حقيبة ابتكار شركات المستقبل - التسويق

نموذج خطة التسويق

	الخطة التالية هي خطة تسويق مشروع ....... (اذكر اسم مشروعك)	
1.  تحليل السوق:
أ. السوق المستهدف:
(السوق المستهدف هو الذي ترغب في الوصول إليه) ـ من هم العملاء الذين ترغب في كسبهم أو الفئات المستهدفة؟
العميل هو رأس مال أي شركة لذا يجب الاهتمام به وأن يكون محور المشروع.
ب. سيتم تحديد العملاء المستهدفين حسب:
· ‌نوع المنتج أو الخدمة :
.....................................................................................................................
· ‌المنطقة الجغرافية؟ ما هي المناطق الجغرافية المستهدفة؟ 
..................................................................................................................

2.  المنافسة:
 من هم المنافسين للمشروع ؟ (يمكنك وضع أي عدد من المنافسين).

المنافس الأول:
	 الاسم
	

	العنوان
	

	عدد سنوات العمل
	

	نصيب المنافس من السوق
	

	سياسة تسعير المنتج أو الخدمة
	

	مواصفات المنتج أو الخدمة
	


المنافس الثاني:
	 الاسم
	

	العنوان
	

	عدد سنوات العمل
	

	نصيب المنافس من السوق
	

	سياسة تسعير المنتج أو الخدمة
	

	مواصفات المنتج أو الخدمة
	


ملاحظة مهمة: لا بد من ذكر كافة المنافسين لمشروعك.
· ما هي درجة المنافسة في السوق:
1) عالية            2) متوسطة                     3) منخفضة
(اكتب عناصر القوة والضعف لديك مقارنة بمنافسيك:)
يجب أن تأخذ في الاعتبار عند وضع نقاط القوة والضعف عناصر هامة مثل الموقع وحجم الموارد المالية والبشرية والسمعة والشهرة والخدمات التي يقدمها المنافس، إلخ .... 
	نقاط القوة
	نقاط الضعف

	
	

	
	

	
	

	
	



الآن وبعد التعرف على نقاط القوة والضعف لمشروعك قم بمقارنة هذه النقاط مع المنافسين:

	عناصر المقارنة
	مشروعي
	مشروع 1
	مشروع 2

	نقاط القوة؟؟؟
	
	
	

	نقاط الضعف؟؟؟
	
	
	

	كيف أتميز؟؟؟؟
	
	
	



3.  دراسة بيئة السوق من حيث ما يلي:
البيئة الاقتصادية والتي من الممكن أن تؤثر على المشروع ايجاباً أو سلباً:
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
البيئة الاجتماعية والتي من الممكن أن تؤثر على المشروع ايجاباً أو سلباً::
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
البيئة القانونية والحكومية (العوامل القانونية والحكومية المؤثرة على المشروع)؟
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
كيف يمكن التغلب على العوامل التي قد تؤثر سلباً على الشروع؟؟؟؟
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................
.................................................................................................................................

3.  استراتيجيات التسويق – عناصر المزيج التسويقي: 4 Ps of Marketing
المنتج أو الخدمة
السعر
الترويج
المكان





التسويق هو عبارة عن مجموعة أنشطة تقوم بها الشركة للترويج لشراء أو بيع منتج أو خدمة، ويعتبر مصطلح المزيج التسويقي نموذجاً أساسياً للشركات ويتمثَل بأربع عناصر رئيسية  Ps المنتج، السعر، الترويج، والمكان. ولكي يتمكن كل عنصر من هذه العناصر من تحقيق أهدافه لابد أن يسير في ضوء الاستراتيجيات والأهداف التي وضعتها المؤسسة.
[bookmark: _GoBack]للتوضيح أكثر؟
المنتج أو الخدمة: 
هو العنصر الذي يلبي احتياجات المستهلك أو رغباته، (ويتكون المنتج من منتجات ملموسة (سلع) أو غير ملموسة (خدمات) وهو أيضاً المتغير الأول في المزيج التسويقي فإذا كنت ترغب في بدء عمل تجاري أول شيء سوف تحتاجه هو المنتج.)
السعر:
 يعكس سعر بيع المنتج ما يرغب المستهلكون في دفعه مقابل السلع أو الخدمات في المزيج التسويقي.
كما يحتاج محترفوا التسويق إلى النظر في التكاليف المتعلقة بالبحث والتطوير والتصنيع والتسويق والتوزيع المعروف أيضاً باسم التسعير القائم على التكلفة
	
الترويج:
يلعب ترويج السوق دوراً حيوياً كبيراً، يتضمن مزيج الترويج كل الجهود الموجهة لزيادة مبيعات المنتجات على أساس مستمر.
المكان:
يرتبط عنصر المزيج التسويقي هذا بشكل أساسي بالتوزيع المادي وقناة التوزيع وهو مهم جداً، حيث لا يمكن تحقيق أهداف التسويق إلا بعد وصول المنتجات أو الخدمات إلى أيادي المستهلكين. كما يرتبط هذا العنصر بجعل المنتجات متاحة للعملاء بشكل فعال وهذا يعني أنه يمكن توفير المنتجات والخدمات المناسبة للمستهلكين بالطريقة الصحيحة وفي الوقت والمكان المناسبين وبالشكل الصحيح.
والآن كيف سأتميز في عناصر المزيج التسويقي الأربعة عن المنافسين: أذكر 3 نقاط مهمة؟؟؟
	المنتج أو الخدمة
	السعر
	الترويج
	المكان

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



4.   الانطباع أو الصورة الذهنية للمنتج أو الخدمة لدى العميل:
ما هو الانطباع أو الصورة التي تريد العميل أن يعرفها عن منتجك أو خدمتك (مثل أنه رخيص ولكنه جيد أو أنه متميز وغير منتشر أو أن الخدمة تقدم طبقاً للمواصفات التي يطلبها العميل أو أن المنتج يتمتع بجودة عالية أو أنه مناسب أو أن الخدمة تقدم بسرعة فائقة أو ......)؟
والآن: أذكر ما يميز منتجك أو خدمتك عن الآخرين؟؟؟
...............................................................................................................................
...............................................................................................................................
...............................................................................................................................
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