
استراتجيات امهر البائعين -
الجزء الثاني

المقدمة

كورس تدريبي متكامل من جزئين، يناقش المبيعات من منظور
معين وهو أن البيع مغامرة كبيرة، حيث ننظر للمبيعات من عيون

أمهر البائعين في العالم. نتناول في الكورس أكثر من 35
استراتيجية عملية يستخدمها البائعون الأمهر في العالم، وسنتعلم
كيفية التعامل مع نفسية المشتري وإدارة فضوله باستخدام علم
نفس البيع، وسنختتم الكورس بنصائح غالية وبالـ لاءات العشرة

المهمة لكل بائع يريد أن يبيع خدمته أو منتج

استراتيجيات أمهر البائعين

6. قوة المعلومة
قوه المعلومه :أن تعرف الشيء
وعكسه، وتستطيع أن تقنعني بكلا
الأمرين في آن واحد، أي تمكن

كامل من المعلومة

7. البيع الانساني البائعون المحترفون نبلاء
إنسانيون

هناك اعتقاد خاطئ أن كلمتي نبيل
وبيع لا يجتمعان في جملة واحدة!

الهدف النبيل متلازم مع زيادة
المبيعات

8. سهل عملية الرفض - لا
ً تجعل الأمر شخصيا

ً اعرف المؤشرات جيدا
وحاول أن تقرأها من
البداية، ولا تضيع وقتك
معه،بل اهتم بالشخص
الذي لديه مشكلة ولديك

حل لها

الاعتراض دليل إيجابي لأنه دليل
على أن المتلقي مهتم، وحينما
تحاول معه وتجده غير متقبل لا
تزيد الأمر.. بل سهل عملية الرفض
لتوفر وقتاً للشخص الذي يملك نية

شراء

9. رد على الاعتراضات قبل أن
يخبرك بها الزبون

السعر مرتفع لأن جودتنا لا تقارن

الطابعة أبطأ من المنافس، لكن
السبب أن الحبر عندنا أفضل
وجودة الصورة أعلى بكثير

جهز نفسك للرد على الاعتراضات

10. اسأل عميلك وخذ
وقتك لفهم احتياجاته الأسئلة الاستخباراتية للبائع

المحترف

وهي طريقة يتبعها بعض
المحترفين في سؤال
العميل واستخراج كل

حاجاته قبل توجيه السؤال
يجب بناء علاقة جيدة مع

العميل

أسئلة المبيعات المفتوحة

ابدأ محادثات
المبيعات بأسئلة مفتوحة
مصممة لجعل العميل
مرتاحاً في التحدث هذه
ليست أسئلة هدفها البيع

المباشر

خلق علاقة

وهي أن تبني علاقة شخصية بينك
وبين العميل بأن تحدثه عن شيء
من اهتماماته أو شيء يحبه، وهذا
يبني ألفة ممتازة، مثل أن قد

ً تلاحظ شعاراً رياضياً وتسأل شيئا
عن الموضوع

تحديد الاحتياجات

وضع الميزانية

من الأمور التي تثير الانزعاج لك
ولعميلك هو السؤال عن تكلفة
المنتج أو الخدمة، دع العميل
يخبرك بالمبلغ الذي يريد إنفاقه،

ثم يدرس الخيارات المتاحة بهذه
التكاليف، واستخدم أسئلة مفتوحة

للغاية ومباشرة

معلومات التوهج
وهذه أخطر مرحلة، وهي التي تمنح عميلك
مجاملة محترفة بمجرد الاستماع إلى الإجابة
دون مقاطعة أو تشجيع الردود عندما تطرح

ً سؤالاً مفتوحا

الأسئلة المغلقة
بمجرد أن تنهي الأسئلة المفتوحة
بهذا التسلسل الاستخباراتي الآن
عميلك جاهز لإغلاق البيع بشكل

ممتاز وبدون تعقيدات

12. اظهر للعميل أنك ذو منصب
وسلطة بالشركة

11. لا تستخدم ديباجة البيع
بلا وعي

ً 13. لا تستخدم "لا" أبدا
العقل لا يفهم لغة النفي

14. نحن لا نخلق الاحتياج، لكن
ننافس على تلبية رغبات العملاء

15. الزبائن تشتري بحثاً عن المتعة
وهروباً من الألم قرار الشراء قرار مؤلم

للعميل لأنه يدفع مال
16. الزبون لا يهتم بمميزات

المنتج، بل بالمنفعة التي تعود عليه

17. استخدم علم نفس البيع

18. العميل يريد أن يشعر بالفخامة
والفخر بما يملك

العقل دوماً يميل لاقتناء كل
ما هو ذي قيمة

19. زود الاختيارات ولا تتبع
استراتيجية

اسمع زبونك خيارات عديدة لا
تعطي العميل دوماً أقل من 3، ولا

أكثر من 7 خيارات

20. اجعل الزبون هو من يطلب،
ولست أنت من يعرض فقط

اجعل الزبون يكلمك
فضولاً، ولست أنت من
تسوق له رابط ذهني

يتذكرك به

21. اصنع قصة عن كل منتج
اخلق قصه نجاح بها فوائد وتجارب
سابقة حدثت بالفعل القصص من
أقوى الطرق لإقناع العملاء لأنهم

ً 22. البيع عملية خطوبة لا أريد أنيتفاعلون معها شعوريا
ً تنتهي بالزواج أبدا

23. الكلمات ليس لها قيمة

124. في حالة تردد العميل يجب أن
تستخدم الضربة القاضية الضربة القاضية

اعطِ العميل: فتــرة تجريبية هدية
شخصية شيء مجــاني

25. تعود على الرفض

الرفض جزء أساسي من البيع

كل صفقه تحققها أمامها 3 على
الأقل لم تحقق

كلما زادت "لا" فأنت قريب
من "نعم"

26. المبيعات لعبة أرقام

27. تعلم أنماط الشخصيات،
وعامل كل شخص بما يفضل

28. البائع المحترف يعرف طرق
الإقناع المفحم وبراعة الفم

29. البائع المحترف يعرف المبادئ
الـ7 للمفاوض المحترف

أفضل دروس النجاح من
جوردان بيلفورت

Be hungry  ً30. كن جائعا

31. الفعل دائماً أقوى من الكلام

32. التصور هو كل شيء

33. البحث عن العملاء هو روح
المبيعات

العشرة (لا)

لا تقل شراء المنتج، بل قل امتلاك
المنتج

لا تقل سعر أو ثمن أو تكلفة، بل
قل استثمار

لا تقل دفعات / مبالغ شهرية، بل
قل استثمار شهري

لا تقل عقد، بل قل اتفاق

لا تضيع العميل الدائم فهو أقوى
بكثير من العميل الجديد

لا تفاوض على السعر، ركز على
القيمة

لا يوجد شيء اسمه منتج غالي!

لا تجبر الزبون على الشراء، بل
اجعله يشعر بالاستياء إذا لم

يشتري منك

ً لا تتكلم كثيراً، بل افعل كثيرا

لا تضيع يوماً إلا ومارست فيه البيع،
إما اوفلاين وإما اونلاين؛ حتى لا

تنسى ما تعلمته

لا تضيع يوماً إلا ومارست فيه البيع،
إما اوفلاين وإما اونلاين؛ حتى لا

تنسى ما تعلمته

مدربون أنصحك بمتابعتهم

ZEG ZEGLAR

Vusi Thembekwayo

MIKE BROX

TONY BOZAN

MOHAMED EL-BAZ

EHAB MUSALLAM

أفلام أنصحك بمشاهدتها

Wolf of wall street

Wall Street

Wall Street (Money Never
Sleeps)

Thank You For Smoking

The Founder

نصيحة أخيرة

البائع المحترف هو من يجعل
المشتري رابحاً أكثر منه 

ً البائع المحترف هو من يصنع مزيدا
من البيع

البائع المحترف هو من يشتري من
الزبون لا يبيع له

البائع المحترف هو من لا يغلق
ً الباب أبداً، بل يتركه مواربا

البائع المحترف هو من يتحكم في
ً تعبيرات وجهه جيدا

البائع المحترف هو من يبيع ليساعد
الناس وليس ليستغلهم

الخاتمة

تعلمت من هذا الكورس 35 استراتيجية
يستخدمها أمهر البائعين عالمياً  تحليل شخصية
المشتري والتعامل معه  الإقناع المفحم وبراعة

ً الفم  عشرة "لا" انتبه لهم جيدا


