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تخطيط وحفز : " الإدارة بأنهّا" BRECH" يُعرفّ 

وتوجيه الأفراد نحو التحقيق الفعال والاقتصادي
."لهدف مشترك معين 

تتكون من خمس خطواتإدارة التسويق
:أساسية يمكن عرضها كما يلي

R > STP > MM > I > C



: النشاط التسويقي في المصارف هيادارة

الرقابةوالتنفيذالتخطيط،التحليل":بـتقوم
الابتكار:أجلمنالمصاغةالخططعلى

ذيالّ التغييراتجاهعلىوالمحافظةوالتطوير
أجلمنالمستهدفةالقطاعاتحاجاتيُشبع
دراسةعلىوتقومالتنظيم،أهدافبلوغ

توتفضيلاتوقعاتالرغبات،للحاجاتمعمقة
المنتج،مفهوملجعلالمستهدف،القطاع
دربقفعّالاوالتوزيعالإتصالالسعر،إختيار

".الإمكان



تخطيط النشاط التسويقي -1
:  المصرفي

ية التخطيط التسويقي هو سلسلة منطق
من الأنشطة المترابطة التي تؤدي إلى 
وضع الأهداف التسويقية وصياغة الخطط

و هو . اللازمة لتحقيق هذه الأهداف
ي الاستغلال المنظم للموارد التسويقية ف

المؤسسة من أجل تحقيق أهدافها 
.التسويقية



يعتمد على الإجابة على :تخطيط التسويق
:التساؤلات التالية

-تحليل الموقفما هو الوضع الحالي؟
-   تحديد الأهدافإلى أين تريد الذهاب؟
-  تحديد كيف يمكن الوصول إلى هناك؟

الإستراتيجيات التسويقية
-   برنامج زمنيكم سنستغرق من الوقت؟
- ةتحديد الموازنيكلفنا الوصول؟سكم

-قها؟  ما هو حجم الإيرادات المالية التي نستطيع تحقي
تحديد المبيعات 

الارباحو 



:التحليل الموقفي-1-1

فيةالمصرالمؤسسةبيئةتشخيصعملية،
تيالالخارجيةالبيئةوتحليلبدراسةوذلك

ارالإعتببعينتأثيراتهوأخذفيهاينشط
عدممعالمنافسةعنصريخصفيماخاصة

الأخذيجببل،التحليلبهذاالإكتفاء
نقاطلتشخيصالداخليةالمصرفبظروف

.والضعفالقوة



ل تحليبـإن التحليل الموقفي يتضمن ما يسمى 
”SWOT“



:الأهداف التسويقية-1-2

تكون مستمدة من الإستراتيجية العامة للمصرف ، أي
أنها تنبثق من أهدافه، مع مراعاة أن تكون هذه 

”SMART" الأهداف 



:الإستراتيجيات التسويقية-1-3

يجبالذيما":التاليالسؤالعنتجيب
ليدتويجبحيث"الأهداف؟لتنفيذبهالقيام

.ةالتسويقيالإستراتيجياتبدائلمنعددأكبر

الأسواقمصفوفة"استخدامويمكن
.الغرضلهذا"والمنتجات

الباحثأنشأIgor Ansoffللتحليلمصفوفة

يةتسموأخذتالمنتجات،وللسوقالإستراتيجي
النمومصفوفة



مصفوفة النمو



:مستويات التخطيط في المصرف-1-4

التخطيط على 
مستوى المصرف

التخطيط على 
مستوى الخدمة

التخطيط على 
مستوى الوظائف



.التخطيط على مستوى أ
:(التخطيط الاستراتيجي)البنك

لتياالوسيلةبأنهالتخطيطبهذايقصدحيث
والأعمالله،العامةالأهدافالبنكبهايحدد

هذهتحقيقإلىتؤديالتيوالأساليب
علىالمتاحةالمواردتوزيعوكيفيةالأهداف،

لمواجهةإجراءاتوضعخلالمنالأعمال،تلك
المستقبلفيالحاضرمعطياتتغيرات



:التخطيط على مستوى الخدمة .ب

ابتقسيمهالحجمكبيرةالبنوكتتصف
حيث،(إدارات)عملوحداتإلىالداخلي

انالائتمكإداراتمعينة،خدمةإنتاجتتولى
ثحيالمالية،والأوراقالاستثمار،والودائع،

جعلإلىالتخطيطمنالنوعهذايهدف
هذهوتكونللربحية،أكثرمدرةالخدمة
هامثيلاتمعالسوقفيتنافسيةالخدمة

الأخرىالبنوكتقدمهاالتي



:التخطيط على مستوى الوظيفة .ج

إلىداخلهفييقسمالبنكحجمأنبسبب
يؤديقسمكلفرعية،وأقسامإداراتعدة

الإدارة،هدفتحقيقفيمعينةوظيفة
الخدمةلإنتاجأقسامبهاالبنوكفمعظم

.بهاللعملاللازمينالأفرادوتوفيروتسويقها
هذهمنوظيفةلكلخطةهناكفإنوعليه

الخدمةلإنتاجخطةهناكأنأيالوظائف،
نمعملياتهالتمويلوخطةلتسويقها،وخطة

.المختلفةالمصادر



:مشاكل تخطيط التسويق المصرفي -1-5

المشاكل المتعلقة بالمعلومات -أ :

تتوقفالموضوعةالخطةجودةأنحيث
عليها،تعتمدالتيالمعلوماتجودةعلى

ثيرالكتنفقالمصرفيةالمؤسساتفإنلذا
الإداريةللمعلوماتنظاملإرساءالأموالمن

ةالتسويقيللمعلوماتونظامعام،بشكل
قالتسويببحوثالإهتماممعخاص،بشكل
.للمعلوماتالهامةالمصادركأحد



المشاكل المتعلقة بالأفراد -ب :

 إن الموظفين العاملين في المصرف ، قد
يكونون أحد المشاكل الهامة التي تعترض تنفيذ 

الخطط التسويقية، لذا يجب إشراكهم في عملية 
: التخطيط للأسباب التالية 

- المسؤولينمن الصعب الحصول على تعاون الأفراد
.عن تنفيذ الخطة، إذا لم يشاركوا في وضعها

- الأفراد الذين إشتراكإن إعداد خطة فعالة يتطلب
عادة تتوافر لديهم الخبرة العلمية والمعلومات اللازمة و

.نياما يتواجد هؤلاء الأفراد في المستويات الإدارية الد

-كم عملية التخطيط تعتمد بدرجة كبيرة على توافر
كبير من المعلومات الدقيقة ، لذلك يجب أن يوكل

التخطيط لمن لديهم معلومات عن العملاء، الأسواق
.والمنافسين 



يل المشاكل المتعلقة بدرجة التفاص-ج
التي تتضمنها الخطة 

جةدرعلىتتوقفالخطةتفاصيلحيث
ضمنتتألاالأفضلمنأنهإلاالمطلوبة،التركيز
ةموجزتكونوألاالتفاصيلمنالكثيرالخطة

هذاالعناصر،كافةيغطيلاالذيبالشكل
الخطوطيلخصملخصوجودأهميةإلىإضافة

.للخطةالعريضة



:يتنظيم النشاط التسويقي المصرف-2

يءشكلوضعإلىيشيرالعامبمعناهالتنظيم
"بأنهتعريفهيمكنكما،الصحيحمكانهفي

التيوالوسائلالتسييرنمطالهياكل،مجموعة
”.والتطورالنموللمنظمةتحقق

افةكتجميعهوالتسويقيالنشاطتنظيمو
يشرفواحدةإدارةتحتالتسويقيةالأنشطة

يتمتعأنيجبالذيالتسويقمديرعليها
ةالفعالالمشاركةمنيمكنهتنظيميبمستوى

البنكسياساترسمفي



من أجل فعالية أنهP.KOTLERكوتلريرى فيليب 

تنظيم فعال للوظيفة وأحسن ومردوديةأفضل 
قية التسويقية يمكن تقديم ستة أنظمة تسوي

:لتنظيم وظيفة التسويق داخل المنظمة

ةمسير العملية التسويقي لجنة التسويق التخصص في التسويق

/  نظام تسيير المنتجات
السوق

القطاعتسويق
مساعد مسير العملية 

التسويقية



:الرقابة على النشاط التسويقي -3

تقريربغرضالنتائجوتقييمتحليل":هيالرقابة
الأهدافإلىالوصولفيتحققالذيالنجاحمدى

هفإنالمطلوبالنجاحيتحققلمفإذا،الموضوعة
ثمومنالأسبابعلىللتعرفدراسةتبدأ

”.الوضعبتصحيحالكفيلةالوسائل

ييموتققياسليةعم:هيالتسويقيةالرقابة
تخاذواالتسويقيةوالخططالاستراتيجياتنتائج

الأهدافأنمنللتأكدالتصحيحيةالإجراءات
.تحقيقهاتمقدالتسويقية


