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المهمة 
الهدف من هذه الوحدة هو تقديم تصور أساسي حول مفهوم التسويق للمدير الذي يحتاج إلى دراية بالمبادئ والأساليب المستخدمة، ولكن ليست في نفس الوقت معرفة مفصلة.

هذه المهمة تدور حول شرح سبب ارتباط مفهوم التسويق بالمديرين. كما تدور أيضًا حول الإشارة إلى نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات الخاصة بمؤسستك فيما يتعلق بالتسويق وتدور حول كيفية استخدام كل عنصر من عناصر التسويق في نطاق العمل بمؤسستك. 

ملاحظة:
قد ترغب في ربط إجاباتك بمؤسسة تعمل فيها. وإذا كنت لا تعمل حاليًا في إحدى المؤسسات، فيمكنك استكمال هذه المهمة فيما يتعلق بأيّ مؤسسة أنت على دراية بها. ويمكن أن يشمل ذلك الخبرة في العمل بصفة تطوعية.
[bookmark: OLE_LINK1][bookmark: OLE_LINK2]ينبغي عليك التخطيط لقضاء نحو 7 ساعات تقريبًا في إعادة بحث سياق مكان العمل وإعداد نتائج هذا التكليف وكتابتها أو تقديمها من أجل تقييمها. العدد "التقديري" لكلمات هذا التكليف هو 1000 كلمة، ويتراوح المعدل المقترح بين 800 كلمة و1200 كلمة.

اطلع على التكليف بعناية قبل التقديم مستخدمًا معايير التقييم.


	يُرجى استخدام العناوين المبينة أدناه عند كتابة التكليف بالتفصيل
	معايير التقييم

	فهم المفاهيم الرئيسية للتسويق

قدم شرحًا حول مفهوم التسويق وصلته على وجه التحديد بمؤسستك أو بمؤسسة أخرى تعرفها. يتعين عليك أيضًا تسليط الضوء على كيفية تأثير هذا الأمر على دورك كمدير.

تحقق من استراتيجية التسويق بالمؤسسة، وحدد العناصر الرئيسية. يمكنك أيضًا تضمين ملخص عن محدِدات التسويق المستخدمة من قبل تلك المؤسسة فيما يتعلق بواحدة على الأقل من المنتجات أو الخدمات الرئيسية. وضح الروابط بين تلك المحددات وبين أحد نماذج التسويق المعترف بها.

	
· شرح مفهوم التسويق وعلاقته بالمؤسسة (20 درجة)
· وصف عناصر محدِدات التسويق وتقديم مثال حول كيفية استخدام كل واحد منها في سياق المؤسسة (20 درجة)
· تحديد العناصر الرئيسية لاستراتيجية تسويق إحدى المؤسسات (20 درجة)

	فهم سياق التسويق

باستخدام نموذج تحليل نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات (SWOT)، قدم تحليلاً كاملاً عن مؤسستك أو المؤسسة التي أنت على دراية بها. تأكد من أن تحليلك يمثل انعكاسًا كاملاً لنقاط القوة والضعف الداخلية بمؤسستك وذلك من وجهة نظرة العميل وأنه يغطي الفرص والتهديدات الحاضرة في البيئة الخارجية والتي قد يكون لها تأثير على خطط التسويق المستقبلية.

	
· إجراء تحليل تنظيمي بسيط لنقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات (SWOT) في سياق التسويق (40 درجة)
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