حقيبة ابتكار شركات المستقبل – تخطيط الأعمال

خطة العمل
(    اكتب إسم العمل الخاص بك    )
(    اكتب إسمك    )
(  اكتب تاريخ اليوم  )

وصف عام للشركة 
ما هو طبيعة العمل الذى ستمارسه الشركة التي تنوي إنشائها؟ ما هي التطلعات المستقبلية؟
بيان مختصر عن وصف سبب إنشاء الشركة.
المنتجات والخدمات
اشرح بالتفصيل المنتجات أو الخدمات وقم بعملية تصنيف للمنتج أو الخدمة من وجهة نظر المستهلك من خلال الجدول التالي:
	المنتج أو الخدمة
	تصنيف المنتج أو الخدمة من 1 الى 10

	ملاحظات

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


صف أهم خصائص المنتجات والخدمات التي تقدمها (ما ستتميز به عن المنافسين)، اذكرهم بالترتيب من الأعلى إلى الأقل أهمية.
	المنتج أو الخدمة
	ما ستتميز به عن المنافس
	ملاحظات

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


ما هى العناصر التى ستمنحك المزايا التنافسية؟ وضح أمثلة تتضمن مستوى الجودة.

1. ....................................................................................................................................
2. ....................................................................................................................................

3. ....................................................................................................................................
ما هى الأسعار، التكاليف، لمنتجاتك أو الخدمات التي ستقدمها.
	سعر المنتج أو الخدمة
	سعر التكلفة
	سعر البيع

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


ما هي خدمات ما بعد البيع التي ستقدمها؟

1. ....................................................................................................................................

2. ....................................................................................................................................

3. ....................................................................................................................................
الوضع القانوني للملكية
رجاء التحديد مما يلي:
1. ملكية فردية

2. شراكة
3. مؤسسة

4. شركة ذات مسئولية محدودة
لماذا اخترت ذلك النمط القانوني لشركتك؟
السوق والعملاء المستهدفين
قم بتحديد صفات العملاء المستهدفين وأسباب رغبتهم أو حاجتهم لشراء منتجاتك أو خدماتك؟
قم بتحديد التوزيع الجغرافي والخصائص الديموجرافية الأخرى للعملاء المستهدفين (العمر، النوع، مستوى الدخل، الطبقة الاجتماعية، المهنة، التعليم... إلخ)
التسعير
· صف سياسة التسعير التتي تتبعها
· هل تتناسب استراتيجية التسعير مع نتائج دراسة تحليل المنافسين؟
· قارن أسعارك مع أسعار المنافسين. هل هي أعلى، أقل، أو نفس الأسعار، ولماذا؟

· ما هي أهمية الأسعار كعنصر في المنافسة؟
· هل يتخذ العملاء المستهدفين قرارات الشراء غالبا اعتمادا على السعر؟

· ما هي السياسة التي ستتبعها فيما يتعلق بالخدمات والدفع الآجل؟

القسم الثاني: دراسة السوق
أبحاث السوق
هناك نوعان من أبحاث السوق: الأساسية، والثانوية. فى خطتك للتسويق، كن محددا ما أمكن، ضع الاحصاءات والأرقام والمصادر. خطة التسويق ستكون القاعدة مستقبلا لكافة مشروعات البيع الهامة.

مؤشرات السوق

ما هو الحجم الإجمالي للسوق الذي تتواجد به؟
ما هي النسبة المئوية من السوق التي تستهدفها؟ (ستكون هذه النقطة هامة إذا كنت تنوى أن تكون لاعباً مؤثراً في هذا السوق)

في جملة واحدة قصيرة، قم بتحديد موقعك، المكان الفريد الذي تتواجد فيه داخل السوق.

ما هي الحواجز التي تواجهها عند دخولك السوق بفكرتك الجديدة؟ 

بعض الحواجز التقليدية تتضمن نفقات رأس المال و/أو الإنتاج و/أو التسويق المرتفعة، قبول المستهلك وشهرة الماركة، المهارات والتدريب، مصاريف الشحن ..... إلخ
كيف ستتخطى هذه الحواجز؟

كيف يمكن أن تؤثر العوامل التالية على شركتك:

· التغير في التكنولوجيا
· التغييرات في التشريعات الحكومية
· التغييرات في الاقتصاد
· التغييرات في الصناعة
الدعاية والترويج
صف مخططاتك وميزانيك للترويج والدعاية.
كيف يمكنك إجتذاب عملاءك وترويج منتجاتك وخدماتك بشكل لائق؟ 
الدعاية: أي الوسائل الإعلامية ستستخدمها، لماذا؟ ولأي فترة؟

المنافسة
ضع قائمة بأكبر المنافسين (أسماء وعناوين). كيف تنوي دخول المنافسة معهم؟

ما هي المنتجات أو الشركات التي يقدمها منافسوك في السوق؟
هل تواجه منافسة مؤثرة بطريقة غير مباشرة؟

كيف يمكن مقارنة المنتجات أو الخدمات التي تقدمها مع المنافسين؟

قم بإجراء تحليل لكل منافس حقيقي في المجال (باختصار حدد رؤيتك للمقارنة معهم)

في العمود الأخير، قم بتقدير أهمية كل عنصر منافسة بالنسبة للعميل. 1= عنصر حاسم، 5=عنصر غير مؤثر
	العنصر
	عملي الخاص
	القوة
	الضعف
	المنافس (أ)
	المنافس (ب)
	الأهمية بالنسبة للعميل

	المنتجات
	
	
	
	
	
	

	السعر
	
	
	
	
	
	

	الجودة
	
	
	
	
	
	

	البدائل
	
	
	
	
	
	

	الخدمات
	
	
	
	
	
	

	الثقة
	
	
	
	
	
	

	الاستقرار
	
	
	
	
	
	

	الخبرة
	
	
	
	
	
	

	سمعة الشركة
	
	
	
	
	
	

	الموقع
	
	
	
	
	
	

	المظهر
	
	
	
	
	
	

	إجراءات البيع
	
	
	
	
	
	

	الإعلانات
	
	
	
	
	
	

	الصورة
	
	
	
	
	
	


كيف أخطط للإستفادة من نقاط ضعف المنافسين

أعد قائمة بمواطن ضعف المنافسين وكيفية يمكنك الإستفادة منها.

القسم الثالث: الممتلكات
الموقع المقترح
ما هي المواصفات التي تحتاجها في الموقع؟
هل موقعك مهم بالنسبة للزبائن؟ إذا كانت الإجابة نعم برجاء تحديد كيفية تأثيره على عملك؟
هل مكان عملك مناسب من حيث إتاحة أماكن الانتظار، المساحات الداخلية المطلوبة للعملاء؟
هل من المهم أن يكون موقعك ملائم وسهل للنقل أو للتجهيزات؟

القسم الرابع: المحاسبة والتدقيق النقدي
المحاسبة
تقديرات التدفقات النقدية 
هل هناك نفقات غير اعتيادية، مثل دفعات ربع سنوية للضرائب، الصيانة، الإصلاح، أو المراجعة الموسمية للمخازن، يجب وضعها في الميزانية؟
قنوات التوزيع
كيف تبيع منتجاتك أو خدماتك؟ بيع بالتجزئة، بيع بالجملة، بيع مباشر (طلبات البريد، عبر الانترنت، باستخدام الكتالوج) ... إلخ
سياسات الائتمان
هل تخطط للبيع الآجل؟
القسم الأول: وصف عام لطبيعة الشركة
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