
لمشروعانشاططبيعةحيثمنأخرى ناحيةومنوالناميةالمتقدمةالدولبينيختلف
جالمفيتعملالتيفالمشروعاتحرفي،أوتجاري أوزراعيأوصناعيكانماإذا

مجاليفتعملالتيتلكأوالزراعةمجالفيتعملالتيتلكعنتختلفالصناعة
ضهابععنالصغيرةالمشروعاتتختلفالواحدالمجالفيوحتىالخدماتتقديم

عنلفتختالسياراتصناعةمجالفيتعملالتيالصغيرةفالمشروعاتالبعض،
.الملابسصناعةمجالفيتعملالتيالصغيرةالمشروعات

مفهوم المشروعات الصغيرة



جاتمنتاوخدماتوبيعانتاجاجلمنالمشروعصاحببهيعملالذيهوالصغيرالمشروع
دخلمصدرايجادبهدفالمحليةالسوق ويخدم

الصغيرتعريف المشروع





أهداف المشاريع الصغيرة

تمرين عملى، سيقوم 
أحد المشاركين بدور المدرب



.توفير مصدر دخل لصاحب المشروع والأسرة✓
تحسين الدخل الحالى لصاحب المشروع والاسرة✓
.التشغيل الذاتي للأفراد والخريجين✓
مع أو تحل توفير السلع والخدمات والمنتجات التي تلبي احتياجات المجت✓

.مشاكلهم
.القدرة على الإبداع والابتكار✓
.المساهمة في إعداد وتأهيل العمالة الماهرة✓
.يمكن أن يتحول إلى مشروع كبير أو شركة مستقبلاا ✓

أهداف المشاريع الصغيرة



فكرة المشروع

المهارات 
والخبرات

احتياجات 
السوق 

القدرة على إدارة 
المشروع



لامابمشروعإنشاءفييفكرون الذينالأشخاصمنالعديديخطئ
يقومون حيثالسوق حاجةإلىبالإضافةوقدراتهمميولهممعيتناسب
معهم،يتناسبالمشروعهذاكانإذاماالمعرفةدون الآخرينبتقليد

المناسبوعالمشر نوعيةاختيارفيحائراا وقتهالآخرالبعضويقضى
المشروعيةلبداالمساندةالأفكارعنويبحثفيهالبدءيرغبوالذيله

اختيار فكرة المشروع



الفكرة التفكير والتعمق في وضع خطة عمل محكمة صحيحة، يجب على الشخص صاحب
:طرح الأسئلة التالية على نفسه

هل لدى القدرات الإدارية والمهنية لتنفيذ المشروع؟•
هل تلبى هذه الفكرة حاجة السوق؟•
هل ستحقق لي هذه الفكرة الأرباح؟ •
هل ستكون منتجات المشروع مقبولة في السوق؟•
كيف سيتم تنفيذ المشروع؟•
من أين سيتم تمويل المشروع؟•
ما هي احتياجات المشروع من الآلات والمعدات والمواد الخام وما هي التكاليف؟•
كيف سيتم التسويق للمشروع؟•

اختيار فكرة المشروع



اختيار فكرة المشروع

تمرين عملى جماعى



ايجاد فكرة المشروع/ مصادر توليد 
.التخصص العلمي أو المهني•
.الخبرة العملية•
.الهواية والاهتمام الخاص•
البحث عن حاجات ورغبات•

.ومتطلبات السوق 
ابتكار طرق جديدة لمعالجة بعض•

.الأمور الموجودة

المشروعفكرةاختيار



إنتاجية/ صناعية  خدماتية

وانتاج حيوانىزراعية تجارية

انواع المشاريع الصغيرة



م بتحويل المواد هي المشاريع الصغيرة وورش إنتاج سلع استهلاكية تقو : صناعية/ المشاريع إنتاجية •
.الخام إلى منتجات نهائية

-خدمات مكتب كمبيوتر-كل مشروع يقدم خدمة للمستهلك مثل إصلاح السيارات: المشاريع الخدماتية•
.خدمات سياحية

اء تجارة الجملة او المشروعات التي تقوم بشراء سلعة واعادة بيعها لتحقيق ربح سو : المشاريع التجارية•
.التجزئة

راعتها وتربية كافة المشاريع المرتبطة باستصلاح الأراضي وز : المشاريع الزراعية والانتاج الحيواني•
.الحيوانات والطيور والدجاج والنحل والاسماك

أنواع المشاريع الصغيرة



وا عدادشروعالمعلالقائمينالأشخاصمنالمطلوبةوالمهامالمسؤولياتتحديديتمالمرحلةهذهفى
كذلكطلوبةالمالخاموالموادوالمعداتالآلاتوشراءالمشروعفيالداخليةللعملياتوتنظيمهيكلية
اللازمةالتسويقأنشطةإجراءالمنتجاتمنالنهائيالمخرج

مرحلة التأسيس وبدء العمل

الأنشطة 

التسويقية

تعيين العمال

والموظفين

شراء الالات 

والمعدات 

والمواد الخام 

عتجهيز الموق

التمويل

اعداد خطة 

العمل



أسباب نجاح المشاريع الصغيرة



أسباب نجاح المشاريع الصغيرة

تمرين عملى جماعى



.اختيار المشروع المناسب.1
.دراسة المشروع دراسة كاملة.2
(.فريق العمل)اختيار الأشخاص المناسبين للعمل في المشروع .3
.الإدارة الجيدة للمشروع.4
.الاهتمام بالتسويق للمشروع.5
.الجودة العالية والسعر المعقول.6
.ترشيد النفقات.7
.الاهتمام بالزبائن.8
.رعاية وحفظ النقدية.9

.التعلم والتطوير المستمر.01

أسباب نجاح المشاريع الصغيرة



التسويق

التيالأنشطةمنمجموعةمعرفةعلىيقومفنعنعبارة
منالزبائنورغباتحاجاتإرضاءوإشباعإلىتهدف
ضمنعاليبمستوىالمنتجاتعرضوخلقعمليةخلال
.التسويقيةالبيئةإطار



؟
ً
هل يوجد فى المشروع حاليا

اذا لا يوجد، ما هى الاسباب؟

شعار -1
بطاقة -2للمشروع

للمشروع

صفحة للمشروع -3

على مواقع التواصل 
الاجتماعى

يافطة-4



الخدمات فى : نقاش جماعى  تسويق المنتجات و
ً
كيف يتم حاليا

المشروع



دراسة وتحليل السوق



:عند إجراء دراسة السوق يجب معرفة ما يلي

من هم الزبائن المحتملين والزبائن الفعليين؟.1
في أي مناطق يتواجد الزبائن؟.2
ما هي عادات التسوق والشراء لدى الزبائن؟.3
ما هو حجم السوق المستهدف؟.4
كم يرغب الزبائن المحتملين في الدفع؟.5
من هم المنافسين في السوق؟.6
ما هي نقاط القوة والضعف للمنافسين؟.7



من هو الزبون؟

رةوالمقدوالرغبةالحاجةلديهمكياناوفردهو
.معينةمنتجاتلشراءوالاستعدادالمادية

22

المقدرة المالية

الاستعداَد للدفع

حاجة أو رغبة



ه مهمّة جداًّ إيجاد لغة تفاعلية بينك وبين الزبون فطريقتك بالتواصل مع.1
.لتفهمه ويفهمك

.كالتحليّ بالأمانة ليثق الزبون بك فأنت تحمل مسؤولية منتجات.2

.بأهمية منتجك وفائدتهالزبونالقدرة على إقناع .3

.عرض منتجك بشكل ملفت للزبائن.4

.نكرحّب بالزبون حتى ولم يشترِ منك وأعطِ فكرة وسمعة حسنة ع.5

.التحليّ بأسلوب طيبّ ومرح لخلق جو إيجابي بينك وبينه.6

23

مهارات وفن التعامل مع الزبائن



م عند لقائك الالتزام بالإتيكيت وأخلاق العمل بالتعامل مع الزبائن فابتس.7
.بالزبون ولا تعارض ولا تجادل

ليهتم الزبائن الثقة بالنفس، عليك أنّ تثق بنفسك وتفرض شخصيتك.8
 .بمنتجك

.التحلي بذاكرة قوية لتتذكر زبائنك وبضائعك.9

هذه تقديم هدية وخاصّة إذا كانت المرة الأولى التي يشتري منك ف.01
.الطريقة تجذب الزبون

.جابيةّالصبر على الزبائن وتقبلّ انتقاداتهم وآرائهم بمنتهى الإي.11

24

مهارات وفن التعامل مع الزبائن( تابع)



أنواع 
التسوي

ق

التسويق 
الشخصى

التسويق 
الاكترونى

التسويق 
الغير 

الاكترونى



 
ً
التسويق الشخصى: أول

.المظهر الشخصي لصاحبة المشروع و الزي الخاص بالعمل•

.معرفة التامة لصاحبة المشروع  بالمنتج أو الخدمة•

.البزنس كارد لصاحبة المشروع•

.الشكل العام للمشروع و نظافته•

السمعة التي يتمتع بها المشروع•

.التميز في تقديم المنتج أو الخدمة•

د، الهدف التواصل مع الصحافة لنشر منتج جديد أو افتتاح فرع جدي•
.منه الانتشار و التوسع

شعار المشروع يجب أن يكون مميزا و معبراً عن اسم المشروع•



 
ً
التسويق الغير اللكتروني: ثانيا

.التسويق عن طريق الجرائد و المجلات الإعلانية•

.التسويق عن طريق البريد العادي•

.التسويق عن طريق اللوحات الإعلانية والملصقات•

التسويق عن طريق المشاركة في الفعاليات المجتمعية و •
.المهرجانات

.البوستر و البروشور و الكاتلوج•

.الهدايا و الخصومات و القسائم الشرائية•



 
ً
التسويق اللكتروني:ثالثا

التسويق عن طريق الانترنت أو المواقع الاكترونية•

.التسويق عن طريق البريد الالكتروني•

.التسويق عن طريق الهاتف•

.التسويق عن طريق الرسائل النصية•

.التسويق عن طريق التلفاز•

.التسويق عن طريق الراديو•



الكترونيةالتسويق وسائل 

.مواقع التواصل الاجتماعي•
،  توكتيك، انستاغرام، يوتيوب، تويتر، فيس بوك•

.الخ.......،تلغرام،شاتسناب ، واتساب

.مجموعات متخصصة•
مجموعات مفتوحة او مغلقة على احدى وسائل •

رة التواصل الاجتماعي متخصصة بموضوع المباد
.او بالمبادرات

.البريد الالكتروني•

.تطبيقات موبايل مختلفة•



ات  اللكترونيالتسويق خطو

.تحديد وسيلة النشر•

(.فيديو، صور، تصميم، كتابة)اعداد المحتوى •

.نشر المحتوى•

.متابعة الردود على المحتوى المنشور•



تسعير المنتجات فى المشاريع الصغيرة

كيف يتم تسعير المنتجات والخدمات فى : نقاش جماعى
المشروع



تسعير المنتجات فى المشاريع الصغيرة

العديد من المشاريع . الهدف من المشروع تحقيق الربح
فية تسعير الصغيرة تفشل في ذلك لأن أصحابها لا يعرفون كي

حقيق منتجاتها أو خدماتها، ولكن التسعير هو عنصر حاسم لت
.الربح



تسعير المنتجات فى المشاريع الصغيرة

المنتج/ فهم تكاليف الخدمة( 1

لصغيرة منتج له تكاليف مختلفة، لكن العديد من المشاريع ا/ كل خدمة
الي تفشل في خدماتها، وبالت/تفشل في تحليل التكلفة الإجمالية لخدماتها

تحديد من خلال تحليل تكلفة كل خدمة يمكن. تسعيرها بشكل مربح
.سعرها لتعظيم الأرباح وتجنب الخدمات غير المربحة

تكاليف المواد الخام•

(مياه، كهرباء، اتصالات، انترنت)التكاليف التشغيلية  •

تكاليف أجور العاملين•

تكاليف التسويق•

(الالات والمعدات)تكاليف الاهلاك للاصول الثابتة •



أسعار المنافسين( 2

، إنه يتعلق أيضاً التسعير لا يقتصر فقط على تحقيق الربح وتغطية النفقات
ية أين تريد علامتك التجار. بالمكان الذي تريده لنفسك في السوق،

فض في ربما كنت تريد أن تكون المنافس الراقي لشخص هو في وضع منخ
لى أفضل لتحصل عالمفتاح هو تحديد ما يجب القيام به . السوق، أو العكس

اصة بك تغلغل في السوق في أسرع وقت ممكن، وتوسيع قاعدة العملاء الخ
.وفقا لما لا يقوم منافسوك به بالنسبة لتسعير منتجاتهم 

شترون لا تحاول أن تتنافس مع أسعار المشاريع الكبيرة لأنهم ي:نصيحة
سليط الضوء بدلا من ذلك، ت. لكل وحدة أقلبكميات كبيرة وتكلفتهم بالنسبة 

على عوامل أخرى، مثل خدمة الزبائن

تسعير المنتجات فى المشاريع الصغيرة



جودة المنتجات( 3

ً دفعتكمتعرفأنكمنتأكد عينةمخدمةأومعينمنتجعلىفعليا
.المنتجلهذامناسباحقاهوذلككاناذامامعرفةمنتتمكنحتى

تسعير المنتجات فى المشاريع الصغيرة



الميزة التنافسية



الميزة التنافسية
هي الطريقة التي يستطيع بها المشروع أن يميز بها 

.لنجاحنفسه عن منافسيه ويحقق لنفسه التفوق والتميز وا



ما هى الميزة التنافسية لمشروعك: نقاش جماعى



روعالبيئة الداخلية والخارجية للمش



بيئة 
المشروع

بيئة 
الخارجية

التهديدات الفرص

بيئة 
الداخلية

نقاط 
الضعف نقاط القوة



الوضع الداخلي / البيئة الداخلية للمشروع 
(نقاط الضعف–نقاط القوة )

:القوةنقاط
قدراتهاو قوتهاومصدرمصادرهاعنعبارةهيمشروعأيفيالقوةنقاط

.سوق الفيتنافسيةميزاتلإيجاداستخدامهايمكنوالتيالمتوفرة

الأسواق،فىالمشروعبهاينافسأنتستطيعالتىالجوانبتلكفهي
تؤثروالتيفعلاا الموجودةالداخليةوالإمكانياتالذاتيةالعواملأنهابمعنى
كافحةموعلىوالممكنة،المتاحةالفرصاستغلالعلىوتساعدإيجاباا،

.التهديدات



الوضع الداخلي / البيئة الداخلية للمشروع 
(نقاط الضعف–نقاط القوة )

:نقاط الضعف
لباا على نقاط الضعف هي العوامل الداخلية في المشروع والتي تؤثر س

.نشاط المشروع

ة على بمعنى أي ظروف وعوامل نقص داخلية موجودة فعلاا تعيق القدر 
قاط كما أن الغياب الفعلي لنقاط القوة ما هو إلا ن. استغلال الفرص

.ضعف تواجه المشروع



نقاط القوة الداخلية
زهاكيفية المحافظة عليها وتعزينقاط القوة#
1

2

3

4

5



نقاط الضعف الداخلية
التغلب عليهاكيفية يمكننقاط الضعف#
1

2

3

4

5



الخارجىالوضع / الخارجية للمشروع البيئة 
(التهديدات–الفرص ) :الفرص

المشروع،مصلحةفيتصبالتيالخارجيةالعوامل
نتإيجابيأثرذاتخارجيةاتجاهاتأوظروفأي  بمعنى وأمك 
الخارجيةلبيئةاتحليلعنأحياناا ينتجقدوالنمو،للتطورفرصةتمك ن

.للمشروعوالنموالأرباحلتحقيقالفرصبعضللمشروع



الخارجىالوضع / البيئة الخارجية للمشروع 
(التهديدات–الفرص)

:التهديدات
روع،المشعلىسلبيبشكلتؤثرقدخارجيةاتجاهاتأوظروفأى

أيأنكماللمشروعوأضرارخسائرتسببقدأومهددعاملوهى
علىتؤثراتتهديدعنهاينتجقدالخارجيةالبيئةفيتنشأتغييرات
مباشربشكلوأدائهالمشروع



الفرص الخارجية
الاستفادة منهاكيفية يمكنالفرص#
1

2

3

4

5



التهديدات الخارجية
ليهاالسيطرة والتغلب عكيفية يمكنالتهديدات#
1

2

3

4

5



التكاليف
زبائن، هي التضحية بالأموال من أجل انتاج وتقديم السلع والخدمات لل
لمحولة أو ويمكن قياس التضحية بواسطة النقدية المنفقة أو الممتلكات ا

.الخدمات وما الى ذلك



التكاليف
:تصنيفات التكاليف

:مواد خام مباشرة( 1)
خل في عملية وهي كافة المواد الخام التي أصبحت جزء لا يتجزأ من المنتج النهائي، كذلك جميع المواد التي تد

الإنتاج مباشرة
:العمال المباشرين( 2)

.وهي العمالة التي على علاقة مباشرة بتصنيع المنتج

:عبء الانتاج( 1)
ضرائب ال، الإيجارات: هي كافة التكاليف الخاصة بالتصنيع ما عدا المواد المباشرة والعمالة المباشرة مثل

.التأمين،،،، الخ،
:مصاريف المبيعات( 2)

الدعايةاريفمصالمثالسبيلعلىالمنتجوتوصيلالمبيعاتعلىبالحصولالمرتبطةالمصاريفكافةهي
والتسويق
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