
المقدمة:
في هذه الدورة التدية، سنقوم بمناقشة كيفية اختيار الشركاء المناسين وتطور استايجيات مبتكرة تساهم في تحقيق

الأهداف التجاة المشتركة. سنركز على أهمية بناء علاقات متينة ومستدامة مع شركاء الأعمال، فضلاً عن كيفية التعامل مع
التحديات التي قد تطأ أناء سير العمل. سنتطق أيضًا إلى كيفية قياس وتحسين أداء استايجيات التسوق الشاكي لتحقيق

أقصى استفادة ممكنة. انضموا إلينا للحصول على المعرفة والمهاات اللازمة لتحقيق التفوق والابتكار عبر استايجيات
تسوق الشاكة.

الفئات المستهدفة:

·       مداء التسوق والميعات.

·       مسؤولو التطور التجاري.

·       أصحاب الأعمال وواد الأعمال.

·       مداء العلاقات العامة والاتصال.

·       محترفو التسوق والإعلان.

·       مداء الشاكات والتعاون.

·       مسؤولو التخطيط الاستايجي.

·       مسؤولو إدارة العلاقات مع العملاء.

·       مداء المشاع والتطور.

الأهداف التدية:
بنهاية هذه الدورة التدية، سيتمكن المشاركون من:

·       فهم المبادئ الأساسية لتسوق الشاكة وأهميته.

·       القدرة على تحليل واختيار الشركاء الأنسب.

·       تطور استايجيات تسوق مشتركة.

·       تصميم ونفيذ حملات تسوق شاكية ناجحة.

·       إدارة وبناء علاقات قوية مع شركاء الأعمال.



·       التعامل مع التحديات وحل المشكلات التي قد تواجه الشاكات.

·       تقيم أداء استايجيات تسوق الشاكة وتحليل اليانات المتعلقة بها.

·       تطور وتحسين استايجيات تسوق الشاكة بناءً على تائج التقيم.

·       استخدام وسائل التواصل الاجتماعي والتقنيات الحديثة في تسوق الشاكة.

·       تحقيق التفوق التنافسي من خلال استايجيات تسوق الشاكة.

الكفاءات المستهدفة:

·       تقيم وتحسين استايجيات تسوق الشاكة.

·       إدارة العلاقات الشاكية.

·       تخطيط ونفيذ حملات التسوق الشاكي.

·       استايجيات تطور الشاكات.

·       الفهم المتكامل لمفهوم تسوق الشاكة.

محتوى الدورة:

الوحدة الأولى: مقدمة في مفهوم تسوق الشاكة

·       التعرف على الأساسيات والمبادئ الجوهة لتسوق الشاكة.

·       تحليل مفصل للفوائد التي يمكن أن تحققها الشاكات التجاة وكيفية استخدامها لتحقيق التفوق التنافسي.

·       داسة حالات نجاح لشركات طبقت استايجيات تسوق الشاكة بنجاح.

الوحدة الثانية: استايجيات تطور الشاكات

·       تحليل الأنواع المختلفة للشاكات مثل الشاكات الاستايجية، التجاة، والتكنولوجية.

·       كيفية تحديد الشركاء الأنسب والوسائل الفعالة للتعامل معهم.

·       كيفية تطور خطط عمل لبناء وتوسيع شبكة الشاكات.

الوحدة الثالثة: تخطيط حملات التسوق الشاكي



·       تطور استايجيات تسوق مشتركة تساهم في تحقيق الأهداف المشتركة.

·       داسة كيفية تصميم ونفيذ حملات تسويقية شاكية ناجحة وقياس تائجها.

·       استخدام وسائل التواصل الاجتماعي والتقنيات الحديثة في تسوق الشاكة.

الوحدة الابعة: إدارة العلاقات الشاكية

·       بناء وإدارة علاقات قوية ومستدامة مع شركاء الأعمال.

·       استايجيات للتعامل مع المشكلات والتحديات التي قد نشأ في الشاكات.

·       داسة أفضل الممارسات في إدارة الشاكات والمحافظة على استدامتها.

الوحدة الخامسة: تقيم وتحسين استايجيات تسوق الشاكة

·       كيفية تحليل أداء استايجيات تسوق الشاكة وقياس تأيرها على الأعمال.

·       استخدام التقار والمؤشات لقياس نجاح الشاكات وتحديد المجالات التي تحتاج إلى التحسين.

·       تطور خطط لتحسين استايجيات تسوق الشاكة بناءً على الخبات المكتسبة من خلال التقيمات.

 


