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 الوزارة الاتحادية الألمانية للتعاون الإقتصادي والتنميةبالتعاون مع الجمعية الألمانية لتعليم الكبار، وبدعم من  المنهاجهذا 

 

التي اج لا تعبر بالضرورة عن آراء الجمعية الالمانية لتعليم الكبار، فهي خلاصة مخرجات تطوير القدرات المؤسسية دة في هذا المنهإن الآراء الوار 
 الزرقاء -جمعية رعاية شؤون الأسرة مع دلة التعلمية وإعداد المناهج والأ ،التدريب ؛مجالاتفي لمانية لتعليم الكبار نفذتها الجمعية الا

 
 . 2019ى، الأول الطبعة

 
 الزرقاء -جميع حقوق الطبع، جمعية رعاية شؤون الأسرة 

 ( .962) - 795323422ء الزرقا –جمعية رعاية شؤون الأسرة  -هاتف    
 ( .962) 5 – 3521049 –فاكس 

 Amalwahdan2012@hotmail.com  الكتروني :بريد 

  

 

 تعليم الكبار . 

 
، هي مجموعة متكاملة من العمليات التعلمية المنظمة التي تستمر مدى الحياة، من مجرد تعلم القراءة والكتابةكثر هي أ، منهجيات وأدوات تعليم الكبار

هي المجال و ، مفاهيم التربية لتمكين المجتمعات المحلية، وتحسين مستوياتها الحياتية والمعيشيةة التعلمية التنموية الفاعلة التي تستند إلى ا هي الأد
 .والبيئة الثقافية المجتمعية السائدة كمدخل للتنمية ،والمفاهيم ،والفرص ،اجاتاسع الذي يراعي الاحتيالتعلمي الو 

 
 

 مكونات المنهاج: 

 
 :الرابعو التفاكر للتنمية وللتخطيط المستقبلي،  :، والثالثالتمكن للعمل والثاني:التفاكر لقراءة الواقع ، الأول: مكونات) يتكون المنهاج من أربعة 

  ثمانية أجزاء( إلىوينقسم مكون التمكن للعمل ، المنزلي والتدبيرشاركة والمبادرات المجتمعية لما
 

 الاسترشاد: 

 
عداد وتطوير هذا المنهاج بمجموعة من المواد التدريبية والخبرات المحلية والدولية، من خلال عدد من المراجع لإتم الرجوع والاسترشاد والاقتباس 

 ونية.والمواقع الالكتر 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الطبيعة الأولى التجريبية
 غير مخصصة للبيع

2019ه / 1441عمان 
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 الإعداد والتطوير
 

 إنتصار أبو غوش
  ممارسة بمجالات تعليم الكبار ميسرة

 الزرقاء -جمعية رعاية شؤون الأسرة 

 
 
 
 
 
 

 ومُعد ومطور هذا المنهاج ،قاءالزر –تتقدم الجمعية الالمانية لتعليم الكبار وجمعية رعاية شؤون الأسرة 
 (هبه خريساتحسين الربيع، جواد القسوس، : )من السادة  
 على ما قدموه من جهد وملاحظات في إعداد هذا المنهاج 

  
 

 

 

 

 

 

 

 التدقيق اللغوي
 

 نذر الشبولمد. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 والطباعةالتنسيق 
 

 والمناسباتالحرة لتجهيز المؤتمرات 

 

www.alhurraconference.com 

http://www.alhurraconference.com/-about.html
http://www.alhurraconference.com/-about.html
http://www.alhurraconference.com/
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كاء  DVV International تعمل الجمعية الألمانية لتعليم الكبار   2010منذ العام  مع العديد من الشر
ن  ن وغير الحكوميير ي الأردن الحكوميير

 وتطوير مقاربات ، تعزيز مفهوم تعليم الكبار/ الراشدين للتنميةعلى، فن
 . للتدريب، بالتوازي مع بناء القدرات المؤسسية. وتقييم الحاجات والتشبيك

كير من   كير من  200وخلال ما يقارب العشر سنوات، تم إعداد وبناء قدرات أ ن والميشين والمدراء لأ من المدربير

بية الشعبية ضمن مؤسسة محلية، بما يت 30 صل بالمقاربات الحديثة القائمة على مفاهيم التشاركية والير

إدارة مؤسسات تعليم ، ويعزز جات المجتمعيةائم الحامرتكزات تعليم الكبار، لتوفير تعلم كبار أفضل جودة ويو 

 . الكبار 

ي هذا العام 
كائنا 2019فن بتلخيص وتوثيق بية، و بتطوير مجموعة من المناهج التعلمية والتدري، قمنا مع شر

ة الماضية، ونعتقد بأن ي تراكمت خلال الفير
ات التر ي ها فرصة للخير

ي تأتر
، والتر ن ن والمهتمير لمشاركتها مع المعنيير

ي سياق التعلم للتنمية ضمن عمليات تعليم ضمن مطبوع
ات لمواضيع تدريبية متعددة تعكس التجربة العملية فن

 الكبار. 

طبوعات على العمل الرائع الذي أنجزوه، والذي بالشكر والتهنئة لمعدي هذه المأود اغتنام هذه الفرصة لأتقدم 

بوعات مساهمة لدفع وتعزيز مفهوم تعليم كما نأمل أن تشكل هذه المط يشكل نتاج تجارب تطبيقاتهم العملية،

ي 
ي مجالات تعليم الكبار فن

ي ستكون مفيدة للمؤسسات العاملة فن
الأردن والعلم الكبار/ الراشدين للتنمية، والتر

ي   . العرتر

 

 نازاريت نازارتيان

ي الأردن
 ممثل الجمعية الألمانية لتعليم الكبار فن

ق الأوسطالمدير الإقليمي للجمعية الألمانية لتعليم الك ي الشر
 بار فن
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 المحتويات  

 6         جمعية رعاية شؤون الأشة/ الزرقاء -

 6          الزرقاء –مركز تعليم الكبار  -

 7          عية الألمانية لتعليم الكبارجمال -

9            تمهيد -

  

 10          من هم المستهدفون؟ -

 10           يحتاج الكبار لأن -

 11          تعليم الصغار وتعليم الكبار -

 13          التفاكر لأجل التنمية -

 14          الإطار العام للمنهاج -

 14           الهدف العام -

 15           الأهداف الخاصة -

 16           المنهاج مكونات -  

ي الأردن -  
ن

 17        الإطار التعلمي لنموذج تعليم الكبار ف

 19           التسويق المباشر  -  

 20         الانطلاق نحو التمي   :   1القسم    

 21        مفهوم التسويق وأهميته وأنواعه :  2القسم   

 21          مفهوم التسويق -         

 21           أهمية التسويق -         

 22           تطور التسويق -         

 22          أهدف التسويق  -         

 23           أنواع التسويق -         

 25         التسويق نجاح متطلبات:  3القسم 

 26           ق مراحل التسوي:  4القسم 

 26            مقدمة

 26           مرحلة التسعير  -    

 27           مرحلة التطوير   -     

 27          مرحلة بحث السوق  -    

 28          مرحلة قنوات التوزي    ع -    

 28          مرحلة القنوات التسويقية -     

ي :  5القسم 
 29          المزي    ج التسويق 

ي 
 29           المزي    ج التسويقر

ي 
 30          عناصر المزي    ج التسويقر

 30           المنتج -

 31           السعر  -

 31           المكان -

وي    ج -  32           الير

 32           الأفراد -

 33          الدليل المادي -

 33           العمليات -
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 34          تقييم أداء التسويق : 6القسم 

ي 
 34          مفهوم قياس الآداء التسويقر

ي  -            
 35         معايير قياس الأداء التسويقر

ي  -      
 35          أهداف قياس الأداء التسويقر

ي  -     
ات قياس الآداء التسويقر  36         مؤشر

ي  7القسم 
 37          : التحليل التسويق 

ي  التحليل تعريف -
 37         التسويقر

ي  -
 37         أنواع التحليل التسويقر

 38          تحليل القوى الأربعة -

ائحتحليل  -  42          الشر

ن  -  45          تحليل المُنافسير

 48           انواع التسويق 

 48           التسويق الشخصي  -     

 48           التسويق التقليدي -     

ي  -     
وتن  48          التسويق الإلكير

 49         البيع المباش  التسويق ومبادئ :  8القسم 

 49           مفهوم التسويق -      

 49           غاية التسويق -      

 49          التسويق علم أم فن؟  -      

 53          خصائص المسوق الناجح -      

 56         كيف تتغلب على مشاكل توزي    ع منتجاتك؟  

 60              المراجع .....   
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 "الزرقاء -جمعية رعاية شؤون الأسرة "

 

، 1968عام في ال سستأتجمعية خيرية مسجلة لدى سجل الجمعيات، هي جمعية رعاية شؤون الأسرة 
في  مقرها، واجتماعيااقتصادياً و  ،السيدات ة؛صاخبو  ،المجتمع المحلي وتمكين الاجتماعية،الحماية هدف ب

ردن، عبارة عن مبنى متبرع من قبل وزارة التنمية الاجتماعية في الاهو و  حي جناعة، –الزرقاء مدينة 
عد من بين العديد من الجمعيات الخيرية، وت  بالمنافسة )مركز تنمية حي جناعة( حصلت الجمعية عليه 

 .ية للحصول على المقرهم المعايير التي أهلت الجمعأ حد أالشراكة مع الجمعية الالمانية لتعليم الكبار هي 
 .ساهمت الجمعية الالمانية لتعليم الكبار في تطوير مركز تعليم كبار وقاعة لتدريبات الحرف اليدويةو 

رض مساحتها ما أويقع المقر على تقريباً،  2م 200كل طابق بمساحة  ،من طابقين مقر الجمعيةيتكون 
من  مكون  رضيالطابق الأ ؛نشطة الجماعيةوهي مستغلة كحديقة ومتنفس لممارسة الا 1000يقارب الـ 

  .المرافقإلى ومركز تدريب تجميل السيدات، إضافة وغرفة لتدريبات التسويق،  ،للإدارةغرفة 
 

 الزرقاء -الكبار  تعليممركز 
مجتمعي متخصص بتزويد خدمات التعلم والتدريب وفق حاجات المجتمع، مقره حي جناعة بمدينة  مركز

الجمعية الألمانية لتعليم الكبار، وهو نتاج شراكة بالتعاون مع  ،2018أواخر العام في  الزرقاء، تم تأسيسه
وقاعة  ،ومرافق ،ربعة غرفأمن  يتكون المركزو  وما زالت بين الطرفين. ،كثر من خمس سنواتاستمرت لأ

 .اً مشارك 20قاعة تدريب وإجتماعات تتسع لـ و ومكتب إداري، 
ويعتبر رئيس الجمعية بصفته الاعتبارية  ظلة جمعية رعاية شؤون الأسرة،يعمل مركز تعليم الكبار تحت م

نشطة أعمال و أ يدير  .عضاء الهيئة الإدارية والعامة للجمعيةأ هو المسؤول عن المركز، وحلقة الوصل مع 
 ،والمتابعة ،الإدارة ؛هومسؤوليات همهام همأ لمانية لتعليم الكبار، المركز ضابط ارتباط مع الجمعية الأ

   .التنسيقو 
ن الشباب يوتمك ،وتحسين نوعية الحياة للمجتمع المحلي ،هدف مركز تعليم الكبار إلى رفع درجة الوعي

سوق العمل، في وتعزيز التنافسية  ،والتدريب ،لتعلممن الوصول إلى فرص العمل والتشغيل من خلال: ا
 وإدارة شؤون الحياة والأسرة. ،وإكساب المجتمع مهارات الحياة

 ،مهاتالآباء والأ ،وكذلك .دف الشباب وخريجي المعاهد والجامعات والباحثين عن عمل بشكل عامتهيس
بناء وتطوير خبراتها ل ،العامة والخاصةسرة، كما ويستهدف المؤسسات ومن لهم دور بإدارة شؤون الأ

 .وقدراتها المؤسسية 
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 الجمعية الألمانية لتعليم الكبار           

                  

تقوم رؤية الجمعية الألمانية لتعليم الكبار على محاربة الفقر من خلال دعم التعلم من أجل التنمية، فهي   

 ،الإضافي والمستمر مع الأفراد والمؤسسات التعليمية والجهات الحكوميةتعمل على دعم سياق مستدام للتعلم 

كاء الوطنيين، حيث تعمل الجمعية الألمانية وتدعم تطوير المساحات النوعية للتعلم مدى الحياة مع الشر

ينية أمريكا اللاتودولة حول العالم في إفريقيا وآسيا  30شريك وفي أكثر من  200مع أكثر من لتعليم الكبار 

 . ألمانيابوأوروبا، ومقر مكتبها الرئيسي في مدينة بون 

والتعليم الأساسي، التعلم  ،الأمية حوم ؛تركز مكاتب الجمعية الألمانية حول العالم عملها في مجالات     

العمل مع و الهجرة والتكامل،والتعلم البيئي والتنمية المستدامة، والتعلم العالمي والثقافي، والمهني، 

 . والتعليم الديمقراطي  ،التثقيف الصحيو ،جئيناللا

تب الإقليمي لمنطقة الشرق تم افتتاح مكتب الجمعية الألمانية لتعليم الكبار في الأردن، حيث مقر المك     

شريكاً،  34، وبلغ عدد شركاء مكتب الجمعية الألمانية لتعليم الكبار في الأردن أكثر من 2010الأوسط عام 

ديد منهم الآن من رياديي الأعمال وأكثر من أربعة آلاف شخص التحق ببرامج تعليمية تدريبية، والع

مكتب الأردن بحيث يفسح المجال لانتقال العقل من حالة  ومدربين، و تم تطوير نموذج العمل واعتماده في

الناقد، مما يحول التحديات والمشكلات لدى المتدربين إلى فرص ويجعل التعلم نهج العقل الناقل إلى العقل 

 . حياة

هي مجموعة متكاملة من و، هي أكثر من مجرد تعلم القراءة والكتابة، لكبارإن منهجيات وأدوات تعليم ا

الأدآة التعلمية التنموية الفاعلة التي تستند إلى مفاهيم ، ور مدى الحياةت التعلمية المنظمة التي تستمالعمليا

جال التعلمي الواسع الم نهاأ، كما التربية لتمكين المجتمعات المحلية، وتحسين مستوياتها الحياتية والمعيشية

وصولاً  ،سائدة كمدخل للتنميةية المجتمعية الوالبيئة الثقاف ،والمفاهيم ،والفرص ،الذي يراعي الاحتياجات

 . لتشكيل حالة تسهم في تحول العقل من العقل الناقل إلى العقل الناقد
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 مستويات: ةتعمل الجمعية لتحقيق أهدافها ضمن ثلاث
 

  (:Micro Levelالجزئي )المستوى 
 

، من خلال شراكات محلية بتطوير ونشر يهدف إلى تدريب وتمكين الكبار والعاملين في مجال تعليم الكبار

 . خاصة بين الشباب بالتدريب والتأهيلوب ،فقر والبطالةأساليب مبتكرة لمحاربة ال

 
  :((Meso Levelالمستوى المتوسط 

 
وتعزيز قدرات المؤسسات العاملة في مجالات تعليم الكبار كمراكز تعليم كبار  ،بناءإلى تسعى الجمعية 

والفئات المستهدفة، وتعزيز الممارسات الناجحة من خلال  ،بات أفراد المجتمع المحليتنموية تستجيب لمتطل

 . وتقوية الروابط والعلاقات المحلية والإقليمية والدولية في مجالات تعليم الكبار ،تسهيل

 

  : (Macro Levelمستوى الكلي )ال

 

نية، حيث تدعم الجمعية توجهات نشر مفاهيم ومبادئ تعليم الكبار في سياسات وتوجيهات الأطراف المع

 . نحو تعليم الكبار كأداة تساهم في التنمية الاجتماعية والاقتصادية ،الحكومات والمؤسسات الأخرى
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 تمهيد 

التدريبي، والذي  المنهاجضع بين أيديكم هذا المنهاج و ت، أن الزرقاء -جمعية رعاية شؤون الأسرة يسر 
تم تصميمه لمساعدة المدربين  ؛وهو منهاج .لمانية لتعليم الكبارالجمعية الأ  بالتعاون معتم تطويره 

، برامج تعليم الكباربمجالات التسويق ضمن والميسرين على تطبيق مجموعة من التدريبات المتصلة 
 الباحثين عن عمل. بخاصةللمجتمع المحلي و  الاقتصادي رفع المستوى  بهدف

توصيفاً مختصراً عن الموضوعات برنامج أن تضع بين أيدي الميسرين للتحاول هذه المادة التدريبية    
تناول نست ،طار ذلكإوفي  .للتنمية والمستقبلوالتفاكر  التفاكر لقراءة الواقع، ؛التدريبية خلال مرحلتي

 الموضوعات التالية :
 لتفاكر لقراءة الواقع )التوجيه(مرحلة ا •

 مفاهيم  للمساعدة في تطوير الذات. ✓
 حقيق الهدف. يط لتالتخط ✓
 حل المشكلات.  ✓
 فن اتخاذ القرار.  ✓

  للتنمية والعملمرحلة التفاكر  •
 مهارات التواصل والاتصال. ✓
 إدارة  وتنظيم الوقت . ✓
 مهارة تمالك الضغوط . ✓
 فن التعامل مع الزبائن . ✓
 فن التفكير.  ✓
 التسويق الإلكتروني. ✓
 مهارات الإقناع . ✓
 مقابلات العمل. ✓
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 دفون من هم المسته ❖

 سنة ومن كلا الجنسين. 18هم الفئة العمرية التي تزيد عن  :المستهدفون •

 

 خصائص تعليم الكبار  : •
 

ً ما يشعر الكبار بالقلق حيال إشراكهم في مجموعة،  - يمكن أن يبدو عليهم إذ غالبا

 الضعف سواء من الناحية المهنية أو الشخصية.
 موقف تعليمي.الخبرات والمعرفة لأي يضيف الكبار الكثير من  -
 ويوجهون أنفسهم. ،يتخذون القراراتوالكبار  تعلمي -
 المعلومات والمهام التي يجدوا أن لها مغزى.للحصول على الكبار تحفز  -
 إضاعة وقتهم. عدم على ويحرصون ،الكبار الكثير من المسؤوليات ىلد -
 

 يحتاج الكبار لأن : •

•  

 يعرفوا سبب تعلمهم. -

 نفسهم بأنفسهم.أيوجهوا  -

 ل المشكلات.ا في حينخرطو -

 يبدأوا في التطبيق الفوري. -
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 تعليم الصغار وتعليم الكبار •
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 تعليم الصغار وتعليم الكبار •

 
 

 تعليم الكبار تعليم الصغار

 راديإ جباريإ

 المتعلم مشارك المتعلم مستقبل

 التركيز على المشكلة التركيز على المادة

 خليارجي وداالدافع خ الدافع خارجي ) ثواب /عقاب(

 جو ودي، تقدير واحترام جو رسمي تنافسي

 مشاركة في تحديد الاحتياجات المعلم يحدد الاحتياجات

 مشاركة المعرفة بين الحضور نقل المعرفة من المعلم

 التقييم بواسطة المتعلم التقييم بواسطة المعلم
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 التنميةجل التفاكر لأ

 

 -ت والموارد المحليةفي الواقع والخبرا - التفاكري عد 
لمانية دوات التعلمية التي تنتهجها الجمعية الأإحدى الأ

والتربية  ،لتعليم الكبار ضمن مسارات التعلم المجتمعي
هتمام ا الشعبية للتنمية، والتي تهدف إلى استثارة 

ومواردهم  ،وبقدراتهم الذاتية ،بواقعهم ،المشاركين
 المتاحة.

 أوالتي تشكل في النهاية جزءاً لا يتجز  ،وموارده الخاصة ،وثقافته ،وتراثه ،وموروثه ،معارفه ؛لكل مجتمع
هم في حياتهم واستقرارهم الاجتماعي والاقتصادي، من هويته الثقافية، وقد تكون هذه الهوية هي المصدر الأ

الثقافية؛  بخاصةومواردهم المتاحة، و  ،نتج من واقع خبراتهمت  د في دخلها على ما فالكثير من الشعوب تعتم
 مدخلًا هاماً في التنمية المحلية.  -على سبيل المثال -في المجالات السياحية قد تشكل هذه الثقافة ف

والتعبير ومشاركة تعزيز قدرات المشاركين على الحوار ؛ من خلالهاالميسر يستطيع  التفاكر عملية تعلميةو 
وربطها  التحديات،و المشكلات،  ين على تشخيصقدرة المشارك المعارف والتجارب والخبرات، والتي تًسهم في

تنتقل مع المشاركين إلى نمط العقل الناقد بدلًا و  ،بدلًا من المشكلاتالفرص كما وت سهم في رؤية  بالواقع،
 من العقل الناقل.
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 للمنهاجالإطار العام 

 

 

الكبار،  مجالات تعليمفي املين مرجعي للمدربين الع منهاج التفاكر للتنمية والتمكين المجتمعي دليل وإطار
ساليب التدريبية الميسرة  والا ،دواتيوفر مجموعة من الأفة، إلى منهجيات ومفاهيم التربية الشعبي يستند

 .على الاحتياجات المعرفية والمهارية لدى الكبارمادة يمكن البناء عليها للرد  ،، كما وي عدللعملية التدريبية
تطبيق هذا أن لى إنه يلزم التنويه ألا إ ،هم فئات المجتمع كافة المنهاج من هذا ن فو المستهدف ،وعليه

في  المنهاجعتمد بالأساس على توافر كوادر مجتمعية من ميسرين ومدربين قادرين على تنفيذ ي ،المنهاج
 التربية الشعبية كممارسة تعليمة مع المجتمع والفئات المستهدفة.  فيالمجتمعات المحلية، ومؤهلين 

 

 

  :الهدف العام

 

 

 

 

من خلال مجموعة من المفاهيم مجالات تعليم الكبار، في الممارسات التعلمية للمدربين العاملين تعزيز 
 إلى منهجيات التربية الشعبية. بالاستناد ،دوات التعلميةالأو  ،والمراحل
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 هداف  الخاصة الا
 
 
 
 
 

من المهمشينن والباحثين  الإناث والذكورسن السادسة عشرة من  منالفئة العمرية  المنهاجيستهدف 
 عن عمل

الحوار وقبول الرأي الآخر، ومهارات تحليل تعزيز مهارات ب درجات الوعي والتفكير الإيجابي،رفع  (1
 واستبصار الخيارات . ته،وقراءالواقع 

الكبار، تدريبية للمدربين مع تعزيز القدرات اللى  إللوصول  ،تنمية الحوار بين المدربين والمتدربين (2
ل تعلمي يبدأ بإدارة عملية التفاكر مع المتدربين بما يعزز العملية التدريبية، وينتهي من خلال تسلس

القدرة على و  ،لهمبوالتخطيط لمستق ،بالقدرة على مساعدة المتدربين في اسبصار الخيارات المتاحة
والمهارات الحياتية  ،اديوالتمكين الاقتص ،للإرشاد الوظيفيفضل من المدربين والميسرين أكر اتف
. 

 وفقاً لنوعية البرامج التدريبية. ،نتاج حقائب تدريبية فرعيةإتسهيل تصميم و  (3
والعمل الجماعي في المواضيع  ،من خلال الممارسة ،ساس تعلمي يمكن البناء عليه وتطويرهأ توفير (4

 مية.المادة التدريبية كنصوص تعل فيالمطروحة 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

16 
 

 المنهاج مكونات

 الفرصة لما هذا الجزء تيحي  :لقراءة الواقع التفاكر ول:الأ 
% من الحوار للمتدربين لقراءة وتشخيص 70لا يقل عن 

وتحديد المشكلات والحاجات الحياتية اليومية  ،الواقع
عبر إثراء الحوار الهادف المبني على و  .والأولويات
وتعتبر هذه المرحلة مدخل لمرحلة  .ةالتشاركيالمنهجية 

 و الثقافي.  أيب المهني التدر 

الفرصة  هذا الجزء يحتي  :الثاني: التمكن للعمل الحياة
والتي ينتج عنها  ،تدريب وفق مخرجات مرحلة التفاكرلل

والحاجات التدريبية التي  ،اختيار المتدربين للتخصصات
 يترك المجال للمدرب المختص لتعزيز القدرة المعرفية والمهارية المتخصصة إذ ،تناسبهم

 ،ستخدمة في الحياة اليوميةلمتعزيز المهارات االفرصة ل هذا الجزء يحتي :الثالث: التفاكر للتنمية والمستقبل
ن هذه المرحلة تساعد أسوق العمل، إضافة إلى في وبما يعزز القدرة التنافسية للمتدربين  ،وسوق العمل

 مستقبليةنية الوالمه ،والاقتصادية ،المتدربين في التخطيط لحياتهم الاجتماعية

همية المشاركة أرفع درجات وعي المشاركين بيهدف هذا المكون إلى  المُشاركة المجتمعية:: الرابع
الواجبات والمسؤوليات المجتمعية في تطوير معارف المشاركين  المجتمعية في التنمية المحلية الم ستدامة.

اركين، وإسثارة إهتمامهم ية والإنتماء لدى المشتنمية الشعور بالمسؤولوإلى  والحقوق المدنية  الخاصة بهم.
يز الطاقات المجتمعية للمشاركة في تحفكما يهدف إلى باهمية المشاركة المجتمعية بمختلف المجالات. 

تحفيز عملية التكامل في التنمية المجتمعية من خلال التواصل والتنسيق وإلى  التنمية، والمشاركة في القرار.
 المعنية.مع مختلف القطاعات 
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 في الأردن الجمعية الالمانية لتعليم الكبار الإطار التعلمي لنموذج

 الهدف العام:        

تعزيز الممارسات التعلمية المتسندة إلى ب لتعزيز تنافسية المشاركين للفرص التشغيلية،رفع الوعي    

 .منهجيات التربية الشعبية

 الكفايات المخرجات الاهداف المحور التعلمي

التفاكر لقراءة 
 الواقع

تهيئة بيئة تعلمية قائمة  (1
قبول وعلى الحوار ، 
الثقة والرأي الآخر، 

 بالقدرات الذاتية.
رفع درجات الوعي  (2

والتفكير الإيجابي،  
ومهارات تحليل وقراءة 

الواقع بطرق 
 موضوعية.

استبصار الخيارات  (3
 التعلمية 

المتاحة، وتعزيز الخيار 
التعلمي كمدخل لتحسين 

 ية الحياة.نوع

في  ونالعاملون الميسر( 1

 قادرونمجالات تعليم الكبار 
بيئة تنمية الحوار  في ال  على

 لاجل التنمية التعليمة
 على: المشاركون قادرون( 2

التعبير حول المكنون المعرفي  -
 والمهاري لديهم  .

 تجاه  طرح آراءمناقشة و  -
والواقع بأسلوب  ،الرأي الآخر

 حواري ايجابي.
ت وفرص التعلم بمعيقاالوقع  -

 والتدريب.
طرح خيارات تعلمية مناسبة  -

الخيارات لهم من مجموعة من 
 المتاحة.

على تعزيز قادراً  الميسرن يكون أ
قدرات المشاركين للدرجة التي 

 :تمكنهم من
( تحديد عدد من المشكلات، 1

التحديات، الفرص المتاحة المتصلة 
 مجالات التعلم والتدريب.في 

اقع بمعيقات وفرص ( ربط الو2

 التعلم والتدريب.
( الحديث مع المجموعة ومشاركة 3

 مرتين على الأقل.الحوار ل
 مناسب   تعلمي واحد   ( اختيار خيار  4

 له  على الأقل.

التمكن للعمل 
   والحياة

( إكساب المشاركين 1

المعارف بالمؤسسات 
والبرامج التي توفر خدمات 

 التعلم والتدريب.
ركين ( إكساب المشا2

المعارف بمتطلبات 
واشتراطات الالتحاق 

بامؤسسات وبرامج التدريب 
 المهني.

( إكساب المشاركين 3

المعارف المتصلة بحاجات 
سوق العمل والتشغيل للمهن 

 المختلفة.   
( إستثارة إهتمام 4

المشاركين بالتعلم والتدريب 
المهني، وتيسير وتعزيز 

إلتحاقهم  بمؤسسات وبرامج 
 متاحة. تدريب مهني 

( تعزيز  فرص حصول 5

المشاركين على مؤهلات 
بحرف  تدريبية معترف بها

 وتخصصات مهنية مختلفة.

 ون قادرون على:المشارك
تحديد المؤسسات والبرامج   (1

التي توفر خدمات التدريب 
 ن ومهارات الحياة. المهني

معرفة متطلبات وشروط  2

بالمؤسسات التعلمية الالتحاق 
 والتدريبية

سوق العمل حاجات تشخيص  (2
 .من المهن والمهارات

في مؤسسات  التسجيل  (3
او وبرامج التدريب المهني، 
مؤسسات تعلمية اخرى، 
وحصولهم على مؤهلات 

  تدريبية مُعترف بها

على تعزيز قدرات قادراً  الميسرن يكون أ
 :المشاركين للدرجة التي تمكنهم من

مؤسسات  5تعداد ما لا يقل عن  (1

 .يب المهنيوبرامج تقدم التدر
تخصصات بسوق  3شرح ميزات  (2

 العمل.
تحديد متطلبات وشروط الالتحاق  (3

بالتدريب المهني، وشرح فرص 
حرفتين على الاقل في سوق 

 العمل.
، الالتحاق ببرامج للتدريب المهني (4

او برامج تعلمية اخرى، 
الحصول على شهادات مُعترف و

 بها .
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التفاكر للتنمية 
 والمستقبل

وعي  (  رفع درجات1

معيقات في ن المشاركي
وفرص التنمية، وتعزيز 

قدرتهم علىى ربط المواقف 
والممارسات بالتنمية 

 وبنوعية الحياة.
( رفع مستوى تنافسية 2

المشاركين للوصول إلى 
فرص تشغيلية من خلال 

تطوير المهارات الاستخدمية 
 والحياتية .

( استبصار الخيارات 3

المتاحة، والفرص التشغيلية 
يز روح العمل وتعز

والتشغيل الذاتي كمدخل 
للتنمية ولتحسين نوعية 

 الحياة.

  :على ون قادرونالمشارك
شخيص معيقات التنمية ت (1

 والتشغيل .
رؤية الفرص  والتحديات  (2

 وربطها  بالنمو والتنمية.
من ممارسة مهارات  التمكن (3

استخدامية وحياتية مختلفة 
معززة للتنمية ولفرص العمل 

 التشغيل.و
قع سوق العمل ل واتحلي

والتشغيل، ورؤية الفرص 
التشغيلية المناسبة لهم من 

 مجموعة من الفرص المتاحة.

على تعزيز قادراً  الميسران يكون 
قدرات المشاركين للدرجة التي 

 :تمكنهم من
( تحديد عدد من الممارسات، 1

الفرص والتحديات، والمواقف، و
 لتشغيل.المتاحة المتصلة بالتنمية وا

قل ات على الأديد خمسة مهار( تح2

 تزيد من تنافسيتهم في سوق العمل
( ممارسة  ثلاث مهارات على 3

قل يرونها مهمة في وصولهم الأ
 لفرص العمل.

 مناسب   تشغيلي واحد   ( اختيار خيار  4

له  على الأقل، وقادر على وضع 
 خطة مستقبلية لذلك.

على مقابلات للوظيفة، الحصول ( 5

لتأسيس مشاريع و تقدموا بطلبات أ
الوصول إلى فرص و أ، صةخا

 تشغيلية، أو تأسيس مشاريع خاصة.

المشاركة 
 المجتمعية

(  رفع درجات وعي 1

همية المشاركة أالمشاركين ب
المجتمعية في التنمية المحلية 

 المُستدامة.
( تطوير معارف 2

الواجبات في المشاركين 
ليات المجتمعية والمسؤو

 والحقوق المدنية  الخاصة
 بهم.

( تنمية الشعور بالمسؤولية 3

تماء لدى المشاركين، والإن
وإسثارة إهتمامهم باهمية 

المشاركة المجتمعية بمختلف 
 المجالات.  

( تحفيز الطاقات 4

المجتمعية للمشاركة في 
التنمية، والمشاركة في 

 القرار.
( تحفيز عملية التكامل في 5

نمية المجتمعية من خلال الت
ق مع التواصل والتنسي

 مختلف القطاعات المعنية.

 قادرون على: المشاركون
معارف باهمية  متلاكا (1

المشاركة المجتمعية في 
 والمعرفةالتنمية المُستدامة، 

ما لهم من حقوق وما عليهم ب
 .من مسؤوليات

طاقاتهم في مبادرات  توظيف (2
 نشطة مجتمعية مختلفة .أو

لديهم الإهتمام في تولد  (3
 فيو ،المشاركة بصنع القرار
التواصل مع القطاعات 

 الخدمية المختلفة.
التواصل والتنسيق مع مؤسسات 

حكومية أو غير حكومية 
والمشاركة معاً في مبادرات 

 وانشطة مجتمعية.

على تعزيز قادراً  الميسران يكون 
قدرات المشاركين للدرجة التي 

 :تمكنهم من
لا يقل عن ثلاثة أدوار طرح  ما  (1

وتحديد مجتمعية مهمة في التنمية 
عدد من التحديات التي تواجه 

 التنمية.
ما لا يقل عن ثلاث  تعداد  (2

مسؤوليات مجتمعية وثلاثة 
 حقوق مدنية.

و أفي مبادرة  المساهمة أو الإنخراط
 نشاط مجتمعي على الأقل

( المشاركة مع ما لا يقل عن ثلاث 4

غير حكومية مؤسسات حكومية أو 
 نشطة مجتمعية.أفي مبادرات و
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 التسويق المباشر
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 التميز  الانطلاق نحو :  1 القسم

مستويات للمسوقين على  ةلابد أن نعلم أن هناك أربع ،قبل البدء 

 مستوى العالم :

% من المسوقين ۰٤شخص من أقل   مسوق عادي : (1

 في مجال معين .

من  %۸۰قل من أو ،%۰٤من مستواه أعلى    مسوق جيد: (2

 المسوقين في مجال معين .

من المسوقين في مجال  %۹۰واقل من  ،%۸۰من أعلى  مستواه  مسوق ممتاز : (3

 معين

 من المسوقين في مجال معين . %۱۰شخص من أعلى    مسوق متميز: (4

  

 في أي مستوى ترغب أن تكون ؟ 

.....................................................................................................

.....  

.....................................................................................................

....  

 كيف تصبح الأفضل ؟   

 سيطة جداً ...........  إمكانياتك  و............   أدائك .إن الإجابة ب  ؛حسنأ 

  

 ؟   هاما هي الإمكانات ؟ وكيف تزيد من 

.....................................................................................................

..... 

.....................................................................................................

....  

 ؟ هما هو الأداء ؟   وكيف ترفع   

.....................................................................................................

....  
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 تههميأو التسويق : مفهوم ۲القسم     

   هنواعأو

  

 

 

 

 

 

 مفهوم التسويق  

هوووووو عبوووووارة عووووون فووووونا البيوووووع، وطريقوووووة عووووورا المنتجوووووات والخووووودمات بصوووووورة تجوووووذب انتبووووواه 

أو الخدموووووووة فوووووووي القطوووووووا   ،جووووووودد إلوووووووى السووووووولعةالمسوووووووتهلكين والعمووووووولاء، وتجلوووووووب الزبوووووووائن ال

، وكلموووووة تسوووووويق مشوووووتقاة مووووون السوووووووق  أساسوووووي لمووووودى أهميوووووة هوووووذا العلووووووم  ليوووووكتمثالتسوووووويقيا

وتحديووووود  ،دراسوووووة السووووووق ؛الوووووذي يضوووووما مجموعوووووة مووووون العمليوووووات والأنشوووووطة التوووووي تتمثووووول فوووووي

ى تياجوووووواتهم وطلبوووووواتهم ورغبوووووواتهم، والعموووووول علووووووالفئووووووة المسووووووتهدفة موووووون الزبووووووائن، ودراسووووووة اح

بووووووين السوووووولع المنافسووووووة فووووووي  الفضوووووولىى أن تكووووووون تحقيقهووووووا، وتحديوووووود الأسووووووعار المنافسووووووة علوووووو

مووووووع ضوووووومان جووووووودة للمنتجووووووات، وضوووووومان تحقيووووووق  ه،نفسوووووووالتووووووي تلبووووووي الغوووووورا  ،السوووووووق

نجوووووود أناهووووووا عمليووووووة شوووووواملة توووووودرس كافووووووة المجووووووالات لتحقووووووق  ،موووووون هنووووووا .الأهووووووداف المطلوبووووووة

افسوووووووية علوووووووى المسوووووووتوى المحلوووووووي أو الهووووووودف الووووووورئيس المتمثووووووول فوووووووي اكتسووووووواب الميوووووووزة التن

كموووووا هوووووو الحوووووال فوووووي الشوووووركات والمنظموووووات الكبووووورى التوووووي تعمووووول علوووووى مسوووووتوى  ،العوووووالمي

 ل.الدو
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 تطور التسويق

ر  ر الكبيووووور فوووووي ميووووودان الأعموووووال بمجالاتوووووه المختلفوووووة تطووووووا ر التسوووووويق فوووووي ظووووولا التطووووووا تطووووووا

ر التكنولووووووجي والتقنوووووي الوووووذ إذمجوووووال التسوووووويق كثيوووووراً،  شوووووهده عالمنوووووا فرصوووووة يي أتووووواح التطووووووا

كبووووور إلوووووى أاسوووووتخدام الطووووورق الحديثوووووة فوووووي التسوووووويق، والتوووووي تتمثووووول فوووووي الوصوووووول بسوووووهولة 

أصووووووبو التسوووووووويق  إذوبأقوووووول تكلفووووووة ممكنووووووة،  ،قياسووووووويفئووووووة ممكنووووووة موووووون العموووووولاء، وبوقووووووت 

سوووووبل وطووووورق التسوووووويق  مخاصوووووة عبووووور مواقوووووع التواصووووول الاجتمووووواعي مووووون أهوووووبالإلكترونوووووي و

أنهوووووم لا ينتموووووون إلوووووى  ؛والرائوووووع .محووووودود مووووون الزبوووووائن غيووووور اً دديجوووووذب عوووووفعالميووووواً،  هووووواوأبرز

 .بل يشمل مناطق عديدة حول العالم، ودون أي تكلفة تذكر ،منطقة جغرافياة معيانة

 التسويق  أهداف

تحديد اتجاهاتهم، وحشد الجهود نحو تلبيتها وتحقيقها دون  ؛لق بالمستهلكين، وتتمثل فيعهداف تتأ 

 بو. التأثير سلباً على الر

جذب الرأي العام إلى المنظمة، وتحسين صورتها في  ؛هداف تتعلق بالرأي العام، وتتمثل فيأ 

 الصحافة وبين الأوساط المختلفة في المجتمع.

ضمن تحقيق الأرباح المطلوبة، والحفاظ على مكانة تنافسية بين السلع يوأهداف تتعلق بالسعر،   

 الأخرى، مع الحفاظ على رضى الزبون.

قديم سلع بجودة جيدة، تضاهي وتزيد عن جودة السلع المشابهة تتتضمن؛ وق بالجودة، لف تتعأهدا  

 في الأسواق. 

وأماكنه إلى أقصى  ،توسيع حجم نقاط البيع ؛هداف تتعلق بالسوق ونقاط التوزيع، وتسعى إلىأ 

 .نقطة ممكنة
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 أنواع التسويق:

 

 

 

 

 

من أقدم وسائل التسويق، ويعُتبَر من أهما الطُرق التسويقياة؛ إذ يتمُّ تخصيص ميزانياة  لإعلان:ا 

لاعتماد مالياة كبيرة له في الترويج للسلع والخدمات، ويسُتخدَم الإعلان في التسويق من خلال ا

علان خلياة: أيا أنا يصُمِمَ قسم مُتخصاص بالدعاية والإعلى طريقتين، وهما: تصميم الإعلانات الدا

الاستعانة بالشركات الإعلانياة: وتعُتبَر هذه والإعلانات الخاصاة بخدمات ومُنتجات الشركة. 

دعم عملياة الدعاية لات الطريقة الأكثر تطبيقا؛ً إذ يتمُّ التعامل مع شركات مُتخصاصة في الإعلان

 وغيرها. ،والتلفاز ،الصاحف ؛ثلفي الوسائل الإعلامياة، م

مجموعة من الوسائل المُستخدَمة للتاعامل مع الجمهور، وتعُتبَر من  العلاقات العامّة:  

ة على عدد  ة لكافاة أنوا  الشركات الكبيرة والصاغيرة. تعتمد العلاقات العاما الاستراتيجياات المُهما

عة للوصول إلى الزبائن، ومنها الرسائل الإعلامياة التي تحتوي على بيانات  ؛من الأساليب المُتنوا

ة بها، وعلامتها التجارياة، وغيرها من المعلومات الأخرى التي حول ال شركة، والمُنتجَات الخاصا

 تسُاهم في حصول الزبائن على المُنتجَات المُعلنَ عنها. 
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تراتيجيات البيع بين من أفضل الطُرق المُستخدَمة في التسويق؛ إذ تختلف أساليب واس لمبيعات:ا 

يسُاهم ف ،ا تتمياز المبيعات بجودتها وكفاءتها بين العملاءالشركات في الأسواق التجارياة، ولكن عندم

ا يؤُداي إلى اعتمادها كوسيلة من وسائل الترويجذلك  التفاعُلياة  في تحولها إلى طريقة تسويقياة، مما

 للشركات. 

كل أساسيا على شبكة الإنترنت، شفي التسويق، وتعتمد بمن الطُرق الحديثة  :لوسائل الرقميةّا 

ها البريد الإلكتروني، والإعلانات الرقمياة، والحملات  ؛والأساليب الرقمياة التفاعلياة، ومن أهما

 .الإنترنت بأسعارها المقبولة بين الشركات الصغيرةتتمياز وسائل التسويق باستخدام والترويجياة. 
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 التسويق نجاح ت : متطلبا ۳القسم 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :يعتمد تحقيق نجاح التسويق على توفار المُتطلبات الآتية

 دراك حاجات العمُلاء بشكل  دائم.إ 

 .المُنشأةبفهم الرسالة والأهداف الأساسياة الخاصة   

 راقبة تغيرات البيئة المُؤثرة في التسويق.م 

 صميم الخُطط الخاصة بالتسويق.ت 

.از على لتركيا  نة للمزيج التسويقيا  لعناصر المكوا

 .حقيق التوازن بين مصالو المجتمع، والمُنشأة، والعمُلاءت 
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 التسويق.: مراحل  ٤القسم 

  :مقدمة

بحث احتياجات السوق ومتطلباته، وتطويره، ومرحلة تسعير المنتج،  ؛وهي ،يمر التسويق بعدة مراحل مختلفة

 ية والاعلانات.والتوزيع، والعلاقات التسويق

 ولا: مرحلة التسعيرأ 

 
 شياءأسعر المنتج  ىيتوقف عل إذ ،تعتبر مرحلة تسعير المنتج من المراحل الهامة في عملية التسويق    

  أن يكون السعر محدداً،فيجب  ،العكس أو ئه،شرا ىزيادة الإقبال علسعر المنتج إلى  ؤديإذ قد يمتعددة، 

مجموعة من يتوقف سعر المنتج على و .الشراء ىولقدرته عل ،ومناسب له ،عادلنه سعر على أ يراه المستهلكو

  العوامل، منها:

 فه.يمصار تكلفة المنتج وتغطية •

 ارتفا  سعره. ىتؤدي إل لا ،المنتج ىتحديد نسبة ربو مناسبة عل •

 نيبحث عمن  همبعضف ،العملاء أن السعر غير مناسب ىير يجب دراسة مرحلة التسعير بحيث لا  

اكتساب هؤلاء العملاء من خلال  وعليه، ينبغي .تهمااحتياجاتهم وقدروتناسب وت ،قل سعراً المنتجات الا

 تقديم السعر المناسب الذين يبحثون عنه.

يؤدي  مما ،قلأسعار أسعار تنافسية للمنتج الخاص بك من خلال عرا كميات كبيرة بأ إعداديمكنك    

 مع تحسين جودة المنتج، وتقديم عروا تنافسية. ،اص بكالمنتج الخ ىزيادة المنافسة عل ىإل

سعار مختلفة بين الصعود والهبوط لمنتجك ومعرفة ما هو السعر المناسب للمنتج، بحيث أ ويمكنك إعداد 

 السعر وفقا لسياسة العرا والطلب. يمكن تغييرإذ  ،وليس ثابتا ،يكون سعر البيع مرن
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وذلك في حالة  ،مناسب للجمهورو ،قلأر هي جعل المنتج بسعر السمة الأبرز في مرحلة التسعيتعتبر و

تعتبر مرحلة و .سعار مخفضةأوتقديم عروا مناسبة للجمهور ب ،لمنتج وسيولته في السوقتوفر بيع ا

 تسويقه. ىن سعر المنتج يؤثر بشكل واضو علأ إذ تسعير المنتج من أهم مراحل التسويق 

 ثانيا: مرحلة التطوير
 

المسووووتهلك موووون المراحوووول الهامووووة التووووي تزيوووود موووون إقبووووال  هوتحديثوووووير المنووووتج تعوووود مرحلووووة تطوووو

وتلبيووووووة هووووووذه الاحتياجووووووات بحيووووووث يووووووتم  ،معرفووووووة رغبووووووات الجمهووووووور ىتعتموووووود علووووووو يووووووه.عل

ويكوووووون ذلوووووك بعووووود دراسوووووة  ،بشوووووكل مسوووووتمرو ،ذلوووووك ىوموووووا إلووووو ،تطووووووير المنوووووتج وتغييووووور شوووووكله

 هور.بشكل يلبي متطلبات الجم ويدهوتجشاملة لتطوير المنتج 

 ثالثا: مرحلة بحث السوق
 

 ،معرفة المنافسين ىتهدف إل كما ،فضلانتاج إ ىمتطلبات وعناصر السوق إلتهدف مرحلة بحث ومعرفة 

 وتتمثل طرق بحث السوق فيما يلي: .ومدى بيع منتجاتك من مبيعات السوق

 ج.والمنتجات المنافسة مما يسهم في تطوير المنت ،وصف السوق ومدى مبيعات منتجاتك •

 تطوير المنتج وتحسينه.ذلك في يسهم و ،المنتج ىفكار جديدة علأتجربة  •

وتأثير مدى ذلك  ،أو تغيير سعره ،منتج عند تغيير شكله يدراسة التغيرات التي قد تحدث لأ •

 .ىخرالمنتجات الأ ىعل

ومقارنة  ،منتجاتك ىومدى الاقبال عل ،المنافسة لك ىخروالهدف من متابعة السوق ومعرفة المنتجات الأ

الشكل  ىومحاولة التطور لتصل إل ،ومعرفة رغبات العملاء ،إلي تحسين الانتاج ىخرذلك بالمنتجات الأ

 المناسب للمنتج.
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 التوزيعقنوات رابعا: مرحلة 

ومن ثم للمستهلك والبيع يهدف  ،التاجر ىوهي انتقال المنتج من المصنع إل ،هي توزيع المنتج في السوق

سعار مناسبة، وعند شحن المنتج ونقله من أتطويره بشكل مناسب وببمنتجك من خلال اقنا  العملاء  ىإل

 التاجر : ىمقر المصنع إل

وذلك لسهولة الشحن من مقر الشركة وانتقاله  ،فضل أن يكون مقر المصنع قريب من منافذ البيعمن الأ

 لمنافذ البيع.

 ،ون الدعاية الخاصة بالمنتج حقيقيةأن تك ويفضل ،في مرحلة التوزيع الدعاية والاعلان للمنتجوتدخل 

مكانية توصيل الطلب إو ،وتوفير البيع عن طريق المعارا التجارية ا،و غيرهأولا يوجد أي مزايدات 

 رقام هاتفية.أوتلقي الاقتراحات والشكاوي من خلال  ،قامةمكان الإإلى 

 أو المستهلك. ،روعروضه للتاج ،وتقديم مزاياه ،التوزيع عرا المنتجمن ضمن مرحلة 

 التسويقية القنواتخامسا: مرحلة 
 

ومحاولة ترويج المنتج من خلال الدعاية  ،جمهورالاسب تي تنالدعاية ال إلى إعدادتهدف هذه المرحلة 

 :ىالاعلانات إلوالدعاية وتنقسم  .والاعلانات وعرا المميزات الخاصة بالمنتج

 ويتم توزيعها علي المستهلك. ،تجمنال بمزايا المنشورة الدعاية وهي: مطبوعة دعاية -

 مع التواصل وسائل من وغيره صحفال في المنتج عن الاعلانات في تتمثلو: مرئية دعاية -

 .للجمهور اتوصيله يتم محددة نقاطوهدف  دعايةلل كوني أن ويجب الجمهور،

وتلقي  ،منتجآرائهم حول الى العلاقات مع الجمهور: تكون العلاقات مع الجمهور من خلال التعرف عل

 من خلال وسائل الاتصال المختلفة، وتوفير خدمة عملاء مميزة. ،أي شكاوي من الجمهور

 برز المراحل لتسويق أي منتج.أتعتبر المراحل الخمسة السابقة هي 
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  : المزيج التسويقي  ٥القسم 

  

 

 

 

 

هوووو مَجموعوووةَ مووون نشَووواطات التسوووويق المُترابطِوووة       Marketing Mixالموووزيج التسوووويقيا   

والمُتكاملوووة، والمُعتمووودة علوووى بعضِوووها بهووودف تنفيوووذِ وظيفوووة التاسوووويق وفقووواً ل سووولوب المُخطاوووط لوووه، 

ف المَووووزيج التسووووويقيا بأناووووه  مجموعووووة الأدوات والسياسووووات والخوووودمات والعمليووووات والخطووووط ويعُوووورل

للوووودمج بووووين أسووووس التسووووويق المختلفووووة لإقنووووا   ،التسووووويق التووووي يسووووتخدمها فريووووق ،والاسووووتراتيجيات

فووووي السوووووق المُسووووتهدف، ويطُلووووق علووووى هووووذه الأدوات  وإقناعووووه بشوووورائه ،المسووووتهلك بأهميووووة المنووووتج

 . ى عَناصر المَزيج التسويقيا  مُسما

  

 

 

 

 

 

 

https://mtwersd.com/marketing/
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 ر المزيج التسويقيّ السبعةاصعن

 
عووووة موووون تطوووووير اسووووتراتيجياات التسووووويق الخاصووووة بهووووا  بعوووود انتهِوووواء الشووووركات والمؤسسووووات المتنوا

، والتووووي تسُوووواهم فووووي تقَيوووويم الناشوووواطات  يصُووووبو موووون الواجووووب الاهتمووووام بعناصوووور المووووزيج التسووووويقيا

الطريووق الصووحيو الووذي الخاصووة فووي بيئووة العموول بشووكل مسووتمر؛ حيووث تشُووكال هووذه العناصوور السووبعة 

تحقيوووق أفضووول النتوووائج بالنسوووبة للعمووول فوووي السووووق، وفيموووا يوووأتي معلوموووات عووون هوووذه  يسُووواعد علوووى

 العناصر: 

 

 

 Product ج  المنت    

 

هوووو الشووويء الوووذي يمكووون عرضوووه فوووي السووووق بغووورا 

و الاسوووتعمال ليحقوووق قووودر مووون الإشوووبا  أ ،جوووذب الانتبووواه

و رغبووووة يتضوووومن الأشووووياء الماديووووة والخوووودمات ألحاجووووة 

هوووو موووا ينُوووتج بالاعتمووواد علوووى  . اووالأمووواكن والأفكوووار

، ويترتاووووووب  مجهوووووود ميكووووووانيكيا أو بشوووووريا أو طبيعوووووويا

علووى أصووحاب الأعمووال الاهتمووام بالمُنتجووات الخاصووة بهووم موون أجوول اتاخوواذ القوورار المناسووب حووول إذا 

ووا يووؤدي إلووى طوورح أسووئلة مثوول هوول الخدمووة أو  كووان عملهووم المطبووق صووحيو فووي هووذا الوقووت أم لا؛ مما

السوووولعة الحالياووووة مُناسووووبة للعموووولاء والسوووووقع فكلامووووا كووووان صوووواحب العموووول يواجووووه صووووعوبةً فووووي بيووووع 

 خدماته أو منتجاته احتاج إلى تطوير الاهتمام بمُنتجاته.
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     Price  السعر

وبضووووائعك  المناسوووبة لوووكمشروعك تسووووعيرطريقوووة ال لاختيوووار 

أسووووووووووووعار عليووووووووووووك دراسووووووووووووة السوووووووووووووق و ،ومنتجاتووووووووووووك

 ،كالرواتوووب ؛والتشوووغيل ،حسووواب تكووواليف الإنتووواجو لمنافسوووينا

علوووووى البحوووووث بشوووووكل هوووووذا يعَتمووووود . الإعووووولانو ،والإيجوووووار

وووووة بالخووووودمات والسووووولع التوووووي  مسوووووتمر عووووون الأسوووووعار الخاصا

يبيعهوووا صووواحب العمووول؛ بهووودف التأكاووود مووون أناهوووا تتناسوووب موووع 

وقوووات أخووورى، وفوووي وق الحوووالي، فقووود يحتووواج أحيانووواً إلوووى خفوووا هوووذه الأسوووعار أو رفعهوووا فوووي أالسووو

الأعموووال التجارياوووة المتنوعوووة عنووودما يواجوووه صووواحب العمووول إحباطووواً نتيجوووة الخطوووة التسوووويقياة الخاصوووة 

بووه موون الواجووب عليووه إعووادة النظوور لهووذه الخطووة بهوودف إعووادة هيكلياووة التسووعير وخصوصوواً فووي حووال 

 ثالياة، ومُناسبة للسوق في الوقت الحالي.لم تكن م

 

 Place   المكان 

بأنووووه مجموعووووة موووون نقوووواط البيووووع  ؛يعوووورف المكووووان

التووووي تقوووووم باسووووتلام السوووولع موووون مراكووووز الإنتوووواج 

 ،وعرضووووووها وتوصوووووويلها لإمكووووووان اسووووووتهلاكها

شووخاص يسوومون أوغالبووا مووا يقوووم بهووذه المهمووة 

هووووو الموقووووع الووووذي تبُووووا  فيووووه  أو بالوسووووطاء.

رَ هوووذا العنصووور بوووالتفكير فوووي المالخَووودما كوووان المُناسوووب ليلَتقوووي فيوووه ت والساووولع، ومووون المهوووم أن يطُووووا

منووودوب المَبيعوووات أو التووواجر موووع العمووولاء، وغالبووواً يسُووواهم تغييووور مكوووان البيوووع فوووي زيوووادة المبيعوووات 

عووووة، فتسَووووتخدم معظووووم الشووووركات  بشووووكل  سووووريع لووووذلك موووون المُمكوووون بيووووعُ المُنتجووووات فووووي أموووواكن متنوا

عووون طريوووق تسوووويقها عووون وب البيوووع المباشووور، وقووود تعتمووود شوووركات أخُووورى علوووى بيوووع مُنتجاتهوووا أسووول

بعُوووود، أو البيووووع بالاعتمووووادِ علووووى مؤساسووووات بيووووع التجزئووووة أو المَعووووارا التجارياووووة، أو غيرهووووا موووون 

 الوسائل الأخرى.

 

https://mtwersd.com/%d9%85%d8%a7%d9%87%d9%8a%d8%a9-%d8%a7%d9%84%d9%85%d9%86%d8%a7%d9%81%d8%b3%d9%8a%d9%86/
https://mtwersd.com/%d9%85%d8%a7%d9%87%d9%8a%d8%a9-%d8%a7%d9%84%d9%85%d9%86%d8%a7%d9%81%d8%b3%d9%8a%d9%86/
https://mtwersd.com/%d9%85%d8%a7%d9%87%d9%8a%d8%a9-%d8%a7%d9%84%d9%85%d9%86%d8%a7%d9%81%d8%b3%d9%8a%d9%86/
https://mtwersd.com/%d9%85%d8%a7%d9%87%d9%8a%d8%a9-%d8%a7%d9%84%d9%85%d9%86%d8%a7%d9%81%d8%b3%d9%8a%d9%86/
https://mtwersd.com/calculate-cost-product/
https://mtwersd.com/promotional-mix-advertising/
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 Promotion    الترويج  

هووووو مجموعووووة موووون الأنشووووطة التسووووويقية التووووي  

الشوووركة باموووداد المسوووتهلك بالمعلوموووات تقووووم بهوووا 

و فكووورة أو خدموووة أعووون المزايوووا الخاصوووة بسووولعة 

وإقناعوووه بقوووودرتها  ،وإثوووارة اهتمامووووه بهوووا ،معينوووة

فضووووول مووووون أعلوووووى إشوووووبا  احتياجاتوووووه بدرجوووووة 

وووووورق . أو هووووووي غيرهووووووا موووووون السوووووولع هووووووو الطُّ

عهوووا، وتحووورص العمووولاء عووون الخووودمات أو السووولع، والوسوووائل المُسوووتخدمة فوووي بيالمُسوووتخدمة لإعووولام 

عوووة علوووى تجربوووة العديووود مووون طُووورق التووورويج المُختلفوووة لخووودماتها ومنتجاتهوووا، ومهموووا  الشوووركات المتنوا

كانووووت طريقووووة التوووورويج المُسووووتخدمة فووووي بيئووووة العموووول يجووووب الحوووورص علووووى تطَوووووير المبيعووووات، 

 ستخدمة في الإعلان.والعروا، والاستراتيجياات المُ 

 

  People   الأفراد 
ين يَتفووواعلون موووع الخووودمات هوووم الأشوووخاص الوووذ

والسوووووولع، وموووووون الأمثلووووووة علوووووويهم الموظافووووووون، 

والعوووووواملون فووووووي الشووووووركات، وغيوووووورهم موووووون 

المكونووووات البشوووورياة المشوووواركة فووووي التسووووويق، 

وتقوووديم الخووودمات للعمَووولاء التوووي تشووومل التاعريوووف 

الخدمووووة المُقدامووووة لهووووم، كمووووا بطِبيعووووة المنووووتج أو 

رات العمُوووولاء حووووول يسُوووواهم المظهوووور والسوووولوك الخوووواص بهووووؤلاء الأ فووووراد فووووي التووووأثير علووووى تصوووووا

ة بالشركة.  الخدمات والسلع الخاصا
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  Evidence Physical  يالماد الدليل
هوووو عِبوووارة عووون البيئوووة التوووي تقُووودام فيهوووا الخدموووة؛ حيوووث 

العموووولاء والمنشووووأة، تسُوووواهم فووووي تحقيووووق التفاعوووول بووووين 

نوووات الملموسوووة الأخووورى التوووي تسُوووهل تقوووديم الخووودم ات والسووولع، والمكوا

كموووا يشووومل الووودليل المووواديا كافاوووة الأموووور التوووي تمُثووول الخووودمات، مثووول 

التقووووووووارير، والكتيبووووووووات، وبطاقووووووووات العموووووووول، واللافتووووووووات، وخوووووووودمات 

 الاتصالات، وغيرها من الأدلة المادياة الأخرى.

 

      sProces  العمليات
  

 

هووووووي الإجووووووراءات الفعلياووووووة التووووووي تشوووووومل توووووودفاق 

المُسووواهمة فوووي تقوووديم الخووودمات والسووولع،  النشووواطات

وتنفيووووذ الخطوووووات الفعلياووووة لتسووووليمها إلووووى العموووولاء، 

وتزويووودهم بمجموعوووة  مووون الأدلاوووة المُناسوووبة للووووتحكام 

أو التعامووووول موووووع السووووولعة أو الخدموووووة، كموووووا تتمياوووووز 

بأناهوووا تقَُووودِمُ دلووويلاً للعميووول عووون الخووودمات أو العمليوووة 

يمكووون أن و. مصوووممة بشوووكل جيووود لتقليووول التكووواليف لوووديك عمليوووةالسووولع.. لوووذلك، عليوووك التأكووود مووون أن 

والخطوووووات يووووتم تثبيووووت عمليووووة المبيعووووات بالكاموووول، ونظووووام الوووودفع، ونظووووام التوزيووووع والإجووووراءات 

ن أن يوووأتي التغييووور يمكوووكموووا لضووومان العمووول الفعوووال الوووذي يعمووول بكفووواءة عاليوووة.  ؛المنهجيوووة الأخووورى

 وتحقيق أقصى قدر من الأرباح. ،تقليل التكاليف، لوالتبديل في وقت لاحق

 

 

 

 

 

 

 

https://mtwersd.com/reduce-staff-costs/
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 : تقييم أداء التسويق  ٦القسم   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مفهوم قياس الأداء التسويقي 
 

تقييم مدى فعالية البرامج التسويقية لتطبيق الاستراتيجية ه؛ نأبيعرف قياس الأداء التسويقي 

 .التسويقية الموصى بها
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الأداء التسويقي:  قياسمعايير   
 

 ،موووووووع تطوووووووور المفووووووواهيم الإداريوووووووة لمتخوووووووذي القووووووورارات داخووووووول المنشووووووو ت

وحيووووود تطوووووورت مقووووواييس أداء التسوووووويق مووووون المعيوووووار الموووووالي كمعيوووووار 

لقيووووواس مووووودى فعاليوووووة الأداء التسوووووويقي إلوووووى اسوووووتحداث معوووووايير أخووووورى 

 منها:

و    :(Sales Analysisحليووووول المبيعوووووات )ت 

 هو استخدام أرقام المبيعات لتقييم الأداء التسويقي.

يووووووووووووووووووووووووووووووووووواس رضووووووووووووووووووووووووووووووووووواء العمووووووووووووووووووووووووووووووووووولاء ق 

(Customer Satisfaction Measurement مقيووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووووواس :)

حوووووث وجهوووووة نظووووور العمووووولاء نووووووعي لقيووووواس الأداء التسوووووويقي يوووووتم مووووون خووووولال ب

 و قياس الأداء مقارنة بالمنافسين.

قيوووووووووواس لقيوووووووووواس م :( Brand Equityيوووووووووواس قوووووووووووة العلامووووووووووة التجاريووووووووووة )ق 

الأداء التسوووووويقي و الوووووذي يحووووودد هووووول العلاموووووة التجاريوووووة تجوووووذب انتبووووواه السووووووق 

 .المستهدف

  
 

  أهداف قياس الأداء التسويقي

     

ل على بيانات عن النشاطات الحصوإلى قياس الأداء التسويقي  يهدف

لوضع خطوات تصحيحية لتحقيق أهداف  ،التسويقية المختلفة

مراقبة وظائف و ،تنفيذو ،لزيادة فعالية تخطيط، تنظيمو ،المنشأة

تبرير البرامج، وحساب العائد على الاستثمار، والتسويق، 

  وتنظيمها، موارد التسويق تطويروو قيمة التسويق،  ،الميزانيةو

 .ك الإدارة العليا في التسويقو إشرا
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  قياس الأداء التسويقي مؤشرات

 

 

 .تقييم الأداء التسويقية لدحاوحدة قياس و توفيرتحاول منشئات الأعمال 

نه المقياس أوتركز معظم هذه المنش ت على تحليل المبيعات على 

هذا من تعظيم دور المبيعات في ينتج و .الحقيقي لفعالية الأداء التسويقي

ً منشأة دون النظر إلى العوامل الأخرى التي قد تكون سببال  .في زيادة أو انخفاا المبيعات ا

 ،على الأداء التسويقي في منشئات الأعمال اً مباشر اً يؤثران تأثيرنستعرا مفهومين في التسويق ويمكن أن 

 وهما: 

 .رضا العملاء  -1

 .قوة العلامة التجارية -2
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 التسويقييل التحل :۷القسم 

 

  

 تعريف التحليل التسويقي:

ومطابقة تلك  ،طاعاته المختلفةقو ،والدقيقة ل سواق ،الدراسة الجيدة ؛يقصد بمفهوم التحليل التسويقي

وتعد عملية التحليل التسويقي من أهم مراحل عملية  .ات المختلفةالدراسة مع أهداف التسويق للمؤسس

والتوزيع الصحيحة لمختلف المنتجات مع التركيز  ،عامل أساسي في تحديد اتجاهات البيع نهاالتسويق لأ

ادة ما تبدأ عملية عو .الخدمات ت أوالحصول على تلك المنتجافي على قطاعات العملاء الراغبين فعلاً 

ويتم ذلك من خلال جمع وتحليل المعلومات المرتبطة  ،تسويقي بدراسة حجم السوق الحقيقيالتحليل ال

وحجم الاستهلاك المتوقع لتلك المنتجات حال طرحها في  ،ومدى الحاجة إليها في الأسواق ،بالمنتجات

ستثمر كما من خلاله الم ليتعامفي تفهم حجم القطا  الذي  وهو ما من شأنه أن يفيد بشكل كبير ،الأسواق

رغبات شرائية لديهم نحو المنتجات من خلال التعرف على  توفيروسبل  ،يتم عادة تفهم طبيعة المستهلكين

العملاء  ذبجوتحديد الخصائص المتميزة للسلعة أوالمنتج التي من شأنها  ،أهم التوقعات لديهم في المنتج

وأهم  ،لتعرف على أحجام حصصهم السوقيةوا ،ثم يلي ذلك دراسة المنافسين ،نحو اتخاذ القرار بالشراء

طاعات التي تقل فيها مستويات قوعادة ما تركز الشركات الجديدة على ال ،خصائص المنتجات المنافسة

وتتضمن سياسات التحليل التسويقي كذلك البحث عن طرق  .و يتم استهداف تلك القطاعات ،ةالمنافس

وتعمل  ،وتقسيم السوق نفسه كذلك لقطاعات محددة ،متاحةومنافذ التوزيع ال ،و كيفية التوزيع ،الإعلان

عملية تحليل الأسواق على محاولة توسيع الأسواق بما يمكن المنتجات من الوصول لأكبر شرائو ممكنة 

وزادت  اً،وكلما كانت القطاعات التسويقية متناسقة في العمل مع بعضها بعض ،من المستهلكين

 ً وتحقيق  ،ملاء المستهدفينكلما زادت احتمالات الترويج للمنتجات بين الع الاستراتيجيات التسويقية تنوعا

  ق.الأهداف من عملية التسو
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 انواع التحليل:

 

 

  

     S.W.O.Tتحليل القوى الأربعة

ن يستخدم الآ ولغايةوقت ال ذ ذلكومن ،1960يد مستر البرت همفري عام  ىعل ةول مرأ المصطلونشأ هذا 

ن تعمل هذا أي شركه لابد أ ة.المأمول ةمميز تفوز فيه بالربحي عملتبحث عن  في كل الشركات التي

في  التسويق ةدارإهذه المفهوم وكيفيه استخدامه من قبل  ىنتعرف عل و .التسويق خطه ةالتحليل عند بداي

 وهذه الكلمات هي ةبالإنجليزيربع كلمات هي الحرف الاول لأ  SWOTةكلم ولاً أ ةمؤسس وأي شركه أ

THREATS –OPPORTUNITIES –WEAKNESSES  –STRENGTHS   

 (التهديدات - الفرص – الضعف – القوه)ي  هذه الكلمات تعن

http://eltasweeq.blogspot.com/
http://eltasweeq.blogspot.com/
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مع  ةالجديد ةنه اكتشاف للفرص التسويقيأ ىعل للتسويق ةلنسبن نعرف هذا التحليل باأولكن من الممكن 

ً أيفيد   SWOTو تجنب التهديدات .تحليلأالقضاء  عموما ولكن  الأعمالو ،ليس فقط في التسويق يضا

لتحصل من خلال علي  لنفسك التسويقايضا في حياه الاشخاص فممكن جدا ان تستخدمه وانت تقوم ب

 فان التسويق افضل استخدام لمميزاتك ومواهبك وايضا تقوم بالعمل علي تقويه نقاط ضعفك .بمنظور

SWOT أو ة،لنقاط القو ةالفرص الملائم توفيرفي ة المساعد ىيعمل عل ً التوقعات بالمخاطر  يضا

فنقاط القوم  ؛علاجها وتقويتها ىتجنبها من خلال معرفه نقاط الضعف والعمل عل ىوالتهديدات والعمل عل

 ما التهديدات والفرص فهي مؤثرات خارجيه لاأ ،ن داخلي موجود داخل الشركاتأتكون شوالضعف 

 ،كالثورات التي تمت في العالم العربي تغيرت معها استراتيجيات عدد من المصانع والشركات ،نتدخل فيها

ً أ هاوبعض ،بعضها حدث له عدد من المحن ً أوالقليل  ،توقف عن العمل ،يضا فادت من الشركات است يضا

ً أيستخدم ، من الوضع ي أالمنافسين لنا في السوق و ىعل ةكثر واقعيألكي نتعرف    SWOTتحليل يضا

 ىلتقدم علكبر في التميز واأفرص  ىن نستخدمها لكي نحصل علأممكن  التسويق استراتيجيات من

ك هنا تسهيلا عليك زائري الحبيب نقدم لو .كبر قدر ممكن من السوقا ىنستحوذ عل ،وبالتالي .المنافسين

 .و بمشروعكأالخاص بك   SWOTن تقوم بها في تحليلأالتي يجب  ةسئللأالتسويق ا ةفي مدون

  

http://eltasweeq.blogspot.com/
http://eltasweeq.blogspot.com/search/label/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%20%D9%84%D9%86%D9%81%D8%B3%D9%83
http://eltasweeq.blogspot.com/
http://eltasweeq.blogspot.com/
http://eltasweeq.blogspot.com/2013/12/marketingstrategy.html
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RENTH TS   ة:نقاط القو 

 

 عةما هي المزايا في الشرك -1

 المنافسين عغيرك من كثر من أالمتوافرة لديك  ما هي المزايا -2

 ع يةالتسويق تكتعتمد عليه في خط الذي ما -3

 م يراك مثل باقي المنافسينعأ نفسها، قوتكبهل يراك العميل  -4

 ما هي فرص اتمام عمليه الشراء مع عملائكع -5

ً  ةسئللأهذه ان ع تكبوإجا في عمليه منها  ةوكيف تقوم بالاستفاد ة،كل مزاياك الداخلي تؤهلك تماما

ً االتسويق و لديك  ةويقلل من حجم المنافس ،نهم يرونك قوي في السوقفي قلوب عملائك لأ ةبث الثق يضا

ما هي نغو ة،قو ةعند جميع المنافسين ليست نقطة التي تكون موجود ةالقو ةن نقطاكد دائما من أت

 ة.ن تكون موجودلأ ةضرور

 

WEAKNESSES  و نقاط الضعفأ: 

 عو منتجكأن تحسن من نفسك أيجب  كيف -1

 و التغليفعأنتاج و الإأن تتجنب في خطه التسويق أماذا يجب   -2

 نقطه ضعفكع ىمن ير -3

ً أالعوامل التي ما  -4  اا المبيعات عفانخ ىلإدت أو ثرت سلبا

 

بعا  ان المنافسين استمدوخطائك لأأمن  ةوتستطيع الاستفاد ،تقوي من نفسك ةسئلهذه الا ةجابإن إ

 .ومن واقع السوق ة،منطقي ةسئلهذه الأ ىعل ةجابن تكون الإالابد  ،لذلك نت.أمن ضعفك  ةالقو

 

 

 

http://eltasweeq.blogspot.com/
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OPPORTUNITIES    الفرص : 

 

 التي تستطيع استغلالهاع ةالمتاح ةما لفرص الجديد -  1 

 علم عنهاعالتي ت ةعمال المميزالأما   - 2  

و أكثر من متغير يحدث سواء في السوق أالفرص بويمكن أن تأتي 

 ة.والتغيرات المناخي ة،نمط الحيا ىو حتا ،و التكنولوجياأ ةالسياس

 

 

  THREATS   تالتهديدا: 

 

 ما العقبات التي تواجهها شركتكع -1

 للعميلع نوماذا يقدمو ،وكماذا يفعل منافس -2

 ع ةالكافي ةالجودمعاملاتك في منتجك و تتوفرهل  -3

 التغير في التكنولوجيا عملكعيهدد هل  -4

 عاتفعله لتيا ل عمالهل نقاط ضعفك تسبب تهديد  -5

الذي قد يوفر الجهد والمال ف ،التسويق ةمن استراتيجي كجزء مهم جداً   SWOTويمكن استخدام تحليل  

 ه.في غير مكان ينفق
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 تحليل الشرائح  

   م السوق الاستهلاكي إلى أقسام مكن تقسيي

 :باستخدام أحد أو بعا التقسيمات الآتية

مناطق ريفية ومدن، أو  : غرافيةج 

مناطق حارة ومناطق باردة، أو مدن 

ساحلية ومدن غير ساحلية، مناطق 

 .مزدحمة ومناطق غير مزدحمة

ائلات كبيرة كور وإناث، أطفال وشباب وكبار، عائلات صغيرة وعذ  (ةينافية )سكارغيمود 

 .)حسب عدد أفراد العائلة(

ا ومتوسط، أو طموح ومكافو وناجو، أو فومنخ اجتماعي عال   ىستوم :(يكولوجية )نفسيةس 

 .انطوائي واجتماعي جدا

ميل سابق وعميل محتمل وعميل دائم، حسب ع: (لوكية )سلوك العميل تجاه المنتجس 

سب توقيت الشراء مثل عميل استخدام المنتج مثل استخدام خفيف وشديد ومتوسط، ح

تج للاستخدام الدائم يشتري عادة صباحا وعميل يشتري مساء أو عملاء يشترون المن

وآخرون يشترونه للاستخدام المؤقت أو عميل يشتري في الأعياد وآخر يشتري في 

 .المصايف، حسب الفائدة المطلوبة من المنتج مثل الجودة والراحة والسرعة والسعر

 

 :تقسيم السوق التجاري إلى أقسام باستخدام أحد أو بعا التقسيمات الآتيةيمكن و    

 

قسيم حسب حجم الشركات مثل شركات عملاقة وكبيرة ومتوسطة ت  ) سكانية(: افيةرغيمود 

وصغيرة، تقسيم حسب الصناعة مثل صناعة الزجاج وصناعة الورق وصناعة البلاستيك، تقسيم 

في السعودية وشركات في قطر وشركات في الإمارات، حسب الموقع الجغرافي مثل شركات 

 .ساهمة وشركات محدودة وشركات ذات ملكية فرديةشركات تابعة للحكومة وشركات م

قسيم حسب التكنولوجيا المستخدمة مثل التكنولوجيا المختلفة في صناعة ت :تغيرات التشغيلم 

ومتوسط وبسيط، تقسيم  ما، تقسيم حسب شدة الاستخدام مثل مؤسسات ذات استخدام شديد
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رة ومؤسسات تحتاج خدمات حسب احتياجات العميل للخدمة مثل مؤسسات تحتاج خدمات كثي

 .قليلة

قسيم حسب أسلوب اختيار المنتج مثل مؤسسات تبحث عن الجودة ومؤسسات ت :سلوب الشراءأ 

زية تقسيم حسب مركوومؤسسات تبحث عن خدمة ما بعد البيع،  ،تبحث عن الأسعار الزهيدة

مركزية في ومؤسسات لديها لا ،مؤسسات مركزية في الشراء ؛مثل ،عملية الشراء لدى العميل

  .تقسيم حسب طريقة التعاقد والاختيار المفضلة لدى العميلواتخاذ قرارات الشراء، 

قسيم حسب حجم الطلب مثل مؤسسات تطلب كميات كبيرة في أمر التوريد ت :صائص الطلبخ 

شركات تحتاج  ؛مثل ،تقسيم حسب سرعة الطلبولب كميات صغيرة، ومؤسسات تط ،الواحد

تقسيم حسب استخدام المنتج/الخدمة وا وشركات تقبل مدة توريد طويلة، مدة توريد قصيرة جد

فمثلا يمكن التركيز على شركات لها استخدام محدد للمنتج أو محاولة تلبية احتياجات 

 .استخدامات عديدة

وشركات ليس لديها ولاء لمورديها،  ،ا ولاء شديد لمورديهاؤسسات لهم :لوك العملاءس 

شركات ووشركات لديها عدد كبير من الموردين،  ،شركات لديها عدد محدود من الموردينو

 .وشركات ليس لديها استعداد للمخاطرة ،لديها استعداد للمخاطرة
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وكيفية   ،وأرباحك المحتملة على تحديد العملاء توقف دخلكيس

 . تلبية  متطلباتهم

 من هم عملاء المستقبل بالنسبة لك ع   (1

 وما أفضل وسيلة للوصول إليهم ع ،ما هي حاجاتهم  (2

 لماذا يجب تقسيم السوق إلى شرائو تضم أنماطاً مختلفة من العملاء ع   (3

 (ع  ما هي شريحتك المستهدفة )العملاء المستقبليين  (4

 ما هي احتياجاتهم وتوقعاتهم ع  (5

 

عند القيام بعملية تقسيم أو تصنيف العملاء  ،جميع هذه الأسئلة نلابد من الإجابة ع 

ً لتلبية احتياجات  الاستراتيجياتوضع لفي مجموعات ) شرائو (  المعدة خصيصا

كل شريحة.  ومن شأن تحديد شريحة العملاء المستهدفة أن يساعد الشركة على 

على سبيل و .مكن تحقيقها من أعمالهاالتي ي ،ع تقديرات للايرادات والأرباحوض

 المثال: 

  كالأثرياء. ،تركيز على العملاء المتميزينالتي قد تختار إحدى شركات الماس  

والتركيز على جمهور العملاء للاستفادة  ،يختار أحد متاجر البيع تخفيضات هائلة قد

 من حجم المبيعات.
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 تحليل المنافسين 

 

بعمليوووة تحليووول المنافسوووين أن تقووووم الشوووركة صووواحبة المنوووتج أو الخدموووة يقصووود 

اسووووتراتيجياتهم التسووووويقية لتحديووووود بتحديوووود وتعريووووف المنافسووووين وتقيوووويم 

نقوواط القوووة والضووعف فووي المنووتج أو الخدمووة التووي ينافسووون الشووركة بهووا 

 للتفوق عليهم تنافسية ميزة ليساعدها على انشاء

 

 

 يتم إجراؤه ؟  ولم   ؟ما هو تحليل المنافسين  

 

فووووي السوووووق هووووي خطوووووة بالغووووة الأهميووووة للمسوووواعدة فووووي انشوووواء الخطووووة التسووووويقية  المنافسووووين تحليوووول إن

 كتك. وموووع قياموووك بتقيووويم منافسووويك، سوووتكون قووادراً علوووى تحديووود النقووواط التوووي تجعووول منتجوووكالخاصووة بشووور

 لجووذب )أو خوودمتك( فريووداً موون نوعووه، وبالتووالي سوويمكنك معرفووة الوودور التووي يجووب أن تلعبووه فووي السوووق

 .هدفة والتغلب على المنافسينالمست الزبائن شريحة

 

 تقييم المنافسين

 
تصووونيفهم إلوووى مجموعوووات حسوووب درجوووة منافسوووتهم لوووك علوووى شوووريحة الزبوووائن ابووودأ بتقيووويم منافسووويك عبووور 

التووووي تسووووتهدفها. لكوووول منووووافس أو مجموعووووة منافسووووين، ادرج أسووووفلها المنووووتج أو الخدمووووة التووووي يقوووودمونها 

والاسووووتراتيجيات التووووي اتبعهووووا ذلووووك  التسووووويقية دافودرجووووة الووووربو التووووي يحققهووووا ونمووووط النمووووو والأهوووو

والضووعف فووي والسووابقة( وتكلفووة المنووتج التقديريووة وحجووم المبيعووات وكووذلك نقوواط القوووة المنووافس )الحاليووة 

 المنتج )أو الخدمة(. للقيام بذلك،

طريقوووة تحليووول المنافسوووين التوووي تسوووتخدمها الشوووركات هوووي عبووور معرفوووة المنافسوووين ومعرفوووة نقووواط قووووتهم 

 وضعفهم. 

https://mtwersd.com/competitive-advantage/
https://mtwersd.com/competitive-analysis/
https://mtwersd.com/ideas-attract-customers/
https://mtwersd.com/ideas-attract-customers/
https://mtwersd.com/ideas-attract-customers/
https://mtwersd.com/ideas-attract-customers/
https://mtwersd.com/category/%D9%81%D9%86-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%B9-%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/
https://mtwersd.com/category/%D9%81%D9%86-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%B9-%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/
https://mtwersd.com/category/%D9%81%D9%86-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%B9-%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/
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 :بالإجابة على الأسئلة التاليةواذا اردت التعامل مع المنافسين والسيطرة على السوق قم 

 المنافسونع هم من •

 يقدمونهع التي الخدمة أو المنتج هو ما •

 منافسع لكل السوقية الحصة هي ما •

 السابقةع التسويقية استراتيجياته هي ما •

 الحاليةع التسويقية استراتيجياته هي ما •

 خدمتهع أو منتجه لتسويق يستخدمها التي الاعلامية الوسائل هي ما •

 خدمتهمع أو لمنتجهم للترويج تلك الاعلام لوسائل بالساعة دفعوني كم •

 منافسع كل لدى الضعف ونقاط القوة نقاط هي ما •

 منافسيكع من منافس كل عليك يشكلها التي المخاطر هي ما •

 لكع منافس كل يوفرها التي الحقيقية الفرص هي ما •

 

ومعدل  ،لابد من اختيار الشريحة المستهدفة استناداً إلى جاذبية الشريحة )حجمها ،بعد تحديد أنماط العملاء

 وتتمثل  .وقدرة الشركة على الخدمة ،والربحية ( ،النمو

اجراء بفيما تتمثل  الخطوة الأخيرة  ،للشريحة المستهدفة ةوضع مقترح عرا قيمة ناجحبالخطوة التالية 

  .ولفوائد لتلك الشريحة ،للتكاليف  تحليل

هو جمع المنتج والخدمة والتوزيع  ،والتحديد الناجو للقيمة المعروضة على العملاء من الشريحة المستهدفة 

 لتلبية احتياجات هذه  الشريحة .  ؛وبشكل صحيو ،حزمة واحدةب

يث تلبي الاحتياجات حبي السوق، ف هومكان ه،وجودت ،وسعره ته،ميزاني ؛مثل ،وينبغي إعداد خصائص المنتج 

يجب ، وأخيراً  .وأن تقترن خصائص المنتج بمستوى الخدمة المطلوب قبل وأثناء وبعد البيع، المحددة للشريحة

  .تقديم المنتج / الخدمة اختيار قنوات التوزيع  المفضلة للشريحة المستهدفة لاستكمال عملية 

https://mtwersd.com/promotion/
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ينبغي  ،لذا .م جداً إجراء تحليل  التكاليف والفوائدنا، من المهلتقييم جدوى القيمة التي نعرضها على عملائ

عن طريق استهداف  ،يتم الحصول عليهاسوضع تقدير لإجمالي الإيرادات )المباشرة وغير المباشرة ( التي 

  .الشريحة المعينة

وينبغي  .المحتملثم حساب الربو  ،وبالمثل ، لابد من احتساب إجمالي التكاليف المرتبطة بخدمة هذه الشريحة

فاذا  ،إلا إذا أظهر التحليل إمكانية جني أرباح من وراء ذلك ،للشريحة المستهدفة قيمة   تقدم الشركة عراَ ن أ

لم يظهر ذلك التحليل فان البديل هو تحديد الشرائو الأخرى الجذابة التي يمكن للشركة استهدافها بصورة أكثر 

  .تها الحاليةربحاً بأصولها وإمكانيا
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 أنواع التسويق 

 أولاً : التسويق الشخصي 

والزي  المظهر الشخصي لصاحب المشرو  ، -

 .الخاص بالموظفين

والموظفين  ،المعرفة التامة لصاحب المشرو  -

 . أو الخدمة ،بالمنتج

 . البزنس كادر لصاحب المشرو  -

  .الشكل العام للمحل ونظافتة -

  .ةالتي تتمتع بها الشركة السمع -

 . التميز في تقديم المنتج أوالخدمة -

 الانتشار والتوسع  هالهدف منيكون أوإفتتاح فر  جديد،  ،التواصل مع الصحافة لنشر منتج جديد -

   ها.سم  لايجب أن يكون شعار الشركة مميزاً  -

 ثانياً : التسويق التقليدي  

  .والمحلات الإعلانية صحفالتسويق عن طريق ال -

  .ريد العاديالتسويق عن طريق الب -

  .التسويق عن طريق اللوحات الإعلانية والملصقات -

  .التسويق عن طريق المشاركة في الفعاليات المجتمعية والمهرجانات -

 .البوستر والبروشور والكاتلوج -

 . الهدايا والخصومات والقسائم الشرائية -

  .أو المنتج بواسطة الاستبيانات التسويق عن طريق تقييم الخدمة -

    ً  : التسويق الإلكتروني ثالثا

  .التسويق عن طريق الإنترنت -

  .التسويق عن طريق الموقع على الشبكة العنكبوتية -

  .التسويق عن طريق البريد الإلكتروني -

 .التسويق عن طريق الهاتف -

  .التسويق عن طريق الرسائل الصويتة -

  .التلفازالتسويق عن طريق  -

    .التسويق عن طريق الراديو -
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 تسويق ومبادئ البيع المباشرال 8القسم : 
 

 مفهوم التسويق 

 توفيربغرا  والمؤسسات،فراد قوم بها الأينشطة المخططة الهادفة التي هو مجموعة من الأ

 .والعمل على زيادتها ،سواق والمحافظة عليهامساحة مناسبة من الأ

 

 التسويق هو

  .مواطن الاستهلاك لىإنتاج النشاط الذي يضمن انسياب السلع والخدمات من مراكز الإ

 

 غاية التسويق

  ت  خدماالاشبا  حاجات ورغبات المستهلك من السلع و 

 الرغبة في اكتشاف اسواق جديدة (1

 الرغبة في تغيير السلوك (2

 الرغبة في التغير الحاجة (3

 المنافسة (4

 
 التسويق علم وفن

 
 :التسويق يقوم على

 

 التخطيط وليس الارتجال.  -

 . ولمندوب مبيعات حسن المظهر ،ولشكل جميل لشركة ليس غلاف جميل لمنتجالتسويق  -

 ،رضاءبدا  والمهارة  في تقويم المنتج لإمزج بين الإ :التسويق بالمعنى الشامل هو -

 .المستهلك بشتى الطرق ورغبات وتلبية حاجات

بغرا تبسيط وتسريع أو يقوم به المسوق تقوم به المؤسسة الذي النشاط  :هو التسويق -

 .والمعاملاتعمليات البيع 
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 التسويق علم وفن معا

 هنك من خلاللأ

 عملية للتنبؤ بالمبيعات المستقبلية ساليبأتسطيع استخدام  -

 الفنون التسويقية  باستخدامكمكثر مما تتوقعة أن تحقق أتستطيع  -

ً لممارسة التسويق هي بدمج كلا من العلم والفن معفضل طريقة أ  ا

  ( هم ويبدعكفن يل .. علم يوجه ويقيسك التسويق ) 
  

 هل التسويق علم أم فن ؟

 

 :نهالتسويق علم لأ

يدرس كيفيه تفاعل العملاء مع المؤثرات ، نساني وعلم النفسمؤثر على السلوك الإ  -１

 .والمحفزات بطريقة يمكن التنبؤ بها

لابد من اتبا  طرق عملية لتحديد حاجاتهم  ،لذلك .شبا  حاجات ورغبات العملاءايقوم ب  -２

 ورغباتهم  
 

 :نهلأ فنالتسويق 

  .الفروق الدقيقة في السلوك البشري ويراعي بفنون ابتكارية، تعامل مع العملاءي  -１

 حالياً ومستقبلياً.يخلق الطلب على المنتج   -２

 قناع فن الإ

 لو كانت فكرة خاصة بك . ويمكن امتلاك الفكرة حتى  لا :الفكرةتسويق 

 .  خرونقنع بها الآويُ  ،ملك لمن يطبقها ؛فالفكرة

 أفكارك بطرق إبداعية.عليك بتسويق  ؛لكي تسطيع التطبيق والاقنا و
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 تسويق الافكار 

 منتج ..............قم بتسويق افكارك كما لو انها ، تسويق الخدماتك تسويق الافكار

 
 خطوات عرض الفكرة على العملاء

 ودقة وسهولة واختصار. بترابط قدم فكرتك   -１

ً قدم ملخص  -２  رةفكالعن  ا

 تركز على التفاصيل. لاركز على الفكرة بشكل عام، و  -３

 .فكاركأكن واثقا من نفسك عند تقديم   -４

ً ومتحمس كن جاداً   -５  .للفكرة ا

 .تضيع وقتك لا  -６

ً مهتم عميلكن يكون أيجب   -７  .قناعةبفكرتك لإ ا
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 قوياءما الأأ ،مام الضعفاءأالصخور تسد الطرق ) 

 ( لى القمةإا للوصول ستندون عليهيف
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ،رينختي بالنظر للآأبداع في الحياة لا يلإا)

 ( لى النجاحإ للوصولبل بتطوير النفس 
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 المُسوق الناجح:خصائص 

 

 

 

 

 

 

 

 

 هل أنت متسوق ناجح:

  
بينما يستمر فقط  ،% من رجال المبيعات عملهم بعد مده قصيرة ۸٥كثر من أيترك 

يمتلكون  لأنهم ويحققون تنائج باهره ،منهم في عملهم %15 –% 1ما بين ما بين 

 ( التوقعاتو ،التنفيذو ،المهارةو ،الطاقةو ،التحفيز) عناصر النجاح الخمسة

 
 تسويق المنتج 

ً ويعتبر ذراع ،ا لإقنالبيع هو فن ا لى إتسعى المؤسسة فيه و .التسويق ذر مهماً من أ ا

   .الخدمات التي توفرها مقابل المالتلبية احتياجات العملاء من السلع و

  
 خصائص المسوق الناجح

 .لطموحوا، دارة الوقت، وإالتخطيط، والمظهر الحسن، والثقة، والابتكار

 

 تعزيز منتجي 

  سمات يضاأكما للمسوق سمات فللمنتج 

 
 تسويق الحافز

ئها بلا داأسيرين في مُ  واضحة، وأصبحنا تناؤير أصبحت ،عمالنا للتحفيزأقدت تذا افإ

 .جازإنبدون و ،ولا ابتكار ،حماس
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ننا مختلفون في تسويق البيع أ ن نعلم جيداً أيجب 

 بتسويقننا نقوم لأ ،المباشر

 

 " مكافآتناو ،منتجاتناو ،فكارناأ ،نفسناأ "

 .خرىوليس كما هو معروف في طرق التسويق الأ
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 ؟على مشاكل تسويق منتجاتك بكيف تتغل
  

 # مشكلات الأخطاء الحلول

تبني تقنيات متقدمة في التجزية، مثل  -

 ،تجزئوووة القيموووةوتجزئوووة  المنفعوووة، 

 تجزئة الولاء و

  كثر أهميووةعطوواء أولويووة للفئووات الأإ -

 ة.والتي  تحقق أعلى ربحي

 في القوى البيعية للشركة  التخصص -

ضوووووووعف في تحووووديوووود الفئووووات  -

  .السوقية

توجوود أولويووة كووافيووة للفئووات   لا -

 .السوقية

لا وجود لمديرين متخصووصووين   -

 بدراسة الفئات السوقية. 

 الشركة لا تركز 
 على السوق

۱
  

تطوير هيكل تنظيمي واضووو للشووركة  -

يضوووووووع رغبات وحاجات الزبائن في 

 القمة. 

ى تثقيف العوواملين بطريقووة العموول عل -

التعوووامووول مع الزبون وخلق علاقوووات 

طيبوووة مبنيوووة على المودة  والاحترام 

 والثقة.

مة العلاقة مع الزبائن إالعمل على  - دا

باسووووتخدام وسووووائل الاتصووووال الحديثة 

الوووبوووريوووود و الوووفوووواكوووس،و ،)الوووهوووواتوووف

 ،على استفساراتهم والرد الالكتروني(

بالسووووووورعة الممكنةوالإ بة   جا  ،سوووووووت

 قت المحدد.وبالو

يفكر معظم العوواملين بووأن عموول  -

التسوووووويق والمبيعات هو لخدمة 

 الزبائن وارضائهم. 

امج توودريبي يعزز لا يوجوود برنوو -

أو يعلم العاملين  على اسوووووولوب 

 التعامل مع ثقافة المستهلك. 

و تحفز ألا توجد حوافز تشجع  -

العاملين للتعامل مع الزبون بأنه 

في محل الاحترام والترحيب  

صوصية وبشكل دائم والخ

 ومستمر.

 الشركة لا تركز 
 على العملاء

۲ 

القيام ببحوث المسووتهلك بمفاهيم وأطر  -

 حديثة. 

اسوووووووتعمووووال أكثر لتقنيووووات تحليليووووة  -

تفضوووويلات و  ،أدراكات، و)احتياجات

 العميل .(

تأسوووووويس قوى للعميل وتكوين جماعة  -

 من الاعضاء والوسطاء والمجهزين. 

الزبائن ترسوووووووي  لإدارة العلاقات مع  -

بوووواسوووووووووتووخوووودام قووواعوووود الووبوويووووانووووات 

 عبرالبرامجيات.

راسة قامت بها لا توجد د -

حول زبائنها  منذ ثلاث  الشركة

 سنوات مضت. 

لم يشتر الزبائن منتجات  -

الشركة على أساس المعدل 

بالمقابل منتجات ، المتوقع

 المنافسين تبا   بشكل أفضل. 

من الزبائن  هعدد لا بأس ب -

قدمون لى الشركة  ويإيرجعون 

شكاوى حول طبيعة المنتجات 

 وجودتها. 

الشركة لا تفهم 
 عملائها 
 المستهدفين

۳
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نشوووووواء مكتب متخصووووووص في الذكاء إ -

التسويقي وجميع المعلومات / يشرف 

 علية أحد الخبراء التسويق.

التعامل والتنسيق مع بعا الأشخاص  -

 العاملين لدى  بعا المنافسين. 

الاسوووووووتفووووادة والاسوووووووتغلال الأمثوووول  -

لتكنولوجيا الحديثة التي  قد تضووووووور ل

 ركة في حالة إهمالها.مصالو الش

هوة تقووديم عروا تنووافسووووووويووة مشوووووووواب -

 للمنافسين. 

فراط في التركيز الخوووواط  الإ -

  .على المنافس

نافس القوى  - القريب وإغفال للم

لى الارتباط إاضوووووووافة و ،البعيد

 في استخدام التكنولوجيا. 

ضوووووووعف في نظووام المعلومووات  -

سويقي ، إض لى ضعف إافة  الت

 كبير نظام الذكاء التسويقي . 

ينبغي على الشركة 
أن تكون أقدر على 
تحديد منافسيها  
 ومراقبتهم .

٤

  

التحول من التفكير السووووووولبي إلى   -

 التفكير الايجابي. 

إدارة العوواملين بشوووووووكوول أفضووووووووول،   -

 الهامة.ومشاركتهم باتخاذ القرارات 

 بناء علاقات طيبة مع المجهزين. -

قوووات طيبوووة مع الموزعين  بنووواء علا -

 والوسطاء.

إدارة الاسوثمار بشوكل أفضول لتحقيق   -

 عائد معقول. 

-   

العاملون في الشوووووركة ليسووووووا  -

 سعداء 

لم تستطع الشركة جذب أفضل  -

 المجهزين في السوق.  

لم تسووتطع الشووركة التعامل مع  -

 أفضل  الموزعين والوسطاء. 

المستثمرون غير راضين على  -

 . نتائج   تشغيل الشركة

لم تتمكن 
الشركة من 
التعامل مع 
أصحاب 

المصلحة من 
 حيث بناء 

علاقات مجدية 
 معهم.

5 

وضوووووع نظام جديد قادر على محاكاة   -

 الأفكار الجديدة. 

اسوووووووتخووودام أنظموووة إبووودا  وابتكوووار  -

لاسووووووتغلال والاسووووووتفادة من الأفكار 

الووجووووديوووودة الوومووطووروحووووة موون قووبوووول 

 المشاركين في تطوير المنتجات 

 

ركة من تحديد م تتمكن الشووووووول -

واقتنواص الفرص الجوديودة في 

السوووق خلال الخمس  سوونوات 

 الأخيرة. 

ر الجديدة المتعلقة فشووووول الأفكا -

بووووالابوووودا  والابووتووكووووار خوولال 

 السنوات الأخيرة. 

الشركة ليس بوضع 
 يمكنها من البحث 
 على فرص جديدة.

6 

التحليل الاسوووووووتراتيجي المعتمد على  -

ص تحليل لنقاط القوة والضعف والفر

المتووواحوووة والخووواطر  )التهوووديووودات(  

SWOT) الأهداف الاسوووووتراتيجية )

 التكتيك ، الموازنات والرقابة. 

نسووووووأل المسوووووووقين ما هي التغيرات  -

الممكنووة في حووالووة زيووادة أو تخفيا  

 )موازنة مرنة.(ع %۲۰الموازنة 

ت والحوافز عند تحقيق  تقديم المكاف  -

 نتائج جيدة وأداء تسويقي أفضل. 

في مكونات خطة عدم وضوح  -

 التسويق 

 ، وارتباك في التنفيذ.  -

ضوووووووعف في وسوووووووائل التنفيذ  -

لمحاكاة الاسوووتراتيجيات البديلة 

المتعلقووووة بووووالأطر  الموووواليووووة 

 والفنية.

ضوووووووعف الخطط في مواجهووة  -

النشووواطات المحتملة الوقو  أو 

 الطارئة. 

عملية التخطيط 
التسويقي في 

 قاصرة  . الشركة 

7 
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للحفاظ على  الحاجة إلى إنشوووواء نظام -

 السلع والخدمات التي تحقق الربحية. 

تحسووين أو الغاء بعضووهم منها والذي   -

 لا يحقق مردوداً جيداً. 

تقديم عروا للخدمات في مستويات  -

 أسعار مختلفة. 

يتوجوووب على الشوووووووركوووة تحسوووووووين  -

 اجراءات البيع الأفقي والعمودي 

- (Selling Cross  Selling  & Up)  

ات تمتلك الشوووووووركة عدة منتج -

دون عووائوود مقبول، وتبووذير في 

 أوجه الإنفاق المختلفة. 

- .  

تقدم الشووووركة عدة خدمات إلى  -

 زبائنها  دون مقابل. 

ضووعف الشووركة في تنفيذ البيع  -

الأفقي أو  المقطعي للسووووووولع 

 والخدمات. 

سلع وخدمات 
وأفكار الشركة 

وضع  في 
 مشتت.

8 

 ،تحسوووين إسوووتراتيجات بناء الصووونف -

 وقياس  النتائج.

ل المبالغ المخصوووصوووة لأغراا تفعي -

ة الترويج بوسوووووووائلة المختلفة المرئي

 والمقروءة  والمسموعة. 

التقويم المسوووووووتمر لأثر العوووائووود في  -

الاستثمار وتحديد متطلبات الصرف 

ئل  لة  من وسووووووووا كل وسوووووووي قدماً ل م

 تونشوووووووويووط و ،الاعولان-الاتصووووووووووال:

 المبيعات 

البيع الشووووخصووووي و العلاقات العامة، -

 والتسويق المباشر.

دم وضوووووووح معالم السوووووووق ع -

 المستهدفة للشركة.

لايتسوووووووم الصووووووونف الخوووواص  -

بالتميز  ( (Brandبالشوووووركة 

 صناف  الاخرى.قياساً بالأ

الموازنة المخصصة لأغراا  -

الترويج تكوواد  تكون نفسوووووووهووا 

 سنويا ً

ضووووووعف التقييم لأثر العائد في   -

قياسوووووواً   (ROI)الاسووووووتثمار 

 ببرامج الترويج المختلفة

تتسم مهارات 
صالات في الإت

  الشركة وكذا بناء 
 –الصنف 

Building 
 بالضعف.

9 

 دارة التسويق الشركة. إتفعيل دور  -

تحسين وتطوير النشاطات التسويقية  -

 مع  الأقسام الأخرى للشركة.

 بناء مهارات جديدة في قسم التسويق. -

داء أالإرتباك الواضو في  -

 دارة التسويق  في الشركة. إ

لى المهارات إالإفتقار  -

لتسويقية التي يحتاجها طاقم ا

 البيع والتسويق. 

ضووووووعف واضووووووو في التعاون  -

قسوووم التسوووويق  والتنسووويق بين 

 والأقسام الأخرى في الشركة.

 تفتقر الشركة
للتنظيم اللازم 

داء نشاطاتها لأ
 التسويقية 

 بفاعلية وكفاية.

10 

استعمالات وتطبيقات أكثر اللانترنت   -

 ي.()الموقع الالكترونوتفعيل للويب 

 نظمووة أتمتووة المبيعووات،تحسوووووووين لأ -

 الانترنت  والاكسترانت. و

تووفووعوويوووول لوونووموووواذج دعووم الووقوورارات  -

التسووويقية في مجال عناصوور المزيج 

 التسويقي. 

المواءموووة مع حوووالوووة التطور التقني  -

 وبالذات التسويق الالكتروني.

نظام أتمتة مبيعات الشوووووووركة  -

 أصبو قديماً.

لشووركة في لم تدخل نشوواطات ا -

 تمتة. سوق  الأ

ضووووووووعووف فووي نووموووواذج دعووم  -

 القرارات  التسويقية 

ضوووووووعف في آليوووات وأنظموووة  -

 التسويق  الالكتروني.

قصووووور واضووووو في اسووووتخدام  -

 التكنولوجية. الأنظمة 

لم تستثمر 
الشركة القدرات 
التكنولوجية 
 المطلوبة بشكل 

 أقصى.

11 
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خلق حالة التوازن بين أهداف الشركة   -

 وأهداف ورغبات الزبائن. 

آليات التسويق لتحقيق منفعة تنفيذ  -

متبادلة لكلا الطرفين على أساس 

 القيمة. و تكلفة  السعر

 خلاقية في مجالات :أإتبا  أساليب  -

 ، هترويجوتسووووووعيرة، وجودة المنتج،  -

 .هتوزيعو

 .رتفا  أسعار المنتجاتإ -

ممارسوووووووات التضوووووووليل بروز  -

 )الخدا   والتحاليل.(

نتاج المنتجات الضوووارة وغير إ -

 الآمنة

 قادم المخطط أو المبرمجالت -

ضوووووووعف مسوووووووتوى الخدمات  -

 المقدمة  للمستهلكين.

ممارسووووات تسووووويقية تنافسووووية  -

 غير عادلة.

دخول الوسوووووطاء الوهمين بين  -

 الشركة  وعملائها.

 سلع وخدمات اجتماعية قليلة. -

لم تستطيع 
الشركة تفعيل 

أخلاقيات  فلسفة 
 التسويق.

12 
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