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 التعـريف المناسب لـكل مما يأتي:أكتب  -1
 فــالتعري المصطلح

 فـن البيع

 ـذب انتباهـهم إلـيها.القـدرة على إقناع الناس لشراء سـلعة مـا وج 

   فــإ إقنــاع النــاس بشــراء بنــاضع تلــوإ مونــع الرنــا الــداضم باســت دام وســاض  تت لــب  قــ  وقــ
 وجهد.

 .الفإ الذي يمارسه الباضع لتحقيق عمليا  تباد  اقتصادي 

 .العلم الذي يثير به في ذهإ عميلك رغبة لا يشبعها إلا حصوله على بناعتك 
 مبنية على قواعد و سس ونظريا  (. معرفة مرتبة منظمة ) الـعلم
 معرفة  لسبتها المهارة لفـاءة. الـفن

 ال ـ اب الذي يرسـله ش ص يـرغب في الالتحاق بعم  رج  الـبيـع. طلب الاستخدام

بيـــاإ يرفـــق ب لـــب الوظيفـــة للشـــ ص يبـــيإ بـــه ســـجله الدراســـي ومطههتـــه و براتـــه الوظيفيـــة و نشـــ ته  السيرة الذاتية
 الـسابقة والهحقة.الاجتماعية 

 هو الذي يت ذ مإ عمله مهنة بمعرفة ثهثة عناصر  ساسية هي الش صية والسلعة والعمي . الـبائـع
 علل لكل مما يأتي: -2

 لماذا ندرس فن الـبيع؟ 

 ذلك لأإ فـإ البيع فـي جوهره دراسة للنـاس وليـفية التعام  معهم.

 .كل عـمل إنـما هو بيع 

نتجاتهـا سـواء  لانـ  سـلعا   م  ي ش ص في  ية مطسسة إنما هو موجه في الواقع إلى بيع م  ي  إ ل  جهد يبذله
 .ا   دم

 والعملية.الشخصية  هكون ناجحا في حياتيفن البيع لكي  يدرس الفرد 

 لأإ الفرد إذا تعـلم مـهارا  البيع وجـد الحياة  متع.

 .كل موظف بائع 

بالبيع ويلتحـق بالعمـ  فـي غيـر إدارا  المبيعـا  فـ ذا بـه يلتشـ   إ لأإ لم مإ شاب لا ت  ر له فلرة الاشتغا  
 المنتظر منه  إ يبيع.

 .يمكن تعليم وتعلم فن الـبيع 

 عـلم له مـبادئ و سـس يملإ تعلمها لال ب والزراعة.لأإ فإ البيع 
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 .استبعاد إغـراء الآخرين من قبل رجل البيع لشراء ما يريد بيعه، كتعريف لفن البيع 

 يـغف  الاعتبارا  الأ هقية.لأنـه 

 .لم تعد مقولة " إن البائع يولد ولا يصنع " مقبولة في هذا الوقت 

لأإ الفرد صاحب المواهب ال بيعية العادية يست يع  إ يجع  مإ نفسه باضعا قديرا   الما لاإ مستعدا  لبذ  الجهد 
 الم لوب.

 .تقوم الكثير من الشركات بعملية تصفية للمتقدمين 

 ار  حسنهم  اصة إذا لان  الشرلة مرموقة ف إ صاحب العم  سيلوإ  لثر دقة في ا تيار المتقدم.لا تي

 .اتفاق رجل البيع على موعد لمقابلة عمليه 

ظهار النشا  والاستعداد  حتى يعلم العمي  مقدما معلوما  عإ الشرلة ومنتجاتها وتاري ها،وللسب الثقة بالنفس وا 
 للعم  الجماعي.

 علم ؟ أم فن ؟ أم مهنة ؟ هل البيع -3
ومهنـة لأإ يسـت يع  لفـاءة،وفإ لأإ هو معرفة ملتسبة مـإ المهـارة  منظمة،البيع علم وفإ ومهنة، لأإ العلم معرفة مرتبة 

 لل  الناس  إ يمارسها.
 ما الفرق بين صاحب الحرفة وصاحب المهنة. -4

 صاحب المهنة صاحب الحرفة

لسب المادي صاحب الحرفة يطدي عمله مستهدفا  ال
 صراحة.

يمارســــوإ فنــــا  هــــو المهــــارة التــــي ينــــعونها ي  دمــــة 
للـإ فـنهم  الجمهور لقاء ملافأة مجزية  و غير مجزيـة

 .غاية في ذاته
 ما هي العناصر الأساسية التي تجعل البائع يتخذ من عمله مهنة؟ -5

 .الـش صية  .السلـعة  . الـعمي 
 ال البيع؟من أين تستطيع أن تبحث على وظيفة في مج -6

  الجراضد والمجه.   الإنترن.   مالإ العم . 
 أذكر أهم خطوات البحث عن وظيفة في مجال البيع. -7

 . دراسة الشرلا  والمصانع التي تعم  في البلد وا تيار الأفن 

 .تـجربة العم  في مجا  البيع 

 . قراءة الإعهنا  في الجراضد والمجه 

 ت   و إرسا    اب ش صي. الاتصا  ببعض الشرلا  عإ  ريق الها 

 .الإ هع على توصي  وظيفة رج  البيع 

 .التدرب على إعداد  لب است دام والسيرة الذاتية 
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 ما هي البيانات التي لا بد أن يتضمنها خطاب طلب الاستخدام؟ -8
 مقدمة عإ الش ص موجزة. 

 إ يلوإ مستوفي للنواحي الشللية والفنية . 

 راسية وال برةبيانا  مفصلة عإ ال لفية الد. 

 أذكر شروط إعداد طلب الاستخدام. -9
 .ي بع بعناية على الحاسب الآلي  اليا مإ الأ  اء الفنية واللغوية 

 .يعرض بصدق    البيانا  الهامة الش صية والتعليمة وال برة 

 .يونح في ال  اب سبب الرغبة في الالتحاق بالشرلة 

 .لب موعد للمقابلة الش صية  

 لب الاستخدام والسيرة الذاتية:قارن بين ط -10
 السيرة الذاتية طلب الاستخدام وجه المقارنة

يتنـــــمإ مقدمـــــة عـــــإ الشـــــ ص مـــــوجزة يتبعهـــــا  تهـطبيع
 بيانا  مفصلة عإ ال لفية الدراسية وال برة.

يتنــمإ ال لفيــة الدراســية وال بــرة ومــإ الأفنــ  
  إ تلوإ هذه البيانا  في ورقة منفصلة.
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 أكتب التعـريف المناسب لـكل مما يأتي: -1
 التعريــف المصطلح

نظام تبادل البيانات 
 الإلكترونية

موعـــة مـــإ المراســـه  الإللترونيـــة القياســـية التـــي يـــتم تبادلهـــا بـــيإ  جهـــزة عبـــارة عـــإ مج
 الحاسب بدلا مإ المعامه  بال ريقة التقليدية.

 مجموعة متلاملة مإ عمليا  إنتاج وتوزيع وتسويق وبيع المنتجا  بوساض  إللترونية. التـجارة الإلكترونية
 لتجارية مع المستهلك.تجارة الشرلة  و الأعما  ا التجزئة الإلكترونية

 يمث  البنية التحتية  و العمود الفقري للتجارة الإللترونية. الإنـترنت
الأنظمة والتشريعات 

 القانونية
مهمتها الأساسية نـب  العمليـا  التجاريـة وتنظيمهـا بشـل  مقبـو  مـإ جانـب المنتجـيإ 

 والمستهلليإ.
 الإلـلتروني لنماإ سرية العلميا  التجارية وتلاملها.تعزيز الأمـإ  مقدمي الخدمات الأمنية الإلكترونية

 عملية تسهي  الدفع الإللتروني. مقدمي خدمات الدفع الإلكتروني
 ملاإ التقاء المنتجيإ والمستهلليإ إللترونيا. الأسواق الإلكترونية

ما  عإ السلع مع يلوإ على هيضة موقع مصمم ليملإ الزباضإ مإ الحصو  على معلو  المتجر من النوع البسيط
 صور لها في بعض الأحياإ.

 المدفوعا  التي تتم مإ  ه  قنوا  الاتصا  الاللترونية مث  الإنترن . النقود الإلكترونية
 متى بدأ العمل في وضع المواصفات القياسية لهذه المراسلات إلكترونيا؟ -2

 اسه  التجارية إللترونيا .ليلوإ  ساسـا  للمر  X12م مإ  ه  لجنة القياس 1979بد  في عام 
 ما هو دور لجنة القياس في العمليات التجارية؟ -3

 تقوم ب صدار قياسا  تملإ المنشآ  مإ تفعي  التباد  الإللتروني في علمياتها التجارية.
 (؟wwwبماذا تتميز شبكة النسيج العالمية ) -4

 العالمي على العديد مإ المستويا . القبو  –الاتساع والتحم   –تتميز بسهولة الاست دام والوصو  
 للتجارة الإلكترونية أنواع عديدة أهمها : -5

 .الشرلة مع الشرلة  و مع الأعما  التجارية(B2B)   مع المستهلك.الشرلة (B2C) 
 .المستهلك مع المستهلك (C2C)  . الحلومة مع ق اع الأعما (G2B) 
 .الحلومة مع المستهلك (G2C)  .الحلومة مع الحلومة (G2G) 
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 وضح الفرق بين: -6
 (B2Cتجارة الشركة مع المستهلك ) (B2Bتجارة الشركة مع الشركة ) وجه المقارنة

 التعريـف
يعد امتدادا  بيعيا  وت ـويرا  للنظـام التقليـدي لتبـاد  

وفيـــه نجــد شـــرلا  علـــى جميـــع البيانــا  إللترونيـــا  
   را  العملية الإللترونية.

عمليــة التجاريــة شــرلة يقــوم علــى  إ  حــد   ــرا  ال
 و  لثـــــر ويلـــــوإ ال ـــــر  الآ ـــــر شـــــ ص عـــــادي 

 .)مستهلك(

مـــإ حجـــم  %85يقـــدر حجـــم التبـــاد  مـــإ بحـــوالي  حجم التبادل
 الحاضرفي الوق   التجارة الإللترونية الإجمالية

مإ حجـم التجـارة  %15يقدر حجم التباد  بحوالي 
 .الراهنالإللترونية الإجمالية في الوق  

ـــــا ا الـتكاليف ـــــاد  إللتروني ـــــي نظـــــام التب ـــــ  ف ســـــت دام الانترن
 .ضعفـا   150مإ تلاليفه بما يعاد   خفض

مـا  الولايات المتحدة الأمريكيـةللمستهلك في  يوفر
 مإ تللفة السلعة. %50إلى  %10بيإ 

 مثال تطبيقي

ـــــا  عـــــروض شـــــراء  ـــــب شـــــرلة  لب يملـــــإ  إ ت ل
ـــــــرة مـــــــإ  بعـــــــض الســـــــلع  و ال ـــــــدما   عـــــــداد لبي

ق الإنترنـــــــ  ويـــــــتم دراســــــــة الشـــــــرلا  عـــــــإ  ريــــــــ
العروض ومقارنتها إللترونيـا ممـا يـوفر اللثيـر مـإ 

 النفقا .

يملإ  إ يقوم شـ ص مـا ب تمـام عمليـة شـراء وهـو 
في بيته وذلك على مدار الساعة وفي  ي يـوم مـإ 
 يــــام الأســــبوع مثــــ لأ قيــــام  حــــد الأشــــ اص بشــــراء 

منزليــة...الو وذلــك   ،  دواج، بــرام لتــب، مجــه
لة تنـــتج هـــذه الســـلع وال ـــدما   و مـــإ  ـــه  شـــر 

 توزعها.
 من التجارة الإلكترونية؟ الشركة مع المستهلكما هي مزايا تجارة  -7

 .سهولة الوصو  إلى السلع  و ال دما  التي يرغب في الحصو  عليها 

 .توفير المعلوما  للسلع وال دما  ومقارنتها بالسلع وال دما  المشابهة لها 

 .الـتوفير 

 منها. 5ارة الشركة مع المستهلك من التجارة الإلكترونية عوائق كثيرة. أذكر تواجه تج -8
 .عدم وجود نظم لافية م مضنة لحماية المستهلك 

  يت لــــب هــــذا النــــوع  إ يقــــوم المســــتهلك ب ع ــــاء بيانــــا  ش صــــية ممــــا قــــد يجعــــ  المســــتهلك مت وفــــا لــــم انتهــــاك
  صوصياته وعدم احترامـها.

   للمنتجيإ. حقوق المللية يمث  عاضقـا 

 .مإ المعلوما  والشبلا  حيث يعتبر م لبا   ساسيا للتجارة الإللترونية  

  غيـــر  و بطيئـــة  و باهظـــة التكـــاليف  و غيـــر متـــوافرة قـــد تلـــوإ الاتصـــالا  الإللترونيـــة و نظمـــة البريـــد والشـــحإ
  صوصا للأش اص العادييإ.مضمونة 

 حماية المنتجات. علل: حقوق الملكية تشكل عائقا للمنتجين فقد يصعب -9
 بالمجاإ. توزيعها و  بيعهالثيرة منها ومإ ثم  عمل نسـخلـسهولة 
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 أكمل الشكل التالي لمكونات التجارة الإلكترونية: -10
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 من خلال الجدول التالي أذكر وظيفة كل من مكونات التجارة الإلكترونية: -11
 وظيفة اسم الجزء
 يمث  البنية التحية  و العمود الفقري للتجارة الإللترونية الإنـترنت

 تـباد  البيانا  والمعلوما . البرامج والتطبيقات
 ملاإ التقاء المنتجيإ والمستهلليإ إللترونيا لإتمام العمليا  التجارية بنجاح. الأسواق الإلكترونية
 ا  التجارية وتنظيمها بشل  مقبو  مإ جانب المنتجيإ والمستهلليإ.وظيفتها الأساسية نب  العلمي الأنظمة والقوانين

 لتسهي  عملية الدفع إللترونـيا . مقدمي خدمات الدفع
 تعزيز الأمإ الإللتروني لنماإ سرية العلميا  التجارية وتلاملها. مقدمي الخدمات الأمنية

 ؟ما هي مراحل تنفيذ الصفقات من خلال التجارة الإلكترونية -12
 . توفير المعلوما  . عقد الصفقا  .التباد  التجاري  النقود الإللترونية 

 كيف تتم عملية التبادل التجاري؟ -13
تتم وفقا للمعلوما  المتوافرة عالميا  عإ جميع الأسـواق وليس السوق المحلية فق  فيتم مع  ي سـوق تتـوافر فيهـا السـلعة  و 

وبــذلك يــطدي تــوافر المعلومــا  علــى شــبلة الإنترنــ  بهــذا اللــم الهاضــ  إلــى قيــام ال دمــة الأقــ  ثمنــا  وذا  الجــودة الأعلــى 
 التباد  التجاري وعقد الصفقا  بم تل   نواعهـا.

 ما هي مميزات عقد الصفقات؟ -14
 .است دام ل   نواع مإ الأجهزة  .رسا  جميع الأوراق والعقود القانونية  نق  وا 
 تتم المراسه  بيإ الأ را  الم تلفة   فض التللفة والوق  مإ  ه  البريد الإللتروني 
 . الحفاظ على سرية المراسه  

 المستهلك المنتج

 

 الإنترن 

 

 بنية الت بيقا 

 تهقي ال رفيإ
  ) لالأسواق الإللترونية(

  نظمة
 قانونية

 مقدمي  دما  الدفع

 ال دما  الأمنيةمقدمي 



 (                311الــبيع ) بـيــع  فـن   مـقرر:السيد احمد السيد مجيد السيد علي                           إعـداد وطباعة:

 7 

 علل: تتجه العديد من الدول الصناعية نحو التوسع في استخدام النقود الإلكترونية من خلال الإنترنت. -15
 لأنها تطدي إلى سرعة وسهولة تسوية المدفوعا  ، وتقليص الحاجة إلى النقود الساضلة.

 نقاط من فوائد التجارة الإلكترونية. 6ذكر أ -16
 تسه  عمليا  التباد . .1

 تمث  فرصا لبيرة للمطسسا  الصغيرة والمتوس ة الحجم في ت في  تللفتها. .2

 سو  تحدث ثورة لبيرة حيث يملإ القيام بالعمليا  المصرفية مإ بيع وشراء وتحويه  ..الو مإ المنز . .3

 ساعة يوميا. 24   ه  تفتح للباضع منفذ تسويقي عالمي يعم .4

 تفتح للمشتري المجا  للمقارنة والا تيار بيإ م تل  المنتجا  والأسلوب المناسب و رق الشحإ و هفه. .5

 تساعد في إسراع عجلة التقدم البشري. .6

 ما هي عوائق التجارة الإلكترونية؟ -17
 البنية التحتية  التقب  الاجتماعي  القوانيإ والأنظمة   مإ المعلوما   ة المستهلكحماي 
 المللية الفللية  .عدم توافر الوساض  الفنية الهزمة لحماية المجتمع مإ الغش التجاري والإللتروني 

 نقاط من متطلبات التوسع في التجارة الإلكترونية. 6أذكر  -18
 نرورة الترليز على  همية إتباع  سلوب التجارة الإللترونية في نشا ا  الغر  التجارية والصناعية. .1

 المستهلك في معامه  الإللترونية.نرورة اهتمام الحلوما  العربية في المن قة بتوعية الجمهور وتعميق ثقة  .2

 فتح المجا   مام الق اع ال اص والعم  على مساعدة الوحدا  الاقتصادية الصغيرة. .3

 نرورة اهتمام البنوك والمطسسا  المالية بالتجارة الإللترونية. .4

 سب الآلي في العملية التعليمية منذ البداية وحتى نهايتها.إد ا  تدريس علوم الحا .5

 جع  الإنترن  وسي ا  و اليا مإ التعريفة الجمرلية. .6

 علل لكل مما يأتي: -19
 .ضرورة التنسيق والتعاون بين القطاعين الحكومي والخاص 

 ا  الـقانونية لتنظيم هذه التجارة. لتحقيق الأهـدا  المرجوة مإ إتـباع  سـلوب التجارة الإللترونية مـع ونع التـشريع

 .ضرورة اهتمام مؤسسات الاتصال في المنطقة العربية بزيادة خطوط الإنترنت 

 لمواجهة الزيادة الهاضلة المتوقعة في ال لب على هذه ال  و .

 .))ضرورة تعريب المواقع العربية على شبكة المعلومات الدولية ))الإنترنت 

 دام الشـبلة علـى ن ـاق واسـع ممـا يسـه  عمليـة نمـو التجـارة الإللترونيـة ومـا يتبعهـا ليتسنى للجمهـور العربـي اسـت
 مإ  دما .

 .توفير خدمة الإنترنت بتكلفة زهيدة حيث تقدم الخدمة بسعر التكلفة فقط 

لأإ هـــذا المجـــا  حيـــوي لتنميـــة المجتمـــع ويجـــب علـــى الحلومـــة  لا تســـعى إلـــى تحقيـــق الملســـب حيـــث  إ ملســـبها 
 العاضد التنموي والثقافي للمجتمع مع انتشار است دام الإنترن ،الحقيقي هو 

 الخطوة الأولى في التفكير لعمل تجاري إلكتروني على الإنترنت هي: -20
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 . فهم  صاضص سوق الإنترن 

 .تحديد المنتجا  الراضجة حاليا والمنتجا  المتوقع رواجها في المستقب  القريب والمستقب  البعيد 

 ا  العمهء الموجوديإ على الإنترن .تحديد عدد ونوعي 

 .معرفة ليفية الوصو  للعمهء 

 أذكر عوامل نجاح شركات التجارة الإلكترونية. -21
 .توفير البناعة الجيدة بسعر مناسب  .توفير البناعة للعمي  حيثما يريد 
 .التنظيم الإداري المرإ القادر على الانفتاح والتلي  مع الت ورا  التلنولوجية 
 حث عإ العمهء والاسترشاد بمطشرا  السوق للعم  على إرناضهمالب 
 . توفر الدعم الفني واست دام نظم المعلوما 

 ما هي التغيرات التي ستحدثها التجارة الإلكترونية في الشركات الحالية؟ -22
 اقع الإنترن .ا تفاء وظيفة رج  البيع التقليدي لتح  محله مو  .2 ا تفاء إدارا  التسويق بالمعنى التقليدي. .1
 التعام  مع  نواع متعددة مإ البناضع. .4 قلة الحاجة إلي المباني الن مة في الشرلا . .3
 آلية التعام  مع العمي  والمورد والمنتج. .6 قلة عدد الموظفيإ. .5

 قارن بين : -23
 ـيرالخدمات التي يتيحها المتجر الإلكتروني الكب الخدمات التي يتيحها المتجر الإلكتروني البسيطة

   مصــمم لـــيملإ الزبـــاضإ مــإ الحصـــو  علـــى معلومـــا
 عإ السلع مع صور لها في بعض الأحياإ.

   تـــــوفر للزاضـــــر فرصـــــة التعـــــر  علـــــى منتجـــــا    ـــــر
 وتصنيفا  مإ السلع التي تتوافر لديها.

  إملانيـــة قيـــام الزاضـــر بشـــراء الســـلعة التـــي يريـــدها علـــى
 موقع الشبلة على الويب.

 يانــــا  مرالــــز تــــدريب  ــــدما  إنــــافية مثــــ  تــــوفير ب
 ومعلوما  ق ع الغيار و مالإ توفرها ...

  إملانيــــــة ا تيــــــار  ريقـــــــة شــــــحإ البنــــــاعة،  ريقـــــــة
 الحساب الإجمالي للسلع التي ا تارها.

  احتفاظ بسج  عإ عـدد الـزوار الـذيإ يـزوروإ الموقـع
 والترحيب بهم في حالة تلرار زيارتهم.

 غفالها عند تقدير الاحتياجات لبناء متجر إلكتروني.أذكر اثنين من العوامل التي لا يمكن إ -24
 سرعة الت ور الفني في مجا  الحاسب واست دامه. .2 عدم القدرة على تحديد العاضد المتوقع. .1

 علل لما يأتي: -25
 .لا يمكن تحديد المدة النهائية بدقة تامة لإنشاء موقع إلكتروني لمتجر 

مـد علـى التقــديرا  الفنيـة والاحتمـالا  منهــا التـدريب ووجـود  و عــدم بسـبب وجـود اللثيــر مـإ العمليـا  التــي لا تعت
 وجود لوادر فنية مدربة على است دام البرنامج؟

 .عدم القدرة على تحديد التكلفة الفعلية 

 بسبب تغير الأسعار وا ته   سعار البرامج الم لوبة لبناء المتجر الافتراني.
 

 إلكتروني؟ ما هي الأشياء المطلوبة لإنشاء متجر -26
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  ساعة على الدوام. 24جهاز  دمة رضيسي و   مستق  مستأجر لهتصا  يعمهإ  وا  فترة 

 .دارة واجهة المتجر الإللتروني على صفحة ويب عادية  برنامج إدارة ال دمة الرضيسي وا 

 الية.برامج التأميإ التي تعم  على نماإ  مإ معلوما  المطسسة الدا لية وتأميإ معلوما  الزباضإ الم 

   برامج رب  واجهة المتجر مع قواعد بيانا  المتجر لإدارة الاتصا  بيإ برنامج واجهة المتجر وبيإ قواعد البيانا
 الم تلفة في النظام.

 قارن بين : -27
 تكلفة إنشاء المتاجر الإلكترونية المتوسطة والمتطورة تكلفة إنشاء المتاجر الإلكترونية البسيطة

  مناســــب و ابعــــة وتــــوفير  ــــ  شــــراء جهــــاز لمبيــــوتر
 اتصا  هات .

  ـــــى  300مواقـــــع تراوحـــــ  تللفتهـــــا مـــــإ ـــــ  دولار إل  ل
 مليوإ دولار.

 .تللفة الاتصا  الهاتفي 
  مهيـــــيإ  5مواقـــــع تراوحـــــ  تللفتهـــــا مـــــإ مليـــــوإ إلـــــى

 دولار.
 .تللفة الاشتراك لد  مزود  دمة شاملة 

  مليوإ دولار لمواقع مميزة 25مواقع تراوح  مإ   ش ص  و  لثر للعم تللفة  جر 
  تللفـــة برنــــامج واجهـــة المتجــــر عـــإ  ريــــق الشــــراء  و

 التأجير مإ مزود ال دمة
 ما هي المعايير أو الاشتراطات التعامل مع مواقع التجارة الإلكترونية؟ -28

 .يجب  إ يقدم الموقع  دمة الدفع بواس ة ب اقة الاضتماإ 

 .يجب  إ يقدم الموقع  دمة شحإ آمنة ومنمونة 

 جب  إ يعلإ الموقع عإ سياسته تجاه عمهضه ويلتزم بما فيه مإ الأماإ والسرية وال صوصية.ي 

 .يجب  إ يلوإ بالموقع قسم ل دمة العمهء قب  البيع و دمة ما بعد البيع 

 .يجب  إ يعلإ الموقع بونوح عإ صفته الرسمية 

 اذكر مخاطر الشراء من مواقع التجارة الإلكترونية. -29
  الاشترا ا  السابقة السابق ذلرها في موقع تجارة إللترونية. إذا توافر 

  لعدم احترافية الموقع. %50إذا  ه الموقع مإ بعض هذه الاشترا ا  ترتفع نسبة الم ا ر إلى  لثر مإ 

 .إذا  ه  الموقع مإ جميع الاشترا ا  فأن  حتما وبالتأليد دا   الموقع مجهو  الهوية 

 نا  ب اقة الاضتماإ في موقع غير مشفر.داضما و بدا  لا تنع بيا 
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 ضع المصطلح المناسب لكل مما يأتي: -1
 التعريــف المصـطلح

 تشم  الدقة وسعة ال يا  والابتلار والمهحظة والثقة في النفس. لعقليةالصفات ا
 تساعد رج  البيع على  لا يجرح مشاعرهم  و  إ يصدر منه تصر  يسيء إليهم. الصفات الأخلاقية
 تتلوإ مإ الصحة العامة والصو  ونبراته وحسإ المظهر والجد والنشا . الصفات الجسمية

 درة على  لق صداقا  مع الآ ريإ هي بمثابة  صو  قّيمة على صعيد العم .الق الصفات الاجتماعية
 الحصو  على المعلوما  الصحيحة والدقيقة عإ السلعة المعرونة. الـدقة

 يجب على رج  البيع  إ يلوإ منتبها على  تم الاستعداد ل دمة العمي  في  ية لحظة. اليـقظة
 الإ هع وتزويده بالمعلوما  التي تدعم مرلزه لباضع.تفرض على رج  البيع  المعلومات العامة
 تلعب دورا  لبيرا  في تذلر  سماء العمهء وتسه  التجاوب مع مت لبا  العمي .  قوة الملاحظة والمذاكرة
 تملإ رج  البيع مإ قيادة دفة العم  فيرجح لفة الربح على لفة ال سارة. تحمل المسئولية

 قية التي تعزز الانتماء. حد القيم الأ ه الإخـلاص
 يفرناإ عدم إ فاء العيب الموجود في السلعة عإ المشتري. الصدق والأمانة

 على ج  البيع  إ يتحم  منايقا  الأنواع الم تلفة مإ الـعمهء. الـصبر
  م عنليا. تلعب دورا  لبيرا  في رفع مستو  الإنتاج على جميع الأصعدة سواء  لاإ الإنتاج فلريا   الصحة العامـة
 المعبر الأو  وغالبا ما يطثر في نفس المستمع تأثيرا  إيجابيا   و سلبيا . الصوت ونبراته
 يع ي ان باعا حسنا  عإ الباضع وي مضإ نفس العمي  وللإ يجب  إ يلوإ الظهر غير مبالغ فيه.  حسن المظهر
 ه القدرة على عرض  لثر مإ سلعة دوإ تبا ط في الـعرض.يجع  رج  البيع لا يم  ولا يل  مإ  لباتهم، لدي الـجد والنشاط

 المقدرة اللغوية التي تتناسب والفضا  الاجتماعية الم تلفة للأفراد. القدرة على المخاطبة
 مقدرة رج  البيع على ت  ي اللثير مإ المشال  والعقبا  التي تواجهه يوميا وبشل  مستمر بأسلوب لـ ي . اللباقة

 وإ بيإ رج  البيع حتى لا يحص  تنارب في الآراء.التعا التعاون
 علل: يتصف رجل البيع بالعديد من الصفات. -2

حتــــى يــــتملإ مــــإ معاملــــة الجميــــع بــــا ته  مســــتوياتهم الثقافيــــة والاجتماعيــــة والاقتصــــادية المعاملــــة المثلــــى التــــي تتفــــق 
 و موحاتهم ورغباتهم الشراضية.
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الصفات الأساسية وكل صفة من هذه الصـفات الأساسـية يتبعهـا مجموعـة  يجب أن يتصف رجل البيع بمجموع من -3
 من الصفات الفرعية، بين من خلال الجدول التالي:

 الأمثلة الصفات

القـدر علـى  –قوة المهحظا  والذالرة  –المعلوما  العامة  –سعة ال يا   –اليقظة  –الدقة  الصفات العقلية
 تحم  المسضولية. –الإلمام بالعم  

 الـصبر. –الصدق والأمـانة  –الإ ـهص  الصفات الأخلاقية
 الجد والنشا . –حسإ المظهر  –الصو  ونبراته  –الصحة العامة  الصفات الجسمية

 التعاوإ. –التهذيب  –اللباقة  –القدرة على الم ا بة  –القدرة على مواجهة الجمهور  الصفات الاجتماعية
 بها رجل البيع من خلال الجدول التالي:حدد نوع الصفة التي يتمتع  -4

 الصفة الفرعية الصفة الأساسية الحالة
 التهذيب الاجتماعية رجل يتمتع بالحديث المهذب المؤثر في المستمع

 القدرة على الم ا بة الاجتماعية رجل يتمتع بالقدرة اللغوية التي تتناسب مع الفئات المختلفة
 الـجد والنشا  الجسمية ت عملائهيمل من طلبا يكل ولا رجل بيع لا

 اليـقظة. العقليـة رجل بيع على أتم الاستعداد لخدمة العميل 
 الـصحة العامـة الجسمية العقلية و الجسمية  هرجل بيع يروج للإنتاج باستخدام قوا

 المعلومـا  العامة العقليـة رجل بيع واسع الإطلاع 
 تحم  المسضولية العقليـة رتباطه بعملية الربح و الخسارة.رجل بيع تقع على عاتقه مسؤولية كبيرة لا 

 الـتعاوإ الاجتماعية رجل بيع يتعاون مع رجال البيع الآخرين 
 الصـو  ونبـراته الجسمية يكون صوته عاليا  أو منخفضا   رجل بيع لا

رجل بيع يشعر بأنه جزء من المؤسسـة فيتجنـب الكثيـر مـن المواقـف التـي 
 الإ ــهص الأ هقية ؤسسة.الم تسيء إلى

 الــصبر الأ هقية رجل بيع يتحمل مضايقات الأنواع المختلفة من العملاء
 القدرة على مواجهة الجمهور الاجتماعية رجل بيع ودود ومحب للآخرين 

 الـدقة العقلـية رجل بيع يعطي معلومات دقيقة وصحيحة عن السلعة إلى الزبون 
الكثيــر مــن المشــاكل و العقبــات التــي تواجهــه رجــل بيــع قــادر علــى تخطــي 

 اللباقة الاجتماعية يوميا  وبشكل مستمر وبأسلوب لطيف 

ــدائل و  رشــاده عــن طريــق تقــديم الب رجــل بيــع يســهم فــي خدمــة العميــل واي
 سعة ال يا  العقلية المقترحات 
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 علل لما يأتي:  -5
 .رجل البيع يجب أن يكون دقيقا في عمله 

تهلك وصــاحب المطسســة وذلــك عــإ  ريــق تزويــد العميــ  بالمعلومــا  الدقيقــة التــي تــطدي إلــى لتحقيــق رنــاء المســ
 احترامه والتعام  معه باستمرار مما يجعله يلسب  لبر عدد مإ العمهء ويلسب رناء صاحب المطسسة.

 .للذاكرة دور كبير في تذكر الأسماء 
 . ليس مإ النروري إعادة دراسة سلوك العمي  ية التعام  مع ال ر  الآ ر.الحفاظ على ليف 
 .يسه  على الباضع التجاوب مع مت لبا  العمي  دوإ تردد 
 .رجل البيع بحاجة لتمتعه بصحة عامة 

 لأنه يروج لإنتاج باست دام قواه العقلية والجسمية.

 .يجب أن يكون مظهر رجل البيع غير مبالغ فيه 

 لأنها قد تطدي إلى نتاضج علسية.

 ر عدد ممكن من العملاء.كيف يمكن جذب أكب -6
 .على رج  البيع دراية ب بيعة عمله وبالسلعة المراد توزيعها ومنافذ البيع الم تلفة 

 .تونيح مميزا  السلـعة 

 كيف يمكن كسب ثقة العملاء. -7
 .الإلمام بالعم  وليفية التعام  مع العمهء  .معرفة سلوليا  العمهء و ذواقهم 

 العمل فيرجح كافة الربح أكثر على كفة الخسارة؟ ما هو السبب الذي يقود دفة -8
 .صدقه في التعام  مع الآ ريإ يطدي إلى لسبهم  .الحفاظ عليهم لعمهء داضميإ 
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 ضع المصطلح المناسب لكل مما يأتي: -1
 التعريــف المصـطلح

تنفيذ   ة البرنامج المونوع سواء مإ جهة المسضوليإ في الشرلة التي يعم  بهـا البـاضع  المتابـعة
  و عإ  ريق الباضع نفسه.

 نتاضج رج  البيع مع جهود ونتاضج باضع آ ر.التقارير التي تست يع الإدارة مقارنة جهود و  التقارير الكمية

تقريـــر مـــوجز يعـــدا مقـــدما  يحـــدد فيـــه البـــاضع   تـــه لزيـــارة عمهضـــه المـــرتجيإ الـــذيإ يقـــوم  خطة العمل اليومية
 بزيارتهم والنتاضج التي يتوقع تحقيقها.

 يشم  نتاضج زيارا  رجـ  البيع  ـه  اليوم. التقرير اليومي للزيارات
 يبيإ النتاضج الحقيقة بالإنـافة إلى تونيح لفاءة رج  البيع. بوعي الموجزالتقرير الأس

 تقارير إنافية قد ت لبها الإدارة لتقييم عم  رج  البيع. التـقريـر الشهـري
 تقارير م تصرة الهد  منها استعراض ما قام به الباضع  ه  فترة معينة. التقارير الفصلية 

 ثر تفصيه مإ التقارير اللمية فهي تشم  ر ي رج  البيع في عم  معيإ.تقارير  ل التقارير النوعية
 الالتزام بالمونوعية عند لتابة التقارير وتجنب العموميا  والالتزام بالحقاضق. الموضوعية

  ير التقارير هي تلك الموجزة المحددة المعنى الملتوبة بأسلوب راقي. الإيجاز
 علل لكل مما يأتي: -2

 يلعب دورا  كبيرا  في تحقيق أهـداف المشـروع. رجل البيع 

 يواجه منافسة لبيرة  حدها ليفية ترويج بناضع لها منافسوإ. - لتحمله مسضولية ترويج المنتجا .     -
 ليفية لسب عمهء جدد لديهم العديد مإ ال برا  وال يارا  لنفس المنتج الذي يعم  رج  البيع ترويجه. -

  مؤسسة إلى أخرى.تختلف مهام رجل البيع من 

لا ته  النشا  وحجم المشروع حيث إإ رج  البيع التابع للمنتج يقوم بأعما   لبر بلثير مإ رج  البيع الذي يعمـ  
 لمطسسة   ر .

 من مهام رجل البيع: -3
 .تحقيق الأهدا  البيعية للمشروع  .تجميع المعلوما  عإ السوق 
 .القيام بالأنش ة الترويجية  ل لب.إعداد تقديرا  ا 
 .إعداد   ته البيعية  .إعداد التقارير 
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 ما الهدف الأساسي لتحقيق الأهداف البيعية للمشروع؟ -4
الهد  الأساسي هو تنشي  حجم مبيعاتها لتحقيق  لبر ربح مملإ مإ  ه  رجا  البيع وعادة ما تعم  على تقسيم رجا  

 على حجم المبيعا ؟ البيع لتحقيق منافسة في حجم المبيعا   و تقوم بمنح عهوا 
 ما هي المعلومات التي يجب على رجل البيع أن يجمعها من السوق؟ -5

 التعـــر  علــى  نـــواعهم وســـلولهم واهتمامــاتهم والســـلع التــي يرغبـــوإ فــي توافرهـــا ومعرفـــة : معلومــات عـــن العمـــلاء
 شلواهم ومت لباتهم وما يتوقعوإ مإ المطسسة  إ تقدمه مإ  دما .

 نمعلومات عن المنافسي : 

 التعر  على  ساليب البيع الم تلفة التي يتبعها المنافسوإ لهم في مطسسا    ر . -
 الأسعار التي يبيعوإ بها. -

 المنتجا  التي يقدمونها للعمهء ) إعهنية ، ترويجية ، تسهيه    ر  (. -

 علل: يقوم رجل البيع بالأنشطة الترويجية. -6
 .المحافظة على العمهء القدامى   جدد.لسب عمهء 
 .تعزيز تواجد المنشأة في السوق  .تقوية مرلز المنشأة في السوق 

 أذكر الوسائل الترويجية التي يتبعها رجل البيع لجذب الجمهور. -7
 .الهدايا التذلارية  . العينا 
 .تقديم  دما   اصة للعمهء  دا لية.تنظيم الإعهنا  ال 
 .)التسهيه )العروض ال اصة   رق مشوقة وجذابة.تنظيم نوافذ العرض ب 

 ما هي مراحل التخطيط للمقابلة البيعية؟ -8
 .المرحلة الأولىلأ تحديد الهد  مإ المقابلة البيعية 

 .المرحلة الثانيةلأ الت  ي  والتهيضة والتحنير للمقابلة البيعية 

 .المرحلة الثالثةلأ الإعداد النهاضي لبدء المقابلة 

 ما هي شروط هدف المقابلة البيعية؟ -9
  يلوإ قابه للقياس. إ  .واقعيا وقابه  للإنـجاز 

 ما هي أهمية تقارير رجال البيع؟ -10
 .تعري  الإدارة بنشا  رج  البيع 

 .إ بار المنشأة بحالة السوق 

 . التعر  على حالة العمي 

 .وسيلة اتصا  بيإ الباضع وملتب المبيعا  في المنشأة 

 رجل البيع.علل: تقوم التقارير بتعريف الإدارة بنشاط  -11
ــيإ الــذيإ زارهــم ودرجــة الفعاليــة  و مــد  انتفاعــه بالوقــ  الــذي  منــاه  لأنهــا تشــير إلــى عــدد العمــهء المنتظمــيإ والمحتمل

 العمي .
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 أذكر مقاييس تقدير رجل البيع. -12
 .عدد الزيارا  في اليوم الواحد 

 .عدد الاتفاقا  في اليوم الواحد 

 . حجم ال لب في المتوس 

 قارن بين: -14
 التقارير الوصفية )النوعية( التقارير الكمية وجه المقارنة

 الاستفادة
مقارنة جهود ونتاضج رج  البيع مع جهـود ونتـاضج 
باضع آ ر ومعرفة نقا  النع  في من قة بيعية 

 معينة.

تفيـد مـدير الحسـابا  إذا لــاإ العميـ  متـأ ر فــي 
 السـداد  و وص  الزيارة.

 مـثال

 .ة العم  الـيومية   

 لتقارير اليومية للزيارا .ا 

 .التقرير الأسبوعي الموجز 

 .التقرير الشهري 

 .التقارير الفصيلة  و النص  سنوية 

  تقرير عإ شلو  عإ التأ ير فـي تسـليم
 البناعة.

 ما هي الأمور التي تساعد رجل البيع عند كتابة التقارير؟ -15
 . إنجاز العم  اللتابي الروتيني يومـيا 

  تـسجي  المهحظا. 

  الـمذلرا 

 .استمارة ال لبا  التي يجب  إ يحملها رج  البيع معه باستمرار 

 علل لما يأتي: 16
 .على رجل البيع تسجيل الملاحظات عند زيارته للعملاء 

 حـتى لا يـنسى.

 .يمكن كتابة التقارير الأسبوعية الموجزة في نهاية آخر يوم في الأسبوع 

 يةحتى يستمتع رج  البيع ب جازته الأسبوع
 ما هي عناصر التقرير الجيد؟ -17

 .المونوعية 

 .تجنب العبارا  العامة 

 . احتواء التقرير على مقارنا 

 .التروي 

 .الإيجاز 

 



 (                311الــبيع ) بـيــع  فـن   مـقرر:السيد احمد السيد مجيد السيد علي                           إعـداد وطباعة:

 16 

 زيارة للسيد أحمد كاظم مدير قسم تكنلوجيا المعلومات من شركة أسري :1
 1/11/2006تاريخ الزيارة: 

من صنف  الأخيرةلقد قمت بزيارة السيد أحمد كامل الأحد الماضي وقد أبدى غضبه الشديد بسبب تسليم الطلبية 
بعد  استلامهالمقرر 2010للصنف  ةبكفاءة منخفضة، أما بالنسب Dellوهي عبارة عن حواسب آلية ماركة 1001

 HPطابعات ماركة  5بعد أسبوعين. وهي عبارة عن  هفتم تسليم 15/10/2006أسبوع من الطلبية التي كان تاريخها 

كما ذكر السيد أحمد بانه كان يعتمد علينا كثيرا ولكن بعد الأخطاء المتكررة التي صدرت منا في الأسابيع الأخيرة قال 
 بأنه يفكر في قطع التعامل معنا والتعامل مع شركات أخرى.

 حليين.مالأمر يضعف من أسمنا في السوق ويفقدنا عملائنا ال ولقد وعدت السيد أحمد بالنظر في الأمر اذ أن هذا
 فهد المسلم

 صياغة التقرير السابق بشكل صحيح. إعادةالمطلوب: 

 شرلة  سرياسم العميل: 
 1/11/2006تاريخ الزيارة: 

 احمد لاظم )مدير قسم تلنلوجيا المعلوما ( ة السيدمقابل
 الغرض من الزيارة:

عبر لنا العمي  ع غنبه الشـديد بسـبب سـوء  ـدماتنا معهـم وقـا   نـه لـاإ يعتمـد علينـا لثيـرا  وللـإ بعـد الأ  ـاء المتلـررة 
 رلا    ر .التي صدر  منا في الأسابيع الأ يرة قا  بأنه يفلر في ق ع التعام  معنا والتعام  مع ش

 

 :1001صنف 
 بلفاءة من فنة. Delتسليم ال لبية الأ يرة وهي عبارة عإ حواسب آلية مارلة 

 

 :2010صنف 
 15/10/1006المقرر استهمها بعد  سبوع مإ تاري ها  HP ابعا  مبارلة  5التأ ر في استهم ال لبية وهي عبارة عإ 

 فتم تسليمه بعد  سبوعيإ.
 

 التوصيات:
 عتذار.إرسا    اب ا .1

 بلفاءة من فنة. 1001التحري عإ  سباب تسليم النص   .2

 2010التحري عإ  سباب التأ ير في إرسا  صن   .3

 باللفاءة الم لوبة.  1001استبدا  الصن   .4

 فهد المسلم
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 التقرير كما أعدته الآنسة:  مريم جاسم  :2
 المنامة –زيارة لمحلات فلاش للمكياج 

 م 2007أكتوبر 7تاريخ الزيارة                  الناصر )مديرة قسم المشتريات(          مقابلة مع السيدة أحلام 
 CD.( وبالنسبة للصنف  (CD 230قالت السيد أحلام أنها غاضبة بسبب تأخرنا في تسليم طلبيتها الأخيرة للصنف 

لوبة، وتقول أنها لا تدري ما سبتمبر فهي غير مطابقة للألوان المط 7في  119( بموجب أمر التسليم رقم  (414
أصاب خدماتنا ونوعية منتجاتنا مؤخرا، لقد كانت معتمدة علينا دائما ولكن في الفترة الماضية حدث كثير من الأخطاء 
وهي ليست متأكدة من الاستمرار في التعامل معنا، لقد كانت المقابلة في منتهى الصعوبة مع السيدة أحلام ومما يزيد 

سبتمبر ولم تتسلم شيء منذ ذلك  15ا قد طلب من مكتب مبيعاتنا إرسال كتالوج المكياج الجديد من الأمر سوءا إنه
 مريم جاسم                                      الحين.                                             

 المطلوب: إعادة صياغة التقرير السابق بالشكل المناسب؟

 محه  فهش للملياج اسم العميل: 
 م2007 لـتوبر  7تاريخ الزيارة: 
 (مديرة قسم المشتريا )  حهم الناصر دةمقابلة السي

 الغرض من الزيارة:
وقالــ  إنهــا لا تـدري مــا  صــاب  ـدماتنا ونوعيــة منتجاتنــا  عبـر  لنــا الســيدة  حـهم عــإ غنــبها بسـبب ســوء  ــدماتنا معهـم

مط را لقد لان  معتمدة علينا داضما وللإ في الفترة المانية حدث لثير مإ الأ  اء وهي ليس  متألدة مإ الاستمرار في 
 التعام  معنا.

 (:CD 230الصنف )
 التأ ر في تسليم ال لبية.

 (:CD 414الصنف )
 سبتمبر فهي غير م ابقة للألواإ الم لوبة.  7في  119جب  مر التسليم رقم تسليم ال بية الأ يرة بمو 
 كتالوج المكياج الجديد:

 سبتمبر ولم تستلم شي منذ ذلك الحيإ.  15 لب  مإ ملتب مبيعاتنا إرسا  لتالوج الملياج الجديد مإ 
 التوصيات:

 إرسا    اب اعتذر للسيدة  حهم. .1

 (.CD 230)ال لبية مإ الصن  التحري عإ سبب التأ ير في تسليم  .2

 الم لوبة. إ( غير م ابق للألواCD 414الصن  )التحري عإ سبب تسليم ال لبية مإ  .3

 إرسا  لتالوج الملياج الجديد. .4
 مريم جاسم
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 عرف المصطلحات التالية: -1
 التعريــف المصـطلح

علم اجتماعي يبحث في دوافـع الشـراء لـد  الأفـراد علـى ا ـته  مسـتوياتهم والوقـو  علـى  البحوث التسويقية
 رونة. رغباتهم الم تلفة والمتباينة في اقتناء السلع والمنتوجا  المع

المتمثلـــة فـــي العـــادا  الشـــراضية والأنمـــا  الاســـتههلية والرغبـــا  والأذواق بـــيإ الســـلاإ فـــي  الخصائص الجغرافية
 المنا ق الجغرافية الم تلفة با ته  الظرو  المنا ية والتظاريس.

د بونـوح حجـم تتمث  في تقسيم السلاإ مإ حيث الجنس، التعليم، الد  ... الو وهـي تحـد الخصائص الديمغرافية
 القو  الشراضية المستهدفة.

 المتمثلة في ملانة الأسرة بالنسبة للأسر  الأ ر  ومد  قبولها للسلع الم تلفة. الخصائص الاجتماعية

المتمثلة في  وجه النشا  الاقتصادي زراعة، صناعة، صيد ...الو ومعد  الـد و  بالنسـبة  الخصائص الاقتصادية
 للأفراد.

تقســـيم المشـــتريإ إلـــى مجموعـــا  حســـب العوامـــ  المتعلقـــة بالش صـــية منها)حـــب الظهـــور،  يةالخصائص الشخص
 الان واء، الاتجاها ، الان باعا ، العادا  الشراضية...الو(.

 ما هي المقومات الأساسية لنجاح رجل البيع؟ -2
 .تفهم رج  البيع ل بيعته و هدا  وظيفته  .توافر عدد مإ المقوما  الش صية 
  بالمعلوما  الهزمة لأداء العم  اليومي.التزود  

 أكمل: كلما تفهم رجل البيع طبية عمله كلما كان: -3
 .يتملإ مإ التصر  بيقظة وحذر مإ القناعة 

 .يعم  على ت وير  ساليبه البيعية 

 .تقديم  فن  ال دما  للعمهء 

 .الالتزام بالقيم والأ هق دوإ تعرض العمي  للغش التجاري 

 علومات التي يجب أن تتوافر لرجل البيع لزيادة فاعلية عمله؟ما هي الم -4
 .المعلوما  اللافية عإ المستهلليإ 

 .المعلوما  اللافية عإ جهة عمله 

 .المعلوما  اللافية عإ منافذ التوزيع 

 .المعلوما  اللافية عإ السلعة 
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 .ما هي المعلومات التي يجب أن يعرفها رجل البيع عن المستهلكين والعملاء -5
 .بيعتهم   .صاضصهم   .دوافعهم  .عاداتهم الشراضية 

 ما هي المصادر التي يرجع إليها رجل البيع لجمع المعلومات؟ -6
 .قواضم العمهء بالشرلة  . إدارا  الشرلة الأ ر  . المعارض والمطتمرا 
 .رساض  العمهء  .البريد  . الهات 
 يعمل بها عن كثب.علل: من مهمات رجل البيع التعرف على المنشأة التي  -7

ملانياتهــا وحجمهــا بالنســبة للمنافســيإ حتــى يلتســب المعلومــا  والبيانــا  التــي  لمعرفــة ظــرو  المنشــأة ومرلزهــا المــالي وا 
 تملنه مإ التصر  مإ موقع قوة.

ــات ذات صــلة بالســلع  -8 ــن لرجــل البيــع التــزود بالمعلومــات والبيان ــا هــي المصــادر الأخــرى التــي مــن خلالهــا يمك م
 وضة والمنافسة؟المعر 

 .ال برا  الش صية  .القراءة المستمرة 
 .)الجراضد والمجه  المت صصة)التجارية  .استشارة الم تصيإ 
 .محاورة رجا  البيع  . دراسة الإعهنا 
 .الاستفادة مإ المطتمرا  وال برا  الصناعية  .البحوث والدراسا  التسويقية 
 البيع بالمعلومات؟ ما هو دور المصادر التالية في تزويد رجل -9

 :التعــر  علــى الســلعة والتشــا  مميزاتهــا وعيوبهــا حتــى تلســب رجــ  البيــع القــدرة علــى إقنــاع  الخبــرات الشخصــية
الآ ريإ، ولذلك ال برة الش صية تزود الباضع بمعلوما  قد لا تتوفر على ب اقة بينا المنتج حتى يوفر على عليـه 

  .عناء البحث عإ معلوما  تشغله وتوفر الوق

 :لأنها ت دم رج  البيع في الحصو  على البيانا  والمعلوما  التي تملنـه مـإ ت ـوير ال ـدما   القراءة المستمرة
 التي يقدمها للعمي   و التعر  على رغباته التي ينقلها إلى المنتج.

 :تملإ رج  البيع مإ الإ هع ما هو جديد في عالم التجارة. الجرائد والمجلات 

 لهرتقــاء بالأســاليب البيعيــة  و وســاض  الإعــهإ وللحصــو  علــى البيانــا  والمعلومــا  ذا   :استشــارة المختصــين
 الصلة بليفية الإنتاج ومميزاته، وحتى تلوإ المعلوما  ذا  مرجعية ويملإ الاعتماد عليها.

 :تحديـد إيجابيـا  للتعر  على  ساليب الترويج المتبعـة والمبنيـة علـى المعرفـة التامـة بالسـلعة و  محاورة رجال البيع
 وسلبيا  السلعة مإ  ه  الحوار والنقاش.

 :حتـــى يلتســـب رجـــ  البيـــع معلومـــا  عـــإ المنـــتج المعلـــإ عنـــه ولالتســـاب القـــدرة علـــى محالـــاة  دراســـة الإعلانـــات
 المستهلك بنفس  سلوب الإعهإ وقدرته على الإقناع.

 :ير مـإ المعلومـا  والبيانـا  عـإ السـلعة بـدءا  يمـد رجـ  البيـع بـاللث الاستفادة من المؤتمرات والخبـرات الصـناعية
 مإ عملية الإنتاج وانتهاءا  بتسلم السلعة للمستهلك.

 :تدرس السوق دراسة وافية لنجاح رجا  البيع في مهماتهم التسويقية. البحوث التسويقية 
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 عرف المصطلحات التالية: -1
 التعريــف المصـطلح

 الم تصوإ في تقديم السلع الجيدة في السوق  و تنشي  البيع بالنسبة لسلعة موجودة فعه. رجال البيع المختصون
 الذيإ يقوموإ ببيع السلعة فعه إلى العمهء. يونرجال البيع الرئيس

الذيإ يساعدوإ رجـا  البيـع الرضيسـييإ فـي القيـام بأعمـالهم وهـم يتصـلوإ بـالعمهء مـإ  جـ   رجال البيع المساعدون
 الحصو  على معلوما  ويتابعوإ عملية بيع السلعة للتألد مإ رنا العمي .

ميــ  مــإ الناحيــة الفنيــة وتقــديم المســاعدة لرجــ  البيــع الرضيســي لإتمــام دراســة احتياجــا  الع رجال البيع الفنينون
 الصفقة.

 وتحديد ال صاضص الواجب توافرها في المرشح.يتنمإ   وتيإ  ساسيتيإ تحلي  الوظيفة  اختيار رجل البيع

لمبلـغ ثابـ  دينار  سبوعيا  30دينار شهريا  و  120يحص  الباضع على مرتب ثاب  وليلم  طريقة المرتب الثابت
 بصر  النظر عإ حجم المبيعا  التي يحققها الباضع

يحصــ  البـــاضع علــى مرتبـــه علــى  ســـاس حجـــم المبيعــا  التـــي يحققهــا دوإ الحصـــو  علـــى  طريقة المرتب بالعمولة
 مرتب ثاب  ل  مدة معينة.

طريقة المرتب الثابت 
 والعمولة معا

يــع بالإنــافة إلــى مبلــغ  و عمولــة تنــمإ الحــد الأدنــى مــإ الــد   الــهزم لمعيشــة رجــ  الب
 يحص  عليها بعد رقم معيإ مإ حجم المبيعا .

 تحتوي على منشورا  وعينا  ولتيبا  و وراق إعهنية. حقائب البيع
 اللتيب الذي يحوي مجموعة مإ الصور والرسوم التي تبيإ  صاضص السلعة. الألبوم

 تهميقدمها رج  البيع لعمهضه عند مقابل بطاقة الزيارة

تســـت دم للتابـــة المعلومـــا  عـــإ الســـلعة والمواصـــفا  لـــ جراء عـــادي  ثنـــاء العـــرض ويملـــإ  استمارة الطلب
 است دامها ب ريقة تأثيرية لإبرام عملية البيع.

تســت دمها بعــض الشــرلا  فــي عــرض  ــاضص الســلعة و ريقــة تشــغيلها وصــيانتها والفواضــد  الأفلام والصور
  دامهاالتي تعود على المطسسة مإ است

لتيبــا  تــزود رجــا  البيــع بالمعلومــا  التــي تســاعدهم فــي الــرد علــى تســاطلا  العمــهء فــي  كتيب البيع
  ثناء عرض السلعة.
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 يست دم لعرض م تل  الأصنا  في حالة تعام  المطسسة بألثر مإ صن . الكتالوج
 

 قارن بين كلا من: -2
 لفنيونرجال البيع ا رجال البيع المساعدون  وجه المقارنة

الأعمال التي 
 يقومون بها

  مســاعدة رجــا  البيــع الرضيســييإ فــي القيــام
بأعمالهم مث  الاتصا  بالعمهء مإ  جـ  

 الحصو  على معلوما .

  يتــــابعوإ عمليــــة بيــــع الســــلعة للتألــــد مــــإ
 رنا العمي .

  القيـــام بدراســـة احتياجـــا  العميـــ  مـــإ الناحيـــة
 الفنية.

 ـــع الرضيســـي ـــديم المســـاعدة لرجـــ  البي لأتمـــام  تق
 الصفقة.

أنواع السلع التي 
 يتعاملون معها

 الآلا  – الآلا  اللاتبــــة – الأدوا  – الآلا 
 السلع الميلانيلية اللمبيوتر – الحاسبة

 طريقة المرتب بالعمولة طريقة المرتب الثابت وجه المقارنة

 طريقة الحساب

دوإ النظـــر  مرتـــب ثابـــتحصـــو  البـــاضع علـــى 
يحققهـا ويع ـى حـافزا  إلى حجـم المبيعـا  التـي

 و  موســــمية و  عــــلاوات ســــنويةفــــي صــــورة 
 .عينية في شكل آخر

أســــاس حجــــم حصــــو  البــــاضع علــــى مرتبــــه علــــى 
لـ  مـدة  مرتب ثابتدوإ الحصو  على المبيعات 

 و  صـــورة مبلـــغ معـــينمعينـــة ويع ـــى حـــافزا  فـــي 
 .نسبة معينة

 ما هي الخطوات التي يتم على أساسها اختيار رجل البيع؟ -3
 .تحلي  الوظيفة المراد شغلها 

 .تحديد ال صاضص الواجب توافرها في المرشح لهذه الوظيفة 

 ترغب مؤسسة كبرة لبيع أجهزة الحاسوب في اختيار رجل بيع، فما هي الوسائل المناسبة؟ -4
 . الا هع على الإعهنا  التي ينشرها  البوا الوظاض  بالصحب والمجه 

 .الإعهإ عإ الوظيفية ال الية بالصح  والمجه  مع الاهتمام بتحديد ال صاضص التي يجب  إ تتوفر 

 .الاتصا  بالمدارس والمعاهد المت صصة لا تيار  فن  العناصر 

 .البحث عإ رجا  البيع في المنشآ  المنافسة وتقديم بعض الإغراءا  لهم 

  مناسبا  لهذه الوظيفة.تللي  بعض الباضعيإ الحالييإ بترشيح مإ يراه 

 أذكر طرق مكافأة رجل البيع. -5
 . ريقة المرتب الثاب   .ريقة المرتب بالعمولة  
 . ريقة المرتب الثاب  والعمولة معا   

 علل لما يأتي: -6
 .تنوع طرق احتساب مكافئة رجل البيع 
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 المبيعـا  يـث زيـادة حجـمتشجع رجا  البيع على بذ   قصى جهود مملنة في سـبي  تحقيـق  هـدا  المتجـر مـإ ح
 المحافظة على سمعة المتجر. – تقديم  فن  ال دما  للعمهء –

 .الإشراف والرقابة على رجال البيع 

يســاعد علــى حــ  المشــال   –نــوع مــإ  نــواع التــدريب  اصــة للبــاضعيإ الجــدد  –للتألــد مــإ مــد   داضهــم لواجبــاتهم 
 البيعية.

 بيع.يجب عدم المبالغة في الإشراف على رجل ال 

لأإ التمادي فيه يفقد رج  البيع ش صيته وقدرته عى  مواجهة المواقـ  البيعيـة الم تلفـة ممـا يـطدي إلـى ان فـاض 
 روحه المعنوية وقلة إنتاجه.

 .يجب أن يكون هناك تدريبا مستمرا لرجال البيع 

يتعامــ  فيهــا المتجــر حتـى يتعرفــوا علــى  حــدث الأســاليب فــي فــإ البيــع وعــإ لـ  مــا هــو جديــد بالنســبة للســلع التــي 
 والمنافسيإ.

 .التدريب ضرورة ملحة لكل من يشغل وظيفة لأول مرة في مجال البيع 

لأإ حديثي التوظي  غالبا مـا تنقصـهم المعلومـا  والمهـارا  اللافيـة الوظيفيـة التـي تـطهلهم للقيـام بالمهمـة المللقـاة 
 على عاتقهم على  لم  وجه دوإ تعثر.

 ل البيع.تعدد مجالات التدريب لرج 

حتــى يلونــوا علــى قــدر مــإ اللفــاءة لتتبــع مجريــا   – لتثبيــ   قــدام شــاغ  الوظيفــو وتأهيلــه لهســتمرار فــي المهنــة
 السوق.

 .أهمية الأعمال المكتبية لدى رجل البيع 

 حتى ينجز  عـماله بدقة.

 .اصطحاب رجل البيع مجموعة من المعدات معه عند زيارة العميل 

   الذي يقنيه رج  البيع مع العمهء.لتوفير وق – لتسهي  عمله

أعلنت شركة السريع لبيع الملابس الجاهزة عن حاجتهـا لمجموعـة مـن رجـال البيـع وقامـت بـالإعلان عـن الوظيفـة  -7
في الصحف والمجلات وقد تقدم زميل لك لأحد هذه الوظائف واجتاز الامتحان والمقابلة بنجـاح وعنـدما عرضـت الشـركة 

 يحصل على مبلغ محدد كل شهر.ة لاحتساب المكافأة اختار أن عليه الطرق المختلف
 أقرأ الحالة السابقة جيدا ثم أجب عما يأتي :

 ما أسم الطريقة التي اختارها زميلك للحصول على مكافأته؟ .1

  ريقة المرتب الثاب 

 ما الطرق الأخرى التي عرضتها الشركة على زميلك؟ .2

 .ريقة المرتب بالعمولة  
 ثاب  والعمولة معا . ريقة المرتب ال 

 أذكر طرق الإشراف على رجل البيع. -8
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 . الإشرا   ثناء العم 

 .الإشرا  عإ  ريق رجا  البيع القدامـى 

 .الإشرا  عإ  ريق الاجتماعا  الدورية بيإ إدارة المشروع ورجا  البيع 

 .اِلإشرا  عإ  ريق التقارير الدروية التي يقدمها المشرفيإ عإ رجا  البيع 

 لفرق بين التدريب الأولى لرجل البيع والتدريب المستمر لرجل البيع:ما ا -9
 التدريب المستمر لرجل البيع التدريب الأولى لرجل البيع وجه المقارنة

 التعريف
هـــــو الدعامـــــة الأساســـــية لتثبيـــــ   قـــــدام شـــــاغ  

 الوظيفة وتأهليله لهستمرار في المهنة.
  هو التـدريب الـذي يهـد  إلـى تنميـة مهـارا  رجـا

البيــــع حتــــى يلونــــوا علــــى قــــدر مــــإ اللفــــاءة لتتبــــع 
 مجريا  البيع.

 أذكر أهم الموضوعات التي لابد من تدريب رجل البيع عليها. -10
 .صاضص السلعة   .سياسة المح  التجاري  و المطسسة  و الشرلة 
 .ساليب التفاهم مع العمهء والعامليإ بالمنشأة   بيع.تلويإ العادا  النرورية لنجاح رج  ال 
 .الأعما  الملتبية المتعلقة بالبيع  . تلويإ الاتجاها  الايجابية تجاه جهة العم 

 ما هي العادات التي تساعد رجل البيع على التفاهم مـع الغير؟ -11
 .المرونة  .احـترام الغير  . التلي  مع م تل  المواق 
 .المجاملة  .اللباقة  

 لتسهيل عمله؟ما هي العوامل التي يتخذها رجل البيع  -12
 .بيعة السلعة   .نوع العمهء  .ال ريقة التي يتبعها رجا  البيع في انتقالاتهم 

 ما هي مزايا تجهيز رجال البيع بالمعدات؟ -13
 .توفير وق  المقابلة  .توفير وق  العمهء 
 .توحيد  ساليب البيع  .زيادة ثقة رج  البيع في نفسه 
  لف  انتباه العمي  إ حاسة.التأثير على  لثر م 

 هناك العديد من المعدات التي يستخدمها رجل البيع في أداء عمله ومن هذه المعدات: -13
 . العينا  .نماذج السلعة  .حقاضب البيع  .الألبوم  .ب اقة الزيارة 
 .استمارة ال لب  .الأفهم والصور  .لتيب البيع  .اللتالوج  .الرسوم الت  ي ية والبيانية 

عدات تسهل عملية شرح السلعة للعميل. بصفتك رجـل بيـع بـين نـوع المعـدات المناسـبة فـي يستعين رجل البيع بم -14
 الحالات التالية:

 المعدات المناسبة الحالة
 العيـنا  مشتري يريد شراء سلعة من السلع الجديدة ويصعب وصفها للعميل.

 نماذج السـلعة مشتري يريد شراء سلعة ذات مواصفات يصعب حملها.
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 استمارة ال لب د عدد كبير من السلعة بمواصفات مختلفة.مشتري يري
 

أحمد  عبد السلام رجل بيع في محـل أجزـ ك رزرباةيـة جـالع ال ميـل أ عـل أمـين مـن سـر ة           -15
رطـل   16مـن فةـة     يالماحو  يريد شرال غسالة سا يو ذات  وعية جيدك ت مل ب ظام أوتومـاتير 

 5دي ــار إذا  ــام بشــرا ل  150البــاةع ســ را بمبلــ   ت مـل علــج تج يــلا الملابــ  فــوراح د و  ــد حـدد  
 غسالات.

 بصفتك رجل البيع أحمد عبد السلام ، قم بتحرير استمارة الطلب الموجودة أدناه.
  زع   ميإ اسم ال ميل:
 الـماحوز ال  وان:

ر ـ  تعمـ   16غسـالة سـانيو ذا  نوعيـة جيـدة تعمـ  بنظـام  وتومـاتيلي مـإ فضـة  مواص ات السـل ة: 
 .ى تجفي  المهبس فورا  عل

 دينار 150 الس ر:
 غسالا  5 الرمية:

  زع   ميإ التو يع:                                                                         
 أذكر البيانات الضرورية في استمارة الطلب: -16

 محمد يوسلا ال يا ي : اسم العمي 
 203مجمع  227طريق  1351المحرق مب ج   :العنواإ

 فةة طن و صلا  LGمريلا هوال ماررة  : مواصفا  السلعة
 دي ار 170  :السعر
  1  :اللمية

 : محمد يوسلاالتوقيع                                                                                                                                                                                                         
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 ضع المصطلح المناسب لكل مما يأتي: -1
 التعريــف المصـطلح

حفـــزة لســـلوك الشـــراء والتـــي تطلـــ  البيضـــة الاجتماعيـــة والثقافيـــة للفـــرد وتشـــم  العمـــر القـــو  الم القوى الخارجية
 والجنس والحالة التعليمية والد   والعم .

القــو  التــي تجعــ  الأفــراد يقومــوإ بالشــراء عــددا  مــإ الــدوافع التــي تعتبــر همــزة الوصــ  بــيإ  القوى الداخلية
 حاجا  المستهلك وسلوله.

 اذ قرار الشراء للسلع الرضيسية والأساسية يت لب المفانلة والا تيار بيإ السلع.ات  الرجل الاقتصادي
 التي ترجع إلى النواحي النفسية والاجتماعية للفرد. الدوافع العاطفية
 الدافع الذي يدفع الناس لشراء وثاضق التأميإ والسندا  والأسهم وشراء  جهزة الإ فاء. الخوف أو الحذر

 لدوافع التي تساعد السلعة  و ال دمة على الانتشار.ا دوافع التعامل

المت لبــا  الأساســية للإنســاإ مــإ  جــ   إ يظــ  علــى قيــد الحيــاة و إ يتمتــع بصــحة جســمية  حاجات العملاء
 ونفسية جيدة وتجع  الجسم يقوم ب حه   هيا جديدة مح  ال هيا التالفة...الو.

 لهزمة لبقاء الإنساإ على قيد الحياة وفي حالة سوية.تشتم  على الحاجا  ا الحاجات الفسيولوجية
 تشتم  ل  ما يتعلق بالت لص مإ  و تجنب ل  مسببا  التهديد الجسدي والنفسي. الحاجة إلى الأمن

 تتعلق بالمشاعر المتبادلة مع الآ ريإ مإ حيث العناية والاهتمام  و الاندماج في الجماعة. الحاجة إلى الانتماء
 تعد مإ المت لبا  السيلولوجية لتلويإ ان باع مناسب  و صورة مناسبة عإ الذا . ى الاحترامالحاجة إل

 تتعلق بالجوانب المرتب ة بتحقيق الفرد لذاته و موحاته. الحاجة إلى تحقيق الذات

ايـة حاجا  سيلولوجية تشير إلى حب الاست هع  و رغبة الفرد في  إ يصبح على علـم ودر  الحاجة إلى المعرفة
 بمونوعا  معينة وقد ترتب   حيانا بالبحث عإ الحقيقة.

الحاجة إلى الجمال 
 والنظام

بعض الأفراد الذي يت لعوإ إلى التمتع بالجما  والنظام عند إشباع الحاجا  الأ ر  وتلوإ 
 الحاجة إلى الجما  لديهم قوية بدرجة لبيرة.

 ما الذي يدفع العملاء للشراء. -2
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 ارجية والدا لية التي تطثر في قرار الشراء لد  المستهلك.هي تلك القو  ال 
 يتأثر سلوك الفرد وميوله بمؤثرات تتصل بمجتمعه وهي: -3

 .الديإ والثقافة  .ال بقة الاجتماعية  ،الجماعة والأسرة 
 
 ما هي الدوافع التي تحويها القوى الخارجية؟ -4

 .دوافع من قية  .دوافع عا فية  . دوافع تعام 
 ر العوامل المنطقية التي تقنع العميل بالشراء.أذك  -5

 .التوفير  .الربح  الإنتاجية 
 .الاعتمادية  .المتانة  .الجودة 

 أذكر أمثلة على أهم الدوافع العاطفية. -6
 الحاجة والرغبا  الأساسية لالمأل  والمأو  والحاجة إلى المعيشة في جو معتد .  الحاجات الجسدية والراحة

 شراء المهبس التي يرتديها نجوم السينما.  بهالتقليد أو التش

 .شراء الأب سيارة  غلى ثمنا  ممإ إملانياته المادية 

 شراء صاحب المنز  جهازا  لتسوية حشاضش الحديقة.  الحاجات النفسية

 للثياب  و الصحوإ. ةتست دم ربة المنز  غسالة  وتوماتيلي 

 كسب النقود
 الربح.شراء التاجر سلعة ليعيد بيعها مإ  ج   

 .شراء المصنع آلا  جديدة لتوفير العمالة فهو ي فض مإ التلالي  ليزيد مإ  رباحه 

 ،تسوق سيدة المنز  وتقارإ بيإ الأسعار في المحه  مإ  ج  شراء مهبس الأسرة 

إ تـــدقيق المســـنيإ فـــي نوعيـــة الأ عمـــة ويـــزداد معـــد  زيـــارتهم لل بيـــب و حيانـــا يقللـــوإ مـــ  الصحة البدينة والعقلية
 مإ  ج  المحافظة على الصحة. التد يإ  و يمتنعوإ عنه

 الخوف أو الحذر
 . شراء الناس وثاضق التأميإ والسندا  والأسهم وشراء  جهزة الإ فاء والأقفا 

 .الشباب يسعوإ لاقتناء السيارا  ذا  السرعة العالية 

 .اللبار في السإ ينشدوإ الأماإ في السيارا  التي يرلبونها 
 منتجو غسالا  الأ باق اللهرباضية و فراإ الميلرووي  يست دموإ عنصر المهضمة.  الملائمة

 من دوافع التعامل التي تميز منشأة عن أخرى منها: -7
 .الموقع  . ال دما 
 .التنوع  .تفني  صن   و مارلة 
 .السعر  .الجودة 

 ما تقسيمات هرم ماسلو؟ -8
 الحاجة إلى الأمإ. .2 الحاجة الفسيولوجية. .1



 (                311الــبيع ) بـيــع  فـن   مـقرر:السيد احمد السيد مجيد السيد علي                           إعـداد وطباعة:

 27 

 الحاجة إلى الاحترام. .4 جة إلى الانتماء.الحا .3
 الحاجة إلى المعرفة. .6 الحاجة إلى تحقيق الذا . .5
  الحاجة إلى الجما  .7

 
 علل: جاءت الحاجات الفسيولوجية ضمن الحاجات الأولية الموجودة في قاع هرم ماسلو للحاجات. -9

 ي حالة سوية.لأنها تشتم  على الحاجا  الهزمة لبقاء الإنساإ على قيد الحياة وف
 رتب حاجات الإنسان على حسب ورودها في الهرم؟ -10

 الشهرة  -الجمال والنظام والترتيب  –الطموح  –الدفء  –الصداقة  –الاطمئنان إلى المستقبل  –البحث عن الحقيقة 

 
 قارن بين: -11

 تماءالحاجة إلى الان الحاجات الفسيولوجية وجه المقارنة
ـــــــــد ء – النـــــــــوم – المـــــــــاء – ال عـــــــــام مثال على الحاجة  – ال

 .الت لص مإ الفنه 
التعلـق  – الحـب والالتـزام بـالوعود – الصداقة
 .العنوية في الجماعة – الوجداني

المنتجات المرتبطة 
 بإشباعها

 – المنومـــــــا  – النقيـــــــة الميـــــــاه – الأغذيـــــــة
  الم هرا  – المهبس والدفايا 

ــــــــ – الهــــــــدايا ــــــــةالحف ــــــــه  – ه  الترفيهي  حف
ـــزواج ـــة وال الـــرحه  والاشـــتراك فـــي  – ال  ب

 .النادي
 صنف دوافع العملاء للشراء الآتيه على حسب نوعها في الجدول: -12

 المغامرة .5 التنوع .4 الجماعة والأسرة .3 الصحة البدنية والعقلية .2 الأنتاجية .1
 ن والثقافةالدي .10 الخوف والحذر .9 تفضيل صنف أو ماركة .8 التقليد والتشبه .7 المتانة .6
     

 دوافع العملاء

 القوى الخارجية
 القوى الداخلية

 دوافع التعامل الدوافع العاطفية الدوافع المنطقية

 الا مضناإ إلى المستقب 

 الد ء

 ةقالصدا

 هرةالش

 ال موح

 البحث عإ الحقيقة

 الجما  والنظام
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 الجماعة والأسرة
 الديإ والجما 

 الإنتاجية
 المتانة

 الصحة البدينة والعقلية
 المغامرة

 التقليد والتشبه.
 ال و  والحذر

 التنوع
 تفني  صن   و مارلة

لتقى جاسم وفيصل في أحد معارض السيارات وكل واحد منهم يريد شراء سيارة.  حدد نوع الدوافع في حوار ا -13
 هذين الصديقين عن السيارات.

 الحــــوار
 دوافع الشراء

 الفرعي الرئيسي 
 توفير عقلي سأشتري هذه السيارة لأنها اقتصادية جدا في استههك البنزيإ.جاسم:
 تقليد عا في شراء هذه السيارة لأإ صديقي حسإ اشتر  مثلها.و نا  فن    فيصل:

 متانة عقلي لذلك لأإ محرلها مإ  قو  المحرلا  في العالم.  جاسم:

 السعر تعام   نا  فن  الشراء مإ هذا المعرض لأنه يبيع بأسعار مناسبة جدا.  فيصل:
 ما نوع الحاجة في كل مما يلي: -14

 المنتج
 نوع الحاجة

 الفرعي يسي الرئ

 التعلق الوجداني الانتماء حنور حفلة زواج صديق مقرب.

 الت لص مإ الألم الأماإ تلبس حزام الأماإ عند قيادة السيارة.

 ال موح تحقيق الذا  التحنير لرسالة الماجستير.

 البحث عإ الحقيقة المعرفة متابعة البرامج الثقافية في التليفزيوإ.

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 (                311الــبيع ) بـيــع  فـن   مـقرر:السيد احمد السيد مجيد السيد علي                           إعـداد وطباعة:

 29 

 

 

 

 

 

 

 

تي يواجه رجل البيع في حياته العملية العديد من أنماط العملاء متباينة في شكل السلوك ومختلفة في الكيفية ال -1
 يتعامل بها معهم ومن أنواع هذه العملاء:

 العميل المتردد

يريـد شـراء سـلعة  و  دمـة معينـة وللنـه لا يعـر  علـى وجـه التحديـد  ي نـوع يريـد مـإ السـيارا   و  ي نـوع  طبيعته:
 يريد مإ وثاضق التأميإ على الحياة  و لم يستقر على ر ي محدد لأنه داضم التردد.

تريـه مـإ الســلعة عـدة  نــواع وتشـرح لــه المزايـا الأساسـية وتبــيإ مـا يحتــاج إليـه فــي  :تصـرف رجــل البيــع المناســب
للمـا  بســي ة وتونــح لــه  إ هـذه الســلعة  و ال دمــة هــي التـي تســد حاجتــه وتناســبه وتلـوإ صــبورا  معــه وتســمع إليــه 

 وتظهر له اهتمامك.

العميل 
 المستعجل 

ــه: ــ طبيعت ى القســيم الــذي يريــد الشــراء منــه وي لــب مــا يريــده فــي عبــارا  يُعــر  ب  واتــه الســريعة فيتجــه مباشــرة إل
 وانحة ومحددة.

يُ ـدم بعنايـة وسـرعة لأإ  ي تـأ ير ينـايقه ويجـب  إ تقتصـر الأسـضلة علـى  تصرف رجل البيع المناسب:
 النروري منها ولا تسهب معه في الحديث عإ تفاصي  السلعة.

العميل المدقق 
 أو العسير

 باللليا . هيفحص ل  شيء بعناية تامة، ويهتم بالجزيضا  والتفاصي  اهتمام ليس متسرعا، طبيعته:
 إ يحدثـه عـإ السـلعة حـديثا تفصـيليا  يجـب  إ تقـدم لـه السـلعة ليفحصـها بدقـة ولا تصرف رجـل البيـع المناسـب: 

 تحاو  استعجاله.

العميل المعجب 
 بنفسه

الوحيد في السوق فه تعجبه  دمة  و سلعة إلا إذا لانـ  يعتقد  إ ما ي لبه  و الذي يسأ  عنه هو الشيء  طبيعته:
 م ابقة تمام لما  لبه، فهو لا يقب  إلا ما ي تاره بنفسه وبمحض إرادته.

يلفـي شـرح مزايـا الأصــنا  المعرونـة و إ تترلـه ي تــار بنفسـه مـا يشــاء دوإ  إ تصـرف رجــل البيـع المناســب: 
 على القرار النهاضي وتذلر له في حديثك بعض المشهوريإ.تحاو  التأثير ليه  و إغراضه بالشراء  و حثه 

 العميل المدعي
ــه: يعتقــد  نــه يعــر  ويفهــم لــ  شــيء ويســعى وراء المعلومــا  وي لبهــا للــي ينتقــد ويعــارض بعبــارا  قا عــة  طبيعت

 والانتقاد.ويشجع على الحديث ويلثر مإ توجيه الأسضلة إليه للي يعثر على العبارة التي يت ذها سببا  للمعارنة 
يعود نفسه على الصبر عند التعام  معه ولا تونح لـه  إ حـديثا لـيس صـحيحا  و  تصرف رجل البيع المناسب:
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 تبرهإ تبرهإ له على  نه جاه  ومغرور و ير  ريقه لمعاملته  إ تترله يتحدث دوإ  إ تعارنه.

 العميل العنيف

وللنه مإ النوع العني  بسـبب سـوء  بعـه ولـيس نـيق  نه عمي  متعج  وللإ ليس متعجه على الإ هق  طبيعته:
ذا لــم يجــب  لبــه فــي الحــا  وجدتــه يفقــد الصــبر ويغنــب وهــو محــب للمناقشــة والجــدا  والبحــث عــإ الأ  ــاء   وقتــه وا 

 ويتللم بألفاظ شديدة ونبرا  حادة.
ل يفـــة يجـــب  إ تعاملـــه بـــالتحفظ والمجاملـــة ويجـــب  إ تواجهـــه بابتســـامة  تصـــرف رجـــل البيـــع المناســـب:

ويفن  عدم مناقشته لأإ المناقشة تغريه بالاسـتمرار فـي عنفـه وشراسـته ومشالسـته ولا تعاملـه لمعاملـة رجـ  
 البيع.

 العميل الثرثار

 مغرم بالثرثرة مع الباضعيإ والمشتريإ الآ ريإ في جميع الجوانب و اصة الش صية. طبيعته:
لحديث ولا تظهـر لـه  إ حديثـه غيـر بالنسـبة لـك ويجـب  إ تشـعره يحتاج  لا تقا عه  ثناء ا تصرف رجل البيع المناسب:

 نك مهتم بحديثه و نك تصغي إليه بعناية ولتـت لص مـإ ثرثرتـه يجـب  إ تلـتق  عبـارا  مـإ حديثـه لتبـد  بهـا حـديثك عـإ السـلعة 
 التي يريدها.

العميل الذي لا 
 يريد الشراء

وينحصر غرنـه فـي مجـرد مشـاهدة السـلع المعرونـة  و ال ـدما   يد   المتجر دوإ  إ تلوإ في نيته شراء شيء طبيعته:
المتوافرة فهو يمر بأقسام المح  الم تلفة يلقي نظرة هنا ونظرة هناك  و ي لب مإ الباضع  إ يريه هذه السلعة  و تلك ويسـأ  عـإ 

 الثمإ ويبدي المهحظا   و الاعترانا  ثم ينصر  دوإ  إ يشتري شيء.
ننــع السـلعة  و ال دمــة تحـ  نظــره و إ نشـجعه علــى لمسـها وتقبلهــا و إ نجعلـه يجربهــا إذا  ملــإ  ب:تصــرف رجــل البيــع المناســ

روفـة ونشرح له مزايا هذه السلعة  و ال دمة و إ نقدم إليه معلوما  مفيـدة عنهـا  و نأ ـذ بيـد هـذا العميـ  ونمـر بـه فـي مراحـ  عمليـة البيـع المع
 قناع ثم التنفيذ.مإ الانتباه والاهتمام إلى الرغبة إلى الإ

 الصامتالعميل 
 أو الخجول

 قلي  اللهم حيث إإ ذلك يربله وي جله وهو لا يوجه  ي سطا  لرج  البيع ولا يبدي  ي اعتراض على السلعة.طبيعته: 

ــع المناســب: عليــه  إ يــتللم مــا دام العميــ  لا يــتللم وعليــه  إ يعــرض الســلعة ويونــح مزايــا  تصــرف رجــل البي
  نواعها و إ يقدم له السلعة ليفحصها ويجربها. السلعة وثمنها

العميل غير 
 الشريف

 طبيعته:
الذي جاء ليسرق شيضا مإ البنـاعة المعرونـة فيدسـها  لسـة فـي حقيبتـه  و فـي ثوبـه هـذا يلـوإ إمـا  النوع الأول)اللص(:
 محتر  للسرقة  و هاويا.

او   إ يرجعهـا إلـى متجـر آ ـر مـدعيا فـي إصـراره وجـر ة الذي يشتري سلعة مإ متجر معيإ ثـم يحـ النوع الثاني)الكاذب(:
  نع اشتراها مإ هذا المتجر بالذا .

 تصرف رجل البيع المناسب:
  إ تسلمه إلى الم تص بهدوء وبدوإ نجة محافظا على سمعة المح . النوع الأول:

نما يلفي  إ ترفض في حزام استرداد البناعة على  س النوع الثاني: اس  إ هذا هـو نظـام المحـ  الـذي لا لا يجب تلذيبه وا 
  يملنك م الفته.

العميل 
 المصطحب

لا ر ي له حيث يذهب إلى المح  وفي صحبته زوجته  و  حد الأصدقاء  و المعار  لم يبدي ر يا بالرفض  و القبو   طبيعته:
نما يلتف  إلى مرافقيه ويقو لأ ما ر يلم؟   و الإعجاب فيما يعرض عليه وا 

نما بيد مرافقيه. المناسب:تصرف رجل البيع   توجه اهتمامك إلى مرافقيه وتهمله بقدر الإملاإ لأإ قرار الشراء ليس بيده وا 
نمـا يرجـع إنلـاره مـا هـو  طبيعته:العميل الذي لا  داضما متشللا  لا يلاد يصدق للمة مما يقا  له وهولا يفع  ذلـك اسـتنادا  إلـى معلومـا  لديـه وا 
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 ك والوسوسة.م بوع في نفسه مإ الش يصدق
 إ يلوإ الباضع صبورا  واسـع الصـدر ولإقنـاع العميـ  يجـب عليـه ذلـر الحقـاضق وي لـب مـإ تصرف رجل البيع المناسب: 

 العمي   إ يتفحص الجهاز بنفسه ويعد ما في الجهاز مإ  شياء.

العميل كثير 
 الشكوى

-التي يريـد  إ يشـتريها ومـا يـرتب  بهـا مثـ  اللـوإيتللم بصو  مهذب وللماته مناسبة ويترلز اعترانه على السلعة  طبيعته:
النماإ ولذلك يعبر عإ عدم رناه لقلة الأصنا  المعرونة وعدم وجود مجموعـة لبيـرة مـإ الألـوإ الم تلفـة -الصيانة-السعر

 ومإ سوء ال دما ...
محاولة إرناضه يحتاج إلى المجاملة والابتسامة مع إيناح الأسباب بل   ولباقة و تصرف رجل البيع المناسب: 

 بالعديد مإ ال رق.

العميل الذي 
يحتاج إلى 
 عناية خاصة

 هطلاء العمهء  نواع م تلفة منهم الأ فا  ولبار السإ والمرني والأجانب الذي لا يجيدوإ لغة البهد.طبيعته: 
 تصرف رجل البيع المناسب:

 جذب قلوب  مهاتهم.على الباضع مه فتهم والتودد إليهم وتقديم الهدايا حتى ي للأطفال:
يجــب  إ تلــوإ ع وفــا  علــيهم فتقــدم مقعــدا للجلــوس و لا تحملهــم مشــقة حمــ  الســلعة عنــد  للمرضــى وكبــار الســن:

 مشاهدتها ب  تحملها عنهم حتى لا تتعبه.
 لبونـه ممـا عليك  لا تنيع وقتهم بمحاولة التفاهم بدوإ فاضدة لأنها قد تطدي إلى تقديم السلعة  و  دمة غيـر التـي ي للأجانب:

 يطدي إلى منايقتهم فعليك  إ تستدعي على الفور مإ يجيد لغتهم إإ لن  لا تجيدها.
يتعامل رجل البيع مع عملاء مختلفين في ثقافاتهم وطباعهم وميولهم، بوصفك رجل بيع ناجح حدد نوع العميل في  -2

 الأمثلة الآتية وكيفية التصرف المناسب معهم:
 رجل البيع المناسب تصرف نوع العميل المقال

ـــاز تســـجيل فســـأل  ذهـــب الســـيد إبـــراهيم لشـــراء جه
 البائع: كم سماعة في هذا الجهاز؟

 قال البائع: سبع سماعات.
فقــال إبــراهيم فــي اســتغراب: غيــر معقــول  إن جميــع 
أجهزة التسجيل بها أربع سماعات، فكيف يكـون هـذا 

 الجهاز به سبع سماعات؟

العمي  الذي 
 لا يصدق

لبــاضع صــبورا  واســع الصــدر ولإقنــاع  إ يلــوإ ا
العميــ  يجــب عليــه ذلــر الحقــاضق وي لــب مــإ 
العميــــــ   إ يـــــــتفحص الجهـــــــاز بنفســـــــه ويعـــــــد 

 السماعا  الموجودة به.

ذهبت السيدة مريم ومعها طفلها محمد لشراء عبايـة 
لهــا، فلمــا دخلــت المحــل رحبــت بهــا البائعــة وقــدمت 

 لطفلها هدية.

العمي  الذي 
يحتاج إلى 

  اصة عناية

علــــى البــــاضع مه فــــتهم والتــــودد إلــــيهم وتقــــديم 
 الهدايا حتى يجذب قلوب  مهاتهم.

 
اتجه السـيد علـي مسـرعا إلـى قسـم الأدوات المكتبيـة 
وقــال للبــائع : مــن فضــلك أعطنــي بســرعة قلــم حبــر 

 ماركة باركر لأنني مرتبط بموعد.
العمي  
 المستعج 

يُ ـــدم بعنايـــة وســـرعة لأإ  ي تـــأ ير ينـــايقه 
جــــب  إ تقتصــــر الأســــضلة علــــى النــــروري وي

منها ولا تسهب معه في الحديث عإ تفاصي  
 السلعة.
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دخل السيد جمال أحد المحلات وقال للبائع: أريـد أن 
أشاهد أنواعا  من ربطات العنق.  فسأله البـائع : أي 
لـــون مـــن فضـــلك؟  فأجابـــه: اللـــون الكحلـــي.  فبـــدأ 

فحصــها البــائع بعــرض ربطــات العنــق وأخــذ العميــل يت
ثم قال هل لديكم أنواع أخرى؟.  فأحضر البائع أنواع 
أخــرى ولكــن الســيد جمـــال عــاد يطلــب أنــواع أخـــرى 
جديــدة دون أن يــذكر الســبب فــي عــدم إعجابــه بــأي 

 نوع من المعروض.

العمي  
الصام   و 

 ال جو 

 إ تـتللم معــه ومـا دام العميــ  محـب للصــم  
ــــه  ــــا لللــــهم وعليــــك  إ تعــــرض علي فلــــإ محب

ة الم لوبــة وتــتللم عــإ مزاياهــا و نواعهــا الســلع
 و سعارها وتجه  العمي  يتفحص السلعة.

ذهـــب أحـــد العمـــلاء لأحـــدى محـــلات بيـــع الســـاعات 
، ومـا أن   GUSSوطلب مشاهدة سـاعة يـد ماركـة 

ذهـــب البـــائع لإحضـــارها قـــام العميـــل بســـرقة أحـــدى 
 الساعات المعروضة.

العمي  الغير 
 شري )اللص(

 ــتص بهــدوء وبــدوإ نــجة  إ يســلمه إلــى الم
 محافظا على سمعة المح .

 

ذهب أحمد إلـى إحـدى شـركات التـأمين لشـراء خدمـة 
التــــأمين علــــى الحيــــاة ولكــــن لا يعــــرف علــــى وجــــه 

 العمي  المتردد التحديد أي نوع من وثائق التأمين على الحياة

تريــه مــإ الســلعة عــدة  نــواع وتشــرح لــه المزايــا 
فـــي للمـــا   الأساســـية وتبـــيإ مـــا يحتـــاج إليـــه

بسي ة وتونح له  إ هـذه السـلعة  و ال دمـة 
هــي التــي تســد حاجتــه وتناســبه وتلــوإ صــبورا  

 معه وتسمع إليه وتظهر له اهتمامك.
أخبرت سـعاد موظفـة إحـدى الصـيدليات بـأن لا وقـت 

 لديها وتريد عدسات ملونة بسرعة.
العمي  
 المستعج 

 ال دمة السريعة.
 إليها. الا تصار في الٍأسضلة الموجهة

ذهــب بســام برفقــة زوجتــه إلــى إحــدى محــلات بيــع 
الســـاعات لشـــراء ســـاعة فـــاخرة، ولمـــا عـــرض عليـــه 
البائع عدة أنواع معينة من الساعات سأل زوجته ما 

 رأيك؟ أي ساعة اختار؟

العمي  
 المص حب

ـــــى مرافقيـــــه وتهملـــــه بقـــــدر  توجـــــه اهتمامـــــك إل
نمــا بيــد  الإملــاإ لأإ قــرار الشــراء لــيس بيــده وا 

 قيه.مراف

ذهـــب محمـــد إلـــى إحـــدى معـــارض الســـيارات لشـــراء 
سيارة، وأخذ يتفحص بدقة من الداخل والخـارج وأخـذ 
ـــة الصـــيانة وســـعة  ـــا الســـيارة وكيفي يســـأل عـــن مزاي

 المحرك ونوعية قماش الكراسي وجودة الإطارات.

العمي  المدقق 
  و العسير

 إ يحدثه عإ السلعة حديثا تفصيليا  يجب  إ 
ليفحصــــها بدقــــة ولا تحـــــاو  تقــــدم لــــه الســـــلعة 

 استعجاله.

ذهــــب الســــيد حميــــد الجاســــم إلــــى قســــم الأجهــــزة 
الكهربائية لشراء تلفزيـون سـوني يابـاني فأحضـر لـه 

 البائع جهاز التلفزيون فقال

العمي  
 المدعي

يعود نفسه على الصـبر عنـد التعامـ  معـه ولا 
تونــح لــه  إ حــديثا لــيس صــحيحا  و تبــرهإ 

ــــه علــــى  نــــه جاهــــ  ومغــــرور و يــــر  تبــــرهإ ل
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ـــــه  إ تترلـــــه يتحـــــدث دوإ  إ   ريقـــــه لمعاملت
 تعارنه.

ذهبـت الســيدة سـحر محمــد لشـراء قمــيص نـوم فــرأت 
زميلتهــا فــي العمــل فانشــغلت معهــا فــي الحــديث عــن 
العمل ثم انشـغلت عـن صـديقتها وأخـذت تتحـدث فـي 

 أمور العمل.

 العمي  الثرثار

ــــه  إ ــــاء الحــــديث ولا تظهــــر ل ــــاج  لا تقا عــــه  ثن  يحت
حديثــه غيــر بالنســبة لــك ويجــب  إ تشــعره  نــك مهــتم 
بحديثه و نك تصغي إليه بعناية ولتـت لص مـإ ثرثرتـه 
يجــب  إ تلــتق  عبــارا  مــإ حديثــه لتبــد  بهــا حــديثك 

 عإ السلعة التي يريدها.
ــائع  ــب مــن الب ــة وطل ــع الأحذي دخــل رجــل محــلات الاتحــاد لبي

لحـذاء حذاء رياضي واخذ يشرح للبائع عن سـبب شـراء هـذا ا
فهــو يريــده لممارســة رياضــة المشــي لأنــه يعــاني مــن مــرض 
الســـكر والطبيـــب نصـــحه بالرياضـــة ويريـــد أن يكـــون الحـــذاء 

 مريح وسهل عند ارتدائه و و و وو   ......

العمي  الذي 
يحتاج إلى 
 عناية  اصة

يجـــــب  إ تلـــــوإ ع وفـــــا  عليـــــه فتقـــــدم مقعـــــدا 
للجلــوس و لا تحملــه مشــقة حمــ  الســلعة عنــد 

 ها ب  تحملها عنهم حتى لا تتعبه.مشاهدت

ــوع  ذهــب إبــراهيم لشــراء غســالة فأخــذ يســال عــن الســعر والن
ومــــدة الضــــمان وهــــل الغســــالة مــــن الخــــارج مصــــنوعة مــــن 
البلاســتك أو الحديــد ، أيهمــا أفضــل هــذا الموديــل أو الموديــل 

 الذي سبقه.

العمي  لثير 
 الشلو 

يحتــاج إلـــى المجاملــة والابتســـامة مــع إينـــاح 
اب بل ــــــ  ولباقــــــة ومحاولــــــة إرنــــــاضه الأســــــب

 بالعديد مإ ال رق.

سأم رجل البيع من أحد العمـلاء بسـبب أن كلمـا عـرض عليـه 
نوع معين من العطور سأل زوجته ما رأيـك أختـار هـذا العطـر 

 أم النوع الآخر.

العمي  
 المص حب

توجه اهتمامك إلى مرافقيه وتهملـه بقـدر الإملـاإ لأإ 
 نما بيد مرافقيه.قرار الشراء ليس بيده وا  

 قارن بين: -3
 العميل الصامت أو الخجول العميل المدقق وجه المقارنة

لــــــيس متســــــرعا، يفحــــــص لــــــ  شــــــيء  طبيعته
بعنايــــــــــة تامــــــــــة، ويهــــــــــتم بالجزيضــــــــــا  

 والتفاصي  اهتمامه باللليا .

قلي  اللهم حيث إإ ذلك يربله وي جله وهو لا 
يوجه  ي سطا  لرج  البيع ولا يبدي  ي 

 على السلعة. اعتراض
 إ يحدثــه عــإ الســلعة حــديثا تفصــيليا   تصرف رجل البيع

يجــــب  إ تقــــدم لــــه الســــلعة ليفحصــــها 
 بدقة ولا تحاو  استعجاله.

عليـه  إ يــتللم مــا دام العميـ  لا يــتللم وعليــه  إ 
ــــا الســــلعة وثمنهــــا  يعــــرض الســــلعة ويونــــح مزاي

  نواعها و إ يقدم له السلعة ليفحصها.
 العميل الثرثار يل الصامتالعم وجه المقارنة

قلي  اللهم حيث إإ ذلك يربله  طبيعته
وي جله وهو لا يوجه  ي سطا  لرج  

البيع ولا يبدي  ي اعتراض على 
 السلعة.

مغـــرم بـــالثرثرة مـــع البـــاضعيإ والمشـــتريإ الآ ـــريإ 
 في جميع الجوانب و اصة الش صية.
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للم عليه  إ يتللم مـا دام العميـ  لا يـت تصرف رجل البيع
وعليــــــه  إ يعــــــرض الســــــلعة ويونــــــح 
مزايــا الســلعة وثمنهــا  نواعهــا و إ يقــدم 

 له السلعة ليفحصها.

يحتاج  لا تقا عه  ثناء الحديث ولا تظهر لـه  إ 
حديثـــه غيـــر بالنســـبة لـــك ويجـــب  إ تشـــعره  نـــك 
مهتم بحديثه و نك تصـغي إليـه بعنايـة ولتـت لص 
مـــإ ثرثرتـــه يجـــب  إ تلـــتق  عبـــارا  مـــإ حديثـــه 

   بها حديثك عإ السلعة التي يريدها.لتبد
 

 عرف المصطلحات التالية: -1
 التـعريف المصطلح

 ل  ما يبديه العمي  مإ  سضلة وانتقادا  حو  السلعة  و ال دمة التي يريدها. لاعتراضا
 تعتر  بالاعتراض ولا تنلره ثم تذلر ميزة هامة في السلعة تفوق الاعتراض. طريقة الموازنة

 ي لب الباضع مإ العمي   إ يشرح له الاعتراض الذي  بداه على السلعة. طريقة الشرح العكسي
الإنكار غير  طريقة

 المباشر
نمــا يقــر بــه  ولا ثــم بعــد ذلــك يــذلر فاضــدة  و ميــزة   ــر  للســلعة  لا ينلــر البــاضع الاعتــراض وا 

 تفوق هذا الأعتراض.
 ينلر الباضع الاعتراض في صراحة وونوح وبغير تردد. طريقة الإنكار المباشر

 علل لما يأتي: -2
 ترض.العميل الذي يعترض أفضل من العميل الذي لا يع 

 لأإ العمي  الذي لا يعترض يلتفي ب لب ق عة   ر  مإ السلعة بغير  إ يذلر عيب الق عة المعرونة.

 .يرغب رجل البيع دائما  في سماع اعتراض العميل 

 لأنها تساعده على إتمام عملية البيع لما  نها تساعده في الوصو  إلى السلعة التي يرغب العمي  في شراضها.

وتفهم الغرض منه، بين كيفية الرد  هناجح قبل أن ترد على اعتراض العميل ينبغي أن تقوم بتحليل بصفتك رجل بيع -3
 على اعتراضات العملاء في المواقف التالية:

 رد رجل البيع المناسب الموقف
قال أحد العملاء الذي يشتري إحدى 
الساعات:إنني لم أسمع عن هذه الماركة من 

 .قبل

ـــه  نهـــا جيـــدة وذلـــك عـــإ يجـــب علـــى البـــاضع  إ يثبـــ   ل
 ريـــــق التجربـــــة وذلـــــر مواصـــــفاتها مـــــع الاســـــتناد إلـــــى 

 اللتيب.
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قال أحد العملاء وهو يشتري طرازا معينا من 
 نا لا أحب هذا الطرازأالبدل: 

يجب  إ تونـح لـه  نـه  حــدث مـا وصــ  و نـه سيجــع  
 العمـي  شابـا .

قال أحد العملاء وهو يشتري سلعة ما : أحب 
 .ر أصدقائي وزوجتي قبل الشراءأن أستشي

يجــــب عليــــه  إ يقــــدم المعلومــــا  اللافيــــة عــــإ الســــلعة 
 حتى تتم عملية الـبيع.

 
 حدد طرق الرد على اعتراضات العملاء التي اتبعها رجل البيع في المواقف الآتية: -4

 طريقة الرد على الاعتراض المــوقــف 

 وللإ هذه الب انية  فيفة جدا !العميل: 
وهذا هو السبب في  نها ممتازة لأنها مصـنوعة مـإ  رقـى لبيع: رجل ا

  نواع الصو ، فالصو  الممتاز  في  الوزإ.

 ريقة تحوي  الاعتراض إلى 
 ميزة

 وللإ هذا المودي  مإ الساعا  مإ العام الماني!العميل: 
 .%30نعم هذا مودي  العام الماني للإ عليه  صم رجل البيع: 

  ريقة الموازنة

 هذا القماش جمي  وللني   شى  إ يفقد لونه!يلة: العم
  بدا إنه ثاب  الصبغة بل  تأليد.رجل البيع: 

  ريقة الإنلار المباشر

 وللإ هذه الغسالة تمزق المهبس!العميلة: 
 ه  تسمحيإ بأإ تشرحي لي لي  تمزق المهبس؟.رجل البيع: 

  ريقة الشرح العلسي

 لي جدا .وللإ سعر  حد الأحذية غاالعميل: 
نعم هو غالي الثمإ وللم ه  تعلم  نه مصنوع مإ الجلد رجل البيع: 

 ال بيعي الذي يعيش  ويه ؟
  ريقة الإنلار غير المباشر

 قارن بين: -5
 طريقة الشرح العكسي طريقة تحويل الاعتراض إلى ميزة

يقــوم البــاضع النـــاجح بتحويــ  اعتــراض العميـــ  
 إلى ميزة.

ـــــــ ـــــــاضع مـــــــإ العمي ـــــــب الب ـــــــه ي ل    إ يشـــــــرح ل
 الاعتراض الذي  بداه على السلعة.
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 ضع المصطلح المناسب لكل مما يأتي: -1
 التعريــف المصـطلح

ية تباد  بيإ الباضع والمشتري يتم على إثرها امتهك المشتري للسلعة  و حصوله علـى عمل البيع
 ال دمة مقابلة سداد ثمنها للباضع

 إشباع حاجا  ورغبا  المشتريإ مإ  ه  عملية التباد . التسويق

ما  الاتصــــا  بتجــــار الجملــــة وتجــــار التجزضــــة وتزويــــدهم بالســــلع التــــي يحتاجونهــــا وال ــــد البيع التجاري
 الترويجية التي تساعدهم في زيادة لفاءتهم البيعية.

 ي تص بتقديم المساعدا  للعمهء المباشريإ مإ تجار الجملة والتجزضة. البيع الإرشادي
 ي تص بتزويد العمهء بالمساعدا  الفنية الهزمة بغرض زيادة المبيعا . البيع الفني

لتعــر  علــى احتياجــاتهم وتعــريفهم بهــذه الاحتياجــا  عــإ ي ــتص بالبحــث عــإ العمــهء وا البيع الإبتكاري
  ريق تحفيزهم على شراء المنتجا .

 يشل  اللقاء الأو  الفعلي بيإ رج  البيع وعمليه المرتقب. مرحلة الاتصال التمهيدي
 لا بد  إ يحتوي على الونوح والشمو  ولسب ثقة العمي  واستبعاد المنافسة. شروط العرض الجيد

هــو  يــر وســيلة تعمــ  علــى إتمــام عمليــة العــرض بصــورة جيــدة إذ يســمح الحــديث المــنظم  لبيعي المنظمالحديث ا
 لرج  البيع بالمزيد مإ المرونة ي اللهم.

تست دم للتألد مإ  إ معظم النقـا  المـراد عرنـها علـى العميـ  المرتقـب قـد تـم تغ يتهـا لمـا  نهـا تع ـي  لوحة المراجعة
 عرض المتبع وعإ مد  تملإ رج  البيع مإ عرض المنتج.للعمي  فلرة وانحة عإ ال

تنظيم السلع داخل 
 المتجر

هـو تقسـيم المتجــر إلـى  قسـام  و  انــا  بحيـث يـتم توزيــع السـلع علـى تلــك الأقسـام حســب 
 الصن  والنوع.

 علل لما يأتي: -2
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 .يجب على البائع الناجح أن يكون على علم بأحوال عملائه باستمرار 

لــى عميــ  قــديم لا يقــ  صــعوبة عــإ التســاب عميــ  جديــد ومــإ المفيــد  إ يحــتفظ رجــ  البيــع بــدفتر لأإ الحفــاظ ع
 ي صص لل  عميلة صفحة يونح البيانا  السابقة الإشارة إليها و  ر  لبية ومونوع المناقشة.

 .اتفاق رجل البيع على موعد لمقابلة عمليه 

ارج الــبهد  و مشــغولا  لا يســت يع مقابلتــه  لا فــي  وقــا  حتــى لا يبــدد رجــ  البيــع وقتــه فــي زيــارة عميــ  قــد يجــده  ــ
 معينة لذلك تجديد الموعد يجع  المقابلة سهلة فالعمي  يعلم اسم رج  البيع وشرلته على الأق .

 .يفضل الهاتف عن الخطاب في تحديد موعد المقابلة 

 لأإ يوفر وق  الملالمة حيث لا تتعد  ثهث دقاضق.

 ة اقتصادية أو تقرير أثناء انتظاره العميل.على رجل البيع قراء مجل 

 للي يشعر الآ روإ بأإ وقته ثميإ.
 .إياك أن تسيء إلى الماركة لتي طلبها العميل إذا كانت موجودة 

 لأإ ذلك فيه نقد لر ي العمي  وفقد ثقته في هذه المارلة.

 .يجب تقديم كمية مناسبة من السلعة المطلوبة للعميل 

 مقارنة بينهما ويت ذ قرار الشراء وهو راض النفس.حتى يست يع العمي  ال
 .يجب على البائع عدم سؤال العميل عن الثمن الذي يريد أن يدفعه في السلعة 

 لأإ ذلك يحرجه ويربله و اصة إذا لاإ العمي  محدود الد  

 .أهمية إشراك العميل في عرض السلعة 

ذا جربهـا يشـعر ولأنـه  صـب ح ماللـا لهـا وتمنـى  لا يترلهـا بعـد ذلـك ولـذلك تتحـرك فـي لأنه تجعله  لثر تعلقا بها وا 
 نفسه الرغبة في شراضها.

 .قيام بعض الشركات بوضع عناصر المناقشة في أدلة 

 لأإ الحديث البيعي الموحد مهم جدا لرجا  البيع المبتدضيإ.

 .زيادة المرونة في الحديث البيعي المنظم عنها في الحديث البيعي الموحد 

ة  لبر للتوسع في  ي نق ة دوإ  إ يشعر العمي  المرتقب بـأإ حـديث رجـ  البيـع يشـتم  إسـهاب لا يتيح له فرص
  اض  منه.

 .يصطحب رجل البيع لوحة المراجعة أحيانا عند عرض السلعة 

يســت دمها للتألــد مــإ  إ معظــم النقــا  المــراد عرنــها علــى العميــ  المرتقــب قــد تــم تغ يتهــا وتع ــي العميــ  فلــرة 
 العرض وعإ مدة تملإ رج  البيع مإ عرض المنتج.وانحة عإ 

 .يفضل استبعاد المنافسة من شروط العرض الجيد 

لأإ العميــ  المرتقــب قــد يلــوإ علــى درايــة بســلع منافســة ويرغــب فــي المقارنــة بينهمــا وبــيإ مــا تدعيــه عــإ ســلعتك 
 عتك.فلعيك  إ تدرس هذه المنتجا  و ريقة  داضها حتى تلوإ مساعدا  لإظهار تفوق سل

 .تنظيم وتقسم السلع داخل المتجر 
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يــوفر الجهــد علــى لــ  مــإ رجــ  البيــع والمشــتري نتيجــة تحديــد ملــاإ معــيإ للــ  ســلعة ويبعــث فــي نفــس المشــتري 
 الراحة.

 .أهمية وضع الأسعار على السلع المعروضة 

ج و ينـــا يجنـــب تشـــل  حمايـــة لرجـــ  البيـــع والمشـــتري بالنســـبة للمشـــتري ف نـــه يجنبـــه الاستفســـار عـــإ الســـعر والحـــر 
 الباضعيإ الجدد الحرج ويوفر لهم الوق  في الرد على استفسارا  العمهء. 

 
 قارن بين الآتي: -3

 التسويق البيع وجه المقارنة

 يرلز على السلعة  و ال دمة.  التركيز

 .يرلز على احتياجا  المشروع 
 .يرلز على احتياجا  المستهلك الأ ير 

 .يرلز على احتياجا  السوق 

 الإنتاج  ولا ثم التفلير في ليفية بيعه قته بالإنتاجعلا
تحديــد مــاذا يريــد المســتهلك  ولا ثــم التفليــر فــي 

 ليفية ترجمة ذلك إلى سلع و دما .
توجيه أنشطة 

 المشروع
 توه وفقا لظرو  السوق. توجه وفقا لظروفه ال اصة

 البيع الفني البيع التجاري وجه المقارنة
التعريف / 

 طبيعته
صا  بتجار الجملة وتجار التجزضة وتزودهم الات

 بالسلع التي يحتاجونها.
ي ـــــتص بتزويـــــد العمـــــهء بالمســـــاعدا  الفنيـــــة 

 الهزمة بغرض زيادة المبيعا 

الســــــــلع التــــــــي تتســــــــم بالفنيــــــــة مثــــــــ  المعــــــــدا   السلع الاستههلية سلع التعامل
 والمالينا  والليماويا 

 ريقة العرض العمليط طريقة العرض الاستعمالي وجه المقارنة

 إ ي تار رج  البيع ميزة في السـلعة ويعرنـها  عرض السلعة بال ريقة التي تستعم  بها التعريف
 ب ريقة عملية ليثب  بأإ الميزة حقيقة.

 تعرض على العمي  بال ريقة التي تستع  بها طريقة العرض
ت تار ميزة معينة في السلعة وتعرنها على 

 العمي  ب ريقة علمية.

 مثال
 .تستعم  السيدة الفستاإ 

 . م يتذوق ال ف  عينا  مإ البسلوي  

 .إ ترتدي السيدة النظارة لتجربها  

  يرمـــــي اللـــــوب الغيـــــر قابـــــ  لللســـــر علـــــى
 الأرض.

  ينع السـاعة التـي لا ينفـذ منهـا المـاء فـي
 وعاء مإ الماء.

 أهمية وظيفة البيع وعلاقتها بالتسويق: -4
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 بناء الهيل  الاقتصادي الو ني. 

 .الإسهام في رفع مستو  المعيشة للأفراد في المجتمع 

 .حلق ال لب وتنشي ه 

 .يتسع السوق وتزداد مبيعا  المنشأة 

 .تق  التللفة وتن فض الأثـماإ 

 أكمل النموذج التالي الذي يبين العلاقة بين البيع والتسويق: -5
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ما هي أنواع البيع؟ -6
 بيع التجارال  البيع الإرشادي  البيع الفني  البيع الابتلاري 

 ما هي مراحل عملية البيع؟ -7
 )مرحلة ما قب  الاتصا  التمهيدي)الدراسة والتمهيد  مرحلة الاتصا  التمهيدي 
  مرحلة العرض ومواجهة الاعترانا  )مرحلة إبرام الصفقة )قرار الشراء 
 مرحلة المتابعة  
 مات التي يجمعها رجل البيع في دراسته التمهيدية عن العميل. من المعلو  4أذكر  -8

  اسم العمي  عمره  حالته الاجتماعية  وظيفته 
 ما هي مواصفات الخطاب؟ -9

 الا تصار  التشويق  الايجابية في التهميد 
 ما هي شروط المقابلة البيعية المثالية؟ -10

 .عدم التأ ر عإ موعد المقابلة 

  وعميله المرتقب.جلوس الباضع وجها لوجه 

 .مراعاة الباضع في جلسته الآداب العامة والذوق السليم 

 .شرح سلعته ب ريقة مقنعة و سلوب شيق 

 

 

 العميل

 

 

 

ترجمة ما تم  

بحثه تسميقياا 

إلممملإ تاج ممما  

سمممممممممممممممممممممم   

 وخدمات

 حاجاته

 رغباته

 إمكاجااته

 مرحلة
 تلبحيث تل سيقياة

تيدق  ما ت  

إج اجه من س   

أو خدمات 

 للأسيتق

 

 

 تلعمال

 مرحلة
 تاج ا 

مرحلة 

 البيع

 ط تل سيقيي وتلنشاط تلباعيالعلاقة بان تلنشت

 أهدتف
 

 ج ائج
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  يبرهإ على  إ سلعته ستحقق ما يرغبه العمي 

 ما هي الاعتبارات الواجب أخذها في الحسبان عند عرض السلعة على العميل؟ -11
  ت بيق مهارا  الحديث البيعي الفعا   المارلة  و اللوإ الم لوبتقديم 
 تقديم لمية مناسبة مإ السلعة الم لوبة  لا تسأ  العمي  عإ الثمإ 
 .شراك العمي  في عرض السلعة   

 ما هي طرق عرض السلعة على العميل؟ -12
 ريقة العرض الاستعمالي   ريقة العرض العلمي  

 من شروط العرض الجيد: -13
 الونوح   الشمو   لسب ثقة العمي  عاد المنافسةاستب 

 اذكر الوسائل التي يستخدمها البائع في شمول العرض. -14
 الحديث البيعي الموحد  الحديث البيعي المنظم  لوحة المراجعة 

 طرق كسب العميل هي: -15
  الشهادا  الا تيار  تصر  رج  البيع عام  مساعد 

 أساليب وطرق إتمام البيع: -16
  سيشتري.إبرام البيع بافتراض العمي  المرتقب  إتمام البيع بالسطا  عإ ال لب 
 الإبرام بالنق ة الأق   همية  التهيضة للإجابة بنعم 
 )عقد الصفقة بسطا  )لم لا  عقد الصفقة بالمفاجأة 
 لا توجد مقاعد للجلوس  

 ما هي أهمية النوافذ؟ -17
 .و  مفتاح يساعد على فتح  بواب إثارة اهتمام العمهء  

   ثارة دافعية الشراء لديهم.جذب انتباه العمهء وا 

 .يتعر  العمهء القدامى والمرتقبيإ على  نواع السلع الم تلفة 

 .تعري  المستهلك بل  ما هو جديد  و بل  ما ي رح في الأسواق مإ قبلهم  و مإ قب  المنافسيإ 
 اشرح نوافذ العرض: -18

 :)يعــي دا ــ  المتجــر واشــتراله مــع النــوء تســمح بــد و  النــوء ال ب النــوع الأول)النافــذة ذات الخلفيــة الشــفافة
 الصناعي بحيث يغير مإ لوإ السلعة.

 :)لا تسمح للمارة بمشاهدة السلع الموجودة بالمتجر، وتعتبر هذه ال ريقة  النوع الثاني)النافذة ذات الخلفية المغلقة
 وسيلة لإثارة فنو  المشاهد وجذبه إلى المح  ليلش  الموجودا  الأ ر .

 يلوإ الجزء العلوي بمثابة ال لفية الشفافة للمعروض. لنافذة المغلقة جزئيا من الخلف(:النوع الثالث)ا 

 وضح أهمية وضع الأسعار على السلع المعروضة بالنسبة لرجل البيع: -19
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 :تشل  حماية لل  مإ رج  البيع والمشتري. حماية رجل البيع 

 :يه في الرد على الاستفسارا  عإ الأسعار.يوفر على رج  البيع الوق  الذي يقن توفير وقت رجل البيع 

 :لا تطثر على ميزانية الأسرة إذا لاإ في حدود الإملانيا  المسموح بها. التأثير على ميزانية الأسرة 

ما هي الأمور التي لا بد لرجل البيع أن يهتم بها ليتمكن من تحقيق أهداف البيع وكسف عمـلاء جـدد والاحتفـاظ  -20
 بالعملاء القدامى؟

 . تنسيق المعرونا  تغيير المعرونا  مإ وق  لآ ر 
 .تغير  سلوب العرض  في العروض.  ااست دام التلنولوجي 
 . ونع السعر على المعرونا  .مراعاة الشرو  الصحية والزمنية 

 اشرح ما يلي: -21
 :عاملتـه دوإ يستغ  رج  البيع الفرصة لشلر العمي  بصدق وشعور  بيعي لقـاء وقتـه وم في حالة نجاح الصفقة

 الإسرا  في التعبير.

 :يجب على رج  البيع  إ يشلر العمي  المرتقب عمـا  ولاه مـإ وقـ  ويمهـد ال ريـق لزيـارة  في حالة فشل الصفقة
   ر  إذا لاإ الأمر يستحق.

 ما هي الأمور التي لا تنتهي مهمة رجل البيع عند إبرام صفقة وتوقيع طلبية؟ -22
 . التألد مإ تسليم المبيعا 

 .التألد مإ ونع السلعة وترليبها 

 .مساعدة العمي  على تشغي  السلعة 

 . توثيق الصلة بالعمي 

 .شلر العمي  على إبرام الصفقة معه 

 .التألد مإ مد  رناء العمي  عإ البناعة 
 


