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 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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

ت ويت رواد اليعمال والمهتمين بإدارة اليعمال بفهم شامو ومتكامو ليبرز مفاهيم   

وممارسات ريادة اليعمال ونمو الملسسات، بما يمكنّهم من تطبياها بف الية في 

 بيئات ال مو المختلفةم

 جلسةالهدف العام لل
 

 

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

 

 .الت رف على مراحو دورة حياة المنتج واتخاذ الارارات المناسبة في كو مرحلة

 .فهم أسس بنا  الملسسة من حيث الهيكو التنةيمي، ا تيار الطاقم، وتصميم النواف 

 .اكتساب مهارات الانتاال إلى شلكة سلي ة النمو ما المنافةة على الابتكار والمرونة

 .تطوير مهارات إدارة المنتج أو الختمة بما يتواف  ما احتياجات ال ملا  وأهتاف السوق

 

 للجلسة  الأهداف التفصيلية
 

 

 

 دورة حياة المنتج: 1المو.وع 

 بنا  الملسسة: الهيكو، الطاقم، النواف : 2المو.وع 

 الانتاال إلى شلكة سلي ة النمو :3المو.وع 

 التوااو التا لي: 4المو.وع 

 الترويج والعروض: 5الموضوع 

 افات را ت اليعمال:  6المو.وع 

 إدارة المنتج أو الختمة:  7المو.وع 

 

 جلسة موضوعات ال

 

أهيلي دليل البرنامج الت   

  ةسلللج



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الت ريف  المصطلح  

 هيكلة السوق  1

تنليو اليطراف وال وامو الملثرة في بيئة   

المشلوع لتنتيت الفرص والمخاطر وو.ا  

 إستراتيجية مناسبة 

2 
الايمة الماترحة  

(Value Proposition  

الوعت الذي ياتمه المشلوع لنو مشكلة ال ميو 

 بطرياة ممي ة تنا  له منف ة وا.نةم 

 ديناميكيات السوق  3

الاول المتريرة مثو ال رض والطلب وسلوك  

ال ملا  والمنافسة والتريرات الاقتصادية التي  

 .تلثر على السوقم

4 TAM / SAM / SOM 

)السوق الكلي   TAMنماذ  لتاتير حجم السوق: 

 SOM)السوق الاابو للختمة ،  SAMالممكن ، 

 )السوق الاابو للتناي  ف لياً 

 دورة حياة المنتج ٥

المراحو التي يمر بها المنتج: التاتيم، النمو، 

النضج، والاننتار، ما ما يتطلبه كو منها من 

 إستراتيجيات

6 

الذكا  ال اطفي  

(Emotional 

Intelligence  

قترة را ت اليعمال على فهم مشاعره ومشاعر الآ رين 

 وإدارتها لبنا  علاقات إيجابية وتنفي  الفري م 

 

 
 قائمة المصطلحات



 

  

 

 

 المؤسسات  دليل علمي متكامل لريادة الأعمال ونمو:  الموضوع 

 

 الماتمة  

تشكو ريادة اليعمال المنرك اليساسي للنمو الاقتصادي و ل  فرص ال مو في  

الاقتصادات النتيثةم ويتطلب نجاح را ت اليعمال فهمًا عمياًا لتورة حياة المنتج، وبنا  

الملسسة، والانتاال إلى مراحو النمو المتسارع، والتوااو التا لي، والترويج، 

 فة إلى إدارة المنتج أو الختمة بشكو فّ الم  والصفات الشخصية المطلوبة، بالة.ا

 

 دورة حياة المنتج: مراحلها واستراتيجياتها  

تمر المنتجات في اليسواق عادةً ب تة مراحو تُ رف بمفهو  دورة حياة المنتج، وهي  

إطار يساعت رواد اليعمال والمتيرين على فهم التريرات الطبي ية في المبي ات 

 & Kotler) واليرباح ما مرور الوقت، والتخطيط لاستراتيجيات ملا مة لكو مرحلة

Keller, 2016   

 

فهم دورة حياة المنتج أساسي لتنتيت توقيت الابتكار، وتوجيه استثمارات التسوي ، 

وت تيو اليس ار والتوزيا بما يتماشى ما حالة السوقم يمكن تاسيم دورة حياة المنتج 

 .إلى أربا مراحو ر يسية: التاتيم، النمو، النضج، والاننتار

 

 رحلة التاتيم م 

في هذه المرحلة يتم طرح المنتج الجتيت في السوق للمرة اليولىم تكون المبي ات 

عادةً منخفضة نسبياً بسبب غياب الوعي بالمنتج لتل المستهلكين، بينما تكون  

 .التكاليف عالية بسبب الاستثمار الكبير في الةنتا  والتوزيا والتسوي 

 



 

  

اليهتاف في هذه المرحلة: بنا  الوعي بالمنتج، تنفي  التجربة اليولى، و ل  طلب  

 .أولي

 :الاستراتيجيات المناسبة

 .إطلاق حملات توعية قوية )إعلانات، عروض تجريبية 

 ,Kotler & Keller) التركي  على قنوات التوزيا الف الة للواول إلى ال ملا  اليوا و

2016 . 

 

تس ير تنافسي: إما إستراتيجية ا تراق السوق بأس ار منخفضة لجذب ال ملا    

 .بسلعة، أو تس ير مرتفا لت ويض تكاليف البنث والتطوير

مثال: عنت إطلاق أول هاتف ذكي بشاشة لمس كاملة، رك ت الشلكة على إعلانات 

 .تجريبية وتوعية مكثفة بالم ايا

 

 مرحلة النمو  

يبتأ الطلب بالارتفاع، والمبي ات تنمو بوتيرة متسارعة، ويصبح المنتج مربنًا نسبياًم 

 .تبتأ المنافسة بالةهور في هذه المرحلة

 

اليهتاف في هذه المرحلة: زيادة النصة السوقية، توسيا التوزيا، وت  ي  الولا   

 .لل لامة التجارية

 :الاستراتيجيات المناسبة

 .تنسين وتطوير المنتج وفاًا لملاحةات ال ملا 

 .تاوية قنوات التوزيا وترطية أسواق أوسا

 )Porter,) 2008 بنا  م ايا تنافسية مستتامة

مثال: ب ت نجاح أول إاتار من النواسيب المنمولة  فيفة الوزن، بتأت الشلكة في  

 .تنسين البطارية وتصميم أجه ة إ.افية

 



 

  

 مرحلة النضج 

في هذه المرحلة تصو المبي ات إلى ذروتها، ويستار نمو السوق، بينما تشتت  

 .المنافسة الس رية

اليهتاف في هذه المرحلة: النفاظ على النصة السوقية، وزيادة ولا  ال ملا ، والتفاع  

 .عن اليرباح

 :الاستراتيجيات المناسبة

 .تميي  المنتج عن المنافسين )جودة،  تمة ما ب ت البيا 

 .تاتيم عروض ترويجية أو نسخ منسنة

 .البنث عن شلا ح جتيتة دا و السوق النالي 

مثال: شلكات المشلوبات الرازية في مرحلة نضج منذ عاود، وتستمر بإطلاق نكهات 

 .(Grant, 2016) وعروض للنفاظ على ال ملا 

 

 مرحلة الاننتار 

تنخفض المبي ات نتيجة تشبا السوق أو ظهور تانيات بتيلة أو تريّر أذواق  

 .المستهلكين

اليهتاف في هذه المرحلة: ت ةيم ال وا ت من السوق النالي، وتاليو التكاليف، 

 .واستكشاف فرص جتيتة

 :الاستراتيجيات المناسبة

 .إعادة تمو.ا المنتج في أسواق جتيتة أو شلا ح متخصصة

 .تاليص التكاليف التشريلية للنفاظ على الربنية

 .(Blank & Dorf, 2012) أو سنب المنتج تتريجياً من السوق ما إطلاق بتا و مبتكرة

مثال: الكاميرات الفوتوغرافية التاليتية تراج ت ما انتشار الهواتف الذكية، فاتجهت  

 .ب ض الشلكات إلى إنتا  كاميرات احترافية لهواة التصوير فاط

 

 



 

  

 

 الخلااة  

يمثو تنليو دورة حياة المنتج أداة حيوية للتخطيط الةستراتيجي، فهو يساعت على  

توقا التنتيات والفرص في كو مرحلة، و.بط أنشطة التسوي  والتس ير والتوزيا  

على رواد اليعمال متاب ة ملشلات السوق بتقة،   ).  Kotler & Keller), 2016  وفاًا لذل 

 .والجاه ية التا مة للابتكار أو إعادة التمو.ا للنفاظ على تنافسيتهم

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 بناء المؤسسة: الهيكل، الطاقم، الحوافز

يُبنى نجاح أي ملسسة على ثلاثة أعمتة ر يسية هي: ا تيار هيكو تنةيمي مناسب،  

توظيف طاقم عمو ملهو ومتناغم، وتصميم نةا  حواف  عادل ومنف ، بنيث ت مو 

 .(Daft, 2020) هذه ال ناصل مً ا لتناي  أهتاف الملسسة وت  ي  استتامتها

 الهيكل التنظيمي  

يمثو الهيكو التنةيمي الخريطة التي تو.ح اليدوار والمسلوليات وقنوات الاتصال 

دا و الملسسةم يساعت الهيكو المناسب على تنسين الكفا ة التشريلية، وتو.يح  

 . طوط السلطة، وتاليو الازدواجية في المها 

هو اليكثر شيوعًا، حيث يتم تاسيم الملسسة إلى وحتات   :الهيكل الوظيفي •

وفاًا للوظا ف مثو التسوي ، المالية، الةنتا م هذا النوع يوفر و.وحًا كبيراً في  

 .المسلوليات ويسهّو التخصص

شا ا في الشلكات الناشئة، حيث تكون الفرق مت تدة   :الهيكل المرن •

التخصصات وت مو وفاًا لمشاريا أو منتجات منتدةم يتيح هذا النوع سلعة في  

 .(Daft, 2020) الاستجابة وتكيفًا ما التريرات

في شلكة تانية ناشئة، قت ي مو فري  تطوير المنتجات جنباً إلى جنب ما  :مثال

 .التسوي  والمبي ات .من مشلوع واحت، بتلاً من أن تكون كو وحتة منفصلة

 اختيار الطاقم 

ا تيار الطاقم لا ياتةل على الجوانب التانية فاط، بو يشمو أيضًا ملا مة الموظفين  

ثاافياً ما قيم الملسسة ورؤيتهام يجب تنتيت المهارات المطلوبة لكو وظيفة بتقة، 

 .ما مراعاة تناي  التنوع الذي يرني بيئة ال مو

مثو الكفا ة في البرمجة، المناسبة، التصميم، حسب طبي ة   :المهارات التقنية •

 .الوظيفة

مثو روح الفري ، المرونة، الةبتاع، والالت ا  بايم  :المهارات الثقافية والسلوكية •

 .الملسسة

ملسسة  تمات مالية قت تختار موظفين يجم ون بين التقة والاترة على   :مثال

 .التوااو الجيت ما ال ملا ، بالة.افة إلى الالت ا  الي لاقي

 نظام الحوافز  



 

  

النواف  هي المنرك اليساسي للنفاظ على الطاقم وتنفي ه ننو اليدا  ال الي  

 .والابتكارم ينبري أن يكون النةا  عادلاً وشفافًا، ويجما بين النواف  المادية والم نوية

الرواتب التنافسية، المكافآت على اليدا ،  يارات أسهم في   :الحوافز المادية •

 .الشلكة للموظفين الر يسيين

التاتير ال لني،  طط التطوير المهني، توفير بيئة عمو  :الحوافز المعنوية •

 .منف ة وداعمة

شلكات عالمية مثو جوجو ت تمت على م يج من الرواتب المج ية، والمكافآت،  :مثال

 .ما ثاافة عمو داعمة تشجا على الةبتاع

 

 

 الخلاصة 

يساعت بنا  ملسسة ذات هيكو مناسب، وطاقم متناغم، وحواف  منف ة على تناي   

اليهتاف بكفا ة، وت  ي  مرونة الملسسة لمواجهة تنتيات السوقم هذه ال ناصل  

ليست منفصلة بو مترابطة، ويجب إدارتها كمنةومة متكاملة لضمان النجاح  

 .(Daft, 2020) المستتا 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 الانتقال إلى شركة سريعة النمو: من الناشئة إلى الرائدة

يمثو الانتاال من شلكة ناشئة إلى شلكة سلي ة النمو تنتياً استراتيجياً كبيراً يتطلب  

تخطيطًا دقياًا واست تادًا على جميا المستوياتم فالنجاح في المرحلة اليولى لا  

يضمن الاستتامة في بيئة تنافسية متسارعة، بو إن الانتاال إلى النمو يتطلب تبني  

 ,Blank & Dorf) ير الاترات التا لية والخارجية للشلكةإستراتيجيات مختلفة، وتطو 

2012(   

 تحسين العمليات الداخلية 

في مرحلة النمو، لم ت ت ال مليات ال فوية وغير الرسمية كافيةم يصبح من الضلوري 

 .تنسين البنية التشريلية، وو.ا سياسات وإجرا ات وا.نة لضمان الكفا ة والاتساق

تنليو تتف  ال مو النالي للنت من الهتر وتنسين   :إعادة تصميم العمليات •

 .الةنتاجية

استختا  أدوات إدارة الموارد، والتسوي  الآلي،  :الاعتماد على التكنولوجيا •

 .وتنليو البيانات لتعم الارارات

شلكات التجارة الةلكترونية الناشئة التي تتوسا تبتأ بالاستثمار في أنةمة   :أمثلة •

 .إدارة المخ ون و تمة ال ملا  السنابية لتلبية الطلب المت ايت

 تعزيز قدرات الفريق  

مرحلة النمو تتطلب من الفري  مهارات جتيتة وقترات أكبر لمواكبة التوسام لا يكفي  

الاعتماد فاط على الملسسين اليوا و؛ بو يجب بنا  هيكو تنةيمي وا.ح ما قادة  

 .متخصصين في كو وظيفة أساسية

جلب  برات جتيتة في المجالات المالية، التشريلية،   :التوظيف الإستراتيجي •

 .الاانونية، والمبي ات

الاستثمار في تنمية مهارات الموظفين الناليين حتى يتكيفوا   :التدريب المستمر •

 .ما متطلبات النمو

من التنتيات الكبرل المنافةة على روح الابتكار والمرونة   :الحفاظ على الثقافة •

 التي ساعتت الشلكة على النجاح، ما إد ال مستول أكبر من الانضباط الةداري

(Blank & Dorf, 2012)   

 تأمين التمويل اللازم  



 

  

النمو السليا ينتا  إلى موارد مالية أكبر لتعم التوسا في الةنتا ، التسوي ، وتطوير  

المنتجاتم لذل  على رواد اليعمال إتاان التخطيط المالي والتفاوض ما مستثمرين  

 .وشلكا  منتملين

 .و.ا مي انيات واق ية و طط ناتية لضمان السيولة الكافية :التخطيط المالي •

التوجه ننو مستثمري رأس المال الجري  أو الاروض   :جولات استثمارية جديدة •

 .المةلفية المهيكلة

رغم التوسا، يجب الانتباه إلى إدارة التكاليف بتقة حتى لا  :ضبط التكاليف •

 .تلتهم التكاليف اليرباح الناتجة عن النمو

 المحافظة على الابتكار 

ما التوسا، تميو ب ض الشلكات إلى البيروقراطية وفاتان المرونة التي تمي هام يجب 

 .على الايادة ال ليا ت  ي  روح الابتكار وريادة اليعمال في كو المستويات التنةيمية

 .تشجيا الموظفين على اقتراح أفكار جتيتة وتنسينات :ثقافة التحسين المستمر •

مواالة ا تبار مبادرات مبتكرة للنفاظ   :تجريب المنتجات والأسواق الجديدة •

 .على مي ة تنافسية

شلكات التانية الكبرل تستمر في تخصيص فرق اريرة لتطوير منتجات  :أمثلة •

 .جتيتة بشكو مستاو عن ال مليات اليومية

 

 الخلاصة  

إن الانتاال من مرحلة الشلكة الناشئة إلى شلكة سلي ة النمو يتطلب تنولاً في  

ال الية والاترات، ما المنافةة على الايم اليساسية التي ساعتت على الانطلاقم  

من  لال تنسين ال مليات التا لية، وتطوير الفري ، و.بط التمويو، والنفاظ على  

تنول إلى ملسسات را تة قادرة على النمو  الابتكار، يمكن للشلكات الناشئة أن ت

 .(Blank & Dorf, 2012) المستتا  في بيئات سوقية م اتة وتنافسية

 

 

 



 

  

 التواصل الداخلي: رافعة نجاح المؤسسات 

أحت أهم عناصل نجاح الملسسات النتيثة، فهو لا ياتةل على    التواصل الداخلييُ ت 

تبادل الم لومات بين اليفراد بو يتجاوز ذل  إلى بنا  ثاافة تنةيمية انية ت  ز  

 .(Robbins & Judge, 2019) التنسي ، وترسخ الولا  والانتما  بين الموظفين

 أهمية التواصل الداخلي  

 :يساعت التوااو التا لي الف ال على تناي  عتة أهتاف منورية

.مان أن جميا الفرق ت مو في اتجاه مشترك، وتاليو   :تحسين التنسيق •

 .الازدواجية والت ارض في المها 

عنتما يش ر الموظفون بالاطلاع على أهتاف الملسسة وإنجازاتها  :تعزيز الولاء •

 .وتنتياتها، ي يت الت امهم بالنجاح الجماعي

ي  ز الشفافية ويشجا الموظفين على الت بير عن آرا هم  :رفع الروح المعنوية •

 .وماترحاتهم، مما ي يت الر.ا الوظيفي

 أدوات وقنوات التواصل الداخلي 

على الاادة تصميم قنوات ف الة ومتنوعة تناسب طبي ة الملسسة وموظفيهام من  

 :أبرز هذه الانوات

سوا  يومية أو أسبوعية أو شهرية، لمناقشة المستجتات  :الاجتماعات المنتظمة •

 .والتنتيات

 .اليومية لتنسي  فرق التطوير «Scrum» مثال: شلكات تانية ت تمت اجتماعات

نشل تاارير فصلية أو شهرية ت رض اليدا ، الةنجازات، و طط   :التقارير الدورية •

 .ال مو المستابلية

 .مثال: تارير إ باري دا لي إلكتروني يلخص المستجتات ويكر  إنجازات الموظفين

عبر اليحاديث الجانبية، واللاا ات الاجتماعية، وتطبياات  :التواصل غير الرسمي •

 .التردشة التا لية، لبنا  علاقات شخصية إيجابية

 .أابنت أدوات ر يسية في ت  ي  التفاعو اليومي Teamsو Slack مثال: منصات مثو

 دور القيادة في التواصل 



 

  

ياا على عات  الاادة مسلولية غرس ثاافة توااو شفافة واادقة، فهم الاتوة التي  

 :ينتذي بها الفري م يجب عليهم

 .الاستماع الف ال لملاحةات الموظفين •

 .تشجيا النات البنّا  والاقتراحات •

 .الت امو ما الي بار السلبية بو.وح وصلاحة •

(Robbins & Judge, 2019) 

 الخلاصة 

التوااو التا لي الف ال ليس رفاهية بو ضلورة إستراتيجية للنفاظ على الانسجا   

التنةيمي وتناي  اليدا  ال اليم من  لال بنا  قنوات شفافة ومفتوحة، يستطيا  

الاادة تنويو الم لومات إلى أداة تنفي  وتطوير، ويخلاون بيئة عمو تشجا على 

 .الت اون والابتكار

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 الترويج والعروض: أداة تحريك السوق وزيادة المبيعات 

 

من اليدوات الر يسة في الم يج التسوياي ليي ملسسة تس ى إلى ت  ي    الترويجيُ ت 

وعي ال ملا  بمنتجاتها وزيادة المبي ات وبنا  اورة ذهنية قوية في السوقم  

ويتضمن الترويج باقة متكاملة من الينشطة، تشمو الةعلان، ال لاقات ال امة، ال روض 

 .(Kotler & Keller, 2016) الترويجية، والتسوي  الرقمي

إن ف الية الترويج ت تمت على تصميم الرسا و وال روض بما يتناسب ما احتياجات  

ال ملا  في كو مرحلة من دورة حياة المنتج، واستختا  بيانات السوق في ا تيار  

 .الانوات والوسا و التي تنا  أعلى عا ت ممكن

 الإعلانات  

الةعلانات هي أداة ر يسية لنشل الوعي وت  ي  اورة ال لامة التجارية لتل الجمهور  

 .المستهتف

يمكن أن تكون تاليتية )تلف يون، انف، لوحات طرق  أو رقمية )إعلانات عبر   •

 .الةنترنت، وسا و التوااو الاجتماعي 

 .ت  ز الةعلانات الاوية تذكر المنتج وتتعم قرارات الشلا  •

 .عنت تاتيم منتج جتيت، ت تمت الشلكة على إعلانات ت ريفية لشلح الم ايا والتفرد :مثال

 العلاقات العامة  

تهتف ال لاقات ال امة إلى بنا  الثاة والمصتاقية ما الجمهور من  لال الترطية 

 .الةعلامية الةيجابية، والينشطة المجتم ية، والاتصال المستمر ما وسا و الةعلا 

 .تساعت على تنسين سم ة الملسسة،  صواًا في اليزمات •

 .إطلاق حملة بيئية أو إنسانية تبرز مسلولية الشلكة تجاه المجتما :مثال

 العروض الترويجية 

ال روض الترويجية هي أدوات قصيرة اليجو تهتف إلى تنفي  الشلا  الفوريم وهي  

 .تتنوع بنسب الهتف والمرحلة في دورة حياة المنتج

 .عينات مجانية،  صومات ت ريفية :في مرحلة التقديم •



 

  

 .برامج ولا ، حواف  إحالة :في مرحلة النمو  •

 .ح    ااة، قسا م شلا ، مساباات :في مرحلة النضج •

 .تصفية المخ ون ب روض قوية لتاليو الخسا ر :في مرحلة الانحدار  •

 .عنت شلا  الثانية لجذب عملا  جتد أو تنشيط الطلب %٥0 صومات بنسبة  :مثال

 التسويق الرقمي  

أابح التسوي  الرقمي مكونًا أساسياً للترويج نةراً لاترته على الواول التقي  إلى  

 .شلا ح ال ملا  وتناي  تفاعو أكبر

، التسوي  عبر البريت الةلكتروني، وسا و  (SEO) يشمو تنسين منركات البنث •

 .التوااو الاجتماعي، الةعلانات الممولة على الةنترنت

استختا  إعلانات فيسبوك لاستهتاف شلينة عمرية م ينة في متينة منتدة   :مثال

 .ب رض موسمي

 

 تصميم العروض بناءً على بيانات السوق  

لا ينبري أن تكون ال روض الترويجية عشوا ية، بو يجب أن ت تمت على بيانات ال ملا   

 .وتنليلات السوق لتنتيت توقيت ال روض، وطبي تها، والجمهور المستهتف

استختا  أدوات التنليو لتنتيت المنتجات اليكثر مبيً ا أو الفترات التي ينخفض   •

 .فيها الطلب لو.ا عروض مناسبة

 .تاتيم عروض نهاية اليسبوع على منتجات يكثر شلاؤها في تل  الفترة :مثال

 

 

 

 

 

 



 

  

 الخلاصة

الترويج وال روض لا ياتةلان على دفا المبي ات في المتل الاصير، بو يسهمان  

أيضًا في بنا  مكانة ال لامة التجارية وتنفي  ولا  ال ملا  على المتل الطويوم لذل ،  

على الملسسات تصميم استراتيجيات ترويج متكاملة، تجما بين الةعلانات وال لاقات  

انوات الرقمية، وتتكيف ما دورة حياة المنتج، بما ال امة وال روض، وتستثمر في ال

 ,Kotler & Keller) يضمن تناي  اليهتاف التسوياية والكفا ة المالية في آن واحت

2016( 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 صفات رائد الأعمال الناجح 

أظهرت التراسات أن رواد اليعمال الناجنين يتمي ون بمجموعة من السمات والاترات 

الشخصية والسلوكية التي تمكنّهم من قيادة مشاري هم وتناي  النجاح في بيئات 

عمو شتيتة المنافسة والتريرم وت ت هذه الصفات م يجًا من الاترات ال الية 

 Hisrich et) تطويرها ما الوقت والخبرةوال اطفية والسلوكية التي يمكن تنميتها و

al., 2020) 

 الرؤية 

را ت اليعمال الناجح يمتل  رؤية وا.نة لما يريت تناياه على المتل الطويو، 

ويستطيا تنتيت أهتاف إستراتيجية توجه كو قراراته وأنشطته اليوميةم الرؤية تتيح له  

 .الةلها  وتنفي  فرياه على ال مو ننو هتف مشترك

إيلون ماس  و.ا رؤية وا.نة لتسليا التنول إلى الطاقة المستتامة من   :مثال

 . لال شلكتي تسلا وسبيس إكس

 روح المبادرة 

يتسم رواد اليعمال بروح المبادرة والشجاعة لاغتنا  الفرص في الوقت المناسب، بتلاً  

من انتةار الةروف المثاليةم لتيهم التافا الذاتي للبت  والتنرك دون الناجة إلى دفا  

 . ارجي

 .البت  في سوق ناشئ أو تاتيم منتج مبتكر رغم الرموض وعت  الياين :مثال

 التحمل للمخاطر 

الاترة على تنمو المخاطر المنسوبة والت امو ما عت  الياين سمة ر يسية لتل را ت  

اليعمالم فهو ي رف أن كو مشلوع ينطوي على احتمالات للفشو، لكنه يت امو ما 

 .هذه المخاطر كج   طبي ي من ال ملية

 .الاستثمار في تطوير منتج جتيت قت يفشو لكنه يفتح الباب لفرص مستابلية :مثال

 الابتكار 

الةبتاع والابتكار المستمر ضلوريان للنفاظ على مي ة تنافسية، سوا  بابتكار منتجات 

 .جتيتة، أو تنسين ال مليات، أو إيجاد حلول مبتكرة للمشكلات

 .شلكات ناشئة أد لت نماذ  أعمال جتيتة كلياً مثو تطبياات مشاركة الركوب :مثال



 

  

 القدرة على التعلم من الفشل  

را ت اليعمال الناجح ينةر للفشو كتجربة ت ليمية، ويستخلص منه التروس لتنسين  

 . ططه وأدا هم هذه المرونة النفسية تمكنّه من النهوض مجتدًا ب ت الة فاقات

 .كثير من رواد اليعمال مروا بتجارب فاشلة قبو أن ينااوا النجاح الكبير :مثال

 الذكاء العاطفي  

إدارة المشاعر وفهم مشاعر الآ رين ضلوري لبنا  علاقات عمو قوية، والت امو ما 

.روط ال مو، وتنفي  الفري م الذكا  ال اطفي ي  ز الاترة على حو الن اعات واتخاذ  

 .(Hisrich et al., 2020) قرارات متوازنة

 القدرة على القيادة  

را ت اليعمال هو قا ت بالضلورة، لينه ينتا  إلى توجيه وتنفي  فري  عمله، وإلها   

المستثمرين وال ملا  بو.وح رؤيته وإستراتيجيتهم الايادة تشمو التنفي ، والتوااو  

 .الف ال، واتخاذ الارارات في اليوقات النرجة 

 الخلاصة

تُ ت هذه الصفات مجتم ة من ال وامو الناسمة التي تنتد متل نجاح را ت اليعمال  

في تنويو فكرته إلى مشلوع حاياي وتناي  النمو المستتا  في بيئة تنافسيةم وعلى  

الرغم من أن ب ضها قت يكون فطرياً، إلا أن كثيراً منها يمكن اكتسابه وااله بالتتريب  

 .(Hisrich et al., 2020) والممارسة المستمرة

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 إدارة المنتج أو الخدمة: حلقة الوصل بين العميل والسوق 

 

عملية منورية في أي ملسسة تس ى إلى تاتيم قيمة   إدارة المنتج أو الخدمةتُ ت 

مستمرة ل ملا ها والباا  في موقا تنافسي متات م فهي عملية مستمرة تبتأ بتنتيت  

احتياجات ال ملا  وتطوير المنتج بما يتواف  ما هذه الاحتياجات، ما تنسين الجودة  

 .(Cooper, 2019) و.مان تواف  المنتج ما إستراتيجيات وأهتاف السوق

إدارة المنتج تجما بين الرؤية الةستراتيجية والاترة التشريلية على التكيف ما 

 .متريرات السوق واحتياجات ال ملا  المتريرة

 تحديد احتياجات العملاء 

الخطوة اليولى لةدارة منتج ناجح هي الفهم ال مي  لتوق ات ال ملا  النالية 

 :والمستابلية، ومراقبة الاتجاهات السلوكية في السوقم يتم ذل  من  لال

 .إجرا  استطلاعات وماابلات ما ال ملا  •

 .تنليو سلوك الشلا  والمراج ات •

 .متاب ة تنركات المنافسين •

شلكات الهواتف الذكية تستطلا تفضيلات ال ملا  كو عا  لتضمينها في   :مثال

 .الةاتارات الجتيتة

 تطوير وتحسين المنتج 

ب ت تنتيت الاحتياجات، تأتي مرحلة تطوير المنتج وإد ال التنسينات التورية عليه  

 :لمواكبة توق ات ال ملا م يتضمن ذل 

 .تنسين المواافات الفنية والجودة •

 .إ.افة مي ات جتيتة تواكب الابتكارات في السوق •

 .ت تيو التصميم ل يادة الجاذبية والاستختامية •

منصة بث فيتيو تضيف مي ة التنميو والمشاهتة دون إنترنت استجابة لطلب   :مثال

 .ال ملا 

 



 

  

 ضمان التوافق مع أهداف السوق  

من المهم أن يتواف  المنتج ما الةستراتيجية الشاملة للشلكة وأهتافها في السوقم  

 :لذل  يجب أن تراعي الارارات المت لاة بالمنتج

 .الفئة المستهتفة •

 .الصورة الذهنية لل لامة التجارية •

 .هيكو التس ير والتوزيا المناسبين •

علامة تجارية فا رة تنرص على عت  طرح منتجات منخفضة الجودة حفاظًا  :مثال

 .على مكانتها

 جمع وتحليل بيانات السوق  

 :إدارة المنتج ت تمت على بيانات دقياة وموثوقة لاتخاذ قرارات متروسةم لذا يجب

 .جما البيانات بشكو دوري من السوق وال ملا  •

 .تنليو ملشلات اليدا  الر يسية مثو ر.ا ال ملا ، م تل الةرجاع، حصة السوق •

 .متاب ة البيانات الشهرية لتنتيت الناجة ل روض ترويجية موسمية :مثال

 التنسيق بين الفرق الداخلية 

لضمان النجاح، يجب أن ت مو فرق التطوير، والتسوي ، والمبي ات، و تمة ال ملا  

 .مً ا بشكو منس  لتناي  تجربة عميو متكاملة

 .فري  التطوير يرك  على الجودة والمواافات •

 .فري  التسوي  يصوغ الرسا و والنملات •

 .فري  المبي ات يناو ملاحةات السوق إلى الةدارة •

شلكة تكنولوجيا ت ات اجتماعات شهرية تجما بين كو الفرق لمراج ة ملشلات  :مثال

 .اليدا  و طط التطوير

 

 

 الخلاصة



 

  

إدارة المنتج أو الختمة ليست وظيفة م  ولة، بو هي عملية ديناميكية تتااطا ما  

جميا جوانب ال مو الملسسي، من فهم ال ميو إلى الةستراتيجية السوقيةم من  لال  

جما بيانات السوق، وإجرا  تنسينات مستمرة، والتنسي  بين الفرق، يمكن للشلكات 

 .(Cooper, 2019) تنافسية في سوق دا م التريرتناي  ر.ا ال ملا  وت  ي  قترتها ال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 ملخص المو.وع

 

تتناول هذه المادة ال لمية اليسس الةستراتيجية لبنا  مشلوع ناجح وقابو للنمو، بتً ا  

من فهم السوق وال ميو وواولاً إلى إدارة الملسسة والمنتجم تبتأ ال ملية بهيكلة  

السوق وتنليو مكوناته لفهم البيئة المنيطة وتنتيت الفرص والمخاطر، يليها التنليو  

احتياجاته وسلوكه الشلا ي واياغة قيمة ماترحة تلبي تل   ال مي  لل ميو لتنتيت 

الاحتياجات بتمي م ثم يأتي تاتير حجم السوق وا تيار قنوات التوزيا والتس ير  

الملا مين، ما مراعاة ديناميكيات السوق المتريرة ودورة حياة المنتج التي تنتد  

وال روض المصممة   استراتيجيات كو مرحلةم كما تلكت المادة على أهمية الترويج

وف  بيانات السوق وحالة المنتج، ودور التوااو التا لي في تنفي  الفري  وتناي   

 .التنسي  والالت ا 

وفي الجانب الملسسي، تبرز أهمية بنا  هيكو تنةيمي وا.ح ومرن، وتوظيف طاقم  

ملهو، وتصميم نةا  حواف  ي  ز اليدا  والابتكار، بالة.افة إلى است تاد الملسسة  

للانتاال إلى مرحلة النمو السليا ما النفاظ على ثاافة ريادة اليعمالم كما تسلط  

ل الناجح مثو الرؤية وروح المبادرة والاترة على  المادة الضو  على افات را ت اليعما

الت لم من الفشو والايادة الف الة، وأ يراً على إدارة المنتج أو الختمة ك ملية  

مستمرة لضمان ملا مة المنتج لاحتياجات ال ملا  وأهتاف السوق من  لال التنسين 

يصبح المشلوع أكثر   المستمر والتنسي  بين الفرق المختلفةم بهذه ال ناصل المتكاملة،

 .قترة على المنافسة وتناي  النمو المستتا  في بيئة أعمال ديناميكية
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