
اترك التخمين، وابدأ بالتخطيط

نموذج خطة
تسويقية



قبل أن نبدأ في تنفيذ أي خطة تسويقية، من الضروري أن

نفهم السياق الكامل الذي نعمل فيه؛ 

لذلك تم تصميم هذا النموذج ليبدأ بخطوات تحليلية

واستراتيجية تسبق الخطة التنفيذية. هذه الأقسام ليست

ا أو تفاصيل نظرية، بل تمثل البنية الأساسية لأي حشوً

خطة ناجحة.

فالرؤية والرسالة تحدد الاتجاه العام وتُبرز الهوية

الفريدة للنشاط التجاري. 

والتشخيص الحالي يساعدنا على تقييم وضعنا الفعلي،

مما يمنحنا صورة واضحة عن النقاط التي نحتاج إلى

تقويتها أو تحسينها.

أما تحليل المنتجات، والجمهور المستهدف،

والمنافسين، والتسعير، فهي عناصر حيوية تضمن أننا

لا نعمل في فراغ، بل نخطط بناءً على فهم عميق

للسوق واحتياجات العملاء. 

كما أن التفكير في قنوات التوزيع والاستراتيجية

الترويجية يساعد في اختيار الأدوات والرسائل التي

تُحدث تأثيرًا حقيقيًا.

كل هذه العناصر تجعل الخطة التنفيذية أكثر واقعية

وفعالية، وتمنحها وضوحًا في الأهداف، وتركيزًا في الجهود،

ومرونة في التكيف.

ابدأ بالخطة وأنت على يقين بأن كل خطوة قبل التنفيذ

تمهد الطريق للنتائج التي تستحقها.

تقديم



ما هو هدف نشاطك التجاري؟

 ✍️

من هو جمهورك المثالي؟

 ✍️

ما الذي يميزك عن غيرك؟

 ✍️

القسم 1: الرؤية والرسالة

القسم 2: التشخيص الحالي

أين نحن الآن؟

ملخص للوضع الحالي لنشاطك التجاري

)مبيعات، جمهور، إعلانات...(

 ✍️



القسم 3: المنتجات أو الخدمات

ما هي المنتجات/الخدمات المقدمة؟

 ✍️

ما هي ميزتك التنافسية؟

 ✍️

نقاط القوة مقابل المنافسين؟

 ✍️

نقاط الضعف؟

 ✍️



من هو العميل؟

الجنس – العمر – مستوى التعليم – الدخل – نمط

الحياة

 ✍️

ما الذي يؤثر على قراراته الشرائية؟

 ✍️

أبرز خصائصه النفسية والسلوكية؟

 ✍️

فقرة: عميلك المثالي

صف عميلك الأفضل الذي يجلب 80% من مبيعاتك.

️✍ )يمكنك كتابة أكثر من تصور لعملائك المثالين

)"TARGET PERSONA"

احتياجات العملاء:

الاحتياجات:

 ✍️

هل تلبي هذه الاحتياجات؟ أين تكمن الفجوات؟

 ✍️

ما مقاومات الشراء؟ ما الذي يفكر فيه العميل قبل

الشراء؟

 ✍️

أين يتواجد عملائك "البلد المستهدف" )محلي – إقليمي

– دولي(؟

✍️

القسم 4: السوق المستهدف



كيف تصل بالمنتج/الخدمة إلى العملاء؟

 ✍️

هل سهلت عملية الشراء؟

 ✍️

هل وفرت وسائل معرفة إضافية بمنتجك/خدمتك

وشركتك؟

 ✍️

القسم 5: التوزيع



كيف يرى العملاء علامتك اليوم؟

 ✍️

ما الصورة التي تطمح إليها؟

 ✍️

هل كل عناصر المؤسسة تعكس هذه الصورة؟ )الموظفين – الهوية

– الموقع...(

 ✍️

جهود التسويق الحالية:

ا؟ نوع العملاء المستهدفين حاليً

 ✍️

كيف يتم التعامل مع العملاء المحتملين؟

 ✍️

من أين تحصل على عملاء جدد؟ عملاء متكررين؟

 ✍️

مصادر الإحالات؟ هل تديرها بفعالية؟

 ✍️

الرسالة التسويقية:

هل تخاطب احتياج العميل؟

 ✍️

هل تطبق نموذج AIDA؟ )الانتباه – الاهتمام – الرغبة – الإجراء(

 ✍️

الأنشطة الترويجية الحالية:

الإعلانات:

 ✍️

البيع المباشر:

 ✍️

لعروض الترويجية:

 ✍️

العلاقات العامة:

 ✍️

القسم 6: الاستراتيجية الترويجية



من هم المنافسون الرئيسيون؟

ما نقاط قوتهم وضعفهم؟

كيف تختلف عنهم؟

مقارنة استراتيجياتك التسويقية معهم؟

 ✍️

القسم 7: تحليل المنافسة

هل أسعارك محدثة ودقيقة؟

هل تغطي التكاليف وتحقق ربح؟

مقارنة الأسعار بالمنافسين.

هل سعرك يعكس موقعك في السوق؟ )متميز –

اقتصادي(

هل استراتيجيتك التسويقية تدعم هذا الموقع؟

 ✍️

القسم 8: التسعير



:)SMART GOAL( ا ا ذكيً �� ضع هدفً

ماذا تريد أن تحقق؟ )يجب أن يكون محدد، قابل للقياس،

قابل للتحقيق، واقعي، ومرتبط بزمن(

مثال: "زيادة مبيعات الموقع بنسبة 20% خلال 3 أشهر"

✍️

:)KPIS( المؤشرات 📌

ما الذي تقيسه؟ مثل: عدد الطلبات، معدل التحويل، عدد

العملاء الجدد…

✍️

�� الاستراتيجية:

ما الطريقة التي ستستخدمها؟ مثال: "تنفيذ حملة إعلانات

ممولة على إنستقرام تستهدف الفئة المهتمة بالمكياج"

✍️

�� الأنشطة التنفيذية:

ما الأنشطة المحددة التي ستقوم بها؟ مثال:

تصميم إعلان بصري جذاب

كتابة نسخة إعلانية تحفيزية

إطلاق الحملة باستخدام منصة ماتريكس

✍️

�� الميزانية:

كم ستنفق؟ وما توزيعها على القنوات؟

✍️

⏱ الجدول الزمني:

متى تبدأ؟ متى تنتهي؟ وما المدة اللازمة لتنفيذ كل نشاط؟

✍️

ملحوظة: )يمكنك استخدام هذا المخطط التنفيذي لكل هدف

رئيسي على حدا(

القسم 9: خطة العمل )من صفحة واحدة(



بعد أن أكملت هذا النموذج، أصبحت تمتلك خريطة

استراتيجية واضحة تساعدك في اتخاذ قرارات

تسويقية مبنية على أسس قوية. تذكّر أن قوة

الخطة لا تكمن فقط في كتابتها، بل في تنفيذها،

وقياس نتائجها، والتكيف مع التغيرات بشكل ذكي

ال. وفعّ

�� للاستفادة الكاملة من هذا النموذج، يمكنك قراءة

المقال التفصيلي الذي يشرح كيفية استخدامه

خطوة بخطوة عبر هذا الرابط:

 �� شرح نموذج الخطة التسويقية

�� كما يمكنك البدء مباشرة في العمل على خطتك

عبر النسخة القابلة للتعديل من النموذج

GOOGLE DOCS فتح النموذج في 📄 

نتمنى لك تجربة تسويقية ناجحة ومليئة بالنتائج

التي تستحقها ��

ا ختامً
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