
A 3-day course designed & developed to provide participants with the
knowledge & abilities required to identify the fundamentals pillars of
Personal Finance & Mortgage & enable them promote & sell/cross-sell
effectively & tie needs to the benefits in a wide range of valuation techniques
the financial solutions can provide in the fields of Personal Finance &
Mortgage within the Bank’s environment.

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

● Participants will be able to increase sales /cross-sell & up-sell, increase
profit, customer numbers & sales rep. productivity, enhance sales
processes, examine their own performance & determine in what types of
situation a more positive attitude would attract & perform
sales/cross-sell credit card effectively.

Course Outline

● Day one: Introduction to principles of Personal Finance & Mortgage &
SIMAH, lending criteria & pricing policy rules, personal selling, 5 basic
skills & salesperson qualifications with group discussions, case studies,
practical exercises & role-plays.

● Day two: Basic needs, features, benefits & sales opportunity, 5 basic
steps to selling interview, identifying needs & presenting financial
solutions, with group discussions, case studies, practical exercises &
role-plays.

● Day three: Handling objections & overcoming price resistance, closing
the deal, after sales &, cross-selling techniques, with group discussions,
case studies, practical exercises & role-plays.

Course’s language

● Arabic & Little English



Target Audience

● All front-line Staff across the branch network, Salesperson for Credit
Card, Call Center, & Marketing Dept/division.

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.



والمھاراتوالقدراتبالمعرفةالمشاركینلتزویدومطورةمصممةأیام3مدتھاتدریبیةدورة
وبیعوالبیعالترویجمنوتمكینھموالعقاريالشخصيللتمویلالأساسیةالركائزلتحدیدالمطلوبة
تقنیاتمنموسعإطارضمنوالمنافعبالمزایاالاحتیاجاتوربطبفعالیةالمشتقةوالخدماتالمنتجات

التقییم التي یمكنھا توفیر الحلول المالیة في مجال التمویل الشخصي والعقاري ومن خلال بیئة البنك.

-بنھایة ھذه الدورة سوف تكون قادر على: -

المتفوقوالبیعالمشتقةالمصرفیةوالخدماتالمنتجاتوبیعالمبیعاتحجمزیادة●
العملاءأعدادوزیادةالربحیةزیادةفيوالمساھمةوالعقاري،الشخصيللتمویل
وتحدیدأدائھمبفحصالمبیعاتلمندوبيالمبیعاتوعملیاتالإنتاجیةوتنمیةوتعزیز
التمویللبیعتؤديالتيإیجابیةللأكثرتجتذبھمأنیمكنالتيالمواقفأنواع

الشخصي والعقاري وبیع المنتجات والخدمات المصرفیة المشتقة بفعالیة وكفاءة.
محتویات الدورة:

الشخصي،البیعمفاھیمالعقاري،والتمویلالشخصيالتمویلفيمقدمةالأول:الیوم●
الجماعیة،للمناقشاتإضافةالناجح،البائعومواصفاتالأساسیةالبیعیةالمھارات

التمارین العملیة، دراسة الحالات وتمارین لعب أدوار.
الخطواتالبیعیة،والفرصالمنفعة،المیزةالأساسیة،الاحتیاجاتالثاني:الیوم●

المناسبة،المالیةالحلولوتقدیمالاحتیاجاتتحدیدالبیعیة،للمقابلةالخمسةالأساسیة
مع المناقشات الجماعیة، تمارین عملیة، دراسة الحالات وتمارین لعب أدوار.

الصفقةإقفالالسعر،مقاومةعلىوالتغلبالاعتراضات،معالتعاملالثالث:الیوم●
الجماعیة،المناقشاتمعالمشتقة،المنتجاتبیعوتقنیةالبیع،بعدماوخدمةالبیعیة

تمارین عملیة، دراسة الحالات وتمارین لعب أدوار.
لغة الدورة

العربیة والقلیل من الانجلیزیة.●

الفئة المستھدفة
الفروعشبكاتفيالفروعكافةفيالعملاءمعالمواجھةخطوطفيالموظفینجمیع●

اداراتالعقاري،والتمویلالشخصيللتمویلالمبیعاتموظفيجمیعوالادارات،
وأقسام المبیعات والتسویق والبیع، ومركز الاتصال إضافة لجمیع موظفي البیع.



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.●


