
الدخول إلى السوق 
التجاري



المحتويات

تجزئة السوقرائد الأعمال تقييم الأفكار

وصف المنتج

تحديد حجم السوق التجريبي  اريتحديد سمّات العميل الاعتباختيار السوق التجريبي

تحديد فوائد المنتج حسب العملاءتحديد دورة حياة المنتج

تخطيط جذب المشتريتحديد الوضع التنافسي تحديد مجموعة القرار الشرائي

حساب تكلفة اكتساب العميلآلية تخطيط اكتساب العميلةمعايير التسعير الأساسي

تحديد مواصفات أقل منتج قابل للنجاحيةتحديد الفرضيات الأساس



الدخول إلى

2022©جميع الحقوق محفوظة السوق التجاري

إدارة وتطوير مشاريع تجارية مبتكرة ولكن عليه  ن  يخهوا الع ديهد رائد الأعمال هو الشخص الذي يعمل على 

.من المخاطر للوصول إلى النجاح والنمو والإبداع المطلوب لاستمرارية المشروع

ياء مهن وولنها هي عملية تغيير في الطريقة التي نفكر بها تجها  ننفسهنا والأ ه: ريادة الأعمال بمفهوم نكثر دقة

، كما تحتوي النفس البشرية على نمرين .شخصيةالقناعات والاعتقادات ال: ويث يبدن التغيير من داخلنا نولاا

مقدمة

تخاذ امن الأعمال رائد ليتمكن  امل، بشكل السوق وتحليل دراسة يجب تجاري عمل بتأسيس البدء عند 

لها عداد الإعلى يجب التي النقاط نبرز باستعراا سنبدن لذا مبتغا ، إلى الوصول في تدعم  مدروسة خطوات 

.الصورةلتتضح بالتسلسل جيد بشكل 

نتائجأفعالمشاعرأفكار

الأعمالوريادة الإبداع 

د إلى منتج يُعرف الإبداع بأن  عملية الإتيا  بالجديد، ودور رائد الأعمال هو ابتكار القيمة؛ ني تحويل هذا الجدي 

.  قابل للتطوير، مرغوب ومُجدي اقتصاديًّا( سلعة نو خدمة)

:ننواع الابتكارات

. توهي تلك التي تحدث تحولاا جذرياا في مجالها، مثل الإنترنت في مجال الاتصالا: ابتكارات ثورية

جديدة بميزاتٍ منتجات إضافية للسيارة، نسخاا : مثل. وهي الأ هر والأكثر ودوثاا: ابتكارات التحسين المستمر

.إضافيةٍ مبتكرة لبرامج سابقة

:  لماذا الابتكار

.زيادة القدرة التنافسية للمنشأة الصغيرة وسهولة دخول السوق•

ام بالعميل الاهتم: تستمر المنشآت وتنجح لأنها تقوم بشيئيندراكر وفق رني عالم الإدارة الشهير بيتر •

.  والابتكار المستمر

رائد الأعمال 
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لالهدف من هذ  العملية هو إعطاء الأولوية للخيارات الأفض

ماهي مصفوفة تقييم الفكرة؟

 لتقييم هي نداة لتقييم الأفكار والتي تساعدنا على اتخاذ القرار بشأ  تبني فكرة ما، يتم استخدامها عادةا 

.  وإعطاء الأولوية للمنتج نو الخدمة

متى تستخدمها؟

نو ( نفكار على الأقل3- 2)نفضل وقت هو عندما تحتاج إلى اختيار فكرةٍ واودة من قائمة متعددة من الأفكار 

.  عندما تحتاج إلى نقطة انطلاق لتطوير فكرةٍ معينة والتركيز عليها

كيفية استخدامها؟

ار، وهناك مجال نحدد المعايير التي ستقيم بها فكرتك، وتوجد معايير رئيسية يجب ن  تقيم عليها الأفك: نولاا 

.  لإنشاء معاييرك الخاصة التي تعتمد على تقييماتك الذاتية وظروفك الشخصية

م وغيرها من إنشاء نظام تسجيل النقاط لتقييم كل خيار، يمكنك التقييم بالأرقام، نو النقاط نو النجو: ثانياا

ا نسبيًّا يمكنك استخدام  للحكم على مجموعة الأفكار  التي ننت بصدد خيارات التقييم طالما نن  يوفر مقياسا

.  تقييمها

.اذكر كل نفكارك الأخرى التي تريد تقييمها على الجانب الأيمن من الصفحة: ثالثاا

ا ا للمعايير المدرجة في المصف: رابعا وفة وكذلك استمر في عملية سرد الأفكار والتقييمات الخاصة بها وفقا

.  معاييرك الشخصية التي نضفتها إ  وجدت

إنهاء عملية التقييم سوف تتكو  لديك صورة نوضح تجا  : بعد 

الأفكار التي لديها اوتمال نكبر للنجاح•

المجالات التي تحتاج إلى مزيد من البحث نو التحسين•

ا وتحليت بالموضوعية في تقييم الأفكار كلما انعكس بشكلٍ • إيجابيِّ على جودة كلما كنت صادقاا و فافا

.هذا التقييم

ا عالية تحقق من التقييم الذي وضعت ، هل اعتمدت على و• دسك عند تقييم فكرةٍ ما ومنحتها نقاطا

ومشاعرك فقط؟ نم رني  خصي؟ نم على الحقيقة ولديك ندلتك على ذلك؟
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:نساسيةّمعايير 

على بتحسين إما جديدة الفكرة تكو  ويث :نفضلنو مختلف •

.جديد يء ابتكار نو الموجود 

ة محددمشكلة الفكرة تعالج :مشكلةتحل نو قيمة تصنع •

.العملاءمنها يعاني 

ق عوائتواج  ولن لتنفيذها موارد لديك :للتطبيققابلة •

.قانونية

تكلفة ن منقل المنتج تكلفة تكو  ن  يجب :والفائدةالتكلفة •

.دفالمستهالسوقنو للعميل بالنسبة نفسها المشكلة 

:إضافيةمعايير 

ية الشخصبمهاراتك وطيدة علاقة لها الفكرة هل :المهارات•

المشروع؟عمل فريق نود نو 

نو قة السابالعملية بخبراتك علاقة لها الفكرة هل :الخبرات•

العمل؟فريق نود 

نود نو لديك معين بشغف علاقة لها الفكرة هل :الشغف•

العمل؟فريق 

السوق في محتملين عملاء مع علاقات لديك هل :العلاقات•

المستهدف؟

:تجاريااوالنجاح للتطوير القابل المنتج نو الفكرة  روط 

بسهولةتوفيرها يمكن نو الآ  متوفرة الفكرة هذ  تنفيذ موارد •

باستمرارلأجل  يدفعو  المنتج في يرغبو  الذي العملاء من كافي عدد •

نهميةالأكثر هو علي  تركز الذي الهدف •

اقتصادياامجدية •

:تعريف تجزئة السوق

ديد من هو تجزئة الأسواق الكبيرة إلى نسواق فرعية وصغيرة متعددة بحيث يتشاب  فيها العملاء في الع

.الخصائص

:نقوم بتجزئة السوق والعمل على تنفيذ الفكرة في السوق الصغير للأسباب التالية

سباب التركيز بشكل نكبر على العملاء المستهدفين الذين يشتركو  في نفس الصفات ولديهم ن•

.متشابهة لشراء منتجنا

.اكتشاف الأخطاء مبكراا وفي نطاق ضيق قبل ن  نتوسع•

الموارد المالية والبشرية محدودة ولا تمكننا من استهداف نسواق متعددةفي البدايات تكو  •

.فرص النجاح نكبر في الأسواق الصغيرة•

تجزئة السوق

:الأفكارتقييم معايير 
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:خطوات تجزئة السوق

العصف الذهني: نولاا 

افة إلى التركيز يجب ن  تكو  منفتحاا على كل الاوتمالات الممكنة للأسواق التي ربما تجد فيها مشترين، بالإض

.لعصف الذهنيقليص قائمة الأسواق الفرعية التي نتجت عن ا، والقيام بتعلى المستخدمين النهائيين لمنتجك

البحث الميداني في السوق: ثانياا

حتملين في في هذ  الخطوة تختار نسواق بعينها بناءا على المعايير نعلا ، ولابد ن  تذهب لمقابلة العملاء الم

:هذ  الأسواق وركزّ على التالي

افهم اوتياجات العميل لتصميم منتج يتوافق مع هذ  الاوتياجات•

(راقب المشاعر)راقب ردة فعلهم تجا  المنتج وليس نقوالهم فقط •

تأكد من افتراضاتك تجا  المستخدم النهائي، هل كا  فعلاا هو المستخدم النهائي؟•

ا تتطلب منك الاستعلام بحيادية عن منتجك، اسأل لتفهم فقط ترويج، لا تمارس ال. هذ  الخطوة مهمة جدا

مرغوب فأنت لا تزال في مرولة البحث مع المستخدم النهائي عن تفاصيل رني  وانطباعات  لتطوير منتج 

.  ويدفع لأجل  العملاء باستمرار

معايير تقليص وفرز الأسواق الناتجة عن العصف الذهني

التحقق المعيار

هل العملاء لديهم القوة الشرائية المناسبة لكي تبيع لهم منتجك؟

هل يسهل عليك الوصول للعملاء في هذ  السوق؟

لهم؟ة هل المنتج يحل مشكلة فعلي
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:عناصر مهمة لتحليل السوق

01020304

المستخدم النهائي

العميل الذي تعمل مع  

فق لتصميم المنتج ليتوا

مع رغبات  

الفوائد

ل ما هي القيمة التي يحص

ي؟عليها المستخدم النهائ

طريقة الاستخدام

ماهي الاستخدامات 

النهائية للسلعة التي 

تقدمها؟

العملاء القياديو 

ويث إ  عملية الشراء من 

قِبلهم تعتبر ميزة 

تسويقية لك

05060708

مواصفات السوق

الأ ياء التي سوف 

تساعدك في السوق 

والأخرى التي قد تعيقك

الشركاء

من تعمل معهم لإنجاز 

مهامك التشغيلية 

والتسويقية للمنتج

وجم السوق

لابد من معرفة عدد 

العملاء المحتملين في 

السوق

المنافس

هو الذي يقدم خدمات 

 بيهة ومن يستهدف 

نفس العميل
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المرولة لقد عملنا في تجزئة السوق على تحليل نفضل الأسواق الفرعية التي يمكن استهدافها وفي هذ  

.سوف نقوم باختيار سوق تجريبية يمكن ن  يكو  لدينا فرص للتفوق فيها بشكلٍ كبير

:الشروط الواجب توافرها في السوق التجريبية

يشتري العملاء منتجات متشابهة•

:  مثلاا . مالعملاء داخل السوق لديهم دورة مبيعات مماثلة ويتوقعو  ن  تقدم المنتجات قيمة متشابهة له•

.  التوصيل في نفس اليوم، خدمة عملاء مبا رة

:  ملاوظات

ا فنحن مازلنا في مرولة التعلم والسوق الصغ• يرة يكو  تجنب اختيار سوق كبيرة وتى لو كانت جاذبة جدا

.فيها التواصل نسرع والتعلم وبناء الخبرات نفضل كما ن  عواقب الأخطاء نقل

.اختيار سوق صغيرة جداا يسمح لك بالسيطرة عليها بشكل نكبر وفي وقت نقل•

تحديد سمّات العميل الاعتباري

ن في ينهدف في هذ  الخطوة إلى عمل مجموعة فرعية محددة وضيقة لمجموعة عملاء نهائيين متشابه

ض المراجع كما تصف  بع)السمات والاوتياجات، ثم نختار منهم عميلاا نسمي  العميل الاعتباري نو النموذجي 

يل ، ثم نقوم بزيارات ميدانية واجتماعات متواصلة إلى ن  نعرف نكبر قدر من التفاصيل عن العم(العلمية

".  ورقة الحقائق الخاصة بالعميل الاعتباري"نها في وثيقة نسميها الاعتباري وندوّ 

معايير اختيار السوق التجريبية

التحقق المعيار

هل العملاء داخل السوق لديهم القوة الشرائية المناسبة لكي تبيع لهم منتجك؟

هل هناك منافسة قوية يمكن ن  تمنعك من البيع في هذا السوق؟

لو نجحت في هذا السوق هل يمكنك هذا النجاح من دخول نسواق قريبة نخرى؟
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دمين في هذ  الخطوة نستخدم الإوصائيات المتوفرة لحساب وجم السوق بشكل عام وعدد العملاء المستخ

مل النهائين في السوق التجريبي لابد من معرفة ن  إجمالي وجم السوق هو إجمالي العوائد المالية من كا

:السوق

إجمالي العوائد من كل مستخدم ×    إجمالي عدد المستخدمين النهائيين    

إجمالي وجم السوق= 

تحديد دورة حياة المنتج

ي هذ  الخطوة يتم الشرح للعميل عن تفاصيل المنتج وكيفية الحصول على الفوائد من  والتي تلبفي 

.اوتياجات  مقابل ن  يدفع المال ويطلب المزيد ويشهر المنتج

إذا كا  دورة استخدام المنتج هي كل العمليات المرتبطة باستخدام المنتج منذ طلب هذا المنتج، وتحديد م ا 

.المنتج يلبي اوتياجاتهم نم لا، مروراا باستخدام المنتج

تحديد حجم السوق التجريبي

: ونهدف من هذا الإجراء إلى

تكوين صورة واضحة لكل فريق العمل عن رغبات العملاء 01

تحديد نولويات العميل فيما يتعلق بقرار الشراء04

تسهيل تصميم العروا الترويجية ومالذي يجب فعل  03

هاالصفات التي يجب توفيرها في المنتج نو الخدمة والصفات التي يجب التخلص من02
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:جدول يبين ويجُيب على عدة نسئلة فيما يتعلق بدورة وياة المنتج

هيالاتصال الشف– محلات التجزئة – مبا ر من الموقع الإلكتروني  كيف يتم طلب منتجك؟

ت وسائل دعايا- الطريقة التي سوف تعرف الفئة المستهدفة بمنتجك 

زيارات ميدانية- رسائل نصية - التواصل الاجتماعي 
كيف سيتعرفو  على منتجك؟

رخصن- يوسع من خياراتنا ويحسّنها- يوفر الوقت - نسهل- نكثر جودة  كيف سيحللو  منتجك؟

تحميل من متجر- توصيل- استلام مبا ر من الفرع كيف سيحصلو  على منتجك؟

إلكتر- يوجد دليل إر ادي للتركيب  وني التحميل مبا رة من متجر 

واتباع الخطوات
كيف سيركبو  منتجك؟

بتعبئة نموذج طلب وإرسال الطل- يوجد دليل إر ادي للاستخدام  كيف سيستخدمو  منتجك؟

ورقة مع المنتج تحددها بالتفاصيل-  رح بفيديو- مقارنة

كيف ستعرفهم بشكل محدد ودقيق بمجموعة 

يحصلو  الفوائد الرئيسية التي تميز منتجك والتي س

عليها وتساعدهم على تحديدها بشكل دقيق؟

- يةرسوم  هر - عقود سنوية ودفع مبا ر- عند الاستلام- دفع نقدي

إلكتروني دفع 
كيف سيدفعو  مقابل منتجك؟

ال اتص- عن طريق الموقع الإلكتروني ووسائل التواصل الاجتماعي

مبا ر
كيف سيحصلو  على الدعم لمنتجك؟

تواصل مبا ر- جهاز تقييم- نموذج تقييم يرسل بعد الخدمة كيف سيقيمو  منتجك؟ 

ميةالاجتماعات الرس- التوصية عن طريق وسائل التواصل الاجتماعي كيف سيشهرو  منتجك؟ 

ها والتعامل عاداة ما يبالغ روّاد الأعمال ونصحاب المبادرات في تقدير الفوائد لمنتجاتهم ومدى سهولة استخدام

:معها، لذا يجب ن 

ا عن افتراضاتك الشخصية والنظر للمنتج من كل نواوي 1. .ترى المنتج من خلال العميل بعيدا

.توضح دورة استخدام المنتج بصورة مرئية بحيث يستطيع عميلك فهم دورة الاستخدام كاملة2.

خدامها ا عر بالفرق عند عرا منتجات لها مزايا خاصة لعملائك وبين المنتجات التي تم  رح دورة است3.

.بكل التفاصيل

ا 4. من القرارات ناقش فريق عملك في النقاط غير الواضحة نو التي لم يتم الانتبا  لها لأنها قد تغير بعضا

.كأ  تزيد التكلفة نو تقللها وتكشف نقاط الضعف والقوة
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من . النهائيوفي  يتم ابتكار العرا المرئي للمنتج والذي نركز في  على فوائد المنتج للمستخدم نو العميل 

اري، المفترا ن  يكو  لديك تصور واضح عن كيف سيكو   كل منتجك وفق اوتياجات العميل الاعتب

تخدم وعليك كرائد نعمال معرفة ن  صناعة النماذج الأولية قبل عمل الدراسات في السوق التجريبية مع المس

.اللازم ل النهائي يجعلك ترتبط نكثر بالمنتج ويقلل من التعديلات علي ، وقد يجعلك متحمساا نكثر من 

ا مرئيًّا على  كل صورة لما سوف يكو  علي  منتجك بناءا على  ا فالمطلوب هو ن  تصمم عرضا  نتائج بحثك إذا

.الميداني مع العميل الاعتباري، وعليك ن  تتجنب افتراضاتك وتصمم منتجك مع عميلك

تحديد فوائد المنتج وفق أولويات العملاء

ين وضع  نركز على فوائد العميل من المنتج وكيف نعرضها ل  بشكلٍ يُسهل علي  وعلينا معرفة الفرق ب

.  الراهن والوضع المحتمل عندما يستخدم منتجنا

:يجب ن  تفرق بين مفهومين لها علاقة بالمنتج

الخ .... ونقصد بها الجوانب الفنية للمنتج مثل الحجم، السعة التخزينية، المكونات، الشكل : مزايا المنتج

.ونقصد بها ما سوف يستفيد من  العميل نتيجة استخدام  منتجك: فوائد المنتج

.نفضل، نسرع، نرخص: غالبا ما تكو  مجموعة الفوائد محصورة في

01
إذا كا  المنتج عبارة عن تطبيق نو موقع 

إلكتروني فاعمل صفحات تظهر كيف 

سيكو  الشكل النهائي ل 

ميم صنع نشرة دعائية مصاوبة للتص02

المرئي للمنتج 

إنفوجرافيك نو مقطع فيديو 03 تصميم 

صغير توضيحي
04

التي الدعائية النشرة في المشاركة 

مع فيديو ملف نو رسومات على تحتوي 

المحتملينالعملاء 
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سبة نهم ما في هذ  العملية ننها تحلل وتبين بالمقارنة مدى توافق منتجك مع نهم نولويات العميل بالن

ا وتى لو كا  منتج. لمنافسيك في السوق، غالباا ما يتخذ العملاء قرار الشراء على نساس المنافسة ك جديدا

لة هل هناك منتج نرخص؟ هل هناك منتج نسرع؟ نجمل؟ وسلس: ومبتكراا سوف يفكرو  بشكل تلقائي

.تطول من عوامل المقارنة المختلفة

غلاًّ كافة نهدافك مستعلى تعلم الفعالية في السوق والكفاءة، ني تحقيق يحثكّ العمل بالجو التنافسي 

ا عندما لا تتوفر بأقل تكلفة ممكنة ونعلى كف .اءةالموارد المشروعة والمتاوة لك وابتكار الموارد نيضا

إقناع  ل العملاء بالحصول على منتجك، لذا لابد من عمل تحليمن نقوى العقبات التي سوف تواجهك هي 

.  ات العملاءللوضع الراهن في السوق للمقارنة بين المنافسين، والبحث عن طرق للتحسين والتركيز على واج

يست للكن بالإضافة لنقطة مهمة وهي السعر، عليك ن  تضع  كميزة نساسية تنافس بها في السوق، 

.الوويدة لصعوبة الاستمرارية بالمنافسة من خلال السعر

المبادر

رورة من يقترح وينصح بشراء المنتج وليس بالض

يكو  هو المستهلك النهائي

المستخدم النهائي

ا من يستخدم المنتج وقد يكو  مبادراا نيضا

المقرر

ئي من يتخذ قرار الشراء وقد يكو  مبادر ومستخدم نها

ا نيضا

المؤثر الأساسي

ار من يملكو  تأثيراا قوياا على مجموعة واتخاذ القر

إما لأنهم نصحاب الخبرة كالمستشارين نو  نفراد النهائي 

العائلة

المؤثرو  الثانويو 

ا في اتخاذ القرار مثل وسائل الإ علام نو يلعبو  دوراا هاما

التجمعات المهنية

صاوب وق الاعتراا

ير يكو   خص ذو نفوذ مثل قسم المشتريات نو المد 

المالي

تحديد مجموعة القرار الشرائي

: نعضاء المجموعة الأساسيو 

: نعضاء المجموعة المؤثرو 
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لمبيعات في هذ  المرولة نعمل على تحويل العملاء المحتملين إلى عملاء مشترين للمنتج، وكل ما كانت دورة ا

.  سريعة كل ما كانت تكلفة اكتساب العملاء الجدد نقل

تى الدفع تعُرفّ دورة المبيعات بأنها جميع الأنشطة المرتبطة بإتمام عملية البيع منذ البحث عن العملاء و

م للشركة، ويث ن  وجود عملاء يدفعو  لشراء المنتج يدعم عملية البحث عن مستثمرين وذلك يظهر له

.قدرتك على انتاج منتج متوافق مع واجات العميل وبيع  بفاعلية

معايير التسعير الأساسية

لي بداياة  في هذ  الخطوة سوف نتعرف على الطريقة المثلى للدخل والمعايير المحددة لسعر منتجنا بشكل نو

إبداع في طريقة تحصيل الأموال مقابل ا إبداع في المنتج ولايخفى ن  تكو   لقيمة ريادة الأعمال هي عملية 

.المقدمة للعميل

:  المحددات الرئيسية لمعايير التسعير

قيمة من المفترا ن  تصنع طريقة مثلى تتوافق مع واجات العميل والقوة الشرائية لدي ، وكذلك قوة ال

نتجك عند قنوات المقدمة للعميل بحيث لا يؤثر سلباا على قدرتك التنافسية في السوق ويضعف الحافز لبيع م

.  التوزيع الخاصة بمنتجك

:صرهناك طرق متعددة لتحقيق الربح مقابل القيمة المقدمة للعملاء، منها على سبيل المثال وليس الح

ترة زمنية رسوم كبيرة مقارنة بالتكلفة تدفع لمرة واودة وقد تحصل على صيانة مجانية نو تحديثات لف1.

.وهو الأكثر انتشاراا

إذا كنت متأكد من نمو المبيعات وبشكلٍ ك+ سعر التكلفة 2. بير هامش ربح قليل، هذا النموذج جيد 

.يخفض عليك التكلفة على المدى البعيد

.رسوم العمل ولكن بالساعة3.

01020304 القيمة المقدمة للعميلالعميل التوزيعالمنافسة
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:العوامل الأربعة المؤثرة في تكلفة اكتساب العملاء

.تكلفة عروا المبيعات والتسويق الضرورية للوصول للعملاء المرتقبين❑

إرجاع المنتجات❑ .تكلفة 

.كتكلفة التغييرات التي تجريها في مؤسستك وتؤثر على مجموعة اتخاذ القرار الخاصة بمشروع❑

حساب تكلفة اكتساب العميل

كيف تقلل تكلفة اكتساب العميل؟

.عن طريق البيع المبا ر❑

.الاستفادة من التقنيات الحديثة❑

.  التركيز على التوصية الشفهية في السوق❑

.الابتكار لزيادة سرعة المبيعات❑

إرجاع المنتجات❑ .تكلفة 

تحديد الفرضيات الأساسية

:نهدف في هذ  الخطوة إلى تحديد الفرضيات وتصنيفها وفق الأهمية

ع العميل وهي تلك الفرضيات التي لا بد من وجودها عند تجربة المنتج نو لن يدف: فرضيات نساسية مهمة•

نريدها للعميل لشراء المنتج التجريبي بدونها وتعُد فرضيات في وال عدم صحتها ستؤثر على القيمة التي 

.  وبالتالي تؤثر على خياراتنا في السوق التجريبي

.بتلك البدائليوجد بدائل لها ولا تتأثر قيمة المنتج في وال تجربت  المنتج : فرضيات ذات نهمية متوسطة•

بكل وهي تلك سوف تضيف كثير للمنتج ولكن يمكن تجريب المنتج : فرضيات ذات نهمية قليلة•

.  خصائص  وفوائد  ذات الأولوية للعميل في السوق التجريبي بدونها
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:هناك ثلاثة  روط رئيسية لأقل منتج قابل للنجاح

.يحصل العميل على القيمة من استخدام المنتج•

.يدفع العميل نموالاا لشراء المنتج•

منتج المنتج كافٍ لكي تأخذ من العميل رني  عن مزايا وفوائد منتجك وكيفية تطوير  للحصول على •

.نفضل

ملاحظات مهمة لهذه الخطوة

ا• يجب ن  تختبر كل فرضياتك الأساسية المذكورة سابقا

إذ لابد من وجود سعر كفرضية • عدم تجربة المنتج عن طريق منح  مجاناا للعملاء 

إنجاز نولويات العميل الأساسية في المنتج والتواز  بين البساطة • والكفاءةالتأكد من 
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تحديد مواصفات أقل منتج قابل للنجاح
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