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قوة المعلومة•

ي •
البيع الإنسانز

سهل الرفض•

اض قبل أن يُقال• رد على الاعير

اسأل عميلك•
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فون يمتلكون قوة المعلومة، وليس مجرد معلومات . 6 محفوظةالبائعون المحير

6. Have power of knowledge



ي 
قوة المعلومة تعنز

ي بأ
ء وعكسه، وتستطيع أن تقنعنز ي

كلا الأمرين ن تعرف الشر

ي آن واحد، أي تمكن كامل من المعلومة
فز
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بِع لىي هذا الموبايل

Sell me this phone

تمرين
Exercise
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فون . 7 نبلاء إنسانيونالبائعون المحير

7. Human sales



ي نبيل وبيع لا يجتمعان هناك اعتقاد خاطئ أ
ي ن كلمنر

!جملة واحدةفز
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النبيل متلازم مع زيادة المبيعات الهدف 
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ز زيادة الأرباح ز وجود هدف نبيل وبي  العلاقة بي 

Noble Purpose VS Increased Revenue

كة  ز زيظهرت فيه قامت بعمل بحث DELOITTEشر ز وجود هدف نبيل وبي  ادة الأرباحعلاقة وثيقة بي 

وجدوا أن الهدف النبيل 

يحرك الأرباح •

تدفق العملاء يزيد •

ز يزيد فاعلية • المساهمي 

ز يحفز • الموظفي 



ي 
البيع إنسانز

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

كة حلويات مشهورة2016عام  ة من منتجاتها من سحبت شر دولة55كمية كبي 

ي إحدى منتجاتها 
والسبب عثور مستهلك من ألمانيا على قطعة بلاستيك فز
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ازي لتتأكد من سلامة ك كة سحب منتجاتها كاملة من السوق كعمل احير ل المنتجاتقررت الشر

!على ذلكفقد كان يمكنها أن تقول أنها قطعة واحدة فقط ونأسفربما التصرف عجيب لك،

، ي
ك انطباعات لا يلكن هذا التصرف نبيل وإنسانز ي الكثي  للعملاء، ويير

ستهان بها ويعنز

 لهاولا يمكن حذفها من الذاكرة
ً
ا ي ولاءً كبي 

فتبنز
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ء أكير م ي
ن نفسك عندما تبيع لا بد أن تفكر أنك تعمل لخدمة شر

كة، وهو ما نسميه القيمة المضافةومن الشر

The added Value



ى العميل غسل سيارته فوق طاقته فاشير

He Cleaned his car 

The client purchased more than his needs
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وس مؤسس أمازون أنه حصرز ورشة عمل عن إدارة المكتبات  ز بي 

 فيها أن هناك زبون جاء للمكتبة يشتكي 
ه ن سيارتأذكر المحاضز

ي الزرع الطينية الخاص بالمكتبةأاتسخت بسبب 
وانز



ي بيته المكتبة قام صاحب 
، وقام بضيافته فز

ً
به شايا بنفسه، يارة الشخص بغسل سوأشر

وأعاده لمكانهله واعتذر 

ه ربما   فيهتعتير
ً
!!سذاجة ومبالغا

ي اليوم الزبون عاد النتيجة أن لكن •
ى أكير الثانز :  ي  وقالمن حاجته بكثواشير

"لهيسوق وأن يدعم أن مكان يستحق أنتم "

ي •
.إيجاد قيمة مضافة لعملكهذا درس كبي  فز
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اتيجية ي البي" أنا ومن بعدي الطوفان: "لذلك اسير
عأكير مبدأ خطأ فز

مك م السوق ليحير البيع عملية مستمرة، ولا بد أن تحير
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 -سهل عملية الرفض . 8
ً
لا تجعل الأمر شخصيا

8. Easy to reject



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

 
ً
ات جيدا وقتك تضيع من البداية، ولا تقرأها وحاول أن اعرف المؤشر

الذي لديه مشكلة ولديك حل لهااهتم بالشخص معه، بل 



اض دليل  ي لأنه الاعير ي أن دليل على إيجانر
عه وتجده غي  تحاول ممهتم، وحينما المتلقر

 بل سهل .. الأمرتزيد متقبل لا 
ً
اء نية يملك للشخص الذيعملية الرفض لتوفر وقتا شر
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ك بها الزبون. 9 اضات قبل أن يخير
رد على الاعير

9. Response to the objections before its said
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تقارنجودتنا لا السعر مرتفع لأن •

أفضل الحير عندنا أن السبب المنافس، لكن من الطابعة أبطأ •

وجودة الصورة أعلى بكثي  



ي الحالىي •
ي ظروفز

ّ فز السعر مرتفع علىي

لدفع على دفعات لهناك نظام للتقسيط أو 

ي حاجة له الآن •
لست فز

ح أن تعيد التفكي  % 60هناك خصم 
حنر نهاية الشهر، أقير

اء الآن•  للشر
ً
لست متعجلا

اء الآن له فوائد استثنائية لأن الخصم الحالىي كبي  ولا يتكرر كثي  
، كما أن سيستم أؤكد لك أن الشر

ً
ا

ين الآن من كروت خصومات وهدايا عيني كة يعطي امتيازات للمبادرين وللمشير إلخ .. ةالشر
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اضات جهز نفسك للرد على الاعير

Prepare yourself to handle objections



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

اسأل عميلك وخذ وقتك لفهم احتياجاته. 10

10. Ask your customer and understand his needs



ي يمكن أن يعطيك دواءً خطأ لو الدكتور حينما يقوم بعملية لك، 
لم يعرف التاري    خ المرضز

! وتموت

!اسأل عميلك

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر



فللبائع الأسئلة الاستخباراتية  المحير

Professional seller’s Questions
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ي سؤال العميل واستخراج كل حاجاته
ز فز في 

وهي طريقة يتبعها بعض المحير

بالأسئلة بالبدء نتوجهبعد ذلك ،العميلقبل توجيه السؤال يجب بناء علاقة جيدة مع 

المغلقةبالأسئلة المفتوحة وننتهي 
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 ابدأ محادثات المبيعات
ً
ي التحدثهذه بأسئلة مفتوحة مصممة لجعل العميل مرتاحا
ة هدفها ليست أسئلفز

، البيع  ي ستالصلة الموضوعات ذات واستخدم غرار أسئلة المصالح الشخصيةلكن على المباشر
ؤدي النر

.البيعإلى فيما بعد 
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أسئلة المبيعات المفتوحة
Open Questions



ء ي ي
ء من اهتماماته أو شر ي

ز العميل بأن تحدثه عن شر ي علاقة شخصية بينك وبي 
ي وهي أن تبنز

حبه، وهذا يبنز

 ألفة ممتازة، مثل أن قد تلاحظ 
ً
 رياضيا

ً
 عن الموضوع وتسأل شعارا

ً
شيئا

ي هذا الفريق): مثل  أ( )؟منذ منر وأنت من محنر
ً
(شجع هذا الفريق، من لاعبك المفضل؟أنا أيضا
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خلق علاقة. 1

1. Create a Relationship 



وهي أن تسأل عميلك ما هو الموقف الذي أدى إلى استفسارك عن هذا الأمر؟

ي تواجهها؟):مثل
(ما نوع الصعوبات النر

ي منتجنا أو خدمتنا؟)أو
(ما الذي جعلك تقرر النظر فز

ي مساعدتك لحل الأمر؟)ويوجد سؤال جيد آخر للوصول إلى قلب الحاجة هو 
(كيف يمكننز
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تحديد الاحتياجات. 2

2. Specify the Needs



ي تثي  الأمور من 
ك يدع العميل لك ولعميلك هو السؤال عن تكلفة المنتج أو الخدمة،الانزعاج النر بالمبلغ خير

ةاية بهذه التكاليف، واستخدم أسئلة مفتوحة للغالمتاحة الذي يريد إنفاقه، ثم يدرس الخيارات  ومباشر

ي خصصتها لهذا الغرض)مثل
انية النر ز (؟ما نوع المي 

ي تفكر فيها )و 
(؟ما نوع البدائل النر
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انية. 3 ز وضع المي 

3. Set a budget 



فة بمجرد الاستماع إلى وهذه أخطر مرحلة،  ي تمنح عميلك مجاملة محير
عة أو دون مقاطالإجابة وهي النر

،
ً
 مفتوحا

ً
انيفكر هنا تشجيع الردود عندما تطرح سؤالا ز ي تتناسب مع المي 

ي الحلول النر
للعميل أثناء المعلنة ة فز

ي استخدم بشكل يذكرها العميل أي خيارات بإلغاء قم الاستماع إلى الإجابات، ثم  المفتوحة لمتابعة اأسئلة سلنر

للحصول على مزيد من المعلومات 

ي عن هذا؟)أو ( ؟كيف ذلك)مثل
نز (ماذا يمكنك أن تخير
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معلومات التوهج. 4



ي الأسئلة المفتوحة تنهي أن بمجرد 
بهذا التسلسل الاستخبارانر

الآن عميلك جاهز لإغلاق البيع بشكل ممتاز وبدون تعقيدات 

 لك، ثم تذكر الأسبابسيكون أعتقد أنه .. خيار لكأفضل هذا الآن : مثل
ً
.. مناسبا

"؟قطعه تريد من هذا المنتجكم "

"؟تعرف العرض المتاح الآنأن تريد هل "
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الأسئلة المغلقة
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ديباجة البيع •

اظهر كذو منصب•

 " لا"لا تقل •
ً
أبدا

، لا نخلق •
ً
رغبةبل احتياجا

المتعةيبحث عن العميل •
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لا تستخدم ديباجة البيع بلا وعي . 11

11. Sales Pitch

ز يستخدمها بدون وعي % 80.. للأسف !!من البائعي 
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ي الديباجة البيعية؟
ماذا تعنز
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ي فيلم 
The Founderهل شاهدت أول مشهد فز

حيث يظهر راي كروك وهو يحاول إقناع أصحاب المطاعم أن

ز لصناعة الآيس كريم  وا آلة خفق اللير
يشير
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!رائع، أليس كذلك؟•

 للوهلة الأولى قد تنبهر، لكن العجيب أن النتيجة لهذا العرض الرائ•
ً
:ع كانت دوما

ِ أحد
 .. لم يشير

ً
بل كان يُطرد أحيانا

فون • ؛ Sales Pitchكان يستخدم دباجة البيع  RAYنأهنا يفهم المحير بلا وعي

!ولهذا لم ينجح
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:  ديباجة القلم

ي تجمع خامات التصنيع المستخدمة فيه من النوعية الأرفر . يأتيكم هذا القلم الرائع بضمان كذا"
النر

 للصدف
ً
كوا شيئا ، ولأن مصنعيه لم يير

ً
 وبيئيا

ً
ز أرفع جودة وأعلى سلامة صحيا ة فإنك ترى أن لونه بي 

، وهذه الممحاة قطعة رائعة تضمن الأصفر هذا 
ً
 جدا

ً
سلامة الورقيجعل العثور عليه سهلا

ز طاولة وشكل ونظافة  ز يجمع بي  المتانة مقطعه تري    ح المعصم، وطلاؤه السميك اللي 

ز  ة ، إلى الملمس المحبّب والمري    حوبي  ي جانب سلامته المختير
ة  حال التلامس المديد معفز البشر

"إلخ.. ابتلاع جزيئات منهأو 

أو جس نبض الزبون لطرح سؤال أو التوقف دون أن يخطر بباله أو أكير دقائق 5ويستمر 

يحتاجما لطلب دعوته 



ي طرح الأسئلة
سيبدأ فز

حول الاحتياجات للمنتج؟ •

وكم شخص يستخدم المنتج؟•

وما العائد عليهم من استخدامه؟•

وما الذي يبحثون عنه؟•
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ز فرق  ز واضح بي  الطريقتي 
ز  ...  البائعون ما بي 

غيب يعرفون لا  اجة بديبوالإغراء إلا الير
المعلبةالعبارات والأفكار 

اء لدى يتفهم دوافع  زبونه الشر
ح ، ثم يحدد الطريق الصحيالمحتمل

لعمليه البيع وظروفها

اسألاسأل اسأل 
لا ما تريديريد، تعرف كيف تعطي زبونك ما حنر 
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كة. 12 اظهر للعميل أنك ذو منصب وسلطة بالشر

12. Display your position
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 اخير الناس عن منصبك إن  •
ً
خ إل.. المدير، مدير المبيعاتنائب كان مهما

 تعامل معه •
ً
ز الناس نه عميل لأ وأنت شخصيا أصحاب تحب أن تتعامل معممي 

القرار
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 " لا"لا تستخدم . 13
ً
أبدا

13. Don't say no
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ي 
العقل لا يفهم لغة النقز

The mind does not understand the language of negation

استخدم التوكيدات الإيجابية 

 
ً
ز : قل.. من لا تقلقبدلا اطميئ

 
ً
ح: قل.. من لا تشغل بالكبدلا اسير

 
ً
كاشالنظام: قل.. تقسيطلا يوجد من بدلا
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نحن لا نخلق الاحتياج، لكن ننافس على تلبية رغبات العملاء. 14

14. We do not create a need but a want



NEEDمستحيل تخلق الاحتياج 

Wantتستطيع صناعة الرغبة لكنك 

 Demandلطلب منتجك

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ب سفن لما : "رسالة بيعية كاملة "ابتعطش اشر

ه على العطش،  7upوهو الأفضلتطلب أعلمته حينما يكون لديه هذا الاحتياج؛ رغبته لكن هنا لم أجير



الطل ب-الرغب  ة -الاحتي  اج

NeedDemand - Want -
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ل دجاج  .. جعان"
ُ
"كنتاكي ك

جعان

كنتاكي دجاج

شي فودسماكأ

برجر كينجلحوم
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 عن . 15
ً
ي بحثا  الزبائن تشير

ً
من الألمالمتعة وهروبا

15. The customers buy for pleasure



السعادةالألم
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سعادته فيجب أن ينش هذا الألم بشعوره ب

ى المنتج لأنه اشير

اء قرار مؤلم للعميل  يدفع مال لأنه قرار الشر
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اتبِع • ز المنافع وليس الممي 

للعقل اللا واعي بِع •

اجعله يشعر بالفخر•

أقل؟خيارات أكير أم •

فضول العميلأثِر •
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اخلق قصة •

تنتهي خطوبة لا البيع •

قيمةليس لها كلماتك •

بة • ددالقاضية للعميل الصرز المير

على الرفضتعوّد •
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ي تعود عليه. 16
ات المنتج، بل بالمنفعة النر ز الزبون لا يهتم بممي 

16. Sell benefits, not features
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عج من الزحمة؟• ز ي النهار وميز
تسوق فز

!هل تذكر آخر مرة وجدت سيارتك بها خدش بالجانب•

ون الزبائن• ئ ويتخي  ز أسلوب  هم سن  السواقي 

ي إخراج سيارتك من الازدح•
 كفاية، وتتأخر فز

ً
امالجراش الذي وضعت به سيارتك ليس نظيفا

ي خدمة توصيل تغنيك عن كل هذا؟•
ما رأيك فز

!! الفوائدهنا تم بيع 
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تمرين
Exercise

اب القطن بِع  اب المصريلىي هذا الشر !! الشتاءفصل باقير

Sell me this Egyptian cotton socks as winter is near 
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الأول

اب  ز من القطن المصري الشر المتمي 

المعروف بجودته ومتانته وجودة 

 
ً
صناعته عالميا

ي 
الثانز

 
ً
أنا أعلم أن قدمك تكون باردة جدا

اب من القط ي الشتاء، وهذا الشر
ن فز

المصري المعروف أنه لا يضاهيه 

ي التدفئة
قطن فز

ز  الإجابات ستكون ما بي 
Answer Will be
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استخدم علم نفس البيع. 17

17. Psychology of buying and selling



 اجعل 
ً
 دائما

ً
العقل اللا واعي مشتعلا

العملالعقل الواعي عن اوقف 
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واعي اللاالعقل 
System 2

%95يعمل 

العقل الواعي 
System 1

%5يعمل 



  System 2اجعل
ً
مشتعلا

اءاللا واعي العقل • ي الشر
رائع فز

والموافقة والقبول والانطباعات الأولى يميل للتبسيط •

ء أي شي    ع بعمل علاقات ولا ينتقد • ي
شر

بشعةويكره أول نظرة، يشتعل ويحب من •
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يعمل؟نه أمنر أعرف 

؟ العميل أيهما أفضلعندما يسألك 

ي 
نز !أنتبرأيك أخير

ك العقل  مع الإنسان والحيواناللا واعي مشير

!  ماذا تفهم من هذا؟
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بما يملكوالفخر يريد أن يشعر بالفخامةالعميل . 18

18. Make him feel proud



 العقل 
ً
ي ذي قيمة، يميل لاقتناء كل ما هو دوما

وذلك رغبة فز

ي بالانتماء للفئةتقدير الذات والشعور بالرضا عن النفس 
النر

ي كل ما هو 
ذي قيمة عاليةتقتنز
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مرتفعه الثمن Appleهذا يفش لماذا

ي تفاحتهاوالفخامة رسخت مبدأ الفخر لأنها 
فز

شخص يحمل منتج من منتجاتها يشعر بهذاوأي 
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اتيجية ولا تتبعأكير من الاختيارات. 19 (Take it or leave it)اسير



كلما زادت الخيارات تحسن القرار

More options, better decision

واحدبمنتج السوق اختير .. تجربة شخصية
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اسمع زبونك خيارات عديدة

 تعطي لا 
ً
خيارات7ولا أكير من ، 3قل من أالعميل دوما
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من يعرض فقطولست أنت يطلب،اجعل الزبون هو من . 20

20. Make the customer asks, not you. You only offer
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 ما البيع أصبحت تقاوم الناس 
ً
، إذا

ً
الحل؟ نفسيا

العميلقم بإدارة فضول 

Spark customer curiosity



، ولست أنت اجعل الزبون يكلمك 
ً
لهمن تسوق فضولا

ي 
بهيتذكرك بصناعة رابط ذهنز
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كه دعاية تم   تعيينك مدير المبيعات بشر
ً
 ترويجيا

ً
ينلللتحريك الفضول وإعلان، ونريد نصا مشير

You are promoted to be Sales Manager and you need a marketing text 

to spark buyers curiosity

تمرين
Exercise
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ي أعلى صفحة تكون صفحتك هل تحب أن •
!بك؟الفئة الخاصة فز

ز هل تريد أن تحصل • !الذي يدفعه المنافسون؟السعر بنصف على متابعي 

!  سعر؟بأقل لأكير عدد ممكن من العملاء هل تريد أن تصل •

 صفحتك هل تحب أن تكون •
ً
ز مصدرا ز الفعلي  يي 

 للمشير
ً
؟المتفعن بعيدا ز !رجي 

ي أو واحد هذا كله من دون عمل بوست على هل تريد أن تحصل •
!!نتاجأو مو فيديو إضافز

..رقمكلمنا الآن لتعرف الطريق على •

حة الإجابة المقير

Suggested Answers 
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اصنع قصة عن كل منتج. 21

21. Create a story
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حدثت بالفعلسابقة فوائد وتجارب قصة نجاح بها اخلق 

 شعو معها العملاء لأنهم يتفاعلون لإقناع أقوى الطرق القصص من 
ً
ريا
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:  تذكر

الجميع يحب سماع القصص

We All Love Stories
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22 . 
ً
البيع عملية خطوبة لا أريد أن تنتهي بالزواج أبدا

Create a story



 
ً
هر حنر نظخطائنا أأو عيوبنا إخفاء ونتعمد ،فينا ما ضل أفيظهر فيها الخطوبة مرحلة دوما

تنتهي وأن تستمر ن أيتمنز والكل صورة ممكنة، بأفضل 

المنظور تعامله بهذا ن أالبيع، أريدك كذلك 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

الكلمات ليس لها قيمة. 23

23. Your words have NO value
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عناض3إلا أي اتصال ما هو 

The 3 Elements of Communication 

حركات الجسم•

ات الو • جهتعبي 

• visual

55%

حدة الصوت•

• vocal 

38%
الكلمات•

• verbal 

7%



أهم عنصر هو لغة الجسد بلا منافس
Body Language
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ز أمامك الصورتي 

الآن وصلتك الرسالة 

بدون أي كلمة أو صوت 
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ي حالة تردد . 24
بة القاضيةيجب العميل فز أن تستخدم الصرز

24. The knockout of the reluctant customer



:اعطِ العميل

فت  رة تجريبية•

هدية شخصية•

ي •
ء مج  انز ي

شر
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بة القاضية الصرز
The Knockout
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الرفضتعود على . 25

25. You must get used to rejection



يجب أن تتعود على الرفض
You Must get used to rejection
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البيعمن أساشي جزء الرفض •

تحققعلى الأقل لم 3مامها أتحققها كل صفقه •

"نعم"قريب من فأنت " لا"كلما زادت •
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جدول ال  لأ 

نعم  لا لا لا لا نعم لا لا لا لا

نعم لا لا لا لا لا لا لا لا لا

نعم نعم  لا نعم لا لا لا لا لا لا

نعم نعم لا نعم لا نعم لا لا لا لا
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المبيعات لعبة أرقام •

(الأنظمة التمثيلية)أنماط الشخصيات تعلم •

الفمبراعة -الإقناع المفحم •

ف • ف7يعرف المبادئ ال البائع المحير للمفاوض المحير
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المبيعات لعبة أرقام. 26

26. Sales is a numbers’ game



لعبة أرقامالمبيعات 
Sales is a numbers’ Game
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التارجت•

عدد الاتصالات •

عدد الصفقات •

"لا"عدد ال  •

عدد المقابلات •

ز • عدد العملاء المحتملي 

قيمة الصفقة•
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بما يفضلوعامل كل شخصالشخصيات،أنماطتعلم . 27

27. Learn character styles
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:لا بد أن تتعلم

الأنظمة التمثيلية•

مرب  ع الشخصيات•

R & Lطرق التفكي  •

بوصلة الشخصيات•

شخصية العملاء والتعامل معهم •



التمثيلىي النظام 
Representation system
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Visual systemي البصر النظام •

Auditory systemالنظام السمعي •

Kinesthetic systemالنظام الحشي •
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يالشخص ذو النظام البصر 
Visual system



عالىي يتحدث بشعة وبصوت •

قصي  وشي    ع تنفسه •

ز • والحيويةبالحركة الدائمة والنشاط يتمي 

  ايعطي •
ً
 هتماما

ً
ا أكير من الأصوات أو الأحاسيس خلال التجارب لمناظر لو للصور كبي 

ي 
بهايمر والمواقف النر

 يقرر •
ً
 ماوعلى شيعا

ً
على أساس تخيله للحياة أو يراه شخصيا

ي الا يناسب التخطيط هو شيعة؛ لذلك صور يكون • اتيجر الشاملأو سير
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يالشخص ذو النظام البصر 
Visual system



• 
ً
ي ما تراه عينه جميلا يشير

 وغي  مكرر•
ً
ي ما يراه فريدا يشير

از • ز ي ما يشعره بالفخر والاعير يشير

• 
ً
ي ما يرى نفسه فيه جميلا يشير
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يالشخص ذو النظام البصر 
Visual system



ي تشعره وبالكلمات الرنانة الحية بِع للبصري بالتخيل وبالتجربة •
خربالفالنر

 زوجة ذات نظام •
ً
وبمشاهدة ألوانها بو بالملابس هتمامها ايكون :يبصر مثلا

.بأقوال صديقاتهاهتمامها اجديدة أكير من مناظر 
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يالشخص ذو النظام البصر 
Visual system
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السمعي الشخص ذو النظام 
Auditory system



التحدث أثناء يستخدم طبقات صوت متنوعة •

بطريقة هادئة يتنفس •

ن • ز ز بقدرته الشديدة على مير بدون مقاطعتهم خرين نصات لل الإ ويتمي 

  ايعطي •
ً
أحداثخلال تجاربه وما يمر من ن الصور والأحاسيس أكير مللأصوات هتماما

بشعةولا يقرر ،للموقفقراراته على أساس ما يسمعه وعلى تحليله يأخذ •

ي تخطيط لايناسب •
العملياتالمتسلسل أو ما يعرف بتخطيط المنطقر
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السمعي الشخص ذو النظام 
Auditory system



ي ما يسمع عنه أنه جيد  • يشير

ي ما له قطع غيار ووكلاء • يشير

• 
ً
 وقويا

ً
ي ما يراه معمرا يشير

ي حاجة له•
 فز
ً
ي ما يراه منطقيا يشير

ي كل ما له تاري    خ وماركة• يشير
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السمعي الشخص ذو النظام 
Auditory system
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السمعي الشخص ذو النظام 
Auditory system

ز وبالضمانبِع للسمعي • بالأرقام وبالنتائج وبآراء العملاء السابقي 

• 
ً
 يكون سمعها :سمعي زوجة ذات نظام مثلا

ً
وتميل إلى نقلها وتهتم بها أرائهم تسمع أخبار الناس و مرهفا

ي المنتجمشغولة فهي 
ز والمناظر بجمال نشغالهااأكير من برأي من حولها فز الفساتي 
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الحشي الشخص ذو النظام 
Kinesthetic system



ز بالهدوء ويتحدث بصوت • منخفضيتمي 

عمقبو ببطء يتنفس •

 هتمامايعطي •
ً
الصور والأصواتن مأكير لأحاسيس ل للشعور و ا

أحاسيسهعلى بناءً قراراته يأخذ •

قراراتهعلى وبالتالىي ،أحاسيسهعلى خرون الآ من الممكن أن يؤثر •

ز قادر على التنوع • تأخذ عينيه ن أيمكنك حبك أذا إإحساسه بالموقف، وفق الأنظمة الثلاثة بي 

ي ترتبط باواجتماعي الا يناسب التخطيط •
نسانيةالإ لعلاقات لوظائف النر
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الحشي الشخص ذو النظام 
Kinesthetic system



ي ما يحبه • يشير

ي ما يعجب من حوله • يشير

ي ما يريحه • يشير

ي من الشخص الذي يسعده• يشير

ي من المكان المري    ح الهادئ  • يشير
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الحشي الشخص ذو النظام 
Kinesthetic system



بِع للحشي بالحب وبالمشاعر وبعرض الأكير راحة وبساطة•

 زوجة ذات نظام •
ً
،فكي  والتأمللتاتميل إلى بل البائع، من لا تحب الكلام الكثي  :حشي مثلا

الجميل بل المكان الهادئ المري    ح والمنتج البسيط،بالناسالصاخب تصال الا ولا تحب 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

الحشي الشخص ذو النظام 
Kinesthetic system



كلماتهايمكنك تحديد الشخصية بسهولة من خلال  
A word can identify the character 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

 تعطي وجمل وصفية كلمات كل شخصية لها  •
ً
نفسك حنر أنت يمكنك ملاحظة-لنمطها توضيحا

 عن النمط معينة تعير وجمليتحدث ستكتشف أنه يستخدم ويكرر كلمات شخص ي أإلى ستماعك اب•

لتتمكن من البيع له بسهولة



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

:مثل،التمثيلىي يستخدم كلمات تعير عن نظامه 

(  متلون المزاج-لى المستقبلإلنظر ا-النظر يدقق -مشوشة صورة -الأضواء تسليط -نظر ا-رأيت -تخيل )

البصريالشخص ذو النظام 
Visual system



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

السمعي الشخص ذو النظام 
Auditory system

:يستخدم كلمات مثل

-قول أما لنتبه اواضح صوت -عذبة نغمات -الكلمة قوة -هتمام اينصت ب-تكلم -نصت ا-سمعت )

(كثي  الكلام-الناس كلام 



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

الحشي الشخص ذو النظام 
Kinesthetic system

:يستخدم كلمات مثل

ي -من الغضب يغلىي -شعرت -أحسست )
-ةأعصابه بارد-كرامته يجرح  بأنه أشعر -قلبه يخفق -الظهر ألم فز

(  ناعم-خشن 



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ف. 28 الفموبراعة المفحمالإقناع يعرف طرق البائع المحير

28. Art of persuasion and Skillfulness 



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

سيدنا محمد وقصة الراعي 

الذي ولد له ابن ليس من نفس لونه



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

قها ي بالشمس من مشر
ي يأنر رنر

!!!المغرببها من فأتِ أنت 



ي طريقة جيدة الاهتمام • للإقناعبالمظهر الخارجر

ز على فائدة • كي 
ي إقناع الير

المستهلكالمنتج جزء هام فز

ي قصي  ومؤثر لمنتجاتك •
اصنع فيديو تعريقز

ة تحفز صور • اءمبدعة وكلمات مؤثرة قصي  للشر

سهلة ومفهومة كلمات استخدام  •

للرد على كل التفاصيلالتام الاستعداد •

طريقة للإقناع20| فيديو•

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

بعض الأمور ركز عليها للإقناع
Persuasion Tips 



ي الاهتمام  العميل بنفس كبي  وقع  الخدمة له/للمنتجبالمظهر الخارجر

قد تكون صورة مبدعة بها مؤثرات تجذب العملاء•

اء المنتج• ة تحفز للاستفسار عن شر أو كلمات مؤثرة قصي 

ي قصي  ومؤثر عير الموقع أو •
ي فيديو تعريقز

ونز الإلكير

ي طريقة العرض عير أو •
التلفازإعلان مؤثر فز

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ي طريقة جيدة  للإقناعالاهتمام بالمظهر الخارجر
External appearance is a good way of persuasion



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

للإقناعتوضيح فائدة المنتج طريقة ناجحة 
Demonstrating product utility 
is a successful way to persuade

ي إقناع المستهلك•
ذكر فائدة المنتج جزء هام فز

آخرمن الممكن أن يكون المنتج واحد، إلا أن منفعته تختلف من عميل إلى •



السيارة : مثال

، وهناك من يهتم بالجودة، وهناك من يحتاج • ي القوة، هناك من يهتم بالشكل الخارجر

ات وهناك  .طويلة، وهكذامن يحتاجها تعمل لفير

 ليكون لذلك •
ً
 تعرف احتياجات السوق يجب أن الإقناع ناجحا

ً
ية، الجغرافحسب العوامل جيدا

ها من والفئات  .العواملالعمرية، وغي 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

للإقناعتوضيح فائدة المنتج طريقة ناجحة 
Demonstrating product utility 
is a successful way to persuade



  تكون لكي •
ً
 مقنعا

ً
ا ي كن مباشر
ي يفهمها المنتج من حيث اختيار الكلمات الأكير ستسويق فز

هولة النر

ي والعميل، فلا تختار كلمات صعبة غي  مفهومة
.المشير

ي تسويق المنتج، أكلما  
ة فز اءقنعت كانت الكلمات مؤثرة ومباشر .العميل بالشر

ونية، تقديم عير مواقع التواصل الاجتماعي والمواقع التسويق • ي فيديو تعريالإلكير
، موشن جرافيك، قز

، احرص على الكلام السهل البسيط المؤثر ي
.إعلان تلفزيونز

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

استخدام كلمات سهلة
Use easy words



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ي فنوالمنتج بجميع تفاصيل الخدمة الإلمام •
التسويق حافز كبي  لزيادة درجة الإقناع، وجزء هام فز

.والمبيعات

و ينعكس على درجة إقناع البائع، بالتفاصيل المنتج والإلمام حب • بكل رة الاستفادة يقتنع العميل بصرز

ي حياته 
ي تفيده فز

.اليوميةهذه التفاصيل النر

.و الخدمةأالمنتج حول والأسئلة للإجابة عن جميع الاستفسارات ومن ناحية أخرى الاستعداد 

الاستعداد التام للرد على كل التفاصيل
Full preparation to answer all the details



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ف يعرف المبادئ ال . 29 ف7البائع المحير للمفاوض المحير

29. Professional seller knows the 7 principles

of a professional negotiator



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

:الأولالمبدأ 

اكسب الآخرين قدر الإمكان 

The first principle:

Win others as much as possible



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ي 
:المبدأ الثانز

لا تقلل من قدر أحد مهما كان

The second principle:

Never underestimate anyone, no matter what



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

:المبدأ الثالث

 
ً
!اقتنع برأيك أولا

The third principle:

Be convinced of your opinion first!
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:المبدأ الرابع

فاوض من منطلق القوة

The fourth principle:

Negotiate from a position of strength



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

:المبدأ الخامس

 
ً
، كن واقعيا

ً
لا تكن حالما

The fifth principle:

Don’t be a dreamer…be realistic



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

:المبدأ السادس

ئ الطرف المقابل للتفاوض  أن تهن 
ً
حاول دائما

The sixth principle:

Always try to prepare the opposite party for negotiation



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

:المبدأ السابع

الكل يرب  ح.. أنا أرب  ح.. أنت ترب  ح

The Seventh principle:

It is a Win Win situation 



الفعالفن التفاوض
The art of effective negotiation

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

اكسب الآخرين قدر الإمكان : الأولالمبدأ 

ي 
لا تقلل من قدر أحد مهما كان : المبدأ الثانز

 أاقتنع برأيك : المبدأ الثالث
ً
!ولا

فاوض من منطلق القوة : المبدأ الرابع

 : المبدأ الخامس
ً
، وكن واقعيا

ً
لا تكن حالما

 : المبدأ السادس
ً
ئ الطرف المقابل للتفاوضأحاول دائما ن تهن 

الكل يرب  ح.. أنا أرب  ح.. نت ترب  حأ: المبدأ السابع



ة الخامسة المحاضز

اتيجيات  جوردان بلفورتاسير

Jordan Belfort Strategies 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر
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 كن •
ً
!جائعا

 الفعل •
ً
الكلاممن أقوى دائما

ءهو كل التصور • ي
شر

المبيعاتعن العملاء هو روح البحث •



 لا يعرف وأفكار البائع يمتلك مبادئ 
ً
الهزيمةتجعله شخصا

! يوقفهالفشل لا ن حنر أ

 ليبدأ العمل بل 
ً
.ويكمل مشوارهيعود ليقف على قدميه مجددا

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

اتيجيات جوردان بيلفورت اسير
Jordan Belfort Strategies



30 . 
ً
Be hungryكن جائعا

 أكلتك الذئاب
ً
! إن لم تكن ذئبا

 يتم •
ً
 كن . أخذ الفرص من قبل الأكير جوعا

ً
 كن ! جائعا

ً
!  ذئبا

!  تماطللا -يعمل بطريقة استثمار الفرص العالم •

ز تتيح لك الفرصة وتمسك بها حنر تصبح كن • !لكعلى استعداد واهجم حي 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

بيلفورتأفضل دروس النجاح من جوردان 
Best success Lessons from Belfort 



 أقوى من الفعل . 31
ً
الكلامدائما

Action is always stronger than speech

ء، كن ذلك رخيص؛ الكلام • ي
 من الحديث عن الشر

ً
ءلذا بدلا ي

!  الشر

ي الحياة واجعله أظهره 
يحدث للأشخاص من حولك من خلال أفعالك فز

. عنكويعرف 

؛ كنت تريد أن تكون إذا  •
ً
 غنيا

ً
.فعليك برمجة حياتك وعاداتك لتكون غنيا

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

بيلفورتأفضل دروس النجاح من جوردان 
Best success Lessons from Belfort 



ءالتصور هو كل . 32 ي
شر

Perception is everything 

 كن •
ً
 دائما

ً
.  أنيقا

 بالعرض يتعلق 
ً
ي والتقديم، الأمر دائما

سمعتك العمل و ويعكس ذلك أخلاقياتك فز

ه للعالم كيف تراه وكيف تريد اظهر  ي ما تفعل-تغيي 
 فز
ً
ا !كن معير

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

بيلفورتأفضل دروس النجاح من جوردان 
Best success Lessons from Belfort 



البحث عن العملاء هو روح المبيعات. 33

Search for customers is the spirit of sales

!بعملية رابحةعملك إنهاء حاول •

فيهاتم رفضك مرة مع كل حاول أن تنهي الاتفاق بمكالمة هاتفية 

هو كسب ثقته، وراحتك عميل جديد أي عند الأول هدفك •

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

بيلفورتأفضل دروس النجاح من جوردان 
Best success Lessons from Belfort 



اء، يريد الزبون  لدفعةلكنه يحتاج الشر صحيحقراره أن تؤكد له 

The Customer wants to buy, but needs a push of Assurance 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر



ة السادسة المحاضز

ي " لا"10ال  
قولها يجب عدم النر

The 10 negations 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ة •  " لا"عشر
ً
يجب أن تنتبه لهم جيدا

مدربون أنصحك بمتابعتهم•

أفلام أنصحك بمشاهدتها •

ة• نصيحة أخي 



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

اء 1. بل قل امتلاك المنتج المنتج، لا تقل شر

بل قل استثمار أو تكلفة، ثمن أو لا تقل سعر 2.

بل قل استثمار شهري مبالغ شهرية، /دفعات لا تقل 3.

بل قل اتفاق عقد، لا تقل 4.

العميل الجديدبكثي  منأقوى العميل الدائم فهو لا تضيع5.

ة  (  لا)العشر
10 Negations



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ة  (  لا)العشر
10 Negations

القيمةركز على السعر، لا تفاوض على 6.

ء لا 7. ي
!منتج غالىي اسمه يوجد شر

اء، لا تجير الزبون على 8. ي بالاستياء بل اجعله يشعر الشر منكإذا لم يشير

، لا تتكلم  9.
ً
ا  كثي 

ً
ا بل افعل كثي 

 لا تضيع 10.
ً
تعلمتهما تنشحنر لا وإما اونلاين؛ اوفلاين ما إفيه البيع، إلا ومارست يوما



مدربون أنصحك بمتابعتهم 
Recommended Trainers

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

•ZEG ZEGLAR

•Vusi Thembekwayo

•MIKE BROX 

•TONY BOZAN

•MOHAMED EL-BAZ

•EHAB MUSALLAM



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

•Wolf of wall street

•Wall Street

•Wall Street (Money Never Sleeps)

•Thank You For Smoking

•The Founder 

أفلام أنصحك بمشاهدتها

Recommended movies 



ة نصيحة أخي 
A final Tip 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ي • ف هو من يجعل المشير  البائع المحير
ً
كير منهأ رابحا

ف هو البائع •  من البيعالمحير
ً
من يصنع مزيدا

ي من الزبون لا يبيع له• ف هو من يشير البائع المحير

• 
ً
كه مواربا ، بل يير

ً
ف هو من لا يغلق الباب أبدا البائع المحير

ف هو من •  البائع المحير
ً
ات وجهه جيدا ي تعبي 

يتحكم فز

ف هو من يبيع ليساعد الناس وليس ليستغلهم• البائع المحير



يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

ة• ي المحاضز
حه فز ملخص ما تم شر

 .. مستعد للقادم•
ما يهمك اخيرر



تاري    خ المبيعات•
فطرة أم مكتسبالبيع هل •
بيعه؟ماذا يمكنك •
معنز بائع•
الصورة النمطية للبائع؟هي ما •
ز البائع الفرق • فبي  العادي والمحير
ف • سمات البائع المحير
 طرق تصنع 7•

ً
 ممتازا

ً
 أولا

ً
انطباعا

ي لماذا • الناس؟يشير
(ماسلو)الاحتياجات هرم •

ي الكورس
حه فز ملخص ما تم شر

Course Summary 

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر



لىي هذا القلم مغامرة بِع •
لمن يريد فقط بِع •
بالهاتف بِع •
تساعد الناس لا تبيع لهم نت أ•
ي أنك خبي  أ•

شعرنز
المعلومةقوة •
ي البيع •

الإنسانز
الرفضسهل •
اض قبل أن يُقال• رد على الاعير
(الأسئلة الاستخباراتية)اسأل عميلك •
ديباجة البيع •

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

 
ً
ز عالميا اتيجيات أمهر البائعي 

اسير
The strategies of the most skilled international sellers 



اظهر ك   ذو منصب•
 " لا"لا تقل •

ً
أبدا

بل رغبةاحتياج، لا نخلق •
المتعة العميل يبحث عن •
اتبِع • ز المنافع وليس الممي 
اللا واعي للعقل بِع •
اجعله يشعر بالفخر•
؟أقلأم أكير خيارات •
العميل أثِر فضول •
قصة اخلق •
لا تنتهي خطوبة البيع •
كلماتك ليس لها قيمة•

يف -حقوق المادة العلمية لصالح استشاري التسويق والمبيعات  محمد شر

 
ً
ز عالميا اتيجيات أمهر البائعي 

اسير
The strategies of the most skilled international sellers 
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بة • ددالصرز القاضية للعميل المير
على الرفضتعوّد •
المبيعات لعبة أرقام •
(   التمثيليةالأنظمة )الشخصيات أنماط تعلم •
براعه الفم–المفحم الإقناع •
ف7المبادئ ال • للمفاوض المحير
• 

ً
!كن جائعا

• 
ً
أقوى من الكلامالفعل دائما

ءالتصور هو كل • ي
شر

المبيعاتالبحث عن العملاء هو روح •
ة •  لهم انتبه " لا"عشر

ً
جيدا

بمتابعتهمأفلام أنصحك / مدربون •

 
ً
ز عالميا اتيجيات أمهر البائعي 

اسير
The strategies of the most skilled international sellers 



 القادم 
ً
أفضل، فكن مستعدا

The best is yet to come get ready 
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مزيد من البيع بصناعة كيف تضاعف ربحك •

العملاء الذين تتعامل معهم زيادة •

جديدةالحرص على بناء علاقات •

قدر ممكن لنفس العميل أكير كيف تبيع •

لا يمكن محوهأول انطباع لصناعة طرق 7أفضل •

الصفقة؟ تنهي أن الآن حان وقت : العلامات لقولما •

لإتمام الصفقاتطرق 7أفضل •

ي يجب •
تسمعها للعميل أن الكلمات والجمل النر

تستخدمها مهما حدث إياك أن جمل •

ف وكيف تحصل عليها • سمات البائع المحير
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 لكم
ً
شكرا


