
شهــــادة محـــــترف أعمـــــال
معتمـــــد فــــــي التسويـــــق
Certified Business Professional – Marketing (CBP - M(
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مقدمـــــــة مـــــن 

معتـــــمدة مـــــن : 

مدعـــــــــومة من
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وصــــــف البرنـــــــــامج 

فــي عصــر المنافســة الشرســة وتغير ســلوك المســتهلك، أصبحــت المعرفة التســويقية 

الاحترافيــة ضــرورة لا غنــى عنهــا لأي مؤسســة أو فــرد يســعى للنجاح.

ــا متــكاملًاا يجمــع بيــن الجانــب  يقــدّم برنامــج شــهادة محتــرف التســويق CBP - M تدريبا

ــرارات  ــارات اللًازمــة لاتخــاذ ق ــزود المشــاركين بالمعــارف والمه ــي، وي النظــري والعمل

تســويقية حيويــة تؤثــر علــى نتائــج الأعمــال ونمــو العلًامــة التجاريــة.

يتناول البرنامج أحدث المفاهيم في التســويق، من فهم الســوق وســلوك المســتهلك، 

إلــى تصميم الخطط التســويقية، والتســعير، والتوزيــع، والترويج، وتفعيــل التكنولوجيا 

الحديثــة، بمــا فــي ذلــك التســويق الإلكتروني والتســويق عبر منصــات التواصل.

يركــز البرنامــج على التطبيق العملي من خلًال تمارين، ســيناريوهات واقعية، ودراســات 

حالــة، تُمكّــن المتــدرب مــن تحليــل الســوق، تصميــم الحــملًات، وقيــاس فاعليتهــا، ممــا 

ا لدخــول ســوق العمــل أو الارتقــاء فــي مســاره المهنــي بثقــة. يجعلــه مســتعدا

تفاصيل البرنامج

المدة: 
25 ساعة تدريبية مكثفة

لغة التدريب: العربية
لغة الاختبار: العربية و الإنجليزية.

الرسوم: مستردة بالكامل عبر صندوق 
تنمية الموارد البشرية )هدف).
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برنامــج تدريبــي يجمــع بيــن المعرفــة النظريــة والتطبيــق العملــي مــن 
خلًال ســيناريوهات واقعيــة ودراســات حالــة.

الســوق  تحليــل  وأســاليب  التســويقية  المفاهيــم  أحــدث  يغطــي 
التجاريــة. العلًامــة  وبنــاء  المســتهلك  وســلوك 

ــم  ــع دع ــة، م ــهادة الدولي ــار الش ــاز اختب ــاملًاا لاجتي ــيلًاا ش ــك تأه يمنح
ــة. ــي متكامل ــم إلكترون ــة تعلي ــر منص ــل عب كام

يعــزز فرصــك المهنيــة فــي ســوق العمــل ويمنحــك ثقــة احترافيــة فــي 
ــويقي. مجالك التس

ا على: بنهاية هذا البرنامج، سيكون المتدرب قادرا

ما الذي يُميّز شهادة 
CBP - Customer Service ويجعلها خيارك الأفضل؟

أهداف البرنامج

01 فهم المبادئ والأسس العامة للتسويق 
الحديث.

03 تقييم سلوك المستهلك وتحليل العوامل 
المؤثرة على قرارات الشراء.

05 تصميم خطط تسويقية فعالة تدعم 
أهداف المؤسسة.

07 فهم دورة حياة المنتج وتكييف الجهود 
ا لمراحلها. التسويقية وفقا

09 توظيف التكنولوجيا في التسويق وصناعة 
الحملًات الرقمية.

11 تقييم الأداء التسويقي وتحليل النتائج 
وتحسين الحملًات.

التعرف على أنواع دراسات التسويق 02
وأساليب تحليل السوق.

بناء استراتيجية تسويق مستهدفة 04
ومتكاملة.

تحديد استراتيجيات التسعير المناسبة 06
للمنتجات أو الخدمات.

ابتكار استراتيجيات توزيع ملًائمة للأسواق 08
المستهدفة.

استخدام أدوات التسويق الإلكتروني 10
ووسائل التواصل الاجتماعي.
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محاور ومحتوى البرنامج التدريبي 

الفئة المستهدفة

الوحدة 1: مقدمة في التسويق

التسويق وعناصره	 

المكونات الثمانية للتسويق	 

إطار التسويق	 

تحليل التسويق	 

أبحاث السوق	 

الوحدة 4: مقدمة في تقييم 

المنتج والسوق

أهمية تحليل منتجك	 

دورة تقييم المنتج	 

أسباب إنشاء خطة تسويقية	 

ثمانية عناصر لتحليل السوق	 

المســوقين 	  الاتجاهــات  تســاعد 

الســوق اســتهداف  علــى 

التركيبة السكانية في التسويق	 

الوحدة 7: استراتيجية التسويق
تطوير استراتيجية السوق	 

المرتبطــة 	  الســوق  اســتراتيجية 

ت لمبيعــا با

ــاء أو الحصــول علــى حصــة فــي 	  بن

الســوق

اختيار استراتيجية تنافسية	 

مقابــل 	  المرتفــع  التســعير 

المنخفــض التســعير  اســتراتيجية 

المشاكل والفرص	 

الوحدة 2: سلوك المستهلك
تعريف سلوك المستهلك	 
عملية اتخاذ قرار شراء المستهلك	 
علــى 	  وأثــره  المســتهلك  ســلوك 

ت يا لمشــتر ا
أربع ســلوكيات يظهرها المستهلكون 	 

قبل الشــراء
علــى 	  وأثــره  المســتهلك  ســلوك 

التســويقية الخطــط 
علــى ســلوك 	  تؤثــر  التــي  العوامــل 

لمســتهلك ا

الوحــدة 5: التســويق المســتهدف 

والتجزئــة

التسويق المستهدف	 

لتجزئــة 	  الرئيســية  العوامــل 

ق لســو ا

تقســيم 	  يتــم  وكيــف  لمــاذا 

ق ا ســو لأ ا

قطاعات السوق المشتركة	 

�� الوحدة 8: أهداف الاتصال

خطــة الاتصــال وتأثيرهــا علــى 	 

ســلوك الســوق

أهداف الاتصال	 

أدوات الاتصال	 

الوحدة 9: تخطيط المنتج	 

الهدف من تخطيط المنتج	 

أهمية الفهم	 

تفضيلًات العملًاء	 

اختيار اسم المنتج	 

تقنيات التسمية	 

عرض المنتج	 

أهمية معرفة جمهورك	 

أنواع عرض المنتج	 

الوحدة 3: تطوير خطة التسويق

سمات خطة التسويق	 

أنواع المنتجات	 

دورة حياة المنتج	 

استراتيجيات التسعير	 

توزيع المنتجات أو الخدمات	 

أهمية الاستراتيجيات الترويجية	 

الوحدة 6: بناء العلامة التجارية

بناء العلًامة التجارية	 

ــة 	  ــة العلًامــة التجاري ــر مكان تطوي

الخاصــة بــك

دور عواطــف العمــلًاء في تحديد 	 

المواقع

استراتيجية تنفيذ الموقف	 

هذا البرنامج مناسب لـ:

المهنيين العاملين في مجال التسويق أو من يسعون للترقي فيه.

الخريجين والطلًاب الجدد الراغبين في بناء أساس قوي في التسويق.

رواد الأعمال وأصحاب المشاريع الصغيرة والمتوسطة.

المدراء التنفيذيين وأصحاب القرار الذين يرغبون بفهم استراتيجيات التسويق لدعم نمو أعمالهم.

ا في التسويق وتطوير مهاراته في المجال. كل من يطمح للحصول على شهادة معترف بها دوليا

يتضمن البرنامج وحدات تدريبية شاملة تغطي الجوانب الآتية:
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شــهادة معتمدة من المؤسســة العامة للتدريب التقني والمهني 
)TVTC(

ــن  ــدة م ــة المعتم ــهادة الدولي ــار الش ــاز اختب ــامل لاجتي ــل ش تأهي
IBTA

وصول كامل لمنصة IBTA التعليمية )LMS(، والتي تشمل:
اختبارات تجريبية غير محدودة تساعد على التحضير للًاختبار.	 
حقيبة تدريبية شاملة تغطي جميع محاور البرنامج.	 
تســجيلًات لجميــع الجلســات التدريبيــة، للرجــوع إليهــا فــي أي 	 

وقــت.

ماذا بعد إتمام البرنامج؟
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www.mdit.edu.sa

احجــــز الآن مقعــــدك!


