
المقدمة:
تقدم دورة "الميعات وإدارة الميعات والمنافسة وأخلاقيات الميعات في يئة B2B" فرصة فدة للحصول على فهم عميق
لعمليات الميعات وإدارتها في يئة الأعمال الرقمية الحديثة. تناول الدورة المواضيع الأساسية التي يحتاجها المحترفون في

مجال الميعات B2B لتحسين أدائهم والتفوق في سوق يتسم بالمنافسة القوية.

تبدأ الدورة بتوضيح عمليات الميعات والتنافس في مجال الأعمال، مع التركيز على التطوات التكنولوجية وتأيرها في
تحولات الميعات. كما تعمق الوحدات في كيفية إدارة الميعات في يئة B2B واستايجيات تحسين أداء فق الميعات.
يتم أيضًا مناقشة التحديات والحلول الخاصة بتسوق المنتجات أو الخدمات في يئة B2B، بالإضافة إلى تسليط الضوء على

أهمية أخلاقيات الميعات في هذا السياق.

تشمل الدورة تقنيات التفاوض وأهمية الابتكار والتميز في سوق B2B، وتختم بمناقشة استايجيات تقيم أداء الميعات
واستخدام تحليل اليانات لقياس الأداء وفهم اجاهات السوق. هدف هذا البرنامج التدبي إلى تويد المشاركين بالمهاات

والمعرفة العميقة التي تمكنهم من التفاعل بفعالية مع تحديات سوق الميعات B2B وتحسين أدائهم المهني.

الفئات المستهدفة:

·       مداء الميعات والتسوق.

.B2B يئة المسؤولون عن إدارة علاقات العملاء في       ·

·       فق التسوق الرقمي والإلكتوني.

.B2B ق في مجاليجيون وأخصائيو التسواالمخططون الاست       ·

.B2B يئة يعات فيالعاملون في مجالات التجارة والم       ·

.B2B يئة يعات فييجيات الماأي شخص يسعى لفهم التحديات واست       ·

الكفاءات المستهدفة:

.B2B يئة تحليل وفهم احتياجات العملاء في       ·

.B2B قيعات فعّالة في سوق التسويجيات ماوضع است       ·

·       التعامل مع التحديات التنافسية في يئة الأعمال.

.B2B يئة ات التفاوض والإقناع فير مهاتطو       ·

.B2B يعاتفهم الأخلاقيات المهنية في مجال الم       ·



أهداف الدورة:

·       توفير فهم عميق لعمليات الميعات والتنافس في يئة الأعمال.

.B2B يعات في سوقاحل عملية المتحليل م       ·

.B2B قيئة التسويعات مخصصة ليجيات مار استتطو       ·

.B2B يئة ات التفاوض والإقناع المناسبة للعملاء فيبناء مها       ·

.B2B يعاتز فهم المشاركين للأخلاقيات المهنية في مجال المتع       ·

محتوى الدورة:

الوحدة الأولى: فهم عمليات الميعات والتنافس في الأعمال

·       تعف اليئة التجاة والتسويقية.

·       تحليل شامل لعمليات الميعات والتنافس في سوق الأعمال.

.B2Bو B2C يعاتين مفاهيم الم مقارنة       ·

·       فهم تأير التطوات التكنولوجية على تحولات الميعات.

B2B يئة يعات فيالوحدة الثانية: إدارة الم

.B2Cو B2B يعات فيين إدارة الم قالف       ·

·       استايجيات لتحسين أداء فق الميعات في السوق.

·       تطيقات عملية لاستخدام تحليل اليانات في تحسين عمليات الميعات.

·       أهمية تكامل الإترنت ووسائل التواصل الاجتماعي في إدارة الميعات.

B2B ق فيالوحدة الثالثة: تحديات وحلول التسو

.B2B يئة ق المنتجات أو الخدمات فيالتحديات التي تواجه تسو       ·

·       استايجيات فعّالة للتغلب على هذه التحديات.

.B2B يئة ق فياسة حالات ناجحة في مجال التسود       ·



·       فهم تأير التحولات الحديثة في عمليات التود على استايجيات الميعات.

B2B يئة يعات فيابعة: أخلاقيات المالوحدة ال

.B2B يعات فيأهمية الأخلاقيات في عمليات الم       ·

·       التميز ين الممارسات الأخلاقية وغير الأخلاقية في يئة الأعمال.

.B2B يئة كيفية بناء علاقات قوية ومستدامة مع العملاء في       ·

.B2B يعاتاعات في مفهم أخلاقيات التفاوض وحل الن       ·

الوحدة الخامسة: استايجيات المنافسة في سوق الأعمال

.B2B يئة تحليل المنافسة في       ·

·       كيفية تحديد نقاط القوة والضعف في المنافسة.

·       تطيق استايجيات نافسية مستدامة في عمليات الميعات.

.B2B نافسية في سوق يجياتااستخدام الابتكار والتميز كاست       ·

B2B يئة ات التفاوض فير مهاالوحدة السادسة: تطو

.B2B يعاتفهم تقنيات التفاوض واستخدامها بفعالية في م       ·

·       تحليل الأساليب الناجحة للتفاوض في يئة الأعمال.

.B2B يئة ونة وفعالية مع العملاء فيات التفاوض بمبناء مها       ·

B2B ق الرقمي فييع والتسوالوحدة السابعة: تقنيات ال

.B2B يئة ق الرقمي فيأهمية استخدام التسو       ·

.B2B يعاتق الرقمي في تحسين ميق أحدث تقنيات التسوتحليل وتط       ·

.B2B يئة ترنت وتحسين تجربة العملاء فييع عبر الإيجيات الااست       ·

الوحدة الثامنة: تقيم أداء الميعات وتحليل اليانات

·       استخدام تحليل اليانات لقياس أداء الميعات.



.B2B جاهات السوق وتوقعات العملاء فييانات لفهم اكيفية تحليل ال       ·

·       تحديد مؤشات الأداء الرئيسية (KPIs) المناسبة لتقيم الفق التسويقية في يئة الأعمال.

B2B يئة ات العرض والإقناع فير مهاالوحدة التاسعة: تطو

·       كيفية إعداد عوض ميعات فعّالة في سوق الأعمال.

.B2B يئة ات فياخاذ القير في اات الإقناع والتأبناء مها       ·

.B2B يعاتوض الناجحة في ماسة حالات حول العد       ·

B2B ر العلاقات مع العملاء في سوقيجيات تطواالوحدة العاشرة: است

.B2B يئة أهمية بناء علاقات قوية ومستدامة مع العملاء في       ·

.B2B ر العلاقات مع العملاء في السوقيجيات فعّالة لتطوااست       ·

 

 


