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 الإهداء

 ، نوالوماما  عمرإلى بابا  

أهدي لكما جزءاً من ثمرة تعبكما وبذلكما من جهد وحرمان،  
 لتوفيركما لي ولإخوتي حياة كريمة.

 جزاكما الله خيراً كثيراً. 

 شكر خاص:

، أعلم أني أرهقتكِ كثيراً في حياتنا،  مايسةإلى زوجتي الحبيبة 
وانشغلتُ عنكِ وعن بناتي، وتحملتِ الكثير في سبيل تفوقي في  

. –مجالي    خاصة كمدرب. ممتنٌ لكِ ولجهدكِ وصبركِ عليَّ

 بناتي العزيزات:  
 ، وسلمى، يمنى، ياسمين

 أشكركنَّ من كل قلبي على تحملكنَّ عناء انشغالي.  

 عسى الله أن يعوضنا خيراً كثيراً.

 دمتمْ لي منارة حبٍ وقبلة اهتمام. 
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 بسم ال و الرح ن الرحيم

 مقدمة أولى 

( بادة وا  لد  ايبفا الع،ي، ات  ال دةب ) لي ر( و)هلب ف،( و)ما اي( و) يراةد( و) ي لمر 
  وةاقو ال ي يفساب بروح الع  ية ا  ،و ة بالاب  اة ا قاسة بمعايير اإن اج الأمثل.  

وا ل )د الاء( في   ابو البيعي ال ريد في الع ل ال ثلاث مس ليالا )ال   ير الأمثل( ف ا  يعفيو اق ية  
 القاةئالعام ين في حقل ا بيعالا وخدمة الع لاء بما يلائم مل  لم.. و)الانجاز الأمثل( ب ع،ي، ع ساب 

سعة حي ة في مقاب ة مخ    ا لاق  البيعية والأنماط الب ية.. و)ال طلير الأمثل( في  سر الأنماط 
 ال ق يدية ل بيذ و خل  ل ضاءالا  ديد  غير م لقعة  

 ي يض ا يفا  ايبفا ا بدع من ح اد نقاط قليو الخ سة اةي ازا ال مقيا  )غاللب(: 

  في يض ا يفا  ملا وا لاPositivity 

  في  م لفا  ف اةا فريد  غير م لقعةIdeation 

  فيفشطفا وي  ،نا ل ع ل ات خطلايو ال اةقةActivator 

  فيسافر بفا ل جديد وال ريد وا ثير من  ب اث العالمLearner 

  فيقدم لفا ح للا مس قب ية  لاق  مب  ر Futuristic 

اام ال قيت فيلا )د الاء( بمخ    ا لاق  وا  ن والسققياقالا ال دةيبيةك  ا  من   11ات   ثر من 

..   حدثلا اخ ياةي لو   دةب مسقااد في عاداد )القاد  وا ديرين الدوليين(  ج لاة شر الا )هائل سقعيد( 
 مدةبفا اللمام و ايبفا الع،ي، ايساقا بين ما ي من بو وما يماةسو.    لر 

سعيد بلل  الدة  ال ي بين  يديفا.. وم تن لرح  فا الع  ية ال ي قضيفاها سليا ولا زلفا.. وداايا  

 قاة  الع،ي، لرا الا من القلل  ل   ،ج مذ وحدالا الس ر من ال لم ا لزع ات ص  الا سْ رنا الج يل. 

 ل م ي يات

 د. الباهي م  د  اد 

 م اضر دول ومدةب و ليش 
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 مقدمة المؤلف 

الطب البيطري لم ي ن هفاك  ي مرا ذ مطبلاة وا  ية اة ذ عليلا و نا    افدما يخر ت من   ية
في العياد  البيطرية غير ا ل لد  ال  ةف  ا   بالا الجامعية و انت فن  ا يبة  دا ا  يع ل بدو  اي 

اةدلا اس شاة  من  حد و ع  في انصرف سريعا ان مماةسة    ع اهاي  م  لل يسع ك    ىمر عية ولا ح 
 ا لفة

و للك ي رة ا لق  افدما بد لا في الدااية الطبية ولم ي ن هفاك  ي مرا ذ في البيذ غير ال  ب  

 .ا ن مالا و انت   لا خاصة بالبيذ بل و اام ولم ي  س ففية وآلية ملف فا ا   رد  في نمل  لا  والا فبية  
 . فقط هفدي م خ ص بالدااية الطبية  الا م خرا غير   اب واحد   دولم 

و للك ملاقذ الانننت الا فبية لم ي ن هفاك ملقذ ي  س اح يا الا ا لفة في مصر وخاصة ا  لك  
 .. ا فطقة العربية بل و اام وا صرية بل و خاص ابيئة ا ل يف رد بل

  يفشدو  الف ي ة واإةااد  الا  مااي   ة يت ال ثير من يساؤلالا ال،ملاء ال ملاقذ ال لاصل    وبعد
ا   اليةو  ا فشلةالا  القي ة بين  ال،ملاء  الف ائح من  ا  لم بدو  مدير  يبد و ولل لد زملاء    ضياع ي ك 

 ال  ليض لاحقا مبيفا للم ال لاب من الخطاء وما الخطلالا ا ط لبة   ومباشر يقدم للم ال ل يو  

من زملاء ي فت بالف،ول    وهداني ال و ا، و ل       ذ ما مرةلا بو من يجاةب سلاء مفي اخ يا  
 معلم في الع ل بالعيادالا وا س ش يالا  ق مدةب ال ة   الع ل ) ليشج(  و زملاء حضروا يدةيبالا ل

و للك مفلجيالا   . الى ال دةيبالا ال ي حضريلا سلاء خاصة  و اامة  وباإضافة  ااة لني يجاةبلم الخاصةو 
 . ا  ية و  ب ي ب في  ل مراحل الع  ية البيعية ومن يطلير اللالا

  ل ال قرالا والخطلالا في ا  فا   فيفج عت ي ك ال جاةب من خلال خطلالا ا  ية م فلجة مري ،ا  
عليلا بعد فضل ال و الع يم ال  اب " .    ال   ب قر يلا وللا قلااد ا  ية و سس نظرية اةي ن  وس يت 

Double Visit " أحد ادوالا الفجاح ا  ي  بك احد وي ل  ةفيقك في  ل خطلايك . 

   ي قبل ا أ هلا لل و ال ريم مساادا بيو زملا  للاةيقاء في ا  لم   ا، و ل ة ل من ا للى  
 .وحيايلم الخاصة

 وال و من وةاء الق د 

 هق1443 ص ر  3دمياط الجديد : 

 م   2021سب  ت  10 الج عةا لافق 

  



‌مهارات‌الدعاية‌الطبية‌                              5

 Double visit 2.0طبعة  مقدمة 
 ال  د ل و و  ى وصلا  وسلاما ال نبيو ا  ط ى 

 "من ال جربة ا يدانية.. على ا فلجية الاحنافية "

اام   الأولى من 2021في  الطبعة  اللي   "Double Visit"   صدةلا  الرفيق  بلدف بسيط:      ل  
اف قديو في بدايات  و    ضذ بين يدي ال،ملاء بلص ة يرادهم في العيادالا. ل ن ما حدث بعد  لك فاط  ل  

 :  يلقعات

بعد فضل ال و ا، و ل  غ ريفي ةسائل ال،ملاء ويجاةبلم ا يدانيةك ن ائجلم  انت مبلر    

والأ ايفقل   Best Achiever قاما اصب لا الويطبيقلم للأساسيالا ق ، بأةقاملم  س ليالا غير مسبلقة. 
" ااوز  ام وييجي افدنا " و ااوز اةيا ايو " والأ يم يلزيعو ل  الا اال ومال ي ناالنال والأ ايقال لو 

 في مفاطق ا ثر  ه ية ل   ة ... وغيرها من الأمث ة وال  د ل و .. 

"الأسئ ة". اس  ساةالا ال،ملاء الع يقة  وال  ديالا ا عقد  ال ي وا للها    انتد  :  والأهم من الفجاح
بعد عيقا  ا س لى الأول   ع  في  دةك حقيقة واحد : السلط ي طلة ب اسة  وا فدوب ا صري والعر  

 .  AI Platformsوخاصة في  ل يغير مع لمات ةهيب في و لد الق .ي  اج على يس يح  قلى ب ثير

 ."Double Visit 2.0"لللك  هل  ليست مجرد "طبعة م،يد  ومفق ة"  عاد  ال  ب. هلا هل 

في هلا اإصداة  خ عفا اباء  "ال ل يو الأساسي" واةيديفا قبعة "الخبير الاسناييجي". ق ت ب  يح  
 ل ال ساؤلالا ال ي وص  في  ويلافيت  ي فجلالا وا ل  م  ويلسعت بش ل  لةي في ال فيالا ا عقد   

  .(Step-by-Step) وال طبيقالا الع  ية ا باشر  

   .) طر ا ل( صاةمة لا يقبل الخطأ "Frameworks" حللفا ال جاةب ال ردية على
 من واقذ ا  يات ثب ت ال جاةب ال فاا ي و و دوا  الع  ية . 

 هلا ال  اب صُفذ مف م ول م.  
 ال ي  انت اللقلد ال قيقي لللا ال طلة.   لفجاحاي مال ضل ل و  ولاو  ثم  

 . ا ق واسناييجية – Proالق اس عدوا.. لأنفا هفا ن عب في مس لى الق 

 ونسال ال و السداد والع ل لل و ال ريم 

 دمياط الجديد   

7144  و القعد   28  الج عة  

     2026مايل 51ا لافق 
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 تمهيد   
 انت وما زالت ملفة البيذ من  قدم و هم ا لن ال مداة ال اةيخ  وهي ليست قاصر  ال بيذ  

بل    يبيذ ن سك و ف اةك  ن حللك  و نت ط ل  فت يبيذ اح يا ايك للالديك ك يلافقلا ال    ..مف ج
 ف ي يس خدمي ملاةالا  ..يقفعي صديقايك   ويقفذ اص ابك  و   ط بايك وافدما  فت يريد الخروج في ن،هة

بمعفى    يق فعلا )س بيذ ن سك    – و مقبل اأ ال،واج با   ال و    –وافدما يريد الخطلبة    البيذ واإقفاع
ملاهبك وقدةايك ك ي لز بق ب م بلب ك و ه لاك للا    ل ما في ملاةالا البيذ   و   س بيذ اخ ي ك   ..بك(

 انت ا لن ال ي سلف تم لفلا من الا  س س خدم  ل ففيالا   ملما    Transferable Skills   نلا ملاة  م فق ة 
 البيذ. 

م  ليايو  خ ائ و   )الخاةج  و   دااية يعرف  ل ما ي ع ق بمف جو من الداخل  –  ل مفدوب بيذ  
قي ة    " يقدم  يريد ويعرف  ي   وما ا  الع يل  اح يا الا  يعرف  تمي، ( و للك    “لع ي و    Valueونقاط 

واللدف من ال  اب هل يس يط الضلء ال بعض ا لاةالا وال فيالا ك يعرف  ايك ويعرف خطلايك ن ل 
  ال و. بأ  يريقي ماديا ومعفليا وملاةيا و  من ثم ي قق مرادكو   ق ب الع يل لا على  يبو

 

الكتاب: نقرأ كيف    
 :هلا ال  اب صُ م لي ل  مرناو وي ش ل حسب ختيك واح يا ك  

 :   ن ي ة  هبية ل ج يذ  •
ل  لر  وي  ح العفاوين. خل ف ر  اامة   (Quick Scan) "قبل    يبد   قم بع ل "مسح سريذ

 .ان ال   ي الا والأدوالا ا  احة بين يديك

 :    ديث  و ا قُبل ال ا لفة ل   •
 ن  ك بقراء  ال  اب بالنييب م أنياو. ا ع و ةح ة م س س ة  و ل، وةقة وق م ل دوين    

 .ملاحظايك وخط ك ل  طبيق 

  :( سفة  و الخت  )  ثر من    لق  •
يم فك قراءيو    لل مس ق ة تماماو.   .(Toolkit) "يعامل مذ هلا ال  اب  ق "صفدوط  دوالا

 .اخن ال  ل اللي ي ل ال  دي اللي يلا لو اليلم في ا يدا  وادخل عليو مباشر 
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 :خريطة ال  اب )الأ ،اء الثلاثة( 

  :الج،ء الأول )الأساسيالا والبلص ة(  •
يضذ الأسا  اللي س بفي ا يو ةح  ك. يش ل ملاةالا ال لاصل ال عال  ال غ ب ال الائق 

ال ديث  و ي  ي بح خبيراو ومقفعاو في مجالك.  ما نأخلك في ةح ة ا يقة داخل اقل الطبيب  

)من فن  الام ياز وح ى ي بح اس شاةياو(  ل عرف  ي  يخ اة ا ف ج وطريقة العرض ا فاسبة  
 .ملفية  ل ل مرح ة

 

  :الج،ء الثاني )ا يدا  وال  يح البيعي(  •
  مروةاو  (Pre-call) هفا يبد  العرض ا سرحي! نرافقك خطل  بخطل ك بدءاو من ال خطيط ل ،ياة 

 لاس  شاف ا شا ل ويقديم ال  لل.   (SPIN)   ثم اس خدام نمل ج(Opening) بالدخلل القلي
  ونفلي  (Closing)   نغ ق البيعة(Handling Objections) ن ع م  ي  نروض الااناضالا
 ) ومن ثم ا  ابعة   لضما  الاس  راةية (Call Analysis) الرح ة ب   يل احنافي ل ،ياة 

Follow Up )    . 

 

   (Routing) نف قل للاحناف ا يداني:  ي  يدير مفطق ك :الج،ء الثالث )الأس  ة ا  قدمة(  •
  ويس خدم  دوايك الرق ية )ال اب ت(  (OTC)   يبيذ في ال يدلية(IMS) ي لم لغة الأةقام

 بتااة.  
قلل سيدنا ا ر بن الخطاب:  يل ر :ا يك ال  قو في ديفك واي خطل  مقبل ا يلا يشك فيلا و 
و في الدين» «  ل ض ن    نجاحك ا لفي ي لافق مذ مبادئك ويبُاةك  لا يبذْ في سلقِفا علا من ي قَّ

 .لك في ةزقك 

 

يم وضذ  ةبعة  داول في نلاية  ل ف ل يش ل  سئ ة  هفية ي ع ق معك في فلم  :   ال فيالا •
 لك دا ت لك الطبعة و ل   Coaching Visitا   لى و سئ ة ل  دير يساللا في الق 

 ويدةيبية  يعطي ال لد ل بللا ويفط ق معك في ةح ة يع ي ية  مجرد    Ai   Promptsبق  
 مبادئ ال  ل  هبي باهمثم مربذ 

ال ي حدثت   ال  فللل يامس فدا الى قل    Infographic  لل ب ثير من الق  للك دا ت ال 
 ل بسيط الأف اة وةفذ مس لى ال ل ر.
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   الجزء الأول:  

 

 مهارات ومعلومات اساسية  
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 (Interpersonal Skills) ترسانة المندوب المحترف 

 عزاي يظبط  س   ك الشخ ية قبل ما يف،ل ال ي د 

  فدوب دااية طبية  العيادالا وا سقق شقق يالا هي "ةقعة الشققطرنج" الخاصققة بك. ا لاةالا الشققخ ققية  
(Interpersonal Skills  هي قطذ هلا الشطرنج  و  ما  دة ت قدةالا  ل قطعة وم ى ي ر لا  اس طعت )

 ال لز في يفقلايك وعغلاط ص قايك بفجاح.

 ل ن  قبل    ن  دث ان ي ريك القطذ  لف  دث ان "اللااب" ن سو..  نت!

لع ك ي ل ر الق ققة الشققلير  ل د ا ة ال ي  انت يبيض  هباو ل ققاحبلاك  ا  يبيذ بيضقق لا يلمياو ليعيش في  
ثراء  ح ى غ بو الط ذ وقرة  بح الد ا ة لي  ققل ال  ل اللهب دفعة واحد   فخسرقق اللهب وخسرقق 

 الد ا ة.

في اا فا   سدك واق ك هما الد ا ة ال ي يبيض لك اللهب وي   ك ن ل  هدافك. لن يس طيذ ال لز في  
 ةقعة الشطرنج ع ا لم يعتِن بلل  ا ا يفة:

: من خلال الرياضقة وال غلية  فف ن  ققققق "مفدوبين" نسقير  ثيراو  ون قعد السقلالم ونف،للا  سقدياو  •
 طلال اليلم.

:    يدةك    هل  ا لفة هي  اظم "مدةسقة حيا "  ن  ةاد ال طلة  سقلاء اا تيلا م طة  ن سقياو  •
 م ق ة في مساةك ا لفي   و غاية وصلل.

:    يسققق ح ن سققققك بملقاةالا حيقاييقة ي سقققبقك الرزانقة وال   قة في ال عقامقل مذ مخ     اق يقاو  •
 الشخ يالا.

 (:The KSA Modelمث ث ال  لط البيعي )

 (:KSA سا   ي ي لط ملفي يبُفى ال ثلاثة  ة ا  )

 (: هي ا اد  الع  ية وي اصيل دوائك  و  لازك.Knowledgeا عرفة ) •

 (: هي قدةيك ال ي ليل هل  ا عرفة على حلاة ايقّ وعغلاط ل بيعة.Skillا لاة  ) •
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(: هل قفاا ك الداخ ية وحماسقققك  وصققق لدك افدما يرفض العياد  Attitudeال ل و اللهفي ) •
 اس قبالك.

ك ي قن  ي ملقاة  بيعيقة  يجقب    ي لم اإطقاة الفظري )ا عرفقة(  ثم يطبق الخطلالا في ال ي قد )ا لقاة (   
 و ل هلا يقلد  ي  يرك اإيجا  )ال ل و اللهفي(.

 ما ا سف ع م في هلا الج،ء؟

هفاك ملاةالا لا حصرق للا يسقاادك ال ال  لط  ول ففا سق  ، في هلا الج،ء ال الأا د  السقبعة الأسقاسقية  
 ال ي لا غفى افلا لأي مفدوب م نف:

 ( ملاةالا اإقفاع ) س  ة  ةسطل(.2)   ( ملاةالا ال لاصل ال عال.1)

 (.Ethos( الف،اهة وا  داقية )4)  ( ملاة  ال فظيم وعداة  ا فطقة.3)

 ( ال   ي، اللات.6) ( بفاء الأل ة )ا جاملالا الل ية(.5)

 ( ع اد  ال غة اإنج ي،ية )م  اح الخبير(.7)

 (:The Support Skillsساند  )ا لاةالا ا 

 )لا يشنط    ي ل  م نفاو فيلا   لا مفل اليلم الأول  ول فلا يف ل مذ الخت  والاح  اك(:

: ال ققت وا ثابر   ي  ل مشققاط ال ي د  الع ل ي ت الضققغط  وال   م  اائ ة ال ققلابة الف سققية  •
 العاط ي في ةدود الأفعال افد ال عرض ل رفض.

  -: فلم الأنماط الشقخ قية للأطباء  ا رونة  وال د . باإضقافة على )ال ،م  اائ ة الل اء الا  مااي  •
Assertiveness وخاصققققة مذ الطبيقب اللي يدّاي  نو ي  قب لك   و الطبيقب »الأ مع لل لو :)

    ي ي ي« ويماطل في اللفاء بلاد !

 ال خطيط  يرييب الأولليالا  الن ي،  وا بادة . اائ ة ال   ير الاسناييجي:  •

 –  www.DoubleVisit.Co                                        ل  ،يد 
 آب س لة            من  ل ل بلاي &  Double Visitوي  يل اب ي اان 

 

http://www.doublevisit.co/
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.doubleVisit
https://apps.apple.com/sa/app/double-visit/id1643400135
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  Communication Skills مهارات التواصل الفعال

 

 

 "قلل اسم الدوا وسيب التوالة وسعرك واي ضل" 

يبقي مشغلل بال ش  او :   ير بي ل  الد  لة  ملاةالا ال لاصل ال عال ليست ةفاهية ليك بل وسي ة بقاء
 . بدفن الروا الا وسايبك ي   م

الدوا .مثيل بس انت مش ااةف يخ يو يسيب الأ ايد  ويف بو ليك  وللأس  مف جك م  از وسعر م لش
 .ساا لا وم ي،ايو مش طلط الفجا  .. بل اس لبك وملاةالا يلاص ك

 :اشا   د  هانب دي القسم الأول من ال  اب في ةح ة م  ام ة ات ثلاث م طالا ةئيسية

 :سف ع م  ولاو  ي  

 ةسال فا بلضلح وم داقية  ثم  ي   (Sending) نرسل -1
 .الد  لة ب ن الا حقيقي  -ةد فعل الع يل (Receiving) نس قبل  -2
 .ال ي يدمر البيعة دو     نشعر  (Remove Barriers) ن،يل ا علقالا -3

  وميوقفنيش لآخرها بتاعتي الكول يسمع دكتور بيها أخلي اللي الطريقه إيه: "الفيلد من    

 ...  ابتدائي في لسه وإنتي  من ده الدوا بكتب أنا ده ويقولي

 نفس وفي كلامي، أكمل محتاجة مش إني بيحس تلقائي بنتكلم ما أول ف ـ وقديم معروف الدوا

 "محتاجاها أنا اللي بالكميه بيكتبه مش هو الوقت

ما س قلليفو. ل خطي هلا  يجب    ي لقذالطبيب هفا يغ ق قفا  )الاس قبال( لأنو   :ال شخيص الع  ي       

 .عزالة "معلقالا الاي ال" ويغيير طريقة )اإةسال( باس خدام  دوالا ال لاصل ال عال ل سر هلا الف ط
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 Remove Barriers    المعوقات  إزالة  -1

فخاخ ةئيسية نقذ فيلا ويسبب سلء ال لم مذ   6 ي يلاصل نا ح ي ط ب بيئة خالية من ال شليش. هفاك 
 :الطبيب 

a)  يس ذ ما ي لقذ  نت سمااو      -   Confirmation Bias  ( الان ياز ال أ يدي ) 

  غالي وسعره أطفال فيتامين اللاين بس... شركة في ريب ميديكال شغل عليا معروض️�� "

 "أحسن؟ الصيدلية  في تخليني... تارجت أحقق هعرف مش  إني حاسة  فـ جنيه، ٤٠٠ حوالي

افنضت      .(Confirmation Bias) هفا وقعت في فخ ال لقذ ا سبقزمي  فا  :ال شخيص الع  ي       

السعر سي ل  اائقاو بفاءو ال يقيي لا الشخصي  مما يخ ق حا ،او في ال لاصل قبل    يبد  ح ى واي  لام  
 .ائي هايقللو الطبيب هان سر  انو ااوز ا    ي وانو مس  يل ي  ب د  من ا ل لا

 (Null Hypothesis). ادخل العياد  بق "فرضية ص رية" 1    

.  ا يعنض  اسأل ن سك فلةاو: "هل د  ااناض حقيقي ولا  نا الأ  2 .
 ب سر   د  بفاءو ال مخاوفي؟"  

 Handling Objectionsا هب الى اابن   Labeling. اس خدم يقفية 3

b)  يقييم ا  دة 
و نا بس ذ من زميأ الثقة: ف ل  لامو ان الد  لة  و ال يدلية هل حق اليقين فلفا وق ت  

اق ك ان ال   ير اا مادا ال ا  دة دو  يقييم ا ع لمة ن سلا وال يقن من  دواها  
 . وم داقي لا

حلةنا الفبي صلى الله عليه وسلم من بفاء الأح ام ال الافناضالا  و  لام الفا  دو  يثبت اخصي  لأ   لك يدمر ال لاصل       

 م  ق ا يو.  -ال ادط. قال ةسلل ال و صلى الله عليه وسلم: )عِيَّا ُمْ وَالظَّنَّ  فَ ِ َّ الظَّنَّ  َ ْلَبُ الَْ دِيثِ( 

 .ادخل العياد  بعقلٍ صافٍ  ال   ة البيضاء    
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c)  ةؤى مخ   ة:  

 حياناو يرى الأملة من زاوي ك انت … لا من زاوية الطبيب. مثلاو قد يرى    الدواء مري ذ  
الث ن. بيفما الطبيب يرا  مفاسباو  داو مقاةنة ب ائديو ل  ريض. لللك ال لاصل الجيد  

 "سأل ن سك دائماو: " ي  يرى الطرف الآخر هل  ال  ر ؟ ي ي ط ب    
 

d)  يجاهل الرسائل غير ال  ظية   : 

  ب   م  وسابفي  فب   ال ةاميو واخد  ةاح التوالة  وبعطي و بسراة  ال لل بد لا" 
  ا راو   تمام قلل  و   أ  وقال  س ت فروحت..  صلاو  ب   م  أني ولا يبص الأاعة فايح وةاح

 ج " اإحرا من  ايط وط عت  ال،ياة  سايبة  وةوحت

زمي  فا يجاه ت لغة الجسد القلية  داو )الانشغال بالأاعة(. اس  راةها في   :ال شخيص الع  ي       

 ،ء ".  ا  يجب ال لق  فلةاو واس خدام يقفية ال  لم والانس اب ال   يكي. في ال لاصلال ديث  ا  خطأ 
ا في ا لاق  العاط ية  و الغامضة  ل ن ال  مالا    بير من الانطباع بي  ل  من الفت  ولغة الجسد  خ لصو

 ..ي ضل افصر  ساسي  عفى الرسالة 

e)  يضاةب الفلايا 
من   ت معلقالا ال لاصل    يدخل الطرفا  ال لاة بفلايا مخ   ة تماماو. ا فدوب   

ي  ر:" ي    عل الطبيب ي  ب ا ف ج؟" بيفما الطبيب ي  ر:" ي   نلي هل  ال،ياة  
افدما لا يدةك ا فدوب هلا ال رط… ي  لل ال لاة  "بسراة لأ  ل ال ش  ال ا رضى؟ 

 ما ا فدوب ا  نف في لم    مل  و   .على صراع خ ي. ا فدوب يضغط…والطبيب يلرب
الطبيب    ي  ب الدواء. بل مسااديو ال : ايخا  قراة الا ي  فضل   ليست: عقفاع

 . وفسرها طبقا لللا ا عياة في الفلايا يل ر الا  ةدالا فعل الاسيس فالا ..ل  ريض
 

f)  و لد ضلضاء حللك  : 

 و دخلل مريض في ال يدلية  و العياد  معك يش ت من  مامك يصرف بصر  افك ف ن يس طيذ  
وبلاش يبقى ماسك ي  لنك وانت  .ال لاصل ب اا ية  و الضلضاء من ملباي ك من ةسائل  و ةنالا( 

  .و رابالا م   و  accessories ب ع ل ال لول وال،ميلالا نخبي ال   ل   ا ي ل  ا يو
دخللك في اياد  ال بح والدنيا ب ضرب يق ب وانت مصر ي   م في وسط ال،ح ة دي   لا  جرد  

يخ ص  داء مل  ك ) فيو بعض الأطباء ب قدة ي  ل  هفيا وهل الريب وي    لا اادي وسط ال شد  

 (  ل ن لل م قدةش : م  سبلاش ال ن سك وشر  ك زياة  )د    و 
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  Sending Interpersonal Messages الإرسال  -2

 ا  داقية   و  زياد  اللضلح – ك ي ل  ةسال ك واض ة فيما يقلل يجب    يرااي نقط ا  
 
 

 : Use Multiple Channels  ع طرط  لامك نلّ  .1
فغيّر من نتالا صليك حسب ا لق  برفعو وخ ضو وع لاة الام فا   و ال د  و للك يعبيرالا   

" يرا  يغير من   مايو ونتالا صليو ويعبيرالا   ال بير و لك. مثال "  ح د مكي " في مس سل "  
 ." و و طبقا ل شخ ية سلاء  ا  " ال بير اوي " "  لني "  و " ح،لئلم

 :   ابد  بسياط واضح  .2
وب قلل اسم الدوا   " د  لة انا  اي    م حضريك ال“  من الأخطاء الشائعة " الدخ ة ا ب لة 

ال طلل بدو  مقدمالا " وبعد  د  بفش كي انو مش بي   رنا. قبل    يبد  حلاةك يجب  
  ا يك    يعطي خ  ية بسيطة اما يلد    يقللو وي ح ا  للم  و  صل ال  ر  

 ( .(SPIN ا هب مباشر  لشابن  )
 

  :Take Responsibility ي  ل ا س ولية  .3
افد ال ديث ان مشاار ي   م بض ير ا    م وليس بض ير ا خاطب  فأنت لست م  ا ا     
يقلل  ن  مامك " ا يد يشعر بال ،   و يشعر بالسعاد  ل لا...  و ا يد حضريك يلافقفي في....  

 ." " واة لك بلاش الج  ة الاخير  دي
 

 Be Compatible Harmony   يطابق  فعالك  قلالك  .4
 لا ي ح    ي  دث ان  لم ا ريض بفت  باةد …  :
 ثم ي  دث ب ما  اديد افد   ر السعر.  
 .لغة الجسد يجب    يدام  لامك 

 
  :بسط    ك واس خدم يعبيرالا بسيطة  .5

في حلاةايك مذ غير ا  خ ص. وا   ا    Jargonsواب عد دائما ان اس خدام ا  ط  الا ال فية  
  للنش ولابد ا  يقلللا فاشرح معفاها  ولا ثم ا  ر ا  ط حك فلا ي ح    يقلل ل د  لة: اام ين  

 ,  و يقلل ل د  لة يلنت   البي،نيس . مس فين ملافقة  لاين. اأ الدوا.. الدوا ب ااي د  اهم دوا في 
IMS,   م روط او "   فاةما  و ال يدل بيجيب من". 

 .  وملم  دا   ر ا  ط  الا الطبية داخل ال لول ويبا  انك فاهم ميدي ال  ليس

 : A- Clarity   ] [ زياد  اللضلح 
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 : الفا  لل صدق ك.. ب   ب لك ال طلل.. طب نع ل ايو اشا  ي دقفي من اول مر  ؟ ثمانية  دوالا

 اارف ان ما ا ي   م  يدا  .1
واقرا واب ث افو ب  عن قبل    ي   م فيو ف  ا سألك  حد  فت قادةا ال الرد ال اي س ال   :

 و قادة اأ الرد بعدم معرف ك ب  ك الفقطة.. ف يس ملمَا  لا ي ل  م ما ب ل الأملة ول ن  
 .الأهم  ي ية الرد في ادم معرفة ي ك الفقطة الجديد 

 

 Establish Mutual Trust اب ث ان صداقالا مشن ة  .2

مذ من ي  دث معو واخُْ قُْ ةوابط قلية  ولف ل ر ملق  الرسلل صلى الله عليه وسلم في حادثة الطائ   ا 
سأل الغلام: »من  ي البلاد  نت وما ديفك؟« فقال ادا :  نا نصراني من مديفة نيفلى  فقال  

صلى الله عليه وسلم: »من قرية الر ل ال الح يلنس بن م ى؟« فقال ادا : ومن  ين ارفت يلنس بن م ى؟  
 ا  نبياو و نا نبي« فللى ادا  على قدمي الفبي صلى الله عليه وسلم وة سو فقب لما  ثم   فقال صلى الله عليه وسلم: » اك  خي

 آمن بما  اء بو.  

خاصة في الع ل ال باحي  واسالو ا    –فأبسط الأسئ ة    يعرف من  مامك واس و ومن  ي م افظة 
    ا  قد ف ح اياد  ام لا وا   ا  يفلي  ين س  ل .

 ارف فلا  هفاك   ارف ا ر ، ال لاني  و القرية   –ب دط   – أ  يقلل  وعنشاء ةوابط الاقالا
ال لانية.. ف ل  لك يبفي ةوابط وثيقة ومن ثم م داقية في ال لاة. وحديثا افدما يأييفا ط ب صداقة  

فف ل س خي ة من هلا الأ اونت   Mutual friendsفي ال يس بلوك ولا نجد  صدقاء مشن ين  
)ال ساب( ونفظر من هل وافدما ي ل  هفاك  صدقاء مشن ين في ط ب ال داقة سيظلر لك ال يس  

القائمة ك يط ئن لو.. ولل مفلم ثقالا لفا  و   صلة   قرب صديق مشنك ي  اال معو ال هل 
 !!الع س / ل ظ لا نقرة بسلللة نقب و  م لا؟

 :Share All Relevant Information ااةك  ل ا ع لمالا  .3
افدما يضذ باسلةد ال ملباي ك  مام ا قربين يشعرو   نك يخ ي ايئا افلم و للك الفا  ع ا   

ول ن ع ا اعروا  نك   –وقد لا ي ل  مل ة  –اعروا في ال ديث عنك يخ ي بعض ا ع لمالا 
يخ ي ايئا فقدوا  ،ء من م داقية ال لاة معك  للا حلاةك مذ الع يل يجب  لا يظلر  نك  

يظلر من س الك ان فيدباك )يغلية ةا عة(  نك هفاك  مرا   لا  و ايب في   يخ ي ايئا  و
 .مف جك

 Credibility   ]ب[ ا  داقية 
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  :Be Honest  ن  ميفا  .4

ب ث يم س ال ا ل  ين ان ال  ة ال ي يرغبلا في ا دير  في 
ا  دة "  اللب"   - و القائد.. دائما ي  دة ص ة ال دط 

 ." ال ادط الأمين و ول ص ة اي   بلا ةسللفا ال ريم صلى الله عليه وسلم " 
 

 : Be Reliable   يم ن الاا ماد ا يك  .5
 .ويثقلا في  لامك وقراةيك واح امك وي لقعلا العدل مفك دائما 
 

  : Be Warm  ن دافئا  .6
ودودَا فالفا  ي ب    ي  دث الى ال ديق ومن يظلر انو بسيط   ثر من ا    م  و ا  عال  و  
من ي ب    ي ل  لو س طة ال لام. وطبق هلا  يدا ال  طباء الام ياز  و الجلنيلة ا ل لدين 

  .في العياد  م    ا عليلم و نت ي  دث مذ   تهم

 
 : Be Dynamic    ن م  االا  .7

فلا ي ح ا  يبقي  ق الدمية صام ة ولا ي ر ك مقللالا من  مامك بل   لر يعابيرك وان عالايك  
ووضح و لة نظرك اولا باول. وي اال مذ ما يقللو ا   دث ولا يبدو   ن يف ظر فرصة ص ت  

 .الآخر ك ي   م انت
 

 : Self-Disclosure   اإف اح ان اللالا  .8
هل فعل نابذ ان  ل من العقل اللااي والعقل   

اللاوااي  واللي يعفي ال ش  ان م،يد من  
 ا ع لمالا حلل اللالا للآخرين. 

  –افُُْ حْ اما بداخ ك من سروة وفرح  و ح،  وغضب 

 و  ف ح ان ادم قبللك   –طبعا بلدوء وادم ان عال 
 و ي  ظك  ا يقال  و  بدي يرحيبك بو. يثبت  نك  
عنسا  حقيقي ولست آلة بيذ متمجة. ي  م بلضلح 

وال اظ صري ة واحط   مايك بأدوالا ا  داقية  
 "ح ل  س قبلويأ د من وصلل ا ع لمة بش ل ص ي
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  Active Listening  الاستماع 3-

 وقراء  ال غة الغير مفطلقة                                               

هل يع م يا صديقي    قدةيك ال ال   ير ي ل        

  125الع يل ال ال لام     ة/دقيقة  بيفما قدة 900على 
 ضعاف    8   ة/دقيقة فقط؟  نت  سرع في ال   ير بق 

 .وهلا ال ائض قد يجع ك ي ش ت ع ا لم يف ت ب اا ية 

 

 :هفاك نلاين من الاس ماع 
 . ما ا سجل ي اول    تم ص  ل ا ع لمالا ل ن س  ل  غير  ام ة  و غير دقيقة :الاس ماع الس بي 

يس  ،م ي اال مذ ا   دث: هفاك بلل  لد سلاء  هفي  و بدني واا قد هل  :الاس ماع ال عال  .1
 .الان الا

[   ي    اإن الا دة ة  ال من  204) فاَسْ َِ عُلا لوَُ وَ نَِ  لُا لعََ َُّ مْ يرُحَُْ لَ ( سلة  الأاراف:
 .الاس ماع

 

يعفي    ي ل  ناوياَ ب دط    يس  ذ  ن هل  مامك وخاصة ع ا ا  ت    سراة ي  ير   :)   ( الفية  •

ا س  ذ ثمانية  ضعاف ا    مك للا يجب ا يك ال رص ال الن ي، مذ ا    م و لا يش ت  هفك  

 بعيدا افو ويعيد وي خص  هفيا  ل ما يقالك ك لا ي ل  

 ف ر   فدوب ااطر  و م اضر ما ا ي عل ك لا ي ش ت الطبيب مفك؟  :يطبيق ا أ      .

ضذ ن سك م انو وااعر بما يقللو و ا ا وي لم ما ا يريد    يقلل  لا ما ا يريد  نت   :)ب( ال عاط   •

) سي م    .   ي ل و مفو. و وقّ  مشاارك يجاهو سلاء من حب  و ادمو ك لا ي ثر ال الاس ماع 

 في الرد ال الااناضالا (  OMAR شرحلا بع ق في نمل ج  

 .)  حد اخطاء ال   ير )وا  يس ذ دو  ي ي،الا  و    ي  م ا يو مسبقا  :)ج( ال قبل ال امل  •

 

للاس ماع ل فلاية ول  لم ال امل لا    ي ل  مجرد  لاز  اسيت يسجل فقط   :)د( ا س ولية ال ام ة  •

 . بدو  فلم ويس  سر ويسأل. وا يك دوة ملم وهل الاس ماع والاس يضاح

 :اة ا    4)الان الا( لو  
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 قواعد ذهبية للإنصات البيعي  7  

 يعالى في سلة  ف  ت:  قال  : دب قرآني في اإن الا       

   )وَقاَلَ الَّلِينَ  ََ رُوا لَا يسََْ عُلا للَِلَا القُْرآِْ  وَالغَْلْا فِيوِ لعََ َُّ مْ يغَْ بِلَُ (.
 .ا قاطعة وال غل  ثفاء ال ديث هي حي ة الضعي    ما اللاثق من ةسال و فلل من يف ت باه مام  -

 .المناسب   Closing)الـ (الاستماع هو أداتك لجمع المعلومات لاختيار سلاح الإغلاق

 : زاي يخأ س ليك  قلى من  لامك  ا 

ألف   25على أكتر من  Gong Labs تحليلات"        

مكالمة مبيعات لقت إن أعلى نسب الإغلاق حصلت لما  

% من الوقت، ويسمع  45–40حوالي  المندوب كان بيتكلم

% غالباً  65%. المندوب اللي بيتكلم فوق 60– 55حوالي 

 ".بيخسر البيعة

بمجرد    يفجح اف  احي ك ويبد  الطبيب ) و ال يدل( في  
ال  دث  يقذ  اةثة ا فدوب ا ب دئ: )هل لا يس  ذ لي لم  بل يس ت ليجل، ةد  القادم!(. عيقا   

 الاس ماع الفشط هل سلاحك لام  اص الااناضالا وبفاء الأل ة.  
 (The 3-Second Rule) قااد  »الثلاني الثلاث« اللهبية  .1 

ا واايوا  د  حلال ثلاث ثلاٍ  قبل    يرد. هلا ال  ت   افدما يفلي الطبيب     و  امفح ال لاة يلق و
الق ير يعطيو فرصة ليضي  ي اصيل  ا ق  ويشُعر   نك يس لاب حديثو فعلاو ولا يب ث ان  ول فرصة 

من  هم س ل يالا   ل  لام فقط. هل  اللق ة ا دةوسة يع س ثقة  واي،ا   وقدة  ال اإن الا  وهي
 .ا س  ذ ا  نف

 (Full Presence) ال ضلة الجسدي واللهفي ال امل  .2  

ا )عخ اء اللاي     الاس ماع ال عال يبد  من احنام »ا ساحة اللهفية« ل طبيبك  غ ق ا ش  الا ال قفية تمامو
عغلاط اإاعاةالا  يجلي، العيفالا وال اب ت قبل الدخلل(  ثم حضر  هفك من غير  ح ام مسبقة  و  ف اة  

ل قاط ال  اصيل الدقيقة في  لامو   دفااية ان شر  ك  و دوائك. هلا ال ضلة ال امل يجع ك قادةوا ال ا
 .ويشُعر   نو في مر ، اه مامك طلال دقائق ال،ياة 

 (Micro-Mirroring) م ا ا  لغة الجسد والعلاط   .3
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بش ل خ ي  وطبيعيك حرك ة سك بطريقة مشابلة  حافظ ال ن س  Micro-Mirroring اس خدم الق

مس لى الجدية  و ال عاط  في يعابير و لك  و رّة  حيانوا آخر     ين  و ثلاث من اباةيو ل شجيعو ال  
الاسنسال.  ب اث ال لاصل غير ال  ظي يشير على    هلا الفلع من ا  ا ا  الدقيقة ي،يد اإحسا  بالأل ة  

 .ويسُلِّل بفاء ةابلّة قلي بين ا فدوب والع يل  والثقة 

  (Empathic Listening) الاس ماع ال عاط ي ل  لم لا ل رد  .4 

مل  ك ليست يجلي، »الرد ا ثال«  بل فلم »ال لة  ال ام ة« للاقذ الطبيب ومرضا . ضذ ن سك م انو   
ال قيقية خ      و وااناضايو  مذ يع يق م قت لرغب ك في عق ال   Pain Points وحاول ال قاط الق

البيعة  و الدفاع ان ال  ة. هلا الفلع من الاس ماع ال عاط ي يريبط في الأب اث ب،ياد  الثقة في ا فدوب   

 .وي سين  لد  العلاقة  وةفذ اح مالية اس  راة ال عامل معو مس قبلاو 

 (The Power of Paraphrasing)   قل  عااد  ال ياغة وال  خيص  .5 

بعد    يف لي الطبيب من شرح ملق   و ا لى   اد صياغة خلاص و بأس لبك  ثم اط ب يأ يد   مثل:  
»يعفي الأ فل  و من  لام حضريك يا د  لة ع  ا ش  ة الأساسية مذ الدوا د  هي ا لى ا رضى من  

  يح  ي  الطعم  صح  د ؟«. هل  الخطل  البسيطة ي  د لو  نك  فت مف  وا بدقة  ويساادك ال ي
 .سلء فلم  وتمفح اق ك فرصة ل فظيم طريقة الرد

  (Drill-Down Questions) يل يو ال لاة بالأسئ ة الاس  شافية    .6

الاس ماع ال عال لا يعفي ال  ت ال ام  بل يعفي اس خدام  سئ ة   ية يعّ ق فل ك  ا وةاء ال لام. افدما  
يل ر الطبيب مش  ة اامة  اسألو بلدوء: »م  ن يلضّح ل   ن يا د  لة؟«  و »عيو   ن ملق  ا أ  

على الع ق  ويساادك ال   وا ل و مذ ال الة دي؟«ك هل  الأسئ ة الاس  شافية يفقل ال لاة من السطح
 .ي ديد  نسب زاوية يقدم مفلا ح كّ  و دواءك

  ?and so What:     س ال »وعيو  ما ؟« ل  ريغ  ل الااناضالا  .7 

افدما يعتِّ الطبيب ان ااناض  و ان،ااج  قاوم ةغب ك في الرد ال لةي  واسألو بلدوء: »وعيو  ما  م،اّل  
حضريك من ال  ة  و من الدوا؟«. هلا الس ال ا   لح يع ل   مام  ما  ن سيك يس ح ل طبيب     

ا«  ي رغ  ل ما في  هفو  ويمف ك صلة   ام ة ان  سباب ةفضو  و غضبو  بدل    يع ا واحدو الج »ارارضو
وينك باقي الأسباب ي ت السطح. بعد    ي رغ  ل ما افد   ي بح   ثر اس عدادوا لسماع و لة نظرك  

 .وح للك
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(Self-Reflection): لك يا صديقي     

لما الدكتور قالي "كمل أنا سامعك"، هل كملت كلامي بدافع الخوف من ضياع الزيارة ولا -1

 عشان كنت فاكره مهتم بجد؟

بيخليني أفسر أي سؤال أو  (Confirmation Bias) "هل أنا بدخل العيادة بـ "توقع مسبق-2

 استفسار من الدكتور على إنه رفض لمنتجي؟

ولا كنت برد  (Pain point) في آخر زيارة، هل كنت برد على احتياج الدكتور الحقيقي-3

 على الـ "سكريبت" اللي مبرمج في دماغي؟

هل استخدمت "الصمت التكتيكي" كأداة مقصودة لاستفزاز إجابة، ولا سكت لإن الكلام هرب -4

 مني أو خفت من رد فعله؟

لمساعدته، بدل ما أكون  (Sense-making) كام مرة حاولت أحلل وأفلتر كلام الدكتور-5

 مجرد "راديو" بيذيع مميزات الدوا؟

 :(Coaching in Double Visit) للمدير  

يا بطل، لاحظت إنك سرعت رتم كلامك جداً لما الدكتور بص في ساعته. تفتكر لو كنا   ".1

 "'دكتور تحب نأجل كلامنا لزيارة تانية؟' كان رد فعله هيبقى إيه؟ سكتنا وقولناله

لما الدكتور قال 'الدوا ده قديم'، إنت دخلت في ديفينس فوراً. إيه السؤال اللي كان ممكن "  .2

 "نسألهوله عشان نخليه هو اللي يشرحلنا قصده بـ 'قديم'؟

تفتكر إيه الاحتياج الخفي  .Features % من وقت الزيارة في شرح الـ80إنت استهلكت "  .3

 "اللي الدكتور كان بيحاول يوصلهولنا من بين السطور وإحنا تجاهلناه؟

ايه . اشعةمبالغ فيه رغم إن الدكتور كان بيقرا تقرير Eye contact شفتك بتحاول تعمل.4

 "في لغة الجسد عشان تريحه وتخلق ألفة لا واعية؟ (Mirroring) ستخدمتش الـتما  منعك

وإعادة صياغة أحسن للاعتراض اللي قاله الدكتور  (Paraphrasing) إزاي نقدر نعمل"  .5

 في نص الزيارة، عشان نحسسه إننا فاهمين مش مجرد بنبيع؟
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 :(Bulletproof Points)الملخص التنفيذي  

لو الدكتور  :(Cognitive Load) التواصل ليس نقلاً للمعلومات، بل إدارة للعبء المعرفي•

 ً  .مشغول، رسالتك قيمتها صفر. الانسحاب التكتيكي قوة، وليس ضعفا

لا تدخل العيادة وأنت تحمل إجابات  :(Confirmation Bias) احذر الانحياز التأكيدي•

 .مسبقة عن رفض الطبيب لسعرك أو منتجك. ادخل بفرضية صفرية واختبرها بالأسئلة

لا تحسبببب نواني النظر والتحديق.  :يغلب لغة الجسدددد المفتعلة (Mirroring) تطابق الإيقاع•

 .حَاكِ إيقاع الطبيب وحالته المزاجية لتخلق ألفة لا واعية

المسببتمع المحترف لا يصببمت فقط،  :(Sense-Making) الإنصددات ليس صددمتاً، بل توجي •

ويفلتر له المعلومات لمسببببببباعدته على اتخاذ  (Paraphrasing) بل يعيد تأطير كلام الطبيب

 .قرار، وليس لإقناعه بمنتج

% استماع(. 57% تحدث / 43) Top Performers هي النسبة الذهبية للـبب :43/57نسبة •

 .الأسئلة الاستكشافية هي الأداة الوحيدة لضبط هذا الميزان

 

 :(Prompt Codes) شفرات للتدريب مع الذكاء الاصطناعي  5 

S01  لاختراق تجاهل الطبيب اللي بيكتب روشتة ومش باصصلك (Pattern Interrupt). 

  S02 للتدريب على الإرسال بسلطة (Authority)  لما الدكتور يقاطعك ويقولك "هات من

 ."الآخر

  R01 للتعامل مع الاستقبال العدائي، وكسر الانحياز التأكيدي (Confirmation Bias)  مع

 .دكتور متجهم

  L01 للتدريب على الاستماع وإعادة الصياغة (Paraphrasing)  وسط شكوى معقدة وعشوائية

 .من الدكتور

   L02  لضبط انفعالاتك واستخدام "الانسحاب التكتيكي" صح لما الدكتور يمسك موبايله ويرد على

 .رسالة في نص الكول
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من خلال ما قر يو في هلا   .فش ت معو   ثر من مر  طبيب واحد غ ق ال  اب الآ   وف ر في  
 .في  ول زياة ؟ ا  ب    ة واحد  فقط  بش ل مخ    ما اللي  فت س  ع و   — ال  ل 

 الج  ة اللاحد  ال ادقة  ثمن من ص  الا من ال   يل 

   رة هلا مذ نلاية  ل ف ل في ال  اب 
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  Persuasion Skills مهارات الاقناع -2

 

 

 

 

 

 

 اس ذ د  —قبل ما نبد  

  كتير والكومبيتيتور — كول يسمعوا عايزين بيبقوا ومش جداً  مهزوزة للدكاتره  بدخل أنا️��

 ".ازاي اشتغل  عارفة مش —  السعر في غير بعض زي وكلنا

 .و ةسطل افد  اإ ابة —سفة  2400د  مش ضع  اخصي. د  س ال ف س ي ا ر  

 :خ يفي  سألك س ال واحد —بس قبل ما نلصل للإ ابة 

 عيو الأ خلاك يشنيلا؟ —آخر مر  اق فعت فيلا ب ا ة 

 .مش السعر. مش ا لاص الا. في حا ة يانية ح  ت  لا دماغك

 .ااةفين عنو  ا  صح 2026واحفا في  —سفة  2400 ةسطل سماها من 
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 ف ر  ال  ل

 اشا  يبسط لك  دوالا الاقفاع  برُها   –  BURHAN  نمل جيم ي  يم  •

 افد  ةسطل  خ س  دوالا اقفاع .  
 مبادئ ال أثير الف سي ل عالم "ةوبرلا االديفي". وك يع ل ب  ائو يم دا و با  رك الف سي وهي  

 اإطاة يختك ) ي  يريب ةسال ك(  وم ر الا االديفي يختك ) ا ا سيلافق الطبيب(  •

 بل هرم:  —العلاقة بيفلما ليست يشابلاو       •

  ةسطل يختك  ين يضذ ال   ة  واالديفي يختك  ا ا س  ثر.   
 اإطاة يختك ) ي  يريب ةسال ك(  وم ر الا االديفي يختك ) ا ا سيلافق الطبيب(. 

  - (BU.R.H.A.N) "إطار "برُْهَان

 الل ي ة  العفصر 

 في ارض الدايا  Contrastا فطق والق   ( Logosبيا  ةق ي ويباين )   —   ب 

 وزنك في السلط ) ونلاين وال الأةض(  ( Ethosةصيد الس طة )   —   ة 

 ال خلي  ا بطن بضياع ال رصة والتيس يج  ( Pathosهلا س الخساة  )   —   هق 

 ال شبيلالا الأ ب لفر وقت ال لم ( Metaphorاس عاة  وصلة  )   —   ا 

 السريذ Pitchالق  ( Briefنبل  خاط ة )   —    

 

 (Rhetoricمثلث الإقناع  ) —القسم الأول: أدوات الإثبات  

 قسلم  أرسل ب لنقعاا لتمل إ  ق قسل ئ ريينسلينئو أ ولث لن )اث ووو   3 أركان(، وأسلوب  لحوبلر وووب
 .قاعدتان ذو)ينلان(. حلشمإ معاً 5 مواور أساسينة يجب أن يلض عها حبلرك كي تعجح في  قعاا من أمامك

 "لح )ينب يشتري شخصينة لتعدو  و قله فينه ق)إ أن يشتري لحدولء أو لحجهاز"
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 ( Logos) : رقمي وتباين   بيان - ب 
 في ارض الدايا. Contrastا فطق والق  

يمثل ا فطق ث ث معادلة اإقفاع. وافد اس خدامو في مبيعايك  
 :يجب مرااا  قااديين خطيريين 

  :"بيذ "حل ا شا ل" قبل "ا فافذ: 1قااد  

اا،ف ال  افقدمقا يعرض مف جقاو  لا يبقد  بسرقققد ال لائقد ا ر ل   بقل  

حقاليقاو   و الخسققققائر ا  لقعقة ع ا لم    ا ريض شققققا قل ال ي يلا للقا  ا
يسققق خقدم ح قك  وبعقدهقا اطرح ا ف عقة. العيقا  الأ بيشققق كي من  

  ...ق   في اعر  او ا ش ة ويف يل في الأطراف او ضلر  بيل عو

 يقام"  قلل "يقا   3القللل  في    بقدل مقا يقلل "دوايقا بيعقالج :ال طبيق 

د  لة  ا ريض الأ بيقاخقد العلاج ال ق يقدي بي ضققققل يعقاني من  
  ود  بيخ يو ي  م حضرقيك في ال  ي ل   سقااة عضقافية  48ال ق  قالا  

 .ب يل  و يغير الروا ة". )اضرب ال و ذ "الدواة" الأ ب جي و(

  بالخوف تتأنر الناس  قرارت  من ،%77 بنسبة " الخسارة  وتفادي  المشاكل حل"  لـ تستجيب  الناس

 خطر   من أبعده ميزة،  تبعه لا .الربح في  الرغبة من اكنر الخسارة  من

. — Daniel Kahneman — Prospect Theory (Noble Prize 2002) 

يل ر ةسائل ا لبايل ال سليقيةك افدما ي  ك ةسالة » سبت ف ي سالا قد  د «  و   :من  ةض اللاقذ 
يعنض طريقك اخص وي    لك » نت ف،لا معانا بلدية من شر ة الشير يايم«.. يجد ن سك ي جاهل  

 الرسالة ي قائياو وي لرب مفو لأ  ارض ا ف عة ا باشر  . 

 

يقلل يلم هلب ف، في   ابو: "ا فطق في ا بيعالا اباة  ان      

مسد  بدو  زناد! يم فك ال  ليح بو  ما يشاء ل فك لا يس طيذ  
 ."ال،نادالضغط ال 

 5 Coaching Qouestions
 in the end of every Chapter
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  Commitment & Consistency  قفااالا: : الفا  لا يعنض ال ما يبديو من    2قااد   

 يعفي لازم اس خرج ال ل مفو يعفي : 
 طيب من خت  حضريك : يف  في ااغ و ازاي ؟  

 انلي مريض مفاسب ليو الدواء د 

 فب   بالأح ر حضريك ي  ب او يع م  اس أ   ا الد  لة يقللك ب  بو " طب  ملق  آخر ل  طبيق :
 ال ف  ب ااي اشا  ال يدل ميط عش بديل ) انت ب س فد هفا فقط الى  لامو ( 

Social Proof : 

ومر عيالا ا  ية يس فد  Guidelinesفي لغة ا فطق : الع م هفا بي  دث : معاك دةاسالا ا  ية ملثقة و  
 اليلا 

مشللد لو بال  ائو    KOLاو ةئيس القسم بي  ب ال ف  د  ) لل انت في مس ش ى  امعي ( او 
 في مجالو من اس فدةية لاسلا  (   والرياد  وال ل في مفطق ك بيس ذ لو ) او

 

وَال َّوُ لَا يُِ بُّ  ُلَّ مُخْ اَلٍ فخَُلةٍ{  ۗ  . ونخ م بقللو يعالى: }لَِ يلَْا يأَسَْلْا اَلَٰ ما فاَيَُ مْ وَلَا يَْ رحَُلا بِماَ آياَ مُْ 
 [.  23]سلة  ال ديد:
 .  ر الب اء ال الخساة  مقدما ال   ب ا ف عة  هلا وال و اا م  –ول و ا ثل الأال–ا لل ا، و ل 

 

 وننتقل الان الى الركن الثاني : 
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  :(Ethos)رصيد السلطة   -ر

ال   ي الا السط ية في ال لاة  بل  ا  يغلص في ا ق "م داقية   (Ethos) لم يق د  ةسطل ب   ة
 ا   دث وس ط و الأخلاقية".  

في االم ا بيعالا  القااد  اللهبية يقلل: »الطبيب يشني اخ ية ا فدوب وثق و فيو قبل    يشني  
 الدواء  و الجلاز«.  

 لكي يق فذ بك الع يل ويمف ك ثق و ال امة  
 ( اإيثل    مث ث يجب    ي جل في اخ ي ك الأة ا  الثلاثة ال الية )  

    : (Phronesis) ال  اء  وال   ة الع  ية      
 (   ا  يشعر بقليك الع  ية Authority (– الس طة 

    ي  س الع يل ختيك وا ق معرف ك.   •

    .(Mechanism of action)الد  لة مش مس فيك يسّ ع و الق 
 او يفاقشو فيلا.  ان اغ و هل ميعرفلاش (Insight)  هل مس في مع لمة

  تشكيل في  أولاً  تنجح التي الشركة أو  للمندوب  أعمالهم يمنحون B2B ال ـ في  المشترين من 74%  

 قبل ان يدخل المنافسون بأسعار منافسة ."جديد Insight وتقديم (Buying Vision) الشراء  رؤية

الدوا  بيشني "ةؤي ك" لتويل لل العلاج. لل  نت الأ   الد  لة مش بيشني :اللاقذ في ال ي د  •
 .فل  و ع  فيو مش  ة  هيشني ح ك  نت

اسم  )ا فافسة % من حالالا ) لا( في مش  ة الادوية 30د  لة  لاحظفا ع  " :ال طبيق الع أ  •
ان  اسة في الش ا بسبب  لا  اشا   د    بي   لم) او في ا  افظة (    ( ا اد  ال عّالة

 .(  نت هفا مش بياع   نت مس شاة طبي بيقر  السلطالتويل لل الأخير بيقلل  لا...". ) 

  )Arete( :ال ضي ة والأمانة     
 Radical Transparency - الش افية الرادي الية / يأثير العيلبThe Blemish Effect 

هي بلص  ك الأخلاقية وا افي ك ال امة. ا فدوب ا لثلط هل اللي يم ك الشجااة ليقلل    •
ل طبيب: »يا د  لة  هلا ا ف ج قد لا ي ل  الخياة الأنسب ل الة هلا ا ريض ي ديداو«. هل  

الأمانة ا ط قة هي ما ي للك من بائذ على مر ذ طبي. يعفي لل ط ب   ية ا ت من اح يا ايو 
 (   ما يرزاّش ط بية في صيدلية ويجري.)   يقلل لو لا هايبقي   ير يعرفو
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على عشرات فئات المنتجات   – Northwestern جامعة  –للأبحاث   Spiegel بحاث مركز ا

  4.5و 4.2أظهرت أن احتمالية الشراء بتوصل لأعلى مستوى لما يكون متوسط تقييم المنتج بين تقريباً 

منالي؛ لأن كنير من العملاء بيشوفوا الكمال “حلو زيادة   5.0نجمة، وبتبدأ تقلّ لما التقييم يقترب من 

 .عن اللزوم” فيشكّوا في مصداقية التقييمات

فيها شوية ملاحظات طبيعية، مش عن صورة منالية   مصداقية حقيقية  الرسالة: العميل بيبحث عن

 .مصطنعة 

ب ضرققب الثقة في مق ل والع يل   (ك ال قييم الأ فيو اققلية ايلب هل الأ بيط ن الع يلال مال مبيبيعش

 ." !Fake بيع تها

ا :هدي نبوي         كان مُرًّ
ْ

 أقولَ الحقَّ وإن
ْ

 .( صحيح ابن حبان)وأوصاني أن

مْ..( ]النساء: 
ُ

فُسِك
ْ
ن

َ
ى أ

َ
وْ عَل

َ
ِ وَل

َّ
هَدَاءَ لِِلَ

ُ
قِسْطِ ش

ْ
امِينَ بِال وَّ

َ
وا ق

ُ
ون

ُ
ذِينَ آمَنُوا ك

َّ
هَا ال يُّ

َ
 [.135)يَا أ

 ) .هي منهج حياة يتُرجَم في كل زيارة — المصداقية ليست استراتيجية  

 راجع معوقات الاتصال في الشابتر السابق 

  )Eunoia(  الفية ال سفة      
Aligned Outcomes -Unity   يلحيد الأهداف / شريك القROI 

   يشعر ا س  ذ  نك يريد م    و حقاو  وليس م    ك الشخ ية فقط. هل يرى الطبيب   : •
 نك مل م بفجاح اياديو؟ وا  البيش فت ب لاو ي  سفلا ولا يشعر  نك ي  دث فقط »اشا   

 يخ ص البيعة ويق ل ال اة ت«؟ 

 دكاترة وفى.. خالص الديلات اوبشن عندهم مفيش.. بس  ethicalبتشتغل شركتى انا"—️��

  مش لكن معروفه وكفائتها مناسب سعرها لو حتى المستشفى ادخلهالك مقدرش قالتلى نصًا

  ف ازاى اتصرف المفروض!!  ليه ليكم ادخلها  supportاى لينا بتدوا مش لأنكم هتدخل

 "دى؟  زى  اللى المواقف



‌مهارات‌الدعاية‌الطبية‌                              33

لأنو لم ي  س "ا ف عة  .(Eunoia - الفية ال سفة ) الطبيب هفا ي  قد الشعلة بق :ال شخيص الع  ي       

 ال ل هل عبراز .(Support) ال قيقية"  رضا  في ارضك  فن م الأمر على ط ب مف عة مادية مباشر 
(WIIFM)  ا عفلي:  ي  سيخدم الدواء س عة اياديو ويق ل من ان  اسالا مرضا. 

 ووWhat’s In It For Me ما ا سأس  يد  نا؟  - WIIFM) قااد  

 .ا لاة  هي    ي يغ ما يريد   نت في عطاة م   ة من  مامك  

 

 

 

 

 
 .«م  از..  لامك د  ومف جك د   او  لامك د  هيف عفي  نا في عيو؟حط ن سك م ا  الد  لة :  

 ويقلللا الأول وبعد  د  يقلل الأ انت ااوز    واح يا اياشا   د  لازم يرااي الأ ادامك في 
   يتير مش الع س : هياا ت   

 د  :  ح ل
زوج بيقلل ل،و  و :  ي ةايك الخ يس الجاي نروح افد " مام ك " ن،وةها ونقعد معاها الي وبا ر  وانا  

 . هفاك ااني الق يص من ا  ل الأ في اول الشاةع
:  ي ةايك الخ يس الجاي نروح الب د ااني الق يص اشا  السي ل الأ  ايو وبا ر  نشلف  2ملق  
 . مام ك

: » نا فلا  ال لاني من شر ة  لا  هي شر ة مصرية اام ة للنش  ديد  م مر  س عت ال لول بالش ل د  
 .. لاين و ها  م حضريك ال بلةي لليل ال  ة 3وب  فذ في م فذ  لا ..«. او احفا ال  ة 

   .يبقي اشا  اخأ ال يدل يلفر او يديفي فيدباك حقيقي لازم  ي  م بالأ يل و هل :يطبيق ا أ    

بسال لل فيو  ي مريجعالا او ادوية قربت يبقي   Whale Done "د  لة انا الاء من شر ة قللو: 
 "ا سبيرد او فعرففي اشا  احل لك ا ش  ة دي

   ( هفا دوةلا ال م    و هل  ولا ومش ب   م ان  ي حا ة يخ في. انا( .
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طيب بالفسبة ل دوا ال لاني )الأ هل م لفر افد  بال عل( اشا  مي ض ش مر ل : حضريك  بعدها  -
 يقنح ا  م ا يو مين. 

يبقي هفا انا  ل حلاةي ونقاشي اشا  م    و هل مش  ) .طيب هل بي  ب مج لاالا  ي ياني -
 ( م    ي انا

 

 :  طيب ازاي اخ يو يلفر بدو  ما ي   ب       .

 
)ويقلل سعرك(    قج ولا ال  ج م ضعش من حضريك "" اشا  صف  ب 700اشا  ةوا ة ب " 

 وا يل يبقي خسرنا ةوا ة  والعيا  يروح يشني الروا ة   لا من صيدلية يانية" 
 ف ا خ،  ال لاني او ا لزع ال لاني او افدي مباشر.  : ال ف  ب ااي

 .( او ا بة اهي ي ت ال صري  )حسب سياسة شر  ك 

كتير اوي ف الماركت وكلنا زي بعض مش   والكومبيتتور  vonaprazanانا شغاله ع    "

وانا مش اقل سعر.. انا بدخل للدكاتره مهزوزه جدا    tabفارقين غير ف ال سعر وعدد ال 

 "ومش بيبقو عايزين يسمعو كول.. مش عارفه اشتغل ازاي 

تماماو مذ ا فافس! ع ا اس خدمتِ لغة   (ا فطق/ا اد  ال عالة ) هفا ي طابق :ال شخيص الع  ي       

 - ا شاار ) فقط س خسرين بسبب السعر. يجب الان قال فلةاو على "الر ن الثالث" وهل (Logos) ا فطق
Pathos)و للك اس خدام  .  ويغ ي  السعر بمف عة ةاحة ا ريض الف سية ويق يل  راايوSPIN    .لاحقا 

 

 :لل الطبيب قدة يقر   ف اةك في ي ك ال  ظة   ا  هيشلف  —ف ر في آخر زياة  ا   لا    

    ← "ااي،  حل مش  ة  ريضو" •

   ← "ااي،  خ ص ال،ياة  و مشي" •

 النقة . الإعلانات  من أكنر%(  74" )والأقران الخبراء "  في ينق( الأطباء فيهم  بما) المشتري  أن  وُجد

(Ethos) باله  راحة "و"  المريض أمان"  بيشتري لأنه  العالي السعر يتقبل الدكتور بتخلي". 

_  
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 (  Pathosهواجس الخسارة )  -هـ 
 ل خلي  ا بطن بضياع ال رصة والتيس يج ا .1

Loss Aversion & Scarcity 
ي  م ب غة ا شاار وخاطب الق ب واللااعلة.   

  ما  فت م   ساو  ف جك وايفاك ي  عا  عيماناو  
بو   فت قادةاو ال نقل هلا ال ما   ن ي  دث  

 .عليو

  اللاوعي العقل بواسطة  تتُخذ الشراء  قرارات        

  الواعي العقل يتدخل بينما ،%95 بنسبة( المشاعر)

 القرار لتبرير فقط% 5 بنسبة ( المنطق )

. (Gerald Zaltman – Harvard 

 Psychologicalدي مش معفقاهقا نروح نطبقل" ل قد  لة   ا شققققاار في البيذ الطبي و الأمقا  والثققة )
Safety.مش "ال ب". لل الد  لة "بي بك" بس مش "واثق" في ا  ك  مش هي  ب ك )  

 ن ن نشني الأف اة والس ذ با شاار  ثم يُمفطق لفا اق فا ما فع فا .  
  م مر  ايخللا قراةاو شرائياو م سرااو 

 وبعدها بيلمين ضربت   او ب   وق ت: » نا اقأ  ا  فين يلم ما ا  ت  د ؟«.   
 .البيذ العاط يهلا بالضبط هل يأثير 

 ن الدوا د  اول واحد س ذ ا ازاي فلا  ال لاني مي لنش : التيس يج 

من اي ة واحد  او ب د واحد ويلاقلا ن س الدوا   2الأ ثابت ال ةوا  و : خلفا بس ي ل  فيو  : 3مثال 
 معاهم : مش ااوزين غير البيشفت د 

 او ازاي مي لنش افد  الجلاز د  في اياديو او برنامج العيادالا د   

"  الميزة"  ذكر قبل (Pain-point) "وجع/ مشكلة" بـ البيعية جملتهم  يبدأون الذين المندوبون      

   .) .%32   قدرها  بزيادة العميل من  أطول وإجابات تفاعل معدل  على  يحصلون

 Chorus.ai (2024): 

 Reciprocity –  المعاملة بالمثل -2

 .الب  متمجين يردّوا الج يلك  ا حد يع ل لك حا ة  ب  س بال ،ام داخأ عنك يردُ

 .يع ل بقل  في: اللدايا ال غير   الخدمالا  ا جاملالا ا عفلية •
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 . قلى  ا: اللدية ي ل  “مخ  ة” و”م ا ئة” و”قبل الط ب”  مش بعد  •

 Liking – الإعجاب/الألفة 3 -(

 .”نقول “نعم” بسهولة أكبر للناس اللي بنحبهم، بنرتاح لهم، أو نشعر أنهم “زيّنا

 ومنها :  Touching Pointتطبيقات اكثر في شابتر الـ 

 ،المجاملة الصادقة،(same background/hobbies) التشابه •

 .التعاون )نشتغل سوا ضد “مشكلة”، مش ضد بعض( •

)السهولة المعرفية(.. الدكتور   Cognitive Fluencyبيجي من الـ  Liking الـ

 .بيحب المندوب اللي "مابيتعبش دماغه" وبيفلترله الداتا بسرعة

ق أو “نفاق”؛ فيفقد تأثيره •
ّ
 .خطأ شائع: تحويلها لتمل

  

 

 

 :الثاني القسم

 (The Style of Presentation) ال لاة   س لب    

 :لكي يفجح  دوالا اإثبالا السابقة    د  ةسطل     س لب ارضك للا يجب    يخضذ لقااديين
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 (Metaphor)  استعارة وصورة  -ا 

 .وقت ال لم ب لفر ال شبيلالا الأ 
 

اةسم صلة  في دماغ الد  لة يثبت ال  ر : بعد    ي  دث بال قائق  
ا جرد   يجب    يس خدم الاس عاةالا لضرب  مث ة يجُسم  لامك   

  .فللا الأس لب يشُبذ العقل ويجعل ال  ر  قاب ة ل  خيل ال لةي 
 : مثال يلضي ي 

" ليس في بلاد العجائب"    سألت القط: »آخد  ي طريق؟«. فسأللا: »ااوز  يروحي فين؟«   افدما ياهت  
فأ ابت: »مش ملم  ةوح فين«. هفا ةد القط بقااد   هبية: »خلاص.. يبقى  ي طريق هيلديكي«. و للك 

  نت يا صديقي  ع ا لم ي دد هدفك البيعي قبل ال،ياة   ف ل الطرط سلاء!
 لأي حلاة هل  ال شبيلالا البسيطة يخ صر ال ثير  ويلضح ال لة  الدةامية   دخل م  از 

"الق ة دي مش مجرد حدوية  ط ال  دي حرفياو الأ بي   ك و نت ب دوة اربي ك ال بح او ة بت   .
(. لل م عرفش  نت  CRMهل )الق   2026( واضح. القط في Call Objectiveا لاصلالا وم يش في دماغك )

  يجيب فيدباك  ولا ي  ح  لام(  يبقى  ي بف،ين ه  رقو في الشاةع  ةايح ل د  لة د  ليو )يط ب ةوا و 
 هل خساة  ل   ك و جللدك." 

  إلى تصل  بنسبة للعقل " المعرفي الحمل " من يقلل  الصحيحة (Metaphors) التشبيهات استخدام

 الميكانيكية الآلية" فهم "  في  طاقة  يستهلك لا العميل  لأن الشرائي  القرار اتخاذ  عملية يسرع  مما ،50%

 :Cognitive Load Studies (John Sweller) -.المعقدة

  قوي، (Metaphor) تشبيه أو صورة ضفت   لو لكن أيام، 3 بعد الكلام  من بس % 10 بيتذكر العميل

 %65 ل ـ بتنط التذكر نسبة

 :يطبيق ا أ     

ال راة  )الس ر( قبل ما العيا  ي س ع  الجل حر    بيظبطThermostat"زي الق  دواء الس ر:  •
(Hypoglycemia.") 

ل جسم  بفلةيك ال  اصيل الأ ال  اليل العادية   High-Definition Camera: "عحفا الققق  ا ع ل  •
 ".Blurredب ط علا 

مر  واحد  وب ر  ي  ى بطاةي و    —مثل الش ن ال يأ ل  لبايل  :دواء بجراة واحد  يلمياو  •

 .م يانة
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 (: Briefنبذة خاطفة )   -ن 

 السريذ Pitchالق 

: "يجب ال عبير ان  ي حجة باس خدام   ثر ال يغَ  يقلل  ةسطل 
اخ  اةاو". بما    الفا  في اصرنا ي ش ت بسراة  ف   فرص ك  
 ال قيقية ي  ن في يقديم ف ريك في الدقائق  و الثلاني الأولى.  

 

ابد   لامك بقل   وادخل في ص ب ا لضلع مباشر   واب عد تماماو  
ثانية فقط مذ الد  لة اشا  يس ذ لفا ف ل  فت   30ان ا قدمالا الطلي ة وا   ة. واحفا بي ل  ادامفا 

  .مخ صر وااةف ب قلل  ي  ليس سلل  دا يس   ل معاك ا ن من دقيق ين 

  لكن  تفاصيله كل وعارفه  كويس الدوا فاهمه.. بتاعتي  callsفال جدا قصير نفسي"️��

 اخد مبعرفش مخليني ده فا .. المساحة مديني الدكتور لو حتى فالكول كتير اتكلم مبقدرش

  "uselessزياراتي من كبير جزء وبحس واضح كومتمنت

 قصر الف س ليس ايباو بل هل  لهر  :ال شخيص الع  ي       

الخطأ هفا هل  فك    البيذ ي  اج على ثرثر . اس خدمي قصر نََ سك لطرح " سئ ة   !(Brief - اإيجاز ) 
عغلاط" مر ،  )مثل: ع   يا د  لة م  قين نبد  ال الالا اليلم؟( ثم اص  ي تماماو داي ال  ت هل ما 

 .يُ ضر لكِ الروا ة. للا عبداء  لامك بقل  وبسراة و بعد ان ا قدمالا ال ي بلا معفى مذ الع يل 

 اكبر خدمة ممكن تقدمها للي حواليك : انك تسمعهم صح. 

 ً  : الخلاصة: لكي تكون مقنعا

 (،Ethosابنِ مصداقيتك أولاً ) 

 (،  Logosنم استخدم المنطق لتأطير المشكلة ) 

 (،  Pathosوأشعل حماس العميل )

 ( Briefوقدم كل ذلك بإيجاز شديد )

 (. Metaphorsمغلفاً بتشبيهات لا تنُسى ) 

وقد ينجح مندوب الدعاية في استخدام المنطق والمشاعر لخطف "بيعة واحدة سريعة"، لكن   

 مع الدكتور او أي عميل.  الذي يبني شراكة هو الإقناع المستدام
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  (Self-Reflection): 

ولا  (Logos)   هل اس خبيت وةا ا اد  ال عالة(Vonaprazan زي الق)  ا دخ ت  بيذ الدوا الغال.1
 ؟(Pathos) قدةلا  بفي ق ة حلالين ةاحة ا ريض الف سية ويلفير ف ل  الان  اسالا

وبقلل ايلب  و ملانذ اس خدام مف جي بشجااة  ولا  (Radical Transparency) هل بس خدم الق.2
 ببا  زي "بياع اللهم" الأ دوا  بيعالج  ل حا ة؟

ثلاني  ولا  5الأ بس خدملا ب سلل ال الد  لة فلم الآلية في  (Metaphors) هل ال شبيلالا.3
 ا يو؟ Cognitive Load بس خدم م ط  الا م   عة ب ،ود الق

؟"  ولا اتمفي ي ل  في ةوا الا حضريكهل  نا "بش ت" الال ،ام من الد  لة بأسئ ة ضعي ة زي ".4
 هل ميعرفلش؟ Insight ب قديم (Ethos) ب رض س ط ي ا عرفية

فلةاو  ولا ضيعت  Pain Point يخبط في الق (Brief) ثانية(  هل قدةلا  ا ل 30في آخر زياة  ق ير  ).5
 ثانية في ديبا ة " نا فلا  من شر ة  لا"؟ 15

 

 :(Coaching in Double Visit) ل  دير 

 Loss) يقفذ الد  لة بالسعر من خلال مقاةنة الجراالا. ي   ر لل  فا لعبفا ال الق يا بطل  ا  ك ب  اول.1
Aversion) و   فا  ان ي   ة الان  اسة   ا  ةد فع و هي غير عزاي؟" 

الأ  ا  م  ن نس خدمو اشا   (Metaphor) الد  لة  ا  مق فذ ا  ياو بس مندد في ال ف يل. فين الق"  .2

 "ن سر الج يد ونخ يو ي خيل الف يجة فلةاو؟

الأ  ا  م  ن نرميو في الفص  Trade-off  و الق (Blemish) عنت قدمت ا  ي،الا   لا وةا بعض. عيو الق".3

 "ب اافا ونخ يو ي دقفا   ن؟ (Ethos) اشا  ن،ود الق

في ال،ياة  الجاية اشا  نطرح  (Brief) % من اللقت. عزاي نس خدم الق80في ال لل دي  عنت اي   ت ".4
 "س ال عغلاط قلي ونس ت تماماو؟

 د  لق Liking من خلال الض ك وا جاملالا. عزاي نقدة ن لل الق (Liking) لاحظت عنك ب ع  د ال الق"  .5
(Professional Respect) ان طريق يلفير وقت الد  لة في ف ن  ا ع لمالا؟" 
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 :(Bulletproof Points)ا  خص ال ف يلي  

لعرض  (Logos) ل أسققيس الثقة  اسقق خدم (Ethos) ليس صققدفة. ابد  بقققققق اإقفاع :نمل ج برُها () .1

 .لضما  ال ف يل ال لةي (Pathos) ا فطق ويأطير ا ش  ة  واضرب بقل  في الق

ال مال يثير الشققك.  فضققل ا فدوبين مبيعاو يبد و   :(The Blemish Effect) الشقق افية الرادي الية.2

 .بل ر "قيد"  و ايب ط ي  في مف جلم  مما يضاا  م داقي لم ويسرع دوة  البيذ

سة ا ريض   :(Loss Aversion) الخلف  قلى من ا ف عة.3 ساة  )ان  ا س جيبل  ل جفب الخ الأطباء ي

 ."ا ضاا الا( بضع  اس جاب لم لا  ساب مي،   ديد . بذِ "حل ا ش  ة" قبل "ا ف عة

شبيلالا.4 س خدم  :يلفر الطاقة ا عرفية (Metaphors) ال  صيل الجافة. ا لا يرهق اقل الطبيب بال  ا

 .و عل ف ريك لا يفُسى (Cognitive Load) يشبيلالا من واقعو ا لفي لخ ض الق

 ط قة مر ،   اطرح  Pitch قصر الفََّ س مي،  وليست ايباو. قدم الق :هل سيد اإغلاط (Brief) اإيجاز.5

 .س ال اإغلاط  ثم ماة  "ال  ت ال   يكي" ل جت الطبيب ال  خل القراة

 

 (: Prompt Codes) الاصطفااي الل اء مذ ل  دةيب ا رالا   5

1.P01  ( ل  دةيب ال اإقفاع بقPathos ا د  لة يرفض مف جك اشا  "سعر  غال ال  )
 العيا " وا فافس  ةخص.

2.E01 ( ل بفي القEthos( ويجربة ي  يك الق )Radical Transparency إخباة الد  لة )
 بق لة معين في دواءك ل،ياد  الثقة.

3.L01  ( لاخ باة قل  القLogos والق )Loss Aversion  ا الد  لة يقللك "التويل لل 
 القديم اغال معايا  ليس  ليو  غير ؟".

4.M01 ( ل  دةيب ال خ قMetaphor( طبي  ك ل بسيط آلية ا ل )Mechanism 
of Action ثلاني. 10( معقد  في 

5.B01 ( ي دي القBrief البللا هيديك :)ثانية فقط )  مالا م دد ( لع ل  30Pitch 
 لد  لة مس عجل وواق  ال باب العياد 
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 (Territory Managementمهارات التنظيم )(  3)
 عزاي يخأ ال قاةير بلص  ك مش سجفك 

ع ا  ةدلا    ي ل  مفدوباو م نفاو ي جاوز  هدافو البيعية بسققلللة  يجب    ي خل ان العشققلائية وي  ل 
بملاةالا ال فظيم العالية. هفاك بال عل  اقققخاص يم   ل  هل  القدة  بال طر  دو  افاء  ول ففي  خاطبك 

و. ال فظيم في ا بيعالا ليس مجرد  نت يا صققديقي اللي قد يعاني من  ملة النييب  و يراها قيداو ال حري 
 "  فد   نيقة"  بل هل عداة    ية لأملال شر  ك ووق ك.

اق ك الثاني: يجب    تم  ك  دا  واحد  )  فد  وةقية  و يطبيق عل نوني( يسجل فيلا  ل زياةايك   
(  و ال غلية الرا عة قبل وبعد  ل زياة . هفاك مقللة عداةية الير   Feedbackوالأهم:    يسجل الق ) 

 Feedback is theيقلل: "ال غلية الرا عة هي فطلة الأبطال" ) 
Breakfast of Heroes  للا احرص ال يدويفلا فلةاو  ف ن يف ل  )

 ملفياو دو     يعرف  ين يق  الآ  وعلى  ين ي جو. 

 

% من تفاصيل أي موقف بعد  42الذاكرة البشرية تفقد       

 % بعد مرور ساعة؟  56دقيقة فقط؟ وتفقد  20مرور 

  ساعة. 24% من المعلومات بعد مرور 33ولن يتبقى في ذاكرتك سوى أقل من 

 لدماغك.  External Hard Driveمش  دا  ةقابة  د  الق  CRMالق  
ب اع اق ك اشا  يقدة   RAM( وب  ضي الق Offloadingفلةاو   نت ب ع ل )  Feedback ا ب   ب الق  

عيو؟"     الدوا( في ال،ياة  الأ بعدها. الدخ ة الجاية ل د  لة مش ه  ل  " خباة Active Listeningيع ل )
ال لاني  هل   Side effectبل ه  ل : "د  لة  ا ر  الأ فايت وق فا افد نقطة ع  ا ريض بيش كي من الق 

 لسو ا ش  ة دي قائمة؟" 

دقيقة   15خلال  CRM أنبت أن المندوبين الذين يسجلون بيانات الزيارة في الـ Forrester تقرير

، لأنهم يحتفظون بـ "سياق المشاعر  %31أعلى بـ  (Win-rate) من انتهائها يحققون نسبة إغلاق 

 .والاعتراضات" وليس مجرد الحقائق

  على بسال اصل .. بالنسبالكم الشغل فى الاستريس تعريف ايه سؤال  عندى جماعة: " ️��

 كده هو لوكيشن CRM شغالين يقولولى ايه  زى بسال اوفر استريس يقولولى شركة

 "كده؟ ف الاستريس فين وتدخلها الزيارات بتروح انك  الطبيعى مش هو... استريس

 امد  او ب خ يفا نشققق غل من خلاللا   ب  ل   CRMهفاك بعض الأنظ ة من  ال شقققخيص الع  ي:         

Dubai
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مش ب سقققاادنا : ضروةي ي ل  فيو مرونة في ال ف يل ك لا ي قققبح ابل ال الريب وبال ال ال ققق ة مش  

 ه لاقي الف ائج الع  ية ال ع ية الأ هي دافعة فيلا ف ل    ير.

( هم الأققل اققق لى من الأامال اللةقيقة وال ققاةير  لأنلم Top 10%ا فقدوبين في ق قة ا بيعقالا )     

( لي  رغلا ل بيذ  بيفما ا فدوب ال اال يرا  لا ح ى ي بح  Do it right the first timeيف لل  مفلا فلةاو )
 . ابلسا

 

 (: Integrity( مهارة النزاهة ) 4)
الف،اهة هي  حد  ا ديك الرئيسقققية في الع ل وال يا   وبدونلا لن ي  ب لك الاسققق  راة  و ال  لط في  ي 
 مجال ملما صعدلا سريعاو. هي من القيم الع يا ال ي ع ا خسريلا.. س خسر ن سك قبل    يخسر الآخرين.

(ك والد  ا بة ل طبيب  حرط  سعاة   Shortcutsفي االم ا بيعالا  س  عرض دائماو إغراءالا  ثير  )عغراء الققق  
 و سق لك طرط غير سقلية  خلاقياو ل  قيق ال اة ت. قد يفجح هل  الأسقاليب في ي قيق  ةقام وه ية لشقلر 

  و الرين  ول ن يل ر دائماو ق ة الديك الرومي والثلة:

 

 ا  هفاك ديك ةومي يق  ب سرقق   سقق ل اققجر  االية  وتمفى  
   ي ققل لقّ  لا ل فو لا يم ك الطاقة. فف قق و ثلة ما ر ب فاول 
بعض فضقلايو )ةوثو( لأنلا م يئة با غليالا. وبال عل  بد  الديك 
ب فاوللا  و اط و طاقة  افية لي قققعد  ول فرع. وفي اليلم ال ال 

يفاول ا ،يد ف ققعد فرااو  ال  ح ى وصققل في اليلم الرابذ لق ة الشققجر  وهل يشققعر بال خر والان  ققاة.  
 ول ن... ةآ  صياد يمر بالغابة  فأط ق ا يو الفاة و ةدا  صريعاو.

 ا غ،ى البيعي والأخلاقي:  
 "فضلالا الآخرين ) و الطرط ا   لية( قد يلص ك على الق ة سريعاو  ول فلا  بداو لن يبقيك ا يلا." 

 

يل ر دائماو قلل ا للى ا، و ل في م  م ال ف،يل  وا ع لا مفلجك في البيذ وال يا : }وَ َ  لَّلِ اسققْ َقَامُلا اَلَ  
اءو غَدَقوا{ ]سلة  الجن:   [. الاس قامة هي الضما  اللحيد ل رزط اللافر وا س دام.16الطَّرِيقَةِ لَأسَْقَيْفاَهُم مَّ
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 ( Rapport Building( مهارة بناء الألفة والمجاملات ) 5)
يجب    ي ل  لسققانك ةطباو با ديح ال ققادط مذ ا لائك وزملائك  و   يبدي عاجابك ا  نم بما يفج،ونو.  

( من  Ethosول ن  عياك ثم عياك من "ا ديح ال ا ب  و ال   ق ا  شقلف"  فلل  اقد خطراو ال ةصقيدك )
 الفقد اللا ع.

(:  ن واضق او وم دداو  Evidence-basedلكي ي  س مدي ك ق لب الفا  واقلللم  ا ع و مبفياو ال  دلة )
بس لك  و قراة معين  بدلاو من قلل »باا ر حضريك ال ال  ابالا )بس ي ل    ب فعلا(«  قل: »يا د  لة   
  ابالا حضرققيك فرقت  دا معايا في الاةيا و ال ققيدليالا بدءلا فعلا في ال لفير و لر فعلا ف اققيت بيذ  

 ! (   اب " بلص ة ال   ير " اشا  يعرف مين الأ م  ن يش ر  ومين لل ا ريو يلق    ابة ةا ذ) «. الاةيا

يقا د  لة  لاحظقت ع  حضرقققيقك بقد لا يع  قد ال التويل لل الجقديقد  ا ثير ع  د  لة  "وم  ن يضقققي  " 
 ا  لسو بي   م ان ن س ال ل و د  في ا  تمر الأخير".  نت هفا ب أ د   اءيو  قققق "ند"   ( بير KOL) فلا 

لقعق قيققل بقيقطقبققل  "بقيققاع  يق قل   ."مقش  قققققققق  بقس  القعق ق قيققة طقبقعققا )  بققالق ق ققاء   لققو  مشققققلقلة   .(حققد 
 

 ( Self-Motivation( مهارة التحفيز الذاتي ) 6)
 ال   ي، هل وقلد ال يا   وبدونو ي  لل ملفة ا فدوب على ةويين بطيء وم ل.

% من  20لا يجعقل "ال   ي، الخقاة ي" )   قة اققق ر من مقديرك   و م قافقأ  ال ققق قة( يشقققغقل   ثر من  
 م ر ايك  لأنو م غير وغير دائم. سلاء وُ د  و غاب  يجب    يس  ر في السعي بقل  م ر ك الداخأ.

    ي ل  لك غاية اظ ى ي جاوز البيذ  وهي "ةضا ال و وةسللو صلى الله عليه وسلم" من خلال عيقانك لع  ك.: الغاية ال تى

ااماو )هل يرى ن سك مدير قطاع   م صاحب شر ة  دوية    20: حدد ةؤي ك بعد  الرؤية والأهداف اإ رائية 
م هل  الرؤية لأهداف  تى )يع م اإداة  والقياد (  و هداف ع رائية يلمية    م خبيراو اسق شقاةياو؟(. ثم قسقّ

 )حضلة دوة   قراء    اب   و يع م لغة(.

 

( مهارة إجادة اللغة الإنجليزية 7)  
اإنج ي،ية. ع ا  ةدلا    ي بح خبيراو  ب% من الع لم اإنسانية و حدث الأب اث الطبية واإداةية يفُ  80

حقيقياو في مجالك وي جاوز زملائك بخطلالا واسعة  يجب    يطلة لغ ك نطقاو وقراء . يخ يص ن    

 سااة فقط يلمياو بان ظام لللا اللدف سي ل  لو م علل الس ر ال مساةك ا لفي في غضل  اام واحد. 
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( معادلة الخبير:  8)  

 سنوات من التخبط؟   10كيف تختصر 

- 15ينا ذ  داء مفدو  الدااية الطبية بفسبة   
 سفلالا بدو    4- سف ين الى % بعد  25

Deliberate Pactice مما يُس ى   
 'plateau effect 

هفاك م للم مغ لط في اا فا العر  يربط "الخت " بمجرد 

 10"يرا م السقققفلالا". ع ا قيقل لقك »هقلا مفقدوب خت   
سقفلالا«  ف ليك ا  ا أ : هل  ا لفة )مثل غيرها( يم فك  
   ي م بمعظم  ملةها وي ديايلا في سققفة على سققف ين فقط  
بن ي، اقديد. وما سقي ر ا يك بعد  لك هل مجرد "ي راة" 
لف س ال جربة بأسقماء وم ردالا مخ   ةك ف عظم مشقا ل  
الأطبقاء والع لاء وح لللقا ي قاد ي ل  واحقد . فلا يغرنقك  

 مَن يدّاي  نو خبير  جرد مروة ال،من ا يو.

 

ع    مَن هل الخبير ال قيقي؟ لكي ي قققبح خبيراو يشُقققاة عليو بالبفا  في مجالك ) ما يلا الختاء ومفلم د. 
 طاةط السليدا (  يجب    ي  ،م بللا "ال د الأدنى" من الخطة الخماسية:

< يعدل ال   يك  -(  Feedback loop< يط ذ ي  ل ال شققل )-< ي شققل فيو  -يدخل العياد  ب   يك م دد 
 (.Deliberate Practice))  سفين في سفة. 10ويجربو في العياد  الأ بعدها. د  الأ بي رط الق 

 في ال ف يل الع  ي ال ال :الأ يساادك  

 

ص  ة ل   اب(.  حدهما في ص يم يخ  ك   200: قراء    ابين الرياو )حلال القراء  ا فلجية 
(Selling/Marketing   ودقق دائماو في سفة اإصداة وخت .)(  والآخر في مجال اام )ا لم عنسانية/ن سية

 (  AI :BB ا  ب في بللا الق  )  ا  ل . 

هاةفاةد بي،نس  م ابعة مج  ين اقلرياو  و ةبذ سقفلياو. في مجالفا  يع ت مج ة ):  ا جلالا الع  ية ا  خ ق قة 
(  ف،او لا يققدة بث ن   قابعقة  حقدث مقا يلصققققل عليقو ا م اإداة  وا بيعقالا. )ا ج قة م لفر   HBR ةي يل 

 عل نونياو بااناك ةم،ي ات يطبيق "مجر "  ويقدم اروضاو م  از  في ا فاسبالا(.
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سققااة مفلا  جالك  30سققااة(. خ ققص  45دوةالا يدةيبية سققفلياو )بمج لع   3: حضققلة ال دةيب ا سقق  ر 

 سااة ل لسيذ مداة ك خاةج ال خ ص. 15ا باشر  و

 Tom Hopkins, Zig:  ققديمقاختاء اقا يين في مجقالقك )  3يقابذ  هم  (:  Role Modelsم قابعقة الققدو  )
Ziglar, Brian Tracy.)  حديثاMatt Dixon (The Challenger Sale)  Chris Voss ( 

   وا ع لم بلص  ك ا لفية.اقر    بلم  وااهد فيديلهايلم .Gong.io و  

: احرص ال حضقلة م تمر ا  ي  و ملفي سقفلياو  وحاول    ي ضرق م تمراو دولياو ا  تمرالا والاح  اك الدول 
سقفلالا م ى اسق طعت. الع م وييريو سريعة  وما  ا  "يرنداو" بالأمس   صقبح اليلم من    3)خاةج ب دك(  ل  

 ) حسب ا جال اللي يريد الف ل فيو ( ا اضي.

الفا  هي )ا عرفة والجلل(. ثم مذ ثلة    فيقديماو   انت ال جل     (: The AI Acceleratorمُسرقع الفجاح )
اإنننقت   صقققب قت ال جل  بين )ا عرفقة وال طبيق(.  مقا اليلم  فف ن نعيش فجل  مرابقة في سراقة اإنجقاز  

وغيرها من الأدوالا(. اسق خدامك للل     ChatGPTواللصقلل ل  ع لمة الدقيقة ب ضقل الل اء الاصقطفااي )
 الأدوالا بل اء سيضاا  من سرا ك في يف يل الخطلالا الخ س السابقة.

 

... ضغط مفيش هادية والدنيا كويس السالري... شركة في شهور ٦ بقالي دلوقتي انا: " ️��

 تاني مكان علي ادور.. دي المدة بعد دة المكان في الكافية الخبرة اخدتش ما اكون قلقان انا بس

 " ؟ comfort zone  في مكاني خليني ولا ؟؟ صح  شغل اتعلم بالمرة و عالي بسالري

(. الخت  لا يقُا   Comfort Zoneال شخيص الع  ي: هلا ا فدوب يعاني من "لعفة مفطقة الراحة" )       

 بمروة الأالر  بل بالاح  اك وال  ديالا.

قااد   هبية: "يجب  لا ي لق  مفدوب ا بيعالا ان ال دةيب  بداو. ع ا يلق ت ان ال ع م  سققق بد        

 (IBMم سس  -في الغرط فلةاوك فلا  حد يط ل في ا بيعالا  عما    ي عد  و يغرط" )يلما  وايسل  
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  : بسللة ملفية ) امعة السياة  / ا لاصلالا(   

م لسط اللقت اللي يقضيو في القياد   و ا لاصلالا 
 يلمياو هل ساا ين 

 سااة( ملدة   600في السفة ن  دث ان   ثر من ) 
 

اإداة   :قم ب   يل ال لةسالا   و البلد است )مثل 
 في السياة    و مجر (   و م خ الا ال  ب     الا

(MP3/Offline).  )حلّل سياةيك  و مقعدك في الباص على ) امعة م فق ة 

 .العائد ا عرفي وا ادي من هل  العاد  سيله ك خلال  الر ق ي ة .

 من اللدي الفبلي:      

 لقد وضذ ةسلل ال و صلى الله عليه وسلم دس لةا إداة  اللقت وصفااة الفجاح افدما قال لر ل يعظو:

ا قبَْلَ خَْ سٍ:     »اغْ َفِمْ خَْ سو
 اَباَبكََ قبَلَْ هَرمَِكَ   

 وَصِ َّ كََ قبَْلَ سَقَِ كَ   
 وَغِفاَكَ قبَلَْ فقَْركَِ  

 وَفَراَغَكَ قبَلَْ اُغْ كَِ   
 وَحَياَيكََ قبَْلَ مَلْيكَِ«.  

 و  د ال خطلة  عهداة اللقت قائلاو: 
ةُ وَالَْ راَغُ«.    »نِعَْ  اَِ  مَغْبلٌُ  فِيلِمَا  َثِيٌر مِنَ الفَّاِ : ال ِّ َّ

 

للا: طريق الختاء مأء بال  ديالا  ويطبيق  ل ما سبق ي  اج لجلد اس ثفا   ول ن القااد  اإداةية  
 (. Innovate or Evaporate)   القاسية يقلل: "يجدّد  و يبدّد"

 اخن لف سك الطريق اللي يريضيو   

 ويل ر دائماو واد ال و ال ق:  

 [. 11: ا جادلة سلة { ] خَبِيٌر  يعََْ  لُ َ  بِماَ وَال َّوُ  ۗ  }يرَفْذَِ ال َّوُ الَّلِينَ آمَفلُا مِفُ مْ وَالَّلِينَ  وُيلُا العِْ مَْ دَةََ الٍا 
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