
 التقلیدیھ و استخدامھا بكفاءه للوصول الى نتائج ناجحھ الأدواتالعوده الى 
 

تقییم  أدواتجدیده من  أداةفي علم الاداره كلما ظھر معیارٌ او  المستخدمة الاستراتیجیة الأدواتیدور جدل دائم عن 
 .المؤسسھ أداءو رفع  إصلاحھاالمؤسسات او تحدید العیوب الموجدة فیھا للوصول الى 

او  SWOTالتحلیل المسماه  أداةالتي یدور الحدیث عنھا و عن جدواھا مقارنة بادوات احدث منھا ھي  تالأدوامن ھذه 
 احُسنَ لجمیلھ لو ا الأدوات، و التي اعتبرھا من المتاحھتحدید نقاط الضعف و القوه ، تحدید التحدیات و الفرص 

 .استخدامھا
 

عھ بالعمل مع احدى الشركات محیث قامت الجا 1970-1960ستانفورد في السنوات بین  جامعةھو  	SWOTمكان مولد 
،  Threats	and	Fails,	Opportunities,	Satisfactory,او  	SOFTما سمي  أدائھانقاط القوه و الضعف في لتحلیل 

  :بالأحرى ، اوThreats	and	Opportunities,	Weaknesses,	Strengths,	:	SWOTثم تطورت الصیاغة الى 
	نقاط القوه لدیك أو لشركتك -
	نقاط الضعف  لدیك او لشركتك -
	ألفرص المتاحة  -
 او المحتملھالتھدیدات القائمھ  -

مدیري المبیعات في تطویر الفھم الحقیقي لفریقھم، ویساعد على إیجاد توافق 	SWOT		في سیاق إدارة المبیعات یساعد   
 جدیده.مبیعات  استراتیجیةشركتك / قسمك قبل البدء في رسم في الآراء لتحدید أین تقف 

 
ینحصر في جمل مكرره تشرح ماھیة ھذه الاداه و لكن لا تقترح تطبیقاً او نموذجاً عملیاً 	SWOTن لاحظت ان الحدیث ع

لھا، لذلك قررت منذ عدة سنوات ان اتخیل نموذجاً عملیاً یشمل الاسئلھ الواجب طرحھا اثناء الورشھ العملیھ، و بالفعل 
: التصنیع، التوزیع، النقلو المؤسسات المالیھ و البنوك، جربت ھذه المنھجیھ على شركاتٍ عاملھ في مجالاتٍ مختلفھ مثل 

لبناء و التطویر، ، الخ و وجدت في كل مره ان الورشة نتج عنھا نوع و شركات ا و شركات الطیران تصالاتشركات الا
حاصلةٍ بالفعل و لم تنتبھ لھا الاداره الا من خلال ھذه الورشھ التي تضم  أشیاءعلى   	opening	eyeمن "فتح الاعین" 
  .م المبیعات و التسویق و التشغیلحاضرین من قس

 
	: قسم المبیعات أداءو التي تھدف الى تقییم دعوني اشرككم في عیبنة من ھذه الاسئلھ 

 
 داخلیة)عوامل نقاط القوة (

	
	؟شركتك عن أي شركة أخرىفریق المبیعات الخاص بالذي یتمیز بھ ما  .1
	؟التعامل و یقدرونھا لفریق البیع لدیكما الذي یعتبره عملاؤك میزة في  .2
	؟ما ھي نقاط القوه في محفظة المنتجات التي تبیعھا و التي لا توجد عند منافسیك  .3
 ؟ھل لدیك منھجیة للبیع منفرده عن منافسیك  .4

 نقاط الضعف (عوامل داخلیھ)
	

 ما الذي یعتبره منافسوك ضعفا في شركتك .1
	المنتج، أو الخدمة؟ ,  البیع ةطریقالزبائن الحالیین ضعفا في یعتبره . ماذا  .2
	؟, ما السبب الذي تظن أنھ أدى الٮخسارتك ھذه الصفقات  تقاریر الخساره تراجععندما  .3
	؟نقاط الضعف التي تحاول تجنبھاما  .4

 (عوامل خارجیھ)فرص ال
	

	؟تعتبره فرصھ جیده للبیع ستؤدي الى تقویة موقف شركتك في السوق ماذا  .1
	؟الذي یشتري من شركتك بصفة منتظمةو القطاع السوقي ھما  .2
	؟الربح اتي تحتاج لبیعھا في قطاعات عدیده من السوق و في أسواق أخرى ما ھي المنتجات عالیة  .3
	؟معین في السوق یمكنك إستغلالھ لزیادة مبیعاتكھل لاحظت تغییر  .4



 
 التھدیدات (عوامل خارجیھ) 

	
	؟ من عملائك %10من إیراداتك من  %25ھل تأتي نسبة  .1
	؟المتكرره التي یواجھھا موظفو البیع لدیك ما ھي التحدیات  .2
	؟ما یستمر في الفوز علیك في السوقھل ھناك منافس  .3
	ماھي قیمة الدیون المعدومة لشركتك؟ .4
	؟أنت راض عن مبیعات ھل .5

دولٍ فیھ النقاط الاربعھ و الذي سنحتاجھ لاكمال عنھا بأمانھ و شفافیھ لتخرج بج الإجابةھذه عینة من الاسئلھ التي تحتاج 
 Weaknessنقاط الضعف  بینفي ھذا الجدول نربط حیث  	TOWS جدول و ھي ه التالیھوھذا العمل بالوصول الى الخط

و كیف یمكن  Strengthنقاط القوه  نربط بین بسبب نقاط الضعف ھذه. كذلك	 Threatsو التھدیدات التي تحدث 
نخرج  	TOWS	,	SWOTبشقیھ باستكمال ھذا التمرین . Opportunitiesاستخدامھا للوصول الى الفرص الموجوده 

ال الاعم إتمامبخطة عمل واضحھ لما سنقوم بھ و من سیقوم بماذا و التواریخ المصاحبھ و المیزانیات المطلوبھ و معیار 
 و المھمات، الخ 

قد القیت الضوء على ھذه الاداه الكلاسیكیھ و التي لو حَسنَُ ایتخدامھا لجاءت بفائدةٍ جمھ على المؤسسات  أكونان  أتمنى
 .المختلفھ

 

 ٢٠١٧لقاھره مایو آشرف عثمان، ا

 
 
 
 


