Slall ¢ idall & 3:“
Business Markets and
Business Buyer




Proposal Solicitation 4a_s&all (2 g sl

gI=pr cd\.A.c‘}f\ g\)..ua A.JA.G @ ua‘j‘)&j‘ ‘\M“)A @}
«ly e Tay g all aail Gala 5all G sall (5 il
sl perdse A g iddl Al sl G s
u\..uu g_m\.z_\.m g_ajq.uu d\.mu}f\ j\ 4\.\:.9).\]\ J\j.d\ j\ g_ujj\
Saliaall ¢ 5 3l

M\J.Luucud\&bj\ \JSMJ..A.\,J\ )SJJE}
dSuA\_\MJLm.\AsJLm)c j\)u.as.ob).&.qhaﬁ 3le
b ponle Jlee ) dgna 58 O g Jaiaa 350
a g e bl M\A_w\ il yiaall ?JMJ 4\.4\.\5]\) a_\;_d\




Supplier Selection ¢paugedl LSS

el 2 gall SR 5 (e g yall daa) par el il S je eliac] V) &
3y sall Clias Al Slacl ol Hall IS e asiy Lo Gle ¢y sall Ll
Claadl sda Jadi g dall el ¢ 405 1l

MM\}EM\DJ);}

2anall gl 3 alodll g el y )

S yall AV @l g )

bl Jal il g )

Al HauYg )

aanty Cilawdl sded g ) ygall anily o) yall S Ko eleac p s
Obiatall (3 ) sall aa (s sl uuwd‘ Jolay 38 oy gall ool
Al cl HLEAY) o) ja) J8 Jadl Jag pd s bl e J sianll



Order-Routine  Specification —thall 45, )l Sl sl sall

) 3 gall = Hlgill bl ey Al bl cléalge dlael (Y (gidal) agd
Gl Al (d) al)
gLy Clulivy adgiall asbedl) cuByg dyglhaall duaslly 42idl) Cildualgall Jia jualiad (§ iy
3gdad) a)aATa) cpyidiall g (Jidally milayly Alall jalic il oy . cililaal)s
A s ¢l KA algl ¢ R s adal KA
Aalall o (gridiall i) Salels 3y sal) Lgad agaty aal) dligh ABe Jaldll adel) (i,
M Og3aall ) LN cppidall (ra auandl uolas L Basaa dia) 8540 Lgale (gdia jlauly

g g ) g Aally el il g i anhly & gy Do il 0




Performance Review s!a¥!) 4zal s

soidall (Sar ajsall el dral e gidall agh dla ) oda 3
Axal ya 35 B aalia L;A.qe:\,,éje@_m;dhj Cpeddiiaddly Jlany)
M@_.qd.m.u A.L\A.u\ }\ﬂd.wu}\ a_mﬂ\dm\)mtsw\ \_ﬁé\ c\JY\
@u\u\wﬁuﬂ&f@\@m@\@\ﬂ\wm\f@@u\
éﬂj.mj\haj\
du;ymyujsmop(eg)dm\
M\M\uu‘db@ B daga o pd aiga A Gaay 28 LS
el yall zale) 3! ol ol il sale) Ala 8 Jagad 8] S5 L osile
Mdﬂ JSJ \AJJ\AAJ\ d;\).d\ o&umkmwcoy\_\d\
omﬁubhg\wdbdﬁjcug\\.@_\mp;\ﬂu
;\M\uu&ﬁcdus‘)(\uahjekadmucGBM\c_myqu
@L\J‘LAQL_\A_\ UJ\AJS\QAJA‘){\AL}LoMM)&LJ\.L\WMJJﬂ\
4\.13)95\ L_\\AM‘LSSUAJJ cua\_\)j\caé\ia\ﬁ“\ﬁ).d\ o)‘d\




(g i syl e |
b B By gy o)
el ] gyl e ol
el gy i Bkl gy
ol s (88 o ke ¢ oo 5
dalae & rgg bt el 281 st

A e




SLaiaY) g (80 (G gudlly e liall o Sl &) i)
Engaging Business Buyers with Digital and
Social Marketing

s (el Ve (e AT Jlae JS 8 Jll s WS
ci Yl ey Glagdad) cilgi b €l laisy)
oad el dial gl Jila g 5 A gasall il sl
a8 Sl Gn Gy el il ddee 4a g
sl Gkl e gl 8l all
Gagadll 3 S Y] e o) Sl g STV ] i) Aalell

(AN G A Laial) 5 4 1) Lilu 1) e




E-procurement and < il e o pddl g A AT o) )
Onlme Purchasing

o eldll Al day Glo S JSE Clasladll La gl iS5 3 acll il
i e ade Sla il iyl e eyl W & el
u\SJ...J\(-.L:.ALw\_\S “\P‘ Cqm\} oﬁ‘)f\ L_\\M\@d&ﬂ c@j}&hﬂ
Cu iyl e uabjl\ Jual il Jlac Y ‘_;}wd CRay ¢ Jalaall 29 . j.d\
('"CJ CiledA (—;.\Asaj a_\udﬂ\j L_ﬂaj.u.d\ &= 4\_13.1}...;.\5\ L_\\.A)Lud\ 45JLAAS
¢\).~J\_1€\_\sj\ a_\\SJ...uﬂuS.u u.\b)l\ oﬂmulﬁ)\sés.k\sﬂ\juab)l\
ujmu.mcm&: a_mb\)a ;\J;\f.g_\s.u Badx’iall d)ﬂ\wgb@i}\ﬂ‘ﬁ\
L.\\;Ua.c cuds.ﬂ u.m)}d\ BE K L_\.Uu‘)[\ e e Lalall ;\J...J\ L_\\_\ﬂa
o Y e LSJ\A.\M Jaldll cllae @LU;.\Y\ ?6-‘5‘-‘5‘ Al d\.«:)d
e Jshil Adee digndl elea IS0 LA Jaad A e S
ol a8l e oL UMA (e g SIY) ol Cililee o) ja) Wl i<l
PO tﬂy Sl i< J)gia 3850w Jldl Jae e A8l dalall
o i 5 Disllaall oo S sy DA A Llaliial ade 4 Cus 2S 4
Q_U\JJ.MS\ LJ‘}J ;«Lu.\\ t_ilSJ.mﬂ 2 j\ t_iu.kj‘ eJSJ} .kj).um L_A.C
el (3 ) 54l




A} g8l e Lsaal QISJJJ\Q*QAJJN\J‘ o) pud) §8aa g
IS 3l ST 5o jUae ) (sa0s O el CallSs JIy ged Y
Gl o CB ) JBy (S AN el AN ) sall 5 (p A

bl

b il e mmj Auadidll Gl Gl el als iyl
AAXSJ\ ).\Syuj\ A.ALmYb cb.m\ dmﬁ\d&uh)@\@m@u
dA’J\ R ).\.\Sj\ R u.a\A.a.AY\ A GAJJ-\SJ\}” ;—\).mj\ UL°‘ “_ﬁjj\j
i e S0 e ey e Ty 3850 Juelly il
2 5al) g Jaall s Jumdl 3 )58 jabiae dlag) Jie edal yiul S
Baa Aila gite g ghat g caddlsall Jala

C)LJM}).\SSY\ ub).u.uj\ ?‘M\@@J‘A‘ C‘“J"M u\ﬁ GdecAj
USLA mns W




