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 (1) الخدمة الأساسية للمنتج الرئيسى :
· يتميز مشروعى بتقديم خدمة متميزة للمرأة حيث يوفر لها الراحة والأناقة فى منزلها وعند إستقبالها للضيوف ,  حيث أقدم لها ملابس البيت ذات الخامات الجيدة من الأقطان المريحة والصحية صيفا والصوف والقطيفة شتاءا ,,  كما يتميز محلى بأجود الخامات فى عباءات وملابس استقبال الضيوف .

(2) ما يميز منتجى عن المنافسين :

· يتميز باعلى مستوى للخامات والاسعار بالمقارنة بالمنافسين حيث أننى أبحث عن أجود الخامات والاسعار المناسبة مما لا يرهق العملاء .

(3) موجز عن التسويق :

· يعتبر التسويق بالنسبة لمحلى ضعيف اى حد ما لانه فى بداية المشروع يعتمد فقط على الزبائن القدامى والمعارف والاقارب وزملائى واعمل ايضا على التسويق الالكترونى عن طريق انشاء صفحة على الانترنت للمحل وعرض البضائع عليه , 
· حيث يتم التعامل بينى وبين العملاء عن طريق شركات الشحن فى حالة الشراء اون لاين وهى تعد افضل طريقة فعالة لتوزيع المنتجات ,,
· حيث تصل الى العميل فى منزلة مع توفير الراحة للعملاء ,, كما تعتبر التخفيضات الموسمية هى اكثر الوسائل الترويجية أستخدام , حيث نقوم بعمل تخفيض فى المواسم المختلفة مما يعمل على تنشيط بيع البضائع الراكدة .
(4) الشركاء الاستراتجيون :
· لقد كانت بداية المشروع ملكا لوالدتى حيث كنت أدرس بكلية التجارة وبعد التخرج بحثت عن فرصة عمل فوجدت مشروعى هو أنسب مكان للعمل.
· وبعد فترة فكرت فى الدخول كشريك رسمى فالمشروع بالادارة والتسويق واتمنى ان استفاد من  الدورة التدريبية فى تنمية مشروعى .

(5) القدرة المالية :

· بدات المشروع بشراء المحل وتكلفتة 225000ج  وراس مال 50000 ج وحيث ان المشروع يعتبر من نوعية المنتجات الموسمية فهناك مخاطر محتملة ترتبط بانتهاء جاذبية البضائع مع انتهاء الموسم
· لذلك لابد من تجنب هذه المخاطر عن طريق التخفيضات والعروض التى تجذب الذبون وخاصة فى نهاية الموسم ,, 
· كما اننا نعمل على تحقيق المكاسب بتقديم كل ما هو جديد والحرص على مواكبة الموضة وتجديد البضائع باستمرار مع بداية المواسم حيث أنه لابد من تحقيق نسبة ربح لا تقل عن 20% كحد أدنى لسعر المنتج الأساسى .




(1) مرحلة الأعداد :
بدأت أولا أن أبحث عن فكرة للمشروع وذلك عن طريق دراسة السوق والمنتجات المطلوبة فى المنطقة التى أعمل بها . 
فبدأت فى شراء محل فى مول تجارى ( الصفوة مول)  وعملت دراسة جدوى للمنتجات التى ممكن أن أتخصص  بها مقارنة بالمنتجات المعروضة بالفعل فى محلات المنافسين
 وقد توصلت إلى فكرة التخصص فى بيع ملابس قطنية للبيت ولانجيرى وعباءات الاستقبال .
(2) مرحلة الإنطلاق :

قمت بالبحث عن تجار للجملة من واقع خبرة أصحاب المحلات ومن ثم قمت بالمفاضلة بينهم لأبحث عن أفضل الخامات  وفى نفس التوقيت كنت أعمل بتوضيب المحل وعمل ديكورات مع مصمم  ديكورات وبالاتفاق مع مكتب دعاية وإعلان لصنع اللوحات  واللوجو للمشروع  وبدأت العمل بالفعل وقمت بفرش المحل والافتتاح 
وقد أستمر العمل على هذا النظام منذ عام 2010 ولكننا نسعى الى التوسع وذيادة المنتجات وأنشاء فروع أخرى .

(3) مرحلة التوسع :

ومع نجاح العمل فى المحل بدأ يكون عملاء وزبائن ووجدت أن الواقع العملى يتطلب توسعات حيث أن أحتياجات المرأة وهى العميل المهم بالنسبة لمشروعى تتزايد .
فقد قمت بإضافة منتجات جديدة مثل ( الإكسسوارات _ الدهب الصينى _ النظارات الشمسية _ البرفانات )

وقد عملت هذه الخطوة على التنوع الى حد ما فى المحل وذيادة مبيعاتى ولاقت نجاحا كبيرا وساعدت على الترويج للمنتج الاصلى . 



 _ إن فهم تفاصيل العمل والمنتجات والسوق أمر جوهرى لتطوير خطة العمل .
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يقدم مشروعى الراحة للعميل فى المنزل مع أجود الخامات والأقطان المريحة .
 (1) نقاط القوة STRENGHT :
وهى اننا نعتمد على أجود أنواع الخامات للملابس وأقلها سعرا ,, والموقع المتميز ,, والتخفيضات والعروض المناسبة للعملاء .
(2) نقاط الضعفWEAKNESS  :

بالنسبة لمشروعى  قلة التسويق والاعلانات  لارتفاع التكلفة وقلة الربح " أما نقاط الضعف لدى المنافسين هى قلة الجودة والأسعار المرتفعة و والخصومات  .
(3) الفرص المتاحة والبديلة  OPPORTUNITY: 

بالإعتماد على العروض الخاصة والمتميزة على المنتجات بتخفيض الأسعار لفترة محدودة . 
(4) الحد من التهديدات THREATS:

يوجد تهديدات للمشروع بسبب حدة المنافسة وقلة المعروض من المنتجات وبالمقابل توجد عند المنافسين باسعار أقل من المعروض لابد من الدقة فى أختيار البضائع والأختلاف والتنوع . 



1_حجم الصناعة ومظهرها :
يقدم المحل ملابس بيت ذات جودة عالية وخامات جيدة من الأقطان المريحة والصحية صيفا  والصوف والقطيفة شتاءا وأيضا عباءات الأستقبال للضيوف ذات الشغل اليدوى  الجيد وأيضا يوجد نظارات  COPY ORIGINAL)) بنفس جودة النظارات (ORIGINAL) , وذهب صينى مستورد بأعلى المستويات وهذا المجال من أكثر المنتجات التى أحدثت ترويج للمحل وتساعد على شهرتة الطيبة  وملابس الانجيرى للعرائس  يناسب ويرضى جميع الاذواق الراقية 

2_الأنتشار الجغرافى للمحل :
على مستوى المحافظة فقط , أما على مستوى التسويق الألكترونى عن طريق الأعلان على صفحات الأنترنت بالموقع الخاص بالمحل على الأنترنت وذلك بعرض الصور للمنتجات حيث يتم التعامل بينى وبين العملاء عن طريق شركات الشحن فى حالة الشراء أون لاين وهى تعتبر أكثر طريقة فعالة لترويج المنتج ولكنى لم أجربها بعد واتمنى أن أتوسع عن طريق موقع كنانة إعلانيا . 

3_ أنماط التوسع الجديدة التى تنشأ:

من واقع خبرتى العملية فى السوق أفكر فى  تأجير محل  أخر لإنشاء فرع  ثانى للمحل فى موقع متميز مثلا فى واجه المول وكثرة الدعاية االإعلانية للتعريف بمشروعى والمساعدة فى توسيع النشاط , وبالتالى زيادة عدد العاملين فالمحل , وأدخال أكسسوارات بكمية أكبر . 

يؤثر على المحل عدة من المنافسين الكبار الذين يسيطروا على السوق وعلى الحركة فية بالنسبة للاسعار والمنتجات . 

4_ العوائق التى تعترض سبيل الدخول للمشروع :

هى عبارة عن المخزون وكثرته يمثل عائق بأنه يباع بسعر أقل ويؤثر على الربح المتوقع للمحل .


* المنافسين الرئيسين ونقاط القوى والضعف :
لا تخلو بيئة العمل من المنافسة حيث أن محلى جزء من مول تجارى وبالطبع يوجد الكثير من المحلات التى تعمل فى نفس النشاط وهم يمثلون المنافسين المنافسين الرئيسين لمشروعى

 ولكل منافس نقاط قوى ونقاط ضعف فهناك بعض المحلات التى تمتلك نقاط قوى ويستطيعون جذب العملاء لديهم عن طريق الدعاية المكثفة والمنافسة بالأسعار  والخصومات وضرب السوق  
* حصة السوق التى يتحكم فيها كل منافس :
من الطبيعى أن يحتل المنافس الأكبر فى السوق أكبر حصة من السوق صاحب أكبر عدد متنوع من المنتجات وأقل الأسعار وبالتالى أستراتيجية  التسويق لديهم قوية للغاية من حيث الأعلانات والشهرة للمحل والتسويق الألكترونى والمدة الزمنية الطويلة مع طول المدة وقدم المحل يزداد شهرتة وقوتة فى السوق .

· ما أتميز به : 

الذى يميز منتجى عن المنافسين هو الموقع وثقة العملاء بمنتجاتى وحسن المعاملة معهم ومحاولة أكتسابهم كأصدقاء  وتقوية  علاقاتى بهم من خلال أرسال رسائل على موبيلات العملاء عند عرض بضاعة جديدة أو عند الخصومات وبذلك العملاء يسعدو بحسن المعاملة .
بالطبع سأساعد العملاء على توفير نفقات أو أحراز مكسب أكبر مما يقدمة المنافسين  وذلك بعمل عروض مستمرة على المنتجات تصل الى 40% على المنتجات لتنشيط المحل وترويجة 
ويوجد أنواع كثيرة من المنافسين لديهم علامات تجارية قوية تميز منتجاتهم مثل ماركة JOIA _  S&G ))
وأيضا يحاولون المنافسين التعرف على منتجاتى لأستغلالها وشراء مثلها .



أولا :لابد من التركيز على السوق المستهدف للاشخاص الذين يريدون شراء منتجى وهى المرأة .
ثانيا : الحجم الإجمالى للسوق الذى أتواجد به هو المول  لأنى جزء من هذا الكيان .

ثالثا : يوجد بالفعل لدى الفرصة لمنتجاتى فى هذا السوق وإن شاء الله سأستمر الى النهاية .

رابعا : ويمكننىالاستفادة من الدورة التدريبية هذه فى التسويق داخل وخارج مصر بإذن الله .

خامسا: النسبة المؤية التى أحتلها هى 50%من السوق المستهدف  وأرغب فى تحقيق نسبة 100% 

فى المستقبل القريب بإذن الله .



أولا:  العوامل  المؤثرة فى تسويق منتجى :

1) المنتج .                                           2) السعر .
3) المكان .                                          4) الترويج .
· بالنسبة لحجم الطلب الحالى فى السوق المستهدف أكبر بكثير من البداية فى النشاط ,,
· هناك عدة طرق تساعد على تسويق المنتج من خلال المعارف والأقارب والأعلانات وعن طريق التعاون مع المحلات الأخرى .
· حيث يبحث العميل عن الذوق الراقى والأنيق فى الملابس مع مراعاه أن تكون من خامات جيدة ومريحة فى نفس الوقت وهو ما يجب مراعاتة فى المنتج الذى أقدمة ,

· ويجب أظهار ذلك فى عملية التسويق, حيث أبرز للعميل أهم النقاط التى يسعى للوصول إليها والموجودة فالمنتج الذى أقدمة حتى يسعى العميل للحصول على المنتج .
· ويعتبر مشروعى هو عمل دائم حيث أن الحاجة الى  ملابس البيت هى حاجة مستمرة لأنها حاجة أساسية تتطلب التجدد بإستمرار وكذلك يتذايد الطلب على منتجاتى فى المواسم وهى بداية فصل الصيف والاعياد وبداية الخريف والشتاء و بذلك الحاجة إلية مستمرة طوال العام .
· إن عملية تسويق المنتج هى عملية مباشرة حيث يقوم العميل بإختيار المنتج بنفسه وتجربته قبل الشراء .



* وصف فاعليات العمل اليومية :
يحتاج المحل يوميا إلى نظافة مستمرة وترتيب  وتغيير طريقة عرض البضائع وذلك لجذب أنتباة العميل و أحداث تغيير فى روح المحل وأقوم بذلك بنفسى حيث أننى المسؤولة عن أدوات المحل وأستخدام معدات لكى الملابس وتعطيرها  وتسعيرها .
كما أن هناك نفقات للمكان تتمثل فى :

( مصاريف الإنارة – المياة – المرافق – التأمين – ونفقات لصيانة أى خسائر فى المحل ) 

ولابد من وضع هذه النفقات فى الاعتبار عند وضع الخطة المالية للمحل . 

* إبراز الموقع الجغرافى الملائم :
حيث يقع المحل فى موقع قريب من العملاء ويمكن الوصول إليه بسهولة وهو قريب من المصعد الخلفى للمول 
حيث لايجد العميل صعوبة فى الوصول إليه ونقوم بجذب العملاء عن طريق الديكورات والأضائة االمناسبة 

وطرق العرض  الملفتة والمنظمة بطريقة بسيطة وواضحة وأن تكون البضاعة واضحة أمام العميل فلا يوجد صعوبة فى الوصول إلى ما يبحث عنه داخل المحل .
كما أقوم بمساعدته فى أختيار  البضائع أو طرق الوصول إليها من خلال عرض الموضيلات المختلفة والألوان المتوفرة وذلك بعد سؤاله عن السلع التى يريدها بالتحديد.



* يتكون فريق الإدارة من الشركاء المتمثلون فى (أنا ووالدتى : المهندسة عزة زكريا عبيد ) .

*حيث أن المحل ملك لوالدتى  ولاكنى دخلت معها بنسبة مقابل إدارة المحل والعمل به ونحاول جاهدين على عمل سمعة طيبة للمحل فى بيئة العمل من حولنا حيث نتعامل بجد ونشاط  ونكرث أغلب وقتنا للعمل فى المحل لمواجهه المنافسة الشديدة فى سوق العمل لان هنالك 3 محلات بجوار محلى لنفس النشاط .

*ويتحقق ذلك عن طريق المهارات الخاصة بالتجارة والتسويق  حيث أننى خريجة كلية تجارة جامعة المنصورة وأيضا من واقع خبرتى من الدورة التدريبية الحالية.
* واحاول تطبيق ما درسته من أصول الأدارة والتسويق والمحاسبة بأستخدام جهاز الحاسب الألى فى عمل برامج لتسجيل الأيرادات والمصروفات اليومية لنوعيات البضائع وأسعارها و عمل جرد أسبوعى للمنصرف والمتبقى للمحل.


*لقد بدأت مشروعى بتكلفة شراء المحل وهى تقريبا 225000 وبالأضافة إلى تكلفة البضاعة كانت حوالى 30000   وتكلفة الديكورات والتشطيب 20000  والمحل مللك لوالدتى وأنا شريكة معها بالأدارة.

* ولى مشروعى الصغير الذى أتولى إدارته وهو عمل أكسسوارات للبنات  وبدأت بمبلغ صغير جدا وهو 50 جنيه وأشتريت الأدوات  وصنعتها بنفسى ولاقت أعجاب الزبائن بشكل ملحوظ  وهذا مما يزيد حافز لدى ,
 *ولاكن لا  ننسى  نفقات المحل الخاصة وتتمثل فى :
( مصاريف الأنارة – المياة – المرافق –التامين  ونفقات الصيانة لأى خسائر فى المحل ) 

  وأيضا مصاريف المول ومنها :

(مصاريف شهرية  وهى 50 جنية – مصاريف سنوية ومصاريف الافتتاح فى بداية مزاولة النشاط )         

* واتوقع أن تزيد  أرباحى الى تقريبا 100000 شهريا  كحد أدنى وبالنسبة لمشروع الأكسسوارت بالفعل ربحت 

حتى الأن 200 جنية بسعر البضائع  وهذة بداية مربحة ومطلوبة فى السوق بكثرة. 



 *تحديد نسبة الفشل المتوقعة :
بما أن مشروعى يعتبر سلعة موسمية فإن هناك نسبة خسارة سنوية , حيث أن بعض البضائع تتقادم بإنتهاء الموسم وتفقد رونقها وتصبح غير جاذبة للعميل وبالتالى فهى تعتبر خسارة بالنسبة للمشروع ,حيث نضطر إلى تخفيض سعرها حتى نتمكن من البيع وأحيانا قد نضطر إلى الأستغناء عنها تماما وبالتالى تعتبر فاقد فى رأس المال فى نهاية المدة . 



Rol : retarn of investment :                                                                                            

_ عائد الأستثمار :
          ربح  التشغيل الصافى 
=   ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

            مجموع الإستثمارات 
           50000
 =  ــــــــــــــــــــــــــ  =    20%
          250000
مع الملاحظة أنه كلما زاد عائد الأستثمار  فى المنشاة ذادت قدرة الشركة لتحقيق الربح ,,

فلابد أن نحرص على زيادة قدرة المنشأة من رأس المال العامل لتحقيق ربح أعلى من خلال عائد الأستثمار .



*فى السنة الأولى: كان البيع فى المحل على مستوى معقول بالنسبة للمحلات الأخرى وحدة المنافسة .
*فى السنة الثانية : زادت المنافسة لافتتاح محل بنفس النشاط  بجوارى وحاولت بزيادة مستوى البيع فى المحل خاصة مع الخبرة وزيادة البضاعة المتاحة وتوفرها بأشكال مختلفة .
*فى الشهر الاول من السنة الثانية: قلت البيع والسوق بسبب أحداث ثورة 25/يناير /2012
· وظلت على هذا الروتين فترة طويلة إلى أن أستقرت البلاد 

· وذلك بتولى الرئيس / محمد المرسى .
*فى السنة الحالية وهى السنة الثالثة : ذادت الخبرة وأيضا حدة المنافسة بافتتاح محل أخر منافس فى نفس الدور بالمول ولاكنى تمكنت من البيع بطريقة أكثر طلاقة ومعرفة العملاء وتكوين صداقات معهم . 

*وفى الشهر السابق : قمت بتغيير شكل المحل مما زاد من جاذبية المحل وذلك بإضافة مانيكانات عرض للبضائع  مما جعل المحل أكثر جاذبية للزبون وزاد من البيع . 
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