
نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز  في 
مهارات البيع للمحير

عمرو ندى/ أ



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة الأولى  المحاضز



لكي تصبح أهداف بارعة يجب أن تكون 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.واضحة ومحددة•

.قابلة للقياس•

.واقعية•

. متوافقة•

ي •
. ذات جدول زمنز



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تعريف البيع 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ما الذي يجعلك رجل بيع جيد؟ •

يه العميل؟ • ما الذي يشير

ما الذي يفعله رجال البيع؟•

هل مهارة البيع فطرية أم يمكن اكتسابها؟•

اء• .عملية الشر



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

جيد؟ ما الذي يجعلك رجل بيع •

كة ي الشر
.الثقة فز

ي المنتج
.الثقة فز

ي نفسك
. الثقة فز



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اكتسابها؟يمكن أم البيع فطرية مهارة هل 



ما هو البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي ن إ•
قناع إو أتـأثي  تستخدم فيها المنطق، والحقائق، والأرقام، والحدس الشخصي للالبيع هو العملية النر

احك .  الطرف الآخر للموافقة على اقير

.تلبية احتياجات ومتطلبات العميل•



أهمية رجل البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ما هو دورنا كرجال مبيعات؟•

كة .بيع منتجات الشر

ي إعادة البيع
.مساعدة العميل فز

بناء علاقات قوية مع العملاء.

ز إ كة بأنشطة السوق والمنافسي  .علام الشر

كة وممتلكاتها .على أن يتم كل هذا مع المحافظة على مصلحة الشر



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة إلى فائدة  ز تحويل المي 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي تطبيق مبادئ •
اف فز : البيعنحقق نتائجنا عن طريق الاحير

 عملائنامعرفة.

 منتجاتنامعرفة.

 أصنافناتعريف العملاء بالفوائد العائدة عليهم من بيع.

بدقةإمكانيات العميل / تحديد احتياجات.

 اضاتتوقع ومعالجة .العملاءاستفسارات / الاعير



مبادئ البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

السعر وحده ما يجذب المستهلك؟ هل 



مبادئ البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  المستهلك يريد•

قيمة.

مقابل الثمن الذي يدفعه .



مبادئ البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

للصنف؟الذي يجذب التاجر ما وبالتالىي 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز يهتمون ببيع مزايا المنتج  .فقطبعض المندوبي 

مبادئ البيع 



مبادئ البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز الأكير   يبيعون المندوبي 
ً
.للعميلالفائدة نجاحا



مبادئ البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي ستعود 
«وبالأرقام»هو ذاته عليه المندوب الناجح يوضح للعميل المنفعة النر



مبادئ البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز كيف نستطيع  ز المنافع التميي  ات؟ بي  ز والممي 



مبادئ البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي هذا بالنسبة •
؟ وماذا يعنز لىي

ة صنف أن تسأل يجب  ز .إلى الفائدةتصل ما حنر هذا السؤال كلما ذكرت مي 



مبادئ البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.لآخرتختلف قيمة المنافع من عميل •

اسأل العميل.

 العميلراقب ردة فعل.



مبادئ البيع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 
ً
:أنمن المهم إذا

 العميلنعرف حاجة.

 ي العرض
ات فز ز .لعميلمحددة لإلى فوائد نحول المي 



ات  ز الفوائد والممي 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  مثال

.على الرفالصنف يستخدم مساحة أقل هذا •

ي نفس كير أ أصنافا تضع تستطيع أن •
.المساحةفز

 ريال إضافية 1000تربــح وأن % 20بمقدار أرباحك تضاعف تسطيع أن •
ً
تغي  من مساحة أن دون شهريا

.لديكالرف 



ة وفائدة  ز مي 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي  المشير

ي دائرة •
.حكوميةموظف فز

.فقطدخلة من راتبة •

.البلدمرة كل أسبوع من وسط « أغراضه»يجلب الموظف •

.مير كيلو 300شهور لمنطقة تبعد 3إجازة كل الأسرة إلى تذهب •

.العاصمةكيلو مير عن 1000بلد يبعد إلى العطلة الصيفية أثناء مرة كل عام الأسرة تذهب •



ة وفائدة  ز مي 

نس  إعمل–جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

.جيب حمراء اللون-1

.محركها يعمل بالديزل-2

يو ضخم-3 .بها جهاز سير

نطبها شبكة -4
ُ
.للش

.                   بها تكييف-5

.بها عامود سحب للسيارات-6

.إطاراتها عريضة-7

(.عالىي )بها كلاكس -8

. بها محرك تربو-9

.أسرع من السيارات الأخرى-10

. عجلة قيادة بأور-11

ي الخلف2بها -12
ي فز
.كرسي إضافز

زحافات لوضع مخصصبها من الداخل مكان -13

لج على الجليد ز .الير

ي استهلاك الوقود-14
.توفر فز



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة الثانية المحاضز



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اف  ي البيع هو احير
التواصل مهارات أهم العناض للنجاح فز



مهارات الاتصال 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:هوالهدف من مهارات الاتصال 

.والصراحةخلق مناخ من الراحة •

.ودقةتجمع حقائق وأحاسيس العميل بوضوح أن تستطيع حنر عليهالحفاظ •



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.الصحيحةالأسئلة •

.الصحيحةالطريقة •

.الصحيحالوقت •

مهارات الاتصال 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 لوجهالاتصال 
ً
وجها

حصول
OBTAIN

استيضاح
VERIFY

نقل المعلومة

TRANSMIT

تبادل المعلوماتإجراء
حقائق أحاسيس

تقديم

مواضيع

مناقشات

مراجعات

اجتماعات

مهارات الاتصال 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

. الصراحة/ الانفتاحدرجة 

ي مختلف كل نافذة تمثل موضوع 
.وضوعالانفتاح للممستوي الستار يمثل درجة الاتصال، وجها لوجه فز

 بـيتـأثر الانفتاح

.للفردحساسية الموضوع بالنسبة ( 1

.الموضوعطريقة تعاملنا مع ( 2

مهارات الاتصال 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الاستماع

ي نك أظهر ا-1
: الاستماعترغب فز

 ي أن المتحدث ساعد
.الحديثيشعر بحرية فز

 باهتماموتصرف اظهر.

 تعارضلكي تفهم، لا لكي استمع.

:  والأحاسيساستمع للحقائق -2

 ز ز بالعي  .حافظ على اتصال العي 

 للإشارات كن 
ً
.غي  الكلاميةمتيقظا

مهارات الاتصال 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الاستماع

:  الآخرينضع نفسك مكان -3

 نظرهمتتمكن من فهم وجهة حنر.

 كن -4
ً
:صبورا

 ي لكي يعير عنها امنح
.بوضوحللفكرة وقت كافز

 لا تكن -5
ً
 أمجادلا

ً
:و ناقدا

 ي وضع الآخر يضع الشخص هذا
.دفاعي فز

مهارات الاتصال 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الاستماع

:اسأل أسئلة-6

 نك تستمعيظهر أهذا.

 أكملتنمية نقاط المناقشة بصورة على يساعد هذا.

:  الكلامتوقف عن -7

 وأنت تكون أن غي  الممكن من 
ً
 جيدا

ً
ي الآخر لا تعطي للشخص مستمعا

.الكلامالفرصة فز

مهارات الاتصال 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي تدفع الناس إلى عدم الاستماع
:الأسباب النر

.الشخصيةبأفكارهم الانشغال •

ي لا ن ألا يحبون •
ةالسيطرة يفقدون يتوقفوا عن الكلام حنر .المباسرر

 يقال لهم يخافون أن •
ً
.الكلاميضطرهم لتغي  مسار شيئا

مهارات الاتصال 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اقضِ على عقبات الاتصال الصريــــح

:عقبات التواصل

.عبارة تقييمية•

ز • .الإضار على وضع معي 

.عدم وجود الهدف•

.ضغط الوقت•

:  علامات إنهاء الاتصال

ير• .التير

.لوم الآخرين•

.العداء•

.  عدم الاهتمام•

مهارات الاتصال 



ي الاتصال ... المعلومات على الحصول 
تطوير الانفتاح فز

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الردود المناسبة درجة الانفتاح 

: عامةعبارات توجيهية 

ي •
.فكرة عامة....... عنكلمنز

(.العميلقالة ما )إعادة الحديث •

(.زيادةتذكر بالضبط ما قالة العميل بدون هنا ...)هواللىي بتقوله •

.مريحةمواضيع إلى بحث التطرق •

ي •
(.إليها العميلمحددة يرتاح نقطة ).... عن أكير كلمنز

.الصمت•

.بحتهما تم تفسي  •

..نا شايف إن الموضوع هوأ.. كلامكمن  اللىي فهمته من •

.حساسةمواضيع إلى بحث التطرق •

(.  للعميلمنها ولكنها غي  مريحة لنتأكد مهمة نقطة ... )لمافاكر •



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

البيع المقنع 



البيع المقنع سلوب أ

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.لعملائناالوسائل لدينا للبيع أقوى 



البيع المقنع سلوب أ

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.المتبادلةهو فلسفة المصلحة 

كة لك ذا العميل أن تقنع به منتجك الذي تريد / فكرتكتكون ن أيجب  ل؛ وللعميمصلحة مشير

ي الاعتبار ما لذلك يجب أن 
:  يلىي تـأخذ فز

(.  السوق)بالعميل المحيطة البيئة •

اتيجيات العميل هداف أ• (.  احتياجاته)واسير

ي تأثي  •
.العميلاحتياجات أفكاري على / منتجاتر



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي؟ ما الذي يجعل العميل نفسنا أيجب أيضا أن نسأل  يشير

.العملمنتجك يتماسر مع ظروف / فكرتك•

.عملىي منتجك / فكرتك•

حك ( كيف تعمل)فكرتك واضحة • .  المنتج/ للفكرةفهم سرر

.للعميلمنتجك به فوائد واضحة / فكرتك•

ح ما هو المطلوب من العميل • (.الخطوات القادمة)سرر

البيع المقنع سلوب أ



خطوات 5تتكون من 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



البيع المقنع سلوب أ

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الموقفلخص 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

لخص الموقف1)

.الظروف الحالية•

.العميلاحتياجات •

.العوائق•

.الاستفادةفرص •

البيع المقنع سلوب أ



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حدد اهتمام العميل  لخص الموقف 

البيع المقنع سلوب أ



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اذكر الفكرة( 2

.ومحددةواضحة بسيطة •

ي حاجة العميل • . لهفرص الاستفادة أو تلنر

ح • .محددالعميل تنفيذ عمل على تقير

البيع المقنع سلوب أ



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ح  ( 3 تنفيذ الفكرةكيفية اسرر

ح من سيعمل • ؟ وأين؟ اسرر ماذا؟ منر

ح •  الصنف / الفكرةاسرر
ً
ات والفوائد كي مبينا

ز . لهدة العميل الفائيرى الممي 

.عمليةالفكرة ن أتأكد •

اك العميل• .اسأل أسئلة لإسرر

 توقع وكن •
ً
اضات مستعدا .العميللأسئلة واعير

البيع المقنع سلوب أ



حدد اهتمام 
العميل 

لخص الموقف 

اذكر الفكرة 
ح كيفية  اسرر
رة تنفيذ الفك

عد التـأكيد ا
على الفوائد 
الرئيسية 

 إ
ً
ذا كان مهتما

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

البيع المقنع سلوب أ



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  الرئيسيةالفوائد على التأكيد اعد ( 4

ي عد ا•
ي تلخيص ذكرتها تأكيد الفوائد النر

ي فرص واحتياجاتالموقف، فز ي تلنر
.العميلوالنر

البيع المقنع سلوب أ



عوائق ومشاكل إتمام الصفقة 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.الفكرةالخوف من رفض •

.العميلعلاقتك مع على الفكرة سوف يؤثر على طلبك بالموافقة بأن الشعور •

ز من إجراء إتمام الصفقة بطريقة مائعة وعدم طلب • .العميلمعي 

.الكافيةالاستعداد بالمعلومات عدم •



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الصفقة إتمام ( 5

ض كن • .المواقفةستنال أنك إيجابيا وافير

.التنفيذالعميل لبدء على سهلا الأمر اجعل •

.مقدماحصرز كل ما تحتاجه •

.الصفقةاستعمل أساليب إيجابية لإتمام •

البيع المقنع سلوب أ



ح خطو  ة اقير
ةثانية سهل

عد التأكيد ا
د على الفوائ
الرئيسية

ح كيفي ة اسرر
كرةتنفيذ الف

اذكر 
الفكرة

اإذا كان مهتم

حدد 

اهتمام

العميل

إذا كان 
مغي  مهت

اعرف )
(لماذا

حدد 
الاحتياجات
الحقيقية 
باستخدام 
ردود 
الاتصال

(إتمام الصفقة)لخص الموقف

البيع المقنع سلوب أ

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



تدريب 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ل نت أ• ز ء تمتلك ميز ي منطقة القيمة، ولكنه بالأشياء ملىي
نائية، لقد حدثت مجموعةفز

ي الآونة 
ةمن الشقات فز .الأخي 

.إنذار جيدلا تمتلك ثمن جهاز نت أ•

ي السوق ولكنها لا يعتمد •
ة فز .عليهايوجد أجهزة كثي 

ي أن تريد أنت •
لكتزيد من عنصر الأمان فز ز .  ميز

ي كلب حراسة مدرب ولكن زوجتك لا تحب أن تريد نت أ• مع ناسب ولكن الكلب المدرب يتالكلاب، تشير

اوزوجتك تحب الخروج مع الأقارب الأمان، دخلك ويزيد من  .والأصدقاء كثي 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضات  معالجة الاعير



اضات  معالجة الاعير

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضاتمعالجة  ؟ .. الاعير ما هي



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

؟ ي ء سلنر ي
اضات سر هل الاعير



اضات  معالجة الاعير

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز • اضات تبي 
. نقدمهالعميل يستمع لما أن الاعير

• 
ً
.إلى معلومات إضافيةمن العميل ويحتاج أسئلة ما تكون بصورة غالبا

ز • .مهتمالعميل بأن تبي 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضات غي  أن كيف يمكن 
ي الاعير

المهمة؟نتسبب نحن فز

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضاتالتوقع يقلل من فرص وقوع  .الاعير

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضاتيوجد نوعان من  :الاعير

 ي
.حقيقر

  ي غي
.حقيقر

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضات  وري معرفة وفهم الاعير .الحقيقيةمن الصرز

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضات عامة ما تكون عادة  .ومبهمةالاعير

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضاتطريقة معالجة  .الاعير

اضات  معالجة الاعير



نس  إعمل–جميع الحقوق محفوظة  ز بي 

اض عالج الاعير
تأكد من فهم 
اض الاعير

اض افهم الاعير اض الحقي ي حدد الاعير
قر

الحصول على 
المعلومات

(O)

مالتأكد من الفه
(V)

نقل المعلومات
(T)

الخطوة الرابعةالخطوة الثالثةالخطوة الثانيةالخطوة الأولى

اضات  معالجة الاعير



ض»اختبار  « لنفير

ض تمكنا من حل هذه الموضوع  ؟ هل توافق بالتحديد، لنفير احي على اقير

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

أية مواضيع أخرى؟ هل لديك 

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اض  فهم الاعير

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.أصنافكمبيع كل ستطيع لا أ•

.القيمةهذه المستهلكون لن يدفع سعاركم عالية، أ•

ي •
.السيولةلدي نقص فز

.أفضلمنافسكم عرض لدى •

.أصنافكملا يوجد لدي مساحة لعرض •

 أكير أ•
ً
.ريد ربحا

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

. بارزقلل من العوائق عن طريق تقديم الفوائد بشكل 

العوائق   

الفوائد  

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اض عالج الاعير
تأكد من فهم 
اض الاعير

اض افهم الاعير اض الحقي ي حدد الاعير
قر

الخطوة الرابعةالخطوة الثالثةالخطوة الثانيةالخطوة الأولى

هل لديك مواضيع أخرى؟

ما هو الموضوع الأكير أهمية 
بالنسبة لك؟

فرضا لو؟

لا

نعم

اضات  معالجة الاعير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة الثالثة المحاضز



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ساسيات البيع للتجزئة أ



البيع للتجزئة ساسيات أ

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.التغطية•

.التوزيــــع•

.التسعي  •

ويــــج• .الير



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



الأساسياتكلمات عن 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي فز
. NBAالأساسيات هي جزء مهم من مهننر

ي •
ي تناولإن جميع الأعمال والإنجازات النر

قدمتها يمكن نسبها إلى النهج الذي استخدمته فز

ي 
.هذه الأساسيات، وكيفية تطبيقها وفقا لإمكانياتر

ا هي ليس من المهم ما الذي تعمله أو ما الذي تحاول إنجازه، وإنم. نها اللبنة الحقيقية لبناء العملإ•

ي لا يمكن أن تهملها إذا 
.ن تكون الأفضلأردت أالأساسيات النر

مايكل جوردان



وط التغطية الصحيحة  سرر

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.وفعالةخطة التغطية اقتصادية •

.ويعرفونهاثابتة مواعيد زيارة العملاء •

.بصفة دورية لاكتشاف أي عملاء جددالمنطقة يتم مسح •



التغطية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

خط السي  

؟ خط معنز ما • السي 

نر عودته حهو مجموعة من البيانات حول المنطقة البيعية من بداية خروج مندوب البيع من المكتب •

.البيعالركائز الأساسية بنظام أهم ويعد شامل، بشكل 



خط السي  
: مستويات وهي تصنيف المنطقة

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تغطية أسبوعية
تغطية مرة كل 
ز  أسبوعي 

ABCD+ الثلاجات 

التغطية 



السي  خط 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وصف خط السي  

ي لخط السي  بكافة تفاصيله بداية من خروج المندوب من المكتب 
الأول، ول للعميل الوصحنر هو توصيف جغرافز

ي يمكن من خلاله خر آوإلى 
ارج البلد كان من خن  إلأي شخص، و خط السي  التعرف على عميل بتفصيل جغرافز

.  العملاءبخريطة تفصيلة للمنطقة وبيانات مدعما 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

السي  خط 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ك4 ك6 ك4 ك6 ك8 ك10 ك4 ك6 ك8 ك10 اسم العميل م

√ √ √ √ √ √ علىي أحمد  1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

19 4 8 3 14 8 5 15 المجموع

السي  خط 



كشف خط السي  

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تعبئته؟ ما الفائدة من •

.العملاءجمع بيانات •



التغطية

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.كشف خط السي  •

.جمع بيانات العملاء•

ز • .جمع بيانات عن المنافسي 

ز • .التعرف على احتياجات المستهلكي 

.تحديد مدى فاعلية استغلال الوقت مع خطة العمل الحالية•



تحديث خطوط السي  

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:لتكونالكمبيوتر إدخالها على تحديث خطوط السي  ويتم 

.الفعلىي وبــها عدد العملاء دقيقة •

ي وعنوانه •
.الدقيقبها اسم العميل الحقيقر

.والتوزيــــعالتصنيف للعملاء •

.السي  خط على هدف الزيارات للعملاء محدد •



تمرين 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

فقط، منهم 61مع ونحن نتعامل بيع، منفذ 78على خطوط السي  يحتوي أحد كان إذا  -1

.الحاليةنسبة الخدمة حدد 

ي المنطقة ولم تقم 4تم افتتاح إذا -2
.مةالخدنسبة بإدراجهم إلى الخدمة، حدد منافذ بيع جديدة فز

ي هذه إلى قائمة العملاء عميل جديد 16إدراج تم شهرين بعد -3
المنطقة، الذين تتم خدمتهم فز

.الإضافةنسبة الخدمة بعد هذه حدد 



تمارين التغطية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  خطة التغطية الثابتة

. سي  الثابت لكل خط الزيارة ويتم فيها تحديد يوم 



الثابتةخطة التغطية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:اسم المنطقة
ق المنصورة  Cسرر

:اسم مدير المنطقة
محمد أحمد

الخميس الأربعاء الثلاثاء ز  الإثني  الأحد السبت الأسبوع

2كفر البدماص 

21

1كفر البدماص 

20

الدراسات

18

2عزبة الشال 

20

1عزبة الشال 

22

المحاكممجمع
20

اسم خط السي  
عدد العملاء

الأول

عزبة عقل

20

المختلط 
المديرية

20

توربل

18

ةتوربل الجديد

18

2جديلة 

22

1جديلة

22

اسم خط السي  
عدد العملاء

ي 
الثاتز

2كفر البدماص 

21

1كفر البدماص 

20

الدراسات

18

2عزبة الشال 

20

1عزبة الشال 

22

مجمع المحاكم

20

اسم خط السي  
عدد العملاء

الثالث

عزبة عقل

20

المختلط 
المديرية

20

توربل

18

ةتوربل الجديد

18

2جديلة 

22

1جديلة 

22

اسم خط السي  
عدد العملاء

الرابع



تقارير التغطية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

. التفصيليةخطة التغطية 



خطة التغطية التفصيلية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الخميس الأربعاء ءالثلاثا  ز  الإثني  الأحد السبت م

/  حسن إبراهيم
1عزبة الشال

/محمد السيد
مجمع المحاكم

1

2

3

4

5

6

7

:اسم مدير المنطقة:اسم المنطقة



ي التجزئة 
كيفية المسح فز

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 ثم الش•
ً
 ثم شمالا

ً
ي المدن، أي مجموعة معينة من المساكن تأخذ الشارع يمينا

.ارع الذي يليهيكون المسح بلوكات فز

 لحدوث تداخل أو ترك عملاء بدون تغطية•
ً
.ولا تكون التغطية على شكل نجمة تجنبا

، والوصف الدقيق للدخول والخروج والوصول إلى ا• ي خط السي  يجب وجود الرسم الدقيق لخط السي 
.لعملاءفز

ي •
ي ورقة واحدة، ويوجد التطور فز

ة المنتجات فز  وجود التوزيــــع للمنتجات لكل فئة ورقة خاصة بها لكير
ً
. التوزيــــع أيضا

(.إلخ.. السبت، الأحد،)وجود رقم الخط ورقم الفان وتاريــــخ الزيارة واليوم من الأسبوع •

 من هذه البيانات•
ً
.اسم العميل وعنوانه واسم المسؤول مكتوب مفصل، ولا يتم اختصار أحدا



الإنتاجية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الفاتورة = الإنتاجية 



الإنتاجية هداف أ

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

من عملاء خط السي  % 80هدف الإنتاجية 

وميةالفواتي  الي الإنتاجية
%

يةالزيارات اليوم

24 80% 30 GR

20 25 KA

16 20 WS



التوزيــــع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

معنز التوزيــــع؟ما 

.فحسبهي نسبة تواجد المنتجات عند العملاء •

CORE LINEتصنيف العملاء كمنتجات •



أهمية التوزيــــع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.أصنافنامن حجمأو عدم انقطاع أي صنف •

.ثناء العروضضمان توزيــــع كافة الأصناف أ•

.وقتكافة الزبائن وبأسرع لدى  الجديدة الأحجام / دخال الأصنافإ•



التوزيــــع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي كل والأحجام هل يجب توزيــــع كل الأصناف •
المحلات؟فز

. الأحجام الأساسية•



الأساسية  الأحجام 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي منافذ الأحجام هي •
ي من المهم جدا تواجدها فز

.البيعالنر

ي يجب الأحجام هي •
.البيعمن تواجدها عند دخولنا منفذ أن نتأكد النر

ي لا يمكننا مغادرة منفذ البيع بدون الأحجام هي •
.تواجدهاالنر



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

البيع؟ الأساسية واحدة لكل قنوات الأحجام هل •

البيع؟ الأساسية واحدة لكل قنوات الأحجام هل •

؟ مناطقالأساسية واحدة لكل الأحجام هل •

الأساسية  الأحجام 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

البيع؟ الأساسية واحدة لكل قنوات الأحجام هل 

لا•

•grocery

•Wholesale

•pharmacy

الأساسية  الأحجام 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

البيع؟ الأساسية واحدة لكل قنوات الأحجام هل 

.لا•

القرى.

المدن  .

الأساسية  الأحجام 



تقارير التوزيــــع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.السي  خط •

.الشهريتقرير التوزيــــع •



خط السي  

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ك4 ك6 ك4 ك6 ك8 ك10 ك4 ك6 ك8 ك10 اسم العميل م

√ √ √ √ √ √ أحمدمحمد  1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

19 4 8 3 14 8 5 15 المجموع



تقرير التوزيــــع الشهري للمنطقة 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ك4 ك6 ك4 ك6 ك8 ك10 ك4 ك6 ك8 ك10 خط السي  اسم

19 4 8 3 14 8 5 15 1خط السي  

2خط السي  

3خط السي  

4خط السي  

5خط السي  

6خط السي  

7خط السي  

8خط السي  

9خط السي  

10خط السي  

11خط السي  

12خط السي  

13خط السي  

293 129 134 188 264 165 187 215 إجمالىي المنطقة



التسعي  

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز  : التسعي  ينقسم إلى قسمي 

يه به التاجر على حسب تصنيفه، ونسب الخص: الأول• ي تمنح هو التأكد من السعر الذي يشير
م النر

.من خلال التقييم الصحيح للعميل

ي •
.بيع به التاجرهو سعر البيع للمستهلك من خلال التاجر، والتأكد من السعر الصحيح الذي ي: الثاتز



ويــــج  الير

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي يقوم بها رجل البيع 
:وهي هي العملية النهائية النر

ي مكان جيد على الحفاظ •
.بالمحلوضع المنتج فز

.وجذابوجود المنتج بشكل ظاهر على الحفاظ •



الصفراء؟ الدائرة أين 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



العموديةالرؤية الخارجية والصفوف 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.وعي الفواصل بدون على نظرة المتسوقون بإلقاء يقوم •

.للألوانينجذب اهتمامهم نحو الصفوف العمودية القوية •

( 
ً
(  المنتجاتصفوف ... مثلا

.المنظوريمن خلال الرسم يتغي  العيون أن مستوى وخاصة •



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي الصفوف العمودية عنه عندما يكون % 23بنسبة أسرع المنتج ن من خلال الاختبارات أالمتسوقون وجد 
فز

ي الصفوف الأفقيةعندما يكون 
.فز

ي 
أفقر

عمودي

العموديةالرؤية الخارجية والصفوف 



ز  المبيعات تأثر –تدفق المستهلكي 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي متوسط اف ام سي )مقياس نيلسون للتجارة : المصــدر ( حر



اء على تصميم المتجر يؤثر  قرارات الشر

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.والمشاهدةمما ينقل من خلال الإحساس % 85نسبة يستقبل المتسوقون 

تنظيم
المثبتات

ارتفاع 
الرف

درجة 
الحرارة

عرض 
الممرات

أنواع الإضاءة
المثبتات



الرفوف 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.الرفمن الأصناف تباع من % 100•

ي •
ي يتبع أول يوضع الصنف فز

.لهاالفئة النر

 مع على يكون الصنف ن أيجب ظهور أعلى نسبة لتحقيق •
ً
.بعضهالرف مجمعا

.حصتهالرف تعادل على يـأخذ الصنف مساحة •



عرض ورص البضائع 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  المنتجاتالعرض ورص ساسيات أ

.المنتجالمستهلك أن يرى يجب •

ي متناول أن يجب •
.يدهيكون المنتج فز

.وسعرهالمستهلك جودة المنتج أن يرى يجب •

ي •
.ممكنوقت أقصر فز



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  منوبالتالىي عليك التأكد 

(planogram)تصفيف المنتجات حسب خطة العرض •

.الصحيحتصفيف المنتجات بالشكل •

ي تصفيف المنتجات بجوار بعضها •
.المستهلكمتناول وفز

.على الرفالبضاعة تكدس عدم •

.على جودتهاأسلوب تصفيف المنتجات لا يؤثر أن التـأكد من •

ي مواجهة المستهلك وضع •
.ذا أمكنإوالسعر العلامة التجارية بطريقة عرضية فز

.وجود مواد الدعايةالتأكد من •

.بالرفيجب وضع الملصقات والمعلقات ومواد الدعاية الخاصة •

عرض ورص البضائع 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  الدراسات المتعلقة بمستوى الرؤية تؤكد

ز يزيد المبيعات • %80نقل المنتجات من أسفل الرف إلى مستوى العي 

%43نقل المنتجات من أسفل الرف إلى مستوى الخصر يزيد المبيعات •

ز إلى أسفل الرف يخفض المبيعات نقل المنتجات من • %45مستوى العي 

ي الواجهة يؤدي إلى زيادة المبيعات 4إلى 2وضع من •
%51عبوات فز

ي الواجهة يؤدي إلى زيادة المبيعات 6إلى 2وضع من •
%87عبوات فز

ي الواجهة يؤدي إلى نقص المبيعات 2إلى 3وضع من •
%58عبوات فز

عرض ورص البضائع 



أنواع المحلات 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  محلات لا يدخلها المستهلك-1

ي عادة بضاعته بدون بنك المحل والمستهلك على هي محلات تبيع من  إلى المحل، الدخول يشير
.المحليطلب احتياجاته من البائع المتواجد خلف بنك ولكن 

:الظهورهدف •

  ي واجهة مارينا
.المحلكاملة فز

ات على الجوانب وبانر على اليافطة .بوسير

 على الأرفف الواضحةالمنتجات عرض.

 ي الفاترينة بالكامل عرض
.إن وجدتللمنتجات فز

 المعلقةالاستاندات استخدام.



visibility

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Sweet SKU Clean care Fresh 
wipes

Baby wipes Disney Supper 
clean or CC

4\50gm 1\pocket 1 1 0 1

Sales Rep should put the below brands in best location (in front of the consumer).



خطوات الزيارة البيعية الناجحة

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.التحضي  •

.على الرفالكشف •

.المخزونكشف •

.الأهدافمراجعة •

(.بالإقناعالبيع أسلوب : )العميلعملية التقديم والكلام مع •

.والتحصيلكتابة الفاتورة •

ويــــج• .الير

.اليومي كتابة التقرير •

.الزيارةتحليل •



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التخطيط والتنظيم للزيارة

الاستعداد

الأدواتخط السي  المظهر

تقرير توزيــــع آخر زيارة
ملء تقرير الفراغات

نحديد هدف كل عميل داخل 
خط سي  اليوم

ي  دفير الفوات

أدوات كتابيةعتقرير التوزيــــ

مواد الدعاية

خطوات الزيارة البيعية الناجحة



التخطيط والتنظيم 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.الأهداف•

تعاملاته؟يزيد من حجم بأن العميل أقنع كيف : اسأل نفسك•

.لهبالتمهيد وابدأ حدد هدفك •

ي كل مكان احنا )السباق كيف نكسب •
(.بشعةفز

.الرؤية•



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.للزيارةالتخطيط •

ي يمكن لهذا العميل •
ي نوع الأسئلة والمخاوف النر

.لكيسألها أن فكر فز

ي تجاه : مثال• احاتكسلوك العميل سلنر .اقير

.رفضهقم بتحضي  عرض لا يمكن •

التخطيط والتنظيم 



خطوات الزيارة البيعية الناجحة 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العميلتحية 

كمندوب البيع عند دخول المحل تحية العميل بشكل لائق ومهذب يعكس مظهر على يجب  .ةالشر



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الرفعمل كشف 

على أكمل وجه، ع عملية البيلإتمام الغرض منها معرفة احتياجات العميل البيع، هي عملية تتم داخل المحل قبل 

.على الرفيقوم المندوب بملء تقرير عن حالة الأرصدة وفيها 

خطوات الزيارة البيعية الناجحة 



خطوات الرف 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تك أبص على منتجاتنا على الرف)جملة افتتاحية شيقة • (.أستأذن حصرز
.كمية المنتجات المتوفرة على الرف•
.اجعل له سجلا عندك–تاريــــخ الصلاحية •
ما هي الأسباب وكيفية علاجها؟–تلفيات •
.أماكن العرض، ونظافتها، وتنظيمها•
ويــــج• .مراجعة عقود الير
.سوء استخدام الثلاجات والمساحات المؤجرة•
.توزيــــع المنتجات•
ويــــج داخل المنفذ• .الير
.أسعار المنتجات•
.المنافسة•
.استنتاج نوع عميل المحل•



كشف المخزون وإعداد الطلبية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المخزون•
.مراجعة الفراغات فز

.مراجعة التحضي  •

.إعداد الطلبية•



مراجعة الأهداف 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الأهداف 
.بيعية•
.ترويجية•
.أخرى•
ابحث عن فرص لزيادة حجم العمل مع العميل.
ابحث عن المسافات الفارغة.
ة على الرف ز يستحوذ على مساحات كبي  .انظر لو أن أحد المنافسي 
 ز ويجية لدى المنافسي 

.ابحث عن الأساليب الير
ي مكان بعيد أو غي  ظاهر

.انظر لو أن البضاعة موضوعة فز



التقديم 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

فلسفة المصلحة المتبادلة

كة لك وللعم/ يجب أن تكون فكرتك يل، لذلك يجب منتجك الذي تريد أن تقنع العميل به ذو مصلحة مشير

 الاعتبار ما يلىي 
ز ي عي 

:أن تأخذ فز

.البيع حسب  ترتيب أولوية المنتجات•



التقديم الناجح 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كيف؟

ح للعميل تفاصيل كيفية إكمال النواقص، وتقديم المنتجات الجديدة• .اسرر

يد الفلوتس : مثال ز .علبة جالاكسي بندق2علب جالاكسي ميلك، و3علبة، و2سيز



الإغلاق 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.بفعلالبيعة غلق ا•

.البيعةلغلق أفضل أسلوب هذا يعتير •

:مثال

تك استأذن  .البضاعةالفاتورة وانزلك اعملك حصرز



الإشارات البيعية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.أخرىيستوضح عن نقطة مرة أن العميل طلب •

ي •
.الرأيالعميل يتفق معك فز

ي بشكل سئلتك أعلى العميل يجيب • .إيجاتر

.البيعالعميل يستوضح عن خدمة ما بعد •



( غلق البيعة)أساليب إتمام الصفقة 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

سوف أكتب لك فاتورةاتخذ فعل                                          •

الكاشي  أم على البضاعة على الرف انزل قدم اختبار                                        •

ي طلبك الآن، ثم الطلب     اطلب•
مع أعدادكراجعه اعطنز

(العروض الخاصة: مثال.. )إذا لمإغلاق تحذيري                                  •

....               لقد اتفقنا علىإغلاق تأكيدي                                   •

(.للجملة)أو عمل الطلبية ( للتجزئة)اكتب الفاتورة وحصل النقدية •



نصائح لإتمام الصفقة بفاعلية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.اعتير أنك سوف تفوز بعمل طلبية بأية حال( 1

• 
ً
.كن إيجابيا

.اتمم الصفقة بثقة•

.اجعل من السهل على العميل أن يقول لك نعم( 2

 وبإيجاز•
ً
.وضح كل التفاصيل مسبقا

 وسهل التنفيذ من قبل العميل•
ً
.اجعل هدف الزيارة عمليا



إتمام البيعة 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الحلول عوائق ومشاكل إتمام الصفقة

أن نفهم أن كلمة لا هي جزء لا يتجزأ علينا •
.من عملية البيع

.الرفض لا يكون لأسباب شخصية•

من رفض الهدفالخوف

خطط لزيارتك لحيث أن تظهر لعميلك•
.أنه سيستفيد من فكرتك

 أنك تخدم العميل وتفيده بتقديم فكرة ج•
ً
يدة كن واثقا
.تساعده

ؤثر الشعور أن طلبك الموافقة على الهدف سوف ي
.على علاقتك بالعميل

ي تريد أن ينفذها العميل•
حدد الخطوة النر

احك .لهقبل تحضي  وتقديم اقير
ي تذكر العوائق النفسية وتخلص منها، واتمم البيعة ب•

قوة فز
.الوقت الصحيح

ز م ن الإغلاق بطريقة مانعة، وعدم طلب إجراء معي 
.العميل

.اتمم واجبك على أكمل وجه•
.راجع أرقام العميل•
.أرصدة المخزنراجع•
.راجع معلومات كافية•
.اتمم كشف المخزون والرف بدقة•

بالمعلومات الكافيةعدم الاستعداد 
ت كافية؟هل الصنف الذي تبيعه متوفر بكميا: مثال



نصائح لإتمام الصفقة بفاعلية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي أول فرصة تلوح لك( 3
.تمم البيعة فز

 إلى عميلك بعينيك وأذنيك! استمع•
ً
.استمع جيدا

.اتمم الصفقة؛إذا رأيت أية علامات للاهتمام والموافقة، وكنت قد قدمت معلومات كافية•

.تعرف على الأسئلة والاستفسارات وانتهز الفرصة لإتمام الصفقة•

لن أستطيع بناء عرض منفصل هذا الأسبوع، أي وقت تفضل إذن؟: مثال

.كرتونة مرة واحدة50لا أستطيع بناء عرض بـ •

كم كرتونة تعتقد أنها تستعمل لبناء عرض قوي؟•



نصائح لإتمام الصفقة بفاعلية 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 يدعو لاتخاذ قرار الآن( 4
ً
 قويا

ً
.وضح سببا

.التفوق على المنافسة•

.متوفر الآن•

.زيادة السعر•

.وجود حصص•



خطوات الزيارة 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ويــــج( 7 الير

ويجية داخل المحل .التأكد من تنفيذ الأهداف الير

نصائح عامة

.كتابة التقرير اليومي وتحليل الزيارة

هل حققت أهدافك أم لا؟ ولماذا؟•

ي الزيارة•
.حدد نقاط القوى والتطوير فز



البيعية الناجحةخطوات الزيارة 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.التحضي  •

.على الرفالكشف •

.المخزونكشف •

.الأهدافمراجعة •

(  بالإقناعالبيع أسلوب : )العميلعملية التقديم والكلام مع •

.والتحصيلكتابة الفاتورة •

ويــــج• .الير

.اليومي كتابة التقرير •

.الزيارةتحليل •



ويــــج  الير

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ويــــج  (:نوعان)الير

.مساعد التجار على إعادة بيع المنتجات-1

:  إدارة الرف-2

ز أ: الموقع .ن تكون أول منتج يراه المستهلكأ: ول موقع قبل كل المنافسي 

المكان.

  الكاشي.

 أو امراة أإن كان طفلا )مستوى يد المستهلك المستهدف 
ً
(.و رجلا

واضح على كل عبوة معروضة: السعر.

يجب وضع الملصقات والمعلقات ومواد الدعاية الخاصة بالرف: مواد الدعاية.



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ط العرض المنفصل الناجح كالآتر :عروض منفصلة، سرر

 داخل المحل : الموقع•
ً
ي المكان الأكير ازدحاما

(.المدخل، المخرج)عمل العرض فز

ز : حجم العرض•  أكير من المستهلكي 
ً
، جذب عددا

ً
ا .كلما كان العرض كبي 

.اجعل من السهل على المستهلك أن يأخذ من العرض المنفصل: طريقة رص المنتجات•

 من القطع المعروضة، وضعها على الرف لتوحي للمستهلك أن هذا العرض المنفصل يؤخذ م
ً
.نهخذ بضعا

ة• 2بسعر 3: مثال: رسالة بيع واضحة وكبي 

.يجب وضع الملصقات والمعلقات ومواد الدعاية اللازمة: مواد الدعاية•

ي عمل العرض المنفصل معك: مشاركة العامل•
.اجعل عامل المحل يشارك فز

ويــــج  الير



تحليل الزيارة 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.راجع النتائج•

ي •
:قم بالنقد الذاتر

ي •
. فعلهما هو التصرف الصحيح الذي فعلته، ولماذا؟  لكي أستمر فز

ي التالية؟•
ي زيارتر

أين أخطأت؟ كيف أتحاسر ذلك فز



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

لكمشكرا 


