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(الفكرة)الخيال مرحلة . 1

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ء كلنا مررنا بتلك اللحظات عند اكتشاف  ي
ي يجب شر

ي  عند التفكو أعليها، يكون أن لا يعمل بالصورة الت 

ي  
ي نقول حولنا، كيفية تطوير الحياة من فز

:فيهاتلك اللحظات الت 

.." الأفضل لوأو أليس من ... من أجلأو لدي فكرة .. أنيكون عظيما ألن "

ي 
.بعدالتطوير فيما وربما يكون لدينا فكرة نظنها تستحق البحث هذه مرحلة الخيال فز



وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وع . 1 : ناجححول هوايتك لمشر

ي وقت يمارسه عبارة عن اهتمام الهواية 
الرب  ح، تحقيق وليس بغرض بغرض المتعة فراغه الشخص فز

 
ا
ي التدوين الصيد، التصوير، الرسم، الزخرفة، النحت، السباحة، : )والهوايات متعددة فمنها مثل

ونز ، الإلكي 

ها هواية لك، الرب  ح فهو بمثابة غرضه بغرض الراحة ولا يكون تفعله عمل فكل ( الأعمال اليدوية، وغي 

ي الرب  ح منها عن طريق ولكن 
وع لا يفكر معظم الذين يمتلكون هوايات فز سب يمكن من خلله كتحويلها إلى مشر

 العمل لأن المال 
ً
، يكون القائم على حب الإنسان له دائما

ً
ين غائبة عن الكثي  تكون هذه الفكرة ولكن قد ناجحا

ة الذين  ز ي طريق يستطيعون لهم هوايات ممي 
وع يمكنهم من الانطلق فز .النجاحمن خللها إقامة مشر
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ي الأعمال من رواد % 37حوالىي : مثال
ا فز م وشغفهحولوا هواياتهم إنجلي 

.  إلى مشاري    ع ناجحة

كة أوريجيم  مالك ومؤسس لوكا هيوز، • لديه هواية كان Origymشر

.والحميةة البدنية والتغذياللياقة فيما يخص أصدقائه وشغف بمساعدة 

وع يحول أن قرر لوكا • رس كيف تدريبات ودأن تلق  بعد هوايته إلى مشر

 بالجيم، وأسس يصبح م
ً
 شخصيا

ً
كة دربا ي أصبحت رائدة شر

 مجال فز

ي عدة أفرع والتدريب ولها الصالات الرياضية 
.بريطانيافز

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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تجدهولم تحتاجه وفر ما . 2

ي •
دت حاول توفي  ما كنت تحتاجه ووجمحيطك؟ هل بحثت عن منتج أو خدمة ولم تجدها فز

ي 
.  إيجادهصعوبة فز

ي سلطانة عمان أحد الشيخ سعود كان •
ز د أحبالسيارات، وسأل المرتبطة مشاريعه بهوان فز : السائقي 

ي ذا إفعل أأن ماذا عساي 
ي وأصبحت تعطلت سيارن 

ي حاجة إلى المساعدة فز
:  السائقد فر الليل؟ فز

عليك إلا الانتظار ليس 
لى مدار تعمل عمراكز خدمات إنشاء سعود وقرر هذه الملحظة على الشيخ ولم تمر . إلى الصباح
الساعة 

اطورية لإرضاء زبائنه، والآن السنة طوال أيام  ز والمئات من المو تشتمل على الآلاف يمتلك امير ظفي 
ز  .الأصنافمن الفروع ومليي 

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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كة أوبر : مثال شر

ي •
واضطر كامب للحتفال، يستعدون وأصحابه " جاريت كامب"كان 2008رأس السنة عام ليلة فز

 يوظف وقتها أن 
ً
ي حل أوفر المبلغ دولار، وبالطبع 800بتكلفة سائقا

الكبي  جعله يفكر فز

(.  أوبر)فكرة جاءته هنا ومن 

كة أوبر أكير نموذج واقعي للقتصاد التشار أوبر، وتعتير تطبيق إطلق وبالفعل تم •
تحولت بعد أن كي شر

كة  ي الجنسيات، متعددة لشر
. دولة84من أكير وموجودة فز

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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ز سيدة : مثال ي التنس، عاشقة للعبة كريستي 
مشكلة من ولكنها كانت تعانز

ي 
ي حل للمشكلة تلعبها؛ تذكر نتيجة المبارة الت 

تأكدت د أن بعففكرت فز

ي الأسواق وجود منتج من عدم 
اع ،المشكلةيحل فز وعملت على اخي 

للأسواقوخرجت بعد ذلك بحل خرج سنوات، 3لها لمدة حل 

ي التسويق له وبيعه 
.اون لاينوبدأت فز

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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المشاكلابحث عن . 3

ي •
 تواجههم فتش عن المشاكل وابحث عن الحلول بطريقتك واسأل كل من حولك عن المشاكل اليومية الت 

اع ون عليك بأفكار جديدة؛ فالحاجة أم الاخي  .فقد يشي 

ز • اع وتسويق أغلب الأدوات المكتبية كان بسبب مشاكل واحتياجات تمس أعمال الموظفي   اليومية، اخي 

وع ناجح ة يعتير أحد أسس الحصول على فكرة مشر ة أو صغي  .فالبحث عن حل لمشكلة كبي 

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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ي من سقوط : مثال
له بالسيارة، وعندما عاد التحرك أثناء الكوب القهوة من كان جوشوا يعانز ز إلى ميز

ي أخذ 
 أالبحث عن فز

ً
.غطية لهذه الأكواب ولكنه لم يجد شيئا

ي ويعمل( ارون بارون)بعد نتائج البحث البائسة هذه قرر أن يتصل بصديق له يدعي 
كمهندس فز

 مجال التصميمات الطبية وطلب منه أن يصنع له  
ً
 زجاجيا

ً
ب بغطاء بلستيكي كوبا يساعد على شر

القهوة 

ت هناك ولكن كانصديقه، بالفعل ارون بالعمل على طلب وبدأ . مشاكليقود سيارته دون وهو 

ي الشكل فهو لم يكن مشكلة 
؛ فز

ً
وع غطاء كوب القهوةأن فقررا جذابا .cuppowيقوما بعمل مشر

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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صميم رائع منتجات ذات منفعة قوية وتإنتاج تم الشكل، وبالفعل وبدأ الصديقان بالعمل على تطوير 

نتيقوما بعمل موقع على أن وبعد الانتهاء من هذه المرحلة قررا البيع، يساعدهما على  خاص الإني 

وعها، ووضع  فيسبوك، موقع صفحة خاصة بالمنتج علىإنشاء كما تم يوتيوب،  فيديوهات على موقع بمشر

ز وذلك  .الناسعدد من أكير بهدف نشر المنتج بي 

ي بدء 
ي شهر الأسواق عرض المنتجات فز

ة 2012عام يناير بداية فز حت  تحولتوبالفعل حقق مبيعات كبي 

كات إلى أكير  ي الشر
ي الدول المتحدة، الولايات المصنعة لأوعية القهوة فز

ت فز ة، والآن الأبل وانتشر وربية بكير

ي كل 
.أنحاء العالمالمنتج يباع فز

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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الآخرونطور ما يقدمة . 4

 يعتير هذا 
ا
 بديل

ا
.ابتكار أفكار جديدةعن مدخل

كة   سنجر فشر
ا
ع ماكينة مثل ليها إأضافت ولكنها الخياطة، لم تخي 

 الحركة الميكانيكية بالرجل تطوير 
ا
.اليدمن بدلا

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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مثال

كير على أ لها قدرة بدون حقائب داخلية كهربائية دايسون مكنسة  جيمس قدم 

وقد خرى، الأ وتنظيف السجاد من المكنسات الكهربائية التقليدية الشفط 

خلق طلب لدى البعض إلىحالة عدم الرضا بالمكانس الكهربائية الحالية أدت 

.على مكانس دايسون

كة ولم يقصر مكسب  ي لتحقيق نقطة التعادالشر
ل فحسب، بل على المال الكافز

ي تصالكهرايائية، أنواع مختلفة من المكانس لتقديم 
نيع المنتجات والتوسع فز

 
ً
.أيضا

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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وع أم بداية مجرد فكرة  عظيممشر

وع فيجب المشر ما بداخلك من أفكار ورغبات شخصية، ولكن بالنسبة لفكرة على عادة ما ترتكز الفكرة 

ي الجمهور، ويمكن التفرقة العملء أو يكون محورها أن 
ز الأفكار الت  ز الأفكار الإبداعية وبي  تصلح بي 

وعات  :أساسيةتجارية ناجحة من خلل عوامل لمشر

حاجة واضحة للخدمة أو المنتج الذي تقدمه أو خلقتها بنفسك، وتقديم حل جديد وجود . 1

.الحاجةلهذه متقدم أو 

ي على هذه الحاجة قدرة . 2
.السوقخلق الطلب فز

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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:مثال

ان أحدثت  كة طي  ان بعد أن برحلت ثورة " إيزي جت"شر ي الطي 
تناول مجعلتها فز

.الجميع

كة عام  ز فقط وحرصت ولم 1995تأسست الشر ديم تقعلى يكن لديها سوى طائرتي 
ان مخفضة  رحلت طي 

مثل ية، الإضافبينما يقوم العميل بالدفع مقابل الخدمات شاملة الخدمات الأساسية، 
.  حمل الحقائب والطعام

ز ساهم طلب وقد  ي الدفع بها نحو النجاح، والذي يتمالمستهلكي 
ي ثل عليها فز

 فز
ً
حاليا

كونها 
ان إحدى  كات الطي  ي أكير شر

ة لندن عام بورصبأوروبا، بالإضافة إلى طرح سنداتها فز
2000.

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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وع  محفزات استمرارية المشر

، المتاح " للعظيمالجيد من "الشكل الموضح مأخوذ من كتاب  ز ع موقعلى لجيم كولي 

نس، إعمل أكاديمية  ز ز الشر بدراسة الصفات والذي قام فيه بي  ي تمي 
ى، كات والدوافع الت  الكير

كات  ة تولىي اهتمامها فهذه الشر
ز ي المتمي 

قق الاستفادة تشعل حماستها، وتحبالأنشطة الت 

متازان من المهارات والمواهب، وتكون رؤية و اضحة لتحقيق رب  ح وتدفق نقدي يالمثلى 

.بالقوة والاستمرارية

الشغف

الدافع 
الاقتصادي  المواهب 

وع ناجح الحصول على فكرة طرق  مشر
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مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي يجب على كل 
وعه الخاص تأسيس من يرغب فز  على الإجابة يكون أن مشر

ً
قادرا

ز هذين عن  :تفكي  دون السؤالي 

ما هي طبيعة العمل الذي أقوم به؟ •

لماذا سينجذب العملء؟•



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

جملة أخرى اكتب خذ من وقتك دقيقة لكتابة جملة واحدة تلخص كل ما تقوم به، ثم 

ي تقدمهاتوضح لماذا 
.سينجذب العملء لمنتجك أو الخدمة الت 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ما هي طبيعة العمل الذي أقوم به؟: مثال

.وإصلح سياراتإدارة ورشة صيانة 

لماذا سينجذب العملء؟ 

.ومتقنةالساعة، وتقديم خدمة متكاملة شيعة العمل على مدار 

نساعمل كاديمية أ ) ز .العربلكل تعليم الإدارة ( بي 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:شديدوهما باختصار بعد الرؤية والمهمة، تتطور إجاباتك فيما وقد 

ي تريد أن تصبح عليها، أما هي  Visionال 
الطريق الذي فهي  Missionالمهمةتلك الحالة البعيدة الت 

.تلك الرؤيةإلى سيوصلك 

 عبارة بسيطة كولا كوكا  صاغت  
ً
ا، رؤيتهكولا بهذه الكلمات صاغت كوكا  ، نعم  world the refreshجدا

واء كانت سالعالم؟ عن طريق منتجات متنوعة باردة إلى بالانتعاش الإحساس لكن كيف ستوصل هذا 

هاكولا  .أو غي 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 
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ز  :أنيجب حت  تصل إلى إجابة عن السؤالي 

1 . 
ً
ي الحصول تقدم للعملء منتجا

وع للدخل من أجل استمراريأي يحتاج : عليهيرغبون فز ته، مشر

. أو الخدمةالطلب لهذا المنتج والدخل يعتمد على قدر 

ي معرفة التسويقية أن للأبحاث ويمكن 
ما تقدمه على إذا ما كان هناك طلب تساعدك فز

.احتمالية الرغبة فيهأو 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 
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ز  :أنيجب حت  تصل إلى إجابة عن السؤالي 

ي بها المنتج أو الخدمة احتي: أن تقوم بتلبية هذا الطلبلا بد . 2 ي سيلتر
العملء، اجات صف الطريقة الت 

.سمات المنتج ووظائفهحديثك على وصف تحدث عن النفع الذي سيعود به دون أن تقصر ثم 

 العميل، وأنت رضا استبيانات خلل ويمكنك التحقق من الفوائد من 
ً
عنك أن يبحثإلى بحاجة دوما

.احتياجاتهمإلى لذا يجب عليك أن تستمع أخرى؛ مرة العملء 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 
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ز يجب أن :حت  تصل إلى إجابة عن السؤالي 

ي خلودك للراحة: مصدر جذب لهذا الطلبتكون . 3
عملء فطلب ال. توفر الطلب لما تقدمه، ونجاحك فز

ويد سيارتك أشبه  ز ويد سيإن لم ولكن بشعة عالية، تقود أن يمكنك بالوقود، يي  ز مستمر ارتك بشكل تقم يي 

 
ً
ي الوقت الذي ستتوقف فحتما

والخطة التسويقية وتزويد سيارتك هنا يكون بتنمية المبيعاتفيه، سيأن 

ي تركز على اكتساب العملء
.الت 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 على مواكبة أن تكون لا بد . 4
ً
 قادرا

ً
 ويتم ذلك : المنافسة والبقاءمبتكرا

ً
اتيوفقا معينة جيات لاسي 

وع وبالتالىي إنتاجية مبادئ إرشادية مؤثرة تضمن 4وهي 
:  نجاحهالمشر

 لأفكارك، اجعل . أ
ً
.  وليس أنتعملءك محورا

اكات واتفاقيات مع . ب ء تقوم بكل لأن ؛ فلست بحاجة الآخرينقم بتكوين شر ي
بنفسك شر

ماي لما ليه ) ي الي  ي اقدر اشي  !(.تذكرةاشي 

وع، بما حدد دوافعك الشخصية وراء إدارة . ج ي ذلك أهمية العائدات المشر
.الماديةفز

وع، . ه ي بعض تقييمه والذي لن يمكنك احرص على أداء المشر
.الماليةبالحساباتالأوقات الحرجة إلا فز

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 
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Mission Statementالرسالة بيان مسودة 

وع، قمت باكتشاف كافة الجوانب الخاصة بفكرة أن بعد  ي المشر
أنشتطك راء والدوافع و تدعمه، والقيم الت 

وعيمكنك صياغة مسودة لرسالة  .المشر

ي دفعتك للأسباب موجز واضح الرسالة هي و 
وع لإنشاء الت  يمكن ما وأهدافه المستقبلية، كهذا المشر

وع؛ لذلك حول العملء الكثي  تخير ن أللرسالة  وري المشر  كافيفمن الصرز
ً
 لصياغتهاأن تستغرق وقتا

ً
.ا

كات حاول  ي بيان رسالتها الأخرى أن تقرأ ما كتبت الشر
.يحتذى بهكنموذج لتستخدمه  فز

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Mission Statementالرسالة بيان مسودة 

اوح ما  ز يجب أن تكون رسالة المؤسسة محفزة وواقعية، وتي  جمل 4-3بي 

كتأشبه بملخص تنفيذي يوضح ماهية وهي عادة ، على الأكير  تقوم ك وما شر

.  التجاريبه، والهدف من إنشائها، وسبب خوضك للعمل 

كة  ز أتلنتك"ومثال على ذلك رسالة شر جي  ي " في 
:       نحو التالىي جاءت على الالت 

ان إنشاء شبكة هدفنا  ان والعممربحة، طي   ل حيث يعشق الناس الطي 
ً
.أيضا

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

صياغة الأدلة 

وعك مهمة تحديد رؤيتك ورؤية  حمس فأنت لديك فكرة تجول بذهنك متأعمال مثلك؛ سهلة لرائد مشر

. حقيقةالإصرار على تحويلها إلى بشأنها ولديك 

ري مدى ، هل تدهذا كلهولكن هل يمكنك التعبي  عن هذه الرؤية؟ هل يمكنك وصفها أو رسمها؟ وقبل 

وع تجاري؟إمكانية تحويل  الرؤية إلى مشر

هان، ماكلو مارشال جراه أمبنية على بحث وهي محددة، طرح أسئلة قائمة على هي عملية الأدلة صياغة 

وعك تساعدك على تحديد  .قابلية فكرتكومدى رؤيتك ورؤية مشر

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

صياغة الأدلة 

:ويطرح هذا المفهوم أربعة أسئلة أساسية يمكن تطوير فكرتك من خللها، وهي 

الذي تحفزه هذه الفكرة؟ما الأمر . 1

 للعملء أو تجعله أقل / الذي ستحل محله ما الأمر . 2
ً
؟جذبا

ونية : مثال) ها بالمدونات الأخبار الإلكي  (.جعلت الصحف التقليدية أقل جاذبية للجمهوروغي 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

صياغة الأدلة 

:وهي ويطرح هذا المفهوم أربعة أسئلة أساسية يمكن تطوير فكرتك من خللها، 

الذي ستقوم بإحيائه؟ما . 3

 فنجد الأفكار القديمة، أن توضح كيف نرى ونقيم للأفكار الجديدة يمكن 
ا
 يقومون أن أغلب الناس حمثل

ً
اليا

اء  ي أنها مما نادرة بعد شيوعها،تسجيلت الجراموفون الرقمية، فقد أصبحت الألبومات الموسيقية بشر
يعتز

.جديدة كمقتنيات ثمينةاكتسبت قيمة 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

صياغة الأدلة 

:ويطرح هذا المفهوم أربعة أسئلة أساسية يمكن تطوير فكرتك من خللها، وهي 

؟ما الأمر الذي يمكن اعتباره . 4
ً
تدهورا

ي نهاية الأمر؟
ي فز سبيل المثال فعلى هل يمكن لفكرة أن تكون ناجحة للغاية لدرجة أن يصبح لها تأثي  سلتر

 لخدمة خططت إذا
ً
تخدام بشكل يجذب الناس لدرجة تدفعهم للتوقف عن استأجي  السيارات جيدا

ايد فهذا سيؤدي العامة؛ المواصلت  ز اجحة إلى تأثي  النللسيارات، وبذلك تتحول الفكرة إلى الازدحام المي 

ي 
ي فز .النهايةسلتر

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي النجاح اللذين توضح الأدلة أن ويمكن لصياغة 
كة نقيضز .بريبي  مرت بهما شر

بري العلمة التجارية بي 

ي تم إنشاؤها -التجارية ارتبطت هذه العلمة لقد 
 150منذ حوالىي والت 

ً
 -عاما

ً
ا ارتباطا كبي 

يطانيا، واشتهرت بمعاطفها الاجتماعية بالصفوة  ة بير ز رفة المكون من ونمط الزخالممي 

ي ". كاروهات"مربعات 
 ولقد شهدت ثمانينيات القرن الماضز

ا
ي شهتضاؤلا
رة العلمة فز

  لدى الأجيال الجديدةلم التجارية لأنها 
ا
.تلقَ قبولا

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

بريالعلمة  التجارية بي 

ي 
ي لتصل 37من الأرباح انخفضت 1997عام وفز

ليتز جنيه مليون 25إلى مليون جنيه إسي 

ز مديرة  ، وتم تعيي  ي
ليتز ز و " ماري برافو روز "تنفيذية جيدة إسي  العلمة ضع لتحسي 

ز ؛التجارية ز جدد استطاعوا فقامت بتعي  كروا منتجات وابتالأزياء، تحديث نطاق مصممي 

كيت "نجوم وشخصيات مشهورة مثل جديدة يظهر بها إعلنية جديدة وأطلقوا حملة 

ي أصبحت " موس
.واجهة للمنتجالت 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

بري العلمة التجارية بي 

بري تسع إلى لقد كان  ي تتمثل الأساسية استعادة قيمها بي 
ي الت 

حديثة،، مع إضفاء صبغة يةوالاستثنائالجودة فز

ي لم تعد تدر الأرباح، وافتتحت متاجر جديدة، وشملت إغلق تم وبناءا عليه 
اتيجية الجديدةالا المتاجر الت  سي 

 
ً
وي    ج للهدايا أيضا ي عام . والاكسسواراتالي 

. أضعافهابمقدار ستة ازدادات الأرباح 2005وفز

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

بري العلمة التجارية بي 

فةالاجتماعية غي  المستهدأن قامت بعض الطبقات الخطة من ضمن الجوانب السلبية لهذه لكن 

.بضائع المزيفةإل تدفق عدد هائل من البالإضافة التجارية، العلمة باقتباس " تشافز"باسم ومجموعة تعرف 

بري ولقد قامت  يف من خلل تقليل استخدام المربعيير ز ات باتخاذ إجراءات ضد من يقومون بالي 

بريعلى  .القطع بأكملها، والتوقف عن بيع قبعات بي 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  الأدلةصياغة 

 أو جعله أقل / الذي حل محله الأمر ما 
ً
للعملء؟جذبا

ي متناول 
.استثنائيةأي لم تعد العامة، أصبحت المنتجات الراقية فز

الذي قام بإحيائه؟الأمر ما 

 على نمط الطلب -
ً
.المربعاتمجددا

 على الطلب -
ً
 لآخر منتج من طراز قديم ليصبح مجددا

ً
.صيحةمواكبا

السلبية لهذا التعديل؟الآثار ما 

بري لمنتجات " تشافز"البغيضة ومجموعة الاجتماعية بعض الطبقات اقتباس - العلمة قيمة الذي أخفضبي 
.التجارية

.البضائع المزيفةزيادة -

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

SWOTالرباعي التحليل 

وعك علأن وضعت والآن بعد   لمشر
ً
يك تصورا

ي نقاط والذي swotإجراء التحليل الرباعي 
يعتز

.القوة، ونقاط الضعف، والفرص، والمخاطر

Strengths

Weaknesses

Opportunities

Threats

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الضعفنقاط 
(العوامل الداخلية)

ضعف الشهرة داخل -
السوق

إجمالىي انخفاض -
المبيعات

العملءغياب -

المخاطر
(العوامل الخارجية)

ز جدد- دخول منافسي 
الأسواقإلى 

دال قبلستبظهور فرص -
المنتج

الفرص 
(  العوامل الخارجية)

واضحة فرصة تسويق -

ي مرحل-
ة منتج منافس فز

الدورةمتقدمة من 

نقاط القوة 
(العوامل الداخلية)

 مؤهل فريق -
ً
علميا

ة فكرة مبتكرة ومسجل-

اءة  اعبير اخي 

مرحلة تطوير الفكرة واختبارها 



التجسيد مرحلة 

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



التجسيد مرحلة 

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وعك وحددت أسس أن بعد  :  رئيسيةمجالات 3تفحص أن عليك تطويره، وضعت الشكل العام لمشر

ي منتجك : العملء. 1 .والسببتحديد من يشي 

ي تكون العناصر : المخطط التفصيلىي . 2
وعكالمختلفة الت  .مشر

ي الروابط : العلقات. 3
.لى المستهلكالخدمة إعليك إدراكها وتطويرها لضمان وصول المنتج أو المختلفة الت 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

: العملء

: اعرف عميلك. 1

اء المنتج • ي شر
غب فز ي أو حدد من سي 

 تحدد عملئك ن أتقدمها، ولا بد الخدمة الت 
ا
تحدد طريقة أنقبل أولا

ة معهم، التعامل   عليك التعامل معها ومختلفة وللعملء فئات كثي 
ً
.جميعا

ي •
.خدمتكوحاول تقدير رغبة كل منهم بمنتجك أو تعرفها، اكتب قائمة بمختلف فئات العملء الت 

: وضح المزايا للعملء. 2

ي يوفرها منتجك أو خدمتك بعد تحديد العملء حدد بوضوح 
.منهملكل فئة المزايا الت 

مرحلة التجسيد 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:عن العملء وسلوكهمالحصول على معلومات طرق 

ي . 1 نت حول تصفح : البحث المكتتر سيعطيك ل هذا أنشطتهم، كمنافسيك، وتابع أو خدمات منتجات الإني 

ي سيقدمها منتجك العملء، فكرة عن 
.أو خدمتكوكم يدفعون، والقيمة الجديدة أو المختلفة الت 

، كما بعض المعلومات عن الاتجاهات العامة : السوق المنشورةدراسات . 2
ً
اءمتاحة مجانا تقارير يمكنك شر

كات التجارية حول اتجاهات  منتجك الطلب علىالحاجة أو سيساعدك على تأكيد هذا السوق، بعض الشر

.بوضوح، وبالتالىي يسهل عليك استهداف العملء أو خدمتك

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:طرق الحصول على معلومات عن العملء وسلوكهم

ي البحث . 3
، ويتضمن البحث الكمي : الميدانز ي

ي مشاعر ومواوالكيقز
الأفراد قف حيث يحدد البحث الكيقز

.يؤدي إلى تحسينهماما خدمة، منتج أو تجاه 

ز وخلفياتهم الاجتماع ية والاقتصادية بينما يوفر البحث الكمي معلومات إحصائية عن عدد العملء المحتملي 

ائيةوفئاتهم العمرية وعادتهم  .الشر

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

"إنوسنت سموثي  " 

ز باختبار 3قام  ي خريجي 
حيث دعوا دن، لنمنتجهم الجديد من عصي  الفاكهة بأحد المهرجانات الموسيقية فز

ي إلى الجمهور 
ي المهملت إحدى إلقاء المعلبات الفارغة فز

. م بالمنتجحسب إعجابه-" لا"أو " نعم"إما -سلت 

ي إطوبعد أن نالوا دعم المستثمرين، نجح الشباب آخرها، عن " نعم"الحفل امتلأت سلة نهاية 
منتجهم لق فز

ي 
.القصة نعرفهبالأسواق، وباف 

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وع البحث على طبيعة تعتمد أسئلتك أثناء  ي جميع نفسه، إلا أنك المشر
لى المعلومات الأحوال ستحتاج إفز

:  التالية

حجم سوقك المحتمل؟ ما •

ي المنطق للأشخاص الذين يمكنك استهدافهم لعرض فكرتكالعدد كم هو • ي والتقريتر
؟ المنطق 

كيف ستتفاعل معهم؟ •

ي منتجك أو خدمتك؟• كم منهم سيشي 

لتلبية الدخل الذي تحتاجه؟كافٍ هل هذا العدد  •

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 الطلب  ذا كان إ
ً
ا ي لتلبية احتياجات كبي 

 كافيلم يكن  إذا لكن بإمكانك الاستمرار، بما يكقز
ً
الوقت ربما حان لك ا

ي لأن تعيد 
.الأمرالتفكي  فز

.من الأشخاص بتوسيع نطاق العرضالوصول إلى عدد أكير يمكنك تطوير الفكرة، أو محاولة 

 وقد تشكل دراسة السوق 
ً
ا  كبي 

ً
وجود مالية عدم لك لأنك تعرض فكرتك للتعليقات والنقد، أو لاحتتحديا

وعالعملء الطلب أو  ز لإنجاح المشر . الكافيي 

اء بالأخطبالرغم من ذلك لا تتجنب دراسة السوق؛ فإذا جاء تحليلك للسوق المحتمل محمل ولكن 

ي 
وع وستكتشف عيوب  ها فيما المرحلة؛ ستتأثر هذه فز .بعدخطة المشر

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

، وتذكر أن تظل حاول 
ً
وع ناجحأن الهدف هو اختبار قابلية الفكرة للتطبيق وتطويرها لمموضوعيا .شر

ي هذه المرحلة إعادة بلورة ويسهل 
 ، أو تنحيتها تطويرها فكرتك، أو فز

ً
.  والبدء من جديدجانبا

 تكون قد استثمرت أن بمرور الوقت بعد يزداد الأمر صعوبة 
ا
 ومالا

ً
ي جهدا

.الفكرةفز

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 Operationsرسم المخطط التفصيلىي 

ي توضح الإنسيابيالوسائل لفهم طريقة توصيل منتجك أو خدمتك للعملء رسم المخططات أبسط من 
ة الت 

. وتوزي    ع المنتج أو الخدمةتوليد وإنتاج مراحل 

وتوصيلها قها خطة لطريقة استنباطك للفكرة، وكيفية تحقيالمخطط التفصيلىي برسم يمكنك صياغة 

.إلى العميل

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 Operationsرسم المخطط التفصيلىي 

:  التاليةالإجابة عن الأسئلة عليك جيدة بداية وكنقطة 

ي مرحلة التنفيذ؟ كيف •
وعك فز ترى مشر

كهم ستجد كيف • ي العملء وتشر
وع؟ فز المشر

يريدون؟ستحقق ما كيف •

ستوزع إنتاجك؟كيف •

التجسيد مرحلة 



(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

، أن تتخيل مرحلة التوزي    ع الأسهل ومن •
ا
 إلى ثم تعود أولا

ً
.  المراحل المبكرةعكسيا

 يبدو كل مخطط •
ً
ه، عن تفصيلىي مختلفا .أثاثكة تصميم يوضح عملية مبسطة لشر يلىي مثال وفيما غي 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كة مبسط أعمال نموذج  تصميم أثاثلشر

:  تحديدالهدف من هذا الشكل التخطيطي هو 

ي كل •
ي تحتاجها فز

.مرحلةالمهمات الت 

ز عن هذه المهمةمختلف • .الأشخاص المسؤولي 

زجاجة، هذه العملية التنبؤ بالمراحل الحرجة، ومراحل عنق الخلل ويمكنك من 

ات  ي يمكن أن تنهار فيها العملية بسبب نقص الخير
الموارد، أو والمراحل الت 

وع لتطويرهتحديد قدر العمل الذي يحتاجه وبالتالىي يمكنك  .  وإدارتهالمشر

الفكرة عداد إ

نموذج العمل إنشاء 

التواصل مع المصنع

الكراشي صناعة 

البحث عن موزع 

ة البيع لتجار التجزئ

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وعك  إعداد المخطط التفصيلىي الخاص بمشر

:وهي هناك ثلث قواعد لصياغة المخطط التفصيلىي 

ة • التنفيذ بخطوات صغي 

نتعن طريق البيع )بأكملهارسم العملية • (الإني 

الإمكان المزيد من التفاصيل قدر دراج إ•

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 ارسم 
ً
 انسيابيا

ً
وع، لفكرة مخططا يق أن تحدد وتفصل كل المراحل الواجب تنفيذها لتحقتنسَ ولا المشر

 
ً
وع، تنفيذ أثناء لإمكانية تزامن بعض العمليات فكرتك، ونظرا طط أكير من مختحتاج إلى صياغة قد المشر

وعتفصيلىي لتكوين الصورة الكاملة  .للمشر

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العلقات صياغة 

وعات على الآخرين تعتمد جميع   من أجل البقاء، فأنت المشر
ً
ي لمنتجات إما دائما الآخرين أو خدماتمشي 

وع يجب توردها لهم، وإما  ي كل أن ولتحقيق التضافر الناجح داخل المشر
والدعم قة العلقات على الثتبتز

وع؛ لذا نشاط على فسيكون له أثر واضح بعضها انهار المتبادل، وإذا  يدعم من من المهم معرفة منالمشر

ي  
.الخاصة بككل علقة، ومن يدعم وعودك فز

ي وإذا كنت أنت من تلعب دور   تكون أن يجب المشي 
ً
ي واضحا

ائهفيما ترغب فز تك له، ، ووقت حاجشر

.جودته واتساقه، وتكلفته، وموعد السداد وطريقتهودرجة 

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

صياغة العلقات 

ي جهاز كمبيوتر من : فعلى سبيل المثال كة ديل سيكون إذا كنت تشي  ة أنه عندك توقعات كبشر ي 

. يصل كما تتوقع، وستعرف المبلغ المطلوب سداده، وموعد استلم الجهازسوف 

كة ديل إلى ذلك ويرجع  ي تحديد وضوح شر
وقعه هو أقل ما نتتقديمه، وهذا ما يمكنها وما لا يمكنها فز

ي 
.أي علقةفز

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الذي تتوقعه؟ الاتفاق ما نوع 

ي حول الصفقات والمعاملت التجارية بشكل 
ي الماضز

ولم تكن ، أساشي تمركزت علقات العمل التجاري فز

ورة احتياجات العملء  ز هي محل اهتمام ورغباتهم بالصرز . المصنعي 

ز ليختار فيمهكذا، وأصبح لدى  الحال لم يعد لكن  كاء المحتملي  وع عدد كبي  من الشر ا بينهم كل مشر

.التجاريةالعلقات لإقامة 

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ورية، وهي  ي الاعتبار بعض النقاط الصرز
:ولبناء علقات جيدة عليك الأخذ فز

كاء، باحتياجات العملء أو الإلمام • .  ومدى النفع الذي سيعود عليهم من هذه العلقةالشر

ز بل تقوم على طرف واحد، العلقات لا • .تبتز على اتفاق الطرفي 

ي البدايةوالثقة الاعتماد على الصراحة أساس العلقة هو السلوك؛ فعليك •
.  روابط بعدها، ثم تطوير الفز

.عليهوالحفاظ لاكتسابه ما تحتاج وهو 

 يزداد متبادل تخلق طريقة تفكي  وتفاهم العلقات •
ً
وحسن املت المعمع مرور الوقت، ومع تكرار عمقا

.جودتها

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العقود والاتفاقيات 

وع، ويجب أن الالمعنية للصفقات المنعقدة بينهم تحت مظلة والاتفاقات على فهم الأطراف تؤكد العقود  مشر

 
ً
وطا وط مكتوبة وواضحة عن دور كل طرف، والتكلفة، تتضمن هذه الوثائق شر الدفع وشر

ي الوقت وهو 
.المناسببند هام لضمان تحصيل أموالك المستحقة فز

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وط العقد شر

وط العقد : يجب أن تتضمن شر

وع • ي على وجهة وصف للمشر
نظر العميل مبتز

ة اللزمة لتوصيل المنتج أو الخدمة • الفي 

من تقارير شابه أو ما العمل، تقارير سي  إرسال موعد •

ي يمكن للعميل •
ات الت  تكلفة زائدة إحداثها بدون عدد التغي 

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وط العقد شر

وط العقد : يجب أن تتضمن شر

ها والشكل التفاصيل المتعلقة بالمواصفات مثل الحجم جميع • واللون والنص وغي 

ي تتعهد بها •
ي حالة عدم الجزاءات الت 

ي الوقت المحدد وصول فز
المنتج فز

وع، تفاصيل السعر لجميع عناصر • يبية القالإدارة، بما فيها تكلفة المشر ها يمة والطباعة، وصرز المضافة، وغي 

وط • وموعدهبما يتضمن وسيلة السداد السداد، شر

التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العقود والاتفاقيات 

وط السداد شر

ي بنود التعاقد أمر •
وط السداد بوضوح فز ز شر وعات المهم؛ تضمي  ة حيث تفشل العديد من المشر صغي 

.ل عليهيجب أن تحدد قيمة المبلغ المطلوب سداده وموعد الحصو المالية؛ لذا سوء إدارة السيولة نتيجة 

؛ حصّل إذا كانت المهمة ستستغرق •
ا
 طويل

ً
%  40صيل سبيل المثال تحعلى . على دفعاتنقودك وقتا

ي خامات ن أالأمر لزم وإن . التسليمعند % 30ووسط التنفيذ، % 30والمبلغ عند التكليف من  باهظة تشي 

، فاطلب من العميل السداد مقابل ذلك الثمن 
ً
ي تحصيل نقودك على دفعات ثم تابع مقدما

.و عند التسليمأفز

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العقود والاتقاقيات 

وط السداد شر

 مع تقديم مذكرة تسليم، أو الحصول على شيكات عن•
ً
د إكمال ربما تفضل أن تحصل على أموالك نقدا

 
ا
وط السداد خلل أسب. ن تقديم فاتورةمالمهمة بدلا ح شر

ّ
 وض

ً
وع أو شهروعند تقديمك للفاتورة لاحقا

. على سبيل المثال

ي أرسلتها ومت  تلقيت أموالك ومت  تأخرت•
ر موعد إرسال ولك حرية اختيا. احتفظ بسجل الفواتي  الت 

ات للتسديدات المتأخرة، لكن لا تتجنبها كلية !فأنت تستحق المالإذا قمت بالعمل وأنهيته،: وتذكر. التذكي 

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العقود والاتفاقيات 

توقيع العقود أو الاتقاقيات 

ز من العقد رسل أ• تلمك نسخة اسإلا عند العمل نك لن تبدأ وأكد ألتوقيعه، الاتفاقية للعميل أو نسختي 

ي تصبح حينها موقعة، 
ز قانونية ملزمه وثيقة والت  .للطرفي 

فيه، ل التعديحت  يمكنك من المجالات العديد عقد قياشي يغطي صيغة وضع أي محامٍ يستطيع •

ه  .عميلحسب كل وتغيي 

(اختبار الفكرة)التجسيد مرحلة 



التسويق مرحلة 

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



التسويق 

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التسويق

.حةعن تحديد احتياجات العميل واستباقها وتلبيتها بصورة مربالإدارية المسؤولة هو العملية 

 فأنت إذا كان •
ً
 تجاريا

ا
ي حاجه لبيع المنتج لديك عمل

ي تقدمها أو فز
ي  ها، تجد منوأن الخدمة الت  يشي 

 
ً
 أن تكون ويجب أيضا

ً
.وسط السوق المزدحمظاهرا وواضحا

وعك بمفردك؛ فالتقنيات ن  إجيتس أو كنت بيل إن  لا يهم • ليات بيع عماللزمة لضمان كنت تدير مشر

 ومربحة للعميل جيدة 
ً
.ما تكون واحدةالمناسب دائما



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
المزي    ج التسويق 

ي هو أحد المفاهيم التسويقية 
ي المزي    ج التسويق 

اتيجية تستخدم أثناء وضع الت  عبارة وهو تسويقية، الالاسي 

ابطة تعتمد على بعضها من التسويقية المتكاملة الأنشطة مجموعة من عن  التسويقية يفة أجل أداء الوظوالمي 

. لهاالمخطط على النحو 

ي تخلطها الأدوات بأنه عبارة عن مجموعة من " كوتلر"ويعرفه 
كة لتحصالتسويقية الت  الاستجابة ل على الشر

ي تريدها 
.من السوقالت 

التسويق 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
المزي    ج التسويق 

 من أكير النماذج 
ً
ي "هو النموذج الذي قدمة شيوعا

 S’4Pالأربعة للتسويقباسم العناصر " مكارنر

كة للتعامل مع المحاور الرئيسية للعملية كان يمثل الذي   ي تتبناها الشر
:سوق، وهمالالتسويقية الت 

Productالمنتج 1.

priceالسعر 2.

placeالمكان 3.

promotionالدعاية 4.

التسويق 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
المزي    ج التسويق 

ي وجهت له •
السوقية وضاع الأيصلح تطبيقه مع لكونه لا وتعرض هذا النموذج للعديد من الانتقادات الت 

ي تقدم خدمات أنه حيث وجد المختلفة، 
كات الت  .للجمهورلا يناسب الشر

ي ولتجنب أوجه القصور الموجودة •
ز بتطوير هذا الفز نموذج ليصبح النموذج التقليدي قام عدد من الباحثي 

 
ً
ي ليضم للخدمات، وتم أكير مناسبا

ي ليصبح بذأخرى عناصر ثلث زيادة المزي    ج التسويق 
لك المزي    ج التسويق 

ي مكون من سبع عناصر 
.الخدماتتسويق خللها يتم من هي الت 

التسويق 



ي ليصبح 
ي كالآن 

:المزي    ج التسويق 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

(Product)المنتج 

والتقنيةالتصميم 

الفائدة والقيمة

السهولة أو الراحة

الجودة والمستلزمات

التعبئة والتغليف

التجاريةالعلمة 

الضمانات

people))الاشخاص 

العملء 

ز  الموظفي 

التفاعلت الاجتماعية

العلقات

(Price)السعر 

تسعي  الكشط

اق تسعي  الاخي 

التسعي  التنافسي 

(process)العمليات 

الخدمة ذات الصلة بالصناعات

؟الخدماتكيف يتم استهلك 

(place)المكان 

مكان للبيع التجزئة

مكان للبيع بالجملة

يدطلب  الير

نت الإني 

ةمبيعات  مباشر

قنوات متعددة

وي    ج  (Promotion)الي 

عروض خاصة

المستخدمتجارب 

يد المباشر  الير

مجانيةهدايا 

مسابقات

الدليل المادي 

(physical 

evidence)

المعدات والآلات

جهات التعامل

المرافق

ي المزي    ج 
التسويق 

7P’s

P1

P2

P3

P4

P5
P6

P7



(Product)المنتج 

التصميم والتقنية

الفائدة والقيمة

الراحةأو السهولة 

الجودة والمستلزمات

والتغليفالتعبئة 

التجاريةالعلمة 

الضمانات

P1

ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي ت•
كة من خلل مجموعة من العمليات التشغيلية الت  ي تنتجها الشر

تمثل هو عبارة عن السلعة الت 

ي كل من
.المدخلت، والعمليات، والمخرجات: فز

 للمواصفات والمعايي  ال•
ً
ي تقدمها إلى المجتمع بناء على احتياجاته، وتبعا

ي يرغب بها أو الخدمة الت 
ت 

.لتلبية احتياجاته

المنتج 
p1. product



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كات هناك فائدة من تطوير منتج لا يريد أحد أن يستخدمه، فالخطأ الذي ترتكبه العديد مليس • ن الشر

ي السوق دون دراسة مدى احتياج العميل
.  أنها تحدد المنتج الذي ستقدمه، ثم تطرحه فز

ي السوق•
. يجب أن يتم تحديد ما الذي يحتاجه العملء ثم يتم طرحه فز

ي المس•
.تقبليجب تطوير المنتج من حيث مستوى الجودة لتلبية توقعات العملء، سواء الآن أو فز

ي نرا
ي المزي    ج التسويق 

ي عند تحضي  عنصر المنتج فز
عي الآن 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز تعامل معاملة المنتجيس ل• ء مادي ملموس، فوثيقة التأمي  ي
.  من اللزم أن يكون المنتج شر

ز المثالىي يوفر قيمة للعميل، ولنتعرف على هذه القيمة لا بد أن ينظر للمنتج من عالمنتج • العميل ي 

ي المنتج وليس ما نرى أنه سوف يحتاجهمن 
. أجل توفي  للعميل ما يحتاجه هو فز

 يكتشف ويراجع احتياجات العملءاسأل •
ً
.  نفسك باستمرار إذا كان لديك نظاما

ي نرا
ي المزي    ج التسويق 

ي عند تحضي  عنصر المنتج فز
عي الآن 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي يحتاجها اسأل •
عند الحصول نفسك باستمرار هل تقوم بتوفي  لعميلك الخدمات المكملة الت 

.الخدمةعلى المنتج أو 

ي تعرف •
.المستقبلعلى احتياجات العملء وحدد مدى التغيي  الذي سيحدث لها فز

 من فخ الجودة الذي من الممكن أن يجعل المنتج الذي تقدمه غالىي أكير من ااحذر •
ً
للزم دائما

.  تقدم سيارة رولز رويس لعميل يحتاج سيارة نيسانفل 

ي نرا
ي المزي    ج التسويق 

ي عند تحضي  عنصر المنتج فز
عي الآن 



كة  ي شر
ي الصناعاتسونز

ي هي مجموعة رائدة ومتخصصة فز
ونية، ولها مقران رئيسيان فز وطوكيونيويوركالإلكي 

كات وتعتير  .العالميةواحدة من أكير الشر

ي على الرغم من 
ي هو أن سونز

ي التسويق 
ي مزي    ج سونز

ز عنصر المنتجات فز ي أسأنها ما يمي 
واق تقدم منتجات فز

فيه والخدمات  ونيات والألعاب والي  كة تستخدم تصنيف مختلف لمجموعة منتالمالية، الإلكي  جاتها فإن الشر

ي تقدمها لإحدى وفيما يلىي مثال بنجاح، يساعد على التسويق لهذه المنتجات 
، المنتجات الت  ي

ي الذسونز ي يلتر

ي قطاع ألعاب 
ي فز
:الفيديومتطلبات عملء سونز play station 4  بلي ستيشن

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي مزي    ج سونز

ي التسويعنصر المنتج فز
ق 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 play station 4 منتج السمات 

ي الاختيارات•
ير من إصدار له فعندما تم إصدار المنتج كان هناك أك: يمتاز بالتنوع فز

هذا بجانب ،برو، وبلي ستيشن فيتا 4ستيشن بلي،4بلي ستيشن مثل 

.كسسورات لهذا الجهازصدار العديد من الإإ

ي متطلبات العملء•
 من الإ 4فالبلي ستيشن : مواصفات توافز

ً
صدار أقل حجما

%  30ةالذي سبقه بنسبه

بالإضاقة إلى أن الجهاز ،جيجا بايت500وسعة تخزين % 16ةوأخف بنسبه

 HD يدعم الألعاب ال



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 play station 4 المنتج سمات 

ي ساعدت هذا : متوافر•
ي كونه متوفر ويبالمنتج على النجاح  من العوامل الت 

38اع فز

ي دولة حول العالم 
124فز

كة، بالإضافة إلى أن بيع تابع منفذ  كات للشر ي شر
ي لعاب الأالمنتج متوافر فز الكير

ونيةومحلت  .الأجهزة الإلكي 

ي متطلبات العملء ومتوافر س•
ي الاختيارات ويوافز

اعد على نجاح كون المنتج متنوع فز

 ، هذا المنتج بشكل كبي 

ي سنة وبيع 
ي 17أكير من 2015منه فز

بيع منه 2016مليون وحدة حول العالم، وفز

.العالمحول مليون وحدة 20أكير من 



(Price)السعر 

تسعي  الكشط

اق تسعي  الاخي 

سي التسعي  التناف

P2

ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي يتم بها الدفع، العميل، يدفعه الذي المقابل المادي للمنتج أو الخدمة هو 
ويشمل ذلك الطريقة الت 

ي قرار وهو 
 فز
ً
اءيعتير من المؤثرات على العملية التسويقية كونه يحدث فرقا .الشر

ي 
ي المزي    ج التسويق 

:ما نراعيه عند تحضي  عنصر السعر فز

 يجب -
ً
.أن يكون السعر تنافسيا

ة من الممكن أن تنافالسعر - كات الصغي  ي السوق، فالشر
ي أنه يجب أن تكون الأرخص فز

س التنافسي لا يعتز

ات للمنتج الذي يقدموه ز ة من خلل إضافة بعض الخدمات المكملة أو الممي  كات الكبي  .الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

السعر
p2. price



ي السوقالسعر -
كة فز . هو الذي يحدد وضع الشر

ز السعر - . يحدد للعملء مدى اختلفك عن المنافسي 

ي تقدمهاأعلى؛ ازداد كان السعر كلما  -
. توقع العملء للقيمة الت 

 إذا  -
ً
ي السوق أيضا

ي السوق فاعلم أن العملء يتوقعون منك أن تقدم أعلى جودة فز
.كنت تقدم أعلى سعر فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر السعر فز

التسويق 



 العملء -
ً
ز يكونون أكير حساسية حول السعر من العملء الجدد فيجب أن تراعي هذه النقطة دائما .الحاليي 

 أن تراعي أن يكون سعرك يجب -
ً
؛ دائما

ً
فالسعر هو العنصر الوحيد من ضمن العناصر التسويقية مربحا

، يحقق الذي 
ً
ي السعر يجب أن تنظر إليه من منظور العميلأرباحا

.وعندما تفكر فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر السعر فز

التسويق 



اتيجية - ي الحفاظ على أسعار منتجاتاسي 
ية كانت هي السبب فز ز تفوق من ها لايز التسعي   مما ساعد المنافسي 

.الحفاظ على ولاء العملءعلى 

ز :التجزئةببيع للبالنسبة - ي مستوى أسعار المنافسي 
كة بالحفاظ على أسعارها فز على فاظمع الحقامت الشر

ة ولكن لتحقيق معادل،أخرىوذلك حت  لا يتجه العملء لعلمات تجارية ، ي تقدمهذالنفس مستوى الجودة 

اتيجية  اتيجية إنتاجية وهي اسي  كة اسي  وهذه ( رقائق بطاطس أقل لكل كيس5)الجودة والسعر ابتكرت الشر

كة  اتيجية وفرت على الشر ي الكيس 21الاسي 
مما ساعدها على الحفاظ على السعر المنافس الواحد، سنت فز

.والجودة العالية

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي من 
ي المزي    ج التسويق 

laysشيبسي السعر فز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي من 
ي المزي    ج التسويق 

laysشيبسي السعر فز

ة- ون ب:أما بالنسبة لبيع الجملة أو الكميات الكبي  ز الذين يشي  ي حالة عند البيع للموزعي 
ة أو فز كميات كبي 

اء كميات معينة أو عرو  اء مثل تخفيضات عند شر كة محفزات للشر ض على أصناف المستوردين تقدم الشر

.  معينة



شيبسي 
"لايز"

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

شيبسي 
ي لايز" 

"وافز

"برنجلز"

"روفلز"

"برايفت لابل"

Lay's

Wavy lays

Pringles

Ruffles

Private label

Lay's Kettle 

Cooked

Cape Cod

Kettle

Baked Lay's

"كدلايز كتيل كو "

"كاب كود"

Utz ي زد"
"يو ن 

"كتيل"

"  باكيد لايز"



(place)المكان 

بالتجزئةأماكن بيع 

أماكن بيع بالجملة

يد الطلب بالير

نت الطلب من الإني 

ة مبيعات مباشر

قنوات متعددة

P3
ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي يتم من خللها توزي    ع المنتجات، الأماكن 
ي والمنافذ الت 

، المستيتم من خللها توصيل السلع إلى والت  ز هلكي 

 إلى عدة منافذ، ويحدث ذلك عن طريق تجار أنتج فالمنتج يتنقل من المكان الذي 
ا
جملةالفيه كالمصنع مثل

ي أماكن مناسبة حت  يستطيع المستلا بد أو التجزئة وبالطبع 
هلك أن تكون منافذ الحصول على السلع فز

.إليهاالذهاب 

ي منه العملء المكان   الذي يشي 
ً
 للعميل، يجب أن يكون مناسب منتجا

ً
التجارةعلى وهذا ينطبق ومريحا

ونية  ، الإلكي 
ً
ي يتم البيع من خللها أيضا

ي التعامل مع لا بد فالمنصة الت 
.عملءالأن تكون سهلة وسلسة فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المكان
p3. place



ي سيتعامل مأن استطلعات الرأي تظهر -
كة الت  عها أداء التسليم هو واحد من أهم معايي  اختيار العميل للشر

اء . عند الشر

 المكان -
ً
ي تعرض بها منتجك عن يعير أيضا

فالعرض قد يكون من خلل متجر عادي للعملء، الطرق الت 

. قد يكون من خلل صفحة ويبأو 

ي فخ التكاليف يجب -
كات مدى الجدوى من عمليات التوصيل لكي لا تقع فز

.الإضافيةأن تراعي الشر

اء؛ أصبح من القنوات المهمة عند الموبايل -  مع يجب لذلك الشر
ً
أن تراعي أن يكون موقعك متوافقا

ي ليست متوافقة مع الموبايلت
.الموبايلت فجوجل تقلل من احتمالات ظهور المواقع الت 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر المكان فز

التسويق 



ز - وهجة، الموفرة للطاقة والمتاللمباتأنها أكير كفاءة منلمبات فينوس الليدتتمي 

ا أقل أنها علوة على 
ً
ك إلى خفض فاتورة الاستهليؤدي وهو ما للكهرباء، استهلك

.الشهري

، عملت على إنتاج لمبة تتغلب على مشاكل اللمبات الأخرى مثل الكش فينوس -

.وقوة الإضاءة، والسعر

ي المياديوما -
ي أماكن مختلفة من خلل سيارات ثابتة فز

ز المنتج هو وجوده فز ن مي 

.والشوارع الرئيسية

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كة فينوس  ي مزي    ج شر
ي عنصر المكان فز

التسويق 



 من 
ً
 تسويقيا

ً
ي استطاعت أن تضع مزيجا

 العلمات التجارية الت 
ً
ا ز كة منتجات التجميل الير ممي  يطانية هي شر

The body shop ي تقدم مجموعة واسعة تضم 
ي أكير من منتج يباع 1000من أكير الت 

فرع 3.000فز

ي حول العالم 
. مختلفةدولة 66فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي الخاص 
ي المزي    ج التسويق 

The body shopبالمكان فز



ي 
ي المزي    ج المتبع فز

ه هو أن أفرع المحلت تمتاز بالديكور The body shopعنصر المكان فز ز سنجد أن ما يمي 

ة، بالإضافة إلى توفي  إحساس بالحرية للعملء من إلحاح مسؤولىي  ز ز والإضاءة وطريقة العرض الممي  الممي 

ي المولات ا
ي المتبع، بالإضافة إلى انتشار فروعه فز

ز المزي    ج التسويق  لتجارية المبيعات مما ساعد على تحسي 

ة كة لمبيعات وصلت لأكير من وكان ، الكبي   من أسباب تحقيق الشر
ً
.2016مليون يورو سنة 920سببا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي الخاص 
ي المزي    ج التسويق 

The body shopبالمكان فز



وي    ج  (Promotion)الي 

خاصةعروض 

المستخدمتجارب 

يد  المباشر الير

مجانيةهدايا 

مسابقات

P4

ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



كة من خللها بالتواصتحديد  ي ستقوم الشر
وي    ج هو الذي يتيح لك معرفة ما هي الطريقة الت  ل مع عنصر الي 

وقنوات السوشيال الإعلم، والمبيعات، والمعارض، العملء مثل الإعلنات، والعلقات العامة، ووسائل 

. ميديا

ز على أن تكون هذه الإعلنات جذابة، ويجب  كي 
 لاختيار الوالأهم الي 

ً
منتج من ذلك أنها ستعطي للعميل سببا

 من منتج آخرالخاص 
ا
.بك بدلا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وي    ج الي 
p4. promotion



اء منتجكالمواد - . المطبوعة يجب أن تكون سهلة القراءة وجاذبة للعملء حت  تدفعهم لشر

وي    ج - ي فقط التواصل مع الي 
 بل من المهم العملء، لا يعتز

ً
ز والزملء لتوضيأيضا ح التواصل مع الموظفي 

وي    ج لمعارفهمالقيمة وصفات منتجاتك لهم،  .فمن الممكن أن يقوموا هم بالي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
وي    ج فز ي التسويما نراعيه عند تحضي  عنصر الي 

ق 



وي    ج - كواحد، الجيد ليس محادثة باتجاه الي  ز الشر ة والعميل ولكنه يمهد الطريق لمحادثة ستحدث بي 

.الاون لاينمباشر أو باستخدام القنوات بشكل 

ي هو المرجع الرئيسي للعميل الموقع -
ونز ك عنك؛ فتأكد الإلكي   يي 

ً
 جيأنه دائما

ً
 انطباعا

ً
.  عنكدا

 من الطباعة التقليدية استكشف -
ا
 إلى أحدث وسائل اللإعلنات، قنوات جديدة بداية

ا
ميديا، لسوشيال وصولا

 أن تكون العملية الاستكشافية لأدوات التواصل عملية مستمرة 
ً
 interact more than you)فحاول دائما

promote  .)

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
وي    ج فز ي التسويما نراعيه عند تحضي  عنصر الي 

ق 



H&M كة أزياء متعددة الجنسيات من أصل سويدي تقدم ملبس للأطفال والشباب والرجال والنساء .هي شر

ت ز وتمي  H&M  وي    ج بعنصر ي الي 
ي مزيجها التسويق 

ي تقوم بها على،فز
ي الدعاية الت 

كة تركز فز نقل صورة فالشر

للعملء 

ي تقدمها 
ة،عن مدى جودة الملبس الت  ز ي نفس الوقت تمتاز بأسعارها الممي 

يد فقامت بالتعاقد مع العد؛وفز

ي تبيعها
اند من خلل ارتداء الملبس الت  ز المشاهي  للدعاية للير من الممثلي  H&M 

ة "جيمي تشو"و"روبرت كافالىي "مثل  ".ري  هانه"والمغنية الشهي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مزي    ج تسويق 
وي    ج فز H&Mالي 



ي دعايتها من خلل استخدام
نت بشكل كبي  للتوسع فز كما أن ،نستجراماو تويي  كما أنها اعتمدت على الإني 

كة  ستهدف ، حيث أنها ترسال ملبسها للمشاهي  بشكل مستمر للزيادة من ظهور علمتها التجاريةإبتقوم الشر

ز بشكل الشباب  .عام والمراهقي 

 
ً
كة خطة تسويقية حاليا ة يتم التعامل بها على أإوهي عبارة عن ،جديدةتتبع الشر نها رسال رسائل قصي 

. كوبونات خصم

اتيجيات الا كل هذه   واحدصنعت سي 
ً
ي نراهامزج لمن أقوى اا

ي العالم الت 
. الآنالتسويقية فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مزي    ج تسويق 
وي    ج فز H&Mالي 



الدليل المادي 

(physical evidence)

المعدات والآلات

جهات التعامل

P5المرافق

ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي يتم من خللها تقديم الخدمة هي 
كة مع العملء، وتتفاعل البيئة الت  هل مكونات ملموسة تسوأي فيها الشر

.الفنادقفروع البنوك، والمطاعم، : مثلتوصيل الخدمة، أو أداء 
ي رغبات: آخروبتعريف  ي يتعامل معها ستلتر

كة الت  ي تؤكد للعميل أن الشر
ه الأدلة المادية هي الأدوات الت 

نه لا لأ بالمخاطر منتج غي  مألوف أو خدمة جديدة هي بالنسبة للمستهلك عملية محفوفة فاختيار .وتطلعاته
يه ي ، ويمكنك يعرف مدى جودة ما يشي 

تقليل هذا من خلل أن تعتمد على مجموعة من الأدلة المادية الت 
ها من الأدلة المادية : المنتج، مثلتؤكد جودة الخدمة أو  . الأخرىالكتيبات، وبطاقات العمل، واللفتات، وغي 

 سيارات توصيل ريتش بيك : المثال
ً
مله وهو دليل على جودة ونظافة المنتج الذي تحوجديدة، نظيفة دائما

.السيارة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الأدلة المادية
p5. physical evidence



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:مثال

ي البنوك من خلل نوافذ زجاجية ضيقة والذي ككان 
ان يتعارض هناك وقت يتم فيه تعامل العملء مع موظقز

ي بدأت البنو   وودي، وبشكل تدريجر
ً
ي تريد جعل التعامل أكير انفتاحا

ي رفع الحواجز مع أهداف البنوك الت 
ك فز

ز والعملء مما جعل البيئة المادية متوافقة مع عناصر المزي    ج التسوي ز الموظفي  ي الزجاجية بي 
.الأخرىق 

الأدلة المادية
p5. physical evidence



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي تحتوي ع•
لى محتوى جيد مكتب الاستقبال الفاخر أو الويب سايت المنظم أو قناة التواصل الاجتماعي الت 

ي هذه العناصر بهذه الجودة فكذلك ستكون
. خدمتكيعطون للعميل إيحاءا أنه إذا كان استثمارك فز

 عند تالأدلة •
ا
اضات العميل أو تلغيها، فمثل كة تأكد افي  ي تظهر من قبل الشر

سليم خدمات مالية المادية الت 

ز تسليم خدمة تنظيم أعياد ميلد  ي حي 
، فز الأطفال يجب سوف تحتاج إلى أن يتم تسليمها بشكل رسمي

 
ً
. اعتماد أسلوب أكير ترفيها

كات تشارك العملء وتسألهم عن ردود أفعالهم، بحيث يمكن أن تطور من ذلك خدمابعض • تها الشر

ي 
(.testimonials)نفس الوقت تحصل على شهادات من العملء بمدى جودة الخدمة أو المنتج وفز

ي المزي    ج 
ي التسما نراعيه عند تحضي  عنصر الأدلة المادية فز

ويق 



(process)العمليات 

مراحل الحصول على الخدمة

الخدمات؟كيف يتم استهلك 

P6

ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اء منتج أو خدمة إلى أن يكرر عالعملية  ي تشي  إلى ما يحدث منذ أن يقوم العميل بشر
ي المزي    ج التسويق 

ملية فز

ي تشمل النشاطات 
اء مرة أخرى، وهي الإجراءات الفعلية الت  ي تقديم الخدمات والسلع المساهمة الشر

فز

. وخطوات التسليم للعملء

ي رحلة بحرية منذ لحظة وصولك إلى السفينة، وتجد مثل 
 الذهاب فز

ا
،حار استقبالا

ً
ك إلى ثم يتم نقل أمتعتا

ز من الخدمات من مطاعم وترفيه ثم ،غرفتك ي أسبوعي 
.لكك أمتعتثم تصل إلى وجهتك، ويتم تسليم ،مسان 

.مثال لعملية تسويق مركزة للغايةهذا 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العملية
p6. Process



ء تقديم المنتج أو الخدمة يجب أن تحرص على أن تكون عملية التسليم مؤثرة على الحفاظ على العمل عند -

ز مثل قلة أوقات الانتظار، ووفرة المعلومات من جانب  . الموظفي 

ي تقديم الخدمةأعمالك، لا يهتمون بتفاصيل العملء -
كة فز . بل يهتمون بمدى مصداقية الشر

كةتأكد - .أن أنظمتك مصممة لراحة العملء أكير من راحة الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي التسما نراعيه عند تحضي  عنصر العملية فز

ويق 



people))الأشخاص

العملء 

ز  الموظفي 

التفاعلت الاجتماعية

العلقات

P7
ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



كات: عليهمالأشخاص الذين يتفاعلون مع الخدمات والسلع، ومن الأمثلة هم  ي الشر
، الموظفون، والعاملون فز

هم  ي التسويق، وتقديم الخدمات من وغي 
ية المشاركة فز ي تشمل التعريف للعملء المكونات البشر

طبيعة بالت 

ي التأثي  على تصورات العملء حو كما المنتج أو الخدمة،  
ل يساهم المظهر والسلوك الخاص بهؤلاء الأفراد فز

كة .الخدمات والسلع الخاصة بالشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الأشخاص
p7. People



 لا يهتمون بالمنتج أو الخدمة إذا أخذوا العملء -
ً
ز معانطباعا ز العاملي   عنك من خلل أحد الموظفي 

ً
ك سلبيا

.معكمن سبق لهم العمل أو 

ي يد سمعة -
؛ العلمة التجارية الخاصة بك تكون فز ز ، وتالعاملي 

ً
 مناسبا

ً
عطيهم لذلك يجب أن تدرب  هم تدريبا

 
ً
 جيدا

ً
.لكي يتعاملوا مع العملء بشكل مناسبدافعا

ون من أفضل ممثلىي المبيعات إذا قمت العملء - .بشكل صحيحبتوظيفهم يعتير

ة خدمات - ز ي بتنافسية، ما بعد البيع تضيف قيمة لما تقدمه وتعطيك مي 
عض وقد تصبح أهم من السعر فز

. الأحيان

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي التسويما نراعيه عند تحضي  عنصر الأشخاص فز

ق 



LinkedIn ، هي  نس أكير من التواصل الشخضي ز تمنصة تواصل اجتماعي ذات طابع قريب بالبي  ز وتمي 

LinkedIn ي الأشخاص نصر بع
ي مزيجها التسويق 

ز أو العملءفز .سواء كان الموظفي 

ز  كة وتقدمها بش: الموظفي  ي ساعدت على نمو الشر
كة كان من العوامل الت  ي الشر

كل الاهتمام بالقوى العاملة فز

ية حول كيفية التعام  يهتم بالتدريب المكثف للموارد البشر
ً
ل مع العملء، كبي  وملحوظ فاتبعت الإدارة أسلوبا

 الابتكار المستمر وبسبب هذا بيبل
ً
غ معدل وكيفية التعامل مع حالات الطوارئ، بجانب أن الإدارة تشجع دائما

ي المئة
ز أقل من ثمانية فز .دوران الموظفي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي مزي    ج لينكد إن التسويق 

الأشخاص فز



نس بمختلف مجالاته من أجل أن تصنع لهم : العملء ز كة الشخصيات المهتمة بالبي   مجتاستهدفت الشر
ً
معا

ات تجربة مجانية لخدمة اعتمدت ولتسويق ذلك خلله، يتواصلون من  كة على أن تقدم للعملء في  ينكد لالشر

كة الشر وجعل أثر على العملية التسويقية معارفهم مما إن حت  يقوم العملء بالدعاية للمنتج من خلل شبكة 

ي تاري    خ ريادة 
كات الناشئة فز .الأعمالمن أنجح الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي مزي    ج لينكد إن التسويق 

الأشخاص فز



التسويق 

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

خطة التسويق عداد إ

اتيجية التسويق وتعكس أن يجب  المعلنة الأهدافتكون خطة التسويق محددة وموجهة لتوصيل اسي 

ي 
 هي تسويق ذكرنا بعضها ساسية إلى خطة وهناك ستة عناصر أالعمل، خطة فز

ً
:  مسبقا

الرسالةبيان 1.

swotالرباعي التحليل 2.

اتيجية أ4. التسويق هداف التسويق واسي 

تنفيذ الخطة 5.

قياس الخطة والتحكم فيها 6.



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

خطة التسويق هداف أ

وعك، وأن القوة والضعف أهدافك التسويقية إلى نقاط تستند أن يجب   تكون جزء بمشر
ً
العمل من خطة حيويا

ام  ز ي بإطار مع الالي 
:التسويقتكون أهداف ن أمحدد، فل بد زمتز

% 10ترفع المبيعات بنسبة أن مثال : محددة•

%10رفع المبيعات بنسبة : للقياسقابلة •

التسويق 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

خطة التسويق هداف أ

:التسويقتكون أهداف ن ألا بد 

ي من العمالة والموارد المالية لتلبية ن يكون يجب أ: قابلة للتنفيذ•
الأهداف لديك ما يكقز

قادرة على تلبية الأهداف تكون أن يجب : واقعية•

من تحديد الجداول الزمنية والمواعيد النهائية لا بد : التوقيتدقة •

التسويق 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اتيجيات  التسويق اسي 

اتيجية التسويق هي الوسيلة  ي تتحقق اسي 
.التسويقأهداف خللها من الت 

اتيجية بعناصر المزي    ج تتعلق  ، الاسي  ي
ز للمنتأي تتعلق بعرض البيع التسويق  المنتج، وطرق ج، وسعر الممي 

، والإجراءات ترويجك للمنتج،  ز ي تقوم بها من والأشخاص المعنيي 
وبيعه لمنتج أجل صناعة االتنفيذية الت 

ي وتوصيله، 
 البيئة الت 

ً
ا .خللهاتعمل من وأخي 

التسويق 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تنفيذ خطة التسويق 

:توضح خطة التسويق النقاط التالية

.التسويقيةنواياك •

.تحقيق أهداف التسويقطرق •

.الوسائل المستخدمة لتحقيق ذلك•

 لتخطيط أنشطتك 
ً
تنفيذها مطلوب الأنشطة اليتضمن الجدول جميع . التحليلىي عليك إنشاء الجدول جيدا

ز جانب المواعيد النهائية عن التنفيذ إلى  ي فسالمهام أما تكلفة تنفيذ ،والأفراد المسؤولي 
تكون مدرجة فز

انية ز .المي 

التسويق 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

نموذج لخطة تسويق 

ي النشاط
انية مسؤولية الجدول الزمتز ز التقييم المي 

2019أبريل 

ة إ صدار نشر
كةخبارية إ للشر

تعليقات العملء 10000محمد 2019أبريل 

طلق حملةإ
يد  ي الإلكي  الير

ونز
ردود العملء 500حسن 2019مايو 

عدد من المبيعات 30000سامي 2019غسطس أمعرض تجاري 
بيع مبادرات الوتقييم 

التسويق 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

قياس الخطة والتحكم فيها 

 متابعة سي  الأنشطة كما هو الحال مع خطة •
ً
ية التسويقية من حيث الموارد الالعمل عليك دائما بشر

انية ز .والمي 

ز أن تقوم الأفضل من • وع يراقب سي  العمل بتعيي  انحراف أي تقويم منومتابعة النتائج، ولا بد مدير للمشر

ي مسار 
طة الخسيسهل مراقبة ومراجعة سي  الأصلىي مسارها إلى ، وإعادة الخطة الخطة على الفور فز

.للمهام به بيانات مالية واضحةإذا توفر جدول تحليلىي 

التسويق 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الخطة المالية 



الخطة المالية 

نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الخطة المالية 

 على المالية، أي قرار تتخذه يتعلق بالعمل يؤثر 
ً
ات مثل موقع قرار قرار لآخر، يختلف التأثي  من دائما

.ية مهمةمالدالات لها كلها -الإعلنات المطروحة وطريقة تسعي  المنتج واختيار الموردين، وكمية العمل 

ي قد تنتج عن أي قالسيطرة على عملك تحكم ولكي 
تتخذه رار عليك بمعرفة جميع النتائج المالية الت 

ي بيئة العمل وأي 
 تغي  فز

ً
المرتبات والفائض بعد خصمالرب  ح عليك تقييم أداء العمل من حيث . أيضا

.العامة وبقية التكاليفوالنفقات 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 تحتاج منها لقراراتك والعواقب المحتملة للحصول على صورة كاملة 
ً
ي تكلأيضا

.اليف عملكلنظر فز

ز  ة والتكاليف غي  : تنقسم التكاليف إلى فئتي  ةالتكاليف المباشر .المباشر

ة• :التكاليف المباشر

ي تتحملها لصناعة منتج أو بيع الخدمة، مثل تكاليف المواد الخام، هي التكاليف 
. عمالة، أو الدعايةالأو الت 

الخطة المالية 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:يلىي عليك الانتباه لما ويلزم 

ة للخامات، والعمالة،المنتجات؛ وبيع بصناعة كان عملىي يقوم إن  • والتوزي    ع، فما هي التكاليف المباشر

مقابل إنتاج وحدة واحدة من المنتج؟ -، والإعلن، والتسويق والتصميم

؛  كان ن  إ•
ً
 خدميا

ا
؟ مقابل سأتقاضز كم عمل ي

 تطوير وكم من الوقت وقت 
ا
ي محاولا

مة الخدسأقضز

ي 
أقدمها وتسويقها؟الت 

الخطة المالية 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة أو التكلفة غي   النفقات العامة المباشر

ي تتحملها حت  وإن النفقات هي 
، وعليك لم الت 

ً
:يلىي مراعاة ما تنتج شيئا

ما الراتب الذي سأتقاضاه؟ •

ي ذلك وكم العمل؟ أين سيكون محل •
ز ، وفواتي  الهاتف، إيجارات)سيكلفتز نت، والتأمي  ؟(والإني 

ي سأحتاجها •
افية الت  ه)ما هي الخدمات الاحي  ، وغي  ز ، ومحاسبي  ز ؟ (محامي 

ي الخدمات •
المكتبية؟ والأدوات مثل نفقات النقل الأخرى كم ستكلفتز

ي توزي    ع المنتج أو الخدمة؟ سأدفع كم •
ز للمساعدة فز للستشاريي 

الخطة المالية 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التدفق النقدي 

إذن جيدة فأنتإن كنت على دراية . العملوالصادرة خلل كم الأموال الواردة يوضح التدفق النقدي  •

، والأولى   على سدادهاتكون ن أعلى دراية بقدوم الفواتي 
ً
المالىي دفق يساعدك حسن درايتك بالت. قادرا

 وبالتالىي حلها
ً
. على التعرف على المشاكل مسبقا

.السهلبالأمر أن ترسم صورة للتدفق النقدي وصياغة نموذج النتائج المحتملة ليس •

، أن توقعاتك للسوق صحيحة الإمكان عليك أن تتأكد بقدر •
ً
الوقت دير عادة ما يبخس البعض تقتماما

اء منتجاتهم  ض لشر ي المفي 
ي توقع كم المبيعات الت 

الأمر قاربت دراسة قنت أتكلما سيحققونها،  ويبالغون فز

.توقعاتك الواقع

الخطة المالية 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التدفق النقدي 

ي تلك المرحلة قد يبدو 
  ، قد لا تعلم الأرقامكما لو أنك تختلق الأمر  فز

ً
 كم تحديدا

ً
ي السنة سيتمنتجا

الأولى م بيعه فز

وعك، ولكن من بدء من  ي العمل وما أن تبدأ سي  . التخميناتالقيام ببعض الأفضل مشر
أرقام حصد ستبدأ فز

ة دقيقة   من المهم . تجارتكعن حجم ومعير
ً
ى كمتاحة صبحت أهذه الأرقام مت  تسجيل أيضا يبدو يف لي 

وعك .مسار مشر

الخطة المالية 



نس-جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 لكم
ً
شكرا


