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Research & Consultancy

تم إعداد هذا التق��ر من قبل جمعية الحلول المبتكرة للتنمية المستدامة (SKYÇD) بالش�اكة مع إكسسايتس للأبحاث والاستشا�ات
  Building Markets Türkiye من خلال منحة فرعية مقدمة من , (XSIGHTS)

مقدمة

تعمل جمعية الحلول المبتكرة للتنمية المستدامة (SKYÇD)  على تشغيل منصة الشباب "المستقبل أكثر إش�اقًا " (Gelecek Daha Net / GDN) لأكثر من عشر سنوات      
في تركيا. برنامج "المستقبل أكثر إش�اقًا" هو البرنامج الرئيسي لجمعية الحلول المبتكرة للتنمية المستدامة (SKYÇD) لتنفيذ مشا��ع تمكين الشباب مثل مش�وع    

Embark ،  الذي �ربط الشباب السوري بالقطاع الخاص. تهدف جمعية الحلول المبتكرة للتنمية المستدامة (SKYÇD) إلى إلهام الشباب بنماذج يحتذى بها، و��ادة الوعي 
بالفرص الاجتماعية والشخصية الحالية، وتمكين الشباب من خلال خدمات أو فرص تع��ز التوجيه والإرشاد والتد��ب وقابلية التوظيف.

إكسسايتس للأبحاث والاستشا�ات (XSIGHTS) هي شركة استشا�ات وأبحاث مستقلة تأسست عام 2004 في المملكة المتحدة ، وهي موجودة بشكل دائم وقانوني    
ومسجل في تركيا منذ عام 2010. �تمثل نقاط القوة الخاصة لإكسسايتس للأبحاث والاستشا�ات (XSIGHTS) في البحث الإبداعي النوعي والكمي على نطاق واسع.    

حققت إكسسايتس للأبحاث والاستشا�ات (XSIGHTS) سمعة قوية بشكل خاص في إج�اء البحوث في تركيا والمنطقة. علاوة على ذلك ، �نعكس سمعة إكسسايتس
للأبحاث والاستشا�ات (XSIGHTS) من حيث الجودة في بعض عضويا�ها الاحت�افية الهامة وفي المجموعة الك�يرة من العملاء بدءاً من الاتحاد الأو�وبي ووصولاً إلى 

إلى الأمم المتحدة. معهد إكسسايتس للأبحاث والاستشا�ات (XSIGHTS) للبحوث الاجتماعية المسؤول عن إدارة مشا��ع البحوث الاجتماعية، يقوم بتصميم وإعداد  
الاست�يان وتشكيل دليل الموضوع والتحليل وإعداد التقا��ر.

تأسست  Building Markets في عام 2004 ، وتعمل على إيجاد وبناء وربط الشركات المحلية الصغيرة والمتوسطة الحجم (SMEs) التنافسية بسلسلة التو��د والاس�ثمار .
كعنصر أساسي في عملها تعمل Building Markets على توفير الفرص للشركات الصغيرة والمتوسطة المملوكة للسو��ين في تركيا منذ عام 2016 لخلق فرص عمل

واستق�ار وتوطين استجابة المساعدات في الأزمة السو��ة. كما تعمل المنظمة على تع��ز قدرة منظمات المجتمع المدني المحلية في تركيا من خلال بناء الإدارة التنظيمية
والخبرة الفنية. قامت Building Markets بتكليف جمعية الحلول المبتكرة للتنمية المستدامة (SKYÇD) بالبحث وإعداد هذا التق��ر كجزء من جهودها للمشاركة مع  

منظمات المجتمع المدني المحلية وتع��ز قد�ا�ها البحثية.

تود Building Markets و جمعية الحلول المبتكرة للتنمية المستدامة (SKYÇD) أن تعرب عن امتنانها للدعم المقدم من حكومة الولايات المتحدة ،
التي قدمت التمو�ل لهذا المش�وع. 

1



2

وفقًا للمفوضية السامية للأمم المتحدة لشؤون اللاجئين  (UNHCR) ، أُجبر ما يقدر بنحو 89.3 مليون شخص في جميع أنحاء العالم على مغادرة منا�لهم في نهاية عام 2021 .
غالبًا ما �واجه هؤلاء النازحون حواجز قانونية وثقافية تحول دون انضمامهم إلى القوى العاملة وبدء الأعمال التجا��ة في المجتمعات المضيفة لهم. ومع ذلك، فإن الطيف

المتنوع من اللاجئين الذ�ن يعب�ون الحدود يجلبون معهم خبرة وتجربة مهنية واسعة، ويمثلون مجموعة مواهب جديدة �ائعة وإمكانات غير مستغلة للنمو الاقتصادي. 
في تركيا وحدها، هناك 3,746,674 مليون لاجئ سوري مسجل ، ويشكل الشباب السوري الذ�ن �ت�اوح أعمارهم �ين 20 و 35 عاماً أكثر من 30% من إجمالي السكان 

السو��ين في تركيا.

مقدمة

في عام 2016 ، أصدرت تركيا إطار عمل لسياسة دمج اللاجئين السو��ين في سوق العمل الرسمي.   هذا التغ�ير في اللوائح شكّل الخطوة الملموسة الأولى نحو 
اندماج اللاجئين في سوق العمل الرسمي ، مما �وفر للسو��ين الخاضعين للحماية المؤقتة (SuTPs) إطا�اً �نظيمياً للحصول على تصا��ح العمل. في السنوات الأخيرة ،

أصبح العديد من السو��ين الخاضعين للحماية المؤقتة مواطنين أ��اك. السو��ون في تركيا لا يندمجون في سوق العمل التركي كموظفين فحسب ، بل أيضاً كأرباب عمل  
وأصحاب أعمال. منذ عام 2011 ، مكّنت ��ادة الأعمال السو��ة المجتمع من خلق سبل العيش لأنفسهم وللمجتمع المضيف. تشير د�اسة أجرتها مؤسسة أبحاث السياسة

الاقتصادية التركية (TEPAV) في عام 2018 إلى أن السو��ين قد أسسوا 9,978 شركة ، والتي ، في المتوسط ، توظف 7.3 عاملاً ، 60% منهم سو��ون ، وتقدم الدعم
لأكثر من 250 ألف سوري في تركيا من خلال الأجور المكتسبة من خلال العمل الرسمي.

�ينما يخلق �واد الأعمال السو��ون من جميع الأعمار تأ�ي�اً اقتصادياً ك�ي�اً على تركيا ، فإن مجموعة ك�يرة من الشباب السوري المنخرطين بنشاط في ��ادة الأعمال والابتكار
تبشر بالمساهمة في النمو الاقتصادي والاجتماعي. �ت�ايد ��ادة الأعمال �ين الشباب على مستوى العالم. في حين أن أولئك الذ�ن �بلغون من العمر 50 عاماً أو أكبر قد  

بدؤوا، في المتوسط، 3.5 شركة ، فإن هذا الرقم يتضاعف إلى 7.7 شركة للشباب (الذ�ن تقل أعمارهم عن 35عاما).   وفقاً لد�اسة أج��ت في عام 2019 ،  
فإن ما يقرب من 50% من �واد الأعمال في تركيا يندرجون ضمن الفئة العم��ة 35-20.

على الصعيد العالمي، �واجه �واد الأعمال عوائق مما�لة، مثل الافتقار إلى المها�ات والخبرة والشبكات ومشاكل الوصول إلى �أس المال وحلول التمو�ل.
�واجه �واد الأعمال السو��ون في تركيا أيضاً عقبات تحول دون الاندماج في الاقتصاد التركي ، بما في ذلك حواجز اللغة ، نقص الإرشاد والش�اكة ، ومحدودية الوصول

إلى الخدمات المصرفية والتمو�ل، وعدم الإلمام باللوائح الض���ية والتجا��ة المعقدة.   غالباً ما يفتقر �واد الأعمال السو��ون إلى شبكة مهنية واجتماعية ، يشار إليها باسم
"�أس المال الاجتماعي" في تركيا.

   https://www.unhcr.org/figures-at-a-glance.html”  ، المفوضية السامية للأمم المتحدة لشؤون اللاجئين ، 2022. ”لمحة س��عة عن الأرقام
https://multeciler.org.tr/eng/number-of-syrians-in-turkey/  "جمعية اللاجئين ، 2022. "أعداد السو��ين في تركيا

الب�لمان الأو�وبي تركيا ، 2016. "التكامل في سوق العمل والإدماج الاجتماعي للاجئين"  
مؤسسة أبحاث السياسة الاقتصادية التركية  (TEPAV) و البنك الأو�وبي لإعادة البناء والتنمية. (EBRD) ،              "��ادة الأعمال السو��ة والمشا��ع الناشئة للاجئين في تركيا: الاستفادة من التجربة التركية"

https://www.tepav.org.tr/upload/files/1566830992-6.TEPAV_and_EBRD___Syrian_Entrepreneurship_and_Refugee_Start_ups_in_Turkey_Lever....pdf 
.2018

   https://centreforentrepreneurs.org/young-people-are-more-entrepreneurial-than-ever-but-challenges-remain/  "مركز �واد الأعمال، بدون تا��خ. "أصبح الشباب ��اد�ين أكثر من أي وقت مضى ولكن التحديات لا ت�ال قائمة
المرصد العالمي ل��ادة الأعمال (GEM) ،              "��ادة الأعمال في تركيا والمقارنة العالمية"  

https://webdosya.kosgeb.gov.tr/Content/Upload/Dosya/Girişimcilik/GEM_Küresel_Girişimcilik_Monitörü-2019_Türkiye_Raporu.pdf
.2019
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نظ�اً لهذه الحواجز ، فإن �واد الأعمال السو��ين لد�هم قدرة محدودة على توسيع أعمالهم لتشمل سلاسل التو��د والأسواق المحلية ، مما 
ي��د من اعتمادهم على تقنيات التسو�ق لتنمية أعمالهم. ومع ذلك، فإن الافتقار إلى إ�قان اللغة التركية والافتقار إلى التد��ب التسويقي الرسمي يحدان من نمو الأعمال 
التجا��ة السو��ة. في كثير من الأحيان، تجري هذه الشركات التسو�ق باللغة العر�ية، مما �ؤدي الى اقتصار قاعدة عملائها على السو��ين الآخ��ن فقط ويحد من وصولهم

إلى قاعدة العملاء الأت�اك الأكبر. على الرغم من هذه التحديات، فإن التسو�ق الرقمي، على وجه التحديد، �وفر فرصة سانحة ل�واد الأعمال السو��ين، وخاصة الشباب.

الشركات في تركيا متحمسة وس��عة التكيف مع التحول الرقمي ، بما في ذلك التسو�ق الرقمي. �ؤكد مؤشر التحول الرقمي 2021، الذي أعدته ال�ابطة التركية لصناعة 
المعلوما�ية (TÜBİSAD), على أهمية تطو�ر البنية التحتية والقد�ات والمها�ات لتع��ز النمو.    كان لا�تشار في�وس كوفيد_19 تأ�ير هائل على تس��ع الرقمنة. وقد أدى إلى ��ادة

الوعي بأهمية اعتماد است�ا�يجيات رقمية في مجالات الأعمال الرئيسية، بما في ذلك التسو�ق ، وخاصة بالنسبة للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة الحجم (SMEs) في جميع 
أنحاء العالم، بما في ذلك تركيا.  وبالمثل ، تؤكد منظمة التعاون الاقتصادي والتنمية (OECD) على أهمية التقنيات الرقمية لدعم الشركات الصغيرة والمتوسطة في ��ادة استخبا�ات 

السوق والوصول إلى الأسواق والشبكات المختلفة بتكلفة منخفضة نس�ياً.   تسلط �تائج هذا التق�يم الضوء أيضاً على أهمية ��ادة وعي �واد الأعمال بالحاجة إلى مناهج تسو�ق 
منظمة ووعي صانعي الق�ار بتوفير تد��ب أكثر شمولاً ومصممًا لدعم أداء الشركات الصغيرة والمتوسطة وبالتالي نموها المالي.

نظ�اً لما يتمتع به من ممي�ات واعدة لتع��ز نمو الأعمال، تم اختيار التسو�ق الرقمي كموضوع بحث �ين �واد الأعمال الشباب. يسعى هذا البحث إلى التعرف على الممارسات
التسويقية ل�واد الأعمال الشباب السو��ين في تركيا، ويقدم فهماً للعوائق التي �واجهونها، ويقدم اقت�احات لتحسين قدرتهم التسويقية، وهي قدرة تجا��ة مهمة لأي عمل تجاري 

في جميع أنحاء العالم، وبالتالي ��ادة مساهما�هم الاقتصادية الإيجا�ية في الاقتصاد التركي. 

على الرغم من الوجود الك�ير للشباب السوري في تركيا وإمكانا�هم غير المستغلة، ركزت معظم الد�اسات على جوانب مختلفة من ��ادة الأعمال دون استهداف فئات عم��ة
محددة. عندما تم أخذ العمر بعين الاعتبار، كان الشباب السوري هو محور الد�اسات المتعلقة في الغالب بالوصول إلى سوق العمل وفرص التعليم. بشكل عام ، تهدف هذه 

الد�اسة إلى تسليط الضوء على الاختلافات �ين �واد الأعمال الشباب من حيث ممارسا�هم التسويقية واحتياجا�هم وتصو�ا�هم التي يجب م�اعا�ها للتصميم المستقبلي لب�امج 
الدعم من قبل المنظمات الدولية والمحلية بالإضافة إلى ��ادة الوعي بالحاجة لإج�اء م��د من البحوث التي تركز على �واد الأعمال الشباب. 

ال�ابطة التركية لصناعة المعلوما�ية، 2021. "مؤشر التحول الرقمي التركي 2021"
منظمة التعاون الاقتصادي والتنمية (OECD) ,             "تع��ز مساهمات الشركات الصغيرة والمتوسطة في الاقتصاد العالمي والرقمي" 

يجب أن نلاحظ بأن هذا ليس استطلاعاً تمثيلياً.  تعكس النتائج التي تمت مناقشتها في هذا التق��ر في إجمالي 100 إجابة على الاستطلاع من �واد الأعمال الشباب السو��ين والأت�اك في تركيا، وهي مدعومة بال�ؤى
التي تم الحصول عليها من مناقشات مجموعة التركيز في المرحلة الأولى. نظ�اً للحجم المحدود للعينات، ينبغي الامتناع عن القيام بالتعميم أ�ناء الاستفادة من هذه ال�يانات لتطو�ر م��د من عمليات البحث حول هذا الموضوع. 
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تم تصميم هذه الد�اسة البحثية للسوق لاكتساب �ؤى حول الممارسات التسويقية ل�واد الأعمال الشباب السو��ين والأت�اك الذ�ن يدي�ون أعمالاً تجا��ة في تركيا.  بعد م�اجعة 
النتاج الفكري المت�اكم في هذا المجال , أج��ت الد�اسة على مرحلتين في نيسان وأيار 2022. في المرحلة الأولى، أج��ت أربع مناقشات جماعية مركزة مع �واد الأعمال 

الشباب السو��ين والأت�اك (ا�نتان لكل مجموعة مستهدفة). في المرحلة الثانية، تم إج�اء د�اسة شاملة مع 100 من �واد الأعمال الشباب السو��ين (52) والأت�اك (48) لجمع 
لجمع ال�يانات الديموغ�افية والكمية حول الممارسات التسويقية للفئات المستهدفة.    بعد إج�اء ضوابط الجودة وفحوصات الاتساق ، تم تحليل ال�يانات باستخدام الحزمة

الإحصائية للعلوم الاجتماعية                         تم تحديد الأف�اد والشركات للمشاركة في الد�اسة من خلال منصة "المستقبل أكثر إش�اقًا" وشبكات Embark Project ودليل 
 .(XSIGHTS)  وقاعدة �يانات إكسسايتس للأبحاث والاستشا�ات Building Markets أعمال

المنهجية

9

.22.0 (SPSS)

يجب أن نلاحظ بأن هذا ليس استطلاعاً تمثيلياً.  تعكس النتائج التي تمت مناقشتها في هذا التق��ر في إجمالي 100 إجابة على الاستطلاع من �واد الأعمال الشباب السو��ين والأت�اك في تركيا، وهي مدعومة بال�ؤى
التي تم الحصول عليها من مناقشات مجموعة التركيز في المرحلة الأولى. نظ�اً للحجم المحدود للعينات، ينبغي الامتناع عن القيام بالتعميم أ�ناء الاستفادة من هذه ال�يانات لتطو�ر م��د من عمليات البحث حول هذا الموضوع. 

.9

يجب أن �ت�اوح أعمار المشاركين في المرحلة الأولى والثانية �ين 20 و 35 عاماً وأن يكونوا إما مالكين أو شركاء في شركة تعمل في أضنة وأنقرة وغازي عنتاب وها�اي
وإسطنبول وإزمير ومرسين ، و / أو شانلي أورفا ، تركيا.  تم اختيار المشاركين بغض النظر عن قطاعات العمل، وتم اختيار المشاركين السو��ين بغض النظر عن حالة جنسيتهم 

(على س�يل المثال ، خاضع للحماية المؤقتة ، حاصل على الجنسية التركية ، يحمل جنسية مزدوجة) 

لمحة عامة عن المشاركين في مناقشات مجموعة التركيز:

جميع �واد الأعمال الشباب السو��ين والأت�اك (100%) حاصلون على درجة جامعية على الأقل.
قطاعات عمل �واد الأعمال الشباب السو��ين هي الأنشطة المهنية والعلمية والتقنية (36%) والمعلومات والاتصالات (18%) وخمسة قطاعات أخرى (9% لكل منها). 

قطاعات عمل �واد الأعمال الشباب الأت�اك هي التصنيع (50%) وال��اعة والغابات وصيد الأسماك (20%) والأنشطة المهنية
والعلمية والتقنية (20%) والمعلومات والاتصالات (%10).

جميع (100%) السو��ين و 80% من الأت�اك لد�هم خبرة سابقة في العمل.
         من المشاركين السو��ين لد�هم ما �ين 10 و 49 موظفاً، و 82% لد�هم ما �ين 0- 9 موظفين. جميع (100%) المشاركين الأت�اك لد�هم ما �ين 0- 9 موظفين

36%        من �واد الأعمال الشباب السو��ين و 50% من �واد الأعمال الشباب الأت�اك كانوا من النساء.
%18 
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لمحة عامة عن المشاركين في الاستطلاع:

الممارسات التسويقية ل�واد الأعمال الشباب السو��ين، ممارسات التسو�ق الرقمي وغير الرقمي:

        من المشاركين السو��ين هم من الخاضعين للحماية المؤقتة، و31% لد�هم تص��ح إقامة / جنسية مزدوجة / جنسية تركية.

        من السو��ين و 48% من الأت�اك لد�هم موقع إلكت�وني على الإ�ترنت.

%69 

%35 

%69 
%67 

%15 

في حين أن 50% من المشاركين السو��ين حاصلون على شهادة جامعية، و23% متخرجين من المدرسة الثانوية، و 17% من خ��جي المعهد العالي، و 6% ملتحقين بالمدرسة
الابتدائية، و 4% حاصلين على درجة الد�اسات العليا. 

         من المشاركين الأت�اك حاصلون على شهادة جامعية، و 31% متخرجين من المعهد العالي، و 2% أنهوا د�استهم الابتدائية، و 2% حاصلين على درجة الد�اسات العليا      
و 2% ليس لد�هم تا��خ مدرسي.

%63 

القطاعات الثلاثة الأولى ل�واد الأعمال الشباب السو��ين هي تجارة التجزئة / التجارة (23%)، خدمات الإقامة والخدمات الغذائية (15%)، تصنيع المنسوجات (10%), وأنشطة
الخدمات الأخرى (مصففي الشعر للرجال) (%10).

القطاعات الثلاثة الأولى ل�واد الأعمال الشباب الأت�اك هي الخدمات الغذائية (31%) ، والتكنولوجيا (17%) ، والتصنيع والمنسوجات

حصل 38% من المشاركين السو��ين و 77% من المشاركين الأت�اك على منحة لأعمالهم.

(%15) 
        من السو��ين و 75% من الأت�اك لد�هم خبرة سابقة في العمل.

        من المشاركين السو��ين لد�هم ما �ين 10 و 49 موظفاً، و 85% لد�هم ما �ين  0- 9 موظفين. 58% من المشاركين الأت�اك لد�هم ما �ين 0- 9 موظفين ، و%33
لد�هم موظف 10-49 ، و 8% منهم لد�هم 50 موظفاً وأكثر. 

        من المشاركين السو��ين هم أصحاب أعمال بدون أي ش��ك. 21% لد�هم ش��ك سوري، و 8% لد�هم ش��ك تركي، و 2% لد�هم ش��ك من جنسية غير سو��ة أو تركية.
من المشاركين الأت�اك هم أصحاب أعمال ، و 33% لد�هم ش��ك تركي.

من �واد الأعمال الشباب السو��ين و 15% من �واد الأعمال الشباب الأت�اك كانوا من النساء.10 %

�واد الأعمال الشباب الأت�اك

�واد الأعمال الشباب السو��ون

أساليب التسو�ق الرقميأساليب التسو�ق التقليدية

%71 

%94

%71

%27

%65
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ط�ق التسو�ق ل�واد الأعمال الشباب السو��ين

استخدام وسائل التواصل الاجتماعي كوسيلة للتسو�ق الرقمي هو الأسلوب المفضل لدى المشاركين السو��ين (95%)، إلى جانب إعلانات وسائل التواصل الاجتماعي
والمنشو�ات اليومية حول الوظائف على وسائل التواصل الاجتماعي. �نخفض هذه النسبة إلى 75% �ين المشاركين الأت�اك. 

وفيما يتعلق بط�ق التسو�ق التقليدية، يستخدم المشاركون السو��ون في الغالب الملصقات (12%) ، �ينما يفضل المشاركون الأت�اك المشاركة في المعارض (%35).
أفضل ثلاث قنوات مفضلة لاستخدام وسائل التواصل الاجتماعي هي فيسبوك (93%) ، ومجموعات الوا�ساب (78%) ، و انستغ�ام (42%). من ناحية أخرى ، فإن أفضل ثلاث

قنوات للمشاركين الأت�اك هي الانستغ�ام (92%) و الفيسبوك (73%) و التويتر (%42).

اللغة العر�ية هي اللغة المفضلة في الأنشطة التسويقية �ين �واد الأعمال السو��ين (98%) ، �ينما يستخدم 41% اللغة التركية ، و 29% يستخدمون اللغة الإنجلي��ة. استخدام
اللغة الإنجلي��ة أعلى بكثير في المشاركين الأت�اك (50%) والسو��ين (42%) الحاصلين على شهادة جامعية.

%85

%21

%12 %10 %8 %6 %2 %2

%14

التسو�ق الرقمي
- إعلانات وسائل 

التواصل الاجتماعي

 التسو�ق الرقمي
-موقع الشركة 

التسو�ق التقليدي
- الملصقات 

 التسو�ق الرقمي
- منشو�ات الأعمال اليومية 

على حسابات وسائل 
التواصل الاجتماعي 

التسو�ق التقليدي
- المعارض 

 التسو�ق الرقمي
SEO (تحسين محرك البحث) -

 التسو�ق التقليدي
- ب�وشور 

التسو�ق التقليدي
– لوحات إعلانية 

آخر
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يفضل �واد الأعمال الشباب السو��ون في المقام الأول أدوات التسو�ق الرقمي لتسو�ق منتجا�هم على وسائل التواصل الاجتماعي. إن استخدام مجموعات الوا�ساب (78%) و
التيك توك (16%) في هذا الصدد لدى �واد الأعمال الشباب السو��ين يميزهم عن �واد الأعمال الشباب الأت�اك المشاركين (0%) لأن هذه الوسائط ليست من �ين قنوات 

التواصل الاجتماعي المفضلة للمجموعة الأخيرة.

يستخدم �واد الأعمال الشباب السو��ون أيضاً أنشطة تسويقية غير رقمية مثل الملصقات (12%) وحضور الأحداث التجا��ة غير المتصلة بالإ�ترنت (8%) للعثور على العملاء
وتسو�ق منتجا�هم / خدما�هم. بالإضافة إلى ذلك ، كان التسو�ق عبر المنشو�ات اليومية على وسائل التواصل الاجتماعي أعلى بشكل ملحوظ في المشاركين السو��ين 

الحاصلين على شهادة جامعية (19%) ، �ينما كان استخدام الملصقات للتسو�ق أعلى بكثير لدى المشاركين الحاصلين على شهادة الد�اسة الابتدائية (%67).

أظهرت ال�يانات أن �واد الأعمال الشباب السو��ين يسوقون منتجا�هم أو خدما�هم من خلال شبكا�هم الشخصية أكثر من �واد الأعمال الشباب الأت�اك. قد يكون ناشئ عن
الصعوبات في بناء الثقة بسبب كونها شركة مملوكة للسو��ين وكونها شركة جديدة ونقص المعلومات الشاملة والدعم للوصول إلى السوق الأجنبي.

"إننا، كشركات تجا��ة صغيرة ذات مي�انيات صغيرة نحتاج إلى بذل الكثير من الجهد لبناء الثقة. ليس لدينا مي�انية كافية لنطلب من الشركات المحترفة أن يقوموا بتسو�ق منتجا�نا
مثل الشركات الك�يرة ". رجل أعمال سوري �بلغ من العمر 30 عاماً ويتمتع بخبرة عامين في إدارة أعماله الخاصة 

القطاع أو المنتج أو الخدمة والطاقة الإ�تاجية أو الخدمة هي المحددات الرئيسية التي يتم من أجلها اختيار المنصات للوصول إلى العملاء. تفضل الشركات السو��ة والتركية
التي كانت موجودة في السوق منذ أقل من ثلاث سنوات تجنب منصات التجارة الإلكت�ونية الأكبر حجماً بسبب نقص الإ�تاج أو القدرة على توفير الخدمة لتل�ية طلبات العملاء. 

يُنظر أيضًا إلى أنه يمكن تسو�ق المنتجات المتخصصة بشكل فعال من خلال وسائل التواصل الاجتماعي ، �ينما يُعتقد أن المنتجات ال��اعية والخدمات الاستشا��ة �تطلب مناهج
رقمية وغير رقمية على حد سواء. يشير هذا إلى أنه يجب على �واد الأعمال تخصيص مناهجهم التسويقية وفقاً لقطاع التشغيل الخاص بهم. إحدى النتائج الأخرى الجد�رة بالذكر 

لهذه الد�اسة �تعلق �إعلانات وسائل التواصل الاجتماعي. على الرغم من أن �واد الأعمال الشباب السو��ين والأت�اك يستخدمون بشكل شائع وسائل التواصل الاجتماعي للإعلان , 
فقد يكون هناك ميل لاستخدام هذه الإعلانات للظهور بدلاً من ��ادة الم�يعات. أظهر هذا البحث أن هذا النهج قد يتم اعتماده بسبب محدودية القدرة على الإ�تاج / تقديم الخدمة

أو حدا�ة المنتج / الخدمة ، والتي تخضع لمنافسة أقل، خاصة بالنسبة للشركات التي كانت في السوق منذ أقل من ثلاث سنوات.
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است�ا�يجيات وخطط التسو�ق

          من المشاركين السو��ين ليس لد�هم خطط للقيام باس�ثما�ات تسويقية مقارنة مع 45% من �واد الأعمال الأت�اك. النسبة المئوية لوجود خطة اس�ثمار تسويقي أعلى
بكثير ل�واد الأعمال السو��ين الذ�ن لد�هم خبرة عمل سابقة (42%) و�واد الأعمال الأت�اك الذ�ن تستمر أعمالهم لمدة ثلاث سنوات أو أكثر (%100).

من �ين المشاركين، تختلف است�ا�يجيات التسو�ق وفقاً للقطاع، ونوع العميل ، (Business-to-Business / B2B ، Business-to-Consumer / B2C) .وعدد السنوات في السوق 
يلعب عدد السنوات في السوق دو�اً مهمًا بشكل خاص في است�ا�يجيات التسو�ق نظ�اً لأن الشركات التي كانت نشطة لمدة تقل عن ثلاث سنوات تركز بشكل أكبر على التنمية
والبقاء المالي أكثر من التركيز على التسو�ق. تحتاج الشركات التي كانت نشطة في السوق لفترة أطول إلى التركيز بشكل أكبر على التسو�ق نظ�اً لنموها في الحجم، وتهدف 

إلى الوصول إلى أسواق مختلفة، وتخضع لمنافسة أقوى.

يُنظر إلى المنافسة على أنها تهديد با�ز حتى عندما يكون المنتج / الخدمة مبتك�اً و / أو مناسبًا لأن المنافسين يمكنهم تقليده بم�ور الوقت. يمكن أن �تطلب هذه المنتجات
أيضاً إنشاء طلب في السوق نظ�اً لأن الحاجة إلى المنتج / الخدمة قد لا تكون موجودة في البداية.

علاوة على ذلك، حتى عندما تقدم شركة ما خدمات رقمية (على س�يل المثال ، استشا�ات التجارة الإلكت�ونية) ، يمكن اعتبار أنشطة التسو�ق التقليدية (مثل التسو�ق عبر
الها�ف) ذات قيمة لبناء الثقة، خاصة بالنسبة للشركات التي تعمل منذ أقل من ثلاث سنوات.

% 69

نعم %31

لا 69 %

نسبة �واد الأعمال السو��ين الذ�ن يخططون للاس�ثمار في التسو�ق

معظم �واد الأعمال الشباب السو��ين والأت�اك الذ�ن ساهموا في هذه الد�اسة ليس لد�هم
است�ا�يجيات تسو�ق محددة وطويلة المدى. من الواضح أن �واد الأعمال الشباب يتفاعلون مع 

ظ�وف السوق على أساس كل حالة على حدى.

"يجب أن �تحلى بالصبر ونفهم أن التسو�ق الرقمي هو أكثر من مجرد الت�وي� للمنشو�ات على
الفيسبوك. بناء الإست�ا�يجية يستغ�ق وقتاً وجهداً" 

رجل أعمال سوري �بلغ من العمر 29 عاماً ويتمتع بخبرة عامين في إدارة
أعمال التصنيع الخاصة به في غازي عنتاب 
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الموظفون المهرة: احتياجات التد��ب و�نمية القد�ات

          فقط من المشاركين السو��ين لد�هم موظف يعمل في أنشطة تسويقية، وهذه النسبة أعلى بكثير في الشركات السو��ة التي تضم 10 إلى 49 موظفاً (%63). %98
من المشاركين السو��ين الذ�ن لا �وظفون متخصصين تسو�ق يقومون بالأنشطة التسويقية بأنفسهم. من ناحية أخرى، فإن 81% من المشاركين الأت�اك �وظفون متخصص

تسو�ق. بالنسبة للمشاركين الأت�اك (90%) والسو��ين (31%)، فإن نسبة توظيف أخصائي تسو�ق أعلى بشكل ملحوظ في �واد الأعمال الحاصلين على شهادة جامعية.
ص�ح 20% فقط من المشاركين السو��ين الذ�ن ليس لد�هم متخصص تسو�ق في شركتهم أن لد�هم خطة لتوظيف متخصص تسو�ق. هذه النسبة 33% �ين المشاركين الأت�اك.

وفقاً ل�واد الأعمال الشباب السو��ين والأت�اك في هذه الد�اسة، يُعتقد أن التسو�ق هو مسؤولية المؤسس في الم�احل الأولى للشركات الصغيرة والمتوسطة. ترتبط الحاجة
إلى موظفين متخصصين في التسو�ق ارتباطاً إيجا�ياً بمدة العمل في السوق.

"ليس لدينا أي شخص في الف��ق متخصص في الإدارة المالية، نعلم أننا سنحتاج إلى مي�انية للتسو�ق، ولكن ليس لدينا الوقت الآن للتخطيط لها"

سيدة أعمال تركية تبلغ من العمر 25 عاماً تعمل في مجال التقنيات ال��اضية في شانلي أورفا

%20 

نعم 31%

لا 69% 

يخطط لتع�ين أخصائي تسو�ق (�واد أعمال سو��ون شباب)لديه موظف مهتم بالأنشطة التسويقية (�واد أعمال سو��ون)

نعم %20

لا %80 

نعم %20

لا %80 
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التد��ب على التسو�ق

وجد هذا البحث أيضاً أن الشركات الناشئة التي تعمل ضمن هيكل الجامعات (على س�يل المثال ، المجمعات التكنولوجية الفنية وحاضنات الأعمال) لد�ها الم��د من الفرص
للوصول إلى الخبرة والتوجيه، مثل الدو�ات التد���ية حول التسو�ق. �تمتع هذه الشركات أيضاً بميزة النمو العضوي للعملاء من خلال شبكات الجامعة ويمكنها إج�اء أبحاث 

العملاء داخل النظام ال�يئي في م�احلها المبكرة.

فقط 17% من جميع المشاركين السو��ين ذك�وا أنهم تلقوا دورة تد���ية حول التسو�ق. النسبة المئوية للحصول على دورة تد���ية في التسو�ق أعلى بكثير لدى المشاركين
السو��ين الحاصلين على شهادة جامعية (%31).

         من تسعة مشاركين سو��ين أكملوا دورة تد���ية أو دورة تسو�ق، حصلوا على الدورة من منظمة غير حكومية، و 44% حصلوا على تد��ب تسويقي من دو�ات مدفوعة   
تقدمها أكاديمية أو مؤسسة تعليمية. كانت النسبة الأخيرة 46% ل�واد الأعمال الأت�اك المشاركين. 15% من �واد الأعمال الأت�اك ذك�وا أنهم حض�وا دورة قدمتها مؤسسة 

.غير حكومية.
         من �واد الأعمال الشباب السو��ين الذ�ن تلقوا تد��بًا أو دورة تد���ية حول التسو�ق ذك�وا أن الجزء الأكثر أهمية في التد��ب هو تعلم كيفية استخدام وسائل التواصل    

الاجتماعي بشكل فعال.

�واد الأعمال السو��ون الشباب الذ�ن أكملوا دورة التد��ب حول التسو�ق

نعم %17

لا %83 

%78

%56
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القدرة المالية للتسو�ق

واحد من كل أربعة شبان سو��ين ذكر أن لديه موضوعاً متعلق بالتد��ب التسويقي �هتم بمعرفة الم��د عنه. أهم ثلاثة موضوعات مفضلة كانت : التسو�ق بشكل عام (%31)
والتسو�ق الرقمي (23%) ، وتصميم الويب / تسو�ق مواقع الويب (%15).

من �ين المشاركين، لوحظ أن �واد الأعمال الشباب السو��ين والأت�اك لم يكن لد�هم معرفة تسويقية مسبقة قبل تأسيس أعمالهم. لا ي�ال البعض لم يكتسبوا المعرفة
بالتسو�ق بخلاف خبرتهم العملية. كما أشار المشاركون أن ب�امج ��ادة الأعمال والب�امج المساعدة هي مصادر هامة للتعلم لأنها توفر تد��باً منظماً للوصول إلى السوق.

          من المشاركين السو��ين الذ�ن لم يحض�وا أي تد��ب / دورة تسو�ق من قبل صرحوا بأنهم يخططون الحصول على دورة في التسو�ق. هذه النسبة كانت 31% �ين �واد
الأعمال الشباب الأت�اك.

         فقط من المشاركين السو��ين لد�هم مي�انية مخصصة للتسو�ق. هذه النسبة ترتفع إلى 72% �ين المشاركين الأت�اك.

%93

%10

التسو�ق بشكل عام
التسو�ق الرقمي

تصميم مواقع الويب / تسو�ق مواقع الويب
التسو�ق العالمي

كتابة المحتوى
إيجاد التمو�ل

وسائل الإعلام

%31
%23
%15

%8
%8
%8
%8

هل هناك موضوع معين تهتم به على وجه الخصوص في التد��ب التسويقي؟مهتم بمواضيع تعليمية تسويقية محددة (المشاركون السو��ون الشباب)

نعم %25

لا 75 %



12

الاحتياجات المالية للتسو�ق الرقمي وغير الرقمي

عائد اس�ثما�ات التسو�ق (الرقمي وغير الرقمي) - الحقائق والتصو�ات

يعتبر العملاء المستهدفون عاملاً با�ً�ا فيما يتعلق بالاس�ثما�ات التسويقية. الشركات بحاجة إلى ��ادة الاس�ثمار في كل من أنشطة التسو�ق الرقمية وغير الرقمية إذا
B2B تطلب منهم جذب نطاق أوسع من العملاء. الشركات التي تعطي الأولوية لم�يعات� B2C لأن تجارة ،B2B عند مقار�تها بتجارة B2C أعطت الأولوية لتجارة

تحتاج إلى ��ادة الاس�ثمار في أنشطة التسو�ق غير الرقمية مثل حضور المعارض نظ�اً لنوع العملاء. كما أنه لا بد من الإشارة إلى أن �واد الأعمال الشباب السو��ين يعتب�ون
أنفسهم مح�ومين فيما يتعلق بتلقي الدعم الحكومي أو التنظيمي لتحسين قد�ا�هم المالية. حيث أن وصولهم إلى هذا الدعم محدود بسبب أساليب التواصل غير الشاملة

(أي الإعلانات ذات اللغة الواحدة) ، ووصولهم المحدود إلى الشبكات ذات الصلة و / أو الصعوبات في الوفاء بمعا�ير الاختيار ومتطلبات الوثائق الرسمية.

�واد الأعمال السو��ون والأت�اك يشاركون ال�أي في أن الحاجة المالية للتسو�ق تصبح أكثر ب�و�اً بعد المرحلة التي تبني فيها الشركات خبرتها وتطور منتجا�ها / خدما�ها
بشكل كامل. يُقت�ح أن آليات الدعم يجب أن تُ�اعي أن الشركات الصغيرة تحتاج إلى التوجيه أ�ناء بناء خبرتها و�تطلب دعماً مالياً أ�ناء تطو�ر منتجا�ها / خدما�ها.

جميع المشاركين السو��ين و 88% من المشاركين الأت�اك الذ�ن شاركوا في هذه الد�اسة ولد�هم مي�انية مخصصة للتسو�ق �ؤمنون بعائد الاس�ثمار
التسويقي من حيث الم�يعات.

معظم الشركات التي شاركت في مجموعات النقاش، لا سيما تلك التي في م�احلها
الأولى، لم تكن لد�ها مي�انية تسو�ق مخصصة. يذكر أن المي�انيات الأولية التي يتم 

الحصول عليها من تمو�ل المشا��ع والمسابقات وما شابهها يتم اس�ثمارها في 
الاحتياجات الأساسية مثل المعدات والمواد ؛ وبالتالي ، لا يتم إعطاء الأولوية لأنشطة 

التسو�ق. ويلاحظ أن الشركات الجديدة، وخاصة تلك التي كانت في السوق منذ أقل 
من ثلاث سنوات، هي في مرحلة تهتم بضمان استدامتها المالية والحصول على مكان 

في السوق ولا تهتم بتخصيص موارد للتسو�ق لأنها لا �نظر إليها على أنها شرط 
أساسي لتحقيق هذه الأهداف.

لديه مي�انية مخصصة لأنشطة التسو�ق (�واد الأعمال السو��ون الشباب)

نعم %10

لا %90 
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العوائق والفرص

التحديات في إطلاق ممارسات التسو�ق

التحديات الثلاثة الأولى التي �واجهها المشاركون السو��ون في بدء ممارسات التسو�ق هي الوصول إلى التمو�ل (80%) والوصول إلى خدمات التصميم (25%) والوصول
إلى الموظفين (20%). نسبة �واد الأعمال الشباب السو��ين الذ�ن يعانون من مشاكل في الحصول على التمو�ل أعلى بشكل ملحوظ (86%) في المشاركين الذ�ن لد�هم9-0  

موظفين. من ناحية أخرى ، فإن الوصول إلى المعلومات هو التحدي الأكثر شيوعاً �ين المشاركين الأت�اك (%53).

هناك أيضاً ا�جاه �ين �واد الأعمال الشباب السو��ين لتجنب الاس�ثمار في التسو�ق غير الرقمي مثل الكت�بات أو الإعلانات الخارجية نظ�اً لتكاليفها والوقت المطلوب للتنفيذ
علاوة على ذلك ، تعتبر بعض الشركات السو��ة أن أنشطة التسو�ق الرقمي غير فعالة للوصول إلى العملاء و تميل الى استخدام وسائل التواصل الاجتماعي في المقام الأول 

لتع��ز ظهورها. وقد لوحظ هذا النهج أيضاً �ين بعض �واد الأعمال الشباب الأت�اك الذ�ن ي�ون أن اس�ثما�ات التسو�ق الرقمي غير فعالة ما لم �تم إدارة هذه العملية 
من قبل متخصصين في التسو�ق الرقمي.

بالإضافة إلى ذلك ، يُنظر إلى المنتجات والخدمات المبتكرة / الجديدة على أنها لا �تطلب اس�ثما�ات تسويقية بقدر ما �تطلبها تلك المنتجات والخدمات القائمة. ومع ذلك ,
تحتاج الشركات إلى ��ادة الاس�ثمار في أنشطتها التسويقية بمجرد تقليد المنتج / الخدمة و��ادة المنافسة في السوق.

الوصول إلى التمو�ل الوصول إلى خدمات التصميم الوصول إلى الموظفين الوصول إلى المعلومات موقع الكت�وني لا شيء

%80 %45 %25 %32 %20 %30 %10 %2 %6%53

�واد الأعمال الشــباب الأت�اك

�واد الأعمال الشــباب السو��ون
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%69 %30 %41 %45 %22 %17 %20 %12 %34 %6%9

%4 %43 %4 %23 %2%2%2 %6

�واد الأعمال الشــباب الأت�اك

عدم الوصول إلــى التوجيه
/ المســاعدة المالية في التســو�ق

نقــص في التد��ب
 / المعرفــة في مجال التســو�ق

اللغة حاجز  عــدم وعي العميــل باحتياجات
المنتــج / الخدمة 

عدم وجود اســت�ا�يجية
تســو�ق محددة 

تقديم الشــركات غيــر المرخصة
أســعاً�ا منخفضة 

نقــص المعرفة
بالمســائل القانونية 

القــدرة التنافســية المنخفضة
فــي منصات التجــارة الإلكت�ونية 
(�يــن العلامــات التجا��ة الكبرى)

الشــبكة محدودة عدم اســتهداف شــ��حة معينة إعــداد المحتوى الإعلاني لا شيء

�واد الأعمال الشــباب السو��ون

التحديات في أنشطة التسو�ق

أهم ثلاثة تحديات �واجهها المشاركون السو��ون في الأنشطة التسويقية هي عدم الوصول إلى التوجيه / المساعدات المالية للتسو�ق (69%)، وعدم وجود تد��ب / معرفة
تسويقية (41%)، وحاجز اللغة (22%). من ناحية أخرى، �تمثل التحديات الثلاثة الأولى للمشاركين الأت�اك في أنشطة التسو�ق في عدم حصولهم على تد��ب / معرفة 

تسويقية (45%) ، ونقص المعرفة بالمسائل القانونية (43%) ، وعدم وجود است�ا�يجية تسو�ق �اسخة (34%). النسبة المئوية لعدم وجود است�ا�يجية تسو�ق �اسخة أعلى في 
المشاركين السو��ين والأت�اك الذ�ن ذك�وا أنهم تلقوا دورة تد���ية / دورة في التسو�ق (44%). �بدو أن هذه النسبة أقل �ين المشاركين الذ�ن لم يتلقوا 

تد��باً / دورة تد���ية حول التسو�ق.
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الاستنتاجات

تشير �تائج الاستطلاع إلى أن �واد الأعمال الشباب السو��ين (69%) قد يكون لد�هم حاجة أكبر للتوجيه و / أو المساعدات المالية للتسو�ق بالمقارنة مع �واد الأعمال الشباب
الأت�اك (30%)، على الرغم من أنه �بدو عائقاً ك�ي�اً لكلتا المجموعتين.

يعتبر �واد الأعمال الشباب السو��ون حاجز اللغة �ين العر�ية والتركية عاملاً با��اً �ؤثر على توسيع الأنشطة التسويقية، خاصة بالنسبة للشركات التي تركز بشكل أساسي على
السوق التركية. كما تم التأكيد على حاجز اللغة كعامل مهم من قبل �واد الأعمال الأت�اك المشاركين حيث أن إ�قان اللغة التركية مطلوب في كل من السوق 

المحلية والاتصالات الداخلية.

علاوة على ذلك ، صنف �واد الأعمال الشباب السو��ون والأت�اك الحاصلون على تد��ب تسويقي سابق "عدم وجود است�ا�يجية تسو�ق �اسخة" على أنه ثاني أهم عائق أمام
توسيع الأنشطة التسويقية. ومن المثير للاهتمام، أنه من �ين المشاركين الذ�ن لم يتلقوا تد��باً تسويقياً سابقاً، فإن النسبة المئوية الذ�ن ذك�وا "عدم وجود است�ا�يجية تسو�ق 

�اسخة" أقل بكثير في كل من مجموعات �واد الأعمال السو��ين والأت�اك. قد يشير هذا الاختلاف في التصور إلى نقص الوعي �ين �واد الأعمال الشباب في تركيا بالحاجة 
إلى است�ا�يجية تسو�ق منظمة لتوسيع أنشطة التسو�ق إذا لم يكن لد�هم دورة تد���ية / تد��ب منظم في مجال التسو�ق.

أخي�اً، لوحظ أن �واد الأعمال الشباب الأت�اك يفتق�ون عموماً إلى الوعي بشأن فوائد وجود ش��ك سوري أو ش��ك من جنسية مختلفة. ومع ذلك، �رى البعض أن الشركاء
السو��ين لهم قيمة ك�يرة في الوصول إلى مجتمعات أخرى، باستخدام اللغة العر�ية، وتقديم منظور ثقافي مختلف، والوصول إلى المشا��ع الممولة دولياً. 

اعتمدت الجمعية العامة للأمم المتحدة خطة التنمية المستدامة لعام 2030 لتحو�ل العالم إلى مكان أفضل من خلال القضاء على الفقر بجميع أشكاله بحلول
عام 2030.    تلعب الشركات الصغيرة دو�اً حاسماً في تحقيق أجندة 2030 من خلال خلق فرص عمل والمساهمة في النمو الاقتصادي وتل�ية احتياجات مجتمعا�هم المحلية 

والمجتمع ككل.
إن وصولهم إلى التقنيات الرقمية وتك�يف الممارسات الرقمية، بما في ذلك ممارسات التسو�ق، يمثل إمكانات غير مستغلة. ومع ذلك، لا يتحقق ذلك إلا من خلال ا�خاذ ق�ا�ات

مستنيرة و��ادة القد�ات الداخلية والوصول إلى التمو�ل.

10

11

الأمم المتحدة - إدارة الشؤون الاقتصادية والاجتماعية، 2015.    "تحو�ل عالمنا: خطة التنمية المستدامة لعام  2030
 https://sdgs.un.org/2030agenda

.10

منظمة العمل الدولية، 2021 ، رقمنة المؤسسات الصغيرة: كيف يمكن للرقمنة أن تحقق النمو الإ�تاجي للمؤسسات الصغيرة ومتناهية الصغر ، ص 4
https://www.ilo.org/wcmsp5/groups/public/---ed_emp/---emp_ent/---ifp_seed/documents/publication/wcms_808632.pdf

.11
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التوصيات

تعود أسباب تحول الشباب اللاجئين والمهاج��ن إلى �واد أعمال أيضاً إلى عدم توفر فرص العمل. بدء العمل التجاري يعتبر ط��قة من ط�ق العمل الحر. تخلق الأولوية لتوليد
الدخل لسبل العيش م��دًا من الضغط للتركيز على العمليات اليومية وا�خاذ الق�ا�ات المخصصة والاعتماد على الشبكة الحالية والنفور من المخاطرة.

بشكل عام، يتمتع الشباب السوري أصحاب الأعمال �إمكانية وصول محدودة إلى التد��ب المتخصص والموظفين والتمو�ل وب�امج الدعم لممارسا�هم التسويقية. يختلف
استعدادهم لتك�يف الم��د من الاست�ا�يجيات الرقمية في التسو�ق عندما يتعلق الأمر بتخطيط و�نفيذ است�ا�يجيات محددة، وتخصيص المي�انية أو الموظفين اعتماداً على 

القطاع ومستوى التعليم وسنة تأسيس الشركة ونوع العميل.

بغض النظر عن هذه العوامل، فإن تبني أدوات واست�ا�يجيات التسو�ق الرقمي يقدم فرصة مهمة لتحقيق أداء مالي ونمو أعلى. أظهر الشباب المشاركون في هذه الد�اسة
وعياً منخفضاً بالحاجة إلى نهج تسويقي منظم حول فوائد استخدام التسو�ق الرقمي، والوصول إلى قاعدة عملاء أوسع، والعائد المحتمل على الاس�ثمار. يشير الاستطلاع إلى 

أن هناك حاجة إلى ��ادة الوعي �ين �واد الأعمال السو��ين وبأن دمج التسو�ق في خطة أعمالهم منذ البداية أمر بالغ الأهمية لنجاحهم.

أظهرت هذه الد�اسة الممارسات التسويقية ل�واد الأعمال الشباب السو��ين والأت�اك الذ�ن تعمل شركا�هم في تركيا. يمكن أن تكون �تائج البحث المقدمة هنا مفيدة للجهات
الفاعلة في القطاعين العام والخاص الذ�ن يس�ثم�ون في تع��ز ��ادة الأعمال الشبا�ية والمنظمات غير الحكومية الدولية والمحلية وحاضنات الأعمال التي تهدف إلى توفير 

الأدوات والإرشاد والتد��ب للشركات الصغيرة والمتوسطة السو��ة.

��ادة فرص العمل: يعد الوصول إلى فرص العمل عقبة رئيسية تدفع الشباب إلى أن يصبحوا �واد أعمال يعملون لحسابهم الخاص. ينتج عن ذلك ضغط فوري لتوليد الدخل، مما
يمنع الشباب من إج�اء بحث متعمق قبل أن يق��وا أن يصبحوا �واد أعمال. يمكن تسهيل ��ادة فرص العمل بالش�اكة مع القطاع الخاص والحكومة. يمكن أيضاً 

دعم القطاع الخاص من خلال الش�اكات مع منظمات المجتمع المدني الدولية والوطنية للاستفادة من مجموعات المواهب من اللاجئين ويمكن �نفيذ 
سياسات توظيف أكثر شمولاً لتوفير فرص متكافئة.

تقديم حوافز ��ادة الأعمال: يعتمد �واد الأعمال الشباب السو��ون بشكل أساسي على قد�ا�هم الفردية ويظه�ون ميلاً منخفضاً لبناء ف��ق. عدم وجود شبكات اجتماعية
بالإضافة إلى الاستق�ار المالي خاصة في السنوات الأولى من المش�وع، يمنعهم في الغالب من تخصيص الموارد اللازمة لتوسيع ف��قهم. يمكن للحكومة أن تقدم و / أو 

توسع خطط حوافز التوظيف وكذلك الدعم المالي ل�واد الأعمال الشباب السو��ين لتع��ز قد�ا�هم.

��ادة الوصول إلى التمو�ل: في حين أن الوصول إلى التمو�ل يعد أم�اً صعباً بالنسبة لجميع �واد الأعمال اللاجئين والمهاج��ن، إلا أن �واد الأعمال الشباب �واجهون عقبات
ك�يرة بسبب انخفاض مستواهم من حيث المدخ�ات والتحيز والتجربة وسنوات الخبرة. يمكن لآليات الدعم غير الشاملة أن تحد من وصول �واد الأعمال السو��ين إلى 

المساعدات المالية وكذلك فرص التوجيه والإرشاد. يمكن توفير خطط الدعم المالي الخاصة وفرص التوجيه للأعمال التجا��ة المملوكة للشباب اللاجئين.
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تقديم التد��ب في مجال التسو�ق: توفير التد��ب على التسو�ق: قد يستلزم توفير وحدات تد���ية مصممة خصيصًا لأصحاب المشا��ع من اللاجئين والمهاج��ن إج�اء تق�يمات
لقد�ات �ائد الأعمال لتحديد الحاجة الدقيقة لتع��ز المها�ات المهنية و��ادة القدرة على التسو�ق الرقمي بشكل خاص. يمكن لهذا النهج أيضًا إعادة وضعهم من كونهم 

متعلمين سل��ين إلى التمكين الذا�ي. يجب توفير ب�امج التوجيه والتد��ب التي تقدمها المنظمات الدولية والمحلية بشأن التسو�ق على مستويات مختلفة من نمو الأعمال 
التجا��ة، ويفتقر الشباب بشكل خاص إلى التوجيه بشأن مرحلة نمو أعمالهم للوصول إلى الخبرة في التحول الرقمي.

إعطاء الأولوية للمساواة: يجب على م�اكز الحضانة المحلية أن تقدم خدما�ها وب�امجها للاجئين والمهاج��ن بشكل منصف من خلال تقديم ب�امج و�نفيذ التوعية بلغات مختلفة.

رفع الوعي حول الإمكانيات الاقتصادية: يمكن تقديم أنشطة التوعية من خلال الجامعات وحاضنات الأعمال والمنظمات الدولية والمحلية بشأن إمكانات النمو الاقتصادي
والتوسع من خلال تك�يف الاست�ا�يجيات الرقمية في التسو�ق. ينبغي تع��ز ارتباطها بتنوع العملاء.

في حين أنه من الض�وري لمختلف أصحاب المصلحة �نفيذ است�ا�يجيات وب�امج أكثر شمولاً ، يكشف هذا البحث أن �واد الأعمال الشباب يمكنهم اس�ثمار الم��د من الوقت
في مرحلة تطو�ر الأعمال وأبحاث السوق بدلاً من ا�خاذ الق�ا�ات والخطط على أساس مخصص. إنهم يميلون إلى الاعتماد على شبكتهم الشخصية الق��بة للحصول على 

تعليقات شخصية مما يحد من مجال التحسين. يمكن أن تكون الخطط طويلة الأجل ذات التق�يمات الموضوعية مفيدة من البداية لنجاح المؤسسات.
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