
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 التحضيري برنامج لل النشرة الفنية

رافية  CMMP -شهادة إدارة التسويق الإحت
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 ساعة  15، أيام 5

 م 24/11/2024بتـاريخ يبدأ 

 Live ...إلكتروني تدريب 
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 :البرنامجبطاقة معلومات 
 

   ( ساعة15، )أيام 5 : دة التـدريـب مـ

 Live -تدريب إلكتروني  : التدريب  مكان

 م28/11/2024-24 : تـاريـخ الانعقاد 

 يتم تحديد التوقيت قبل بأسبوع  : توقيت التدريب  

 نجليزية اللغــة العـربيـة مع بعض المصطلحات الفنية باللغة ال  : لغـة التـدريـب 

 %" 90ة صادرة من مجموعة الجهود المشتركة "نسبة الحضور لاتقل عن شهاد : التدريب شهــادة 
 

 إسلوب العصف الذهني.  − : أسـالـيب التـدريـب 

 إسلوب السيناريوهات.  −

 إسلوب تقديم الحلول والممارسات. −

 .قياس تقدم المشارك بشكل يومي من قبل المدرب والمنسقإسلوب  −

 الجماعية وتبادل الخبرات. والتدريبات   التدريبية العملية  تمارينالإسلوب  −
 

 

 

 

 

 مديرو التسويق والتسويقيين الرئيسيين.  − : الفئة المستهدفة

 مدراء المبيعات والمسؤولين عن الترويج. −

 أصحاب الأعمال والمديرون العامون يبحثون لتحسين استراتيجيات التسويق.  −
 

 

 

 

 بل التدريب. : لقياس مستوى المشاركين قPreعقد تقييم قبلي   − : القيمة المضافة

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

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

 

 :  CMMPعن شهادة 
 

 هــي 
 
جــي مجــال  ، تــدعم ماملا ــا بالمعرلمــة المهنيــة التتصصــية المتعمقــةشــهادة معتمــدة جــي مجــال التســويق، معتــر    ــا عالميــا

شهادة  وتعتبر . التسويق، وتمنحهم المكانات والقدرات المهنية اللازمة، وهي مقدمة من المعهد الدولي للمسوقين المحترلمين

متقـــدم ف ـــد  إلـــلم تصويـــد المتتصصـــين جـــي مجـــال التســـويق تحضـــيري برنـــامج تـــدري ي  (CMMP) إدارة التســـويق الامترالميـــة

يشــــمل البرنــــامج دراســــة و   اللازمــــة لتحقيــــق النجــــات جــــي عــــالم التســــويق الحــــدي . بمجموعــــة شــــاملة مــــن المهــــارات والمعــــار 

متعمقـة لأسـا التسـويق، اســتراتيجيات السـوك، سـلوك المسـت لي، التســويق الرق ـي، وادارة العلامـات التجاريـة. بال ــالمة 

ميـ  قياس الأداء التسـويقي.  ع خطط تسويقية لمعّالة، و و إللم ذلي، يتعلم المشاركون كيفية تحليل البيانات السوقية، و 

ــهم جــــي النمــــو  ــي مجــــال التســـويق وتعصيــــص لمرصـ ــة عليــــا جـ ــذا البرنــــامج لعـــداد المحتــــرلمين لتحمـــل مســــؤوليات إداريـ تـــم تصــــميم هـ

 .الوظيفي
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 : أهمية البرنامج التحضيري للشهادة

ـــــواك المت تعــــــد إدارة التســــــويق مــــــن أهــــــم العوامــــــل ال ــــــي تحــــــدد نجــــــات الشــــــركات ـــــي الأسـ ـــــات جـ ـــــةوالمؤسسـ ـــــ نالمسـ ـــــد   ، ميـ ف ـ

إللم تصويد المشاركين بالمعرلمة والمهارات اللازمة لتطـوير اسـتراتيجيات تسـويقية نا حـة ولمعالـة تتناسـب التحضيري   البرنامج

جـلم ســبيل إمــداي تطـوير فــذري ولمعـال جــلم مجـال إدارة التســويق جـي الــو ن العر ــي  لتطــورات الحديثـة جــي عـالم التســويقمـع ا

اتجاهــات ومفــاهيم ومهــارات العــاملين جــي مجــال التســويق و غــرلأ تنميــة وتطــوير الأداء واللمــام  وامــداي تنميــة مقيقيــة جــلم

بأمـدي التطــورات العالميــة الجديـدة جــلم المجــال مــن خـلال إمــدادهم بكالمــة الخبــرات التطبيقـة والمعــار  والمهــارات الضــرورية 

 .طورات العالمية الحديثةت و التلتحقيق التميز والريادة ، ومن أفل إما ت م بأمدي الاتجاها

، لتقدم كالمة المجالات الدارية والمالية مستشارين مهنيين جيصفوة خبراء   مي  سيتم تقديم البرنامج التحضيري من خلال

إلـلم قمـة الأداء سـواء كـان  بالمشـاركلوصول ا مجموعة الجهود المشتركة بذلي برنامج تحضيري لشهادة نسعلم من خلاله اللم

لفـــرد او علـــلم مســـتوى الشـــركات والمنسمـــات اوعلـــلم مســـتوى الحكومـــات والـــوزارات بكالمـــة الـــدول العربيـــة ذلـــي علـــلم مســـتوى ا

 .وعللم المستوى العالمي
 

 :الهدف العام من المشاركة في البرنامج

من لمهم أساسيات إدارة التسويق وتطوير  ف د  البرنامج التحضيري اللم مشاركة الفئات المست دلمة بالحضور وذلي لتمكين م 

م ،نفيذ استراتيجيات تسويقية لمعّالةالقدرة عللم تصميم وت 
ّ
حديثة والتغيرات جي كيفية التعامل مع تحديات التسويق ال وتعل

أيام تدريبية وبالتركيز عللم    5اللامنت ية، وذلي من خلال التركيز عللم مجموعة من المحاور التدريبية مقسمة عللم  سلوك العملاء

يب الجاذبة للمشارك والقادرة عللم ايصال المعلومات المطرومة من قبل الخبير المدرب بكل سهولة  الاساليب التفاعلية جي التدر 

 وييسر. 
 

 :للتدريبالمحـاور الرئيسية  

 أساسيات إدارة التسويق  الأول:المحـور 

 التسويق وأهميته جي تحقيق أهدا  الأعمال.  مفهوم −

 عميل. للإللم التوفيه  للمنتجتطور مفهوم التسويق من التوفيه  −

 دور أبحاي السوك وتحليلات البيانات جي تحديد استراتيجيات التسويق.  −

 تطوير استراتيجية التسويق  :الثانيالمحـور 

 وتحديد الجمهور المست د  والمنالمسين.  تحليل السوك  −

 و ع أهدا  تسويقية قابلة للقياس والتحقق.  −

 تصميم عرولأ تسويقية لمعّالة ومناسبة للجمهور المست د .  −

 التسويق الرقمي والتواجد عبر الإنترنت  :الثالث حـور الم

 أهمية التسويق الرق ي والوسائط الافتماعية جي العصر الحدي .  −

 قية عبر النترنت وتتبع الأداء. إنشاء مملات تسوي −

 استراتيجيات التوافد الرق ي وبناء علاقات مع العملاء عبر الوسائط الافتماعية.  −

 مة التجارية والتسويق إدارة العل  :الرابعالمحـور 

 أهمية بناء وادارة العلامة التجارية جي تميز المنتجات والخدمات.  −
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 علامة التجارية. تطوير استراتيجيات التسويق القائمة عللم ال −

 إدارة سمعة العلامة والتعامل مع التحديات السلبية.  −

 قياس أداء التسويق وتحسين الحملت  :الخامسالمحـور 

 ( جي تقييم نجات الحملات التسويقية.KPIsيسية )مؤشرات الأداء الرئ −

 تحليل البيانات واستتدامها لاتتاذ قرارات مستنيرة.  −

 عللم تحليل الأداء وتغذية الردود. تحسين الحملات التسويقية بناء    −

 

 

 ،النشرة الفنيـة  نتهتإ

 

 


