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  الإستراتيجية التسويقية بمراكز الدورة اللغوية

 بباري, كاديري( العربية المكثفةالدورات  فى ت)دراسة حالا

 

 أخيرالدين

 فى قسم اللغة العربية و تربيتها فى جامعة بانكولو الأسلامية الحكوميةمدرس 

elenggany91@gmail.com    : البريد الإلكتروني 

 
 الملخص

بنشر العالم التعليمية فكان فيه المنافسة بين المركز التعليمي بعضها مع 

بعض لنيل العملاء. سوف يحاول على قدرة امكانه ليكون لايقا و جيدا و 

مطابقا برغبات و احتياجات من العملاء التعليمية يعنى الطلبة. وذالك لا 

ن الاستراتيجية التسويقية المقدمة، لان الخدمة التعليمية يمكن ان نفصلها ع

على شكل غير مادي ولا يذق العملاء على منفعته حينئذ فلذالك لا بد أن 

 صممه على شكل جيد و اعطاء شيئ جديد ومتفرق ليكون كاساس تمايز.

 مراكز الدورة اللغوية، الاستراتيجية التسويقية:  الدالةالكلمات 

 مقدمة

 من الحالية العولمة قسيا في

 التعليمية المؤسسات بين المنافسة

 دخول عن فضلا ،الحكومة او الخصة

 في المنافسة يزيد روح الأجنبي التعليم

 المؤسسات أن يتطلب ما كل. التعليم

 .مهنيا تدار التعليمية

 خدمات باسم اليوم التعليم ويعتبر

 مختلف بنسبة المتداولة المنتجات

 واستراليا أمريكا. العالم في البلدان

 يفتح أن يمكن وغيرها واليابان وألمانيا

 إندونيسيا، في التعليمية الممارسات

 أن يفتح أيضا ويمكن وإندونيسيا

، أخرى بلدان في التعليمية الممارسات

 منافسة هناك الظروف، هذه مثل في

 المنتجات تسويق في وآخر بلد بين

  1.التعليمية الخدمات

 سلعة التعليم بحويص الخدمة، كمنتج

 أو الطالب) العميل قبل من شراؤها تم

                                                             
1 Abduddin Nata, Manajemen Pendidikan (Mengatasi 

kelemahan Pendidikan Islam di Indonesia) (Jakarta: 

Kencana,  2012,  hlm. 380 

mailto:elenggany91@gmail.com
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لتسويق هذه   2(.الجامعي الطلاب

المنتجات الخدمات التعليمية للعملاء 

تسويق التعليم أو  إستراتيجيةيحتاج الى 

. وكثيرا (Marketing pendidikan)يسمى ب 

 (Marketing)ما يستخدم هذا المصطلح

في الأعمال التجارية المؤسسي 

ربح(، في حين أن التعليم هو )ال

هذا هو معقول،    3.مؤسسة غير ربحية

لأن التسويق ضرورة للخدمات 

 على الأمور التالية: اداالتعليمية، واستن

 تقنع المؤسسات على يجب  .1

 المؤسسة أن والعملاء، الجمهور

 .القائمة أو النظام الحكم لديها

 إلى بحاجة التعليمية المؤسسات .2

 نقدم بأننا عملاءوال الجمهور إقناع

 الملائمة التعليمية خدمات

 . لاحتياجاتهم

                                                             
2 Buchari Alma, Pemasaran Jasa Pendidikan yang 

Fokus Pada Mutu dalam Buchari Alma & Ratih 

Hurriyati (ed), Manajemen Corporate dan Strategi 

Pemasaran Jasa Pendidikan Fokus pada Mutu dan 

layanan Prima (Bandung: Alfabeta, 2009), hlm. 13 
3 Non Profit yaitu sesuatu yang Bersifat tidak 

mengutamakan pemerolehan keuntungan. Lihat 

Heppy El-Rais, Kamus Ilmiah Populer (Memuat 

Berbagai Kata dan Istilah dalam Bidang Politik,  

Sosial,  Budaya,  Sains dan Teknologi,  Psikologi, 

Kedokteran dan Pendidikan) (Yogyakarta: Pustaka 

Pelajar,  2012) hlm. 440 

 إلى تحتاج التعليم خدمات تسويق .3

 معروفة تكون أن أجل من به القيام

 الجمهور، قبل من ومفهومة

 التعليم لعملاء وخاصة

 على قادرة تعليمال خدمات تسويق .4

 حتى مؤسسات وجود على الحفاظ

  4.والعملاء المجتمع ستبعدهي لم

 جدا دراية على ليسوا الذين سوالنا

 يشعرون التسويق مصطلح مع

 ظنوا. يالتسويق التربية من بالصدمة

 التعليمية المؤسسات في سيكون أنه

 التسويق بين نفسها هي ليست. تجاريا

 أن من الرغم على مألوفة مع التجاري

 مجال في المصطلحات هذه تستخدم

 الأنشطة إجراء ويمكن. الأعمال

 التي والقطاعات قطاعين في التجارية

 التي والقطاعات الربح متابعة أو تسعى

 تسويق هناك ليس لذلك الربح، تسعى لا

 ،"ربحية منظمة" التسويق حيث من

 "ربحية غير منظمة" تسويق وهناك

                                                             
4 T. Indrajaja & B. Karno BP, 2007. Bahan Seminar 

Pemasaran Sekolah, Semarang: Program 

Pascasarjana Magister Manajemen Konsentrasi 

Manajemen Sekolah 
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 في التعليمية المؤسسات بشأن وترد

 حين في. للربح هادفة غير منظمة

 مع واضحة تجارية بشروط كانت

 أيضا نعلم ونحن. عىتس ربحية مفهوم

 في شيء كل ،"تجاريا" وهما بالنفي،

 إلى خدمة، لا مال لا المرور، حركة

 تجلب أن يجب الأنشطة جميع كبير حد

  5.نقود شكل في فوائد

 (promosi)تعزيز استخدام فى ظاهرةال

 في التسويق استراتيجية من كجزء

العصر  في زادت  التعليمية المؤسسات

. الأعمال عالم في تحدث كما الحاضر

 سبيل وعلى راض،عالأ إلى وينظر

 لوحات، لافتات، تركيب المثال

 المطبوعة الإعلام وسائل في الإعلان

 ووسائل الإلكترونية الإعلام ووسائل

 وسائل إلى للذهاب الاجتماعية، الإعلام

 ومع. التلفزيون مثل الإذاعية الإعلام

 ما في يشككون الذين أولئك هناك ذلك،

 عادة التي التسويق استراتيجية كانت إذا

                                                             
5 Buchori Alma & Ratih Hurriyati, Manajemen 

Corporate & Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan 

fokus pada mutu dan layanan prima (Bandung: CV. 

Alfabeta, 2009), hlm. 30 

 التجارية الأعمال مجال في تستخدم ما

 بسبب وذلك. التعليم في تطبيقها يمكن

 وضوح وعدم المعرفة، وجود عدم

 ،الإنتاج نحو الموجهة التسويق مفهومال

 المنتجات موجهة التسويق مفهوم أو

 أو هائل، تعزيز مع المبيعات إلى

 ةالموجه المنتجات التسويق مفهوم

  6.العملاء لرضا

 هي أعلاه المذكورة الأعراض

  7.بداية مستوى في التسويق ظاهرة

على الرغم من أن الأعراض التي 

تحدث الآن لا يفضل من قبل 

الأكاديميين الذين هم من ذوي الخبرة 

في مجال التسويق، مثل التي أعربت 

 عنها سميث:

“The aggressive، “hard sell” style of 

marketing is most associated with business 

and has been looked upon by educators as 

an approach not appropriate for higher 

education. Education has typically taken the 

“soft sell” approach which follows the “way 

                                                             
6 Buchori Alma & Ratih Hurriyati, Manajemen 

Corporate & Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan 

fokus pada mutu dan layanan prima (Bandung: CV. 

Alfabeta، 2009)، hlm. 30 
7 Buchori Alma & Ratih Hurriyati, Manajemen 

Corporate & Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan 

fokus pada mutu dan layanan prima (Bandung: CV. 

Alfabeta، 2009)، hlm. 31 
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should we have to sell a worthwhile service” 

idea.8 

 الذي البيع عدوانية يةكيف عناه: وم

 وعادة تعزيز على كبيرا تركيزا يضع

 ينظر الأعمال، عالم على ينطبق ما

 عند مناسبة ليست نوالمعلم إليها

 مناسب نوع. التعليم في استخدامها

 لتسويق وسيلة هو( لتعليما لتسويق)

 خلال من اتباعها تم التي البرمجيات

 .خدماتال بيع

 ضروري ويقالتس إدارة تعتبر

 التعليمية للعالم بالنسبة جدا ومهم

 لتسويق الإدارة من وظيفة بوصفها

 تحليل على نشاطا بوصفها نفسها

 جميع على والإشراف وتنفيذ وتخطيط

 معدل على الحصول أجل من الأنشطة

 أن يتضح هنا. المواتية الصرف

 التعليم عالم مع يرتبط أنه إذا التسويق

 ولكن ئحة،الرا عديم تعزيز فقط ليس

 والرقابة الإشراف أن هو ذلك من أكثر

 شكل شامل. على

                                                             
8 Wendell C. Smith, Marketing a Controllable Tool 

for Education Administrators dalam  Buchori Alma 

& Ratih Hurriyati, Manajemen Corporate & Strategi 

Pemasaran Jasa Pendidikan yang berorientasi Pada 

Mutu (Bandung: CV. Alfabeta, 2009), hlm. 31 

فى جمهور الاندوسي كان مراكز 

 الدورة إحدي من المدرسة التعليمية 

المعترف بها، بدليل على أنها مضمون 

فى دستور)القانون الأساسي( 

 5فى باب  26الإندونسي فى فصل 

 20الدستور)القانون الأساسي( نمرة 

 الدورات أن ضحوأو، 2003سنة 

 التعليم أشكال من شكل هو والتدريب

 مع المتعلمين مهارات لتطوير المستمر

 ومعايير المهارات، إتقان على التركيز

 الريادية المواقف وتطوير الكفاءة،

  9.الشخصية تنميةو  والمهنية

بباري، كاديري فيه قرية خاصة 

تصبح مركزا لتعليم اللغة الأجنية التي 

فيه  (kampeong Inggris)مشهورة بإسم 

الدورات كثيرة ليس فقط للغة 

الإنجليزية مطابقا بإسمه، لكن فيه 

الدورات للعربية أيضا. الدورات 

المشهورة للغة العربية بباري، كاديري 

 و غير ذالك. منها، الفارسي، و أشيان 

                                                             
9 Muhammad Ikram (Ketua Badan Penjamin Mutu 

Kampus Amigha, Singgil), Lembaga Kursus dan 

Pelatihan, Di akses pada,  http://bloganeuk-

pidie.blogspot.co.id/2012/08/lembaga-kursus-dan-

pelatihan.html,  pada,  jum’at 4 desember 2015: 19.44 

Wib. 

http://bloganeuk-pidie.blogspot.co.id/2012/08/lembaga-kursus-dan-pelatihan.html
http://bloganeuk-pidie.blogspot.co.id/2012/08/lembaga-kursus-dan-pelatihan.html
http://bloganeuk-pidie.blogspot.co.id/2012/08/lembaga-kursus-dan-pelatihan.html
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بكثرة الدورات فلزم فيه المنافسة 

بعضها مع بعض. لنيل العملاء الكثير 

بإستراتيجية جيدة، مثلا ما يتعلق  لا بد

بإحتياجات العمال و ما يقنعهم و غير 

ذالك لا بد لكل الدورات او مكان 

للخدمة يهتمها بالجد.على هذا الأساس 

 وقع هذا البحث.

 الإطار النظري .أ

 إستراتيجية تسويق خدمة التعليم -1

  10ينقسم الى ثلاثة كما يلي:

 pemasaran)ويق الخاريجيسالت -أ

eksternal) 

 التسويقية ستراتيجيةهذه الإ

، المنتج 7P المعروفة باسم الخارجية

، عمليةال، الترويج المكان،، السعر

 الأدلة العاديةو، الموارد البشرية

(product, price, place, promotion, 

process, personil, and physical facility) 

 pemasaran)التسويق الداخلي -ب

Internal) 

                                                             
10 Sumaryanto, “Strategi sukses bagi usaha 

pemasaran jasa pendidikn berbasis manajemen 

proses,”jurnal ekonomi dan kewirausahaan, 1 (2011), 

Hlm, 57-58 

 مجرد لا يكفيالتسويق  خدمةل

يجب ( ولكن 7P) التسويق الخارجي

 مهارة الجودة أو زيادة في أن يتبعه

وبالإضافة إلى . في الشركة العاملين

 أو تماسك يجب أن يكون هناك ذلك

، الشركة في العاملين من فريقا قويا

 التعامل مع العملاء فيوخاصة 

 انطباع قوي بأنتحقيق وذلك ل

 .العملاء طمأنإ

 pemasaran)فاعليالتسويق الت -ج

interaktif) 

 يكونلا  او العملاء رضا المستهلك

، على سبيل فقط خدمةال في نوعية

. ومغذية الرائعالمثال، كان المطعم 

 بها ينبغي أن يقترن كما، ومع ذلك

 service)جودة الخدمة تحسين

quality improvement) من أجل 

ليكون ترقية الخدمة  خدمةال زيادة

 متيقنا.  

 الخدمة التسويق سياسات يابصر 

على  أن يوصف أعلاه يمكن الثالثة

يمكن  وباختصار: النحو التالي

يمكن  إدارة خدمةال أن استنتاج
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الإدارية التي  خدمةال الاستنتاج بأن

 وهي:، المهام الرئيسية تواجه

 Increasing) تنافسي التمايز زيادة (1

Their CompetitiveDifferntiation ) .

على  الحادة منافسةال في مواجهة

 يمكن للشركات نحو متزايد،

مختلفة و صورة مبتكرة إنشاء

ويجب . منافسيها بالمقارنة مع

وفقا  المبتكر هذا الخلق وضع

 او العملاء المستهلكينرغبات ل

قبل  المنافسينبقوة ليكون و

 .تقليد وليس المنافسين

مفتاح هي  جودة الخدمة تحسين (2

 هي التسويق خدمةالنجاح في 

توقعات  تتجاوز بي أوتل

 بشأن او العملاء المستهلكين

 توقعات. جودة الخدمة أهداف

 من صورة او العمال المستهلك

او  المستهلكين في عيون

 مشهورا يصبح، وبالتالي العملاء

او  المستهلك أصحابهم بين

 هو شكل خدمة مرضية .العمال

 .توقعات المستهلكين واحدة من

 (Mix Marketing)التسويقي  لمزيج -2

 بحسب والحمداني لوفيدي وفقا

إمام و هدايت أرا عنه نقلت ما

 هو التسويقي المزيج ،ماجعلي

 من تتكون والتي للمسوقين أداة

 برنامج من مختلفة عناصر

 فيها النظر ينبغي التي التسويق

 تنفيذ على تشغيلها يمكن التي

 التسويق استراتيجية مجموعة

 في. بنجاح المواقع وتحديد

 المزيج من لتربويا السياق

 هو( Mix Marketing) التسويقي

 مثل في الجمع ويمكن عنصر

 لتوليد وذلك الطريقة هذه

 يمكن التي الاستراتيجيات

  11.المنافسة في للفوز استخدامها

زيثمال وبتنير مشيرا إلى  

أن العناصر الواردة في المزيج 

                                                             
11 Ara Hidayat  & Imam Machali. pengelolaan 

pendidikan (Konsep Prinsip dan aplikasi dalam 

mengelola sekolah dan madrasah), (Yogyakarta: 

Kaukaba, 2012), Hlm.237-238 
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أشياء  (سبعة) 7التسويقي هناك 

ن تتكون م 7Pيختصر عادة إلى 

لمزيج توسيعا  4P 3Pالتقليدي 

هو المنتج  4Pالتسويقي. عنصر 

(produc) السعر ،(price،)  المكان

(place) وتشجيع ،(promotion) 

هو  3Pفي حين أن العنصر 

الأدلة  (SDM) البشرية الموارد

( phisical evidence)  المادية

عملية )إدارة الخدمات ال

من هؤلاء العناصر   12المقدمة(.

عة على سبيل الإقتصار الساب

   13يمكن أن يشرح كما يلي:

المنتج لخدمة تعليم اللغة  .1

 العربية

 أي هو والمنتج لكوتلر، وفقا

 تقدمها أن يمكن شيء

 ،تنبيهلل المصنعة الشركات

او  ،او لتطلب سعىلت سأل،لت

 أو المستخدمة شترىي أن

                                                             
12 Ara Hidayat  & Imam Machali. pengelolaan 

pendidikan (Konsep Prinsip dan aplikasi dalam 

mengelola sekolah dan madrasah), (Yogyakarta: 

Kaukaba, 2012), Hlm.223-225 
13 Modul UPI, Pemasaran Pendidikan. Hlm. 223-225 

 قبل من العملاء او المستهلكة

 احتياجات وتلبية السوق

 .الصلة ذات لسوقا ورغبات

 لوفيوأديفي حين  14

ف المنتج وحمداني تعر  

 باعتباره المفهوم الكامل

للكائن أو العملية التي تعطي 

او  القيمة للمستهلك بعض

أن  تفصيلا. وأوضح العملاء

 المنتج هو عبارة عن

مجموعة من الخصائص 

 الفيزيائية، والخدمات،

التي تنتج الارتياح،  ورمزي

م أو أو فائدة للمستخد

   15.المشتري

المنتجات في سياق  

الخدمات التعليمية الكتاتيب 

هي الخدمات التي يتم تقديمها 

للعملاء في شكل السمعة، 

                                                             
14 Bukhori Alma dan ratih hurriyati, manajemen 

corporate & strategi pemasaran jasa pendidikan “ 

Fokus pada mutu dan layanan prima”, (Bandung: 

alfabeta, 2009), cet. Ke-2, Hlm. 156. 
15 Ara Hidayat  & Imam Machali. pengelolaan 

pendidikan (Konsep Prinsip dan aplikasi dalam 

mengelola sekolah dan madrasah), (Yogyakarta: 

Kaukaba, 2012), Hlm.238 
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والآفاق، ومجموعة متنوعة 

من الخيارات. المؤسسات 

التعليمية قادرة على البقاء 

على قيد الحياة وللفوز في 

المنافسة من الخدمات 

التعليمية هي مؤسسة التي 

مكن أن تقدم سمعة، وآفاق، ي

ونوعية التعليم هي جيدة 

وفرص مشرقة للطلاب 

لتحديد الخيارات المطلوبة. 

المنتج  على أو بعبارة أخرى

التعليمي هو كل ما يمكن 

تقديمه للجمهور والتي تهدف 

 . إلى تلبية احتياجات ورغبات

 ذاته حد في المنتج وينقسم 

( 1: )مستويات خمسة إلى

 (core benefit) يةالأساس لفائدة

 تم التي الأساسية الفوائد هي

 قبل من بالفعل شراؤها

 هو الحالة هذه في العملاء،

 الأساسي المنتج (2) التعليم؛

(basic product) إصدار أو 

 هذا في للمنتج الأساسي

 والمهارات المعارف المثال،

 المنتج (3. )نموذجية هي التي

 هو (expected product) المتوقع

 التي السمات من عدد

 المناهج منهم تصاحب

 وغيرها؛ مناهج والمعلمين

 augmented)المعزز المنتج( 4)

produk) إضافي منتج هو 

 منتجات عن تختلف أن بهدف

 في يفترض إذا المنافسين،

 على الحال بطبيعة المؤسسة

 بعض هناك المثال سبيل

 بالفعل لديها التي المهارات

. مطلوب هو ما السلطة الفرق

 المحتملين المنتج( 5)

(potensial produk) هو وهذا 

 والتغييرات الإضافات كل

 عليها الحصول يمكن التي

 من المنتج دلة الاعتراف من
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 عالم مؤسسات خريجي

  16.العمل

 ما بحسب لكرجه، وفقا 

نقلت عنه إيتي روحياتي 

وزملاؤها يقولون أن المنتج 

أو الخدمة هو النقطة 

زات المحورية لأهداف وإنجا

  17.منظمة

 (Price)السعر .2

 مناسبا الذي العنصرهو 

 كانت إذا والتي المنتج، لجودة

 والمحتملين جيد، المنتج جودة

 على الطالبة/  الطالب

 بأنها مادام أعلى لدفع استعداد

. التعليم العملاء قدرة من تحد

 من واحدة وضعت

 يجري التي الاستراتيجيات

 من العديد قبل من تطويرها

 هو او السعر الثمن الجامعات

                                                             
16  Bukhori Alma dan ratih hurriyati, manajemen 

corporate & strategi pemasaran jasa pendidikan “ 

Fokus pada mutu dan layanan prima”, (Bandung: 

alfabeta, 2009), cet. Ke-2, Hlm. 156.  
17 Eti Rochaety & Pontjorini Rahayuningsih prima 

gusti yanti, sistem Informasi Manaemen Pendidikan 

cet, ke -4 (Jakarta: Bumi Aksara, 2009), hlm. 97. 

 بدء عند مستوى أعلى

 أن ضمان مع تسويقها

 هي المعروضة المنتجات

 لا لذلك عالية جودة ذات

 .المستهلكين يخيب

 لضبط أرادوا عندما ولكن 

 المؤسسات من الأسعار

 إلى الانتباه يجب التعليمية

 تحقيقها، المراد الأهداف

 إلى تهدف الهدف. 1: وهي

 في المتمثل الهدف تحقيق

 للحصول الاستثمار جعل

 الأرباح من قدر أقصى على

. 2. الربح لتحقيق الموجه

 هدف نحو الموجهة المبيعات

 تحقيق الى تهدف معين

 الأسعار في الاستقرار

 .المنافسين ومواجهة

 (tempat/lokasi) المكان .3

 له المدرسة لموقع المكان

 التي البيئة لأن جدا، مهم دور

 يه الخدمة تقديم فيها يتم
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 القيمة خدمات من جزء

لها  الخدمة المستعدة وفوائد

 في جوهري كاعتبار دور

 .خيار تحديد

 يحتاج الحالة هذه في 

 في للنظر الخدمة مزود

 الوصول،. 1: التالية العوامل

 إلى للوصول وسهولة

 وهي الرؤية،. 2 الموقع؛

 المؤسسة إلى ينظر أن يمكن

. 3 بوضوح؛ المادي الوجود

 حيث نم المرور، حركة

 الازدحام من عال مستوى

 مصلحة على يؤثر سوف

. 4 الخدمات؛ لهذه العملاء

 السيارات فقموو منطقة

 الخ الكبيرة،

 (promotion)التعزيز .4

 أشكال من شكل هو التعزيز

 أي التسويقية الأنشطة

 الذي التسويق اتصالات

 المعلومات، نشر يحاول

 تذكير أو/  و تقنع،/  والنفوذ

 على المستهدف السوق

 لتكون ومنتجاتها المؤسسة

 وشراء لقبول استعداد على

 تقدمها التي للمنتجات ولاء

 على النشاط. المؤسسات هذه

 عن العملاء معرفة كيفية

 .الخدمات/  المنتجات وجود

الناس او الموارد  .5

 (people)البشرية

 كل البشرية الموارد

 الفاعلة الجهات أو الأشخاص

 تقديم عملية في المعنية

 وكذلك الاستهلاكية الخدمات

 المستهلك، إدراك على التأثير

 الخدمة مزودي مثل

 والزبائن والعملاء الشخصية

 بتلك المعنيين الآخرين

 في الموارد البشرية خدماتال

 تم تعليمية مؤسسة أو مدرسة

 وهي ،3 داخل تجميعها
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 والمعلمين المسؤولين

 .والموظفين

 (process)العملية .6

 توفير يةعمل فإن وبالتالي

. كله التعليم جوهر هو التعليم

 عناصر جميع في الجودة

 من تجعل العملية تدعم التي

 نجاح لتحديد جدا المهم

 عن فضلا التعليمية العملية

 المؤسسات إدارة تقييم

 يتم التي والصورة التعليمية

 في التداول ستنشئ تشكيلها

 .التعليم العملاء تجنيد

 مدخل البحث و منهجه .ب

ريقة المستخدمة في كانت الط

هذا البحث هي البحث الوصفي 

والبحث الوصفي  .بالمنهج الكيفي

عند عبد العزيز بن عبد الله 

المشاري هو وصف الباحث 

للظاهرة التى يريد دراستها كما هي 

في الواقع تماما وصفا دقيقا معتمدا 

على ما يجمعه من معلومات دقيقة 

 18عن الظاهرة.

 إجراء هو الدراسة هذه

 الوصفية البيانات تنتج التي بحوثال

 منطوقة أو مكتوبة كلمات شكل في

 وجهت لوحظت، والجناة للشعب

 (Holistick) ككل الفرد خلفية على

 في عزله والمنظمات الأفراد دون

 تعتبره ولكن فرضية، أو متغير

  19.كمال من جزءا

هو البحث الذى البحث الكيفي  

عما الذى يناله  يهدف إلى فهم ظاهر

ن الخبرة عن موضوع البحث م

كمثل السلوك والإدراك والتحفيز 

والعمل وغيرها شاملا، وبواسطة 

وسيلة الوصف بشكل الكلمات 

 20واللغة. 

 النوعي البحث منهجية في كتاب 

 buku penelitian)الطبيعي
                                                             

 مذكرة مناهج البحث،عبد العزيز، . .  18

)جاكرتا: مطبعة جامعة الإمام محمد بن 

 8ه(. ص:  1428سعود الإسلامية، 
19 Lexy J. Moleong, metode penelitian kualitatif. 

(bandung: remaja rosdakarya, 2001). Hlm. 3 
20 lexi J.Moeleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, 

(Bandung: Remaja Rosda Karya, 2006), Hal.6 
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naturalistic kualitatif) ، قال 

 يسعى نوعي نهجم أن ناسوتيون

 تكاملي شامل، كلي في لوصف

 الآخرين ملاحظة خلال من ميقةوع

 من العالم مع والتفاعل بيئتهم في

 الباحث يحاول وبالتالي،. 21حولهم

 الدراسة كائن في والاختلاط للدخول

 على الحصول يمكن الباحث بحيث

 .الإمكان قدر دقيقة بيانات

 

 نتائج البحث .ج

 الاستراتيجية التسويقية .1

  فى كل الدورات الاستراتيجية

الى قسمين:  التسويقية ينقسم

الخارجية و الداخلية. ولكن 

أكثر إهتمامهم الى 

 الاستراتيجية الداخلية.

 المنتج .2

  فى كل الدورة يهتم الى

المحادثة و القواعد و لكن 

 أكثر اهتمامهم الى المحادثة.

                                                             
21 Nasution S, metodologi penelitian naturalistik 

kualitatif, (Bandung : Tristo, 1998), Hlm. 5 

  فى كل الدورات المنتج المقدم

كخصوصيتها هي الطريقة 

المستخدمة حول العملية 

لقهم التعلمية التى نشأت من قا

عن الطريقة التعليمية الفعالة 

 و السريعة و السهولة.

 المزايا كأساس التمايز .3

  المعلم كالواصل للخدمة التى

يختلف من كل منها 

 خصوصيتها

  الطريقة المستخدمة حول

 العملية التعليمية

  نظام البرنامج بعضها على

شكل ترتيبي و بعضها على 

 شكل اختياري.

 الإقترحات التوصيات و .د

لتوصيات عن الباحث لكل الدورة أما ا

هي فقط فى مسألة العملية 

ولو كان  (promosi)التعزيوية

الإستراتيجية التسويقية للخدمات 

التعليمية عند الخبراء أحسنه بحفظ 

الجودة و تقنيع العملاء حتى يكون 



Vol. 1 No. 1 Juni 2017                     ISSN: 2599-0659 

   99 

ذالك التسويق من الأحاديث ولكن لا 

تترك العملية الخارجية إما كان من 

شورة ام الى المدرسة جهة رسالة المن

فى وقت منظمة ام من جهة إنترنيت 

أكثر مشاركة بأدخال الفيديوا او 

العملية الأخري لكي يعرف الناس أن 

في ذالك كانت الدورة العربية. او 

صنع العملية الخارجية الكبيرة 

المقارنة بالدورة الإنجليزية حتى كان 

تلك الدورة مشهورة كالدورة 

 الإنجليزية.

 

 و المصادر المراجع قائمة
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