
 

 ربط المعلومات بقیم العملاء

وبحلول ھذا الوقت، یجب أن تعرف قیم العملاء استنادا إلى 
التركیبة السكانیة والتفاعلات. یجب أن یتم تأطیر أي معلومات 
لدیك مع وضع ھذه القیم في الاعتبار. على سبیل المثال، سرد  

قصص حول كیفیة توفیر المنتج للمال أو إفادة الأسر بشكل 
تعلیقات العملاء أو  أفضل من المنافسة. ستساعد الأدلة مثل 

التجارب في إقناع العملاء بأنك تتحدث إلى قیمھم وستوفر 
احتیاجاتھم. یجب أن تكون معبأة أیة معلومات تتعلق بالقیم في 

 العرض التقدیمي.  

 جعل العملیة سھلة   

یجب أن تكون عملیة الشراء بسیطة قدر الإمكان. خذ الوقت لدراسة الحواجز 
المبیعات واكتشاف طرق لتبسیط العملیة. كل احتیاجات الأعمال المحتملة أمام 

والعملاء ھي فریدة من نوعھا، لذلك نلقي نظرة متأنیة على عملك ومقارنتھا مع 
 المنظمات المماثلة. تتضمن الطرق المختلفة لتبسیط عملیة البیع ما یلي:

 طرق الدفع المقبولة  •
 التغلیف  •
 ة الدفعات التلقائیة للأوامر المتكرر •
 دعم العملاء  •
 عقود •

ھذه لیست سوى عدد قلیل من المجالات للنظر عند تبسیط عملیة الشراء. تذكر أن 
 العملاء ینجذبون إلى الشركات التي تبسط حیاتھم.

  

 
 تعریف

بأنھ اجتماعات وجھا لوجھ في الموقع.  تحدث المبیعات الشخصیة عند العمل مباشرة مع العمیل على مستوى فردي. تقلیدیا، كان البیع شخصیا یعرف في الأصل 
 تشمل:مع التكنولوجیا الحدیثة ، یتم تضمین طرق أخرى للاتصال في التعریف. ویتم ھذا البیع شخصیا أو من خلال وسائل الاتصال المباشر، والتي 

 مكالمات المبیعات  •
 وجھ وقت •
 اجتماعات  •
 إعدادات البیع بالتجزئة  •

 مع كل طریقة من المبیعات الشخصیة ، یتم التركیز على التواصل مع العملاء الفردیین.  

  

 
 

   
 

 المبیعات الشخصیة
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