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 افتتاح أساسي للمكالمات الدافئة 

مظھرك العام: كیف یمكنك اللباس، والاستمالة الشخصیة  •
 الخ. 

 تعبیر الوجھ وتحمل. •

 موقفك. •

 نبرة صوتك   •

الاتصالات غیر اللفظیة الخاصة بك: الاتصال بالعین،   •
 الإیماء، الخ. 

لا شيء من ھذا یعني أنھ یجب علیك إیلاء أي اھتمام أقل  
للعوامل اللفظیة. انتبھ إلى اللغة التي تستخدمھا، وتأكد من أنھا 

 مناسبة للظروف. 

 أنواع الاعتراضات الشائعة 

 فیما یلي بعض الأسباب الحقیقیة التي تجعل الناس غیر راغبین في إجراء عملیة شراء: 
 لیس لدیھم المال  •

 لا یمكنھم الحصول على التمویل.  •

 لا یمكنھم أن یقرروا من تلقاء أنفسھم  •

 یعتقدون أنھم یستطیعون الحصول على صفقة أفضل من شخص آخر. •

 انھم لیسوا متأكدین من المنتج الخاص بك سوف تلبي احتیاجاتھم.  •

 یعتقدون أن منتجك مبالغ فیھ. •

 یریدون التسوق  •

 لدیھم علاقة راسخة مع بائع آخر. •

 

 لا جدوى لھا   التي للمكالماتالاحماء 

 یجب أن یتضمن البیان الافتتاحي ما یلي:
 تحیة ومقدمة  •

 بیان حول الاحتمال  •

 بیان حول فوائد منتجك •

 سؤال أو بیان من شأنھ أن یؤدي (تأمل) إلى الحوار  •

 وفیما یلي مثال على ذلك: 
فواتیر التدفئة والتبرید  "مرحبا، ھذا جون جونز في حلول الطاقة الشمسیة. رأیت في الصحیفة أنك تخطط لبناء مكتب جدید في سمول. شركتنا لدیھا منتج یمكن أن تخفض 

 إلى النصف. ھل فكرت في إضافة ألواح شمسیة إلى المبنى الخاص بك؟"

 أساسیات المبیعات
 


