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 برنامج المبيعـــات الأكثر طلبا

 الزبــــائن ات ـــابات وحســـدارة المبيعإ

 

 ة ( ساع25) أيام،( 5) 

 م17/11/2024 بتاريخبدأ ي

 قاعات الجهود  –  ليبيا –طرابلس 
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 بطاقة معلومات البرنامج:
 

 ( ساعة25، )أيام( 5) : مـدة التـدريـب 

 ليبيا  - طرابلس : نمط التدريب 

 م21/11/2024 –17 : تـاريـخ الانعقاد 

 شهادة صادرة من مجموعة الجهود المشتركة  : التدريب شهــادة 

 نجليزية ات الفنية باللغة ال اللغــة العـربيـة مع بعض المصطلح : لغـة التـدريـب 

 

 أسلوب العصف الذهني.  − : أسـالـيب التـدريـب 

 .تمارين وأنشطة الفريقإسلوب  −

 .من الواقع الحالة أسلوب دراسات  −

 مادة تدريبية تفاعلية. تطويرأسلوب  −

 خبرات من تجارب المشاركين. اكتساب أسلوب  −
 

 لمشاركين قبل التدريب. : لقياس مستوى اPreعقد تقييم قبلي   − : القيمة المضافة 

 التدريب.   : لقياس مستوى المشاركين بعدPostعدي عقد تقييم ب −

 التقييم القبلي  –( = التقييم البعدي KVAقياس القيمة المعرفية المضافة ) 

 

 .أخصائي خدمة العملاء − : الفئة المستهدفة

 .العاملين في  إدارة المبيعات  −

 العاملين في  ادارة التسويق.  −

 .خدمة العملاء  إدارة ي   العاملين ف −

 حسابات العملاء.القائمين على إدارة  −
 

 
 

 

 :ملخص البرنامج التدريبي

تتطلـب  -كمـا نعـيش هـذه الأيـام  -وهذه التحديات والأوقـات الصـعبة  الخطى،نحن نعيش في بيئة ومنحنيات متغيرة سريعة 

ات فـــي المن.مـــة. ستشـــهد ســـلوكيات واتجاهـــات عقليـــة ةـــادة وقابلـــة للتييـــف مـــن ةميـــع أععـــاء الفريـــق علـــى ةميـــع المســـتوي

مـــن ةميـــع  المن.مـــاتتعتمـــد ، و والتـــي نـــي نتيجـــة لهـــذه التحـــديات الجديـــدة الســـريع،ةديـــدة للعميـــل وأســـاليب اترـــا  القـــرار 

 اهـــذ وقـــد تـــم تصـــميمالأنـــوال علـــى مهنيـــي المبيعـــات المهـــرة والمتحمســـين والمطلعـــين لتنميـــة قاعـــدة عملا  ـــم و يـــادة إيـــرادا  م. 

ــــام الب ــة لتزويـــــد مـــــدراء الفـــــرولالتـــــدري ي  رنـ ــ ــــة وال قـ ــى  بالمعرفـ ــ ــــب علـ ــا للتغلـ ــ ــــي يحتاةول ـ ــــات،التـ ــــن  الاعتراضـ ــد مـ ــ ــــلاي المنيـ وإغـ

  المبيعات،
 
 القنـال،وتقنيـات  لوةـ،،وخلق فرص عمل ةديدة. يتم التركيز بشـلل خـاص علـى تطـوير مهـارات الاتصـاً وةهـا

 .واستراتيجيات التفاوض في المبيعات

ــــاعد البر  ــــات نـــــام  التـــــدري ي المشـــــاركين علـــــى  يـــــادة اليـــــرادات سيسـ ــــع المنتجـ ــــ  بيـ ــــز عل ـ ــــلاً التركيـ ــــن خـ و يـــــادة نســـــب الفـــــو  مـ

وقدرتــــ، علــــى تطبيــــق نتــــب مــــن.م وم بــــم لمتابعــــة الفــــرص وكســــ  ا، ومســــاعدة فريــــق  البيــــعرص أقــــل لف ــــ التنافســــية وخســــارة
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ضـافة اىـى رفـع قـدرات المشـاركين علـى الترطـي  للفـو  المبيعات على التفيير وفهـم العمـلاء وتع.ـيم نجـاب البيـع الجمـا ي، إ

بالمبيعــات و ــوامش أعلــى مــن خــلاً التركيــز علــى تع.ــيم القيمــة وتعــاملهم مــع الاعتراضــات مــن خــلاً توقعهــا والتحعــير لهــا 

 و يادة قدر  م على التركيز على متابعة الفرص  ات القيمة الأعلى والفـو  و ـا، وايصـاً المشـاركين اىـى ق
 
ا ناعـة والعمـل مسبق 

 بالمبيعات. للفو  بعقلية الفو  بالعملاء 

 الجدارات المستهدفـة:

 التركيز على العملاء.التوة، نحو   −

 .تفسير رضا وولاء العملاء وقياس، −

 طري وأساليب التفاوض على المبيعات. −

 انطلاقة المبيعات في ظل تجربة العملاء. −

 أساليب التغلب على اعتراضات العملاء. −

 ات وتحليل وإدارة محف.ة العميل. إدارة الحساب −

 . تع.يم ولاء ورضا العملاءصناعة الفرص البيعية و  −

 للفو  بتحقيق اعلى نسبة مبيعات.استراتيجية النمو بالعلاقات  −

 :البرنامج التدريبيالعائد من المشاركة في 

علاقة ونموها مع العملاء  دوره في تعنين الو المبيعات كشريك عمل في تحقيق النجاب والفو  البيعي  رةلفهم فلسفة  −

 والاحتفاظ بالعلاقات مع العملاء.

قيادة عملية الفو  ووضع استراتيجيات للفو  بأهم فرص المبيعات باستمرار وبيع رؤية مقنعة من خلاً الةابة على   −

 الأسئلة القيمة. 

أفعل الفرص  يد الشائعة وتحدالاستجابة والتغلب على الاعتراضات قدر  م على النجاب مع صنّال القرار و  −

 .م الموارد اللا مة ليس  ا اواسترد

والطاقة   وتع.يم الدافع إنشاء خط  عمل لاقتناص الفرص من مرتلف مستويات الأولويةمنتجيات وأساليب  −

 وتطبيق المراحل البيعية الفعّالة.  والتنفيذ للفو  بأهم مبيعا  م

 . لتطوير حسابات العملاء الرئيسيةضع الخط  والاستراتيجيات اللا مة التي تركن على العملاء و  −

 . لقياس الربحية وأهميت ا الاستراتيجية حسابات الحديد وترتيب أولويات ت تحديد مهام حسابات العملاء الرئيسية و  −

ا في إدارة النمو بالضافة إىى فِهم ما   − ا كيف تصبح قائد  التفيير بشلل استراتيجي وتطبيق ترطي  العلاقات، و أيع 

 .ي يتميزون و ا مديرو التطويرني الصفات الت 

ً أساليب المتابعة مع العملاء والتعامل مع اعتراضا  م والاةابة علي ا وتعنين ثقة  − المبيعات لتقديم أنفسهم   رةا

 والآخرين ومن.مت م للعملاء ومهارات التعرف على احتياةات العملاء.

استراتيجية تتعلق بولاء   ةردام أبعاد الربح لأيدعم استو  تفسير رضا وولاء العملاء وقياس، بطريقة مجدية ومنتجية −

 . تطوير برام  ولاء العملاء الفعالة: معرفة ما يجب تفادي، وطري التحسينو  العملاء

 المحـاور الرئيسية:

 المحور الأول: تطور العملية البيعية
 فهم المنتجات وطبيعت ا.  −
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 تطبيق منتجية الشراكة في البيع. −

 قيمت ا الحقيقية. فهم قيم المن.مة وفوائدها و  −

 فهم طبيعة مراوف، اهتمامات ومحفنات المشتري.  −

 احتياةات ورغبات العميل في الأوقات الصعبة والأ مات.  −

  المحور الثاني: العمليـة البيعيـة الحديثة

 دورة حياة تدقيق العملية البيعية. −

 العميل المحتمل والعميل الحاىي والفرصة.  −

. التحعير للاتصاً الأوً لتحقيق الا  −  نطبال الأوً

 بناء خطة البحث عن العملاء المحتملين و يادة كفاءة الفرصة.  −

 النمو في شبية العلاقات والأنشطة والمهام الواةب القيام و ا.  −

 مستويات صلاحيـات العميـل في صناعة واترا  القرارات البيعي. −

 تصميم بيان المبيعات الخاصة بموظف المبيعات بطريقة تنافسية. −

 المحور الثالث: ممارسات انطلاقة المبيعات 
 كيفية تأهيل ورفع قدرات العملاء. −

 خطوة إىى الاةتمال والانطبال الأوىي. −

 بناء ال قة والانطبال والصورة اليجابية. −

 التواصل المباشر وتحليل لغة الجسد.  −

 ؟SPINمت  تستردم أسئلة من نمـ   −

 طري فعالة للبيع وكيفية إقنال الآخرين. −

 . FABالمنت  باستردام تقنيات وأساليب عرض  −

 طرب الأسئلة وكيفية تحديد احتياةات العميل.  −

 تأمين موافقة صانع القرار الرئيس ي وإقنال مترذ القرار.  −

 المحور الرابع: فريق المبيعات شركاء الفوز 
 كيف تتغلب على اعتراضات العملاء. −

 تعلم أساليب التفاوض على المبيعات. −

 ملاء وإغلاي الصفقات.فهم ملامح شراء الع −

 كيفية اترا  العملاء للقرارات وفق نمو ج الأنماط الاةتماعية.  −

 . ورفع المبيعات بإحترافية لتحقيق النمو والفو   عالتوة، نحو البيع المتقاط −

 المحور الخامس: إدارة حسابات العملاء 
 .تغير طبيعة نشاط فريق المبيعات −

 . عملية إدارة الحسابات الاستراتيجية −

 . إدارة حسابات العملاء الاستراتيجية ميةأه −

 . معايير كفاءة حسابات العملاء الاستراتيجية −
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 ."الفري بين ادارة حسابات "المبيعات" و "الاستراتيجية −

 تحليل حساب العملاء: السادس المحور 
 .العملاء  حساب تحديد واختيار  −

 . طري تحليل حساب العملاء −

 . حجم مبيعات نقطة التعادً −

 . فة حسب الطلبحساب التلل −

 .ن.رة حوً تحليل حساب العملاء −

 . أهمية وضع معايير لتحديد ربحية الحسابات −

 . خصائص للحساب الاسراتيجي 10حصر أعلى  −

 .  SAMS) المبادء و تفسير التقرير ( برنام  تحديد واختيار الحساب الاستراتيجي −

علاقة , العلاقة المبيرة, منتصف ) ما قبل بدأ ال :نمو ج تطوير العلاقات لحسابات العملاء الرئيسية −

 العلاقة, علاقة الشراكة, التعاون و إنسجام العلاقة, أسباب فشل الشراكات(.  

 عملية التخطيط للحسابات الاستراتيجية: السابعالمحور 

 .تحليل العملاء −

 . تحليل المنافسة −

 . رحلتي الترطي  −

 .تحديد الأولويات −

 . تحليل الأعماً الهامة −

 . ابقةتحليل الأعماً الس −

 (. SWOT تحليل)  تحديد الفرص −

 (. TOWS   تحليل) وضع إستراتيجية الحساب −

 ) بطاقة الأداء المتوا ن (.  مراقبة أداء الحساب  −

 : خدمة العملاء لتحقيق رضاهم وتعظيم ولائهم الثامنالمحور 
 ةوانـب الخدمـة المتميـنة. −

 . ةللشرك التنافسية دور التميز في تقديم الخدمة في تحقيق الميزة   −

 بالعملاء.كيفية الاحتفاظ و رضا وولاء وسعادة  −

 .ستويات الرئيسية لولاء العملاءوالمقاييس الم −

 المحققة والفاقدة.  علاقة ولاء العملاء بالأرباب  −

 . CRR تأثير الربح المتعلق بمعدً الاحتفاظ بالعملاء −

 . (CRR) ومعدً الاحتفاظ بالعملاء (CSI) مؤشر رضا العملاء −

 .تاب ولاء العملاء: القيمة المقترحة للعملاءمفشرائح العملاء و  −

 

 ،العرض الفني  ى نتهإ


