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 العرض 

في المعرض التجاري، علیك أن تفعل الأشیاء بشكل    الظھور
الألوان  تضمین  ھي  بسیطة  واحدة  طریقة  قلیلا.  مختلف 
الخاص بك لأنھ كما  التصمیم  الزاھیة وعلامات لامعة في 

على الفور تقریبا.    زبونمبتذل كما قد یبدو، والألوان جذب ال
وضع الجداول والمنتجات الخاصة بك بحیث یشعر العملاء 

الدراجات   موضع إلى  بالحاجة  یشعرون  ولا  لنھج  ترحیب 
 البخاریة من قبل.

 استخدام الألوان الزاھیة  •

 ترحیب لل كون جاھزةتصمیم كشك لت •

 ضمان أن یكون الموظفون ودودین ومھذبین  •

 تقدیم جائزة أو بند الھبات التي ھي فریدة من نوعھا  •

 تعرف على الإجابةال

. استمع للزبونأنت ممثل للشركة ویجب أن تكون دائما مستعدا للإجابة على أسئلة أو مخاوف  
إذا كنت لا تعرف،    زبونإلى ما یریده العمیل وقدم الإجابة التي یحتاجھا. كن صادقا مع ال

ولكن عرض أن تأخذ من الوقت لمعرفة لھم. قبل الیوم الكبیر، جمع فریقك في اجتماع وتذھب 
المعلومات الھامة للشركة. راجع بعض الأسئلة التي قد تطرح أو لا تطرح، وانظر  أكثر من  

إذا كان موظفوك یعرفون جمیع الإجابات. إذا سمح الوقت بذلك، فاحمل بروفة واترك أعضاء  
الفریق یتناوبون على لعب دور العمیل وطرح أسئلة المجموعة. عندما یكون الفریق مستعدا  

 زید من الثقة عند إعطاء إجابات للعملاء والعملاء المحتملین.بشكل أفضل، سیشعرون بم 
 قبل العرض: 

 عقد اجتماع لمناقشة الأسئلة والأجوبة المحتملة  •

 مراجعة المعلومات المطلوبة والتحقق من الفھم •

تحدید ما إذا كانت ھناك حاجة إلى قائد فریق ومن یمكن للموظفین الذھاب إلیھ  •
 للحصول على المساعدة

 دوات المساعدة في حالة تعثر الموظف (أرقام جھات الاتصال، دلیل، إلخ. إنشاء أ •

 التعامل مع الأسئلة المؤھلة

كنت لا تعرف أنھم عملاء حتى تعرف ما  بعد كل شيء ،زبون المتوقعین وال  زبونطرح السؤال الصحیح ھو أداة عظیمة لاستخدامھا من أجل تأھیل المزید من ال 
ك إغلاق الصفقة بشكل  یریدون أو یحتاجون! ولكن بینما تحاول معرفة ما یحتاجون إلیھ ، یمكن للأسئلة المؤھلة أیضا تحدید ما إذا كنت ستكون مناسبا وكیف یمكن

سوق ، وما ھو الغرض منھا. تعرف على من یتخذ القرارات وكیف یمكنك أفضل. بینما یسأل عن ما یرید العمیل ، ونسأل عن شركتھم أو أعمالھم ، ما ھي الت
 التواصل معھا بشكل أفضل. 

 
 "ما الذي یعجبك أكثر حول المنتج/الخدمة التي تستخدمھا حالیا؟" •

 "ماذا ترید أن تغیر عن ___  •

 "ماذا یمكن لشركتنا أن تفعل لمساعدتك؟" •

 "من في شركتك یحدد الموردین الذین تستخدمھم؟"  •
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