
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 التدريبيبرنامج لل النشرة الفنية

 التخطيط التسويقي وإدارة العلامة التجارية

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 ساعة 25، أيام 5

 م21/04/2024بتـاريخ يبدأ 
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 :البرنامجبطاقة معلومات 
 

  ( ساعة25، )أيام 5 : مـدة التـدريـب

 تونس -تونس  : التدريب مكان

 م 25/04/2024-21 : يـخ الانعقادتـار 

 يتم تحديد التوقيت قبل بأسبوع  : توقيت التدريب 

 نجليزيةاللغــة العـربيـة مع بعض المصطلحات الفنية باللغة ال  : لغـة التـدريـب

 %"90شهادة صادرة من مجموعة الجهود المشتركة "نسبة الحضور لاتقل عن  : التدريبشهــادة 
 

 إسلوب السيناريوهات. − : دريـبأسـالـيب التـ

 إسلوب العصف الذهني. −

 إسلوب تقديم الحلول والممارسات. −

 اسلوب الحالات العملية و دراسة النماذج. −
 

 قيادات العلامة التجارية في المنظمات. − : الفئة المستهدفة

 والتسويق. الأعمالتطوير  وأقسامإدارات  −

 .الأعمالقيادات المؤسسات والمخططين ومحللين   −
 

 

 

 

 

 

 

 

 : لقياس مستوى المشاركين قبل التدريب.Preعقد تقييم قبلي  − : القيمة المضافة

 التدريب. بعد: لقياس مستوى المشاركين Postعدي عقد تقييم ب −

 التقييم القبلي –( = التقييم البعدي KVAقياس القيمة المعرفية المضافة ) −

 

 ملخص البرنامج التدريبي:

ولا شــأ أن والمنظمــات  المؤسســاتالتجاريــة مــن أهــم الأمــور الأــي  شــغل أ ــحاب  العلامــةوبنــا   يعتبــر التيطــيت التســويق 

ولى القرارات الأي يجب التيطيت التسويق  له من الأهمية ما يج
ُ
لك  تبدأ  حترافي ومميزإها وتنفيذها بشكل إتياذعله من أ

 الأي تطمح في الوصول إليها قيةو الأهداف التسويفي تحصيل نتائج مبهرة سوا  في الأهداف العامة للمشروع التجاري أ

يعتبـر التيطــيت التسـويق  أهـم وأول يطــوة يجـب الاهتمــام بتنفيـذها قبـل البــد  فـي تنفيـذ أي نشــا   سـويق  دايــل حيـ  

أو النشــا  التجــاري الخــالأ بــأ. لأنــه يحــدد يارتـــة الطريــق الأــي يجــب أن يســلعها قطــاع التســويق والقطاعـــات  المؤسســة

ى أن تصل إل للمؤسسةوبدون التيطيت التسويق  يمعن  ،ة به للوصول إلى أهداف الشركة أو الأهداف التسويقيةالمتعلق

للوصـول  للمؤسسـةلأن التيطيت التسويق  في  عريفه يعبـر عـن الاسـتيدام الأملمـل لمـوارد  ،الفلاس والانهيار في وقت قليل

 .إلى الأهداف

كمـــا  ،لتســـويق  كفيـــل بـــأن دهـــدر مـــوارد الشـــركة دون الوصـــول إلـــى أي  ـــ ي  مفيـــدهتمـــام بـــالتيطيت اوبالتـــالي فـــ ن عـــدم ال 

اع ممـا يسـاعد  علـى   إتيـاذيساهم التيطيت التسويق  فـي معرفـة السـوا والمنافسـين والعمـلا  بشـكل أعمـق وأكًـر ومـوحس

ين علــــى الأقـــل بيطــــوة والتقـــدم علــــى المنافســـ ،القـــرارات المناســــبة، المبنيـــة علــــى حقـــائق وا ــــحة بشـــأن التغيــــرات فـــي الســــوا 
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بســــرب دراســــتأ المتعمقــــة لنقــــا  مــــعفهم وقــــواهم. وكــــذلأ الحصــــول علــــى رمــــا عملائــــأ و يــــادة المبيعــــات بســــرب فهمــــأ 

 .بمؤسستألطبيعة العميل واحتياجاته وتفضيلاته في المنتجات الخاصة 

لتنفيـــذ الأهـــداف  المؤسســـةا التســـويقية الأـــي  عتمـــده الســـتراتيجياتمعرفـــة جـــدوى ومـــن يـــلال البرنـــامج التدريريـــة ســـيتم 

وايتيار أفضل القنوات التسـويقية الأـي يتواجـد عليهـا العمـلا  ويمعـن العـلان عليهـا عـن المنتجـات والخـدمات.  ،التسويقية

المطلوبـة مـن الأقسـام المختلفـة فـي الشـركة. وبالتـالي يمعـن العمـل بفاعليـة والحصـول  الأعمـالكما يساهم في ترتيب وتنظيم 

 .يز وكبير من كل تلأ الجهود الأي يتم بذلها في العملية التسويقية بشكل عامعلى عائد مم

 الجدارات المستهدفة في التدريب:

 الستراتيجيلتسويق جدارة ا. 

  إدارة العلامة التجاريةجدارة. 

  تحليل السوا والمنافسةجدارة. 

  التسويق إستراتيجياتتطوير جدارة. 

  إحتياجااهمفهم الجمهور المستهدف وتحليل جدارة. 

  تحليل السوا وفهم التوجهات والفرلأ والتحديات.جدارة 

 :البرنامج التدريبي أهداف

 :يلي بكل ممالمام الإون المشاركين في نهاية البرنامج التدريبي يجـب ان يك

 لعمـل المـؤسسـ .المفـاهيـم النظـريـة والتطبيقيــة الخـاصـة بعمليـات الدارة و سـويـق المنتـج وأهميتــه فـ  بيئـة ا 

 للمؤسسة عزيز الوعي حول دور العلامة التجارية في بنا  هوية فريدة وجذابة و  أهمية العلامة التجارية. 

  ململ  الستراتيجياستيدام أدوات التحليلSWOT وPESTEL .لتقييم البيئة التنافسية 

  وتفضيلااهم. إحتياجااهمتطوير مهارات تحليل الجمهور المستهدف وتحديد 

 لتحقيق أهداف التسويق. الجتماعييفية الاستفادة الفعّالة من وسائل التواصل ك 

 .الأهـداف المتـويـاة فـ  تيطيـت وتنفيـذ الستـراتيجيــة التسـويقـية وتحـديـد مـؤشـرات أدائهـا 

  للمؤسسةتنفيـذ الستـراتيجيـات التسـويقيـة الحـديلمـة فـ  قــرا ة السـوا و  الأسـالـيب والطـرا. 

 .عمليـــات العـداد السليــم لـومـع يطــة استـراتيجيــة وتحليــل البيئـة الـدايليــة والخـارجيــة للمنظمـة 

 هارات في تصميم وتنفيذ حملات  سويق فعّالة لتعزيز العلامة التجاريةوالم  سويق العلامة التجارية. 

 ـــتراتيجيات ـــز الــــوعي  هــــا  ســــويق العلامــــة التجاريــــة وكيفيــــة تحســــين إسـ ـــة بنــــا  وت ،و عزيـ ـــة كيفيـ ـــة للعلامـ ـــة قويـ طــــوير هويـ

 .التجارية

 القــدرة علـى تطــوير هويــة قويــة وفريــدة ، و ثيرهــا علـى إتيــاذ قــرارات المســتهلأالدرا  الكامـل لأهميــة العلامــة التجاريــة وتأ

 .للعلامة التجارية
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 :للتدريبالمحـاور الرئيسية 

 التسويق |  الأول المحور 

 .مفهوم التسويق 

 .أهمية التسويق 

  تجزئة السوا. 

  المزيج التسويق.  

  التحليل الرباعي(SWOT). 

 للتسويق.لمفاهيم الأساسية ا 

 تحليل السوا والجمهور المستهدف. 

  إحتياجااهمتحديد الجمهور المستهدف و. 

  التسويق إستراتيجيات|  الثانيالمحور 

  التسويق. إستراتيجياتتطوير 

 المستقبلة يات الدارة في مواجهتطور إستراتيج. 

  الستراتيجية التسويقية في مرحلة التقديم. 

 الستراتيجية التسويقية في مرحلة النمو. 

 الستراتيجية التسويقية في مرحلة النضج. 

 تسويق الخدمات والمنتجات|  الثالثالمحور 

 .تحليل يصائص التسويق للخدمات مقارنة بالمنتجات 

  خدماتالنتجات و المالتسويق على  إستراتيجياتتطبيق. 

  في التسويق. الجتماعيستيدام وسائل التواصل إأفضل الممارسات في 

  الجتماعيإنشا  حملات فعّالة عبر منصات التواصل. 

 إدارة العلامة التجارية|  الرابعالمحور 

 إدارة العلامة التجارية مفهوم. 

  .تطوير هوية العلامة التجارية 

 لامة التجارية.تحديد مكونات الع 

 بنا  الهوية والقيمة للعلامة التجارية. 

 .تفاعل العلامة التجارية مع المستهلعين 

 .إدارة الردود الفعل اليجابية والسلبية 

 .أهمية العلامات التجارية وتأثيرها على سلو  المستهلأ 
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 تسويق العلامة التجارية|  الخامسالمحور 

 ة سويق العلامة التجاري إستراتيجيات. 

 ترسيخ سلسلة قيمة العلامة التجارية 

 سويق العلامة التجارية عبر الوسائل المختلفة. إستراتيجيات  

 .تحليل حملات التسويق الناجحة للعلامات التجارية 

 العلاقة بين جمعيات العلامات التجارية الحالية والجديدة. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


