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� شركة مصریة تأسست عام 1998

� مرت الشركة بعدة مراحل مھمة حیث تم افتتاح عشرة فروع فى خلال ثلاث سنوات منذ بدأ عمل الشركة

� تحتفل الشركة بمرور 20 عاما علي العمل بمصر

�  وتزعم الشركة  القیام بعدة خطوات استراتیجیة للتاكید علي مكانتھا في السوق والحصول علي اكبر
شریحة في السوق
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استراتیجیة تطویر الشركة

 الھدف منھا

.الوصول الي اكبر سلسلة محلات في السوق المصرى والحصول علي العلامة التجاریة الخاصة بالشركة

-:خطوات تطویر الشركة

استراتیجیة افتتاح عدة محلات بشكل جدید یمثل الشكل التسویقي الجدید-1

احلال وتجدید المحلات القائمة منذ افتتاح الشركة لتتماشى مع الشكل الجدید لمحلات الشركة-2

اطلاق مجموعة من المنتجات التي تحمل اسم الشركة والتي تعاقدت الشركة علي تصنیعھا لتحمل العلامة التجاریة للشركة-3

 استراتیجیة تغییر الادارة العلیا بالشركة-4
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-:استراتیجیة تطویر الادارة العلیا

:وھي تعیین عدد من الافراد للادارات الجدیدة وھم

أ/ خالد الدمرداش مدیرا تجاریا للشركة-1

أ/منال عبدالقوي مدیرة التسویق بالشركة حیث یتبعھا ادارة التسویق وخدمة العملاء والكول سنتر-2

ا/رامي سراج الدین مدیر الادارة المالیة-3
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كیفیة تسعیر المنتجات الجدیدة التي تحمل اسم الشركة .1

سوف یتم تسعیر المنتجات الجدیدة بأعلى من مستوى السوق
المنتجات ستكون متنوعة وحصري داخل الشركة وبأطول فترة ضمان

الخدمة المقدمة ستكون عالیة جدا لأنھا تحمل اسم الشركة
اماكن المحلات سھلة ومنتشرة في جمیع انحاء الجمھوریة(83فرع)

ساعات عمل اطول لمدة 12 ساعة لحضور العمیل في أي وقت



ما ھي الالیة المقترحة لتسعیر ھذه المنتجات

 الیھ تسعیر المنتجات الجدیدة ستكون التسعیر من اجل الربح
وذلك عن طریق

التمسك بمستوي محدد من الربح .1
التمسك باعلي ربح ممكن .2

التمسك باعلي ربح ممكن للحصول علي اعلي شریحة في السوق قبل التحول الي اسعار منافسة .3
التوغل في السوق عن طریق الربح القلیل .4



تحدید افضل وقت للتعاقد علي المنتجات الجدیدة التي تحمل اسم الشركة .2

افضل وقت للتعاقد ھو وقت استقرار الظروف الاقتصادیة
 وثبات للاسعار وفى وقت العروض الكبیرة للشركة والتى تكون الصیف/الشتاء))مع بدایة شھر دیسمبر وفى

المواسم ایضا
 وذلك بعد عملیات تحلیل دقیقة لحالة السوق من توافر مودیلات حدیثة وتوقعات اسعار العملة و اسعار بیع

المنافسین للوصول الي افضل سعر للمنتج للوصول الي اعلي ربح
 



-:وضع استرتیجیة بیعیة للمنتجات الجدیدة وتحدید قنوات التوزیع الخاصة بالمنتجات الجدیدة

وقد تم تحدید قنوات التوزیع الخاصة بالمنتجات الجدیدة التي تحمل اسم الشركة
-:وتتمثل قنوات التوزیع في الاتي

           
اختیار مصنع لتصنیع المنتج-1            

توزیع المنتجات علي تجار الجملة-2            
توزیع المنتجات من تجار الجملة الي تجار التجزئة-3            

بیع المنتجات من تجار التجزئة الي المستھلك النھائي-4            
كما سیتم البیع ایضا من خلال مواقع الانترنت المشھورة بالاضافة ایضا للموقع الخاص بالشركة-5            

SWOT وقد تم وضع استراتیجیة بیعیة للمنتجات الجدیدة في ضوء التحلیل الاستراتیجى 

:ابسط الاستراتیجیات
الحصول علي عملاء داخل المحل-1

تلبیة احتیاجات العملاء-2
الوصول الي اقل التكالیف-3

-:كما تم مناقشة فوائد التخطیط الاستراتیجي
الحصول علي تحلیل كافي لمتطلبات العمل                               5-تحلیل الوضع الاقتصادي والقانوني والتنافسي-1

تحدید اھداف الشركة                                                          6-تجنب المواقف الصعبة-2
التنوع والتفرد بین المتنافسین                                               7-التنسیق بین ادارات الشركة-3

الحصول علي منتجات تجذب العملاء-4
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 وتم تحدید نقاط القوة والضعف والمخاطر والفرص لدي المنافس لتحلیلھا والعمل علیھا ثم نزول المنتج الي السوق حتي نضمن بیع اسرع لتحقیق مبیعات مرتفعة في وقت
.قلیل

               

HOME   TECH

strengths
اسم الشركة-1

سعر حصري للمنتج-2
تنوع المنتجات-3

عدد فروع الشركة وكبر حجمھا-4

Weakness
وجود منافسین معروفین في السوق-1

Treats
وجود بعض نقاط القوة للمنافسین-1
 وجود تاخیر في توصیلات بعض اوردرات-2
العملاء

Opportunities
استغلال نقاط ضعف المنافسین-1
  استغلال المواسم وفترات العروض لجذب اكبر عدد-2
من العملاء

swot



المدیر التسویقي / منال عبد القوي

ما ھي الرسالة الموجھة للسوق من خلال الاحتفال بمرور عشرون عام علي انشاء الشركة .1
الخطة الموضوعة لأطلاق المنتجات الجدیدة و افضل طرق الدعایة .2

الخطة الموضوعة لأحلال وتجدید المحلات القدیمة للشركة لتتناسب مع الشكل الجدید .3
 تفاصیل الشكل الجدید للمحلات من حیث عوامل التصمیم الخاصة بالمحلات (الاضاءة-الرائحة-ترتیب عرض .4

المنتجات-التصمیم الداخلي للمحلات)



ما ھي الرسالة الموجھة للسوق من خلال الاحتفال بمرور عشرون عام علي انشاء الشركة .1

 تعبر الرسالة الموجھة للسوق والعمیل ھي جزء من تنفیذ رؤیة الشركة و اول مھماتھا
 والرسالة سوف تكون ( معاً لخدمة افضل والحفاظ دائما على ان تكون الاختیار الاول لكل العملاء وتقدیم

اعلى جوده)
 وھي تعبر عن مدي التعاون بین الشركة والعملاء طوال عشرون عاماً واھتمام الشركة بتقدیم افضل

. الخدمات تجاه العملاء لتعزیز الثقة



الخطة الموضوعة لأطلاق المنتجات الجدیدة و افضل طرق الدعایة .2

 تمییز المنتج الجدید بوضع لوجو یوضح مرور عشرون عاماً علي الشركة .1
تمییز مدة الضمان لدى الشركة .2

 عمل حملة دعایة موسعة بصریة و سمعیة عن طریق الرادیو- مواقع التواصل-اعلانات فى التلیفزیون .3
 وفلایر داخل الفروع

 ارسال رسائل نصیھ عن طریق قاعدة بیانات العملاء المسجلة سابقاً لدي الشركة یوضح فیھا وجود .4
 العروض و اماكن تواجد المنتجات حسب المنطقة الجغرافیة



الخطة الموضوعة لأحلال وتجدید المحلات القدیمة للشركة لتتناسب مع الشكل الجدید .3

 تم وضع استرتیجیات لتجدید المحلات لتتناسب مع الشكل والجدید للشركة وذلك لتشجیع العملاء للتجول .1
  داخل المحلات ولتوحید الشكل فى كل الفروع حتى لایوجد اى اختلاف

الاھتمام بالصورة الذھنیة للشركة لدي العملاء.2
الاستفادة باعلي قدر من انتاجیة المساحة داخل المحل .3

  تحلیل وتقییم معوقات الشراء والراحة لدي العملاء لتجنبھا في التصمیم الجدید لتوافر سبل الراحة .4



 تفاصیل الشكل الجدید للمحلات من حیث عوامل التصمیم الخاصة بالمحلات (الاضاءة-الرائحة-ترتیب .4
عرض المنتجات-التصمیم الداخلي للمحلات)

 بخصوص الاضاءة یجب ان تكون مریحة للعین غیر مزعجة وان تساعد في وضوح المكان والمنتجات وان تكون ملفتھ للانتباه في .1
الاضاءة الخارجیة للمحلات

توحید نوع الرائحة المستخدمة في الفروع لان ذلك یساعد علي ارتباط العمیل بالمكان وان تكون ممیزة ومرتبطة مع المنتجات المعروضة .2
 توحید الموسیقي التي یتم تشغیلھا في المحلات وتكون ھادئة للوصول بالعمیل  والي مستوي راحة نفسیة وذھنیة تساعده علي الشراء دون .3

 ملل وعدم الاحساس بالوقت
 عرض المنتجات علي ارفف و استاندات تتیح مستوي رؤیة مناسب للعمیل وتصنیف المنتجات وربطھم ببعض بھدف رفع قیمة متوسط .4

 الفاتورة و الشراء العفوي
 عمل التصمیم الداخلي للمحل بحیث یتیح ممرات للعملاء مناسبة تستوعب الزحام و الكثافة و عمل لوحات ارشادیة لسھولة توجیھ العملاء .5

 وذلك یساعد على وفرة اوقات مع عملاء حیث ان العملاء لن یقوموا بسؤال البائعین عن الاماكن بل اللوحات ستساعد بشكل كبیر على
   توجھم للاماكن



 أتخاذ الخطوات اللازمة لأدارة المخزون

 : تم وضع خطة لادارة المخزون كالاتى _

•  یتم التنسیق مع المورد اثناء التعاقد على التأكد على علامة السعرعلى كافة المنتجات المورده من قبلھ

•  لتفعیلھا بأكواد الشركة على السیستم it یتم تخصیص ا/ احمد ماھر لتكوید المنتجات بعد استلامھ و تحویلھا لقسم ال

•  یتم تقسیم مساحة المخزن الى اجزاء منفصلة ووضع نمط لترتیب المنتجات على اساسھا و فصل المنتجات السلیمة عن التوالف

•  یتم مطابقة المستندات بعدد المنتجات الفعلى اثناء استلام المنتجات من المورد بمخزن الشركة و تجنب الاخطاء الوارد حدوثھا



 التقلیل من الھادر المخزون
 : تم اتخاذ اجراءات لتقلیل ھادر المخزون وھى _

•  وضع خریطة جرد عشوائیة لفروع الشركة

•  وضع كامیرات مراقبة لاماكن المخزون

•  متابعة مسئولین المخازن للافراد العاملین

•  توفیر معدات النقل للمنتجات الثقیلة

•  وضع نظام لوضع المنتجات بشكل طولى او عرضى على حسب ثقل المنتج

•  استخدام التقاریر فى وصف الواقعة



 التعاون مع الادارة التجاریة فى التفاوض مع المورد

 اختیار المورد : یتم عمل اجتماع مع الادارة التجاریة لاختیار المورد و افضل طرق التفاوض للاستفادة بأكبر تخفیضات ممكنة مع الاخذ بالاعتبار الاخطاء _
. الشائعة للشراء

• الربحیة :مدى الربحیة من ھذا المورد ( سعر اقل _ تخفیض اعلى _ ربح اكبر ممكن ) 

•  : تحلیل المورد

1.  مدة التورید و مدى التزام المورد بالتعاقد

2.  جودة المنتج المقدم

3.  شھادات اثبات الوكالة للمورد من المصنع الاصلى

4.  اراء العملاء الحالیین للمورد

5.  خدمة مابعد البیع



 التفاوض مع المورد_

•  الوصول الى حلول مقبول من الطرفین 

•  كیفیة التفاوض للحصول على المھم لك و اعطاء المورد المھم لھ

   مع الاخذ بالاعتبار من الاخطاء الشائعة عن الشراء *

1.  الشراء فى حالة غلو الاسعار

2.  الشراء الخطأ للبضاعة الخطأ

3.  الحصول على القلیل او الكثیر من المخزون

4.  الشراء من موردین كثیرین

 انواع التخفیضات _

 

•  تخفیض تجارى 

•  تخفیض تسویقى

•  تخفیض موسمى

•  تخفیض كمیة

•  تخفیض كاش


