
المقدمة:
أظهرت داسة حديثة أجرتها شركة "ماكينزي" على حوالي 15,000 موظف في شركات تجاة عالمية (B2B-B2B2C) أن

الشركات التي يتمتع موظفوها بمهاات متقدمة في مجالات التسوق والميعات تحقق نمواً أكبر في الإيادات. حيث
تفوق أداء هذه الشركات على غيرها بمعدل أكثر من 30% مقارنة بمتوسط الشركات في نفس القطاع. أصبحت المهاات
المتقدمة في التسوق والميعات عنصاً مشتركاً ين أكثر الشركات نجاحاً. استجابة لهذا التطور، نقدم هذه الدورة التدية

التي تهدف إلى تعز مهاات التسوق والميعات وتويد المشاركين باستايجيات التسوق الرقمي الحديثة. تيح الدورة
للمحترفين من جميع المستويات والخلفيات الحصول على ؤية شاملة وعميقة حول هذه المهاات. كما توفر الدورة فرصة

للمواكبة مع الممارسات الأساسية التي يمكن أن تمنح الشركات ميزة نافسية في السوق المعاصر. انضم إلينا في هذه
الدورة لتحقيق النجاح!

الفئات المستهدفة:

·       المهنين العاملين في مجالات متنوعة مثل التسوق، العلاقات العامة، التواصل، الميعات، والعمليات التشغيلية.

·       المهنين الذن رغبون في اكتساب المهاات المتقدمة في التسوق والميعات، والتعمق في هذه المهاات
المتخصصة.

·       أي شخص يعتقد أنه بحاجة إلى تطور مهااه في التسوق والميعات.

الأهداف التدية:
بنهاية هذا البرنامج، سيكون المشاركون قادن على:

1.     تحديد نطاق عمليات التسوق والميعات وفهم دورها وقيمتها في المؤسسات.

2.     إجاء تدقيق فعّال لعمليات التسوق لتقيم اليئة الداخلية والخارجية للشركة ووضع خطة تسوق متكاملة.

3.     دمج الحملات التويجية عبر الإترنت وخارجه، استناداً إلى فهم دقيق لوظائف منصات التسوق الرقمي.

4.     إقان عمليات اليع ووضع خطط لفرص اليع لادة الإيادات والربحية.

5.     تطور معاير لتقيم أداء التسوق والميعات وضمان توافقها مع الأهداف المرجوة.

الكفاءات المستهدفة:

·       التخطيط التسويقي.

·       التدقيق على جهود التسوق.

·       التسوق الرقمي.



·       عمليات اليع والشاء.

·       التخطيط لفرص اليع.

·       تقنيات اليع المتقدمة مثل يع الكماليات واليع المتبادل.

محتوى الدورة:

الوحدة الأولى: نطاق التسوق واليع

·       تعف وظائف التسوق.

·       تعف وظائف اليع.

·       الفق ين التسوق واليع.

·       التقيم الذاي للاستعداد لليع.

·       التقيم الذاي للاستعداد للتسوق.

·       الجهود المشتركة للتسوق والميعات (SMarketing) – التوجه الجديد.

الوحدة الثانية: الممارسات الأساسية للتسوق

·       الم التسويقي: إعداد المشهد.

·       فهم اليئة التسويقية.

·       التقنيات المتنوعة للتحليل التسويقي.

·       تحليل اليئة التنافسية.

·       تحليل مايكل بورتر.

·       تحليل PEST (اليئة الخارجية).

·       إطار العمل المقتح لخطة التسوق.

·       تحليل SWOT (نقاط القوة والضعف، الفرص، والمخاطر).

·       تحليل TOWS (التحليل التفصيلي لنقاط القوة والضعف، الفرص، والمخاطر).



·       معاير ترتيب أولويات خطط العمل.

·       إجاء تدقيق شامل لممارسات التسوق.

·       كتابة خطة تسوق استايجية.

الوحدة الثالثة: أساسيات التسوق الرقمي

·       التسوق التقليدي مقابل التسوق الرقمي.

·       المنصات الأساسية للتسوق الرقمي في عالم الأعمال.

·       حملات البحث المجانية والمدفوعة.

·       تدقيق فعالية موقعك الإلكتوني.

·       تدقيق مبادات التسوق عبر وسائل التواصل الاجتماعي.

الوحدة الابعة: الممارسات الأساسية لليع

·       عمليات الميعات.

·       أهداف عمليات الميعات.

·       مصفوفة التحليل التنافسي.

·       تصميم عوض تقديمية مؤثرة.

·       التعامل مع حالات الاعتاضات اليعية.

·       عمليات اليع والشاء.

·       التخطيط لفرص الميعات.

·       كيفية التميز عن منافسيك.

·       بناء علاقات مهنية قوية.

·       تحديد الشخصيات المختلفة للمشتن.

·       معرفة الأدوار المختلفة في اخاذ القار.



·       اقتناص فرص الميعات الأكثر أهمية.

·       التسوق لموظفي الميعات.

·       العناصر السبعة الأساسية للتسوق.

·       نصائح لكسب أفضل المشتن.

الوحدة الخامسة: قياس مدى فعالية جهود التسوق والميعات

·       إقامة اجتماعات فعّالة ين وحدات التسوق والميعات.

·       نصائح لتعز التواصل ين التسوق والميعات.

·       معاير ومؤشات الأداء الرئيسية المقترحة للميعات.

·       معاير ومؤشات الأداء الرئيسية المقترحة للتسوق.

·       إنشاء بطاقة فعّالة للأداء المتوان.

 

 


