
 لم تتغیر، فتأكد أنك ستغُیرّ إن
. غیرت في طریقة تعاملنا مع بعضنا البعض وفي وفیمن  حولنا, الثورة المعلوماتیة الھائلة التي نعیشھا غیرت الكثیر فیما 

 الطریقة التي نتعامل بھا مع احتیاجاتنا ممن حولنا. 

كنوز تفوق ما یعرفھ البائع عن سلعتھ, بل أنھ من الممكن أن  فالمستھلك الیوم لدیھ كنوز معلوماتیة متوفرة بضغطة مفتاح,
یعرف المستھلك رأي من اشتروا السلعة من قبلھ و خبرتھم في التعامل مع أي بائع و في التعامل مع السلعة نفسھا و ھو جالس 

 في بیتھ و قبل أن یقابل البائع وجھا لوجھ.

البائع مع المستھلك "الذكي" الذي لم یعد یكتفي ببائع یسرد علیھ میزات لھذا السبب یجب تعدیل الطریقة التي یتعامل بھا 
, بل ما یریده المستھلك ھو معرفة شیئ أضافي لیس مذكورا عنھا فھذه المعلومات كما قلنا متوفرة لمن یبحث السلعة،ووظائف 

 بنفسھ و قبل أن یقابل البائع.فیما یستطیع قراءتھ 

شركاتھم و لإستخدامھا في ریات العملیھ, حیث یبیع و یشتري الطرفان منتجات أو خدمات سنتحدث في ھذا المقام عن المشت
أعمالھم. في ھذه الحالھ یتوقع المشتري أن یكون البائع ملما بطرق العمل و المشاكل التي یصادفھا المشتري في حیاتھ العملیة 

و یشعرون بأن من أنتج الخدمھ أو السلعھ قد الیومیھ, و بالتالي یرحب المشترون بالمحادثات البیعیھ التي تعكس ھذه المعرفھ 
 أنفق الوقت و المجھود في تصمیم منتج یضیف قیمة لمن یشتریھ.

مشكلة معینھ, أو إعطاء المشترى فرصھ للحصول على منفعھ مثل توفیر النفقات أو تحسین الأداء في لھذه القیمھ ھي إما حل 
وصول الشحنات بأقل نسبة ھالك, أو سرعة إصلاح و صیانة أجھزة ما , أو تحصیل المستحقات  مثل سرعة  نواحي عملیھ

و یسمو على مستوى الحدیث عن المشتري بالقیمة التي یضیفھا المنتج أو الخدمھ فسیتغیر مجرى سیر الحدیث  إن شعر الخ.
السعر قبل أي شيء (و ھو ما یحدث في معظم الأحیان بسبب ضحالة مستوى معرفة الكثیر من البائعین عن البیئھ العملیھ 

 لزبائنھم).

ع مشتري على نفس درجة الذكاء و أن یغیر من لغتھ و حدیثھ لیصل الى عقل یجب على البائع الذكي أن یدرك أنھ یتعامل م
یجب على البائع الإلمام بھا ھي: لغة یفھمھا  لغتانالمشتري و یجني ثمرة معرفتھ في صورة بیع سریع و مربح.  ھناك 

 . المعنیون بالأداء العملي, و لغة یفھمھا أھل المھنھ

 

 العملي داءالتي یفھمھا المعنیون بالأ اللغة .1

كأفراد تحسین الأداء العملي ھو أمر في غایة الأھمیھ, فمقولة " إن لم تتحسن, فإنك تسوء" ھي مقولة صادقة جدا و نشعر بھا 
 و مستھلكین بصفة یومیھ, و التحسن ھنا یكون بتقدیم شیئ أحسن مما یقدمھ الآخرون.

لذي یتبادر لأذھاننا جمیعھ ھو أوبر ! فجمیعنا انجذب الى الخدمة المتمیزة و النظافة و حسن التعامل و الدقة في المثال ا
المواعید, الأمر الذي جعل وسیلة التاكسي القدیمة تصبح تجربة سیئة یجب تفادیھا. ما فعلھ سائقو التاكسي التقلیدي ھو أنھم لم 

فرصة المن بعضھم البعض یتبارون في السوء الى درجة إتاحة ر,  فأصبحوا جمیعا نسخا مكرره یحسنوا من أدائھم قبل أوب
 لمنافس جدید أن یمحوھم من الوجود

, و في ثم العمل على تحسینھ  للأداء،مؤشر  هلغة الأداء توجب على من یرید إتقانھا معرفة ما الذي یمكن قیاسھ و اعتبار
حیاتھ و عملھ و أرباحھ و راحتھ و سمعتھ , الخ ستصبح أفضل في حال شرائھ المنتج او القدرة على إقناع المشتري أن الناھیة 

 الخدمة التي یبیعھا البائع.

لإتقان لغة الأداء یتعین على البائع معرفة كل شیئ عن عمل المشتري بدایة من معرفة معلومات وافیھ عن شركتھ ثم القسم 
 مل بھ ثم المستھلك كشخص أو موظف, ما الذي یخشاه و ما الذي یتمناه لأداء وظیفتھ.الذي یع

  



أھل المھنھ لغة  .2

معرفة ھذه اللغھ یجب معرفة الكثیر عن البعد المھني للمشتري, فالحدیث مع محاسب یختلف عن الحدیث مع محامي أو ل
 .مھندس أو طبیب, فكل منھ لھ طریقة في التفكیر تعكس سنواتھ الطویلھ التي قضاھا یمارس وظیفتھ

عصر ثورة المعلومات, فالمواقع ملیئة بالكثیر من المعلومات, و بھذه اللغھ أصبح لیس بالأمر المستحیل في  الألمام
 لع.اتعطي معلومات دقیقھ لمن یقرأ و یط LinkedInالمجموعات المھنیھ المتوافرة في شبكة مثل 

بل أن الإلتحاق بھذه المجموعات یوفر للبائع إمكانیة سؤال المشتركین في ھذه المجموعات أي سؤال و طلب المعونة من 
 ء المجموعھ. الأسئلة قد تكون مثل :أعضا

 " ما الأمور التي یخشاھا مھندسوا المواقع في المشروعات السكنیھ؟" -
 كیف أقنع طبیبا في عیادة خاصھ بأھمیة قاعدة بیانات عن التأثیرات السلبیھ لبعض الأدویھ  -
 بیع تجزئھ و التي یمكن أن یحلھا نظام " كذا و كذا" ةكما الأمر الذي یتمناه المدیر المالي في شر -

 سیكون ھناك في العاده العدید ممن واجھوا ھذه الأسئلھ و المواقف و خرجوا منھا بتوصیات تفید السائل

 خیلوا حال المشتري عندما یدخل علیھ بائع بعبارة مثل:ت

% ممن یتعاملون مع ھذا المركز التجاري من السیدات بین عمر كذا و كذا, و بدراسة المعروض في 70" لقد وجدنا أن  
% من الأصناف 90الأصناف التي تحتاجھا السیدات, بینما  % فقط من10فروعكم وجدنا أن فرعكم في ھذا المركز بھ 

 تناسب الرجال في المرحلھ العمریھ بي كذا و كذا".
حدث نفس الشیئ مع أحد الشركات المماثلھ لخط العمل الذي تعملون بھ, و إستطعنا مساعدتھم بخدمات إستشاریھ عن  

 % في مده زمنیھ قدرھا شھرین. "35ى ارتفاع مبیعاتھم بنسبة المستھلكین , الأمر الذي أدى القطاعات السوق و علاقتھا ب

معلومھ عن المتاجر و المستھلكین.  500,000س تأثیر من یقول لھ " لدینا قاعدة بیانات بھا معلومات ھل یاترى سیكون لھ نف
 یمكنكم معرفة الكثیر من المعلومات من خلال الإشتراك معنا إشتراكا شھریا قیمتھ كذا و كذا"

أو "البصیره" و ھي رؤیة ماوراء الحدث و إستقاء معرفھ فریھ و    Insightمصطلح ما قالھ البائع الأول ھو ما یطلق علیھ 
معلومات مختلفة و متنوعة المصادر یعیھا الإنسان و  مختلفھ. تأتي ھذه البصیره من الحصول على المعلومات (لا البیانات),

 یستبصر منھا رؤیة جدیده للمشكلھ و الحل.
 مصادر المعلومات متعدده , نذكر منھا:

 زیارة المواقع الرقمیھ و قراءتھا بتبصر و عمق -
 الإلتحاق بالمجموعات المھنیھ على الإنترنت -
 LinkedInالإلتحاق بالشبكات الإجتماعیھ و الحرفیھ مثل  -
الإستفاده من زیارات المعارض المھنیھ و س}ال العارضین و الزائرین عن أمور مھنیھ خاصة بھم مثل المشال و  -

 التحدیات العملیھ التي یعیشونھا و كیفیة تغلبھم علیھا
 متبعة تقاریر المحللین المھنیین -
 الى آخره-

البائع و تحولھ الى بائع ذكي یتعامل مع مشتري ذكي. ھذه ھذه ھي الحقیقھ و الواقع الجدیدان اللذان یفرضان تغییر أسلوب 
 المھاره یمكن إكتسابھا بقلیل من التدریب و العمل الدؤوب, و ھي لیست برفاھیھ و لكنھا ضروره.

من یتغیر و یطور من نفسھ و یتحول من كتالوج متحرك الى بائع إستشاري ذكي ھو من سیتقدم في مھنتھ و تتسابق الشركات 
 الزبائن على الشراء منھ  قینھ و یتسابعلى تعی

إن لم تتغیر، فتأكد أنك ستغُیرّ
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