
مقدمة

فهم مراحل خروج أي مشروع إلى
النور، بداية من كونه فكرة وحتى
تحوله إلى واقع، وكيفية وضع خطة

مالية وتسويقية له.

مرحلة الخيال - الفكرة

طرق الحصول علي فكرة مشروع
ناجح

حول هوايتك لمشروع ناجح

وفر ما تحتاجه ولم تجده

ابحث عن المشاكل

طور ما يقدمه الاخرون

العوامل الاساسية للتفريق بي
الافكار الابداعية وافكار

المشروعات

وجود حاجة واضحة للخدمة او المنتج
الذي تقدمه او خلقتها بنفسك وتقديم حل

جديد او متقدم لهذه الحاجه

قدرة هذه الحاجه علي خلق الطلب في
السوق

محفزات استمرارية المشروع

الشغف

المواهب

الدافع الاقتصادي

مرحلة تطوير الفكرة
واختبارها

اسئلة يجب ان تجيب عليها

ما هي  طبيعة العمل الذي اقوم به؟

لماذا سيجذب العملاء ؟

حتي تصل الي اجابة السؤالين يجب :

تقدم للعملاء منتجا يرغبون في الحصول
عليه

لابد ن تقوم بتلبيه هذا الطلب

يجب ن تكون مصدر جذب لهذاالطلب

لابد ان تكون مبتكرا قادرا علي مواكبة
المنافسةوالبقاء

اجعل عملاؤك محورا لافكارك ليس انت

قم بتكوين شراكات واتفاقيات مع
الاخرين

حدد دوافعك الشخصية وراء ادارة
المشروع

بيان مسودة الرسالةاحرص علي تقييم اداء المشروع

يجب ان تكون رسالة المؤسسة محفزة
وواقعيةويتراوح طولها بين3 -4جمل علي

الاكثر

الرسالة هي موجز واضح للأسباب التي
دفعتك لانشاء هذا المشروع وأهدافه

المستقبلية

صياغة الادلة
عملية قائمه لي طرح اسئله محدده

ما الامر الذي تحفزه هذه الفكرة ؟

ما الامر الذي ستحل محله / او تجعله
اقل جذبا للعملاء ؟

ما الذي ستقوم باحيائه

ما الأمر الذي يمكن اعتباره تدهورا ؟

SWOT التحليل الرباعي

تحليل نقاط القوة

تحليل نقاط الضعف

تحليل الفرص

تحليل المخاطر

مرحلة التجسيد

مجالات رئيسية للفحص

العملاء : تحديد من يشتري منتجك
والسبب

عرف عميلك

وضح المزايا للعملاء

طرق الحصول علي معلومات عن
العملاء

البحث المكتبي

دراسات السوق المنشورة

المخطط التفصيلي : العناصر المختلفةالبحث الميداني
التي تكون مشروعك

العلاقات :  الروابط المختلفة التي عليك
ادراكها  لضمان وصول الخدمة او المنتج

الي المستهلك

اسئلة يجب الاجابة عليها

ما حجم سوقك المحتمل ؟

كم هو العدد المنطقي والتقريبي
للأشخاص الذين يمكنك استهدافهم

لعرض فكرتك ؟

كيف ستتفاعل معهم؟

كم منهم سيشتري منتجك او خدمتك ؟

هل هذا العدد كاف لتلبية الدخل الذي
تحتاجه ؟

رسم المخطط التفصيلي

اسئلة يجب الاجابة عليها ؟

كيف تري مشروعك في مرحلة التنفيذ

كيف ستجد العملاء وتشركهم في
المشروع ؟

كيف ستحققما يريدون ؟

كيف توزع انتاجك ؟

خطواته

اعداد الفكرة

انشاء نموذج عمل

التواصل مع المصنع

صناعة الكراسي

البحث عن موزع

البيع لتجار التجزئة

ثلاثة قواعد لصياغة المخطط
التفصيلي

التنفيذ بخطوات صغيرة

رسم العملية باكملها

ادراج المزيد من التفاصيل قدر الامكان

صياغة العلاقات
العقود والاتفاقيات

شروط العقد

وصف للمشروع المبني علي وجهة نظر
العميل

الفترة اللازمة لتوصيل المنتج او الخدمة

مود ارسال تقرير سير العمل

عدد التغيرات التي يمكن للعميل احداثها
دون تكلفة زائدة

جميع التفاصيل المتعلقة بالمواصفات

الجزاءات التي تتعهد بها في حالة عدم
وصول المنتج في الوقت المحدد

تفاصيلالسعر لجميع عناصر المشروع

شروط السداد

التسويق

هو العملية الادارية المسؤولة عن
تحديد احتياجات العميل واستباقها

وتلبيتها بصورة مربحة

المزيج التسويقي

المنتج

السلعة او الخدمة التي تقدمها الشركة

يجب مراعاة الاتي :

ان يكون المنتج يلبي احتياج مجموعة
معينة من الاشخاص

يتم تحديد ما يحتاجه العملاء اولا  ثم طرح
المنتج في السوق

تطوير المنتج من حيث مستوى الجودة
لتلبية توقعات العملاء

ليس من اللازم ان يكون المنتج مادي

المتج المثالي يوفر قيمة للعميل 

اسال نفس اذا كان لديك نظام يراجع
ويكتشف الحتياجات العملاء

حدد مدى التغير الذي سيحدث لاحتياجات
العملاء في المستقبل

السعر

المقابل  المادي للمنتج او الخدمة الذي
يدفعه العميل

يجب مراعاة الاتي :

يجب ان يكون السعر تنافسيا

السعر التنافسي لا يعني انه يجب ان
يكون الارخص في السوق

السعر هو الذي يحدد وضع الشركة في
السوق

السعر يحدد  للعملاء مدى اختلافك عن
المنافسين

كلما كان السعر اعلي كلما ازادا توقع
العملاء للقيمة التي تقدمها

اذا كنت تقدم اعلي سعر فالعملاء
يتوقعون اعلي جودة

العملاء الحاليين يكونوا اكثر حساسية
عن العملاء الجدد في السعر

يجب دائما ان تراعي ان يكون سعرك
مربح

المكان

المكان او الطريقة التي سيصل
بواسطتها المنتج للعميل

يجب مراعاة الاتي :

تظهر استطلاعات الرأي أن اداء التسليم
هو واحد من اهم معايير اختيار العميل

للشركة

المكان يعبر ايضا عن الطرق التي تعرض
بها منتجك للعملاء

يجب ان تراعي الشركة ما مدى الجدوى
من عمليات التوصيل

الموبايل اصبح من القنوات المهمة
للشراء

الترويج

ما هي الطريقة التي ستصل بها الشركة
للعملاء مثل الاعلانات

يجب مراعاة الاتي :

المواد المطبوعة يجب ان تكون سهلة
القراءة وجاذبة للعملاء

الترويج ليس التواصل فقط مع العملاء
ولكن ايضا من المهم التواصل مع

الموظفين

الترويج الجيد يمهد الطريق لمحادثة
ستحدث بين الشركة والعميل بشكل

مباشر

الموقع الالكتروني هو المرجع الريسي
للعميل عنك فتاكد من تركه لانباع جيد

استكشف طرقا جديدة للترويج

الدليل المادي

هي البيئة التي يتم من خلالها تقديم
الخدمة وتتفاعل فيها الشركة مع العملاء

يجب مراعاة الاتي :

مكتب استقبال فاخر او ويب سايت
منظم

الأدلة المادية التي تظهر من قبل
الشركة تؤكد افتراضات العميل او تلغيها

العمليات

توضح ما الذييحدث منذ ان يقوم العميل
بشراء المنتج الي ان يقوم بالشراء مرة

اخر ى

يجب مراعاة الاتي :

يجب ان تكون عملية التسليم مؤثرة
للحفاظ علي العملاء

العملاء لا يهتمون بمدى تفاصيل اعمالك
ولكن يهتمون بمصداقيةالشركة

تأكد من ان انظمتك مصممة لراحة
العملاء

الاشخاص

هم الاشخاص الذين يتفاعلون مع
الخدمات او السلع

يجب مراعاة الاتي :

العملاء لا يهتمون بالمنتج او الخدمة اذا
اخذوا انطباعا سلبيا عنك

سمعة العلامة التجارية تكون في يد
العاملين فيجب ان تدربهم جيدا

العملاء يعتبرون من افضل ممثلي
المبيعات

خدمات ما بعد البيع تضيف قيمة لما
تقدمه وتعطيك ميزة تنافسية

اعداد خطة التسويق

بيان الرسالة

التحليل الرباعي

اهداف التسويق

استراتيجيات التسويق
الوسيلة التي ستحدد من خلالها اهداف

التسويق

تنفيذ الخطة

قياس الخطة والتحكم فيها

الخطة المالية

اي قرار تتخذه يتعلق بالعمل يؤثر
دائما علي المالية

اقسام التكاليف
تكاليف مباشرة

الكلمات التي يتحملها المنتج مباشرة
كنتيجة لصناعته

تكاليف غير مباشرة
النفقات التي تتحملها حتي وان للم تنتج

شيئا

يوضح كم الاموال الواردة والصادرةالتدفق النقدي
خلال العمل

الخاتمة

تعلمت في هذا الكورس مرحلة
الخيال   مرحلة تطوير الفكرة
واختبارها   مرحلة التجسيد

  مرحلة التسويق


