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ملخص شامل لأهم الأخطاء التسويقية وكيفية تفاديها، مع خطوات
عملية لتطبيقها في الشركات العربية.



لماذا التسويق في حالة سيئة؟

75%
من المنتجات والخدمات

والأعمال الجديدة تفشل في
السوق بسبب غياب الخطة

التسويقية الفعالة.

عندما تفشل الخطة، يجب معرفة
السبب: معلومات ضعيفة؟ مزيج

STP تسويقي سيئ؟ أم استراتيجية
خاطئة؟

التسويق في حالة سيئة؛ ليس نظرية التسويق، بل
ممارسة التسويق.

ا ا جيدً كل منتج أو خدمة جديدة يحتاج خطة تسويقية تدر عائدً
يغطي استثمار الوقت والمال.

من المفترض أن يقود التسويق استراتيجية العمل عبر
.)STP( التجزئة والاستهداف والتموضع

يجب صياغة عناصر المزيج التسويقي الأربعة: المنتج،
السعر، المكان، والترويج.

التنفيذ والمراقبة ضروريان، ولكن معظم التسويق اليوم
اختُزل في الترويج فقط.



الأخطاء العشرة القاتلة في التسويق
يستعرض هذا الملخص عشرة أخطاء استراتيجية تقع فيها الشركات، ويوضح لكل خطأ المؤشرات التي تكشف وجوده، ثم يقدم

الحلول العملية التي يقترحها فيليب كوتلر لمعالجته.

01
الشركة لا تضع السوق والعميل في صميم قراراتها، ولا

تتمحور استراتيجيتها حول احتياجات العملاء.

02
الشركة لا تمتلك فهماً
عميقاً ودقيقاً لعملائها

المستهدفين.



الأخطاء العشرة القاتلة في التسويق

03
الشركة لا تحدد منافسيها بصورة واضحة، ولا تتابع

تحركاتهم بشكل منهجي.

04
الشركة لا تدير علاقاتها

مع أصحاب المصلحة
الرئيسيين بكفاءة، مثل

العملاء والشركاء
والموردين والمستثمرين.



الأخطاء العشرة القاتلة في التسويق

05
الشركة تفتقر إلى القدرة على اكتشاف الفرص الجديدة

واستثمارها.

06
خطط التسويق وآلية
التخطيط التسويقي

داخل الشركة تعاني من
نقاط ضعف وتحتاج إلى

تطوير.



الأخطاء العشرة القاتلة في التسويق

07
سياسات الشركة المتعلقة بالمنتجات والخدمات تحتاج

إلى مراجعة وتحسين لضمان قدرتها على المنافسة.

08
الشركة لا تبني علامتها

التجارية بالشكل
المطلوب، كما أن جهودها

في التواصل والتسويق
تفتقر إلى الفاعلية.



الأخطاء العشرة القاتلة في التسويق

09
الهيكل التنظيمي والعمليات الداخلية للشركة لا تدعم

تنفيذ أنشطة التسويق بكفاءة وفعالية.

10
الشركة لا تستفيد من

التقنيات الحديثة
والإمكانات الرقمية

بالشكل الذي يعزز أدائها
التسويقي ويحقق أقصى

قيمة ممكنة.



الوصايا التسويقية العشر: من الإهمال إلى التفوق
ر مكانة قوية في كل م سوقك: واختر أفضل الشرائح وطوّ 1. قسّ

شريحة.
ز أصحاب 2. ارسم خريطة: لاحتياجات عملائك وتفضيلاتهم، وحفّ

المصلحة على خدمة العملاء.
ا: لمنافسيك الرئيسيين ونقاط قوتهم وضعفهم. ر فهمً 3. طوّ

4. كوّن شراكات: مع أصحاب المصلحة وكافئهم بسخاء.
ر أنظمة: لتحديد الفرص واختيار أفضلها. 5. طوّ

ا: لتخطيط التسويق 6. أدر نظامً
وخطط قصيرة وطويلة الأجل. عزز

السيطرة على المزيج.
7. ابنِ علامات: تجارية قوية

باستخدام أدوات التواصل الأكثر
فعالية.

8. عزز القيادة: التسويقية وروح
الفريق بين الأقسام.

9. أضف باستمرار: تقنيات
تمنح عملك ميزة تنافسية في

السوق.



إضافة عبدالرحمن زيدان )1/2(

1. راقب السوق أسبوعيًا
ا لمتابعة لا تعتمد على التقارير السنوية؛ خصص ساعة أسبوعيً
أسعار المنافسين، حملاتهم، آراء العملاء، والمنتجات الجديدة.

المخرج: تقرير مراقبة سوق من صفحة واحدة.

2. اسأل عملاءك قبل أن تطور منتجاتك
قم كل شهر بـ 10 مقابلات مع العملاء أو استبيان قصير لمعرفة

احتياجاتهم الحقيقية.
المخرج: قائمة بأهم خمس احتياجات حقيقية.

3. اجعل القرار مبنيًا
على البيانات

قبل أي حملة اسأل: ما الهدف؟
كيف سنقيس النجاح؟ ما

العائد المتوقع؟ متى نتوقف؟
المخرج: نموذج قرار تسويقي.

4. استثمر في بناء
قصة نجاح

ا من الميزانية خصص جزءً
لدراسة حالة، فيديو، أو شهادة
عميل، فالقصص تبقى أكثر من

الإعلانات.
المخرج: قصة نجاح واحدة كل

3 أشهر.



إضافة عبدالرحمن زيدان: 7 خطوات عملية )2/2(
5. درّب فريق المبيعات باستمرار

أفضل خطة تسويق تفشل إذا لم يستطع فريق المبيعات تحويل الاهتمام إلى
مبيعات. ضع خطة تدريب ربع سنوية تشمل:

المخرج العملي: يوم تدريبي كل ثلاثة أشهر.

6. استخدم التكنولوجيا
لتوفير الوقت

لا تستخدم التقنية لمجرد استخدامها.
ابدأ بأدوات بسيطة مثل CRM، أتمتة
البريد، لوحات قياس الأداء، والذكاء

الاصطناعي.

المخرج العملي: توفير 20% من وقت
فريق التسويق.

7. راجع استراتيجيتك كل
ا 90 يومً

السوق يتغير بسرعة. كل ثلاثة أشهر
اسأل: هل ما زال العميل نفسه؟ هل

ث الخطة. تغير المنافسون؟ ثم حدّ

المخرج العملي: اجتماع مراجعة
ا. استراتيجية كل 90 يومً

مهارات البيع والتفاوض.

التعامل مع الاعتراضات.
آليات المتابعة الفعالة.



كيف تطبق ذلك في شركتك؟
دليل العمل التنفيذي: هذا النوع من المحتوى يحول الكتاب من ملخص معرفي إلى دليل عمل تنفيذي، ويزيد قيمته لدى المديرين

وأصحاب الشركات، ويجعل القارئ يخرج بخطة قابلة للتنفيذ.

هل نعرف عملاءنا الحقيقيين؟1

هل نتابع منافسينا بانتظام؟2

هل لدينا ميزة تنافسية واضحة؟3

هل نمتلك خطة تسويق مكتوبة؟4

هل نقيس نتائج حملاتنا؟5

هل نستثمر في بناء علامتنا التجارية؟6

ما أول إجراء سننفذه خلال هذا الأسبوع؟7

ا من الاكتفاء بالمفاهيم الهدف: الخروج بخطة قابلة للتنفيذ بدلً
النظرية.



من النظرية إلى التطبيق - خلاصة العرض

الرسالة الأساسية:
التسويق الفعال ليس فقط عن الإعلانات، بل عن فهم السوق، استهداف

العملاء بدقة، وقياس النتائج باستمرار.

التوصيات النهائية:
ابدأ بكتابة خطة تسويقية شاملة تتضمن STP والمزيج التسويقي. ✓

ا لمراقبة السوق والمنافسين. ا أسبوعيً خصص وقتً ✓

استخدم التكنولوجيا وأدوات CRM لتحسين الأداء. ✓

فها بناءً على البيانات. ا وكيّ راجع استراتيجيتك التسويقية كل 90 يومً ✓

اجعل العملاء محور كل قراراتك التسويقية واستثمر في قصص النجاح. ✓


