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مشــروعك  إطــاق  في  وترغــب  مبتكــرًا  شــخصًا  كنــت  إذا 
لــك  تقــدم  يســاعدك.  أن  الدليــل  لهــذا  فيمكــن  الخــاص، 
مجموعــة أدوات المشــاريع الإبداعيــة إطــارًا عمليًــا لوضــع 
فكرتــك  استكشــاف  خــال  مــن  وذلــك  مشــروعك  خطــة 
ودوافعــك. تطلعاتــك  مــع  يتناســب  عمــل  نمــوذج  وابتــكار 

استخدام مجموعة الأدوات
يتضمن هذا القسم:
لـمن هذا الدليل؟

لماذا يـختلف هذا الدليل      
عن أدلة الأعمال التجارية 

الأخرى؟ 
 كيف يـمكن أن يساعدك 

هذا الدليل؟
ما الذي ينبغي لك أن 
تتوقع الخروج به من 

العملية .

ماذا بعد؟
يتضمن هذا القسم:

وع الشركة التي تود  ن
تأسيسها  

روابط لمنظمات تفييدك 
في الانتقال إلى المرحلة 

التالية .
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»المجازفة الأكبر هي ألا تُجازف ...  وفى عالم يتغير بسرعة كبيرة، فان 
الاستراتيجية الوحيدة التي تضمن الفشل هي ألا تُجازف«.

في كتيبــات مجموعــة أدوات المشــاريع الإبداعيــة ســتجد معلومات 
ونصائــح بالإضافــة إلى سلســلة مــن التماريــن والأنشــطة الــي 
فكرتــك  وتطويــر  استكشــاف  عــى  لمســاعدتك  بإعدادهــا  قمنــا 
خطتــه.  ووضــع  مشــروعك،  "قصــة"  وصــف  وكذلــك  التجاريــة، 
عــى  الإجابــة  عــى  قــادرًا  تكــون  ســوف  الدليــل  هــذا  وبنهايــة 

التاليــة: الرئيســية  الأســئلة 
ما ينبغي علّي فعله لإنجاح مشروعي؟

لماذا سوف يهتم عملائي بمشروعي وكيف سيستفيدون  
منه ؟         

وع؟ كيف أستطيع جني المال لضمان استدامة المشر

في ســبيل تحقيــق فكــرة مشــروعك، عليــك تحمــل المخاطــر وحــل 
يعنيــه  مــا  هــذا  الواقــع.  أرض  عــى  الأفــكار  وتنفيــذ  المشــكلات 
إقامــة المشــروعات بحــق. وفي عالــم ســريع التغــر هنــاك فــرص 

كثــرة جنبًــا إلى جنــب المخاطــر الكثــرة. 

وجــود محــور تركــز واضــح ومثابــرة وشــغف تجــاه مــا تريــد تحقيقــه 
ســوف يًســاعدك عــى طــول الطريــق: »إن أفضــل طريقــة للتنبــؤ 
بالمســتقبل هــو خلــق المســتقبل نفســه ... في كل قصــة نجــاح، 
ســوف تجــد شــخصًا اتخــذ قــرارًا شــجاعًا. »)بيــر ف. دروكــر، تربــوي 

ومؤلــف(. 

وع تجــاري أمــرًا شــاقًا، إلا أن معرفتــك  قــد يكــون البــدء في مشــر
بلغــة الأعمــال والإجــراءات الخاصــة بهــا ســوف تســاعدك وتســمح 
لــك بشــرح ومناقشــة أفــكارك بثقــة أكــر مــع الشــركاء والمورديــن 

والعمــلاء وكذلــك مــع وكالات دعــم الأعمــال التجاريــة. 

التجاريــة  التقليديــة لإقامــة وتطويــر الأعمــال  تنطــوي الأســاليب 
عــى التعامــل مــع مديــري البنــوك ووكالات دعــم الأعمــال التجارية 
والأســرة والأصدقــاء، ومــن المرجــح أن يطلبــوا جميعًــا منــك وضــع 

خطــة عمــل - خاصــة قبــل الاســتثمار في فكرتــك.
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لمــن هذا الدليل؟
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ما الذي  يجعل هذا
قــد يكــون تخطيــط الأعمــال أمــرًا مُنفــرًا لأنــه يميــل إلى اســتخدام الدليـل  مختلفًـا ؟

عمليــة جامــدة لتعريــف مشــروعك ووصفــه. إلا أننــا قــد تناولنــا الأمــر 
بشــكل مختلــف، ففــي مجموعــة أدوات المشــاريع الإبداعيــة قمنــا 
بتجميــع مجموعــة متنوعــة مــن أســاليب ونُهــج تخطيــط الأعمــال الي 
تعتمــد عــى مهاراتــك الإبداعيــة لمســاعدتك في تصميــم مشــروعك. 

وفي هــذا الســياق، يقــوم هــذا الدليــل عــى أربعــة عناصــر رئيســية:

1. كتيبات عملية
بالإضافــة إلى هــذا الدليــل التمهيــدي، يوجــد ثلاثــة كتيبــات عمليــة 
عملــه،  مســار  واستكشــاف  مشــروعك،  وصــف  في  لمســاعدتك 

تطلعاتــك. مــع  يتناســب   عمــل  نمــوذج  وتطويــر 

2. أوراق العمل 
يحتــوي كل كتيــب عــى ورقتيــن أو ثــلاث أوراق عمــل لمســاعدتك في 
التجــاري مــن  المتعلقــة بنشــاطك  الرئيســية  اكتشــاف المشــكلات 

خــلال بنــاء النمــاذج )النمذجــة(.

3. دراسات حالة 
أوراق  اســتخدموا  حقيقييــن  أعمــال  لــرواد  حالــة  دراســات  أُدرجــت 

بنجــاح. مشــاريعهم  لتصميــم  هــذه  والتماريــن  العمــل 

4. ماحظات المُعلم 
يتــم توفــر ملاحظــات المعلــم لأولئــك الذيــن قــد يســتخدموا المــواد 

كأداة تعليميــة للطــلاب والخريجيــن.
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»مــا هــو  أصعــب شيء 
وع  بشــأن البدء في مشر
كل   ... وإدارتــه؟  خــاص 

شيء«
كاثرين إي هامنيت، مُصممة، المملكة المتحدة



الكتيبات العملية
ليك فيما يلي نبذة عن الكتيبات والي نوصي باستخدامها 

بنفس ترتيب عرضها، وهذا سوف يقودك عر مسار منطقي، 
من مرحلة تحديد نطاق فكرة مشروعك وحتى الوصول إلى 

الاعتبارات العملية للتسويق والتمويل.

عند »البدء في إقامة مشروعًا إبداعيًا« ، ينبغي عليك تحديد 
القيم الي تريد لمشروعك أن يُجسدها، وكذلك وضع بيانًا 

بالرؤية والرسالة، ثم تبدأ في استكشاف فكرتك وبحث إمكانية 
تحقيقها عمليًا وتحديد عملائك المحتملين.

لإنجاح مشروعك، عليك تحديد عملائك والمزايا الي 
سيكسبونها من المنتج أو الخدمة الي تقدمها. سوف تُحدد 
كيفية تشغيل مشروعك والعلاقات الرئيسية الي تحتاج إلى 
تطويرها لمساعدتك عى تحقيق هدفك. ثم عليك البحث عن 

طرق لتمويل مشروعك.

وع  في شأن التواصل مع العماء واستمرارية المشر
تقوم باستكشاف طرق مختلفة للتفاعل مع العملاء وتحقيق 
المبيعات، وكذلك كيفية إدارة التدفق النقدي لجلب الإيرادات.
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ما الذي  يجعل هذا

الدليـل  مختلفًـا ؟
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»يكون لديك فكرة وتعتقد أنه من السهل تنفيذها، ولكن الأمر ليس كذلك. 
تحتاج إلى إجراء التقييم والتحليل قبل التنفيذ، مثل المهندس، وهذا ما 

علمتني إياه مجموعة الأدوات «. 

أوراق العمل
وتصويرهــا  بصريًــا،  الأشــياء  تمثيــل  تعــني  )النمذجــة(  النمــاذج  بنــاء 
تمثيــل  أو  مُجســم،  أو  صــورة،  أو  بيــاني،  رســم  خــلال  مــن  واقعيًــا 
حســابي. لذلــك، تــم تصميــم أوراق العمــل في كل كتيــب لمســاعدتك 
في تطويــر مجموعــة مــن النمــاذج لاستكشــاف جوانــب مختلفــة مــن 
مشــروعك مــن أجــل فهــم طريقــة عملــه ووصفــه وتوقــع نتائجــه عــى 
نحــو أفضــل. كمــا تســاعدك أوراق العمــل أيضًــا عــى استكشــاف 
الأنشــطة الــي بواســطتها يمكنــك تحويــل أفــكارك إلى منتجــات 
وخدمــات يريدهــا الجميــع، فضــلًا عــن معاونتــك في استكشــاف مــا 
يمكنــك تقديمــه، والفئــات المســتهدفة وكيفيــة جذبهــا لتــدر الأمــوال 

عــى مشــروعك. 
باســتخدامك لأوراق العمــل هــذه ســوف تستكشــف المجــالات التاليــة 

من مشــروعك:  
- القيم الخاصة بك
- بناء نماذج الأدلة 

- عملائك 
- بناء نماذج مخطط العمل التفصيلي

- بناء نماذج العلاقات
- المزيج التسويقي

- مهام التسويق الرئيسية )المهمة(
الصفحــات  في  التفصيــل  مــن  بمزيــد  عمــل  ورقــة  كل  وصــف  يتــم 

التاليــة.
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باسار أندر، مُصمم مشاهد صوتية )البيئة الصوتية(، سونيك بوتي، تركيا



تســاعدك كل ورقــة عمــل عــى طــرح أســئلة مهمة حول مشــروعك، 
واســتخدامها بمثابــة تماريــن سيســاعدك عــى بنــاء صــورة مقنعــة، 
لنفســك والآخرين، لمشــروعك في المســتقبل. يمكنك اســتخدامها 
بمفــردك أو مــع الشــركاء والأصدقــاء. وقــد تــم تصميــم أوراق العمــل 
بحيث يمكنك نســخها، مما يســمح لك بإعادة النظر فيها وتغيرها 
وتعديلهــا مــع مــرور الوقــت. بالطبــع يمكنــك التدويــن مباشــرة في 
أوراق العمــل الخاصــة بــك، أو يمكنــك اســتخدام بطاقــات لاصقــة 
للحفــاظ عــى الأوراق نظيفــة للاســتخدام في المســتقبل. يمكنــك 
.www.nesta.org.uk  أيضــا تحميــل أوراق عمــل جديــدة عــر الرابــط

دراسات الحالة
تــروي دراســات الحالــة قصــص رواد أعمــال حقيقييــن اســتخدموا 
المشــاريع  أدوات  مجموعــة  في  الــواردة  والتماريــن  العمــل  أوراق 
تلــك  وتشــمل  بنجــاح،  الخاصــة  مشــروعاتهم  لبنــاء  الإبداعيــة، 
الاجتماعيــة  الشــركات  وكذلــك  التجاريــة  الشــركات  المشــروعات 
والمجوهــرات  الأزيــاء  مثــل  إبداعيــة  مجــالات  عــدة  في  العاملــة 
والتكنولوجيــا وتصميــم المنتجــات والمهرجانــات ومراكــز الإبــداع. 
ورش  في  الإبداعيــة  المشــاريع  أصحــاب  مــن  العديــد  شــارك  وقــد 
عمــل تقــدم عــى اســتخدام مجموعــة أدوات المشــاريع الإبداعيــة 
الــي نظمتهــا نيســتا )المؤسســة الوطنيــة للعلــوم والتكنولوجيــا 
المتحــدة  المملكــة  في  الثقافيــة  المشــاريع  ومكتــب  والفنــون( 

الخــارج. في  الريطــاني  الثقــافي  والمجلــس 
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»كان مــن المفيــد الحصــول عــى اســتراتيجية واضحــة في وقــت لــم نكــن 
نعلــم فيــه مــا يجــب القيــام بــه وفكرنــا في التوقــف. لقــد أعطتنــا رؤيــة جديــدة  

لمشــروعنا.«
أليونا كوتليار، مصممة إكسسوارات،Be Different Tie بي ديفيرنت تاي، أوكرانيا

ما الذي  يجعل هذا
الدليـل  مختلفًـا ؟
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وع، فإنــه يمــر مــن  عندمــا يبــدأ شــخص مــا في تحويــل فكرتــه إلى مشــر
خــلال مراحــل مختلفــة: 

مرحلــة الخيــال .  كلنــا مررنــا بتلــك اللحظــات عنــد اكتشــاف شيء 
لا يعمــل بالصــورة الــي يجــب أن يكــون عليهــا، أو عنــد التفكــر في 
كيفيــة تطويــر الحيــاة مــن حولنــا. تلــك اللحظــات الــي نقــول فيهــا 
»ألــن يكــون رائعًــا لــو...«، أو »لــدي فكــرة.....«، أو »أليــس مــن الأفضــل 
لــو...«. في مرحلــة الخيــال هــذه، يكــون لدينــا فكــرة نظنهــا تســتحق 

ــر فيمــا بعــد.  البحــث وربمــا التطوي

مرحلــة الرؤيــة .  في هــذه المرحلــة، يكــون لديــك تصــور أوضــح لمــا 
تطمــح لتحقيقــه، ومــا ســيقدمه مشــروعك، ومــن الذيــن ســيهتمون 
بشــراء مــا لديــك، وطريقــة توصيلــه لهــم. ولــذا، قــد تحتــاج إلى مزيــد 
مــن البحــث لتطويــر الفكــرة، بمــا في ذلــك معرفــة مــا إذا كانــت هنــاك 

حاجــة أو طلــب لمــا تُقدمــه. 

مرحلة التجسيد . في هذه المرحلة تختر فكرتك لتعرف ما إذا كان 
يمكــن أن تكــون مشــروعًا مســتدامًا. أنــت تفكــر في كيفيــة الوصــول 
إلى عملائــك، ومــن تحتــاج إلى التعــاون معهــم أو إشــراكهم حــتى 
وع تحقيــق هدفــه، وكيــف ســتدفع مقابــل لذلــك كلــه،  يتســى للمشــر
تجــاري  الــكاف لإنشــاء عمــل  الربــح  مــا ســتقدمه ســيوفر  وإن كان 

مســتدام.

7

وثقــتي  فكــرتي  تطــورت  ثــم  فكــرة،  مجــرد  وع  المشــر كان  البدايــة  »في 
تدريجيًــا، حــى صــرت الآن أشــعر بالقــدرة عــى المضــي قُدمًــا في مشــروعي 

بنجــاح.« 
آن ستاتفيلد؛ مصممة منتجات، المملكة المتحدة

كيف    يمكن    لهذا 
الدليل  أن    يساعدني؟
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عمليــة  في  بــدأت  أنــت  المرحلــة  هــذه  في   . التشــغيل  مرحلــة 
مســتوى  إلى  وع  المشــر نقــل  كيفيــة  عــى  والركــز  المتاجــرة 
لضمــان  وع  للمشــر المختلفــة  الجوانــب  باختبــار  وســتقوم  عمــلي، 

الاســتدامة عــى  قدرتــه  ثــم  ومــن  ربحيتــه 

وع، ســتتمكن مــن  مرحلــة التحديــث .  بعــد فــرة مــن تشــغيل المشــر
قيــاس مســتوى أداءه. قــد تُفكــر في القيمــة الي تعطيها لعملائك 
وع حــتى يمكنــك تحديــد الخطــوة التاليــة.  والربــح العائــد مــن المشــر
مــا  وهــو  باســتمرار،  تتطــور  ســوف  وأفــكارك  الأوســع  البيئــة  إن 
وع،  ســيدفعك إلى تحديــث الأفــكار الأوليــة حــول العمــلاء، والمشــر

والنمــاذج الماليــة.

فبينمــا  متكــررة،  عمليــة  وتنقيحهــا  مشــروعك  فكــرة  تطويــر  إن 
إلى  ســتحتاج  نســبياً،  ثابتــة  الأحيــان  أغلــب  في  رؤيتــك  تظــل  قــد 
التحقــق باســتمرار مــن جــدوى عمليــات التجســيد والتشــغيل ومــدى 

الأعمــال. وبيئــة  الســوق  لتغــرات  مواكبتهــا 

تهــدف الكتيبــات العمليــة الثلاثــة الــي يقــوم عليهــا هــذا الدليــل 
لمرحلــة  وإعــدادك  والتجســيد،  الرؤيــة  مراحــل  أثنــاء  دعمــك  إلى 
التــالي:  النحــو  العمليــة عــى  ولــكل كتيــب مخرجاتــه  التشــغيل. 

وع تجاري إبداعي- المخرجات تأسيس مشر
الــي  الأساســية  العناصــر  عــى  الثــاني  الكتيــب  في  تتعــرف 

مشــروعك. أســس  تحديــد  عــى  ستســاعدك 
وتشمل المخرجات المتوقعة 

اســتخدام أهــم الحقائــق التجاريــة للتأكــد مــن مــدى صلاحيــة 
وع تجــاري. تحويــل فكرتــك لمشــر

وحمايتهــا  الفكريــة  ملكيتــك  تحديــد  طريقــة  عــى  التعــرف 
واســتغلالها.

ما الذي  أتوقع الخروج 
به من هذه العملية؟ 

كيف    يمكن    لهذا 
الدليل  أن    يساعدني؟

 -

-

تقديم مجموعة أدوات المؤسسة الأبداعية



تحديــد القيــم الــي تُعــزز مــا تقــوم بــه. تلــك القيــم الممزوجــة 
بطاقاتــك وطموحاتــك هــي الــي تمــز مشــروعك عــن غــره. إن 
تحقيــق التــوازن بيــن العاطفــة والموهبــة والدافــع الاقتصــادي 
مــن شــأنه أن يعــزز ســيعزز مــن فــرص نجــاح مشــروعك واســتدامته.

إعــداد بيــان الرؤيــة والرســالة الــذي يُلخــص التأثــر الــذي ترغــب 
في إحداثــه.

اســتخدام نمــازج الأدلــة والأدلــة المســتقبلية لتوضيــح مــا قــد 
يبــدو عليــه مشــروعك ومــا يعنيــه النجــاح بالنســبة لــك.

الوضــع  لبحــث  الرباعــي(   )التحليــل   SWOT تحليــل  اســتخدام 
والمخاطــر  الضعــف  نقــاط  وتحديــد  لشــركتك،  الاســراتيجي 
المحتملــة لتجنبهــا، وكذلــك نقــاط القــوة والفــرص المحتملــة 

لاســتغلالها.

العمل عى إنجاح مشروعك - المخرجات
بعــد رســم ملامــح فكــرة مشــروعك وتحديــد أســس تطويرهــا، تبــدأ في 
تربــط  الــي  هــذا الكُتيــب بتحديــد عملائــك، واستكشــاف الجوانــب 
عملــك، والعلاقــات المختلفــة الــي ســتحتاج إلى بناءهــا لمســاعدتك 
والمخرجــات  خدماتــك.  أو  منتجاتــك  وتقديــم  قُدمًــا  المضــي  في 

الرئيســية هــي:
تحديــد قاعــدة عملائــك، والتحقــق مــن وجــود حاجــة للمنتــج أو 
عــدد  وجــود  تضمــن  وبذلــك  لتوفرهــا.  تســعى  الــي  الخدمــة 
كاف مــن العمــلاء مســتعدين لدفــع المبالــغ الماليــة المطلوبــة 

مقابــل مــا تُقدمــه. 
وع وتطلعــات العمــلاء  فهــم العلاقــة المتبادلــة بيــن رؤيــة المشــر
في  أهميتهــا  ومــدى  المقدمــة،  الخدمــة  أو  المنتــج  وجــودة 

وع. تحقيــق أنشــطة المشــر
النظــر في خيــارات التمويــل المختلفــة الــي يمكــن أن تســاعدك 

في تأســيس المراحــل الأولى مــن مشــروعك.

9
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وضــع نمــاذج المخطــط التفصيــلي سيســاعدك عــى إعــداد  
ًخطــة تشــغيلية أكــر تفصيــلًا وتحديــد الجوانــب الــي تحتــاج 
الــي  الخدمــة   أو  لتوصيــل منتجــك  خــرات ومــوارد خارجيــة 

تقدمهــا إلى العمــلاء.

وضــع نمــاذج العلاقــات يُقــدم أربعــة مناحــي أساســية وأدوار 
المنتــج،  الفكــرة،  مُســتحدث  هــي  التجــاري؛  النشــاط  في 
المــوزع، العميــل. وســتقوم بتحديــد أنــواع العلاقــات المختلفــة 
وتقديمهــا  الخدمــة  أو  المنتــج  لتطويــر  تحتاجهــا  الــي 

لعملائــك.

 - وع  المشــر واســتمرارية  العمــاء  مــع  والتفاعــل  التواصــل 
المخرجــات

تحتــاج  إلى توصيــل رســالتك إلى العمــلاء والتأكــد مــن أن الأمــور 
وع منطقيــة ومقبولــة. في الكُتيــب الرابــع تتعــرف  الماليــة للمشــر

عــى إجــراءات التســويق والتمويــل، ومــن أهــم مخرجاتــه:

المزيــج التســويقي والــذي يوفــر لــك إطــارًا للنظــر في العناصــر 
الرئيســية الــي يجــب وضعهــا حــز التنفيــذ مــن أجــل أن تتعلــم 
اســتحداث  في  معهــم  وتتشــارك  عملائــك  مــع  وتتواصــل 
منتجــك أو الخدمــة الــي تقدمهــا. هــذه هــي العناصر الســبعة 
والمــكان،  المنتــج،  للتســويق وهــي:  اللازمــة   7PS الرئيســية
والســعر، والرويــج، والجمهــور، والعمليــة، والبيئــة المحيطــة.

أيضًــا باستكشــاف العناصــر  لــك المزيــج التســويقي  يســمح 
التواصــل. التخطيــط لأنشــطة  عنــد  اللازمــة  الأساســية 

الحصــول عــى هيــكل وصيغــة يســاعدان عــى وضــع خطــة 
تســويقية تســاعدك عــى إعــداد اســراتيجية للتواصــل، وذلــك 

لضمــان تعظيــم تأثــر المعلومــات المقدمــة إلى العمــلاء. 

ما الذي  أتوقع الخروج 
- به من هذه العملية؟ 

-

 -

-

-

تقديم مجموعة أدوات المؤسسة الأبداعية



    –  

    –  

 

وضــع نمــاذج لصياغــة الخطــط الماليــة يوضــح الــدور الجوهــري 
في  التحكــم  عــى  مســاعدتك  في  الماليــات  تلعبــه  الــذي 
المهــم  الأمــر  وهــو  بمشــروعك،  الخاصــة  التجاريــة  الأنشــطة 
بالنســبة لــك لتوقــع المشــاكل الــي قــد تحــدث، وضمــان عــدم 

الماديــة.  الخســارة 
اســتيعاب  في  تســاعدك  أن  يمكــن  أداة  هــو  النقــدي  التدفــق 
تتحكــم  وبذلــك  وإليــه،  وع  المشــر مــن  الأمــوال  تدفــق  كيفيــة 
بمشــروعك  الخاصــة  الماليــة  الشــؤون  في  فعــلي  بشــكل 

تطلعاتــك. مــع  يتمــاشى  بمــا  واســتدامته  صحتــه  لضمــان 

الإبداعيــة  المشــاريع  أدوات  أدوات وأســاليب مجموعــة  تــم تصميــم 
لمســاعدتك عــى وضــع ملامــح مشــروعك التجــاري وتعريفــه وشــرحه 
والتحكــم فيــه وتوصيلــه للأخريــن.  يســاعدك تنفيــذ هــذه العمليــة 
لتوجيــه  اســتخدامها  يمكنــك  واضحــة  عمــل  خطــة  وضــع  عــى 

فكرتــك! وإنجــاح  أنشــطتك 

في القســم التــالي، مــاذا بعــد؟ ســوف تطلــع عــى أنــواع مختلفــة مــن 
ــوع هــو الأنســب لمشــروعك. وســوف تجــد أيضًــا  الشــركات لتقــرر أي ن
روابــط لمنظمــات مفيــدة  قــد تســاعدك عــى بــدء مشــروعك الخــاص.
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حظــاً 
فقــاً مو
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ماذا بعد؟

الثلاثــة والتماريــن  الكتيبــات  إتمــام رحلتــك عبــر  عنــد 
وأوراق العمــل، ســيكون لديــك الأســس اللازمــة لتحقيــق 
فكرتــك علــى أرض الواقــع، وذلــك بتطويــر فكــرة المشــروع 

ــزي. ــاري مج ــل تج ــى عم ــا إل وتحويله

لا بــد أن تكــون قــادرًا علــى وصف »قصة« مشــروعك، وشــرح 
مســار عملــه بوضوح.

تقديم مجموعة أدوات المؤسسة الأبداعية



الأســئلة  تلــك  عــن  بثقــة  الإجابــة  عــى  قــادرًا  تكــون  أن  ينبغــي 
 - الرحلــة:  هــذه  بدايــة  في  المحــددة 

- ماذا ينبغي أن أفعل لإنجاح مشروعي؟
- لماذا قد يهتم عملائي بما أقدمه وكيف سيستفيدون؟
وع؟ - كيف استطيع جني المال لضمان استدامة المشر

 لكــن هــذا  مــا هــو إلا البدايــة، لقــد اجــزت فقــط المرحلــة الأولى 
العمليــات  باتباعــك  أنــه  إلا  وع.  المشــر إقامــة  رحلــة  مــن  فقــط 
يجــب  الإبداعيــة«،  المشــاريع  أدوات  »مجموعــة  في  المذكــورة 
أن تصبــح قــادرًا عــى الانتقــال مــن مرحلــة الفكــرة المجــردة إلى 
وع تجــاري حقيقــي، ثــم التفاعــل مــع العمــلاء  مرحلــة فكــرة مشــر
وتوقــع وضعــك المــالي. ومــن خــلال تحديــد مكونــات وعناصــر خطــة 
قــد  أســئلة  أي  عــى  الإجابــة  مــن  التجــاري، ســتتمكن  مشــروعك 

دعــم مشــروعك. ترغــب في  أو منظمــة  يطرحهــا شــخص 

أن  عليــك  ولــذا  الأســئلة،  بعــض  عــن  الإجابــة  تصعــب  قــد  لكــن 
وع. وبالفعــل بعــد  تســألها لنفســك أولًا قبــل البــدء في أي مشــر
قيامــك بهــذه العمليــة، قــد يكــون لديــك أســئلة أكــر مــن الأجوبــة. 
الوقــت والطاقــة  إذا كان يمكنــك تخصيــص  مــا  عليــك أن تفكــر 
قيامــك  عنــد  مشــروعك.   لإنجــاح  الــلازم  العاطفــي  والاســتثمار 
بهــذه العمليــة، ســتكون أســئلتك أكــر مــن ا عــى الالــزامً الأجوبــة. 
وعليــك أيضًــا أن تحــدد  مــا إذا كان هــذا هــو الوقــت المناســب في 
حياتــك لتأســيس الشــركة ولمــاذا تفضــل الأعمــال الحرة أو تأســيس 

شــركتك المســتقلة عــى العمــل في مــكان أخــر. 

أن  قبــل  والتطويــر  البحــث  مــن  طويــل  طريــق  أمامــك  يكــون  قــد 
وع خــاص بــك. لكــن تذكــر أنــه هنــاك  تكــون قــادرًا عــى إطــلاق مشــر
دعــم لــرواد الأعمــال الطموحيــن، وأكــره دعــم مجــاني. لــذا، عليــك 
تحديــد الأكــر قيمــة بالنســبة إليــك، وكيفيــة تحقيــق أعــى اســتفادة 
وكالات  بأســماء  قائمــة  الكتيــب  هــذا  نهايــة  في  وســتجد  منــه. 
الدعــم الريطانيــة، لكنهــا ليســت شــاملة وســتتغر بمــرور الوقــت، 
لذلــك حــاول متابعــة  التحديثــات مــن خــلال التواصــل مــع زملائــك 

المهنيــة.  والشــبكات 
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تذكــر أنــه مــن الممارســات الجيــدة أن تعــود مــرة أخــرى إلى النمــاذج 
مراجعــة  ويجــب  قبــل.  مــن  باســتخدامها  قمــت  الــي  والتماريــن 
دوري  بشــكل  وتعديلهــا  التســويقية  والخطــة  وع  المشــر خطــط 
قصــرة  الأهــداف  تحقيــق  لضمــان  وذلــك  الأداء  لمســتوى  وفقًــا 

المــدى.  وطويلــة 

لامحالــة،  وتتغــر  تتحــول  ســتجدها  وع،  المشــر خطــة  تطــور  ومــع 
ولذلــك يفضــل مراجعــة الأســس مــن حيــن لآخــر حــتى تضمــن أنــك 
لإبقائــك  اللازمــة  التغيــرات  وإجــراء  الصحيــح  الاتجــاه  في  تســر 
عليــه. قــد تختــار أيضًــا مشــاركة النمــاذج والتماريــن مــع الشــركاء في 

والموظفيــن. العمــل 

ــوع الشــركة الــي ســتقوم بتأسيســها، وفيمــا  مــن المهــم تحديــد ن
يــلي ملخــص بالأنــواع الرئيســية للشــركات وصفتهــا في المملكــة 

المتحــدة: 

شركة فردية
إذا كنــت المالــك الأوحــد للشــركة فأنــت تعمــل لحســابك الخــاص 
أربــاح الشــركة. ومــن الســهل إقامــة  بشــكل مســتقل ولــك كل 
محــدودة،  غــر  مســئولية  عليــك  ًســتقع  لكــن  وإدارتــه،  وع  المشــر
وســتكون مســئولا بشــكل شــخصي عــن أي ديــون تراكــم أثنــاء 

للعمــل.  إدارتــك 

شركة بسيطة )شركة أشخاص(
شــركة التضامــن هــي عندمــا يشــرك شــخصان أو أكــر في تأســيس 
وع، وبذلــك يســتفيد العمــل مــن مختلــف مهــارات الشــركاء  مشــر
وخراتهــم. لكــن عــدم الاتفــاق بينهــم قــد يســبب المشــاكل. وفي 
ــوع مــن الشــركات، تكــون المســئولية غــر محــدودة يتقاســم  هــذا الن

فيهــا الشــركاء التكاليــف والأربــاح وكذلــك الديــون. 

الشراكة ذات المسئولية المحدودة 
ــة شــركة التضامــن  الشــراكة ذات المســئولية المحــدودة لهــا مرون
الماليــة  المخاطــر  تقتصــر  المحــدودة؛ حيــث  المســئولية  مــع مزايــا 
ضمانــات  وأي  وع،  المشــر في  اســتثمارك  قــدر  عــى  الشــخصية 

التمويــل.  عــى  للحصــول  قدمتهــا 
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ــوع مــن الشــركات بواجبــات قانونيــة؛ بمــا فيهــا الاحتفــاظ  يلــزم هــذا الن
بالســجلات العامــة للشــركة، مثــل الشــركات المحــدودة.

شركة مساهمة محدودة
مســتقل  قانــوني  كيــان  المحــدودة  المســاهمة  الشــركة  تعتــر 
الماليــة  المخاطــر  وتقتصــر  الشــركات.  تســجيلها في مجلــس  ويجــب 
الــي  الأســهم  قيمــة  عــى  والمالكيــن(  )الأعضــاء  للمســاهمين 

بهــا.  يلزمــون  الــي  الضمانــات  أو  يملكونهــا 

الخاصــة  تلــك  تتجــاوز  قانونيــة  مهــام  الشــركات  مــن  ــوع  الن ولهــذا 
بالشــركة الفرديــة أو شــركة التضامــن. وينبغــي لهــذه الشــركة تقديــم 
التابــع  الشــركات«  »مجلــس  بســجلات  الســنوية  وعوائدهــا  تقاريرهــا 

اســمها.  في  »المحــدودة«  كلمــة  اســتخدام  ضــرورة  مــع  للحكومــة، 

شركات المصلحة العامة )المجتمعية( )الوقف الاستثماري(
ــوع مــن الشــركات ملائــم للمنظمــات الــي تركــز عــى المجتمــع  هــذا الن
المحــلي. وعــادة مــا يتــم إعــادة اســتثمار الأربــاح أو الفائــض في المجتمــع 
نفســه أو في الشــركة بــدلًا مــن توزيعــه عــى المســاهمين أو المالكيــن. 
للموافقــة  العامــة   بالمصلحــة  بيــان  تقديــم  المنظمــات  عــى  ويجــب 
عليــه مــن قبــل الجهــة الرقابيــة والمنظمــة لشــركات المصلحــة العامــة 
للمنفعــة  فقــط  تســتخدم  ســوف  الأصــول  جميــع  أن  عــى  والتأكيــد 
خاصــة  كشــركة  تأسيســها  ويمكــن  الأصــول(.  )وقــف  المجتمعيــة 
محــدودة بأســهم رأس المــال أو بضمــان أو كمؤسســة خريــة، وبذلــك 
الشــركة  أن صفــة  مــن  الرغــم  )عــى  الضريــي  العــبء  يُخفــف عنهــا 

كمؤسســة خريــة يرافقهــا المزيــد مــن القوانيــن والتشــريعات(.
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وع تجــاري  في الآونــة الأخــرة، أصبحــت طــرق مختلفــة لإقامــة مشــر
أكــر شــيوعًا عــى الرغــم مــن أنهــا ليســت حديثــة. وتشــمل هــذه 

العمليــات:

المشــروعات  مــن  ــوع  الن هــذا  يقــوم  الاجتماعيــة  المشــروعات 
قانونيــة  أشــكال  وفــق  بــه  العمــل  ويجــري  اجتماعيــة.  لأغــراض 
محــدودة،  وشــركة  العامــة،  المصلحــة  شــركات  مثــل  مختلفــة 
ومؤسســة خريــة. عــادة مــا يتــم إعــادة اســتثمار الأربــاح أو الفائــض 
الاجتماعــي  الغــرض  لتحقيــق  المجتمــع  أو  الشــركة  في  الإنتــاج 
المرجــو بــدلُا مــن توزيعــه عــى المســاهمين أو مالكــي للشــركة.  
وعــى خــلاف شــركات المصلحــة العامــة، قــد يكــون هنــاك أو لا 

الأصــول.   وقــف  يكــون 

و/ عمالهــا  ويديرهــا  يملكهــا  شــركة  هــي  التعاونيــة  الشــركة 
أو مســتهلكيها؛ حيــث يكــون لــكل عضــو فيهــا صــوت. يتشــارك 
ويكــون  وع،  المشــر إدارة  في  بالتســاوي  المالكيــن  الأعضــاء 
اســتثمارهم في صــورة أســهم لتوفــر رأس المــال للتشــغيل. يكمــن 
ــوع مــن الشــركات والأنــواع الأخــرى  الفــرق الرئيــي بيــن هــذا الن
في قيامــه عــى المنفعــة المتبادلــة؛ حيــث يتســاوى الأعضــاء في 

العمــل. حــق الإدارة والانتفــاع مــن 

شــركة تضامنحيــث يجتمــع عــدد مــن المنظمــات لغــرض معيــن. 
هــدف  أو  مصلحــة  التضامــن  شــركة  لأعضــاء  يكــون  مــا  وعــادة 
مشــرك. يمكــن تحديــد شــكل شــركة التضامــن بشــكل رســمي أو 

أن يكــون اتفاقًــا غــر رســمي وأكــر مرونــة.
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بالشــكر للأشــخاص  التوجــه  نيســتا  تودمؤسســة  
والمنظمــات التاليــة لمســاهمتهم بدعــم محتــوى 

هــذا الدليــل وإعــداده. 
فيونــا  وخاصــة  الثقافيــة،  المؤسســة  مكتــب 

 . بيلجريــم 
www.culturalenterpriseoffice.org.uk

جيــي روتــر؛ مستشــارة أعمــال رقميــة وإبداعيــة. - 
أعمــال.  جــوان وودفــورد؛ مدربــة ومستشــارة 

جيرني أسوشيتس- كاثرين دوتشيرتي 
www.journeyassociates.com

مارتاش- كولن بيرنز. 
www.own-it.org . منظمة أون إت

منظمة بيرسي إيميت
 www.percyemmett.com  

www.tvi-  منظمــة ذا فاليــو إنوفيتــورز المحــدودة
ltd.co.uk

KVGD www.kerrvernon.co.uk

قائمة المنظمات ذات الصلة 
 

منظمة
    

منظمة

منظمة

منظمة

منظمة

قائمة المســاهمين
الإبــداع  فريــق  تصميــم  مــن  الدليــل  محتــوى 
الاقتصادي ( بمؤسســة نيســتا ؛ ليصاحب مجموعة 
 ،Insight out، البرامــج الخاصــة بالمؤسســة، وهــي (
Creative Pionners' Acadmy . Starter For6 و
آراء  وفــق  وتحديثــه  المحتــوى  مراجعــة  تمــت 
المدربيــن والمشــاركين مــع إضافــة جوانــب جديــدة 
فهــي  والأفــكار،  والتدريبــات  النمــاذج  أمــا  لــه؛ 
مقتبســة مــن مصــادر  متنوعــة، بعضهــا مذكــور في 

التاليــة:  القائمــة 
أعمــال  إلى  العمــل  ونمــاذج  التعريفــات  اســتندت 

 . أوســروالدر  ألكســاندر 
www.businessmodelgeneration.com

الرســم التوضيحــي »العاطفــة والموهبــة والمحــرك 
ــر الثلاثــة لمفهــوم  الاقتصــادي« مأخــوذ مــن الدوائ
لجيــم  للأفضــل«  الجيــد  »مــن  كتــاب  مــن  القنفــذ 

كولــز، الصــادر عــن دار نشــر رانــدوم هــاوس.
مــن  ومنهجهــا  )القيــم(،  العمــل  ورقــة  محتــوى 
ومستشــارة  مدربــة  ودفــور؛  جوانــا  وتقديــم  إعــداد 

تجاريــة.
محتــوى ورقــة العمــل )العمــلاء( مــن إعــداد مكتــب 

المؤسســة الثقافيــة. 
محتــوى ورقــة عمــل )بنــاء نمــاذج الأدلــة( مأخــوذ 
مــن النمــوذج الرباعــي الخــاص بمارشــال مكلوهــان 
www.marshallmcluhan.com والــذي تتعهــد بــه 

LiveWorkالشــركة الخدميــة للابتــكار والتصميــم
www.livework.co.uk

محتــوى ورقــة عمــل )بنــاء نمــاذج العلاقــات( مأخــوذ 
مــن فكــرة أعدهــا ديزاينربلــوك . 

ى  wمحتــو w w . d e s i g n e r s b l o c k . o r g . u k
التفصيــي(  المخطــط  نمــاذج  )بنــاء  عمــل  ورقــة 
مســتوحى مــن بعــض أفــكار بيــل وجيليــان هوليــز 
في كتابهمــا »عــى مــدى الأفــق: تخطيــط منتــج 
جــون  نشــر  دار  عــن  الصــادر  الغــد«،  لنجــاح  اليــوم 

وأولاده.  وايــي 

لتحميــل مجموعــة الأدوات الكاملــة، أضغــط عــى 
الرابــط التــالي:

www.nesta.org.uk/enterprise- toolkit
التســويقي ومهــام  )المزيــج  ورقــة عمــل  محتــوى 
فاليــو  ذا  منظمــة  قدمتــه  الرئيســية(  التســويق 

المحــدودة. إنوفيتــورز 
محتــوى ورقــة عمــل )بنــاء نمــاذج الخطــط الماليــة( 
مــن إعــداد آنــدي تشــابمان، والــذي صــرح لمؤسســة 

نيســتا باســتخدامه.

www.ipo.gov.uk .Intellectual Property Office

www.investni.com .Invest Northern Ireland
منظمة

www.cobwebinfo.com.Cobweb Information for Business
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www.bgateway.com.Business Gateway 

www.businesslink.gov.uk. Business Link

www.coachinabox.co.uk -. Coach in a Box  

 Own-it- .own-it.org

منظمة

Creative Entrepreneurs
www.creativeentrepreneurs.co

www.business-support.wales.gov.uk 



ماحظات







1
يُســاعدك  الخــاص،  التجــاري  إقامــة مشــروعك  رحلــة  بدايــة  مــع 
لتأســيس  تدفعــك  الــي  محفزاتــك  فهــم  عــى  الثــاني  الكُتيــب 
وع ومعرفــة مــا يتفــرد بــه، فضــاً عــن آمالــك والتأثــر الــذي  المشــر
ترغب في إحداثه. في هذا القسم من مجموعة أدوات المشاريع 
الــي ستســاعدك عــى  الإبداعيــة، ســوف تستكشــف الأســس 

رســم مامــح مشــروعك في المســتقبل. 

الرؤية والرسالة 
لخص آمالك المرجوة من 

مشروعك والتأثر الذي ترغب 
في إحداثه

الأدلة
استخدام نماذج الأدلة 

واستقراء الأدلة المستقبلية 
في تعريف النجاح بالنسبة إليك

في هذا الكُتيب ستغطي 
ما يلي من موضوعات...

وع حقائق عن المشر
هل ما لديك مجرد فكرة 

وع جيد؟ جيدة أم فكرة مشر

الملكية الفكرية
كيف تحدد ملكيتك الفكرية 

وتحميها وتستفيد منها؟

القيم
تحديد القيم الداعمة 

لأنشطتك



تأســيس مشــروعه  يرغــب في  مــن  يجــب عــى كل  هنــاك ســؤالين 
تأخــر:  الإجابــة عنهمــا  دون  الخــاص 

- ما هي طبيعة العمل الذي أقوم به؟
- لماذا سيهتم العماء بما أقوم به؟

خــذ مــن وقتــك دقيقــة لكتابــة جملــة واحــدة تلخــص فيهــا مــا تقــوم 
بــه، ثــم اكتــب جملــة أخــرى توضــح لمــاذا قــد يكــون مــا تقــوم بــه مصــدر 
اهتمــام لعملائــك، هــذا مــا يعــرف باســم »عــرض المصعــد/ العــرض 
الموجــز«. قــد يكــون مــن الصعــب أن تكــون موجزًا، وإذا وجدت نفســك 
تقــول عبــارات غــر منظمــة أو مفهومــة، احــرص عــى إعــادة صياغتهــا 
ــوع. قــد تبــدو إجاباتــك عــى  حــى تصبــح موجــزة وفي صلــب الموض

النحــو التــالي:
ما هي طبيعة العمل الذي أقوم به؟ 

أدير شركة تصميم خدمات
لماذا سيهتم العماء بما أقوم به؟

لتحســين     ومبتكــرة  فريــدة  رقميــة  تقنيــات  تصميــم  اســتطعنا 
جذبًــا  أكــر  عملاؤنــا  يُقدمــه  مــا  أن  وضمــان  العمــلاء  تجربــة 

التجاريــة.  علامتهــم  ويُعــزز  معــى  وذو  للجمهــور 
وللتعمــق في هذيــن الســؤالين، فيمــا يــي بعــض الحقائــق الخاصــة 

ــار: وع الــي يجــب وضعهــا في الاعتب بالمشــر

1. يجب أن يرغب العماء في الحصول عى ما تقدمه
الدخــل  ويعتمــد  اســتمراريته،  أجــل  مــن  للدخــل  وع  مشــر أي  يحتــاج 
عــى قــدر الطلــب عــى هــذا المنتــج أو الخدمــة. ويمكــن للأبحــاث 
التســويقية أن تســاعدك في معرفــة إذا مــا كان هنــاك طلــب عــى 
مــا تقدمــه أو احتماليــة الرغبــة فيــه، ويســاعدك ذلــك أيضًــا عــى فهــم 
الســوق وتقليــل فــرص فشــل المنتــج / الخدمــة، عــى ســبيل المثــال 
بســبب نقــص العمــلاء أو فــرض رســوم أكــر مــن الــلازم. في الصفحــة 

ــد فــرص الطلــب.   5 نتحــدث بشــكل أكــر عــن تحدي

2. تحتاج لأن توضح كيف ستُلبي هذا الطلب
ســيتعين عليــك وصــف كيــف ســيُلبي منتجــك أو خدمتــك احتياجــات 
العمــلاء. تحــدث عــن المزايــا الــي ينطــوي عليهــا مــا تُقدمــه، فضــلًا 

عــن وصــف ســماته ووظائفــه. يمكنــك القيــام بذلــك مــن خــلال 
التفاعــل مــع العمــلاء: جمــع نتائــج البحــوث حــول مــا يحتاجــون إليــه 
والقيمــة، وعــن طريــق طلــب آرائهــم مــن خــلال اســتطلاعات رضــا 

العمــلاء.
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حقائق عن المشروع 



3

تُقدمــه،  مــا  أخــرى لشــراء  مــرة  العمــلاء  يعــود  أن  تريــد  أنــك  تذكــر 
وفهــم  بانتظــام  معهــم  والتواصــل  التفاعــل  المهــم  مــن  لــذا 

تهــم. احتياجا

3. عليك أن تبقي مصدر جذب لتلبية هذا الطلب 
لا يمكنــك الاســرخاء والخلــود إلى الراحــة حــى عندمــا تعلــم أن 
ــا، وأنــك قــد نجحــت في تلبيتــه. إن طلــب العمــلاء مثلــه  هنــاك طلبً
مثــل تزويــد الســيارة بالوقــود، يمكنــك الاســتمرار في القيــادة، وحــى 
تزويــد الســرعة، ولكــن مــا لــم  تقُــم بتزويــد الســيارة بالوقــود باســتمرار، 
ســيأتي الوقــت الــذي تتوقــف فيــه. يمكنــك »الــتزود بالوقــود« مــن 
التواصــل  عــى  تركــز  والتســويق  للمبيعــات  خطــة  وضــع  خــلال 

والتفاعــل مــع العمــلاء.

4. عليــك الابتــكار باســتمرار عــى لتكــون قــادرًا عــى المنافســة 
والبقاء

ويتم ذلك من خلال اسراتيجية تنافسية.
هنــاك خمســة مبــادئ توجيهيــة مؤثــرة وتســاعد عــى ضمــان تركــز 

وع وإنتاجيتــه وبالتــالي نجاحــه: المشــر
عملاؤك هم محور فكرنك وليس أنت

ــام بــكل شيء بنفســك. أحــرص عــى      لســت بحاجــة إلى القي
ــاء الشــراكات والتحالفــات  بن

تحتــاج إلى رؤيــة خاصــة بمشــروعك لتحديــد مكانــة مــا تُق دمه. 
وتحتاج إلى توصيل هذه الرؤية بوضوح وبشــكل مســتمر

وع، بمــا في  تحتــاج إلى فهــم دافعــك الشــخصي لإدارة مشــر
ذلــك أهميــة العوائــد الماليــة

أداء  مســتوى  قيــاس  عــى  قــادرًا  تكــون  أن  إلى  تحتــاج 
مشــروعك ، والــذي في بعــض اللحظــات الحرجــة لا يمكــن إلا 

الماليــة. بالحســابات  يُقــاس  أن 
تســتطع  لــم  وإذا  يليهــا.  مــا  لــكل  الأســاس  الحقائــق هــي  هــذه 
فكرتــك التجاريــة مواكبتهــا، فعليــك أن تســأل عــى محمــل الجــد 

عمــا إذا كان مــن المرجــح أن تعمــل.
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مجرد فكرة جيدة
 أم فكرة  لبداية 

مشروع تجاري رائع؟
عــادةً مــا ترتكــز الفكــرة علــى مــا لديــك مــن أفــكار ورغبــات. ولكــن فكــرة 
الجمهــور.  أو  العمــاء  حــول  التمحــور  إلــى  تحتــاج  التجــاري  المشــروع 
وهنــاك ثــاث حقائــق رئيســية تميــز فكــرة المشــروع التجــاري عــن الفكــرة 

الإبداعيــة: 
يجــب أن تكــون هنــاك حاجــة واضحــة لمنتجــك أو الخدمــة التــي     
تقدمهــا )أو خلــق تلــك الحاجــة بنفســك(، وينبغــي عليــك توفيــر 

حــلًا جديــدًا أو محســن لهــذه الحاجــة.
يجب أن تكون لهذه الحاجة إمكانات كافية لخلق الطلب.

يجــب أن تتمتــع فكرتــك بالمــردود الكافــي )المكســب الكافــي( 
ــة، وكذلــك  لتكــون قــادرة علــى دعــم احتياجــات مشــروعك الفوري

المســتقبلية. متطلباتــه 
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مثال للمنتجات: مكانس دايسون 
قــدم جيمــس دايســون مكنســة كهربائيــة، بــدون حقائــب داخليــة، لهــا قــدرة أكــر عــى 
الشــفط وتنظيــف الســجاد مــن المكنســات الكهربائيــة التقليديــة الأخــرى. وقــد أدت حالــة 
عــدم الرضــا بالمكنســات الكهربائيــة الحاليــة لــدى البعــض إلى خلق طلب عى مكنســات 
دايســون الجديــدة. ولــم يقتصــر مكســب الشــركة عــى المــال الــكافي لتحقيــق نقطــة 
التعــادل )عتبــة الربــح( فحســب، بــل أنهــا توســعت لتقــدم أنــواع مختلفــة مــن المكنســات 

الكهربائيــة، وتصنيــع منتجــات أخــرى أيضًــا.

مثال للخدمات: شركة إيزي چـت
ثــورة في عالــم رحــلات الطــران بعــد أن جعلتهــا في  ســاهمت إيــزي چـــت في إحــداث 
متنــاول الجميــع. أنشــئت الشــركة عــام 1995، ولــم يكــن لديهــا ســوى طائرتيــن فقــط. 
وحرصــت عــى تقديــم رحــلات طــران مخفضــة شــاملة الخدمــات الأساســية، بينمــا يقــوم 
العميــل بالدفــع مقابــل الخدمــات الإضافيــة؛ مثــل حمــل الحقائــب والطعــام. وقــد ســاهم 
طلــب المســتهلكين عــى تلــك الرحــلات بالدفــع بالشــركة نحــو النجــاح والــذي يتمثــل 
ــا،  بالإضافــة إلى طــرح ســنداتها  ــا  في كونهــا إحــدى أكــر شــركات الطــران بأوروب حاليً

في بورصــة لنــدن عــام 2000.
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تحديد ا لفرص 
إن وجود منتجات وخدمات مبتكرة قد يفتح الباب لأسواق جديدة 

لم تكن موجودة من قبل لتتحدى المنافسين الموجودين عى 
الساحة الآن، كما يُتيح لك أيضًا فرصة احتكار جديد )حى ولو 

لفرة قصرة(، مما سيجعل مشروعك يزدهر دون الدخول في 
منافسة. ولكن كن حذرًا ، دائمًا ما يتعرض المبتكرون الناشئون 
بخرات سيئة عند دخولهم للمرة الأولى إلى السوق ويخسرون 

الأموال، بينما يحصد من يليهم المكاسب الي تتمثل في 
الاستفادة من معرفة العملاء بالمنتج أو الخدمة، ويقدمون نسخ 
محسنة من المنتج الي تجد حلولًا لمشكلات التأسيس وتجنب 

القضايا الخاصة بالملكية الفكرية.
ولذا بالإضافة إلى السؤالين »ما هي طبيعة العمل الذي أقوم 

به؟«، و »لماذا سيهتم العملاء بما أقوم به؟« عليك أن تسأل 
نفسك الأسئلة التالية: 

هل هناك حاجة لما أقدمه؟
هل سيكون هناك طلب كافٍ عليه؟

هل سيجلب مكاسب ومردود كافٍ لي للمُضي قُدمًا في 
وع؟ المشر

ما هي الملكية الفكرية؟ 
وع،  إن اســتطعت تحديــد فرصــة أو توصلــت إلى فكــرة لبدايــة مشــر

إذن عليــك التفكــر بحقــوق الملكيــة الفكريــة. 

منتجــات  كلهــا  الآلي  الحاســب  وبرمجيــات  والكتــب  الموســيقى 
نســتخدمها في حياتنا اليومية. وكل منها منتج للإبداع الإنســاني 
وهــذا الإبــداع يقــع تحــت حمايــة. فــكل هــذه مــا هــي إلا إبداعــات 
للعقــل البشــري وبمجــرد التعبــر عنهــا أصبحــت خاضعــة لحقــوق 

الملكيــة الفكريــة. 

الكلمــة المهمــة هنــا هــي »تعبــر«، فــلا يوجــد بالمملكــة المتحــدة 
أفــكار أو مفاهيــم تحميهــا حقــوق الملكيــة الفكريــة، إنمــا تصبــح 
خاضعــة لهــا فقــط عنــد التعبــر عنهــا. وتختلــف التشــريعات الخاصــة 
قــد تحتــاج  لــذا  الملكيــة الفكريــة مــن دولــة إلى أخــرى،  بحقــوق 
تنــوي  كنــت  إذا  الصــدد  هــذا  في  خبــر  مشــورة  عــى  الحصــول 

الانتقــال إلى الســوق الخارجيــة.

5

-
 -
-



6
مــن بيــن الأنمــاط الشــائعة لحقــوق الملكيــة الفكريــة لبعــض أنــواع 

الأنشــطة: 
حقوق التصميم وبراءة الاختراع للحلول التقنية أو  

الاخراعات أو المنتجات الجديدة.
حقــوق الطبــع والنشــر للأعمــال الأدبيــة أو الفنيــة أو الدراميــة   

أو الموســيقية.
العامــات التجاريــة المســجلة للأســماء والألفــاظ والأصــوات 

وحــى الروائــح، )وإن كان الأمــر نــادرًا(
ــة الخاصــة  ــة الفكري المشــاع الإبداعــي لجعــل حقــوق الملكي

بــك متاحــة تحــت شــروط معينــة.
مثــل  العناصــر،  جميــع  حمايــة  ينبغــي  التجاريــة،  المشــروعات  في 
والشــعار.  والغــلاف  التجاريــة  والعلامــة  والرمجيــات  التصميمــات 
باختصــار يمكــن تحويــل كافــة إنتاجــك الذهــي والإبداعــي إلى ســلع 
ملموســة، يمكــن فيمــا بعــد ترخيصهــا أو بيعهــا أو المتاجــرة فيهــا أو 

تقســيمها أو الاحتفــاظ بحقــك فيهــا. 
الفكريــة  الملكيــة  حقــوق  حمايــة  في  تفكــر  أن  الضــروري  ومــن 
فعــال. بشــكل  وإدارتهــا  منهــا  الاســتفادة  وكيفيــة  بــك،  الخاصــة 

إدارة حقوق الملكية الفكرية وترك القيمة التقديرية لإبداعك 
مفتوحة التقدير

يمكــن اســتخدام بعــض الخطــوات التاليــة في مراحــل لاحقــة مــن 
وع،  ولكــن مــن الأفضــل أن تكــون مُلمًــا بهــا الآن.  تطــور المشــر

الخطوة الأولى: تحديد الملكية الفكرية الخاصة بك
قــم بإعــداد قائمــة تضــم مهاراتــك الإبداعيــة )ملكيتــك الفكريــة(؛ 
بمــا في ذلــك الشــعار الخــاص بــك، واســم الشــركة أو العلامــة 

التجاريــة، وتصميــم الغــلاف، والمنتجــات، والرمجيــات.
والأفــكار  الإبداعيــة،  وأعمالــك  تصميماتــك،  أن  مــن  تأكــد 
بالتعبــر عنهــا حديثــة وفريــدة مــن نوعهــا. الــي قمــت  والمفاهيــم 

الخطوة الثانية: حماية حقوق الملكية الفكرية الخاص بك
توقيــع اتفاقيــة بســيطة تؤمــن ســرية المعلومــات مــع العمــلاء، 
في  البــدء  قبــل  المســتثمرين  أو  المحتمليــن،  المصنعيــن  أو 

المفاوضــات.

-

-

-

-

-

-
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التجاريــة  والعلامــات  الاخــراع  وبــراءات  التصميمــات  ســجل 
الفكريــة  الملكيــة  لإدارة  الإلكــروني  بالموقــع  المســجلة، 

المتحــدة. للمملكــة  التابعــة 
ــة  احــرص عــى تأميــن أســماء نطاقــات الإنرنــت وذلــك لحماي

علامتــك التجاريــة.
عنــد التواصــل مــع المصنعيــن، حــدد الشــروط الــواردة؛ مثــل 
اتفاقيــة ســرية المعلومــات واتفاقيــة إنتــاج النمــاذج الأوليــة 
)والــذي بموجبــه يوافــق المصنــع عــى صناعــة عينــات وفقًــا 
الرئيســية  والبنــود  بتحديدهــا(،  قمــت  الــي  للمواصفــات 
وتحديــد  العقــد  عــى  الاتفــاق  )قبــل  للاتفاقيــات  المحــددة 

التصنيــع.  واتفاقيــة  الطرفيــن(،  كلا  مــن  المتطلبــات 
ويشــمل  العمــل،  تقــدم  مــدى  توضــح  بســجلات  احتفــظ 
والرســوم  والمســودات،  والملاحظــات،  المخططــات،  ذلــك 
أو  الخطابــات  ســواء  والمراســلات،  والعقــود  التوضيحيــة، 

الإلكــروني. الريــد 
ضــع اســم المؤلــف أو الناشــر أو المبــدع عــى كافــة النســخ 
مــن أعمالــك بالإضافــة إلى التاريــخ والدولــة. © )اســم المالــك( 

)ســنة الإصــدار(.
احتفــظ بتواريــخ حقــوق التصميمــات المســجلة، وأيــة تواريــخ  
أخــرى خاصــة بتجديــد الملكيــة الفكريــة. ولا تنــس أبــدًا حقــوق 

الملكيــة الفكريــة أو اســم تجديــد اســم النطــاق. 

الخطوة الثالثة: استغال حقوق الملكية الفكرية
بــراءة    أو  تجاريــة  العلامــة  أو  التصميــم  مطابقــة  مــن  تأكــد 
الاخــراع الــي تســعى لتســجيلها أو تتقــدم للحصــول عليهــا 

هــي تلــك الــي تنــوي تســويقها.
ضــع رقــم حقــوق التصميــم الخــاص بــك عــى الغــلاف، وعلامة 

® إذا كان لديــك علامــة تجاريــة مســجلة لتعزيــز مكانتك.
مــن  العائــدات، وذلــك  مــن  قــدر  أكــر  الحصــول عــى  حــاول 
خــلال ترخيــص حقوقــك بأكملهــا أو بشــكل منفصــل حــى 
أماكــن  في  الفكريــة  الملكيــة  حقــوق  اســتغلال  يمكنــك 
الاحتفــاظ  الطريقــة  بهــذه  ويمكنــك  مختلفــة.  أشــكال  أو 

ذاتــه. الوقــت  في  منهــا  الربــح  وتحقيــق  بحقوقــك 
أفــرض رســوم تفويــض لمن يرغــب في امتلاك الحقوق، ولكن 

أحصل أولًا عى الاستشــارات الخارجية قبل التفويض.

-

-

-

-
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أمنــح ترخيــص بحقــوق الملكيــة الفكريــة الخاصــة بــك للآخريــن 
حقوقــك  ترخيــص  يمكنــك  حصــري(.  غــر  أو  حصريًــا   )ســواء 
حصريًــا للمُرخــص لــه فقــط، أو بشــكل غــر حصــري للمُرخــص 
لــه أو أي شــخص آخــر تختــاره. ويمكنــك أن تمنحهــم حقــوق 
إعــادة الإنتــاج، أو التوزيــع، أو حقــوق الإيجــار أو الإعــارة. فكــر 
جيــدًا فيمــا منحتــه بالرخيــص )مثــل العلامــة التجاريــة، وحقــوق 
ــوع الرخيــص )حصــري أو غــر  النشــر، وحقــوق التصميــم(؛ وفي ن
ثابتــة، لمــدة غــر  بنــود الرخيــص لمــدة  حصــري(؛ ومدتــه )هــل 
محــددة، أم نهائيــة، وأخــرًا ، أيــن سيُســتخدم هــذا الرخيــص، في 

أي مــكان في العالــم؟ 

أو  ترخيــص  رســوم  أو  إذا كنــت ســتطلب عوائــد  حــدد مســبقًا 
ــوع العمــل  كلاهمــا. )تــراوح مبالــغ العوائــد بيــن 4 و 14% حســب ن

الإبداعــي/ الصناعــة الإبداعيــة الــي تقدمهــا(. 

تفــاوض للحصــول عــى شــروط عادلــة، واعلــم أن هــذا الوقــت 
الــذي تقضيــه في التفــاوض ســيؤدي إلى صفقــة جيــدة. يــأتي 
صياغــة  يشــمل  والــذي  بالتعاقــد،  الخــاص  الجــزء  ذلــك  بعــد 

التفاصيــل الخاصــة بعقــد الاتفــاق المُلــزم قانونًــا.

تأكــد مــن حصولــك عــى مقابــل مــادي عــادل لعملــك. فعــى 
أن  يجــب  صوتيــة،   تســجيلات  بإنتــاج  قمــت  إن  المثــال،  ســبيل 
لــك  فينبغــي  كتــاب  بتأليــف  قمــت  إذا  أمــا  مقابــلًا.  تتقاضــي 
إلى  بالإضافــة  حقوقــك  إعــارة  مقابــل  عوائــد  عــى  الحصــول 

الناشــر. مــن  عوائــد 

اســتخدم رخصــة المشــاع الإبداعــي إذا كنــت ترغــب في التحكــم 
ومشــاركتها.  بــك  الخاصــة  الفكريــة  الملكيــة  حقــوق  في 
يمكنــك أن تختــار إمــا الســماح بإعــادة انتــاج عملــك ولكــن ليــس 
بحيــث  أخــرى،  اســتخدام  وســائل  أي  أو   التجاريــة  للأغــراض 

تصبــح بعــد الحقــوق محفوظــة بــدلًا مــن جميعهــا. 

-

 -

-

 -
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الخطــوة الرابعــة - تطبيــق حقــوق الملكيــة الفكريــة الخاصــة 
بــك

حــى المؤسســات الكــرى قــد تواجههــا مشــكلات عنــد تطبيــق 
حقــوق الملكيــة الخاصــة بهــم؛ فتحميــل الأعمــال والبــث بشــكل 
الســينما  لصنــاع  طائلــة  ماديــة  خســائر  في  تتســبب  قانــوني  غــر 
والموســيقى. لــذا، فالســؤال هنــا هــو كيــف يمكــن تطبيــق حقــوق 

الملكيــة الفكريــة بشــكل فعــال؟ 

راقــب مــا يفعلــه المنافســون والمشــاركون الجــدد بالســوق      
الخاصــة بــك. تابــع الأخبــار بشــكل دائــم واشــرك في أخبــار 
بمكتــب  الخــاص  الإلكــروني  الموقــع  وتابــع  الصناعــة 
بالعلامــات  واهتــم  الفكريــة،  للملكيــة  المتحــدة  المملكــة 
يّــا منهــا  التجاريــة الجديــدة الــي يتــم الإعــلان عنهــا، وإذا كان أ

حقــوق ينتهــك 
أحــد  انتهــاك  حالــة  للتوقــف والامتنــاع في  أرســل خطابــات 
لحقــوق الملكيــة الفكريــة الخاصــة بــك. ويمكنــك الاســتعانة 
بمحــامٍ لصياغــة خطابــات فعالــة، وإبــداء النصــح حــول مســار 

العمــل الأفضــل. 

للمزيــد مــن المعلومــات مــن المملكــة المتحــدة حــول تحديــد حقــوق 
منهــا،  اســتفادة  أقصــى  وتحقيــق  وحمايتهــا  الفكريــة  الملكيــة 
يمكنــك متابعــة عــدة مؤسســات مــن ضمنهــا قســم المعرفــة الفنيــة 

Own-it.  بالملكيــة الفكريــة للقطــاع الابداعــي بمؤسســة

-

-



القيم
أثنــاء إدارتــك لمشــروعك الخــاص، ســتصبح أنــت المتحكــم . أنــت مــن 
وع كمــا أردتــه  يُحــدد مجــال العمــل. وهــي فرصتــك لتأســيس المشــر

وع يعكــس مــا لديــك مــن حمــاس وشــغف وقيــم.  أن يكــون- مشــر

وازدهــاره،  وع  المشــر الربــح لاســتمرارية  أهميــة  مــن  الرغــم  وعــى 
وع وطريقــة إداريتــه مــع قيمــك الشــخصية.  تُــواءم مشــر فلابــد أن 
والقيــم قــد لا تعــي بالضــرورة  الآداب أو الأخلاقيــات، إنمــا هــي 
ببســاطة الأمــور الــي تجعلــك تشــعر بالحيويــة والالــتزام تجــاه مــا 
فقــد  لهــا؛  الأشــخاص  رؤى  باختــلاف  القيــم  وتختلــف  بــه.  تقــوم 
تكــون القيمــة لــدى البعــض في تقديــم الخدمــات للآخريــن، وقــد 
تكــون لــدى البعــض الأخــر في الإبــداع والعمــل ضمــن فريــق، أو في 

والمغامــرة. التحــدي 

لبــدء  والحمــاس  والالــتزام  بالطاقــة  أكــر  شــعورًا  لديــك  ســيتولد 
يعطيــك  وســوف  قيمــك.  مــع  يتمــاشى  وع  مشــر وإدارة  وتطويــر 
هــذا الشــعور قــدر أكــر مــن التصميــم والمهــارة في التغلــب عــى 
الصعوبــات والتحديــات الــي قــد تواجهــك عنــد تأســيس مشــروعك 

عليــه. والحفــاظ 

وســتؤثر قيمــك عــى عــدة جوانــب مثــل كيفيــة عملــك، وكيــف ســيتم 
والمورديــن  العمــلاء  مــع  ســتتفاعل  وكيــف  تقدمــه،  مــا  اســتقبال 

والمموليــن. 

10
ا لقيم

»عــى الرغــم مــن أنــي قــد وجــدت صعوبــة في التوصــل إلى القيــم تحــت 
ضغــط العمــل، مجــرد إدراك أني يجــب أن أفكــر في مشــروعي بشــكل يرتبــط 

بقيمــي كان درسًــا ســوف أســتفيد بــه في المســتقبل« .
توم دودينج؛ مصمم لمحتوى الهواتف المحمولة بشركة موبايل باي، المملكة المتحدة

إعداد الأعمال الإبداعية
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تختلــف القيــم عــن المعتقــدات حيــث يقــول أبي يارديمــي ، كاتــب 
ومتخصــص في مجــال التعليــم الإبداعــي:

اســتخدم ورقــة العمــل )2-أ(: قيمّــك، لمســاعدتك في تحديــد قيمــك 
وأولويتهــا ودمجهــا في الخطــط الخاصــة بمشــروعك. اســتخدم 
البطاقــات اللاصقــة لتدويــن القيــم المهمــة بالنســبة إليــك. الجــدول 
في الصفحــة التاليــة، بــه قائمــة ببعــض القيــم الــي يمكنــك البــدء 

بهــا.

»الفــرق بيــن المعتقــدات والقيــم )بالنســبة لي( هــو أن القيــم شيء عزيــز جــدًا 
كــيء ثميــن تســعى إلى حمايتــه مــن كل الصعــاب للحفــاظ عليــه ســليمًا. 
الحيــاة.  أفعالــك واتجاهــك في  يدعــم  الــذي  المعتقــدات فهــو شيء  أمــا 
الطاقــة  في  كبــرة  تحــولات  تــرى  وعندهــا  تتغــر،  أن  يمكــن  المعتقــدات 

والعاطفــة والمواقــف ... «

ورقة العمل )2-أ( – قيمك

هذه: العمل  ورقة  استخدام  كيفية 

هذا  لممارسة  مفردك  العمل  عليك 
أن تجد مكانًا هادئًا  التدريب. حاول 

والتفكير. التأمل  يمكنك  حيث 

أولاً. ورتبها  الشخصية  قيمك  حدد 
أنها الأشياء التي فكر فيها على 
الحياة   بقيمة  حقًا  تشعر  تجعلك 

بحماس. العمل  وتواصل  

القيم لشخص ما في  تتمثل هذه  قد 
خدمة الآخرين، أو في الابتكار 

الآخر  البعض  يرى  قد  والإبداع.بينما 
البيئي  والوعي  الأمانة  أنها تكمن في 

القيادة. على  والقدرة 

أوراق  المهمة كلها على  ن قيمك  دوِّ
من  العديد  تدوين  وواصل  الملاحظات، 

تلك القيم حتى وأن لم تكن ذات 
يُرجى  لك.  بالنسبة  كبيرة  أهمية 

المذكورة في  القيم  أمثلة  وع إلى  الرج
 ،٠٢ بالكتيب   ١٢ رقم  الصفحة 

ترتيب  في  البدء  علي  لمساعدتك 
أو  أفكارك. وعندما تصل إلى عشر قيم 
المناسبة من  الأعمدة  رتبهم في  أكثر، 

الجدول.

لا تقلق إن لم تنجح في ترتيبهم  من 
تبديل  المرة الأولى، استمر في 

ترتيبها  من  تتمكن  حتي  أماكنهم 
التركيز  من  ولمزيد  الصحيح.   الترتيب 

بالأنشطة،  القيام  أثناء 

مهم  ٢ - أ   دائمًا 
قيمك

مهم    يهم أحيانًا  ما  غير مهم على الإطلاقنادرًا 



القيم بمشروعك؟

قــم بعــد ذلــك برتيــب اختياراتــك حســب أولويتهــا، وضعهــا في 
المــكان المناســب في ورقــة العمــل )2-أ(: قيمّــك. حــاول ألا 

تضــع أكــر مــن خمــس قيمًــا في خانــة »دائمًــا مهــم« 

12

المساءلة

الإنجاز

التقدم

الجماليات

السلطة
التوازن

الانتماء
الشهرة
التحدي

التواصل اجتماعي
التعاون

المصداقية
الإبداع

حب الاستطاع
الإصرار والعزم

النظام
الديناميكية

الفعالية
الإثارة

التفوق/ الامتياز
الشهرة

الأمن المالي 
المكاسب المالية

الحرية
الكياسة

النمو 
التناغم

مساعدة الأخرين
مساعدة المجتمع

الأمانة
حس الفكاهة

الاستقال

التأثر عى الأخرين
النزاهة

الحالة الفكرية
الابتكار
البهجة
العدالة 
المعرفة

القيادة
الوفاء

العمل الهادف
تحقيق المكاسب المادية

الانفتاح

الأصالة
السام

القوة
الخدمة العامة

الجودة
الاعتراف والتقدير

السمعة
المرونة

الاحترام
المسئولية

احترام الذات
العفوية

الاستقرار
الوضع

الاستدامة
العمل بروح الفريق الواحد

التسامح
حرية الوقت

الطمأنينة

الثقة
التنويع

الرؤية
الحكمة

الموازنة بين الحياة والعمل
العمل بمفردك

إعداد الأعمال الإبداعية
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لماذا  تعتبر    القيم  مهمة؟ 
والآن بعد أن حددت قيمك، تستطيع استخدامها في عدة سبل. فكر 
فيها وكأنها جهاز رادار يجري مسحًا لعملك والمجالات الأخرى في 

حياتك، ولاحظ ما هي الأشياء الي تخلق لديك احساس حقيقي 
بتحقيق الذات والتشويق )وبالعكس(.

القيم سوف تساعدك عى:
تقييم فكرة مشروعك وفقًا لمدى تقديره لقيمك.

اختبار مدى الحاجة إلى تعديل الموازنة بين عملك وحياتك. 
البقاء متحمسًا عند التعامل مع الجوانب الأكر  رتابة     

بالمشروع، أو عندما لا تسر الأمور عى ما يرام.
المضي في مسارك عندما تتاح لك فرص أو  خيارات مختلفة؛   

عى سبيل المثال ماذا لو لم تكن لديك سيولة نقدية كافية، 
وعرض عليك القيام بعمل لا يتناسب مع خطتك؟ 

توضيح أسباب اهتمام الآخرين بمشروعك؛ حيث أن قيمك عادةً 
ما ترتبط بقيم الآخرين.

مــن المحتمــل أن يكــون هنــاك توتــر بيــن قيمــك الشــخصية وقيــم 
بالأمــوال،  تهتــم  لا  قــد  المثــال،  ســبيل  عــى  التجــاري.  مشــروعك 
ولكــن تحقيــق الربــح يعابــر أمــرًا ضروريًــا لبنــاء مشــروع مســتدام. إذا 
كيــف يمكنــك اســتخدام قيمــك الشــخصية لإلهام وتوجيه وتشــكيل 
مشــروعك؟ إحــدى الطــرق هــي النظــر في مختلــف جوانــب المشــروع 
التجــاري، والتفكــر في أي مــن قيمــك هــي الأكــر أهميــة لــكل جانب 

منهــم.

»... بوصفنا استوديو أدركنا أن ليس كل الشركاء 
لديهم نفس القيم أو الرؤية للمشروع، ونتيجة لذلك 

رحل أحد الشركاء« .
زاندر لاكسون، مهندس معماري، Architects Design.3الفلبين

-
-
-

-

-
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القيم والعامات 

تُمثــل قيمــك أهميــة كبــرة في إنشــاء علامــة تجاريــة ويجــب أن تكــون التجــــاريــــة
متســقة مــع أفعالــك وتصرفاتــك. تُعطــي العلامــة التجاريــة لشــركتك 
هويــة متمــزة، وتبــي قيمــة مــع عملائــك وعــن طريقهــا تتواصــل مــع 
المورديــن وفريــق العمــل. ولعــل الجــزء الرئيــي في إنشــاء علامــة 
تجاريــة هــو اتخــاذ قــرار بشــأن القيــم الــي تعكــس مــا هــو مهــم 
بالنســبة لــك ولمشــروعك والحفــاظ عــى التزامــك بهــا. إذا تصرفــت 
بطريقــة تتعــارض مــع القيــم الــي يفهمهــا عمــلاؤك عنــك، فــإن ذلــك 
قــد يكــون لــه عواقــب وخيمــة وقــد يــؤدي إلى رد فعــل عنيــف. وكان 
هــذا مــا حــدث الحــال بالفعــل مــع شــركة إنوســنت للمشــروبات، الــي 

عقــدت صفقــة مــع شــركة كــوكا كــولا.

بــدأت شــركة إنوســينت للمشــروبات ببيــع مشــروبات الفواكــه الصحيــة في المملكــة المتحــد 
في عــام 1998. واســتنادا إلى الممارســات التجاريــة الأخلاقيــة، ترعــت الشــركة أيضًــا بنســبة %10 

مــن أرباحهــا للجمعيــات الخريــة.
مــن  حصــة  الشــركة  باعــت  عندمــا  الــلاذع  النقــد  مــن  موجــة  العمــلاء  مــن  العشــرات  وأثــار 
حصصهــا إلى شــركة كــوكا كــولا في عــام 2009. ورأى العمــلاء أن مــا حــدث بمثابــة التعاقــد 
الــي  المــرة الأخــرة  ببيــع روحكــم، وهــذه هــي  مــع الشــيطان، وقــال أحدهــم« لقــد قمتــم 
ســنقوم فيهــا بشــراء منتجكــم«. وأعــرب آخــرون عــن أســفهم لنهايــة تلــك الحكايــة الخياليــة:« 
أو  اللطيفــة،  الإلكــروني  الريــد  رســائل  أو  المبهجــة،  المدونــات  مــن  المزيــد  نريــد  لا  رجــاء 
الاحتفــالات الريفيــة والرســائل الجميلــة المكتوبــة عــى صناديــق الكرتــون، فإنهــا لــم تعــد 

التجاريــة بعــد الآن« ملائمــة لعلامتكــم 
ويبــدوا أن مؤســي الشــركة قــد غُــرر بهــم في هــذا الصــراع الواضــح بيــن القيــم الــي تمثلهــا 
شــركة إنوســينت – القيــم الصحيــة والاجتماعية-وبيــن وضــع شــركة كوكاكــولا كأحــد أهــم 
ممثــي الرأســمالية العالميــة. والآن أكــر مــن 90% مــن الشــركة مملوكــة مــن قبــل العمــلاق 

العالمــي.
business.timesonline.co.uk المصدر

»... لم نكن نعتقد أننا نُنشئ عامة تجارية، كنا نفكر فقط في المنتج.
كان نموذج مشروعنا مُحرًا ومُربكًا«

ماريليا مارتينز،  »المشروعات المجتمعية الداعمة للحرفيين«، كوليري، الرازيل

إعداد الأعمال الإبداعية



لكــي تكــون ناجحًــا، يجــب أن تحقــق توازنًــا بيــن الدافــع وراء تطويــر 
فكرتــك إلى مشــروع تجــاري وبيــن الضروريــات الأخــرى. 

إذا كان المشــروع مدفوعًــا في المقــام  الأســاسي بالأفــكار دون 
أن يكــون لــه جانــب تجــاري فلــن يكــون مســتدامًا. وبالمثــل، إذا كان 
الدافــع وراء المشــروع الضــرورات التجاريــة دون إيــلاء الاعتبــار الواجــب 
للابتــكار والإبــداع، فقــد لا يكــون فعــالًا عــى المدى الطويــل. لذا فإن 
تحقيــق التــوازن بيــن الرغبــات والمواهــب والدافــع الاقتصــادي يعتــر 

أمــرًا مهمًــا. 

 
ما هي العوامل       

المحفـزة   لمشروعك؟ 
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الرغبات/ الشغف

الدافع ا لاقتصاديالمواهب

»كان التفكر في نفسي، ومبادئي، ودوافعي وما لمشروعي من تأثر  أهم 
وأكثر قيمة بالنسبة لي من مجرد معرفة سر عمل المشروع«.

هولي ماكلينتاير؛ مؤسسة التوظيف الإلكروني للمبدعين



 
ما هي العوامل       

المحفـزة   لمشروعك؟ 
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الشــكل التوضيحــي في الصفحــة 15 مــن مأخــوذ مــن كتــاب »مــن 
الجيــد إلى العظيــم« لجيــم كوليــنز، والــذي قــام فيــه بدراســة الصفــات 
والدوافــع الــي تمــز الشــركات الكــرى. فالشــركات المتمــزة  تــولي 
اهتمامهــا بالأنشــطة الــي تشــعل حماســتها، وتحقــق الاســتفادة 
واضحــة  رؤيــة  لديهــا  ويكــون  والمواهــب،  المهــارات  مــن  المثــى 

لكيفيــة تحقيــق ربــح وتدفــق نقــدي يمتــازان بالقــوة والاســتمرارية.

 ولعــل الأمــر الأســهل هــو أن تحــدد رغباتــك، والي قد أنعكس الكثر 
منهــا مــن خــلال قيمــك. هــذا الكتيــب ســوف يســاعدك عــى تقديــر 
كل دافــع مــن الدوافــع مقابــل المهــارات المطلوبــة لتطويــر فكرتــك 

والكفــاءة الماليــة لمــا تقرحــه. 

بيان الرؤية والرسالة
بعــد أن درســت فكرتــك عــى نطــاق واســع كمقــرح مشــروع، والقيــم 
الــي ســيقوم عليهــا والدوافــع وراء أنشــطتك، يمكنــك الآن صياغــة 

رؤيــة ورســالة المشــروع.

الرؤيــة:  يجــب أن يكــون بيــان رؤيــة مشــروعك طموحًــا ويصــف التغيــر 
المســتقبي الــذي تريــد تحقيقــه. كمــا يجب صياغته في جملــة واحدة 

تعكــس بوضــوح القيــم الخاصــة بــك.

ــة مشــروعك مــن خــلال  ــاة في رؤي ــدُب الحي ــان الرســالة ي الرســالة:  بي
توضيــح  كيفيــة تحقيــق غرضــك مــن المشــروع ومــن المســتهدف بــه. 
يكــون بيــان الرســالة واضحًــا ويُقــدم تلخيصًــا لأســباب وجود المشــروع 
ونوايــاه المســتقبلية. يمكــن لبيــان الرســالة أن يخــر العمــلاء بالكثــر 
عــن مشــروعك التجــاري، لذلــك مــن المهــم جــدًا أن تقضــي الوقــت 

الــلازم لصياغتــه. 

ــا  مــن الناحيــة المثاليــة،  يجــب أن يكــون بيــان الرســالة محفــزًا وواقعيً
وفي حــدود 3 – 4 جُمــل عــى الأكــر. كمــا ينبغــي أن يكــون مشــابهًا 
لملخــص تنفيــذي يوضــح مــا هيــة شــركتك، ومــا تقــوم به، ومــا الهدف 
مــن شــركتك وســبب خوضــك العمــل التجــاري. وكمصــدر للإلهــام، 
تحقــق مــن بيــان الرؤيــة والرســالة لمنظمــات تحظــى بتقديــر كبــر 

بالنســبة لــك.

إعداد الأعمال الإبداعية



رؤية إيكيا: خلق حياة يومية أفضل لكثر من الأشخاص.

رســالة إيكيــا: فكــرة أعمالنــا تدعــم هــذه الرؤيــة مــن خــلال تقديــم 
مجموعــة واســعة مــن منتجــات الأثــاث المــنزلي المصممــة بشــكل 
جيــد وبأســعار منخفضــة بحيــث يســتطيع أكــر عــدد ممكــن مــن الناس 

شــرائها. 

إن تحديــد بيــان رؤيــة ورســالة لــك ولمشــروعك هو عادة مهمة بســيطة 
لرائــد أعمــال مثلــك. فأنــت لديــك فكــرة متحمسًــا لهــا وعازمًــا عــى 
تحقيقهــا. ولكــن هــل يمكنــك التعبــر عــن تلــك الرؤيــة؟ هــل يمكنــك 
وصفهــا أو رســمها، وقبــل كل شيء هــل تفهــم مــا التأثــر الــذي قــد 

يكــون لرؤيتــك عندمــا تتحــول إلى مشــروع تجــاري؟ 

هنــاك عمليــة تســمى »بنــاء نمــاذج الأدلــة« )نمذجة الأدلــة( الي يمكن 
أن تســاعدك عــى الإجابــة عــى تلــك الأســئلة وهــي عمليــة تقــوم 
عــى بحــث أجــراه مارشــال مكلوهــان، وهو باحث أكاديمــي وإعلامي 
توصــل إلى مفهــوم »رٌباعيــة تأثــر الإعــلام« كوســيلة للنظــر في تأثــر 
التكنولوجيــا الجديــدة عــى المجتمــع. ويحتــوي هــذا المفهــوم عــى 

أربعــة أســئلة يمكنــك أن تُديــر فكرتــك في إطارهــا: 

ما الأمر الذي تُعززه الفكرة / يُحقق قيمة جديدة؟
عى ســبيل المثال، يعمل برنامج ســكايب عى إثراء الاتصالات 
بين الأشــخاص والأعمال من خلال الســماح بمكالمات الفيديو 

المجانية.
ما الأمر الذي تستبدله الفكرة / تجعله أقل جذبًا ؟

تجعــل  الاجتماعيــة  الاعــلام  ووســائل  الإليكرونيــة  الأخبــار 
للجمهــور. جاذبيــة  أقــل  التقليديــة  الصحيفــة 

مــا الــذي ســتقوم بإعــادة إحيــاءه أو إعــادة اســتخدامه أو 
البنــاء عليــه؟

بهــا  نــرى  الــي  لطريقــة  تُغــر  أن  الجديــدة  للأفــكار  يمكــن 
الأفــكار القديمــة ونقيمهــا. عــى ســبيل المثــال، لأن النــاس 
الموســيقية  الألبومــات  الآن  يشــرون  الغالــب  في  الآن 
نــادرة بعــد أن كانــت  الرقميــة، أصبحــت اســطوانات الفينيــل 
قيمــة  الآن  اكتســبت  أن  يعــي  وهــذا  الاســتخدام.  شــائعة 

ثمينــة. كمقتنيــات   جديــدة 
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بناء نماذج الأدلة 
)نمذجة الأدلة(
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4. ما الذي قد يعتبر تدهورًا/ أثرًا سلبيًا؟
هــل يمكــن لفكــرة أن تكــون ناجحــة للغايــة لدرجــة أن يصبــح لهــا تأثــر 
ســلبي في نهايــة الأمــر؟ فعــى ســبيل إذا خُطــط لخدمــة مشــاركة 
الســيارات بشــكل جيــد يجــذب النــاس لدرجــة تدفعهــم للتوقــف عــن 
اســتخدام المواصــلات العامــة، فهــذا ســيؤدي إلى احتقــان مــروري، 

وبذلــك تتحــول الفكــرة الناجحــة إلى تأثــر ســلبي في النهايــة.

ما الأمر الذي عززه هذا التعديل؟
-  شهرة العلامة التجارية والاعراف بها

-  استخدام المربعات )الكاروهات( كرمز للعلامة التجارية.
ما الأمر الذي حل محله / أو جعله أقل جذب للعماء؟

 -
 

ما الأمر الذي قام بإحيائه؟
-  الطلب مُجددًا عى نمط المربعات )الكاروهات(

-  الطلب مُجددًا عى طراز قديم أصبح الآن مواكبًا للموضة
ما الآثار السلبية لهذا التعديل؟

-  خفض قيمة العلامة التجارية
وع المنتجات المُقلدة -  شي

شــهدت شــركة بربــري إعــادة توجيــه للموقــع التنافــي لعلامتهــا التجارية في نهاية التســعينات، منذ 
نشــأتها مــن 150 عامًــا، ارتبــط معطــف المطــر الشــهر الــذي أنتجتــه الشــركة ونمــط الزخرفــة المكــون 
مــن المربعــات )كاروهــات( ارتباطًــا وثيقًــا بالطبقــة العليــا في بريطانيــا. وكان ينظــر إلى العلامــة 
التجاريــة عــى أنهــا تتمــز بالوقــار. وبحلــول الثمانينــات، شــهدت شــعبية الشــركة انخفاضًــا ســريعًا مــن 
37 مليون إلى 25 مليون جنيه اسرليي في عام 1997. وتم تعيين رئيس تنفيذي جديد للشركة، روز 
مــاري برافــو، لتحســين وضــع العلامــة التجاريــة: قــام المصمميــن الجــدد بتحديــث مجموعــات الملابــس 
وتطويــر منتجــات جديــدة وأقــل تكلفــة واصبحــت النجمــة المشــهورة »كيــت مــوس« هــي واجهــة 

العلامــة التجاريــة.
ســعت بربــري للحفــاظ عــى قيمهــا الأساســية للجــودة والتفــرد في منتجاتهــا مــع إعطائهــا الطابــع 
الحديــث. وفي عــام 2005 ارتفعــت أربــاح الشــركة إلى ســتة أضعــاف. إلا أن أحــد ســلبيات هــذا النجــاح 
هو الكميات المتدفقة من المنتجات المُقلدة. وقامت شــركة بربري باتخاذ الإجراءات ضد المُقلدين 

عــن طريــق الحــد مــن اســتخدام المربعــات الشــائعة، والتوقــف عــن بيــع قبعــات بربــري الأقــل ثمنًــا. 

أصبحــت المنتجــات الراقيــة ســائدة وفي متنــاول العامــة 
ممــا أفقدهــا اســتثنائيتها.

إعداد الأعمال الإبداعية

إن بنــاء نمــاذج للأدلــة مفيــد في توضيــح طــرفي النقيــض للنجــاح. أدنــاه يمكنــك أن تــرى أمثلــة عــى 
Amazon.com تأثــر العلامــة التجاريــة لشــركة أزيــاء بربــري وموقــع بيــع التجزئــة عــى الانرنــت



ما الأمر الذي عززه هذا التعديل؟
-  سهلة الوصول إلى الكتب - التعلم والرفيه
-  الأسعار المنخفضة وخدمة التوصيل السريع

-  الطلب في أي وقت - التسوق المرن
ما الأمر الذي حل محله / أو جعله أقل جذب للعماء؟

-  المكتبات المستقلة – توقف الكثر منها عن العمل
-  صغار تجار التجزئة المحليين 

-  المشاركة الاجتماعية في عملية الشراء
ما الأمر الذي قام بإحيائه؟

- الاهتمام بالقراءة
-  بيع الكتب المستخدمة

ما الآثار السلبية لهذا التعديل؟
-  استغلال الموظفين من خلال دفع أجور منخفضة

-  الموظفون لا يتمتعون بالتأمين التعاقدي
-  ينظر إلى الموقع عى أنه مُحتكر لسوق الكتب

استكشاف أدلة عى نجاحك المستقبلي
كيــف  تخيــل   فكرتــك.  صلاحيــة  مــدى  إثبــات  في  الأدلــة  تســاهم 
ســيكون مشــروعك إن شــهدت فكرتــك النجــاح. ثــم فكــر  مــا الــدلي 
الــذي ســيقدم إثباتًــا عــى هــذا النجــاح. اســتخدم ورقــة العمــل 2ب: 
بنــاء نمــاذج الأدلــة لمســاعدتك في استكشــاف هــذه النقــاط. تخيــل 
مســتقبل مشــروعك، وصــف مــا يرتــب عليــه مــن نتائج بكلمــات وصور. 
اســتخدم أكــر عــدد مــن البطاقــات اللاصقــة للإجابــة عــن الأســئلة 

الأربعــة،  وقبــل أن تبــدأ، اســأل نفســك: 
-  إذا ما نجح مشروعي، كيف سأعرف ذلك؟ 
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بــدأ موقــع Amazon.com للبيــع بالتجزئــة عــى الإنرنــت في الولايــات المتحــدة في عــام 1994 
كمكتبة عى  شــبكة الانرنت. ومنذ ذلك الحين تنوعت قاعدة منتجاته لتشــمل الموســيقى 
والأفــلام والألعــاب وغرهــا مــن الســلع. إلا أن نجاحــه في الســنوات الأخــرة قــد أصبــح مشــوبًا 
بســبب الممارســة غــر الأخلاقيــة الــي تبناهــا للتهرب مــن الضرائب، واســعاره المنخفضة الي 
أثــرت بالســلب عــى بعــض تجــار التجزئــة المحلييــن، وأيضًــا بســبب ســوء المعاملــة الــي تعرض 

لهــا بعــض موظفيه.
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مــا، فكيــف  لعمــل شيء  ورائــدة  تتبــى طريقــة جديــدة  إذا كنــت   
ســتؤثر عــى البيئــة المحيطــة؟ كيــف يمكــن لمشــروعك أن يؤثــر عــى 

المجتمــع الــذي تعيــش فيــه أو مجــال الصناعــة الــذي تعمــل بــه؟ 
)مــا هــي  بمشــروعك  الخاصــة  الأربعــة  الأســئلة  عــن  الإجابــة  بعــد 
الأمــور الــي ســيعززها، أو ســيحل محلهــا، أو يعيــد إحيائهــا، ومــا هــي 
العواقــب الســلبية؟(، حــاول أن تتخيــل النتائــج وفــق وجهــات النظــر 

المختلفــة مثــل :
العالم الأكر من حولك )فكر في أكر نطاق ممكن(.  

يمكــن     كيــف  )مثــال:  بــه  تعمــل  الــذي  المجــال  الصناعــة/ 
الصناعــة؟(. لهــذه  الحاليــة  الممارســات  عــى  يؤثــر  أن  للمشــروع 

عملاؤك )ما هي الفوائد الي ستعود عليهم؟(.  
التأثــر عليــك )كيــف يمكــن لمشــروعك أن يؤثــر عــى عملــك / 

حياتــك(؟

يوضــح المثــال التــالي كيف اســتطاع أحــد رواد الأعمال اســتخدام بناء 
نماذج الأدلة لمســاعدته في استكشــاف النتائج الخاصة بمشــروعه.

-
-

-
-

بناء نماذج الأدلة 
)نمذجة الأدلة(

إعداد الأعمال الإبداعية



 
 

 
 
 
 

بعــد أن تضــع تصــور مســتقبي لمشــروع ســتصبح قــادرًا عى بنــاء أدلة 
لنجاحك. 

عــى ســبيل المثــال، إذا كنــت تقــوم بإنشــاء خدمــة نقــل جديــدة تقــوم 
عــى مشــاركة الســيارات، فكيــف ســيؤثر ذلــك عــى مجــال التأميــن؟ 
يمكنــك إدخــال تســعرة للتأميــن مــن خــلال شــركة للتأميــن توضــح 

كيــف يمكــن أن يتــم جمــع أربعــة أشــخاص بقســط تأميــي واحــد. 

حــاول إنشــاء حُجتــك المقنعــة الواضحــة لدعــم فكرتــك. والــي يمكــن 
حجــة  فوجــود  المســتقبل.  في  لــك  هامــة  مبيعــات  أداة  تُصبــح  أن 
مقنعــة وقويــة يمكــن أن يجــذب المســاهمين للمســاعدة في تفعيــل 
رؤيتــك بالإضافــة إلى زيــادة رغبــة عملائــك في الحصــول عــى منتجــك 

أو خدمتــك.
فيمــا يــي مثــال عــى الأدلــة المســتقبلية الــي صاغهــا أحــد رواد 

العمليــة. هــذه  باســتخدام  الأعمــال 

يمكنــك اســتخدام الأدلــة المســتقبلية ليــس للتخطيــط لمشــروعك 
فقــط، بــل أيضًــا كوســيلة لتوصيــل فكرتــك للداعميــن المحتمليــن. 
بخصــوص  الاعتياديــة  التوقعــات  بعــض  إلى  بالإضافــة  هــذا 
النهايــة،  ففــي  النقديــة.  الســيولة  بتدفــق  التنبــؤ  مثــل  وع،  المشــر
ــوع مــن التنبــؤ الــذي يوضــح  تدفــق الســيولة النقديــة هــو الأخــر ن
مــدى إلمامــك بتكلفــة نقــل فكــرة مشــروعك إلى أرض الواقــع، 

وتكلفــة البيــع، والكــم الــذي يجــب عليــك بيعــه.

 
الأدلة     المستقبلية
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تحليل نقاط القوة

 والضعف والفرص 
: )SWOT( والأخطار

حالــة  عليــه مشــروعك في  مــا ســيبدو  استكشــفت  أن  بعــد  والآن 
نجاحــه، ينبغــي عليــك إجــراء تحليــل SWOT وهــو تحليــل نقــاط القــوة 
والضعــف والفــرص والمخاطــر. عند قيامك بتحديــد هذه الجوانب في 
شــركتك، يســمح لــك تحليــل SWOT بتقييــم وضعــك الاســراتيجي. 
وتعتــر نقــاط القــوة ونقــاط الضعــف عوامــل داخليــة يمكــن التحكــم 
فيهــا، بينمــا تتأثــر الفــرص والمخاطــر بوجــه عــام بالعوامــل الخارجيــة 

الــي لا يمكنــك التحكــم فيهــا. 

ولعــل أحــد أهــم الأســباب وراء إجــراء تحليــل  SWOT، هــو أن يســاعدك 
في تحويــل نقــاط الضعــف في شــركتك إلى نقــاط قــوة والمخاطــر 

إلى فــرص.
:SWOT وفيما يي توضيح  ما قد يبدو عليه تحليل 

نقاط القوة 
)عوامل داخلية( 

- فريق مؤهل عى قدر جيد من التعليم
- منتج فريد من نوعه 

- شبكة توزيع موجودة بالفعل.

الفرص
)عوامل خارجية(

- فرصة تسويق واضحة. 
- منتج منافس في مرحلة متقدمة 

  من الدورة

نقاط الضعف
)عوامل داخلية(

 - ضعف الشهرة داخل السوق.
- انخفاض المبيعات.

- لا يوجد عملاء رئيسيون.

المخاطر 
)عوامل خارجية( 

- دخول منافسين جدد إلى السوق.

- ظهور فرص قبل استبدال المنتج.

إعداد الأعمال الإبداعية
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ــات لتســاعدك في تشــكيل فكرتــك مــن  اســتخدمت عــدد مــن التمرين
ــاه حــى الآن: ــة أن تصبــح مشــروعًا. لتلخيــص مــا تناولن حيــث إمكاني

هنــاك بعــض الحقائــق والمعطيــات الأساســية للمشــروع الــي 
ستســاعدك عى إنجاح مشــروعك أهمها التواصل مع عملائك 

لإدراك احتياجاتهم.

لديــك مــا يرشــدك في تحديــد حقــوق الملكيــة الفكريــة الخاصــة 
بــك، وحمايتهــا، والاســتفادة منهــا إلى أقصــى درجــة. 

 ســوف تســاعدك قيمــك الشــخصية وطاقتــك وطموحاتــك عــى 
تحديــد بيئــة العمــل الخاصــة بــك، وهــي مــا ســتجعل مشــروعك 

مختلفًــا عــن المشــاريع الأخــرى.

إن فكــرة المشــروع الــي تــوازن مــا بيــن الشــغف والمواهــب 
والدافــع الاقتصــادي ســوف تعــزز مــن فــرص نجــاح مشــروعك 

واســتدامته.

تُلخص الرؤية تطلعاتك للمشــروع، ويســاعدك بيان الرســالة في 
توجيه أنشطته.

استكشــفت مــن خــلال بنــاء نمــاذج الأدلــة مــا قــد يبــدو عليــه 
مشــروعك في حالــة نجاحــه. ويســاعدك ذلــك عــى التحقــق مــن 
رؤيتــك وتحديــد فكرتــك وتوصيلهــا للآخريــن بحيــث يمكنهــم 

إدراكهــا والإضافــة إليهــا. 

النجــاح  ســيبدو  كيــف  لتوضيــح  المســتقبلية  الأدلــة  أعــددت 
لــك.  بالنســبة 

يتيــح لــك تحليــل SWOT تحديــد الوضــع الاســراتيجي لشــركتك 
القــوة  نقــاط  وكذلــك  والمخاطــر  الضعــف  نقــاط  وتحديــد 

المحتملــة. والفــرص 

-

-

-

-

-

-

-

-
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قبل   المُضي   قُدمًا
الخطوة التالية هي تحديد أهدافك )الأهداف والغايات( وتوضيح 

كيف ستقوم بتطوير مشروعك

يتناول الكتيب الثالث »إنجاح مشروعك«:
تحديد العملاء.

 بناء العلاقات المتنوعة الي تحتاج لها للمُضي  قُدمًا في 
مشروعك.

شرح تفصيي لكيفية قيام مشروعك بتقديم منتجاتك أو 
خدماتك.

 خيارات التمويل لمساعدتك عى البدء في مشروعك.

-
-

-

  -

إعداد الأعمال الإبداعية



ماحظات









1
وحــددت  مشــروعك  لفكــرة  وشــكلً  تصــورًا  وضعــت  أن  بعــد 
أســس تطويــره، ستكتشــف في هــذا الجــزء مــن مجموعــة أدوات 
المشــاريع الإبداعيــة الجوانــب المختلفــة الــي ستســاعدك عــى 

مشــروعك. إنجــاح 

العلقات
الروابط المختلفة   الي 

عليك إدراكها  وتطويرها 
لضمان وصول  المنتج أو 
الخدمة إلى   المستهلك.

التمويل الأولي )تمويل بدء 
وع( المشر

البحث عن خيارات للبدء في 
مشروعك

في هذا الكُتيب ستغطي 
ثلث مجالات رئيسية....

العملء
تحديد من يشتري منتجك 

ولماذا يشتريه. 

عمليات وإجراءات سير العمل
العناصر المختلفة الي تتكون 

منها عمليات وإجراءات سير 
العمل في مشروعك 



قبــل أن تقضــي المزيــد مــن الوقــت في تطويــر مشــروعك، عليــك أن 
ــا وإلا فلــن يكــون  ــا حقيقيً تتأكــد أولًا أن نشــاطك هــذا يُلــي احتياجً

هنــاك داعٍ للاســتمرار.
في هــذه المرحلــة، ســيكون مــن المفيــد أن تراجــع الأســئلة الخاصــة 

وع الــي ســبق أن طرحناهــا:  بفكــرة المشــر
 ما طبيعة العمل الذي أقوم به؟

 لماذا سيهتم عملائي بما أقوم به؟
 هل هناك حاجة لما أقدمه؟

 هل سيكون هناك طلب كافٍ عليه؟
 هل سيجلب مكاسب ومردود كافٍ لي للمُضي قُدمًا 

وع؟  في المشر

فقــد  الحــدس والإحســاس فقــط،  عــى  إجاباتــك  اعتمــدت  مــا  وإذا 
بمســتقبل  والمخاطــرة  عليهــا  الاعتمــاد  يصلــح  ولا  واهيــة  تكــون 
مشــروعك، لذلــك تحتــاج إلى جمــع أدلــة أكــر واقعيــة، وهــي العمليــة 
الــي يطلــق عليهــا دراســة الســوق. في هــذه المرحلــة عليــك التركــز 
عــى نقطتيــن أساســيتين همــا؛ مــن هــو عميلــك، وكيــف سيســتفيد 

مــن المنتــج أو الخدمــة الــي تقدمهــا؟

1 . تحديد عميلك
حــدد أولًا مــن ســرغب في شــراء المنتــج أو الخدمــة الــي تقدمهــا. 
مــن الأهــم معرفــة مــن هــم عملائــك قبــل أن تحــدد طريقــة التعامــل 
معهــم. وللعمــلاء أشــكال واحجــام كثــرة، وعليــك أن  تتمكــن مــن 
الــي  التعامــل معهــا جميعًــا. ضــع قائمــة بمختلــف فئــات العمــلاء 
تعرفهــا، وحــاول تقديــر كــم منهــم قــد يرغــب في منتجــك أو خدمتــك.

يعتــر تحديــد أنمــاط العمــلاء خطــوة مهمــة في فهــم احتياجاتهــم 
اســتخدام  يمكنــك  إليهــم.  للوصــول  الطــرق  لأفضــل  والتخطيــط 
تصميــم  »الشــخوص« Personas )وصــف أنمــاط العمــلاء التفصيــي( 

لمســاعدتك. فكــر في:
 الديموغرافيات: العمر والجنس والوضع المالي

 الشخصيات: تفضيلات معينة

2
من الذي يشــتري؟

إنجاح مشروعك

-
-
-
-
-

-
-



السلوك: ما الذي يحبون عمله؟ أين يعملون؟
أين يمكنك التواصل معهم: عر الإنترنت، في الأحداث 

والفعاليات.
مجموعــات  مــن  لديــك  مــا  بقــدر    Personas الشــخوص  صمــم 

الإمــكان.  قــدر  واقعيــة  أنهــا  مــن  التأكــد  حــاول  العمــلاء. 

2 . توضيح الفائدة للعملء
بعــد تحديــد العمــلاء، حــدد بوضــوح المزايــا الــي يوفرهــا منتجــك أو 

خدمتــك لــكل فئــة منهــم. عــى ســبيل المثــال:
بالشــكل  تُلــى  لا  )أو  إطلاقًــا  تُلــى  لا  )و(  الحاجــة  أن  وجــدت 
المُرضــي(. لــذا اقــرح الحــل )س( تلبيــة لهــذه الحاجــة؛ ســتكون 
)ص( هــي النفــع الــذي ســيعود عــى عميــي/ زبــوني وســأحصل 

لذلــك.  )ز(مقابــل  عــى 

لــم يكــن بإمكانــك الاســتعانة بشــركة متخصصــة لإجــراء دراســات 
الســوق، يمكنــك القيــام بذلــك بنفســك. عــى ســبيل المثــال:

أو  منتجــات  عــن  للبحــث  الإنترنــت  تصفــح  المكتــي:  البحــث 
خدمــات منافســيك، ومتابعــة تابــع أنشــطتهم وأخبارهــم واســتجابة 
عمــا  فكــرة  ســيعطيك  كلــه  هــذا  الحالــة.  ودراســات  عملائهــم 
يشــتريه العمــلاء، وكــم يدفعــون، والقيمــة الجديــدة أو المختلفــة 

خدمتــك. أو  منتجــك  ســيقدمها  الــي 

دراســات الســوق المنشــورة: بعــض المعلومــات عــن الاتجاهــات 
العامــة متاحــة بالمجــان. كمــا يمكنــك شــراء تقاريــر حــول اتجاهــات 
هــذا  التجاريــة.  الشــركات  مــن  متنوعــة  مجموعــة  مــن  الســوق 
أو  منتجــك  عــى  الطلــب  أو  الحاجــة  تأكيــد  عــى  سيســاعدك 
بوضــوح.  العمــلاء  اســتهداف  عليــك  يســهل  وبالتــالي  خدمتــك، 

حيــث  والكيفــي؛  الكمــي  البحثيــن  ويتضمــن  الميــداني:  البحــث 
أو  منتــج  تجــاه  الأفــراد  ومواقــف  مشــاعر  الكيفــي  البحــث  يحــدد 
البحــث  يوفــر  بينمــا  التحســينات.  اقــتراح  إلى  ويــؤدي  مــا،  خدمــة 
العمــلاء  عــدد  المثــال،  ســبيل  عــى  إحصائيــة  معلومــات  الكمــي 
وفئاتهــم  والاقتصاديــة  الاجتماعيــة  وخلفياتهــم  المحتمليــن 

الشــرائية. وعاداتهــم  العمريــة 
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-
-

كل مــا تحتاجــه ليكون 
وع خاص  لديك مشــر

هــو عميل. وإذا لم 
يكــن لديــك عميل فما 

لديك ليس مشــروعًا 
بل هواية.«

دين براون، مصمم منتجات، المملكة المتحدة

،،



 
 
 
 
 
 
 
 
 

بالنســبة إلى البحــث الكيفــي، يمكنــك تنظيــم مناقشــات المجموعــات 
يضــم  هاكاثــون  أو  المصلحــة  لأصحــاب  عمــل  ورشــة  أو  البؤريــة 
العامليــن بالتكنولوجيــا والعمــلاء. يمكنــك أيضًــا أن تلجــأ إلى نشــاط 
أقــل رســمية مثلمــا حــدث في مشــروبات إنوســينت »إنوســنت درينكــز«.

اســتخدم تدريــب بنــاء نمــاذج الأدلــة الســابق لمســاعدتك عــى تحديــد 
الاحتياجــات والمزايــا المرتبطــة بمنتجــك وخدمتــك. في ورقــة العمــل 
)3-أ(: »عملائــك«، يوجــد جــدول يمكنــك اســتكماله لــكل مجموعــة 
الدخــل  عمــلاء. هــذا سيســاعدك عــى تســجيل وتحديــد ومســارات 

المحتملــة لــكل مجموعــة عــى حــدة.
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»إنوسنت درينكز« 
المهرجانــات  بإحــدى  الفاكهــة  عصــر  مــن  الجديــد  منتجهــم  باختبــار  خريجيــن  ثلاثــة  قــام 
الموســيقية في لنــدن؛ حيــث دعــوا الجمهــور إلى إلقــاء المعلبــات الفارغــة في إحــدى ســلّي 
المهمــلات الــي كُتــب عــى واحــدة منهــا »نعــم« والثانيــة »لا« - حســب إعجابهــم بالمنتــج 
بنهايــة الحفــل امتــأت ســلة »نعــم« عــن أخرهــا. وبعــد أن نالــوا دعــم المســتثمرين، نجــح الشــباب 

الثلاثــة في إطــلاق منتجهــم بالأســواق، وبــاقي القصــة نعرفــه

 ٣ - أ
عملائك

كيفية استخدام ورقة العمل هذه:
استخدم ورقة العمل هذه لتكوين صورة 

المختلفة. وفئاتهم  المحتملين،  للعملاء 

قد تحتاج إلى إعادة طباعة ورقة العمل 
لتطبيقها أكثر من مرة على المجموعات 

المختلفة من العملاء.

دون أفكارك على أوراق الملاحظات؛ 
ثمضعها علي ورقة العمل. فكر في 

الأشخاص الذين قد يكونون عملاء لك 
واطلب المساعدة من الأصدقاء 

والزملاء. ومن الأفضل، أن تتحدث إلى 
الذين سيشترون  المحتملين  العملاء 

المنتج أو الخدمة التي يقدمها 
مشروعك ، أو في حالات أخرى مع 

النهائيين. المستهلكين 

فكر في كيفية إشراكهم بطريقة 
مفيدة للمساعدة في صياغة عروضك. 

كن منفتحًا على المقترحات ووجهات 
النظر الجديدة فقد يأتي البعض 

باقتراحات لم تفكر بها من قبل.

ماذا تسمي مجموعة العملاء هذه؟

ما هي احتياجاتهم؟ارسم صورهم بنفسك؛ أو ضع هنا صورة "وجدتها" لهم

ماذا تقدم لهم؟

كم منهم يمكنك الوصولكم عددهم؟
إليه؟

ما عدد المرات التي
 ستصل فيها إليهم؟

ما هو إجمالي الربح المحتمل؟كم سيدفعون؟

من الذي يشــتري؟

ورقة العمل )3-أ( : عملئك

إنجاح مشروعك



عائلتــك  إلى  بالتحــدث  الجــدول  باســتكمال  تبــدأ  أن  يمكنــك 
وأصدقائــك، لكــن بشــكل مثــالي، عليــك التحــدث أيضًــا مــع عملائــك 
توريــد  بعمليــة  مرتبطًــا  يكــون  قــد  شــخص  أي  ومــع  المحتمليــن، 

لهــم.  خدمتــك  أو  منتجــك 

كــن متفتحــا تجــاه التعليقــات والــرؤى الجديــدة؛ لأن الأشــخاص مــن 
الممكــن أن يفاجئــوك باقتراحــات لــم تخطــر ببالــك مــن قبــل. 

ويمكــن أن تدعمــك وكالات دعــم الأعمــال المحليــة والمكتبــات 
للمشــروعات  الريطانيــة  المكتبــة  مثــل  الإلكترونيــة  والمصــادر 
ومركــز حقــوق الملكيــة الفكريــة بالمعلومــات الــي قــد تعــزز بحثــك.

تعتمــد الأســئلة الخاصــة الــي تطرحهــا أثنــاء البحــث عــى طبيعــة 
وع نفســه، إلا أن المعلومــات الاساســية الــي تحتــاج إليهــا  المشــر

هــي:
ما حجم سوقك المحتمل؟ 

الذيــن              لأشــخاص  والتقريــي،  المنطقــي  العــدد،  هــو  كــم 
عليهــم؟  فكرتــك  طــرح  يمكنــك 

 كيف ستتفاعل وتتواصل معهم؟ 
كم منهم سيشتري منتجك أو خدمتك؟

هل هذا العدد كاف لتلبية الدخل الذي تحتاجه؟

ًبإمكانــك  احتياجاتــك،  لتلبيــة  يكفــي  بمــا  كبــرًا  الطلــب  كان  إذا 
الاســتمرار، لكــن إذا لــم يكــن كافٍ، ربمــا يكــون قــد حــان لــك الوقــت 
أو محاولــة  الفكــرة،  التفكــر في الأمــر. يمكنــك تطويــر  تُعيــد  أن 
الوصــول إلى عــدد أكــر مــن الأشــخاص بتوســيع نطــاق العــرض.

ــا كبــرًا لــك، لأنــك تُعــرض فكرتــك  قــد تشــكل دراســة الســوق تحديً
للتعليقــات والنقــد، أو لاحتماليــة عــدم وجــود الطلــب أو العمــلاء 

وع.  الكافييــن لإنجــاح المشــر

ولكــن بالرغــم مــن ذلــك لا تتجنــب دراســة الســوق؛ فــإذا  جــاء تحليلك 
للســوق المحتمــل معيــب في هــذه المرحلــة، ســينتهى الأمــر عــى 

وع بــه الكثــر مــن الأخطــاء.  الأرجــح بتصميــم مشــر
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»... كنــا نفكــر في الحرفييــن، ونحــن قــد أدرنــا ظهورنــا تقريبًــا للعمــلء... لا 
ينبغــي عــى الأشــخاص وضــع خطــة عمــل محــددة قبــل تلقي ردود فعل 

مــن الســوق – كم مرنًا«.
ماريليا مارتينز، المشاريع الاجتماعية لدعم الحرفيين، كوليري، الرازيل 

-
   -

-
-
-



إ قا مة    مشر و ع  
مستد ا  م

6
ــا وتذكــر الهــدف هــو اختبــار قابليــة الفكــرة  حــاول أن تظــل موضوعيً
هــذه  في  ويســهل  ناجحًــا.  مشــروعًا  لتصبــح  وتطويرهــا  للتطبيــق 
المرحلــة إعــادة تأطــر فكرتــك، أو تطويرهــا، أو تنحيتهــا جانبًــا والبــدء 
قــد  تكــون  أن  بعــد  الوقــت  بمــرور  صعوبــة  الأمــر  يــزداد  جديــد.  مــن 

الفكــرة. المــال والجهــد في  اســتثمرت 

وع تجاري مستدام:  هناك ثلاثة جوانب رئيسية لإقامة مشر
وجود فكرة واضحة عما تريد لمشروعك القيام به .

معرفة أنه سيكون هناك سوق وجمهور لما ستقدمه.
بتقديــم      لــك  تســمح  الــي  العمــل  وإجــراءات  عمليــات  وضــع 
إنتاجهــا. تكلفــة  مــن  أكــر  بمقابــل  وبيعهــا  للجمهــور،  الفكــرة 

 

من    الذي   يشتري؟

مثــير.  ذلــك  مــع  ولكنــه  شــاقًا  أمــرًا  تجــاري  وع  مشــر تأســيس  يكــون  »قــد 
ووجــود الأدوات الــي تســمح لي بتحديــد مــاذا أحتــاج فعلــه بالضبــط ومــى؛ 
ســاعدني عــى  إدارة احتياجــات مشــروعي خطــوة بخطــوة بــدلا مــن تخيــل 

الأمــر  كمهمــة عملقــة لا أعــرف مــن أيــن أبدأهــا.«  
راشيل هاروك؛ مصممة منتجات

 .1
.2
.3

إنجاح مشروعك
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حــى الآن اســتخدمت تدريــب بنــاء نمــاذج الأدلــة لمســاعدتك في 
لاستكشــاف  يشــتري  الــذي  ومــن  )ا(،  رقــم  النقطــة  استكشــاف 
استكشــاف  عــى  تســاعدك  التاليــة  الأقســام   .)2( رقــم  النقطــة 

.)3( النقطــة 
وع هــو اعتبار أنشــطة مشــروعك  أحــد طــرق فهــم مســار عمــل المشــر

وكأنهــا وعود: 
- وعدك لعملائك بتقديم منتج أو خدمة.

- سيكون لدى عملائك توقع بأن تفي بالوعد.
- تعمل مع آخرين للوفاء بهذا الوعد.

وجــودة  وعملائــك،  أنــت،  بينــك  الوعــود«  »مثلــث  يشــكل  وهــذا 
خدمتــك.  أو  منتجــك 

مثلث الوعود

وع عددًا من المجالات المختلفة، ومن المســتبعد  يتضمن أي مشــر
أن تنفذهــا جميعًــا بنفســك، لــذا عليــك التعــاون مــع جهــات أخــرى 

وبنــاء علاقــات تعينــك عــى الوفــاء بوعــودك.
  

                التعهد بالوعد                                               

ن الوعد
كي

تم

العملء وتوقعاتهم                          
الوفاء بالوعد                       

جودة المنتج/ الخدمة              

أنت ورؤية ومشروعك

نشاط المشرو ع



أغلــب الأفــراد المبتكريــن يعتمــدون عــى إبداعهــم وقدرتهــم عــى 
الابتــكار لدفــع مشــروعاتهم والتحكــم في جميــع جوانبها بأنفســهم. 
لكــن نظــرًا لصعوبــة الحفــاظ عــى اســتدامة هــذه الطاقــة وهــذا 
ــر عــى  التحكــم، قــد يتســبب هــذا الأســلوب في حــدوث مشــاكل تؤث
وع. كمــا أنــه في الغالــب لديــك مهــارات  مصلحتــك ومصلحــة المشــر
وليــس  وع  المشــر مــن  معينــة  جوانــب  في  واهتمامــات  وخــرات 
جميعهــا. وفي أغلــب الأوقــات، ســيكون اكتســابك لخــرات في جميــع 

المجــالات أمــرًا مكلفًــا ماليًــا ومســتهلكًا للوقــت أيضًــا.

وع، والــدور الــذي ســتقوم  يلزمــك تحديــد الأدوار الــي يحتاجهــا المشــر
بــه. وللقيــام بذلــك عليــك: 

تحديد المجالات الي تتلاءم مع مهاراتك واهتماماتك 
وع  الشخصية داخل المشر

فهم ما ينقصك من مهارات لإضافتها إلى مهاراتك من أجل 
بناء مجموعة كاملة من مهارات العمل

تحديد العلاقات الي عليك بناؤها مع أشخاص ومشروعات   
أخرى لإنجاح مشروعك. 

ويســاعدك في هــذا الأمــر التقنيــات الــي نطلــق عليهــا اســم بنــاء 
نمــاذج  تُســاهم  حيــث  والعلاقــات؛  التفصيــي  المخطــط  نمــاذج 
وع في وصــف ســر عمــل مشــروعك، أمــا  المخطــط التفصيــي للمشــر
بنــاء نمــاذج العلاقــات، فهــو يُحــدد أربــع مجــالات لأنشــطة يمكنــك 

وع . مــن خلالهــا تطويــر الأدوار، أو العلاقــات لدعــم المشــر

التجــاري  لنشــاطك  يســمح  عمــل  نمــوذج  بنــاء  تســتطيع  كنــت  إذا 
قــد  أفــكارك  أن  يعــي  فهــذا  المباشــرة،  مشــاركتك  خــارج  بالبقــاء 
تــم نقلهــا ودمجهــا في الآخريــن. وســوف يعــي أيضًــا أنــه يمكنــك 
اســتخراج القيمــة الماليــة أو الإبداعيــة أو الاجتماعيــة مــن مشــروعك 

بينمــا  تنطلــق أنــت للعمــل عــى أفــكار أخــرى.

قبــل أن نستكشــف نمــاذج العلاقــات بشــكل أكــر، تحتــاج إلى العمــل 
عــى مختلــف جوانــب مشــروعك وكيفيــة تلاءمهــا معًــا: عمليــة ســر 
مشــروعك.للقيام بذلــك، نحــن نســتخدم نمــاذج المخطــط التفصيــي. 

-

-

-

إ قامة   مشر و ع 
مستدا  م

8

إنجاح مشروعك



9
بناء نماذج   المخطط 

المخطــط التفصيــي هــو خطــة مفصلــة أو تصميــم مفصــل يشــرح ا  لتفصيلي
المســار المتوقــع للعمــل. لــذا، يســاعدك هــذا التمريــن عــى وضــع 
تصــور للمســار الفعــي لعمــل مشــروعك، ووصــف كيــف ســيجري 
الأنشــطة  جميــع  تقســيم  عــى  أيضًــا  سيســاعدك  كمــا  العمــل. 

المتضمنــة طــوال العــام في خطــة يوميــة تفصيليــة.

لنلقــي  لمشــروعك،  التفصيــي  المخطــط  بنــاء  تبــدأ في  أن  قبــل 
نظــرة عــى بعــض العوامــل الــي تتعلــق بالتشــغيل الــي ينبغــي 

أن تضعهــا في الاعتبــار.

تتخصــص  الــي  التجاريــة  المشــروعات  أنــواع  مــن  العديــد  هنــاك 
في أشــكال مختلفــة مــن الأنشــطة. فعــى ســبيل المثــال تختلــف 
أو  ســينمائي  إنتــاج  شــركة  عــن  مجوهــرات  محــل  إدارة  طريقــة 
تلفزيــوني. ولكــن رغــم اختلافهــا، فهــي تتشــابه في أمــور أخــرى، 
فجميــع المشــروعات، ســواء تلــك الــي تقــدم منتــج أو خدمــة، لهــا 
نهــج أو عمليــة. وتتكــون هــذه العمليــة مــن مرحلــة للتواصــل مــع 

العميــل ومرحلــة للتطويــر ومرحلــة التقديــم.

مرحلة التواصل: هي الوقت اللازم لتخطيط العملاء المحتملين 
وإقناعهم بشراء منتجك أو خدمتك. 

مرحلة التطوير: وهي الوقت اللازم لتصميم المنتج أو الخدمة 
لعملائك.

مرحلة التقديم: وهي الوقت اللازم لتوصيل المنتج أو الخدمة 
إلى عملائك.

للحيــاة!(  )مُغــيرة  أداة مفيــدة بدرجــة مبهــرة  التفصيــلي هــو  »المخطــط 
نســتخدمه لتقســيم الأهــداف الــي نســعى لتحقيقهــا. ورغــم بســاطته، 
فإنــه ســيفديك بشــكل مذهــل؛ خاصــة إن كنــت مُبــدع تســعى للكمــال!«

زوو سينكلر، فنان، المملكة المتحدة



نســميها  والــي  العميــل،  أمــام  إمــا  تتــم  الأنشــطة  هــذه  كل 
'أونســتاج )عــى خشــبة المشــرح('، أو بعيــدا عــن أنظــار العمــلاء، 
وتلــك نســميها »باكســتاج )وراء الكواليــس(«. توضــح الأمثلــة في 
الرســم البيــاني أدنــاه كيــف يمكــن لهــذه العمليــة أن تبــدو بالنســبة 

تصميــم. لشــركة 

المناطــق المظللــة باللــون الرمــادي هــي الأشــياء الــي لا يمكــن 
تحميلهــا مباشــرة عــى العميــل: لا يمكنــك أن تطلــب مــن عميلــك 
أن يدفــع مقابــل إجــراءك لدراســة الســوق أو الترويــج أو تكلفــة البيــع 
الربــح.  هامــش  مــن  الجوانــب  هــذه  تمويــل  إلى  تحتــاج  للعمــلاء. 
لهــذا الســبب نجــد الشــركات الــي لا تســتطيع أن تتجــاوز مرحلــة 
في  والتنميــة  البحــوث  عــى  كثــرا  تركــز  الــي  تلــك  أو  التواصــل، 

الكواليــس تخفــق في نهايــة المطــاف.

اســتخدام الجــزء أ: المراحــل التشــغيلية لورقــة العمــل )3–ب(: بنــاء 
اللاصقــة،  البطاقــات  وباســتخدام  التفصيــي  المخطــط  نمــاذج 
وضــح أي أجــزاء مــن عملــك تجــري وراء الكواليــس و أيهــم يجــري 
عمليــة  مــن  أجــزاء  أي  وفي  أونســتاج،  أو  المســرح  خشــبة  عــى 

بــدءً مــن التواصــل وحــى التقديــم. التقديــم 
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٣ - ب
بنــاء نـمــاذج 

ا لمخطط     ا    لتفصيلي
كيفية استخدام ورقة العمل هذه:
يساعدك هذا التمرين على وضع تصور 

وع، ويوضح كيفية  لسير عمل المشر
تنفيذه.

القسم الأول:  مراحل التشغيل
جميع المشروعات تشمل المراحل 

التالية:
٠١ مرحلة دراسة السوق: وهي الفترة 
اللازمة لتحديد العملاء المحتملين، 
والتعرف على طرق إقناعهم بشراء 

منتجك أو خدمتك.

٠٢ مرحلة الإعداد:  وهي االمدة اللازمة 
لتصميم المنتج وصياغة العرض الخاص 

بك.
٠٣ مرحلة التنفيذ:  وهي المدة اللازمة 

لتقديم المنتج أوالخدمة إلى عملائك.
هذه الأنشطة قد تتم أمام العميل أي 

"مهام خارجية" أوبعيدًا عن نظره أي 
"مهام داخلية" 

وع على أوراق  ن أنشطة المشر دوِّ
الملاحظات،

وضعها بالمكان المناسب في ورقة 
العمل. فكربتنفيذ هذا النشاط 
بمشاركة أحد الزملاء، أو ضمن 

مجموعة صغيرة.
الأجزاء المظللة بالرمادي تُمثِل 

التكاليف التي لايجوز أن يتحملها 
العميل.

نماذج  بناء  الثاني:  القسم 
التفصيلى المخطط 

حدد بالتفصيل جميع الخطوات اللازمة 
لتقديم المنتج أو الخدمة باستخدام 

الرسم  التخطيطي. ضع تصورًا للعملية 
بأكملها في خطوات صغيرة.

استخدام ورقة ملاحظات لكل خطوة.

القسم الأول

مهام داخلية 

في  الظهور  أو  اتصال  شبكات  تكوين  مثال: 
التجارية المعارض 

مثال: تحديد العملاء ودراسة السوق

مثال: عرض نماذج أولية على العملاءمثال: إعداد الملاحظات والأفكار

مثال: العرض على العميل أو المستهلكمثال: استعراض التصاميم واتخاذ القرارات

البدايةمهام خارجية نقطة 

النهاية نقطة 

القسم الثاني

ق
سو

سة ال
درا

لإعداد
ا

التنفيذ

بناء  نماذج  المخطط
  التفصيلي

ورقة العمل )3-ب(: بناء نماذج المخطط التفصيلي

إنجاح مشروعك



خدمتــك  أو  منتجــك  تقديــم  طريقــة  لفهــم  الوســائل  أبســط  أحــد 
للعمــلاء هــي الرســم، وذلــك باســتخدام مخططــات ســر العمليــات 
الانســيابية، والمراحــل المختلفــة لخلــق المنتــج أو الخدمــة وإنتاجهــا
خطــة  برســم  التفصيــي  المخطــط  صياغــة  يمكنــك  وتوزيعهــا. 
إلى  وتقديمهــا  تحقيقهــا  وكيفيــة  للفكــرة،  اســتنباطك  لطريقــة 

العميــل.
لعل نقطة البداية الجيدة هي الإجابة عن الأسئلة التالية:

- كيف أتخيل طريقة تشغيل مشروعي؟ 
- كيف سأجد العملاء وأتواصل معهم؟ 

- كيف سأنتج ما يريدون؟
- كيف سأوزع ما أنتجه؟ 

قــد تجــد مــن الأســهل أن تتخيــل نفســك في مرحلــة تقديــم المنتــج 
أو الخدمــة إلى العميــل ثــم العمــل بشــكل عكــي.

كل مخطــط تفصيــي ســيبدو مختلفًــا عــن غــره. في هــذه الصفحة 
مثاليــن، أحدهمــا يوضــح عمليــة مبســطة لشــركة تصميــم الأثــاث 
والأخــر مثــال أكــر تفصيــلًا يرســم خطــة رحلــة إلى المطــار وركــوب 
الطائــرة ســترى فيــه المهــام التفصيليــة الــي يجــب الاضطــلاع بهــا 

والأشــخاص المشــاركون في ذلــك. 
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»... منحــي الوقــت للتفكــير في مشــروعي والحصــول عــى وجهــة نظــر 
مــن الخــارج بشــأنه. كانــت المــواد المقدمــة مفيــدة حقــاً، وكنــت قــادرة عــى 
اســتخدامها في التخطيــط لمشــروعي. المخطــط التفصيــلي للعمــل عــى 

وجــه الخصــوص هــو الآن في صميــم مشــروعي«
رانيا هيلا، مُصممة مجوهرات ومنتجات جلدية، مصر

رسم المخطط التفصيلي



شكل 1 
مخطط تفصيي مبسط لشركة

 أثاث تعتمد عى المنتج
    

الهدف من هذا الشكل التخطيطي هو تحديد:
- المهام الي يجب انجازها في كل مرحلة من مشروعك

- مختلف الأشخاص المشاركين في تنفيذ هذه الأنشطة.

يمكنــك مــن خــلال هــذه العمليــة أن تــرى المراحــل الحرجــة، وأيــن 
يمكــن أن تحــدث المعوقــات )عنــق الزجاجــة(، والمراحــل الــي يمكــن 
أن تنهــار فيهــا العمليــة بســبب نقــص الخــرات أو المــوارد، وبالتــالي 
لتطويــره  تحتــاج  الــذي  العمــل  قــدر  بتحديــد  ذلــك  لــك  سيســمح 

وإدارتــه.

التصميم

بناء نموذج أولي

التواصل مع المُصنع

إنتاج الكراسي

البحث عن بائع تجزئة

البيع لتجار التجزئة

12

»ســاعدتي مجموعــة الأدوات ليــس فقــط في تطويــر وفهــم المهــارات 
أيضًــا عــى التفكــير  وع تجــاري، وإنمــا ســاعدتي  اللزمــة لتأســيس مشــر
الإذاعــة  تصميــم  في  قُدمًــا  للمُضــي  ألهمتــي  لقــد  أعمــال.  رجــل  مثــل 
 »Suck UK قبــل  مــن  الآن  وتســويقها  إنتاجهــا  يتــم  الــي  الإيكولوجيــة 

 كريس مكنتشول، مصمم مناتتج، راديو كاردبورد، المملكة المتحدة

إنجاح مشروعك

بناء  نماذج  المخطط
  التفصيلي
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شكل 2 
مخـطــط تفصـــيلي مركـــب لشــــــــركة خدمات طيران
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بناء المخطط التفصيلي الخاص بمشروعك
هناك ثلاث قواعد لبناء المخططات التفصيلية، وهي:

- التنفيذ في شكل خطوات صغرة. 
- رسم العملية بأكملها.

- إدراج أكر قدر ممكن من التفاصيل.

باســتخدام الجــزء ب مــن ورقــة العمــل 3-ب: لبنــاء نمــاذج المخطــط 
التفصيــي، صمــم مخطــط ســر انســيابي لفكــرة مشــروعك، تذكــر 
أن تُحــدد وتُفصــل جميــع المراحــل الواجــب تنفيذهــا لتحقيق فكرتك.

هنــاك الكثــر مــن العمليــات الــي ينطــوي عليهــا مشــروعك وتحــدث 
في وقــت واحــد، لــذا قــد تحتــاج إلى بنــاء أكــر مــن مخطــط تفصيــي 

وع. لتكويــن الصــورة الكاملة للمشــر
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ارجــع إلى الجــزء الأول: المراحــل التشــغيلية في ورقــة العمــل 3-ب 
خشــبة  »عــى  العميــل  أمــام  تتــم  الــي  وع  المشــر أجــزاء  لتحديــد 
المســرح«، والأخــرى الــي تتــم وراء »الكواليــس«.  يمكنــك بعدهــا 
المســرح  خشــبة  لأنشــطة  منفصلــة  تفصيليــة  مخططــات  رســم 
المخطــط  مــع  المعلومــات  هــذه  تركيــب  وأيضًــا  والكواليــس، 
رؤيــة  النهايــة  في  العمليــة  هــذه  تمنحــك   . بــك  الخــاص  الحــالي 

مشــروعك.  تشــغيل  لمســار  ودقيقــة  واضحــة 

في هــذه الصفحــات بعــض الأمثلــة عــى المخططــات التفصيليــة، 
ســوف تلاحــظ اختــلاف مراحلهــا وأشــكالها ممــا يؤكــد حقيقــة أنــه 
لا يوجــد طريــق صحيــح وآخــر خطــأ في بنــاء مخططــك التفصيــي. 
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المخطــط التفصيــي هــو جــزء مــن فهــم طريقــة ســر مشــروعك 
القســم،  هــذا  في  الآخريــن.  مــن  مســاعدة  إلى  تحتــاج  قــد  وأيــن 
ســتركز عــى العلاقــات الــي تحتاجهــا لإنجــاح عمليــات مشــروعك. 

فكــر بمــا يــي:
- كيف ستجد الأشخاص ليساعدوك؟ 

- ما الذي سيدفع أي شخص لمساعدتك؟ 
وع الاتفاق الذي تتوقعه؟ - ما ن

الأدوار  فهــم  هــي  العلاقــات  نمــاذج  بنــاء  في  الأولى  الخطــوة 
الرئيســية الأربعــة اللازمــة لدعــم مشــروعك، وهــي المُوَلّــد، والمنتــج، 

والعميــل. والمــوزع، 

توليــد الأفــكار  الرئيســية هــي  الفكــرة: الأنشــطة  المُولّد/مولــد 
ــر المفهــوم.  وتكوينهــا وتجميعهــا؛ أي التوجيــه والتصميــم وتطوي
هــذا الــدور يصــف عمليــة تكويــن الأفــكار وتركيبهــا وتجميعهــا وهــو 
الأمــر المهــم في مجــال الابتــكار وتطويــر المفاهيــم. إن كنــت تجــد 
هــذا المجــال مألــوف لــك وتــرى فيــه مواطــن قوتــك، قــد يكــون هــو 

الــدور الــذي ســتقضي بــه وقتــك كلــه.

المنتــج: الأنشــطة الرئيســية هــي تحويــل الأفــكار  إلى منتجــات أو 
خدمــات أو خــرات تامــة؛ أي التصنيــع وإنتــاج المحتــوى. هــذا الــدور 
يصــف عمليــة تحويــل المــواد الخــام أو الأفــكار مثــل الســيناريو أو 

ــة ا إلى منتــج نهــائي. ــة الموســيقية وكذلــك المــواد المادي النوت

النهائيــة  المنتجــات  توزيــع  تشــمل  الرئيســية  الأنشــطة  المــوزع: 
هــذا  والتســويق.  والمبيعــات  التوصيــل  أي  والخــرات؛  والخدمــات 
الــدور يصــف عمليــة شــراء المنتجــات النهائيــة أو الخدمــات لإعــادة 

وتوزيعهــا. والخدمــات  المنتجــات  تنســيق  أو  بيعهــا، 
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الخدمــة  أو  المنتــج  شــراء  تشــمل  الرئيســية  الأنشــطة  العميــل: 
واســتهلاكها واســتخدامها. هــذا الــدور يصــف اســتلام/ توصيــل المنتــج 

واســتهلاكها.  وشــرائها  الخدمــة  أو 

يجــب أن تكــون هــذه الأدوار بمواضعهــا الصحيحــة للحفــاظ عــى بقــاء 
مشــروعك، ولكــن لا يشــترط أن يقــوم مشــروعك بــكل هــذه الأشــياء 
بنفســه، بــل يمكنــه تحقيقهــا مــن خــلال بنــاء العلاقــات مــع الآخريــن. 

هــذه المجــالات الأربعــة يمكــن مطابقتهــا بالأنشــطة الــي وضحتهــا 
مجــالات  أدنــاه  الشــكل  ويوضــح  التفصيــي.  بالمخطــط  قبــل  مــن 
الأنشــطة الأربعــة وكيفيــة مطابقتهــا بأنشــطة شــركة الأثــاث الــي 

تناولهــا في الصفحــة 12 ســبق 

وع شكل 3: مجالات أنشطة المشر

المربعــات المظللــة في أقســام المولــد والعميــل تســلط الضــوء عــى 
الانترنــت  اســتخدام  للعمــلاء  يمكــن  الإنترنــت.  عــر  النشــاط  أهميــة 
والشــبكات الاجتماعيــة للبحــث ومراجعــة العــرض الخــاص بــك، الأمــر  
أو  المنتــج  ونجــاح  تصميــم  عــى  كبــر  بشــكل  يؤثــر  أن  يمكــن  الــذي 
الأثــاث  مــن أن شــركة  الرغــم  أعــلاه، هــذا عــى  المثــال  الخدمــة. في 
لا تبيــع مباشــرة للمســتهلكين وبــدلا مــن ذلــك تعمــل مــع الموزعيــن 
والوســطاء. هــذا هــو المعــروف باســم B2B )مــن شــركة إلى شــركة( 

بــدلا مــن B2C )مــن شــركة إلى مســتهلك( .
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ــوع مــن العلاقــات، ولكنــه  لا يوجــد شيء اســتثنائي بشــأن هــذا الن
وع. يتقاضــى الموزعــون أجــور مقابــل  ــر واضــح عــى المشــر يــترك أث
مــا يقدمــوه مــن خدمــات، إمــا في صــورة عمولــة، أو في شــكل زيــادة 
عــى ســعر المنتــج بــدءًا مــن بيــع الجملــة وحــى بيــع التجزئــة. وهنــاك 
صناعــة  في  الحــال  هــو  )كمــا  بأكملهــا  دولًا  يغطــون  موزعــون 
الســينما(؛ بينمــا يركــز موزعــون آخــرون )مثــل تجــار التجزئــة للملابــس( 

عــى أماكــن معينــة.

طبيعــة منتجــك وطريقــة توزيعــه ســتُحدد مــا إذا كان عليــك بنــاء 
وع الــذي  ــوع المشــر علاقــة واحــدة أم علاقــات متعــددة. كمــا أن ن
تؤسســه والطريقــة الــي ترغــب في تبنيهــا في إدارتــه ســيُحددان 

الــي ســيتضمنها. الأنشــطة  مجــالات 

تحديد العلقات 
باســتخدام الجــزء )ب( مــن ورقــة العمــل )3-ج( بنــاء نمــاذج العلاقــات، 
الأنشــطة  بــك  الخــاص  التفصيــي  المخطــط  نمــوذج  مــن  حــدد 
والمــوزع  والمنتــج،  )المولــد،  الأربعــة  الرئيســية  لــأدوار  المقابلــة 

والعميــل(

ثم حدد أين تكمن مهاراتك واهتماماتك، اسأل نفسك:
مــن الــذي ســتحتاج أن تبــي علاقــات معــه مــن أجــل تغطيــة 

الأخــرى؟ الأدوار 
هــذه  مــن  كل  في  المــال  يتلقــى  أو  يعطــي  الــذي  مــن 

؟ ت قــا لعلا ا
حيــث  مــن  علاقتــك  تسلســل  عــى  المترتبــة  الآثــار  هــي  مــا 

لــك؟ دفعهــا  وموعــد  ســتطلبها  الــي  الرســوم 
هل هذا شيء ستتمكن من إدارته؟ 

إذا لــم يكــن كذلــك، مــا هــي المــوارد الإضافيــة الــي ســتحتاج 
إليهــا؟

اســتغرق بعــض الوقــت في وضــع ســيناريوهات مختلفــة لتفهــم أي 
منهــا هــو الأكــر فاعليــة بالنســبة لفكرتــك. أنــت الآن تضــع نموذجًــا 
مــن  العديــد  في  تفكــر  أن  يســتحق  الأمــر  ولــذا  لمشــروعك،  أوليًــا 

التصميمــات المختلفــة لنمــوذج مشــروعك في هــذه المرحلــة.
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بناء  العلقات
تعتمــد جميــع المشــروعات عــى الآخريــن مــن أجــل البقــاء. فأنــت 
دائمًــا إمــا مشــترى لمنتجــات أو خدمــات الآخريــن، وإمــا توردهــا لهــم. 

ولتحقيق التضافر الناجح، يجب أن تُبنى كل العلاقات
عــى الثقــة والدعــم المتبــادل. وإذا انهــار بعضهــا، فســيكون لــه أثــر 
وع. ولــذا مــن المهــم معرفــة مــن يدعــم  واضــح عــى نشــاط المشــر

مــن في كل علاقــة، ومــن يدعــم »مثلــث الوعــود« الخــاص بــك.

ترغــب  تكــون واضــح فيمــا  أن  يجــب  المشــتري،  تلعــب دور  عندمــا 
في شــراءه، ومــى تحتاجــه وجودتــه واتســاقه، وتكلفتــه، وموعــد 

وطريقتــه.  الســداد 

ترغــب في شــراء جهــاز كمبيوتــر  إذا كنــت  المثــال،  فعــى ســبيل 
مــن شــركة ديــل، ســيكون عنــدك توقعــات كبــرة أنــه ســوف يصــل 
كمــا تتوقــع، وســتعرف المبلــغ المطلــوب ســداده، وموعــد اســتلام 
الجهــاز. وهــذا لان شــركة ديــل قــد حــددت بوضــوح مــا يمكنهــا ومــا 
لا يمكنهــا تقديمــه. وهــذا هــو أقــل مــا ينبغــي أن تتوقعــه مــن أي 

علاقــة.

لماذا سيرغب أي شخص في مساعدتك بمشروعك؟ 
أن  وتطويرهــا  لبنائهــا  تســعى  الــي  العلاقــات  في  المهــم  مــن 

للطرفيــن. المكاســب  تحقــق 

مــا يمــز علاقتــك بمــورد أو مــوزع مــا عــن علاقــة الآخريــن بالمــورد أو 
المــوزع نفســه هــي الخــرة. فالخــرة الجيــدة هــي الــي تعــزز العلاقــة 
وتبقيهــا فــترات أطــول، بينمــا تضعهــا الخــرة الســيئة عــى المحــك.
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حــول  رئيــي  بشــكل  تــدور  العمــل  علاقــات  كانــت  تاريخيــا، 
الصفقــات والمعامــلات التجاريــة، ولــم يــولى الاهتمــام باحتياجــات 
العمــلاء أو رغباتهــم. لكــن لــم يعــد هــذا هــو الحــال، حيــث أصبحــت 
منصــات الانترنــت  وتكنولوجيــا الهواتــف المحمولــة والربــط الرقمــي 
للشــركات تتيــح فــرص لإجــراء حــوار مســتمر مــع العمــلاء، لاســيما 

مــن خــلال وســائل التواصــل الاجتماعــي.

بنــاء هــذه العلاقــة المتبادلــة ثنائيــة الاتجــاه يُصحــح وضــع العميــل 
الســوق  عــن  أفــكار  يُقــدم  أن  يمكــن  محتمــل  متعــاون  ليصبــح 
ويشــارك في إيجــاد حلــول قيمــة مبنيــة عــى التعــاون. وأصبحــت 
النهــج التشــاركية في تصميــم المنتجــات والخدمــات المســتقبلية 
أكــر انتشــارًا ويمكــن أن تمتــد لتشــمل أصحــاب المصلحــة الآخريــن 
كالشــركاء والمورديــن، الذيــن يمكــن أن يقدمــوا أفــكار قيمــة توجــه 

عمليــة الابتــكار.

وع لديــه عــدد كبــر مــن الشــركاء المحتمليــن للاختيــار مــن  كل مشــر
بينهــم وبنــاء العلاقــات. ومــن أجــل بنــاء علاقــات جيــدة هنــاك بعــض 

النقــاط الــي يجــب أن تضعهــا في الاعتبــار:

تحتــاج إلى الإلمــام باحتياجــات عملائــك أو شــركائك، وفهــم 
النفــع الــذي ســيعود عليهــم مــن هــذه العلاقــة.

العلاقــة لــم تُبــنى فقــط لأنــك تعتقــد أنهــا بُنيــت. فهــي تقــوم 
عــى مشــاركة الطرفيــن وليــس طــرف واحــد. 

أســاس العلاقــة هــو الســلوك والمواقــف؛ في البداية ســتعتمد 
بعدهــا  الروابــط  تطويــر  يمكنــك  ثــم  والصــدق  الثقــة  عــى 

وجميعهــا تحتــاج لجهــد لاســتحقاقها والحفــاظ عليهــا. 

ويــزداد  متبــادل  وتفاهــم  تفكــر  طريقــة  تخلــق  العلاقــات 
وحســن  المعامــلات  تكــرار  ومــع  الوقــت،  مــرور  مــع  عمقهــا 

جودتهــا.
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فكر في موقفك الحالي، وأجب عن هذه الأسئلة التالية:
- ما الذي قد يكون جاذبًا في مشروعك لكل من

مولد الفكرة/المولد؟
المنتج؟
الموزع؟

العميل؟
ماذا يمكنك أن تقدم لهم حاليًا؟

هــل هــذا كافٍ؟ وإن لــم يكــن كافيًــا ما الذي ســتقدمه لإقناعهم 
بالعمل معك؟

ما الذي عليك فعله لتحقيق ذلك؟
والمعلومــات  والأشــخاص  والمهــارات  الإضافيــة  المــوارد  مــا 

ذلــك؟  لتحقــق  تحتاجهــا  قــد  الــي 
ما تأثر ذلك عى شئونك المالية وتخطيطك؟

مــن المهــم أن تكــون قــادرًا عــى تحديــد موعــد وطريقــة الســداد. 
الســنوات  في  تفشــل  ناجحــة  تبــدو  الــي  الشــركات  مــن  العديــد 
القليلــة الأولى لأنهــا مدينــون لمورديهــم بالمــال الــذي لا يمكنهــم 
ســداده لأتهــم لــم يحصلــوا عــى أموالهــم مــن عملائهــم. ولذلــك 
فمــن الضــروري تحديــد جميــع الأشــخاص المشــاركين في تدفــق 

الســيولة النقديــة حــول مشــروعك.

وع الاتفاق الذي تتوقعه؟ ما ن
والمورديــن  الشــركاء  مــع  الحــوار  وبــدأ  علاقــة  في  وع  الشــر عنــد 
عنهــا  والتعبــر  التاليــة  الأمــور  معرفــة  عليــك  يجــب  المحتمليــن؛ 

بوضــوح:
- ما الذي تريده من هذه العلاقة

- ما الذي ستقدمه لشركائك
- لماذا سيعود عليهم ذلك بالنفع
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تســاعد العقــود والاتفاقيــات عــى تأكيــد فهــم وقبــول الأطــراف 
المعنيــة للصفقــات والمعامــلات الــي تــم التوصــل إليهــا بينهــم. 
بــه،  ســتقوم  عمــا  مكتوبــة  واضحــة  شــروط  تتضمــن  أن  ويجــب 
الأخــر  البنــد  لــك.  الدفــع  وشــروط  للعميــل،  بالنســبة  والتكاليــف 
مهــم لضمــان تحصيــل أموالــك المســتحقة في الوقــت المناســب.

شروط العقد 
يجب أن تتضمن:

وع مبي عى وجهة نظر العميل. وصف للمشر
الفترة اللازمة لتقديم المنتج أو الخدمة.

في  تحقــق  مــا  تقاريــر  أو  العمــل،  ســر  تقاريــر  إرســال  موعــد 
العمــل. مراحــل 

عــدد التغــرات الــي يمكــن للعميــل إحداثهــا بــدون تكلفــة 
زائــدة.

الحجــم،  مثــل  بالمواصفــات  المتعلقــة  التفاصيــل  جميــع 
وغرهــا. والنــص،  واللــون،  والشــكل، 

الجــزاءات الــي تتعهــد بهــا في حالــة عــدم وصــول المنتــج في 
الوقــت المحدد. 

وع؛ بمــا فيهــا تكلفــة  تفاصيــل الســعر لجميــع عناصــر المشــر
الإدارة، والطباعــة، وضريبــة القيمــة المضافــة، وغرهــا. 

الســداد وفي أي مراحــل  الســداد؛ موضحــة كيفيــة  شــروط 
أموالــك. ترغــب في تحصيــل  وع  المشــر

شروط السداد
مــن المهــم الإشــارة إلى شــروط الســداد بوضــوح في بنــود التعاقــد؛ 
حيــث تفشــل العديــد مــن المشــروعات الصغــرة نتيجــة ســوء إدارة 
أموالــك  ســداد  موعــد  معرفــة  إلى  تحتــاج  لــذا،  الماليــة.  الســيولة 

وطريقــة الســداد والمبلــغ المطلــوب.

ــا، حصّــل أموالــك عــى دفعــات،  إذا كانــت المهمــة ستســتغرق وقتً
وع، 30% في منتصف  عــى ســبيل المثــال، 40% عنــد التكليــف بالمشــر

وع. مــدة التنفيــذ، 30% عنــد الانتهــاء مــن المشــر
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إن احتجــت أن تشــتري خامــات باهظــة الثمــن، اطلــب مــن العميــل 
الســداد مقابــل ذلــك مقدمًــا ثــم تابــع تحصيــل نقــودك عــى دفعــات، 

أو المتبقــي منهــا عنــد التســليم. 

قــد تُفضــل الحصــول عــى أموالــك نقــدًا مــع تقديــم إيصــال اســتلام، 
أو الحصــول عــى شــيكات عنــد إكمــال المهمــة بــدلا عــن تقديــم 
عــى  الســداد  شــروط  وضــح  لاحقًــا،  فاتــورة  قدمــت  وإذا  فاتــورة. 
ســبيل المثــال، خــلال 7 أيــام أو 30 يــوم. احتفــظ بســجل الفواتــر 
الــي أرســلتها، ومــي تلقيــت أموالــك، ومــى تأخــرت. ولــك حريــة 
اختيــار موعــد إرســال رســائل التذكــر بالســداد للتســديدات المتأخــرة، 
لكــن لا تتجنبهــا كليــة. وتذكــر، إذا قمــت بالعمــل وأنهيتــه، فأنــت 

تســتحق المــال!

توقيع العقود/ الاتفاقيات
ارســل نســختين مــن العقــد أو الاتفاقيــة للعميــل لتوقيعهمــا، وأكــد 
والــي  موقعــة؛  نســخة  اســتلامك  عنــد  إلا  العمــل  تبــدأ  لــن  أنــك 
تصبــح حينهــا وثيقــة قانونيــة مُلزمــة بهــا شــروط وأحــكام واضحــة 

للطرفيــن. 

تلــك  تغطــي  قيــاسي  عقــد  صيغــة  وضــع  محــام  أي  يســتطيع 
وتوفــر  عميــل.  كل  حســب  تعديلهــا  يمكنــك  الــي  المجــالات 
اســتخدامها.  يمكنــك  عقــود  نمــاذج  أيضًــا  التجاريــة  الاتحــادات 
تذكــر أنــك تفعــل هــذا حمايــة لنفســك ولعملائــك مــن ســوء الفهــم 

والخلافــات.

البيع بالأمانة
لبيــع قطعــة مــع  البيــع بالأمانــة هــو عندمــا تتفــاوض حــول ســعر 
معــرض فــي )جالــري( أو منفــذ بيــع، ويكــون لهــم نســبة معينــة 
مــن الســعر عــى أن تحصــل أنــت عــى المبلــغ بعــد البيــع. وفي هــذه 

الحالــة عليــك الســداد مقدمًــا مقابــل كل المــواد.

ومــن المعتــاد أن تســتخدم هــذه المعــارض والمنافــذ سياســة »البيــع 
وعليــك  بشــرائها.  الالــزام  قبــل  منتجاتــك  بيــع  لاختبــار  بالأمانــة« 
تخفيــض عــدد القطــع الــي ســتتركها خاضعــة تحت هذه السياســة.
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قــد تبحــث عــن التمويــل للمســاعدة في بــدء مشــروعك. هنــاك طــرق 
مختلفــة يمكنــك استكشــافها للحصــول عــى التمويــل الأولي:

أنت: من خلال المدخرات الشخصية أو قرض شخصي.
العائلــة والأصدقــاء: الذيــن يــرون أن فكــرة مشــروعك لديهــا 
القــدرة ويريــدون دعمــك. ضــع في اعتبــارك كيــف يمكــن أن 

وع. تتأثــر علاقتــك بالعائلــة والأصدقــاء إذا لــم ينجــح المشــر
المنــح والقــروض: وهــي توفــر التمويــل للمشــاريع التجاريــة مــن 
خــلال الــوكالات الحكوميــة. لا یتعیــن تســدید المنــح ولكــن 

يجــب ســداد القــروض.
مــن  مجموعــة  أو  فــرد  عــادة  وهــو  الممــول:  المســتثمر 
رأس  بتوفــر  ويقومــوا  شــخصية  ثــروة  لديهــم  المســتثمرين 
وع. وقــد يُقدمــوا أيضًــا الخــرة والاتصــالات  المــال لبــدء المشــر
وع.  المشــر أســهم  مــن  حصــة  يطلبــون  وســوف  والمعرفــة. 
الخــاص  الاســتثمار  هــو   : المخاطــر  المــال  رأس  تمويــل 
مــع  مبكــرة  مرحلــة  في  الشــركات  أو  المبتدئــة  للشــركات 
إمكانــات نمــو عاليــة. وغالبــا مــا تكــون هــذه الشــركات قائمــة 
عــى التكنولوجيــا وســيتخذ المســتثمرون حصــة ملكيــة في 
ــا لتغطيــة مخاطــر  ــة. وهــذا قــد يكــون ضروري الأعمــال التجاري

الاســتثمار.
تمويــل الجماعــي: هــو نمــوذج بديــل عــى الانترنــت لتمويــل 
وع تجــاري. وفي هــذه الحالــة، توفــر  وع أو مبــادرة أو  مشــر مشــر
أعــداد كبــرة مــن المســاهمين / المســتثمرين مبالــغ صغــرة 
نســبيًا مــن التمويــل. قــد تكــون المســاهمات هبــات أو يمكــن 
للمســتثمرين الحصــول عــى مكافــآت أو حقــوق ملكيــة في 

المقابــل.

مــن المهــم أن تعــرف أن الاســتثمار يــأتي عمومًــا مــع شــكل مــن 
أشــكال المقايضــة، مثــل فقــد حصــة مــن الأســهم أو الســيطرة 

التجــاري. وع  المشــر عــى 

عنــد التفكــر في الاســتثمار الخارجــي، مــن المهــم التفكــر فيما وراء 
التمويــل. هــل يمكــن للمســتثمرين تقديــم المشــورة أو التوجيه؟ هل 

لديهــم خــرة خاصــة أو شــبكة اتصــالات يمكن أن تفيد مشــروعك؟

يســاعدك العمــل مــن خــلال مجموعــة أدوات المشــاريع الإبداعيــة 
مــن  المحتمليــن  للمســتثمرين  عرضــك  لتقديــم  الاســتعداد  عــى 
خــلال ضمــان أن يكــون لديــك خطــة عمــل واضحــة توضــح مــا هــو 

مشــروعك وكيفيــة عملــه.
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قبل المُضي قُدمًا

تحديــد  عــى  ســاعدتك  الكتيــب  هــذا  في  والإرشــادات  الأنشــطة 
وع،  المشــر داخــل  المترابطــة  الجوانــب  واستكشــاف  عملائــك، 
بالإضافــة إلى العلاقــات الــي قــد تســاعد مشــروعك عــى المُضــي 

بإيجــاز: قُدمًــا. 
حــددت قاعــدة العمــلاء، وتأكــدت مــن وجــود حاجــة لمنتجــك أو 

الخدمــة الــي تقدمهــا وبالســعر الــذي حددتــه.
وتوقعــات  وع،  المشــر رؤيــة  بيــن  المتبادلــة  العلاقــات  فهمــت 

الخدمــة. أو  المنتــج  وجــودة  العمــلاء، 
ســاعدك بنــاء نمــاذج المخطــط التفصيــي في تحويــل مســودة 

خطتــك التنفيذيــة إلى صــورة أكــر تفصيــلًا.
قــدم لــك بنــاء نمــاذج العلاقــات الأشــكال المختلفــة للعلاقــات 
الرئيســية  المجــالات الأربعــة  الــي تحتــاج إلى تطويرهــا في 

وع: المولــد، والمنتــج، والمــوزع، والعميــل. لأنشــطة المشــر
اســتعرضت التفاصيل التعاقدية لشــروط الســداد الي تناســب 

حاجتك.
بحثت خيارات التمويل لتساعدك في تأسيس شركتك.

بالاســتعانة بالمعلومــات الــي عرفتهــا عــن الأدوار والمســئوليات، 
ارجــع إلى المخطــط التفصيــي الخــاص بمشــروعك وحدثــه، واضــف 
ــاء العلاقــات وإداراتهــا في نمــوذج العلاقــات الخــاص  إليــه طــرق بن
بــك )عــى ســبيل المثــال، البحــث عــن المورديــن ومقابلــة الموزعيــن(، 
للمورديــن  )بالســداد  العلاقــات  هــذه  حــول  الأمــوال  تدفــق  وإدارة 

وتحريــر فواتــر العمــلاء عــى ســبيل المثــال(. 

وع  في الكتيــب الرابــع : التواصــل مع العملء واســتمرارية المشــر
ســتتعرف عى:

المزيــج  باســتخدام  العمــلاء  مــع  المختلفــة  التواصــل  طــرق 
لتســويقي.  ا

إعداد خطة تسويق.
وع  مشــر لتطويــر  وع  للمشــر الماليــة  الشــئون  في  التحكــم 

أهدافــك. يُحقــق  مســتدام 
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ملحظات







ســوف تشــمل المجــالات 
الرئيســية الــي ســوف تقــوم 

بتغطيتهــا لأجــل ذلــك:

المزيج التسويقي
منهــج 7Ps للتســويق 

وكيفيــة تطبيقــه عــى 
احتياجــات مشــروعك 

التجــاري.

1
أنــت تعــرف الآن كيــف ســيجري مشــروعك ، ومَــن سيشــرك في 
الــي يجــب عليــك تطويرهــا. بعــد  تنفيــذه، ومــا هــي العلاقــات 
ذلــك ومــن خــلال مجموعــة أدوات المشــاريع الابداعيــة ســوف 
تتعــرف عــى كيفيــة توصيــل رســالتك إلى عملائــك والتأكــد مــن 

وع التجــاري مغــزى. أن التمويــل يجعــل للمشــر

خطة التسويق
العناصــر الرئيســية الــي 
يجــب عليــك وضعهــا في 
الاعتبــار عنــد التخطيــط 

للأنشــطة التســويقية

وضع النماذج المالية
تضميــن الــدور المحــوري 

للتدفقــات النقديــة لأجــل 
التأكــد مــن أن مشــروعك 

التجــاري يجــي أمــوالا 
كافيــة للاســتمرار في 

العمــل عــى النحــو الــذي 
ترغــب فيــه.



ما هو التسويق؟

المزيج التسويقي

وفقًــا للمعهــد القانــوني للتســويق: التســويق هــو عمليــة الإدارة 
وتلبيتهــا  وتوقعهــا  العميــل  متطلبــات  تحديــد  عــن  المســئولة 

عــى نحــو يحقــق الربــح.
وع تجــاري فإنــك تريــد أن تبيــع الســلع أو الخدمــات  عنــد إقامــة بمشــر
الخاصــة بــك. كمــا أنــك تريــد اشــخاصًا لشــرائها، بــل وتحتــاج أيضًــا إلى 
أن يــراك الأخريــن ويســمعوك في ســوق صاخــب ومــيء بالحركــة. 
وع فــردي، حيــث  ولا يهــم إذا مــا كنــت بيــل جيتــس أو صاحــب مشــر
أن الأســاليب الــي تحتــاج إلى اتباعهــا للتأكــد مــن تحقيــق مبيعــات 
واربــاح جيــدة والوصــول إلى العمــاء المناســبين تتشــابه في أي مــن 
تلــك الحــالات. وليــس مــن المهــم فحســب أن تشــارك بمــا لديــك وإنمــا 
أيضًــا أن تقــدم المحتــوى الــذي يشــجع الأخريــن عــى المشــاركة بمــا 
ــة، وهــو مــا  ــن يتواصلــون معهــم وشــبكاتهم الاجتماعي لديــك مــع مَ
يتســع بنطــاق ســيطرتك ويربــط بشــكل مجــدٍ بينــك وبيــن قاعــدة أكــر 

مــن العمــاء.

يقــدم هــذا القســم المزيــج التســويقي الــذي يســاعد في التعريــف 
بعامتــك التجاريــة أو مــا تقدمــه، ثــم يتجــه فيمــا بعــد إلى شــرح كيفيــة 

تصميــم خطــة التســويق.  

المزيج التسويقي
يشــرح هــذا الجــزء منهــج 7Ps للتســويق والــذي يســاعد في ضمــان 
أن المنتجــات أو الخدمــات الخاصــة بــك تتمــاشى مــع خطــط تســويق 

وعمــل شــركتك. منهــج 7Ps هــو:
1.    المُنتَج
2.   المكان

3.  السعر
4.   الرويج

5.   الأشخاص
6.   العملية

7.   البيئة المادية
 

1- المُنتج
عمائــك  لــدى  استحســانًا  خدمتــك  أو  مُنتَجــك  يلقــى  أن  يجــب 
يــؤدي إلى  الأفضــل  وعــى  بــل  ويلــي حاجــة محــددة  المحتمليــن 
الشــراء المتكــرر والمتعــدد لهــذا المُنتــج أو الخدمــة. يجــب أن تتأكــد 

فريــدًا. يجعلــه  مــا  مُنتجَــك وتوضــح  عــى  مــن وجــود طلــب 
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وع التواصل مع العماء و استمرارية المشر



تحديد الطلب
مهمــا كان اعتقــادك بمــدى جــودة مُنتجــك إذا مــا لــم يرغــب أحــد في 
شــراءه فمــا مــن نشــاط تســويقي بإمكانــه أن يشــجعه عــى ذلــك. 
فقــد تحــب بشــكل شــخصي أحــد أنــواع المثلجــات غــر المعتــادة، 
ــوع  ولكــن قــد ترغــب في اختبــار مــدى الشــعبية الــي يلقاهــا هــذا الن
وع التجــاري المعــي  مــا بيــن العمــاء المحتمليــن قبــل إقامــة المشــر

بذلــك. 

يعتــر فهــم احتياجــات عمائــك ورغباتهــم أمــرًا ضروريــا مــن أجــل 
البســيطة  الاختبــارات  مــن  بعــض  اجــراء  فــإن  مشــروعك.  نجــاح 
والفعالــة للســوق مــن حيــث التكاليــف ســوف يســاعدك في مرحلــة 
مبكــرة عــى تحديــد مــا إذا كان هنــاك طلــب عــى مــا تقــدم، وذلــك 

بالإجابــة عــى بعــض الاســئلة الرئيســية: 
- هل هناك سوق/رغبة في مُنتجك؟ 

- هل هناك طلب باعث للرضا عى المُنتَج؟
ــوع في الكتيــب 02،  لقــد قمــت بتغطيــة الكثــر حــول هــذا الموض

اجــراء البحــث حــول عمائــك.

عرض البيع الفريد للمُنتَج
يوضــح »عــرض البيــع الفريــد« للمُنتَــج أو الخدمــة الخصائــص والمزايــا 
الــي تجعــل المُنتــج الخــاص بــك مختلفًــا عمــا يقدمــه منافســيك. 
ــوع  عــى ســبيل المثــال: هــل هــو أكــر كفــاءة للطاقــة؟ هــل مصن
مــن مــواد أفضــل مــن حيــث الجــودة؟ هــل يبقــى لفــرة أطــول؟ هــل 

لــه طابعًــا مرموقًــا أكــر؟ هــل هــو فريــد مــن نوعــه في الســوق؟

ــج الــذي تقدمــه في بعــض الخصائــص مــع بنــود  قــد يتشــارك المُنتَ
مشــابهة لــه عــى ســبيل المثــال تحتــوي كافــة مشــروبات الفواكــه 
عــى الفاكهــة وجميعهــا مــن الممكــن شــربها. هنــا قــد تركــز عــى 
المثــال  ســبيل  عــى  لمُنتجَــك  الفريــدة  المــزة  أو  القيمــة  مكــون 

اســتخدامك فقــط للمنتجــات العضويــة.

وع  مــن الممكــن لعــرض البيــع الفريــد أن يتغــر مــع تطــور المشــر
بــل ومــن الممكــن أن تتواجــد عــروض بيــع فريــدة متنوعــة لأنــواع 

والعمــاء.   المنتجــات  مــن  مختلفــة 
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2- المكان 
يشــر ذلــك إلى المــكان الــذي يتــم فيــه بيــع المُنتَجــات أو الخدمــات إلى 
العمــاء. ســواء كان موقــع مبيعاتــك مــن خــال شــبكة الإنرنــت أو 
في مــكان لتجــارة التجزئــة، فعليــك أن تضــع في الاعتبــار مــدى جــودة 
توزيــع منتجاتــك أو خدماتــك ممــا ســوف يؤثــر بــدوره عــى التكلفــة. 
قــد يعــرض بعــض تجــار التجزئــة تقديــم وضــع تفضيــي لمُنتجَــك مــن 
ــوع مــن اســراتيجية الرويــج  أجــل تشــجيع المبيعــات. ولكــن هــذا الن
قــد يســتقطعوا  التجزئــة  تجــار  التكلفــة حيــث أن  باهــظ  قــد يكــون 
نســبة مــن مبيعاتــك فيمــا هــو معــروف باســم خفــض نســبة مقابــل 

أداء المبيعــات.

إذا مــا اســتخدمت الوســطاء مثــل تجــار الجملــة أو الباعــة أو وكاء 
ذلــك  ويتواجــد  المقابــل.  دفــع  إلى  ســيحتاجون  فإنهــم  المبيعــات 
التفكــر  إلى  تحتــاج  ســوف  كمــا  الربــح.  هامــش  في  عــام  بشــكل 
في كيــف ســتقوم بالرويــج للمنتجــات أو الخدمــات حــى تصــل إلى 

النهــائي. المســتخدم 

اربــاك  في  تســببت  قــد   e-Bayو  Amazon.com مثــل  الهيئــات  إن 
للســوق وذلــك بعملهــا كتجــار للتجزئــة ووســطاء في ذات الوقــت. إذا 
مــا تــم بيــع مُنتجَــك عــى شــبكة الانرنــت مــن خــال وســيط ســوف 
البيــع.  ســعر  مــن  تُخصــم  ســوف  والــي  رســوم  دفــع  عليــك  يتعيــن 
كذلــك في المبيعــات عــى شــبكة الانرنــت ســوف تحتــاج أيضًــا إلى 
كبــرة  تكلفــة  كانــت  مــا  وإذا  والتوصيــل.  التغليــف  تكلفــة  إدراج 
فســوف يتعيــن عليــك الأخــذ في الاعتبــار تكاليــف التخزيــن. لهــذا فــإن 

اســراتيجية التســعر الخاصــة بــك ســوف تتأثــر بمــا يــي:
- سعر الانتاج/التوصيل

- الرسوم الخاصة بالبائع عى شبكة الانرنت
- خصومات تاجر التجزئة

- هامش الربح
- رقابة التخزين والمخزون   

4
المزيج التسويقي

»نصائحــي القصــوى المتعلقــة بالتســعير هــي أن تعــرف الســوق الخــاص بــك، 
وتــدرك أيــن وضعــك في هــذا الســوق، وتكــون واقعيــا وألا تقلــل مــن قيمــة 

مُنتجَــك أو وقتــك«.
Johanna Basford، مصمم/رسام، المملكة المتحدة

وع التواصل مع العماء و استمرارية المشر



3- السعر
إن ســعر المُنتَــج أو الخدمــة يُــدر الدخــل بــل وبالأحــرى الربــح بينمــا 
كافــة العناصــر الأخــرى في المزيــج التســويقي تتكبــد التكاليــف. 
مــن الأمــور الجوهريــة في هــذا الشــأن أن تفهــم العاقــة مــا بيــن 

الســعر والتكلفــة والربــح.

يتضح ذلك فيما يلي: 

يكــون  مســتوى  عنــد  خدمتــك  أو  مُنتجَــك  ســعر  يتحــدد  أن  يجــب 
مقبــولا لــدى الســوق. كذلــك يجــب عليــك التفكــر فيمــا إذا كنــت 
تقــدم بنــدًا للرفاهيــة أم جماهــري، مــع مراعــاة الســعر الــذي يضعــه 

المماثلــة. الخدمــات  أو  للمنتجــات  منافســيك 

إذا مــا كان المُنتــج باهــظ الثمــن للغايــة فقــد لا يتــم بيعــه حيــث 
تكــون المزايــا العائــدة عــى العميــل منــه غــر معروفــة. عــى الجانــب 
الأخــر قــد لا يــؤدي المُنتــج رخيــص الثمــن للغايــة إلى تحقيــق عائــد 
التجــاري.  وع  المشــر عــى  والحفــاظ  التكاليــف  لتغطيــة  كاف 
كذلــك قــد يشــر الثمــن المنخفــض إلى تــدني الجــودة أو المســتوى.

يجــب أن يتضمــن ســعر مُنتجــك أو خدمتــك كل مــن تكلفــة انتاجهــا 
والتكاليــف الاضافيــة المرتبطــة ببيعهــا، كمــا تــم تناولــه في الجــزء 

المخصــص »للمــكان«. 

5

الربحالسعر التكلفة

التكاليف المطلوبة 
لتحقيق    الأمر، 

ويشمل ذلك الوقت 
والمواد والنفقات 

العامة

ما تستطيع 
فرضه في السوق 

بالاعتماد عى 
القيمة والتكلفة

=   السعر - التكلفة
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 4- الرويج
مــن أجــل اختيــار الأســاليب المائمــة للرويــج لمنتجاتــك أو خدماتــك 
تحتــاج إلى أن تضــع في الاعتبــار مــن هــم عمائــك وكيفيــة الوصــول 

إليهــم. 

تجزئــة الســوق هــو الســبيل حيــث تقــوم بتقســيم الســوق المســتهدف 
اشــخاص  مــن  تتكــون  حجمًــا  أصغــر  فرعيــة  اســواق  إلى  بالكامــل 
لــك  يســمح  عمائــك  تصنيــف  فــإن  الاحتياجــات.  نفــس  لديهــم 

الصحيــح. بالشــكل  باســتهدافهم 

عــى ســبيل المثــال إذا مــا كان الســوق المســتهدف لــك هــم افــراد 
الأســر المعيشــية والذيــن تــود التســويق لهــم جهــاز لمراقبة اســتهاك 
لمختلــف  الفرعيــة  الأســواق  تنــاول  إلى  تحتــاج  قــد  إذن  الطاقــة، 
في  الأرجــح  هــم  ســنًا  الأكــر  الأشــخاص  هــل  العمريــة.  الشــرائح 
الاحتيــاج إلى المُنتــج للتحكــم في فواتــر اســتهاك وســائل الطاقــة؟ 
هــل الأصغــر ســنًا هــم الأرجــح لاهتمامهــم بالشــئون البيئيــة؟ مــن 
ــوع مــن البحــث أن يســاعدك في تطويــر الرســائل  الممكــن لهــذا الن
التســويقية واســتخدام اســاليب التســويق المائمــة لتلــك الأســواق 

الفرعيــة. 

اســواق  تقســيم  تســتطيع  الفرعيــة  الأســواق  مــع  التعامــل  عنــد 
المســتهلكين وتطويــر الشــخصيات المعنيــة وذلــك مــن خــال وضــع 

مــا يــي في الاعتبــار:   
انطباعــات  متكــرر،  متكرر/غــر  بشــكل  الاســتخدام،  الســلوك: 

المائمــة؛    مواتيــة، مــدى 
الطابع: اسلوب حياة، نمط الشخصية، تحديد الاتجاه/التابع؛

العوامــل الاقتصاديــة الاجتماعيــة: المهنــة، الدخــل، الموقــع، 
ــوع.  أنمــاط الشــراء/الولاء، العمــر والن

وع التجــاري تســتطيع مراعــاة  إذا مــا كنــت تقــوم بتجزئــة ســوق للمشــر
العناصــر التاليــة:

حجم الشركة: صغرة، متوسطة، كبرة؛
التعليــم،  التمويــل،  المعلومــات،  تكنولوجيــا  الصناعــة:  ــوع  ن

المحليــة؛ الحكومــة  الإعــام، 
الموقع: محلية، اسكتلندا، المملكة المتحدة، أوروبا. 

-

-
-

-

-

-

المزيج التسويقي
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قنوات التسويق
الصلــة  ذات  والأســواق  مُنتجــك  حــول  محــددة  وقائــع  وجــود  مــع 
مشــروعك  إلى  الانتبــاه  جــذب  كيفيــة  في  التفكــر  إلى  تحتــاج 

ومُنتجــك.
لــن يكــون كل اســلوب مــن اســاليب الاتصــال مناســب لمشــروعك 
التجــاري. ومــن الممكــن للأســاليب الــي تســتخدمها أن تتغــر مــع 

تطــور مشــروعك التجــاري ونمــوه.
قبل البدء في أي نشاط ترويجي يجب أن يكون واضح لديك:

- ما هي الرسالة الي اريد توصيلها؟
- من هو الجمهور المستهدف؟

- ما هو الأسلوب الأمثل للتواصل معه؟
- ما هي المزانية المتاحة لدي؟

 -

وع تجــاري بصــدد البــدء في العمــل فإنــك  باعتبــارك صاحــب مشــر
تحتــاج إلى الاســتفادة  القصــوى مــن التمويــل والمــوارد المتاحــة 
لــك مــن أجــل التواصــل مــع عمائــك. فبعــض الأنشــطة الرويجيــة 
تكــون باهظــة الثمــن ويجــب التفكــر فيهــا فقــط لأجــل منتجــات أو 
جماهــر معينــة وفي اوضــاع محــددة مــن دورة حيــاة المُنتــج. قــد لا 
يكــون هنــاك مغــزى مــن انفــاق آلاف الجنيهــات عــى الاعــان في 
مجلــة مرموقــة إذا مــا كان عمائــك يســتخدمون وســائل الاعــام 
يجــب  لذلــك  الانرنــت.  خــال  مــن  مُنتجــك  ويشــرون  الاجتماعــي 
عليــك توجيــه النشــاط الخــاص بــك حــى تحقــق أفضــل أثــر لــه. قبــل 
البــدء يجــب عليــك أت تضــع في الاعتبــار  عمليــات التواصــل بالغــة 
ــة.  ــة مُنتجــك أو عامتــك التجاري ــام العمــاء بتجرب ــد قي ــة عن الأهمي

مشــروعك  أجــل  مــن  للرويــج  الســت  الرئيســية  الأدوات  تتمثــل 
يــي: فيمــا  خدمتــك  أو  ومُنتجــك  التجــاري 

- العاقات العامة
- الاعان

-

- التسويق المباشر
- الرويج للمبيعات

- البيع الشخصي   
  

التســويق عــى شــبكة الانرنــت وفي وســائل الاعــام                       
الاجتماعــي

إذا  مــا  لمعرفــة  اســتخدمها  ســوف  الــي  التدابــر  هــي  مــا 
بــه؟ أقــوم  ناجحًــا فيمــا  كنــت 
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العلاقات العامة
مُنتجــك  أو  لمشــروعك  صــورة  وضــع  حــول  العامــة  العاقــات  تــدور 
هــذا  قيــم  مضمــون  تمثــل  والــي  الصــورة،  هــذه  عــى  والحفــاظ 

ســمعتك.  يشــكل  ثّــم  ومــن  ونزاهتــه  وع/المُنتج  المشــر

يكــون  الصحفيــة  التغطيــة  خــال  مــن  تخلفــه  الــذي  الانطبــاع  إن 
واضــح تمــام الوضــوح وطويــل الأمــد. لهــذا مــن المهــم أن تحــاول 
بمشــروعك  المتعلقــة  الصحفيــة  القصــص  مــدى  عــى  الســيطرة 

ومحتواهــا.

إذا مــا اخــرت التواصــل مــع وســائل الاعــام مــن خــال التصريحــات 
الصحفيــة فإنــه لمــن الضــروري أن تكــون المعلومــات الــي تحتويهــا 
أمــر مــا في  النشــر. فمجــرد اعتقــادك أن  هــذه التصريحــات تســتحق 
شــركتك أو مُنتجــك مثــرًا لاهتمــام ليــس بالضــرورة أن يعتــر كافيــا 
لجعلــه قصــة تســتحق النشــر. فيجــب أن يكــون الأمــر مثــار اهتمــام 
واهميــة بمــا يكفــي لعمــوم الجمهــور أو لمجموعــات مــن الجمهــور 
لضمــان تغطيتهــا في وســائل الاعــام عــى ســبيل المثــال اطــاق 

مُنتــج أو شــخص جديــد، أو اســتثمار أو عقــد جديــد.     

إن كتابــة التصريحــات الصحفيــة الــي لا حصــر لهــا وارســالها إلى 
محرريــن وصحفيــن مجهوليــن عــى قاعــدة بياناتمنافــذ صحفيــة ليــس 
بالســبيل للوصــول إلى التغطيــة الجيــدة. وعــى نحــو مماثــل إذا مــا 
وع حــى تحافــظ فقــط عــى ملــف  قمــت بارســال تصريحــات كل اســب

عملــك الشــخصي فإنــك بذلــك تُعــرض ســمعتك للخطــر.

المزيج التسويقي
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"حتى وإن لم 
يتبقى لدي 

سوى دولار واحد، 
سوف أنفقه عى 
العلاقات العامة"

بيل جيتس

وع التواصل مع العماء و استمرارية المشر
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يتلقــى الصحفيــون مئــات التصريحــات الصحفيــة يوميــا لــذا فمــن 
ذات  بالمعلومــات  المناســبين  الصحفييــن  اســتهداف  المهــم 

اهتمامهــم. بمجــال  الصلــة 

إذا مالــم تســتطع توفــر الدعــم الاحــرافي في التصريــح الصحفــي 
توصيــل  في  تســاعدك  أن  بإمكانهــا   SOLAADS قواعــد  فــإن 

الصحفــي. التصريــح  خــال  مــن  رســالتك 
ــوع القصــة؟ ــوع              مــا هــو موض Subject الموض

Organization الهيئــة        مــن أي هيئــة تــأتي هــذه القصــة؟ 

Location الموقــع               أيــن تقــع؟

Advantages المزايا            

Applications التطبيقات    

Details التفاصيل             

Source المصدر                  

في   SOLAADS قواعــد  اســتخدام  يســاعدك  أن  الممكــن  مــن 
الركــز عــى ســرد القصــة. مــن ضمــن النصائــح الأخــرى عنــد كتابــة 
التصريــح الصحفــي أن تنــص عــى كل العناصــر الرئيســية للقصــة 
في الفقــرة الأولى. وبالتــالي عنــد قــراءة محــرر الأخبــار تصريحــك 
الصحفــي فإنــه ســوف ينجــذب عــى الفــور وســوف تتوفــر لديــه كل 

الوقائــع ذات الصلــة مــن البدايــة.

بهــا  تــأتي  الــي  المزايــا  هــي  مــا 
هــذه القصــة إلى عمــوم الجمهــور 

الشــركة؟ و/أو 

ــوع هــذه القصــة  مــاذا يحقــق موض
أو  اســتخدامها  يســتطيع  ومــن 

منهــا؟  الاســتفادة 

)إذا  الدقيقــة  التفاصيــل  هــي  مــا 
مــا كان شــخصًا فتكــون التفاصيــل 
الشــخصية عنــه أو إذا كان مًنتجًــا 
فتكــون الأبعــاد والحجــم والمــدى 
ذات  التفاصيــل  هــي  إلــخ   ...

الصلــة؟

مــن اصــدر التصريــح الصحفــي ومــا 
الخاصــة  التواصــل  تفاصيــل  هــي 

بــه؟



الإعلان
يوجد ثاثة اسباب رئيسية للإعان:

       - رفع الوعي ما بين الجمهور المستهدف؛
       - اقناع العماء بشراء مُنتجك من خال الرويج لمزاياه؛

       - الحفاظ عى توصيف الشركة.
التجــاري  مشــروعك  يجريــه  اعــان  أي  فــإن  فعــالا  يكــون  وحــى 
ــه وتــرة ممــزة. إن  ــاج إلى أن يتــم بشــكل منتظــم وأن يكــون ل يحت
مــن  الإذاعــة  أو  الصحافــة  أو  التلفزيــون  الإعــان ســواء كان في 
الممكــن أن يكــون باهــظ الثمــن وعمومًــا يتــم مــن خــال وكالات 
تقــوم بفــرض الرســوم مقابــل وقتهــا ومدخاتهــا وذلــك بالإضافــة 

إلى أي تكاليــف أخــرى تتعلــق بالتصميــم وفــرة البــث والانتــاج.

ــوع الطبعة  تتفــاوت تكلفــة الإعــان في المجــات والجرائد حســب ن
والتوزيــع وعــدد القُــراء وحجم الاعــان وموضعه.

الاعــان عــى شــبكة الانرنــت بوجــه عــام أرخــص ثمنًــا من الأشــكال 
الأخــرى لاعــان. فإنــك تســتطيع الاعــان عــى جوجــل بنفســك 
وســهولة  بســرعة  الاعــان  تغيــر  الممكــن  ومــن  وســيط.  بــدون 
ولكــن مــن الممكــن لاعانــات الدخيلــة أن تكــون مصــدر للضيــق 

والازعــاج.

مــن الصعــب تعقــب أثــر الاعــان مالــم تقــم بتضميــن أداة للرصــد 
مثــل قســيمة ترويجيــة للطباعــة. مــن الممكــن تتبــع الاعــان عــى 
شــبكة الانرنــت مــن خــال الدخــول عــى اعانــك أو موقعــك ولكــن 
ليــس بالضــرورة أن يقابــل ذلــك زيــادة في المبيعــات. تســتطيع أيضًــا 
التحســين مــن ترتيبــك في محــرك البحــث مــن خــال الاعــان عــى 
شــبكة الانرنــت وزيــادة الوعــي بالمُنتــج وجــذب المتصفحيــن مــن 

مواقــع أخــرى إلى موقعــك.     
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التسويق عى شبكة الانرنت ومن خلال وسائل الاعلام 
الاجتماعي

وعــر  الانرنــت  شــبكة  خــال  مــن  العمــاء  مــع  التواصــل  قابليــة  إن 
وســائل الاعــام الاجتماعــي قــد غــرت بشــكل جــذري مــن كيفيــة قيامنــا 
وع التجاريــة. ففــي العديــد مــن الأســواق صــارت الآن الأجهــزة  بالمشــر
المحمولــة بمثابــة الأســلوب الأكــر شــيوعًا للأشــخاص في اســتخدام 
الانرنــت. هــذه المناهــج الرقميــة تعتــر نســبيا غــر باهظــة الثمــن ممــا 
يجعلهــا الأســلوب الأمثــل في بــدء المشــاريع ذات التمويــل والمــوارد 

المحــدودة.

التســويق مــن خــلال وســائل الاعــلام الاجتماعــي تقــدم لــك فــرص 
الوعــي  رفــع  في  المســاعدة  وتســتطيع  بالعمــاء  المباشــر  الاتصــال 
بالعامــة التجاريــة الخاصــة بــك مــن خــال اســتخدام منابــر التكنولوجيــا 
المختلفــة مثــل تويــر ويوتيــوب وانســتجرام. قبــل أن تبــدأ  عليــك أن تعــرف 
ــم صياغــة  ــر يتائــم عــى الأكــر مــع عمائــك ومــن ثّ أي مــن تلــك المناب
الرســالة حســب احتياجاتهــم. لا تحــاول القيــام بــكل شــئ في آن واحــد 
– قــم باختيــار منــرًا واحــدًا وراقــب أدائــه قبــل المُضــي قدمًــا لتجربــة غــره.

تســويق المحتــوى يســمح لــك بالانخــراط أكــر مــع جمهــورك ويعتمــد 
قنــوات  تحتــوي  أن  الممكــن  مــن  مغــزى.  لــه  محتــوى  وضــع  عــى 
الاعــام المتعــددة عــى اصــول قابلــة للتقاســم مثــل هدايــا الرســوم 
والــي  للمشــاركة  ومســابقات  الصغــرة،  والفيديوهــات  المتحركــة، 
تســمح لــك بالتفاعــل مــع عمائــك وتســمح لهــم باقتســام المحتــوى مــع 
مجموعاتهــم الاجتماعيــة. باســتطاعتك هنــا أن تقيــم حــوارًا مــع العمــاء 

والمحتمليــن. القائميــن 

التواجــد عــى شــبكة الانرنــت: ســوف يكــون محتــوى موقــع الانرنــت 
ــا هامًــا مــن جوانــب التســويق عــى شــبكة الانرنــت. مــن الممكــن  جانبً
لموقــع عــى الانرنــت جيــد التصميــم والادارة أن يســمح لشــركة بــأي 
حجــم أن تصــل إلى العمــاء في شــى أنحــاء العالــم. عليــك التفكــر 
ــوع للمحتــوى مــن أجــل أن تتواصــل مــع العمــاء وتنمــو  في أفضــل ن
كل  إن  المحمولــة.  للأجهــزة  مائمتــه  وتضمــن  التجــاري  بمشــروعك 
وع مــن المشــاريع التجاريــة يختلــف عــن الآخــر لــذا يتعيــن عليــك  مشــر
اختيــار مــا هــو الأفضــل لــك. بالإضافــة إلى المحتــوى المكتــوب عليــك 
أيضًــا أن تأخــذ في الاعتبــار الأســلوب الأفضــل للمشــاركة مــع العمــاء 
عــى نحــو مجــدٍ باســتخدام الصــور، والفيديوهــات الضمنيــة، والمجــات 
التغذيــة  لجمــع  الاســتطاعية  والمســوح  والمدونــات  الالكرونيــة، 

الراجعــة.    
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إدارة التواجد عى الانرنت وفي وسائل الاعلام الاجتماعي:
 إذا مــا كنــت تخطــط لبيــع مُنتجــك أو خدمتــك عــى شــبكة الانرنــت 
فعليــك أن تتأكــد مــن أن عمــل موقعــك الالكــروني لمــن شــأنه أن 
ــات ذات  ــة الطلب يســمح لــك بالوفــاء بالوعــود الــي قطعتهــا وتلبي
الــي تســتخدمها لذلــك  إنــك بحاجــة إلى إدارة الوســيلة  الصلــة. 
إليــه حــى تخــرج  الــذي تحتــاج  مــن المهــم أن تفكــر في الوقــت 
بالمحتــوى المطلــوب وادارة الاســتجابات. إذا مــا لــم يكــن لديــك 
متســعًا مــن الوقــت لكتابــة مدونــة اســبوعية لــذا فعليــك ألا تلــزم 
بذلــك، بــدلا مــن أن تبــدأ في الأمــر ثــم تتوقــف عنــه. بالأحــرى قــد 
تنظــر في الاتصــال بالأطــراف المؤثــرة والمدونيــن ممــن يعملــون 

في قطاعــك أو الكتابــة كضيــف في أحــد المدونــات.

توجــد الكثــر مــن المــوارد المتاحــة لمســاعدتك في إدارة تواجــدك 
الاعــامي عــى شــبكة الانرنــت والتعامــل بفاعليــة مــع العديــد من 
المنابــر. تســتطيع أن تجعــل مــن اليســر الوصــول إلى مشــروعك 
التجــاري مــن خــال محــركات البحــث )مثــل جوجــل وياهــو ... إلــخ( 
الاســتخدام  عــر  عنــك  البحــث  ترتيــب  تعظيــم  خــال  مــن  وذلــك 
الأمثــل لمحــرك البحــث، والــذي يكــون نســبيا منخفــض التكلفــة 
ومــن الســهل الوصــول إليــه ويتســم بالفعاليــة. كذلــك، تســتطيع 
باســتخدام  الانرنــت  عــى شــبكة  تواجــدك  مــدى فعاليــة  تعقــب 

الاســاليب المعنيــة بتحليــل شــبكة الانرنــت.

الضــروري  مــن  وبالتــالي  ســريع  بشــكل  تتحــرك  التكنولوجيــا  إن 
التأكــد مــن أنــك تســتخدم مــا هــو متوفــر لــك عــى النحــو الأكــر 
فعاليــة. تحقيقًــا لذلــك قــد تحتــاج إلى التســجيل في أحــد مــوارد 
 creativeentrepreneurs.co شــبكة الانرنــت ذات الصلــة مثــل

والأدوات.     الاتجاهــات  أحــدث  تواكــب  حــى 
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التسويق المباشر

الرســائل البريديــة المباشــرة مــن الممكــن أن تمثــل أداة نافعــة 
في التســويق مــا بيــن المشــاريع التجاريــة ممــا يســمح لــك بإضفــاء 
باســتهدافها.  والقيــام  الاتصــالات  عــى  الشــخصي  الطابــع 
ولكــن احــذر عنــد الارســال للعمــاء فأنــت لا تريــد يتــم اعتبــارك مــن 
ضمــن »الريــد غــر المرغــوب فيــه«  أو أن تضيــع في هــذه الفئــة 
مــن الريــد المتلقــى. وحــى تتســم بالفعاليــة يجــب عليــك تحديــث 
قاعــدة بياناتــك باســتمرار. اســتخدم بحثــك الخــاص أو قــم بشــراء 

قوائــم اســتهداف حديثــة مــن مصــادر موثــوق بهــا.

التســويق عــبر الهاتــف مــن الممكــن أن يــروج لمُنتــج أو خدمــة 
أو يبيعــه أو يطلبــه. تســتطيع جمــع المعلومــات حــول العمــاء 
ببنــاء  لــك  يســمح  ممــا  التجاريــة  المشــاريع  بيــن  مــا  المحتمليــن 
قاعــدة بيانــات حديثــة وشــاملة للعمــاء الفعلييــن والمحتمليــن. 
تســتطيع أيضًــا اســتخدامه لمتابعــة العمــاء المحتمليــن الذيــن 
ارســلت لهــم بريــد الكــروني أو كتبــت إليهــم أو  بعثــت إليهــم 

بمطويــة.

تســويق البريــد الالكــروني يتمــز بأنــه فــوري ويتســم بفعاليــة 
تتبــع  الممكــن  مــن  النطــاق.  واســع  والاســتهداف  التكاليــف 
والــذي  معيــن  برنامــج  باســتخدام  الالكــروني  الريــد  رســالات 
يشــر إلى وقــت فتــح المســتخدم للرســالة والروابــط الــي ضغــط 
عليهــا. مــن المفضــل تجنــب ارســال الملحقــات حيــث أنهــا يتــم 
المتلقــي  يتجنــب  قــد  أو  المتلقــي  مــن خــال خــادم  اعراضهــا 

فتحهــا.

مــن المهــم ارســال الريــد الالكــروني للأشــخاص الذيــن وافقوا في 
مرحلــة مــا عــى تلقــي المعلومــات منــك، عــى ســبيل المثــال إذا مــا 
قامــوا بالتســجيل للحصــول عــى مجلــة مــا، أو كانــوا مــن العمــاء 
الســابقين، أو قامــوا بالاستفســار عــن مُنتجــك. توجــد أثــار قانونيــة 
صارمــة تحكــم اســتخدام الريــد الالكــروني ويعتــر أمــر إلــزامي أن 
تلــزم بتوجيهــات الاتحــاد الأوروبي المعنيــة باختيــار خاصيــة عــدم 

القيــام بالمزيــد مــن اشــكال الاتصــال. 

أو  التجاريــة  المشــاريع  بإقامــة  المعنيــة  الهيئــات  عــى  يجــب 
المستشــارين العامليــن في مجالــك أن يكونــوا قادريــن عــى تقديــم 
المشــورة حــول هــذا الأمــر. توجــد قائمــة بهــذه الهيئــات في الجــزء 

 .01 الكتيــب  وع في  المشــر إقامــة  البــدء في  يتنــاول  الــذي 
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ترويج المبيعات
مــن الممكــن وصفهــا باعتبارهــا انشــطة قصــرة الأمــد لتشــجيع 
مــن  محــدودة.  لفــرة  المبيعــات  وتعزيــز  الشــراء  عــى  العمــاء 
الممكــن أن يتضمــن ذلــك خفــض في الأســعار، وقســائم خصــم، 
وتعــدد الشــراء، والائتمــان بــدون فائــدة، والضمانــات الممتــدة. إلا أنــه 
يجــب الأخــذ في الاعتبــار أن الخصــم المنتظــم مــن الممكــن أن يدمــر 

صــورة المُنتَــج أو الخدمــة.

البيع الشخصي
احتياجــات  إلى  الانصــات  في  لوجــه  وجهًــا  التســويق  يســاعدك 
العمــاء القائميــن أو المرتقبيــن، كمــا يســاعدك في توصيــل جوهــر 
الشــخصي  التفاعــل  هــذا  يوفــر  كمــا  وقيمــه.  التجــاري  مشــروعك 
بشــأن  الفوريــة  الراجعــة  التغذيــة  عــى  للحصــول  قيّمــة  فرصــة 

ومنافســيك.  وشــركتك  منتجاتــك 

5- الأشخاص
تعتــر أنــت والأشــخاص الذيــن توظفهــم بمثابــة الأصــول الكــرى 
التجــاري. ســوف  الواجهــة لاســمك  التجــاري وكذلــك  لمشــروعك 
يتعيــن عليــك أن تكــون صادقًــا تجــاه قيمــك وتقــدم صــورة ايجابيــة 
وتحافــظ عــى رضــا عمائــك. لــذا ينبغــي أن تكــون خدمــة العمــاء 
التجــاري  اســمك  تبــي  حــى  لــك  أولويــة  البيــع  بعــد  مــا  وخدمــة 

وتضمــن ولاء عمائــك. 

وفي حينــه قــد تريــد الاســتثمار في إدارة عاقــات العمــاء وبرمجيــات 
جــذب العمــاء المحتمليــن لمســاعدتك في تتبــع العمــاء القائميــن 
وع أن تســمح  والمحتمليــن. مــن الممكــن أيضًــا لأدوات إدارة المشــر
المعينــة.  والمهــام  المشــاريع  تعقــب  وتســاعد في  الفريــق  بعمــل 
إذا مــا تناســب الأمــر تســتطيع أن تتقاســم المعلومــات مــع العمــاء 

للمســاعدة في بنــاء عاقــات عمــل جيــدة.
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6- العملية
ســوف يؤثــر عــى العميــل اســلوب توصيلــك لمُنتجــك أو خدمتــك. 
بــدءًا مــن تقديــم معلومــات حــول المُنتــج، وعــرض الســعر، وتلقــي 
المُنتــج  وتوصيــل  الطلــب  تتبــع  وحــى  المخــزون،  وتوفــر  الطلــب، 
أو الخدمــة، فــإن كل عمليــة تفاعــل أو اتصــال تعتــر فرصــة لــرك 

انطبــاع جيــد أو سيء.

فــإن وجــود معايــر عليــا لخدمــة العمــاء والــي تخضــع للمراقبــة 
التنــاول  في  يســاعدك  أن  شــأنه  مــن  لأمــر  بانتظــام  والمراجعــة 

بالعمليــة.   تتعلــق  شــكاوى  أو  مســائل  لأي  الفعــال 

7- البيئة المادية
لــدى  الصحيــح  الانطبــاع  عملــك  مــكان  يــرك  أن  الضــروري  مــن 
وع التجــاري في  عمائــك ومورديــك وموظفيــك. فــإذا مــا بــدا المشــر
حــال رث وغــر مرتــب فــإن ذلــك قــد يــؤدي إلى ابعــاد العمــاء. إذا مــا 
كان يتوفــر لعمائــك فــرص الوصــول إلى مقــر عملــك فعليــك التأكــد 
مــن أن الأماكــن العامــة لديــك تعكــس قيــم مشــروعك وطابعــه. 
يجــب عليــك أيضًــا إدارة صورتــك بالشــكل المائــم بمــا في ذلــك 

تحديــث موقعــك عــى الانرنــت.

لأي  الرويجيــة  للمــادة  البســيطة  القواعــد  تتضمــن  أن  ينبغــي 
شــركة، ســواء كانــت مطبوعــة أو الكرونيــة، عــى صــورة متســقة 
مــع الاســم التجــاري. مــن الممكــن أن يتضمــن ذلــك توحيــد مــكان 
رمــز الشــركة )اللوجــو(، واســم الشــركة، والألــوان وخــط الطباعــة 

لكافــة المــواد.

 7Ps اســتخدم ورقــة العمــل 4أ: المزيــج التســويقي لفحــص منهــج
للتســويق مــن أجــل مشــروعك التجــاري.
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تطوير خطة التسويق
لتوصيــل  بوضــوح  محــدد  تفصيــي  مســار  هــي  التســويق  خطــة 
الأهــداف  تعكــس  أن  ويجــب  بــك  الخاصــة  التســويق  اســراتيجية 

العمــل. خطــة  في  عليهــا  المنصــوص 

توجــد ســتة عناصــر لأي خطــة تســويق، وقــد قمنــا بتغطيــة بعــض مــن 
هــذه العناصــر فيمــا قبــل، والعناصــر هي:

1 -   الرؤية وبيان المهمة
2 -  تحليل سوات

3 -  اهداف التسويق
4 -  اسراتيجيات التسويق

5 -  تنفيذ الخطة
6 -  قياس الخطة والسيطرة عليها

1.  الرؤية وبيان المهمة
بيان المهمة هو موجز دقيق وواضح لسبب وجود مشروعك 

وع:  التجاري واغراضه المستقبلية. تناول الكتيب 02 هذا الموض
وع ابداعي. البدء في إقامة مشر

2.  تحليل سوات
يلخــص هــذا التحليــل الوضــع الاســراتيجي لشــركتك. راجــع تحليــل 

ســوات الــذي أجريتــه أيضًــا في الكتيــب 02.
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3. اهداف التسويق
ينبغــي أن تعتمــد اهدافــك التســويقية عــى نقــاط القــوة والضعــف 
بمشــروعك التجــاري وأن تمثــل جــزءًا رئيســيا مــن خطــة عملــك وأن 

:SMART  تكــون محــددة بإطــار زمــي. أي يجــب أن تكــون
Specific محددة: مثلا زيادة المبيعات بنسبة %10.

Measurable قابلــة للقيــاس: زيــادة المبيعــات بنســبة 
.%10

 Achievable قابلــة للتحقيــق: يتوفــر لديــك مــا يكفــي 
مــن الموظفيــن والمــوارد الماليــة لتحقيــق الأهــداف.

Realistic واقعية: ينبغي أن يتيسر تحقيق الأهداف.
Time Sensitive مراعــاة الوقــت: ينبغــي تحديــد الُأطــر 

الزمنيــة والتوقيتــات.

4. اسراتيجيات التسويق
اســراتيجيات التســويق هــي السُــبل الــي بمقتضاهــا تتحقــق اهــداف 

التسويق.

البيــع  عــرض  التســويقي:  للمزيــج   7Ps منهــج  ذلــك  في  ويســاعد 
الــذي  والســعر  فيــه،  تبيــع  ســوف  الــذي  والمــكان  للمُنتــج،  الفريــد 
ســتتقاضاه، وكيــف ســتقوم بالرويــج لــه، والأشــخاص الــي ســوف 
عمــل  في  تســتخدمها  ســوف  الــي  والعمليــة  بإشــراكهم،  تقــوم 

الــي تعمــل فيهــا. الماديــة  المُنتــج وبيعــه وتوصيلــه والبيئــة 

5. تنفيذ الخطة
تحدد خطة التسويق:

- الأغراض الخاصة بك
- كيف يجري تحقيق كل هدف من الأهداف

- ما هي السُبل المستخدمة في ذلك  
للمســاعدة في التخطيــط لأنشــطتك وتوجيههــا قــم بوضــع خارطــة 
لمهــام التســويق المحوريــة. تحــدد هــذه الخارطــة كافــة الأنشــطة 
الــي ســوف تتــم إلى جانــب توقيتــات الانتهــاء منهــا والأشــخاص 
القيــام  تكاليــف  تنــدرج  ســوف  كمــا  تحقيقهــا.  عــن  المســئولين 

المزانيــة. في  بالأنشــطة 

-
-

-

-
-



يتضــح فيمــا يــي مثــال عــى ذلــك. اســتخدم ورقــة العمــل 4ب: مهــام 
التســويق المحوريــة لمســاعدتك في تصميــم خطــة عملــك وتنفيذهــا

6.  قياس الخطة وتنفيذها
كمــا هــو الحــال مــع خطــة العمــل ينبغــي عليــك مراقبــة التقــدم 
يتعلــق  فيمــا  وذلــك  ومراجعتــه  التســويقية  انشــطتك  في  المحــرز 
جيــدة  فكــرة  تعتــر  والمزانيــة.  الموظفيــن  مــن  المتاحــة  بالمــوارد 
تقــدم  لمتابعــة  وع  المشــر إدارة  مهمــة  يتــولى  شــخص  تحديــد 
العمــل ومراقبــة النتائــج. ينبغــي التعامــل مــع أي حيــاد عــن التقــدم 
أو التمويــل المحــدد والقيــام بتعديــل خطــة التســويق بنــاءًا عــى 
ذلــك. إن الخارطــة الجيــدة لمهــام التســويق المحوريــة إلى جانــب 
الخطــة  بمراقبــة  تســمح  ســوف  الواضحــة  الماليــة  المعلومــات 

بفعاليــة.   ومراجعتهــا 
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الأطر الزمنيةالنشاط

 500£آنابريل 2016

مايو 2016

سبتمر 2016

اطاق جريدة
 للشركة

معــرض تجاري 
في إدنــرة

حملة عر الريد
 الالكروني

الشخص
المراجعةالمسئول الميزانية

جون متعهد
 غر متفرغ

مندوب 
مبيعات )جين(

4 ساعات
25£ للساعة

نفقــات   +  £2400
لســفر ا

التغذية الراجعة
 من العماء

استجابة
 من العماء

عدد المبيعات
 وقيمة المبيعات

»لقــد اعطيــت مجموعــة الأدوات لفريــق العامليــن لــدي ... وقــد ســاعدتهم 
بالفعــل في فهــم كل شيء بــدءًا مــن وضــع تكلفــة المُنتــج وحــتى إعمــال 

الذهــن للخــروج بأفــكار تجاريــة عــى شــبكة الانرنــت.«  
Da Thao، مصمم أزياء معاصر، سفاري، فيتنام
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وع التجــاري الــي تتخذهــا أثــارًا  ســوف يكــون دومًــا لقــرارات المشــر
ماليــة. ســيكون لبعضهــا أثــارًا أكــر مــن غرهــا. وســوف يكون هناك 
عواقــب ماليــة هامــة عــى تحديــد موقــع قيــام مشــروعك التجــاري، 
تســتخدمهم  ومــن  خدمتــك،  أو  مُنتجــك  بتســعر  تقــوم  وكيــف 

ــات الــي تقــوم بهــا. كمورديــن، وكــم الاعان

أن  عليــك  يتعيــن  التجــاري  مشــروعك  عــى  تمامًــا  تســيطر  حــى 
تكــون عــى درايــة بالأثــار الماليــة للقــرارات قبــل اتخاذهــا وكيــف 
ســتؤثر التغيــرات الطارئــة عــى بيئــة مشــروعك التجــاري. كذلــك، 
يتعلــق  فيمــا  التجــاري  مشــروعك  أداء  قيــاس  إلى  تحتــاج  ســوف 
بالربــح أو الفائــض الــذي حققتــه بعــد اســتقطاع الرواتــب والنفقــات 

والتكاليــف.

فكــر في اجاباتــك عــى الاســئلة التاليــة. تتعلــق هــذه الاســئلة بنمــط 
حياتــك وكذلــك بوضــع مشــروعك أو ابداعــك. مــن المرجــح أن تتغــر 

آرائــك مــع مــرور الوقــت.
- ما مقدار المال الذي أريد أن اكسبه في السنة؟
- ما مقدار الجهد الذي أريد أن أبذله في العمل؟

- كيف اشعر حيال توظيف الأخرين أو العمل مع شركاء؟
- ما هو  موقفي من المخاطرة؟

المرجــح أن اكــون -  الــذي مــن  الــذاتي  مــا مــدى الانضبــاط 
التجــاري؟ مشــروعي  اقامــة  عنــد  عليــه 

»لقــد اســتغرقت بعــض الوقــت للتغلــب عــى الاعتقــاد بأنــك يجــب ان تكــون 
وع تجــاري ابداعــي ناجــح. أمــا الأن فقــد  عنــد حــد الكفــاف حــتى تديــر مشــر
ثــم  التصميمــات  نبيــع  نحــن   ... الأمــوال  بكســب  يتعلــق  الأمــر  أن  أدركــت 
نكســب الأمــوال وبالتــالي نســتطيع أن نكــون أكــر ابداعًــا ونحصــل عــى 

المزيــد مــن المشــاريع الجديــدة!«
                     

Johanna Basford، مصمم/رسام، المملكة المتحدة

وضع   النموذج
المالـــــي



تتناول الاسئلة التالية حجم مشروعك وطاقته الانتاجية.
)المبيعــات خــال ســنة مــن العمــل(  التعامــل  مــا هــو حجــم 
الــذي قــد يعطيــي الانطبــاع بــأن مشــروعي قائــم عــى النحــو 

المائــم لــه؟  
مــا الــذي يتقاضــاه المنافســين لي مقابــل الخدمــة أو المُنتــج 

الــذي يقدمونــه؟
ما الذي أريد أن اتقاضاه مقابل خدمي أم مُنتجي؟

كيف سوف استطيع تحقيق حجم المبيعات الذي أريده؟ 

والعواقــب  قراراتــك  حــول  عامــة  نظــرة  عــى  الحصــول  لأجــل 
المحتملــة لهــا، يجــب عليــك أن تضــع في الاعتبــار التكاليــف الخاصــة 
بمشــروعك. تنقســم التكاليــف إلى فئتيــن التكاليــف المباشــرة وغــر 

المباشــرة.

التكاليف المباشرة
تلــك هــي التكاليــف الــي تتحملهــا كنتيجــة مباشــرة لعمــل مُنتــج 
أو بيــع خدمــة، عــى ســبيل المثــال تكاليــف المــواد الخــام والعمالــة 

والاعــان. ضــع في الاعتبــار مــا يــي:
إذا مــا كان مشــروعي يقــوم بعمــل منتجــات وبيعهــا فمــا هــي 
والتصميــم  والتوزيــع  والعمالــة  )المــواد  المباشــرة  التكاليــف 
والاعــان والتســويق( لانتــاج وحــدة واحــدة لــكل مُنتــج مــن 

المنتجــات؟

اتقاضــى  كــم ســوف  خــدمي،  عمــل  كــن مشــروعي  مــا  إذا 
مقابــل وقــي وكــم ســوف احتــاج مــن هــذا المبلــغ لتطويــر 

بتســويقها؟  والقيــام  اقدمهــا  الــي  الخدمــات 
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»اســتخدمت هــذه الأســاليب الابداعيــة لفحــص كيــف لي أن أقــوم بتكويــن 
مشــروعي المبتــديء ولكنــي عــى درايــة بأنــي إذا مــا لــم أجــي الأمــوال 

وع تجــاري عــى الاطــلاق.«  فإنــه لــن يعتــبر مشــر
Carrie Ann Black، صائغ مجوهرات معاصر، المملكة المتحدة 
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التكاليف أو النفقات غير المباشرة
تلــك هــي التكاليــف الــي تتحملهــا شــخصيا ويتحملهــا مشــروعك 
في  ضــع  شيء.  أي  تقديــم  أو  بانتــاج  تقــوم  لا  كنــت  وإن  حــى 

الاعتبــار مــا يــي:
كم أريد أن ادفع لنفسي كراتب؟

أين سيُقام مشروعي وما هي التكاليف الي ستنتج عن 
ذلك )مثل الإيجار، والهواتف، والشبكات واسعة النطاق، 

والتأمين، والمرافق ومعدلات العمل(؟
ما هي الخدمات المهنية الي سوف احتاج إليها )مثل 

المحامين والمحاسبين(؟ كم ستكون تكلفتها؟
كم ستكون تكلفة البنود الأخرى )مثل رسوم الريد 

والأدوات المكتبية(؟
كم سوف احتاج أن ادفع للمستشارين الأخرين حى أقوم 

بتقديم مُنتجي أو خدمي؟

قــد تحتــاج أيضًــا إلى إنفــاق الأمــوال عــى المعــدات مثــل الماكينــات 
وع فيمــا بعــد  أو أجهــزة الكمبيوتــر والــي ســوف يمتلكهــا المشــر
باعتبارهــا مــن الأصــول. يُعــرف ذلــك بإنفــاق رأس المــال أو اســتثمار 

رأس المــال. ضــع في الاعتبــار مــا يــي:
مــا هــو كــم الاســتثمار الــذي ســوف احتــاج إلى القيــام بــه في 

المعــدات )مثــل اجهــزة الكمبيوتــر أو الماكينــات(؟
في  الربــح.  تحقيــق  في  تبــدأ  حــى  الوقــت  بعــض  تســتغرق  قــد 
غضــون ذلــك ســوف يحتــاج مشــروعك إلى الحصــول عــى شــكل 
مــن التمويــل. يعتــر الاقــراض مــن الأصدقــاء والأســرة أو الحصــول 
عــى قــروض أو الســحب عــى المكشــوف مــن البنــوك  مــن ضمــن 

السُــبل الأكــر شــيوعًا لســد هــذه الفجــوة. لــذا ضــع في الاعتبــار:
كيــف ســيتم تمويــل مشــروعي خــال الفــرة الســابقة لتحقيــق 

الأرباح؟
ما هو الوقت الذي سوف تستغرقه هذه الفرة؟

راجــع الكتيــب 03: إنجــاح مشــروعك لأجــل الحصــول عــى مصــادر 
تمويــل أخــرى ممكنــة لمســاعدتك في البــدء في مشــروعك.    

-
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تواجــه كافــة المشــاريع مخاطــر متنوعــة، عــى ســبيل المثــال خطــر 
وع في مواجهــة المنافســين، أو خــروج أحــد المورديــن  خســارة المشــر
وع، أو زيــادة تكاليــف النقــل. لــذا مــن الضــروري أن تكــون  مــن المشــر

عــى درايــة بالمخاطــر الــي قــد يواجههــا مشــروعك.

ضع في الاعتبار ما يي:
مــا هــي عوامــل الخطــر الرئيســية الــي تؤثــر عى/تحــدد الأرباح 
هــذه  تكــون  )قــد  التجــاري؟  بمشــروعي  الخاصــة  الأساســية 
العوامــل أمــور مثــل تغيــر المنافســين للأســعار، أو الاختناقــات 

في العــرض أو التســويق غــر الفعــال(.

هــذه  مــن  عامــل  كل  تجــاه  مشــروعي  حساســية  مــدى  مــا 
العوامــل؟

أن  تتذكــر  أن  المهــم  مــن  ولكــن  الاســئلة عســرة  هــذه  تبــدو  قــد 
الهــدف لا يكمــن في الخــروج بمجموعــة مــن الاجابــات المثاليــة! 
فهــذا لا يجــوز، فــا يســتطيع أي شــخص التنبــؤ بالمســتقبل. وهــذه 
الماليــة  العواقــب  حــول  التفكــر  في  لمســاعتك  تتواجــد  الاســئلة 
لقراراتــك وأن تســتبق انــواع الاســئلة الــي مــن المرجــح طرحهــا عــن 
مشــروعك مــن خــال اشــخاص أخريــن مثــل مديــر البنــك الــذي تتبعــه. 
تســتطيع تجربــة الأمــر مــع هيــاكل التســعر المختلفــة، والتنبــؤات 
المتعلقــة بالمبيعــات وتكاليــف التســويق لــرى أثــر كل أمــر مــن هــذه 

الأمــور .

تســتطيع  ذلــك  في  المســاعدة  عــى  الحصــول  أردت  مــا  إذا 
الاتصــال بخدمــة دعــم المشــاريع المحليــة الــي تتبعهــا للوصــول 
إلى المشــورة والمعلومــات. راجــع الجــزء الخــاص بمــاذا بعــد؟ في 

المفيــدة. الاتصــال  بجهــات  قائمــة  عــى  للحصــول   01 الكتيــب 

التدفقات النقدية
مشــروعك  إلى  الــواردة  الأمــوال  كــم  النقديــة  التدفقــات  توضــح 
والخارجــة منــه في أي وقــت مــن الأوقــات. إذا مــا فهمــت التدفقــات 
أن  المرجــح  مــن  يكــون  مــى  تعــي  ســوف  فإنــك  لديــك  النقديــة 
يكفــي  مــا  لديــك  كان  مــا  إذا  اهميــة  والأكــر  بــل  الفواتــر  تــأتي 
مــن الأمــوال لســدادها. مــن خــال وضــع التدفقــات النقديــة لديــك 
ــد المشــكات الممكنــة مســبقًا وتقــرر مــا قــد تقــوم  تســتطيع تحدي

بــه حيالهــا.  
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راجــع نموذجــك القيــاسي لمســاعدتك في التفكــر بشــأن التدفقــات 
القيــاسي بتحديــد  النمــوذج  النقديــة لمشــروعك. فلقــد قمــت في 
الأنشــطة التشــغيلية ضمــن إطــار زمــي. ســوف يحتــاج كل نشــاط 
مــن هــذه الأنشــطة إلى المــوارد الخاصــة بــه ويكــون لــكل مــن هــذه 
باعتبارهــا  التكاليــف  مــن خــال تســجيل هــذه  المــوارد تكلفتهــا. 
الفعــي  النشــاط  عــن  الناتــج  الدخــل  قيــم  وتســجيل  مصروفــات 
ضمــن إطــار زمــي، تســتطيع وضــع تدفــق نقــدي اســاسي. إن الإطــار 
الزمــي لمــدة 12 شــهر والــذي يوضــح الدخــل والانفــاق الشــهري 
يســاعد في تحديــد التفاوتــات الموســمية في المبيعــات والتكاليــف.

الفئــات  تــرى  أن  تســتطيع  بعــد  فيمــا  الموضــح   01 الشــكل  في 
ومنــه. وع  المشــر إلى  المتدفقــة  للأمــوال  المتنوعــة 

الأموال الواردة:
عائد المبيعات

الاستثمارات المالية )مثل المِنح والقروض ومستثمري 
الأسهم(

الفائدة عى الفائض النقدي

الأموال الصادرة
تقــوم  شــركة  لديــك  كان  مــا  إذا  المباشــرة  الانتــاج  تكاليــف 
عــى اســاس المُنتــج )تغطــي أمــور مثــل المــواد، والعمالــة، 
والتغليــف، والاعــان – أي شيء يرتبــط بشــكل مباشــر بعمــل 

مُنتجــك وبيعــه(.

تكاليــف غــر مباشــرة )مثــل الإيجــار، وفواتــر المرافــق، والتأميــن 
وأي تكاليــف أخــرى تتحملهــا ســواء كنــت تقــوم ببيــع مُنتــج أو 

خدمــة أو لا تقــوم بذلــك(. 

و  الكمبيوتــر،  أجهــزة  شــراء  مثــل  المــال  رأس  اســتثمارات 
المعــدات. و  الماكينــات 

ــد الأســهم )ســداد أي قــروض  دفعــات ســداد القــروض وعوائ
لأي  الأربــاح  مــن  الأســهم  عوائــد  وســداد  لديــك  تكــون  قــد 

لديــك(. يتواجــدوا  مســتثمرين 
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الشكل 01 عملية التدفق النقدي الأساسية
القيمــة  ضريبــة  يتنــاول  لا  التوضيحــي  الشــكل  هــذا  أن  لاحــظ 
المضافــة أو ضريبــة الشــركات، وذلــك في حالــة توليــد مشــروعك 
لمــا يكفــي مــن العائــد. قــد تحتــاج خــارج المملكــة المتحــدة إلى 
الأخــذ في الاعتبــار الضرائــب المحليــة والوطنيــة والرســوم الــي 
قــد تحتــاج شــركتك إلى دفعهــا. قــد تحتــاج إلى الحصــول في هــذا 

الشــأن عــى المشــورة مــن مستشــار محــي.  
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تطوير التدفق النقدي
عــى  النقــدي  للتدفــق  عــرض  و27   26 الصفحتيــن  في  يوجــد 
وبيعهــا  بعمــل منتجــات  يقــوم  وع وهمــي  لمشــر جــدول إكســيل 
ويولــد الدخــل مــن خــال تقديــم الراخيــص والخدمــات. قــد يكــون 
وع خــاص بمصمــم يقــوم بعمــل بنــوده الخاصــة وبيعهــا كمــا  المشــر
قــد يكــون مستشــار لشــركات أخــرى )مــن خــال النمــوذج الخــاص 
بعمائــك والعاقــات ســتكون قــد حــددت انــواع مســارات الدخــل 
الخاصــة بمشــروعك(. تســتطيع اســتخدام نمــوذج مماثــل لتطويــر 

نقــدي لمشــروعك. تدفــق 
 يجب أن يتضمن تدفقك النقدي:

النقديــة  التدفقــات  الفاتــح:  الرمــادي  باللــون  المنطقــة 
الــواردة يوجــد في هــذا المثــال ثــاث نقــاط: مبيعــات المُنتــج، 
دخــل الرخيــص وخدمــات الاستشــارة. ينــدرج حجــم المبيعــات 
والافراضــات الســعرية والشــهر الأول الــذي مــن المفــرض أن 
تتــم فيــه المبيعــات. يُشــار إلى المنحــة التمويليــة بالإضافــة إلى 
القــرض الــذي تــم الرتيــب مــن أجلــه باعتبارهــا عمليــات تمويــل 

إضافيــة.

النقديــة  التدفقــات  الفاتــح:  الأحمــر  باللــون  المنطقــة 
حــول  الافراضــات  بعــض  جــرت  التكاليــف  أو  الخارجــة 
التكاليــف المباشــرة لــكل وحــدة مخرجــات والفئــات الأساســية 
للتكاليــف غــر المباشــرة. ينــدرج المبلــغ المقــرر انفاقــه عــى 
معــدات رأس المــال )العربــات والماكينــات وأجهــزة الكمبيوتــر 

الانفــاق. فيــه  الجــاري  والشــهر  إلــخ(   ...

تكاليف/ايــرادات  الداكــن:  الرمــادي  باللــون  المنطقــة 
التمويــل توجــد افراضــات مــن أجــل متوســط معــدل الفائــدة 
الــي تــم تلقيهــا عــى الأرصــدة النقديــة الايجابيــة في حســاب 
وع وتلــك المدفوعــة عــى أي ارصــدة للســحب عــى  المشــر

المكشــوف.  
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للســنتين  ســنويا  ثــم  الأولى  للســنة  شــهريا  التوقعــات  تجــري 
التاليتيــن. يعطــي ذلــك صــورة تفصيليــة للمــدى القصــر ممــا يســمح 
بتحديــد المشــكات المحتملــة للتدفــق النقــدي وعاجهــا ســريعًا، 
بينمــا يتــم توفــر صــورة اطــول أمــدًا لأخــذ انطبــاع عــن الامكانيــة 

وع. للمشــر الحقيقيــة  التجاريــة 

تتوفــر جــداول البيانــات لحســاب التدفــق النقــدي مــن خــال خدمــة 
تغيــر  عــر  تتبعــه.  الــذي  البنــك  مديــر  أو  المحــي  مشــروعك  دعــم 
افراضــات المدخــات وماحظــة عواقــب ذلــك فيمــا يتعلــق بالتدفــق 
التغيــرات  تعنيــه  قــد  عمــا  فكــرة  عــى  تحصــل  ســوف  النقــدي 

لمشــروعك. المختلفــة 

اضافة الأرقام
للعواقــب  نمــوذج  ووضــع  النقديــة  تدفقاتــك  عــن  صــورة  بنــاء  إن 
ليــس بالأمــر اليســر. فعليــك أن تتأكــد قــدر الاســتطاعة مــن صحــة 
الأشــخاص  يســتهين  مــا  غالبًــا  بالســوق.  المتعلقــة  افراضاتــك 
عــى شــراء  الأخريــن  لحــث  الأمــر  يســتغرقه  الــذي  الوقــت  بمقــدار 
منتجهــم أو خدمتهــم ويبالغــوا في كميــة المبيعــات الــي ســوف 
زاد اجــراءك للبحــث كلمــا كان مــن المرجــح أن  يحققوهــا. كلمــا 

دقــة. أكــر  افراضاتــك  تكــون 

في هــذه المرحلــة المبكــرة قــد يبــدو لــك أنــك تضــع الأرقــام. قــد لا 
تــدري كميــة المنتجــات الــي ســوف تبيعهــا خــال الســنة الأولى 
مــن عملــك ولكــن مــن المفيــد أن تتنبــأ بأفضــل تخميــن لذلــك. إلا أنــه 
بمجــرد البــدء في مشــروعك ســوف تخــرج بأرقــام ســتكون أكــر دقــة 
ومغــزى. ســيكون مــن المهــم تســجيل هــذه الأرقــام بمجــرد توفرهــا 

حــى تســتطيع رؤيــة كيفيــة أداء مشــروعك. 

26
وضع   النموذج

المالـــــي

وع التواصل مع العماء و استمرارية المشر



27

النقــدي  التدفــق  بيــن  الفــرق مــا  قــد يكــون مــن المفيــد أن تتذكــر 
والمزانيــة: والخســارة  والأربــاح 

وع  التدفق النقدي: يعرض حركة النقد الواردة للمشر
والخارجة منه في وقت حدوث ذلك.

الأرباح والخسارة: هي نظرة حسابية عى الأرباح أو 
وع في تاريخ تقديم الفاتورة  الخسائر الي حققها المشر

)بدلا من عملية السداد القائمة وفقًا للتدفق النقدي( عن 
فرة زمنية محددة مثل فرة ربع سنوية. كما تتضمن عدد من 

البنود غر النقدية مثل اهاك الأصول الثابتة.
المزانية: هي نظرة موجزة عى الأصول والخصوم 

وع في تاريخ محدد. للمشر

إن التعامــل مــع الشــئون الماليــة قــد يبــدو مخيفًــا أو ممــا 
ولكــن مــن خــال فهــم تدفقــك النقــدي ســوف تعــي مــا الــذي 
تكســبه، ومــا الــذي تديــن بــه بــل والأكــر اهميــة معرفــة مــا إذا 

كنــت تجــي امــوالا أم لا.

كنقطــة بدايــة قــد يكــون مــن المفيــد وضــع »مزانيــة البقــاء« 
لمســاعدتك في تقييــم مــا تتكلفــه لاســتمرار كل شــهر/

ســنة. قــم بجمــع كل تكاليــف اســتمرارك مثــل الايجار/الرهــن، 
وخدمــات المرافــق، وضرائــب المجلــس، ودفعــات بطاقــة 

الائتمــان، ونفقــات الســيارة والمعيشــة. مــن خــال احتســاب 
هــذه الأشــياء ســوف تعــرف كميــة الأمــوال الــي تحتــاج إلى 
كســبها مــن مشــروعك حــى تجعلــه يســتمر وينمــو، وهــو مــا 

ســوف يســمح لــك بتخطيــط مــالي أفضــل في المســتقبل. 
تســتطيع الوصــول إلى نمــوذج مجــاني عــى شــبكة الانرنــت 

مــن موقــع UK Prince Trusعــى 
. www.princes-trust.org.uk

مــن خــال وضــع أنظمــة ماليــة تخضــع للمراجعــة بشــكل 
منتظــم وتُمكنــك مــن معرفــة مــدى نجــاح عمــل مشــروعك 

ســوف تتأكــد مــن اســتدامته.  

-

-

-
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إن المعلومات والأمثلة الموضحة في هذا الكتيب قد أتاحت لك 
الفرصة حى تتعرف عى كيفية التواصل مع عمائك، والتخطيط 

لأي نشاط تفاعي والتعامل مع الجوانب المالية لمشروعك 
التجاري. وإيجازًا لما سبق:

يقدم المزيج التسويقي إطارًا عامًا لمراعاة العناصر الرئيسية 
الي يجب تواجدها حى يتسنى لك التواصل مع عمائك. 

تتمثل هذه العناصر في منهج 7Ps للتسويق: المُنتج، والمكان، 
والسعر، والرويج، والأشخاص، والعملية والبيئة المادية.
تستطيع تطوير خطة التسويق والي سوف تسمح لك 

بإعداد اسراتيجية التواصل الخاصة بك لضمان تعظيم أثر أي 
معلومات ترسلها.

توضح عملية وضع النموذج المالي الدور المحوري للتمويل 
مما يسمح لك بالسيطرة عى أنشطة مشروعك. يعتر هذا 
الأمر ضروري بالنسبة لك لتوقع المشكات الي قد تظهر 

وضمان عدم خسارة مشروعك للأموال.
يعتر التدفق النقدي أداة تسمح لك بفهم كيفية تدفق 
الأموال إلى المشروع ومنه. وبفهمك ذلك تستطيع أن 

تسيطر فعليا عى اموال مشروعك حى تضمن المحافظة 
عى مشروع صحيح ومستدام يفي بطموحاتك.

والآن يتوفر لديك الأدوات الرئيسية لتكوين مشروعك وتعريفه 
وشرحه وتوصيله والسيطرة عليه. ولكن هذه مجرد بداية الرحلة، 

فعليك الأن إنجاح ذلك!

سوف تجد معلومات حول الأنواع المختلفة لهياكل الشركات 
وقائمة بالهيئات الي تستطيع توفر الدعم والمساعدة عى البدء 

في إقامة مشروعك في الجزء الخاص بماذا بعد؟ في الكتيب 01: 
تعريف مجموعة أدوات المشاريع الإبداعية. 

حظ  سعيد

 قبل  المُضي  قدمًا
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