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الخطة التسويقية المتكاملة
اسم الشركة     شركة الثور
المدة:                  سنة
2011
الخطة التسويقية المتكاملة
· مقدمة عن  الشركة ومنتجاتها 
شركة امريكية تقوم بانتاج (الجوارب الرياضية بكافة انواعها)

المنتجات: الجوارب الرياضية
الصورة العامة للشركة
	البيان المطلوب
	التفاصيل

	الأهداف العامة للشركة

	تلبية احتياجات ورغبات العملاء في الجانب الرياضي
الحصول على اكبر حصة من السوق

	نبذة عن تاريخ الشركة

	استخرجها من الحالة

	نبذة عن تطور منتجات الشركة 

	تحولت من شركة منتجة للجوارب من الدرجة الثانية إلى شركة تنتج وسائل راحة القدم (الجوارب بكافة انواعها)


الموقف الحالي
· الشركة 
تعتبر من افضل الشركات في السوق والحاصلة على حصة سوقية كبيرة
· المنتجات
منتجات راحة القدم (جوارب للتنس ، جوارب كرة القدم ، جوارب كرة الطائرة ، جوارب كرة السلة ، وجوارب لرياضة التزلج ، .... الخ)
· العمالة
تستخرج من الحالة
· التوزيع
منافذ توزيع تتعامل مع فئات اجتماعية اعلى
فروع صغيرة في النوادي ترتادها الطبقات العالية

· البيع الشخصي 
لايوجد ، ويعتمد على منافذ التوزيع
· الإعلان 
استخدام الجهود الترويجية والاستعانة بنجوم الرياضة لتسويق المنتج

· وسائل تنشيط المبيعات
استخدام دعم الجمعية الطبية الامريكية 

وعدد من كبريات المؤسسات الامريكية التي اعتمدت على جوارب الشركة بصفة اساسية للعاملين بها

استخدام التقارير الطبية ونشرها في مجلات طبية متخصصة

تحليل البيئة الخارجية
· الموقف الإقتصادي وتأثيره على الشركة 
حجم السوق للجوارب الرياضية يصل الى 500 مليون


مما يشكل فرصة للشركة لزيادة الحصة السوقية
· تحليل الصناعة 
المتوفر في السوق جوارب تقليدية – مصنوعة من القطن وبيضاء اللون وتصميمات لاتتعدى وجود اسم مطبوع على الجوارب وخطوط عرضية

تسبب تسلخات وتنزلق من ارجل اللاعبين وتسبب التصاق الاصابع

· الصناعات البديلة  
(لايوجد في الحالة صناعات بديلة) 
· تحليل البيئة القانونية 
لايوجد في الحالة اي مشاكل قانونية

· البيئة الإجتماعية  
التنوع في ثقافة المجتمع الرياضي والفئات والاعمار المختلفة 
· التحليل التقني والتكنولوجي 
يتوفر في السوق الالات ومعدات حديثة تساعد في تصميم الجوارب
تلافي عيوب المنتجات المنافسة (انزلاق الجوارب)
· تحليل المنافسة SWOT
	
	نحن
	المنافس 1
	المنافس 2
	المنافس 3

	نقاط القوة 
	- تخصيص 20% من الارباح للبحوث والتطوير
- تقديم تصاميم متعددة منخفضة التكلفة
- فكرة ابداعية فريدة (مجموعة اشرائح المتكاملة)
- وسائل راحة القدم
	العلامة التجارية
	استحواز على حصة سوقية اكبر
	منتجات مميزة ومرغوبة من قبل العملاء

	نقاط الضعف 
	- العلامة التجارية غير معروفة
- الحصة السوقية منخفضة
	ارتفاع اسعار المنتجات
	منتج تقليدي عادي
	منتجات محددة لفئة معينة من المجتمع


ملخص المشكلات والفرص  التسويقية
· نقاط القوة الرئيسية للشركة 
من الجدول السابق (نقاط القوة)
· نقاط الضعف الرئيسية  للشركة
من الجدول السابق (نقاط الضعف)
· الفرص المتاحة للشركة و كيفية استغلالها
	الفرص
	كيف نستغلها؟

	المنافسين ينتجون منتجات تقليدية

	من خلال التطوير - تحويل الى منتج ابداعي (طبي يتميز براحة القدم)

	الاسعار العالية

	خفض تكاليف الانتاج مع المحافظة على جودة المنتج بنفس السعر لتحقيق ارباح عالية

	منتجات لفئة معينة من المجتمع

	تخصيص المنتجات لكل فئة من الرياضيين


· المخاطر المتوقعة وكيف تتلافاها ؟ 
	المخاطر 
	كيف تتلافاها ؟

	العلامة التجارية
	تمييز العلامة التجارية لمنتجات الشركة من خلال ربطها بالمشاهير من الرياضيين

	الحصة السوقية
	استخدام منافذ توزيع لفئات المجتمع الراقية




· التقدير الكمي لحجم السوق :
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	حجم المبيعات

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2006
	
	2005
	
	2004
	
	2003
	
	2002
	
	2001
	
	2000
	
	1999
	
	1998
	


· معدل النمو السنوي في حجم السوق 

    % ( + أو - ) الحصة 
· معدل النمو السنوي في المبيعات  

    % ( + أو - ) الحصة 
· حجم المبيعات والحصة السوقية 2004 – 2005 – 2006 م .
صياغة الهدف التسويقي
يسعي الهدف التسويقي لشركتنا الي تحقيق عائد إجمالي  150 مليون  خلال المدة التي تبدأ في 1991م وتنتهي في 1994م  , وذلك من خلال تحقيق حجم مبيعات     مرتفع  بزيادة نسبتها  400 % في الفترة المقابلة من العام الماضي ,
 وذلك عن طريق : ..........................................
تحديث الالات وتتقديم منتجات جديدة ، البحوث والتطوير ، منافذ التوزيع ، تقسيم السوق ، تنشيط المبيعات ، الحصول على دعم الجمعيات الطبية
· الأهداف المالية
	نوعية الأهداف
	السنة الماضية 2010
	السنة الحالية
2011
	السنة القادمة 2012

	المبيعات الكلية
	معطى في السؤال


	التكاليف الثابتة 
	

	التكاليف المتغيرة 
	

	الإيرادات الكلية 
	

	الإيرادات الصافية 
	

	العائد على المبيعات 
	

	معدل النمو
	


الإستراتيجية التسويقية العامة (ف6)
· السوق المستهدف
السوق الأولية المرتقبة : محلات المستلزمات الرياضية بمختلف ممستوياتها
السوق الحالية  :
· 40-55 محل مستلزمات رياضية , و نحو 30 محل ملابس جاهزة
· مستوى المبيعات المتوسط لكل محل 1000 جورب في السنة 
· المنطقة الجغرافية التي يمارس فيها النشاط المدن الكبرى
متخذوا القرار :
· مدراء المحلات
السوق الثانوية المرتقبة :
· 80-95 محل مستلزمات رياضية و ملابس جاهزة 
· مستوى متوسط المبيعات 200 جورب سنوياً
· إضافة المدن الأخرى غير المدن الكبرى
· المزية التسويقية الحاكمة
نتميز و نتفرد بإشباع حاجات و رغبات العملاء من خلال تقديم منتجات و وسائل لراحة القدم غير موجودة لدى المنافسين 
· المركز السوقي
نمتلك مركز سوقي متميز من خلال تلبية حاجات و رغبات العملاء وفقاً لبيئتهم و صناعة صورة ذهنية متميزة لدى العملاء باسمنا التجاري و العروض التسويقية المميزة التي نقدمها متميزين بذلك عن المنافسين في السعر والجودة و خدمة العملاء وغير ذلك
· أقسام السوق 
الجوارب الرياضية ، 
الإستراتيجيات التفصيلية
· إستراتيجية المنتج (ف 12)
· التطوير 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
· الجديد
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
· المحذوف 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
مزيج المنتجات

	المنتجات

	2010
	2011
	2012

	
	المبيعات
	النسبة%
	المبيعات
	النسبة%
	المبيعات
	النسبة%

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


· إستراتيجية التسعير (ف 14)
· أساس حساب السعر
	المنتج
	أساس حساب السعر
	السعر

	جوارب رياضية طبية بكافة انواعها
	1- على اساس  القيمة او المنفعة المتعلقة بالمنتج  والتي يمكن إدراكها من اقتناء الجوارب الجديدة.
2- على أساس قدرات المستهلكين الشرائية وعلاقتها بالطلب.
	


· إستراتيجية الائتمان (محذوف)
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
· إستراتيجية التوزيع (ف 16)
· قنوات التوزيع
	القناة
	السنة الماضية
	السنة الحالية
	السنة القادمة
	درجة الاعتماد على المنفذ

	· التوزيع من خلال المركز الرئيسي
	
	
	
	

	· التوزيع من خلال الفروع
	
	
	
	

	· التوزيع من خلال وسطاء 
	
	
	
	

	· التوزيع المباشر بالتعاقد 
	
	
	
	

	· وسائل توزيع أخرى
	
	
	
	


· إستراتيجية البيع الشخصي (محذوف)
	المنتج
	المغريات البيعية الحاكمة

	
	


· إستراتيجية الإعلان (محذوف)
	الإستراتيجية
	
	

	إستراتيجة الرسالة
	شرح
	

	إستراتيجية الوسيلة
	شرح

	

	الصحف
	√
	

	التليفزيون
	√
	

	التسويق المباشر
	√

	

	الإذاعة
	√
	

	الصحافة المتخصصة
	√
	

	الأدلة 
	√

	

	
	√
	

	المخصصات الإعلانية الإجمالية
	√

	


· إستراتيجية التسويق المباشر (محذوف)
	الوسيلة
	
	

	البريد المباشر
	√
	

	الإنترنت
	√
	

	الكتالوجات 
	√
	

	أخرى
	√ وتكتب ماهي الوسيلة 
	


· إستراتيجية تنشيط المبيعات (محذوف)
	الوسائل
	
	

	العروض
	√
	

	العينات
	√
	

	المعارض
	√
	

	المؤتمرات
	√
	

	الخصم
	√
	

	تصفيات الأصناف
	√
	

	مواجهة الموسمية
	√
	

	مخصصات وسائل تنشيط المبيعات
	√
	


· إستراتيجية العلاقات العامة والنشر
· (محذوف)
	الوسائل
	
	

	خطة النشر
	√
	

	الرعاية
	√
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	الرعاية العلمية
	√
	

	المخصصات
	√
	


الخريطة الزمنية 
	شهر
الانشطة
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	· تطوير وتقديم المنتجات الجديدة
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	· خطط التوزيع 
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	· التسعير 
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	· الإعلان وتنشيط 
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	· تنشيط مبيعات 
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	· البيع الشخصي 
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	· بناء الهوية المتكاملة 
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