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قائمة البداية للعمل داخل معرض سيارات

 أشياء تتعلمها قبل التقديم على وظيفة في معرض سيارات - حتى لو ما عندك خبرة.10

! تنبيه مهم

هذه القائمة تعليمية فقط. ليست نصيحة قانونية أو ضريبية أو مالية أو نصيحة توظيف. لا تضمن الحصول على وظيفة أو 

شهادة أو قبول. إجراءات المعارض تختلف حسب الولاية والشركة ونوع الوظيفة.

✓ الهدف

تدخل المقابلة أو أول يوم عمل بثقة أعلى، ومصطلحات أوضح، وفهم أفضل لطريقة عمل معرض السيارات.

 نقاط10قائمة البداية من 

، BDCتعرّف على أقسام المعرض الأساسية: المبيعات، 

، العنوان والتسجيل، المخزون، F&Iالتمويل والتأمين 

المحاسبة. /الصيانة، القطع، والمكتب

1

. المبيعات تتعامل مع BDCافهم الفرق بين المبيعات و 

 فتتعامل مع BDCالزبائن داخل المعرض أو الساحة، أما 

الليدات، المكالمات، الرسائل، المواعيد، والمتابعة.
2

Trade-، رقم المخزون، VINاحفظ المصطلحات الأساسية: 

in،  Test drive،  Buyer’s order، Title، Registration، 

 Temporary tag، Lienholder،  Down payment، 

3
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APR، Lender، F&I، Warranty،  Service contract.

افهم رحلة الزبون: ليد، موعد، اختيار السيارة، تجربة قيادة، 

Trade-أرقام وسعر،  in ،تمويل أو كاش، أوراق، تسليم ،

ومتابعة.
4

Trade-افهم معنى  in ،الموضوع يشمل حالة السيارة .

المبلغ المتبقي عليها، العنوان، التقييم، والأوراق - وليس 

فقط سيارة الزبون القديمة.
5

 انتبه لدقة الأوراق. خطأ في الاسم، العنوان، التوقيع، رقم

VIN التاريخ، أو قراءة العداد ممكن يؤخر الصفقة ويعمل ،

مشاكل.
6

ر نفسك لأسئلة المقابلة عن خدمة العملاء، المتابعة،  حضّ

التنظيم، تعلم الأنظمة، والتعامل مع الرفض أو الضغط.
7

ز سيرتك الذاتية حول خدمة العملاء، المبيعات، مهارات  جهّ

الهاتف، اللغة الثانية، التنظيم، استخدام البرامج، وسرعة 

التعلم.
8

تدرّب على التواصل المهني: رد بسرعة، تابع بأدب، اكتب 

بوضوح، حافظ على هدوئك، ولا تجادل الزبون.
9

ادخل بثقة بدون ادعاء خبرة. قل إنك جديد لكنك درست 

الأساسيات وجاهز للتعلم والتدريب.
10
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 مصطلحاً مهماً في معارض السيارات25

VIN Stock number Trade-in Appraisal Payoff

Lienholder Title Registration Temporary tag Odometer

Buyer’s order Down payment APR Lender F&I

Service contract Warranty GAP Recon Lead

BDC CRM Appointment Test drive Delivery

أسئلة مقابلة لازم تجهز لها

لماذا تريد العمل في معرض سيارات؟

هل ترتاح في الحديث مع الزبائن؟

هل تستطيع التعامل مع المكالمات والرسائل والمتابعة؟

هل أنت منظم في الأوراق؟

كيف تتعامل مع الرفض أو الضغط؟

هل أنت مستعد لتعلم أنظمة وإجراءات المعرض؟

✓ إجابة بسيطة للمبتدئ في المقابلة

، مصطلحات العنوان BDC“أنا جديد في مجال المعارض، لكنني بدأت أتعلم الأساسيات: رحلة الزبون، المبيعات، 

”والتسجيل، ومفردات المعرض. أنا جاهز أتعلم وأتدرب وأتبع النظام.

→ الخطوة التالية

، مساعد أوراق وتسجيل، مسؤول BDCاستخدم هذه القائمة كبداية. بعدها تعلّم المسار المناسب لك: موظف مبيعات، 

.F&Iمخزون وساحة، أو أساسيات 


