
المقدمة:
تم تصميم هذا البرنامج التدبي للأشخاص الذن اختاوا مجال الميعات كمهنة احتافية، ويستهدف أيضًا المتخصصين
العاملين في هذا المجال الذن يسعون إلى تجديد مهااهم وتطور أدائهم من خلال التعرف على أحدث الاتجاهات

والتطوات في عالم الميعات. يعتبر هذا القطاع من العناصر الأساسية لنجاح المؤسسات، وهدف البرنامج إلى مساعدة
المشاركين في فهم كيفية إدارة الذات وفن البحث عن العملاء المحتملين، بالإضافة إلى كيفية التخطيط للفرص التي تم

اكتشافها وتخصيص الموارد اللازمة لتحقيق النجاح. كما يتيح البرنامج للمشاركين فرصة اكتساب مهاات إضافية في التفاوض،
والتغلب على العقبات، وحل مشاكل العملاء، وإمام الصفقات المربحة.

الفئات المستهدفة:

·       الأفاد العاملون في الميعات وفق خدمة الدعم.

·       المرشحون المحتملون لوظائف في قسم الميعات الذن يطمحون إلى تطور مهااهم في اليع.

·       أي شخص يشعر بالحاجة إلى هذه الدورة ورغب في تحسين مهااه وخباه.

الأهداف التدية:
في نهاية هذا البرنامج، سيكون المشاركون قادن على:

·       تحديد وتبني سلوكيات ومهاات اليع المهنية لتحسين أداء الميعات.

·       تطور الممارسات المحفزة ذايًا لتعز الفعالية والكفاءة الشخصية والمهنية.

·       تطيق الخطوات المختلفة لعملية اليع وتحديد احتياجات كل خطوة.

·       تحليل وتطيق مبادئ التفاوض الناجحة والتعامل مع الاعتاضات.

·       التعرف على أساسيات إدارة علاقات العملاء وتأيرها على النتائج.

الكفاءات المستهدفة:

·       التعامل مع يئة اليع في ضوء المعطيات المتغيرة.

·       التحضير والتنظيم الذاي لعملية اليع.

·       إقان عملية اليع بشكل عام.

·       تطور مهاات التفاوض.

·       إدارة علاقات العملاء بشكل فعال.



محتوى الدورة:

الوحدة الأولى: التعامل مع يئة اليع في ضوء المعطيات المتغيرة

·       تطور عملية اليع الشخصي.

·       التسوق كأداة دعم للميعات.

·       الاستشارة والاستايجيات التجاة.

·       أهمية الشاكات الاجتماعية في الميعات.

·       كفاءات اليع الجديدة في السوق الحديث.

·       سلوكيات وصفات ومهاات البائعين الناجحين.

·       تقيم أداء اليع والمؤشات المرتبطة به.

·       الأسباب الرئيسية التي تؤدي إلى مشاكل الميعات.

·       التنمية الذاية من خلال فهم أنماط الشخصية.

الوحدة الثانية: التحضير والتنظيم الذاي لعملية اليع

·       إدارة الذات بشكل احتافي.

·       التخطيط الذاي والتفكير الاستايجي.

·       التحفيز الذاي للحفاظ على الأداء العالي.

·       تأير الصورة الذاية على العمل في الميعات.

·       إدارة الوقت لمندوبي اليع بشكل فعال.

·       فهم سيكولوجية اليع وكيفية التعامل مع العملاء.

·       تطور استايجيات لادة فعالية عملية اليع.

الوحدة الثالثة: عملية اليع

·       البحث والتنقيب عن فرص اليع وتقيمها.



·       التحضير لاجتماع مع العميل.

·       كيفية إجاء اجتماع فعال مع العميل.

·       تقديم العوض التقديمية: شح المميات وكيفية مطابقتها مع احتياجات العميل.

·       معالجة اهتمامات واعتاضات العملاء بفعالية.

·       إمام وإغلاق الصفقات بنجاح.

·       متابعة وتطور العلاقات مع العملاء.

·       الفق ين يع المنتجات ويع الخدمات.

·       لمحة سعة عن النماذج المختلفة المستخدمة في عالم الميعات.

الوحدة الابعة: مهاات التفاوض

·       المبادئ الأساسية للتفاوض الناجح.

·       أهمية التواصل الفعال أناء التفاوض.

·       التخطيط المسبق واستايجيات التفاوض.

·       تبادل التنالات بشكل بناء.

·       العناصر الأساسية لعملية التفاوض الفعّالة.

·       أساليب طح الأسئلة واستخدامها للتحقق من احتياجات العميل.

·       مبدأ "أفضل البدائل للتسويات التفاوضية".

·       تحديد نطاقات اليع وأسس تحديد الأسعار والخصومات.

الوحدة الخامسة: إدارة علاقات العملاء

·       أساسيات بناء علاقات قوية مع العملاء.

·       القواعد الخمس الأساسية للعلاقات الناجحة مع العملاء.

·       أهمية الطباع والسلوكيات في بناء علاقات مجدية.



·       فن التواصل الفعّال في عالم اليع.

·       تأير التواصل على مخرجات عملية اليع.


