 

	كود الوظيفة:
	Position Code: 

	مسمى الوظيفة : مدير مبيعات مناطق(تجزئة،جملة)
	Job Title       :    Regions Sales Manager (Wholesales & Retailing) 

	الإدارة:  الإدارة العامة الرئيسية
	Department  :  The Main General Management

	المشرف المباشر: مشرف التطوير والمدير التنفيذي 
	Supervisor      : Development Supervisor & Executive Manager

	مسمى الوظائف التي يشرف عليها:  (مندوبي مبيعات المعارض، ومسئولي المعارض، ونقاط البيع الأخرى) 
	Named functions under the authority: (Showroom sales representative and Whole sales)


	الوصف العام للوظيفة :  
مدير مبيعات المعارض:
تلخص في إدارة وتطوير وتوسيع نقاط بيع المعارض والجملة لزيادة المبيعات حسب الخطة التي تم إعدادها والإشراف عليها بشكل كامل. 
 يقوم بتحديد الأهداف والرؤية والرسالة الإستراتيجية للشركة وتحليل البيئة التنظيمية الداخلية والخارجية للتعرف على مواطن القوة والضعف والفرص والتهديدات فى إدارة التسويق والمبيعات , ومسئول عن إعداد ووضع الخطط التسويقية والبيعية وتنظيم النشاط البيعي والرقابة والتقويم للأنشطة البيعية والتسويقية , ووضع الخطة التنفيذية الخاصة بإدارة المبيعات بما يخدم الخطة الإستراتيجية العامة للشركة ، وضمان تنفيذ هذه الخطة بالتأكد من سير أعمال إدارة التسويق والمبيعات , وهو مسئول أيضاً عن تحديد احتيجات القسم من مندوبى المبيعات والتسويق والتوزيع ومؤهلاتهم واحتياجاتهم وتدريبهم وتأهيلهم , وتقدير ميزانية إدارة التسويق , ورفع الحصة السوقية للشركة في الأسواق المستهدفة لتحقيق ميزة تنافسية .وكما أيضا يجب العمل ضمن الدائرة والمسار المحدد والآلية المتبعة  مع المدير التنفيذي وباقي الإدارات الأخرى. 
	General Description of the job:
Showroom Sales Manager:
Showroom Sales Manager:
مدير مبيعات صالة العرض:

Exhibition Sales Manager:

مدير مبيعات المعرض:

يتعذّر تحميل النتائج بالكامل.

إعادة المحاولة
جارٍ إعادة المحاولة...

جارٍ إعادة المحاولة...

يتعذّر تحميل النتائج بالكامل.

إعادة المحاولة
جارٍ إعادة المحاولة...

جارٍ إعادة المحاولة...

It is summarized in managing, developing and expanding the sales points of the showrooms and wholesales to increase sales according to the plan that was prepared and fully supervised.
It specifies the goals and vision and strategic message of the company and analysis of internal and external regulatory environment to identify the strengths, weaknesses, opportunities and threats in marketing and sales management, and responsible for the preparation and the development of marketing and sales plans and the organization of the selling activity, monitoring and evaluation of the activities of sales and marketing, and the development of own sales management operational plan in order to serve the strategic plan General Company.
Ensure the implementation of this plan by ensuring the conduct of marketing and sales management business, which is also responsible for determining the requirements of section of the sales representatives, marketing and needs, training and rehabilitation, and assessment of the marketing department's budget, raising the company's market share in target markets to achieve competitive advantage. As also must work within the department The path specified and the mechanism used with the Executive Director and other responsible managements.


	الواجبات والمسئوليات :
1. تخطيط النشاط البيعي ويشمل المشاركة في وضع الاهداف ورسم السياسات البيعية داخل الشركة كالسياسات الخاصة بالمنتجات (للمواد الصحية) وتقديم التوصيات بخصوص تطويرها وادخال منتجات او خدمات جديدة , والسياسات الخاصة بنسب الاسعار والتنفيذ والضمان وتحديد العملاء والجهات المستهدفة وطرق الوصول إليهم وتحديد الرؤية والرسالة الإستراتيجية .         
2. تنظيم الانشطة البيعية والتي تشمل تنظيم الجهود البيعية من خلال تطوير هيكل تنظيمي فعال من مندوبى ومشرفى البيع والتسويق والتوزيع وتحديد المهام لكل فرد فى إدارة التسويق .
3. تنفيذ الانشطة البيعية التي تم تحديدها في الخطة الإستراتيجية للسياسات البيعية والتسويقية .
4. الاشراف على جهود رجال البيع والتسويق والتوزيع والدعاية وتوجيهها بشكل سليم .
5. تنسيق الانشطة البيعية مع الادارات الاخرى كالمشتريات ,والحسابات والمخازن والمالية، والبيع، وطرق التعامل مع البرنامج المحاسبي النظامي للفواتير والطلبات، والإلمام الكامل بالأصناف.
6. الرقابة والتقييم على الانشطة البيعية، وتشمل تحديد المناطق البيعية، تحديد مسارات رجال البيع، وتحديد حصص البيع وتلقي التقارير عن النشاط البيعي وتقويم النتائج التي توصل إليها واتخاذ الاجراءات التصحيحية المناسبة للنهوض بمستوى الأداء وتطويره..الخ.
7. المشاركة في اختيار وتوظيف رجال البيع من حيث تحليل العمل ووصفه، وتحديد المؤهلات المطلوبة. 
8. تحديد احتياجات رجال البيع من التدريب ونوع التدريب المطلوب لكل فرد من ناحية البيع والفنيات والتكنولوجيا الحديثة.
9. تحفيز رجال البيع من تحديد أساليب التحفيز المختلفة والبحث باستمرار عن المكافئات التي تحفز جهود رجال البيع وتزيد من كفاءتهم .
10.  تقويم جهود رجال البيع من حيث تحديد نماذج التقويم الفعالة والموضوعية للوصول إلى حكم منطقي على أداء رجال البيع.
11.  كتابة العقود والاتفاقيات ووضع اسس عملية لسياسات التسعير والخصومات والتحصيل النقدى والأجل .
12.  وضع خطط ورسم سياسات البيع والتسويق بالتعاون مع مشرف التطوير والمدير التنفيذي, ووضع أهداف وغايات البيع ووضع الاستراتيجيات التي تحقق هذه الاهداف.
13.  وضع البرامج التسويقية المباشرة والإشراف على تنفيذها من خلال الاتصال بوكالات الدعاية والإعلان , ووضع خطط الترويج والدعاية والإعلان والعروض البيعية بالتنسيق مع الإدارة العليا .
14. العمل على رفع الحصة السوقية من خلال زيادة حجم وتنمية مبيعات الشركة.
15. البحث الدائم عن عملاء جدد والتواصل معهم والحفاظ على علاقات متينة معهم.
16. المشاركة في المفاوضات التي تجري مع الوكلاء والموزعين.
17. تحديد المناطق البيعية لاستفادة من أكبر عدد من العملاء , وتقسيم السوق إلى قطاعات.
18. متابعة وتقييم وقياس أداء رجال البيع وتحسين مهاراتهم .
19. متابعة خدمة ما بعد البيع والتواصل الدائم مع العملاء والرد على متطلباتهم.
20. رفع تقارير دورية مفصلة بالانجازات والمشاكل التسويقية للإدارة العليا والمعوقات التي تواجه القسم ومقترحات حلولها.
21. معرفة كافة المعلومات المتعلقة بالمنتجات وتقديم شرح وافٍ عنها للعملاء.
22. التأكد من رضا الزبائن عن المنتجات والخدمات المقدمة.
23. تحصيل مستحقات الشركة ومتابعة الديون عند العملاء دون تأخير.
24. تقديم تقارير ومعلومات منتظمة عن المنافسة في السوق من حيث الأسعار والعروض والمنتجات الجديدة والدعاية والإعلان، وشرح أسباب عن فقدان بعض العملاء في التعامل مع منتجات الشركة وأيضا من هم الشركات المنافسة .
25. أي مهام أخرى توكل إليه من قبل إدارته أو الإدارة التنفيذية تتعلق بمجال عمله.
26. العمل في ضمن مسار دائرة العمل المحددة والمتبعة بالشركة بين الأقسام والفرق.
27. الحضور والمشاركة في الإجتماعات المقررة مع العملاء إن لزم.
28. الإلمام التام بجميع الأصناف والمواد التي بالمخازن أو المعارض أو التي تتعامل بها الشركة أو أي أصناف بنفس المجال من شأنها تحسين وتطوير البيع بالإشتراك مع إدارة المخازن والمشتريات.
29. بناء قاعدة عملاء حسب كل منطقة وتوطيد العلاقة القوية وزرع الثقة.
30. إلزاما التشييك الدوري والمستمر من توفر كميات الأصناف بالمخزون الرئيسي وإعلام إدارة المشتريات مسبقا في حال هناك نقص أو إقبال كبير على سحب الأصناف ليتم طلبها مسبقا وذلك لأن إستيراد وطلب البضاعة من الخارج يحتاج مدة (60-90يوما) لوصولها وذلك لضمان عدم إنقطاعها من السوق.
31.  التنسيق مع إدارة المشتريات لمعرفة جميع الأصناف الجديدة التي تم طلبها من الخارج قبل وصولها بالمخازن وذلك بأخذ تقارير وكتاوجات عنها لتحديث جميع البائعين بذلك حتى يكونوا على معرفة تامة عن نوع ومواصفات البضاعة قبل وصولها لتسهيل عملية البيع والطلب.  
32. الإلمام بكيفية التعامل مع برنامج التقارير للأصناف وكمياتها للمخازن والفروع، وكيفية الطلب والإستلام وعمل العروض الترويجية الموسمية أو السنوية والخصم على البضائع الراكدة بعد منح الصلاحيات من إدارة القسم.
33. صلاحيات الخصم للإصناف: مدير المبيعات له صلاحية بالخصم  بشكل مباشر بنسبة تصل (    %)  أو حسب نوع الأصناف أو كما هو متفق عليه مع الإدارات العليا.
34. الوصول للهدف الشهري من قيمة المبيعات للمواقع والمناطق كما هو محدد في السياسات العامة للشركة  ويتم صرف عمولاتها حسب ماهو موضح في عقد العمل.
35. من اللازم أن يعين مدير القسم من ينوب عنه ويمثله في عمله، أثناء فترة إجازته أو غيابه لفترة طويلة ويجب إعتماده من الإدارة حتى تتم الموافقة رسميا حسب.
36. محاسبة ومسائلة موظفي القسم المقصرين وذلك بعمل خطابات الإنذارات والتسريحات والخصومات في حدود القسم وإعتمادها من الإدارة.
37. الإجتماع بصفة دورية مع مندوبين المعارض لتثقيفهم وتطويرهم وتزويدهم بالمعلومات اللازمة التي من شأنها رفع كفائة البيع لديهم. وذلك بالزيارات المباشرة أو عن طريق برامج إجتماعات الإنترنت ويفضل كل نهاية أسبوع.
38. عمل تقرير كل 3 أشهر عن البضائع التالفة والمسترجعة لأرجاعها إلى المستودع الرئيسي بعد التأكد من أسباب التلف والرجوع بحيث لاتتعدى فترة الضمان.
39. عند إسترجاع بضاعة من العملاء لأي سبب كان يجب إحضار أصل فاتورة البيع لأرفاقها بفاتورة الرجيع.  
40. يجب الإلتزام بجميع الأهداف المحددة أعلاه من إدارة وتنظيم وتطوير بالشكل المطلوب بمهلة لا تتجاوز ستة أشهر، وذلك لأهمية القسم ودوره في تطوير الشركة.

	Duties and Responsibilities:

1. 1. Bearish activity planning includes participation in setting goals and drawing realizable policies within the company such as those for products (Sanitary Ware) and make recommendations regarding the development and introduction of new products or services, and policies on rates of sale and installation, warranty and maintenance prices, and to Identifying target clients and the ways how to reach them and determine vision strategy and message.

2. Selling and organizing activities that include the organization of the sales efforts through the development of effective regulatory structure of delegates and supervisors sales and marketing assignments a description for each individual in the marketing department.

3. Implementation of sales activities that have been identified in the Strategic Plan for the sales and marketing policies.
4. Supervising the efforts of sales men and marketing and advertising and direct them properly.

5. Coordinate sales activities with other departments of procurement and technical support, warehousing, production and financial and methods of dealing with the regular company accounting program for invoices and requests, and full familiarity with all items in Company stocks.

6. Monitoring and evaluation of the activities of sales, include identification sales areas and identify salesmen paths, and identify sales quotas and receive reports from the selling activity and evaluate the findings and take appropriate corrective action for the advancement of performance and development.

7. Participation in the selection and hiring salesmen in terms of job analysis and description, and specify the required qualifications.
8. Determine the needs of the salesmen and the type of training required for each individual sale and techniques and modern technology in terms of training.

9. Motivate sellers to identify the different stimulation methods and constantly to look for rewards that motivate salesmen efforts to increase their efficiency.

10. Evaluate salesmen efforts in terms of identifying effective and objective assessment models to arrive at reasoned judgment on the performance of the salesmen.

11. Writing contracts and agreements and lay the foundations for the process of pricing policies and discounts and collection of cash and term.
12. Develop plans and fee-sales policies and marketing collaboration with the Executive Director and Development Supervisor, and the development of goals and objectives of the sale and the development of strategies that achieve these goals.
13. Develop direct marketing programs and oversee their implementation by contacting advertising agencies, and the development of promotional and advertising offers and sales plans in coordination with senior management.

14. Work to raise market share by increasing the size and development of the company's sales.
15. Permanent search for new customers and communicate with them and maintain strong relationships with them.
16. Participation in negotiations with agents and distributors.
17. Determine the sales areas to take advantage of the greater number of customers, and to split a market into segments.
18. Monitoring and evaluating and measuring the performance of salesmen and improve their skills.
19. Follow-up after sales and permanent communication with customers and responding to their needs service.
20. Submit periodic reports detailed the achievements and marketing problems to senior management and the obstacles facing the department and proposals of solutions.
21. Knowledge of all the information related to the products and provides a full explanation to the customers.
22. Ensure customer satisfaction for products and services offered.
23. Collect sales dues and follow-up the debt of company customer without delay.
24. Provide regular reports and information from the competition in the market in terms of prices and presentations of new products, and the customers who stop dealing with the company's products and competitors.
25. Any other tasks assigned to it by the management or executive management relating to the field of work.
26. Work in the path specified and follow-up work department in the company protocol between departments and teams.
27. Attendance and participation in scheduled meetings with clients.
28. Full knowledge and familiarity with all items and materials that are in main stores or showrooms or that the company deals with, or any items in the same field that would improve and develop sales in conjunction with the warehouse and procurement department.
29. Building a client base according to each region, consolidating a strong relationship and instilling confidence..
30. Be sure from availability of items quantities of from our main ware house An obligation to check periodically and continuously from the availability in the main stock and inform the Purchasing Department in advance in the event there is a shortage or great demand to withdraw the items to be ordered in advance, because importing and ordering the goods from abroad needs a period of (60-90 days) for their arrival in order to ensure that they are not cut off from the market.
31. Coordination with the Procurement Department to find out all the new items that have been ordered from abroad before their arrival in the main warehouse, by taking reports and catalogs about them to update all our Sales representative so that they are fully aware of the type and specifications of the goods before their arrival to facilitate the sale and smoothly ordering process.
32. Know how to deal with the reporting Inventory program for items to find their quantities for stores and branches, and how to make orders and receives, make seasonal or annual promotional offers and discount stagnant goods after approval from administration the departments.
30. An obligation to check periodically and continuously from the availability of the quantities of items in the main stock and inform the Purchasing Department in advance in the event there is a shortage or great demand to withdraw the items to be ordered in advance, because importing and ordering the goods from abroad needs a period of (60-90 days) for their arrival in order to ensure that they are not cut off from the market
30. الإلتزام بالتحقق بشكل دوري ومستمر من توافر كميات الأصناف في المخزون الرئيسي وإبلاغ إدارة المشتريات مقدما في حالة وجود نقص أو طلب كبير لسحب الأصناف المطلوب طلبها مسبقا ، لأن الاستيراد ويحتاج طلب البضائع من الخارج إلى فترة (60-90 يوم) لوصولها وذلك للتأكد من عدم انقطاعها عن السوق
30. mandatory Alchiek periodic and continuous availability of quantities of items the main inventory and inform in advance procurement management if there is a shortage or highly motivated to pull items to be pre-ordered because the import and demand the goods from abroad needs a period of (60-90aoma) for their access so as to ensure that no interruptions from the market

30- التواجد الإلزامي الدوري والمستمر لكميات الأصناف بالمخزون الرئيسي والإبلاغ المسبق بإدارة المشتريات إذا كان هناك نقص أو بدافع كبير لسحب الأصناف ليتم طلبها مسبقاً لأن الاستيراد وطلب البضائع من الخارج يحتاج إلى فترة (60-90aoma) لوصولهم وذلك لضمان عدم انقطاع السوق
يتعذّر تحميل النتائج بالكامل.

إعادة المحاولة
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جارٍ إعادة المحاولة...

333. The sales manager has the authority to directly give a discount in sale Items percentage (     %) or according to the type of items or as agreed upon with the higher management.

34. Reach the monthly target of sales value for sites and regions as determined by company polices, And its commissions are disbursed as indicated in the employment contract.
35. Necessary to appoint a department representative on behalf of and represent him in his works, and must be approved by the administration until it is formally approved, during his leave or absence for a long period. 
36. Section accountability of all employees for any failure in their business by making speeches warnings and discounts and layoffs if necessary within the department and approved by the Executive Management.

37. Meet periodically with the representatives of the Sales representative to educate them, develop them, and provide them with the necessary information that will raise their selling efficiency And that is through direct visits or online meeting programs and preferable every weekend .
38. Make a report every 3 months for the damaged and returned goods from clients to be returned to the main warehouse after ascertaining the causes of damage and return, so that the warranty period does not exceed.

39. When returning goods from customers for any reason, the original sales invoice must be brought to attach it to the return invoice.مقابلة ممثلي المعارض بشكل دوري لتثقيفهم وتطويرهم وتزويدهم بالمعلومات اللازمة التي من شأنها رفع كفاءة البيع لديهم.The meeting periodically with delegates exhibitions to educate them and develop them and provide them with the necessary information that would raise the efficiency of their salesلقاء المندوبين بشكل دوري بالمعارض لتثقيفهم وتطويرهم وتزويدهم بالمعلومات اللازمة التي من شأنها رفع كفاءة مبيعاتهم.يتعذّر تحميل النتائج بالكامل.
إعادة المحاولة
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3440. Must comply with all specified above from the management and organization development objectives and as required deadline not exceeding six months, to the importance and sensitivity of the department and the effective role in the development of the company.



	العلاقات الوظيفية :
	Job Relation:

	داخلية:
· مع الزملاء من الإدارات المختلفة بالشركة والشركات والمؤسسات التابعة لها.

· الإتصال المباشر مع مسئول التطوير المدير التنفيذي، الإتصال والتنسيق وعقد الإجتماعات والمشاورات مع فرق التسويق والمبيعات بالتنسيق مع المشتريات والمخازن.
· يجب توثيق جميع التعاملات بالإيميلات ونسخة للمبيعات والمدير التنفيذي.
· الإجتماع بصفة دورية مع مندوبين المعارض لتثقيفهم وتطويرهم وتزويدهم بالمعلومات اللازمة التي من شأنها رفع كفائة البيع لديهم. وذلك بالزيارات المباشرة أو عن طريق برامج إجتماعات الإنترنت ويفضل كل نهاية أسبوع.
· إدارة وتطوير المعارض والبائعين والإشراف عليهم. 

	Internally:

· With colleagues from different department within the company and sister companies.
· Direct contact with Development Supervisor & Executive Manager, the communication and confers with the sales team and coordination with procurement and warehouse officials. 
· All transactions must be documented through emails and a copy to Development Supervisor & Executive Manager.
· Meet periodically with the representatives of the Sales representative to educate them, develop them, and provide them with the necessary information that will raise their selling efficiency And that is through direct visits or online meeting programs and preferable every weekend.
· Managing and developing exhibitions and sales representative and supervising them

	خارجية:
· تطوير وتوسيع نقاط بيع المعارض بالمناطق حسب الخطة التي تم إعدادها والإشراف عليها بشكل كامل.
	Externally:
· Managing, developing and expanding the sales points of the showrooms to increase sales according to the plan that was prepared and fully supervised.


	مواصفـات شاغل الوظيفة :
	Job Holder Specifications:

	المؤهل الدراسي:
· ماجستير أو بكالوريوس في التسويق أو إدارة الأعمال أو المالية والإقتصاد والحسابات.
· العمر الإفتراضي لشاغل الوظيفة: لايزيد عن (50 ) سنة.

	Education:
· Master or Bachelor in Marketing or Business Administration or Finance, Economics and Accounts.
· The default for the incumbent Age Position: no more than (50) years

	تراخيص أو شهادات خاصة أو خبرات مطلوبة:
· دورة أو خبرة في مجال التسويق والمبيعات
· دورة أو خبرة في تطوير المبيعات.
· دورة أو خبرة في البرامج التطبيقية (إكسل, وورد, أوت لوك)

	Special License, Certificates, Experience Needed:

· Course or experience in marketing and sales.
• Course or experience in marketing and sales
• دورة أو خبرة في التسويق والمبيعات
• A course or experience in marketing and sales

• دورة أو خبرة في التسويق والمبيعات
يتعذّر تحميل النتائج بالكامل.

إعادة المحاولة
جارٍ إعادة المحاولة...

جارٍ إعادة المحاولة...

يتعذّر تحميل النتائج بالكامل.

إعادة المحاولة
جارٍ إعادة المحاولة...

جارٍ إعادة المحاولة...

·  Course or experience in sales development
· Course or experience in software (Excel, Word, Outlook)

	القدرة والمهارات المهنية:
1. القدرة على التخطيط والتنظيم والمتابعة والتوجيه الفعال للعمليات البيعية ولطاقم البيع والتسويق .

2. القدرة على القيادة وتحفيز وتوجية طاقم البيع.

3. القدرة على إعداد التقارير الدورية ؛؛؛ والسنوية.

4. معرفة جيدة باللغة الانجليزية والتعامل مع الكمبيوتر.

5. قدرات عالية في وضع ورسم الخطط والسياسات التسويقية والبيعية.

6. مهارات عالية في إعداد البحوث والدراسات التسويقية.

7.  مهارات عالية في الاتصال والتفاوض وحل المشاكل وإدارة الأزمات.

8. على دراية ومعرفة وفهم تام للمنتجات التي يسوقها و يبيعها.
9. تخطيط المناطق والمسارات البيعية .

10. ادارة الاجتماعات البيعية بفاعلية .

11. القدرة على التحليل الإستراتيجى لإدارة التسويق بالشركة .
12. مهارات إدارة فرق العمل بنجاح .

13. القدرة على استدراج افضل الطرق للتوظيف المتنوع وبما يضمن زيادة المبيعات .    
14. مهارات التعامل مع الجمهور، ومهارات إدارية وإشرافية، ومهارات إدارة الوقت.   

	Ability and professional skills:
1. The ability to plan, organize and effective follow-up and guidance for sales operations and sales and marketing staff.

2. Ability to lead and motivate sales and directing the crew.

3. Ability to prepare periodic reports and annual; 
4. Good knowledge of English and dealing with the computer.

5. High capabilities in the development and draw the plans and policies of marketing and sales.

6. High skills in the preparation of research and marketing studies.

7. High skills in communication, negotiation and problem-solving and manage crisis. 

8. Familiar with the full knowledge and understanding of the products marketed and sold by.

9. Planning areas and tracks sales.

10. Effectively manage the sales meetings.
11. Ability to strategic analysis of the company's marketing department.
12. Skills in successfully managing teams.
13. The ability to lure the best ways to recruit and to ensure increased                   sales.
14. Skills dealing with the public, administrative and supervisory skills,          and time management skills.

	الخبرة والمهارات:
· عشرة سنوات خبرة في التسويق ويفضل أن يكون في مجالات التجزئة.
· القدرة على حل المشاكل.
· التعامل مع برامج الأوفيس مثل (إكسل, وورد, والإميل أوت لوك)


	Experience:

· At least 10 years experience in marketing, preferably in the field of retailing sales.

· The ability to solve problems.
· Dealing with software applications (Excel, Word, and Outlook).

	اللغة: 

إجادة اللغة الانجليزية تحدثا وكتابة .


	Language:
Fluent English Read and written.


	الكفاءات المطلوبة:

الإلتزام بالدوام/تحمل ضغط العمل/الخلق/ الصبر/ المبادرة/ التخطيط والتنظيم/ الاستقلال/ الوعي الذاتي/ القدرة على التكيف/ الاستماع/ القدرة على العمل الجماعي/ الإصرار/ مهارات/ التواصل/ الاهتمام بالتفاصيل
	Competencies:
Commitment-time / work under pressure/Ethics / Patience/ Initiative/Planning and Organizing / Independence/ Self-awareness/ Adaptability/ Listening/ Customer Focus / Assertiveness/ Communication / Negotiation /Attention to details.
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