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قالب (2) خطة تسويق من صفحة واحدة 
	
	موضوع التسويق: …

	الفئة:
	الاستراتيجية: 

	سبب وجودي: 
	

	ما الذي يميز عملي عن غيره: 
	

	عميلي المثالي هو: 
	1. 

	أهم شيء بالنسبة لعميلي مثالي عند شراءه لما أبيعه:
	1. 

	ما أريد تحقيقه هذا العام: 
	· 

	أهم 3 أشياء ستساعدني على تحقيق هذا: 
	1. 

	بكَم سيساهم كل برنامج في إيراداتي/أرباحي:  
	1. 

	ما الذي سيدفع عميلي المثالي للتفكير بي: 
	· 

	البرامج التي أستخدمها لتحقيق هدفي: 
	

	كم المبلغ الذي سأحتاجه لفعل هذا:
	1. 


مثال لخطة التسويق النموذجية الأولى (2) :
	
	موضوع التسويق: مرح بدون شمس. 

	الفئة
	الاستراتيجية

	سبب وجودي: 
	توفير مكان آمن وممتع لأصحاب الحيوانات الأليفة في مدين سبرينغفيلد يطمئنون فيه على حيواناتهم. 

	ما الذي يميز عملي عن غيره: 
	حديقة حيوانات أليفة داخلية ومتنزه ألعاب. 

	عميلي المثالي هو: 
	1. موظفون مهنيون في سبرينغفيلد يعملون في مساحة قطرها 10 أميال. 
2. 

	أهم شيء بالنسبة لعميلي مثالي عند شراءه لما أبيعه:
	1. أن يتأكد أن حيوانه الأليف آمن. 
2. أن تتمكن الحيوانات الأليفة قضاء وقت ممتع في أي طقس. 
3. تدريب الحيوانات الأليفة. 

	ما أريد تحقيقه هذا العام: 
	· تأجير مبني. 
· جذب عملاء. 
· 

	أهم 3 أشياء ستساعدني على تحقيق هذا: 
	1.  بريد مباشر في منشآت التطوير القريبة. 
2. توزيع إعلانات في حدائق المكاتب. 
3. فعاليات منزل مفتوح. 

	بكَم سيساهم كل برنامج في إيراداتي/أرباحي:  
	1.  البريد - 60 %. 
2. توزيع الإعلانات بشكل شخصي - 15 %. 
3. فعالية مفتوحة - 25 %. 

	ما الذي سيدفع عميلي المثالي للتفكير بي: 
	·  أن يكون عالق في العمل بينما يحتاج حيوانه الأليف للتمشية. 
·  

	البرامج التي أستخدمها لتحقيق هدفي: 
	1.  الإعلان عبر الراديو. 


	كم المبلغ الذي سأحتاجه لفعل هذا:
	1. 50000 دولار. 
2.  


قالب (1) خطة تسويق من صفحة واحدة 
	
	

	الفئة 
	الاستراتيجية

	السوق المستهدفة 
	

	العبارة التسويقية (positioning statement)
	

	العروض المقدمة للعملاء
	

	استراتيجية التسعير
	

	التوزيع
	

	استراتيجية المبيعات 
	

	استراتيجية الخدمة
	

	استراتيجية الترويج
	

	بحوث التسويق
	

	أي تعليقات أخرى عن خطة التسويق
	


مثال لخطة التسويق النموذجية الأولى (1) :
	
	

	الفئة 
	الاستراتيجية

	السوق المستهدفة 
	أسر عالية المستوى ذات دخل يتراوح بين 65000$ و 500000$ دولار، مع التركيز على صانعات القرار الإناث بين سن 30 و 55 سنة. 

	العبارة التسويقية (positioning statement)
	أفضل نظام وحدة ستيريو شكلاً وصوتًا. 

	العروض المقدمة للعملاء
	إضافة نموذج أقل سعرًا ونموذجين أعلى سعرًا. 

	استراتيجية التسعير
	سعر أعلى بـ 10 % من أقرب منافسينا (كن محددًا هنا). 

	التوزيع
	متاجر الهدايا على الإنترنت، أي الأظرف الحمراء، وBrookstone ، والكتالوجات عالية المستوى، مثل Sharper Image. 

	استراتيجية المبيعات 
	التوسع بـ 10 % في خط إنتاج هذا المنتج، وتعيين مدير حسابات وطني. 

	استراتيجية الخدمة
	متاح في كل المنافذ المتاحة. 

	استراتيجية الترويج
	بناء حملة جديدة تركز على وضع المنتج، والسعر الأعلى، والشكل الراقي. 

	بحوث التسويق
	إجراء تدقيق للعملاء وتحديد الفرص الجديدة المتاحة في السوق. 

	أي تعليقات أخرى عن خطة التسويق
	


نموذج خطة التسويق
الخطة التالية هي خطة تسويق مشروع ....... (اذكر اسم مشروعك)
1- تحليل السوق:
أ- السوق المستهدف:
(السوق المستهدف هو الذي ترغب في الوصول إليه) ـ من هم العملاء الذين ترغب في كسبهم؟
1- سيكون هدفنا الرئيسي البيع (ضع علامة على كل من هو هدفك الرئيسي):
النسبة المتوقعة من إجمالي نسبة البيع 


2- سيتم تحديد العملاء المستهدفين حسب:
· ‌أ) نوع المنتج أو الخدمة خط الإنتاج / الخدمات. سيتم اختيار خطوط إنتاج معينة هي ــــــــــــــــــــ
· ‌ب) المنطقة الجغرافية؟ ما هي المناطق الجغرافية؟ ـــــــــــــــ
· ‌ج) حجم المبيعات ؟ سيكون هدفنا حجم مبيعات قدره ــــــــــــــ
· د) الصناعة ؟ الصناعة المستهدفة لدينا ستكون هي صناعة ـــــــــــــ
· ‌ه) مجالات أخرى ؟ حدد ما هي ــــــــــــــــــــــــ
3- كم تتوقع أن يبلغ حجم إنفاق السوق الذي نستهدفه على نوع السلع أو الخدمات التي ننتجها خلال العام القادم؟ ـــــــ جنيه.

ب - المنافسة:
1- من هم المنافسين لنا ؟ (يمكنك وضع أي عدد من المنافسين).
المنافس الأول:
·  الاسم: ـــــــــــــــــــــــــ
·  العنوان : ـــــــــــــــــــــــ
·  عدد سنوات العمل : ـــــــــــــــــ
·  نصيب المنافس من السوق : ـــــــــــــ
·  سياسة تسعير المنتج أو الخدمة : ــــــــــــ
·  مواصفات المنتج أو الخدمة : ــــــــــــــــ
المنافس الثاني:
·  الاسم: ـــــــــــــــــــــــــــ
·  العنوان : ــــــــــــــــــــــ
·  عدد سنوات العمل : ـــــــــــــــــــ
·  نصيب المنافس من السوق : ـــــــــــــــــ
·  سياسة تسعير المنتج أو الخدمة : ـــــــــــــــ
·  مواصفات المنتج أو الخدمة : ـــــــــــــــ
المنافس الثالث:
·  الاسم: ـــــــــــــــــــــ
·  العنوان : ـــــــــــــــــــ
·  عدد سنوات العمل : ــــــــــــــــــ
·  نصيب المنافس من السوق : ــــــــــــــــ
·  سياسة تسعير المنتج أو الخدمة : ــــــــــــــــ
·  مواصفات المنتج أو الخدمة : ـــــــــــــــــ
2- ما هي درجة المنافسة في السوق:
·  عالية ــــــــــــــــ
·  متوسطة ــــــــــــــــ
·  منخفضة ــــــــــــــــ
3- اكتب عناصر القوة والضعف لديك مقارنة بمنافسيك:
(يجب أن تأخذ في الاعتبار عند وضع عناصر القوة والضعف عناصر هامة مثل الموقع وحجم الموارد المالية والبشرية والسمعة والشهرة والخدمات التي يقدمها المنافس، إلخ ...). 



ج - البيئة أو العوامل الخارجية:
1. فيما يلي بعض العوامل الاقتصادية الهامة التي يمكن أن تؤثر على المنتج أو الخدمة التي توفرها (مثل نمو حجم التجارة وسلامة الصناعة والاتجاهات الاقتصادية والضرائبي وأسعار الكهرباء والطاقة المستخدمة، إلخ ...).
·  ـــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــ
2. فيما يلي بعض العوامل القانونية التي يمكن أن تؤثر على السوق:
·  ــــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــ
3. فيما يلي بعض العوامل الحكومية أو المتعلقة بالحكومة:
·  ـــــــــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــــــــ
4. فيما يلي بعض العوامل البيئية أو الخارجية التي ستؤثر على السوق ولا نستطيع التحكم فيها:
·  ــــــــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــــــ
2. تحليل السلعة أو الخدمة ( وصف السلعة أو الخدمة):
قم بوصف السلعة أو الخدمة وماذا تفعل:
·  ـــــــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــــــ
1. مقارنة:
‌أ) ما هي الميزة التي توجد لدى السلعة أو الخدمة التي تقدمها وتتفوق بها عن غيرها من السلع أو الخدمات المنافسة (يمكن أن تأخذ في الاعتبار الملامح التي تنفرد بها مثل السمات الخاصة بسلعتك أو براءات الاختراع أو الامتياز أو الخبرة أو التدريب الخاص، إلخ..).
·  ـــــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــــ
‌ب) ما هي أوجه القصور بالنسبة للسلعة أو الخدمة التي توفرها ؟
·  ــــــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــــ
2. بعض الاعتبارات الأخرى:
‌أ) من أين ستأتي بالمواد التي ستستخدمها في العملية الإنتاجية؟
·  ـــــــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــــــ
‌ب) سجل بعض الاعتبارات الأخرى:
·  ــــــــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــــــ
3. استراتيجيات التسويق ـ المزج بين عناصر السوق:
أ- الانطباع أو الصورة الذهنية للمنتج لدى العميل.
ما هو الانطباع أو الصورة التي تريد العميل أن يعرفها عن منتجك (مثل أنه رخيص ولكنه جيد أو أنه متميز وغير منتشر أو أن الخدمة تقدم طبقاً للمواصفات التي يطلبها العميل أو أن المنتج يتمتع بجودة عالية أو أنه مناسب أو أن الخدمة تقدم بسرعة فائقة أو ......)؟
·  ـــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــ
ب- السمات:
1. أكتب السمات التى ستؤكد عليها:
·  ـــــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــــ
ت- تسعير المنتج أو الخدمة:
1. سنستخدم سياسة التسعير التالية:
·  تحديد نسبة ربح محددة تضاف على التكلفة ــــ ما هي نسبة الربح ؟ ــــ
·  اقتراح سعر محدد ــــــــ
·  سعر تنافسي بالنسبة للسوق ــــــــ
·  سعر يقل عن سعر المنافسة ــــــــ
·  سعر استثنائي ــــــــ
·  سياسات أخرى ــــــــ
2- هل تتناسب أسعار منتجاتنا مع انطباع العملاء عن المنتج؟
·  نعم ـــــ
·  لا ـــــ
3- هل يمكن تغطى أسعار منتجاتنا تكاليف المنتج مع وجود هامش ربح معقول؟
·  نعم ـــــ
·  لا ـــــ
ث - خدمة العملاء:
1. أكتب ما هي الخدمات التي تقدمها للعملاء:
·  ـــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــ
2. أذكر شروط البيع التي تعرضها على عملاءك (أو شروط الأقساط)
·  ــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــــــ
3. المنافسون يقدمون الخدمات التالية:
·  ـــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــ
ج ـ الدعاية والترويج والإعلان عن المنتج:
1. هذا ما نريد أن نقوله عن المشروع:
·  ــــــــــــــــــــــــــــ
·  ـــــــــــــــــــــــــــــ
2. سنقوم باستخدام وسائل الدعاية والإعلان التالية:
·  تليفزيون ــــــــــ
·  راديو ــــــــــ
·  بريد مباشر ــــــــــ
·  اتصالات شخصية ــــــــــ
·  اتحادات ونقابات العمال ــــــــــ
·  الجرائد ــــــــــ
·  المجلات ــــــــــ
·  دليل تليفونات الشركات ــــــــــ
·  لوحات الإعلانات بالطرق ــــــــــ
·  وسائل أخرى ــــــــــ
3. فيما يلي أسباب اختيارنا للوسائل الإعلانية السابقة الذكر:
·  ــــــــــــــــــــ
·  ــــــــــــــــــــ
 ملاحظات خاصة بخطة التسويق:
1. ملاحظات خاصة بخطوات التسويق:
1.  القيام بتصنيف احتياجات عملاءك.
2.  تحديد عملاءك المستهدفين (من هو العميل الذي تسعى إلى اجتذابه).
3.  اختيار مكانك في السوق (نصيبك من السوق).
4.  تحديد المنافسين لك.
5.  تقييم وإدارة الموارد المتاحة لديك.
·  المالية.
·  الموارد البشرية.
·  المواد الخام والأدوات.
·  الإنتاج.
2. ملاحظات خاصة ببناء وضع ومكانة في السوق:
1.  هل أنت تابع أم قائد.
2.  هل تهتم أكثر بالجودة أم السعر.
3.  هل تسعى إلى الابتكار أم التقليد.
4.  هل اهتمامك أكبر بالعميل أم بالمنتج.
5.  هل تسعى إلى كسب سوق دولي أم سوق محلى.
6.  هل تسعى في البيع إلى القطاع الخاص أم القطاع الحكومي.
3. ملاحظات خاصة بإستراتيجية المبيعات:
1- استخدام أسلوب بيع يتناسب مع العميل:
· المرحلة الأولى: القيام بالاتصال بالعميل والاتفاق على مناقشة ماذا يريد العميل.
· المرحلة الثانية: حدد هدف العميل والظروف الجارية من خلال الإنفاق على ما يريد العميل وعلى العناصر الخارجية المحيطة بالمشروع والتى ستؤثر على تحقيق أهدافه.
· المرحلة الثالثة: اقترح خطة لكسب العميل من خلال الاتفاق على أن استخدام منتجاتك وخدماتك سيحقق ما يريده العميل.
· المرحلة الرابعة: الحصول على التزام من العميل، من خلال الاتفاق على أن العميل سيطلب منتجاتك أو خدماتك.
2- التأكيد على المزايا التي سيحصل عليها العميل:
·  يجب أن تكون الميزة ميزة واضحة: عندما لا يكون هناك إمكانية لإبراز الميزة بشكل واضح، يكون من الصعب أن نتحدث عنها باعتبارها ميزة أو أن نعرض تلك الميزة.
·  يجب أن تكون الميزة ميزة هامة بالنسبة للعميل: عندما يكون هناك اختلاف في وجهات نظر البائع والمشترى من حيث أهمية الميزة، فإن وجهة نظل العميل دائماً هي الرابحة.
·  يجب أن تكون الميزة ميزة محددة: عندما تكون هناك ميزة تنافسية ولكنها لا تتمتع بالوضوح الكافي فهي تتحول إلى ميزة هامشية ويجب تجاهلها.
·  يجب أن تكون الميزة قابلة للترويج: عندما يمكن إثبات أن الميزة ميزة تنافسية من الضروري أن يعرف العميل ذلك وإلا يمكن أن نعتبر الميزة وكأنها غير موجودة على الإطلاق..
3. ملاحظات خاصة بمزايا السلعة أو الخدمة وسلوك المشترى:
أ-عناصر تنظيم سلوك الشراء لدى العميل:
·  مصدر الشراء: من الذي يشترى السلعة أو الخدمة.
·  أهداف الشراء: ما الذي يحتاج إليه العميل وما الذي يشتريه.
·  مناسبات الشراء: متى يقوم العميل بالشراء.
·  أماكن الشراء: من أين يشترى العميل السلعة التي يريدها.
·  أهداف الشراء: لماذا يشترى العميل تلك السلعة.
·  وسيلة الشراء: كيف يقوم العميل بعملية الشراء.
ب‌- المبدأ الأساسي في عملية البيع:
·  ما لم يحقق العرض مصلحة للمشترى.
·  وما لم يحقق العرض إشباعاً لرغبات المشترى.
·  وما لم يحقق العرض مكسباً للمشترى.
·  فإنه لن يقوم بعملية الشراء.
ج- دوافع الشراء لدى العميل:
1.  درجة الاحتياج إلى السلعة
2.  القدرة على دفع ثمن السلعة.
3.  سلطته في دفع ثمن السلعة
4.  سهولة حصوله على السلعة.
5.  موقف إيجابي من السلعة
6.  تجربة سابقة في شراء السلعة.
7.  مصدر واحد فقط لبيع السلعة
8.  سمعة السلعة سواء في الجودة أو السعر.
وتنقسم دوافع الشراء إلى دوافع عقلانية أو دوافع عاطفية ومن أمثلة ذلك



نموذج خطة التسويق
شركة لصنع الملابس
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1-  ملخص تنفيذي
قم بإعداد تقديم لخطة التسويق الخاصة بك بإستخدام نصّ موجز حول شركتك وأهم الأهداف التي تريد تحقيقها.
شركة "SCM Clothing" هي مشروع تجاري ناشئ متخصص في صنع الملابس الرجالية. سوف تتغلغل الشركة في قطاع الملابس من خلال ملابس عالية الجودة. ملابس الشركة تتميز بشكل خاص بالابتكار في أشكالها وألوانها. سوف تقيم الشركة أعمالها التجارية في السعودية. من خلال عقد تحالف إستراتيجي مع أحد تجار التجزئة الوطنيين، تأمل شركة SCM أن تتجاوز بسهولة أرقام المبيعات الأولية والتوقعات المالية.
 2-  وصف المشروع التجاري
في هذا القسم الأول، قم بإدراج وصف دقيق لشركتك والمنتجات والخدمات المقدمة. الهدف من هذا القسم هو وصف مشروعك التجاري، ونقط ضعفه، وأهم نقط قوته بعناية.
أ.  الشركة
تتمثل مهمة شركة "SCM Clothing"في أن تكون أحد أهم الفاعلين في سوق الملابس. من خلال التصميم المشترك للملابس من قبل كل من مصممي الأزياء والعملاء، سوف تلبي شركة SMC متطلبات ورغبات العملاء. شركة SCM هي شركة خاصة مقفلة يقع مركزها الرئيسي في الرياض. من بين المساهمين الخمسة في الشركة، اثنان منهم يتمتعان بالمسؤولية التنفيذية الكاملة. يتمتع مؤسسو الشركة بتجربة في كل من المجال التجاري والصناعي.
‌ب.  المنتجات
سيكون لدى شركة SMC خطوط إنتاج عديدة، وكل خط منها سيكون مخصصا لقطعة معينة من الملابس. ستتميز الملابس بالإبتكار في الشكل واللون، كما ستكون الأقمشة المستخدمة من النوعية العالية، وبذلك ستستفيد شركة SMC من إمتياز تنافسي على باقي المنافسين البارزين في السوق. تقوم الشركة بتعزيز علاقات التوريد من خلال تاجر تجزئة كبير على المستوى الوطني، وذلك من أجل الدخول بقوة إلى السوق.
 3-  تحليل السوق
قم بإعداد فحصٍ خارجي لمشروعك التجاري: قم بوصف عملائك ومنافسيك بدقة. وضّح كيف سينجح مشروعك التجاري في تلبية متطلبات العملاء من خلال إمتياز تنافسي على المنافسين. قم بإدراج البيانات والرسوم التوضيحية لكي تكون دقيقا ما أمكنك ذلك.
‌أ.  المنافسة
يشهد سوق الملابس نموا بنسبة 4% في قيمته التي تجاوزت 180 بليون ريال سعودي في 2013، على أساس حجم نمو يبلغ 9%. تمثل الملابس الرجالية أكبر حصة من مبيعات الملابس (45%) نتيجة لتوجهات الموضة الجديدة، و إرتفاع الطلب على الملابس العملية، وأهمية شراء الملابس ذات الأسعار المنخفضة. تتميز المنافسة بالحدة نتيجة لإرتفاع عدد الصانعين وتجار التجزئة، وقد قام العديد من كبار الصانعين بالإستعانة بمصادر خارجية في صناعة منتجاتهم، كما ركزوا على خبرتهم في تصميم المنتجات لتخفيض الأسعار.
‌
ب. العملاء
ُحتمل أن يكون أغلب مستهلكي الألبسة معتادين على التسوق من محلات بيع التجزئة ومحلات الأسعار المنخفضة - بدلا من المتاجر التقليدية (أي المتاجر الكبرى...) - خصوصا بسبب أسعارها المنخفضة وعروضها الاستثنائية. لقد أصبحت الأشكال العملية هي الأكثر إستخداما بسبب مرونة أكبر في قواعد الشركات وإرتفاع معدل شيخوخة السكان:
· الأشكال التقليدية أصبحت مغمورة
· العملاء يبحثون عن ملابس منخفضة الأسعار ومصممة للإستخدام لموسم واحد فقط، وأصبح يُنظر للملابس حاليا كأشياء يمكن التخلص منها وليس كإستثمارات. لا زالت الجودة تحظى بالأهمية، لكن التصميم يلعب دورا أكثر أهمية في عمليات الشراء اليومية. من ناحية أخرى، يرغب العملاء في التعبير عن ذوقهم الخاص، وهم يهتمون بالتشكيلات الجاهزة للمصممين.
· يؤثر تغير الظروف المناخية على المبيعات الموسمية.
يفكّر العملاء الأكثر تطلبا بعناية في كل عملية شراء، من ناحية قيمتها النقدية، والراحة التي توفرها، ومصدرها وإنتمائها الأخلاقي. ومن الصعب الإستجابة لهذه الشريحة لأن إرضائها أمر معقّد، غير أنها تُعد أيضا الجزء الأكبر من ناحية عدد السكان.
كختام للقسم 2 و 3 يمكنك إستخدام التحليل الرباعي لتحديد أهم مجالات النجاح والمشاكل الأساسية التي قد تواجهها.
 4-  إستراتيجية التسويق والتنفيذ
حدد أهداف التسويق وإستخدم الخطط التسويقية لوصفإاستراتيجية التسويق الخاصة بك.
هداف التسويق الاستراتيجي:
· الدخول إلى السوق بملابس أصلية عالية الجودة.
· الانضمام إلى تاجر تجزئة وطني جد مرموق لتوزيع المنتجات على الصعيد الوطني.
	المنتج
	السعر

	إن أهم نقطة في تطوير المنتج تكمن في تتبع توقعات العملاء. سوف يسمح لك هذا بإضفاء التميز على منتجاتك مقارنة مع المنافسين عن طريق إضافة القيم والمزايا. كما سيتم إستهداف الرجال الذي تتجاوز أعمارهم 45 سنة، والذين يشكلون شريحة العملاء الأكثر جاذبية.
	الملابس الرجالية تعتبر سوقا ناضجة تشهد فيها الأسعار منافسة حادة. ومع ذلك، فإن الرجال الذي تتجاوز أعمارهم 45 سنة لا يتوقعون أسعارا منخفضة وإنما فقط يرغبون في الحصول على قيمة تناسب السعر. بناءا على ذلك، فإنه يُتوقع منهم دفع ثمن أكبر للحصول على الجودة والقبول في المجتمع. سيتم تصنيف المنتجات في الدرجة الأولى.


	المكان
	الترويج

	سيتم عرض المنتجات في المتاجر التابعة لتاجر تجزئة يستهدف شريحة كبيرة من العملاء.
	سيتم إجراء إتصالات داخل وخارج المتاجر لإنشاء وعي بالعلامة التجارية.


-5 استراتيجية التسويق والتنفيذ
قم بإعداد ميزانية لتنفيذ استراتيجية التسويق الخاصة بك.
ميزانية الإعلام (نموذج(
ترويج داخل المتجر
إنشاء إعلان ضخم ....................... 25.000 ريال سعودي
مكان في 149 متجر ...................... 110.000 ريال سعودي
المجموع الفرعي ........................... 135.000 ريال سعودي
ترويج خرج المتجر
إنشاء النشرات الصحفية ................. 10.000 ريال سعودي
المجموع الفرعي ........................... 10.000 ريال سعودي
المجموع ...........................155.000 ريال سعودي
-6 التخطيط العكسي
استخدم الرسوم البيانية GANTT لتخطيط إجراءات التسويق.
مخطط الإعلام (نموذج(
عندما قمنا باتخاذ خطوات معقولة لضمان دقة وصحة وتوفر وشمولية المعلومات الواردة في هذا الموقع، فإن المعلومات المقدمة لا ينبغي اعتبارها كنصائح، بل إن الغرض منها هو إبراز اعتبارات عديدة محتملة أخرى. بناءا على ذلك، فإننا لن نكون مسؤولين عن أية خسائر أو أضرار أو تكاليف (بما في ذلك التكاليف القانونية) مهما كانت ناجمة أو مرتبطة بالمواد الواردة في هذا الموقع.
الخطة التسويقية بقالة ماركت
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جدول المحتويات
1.  التعريف بالشركة
· اسم الشركة
· المهمة
· فريق التسويق
· تحليل SWOT
2.  استراتيجيات التسويق
· الاستراتيجيات
· الوصف والهدف ومؤشرات الأداء
3.  بحوث التسويق
· الصناعات المستهدفة
· شخصية المشتري
· تحليل المنافسين
4.  المزيج التسويقي
· الخدمة
· السعر
· الترويج
· التوزيع
5. الميزانية  
6. القنوات التسويقية
التعريف بالشركة
شركتنا
"بقالة ماركت" هي شركة مغربية متخصصة في بيع مستلزمات المنزل والاحتياجات الشخصية  عبر الإنترنت، مقرها الرئيسي في مدينة الرباط، ولها فروع في كل من الدار البيضاء ومراكش.
مهمتنا
توفير تجربة تسوق منزلية سهلة عبر الإنترنت بأفضل الأسعار.
فريق التسويق
مسوق إلكتروني:  النشر على مواقع التواصل الاجتماعي، وإنشاء الإعلانات المدفوعة، وتحليل النتائج.
متخصص SEO : مسئول عن تحسين موقع الويب للحصول على مرتبة متقدمة في نتائج البحث.
كاتب محتوى: إعداد محتوى المدونة وكتابة العروض الترويجية ووصف المنتجات باستخدام الكلمات الرئيسية المستهدفة.
مصمم جرافيك: تصميم الإعلانات والانفوجرافيك ومحتوى الفيديو.
تحليل SWOT
كفريق تسويق لـ "بقالة ماركت"، نسعى إلى مساعدة الشركة لتنفيذ أعمالها على أفضل نحو ممكن، والعمل على نقاط الضعف التي تتطلب تحسين، وتحقيق أقصى استفادة من نقاط القوة، والتخلص من العوائق التي تواجهها. ومع وضع ذلك كله في الاعتبار، نقدم تحليل  SWOT  لهذا العام.
	المخاطر
	الفرص
	نقاط الضعف
	نقاط القوة

	- الثقافة المجتمعية عن التسوق عبر الإنترنت.
- فروعنا تغطى ثلاث مدن فقط.
- لا نوفر سوى طريقة دفع واحدة فقط.
	- مستخدمو الإنترنت المغربيين في تزايد مستمر.
- توسيع التواجد على مواقع التواصل الاجتماعي.
	- ضعف التواجد على انستجرام ويوتيوب.
- لا نقدم منتجات مستوردة.
- لا يوجد تطبيق هاتف جوال للمتجر.
	- نملك تواجد قوي على فيسبوك.
- توجد خيارات تحديد التاريخ وأكثر من عنوان لاستلام الطلبات.
- يوجد خيار مقارنة المنتجات.
- نقدم تخفيضات شهرية.


استراتيجيات التسويق
تملك " بقالة ماركت" هدفا طموحا وهو تعريف كافة العملاء داخل الشريحة المستهدفة بنشاط الشركة وتحويلهم إلى مشترين أوفياء. ويسعى فريق التسويق إلى تحقيق هذا الهدف من خلال الاستراتيجيات الآتية:
الاستراتيجية الأولى
الوصف: خلال ال 6 أشهر القادمة، سنعمل على إطلاق مدونة المتجر، لتكون مصدرا للإجابة على تساؤلات العملاء وتثقيفهم بشأن التسوق عبر الإنترنت، ولكي تجذب عملاء محتملين من نتائج محرك البحث.
الهدف من الاستراتيجية: استخدام الكلمات المفتاحية بكفاءة لتحسين الظهور في نتائج البحث، وكتابة مقالات أسبوعية بمحتوى إبداعي يتم مشاركته على مواقع التواصل الاجتماعي ويشجع العملاء المحتملين على التفاعل.
مؤشرات الأداء: الزيارات العضوية من نتائج محرك البحث، والإحالات من حسابات مواقع التواصل الاجتماعي.
الاستراتيجية الثانية
الوصف: إنشاء حسابات على مواقع التواصل الاجتماعي انستجرام، يوتيوب، لنكد إن.
هدف الاستراتيجية: كسب عملاء جدد وزيادة الوعي بالعلامة التجارية.
مؤشرات الأداء: معدل التحويل، وعدد التفاعلات.
الاستراتيجية الثالثة:
الوصف: إنشاء تطبيق هاتف جوال لنظامي Android و iOS ، والإعلان عن برنامج التسويق بالعمولة.
هدف الاستراتيجية: كسب ولاء العملاء الحاليين.
مؤشرات الأداء: عدد مرات التحميل، عدد العمولات.
الاستراتيجية الرابعة:
الوصف: إنشاء حملة إعلانية مدفوعة على محركات البحث بأكثر العروض شعبية.
هدف الاستراتيجية: مصدر للزيارات المدفوعة على الموقع، وكسب عملاء جدد.
مؤشرات الأداء: عدد الزيارات، معدل التحويل.
بحوث التسويق
الصناعات المستهدفة
في هذا العام 2020 ، نستهدف الصناعات الآتية التي سنمارس من خلالها نشاطنا التجاري
الصناعة الأولى
السوبر ماركت
الصناعة الثانية
متاجر التجزئة 
الصناعة الثالثة
البضائع المستوردة
شخصية المشتري
انطلاقًا من أسواقنا المستهدفة، حددنا شخصيات المشتري التالية كي تمثل عملائنا النموذجيين:
الشريحة الأساسية
ربة منزل يتراوح عمرها بين 25-65 عاما، تعيش في الرباط أو الدار البيضاء أو مراكش، قد تكون عاملة أو غير عاملة، تنتمي للطبقة الاجتماعية الوسطى، وتقضي بعضًا من وقت فراغها في تصفح مواقع التواصل الاجتماعي، تهتم بتقديم طعام صحي لأسرتها، وتسعى لتوفير الوقت و تسهيل عملية  التسوق باستخدام الإنترنت، وترغب في التوفير وتنوع المنتجات لتلبي أكبر قدر ممكن من احتياجاتها.
الشريحة الفرعية
شاب أو مغترب، يتراوح عمره بين 16 - 35 عام، من الإناث أو الذكور، يعيش في الرباط أو الدار البيضاء أو مراكش، قد يكون متزوجًا أو أعزبًا، نال قسطًا جيدًا من التعليم، ينتمي إلى الطبقة الاجتماعية الوسطى، مهتم بالإنترنت ومواقع التواصل الاجتماعي، يرغب في التسوق السريع ويفضل استخدام تطبيقات الهاتف في التسوق عبر الإنترنت. 
تحليل المنافسين
داخل أسواقنا المستهدفة ، من المتوقع أن تتركز المنافسة مع الشركات الآتية:
متجر بَرَكة الإلكتروني
المنتجات التي نتنافس عليها: البقالة والاحتياجات الشخصية، يتميز بركة بالتنوع الكبير لمنتجاته وتعدد طرق الدفع المتاحة.
مجالات أخرى للتنافس: يتصدر موقع بركة  نتائج البحث في الكلمات المفتاحية التي نتنافس عليها.
المزيج التسويقي
الخدمة
يوفر بقالة ماركت جميع منتجات البقالة من لحوم ودواجن وأسماك وأطعمة مجمدة ومعلبات وفواكه وخضروات ومنتجات منزلية كالأجهزة الكهربائية، ويوفر احتياجات عملاءنا الأساسية من التسوق المنزلي، ويملك العميل القدرة على مقارنة المنتجات، واختيار وقت التسليم المناسب وطريقة الدفع، ويملك حسابًا خاص به يتمكن من خلاله من إدارة كافه تعاملاته معنا.
السعر
أسعارنا مماثلة لأسعار المتاجر التقليدية وفي متناول عملاءنا من الطبقة الاجتماعية الوسطى، وبالنسبة للمنتجات ذات الفئات السعرية العالية كالأجهزة الكهربائية، نقدمها بأسعار أقل من أسعار المتاجر التقليدية، ونقدم تخفيضات بشكل دوري.
أساليب الترويج 
· تضمين محتوى المدونة معلومات قيمة عن التسوق ومراجعات للمنتجات الجديدة و المنتجات ذات الشعبية.
· إطلاق برنامج التسويق بالعمولة لمساعدة عملائنا على التربح من خلال التسويق لمنتجاتنا.
· إنشاء حملة إعلانات مدفوعة.
· الإعلان عن طرق دفع إضافية.
· إضافة منتجات ذات صلة بجانب كل منتج.
· قسيمة شراء هدية لعملائنا القدامى.
· شحن مجاني.
التوزيع
توصيل المشتريات يكون عبر سيارات آمنة مجهزة بالأدوات اللازمة للحفاظ على المنتجات الغذائية سليمة وطازجة، ويوجد فريق خدمة عملاء جاهز لحل أي مشكلات قد تحدث، وتَلقي التغذية الراجعة من العملاء.
الميزانية
على مدار الستة أشهر القادمة، وانطلاقًا من الميزانية التسويقية المطلوبة، نتوقع الاستثمار في البنود الآتية لضمان تحقيق أهداف خطة التسويق بنجاح، كما يلي:
	السعر المتوقع
	القناة التسويقية

	600$ شهريا
	مواقع التواصل الاجتماعي

	500$ شهريا
	تطوير الموقع والمدونة

	1000$ شهريا
	الإعلانات المدفوعة

	1000$
	تطبيق الهاتف

	3100 $
	الاجمالي


القنوات التسويقية
على مدار الستة أشهر القادمة، سنستخدم القنوات التسويقية التالية لتثقيف عملاءنا وتوليد عملاء محتملين وزيادة الوعي بعلامتنا التجارية وكسب ولاء العملاء الحاليين:
موقع الويب والمدونة
الغرض من هذه القناة : زيادة الوعي بالعلامة التجارية وتثقيف عملاءنا.
مؤشرات لقياس النجاح: 10 آلاف زيارة شهريا.
مواقع التواصل الاجتماعي (فيسبوك-انستجرام- يوتيوب- لنكد إن)
الغرض من هذه القناة: توليد عملاء محتملين
مؤشرات لقياس النجاح: معدل تحويل 20%
تطبيق هاتف جوال
الغرض من هذه القناة: زيادة ولاء العملاء الحاليين
مؤشرات لقياس النجاح: 100 عملية تحميل شهريا.

خطة التسويق
أكتب هنا عنوان
واحدة من أصعب المهام التسويقية هي كتابة خطة تسويقية طموحة لكنها لا تزال قابلة للتحقيق. باتباع الدليل واستخدام القالب أدناه ، سيتمكن أي شخص من كتابة خطة تسويق ذات معدل أعلى.
قبل البدء في خطتك المكتوبة ، يجب أن تجيب على الأسئلة التالية:
1. ما هو المنتج أو الخدمة التي تبيعها؟
2. من هو السوق الذي سيشتري المنتج أو الخدمة؟
3. ما الذي ي السوق أعلاه لمنتجك أو خدمتك؟
4. ما هي الرسالة الأساسية التي ترغب في إرسالها إلى هذا السوق فيما يتعلق بمنتجك؟
5. ما هي أفضل طريقة للاتصال بالسوق المتوقع؟ (على سبيل المثال ، T.V ، راديو ، طباعة ، عبر الإنترنت)
بعد الإجابة على الأسئلة المذكورة أعلاه ، ستكون جاهزًا للبدء في خطة التسويق الخاصة بك. عند الإجابة على السؤال الخامس ، ضع في اعتبارك قيود ميزانيتك لأنك لا ترغب في إعداد نفسك لارتكاب الكثير من الأموال للإعلان.
اتبع النموذج أدناه باستخدام إجاباتك على الأسئلة أعلاه لإرشادك.

ملخص تنفيذي
يمكن أخذ الملخص التنفيذي مباشرة من خطة العمل أو يمكن كتابته حديثًا لخطة التسويق. فيما يلي قائمة مقترحة بالأشياء المراد تضمينها.
وصف الشركة
يجب أن يتضمن وصف الشركة ملخصًا موجزًا للشركة بما في ذلك تاريخ تأسيسها وبعض التفاصيل العامة عن شركتك. لا ينبغي أن يكون أكثر من حوالي 10 خطوط ولا ينبغي الخوض في الكثير من التفاصيل حول مهمة الشركة أو المنتجات والخدمات لأن هذا يأتي لاحقًا في الملخص التنفيذي.


بيان المهمة
لا ينبغي أن يكون هذا شيئًا جديدًا ويجب أخذه مباشرةً من خطة الأعمال. معظم الشركات لديها بيانات مهمة من اليوم الأول وهذا ينبغي أن تدرج في جميع خطط التسويق.
منتجات وخدمات
قد تختلف المعلومات في هذه الفئة حسب الغرض من الخطة. إذا كانت هذه خطة تسويقية على مستوى الشركة ، فينبغي إدراج جميع المنتجات والخدمات لفترة وجيزة مع إعطاء وصف جيد لما يمكن أن يقدمه كل منها. إذا كانت خطة التسويق هذه خاصة بمنتج ما ، فإن الوصف بمزيد من التفصيل يناسب خطة التسويق بشكل أفضل.
الامكانيات المالية
يجب أن يأتي هذا القسم أيضًا مباشرةً من خطة العمل وأن يقدم وصفًا موجزًا ​​للتوقعات المالية للشركة وما هي الآثار التي قد تنشأ إذا لم ينجح التسويق. يجب عليك عدم مناقشة الخطط المالية لبرنامج التسويق في هذا القسم من المستند.
التركيز الاستراتيجي والخطة
الرسالة / الرؤية
لا يجب الخلط بينه وبين مهمة الشركة ، هذا البيان هو ما تريد الخروج من خطة التسويق. إذا كانت هذه خطة تسويقية لمنتج واحد ، فيجب أن يوضح هذا البيان ما تتوقعه شركتك من المنتج وتخطط لتحقيق ذلك.
الأهداف
يجب توضيح أهداف التسويق للمنتج أو الخدمة أو الشركة المعينة في هذا القسم. إذا كان أحد الأهداف هو توعية 50،000 شخص بمنتجك الجديد ، فهذا شيء يجب إدراجه في أهدافك. يمكنك أيضًا تضمين أهداف الشركة في هذا القسم إذا كانت تتأثر مباشرةً بتسويقك. على سبيل المثال ، إذا كان هدفك هو تحقيق مبيعات بمليون دولار في السنة الأولى ، فهذا هدف يتواصل مباشرة مع برنامج التسويق.
بيئة تنافسية
هنا هو المكان الذي تحتاج فيه إلى تحديد البيئة التنافسية لسوقك. وهذا يشمل أي منافسين سواء كانوا في منافسة مباشرة أو غير مباشرة.
تحليل الموقف
هناك نوعان من أدوات التسويق الفعالة التي يمكن استخدامها في تحليل الغرض الغرض. تحليل SWOT و BCG Dot Matrix. (يرجى الرجوع إلى مقالة حول أدوات التسويق الفعالة للمبتدئين إذا كنت غير متأكد من هاتين الأداتين).
لتشمل التحليل المتعمق تحليل SWOT ومصفوفة نقطة BCG في تحليل الموقف. يمكن لهذه الرسوم البيانية مقارنة منتجاتك مع منافسيك وتساعدك على تحديد الطريقة الأفضل للفوز بقسمك في السوق.
تحليل تنافسي
يختلف هذا القسم عن البيئة التنافسية لأنه يصف بشكل أكثر تفصيلًا كيف تخطط للتسويق بفعالية ضد المنافسة. يجب أن يحدد هذا القسم نقاط الضعف في المنافسة المباشرة وكيف تخطط للاستفادة من نقاط الضعف هذه للاستيلاء على حصة السوق.
.
تركيز منتجات السوق
أهداف التسويق
يمكن أن تعمل هذه الأهداف بطريقتين مختلفتين اعتمادًا على نوع خطة التسويق التي تكتبها. إذا كنت تكتب خطة تسويق على مستوى الشركة ، فسيحدد هذا القسم جميع الأهداف التي ترغب في تحقيقها من خلال برنامج التسويق الخاص بك. يجب أن يتم سردهم بتنسيق الأرقام مع وصف تفصيلي لكيفية تحقيق هذه الأهداف.
إذا تم إنشاء الخطة على أساس منتج / خدمة فردية ، فستكون أهداف التسويق هي ما تتوقع الشركة تحقيقه من هذا المنتج / الخدمة. مرة أخرى ، ينبغي إدراج الأهداف في تنسيق أرقام مع وصف تفصيلي لكيفية ربط تسويق المنتجات / الخدمات بتسويق البرنامج وكيفية تحقيق ذلك.
الأسواق المستهدفة
سيحدد هذا القسم بالتفصيل السوق الذي سيتم فيه تسويق منتجك. يجب وصفها بالتفصيل ، ويجب أن توضح كيف توصلت إلى أن هذا هو السوق المناسب لمنتجك / خدمتك. يجب عليك أيضًا تحديد سبب استخدام هذا السوق لمنتجك وإظهار الأبحاث التي تم إجراؤها للتوصل إلى هذا الاستنتاج.
برنامج التسويق
استراتيجية المنتج
يجب أن تقدم استراتيجية المنتج وصفًا مفصلاً لماهية منتجك (منتجاتك) وكيف ستفيد شركتك. تصف المنتجات التي تعتقد أنها الأكثر شعبية وتصف المنتجات التي تريد أن تكون الأكثر شعبية (BCG Dot Matrix جيدة جدًا في مساعدتك في تحديد ذلك). إذا كنت تنفذ خطة فردية لتسويق المنتجات ، فسيصف هذا القسم بالتفصيل ماهية منتجك والاستراتيجيات التي لديك لجعلها تتغلب على منافسيك.
استراتيجية السعر
استراتيجية السعر هي المكان الذي ستصف فيه مشكلات التسعير الرئيسية. إنها لفكرة جيدة أن تحدد ما إذا كنت تستخدم طريقة الدوران منخفضة التكلفة المرتفعة أم طريقة دوران التكلفة المنخفضة / المرتفعة. إذا كنت تعتقد أن نقطة البيع الرئيسية ستكون السعر ، فقم بشرح ذلك هنا. إذا كنت تتبع منهج التكلفة المنخفضة / معدل الدوران المرتفع ، فاشرح كيف ستنجح شركتك في تحقيق هامش ربح منخفض لكل منتج. تأكد من تضمين تقديرات تقريبية لهوامش الربح وتكاليف التصنيع وأسعار المستهلك النهائية.
استراتيجية الترويج
استراتيجية الترويج هي واحدة من أهم أقسام خطة التسويق. هذا هو المكان الذي يمكن أن يصنع أو يكسر فيه برنامج التسويق. يجب أن يتضمن هذا القسم استراتيجيات الإعلان التي تنوي المشاركة فيها ، وأي استراتيجيات تسويق لمنتجاتك مثل حضور المعارض التجارية والمؤتمرات وما إلى ذلك. كما يجب عليك توضيح الرسالة التي تريد الترويج لها في جميع العناصر المذكورة أعلاه. يجب أن ترسل نفس الرسالة من خلال جميع قنوات الاتصال.


ﺔﻴﻘﻳﻮﺴﺘﻟﺍ ﺔﻄﺨﻠﻟ ﺝﺫﻮﻤﻧ
ﺕﺎﻣﺎﻬﺳﺇﻭ ﺕﺎﻣﻮﻠﻌﻣ ﻦﻣ ﻪﻨﻤﻀﺘﺗ ﻦﺃ ﺐﺠﻳ ﻯﺬﻟﺍ ﺚﻴﺣ ﻦﻣ .ﺞﺘﻨﻤﻟﺍ ﻊﻴﺑ ﻮﺃ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺀﺎﺸﻧﺇ ﻰﻓ

ﺞﺘﻨﻤﻟﺍ ﻒﻳﺮﻌﺗ
ﻰﻨﻌﻳ ﺍﺫﺎﻣ ﻦﻣ ،ﺞﺘﻨﻤﻟﺎﺑ ﺔﺻﺎﺨﻟﺍ ﺕﺎﻣﻮﻠﻌﻤﻟﺍ ﻞﻛ ﻞﻤﺸﻳ ﺮﻴﻴﻐﺘﻟﺍ ﻰﻓ ﻢﻫﺎﺴﻴﺳ ﻒﻴﻛﻭ ﺱﺎﻨﻟﺍ ﺪﻋﺎﺴﻴﺳ ﻒﻴﻛﻭ ﺞﺘﻨﻤﻟﺍ
.ﺀﻯﺷ ﻞﻛﻭ ﻪﻴﻠﻋ ﻢﺘﻴﺳ ﻯﺬﻟﺍ ﻊﻗﻮﻤﻟﺍ ﻭ

ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻦﻣ ﻑﺪﻬﻟﺍ
ﺙﺍﺪﺣﺇ ﻞﺜﻣ ﺞﺘﻨﻤﻟﺍ ﻮﺃ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻦﻣ ﻰﺳﺎﺴﻷﺍ ﺽﺮﻐﻟﺍ ﺎﻤﻓ .ﺔﻣﺎﻌﻠﻟ ﻒﻠﺘﺨﻣ ﺀﻯﺷ ﺀﺎﺸﻧﺇ ﻮﺃ ﺎﻣ ﻝﺎﺠﻣ ﻰﻓ ﺓﺮﻔﻃ

ﻊﻴﻄﺘﺴﻳ ﻻ ﺎﻣﻭ ﻪﻤﻳﺪﻘﺗ ﺞﺘﻨﻤﻟﺍ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻊﻴﻄﺘﺴﻴﺳ ﺎﻣ
ﺮﻓﻮﺘﻣ ﺮﻴﻏ ﻥﻮﻜﻴﺳ ﻯﺬﻟﺍ ﺎﻣﻭ ﺕﺍﺰﻴﻤﻤﻟﺍ ﺔﺸﻗﺎﻨﻣ ﻢﺘﻴﺳ ﺚﻴﺣ .ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻰﻓ

:ﻑﺪﻬﺘﺴﻤﻟﺍ ﺭﻮﻬﻤﺠﻟﺍ ﺎﻬﻟ ﺞﺘﻨﻤﻟﺍ ﻮﺃ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻢﻳﺪﻘﺗ ﻢﺘﻴﺳ ﻰﺘﻟﺍ ﺔﺌﻔﻟﺍ ﺪﻳﺪﺤﺗ
ﻊﻴﻤﺠﻟ ﻡﺪﻘﻣ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻥﻮﻜﻳ ﻦﺃ ﻦﻜﻤﻳﻭ ،ﺕﺎﺌﻔﻟﺍ ﻒﻠﺘﺨﻤﺑ .ﺭﻮﻬﻤﺠﻟﺍ ﻉﺍﻮﻨﺃ

:ﻥﺎﻜﻤﻟﺍ
ﺐﺠﻳ ﺚﻴﺣ ﻪﻴﻠﻋ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺀﺎﺸﻧﻹ ﺐﺳﺎﻨﻤﻟﺍ ﻥﺎﻜﻤﻟﺍ ﺪﻳﺪﺤﺗ .ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻉﻮﻨﻟ ﺐﺳﺎﻨﻣ ﻥﻮﻜﻳ ﻦﺃ

:ﻥﺎﻣﺰﻟﺍ ﺖﻗﻮﻟﺍﻭ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺀﺎﺸﻧﺇ ﻰﻓ ﺀﺪﺒﻟﺍ ﺩﺍﺮﻤﻟﺍ ﺖﻗﻮﻟﺍ ﺪﻳﺪﺤﺗ ﺐﺠﻳ
.ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺍﺬﻫ ﺀﺎﻬﺘﻧﻹ ﺩﺪﺤﻤﻟﺍ

:ﻦﻴﺴﻓﺎﻨﻤﻟﺍ
ﺍﺬﻫ ﻦﻣ ﺽﺮﻐﻟﺍﻭ ،ﻪﻤﻳﺪﻘﺗ ﻢﺘﻴﺳ ﻰﺘﻟﺍ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻝﺎﺠﻣ ﺲﻔﻧ ﻰﻓ ﻦﻴﺴﻓﺎﻨﻤﻟﺍ ﻉﻮﻧﻭ ﺩﺪﻋ ﺪﻳﺪﺤﺗ .ﻞﻀﻔﻷﺍ ﻢﻳﺪﻘﺗ

ﺔﻴﻧﺍﺰﻴﻤﻟﺍ
ﺐﻨﺠﺘﻟ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺍﺬﻫ ﺀﺎﺸﻧﻹ ﺔﺑﻮﻠﻄﻤﻟﺍ ﺔﻴﻧﺍﺰﻴﻤﻟﺍ ﺔﺸﻗﺎﻨﻣ ﺔﺳﺍﺭﺩ ﻞﻤﻋ ﻊﺒﻄﻟﺎﺑ ﺐﺠﻴﻓ ،ﺎﻣ ﺄﻄﺧ ﻮﺃ ﺔﻠﻜﺸﻣ ﻰﺃ ﺙﻭﺪﺣ
.ﻉﻭﺮﺸﻤﻠﻟ ﻯﻭﺪﺟ

:ﺔﻟﺎﻤﻌﻟﺍ
ﻰﻓ ﻞﻤﻌﻠﻟ ﺔﺒﺳﺎﻨﻤﻟﺍﻭ ﺔﺑﻮﻠﻄﻤﻟﺍ ﺔﻟﺎﻤﻌﻟﺍ ﻉﻮﻧﻭ ﺩﺪﻋ ﺪﻳﺪﺤﺗ ﻰﻓ ﺔﺑﻮﻠﻄﻤﻟﺍ ﺩﺪﻌﻟﺍ ﺪﻳﺪﺤﺗ ﻊﻣ ﺺﺨﺷ ﻞﻛ ﺭﻭﺩﻭ ،ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ
.ﺓﺪﺣﺍﻮﻟﺍ ﺔﻔﻴﻇﻮﻟﺍ

:ﺕﺍﺪﻌﻤﻟﺍﻭ ﺕﺍﻭﺪﻷﺍ
،ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺍﺬﻬﻟ ﺓﺰﻬﺠﻷﺍﻭ ﺔﺑﻮﻠﻄﻤﻟﺍ ﺕﺍﻭﺪﻷﺍ ﺩﺪﻋﻭ ﻉﻮﻧ ﺪﻳﺪﺤﺗ .ﺪﺣﺍﻮﻟﺍ ﻉﻮﻨﻟﺍ ﻦﻣ ﺓﺰﻬﺠﻷﺍ ﺩﺪﻋﻭ

:ﻊﻗﻮﺘﻤﻟﺍ ﺢﺑﺮﻟﺍ
ﻡﺍﺰﺘﻟﻻﺍ ﻢﺘﻳ ﻰﺘﺣ ﻪﻘﻴﻘﺤﺗ ﺔﻴﻔﻴﻛﻭ ﻊﻗﻮﺘﻤﻟﺍ ﺢﺑﺮﻟﺍ ﺪﻳﺪﺤﺗ ﺐﺠﻳ .ﻪﺑ

:ﻢﻌﻄﻤﻟ ﺔﻴﻘﻳﻮﺴﺗ ﺔﻄﺧ ﻰﻠﻋ ﻝﺎﺜﻣ
:ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻮﺃ ﺞﺘﻨﻤﻟﺎﺑ ﻒﻳﺮﻌﺘﻟﺍ ﻻﻮﺃ .ﺓﺮﻫﺎﻘﻟﺍ ﺔﻨﻳﺪﻣ ﻰﻓ ﻞﻴﻨﻟﺍ ﺐﻧﺎﺠﺑ ﺮﺘﻣ 400 ﺔﺣﺎﺴﻣ ﻰﻠﻋ ﻢﻌﻄﻣ ﺀﺎﺸﻧﺇ ﻮﻫ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺍﺬﻫ ﻥﺇ
:ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﻦﻣ ﻑﺪﻬﻟﺍ ﻴﻧﺎﺛ
ﻊﻴﻤﺟ ﻦﻣ ﺕﻼﻜﺃ ﻢﻌﻄﻤﻟﺍ ﺍﺬﻫ ﻡﺪﻘﻴﺳ ﺚﻴﺣ ﻰﻬﻄﻟﺍ ﻢﻟﺎﻋ ﻰﻓ ﺓﺪﻴﺟ ﺔﻌﻤﺳ ﻦﻳﻮﻜﺗ ﻮﻫ ﻑﺪﻬﻟﺍ .ﺔﻴﺴﻨﺠﻟﺍ ﻰﻔﻠﺘﺨﻣ ﺓﺎﻬﻄﻟﺍ ﻦﻣ ﺮﻴﺜﻜﻟﺍ ﺪﻳ ﻰﻠﻋ ﻢﻟﺎﻌﻟﺍ ﺀﺎﺤﻨﺃ
:ﻑﺪﻬﺘﺴﻤﻟﺍ ﺭﻮﻬﻤﺠﻟﺍ ﺜﻟﺎﺛ
ﺓﺪﻴﺟ ﺭﺎﻌﺴﺄﺑ ﺔﻋﻮﻨﺘﻤﻟﺍ ﺕﻼﻜﻷﺍ ﺮﻓﻮﻳ ﺚﻴﺣ ﻊﻤﺘﺠﻤﻟﺍ ﺕﺎﻘﺒﻃ ﻊﻴﻤﺟ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺍﺬﻫ ﻑﺪﻬﺘﺴﻳ .ﻊﻴﻤﺠﻟﺍ ﻊﻣ ﻖﻓﺍﻮﺘﺗ

:ﻥﺎﻜﻤﻟﺍ ﻌﺑﺍﺭ .ﻚﻟﺎﻣﺰﻟﺍ ﻰﻓ ﺓﺮﻫﺎﻘﻟﺍ ﺔﻨﻳﺪﻣ ﻰﻓ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺍﺬﻫ ﻡﺎﻗﺳ
:ﻦﻴﺴﻓﺎﻨﻤﻟﺍ ﺴﻣﺎﺧ .ﺔﻣﺪﺨﻟﺍ ﺲﻔﻧ ﻡﺪﻘﺗ ﻰﺘﻟﺍ ﻮﺃ ﺔﻘﻄﻨﻤﻟﺍ ﺲﻔﻧ ﻰﻓ ﻦﻴﺴﻓﺎﻨﻤﻟﺍ ﺩﺪﻋ ﺮﺼﺣ ﻢﺘﻴﺳ ﺎﻨﻫ
:ﺔﻴﻧﺍﺰﻴﻤﻟﺍ ﺳﺩﺎﺳ .ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺀﺎﺸﻧﻹ ﺩﺍﺮﻤﻟﺍ ﺔﻴﻧﺍﺰﻴﻤﻟﺍ ﻊﺿﻭ ﻢﺘﻴﺳ
:ﺔﻟﺎﻤﻌﻟﺍ ﻌﺑﺎﺳ .ﺔﻔﻴﻇﻭ ﻞﻛ ﻰﻓ ﻦﻴﻔﻇﻮﻣ ﻦﻣ ﻥﺎﻜﻤﻟﺍ ﺝﺎﺘﺤﻴﺳ ﻢﻛ ﺏﺎﺴﺣ ﻢﺘﻴﺳ

:ﺕﺍﻭﺪﻷﺍ ﻨﻣﺎﺛ .ﺮﻌﺴﻟﺍﻭ ﻞﻳﺩﻮﻤﻟﺍﻭ ﺩﺪﻌﻟﺍ ﺚﻴﺣ ﻦﻣ ﺕﺍﻭﺪﺃﻭ ﺓﺰﻬﺠﺃ ﻦﻣ ﻢﻌﻄﻤﻟﺍ ﺝﺎﺘﺤﻳ ﻢﻛ ﺔﺸﻗﺎﻨﻣ ﻢﺘﻴﺳ
:ﻊﻗﻮﺘﻤﻟﺍ ﺢﺑﺮﻟﺍ ﻌﺳﺎﺗ .ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺍﺬﻫ ﻦﻣ ﻊﻗﻮﺘﻤﻟﺍ ﻞﺧﺪﻟﺍ ﻮﺃ ﺢﺑﺮﻟﺍ ﻊﺿﻭ ﻢﺘﻴﺳ
:ﻥﺎﻣﺰﻟﺍ ﺮﺷﺎﻋ .2022 ﺮﺒﻤﻓﻮﻧ 6 ﻪﻨﻣ ﺀﺎﻬﺘﻧﻹﺍﻭ 2022 ﺲﻄﺴﻐﺃ 7 ﻰﻓ ﻉﻭﺮﺸﻤﻟﺍ ﺍﺬﻫ ﻰﻓ ﺀﺪﺒﻟﺍ ﻢﺘﻴﺳ




































