
 

1                                 ة محفوظ  الطبع حقوق © -)  الاستشاریة للخدمات أساسیات من مقدمة خدمة(  أساسیات لأكادیمیة مُلك الوثیقة ھذه

 حل المشاكل
المشاكل.  إذا كنت ترید أن تكون قیمة من قبل   حل والمبیعات 

العملاء، لدیك لحل مشاكلھم.  العملاء الذین یحتاجون إلى حلول 
للقضایا ذات الأولویة العالیة ، على استعداد لدفع ثمن ھذه 
الحلول.  ولكن أولا، یجب تحدید مشكلة العمیل.  ما الذي  

المشكلة.  ما  یفتقدونھ أو یحتاجون إلیھ؟  ثم یجب تحلیل ھذه 
الذي یسبب المشكلة؟ ما الذي یمكن أن یحل المشكلة؟  ثم تحتاج 

إلى صیاغة عدة خیارات لعلاج الوضع للعمیل. ما ھي 
المنتجات/الخدمات التي ستحل ھذه المشكلة؟  وأخیرا، مساعدة 

 على أن یناسب احتیاجاتھم.  رالعملاء في اختیا 

 

 

 

  

یجب أن یكون   – pecificSالأھداف الذكیة ھي اختصار للمعاییر الھامة لتحدید ھدف ناجح.  
یجب أن یكون الھدف قادرا على   – easureableMالھدف محددا وبسیطا وواضحا.   

یجب أن یكون الھدف قابلا للتحقیق، تحدیا،  –للتحقق  قابلالقیاس، ولیس غامضا أو مفتوحا.   
یجب أن یركز الھدف على النتیجة النھائیة، ولیس   –مركزة  esultsR   ولكن لیس مستحیلا.

یجب أن یكون الھدف وقت   – imelyTعلى عدد المبیعات، ومقدار الدولارات التي تنفق، إلخ.   
 نھایة قصیرة إلى حد ما, للسماح لأقصى قدر من الأداء.

• S –  الذكیة 
• M – قیاس قابلة لل 
• A–  قابل للتحقیق 
• R –   المركزة النتائج 
• T – في الوقت المناسب 

 

  

 
 توقع الاحتیاجات

ق المتوسط؟  توقع حتى تعرف، كنت قد أكملت البحث، وكنت أفھم قیم العمیل الخاص بك.  أنت تفھم تحدیاتھم.  ماذا یمكنك أن تفعل لجعل الخدمة الخاصة بك فو
 التنبؤ بالتحدیات التي قد تكون في مستقبل العمیل، ومساعدة العمیل على التغلب على ھذه التحدیات.المستقبل.  الآن، لا أحد منا لدیھ كرة بلوریة، ولكن یمكننا  

العمیل حدث كبیر قادم، كیف تفعل ھذا؟  كنت تأخذ قلیلا من الوقت الاضافي لإجراء مكالمات المبیعات "فقط في الوقت المناسب".  على سبیل المثال، إذا كان لدى 
عمیل ، ات ورقیة إضافیة، فاتصل بذلك العمیل قبل أن یتصل بك.  اتصل بعملائك الموسمیین، قبل بدء الموسم.  ھذا لا یتفوق فقط على المنافسة للوسیحتاج إلى إمداد

 ولكنھ سیظھر أیضا للعمیل أنك تھتم بھ وبعالمھ. 

 

  

 
 
 

 

  للمبیعات أسرار عشرة أفضل 
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