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  �عد التطرق لكل من العناصر التال�ة 

  فهم السوق والعملاء نواصل �ق�ة العناصر . 2. طرح وتقی�م الافكار وتصم�م نموذج العمل  .1

  تمو�ل الشروع  .3

 التمو�ل الذاتي 1.3

على الرغم من إنه أفضل الخ�ارات التمو�ل�ة للمشار�ع الشخص�ة ولكن هذا الخ�ار ل�س في متناول 

إلى جانب طلب المساعدة من أفراد العائلة أو  مدخراتك الشخص�ة �م�نك الاعتماد علىولكن . الجم�ع

 .الأقارب والأصدقاء

الغالب أفراد عائلتك أو أصدقائك لن یلزموك �فوائد أو �طالبونك �أر�اح عن الأموال التي قدموها لك، ولن و 

 .لهم الح� في التدخل في مشروعك على ع�س الخ�ارات الأخر� ��ون 

 المستثمر الملاك .2.3

المستثمر الملاك هو الشخص الذ� �ملك رأس مال فائض عن حاجته و��ون متحمس لاستثماره في 

الشر�ات والمشار�ع الناشئة، و�ثیرًا ما یتواجد هذا النوع من المستثمر�ن ضمن مجموعات استثمار�ة 

 .في المشار�ع الناشئة ف�ما بینهم ل�قرروا في النها�ة توجهاتهم الاستثمار�ة یتناقشون 

. وعادة ما ��ون المستثمرون الملاك مستعدون للمخاطرة برأس مالهم �مقابل حصة أكبر في المشروع

و��ونون عادة مستعدین لتقد�م النصائح والتوج�ه والإرشاد للمشروعات التي �ستثمرون فیها �ح�م خبرتهم 

 .في هذا المجال

 رأس المال المغامر .3.3

أصحاب رأس المال المغامر دائمًا ما ��ونون مستعدین للاستثمار في أموالهم في الشر�ات التي یتوقع أن 

و��ون هذا النوع من المستثمر�ن . تحق� م�اسب �بیرة حتى لو تطلب ذلك استثمار مبلغ �بیر من المال

 .خدمة المشروع للوصول إلى النجاح المنشود على استعداد لوضع �افة خبراتهم في

المستثمرون المغامرون یتوقعون أن �ستعیدوا أموالهم من أر�اح المشروع خلال فترة من ثلاثة إلى خمسة 

یناسب هذا النوع من . سنوات، لذلك لا ینصح بهذا الخ�ار للمشار�ع التي تحتاج لوقت أكثر من ذلك

 .رض والتي بدأت فعلاً بتحقی� الأر�احالتمو�ل المشار�ع الموجودة على الأ

  

 حاضنات الأعمال. 4.3
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وأصحاب الأف�ار  مساعدة المشار�ع الناشئة حاضنات الأعمال هي مؤسسات تكون مخصصة بهدف

ي �عملون علیها وتقدم لهم �ل الخدمات ورواد الأعمال، حیث تقوم �احتضان مشار�عهم أو الأف�ار الت

 .اللازمة لإطلاق المشروع

عادة ما تتوافر حاضنات الأعمال في معظم المدن وفي الجامعات والمؤسسات التعل�م�ة، وتختلف 

الخدمات التي تقدمها، �عضها تقدم التمو�ل و�عضها الآخر تر�� المشار�ع �الممولین، �الإضافة إلى 

خبرات والنصائح والتوج�ه والإرشاد ور�� المشار�ع �شخص�ات لها خبرة في مجال مساعدة المشروع في ال

 .إدارة المشار�ع وتطو�رها

الجید في حاضنات الأعمال إنها لا تفرض الكثیر من القیود على أصحاب المشار�ع، خاصة في الحالات 

 Drop Box ،Airbnb شر�ات �بر� مثل. التي ��ون التمو�ل من الحاضنة ول�س من أطراف خارج�ة

 .بدأت من حاضنات أعمال محل�ة

 برامج ر�ادة الأعمال . 5.3

هناك العدید من برامج ر�ادة الأعمال المنتشرة في معظم الدول بل و�عضها ��ون على مستو� دولي 

غالً�ا ما تكون هذه . وتستهدف أصحاب الأف�ار الر�اد�ة لتقدم لهم المنفعة والإفادة �العدید من الأش�ال

البرامج على ش�ل مسا�قة یتقدم لها العدید من المشار�ع وفي النها�ة �فوز واحد من المشار�ع أو مجموعة 

 .منها �حسب الأفضل�ة

في مثل هذه الخ�ارات على صاحب المشروع أن �قنع لجنة التح��م �أفضل�ة مشروعه حتى �حصل على 

هذه الحالات و�سعى �ل أصحاب الأف�ار  التمو�ل اللازم، إذ غالً�ا ما تكون الأجواء تنافس�ة �مثل

 .والمشار�ع المتقدمة للحصول على الفرصة المتاحة

 تمو�ل البنوك .6.3

مشروعاتهم، إذ لتمو�ل  المشار�ع الناشئة عادة ما تكون البنوك من أولى الخ�ارات التي �ف�ر فیها أصحاب

عادة ما تقدم البنوك عدد من الخ�ارات لأصحاب الأف�ار الر�اد�ة لتنفیذ أف�ارهم والعمل على مشروعاتهم 

 .الخاصة

إولى الخ�ارات التي تقدمها البنوك القروض، في غالب�ة البنوك والمصارف ستجد نوع معین من القروض 

اختلافها، �التأكید هناك قیود على هذه القروض منها مخصص لتمو�ل المشار�ع الصغیرة والمتوسطة على 

 .نس�ة فائدة �حصلها البنك �الإضافة إلى إلزام المشروع �فترة معینة لسداد القرض
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�عض البنوك تقدم برامج خاصة لتمو�ل المشار�ع الصغیرة والمتوسطة تختلف شروطها والقیود التي تفرض 

لتي �عمل بها المصرف، و�عضها تطلب حصة من المشروع بین بنك وآخر و�حسب الس�اسات والقوانین ا

  .مقابل التمو�ل

  )الشر�ة الناشئة( ادارة المشروع . 4

  :وسیتم التر�یز على

  تصم�م المنتج . 1.4

تشمل  وبدءًا من إطلاقه، ومن ثم تصم�مه وتصن�عه هندسً�ا،  إدارة دورة ح�اة المنتجو�تم هذا من خلال 

دورة ح�اة المنتج الأشخاص، والب�انات، والعمل�ات، وأنظمة العمل وتش�ل ر�یزة أساس�ة تقدم معلومات عن 

تطو�ر المنتج هو عمل�ة �م�ن للفرق ات�اعها لإنشاء منتجات جدیدة وتحسین و  وتطو�ر المنتج. المنتج 

في عمل�ة تطو�ر المنتج ، إلا أنه في حین أن هناك عددًا لا �حصى من الاختلافات . المنتجات الموجودة

�عد . اكتشاف فرصة في السوق ، وتولید الأف�ار ، و�ناء المنتج ، وتسو�قه: غالً�ا ما یت�ع أر�ع خطوات

�م�ن للفرق إضاعة الوقت والتخلف عن  بدون ه��ل - وجود عمل�ة خطوة بخطوة أمرًا �الغ الأهم�ة 

هي تصو�ر مرئي لك�ف�ة نمو منتج ما أو نضجه  تجخارطة طر�� المنوفي الاخیر تحدید  .منافسیها

تحتو� خر�طة طر�� المنتج �ش�ل عام على الجوانب الرئ�س�ة للمنتج الذ� . خلال فترة زمن�ة محددة

یتم تعیین ذلك على طول الخ� الزمني �حیث �م�ن لأصحاب المصلحة تت�ع . تخط� الشر�ة لتطو�ره

  . ر�� الصح�حالنمو للتأكد من أن �ل شيء �سیر على الط

  اله��ل التنظ�مي. 2.4

أ� أنه . له��ل التنظ�مي �حدد بناء الشر�ة، الأقسام، الفرق و�یف تتناسب جم�ع هذه الم�ونات سو�اً ا

ینظم جم�ع العلاقات الرسم�ة بین الأفراد داخل المنظمة، و�حدد السلطات و�یف یتم المحاس�ة والمساءلة، 

 .و�یف یتم التنسی� بین �ل هذه المهام و�عضها ال�عضوما هى المهام المطلو�ة من �ل فرد 

تخیل أن لد�ك فر�قاً جیداً ولد�ه من المهارات والخبرات ما �م�نه من الق�ام �أصعب الأعمال ولكن ما 

�حدث هو تأخر إنجاز الأعمال وتسل�م المشار�ع للعملاء �عد الوقت المتف� عل�ه مما ینتج عنه �سر الثقة 

إذا حللت المش�لة ستجد أن هذا �حدث نتیجة سوء تنظ�م الأدوار بین الفر�� .. .بینك و�ین عملائك

و�عضه، مما ینتج عنه صعو�ة في التواصل وت�ادل الأف�ار و�التالي ت�اطؤ في إنجاز الأعمال و معدل 

 .نمو الشر�ة �ص�ح أقل من معدلاته الطب�ع�ة
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التر�یز على الأهداف العامة للمؤسسة بدلاً من �ساعد اله��ل التنظ�مي المنظمات والشر�ات على النمو، و 

التر�یز على الأهداف الخاصة ��ل قسم، تنم�ة مهارات الفرق، التح�م في الموارد، التواصل �ش�ل أفضل 

 .�ما یتناسب مع طب�عة العمل، تحدید الأدوار والمسؤول�ات منذ البدا�ة

  ادارة العمل�ات . 4.4

الوظ�في بدا�ة الحل ��ون مع التجر�ة والتعلم وتوثی� العمل والتحسین  مع ز�ادة العمال یجب تعدیل اله��ل

المستمر لمختلف العمل�ات الادار�ة والبدا في التخط�� للموارد ال�شر�ة والمال�ة والموارد الاخر� المرت�طة 

  .والتر�یز على ادارة الجودة والتحسین المستمر الذ� �ضمن نجاح المشروع. �الانتاج

  تكنولوج�ا المعلومات استخدام. 5.4

�لما اعتمد المشروع على مختلف التقن�ات الحدیثة �لما ساعد ذلك في عمل�ات التحسین المستمر 

  . �سرعة اكثر وتحسین الجودةذ القرارات اوالابتكار واتخ

  تنم�ة المهارات الق�اد�ة. 6.4

ان ��ون ذو رؤ�ة إستراتیج�ة لصاحب المشروع الذ� یجب تعتمد المشار�ع الصغیرة على المهارات الق�ادة 

  واقع�ة �حددها وف� مسار زمني محدد �م�نه من تحقی� أهدافه على المد� القصیر  ومستق�لا

  تنم�ة وتوس�ع المشروع. 5

 العمل وخط� المشروع تمو�ل مصادر منها الهامة الاسس �عض علي الصغیرة المشار�ع تنم�ة عتمد�

 و�حتاج ذلك إلي وما والعائد التكلفة وحساب المنتج تسو�� و��ف�ة �ه الموجودة العمل وافراد له المقترحة

 نجاح لضمان وغیره البدء قبل خطة وعمل المشروع مجال في مختصین إلي مشروع أ� انشاء عند ذلك

  .المشروع

  

  المشروع تنم�ة طرق  .1.5

 تعیین العمالة اللازمة للمشروع: أولا

أجر مناسب لكل عامل ولا یجب تعیین عمالة �بیرة ىز�د عن  یتم تعیین العمالة اللازمة للمشروع وتحدید

 .الحد المطلوب وذلك �سهم في تنم�ة المشار�ع

 اقتناء الفرص وتحقی� الاهداف: ثان�ا
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عند إنشاء مشروعك یجب أن تحاول دائما الوصول للافضل وتوس�ع حجم نشاطك والنظر إلي الافضل 

وع والسعي ل�ص�ح المشروع �بیرا ومر�ح والمنافسة في في الانتاج والمستو� �ذلك عمل دعا�ة للمشر 

مجال عملك و�ل هذه العوامل تؤد� لز�ادة عائد مشروعك ، �ما یجب تعیین محاسب مالي ومحاسب 

قانوني وذلك للاشراف علي المشروع وافراد العمالة وغیره واقتناء أ� فرصة قد تأتي لك لكي تنمي 

 . مشروعك

 ع العملاءالتعامل والتواصل م: ثالثا

عند امتلاكك لا� مشروع فان التعامل مع العملاء �أسلوب جید وتقد�م الخدمة الأفضل لهم و�ذلك 

التواصل مع العملاء ومعرفة المقترحات والش�او� الخاصة بهم وتلب�ة هذه المطالب والحدیث معهم �ش�ل 

 .لائ� یؤد� لجذب المز�د من العملاء في أ� مشروع وتقد�م عروض لهم

 علي التواصل مع العملاء مثال

 :عند امتلاك شر�ة لا� منتج من المنتجات

  یجب توفر وسیلة اتصال بین الشر�ة والعملاء وتوفیر عدة ارقام تل�فون�ة وموقع علي الانترنت یُتاح لهم

 .و�تم تلقي ا� مقترحات أو طل�ات منهم

  أ� مقترحات منهم ومحاولة تنفیذها التواصل مع العملاء لشر�تك وتقد�م خدمة متمیزة لهم من خلال تلقي

وعند التحدث مع أحد العملاء یجب شرح واف عن الشر�ة الخاصة �ك ومنتجات هذه الشر�ة ومحاولة 

 .�سب عملاء جدد

 تسجیل قائمة تحتو� علي اسماء العملاء والمتصلین والب�انات الخاصة بهم والطل�ات او المقترحات لدیهم 

�ش�ل مستمر من أهم وسائل تنم�ة المشروع للحفا� علي العملاء الحالیین و�عتبر التواصل مع العملاء .

 .مشروعك  وجذب عملاء جدد مما �سهم في تطو�ر ونجاح

 المنافسة والتسو��

 احد طرق تطو�ر مشروعك حیث إن المنافسة مع الشر�ات الاخر� تكون من خلال تقد�م  :المنافسة

 .التعامل والتواصل الجید مع العملاء والموردین وغیرهاسعار متمیزة ومنتج علي أفضل مستو� و�ذلك 

 م�نك التسو�� وعمل الدعا�ة المناس�ة لمشروعك من خلال إنشاء موقع علي ش��ة الانترنت  :التسو���

وعمل دعا�ة للشر�ة أو المشروع و�ذلك الاتفاق مع التجار او غیره لتور�د منتجات المشروع أو الشر�ة 

 . جال التسو�� لضمان تطو�ر وتنم�ة المشروعو�جب تخص�ص مختصین في م
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تعتبر العوامل السا�قة هي أبرز العوامل في طرق تنم�ة وتطو�ر أ� مشروع صغیر وتقد�م أداء وإنتاج 

�ش�ل متمیز و�ذلك التطو�ر والتحدیث في المشروع وابتكار �ل ما هو جدید وغیر تقلید� واستخدام 

  .والتوسع �ش�ل افضلالاسالیب الحدیثة لضمان نجاح المشروع 

  والش�ل التالي یوضح اهم الاستراتیج�ات المت�عة لتنم�ة وتوس�ع المشار�ع الصغیرة

  

  

  


