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محتويات المحاضرة

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة

ميزةتعريف رجال البيع والخدمة المت:أولا

أهمية الخدمة المتميزة:ثانيا

عناصر الخدمة المتميزة: ثالثاً

المتميزةالخدمةتقديماستراتيجيات:رابعا



أشخاصمجردسواليالبيعرجال.التجاريالنجاحلتحقيقالأساسيةالركائزإحدىوالخدمةالبيعمهنةتعُد
الرئيسيفتاحوالميسمعه،الذيالشركةوصوتالعميل،يراهالذيالوجههمبلخدمات،أومنتجاتيعرضون

وولائهم،ءالعملارضالضمانالزاويةحجرهيالمتميزةالخدمةأنكما.العملاءمعالأمدطويلةعلاقاتلبناء
.أعمالهاواستدامةالمنظمةقوةمنيعززما

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة



البيعرجالتعريف.1
وإقناعفوائدها،رحشوالخدمات،المنتجاتعرضفيدورهميتمثل.العملاءأماميمثلونهاالذينالمنظمةسفراءهمالبيعرجال

.بشرائهاالعملاء
المتميزةالخدمةمفهوم.2

ليستالمتميزةالخدمة.بعدهأوالبيعأثناءسواءالمنظمة،معالتفاعلعندللعملاءاستثنائيةتجربةتقديمإلىالمتميزةالخدمةتشير
.طويلًاايدومإيجابيانطباعلخلقتجاوزهابلالعملاء،توقعاتتلبيةفقط

ميزةتعريف رجال البيع والخدمة المت:أولا

المتميزةالخدمةخصائص.3
.العميلوتوقعاتمتطلباتوفقالبيعرجالطرفمنالبيعالخدمةتقديم:العميلعلىالتركيز
.مستمربشكلالخدمةمنالعاليالمستوىنفستقديم:والاتساقالجودة

.المتغيرةالاحتياجاتلتلبيةالبيعرجالطرفمنالخدمةتقديمطرقتحسين:والتطويرالابتكار



العملاءمعالأمدطويلةعلاقاتبناء.1
.والمؤسسةالعملاءبينوالولاءبالثقةشعوراًتخلقالبيعرجالطرفمنالمقدمةالمتميزةالخدمة

التنافسيةوالميزةالسمعةتعزيز.2
علىتتفوقالمؤسسةعليجمما.وللمؤسسةالبيعلرجالإيجابيةسمعةبناءفييُسهممماالجيدة،تجاربهمعنيتحدثونالعملاء
.المنافسين

المنظمةأداءتحسين.3
.عاتالمبيأهدافتحقيقوبالتاليالعملاء،رضازيادةإلىتؤديالبيعرجاليقدمهاالتيالمتميزةالخدمات

أهمية الخدمة المتميزة:ثانيا



جودة الأداء. 1
.أخطاءدوناحترافيبشكلالبيعرجلمنالخدمةتقديممنالتأكد
.عاليةبجودةخدمةلتقديمالمطلوبةالمهاراتعلىالبيعرجالتدريب

الاستجابةسرعة.2
.وشكاواهمالعملاءاستفساراتعلىالسريعالرد

.العملاءتواجهمشكلاتلأيفوريةحلولتقديم

التخصيص.3
.اصةالخاحتياجاتهمتناسبحلولوتقديمكأفرادالعملاءمعالتعامل

عناصر الخدمة المتميزة: ثالثاً



المرونة.4
.المتغيرةالعملاءومتطلباتالمتوقعةغيرالظروفمعالتكيف

عناصر الخدمة المتميزة: تابع ثالثاً

بالتفاصيلالاهتمام.5
.بالتقديريشعرالعميلتجعلالتيالتفاصيلأدقعلىالتركيزمعالأخطاءمنخاليةتجربةتقديم



العملاءاحتياجاتفهم.1
.وتفضيلاتهمالعملاءتوقعاتحولالبياناتجمع

البيعرجالتدريب.2
.والشخصيةالفنيةمهاراتهملتطويرمنتظمةتدريببرامجتوفير
.البيعرجاللدى"أولااًالعميل"ثقافةغرس

المستمروالتحسينالتقييم.4
.باستمرارلتحسينهاإجراءاتواتخاذالبيعرجالمنالمقدمةالخدمةأداءتحليل

استراتيجيات تقديم الخدمة المتميزة: رابعا



التكنولوجياعلىالإعتماد.4
.العملاءمعالتواصللتعزيز(CRM)العملاءعلاقاتإدارةأنظمةتطبيق

.وذكيةسريعةحلوللتقديمالاصطناعيالذكاءلبرامجالبيعرجالاستخدام

استراتيجيات تقديم الخدمة المتميزة: رابعًاتابع



شكرا 

على حسن 
الإصغاء والمتابعة


