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الظروف المتغيرة

ر الشجرة الأكثر صلابة تنكس
ران بسهولة، بينما يصمد الخيز
أو الصفصاف بانحنائه أمام 

.الريح

بروس لي—
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مواضيع الندوة الإلكترونية وحصيلتها 

...سيكون بمقدورك ...سوف نناقش

اري تحديد نقاط قوة نشاطك التج▪

ونقاط ضعفه والفرص 

. ةوالتهديدات في السوق الحالي

ع تعديل خطط عملك لتتماشى م▪

الظروف الجديدة

ين شرح خطتك المعدلة للمقرض▪

والأطراف المعنية الأخرى

مقدمة▪

تغيير منظورك▪

تعديل خطة عملك▪

شرح خطتك للمقرضين▪

خلاصة▪
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:تساعدك هذه الدورة على

لأزمة تحديد المسار الذي ينبغي اتباعه للصمود في وجه ا▪

الصحية العالمية الحالية

تحديد الفرص الجديدة لتطوير نشاطك التجاري▪

لال لدعم نشاطك التجاري خ( مرحلي)تأمين تمويل بيني ▪

حالات الطوارئ

ة شرح خطة عملك الجديدة للمقرضين والأطراف المعني▪

المهتمة الأخرى
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القواعد الأساسية

المشاركة▪

احترام الغير▪

كتم الميكروفونات▪
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الأهداف

التوجيهات

تعرفوا على بعضكم البعض▪

:أطلعنا على▪

الاسم•

نوع النشاط التجاري الذي تملكه•

التعارف: النشاط
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تغيير منظورك. 2
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ماذا ترى؟
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منظور النصف المملوء من الكأس منظور النصف الفارغ من الكأس

لدينا فرصة جديدة للتفكير 

.والتخطيط بهدوء

وشكالنشاط التجاري على

.التوقف

فقات فرصة للتفاوض على صلدينا

.  أفضل

الأحداث اضطررنا إلى إلغاء 

والمؤتمرات والمعارض

.لخاصةا

التغيير للاستجابة يمكننا

.لاهتماماتهم الجديدة

لم يعد عملاؤنا مهتمين 

.بعروضنا

تغيير منظورك
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حقائق الأمس ليست واقع الغد

هناأتى بكما 
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تعديل خطة عملك. 3
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الأساسية

ما هو المنتج 

؟الذي سأبيعه

لمن سأبيعه؟؟بكم سأبيعه

كيف سأعلم الناس 

بأني سأبيعه؟
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خطة العمل

الرؤية/المهمة
بم تريد أن يعرف نشاطك•

التجاري؟
ما الذي تريد تحقيقه؟•

خطة العمليات
و كيف ستنتج منتجك أ

تقدم خدمتك؟

الخطة التسويقية
ما هو منتجك أو •

خدمتك؟
يج كيف ستقوم بالترو•

؟له

خطة تكنولوجيا 

المعلومات والاتصالات 
كيف سيتواصل نشاطك التجاري مع الجميع؟

خطة الموارد البشرية
كيف ستقوم بعملية

التوظيف؟

الخطة المالية

ل كيف ستتدفق الأموال داخ

وخارجه؟نشاطك التجاري

استمرارية خطة العمليات
ث؟كيف ستستمر في العمل خلال الكوار

خطة 

العمل
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تحليل نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات
(SWOT( )التحليل الرباعي)

داخلي = =خارجي 

فرصال

تهديداتال

القوةنقاط

الضعفنقاط 
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 P’s 6عناصر التسويق الستة

المنتج

الترويج

المكان

التعبئة والتغليف

السعر

الشخص
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؟الأزمةأفضل بهذهكيف يمكن أن أجعل عرضي يستجيب بشكل ▪

ما مدى سهولة الحصول على المواد الخام خلال الأزمة؟▪

لال كيف يمكنني الاستفادة من عناصر عرضي ذات الأهمية الخاصة خ▪

هذه الأزمة؟

رية؟هل هناك عروض أقل ربحا يجدر بي استبعادها من أنشطتي التجا▪

هل هناك عروض يحتمل أن تصبح أقل أو أكثر أهمية بعد انتهاء ▪

الأزمة؟

:جائحةأسئلة لمساعدتك على توجيه خطتك التسويقية خلال ال
الخدمة/المنتج

تج ن م ال
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هل يمكن للعملاء الذهاب إلى مكان عملي؟▪

هل يمكنني تقريب عملي من عملائي؟▪

كيف يمكن أن أسهل على عملائي القدوم إلى مكان عملي؟ ▪

هل يمكنني نقل مكان عملي إلى الإنترنت؟▪

عملي؟ما الذي يلزمني فعله لحماية عملائي والعاملين لدي في مكان▪

:جائحةأسئلة لمساعدتك على توجيه خطتك التسويقية خلال ال
المكان

المكان
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؟يهل يمكنني فرض أسعار أعلى بسبب زيادة الطلب على عرض▪

ما هو أعلى سعر يمكنني فرضه دون أن أبدو وكأنني أغالي في▪

الأسعار؟

فاظ إلى أي حد يمكنني تخفيض الأسعار لجذب المشترين مع الح▪

الربح؟هامشعلى

؟مجانا  خدماتي /هل ينبغي أن أقدم بعض منتجاتي▪

:جائحةأسئلة لمساعدتك على توجيه خطتك التسويقية خلال ال
السعر

ر ع س ال
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كيف يمكنني أن أجعل نشاطي التجاري معروفا  لدى عدد أكبر من▪

؟الإلكترونيةإلى قنوات التسويقلانتقالإالعملاء؟

هل يرى عملائي الإعلانات التي أضعها؟▪

علي تقديم منتجات عالية الطلب مجانا  لجذب العملاء؟يجبهل ▪

عالي الطلب لزيادة المبيعات؟منتجيمكنني دمج عرضي مع كيف▪

كيف يمكنني القيام بالتسويق التعاوني؟▪

:جائحةأسئلة لمساعدتك على توجيه خطتك التسويقية خلال ال
الترويج

وي    ج ر
ت ال
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الإلكترونيةقنوات التسويق
المستخدمون النشطون لأهم منصات التواصل الاجتماعي
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بالنسبةر أماناالتعبئة والتغليف لجعلها أكثطريقةتغيير ينبغي مني هل ▪

للعملاء؟

ثل للمتطلبات التعبئة والتغليف لجعلها تمتطريقةتغيير ينبغي مني هل ▪

والقواعد الجديدة؟

في ماية العبواتلتعزيز حالتعبئة والتغليف طريقةتغيير ينبغي مني هل ▪

ظل الأزمة الحالية؟

ات الأزمة هل ينبغي مني تغيير شكل العبوة أو الغلاف لتعكس متطلب▪

؟الحالية

:جائحةأسئلة لمساعدتك على توجيه خطتك التسويقية خلال ال
التعبئة والتغليف

تغل ة وال ئ ب ع ت يفال
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هذه كيف أريد، بصفتي صاحب العمل، أن ينظر إلي عملائي خلال▪

الأزمة؟

كيف أريد أن ينظر العملاء إلى العاملين لدي خلال هذه الأزمة؟▪

لإظهار اهتمامنا بالآخرين ومساعدتهم كذلكما الذي يمكننا فعله ▪

خلال هذه الأزمة؟

:جائحةأسئلة لمساعدتك على توجيه خطتك التسويقية خلال ال
الشخص

ص شخ ال
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نقاط القوة والضعف

التحليل  الرباعي

SWOT 

الخاص بالتسويق

 التحليل الرباعي الخا  بالتسويق: نقاط القو  وال عف
 

 _______________________________________ منتجك/خدمتك:
 

 

  نقاط ال عف  نقاط القو  

 المنتج/الخدمة

 هل يل ي احتياجات العملاء وتوقعاتهم؟ا تياجات العملاء ور اهم:  •

 هل هنا  أنوا  مختلفة من منتج /خدمت  تل ي ر  ات عملائ ؟التنو :  •

 تقارن الجو ة بالسعر؟ هل القيمة الم ققة جيدة؟ كيفالجود :  •

 مخ ون كا  لتل ية الطلب؟الهل العر :  •

 هل ي دو جذابا؟الشكل:  •

 
الضعف نقاط نقاط القوة

الغد الأمس الغد الأمس
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الفرص والتهديدات

الت ليل  الرباعي 

SWOT

قالخاص بالتسوي

 التحليل الرباعي الخا  بالتسويق: الفر  والتهديدات
 

 

 _______________________________________ منتجك/خدمتك:
 

 التهديدات الفر  

 المنتج

 هل يل ي احتياجات العملاء وتوقعاتهم؟ا تياجات العملاء ور اهم:  •

 هل هنا  أنوا  مختلفة من منتج /خدمت  تل ي ر  ات عملائ ؟التنو :  •

 تقارن الجو ة بالسعر؟ هل القيمة الم ققة جيدة؟ كيفالجود :  •

 هل المخ ون كا  لتل ية الطلب؟العر :  •

 هل ي دو جذابا؟الشكل:  •

 

التهديدات الفرص

الغد الأمس الغد الأمس
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حصر نطاق الخيارات

القوةنقاطرصالف
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التفاصيل

الرؤية/المهمة
بم تريد أن يعرف نشاطك•

التجاري؟
ما الذي تريد تحقيقه؟•

خطة العمليات
و كيف ستنتج منتجك أ

تقدم خدمتك؟

الخطة التسويقية
ما هو منتجك أو •

خدمتك؟
يج كيف ستقوم بالترو•

؟له

خطة تكنولوجيا 

المعلومات والاتصالات 
كيف سيتواصل نشاطك التجاري مع الجميع؟

خطة الموارد البشرية
كيف ستقوم بعملية

التوظيف؟

الخطة المالية

ل كيف ستتدفق الأموال داخ

وخارجه؟نشاطك التجاري

استمرارية خطة العمليات
ث؟كيف ستستمر في العمل خلال الكوار

خطة 

العمل
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شرح خطتك للمقرضين. 4
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اكتب خطتك ▪

«طلبك»اعرف ▪

كن واضحا  في تعليلك▪

 C’s 5قدم دليلا  على العناصر الخمسة▪

طلب قرض من البنك
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 C’s 5العناصر الخمسة

الشخصية الضمانات القدرة على التسديد

رأس المال الظروف
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يأخذ البنك في الاعتبار مقدار الديون الأخرى:التسديدالقدرة على ▪

ا ويقارنها بدخلك المحتمل يتأكد من أن يريد البنك أن. التي تمتلكها حالي 

.دخلك كافٍ لتسديد جميع ديونك

غب في يرغب البنك في معرفة البنود ذات القيمة التي تر: الضمانات▪

لبنك أن إذا لم تقم بسداد القرض، يمكن ل. تقديمها كضمان لسداد القرض

.يأخذ الضمانات منك على أنها سداد

إنه . عيشمل ذلك تاريخك الائتماني وسمعتك في المجتم: الشخصية▪

.مؤشر على ما إذا كان بامكانك لتسديد ديونك

 C’s 5العناصر الخمسة
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يشير هذا إلى حالة الاقتصاد أو القطاع ومدى قدرة عملك : الظروف▪

رضون باختصار، يريد المق. على التعامل مع أي تراجع في الاقتصاد

هم معرفة أن أموالهم ستُستخدم بشكل جيد، ويريدون التأكد من أن

إلى إنهم يحددون ذلك من خلال النظر. سيحصلون على أموالهم بفائدة

.تاريخك المالي، وصحة عملك الحالي، وخططك للمستقبل

رت كلما استثم. يشير هذا إلى مقدار حقوق الملكية لديك: رأس المال▪

الشيء أكثر في العمل ، زادت ثقة البنك في التزامك بالعمل والقيام ب

.الصحيح مع أموال القرض

 C’s 5العناصر الخمسة
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استخدم هذه الشريحة إذا كنت تريد إ افة المزيد من :المدرب]▪

ر  المعلومات  ول كيفية مخاطبة البنك بخصو  الحصول على ق

ا ة استعجالي، أو  ول تغيير خطة العمل، أو الخيارات الجديد  المت

لى للمشاريع الصغير  والمتوسطة الحجم للمساعد  على التغلب ع

.الأزمة الوبائية، أو العمل مع البنك خلال الأزمة

.[إذا لم تكن تريد إ افة أي شيء، ا ذف هذه الشريحة▪
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خلاصة
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مراجعة مواضيع الندوة الإلكترونية وحصيلتها 

...بمقدورك الآن ...ناقشنا

اري تحديد نقاط قوة نشاطك التج▪

وضعفه والفرص والتهديدات

.  في السوق الحالية

ع تعديل خطط عملك لتتماشى م▪

الظروف الجديدة

ين شرح خطتك المعدلة للمقرض▪

والأطراف المعنية الأخرى

مقدمة▪

تغيير منظورك▪

تعديل خطة عملك▪

شرح خطتك للمقرضين▪

خلاصة▪
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الخطوات التالية

الخاص بالخطة  (SWOT)أتمم التحليل الرباعي▪
.التسويقية

.اكتب خطة عملك المعدلة▪

(.إذا اقتضى الأمر ذلك)تحدث مع المقرضين ▪

.أخبر الأطراف المعنية▪

.نفذ الخطة الجديدة▪
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الصمود اليوم للنجاح غدا  ▪

الصمود احصل على نصائح لتستمر في العمل وتحافظ على ربح يساعدك على•

.والنجاح خلال أي جائحة أو غيرها من الأزمات الكبرى

الاقتراض خلال الأزمات•

بنك تعرف على خيارات الاقتراض وغيره من الطرق التي يمكن من خلالها لل•

ة الذي تتعامل معه مساعدة نشاطك التجاري خلال الجائحة، إلى جانب كيفي

.الحصول على هذه المساعدة وتدبيرها

التواصل مع الأطراف المعنية خلال الأزمات▪

غة حدد المخاوف الرئيسية للأطراف المعنية والمرتبطة بالأزمة وقم بصيا•

مراسلات كتابية فعالة للاستجابة لهذه المخاوف

تعديل خطة عملك خلال الأزمات✓

غ أدوات لتكييف خطة عملك مع الظروف الجديدة وتعلم كيفية إبلاستفد منإ•

.المقرضين والأطراف المعنية الأخرى بتلك الخطط على أفضل نحو

ندوات إلكترونية إضافية لمساعدتك خلال الأزمة
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:مقال حول تغيير المنظور خلال أي أزمة▪
Worried About a Recession? Millionaire Barbara Corcoran's 3 

Best Pieces of Business Advice

:مقال حول ت ول مصانع الن يذ والتقطير إلى أنشطة تجارية أخرى▪
https://www.winemag.com/2020/03/13/gin-hand-sanitizer-

coronavirus/

تهديدات للم يد من المعلومات حول ت ليل نقاط القوة والضعف والفرص وال▪

(:  الت ليل الرباعي)
https://www.businessnewsdaily.com/4245-swot-analysis.html

:ةللم يد من الأفكار حول ت ويل نشاط  التجاري للاستجابة للجائ ▪
https://dynamicbusiness.com.au/topics/news/brands-pivot-

their-marketing-strategies-in-the-wake-of-the-coronavirus.html

عالمية –مراجع مفيدة 

ملخص الندوة 

الإلكترونية
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▪w ww.canva.com

▪w ww.wib.ihub.co.ke

▪w ww.dotsavvyafrica.com

▪w ww.coursera.org

▪w ww.neilpatel.com

:للمزيد من المعلومات، يرجى الاتصال بـ▪

[أدخل اسم وبيانات نقطة الاتصال المناسبة]

عالمية –مراجع مفيدة 
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هل من استفسارات؟ 


