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Re: Seeking Your Perspective on a New W
Approach to Sales Education

pkotler@aol.com

To: Me v Re: Seeking Your Perspective on a New Approach to Sales Education t
Philip Kotler
To: me - Wed, Mar 4 at 1240 AM v
Dear Abduill,
Abdull,

| admire your effort to establish SALES as a separate discipline
in business schools. As a separate discipline, it will have a
philosophical basis and a methodological basis. It will deliver
fresh research on how sales presentations are able to produce
buyer commitment to a defined deal and customer relationship. Write to Prahba telling him of my interest in your proposal about making SALES into a discipline. His
opinion of your proposal would be very interesting to hear.

Here is Prahba's email address: prabha.sinha@zsassociates.com

My hope is that you can develop sales advocates who can
contact business school deans to consider setting up a sales
program as a discipline, not just a skill training course. Once
enough schools set up such a discipline, it will attract the interest
of other business schools. Philip Kotler

My suggestion is that you send the book to my good friend
Praba Sinha who runs the company ZS. Unfortunately | don't
have his email address. But you can contact his company. He
would have a very thoughtful of your proposal.

SsS quld o g )

pkotler@aol.com
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Re: Seeking Your Perspective on a New g
Approach to Sales Education

pkotler@aol.com
To: Me VvV

Abdull,

| suggest that you find other persons in sales to
supply testimonies favoring the book and its
proposal.

You can cite the following testimony from me
supporting the book:

"l admire your effort to establish SALES as a
separate discipline in business schools. As a
separate discipline, it will have a philosophical basis
and a methodological basis. It will attract fresh
research on how effective sales presentations can
produce buyer commitment to a defined deal and
customer relationship."

Philip Kotler, S.C.Johnson & Son Distinguished
Professor of International Marketing, Kellogg
School of Management, Northwestern University
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	رأي فيليب كوتلر في الكتاب 
	عندما يُعرض مشروع يسعى إلى تأسيس حقل معرفي جديد داخل كليات الأعمال، فإن معيار التقييم لا يكون تقنيًا فقط، بل فكريًا ومنهجيًا:​هل يحمل هذا المشروع أساسًا فلسفيًا واضحًا؟ وهل يمتلك منهجية بحثية تجعله علمًا قابلًا للتطوير والنشر الأكاديمي؟ 
	الرأي الذي ورد من البروفيسور Philip Kotler حول هذا الكتاب جاء في هذا السياق تحديدًا ، لم يكن تعليقًا عامًا أو مجاملة دبلوماسية، بل قراءة مباشرة لفكرة تأسيس "علم المبيعات" كتخصص مستقل، له أسسه النظرية ومنهجه البحثي، وقادر على إنتاج معرفة جديدة حول كيفية توليد الالتزام لدى المشتري وبناء علاقة طويلة الأمد. 
	فيما يلي نص الرأي فيليب كوتلر الذي تم ارفاق الاصل اخر الرأي : 
	عزيزي عبدول ( عبدالرحمن زيدان ) ، 
	أُقدّر جهودك في تأسيس المبيعات كتخصص مستقل في كليات الأعمال ، فحين تصبح تخصصًا قائمًا بذاته، سيكون لها أساس فلسفي وأساس منهجي واضح ، كما أنها ستُنتج أبحاثًا جديدة حول كيفية تمكّن العروض البيعية من توليد التزام المشتري بصفقة محددة وبعلاقة مستمرة مع العميل. 
	آمل أن تتمكن من تطوير داعمين لهذا التوجه يمكنهم التواصل مع عمداء كليات الأعمال للنظر في إنشاء برنامج للمبيعات كتخصص مستقل، وليس مجرد دورة تدريبية على المهارات ، وعندما تقوم عدد كافٍ من الكليات بإنشاء هذا التخصص، سيجذب ذلك اهتمام كليات أعمال أخرى. 
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	ثانيًا: الإشارة إلى الأساس الفلسفي والمنهجي 

	ذكر "الأساس الفلسفي" و"الأساس المنهجي" تحديدًا يدل على أن الطرح يحمل مقومات علم مستقل، لا مجرد إطار تطبيقي ، وهذا يتوافق مع بناء الكتاب الذي يحدد الوحدة التحليلية (الصفقة التفاعلية)، ويضع نموذج دورة الإيراد، ويقترح منهجيات بحث سلوكية وكمية قابلة للاختبار. 
	ثالثًا: البعد البحثي 
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	هذا الرأي يمثل دعمًا فكريًا واضحًا لمشروع تأسيس علم المبيعات كتخصص أكاديمي مستقل، ويؤكد أن الفكرة تستند إلى أرضية فلسفية ومنهجية صلبة، وقادرة على إنتاج معرفة بحثية جديدة. 
	كما أنه يفتح الباب أمام مرحلة تالية من التطوير والتوسع، عبر تعزيز التعاون الأكاديمي والصناعي، وتحويل الطرح النظري إلى حركة علمية مؤسسية قابلة للنمو والانتشار. 
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	توفر المنظومة التعليمية المتكاملة مسارًا واضحًا ومترابطًا لأي مهتم بعالم المبيعات، بحيث تتكامل المعرفة النظرية مع التطبيق العملي والتوجيه الشخصي لتحقيق نتائج ملموسة ، ويمكن تقسيم أثر هذه المنظومة حسب مستوى المتعلم: 
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	●​المرحلة الأكاديمية: يحصل المبتدئون على الأساس النظري في المبيعات، مثل مبادئ البيع، دورة البيع، وأنواع العملاء وسلوكهم ، هذه المعرفة تمثل حجر الأساس لفهم السوق وطبيعة التفاعل مع العملاء. 
	●​المرحلة التدريبية: بعد التأسيس النظري، ينتقل المبتدئون إلى التطبيق العملي في بيئة تدريبية آمنة، مثل لعب الأدوار، المحاكاة، وتمارين التحليل، حيث يمكنهم تجربة المهارات دون مخاطرة مالية حقيقية. 
	●​المرحلة العملية: يتم اختبار المهارات في السوق الواقعي من خلال جلسات كوتشينج فردية ومتابعة مستمرة، ما يتيح لهم صقل الأداء، اكتساب الثقة، والتعامل مع مواقف بيعية حقيقية بفعالية. 
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	لنفترض موظف مبيعات مبتدئ في قطاع تكنولوجيا المعلومات، ونستعرض كيفية دمج مدارس المبيعات الثلاث لتكوين مسار تعلم متكامل: 
	1. المدرسة الأكاديمية المهنية 
	الهدف: تأسيس قاعدة معرفية قوية.​ المحتوى التطبيقي: 
	●​أساسيات المبيعات: فهم دورة البيع الكاملة، من التعريف بالعميل حتى إغلاق الصفقة. 
	●​سيكولوجية المشتري: تحليل السلوك الشرائي للعملاء في قطاع التكنولوجيا، وكيف تؤثر الاحتياجات والمحفزات على قرارات الشراء. 
	●​استراتيجيات البيع الحديثة: دراسة SPIN Selling، Challenger Sale، وطرق بناء القيمة المضافة للعميل. 
	●​أمثلة عملية: 
	○​دراسة حالة لشركة مثل Salesforce وتحليل كيفية إدارة فريق المبيعات للصفقات الكبيرة. 
	○​تمرين محاكاة: إنشاء عرض منتج برمجي لعميل خيالي، مع التركيز على تحديد الفائدة والفروق عن المنافسين. 
	2. المدرسة التدريبية المتخصصة 
	الهدف: تحويل المعرفة النظرية إلى مهارات عملية قابلة للتطبيق.​ الأنشطة التطبيقية: 
	●​تطبيق على منتجات حقيقية: المشاركة في بيع منتجات الشركة أو خدماتها الرقمية. 
	●​ورش عمل تفاعلية: تعلم مهارات التفاوض، التعامل مع الاعتراضات، وإغلاق الصفقات في بيئة محاكاة. 
	●​لعب أدوار (Role Playing): التفاعل مع زملاء الفريق كعملاء ومندوبين، مع تسجيل الأداء وتحليله. 
	●​أمثلة عملية: 
	○​تمرين رقمي: استخدام أدوات CRM لإدارة العملاء المحتملين، تتبع الصفقات، وتحليل نسب التحويل. 
	○​مشروع صغير: تصميم حملة تسويقية لمنافسة منتج برمجي، مع تحديد الجمهور المستهدف واستراتيجية التواصل. 
	3. مدرسة الكوتشينج والتطبيق العملي 
	الهدف: نقل المهارات المكتسبة إلى السوق الفعلي وتحقيق نتائج قابلة للقياس.​ الأنشطة الميدانية: 
	●​جلسات توجيه فردية (Coaching): يرافق الكوتش الموظف أثناء لقاء العملاء الفعليين، ويقدم توجيهًا لحظيًا حول عرض المنتج والتفاوض. 
	●​مؤشرات الأداء (KPIs): متابعة معدل الإغلاق، قيمة الصفقات، رضا العملاء، والالتزام بالخطط البيعية. 
	●​تحليل الأداء المستمر: بعد كل جلسة، تحديد نقاط القوة والضعف ووضع خطة تطوير شخصية. 
	●​أمثلة عملية: 
	○​تحليل مكالمة مبيعات حقيقية وتقديم ملاحظات دقيقة حول أسلوب العرض، استخدام الأسئلة، وإدارة الاعتراضات. 
	○​تحديات شهرية: تحديد هدف مثل زيادة المبيعات بنسبة 15%، ومتابعة النتائج مع الفريق بأدوات رقمية. 
	○​مشروع عملي: الإشراف على صفقة فعلية من البداية إلى النهاية، ثم مراجعة الأداء مع الكوتش لتقييم النتائج وتحسين الأداء المستقبلي. 
	4. النتيجة النهائية 
	●​موظف قادر على أداء عملية البيع بشكل احترافي، مع معرفة قوية بأساسيات المبيعات واستراتيجياتها. 
	●​تطوير مستمر للمهارات عبر التدريب، التمارين التطبيقية، وجلسات الكوتشينج. 
	●​جاهزية كاملة للعمل ضمن فريق مبيعات عالي الكفاءة، والمساهمة في زيادة الإيرادات وتحسين رضا العملاء. 
	●​إمكانية التوسع: نفس النموذج قابل للتطبيق على موظفين جدد في قطاعات أخرى مثل الرعاية الصحية، الهندسة، والخدمات الاستشارية، مع تخصيص المحتوى حسب طبيعة السوق والعملاء. 
	مصطلحات أساسية من تطوير عبدالرحمن زيدان  


	ابتكارات منهجية في المبيعات  
	أقدّم لك منهاجًا شاملًا ومتكاملاً، يمكن تدقيقه بدقة، وهو مفتوح لجميع الاحتمالات سواء القبول، أو الرفض، أو النقاش البنّاء، أو التطوير والتحسين، بما يتيح تكييفه مع الأهداف التعليمية والبيعية المرجوة 
	ثلاث قوانين جديدة في البيع 
	ثلاث نماذج جديدة قابلة للتطبيق التعليمي والعملي 
	ثلاث مصفوفات جديدة للتحليل واتخاذ القرار 
	 
	ثلاث نظريات مبتكرة يمكن تنفيذها بحثياً وتدريبياً 
	ثلاث فرضيات بحثية قابلة للاختبار 
	أبحاث ومصادر أكاديمية عامة في المبيعات والتعليم البيعي 
	مراجع في التحليل البياني، التنبؤ، والذكاء الاصطناعي في المبيعات 
	كتب ومصادر مهنية ترتبط بمحتوى التدريب والكوتشينج والقيادة البيعية 
	 مصادر داعمة لتأطير البحث والتطبيق 
	 توصية إضافية لمدخل منهجي في البيانات 



