
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 وتنشيط المبيعاتالتسويق الإستراتيجي 
 

ة ( ساع20، )يام( أ5)  

م 02/2025/ 02بتاريخ بدأ ي  

 قاعات الجهـود  / ليبيا –طرابلس 
   



 

 بطاقة معلومات البرنامج:
 

 ( ساعة20، )أيام( 5) : مـدة التـدريـب 

  طرابلس   -حي الأندلس  -قاعات الجهود  : مكان التدريب 

  م06/02/2025لغاية  02/02 : تـاريـخ الانعقاد 

  09:00 : توقيت التدريب  
ً
  01:00 –صباحا

ً
 مساءا

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

 

 السيناريوهات. إسلوب  − : أسـالـيب التـدريـب 

 إسلوب العصف الذهني.  −

 .تمارين وأنشطة الفريقإسلوب  −

 إسلوب تقديم الحلول والممارسات. −
 

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

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

 التقييم القبلي  –( = التقييم البعدي KVAالمضافة ) قياس القيمة المعرفية 

 

 مدراء وأخصائيي التسويق.  − : الفئة المستهدفة

 المسؤولين عن خطط التسويق.  −

 .ومدراء المبيعات الباحثين التسويقيين  −

 جميع العاملين في مجال التسويق والمبيعات.  −

−  
ً
 . المهتمين وكل من ترونه مناسبا

 

 وتنشيط المبيعات: الإستراتيجيالتسويق 

عد اســـتياتيجية التســـويق جسءًا أســـاســـيًا   ،ناجحة إلى خطة عمل مدروســـة جيدًا لتحديد مســـار عملها  مؤســـســـةتحتاج كل  
ُ
ت

ـــتميز الم ـــــ ـــ ـــا الوثيي من المعلومات الهامة، بما في الك الطريقة ال ي سـ ـــــ ـــ ــــــــةمن تلك الخطة، فهي توضـ ـــ ــــسـ ـــ ـــها   ا عن   ؤســـــ ـــــ ـــ نفسـ

 ما يمثل التســـــــويق أكةي تظلفة لمعكم الشـــــــركات بعد   ،داف ال ي يســـــــيى الفريق إلى تحقيقهالمنافســـــــين والأه
ً
في الواقع، عادة

ا   ،الموظفين  رواتـب ا حـاســـــــــــــمـً ا إلى نتـائا فوريـة، إ  أج ـا   تسال تمثـل جـانبـً على الرغم من أن خطط التســـــــــــــويق   تؤدي دائمـً

ا في خطـة العمـل ولـذلـك يجـب أن تحكك بقـدر كبيي من ا هتمـام ـــــويق   ،وجسءًا هـامـً ـــ ـــــتياتيجيـة التســـــ ـــ ـــــف اســـــ ـــ يمون أن توشـــــ

ــــرائ     الظاملة والفعَالة عن العديد من الفرص من خلال دراســــــــــــة ـــ ــتياتيجية  السبائنشـــــ ــ ـــ الجديدة أو متابعة التغيييات في اســـــ

 .يز العلامة التجارية في المنافسةالتسعيي أو عن طريق تمي

اللازم   السـتياتيجياتالخطة التسـويقية على التفويي في مهمة كل حملة والميزانية المطلوبة والتوتيظات و   إعدادسـتسـاعد   

كل هذه المعلومات في خطة التســــويق، ســــيظون من الســــهل عليك البقاء على المســــار  مع وجود  ،اتباعها لنجاح هذه الحملة

ا ما يصـــــــلا وما   يصـــــــلا، وبالتالي ســـــــتســـــــاعد  الخطة   ،الصـــــــحي  لنجاح هذه الحملة التســـــــويقية كما ســـــــتوتشـــــــف أياـــــــً

  تك.يلتسويقية على قياس نجاح استياتيجا



 

 ملخص البرنامج التدريبي:

تســـــــويق اســـــــتياتيجية لذا ســـــــيغط  عدة جوانب  عداد خطة  ليتم اطلاع المشـــــــاركين علىالةيناما التدريبي    تم تصـــــــميم هذا

جميع العمليـات ابتـداءً من مرحلـة التحاـــــــــــــيي وح ت تنفيـذ الخطـة التســـــــــــــويقيـة إلى تقييم مـدى   الجـانـب ا ول من التـدريـب

السبائن واثره على المؤســــســــة من عدة جوانب كما أهمية رضــــا   على ســــيتعرف المشــــاركين  كما  ،  نجاح التســــويقية للمؤســــســــة

كيفية إنشــــاء  ســــيتمون المشــــار  من امظانية اعداد خطة اســــتياتيجية للحفان على السبائن وتحقيق رضــــاهم با ضــــافة الى

 ويتامن الةيناما عدة جوانب من ا: السبائن قياس رضا نكام

السوق والمست لوين والمنافسين وتحليل البيانات  فهم الأساسيات في التسويق ا ستياتيجي: ويتامن الك دراسة   −

 المتعلقة بالسوق. 

تطوير استياتيجية التسويق: ويتامن الك تحديد المنتجات والخدمات ال ي تتماش ت مع احتياجات العملاء، وتحديد   −

 الأهداف الرئيسية وتحديد المبادئ التوجي ية للاستياتيجية. 

 الك تطوير الخطط التسويقية المحددة وتنفيذها بشظل فعال.تنفيذ استياتيجية التسويق: ويشمل  −

 تحسين تجربة العملاء: ويتامن الك تحسين تجربة العملاء وزيادة رضاهم عن المنتجات والخدمات. −

تنشيط المبيعات: ويشمل الك استخدام أدوات تنشيط المبيعات، والتعرف على العوامل ال ي تؤثر على عملية   −

 راءات الداخلية لسيادة فعالية المبيعات. الشراء، وتحسين الج

 الجدارات المستهدفة في التطوير:

 .التخطيط التسويق جدارة   −

 . جدارة صناعة الفرص البيعية −

 التسويقية. الستياتيجيات جدارة فهم  −

 .تحليل البيئة الظلية والجسئيةجدارة  −

 .SMARTوضع أهداف سمارت جدارة  −
 

 أهـداف التدريب:

التسويقية   للمهارات كامل اللديهم المقدرة والمهارة الكافية على الفهم ون المشاركين التدريب سيكفي نهاية 

 :بالتركيز على الأهداف التالية والبيعية

 التسويق  وعناصر الخطة التسويقية السرتراتيجية ودوره في نجاح المؤسسة.   أهمية التخطيط −

 التسـويقيـة وتطبيقـــات ــا. الستياتيجياتالمهـارات المتوـاملــة فـ  إعـداد وبنـاء وتحليــل  −

 خطوات إعداد خطط تسويقية ناجحة وطرق متابعت ا وإتخاا الجراءات التصحيحية.  −

 ــة التسـويقـية وتحـديـد مـؤشـرات أدائ ـا. ستياتيجيـ  تخطيـط وتنفيـذ ال الأهـداف المتـوخـاة ف −

 .مؤسسةالتسـويقيـة لل الستياتيجياتالأسـالـيب والطـرق الحـديثـة فـ  قــراءة السـوق و تنفيـذ   −

 المنتجـات وتطبيقـات ـا. المهـارات الداريـة والسلـوكيـة والفنيــة التـ  تـدعـم عمليـة إنجــاح تسـويـق  −

 . السبائنإدارة نكام شظاوى واللمام في  السبائنستعادة و ء  إ ال ي ت دف إلى   الستياتيجياتممارسة   −

 . السبائنتقديم خدمة أفال وأسرع لسيادة رضا و  وإرضائ م السبائندارة توقعات إممارسة التقنيات الفعالة و  −

وإيجاد حلول   السبائنستجابة بفعالية لمشاكل وال أساليب المتابعة مع السبائن والتعامل مع اعتياضات م وا جابة علي ا  −

 . عملية لها



 

 المحاور الرئيسية للتدريب:

 المحور الأول: مـدخـل عـام الـى التسويــق
 مفهـوم أهميــة التسـويـق. −

 التسـويـق.المهـام المنـاطـة بمـوظفـ   −

 دور التسـويـق والمبيعات فـ  بيئـة الأعمـال. −

 العـلاقـة التوـامليـة بيـن البيـع والتسـويـق. −

 مـوقـع البيـع والتسـويـق مـن عمليـة التنكيـم.   −

 تصنيـفــات الســوق والفئــات المسـت ـدفـــة.   −

 كيـف تتغلـب علـك مشـاكـل التسـويـق و تقلــل مــن حدوث ـا؟ −

 التسويقي   التدقيق والتخطيطو ر الثاني : المح
 .فهم البيئة التسويقية −

 .التحليل التسويق  أدوات −

 .تحليل السبائن −

 ."SWOT" تحليل  −

 .التنافس ي التحليل  −

 .التخطيط التسويق  −

 .نمواج القوى التنافسية الخمسة )مايظل بورتر( −

راتيجــي    المحور الثالث: التسويق والتخطيـط الإستـ
 أهمية وأسباب التخطيط .  −

 .SMARTوضع أهداف  −

 ربط الخطة بأهداف ، رؤية ورسالة المؤسسة. −

 .التغييات البيئية وحتمية التخطيط −

 .ةــراتيجي ـا ست  التسـويقيـةة ـر الخطـاصـعن  −

   .ةالتـرويجيــات المتبعـة فـ  العمليـة اسـسي ال  −

   ـات المتبعـة فـ  العمليـة التسعيـريـة.اسـسي ال  −

 .ةـي ـافسـسة التن ـك المي ـول عل ـوات الحصـخط −

 أشوـال التخطيـط الستـراتيجـ   للتسـويــق الفعـال. −

 مـرتوـسات التخطيـط الستـراتيجـ  التسويق  للمنتــا. −

 عّــال.تونيــك إعـداد الخطـة الستـراتيجيــة  للتسويق الف −

 تونيــك تنفيــذ الخطـة الستـراتيجيــة للتسويق الفعّــال. −

 تونيــك تحليــل الخطـة الستـراتيجيــة للتسويق الفعّــال. −

 . ـافسـف التن ـوقـم الم ـدعي ـة لت ـديل ـالب  الستياتيجيات −

 المحور الرابع: التسـويـق الإلكتـرونــي الفعّــال
 اللوتـرونـ .مفهـوم التسويـق  −

 أهميـة التسـويـق اللوتـرونـ . −



 

 . ـرون ـاللوت ادوات التسـويـق  −

 . ـرون ـاللوت التسـويـق وات ـخط −

 تطبيقات التسـويـق اللوتـرونـ .   −

 أنمـاط وأشوــال التسـويـق اللوتـرونـ . −

 الخامس: خدمة الزبائن لتحقيق رضاهم وتعظيم ولائهم المحور 
 بالسبائن.كيفية ا حتفان و رضا وو ء وسعادة  −

 .ستويات الرئيسية لو ء السبائنوالم قاييس الم  −

 المحققة والفاقدة. علاقة و ء السبائن بالأرباح −

 .CRR تأثيي الرب  المتعلق بمعدل ا حتفان بالسبائن −

 ا وتأثييها(.تحقيقها، إدارت  عواملها، توقعات السبائن ) −

 السبون.سة الموجه نحو خدمة الممارسات السبع للمؤس −

 .(CRR) ومعدل ا حتفان بالسبائن (CSI) مؤشر رضا السبائن −

 .لسبائنل مفتاح و ء السبائن: القيمة المقتيحة شرائ  السبائن و  −

 .السبائنودوره في تعسيس رضا  نقاط أساسية في مفهوم ا تصال −

 .للمؤسسة التنافسيةدور التميز في تقديم الخدمة في تحقيق الميزة  −
 

 

 العملية البيعية وتنشيط : تطور السادسالمحور 
 وربطها بتسويق المنتا. مهــارات البيــع الفعّال −

 فهم قيم المنكمة وفوائدها وقيمت ا الحقيقية. −

 فهم طبيعة مخاوف، اهتمامات ومحفسات المشتيي. −

 ورغبات العميل في الأوقات الصعبة والأزمات.احتياجات  −

 

 

 ،إنتهت النشرة الفنية 

 

 

 


