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ما هي؟
هي خطة تركز على استراتيجية التسويق، والأسواق 
المستهدفة، ومزيج التسويق، والمراسلة، والبرامج، 

وما إلى ذلك.

نموذج للخطة التسويقية

المهمة
من أنت كمؤسسة؟

لماذا أنت موجود؟

شريحة العملاءالمستهدفة
يجب أن تكون محددة

تكلفة اقتناء العملاء
ما تم انفاقه لاقتناء عميل جديد 

مقسوم على عدد العملاء الذين تم 
الحصول عليهم

التوعية
كيف سيعرف العملاء عن منتجاتنا؟

إعلانات-فريق مبيعات-وسائل 
التواصل الاجتماعي

حجم السوق
حجم السوق الواقعية والتي يمكن 

الحصول عليها مع الأخذ في الاعتبار: 
المنافسة ، الاتجاهات ، الطلب 

اتجاهات الصناعة
تشريعية-تكنولوجية

مقدمو المنتج الحاليون
من هم مقدمو المنتج-الخدمة 

الحاليون؟
تشريعية-تكنولوجية

مؤشرات النجاح
توضح مدى فعالية الشركة في 
تحقيق أهداف العمل الرئيسية

إجمالي الربح - عدد العقود الجديدة 
الموقعة  -النمو الشهري

موارد رئيسية
ماديةّ أو ماليةّ أو فكرية أو بشرية. 

ويمكن أن تكون مملوكة للمنشأة أو 
مستأجرة أو يتم الحصول عليها من 

شركاء رئيسيين.

التوصيل
كيف ستصل المنتجات إلى العملاء؟

مباشرة-غير مباشرة

مصادر الإيرادات
ما هي مصادر الإيرادات؟

بيع-تأجير-إعلانات-الترخيص

طريقة التسعير
ما هي طريقة تسعير المنتجات؟

التكلفة التشغيلية
النفقات التي تتحملها الشركة 

لممارسة أنشطة لا ترتبط ارتباطًا 
مباشراً بإنتاج السلع أو الخدمات.

الإيجار-إصلاح المعدات - المشتريات 
الجديدة-التأمين -الرواتب.

المنتجات والخدمات
المنتجات  والخدمات التي تقدم قيمة 

للعملاء المستهدفين

القيمة الفريدة
عبارة تصف فائدة منتجك ، وكيف 

تحل مشاكل عميلك وما الذي يجعلك 
مختلفًا عن المنافسة.

الرؤية
النتائج التي ستراها خلال س من 

إذا نجحت في تقديم  السنوات 
المهمة. السوق

الإيرادات

التكلفةالقنوات

مرحلة النمو
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