
اساسيات البيع بالتجزئة

المقدمة

اساسيات بيع التجزئة هيساعدك
انك تتعرف علي عملية البيع

بالتفصيل واهم الخطوات التي من
خلالها يتم الوصول الي عمليات بيع
ناجحة من خلال التعرف علي
مختلف أنواع المبيعات واشهر
وانجح أساليب البيع والاغلاق
وكذلك كيفية تنظيم التارجت

وتحقيقه بسهولة

معلومات عن البيع بالتجزئة

تعريف عملية البيع بشكل عام عملية البيع تشمل جميع الأنشطة
التي تؤدي إلى بيع السلع أو
الخدمات التي تقدمها الشركة

أنواع البيع المختلفة

المبيعات الخارجية

شركات إلى شركات

شركات إلى أفراد

التجارة الإلكترونية

البيع بالتجزئة

تعريف البيع بالتجزئة
عملية البيع بالتجزئة هي عملية بيع
السلع والخدمات الخاصة بالشركة
بشكل مباشر لعملاء أو الشركات
من خلال قنوات البيع الخاصة
بالشركة بهدف تحقيق الربح. 

أنواع البيع بالتجزئة

المحلات المتخصصة

التجارة الإلكترونية

هايبر ماركت

المحلات متعددة الأقسام

محلات الخصم

المطاعم

تاريخ البيع بالتجزئة بداية من القرن الثامن عشر بدأت تظهر
MOM & ُطلق عليها بعض المتاجر التي أ
POPفي الولايات المتحدة الأمريكية

مهارات الاتصال في المبيعات

إعطاء العميل الانتباه التام

إعطاء العميل الانتباه التام، وذلك
لعدم فقدان تفاصيل مهمة من
الممكن أن تؤدي لإتمام عملية

البيع

الاستماع الفعال
سماع العميل بتركيز لمعرفة
احتياجاته بوضوح، ومن ثم عرض
المنتج أو الخدمة التي تناسب

احتياجاته

قراءة لغة الجسد
قراءة لغة الجسد الخاصة بالعميل
هناك علامات تساعدك في إقفال
عملية البيع بنجاح "تعبيرات الوجه،

نظرات العين، حركة اليد"

ً كن فضوليا ً من أهم مفاتيح البيع أن تكون فضوليا
تجاه احتياجات العميل

لا تفترض

من القواعد الأساسية في الاتصال
وفي عملية البيع بشكل عام عدم
الافتراض مهما كانت خبرتك لأن
من الممكن أن يكون الافتراض
خاطئ ويوجهك بعيداً عن احتياجات

العميل 

كن مرتاحاً مع الصمت
اترك للعميل مساحته من الصمت
وذلك لأن هذا الصمت يعني أن
العميل يفكر في العرض، ومن
ً الممكن إذا قاطعته أن يؤثر سلبا

على قرار الشراء

أنواع ممثلي المبيعات

المغلقين
ممثلو المبيعات الذين لديهم هدف
واحد وثابت وهو إغلاق عمليات بيع

أكثر

الاستشاريين

هم ممثلو المبيعات الذين يركزون
بشكل أكبر على تقديم

الاستشارات إلى العملاء فضلاً عن
الإغلاق

"أصحاب القصص"
هم ممثلو المبيعات الذين يهتمون
بالقصص بشكل عام والتي من
الممكن أن لا يكون لها علاقة

بموضوع البيع

المركزون

هم ممثلو المبيعات الذين
يركزونعلى تفاصيل منتجهم بغض
النظر عن احتياجات العميل وشرح
جميع التفاصيل للعميل سواء تهمه

المعلومات أم لا

الرواه

هم ممثلو المبيعات الذين يلتزمون
بكلام ثابت لكل العملاء وغير
جاهزين للارتجال في حال سؤال

العميل سؤال مختلف

الهجوميين

هم ممثلو المبيعات الذين لديهم
اهتمام كبير جداً بالسعر، ولا
يقبلون أي نقاش في السعر
ويميلون �إلى الهجوم في هذا

الصدد

الاجتماعيين
هم ممثلو المبيعات الذين يميلون
إلى عمل صداقات بدلاً من تحقيق

مبيعات

الخبراء

هم ممثلو المبيعات الذين يمتلكون
الصفات الجيدة في كل الأنواع
السابقة  والتي تساعدهم في
تحقيق معدل مبيعات أكبر بكثير

من باقي الأنواع

أهم صفات ممثلي المبيعات

الذكاء العاطفي
قراءة أفكار العميل هل هو قلق  أم
متحمس، إلى جانب قراءة لغة الجسد،

مما يساعدك على اختيار الألفاظ
والأوقات المناسبة للعرض

الصمود

هي من أهم الصفات على الإطلاق،
وهي رد فعلك عند مواجهة الفشل
في البيع في المرات الأولى، هل
ستيأس أم ستقوم بالتجربة مرات
عديدة حتى تصل وتحقق مبيعاتك

المسؤولية تحمل المسؤولية لا ترمي اللوم
على الظروف

الفضول
يجب أن تكون فضولياً في معرفة
أحدث أساليب البيع ومتابعة
الناجحين في هذا المجال

التحفيز الذاتي يجب أن يكون التحفيز خارجاً من داخلك
ولا تنتظر التحفيز من أي شخص  حتى

تركز على هدفك

الثقة التامة في النفس
الثقة في النفس والاستمرارية
حتى في أوقات الركود هي مفتاح
النجاح لممثل المبيعات لمعرفته أن
هذه الأوقات ستمر ويعود إلى

تحقيق النتائج

الوعي
ا بد دائماً من الوعي بالأسباب،
سواء أسباب الفشل أو أسباب

النجاح

الرغبة كل الصفات لن تجدي نفعاً إذا لم
تتوفر هذه الصفة

أهم النصائح لتحقيق التارجت

تقسيم التارجت ذلك عن طريق تقسيم التارجت سواء
كان شهرياً أو سنوياً على عدد الأيام أو

الشهور

قياس أنشطة المبيعات اختيار 3 مقاييس ومراقبتهم حتى
يمكن تحسينهم

الوقت المستغرق خلال الزيارة

عدد العملاء الذين تم خدمتهم

عدد الزيارات التي تتحول إلى
صفقات بيع ناجحة

. تحسين معدل إغلاق المبيعات
معدل إغلاق المبيعات هو نسبة تحول

الزيارات إلى عمليات بيع ناجحة، وبالتأكيد
كلما زادت هذه النسبة؛ كان تحقيق

التارجت أكثر سهولة

تقليل وقت عملية البيع كلما قل الوقت المستغرق خلال
عملية البيع؛ أدى إلى عدد زيارات
أكبر  وبالتالي فرص مبيعات أكبر

هذا لا يعني التسرع مع العميل ولكن
المقصود هو تسريع إجراءات عملية البيع

اسأل عن ترشيحات أكثر سؤال العميل عن زملاء أو أقارب
من الممكن أن يكونوا مهتمين

بالخدمة أو المنتج.

. لا تقبل كلمة لا

من الضروري سؤال العميل عن
أسباب الرفض ومحاولة التعامل
مع هذه الأسباب، وإذا كان العميل
مصمماً على الرفض فمن الممكن
أخذ رقم تليفونه والمتابعة معه في

وقت لاحق.

أنواع العملاء بصورة عامة

القادة
هم العملاء المستقلون جداً ويحبون اتخاذ
القرار بسرعةولا يحبون التفاصيل

الكثيرة

المحللين
هم العملاء الذين يبحثون  عن أدق

التفاصيل في المنتج أو الخدمة، يبحثون
ً عن أفضل جودة، وقرارهم ليس سريعا

"العملاء الاجتماعيين" هم العملاء الذين يحبون  تكوين صداقات
ً قبل الشراء  وهم مستمعون جيدون جدا

"العملاء العاطفيين"
هم العملاء العاطفيون يحبون إعطاءهم
الانتباه التام، عندهم طاقة إيجابية عالية
يميلون إلى الفكاهة ويرغبون دائماً أن
يكونوا مقبولين من المحيطين بهم

أنواع العملاء أثناء الشراء

المتفرجون

هم العملاء غير المهتمين بمنتج
معين ولكنهم يزورون المتجر من
أجل مشاهدة المنتجات وحسب،
مهمة ممثل المبيعات هي جذب

انتباههم

صائدو الصفقات هم العملاء الذين يبحثون دائماً عن
الصفقات،

المشترون هم العملاء الذين لديهم نية واضحة
للشراء ويعرفون ما يريدون جيداً،

الباحثون
ً هم العملاء الذين يبحثون جيدا
ويجرون المقارنات قبل عملية

الشراء

العميل المندفع هم العملاء المندفعون في اتخاذ قرار
الشراء بدون فهم كل جوانب المنتج

أو الخدمة

صائدو الخصومات العملاء الذين يبحثون عن
الخصومات ومن الصعب أن يعقدوا

صفقة بدون خصم؛

صفات العملاء القادة

مهارات استماع ضعيفة
يحبون سماع الطرف الآخر على الرغم من أنهم
ً يحبوا أن تعطيعهم انتابهك وتسمعهم جيدا

التعليقات الصريحة هذا النوع من العملاء صريح جداً ولا
ينتقي كلامه

أهمية الوقت
الـ Drivers يكرهون إضاعة الوقت وإذا
وجد أن المقابلة لا تمشي في الاتجاه
المضبوط سوف يتدخل فوراً لتعديل

مسارها

كيف تبيع للعملاء القادة

اختصر

"اظهر لهم كيف ستساعدهم"

"ابتعد عن الأحاديث الجانبية"

"لا تضغط"

صفات العملاء المحللين

مهارات استماع ضعيفة

Drivers يتشارك نفس الصفة مع الـ
ولكن هنا بسبب أنه لا يعطيك التركيز
الكافي لأنه يركز على أدق تفاصيل

المنتج الذي تعرضه

عنده استفسارات كثيرة هذا النوع من العملاء دائماً لديه
العديد من الاستفسارات

"تكلم بالأرقام"
هم لا يحبون الكلام الجميل عن
المنتج، ولكن اعرض له كيف ساعد
هذا المنتج عملاء آخرين في حل
مشاكلهم حتى يقتنع باتخاذ القرار

"التركيز على التفاصيل الهامة" ساعد العميل أن يركز على التفاصيل
الهامة لأن هذا النوع من الممكن  أن يركز

على تفاصيل لا تهم

توقع وقتاً أطول للزيارة
العميل الـ Analytic بطيء جداً في اتخاذ
قراراته؛ لذلك اعطِ له الوقت الكافي
لترتيب أفكاره وكن مستعداً لأنواع أسئلة
مختلفة في الغالب سوف تسمعها لأول

مرة

تجنب الضغط
هنا يتشارك هذه الصفة مع العميل الـ
Driver وذلك لأن المحللين يجبون أن
يأخذوا وقتهم  في اتخاذ القرار ودراسة

المعلومات

صفات العملاء الاجتماعيين

استخدام ألفاظ ومصطلحات غير
رسمية

يهتم هذا النوع بأن تكون الزيارة
سلسة وبسيطة بدون تعامل

رسمي

يحتاج دائماً إلى توضيح
هذا النوع من العملاء دائماً ما يحتاج
إلى توضيح وشرح أكثر لتجميع

أفكاره لاهتمامه أكثر بالفكاهة أثناء
الزيارة

كيف تبيع للعملاء الاجتماعيين

"ابنِ اتصالاً شخصياً"

"إعطاء ضماناً شخصياً"

"اظهر اهتمامك باحتياجاتهم ووضح
المزايا"

"احترم وعودك"

صفات العملاء العاطفيين

متجاوب
هو عميل متجاوب جداً ويحب أن يتكلم
ويسمع، ويحب أن يجذب الاهتمام وأن

يكون مقبولاً،

مشتت

وذلك بسبب أن فترة تركيزه
بسيطة لأنه يريد أن يفتح

موضوعات جانبية أكثر لذلك يجب
التركيز معه وتجميع أفكاره

كيف تبيع للعملاء العاطفيين

"اشرح له كيف سيستفيد من
المنتج"

"إعطائهم رأيك الشخصي"

"اسعَ إلى شراكة طويلة الأجل"

"إظهار الفائدة على المجتمع"

مرحلة البحث والتنقيب
تعريف عملية البحث والتنقيب

(Prospecting)

عملية البحث والتنقيب هي معرفة
وتحليل العملاء والبحث عن احتياجاتهم
ومعرفة إذا كانت هذه الزيارة ستتحول

إلى عملية بيع أم لا

وهي تعتبر المرحلة الافتتاحية للمقابلة،
والتي يترتب عليها باقي المراحل.

خطوات البحث والتنقيب

1. فهم مواصفات العميل

لا بد أن يكون عند العميل الرغبة والسلطة
والقدرة المادية لشراء منتجك ويتم معرفة

مواصفات كل عميل،

2.كن خبيراً في منتجك
لا بد أن العملاء المحتملين محتاجون لأن
يشعروا أنك تعرف كل تفاصيل منتجك أو

خدمتك بشكل واضح

3. 3Cs Approach
"Correct,Challenge,Consult"

تصحيح أي مفاهيم خاطئة عند العميل
وتوضيح أي نقاط غير واضحة له.

تحدي افتراضات العملاء تجاه منتجك
واظهر نقاط القوة الخاصة بمنتجك.

قدم استشارات لحل مشاكلهم
باستخدام الحلول الخاصة بك.

4. Build Your Brandمن أهم الخطوات أثناء عملية
الـProspecting  أنك تبني براند قوي

لك ولشركتك ولمنتجك أو خدمتك.

5. قراءة لغة الجسد
من الخطوات المهمة أثناء

الـProspecting  أنك تركز مع لغة
الجسد الخاصة بالعميل، والتي منها

تستطيع تحديد عدة أشياء:

6. اسأل كثيراً واستمع أكثر مما
تتكلم

من المعلومات الخاطئة عند أغلب ممثلي
المبيعات أنه حينما يتكلم أكثرستبيع أكثر،
ولكن هذه المعلومة مغلوطة لأن العكس هو

الصحيح.

مرحلة العرض

1. اجعل عرضك للمنتج ذا صلة
بكل عميل على حدة

ليس كل العملاء تستخدم معهم نفس

طريقة العرض ولا نفس المنتج، بمعنى
أن حفظ سكريبت واحد وتكراره لجميع
العملاء ليست فكرة جيدة، لكن كما
Prospectingوضحنا في مرحلة الـ

 يجب أن تسمع العميل جيداً.

2. اجعل هناك علاقة بين العميل
وبين منتجك

حين تعرض للعميل منتجك إذا
استطعت أن تجعل العميل يعيش
التجربة ويلمس المنتج ويجربه

Get 3. ادخل في صلب الموضوع
into the point

لا تضيع وقتك ووقت العميل وتكلم في
المعلومات التي تهم العميل وتتناسب مع
احتياجاته وتحل مشاكله بدلاً من الدخول

في أي أحاديث أخرى قد لا تفيد.

4. اجعل هناك حركة في طريقة
عرضك

طريقة العرض يجب أن يكون فيها حركة ولا تكون
مملة: حاول أن تستخدم طبقات صوتك ولا يكون

صوتك على نغمة واحدة.

من الممكن استخدام قصص تساعدك في5. احكِ قصة
عرض منتجك أو خدمتك على العميل

6. استخدام أساليب مختلفة في
الشرح

لا تجعل طريقة عرضك مقتصرة فقط
على الكلام الشفوي وحاول أن يكون
هناك طرق مختلفة لشرح المنتج أو

الخدمة

ً 7. لا بد من إقتناعك أنت أولا
بالمنتج أو الخدمة التي تقدمها

يستحيل عقد صفقة بيع ناجحة إذا كنت
غير مقتنع بالمنتج أو الخدمة التي

تقدمها! 

يتم تعريف العميل بعرضك والمزايا
الخاصة به وبالتأكيد سعره، ومن
الممكن أن يكون العرض بطرق
مختلفة "شفوياً، كتابياً، فيديو".

مرحلة اتخاذ القرار

التحفيز هو وجود شيء في منتجك1. التحفيز
يحفز العميل على اتخاذ قرار

الشراء

هذه الخطوة هي عبارة عن وعي2. الوعي
العميل بأن عنده مشكلة أو عنده

Need أو احتياج معين

3. البحث عن المعلومات

هذه المرحلة العميل يبحث عن
المعلومات والبدائل التي تساعده

في حل المشكلة

توضيح كل المعلومات التي
يحتاجاه العميل، والتركيز على
المعلومات المهمة التي تلمس
احتياجات العميل ومنتجك له ميزة

تنافسية فيها.

4. تقييم البدائل
بعد أخذ العميل كل المعلومات التي
يحتاجها يبدأ بإجراء مقارنة بين البدائل
المتاحة ويرى أنسب بديل سيساعده  في

حل مشكلته

بعد شرح كافة التفاصيل الخاصة
بالمنتج باستخدام الخطوات

السابق ذكرها  يبدأ العميل بمعالجة
كل هذه المعلومات حتى يأخذ
القرار بقبول العرض أو رفضه.

مرحلة التعامل مع
الاعتراضات

Listen "استمع"
استمع للعميل بتركيز، وهو ما يعطي

العميل إحساساً بأنك مهتم بكلامه، اعطِ له
وقته للتوضيح واسمعه بتركيز بدون

مقاطعة

Acknowledge "الاعتراف" 
إيجاد أرض مشتركة بينك وبين العميل

والخروج من الجدال

Explore "الاستكشاف" 
بعد بناء ثقة مع العميل ابدأ باستكشاف
السبب الحقيقي وراء الرفض حتى

تتعامل معه بشكل صحيح

Respond "الاستجابة أو الرد" 
وهو استخدام الرد الملائم أو المناسب
لاعتراضات العميل بعد المرور بالـ 3
خطوات الأولى، ويتم الرد في شكل

توصية  أو بديل أو حل لمشكلة أو تخوف
العميل

أشهر أنواع الاعتراضات
وكيفية التعامل معها

1. الاعتراض على ارتفاع السعر

هو من أشهر الأسباب المعروفة للاعتراض
على المنتج حتى من جانب العملاء الذين
لديهم نية واضحة للشراء المطلوب في هذا
الوضع عدم التركيز على السعر وعدم

الجدال في السعر.

2. لا توجد ميزانية متاحة لهذا
المنتج

من الممكن أن تكون ميزاينة
العميل غير كافية لأنه يشتري منتج

معين في الوقت الحالي

3. الاعتراض على الالتزام سواء
ً شهرياً أو سنويا

من الممكن عند توقيع العقد يتراجع
بعض العملاء لوجود التزام يجب دفعه
مقدماً، وفي هذه الحالة من الممكن
توفير طرق دفع مختلفة وتوفير بدائل
تساعد العميل على أداء الالتزام بشكل

مريح بالنسبه له.

4. العميل بالفعل متعاقد مع
منافس

ادرس نقاط الضعف الموجودة في المنتج،
والتي من الممكن أن تستخدمها كنقاط قوة
في منتجك. اعرف مميزات الخط الذي تقدمه
الشركة المنافسة، ومعرفة هل هذه المميزات
كافية للعميل، وما هي عيوب المنتج بالنسبة
للعميل حتى تعرض له المزايا التي تعوض هذه

العيوب.

5. العميل متعاقد مع شركة أخرى
ومقتنع بمنتجها

معرفة النقاط التي تنال إعجاب العميل
مع الشركة المنافسة، وتبدأ بعمل
المقارنات التي توضح مزايا منتجك أو

خدمتك أكثر من المنتج المنافس.

6. أنا مشغول، سأفكر وأعود لم
اخبر العميل  أنك لن تشغل الكثير من وقته،مرة أخرى

ولكن أريد أن أعرف اهتماماتك بشكل
سريع لكي أحدد كيف سيساعدك منتجي،
وسننظر إلى باقي التفاصيل في وقت

آخر.

نبذة عن عملية الإغلاق

تعرف جيداً على الاعتراضات وتعلم كيف تتعامل
معها، في النهاية المرحلة التي تكمل كل

المراحل هي مرحلة الإغلاق والتي من غيرها لا
يطلق على العملية كلها عملية بيع من الأساس،
وهناك بعض الصناعات من الممكن أن يكون
فيها موظف محدد ذو خبرة أكبر مخصص لعملية
الإغلاق فقط لأهميتها الكبيرة، وهناك أساليب

مختلفة للإغلاق

تعريف كلمة
Merchandising

هي تنظيم البضائع بطريقة جذابة لجذب
المتسوقين الذين يأتون إلى متجرك،
وتشجيعهم على شراء منتجات أكثر مما

كانوا يعتقدون في البداية.

أهم النصائح لعرض المنتج بطريقة
جذابة

1. تغيير الـDisplay  أو شاشات
العرض مرة شهرياً على الأقل

لا يمكن ترك نفس المنتجات المعروضة
لفترات طويلة حتى لا يشعر العميل
بالملل أو عدم وجود منتجات جديدة في

هذا المكان.

2. اعرض المنتجات التي يريدها
العميل وليس التي يحتاجها

بمعنى عرض المنتجات التي يتمنى
العميل شراءها وليس التي يحتاجها

بالفعل

3. التركيز على الجزء الأمامي من
الفرع

والاهتمام بمنطقة العرض القريبة
من الباب الأمامي للفرع، وضروري
أن يكون موجود فيها أحدث وأغلى
ً المنتجات، وضروري أن تكون دائما

في متناول العميل.

4. اهتم بالإضاءة حتى تبرز
المنتجات

من أهم العوامل لجذب العميل أن
تكون الإضاءة جيدة جداً لعرض

المنتج ويكون مسلط
Spotlightعليه

يجب إضافة لافتات قصيرة وسهلة5. إضافة لافتات مقنعة وجذابة
القراءة لجذب انتباه العملاء

6. تأكد من وجود السعر على
المنتجات

تأكد دائماً من وجود سعر كل منتج
بالإضافة إلى التأكد من تحديث

الأسعار بشكل دوري

7. لجذب العملاء اشرك حواسهم
جذب العميل من خلال بعضفي عملية الشراء

الحواس

Upsellingتعريف مبدأ الـ

الـUpselling  هو رفع سعر المنتج،
ً يعني أن تقترح على العميل منتجا
أغلى في السعر من المنتج الذي

تم اختياره

أهم النصائح عند استخدام الـ
Upselling

Upselling1. حدد طريقة الـ
 الصحيحة

2. اعرض الترقية بشكل دائم
Always o�er upselling

Don’t be 3. لا تضغط بشكل كبير
pushy

4. Personalize your upselling
recommendation

5. ركز على فرق السعر

Cross Sellingتعريف مبدأ الـ

الـCross Selling  هو عبارة عن
عرض المنتج المكمل للمنتج

الأصلي

أهم النصائح عند استخدام الـ
Cross Selling

1. حاول فهم احتياجات العميل قبل
Cross Selling الـ

2. اعرض المنتجات ذات الصلة أو
التي لها علاقة بالمنتج الأصلي

3. لا تجعل العميل في حيرة

4. اعرض المنتجات ذات القيمة
والتي ستفيد العميل

Bundling 5. حزم المنتجات
Products

أساليب البيع الأخرى

1. Down Selling
يقوم موظف المبيعات بالبدء في
الـ Down Selling وهو عرض منتج
آخر أقل في القيمة مناسب

Downلميزانية العميل، وهدف الـ
Selling  هو عدم فقد هذا العميل

2. Pulling Technique
هذا الأسلوب قائم بشكل أساسي
على طرح أسئلة مختلفة على

العميل للتعرف بشكل مفصل على
الاحتياجات والتفضيلات الخاصة به

3. Pushing Techniqueهذا الأسلوب ممثل المبيعات يقوم
بشرح منتجاته بشكل مباشر بدون
معرفة الاحتياجات الخاصة بالعميل

أساليب الإغلاق المختلفة

Direct 1. الإغلاق المباشر
Closing

بمعنى أن يطلب ممثل المبيعات الدفع
من العميل أو أن يطلب الهوية

الشخصية

InDirect 2. الإغلاق غير المباشر
Closing

ويطلق عليها أيضاً الـ Question Closing أو
الإغلاق بسؤال ويطلق عليها Soft Closing أو
الإغلاق الناعم ويبدأ فيها الموظف بسؤال

العميل سؤال لتوضيح الرؤية

O�ering  3. خيارات العرض
Choicesوهنا يتم الإغلاق عن طريق إعطاء

العميل بعض الاختيارات

Sweetening  4. تحلية الصفقة
Pot

وهو معناه تحلية الصفقة بشيء ما لتحفيز
العميل لاتخاذ القرار كما ذكرنا من قبل في

مرحلة اتخاذ القرار.

Creating 5. استعجال الصفقة
Urgency

وفي هذا الأسلوب يقوم موظف المبيعات بخلق
الاستعجال حتى يتحرك العميل بسرعة نحو اتخاذ

قرار الشراء.

6. Balance Sheet Closingالإغلاق عن طريق تقسيم المزايا
والعيوب الخاصة بالمنتج مع العميل

7. إغلاق الافتراض السلبي
Negative Assumption 

Closing
ي هذا الأسلوب يقوم ممثل المبيعات
بسؤال سؤالين حتى يغلق عملية البيع

Sharp Angle 8. الإغلاق الحاد
Closingوهنا يقوم ممثل المبيعات بالرد على

العميل

الخاتمة

نهاية هذا الكورس المتدرب يستطيع: -التعرف علي عملية البيع
بشكل عام والبيع بالتجزئة بشكل محدد -التعرف علي أنواع
البيع بالتجزئة -التعرف علي تاريخ البيع بالتجزئة -تحديد أهم
الصفات الشخصية المطلوبة في ممثلي المبيعات -التعرف
علي أنواع ممثلي المبيعات ومهاراتهم -كيفية التعامل مع
التارجت وتحقيقه بسهولة -التعرف علي أنواع العملاء اثناء
عملية البيع -عمل محاكاة للتعامل مع العملاء اثناء عملية البيع
-التعرف علي مراحل عملية البيع لانجاز عملية بيع ناجحة
-التعرف علي أهم أساليب البيع المختلفة -التعرف علي أهم
أساليب الاغلاق الناجحة لعمليات البيع -محاكاة لعمليات البيع

وكيفية اغلاقها بنجاح 


