
‎إدارة حسابات كبار العملاء

‎تعريف المبيعات
‎البيع هو معاملة بين طرفين أو أكثر 

‎يتلقى فيها المشتري سلعًا أو خدمات أو 
‎أصولًا ملموسة أو غير ملموسة مقابل المال

‎تعريف إدارة  المبيعات
‎إدارة المبيعات هي عملية التخطيط 

‎والتوظيف والتدريب والتنظيم والإشراف 
‎والتنسيق لقوة مبيعات المؤسسة‎كيف نشترى؟

‎الشعور بالمشكلة

‎البحث

‎تقييم البدائل

‎الشراء

‎لماذا نشتري؟

‎الهيبة والفخامة والأناقة

‎الجودة أو الموثوقية أو المتانة أو السمعة

‎مهمات مدير المبيعات 

‎التوظيف

‎المتابعة

‎التنسيق

‎القيادة

‎التخطيط

‎تقنية معالجة الاعتراضات 
‎الفعالة

‎القيمة 
‎الفوائد

‎التكلفة

‎الختام والمتابعة

‎الكفاءات

‎البحث

‎هي المعرفة والمهارات والقدرات والمتطلبات 
‎الأخرى اللازمة لشخص ما لأداء وظيفة بنجاح

‎تحدد الكفاءات ليس فقط ما يجب أن يعرفه 
‎ا كيف يفعل  الشخص ويفعله، ولكن أيضً

‎ذلك الشخص الوظيفة المطلوبة منه

‎التنقيب

‎هرم ماسلو للاحتياجات

‎الاحتياج

‎الرغبة

‎القدرة

‎توفير الوقت أو الجهد أو المال

‎العروض والخصومات

‎تقييم ما بعد عملية الشراء

‎ 
‎التوصيف: حقائق حول 

‎خصائص المنتج
‎ 

‎المزايا: هي ما تعكسه الخصائص 
‎على الأداء والعائد على المنتج 
‎أو الخدمة وهي واقعية ووصفية 

‎ولكنها لا تربط بعد كيف 
‎ستجعل حياة المستخدمين 

‎أفضل
‎ 

‎الفوائد:  ما هي الفوائد 
‎الشخصية التي يحصل عليها 

‎العميل من الشراء؟

‎حدد المجموعات المستهدفة وقم بتقييم ما إذا 
‎كان العملاء المحتملون قادرين على تحمل 
‎تكلفة عرضك وكيف يمكن الوصول إليهم

‎وضع بدائل مناسبة للعميل مدعمة بكافة 
‎البيانات المطلوبة عن منتجك أو خدمتك

‎التواصل‎بناء علاقة طويلة الأمد

‎تعتمد قناة الاتصال التي تختارها على 
‎العمل أو نوع العميل المحتمل

‎ 
‎في بعض الحالات، تكون المكالمة الهاتفية 
‎هي الوسيلة المناسبة للتواصل مع عميل 
‎محتمل، بينما في أحيان أخرى قد تكون 

‎نقطة اتصالك الأولى عبر البريد 
‎الإلكتروني أو خطاب مبيعات تقليدي

‎تحديد الأهداف
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‎التقديم

‎سلوك المشتري التجاري

‎وصف موجز لفكرة أو منتج أو شركة 
‎بطريقة يمكن لأي مستمع فهمها في فترة 

‎زمنية قصيرة

‎التغلب على الاعتراضات

‎السعر

‎المنتج

‎الخدمة

‎الشركة

‎استرخ واستمع

‎لا تقاطع وحافظ على الابتسامة الهادئة

‎يشعرون بتحسن كبير عندما يعترضون 
‎فأظهر اهتمامك

‎الاستماع الفعال ففي بعض مايقول ما 
‎سيساعدك علي إزالة الاعتراض

‎إبداء التفهم والرد )نعم، لكن( بدون الوقوف 
‎في وضع المدافع الضعيف

‎قبل القيام باختيار شريك نقوم معًا 
‎باستثمارات طويلة أو قصيرة الأمد، يجب 

‎علينا أولًا التعرف على

‎أهداف شركتنا الاستراتيجية التي 
‎ا ما  سنقدم نفسنا للسوق من خلالها، ودائمً
‎نبني هذه الأهداف على الفرص القوية 

‎الموجودة بالسوق

‎يتم تعريف بطاقة الأداء المتوازن BSC 
‎على أنها نظام إدارة يوفر ملاحظات على كل 

‎من عمليات الأعمال الداخلية والنتائج 
‎الخارجية لتحسين الأداء الاستراتيجي 

‎والنتائج بشكل مستمر
‎ 

‎هو بيع المنتج يمكن أن يشمل ذلك الرحلات 
‎البحرية والملابس والسيارات وخدمات 

‎تنسيق الحدائق 

‎شريحة تركز على السعر

‎لديها نظرة معاملات لممارسة الأعمال التجارية 
‎ولا تسعى إلى أي إضافات.  

‎غالبًا ما تكون الشركات في هذا القطاع 
‎صغيرة، وتعمل بهوامش منخفضة وتعتبر 

‎المنتج أو الخدمة المعنية ذات أهمية 
‎استراتيجية منخفضة لأعمالها

‎شريحة تركز على الجودة
‎غالبًا ما تعمل الشركات في هذا القطاع 

‎بهوامش عالية، ومتوسطة الحجم أو كبيرة، 
‎وتعتبر المنتج أو الخدمة ذا أهمية 

‎استراتيجية عالية

‎عوامل الجذب لاختيار العملاء

‎شريحة تركز على الشراكة 
‎طويلة الأجل

‎شريحة تركز على خدمات ما بعد 
‎البيع

‎التي لديها متطلبات عالية من حيث جودة 
‎ا من حيث ما بعد  المنتج والمدى، ولكن أيضً

‎البيع، والتسليم، وما إلى ذلك

‎تتكون عادةً من حسابات رئيسية تسعى 
‎إلى الثقة والموثوقية وتعتبر المورد 

‎شريكًا استراتيجيًا
‎ 

‎ تميل مثل هذه الشركات إلى أن تكون 
‎كبيرة، وتعمل بهوامش عالية نسبيًا، 

‎وتعتبر المنتج أو الخدمة المعنية ذات أهمية 
‎استراتيجية

‎إمكانيات الوضع الحالي

‎إمكانات النمو

‎ الاستقرار المالي

‎ التغطية

‎ تقارب العلاقات القائمة

‎ التوافق الاستراتيجي

‎عوامل الجذب لاختيار الموردين

‎السعر

‎الخدمة في الوقت المحدد بمقاييس كاملة

‎الجودة

‎سرعة الاستجابة

‎العلاقات

‎ابتكار تقني

‎الاستثمار في الصناعة

‎المكانة في السوق

‎معرفة السوق والخبرة

‎الموقف من ترتيبات الاتفاقات الحصرية

‎الاستدامة على المدى الطويل

‎الثقة والمعايير والسلوك الأخلاقي

‎أهداف الحساب الرئيسية 
‎وتكتيكاته

‎حساب رئيسي

‎حساب قابل التطوير

‎حساب الاستقرار

‎حساب المنفعة


