأكيد، حيث يبحث إلمستهلكون عن إلمعلومات إلتر

إء غتر مدرو  يعارضها،  .سةهذإ إلنوع من إلتحتر  يمكن أن يؤدي ؤه قرإرإت شر

ى التوافر إت إلمعرفية، حيث يعتمد إلمستهلكون على  :تحير هو نوع آخر من إلتحتر 

، ؤذإ كانت وسائل إلؤعلةم على سبيل المثال متاحة بسهولة عند إتخاذ قرإرإتهمإلمعلومات إل

تروج لمنتج معير  بشكل مكثف، فقد يعتقد إلمستهلكون أن هذإ إلمنتج هو إلخيار 

إت إ خيارإت أخرى أفضل،  لو كانت هناكإلأفضل، حتر  لمعرفية يمكن أن فهم هذه إلتحتر 

ي تحسير  ؤ
 
إتيجيات إلتسويق وزيادة فعالية إلمبيعاتيساعد ف   .ستر
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 ل ستخذام الوحبة في العوالوخبطر: إالعَاطف وَسيلة للَلبية هي ( 6

ي بعض إلأحيان، يلجأ إلموظفون ؤه كسب محبة إلم    
 
ي ف

 
دير لضمان إستمرإريتهم ف

ي يمكن أن يؤدي ؤه علةقات غتر صحية دإخل بيئة إلعمل، ، هذإ إلؤ إلعمل
ستخدإم إلعاطق 

،حيث تصبح إلقرإرإت مبنية على علةق ي
 من إلأدإء إلمهت 

ً
هذإ إلنوع من  ات شخصية بدلً

 .إلعلةقات يمكن أن يقصر من مدة إلعلةقة إلمهنية ويؤدي ؤه تدهور أدإء إلفريق

د وإضحة بير  إلعلةقات إلشخصية وإلعمل. إلعلةقات من إلمهم أن يتم إلحفاظ على حدو 

إلمبنية على إلعوإطف يمكن أن تعرقل إلتوإصل إلفعال وإلتعاون بير  أعضاء إلفريق، مما 

 .يؤثر سلبًا على تحقيق إلأهدإف إلمؤسسية

 وأ
ً
 معظم إلإحيان يستخدمها  يضا

 
 إلعلةقات بير  إلموظفير  ف

 
إلموظف إلقديم كانوع من ف

 إلعمل  ، حيث أنه يجب إن يكسب محبتهلموظف إلجديد إلضغط على إ
 
لن يستمر ف

ف إو مقيم لإدإء إلموظف إلجديد  .خاصة إذإ كان مسرر

 العَاطف ٍالأحىبم الوغلَطة: تأثيرهب على استغلال الوَظفيي( 7

ي بيئة إلعمل، قد يتم إستغلةل إلعوإطف وإلأحكام إلم    
 
ي من قبل ف غلوطة بشكل سلت 

ا قادر على تحمل إلمزيد على سإلؤدإرة، 
ً
ا معين

ً
بيل إلمثال، عندما يكتشف إلمدير أن موظف

إلمزيد من إلمهام بشكل غتر  من إلأعباء أو حل إلمشكلةت بسرعة، قد يلجأ ؤه تحميله

 .وتدهور ؤنتاجيته ستغلةل يمكن أن يؤدي ؤه ؤرهاق إلموظفعادل، هذإ إلؤ 

ي للموظفير  ليس فقط غتر إلؤ     
دي ؤه خلق بيئة عادل، بل يمكن أن يؤ  ستغلةل إلعاطق 

إلموظفون إلذين يشعرون بأنهم مستغلون يميلون ؤه فقدإن إلحافز،  عمل غتر مستدإمة،

ي 
ي إلنهاية ؤه إنخفاض جودة إلعمل وزيادة معدل إلدورإن إلوظيق 

 
 .مما يؤدي ف

 ستراتيجيبت السَق( تأثير الأحىبم الوغلَطة على إ8



 
 

23 
 

ي     
 
إت بعيدة إلمدى على إلمبيعات  إلأحكام إلمغلوطة ف سوق إلعمل يمكن أن تكون لها تأثتر

هذه إلأحكام غالبًا ما تكون ناتجة عن إلعوإطف أو  علةقات دإخل إلمؤسسة ومع إلعملةء،وإل

إت إلسابقة،متأثرة بالعادإت و  إت  إلتقاليد أو حتر إلخت  عندما تتحكم إلعوإطف أو إلتحتر 

ي إلقرإرإت، يتحول إل
 
على  اءً على معايتر نسبية وغتر دقيقة،حكم على إلأشخاص بنإلثقافية ف

ا أقدم أو 
ً
سبيل إلمثال، قد يحكم إلمدير على موظف جديد بأنه مخطئ فقط لأن موظف

ا أبلغه بذلك، مما 
ً
هذه إلأنوإع من إلأحكام يمكن أن  يعد نوعًا من إلتحتر  غتر إلعادل، أكت  سن

كة وإضعاف إلروح إلجماعية، مما يؤثر على  تؤدي ؤه تدهور إلعلةقات إلدإخلية دإخل إلسرر

 .إلأدإء إلعام

تأثير التحيزات الشخصية على تميين الأداء: عٌذهب تتذخل العَاطف في ( 9

 الحىن على الىفبءة

إت إلشخصية غالبًا ما تؤثر على ك     عندما  يفية تقييم إلأدإء دإخل إلمؤسسات،إلتحتر 

، قد ين لذي لإ يتبع هذإ شأ لديه إنطباع بأن إلموظف إيفضل إلمدير أسلوب عمل معير 

 
ُ
هذإ إلنوع من إلأحكام يقيد إلموظفير  من إستكشاف طرق جديدة  فء،إلأسلوب غتر ك

ي أسلوب وإحد فقط. هذه إلنظرة إلضيقة للادإء تعيق 
 
للعمل، حيث يصبحون محصورين ف

ي إلكفاءة إل
 
 .عامةإلؤبدإع وإلإبتكار دإخل إلمؤسسة، مما يؤدي ؤه ترإجع ف

الأحىبم الوغلَطة في التَظيف: عٌذهب تؤدي العَاطف إلى اتخبر لرارات ( 11

 خبطئة
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ي قرإرإت إلتوظيف، على إلرغم     
 
إ ف ً ي دورًإ كبتر

ي كثتر من إلأحيان، يلعب إلعنصر إلعاطق 
 
ف

إ 
ً
عندما يتقدم  تمامًا عن هذإ إلنوع من إلقرإرإت،من أن هذإ إلعنصر يجب أن يكون بعيد

ي تؤهله لتلك إلوظيفة، إلموظف ل
إت إلتر طلب وظيفة، قد يمتلك جميع إلمهارإت وإلخت 

ي 
 
ولكن ؤذإ كان هناك عنصر وإحد فقط لإ يتفق مع إلمدير فيه، مثل مظهره أو طريقته ف

. إلتعبتر عن نفسه،  ي
 فقد يتم ؤستبعاده بسبب حكم عاطق 

ي أن إلمو     
إف بأن تفضيل أسلوب معير  لإ يعت  غتر قادر على إلعمل  ظفمن إلمهم إلإعتر

إتهم بالتأثتر على تقييم إلأدإء يمكن أن  بطرق أخرى، إلمديرون إلذين يسمحون لتحتر 

إت  .يخسروإ فرصًا لتطوير فريق عمل متعدد إلمهارإت وقادر على إلتكيف مع إلمتغتر

ر ٍالشخصية الحميمية في سَق التذيي الظبهري: الخلط بيي الوظبه( 11

 العول

ي مكان إلعمل يمإلتدين إلظا    
 
ي بعض  كن أن يكون مصدرًإ لأحكام مغلوطة،هري ف

 
ف

إمًا بالشعائر إلدين ا هو شخص لإ إلأحيان، يعتقد إلأفرإد أن إلشخص إلذي يظهر إلتر 
ً
ية علن

ي عمله،
 
هذه إلفكرة إلخاطئة يمكن أن تقود ؤه تفضيل هؤلإء إلأفرإد على حساب  يخطئ ف

 .وإزنة وغتر عادلةإلآخرين، مما يخلق بيئة عمل غتر مت

. عندما يُعتت  إلتدين      ي
إلمظاهر إلدينية لإ يجب أن تكون معيارًإ لتقييم إلأدإء إلمهت 

إهة وإلكفاءة، يمكن أن يؤدي ذلك ؤه تفويت إلفرصة لتقدير إلأفرإد   على إلت  
ً
إلظاهري دليلً

ي 
 .بناءً على مهارإتهم إلحقيقية وأدإئهم إلمهت 

ي سَق العول: الحىن الوسبك على الوَظفيي بٌبءً التحيزات الثمبفية ف( 12

 على خلفيبتهن الثمبفية
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ي بيئة إلعمل    
 
ي  على كيفية ؤتخاذ إلقرإرإت،، يمكن أن يكون للثقافة إلمحلية تأثتر كبتر ف

 
ف

ي يسكن فيها أو 
إلثقافة  بعض إلحالإت، قد يتم إلحكم على موظف بناءً على إلمنطقة إلتر

ي هذه إلمنطقة
 
إت إلثقافية يمكن أن تؤدي ؤه إستبعاد أفرإد مؤهلير   ،إلسائدة ف هذه إلتحتر 

 .لمجرد أن خلفيتهم إلثقافية لإ تتناسب مع توقعات إلؤدإرة

إت إلثقافية تعيق إلتنوع وإلشمول دإخل إلمؤسسة، مما يمكن أن يؤثر سل     بًا على إلتحتر 

إت جزءًإ م إلؤبدإع وإلتفكتر إلنقدي، كة، فإنها تساهم عندما تصبح هذه إلتحتر  ن ثقافة إلسرر

ي 
 
 .ةخلق بيئة عمل غتر صحية وغتر منصفف

اللغة ووعيبر: هل تحَلت إتمبى الإًجليزية إلى تحيز ثمبفي جذيذ في سَق ( 13

 ؟ العول

ي     
 
ية معيارًإ مهمًا عند إلتوظيف، حتر ف ة، أصبحت ؤتقان إللغة إلؤنجلتر  ي إلسنوإت إلأختر

 
ف

ي لإ تتطلب با
ية، هذإ إلتحتر  إللغوي قد يؤدي لإلوظائف إلتر ورة إستخدإم إللغة إلؤنجلتر  صر 

ستبعاد إلكثتر من إلأفرإد إلمؤهلير  إلذين يمتلكون مهارإت فنية ومهنية قوية، ولكنهم لإ ؤه ؤ

ية بطلةقة  .يجيدون إللغة إلؤنجلتر 

ي إلتوظيف يمكن أن ي    
 
ية كمعيار رئيسي ف عتت  نوعًا إلتحول ؤه إلإعتماد على إللغة إلؤنجلتر 

ي إلذي يقيد إلوصول ؤه فرص إلعمل للافرإد إلذين قد يكونون أكتر 
 
 كفاءة من إلتحتر  إلثقاف

ي أدإء مهامهم،
 
ي إلمعايتر إلمستخدمة  وإخلةصًا ف

 
يتطلب حل هذه إلمشكلة ؤعادة إلتفكتر ف

ي عمليات إلتوظيف لضمان عدم إستبعاد إلكفاءإت إلمحلية بسبب متطلبات 
 
             ف

ورية  .غتر صر 

التوسه ببلافتراضبت السبئذة: ويف تؤثر الأفىبر الٌوطية على ( 14

 ؟استراتيجيبت الشروبت

 التمسك بالأفكار النمطية: 
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ي على ؤ     كات،ستر يمكن أن يكون له تأثتر سلت  ة على ذلك  إتيجيات إلسرر من إلأمثلة إلشهتر

إت إلتكن ي رفضت موإكبة إلتغتر
كة نوكيا، إلتر ي إلتمسك هو ما حدث لسرر

 
ولوجية وإستمرت ف

ز أهمية إلتكيف مع  قديمة حتر إختفت تمامًا من إلسوق،بأفكارها إل هذه إلأمثلة تت 

ي قد تكون غتر ملةئمة للعصر إلحاهي 
 من إلتمسك بالأفكار إلنمطية إلتر

ً
إت بدلا  .إلتغتر

ي تعتمد على إلؤ
كات إلتر إضات إلقديمة دون أن توإكب إلتطورإت إلحديثة قد إلسرر تجد  فتر

ي إلسوق،نفسها 
 
ي يج غتر قادرة على إلمنافسة ف

 
ب على إلمؤسسات أن تكون مرنة ف

إتيجياتها وأن تستجيب بسرعة ؤ ي بيئة إلعمل لتضمن إلؤ ستر
 
إت ف  .ستمرإرية وإلنجاحللتغتر

أهبم  الخبرة السببمة ووعيبر رئيسي: هل يعتبر طلب سٌَات الخبرة عبئمًب ( 15

 الابتىبر؟

ي سوق إلعمل    
 
ة معيارًإ شائعًا عند إلتوظيف، حيث يُطلب من ف ، يعد طلب سنوإت إلخت 

ي إلمجالخمس أو ثلةث إلمتقدمير  لوظيفة معينة أن يكون لديهم 
 
ة ف  سنوإت من إلخت 

ا أمام إلؤ ولكن، هذإ إلمعيار قد يكو 
ً
بتكار، حيث قد يُستبعد إلأفرإد إلذين لديهم أفكار ن عائق

إم وإ ، ولكنهم لإ يمتلكون تلك وحديتر إلتخرج لعمل إلجاد جديدة وقدرإت على إلإلتر 

ة  .إلسنوإت إلطويلة من إلخت 

ة إلسابقة فقط يمكن أن يمنع إلمؤسسات من إكتشاف موإهب جديدة      كتر  على إلخت 
إلتر

ي  كارًإ مبتكرة وأساليب عمل مختلفة،يمكن أن تقدم أف
 
من إلمهم أن تكون هناك مرونة ف

م تقييم إلمرشحير  بناءً على مهارإتهم إلفعلية وقدرتهم على معايتر إلتوظيف، بحيث يت

ي إلمجال
 
ي عملوإ فيها ف

 .إلتعلم وإلتكيف، وليس فقط على عدد إلسنوإت إلتر
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هَالع التَاصل الاجتوبعي في التسَيك: هل الاعتوبد عليهب وبفٍ ( 16

 لتحميك الاستورارية؟

، أصبحت موإقع إلتوإصل إلإجتم     ي إلوقت إلحاهي
 
وي    ج اعي وسيلة رئيسية للب ف علةن وإلتر

ستمرإرية ماد على هذه إلوسائل فقط لتحقيق ؤولكن، هل يمكن إلإعت للمنتجات وإلخدمات

ي كثتر من إلأحيان، تكون إلحملةت إلؤعلةنية عت  وسائل إلتوإصل إلإجتماعي 
 
إلمبيعات؟ ف

ة، دون أن تضمن إستمرإر  ة قصتر
 ية إلنجاح على مؤقتة وتركز على زيادة إلمبيعات لفتر

 .إلمدى إلطويل

يكون  عتماد إلكامل على وسائل إلتوإصل إلإجتماعي كأدإة تسويق رئيسية يمكن أنإلؤ     

إتيجيات تسويقية أكتر شمولية، إ ؤذإ لم يتم دعمه بإستر
ً
يتطلب تحقيق إلنجاح  محدود

كتر  
، مع إلتر ي إلسوق إلجمع بير  إلتسويق إلتقليدي وإلتسويق إلرقمي

 
على تقديم  إلدإئم ف

 من إلإعتماد على إلإتجاهات إلسائدة فقط
ً
 .قيمة حقيقية للعميل بدلا

الحىن السريع ٍالاستٌتبجبت الوتسرعة: ويف تؤدي إلى فرص هفمَدة ( 17

 في السَق؟

ي سوق إلعمل، قد تؤدي إلأحكام إلسريعة وإلإستنتاج    
 
ات إلمتسرعة ؤه خسارة فرص  ف

ة ة من إلكمامات خلةل جائحة كورونا، إتجه كبتر كات ؤه ؤنتاج كميات كبتر ت إلعديد من إلسرر

ةوإلمنتجات إلمرتبطة بمحاربة إلف وس، على أمل تحقيق أرباح كبتر ولكن، هذه إلقرإرإت   تر

ة إلمدى ولم تكن مستدإمة على إلمدى إلبعيد  .كانت قصتر

ي ؤهدإإلأحكام إلمتسرعة قد تؤدي ؤه إتخاذ قرإرإت غتر مدروس    
 
ر إلموإرد ة تتسبب ف

كات بتحليل إلسوق وإلفرص، وري أن تقوم إلسرر بشكل شامل قبل إتخاذ أي قرإرإت  من إلصر 

ي إحتياجات إلمستهلكير  بشكل مستدإم وفع  ؤ إتيجية لضمان أنها تلت 
 .الستر
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  

ي تسيطر على سوق إلعمل يمكن أن ت
إت إلتر ة بير  إلتوقعات خلق فإلتحتر  جوة كبتر

جات على إلسوق، قد عندما يسيطر إلتحتر  لفكرة معينة أو لنوع معير  من إلمنتوإلوإقع، 

ي ؤ
 
على سبيل إلمثال،  مدروسة تؤدي ؤه نتائج غتر مرضية،تخاذ قرإرإت غتر يتسبب ذلك ف

إضات غتر دقي
كات نحو ؤنتاج منتجات معينة بناءً على إفتر قة حول قد يتم تحتر  إلسرر

ي إلسوق
 
، مما يؤدي ؤه فشل تلك إلمنتجات ف  .إحتياجات إلمستهلكير 

ي قد تؤدي ؤه إتخاذ 
إت إلتر ا لإحتياجات إلسوق وتجنب إلتحتر 

ً
يتطلب فهمًا عميق

كات تحقيق  ،قرإرإت غتر صائبة ي على إلبيانات، يمكن للسرر
من خلةل تحليل دقيق ومبت 

ي سوق إلعمل إلمصري إلنجاح
 
 .وإلإزدهار ف

حة ي سوق إلعم: كيفية معالجة تأثتر إلعوإطالحلول المقير
 
ل ف وإلأحكام إلمغلوطة ف

ي 
 
ي للعوإطف وإلأحكام إلمغلوطة ف إفلمعالجة إلتأثتر إلسلت   إلإعتر

ً
  سوق إلعمل، يجب أولً

 بوجود إلمشكلة. 

اف بالمشكلةالؤ  ي يجب على إلخطوة إلأوه نحو إلحل،هو  عير
 إلمؤسسات تبت 

إت إلعاطفية من إلتأثتر على قرإرإت إلتوظيف  سياسات وإضحة ومحددة تمنع إلتحتر 

 .وإلؤدإرة

أمر حيوي لضمان ؤعادة هيكلة إلسياسات إلمؤسسية لتكون أكتر شفافية وعدإلة هو 

ا تقديم إلتدريب للمديرين وإلموظفير  حول   بيئة عمل ؤيجابية،
ً
يجب على إلمؤسسات أيض

إت إلعاطفية وتصحيحها، بما يضمن أن تكون جميع إلقرإرإت كيفية  إلتعرف على إلتحتر 

ي وموضوعي 
 إلفصل إلثالثوسيتم ذكر إلحل مبنية على أساس مهت 

 
 .ول لهذة إلمشكلة ف

 

ي نهاية إلمطاف، فإن إلتوإزن بير  إلعقل وإلعاطفة هو إلم
 
ي فتاح لتحقيق إلف

 
نجاح ف

ية، ولإ يمكن تجاهلها، ولكن يج سوق إلعمل، ب إلعوإطف جزء طبيعىي من إلحياة إلبسرر

من خلةل تعزيز إلوعي حول تأثتر إلعوإطف وإلأحكام  ؤدإرتها بحكمة دإخل بيئة إلعمل،

 .إلمغلوطة، يمكن للمؤسسات خلق بيئة عمل أكتر ؤنتاجية وعدإلة
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رون بالإحباط ونقص إلتحفتر  إذإ لم يكن إلموظفون مدركير  لمسارهم إلوظيق  قد يشع    

 ال وهو يعتت  عيب من عيوبستفادة إلمؤسسة من إلكفاءإت إلمتاحة بشكل فع  وعدم ؤ

، إلتنظيمية حيث يؤدى إه تدإخل إلأدوإر وإلمسؤولياتدإرة إلؤ  وقد نجد  بير  إلموظفير 

قيات إو توزي    ع إلمهام بشكل فع    تحديد إلكفاءإت إلمناسبة للتر
 
  .الصعوبة ف

كات إن تقوم بتصنيف إلموظفير  بشكل  سليم وعدم إلخلط بير  إلإمور يجب على إلسرر

ة وإصبح إستغلةل إلموظف بانة حيث أ ة إلإختر
صبح هذإ إإلعائق وإضح جدإ خلةل إلفتر

لعمالة دإخل وظيفة تحت مسم وإحد إمر طبيعى وحتم لتوفتر إ يقوم باكتر من

لنفسية لدى إلموظف حيث إنها ه كثتر من إلمشاكل إلنمهنية وإإلمؤسسات وهذإ يؤدى ؤ

 إكتر  تجعله
ً
إ كلأفكاره تحت مسم إنه يقوم بأ  تحتر  يحكم  ة، وتجعلهكتر من عمل دإخل إلسرر

 بش
 
إف دإع ولإ يلجأ إه تطوير  كل سلت  بدونعلى من هم متخصصير  بشكل مهارى وإحتر

كة حتر إنه   مهارإته دإخل إلسرر
ً
  .لإ يسعى لذلك إطلةقا

 

إء وإلبيع، وهو ما يدركه إلمسؤولون  تؤثر إلعوإمل إلنفسية بشكل كبتر على قرإرإت إلسرر

ي مختلف إلثقافات وإلأسوإق،عن إلمب
 
يمكن أن تكون هذه إلعوإمل سلةحًا ذإ  يعات ف

ستغلةلها لصالحه لتحقيق إلمبيعات، ومن جهة  من جهة أدإة قوية بيد إلبائع لؤ حدين: فهي 

دإر 
ُ
 بحكمه.  أخرى قد تؤدي ؤه إتخاذ قرإرإت غتر صائبة ؤذإ لم ت

ا نفسية، يصبح ؤرة ضغعندما يوإجه إلمستثمرون وأصحاب إلأعمال إلحُ 
ً
تخاذ وط

إ،إلقرإرإت إلمالية م
ً
إء أو إلبيع أمرًإ معقد ي هذإ إلتأثتر إلنفسي يظهر بش ثل إلسرر

 
كل خاص ف

ن من إلعوإمل إلخارجة عن رتفاع إلأسعار، حيث يخسر إلمستثمرو أوقات إلأزمات أو عند ؤ

، تصبح قرإرإتهم متأثرة بالقلق وإلضغوط إلعاطفية سيطرتهم  .وبالتاهي
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ي توإجه ثقافة إلسوق إلحا
ي على ؤتخاذ أحد إلجوإنب إلسلبية إلتر

لية هو تأثتر إلضغط إلعاطق 

ورة تعويض رأس  قرإرإت إلؤستثمار، يشعر بعض إلمستثمرين وأصحاب إلأعمال إلحرة بصر 

ة ز  ة، وإذإ لم يتحقق ذلك، يقررون بسرعة أن إإلمال خلةل فتر وع قد فشل منية قصتر لمسرر

ليس بناءً على تقييم هذإ إلنوع من إلقرإرإت يُتخذ بناءً على إلعاطفة و  ويختارون إلؤنسحاب،

ي للموقف. 
  منطقر

ي يجعل إلمستثمرين غتر قادري
إت زمنية طوين على إلؤ إلضغط إلعاطق  لة قد تكون نتظار لفتر

ورية لتحقي ي كثتر من إلأحيان ؤه ؤوه ق إلنجاح،صر 
 
نسحاب مبكر من مشاري    ع  ذإ يؤدي ف

 
ُ
ي للنمو وإلتطو كانت قد تحقق نجاحًا لو أ

 
 .رعطيت إلوقت إلكاف

 

ي تؤثر على توجيه إلؤستثمار هو إلتفاىل إلزإئد من إلعوإمل إلنفسية إلأ 
ي  خرى إلتر

 
 بعض ف

كات إلسوق بنظرة تفاىلي هذإ  ة مفرطة تجاه منتج أو خدمة جديدة،إلأحيان، تدخل إلسرر

ي قد توإجهها 
كة عند طرح  إلتفاىل إلزإئد يؤدي ؤه تجاهل إلحقائق أو إلتحديات إلتر إلسرر

ي إلسوق،
 
ي  إلمنتج ف

 
كة نفسها ف وعندما يصطدم هذإ إلتفاىل بالوإقع إلصعب، قد تجد إلسرر

 بيعات أقل بكثتر مما كان متوقعًا. تكون إلم موقف حرج حيث

كات ؤ عتبار جميع إلعوإمل ه إلمخاطرة دون أن تأخذ بعير  إلؤ إلتفاىل إلزإئد قد يدفع إلسرر

ي قد تؤثر على نجاح إلمنتج أو إ
لذلك، من إلمهم أن يكون هناك توإزن بير   لخدمةإلتر

عندما ينفذها إلمستثمر اج نت، هناك خطوط ؤإلتفاىل إلوإقعىي وإلتحليل إلموضوعي للسوق

وسباتس،  كة سيناكولإ، وسبتر كات شر ثم يشعر وكأنه ؤستطاع أن ينجح من إمثلة هذه إلسرر

  .إصطدموإ بالوإقع ولم يحققوإ إلنجاح إلمطلوب
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ي يمكن
 تردد إلمستثمرين بشكل كبتر أن تؤدي ؤه إلتفكتر إلزإئد هو أحد إلعوإمل إلنفسية إلتر

إء أو إلبيع، ي ؤتخاذ قرإرإت إلسرر
 
ي عندما يفكر إلمست ف

 
ثمر بشكل مفرط، فإنه قد يبدأ ف

 من إلوصول ؤه قرإر ستشارة إلكثتر من إلأشخاص، مما يؤدي ؤه تشتيت إلأفكاؤ
ً
ر بدلا

، مما يؤد وإضح، دد وعدم إليقير 
ي هذإ إلتشتيت يولد حالة من إلتر

 
نهاية إلمطاف ؤه ي ف

 .ستثماريةفقدإن إلفرص إلؤ 

ي عالم إلإستثمار، حيث تتطلب إ
 
ي إتخاذ إلقرإرإت يمكن أن يكون مدمرًإ ف

 
دد ف لفرص إلتر

إلتفكتر إلزإئد يعوق هذه إلقدرة على إتخاذ إلقرإر، مما  إلجيدة قرإرإت شيعة وحاسمة،

 .يؤدي ؤه خسارة محتملة

ي من
ي يعات 

ى إلتر ،من إلمشاكل إلكت  بسبب غياب إلرقابة،  ها إلسوق حاليًا هي فوض  إلتسعتر

ي يمتلكها، سوإء كانت 
ثقيلة إو خفيفة، بناءً على أصبح كل فرد يحدد سعر إلمنتجات إلتر

ثال، قد يقوم شخص بتسعتر عقار على سبيل إلم رغباته إلشخصية أو ؤحتياجاته إلمالية

ء آخر بنفس إلسعر إلمرتفع ي
إء شر  .بدون إن يدفع فارق بسعر مبالغ فيه لأنه يحتاج لسرر

ة، مما أثر  ة زمنية قصتر
ي إلأسعار خلةل فتر

 
ة ف سلبًا على  هذه إلفوض  أدت ؤه فجوة كبتر

إء وإلبيع، ي إلسوق، حيث يب قرإرإت إلسرر
 
الغ إلبائعون أصبحت هناك توقعات غتر وإقعية ف

ي أسعار م
 
ين ؤف هذإ  خاذ قرإرإت مبنية على أسس وإقعية،تنتجاتهم، مما يصعب على إلمشتر

إلوضع يخلق بيئة إستثمارية غتر مستقرة، حيث تتأثر إلقرإرإت إلمالية بشكل كبتر بالتقلبات 

ي إلأسعار إلعشوإئية
 
 .ف
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ي بشكل كبتر من تأثتر إلتوقعات غتر 
إلوإقعية على قرإرإت إلإستثمار،  إلأسوإق إلمالية تعات 

إء أو إلبيع على توقعات مبالغ فيها، يجد إلمستثمر نفسه محاصًرإ بير   عندما يُبت  قرإر إلسرر

ي كثتر من إلأحيان، تكون هذه إلتوقع وحاته إلعالية ووإقع إلسوق إلصعبطم
 
ات غتر مبنية ف

 .على تحليل وإقعىي للسوق، بل على آمال ورغبات غتر موضوعية

ة، حيث يعتمد  هذإ إلخلل بير  إلتوقعات وإلوإقع يمكن أن يؤدي ؤه خسائر مالية كبتر

إلمستثمرون على معلومات غتر دقيقة أو مشاعر متفائلة بشكل مفرط، مما يجعلهم عرضة 

لتحسير  فرص إلنجاح، يجب أن تكون إلقرإرإت  تخاذ قرإرإت إستثمارية غتر حكيمةلإ 

إت إلعاطفية  إ عن إلتحتر 
ً
إلإستثمارية مستندة ؤه تحليل دقيق ووإقعىي للسوق، بعيد

رة  .وإلتوقعات غتر إلمت 

 

إ على إلمبيعات من خلةل تحليل إلعناصر إلسابقة، يتضح أن للثقافة إلم ً إ كبتر ً حلية تأثتر

ي إلسوق
 
ة، ف ة إلأختر

 إلفتر
 
إ أمام نمو إلأعمال ؤ ف ً ا كبتر

ً
ذإ لم يتم هذإ إلتأثتر يمكن أن يكون عائق

ي ن إلتعامل معه بوعي وحذر،
 
ؤذإ تم توجيه إلثقافة إلمحلية بشكل صحيح  فس إلوقتف

ي إلسوقوإستخدإمها كقوة دإفعة، فإنها يمكن أن تصبح مصدرًإ قويً 
 
 .ا للنمو وإلإزدهار ف

ا على سلوك تؤثر ليس فقط على سلوك إلمستهلكير   الثقافة المحلية   
ً
، بل أيض

إت إلمكتسبة، تلعب  إلمستثمرين، ، وإلمعتقدإت إلسائدة، وحتر إلخت  حيث أن نمط إلتفكتر

 ً إء وإلبيع،دورًإ كبتر ي تشكيل قرإرإت إلسرر
 
إلثقافية  وقد يتسبب سوء إستخدإم هذه إلعوإمل إ ف

ي تقويض فرص 
 
 .زيادة إلمبيعات  ف
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س    
ُ
إت وإلتقاليد تعتت  جزءًإ لإ يتجزأ من ثقافتنا، ؤلإ أنها قد ت تخدم بشكل غتر رغم أن إلخت 

ي سوق إلعمل، فعندما يتم إلؤ 
 
ي إلؤ على هذه إلعوإمل دون إلأخعتماد صحيح ف

 
بار عتذ ف

إت إلسوق إلحديثة أو إلؤ  حتياجات إلفعلية للعملةء، يمكن أن يؤدي ذلك ؤه نتائج غتر متغتر

 .ستثماريةرإجع إلمبيعات أو فقدإن إلفرص إلؤ مرغوبة، مثل ت

ة دون إلؤ عتماد إلمإلؤ      بتكار وإلتجديد قد يخلق بيئة جامدة غتر قادرة على فرط على إلخت 

ي إلسوقف مع إلمتغتر إلتكي
 
وري ؤيجاد توإزن بير  إلإستفاده لذلك، من إ إت إلسريعة ف لصر 

إكمة وبير  إلؤ 
إت إلمتر  .نفتاح على إلأفكار إلجديدةمن إلخت 

 

ي تشكيل سل    
 
  ،وك كل من إلمستهلكير  وإلمستثمرينإلثقافة إلمحلية تلعب دورًإ رئيسيًا ف

هم غ ي نفس إلقيم وإلمعتقدإت، فإن طريقة تفكتر
 
كون ف البًا ما تكون متشابهة، كونهم يشتر

على سبيل إلمثال، إلعادإت إلمرتبطة بالخوف   قرإرإتهم إلمالية وإلإستثمارية،علىمما يؤثر 

ا أمام نمو إلسوق
ً
ي إلؤنفاق يمكن أن تكون عائق

 
دد ف  .من إلإستثمار أو إلتر

إت إلثلهذإ إلسبب، لإ يمك قافة إلمحلية على إلسلوك ن تجاهل أهمية درإسة وفهم تأثتر

، ومن خلةل ذلك، يمكن تطوير ؤ إت إلماهي إتيجيات تسويقية تتوإفق مع هذه إلتأثتر
ستر

ي لتعزيز إلمبيعات وإلنمو  .وتعمل على توجيهها بشكل ؤيجات 

 

ي توجيه إلسوق، ولكن يجب لإ يمك    
 
ن ؤنكار إلدور إلمهم إلذي تلعبه إلثقافة إلمحلية ف

ا ؤدرإك إلحاجة ؤه تطوير هذه إلثقافة بما 
ً
من  يتلةءم مع متطلبات إلعصر إلحديث، أيض

خلةل تعزيز إلجوإنب إلؤيجابية للثقافة إلمحلية، وإلتعلم من إلثقافات إلأخرى دون فقدإن 

 .تحسير  أدإء إلسوق بشكل كبتر إلهوية إلوطنية، يمكن 
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""

مثل إلأسوإق إلأوروبية أو بعض إلدول إلعربية إلمتقدمة كالولإيات إلمتحدة وإلؤمارإت،      

ي تحقيق توإزن هذه إلدول نج نقطة إنطلةق لتطوير إلسوق إلمصري،يمكن أن يكون 
 
حت ف

ي إلأف
 .كار وإلممارسات إلناجحة من إلخارجبير  إلإحتفاظ بثقافتها إلخاصة وبير  تبت 

 

كتر  على تفخيم إلمعايتر إلمهنية قافة إلسوق، لإ عند إلحديث عن تطوير ث    
بد من إلتر

ي وإلأكاديمية 
كات على تحقيق أهدإفها،إلتر إلمعايتر بمثابة يمكن أن تكون هذه  تساعد إلسرر

إتيجيات تسويقية فعالة تتماشر مع متطلبات إلسوق إلمحلية أساس قوي لبناء ؤ ستر

 .وإلعالمية

ي تمتلك إلعديد من مقومات إلنجاح، يجب أن تكون هذ
ي مصر، إلتر

 
ه إلمعايتر جزءًإ أساسيًا ف

إتيجية ت إئية إلكبتر سويقية، حيث أمن أي ؤستر ي إلمتمتر  وإلقوة إلسرر
 
ة ن إلموقع إلجغرإف

ي يمكن ؤ
إن من إلعوإمل إلتر ستغلةلها بشكل أفضل عند توجيه إلثقافة إلمحلية نحو يعتت 

 .معايتر مهنية رفيعة

  

اص بالحفاظ على إلهوية إلثقافية إلمصرية وعدم ؤهمال هتمام خيجب أن يكون هناك ؤ    

ي نفس إلوقتإلعاد
 
يجب أن يكون هناك إنفتاح على  إت وإلتقاليد وإلمعتقدإت إلدينية، ف

ي تعزيز سوق إلعمل وزيادة إلمبيعات
 
ي يمكن أن تساعد ف

ومعرفة ما يتم  إلأفكار إلجديدة إلتر

 سوق إلعمل وما يتم ؤستبعاده. 
 
 ؤستخدإمه ف

إ من جميع إلأطرإف إلمعنية، سوإء كانوإ     
ً
ؤن تحقيق هذإ إلتوإزن إلدقيق يتطلب جهد

كا ي نهاية إلمطاف، فإن هذإ  ت أو مستثمرين أو حتر إلمستهلكير  شر
 
إلنهج سيؤدي ؤه وف

كات وجعل إلسوق إتحسير  إلأدإء إلؤ ي إلمنطققتصادي للسرر
 
 يحتذى به ف

ً
 .ة لمصري مثالً



 
 

35 
 

 

ور      ي ظل إلتحديات إلإقتصادية إلحالية، يصبح من إلصر 
 
ي أن ننظر ؤه إلأسوإق إلأخرى ف

ي إستطاعت  للبستفادة من تجارب  ها إلناجحة،
يمكن لمصر أن تتعلم إلكثتر من إلدول إلتر

ي مجال إلأعمالإلحفاظ على هويتها إلثقافية بينما تتبت  أفضل إلممارسات إل
 
 .عالمية ف

ي محو إلثقافة إلمصرية، بل على إلعكس، ت    
ي تعزيزها وإثرإئها من هذه إلعملية لإ تعت 

عت 

ي تجاوز إلعديد من  خلةل إلؤستفادة من إلتجارب إلؤيجابية،
 
وهذإ إلنهج يمكن أن يساعد ف

ي توإجهها إلسوق حاليًا
 .إلعقبات إلتر

 

إ، من إلوإضح أن تطوير ثقافة إلسوق إلمحلية يمكن أن     ً ي  أختر
 
إ للقوة ف ً يصبح مصدرًإ كبتر

كات إلؤ قتصاد هذإ إلتطوير يتطلب من إلجميع إلعمل معًا لتحويل إلثقافة ؤه أدإة دعم للسرر

ي ممارسات تجارية حديثة وتفخيم إ وإلمؤسسات
لقيم إلمهنية وإلأكاديمية، من خلةل تبت 

،يمكن للسوق أن يحقق نجاحات كبتر  وإلمفتاح لتحقيق  ة على إلمستوى إلؤقليمي وإلدوهي

ي ؤدرإك أهمية إلثقافة إلمحلية وتوجيهه
 
ي نحو تحقيق هذإ إلنجاح يكمن ف ا بشكل ؤيجات 

 .إلإقتصادية إلمنشودة إلأهدإف
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ي تم إستعرإضها، يصبح من إلوإضح أن هناك إلعديد من إلفرص 
بالنظر ؤه إلنقاط إلتر

ي توجيه إلإستثمار وزيادة 
 
لتطوير إلسوق إلمصري من خلةل تحسير  دور إلثقافة إلمحلية ف

ي إلفصل إلثالث، حيث 
 
إلمبيعات. سيتم إلتطرق ؤه إلحلول إلمفصلة لهذه إلتحديات ف

 .بتكارهذه إلتحديات ؤه فرص للنمو وإلؤ  سنناقش كيفية تحويل

 

 

إت إلتكنولوجية محط أنظا     ة، أصبح إلإهتمام بموإكبة إلتغتر ي إلآونة إلأختر
 
ر إلعديد من ف

كات وإلمستثمرين، جتماعي أصبحا من صل إلؤ لرقمي وإستخدإم وسائل إلتوإفالتسويق إ إلسرر

ي تعتمد عليها إلمبيعات إلحديثة،إلعناصر إلأساسية إل
هذإ إلتحول نحو إلتسويق إلرقمي  تر

كا وعدم  ستخدإم هذه إلأدوإت بكفاءةت للبحث عن قوى عاملة قادرة على ؤدفع إلسرر

إت حديثة على سوق إلعمل يجب إلمطالبة بتطبيقها بعد إلإلتفات بأ ة إرشا نها متغيتر د فتر

دوإت لن تزيد من إلمبيعات بشكل وإضح ومستمر للموظفير  على كيفية ؤيجاد هذه إلأ 

 .وليس مؤقت فقط

 

، ؤلإ أنه يجب إلؤشارة ؤه أن إلتسويق إلرقمي ووسائل إلتوإص     ل رغم أهمية هذإ إلتغيتر

ي سوق إلعملمن إلأدوإت إلحجتماعي هما إلؤ 
 
كات أن تمنح  ديثة ف ، يجب على إلسرر وبالتاهي

ي لي
 
 تمكن إلموظفون من إلتأقلم معها وإكتساب إلمهارإت إللةزمة،هذه إلأدوإت إلوقت إلكاف

مجة،  ي ذلك إلت 
 
إلدولة إلمصرية تسعى حاليًا لتدريب إلجيل إلقادم على هذه إلأدوإت، بما ف

 .البشكل فع   حتر يصبحوإ ممارسير  لها
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كات أن تعتمد على هذه الأدوات بشكل كامل الآن؟  لكن السؤال هنا:   هل يمكن للشر

ي ؤعلةنات إلتوظيف     
 
كات تطلب ف ي ؤه حد ما، حيث ؤن إلسرر

إلأمر يبدو غتر منطقر

ي هذه إلمجالإت إلجديدة،موظفير  لديهم خت  
 
ا  ة وإسعة ف

ً
وهذإ إلطلب قد يكون مرهق

، حيث يشعر إ ي لعديد من إلباحثير  عن إلعمل بأنهم غتر مؤهلير  ويؤدي ؤه تأثتر سلت 

 أولئك إلذين  للتقدم لهذه إلوظائف،
ً
إوح أعمارهم بير  خاصة

وهذه إلفئة  عامًا، 03و 52تتر

إ من إلقوى إلعاملة إلحالية ً  .إلعمرية تشكل جزءًإ كبتر

 

إت إلحالية تعتمد بشكل كبتر على تحليل إلبيانات      ي تسعى لموإكبة إلتغتر
كات إلتر إلسرر

لكن هذإ إلفهم قد يكون غتر كامل، حيث  رها إلمؤشر إلوحيد للنجاح وإلرب  ح،وإلأرقام باعتبا

كتر  فقط على إلأرقام يمكن أن يغفل عوإمل أخرى مهمة، مثل إلإستمرإرية
وترك  ؤن إلتر

 .لدى إلمستهلكنطباع دإئم ؤ

كات أن تدرك أن إل     فهناك عوإمل أخرى،  نجاح لإ يمكن قياسه بالأرقام فقط،على إلسرر

ي إلسوق وإلقدرة على تكوين علةقات طويلة 
 
إت إلسريعة ف ي إلتعامل مع إلتغتر

 
مثل إلمرونة ف

ي ضمان إستمرإرية إلأعمال
 
 .إلأمد مع إلعملةء، تلعب دورًإ حاسمًا ف

 

ي يشهدها إلسوق، يجب أن تتحلى ثقافة إلسوق بالمرونة    
إت إلسريعة إلتر ي ظل إلتغتر

 
 ف

إت، ي   إللةزمة للتكيف مع هذه إلتغتر
 
إت ف كات أن تدرك أهمية إلتفستر ي على إلسرر

كما ينبعى 

كل صحيح وفهم إلسياق بيئة إلأعمال إلمعاصرة، حيث أن إلقدرة على تحليل إلبيانات بش

 .إلمدى إلطويل  إلأوسع للعملةء وإلمنافسير  هو ما سيضمن إلنجاح على
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إت إلتكنولوجية، يجب على إلمستثمرين و      كات أن يحددوإ عند موإكبة إلتغتر إلسرر

ي  أهدإفهم بوضوح،
 
ي ما يُعتت  "موضة" ف

 
إت وإلإنخرإط ف هل إلهدف هو مجرد موإكبة إلتغتر

    إلهدف هو تحقيق رب  ح مستدإم، أو ربما ضمان إستمرإرية إلأعمال،  سوق إلعمل؟ أم أن

ي لدى إلمستهلك؟  ترك إنطباع دإئم وإيجات 
 أو حتر

ي إلتكنولوجيا 
 
ي إلإعتبار عند إتخاذ قرإر إلإستثمار ف

 
كل هذه إلأهدإف تحتاج ؤه وضعها ف

كات نفسها تلهث ورإء إلتغتر  يثة،إلحد إت دون أن تحقق فبدون وضوح إلرىية، قد تجد إلسرر

 .إلفوإئد إلحقيقية إلمرجوة

 

كات عن أهمية تطوير إلمنتجات      كتر  على إلتكنولوجيا، يجب ألإ تغفل إلسرر
ؤه جانب إلتر

،وتفاعلها مع  ي فقط من إستخدإم إلمستهلكير 
ي سوق إلعمل لإ يأتر

 
إلأدوإت  فالنجاح ف

ي ؤإلحديثة، بل من إلقدر  ك ة على تقديم منتجات وخدمات تلت  حتياجات إلمستهلكير  وتتر

 .دإئمًا بالثقة   نطباعًا يهم ؤلد

  

إت إلتكنولو  ا بير  موإكبة إلتغتر
ً
كات أن تحقق توإزن ي نهاية إلمطاف، يجب على إلسرر

 
جية ف

ي إلتكنولوجيا دون إلتخطيط إلجيد يم قيق أهدإفها إلأساسية،وبير  تح
ي تبت 

 
كن أن إلتسرع ف

ي تحليل إلوضع  يؤدي ؤه نتائج غتر مرغوبة
 
كة أن تأخذ وقتها ف لذإ، يجب على كل شر

إت  ، تحديد أهدإفها بوضوح، وإلعمل بمرونة لتحقيق تلك إلأهدإف مع مرإعاة إلتغتر إلحاهي

ي إلسوق
 
 . إلسريعة ف
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ة للعلماء إلذين تحدثوإ عن إلعناصر إلسابقة   نوضح بعض إلجمل إلشهتر

 

 

العاطفة 
 والسوق

•  وارن بافٌت

 

• الخوف 
والجشع 
عوامل تؤدى 
لاتخاذ 
لرارات 
استثمارٌة 
 غٌر عملانٌة 

 الاحكام المغلوطة 

 روبرت شٌلر•

 الاوهام والانحٌزات•

تخلك فماعات •
 سولٌة خطٌرة

العوامل النفسيىة 
وتاثيرها على 
 السوق

 بنجامٌن غراهام •

 

فى الاجل المصٌر  •
السوق جهاز : 

تصوٌت وفى 
مٌزان:البعٌد  

تاثير الثمافة 
 المحلية 

 ادوارد هول•

 

الاتصال غٌر •
 اللفظى

وفهم سٌاق الثمافة •
ٌعزز نجاح 
 المبٌعات

 مواكبة التغييرات

 بٌتر داركر•

 

• التكٌف مع  
التغٌرات ٌمٌز 
 الشركات الناجحة

 العنصر صفالو 

درإسة إلسوق إلمستهدف لفهم إحتياجات إلعملةء وتحديد 

 إلفرص وإلتحديات

 تحليل إلسوق

ي تؤثر 
تحديد إلفئة إلعمرية، وإلدخل، وإلتوجهات، وإلعوإمل إلتر

إء  على قرإر إلسرر

تحديد إلجمهور 

 إلمستهدف

تحديد أهدإف وإضحة وقابلة للقياس مثل زيادة إلمبيعات بنسبة 

ة زمنية معينة خلةل  فتر

 تحديد إلإهدإف

ز إلفوإئد وإلمزإيا للمنتج أو إلخدمة ت 
ُ
 تطوير عروض إلبيع تصميم عروض قيمة ت

ي توقعات إلسوق وتحقق إلربحية إتيجيات  وضع أسعار تنافسية تلت  نفيذ إستر

 إلتسعتر 

، وإلعروض  ي
وت  ، إلبيع إلؤلكتر توظيف تقنيات مثل إلبيع إلشخصي

ويجية لتحفتر  إلعملة 
 ءإلتر

إستخدإم تقنيات 

 إلبيع

بناء علةقات طويلة إلأمد مع إلعملةء من خلةل إلمتابعة إلمستمرة 

  وخدمة ما بعد إلبيع

إدإرة إلعلةقات مع 

 إلعملةء
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اتيجيات البيعثانيا: إ  .سير

  .اتيجيات البيع  خطوات تطبيق اسير

 

 

 

ع إن نستنتج إلمعايتر إلأساسية من خلةل إلمجسم إلتوضيج إلسابق نستطي

إتيجلؤ   .ة إلبيعيستر

 

  

 تحلٌل السوق

تحدٌد الجمهور 
 المستهدف

وضع الاهداف 
 البيعية

 لياس الاداء 
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 أوالنر تتمثل 
ى
 :خطوة وهى ولأهميتها ف

ى مستثمر حتر لإ يصطدم بوإقع مختلف إلذى يجب أن لإ يتجاهلها أ :1

 خدمة إلتر يريد إن يضيفها للسوق. إل فكار إلتر يريد إن يصل إليها من خلةل إلمنتج إو عن إلأ

: يجب درإسة إلفئات إلمخاطبة من قبل إلمؤسسة حتر . 2

قامة علةقة بيعية نماط فكرية متناسبة مع إلجمهور لؤستثمر إلوصول إه إميستطيع إل

 .على إلثقة مستمرة مبنية 

إو هذه إلخدمة إلسوق؟ إ إلمنتج : ما إلمرإد من دخول هذ. 3

 يعتت  من أ
 
هم إلإسئلة إلتر تحدد ما إلهدف وتتعدد إلإهدإف إلبيعية وإلتر سوف نذكرها ف

 .إلفصل إلثالث بشكل من إلتفصيل

ة تجريبية للمنتج إو  :. 4 بعد إن تتم إلخطوإت من إلطبيعى يكون مرت فتر

ياس إلإدإء بشكل تحليلى وتحديدة بناء على كثتر إلخدمة إلمقدمة للسوق يجب إن إقوم بق

ؤه أى مدة؟ من إلإتجاهات ومعرفة إلسلبيات وإلإيجابيات وهل إنا قادر على إلإستمرإرية 

 هذه
 
 ن إلمستثمر صري    ح فيها مع أفكاره. إلخطوة يجب إن يكو  وف

اتيجيات البيع مستخدمة الآ  السوقوهناك انواع لؤسير
ى
 :ن ف
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 ؟متفقة مع ثقافة السوق راسة هل هىبدون د

؟ هل رأس إلمال يستطيع إن يغط ه مناسبة لعرض هذإ إلمنتج إو هذه إلخدمةهل 

كات إلإن تميل ؤه ؤتكليفتها؟  إتيجيات ولها إلكثتر من إلسلبيات إلأخرى، وبعض إلسرر ستر

 .إلحديثة حتر وإن لم تكون متوإفقة مع إلمنتج إو إلخدمة إلمقدمة للسوقإلبيع 
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إتيجيات إلبيع تؤثر ثقافة إلسوق على ؤ  ؤختيار  عنصر إساشحيث إنها ستر
 
ف

إتيجية إلمتبعة لؤ مجسم إلتاه رضاء إكتر من عنصر مثل إلعميل وإلوقت ومن خلةل إلإلؤستر

  :إلعلةقة هذه وضحن

 

 

• تاثير  الاعياد على 
توليت الحملات 
 الاعلانية

• تخصيص 
استراتيجيات 
لتناسب الثمافة 
 المحلية 

• تفضيلات الجودة 
 ممابل السعر

• اساليب التفوض 
المباشر وغير 
 المباشر

اساليب 
 التواصل

الميم 
 الثمافية

العادات 
 والتماليد

التكيف 
 المحلى 
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ات :ثالثا ى ثقافة السوق واسير  الوقت الحال يجب ان هناك فجوة بير
ى
يجيات البيع ف

ف بها لكى  المبيعات  نعير
ى
 نستطيع معالجة هذة الفجوة لتحقيق زيادة ف

اتيجيات البيع الفجوة المحتملة  الجانب ثقافة السوق اسير

ى على الجودة قد  كير
ضعف الير

 تؤثر على قبول السوق 

ى على السعر والعروض  كير
الير

ويجية  الير

مات تفضيل الجودة والعل 

 التجارية المرموقة

التفضيلت 

 الثقافية

عدم التفاعل الشخصى قد يقلل 

اتيجية   من فعالية الإسير

ساليب رقمية أاستخدام 

نتوترويجية على   الإنير

تفضيل التفاعل الشخصى 

ة   واللقاءات المباشر

ساليب أ

 التواصل

عدم التكيف مع المناسبات 

 الثقافية قد يقلل من التاثير 

قية غير حملت تسوي

 موجهة حسب المناسبات 

ثير كبير للعياد أت

والمناسبات الثقافية على 

اء   سلوك الشر

العادات 

 والتقاليد

عدم مراعاة الإساليب للتفاوض 

 قد يضعف المبيعات 

اتيجيات بيع صارمة  اسير

 وثابتة

التفاوض غالبا بطريقة غير 

ة   مباشر

اساليب 

 التفاوض

عدم التخصيص قد يؤدى ال 

 الإستجابة من السوقضعف 

اتيجيات بيع موحدة  اسير

 وغير مخصصة

 

همية تخصيص المنتجات أ

والخدمات حسب 

 المتطلبات المحلية 

التكيف 

 المحلى
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 دراسة الحالة : 

اتيجيات البيع انم :رابعا كات وتعاملها مع اسير    ذج لبعض الشر

كة  نوع الشر

كة  الشر

اتيجية البيع  الفشل التحديات النجاحات اسير

كة  الشر

المصرية 

 للتصالت

 محلية

 

البيع المباشر عير 

ى  الفروع والموزعير

ى   المحليير

زيادة الحصة 

ي خدمات 
ى
السوقية ف

نت  الؤنير

المنافسة الشديدة 

كات  من الشر

الدولية والتحول 

 الرقمي الشي    ع

ي التوسع بخدمات 
ى
بطء ف

نت فائق الشعة  الؤنير

ى               مقارنة بالمنافسير

                       

جهينة 

للصناعات 

 الغذائية

البيع الشخصىي  محلية

وي    ج من خلل  والير

 (POS) نقاط البيع

بناء ولإء العملء 

وزيادة الوعي 

 بالعلمة التجارية

ي 
ى
تقلبات الأسعار ف

السوق وتكاليف 

ايدة ى  الؤنتاج المير

ي الحصة السوقية 
ى
تراجع ف

لبعض المنتجات بسبب 

ات  المنافسة القوية وتغير

 لأذواقا

 بيبسيكو

PepsiCo 

اتيجيات  دولية اسير

وي    ج المكثف  الير

 والتسويق الرقمي 

ي 
ى
ريادة السوق ف

وبات  قطاع المشر

الغازية وزيادة 

التفاعل الرقمي مع 

 العملء

التكيف مع 

ي الأذواق 
ى
ات ف التغير

المحلية 

والتوجهات 

 الصحية

ي المبيعات بسبب 
ى
تراجع ف

وبات  التحول نحو المشر

دى إل الصحية، مما أ

إغلق بعض خطوط 

 الؤنتاج

بريتش 

وليوم  بير

البيع من خلل  دولية

اكات المحلية  الشر

وتوزي    ع الوقود 

عير محطات 

 محددة

ي شبكة 
ى
التوسع ف

محطات الوقود 

وزيادة الإنتشار 

ي 
ى
 الجغراف

التحديات البيئية 

والتنظيمية، 

ي أسعار 
ى
والتقلبات ف

 الطاقة

ي 
ى
إغلق بعض المحطات ف

ة بسبب المناطق الريفي

انخفاض الطلب وزيادة 

 التكاليف التشغيلية

اورانج 

 مصر

اتيجيات  دولية اسير

التسويق الشاملة 

ى على تجربة  كير
والير

 العملء

زيادة عدد 

ى  ى وتحسير كير المشير

 جودة الخدمات

التنافس مع 

كات المحلية  الشر

القوية والتقلبات 

 الإقتصادية

ي التحول الرقمي 
ى
بطء ف

ى  ، مقارنة ببعض المنافسير

يحة  مما أدى إل فقدان شر

 .من العملء الشباب

 نستلة

Nestlé 

البيع عير القنوات  دولية

التقليدية 

والرقمية، وتوزي    ع 

المنتجات على 

 نطاق واسع

تعزيز الحصة 

ي 
ى
السوقية ف

المنتجات الغذائية 

وزيادة الإستثمارات 

ي السوق المحلىي 
ى
 ف

من  المنافسة

كات المحلية  الشر

والعالمية وتقلبات 

ي السوق ا
ى
لأسعار ف

 المصري

سحب بعض المنتجات من 

السوق المصري بسبب 

عدم توافقها مع الذوق 

المحلىي أو ارتفاع تكاليف 

 الؤنتاج
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  :
ا
ى الإداء البيعى إ اول اتيجيات سيكولوجية لتحسير

 سير

 اتيجيات متقدمة لمع مل النفسية الجة العواسيكولوجية المبيعات: اسير

 داء البيعىوزيادة الأ 

على إلرغم من أن إلعديد من إلمديرين قد يعتقدون أن معالجة مشكلة تأثتر إلعوإطف 

ي سوق إلعمل هي مهمة معقدة وتحتاج ؤه جهود جبارة، ؤلإ أن 
 
وإلأحكام إلمغلوطة ف

ي يتصورونها،إلحقيقة هي أن إلحل
ع قليل من إلتخطيط إلدقيق م ول ليست بالصعوبة إلتر

ي ؤ
إتيجيات موضوعية ومبنية على أسس علمية، يمكن تحقيق توإزن بير  وتبت  إلعاطفة ستر

ي إلوإقع، إلؤ 
 
ي عملية إلتقييم ف

 
بتكارإت إلبسيطة وإلممارسات إلمستدإمة يمكن أن وإلعقل ف

ي بيئة إلعمل، مما ين
 
يجابًا عكس ؤتحول هذإ إلتحدي ؤه فرصة لتعزيز إلعدإلة وإلشفافية ف

 .إلعام للمؤسسة على إلأدإء 

إت جذرية أو موإرد ضخمة،إلحلول ليست بعيدة إلمنال، وهي ليست بحاجة   ؤه تغيتر

إتيجيات مدروسة وممارسات مدعومة بالبيانات، مما  ي تطبيق إستر
 
ؤنما يكمن إلنجاح ف

 وموضوعية، ودون 
ً
ي يضمن أن إلقرإرإت إلمتعلقة بالموظفير  تكون أكتر عدلا أي تأثتر سلت 

ي سوق إلعمل إلحديث، يجب إلتعامل مع إلؤنسان للعوإطف أو إلأحكام إلمسبقة حيث أن 
 
ف

ي يقوم بمسؤولياته 
ي بحتككائن وظيق  إلهدف إلأساشي من  إلمهنية بشكل أكاديمي ومنهج 

إفية، دون أن يتأثر هذإ إلدور  ي إلمؤسسة هو تنفيذ إلمهام إلموكلة ؤليه بكفاءة وإحتر
 
وجوده ف

 أو عاطفية.    بأي إعتبارإت شخصية 

إت إلشخصية  إ عن إلتحتر 
ً
كتر  يكون على إلأدإء وإلؤنتاجية، بعيد

هذإ إلنهج يضمن أن إلتر

ي بيئة إلعمل، ويتيح للموظفير  
 
أو إلعلةقات إلؤنسانية، مما يعزز من إلعدإلة وإلمساوإة ف

لتحقيق  إلأهدإف إلمحددةإلفرصة للتمتر  بناءً على كفاءتهم إلحقيقية وقدرتهم على تحقيق 

إتيجيات متقدمة تضمن  بيئة عمل متوإزنة وموضوعية، يجب أن يتبت  إلمديرون إستر

 . ي تقييم إلموظفير 
 
 تحييد إلعوإطف وتجنب إلأحكام إلمغلوطة ف
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o ي تط
وير أنظمة تقييم تستند تصميم نظم تقييم تعتمد على إلبيانات ينبعى 

إت أدإء وإضحة وقابلة للقياس، حيث تكون إلنتائج مبنية على حقائق  ؤه مؤشر

إت إلشخصية إ عن إلتحتر 
ً
 بعيد

ً
 .وبيانات ملموسة، مما يضمن تقييمًا عادلا

o ( ي أسلوب إلتقييم إلمتعدد
درجة( يتيح للموظفير  إلحصول على  063تبت 

شامل من زملةئهم، مرىوسيهم، ومديري  هم، ما يعزز من دقة إلتقييم ويحد تقييم 

 .إلعوإطف إلشخصيةثتر من تأ

 

o يجب أن تكون معايتر إلتقييم وإضحة  :وضوح معايير التقييم

إت قد تكون مشوبة بالعاطفة أو إلتحتر    .ومعروفة للجميع، لتفادي أي تفستر

o ؤنشاء لجان مستقلة لمرإجعة  :بشكل دوري مراجعة القرارات

قيات، مما يضمن إتخاذ قرإرإت عادلة ومبنية  إلقرإرإت إلمتعلقة بالتوظيف وإلتر

 .على أسس سليمة

 

o  ي
تنظيم ورش عمل تستهدف  ،برإمج تدريب على إلذكاء إلعاطق 

ي عوإطفهم وفه
 
ها على قرإرإتهم إليومية، تدريب إلمديرين على إلتحكم ف م تأثتر

ي إتخاذ قرإرإت أكتر موضوعية
 
 .مما يساهم ف

   

o  إت إلؤدرإكية إلشائعة، وتزويدهم تثقيف إلمديرين حول إلتحتر 

إت ي فخ هذه إلتحتر 
 
 .بالأدوإت إللةزمة لتجنب إلوقوع ف
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o ي سياسات  :والعدالة سياسات التنوع
إلتأكيد على أهمية تبت 

قيات، بما يعزز مناخ عمل متوإزن  ي إلتوظيف وإلتر
 
تضمن إلعدإلة وإلمساوإة ف

 .ويدعم جميع إلموظفير  بغض إلنظر عن خلفياتهم

o ام بمبادئ الشفافية ى : يجب أن تكون جميع إلعمليات إلمتعلقة الير

ظفير  يتمتعون بفرص بالتقييمات وإضحة ومنصفة، لضمان أن جميع إلمو 

 .متكافئة للتقدم وإلنمو

 

o إستخدإم تقنيات إلذكاء إلإصطناعي لتحليل  :توظيف التحليلت التنبؤية

، مما يقلل من تأثتر إلقرإرإت إلعاطفية ويعزز من  إلبيانات وتوقع إلأدإء إلمستقبلىي

 .مصدإقية إلتقييمات

o ي أنأنظمة تقييم ذكية
ظمة رقمية تقوم بتحليل أدإء إلموظفير  بشكل : تبت 

ي تقديم تقييمات أكتر موضوعية
 
 .مستمر ودقيق، مما يسهم ف

 

o ي ثقافة إلحوإر إلمستمر  :حوار مفتوح وتغذية راجعة دورية
تبت 

، حيث يتم تبادل إلآرإء وإلملةحظات بانتظام، مما يعزز  بير  إلمديرين وإلموظفير 

ك ويدعم بيئة عمل خالية من إلتحتر  من 
 .فهم مشتر

o من إلإعتماد على إلتقييمات إلموسمية،  :تقييمات مستمرة 
ً
بدلا

ح إلمسار يجب أن تكون إلتغذية إلرإجعة عملية مستمرة، مما يسمح بتصحي

  وتحسير  إلأدإء بشكل دورى. 
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 

  اقصى استفادة من الفرص المالية كيفية توجية العوامل النفسية لتحقيق 

 هذإ 
 
تحدثنا فيما سبق عن مشكلة إلخوف من إلإستثمار وإلخوف من صرف إلمال وف

 إلفصل نتحدث عن حلول لهذة إلمشكلة 
 
ولكن قبل إن نذكر إلخطوإت إلتر يجب إتبعها ف

 عالم إلمال وإلأعمال، حل إلمشكلة يج
 
ف إن ف إمل يعتت  إلمال أحد أكتر إلعو ب إن نعتر

إ  ً ي تحديد مسار حياتنا ومستقبلنا  تأثتر
 
ي ننظر بها ؤه إلمال  ف

ومع ذلك، فإن إلطريقة إلتر

ونتفاعل معه تتجاوز إلأرقام وإلمعادلإت، لتصبح مسألة نفسية عميقة تحدد قدرتنا على 

 .  تحقيق إلنجاح إلماهي

ي تؤثر على رىيتنا للمال، يمكننا تحوي
ل تلك إلرىية من خلةل فهم إلعوإمل إلنفسية إلتر

ي هذإ إلبحث، سنتناول 
 
ؤه قوة دإفعة لتحقيق أقص إستفادة من إلفرص إلمالية إلمتاحة. ف

 دور إلعقلية إلمالية وكيفية توجيهها بشكل صحيح لتحقيق إلإستقلةل إلماهي 

 

ي يتفاعل فيها إلفر 
كوين فهم معير  حول قيمته د مع إلمال، يبدأ تمنذ إللحظة إلأوه إلتر

 .هذه إلنظرة إلأوه تشكل أساسًا نفسيًا يؤثر على إلقرإرإت إلمالية طوإل حياته ووظيفته،

 

ي نتصور بها إلمال ليست مجرد نتيجة للتجارب إلإقتصادية، بل ت
تأثر إلطريقة إلتر

تلك إلعوإمل يمكن أن تجعل إلشخص ينظر ؤه إلمال ؤما   لعوإمل إلنفسية،بشكل كبتر با

 .كأدإة لتحقيق إلإستقرإر إلماهي أو كمصدر للقلق إلمستمر

 

ي عقلية إلإستثمار وإلنمو يمكن أن يح
حتياجات ول إلمال من مجرد وسيلة لسدإد إلؤ تبت 

،إليومية ؤه أدإة ق إرإت مالية هذإ إلفهم يشجع على إتخاذ قر  وية لتحقيق إلؤستقلةل إلماهي

 .ستثمار طويل إلأمدقائمة على إلؤ 
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إلفرق بير  من يرى إلمال كأدإة إستثمارية ومن يرإه كوسيلة للةستهلةك إلفوري يمكن     

إءأ ي إلعقلية إلإستثمارية يعزز من إستغلةل إلفرص إلمالية  وإلفقر، ن يكون إلفارق بير  إلتر
تبت 

 .بشكل أفضل

 

ا على كيفية     
ً
إلنجاح إلماهي لإ يعتمد فقط على إلفهم إلأكاديمي للمال، بل أيض

س على هذإ يتطلب تدريب إلنف لنفسية وإلعوإطف إلمرتبطة بالمال،إلتعامل مع إلضغوط إ

 .إلمال بموضوعية إلنظر ؤه

 

هذإ  ع على إلتخطيط إلماهي بعيد إلمدى،إلنظرة إلنفسية إلسليمة للمال تشج    

ة مثل إلتقاعد إلمبكر أو ؤنشاء  إلتخطيط يمكن أن يكون إلأساس لتحقيق أهدإف مالية كبتر

 .ثروة دإئمة

 

، مثل  ، بل وسيلة لتحقيق أهدإف أكت  ي
إلفرد إلذي يدرك أن إلمال ليس إلهدف إلنهاتئ

 .إلحرية إلمالية أو توفتر حياة أفضل لأشته، يكون أكتر قدرة على ؤدإرة أموإله بفعالية

 

إ لؤ إلعقلية إلؤستثما    
ً
ي قد رية تجعل إلفرد أكتر ؤستعدإد

ستغلةل إلفرص إلمالية إلتر

ي بناء ثروة حقيقية على إلمدى 
 
تبدو غتر وإضحة للئخرين هذإ إلنوع من إلتفكتر يساهم ف

 .إلطويل

ي تؤثر على إلسل    
ي وك إلماهي يمكن أن إلفهم إلعميق للعوإمل إلنفسية إلتر

 
يساعد ف

إت إلنفسية، يمكن للفرد  تحسير  إلقرإرإت إلمالية، من خلةل ؤدرإك تأثتر إلعوإطف وإلتحتر 

 .أن يتجنب إلقرإرإت إلمالية إلسيئة
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،ة تمنعهم من تحقيق إإلكثتر من إلأفرإد يوإجهون عوإئق نفسي     إلتغلب  لنجاح إلماهي

ي إلعقلية وتطوير فهم أعمق للمال كوسيلة لتحقيق 
 
على هذه إلعوإئق يتطلب تغيتر ف

ي إلحياة إلأهدإف إلحقيقية
 
 .ف

 

ي إلحياة، حيث يتم 
 
إتيجية أكت  ف

ي إلنهاية، يجب أن يُنظر ؤه إلمال كجزء من إستر
 
ف

هذإ  إلشخصية، وإلأهدإف إلطويلة إلأمد،توإزن بير  إلعمل، إلحياة إستخدإمه لتحقيق إل

ي فخ إلسعىي ورإء إلمال  
 
إلنهج يضمن إلإستفادة إلقصوى من إلفرص إلمالية دون إلوقوع ف

 .كغاية بحد ذإته

نا  عندما نتمكن من تغيتر نظرتنا إلفكرية تجاه إلمال، يصبح من إلممكن أن نوجه تفكتر

إتيجية وفعّالة. هذه إلعملية لإ تقتصر على تحويل إلمال  نحو إستثمار هذإ إلمال بطرق إستر

من مجرد أدإة لتلبية إلإحتياجات إلأساسية ؤه وسيلة لتحقيق إلأهدإف وإلطموحات، بل 

ي تمتر  إلعلةقة بير  إلأفرإد وإلمال
ي إلنظرة إلنفسية إلتر

 
 .تتعدى ذلك لتشمل إلتحول ف

ي هذإ إلسياق، يلعب إلعامل إلنفسي د
 
ي كيفية توجيه إستثمار ف

 
إلمال بطرق  ورًإ حاسمًا ف

ي تركز على إلقلق  تحقق إلنجاح وإلتقدم،
فعندما يتحول إلتفكتر من إلنظرة إلتقليدية إلتر

وإلخوف من فقدإن إلمال ؤه نظرة ؤيجابية تعزز إلثقة وإلؤيمان بالفرص إلمتاحة، فإن ذلك 

هنا ليس فقط وسيلة لتأمير  إلإحتياجات، يصبح إلمال  فتح إلأبوإب أمام ؤمكانيات جديدة،ي

 .بل أدإة لتحقيق إلرىى وإلطموحات

ي نظرة نفسية ؤيجابية تجاه إلمال، نتمكن من تجاوز إلعقبات إلنفسية 
من خلةل تبت 

ي قد تمنعنا من إتخاذ خطوإت جريئة ومبنية 
ي عالم إلإستثمار،إلتر

 
نجد  على أسس وإضحة ف

ي وضع أفضل لتقييم إلفرص 
 
بعقل مفتوح، وإتخاذ قرإرإت مدروسة تستند ؤه أنفسنا ف

 م
ً
إتيجيات قوية بدلا ي إلنظرة  ن ردود إلأفعال إلعاطفية إلعابرةإستر

 
لذإ، فإن إلتحول ف

ا 
ً
إلنفسية تجاه إلمال لإ يعزز فقط إلقدرة على إستثمار إلمال بشكل أفضل، بل يعزز أيض

  .وةإلثقة بالنفس وقدرتنا على موإجهة إلتحديات بمرونة وق
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 

 الخطوة الوصف الإكاديم التفاصيل

تحديد أهداف استثمارية محددة 

 للقيم 
 
وقابلة للتحقيق وفقا

الشخصية يدعم اتخاذ قرارات 

استثمارية متسقة ومبنية على أسس 

 واضحة

 Goal-Setting) نظرية الأهداف

Theory): حديد الأهداف الشخصية ت

والمالية يؤثر بشكل مباشر على دافعية 

اتيجية الإستثمار  .واسير

تحديد القيم 

 الشخصية

 هدافوالأ

ى الثقة بالنفس من خلل  تحسير

التعليم والتدريب يعزز القدرة على 

مواجهة التحديات واتخاذ قرارات 

 استثمارية محسوبة

 Self-Efficacy) نظرية الثقة الذاتية

Theory):  ي
ى
تعزيز الثقة بالنفس يساعد ف

ى الأداء واتخاذ القرارات  تحسير

بناء الثقة 

 بالنفس

اتيجيات مثل التأمل  استخدام اسير

ي للحد من تأثير 
ر
والوعي الذان

العواطف على اتخاذ قرارات 

 الإستثمار

ي 
 Emotional) نظرية التنظيم العاطفى

Regulation Theory):  تنظيم العواطف

 اتخاذ قرارات موضوعية مهم للحفاظ على

ي ال
ى
تحكم ف

 العواطف

ي 
ى
متابعة أحدث الأبحاث والتقنيات ف

ى  الإستثمار لزيادة المعرفة وتحسير

اتيجيات الإستثمارية  .الإسير

 Lifelong) نظرية التعلم مدى الحياة

Learning Theory):  ي التعليم
ى
الإستثمار ف

 والتدريب يعزز من اتخاذ قرارات أكير فعالية

 ستمرتعلم الم

تطوير مهارات تحليل المعلومات 

وتصنيفها لتقييم الفرص الإستثمارية 

 بشكل دقيق

ي 
ر
 نظرية التحليل المعلومان

(Information Processing Theory): 

القدرة على تحليل وتفسير المعلومات تؤثر 

 على النجاح الإستثماري

تحليل 

 المعلومات

وضع خطط لؤدارة المخاطر تتضمن 

مارات وتحديد حدود تنوي    ع الإستث

 .الخسارة المسموح بها

 

 Risk) نظرية إدارة المخاطر

Management Theory):  تطوير

ي تقليل 
ى
اتيجيات لؤدارة المخاطر يساعد ف اسير

 الخسائر المحتملة

دارة المخاطر إ

بشكل 

ي  اتيجر  اسير

اجراء تقييم دوري للأداء الإستثماري 

اتيجيات بناءا على  وتعديل الإسير

ي السوقالنتائج و 
ى
ات ف  .التغير

 

ة  نظرية التعلم من الخير

(Experiential Learning Theory): 

اتيجيات بناءا  مراجعة الأداء وتعديل الإسير

 على النتائج المحققة

تقييم الأداء 

وتعديل 

اتيجيات  الإسير

تطوير مهارات التكيف والتعامل مع 

ى القدرة  ي الأسواق لتحسير
ى
ات ف التغير

 فعّالعلى الإستجابة بشكل 

 :(Resilience Theory) نظرية المرونة

ي التكيف مع 
ى
تعزيز المرونة النفسية يساعد ف

ات والتحديات  التغير

 

تعزيز التكيف 

ات  مع التغير



 
 

53 
 

ى  البحث عن المشورة من متخصصير

ة للحصول على رؤى  ذوي خير

اتيجيات استثمارية موثوقة  واسير

 Social) نظرية التوجيه الإجتماعي 

Guidance Theory):  ات الإستفادة من خير

ي اتخاذ قرارات 
ى
ى تساعد ف المستشارين الماليير

 مدروسة

اءا  ستشارة الخير

تطبيق تقنيات التأمل والتفكير 

اتيجيات  النقدي لتقييم اسير

الإستثمار والتعرف على المجالإت 

ى  ي تحتاج إل تحسير
 النر

ي 
ر
 Reflective Practice) نظرية التأمل الذان

Theory): تفكير النقدي يعززان التأمل وال

 .القدرة على اتخاذ قرارات متوازنة

ممارسة التأمل 

والتفكير 

 النقدي
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 

 

ي تحديد 
 
 مسار إلعلةقة بير  إلبائع وإلعميل،سيكولوجية إلعميل لتلعب دورًإ محوريًا ف

إء يمكن أن يكون إلعامل فهم إل ي تقف ورإء قرإرإت إلسرر
دوإفع إلنفسية وإلسلوكية إلتر

ي هذإ إلسياق، يتضح أن إلعميل ليس مجرد فرد  إلفاصل بير  نجاح إلصفقة أو فشلها 
 
ف

يبحث عن منتج أو خدمة، بل هو شخص معقد تحركه إحتياجات دإخلية، مشاعر، 

ي تشكيل
 
 .إرإته وتفضيلةتهقر  توقعات، وحتر مخاوف، كلها تساهم ف

ؤن إلقدرة على فهم هذه إلديناميكيات إلنفسية هي مفتاح بناء علةقات قوية ومستدإمة 

ي سوق بنفس إلوضع إلحاه، حيث تلعب إلعوإمل إلثقافية 
 
 ف

ً
مع إلعملةء، خاصة

ي صياغة سلوك إلمستهلكير  إلعملةء وإلإجتماعية دورًإ  
 
إ ف ً ، على وجه إلخصوص، يميلون كبتر

اس وفهم عميق لثقافتهم عل بطريقة خاصة تتطلب من إلبائعير  إعتماد نهج حسؤه إلتفا

ي هذه  وتوقعاتهم،
 
إم إلمتبادل، وإلتوإصل إلفعّال كلها تعتت  عوإمل أساسية ف

فالثقة، إلإحتر

بت  على أسس من إلفهم إلنفسي إلعميق لإحتياجات إلعميل وكيفية تلبيتها 
ُ
إلبيئة، وهي ت

 .بشكل يتجاوز توقعاته

ولكن إلأمر لإ يتوقف عند هذإ إلحد؛ فالبائع إلناجح هو من يستطيع إستخدإم هذإ 

ي تحويل كل تفاعل ؤه فرصة لتعزيز 
 
إتيجيات فعالة تساهم ف إلفهم إلنفسي لتطوير إستر

ي إلمبيعاتإل
 
،  علةقة وتحقيق إلنجاح ف ي

عت  تقنيات مثل إلإستماع إلفعّال، إلتوإصل إلوجدإت 

تتوإفق مع إحتياجات إلعميل، يصبح من إلممكن ليس فقط ؤتمام وتقديم حلول مبتكرة 

ي إلتعامل
 
ي تضمن ولإء إلعميل وإستمرإره ف

ا بناء جسور من إلثقة إلتر
ً
 .إلصفقات، بل أيض

كل عنصر من هذه إلعناصر يشكل جزءًإ لإ يتجزأ من عملية إلبيع، ويُسهم بشكل فعّال 

ة تتج ي خلق تجربة عميل متمتر 
 
ؤنها رحلة تبدأ بفهم  إلخدمة أو إلمنتج، اوز مجرد تقديمف

إم، وتنتهي  عميق لسيكولوجيا إلعميل، وتمر عت  بناء علةقة متينة قائمة على إلثقة وإلإحتر

بتحقيق إلنجاح إلذي يتجاوز إلأرقام وإلؤحصائيات ليصل ؤه خلق قيمة حقيقية ومستدإمة 

 .لكل من إلعميل وإلبائع

ي إلنهاية، هذإ إلفهم إلعميق ل
 
ا بتطبيق تقنيات فعالة لبناء ف

ً
سيكولوجيا إلعميل، مقرون

ي كيفية ممارسة إلمبيعات، مما يعزز من 
 
 جذريًا ف

ً
علةقات قوية، يمكن أن يُحدث تحولً

ي سوق معقد ومتنافس بهذإ إلحد
 
 .قدرة إلبائعير  على تحقيق نجاح طويل إلأمد ف
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 

 

 

ي إلمبيعات،يعد إلإستماع إلفعّال أوه خطوإت إل
 
ميل ؤه إلشعور بأنه يحتاج إلع نجاح ف

ي للتعبتر عن إحتياجاته وآرإئه، يستطيع  مسموع ومقدر،
 
من خلةل منح إلعميل إلوقت إلكاف

إم إلبائع تكوين فهم أعمق لتو  ي بناء علةقة قائمة على إلثقة وإلإحتر
 
قعاته، مما يسهم ف

 .إلمتبادل

 

، يميل إلعملةء ؤه إلتعامل     ي
ؤذإ تمكن إلبائع من  إلشخصي وتقدير إلتوإصل إلوجدإت 

إم، يصبح م ن ؤظهار إهتمامه بشخصية إلعميل وتكوين علةقة ؤنسانية قائمة على إلإحتر

إكة تجارية ناجحة، إلسهل تحويل هذه إلأحاديث إلجانبية عن إلحياة  إلعلةقة ؤه شر

إفية، تعزز من هذإ إلتقارب  .إليومية، مع إلحفاظ على إلإحتر

 

ي إلثقافة
 
يمكن للبائع أن  إلمحلية، إلقصص وإلتجارب إلوإقعية من أهم أدوإت إلتأثتر ف

م تجارب سابقة لعملةء آخرين أو قصص نجاح ملهمة لؤظهار كيف يمكن للمنتج أو يستخد

ي حياة إلعميل
 
ا ف

ً
هذه إلطريقة تخلق شعورًإ بالوإقعية وتعزز من  ،إلخدمة أن تحدث فرق

ي إلمنتج إلثقة 
 
 .ف

 

. لذلك، على  كتر  على يحتاج إلعميل ؤه رىية إلفوإئد بشكل ملموس ومباشر
إلبائع إلتر

ز إلفوإئد  ي سيحصل عليها إلعميل،تقديم إلعروض بطريقة تت 
ي  إلفورية إلتر إلعرض إلتجريت 

ي إتخاذ إلقرإر
 
 .أو تقديم عينة مجانية يمكن أن يكون له تأثتر كبتر ف

 

هإلمحلية إلثقافة  إءا جزءًإ تقدر إلمساومة وتعتت  لذلك، يجب  طبيعيًا من عملية إلسرر

إ للتفاوض على إلسعر أو تقديم عروض ترويجية 
ً
ا ومستعد

ً
إلقدرة  جذإبةأن يكون إلبائع مرن

 .على تقديم عروض مرنة تتناسب مع إحتياجات إلعميل تعزز من فرص ؤتمام إلصفقة
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ي 
 
إ ف ً كتر  على بناء سمعة  بيعاتإلم إلسمعة تلعب دورًإ كبتر

لذلك، يجب على إلبائع إلتر

إم بالوعود  ي  ،جيدة من خلةل تقديم خدمات عالية إلجودة وإلإلتر 
 
إلعميل إلمصري يثق ف

ي بتوصية من أشخاص يثق بهم، لذإ فإن تحقيق سمعة طيبة يمكن أن 
ي تأتر

إلتعاملةت إلتر

 مفتاحًا للنجاح. يكون 

 

ي 
 
ي بناء إلثقة،، تلعب لغة إإلمحلية إلثقافة ف

 
إلوقوف بوضعية  لجسد دورًإ حيويًا ف

ي خلق جو من 
 
منفتحة، إلإبتسامة إلصادقة، وإلتوإصل إلبصري إلفعال كلها عوإمل تساعد ف

 .إلثقة وإلإرتياح، مما يزيد من إحتمالية ؤتمام إلصفقة

 

إم إلمت يجب على إلبائع أن يظهر  أساشي من أي علةقة تجارية ناجحة، بادل جزءإلإحتر

إم بالموإعيد، أو من  إمه للقيم وإلتقاليد إلثقافية للعميل، سوإء كان ذلك من خلةل إلإلتر  إحتر

إم إلآرإء وإلمعتقدإت إلمختلفة،خلةل إح ي تحقيق  تر
 
إم يعزز من إلعلةقة ويسهم ف هذإ إلإحتر

 .نجاح طويل إلأمد

 

ي إ
 
إلبعض يفضل  لتعامل يعتت  من إلأمور إلأساسية،فهم طبيعة إلعميل وأسلوبه ف

ح مستفيض،إلحديث بشكل مباشر وشي    ع، بينما يفضل آخر  ي تفاصيل وشر
 
 ون إلدخول ف

 .إلقدرة على إلتكيف مع أسلوب إلعميل تعزز من فرص إلتوإصل إلفعّال وإتمام إلصفقة

 

ي 
 
إء يعتت  من أساسيات إلنجاح ف  إلتعاطف مع إلعميل وفهم دوإفعه إلحقيقية للسرر

يجب على إلبائع أن يحاول فهم ما إلذي يدفع إلعميل لإتخاذ قرإره، سوإء كانت  إلمبيعات،

ي  ي تلت 
                           دوإفع إقتصادية، إجتماعية، أو شخصية، ومن ثم تقديم إلحلول إلتر

 .هذه إلدوإفع
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إلحفاظ على إلتوإصل بعد إلبيع من  ميل لإ تنتهي بمجرد ؤتمام إلصفقة،إلعلةقة مع إلع

خلةل إلمتابعة، وإلإستفسار عن إلرضا، وتقديم إلدعم ؤذإ لزم إلأمر، يعزز من فرص تكرإر 

 .مدإلتعامل وبناء علةقة طويلة إلأ 

 

ها  ي تتمتر  عن غتر
كات إلتر ي كثتر من إلأحيان، يفضل إلعميل إلمصري إلتعامل مع إلسرر

 
ف

يجب على إلبائع أن يظهر كيف يختلف منتجه أو خدمته عن  وإضحة، وتقدم مزإيا تنافسية

، وما إلذي يجعلها إلخيار إلأفضل  .إلمنافسير 

 

ة مثل إلتذكتر بالموإعيد، تقديم خدمة توصيل شيعة، أو تقديم  إلتفاصيل إلصغتر

ي بناء علة
 
إ ف ً ا كبتر

ً
قة قوية مع إلعميل، هذه إلتفاصيل هدية بسيطة، يمكن أن تحدث فرق

 .هتمام إلبائع بالعميل وتقديره له، مما يعزز من إلولإء للعلةمة إلتجاريةتعكس ؤ

 

ي آرإء إإلعملةء حاليا 
 
يمكن  لآخرين، وخاصة إلأقارب وإلأصدقاء،يميلون ؤه إلثقة ف

للبائع أن يستفيد من هذإ إلتأثتر من خلةل تشجيع إلعملةء إلسابقير  على تقديم توصيات 

ويجية ي إلعروض إلتر
 
 .ؤيجابية، وإستخدإم شهادإت حقيقية ف

 

ي ظ
 
ل إلمنافسة إلشديدة، يجب على إلبائع أن يكون قادرًإ على تقديم حلول مبتكرة ف

ي تتماشر مع توقعات إلعميل 
ي إحتياجات إلعميل بشكل دقيق. إلحلول إلمخصصة إلتر تلت 

ي إحتياجاته إلخاصة تخلق قيمة مضافة وتعزز من فرص إلنجاح  .وتلت 

لوب حياة يُبت  على فهم عميق هذه إلتقنيات ليست مجرد أدوإت للبيع، بل هي أس    

ي إلسوق. لسيكولوجيا إلعميل وتلبية إحتيا
 
 جاته بطرق فعالة ومؤثرة ف
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 

 

ي 
 
ي يشهدها إلعالم إليوم، أصبح ف

 ظل إلتحولإت إلإقتصادية وإلإجتماعية إلمتسارعة إلتر

ي عا
 
،لم إلمبإلنجاح ف إ من أي وقت مص 

ً
لم يعد إلبائعون يوإجهون مجرد  يعات أكتر تعقيد

ر تحديات تقليدية تتعلق بالتسويق وإلؤقناع، بل يتعاملون مع سوق معقد ومتشابك يتأث

إلعملةء إليوم أكتر وعيًا وتطلبًا، وتوقعاتهم تجاوزت  بعوإمل نفسية وإجتماعية متعددة،

ي إحتياجاتهم إلعاطفية وإلنفسية بجانب  حدود إلمنتج أو إلخدمة لتشمل                    تجربة شاملة تلت 

 .إحتياجاتهم إلمادية

ي نهج 
إتيجياتهم وتبت  ي إستر

 
هذه إلتحديات إلجديدة دفعت إلبائعير  ؤه ؤعادة إلتفكتر ف

فن إلبيع لم يعد يتعلق فقط  على فهم أعمق لسيكولوجية إلعميل، أكتر ذكاءً ومرونة، قائم

هذه  علك إلعميل يشعر عند إلتعامل معك،ا تقدمه، بل بكيفية تقديمه وكيف يجبم

ي 
 
 ف

ً
ي بناء علةقات قوية ومستدإمة مع إلعملةء، خاصة

 
إلعناصر إلنفسية أصبحت جوهرية ف

إت مستمرة ي تتسم بتنافسية شديدة وتغتر
 .بيئة إلسوق إلحالية إلتر

ي إلبيع تتجاوز إلأسا
 
إتيجيات إلسيكولوجية ف ليب إلتقليدية للبقناع، لتصل ؤه إلإستر

 لفهم دوإفعه، مخاوفه، وطموحاته، هذه إلعمق إلنفسي للعميل، حيث تسعى

إتيجيات تعتمد على تحليل سلوك إلمستهلك وتوقعاته، وتطبيق تقنيات متقدمة إلؤ  ستر

ي إحتياجاته إلحقيقي ة، وليس فقط ما يعتقد أنه تهدف ؤه تقديم حلول مخصصة تلت 

ة تحفز إلعملةء من  يحتاجه، خلةل هذإ إلفهم إلعميق، يستطيع إلبائعون خلق تجارب متمتر 

إء ؤيجابية وتعزز من ولإئهم على إلمدى إلبعيد  .على إتخاذ قرإرإت شر
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مع إزدياد إلتنافسية وتغتر إحتياجات إلعملةء بشكل شي    ع، لم يعد من إلممكن 

إتيجيات إلبيع إلتقليدية وحدها،إلإعتماد على إس على إلبائعير  أن يكونوإ على يجب  تر

إت من خلةل تطوير ؤ إستعدإد للتكيف إتيجيات سيكولوجية مبتكرة مع هذه إلتغتر ستر

إتيجيات ليست مجرد أدوإت للتأثتر على  توإكب متطلبات إلسوق إلحديثة. هذه إلإستر

 إلعميل، بل هي ؤطار شامل يساعد إلبائع على تحقيق إلتوإزن بير  تلبية إحتياجات إلعميل

كة  .وتحقيق أهدإف إلسرر

إتيجيات إلمناسبة للتعامل مع  ي إلنهاية، فهم إلعمق إلنفسي للعملةء وإستخدإم إلإستر
 
ف

ي قدرة إلبائع على إلتفوق 
 
إ ف ً ا كبتر

ً
ي إلسوق وتحقيق إلنجاح هذإ إلفهم يمكن أن يحدث فرق

 
ف

ورة  فالتوجه نحو إلأساليب إلسيكولوجية ليس مجرد إتجاه عصري، بل هو  إلمستدإم، صر 

تفرضها ظروف إلسوق إلحالية، وتعد أساسًا لبناء علةقات طويلة إلأمد وتحقيق أرباح 

 .مستدإمة

ي أن تكون مجرد 
إيدة، لإ يكق  سة وإلتحديات متر  ي عالم إلمبيعات، حيث إلمنافسة شر

 
ف

ي يقدمها،متلك معلومات وإفية بائع جيد ي
بل يتطلب إلأمر أكتر  عن إلمنتج أو إلخدمة إلتر

ي 
 
، أو ما يُعرف بلغة إلجسد، دورًإ جوهريًا ف ي

، حيث يلعب إلتوإصل غتر إللفط  من ذلك بكثتر

ؤن فن إستخدإم لغة إلجسد  قيادتهم نحو إتخاذ إلقرإر إلصحيح،تشكيل إنطباعات إلعملةء و 

ية يتجاوز مجرد إلؤيماء إت وإلحركات إلبسيطة؛ فهو علم يعتمد على فهم عميق للنفس إلبسرر

إء  .وكيفية تأثتر إلتفاصيل إلدقيقة على قرإرإت إلسرر

ي يتحدثها إلجسد دون كلمات، لكنها تحمل 
لغة إلجسد هي تلك إللغة إلخفية إلتر

كن للغة رسائل قوية ومؤثرة تستطيع أن تعت  عن إلثقة، إلإهتمام، وإلمصدإقية بشكل لإ يم

ي كثتر من إلأحيان، يكون إلإنطباع إلأول إلذي يتكون لدى  إلمنطوقة أن تفعله وحدها،
فق 

إلعميل عن إلبائع ناتجًا بشكل رئيسي عن كيفية تقديم نفسه، وقوة توإصله إلبصري، 

ي قد تبدو بسيطة، تشكل  إلصادقة، وطريقة وقوفه أو جلوسه، وإبتسامته
هذه إلعناصر، إلتر

ي بناء جسور إلثقةإلعمود إلفق
 
           ري للعلةقة بير  إلبائع وإلعميل، وتسهم بشكل كبتر ف

إم إلمتبادل  .وإلإحتر
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عندما يُحسن إلبائع إستخدإم لغة إلجسد، فإنه يمتلك إلقدرة على قرإءة مشاعر 

ي قد لإ يعت  عنها بالكلمات،إلعميل وإلتقاط إلؤشارإت إلخفي
فعلى سبيل إلمثال، يمكن  ة إلتر

إ أو غتر مقتنع من خلةل للب
ً
دد ملةحظة حركات يديه أو ائع أن يعرف ما ؤذإ كان إلعميل متر

إتيجيته خلةل إلتفاوض، سوإء  إتجاه نظره، كذلك ي ضبط إستر
 
تساعد لغة إلجسد إلبائع ف

ة صوته أو تعديل وضعية جسده لجعل  إلعميل يشعر بمزيد من إلرإحة عت  تغيتر نت 

 .طمئنانوإلؤ 

فإن إلبائع إلذي يتقن لغة إلجسد يستطيع توجيه مشاعر إلعميل نحو من جهة أخرى، 

ي تحقيقها، إلنتائج
 
ي يرغب ف

من خلةل إستخدإم ؤيماءإت معينة مثل إلإبتسامة  إلؤيجابية إلتر

فإن  وإلإستعدإد لؤتمام إلصفقة، علةوة على ذلك أو إلؤيماء بالموإفقة إلمناسبة إلهادئة

ي لغة إلجس
 
ي تفادي إلموإقف إلسلبية أو إلمحرجة، إلقدرة على إلتحكم ف

 
د تساعد إلبائع ف

إضات أو إلتعامل مع ددين  مثل موإجهة إلإعتر  .إلعملةء إلمتر

إ 
ً
ي أيدي إلبائعير  إلماهرين، فهي تضيف بُعد

 
ي إلختام، تعتت  لغة إلجسد أدإة ذهبية ف

 
ف

،ؤضافيًا لعملية إلمبيعات إلتقليدي ؤتقان هذإ إلفن  ؤن ة وتزيد من فرص إلنجاح بشكل كبتر

ي إلقدرة على إلتوإصل بشكل أعمق وأكتر فعالية مع إلعملةء، وبناء علةقات قوية تستمر 
يعت 

ذكاءً وإلإستعدإد لؤتمام على إلمدى إلطويل، وتحقيق إلأهدإف إلبيعية بطرق أكتر ؤبدإعًا و 

ي  إلصفقة،
 
ي لغة إلجسد تساعد إلبائع ف

 
تفادي  علةوة على ذلك، فإن إلقدرة على إلتحكم ف

إضات أو إلتعامل مع ددين إلموإقف إلسلبية أو إلمحرجة، مثل موإجهة إلإعتر  .إلعملةء إلمتر
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عند إلحديث مع إلعميل،  ي إلمفتاح لبناء إلثقة مع إلعميل،يعد إلإتصال إلبصر     

هذه إلخطوة تعكس إهتمامك  توإصل بصري معتدل دون مبالغة، علىيجب إلمحافظة 

ي بما يقوله إلعميل وتمن
 بالأمان، مما يعزز من ؤإلحقيقر

ً
.حتمالية ؤتمام إلصفقةحه شعورإ

 

 خطوة هامة لكسر إلحوإجز إلأولية، إلإبتسامة إللطيفة تظهر إلود وإلتقرب، وهي     

ي إلتعامل معك، مما إلإبتسامة تخلق بيئة ؤ
 
يجابية وتجعل إلعميل يشعر بالرإحة وإلثقة ف

 .يزيد من إحتمالية إتخاذ قرإرإت ؤيجابية

 

( تشتر ؤه أنك متاح و  مستعد إلوضعية إلمفتوحة )مثل عدم تقاطع إليدين أو إلساقير 

لشفافية، مما يشجع عور بالإنفتاح وإهذه إلوضعية تعزز إلش للتفاعل، دون توتر أو تحفظ،

ي إلحوإر بثقةإلعميل على إلؤ 
 
.نخرإط ف

 

إلتحرك برشاقة، مع تجنب إلحركات إلمتوترة أو إلمتسرعة، يظهر أنك وإثق ومرتاح     

نة تعكس قدرة إلبائع على إلتحكم بال ي وضعك إلحاهي هذه إلحركة إلهادئة وإلمتر 
 
وضع، مما ف

ي كسب ثقة إلعميل
 
.يساعد ف
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عًا بأنك متفاعل ومهتم بما إلؤيماء بالرأس أثناء إلإستماع ؤه إلعميل يعطي إنطبا    

ي بناء علةقة ؤيجابية وتعزز من إلتوإصل إلفعّال، مما  يقوله،
 
هذه إلحركة إلبسيطة تساهم ف

.وإلإستماع، ويزيد من إحتمالية ؤتمام إلصفقةيدفع إلعميل للشعور بالتقدير 

 

 نحو إلعميل أثناء إلح
ً
هذإ  وإر يظهر إهتمامك إلكامل بالحديث،توجيه إلجسم كاملا

ي تهيئة 
 
، مما يسهم ف ي ي تعزيز إلتفاعل إلؤيجات 

 
إمك للعميل ويساعد ف إلسلوك يعكس إحتر

 .إلظروف لؤتمام إلبيع بنجاح

 

تقليد بعض حركات إلعميل )مثل وضع إليدين أو نمط إلجلوس( يعزز إلشعور 

ون مبالغة حتر لإ يبدو غتر بالتقارب وإلفهم إلمتبادل ولكن يجب إلقيام بذلك بحذر وبد

، ي تعزيز إلروإبط وزيادة إحتمالية نجاح إلمفاوضات طبيعىي
 
.هذه إلتقنية تسهم ف

 

ي إلوقت إلمناسب يمكن أن يعزز إ    
 
لشعور بالتوإصل لمس إلذرإع أو إلكتف بلطف ف

، إم إلكامل للحدود إلشخصية  وإلإهتمام إلشخصي ولكن يجب مرإعاة ثقافة إلعميل وإلإحتر

ي زيادة إلإرتباط 
 
لضمان أن تكون هذه إللمسة مرحب بها وتحقق إلهدف إلمرجو منها ف

ي 
 .مع إلعميل إلعاطق 
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ؤذإ كان إلعميل يحافظ على توإصل بصري مباشر ومستمر معك، فهذإ يدل على    

 .إهتمامه وثقته فيك إلإنقطاع إلمتكرر للنظر قد يشتر ؤه تردد أو عدم إهتمام

 

ي     
 
 ؤه ؤذإ بدأ إلعميل ف

ً
إجع قليلا  ؤرخاء وضعية جسده، مثل ؤسقاط إلكتفير  أو إلتر

ي إلحديث معك
 
 ما يكون علةمة على شعوره بالرإحة وإلثقة ف

ً
 .إلخلف، فهذإ عادة

 

ؤذإ جلس إلعميل بوضعية مريحة وغتر متوترة، مثل فتح إلساقير  أو وضع إليدين 

، فهذإ يدل على شعوره بالرإحة وإلثقة بشكل مري    ح على إلطاولة أو إلذرإ ي إلمكان عير 
 
ف

إ وتعزز من إحتمالية  وإلشخص إلذي يتحدث معه،
ً
                          هذه إلؤشارة تعتت  ؤيجابية جد

 .ؤتمام إلصفقة

 

إت صوت إلعميل هادئة، مستقرة ووإضحة، دون تردد أو     إرتباك، فهذإ ؤذإ كانت نت 

ي  طمئنان تجاه إلحديث وإلتعامل معك، على إلعكسيشتر ؤه أنه يشعر بالثقة وإلإ 
 
إلتوتر ف

ة إلصوت أو إلتحدث بسرعة قد يشتر ؤه قلق أو تردد  .نت 

 

 لتفاعل معك يعكسان إلرإحة وإلثقة،إلإبتسامة إلطبيعية وإلضحك إلخفيف عند إ    

ي إلصفقة ؤذإ 
 
ي قدمًا ف

إ للمص 
ً
 .لإحظت هذه إلعلةمات، فإن إلعميل غالبًا ما يكون مستعد
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ي طرح أسئلة محددة تتعلق بالمنتج أو إلخدمة، مثل طريقة    
 
عندما يبدأ إلعميل ف

وط، فهذإ يشتر ؤه إهتمامه إلجدي وإحتمالية عالية لؤتمام إلصفقة  .إلإستخدإم أو إلسرر

 

 للامام أثناء إلحديث،    
ً
ي توجيه جسمه بالكامل نحوك أو إلتحرك قليلا

 
ؤذإ بدأ إلعميل ف

إ أو يظهر 
ً
 بعيد

ً
فهذه ؤشارة على إنخرإطه وثقته فيك. على إلعكس، ؤذإ كان جسده مائلً

إ
ً
دد  .علةمات إلتوتر، فقد يكون متر

 

حركاتك أو وضعيات جسدك بشكل غتر وإعٍ، فهذإ يدل  ؤذإ لإحظت أن إلعميل يقلد 

 .على وجود تقارب نفسي وشعور بالإرتياح، مما يعزز إحتمالية ؤتمام إلصفقة

 

ي تقليص إلمسافة بينكما تدريجيًا أثناء إلحديث، 
 
فهذإ يشتر ؤه إرتياحه ؤذإ بدأ إلعميل ف

ي إلإستمرإر وإلتقدم نحو ؤتمام إلصفقة إلمسافة إلقريبة تعكس رغبته وثقته فيك،
 
 .ف

 

ي تذكرها، فهذإ يعكس 
ؤذإ كان إلعميل يهز رأسه بالموإفقة على معظم إلنقاط إلتر

ي قرإرإتك،موإفقت
 
 علةمة ؤيجابية على قرب  ه على ما تقوله وثقته ف

ً
هذه إلؤيماءة تكون عادة

 .ؤتمام إلبيعة

 

ي إلحديث عن إلخطوإت إلتالية أو سأل عن إلتفاصيل إلنهائية للةتفاق، 
 
ؤذإ بدأ إلعميل ف

 .مثل طرق إلدفع أو إلشحن، فهذإ يدل على إستعدإده لؤتمام إلصفقة وأنه يثق بك كليًا

 

ي لمس أو فحص إلمنتج أو إلموإد إلدع
 
ائية إلمرتبطة به، فهذإ يدل على ؤذإ بدأ إلعميل ف

إء بتر وإستعدإده لإتخاذإهتمامه إلك  .قرإر إلسرر
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 

 

 

ي تقديم منتمع تزإيد تطلعات إلعملةء وإرتفاع توقعاتهم، لم يعد يك
ج أو خدمة جيدة ق 

ي إحتياجاتفقط،   على توفتر تجربة شاملة تلت 
كتر 
إلعميل من إلبدإية ؤه  يجب أن يكون إلتر

وهذإ يشمل سهولة إلوصول ؤه إلمنتج، إلتفاعل مع فريق إلمبيعات، دعم ما بعد إلنهاية، 

ة مثل إلتغليف وخدمة إلتوصيل،إلبيع، وحتر إلتفاصيل إل ة  صغتر تجربة إلعميل إلممتر 

ي تشهد منافسة شديدة
ي إلأسوإق إلتر

 
 .تخلق إنطباعًا دإئمًا وتعزز من ولإء إلعميل، خاصة ف

 

وري  ، أصبح من إلصر  ي ظل إلتحديات إلإقتصادية إلحالية وتغتر أولويات إلمستهلكير 
 
ف

إء، يمكن لؤ للبائعير  إلتر  إتيجية كتر  على إلجوإنب إلعاطفية للسرر ي أن تؤثر ستر
إلبيع إلعاطق 

إء من خلةل إستثارة مشا يمكن تحقيق  عر مثل إلثقة، إلأمان، وإلإنتماء،على قرإرإت إلسرر

، إستخدإم إلقصص إلمؤثرة، وإظهار إلتفهم لحاجات إلعملةء  ذلك عت  إلتوإصل إلشخصي

 .ومخاوفهم

 

ي قرإر إلؤقناع هو فن يتجاوز تقديم إلحقائق وإلأرق
 
إت إلعميل بطرق ام ؤه إلتأثتر ف

ة، ي تخلق شعورًإ  نفسية غتر مباشر
يمكن تحقيق ذلك من خلةل تقنيات مثل "إلندرة" إلتر

إء، أو "إلمعايرة" حيث يتم تقديم خيارإت متعددة ب أسعار متفاوتة بالحاجة إلملحة للسرر

إرًإ مدروسًا ومربحًا، هذه إلتقنيات تجعل إلعميل يشعر بأنه يتخذ قر  لزيادة قيمة إلعرض،

 .مما يعزز من إحتمالية ؤتمام إلصفقة
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إء تختلف من شخص لآخر،  ي تقود إلعميل لإتخاذ قرإرإت إلسرر
إلدوإفع إلنفسية إلتر

ي 
 
، إلرغبة ف ،سوإء كانت دوإفع تتعلق بالوضع إلإجتماعي ، أو إلحاجة للامان إلماهي

من  إلتمتر 

ي أهمية تخصيص إلعروض بما 
هذه  يتناسب مع دوإفع كل عميل على حدة،هنا تأتر

ي تقديم حلول 
 
ا لإحتياجات إلعميل وتوقعاته، مما يساعد ف

ً
إتيجية تتطلب فهمًا عميق إلإستر

إء  .مخصصة تلةمس إلدوإفع إلحقيقية للسرر

 

من إلمهم أن تكون  تتغتر توقعات إلعملةء وسلوكياتهم،تتغتر بسرعة، ومعها  إلأسوإق

إتيجيات إلبيع مرنة  إت،إستر ي لتتكيف مع هذه إلتغتر
سوإء كان ذلك من خلةل  بما يكق 

تعديل إلرسائل إلتسويقية لتتناسب مع إتجاهات إلسوق إلحالية، أو تقديم عروض ترويجية 

ة،شر مع إحتياجات إلعمجديدة تتما كة  لةء إلمتغتر إت تجعل إلسرر إلإستجابة إلسريعة للتغتر

ي إلسوق
 
 .قادرة على موإكبة إلمنافسة وتعزيز مكانتها ف

 

كتر  
ي إلوقت إلذي يركز فيه إلعديد من إلبائعير  على تحقيق مبيعات شيعة، فإن إلتر

 
ف

إتيجية سعلى بناء علةقات طويلة إلأمد مع إلعملة  يكولوجية ناجحة على إلمدى ء يعتت  إستر

إم بتقديم قيمة مستدإمة للعميل، سوإء من خلةل إلمتابعة  إلبعيد، هذإ يتطلب إلإلتر 

ي إلدورية، أو تقديم إلعروض إلحصرية، أ
ر
إلعلةقات إلقوية  و تلبية إحتياجاتهم بشكل إستباف

إت طويلة ويؤدي ؤه  .تكرإر إلتعامل مع إلعملةء تخلق ولإءً يستمر لفتر
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ي آرإء وتجارب إلآخرين أكتر     
 
ةإلعملةء يثقون ف لذإ،   من إلحملةت إلتسويقية إلمباشر

ي ؤقناع فإن إستخدإم إلتوصيات وإلشهادإت من عملةء سابقير  يمكن أن يكون له تأثتر كبتر 
 
ف

على تجارب إلعملةء إلناجحة، يمكن للبائع تعزيز من خلةل تسليط إلضوء  إلعملةء إلجدد،

ي إلبيئات إلتنافسية
 
 .مصدإقيته وبناء إلثقة بشكل أشع، مما يسهل عملية إلبيع ف

 

ي إتخاذ إلقرإر من خلةل 
 
ي تعتمد على تحفتر  رغبة إلعميل ف

إتيجيات إلتحفتر  إلذهت 
إستر

 أو وسائل مثل 
ً
، هذه  إلعروض إلمحدودة زمنيا

ً
وي    ج للمنتجات إلأكتر مبيعا إلتر

ي إلإنتماء إلؤ 
 
إتيجيات تستغل جوإنب نفسية مثل إلخوف من فقدإن إلفرصة أو إلرغبة ف ستر

إء بسرعة  .ؤه مجموعة مختارة، مما يدفع إلعميل لإتخاذ قرإر إلسرر

 

 لإ يتجزأ إلتكن
ً
ي إلعصر إلحديث،ولوجيا أصبحت جزءإ

 
إستخدإم  من تجربة إلعميل ف

إلتحليلةت إلبيانية لتفهم سلوك إلعملةء، وإلتطبيقات إلذكية لتقديم عروض مخصصة، 

ي تعزيز تجربة 
 
وتكنولوجيا إلذكاء إلإصطناعي لتحسير  خدمة إلعملةء، كلها أمور تساعد ف

كة إلعميل وتلبية إحتياجاته بشكل أك تر دقة. هذه إلتقنيات تجعل إلعميل يشعر بأن إلسرر

 وتستجيب له
ً
 .بطريقة شخصية تفهمه جيدإ

 

كتر  على  بقدر ما يبحثون عن حلول لمشاكلهم،إلعملةء لإ يبحثون عن منتجات 
إلتر

ي تتوإفق مع إحتي
هذإ يتطلب تغيتر  ائع،اجات إلعميل يعزز من قيمتك كبتقديم إلحلول إلتر

ي إحتياجات إلعميل  إلأسلوب من بيع إلمنتج فقط ؤه تقديم إستشارإت وحلول شاملة تلت 

 .فوإئد ملموسة وتحقق له
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ي كيفية 
 
 إستقبال إلعميلعلم إلألوإن وعلم إلنفس إلؤدرإلي يلعبان دورًإ مهمًا ف

ي تتناسب مع طبيعة إلسوق للمنتجات وإلعروض، ؤ
ختيار إلألوإن إلصحيحة وإلتصاميم إلتر

إء، على سبيل إلمثالإلمستهدفة يمكن أن ي إستخدإم  ؤثر بشكل كبتر على قرإرإت إلسرر

إلألوإن إلدإفئة قد يزيد من إلشعور بالؤلحاح، بينما إلألوإن إلباردة يمكن أن تعزز من شعور 

 .إلثقة وإلرإحة

 

ي فيه إلعملةء من إلؤعلةنات إلمضللة وإلمعلومات غتر إلك
ي زمن يعات 

 
املة، إلشفافية ف

ة تنافسية، إ بشأن فوإئد إلمنتج وتكاليفه وأي قيود محتملة  تعد متر  ً أن تكون صريحًا ومباشر

إءيجعل إلعميل يشعر بالرإحة وإلثقة، مما يعزز من إحتمالي  .ة إتخاذه قرإر إلسرر

 

ي 
ي ؤتمام صفقة لإ يعت 

 
إتيجية ككل،إلفشل ف ورة فشل إلإستر كن إعتباره فرصة يم  بالصر 

، إم  للتعلم وإلتحسير  ، فإن ذلك يعزز من إحتر ي
ي ومهت  ؤذإ تم إلتعامل مع إلفشل بشكل ؤيجات 

إتيجيتهإلعميل للبائع، وقد يؤدي ؤه عودة إلعم ي وقت لإحق بعد تحسير  إستر
 
 .يل ف

 

إتيجيات إلبيع ي ي إستر
 
مكن فهم إلإتجاهات إلإجتماعية وإلثقافية إلسائدة وإستغلةلها ف

ة، ة تنافسية كبتر ي مجتمع يهتم بالإستدإمة، يمكن  على سبيل إلمثال أن يمنحك متر 
 
ف

وي      وإسعًاإلتر
ً
 .ج للمنتجات إلصديقة للبيئة بشكل يلقر قبولً
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ي إلشعور بأنهم جزء من مجتمع أو مجموعة تقدرهم وتفهم 
 
إلعملةء يرغبون ف

إحتياجاتهم. من خلةل خلق شعور بالإنتماء، سوإء عت  برإمج ولإء أو مجموعات خاصة 

 .مع عملةئه وزيادة ولإئهمبالعملةء، يمكن للبائع تعزيز إلعلةقات 

إتيجيات إلسيكولوجية، يمكن للبائعير  ليس فقط موإكبة بإستخدإم هذه إلؤ 
ستر

ي موإجهة إلمنافسة، وبناء علةقات قوية 
 
ا إلتفوق ف

ً
تحديات إلسوق إلحالية، بل أيض

 على إلمدى إلطويل.  ومستدإمة مع عملةئهم، وتحقيق إلنجاح
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 

 

ها  إلإن نستطيع إن نج د حلول بعد إن دإرسنا إلثقافة إلمحلية للسوق وكيفية تأثتر

إتيجيات إلتر يجب قابلة لل تنفيذ تتناسب مع هذه إلثقافة، يجب إن نوضح إلؤستر

 ؤستخدإمها. 

 

، يمكنك توجيه  من خلةل تقديم خيارين، أحدهما صعب ومعقد وإلآخر سهل ومباشر

إتيجيه على تأثتر إلتباين، حيث يصبح إلخيار  تعتمد  إلعميل نحو إلخيار إلأسهل، هذه إلؤستر

ي ؤتمام إلبيع بشكل أكتر فعالية
 
 .إلسهل أكتر جذبًا، مما يساعد ف

2 

دد وتعزيز  عت  تقديم ضمانات وعروض تجريبية، يمكن تهدئة مخاوف إلعميل إلمتر

 ثقته بالمنتج. 

إتيجيات ي بناء إلثقة  إستر
 
دإد إلأموإل تساعد ف ة إلتجربة إلمجانية أو ضمان إستر مثل فتر

إء  .وتعزيز قرإر إلسرر

3 

ي للعرض،للعميل إلذي يتعامل بمشاعره، إستخدم إلتحفتر  إ    
كتر   لعاطق 

 من إلتر
ً
بدلا

 ميل أو تلبية إحتياجاته إلعاطفية،ركز على كيفية تحسير  حياة إلع على إلجوإنب إلتقنية،

 .إستخدم إلقصص وإلشهادإت لؤظهار إلفوإئد إلعاطفية للمنتج

4

،إجذب إلعملةء إلذين يفضلون إلتفك دد عت  إلتأثتر إلعقلىي
قدم إلمعلومات  تر وإلتر

ا محدودة إلوقت أو حوإفز تدري
ً
 وإبتكر عروض

ً
هذه  خاصة لتشجيع إتخاذ إلقرإر بسرعة، جيا

إتيجية تعزز من ؤحساس إلؤلحاح وإلفضول  .إلإستر
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5 

ي بناء علةقة شخصية مع إلعملةء هو إلمفتاح لن    
 
 إلثقافة إلمصرية، جاح إلمبيعات ف

ي بعملةئك،  إستخدم إلتوإصل إلفعّال وإلإستماع إلجيد 
لؤظهار إهتمامك إلحقيقر

إتيجيات مثل إلإجتماعات إلفردية وإلتفاعل إلشخصي تعزز من إلعلةقة وتزيد من إلؤ  ستر

إء  .قبول إلعميل للسرر

6 

جمة إلدإخلية: تسهيل إلتوإصل بدون عائق إللغة  من جعل  توفتر خدمات إلتر
ً
بدلا

 أمام إلتوظيف، يمكن للمؤسسة تعيير  فردين أو أكتر يمتلكون مهارإت 
ً
ية عائقا إللغة إلؤنجلتر 

جمة إلمعلومات وإلإتصالإت إلصر   جمة، بحيث يقومون بتر ،إلتر هذإ  ورية للعملةء وإلموظفير 

ميع إلأطرإف قادرة على إلوصول ؤه إلمعلومات إلهامة دون إلحاجة لفرض يضمن أن ج

ط ؤتقان إ ،شر ية على كل إلموظفير  إتيجية، يمكن  للغة إلؤنجلتر  من خلةل هذه إلإستر

 من حاجتهم للغة، مما يعزز إلتنوع 
ً
كتر  على مهارإت وقدرإت إلمتقدمير  بدلا

للمؤسسة إلتر

ي ويعزز من فعالية إلتوإصل إلدإخلىي و   .إلخارج 

7 

إتيجية توظيف تست ي إستر
ا، يمكن للمؤسسات تبت 

ً
ة عائق  من إعتبار عدم إلخت 

ً
فيد بدلا

ي إلتخرج،
يمكن تقديم برإمج تدريبية مخصصة ودورإت تعليمية  من حماس ومرونة حديتر

ة، مما يساعدهم إعتمد على  على إلتكيف بسرعة مع بيئة إلعمل، لتعويض نقص إلخت 

ي إلتخرج فرصة لتطوير مه
ي تمنح حديتر

ارإتهم أساليب إلتعلم إلعملىي وإلورش إلتدريبية إلتر

كتر   وموإكبة إحتياجات إلمؤسسة،
ة سابقة، يمكن للمؤسسة إلتر  من إلبحث عن خت 

ً
بدلا

ي 
 
 .مؤهل ومتحمس بناء فريق عملعلى إلؤمكانيات وإلقدرإت إلقابلة للتطوير، مما يساهم ف
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 

1 .

 كيفية تحقيق أقصى استفادة من الحلول الرقمية المتاحة.. 

o ظم ؤدإرة علةقات إلعملةءستخدم إلأدوإت إلتكنولوجية إلمتقدمة مثل نؤ 

(CRM)ة ة لزيادة فعالية ، وأدوإت إلأتمت(Big Data) ، وتحليل إلبيانات إلكبتر

ي تتبع إلعملةء،  عمليات إلمبيعات،
 
تعلم كيف يمكن لهذه إلأدوإت أن تساعد ف

تحليل سلوكياتهم، وتقديم عروض مخصصة، مما يعزز من فعالية عمليات إلبيع 

 .تقانهادون إلحاجة لوقت طويل لؤ 

2 .

 اتيجيات فعالة للتكيف مع التطورات الرقميةإ  من فرض إتقا سير
ا
ن بدل

 التكنولوجيا الحديثة بشكل شي    ع.. 

o إتيجي ي إستر
،يمكن تبت  ي للموظفير  قدم برإمج  ات تدريب وتطوير تدريج 

خدإم وظفير  على فهم وإستتدريبية مخصصة وورش عمل تفاعلية تساعد إلم

إت إلرقمية إلأدوإت إلتكنولوجية بكفاءة،  هذإ يضمن إلتكيف إلسلس مع إلتغيتر

 .بشكل فعال ويعزز من قدرإتهم على إستخدإمها

 كيف تعزز من فعالية فرق المبيعات.. 

o وجيا مع ركز على كيفية دمج إلتكنول ستخدإم أدوإت رقمية مخصصةبإ

ية لتحقيق أفضل إلنتائج،إلج إستخدم إلأدوإت إلرقمية لتسهيل إلأعمال  هود إلبسرر

كتر  على مهامهم 
إلروتينية وتوفتر إلدعم إللةزم لفرق إلمبيعات، مما يتيح لهم إلتر

 .علةقات مع إلعملةء وإغلةق إلصفقاتإلأساسية مثل بناء إل

 كيفية استخدام الحلول الرقمية.. 

o إستكشف كيف يمكن للتقنيات إلحديثة مثل إلدردشة  لتعزيز رضا إلعملةء

ي إلمستهدف، وإلتفاعل عت   (Chatbots) إلذكية
وت  يد إلؤلكتر وإلتسويق عت  إلت 

إستخدم هذه إلأدوإت  ء،وسائل إلتوإصل إلإجتماعي أن تحسن من تجربة إلعملة 

 .شيعة للعملةء، مما يعزز من رضاهم وولإئهملتوفتر تجربة مخصصة و 
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 التكنولوجية كيف تستفيد من أحدث الإتجاهات.. 

o ي مجال إلتكنولوجيا إلرقمية  لتعزيز مبيعاتك
 
تابع أحدث إلإتجاهات ف

ا جديدة لإستخدإمه
ً
ي إلمبيعات،وإبتكر طرق

 
ناعي ؤه من تطبيقات إلذكاء إلإصط ا ف

 
ً
تقنيات إلوإقع إلمعزز، إستكشف كيف يمكن لهذه إلإبتكارإت أن توفر حلولً

إتيجيات إلمبيعات  .مبتكرة لتحسير  فعالية إستر

 للعديد من روإد     
ً
إ  مثتر

ً
دخول سوق جديد دون توفر رأس مال كبتر يعتت  تحديا

ي بيئة إلأعمال وإلمستثمرين
 
 ف
ً
، خاصة تعتت   نابضة بالحياة مثل إلسوق إلمصري، إلطموحير 

 متعددة 
ً
ي إلمنطقة، حيث توفر فرصا

 
 ف

ً
 ونشاطا

ً
مصر وإحدة من إلأسوإق إلأكتر تنوعا

ي تبحث عن تحقيق إلنجاح وإلنمو،للاعمال إ
على إلرغم من أن إلبدإية قد تبدو صعبة، ؤلإ  لتر

 متنوعة يمكن من خلة
ً
لها دخول إلسوق بفعالية دون إلحاجة ؤه إستثمار  أن هناك طرقا

 .كبتر 

ي إستغلةل إلموإرد إلمتاحة، بناء علةقات قوية،     
 
ي هذإ إلسياق، يتمثل إلمفتاح ف

 
ف

ي تسعى لدخول إلسوق إلمصري  ثمار إلوقت وإلمهارإت بشكل مبتكر،وإست
يمكن للاعمال إلتر

ي 
من تحقيق أهدإفها إلتجارية تمكنها أن تستفيد من مجموعة من إلأدوإت وإلتقنيات إلتر

من خلةل إلإعتماد على إلإبتكار وإلؤبدإع، يمكن تحقيق إلنجاح دون إلحاجة ؤه رأس  بنجاح،

ي إلبدإية مال ضخم
 
 .ف

ة للبدء، بل يمكنهم إلبناء على إلفهم   ؤه موإرد مالية كبتر
ً
لإ يحتاج روإد إلأعمال دإئما

تتماشر مع إحتياجات حة، وتطوير حلول مخصصة إلعميق للسوق، وإستغلةل إلفرص إلمتا

، بالإستفادة من إلفرص إلمتاحة وتطبيق أفكار جديدة وفعالة، يمكن تحقيق  إلسوق إلمحلىي

ي إلسوق
 
 ..إلنجاح وإلنمو ف

ً
إ ي إلنهاية، دخول إلسوق بدون رأس مال كبتر يتطلب تفكتر

 
ف

ي إ
 
 ومرونة ف

ً
إتيجيا ي  لتعامل مع إلتحديات،إستر

أساليب مبتكرة وإستغلةل من خلةل تبت 

ي هذإ إلسوق 
 
إلموإرد إلمتاحة، يمكن للمستثمرين وروإد إلأعمال تحقيق أهدإفهم وإلتوسع ف

 .إلوإعد بفعالية ونجاح
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  اتيجية: كيفية بناء تحالفات قوية لدخول السوق اكات الإسير  التوسع عير الشر

o كات إلمحلية أو إ إكات مع إلسرر لأفرإد إستكشف كيف يمكن إستخدإم إلسرر

ي إلسوق لدخول 
 
،إلذين لديهم وجود قائم ف  إلسوق بدون إلحاجة لرأس مال كبتر

إتهم، شبكاتهم، وموإردهم  إكات، يمكنك إلإستفادة من خت  من خلةل هذه إلسرر

 .للوصول ؤه إلسوق بشكل أشع وأكتر فعالية

 

 مار مالي كيفية تحقيق الرب  ح دون استث.. 

o لعملك يستند ؤه إلعم 
ً
 من إلإستثمار إلمباشر قدم نموذجا

ً
على سبيل إلمثال،  ولإت بدلا

هذإ  ف ثالث مقابل عمولة على إلمبيعات،يمكنك بيع منتجات أو خدمات طر 

ي تحقيقإلنموذج يتيح لك دخول إلسوق دون تحمل تكل
 
ة ويعزز من فرصك ف  فة كبتر

 .دخل مستدإم

 

  نت دون الحاجة لرأس مال كبير  ..كيف تحقق أقصى استفادة من الؤنير

o إلتدوين، إستفد من أدوإت إلتسويق إلرقمي مثل وس ، وإلتسويق ائل إلتوإصل إلإجتماعي

وي    ج منتجاتك أو خدم ي لتر
وت  يد إلؤلكتر  اتك بتكاليف منخفضة. عت  إلت 

o إتيجيا وإلؤعلةنات إلمدفوعة  (SEO) ت مثل تحسير  محركات إلبحثإستخدم إستر

ة لتحقيق رىية وإسعة دون إلحاجة ؤه إستثمار كبتر  إنية صغتر  .بمتر 

 

 كيفية تحويل مهاراتك الشخصية إل فرص تجارية.. 

o إت معينة، يمك  إلسوق إلمصري، نك إستثمارها لدخولؤذإ كنت تمتلك مهارإت أو خت 

ي تتمتع بها،قدم إستشارإت، دورإت تدريبية، أو خدمات قا
هذإ  ئمة على إلمهارإت إلتر

 من رأسإلنموذج يعتمد على تقديم قيمة مضافة من 
ً
تك إلشخصية بدلا  خلةل خت 

 .إلمال إلمادي

 

  لتشي    ع دخولك إل السوقكيفية استخدام الأدوات الرقمية المجانية 

o  ونية إلمجانية مثل إلمنتديات، إلمجموعات على وسائل إستفد من إلمنصات إلؤلكتر

، وكتابة إلمقالإت على إلمدونات  لزيادة إلوعي بمنتجاتك أو إلتوإصل إلإجتماعي

ة خدماتك  .هذه إلأدوإت توفر لك فرصة للوصول ؤه جمهور وإسع بدون تكلفة كبتر
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 

  ل بدون استثمار كبير ى
 كيفية بدء عملك التجاري من الميى

o  و ي أو إستخدم منصات إلتجارة إلؤلكتر
وت  نية إلمتاحة لتسويق قم بإطلةق متجر ؤلكتر

ي لإ تتطلب رأس مال   وبيع منتجاتك،
نت إلتر يمكن أن تبدأ بخيارإت إلبيع عت  إلؤنتر

، مما يسمح لك بتوسيع نطاق ي إلسوق  كبتر
 
إلمصري  عملك وإلوصول ؤه إلعملةء ف

 .بكفاءة

  

 تحديد العميل 

عرض 
 تمهيدى

التعامل مع 
 الاعتراضات

عرض 
 مخصص

 اغلاق الصفمة

 متابعة

 تمييم الاداء
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 

  

o ي قد تحتاج ؤه أجهزة
ة وإلمتوسطة إلتر كات إلصغتر كمبيوتر   إبحث عن إلسرر

 .محمولة متقدمة لموظفيها

o  كات وإحتياجات إجمع معلومات حول أنو ي تقوم بها هذه إلسرر
إع إلأعمال إلتر

إت ؤضافية  .إلموظفير  من حيث إلأدإء، إلسعة، وأي متر 

 

o ستبيانات مع إلعملةء إلمحتملير  لتحديد متطلباتهم أو ؤ إجري مقابلةت

ي يحتاجو 
إت إلخاصة إلتر ي أجهزة مثل شعة إلمعالجة، سعة إلتخزين، وإلمتر 

 
                     نها ف

 .إلكمبيوتر إلمحمولة

o حتياجاتهمهذه إلمعلومات لبناء فهم دقيق لؤ  إستخدم. 

  

o ي أو إلهاتف لتقديم نفسك وتقديم فكرة ؤ
وت  يد إلؤلكتر تصل بالعميل عت  إلت 

ي ؤعامة عن جهاز إلكمبيوتر إلمحمول، موضحًا    .حتياجات عملهمكيف يمكن أن يلت 

o ت  .لعرض توضيجي  يب موعدقم بتر

o  ا تمهيديًا يوضح إلفوإئد إلرئيسية لجهاز إلكمبيوتر إلمحمول، مثل
ً
أعد عرض

، عمر إلبطارية إ إت إلمخصصة للاعمالإلأدإء إلعاهي  .لطويل، وإلمتر 

o إجعل إلعرض موجهًا نحو إحتياجات إلعميل إلمحتمل. 

  

o  نت أو تيب إجتماع عت  إلؤنتر ميل لعرض جهاز إلكمبيوتر زيارة ميدإنية للعقم بتر

ي سيناريوهات عمل وإقعية، مثل معالجة إلمحمول، و 
 
ؤظهار كيفية عمل إلجهاز ف

 .إلبيانات، تشغيل تطبيقات إلأعمال، وتعدد إلمهام

o   ي تحسير
 
إستخدم تقنيات إلعرض إلتفاعلىي لتوضيح كيفية إستخدإم إلجهاز ف

إمج إلمد إت إلأمان،مجة، إلؤنتاجية، مثل عرض إلت  قدم  ؤمكانيات إلشبكات، ومتر 

 إلنظرية وإلتطبيق إلعملىي 
ا حيًا يجمع بير 

ً
 .عرض
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  

o إضات قد يطرحها إلعم يل، مثل خلةل إلعرض، إستمع بعناية ؤه أي مخاوف أو إعتر

قية،  محددة وبيانات تدعم ردود إلسعر أو قابلية إلتر
ً
 .كقدم حلولا

o  ،إضات مثل تقديم بيانات مقارنة مع منتجات منافسة إستخدم تقنيات معالجة إلإعتر

لجهاز إلكمبيوتر إلمحمول  (Cost-Benefit Analysis) أو توضيح تكلفة إلفوإئد

 .وكيف يتفوق على إلبدإئل

  

o  ا مخصصًا يتضمن تفاصيل حول إلأسعار
ً
، إلعروض قدم للعميل إلمحتمل عرض

ويجية، وخدمات ما بع ،إلتر ي
وط إلصفقة  د إلبيع مثل إلضمان وإلدعم إلفت  وضح شر

 .بوضوح

o  إتيجيات مثل "إلتسعتر إلتنافسي
و"إلتحفتر   (Competitive Pricing) إستخدم إستر

إء مثل خصومات على عدد كبتر من إلأجهزة أو  (Purchase Incentives) "على إلسرر

 .إلعميل عروض صيانة مجانية لتجذب

  

o  .إء  طلب تأكيد إلعميل لؤتمام عملية إلسرر

o قد، وثائق إلضمان، وفوإتتر إلدفع،قدم جميع إلمستندإت إللةزمة، مثل إلع 

إء سهلة وشيعة  .إجعل عملية إلسرر

o  إستخدم تقنيات ؤغلةق إلبيع مثل "إلؤغلةق إلمباشر (Direct Close)  أو

لتقديم خيارإت محددة تدفع  (Choice Close) "إلؤغلةق إلقائم على إلخيارإت

إء  .إلعميل ؤه إتخاذ قرإر إلسرر
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  

o  بعد ؤغلةق إلصفقة، توإصل مع إلعميل لتأكيد إستلةم إلجهاز وتقديم

 .إجمع ملةحظات حول تجربتهم مع إلجهاز وتأكد من أنهم رإضون م،إلدعم إللةز 

o إتيجيات مثل "إستقصاء رضا إ  Customer) لعملةءإستخدم إستر

Satisfaction Survey)   ي إلسري    ع لحل أي مشكلةت قد تطرأ
وتقديم إلدعم إلفت 

إء  .بعد عملية إلسرر

  

o  ي ذلك معدل إلتحويل، تعليقات
 
قم بتحليل نتائج عملية إلبيع، بما ف

ي بيئات إلعمل إلمختلفة.  إلعملةء، وأدإء
 
 إلجهاز ف

o لتحسير  عمليات إلبيع إلمستقبلية إستخدم هذه إلمعلومات. 

o إستخدم أدوإت تحليل إلأدإء مثل "تحليل إلبيانات (Data Analysis) 

إتيجيات لتحسير   (Strategy Effectiveness Review) "و"تقييم فعالية إلإستر

إتيجيات إلبيع بناءً على إلنتائج وإلتعليقات  .إستر
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مة  
ات   الخ 
ي ختام هذإ إلكتاب، يتضح لنا أن ت

 
إتيجيات إلبيع مع ثقافة ف أثتر عدم توإفق إستر

إلسوق لإ يقتصر على مجرد إنخفاض إلمبيعات أو ترإجع إلؤيرإدإت، بل يمتد ليصل ؤه 

كة وصو  فالثقافة إلسوقية  رتها أمام جمهورها إلمستهدف،أعماق أعمق تؤثر على مكانة إلسرر

إلعمود إلفقري إلذي ترتكز ليست مجرد عنصر ثانوي يُضاف ؤه إلمعادلة إلتجارية، بل هي 

إتيجيات إلناجحة، وهي إلمفتاح لفهم طبيعة إلأسوإق إلمختلفة وتلبية  عليه إلإستر

 .إحتياجات إلعملةء بشكل يُحقق إلولإء وإلثقة على إلمدى إلطويل

ي كل مجال، وأسوإق إلأعمال
 
إت شيعة ف لم تعد كما كانت عليه  إلعالم إليوم يشهد تغتر

، ي
ي إلماض 

 
كات أن أصبح إ ف وري على إلسرر لعملةء أكتر وعيًا وأكتر تطلبًا، مما يجعل من إلصر 

ي حسبانها أهمية إلتفاعل إل
 
ي تضع ف

 
عميق مع إلثقافة إلمحلية لكل سوق، فالفشل ف

ي ؤ
 
كات أن تفقد حصتها ف ستيعاب هذه إلثقافة قد يؤدي ؤه نتائج كارثية، حيث يمكن للسرر

 .ع قيم وإحتياجات إلعملةء إلمحليير  إلسوق لصالح منافسير  أكتر إنسجامًا م

ي إلتسويق وإلبيع، ؤذ لم يعد 
 
كات على إلأساليب إلتقليدية ف ليس كافيًا أن تعتمد إلسرر

إلعميل يُقنعه إلمنتج أو إلخدمة وحدها، بل هو يبحث عن تجربة متكاملة تعكس فهمًا 

ي تحقيق هذإ إ حقيقيًا لتطلعاته وقيمه إلثقافية،
 
ي تفشل ف

كات إلتر لتوإزن بير  منتجاتها إلسرر

 للةنتقال 
ً
ي موقف ضعف، حيث يصبح إلعملةء أكتر ميلا

 
وإلثقافات إلمحلية تجد نفسها ف

ظهر إهتمامًا أكت  بفهمهم وتقدير هويتهم
ُ
 .ؤه علةمات تجارية أخرى ت

ي تسعى للنمو 
كات إلتر ي توصل ؤليها هذإ إلكتاب هي أن إلسرر

ؤحدى إلنتائج إلهامة إلتر

ي إلأسو 
 
إتيجيات بيع متوإفقة مع ثقافة إلسوق وإلتمتر  ف ي إستر

إق إلمتعددة تحتاج ؤه تبت 

إتي ي كل مكان،إلمحلية، وليس فقط إستر
 
طبق ف

ُ
ي  جيات بيع موحدة ت

ؤن إلنجاح إلحقيقر

ي بيئة إلعمل، 
 
إت إلمستمرة ف كة قادرة على إلتكيف مع إلتغتر يتحقق عندما تكون إلسرر

لمتجددة، وذلك عت  فهم عميق للتفاصيل إلثقافية وإلإستجابة بمرونة لإحتياجات إلعملةء إ

ي 
إتئ ي تحكم سلوكهم إلسرر

  .إلتر

ي بيئة إلأعمال 
 
ؤن هذإ إلكتاب هو دعوة مفتوحة لكل من يسعى لتحقيق إلنجاح ف

ي تعتمد على 
إتيجيات إلبيع إلتقليدية إلتر ي إستر

 
ة، دعوة لؤعادة إلتفكتر ف إلديناميكية وإلمتغتر

ي جوهر عملية إلتخطيط  قال ؤه أساليب تضع إلثقافة إلمحليةإلأساليب إلموحدة، وإلإنت
 
ف

ورة حتمية وإلتنفيذ،  ي لم يعد خيارًإ يُمكن إلتفكتر فيه أو تجاهله، بل هو صر 
 
فالتوإفق إلثقاف

ي أسوإقها إلمستهدفة
 
كة أن تدركها ؤذإ ما أرإدت أن تحقق إلتمتر  ف  .يجب على كل شر
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لقار، فكرة أن فهم ثقافة إلسوق ليس مجرد من خلةل هذإ إلكتاب، نأمل أن يتبت  إ

أدإة لتحقيق إلنجاح قصتر إلمدى، بل هو إلسبيل لبناء علةقات طويلة إلأمد مع إلعملةء، 

إم إلعميق للقيم إلثقافية،علةقات ترتكز على إلثقة إلمتبادلة  ي تتبت   وإلإحتر
كات إلتر ؤن إلسرر

ي تحق
 
ي موقع قوة، ليس فقط ف

 
ي بناء قاعدة هذإ إلفهم ستجد نفسها ف

 
يق أرباح مالية، بل ف

 .إلمدى إلبعيد  عملةء وفية تدعم نموها وإستدإمتها على

كة تسعى   عمليًا لكل شر
ً
ي إلنهاية، يمكن إلقول ؤن هذإ إلكتاب يمثل دليلً

 
ي وف

 
للنجاح ف

ي بناء  أسوإق متعددة إلثقافات،
 
هو دعوة لؤدرإك أهمية إلثقافة إلمحلية كعنصر أساشي ف

إتيجيا ي صورة إلنمو إستر
 
ي إلذي ينعكس ف

ت إلبيع وإلتسويق، ولتحقيق إلنجاح إلحقيقر

ؤن إلفهم إلعميق لثقافة إلسوق هو إلجسر إلذي  دإم وإلعلةقات إلقوية مع إلعملةء،إلمست

ي عالم إلأعمال 
 
كات بعملةئها، ويمهد إلطريق أمامها لتحقيق إلتمتر  وإلريادة ف يربط إلسرر

 .إلمعاصر

  ي إلبدإيات وتمكنوإ من إلإ ؤه إلأشخاص إلذين
 
ي إلنجاح إجتهدوإ ف

 
ستمرإر ف

 لسنوإت عديدة. 

  .نجيب ساويرس 

   عن فريق إلكروكيه بنادي إلزمالك.  إلمسؤولير 

 إلكابير  أحمد ميهوب. 

 كابير  رإنيا خورشيد. 

  ، كما أقدم أسم آيات إلشكر وإلتقدير لفخامة إلرئيس عبد إلفتاح إلسيسي

ة إلتغيتر وإلتطإلذي يقو  ي مصر. د مستر
 
 وير ف

 ي نجاحها
 
 .شكر خاص لكل من آمن بفكرة "إلبياع" وساهم ف
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ات   وصب   الب 

 

 ورة تطوي إتيجيات مبصر  ا للثقافة إلمحليةر إستر
ً
 .يعات مخصصة وفق

 

  ورة ي صر 
 
 .تدريب فرق إلمبيعات على مهارإت إلتفاعل إلثقاف

 

 ي إلإهتمام ب
 
 .الإستفادة من إلتكنولوجيا لدعم إلتوإفق إلثقاف

 

 إتيجيات إلحاليةهتمام بإلإ  .تقييم مستمر لتأثتر إلإستر

 

  ورة  .تعزيز إلتوإصل بير  إلؤدإرة وفريق إلمبيعاتصر 

 

 ورة ت إتيجيات إلبيعشجيع إلإ صر  ي تصميم إستر
 
 .بتكار ف

 

 إت إلثقافيةإلإهتمام ب  .استمرإرية إلتكيف مع إلتغتر

 

  



 
 

82 
 

 

 4 ...................................................................................إهداء

 8 .................................................................................الممدمة

 11 .........................................................................أهداف الكتاب

 11 ...........................................................................خطة الكتاب

 13 ..............................الفصل التمهيدى )الإطار النظرى والمفاهيم العلمية(

 13 .............................................................اولاً: تعريف ثمافة السوق

 13 ......................................................ات البيعثانياً: تعريف استراتيجي

 14 .............................................................ثالثاً: والع المبيعات الان

 14 ...................................................................اولاً: السلم الوظيفى

 18 .............................................: ترتيب الخطوات وفماً لعملية البيعثانيا

 11 ..........................الفصل الأول ) التأثيرات النفسية والثمافية على المبيعات

اولاً: تأثير العوامل الخارجة عن السيطرة على إستراتيجيات البيع، العاطفة، 

  .....................................................................ةالأحكام المغلوط

 

11 

ثانيا : العوامل النفسية وتأثيرها على توجيه الاستثمار )لرار الشراء و لرارا 

 ..... .............................................................................البيع(

 

11 

 21 .............ثالثا: تأثير الثمافة المحلية على المبيعات .. لوة كامنة يجب توجيهها

 34  ....................................خطوات تطبيك استراتيجيات البيع...............



 
 

83 
 

 34 ..... ...............رابعا: نماذج لبعض الشركات وتعاملها مع استراتيجيات البيع

 35 ...................................فصل الثاني )الإستراتيجيات النفسية فى البيع (ال

 35 ..... ..............لوجية لتحسين الاداء البيعى...........اولاً: إستراتيجيات سيكو

 31 ..... ..........................................ثانيا: سيكولوجية الإستثمار...........

 43  .........................................ثالثا: فهم سيكولوجية العميل...........

  ......الفصل الثالث : )حلول مبتكرة لتوافك استراتيجيات البيع مع ثمافة السوق(

 

 

04 

على تراجع أولا: حلول لتأثير عدم توافك استراتيجيات البيع مع ثمافة السوق 

 ...............................................................................المبيعات

 

 

04 

ثانيا: كيفية استخدام التطور التكنولوجى والرلمى فى المبيعات فى الولت 

  ................................................................الحاضر..........

 

 

01 

 ................................. ثالثا: كيف تبدأ رحلتن البيعية بألل تكلفة...........

 

02 

 01 .................................................................................الخاتمة

 81 .............................................................................لتوصياتا

 


