
 

  

 



 

  

  

نمط الريادة من الفكرة وحتى بذرة      :  اسم البرنامج  

 الانطلاق  

هيكلة السوق وفهم النظام البيئي للمشاريع     عنوان الجلسة :

 الناشئة

 

 حقيبة المتدرب 1446



 

  

  



 

  

  

 

 

 أهيليأن نرحب بكم في البرنامج الت  منصة سلسلة كريرز يطيب لنا في 

  نمط الريادة من الفكرة وحتى بذرة الانطلاق 

إن هذا البرنامج يأتي في إطار الجهود المستتتتمرة لتطوير الاترات وتنستتتين اليدا  في  

المجتالتات المهنيتة والنيتاتيتةم ونتأمتو أن يكون هتذا البرنتامج فراتتتتتتة لت لم المهتارات 

 .الجتيتة وتبادل الخبرات بين المتتربين

 

 

    

 

 ..شكراً لكم على حضوركم وتفاعلكم

 كما نتمنى لكم وقتاً مفيتاً وممت اً في هذا البرنامجمم 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 الافـتـــتـــاحــيـــة

 



 

  

 

 إقرار وت هت 

 إقرار ت هت حاوق ملكية فكرية 

 

وتستتخت    منصتة ستلستلة كريرز  ت ود حاوق ملكيتها الفكرية   أهيلية النايبة الت

 أهيلية وعليه أت هت ب ت  استتتتختا  منتول النايبة الت   التأهيو عبر المنصتتتة  ليغراض  

أو  المنصتتة  )مادة علمية، استتتبانات، حالات دراستتية، اتتور، رستتو  تو.تتينية، ممم   ار  

مشتتاركتها ما الرير دون أ ذ الموافاات الرستتمية والنةامية الةتتلينة الةل امية، لذل   

من اتاحب ح  الملكية الفكرية، وبناً  عليه أتنمو كافة المستلوليات الاضتا ية الناتجة 

 م عن المطالبات والت ويضات المترتبة على الة لال بذل م

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

تمكين روّاد اليعمال من تنليو السوق والنةا  البيئي للمشاريا ب م ، لاتخاذ قرارات 

 .استراتيجية متروسة ت  ز فرص النجاح والنمو المستتا 

 جلسةالهدف العام لل
 

 

 أن يكون قادراً على أن:جلسة من المتوقا ب ت انتها  المتترب من المشاركة في ال

 .ت ريف المشاركين بمفهو  هيكلة السوق ومكوناتها اليساسية

 .تتريب المشاركين على تنتيت وتنليو ال ميو المثالي وتصميم شخصية ال ميو

 .تو.يح مفهو  الايمة الماترحة وأدوات اياغتها

 .إكساب المشاركين الاترة على تنليو ديناميكيات السوق وتاتير حجمه بتقة

 .إرشاد المشاركين إلى استراتيجيات التوزيا الف الة كمي ة تنافسية

 .التميي  بين استراتيجيات التس ير الاا مة على التكلفة والاا مة على الايمة

 .ت  ي  التفكير الناتي لرات الفرص والتهتيتات في بيئة اليعمال

 

 للجلسة  الأهداف التفصيلية
 

 

 

 مفهوم هيكلة السوق والنظام البيئي للمشاريع: 1المو.وع 

 تنليو ال ميو المستهتف: 2المو.وع 

 اياغة الايمة الماترحة للمشلوع :3المو.وع 

 ديناميكيات السوق وفهم تريراته: 4المو.وع 

 تاتير حجم السوق واستهتافه بتقة: 5المو.وع 

 قنوات التوزيا كمي ة تنافسية:  6المو.وع 

 استراتيجيات التس ير للمشاريا الناشئة:  7المو.وع 

 

 جلسة موضوعات ال

 

أهيلي دليل البرنامج الت   

  ةسلللج



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 الت ريف ====== المصطلح  

 هيكلة السوق  1

تنليو اليطراف وال وامو الملثرة في البيئة  

المنيطة بالمشلوع لفهم الفرص والتفاعلات وبنا   

 . .إستراتيجية مناسبة

2 
شلينة ال ميو  

 المثالية

الفئة من ال ملا  اليكثر م اناة من المشكلة  

المستهتفة واليقتر على التفا ماابو النو 

 ..الماترح

3 
 الايمة الماترحة

(Value Proposition) 

الوعت الذي ياتمه المشلوع لل ميو لنو مشكلاته  

 .بشكو ممي  ومختلف عن المنافسين

4 
 شخصية ال ميو

(Customer Persona) 

أداة بةلية لتصميم وتو.يح مكونات المشلوع 

 .اليساسية في تس ة عناصل

 ديناميكيات السوق  5
الاول المتريرة في السوق التي تلثر على  

 .ال رض والطلب وسلوك ال ملا  والمنافسة

6 
TAM — Total 

Addressable Market 

النجم الكلي الممكن للسوق، أي جميا الطلب 

 المنتمو بتون قيود 

7 
SAM — Serviceable 

Available Market 

النجم الاابو للختمة من السوق، وهو الج   الذي  

 .يمكن للمشلوع الواول إليه ف لياً

8 
SOM — Serviceable 

Obtainable Market 

النصة السوقية الواق ية التي يمكن للمشلوع 

 ..تناياها ف لياً في المتل الاصير والمتوسط

 
 قائمة المصطلحات



 

  

 هيكلة السوق وفهم النظام البيئي للمشاريع الناشئة:  وضوعالم

 

 تعريف هيكلة السوق ومكوناتهاالمحور الأول :  

هيكلة السوق هي عملية منهجية لتنليو جميا اليطراف الفاعلة وال وامو الملثرة في  

البيئة المنيطة بالمشلوع الناشئم تهتف هذه ال ملية إلى تنتيت الفرص والتنتيات  

في السوق، وفهم كيفية تفاعو اللاعبين المختلفين، وو.ا إستراتيجية تسوياية  

 .(Kotler & Keller, 2022) تنافسية قوية وتشريلية مناسبة تضمن للمشلوع مكانة

ت ت هيكلة السوق  طوة أساسية ليي را ت أعمال أو فري  عمو يرغب في اقتنا   

سوق جتيت أو تنسين موق ه في سوق قا مم فهي تساعت على الةجابة عن أسئلة  

 :منورية مثو

 من هم عملا ي المنتملون؟  

 من ينافسني على نفس الشلينة؟  

 ما هي مصادر التوريت والتعم التي أعتمت عليها؟  

 ما هي المخاطر التنةيمية والاقتصادية التي يجب أن أست ت لها؟  

 

 مكونات هيكلة السوق  

 ال ملا  

 :فهم ال ملا  هو الركي ة اليساسية ليي مشلوع ناجحم ويشمو ذل  تنتيت

 .من هم ) صا صهم التيموغرافية، الجررافية، السلوكية  

 ما احتياجاتهم ورغباتهم الناياية؟  

كيف يتخذون قرار الشلا ؟ وما الذي يلثر فيه )الس ر، الجودة، ال لامة  

 التجارية، التوايات ؟ 

أمثلة: إذا كنت تطل  تطبي  توايو ط ا ، علي  أن ت رف ما إذا كان  

ال ملا  يفضلون السلعة أ  الس ر الير ص، وما إذا كانوا يثاون بالشلا  

 .عبر الةنترنت



 

  

 المنافسون  

 :لا يمكن ليي مشلوع أن ي مو في فراغ؛ لذا لا بت من تنليو المنافسين

 من يات  نفس النو أو حلاً بتيلاً؟  

 ما هي نااط قوتهم ) برة، حصة سوقية، ولا  ال ملا  ؟ 

 ما نااط . فهم التي يمكن استرلالها؟  

أمثلة: في سوق الاهوة المختصة، قت يكون المنافس قوياً في جودة البن   

 .لكنه . يف في سلعة الختمة أو  يارات التفا

 الموردون  

 :الموردون هم الشلايين التي تمت مشلوع  بالمواد الخا  أو الختمات

 من هم الموردون المتاحون؟  

 ما متل موثوقيتهم؟  

 هو يمكن التفاوض م هم على اليس ار؟ وهو هناك بتا و؟  

أمثلة: مصنا ملابس ينتا  لتاييم أكثر من م ود أقمشة من حيث الجودة   

 .والالت ا  بالمواعيت

 الشلكا   

 :الشلكا  الةستراتيجيون يمكن أن ي طوا المشلوع دف ة قوية

 .مستثمرون، منصات توزيا، جهات داعمة، شلكات تكنولوجيا 

 .تنتيت ما الذي ياتمه كو شلي ، وما المتوقا منه 

أمثلة: شلاكة ما شلكة توايو منلية لتوسيا نطاق  تمات مط م  

 .جتيت

 الينةمة واللوا ح 

 :البيئة الاانونية قت تفرض متطلبات على المشلوع

 ما الترا يص المطلوبة؟  

 ما الضلا ب والرسو ؟  

 ما الاوانين الخااة بالسلامة، حماية المستهل ، الملكية الفكرية؟  



 

  

أمثلة: في سوق المستنضلات الطبية، لا يمكن إطلاق منتج دون   

 .موافاات انية رسمية

 الاول التانية والاقتصادية  

 :التانية والاقتصاد يلثران في حجم ونوعية الفرص

 ما التطورات التانية التي يمكن أن ت  ز مشلوع  أو تهتده؟  

 كيف تلثر الاتجاهات الاقتصادية )ركود، تضخم، قوة شلا ية ؟  

أمثلة: ا ود الذكا  الااطناعي قت يفتح باباً لتطبياات جتيتة ويهتد   

 .نماذ  تاليتية

(Porter, 2008) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 ثاني : التحليل العميق للعميل المحور ال 

 

ي ت فهم ال ميو حجر اليساس ليي مشلوع ناجح، فهو الذي ينتد اتجاه المنتج، وطبي ة  

الختمة، وكيفية التوااو ما السوق المستهتفم فكلما ت مانا في تنليو ال ميو، 

 (Smith, 2021) زادت فرانا في تاتيم حو حاياي لمشكلاته وتناي  ولا  طويو اليمت

 

  طوات التنليو ال مي  لل ميو 

 تاسيم الشلا ح   

أول  طوة هي تاسيم السوق إلى شلا ح أارر متجانسة نسبياً، بنيث يسهو  

 :استهتاف كو شلينة برسالة مناسبةم تشمو أشهر طرق التاسيم

 .ال مر، الجنس، النالة الاجتماعية، الت ليم، الت و :ديموغرافية 

 .عامًا 40–25مثال: النسا  ال املات بين 

 .المتن الكبرل، اليحيا  السكنية، المناخ :جررافية 

 .مثال: سكان المتن الساحلية الذين يفضلون أنشطة الهوا  الطل 

 .بناً  على عادات الشلا ، الولا  لل لامات التجارية، الاستختا  :سلوكية 

 .مثال: عملا  يشترون بشكو متكرر ولكن بكميات قليلة

 .أنماط النياة، الايم، الطموحات :نفسية 

 .مثال: أشخاص ياتّرون المنتجات الصتياة للبيئة

 

 

 تنتيت الشلينة المثالية  

، (Ideal Customer Profile)من بين الشلا ح، يجب تنتيت ما يُ رف بالشلينة المثالية 

 :وهي التي

 .ت اني أكثر من المشكلة التي ينلها مشلوع   



 

  

 .لتيها الاترة والرغبة في التفا ماابو النو 

 .يمكن الواول إليها بسهولة عبر الانوات المتاحة 

مثال: لمشلوع لتطبي  جتولة مواعيت اليطبا ، قت تكون الشلينة المثالية: أمهات 

 .عاملات في المتن الكبرل ممن لتيهن أطفال وينتاجن لنج  سليا ومريح

 

 بنا  شخصية ال ميو  

، وهي  (Persona) لة.فا  طابا إنساني على الشلينة المثالية، ننشئ شخصية عميو

 :تمثيو افتراضي لشخص حاياي يمثو الشلينةم وتشمو

 .الاسم )افتراضي  

 .ال مر 

 .الوظيفة 

 .اليهتاف والتنتيات 

 .عادات الشلا  

عامًا، موظفة في بن ، أ  لطفلين، تبنث عن تطبي  سهو لنج    32مثال: »سارة، 

 «.مواعيت طبية دون إ.اعة الوقت

 

 استختا  أدوات الفهم  

 :لتجميا الم لومات، يمكن استختا 

 .عبر الةنترنت أو وجها لوجه  :استطلاعات الرأي 

 .ما عملا  حاليين أو منتملين :ماابلات م ماة 

 .عبر مراج ة الت لياات أو بيانات السوق :تنليو سلوك ال ملا  لتل المنافسين 

 .من زيارات الموقا، سلوك الشلا ، الاشتراكات :تنليو البيانات 

 

 تنويو النتا ج إلى قرارات 



 

  

 :أ يراً، تُترجم نتا ج التنليو إلى قرارات عملية، مثو

 .اياغة رسا و تسوياية دقياة موجهة لكو شلينة 

 «.مثال: »وفّر وقت  ما أسلع تطبي  لنج  مواعيت اليطبا 

 .ا تيار الانوات المناسبة لكو شلينة 

 .مثال: وسا و التوااو الاجتماعي لجيو الشباب، البريت الةلكتروني للمهنيين

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 صياغة القيمة المقترحة المحور الثالث :  

 

الايمة الماترحة هي وعت المشلوع ل ملا ه بنو مشكلاتهم بطرياة ممي ة تنا  لهم  

نتا ج ملموسة، ما تاتيم سبب وا.ح لا تيار المشلوع بتلاً من المنافسينم فهي  

ت كس جوهر ما ياتمه المشلوع وكيف يلبي احتياجات ال ملا  المستهتفين بطرياة  

 .(Osterwalder et al., 2014) أفضو وأكفأ

اياغة الايمة الماترحة هي نتيجة مباشلة لتنليو السوق وفهم ال ميو: فكلما عرفنا  

بتقة مشكلات ال ملا  وما ياتّره كو منهم، استط نا اياغة وعت حاياي يلبي تل   

 .التوق ات ويتفوق على المنافسين

 

 عناصل الايمة الماترحة  

 المشكلات التي يتم حلها 

 ما هي المشكلات أو الاحتياجات الملنة لتل ال ملا  والتي يستهتف المشلوع حلها؟ 

ينو مشكلة »عت  توافر سيارات أجرة موثوقة   Uber مثال: تطبي  سيارات اليجرة مثو

 «.وسهلة النج  في أي وقت

 

 النتا ج التي ينااها ال ميو 

 ما الفوا ت ال ملية أو ال اطفية التي يش ر بها ال ميو عنت استختا  النو؟

 .مثال: الش ور بالراحة والاطمئنان بوجود سا   موثوق يصو بسلعة وي رف الطري 

 عناصل التمي  أما  المنافسين  

 ما الذي يج و هذا النو فريتًا؟ هو هو أسلع؟ أر ص؟ أكثر ملا مة؟ أكثر جودة؟ 

مثال: منافس يات  نفس الختمة لكن دون تطبي  ذكي ولا متاب ة للسا   في الوقت  

 .الف لي

 



 

  

 

 أنواع الايمة الماترحة  

 :الايمة الماترحة يمكن أن تأتي في اور مت تدة، أهمها

تاتيم المنتج أو الختمة بس ر أقو أو بتكلفة تشريلية أقو   : فض التكلفة 

 .لل ميو

 .مثال: منصة ماارنة أس ار الفنادق

 .تاتيم حو جتيت أو منتج لم يكن موجودًا من قبو :الابتكار 

 .مثال: الهواتف الذكية عنت إطلاقها ليول مرة

 .تبسيط تجربة ال ميو وج لها أكثر سلاسة :سهولة الاستختا  

 .مثال: تصميم واجهة مستخت  بتيهية وسلي ة

 .تكييف الختمة أو المنتج حسب تفضيلات كو عميو :التخصيص 

 .مثال: مواقا تجارة إلكترونية ت رض توايات بناً  على سجو ال ميو 

 ..مان مستول ثابت من الجودة يمنح ال ميو راحة البال :الجودة والثاة 

 .مثال: علامات تجارية فا رة تشتهر بالتقة والمتانة

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 

 الأسئلة الجوهرية لفهم العميلالمحور الرابع :  

اياغة اليسئلة الصنينة هي الخطوة اليولى ننو فهم عمي  لاحتياجات ال ملا  

ودواف هم، مما يمكنّ المشلوع من تصميم حلول ملا مة ورسا و تسوياية فّ الةم  

فكلما كانت اليسئلة وا.نة ودقياة، حصلنا على بيانات أفضو لبنا  شخصية ال ميو  

 .(Solomon, 2018) واياغة الايمة الماترحة

فيما يلي أهم اليسئلة الجوهرية التي ينبري الةجابة عنها عنت دراسة ال ميو 

 :المستهتف، ما أمثلة عملية لكو منها

 

 من هو ال ميو؟ )الهوية  

 .تنتيت هوية ال ميو من حيث السمات التيموغرافية والاجتماعية والنفسية

مثال: »امرأة ثلاثينية، موظفة في قطاع الت ليم، تسكن متينة م دحمة، أ  لطفلين،  

 «.تهتم بالتسوق الةلكتروني

 

 

 ما مشكلته اليساسية؟  

 ما اليلم أو التنتي الذي يناول ال ميو الترلب عليه؟ 

 «.مثال: »لا تجت وقتًا للذهاب لليسواق التاليتية بسبب .رط ال مو واليسلة

 

 ما توق اته من النو؟  

 ما الم ايا أو النتا ج التي يتوق ها ال ميو من المنتج أو الختمة؟ 

 «.مثال: »أن تصو المشتريات بسلعة، بجودة عالية، ما  يارات دفا آمنة

 



 

  

 كيف وأين يتخذ قرار الشلا ؟  

ما البيئة أو الانوات التي ي تمت عليها ال ميو لاتخاذ قرار الشلا ؟ هو ي تمت على  

 توايات؟ مراج ات؟ تجارب ساباة؟ 

 «.مثال: »تارأ تاييمات المتاجر الةلكترونية على مواقا التوااو الاجتماعي قبو الشلا 

 

 ما الانوات التي يفضلها؟  

 ما الوسا و التي ينبذ ال ميو استختامها للتوااو والشلا ؟ 

مثال: »تفضو استختا  تطبياات الهواتف الذكية ذات واجهات بسيطة، أو مواقا  

 «.موثوقة مثو أمازون

 

 ما ال وا   أما  الشلا ؟  

 ما المخاوف أو ال ابات التي تمن ه من اتخاذ قرار الشلا ؟ 

مثال: »تخشى من تأ ير التسليم أو استلا  منتجات ذات جودة سيئة، أو أن تكون  

 «.سياسة الةرجاع م اتة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 ديناميكيات السوق المحور الخامس :  

ديناميكيات السوق هي الاول المتريرة التي تلثر على ال رض والطلب وسلوك  

ال ملا  في أي سوقم وتشمو التريرات في البيئة الاقتصادية، والسلوكيات الاجتماعية، 

والتانيات، والمنافسة، وكو ما من شأنه أن ي يت تشكيو طرياة عمو السوق ما مرور  

ات ضلوري لكو مشلوع يريت النفاظ على  الوقتم لذل  فإن فهم هذه التيناميكي

 .(Grant, 2016) تنافسيته والتكيف ما المستجتات

فالتيناميكيات أشبه برياح متريرة الاتجاه، وعلى ااحب المشلوع أن يراقبها باستمرار  

 .لي تل أشلعته في الاتجاه الصنيح

 

 مكونات ديناميكيات السوق  

 الاتجاهات ال امة للسوق 

 :تشير إلى التنولات الكبرل في حجم السوق وتوجهاته، مثو

 .نمو الطلب على النلول الرقمية 

 .زيادة الوعي بالاستتامة والبيئة 

 .ترير الفئات ال مرية المسيطرة في السوق 

 .مثال: ازدياد الةقبال على  تمات التوايو ب ت جا نة كورونا 

  

 ال رض والطلب والفجوات 

 .يشمو فهم حجم ال رض النالي، مستول الطلب، والفجوات التي يمكن استرلالها

مثال: سوق م دحم بالمنتجات المتوسطة الجودة، بينما توجت فجوة في المنتجات 

 .الفا رة

 

 سلوك ال ملا  المترير 

 .سلوك ال ملا  ليس ثابتًا؛ يترير ما د ول أجيال جتيتة أو ترير أولويات المستهلكين



 

  

يفضو السلعة والتجربة الرقمية، بينما الجيو الساب  يفضو الت امو  Z مثال: الجيو

 .المباشل والضمانات

 

 المنافسة ود ول لاعبين جتد  

 .ظهور منافسين جتد أو انسناب آ رين ي يت تشكيو  ريطة المنافسة

 .مثال: د ول علامة تجارية دولية قت يرير م ادلة اليس ار والجودة في السوق المنلية

 

 التريرات الاقتصادية والتنةيمية  

تشمو السياسات النكومية واللوا ح والتالبات الاقتصادية مثو التضخم وأس ار  

 .الفا تة

 .مثال: فرض ضلا ب جتيتة على التجارة الةلكترونية أو تنرير أس ار الةلف

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 تقدير حجم السوق المحور السادس :  

تاتير حجم السوق هو  طوة أساسية في أي دراسة جتول أو  طة عمو، لينه ينتد  

حجم الفراة المتاحة أما  المشلوعم فبتون تاتير واق ي، قت يبالغ رواد اليعمال في  

حجم الفراة أو ياللون من قيمتها، مما يلثر سلباً على الارارات الةستراتيجية  

 .(Blank & Dorf, 2012) والاستثمارية 

يمكن تنتيت حجم السوق المنتمو، والنجم الاابو  SOMو SAMو TAM من  لال تاتير

 .للختمة، والنصة التي يمكن تناياها ف لياً في المتل الاصير والمتوسط

 

 

 TAM — Total Addressable Market    السوق الكلي الممكن 

هو النجم الةجمالي لكو الطلب المنتمو على المنتج أو الختمة في السوق  

 .المستهتف، دون اعتبار للايود الجررافية أو التنافسية أو التشريلية 

 .مثال: جميا مستختمي الهواتف الذكية في دولة م ينة، إذا كنت تات  تطبياًا

 

 SAM — Serviceable Available Market    السوق الاابو للختمة 

الذي يمكن   تمته ف لياً بالنةر إلى حتودك الجررافية، قترات    TAM هو الج   من

 .التشريلية، أو شلا ح ال ملا  المستهتفة

 .في المتن الكبرل  35– 18مثال: مستختمو الهواتف الذكية في الفئة ال مرية 

 

 SOM — Serviceable Obtainable Market    السوق الاابو للتناي 

هو النصة السوقية الواق ية التي تستطيا تناياها ف لياً  لال فترة منتدة، ما الي ذ 

 .في الاعتبار المنافسة، والموارد المتاحة، والاترة التسوياية

 .سنوات 3من مستختمي الفئة المستهتفة في أول  %5مثال: 

 



 

  

  طوات تاتير حجم السوق  

 ت ريف السوق المستهتف  

تنتيت بالضبط من هم ال ملا  الذين تستهتفهم وأين يوجتون )حسب الشلا ح التي 

 .حللتها ساباًا 

 جما البيانات  

 :جما بيانات كمية مثو

 .حجم السكان المستهتفين •

 .متوسط الس ر المتوقا للمنتج/الختمة •

 .م تل الشلا  المتوقا للفرد في السنة •

 

 TAM ،SAM ،SOM حساب 

 :باستختا  البيانات الساباة يمكن بنا  تاتيرات باليرقا 

• TAM  =  عتد ال ملا  المنتملين × متوسط الس ر × م تل الشلا. 

• SAM  = TAM × ًنسبة ال ملا  الاابلين للختمة ف ليا. 

• SOM   = SAM × حصة السوق المتوق ة. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 المنور السابا : قنوات التوزيا  

قنوات التوزيا هي الوسا ط والآليات التي من  لالها يصو المنتج أو الختمة إلى  

ال ميو النها يم وتشكو هذه الانوات ج ً ا أساسياً من تجربة ال ميو، كما يمكن أن 

 .(Christopher, 2016) تصبح مي ة تنافسية للمشلوع إذا اُممت بذكا  وكفا ة

فلا يكفي أن يكون لتي  منتج ممتاز؛ إن لم يصو إلى ال ميو بسهولة وراحة، ستفات  

 .ج ً ا كبيراً من الفراة

 

 أنواع قنوات التوزيا  

 الانوات المباشلة  

هي الانوات التي يناو فيها المشلوع المنتج أو الختمة مباشلة إلى ال ميو، بتون أي  

 .وسطا 

تطبي  الختمة الخاص  –م رض بيا مباشل  –متجر إلكتروني  اص بالمشلوع  :أمثلة

 .بالمشلوع

 .تنكم كامو بالتجربة، توااو مباشل ما ال ميو، هوامش ربح أعلى :ممي اتها

 

 الانوات عبر وسيط  

 .هي الانوات التي ت تمت على موزعين أو أطراف ثالثة لةيصال المنتج إلى ال ميو

 .وكلا  م تمتون – Noon منصات إلكترونية مثو أمازون أو –متاجر تج  ة  :أمثلة

واول أسلع إلى أسواق جتيتة، تاليو أعبا  التشريو، الاستفادة من قاعتة   :ممي اتها

 .عملا  الوسطا 

 

 

 

 



 

  

 

 الانوات الهجينة   

 .م يج من الانوات المباشلة وعبر وسيط، بنيث يستفيت المشلوع من م ايا كو منهما

علامة تجارية لتيها متجر إلكتروني  اص بها، لكنها أيضًا تبيا عبر متاجر تج  ة  :أمثلة

 .ومنصات إلكترونية

 .مرونة أكبر، انتشار أوسا،  تمة شلا ح مختلفة من ال ملا  :ممي اتها

  

 

 م ايا التمي  عبر الانوات 

ا تيار الانوات المناسبة، وتنسين أدا ها، يمكن أن يمنح المشلوع م ايا تنافسية  

 :مهمة، مثو

 

 .تاليو الوقت بين الطلب والتوايو :سلعة الواول  

 .توفير الانوات التي يفضلها ال ميو )هاتفية، إلكترونية، تاليتية  :راحة ال ميو  

 .التوسا جررافياً أو ديموغرافياً بسهولة :أسواق جتيتة 

.مان أن ينصو ال ميو على نفس مستول الجودة برض النةر   :تجربة موحتة  

 .عن الاناة المستختمة

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 

 استراتيجيات التس يرالمنور الثامن :  

التس ير ليس مجرد عملية حسابية، بو هو قرار إستراتيجي يلثر على موقا المشلوع  

في السوق، وعلى قترته على المنافسة وتناي  اليرباحم وتُبنى استراتيجيات التس ير 

 عادةً على أحت أساسين ر يسيين: التكلفة أو الايمة المتركة من قبو ال ميو

 (Nagle & Müller, 2017)  

الا تيار الصنيح لةستراتيجية التس ير يتطلب موازنة بين أهتاف المشلوع، طبي ة  

 .المنافسة، وتصور ال ميو للايمة

 

 التس ير على أساس التكلفة  

ي تمت على حساب التكاليف المباشلة وغير المباشلة لةنتا  المنتج أو الختمة، ثم  

 .إ.افة هامش ربح مناسب

 .دولاراً 13=  البيا س ر ⇒ %30دولارات + هامش ربح  10  = تكلفة إنتا  وجبة  :مثال

 :ممي اته 

 .سهو وبسيط للنساب  

 .يضمن ترطية التكاليف وتناي  ربح  

 :عيوبه 

قت يتجاهو ما يراه ال ميو من قيمة، فيتفا الب ض أكثر أو ي  ف آ رون بسبب   

 .ارتفاع الس ر ماارنة بالمنافسين

 

 

 التس ير على أساس الايمة  

ي تمت على تاتير الايمة التي يتركها ال ميو في المنتج أو الختمة، برض النةر عن  

 .تكاليف الةنتا 



 

  

دولار لينها تمثو له   200دولاراً لكن ال ميو مست ت لتفا   50ساعة يت تكلفتها  :مثال

 .مكانة اجتماعية

 :ممي اته 

 .يمكن أن ينا  أرباحًا أعلى  

 .ي كس متل ملا مة المنتج لرغبات ال ملا   

 :عيوبه 

 .ينتا  إلى فهم عمي  للسوق وسلوك ال ملا   

 قت يتطلب أبناثًا تسوياية مكلف   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 

 ملخص المو.وع

  

تُ ت دراسة السوق وفهم ال ميو حجر اليساس لبنا  مشلوع ناجح واستراتيجية ف الةم  

تبتأ ال ملية بهيكلة السوق وتنليو مكوناته الر يسة مثو ال ملا  والمنافسين  

والموردين والشلكا  والينةمة والاول التانية والاقتصادية، لفهم البيئة المنيطة  

التنليو ال مي  لل ميو من  لال تاسيم الشلا ح،  وتنتيت الفرص والتنتياتم يلي ذل  

وتنتيت الشلينة المثالية، وإنشا  شخصية عميو افترا.ية تجما بين  صا صه 

ومشكلاته وتوق اته، ما الاست انة بأدوات البنث كالماابلات والاستطلاعات وتنليو 

لذي  المنافسينم وتنبث  عن ذل  اياغة الايمة الماترحة للمشلوع، وهي الوعت ا

ياتمه لنو مشكلات ال ميو بطرياة ممي ة، ما تنتيت عناصل التمي  سوا  في  فض  

 التكلفة أو الابتكار أو التخصيص أو تنسين الجودةم 

كما يساعت طرح اليسئلة الجوهرية عن هوية ال ميو ومشكلاته وتوق اته وسلوكه   

الشلا ي وقنواته المفضلة وال وا   التي تواجهه على بنا  تصور دقي  لاحتياجاتهم في  

الوقت نفسه، ينبري مراقبة ديناميكيات السوق المتريرة، بما في ذل  الاتجاهات 

ب، وترير سلوك ال ملا  والمنافسة والتريرات  ال امة، والفجوات بين ال رض والطل

 الاقتصادية والتنةيمية، للتكيف م ها بمرونةم 

لتنتيت حجم   SOMو  SAMو TAM ويُستكمو ذل  بتاتير حجم السوق باستختا  نموذ 

الفراة الواق ية، ثم ا تيار قنوات التوزيا الينسب سوا  مباشلة أو عبر وسطا  أو  

بشكو هجين بما ينا  سلعة الواول وراحة ال ميو وتجربة موحتةم وأ يراً، تأتي 

استراتيجيات التس ير، التي يمكن أن تُبنى إما على أساس التكلفة بإ.افة هامش ربح،  



 

  

أو على أساس الايمة التي يتركها ال ميو، مما ي كس موقا المشلوع في السوق  

وقترته على تناي  الربنية والتميّ م إن هذه الخطوات المتكاملة تمنح المشلوع قترة  

على تاتيم قيمة حاياية لل ملا ، وتناي  مي ة تنافسية، والاستجابة بذكا  لتريرات 

 .السوق
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