
  
 
 
 

www.edara.com

أدوار المبيعات التى لم يلعبها منافسوك بعد 
تأليف : آيفين دافيز 

إصدار الشرآة 
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ما رأيك في الخبر التالي: 
أظهرت الاســتطلاعات الـرأي أن ٨٠% مـن رجـال البيـع 

يودون تغيير مهنتهم. 

ما هو رد فعلك؟ 
ــم بـالفعل! ٨٠% رقـم آبـير  هل تشعر بالفشل و تتمتم: "نع

فلا عجب أنى اشعر بذلك أيضا.  يالها من مشكلة!" 
أم تشعر بالنجاح و تهتف: "نعم بالفعل! ٢٠% فقط هم مــن 

يفهمون حقيقة البيع، و هذه فرصة!" 
هنـاك اختـلاف جوهـري بيـــن الإجــابتين.  و هــدف هــذه 
ـــك مــن  الخلاصـة هـو زرع هـذا الاختـلاف بداخلـك و نقل

الموقف الأول السلبي إلى الموقف الثاني الإيجابي. 

لا تلم سلعتك: 
نعـم! أصبحـت مهنـة البيـع اشـد صعوبـة هـذه الأيـام، فــلا 
تسارع بإلصاق التهمة بمنتجك بحجة انـه يصعـب بيعـه أو 
ــن  أن سـعره مرتفـع.  ذلـك أن جـزءا مـن المشـكلة يـأتي م
ــائعين فقـط.  فمشـترو  جانب المشترين و ليس من جانب الب
ــد أضحـوا اآـثر تشـبعا و اآـثر تشـككا و اآـثر  هذه الأيام ق
عنادا عما آانوا عليه، بحيث عجزت طــرق البيـع التقليديـة 

عن التعامل معهم. 

نوعان من المشترين: 
آل العملاء الذين تتعامل معهم لا يخرجــون عـن مجموعـة 

من اثنتين: 


