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النشرة الفنية للبرنامج التدريبي
تحليل المبيعات وإعداد التقارير التجارية
                                                                       Sales Analysis and Business Reporting
4 أيام، 20 ساعة

يبدأ بتـاريخ 29/09/2024م
تدريب صفي(F2F)  – عمان، الأردن 
بطاقة معلومات البرنامج:

	مـدة التـدريـب
	:
	4 أيام، (20) ساعة 

	مكان التدريب
	:
	عمان، الأردن

	تـاريـخ الانعقاد
	:
	29/09/2024م

	توقيت التدريب 
	:
	يتم تحديد التوقيت قبل بأسبوع 

	لغـة التـدريـب
	:
	اللغــة العـربيـة مع بعض المصطلحات الفنية باللغة الإنجليزية

	شهــادة التدريب
	:
	شهادة صادرة من مجموعة الجهود المشتركة "نسبة الحضور لاتقل عن 90%"


	أسـالـيب التـدريـب
	:
	· إسلوب السيناريوهات.

· إسلوب العصف الذهني.

· إسلوب تمارين وأنشطة الفريق.

· إسلوب تقديم الحلول والممارسات.

· إسلوب التدريبات الجماعية وتبادل الخبرات.

· إسلوب التطبيقات العملية من واقع بيئة عمل المشاركين.


	الفئة المستهدفة
	:
	· مدراء وأخصائيي التسويق.
· المسؤولون عن خطط التسويق.
· كـافـة العـامليـن فـي الإدارة التجارية.

· كـافـة العـامليـن فـي التسويق والمبيعات.

· الباحثين التسويقيين ومدراء المبيعات.
·  جميع العاملين في مجال التسويق والمبيعات.
· كل من يرغب في تطوير مهاراته في تحليل المبيعات واعداد التقارير التجارية.



	القيمة المضافة
	:
	· عقد تقييم قبلي Pre: لقياس مستوى المشاركين قبل التدريب.
· عقد تقييم بعدي Post: لقياس مستوى المشاركين بعد التدريب.
· قياس القيمة المعرفية المضافة (KVA) = التقييم البعدي – التقييم القبلي


نظرة عامة:
يعد تحليل المبيعات أداة أساسية للشركات عامةً التي تتطلع إلى زيادة الإيرادات وتحسين العمليات وتحقيق النجاح على المدى الطويل. وذلك من خلال تحليل بيانات المبيعات، حيث يمكن للشركات اكتساب رؤى قيّمة حول أداء المبيعات وسلوك العملاء واتجاهات السوق ، والتي يمكن أن تساعد في اتخاذ القرارات الاستراتيجية وتحفيز النمو.
حيث هناك العديد من الفوائد لتحليل المبيعات بما في ذلك تحديد مجالات التحسين، تحسين استراتيجيات التسعير، مراقبة مستويات المخزون، تحديد فرص المبيعات، تقييم فعالية استراتيجيات المبيعات وتحسين رضا العملاء. وكل هذه المؤشرات تساعد على اعداد التقارير التجارية للمبيعات بالنسبة للشركات مما يساعد على تحسين أداء مبيعاتها وتبسيط العمليات وتحقيق أهداف أعمالها.
الجدارات المستهدف تنميتها لدى المشاركين:
· جدارة التنبؤ بالمبيعات.
· جدارة تحليل المبيعات.
· جدارة إدارة العملية البيعية.
· جدارة صياغة التقرير التجاري.
· جدارة تصميم خطة التقرير التجاري.
· جدارة الاتيكيت في اعداد التقارير التجارية.
· جدارة مراعاة الجوانب الفنية لإعداد التقارير التجارية.
أهداف التدريب  :

في نهاية التدريب سيكون المشاركين لديهم المقدرة الكافية على الفهم الكامل للمهارات الخاصة بتحليل المبيعات وبناءً عليه اعداد التقاير المتعلقة بها وذلك بالتركيز على الأهداف التالية:
· المفـاهيـم النظـريـة والتطبيقيــة الخـاصـة بالعمليـة البيعيـة.
· المهـارات المتكـامـلـة فـي تحليـل المبيعـات ونمـاذج التحليـل.
· دور التنبـؤ بالمبيعـات وتحليـل المبيعـات بزيــادة المبيعــات.
· أســاسيــات ومبــادئ إعـداد وكتـابـة التقــاريــر التجـاريـة للمبيعـات.
· مـرتكـزات نظـم المعلـومـات البيعيـة والتنبـؤ بالمبيعـات وتحليـل المبيعـات.
· أسـاليـب كتـابـة وتحليـل واختـزال التقـاريـر التجـاريــة للمبيعـات ونمــاذجهــا.
· أسـاليـب جمع البيـانـات التجـاريـة للمبيعـات وتحليلهـا وتمثيـل البيـانـات بفـاعليـة.
· مهـارات إعـداد خطـة التقـريـر التجـاري للمبيعـات بعـد جمـع وتحليـل وتنظيـم البيـانـات.
المحاور الرئيسية للتدريب:

المحـور الأول: نظـم المعلـومـات البيعيـة 
· مفهـوم نظـم المعلـومـات البيعيـة.
· اهميـة نظـم المعلـومـات البيعيـة.
· اساليـب جمـع البيانـات البيـعيـة.
· نظـام التـقاريـر فـي نظـم المعـلومـات.
· الاستخبـارات التسويقيـة والبيعيـة.
· الوسـائـل الاحـصائيـة فـي جمـع البيـانـات.
· الأزمـات البيعيـة (مفهوم – طبيعـة – مراحل).
المحـور الثاني: تحليـل المبيعــات
· اهميـة تحليـل المبيعـات.
· كيفيـة تحليـل المبيعـات.
· فتـرات تحليـل المبيعـات.
· جـداول تحليـل المبيعـات.
· تقـاريـر تحليـل المبيعـات.
· التحليــل الرباعــي ( (SWOT للمبيعــات.
· تحليل المبيعات باستخدام برمجية اكسل.
· تحليل المبيعـات باستخـدام النـموذج الاحصائـي.
· تحليــل المبيعــات باستخــدام مبــدأ النشــاط المخطط. 

· تحليــل المبيعــات باستخــدام مبــدأ حجــم الحصــة الماليــة. 

· تحليــل المبيعــات باستخــدام مبـدأ الحصــة البيعيــة المخططــة. 
المحـور الثالث: التقــاريــر التجـاريـة 
· مفهـوم التقــاريــر التجـاريـة.
· أهميـة التقــاريــر التجـاريـة.
· أنواع التقــاريــر التجـاريـة.
· سمـات التقـريـر التجـاري الجيـد.

· مستــويــات التقــاريــر التجـاريـة.
· الإطـــار العــام للتقــاريـر التجـاريـة.
· فــوائـد ووظـائف التقــاريــر التجـاريـة.
المحـور الرابع: الهيكلــة المنطقيـة للتقـــاريــر التجـاريـة 
· مفهـوم هيكلـة التقـاريـر التجـاريـة.
· أنـواع هيـاكـل التقـاريـر التجـاريـة.
· أهميـة هيكلـة التقـاريـر التجـاريـة.
· هيكلـة التـدفـق المنطقـي للتقـاريـر التجـاريـة.

· تنظيـم الأفكـار والتـوازن والتـركيـز للتقـاريـر التجـاريـة.
المحـور الخامس: أجــزاء وأقســام التقــريــر التجـاري
· منهجية التقـريـر التجـاري.
· مـلاحـق التقـريـر التجـاري.
· تـوصيـات للتقـاريـر التجـاريـة.
· قـائمـة المحتويـات للتقـاريـر التجـاريـة.
· العنـوان والمقـدمـة للتقـاريـر التجـاريـة.
· الملخص والاستنتـاجـات للتقـاريـر التجـاريـة.
المحـور السادس: فنيـات ومهـارات كتـابـة التقـاريـر التجاريـة 
· فـن التعـامـل مـع  الـوقـت.
· مهـارة الـربـط والاستنتـاج.
· مهـارة جمـع المعلـومـات والحقـائـق. 
· مهـارة الصيـاغـة اللفظيـة والتـراكيـب اللغـويـة. 
· منهجيـة ومراحـل إعـداد وكتابـة التقـريـر ومـراجعتهـا.
· الاتيكـيت فـي إعـداد وصيـاغـة التقـاريـر والمـراسـلات.
· الأخطـاء الشـائعـة والمحـاذيـر الـواجـب مـراعاتهـا فـي كتـابة التقـاريـر والمـذكـرات.
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