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 موجز خطة التسویق

 لماذا نضع خطة للتسویق؟

عندما تبدأ عملاً أو تقدم منتجات أو خدمات جدیدة، یمكن لھذه الخطة أن  إن خطة التسویق جزء ضروري من أعمالك الشاملة. 
 تساعدك على:

 احتیاجات عملائك وتطویر منتج أو خدمة تلبي ھذه الاحتیاجات. تقییم •
 إیصال سمات المنتج أو الخدمة إلى العمیل. •
 إنشاء قنوات توزیع لإیصال المنتجات/الخدمات للعمیل. •

خطة سلیمة ستحتاج إلى استعراض  ولإعداد ویساعدك تطویر خطة التسویق على تحدید جوانب التسویق التي یسھل إغفالھا. 
 أیضاً أن یرى وقد یود المصرف أو المقرض ن ھم عملاؤك وكیف سیقومون بشراء منتجك أو الاستعانة بخدماتك ولماذا. م

 القسم الخاص بالتسویق في خطة أعمالك قبل التفكیر في إقراضك الأموال.

في خطتك التسویقیة بصورة  لذلك قم بإعادة النظر إن الأسالیب والأسواق والأھداف تتغیر، وكذلك ینبغي أن تتغیر خطتك. 
 منتظمة لكي تظل رائجة وقم بتعدیلھا وفقاً للتغییرات في أنشطة أعمالك أو التنبؤات بالاتجاھات الجدیدة.

 قبل كتابة خطتك التسویقیة

 أبحاث السوق

والحقائق واستخدم الأرقام  قبل تطویر خطتك التسویقیة، قم بإجراء أبحاث حول السوق المحتمل لمنتجك أو خدمتك. 
كما یمكنك تصمیم استبیان وعمل استطلاع رأي عبر الإنترنت والبحث في   والاستنتاجات لدعم البیانات في خطتك التسویقیة.

 قواعد البیانات المتاحة وغیرھا من الموارد للعثور على المعلومات التي تحتاجھا لبناء خطتك التسویقیة.

 للتسویق أقسام خطة

 ھي خطتي الإجمالیة؟ما  –الموجز التنفیذي 

الموجز التنفیذي ھو نظرة عامة على النقاط الأساسیة الموجودة في خطتك التسویقیة، وعلى الرغم من أنھ تتم كتابتھ في النھایة، 
وعادة ما یكون ھذا الموجز ھو القسم الأول الذي یقرأه المستثمر أو المقرض المحتمل  إلا أنھ یجب أن یكون في بدایة الخطة. 
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 وینبغي على الموجز التنفیذي أن: تود منحھ المزید من الاھتمام.وقد 

 یحتوي على النقاط الرئیسیة من كل من الأقسام الأخرى لشرح أساسیات خطتك التسویقیة. •
 یكون مثیراً للاھتمام بما یكفي لتحفیز القارئ على الاستمرار في قراءة بقیة خطة التسویق. •
 یكون موجزاً ومختصراً. •

 عملك

قد تود، في حالة عدم قیامك بذلك بالفعل في خطة الأعمال الإجمالیة، أن تصف بشكل واضح من أنت وما الذي یدور عملك 
 على سبیل المثال: حولھ وأھداف عملك وما الذي ألھمك لبدء عملك أو شرائھ أو تنمیتھ. 

 قم بإدراج اسم الشركة وعنوانھا ورقم الھاتف وأسماء الملاك/الشركاء. •
 تبیین رؤیة العمل ورسالة الشركة (ینبغي أن یتناسب ذلك مع السوق المستھدفة).قم ب •
 قم بتبیین القیم الأساسیة للعمل وأھداف مالكھ (ملاكھ). •

 صف المنتج أو الخدمة

 فإذا لم یكن المنتج فریداً أو وضح بالتفصیل كیفیة تفرد منتجك أو خدمتك أو سبب تفوقھ على النماذج الأخرى في السوق. 
ومن المھم استخدام الحقائق والأرقام لإظھار  الخدمة فریدة، قد یكون الموقع مثالیاً أو قد یسمح وجود سوق كبیر بالمنافسة. 

 كیفیة تحقیق الربح في عملك.

 من ھم عملاؤك؟ –حدد السوق المستھدف 

، قد تحاول إرضاء اي تستھدفھتلسوق الوإذا لم تحدد ا قبل بیع شيء ما تكون في حاجة لمعرفة من الذي تبیع لھ ھذا الشيء. 
 الكثیر من الاحتیاجات المختلفة للعملاء وینتھي الأمر بوجود منتج لا یحبھ أحد أو خدمة لا یوجد من یحتاجھا.

ویمكنك عن طریق الأبحاث تحدید فئة العمر والنوع ونمط الحیاة وغیره من سمات التركیبة السكانیة للأشخاص الذین أبدوا 
ومن المھم توفیر الإحصائیات والتحلیل والأرقام والحقائق الداعمة التي یمكنھا أن توضح للقارئ  بالمنتج أو الخدمة. اھتماماً 

 وجود طلب على المنتج أو الخدمة.

 وعند تطویر نبذة عامة عن عملائك، قد ترغب في تحدیدھم حسب:

 عاماً) 35 -20العمر، عادة ما یكون في نطاق ( •
 الجنس  نوع •
 الاجتماعیة الحالة •
 موقع المنزل •
 حجم الأسرة ووصفھا •
 الدخل، خاصة الدخل المتاح (الأموال التي یمكن إنفاقھا) •
 المستوى التعلیمي، وعادة ما یكون حتى آخر مستوى تم استكمالھ •
 الوظیفة •
 الاھتمامات ونبذة عن المشتریات (ما الذي یریده عملاؤك؟) •
 الخلفیة الثقافیة والعرقیة والعنصریة •
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الأطفال الصغار أو الریاضیون أو  بیل المثال، قد یأخذ أحد مصنعي الملابس في الاعتبار عدداً من الأسواق المستھدفة:على س
وعن طریق إعداد نبذة عامة حول كل من الأسواق التي تستھدفھا، یمكنك ااتخاذ القرار حول السوق الأكثر واقعیة  المراھقون. 

كما قد یساعد استطلاع رأي اختباري للمجموعات الأكثر استھدافاً على  حقق أكثر ربح. تد ي قتمثل مخاطرة أقل أو التي تأو ال
 الفصل بین الأسواق الحقیقیة المستھدفة والاحتمالات غیر الممكنة.

وتشمل بعض الأمور التي قد ترید  وبمجرد تحدیدك لعملائك المستھدفین، قد تود أن تعرف ما یحتاجونھ وما یفضلونھ. 
 عن عملائك المحتملین ما یلي: معرفتھا

 ما ھي التحدیات التي یواجھونھا ویمكن أن یتم حلھا عن طریق منتجك أو خدمتك؟ •
 ما ھي احتیاجاتھم وتوقعاتھم فیما یتعلق بھذا المنتج أو الخدمة؟ •
 ما ھي الأشیاء التي یرغبون فیھا؟ •
 ما ھي الأشیاء التي ینفقون أموالھم علیھا؟ •
 أین یقومون بالتسوق؟ •
 یف یتخذون قرارات الإنفاق؟ك •

 تذكر أنھ إذا كنت ترید تطویر نبذة عن عملائك وفھم احتیاجاتھم، قد تود إجراء بعض أبحاث السوق.

 عرف منافسیكا

المھم  ومن ن بعد وقت قصیر. وولكن حتى إذا كنت بلا منافس، قد یصبح لك منافس تتنافس معظم الأعمال مع أعمال أخرى. 
وقد ترغب في مقارنة نقاط القوة والضعف والفرص والأخطار بتلك الخاصة  أن تعرف الذین تنافسھم وما ھي كفاءاتھم. 

 بالمنافسین، وبمجرد معرفة ما یقوم بھ عملك بشكل أفضل من الآخرین، احرص على أن یعرف عملاؤك ذلك.

 كیف سأوصل منتجي إلى عملائي؟

وكذلك كثیراً ما نفترض أننا نحتاج للخروج  تسوق في المتاجر للعثور على المنتجات التي یریدونھا. عادة ما یقوم العملاء بال
حیث  ولكن لا یوجد ما یفرض علیك كیفیة خدمة عملائك.  إلى موقع معین للحصول على خدمات مثل التدلیك أو قص الشعر. 

 یمكنك على سبیل المثال:

 الجملة أو وكیل مبیعات محترف البیع من خلال تاجر التجزئة أو تاجر •
 البیع من خلال أكشاك في المدارس أو المكاتب أو الأماكن العامة أو الفعالیات •
 الذھاب إلى منزل العمیل أو مكان عملھ •
 تلقي الطلبات من كتالوج أو عن طریق الإنترنت عبر موقع على شبكة الإنترنت •

 تجمیع أنشطتك التسویقیة

بعمل جدول أو رسم بیاني یقدم تقدیراً بمبلغ میزانیة التسویق الإجمالیة التي تخطط إنفاقھا على كل نوع من أنواع وسائل  قم
كما یمكنك تقسیم  ثم وضح بالتفصیل في جدول أو رسم بیاني آخر مقدار الوقت الذي تخطط لاستغلالھ في كل منھا.  الإعلام. 

 وتشمل بعض الاقتراحات: . كل مجموعة حسب وسیلة إعلام محددة

الإعلان (التلفاز، الرادیو، المنشورات المطبوعة، المنشورات الإلكترونیة، مواقع الانترنت، اللوحات، بطاقات  •
 الأعمال)

 الدعایة (اللافتات، الأدوات المكتبیة، العلامات التجاریة، الشھادات، الإحالات) •
 الھاتف، القوائم الإلكترونیة، قوائم الجمعیات) القوائم (الدلائل التجاریة، دلائل •
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 الرعایة (الأبحاث، الفعالیات المجتمعیة، الجمعیات الخیریة المحلیة، الریاضة) •
إقامة الشبكات (الحصول على تعلیقات من العملاء الحالیین والمحتملین وغیرھم من الأطراف الفاعلة في الصناعة  •

ت الاجتماعیة عبر الإنترنت وتوفیر النصائح عبر المدونات والتحدث في والوصول إلى الجمھور من خلال الشبكا
 المناسبات العامة ومقابلة الأطراف الفاعلة في الصناعة في أحداث الأعمال)

 الترویج (الرسائل البریدیة، العینات، المجانیات، قسائم الخصم، التخفیضات، العروض) •
 لمبیعات، حوافز الإحالة)التسویق الداخلي (تخفیضات الموظفین، حوافز ا •

 التخطیط للمشكلات

فمھما كان تخطیطك  یساعدك الإعداد على التعامل مع التحدیات كما ھو الحال مع أي جانب من جوانب إدارة عمل. 
قد وما یمكنك القیام بھ ھو التفكیر في بعض "المفاجآت" الممكنة التي  لإستراتیجیة التسویق دقیقاً، قد یحدث شيء غیر متوقع. 

 تحدث وكتابة كیفیة تعاملك معھا.

 وفیما یلي بعض التحدیات التسویقیة التي یمكنك التخطیط لھا:

 قواعد التعبئة/البطاقات التوضیحیة/المطالبات الجدیدة •
 التغیر في الاتجاھات وتفضیلات المشترین •
 القضایا البیئیة المرتبطة بعملك •
 الصورة أو التصورات السلبیة للعمل •
 قتصادیةالتغیرات الا •
 المنافسة الجدیدة •
 قواعد ومعاییر التسویق •
 التسویق أثناء الركود الاقتصادي •

 ما ھو الثمن الذي سأحدده؟ –حدد أسعارك أو إستراتیجیة التسعیر 

فإذا كانت أسعارك شدیدة الارتفاع، فقد تنفر العملاء، وإذا كانت  إن تحدید السعر المناسب ھو جانب آخر من جوانب التسویق. 
وقد تفرض بعض الأعمال أسعاراً  دة الانخفاض، فقد تعطي انطباعاً بأن المنتج أو الخدمة رخیصة أو دون المستوى. شدی

ویبیع البعض بأسعار تزید قلیلاً عن متوسط  شدیدة الارتفاع حتى یشعر العملاء بأنھم یحصلون على منتج أو خدمة أفضل. 
 السعر من أجل تقدیم خدمة عملاء متمیزة.

 عات والأھداف طویلة الأمدالتوق

وإذا كان الھدف طویل الأمد ھو التوسع  إذا كنت ترید أن یبدأ عملك صغیراً ویظل صغیراً، علیك أن توضح ذلك في خطتك. 
أن تذكر بالتفصیل  وعلیك بمرور السنوات أو اكتساب أسواق دولیة أو بیع حقوق الامتیاز، فقد تود ذكر ذلك في خطتك. 

 الخطوات التي تخطط لاتخاذھا لتنمیة عملك وكیف ستقوم بتعدیل أنشطتك التسویقیة لتحقیق ھذه الأھداف.

 قدم تاریخاً للمراجعة

فقد ترغب في تحدیث خطتك عندما یكون ھناك تغییر في  ستكون ھذه الخطوة تذكیراً بعدد مرات مراجعة خطتك التسویقیة. 
 ولكن قد یؤدي الالتزام بمراجعتھا مرة واحدة كل عام على الأقل إلى المساعدة في إبقاء الخطة حدیثة. أعمالك فقط. 
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