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محتويات المحاضرة

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة

البيعيةتعريفاالمقابلاتا: أولًا

البيعيةأهميةاالمقابلاتا: ثانيًا

البيعيةخطواتاإدارةاالمقابلاتا: ثالثاً

البيعيةاستراتيجياتافعّالةالإدارةاالمقابلاتا: رابعًا



وبناءالبيعيةهدافالأتحقيقفيالبيعرجالعليهايعتمدالتيالأدواتأهممنواحدةهيالبيعيةالمقابلات
الإقناع،علىالقدرةشمللتالعميلمعالمباشرالتواصلمجردالبيعيةالمقابلاتتتجاوز.العملاءمعقويةعلاقات

والمهاراتلمعرفةاالبيعرجاليمتلكأنيجببنجاح،لإدارتها.ملائمةحلولوتقديمالعميل،احتياجاتفهم
أهميتها،،البيعيةتالمقابلامفهومسنناقشالمحاضرة،هذهفي.فعّالبشكلالمقابلاتوإجراءلتنظيماللازمة
.والأجنبيةالعربيةالمراجعمنمجموعةإلىالاستنادمعإدارتها،وكيفية

مقدمــــــــــــــــــــــــــــة



البيعيةالمقابلاتمفهوم.1
رجليسعىحيثل،والعميالبيعرجلبينالمباشرةاللقاءاتبأنهاالبيعيةالمقابلاتتعُرف،(2010)ويوسفللصميدعيوفقًا
.البيععمليةإتمامبهدفالشركة،خدماتأوبمنتجاتوإقناعهالعميل،احتياجاتلفهمالبيع

البيعيةالمقابلةعناصر.2
.العميلاحتياجاتلمعرفةالمسبقالإعداد:الجيدالتحضير
.العميلمعوثيقةعلاقةبناء:الشخصيالتواصل
.العميلاحتياجاتتلبيبطريقةالمنتجعرض:الإقناع

البيعيةالمقابلاتأنواع.3
:إلىالبيعيةالمقابلاتتصنيفيمكن،(2012)وصالحموسىبحسب

.المحتملينللعملاءالمنتجتقديمإلىتهدف:ترويجيةمقابلات
.المناسبةالحلولوتحديدالعميلاحتياجاتلفهم:تشخيصيةمقابلات
.الشروطأوالسعربشأناتفاقإلىللوصول:تفاوضيةمقابلات
.البيععمليةإتمامإلىتهدف:ختاميةمقابلات

البيعيةتعريفاالمقابلاتا: أولًا



العميلمعالعلاقةتعزيز.1
.المباشرالتفاعلخلالمنوالعميلالبيعرجلبينالثقةبناءفيتسهمالبيعيةالمقابلات

العملاءاحتياجاتفهم.2
.ومشكلاتهمالفعليةالعملاءاحتياجاتعلىالتعرفعلىالبيعيةالمقابلاتتساعد

البيعفرصزيادة.3
.الأمدطويلةعلاقاتوتطويرالبيعإتماماحتماليةمنتزيدالناجحةالمقابلات

البيعيةأهميةاالمقابلاتا: ثانيًا

التسويقيةالمعلوماتجمع.4
.المنافسينو السوقحولمعلوماتعلىللحصولفعّالةوسيلةالبيعيةالمقابلاتتعُتبر،(2015)الصيرفيلمحمدوفقًا



والإعدادالتخطيط.1
.للإقناعريقةطأفضللتحديدوالمنافسينالسوقدراسة.احتياجاته،مثلالمستهدف،العميلعنالمعلوماتجمع:المعلوماتجمع.أ

.صفقةإتمامأوجديدمنتجتقديممثلللمقابلة،محددةأهدافوضع:الأهدافتحديد.ب
.المحتملةالسيناريوهاتجميعمعللتعاملنفسيًاالبيعرجلتحضير:النفسيالإعداد.ج
المقابلةتنفيذ.2
.العميلمعالحواجزلكسرولطيف،مهنيبأسلوبالمقابلةبدء:العلاقةبناء.أ

.العميلاحتياجاتحولأكثرمعلوماتعلىللحصولالمفتوحةالأسئلةاستخدام:الأسئلةطرح.ب
.العميلاحتياجاتتلبيةعلىالتركيزمعوفوائدهمميزاتهتبرزبطريقةالمنتجتقديم:المنتجعرض.ج
.وشفافيةبثقةواعتراضاتهالعميلأسئلةعلىالعتراضاتالإجابةمعالتعامل.د
المقابلةإنهاء.3

.عليهاالتفاقتمالتيالرئيسيةالنقاطتلخيص
.جديدموعدتحديدأوعرضتقديممثلالتالية،الخطوةاقتراح

البيعيةخطواتاإدارةاالمقابلاتا: ثالثاً



المتابعة.4
.عليهالاتفاقتمماعلىتأكيدأوشكرإرسال
.المنتجأوالخدمةعنرضاهمنللتأكدالعميلمتابعة

البيعيةخطواتاإدارةاالمقابلاتا: تابعاثالثاً



الإقناعتقنياتاستخدام.1
.المنتجقيمةتبرزالتيالمنطقيةالحججبناء

.السابقينالعملاءنجاحقصصمثلملموسةأدلةتقديم

العميلعلىالتركيز.2
.العميلاحتياجاتلفهمالنشطالاستماع
.العميلمتطلباتليناسبالعرضتخصيص

الذكيالتفاوض.3
Andersonبحسب et al. :ويشمل،البيعيةالمقابلاتفيحاسمةمهارةهوالتفاوض،(2020)
.للعميلمتعددةخياراتتقديم
.الشركةربحيةوضمانالعميلاحتياجاتتلبيةبينتوازنتحقيق

البيعيةاستراتيجياتافعّالةالإدارةاالمقابلاتا: رابعًا



التكنولوجيااستخدام.4
.العميلحولدقيقةمعلوماتلتوفير(CRM)العملاءعلاقاتإدارةأنظمةاستخدام
.جاذبيةأكثرالعرضلجعلالرقميالعرضأدواتاستخدام

يعيةالباستراتيجياتافعّالةالإدارةاالمقابلاتا: رابعًاتابع



شكرا 

على حسن 
الإصغاء والمتابعة


