
A 4-day training course designed & developed to provide participants with
the knowledge & capabilities required to learn about principles of credit,
basics & parameters of credit cards, personal finance & mortgages loans,
lending criteria & pricing policy rules, & enable them to deal positively,
efficiently & effectively in a wide range of banking assessment techniques.

By the end of this course you will be able to:

By the end of this course, participants will be able to familiarize themselves
with the technical & procedural concepts of credit cards, personal finance &
mortgage finance, identify customer needs for financing products, create a
desire to fulfill them & build deep & effective levels of customer relationship.

Course Outline

● Day one: 1- Credit and real estate loans: the concept of credit & mortgage
loans, specifications of the mortgage product, the competitive advantage
of the mortgage credit product, the importance of defining the sales
product & the available options, formulating an effective selling strategy,
developing an action plan. 2- The advantages & specifications of a
successful salesman: What distinguishes a successful salesman? Time
management skills, meeting management skills, market research & study,
identifying sales opportunities, using modern technology, & banking
applications to increase & facilitate sales operations, with group
discussions, case studies, & practical exercises.

● Day two: 3- Mortgage credit selling skills: the concept of personal selling,
skills to analyze characters & develop dealing strategies, negotiation skills,
persuasion & dealing with customer objections, skills to identify & evaluate
customer needs, skills to assess customer purchase indicators, skills to
change customers’ attitude, skills to present alternatives & financial
solutions, skills focusing & achieving goals, skills of responding or rejecting
the customer’s desire, skills & techniques for closing the sale of the
mortgage loan, applying to a successful sale case, , with group discussions,
case studies, & practical exercises.

● Day three: 4- Cross-selling & relationship management: follow-up &
evaluation, after-sales services/post-sale-on-going customer servicing,



cross-selling skills, investing & employing relationships with customers,
media & advertising & its role in increasing mortgage loan sales, an applied
practical case study, with group discussions, case studies, & practical
exercises.

● N.B. at the end of each chapter, practical exercises with multiple choices
will take place: 1st chapter: 27 exercises, 2nd chapter: 16 exercises, 3rd
chapter: 36 exercises, & 4th chapter: 16 exercises.

Course’s language

● Arabic

Target Audience

● Official & Non-Official Staff in the headquarters, the branch network, call

centers, customer service & customer care centers, divisions,
departments & units of banking & financial & financing services provided
to individuals customers, sales & marketing staff, sales & tele sales teams
in credit card, personal finance & mortgage who are working in the
divisions, departments & units.

Prerequisites

● None

Course Duration

● 3 Days

Training Venue

● According to customer request (in class / online)

Course Date

● Will be determined according to customer request.

Course Fee

● According to financial proposal.



This course entitles you to attend:

● None

Upon successful completion of this course, participants will obtain

● Training attendance certificate.



المطلوبةوالمھاراتبالمعارفالمشاركینلتزویدومطورمصممأیامثلاثةمدتھتدریبيبرنامج
القروضمبیعاتزیادةفيتسھمالتيالبیعیةوالمھاراتوالاستراتیجیاتالتقنیاتعلىللتركیز
لاستھدافالبیاناتوجمعالتخطیطأھمیةعلىوالإضاءةبنجاح،البیعیةالعملیاتوإغلاقالعقاریة
عملیاتإجراءمنالمشاركینلتمكینالعَلاقةذاتوالقوانینالأنظمةویستعرضالأنسب،الشرائح

التدقیق، وبالتالي تحسین تجرِبة العمیل.-

-بنھایة ھذه الدورة سوف تكون قادر على فھم: -

تقنیاتممارسة-1من:المشاركونسیتمكنالتدریبیة،الدورةھذهنھایةبحلول
ممارسةإجادة-2العقاریة،القروضمبیعاتوعددحجمزیادةالحدیثة،البیعومھارات

مھارات الاتصال والتفاوض بما یمكنھ من الإدارة الفعالة للعلاقة بالعملاء وأصحاب
والشرائحالمنافسینعنالبیاناتجمع-3البیعي،الإغلاقفرصلزیادةالمصلحة،

ةلإعدادوتحلیلھا،المستھدفة، خصائصمعرفة-4فعالة،بیعواستراتیجیاتعمل،خِطَّ
المنتجات، وتحدید المزایا التنافسیة، ووضع السوق عموماً، مما یسھم في تقدیم المنتج

منیمكنھبماالعقاري،بالتمویلالمتعلقةوالقوانینالأنظمةمعرفة-5احترافیة،بطریقة
التحقق والتدقیق في بیانات ومعطیات العملیة البیعیة.

محتویات الدورة:

العقاریة،والقروضالائتمانمفھومالعقاریة:والقروض-الائتمان1الأول:الیوم●
أھمیةالعقاري،الائتمانيللمنتجالتنافسیةالمیزةالعقاري،المنتجمواصفات

وضعفعالة،بیعاستراتیجیةصیاغةالمتاحة،والخیاراتالبیعيالمنتجتحدید
الناجح؟البائعیمیزماذاالناجح:البیعرجلومواصفاتمزایا-2العمل.خطة

تحدیدالسوق،ودراسةأبحاثالاجتماعات،إدارةمھاراتالوقت،إدارةمھارات
وتسھیللزیادةالمصرفیةوالتطبیقاتالحدیثةالتكنولوجیااستخدامالبیع،فرص

الحالاتودراسةالعملیة،التمارینالجماعیة،المناقشاتمعالبیع،عملیات
التطبیقیة.

مھاراتالشخصي،البیعمفھومالعقاري:الائتمانبیعمھارات-3الثاني:الیوم●
تحلیل الشخصیات ووضع استراتیجیات التعامل، مھارات التفاوض والإقناع

والتعامل مع اعتراضات العملاء، مھارات تحدید وتقییم احتیاجات العمیل، مھارات
تقییم مؤشرات الشراء لدى العمیل، مھارات تغییر موقف العملاء، مھارات عرض
البدائل والحلول، مھارات التركیز وتحقیق الأھداف، مھارات الاستجابة أو الرفض



لرغبة العمیل، مھارات وتقنیات إغلاق العملیة البیعیة للقرض العقاري، التطبیق
على حالة بیع ناجحة، مع المناقشات الجماعیة، التمارین العملیة، ودراسة الحالات

التطبیقیة.
بعدماخدماتوالتقییم،المتابعةالعلاقات:وإدارةالمتقاطعالبیع-4الثالث:الیوم●

البیع، مھارات البیع المتقاطع، استثمار وتوظیف العلاقات مع العملاء، الإعلام
والإعلان ودوره في زیادة مبیعات القروض العقاریة، دراسة حالة تطبیقیة، مع

المناقشات الجماعیة، التمارین العملیة، ودراسة الحالات التطبیقیة.
ملاحظة ھامة: في نھایة كل فصل ، سیتم إجراء تمارین عملیة بخیارات متعددة:●

تمرینًا،36الثالث:الفصلتمرینًا،16الثاني:الفصلتمرینًا،27الأول:الفصل
تمرینا.16الرابع:والفصل

لغة الدورة

العربیة●

الفئة المستھدفة
الموظفون في الادارات العامة، شبكات الفروع ومراكز الاتصال، مراكز خدمة العملاء●

والعنایة بالعملاء، إدارات وأقسام الخدمات المصرفیة والمالیة والتمویلیة والمالیة
المقدمة للعملاء للأفراد، الموظفون في إدارات البیع والتسویق وموظفو البیع والبیع

الھاتفي للبطاقات الائتمانیة والتمویل والقروض الشخصیة والقروض العقاریة
والإیجار التمویلي.

متطلبات حضور الدورة

لا یوجد●

مدة الدورة

أیام.3
مكان انعقاد الدورة

بالتنسیق مع العمیل (حضوري / أونلاین)●
تاریخ انعقاد الدورة

بالتنسیق مع العمیل●



رسوم التسجیل
وفقا للعرض المالي●

ھذه الدورة تؤھلك لحضور
لا یوجد●

بنھایة ھذه الدورة یحصل المتدرب على:
شھادة حضور دورة تدریبیة.●


