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  ] شریان الحیاة للمشروع الصغیر [ ١٩المحاضرة 
  :قائمة المحتویات 

 .الخدمة  -٤.          المستھلك  -٣.         الخطة التسویقیة  -٢.                  المقدمة  -١
 . بةالأجوو  الأسئلة -٧ .              الإعلان -٦.               ي أسالیب العلمیة لتحدید الھدف التسویق -٥
  :مقدمة ) ١

 يبعلم المستقبل وما الذ الاھتماممن المتفق علیھ أن للمستقبل  أھمیة خاصة بالنسبة لمجال الأعمال ، و من ثم نشأ ذلك  -
 . ةآثار لكل مجالات الحیا يسیحدث فیھ ، وما ھ

، یقوم  يق بأنھ غالبا نشاط دینامیكو یتسم التسوی. الھامة ترتبط بالمجتمع تؤثر فیھ، و تتأثر بھ  الأنشطةالتسویق ھو أحد  -
 .و یمثل العدید من المنافع  يعلى التحد

-  ً البحث و التخطیط و الترویج و الإعلان ، و البیع والخدمة ، بالإضافة : وھو یتعلق بأنشطة . یعد التسویق نشاطا دائریا مستمرا
 . استغلالھاإلى البحث عن الفرص الجدیدة و 

البدایة إلى أن نضع  يتقود المشروع بقوة نحو الربحیة ولكن ھذا یحتاج ف يالقاطرة المحركة الت و یمثل التسویق الجید -
 .خطتنا التسویقیة 

  : الخطة التسویقیة) ٢

توضح لك إلى أین ترید أن تذھب ،  يالت  Business planلاشك أن قد قمت عند بدء مشروعك الخاص بوضع خطة العمل  -
 .غیتك و كیف یمكنك الوصول إلى ب

إدارة مشروعھ  يو بالمثل فإننا حین نھتم بوضع خطتنا التسویقیة ، فإنما نركز على تحسین قدرة رجل الأعمال الصغیرة ف -
  من وضع الخطة التسویقیة ،  الانتھاءقد تسنح لھ و من ثم فحین یتم  يمعظم الفرص الت استثماربكفاءة أعلى، فضلا عن 

 :يیل ستثمر مافلا بد أن یعنى ذلك بالنسبة للم

 . الاستثماريالقدرة على توصیف مشروعة  -١

 . احتیاجاتھمیستطیع تلبیتھ من  يالقدرة على توصیف عملائھ ، وما الذ -٢

 .السكانیة  الاعتباراتالجغرافیة ،و  الاعتباراتالقدرة على تعریف سوقھ على ضوء  -٣

 .الخاصة بمنافسیھ  القدرة على تحلیل نقاط القوة و الضعف الخاصة بھ ، وتلك -٤

 .القدرة على وضع تنبؤات و أھداف واقعیة  -٥

 .القدرة على وضع خطة المبیعات  -٦

 .الترویجیة و الإعلانیة  إستراتیجیةالقدرة على صیاغة  -٧

  :المستھلك ) ٣

 .مستھلك الخاص بھ البدایة أن ندرك أنھ یستحیل أن یوجد مشروع ما كبیراً كان أو صغیرا بدون أن یكون لھ ال يعلینا ف -
 .تسود أسواق الیوم ، فإنھ یتعین على جمیع مشروعات الأعمال أن تفكر بنفس تفكیر المستھلك  يظل المنافسة الحادة الت يبل إنھ ف -
أنھا مجرد مكان یبتاع منھ المسافرون الطعام ،بل إنھا  يتعن على الطریق السریع لا استراحةفعلى سبیل المثال ، فان إقامة  -
 .تختلف حسب فئة المستھلكین المخصصة لھم س

  :الخدمة ) ٤

 . يءكل ش يالخدمة ھ -
یتم بھا  يالسرعة الت يوقد یتمثل ذلك ف. المنافسون  ھإن أحد أسھل السبل لزیادة المبیعات ھو أن توفر خدمة أفضل مما یقدم -

 .تلبیة طلبات العملاء دون انتظار ممل 
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 :أن وتشیر الكثیر من الدراسات إلى  -
 .الآخرین عن ھذه الشكاوى % ٩٦حین لا یعبر  يفقط من العملاء غیر الراضین ھم فقط  من یقدمون شكاواھم ف% ٤ -أ

عمیل آخر وھذا یعنى تكلفة لا حصر لھا لإعادة تحسین  ١٣السالبة إلى نحو  ھالعادة تجربت يینقل ف يأن العمیل غیر الراض -ب
 . الصورة الذھنیة للمشروع لدى العملاء

 أرباح المشروع  يف% ٨٠النھایة إلى زیادة قد تصل إلى  يمستوى رضاء العملاء سوف تترجم ف يفقط زیادة ف% ٥أن  -ج
 : يتتمثل فأن شكاوى العملاء الشائعة  -د
  .مة بطیئة إن الخد -     .إن مستوى الجودة منخفض ، ولا توجد خدمات إصلاح  -                        .إنھم لا یستمعون إلى  -
 .إن العاملین لا یبالون ولا یقدمون لنا الرعایة الكافیة  -                             .يء س اختیارإنھ  -
 . الخ.....الوقت المحدد يیتم إنجاز العمل  ف لا -                       .إن تكالیفھم مبالغ فیھا  -

  :عمیلك  اعرف* 

لأنھ یتعین . ذا استطاع تصنیف حاجات عملائھ إلى أساسیة أو كمالیة إذ قراراتھ التسویقیة من السھل على المستثمر أن یتخ -
 .یقدمھا المشروع تبعا لھذا التصنیف  يتصنیف السلع و الخدمات الت

 .الیومیة مثل الطعام ، و الكساء ،و الراحة  ةالعادة على تلك المتطلبات للحیا يإن الحاجات الأساسیة ھو لفظ یطلق ف -
لظروف مباشرة مثل  استجابةالعادة  يوفیما بین الحاجات الأساسیة و الحاجات الكمیة توجد حاجات أخرى وسیطة ،وھى تنشأ ف -

 .على منتج ما " الخصم المغرى " 
 ھنتج ينتیجة عادة إلى تحدید السوق المستھدف الذ فإننایحاول المشروع أن یلبیھا ،  يو بمجرد أن نقوم بتصنیف الحاجات الت -

 .ینتجھا المشروع  يالحصول على السلعة أو الخدمة الت يیقصد بھ أولئك الأفراد الذین یتحمل أن یحتاجوا أو یرغبوا ف، ، إلیھللبیع 
التوجیھ المباشر للجھود التسویقیة و كذلك منتجات المشروع من السلع و الخدمات إلى  يف يویمكن مفتاح النجاح  التسویق -

 .و بھذه الطریقة فان المشروع لن یفقد نفقاتھ التسویقیة . تھدف المس يالقسم السوق

  :تجزئة السوق * 

 بتجزئتھ إلى أجزاء صغیرة ،  وبمعنى آخر فانھ یمكن تجمیع الأنواع المختلفة للعملاء ف :المقصود بتجزئة السوق ) ١
  :ن مجموعات تبعا للحاجات و الرغبات الشائعة بینھم ، وھذا یمكن صاحبا المشروع م

 .الطریقة الترویجیة المناسبة للوصول إلى العملاء المرتقبین  اختیار -
 .منتجاتنا  يضمان أن جھودنا التسویقیة تعكس رؤیة العملاء لأنفسھم ف -
 . یقدمھا المشروع يتحلیل أسالیب حفز العملاء للقیام بشراء السلع و الخدمات الت -

  :طریقة تجزئة السوق ) ٢

ھو  يبعض الأعمال قد یكون الأساس الجغراف يمن شأنھا تقسیم السوق إلى أقسام مستھدفة فف يلطرق التھناك العدید من ا -
 .مفتاح التقسیم ، فمشروع التنظیف الجاف مثلا قد یركز على جیرانھ المحلیین 

بھم من مجموعة ویمیل بعض أصحاب المشروعات إلى النظر إلى أنماط عملائھم زو ھو یتساءلون ھل یتكون السوق الخاص  -
 . المنظمات الكبرى يمن منظمات الأعمال المستقلة یدیرھا مجموعة من الملاك ، أو وكلاء الشراء ف

التسویق أیضا ، فمن المھم التعرف على رؤیة المستھلكین لأنفسھم ، و ھل  يو تعد الجوانب السلوكیة ذات أھمیة كبیرة ف -
 .تقلیدیون  إنھممیلون إلى سلع الموضة ، أم السوق و ھل ی يیعتبرون أنفسھم قادة ورواد ف

 . احتیاجاتھمالمستخدمین لنفس المنتج أو الخدمة قد یختلفون تماماً من حیث  أن ننتبھ أن العملاء أو يو من الضرور -

  :ي الأسالیب العلمیة لتحدید الھدف التسویق) ٥

مراجع التسویق كما یمكن  يف يإلى الإطلاع المعرف ھذه المرحلة أن یتجھ صاحب المشروع عند دراسة سوقة يمن المھم ف -
 .تتیحھا لھ مكاتب الدعم المحلیة و غرف التجارة و مراكز المعلومات  يبالدعم و الخبرات الت عانھتالإسأیضا 

 . و دراسات من بیانات  تتضمنھالخاصة للوقف على ما  أوكما یتعین علیھ الإطلاع على المجلات و الجرائد سواء العامة  -
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 .الأعمال ، وشبكات الأعمال و غیرھا  اتحاداتیضاف  إلى ذلك  أنھ انتشرت الآن جمعیات رجال الأعمال و جمعیات المستثمرین و  -
  : )الدراسات المسحیة ( * 
بة لھذا مناس استقصاءعلى قائمة  بالاعتمادالأسواق المختلفة و ذلك  يیعد ھذا الأسلوب من أفضل أسالیب التعامل مع العملاء ف -

 .الغرض 
 .و الغرض منھا ھو الحصول على أقصى ما یمكن من المعلومات المحددة الدقیقة بأقصى ما یمكن  -
فیفضل أن نستخدم أسئلة عن مدى حجم ) منظمات أعمال أخرى (وفى حالة ما إذا كان عملاء المشروع من العملاء النظامین  -

 .المجال ، و مواقعھم ، و الحد الأقصى للطلب على الإنتاج  يمجال المشروع ،  وحجم العاملین ف يالنشاط ف
النھایة إلى عدد لا  يبنا ف يكم عمرك ؟ لأن الأمر سینتھ: فعلى سبیل المثال فانھ یجب ألا تتضمن القائمة أسئلة من نوعیة  -

 .من الإجابات  ينھائ
ة سوف تقود صاحب المشروع إلى كارثة تھدد مشروعھ لمسحیة غیر العلمیة و غیر الدقیقومن المھم أن نلاحظ أن الدراسات ا -

 .و العنایة الكافیة  ةولذا  فلا بد من إعطاء ھذا الموضوع أھمیتھ الشدید
  : )القوة التنافسیة ( * 
أنھ عند مستویات جودة معینھ فإن المنظمات تبیع المنتج لعملائھا عند نفس نقطة  يیجب على صاحب المشروع الصغیر أن یع -

 .یبیع بھا الآخرون  يالتالسعر 
 .لذا فإن الأمر یفرض على صاحب المشروع أن یدرس جیدا جوانب القوه و الضعف الخاصة بمشروعة و تلك الخاصة بالمنافسین  -

  :أن نكون أولا نكون * 
 . مبیعاتھ من السلع و الخدمات يو التوسع فصاحب المشروع فرصة نموذجیة للنم بعض الأحیان تتاح أمام يف -
 :نسأل أنفسنا الأسئلة الخمسة التالیة فرصة للنمو و التوسع أن  هو لذا فإنھ من المتعین علینا عند ظھور -

 الحصول على المزید منھا ؟ يالنقدیة ؟ ومن أین یمكنن يكیف سیؤثر قرار التوسع على تدفقات) ١

 ، أو رجال البیع الاستشاریینعمالة ،أو من العمالة ؟ وھل سنحتاج إلى مزید من ال يھل یتوفر لدینا الحجم الكاف) ٢

مبیعاتنا من السلع و الخدمات ، فھل سیؤدى ذلك إلى فقداننا قاعدتنا الرئیسیة من  يو إذا لم نقم بعملیة التوسع المتاحة ف) ٣
 المستھلكین ؟ 

 یقوم بھ منافسونا الآن ؟ يما الذ) ٤

 المشروع على المدى الطویل أو مع نمط الحیاة المرغوب ؟تیجیة امدى تتفق خطط التوسع المتاحة مع إستر يإلى أ) ٥

 ):السعر (سیتقاضاه المشروع  يالمقابل الذ -
 : يیراعى فیھ ما یللك صاحب المشروع سلوكا متوازنا تحدید السعر العادل تتطلب أن یس إن عملیة -
 .یتم تحملھا من أجل تقدیم السلعة أو الخدمة  يالتكلفة الت -
 .یبیع بھ المنافسون  يالذمعرفة السعر  -
 .لتحملھ  استعدادیكون المستھلكون على  يمعرفة السعر الذ -
أن یقوم المشروع )عدم تحقیق ربح أو تحمل خسارة  يأ (بالنسبة للسلعة أو الخدمة "نقطة التعادل " و یتطلب الوصول إلى  -

 .بیع حجم كاف من وحدات المنتج أو الخدمة 

  : موقع المشروع* 

 .إنشاء المشروع و نموه ، أو یؤدى إلى القضاء علیھ  يسبة للكثیر من المشروعات یلعب الموقع دورا مؤثرا فبالن -
فالمشروعات الخدمیة مثلا تحتاج إلى أن تكون قریبة من عملائھا ، وقد تستطیع محلات تجارة التجزئة جذب عدد من العملاء  -

 .وسط المدینة  يالمتسوقین ف
مصادر المواد : مجموعة كبیرة من العوامل قبل اختیار الموقع منھا  بالاعتبارلصناعیة فیتعبن علیھا أن تأخذ أما المشروعات ا -

 . الخ....الخام ،تنظیمات التشغیل ، تسھیلات النقل ، وفرة العمالة 
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  :الدخول إلى السوق * 

ً مؤثرا ف -  . نموه ، أو یؤدى إلى القضاء علیھ  إنشاء المشروع و يبالنسبة للكثیر من المشروعات یلعب الموقع دورا
فالمشروعات الخدمیة مثلا تحتاج إلى أن تكون من عملائھا ، و قد تستطیع محلات تجارة التجزئة جذب عدد العملاء المتسوقین  -
 .المدینة وسط  يف
مصادر المواد : وقع منھا مجموعة كبیرة من العوامل قبل اختیار الم بالاعتبارالمشروعات الصناعیة فیتعین علیھا أن تأخذ  أما -

 . الخ..الخام ، تنظیمات التشغیل ، تسھیلات النقل ، وفرة العمالة 

 .المبیعات  -                  .الصورة الذھنیة  -                . الوسطاء -                . البیع المباشر -

 .ترویج المبیعات  -             .أدوات البیع  -                 .البیع الناجح  -

 : و المرتقبین بقصد زیادة مبیعات المشروع یعد الإعلان وسیلة اتصال  قویة موجھ من المشروع لعملائھ الحالیین :الإعلان ) ٦

 : وسائل الإعلان -

 . نوافذ العرض -٥               .التلفیزیون  -٤                   .الرادیو  -٣         .المجلات  -٢                 .الجرائد  -١

 . نقطة الشراء -١٠          .البرید المباشر  -٩    .الصفحات الصفراء  - ٨        . الملصقات -٧        . إعلانات الطرق -٦

فیما یتعلق بالفرص  لاستشارتھانحن ننصح صاحب المشروع الصغیر بالرجوع إلى مراكز التسویق و الإعلان المتخصصة  -
 .المتاحة و التكالیف و حجم المشاھدین ، والمتطلبات الفنیة ،وحتى حجم و ألوان الإعلان 

سیلة الإعلان من خلال قائمة توضح التكلفة بالنسبة لكل ألف من القارئین ،أو المشاھدین ،أو المستمعین و یتم قیاس فعالیة و -
 . الخ...للعملاء الذین یصل إلیھم الإعلان على أساس الجنس ،السن الدخل التعلیم علان ، و توضح ھذه  القائمة تصنیفا للإ

  :موازنة الإعلان  -

 . یوجد بھ يھناك معدلات أساسیة لمساعدة رجل الأعمال لتخطیط موازنتھ الإعلانیة وذلك اعتماداً على مجال العمل الذ -
مبیعاتھم على إعلاناتھم ، بینما تنفق المشروعات  يصافمن % ١إلى %  ٠.٥وبشكل عام فإن المعلنین الصناعیین ینفقون  -

 .من صافى المبیعات % ٣إلى % ٢نحو  الاستھلاكیة
ومن الممكن أن یتفق صاحب المشروع الصغیر على أن ینفذ إعلاناتھ بشكل مشترك مع زملائھ أو جیرانھ فى نفس الصناعة ،  -

 . نفس الوقت على مدار عام قادم يف الانتشارحقق لھ على شراء إعلانات متعددة ت الاعتمادومن الممكن أیضاء 

ً من أنشطة المشروع ، وھى تھدف إلى تحقیق صورة ذھنیة طیبة  :العلاقات العامة  *  یجب أن تكون العلاقات العامة جزء
 .للمشروع ،وملاكھ ، و موردیھ ،ومنافسیھ ،ووسائل الإعلام و الجمھور بشكل عام 

  : يالتنبؤ المال *

 یتعین على صاحب المشروع الصغیر أن یجیب عنھ ھو  يلسؤال الكبیر الذإن ا
  ھو حجم المبیعات و الأرباح المتوقع أن یحققھا مشروعك خلال العام القادم ؟ ما -
 :و الإجابة عن ھذا التساؤل تتم عبر الخطوات التالیة  -
  . التنبؤ بمبیعاتك): ٢(الخطوة  -                               . التنبؤ بمبیعات الصناعیة): ١(الخطوة  -
  .التنبؤ بتكالیف الخطة التسویقیة ): ٤(الخطوة  -                                           .التنبؤ بالعوائد ): ٣(طوة الخ -

  :نجاح المشاریع الصغیرة  يدور الانترنت ف *

 .عملیة التسویق و الترویج للمشاریع الصغیر  يیمكن الاعتماد على الانترنت ف -
 .لكنك تزید من مبیعاتك فلو افترضنا انك  صاحب متجر لبیع الملابس ، مبیعات جیدة مقارنة بحجم نشاطك و -
 .متجرك  يجالس ف أنت التسویق و أمتجرك و تبد يتحضر جھاز و مزود خدمة انترنت ف أنفكل ما علیك ھو  -
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تشترى  يالت الأعمارلھا تستھدف بھا بلدك و  إعلاناتصفحة على الفیسبوك و عمل  إنشاءوتكون طرق التسویق عن طریق  -
یطلبك  إنكما یمكن  إلیكو ممیزاتھا و ستجد الكثیر من الزوار یأتون  أسعارھالجدیدة و تنزیل صور للمودیلات ا يبكثرة والبدء ف

 . عن طریق شركات الشحن ھقطعة معینھ ل بإرسالشخص ما بعید عنك 
 .تمتلك زوار ویمكن الترویج علیھا بسھولة  يالمواقع الت أكثرفھو من " تویتر "على  أیضایمكن الاعتماد  -
 . و ستجد الكثیر من المشاھدات" یوتیوب "و  عرضھا على موقع  یمكن عمل فدیوھات أیضا و -
 . وغیرھا"جوجل بلس "و "بنتر ست "و "انستغرام " مثل ىأخركما یمكن الاعتماد على مواقع  -
ستزید مبیعاتك و  يكوم و غیرھا و بالتال.مثل سوق  الالكترونيعن طریق المشاركة فى مواقع البیع  أخر أسلوبو یوجد  -

 . ىالأخرالمشاریع الصغیرة  أنواعویمكنك تطبیق الاستراتیجیات السابقة على . إرباحك بالطبع  ستزید
ً بارد  على كافة  -  .من قبل الزوار و المعجبین على صفحاتك الالكترونیة  إلیك ھتوج يالت الأسئلةاھتم جیدا
 . یكون السعر واضح و محدد أنالمحل و سنتفق على السعر بل یجب  يحد شرفنا فلا تقل لأ -
 . أفضلاستطعت الحصول على صور خاصة بالشركة المنتجة یكون  أنقم بتصویر المودیلات بكامیرا عالیة الجودة ،و  -
التواصل والبرید  أرقامتضع   أنتمسى جمیع صفحاتك باسم متجرك لیكون علامة تجاریة ممیزة لك كما یجب  أنحاول  -

 . الالكتروني
 . تنتقد من عملك ياقصد ھنا التعلیقات التو مسح التعلیقات الغیر لائقة ولا  بإلغاءقم  -

  :المملكة  يالتسویق والمشروعات الصغیرة ف *

 . من المشاریع الصغیرة مصیرھا الفشل بسبب ضعف التسویق%  ٩٠ -
من رواد الأعمال % ٩٠عن أن " السعودیة  يصنع ف"الثالث للأسر المنتجة  يالملتقى و العرض الوطن يكشف المشاركون ف -

سنوات من بدایة مشاریعھم ،نتیجة الأخطاء الإداریة و أھمھا  ٣غیرة یخرجون من السوق بعد اقل من وملاك المشروعات الص
 .التسویق 

 يألف أسرة منتجة سعودیة ف) ٢٥(مشددین على أھمیة تنوع السوق و تعزیز قدراتھ منوھین بضرورة تطویر قدرات أكثر من  -
من % ٥٠ ھز عائد القیمة المضافة لمشاریع الأسر المنتجة ما نسبتظل توقعات بأن یتجاو يجمیع مدن و مناطق المملكة ف

 .إیراداتھا 

  :الخلاصة  *

،  نأ توقع العوائد السریعة ،و،  والتفاؤل ، أ يیفرط ف ألا یجب أن یتأكد صاحب المشروع أ تنبؤاتھ من الواقعیة بمكان ،و -
 . جیةیتجنب الأحكام الخاطئة بتوقیتات التدفقات النقدیة الداخلیة أو الخار

إن عملیة التخطیط للتسویق وبدایة نشاط المشروع لیست عملیة مرحلیة ،بل ھل عملیة مستمرة لا تتوقف و من ثم فإنھ یجب  -
و علیھ أن یتذكر أن  يعلى صاحب المشروع أن یھتم برقابة و تحسین و تقییم تقدمھ على ضوء الخطة الموضوعة بشكل شھر

 . ھناك دائما فرصا جدیدة للنمو و التوسع
 .قبول رد  المنتجات المعیبة و غیر المعیبة أو استبدالھ  -
 .الضمان و خدمة ما بعد البیع و قبول الشكاوى و متابعتھا  -
 .تقدیم سلع تكمیلیة مجانیة و عمل مسابقات وجوائز و تقدیم الخدمة المتكاملة  -
  .شروعنا زة تنافسیة أكبر لمیأنھا ستكون م من المؤكد يإن علینا أن نجرب و نرصد النتائج الت -
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