
ملخص كتاب

ع؟كيف تتقن فن البي

توم هوبكنز: المؤلف 



مقدمة

"إدواردسجيه دوجلاس "

كان إنسان العصر الحجري يسافر لمسافات بعيدة لمقايضة السلع 

حدث التطور في الأسواق المفتوحةة بلةب بةدل التةاريكا وكانة  تلةا الأسةواق فةي

الغالب مهجورة إلا عندما يدخلها التجار ليليعوا بضائعهم من متاجر دائمة
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مطلع القرن التاسع عشر

ليةه برر أصحاب مصنع صوف صغير في ماساتشوستس أنهم يريدون تحقيق أكثر مما كةانوا يحصةلون ع

كانة  هةا  . من التجةارا فقةاموا بتوفيةف رجةب ليعخةا عينةاتهم إلة  أمةاكن مختلفةة ويجمةع الطللةات

المهمة تتطلب ذكالًا شجاعةا وإصرارًا

تم إنشال أول طريق للسكا الحديديةا وكان  وسيلة الانتقال الجديدة ها  مناسلة تمامًا

فهر اللائعون المتجولون أمام السكا الحديدية

بارعوا الطلول: تم تسمية اللائعين

ما وكةان لا يةزال شةابًا عنةدما ربطة  السةكا 1844وُلد أول خلير مليعةاتا جةون إتةا باترسةونا فةي عةام 

الحديدية بين الساحلين

يةق أنشع جون إتا باترسون أول مجموعة مليعات وطنيةا ونظم تةدريلًا للمليعةاتا وو ةع حصصًةا لتحق

الأهداف الليعية

. ما انضم شاب يُدع  واتسةون إلة  شةركة باترسةون وأصةلر خليةرًا ممتةااًا فةي المليعةات1895في عام 

لاحقًاا افتربا وواصب واتسون مسيرته الناجحة في مجال المليعات

!لا ينلغي لأي شخص أن يُحرم من التدريب أبداً : أفضب مساهمة بدّمها واتسون كان  مفهومه
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القرن العشرون

اليةعمب نقاشاً يلصق الأسعار في نيويورك للتعاملات الم" دوبيسكيإتا دبليو "الخلير 

ثم فتر شركة سندات مالية خاصة به

التدريب الجماعي" دوبيسكي"أجاد 

تم من  "Clasing the Sale"  اول تسجيب طويب بعنوان " إدواردسجيه دوجلاس "أطلق 1959عام 

الأكثةر خلاله تقسيم فن الليع والتكتيكات والأسةاليب وإتاحتهةا لأي شةخص يتعلمهةا وأصةلح 

مليعا هاا التسجيب

مؤسس فن الليع الحديث: أطلق عليه" إدواردسجيه دوجلاس "

متدربا ليصلر أعظم بائع عقارات في التاريك" توم هوبكنز"أثنال ذلا بزغ 

: أولاً 

ما حقيقة مهنة الليع؟

الليع هو العمب الجاد الأعل  أجرا وهو العمب السهب الأبب أجرا حسب اختياري

المهم هو ما أفعله لنفسي وما أعطيه لنفسي

المهارات والمعرفة والدافع تجعلا عظيما

 ع وبتا وجهدك ومالا في تدريب وتهايب وتشجيع أكلر أصب لديا وهو أن 
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تكةةةةةةةةون علةةةةةةةة  •

طليعتا

افعب ما يحلو لا•

حرية التعلير

لا يوجةةةةةد سةةةةةقف •

للدخب

ليس هناك من يضةع •

الحدود لدخلا

القدرة للنجاح

كما تشال

كةةةةةب يةةةةةوم تواجةةةةةه •

تحديات جديدة

دع هةةةةا  الحقيقةةةةة •

اتنعشا فالمجد فيه

لا تنجر للإحلاط•

التحةةةةةةديات تصةةةةةةنع •

العظمة والنجاحات

تحدي يومي

010203

مزايا البيع

بةةةةةةةارن رأس مةةةةةةةال •

موفةةةف المليعةةةات 

لجنةةةةةةةةي المةةةةةةةةال 

ب بالاستثمار المطلو

نفسه

يوفر عائدات عالية 

برأس مال بليب

الهةةدف مةةن الحيةةاة •

المتعة

لا يوجةةد مةةا يمنعةةا •

من تحقيقها

ممتع

شعور العميةب عنةدما •

يحصةةةب علةةة  المنةةةت  

بالنسلة لا

مساعدتا للناس•

مر ي

040506
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خرافة معجزة البيع الفطرية

الأساسيات السبع التي 

تجعلك عظيما في البيع

لا حاجة للتعلمالاغترار بالموهلة

اد تحويب التواصب المعتاللحث عن عملال

إل  احترافي

العرض والتو يرالتعهيب

الإحالات من العملالإغلاق الصفقةالتعامب مع الاعترا ات
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كلما ااد الاهتمةام اادت •

سةةةةةةةةةهولة تةةةةةةةةةاكرك 

لتفاصيله

خصةةص أولا وبتةةا لتةةؤثر •

فةةةةي نفسةةةةا وتخيةةةةب 

الفوائةد واجعلهةا صةةورة 

كليرة في ذهنا

الأثر

كةةةةةرر  حتةةةةة  يصةةةةةلر •

طليعة لا

: اررباعية فاعليةة التكةر•

القةةدرة علةة  -التةةيق  

-التقسةةيم والتجميةةع 

دفةةةع -بالةةةب درامةةةي 

الثمن بالجهد منا

التكرار

بةةةةةةةةانون الامةةةةةةةةتلاك •

: الأساسةةةةةةةي يقةةةةةةةول

استخدمه أو تفقد 

المهةةةةةارات لا تللةةةةة  "•

تةةةةةةوم " بالاسةةةةةةتعمال

هوبكنز

م التعلم بالاستخدام ث•

النتائ 

الاستخدام

010203

خماسية تعلم الكسب 

"دراسة المال"بسرعة 

اسةةةةةتخدام المهةةةةةارات •

بكفالة

استيعاب المفاهيم•

التوافةةةةةةةق الةةةةةةةداخلي •

والخةةةةةارجي بكةةةةةب مةةةةةا 

نتعلمه

الاستلطان

لا تتوبف عن التعلم•

احةةةةةار مةةةةةن الغةةةةةرور •

والانزلاق

اسةةةتمر فةةةي التنميةةةة •

لكيلا تلال

التعزيز

0405
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أداتا الأساسية هي الفم

01
استخدم الفم بثقة

02
تعلم بول الأشيال الصحيحة

03

ةاحرص عل  الأمور الإيجابية من خلال المعرف

04
دالعمب مع أشخاص لديهم رغلة بالمزي

05

الأداة الأساسية للليع
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ر يمتااون بكاريزما ومظهر مؤث

وبارا

يفتخرون بمهنة الليع 

ةوبشريتهم واكتسلوا الجدي
الثقة بدون غرور

إغلاق الصفقة بمودة
يؤمنون بعنفسهم ولا 

ينشغلون بالآخرين
الرغلة بالغنال والثرال

الرغلة الملتهلة في الإنجاا
يعلمون طليعة مخاوفهم 

ويتغللون عليها

أداؤهم الرائع بغض النظر عن 

الظروف

الارتلاط العاطفي بالعملال
لا يعخاون الرفض من العميب 

بالمحمب الشخصي
يؤمنون بالتعلم المستمر

السمات الشخصية 

لنجاح الليع الرائع12

:  ثانياً 

مصادر النجاح الرائع
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إحلةةةاط الرغلةةةة بابناعنةةةا 

بالفشب وتجنب الإحلاط

جاح لتنمية الرغلة لديا للنثلاث طرق

التركيةةةةز علةةةة  الأشةةةةيال 

المحددة التي تريدها

بم بالأمر تدريجيا

العوامب الفاربة بين الامتلاك وعدم الامتلاك

بوة الاستجابة بالفعب الجيد

افعب الفارق بالتدريب والممارسة

ممارسةتجربةتدريبتمرين

السرعة من خلال الإعداد الشامب

الاحترافية
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:ثالثاً 

اسعل بطريقة صحيحة

دثلكي تنجر بالليع تعلم كيف تسمع  عف ما تتح

استهدف اكتساب السيطرة 

والمحافظة عليها

ركز عل  حول المناطق الواسعة 

وعزل الضيقة وتحديد السلعة
احصب عل  الموافقات الصغيرة

الرد عل  الاعترا اتعزل الاعترا اتعرإثارة الفضول وتوجيه المشا

الإبرار بالحقائقتحديد الفوائد
تعكيد للتقدم للأمام 

والانتقال للتالي

إشراكهم في برار الامتلاك 

والشرال

ر مساعدة العملال عل  التفكي

بمنطقية القرارات
إغلاق الصفقة

نصيحة عن أساليب12

السؤال وطرح الأسئلة
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(الأساسيات)ملادئ طرح الأسئلة 

التعكد أنهم يعرفون إجابته

الشعور بالتهديد عند عدم معرفتهم للإجابة

الهدف من الأسئلة تحقيق راحتهم وبناعتهم وليس تهديدهم

مغلقة وتحتاج تحديد وبصيرة/ مفتوحة وتتطلب تفكير : نوعان للأسئلة
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نهايةةة "سةةؤال فةةي •

يطلةةةةةةب " الجملةةةةةةة

"نعم"الإجابة بة 

ل ابتسم بمودة  إيمةا•

الرأس بالموافقة

ابتكةةةر العديةةةد مةةةن •

الأسئلة

السؤال المايب 

النموذجي

تضع السؤال فةي •

" بدايةةةة الجملةةةة"

للإشةةةةةارة علةةةةة  

الموافقة

رالتمرين المستم•

السؤال المايب 

المعكوس

إسةةةقاط السةةةؤال •

وسط جملة "في 

"مركلة

الأسئلة خفية•

السؤال المايب 

الداخلي

010203

أنواع وأشكال الأسئلة

إرفةةةةةاق سةةةةةؤالا •

ر المايب بةعي تعلية

يصةةةةةةادفا مةةةةةةع 

العميب

مناسةةةةةةةب مةةةةةةةع •

العمةةةلال القةةةويين 

أصحاب السيطرة

ركةةز علةة  العميةةب •

المحتمب

السؤال المايب 

المرفق

04

سةةةةةةؤال يقتةةةةةةرح •

إجابتين

المكةةان -الموعةةد •

ب التركية-التاريك -

المللةةة  -النةةةوع -

وغيرها

بسؤال الخيار اللدي

أكثةةةةةةةةةر فاعليةةةةةةةةةة •

للإغلابات الصغرى

هو أسلوب الإجابة عةن •

ب أسئلة العميب المحتم

بسةةةؤال منةةةا يحةةةاف  

عل  سيطرتا بالحوار

استثمر العاطفة•

الاهتمام الودي•

( التحةةدي)احةةار مةةن •

وانسحب منه

سؤال أسلوب 

الشيهمحيوان 

هو سؤال امةتلاك •

لتعخةةةا عقةةةولهم 

للمستقلب

ابتكةةةةةار أسةةةةةئلة •

لمساعدة العملال 

المحتملين

سؤال الإشراك

050607
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تحولان صحيحان لنجاح المبيعات

أسئلة الاكتشاف

01

اللساطة والو وحالأسئلة اللارعةالاستماع الطويب للعميب

(لا-نعم )ابتعد عن لا تطرح سؤال يحض عل  الرفض

أسئلة القيادة

02

لابد يصدق الحقائق في منتجاةالحقيقية ما يعتقد الناس أنه حقيق

لابد يقولون الحقيقة في منتجا 

بالاوتستنطقهم
(أن تسعل أفضب من أن تخلر: )القاعدة
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لةالملادئ الثلاثة للقدرة عل  طرح الأسئ

إنشةةال العلابةةة بلةةب 

القيام بالسيطرة

ة طرح الأسئلة المصممة لتعطي الأجوب

التي تحاف  عل  تقدم الليع

اتخةةةةةاذ القةةةةةرارات 

للناس
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:  رابعاً 

توفير مناخ الليع

بع ما يريد الناس وليس ما تريد

ركز في المزايا التي يريدها العميب

يريد الناس أكثر مما يمكنهم الحصول عليه

المرونة•

أشعرهم بالأمان•

الإيمان بعر ا وبيمته•

الشخص المناسب•

المناورة•

رالبع للناس الاين يمكنهم الش

النةةةاس تشةةةتري بعواطفهةةةا ثةةةم تةةةدافع •

بالمنطقية

إثارة الحماس•

ابال الصدق بما يناسب العملال•

ب استثمر خلرتا لتوجيه العمةلال لأفصةب حة•

يناسلهم

م انتظر المثير الإيجةابي مةن العميةب ثةم بة•

بتعزيز 

-اللةةون : )تعةةرف علةة  العواطةةف المثيةةرة•

الصحة -الطموح -الأمان -الأسلوب -الفخر 

(…الغرور-المواكلة -التحسين -الحب -

تعلم مهارة كيفية إثارة العواطف•

احار من العواطف والصةور السةللية فهةي •

تدمر الليع

لا تلع بشكب منطقي بم 

باثارة العواطف

0102

لمبادئ توفير مناخ البيع للعمي
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ماستلدال كلمات الرفض بمصطلحات تحفز التقد

لا تستخدم موعد واستخدم لقال

لا تستخدم تكلفة أو تسعيرة واستخدم استثمار أو القيمة المعروض

لا تستخدم سعر القائمة واستخدم بيمة القائمة

لا تستخدم دفعة شهرية واستخدم استثمار شهري أو بيمة شهرية

لا تستخدم العقد واستخدم الاتفاق أو المستند

استخدم صياغات الامتلاك للعميب

استخدم صياغات الشرال للعميب بدلا من الليع له

لا تستخدم ابون ابائن واستخدم العملال عائلات نخدمها عميب محتمب

لا تستخدم عمولة واستخدم رسم الخدمة

لا تستخدم مشكلة واستخدم تحدي

استقلب الاعترا ات عل  أنها مخاوف من العميب

لا تقب أرخصا بب استخدم ابتصادي

استخدم عروض فرص تو ير بدلا من خطابات صفقة سماع

لا تستخدم توبيع وبب لهم موافقة تصديق مستندات

درب ت)مفهوم الثالوث لمضاعفة فاعلية الليع 

:مثب( خيارات3عل  التفكير عل  مستوى 

01
لطيفعمليسريع 

02
حارهادئغير رسمي 

03
شخصيصريرشديد

04
شجاعمزي تقني 

05
حااممعتدللطيف



16

الحواس التي تبيع العواطف

الشمالتاوقاللمسالسمعالنظر

كلما اادت الحواس التي تشركها ارتفع  احتمالية الصفقة
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اج إذا فعل  ما يجب عليا فعله فعن  تعيا بموجةب بةانون  ةد النجةاح ويحتة

إرادة وحماس

عليةا التحدي الرئيسي هو تحفيز نفسا لتفعب ما تعرف بالفعب أنةه ينلغةي

فعله

سلب الامتناع عن فعب ما تريد فعله هو أنا في صراع مع نفسا

:خامساً 

؟لماذا لا أفعب ما أعرف أنه ينلغي عليّ فعله

فالاعتراف بعنا مثب الآخرين وتشعر بالمخاو

01

كيفية التغلب على المخاوف 

لفعل ما تريد فعله

الابرار أنا تجعب المخاوف تقف حائلا بينا

وبين ما تريد

02

واصب التعلم والقرالة والاطلاع

03
اعرف المحفزات وكيفية استخدامها

04

اعرف المثلطات وكيفية هزيمتها

05
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بلب الوب  في شعور الاكتئاب

ايادة الوب  بشعور الحماس

الحماس يلتصق باليقظة والمعرفة والغاية

"بلب إحلاطا وستزيد حماسا تلقائيا"

كيف تصاب بالإحباط والاكتئاب؟
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الأقوى لشخصية البائع( 7)المحفزات السبعة 

حصول ما تريد•

يمةةةةةةنر فرصةةةةةةة •

الاكتشاف

يسةةةةةاهم فةةةةةي •

السعادة

المال

01

ماسةةةةةةلوهةةةةةةرم •

للاحتياجات

مقياس للنجاح•

الأمان

02

فعةةب مةةا يسةةتلزمه •

الإنجاا

٪5المنجزون •

الدافع من الداخب•

الإنجاا

03

اً لابد يكون حقيقي•

فورياً •

الصدق وبدون تحيز•

يةةةةةوااي مةةةةةا تةةةةةم •

تحقيقه

التقدير

04

أحةةط نفسةةا بعشةةخاص يشةةلهون •

هالشخص الاي تريد أن تصلر علي

لا تتسةةةةةةةكع مةةةةةةةع أشةةةةةةةخاص •

مسةةتواهم المةةالي والعةةاطفي 

أبب منا

دوّن أسةةةةمال الأشةةةةخاص الةةةةاين •

تقضي معظم وبتا معهم

اجعةةةةب نفسةةةةا أبةةةةب تةةةةوافرا •

للأشخاص السلليين

امةةلأ وبتةةا بعنشةةطة اتصةةال مةةع •

أشخاص جدد إيجابيين

بلول الآخرين

05

إدراك الإمكانيات•

لا تةةةةتحكم  رال الآخةةةةرين عنةةةةا •

فيا

لا تتطلب موافقة العالم عنا•

اااحصب عل  تقدير ذاتا بالإنج•

لا تطلةةةب إشةةةلاعاً فوريةةةاً أكلةةةر •

بكثيةةةر ممةةةا يمكنةةةا الحصةةةول 

عليه في الحال

تقلب الاات

06

تقديم الخدمة لأحلائا•

الانخراط في حياتهم•

حب العائلة

07
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اوكيفية التغلب عليه( 4)المثبطات الأربعة 

فكةةر فةةي حقيقةةة أن كةةب العلابةةات •

والمهارات والممتلكةات تتطلةب درجةة 

من الاهتمام

رفةةةض التخلةةةي عةةةن الأشةةةيال يضةةةيق •

تحقيق الإنجااات جديدة

فقدان الأمان

01

تجنةةب الفشةةب الةةدائم لا يةةتم إلا بعةةدم•

المحاولةةة فقةةةط ومعنةة  ذلةةةا ايضةةةا 

الفشب

تخيب وأن  تفعب الشيل الاي تخةاف•

حمن الفشب فيه بلراعة وسهولة ونجا

افعةب أكثةةر مةةا تخةاف منةةه وستسةةيطر •

عل  الخوف

كلمةةةا تغللةةة  علةةة  أحةةةد مخاوفةةةا •

وجدت سهولة بالتالي

الفشب

02

أخلر الناس باتخاذ برارك•

تعهد بالنجاح•

لا تتفاخر بكب ما تقوم به•

اثل  براعتا في التنلؤات•

تحرر من الاعتقادات السللية•

واصب فعب الصواب•

عدم الثقة بالنفس

03

واجه التحدي بعمان وتفكيةر منطقةي•

ووعي 

احةةتف  بعفضةةب الآثةةار القديمةةة وأبةةم •

عليه تغيير مفيد  

تلنّ عادة تجربة الجديد •

أخلةةر مةةن حولةةا أنةةا سةةريع الاعتنةةاق •

للأفكار الجديدة  

كن طليعة التغيير وحسّن حياتا •

أدرك فوائد التغيير ينسيا الألم•

ألم التغيير 

04
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يفتقد العملال المحتملين أو العملال صوابهم فيرفضون

ارفض دور الشرير وانتزع دور الطليب بدلا منه 

(صراخ)تيقن أن العميب لديه معاناة مع الألم فيتعامب بعدائية

تعامب معهم بالمساعدة لتحقق الفوا

المحافظة عل  الهدول

الإنصات بعناية

الحديث في صلب المو وع

:  سادساً 

"  لا"تعلم أن تحب كلمة 

ليهبم بتحديد القيمة النقدية لكب رفض تحصب ع

01

رفض؟كيف ترفض التعثيرات السللية لل

(عيةنسلة الاتصالات للإغلابات اللي)اعمب وفقاً للنسب 

02

استمتع بالفوا المحقق للنسلة

03
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(لا أعتلر الفشب فشلًاا ولكن فقط تجربة تعلم)تجربة التعلم 

تةاج لا أعتلر الفشب فشةلًا  لكةن فقةط ملاحظةات سةللية اح)تصحير المسار 

(إليها لتغيير المسار في اتجاهي نحو الهدف

ابةة لا أعتلر الفشب فشلًا لكن فقط فرصة لتنميةة حةس الدع)حس الدعابة 

(لدي

ي لا أعتلةةر الفشةةب فشةةلًا  لكةةن فقةةط فرصةةة لأتمةةرن علةة  أسةةاليل)التمةةرن 

(وأجيد أدائي

مةرور لا أعتلر الفشب فشلًا لكةن فقةط لعلةة يجةب ال( )لعلة النسب)اللعلة 

(بها للفوا

تجا  الرفض( 5)التوجهات الإيجابية الخمس 
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:  سابعاً 

العثور عل  أشخاص تليع لهم

عل " العثور"الليع هو 

أشخاص تليع لهم
 متابعة النتائاتعديب أساليلتجربة كب شيل

الساعات التي يتم بضاؤها/ نسلة مكالمات اللحث عن عملال 

المواعةةد التةةي يةةتم / مكالمةةات اللحةةث عةةن عمةةلال ( 1:10) نسةةلة 

تحديدها

المليعات/ المواعيد ( 1:10) نسلة 

المال المجني/ نسلة ساعات العمب 

الدخب المالي/ نسلة مكالمات الشهر 

عوتحسينها لتحقيق اللي( النسب)معرفة 
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الاطلاع عل  أخلار الصناعة أو المنت  أو المجال

مقابلة أشخاص وعملال جدد

تحديد وتعكيد المواعيد مع العملال

تقديم العروض المستهدفة

الحصول عل  إحالات من عملال حاليين را ين

إرسال رسائب شكر

لعملال متوبعين( تقارير-دعاية -أخلار )إرسال رسائب بريدية 

عالج مشكلات المنتج أو الخدمة بسرعة

01

رعاود الاتصال بالأشخاص على الفو

02

عليك الوفاء بكل وعد قطعته

03

لليعبائمة أدوات تحسين نسب الليع لتحقيق ا

طرق للتحليق حت  تكون مستعدا للطيران( 4)أربعة 

ابق على اتصال دائم مع العملاء

04
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:  ثامناً 

طرق وأساليب اللحث عن عملال من خلال وسائب عدم الإحالة

د دورة الرغلةة بةالتغيير عنةة•

العميب حسب المنت 

دورة رغلةةةةةةة المنتجةةةةةةات •

مختلفة عن الخدمات

حدد دورة الرغلة لمنتجةا •

أو خدمتا

ادرس عوامةةةةب التقةةةةويم •

(التاريك والزمن)

عنةةد انتهةةةال كةةةب صةةةفقة •

فكةةةةةةر فةةةةةةي شخصةةةةةةية 

ة المشتري ومناسلته لدور

الرغلة

أسلوب دورة الرغلة

01

العملال المنسيون•

ابحث عن العملال وأعةد •

خدمتهم

الاتصال•

مقابلة•

اعةةةةةةةرض المنةةةةةةةت  أو •

الخدمة بطريقة جديدة

لهم

م أسلوب كفالة يتي

(العملال السابقين)

02

أرشةةةةةةةةفة الليانةةةةةةةةات •

والعملال

المواكلةةةةةةة التقنيةةةةةةة •

المتطورة

و ةةع بائمةةة للعمةةلال •

مةةةةةةةع كةةةةةةةب تطةةةةةةةور 

تكنولوجي

أسلوب التطور 

التقني

03

الاطةةةةةةلاع علةةةةةة  •

الصحف

جمةةع أهةةم الأخلةةار •

والفرص

إعلانةةةةةات الليةةةةةع •

والشرال

ابحةةث عةةن مصةةادر •

د صةةةحفية تسةةةتفي

منها

أسلوب الصُحُف 

المحلية

04

اجعب نفسا معروفا•

نتعلم الحيب•

نتعرف علة  المؤسسةات •

لديهم أشخاص مؤهلين

تواجةةةد مةةةع التةةةعثير فةةةي •

النوادي والمؤسسات

أسلوب الدفاع عن الحق

05

لقةةال منةةتظم مةةع بةةائعين •

مختةةةةةارين بعنايةةةةةة فةةةةةي 

مجالات غير منافسة

فكةةر فةةي مجةةالات تكمةةب •

مجالا

اختةةر بائعةةا بويةةا فةةي كةةب •

مجال

حةةةةدد الزمةةةةان والمكةةةةان •

للمقابلة معهم باستمرار

أسلوب ملتق  التعارف

والملادلة والاتصال

06

حلةةةب عمةةةلال الصةةةيانة •

باستمرار

اسةةةةتفد مةةةةنهم فةةةةي •

منحهم فرصة للشرال

أسلوب صيانة إدارة 

الصيانة

07

شةةةارك فةةةي أحةةةداث •

المجتمع المحلي

التطوع•

حضةةةور الاجتماعةةةات •

واللقةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةالات 

الاجتماعية

عرف بنفسا باكال•

احةةةرص علةةة  أنهةةةم •

يتاكرونا

أسلوب الاشتراك 

في المجتمع

08
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:تاسعاً 

اللحث عن عملال بالإحالة أو فن الحصول عل  تقديمات ممتااة

العميب المتوبع المحال هو أسهب من يتم إغلاق الصفقة معه

نالأبطال يغلقون الصفقات مع الإحالات بضعف سرعتهم مع غير المحالي

من غير الإحالات٪600إل  ٪400نسلة نجاح الصفقات من الإحالات من 

بنال الثقة من أول مقابلة

ونهاأثنال المقابلة يجب عليا التحري واللحث عن المجموعات الصغيرة التي يعرف

(إن وجد)اذكر لهم الأشخاص الاين أحالوهم لا 

بعد عقد الصفقة ذكرهم بحرصا عل  استمرار تقديم المزايا لهم ولأصدبائهم

عند شعورك بالر ا منهم اطلب بلطف عن من يعرفون لتقديم المنت  لهم

خطوات الحصول عل  إحالات أو تقديمات ممتااة

صور الوجو  في كب بطابة أو الاسم

اطلب الاسمال كاملة منهم ودونها ملاشرة

اطرح اسئلة التعهيب عنهم

اطلب معلومات الاتصال

(عند موافقتهم)اطلب منهم الاتصال 

اطلب الإذن منهم لاستخدام أسمائهم عند الاتصال بهم

نظام الإحالة باللطابة
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:عاشراً 

كيف تجد الثروة والسعادة من خلال الهاتف؟

الأول  في فما-الهاتف هو ثاني أهم أداة بيع لديا 

حتمبالمكالمة الهاتفية لا يمكن تكون بديلا للقال الشخصي مع العميب الم

(الرنة الثالثة)الوب  المناسب للرد عل  الهاتف 

(انطلاع حماسي)صوتا بلعض اللهفة عن الرد 

تقدير اهتمام المتصب وأسلاب اتصالهم

لا مانع بطلب الانتظار عل  الهاتف لفترة بصيرة

الحصول عل  اسم المتصب بطريقة ودية ولطيفة

لقالأجب عن معظم الأسئلة بعسئلة وبم بقيادتهم لتعكيد ال

عند تعكيد الموعد أعد التعكيد بكب التفاصيب

(الطلب ربم الاتص)مرساة ثانية احتياطية بعد تحديد الموعد 

أساليب استثمار المكالمات الواردة



28

اللحث عن العملال

التقط السماعة واتصب بالمشترين المحتملين

حدد مكان المقابلة

حقق الصفقة

"  …متعسف لأني أاعجتكم"يمكنا دائما تقول 

"لقالات مؤكدة3تحقيق : "حدد النتيجة وليس عدد الاتصالات فقط مثب

استعد بصيغة اتصال فعالة وجيدة

راجع صيغتا وطريقتا وأرباما إذا لم تحقق نتائ 

أساليب استثمار المكالمات الصادرة

معرفتا بالعرض المنطقي جيدا

تحديد بائمة الأربام بعناية

الاتصال خلال وب  معقول ومناسب

التحلي بالأدب

إنهال المكالمة  بسرعة 

تجاوا أي محادثة غير مثمرة وانتقب لأخرى عل  الفور

أساليب احترافية لللحث عن العملال بالهاتف
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استخدم أسمال الأشخاص عل  الفور

بدم نفسا ومنظمتا

اذكر هدفا واسعل أول سؤال من الاستلانة

عليا بانهال المكالمة بلطف" …إن بالوا لا"

أكمب بقية الاستلانة مع التدوين.." إن بالوا نعم"

للاستخدام أو التملا" منا مت "اسعل 

اكتشف ما يحلونه في منتجهم الحالي

بدّم النقاط القوية لعر ا

الاتفاق عل  فرصة مقابلتهم

فأساليب الاستلانة والمسر علر الهات

(حسب الشارع وربم المنزل)بوائم الأدلة الهاتفية 

بوائم النوادي والشركات

بوائم موجودة في المكتلات حسب المجالات

بوائم المكاتب اللريدية أو الإنترن 

بوائم الجهات المتوفرة

إيجاد بوائم الاتصال الجيدة
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:الحادي عشر

الشرال ليس ريا ة يحضرها مشاهدون

بم بسرد جميع الخطوات لغير الخلرال وميز الأهم وتاكر أسمالها

بم بسرد السؤال والاعتراض المحتمب

بم بترتيب التو ير متسلسلا منطقيا

طلق أسلوبا عل  كب من تستطيع

أخرج الإحلاط وأدخب المتعة

لا تلطئ العملية بالتفاصيب غير المهمة

طرق تطوير أسلوب العرض بمشاركة 

العميب ليصلر أداة بيع بوية

الشراء فعل مرتبط بالقرارات

01
االقرارات تتطلب عقلا منفتح

02
مجرد المشااددة أو الاساتماع 

دو انغلاق محض

03

الليع اتصال ثنائي الاتجا 

الليع ملاراة تنس بين اللائع والمشتري

أهمية السيطرة عل  العميب

التعامب مع مستجدات الموبف وفقاً للمعطيات

إشراك المنظمة في المفهوم والطريقة

صي  مقابلات الليع
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مراجعة تسلسب التو ير العملي الحالي

إنشال الأسئلة التي يتم طرحها عادة في مقابلة الليع

تحضير بائمة المزايا للمنت  أو الخدمة

تعامب مع الخطوات الثلاث أعلا  بتدفق وتسلسب عميق

راجع الملخص ومعا الكتاب

تدرب عل  تسلسب الليع الجديد

اخرج واحصب عل  المال

إشراك المنظمة في مقابلة الليع
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:  الثاني عشر

عل  الليع في " بدرة اللطب"أ ف 

عرو ا وتو يحاتا العملية

لأشيال ٪20من وبتهم في العرض والتو ير و٪80معظم اللائعين يقضون 

أخرى

فةي اللحةث عةن ٪10من وبةتهم فةي العةرض و٪40يقضي اللائعون الأبطال 

للتخطيط والتعهيب والتدريب والتحسين٪50العملال و

أ ةعاف الأعمةال التةي يجللهةا اللةائع 10-4اللائعون الأبطال يجللون ما بين 

العادي

أما اهتمام اللطب وبدرته في تخطةيط ٪25تمثب مهارة وثقة اللائع اللطب "

المليعةةات والتغلةةب علةة  الاعتةةراض واختيةةار وتعهيةةب الأشةةخاص واسةةتحقاق

"من نجاحه٪75الإحالات تمثب 

(المقدمة)أخلرهم بما ستقوله لهم 

(العرض)أخلرهم بما أن  متواجد في ذلا المكان لتقوله لهم 

(الملخص)بب لهم ما بلته له للتو 

-العمةةق والةةربط بالاهتمامةةات والاحتياجةةات -أفكةةار جديةةدة : )اسةةتراتيجية

(خلاصة مع الاتجا 

لا تمب من العلارات التي تنجر وكررها

التركيز عل  العملال واحتياجاتهم مع كب عرض

خطوات نجاح العروض والخطابات والتو يحات
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السيطرة باستمرار الأسئلة

مواجهة الاعترا ات وفوا التعامب معها

علر بكلمات متجددة يريدون سماعها

استمتع بالفطنة الملفوفة والتعلير الحساس

في العرض( …رائعة-فريدة )أدخب الألفاظ الوصفية 

تعلم لغات ومصطلحات خاصة ومختلفة

أبقِ عملالك منخرطين عقليا وبدنيا

تعامب مع المقاطعات بهدول وصلر وبم بالتلخيص

دبيقة لأجب تركيز المشتري( 17)لا يتجاوا عر ا أكثر من 

خطط كب عرض كتابة حسب كب مجال

أهم التكتيكات لفاعلية العرض

التو يحي في الليع

حدد المكان أو المصدر الاي تحصب منه بالمعلومات اللاامة

(شركات-مؤسسات -عائلات -أفراد )العمب باستمارة التخطيط المسلق 

(وضنتيجة من الهاتف والمقابلات والعر)ركز عل  الفوائد التي يقللها العميب المحتمب 

الاستعداد بعسئلة المقاومة للتخلص من الاعتراض الملدئي

استعد بالأجهزة والمواد المساعدة للتو ير والعرض

استخدم بصص لموابف مشابهة

كن جاهزا بلب العرض بيوم وبم بمراجعته

استعن بالمساعدات اللصرية لتنشيط التركيز وتقليب الحديث وتساهم في الإبناع

استخدم المطلوعات والكتيلات والنشرات وشاركهم إياها

اعتن بعجهزتا وموادك فانها تعكس شخصيتا أمامهم

كيف تخطط عر ا مسلقاً كتابة؟
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:  الثالث عشر

إتقان اللقال الأول

الانطلاع الأول يحطم أو يخلق فرصة

تغلبمفتاح العملال التقدم لهم بلطف حت  يسترخوا للسماح بعاطفة الرغلة ت

اخطوات أول مقابلة للعميب المحتمب الأكثر نجاحً 

رحب بهم بطريقة لائقةانظر في عيونهم باحترامابتسم في وجودهم

اطرح سؤال إشراك دعهم يحسمون أمردم(لحسب العمي)صافح ولا تصافح 

اإيجابي افتتاحي
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:  الرابع عشر

التعهيب هو مفتاح مشاركة الحصة

اتالتعهيب هو مفتاح الإنتاج المرتفع للصفق

أهمية أساليب التعهيب المسلق

(NEADS)لتسلسب التعهيب مع العميب ( 6)الخطوات الس  

- (N)  من كلمة(NOW) اكتشف الآن

01
- (E)  ماان كلمااة(ENJOY)  اعاارف مااا

تجكيحبه ويستمتع به الناس في من

02

- (A)  مان كلماة(ALTERED)  تغييار فاي

اسم أو وصف المنتج أو الخدمة لأجلهم

03
- (D)  ماان كلمااةDECISION) ) تأكااد ماان

حديثك مع صاحب وصانع القرار الحقيقي

04

- (S)  من كلمةSOLUTION)  إشعاردم بحظهام

بحصول الحل المناسب للاستمرار بالصفقة

05
-ألاوان )امنحهم ثلاث اختيارات تناسابهم 

(…أسعار -أحجام -أشكال 

06
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:  الخامس عشر

مو وع الاعتراض

ور هي طريقة تعليةر العميةب المحتمةب لتلطةيل الأمة( المخاوف)الاعترا ات 

في اتخاذ برار متهور للشرال

هم يشعر الأبطال بعاطفة تجا  الاعتراض المزع  بحماس لأنه ملمةوس ويقةرب

من الصفقات

الاعترا ات هي درجات سلم النجاح في المليعات

مفهوم وتعريف الاعتراض

هو كلام يقوله العملال المحتملون تعليرا عن رغلتهم في معرفة المزيد: الاعتراض

الاعتراض من العميب عادة بصدق لطلب المزيد من المعلومات

الفرعية والرئيسية: نوعان للاعترا ات

يةة ول-تستخدم لتلطيل الأمور : الاعترا ات الفرعية لمزيةد مةن تعلير يريدون منةه التفكيةر بروة

إشارة جيدة لما يدور في أذهانهم-التو ير 

جامخاوف لا يحلها منت-منتجا له حدود لا تللي احتياجات العميب : الاعترا ات الرئيسية

نهسلب منطقي لعدم المتابعة وهو عائق كامب أمام الليع يجب تتقلله وتلتعد ع: الظرف

الأبطال لديهم القدرة عل  التفريق بين الاعترا ات والظروف

استثمر معرفتا الفائقة بما تليعه ليشلع احتياجات العميب

ما يفعله وما لا يفعله أبطال الليع

لا تجادل العملاء

01
لا تهاجم العملاء

02
قم بقيادتهم للرد على اعتراضاتهم

03
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نظام التعامب مع الاعترا ات

الاستماع له حت  النهاية

أعد تقديم الاعتراض بنلرة استفسارية صادبة

شكا في القلق بطلب التفصيب والتو ير

الرد عل  الاعتراض

أكد الرد للتعكد من الفهم

فغير سرعتا وانتقب للخطوة التالية في تسلسب الليع حسب الموب

معالجات بالصدمة للمخاوف( 4)أربعة 

وائدغيّر قاعدتهم الأساسية بطرح أسئلة تثير الفضع العميل المحتمل في مكانك

استعرض تاريخهماسأل بشكل تنازلي
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:  السادس عشر

الإغلاق نجاح جميب

أهم نصائر الإغلابات المحددة

(في أي مكان أو وب )أحضر مواد الإغلاق معا دائما 

اعرف مت  تظهر الاستمارة أو العرض بسرعة

اعمب بكب نظافة وأنابة لا وأدواتا

اعمب العمليات الحسابية باتقان

اجعب الرسائب الإثلاتية تتحدث

(ةأسئلة مميز)الإغلابات التجريلية 

التقااااادم بالباااااديل أو 

لالافتراضي مع العمي

01
بالاساااااتنتاا الخااااااط  

اساااتمع للعميااال ربماااا )

(تجد ما يمكن استغلاله

02
التوافاق)الشايهمبأسالوب 

(بين الرغبة والمنتج

03

الغاية/ جودر الأمر / نتيجة الفوز : الإغلاق

0102

الإغلاق دو المكان الذي يوجد به المال
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كيفية اجتياا أخطر أوبات الإغلاق

عندما تكون منشغلا فةي فعةب أي نةوع مةن الحسةاب أو : أخطر وب  في تسلسب الإغلاق

الكتابة

يخسر معظم اللائعين الجدد في ها  المرحلة صفقاتهم

أهمية تملا مهارة الكتابة والحساب السريعة والمنتلهة مع العميب لكي لا يشرد

حاف  عل  الوتيرة العاطفية

(الرئيسي)الإغلاق الحقيقي 

استغلال رغلة الناس في امتلاك فوائد منتجا بطريقة احترافية: تعريف الإغلاق

مزج رغلتا الصادبة في خدمتهم ومساعدتهم عل  اتخاذ القرارات لصالحهم

القرار في صالحهم مفتاح الإغلاق

أغلق بتعاطف مع العميب

مهارة المطاللة بقرار إيجابي والحصول عليه هو الإغلاق

ساعد الناس في إيجاد طرق للامتلاك بعمان وسرعة

نصائر لتحسين الاغلابات

(لا تحله-تحله )اعمب بحماس مع كب أنواع الشخصيات 

(لا تحله-تحله )اعمب بحماس مع كب أنواع المنتجات والخدمات 

التركيز علة  فوائةد وخصةائص وحةدود منتجةا أو خةدمتا مةن وجهةات نظةر المشةترين المحتملةين 

بمقياسهم

انشر الاعتقاد بعن تستطيع إشلاع احتياجاتهم

(تصرفاتهم)اعرف مت  تغلق مع العميب 

أغلق في أي مكان عند استعدادهم للإغلاق ولا تتمسا بالرسميات
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كتابة الطلب•

الموافقة•

يةأغلق الليع بثقة عفو

04

الحديث بود•

لا تغيةةر لهجتةةا •

أو أسةةةةةةلوبا أو 

سرعتا

أسلوب الدفاع عن الحق

05

الاسةةةةةةةةةةةةتماع •

الحقيقي

انتلا  كامب•

أسلوب ملتق  التعارف

والملادلة والاتصال

06

يَوِي للإغلاق  التركيب اللِنة

التعهيب للرغلات•

بالعاطفة

فهةةم الةةدوافع •

منهم

افهم ما يريدونه 

ويحتاجون إليه

01

طةةرح : )اللفظيةةة•

اصةةةدار -الأسةةةئلة 

(أصوات

ة ابتسام: )بصرية•

(تلألأ الأعين-

أدرك إشارات الشرال

02

بةةةةةرر أفضةةةةةلية •

امتلاكهم

بيادتهم للقرار•

اتخا القرار

03

أهم جملة في فن الليع

"ركلما سعل  سؤال إغلاق اصم  فالشخص الاي يتحدث أولًا يخس: "الجملة الأكثر أهمية

تحدي يواجه اللائعين" اصم "

حديثا أولًا يخفف الضغط من عل  العملال المحتملين ويضيع الصفقة

ة يلل  معدل الإغلابات عند العملال بعد محاولتهم الخامسة فاستخدم لا يقةب عةن خمسة

إغلابات للنجاح
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:  السابع عشر

نإغلابا ديناميكيا للأبطال الطموحي( 16)ستة عشر 

عنةةدما تكةةون بةةد •

حةةددت الاحتياجةةات 

التةةةةةةةي يمكنةةةةةةةا 

إشلاعها

فةةةةةي المليعةةةةةات •

ة الصناعية والتجارية

والحكومية

الإغلاق الشفوي الأول

01

دعنةةةةةةةةةةةةةي أدوّن •

ملاحظة

إغةةلاق فعةةال عنةةد •

اسةةةةةةةةةةةةةةةةةةتخدام 

الاستمارة

اسةةتمر فةةي مةةبل •

الاستمارة

الإغلاق المكتوب 

الأساسي

02

الثقةةةةةةةةة العاليةةةةةةةةة •

مسةةةةةةةةتوحاة مةةةةةةةةن 

الشخصية

الكلمات الدبيقة•

الأسةةةةلوب الهةةةةةادئ •

واليق 

الأسةةةةةلوب الةةةةةودود •

والمحترم

الأسةةةةةلوب الواثةةةةةق •

والكفالة

بينجامين"إغلاق مواانة 

"فرانكلين

03

يريةةةةةةةد العمةةةةةةةلال •

تلطيل الأمور

اتفةةق معهةةم مةةع •

تعزيز جديتهم

تعكيةةةةةةد حقيقةةةةةةة •

تفكيرهم بتمعن

و ةةةةةةر المعنةةةةةة  •

بقوة

تعكيد الأمر بالمال•

أريد التمعن "إغلاق 

"في التفكير

04

التركيةةز علةة  الفةةرق •

عنةةد ارتفةةاع التكلفةةة

للعميب

لا تعةةةةارض التكلفةةةةة •

المرتفعةةةةة وانتقةةةةب 

للفروبات

يجةب معرفةة الأربةةام •

تفصيليا

بلةةةةةةةب اعترا ةةةةةةةهم •

النهةةةائي بالفروبةةةات 

ليصلر تافها

إغلاق التقليب ليصلر

تافها

05

الشيهمأسلوب •

الالتةةةزام بالصةةةم  •

أولا

معرفةةةة الفوائةةةد •

التي تقدمها

انتقال المعلومات •

القيمة له

إغلاق الرد عل  السؤال 

بسؤال

06

اطةةةةرح القةةةةرار الرئيسةةةةي •

بسؤال وأ ف سؤال إشراك 

وتقدم بديب

اذكر القرار الرئيسي بعلارات•

مضمنة باستفادة العميب

لا تتوبةةةةف بةةةةين السةةةةؤال •

الرئيسي والفرعي

اذكةةةةر السةةةةؤال الفرعةةةةي •

بعلةةةةارات سةةةةةؤال إشةةةةةراك 

وسؤال تقدم بديب

أعد إغلابا الكامب مسلقا•

استخدم العفوية•

بدم الإغلاق بهدول ويقظة•

إغلاق السؤال الفرعي

07

اسةةةتخدم الضةةةحا •

عند الضغط

أمةةةةي : بةةةةب لهةةةةم•

: الحليلةةةةةةة تقةةةةةةول

السةةةةكوت علامةةةةة 

الر  

اسةةةةةتخدمه عنةةةةةد •

مناسلته فقط

أمي الحليلة "إغلاق 

"العابلة

08
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تليةةةةةع المنةةةةةت  أو •

الخدمة كما لو أنةه 

كلب صةغير يعخةاو  

للمنزل

الجةةرو يتعلةةق بهةةم •

والأطفال عشقو 

"الجرو"إغلاق 

09

عنةةةةةةد الشةةةةةةعور •

الشةةةةةخص بقلةةةةةق 

مشابه لقلق سابق

مر عليا

خصةةةةةةةص بعةةةةةةةض •

الةةةدبائق لتوثيةةةق 

الموبف ونقله له

إغلاق الموبف 

المشابه

10

خةةةةاص بالتعامةةةةب مةةةةع •

الادارات العليةةةةةةا فةةةةةةي 

الشركات

خةةةدمتا )عنةةةدما يقةةةب •

(ليس   من الميزانية

اسةةةةةتمرار إدراك ذلةةةةةا •

معهم

تعزيةةةةةةةةز مكةةةةةةةةانتهم •

الوفيفية فةي الشةركة

وسلطتهم وصلاحياتهم

او تو ير ا افة المنت •

الخدمة فةي التةوفير او

ايادة المكاسب لهم

الابرار بالفائدة•

لا تتضمنه "إغلاق 

"الميزانية

11

مةةةن النةةةادر تحصةةةب •

علةةةةةةة  الأفضةةةةةةةب 

بانفاق الأبب

أ ةةةةةةةف القليةةةةةةةب •

لاستثمار أفضب

اسةةةةتثمر عاطفةةةةة •

عةةةةةةةدم فقةةةةةةةدان 

الكرامة بشرال منت 

أبب بيمة

إغلاق الحقيقة 

الابتصادية

12

اتفةةةةةةةةةق معهةةةةةةةةةم •

بحصةةولهم علةة  سةةعر 

أرخص أولا

ابةةةدأ التشةةةكيا فةةةي •

عقةةةةولهم بشةةةةعن مةةةةا 

يحصةةلون عليةةه مقابةةب 

المال

: النةةةاس يلحثةةةون عةةةن•

أفضةةب -أربةة  جةةودة )

( أبةةةةب سةةةةعر-خدمةةةةة 

فلةةةةةةةةديا الجةةةةةةةةودة 

والخدمة

يمكنني الحصول"إغلاق 

"عليه بسعر أرخص

13

الحصةةةةةول علةةةةة  •

و أفضليات كليةرة أ

صغيرة منافسة

المنافسةةةةةةةةةةةةةون •

يواجهةةون تحةةديات 

اعرفها

إغلاق الأفضلية 

التنافسية

14

اختةةر شخصةةية السةةلطة •

العليةةةةةا الخاصةةةةةة بةةةةةا 

المستهدفة

وفةةف هةةا  الشخصةةية •

للمنت 

بةةةةم باعةةةةداد موبةةةةف •

المليعات المحدد له

بةةةةم باعةةةةداد الملةةةةف •

المناسب له

أغلق معه•

إغلاق السلطة العليا

15

ابةةةدأ بجمةةةع كةةةب مةةةا •

معا

استسمر المغادرة•

أكةةةةد علةةةة  جةةةةودة •

منتجا

اطلةةةةةةب مةةةةةةنهم أي •

ملاحظات

و ةةةر لهةةةم برغلتةةةا •

بمساعدتهم

أبم جسةر تعةود إليةه •

معهم

إغلاق الصفقة 

الضائعة

16
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:  الثامن عشر

بلضة منتزعي المال

الأشةةةةةخاص محةةةةةاطون •

بغيرهم

ا رب الصفقة الواحةدة •

في عامب اثنين ثلاثة

اعمةةب مةةع كةةب : باعةةدة•

مشةةتر كمةةا لةةو أن ذلةةا 

الشخص يمثب ألف حالة

التةةعثير الهائةةب للإحةةالات•

من العملال

مضاعفة المال

01

ايادة الحجم للمنةت  أو•

(خيالا)الخدمة 

أ ف ما يريد  العمةلال•

في منتجا

لا تحصةةب علةة  صةةفقة •

إ ةافية جديةدة إلا بعةد

إغلاق الأصلية تماما

اعةةرض لهةةم الإ ةةافات •

لتحقةةةةةق مزيةةةةةد مةةةةةن 

الصفقات

الإ افة

02

تحةةةةزيم المنتجةةةةات •

(عروض تجميعية)

بِع لهم بالحِزَم مثب الموا 

(مجموعة)

03

إذا عرفةةةةة  طريقةةةةةة •

ناجحةةةةةةةة أو عميةةةةةةةب 

محتمب فاحفر أبصةا  

من نوعه ومثله

مع كب اكتشاف احفر 

المسافة كلها

04

المنت  أو الخدمة أو الموبع هي أبب أهمية من أساليلا وتخطيطا وإصرارك

لتحويب المال القليب إل  مال كثير( 8)الأنظمة الثمانية 

الكثيةةةةر مةةةةن الأعمةةةةال •

مصدرها اللطابةات فةلا 

تستهين بها

بةةةدم اللطابةةةات لكةةةب •

أحد

استخدم بطابات العمب الخاصة 

با للوصول لأشخاص لم 

تقابلهم مطلقا

05

الأنابة•

احمب حافظة أورابةا •

اسم)وعليها ما يلراك 

(الشركة

ابتسم•

اللقةةةةةالات العار ةةةةةة •

مربحة

كن إعلانا متجولا دائما

06

مةةن أهةةم خطةةوات •

تسلسلات الليع

أعةةةةةةةد الطريقةةةةةةةة •

عليهم

ابتسم وردد اسةما •

وشركتا

لخةةص مزايةةا المنةةت  •

لهم

معاودة الاتصال

07

اكتةةب رسةةالة شةةكر للعمةةلال •

ملاشرة

اشكرهم للمقابلة للموعةد •

للشرال

د بع/ الاتصال : اشكر العميب •

بعةد/ بعد الشةرال / التو ير 

بعد الجهود/ الإحالة 

ع اشكر الأشخاص الاين لم تل•

لهةةةم لةةةوبتهم ولطةةةافتهم 

ومقابلتهم

خصةةةةص الوبةةةة  للرسةةةةائب •

وسوف تحصد الربر

راً اشكر الناس كتابة وفو

08
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:  التاسع عشر

؟كيف تتعب أبب وتستفيد أكثر من المستندات

لدينا وب  يستغب ووب  يهدر

المستندات كاللترول في أهميتها

بم بطريقة صحيحة حول مستنداتا استثمارًا للوب  وتحقيقاً للهدف

أهم بواعد مستندات اللائعين

التحكمالمراجعةالدقةالوضوح

توفير المعلومات 

(الحكومية)
التصنيفجمع معلومات القرار

الزمن

(الوقت-اليوم -التاريخ )
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فئات المستندات

إعةةةةةداد الملفةةةةةةات •

والمسةةةةتندات بنةةةةال 

علةةةةةةةة  طليعةةةةةةةةة 

اللةةةةائعين العةةةةاديين

لكي تكون مكتملة

الشةةةةةةركة مجلةةةةةةرة •

لتحفيةةةةةز اللةةةةةائعين

العةةةاديين مةةةن خةةةلال 

المستندات

أهميةةةةة السةةةةجلات •

والمسةةةةةةةةةةةةةةةتندات 

الدبيقة

ابتكار نماذج أفضب•

هامعلومات يتحكم فيا ب

01

تسةةةةةةةةةةةةةةةةةجيب •

المعلومات

متابعةةةةةةةةةةةةةةةةةة •

التحديثات

الوبةةةةةةةةةةةةةةةةةة  •

المستغرق

معلومات تطللها الحكومة

02

التعاون بحماس•

التقارير المرصودة•

جمع المعلومات•

المليعات•

الطريق إل  الةدمار "•

ممهةةةةةةد بالنيةةةةةةات 

"الحسنة

بال الجهد أكثر في •

المعلومةةةات أفضةةةب 

من بقال القلق

الالتةةزام بالمواعيةةد •

والةةةةةةةةةزمن مةةةةةةةةةع 

مستنداتا

معلومات تحتاج إليها الشركة

للتحكم بالتسويق والإنتاج

03
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مستندات المتابعة

البائعون يتمتعون غالباً بحرية أكثركطبيعة مهنة المبيعات أنك تعمل لصالح

ابدأ بنشاط تنظيم نفسك باستمرارأدمية ضبط النفس لتجني أكثر

وداو التنظيم يوفر الوقت ويمناع المشاكلات المساتقبلية

أساس بناء الإحالات في المواعيد والتفاصيل

0102

0304

05
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: مواصةةةةةةةةةةةةةةفاتهم•

-لةةةةةةديهم حاجةةةةةةة "

-مؤهةةةةةةب للشةةةةةةرال 

بةةرار -مهةةتم بصةةدق 

"بريب

فةةي المعةةدل يتةةراوح •

متحفةةةزين 5-3مةةةن 

فةةي جميةةع الأوبةةات 

لدى اللائعين

متحمسون

01

: مواصةةةةةةةةةةةةفاتهم•

-لةةةةةديهم حاجةةةةةة "

-مؤهلةةةون للشةةةرال 

ليسةةةةةوا متحفةةةةةزين 

"للغاية حت  الآن

ينتظرون حدث لإثارة•

احتياجهم

معةةةةاودة التفكيةةةةر •

فةةةةي دورة الرغلةةةةة 

معهم

معتدلون

02

عمةةةةلال : "مواصةةةةفاتهم•

لم تصنفهم-متوبعين 

"بدون موعد-

مراجعةةةةةةةةة ملفهةةةةةةةةم •

باستمرار لإ افة الحماس

لةةةةديهم بةةةةالطرق التةةةةي 

تعلمتها

لا تتسرع بطرد الأشةخاص•

ار غيةةر المتحمسةةين باعتلةة

أنهةةةةةةةم لا يسةةةةةةةتحقون 

الجهد

غير متحمسين 

03

احتمالية حماسهم•

تنسةةةةةةةةيق نشةةةةةةةةاط •

المليعات معهم

أبل  الشخص الملادل•

المحروابالتقدم 

عملال متوبعون من ملتق  

الملادلة الموجهة

04

تنداتتصنيف بوائم العملال لدى اللائعين في المس

راجع القوائم•

اسةةةتعد بالقيةةةام •

بةةةةةةةةةةةةةةةالخطوات 

ة الصةةةحيحة لتلليةةة

رغلاتهم

عملال دورة الرغلة

05

الاتصال بهم•

تصةةةةةةةةةةةةةةةةةنيفهم •

معتةةدل -مةةتحمس )

(غير متحمس-

كن إعلانا متجولا دائما

06
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:  العشرون

تكوين الثروة يلدأ بتخطيط الوب 

تخطيط الوب  بدبة من أهم عوامب النجاح

الكي تزيد مليعاتا ودخلا لابد أن تخطط وبت

خطوات تخطيط وتنظيم الوب 

اكتب بائمة المهام التي تريد فعلها للغد بوربة

 ع عليها علامات ترتيب الأهمية والأولوية

بم بتربيم المهام حسب الأهمية

اعمب أهم الأشيال أولا

تعلم تجعب نفسا أكثر فاعلية في تعدية المهام

بم باعداد جدول امني لإنجاا المهام

تعلم كيف تنجز المهمة في أبصر وب  ممكن

كلما أسرع  في الانتهال باتقان اادت مهاراتا ونتائجا

كرر باستمرار ها  الاستراتيجية مع بياس امن تنفيا المهام

طور نفسا ومهاراتا في المهام التي تعخا منا وبتا أطول

دوّن أهم الأشيال كب ليلة واجعب عقلا اللاطن يفكر ليساعدك في الحلول

أطلق إبداعا في كيفية التعامب بشكب أفضب وأسرع في تعدية أكلر حجم من المهام

أنشئ نظام متابعة يومي وأسلوعي وشهري يناسلا ويحقق النتائ 

"صحيحة"في كب منطقة أو مرحلة أو خطوة " فعّالا"كن 
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مالبائمة الأشيال المهمة لللائعين العظ

خارج أسوار )مغادرة المكتب 

(رامكتلا انطلق ملكرا وكثي

مواعيد)لقاءات وزيارات 

(محددة ومجدولة

(العالم متغير ومتجدد)البحث 

(لا تخسر عائلتك)العائلة 
حماياااااة مااااان )صاااااحتك البدنياااااة 

ادة الاساتف-فاعلياة -المستشفى 

(من الحياة

010203

0405
برنااامج )الصااحة العاطفيااة 

(المكافأة الشخصية

06

(اجعل دخلك مستمر النمو)البحث عن عملاء 

07

تقسيم وب  اللائعين العظمال

٪5الاستعداد لللحث عن عملال 

01

٪50-٪75أفعال اللحث عن عملال 

02

٪8الاستعداد للقالات وايارات 

03

٪10-٪5تقديم العروض للعملال 

04

٪5خدمات ما بلب وبعد الليع 

05
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:  الحادي والعشرون

كيف تتخلص من التدهور

اعرف سلب تدهورك

ما سلب تدهورك؟: واجه السؤال بدون تهرب

التغلب عل  التعاسة مطلب لنجاحا في الليع

" .معظم الناس ناجحون في جزل من الوب  وليس طوال الوب : "ابتنع بة

(…مقابلة شخصيات-مسامع صوتية -ندوات -كتب : )استعن بمساعدات خارجية

هب أنا سعيد؟: منابشة شعور إجابة السؤال

الحاجة للمساعدة•

تعلّةةم كيةةف تفعةةب مةةا عليةةا •

رف فعله لتصلر ناجحا ثم تنص

وتفعله

المال لا يشتري السعادة•

الشةةةةعور بالتعاسةةةةة عةةةةادة •

وكالا السعادة والخيار لا

شعور

"أنا تعيس طوال الوب "

01

هيجدر التفكير بعناية للتنل•

لابةةةد الشةةةعور بةةةالحزن حسةةةب •

الموابف

عةةةدم الملةةةالاة الدائمةةةة حالةةةة •

خاطئة

القدرة عل  التعليةر عةن الحةزن •

يحقةةةةق التصةةةةالر والاسةةةةتمرار 

بالمحاولة والوصول للإمكانيات

التعاسةةةةة يجةةةةب لا يزعجةةةةا الا •

بعةةةض الوبةةة  ولا تمنعةةةا مةةةن 

العمب والحلول

التركيةةةةز علةةةة  مةةةةا "باعةةةةدة •

يمكنةةةةا فعلةةةةه بةةةةدلا ممةةةةا لا 

"يمكنا فعله أو لم تفعله

"أنا سعيد طوال الوب "شعور 

02

هةةي أفضةةب إجابةةة وتحتةةاج مزيةةد •

من الإكمال

افهةةم واعةةةرف واعمةةةب كةةةب مةةةا •

مةن تحةديات بنفسةا أو يواجها

بمسةةةاعدة غيةةةرك طالمةةةا تحقةةةق 

أهدافا

لكةةي لااحةةار مةةن حالةةة الشةةوق •

تتكون حالة التعاسة والإحلاط

نفّس عن حزنا وتخلص منه•

عُةةةةةد بثلةةةةةات لحالةةةةةة السةةةةةعادة •

المعتادة لديا

تجاوا موابف التعاسة ولا تجرها •

للقية حياتا

ع تعلم طريقة معالجة التغيير مة•

الموابف

أنا تعيس في بعض الأوبات"شعور 

"وسعيد في أوبات أخرى

03
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غير ما تريد تغيير 

ير تقلب ما لا تستطيع أن تعمب في تغي

لكن سعيدا بعناد بغض النظر عن أي شي

أهم وأبيم ثلاث عادات التي يمكنا غرسها للسعادة

عيناستراتيجيات المحافظة عل  شعور السعادة لللائ

الحديث مع نفسا في مكان هادئ

السيطرة عل  المشاعر

الدخول لمكان العمب بالابتهاج

ارسال الابتسامات للجميع

اعمب المعروف

ه لهملا تشمتهم با واحتف  بنفسا عند الشعور السللي ولا تنقل

بلب من أهمية الأمر التعيس

غيّر المو وع لشيل إيجابي

أدخب الفكاهة والضحا

عامب الموبف السللي بالصم  أو بكلمات تشجيعية
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للتخلص من التدهور ( 10)العشر  GOYAخطوات نظام 

واليعس والتعاسة

اعليا أن تصلر بارعا للغاية في عمل

01
ةاستجدِ الما ي يوميا وأال الآمال الزائف

02

(الوابع)عِا في ها  اللحظة 

03
خطط مستقللا بدلا من القلق بشعنه

04

لا تطلب العدل من الحياة وإلقال اللوم

05
لا تشعر بالانب وعليا بنسيانه

06

التزم بالأدال العالي

07
تعامب مع المماطلة بوعي

08

عزا حس الفكاهة لديا

09
تعلم حب النمو والتغيير والحياة

10
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:  الثاني والعشرون

أكثر مهارة  رورية عل  الإطلاق

نادرا ما تكون القدرة هي سلب عدم الإنجاا فالكب لديه بدرات

يتمثب التحدي بشكب شله دائم في اكتشاف ما نريد 

الخوف من الفشب يكل  العديد من الرغلات

عدم المحاولة أسوأ من الفشب

"هي إيجاد ما بحفز شخصيتا: "المهارة الأهم

تانصائر لإيجاد المحفز لشخصي

وسّع الأفق

ابحث عن أصدبال جدد

ابحث عن مكافآت محالة تستحق الثمن

الاتصال بااتا الحقيقية

هادوّن ما تعتقد أنا تريد  وانظر إل  أهدافا مكتوبة بالورق والتزم ب

انظر إل  أهدافا يوميا

افعب ما بجب فعله وادفع الثمن

ابدأ بهدف إيجابي واحدا وحققه

ابدأ بالأهداف بصيرة المدى



54

مهارات و ع الأهداف الفعالة

متحديّاً عقلانياً محدداً مكتوباُ 

بابلةةةةة للتعةةةةديب 

وفقا للمعلومات
موجهة للطريق

مزمنةةةةة بصةةةةيرة 

(يوما90)مدى 

التةةواان بةةين الأهةةداف 

طويلةةةةةةةةة المةةةةةةةةدى 

والقصيرة

محلينةةةةةاشةةةةةارك 

بالأهةةةداف وعنةةةد 

تحقيقها

 ع أهدافا فةي 

كةةةةةب منةةةةةاحي 

الحياة السلعة

مراجعة منتظمةالانسجام بين الأهداف

لا تنقشها بالخوفةمفعمة بالحيوي

اتصةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةب 

بالمسةةةةةةةةةتقلب 

وحدد أهدافا

ليكن لديا أهةداف

يوميةةةةةةة وراجةةةةةةع 

النتائ  كب ليلة

درب نفسةةةةةةةةةةةةا 

الشوق لأهدافا

 ع أهداف نشاط وليس 

أهداف إنتاج فقط

افهةةةةةةةم الحةةةةةةة  

واجعله من نصيلا
ابدأ الآن
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:  الثالث والعشرون

م؟كيف تليع لأهم الأشخاص الاين تعرفه

ليةة لكي تكون بارعا في الليع يجةب تكةون بةادر علة  الليةع بفاع

لأهم الأشخاص في عالما

يجةب أن أفعةب أكثةر شةيل منةت  ممكةن فةي كةب لحظةة : "باعدة

"معينة بقوة كليرة عل  حياتا الخاصة

وأهلةا وأصةدبائا فنريةدكمحلينةامارس كب ما في الكتاب مع 

بائعا بطلا واوجا بطلا وأبا بطلا وصديقا بطلا

.اكب ما عليا فعله هو أن تدفع الثمن ثم يمكنا تحقيق أهداف

مقولات مميزة

أفةةرغ العمةةلات التةةي فةةي حقيلتةةا فةةي عقلةةا وسةةيملأ عقلةةا "

بينجامين فرانكلين" حقيلتا بالاهب

ت لا يحكم عل  بعدد المرات التي أفشب فيهاا ولكن بعةدد المةرا"

التي أنجر فيها وعدد مرات النجاح تتناسب مع عةدد مةرات الفشةب

توم هوبكنز" واستمر بالمحاولة
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