
 

 البیع المبني علي قیمة

  فئة المستھدفةال

، ویریدون التأثیر على  متقدیم المزید من القیمة لعملائھلالذین یبیعون حلول القیمة المضافة ، و قداميوال دمثالیة لمندوبي المبیعات الجد
 .متساويیبدو كل شيء ما لاختیارھم عند لعملاءا

  أھداف البرنامج

  : بحلول نھایة ھذا البرنامج ، سیتمكن المشاركون من
  .لقیمة المضافةلمندوب مبیعات  تصبح

  .لقیمة المضافةل عملیة البیع فھم
  .بیع في جمیع الأبعاد الثلاثة للقیمة المنتج الخاص بك ، شركتك ، والتزامك الشخصيال
  .المشترین وكیفیة الرد على شكوكھمعلم نفس علي عرف الت

  .العمیلعمل قیمة لالالتعرف على الفرص لإضافة 
 .القائم علي القیمة في البیع ستطلاع الاراءاستخدام المزایا والفوائد ، وا قوة وراءفھم الت

   محتویات البرنامج
 اطار البیع الاحترافي

 بیئة الاعمال التجاریة المتغیرة
مندوب المبیعاتل الأدوار الجدیدة  

موجھة لصالح العملاءلاتجاه الا  

 بیع القیمة المضافة

القیمة المضافة منظمات   
؟يما ھ: القیمة   
القیمة المضافة  بائعي  

و ماذا یریدون بالفعلالكشف عن احتیاجات العملاء   
المشتري  لدي عملیة اتخاذ القرار فھم  

فروقتحدید ال: كیف یتخذ الناس قراراتھم   
المادیة وغیر المادیة  الفروق فھم  

 تحلیل الضعف
شروطالتفق على ت كیف تقدم تنازلات ، و: مبیعات تفاوض   

 عملیة بیع القیمة المضافة

 تخطیط ما قبل البیع

 انتقاء الانتقال

 استخدام مرحلة ما بعد البیع

 مواصلة الأعمال الجدیدة



 

 حمایة الأعمال التجاریة الحالیة

المضافةاستراتیجیات القیمة   

  ل العملاءعم الفرص لإضافة قیمة إلىالتعرف علي  
 اختراق الحسابات المستھدفة على مختلف المستویات في المنظمة

الزبائن من خلال التمیز الشراء لدي قرار التأثیر على  
خلاقة  وخیارات تقدیم حلول  

السعر من خلال القیمة المضافة علي الحد من الاعتراضات   
التسویقما بعد  دعم وال  
ترقیعال  

 قیمة التعزیز

 تنسیق بیع القیمة المضافة

بیع القیمة المضافة  فھم مراحلت  

 تطویر علاقات أقوى مع العملاء
تكتیكات بیع القیمة المضافة و   

القیمة المضافة  بیع دور الاتصال الفعال في  

 .المحاضرات مجموع من ٪ ٩٠ عن یقل لا حضور تتطلب الشھادة ھذه
 الانجلیزیة باللغة مذكرات : المواد
  ساعة :  18 المدة

 

 

 


