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:الهدف:

 10

  مساء  8 الخميس يوم المكالمة

 

 

 

  التسويقية الإقماع - تك ماضي إستراتيجيات​-

  تك ماضي موقع  صيغة تحليل​-

  الشبكة أوامر - : المنافس تحليل​-

  نماذج 3 - الرأي إستطلاعات - تك لماضي السوق بحث​-

  تك ماضي مشاريع​-

  التقديمي العرض​-

 

 الأساسية النقاط على التركيز عليك دقيقة، 20 خلال بدقة لشركة التسويقي القمع لتحليل

.التحسين. نقاط وتحديد القمع فعالية لتقييم سريع أسلوب واستخدام مرحلة، لكل



(دقائق( 3) التسويقي للقمع الأساسية المراحل تحديد .1

https://docs.google.com/document/u/0/d/1cOqZhF6pbsk06cTC7dXj4ItV4g1z7rPLy9VUOdPpbyc/edit
https://docs.google.com/document/d/1jFupgcmlP7MqXj9ojeWm06bjk8dYOJBw4G7nUhvvQL4/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/u/0/d/12-0YMj2vifIwy2yM0mr-9dRVs28eBg_GxqvGszQrTO8/edit
https://docs.google.com/document/u/0/d/1EtonMdumF4BFM7ZTKHLVWpEAQoupVnZLIW55mih8oSk/edit
https://aait.sa/
https://docs.google.com/document/u/0/d/1PT02cpRNB4hWPnbourOxuareWLoRScUIIxHHAO_1xJw/edit
https://docs.google.com/document/u/0/d/1xMRDsFB2NgH5VnkZFFmuh1J6sgavCxzS5zd3GzYF-vE/edit
https://docs.google.com/document/u/0/d/1_CXZCWL3z_9YYkHR7B0qjtC51jKK-wLb_9OIyEtReds/edit
https://docs.google.com/document/u/0/d/1vQ3BCu117iBB3CtT9WIcFEBZ3sj2Rrzc99Zh8tzuOgg/edit


لالجذبا) :رئيسية: مراحل أربع إلى القمع قسّم​●
لإجراء) و

 للشركة التسويقي القمع هيكل عن سريعة فكرة على الحصول هو هنا هدفك​●

 تقوم التي الأساسية والعمليات

 بسرعة مرحلة كل أداء تحليل .2

)الجذب( الوعي​●

 :المستخدمة: القنوات​○

  إنستغرام​-

  فيسبوك​-

  إن لينكد​-

  إكس منصة​-

  google ads →   يوتيوب​-

:والجذب: التفاعل​○

:التوصية:​○

 : 

  اكبر بطموح الرغبة ربط​-

  اكبر حصة على المنافسين حصول مثل اكبر بخوف المشكلة ربط​-

 : الاهتمام​●

:والرسائل: الصفحات​○

 الإعلانية الرسائل أو الهبوط صفحات بمراجعة قم اله صفحات​-

.العرض. ووضوح جاذبيتها مدى وتقييم

  الاعلانية الرسالة في المزايا وضوح​-

  الانطمة برامج لفوائد تفصيل عرض​-

 :العرض: قيمة​○

 العمل جوانب لكل شموليته خلال من النظام قيمة الرسالة تبرز​-

  التنظيم في كبيرين ووقت جهد الى تحتاج التي

والم"مشاريع العملاء شهادات وجود​-

 ل�:التوصية:​○





 pc جهاز على الفتح عند الموقع على الصعف نقاط بعض لاحظت​-

  يبرزها الذي الشكل مع النقاط تناسق في

 قسم في العيادات إدارة نظام صفحة في إملائي خطأ لاحظ​-

 يضعف قد مما للنظام السنوي للاشتراك والباقات الاشتراكات

  بالشركة والثقة بالعرض الاهتمام

 : الرغبة​●

 :الرغبة: تعزيز​○

 . والبرامج للانظمة مجانية تجربة توفير​-

 سنوية خطة وتقديم شهرية منخفضة اشتراك اسعار توفير​-

  منخفضة

 :التوصية:​○

)التحويل( الإجراء​●

:الإجراءات: سهولة​○



 

 :التحويلات:​○

  المعلومات لكثرة للزبائن مربك بالسعر وارتباطها المزايا قسم​-

  الفلسطيني السوق في ومنافسين بدائل وجود​-

  للموقع التسويقية الرسالة في تضمينها يجب اعتراضات وجود​-

  المستقبل في النظام على التطوير استطع لم لو ماذا​+

:التوصية:​○

عمجا تجلربة وتقديم المزيالفوائدبتقديم الف

 اسعاربدوالمن صفحة

  3) التحسين ونقاط الحرجة النقاط تحديد .3

 ا​●

 على الأكبر التأثير لها التي بالنقاط وابدأ الأولوية، بحسب النقاط صنف​●

.التحويلات.

(دقيقة( 2) للتوصيات قصير ملخص إعداد .4



 تزيد أن يمكن التي التحسينات على وركّز مرحلة، لكل مختصرة توصيات قدم​●

.التحويل. أو الجذب من

.فورية. إجراءات اتخاذ للعميل يمكن حتى الفهم، وسهلة مباشرة التوصيات اجعل​●

 20 خلال التسويقي للقمع وفعال سريع تحليل إجراء يمكنك المركزة، الخطوات بهذه

.التسويقي. أدائها تحسين على الشركة تساعد قيمة ذات توصيات تقديم مع دقيقة

 

 الذي المنظم الهيكل هذا اتباع يمكنك وفعالة، احترافية بطريقة ملف في التحليل لترتيب

.لعميلك. الفهم وسهل مرتب بشكل رؤيتك تقديم على سيساعدك

 Microsoft Word Google Doc

 الغلاف صفحة .1

شركة] ا سويقيالقمع تحليل" :العنوان:​●

ا)إذا الشركة شعار​● ه ف�ال :مت

و)إن شركتك واسم واسمك التاريخ ضع :المحلل واسم التاريخ​●

 المحتويات جدول .2

استخدا .يمكن:التنقل: تسهيل​●

رقممستنعلتعمكنإذتلقائيًالمحتوياجدوإنشاخاصي

 التنفيذي الملخص .3

:مدة:​●

:الهدف:​●

:المحتوى:​●



 الحالي التسويقي القمع تحليل .4

:قصيرة: مقدمة​●





عي،مثل) :المراحل: عرض​●

بة،ام،

:مرحلة: لكل التقييم​●

:الوعي:​○



:الاهتمام:​○



:الرغبة:​○



:الإجراء:​○



 البيانات على بناءً الأداء تحليل .5

:الرئيسية: البيانات ملخص​●



) :الضعف: ونقاط القوة نقاط​●

مرتفعلضعف )م ونقاط ،الإمثل :فع

في

:البيانات: على بناءً التوصيات​●



 المنافسين مع الأداء مقارنة .6

3-2 :المنافسين: على عامة نظرة​●



) :التميز: تحليل​●

دافنة،بوطحاتات،ودةمثل

:التحسين: فرص​●



 المقترحة التحسين خطة .7

:القمع: مراحل من مرحلة لكل تحسين توصيات​●



مثل) :الوعي:​○

نات

:الاهتمام:​○

:الرغبة:​○

:الإجراء:​○

:التنفيذ: أولوية​●



 والتنفيذ العمل خطة .8

:للتنفيذ: قابلة خطوات​●



:الزمني: الإطار​●

:المسؤوليات:​●



 القيمة وتوضيح الخاتمة .9

:للتوصيات: قصير ملخص​●



:القيمة: على التأكيد​●



)اختياري( الملاحق .10

:إضافية: دعم ملفات​●



 

:تنسيقية: نصائح

 للقراءة قابلية أكثر الملف الفرعية العناوين تجعل :الفرعية العناوين استخدام​●

.بسهولة. التنقل على العميل وتساعد

:والجداول: البيانية الرسومات​●





:النص: اختصار​●



 في خبرتك ويظهر العميل انتباه يجذب احترافي ملف إعداد من ستتمكن التنسيق، بهذا

.التسويقي. القمع تحليل

 

 

  الل�: :الشركة:

  الرقمي التسويق + معلومات أنظمة شركة : التموضع العرض

 :الخدمات:​+

  للأعمال مخصص برنامج تصميم​-

  المبيعات برنامج​-

  العامة الحسابات برنامج​-

  المخزون إدارة برنامج​-

  الموظفين شؤون برنامج​-

  المشاريع إدارة برنامج​-

  العملاء مع العلاقات إدارة برنامج​-

  للهاتف الأعمال إدارة تطبيق​-

 :والاشتراكات: الباقات​+

  الشهري​.1

 )مشاريع الأساسي​-

متاجر)المتقدم)متاجر​-

)محدود)شركات( الغير​-

  السنوي​.2

 : (:رد )مشاريع الأساسي​-

 نية( : متاجر)المتقدم)متاجر​-

  :فشر)محدود)شركات(: الغير​-

 

  رقمي تسويق : الأكاديمية​+

 


	1. تحديد المراحل الأساسية للقمع التسويقي (3 )دقائق)
	2. تحليل أداء كل مرحلة بسرعة 
	3. تحديد النقاط الحرجة ونقاط التحسين (3  
	4. إعداد ملخص قصير للتوصيات (2 )دقيقة)
	1. صفحة الغلاف 
	2. جدول المحتويات 
	3. الملخص التنفيذي 
	4. تحليل القمع التسويقي الحالي 
	5. تحليل الأداء بناءً على البيانات 
	6. مقارنة الأداء مع المنافسين 
	7. خطة التحسين المقترحة 
	8. خطة العمل والتنفيذ 
	9. الخاتمة وتوضيح القيمة 
	10. الملاحق )اختياري(�
	نصائح :تنسيقية:

