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 البيع أسرارفن تعليم برنامج

Sales Art Secret
 المبيعات. ا-لمندوب

 المبيعات. -مشرف٢

 المبيعات. مدير-٣

 بالعميل؟ المقصود ا-ما

 المنتجات شراء ضوء فى معه التعامل المبيعات لمندوب يمكن فرد كل العميل يمثل
 عام. بوجه الخدمات أو

 البيعات؟ مندوبى فى العملاء يفضلها الأمورالتى ماهى-٢

 المعرفة: سعة

 المعرفة من واسع نطاق المبيعات مندوبى لدى يكون أ فى العملاء يرغب ما دائا
 والسياسات بالمنتجات تامة دراسة عل يكونوا أ المبيعات مندوبى من يتوقعون فهم

 التجارى بنشاطهم المبيعات المندوبى معرفة توقعهم جانب إلى الشأن. هذا فى المنتجة
 لمهم. المنافسة الشركات وكذا وعملائهم

 السابقة: العبارة من عامة استنتاجات

 عن التفصيلية المعرفة جانب إلى التجارى ونشاطهم بشركتهم المطلوبة ا-المعرفة

 والضعف القوة مواطن معرفة إلى بالإضافة ومجالهم وتجارتهم عملائهم شركات

 المنافسة. الشركات فى

١٤٣



 الأعال وإدارة التسويق برامج

 الممكن فمن مشاكله حل ف العميل المبيعات مندوب ياعد عندما قيمة -اكتساب٢

 مندوب تجرد وليس شركته فى موظف أنه عل المندوب ذلك العميل يرى أن

 خارجى مبيعات

 التحديات أو المشكلات المبيعات مندوب عرف ما فإذا العملاء. مفاهيم -استيعاب٢

 قادرا حينها يكون فقد لعملائه. التجارى النشاط أجزاء من جزء أى ى الموجودة

 يقدمها. التى الخدمة أو بالمنتج ذلك يتعلق ول حتى المساعدة عل

: المعرفة بزيادة الخاصة الخطوات ماهى

 وخارجيا: داخليا المنتج ا-دراسة

 من العميل لمشاكل حلو يوفر الذى بالمنتج الخاصة المعلومات إليه يتوفر حيث

 المنتج. فى ورأيهم الشركة فنى طريق

: المتخصصة الصحف قراءة-٢

 تؤدى المنافسة فمواصلة المنافسة الشركات كل يخص مصدرا تمثل أنها حيث
 قدما. والمضى التفوق إلى بالضرورة

 الناجحين: البيعات مندوبى مع التحدث-٣

 المجال. هذا ف كبيرة خبرة صاحب شخص نصائح إلى المبيعات مندوبى يسمع

 الإضافية: الجهود -بذل٤

 الحصول له ويمكن المجال بذا يتعلق ما كل يقرأ أن المبيعات مندوب علل فينبغى

 علي.

 الوقت: من لفترة للمنتج المستخدمين العملاء مع التحدث-٥

 بوجه يفضله ما حول كثيرة معلومات يقدم أن يستطيع للمنتج الفعل فالمستخدم
 عام.

١
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 البع فن أسرار تعلم برنامج الثانى: النصل

 التنافسى: الوضع عن معلومات -معرفة٦

 فربا المنافسة.، الشركات لدى العاملين المبيعات مندوبى مع التحدث طريق عن

 والقيادات الإرشادات تبادل حتى أو المعلومات تبادل فيه يستطيع وقت هناك يكون

 البعض؟ بعضهم مع

 والتعاطف: الاهتمام ا-إظهار

 وبنشاطهم باحتياجاتهم هتموا أن المبيعات مندوبى من العملاء يرغب ما دائل

 ف عابرة محطة مجرد بأم الشعور فى يرغبون لا فهم واخلاص صدق بكل التجارى

 وتقديره المبيعات مندوب فهم مدى معرفة يريدون بل المبيعات مندوبى طريق

 المميزة. وتحدياتهم لأهدافهم

 السابقة: العبارة من عامة استنتاجات

 العميل، إلى الندوب من والاهتمام محورالركيز تحويل ا-ضرورة

 ومشكلاته متطلباته وفهم الأخر موضع فى الذات وضع التعاطف بإظهار يقصد

 كاف بشكل الآخرين ساعد إذا الحياة ف يريد ما عل يحصل أن للمرء فيمكن وأهدافه

 عمولاهم عل يركزون ما غالبًا المبيعات مندوب أن يرغبون. ما علل الخصول فى

 العميل. بدلامن المندوب عل بأكمله التركيز فينصب وأنفسهم ومنتجاهم

: السمعية المهارات تنمية على العمل-٢

 مندوب عل ينبغى كذلك الوقت من/٨٠ إلى٦٠ من منصتا يكون أن فلابد

 وشخصيته طبيعته إلى بالإضافة ومتطلباته للعميل التجارى النشاط معرفة المبيعات

 واهتاماته.

 ؟ بالأهمية يشعرون العملاء جعل ضرورة-٣

 مثل وطموحاهم العملاء مشكلات عل التركيز المبيعات مندوب عل يجب
 التجارى؟ نشاطهم ق تواجهم التى التحديات أكبر «ما سؤالهم

 ا٤٥



 الأعال وإدارة التسويق برامج

 العملاء: على الواقعة الضغوط استيعاب-٤

 مساندة جانب إلى ومتعاطف مساعد دور اتخاذ المبيعات مندوب على ينبغى

 العميل. لدى التعاطف اظهار المبيعات مندوبى علل يجب كا المنتج. بيع ف الوسيط

 العميل؟ مع والتعاطف الاهتمام تعزيز خطوات ماهى س:

 مندوب معرفة زادت فكلما الآخر. موقف فهم شأنها من التى الأسئلة ا-طرح

 موضع ق نفسه يضع أن عليه السهل من كان وتحدياته العميل برغبات المبيعات

 العميل.

 الفرصة له أعطيت ما إذا بالاهتام شخص أى يشعر ما دائا بحماس: الإنصات-٢
 ى المبيعات مندوب مساعدة إلى الانتباه يجب لذا بداخله. ع والتعبير للتحدث

 العميل بين الصلة تكوين شأنها من الى الأساليب ومعرفة العميل. مشاكل حل
 المبيعات. ومندوب

 مندوب أولى ما إذا بالأهمية: يشعرون الآخرين تجعل التى الأساليب عل -الزكيز٣
 شعورهم تعزيز علل ذلك يعمل أن المنظر فمن للعملاء، انتباهه كامل المبيعات
 بالأهمية.

 الجيد: التنظيم-٢

 الوقت أمامهم يتسع لا لذلك بالأعمال. العملاء أوقات تزدحم ما دائ] ببساطة
 لعرض المناسبة والمواد بالمعلومات المؤهلين غير المبيعات مندوبى مع لتضييعه

 منتجاتهم.

 العبارة: هذه من العامة الاستنتاجات

 بين التمييز هى الجيد التنظيم يشملها التى الأمور من العميل: أسلوب ا-تقييم
 ف يفضلون الذي والعملاء للتعارف الوقت بعض قضاء يفضلون الذين العملاء
- انبساطى- )أنطوئى شخصياتهم وتصنيف مباشرة. العمل إتمام فى الدخول

 عدوانى(.
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 البيع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: النصل

 المبيعات مندوبى تدريب ق يوم نصف الشركات بعض تقفى حيث المواد: تنظيم-٢
 مثلا: نفترض هم. الخاصة اليد حقيبة تنظيم كيفية حول الجدد

 وعندما بالأسعار. الخاصة المعلومات بعض عن المبيعات مندوب يسأل عميلاً أن

 الأوراق فتطاير والبيانات. الأرقام مراجعة أجل من حقيبته المندوب يفتح
 يمكن ماذا ترى لحقيبته المندوب هذا تنظيم عدم بسبب مكان كل فى وتتبعثر

 عل المندوب هذا كان «إذا نفسه ف يقول أن الممكن من العميل؟ هذا يعتقد أن
 احتياجاتى تنظيم له سيمكن فكيف مكتبى، ف التنظيم سوء من النحو هذا

 المعقدة؟

 الآتى: طريق عن المواد تنظيم يتم مثل العروض تنظيم تجب العروض: تنظيم-٣

 عل العملاء ليكون المبيعات. مندوب عليه سيطلعهم ما بأهمية لعملاء ا-أخبار

 بالنسبة أهميته مدى وكذلك فيه. التحدث المبيعات مندوب ينوى با دراية

 العملاء. لهؤلاء

 للعملاء. الشرح من المزيد تقديم ى -الإسهام٢

 ما هل منه نعرف تقرير لعمل به. أخبارهم تم ما حول العملاء عل أسئلة -طرح٣

 لا؟ أم ومتطلباتهم العملاء مع يتناسب قدم

 يلخص أن المبيعات مندوب عل ينبغى به. العملاء أخبار تم با تلخيص -عمل٤

 ومتكاملا. مركزا الغرض يكون وبذا أفكاره كل

 الاتصال: أثناء أ-التنظيم

 التليفونى. الاتصال خلال الملاحظات تدوين ف يتمثل

 الاتصال: بعد ب-التنظيم

 يذكر خطاب إرسال المبيعات مندوب عل التليفونى. الاتصال إجراء بعد

 الأمور تلك بين من الأهمية من كبيرة درجة عل أمور أربعة أو ثلاثة فيه

 الاتصال. أثناء ى تناولها تم التى

١٤٧  د ن



 -م يا· الأعال وإدارة التوين برامح

 الجيد؟ التنظيم تعزيز خطوات ماهى

 مراجعة المبيعات مندوب عل مساء كل ف بيوم: عملك ليوم المسبق ا-التخطيط
 ف إليه يحتاج ما معرفة من يمكنه الذى الأمر فعلها. الواجب الأمور قائمة

 التال: اليوم

 والتوزيع الإنتاج كفاءة تحسين هى للمنظمة الأساسية المهمة أن فيه
 العملاء عل المحافظة جدد عملاء جذب يمكنها حتى التكاليف وتخفيض
 الحاليين.

 هم الاتصال عليه الواجب العملاء معرفة المندوب عل البيع: دورة -استيعاب٢

 مقابلة. كل أجل من إعداده ينبغى ما جانب إلى

 الثلاثة الأسئلة هذه يطرح أن المبيعات مندوب عل يجب الاتصال: قبل -التنظيم٣

 تليفونى. اتصال كل قبل

 الاتصال. هذا من الهدف ا-ما

 الاتصال؟ هذا خلال اكتشافه يجب الذى -ما٢

 الاتصال؟ هذا بعد التالية الخطوة -ما٣

 بداية عند التعبير يجب والتقدير: بالاهتام العميل شعور -ضرورة٤
 الذى للعميل المبيعات مندوب امتنان مدير عن الجمل بإحدى المكاملة

 شركتك موقف شرح عليك شىء كل قبل وعليه وقته من بجزء سمح
 وشركة المبيعات مندوب شركة بين تعاون حدوث يمكن هل لمعرفة
 العميل.

 الأداء فى السرعة-٤

 ممكنة سرعة بأقصى بم الاتصال معاودة المبيعات مندوبى العملاء يريد ما داثا

 ضعف من الشكوى بغرض أم بالأسعار تتعلق معلومات عن للسؤال ذلك أكان سواء
 الخدمات. مستوى
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 البيع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: الفصل

 العبارة: هذه من عامة استنتاجات

 بالنسبة كبرى أهمية ذا بالعملاء المبيعات مندوب اتصال يكون أن الممكن ا-من
 يتم أن بعد المبيعات مندوب جودة معيار ياتى للعميل بالنسبة عملهم. لمجال

 يعاود التى السرعة أن المبيعات مندوب يعتقد قد الأول. المقام فى المنتج توصيل
 أهمية تمثل السرعة تلك أن إلا الثانوية. الأمور من تعتبر بالعميل الاتصال بها

 لإقام أمره من عجلة العميل بكون حيث العملاء. لغالبية بالنسبة ثق

 فى للعملاء المبيعات مندوب مساعدة مشكلاتهم: حل عن ينتج العملاء -ولاء٢
 عميل بمساعدة المندوب قام ما فإذا لاستغلالطا للمندوب فرصة مشاكلهم حل

 والارتقاء نفسه بمساعدة بالفعل المندوب يقوم فعندئذ له. مشكلة حل ق
 إلى فيها توصل بدراسة المستهلكين لشئون الأمريكى المكتب قام ولقد بعمله.

 المرضية الردود ويتلقون الخدمة أو المنتج من يشكون الذين المستهلكين اكل أن
 واخلاصا ولاء العملاء أكثر من سيصبحون أنهم المؤكد من المسئولين من

/.٧٠ بنسبة للشركة

 العالمية الشركات كرى إحدى رئيس يقول العملاء: خدمة جودة وراء -السبب٣

 قد بانه أفراد ثلاثة جيدة خدمة تلقى الذى العميل فيه يجبر الذى الوقت ف
 ذلك. بعكس أفراد سبعة جيدة خدمة يتلق لم الذى العميل يجبر بالفعل، تلقاها

 به. القيام يجب ما ذلك لأن بالعميل الاعتناء المندوب عل يجب لذا

 الأداء؟ فى السرعة تعزيز خطوات هى ما س:

 وإن حتى يمكن ما بأسرع الاتصالات كل معاودة المبيعات مندوب علل ا-ينبغى

 المبيعات مندوب يقوم مجهود أى يقدر ما دائا فالعميل ما. مشكلة هناك كانت

 المشكلات اهمال هو عميل أى لفقدان الطرق فاسهل المساعدة. بغرض ببذله

 حلها. دون

 أن نملا والعميل: البيعات مندوب بين الاتصال أساليب وفرة من التأكد-٢



 ي ة لنويات عفرء وقب عر، يرن فيييرب"
 العملاء عل يسهل الذى الأمر المكالمات» تسجيل بجهاز «مزودة المنازل

 رسالة ترك المبيعات لمندوب يمكن كا الطوارئ حالات أثناء ق إليه الوصول

 إليه. الوصول ومكان بزمان تخبرالمتصلين الصوتى البريد عل

 بنهاية بالأرقام فاكسا له سيرسل بأنه المبيعات مندوب قام إذا بالوعود: الإلتزام-٣

 لم وإذا بذلك. القيام فيجب المساء فى معينة معلومات له سيرسل أنه أو اليوم
 مفاجأة ثم اعتقاده ى المعلومات عل حصوله إمكانية من ثقة على المندوب يكن

 المحدد. الوقت ذلك، عن باكر وقت ف عليها بالحصول العملاء

 لهم. وعودهم على المحافظة المبيعات مندوبى من العملاء يريد دائا -المتابعة:٤

 من يقين علل يكون أن يريدون بل التذمر، كثير يكونوا أن منهم غبون ير لا فهم
 البيع. عملية اتمام بعد حتى فم المندوبين إغفال عدم

: العبارة هذه من عامة استنتاجات

 اتصال وراء من الهدف معرفة العملاء يريد اتصال: لكل هدف وجود ا-ضرورة
 استعداد عل أنت هل التالى. السؤال طرح من بدلا هم المبيعات مندوب

 جددا؟ صفقات اتمام ى معنا للاشتراك

 تحتوى المبيعات لمندوب قائمة وجود من لابد الاتصالات: لتابعة تطويرنظام-٢
 معاودة خلالها يمكن التى والأوقات بيعه تم ما فيها مدون العملاء أساء عل

 بالعملاء. الاتصال

 المبيعات مندوب علل ينبغى العملاء: مع التواصل أجل من جديدة سبل إيجاد-٣

 مضايقة وبين العميل مع التواصل بين الفاصل الحد تمييز عل قادرا يكون أن

. العميل

 أو الانترنت حتى أو الفاكس أو البريد استخدام المبيعات لمندوب الممكن فمن

 عندما لآخر وقت من للعميل الصوتى البريد عل سريعة رسالة ترك حتى
١٥٠



 البيع فن أسرار تعلم برنامج الثانى: الفصل

 ولا لهم رسالة وترك بالعملاء الاتصال ويمكن بالخارج. العميل أن يعرف

 العميل. بها يهتم التى المجالات من مجال إلى بصلة قت كانت لو سيا

 مرة لأول تتم البيع عملية كانت إذا بالشراء: قرار اتخاذه بصدد العميل -دعم٤
 اتخذوا قد أهم من التأكد فى العملاء يرغب ما فدائا العميل. لهذا بالنسبة

 فى يصدق الذى المدير لمقابلة الذهاب عند وخاصة الشراء بشأن السليم القرار

 التى المقالات إظهار المبيعات مذوب فعل الصائب. القرار اتحاذ عل المقابل

 أو المنتج استخدام عند التجارية أنشطتهم ق الآخرين نجاح مدى توضح
 الشراء. قرار تجاه بالندم العملاء يشعر لا حتى الخدمة

 نفسه يجعل أن المبيعات مندوب على ينغى الإنسانى: الجانب وجود -ضرورة٥
 على الاعتاد يمكن فلا مستمر. بشكل المسئولين لكبار بالنسبة متاحا

 العملاء لقابلة بديل من فا له. بالنسبة الأمر ذلك لأداء وحدها التكنولوجيا

 مع أشهر. عدة كل حتى أو شهريا واحدة مرة باليد ومصافحتهم لوجه وجها
 تحقيق ق لمساعدتهم مجهودات من المبيعات مندوب يبذله با علم عل جعلهم

 أهدافهم.

 المتابعة؟ تعزيز خطوات هى ما: س

 المنتج كان إذا ما معرفة المبيعات مندوب عل ينبغى شراء: أمر كل بعد ا-المتابعة
 وما لا أم احتياجاته وتلبى العميل توقعات مع تتوافق يقدمها التى الخدمة أو
 العميل. يحتاجه قد آخر شىء أى هناك كان إذا

 المبيعات مندوب عل ينبغى العملاء: وزيادات المتابعة لاتصالات جدول -عمل٢

 عدد معرفة إلى بالإضافة البيع. عملية اتمام بعد توقعاته حول العميل سؤال

 ف مرة الاتصال. المبيعات مندوب من العملاء فيها يرغب التى المرات

 كتابة مع ذلك. غير إلى وما أشهر ثلاثة كل مرة أو شهر كل مرة أو الأسبوع
 نسيانها. يمكنه لا وبذلك بالمندوب الخاصة المفكرة ق الاتصال إعادة تواريخ

١٥١



 الأعال وإدارة التسويق برامج

 الشراء وأوامر والعروض المواعيد تحديد رسائل علل شكر عبارات كتابة-٣
 العبارات هذه مثل يؤدى أن الممكن من أنه حيث ذلك غير إلى وما والاحالات

 المبيعات مندوب مع واحدة لمرة العميل تعامل إلى اليد بخط المكتوبة القصيرة
 معه. التعامل دائ جعله أو

 لا أهم يدركوا أن المبيعات مندوبى من العملاء يرغب ما دائا الحلول: -إيجاد٤
 للمشكلات الحلول يقدمون --بل فحسب الخدمات أو المنتجات بيع يقومون

 لديهم الذين المبيعات مندوبى يقدرون دوما فالعملاء- العملاء يواجهها التى

 المحدود. غير تفكيرهم إلى وبالإضافة والابتكار التحديد عل القدرة

 العبارة: هذه من عامة استنتاجات

 لنشاط العامة الأهداف وضع طريق عن العملاء: مع شراكة علاقة ا-إقامة

 واستخدام المشكلات. ومواجهة تحقيقه ى ومساعدتهم التجارى العملاء

 لزيادة المتنوعة الأساليب إدراك أجل من وخبرته مبيعات كمندوب خياله

 للمندوب المبيعات حجم يزداد )وجذا بعملائه الخاصة المبيعات حجم
 نفسه(.

 بالآخرين التأثر عى القدرة له كشخص المبيعات لمندوب مضافة: قيمة -تحقيق٢

 التى الشركة داخل ومستواه حجمه وزيادة شركته كفاءة ورفع فيهم والتأثير
 فيه. العملاء وثقة جها يعمل

 ثلاثة فى العميل مساعدة المبيعات مندوب عل العملاء: توقعات تجاوز-٣

 محاور:

 العملاء مساعدة كيفية حول أفكارهم تقديم المبيعات مندوب على ا-ينبغى

 به. الخاصة الإيرادات زيادة ف

 عملائهم خلال من الأعال من المزيد إضافة كيفية حول الأفكار -تقديم٢
 الحاليين.
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 البيع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: الفصل

 الحلول؟ إيجاد تعزيز خطوات هى ما س:

 التعامل المبيعات مندوب على يب الجهد: من المزيد وبذل بحاسة الأعال -أداء١

 نفسه وبالحاس بحاس. تقديمه عليهم ما وكل وخدماتهم منتجاتهم مع
 العميل. مشاكل حل فى مساعدته

 أية لمواجهة حاضرا ذهنه يجعل أن المبيعات مندوب على ينبغى الحاضر: -الذهن٢
 مشكلة

 يجب العميل. مبيعات حجم عل التأثير أجل من المتاحة المصادر عل -التعرف٢

 أو المنتج يفرضها التى القيود عل بعيدا بالتفكير يبدأ أن المبيعات مندوب علل
 قادرا يكو الذى الشخص ماهيه على التعرف ضرورة إلى بالإضافة الخدمة

 المساعدة. عل

 دقة ومراعات الانضباط أمر أن المواعيد: فى الدقة ومراعاة الانضباط-٤

 ولكن الجميع لدى جوهرية تبدو قد التى التعليقات أكثر من يعد المواعيد
 المبيعات لمندوبى بالنسبة أوقاهم بأهمية الشعور إلى يحتاجون العملاء

 للعملاء فيمكن لهم. تمثلها التى نفسها الأمية بدرجة معهم يتعاملون الذين
 باحتمال قبلها المبيعات مندوب أخبرهم طالما المواعيد ى التأخير تقبل
 تأخره.

 العبارة: هذه من عامة استنتاجات

 مندوبى تذكير الشأن هذا ق الأساسية الأمور من واللطف الإحترام ا-إظهار

 يقومون لا منهم الكثير ولكن تأخزهم. حالة ق بالاتصال بالقيام المبيعات

 إلى نظزا وذلك التأخر. حالة ى الاتصال من يتخوف فبعضهم بذلك.

 ومن تماما. الموعد لإلغاء ذريعة الأمر لذلك العميل استخدام ف اعتقادهم

 ثقته من يزيد العميل إعلام ولكن والآخر الحين بين ذلك يحدث أن الجائز
 معه. بالتعامل يتمسك ويجعله المبيعات بمندوب
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 الأعال وإدارة التسويق برامج

 المواعيد؟ في الدقة ومراعاة الانضباط تعزيز خطوات هى ما س:

 هاتفيا به سيتصل بأنه العميل اخبار مندوب على ينبغى التليفونية: المواعيد -أخذ١

 والحفاظ ل أعم جدول ضمن الموعد ذلك تسجيل وعليه )وكذا(. الساعة فى

 عليه.

 الحفاظ شىء من فا الحالى: الأسبوع فى المقبل الأسبوع أداؤه ينبغى ما تخطيط-٢
 التى والفرص المواعيد من كامل أسبوع معرفة من أفضل وحماسه نشاطه عل

 المبيعات. مندوب بانتظار تكون

 ادراج مندوبالمبيعات عل يجب اتمامها: الواجب والمهام الأنشطة -ترتيب٣
 الترتيب. ق فالأقل الأولى واخد أهميتها لتسلل وفقا قائمة ق الأنشطة

 الجاد: العمل-٧

 حتى وشاقة طويلة عمل ساعات يقضون الذين المبيعات مندوبى العملاء يقدر

 أهم معرفة فى يرغبون ما دائا فالعملاء العرضية. العطلات ى ذلك كان وإن
 وباعاهم. هم يهتم الذى المبيعات مندوب من ا/ ا٠ بنسبة جهد علل سيحصلون

 العبارة: هذه من عامة استنتاجات

 ما عادة ناجح شخص أى إلى النظر عند الجاد: العمل يلزمه النجاح إلى -الطريق١
 المبذول الزائد والمجهود الجاد العمل كم فى نفكر ولا حققها التى بالنتائج ننبهر
 النجاح. هذا وراء

 باليأس المبيعات مندوب يشعر ما غالبا للاحباط: مضادا بوصفه -النشاط٢

 تجديد وبمجرد يوم. كل العمل فى يتلقونه الذى الرفض خلال من والإحباط
 واتحاذ الإرشادات ومتابعة الاتصالات عمل ف لمجهوداته المبيعات مندوب

 والعطاء. الإنتاج على القدرة اليأس هذا خل يحل المتابعة إجراءات

 مندوبى بعض فهناك المصداقية: زيادة شأنها من الإضافية المجهودات بذل-٣
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 البيع فن أسرار تعلهم برنامج الثانى: الفصل

 يعطلون لا حتى العطلات أيام فى والأجهزة المعدات يركبون الذى المبيعات
 يقدر أخرى ناحية ومن أوقاتهم، لتوفير محاولة فى عملهم أداء عن العملاء

 تجعله التى الدرجة إلى المبيعات مندوب يبذله الذى الجبار المجهود العميل
 هذا من الأموال من بالكثير تقدر التى المنتجات من العديد بثراء يقوم

 المندوب.

 الجاد؟ العمل تعزيز خطوات هى ما س:

 ومن العمل: من إضافية ساعة قضاء طريق عن المزيد أداء أو مبدأ تطبيق -محاولة١

 عليهم سيعود الذى الأمر الإضاف المجهود هذا بمثل العملاء يشعر أن المؤكد

 الأمر. نهاية ق بالربح

 عل يعمل أن المبيعات مندوب عل يجب أفضل: بشكل العمل اغام -إمكانية٢

 الفرص من العديد وجود استمرار عل يجمع فالكل الجهد. من المزيد بذل

 التقدم. من المزيد لتحقيق

 عل ينبغى/:١١٠ بنسبة فيها والتركيز المهام لكل المبيعات مندوب تأدية-٣

 يقوم ثم أعاله. لأداء مستقبلا يوما لثلاثين مخططا يضع أن المبيعات مندوب

 ذلك. بعد نفسه بتقييم

 والنشاط: -الحيوية٨

 فى كبير تأثير لها التى الأمور من الإيجابية والمواقف والنشاط الحيوية من كل يعتبر

 العملاء. مع العلاقات دوام

 العبارة: من العامة الاستنتاجات

 نجاح وراء السر هى الحيوية اإن قيل حيث حياتنا: فى والحيوية النشاط -أهمية١

 شىء" كل
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 الأعال وإدارة التسويق برامج

 أصحاب المبيعات بمندوب وذلك التفاعل. الدور مقابل ف الاستباقى -الدور٢
 والمبدعة. الخلاقة الشخصيات

 من بوصفها المبيعات مندوب به يقوم فيا والإيان الحاس توفر -ضرورة٣
 عنصر إلى بالإضافة المخلص الإيجابى السلوك هذا مثل أن النجاح. أساسيات

 تزييفها. يمكن لا المبيعات مندوب يقدمه الذى المنتج وف النفس ى الثقة

 الجاد؟ العمل تعزيز خطوات هى ما س:

 ما كل إلى النظر المبيعات مندوب عل ينبغى الإيجابية: النواحى عل -التركيز١

 أداؤها. عليه يجب مهام من المتبقى الكم بشأن القلق دون الآن حتى حققه

 الأبدان ف والحيوية النشاط تجديد عل يعمل البدنى: النشاط مستوى ا-تقييم

 الألعاب صالات فى الرياضة ممارسة طريق عن وذلك سواء حد عل والأذهان

 النشاط. لتجديد المشى رياضة أو الرياضية

 -الأمانة:١٠

 من دوما العميل يطلب حيث عميل. أى عند الأساسى المطلب هى الأمانة تعتر

 أن فى وتكرارا مرارا رغبتهم العملاء يردد ك] معه، أمينا تكون أن المبيعات مندوب
 مندوبى منتجات مع التعامل عند مشكلات وجود بإمكانية مسبق علم عل يكون

 الاستلام. مواعيد ى أو المبيعات

 ميعاد تأخير بشأن يجبرهم الذى المبيعات مندوب مع العمل تكرار يفضلون فهم

 كذب الذى المبيعات مندوب مع مطلقا أعالم يكررون لا ولكنهم مسبقا. الاستلام
 حالية. مشكلة وجود اخفاء حاول أو قبل من عليهم

 العبارة؟ من عامة استنتاجات

 دقائق ولوفي عليهم والكذب بالعملاء المبيعات مندوبى استهانة عدم ا-ضرورة
 الأمور.
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 البيع فن أسرار تعليم برنامج الاى: الفصل

 ليسرع مشكلة بأى أخباره العملاء يفضل ما كثير الأمانة لعدم مرر هناك -ليس٢

 المبيعات. مندوب مع لها الحلو إيجاد فى

 المبيعات. مندوبى مع ومخلصة ودودة علاقة إقامة ف العملاء -رغبة٣

 مراكزهم يقرر الذى المبيعات مندوب مع التعامل ق العملاء يرغب ما دائا

 المختلفة. ومشكلاتهم المرموقة

 الأمانة؟ بصفة التحلى تعزيز خطوات هى ما س:

 العمل. أو القول فى الصدق -تحرى١

 الآخرين. مع الصدق -تحرى٢

 تجاه الأمانة قواعد علل يقوم الحقيقى النجاح أن حيث الأمانة تقدير-٣

 العمل.

 هو: الجيد البيعات مندوب شعار

 أجل منh١١٠ بنسبة جهد ببذل عملائى خدمة هو مبيعات كمندوب هدف «أن

 أعد أننا كي] بعدها. طويلة لمدة ولكن وحدها البيع فترة أثناء فى ليس باحتياجاتهم الوفاء

 تطرأً قد مطالب لأى والإستجابة أمانة بكل العملاء أسئلة عن أسئلة عن بالإجابة
 ممكنة». سرعة بأتمى

 المبيعات؟ مندوبى فى العملاء لايفضلها الأمورالتى ماهى س:

 عر جهم يتصلون الذى المبيعات مندوبى العملاء يفضل لا الاستعداد: ا-نقص

 الاكتفاء الممكن فمن اذهاهم. فى محدد غرض دون لزيارتهم يأتون أو التليفون

 أن الأفضل من ولكنه فقط. التواصل لمجرد فترة كل واحدة مرة العملاء بزيارة

 ذلك. فعل وراء سبب هناك يكون
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 الأعال وإدارة التسويق برامج

 العبارة: من عامة استنتاجات

 يجريه اتصال كل وراء سبب وجود من لابد اتصال: لكل غرض وجود ا-ضرورة
 للعميل. بالنسبة مدروسة منفعة وجود إلى بالإضافة المبيعات مندوب

 التغيرات مسايرة ف العميل مساعدة أجل من دائا: الخدمة تحديث عل -الحفاظ٢

 التجارى. نشاطه ى الموجودة

 المعلومات: تقص-٢

 مصدرا بوصفها المبيعات مندوبى عل العملاء يعتمد الأحيان أغلب فى

 من هم المبيعات مندوبى أسوأً أن فيعتقدون المجالات. من العديد فى للمعلومات
 أو العميل نشاط عن المعلومات أو منتجاتهم بشأن المتخصصة المعلومات إلى يفتقرون

 معا. المعلومات من النوعين كلا إلى يفتقرون

 العبارة: من عامة استنتاجات

 يفعلها التى الأمور أسوأ وتعتبر يحدث: با دراية عى العملاء جعل ا-ضرورة
 عن الإجابة من التخلص محاولة هو بيع عملية أية فى المبيعات مندوب

 المصداقية لتحقيق المثل تعتبرالطريقة الأحيان بعض وق العميل. استفسارات

 ف الأسئلة عن الإجابة معرفة بعدم المبيعات مندوب اعتراف هى التعامل فى
 العميل. طرحها

 هذا يزال الا قول عل قادا يكون الذى المبيعات مندوب العملاء ويحترم-٢

 المجال هذا في أ١٠٠ بنسبة منقدراته متأكدين لسنا أننا كا الإنتاج قيد المنتج

 صباح من العاشرة فى اليقين بالخبر إليك وأعود الأمر استطلع دعنى فقط
 بذلك فهم التالى، الصباح فى للعملاء المبيعات مندوب عودة وعند الغد».

 إلى هذا المندوب. هذا لهم يعطيها التى بالمعلومات الوثوق يمكن أنه يعملون

 لهم. بوعده الوفاء ق ثقتهم جانب
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 البيع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: الفصل

 أمكانية من/١0٠ بنسبة متأكدا المندوب يكن لم ما أمر أى بأداء التعهد -عدم٣

 فعله.

 هم. المبيعات مندوبى اهتام تؤكد التى بالمعلومات العملاء امداد -ضرورة٤

 يعطينى حيث الآخرين. نجاحا عل القائمة الاقتراحات العملاء اعطاء-٥

 الأمر نحوأفضل. عل ذلك أداء كيفية عن الإرشادات بعض المبيعات مندوب
 ومبيعاتى. مبيعاته حجم على بالنفع سيعود الذى

 العملاء: على والضغط الإلحاح -كثرة٣

 الأفراد وهم الإلحاح" «كثير المبيعات مندوبى من العملاء يشكو الأحيان أغلب ق
 فيشعر الضرورى من أكثر هو ما بأنفاق العملاء اقناع محاولة بصدد للجدل كثروا

 بكيفية الاهتام دون بعمولتهم فقط تمون المندوبين أولئك مثل أن العملاء هؤلاء

 عليها. حصوهم

 العبارة: من عامة استنتاجات

 العملاء تفضيل عدم إلى الصدد هذا فى التقارير جميع اشارت الثقة: يناقض -الإلحاح١
 المنتجات. فى والثقة الإلحاح بين كبر اختلاف وهناك المبيعات. مندوبى لإلحاح
 أو المنتج بيع بشأن المبيعات مندوب جانب من الشديد الاصرار بالإلحاح يقصد
 تتمثل فإها الثقة أما ها احتياج عدم ى أم لها حاجة فى أكانوا سواء للعملاء الخدمة

 بذل مع بتقديمه يقوم الذى المنتج بقيمة/١٠٠ بنسبة المبيعات مندوب اقناع ى
 لها. قدمها التى المنتجات من العميل استفاده مدى يرى لكى جهده قصارى

 اتمام هوجرد المبيعات مندوب هدف بأن العميل شعر ما إذا العملاء: مع الثقة ا-بناء

 الشراء فى العملاء جانب من رغبة عدم هناك تكون أن المحتمل فمن البيع عملية

 عليهم يعود الذى النفع أو السبب المندوب من يريدون فالعملاء المندوب. هذا من
 نظرا بالراحة. فيها يشعرون علاقة إقامة فى رغبة هناك فتكون منهم الثراء من

 المبيعات. مندوب ف الوثوق ف لرغبتهم
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 ينم- أا ت٠ ا سد.ب «ت، يهد ن سن =."""لى
 تساؤلاتهم. عن للإجابة استعداد على ويكون عملائه اعتراضات

 مندوب على الأمر تحتم ما إذا الاستاع: على القدرة مهاراته تفقد إلى -الحاجة٤

 إليه. يستمع لن الأمر ذلك ى فهو العميل. يجاول أن المبيعات

 بالعميل: العلاقة على الحفاظ عدم-4

 لمعاودة أيام لعدة ينتظرون الذى المبيعات مندوبى الصدد هذا ق العملاء ذكر

 دائا. إليهم الوصول يصعب الذين هؤلاء إلى بالإضافة هم الاتصال

 العبارة: من عامة استنتاجات

 يعرف لم «إذا الخبراء أحد يقول المبيعات: لمندوبى العملاء وصول -كيفية١

 آخرا مندوب إلى يتصرفوا أن الممكن فمن المبيعات مندوب إلى الوصول كيفية العملاء

 تحمل مكتبية أدوات أو أقلام العملاء منح فى المبيعات مندوب يرغب أن الجائز فمن

 الأوقات. كل ى إليه الوصول السهل من يكون وبذلك تليفونه ورقم اسمه

 واستقبالها. الرسالة ترك طريقة -تنظيم٢

 الاتصالات سيل وإيقاف الاتصالات معاودة عل القدرة تنظيم بذلك يعنى-٢

 ترك من التأكد فعليه الوقت طول الخارج ف المبيعات مندوب كان ما فإذا التليفونية.

 فى الآلى الرد ماكينة أو الصوتى البريد مراجعة من يتمكن لكى المواعيد. بين كاف وقت
 مكته.

 لمعاودة الوقت من متسع لديه يكن ولم العميل من رسالة المندوب تلقى ما فإذا-٤

 ق بأنه واخباره بالعميل الاتصال مساعدة من يطلب أن فعليه نفه. اليوم ى الاتصال

 التالى. اليوم صباح من العاشرة الساعة ف به الاتصال وسيعاود الخارج

 طلب إلى اضطرارهم من العملاء يشكو الأوقات معظم ف المتابعة: قلة-٥
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 البيع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: الفصل

 وهم عليها. الحصول قبل مرات عدة إليها حاجة فى يكونوا التى والإجابات المعلومات

 المبيعات. لمندوبى الواهية الوعود فى أمل بخيبة يشعرون ذلك ف

 عامة: استنتاجات

 الاحتفاظ أمر أن إلى الدراسات تشير العملاء: متابعة عل الحفاظ ا-ضرورة

 مرات لمس إلى ثلاث من يتراوح بمعدل جديد عميل اكتساب من أوفر يعد بالعميل
 المحتمل من «فإنه واعجاهم العملاء برضاء ما شركة تعرضه الذى المنتج حظى ما وإذا

 أى شراء عن فضلاً منتجاتها. لثراء الشركة هذه مع العملاء أولئك مثل يكرر أن
 العملاء ارضاء المبيعات لمندوب يتسن لكى إذن الشركة. تطرحها قد جديدة منتجات

 البيع. ولعملية هم والمستمرة الجيدة المتابعة عليه

 مع علاقاتهم استمرار علل بامتجات اعجابهم أبدوا الذين العملاء محافظة-٢

 تنتهى فلا آخر، تجارى نشاط أى ى بالمثل الأمر ذلك يحدث ما دائي} المبيعات مندوب
 إذا ما تحديد أيضا وظيفته مهام فمن المنتجات توصيل بمجرد المبيعات مندوب مهمة

 لا. أم٦١٠0 بنسبة والخدمة المنتج من كل راضياعن العميل كان

 والعميل المندوب بين التعامل تكرار عدم سبب

 السب

 المندوب جانب من الاهتام بعدم الشعور
 الخدمة أو المنتج عن الرضاء عدم

 التنافسية الأسباب

 التنقل كثرة

 الوفاة

 النسة

/٦٨

/٠١٤

7٩

/٣

/١

 بصدد الاطمئنان فى العملاء يرغب ما دائا الشراء: ف العميل قرار مساندة-٣
 وإنا فحسب. طمأنتهم على للعملاء الفعالة لمتابعة تعمل فلا الصائب القرار اتخاذهم

 معهم. التعامل من المزيد المبيعات لمندوبى عودتهم علل تعمل
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 الأعال وإدارة التسوية امر بر
 ،+- ة-

 المنافسة: الشركات شأن من التحقير-٦

 منتجات أسعار عن يسألهم الذين المبيعات مندوبى من العملاء يتضايق ما كثيرا

 الشركات. تلك شأن من يقللون الذين أو المنافسة الشركات

 العبارة: من عامة استنتاجات

 والجد التفاوض فن العملاء من كثير درس لقد التفاوض: قواعد -احترام١
 مندوب يعرضه الذى السعر من أقل المنافسة الشركات أسعار أن يقولون فحينا

 للتفاوض وسيلة ذلك يكون أن أو حقيقة ذلك يكون أن المحتمل فمن عليهم المبيعات
 اظهار المندوب وعل ذكيًا. مفاوضا يكون أن المبيعات مندوب علل ينبغى ثم ومن

 وف محدد هو كي] عالية جودة ذى منتج هوتوصيل للمنتج الأسعار ارتفاع ف السبب
 عليه. المتفق الوقت

 علل يعمل ما كثيرا آخر أمر هناك المنافسة: الشركات حو يقا ما -مراعاة٢

 الشركات شأن من المبيعات وهوتحقيرمندوبى إلا المبيعات مندوبى عن العملاء إبعاد
 هذا يضع «لماذا التساؤل وطرح التفكير فى العميل يبدأ ذلك. يحدث فعندما المنافسة.

 الشركات منتجات من أفضل منتجة كان ما وإذا الموقف؟ هذا فى نفسه المندوب
 فى با مبيعات. مندوب من أكثر من بالشراء العميل يقوم أن الجائز من أو المنافسة؟

 الشكوك إثارة عل المبيعات مندوب يعمل الحالة هذه وفى المنافسة الشركات ذلك
 الصائبة. القرارات اتخاذ عى العميل قدرة بصدد

 يفكر قد المنافسة: المنتجات ضعف لأعل العميل منتجات قوة عل التركيز-٣

 فإذا المندوب. شركة وبين معينة شركة بين منحصرا الآن حتى قراره يزال لا بأنه العميل

 ذلك يدفع أن الجائز فمن الشركة. تلك شأن من بالإقلال المبيعات مندوب قام ما

 ولكن الشركة. تلك مع للتعال والاتجاه المبيعات مندوب ترك فى للتفكير بالعميل
 الشركة هذه عن الجيدة الأنباء بعض بالفعل سمع قد أن المندوب يقول أن الأفضل

 الشركة. هذه عل شركته هوتميز عليه التركيز يود ما ولكن
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 البيع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: الفصل

 محددة: أهداف أو سابقة مواعيد دون -الاتصال٧

 ما أكثر ولكن سابقة مواعيد دون هم البيعات مندوبى اتصال من العملاء يشكو
 مجال ى العاملين من شكواهم جانب إلى هذا محدد. سبب دون اتصالهم هو منه يشكون

 وبراراتم فيها المرغوب غير بالمكالمات يزعجوهم الذين التليفون عبر التسويق
 الضعيفة. التسويقية

 العبارة: من عامة استنتاجات

 لديه يكونن أن المبيعات مندوب فعل المعروفة: اللياقة أصول اتباع ا-ضرورة
 أعاله جدول من جزءا يستقطع لأن بالعميل الاتصال قبل ذهنه فى محدد غرض

 نفسه عن الوقت ذلك ى المندوب يتحدث أن ينبغى ولا بالمندوب. يلتقى لكى المزدحم
 الرائعة. منتجاته عن أو

 أحد يقول التليفون: عبر التسوق أثناء ف القصيرة الجانبية الأحاديث -تقليل٢

 أجله من اتصل الذى الموضوع فى يدخل أن بى يتصل من أفضل «أنا الكبار العملاء
 الذى البرنامج عل ويعرض ل فيه يتسبب الذى الأزعاج ومدى وقتى مقدرا مباشرة

.1 أعال فى يساعدنى أن شأنه من

 ما شخص بى يتصل أن أفضل أنا العملاء أحد يقول والإبداع: التجديد-٣

 إلى بالإضافى بالفعل. معى التعامل ويفضل شركتى فى يراه با معجب أنه ويقول
 الأمور تلك مثل المنتج. هذا مقابل الأسعار أفضل يعطينى لكى الجهد لبذل استعداداه

 المبيعات. لمندوب فريسة بأننى الشعور من بدلا دائ] بالراحة أشعر تجعلنى

 العميل: لسماع الفرصة إعطاء دون الحديث فى -الاستطراد٨

 مندوب أن يعنى الأمر ذلك فإن مستمر بشكل المبيعات مندوب تحدث ما إذا

 مندوبى فبعض الصدد. هذا فى معرفة على يحصل ولا العميل إلى يستمع لا المبيعات
 العملاء مع صداقة علاقة يقيمون بذلك أهم معتقدين الحديث فى يسهبون المبيعات

 الملل. يبعث بشكل للوقت مضيعة ذلك يرون العملاء ولكن
١٦٣
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 عامة: استنتاجات

 يكون عندما الصعبة: المواقف من الخروج أجل من الدعاية حسن إلى -اللجوء١

 أخر شخص أى مثل والضحك الفكاهة فى يرغبون فهم بشر العملاء أن بم] مناسبا ذلك

 فقدان بسهولة الممكن من فإنه العميل. وقت عل المبيعات مندوب يحرص م فإذا

 العميل. هذا مع التعامل

 متجنبوالمشاكل:-٩

 مشكلة. أو أزمة فى الواقع العميل مع التعامل المبيعات مندوبى بعض يفضل لا
 عن للمشكلات حلول إيجاد بمحاولة اهتاما أكثر يكونون العملاء غالبية ولكن
 المبيعات. مندوبى عل اللوم إلقاء محاولة

 العبارة: من عامة استنتاجات

 بمعاودة المبيعات مندوب يقم لم فإذا حلها: إلى يؤدى لا المشاكل -تجاهل١
 هما: أمران فسيحدث ما. مشكلة مواجهة من خوفة بسبب بالعميل الاتصال

 المبيعات. مندوب سيطرة نطاق عن المشكلة أ-خروج

 أخرى. مرة معه التعامل وفقدان المندوب بذا العميل وثوق -عدم ب

 العميل: إلى بتعاطف -الإنصات٢

 لهم منصت وجودئخص ق العملاء يريده ما كل يتمثل الأحيان بعض أ-فى

 وأن حتى صدورهم من الشكوى إخراج يريدون فهم مشكلاتهم. ولحل
 حياها. فعله يمكن شىء من ما أنه اعتقدوا

 بجانبهم المبيعات مندوب أن معرفة هو العملاء فيه يرغب ما أكثر أن ب-

 أو أخطائهم عن ناتجة أكانت سواء أجلهم من جهد قصارى وسيبذل دوما

 المبيعات. مندوب خطأً
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 الشخصى: الاحترام -فقدان١٠

 ف الآخرين العاملين إلى يذهبون الذى المبيعات مندوبى عل العملاء يعترض

 بذلك. علمهم دون الشركة

 عامة: استنتاجات

 من البيع عملية المبيعات مندوبو يداً البيع. عملية ف الوظيفى التدرج ا-مراعاة

 الموظف إلى فيحيلة المباشر العمل رئيس بمكتب الاتصال خلال من الشركة رئيس

 للتدرج وفقا البيع عملية تتم كذا المختص الموظف بمكالمة المندوب فيقوم المختص.

 أسفل إلى أعل من الوظيفى

 أن المبيعات مندوب عل طويلة: لفترة سرية بقاؤها يمكن لا السرية -الخطط٢

 المنتج. بسب يواجهها التى المشاكل لحل يده ليس أنه للعميل يبين
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 مد+ ه ما« الأعال وإدارة التسويق برامج

 العملاء من إفادة تقارير على الحصول

 مميزات عدة لما بالعملاء الخاصة الافادة تقارير أن المحية الدراسات عبر الملاحظ

 مثل:

 مقالات كتابة أو استارات ملء أكثر التليفون عبر التحدث فى العملاء ا-رغبة

 المبيعات. مندوب شركة اداء عن

 بكل العملاء يقوله ما إلى بالضبط الاستاع عن المبيعات مندوب -قدرة٢
 الخاصة. التفاصيل

 منها يعرف التى العملاء صوت نبرة إلى الاستأع عل المبيعات مندوب -قدرة٣
 معين. موضوع عن التحدث عند العميل تنتاب التى الانفعالية الخالة
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 البع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: الفصل

 أراثهم لاستطلاع العملاء استمارة

 شركتنا: مع التعامل فى قررت ا-لماذا

٠٠٥٠٠٠٠٤٥١٥٠١٠٠٠٩١٥٥٠٠٥٠٠١٠٥٣١٠٩٠٥١٣٠١٩٩٣٩٠٥٠٠١٠٠٠٠٠٩٠٠١٣٩٥٠٠٠٠١١٥٠٠٠٠١١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٥٠٠٠4٠٠٠٠٩١ ة

٠٠٠٥٥٥٠٠٠٠٩٤٥٠٠١٥٠٠٠٠٠٥٥١٠٠٠٠٥٥٥٠٠٠٥١٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٩٩٥٠٠٠٠١٥٥٠٠٠٠٠٩٥٩٠٠١٠٥٠٠٣٠٥٥٠٠٠٧٥٢٠٠٩٩٥٠ ر٤

٢٥٢١٠٠٣٠٥٥٠٠٠١٠٠٠٠٠٥٠٠١٠٠٠٠٠٢٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠١٠٠١٠٠٥٠٠٠٩٠٥٥٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٩٠٩٠٠٠٠٩٥٠٥٠٠٠٥٥٠٠٠١٠٥٠٠٠٥ أ

 شركتنا: من الشراء قبل معها التعامل ق فكرت التى المنافسة الشركات -ما٢

٥٣٠٠٠٩٥٥٥٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٥٥٠٠٩٥٠٤٥٠٠٧٠٥٠٠٠٠٤٠٠٠٠٩٠٥٠٥٢٠٤٠٠٠٠٠٥٩٠٩٩٠٥٠٠٥٠٠٩٠٠١٥4٠٠٩٩٠٠٠٩٥٥٠٠٠٩٠٥٩٠٠٩٩٠٠٩ ة

 ن٣٠٠٥٠٠٥٠٠٥٠٠٠١٠٥٥٠٠١٠٥٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٥٠٥٠٠٠٠٥٥٠٠٥ أ

٣٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥٠٠٥٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٥٠١٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٢٠٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٥٠٠٠٠٥٠٩٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٢٥٥

 بجانب سبق فيا معها التعامل فضلت التى الأخرى الشركات ما-٣
 شركتنا:

٠٠٠٩٠٥٠٠٠٠٥٥٠٠٥٤٥٠٥٠٠٠٠٥١٠٠٠٢٥٠٠٠٠٣٠٠١٠٥٠٠٥٤٥٠٥٠١٩٠١٠٥٥٠١٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٥٥٥٠٠٠٥١٠٠٠١٩٥٠٠٠٠٠٤ ي ة

•٥٥٩٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥١٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠١٥٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠١١٠٥٠١٠٩١٢٠٠٠٠٠١١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٩٠٠٠٠١٠٠٠٠ ة

١٢٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٥٠٠٠٠٩٠٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥١٠٠٠٠٠٠٥٢٠٠٠٠٥٩٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٩١١٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠ أ

 لك: نقدمها لا أشياء تقدم المنافسة الشركات من -أى٤
 د

٠١٠٥٥٠٠٠٠٥٩١٢٠٠٠٠١١٢٠٠٠٩٠٠٠١٠٠٠٠٤٩٩٠٠٠٠١٣٥٠٠٠٥٠٩٥١٧١٠٣١٣٠٠٠٠٥٥٠٠٠٥٩٥٩٥٠٥٠٠١٩٠٠٥٥٩٠٠٠٠٠٠٠44٩٠٠ ة

"٠٠١١٢٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٢٠٠٠٥٠٥٠٠٩٠٥١٥٠٠٠٥٥٩٠٠١٥٠٠٠٠٠١٠٥٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٥٠٠٠١٤٠٠٠٥٥٠٠٥٥ ٥

»٠»٠٠٥٠٠٠١٠١٠٠١٠٠٠٠٠٩٠٠١٠٠٠٠٠١٩٠٠٠٠٩١١١٠٠٠٥١٤٠٠١٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٥٠١٠٥٠٥٠٠٥٧٠٠٠٠١٧٠٠٠١٥٠٠٠٠٥١٠٠٠٠

 عملك: إنجاز فى لك نفعها مدى وما لك المقدمة الأشياء تلك طبيعة -ما٥

٠٥٠٥٠٩٠٠٧١٥٠»٠٩٥٠٩٠٠٠٥٠٥٩٠٠٥٠٥٩٥٥٩٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٥٣٠٥١٥٩٠٠٠٠٠٠٩٠٠٥٥٩٠١٠٠٠٥٠٠٠٥٣٠٥٩٩٠٠٠٥٩٠٠٣٩٣٩٩٠٩٥ ة

٠٠٠١٠٠٠١٠١١٠٥١١٠٩٠٠٠٠٥١٠٠٠٠١٥٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٠٠٠٥٠٩٠٠٠٩٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٩٠٠٠٠٠٥٠٠٩٠٥٥٠٠٠٠٥٠٥٠٠٠٠٠ ي أ

 ،ي٥٩٥٠٥٠٠٩٥٦٥٠٠٩٥٥ ، ،٥٥٥٠٥٩٥٥٠٠٠٣٥٦٠٥٠٣٠٩٠٠٩٠٩ ،٥٩٠٦٠٠٠٠٠٨٩٠٣٩٠٠٠٠٠٤٠٣٠٠٥٥٠٠٩٦٩٠٨٠٠٨ ة٣
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 التعامل من المزيد تحقيق أجل من فعلة مبيعتنا مندوبى علل يجب الذى ما-٦

 معك:

، ٥٥١٠٠٠٠٠٠٠١٥٠٠٥٠٥٥٠١٠٠٠١١٠٠٠٠١٠٠٥٥٠٠٥٠٥٥٠٩٠٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٥٠٠٠٥٢٣٠٥٠٠٠١٥٠٠٠١٠٠٠٠١٠٩٠٠٥٥٠٠ ي٦

"٩٠٠٩٠١٠٠٠١٠٠٠٠٥١٠٠٠٥٥٥٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٩٥٠٠٠٥٠٥٥٠٥٠٠٥٠٠٠٥٣٦٠٠٠٠٢٠٠٩١٠٠٩٠٠٠٤٠٥٠٠٢٥٠٠٠٠٩٠٠٠٠١١١٠٠٠٥٠٠٠٥٠, ٤

٠٥٣٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٧١٠٠٠١٩٠٠٠٠٢٠٠٠٥٠٢٥٠١٥٠٠٠٠١٠٠٠٠٥١٠٠٠٥٢١٠٠٠١٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٢٠٠٥٠٠٠٥٠٥٠٠ م

 الوقت في تستخدمها التى الخدمات أو المنتجات من تحسن أن يمكن -كيف٧

 أعالك: تطوير فى مساعدتك هدف الحالى

٥4٩٥٠٠-٥٥٠٠٠٩٥٠٠٥٣٣٠٥٠٠٩٠٩٠٥٠٧٧٠٠٥٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٥٠٩٠٣٠٠٥٠٠٥٠٠٣٢٣٠٠٢٥٠٠٩٠٢٠٥٩٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٥٥٠٠٠٥٠٩٠ ة

٠٠٥٠١٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥١٩٠٠٠٩٣٠٠٥٠٩٠٠٠١٩٠٠٥٠٠٠٠٠١٩٠٠١١٠٠٠٠١٠٥٠٠٥٠٥٠٠٥١٥٠٠٥٠٥٠٠٠١٠٠٠٠٠١٥٥٠٠٠٥ ٢؟

٣٠٠٥٥٥٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٥٩٠٠٥١٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠١١٠٠٠٠١٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠١٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٥٥

 تطلبه: استفسار أى عل العملاء خدمة فى رأيك -ما٨

٠٩٥٠٠٩٠٠٠٥٥٣-٥٥٥٠٠٥٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠١٠٠٠٢٩٠٠٠١٠٠٠١٥٧٣٥٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠١٩٢٠٥٠٠٣٥٠٠٥٢٩٣٠٥٥٠٠٠٥١٠٠٠٠٩٠٥٩٩٩٩ ي ة

- "٠٠٠٠٥٠٥٠١٩٠٠١١٠١٠٠٥٢٠٠٠٥٦٠٠٠٠١١٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠١٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٥١٠٠٠٩٠١٠٠٠٠٠١٠٠١٠٥٠ ٤

٠٠٥٩١٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠١٠١٠٠٠٠٠٤٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٣٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠١٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٠١٠٠٧١-٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥« ب

 -ناناا/ابذ- ما نوسه·
٠٠٥١٠٠٠٥١٠٠٠٠١٠٠٠٥١٠٠٠١٠٠٠١٠١٠٠١٠٥٠٠٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥١٠٠٠٤٠٠٠٠٥١٠٠٠٠٠٠٠٠١٩٢٠٠٥٠٠٠٠٠٠٢٠٠٠ ؟

٠٠٠٠٠٠٣٠٠١٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥١٠٥٠٥٠٥٠٠٠١٠٠٠٥٥٠١١٠٣٠٠٠٠٠٠٠٠١٠١٠٠٩٢٠٠٠٥٠٥٠٠٩٠٠٠٠٩٠٠٠٠٥٠٩٠٥ م

 عليك؟ للتأثر للمبيعات مندوب أفضل فعله الذى -ما١٠

٠٠١٠٠٩١٠٩٠٠٩٩٠٠١١١٠١٠١٠٠٠١٠٠٠٥٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠١٠٩٩١٠٠٥١٠٩٠٩١١٠٠١١٩٠٧١٢٥٠٥٥١٠٣٠١٣٠١٩٩٠٠٠٠٠٥٠٩٩٠٠١٠٠٠٠١ ة

٠١٥٠٠٠٥٠١٠٠٠٠٢٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٢٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠١١٠٠٠٥١٠٠٠١٠٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠١١٠٠٠١٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥ ؟

٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠٠٥١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٢٠٠٠٠٢٠٠٠٥٠٠٠٠٠٢٠٠٠٣٣٥٠٠٢٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠١٠٠٠٥ م
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: ملحوظة

 المبيعات لمندوب بالنسبة ردودهم أهمية بمدى العملاء يشعر أن المهم فمن
 يقولونه. ما بكل الشديد الاهتام المندوب هذا إبداء ضرورة إلى بالإضافة

 للعملاء: اجتماع تعمل كيف س:

 طريق: عن

 الاجتاع. ف المشاركين -اختيار١

 عمل. برنامج -وضع٢

 العمل. موقع في الاجتاع عقد -ضرورة٣

 وافتتاحه. الاجتاع -تنظيم٤

 العميل. معلومات عل الاجتاع تركيز -ضرورة٥

 عملائه. باحتياجات الوفاء ف العميل تساعد التى السبل تحديد-٦

 للحاضرين التقدير علامات -اظهار٧

 الاجتاع. عقد بعد المعلومات استخلاص-٨

 الاجتماع. عن تقرير اعداد -ضرروة٩

 العميل. مقترحات ا-تطبيق0

 العميل. عل الأسئلة بعض -طرح١١

١٦٩



 الأعال وإدارة التسويق برامج

 العميل احتياجات تلبية استمارة

 العميل: احتياجات تلبية كيفية س:

 =ادسا د و ,-ام،انمت
·٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٩٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥ أ

 معنا: العمل معوقات هى -ما٢

 و٥٤٥٥٥٥٥٥٠٥٠١٥٥٥٥٠١٠٥٥٥٥٠٥٠٠٠٥٥١٥١٥٥٠١٥٥٥٠٥٠١٥٥٠٠٥٥٥٥١٥٥٥١٠٥٥٠٠١٠١٥١٥٥١٥٥١٥٥٥٥١٤٥١٥٠٥١٥١٥٥١٥٥٥٥٥٥٠٥ ة

·٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠ ر٢

 عدب.بني و ابد مدا الر:سمه
٣٥٥٠٠٠٥٠١٠١٠٠٠٠٥٠٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠١٠٠٥٠٥٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٥٥٠٠٥٥٠٠٠١٠٥٥٠٠٥١٠٥٠٠٥٥٠١٥١٠

 معهم: انجازها تحاول التى الأمور وما الأساسيون عملاؤك -من٤

• ء٥٥٠١٠٠٠١٠٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٠٥٧٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٥٥٠١٠٥٥٥٠٥٠٥٠٠٠٥٠٥٠١٤٥٠٥٠٥٥٥٥٠٥٠٥٠٥٠٠٥١٠١٠٥٥٠٥١٠٠٠ ر٤

٠٠٠٥٠٠٥٥٥٥١٠٠١٠٠٠١٠٥٠١٠١٥٠٠٠٠٠١٠١٠١٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠١٠٠١٠٠٠٠١٠٠٥١٥١٠١١١١٠١٠٥٠٥١١٠١٠١٠٠٠١٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠ ر ؟

 ر.وصننا±" -.ر
 د

٠١١٥٠١٥٠٥١١٠٥٠١٠١٠٠١٠٥٠١٠١٠٢٠٥٠٠٥٠٥٠١٠٥٠١٣١٥٢٣١٠٢٥٠٢٢٣٣٢٢٥٣٢٢٠٣٢١٠٣٠١٠٩٠٠٠٩٠١١٩٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٩٠٠٠٥ ي ؟

٢٥٠٥٠١٣١٢٢٠٠٠٠١٠٢٥٠٥٢١٣١٢٢٥٠٠٠٠٠٠٠٢٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥

٢٥٠٢٣١٥٠١٣٥٠٠٢٢١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٢٠٠٠٠٢٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٢٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥ ل

 ثلاثا: أذكر عملك؟ فى المهمة المجالات هى -ما٦

٥٣٥٥٥١١٥١٠١١٠١٠٣١١٣٣١٠٣٣١٣١٣٣١٥٠٠٩٠١٩١٩٠٩٠٩٠٩٠٠٠٩٩٠٠٠٩٠٩٠٠٠٠٥٩٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٠٥٠٥٠٥٠٠٥٥٠٥٥٠٠٥٠٢٠٥٠٠ ة

٠٠٠٠٠٠٢٥٣١٢١١٢٥٣٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠١٠٠٠١٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠١٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠١١٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥ ؟

٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٥٠٠٠٠٥٥٠٥٠١٥٠٠٥٠١٥١٠٠١٠٠٠١٠٠٠١٠٥٠٥٠٠٠١٢٠٠٥٠٢٣١٠١٠٣٢٢٣٣٢٠٥٣٢٠٢٠٣٩٠٩٠٢١٠٠٠ أ
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 معك: علاقته عل للحفاظ المبيعات لمندوب مهمة أمور ثلاثة أذكر-٧

٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥٠٠٠٠٥٠٩٩٩٠٠٠٠٥٠٠٨٠٩٠٠٠٠٥٠٥٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٥٥٠١٠١٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥ ي ة

٤٠٠٩٠٠٠٠٩٠٠٧٩٥٠٠٠٠١٠٠٠٢٠٠٠٠٠٥٠٠١٥٠٠٠٠٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٩١٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥

٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠١٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠١٠٥١١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥٠٥٠٠٥٠٠٠٠ ي٢

 منك: المبيعات مندوب يتقرب -كيف٨
٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٤٠٠٠٠١٣٩٠٩٠٠٠٠٠٠٥٩٣٩٠٥٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٥٠٩٠٠٠٥٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٣٠٩٠٩٠٠٠٠٩ ة

٥٠٠٩٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٩٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠١٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٥٠ ي أ

٥• ٠٠٠٩٠٠٥٥٥١٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٠١٠٠٠٠٠١٠٢٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٤١٠٥٩٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٤٥١٥٠٠١١٠٠٠٢١٩٠٢٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٥

 عندك: حسنا انطباعا المبيعات مندوب يترك -كيف٩

٥٥٥٠٠٥٥٥٠١٠٠٥٥٣٥٥٤٠٥٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٣٣٠٣٠٠٥٠٥٠٥٠٠٠٠٥٠٠٥٥٣٠٠٩٥٥٠٥٥٠٠٥٠١٥١٠٠٠٠٥٠ ن٨٥٤٥٥٥٥٥٥

٥٣٩٠٠٥٣٠٠٣٠٠١٠٥٠٠٥٠٥٠٠٠٠٩٩٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥٥٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٥٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٠٠٠٩٩٩٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥٥٠٥٠٠٠٠٠١٠ ر٢

 المبيعات: مندوب فيها يسألك أن يجب التى الأمور -ما١٠

٠٠٥٥٣٠٠٢٥٠٥٠٩٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٩٠٠٠٥٠٠٠٠٠٩٩٠٠٠٠٥١٠٩٥٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٩٩٩٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٩4٩٣٥٣٠٣٠٠٠٩ ي ة

٠٥٢٧١٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٤٠٠٥٠٥١٠٥٢١٠٢٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥٠٩٠٠٠٠٠٠٢٩٠٢٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥٤٩٠٢٣٣٠٠٠٠٩٢٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥ ي ؟

 شركة: أى من المبيعات مندوب فى تعجبك التى الأشياء -ما١١

٠٠٥٢٠٠٠٠٣٠٥٥٠٠٠٠٠٩٥٥٥٠٠٥٠٣١٩٣٥٣٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٢٥٠١٠٠٥١٠٥٠٠٠٥٥٠٠٥٠٠٥٩٠٠٠١٩٢٩٠٠٠٠٠٥٠١٥٣٣٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥ ة

٤٥٥٢٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٠٠٠٠٠٠٥١٠٠٠١١٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٥١٩٥٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠١٥٠٠٠٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٩٠٩١٠٠٠٠٥٠

 أزماتك: حل ف المبيعات مندوب يساعدك -كيف١٢

٠٠٠٠٠٩٥٠٩٣٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٥٥٠٥٠٠٥٩١٠٠٣٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٥٣٠٠٠٠٩٥٩٠٣٥٠٠٩٩٩٠٠٩٠٣٥٠٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠١١٠٠٠٩٥٥ ي ة

٤٠٠٠٥٠٢٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٧٥٠٠٠٥٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٩٠٠٠٠٣٠٠٠٠١٢٠٢٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥١٠٠٠٠٠٠١٠٠١٠١١١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠

. بابا٠ .ب٥
·٠٩١٠٠٠٩٠٠٥١٠٥٠٠٥٠٣٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٩٠٠٥٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٥٩٩٠٠٥٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥٥٥٠٥١٠٠٠٥٥ ؟
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 الأعال وإدارة التسويق برامج

 شركتنا: مع التعامل عند تفضلها لا التى الأمور -ما١٤

٠٠١٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠١٥٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٩٠١٠١٥٥٥٥٥٠٠٥٠١٠٠٩٠٩٩٩٠١٠٤١٩٤٠٥٥٥٥٠٥٥٠٥٠٥٤٥١٥٤٩١٥٥٠٥٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥ ي ة د

 م١٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٥٠٥٠١٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠١٠٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠١٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٥ ي أ

 سدير" ما.البدء
٤٥١١٠٩٩١٠١٠١٠٥١٠٠١٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٥٠١٠٠٠٥٥٠٩٠٠٠٠٥٥٥٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠

 خدمة أجل من غتلف بشكل ها ستقوم التى المهام ما موقفنا. فى كنت -إذا١٦
 كعميل نفسك

٥٥٥٩٥٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠١٠٥٥٠٠١٠١٥١٠٠٠٠٠٩٠١٠٠٠١٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠١٠٠٠٠١٠٥٠٠٠٠١٠١٠ ي لأ

٢١٠٠٠١٠١٠٠٠٠١٠٠٠٠١٠١٠٠٠٥٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٥٠٠٥١٠٠٠١٠٥٥٠٥٠٠٠٠٠٠١٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠١٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٥

٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٥٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٥٠٠٠٠٠٥ أ

 القيام يمكنك التى المختلفة المهام ما شركتنا فى مسئولا شخصا كنت -إذا١٧

 ها:

 ،٥٠٠٠٩٩٠٠١٩٠٥٥٠٠٠٠٥٥٠٠٩٠٠٠٠٠٥٠٩٠٥٠٥٥٥٥٠٠٩٩١٥٥٥٠٩٩٥٠٥٠١٩٩٥٩٠١٠٠٠٠٩١٠٥٠٥٠٥٠١٩٠٠٠٩٤٩٠ ن٥٥٥٥١٩٩٥٠٩٩٥٥ ة

١١٠١٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠١٠١٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٥ ي٤

·٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٥٠٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٥٠٥٥٠٠٠٥٠٠٠٠٥٠٠٥٥٥٥٥٥٠٥٥٥٠٥ 8أ
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 البيع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: الفصل

 بالعملاء الاجتماع ببيانات قائمة

 الاجتماع: -قبل١

 الاجتاع: أهداف -تحديد١
٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٥٥٠٠٥٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠١٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٥٥٥٠٥٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٧٠٠٧٥٥٠٠٥٠٩٠٠٠٠٠٥٠٠ ي4

٠١٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٥٠٥٥٠٠٠٠٢٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠١٠٥٩٠٠٠٥٩٠٠٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠٩٠٠٩٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠٠٥٩٠٠٠٠٩٩٠٥٠٠٥ ؟

٠٠٩٥٤٩٠٠٠٥٩٠٠٠٠٠٠٠٥٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٢٠٩٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٥ م٢

 العميل: -اختيار٢
 ن٠٠٠٠٠٠٥٥٥٥٩٠٠٠٠٩٠٥٠٠٠٠٠٥٥٥٥٤٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٩٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٠٥٠٥٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥٠٠٠٥٩٠٠٠٥٠٠٠٠٥٥٠٠٠٩٩٠٠٥٩٠٠٠٥

٤٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٥٥٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٧٥٥١٠٠٥٩٠٠٠٠٠٠٠٥٥١٠٠٠٠٠١٩٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥

١٠٠٠٠٩١٠٠٠٠٥٩٧٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥١٠٠٠٥٩٩٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٤٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥ أ

 الموظفين: من الحاضرين مجموعة تحديد-٣

٠٠٥٩٩٩٠٩٠٠٠٠٠٥٥٥٠٠٩٩٩٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٩٠٠٠٠٥٥٥١٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٥٠٠٠٩٠٠٠٢٠٠٥٠٥٥٠٠٠٥٠٤٩٠٠٠٠٠٠٩٠٣٠٠٠٠٠٠٩٠٠٩ ة

4٠٠٠٢٠١٩٠٠٠٠٠٠٧١٠٠٠٠٠٠٠١١٠٠٠٠٩٠٠٠٩١٩٠٠٠٠٠٥٥١٠٠٠١٠٠٩٠٩٠٠٠٠٠٠٠٥١٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٩٠٩٠٠٠٠٠٢٩١٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٥٠ ي٢

٠٥٩٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥٠٠١٠٠٠٥٠٥٠٠٠٠٠٢٩٥٠٠٠٠٠٩١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥١٠٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥١٠٥٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠ ر٥

 للأسئلة: -عرض٤
٠٠٠٠٠٩٠٩٠٠٥٠٩٠٥٠٠٠٥٠٥٠٠٠٢٥٥٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٣٠٥٠٠٩٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٩٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٩٩٠٠٠٠٥٩٠٠٠٠٢١٠٠ ة

٩٠٠١٠٠٣٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٢٠٥٠٠٠٥٠٠٠٥٩٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩١٠٠٠٥٥٥ ي ؟

١٠٠٠٠٥٠٥٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٤٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٥٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٥٠٠٥٥٠٠ ر أ

 والمكان: الزمان تحديد ه-
 ء»٠٠٥٠٠٩٠٠٥٠٩٩٠٠٠٠٠٥٥٩٠٠٥٠٠٠٠٠٩٥٠٠٠٥٠٩٠٥٠٠٩٠٠٠٩٠٥٠٥٠٠٥٥٩٠٠٠٠٠٠٠٩٥٠٠٠٠٠٥٠٠٩٥٠٠٩٩٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠ ر ة

٠٠٠٥٠٠١٠٥٥٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٥٩١٠٥٠٠٠٥٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٤٠٠٥٠٥٠١٠٠٠١٠٠٠٠٥٠١٠٥٠ ي٤

٥٩٠٠٠٠٠٠٢٩٠٠٠٠٥٠٥٠٠٠٠٠٩٩٢٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٩٥٠٢٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٥٠٩٠٠٠٠٩٥٩٩١٠٠٠٩٥٩٥٠٠٠٠٠٩٠٠٩٠٠٠٠٠٠ ر ٢؟

 وكتابة: -شفهيا العميل -دعوة٦
٩ و٥٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٥٠٠٠٥٥٩٠٠٥٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٥٠٠٠١٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٥٥٠٥٥٠٥٥٥٠٠٠٠٠٩٥٠٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠١٠٠٩٠٠٠٠٥٠٠ ي٤
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٠٠٥٥٢٠١٠٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٩١٠٠٠٠٠٠٠٠٠١١٥٥٩٠٠٤٥٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٤٠٠٠٠٠١٠٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥ أ

٠٩٠٥٩٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٢٠٠١٠٠٩٠٠٠١٠٥٠٠٠٧٥٠٠٠٥٥٥٥٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٢٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٥٥٩٠٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٩٠٥ ي ؟

 أخرى: أمور-٧
٠٠٠٥٠١٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٩٠٠٩٠٠٠٠٠٠٢٠٠٠٠٠٠٥٠٥٨٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٥٠٠٥٥٠٠١٠٠٠٠٠٩٠٠٣٩٩٠٥١٠٠٥٥٠٠٥٠٩ ي ة

٤٠٥٥٥٥٥٠٠٠٠٠٩٥٥٠٠٥٠٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٩٩٠٩٠٥٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٥٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥

٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٢٠٠٠٠٠٠٢١٠٠٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥٤٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٥

 التعلقات:-٨

٠ ن٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٥٥٠٠٥٠٠٠٩٥٥٠٠٥٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٩٠٥٥٠٠٠٠٥٠٥٥٩٠٠٥٥٠٠٠٠١٩٥٥٥٥٥٥٩٠٠٠٠٠٥٠٠٥٥٩٥٥٥٥٥ ي ة

٠٠٥٥٠٠٠٠١٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٥٥٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٤٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٥ ي٢

٩٠٠٩٩٥٩٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥٠٠٩٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٩٩٠٠١٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠ م٢

 -المسئوليات:٩
 د

٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٥٠٥٠٥٠٠٠٠٠٠٩٥٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠١٠٠٠١٠٩٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٥١٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠ ة

٢٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٩٥٩٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٥٩٠٠٠٠٠٠٠٠

 الاستحقاق: تواريخ-١٠
٩٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٣٠٥٠٠٩٠٥٥٥٠٩٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٩٩٣٣٩٠٠٠٠٠٠٥٥٠٥٤٥٠٠٠٠٠٥٥٠٠٥٥٠٠٠٠٩٠٩٣٣٣٥٠٠٩٠٠٠٥٠٠٠٠٩١٠٠٥٠

٠٥٥٠٥٠٠١٠٠٠٠٥٠١٥٥٠٠٠٤٥٥٠٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٧٠٠٠٧٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥٠٤٥٠٠٠٧٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٣٠٠٥ أ

١٧٤



 البيع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: القصل

 الاجتماع أثناء العملاء بأسماء قائمة

 الحاضرين: -تقديم١
٠٠١٩٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٣٠٥٠٠٩٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٥٣٠١١٩٠٩٠٠٥١٩٥٠٠٩١٩٩٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠4٩٠٧٥٩٠٠١٠٠٠٠٩٠٠ ي ة،

٠٩٠٠٠٠٥٠٠٠٩٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠١١٠٠٩٠٠٠٩٠٩١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٩٩٠٠١٠٩٠٠٠٠٠٠٠٦٠١١٩٠٠٥٠٠٩٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٩٥٥ ة

4٠٩٥٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٥٠٢٠٠٠٠٠٥٠٥٩٠٠٠٠٠١٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٢٩٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠٠٠٥ ر٢

 الاجتاع: أهداف -أذكر٢
٠٥٠٥٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٩٠١٠٩٠٠٥١٠٠٠٠٩٠٠٠٠٥٥١٩١٠٠٠٠٩٥٥١٠١٣٠٥٠١٠٠٠٠٨٥٥٩٠١٩٠٠٥٠٥٥٠٩٣٠٠٠٠٩٠٥٠١٩٣٠٠٩4٠٠١٣٠٠٠١٠ ر ة

٠٠٠٠١٠٠١٢٠٠٠٠٥٠٠١٠١٠٠٠٠٠١٠١٠١١٠٠٠٠٥٠١٠١٠٠٠٠٠٠٥١٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠١١٠٠٠٠٠٠٠٠١٥٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٥, أ

 العميل: يلقيها التى الافتتاحية الجمل-٣
٣4٦٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠٠٥٥٢٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٩٩٠٥٣٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٩٠٢٩١٠٠١٠٠٣٩٠٢٠٩٠٠٠٥٩٥٠٠٩٩٠٠٥٩٩٠٩٩٠٩٠٣٣٠٠٠

٠٠٤٥٠٠١٣٠٠٠١٠١٥٠٩٠٠٠٠٠٠٠٥١٠١١٩٠٠٠٥٠١٠٠٠٠٢٠٠٠٠٥٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠١٠١١١٠١٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٧٠٠٠٠١٩٠٠٠٠٠٥٠١١١٠ أ

 الأسئلة:-٤
٥٥٠٠١٠٠٠٧١٠٠٠٠٠٠٠٥١١٠٠٠٠٥٩٠٠١١٠٠٠١٠٠٥١٠١٢٥٠٠٢٩٠٠١٠٩٠١٠٠٥٠٠٠٠٠٥١٠٠٠٠٠٧٠٠٠٠١٠١٩٠٠٠٠٠٠٥٠٠٩٠٣٠١١٠ ة

٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٨٠٠١٠٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٩٠٠٠٥٥٥٠٥٩١٠٠٠٠٥٠٥٤٠٠٠١٠٠٠٠١٩٤٥٠٠٠٩٠٠٠٥٧١٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٥٠٥ ي٢

 الختامية: -الملاحظات٥
»٠٠٥٥٠٠٠٠٠١٠١٠٠٠٠٠١٥٥٠٠٠٥١١٥٣٩٩٠٠٩٣٠٠٠٧٠٠٥٠٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠١-٠٥٠٠٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥١٠٠٠٠٠٠٠٠ لأ؟

٤١٠٠١٠٩٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٥٠٥٠٠٠٠١٠٠٩٠٩٥٠٩٩٩٠٠٠٥٠٠١٥١٠٠٠٠٥٠٠٥٩٥٠١١٠٩٠٠٠٠٠٥٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٠٥

 العملاء: -تقدير٦
٠٥٠»٠٠٩١٠٠٠١٠٠٠٥٠١٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٥٠٠٠٥٠٥١٩٠٠٠٠٠٠٢٥٠٠٠٠٠١٥١٠٠٩٠٠٥٥٠٠٠٩٥٠٠٠٠٠٩٠٠٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠١٠٥٠٩٥٠٩ ة

٠١٩٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٩٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٥٠٥٥٥٠١٠٠٠٠٠٠٥٥١٥٠٥٩٠٠٠٠٥٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٩٠٩٠١٩٠٠٠٥٠٠٠٥٠١٠٥ ر٤

 التقدير: -شهاة٧
٠٠٠٠٠٠١٠٠١٥٥٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٩٠٥٩٠٥٠٠٢٩٦٠٠٠٠٢٥١٠١٩١٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٢٠٩٩٠١٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٩٥٠٠٠١٩٩٥٠٥٠٠٩٩٠٥ ة،

٠١٠٠٠٠٠٩٥٠١٩٠٩٠٠٠٠٠٠٥١١٠٠٢٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٥٠٠٠٠٠٩٥٥١٠١٩٠٠٠٠٨٥٩٠٥٠٠٩٠٠٠٠٠٩٥٠٥٠٠١٠٥٥٠٠٠٠٠١٠٠٩١٠٠٠٩٩١٠٠ ، أ

٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠١٠٠٠٠٠٠٠٠١١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥١٠١٩٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٥٠٠١٠٠١-٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٥ ٢أ

١٧٥



 الأعال وإدارة التسويق برامج

 الاجتماع بعد العملاء بأسماء قائمة

 الاجتاع: من المعلومات ا-استخلاص
 د

٠٩٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٥٠٥٥٠٠٩٠٠٠٠٥٥٥٩٩٩٥٠٠٠٠٥١٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٥٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥١٥٠٠٩٥٠٦٠٠٠٠٥٣٥١١٠ ي ة

١٥٤٠٥٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥١٠١٠٥٠٠٥٥٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠١٠٠٠١٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠١٥٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٥٥٥٥٥ أ

٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٩٢٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠١٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠١٩٠٥٠١-٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٥٠٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٥

 جتاع: الا ى قوله -ماتم٢
٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٠٠٥٥٠٠٠٠٥٠٢٠٢٥٥٠٠٠٠٠٥١٠٥٥١٠٠٥١٥٠٩٠٠١٥٠٩٠٩٠٥٠٠٥٥٠٥٠٥٥٠٥١٠٥٠٠٥١٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠١٠١٠٩٥٠٠٠٠ ي٤

٠٠٥٥٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٣٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠١٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٥٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٥٥٠٠٠٠٠٥ أ

 التحسينات: مواطن -ما٣
٩»٠٣٠٩٠٩٥٥٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٩٠٠٠٠١٢٥٥٠٥٠٠٠٠٠٥٠٠٥٠٠٥٩٩١٠١٠٥٠١٠٩٠٩٠٠٠٠٠٠٤٩١٠٠٥٥٧٥٠٩٠٩٠٠٩٠٠٣٠٠٠٥٠٠٥٣٠٥ ة

٠٠٠٠٠٠٠٠١١٠٠٩٠٠٥٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠١٩٠١٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩١٠٠١٠٠٠٠٠٠٩١٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٢٥٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٥ ؟ ب

 العملة: -الخطة٤

٥٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٢٠٥٠٠٠١١٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٥٠٠٥٥٠٠٥١٥٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٢٠٠٠٤٠٠٠١٠٠٠١١٢٥٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٥٠٥٠٠١٥٠٠١٠١٠٩٠٠٠ ة

٢٥١٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠١٠١٠٥٥١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٩٠٠٠٠٠٠٠٢٢٠٠٠٠٢٠٠٩١٠٠٥ ة

 للعميل: شكر -خطاب٥
٥٦٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٣٠١٠١٠٣٥٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٩١٩٠٠٠٠١٠٥٠١٠٠٠٠٩٠٠٠٣٠١٥٣٠٥٥٠٠٠٠٠٠٥٠٥٠٠٩٠٠٠٠٠٣٠١٠٩٥٠٥٠٠٣٥٢٩٠٠

٠٥٥٠٠٥٠٥٠٠٠٠١٥١٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠١٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩١٠١٠١٠١٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٥٠٩٠٠٠٠٠١٠١٥ ري٤

 واحدة( )صفحة الاجتاع عن -تقرير٦

 أخرى: أمور-٧
٠٠٠٠٠٥٥٥٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠١٠٠٥٥٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٠٠٠٠٢٠٥٥٠٧٠٠٠٠٠٠٠٠٠٣٩٠٠٠٠٥٥٠٠٠٥٥٠٠٠٥١٥٠٠٠٠٠٠٥١٠٠١٠ ي ة

٠٠٠٠٠٠٠١٠٠٠١٠٠١٠١٠٣٠٥٠٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠١٠٠٠٠٠٠٠٠١٥١٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٣٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٠٠-٠٠٠٠١٠٠٠١٥٠٣٠١٥٠٠٠٠٥ م أ

 التعليقات:-٨
٧٠٣٠٠٠٣٠٠٠٠٧٥٥٤٥١٤٧٠٣٠٠٠٠٢٠٥٠٠٠٠٣٠٠٠٣٩٩٠٠٠٠٠٠٠١٠٠١٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠١٢٠٠٥٠٠٠٠٠٠١٠١٠٣٠٢٠٢١١٠٩٩٠٣٠٥٧

٤٢٠١٥٢٠٥٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٩٢٢٠٠٠٠٢٠١٩٢٠٠٠٠٠٠٠٠٥٠٠٠٠٠٢٠٠٠٠٠١٩٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٢٢٢٠٣٠٠٢٠٥٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٥

١٧٦



 البيع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: النصل

 -المسئوليات:٩
-١
-٢

 الاستحقاق: تواريخ-١٠
١

-٢
٠٠٠٠٠٠٠٠0٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠.•٣
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 مبيعات( كمندوب نفسك قيم )استمارة
 الأعال وإدارة التسويق برامج

 لا السؤال
 عم ع

 احانا نعم

 بالإحترام؟ شخص كل أعامل -هل١

 مندوب لدى والضعف القوة مواضع ألاحظ -هل٢
 أمثلة. وأذكر منها وأتعلم

. و يبمجى٣ هل لد ى ا بالخدمة أ كاملة معفة لى
٢٢ ١· قد)- ع مها

 وشركاتهم عملائى بمنتجات كاملة معرفة لدى ؟-هل
 التجارية؟ وأءاب

 بالشركات والضعف القوة بمواطن معرفة لدى ه-هل
 لى؟ المنافسة

 المتخصصة الإخبارية الصحف بقراءة أقوم -هل٦

 التجارية الأنشطة من الصادرة التجارية والنشرات
G • ى لعملا ء

 بعميل. الخاصة المستهدفة السوق أفهم -هل٧

 شأها من لعميل مقترحات إضافة يمكن هل-٨

 السوق؟ هذا بلوغ فى مساعدته

 النهائى المستخدم عن عملائى مع أتحدث هل-٩

 للمنتج.
 ج

 لتفردهم استيعابى مدى يعرفون عملائى ادع '\-هل

 الشخصية. وتحدياتهم وأهدافهم

 عميل كل متطلبات مع بالفعل أتعاطف \ا-هل
٢3 ٠  له. ل مشكلا

١٧٨

١٠



 البع فن أسرار تعليم برنامج الثانى: النصل

 مبيعات( كمندوب نفسك قيم )استمارة تابع

 أحاثا لا نعم السؤال
 الآخر. مكانه فهم فى تساعدنى التى الأسئلة أطرح -هل١٢

 العميل متطلبات الشركة فى العاملين بقية يعلم هل-١٣
 ذلك؟ غير إلى وما الفواتير الإعداد وقسم الخدمة )قسم

 بالأهمية يشعر عميل كل أجعل -هل١٤ أ

 ها؟ أقوم تليفونية مكاملة لكل متعذا أكون -هل١٥

 أقوم تليفونية مكاملة لكل وجيه سبب لدى يكون -هل١٦
٢١·4

 اتصال: قبل الأسئلة هذه نفسى عل أطرح هل\-٧ ر

 الاتصال. من الهدف ا-ما ا

 الاتصال؟ أثناء فى معرفته أود -ماذا٢

 الاتصال. هذا إجراء بعد التالية الخطوة -ما٣

 ومنظمة؟ وختصرة واضحة المقدمة عروض كل -هل١٨

 ما؟ مشكلة وجود عند بعملائى الاتصال أعاود -هل١٩

 ا يريدون وقتا إلى الوصول كيفية عملائى يعرف هل-٢٠ م

 ذلك؟

 الوفاء أستطيع لا أننى أعلم وعودا أقدم ما دائما هل-٢١

 ها؟
 المتابعة؟ من منظم نسق لدى -هل٢٢

 عدم احالة فى حتى للعملاء شكر برقيات أرسل هل-٢٣/

 ؟ معهم بيع صفقة اتقام ا

١٧٩



٤ا عد- ة «م الأال وإدارة التسويق براهم

 مبيعات( كمندوب نفسك قيم )استمارة تابع

 السؤال اأحاثا لا

 بجانب للمتابعة استخدمها التى الأدوات ما-٢٤

 التليفون؟

 العميل رفض ما -إذا٢٥\

- معى التعامل العميل رفض وراء السبب أعرف -إذام٢٦/

 البب؟ عن السؤال يمكننى هل ا

 م شىء هناك كان إذا عا لدى عميل كل أسأل هل-٢٧

 فعله؟ عل وينبغى أفعله أ

 الوقت؟ من/٧0 بنسبة استمع -هل٢٨

 الأمور؟ بعض فى لعملائى مرجعا نفى أعتبر هل-٢٩

 لعملائى. بالنسبة مضافة قيمة بادراج أقوم هل-٣٠

 زيادة فى عملائى تساعد التى الأساليب عن أبحث هل-٣١

 شىء أنه -عل عملائى -وقت وقتى مع أتعامل هل-٣٢

 ثمين؟

 يجب ما لفعل التجارية لأنشطه اسبقية هناك هل-٣٣

 فعله؟

 الوقت؟ ا"طوال١ بحوالى جهدا أبذل هل-٣٤

 ذلك فعل لى كان إذا ما نفسى أسأل هل مهمة كل بعد-٢٥/

 أنضل؟ بشكل ا

 ا٨٠



 البيع فن أسرار تعلم برنامج الثانى: النصل

 مبيعات( كمندوب نفسك قيم )استمارة تابع

 السؤال لا أحيانا

 الحباس من وبمزيد بإيجابية عملائى بتحية أقوم -هل٣٦

 والنشاط.

 عل كان وأن حتى عملائى مع وأمين صادق أنا -هل٣٧

 أخبار السيئة. بالأخبار

 المنته جودة ا

 فى والثقة العميل عل الإلحاح بين الفرق أعرف هل-٣٨

 ف وحقهم وأرائهم عملائى أفكار احترم هل-٣٩

. الاعتراض

 دون الأسئلة عل للرد استعداد وعل صبور أنا -هل٤٠

 جدال؟

 أجل من المبتكرة الإبداعية السبل إنجاد أحاول -هل٤ ا

 من لدى ما عل الحفاظ جانب إلى الجدد العملاء اجذب
 عماء؟

١٨١

/ الناتج

/ الناتج

=١٠٠٩٤٢ =نعم/ النسبة لحساب

=١٠٠٦٤٢/ النسبة=لا لحساب



 بين مقارنة
 الأعال وإدارة التسويق برامج

 المبيعات مندوبى ف العملاء لايفضلها أمور المبيعات مندوبى ف العملاء يفضلها أمور

 الاستعداد ا-نقص المعرفة ا-سعة

 المعلومات. -نقص٢ والتعاطف الإهتام -إظهار٢
»

 و ه ز» الإلحاح كثرة-٣ الحد. -التنظم٣

 بالعميل. العلاقة عل الحفاظ ؟-عدم الأداء. ق -السرعة٤

 المتابعة. -قلة٥ -المتابعة.٥

 المنافسة. الشركات شأن من -التحقير٦ الحلول. إيجاد-٦

 أو سابقة مواعيد دون الاتصال-٧ المواعيد. فى الدقة ومراعاة -الإنضباط٧'

 أهداف.
١

 اعطاءه دون الحديث في الاستطراد-٨ الجاد. العمل-٨

 العميل. لساع الفرصة

 و .ر المشاكل. -متجنبوا٩ ا٩ لجيو النشاط. لة

 الشخصى. الإحترام فقدان١٠ -الأمانة.١٠

١٨٢


