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ت�أكد من �إ�ضافة القيمة

   لا تخف من النجاح طالما كنت تحترم القيمة! نعم �إذا كنت �ستبيع منتج ي�ضيف قيمة 

ومعنى للإن�س��ان في حياته وي�شبع له احتياج حقيقي ف�أنت تعمل وفق �أهم قانون في 

عالم الأعمال.

   لا تك��ن �صديق��اً لمنتجك الذي لا ي�ضيف قيمة. احذفه فوراً، طلّقه، ابتعد عنه فهو 

�أ�س��وء مخادع يمكن �أن يجر لك المهالك. كن حذراً مما لا ينفع النا���س »و�أما ما ينفع 

النا�س فيمكث في الأر�ض« �سورة الرعد �آية 17.

   العمي��ل لا ي�ش��عر ب���أن منتج��ك فيه قيمة م�ضاف��ة �إلا �إذا كانت مجم��وع المنافع التي 

ح�صل عليها �أعلى مما دفعه في المقابل من )مال، وقت، جهد(. وهنا يكمن التناف���س 

في �إيجاد قيمة م�ضافة للعميل �أكثر بكثير مما يقدمه المناف�سين.
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تعلم كثيراً من الناجحين في مجالك

    تتب��ع الناجحين في مجالك، هذا ي�س��مى علم النمذجة Modeling، وهو علم كبير 

وعظيم يتحدث عنه علماء التعلم في نظرياتهم �أنه من �أ�سرع �أ�ساليب التعلم و�أكثرها 

فائدة.

    تعل��م �أي�ضاً درو���س الف�ش��ل من الناجحين ولي���س الفا�ش��لين! نع��م لأن الناجح يتعلم 

من درو�س��ه ولا ي�س��مح بتكرارها وي�س��تطيع �أن يتحرر منها، �أما الفا�شل فلا ي�ستطيع 

ا�ستنتاج الدرو�س والعبر من تجاربه ويبقى عالقاً في �أفق �ضيق جداً ولفترة طويلة. 

    �أقترح �أن ت�ضع الأ�سئلة التالية و�أنت تتبع الناجحين في مجالك: ماذا يبيعون؟ لماذا 

يبيع��ون هذه المنتجات؟ ماهي منتجاتهم الأكثر مبيعاً؟ كيف يبيعون؟ �أين يبيعون؟ 

لمن يبيعون؟ ماهي �إعداداتهم للم�ستقبل؟.
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لا تبع لمن لي�س لديه قابلية للبيع

    هناك عملاء لا ي�ستجيبون مطلقاً لجهودك البيعية، لا ت�ضيع وقتك معهم، ان�صرف 

فوراً وابحث عن من لديه الرغبة في ال�شراء �أو القابلية للبيع.

    قابلي��ة العمي��ل للبيع لها 3 معايير، �إذا اجتمع��ت جميعها في عميل واحد ف�أنت �أمام 

احتمالية عالية جداً للبيع ت�صل �إلى 90 %، �إذا اجتمع معيارين في عميل فالاحتمال 

ي�صل �إلى 60 %، �أما اذا توفر معيار واحد فالاحتمالية تقل عن 30 %. 

    المعايير هي:

1. الرغبة في ال�شراء 

2. القدرة على ال�شراء 

3. �لاصحية اتخاذ القرار ال�شرائي )�صاحب القرار(.
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ا�ستثمر قوة العلاقات

    »العلاق��ات روح المبيع��ات«، لا �ش��ك ب���أن العلاقات هي المح��رك الأكثر قوة في عجلة 

البيع، وكلما كانت علاقاتك بالآخرين �أو�س��ع و�أعمق كلما كانت احتمالية نجاحك 

في البيع اكثر.

    لا يعني انك �ستبيع فقط لمن تعرفهم، بل عليك �أن ت�ستثمر من تعرفهم للو�صول �إلى 

من يعرفونهم. الي�س كذلك؟.

    هذا لا يعني �إطلاقاً �أن نتحول �إلى �أ�ش��خا�ص انتهازيين يهمهم بناء العلاقات لأجل 

البيع فقط، ولكن العلاقات قوة لا ن�ستطيع �أن نتغافل عن �أهميتها التي تفر�ض نف�سها 

دوم��اً. لذل��ك كن لبقاً مع علاقاتك ولا ت�س��تغل فر�ص اللقاء به��م لعر�ض منتجاتك 

بق��در ما ت�س��تثمر معرفتك به��م في خلق انطب��اع �إيجابي طويل الم��دى لديهم، وهم 

بدورهم �سيطلبون منك التعريف عن منتجاتك ويمدون يد التعاون لك، ثق بذلك.
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 جرب �أن تلعب مع الأرقام

    يجب �أن تجرب اللعب مع الأرقام، فالبيع لي�س كله مقابلات نوعية �أو ح�سن توا�صل، 

الكم له دور كبير في تعظيم حجم مبيعاتك، وهذا ي�سمى الجانب الكمي في البيع �أو 

المعادلات الكمية في البيع.

    البيع لغة �أرقام بلا �شك، �أخبرني كم زيارة تقوم بها يومياً، كم عميل جديد تقابل 

�أ�سبوعياً، كم ات�صال هاتفي تجريه �شهرياً، و��سأخبرك بحجم مبيعاتك فوراً.

    �ضع لنف�سك خطة �شهرية تت�ضمن الأرقام التالية: كم عنوان ات�صال �ستجمع Leads؟ 

كم عميل محتمل �ستر�شح Prospects؟ كم ات�صال �ستجري Calls؟ كم لقاء توا�صلي 

�ستقوم به  Presentation ؟ كم عر�ض �ستقدم Offer؟ كم عقد/عملية بيعية �ستغلق 

Deal؟. وليكن هناك رفع لهذه الأرقام �شهرياً ب�شكل معقول. 
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تحقق من وجود ال�سوق

    دائماً تواجد حيث  يتواجد عملاءك المحتملين ومناف�س��يك! لا تحاول �أن تتطرف 

بعيداً عنهم، ف�أنت عندما ترى طيوراً تحوم في �سماء �صحراء قاحلة تعرف فوراً �أن 

هناك ماء! الي�س كذلك؟

م��ن  وكافٍ  م�ش�رتك  ع��دد  عن��د  مع�ني  احتي��اج  وج��ود  يعن��ي  ال�س��وق   وج��ود    

النا�س/الم�ؤ�س�سات؟

   ت�أكد من عدم وجود عوائق تمنعك من القيام بالزيارات البيعية في ال�سوق المحتمل، 

و�سع الأ�سواق دوماً ولا تعمل في �إطار �سوقي �ضيق.
�شركة الإبداع الخليجي للتدريب والا�ست�شارات
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بع على الانترنت

    لا يمك��ن �أن لا تتواج��د في الانترن��ت حي��ث ي�ش��كل اليوم �أكثر م��ن 70 % من حياة 

النا�س.

    اب��د�أ بعم��ل متج��ر الكتروني �صغير، ا�س��تثمر خ�رباء البيع والتج��ارة الالكترونية 

لتطوير �أدواتك عبر الانترنت.

    على الأقل �إن لم ترغب في البيع الالكتروني المبا�شر من خلال متجر، وفر معلوماتك 

ومعلومات حول منتجاتك عبر الانترنت و�أرقام التوا�صل.
�شركة الإبداع الخليجي للتدريب والا�ست�شارات
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جرب التنوع وا�ستثمر الفر�ص

    التجرب��ة الع�ش��وائية �أو غ�ري المدرجة بالخطط لها دور في تو�س��يع �آف��اق البائع �أو 

�صاحب الم�ش��روع، لي���س كل النجاحات كانت مخططة كما يعتقد الكثير من النا���س. 

لكن بلا �شك �أن معظم النجاحات كانت ت�سبقها تجارب متنوعة مر بها �أ�صحابها.

    ج��رب التن��وع في علاقات��ك، �أفكارك، موظفي��ك، منتجاتك وا�س��تثمر الفر�ص التي 

�س��تنتج عن فكرة التنوع التي تقوم بها، �إنها بحد ذاتها طريقة رائعة لتحدد ما هو 

مفيد لك وما هو غير ذلك، فالتجربة وتنوعها هي خروج عن �أطر التخطيط المقيِدة 

)لي�س كل التخطيط مقيد( والتي تجعل الفر�ص تنح�صر �شيئاً ف�شيئاً. �أ�شعر �أحياناً 

�أن التجربة �أهم من التخطيط ولكن لي�س لدي ما يثبت ذلك.

    ج��رب �أن تح�ض��ر م�ؤتمرات، ندوات، دورات جديدة لم ي�س��بق ل��ك ح�ضورها، جرب 

�أن ت��زور بل��داً جديداً لم تزره من قبل. المهم جرب التن��وع والتجديد وحتى لو لم 

تمتلك خطة م�سبقة لذلك.

�شركة الإبداع الخليجي للتدريب والا�ست�شارات
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ز قِواك في �أف�ضل الفر�ص  ركِّ

    التجرب��ة والتن��وع والعلاقات بمثابة طريقة للتنقيب عن الذهب، �أو اكت�ش��اف بئر 

نف��ط جدي��د �أو �أحيانا حقل كامل. لكن عليك �أن لا تت�ش��تت وت�ضيع تركيزك لأنك 

بذلك �ستفقد كل فر�صك المكُتَ�شفة.

    بع��د رح�الت الاكت�ش��اف والتج��ارب ركز ق��واك على م��ا يدعم �أهداف��ك ويحقق 

طموحات��ك في المج��ال الذي تح��ب العمل فيه. رك��ز كثيراً فالتركيز �أ�س��رع طريق 

لجني الثمار والت�شتت يبعدك دائماً عن ف�صول قطف الثمار.

    لا تعم��ل م��ع من يرف�ض ر�ؤيت��ك �أو لم يقتنع بتوجهك، ليكن فريقك قوياً متما�س��كاً 

وفي نف�س الوقت م�ؤمن بالر�ؤية التي ت�سير نحوها، فتركيزك �أنت �شخ�صياً غير كاف 

لتحقيق النجاح مالم تك�سب تركيز معظم �أع�ضاء الفريق �أي�ضاً.
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�إقر�أ كثيراً في الت�سويق والمبيعات

    الت�س��ويق والمبيع��ات عل��م يهدف �إلى ج��ذب المال مقاب��ل �إ�ضافة القيم��ة للآخرين 

ولحياتهم. �إنها علوم جميلة ومفيدة و�شديدة التركيز في ما يجعل العمل �أكثر تطوراً 

ونماءً. 

    ا�شترك في مجلة الكترونية او ورقية متخ�ص�صة في الت�سويق والمبيعات والا�ستثمار، 

واق��ر�أ كثيراً يومي��ات رجال الاعمال والخبراء في الت�س��ويق الالك�رتوني ومبتكري 

الأ�ساليب الجديدة في الت�سويق والمبيعات.

    �أثن��اء الق��راءة تتجلى لك الكثير من الأفكار الملهمة، وقد يثمر عنها قرارات تحول 

م�سار عملك ومبيعاتك �إلى �أعلى درجة ممكنة. لن تتخيل قوة القراءة حتى تجربها 

وت�صبح لديك عادة يومية.
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