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 المقدمة 

رة أخرى أجدد نفيددددي أيتدج في مجدان مخر من مجدالات المعرفدة م

التيدويقية التي تحتا  المماسةدة فيها إلى الأصدون العلمية والاحتراف وسب  

 المفهوم العلمي بالواقع العملي, إنه مجان إداسة المبيعات. 

وقدد أملى علي الكتدابدة في هدذا المجدان اعتبداسان يندً ملدددد را  إلى 

ون ضدددروسة وضدددع الإماس المفاهيمي العلمي والوقوف  الالتزام بهما؛  الأ

على أهم الخلاصددات التي توصددلً إليها محاولات التنفير في مجان البيع  

وإداسة أنشدد ته. والنانيا الإملاع على ينير من جوانج المماسةددة العملية  

التي تم اةدتقاهها من الملاحفة الشدخةدية والوقوف على تجاسل العديد من 

ديري ومنددوبي البيع الدذين التقيتهم من خلان النددوات  الممداسةددددين من مد

العلميدة والبرام  التددسيبيدة. ومن هدذين الاعتبداسين جداء هدذا الكتدال ليشددددكدل 

 سافدا  علميا  ومنهجية ت بيق عملي لكل من القاسئ والمماسس والباحث.

وتغ ي محتويدات المدادة العلميدة الواسدة في هدذا الكتدال مددى واةددددعدا  

ات الهدامدة في إداسة أنشدددد دة البيع والتي وسدت في إمداس من الموضددددوعد

 مفاهيمي متكامل.

 والله ولي التوفيق 

 المؤلف
 

 

 

 

 

 

 

 

 




