المقدمــة 


تمر صناعة الاتصالات في جميع أنحاء العالم بتغيرات سريعة ومعقدة . وتظهر هذه التغيرات في أجزاء عديدة من العمل على شكل تحرير وخصخصة مؤسسات الاتصالات بما يرافق ذلك من تحديات حقيقية تتمثل بالمنافسة.  ومن اجل التأقلم مع هذه المتغيرات، على مؤسسات الاتصالات تغيير رسالتها ونظرتها للمستقبل وأهدافها والطريقة التي تدير بها أعمالها، وباختصار على قطاع الاتصالات إن يتعلم كيف يكون منافسا.

السؤال الأهم هو كيف؟

يمكن إيجاد الجواب على هذا السؤال في فهم وتطبيق الأدوار الأساسية للأعمال ونظرياتها، ويشمل ذلك المحاسبة والمالية والإدارة وأخيرا وليس أخرا التسويق. والتسويق هو جوهر كل شركة ناجحة سواء أكانت كبيرة وعالمية كشركة كوكاكولا أو مؤسسة صغيرة كبقالات بيع الخضار والفواكه. التسويق له جذوره التاريخية في الاقتصاديات القديمة، حيث كان الناس يتبادلون بضاعة بأخرى على أساس مبني على التفاهم المشترك للقيمة والحاجة لكل عنصر يتاجرون به. إن مفهوم التسويق ليس بالضرورة مفهوم "جديد" ولكن فهم التسويق وتنفيذه عملية تطورت وتغيرت عبر السنين.
يتواجد التسويق في كل مكان حولنا ولكن يجب أن لا نخلط بين التسويق والدعاية أو المبيعات، فهذه بعض نواتج التسويق وخططه، والأفضل من ذلك هو التفكير بالتسويق على أنه تحليل ديناميكي للاحتياجات والمشاكل والتوقعات لواحد من أهم جوانب الأعمال ألا وهو الزبون ! ويمكن تعريف الزبون في الاتصالات على انه المشترك في الخدمة.

وقد عرف بيتر درنكر Peter Drunker، وهو من قادة أصحاب النظريات في الإدارة، التسويق كما يلي:

"التسويق عمل أساسي بحيث لا يمكن اعتباره مهمة منفصلة. فهو كافة الأعمال التي ترى من وجهة نظر المنتج النهائي أو من وجهة نظر الزبون".

التسويق هو تحدي وتحليل ومتعة وتشويق وضرورة واستراتيجية.

لماذا تعتبر ورشة عمل التسويق ضرورية ومهمة للمؤسسات؟ 

ما هي علاقة هذه الأفكار بقطاع الاتصالات؟ نظرا لأن  صناعة الاتصالات في العالم تمر بتغيرات كثيرة فان على مؤسسات الاتصالات اكتساب المهارات اللازمة للتأقلم مع هذه المتغيرات.  يمكن أن يكون التسويق أداة قوية للتطوير وتغيير الأهداف والخطط الخاصة بالمؤسسة لجعلها اكثر تنافسية اليوم واكثر ربحية في المستقبل. عندما تكون أهداف الشركة تقديم خدمة أو منتج، وتحسين نوعية الخدمات والمنتجات المقدمة وتحصيل أموال اكثر، فأن التسويق يمكن أن يكون حجر الزاوية للخطة الاستراتيجية اللازمة لتحقيق هذه الأهداف.

مع أن العديد من المؤسسات لا زالت حكومية احتكارية فان التوجه العالمي هو نحو مزيد من الخدمات التنافسية والفعالة.  تهدف ورشة عمل التسويق هذه إلى تحضير المشاركين ومؤسساتهم للمستقبل. تواجه المؤسسات في العديد من الدول النامية تحديات تتمثل بقوائم طويلة للانتظار وتطوير البنية التحتية لها، ويساعد التسويق في تركيز المؤسسات على التطور لتلبية الاحتياجات المتنامية للمجتمع وتزويده بأنواع من الخدمات والمنتجات حسب الطلب.

وقد قامت شركات الاتصالات العالمية الكبرى مثل AT&T  وشركة الاتصالات الألمانية Deutsche وشركة Alcatel الفرنسية - في أوقات التغيير - بالتشارك مع مزودي الخدمة الوطنية. ويوجد لهذه المؤسسات دوائر خاصة بالتسويق تقوم بتحليل إمكانيات السوق والفرص للنمو في بلدان العالم المختلفة. وتعتبر ورشة عمل التسويق هذه محاولة لإعطاء المشارك نفس أدوات التحليل والنظريات المستخدمة بحيث يمكن الاستفادة من التغييرات التي تحصل على الهيكلية العالمية لهذه الصناعة.

خلال الأيام القادمة سيتم إعطاء مقدمة لبعض نظريات وأساسيات مواضيع التسويق.  ويؤمل أن تشكل هذه المعرفة والمعلومات حافزا لدى المشاركين ومؤسساتهم لتطوير خطط تسويقية في المستقبل.  تتغير الاتصالات بشكل متسارع، وسيكون لأدوات التحليل قيمه للمؤسسات المشاركة لحفز نفسها من اجل مواجهة التحديات الجديدة.  فبدلا من الخوف من المنافسة والتغيير فان على المشارك والمؤسسة التحضير والتحليل والتخطيط لمواجهة المنافسة والتحديات المستقبلية.

تركز الأوراق التي سيتم عرضها ومواضيع مجموعات العمل على تطبيق النظريات والمواضيع في ظروف حقيقية كالتي تحدث في المؤسسات والدول.  ويجب التفكير بشكل تحليلي واستراتيجي فيما يتعلق بمستقبل المؤسسات.  وفيما يلي الأوراق التي سيتم عرضها:

A. ما هو التسويق 

B. الزبون مركز الاهتمام 
C. تحليل المنافسة

D. تحليل البيئة التسويقية

E. تقسيم السوق إلى شرائح، والأسواق المستهدفة والتوضيع

F. موازنات التسويق  

G. خطة التسويق

نموذج 15


الصفحة:  2/1


التاريخ:   تموز (يوليو) 1998
وصف البرنامج

المدة :    اسبوع واحد


الرمز: 5-7/20/80    
اسم البرنامج: ورشة عمل التسويق

الغرض من ورشة العمل: 

          تزويد كادر مؤسسات الاتصالات ذوي الخبرة بالأساسيات والمبادئ المتعلقة بمفهوم التسويق وكذلك تزويدهم بخطة التنفيذ داخل مؤسساتهم.

          بعد إنهاء هذه الورشة التدريبية سيكون المشارك قادرا على:

   فهم ما يتعلق بالتسويق في قطاع الاتصالات.

   امتلاك المعرفة العملية لنظريات التسويق ومفاهيمه.

   تحليل قاعدة الزبائن المحتملين وقطاعات السوق والمنافسة في بلده.

   امتلاك المعرفة التفصيلة لعملية تحضير وتنفيذ خطة التسويق.

   إخراج خطة تسويق مناسبة لمؤسسته وبيئة بلده.

  متطلبات الدخول:
          صمم هذا البرنامج لمستوى الإدارة العليا وأصحاب اتخاذ القرار في مجالات التطوير والتخطيط والتنفيذ في مؤسسات الاتصالات.

           

نموذج 15


الصفحة:  2/2


التاريخ:   تموز (يوليو) 1998
وصف البرنامج

المدة :    اسبوع واحد


الرمز: 5-7/20/80
اسم البرنامج: ورشة عمل التسويق

أساليب العمل والديناميكيات: 

تعتمد ورشة العمل على المبادئ التالية:

· محاضرات وأوراق عمل مصممة لإعطاء المشارك ما يلزم لفهم النظريات والمفاهيم الأساسية للتسويق.

· مواضيع مجموعات العمل والأسئلة المصممة لتسهيل استخدام الأدوات المختلفة للتسويق في بيئة الاتصالات الخاصة بالمشاركين. 

· قيام مجموعات العمل بتحليل ومناقشة المواضيع بحيث تشجع المشاركين على تبادل الخبرات في مؤسساتهم وبلدانهم.

· السماح للمشاركين بحرية المساهمة بفعالية في الورشة من خلال طرح الأسئلة وتبادل الخبرات التي تمارس في بلدانهم.

   هيكلية ورشة العمل:
· تبدأ كل جلسة بعرض محاضرة من منسق الورشة.

· يتبع هذه المحاضرة لقاء مجموعات عمل حيث يتم تطوير الأفكار والمفاهيم مجال البحث.  تستخدم مجموعات العمل أسلوب العصف الذهني والمناقشة المنظمة لإكمال المهمة المطلوبة.

· تقوم كل مجموعة بتحديد رئيسا ومقررا لها لتنظيم سير العمل وتلخيص النتائج التي تتوصل إليها وتقديمها في الجلسة العامة.

· يقوم المشاركون، إذا سمح الوقت، بعرض الوضع القائم في مؤسساتهم و/أو بلدانهم وعرض الحالات ذات العلاقة بالتسويق وخدمات الزبائن والمنافسة. والهدف من هذا العرض هو تبادل الخبرات واستخلاص الأفكار من المشاركين (الوقت الأقصى للعرض 15 دقيقة).

  يطلب من المشاركين تحضير عرض مختصر وقصير قبل القدوم إلى الورشة.

· الهدف العام للورشة هو إعداد مسودة خطة تسويق ذات علاقة بالمؤسسة و/أو البلد تحتوي على الخطوط العامة لخطة العمل اللازمة لتنفيذ أفكار التسويق.

            

نموذج 16      


الصفحة:  1/1


 إصدار:  تموز (يوليو) 1998
محتوى البرنامج

 الرمز: 5-7/20/80


اسم البرنامج: ورشة عمل التسويق

أساليب التدريب
المدة
نوع الهدف
قائمة الوحدات
رقم الوحدة
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من العبث أن نقول للنهر توقف عن الجريان، وافضل شيء هو تعلم السباحة في اتجاه سريان النهر











