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محتويات المحاضرة

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة

يعتعريف العناصر الرئيسية لقوى الب: أولا

لبيعالمعلومات التي يجب أن يمتلكها رجال ا: ثانيًا

عالصفات الشخصية المطلوبة في قوى البي: ثالثاً

القدرات والمهارات الأساسية لقوى البيع: رابعًا



أهدافهايقوتحقالشركاتنجاحفيأساسيًادوراًالبيعقوىتلعبالحديث،الأعمالعالمفي
وشريكًاالعملاءأمامالشركةةواجهتعُدّ بل،البيعيةالعملياتلإتماموسيلةمجردليستالبيعقوى.الاستراتيجية

المعلومات،منثاليممزيجامتلاكإلىالبيعقوىأفراديحتاجالنجاح،لتحقيق.الأمدطويلةعلاقاتبناءفي
.المتزايدةنافسةالممعوالتعاملالعملاءاحتياجاتتلبيةيضمنمماوالمهارات،والقدراتالشخصية،الصفات

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة



المعلومات.1
فإن،(2010)ويوسفيدعيللصموفقًا.والسوقالعملاء،المنتج،حولالبائعيمتلكهاالتيالمعرفةإلىالمعلوماتمصطلحيشير
.ياجاتهملاحتملائمةحلولتقديمأوالعملاءمعالثقةبناءيمكنهلاالكافيةالمعلوماتإلىيفتقرالذيالبائع

الشخصيةالصفات.2
بالنفس،الثقةالأمانة،لمثالصفاتهذهوتشمل.آخرعنفردًاتُمي زالتيوالاجتماعيةالنفسيةالسماتهيالشخصيةالصفات
معقويةعلاقاتبناءفيالبائعقدرةعلىكبيربشكلتؤثرالشخصيةالصفاتأنصالحومحمدموسىفنجانغانميرى.والتفاؤل
.العملاء

والمهاراتالقدرات.3
علىالقدرةلمهاراتاهذهتشمل.الوقتمرورمعتطويرهاأوتعلمهايمكنالتيالعمليةالكفاءاتإلىوالمهاراتالقدراتتشير

.المختلفينالعملاءمعوالتعاملالوقت،إدارةالتفاوض،الإقناع،

يعتعريف العناصر الرئيسية لقوى الب: أولا



الخدمةأوالمنتجعنالمعلومات.1
.عملهوكيفيةللمنتجالمميزةالخصائصمعرفةذلكيشمل:الفنيةالتفاصيل

.للعميلالمنتجيحققهاالتيالمنافعشرحعلىالقدرة:الفوائد
المنافسة؟بالمنتجاتمقارنةمميزاًالمنتجيجعلالذيما:التنافسيةالمزايا

العملاءعنالمعلومات.2
.الشراءودوافعالعملاءمتطلباتفهم:والتوقعاتالاحتياجات

.للشركةالربحيةأوأهميةالأكثرالعملاءعلىالتعرف:العملاءتصنيف
الشراء؟العملاءيقرروكيفمتى:الشراءأنماط

المنافسينعنالمعلومات.3
.المنافسينلدىوالضعفالقوةنقاط

.والبيعالتسويقفياستراتيجياتهم
.الترويجيةوالعروضالأسعار

لبيعالمعلومات التي يجب أن يمتلكها رجال ا: ثانيًا



التنظيميةالمعلومات.4
.وأهدافهاالشركةسياسات
.البيعبعدماوخدماتالإرجاعسياساتمثلالبيع،تدعمالتيالداخليةالعمليات

ا رجال البيعالمعلومات التي يجب أن يمتلكه: تابع ثانيًا



:والصدقالأمانة.1
.العملاءمعالثقةبناءفيتساعد

.والشركةللبائعالطيبةالسمعةتعزز

:الذاتيةوالدافعيةالحماس.2
.الأهدافتحقيقفيالرغبة
.الصعوباتعلىللتغلبالذاتيالتحفيزعلىالقدرة

بالنفسالثقة.3
.العملاءفيالتأثيرعلىقادراًالبائعتجعل
.والمنتجالشركةعنإيجابيًاانطباعًاتعطي

عالصفات الشخصية المطلوبة في قوى البي: ثالثاً
ومن.العملاءمعالثقةاءبنفيتساهمالصفاتوهذه.الشخصيةصفاتهعلىكبيرةبدرجةيعتمدالبيعرجلنجاحأن

:الصفاتهذهأهمبين



المرونة.4
.المختلفينالعملاءمعالتكيفعلىالقدرة

.بسهولةالمنتجأوالسوقفيالتغيراتمعالتعامل

والتحملالصبر.5
.العملاءاعتراضاتمواجهة
.المحتملينالعملاءمتابعةفيالمثابرة

الفريقروح.6
.المشتركةالأهدافلتحقيقالعملفريقمعالتعاون
.الزملاءمعوالمعلوماتالخبراتتبادل

البيعالصفات الشخصية المطلوبة في قوى: تابع ثالثاً



:الوقتمعتطويرهايمكنالتيالمهاراتمنمجموعةالبيعقوىتتطلب
الاتصالمهارات.1

.دقيقبشكلالعملاءاحتياجاتفهم:الفعّالالاستماع
.فهمهايسهلبطريقةالمعلوماتتقديم:الواضحالتواصل

.لهاوالاستجابةالعميلمشاعراستشعار:الجسدلغةقراءة
والتفاوضالإقناعمهارات.2

.المقنعةوالقصصالمنطقيةالحججاستخدام
.العميلاحتياجاتتلبيبطريقةالمنتجتقديم

.الشركةوربحيةالعميلرضاعلىالحفاظمعالبيعوشروطالأسعارعلىالتفاوض

الوقتإدارة.3
.الأولوياتعلىبناءًّوالأنشطةالاجتماعاتجدولة:الجيدالتخطيط

.العاليةالقيمةذويالعملاءعلىالتركيز:الأولوياتتحديد

القدرات والمهارات الأساسية لقوى البيع: رابعًا



المشكلاتحلمهارات.4
.العملاءلاحتياجاتمبتكرةحلولتقديمعلىالقدرة

.للطرفينمرضيةبطريقةالشكاوىمعالتعامل

العلاقاتبناء.5
.العملاءمعقويةومهنيةشخصيةروابطإنشاء
.للشركةالولاءتعززالأمدطويلةعلاقاتتطوير

استخدام التكنولوجيا. 6
.لتحليلّالبيانات (CRM)استغلالّأدواتّإدارةّعلاقاتّالعملاءّ

.بفعاليةالبيعيةمتابعةّالعملاءّوإدارةّالعملياتّ

القدرات والمهارات الأساسية لقوى البيع: رابعًا



شكرا 

على حسن 
الإصغاء والمتابعة


