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تحلیل الوضع   
أین نحن الآن؟   

01 

تحلیل الموقف الحالي للسوق 
 السعودي
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 تحلیل الوضع
Situation Analysis 

 كاریزما لدیھا سمعة جیدة في مجال التدریب المھني.●
الحضور الرقمي موجود لكنھ یحتاج تطویر في المحتوى ●

 البصري + الإعلانات المدفوعة.
المنافسة عالیة (مراكز تدریب محلیة – جامعات – منصات ●

.(Coursera, EdX أونلاین مثل 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(Competitors) المنافسین 

5

Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

المنافسة المتزایدة من ●
معاھد محلیة أو رقمیة 
بتقدم محتوى سریع 

 التوصیل.
 

تغیرات في اللوائح أو ●
متطلبات الاعتماد 

المحلي ممكن تؤثر على 
 CIPD الاعتراف (مثل

 في السعودیة).
 

التحدیات الاقتصادیة ●
اللي تقلب برامج 
التطویر المھني 

لمشروعات تكلفتھا 
مرھقة للمؤسسات 

 الصغیرة.

تزاید الطلب في الخلیج ●
على الاعتماد المھني (مثل 
CIPD) یجعل FBS في 

 موقع تنافسي قوي.
 

إمكانیة توسیع المحتوى ●
بالعربیة والكورس 

 (blended) المختلط
 لتغطیة السوق المحلي.

 
تعزیز التواجد الرقمي، ●

مثل دورات 
 micro-learning

قصیرة (ریلز/تیك 
توك/ریلز تعلیمیة) لجذب 

 المتعلمین الجدد.

تقدیم شامل جداً ممكن یخلي ●
الرسالة التسویقیة مزدحمة 

وغیر مركزة: التنویع القوي 
 CMI، CIPD، CIPS،)
 (Growth Sessions

یحتاج توضیح أفضل 
 للجمھور المستھدف.

 
الجودة قد تختلف بین الدول ●

والفروع حسب الموارد، 
لكن ما وردش تفصیل دقیق 

عن مستوى التوحید في 
 التجربة التعلیمیة.

تقدم برامج معتمدة زي ●
 ،CIPS و ،CIPD، CMI
بمستویات متنوعة من 3 إلى 
7، بالإضافة لدورات قصیرة 
 (Growth Sessions) 

تقدم مرونة تعلیمیة: حضور ●
مباشر، أونلاین مباشر، أونلاین 
حسب الطلب، ودورات مسائیة 

 أو في عطلة نھایة الأسبوع
حضور دولي قویة: مقرھا في ●

الریاض ولھا فروع في لندن 
ودبي، وتشارك بفاعلیة في 

 HRSE KSA معارض مثل 
تركز على بناء مجتمع تعلمّي ●

من خلال مشاریع جماعیة 
 ومنتدیات شبكیة

Future 
Busine

ss 
Solutio
n (FBS) 

https://www.oakwooddubai.ae/?utm_source=chatgpt.com
https://www.f-b-s.com/?utm_source=chatgpt.com


(Competitors) المنافسین 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Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

المنافسة من منصات ●
تعلیمیة رقمیة (مثل 

 LinkedIn
 Learning،
 Udemy،

 (FutureLearn اللي
بتقدم دورات بأسعار 
أقل وبطریقة أكثر 

 شفافیة.
 

تكالیف الإدارة ●
والتسویق العالي 

للمحافظة على جودة 
 التدریب الدولي.

 

تقدیم دورات متخصصة ●
 ”HR للمدیرین AI“ مثل
 ”HR Analytics“و
نادرة في السوق المحلي، 
مما یخلق فرصة لجذب 

 شریحة جدیدة.
 

زیادة تركیز الشركات ●
على المھارات الحدیثة 
مثل التحول الرقمي 

 وتحلیلات القوى البشریة.
 

تطویر محتوى عربي أو ●
موجھ للسوق الخلیجي مع 

 حالات محلیة.
 

الكم الكبیر من الكورسات ●
ممكن یخلیھا تبدو عامة جدًا 

للمستخدمین بدون 
تخصیص واضح لكل سوق 

 أو قطاع.
 

المحتوى التعلیمي ●
المتخصص (مثل AI أو 

Six Sigma) یحتاج 
تسویق موجھ لتوضیح 

 HR فائدتھ العملیة لسوق
 في الشرق الأوسط.

خبرة تزید عن 22 سنة في ●
 L&Dو HR التدریب في

ومجالات الإدارة.

● CIPD مدربین معتمدین من
وILM وCMI، ویقدمون 
دعم مباشر طوال رحلة 

المتعلم.

مجموعة ضخمة من الدورات ●
المتخصصة: من 

استراتیجیات HR، تحلیل 
 AI قوانین العمل، لغایة ،HR
 Lean Six للمدیرین، إلى

Sigma وغیرھا.

تعاون دولي وشراكات مع ●
مؤسسات مرموقة في الشرق 

الأوسط وشركات عالمیة.
 

Oakwood 
Internati

onal 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Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

المنافسة من معاھد تقدم ●
برامج HR أصغر 
 حجمًا وأكثر تنوعًا.

 
اعتمادھا على الإطار ●

الرسمي والبنكي قد 
یجعلھا أقل مرونة في 
التكیف مع احتیاجات 

 السوق المتغیرة.
 

توسیع التعاون مع ●
جامعات ومؤسسات خارج 

المجال البنكي لتغطیة 
تخصصات HR وتطویر 

 قیادي أوسع.
 

استغلال ثقة الأقلام ●
والاعتمادات لتقدیم 

micro‑learning أو 
ورش قصیرة للشركات 

 الخاصة.
 

تركیزھا أساسًا على القطاع ●
البنكي، ما یجعل نطاقھا 
محدود بالنسبة للموارد 
البشریة خارج القطاع 

 المالي.
 

محتواھا تعلیمي ومھني ●
ولیس تسویقي بالأساس، ما 

قد یقلل من جاذبیتھا 
للمشتركین اللي یبحثون عن 

 تنوع أكبر.

مؤسسة رسمیة مرتبطة ●
بالبنك المركزي الكویت 
(CBK)، مما یمنحھا 

مصداقیة عالیة وسمعة قویة 
في السوق.

● Cyber برامج متمیزة مثل
 Security Leaders

 Risk Managementو
Leaders، بالتعاون مع 
SANS وBIS، وتغطي 

احتیاجات حیویة في القطاع 
المالي

 

Kuwait 
Institute 

of 
Banking 
Studies 
(KIBS) 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Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

المنافسة من معاھد ●
مختصة بشكل أكبر في 

HR أو شركات 
تدریب مرنة وسریعة 

 التحدیث.
 

السوق یتجھ للمحتوى ●
المختصر والقابل 

للتنفیذ الفوري، بینما 
المؤسسات الأكادیمیة 
 تمیل للطبقات الطویلة.

 
 

تعزیز تسویق برامج ●
HR مثل PHRi بشكل 

منفصل مع محتوى 
محلي/خلیجي لجذب 
الشركات والمھنیین 

 المھتمین.
 

تقدیم ورش قصیرة أو ●
شھادات قصیرة 

للشركات أو العاملین 
.HR في 

 
 

الموقع الرسمي مش واضح ●
كتیر عن HR تحدیدا؛ً 

تركیزه العام قد یخفف من 
وضوح USP في مجال 

 الموارد البشریة.
 

یبدو أن الھدف أكادیمي أوسع ●
 HR ولیست مركز

متخصص، مما قد یضعف 
جاذبیتھ أمام الباحثین عن 

 تخصصات واضحة.

تقدم مجموعة كبیرة من ●
البرامج الأكادیمیة 

 ،PHRi والمھنیة، مثل
دبلومات أعمال وھندسة 

 Ofqual) تقنیة معلومات
معتمدة).

تغطیة عدّة مجالات، من ●
HR إلى IT وتطویر 
اللغة والتخصص المالي.

 

Britain 
International 

Academy 
(BIA) 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Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

اعتماد على الأحداث ●
المؤتمرات ممكن یرفع 

التكالیف ویقلل من 
 الاستدامة.

 
المنافسة من مراكز ●

أخرى ببرامج معتمدة 
مع تسویق رقمي 

 أفضل.
 

 

تسویق برامج مثل ●
 Ethics أو SPHRi
بشدة للجمھور الخلیجي 
 مع شھادات معترف بھا.

 
إطلاق محتوى رقمي ●

ثابت، مثل مدونة أو 
 HR بودكاست عن

 للتفاعل المستمر.
 
 

نقص واضح في الموقع ●
الرسمي عن تفاصیل 

 الدورات والتسعیر.
 

یبدو أن الترویج مرتكز ●
على الأحداث 

والمؤتمرات، أقل على 
المحتوى الرقمي 

 المستمر.

تقدیم حلول تدریب ●
 HR واستشارات تطبیقیّة في
وBusiness Values و 
 SPHRi وبرامج Ethics
Prep، إلى جانب تنظیم 

مؤتمرات HR محلیة.

تولیفة glocal تجمع بین ●
المعاییر العالمیة والتكیّف 

 المحلي.

North Star 
Consultancy 

(NSMC) 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Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

المنافسة من مراكز ●
 CIPD أخرى تقدم
بأسعار أو تسویق 

 أفضل.
 

ضعف التنویع یجعلھم ●
مھددین بتغیرات الطلب 
 أو التحدیثات المعتمدة.

 
 

الاستفادة من الطلب ●
المتزاید على CIPD في 

 الخلیج.
 

تقدیم قصص نجاح ●
وتقاریر تفاعل لمخرجات 

 الدورات.
 

یبدو أن التركیز السوقي ●
 CIPD محدود إلى دورات

 فقط، بدون تنوع أوسع.
 

قد یحتاج تقدیم قنوات ●
تسویق ومحتوى متجدد 

لجذب ملتحقین لطیف 
 مختلف.

متخصصین في دورات ●
 CIPD (Levels 3, 5,
(7، مع محتوى بالعربي 
 People Practice:)
.Blended in Arabic

محتوى تدریبي متخصص ●
ومحدّد بشكل محترف.

 

Bradfield 
Group 
(CIPD 
Middle 
East) 



(Competitors) المنافسین 

11

Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

المنافسة قویة من ●
المراكز المتخصصة 
 USP اللي HR في

 بتاعھا أوضح. 
 

في خطر إنھم یظھروا ●
كـ “مركز عام” في 

سوق مزدحم 
 بالخیارات.

 
 

 

عندھم فرصة یعملوا ●
 HR باقات موجھة للـ
بشكل منفصل ویبرزوا 

 شھادات معتمدة فیھ.
 

كمان ممكن یستغلوا ●
تقییمات العملاء 

وقصص النجاح في 
محتوى قصیر على 

 السوشیال.
 

التنوع الكبیر بیعمل تشویش ●
على الھویة، ومش واضح 

 HR ھل ھم متخصصین في
 ولا مركز تدریبي عام.

 
برامج HR عندھم مش ●

واخدة spotlight مقارنة 
بمجالات تانیة زي المحاسبة 

 أو الطیران.

عندھا شراكات واعتمادات ●
 IATA, CMA,) عالمیة
IOSH, HOCK)، وده 
بیرفع مصداقیتھا بشكل 

كبیر.

البرامج متنوعة جدًا ●
وبتغطي HR، المالیة، 

الطیران، والسلامة، وده 
بیخلیھا قادرة تخدم شرائح 

واسعة.

 

Infinity 
Training 

International 



(Competitors) المنافسین 

12

Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

منافسة قویة من مراكز ●
خاصة عندھا سرعة 

 ومرونة أعلى.
 

السوق كمان بیتجھ ●
نحو التعلیم العملي والـ 

 ،on-demand
بعید عن الشكل 

 الأكادیمي التقلیدي.
 
 

 

یقدروا یطلقوا برامج ●
قصیرة أو 

Micro-credenti
als للشركات 

 الصغیرة والأفراد.
 

فیھ فرصة كمان ●
لتوسیع التعلیم المدمج 
(حضوري + أونلاین) 

 لجذب شریحة أكبر.
 

النمط الأكادیمي بیخلي ●
البرامج أقل مرونة وغالبًا 

 طویلة ومكلفة.
 

حضورھم الرقمي والتسویق ●
عبر السوشیال مش بنفس 

 قوة المنافسین الخاصین.

تبع جامعة GUST، وده ●
بیدیھا اعتماد أكادیمي 

رسمي ومصداقیة قویة عند 
الشركات.

برامجھا موجھة بشكل ●
أساسي للتنفیذیین والمدیرین 
الكبار، وده بیخلیھا مختلفة 
عن المراكز اللي تستھدف 

المبتدئین.

 

PACE GUST 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Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

منافسین متخصصین ●
في HR بیوفروا 
برامج أوضح 

 وأرخص. 
 

كونھم جزء من جامعة ●
بیخلي التحدیث 

والتطویر أبطأ من 
 السوق.

 
 

 

ممكن یركزوا على ●
 HR تصمیم برامج
متقدمة للشركات 

 الخاصة. 
 

عندھم فرصة یقدموا ●
برامج أونلاین قصیرة 
بمزیج من الاعتماد 
الأمریكي والمحتوى 

 المحلي.
 

برامج HR عندھم مش ●
 USP بارزة كفایة ومافیش

 واضح في المجال. 
 

أسلوب التسویق تقلیدي، ●
والوجود الرقمي ضعیف 

 مقارنة بالمنافسین.

تابع لجامعة أمریكیة ●
(AUK) وده بیعطي 

اعتماد أكادیمي وصورة 
مرتبطة بالجودة العالمیة.

بیقدم برامج متنوعة للتعلیم ●
المستمر تناسب تطویر 

الموظفین والشركات.

 

CCE | AUK 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Threats  Opportunities  Weaknesses  Strengths  المنافس  

خطر التھمیش وسط ●
مراكز أقوى عندھا 

 ھویة أوضح. 
 

عدم التخصص بیخلیھا ●
أقل جذبًا للقطاع 

 المؤسسي.
 
 

 

 ممكن تبني علامة ●
قویة من خلال محتوى 
تعلیمي قصیر وتفاعلي 

 على السوشیال.
 

 فیھ فرصة تستھدف ●
الشركات الصغیرة 

والشباب اللي بیدوروا 
على تعلیم عملي 

 مستمر.
 

الھویة غیر واضحة كفایة، ●
مش باین إذا ھي متخصصة 

 في HR أو تطویر عام. 
 

المحتوى الرقمي ضعیف ●
ومافیش وضوح في القیمة 

 اللي بتمیزھا.

اسمھا بیدي إحساس قوي ●
بالاستمراریة والتطویر 

الذاتي، وده USP تسویقي 
جید. 

عندھا مجال واسع ممكن ●
یخدم فئات مختلفة من 
الشباب لحد الشركات.

 

Lifelong 
Kuwait 



  تحلیل SWOT | كاریزما 

:(Strengths) نقاط القوة  
 

 اعتماد رسمي لشھادات عالمیة قویة (HRCI – SHRM – PMI) یعطي البراند ثقل ومصداقیة.-
 فریق مدربین بخبرات متنوعة أكادیمیة ومیدانیة.-
 تنوع الخدمات (تدریب، استشارات، فعالیات، مؤتمرات).-
 وجود مقرات في الكویت ومصر مما یعزز الثقة ویوسّع النطاق الجغرافي.-
 القدرة على تقدیم تدریب حضوري وأونلاین مما یفتح أكثر من قناة للوصول للجمھور.-
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 تحلیل SWOT | كاریزما 

:(Weaknesses) نقاط الضعف  
 

محدودیة الحضور الرقمي مقارنة بالمنافسین (مستوى السوشیال میدیا یحتاج تقویة أكبر في الھویة البصریة -
 والرسائل).

 الاعتماد بشكل كبیر على الـ Organic Reach بدون حملات إعلانیة مستمرة.-

 عدم وجود مجتمع قوي (Community) من الخریجین/الطلاب للتسویق عبرھم.-

-.Social Proof ضعف إبراز قصص النجاح بشكل احترافي یقلل من قوة 

 محتوى الموقع الإلكتروني تقلیدي یحتاج تبسیط أكثر وتجربة مستخدم أفضل.-
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 تحلیل SWOT | كاریزما 
:(Opportunities) الفرص 

 
 ارتفاع الطلب على الشھادات المھنیة والاعتمادات الدولیة في الخلیج ومصر.-

 السوق السعودي فرصة ذھبیة نظرًا للنمو السریع في قطاعات الأعمال والتوظیف.-

 التوسع في خدمات الـ Corporate Training للشركات والمؤسسات الكبرى.-

 الاستفادة من التوجھ الحكومي الخلیجي نحو التوطین وتطویر الموارد البشریة.-

 إمكانیة بناء شراكات مع جامعات، شركات، وجھات حكومیة لتعزیز المكانة.-

 استخدام المنصات الحدیثة (Reels – TikTok) للوصول للشباب والخرّیجین الجدد.-
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 تحلیل SWOT | كاریزما 

:(Threats) التھدیدات 
 

 منافسة قویة من مراكز تدریب محلیة ودولیة تقدم نفس الشھادات.-
 منصات التعلم أونلاین (Coursera, Udemy, EdX) بتقدم بدائل أرخص وأسھل.-
 تفضیل بعض الشركات التدریب الداخلي (In-house Training) بدل الخارجي.-
 تغیر قوانین التراخیص أو الاعتمادات الحكومیة في الكویت أو السعودیة.-
 تشبّع السوق بعروض متشابھة یجعل التمیز صعب.-
 المنافسة السعریة من مراكز أو منصات بتقدم خصومات قویة.-
 احتمالیة تراجع ثقة العملاء في حالة تأخیر إصدار الشھادات أو سوء تجربة بعض المتدربین.-
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الأھداف
إلى أین نرید أن نذھب؟   

02 

أھداف SMART لبناء العلامة 
 التجاریة

19



(Objectives) الأھداف 

20

 رفع الوعي بالبراند بنسبة +30% من خلال الحملات الممولة والتواجد القوي على السوشیال میدیا.●
 زیادة معدل التفاعل على منصات التواصل بمعدل +20% شھریًا.●
 إطلاق حملة محتوى (Reels + Testimonials) لإبراز قصص نجاح خریجین معتمدین.●
 تحسین تجربة الموقع الإلكتروني وزیادة معدل الزیارات بمعدل +%40.●

قصیر المدى (3 أشھر)

 زیادة نسبة التسجیل في الدورات بنسبة +20% مقارنة بالفصل التدریبي السابق.●
 بناء Community فعال من الخریجین والمتدربین على فیسبوك/لینكدإن یضم على الأقل 5000 عضو نشط.●
●.Corporate Training (شركات ومؤسسات) من خلال الـ B2B تحقیق نسبة نمو 15% في عدد العملاء 
التوسع في السوق السعودي والكویتي عبر حملات إعلانیة موجھة وزیادة معدل الـ Leads من السعودیة والكویت ●

 بمعدل +%25.
 بدء شراكة واحدة على الأقل مع جامعة أو مؤسسة تعلیمیة معتمدة في الخلیج.●

متوسط المدى (6 أشھر)

 ترسیخ كاریزما كأحد Top 3 Training Providers المعتمدین في الكویت والخلیج.●
 زیادة إجمالي الإیرادات من التدریب والدورات بنسبة +35% خلال عام.●
 فتح فرع أو مقر تدریبي إضافي في السعودیة أو الإمارات.●
 إطلاق منصة E-Learning خاصة بكاریزما تقدم محتوى تدریبي أونلاین معتمد.●
 بناء قاعدة بیانات عملاء (CRM) تحتوي على 20,000 متدرب محتمل لإعادة الاستھداف.●
تحسین معدل التحویل (Conversion Rate) في الحملات الإعلانیة لیصل إلى 8 – %10.●

طویل المدى (12 شھر)



الاستراتیجیة   
 كیف نصل إلى ھناك؟

03 

 تحدید موقع العلامة التجاریة

21



(Strategy) الاستراتیجیة 

1 
 Omni-channel الاعتماد على

Marketing (فیسبوك، إنستجرام، 
 لینكدإن، تیك توك). المحاور 

 الرئیسیة 
2 

 Localized استخدام
Content باللھجة (البیضاء) 
 للوصول للجمھور المستھدف.

3 
بناء مجتمع من خلال قصص نجاح 

+ جلسات لایف + Q&A مع 
 المدربین.

4 
التوسع عبر الشراكات مع 

 جامعات أو شركات في الخلیج.

22



 التكتیكات
 ما الأدوات التي نستخدمھا؟

04 

 التسویق الرقمي، المؤثرین، التسویق التقلیدي

23



(Tactics) التكتیكات 

(Events & Conferences) الفعالیات 

(PR) العلاقات العامة 

 التسویق عبر الجامعات والمعاھد

Outdoors & Branding 

Social Media Platforms 1

2

3

4

11
Email Marketing  2
Ads Campaigns  3

Influencer Marketing  4

 استراتیجیة التسویق التقلیدي  استراتیجیة التسویق الرقمي

24



 استراتیجیة التسویق الرقمي
Social Media Platforms 

 
●:(Tips / FAQs) ریلز تعلیمیة قصیرة 

 
 فیدیوھات من 30–60 ثانیة یشرح فیھا المدربین مھارة صغیرة (مثال: “3 خطوات لكتابة CV احترافي”).○
 ترفع الثقة بالبراند لأنھ بیقدّم قیمة حقیقیة.○

 
 Testimonials (شھادات الطلاب):●

 
 فیدیو/صورة لخریجین بیحكوا تجربتھم بعد الكورس (زي حصل على ترقیة أو وظیفة).○
 ده اسمھ Social Proof وبیزود المصداقیة.○

 
 إعلانات الدورات:●

 
بوستات واضحة بتاریخ الدورة، المدرب، الفوائد، مع Call To Action (سجّل الآن).○

 
25



 استراتیجیة التسویق الرقمي
Email Marketing 

 إرسال Newsletter أسبوعي فیھ:-
 إنجازات الطلاب.●
 الدورات القادمة.●
 Tips قصیرة للـ HR أو الإدارة.●

 الھدف: الحفاظ على التواصل مع العملاء المحتملین وإعادة استھداف اللي ماسجلوش من أول مرة.

Influencer Marketing 

 التعاون مع HR Influencers أو مدربین معروفین على LinkedIn/إنستجرام.●
 

●.PMP أو SHRM مع كاریزما عن أھمیة شھادة Live Session مثال: یعملوا 

 الھدف: كسب ثقة الجمھور الجدید من خلال “صوت محاید” عنده جمھور بالفعل.
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استراتیجیة التسویق الرقمي

Ads Campaigns 
 

 Meta (فیسبوك + إنستجرام):●
 

 تستھدف الـ Fresh Graduates والموظفین اللي بیدوروا على فرص ترقیة.○
 میزتھا إنھا أرخص وتوصل لشریحة شبابیة كبیرة.○

 
●:LinkedIn 

 
 یستھدف مدراء الموارد البشریة (HR Managers) والمدراء التنفیذیین.○
 أكثر احترافیة ومباشرة للوصول لصناع القرار في الشركات.○

 الھدف: جمع Leads (تسجیلات/استفسارات) وتحویلھم لدورات تدریبیة.
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استراتیجیة التسویق التقلیدي
(Events & Conferences) الفعالیات 

 المشاركة في معارض التوظیف أو التعلیم.●
 تنظیم أیام مفتوحة (Open Day) للتعریف بالدورات والمدربین.●

 الفكرة: تفاعل مباشر مع الجمھور وزیادة الثقة.
 

(PR) العلاقات العامة 

 مقالات صحفیة في جراید مثل (القبس – الراي).●
 استضافة ممثل كاریزما في برامج إذاعیة/تلفزیونیة للحدیث عن التدریب والشھادات.●

 الفكرة: خلق صورة ذھنیة قویة للبراند كـ "خبیر معتمد".
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استراتیجیة التسویق التقلیدي
 التسویق عبر الجامعات والمعاھد

 شراكات مع جامعات كویتیة → ورش قصیرة مجانیة للطلاب.●
 توزیع بروشورات وRoll-ups داخل الحرم الجامعي.●

الھدف: استقطاب الخریجین الجدد كـ Target Audience أساسي.

Outdoors & Branding

 بنرات ولوحات إعلانیة في أماكن استراتیجیة (قرب الجامعات أو المولات).●

 الھدف: رفع الوعي بالبراند في المجتمع المحلي.

Corporate Direct Marketing 

 زیارات میدانیة لأقسام HR في الشركات → عرض برامج تدریبیة خاصة بالموظفین.●
 تقدیم ورش مجانیة قصیرة (Demo) كتشویق.●

الھدف: توقیع عقود B2B مع الشركات.
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الإجراءات
 خطة التنفیذ

05 

  بناء الوعي ثم التوسع في المبیعات

30



31

 ملاحظات الزمن   النوع    المھمة

تحلیل مراكز تدریب بالكویت + 
(Coursera, Udemy) أونلاین  الأسبوع 1   Research / Report  عمل تحلیل سوق ومنافسین 

(Benchmark) 

 لتكون نسخة نھائیة معتمدة للانطلاق الأسبوع 1   Strategy Document   SWOT + تحدیث
SOSTAC 

 SMART Objectives
 (Awareness, Leads,Sales)  الأسبوع 1    Planning / KPI

Setting  (KPIs) تحدید الأھداف 

Offline Events + محتوى رقمي  الأسبوع 2    Content & Ads
Calendar   بناء تقویم محتوى وإعلانات

 HR + استھداف طلاب وخریجین
Managers 

 الأسبوع 2 →
مستمرة 3 شھور  

 Paid Media
(Meta/LinkedIn) 

إطلاق حملة 
Awareness Ads 



32

 ملاحظات  الزمن  النوع  المھمة

CTA واضح + فورم بسیط + Tracking  الأسبوع 2   Website / 
Funnel 

 مخصص Landing Page تصمیم
للتسجیل  

 رسائل متابعة + Leads متابعة
Reminder 

 الأسبوع 3 →
مستمر  

CRM / 
Retention 

 Email Marketing تفعیل
(Newsletter أسبوعي) 

 ورش تعریفیة مجانیة + خصومات للطلاب  الشھر 1–2 Offline PR / 
Partnership  تنفیذ شراكات مع جامعات/شركات  

تسویق مباشر + تصویر محتوى للبروفایلات   الشھر 2   Offline Event  تعریفي Event أو Open Day تنظیم  



33

 ملاحظات  الزمن  النوع  المھمة

 CPL مستھدف ≤ 10–$15 الشھر 2 → 
 مستمرة Paid Media   Lead Generation إطلاق حملة

Ads 

إضافة الطلاب والخریجین + نشر محتوى 
 حصري  الشھر 2  Community

Building 
بناء Community Online (جروب 

(LinkedIn/Facebook 

 تعدیل المیزانیة والمحتوى حسب النتائج  نھایة كل شھر  Control /
Analytics 

 Reach,) قیاس الأداء شھریًا
(Engagement, Leads 

 مقارنة النتائج بالأھداف وتحدید التحسینات  نھایة الشھر 3  Strategy
Evaluation  Quarterly Review إعداد تقریر 



 المراقبة والتحكم
Control 

06 

 مقاییس الأداء
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(KPIs) مؤشرات الأداء الرئیسیة 

35

 النسبة / الھدف الشھري  الوصف  الھدف

+%30 زیادة شھریة في 
 الوصول.

 Impressions و Reach متابعة عدد الـ
 من الحملات المدفوعة + التواجد العضوي. (Awareness) رفع الوعي بالبراند 

معدل تفاعل ≥ 5–%7 
 من إجمالي المتابعین.

قیاس عدد اللایكات، الكومنتات، الشیر، 
 المشاھدات على الریلز والبوستات. (Engagement) زیادة التفاعل 

≥ Lead 300 جدید 
 شھریًا.

متابعة عدد الـ Leads من الفورمات + 
 الواتساب + الكول سنتر. (Leads) تولید عملاء محتملین 

 50–70 تسجیل شھریًا. عدد الأشخاص اللي سجّلوا بالفعل في الدورات 
 بعد حملات Ads أو إیمیل.

تحویلات 
(Registrations/Conversions) 



(KPIs) مؤشرات الأداء الرئیسیة 

36

 النسبة / الھدف الشھري  الوصف  الھدف

 Lead 10–$15 للـ ≥
 الواحد.

قیاس تكلفة الحصول على Lead واحد من 
 الإعلانات الممولة. CPL (Cost per Lead) 

+%25 زیادة في الزیارات 
 Bounce Rate ≤ / شھریًا

.40% 

متابعة زیارات اللاندنج بیج ومعدل بقاء 
.(Bounce Rate) المستخدم 

 Website) تحسین الموقع
(Traffic 

 500 عضو نشط جدید شھریًا.
قیاس نمو الجروب/الصفحة 

(LinkedIn/Facebook) وعدد 
 الأعضاء النشطین.

 Community) بناء المجتمع
(Growth 

 ≥ %80 معدل رضا.  Survey) من الطلاب Feedback جمع
 بعد الدورة).

 Customer) رضا العملاء
(Satisfaction 



  استراتیجیة
  المحتوى

07 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Goals (الأھداف)
 

 Awareness: رفع الوعي بالبراند في الكویت وزیادة الوجود الرقمي.●
 

 Trust Building: إبراز الاعتمادات الدولیة وقصص النجاح لبناء الثقة.●
 

 Lead Generation: تحویل المھتمین لداتا (Leads) ثم تسجیلات فعلیة.●
 

 Community Engagement: بناء مجتمع خریجین وطلاب نشط.●
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Target Audience (الجمھور المستھدف)
 
 

 Mid-level Professionals: موظفین یبحثوا عن شھادات معتمدة للترقیة.●
 

● Corporate) شركات تبحث عن تدریب لموظفیھا :HR Managers / Employers
.(Training 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Content Pillars (محاور المحتوى)
 
 

Description  Type 

 FAQs – Mini Lessons – سریعة Educational Value
(Reels/Carousels)  Tips 

 قصص نجاح – Testimonials – صور تخرج الطلاب Social Proof 

Early Bird Discounts – إعلانات الدورات – العروض الخاصة  Promotional 

Polls – Quizzes – Ask the Trainer  Community / Engagement 

 لقطات من التدریب – كوالیس مع المدربین Behind the Scenes 

Benefits + Case Studies → محتوى موجھ للشركات  Corporate Training 

40



(Content Types) أنواع المحتوى 

 

41

● Reels / Short Videos (30–60s): الأعلى وصول وتفاعل. 
 

● Carousels (LinkedIn/Facebook/Instagram): شرح خطوات أو Tips. 
 

● Static Posts: إعلانات واضحة + Motivational Quotes. 
 

● Stories: Polls، Quizzes، Reminders، Countdowns. 
 

● Articles / LinkedIn Posts: محتوى طویل یوجّھ للشركات وأصحاب القرار. 
 

● Email Content: نشر إنجازات الطلاب + الدورات القادمة + عروض. 
 

 



 Tone of Voice (أسلوب الخطاب)

 

 احترافي + محفّز → یبرز الاعتماد الدولي.●
 

 قریب من الناس (خلیجي بسیط – كویتي محاید) → یخاطب الشباب والخریجین.●
 

●.(LinkedIn خصوصًا) ثنائي اللغة (عربي + إنجلیزي) → لتوسیع الجمھور 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(Posting Frequency) الجدول العام للنشر 

 

●.Stories بوستات + 3 ریلز + یومي Instagram / Facebook: 4–5 
 

●.(Case Studies، Testimonials ،مقالات قصیرة) بوستات LinkedIn: 3 
 

 TikTok (تجریبي): 2 فیدیو تعلیمي/خفیف أسبوعیًا.●
 

 Email Newsletter: مرة أسبوعیًا.●
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نماذج أفكار عملیة
 

● Reel: "3 أخطاء في مقابلة العمل تخلیك تخسر الوظیفة" (Tip سریع). 
 

● Testimonial Post: صورة خریج مع Quote: "بعد ما أخدت شھادة PMP مع كاریزما، حصلت ترقیة 
 ."خلال 6 شھور
 

● Carousel: "الفرق بین SHRM-CP و SHRM-SCP في 5 نقاط". 
 

● Story Poll: "1⃣ :لو حاب تطور نفسك ھالفترة تختار HR 2⃣ Project Management". 
 

● Corporate Post LinkedIn: "كیف یساعد تدریب PMP موظفیك على تحسین إنتاجیة المشاریع بنسبة 
20%". 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أمثلة لشكل التصمیمات
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أمثلة لشكل التصمیمات

 
 

 
 

 

46



 أمثلة لشكل التصمیمات
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أمثلة لشكل التصمیمات

 
 

 
 

 

48



 أمثلة لشكل التصمیمات
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أمثلة لشكل التصمیمات
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 KPIs (مؤشرات الأداء)
 

●.Reach زیادة شھریة بالـ Awareness → +30% 
 

 Engagement → ≥ 7% معدل تفاعل.●
 

 Leads → 300 Lead شھریًا من السوشیال میدیا.●
 

 Conversion → 50–70 تسجیل شھریًا.●
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 الشعارات
 Slogans 

08 

 الشعارات المقترحة للبراند 
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الشعارات المقترحة للبراند

From Training to 
Transformation 

5 

1 

Beyond Certification 

2 
Defining Tomorrow’s 

Professionals 

3 

4 

 Not Just Training, A
Transformation 

 The Professional Edge 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 شخصیة البراند
 Brand Persona 

09 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السمات  النوع  الاسم

احترافیة ●
(Professional): صوتھا 

 دایمًا واثق، واضح، دقیق.
 

تحفیزیة ●
(Inspirational): بتدي 

أمل وتفتح آفاق للطلاب 
 والمھنیین.

 
● :(Trustworthy) موثوقة

لأنھا معتمدة من جھات 
 عالمیة.

 
● :(Approachable) قریبة

رغم جدیتھا، بتتكلم بلغة 
بسیطة یفھمھا الطالب 

 والموظف.

 مركز للتدریب والشھادات المھنیة 
 المعتمدة دولیًا.

كاریزما 
(Carizma) 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56

(Brand Values) قیم البراند 

 الاعتماد (Accreditation): كل شھادة لھا ثقل عالمي.●
 

 التمیز (Excellence): جودة التدریب أعلى من المتوقع.●
 

 التمكین (Empowerment): الطالب/الموظف یخرج أقوى.●
 

 المصداقیة (Credibility): وعود واقعیة، نتائج ملموسة.●

 



:(Brand Behavior) كیف تتصرف الشخصیة؟ 
 

 على السوشیال میدیا:

 ینشر محتوى قیم (Tips، Reels، قصص نجاح).●
 دایمًا یجاوب على الأسئلة بسرعة واحترافیة.●

 

 في الفعالیات:

 یظھر بشكل أنیق ومنظم.●
 یركز على القیمة اللي یقدمھا مش مجرد بروشور.●
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 الشخصیات المستھدفة
 Targeted Personas 

10 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59

(The Ambitious Graduate) الخریج الطموح 
 

 العمر: 21–26 سنة●
 المرحلة: خریج جدید من جامعة/كلیة (إدارة – HR – ھندسة).●
 الاحتیاج: شھادة معتمدة تقوي CV وتفتح فرص عمل.●
 الدوافع:●

 زیادة فرص التوظیف بسرعة.○
 التمیز عن باقي الخریجین.○

 التحدیات:●
 ضعف الخبرة العملیة.○
 منافسة قویة في سوق العمل.○

 القنوات المفضلة: إنستجرام – تیك توك – یوتیوب.●
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(The Career Climber) الموظف الباحث عن ترقیة 
 

 العمر: 27–35 سنة●
 المرحلة: موظف حالي في HR أو إدارة مشاریع أو قطاع إداري.●
 الاحتیاج: شھادة دولیة (PHRi – PMP – SHRM) علشان یحصل ترقیة.●
 الدوافع:●

 تحسین دخلھ.○
 تقویة مركزه داخل الشركة.○

 التحدیات:●
 ضیق الوقت بین الشغل والدراسة.○
 الخوف من فشل الامتحانات الدولیة.○

 القنوات المفضلة: لینكدإن – فیسبوك – إیمیل.●
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(The HR Decision Maker) مدیر الموارد البشریة 
 

 العمر: 35–50 سنة●
 المرحلة: مدیر أو رئیس قسم موارد بشریة في شركة/مؤسسة.●
●.(Corporate Training) الاحتیاج: حلول تدریب معتمدة للموظفین 
 الدوافع:●

 رفع كفاءة الفریق.○
 الالتزام بمتطلبات الحكومة/الاعتماد.○

 التحدیات:●
 میزانیات التدریب محدودة.○
 البحث عن مزوّد موثوق ونتائجھ ملموسة.○

 القنوات المفضلة: LinkedIn – مؤتمرات ومعارض – PR/صحف.●
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(The Global Professional) المھني الدولي 
 

 العمر: 30–40 سنة●
 المرحلة: موظف وافد/محترف یبحث عن اعتماد عالمي یعزز وضعھ في الخلیج.●
●.(PMP, SHRM, HRCI) الاحتیاج: شھادة معترف بھا دولیًا 
 الدوافع:●

 الحصول على فرص عمل أفضل في الخلیج.○
 تثبیت مركزه الوظیفي.○

 التحدیات:●
 التكیّف مع لغة التدریب (عربي/إنجلیزي).○
 ضغط التكلفة المالیة.○

● LinkedIn – Google Search – Email :القنوات المفضلة
.Campaigns 



  استراتیجیة الإعلانات
 Ads Strategy 

11 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 Ads Strategy لـ كاریزما – لمدة 3 شھور

 �� الأھداف الأساسیة

 Awareness: زیادة الوعي بالبراند في الكویت.●
Lead Generation: جمع بیانات عملاء محتملین للتسجیل في ●

 الدورات.
Conversion: تحویل الـ Leads إلى تسجیل فعلي في ●

 الكورسات.
Retention: الحفاظ على التواصل مع الطلاب/الخریجین ●

 (Upselling لدورات جدیدة).
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(Targeting) الجمھور المستھدف 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الفئات الأساسیة:

 الخریجین الجدد (21–26 سنة):1.
 اھتمامات: HR – إدارة – Project Management – وظائف.○
 أماكن: جامعات الكویت، مجمعات الشباب.○

 الموظفین الباحثین عن ترقیة (27–35 سنة):2.
○.PMP – HR Certification – SHRM :اھتمامات 
 سلوك: متابع صفحات توظیف/كورسات مھنیة.○

 مدیري الموارد البشریة (35–50 سنة):3.
○.LinkedIn عبر B2B Targeting 
○.(HR Manager / Training Manager) فلترة: المناصب 



 المنصات الإعلانیة
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○.Leads للوصول الواسع + جذب :Meta 
○.(HR Managers + شركات) B2B استھداف :LinkedIn Ads 
○ PMP course“ استھداف مباشر للباحثین عن :Google Search Ads

.”Kuwait / SHRM Kuwait 
○ Awareness) (اختیاري): للشباب والخریجین TikTok Ads

.(Campaigns 



(Campaign Types) أنواع الحملات 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○:Engagement Campaigns - Video Views 
.i.عن أھمیة الشھادات (30s) فیدیوھات قصیرة 
.ii.الھدف: بناء معرفة بالبراند 

○:Lead Generation Campaigns 
.i.فیھا فورم تسجیل داخل فیسبوك/لینكدإن Ads 
.ii.”سجّل اھتمامك الآن واحجز مقعدك“ :CTA 

○:Conversion Campaigns - Traffic → Landing Page 
.i.توجیھ لصفحة تسجیل مخصصة للدورة 
.ii.(Early Bird) واضح + عرض خاص CTA 

○:Retargeting Campaigns 
.i.بس ما سجلوش Ads إعلانات للي دخلوا الموقع أو تفاعلوا مع 
.ii.Testimonials + Success Stories :محتوى 



(Budget Allocation) المیزانیة 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إجمالي مقترح مبدئي: 1,000 – 1,500 $ شھریًا
 

 التقسیم:
 

●Meta 50% 
●.LinkedIn 30% 
●.Google Ads 15% 
 %5 تجارب (TikTok أو حملات جدیدة).●



(Timeline) الجدول الزمني 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●.Awareness + Lead Generation :1 الشھر 
 

●.Conversion Campaigns + Retargeting :2 الشھر 
 

●.LinkedIn + Corporate Offers عبر B2B الشھر 3: تعزیز 



CREDITS: This presentation template was 
created by Slidesgo, and includes icons by 

Flaticon and infographics & images by Freepik

Thanks! 
Do you have any questions? 

info@mawj.agency  
+201505899778 

mawj.agency 

Please keep this slide for attribution
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