
:مفاهيم وأسس إدارة المبيعات الحديثة

دور إدارة المبيعااااااتح يااااااا    ياااااا  ا  اااااا ا  ▪
المؤسسية

ا داء العلاقاااة  اااير ايساااالا ييية الاسااا   ية و▪
البيعا

عنتصل نيتح منظ مة المبيعتح الفعتلة▪

:تصميم أنظمة العمولات والحوافز البيعية

أن اع أنظمة العم يح وآليتح  طبي هت▪

ر ط العم يح  مؤشلاح ا داء البيعا▪

  ياا     ياا  الااا اين  ااير   فيااي الماا  فير و ▪
الل  ية

:إعداد الأهداف البيعية والتخطيط للمبيعات

أستليب       ا   ا  البيعية ال اقعية▪

 إع اد الخطط البيعية ور طهت  خطط الاس  ▪

  ي ااااه ا  اااا ا  علااااو ياااال  العماااا  ومات عااااة ▪
 نفيذ ت

:تحليل الأداء البيعي وقياس النتائج

اساخ ام مؤشلاح قيتس ا داء البيعا▪

  لي  البيتنتح والا تر ل البيعية▪

اء      ن تط ال  ة ويلص الا سير يا ا د▪

:تحفيز وإدارة فرق المبيعات

اسالا يييتح   فيي من و ا المبيعتح▪

إدارة ا داء و    م الاغذ ة اللاجعة▪

يي ط  ل مهتراح يل  المبيعتح و   ي  الام▪

:التقنيات الرقمية وتحليل بيانات المبيعات

CRMاساخ ام أنظمة إدارة علاقتح العملاء ▪

داء    يااا الا لاايلاح اللقميااة يااا  طاا  ل ا ▪
البيعا

لناتئجأ ماة عمليتح مات عة المبيعتح و  لي  ا▪

م راء المبيعتح والاس   •

م  ف  المبيعتح وخ مة العملاء•

الفئة المستهدفة

.أ تم 3

مدة البرنامج

العمولات والأهداف البيعية

مسمى البرنامج

أهداف البرنامج❖
.مترستح مكير المشتركير مر يهم آليتح  صميم أنظمة العم يح وال  ايي البيعية وي  أيض  الم▪

. ط  ل مهتراح إع اد ا   ا  البيعية ور طهت  تيسالا يييتح الاس   ية للمؤسسة▪

.إكستب المشتركير ال  رة علو   فيي يل  المبيعتح مر خلال أنظمة عم يح يعتلة وعتدلة▪

. عي ي مهتراح   لي  ا داء البيعا وقيتس    ي  ا   ا ▪

. مكير المشتركير مر إع اد خطط   فيي ة   عم ي تدة المبيعتح و  سير الإناتجية▪

.  سير ال  رة علو اساخ ام البيتنتح والا تر ل البيعية يا ا ختذ ال لاراح ايسالا ييية▪

محاور البرنامج التدريبي❖
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