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 مهارات البيع 

  للحقيبة التدريبية التعريفيالدليل 
 

 :اسم الحقيبة التدريبية

 " مهارات البيع"

 : مدة الحقيبة التدريبية 

 

 : الحقيبة التدريبيةوصف 

 برنةام  دةيري ي  "  مهاارات البيع  "حقيبة   
ا
ا مر البعريي بةالبيع   ةةةةةةةةةةةةةن   غطي كةاةة  انانةل العة ية  البيعية  بةي ا

دفاع ي  تشةةةل دةارير    إلى دقنيات البيع المعقية  إدارة العلاقات مع العةلا . يبم دقييم المحبنى عبر ا سةةات

دةةطةةبةةيةة   عةةةةة ةةيةةةةةةة  مةةر  المشةةةةةةةةةةةةةةةةةةةار ةة ةة   دةةةةة ةةيةة ةة ةةم  مةةهةةةةةةةارات  لةةبةةعةة يةة   الةةناقةةعةةيةةةةةةة   الةةبةةيةةع  لسةةةةةةةةةةةةةةزةةنةةةةةةةاريةةن ةةةةةةةات   ،  مةةكةةةةةةةاكةةةةةةةاة 

 ما تع ةنه بفعالي  في بزئات عة هم.

 : الفئة المستهدفة

 .ميير  المبيعات ▪

 .مني بن المبيعات ▪

 .ر اد الأعةال ▪

  المهنين  في مجال التسني .  ▪

 ديريبي   ساع  40 عدد الساعات  أيام ديريب   8 عدد الأيام 
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 الهدف العام والأهداف التفصيلية للحقيبة التدريبية 
 

 : الهدف العام 

ال، البفةةا  ، إدارة  دة    المشةةةةةةةةةةةةةةةار    مر ةهم  ةةةةةةةةةةةةةةةامةةل لعة يةة    البيع، بةةةا في كلةةن دقنيةةات البنا ةةةةةةةةةةةةةةةل الفعةة 

ا عتراضةةةةات،  اسةةةةتراديجيات بنا  علاقات مني   الأمي مع العةلا . البرنام  مدةةةةةم ل يادة ال فا ة في م ب ي  

 مراحل البيع  تع ي  القيرة على دكقي  الأ ياف المبيعي  في بزئات دناةسي .

 : الأهداف التفصيلية

 تعريي مفهنم البيع  أنناعه مع ك ر أمث   مر الناقع. ▪

 في نةن الأعةال البجاري   زيادة الأرباح.   د ره رح أ ةي  البيع كنظيف    ▪

 المقارن  ب   أساليل البيع البق ييي   الحييث  مع ك ر م ايا  عينب كل م  ةا. ▪

ا مر مرح   البكض ر  حتى إغلاق الدفق . ▪  دنضيح مراحل الي رة البيعي  بي ا

 دكييي المهارات الأساسي  اللازم  ل نجاح في مجال البيع. ▪

 ددنيي أنناع العةلا  المخب ف  بنا ا على شخديات م  احبيااات م. ▪

 تع م  يفي  البعامل مع كل ننع مر أنناع العةلا  بطريق  ةعال . ▪

 الأسئ  .ا تساب دقنيات اةع المع نمات عر العةلا  مر خلال الملاحظ   ا سبةاع  مرح   ▪

  يفي  دكييي احبيااات العةلا   دنقعات م مر خلال دك يل المع نمات التي دم اةعها. ▪

 دكييي العنامل التي دؤثر على س نك العةلا   اد اك القرارات الشرائي . ▪

 تعريي مفهنم البنا ل الفعال  أ ةيبه في بنا  علاقات قني  مع العةلا . ▪

 البعرف على أساليل البنا ل الفعال مثل النضنح  الإيجاز  الثق . ▪

 مةارس  مهارات ا سبةاع النشط لفهم احبيااات العةلا  بشكل أةضل. ▪

 اسب يامها لبع ي  الرسال   إقناع العةلا .    يفي  رح أ ةي  لغ  الجسي في البنا ل   ▪

 البعرف على أنناع اعتراضات العةلا  الشائع    يفي  البعامل معها بفعالي . ▪

 ا تساب دقنيات الرد على اعتراضات العةلا  بثق   احتراةي . ▪

  يفي  دكنيل اعتراضات العةلا  إلى ةرص لإبراز م ايا المنب  أ  الخيم . ▪

 مةارس  سزنارين ات م ب ف  ل بعامل مع اعتراضات العةلا . ▪

 تعريي مفهنم البيع ا ستشاري  أ ةيبه في بنا  علاقات مني   الميى مع العةلا . ▪

ا مر ةهم احبيااات العةلا   حتى دقييم الح نل المناسب . ▪   رح خطنات دطبي  البيع ا ستشاري بي ا
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 دنضيح الأد ار المخب ف  التي ي عب ا البائع ا ستشاري مثل المستشار  الخب ر  الشرين. ▪

  رح  يفي  اسب يام العنامي في البيع ل بأث ر على قرارات العةلا  الشرائي . ▪

 البعرف على المشاعر التي ية ر است ياةها في البيع مثل الخنف  الأمل  الثق . ▪

  يفي  ربط المنب  أ  الخيم  ببجارب العةلا  الشخدي   مشاعر م. ▪

 الأمث  .   اسب ياممةارس  دقنيات البيع العامفي مر خلال سرد القدص   ▪

 تعريي مفهنم البفا    أ ةيبه في إدةام الدفقات بنجاح. ▪

 البعرف على استراديجيات البفا   الفعال  مثل الب طيط  ا سبةاع  المر ن . ▪

  يفي  دكييي نقاط القنة  الضعي ليى الطرف الآخر في البفا  . ▪

 مناقش  الأخطا  الشائع  التي يجل دجنب ا أثنا  البفا  . ▪

 البنا ل ا ابةاعي.   منداتالبعرف على أد ات البيع عبر الإنترنت مثل مناقع البجارة الإل تر ني    ▪

 إلى اةهنر أ سع.   الن نل    الخيمات يفي  اسب يام  ذه الأد ات لتسني  المنبجات   ▪

 ( ل يادة ظهنر منقع النيل في نبائ  البكث.SEO رح دقنيات دكس   مكركات البكث ) ▪

 الميةنع .   الإعلاناتالبعرف على أساسيات التسني  الرقمي مثل التسني  عبر البريي الإل تر ني   ▪

 في دكس   دجرب  العةلا .   أ ةيت ا(  CRMتعريي مفهنم نظم إدارة علاقات العةلا  ) ▪

 دفاعلات م مع الشر  .   دتبعلبنظيم مع نمات العةلا   CRM يفي  اسب يام نظم  ▪

 مبيعات م.   زيادةفي تع ي  العلاقات مع العةلا    CRM رح م ايا اسب يام نظم  ▪

 استراديجيات البيع.   دكس   رح أ ةي  دك يل بيانات البيع في ةهم س نك العةلا   ▪

 بيانات البيع باسب يام أد ات البك يل المخب ف .  دك يل   دنظيم يفي  اةع  ▪

 في عة ي  البيع.   البكيياتاسب يام البيانات لبكييي الفرص   ▪

▪ ( الةرئةزسةةةةةةةةةةةةةةيةةةةةةة   الأدا   مةؤ ةةةةةةةةةةةةةةرات  عةلةى  الةعةةةلا   KPIsالةبةعةرف  دةكةنيةةةةةةةل  مةعةةةةةةةيل  مةثةةةةةةةل  الةبةيةع  فةي      مةبةنسةةةةةةةةةةةةةةط( 

 قية  الدفق .

 مؤ رات الأدا  الرئزسي  لبقييم أدا  ةري  البيع.  قياس يفي  دتبع   ▪

  المناسب  .  اليعمالبيريل     دقييم رح دقنيات دكس   أدا  البيع مثل دكييي أ ياف  اقعي    ▪
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 محاور البرنامج التدريبي 
 

 اليوم التدريبي الأول:

 الجلسة الأولى: مفهوم البيع وأهميته

o تعريف البيع وتأثيره في الاقتصاد. 

o التمييز بين البيع المباشر والبيع غير المباشر. 

o العلاقة بين البيع والتسويق الرقمي. 

o  وأهميتهامبادئ البيع الأخلاقي. 

 الجلسة الثانية: صفات البائع الناجح 

o تطوير مهارات الإقناع والتأثير. 

o  فن إدارة الوقت في البيع. 

o استراتيجيات بناء العلاقات طويلة الأمد. 

o  أهمية المظهر الاحترافي والتواصل الجسدي. 

 : الثانياليوم التدريبي 

 الجلسة الأولى: مراحل عملية البيع

o  والتحضير لعملية البيعالتخطيط. 

o فن تقديم العروض وأهميته. 

o تقنيات التعامل مع الممانعات والتحديات. 

o  أفضل الممارسات  .استراتيجيات الإغلاق و

 الجلسة الثانية: تقنيات تقديم العرض

o تطوير محتوى العرض التقديمي. 

o  استخدام الأدوات البصرية والتكنولوجية. 

o  والعقلانيتقنيات التأثير العاطفي. 

o أهمية الاستماع الفعال خلال العرض. 
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 : الثالثاليوم التدريبي 

 الجلسة الأولى: فهم الاعتراضات

o تصنيف الاعتراضات وأسبابها. 

o تقنيات التعرف على الإشارات غير اللفظية للاعتراض. 

o نماذج لتحليل الاعتراضات والرد عليها. 

o  الاعتراضات المتوقعةأهمية التحضير المسبق للتعامل مع. 

 الجلسة الثانية: استراتيجيات التعامل مع الاعتراضات

o أساليب بناء الحجج الفعالة. 

o تقنيات إعادة صياغة الاعتراضات لفهم أعمق. 

o كيفية استخدام التغذية الراجعة لتحسين العروض المستقبلية. 

o تحديد لحظة التنازل أو التمسك بالموقف. 

 : الرابعاليوم التدريبي 

 الجلسة الأولى: استراتيجيات الإغلاق

o تقنيات الإغلاق الناجحة وكيفية تطبيقها. 

o أهمية التوقيت في إغلاق الصفقات. 

o نماذج لإغلاق الصفقات في مختلف الصناعات. 

o متابعة ما بعد الإغلاق وأهميتها في بناء العلاقات. 

 العملاءالجلسة الثانية: بناء علاقات طويلة الأمد مع 

o تقنيات تعميق العلاقات مع العملاء. 

o أهمية تقديم القيمة المستمرة. 

o استراتيجيات إدارة العملاء الرئيسيين. 

o تقنيات التواصل المستمر والفعال. 
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 : الخامساليوم التدريبي 

 الجلسة الأولى: مفهوم البيع الاستشاري 

o تعريف البيع الاستشاري وأهميته في الأسواق الحديثة. 

o مبادئ البيع القائم على القيمة. 

o تقنيات تحديد الاحتياجات الحقيقية للعملاء. 

o  أمثلة على البيع الاستشاري الناجح. 

 الجلسة الثانية: بناء حلول مخصصة للعملاء

o تقنيات تصميم حلول مخصصة. 

o  أهمية الابتكار في تقديم الحلول. 

o استراتيجيات تقديم الاقتراحات المناسبة. 

o  الفوائد والمخاطر للحلول المقترحة. تحليل 

 : السادساليوم التدريبي 

 الجلسة الأولى: استخدام التكنولوجيا في البيع

o أهمية التكنولوجيا في تحسين عمليات البيع. 

o نظرة عامة على أدوات CRM  وكيفية استخدامها. 

o الأدوات الرقمية وتأثيرها على تجربة العملاء. 

o  وكيفية استخدامها لتعزيز الأداءتحليل بيانات البيع. 

 الجلسة الثانية: التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي

o استراتيجيات التسويق عبر الوسائط الاجتماعية لزيادة المبيعات. 

o أفضل الممارسات لتحقيق التفاعل وتوليد العملاء المحتملين. 

o  استخدام الإعلانات المدفوعة لزيادة الوصول. 

o تحليل وقياس الأداء على وسائل التواصل الاجتماعي. 



 
 

  8 

 

 
 

 دليل تعريفي 

   

8 
 مهارات البيع 

 : السابعاليوم التدريبي 

 الجلسة الأولى: مهارات التفاوض

o مبادئ التفاوض الأساسية وأهميتها في البيع. 

o تقنيات التفاوض الفعّالة وكيفية تطبيقها. 

o التعرف على أساليب التفاوض المختلفة. 

o نصائح لتحسين مهارات التفاوض الشخصية. 

 الثانية: تطبيقات عملية للتفاوضالجلسة  

o محاكاة لسيناريوهات تفاوضية متنوعة. 

o استراتيجيات للتعامل مع مفاوضين صعبين. 

o كيفية التوصل إلى اتفاقيات مربحة للجانبين. 

o مراجعة حالات التفاوض الفعلية واستخلاص الدروس. 

 : الثامناليوم التدريبي 

 الجلسة الأولى: قياس الأداء في البيع

o مؤشرات الأداء الرئيسية (KPIs) للمبيعات وكيفية تحديدها. 

o استخدام البيانات لتحليل أداء المبيعات. 

o اقبة وتحسين أداء فريق المبيعات  .تقنيات لمر

o أهمية التغذية الراجعة المستمرة في تطوير المهارات. 

 الجلسة الثانية: التطوير المستمر

o  والجماعيوضع خطط التطوير الفردي. 

o أهمية التعلم المستمر والتطوير المهني في مجال المبيعات. 

o استراتيجيات للحفاظ على التحفيز والتقدم المهني. 

o .مراجعة وتحديث أهداف المبيعات بناءً على التغيرات في السوق  



 
 

  9 

 

 
 

 دليل تعريفي 

   

9 
 مهارات البيع 

 الخطة الزمنية 

ميار   على  دةبي  البيريبي   ديريبي   8الحقيب   دبنزع  أيام  ا  الأنشط  ، حيث  ا،  المحا ر  ينميا ا سب    على  لبيريبي  

البيري ي  البرنام   أ ياف  دكقي   في  تسا م  التي  البع يةي   المهاري   المحا ر  لكاة   ال   تغطي   ام    ةع  لضةا  

 وإليك خطة زمنية تفصيلية عن الحقيبة التدريبية: بشكل مبكامل

الأسبوع/  

 اليوم 

 الموضوعات الرئيسية  

 والفرعية للبرنامج 

أسلوب  

تقديم  

الموضوع  

)متزامن/  

 غير متزامن( 

 أهداف التعلم 

المدة  

الزمنية  

لتقديم  

 الموضوع

المهام  

 والأنشطة 

الأدوات  

 والتقنيات 

اليوم  

 الأول 

 الموضوع الرئيس ي: 

الااااااااباااااااايااااااااع   -1 ماااااااافااااااااهااااااااوم 

 :وأهميته

ويشااااااااتمل عل المواضاااااااايع  

 الفرعية

     متزامن 

  البيع وتأثيره فتعريف 

 الاقتصاد
 

الاااباااياااع  - تاااعااارياااف  تاااعااالااام 

تاااااااااااااأثاااااااااااااياااااااااااااره   وفاااااااااااااهااااااااااااام 

 .في الاقتصاد

الااااباااايااااع   - بااااياااان  الااااتاااامااااياااايااااز 

الماباااااااشااااااااااااار والاباياع غايار  

 .المباشر

بااااايااااان   - الاااااعااااالاقااااااة  فاااااهااااام 

  والاااااتسااااااااااااااااوياااااقالاااااباااااياااااع  

 .الرقمي

ماااابااااااادئ  - عاااالااااى  تااااعاااارف 

الأخاااااااااالاقااااااااااي   الااااااااااباااااااااايااااااااااع 

 وأهميتها.

 دقيقة  18

التقييم من  

خلال  

العصف  

 الذهني  

جهاز 

حاسب  

آلي+  

منصة 

التعليم+  

شاشة  

 عرض

التمييز بين البيع المباشر  

 والبيع  

 غير المباشر 

 دقيقة  18 

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

 العلاقة بين البيع  

 والتسويق الرقمي 
 دقيقة  18 

التأكيد عل  

الفهم من  

خلال  

العصف  

 الذهني 

البيع الأخلاقي  مبادئ 

 وأهميتها 
 دقيقة  18 

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

  دقيقة  18 مراجعة 
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  دقيقة  20  استراحة 

 الموضوع الرئيس ي: 

الاااااااباااااااائااااااع   -2 صاااااااااااااااااافاااااااات 

 :الناجح

ويشااااااااتمل عل المواضاااااااايع  

 الفرعية

    متزامن 

دطنير مهارات الإقناع  

  البأث ر 
 

مااااااااااهااااااااااارات   - تااااااااااطااااااااااوياااااااااار 

والاااااااتاااااااأثااااااايااااااار   الإقااااااانااااااااع 

فاااي لاااتاااحسااااااااااااااايااان   الأداء 

 .البيع 

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

ةر إدارة النقت في  

 البيع 
 

إدارة   - فااااااااااان  إتاااااااااااقاااااااااااان 

الوقت في البيع لزيادة 

 .الكفاءة والفعالية
 دقيقة  18

مناقشة  

 الموضوع

استراديجيات بنا   

 العلاقات مني   الأمي 
 

تعلم اسااااااااااااتراتيجياااات   -

بناااء العلاقااات طويلااة 

 .العملاءالأمد مع 
 دقيقة  18

تلخيص  

النقاط  

الرئيسية  

وإعطاء  

 توجيهات 

أ ةي  المظهر  

ا حترافي  البنا ل  

 الجسيي

 

الماااظاااهااار  - أهااامااايااااااة  فاااهااام 

الاحترافي والتواصاااااااااااااال  

 .الجسدي في البيع 
 دقيقة  18

تقديم تغذية  

 راجعة 

  دقيقة  18  مراجعة 

   دقيقة  20  استراحة  

الأسبوع/  

 اليوم 

 الموضوعات الرئيسية  

 والفرعية للبرنامج 

أسلوب  

تقديم  

الموضوع  

 أهداف التعلم 

المدة  

الزمنية  

لتقديم  

 الموضوع

المهام  

 والأنشطة 

الأدوات  

 والتقنيات 
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 مهارات البيع 

)متزامن/  

 غير متزامن( 

اليوم  

 ثانيال

 الموضوع الرئيس ي: 

 مراحل عملية البيع  .1

ويشتمل عل المواضيع  

 الفرعية 

    متزامن 

جهاز 

حاسب  

آلي+  

منصة 

التعليم+  

شاشة  

 عرض

 الب طيط  البكض ر  

 لعة ي  البيع 
 

الاااااتاااااخاااااطاااااياااااط   - إتاااااقااااااان 

والااتااحضاااااااااااااياار الاافااعااااااال  

 .لعملية البيع 
 دقيقة  18

التقييم من  

خلال اختيار  

 الصواب 

ةر دقييم العر    

  أ ةيبه 
 

تااااااقاااااادياااااام   - فاااااان  تااااااعاااااالاااااام 

وفاااااااااااهااااااااااام  الاااااااااااعاااااااااااروض 

جااااااذب   فااااااي  أهااااااماااااايااااااتااااااه 

 .العملاء

 دقيقة  18

المناقشة  

والتحضير  

خلال  من 

العصف  

 الذهني 

 دقنيات البعامل  

مع المةانعات  

  البكييات 

 

تااااااااقااااااااناااااااياااااااات   - تااااااااطااااااااوياااااااار 

ماااااااااااااع  الاااااااااااااتاااااااااااااعاااااااااااااامااااااااااااال 

المااااااااااااااااااااامااااااااااااااااااااااناااااااااااااااااااااعاااااااااااااااااااااات  

أثااااااناااااااء   والااااااتااااااحااااااديااااااات 

 .البيع 

 دقيقة  18

توزيع 

 التمرين  

على 

 المجموعات 

 استراديجيات الإغلاق  

  أةضل المةارسات 
 

اسااااااااااااااااااااااااااااااتاااااااااااااااااايااااااااااااااااااعاااااااااااااااااااب  -

اساااااااااااااااااااتاااااااراتاااااااياااااااجاااااااياااااااات 

وتاااااااطاااااااباااااااياااااااق   الإغااااااالاق 

أفضااااااااااااال المماارساااااااااااااات  

 .فيها

 دقيقة  18

 التأكيد  

على 

الاستيعاب  

 من خلال  

دراسة  

 الحالة 

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 
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 الموضوع الرئيس ي: 

تقنيات تقديم   .2

 العرض 

المواضيع   ى ويشتمل عل

 الفرعية 

    متزامن 

 دطنير مكبنى  

 العر  البقييمي
 

محتوى عرض  - تطوير 

 تقديمي جذاب ومؤثر
 دقيقة  18

الجمهور  

يقدم  

تعليقات  

وتقييم  

استنادًا إلى  

 فهم المحتوى 

 اسب يام الأد ات  

البدري   

  الب ننلناي  

 

اسااااااااااااااتااخاااااادام الأدوات   -

الاااااااااااااااااااااااااابصااااااااااااااااااااااااااااااااااااااريااااااااااااااااااااااااااة 

والااااااااتااااااااكاااااااانااااااااولااااااااوجااااااااياااااااة  

 بااااااااااااااااااافاااااااااااااااااااعاااااااااااااااااااالاااااااااااااااااااياااااااااااااااااااة  

الاااااااااااااااااااعاااااااااااااااااااروض   فاااااااااااااااااااي 

 التقديمية

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

 دقنيات البأث ر  

 العامفي  العقلاني
 

إتقاااان تقنياااات التاااأثير   -

الاعاااااااطافاي والاعاقالاناي  

الااااااااااتااااااااااأثااااااااااياااااااااار   لاااااااااازيااااااااااادة 

 على الجمهور 

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

أ ةي  ا سبةاع  

 الفعال  

 خلال العر  

 

فهم أهمية الاساااااتماع   -

الاااافااااعااااااال وتااااطااااباااايااااقااااااه  

الاااااااااااااااعااااااااااااااارض  خااااااااااااااالال 

لتحساااااااااااين التواصااااااااااال  

 والتفاعل

 دقيقة  18

معرفة 

المجموعة  

 التي حصلت  

على اعلى  

 الدرجات 

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 
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 مهارات البيع 

الأسبوع/  

 اليوم 

 الموضوعات الرئيسية  

 والفرعية للبرنامج 

أسلوب  

تقديم  

الموضوع  

)متزامن/  

 غير متزامن( 

 أهداف التعلم 

المدة  

الزمنية  

لتقديم  

 الموضوع

المهام  

 والأنشطة 

الأدوات  

 والتقنيات 

اليوم  

 ثالثال

 الموضوع الرئيس ي: 

 فهم الاعتراضات  .1

ويشااااااتمل على المواضاااااايع  

 الفرعية

    متزامن 

جهاز 

حاسب  

آلي+  

منصة 

التعليم+  

شاشة  

 عرض

ددنيي ا عتراضات  

  أسباب ا 
 

تصاااااااااااااااااااناااااااياااااااف   - تاااااااعااااااالااااااام 

الاعااتااراضااااااااااااااااااات وفااهاام 

أسااااااااااااباااااابهاااااا لتحسااااااااااااين  

 .التعامل مع العملاء

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

دقنيات البعرف على  

الإ ارات غ ر ال فظي   

 للاعترا  

 

تااااااااقااااااااناااااااياااااااات   - تااااااااطااااااااوياااااااار 

عاااااااااااالااااااااااااى  الااااااااااااتااااااااااااعاااااااااااارف 

غااااااااااااايااااااااااااار   الإشاااااااااااااااااااااااااارات 

تاااااادل   الااتااي  الاالاافااظاايااااااة 

 .على الاعتراض

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

نةاكج لبك يل  

ا عتراضات  الرد  

 ع ي ا

 

ناااماااااااذج  - اساااااااااااااااتاااخاااااادام 

لتحليل الاعتراضااااااااااات  

الااارد  كااايااافااايااااااة  وتاااعااالااام 

 .عليها بفعالية

 دقيقة  18

توزيع 

 التمارين  

على 

 المشاركين 

 أ ةي  البكض ر  

 المسب  ل بعامل  

مع ا عتراضات  

 المبنقع 

 

فهم أهمية التحضااااااااير   -

المساااااااااااابق للتعاااماال مع 

الاعتراضااات المتوقعة  

لضاااااااااااامااان اسااااااااااااتجااابااة 

 .سريعة ومناسبة

 دقيقة  18
تقديم تغذية  

 راجعة 

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 
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 الموضوع الرئيس ي: 

اساااااااااااااااااتاااااراتاااااياااااجااااايااااااات   .2

 الاااااااااااااااااااااتاااااااااااااااااااااعاااااااااااااااااااااامااااااااااااااااااااال 

 مع الاعتراضات

ويشااااااتمل على المواضاااااايع  

 الفرعية

    متزامن 

أساليل بنا  الحجج  

 .الفعال 
 

بااااااناااااااء  ااااااجااااااج  - تااااااعاااااالاااااام 

ماانااطااقاايااااااة وماااااادعاامااااااة 

لإقااااااااااااناااااااااااااع   بااااااااااااالأدلااااااااااااة 

 .العميل

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

دقنيات إعادة  ياغ   

ا عتراضات لفهم  

 .أعة 

 

تطوير مهااااارات إعااااادة  -

صاااااياغة الاعتراضاااااات  

افعهااا  لاكتشاااااااااااااااف دو

 .الحقيقية

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

 يفي  اسب يام  

البغذي  الرااع   

لبكس   العر    

 .المسبقب ي 

 

الاتاغااااااذيااااااة  - اسااااااااااااتاغالال 

الراجعة لتعزيز جودة 

الاااااااعاااااااروض  وتاااااااقاااااااديااااااام 

 .المستقبلية

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

 دكييي لحظ  البنازل  

 .أ  البةسن بالمنقي
 

الااااااااااوقاااااااااات  - مااااااااااعاااااااااارفااااااااااة 

المنااااسااااااااااااااب للتناااازل أو  

 .التمسك بالعرض
 دقيقة  18

 تعزيز الفهم  

من خلال  

نشاط  

مشغل  

 تدريبي 

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

الأسبوع/  

 اليوم 

 الموضوعات الرئيسية  

 والفرعية للبرنامج 

أسلوب  

تقديم  

الموضوع  

 أهداف التعلم 
المدة  

الزمنية  

المهام  

 والأنشطة 

الأدوات  

 والتقنيات 
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 مهارات البيع 

)متزامن/  

 غير متزامن( 

لتقديم  

 الموضوع

اليوم  

 رابع ال

 الموضوع الرئيس ي: 

اساااااااااااااااااتاااااراتاااااياااااجااااايااااااات   .1

 الإغلاق

ويشااااااتمل على المواضاااااايع  

 الفرعية

    متزامن 

جهاز 

حاسب  

آلي+  

منصة 

التعليم+  

شاشة  

 عرض

دقنيات الإغلاق  

الناجح    يفي   

 دطبيقها 
 

تاقانايااااااات إغالاق  - تاعالام 

الصاااااااااااافقااات بفعاااليااة 

 وتطبيقها العملي 
 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات من  

خلال نشاط  

 الاستبيان 

 أ ةي  البنقيت  

  في إغلاق الدفقات 

أهااااماااايااااااة  - عاااالااااى  تااااعاااارف 

لااااااتااااااعاااااازيااااااز   المااااااتااااااابااااااعااااااة 

بااااااااااعااااااااااد  الااااااااااعاااااااااالاقااااااااااات 

 الإغلاق

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

نةاكج لإغلاق  

 الدفقات  

 في م ب ي الدناعات 

 

نااااااامااااااااذج  - اكاااااااتشاااااااااااااااااااف 

الصاااااااااااااااافااااقااااااات   إغاااالاق 

 المناسبة لكل صناعة
 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

مبابع  ما بعي الإغلاق  

 أ ةيت ا في بنا   

 العلاقات

 

أهااااماااايااااااة  - عاااالااااى  تااااعاااارف 

لااااااتااااااعاااااازيااااااز   المااااااتااااااابااااااعااااااة 

بااااااااااعااااااااااد  الااااااااااعاااااااااالاقااااااااااات 

 الإغلاق

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

    متزامن  الموضوع الرئيس ي: 
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 مهارات البيع 

بناء علاقات طويلة   .2

 الأمد  

 مع العملاء

ويشتمل على المواضيع  

 الفرعية 

دقنيات تعةي   

 العلاقات  

 مع العةلا  
 

تعلم أساااااااااااااااليااب تعزيز   -

وبنااااااء علاقاااااات قوياااااة 

 مع العملاء
 دقيقة  18

جمع ردود  

الفعل  

وتبادل الآراء  

 حولها

أ ةي  دقييم القية   

 المسبةرة 
 

فهم دور تقاااديم قيماااة  -

 دائاااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااماااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااااة  

عااااااالاااااااى   الاااااااحااااااافااااااااظ  فاااااااي 

 العملاء

 دقيقة  18

تقديم  

تعليقات  

بناءة على 

التحليلات  

 المقدمة 

 استراديجيات إدارة  

 العةلا  الرئزسي   
 

خطط فعاااااالاااااة تطوير   -

عاااااااااااااااااالاقااااااااااااااااااات   لإدارة 

الارئايسااااااااااااايايان   الاعامالاء 

 بنجاح

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

 دقنيات البنا ل  

 المسبةر  الفعال 
 

تاااااااااقااااااااانااااااااايااااااااات   - تاااااااااعااااااااالااااااااام 

للتواصاااااااااااال الادائم مع 

بااااااطااااااريااااااقااااااة   الااااااعااااااماااااالاء 

 مؤثرة

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

الأسبوع/  

 اليوم 

 الموضوعات الرئيسية  

 والفرعية للبرنامج 

أسلوب  

تقديم  

الموضوع  

 أهداف التعلم 

المدة  

الزمنية  

لتقديم  

 الموضوع

المهام  

 والأنشطة 

الأدوات  

 والتقنيات 
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 مهارات البيع 

)متزامن/  

 غير متزامن( 

اليوم  

 خامس ال

 الموضوع الرئيس ي: 

الااااااااباااااااايااااااااع   .1 ماااااااافااااااااهااااااااوم 

 الاستشاري 

ويشتمل على المواضيع  

 الفرعية 

    متزامن 

جهاز 

حاسب  

آلي+  

منصة 

التعليم+  

شاشة  

 عرض

تعريي البيع  

ا ستشاري  أ ةيبه  

 في الأسناق الحييث . 

 

الااااباااايااااع   - ماااافااااهااااوم  فااااهاااام 

الاساااااتشااااااري ودوره في 

الاااااااناااااااجااااااااح   تاااااااحاااااااقاااااااياااااااق 

 المستدام

 دقيقة  18

ع بعض  يجمت

الأفكار التي  

قدمها 

المشاركون  

التعليق  و 

 عليها

مبادئ البيع القائم  

 على القية  
 

توضاااايح كيفية تقديم   -

تاااركاااز عااالاااى  ماااناااتاااجااااااات 

 تحقيق قيمة العملاء
 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

دقنيات دكييي  

ا حبيااات  

 الحقيقي  ل عةلا 

 

تطوير مهاارات تحادياد   -

احتياااااااجااااااات   وتحلياااااال 

بااااااااااادقااااااااااة   الاااااااااااعااااااااااامااااااااااالاء 

 وفعالية

 دقيقة  18

يناقش  

المدرب  

 الاستنتاجات 

 أمث   على البيع  

 ا ستشاري الناجح 
 

دراسااااة نماذج ناجحة   -

للبيع الاسااااااااااااتشاااااااااااااااااااري  

 وتاااااااااااااااطاااااااااااااااباااااااااااااااياااااااااااااااقاااااااااااااااهااااااااااااااا  

اقااااااااااااااااااف   المااااااااااااااااااو فااااااااااااااااااي 

اقعية  الو

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 
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 مهارات البيع 

 الموضوع الرئيس ي: 

حااااااااااااااالاااااااااااااااول   .2 بااااااااااااااانااااااااااااااااء 

 مخصصة للعملاء

ويشااااااتمل على المواضاااااايع  

 الفرعية

    

دقنيات ددةيم ح نل  

 م دد  
 

مااااااااااهااااااااااارات   - تااااااااااطااااااااااوياااااااااار 

حاااااااالااااااااول   تصااااااااااااااااااامااااااااياااااااام 

تااااالاااااباااااي   ماااااخصااااااااااااصااااااااااااااااااة 

الاعامالاء   احاتاياااااااجااااااات 

 الفريدة

 دقيقة  18

استخراج  

الأفكار  

الرئيسية  

ومشاركتها في  

 جلسة حوار 

 أ ةي  ا ببكار  

 في دقييم الح نل 
 

الاااااااتااااااافاااااااكااااااايااااااار   - تاااااااعااااااازياااااااز 

لإياااااااااجااااااااااد  الإباااااااااداعاااااااااي 

حلول مبتكرة تناساب 

 تحديات العملاء

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

استراديجيات دقييم  

 ا قتراحات المناسب  
 

تاقااااااديام   - كايافايااااااة  تاعالام 

مااااقاااانااااعااااااة   اقااااتااااراحااااااات 

عاااااااااااالااااااااااااى  تااااااااااااعااااااااااااتاااااااااااامااااااااااااد 

 احتياجات العملاء

 دقيقة  18

إسناد  

تمارين  

تطبيقية  

للمشاركين  

 لتعزيز الفهم 

دك يل الفنائي  

 المخامر للح نل  

 المقترح  

 

تقييم شاامل للفوائد   -

والمااخاااااااطاار لضاااااااااااااامااااااان 

قااااااااااااااارارات   اتاااااااااااااااخااااااااااااااااذ 

 مدروسة

 دقيقة  18

تقييم  

المشاركات  

وتقديم  

الملاحظات  

 الفورية 

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

الأسبوع/  

 اليوم 

 الموضوعات الرئيسية  

 والفرعية للبرنامج 

أسلوب  

تقديم  

الموضوع  

 أهداف التعلم 

المدة  

الزمنية  

لتقديم  

 الموضوع

المهام  

 والأنشطة 

الأدوات  

 والتقنيات 
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 مهارات البيع 

)متزامن/  

 غير متزامن( 

اليوم  

 سادس ال

 الموضوع الرئيس ي: 

اساااااااااااااااااااااااااااااااتااااااااااااااااااااخاااااااااااااااااااادام   .1

 الااااااااتااااااااكاااااااانااااااااولااااااااوجاااااااايااااااااا 

 في البيع 

ويشااااااتمل على المواضاااااايع  

 الفرعية

    متزامن 

جهاز 

حاسب  

آلي+  

منصة 

التعليم+  

شاشة  

 عرض

أ ةي  الب ننلنايا في  

 دكس   عة يات البيع 
 

التكنولوجيااا  فهم دور   -

الاااااكااااافاااااااءة  تاااااعااااازياااااز  فاااااي 

وتااااحااااقاااايااااق مااااباااايااااعااااااات  

 أفضل

 دقيقة  18

إعداد  

جلسات  

تقييم ذاتي  

للمشاركين  

لاستيعاب  

 المواد 

نظرة عام  على أد ات  

CRM    يفي  

 اسب يامها 

 

اساااااااااااااااااتاااااخاااااادام   - تاااااعااااالااااام 

لإدارة   CRM أدوات

العلاقااااااات وتحسااااااااااااين  

 المبيعات

 دقيقة  18

عقد جلسات  

تقييم  

ومراجعة  

للمفاهيم  

 الأساسية 

الأد ات الرقةي   

  دأث ر ا  

 على دجرب  العةلا  

 

اساااااااااااااااااتاااااخاااااادام   - تاااااعااااالااااام 

لإدارة    CRMأدوات  

العلاقااااااات وتحسااااااااااااين  

 المبيعات

 دقيقة  18

تنظيم 

تمارين  

عملية لتعزيز  

مهارات 

 التطبيق 

دك يل بيانات البيع  

  يفي  اسب يامها  

 لبع ي  الأدا  

 

تطوير مهااارات تحلياال   -

لاتاحساااااااااااايان   الابايااااااانااااااات 

اسااااااااااااتراتيجياات وأداء  

 تالمبيعا

 دقيقة  18

تنظيم 

تمارين  

عملية لتعزيز  
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 مهارات البيع 

مهارات 

 التطبيق 

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

 الموضوع الرئيس ي: 

عااااااابااااااار   .2 الاااااااتساااااااااااااااااااوياااااااق 

وسااااااااااااائل التواصااااااااااال  

 الاجتماعي 

ويشااااااتمل على المواضاااااايع  

 الفرعية

    

استراديجيات  

التسني  عبر  

ا ابةاعي   النسائط 

 ل يادة المبيعات 

 

خاااااااااااطاااااااااااط   - تاااااااااااطاااااااااااويااااااااااار 

فاااعااااااالااااااة   تساااااااااااااااوياااقااايااااااة 

عابر   الماباياعااااااات  لازيااااااادة 

 الوسائط الاجتماعية 

 دقيقة  18

o  يقوم

المدرب مع  

المشاركين  

بتحديد  

الفكرة الأكثر  

إبداعًا أو  

الأكثر فعالية  

بناءً على 

تعليقات  

 الجميع 

أةضل المةارسات  

لبكقي  البفاعل  

 دنليي العةلا   

 المحبة   

 

أفضااااااااااااااااااال   - تااااااااطااااااااباااااااايااااااااق 

الأسااااااااااااااااالياااااب لتحقيق  

وتوليااااااد   تفاااااااعاااااال كبير 

 عملاء محتملين

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

اسب يام الإعلانات  

الميةنع  ل يادة  

 الن نل 

 

اساااااااااااااااااااااااااااااااااااتااااااااااااااااااااااااخاااااااااااااااااااااااادام   -

اساااااااااااااااااااتاااااااراتاااااااياااااااجاااااااياااااااات 

الإعلانااااات الماااادفوعااااة  

لتحسااااااااااااين الوصااااااااااااول  

 دقيقة  18

يقدم المدرب  

تعليقات  

سريعة على  
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 مهارات البيع 

الااااااااجاااااااامااااااااهااااااااور   وزيااااااااادة 

 المستهدف

الأفكار  

 المطروحة 

دك يل  قياس الأدا   

على  سائل البنا ل  

 ا ابةاعي 

 

مان  - الاتاعالام  تاحسااااااااااااايان 

الااااااااااااتااااااااااااعاااااااااااااون   خاااااااااااالال 

 والمشاركة الجماعية
 دقيقة  18

تنظيم 

مناقشات  

مفتوحة  

لتشجيع  

التواصل  

الفعال بين  

 المشاركين 

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

الأسبوع/  

 اليوم 

 الموضوعات الرئيسية  

 والفرعية للبرنامج 

أسلوب  

تقديم  

الموضوع  

)متزامن/  

 غير متزامن( 

 أهداف التعلم 

المدة  

الزمنية  

لتقديم  

 الموضوع

المهام  

 والأنشطة 

الأدوات  

 والتقنيات 

اليوم  

 سابع ال

 الموضوع الرئيس ي: 

 مهارات التفاوض .1

ويشتمل على المواضيع  

 الفرعية 

    متزامن 
جهاز 

حاسب  

آلي+  

منصة 

التعليم+  

شاشة  

 عرض

مبادئ البفا    

الأساسي   أ ةيت ا في  

 البيع 

 

فهم مباادئ التفااوض   -

لتعزيز النجاااح وزيااادة 

 المبيعات الفعالة
 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

دقنيات البفا    

ال    يفي    الفع 

 دطبيقها 

 

تااااااقااااااناااااايااااااات  - تااااااطااااااباااااايااااااق 

لاااتاااحاااقاايااق   الاااتااافاااااااوض 

نتاااائج إيجاااابياااة وتعزيز  

 الصفقات

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها
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 البعرف على أساليل  

 البفا   المخب ف  
 

اسااااتكشاااااف أساااااليب   -

المااتاانااوعااااااة   الااتاافاااااااوض 

الأنساااااااااااااااااااب   لاخاااااااتاااااااياااااااار 

اقف المختلفة  للمو

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

ندائح لبكس    

مهارات البفا    

 الشخدي  

 

مااااااااااهااااااااااارات   - تااااااااااطااااااااااوياااااااااار 

التفاوض الشااخصااية  

الاااناااتااااااائاااج    لاااتاااحسااااااااااااااايااان 

 في الصفقات

  دقيقة  18

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

 الموضوع الرئيس ي: 

عااماالاايااااااة   .2 تااطااباايااقااااااات 

 للتفاوض

ويشتمل على المواضيع  

 الفرعية 

    متزامن 

 مكاكاة لسزنارين ات  

 دفا ضي  مبننع  
 

المشااركين على تدريب   -

إدارة سااااااااااااينااااااريوهاااااات 

تفااااااوضااااااااااااياااااة مختلفاااااة  

 بطريقة فعالة
 دقيقة  18

تنظيم لعب  

الأدوار  

لتحسين  

مهارات 

التفاوض  

 والحوار 

 استراديجيات ل بعامل  

 مع مفا ض    عب  
 

مااااااااااهااااااااااارات   - تااااااااااطااااااااااوياااااااااار 

 المشااااااااااااااااااااااااااااااااااااركااااااااااااااااااااااايااااااااااااااااااااااان  

مااااااااع  الااااااااتااااااااعاااااااااماااااااال  فااااااااي 

المفاوضااااين الصااااعبين  

 بنجاح

 دقيقة  18

إجراء  

مسابقات  

تحفيزية  

لتعزيز  

التعلم  

 التنافس ي 
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 يفي  البن ل إلى  

ادفاقيات مربك   

 للجانب  

 

المشاااااااااااااااااااركااايااان   - تااااعاااالااااياااام 

تقنيات الوصاااااااااااول إلى  

تاااافاااااااوضاااااااااااااااايااااااة  حاااالااااول 

 مفيدة للجميع 

 دقيقة  18

تقديم مهام  

بحثية  

لاستكشاف  

مواضيع 

 جديدة 

مرااع  حا ت  

البفا   الفع ي   

  اسب لاص الير س

 

تاااااااااجاااااااااارب   - تاااااااااحااااااااالااااااااايااااااااال 

التفااااوض الساااااااااااااااابقاااة  

الااااااادروس   لاااااااتاااااااحااااااادياااااااد 

المساااااااااااتفادة وتطبيقها 

 
ً
 مستقبلا

 دقيقة  18

تنفيذ ورش  

عمل لتطوير  

الحلول  

 الإبداعية 

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

الأسبوع/  

 اليوم 

 الموضوعات الرئيسية  
 والفرعية للبرنامج 

أسلوب  
تقديم  
الموضوع  
)متزامن/  
 غير متزامن( 

 التعلم أهداف 

المدة  
الزمنية  
لتقديم  
 الموضوع

المهام  
 والأنشطة 

الأدوات  

 والتقنيات 

اليوم  

 ثامن ال

 الموضوع الرئيس ي: 
فاااااااااي  .1 الأداء  قااااااااايااااااااااس 

 البيع 
ويشااااااتمل على المواضاااااايع  

 الفرعية

    متزامن 
جهاز 

حاسب  

آلي+  

منصة 

التعليم+  

شاشة  

 عرض

دقنيات مؤ رات  
الأدا  الرئزسي   

(KPIs  ل ةبيعات )
   يفي  دكييي ا 

 

وفااااااااااااهاااااااااااام  - تااااااااااااحااااااااااااديااااااااااااد 
الأداء   ماااااااااااااؤشاااااااااااااااااااااااارات 
الرئيسااااااااااااياة للمبيعاات  

 المناسبة للشركة

 دقيقة  18
تجميع 
الإجابات  
 ومناقشتها

اسب يام البيانات  
 لبك يل 

 أدا  المبيعات 
 

كااااااااااياااااااااافاااااااااايااااااااااة  - تااااااااااعاااااااااالاااااااااام 
اسااااااااااااتخاادام البيااانااات  
أداء   وتاقايايام  لاتاحالاياااااال 

 المبيعات بفعالية

 دقيقة  18

المشاركون  
يشاركون  
نتائجهم 
ويناقشون  
كيف يمكن  
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تطبيق  
 الأفكار

دقنيات لمراقب   
 دكس   أدا  ةري   

 المبيعات 
 

مااااااااااهااااااااااارات   - تااااااااااطااااااااااوياااااااااار 
تاقانايااااااات   اسااااااااااااتاخاااااادام 
اقبة وتحسين أداء   مر

 فريق المبيعات

 دقيقة  18
تجميع 
الإجابات  
 ومناقشتها

أ ةي  البغذي   
الرااع  المسبةرة في  

 المهارات دطنير 
 

بااااااااااأهااااااااااماااااااااايااااااااااة   - الإلمااااااااااام 
الااااراجااااعااااااة   الااااتااااغااااااذيااااااة 
المسااااااااااااتمرة ودورهااااا في 
 تطوير مهارات الفريق

 دقيقة  18

المدرب يقدم  
 تلخيصًا  
للنقاط  
 الرئيسية  
التي تم  
 مناقشتها

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

 الموضوع الرئيس ي: 

 التطوير المستمر .2

ويشااااااتمل على المواضاااااايع  

 الفرعية

    

  ضع خطط البطنير  

 الفردي  الجةاعي

 

مااااااااااهااااااااااارات   - تااااااااااطااااااااااوياااااااااار 

 المشااااااااااااااااااااااااااااااااااااركااااااااااااااااااااااايااااااااااااااااااااااان  

خااااااااطاااااااط   وضاااااااااااااااااااع  فااااااااي 

 الااااااااااااااااااااااااتااااااااااااااااااااااااطااااااااااااااااااااااااوياااااااااااااااااااااااار 

 الفردي والجماعي 

 دقيقة  18

يناقش  

المدرب  

إجابات  

المجموعات  

وتقدم تغذية  

 راجعة 

أ ةي  البع م المسبةر  

  البطنير المهني 

  في مجال المبيعات 

تعزيز فهم المشااااااااااركين   -

الاااااااتاااااااعااااااالااااااام  لأهاااااااماااااااياااااااة  

المسااااااااااااااتااامااار والاااتاااطاااويااار 

ماااااااااجاااااااااال   فاااااااااي  الماااااااااهناااااااااي 

 المبيعات

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها



 
 

  25 

 

 
 

 دليل تعريفي 

   

25 
 مهارات البيع 

استراديجيات للحفاظ  

على البكف ز  البقيم  

 المهني
 

تاااااااحااااااادياااااااد وتاااااااطاااااااباااااايااااااق   -

اساااااااتراتيجيات فعالة 

للحفاااظ على التحفيز  

 والتقدم المهني

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

مرااع   دكييث  

أ ياف المبيعات بنا ا  

 على البغ رات  

 في السنق 

 

تمكين المشااااااااركين من   -

وتااااحااااااديااااااث  مااااراجااااعااااااة 

الماااااااباااااااياااااااعاااااااات   أهاااااااداف 

 للتغيرات في 
ً
اسااااتجابة

 السوق 

 دقيقة  18

تجميع 

الإجابات  

 ومناقشتها

  دقيقة  18   مراجعة 

  دقيقة  20   استراحة 

 


