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المقدمةالمقدمة

يتضمن البرامج على المعارف والمهارات
الرئيسية التي يجب أن تتوفر في فريق
البيع في كافة القطاعات، بدءاً من
أساسيات التسويق ومروراً بخطوات
المقابلة البيعية ومهارات التواصل

المطلوبة في رجل البيع.

البيعالبيع

هو العمليه التي تستخدم فيها
المنطق والحقائق والارقام

والحدس

الهرم البيعيالهرم البيعي

حجم المبيعاتحجم المبيعات اذاتم تنفيذ جميع خطوات الهرم
البيعي بالشكل الناسب فالابد من

زيادة حجم المبيعات 

العرض والتسعيرالعرض والتسعير
هي كيفية وجود المنتج بالسعر المظبوطهي كيفية وجود المنتج بالسعر المظبوط

الانتاجيةالانتاجية
هي انتاج نسبه المبيههي انتاج نسبه المبيه

التوزيعالتوزيع هو توزيع نسبه المبيعات علي المنتجات
كلها

التغطيةالتغطية
هي الزيارة ووتقديم
الخدمة البيعية للعدد من

العملاء

خطوات العملية البيعيةخطوات العملية البيعية

الزيارةالزيارة

التحضير للزيادةالتحضير للزيادة

حضر أهداف الزياره -رتب
الاهداف -اعرف عميلك -

جهز ادوات البيع

حضر أهداف الزياره -رتب
الاهداف -اعرف عميلك -

جهز ادوات البيع

بعد الزيارةبعد الزيارة
قم بتحليل نتائج الزيارة / حدد اهداف

الزيارة القادمة للعميل
قم بتحليل نتائج الزيارة / حدد اهداف

الزيارة القادمة للعميل

المحافظة علي العميلالمحافظة علي العميل

البيع الارتقائيالبيع الارتقائي

التحضير للاتصالالتحضير للاتصال
السلوك الانسانيالسلوك الانساني

محددات الشخصيةمحددات الشخصية

disc مقياسdisc مقياس

مبادئ الاتصالمبادئ الاتصال

مهارات الانصاتمهارات الانصات

الانصات التفاعليالانصات التفاعلي

مهارت السؤالمهارت السؤال

الافتتاح -جذب الانتباهالافتتاح -جذب الانتباه
هل انا مستمع جيدهل انا مستمع جيد

الفرق بين السمع والانصاتالفرق بين السمع والانصات

عرض البيععرض البيع

مبادئ العرضمبادئ العرض

خلق- بناء علاقات جديدةخلق- بناء علاقات جديدة

مميزات وفؤاد العميلمميزات وفؤاد العميل

تخطي الاعتراضاتتخطي الاعتراضات

اشارات الشراء واساليب الغلقاشارات الشراء واساليب الغلق

الخاتمةالخاتمة

تعلكت من هذا الكوري مفهوم
البيع وخطوات العملية البيعية
تعلكت من هذا الكوري مفهوم
البيع وخطوات العملية البيعية


