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

pkotler@aol.com

To: Me VvV

Re: Seeking Your Perspective on a New Approach to Sales Education t
Dear Abdull,

Philip Kotler
| admire your effort to establish SALES as a separate discipline @ To: me- Wed, Mer 4at 1240 AM
in business schools. As a separate discipline, it will have a
philosophical basis and a methodological basis. It will deliver Abdull,
fresh research on how sales presentations are able to produce
buyer commitment to a defined deal and customer relationship. Here is Prahba's email address: prabha.sinha@zsassociates.com

My hope is that you can develop sales advocates who can Write to Prahba telling him of my interest in your proposal about making SALES into a discipline. His
contact business school deans to consider setting up a sales opinion of your proposal would be very interesting to hear.

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 ) guud g 5l

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 مشروع تأسيس علم المبيعات وكتاب مبادئ المبيعات  

	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. 
	أقترح أن ترسل الكتاب إلى صديقي الجيد برابا سينها، الذي يدير شركة ZS، وقل له إنني مهتم جدًا بهذا المشروع، وأودّ معرفة رأيه أيضًا. 
	تحليل الرأي 

	يمكن قراءة هذا الرأي من عدة زوايا مهمة: 
	أولًا: اعتراف صريح باستقلالية الفكرة 

	التأكيد على "تأسيس المبيعات كتخصص مستقل" يعكس فهمًا مباشرًا لجوهر الكتاب ، الفكرة لم تُقرأ كمحتوى تدريبي، بل كمشروع أكاديمي يستهدف إعادة تموضع المبيعات داخل البنية العلمية لكلية الأعمال. 
	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 

	الإشارة إلى إنتاج "أبحاث جديدة" حول كيفية توليد الالتزام البيعي تعني أن الفكرة ليست نظرية فقط، بل تمتلك إمكانات لتطوير أدبيات علمية جديدة في فهم العلاقة بين العرض البيعي وقرار الشراء. 
	رابعًا: البعد المؤسسي 

	الدعوة للتواصل مع عمداء كليات الأعمال تعكس وعيًا بأن تأسيس تخصص جديد يتطلب حراكًا مؤسسيًا، لا مجرد نشر كتاب ، كما أن اقتراح التواصل مع خبير تطبيقي يعزز فكرة تعميق البعد العملي والتحليلي للمشروع. 
	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. 
	وعليه، تم تأليف هذا الكتاب كأول كتاب في المبيعات بعنوان 'مبادئ المبيعات'. ويحتاج هذا الكتاب إلى دراسة متأنية لإصدار طبعة ثانية معدلة، مع إضافات وتحسينات، وبمشاركة مؤلفين جدد . 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	البروفيسور فيليب كوتلر  
	 
	 
	 
	 
	الجزء الأول : تعريف المبيعات وسياقها 
	تعريف المبيعات: إطار العمل والعلاقة بينهما 

	1.1.1 تعريف المبيعات 
	 
	خمس تعريفات للمبيعات  
	ملاحظة  


	1.1.2 الفرق بين مفهوم البيع ومفهوم المبيعات 
	أولاً: مفهوم البيع (Selling) 
	ثانياً: مفهوم المبيعات (Sales) 
	ثالثاً: العلاقة بين البيع والمبيعات 
	رابعاً: مثال توضيحي عملي 
	خامساً: لماذا فهم هذا الفرق مهم؟ 

	1.1.3 المبيعات كنقطة التقاء بين الاستراتيجية والسلوك 
	أولاً: الاستراتيجية داخل المؤسسة 
	ثانياً: السلوك البشري لدى العميل 
	ثالثاً: دور المبيعات في ترجمة الاستراتيجية إلى قرار شراء 
	مثال عملي : لنفترض وجود شركة برمجيات تقوم بتطوير نظام لإدارة الشركات (ERP System). 
	1. الاستراتيجية : تقرر الشركة أن السوق المستهدف هو الشركات المتوسطة التي تسعى إلى تحسين كفاءتها التشغيلية. 
	2. القيمة المقترحة : النظام سيساعد الشركات على: تقليل التكاليف التشغيلية ، تحسين إدارة الموارد ، زيادة دقة التقارير المالية. 
	3. نموذج الإيراد 
	دور فريق المبيعات 

	ماذا يحدث إذا فشلت هذه المرحلة؟ 

	1.1.4 : المبيعات كعملية خلق قيمة 
	دراسة حالة 

	1.1.5 المبيعات كعملية قرار 
	مراحل قرار الشراء 
	دور المبيعات في عملية القرار 
	مثال عملي 

	1.1.6 : لماذا تعتبر المبيعات قلب المؤسسة 
	دور المبيعات في دورة عمل الشركة 
	المبيعات كمحرك للنمو 
	مراحل العملية البيعية 
	محاذاة المبيعات مع التخطيط المؤسسي وKPI المؤسسي ليست مجرد إجراء إداري، بل هي جوهر نجاح أي مؤسسة تسعى إلى تحقيق أهدافها المالية والتشغيلية على المدى القصير والطويل.  
	بدون هذه المحاذاة، يصبح جهد فرق المبيعات عشوائيًا، وتصبح القرارات البيعية منفصلة عن الاستراتيجية العامة للشركة، مما يؤدي إلى تضارب الأولويات وضعف الأداء. 
	1. المبيعات كامتداد للاستراتيجية المؤسسية 

	المبيعات هي الواجهة النهائية التي تحول الأهداف الاستراتيجية للشركة إلى نتائج ملموسة ، عندما تكون فرق المبيعات غير محاذية مع الرؤية العامة، قد يؤدي ذلك إلى: 
	●​التركيز على العملاء أو الصفقات غير الاستراتيجية. 
	●​تجاهل الأسواق أو القطاعات التي تهم نمو الشركة. 
	●​عدم استغلال الموارد بشكل أمثل، مثل الوقت والميزانية والطاقم البيعي. 
	عكس ذلك، عندما تتوافق المبيعات مع الاستراتيجية المؤسسية، تصبح كل عملية بيع جزءًا من خطة أكبر، وكل قرار بيعي يساهم في تحقيق أهداف مثل زيادة الإيرادات، توسيع الحصة السوقية، أو تعزيز ولاء العملاء. 
	2. KPI مؤسسي كمؤشر لنجاح المحاذاة 

	مؤشرات الأداء الرئيسية (KPIs) هي أدوات لقياس نتائج المبيعات بطريقة موضوعية ومرتبطة بالأهداف الاستراتيجية ، بعض الأمثلة: 
	●​معدل التحويل (Conversion Rate): قياس فعالية فرق المبيعات في تحويل العملاء المحتملين إلى عملاء فعليين. 
	●​القيمة المتوسطة للصفقة (Average Deal Size): ربط الأداء بالربحية وتحقيق أهداف الإيراد. 
	●​مدة دورة البيع (Sales Cycle Length): تحسين سرعة تحقيق الإيرادات بما يتوافق مع أهداف الشركة. 
	●​معدل الاحتفاظ بالعملاء (Customer Retention Rate): ربط المبيعات بخدمة العملاء ونجاحهم المستمر.​ 
	هذه المؤشرات تمكن الإدارة من مراقبة الأداء على مستويات مختلفة: فردية، فرق، مناطق، وحتى على مستوى الشركة ككل. 
	3. خطوات عملية لتحقيق المحاذاة 

	أ. تحليل الأهداف المؤسسية: تحديد أهداف الشركة المالية والتوسعية والتشغيلية بوضوح، وفهم كيف يمكن لكل نشاط بيعي أن يدعم هذه الأهداف. 
	ب.ترجمة الأهداف إلى مؤشرات بيعية: تحويل الأهداف العامة إلى مقاييس قابلة للقياس على مستوى فرق المبيعات: عدد العملاء المستهدفين، حجم الصفقات، الربحية، ومعدل الاحتفاظ. 
	ج. توزيع المسؤوليات على فرق المبيعات: تحديد KPI محدد لكل فريق أو مندوب حسب دوره: على سبيل المثال، فرق الحسابات الكبرى تركز على العملاء الرئيسيين، بينما فرق المبيعات الداخلية تعمل على العملاء الصغار والمتوسطين. 
	د. رصد الأداء والتحليل المستمر: استخدام dashboards ولوحات متابعة حية لمراقبة الأداء، تحليل الفجوات، وتقديم التغذية الراجعة الفورية لتعديل الاستراتيجيات عند الحاجة. 
	هـ. ربط الحوافز بالمؤشرات: تصميم نظام مكافآت مرتبط بالKPI يضمن أن فرق المبيعات تعمل دائمًا وفق أهداف المؤسسة، ويحفز الأداء عالي الجودة بدلًا من النشاط العشوائي. 
	4. فوائد المحاذاة 

	●​تحقيق التكامل الكامل: كل نشاط بيعي يخدم خطة المؤسسة العامة. 
	●​زيادة الكفاءة: الموارد البشرية والمالية مستثمرة في الفرص الأكثر تأثيرًا. 
	●​تحسين اتخاذ القرار: القياس المستمر يوفر بيانات دقيقة لتحسين الأداء. 
	●​تمكين فرق المبيعات: لديهم رؤية واضحة لما هو مهم، وكيف يسهم عملهم في نجاح المؤسسة. 
	5. أمثلة تطبيقية 

	●​شركة تكنولوجيا B2B: عند تحديد هدف زيادة الإيرادات بنسبة 20%، يتم توزيع KPI بحيث يركز فريق الحسابات الكبرى على العملاء الرئيسيين لتحقيق نصف الهدف، بينما يركز الفريق الداخلي على الصفقات الصغيرة والمتوسطة.​ 
	●​شركة تصنيع عالمية: مع خطة توسع في أسواق جديدة، يتم محاذاة فرق المبيعات حسب المناطق الجغرافية، ويتم قياس نجاح كل منطقة من خلال عدد العملاء الجدد، قيمة الصفقات، ومستوى الاحتفاظ. 
	 
	الجزء الثاني : فهم القيمة البيعية  
	( البائع والعميل والشركة والمنتج ) 

	أولاً: البيئة الاقتصادية وتأثيرها على القرار الشرائي 
	أهم العوامل الاقتصادية المؤثرة في المبيعات 
	1. القدرة الشرائية للعميل 
	2. التضخم وارتفاع الأسعار 
	3. تكلفة التمويل 


	ثانياً: البيئة التقنية وتأثيرها على عملية البيع 
	1. التحول الرقمي في البيع 
	2. أنظمة إدارة علاقات العملاء (CRM) 
	3. استخدام التحليلات التنبؤية 

	ثالثاً: البيئة الاجتماعية وتأثيرها على سلوك الشراء 
	1. الثقافة الشرائية :تختلف طريقة اتخاذ القرار الشرائي من مجتمع إلى آخر. 
	2. تغير سلوك العملاء 
	3. تأثير السمعة وتجربة العملاء 

	رابعاً: البيئة التنظيمية داخل الشركة 
	1. هيكل فريق المبيعات 
	2. التنسيق بين المبيعات والتسويق 
	3. ثقافة المؤسسة تجاه المبيعات 

	4.2 تحليل بيئة المبيعات باستخدام نموذج PESTEL 
	4.3 تحليل القدرة البيعية باستخدام نموذج SWOT 
	أولاً: أهمية المعلومات في إدارة المبيعات 
	ثانياً: نظم إدارة علاقات العملاء (CRM) 
	مفهوم CRM 
	وظائف CRM في المبيعات 
	1. إدارة الفرص البيعية : يسمح النظام بتسجيل كل فرصة بيع ومتابعة تقدمها عبر مراحل محددة مثل: فرصة جديدة ، اجتماع أولي ، عرض سعر ،تفاوض ، إغلاق الصفقة . 
	2. تنظيم علاقات العملاء 
	3. دعم اتخاذ القرار 


	5.2 نظم أتمتة قوة المبيعات (Sales Force Automation – SFA) 
	مفهوم SFA 
	فوائد أتمتة المبيعات 
	1. زيادة الإنتاجية : عندما يتم أتمتة المهام الروتينية مثل إدخال البيانات وإعداد التقارير، يستطيع البائع التركيز على الأنشطة ذات القيمة الأعلى مثل: بناء العلاقات مع العملاء ، تقديم الحلول ، التفاوض 
	2. تحسين دقة البيانات : الأنظمة الرقمية تقلل من الأخطاء البشرية في تسجيل المعلومات، مما يجعل البيانات أكثر دقة وموثوقية. 
	3. تحسين إدارة الوقت : توفر الأنظمة أدوات لتنظيم الأنشطة البيعية مثل: تحديد أولويات العملاء ، جدولة المكالمات ، إرسال التذكيرات ، وهذا يساعد فرق المبيعات على إدارة وقتهم بكفاءة أكبر. 


	5.3 تكامل CRM مع الأنظمة المؤسسية 
	أمثلة على التكامل  
	●​التكامل مع التسويق يساعد التكامل بين CRM وأنظمة التسويق على: نقل العملاء المحتملين مباشرة إلى فريق المبيعات ، تتبع مصدر كل فرصة بيع ، قياس فعالية الحملات التسويقية.​ 
	●​التكامل مع خدمة العملاء : يسمح هذا التكامل لفريق المبيعات بمعرفة: المشاكل التي واجهها العميل سابقاً ، مستوى رضاه عن الخدمة ، فرص البيع الإضافي .​ 
	●​التكامل مع الأنظمة المالية : يمكن ربط CRM مع الأنظمة المالية لتتبع: الفواتير ، المدفوعات ، الإيرادات ، وبذلك تصبح لدى الشركة صورة مالية دقيقة عن أداء المبيعات. 


	5.4 قواعد البيانات البيعية 
	أنواع البيانات البيعية 
	1. بيانات العملاء تشمل معلومات مثل: الاسم ، الشركة ، القطاع ، الموقع ،حجم الأعمال . 
	2. بيانات السلوك الشرائي تشمل: تاريخ الشراء ،  نوع المنتجات المشتراة ، تكرار الشراء ، متوسط قيمة الصفقة 
	3. بيانات التفاعل تشمل: عدد الاجتماعات ، المكالمات ، العروض المقدمة ، الاعتراضات التي طرحها العميل ، هذه البيانات تساعد فرق المبيعات على فهم أنماط القرار الشرائي. 


	5.5 تحليلات السلوك البيعي 
	مفهوم تحليلات السلوك 
	تطبيقات التحليل في المبيعات 
	1. تحليل احتمالية الشراء يمكن للأنظمة تحليل بيانات العملاء لتحديد: العملاء الأكثر احتمالاً للشراء ، أفضل وقت للتواصل معهم. 
	2. تحليل دورة البيع يساعد تحليل البيانات على فهم: كم تستغرق الصفقة من الوقت ، ما المراحل التي تسبب التأخير ، أين تضيع الفرص البيعية​ 
	3. تحليل أداء فريق المبيعات يمكن تحليل أداء البائعين من خلال مؤشرات مثل: عدد الاجتماعات ، معدل التحويل ، قيمة الصفقات المغلقة ، وبذلك تستطيع الإدارة تحديد أفضل الممارسات وتعميمها على الفريق. 


	5.6 دور البيانات في بناء ميزة تنافسية 
	أولاً: مفهوم حوكمة البيانات في المبيعات 
	ثانياً: أهمية حماية بيانات العملاء في المبيعات 
	ثالثاً: التشريعات الدولية لحماية البيانات 
	1.​اللائحة العامة لحماية البيانات (GDPR) 

	رابعاً: تأثير تشريعات الخصوصية على إدارة المبيعات 
	خامسا : دور أنظمة CRM في إدارة الامتثال للبيانات 
	سادساً: التوازن بين استخدام البيانات والخصوصية 
	سابعاً: حوكمة البيانات كميزة تنافسية 

	أولاً: مفهوم سلوك المستهلك في سياق المبيعات 
	ثانياً: مراحل اتخاذ القرار الشرائي 
	1. إدراك الحاجة 
	2. البحث عن المعلومات 
	3. تقييم البدائل 
	4. اتخاذ قرار الشراء 
	5. التقييم بعد الشراء 

	ثالثاً: سلوك مشتري B2C 
	خصائص سلوك المستهلك الفردي 
	دور المبيعات في بيئة B2C 

	رابعاً: سلوك مشتري B2B  
	خصائص سلوك المشتري المؤسسي 

	سادسا : تأثير فهم سلوك العميل على الأداء البيعي 
	7.1 نموذج ICPC  لفهم القيمة في المبيعات  
	أولاً: I — قيمة الفرد (البائع) 
	ثانياً: CO — قيمة الشركة 
	ثالثاً: PRO — قيمة المنتج أو الحل 
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