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نتائ����ج حقيقية تبين نس����بة 
المتفوقين في المدارس العربية 
الخاصة، وتوضح الأهمية التي 
بموجبه����ا يتزايد الإقبال على 

المدارس الخاصة. 
وقال البصري خلال رعايته 
لختام الملتقى التربوي لمديري 
ومديرات المرحلة الثانوية الذي 
أقيم على مدى شهر كامل، ان 
إدارة التعليم الخاص تستطلع 
توافر البنية التحتية والأمور 
التقنية لربط المدارس الأهلية 
الخاصة بسجل الطالب التابع 
التربي����ة، للتمكن من  لوزارة 
التواصل الآلي حول أي متغيرات 

على نظام سجل الطالب.
وب��ي�ن أن الادارة تعم����ل 
جاهدة لإق����رار مقترح تعيين 

أن المنطق����ة تس����عى للارتقاء 
التعليمية  بمستوى الخدمات 
ورفع التحصيل العلمي للطلبة 
من خلال متابعة النتائج التي 
يحققونها وتحليلها للوصول إلى 
نقاط القوة والضعف ومحاولة 
إصلاح أي خلل يكتشف. لافتا 
إلى أن الفترة الدراسية الثالثة 
هي من أصع����ب الفترات التي 
تم����ر على الادارات المدرس����ية 
والطلبة فهي فترة حساس����ة 
وخاصة في المرحلة الثانوية. 
وأضاف الحرب����ي أنها مرحلة 
الكفاءة  تقويم ووضع تقارير 
التربوي.  للعاملين في المجال 
مش����ددا على ضرورة الالتزام 
بتغطي����ة الزيارات والمتابعات 

كشف عن توجه لربط »الأهلية« بسجل الطالب التابع لـ »التربية«

خلال لقاء لمديري المرحلة الثانوية في مدرسة احمد الربعي

البصري: آلية جديدة لضبط الاختبارات
في المدارس الخاصة

الحربي: المنطقة تسعى للارتقاء بمستوى 
الخدمات التعليمية ورفع التحصيل العلمي للطلبة

مديرين مساعدين في المدارس 
العربية لمعاونة مدير المدرسة 
العملية  على تنظيم وتطوير 

التعليمية. 
وح����ول الملتق����ى التربوي 
لمدي����ري ومدي����رات المرحل����ة 
الثانوية في التعليم الخاص أكد 
البصري ان الإدارة تحرص على 
تطوير التنمية المهنية لمديري 
المدارس من خلال ربط الواقع 
التعليمي بمجريات الأحداث في 
المجتمع وكيفية الاستفادة من 
الخبرات في تطوير آلية العمل. 
وأوضخ ان الملتقى ناقش عددا 
من القضايا التربوية واشتمل 
على العدي����د من ورش العمل 
التي ساهمت في تحقيق أهدافه. 
موضحا ان المديرين والمديرات 
اطلعوا على الأنماط المختلفة 
للادارات المدرس����ية ونوعية 
القيادة الق����ادرة على التحكم 
العمل وآلية السيطرة  بمجال 
على مجريات الأمور من خلال 
تحديد وصياغة الأهداف الإدارية 
وأساليب الخطط في مدارسهم 
بما يحق����ق نقل����ة نوعية في 
أسلوب الادارة بما ينعكس على 
اداء المعلمين وتحصيل الطلبة 

في مدارسهم.
 وأعرب البصري عن شكره 
لكل من ساهم في إنجاح الملتقى. 
مؤكدا ان الادارة العامة للتعليم 
الخاص مستمرة في تنظيم مثل 
هذه الفعاليات التي من شأنها 
المساهمة بش����كل إيجابي في 
التنمية المهني����ة للعاملين في 

الميدان التعليمي.
محمود الموسوي ٭٭

الفنية وزرع الثقة في المدارس 
والتع����اون البن����اء المثمر بين 
الادارات المدرس����ية والموجهين 
والمعلمين بما يعود بالنفع على 
التعليمية  الطلبة والعملي����ة 
بش����كل عام. م����ن جانبه، قال 
مدير الشؤون التعليمية أنور 
العنجري إن اللقاء مع مديري 
المرحلة الثانوية والموجهين هدفه 
تسليط الضوء على الاختبارات 
ومعرفة مواطن الضعف والقوة 
في المواد الدراسية التي تحتمل 
النجاح والرسوب. منوها إلى 
أهمية هذه الخطوة للعمل على 
معالجة أي خلل وإصلاحه قبل 
فوات الأوان. وأضاف العنجري 
أنه يفترض في كل ادارة مدرسية 
التي  النتائج  القيام بتحلي����ل 
الطلبة في الاختبارات  حققها 
ومعرفة أسباب التأخر إن وجدت 
والعمل على معالجتها من خلال 
الخطط الدراسية الهادفة. لافتا 
إلى أن اللقاء ليس لإلقاء اللوم 
على أح����د ولكنه يه����دف إلى 
مساعدة بعضنا بعضا للوصول 
إلى الهدف المنشود وهو الارتقاء 
بالمستوى والخدمات التعليمية 
لتحقيق نتائج افضل لطلبتنا 

في المرحلة الثانوية.
عادل الشنان ٭٭

الش����ؤون  كش����ف مدي����ر 
التعليمية ف����ي الادارة العامة 
للتعليم الخاص عبدالله البصري 
عن توجه الادارة لتطبيق آلية 
جديدة لضبط الاختبارات في 
مدارس التعليم الخاص العربية 
وخاصة في المرحلة الثانوية، 
مش����يرا الى أن المسؤولين في 
اللمس����ات  الادارة يضع����ون 
النهائية للآلية الجديدة التي من 
شأنها تدعيم العملية التعليمية 
والمساهمة في الحصول على 

أكد مدير عام منطقة حولي 
التعليمية عبدالله الحربي أهمية 
المراجعة الدورية لنتائج الطلبة 
في الفترات الدراسية، مشيرا إلى 
أن العملية التعليمية هي عملية 
مشتركة يساهم بها الجميع من 
ادارات مدرسية وأولياء أمور 

وطلبة وتواجيه فنية. 
وقال الحربي خ��ل�ال لقاء 
لمديري المرحلة الثانوية والذي 
نظمته ثانوية  أحمد الربعي، 

البصري مكرما احدى المديرات

الحربي خلال حديثه لمديري المدارس الثانوية

»العدالة والتكافل الاجتماعي نماذج وشواهد
من التاريخ الإسلامي« كتاب جديد

كت����اب جديد م����ن خلال 
سلس����لة تهيئة الأجواء من 
تأليف الشيخ يب ولد محمد 
محفوظ الباحث الشرعي في 
اللجنة الاستش����ارية العليا 
وه����و »العدال����ة والتكافل 
الاجتماعي نماذج وش����واهد 
التاريخ الإس��ل�امي«،  م����ن 
يشتمل الكتاب على محورين 
أساس����يين. المح����ور الأول: 
العدالة الاجتماعية، والمحور 
التكافل الاجتماعي،  الثاني: 
وتناول المؤلف المحور الأول 
من خ��ل�ال التعريف بمفهوم 
العدالة الاجتماعية ومرتكزات 
العدالة الاجتماعية والتي من 
أهمها: المساواة كمظهر أدبي 
وخلقي وتش����مل المس����اواة 
في العبادات والمس����اواة في 

العام����ة، كما يرتكز  الحياة 
على المساواة كأصل تشريعي 
وتشمل المساواة أمام القانون 
والمساواة أمام القضاء. وتناول 
المؤلف المساواة في الحقوق 
التعليم،  التي تش����مل: حق 
ح����ق الرعاية الصحية، حق 
التوظيف، والحقوق المالية.

وتط����رق ال����ى الحري����ة 
بأنواعه����ا: الحرية المعنوية 
وتش����مل حري����ة الاعتق����اد 
وحرية الرأي والحرية المادية، 
وتشمل حرية التملك وحرية 

التنقل.
وفي المحور الثاني »التكافل 
الاجتماع����ي« فتح����دث فيه 
الكاتب عن مفه����وم التكافل 
الاجتماعي ومكانته في الاسلام 
وذكر صورا خالدة من التكافل 

الاجتماعي في الإسلام وأثره 
على استقرار المجتمع.

وفي الخاتمة حدد المؤلف 
أه����م النتائ����ج والتوصيات 
من خ��ل�ال هذا الموضوع بأن 
رسالة الإس��ل�ام وحضارته 
تسعى من خلال النصوص 
العملية  الشرعية والنماذج 
إيج����اد مجتم����ع مؤمن  الى 
يعيش وفقا لشريعة خالقه 
عز وجل، وتسود فيه العدالة 
الاجتماعي����ة، فيتمتع أفراده 
بحقوقه����م المادية والمعنوية 
أمام  ويتساوى فيه الجميع 
القانون وتش����يع فيه روح 
التعاون والتكافل الاجتماعي 
فيرى أغنياؤه فقراءه، ويرحم 
أقوي����اؤه ضعف����اءه، ويعلم 
علماؤه جهلاءه، ويوقر صغيره 

كبيره ويعطف صحيحه على 
مريضه.

وأك����د ف����ي توصياته ان 
العدالة والتكافل الاجتماعي 
ركنان أساسيان لقيام مجتمع 
متماسك يشعر فيه كل فرد 
بأهميته ومس����ؤوليته تجاه 
نفس����ه ومجتمع����ه ووطنه 

وأمته.
وبيّن المؤلف ان أي مجتمع 
مس����لم لا يجد صعوبة ولا 
غضاضة في تطبيق مقتضيات 
لأن  الاجتماع����ي  التكاف����ل 
النص����وص ربطته بالإيمان 
بالله جل وعلا، مما يس����هل 
على الدولة الإسلامية تطبيقه 

وإشاعته بين الناس.
العدالة  انع����دام  ان  وأكد 
والتكاف����ل الاجتماع����ي في 

نواح����ي الحي����اة المختلفة 
يجر على الأمم والمجتمعات 
من الوي��ل�ات والخراب على 
ش����عوبها. وأجمل في نهاية 
الكتاب الآثار الايجابية لتطبيق 
العدالة والتكافل الاجتماعي في 
إيجاد مجتمع متماسك متراحم 
ومتعاون وخلق نظام اجتماعي 
يوازن بين مصلحة المجتمع 
والفرد، والقضاء على العوامل 
المدمرة في المجتمع من جهل 
وجوع ومرض وحسد، وأيضا 
تقليص الفوارق الاجتماعية 
وتحقيق العدالة الاجتماعية 
بمعناها الواسع، حيث يشعر 
الجميع بالرعاية والاهتمام 
النفسي  والأمان والاستقرار 

والمادي.
ليلى الشافعي ٭٭

الحلقة العاشرة من البرنامج تناولت مفهوم التسويق والمبيعات

»المبادر«: من مهام رجل البيع دراسة السلع والسوق ورسم 
السياسات ووضع الخطط واختيار طرق التوزيع المناسبة

المبيعات  التنبؤ بحج����م 
المتوقع ويض����ع الأهداف أو 

المستهدف المراد تحقيقه. 
رسم السياسات، ووضع 
البرامج،  الخطط، وتصميم 
واختي����ار ط����رق التوزي����ع 

المناسبة. 
البيع من  تنفيذ عمليات 
بداية الحصول على طلبات 
العملاء إلى تسليم البضاعة 
القيمة وتوريدها  وتحصيل 

إلى الخزينة أو إلى البنك. 
المتابعة والمراقبة من خلال 
المناس����بة ومنها:  الأساليب 
أس����لوب التقاري����ر اليومية 
والش����هرية وربع السنوية 
والسنوية، وبيان المعوقات 
والمشكلات وكيفية تذليلها. 

 تق����ويم الأداء لبيان إلى 
أي م����دى تم تحقيق الأهداف 
وتنفيذ الخطط.. ويتم ذلك 
عن طريق مقارنة المستهدف 
بالفعلي وبي����ان الاختلافات 
وتحليل أسبابها والتوصية 
بتنمي����ة الإيجابيات وعلاج 

السلبيات في المستقبل. 
اللازمة  الق����رارات  اتخاذ 
إلى الأفضل  لتطوي����ر الأداء 
في ضوء التغذية العكس����ية 

بالمعلومات. 
ويمكن تلخي����ص المهام 

السابقة في المسائل الآتية: 
الدراس����ات للتنبؤ  إعداد 
بالمبيع����ات ووضع الأهداف 

البيعية. 
وضع السياسات المناسبة 

لتحقيق الأهداف البيعية. 
وضع الخطط والبرامج 

التنفيذية لعملية البيع. 
التنفيذ م����ن خلال طرق 

وأساليب البيع المناسبة. 
المتابعة والرقابة وتقويم 

الأداء البيعي. 
اللازمة  الق����رارات  اتخاذ 

للتطوير إلى الأفضل. 

أهمية رجل البيع

يساهم رجل البيع كغيره 
م����ن العاملين بالمنش����أة في 
تحقيق المقاصد الاستراتيجية 
ومنها الربحية وتنمية حقوق 
أصحاب المال، ويجب ألا نقلل 
من أهميته، وكذلك لا يجوز 
أن نقدس����ه إلى الدرجة التي 
تجعله يطغى، وكل ميسر لما 

خلق له. 
ومع ذلك ف����إن له وضعا 
مهما لا يجوز أن نغفله، حيث 
يمثل بداية ونهاية أي نشاط، 
ويس����اهم في نجاح المنشأة 
في تحقيق مقاصدها إذا كان 
ناجحا، كما أنه قد يكون من 
أسباب فشلها إذا كان فاشلا. 
وتنبع أهمية رجل البيع 
من الآتي:  يساهم في دراسة 
السوق والتنبؤ بحجم المبيعات 
المتوق����ع وال����ذي في ضوئه 
يتم الإنتاج والمش����تريات... 
ونح����و ذل����ك م����ن الأعمال 
التالية فه����و العامل المتحكم 
في معظم الأنشطة، يساهم 
في تطوير السلعة في ضوء 
احتياجات المستهلك والمنافسة 
والتحديات الخارجية، يساهم 
بدور رئيسي في بيع المنتجات 
وتحويلها إلى سيولة لتمويل 
الدورات المتتالية، يساهم بدور 
رئيسي في تحصيل مستحقات 
الشركة لدى العملاء التي تمثل 
المص����در الرئيس����ي لتمويل 
الأنشطة، يعتبر من مقاييس 
ومعايي����ر وض����ع المنش����أة 
التنافسي، ويعطى معلومات 
وإرشادات وتوصيات للتطوير 
والتحس��ي�ن، ويعتبر واجهة 
المنشأة أمام العملاء، فإن كان 

حسنا فهي حسنة. 
وتأسيسا على ذلك يجب 
أن يهتم رجل البيع بنفس����ه 
ذاتيا من حيث القيم والأخلاق 
والسلوك والكفاءة والتميز. 
كما يجب أن تعطي له المنشأة 
الاهتمام م����ن حيث الحقوق 
المعنوي����ة والمادية وتزويده 
والق����درات  بالإمكاني����ات 
والوسائل والأدوات المتقدمة 
حتى يؤدي دوره بتميز، وهذا 
ما سوف نتطرق له في عجالة 

في السطور التالية.

التنظيم الداخلي لإدارة المبيعات

في هذا الإطار يمكن الحديث 
عن أسس التنظيم التالية:

التنظي����م على اس����اس 
جغرافي، التنظيم على اساس 
المنتجات، التنظيم على اساس 
العملاء، التنظيم على اساس 
الوظيفة، تنظيم المصفوفة، 

والتنظيم المركب.

العميل وتحصي����ل قيمتها، 
ويدخل في نظاق ذلك: وضع 
البيعي����ة وتنفيذها  الخطط 
والرقابة وتقويم الأداء البيعي 
والمشاركة في اتخاذ القرارات 
اللازمة لتنمي����ة الإيجابيات 
الس����لبيات لتحقيق  وعلاج 

الأهداف. 
الكبيرة:  وفي المنش����آت 
التنظيمي  الهي����كل  يتضمن 
قسمين: قسم التسويق، وقسم 
المبيعات، مع تحقيق التكامل 
التام والتنسيق الفعال بينهما، 
بينما في المنشآت المتوسطة 
والصغي����رة يصعب الفصل 
بينهما حيث يقوم رجل البيع 

بأعمال التسويق.

مهام رجل البيع

طبق����ا للمفهوم الموس����ع 
البي����ع المطبقة في  لوظيفة 
معظم المنشآت تتضمن مهام 

رجل البيع الآتي: 
دراسة السلعة التي يقوم 
بتس����ويقها وبيعها دراس����ة 
كامل����ة وإبراز م����ا تتميز به 
عن السلع المنافسة والبديلة 
حتى يس����تطيع الإجابة عن 

التساؤلات حولها. 
دراس����ة الس����وق ال����ذي 
يسوق فيه السلعة من حيث 
طبيعة وسلوكيات المستهلك 
الداخلية  المنافس����ة  ون����وع 

والخارجية. 

أصدر برنام����ج »المبادر« 
التلفزيوني تقريره عن الحلقة 
العاشرة والتي جاء بعنوان 

»المبيعات«. 
وجاء ف����ي التقرير نبذة 
الذي  البرنامج  تعريفية عن 
يع����د كيانا وطني����ا لتنمية 
الشباب المبادرين والمشروعات 
الصغيرة والمتوسطة، حيث 
الى احتضان الشباب  يهدف 
والاستثمار فيهم وطاقاتهم 
وتبني افكارهم وتوفير بنية 
تحتية اس����تراتيجية تخدم 
قط����اع المش����اريع الصغيرة 
الش����باب وتلبي  والمبادرين 
جميع احتياجاتهم لتأسيس 
وإدارة مش����اريعهم، مبين����ا 
أنه س����وف يتم عمل الكيان 
على مرحلتين مما يس����اهم 
في تحقي����ق الكيان للاهداف 

المرجوة.
وتضمن التقرير أس����ماء 
ف����ي الحلق����ة  المتصدري����ن 
)التاس����عة( م����ن قبل لجنة 
تحكيم برنامج المبادر، حيث 
جاء في المرك����ز الأول محمد 
علي عبدالله وفي المركز الثاني 
سعد جمال سعد عبدالله في 
حين جاء المتصدر في المركز 
الثال����ث المب����ادرة هند أحمد 

الناهض. 
كما حصل على مركز مبادر 
الاسبوع من خلال تصويت 
المش����اهدين في الانستغرام 

المبادر حمد الكليب. 
وقد ركزت هذه الحلقة على 
المبيعات، ومرحلة  موضوع 
المبيعات كانت ورشة فريدة 
من نوعها اضافت جوا مميزا 
للمبادري����ن وكس����ر قاعدة 
الورش السابقة، حيث مثل كل 
مبادر دور المسوق لمشروعه 
اقناع  فتدربوا عل����ى كيفية 
الزبون وترغيبه »مش����روع 
ينجح بضاعة مستهلك يبحث 

عنها«. 
وكان الاستاذ نقيب امين 
عض����و حلق����ة المبيعات هو 
مدي����ر الموارد البش����رية في 
معهد دسمان للسكري وشغل 
مناصب عدة في مجال الموارد 

البشرية.
ق����ام مستش����ار  كذل����ك 
المشروعات الصغيرة بهيئة 
الامم المتح����دة منذر المعتوق 
ومدرب بالهيئة العامة للتعليم 
التطبيقي م.ناجي الصقر في 
وقت قياسي بوضع المبادرين 
على الطريق الصحيح في كل ما 

يتعلق بخطوات المبيعات.
وأخذ كل من الاستاذ منذر 
المعت����وق وم. ناجي الصقر 
تأس����يس المبادري����ن عل����ى 
هذه الجزئية م����ن المبيعات 
وكل النواح����ي الت����ي تمس 

المبيعات.
حيث قام كل مبادر بشرح 
كيفية تسويق منتجه امام باقي 
المبادرين وامام المستشارين 
وشرح مفهومه للمبيعات من 
منظورة الخاص وعلى حسب 

المنتج الذي يبيعه.

مفهوم التسويق والمبيعات

يقصد بالتسويق: جميع 
الجهود الت����ي تبذل من أجل 
التعريف بالسلعة موضوع 
التسويق، وإيجاد الطلب عليها 
لأجل بيعها، ويدخل في نطاق 
ذلك دراسة السوق ودراسة 
الس����لعة، ووض����ع الأهداف 
والسياسات التسويقية ومنها 
الدعاية والإعلان والعلاقات 

البيعية، ونحو ذلك. 
ويقصد بالبي����ع: تنفيذ 
كل الإج����راءات اللازمة لبيع 
الس����لعة وتوصيله����ا إل����ى 

المتصدر في المركز الثاني سعد جمال سعد عبداللهالمتصدر في المركز الأول محمد علي عبدالله

الناهض: مركز التعليم الإلكتروني يعزز مقدرة الفتاة على التعليم
بدورها صرحت المبادرة هند الناهض صاحبة 

مشروع مركز وحضانة التعليم الالكتروني 
للفتيات، بأنه »ايمانا وانطلاقا من النطق 

السامي لصاحب السمو الامير في التركيز 
على التعليم الالكتروني والتكنولوجيا 

الحديثة كأحد الحلول التي تواجه ازمة التعليم 
في الوقت الراهن والحاجة الماسة للعديد من 

قطاعات الدولة لتمكين الفتيات تكنولوجيا فقد 
سعيت في مشروعي هذا لطرح احد احدث 

التوجهات في عالم محو الامية التكنولوجية 
للمرأة في للعالم، مضيفة: تعتبر الكويت 

احدى اكثر دول المنطقة استخداما لقطاعي 
الاتصالات والتكنولوجيا. فهي تزيد من 

قدرتنا كل يوم تقريبا.
وعن اهداف المشروع قالت الناهض إنها 

تتمثل فيما يلي: 
٭ اتاحة المواد الالكترونية والغرف المجهزة 

بأحدى الوسائل التقنية للفتيات لرفع 
مستواهم العلمي واتاحة التفاعلية بينهم 

وبين مدربيهم ضمن قيود الزمان او المكان 
مما يؤدي الى النهوض بمستوى التعليم 
والوصول بالفتيات الى الجودة المطلوبة 
في المنافسة سواء كانت محلية او عالمية 

والوصول الى )عالم بلا اوراق - أفكار بلا 
حدود(. ومن ثم تحقيق الاهداف الفرعية 

التالية:
٭ تعزيز مقدرة الفتاة على التعليم الى 
اقصى حدود طاقتها من خلال تقنيات 

المعلومات.
٭ زيادة اشباع الاحتياجات التعليمية 

للمناهج التعليمية والتي لا يمكن للتعليم 
التقليدي توفيرها.

٭ تنمية قدرات الفتاة التعليمية والفكرية 

والابداعية والاجتماعية بما فيها الارتقاء 
لتطوير شخصيتها. 

٭ التمكن من عمل تطبيقات اجهزة الهواتف 
الذكية.

٭ توفير بيئة تعلم تكنولوجية والكترونية 
مرحة وعملية ومرنة بها استراتجيات تعتمد 
على استخدام اساليب تدريس بشكل حديث.

٭ توفير بيئة الكترونية تساهم في دعم 
القرارات وسرعة انجاز المعاملات الادارية.
٭ ادارة وتخزين ومعالجة كافة البيانات 

والمعلومات الكترونيا.
٭ تجهيز سوق العمل والمتطلبات الجديدة 
الخاصة بالمهارات التكنولوجية والابداعية 

بالكفاءات المدربة والمؤهلة للعمل والتطوير 
بالتنسيق مع احتياجات قطاعات الدولة 

ومركز الخدمة المدنية واعادة الهيكلة بالتعاون 
مع الجهاز المركزي لتكنولوجيا المعلومات.

٭ الاستغلال الامثل للبنية التحتية.
٭ توفير مجتمع الكتروني تتواصل فيه 
اطراف العملية التعليمية عبر المنتديات 

والبريد الالكتروني دون حاجز للوقت والمكان 
والتفاعل مع مؤسسات مثل التوجه في 

برامجها الحديثة وبناء جسور تعاون على 
صفة مشاريع تنموية من هذا المركز.

٭ استحداث برامج عالمية تحفز روح 
الابداع والمنافسة في التكنولوجيا المفيدة 

للمجتمعات.
٭ الحصول على المعلومات في اي وقت وفي 

اي مكان.
٭ سهولة وتعدد طرق تقويم وتطوير الفتاة.

٭ تحقق التعليم الذاتي والتعليم عن بعد 
والاخذ بمفهوم التربية المستمرة او التعليم 

مدى الحياة.


