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 ملخص بالذكاء الاصطناعي ي:تسويقتخطيط برنامج استخدام طريقة المسار الحرج في 

Using the Critical Path Method in Marketing Program Planning: Aperçu AI 

     

هو جزء من التخطيط  يبرنامج التسويق، والفي إدارة التسويق الحديثة، يتم التخطيط لجميع الأنشطة التسويقية مسبقاً  

شأن كيفية تحقيق الأهداف هو برنامج الجهود التسويقية الذي يتم من خلاله اتخاذ القرارات بو ،المسبقالتسويقي 

بمعنى آخر، إنه نهج عملي لبناء الأعمال التجارية من خلال  ،التسويقية خلال فترة زمنية باستخدام الموارد المتاحة

 .أساليب التسويق المخطط لها

  البرنامج التسويقيأولا. 

 تعريف .1

غالباً ما يتضمن  .يق أهداف تسويقية محددةمن الأنشطة المتكاملة والمخططة لتحقالبرنامج التسويقي هو مجموعة      

المنتج، التسعير، التوزيع، والترويج(، بالإضافة إلى الاستعانة بأدوات (: 4𝑃𝑠)استخدام عناصر المزيج التسويقي 

 Google(، وأدوات التحليل مثل CRMتكنولوجية لأتمتة المهام وتحليل الأداء، مثل أنظمة إدارة علاقات العملاء )

Analytics.وبرامج إدارة الحملات التسويقية ،  

أو  ج الجهوديص ومزتخصمن القرارات على مستوى فيليب كوتلر: "البرنامج التسويقي هو مجموعة وحسب      

 " ..... لتحقيق أهداف التسويق التسويقية الموارد

  مكونات البرنامج التسويقي .2

السلعة أو الخدمة التي يتم تقديمها. التسعير : (𝑃𝑟𝑜𝑑𝑢𝑐𝑡)المنتج  يشمل أربع عناصر رئيسية: :المزيج التسويقي -

(𝑃𝑟𝑖𝑐𝑖𝑛𝑔:) التوزيع  .سياسة تحديد الأسعار(𝑃𝑙𝑎𝑐𝑒𝑚𝑒𝑛𝑡:) الترويج. كيفية توصيل المنتج للعميل 

(𝑃𝑟𝑜𝑚𝑜𝑡𝑖𝑜𝑛 :)لتواصليةالأنشطة الإعلانية وا. 

  يجب أن تكون محددة وقابلة للقياس، وتتضمن تحديد السوق المستهدف وتحليل المنافسين. :الأهداف التسويقية -

  تحديد الموارد المالية المخصصة للحملات التسويقية. :الميزانية -

 والنقر والتحويل.مقاييس لتتبع وتقييم نجاح الحملات، مثل معدلات الفتح  (:𝐾𝑃𝐼𝑠)مؤشرات الأداء الرئيسية  -

 تخطيط البرنامج التسويقي .3

)أفراد، مواد، معدات،  تحديد أهداف المشروع وتقدير احتياجاته الأساسيةيتمثل تخطيط البرنامج التسويقي في      

، وانطلاقا من ذلك يتم إعداد لتنفيذ كل منهابيان الوقت اللازم ، مع تقسيمه إلى أنشطة محددة ومتسلسلةأموال...(، ثم 

 مخطط شبكي يوضح علاقات التتابع والأسبقية لأنشطة المشروع وأوقاتها المتوقعة.

 :يلي فيماتسويقي  برنامج تخطيط عند إتباعها يجب التي الخطوات تلخيص يمكنو        

 .محددة مراحل إلى المطلوب الهدف لتحقيق تنفيذه المطلوب النشاط تقسيم .1

 .التنفيذ في الزمني تتابعها وتوضيح احلالمر هذه بين المتداخلة العلاقات تحديد .2

 .مرحلة كل تنفيذ عن المسئول تحديد .3

 .مرحلة كل لتنفيذ واللازمة وأفراد وموارد تسهيلات من اللازمة الموارد تحديد .4

 .مرحلة كل لتنفيذ اللازم الزمن تحديد .5

 .انتهائها وتاريخ المرحلة بدء موعد تحديد .6

 .البرنامج مراحل لكل زمني جدول وضع  .7

 : Schedulingدولة البرنامج التسويقيج .4

، مع تحديد التعاقب والتوازي الأفضل بين إعداد جداول زمنية تفصيلية توضح بداية ونهاية كل نشاطتتمثل في       

الأنشطة في كل مرحلة من مراحل المشروع، ومسؤوليات الأفراد والأقسام الموكلة إليهم انجاز تلك هذه المراحل، كما 

الأنشطة الحرجة التي لا يمكن تأخيرها، وإلا سيتأخر المشروع ككل، فتأخذ اهتماما كبيرا من متخذ القرار يتم تحديد 

https://www.google.com/search?sca_esv=81b9b8c5170cc920&cs=0&q=%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B2%D9%8A%D8%AC+%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%D9%8A&sa=X&ved=2ahUKEwjT7-rxo8eQAxUrTKQEHSnIOR0QxccNegQIHRAB&mstk=AUtExfBKa9tnSlLSWXLUDQwrGaU8Ltxp_f4pb-uaAoJv9qILbgCIFBuvz1hldHn6mDBmOIsubjxCKfkwUkeR3XpaM8f4Q-ze12WM5tvRX0PP-1ZqO4s4JHZzkG184zoHRP0rjQ5TgID-7xki2v1KA4wl42NcjPp04yQf7iDvmCWULB4Qt_04P8gc4uHY5A9ZU5gyaW2Ffzh21a-ED9G_aEqANYb0OFgJdcrSq4d1nknA5c1nEg&csui=3


من أجل تنفيذ المشروع في موعده المحدد، وينبغي أيضا تحديد الأنشطة غير الحرجة للاستفادة من أوقاتها الفائضة 

 في عملية الجدولة والمناورة في استغلال الموارد. 

 في تخطيط برنامج تسويقي: أدوات وبرامج مساعدة .5

  تساعد في إدارة تفاعلات العملاء، وتتبع العروض، وإدارة قوائم المهام. : (CRM) برامج إدارة علاقات العملاء  -

  ، لمراقبة أداء الموقع وتحليل سلوك المستخدم.Google Analyticsمثل  :برامج التحليلات   -

لأتمتة المهام المتكررة مثل إرسال رسائل البريد الإلكتروني والمنشورات على وسائل  :برامج الأتمتة التسويقية  -

  اصل الاجتماعي.التو

  تساعد في تنظيم وتتبع المهام التسويقية ومواعيد التسليم، وتوفر رؤية شاملة للمشاريع. :برامج إدارة المشاريع  -

 المسار الحرج في التسويقاستخدام ثانيا. 

 تعريف. 1

تسويقية، مثل إطلاق منهجية إدارة مشاريع تسُتخدم لتخطيط وجدولة الأنشطة الالمسار الحرج في التسويق هو        

. الهدف هو تحديد أطول سلسلة من المهام المترابطة التي تحدد أقصر مدة زمنية ممكنة منتج جديد أو حملة إعلانية

لإنجاز المشروع، بحيث أن أي تأخير في أي مهمة على هذا المسار سيؤدي إلى تأخير إجمالي المشروع. تساعد هذه 

ولويات، وتخصيص الموارد بفعالية، والتنبؤ بالمخاطر المحتملة لضمان تنفيذ الطريقة فرق التسويق على تحديد الأ

  الحملات في الوقت المحدد وتحقيق الأهداف.

 يتسويقتخطيط برنامج المسار الحرج في طريقة  ستخدمتكيف . 2

ير المواد التسويقية، التسويقي إلى مهام فردية، مثل: إجراء بحث عن السوق، تطو البرنامجيتم تقسيم  :تحديد المهام -

  الإعلان، وإطلاق المنتج.

  يتم تقدير الوقت اللازم لإنجاز كل مهمة. :تقدير المدة الزمنية -

يتم تحديد التسلسل الذي يجب أن تنُفذ به المهام؛ فبعض المهام يجب أن تكتمل قبل البدء بمهام  :تحديد الاعتماديات -

  أخرى.

أطول تسلسل للأنشطة المترابطة، والذي يعُرف بالمسار الحرج. أي مهمة على هذا  يتم تحديد :تحديد المسار الحرج -

  المسار ليس لديها وقت سماح، وتأخيرها يؤدي إلى تأخير إطلاق الحملة التسويقية بالكامل.

ير يتم تحديد المهام التي تقع خارج المسار الحرج، والتي يطلق عليها "المهام غ :الاستفادة من وقت السماح -

(، وهو مقدار الوقت الإضافي الذي يمكن أن float/slackالحرجة". هذه المهام لديها "وقت سماح" أو "فترة عطل" )

  تتأخر فيه هذه المهام دون التأثير على الجدول الزمني العام للمشروع.

ستراتيجي، مع التركيز يمكن لمديري التسويق استخدام هذه المعلومات لتخصيص الموارد بشكل ا :الجدولة والإدارة -

  على المهام الحرجة وتحديد الأولويات.

 المسار الحرج في التسويق طريقة فوائد تطبيق  .3

  يضمن إنجاز المشروع في أقصر وقت ممكن. :تحسين الجدولة -

  يساعد على توزيع الموارد )بشرية، مالية( بطريقة فعالة. :تخصيص الموارد بكفاءة -

يضمن أن الفريق يركز على الأنشطة التي لها التأثير الأكبر على الجدول الزمني  :التركيز على المهام الهامة -

  النهائي.

  يساعد على تحديد المهام المعرضة للتأخير، مما يتيح للفريق التخطيط للطوارئ. :تقييم المخاطر -

 

Programme marketing Aperçu IA 

1. Définition 

Un programme marketing est un plan détaillé et continu d'activités visant à atteindre des objectifs 

marketing spécifiques, comme la fidélisation de la clientèle. Contrairement à une campagne ponctuelle, il 

s'agit d'une série d'actions coordonnées qui peut inclure l'étude de marché, le développement de produits, 

https://www.google.com/search?sca_esv=81b9b8c5170cc920&cs=0&q=%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%85%D8%AC+%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D8%A9+%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%82%D8%A7%D8%AA+%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%85%D9%84%D8%A7%D8%A1+%28CRM%29&sa=X&ved=2ahUKEwjT7-rxo8eQAxUrTKQEHSnIOR0QxccNegQINBAB&mstk=AUtExfBKa9tnSlLSWXLUDQwrGaU8Ltxp_f4pb-uaAoJv9qILbgCIFBuvz1hldHn6mDBmOIsubjxCKfkwUkeR3XpaM8f4Q-ze12WM5tvRX0PP-1ZqO4s4JHZzkG184zoHRP0rjQ5TgID-7xki2v1KA4wl42NcjPp04yQf7iDvmCWULB4Qt_04P8gc4uHY5A9ZU5gyaW2Ffzh21a-ED9G_aEqANYb0OFgJdcrSq4d1nknA5c1nEg&csui=3
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https://www.google.com/search?sca_esv=81b9b8c5170cc920&cs=0&q=%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%85%D8%AC+%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84%D8%A7%D8%AA&sa=X&ved=2ahUKEwjT7-rxo8eQAxUrTKQEHSnIOR0QxccNegQINhAB&mstk=AUtExfBKa9tnSlLSWXLUDQwrGaU8Ltxp_f4pb-uaAoJv9qILbgCIFBuvz1hldHn6mDBmOIsubjxCKfkwUkeR3XpaM8f4Q-ze12WM5tvRX0PP-1ZqO4s4JHZzkG184zoHRP0rjQ5TgID-7xki2v1KA4wl42NcjPp04yQf7iDvmCWULB4Qt_04P8gc4uHY5A9ZU5gyaW2Ffzh21a-ED9G_aEqANYb0OFgJdcrSq4d1nknA5c1nEg&csui=3


le marketing par courriel, la publicité sur les médias sociaux et le marketing de contenu. Le but est 

d'engager un public cible et d'améliorer les ventes sur le long terme.  

2. Composants d'un programme marketing  

- Étude de marché : Comprendre le public cible et les tendances du marché.  

- Développement de produits : Créer des offres qui répondent aux besoins des clients.  

- Marketing par courriel : Utiliser l'e-mail pour communiquer avec les clients.  

- Publicité : Diffuser des publicités sur les réseaux sociaux et d'autres plateformes.  

- Marketing de contenu : Créer et distribuer du contenu de valeur pour attirer et retenir un public.  

- Relations publiques : Gérer la perception publique d'une entreprise.  

- Gestion de la relation client (CRM) : Gérer les interactions et les relations avec les clients actuels et 

futurs.  

3. Rôle d'un responsable de programme marketing  

- Supervision : Gérer les activités de marketing et encadrer les équipes de spécialistes.  

- Planification : Élaborer des stratégies pour atteindre les objectifs de l'entreprise.  

- Gestion des budgets : Allouer et suivre les dépenses marketing.  

- Analyse : Évaluer l'efficacité des programmes et apporter les ajustements nécessaires.  

 

 


