
المقدمة:
إن تحقيق معدلات ميعات مرتفعة في يئة تشهد منافسة متايدة يعد من المهام الصعبة للغاية. فالنجاح في إدارة

الميعات بشكل فعال يتطلب من الشركات المنافسة أن نشئ نظامًا متطوًا لإدارة فق الميعات وتدب موظفيها. تم
تصميم هذا البرنامج التدبي بهدف تويد مدري الميعات بالمعرفة والمهاات والأدوات التي يحتاجون إليها لتحسين أدائهم،
وادة كفاءة نظيم المهاات والكفاءات التقنية الأخرى التي تساعد في توجيه مندوبي الميعات نحو تحقيق الأداء العالي.

الفئات المستهدفة:

·       الأفاد العاملون في مجال الميعات وفق دعم العملاء.

·       الأشخاص الذن يطمحون للعمل في قسم الميعات ويسعون لتطور مهااهم في اليع.

·       كل من رغب في تحسين مهااه وخباه في مجال الميعات.

الأهداف التدية:
بنهاية البرنامج التدبي، سيكون المشاركون قادن على:

1.     تحديد واعتماد سلوكيات اليع المهنية المناسبة والمهاات اللازمة لرفع أداء الميعات.

2.     تطور الممارسات الشخصية لتحسين الأداء الفردي وادة الكفاءة والفعالية في الأعمال.

3.     إقان ونفيذ عمليات اليع بشكل يضمن التعامل مع الاعتاضات بنجاح وإغلاق صفقات أكثر.

4.     إدارة توقعات العملاء وتجاوزها بشكل يضمن ولاءهم والتفاعل المستمر معهم.

5.     إقان فنون التواصل اللفظي وغير اللفظي لتحقيق يئة من الاحتام والثقة ين البائع والمشتري.

6.     فهم صفات مدر الميعات الناجح وكيفية التعامل مع تحديات السوق الحديثة.

7.     تصميم ونفيذ استايجيات الميعات ونظيم شائح السوق واستخدام نماذج التنبؤ لتحسين تائج الميعات.

8.     تدب وتوجيه فق الميعات بهدف توليد المد من الميعات وتحقيق أرباح أكبر.

9.     تطيق القيادة وبناء فق العمل لتحسين أداء الميعات واحتفاظ العملاء.

10. تقيم وتحليل أداء الميعات باستخدام نماذج تقيم شاملة وفعالة.

الكفاءات المستهدفة:

·       القدرة على التكيف في يئة الأعمال المتغيرة.



·       القدرة على الإعداد والتنظيم الذاي.

·       إقان عملية اليع من البداية إلى ما بعد اليع.

·       الحفاظ على سلوك مهني مع العملاء.

·       إدارة الميعات والم التسويقي.

·       التخطيط الاستايجي والتنظيم.

·       إدارة عملية اليع بكفاءة.

·       تطور كفاءات إدارة الميعات.

·       قيادة الفق وتحفيز الأفاد.

·       إدارة أداء فق الميعات.

محتوى الدورة:

الوحدة الأولى: يئة الأعمال المتغيرة

·       تطور عملية اليع الشخصي.

·       الكفاءات الجديدة اللازمة للميعات.

·       سلوكيات وخصائص ومهاات مندوب الميعات الناجح.

·       تقيم الذات باستخدام أداة تحليل نمط شخصية البائع.

الوحدة الثانية: الإعداد والتنظيم الذاي

·       تحديد الأهداف من منظور الميعات.

·       المهاات الأساسية للإدارة الشخصية.

·       إدارة الوقت من منظور البائع.

·       فهم علم النفس الذي يحكم عملية اليع.

 



الوحدة الثالثة: إقان عملية اليع من البداية إلى ما بعد اليع

·       طق البحث عن العملاء المؤهلين.

·       أهمية تحديد العملاء المثالين.

·       بناء فهم شامل لعملية الميعات.

·       إجاء تحليل نافسي فعّال.

.(USP) د من نوعهيع ف تقديم عرض       ·

.(CVP) إيجاد وتقديم القيمة المقترحة للعملاء       ·

·       فنون التعامل مع الاعتاضات.

·       تقنيات إغلاق الصفقات.

·       المتابعة المستمرة والاحتفاظ بالعملاء.

الوحدة الابعة: السلوك المهني مع العملاء

·       قوة تأير السلوك المهني.

·       مبادئ السلوك الفعال في التعامل مع العملاء.

·       أهمية التواصل اللفظي وغير اللفظي في اليع.

الوحدة الخامسة: إدارة الميعات والم التسويقي

·       تعف إدارة الميعات وأهميتها.

·       وظائف ومسؤوليات مدر الميعات.

·       العلاقة ين التسوق واليع في إطار الم التسويقي.

الوحدة السادسة: التخطيط والاستايجية والتنظيم

·       مبادئ تخطيط الميعات.

·       تحليل "SWOT" وتحديد استايجيات الميعات.



·       نظيم فق الميعات وتصميم الأقاليم.

·       تقنيات التنبؤ بالميعات.

الوحدة السابعة: إدارة عملية اليع

·       فهم سيكولوجية المشتري.

."ASAP" يعيق منهجية التط       ·

·       نظيم فق ميعات موجه نحو العملاء.

.CRM إدارة علاقات العملاء باستخدام       ·

الوحدة الثامنة: كفاءات إدارة الميعات

·       استقطاب وتوظيف أفاد فق الميعات.

·       نفيذ بامج تدب ميدانية وفنية لفق الميعات.

·       تطور بامج تدب تهدف إلى تحسين أداء الفق.

الوحدة التاسعة: قيادة الفق والتحفيز

·       ماحل تطور الفق.

·       المبادئ الأساسية للتحفيز وكيفية تحقيق أداء عالٍ من خلال قيادة فعالة.

·       مهاات القيادة الظرفية وأرها في تحفيز الفق.

الوحدة العاشرة: إدارة أداء فق الميعات

·       أهمية وضع معاير لتقيم الأداء.

·       قياس الأداء باستخدام معاير نوعية وكمية.

·       نماذج تقيم الميعات المبنية على النتائج والمساهمة.

 

 


