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في هاته الحياة الصعبة إلى من تعجز أعنتنيإلى من وهبتني الحياة من بعد الحياة و 

.الحبيبةأمي

زوجي، ابني إلى كل من وقف بجانبي ودعمني من اجل مواصلة مشواري الدراسي

.الخ...أبي، عمي و زوجتهأختي، 



د دالبداية لا يسعني الى أن أحمد االله سبحانه جل جلاله الذي أنار دربي للعلم وسفي

العمل و خير العلم و بر الزوج و أسأله خير،خطاي ووفقني في انجاز هذا العمل 

.الوالدينو

شكر خاص إلى كل أساتذة كلية العلوم الاقتصادية و علوم التسيير و علوم 

خاصة أستاذ المشرف رماني احمد و أستاذ بن بريكة ، أستاذ مرغاد محمد.التجارية

.مهنة التدريسامتهنتو لكل من .لخضر ، أستاذة جودي حنان

مني كل التقدیر و الاحترامو لكم



ص خ مل :ال

یحتاج إلى معاملة خاصة، جدا لقد سلطت الضوء على المرأة الریفیة باعتبارھا عنصر حساس 

فانجازنا . لیاقتھا و جمالھا و خدمتھا بصفة خاصةتھا، ة ریاضیة نسائیة تھتم بصحو إنشائنا لقاع

یمر بعدة مراحل مختصرة و واضحة و تتضح في خطوات مخطط الأعمال خاصتنا من خلال 

و خلصت الدراسة ).الجانب التسویقي، الجانب التنظیمي، الجانب الفني الإنتاجي، و أخیرا المالي(

.ریاضیة نسائیةإلى محاولة تطبیق تلك الجوانب على  مشروعنا قاعة

.المرأة الریفیة، مخطط الأعمال، قاعة ریاضیة: الكلمات المفتاحیة

Résumé :

Cette étude vise à mettre l’accent  sur la femme de la compagne qui

nécessite une particulières, établir une salle de sport pour les femmes de

la zone rurale , visant la santé et la silhouettes et sa beauté. Notre travail

passe par plusieurs  étapes brèves et claires dans notre plan de travail

(coté marché, coté organisationnel , productif artistique et enfin coté

financier .Le résultat de cette étude essayé de réaliser un plan d’affaire

pour un projet salle de sport féminine.
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أ

:المقدمة

من خلال التكامل الملحوظ بين، و صغيرة عصب الاقتصاد في كثير من دول العالمتمثل المشاريع ال

فهي ، القاعدة الأساسية للنهوض بتلك الصناعاتهيلمقاولاتية انجدالصناعات و القطاعات فيما بينها

ومنهجية متبعة من طرف شخص أو عدة أشخاص يرورةسعبارة عن ظهور تنظيمي هادف يعبر عن 

ستغلال الكفء وتخصيص الموارد الاتقييم و الكتشاف و الا البحث و مقترنة بذاتية الفرد وقدرته على

مع من الناحية الجزئية كالمستهلكين و الموردينو دراسة المحيط من أجل إضافة قيم جديدة للمجت

ةالقضاء على البطال،و من الناحية الكلية من خلال المساهمة في الناتج الوطني المحليالخ، ....البنوك

ومن بين القطاعات الفعالة و المساهمة في التنمية. تحقيق الاكتفاء الذاتي و تحقيق التنمية الاقتصاديةو

و تحديدا المرأة الريفية خدمة المرأة بصفة خاصةالمشروع يستهدف ف. قطاع الخدماتو التطور المحلي 

عنصر حساس جدا يتطلب عناية خاصةتبرحيث تع

من خلال و . ان للترفيهالأعمال الريفية اليومية، ماكثة في البيت ولا تستوفي المناطق الريفية على أي مك

فالرياضة تقلل من التو . الإنسانداخل جسم الهرمونللجسم أي تعدل من توازن البروتينات و 

وتزيد من إفراز Coratsolة تسمى الكورتسولالجسم بالأوكسجين و تقلل من إفراز مادة كيميائيتملأ

والهروين التي تحفز إفراز هرمون السعادة فهو مثل الكوكايينDrofilمادة كيميائية تسمى    الدر وفين

أو مسكنات الألم الاصطناعية حيث تعد إدمانا يدمر الإنسان ولهذا تعد الرياضة من ) المخدرات(

.المزمنأحسن أنواع محاربة التوتر

نفسيةراحة الالوالقضاء على الروتين و اكتساب و مساعدة الفرد على ممارسة الأعمال اليومية بدون توتر

مواجهة صعوبات مثابر من أجل ، مكافح،مطور، و الصحة الجيدة و بالتالي يصبح الفرد مبدع



ب

و الجالابتعاد عن (جتماعيمواقع التواصل الا،صبحت أكثر تعقيدا بسبب الازدحامفالحياة أ.الحياة

.الخ.....و الروتين)لحميماالأسري 

تحتوي على ، ةرياضية نسائية خاصمنشأةانجاز لذا فان 

ات قاعة للآلات و المعد، قاعة للتمارين الرياضية: تحتوي على (عدة مرافق تخدم المرأة الريفية خصيصا 

،لذا فإن الأداة )، مرفق للاستراحة، مغاسلالمشتركاتأطفال الأمهاتبمرفق خاص ، الرياضية المتنوعة

ألا وهو مخطط الأعمال الفعالة التي تمكننا من الوصول إلى المبتغى و تجسيد أفكارنا على أرض الواقع، 

عن ملف مختصر و مرن وواضح يتضمن خطوات منهجية واقعية و منطقية يمكننا من إزالة فهو عبارة 

الغموض و اتخاذ القرارات في حالات عدم اليقين و التقليل من المخاطر في ظل الظروف المحيطة 

بالمؤسسات و تساعد أصحاب المؤسسات على تحديد أهدافهم و ضبطها خلال فترة زمنية معينة 

فهو يعطي نظرة شاملة ويحمل تفاصيل دقيقة ، احة أحسن استغلال بأقل التكاليفوارد المتو استغلال الم

الجانب ، الجانب التنظيمي، لجوانب سوءا كان الجانب التسويقيعن المشروع من خلال مختلف ا

الإنتاجي و الجانب المالي التمويلي ومن هذا المنطلق و لإعداد مخطط أعمال لهذا المشروع تم طرح 

:شكالية التاليةالإ

كيف يمكن إعداد مخطط أعمال لانجاز قاعة رياضية نسائية؟

:أهداف الدراسة:أولا

.تقديم أهم الخطوات التي تركز عليها مخطط الأعمال•

.استغلال الموارد المتاحة أحسن استغلال بأقل التكاليف•

.المبادرة من أجل إضافة قيمة على مستوى المرأة الريفية•



ج

:أهمية الدراسة:ثانيا

.النهوض بالمرأة الريفية من خلال إخراجها من دوامة الروتين•

.التقليل من النزوح الريفي•

.تحقيق الذات•

لاستغلال الموارد أحسن استغلال لخدمة المرأة الجزائرية باعتبارها عنصر حساس للغاية و •

.الأخر فهي بحاجة إلى رعاية خاصة

:الاختيارأسباب:ثالثا

.الميول و الرغبة في انجاز هذا المشروع•

.لا تحتوي على مرافق للترفيه و اللياقة البدنية) بلدية طولقة(المكان•

.علاقة الموضوع بالتنمية الاقتصادية و التقدم الاجتماعي•

ا هاما في عملية جزءهذه المشاريع وان المرأة تشكل تفتقر لمثل و ما جاورها من بلدياتالدائرة•

.التغيير و هكذا نكون قد ساهمنا في تشجيع الأنشطة الاقتصادية الإبداعية

:صعوبات البحث:رابعا

حساس جدا وتملك قيود من ناحية التحفظ العائلي و التمسك بالعادات و التقاليد و التحكم العائلي 

هناك ثغرات يمكن أن ولكن نتيجة للتقدم التكنولوجي نأمل أن.في زمام الأمور صغيرة كانت أم كبيرة

تستغل من أجل تحقيق المبتغى ألا و هو مساعدة المرأة الريفية للخروج من دوامة الروتين من اجل الترفيه



د

من هنا نأمل جدوى و فاعلية مخطط .الخ....بناء علاقات اجتماعية و صداقات و القضاء على التوتر 

.أعمال خاصتنا

.منهج البحث:خامسا

الذي اجل سرد أهم خطوات لبناء مخطط أعمال خاصتنا هو المنهج التصميمي البنائيالمنهج المتبع من

.طوات السير للوصول إلى ملف كامل مختصر وواضحخشرح يعتمد على أسلوب الوصف و 

.خطة البحث:سادسا

:تم تقسيم هذه الدراسة إلى فصلين

:حولإلى المفاهيم الأساسيةالفصل الأول نظري و الذي تطرقنا فيه

لمخطط ا:المبحث الثالث، المخطط التسويقي:المبحث الثاني،ماهية مخطط أعمال:المبحث الأول

.المخطط المالي التمويلي:المبحث الخامس، المخطط الإنتاجي:المبحث الرابع،التنظيمي

التطبيقي حيث و الفصل الثاني و هو الفصل التطبيقي و سنحاول إسقاط الفصل النظري على الفصل 

وتم تقسيم الفصل ، سنتناول فيه إعداد مخطط أعمال لانجاز قاعة رياضة نسائية عن طريق التمويل الذاتي

:مباحث5إلى 

المخطط :المبحث الثالث، المخطط التسويقي:المبحث الثاني، وصف المشروع:المبحث الأول

.المخطط المالي التمويلي:الخامسالمبحث، المخطط الإنتاجي :المبحث الرابع، التنظيمي

.)الملاحق و مخاطر البحث( إلىبالإضافة 



ه
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:تمهيد

يعــــــد انجــــــاز مخطــــــط الأعمــــــال للمشــــــروع و متابعتــــــه في الوقــــــت الحاضــــــر مــــــن الأدوات الهامــــــة للتخطــــــيط 

الاســتراتيجي ، و المنهجيــة الفعالــة مــن اجــل إنشــاء مشــروع نــاجح بأقــل التكــاليف و اقــل درجــة ممكنــة مــن 

سن على تسلسـل علمـي و ذلك يتم وفق السير الح،البيئة بعدم الثبات و الاستقرارفي ظل اتسامالمخاطرة

:وواضح حسب المراحل التالية

الـتي فيهـا تجميـع المعلومـات و البيانـات الأساسـية علـى طبيعـة الزبـائن و المـوردين نبدأها بالمرحلة التسويقية

الأساسيين لتموين المشروع و المنافسين المباشرين و الغير مباشـرين و أهـم الحـوافز و القيـود إن وجـدت مـن 

العمومية ، و التنبؤ بطلب عن طريق وسائل عديـدة كالمقابلـة و الاسـتبيان و غيرهـا و نسـتنتج قبل الهيئات 

. رقم الأعمال و القيام بتبويبه و أخيرا نتوقع العرض المتاح

يليهـا المرحلـة التنظيميـة الــتي تـدرس أهـم الجوانـب الــتي تضـمن التنظـيم الأمثـل للمــوارد و تمـس جانـب المــورد 

. لتنظيمي و الشكل القانوني الملائم و استراتيجيات المؤسسة البشري ، الهيكل ا

و يليها الجانب الإنتاجي و يكون فيه إسقاط الضوء على العملية الإنتاجيـة و المـوارد الماديـة المتاحـة لـذلك 

.للوصول إلى الشكل النهائي و النتيجة المراد الوصول إليها

كـون فيهـا دراسـة أهـم المؤشـرات الماليـة و المحاسـبية و القـوائم الماليـة و أخيرا المرحلـة التمويليـة و الماليـة الـتي ي

الــــتي تعتمــــد علــــى تجميــــع المعلومــــات و البيانــــات و تبويبهــــا و اســــتنتاج في الأخــــير مــــدى جــــدوى و ربحيــــة 

:و يكون التسلسل كالأتي.المشروع

ماهية مخطط الأعمال: المبحث الأول.
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أساسيات المشروع: المبحث الثاني.

المخطط التسويقي: حث الثالثالمب.

المخطط التنظيمي: المبحث الرابع.

المخطط الإنتاجي: المبحث الخامس.

المخطط المالي و الملاحق: المبحث السادس.
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. ماهية مخطط الأعمال: المبحث الأول

ســتقبلية مخطــط الأعمــال عبــارة عــن ملــف ملخــص مختصــر وواقعــي ومــرن يتماشــى مــع الظــروف الآنيــة و الم

فســـــنتطرق إلى التعريـــــف .الخ......للمؤسســـــات فمنـــــه مخطـــــط الإنشـــــاء، التطـــــوير، الاســـــتئناف،الاخرجة

.بمخطط الأعمال خصائصه أهميته ،أساليب و خطوات إعداده و هدف منه

.مفهوم مخطط الأعمال:المطلب الأول

ـــارة عـــن أداة إيصـــال "مخطـــط الأعمـــال ـــةوهـــو أداة إســـتراتي.و تقـــديم) ربـــط(هـــو عب ـــه أداة .جية فعال بمعـــنى أن

ــــة المتعــــاملين ســــواء كــــانوا ضــــمن المشــــروع المقــــاول،فريق العمل،الشركة،المســــاهمين (إيصــــال المعلومــــة إلى كاف

)1(....)".،الموردين،الزبائن،الدولة،المنافسين(أو خارج المشروع) والشركاء،الأصدقاء،الأقارب

و في النظرة العالميـة فهـو .المحاكاةأو/أي أداة للتوجيه ووهو أداة إستراتيجية أي أداة للتفكير الاستراتيجي

.عبارة عن عمل المؤسس بمنهجية المقاولاتية

عبـــــارة عـــــن الوثـــــائق المكتوبـــــة الـــــتي تصـــــف كـــــل العوامـــــل الداخليـــــة و الخارجيـــــة :" )2(فمخطـــــط الأعمـــــال

كافـــة الأمـــور المتعلقـــة بالتســـويق و الماليــــة يـــتم فيـــه توضـــيح،و الاســـتراتجيات الملائمـــة لبـــدء مخـــاطر جديـــدة

:و الموارد البشرية و طرق الإنتاج و يسعى المخطط بالإجابة على الأسئلة التالية

أين نحن؟

وأين سنذهب؟

وكيفية الوصول وتحدي في نقطة ما؟

1
Alain Fayolle.Entrepreneurait apprendre à entreprendre ; Dunod ; Paris ; 2004 ; p292.

2
ة ران ك س ف  خل ل  لا ص2008، الریادیة و الأعمال، دار المسیرة للنشر و التوزیع، الأردن، ب  ،111.
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يمثل علـى الأكثـر وفي نفس الوقت .....مشفر، مشكل، هو عبارة عن تمرين مضايق:"مخطط الأعمال

حـــالات وظـــروف الفريـــدة و النـــادرة للمقـــاول و هـــو أداة تتضـــمن جمهـــرة للمنشـــئ علـــى الأقـــل، و في 

)1(".نفس الوقت حالة ردت فعله خصوصا الملاحق المكونة أو الداعمة للمشروع القائم

هو مخطط الأعمال؟ما-

اصــــــيل و خطــــــط عــــــن مخطــــــط الأعمــــــال هــــــو كتابــــــة لوضــــــعية مواصــــــفات و تحاليــــــل عملــــــك و تعطــــــي تف

ـــة للبدايـــة أو الإنفـــاق في عملـــك.مســـتقبلكم كـــم مـــن المـــال يحتـــاج .مخطـــط الأعمـــال أيضـــا يلـــم خطـــة مالي

)2(.المشروع؟وكيف تدفع لتلبية تلك الحاجة؟

و أخيرا فمخطط الأعمال عبارة عـن ملـف مختصـر وواضـح واقعـي ومـرن و هـادف يحمـل جميـع المعلومـات 

.طوات مدروسة تثبت مدى جدوى و المرودية الاقتصادية للمشروعو البيانات التي تتضح في شكل خ

.خصائص و أهمية مخطط الأعمال: المطلب الثاني 

:خصائص مخطط الأعمال: أولا

)3(:خصائص مخطط الأعمال كثيرة فلنذكر بعضها كمايلي 

:مخطط الأعمال عبارة عن بناء فكري و ذهني)1

واقعية في وقفهو مبني على حقائق علمية،

....)،المـوردين،الزبائن،الدولـة،المنافسـين (من خلال خطوات مدروسة لإقنـاع المتعـاملين الأساسـيين 

.وفق إطار محدد وهو السوق المستهدف

1
http:// www.guilhem bertholet.com//, 19déc2016;17:42:09

2
Mike P.Mckeer, How to write a business plan.8

th
Ed; Sunfancisco .California.2007.p8.

3
Alain Fayolle ; op-cit ; p 294  - 295.
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:مخطط الأعمال هو عبارة عن فن الرؤية)2

.لية و منها الخارجية لتوضيح الرؤيةمن خلال أدوات التحليل الإستراتيجية الداخ

):عدم اليقين(مخطط الأعمال كأداة لتقليل المخاطر )3

ـــار المســـ ار المناســـب بعـــد تحليـــل عـــدة لتعلـــيم و توضـــيح مســـار المؤسســـة الجديـــدة فهـــو يســـمح باختي

ويســاهم في تحديــد أهــم التهديــدات و مصــادر الخطــر و ،،مســارات

.قليل منها و تحويلها إلى فرصالت

:مخطط الأعمال عبارة عن مسار محاكاة)4

فهـو يسـمح بمحاكـاة و اسـتعمال السـيناريوهات ، المحاكاة هو تمرين جد فعال لاسـتنتاج التوقعـات

. السليم

إن التفكـير والتحليـل الاسـتراتيجي يـدخل : للتـدريب علـى مهنـة المسـيرمخطط الأعمال هو مسـار)5

ضــمن مهنــة المســير فمخطــط الأعمــال يقــدم للمقــاول إطــار واضــح حــول ممارســة هــذه المهنــة مــن 

خــلال مواجهتــه للتعقيــد، صــعوبة الاختبــار، والقــرارات الإســتراتيجية لــذلك علــى المقــاول في هــذه 

.ظيفيةالمرحلة اكتساب معارف ومهارات و 

. مخطط الأعمالأهمية:ثانيا
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تتمثــــل أهميــــة مخطــــط الأعمـــــال في تــــوفير المعلومــــات الضــــرورية المتعلقـــــة بالمؤسســــة، لفائــــدة المقرضـــــين 

يوضـــح مصـــداقية المشـــروع وجـــدواه، وهنـــاك عـــدة أســـباب مهمـــة تجعـــل مـــن والمســـتثمرين والمـــوردين، حيـــث

)1(: إعداد مخطط الأعمال ضروري بل حتمي، وتتمثل

عملية التخطيط تدعم عملية الإعداد، حيث أن المحاور الكـبرى للتخطـيط تـؤدي إلى طـرح العديـد مـن 

الأســئلة والمشــكلات، والــتي يمكــن تجاوزهــا عنــدما يتحقــق المشــروع، بالتــالي تســاعد عمليــة التخطــيط علــى 

.الإيمان أكثر بديمومة المشروع وإمكانية نجاحه

ية تســاعد علــى إقنــاع البنــك بديمومــة المشــروع وإمكانيــة توســعه، وهــو يــؤثر مخطــط الأعمــال هــو أداة اتصــال

.على قارئه للتصرف، وإعطاء قرض أو منح دين أو المشاركة في عملية الاستثمار

يساعد مخطط الأعمال على تحديد بعـض المعـالم الـتي يمكـن أن تسـتغلها المؤسسـة، حيـث يحـدد الأهـداف 

.بالنسبة للمر دودية الحقيقية

)2(: كما تتمثل أهمية مخطط الأعمال في

 تـــوفير المعلومـــات الضـــرورية المتعلقـــة بالمؤسســـة لفائـــدة المقرضـــين والمســـتثمرين والمـــوردين، حيـــث يوضـــح

. مصداقية المشروع وجدواه

ـــة التخطـــيط تـــدعم عمليـــة الإعـــداد لأن هـــذه العمليـــة تـــؤدي إلى طـــرح العديـــد مـــن الأســـئلة عملي

.تجاوزها عندما يتحقق المشروعوالمشكلات، والتي يمكن 

 مخطط الأعمال هو أداة اتصالية يساعد على إقناع الجهة المقرضة باستمرارية المشروع وإمكانية تطـويره

.وتوسعه

1
Michel Coster, Entrepreneuriat, Pearson Education, Paris, 2009 ،p 134

. 22-21، ص 2010كنوز المعرفة للنشر و التوزيع، الأردن، ، دار  دراسة الجدوى الاقتصادية للمشاريعجهاد فراس الطيلوني، 2
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 يســــاعد مخطــــط الأعمــــال علــــى تحديــــد بعــــض المعــــالم الــــتي يمكــــن أن تشــــغلها المؤسســــة، حيــــث يحــــدد

.  هذه الأهداف بالنسبة للمر دودية الحقيقيةالأهداف وعندما تبدأ المؤسسة نشاطها يمكن تقييم 

 يعــرض مخطــط الأعمــال منظومــة كاملــة عــن بيانــات المشــروع و تحليلهــا بصــورة تســاعد المســتثمر علــى

.اتخاذ القرار الاستثماري المناسب

 يساعد في وضع الخطط و الـبرامج الخاصـة بمراحـل الإعـداد و التنفيـذ و المتابعـة، كمـا يسـاعد أيضـا في

.برامج توفير المعدات و الآلات و المباني و العمالة و التدريب و تخطيط الإنتاجإعداد

 يعتــبر تــوفير المــوارد الماليــة مــن أهــم الوســائل لضــمان قيــام و نجــاح المشــروع، و يســاعد مخطــط الأعمــال

.المستثمر في دراسة و معرفة الاحتياجات من الموارد المالية و توقيتها

رار بشـــأن الاســـتثمار أو عدمـــه ، حيـــث يتطلـــب الأمـــر كمـــا مـــن المعلومـــاتيســـاعد في الوصـــول إلى قـــ

.و البيانات و يستلزم أسلوبا علميا للتعامل معها و تحليلها

 يوضـــح الاســـتثمارات المطلوبـــة للمشـــروع، كـــذلك العائـــد الاســـتثماري الـــذي يمكـــن إن يحققـــه في ظـــل

.الاستثمارفرص مدروسة تحدد بشكل درجة المخاطرة في

 يضـــع مخطـــط الأعمـــال خطـــة أو برنامجـــا لتنفيـــذ المشـــروع و يحـــدد أســـلوب إدارتـــه، ويســـاهم في تحقيـــق

. التفاعل بين عناصر التشغيل و التمويل و التسويق

.أساليب و خطوات إعداد مخطط أعمال ناجح:المطلب الثالث

.أساليب بناء مخطط أعمال ناجح:الفرع الأول

:ح وفعال لذا نتبع الترتيبات التاليةا سليمة يتطلب احتواء مخطط أعمال نجفمن أجل منهجية

التفاعلية:
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فمنهجيــة مــن اجــل منهجيــة صــحيحة يشــترط البعــد الــوقتي،يتعلــق التفاعــل بالبعــد ألزمــاني و المكــاني معــا

.مخطط الأعمال تبدأ مع انطلاق الفكرة وتنتهي مع انطلاق الأنشطة

و التوضيحأسلوب الشرح:

ة أو مــــا يــــبرره مؤســــس فمخطــــط الأعمــــال يظهــــر مــــن خــــلال البحــــث عــــن علاقــــة الــــتي تــــربط بــــين الفرصــــ

فهو يبحث عن وسائل لإقناع المتعاملين من خلال استعمال المنطق و الحجـج القويـة  وهـذا ،الإستراتيجية

.ما يسمى بالمنهج الشرح الذي يتسم بالمنهج الشرح الذي يتسم بالطريقة الوصفية

لعوامل الرئيسية للفشلتحليل ا:

فمخطط الأعمال تعد أداة في يد المقـاول مـن اجـل اكتشـاف العوامـل الرئيسـية للفشـل و تحليلهـا و الـوعي 

وحداثــة المنــتج و المتعلقــة ،درجــة الابتكــار،تظهــر في التكنولوجيــا المســتخدمةمــن اجــل رفــع المخــاطر الــتي

لــــذا فعلــــى المقــــاول الحيطــــة و الحــــذر.ارد و الكفــــاءاتو المتعلقــــة بنــــدرة المــــو .أيضــــا بالثنائيــــة منــــتج وســــوق

:و التصرف من خلال التساؤلات التالية

ما تأثير هذا النوع من المخاطر؟

ماهية القدرة لتقبل مثل هذه المخاطر؟

بالإضــــافة إلى ثقافــــة المخــــاطر ليســــت موضــــحة مــــن طــــرف المحــــيط ولكــــن يســــتوجب الــــوعي و الاســــتجابة 

.ات المحيطلإشار 

 المرونة الإستراتيجية:
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بالإضــافة إلى إســتراتيجية الانطــلاق هنــاك مــا يســمى بإســتراتيجية التطــوير الــتي تحتــوي علــى عــدة 

خيارات من اجل مواكبة تغيرات المفاجأة المحيط و القيام بتعـديلات طفيفـة علـى مخطـط الأعمـال 

)1().المؤسسة(الجزئي)السوق(خاصتنا في حالة وجود انحرافات على مستوى الكلي 

.خطوات إعداد مخطط أعمال ناجح:ثانيالفرع ال

ـــد نبـــدأ لوضـــع مخطـــط أو لتطـــوير مخطـــط ســـؤال جـــد مهـــم   مـــاذا كنـــت تخطط؟ولمـــاذا؟  فعن

الإجابـــة علـــى هـــذا التســـاؤل نكـــون قـــد وضـــحنا طريقـــة لتطـــوير مخطـــط موجـــود أو ســـوف نتطـــرق 

ن أجـل مخطـط أعمـال نـاجح نتبـع الخطـوات فم.لصيرورة التخطيط أي وضع مخطط أعمال جديد

)2(:التالية

1
Allain Fayolle; op-cit.pp296; 297.

2
Richard Stutely; Business plan; 2sd Edl; Farance; 2008; pp9; 10
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يوضح خطوات إعداد مخطط أعمال ناجح :   01الشكل رقم  

ressource : Richard Stu

10

التدفقات النقدیةھامش الربح الإجماليخطة للتكالیف

تستجید الإستراتیجیة على شكل خطط

وضع إستراتیجیة من أجل تجنب التھدیدات و استغلال الفرص

وضع استراتیجیات الانطلاق للوصول إلى أھدافك الرئیسیة

التعریف بالأھداف الأساسیة   

البدایة ماذا كنت تخطط و لماذا؟

.التعریف بشروط الخارجیة للسوق، المنافسین و المكانة و لوضعیتك في السوق

طا لإ                                                     ا

11

يوضح خطوات إعداد مخطط أعمال ناجح :   01الشكل رقم  

tutely, Business plan; 2sd Edl; Farance

نھایة المخطط

وائم، خطة للتكالیف التدفقات النقدیة، ھامش الربح الإجمالي، ق

تستجید الإستراتیجیة على شكل خطط

وضع إستراتیجیة من أجل تجنب التھدیدات و استغلال الفرص

توضیح التھدیدات و الفرص

وضع استراتیجیات الانطلاق للوصول إلى أھدافك الرئیسیة

التعریف بالأھداف الأساسیة   

البدایة ماذا كنت تخطط و لماذا؟

التعریف بنشاطات المؤسسة

التعریف بشروط الخارجیة للسوق، المنافسین و المكانة و لوضعیتك في السوق

ص ل      الف و لأ ل ا

11

يوضح خطوات إعداد مخطط أعمال ناجح :   01الشكل رقم  

ce; 2008; pp9;

التدفقات النقدیةھامش الربح الإجماليخطة للتكالیف

وضع إستراتیجیة من أجل تجنب التھدیدات و استغلال الفرص

وضع استراتیجیات الانطلاق للوصول إلى أھدافك الرئیسیة

التعریف بشروط الخارجیة للسوق، المنافسین و المكانة و لوضعیتك في السوق
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مخطط الأعمالأهداف: المطلب الرابع

)1(:الأعمال، تدور حول مقاربتينكما هو موضح في الشكل فإن أهداف مخطط 

أهداف مخطط الأعمال):02(الشكل رقم 

استراتيجي

Source : Alain Fayolle.Entrepreneurait apprendre à entreprendre ;

Dunod ; Paris ; 2004 p293

حيـث يمثـل همـزة ) مشـروع/فـرد(يعـد مخطـط الأعمـال كبطاقـة تعريـف للنظـام : مخطط الأعمال كأداة اتصـال

) فريق العمل، المعاونين، الأصـدقاء، العائلـة(ومحيطه الشخصي ) مشروع/مقاول(وصل ووسيط بين الثنائية 

).مرين، الجماعات المحليةالشركاء، الإدارات العمومية، البنوك، المستث(ومحيطه المهني 

يعــد مخطـــط الأعمــال كــأداة للتفكــير الاســتراتيجي، وأداة للتوقـــع وأداة : مخطــط الأعمــال كــأداة إســتراتيجية

. للمحاكاة

:شرح الشكل البياني

1
Alain Fayolle, op-cit, pp 292-293

ریادة في العمل
إمكانیة تجسید 

المشروع 

الإعلام والتحفیز
توضیح و إقناع

الأخذةالأطراف

دورلا

اتصالي

داخلي خارجي الاستهداف
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يســـمح للمقـــاول بتوضـــيح أفكـــاره، إقنـــاع نفســـه أولا بجـــدوى الفرصـــة، واختبـــار قدرتـــه في : اتصـــال داخلـــي

نب المشروع ومحاولة تقريب التوقعـات مـن الواقـع، كمـا يعتـبر أداة قيـادة فعالـة يرشـد التحكم في مختلف جوا

ع لانطــلاق الأنشــطة في مفهــوم موحــد كمــا يســمح مخطــط الأعمــال بمتابعــة الأعمــال المنجــزة باعتبــاره مرجــ

.وتطويرها

يســـــمح مخطـــــط الأعمــــال بإعطـــــاء معلومـــــات حـــــول المشــــروع، مخطـــــط الأعمـــــال عبـــــارة: اتصــــال خـــــارجي

.عن تسويق مقاول، تسويق فريق عمل، تسويق مشروع

اهتماماتـــه (إن فعاليـــة الاتصـــال تكمـــن في كـــون مخطـــط الأعمـــال كوثيقـــة يســـتجيب لحاجـــات الموجـــه إليـــه 

).دافه، ممارساتهأه

يســـمح مخطـــط الأعمـــال بتوضـــيح الجـــدوى العمليـــة والإســـتراتيجية للمشـــروع وإقنـــاع : إســـتراتيجي وخـــارجي

وبالتالي ففي هذا المستوى يشكل مخطط الأعمال معلومة إسـتراتيجية تسـمح للمسـتثمر . الشركاء المحتملين

.وجدوى المشروع ألمقاولاتيتقدير واقعية، ملائمة، إمكانية : الخارجي بتقدير أربعة أشياء

:لمخطط الأعمال مجموعة من الأهداف نذكر منها

التشخيص الوظيفي والتشخيص الاستراتيجي للمشروع

التخطيط لمختلف الاحتياجات من الموارد الضرورية للمشروع.

تقييم مرد ودية المشروع في المستقبل.
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.مخطط الأعمال أنواعه ومكوناته: المطلب الخامس

.أنواع مخطط الأعمال: فرع الأولال

)1(:يمكن تصنيف مخطط الأعمال إلى تصنيفين

:ويقسم هذا التصنيف مخطط الأعمال إلى نوعين رئيسيين: التصنيف الأول: أولا

هو خطة قصيرة ومركزة تعرض الجوانب المهمة جـدا والقضـايا الرئيسـية الـتي لا يجـب : المخطط المختصر-1

طـط أعمـال وتحــاول إسـقاط الأهـم منهـا للعمـل الجديــد،  وتعـد الخطـة المختصـرة خطــة أن يخلـو منهـا أي مخ

مرضـــية لكـــل مـــن الممـــولين والمســـتثمرين علـــى حـــد ســـواء خاصـــة عنـــد احتوائهـــا علـــى تنبـــؤات ماليـــة متعلقـــة 

د بالمشروع ، ويتميز هذا النوع من الخطط بالمحدودية في حالة عدم التأكد عالي في البيئة التي سـوف يتواجـ

فيهـــا العمـــل الجديـــد أو المشـــروع الجديـــد، إذ أن المخطـــط المختصـــر مـــا هـــو إلا مخطـــط عمـــل مبـــدئي لبدايـــة 

.                                 النشاط، ووجوده هو أفضل في جميع الأحوال من عدم وجود خطة على الإطلاق

ـــة خطـــة:المخطـــط الشـــمولي-2 العمـــل وفـــق هـــذا الأســـلوب في العـــادة يفضـــل المقـــاولون والمســـتثمرون كتاب

والنوع، فهـي خطـة عمـل كاملـة ودقيقـة وهـذا لمـا تتـوفر عليـه مـن تحليـل معمـق للعوامـل المهمـة والحرجـة الـتي 

: يزا عندما يحتوي علىوالافتراضات ويكون هذا النوع من خطط الأعمال مفيدا ومتم

مواجهة التغييرات في العمل أو بيئة الخارجية.

.

.

تحديد ووصف الفرص والية التعامل معها بشكل واضح ودقيق.

.215ص، 2009، دار وائل للنشر والتوزيعتوسطة والصغيرة،المالإعمالمنظمات وإستراتيجيةإدارةطاهر محسن منصور الغالبي، 1
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:التصنيف الثاني: الثاني

)1(:ذا التصنيف مخطط الأعمال إلى أربعة أنواع رئيسيةويقسم ه

صـفحات بالإضـافة إلى أنـه يجـب ) 10(حيـث مـن المحتمـل أن يحتـوي علـى:المخطط القصـير أو المصـغر-1

ـــة: أن يشـــمل أيضـــا علـــى تركيـــز الاهتمـــام علـــى الأمـــور الأساســـية مثـــل مفهـــوم العمـــل والاحتياجـــات المالي

سويق و الكشوف المالية، وخاصة كشف التـدفقات النقديـة والعائـد المسـتهدف وكشـف الموازنـةخطة التو

ـــه لـــيس البـــديل عـــن الخطـــة التفصـــيلية  وهنـــا لابـــد مـــن الحـــذر في الإســـاءة لاســـتخدام المخطـــط الصـــغير لأن

.                         المطلوبة والكاملة للمشروع

ســتخدمة في تشــغيل وإدارة المشــروع مــن قبــل المقــاول، ويتوجــب وهــو عبــارة عــن الأداء الم:مخطــط العمــل-2

أن يكون هذا المخطط طويل ويحتوي على جميـع التفاصـيل، كمـا يمكـن أن يكـون في بعـض الأحيـان قصـير 

.      في عرض المشروع

وهو مخطط العمل، ويستخدم هذا المخطط عـادة في البنـوك أو المسـتثمرين وغـيرهم مـن : مخطط التقديم-3

وتــذهب جميــع المعلومــات الموجــودة في مخطــط التقــديم . رج الشــركة لعــرض الحصــول علــى التمويــل المــاليخــا

.                                       تقريبا إلى مخطط العمل مع بعض الاختلافات المحددة

ومـن تجري معظـم مخططـات وبـرامج الأعمـال بواسـطة الحاسـب بشـكل أو بـآخر،:المخطط الإلكتروني -4

ثم يـــتم طبعهـــا علـــى نســـخ ورقيـــة متعـــددة، كمـــا يجـــري مـــن وقـــت لآخـــر إرســـال الكثـــير مـــن الوثـــائق الحاملـــة 

للمعلومـات بواسـطة الحاسـب مــا بـين الأطـراف المختلفــة للأعمـال، ومـن الممكـن هنــا أن يجـد المقـاول أكثــر 

د علــى الحاســب في إلكترونيــة مــن خطتــه، ويســتخدم العــرض المســتن) نســخة(ملائمــة لــه الاحتفــاظ بطبعــة 

. تقديم المخطط الإلكتروني

.332ص، 2006، دار حامد، عمان، الأردن، وإدارة الأعمال الصغيرةالرياديةفايز جمعة صالح النجار، عبد الستار محمد العلي، 1
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مكونات مخطط الأعمال: الفرع الثاني

)1(:يتكون مخطط الأعمال من العناصر التالية

والـــتي تتضـــمن إيجـــاز عـــن كافـــة العناصـــر الرئيســـية بالخطـــة مـــن حيـــث اســـم وعنـــوان : الصـــفحة الرئيســـية-1

الالكـتروني والحاجـات الماليـة مـن أسـهم وديـون ووثيقـة المنظمة وطبيعة الأعمال وكافة أرقام الهواتـف والموقـع 

.متعلقة بالضمان لطبيعة المنظمة بالملكية العائدة لأصحاب الفكرة

يتكــون الملخــص مــن ثــلاث إلى أربعــة صــفحات متضــمنا تلخــيص عــن وصــف لمفهــوم : ملخــص الفكــرة-2

.التسويق، المالية وإجراءات البيعسواء تتعلق بإستراتيجية . الأعمال وبيانات عن الفكرة التي تم تجميعها

الـــذي يــتم مـــن خلالـــه تحديــد كافـــة التغيــيرات المتعلقـــة بالبيئــة وجمـــع المعلومـــات : تحليــل الصـــناعة والبيئــة-3

:الضرورية التي تساعد في تحليل البيئة والصناعة من خلال دراسة عدة متغيرات ومنها

.غرافي وحجم البطالةو الديموالتي تتعلق بمستويات الدخل والتوزيع: الاقتصادية-

.والتي تتعلق بالتغيرات الثقافية والسكانية والاتجاهات والعادات والتقاليد: الثقافية-

والـــتي تتعلـــق بكافـــة التطـــورات التكنولوجيـــة وكيفيـــة الاســـتفادة منهـــا في تحســـين الخـــدمات : التكنولوجيـــة-

.للزبائن

.رات في التشريعات والأنظمةوالمرتبطة بكافة التطو : التغيرات القانونية-

حيث يتم توضـيح مهمـة الأعمـال وطبيعـة المنتجـات والخـدمات الـتي تقـدمها المنظمـة : وصف الأعمال-4

والموقع، وموقع البناء المستخدم والمعدات التي يحتاجها والحاجة إلى الطاقة الكهربائيـة والطبيعيـة الاقتصـادية 

:فيما يليغرافية لموقع المشروع والتي تتضحو والديم

الاتجاهات العالمية والدولية المتعلقة بالنواحي الاقتصادية والتكنولوجية والسياسية والشرعية.

ب الحديث للنشر والتوزيع، عمان، عالم الكتاالمفاهيم والنماذج والمداخل العلمية، _الإعمالفي الرياديةمجدي عوض مبارك، 1
.153-147ص ص، 2009
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مجموع المبيعات لآخر خمس سنوات لنفس الصناعة.

حجم النمو في نفس قطاع الإنتاج.

نقاط القوة والضعف لدى الشركات المنافسة.

الاتجاهات الموجودة في السوق.

هلكين المحليينخصائص المست.

وهـــي تتضـــمن كافـــة الإجـــراءات المتعلقـــة بالإنتـــاج والتكـــاليف والمعــــدات : خطـــة الإنتـــاج أو العمليـــات-5

والآلات التي يحتاجها المشروع، وإجراءات التخزين والمواد الأولية، وكـذلك خـدمات مـا بعـد الإنتـاج والبيـع 

:والصيانة وتشمل

تاج مع الآخرين؟هل ستتولى الإشراف على كافة مراحل الإن

إذا كانت بعض مراحل الإنتاج سوف تنجز من قبل الآخرين لماذا؟

لماذا تم عمل عقود الإنتاج مع الآخرين؟

ماهية تكاليف عمليات الإنتاج من خلال العقود؟

ماهية خطوات ومراحل تنفيذ عمليات الإنتاج؟

ماهية المعدات التي تحتاجها مباشرة لتنفيذ الإنتاج؟

واد الخام التي تحتاجها مباشرة لتنفيذ الإنتاج؟ماهية الم

من هم المزودين للمواد الخام وماهية التكاليف؟

-  ماهية تكاليف عمليات الإنتاج؟

ماهية تكاليف المعدات المستقبلية التي تحتاجها.

-ماهية آلية تخزين المواد الخام؟
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-ماهية آلية تخزين نقل المواد الخام؟

ن كافة الإجـراءات المتعلقـة بكيفيـة توزيـع وتسـويق المنتجـات والخـدمات والتسـعير تتضم: خطة التسويق-6

.والترويج وكذلك التنبؤ بالمبيعات المحتملة

تتضـمن وصــف لكيفيـة الملكيـة للمشـروع وكــذلك خطـوط الصـلاحيات والمســؤوليات : الخطـة التنظيميـة-7

.للأفراد

دير المخـاطر والإســتراتيجية الملائمـة لمواجهـة المخــاطر وتتضـمن الكيفيــة الـتي يـتم بتــا تقـ: تقـدير المخـاطر-8

.بما يتناسب مع أهداف وخطة العمل للمنظمة

وهــي تتضـمن الجـدوى الاقتصــادية للمشـروع وضـرورة الالتــزام بالاسـتثمار المـالي للمشــروع : الخطـة الماليـة-9

.وكذلك التنبؤ بالمبيعات لمدة ثلاثة سنوات وخطة الموازنة للأصول والديون

والــتي توضــح كافــة الوثــائق المتعلقــة بالخطــة مثــل الرســائل مــن الزبــائن قنــوات التوزيــع والعقــود : الملاحــق-10

.وقائمة الأسعار من المزودين والمنافسين
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.المشروعأساسيات: المبحث الثاني

.الملخص التنفيذي:المطلب الأول 

هو أول شيء يطلع عليه المعني وهو آخر شيء . لملخص التنفيذي هو أكثر جزء مهم من وثائق العملا 

.هو ببساطة استعراض موجز وتوضيح لفكرة المشروع. عليك كتابته

.تعريف الملخص التنفيذي:الأولفرعال

ملخص للمشروع يفضل إن لا يزيد على صفحتين يتضمن تلخصا عن وصف لمفهوم "فهي عبارة عن 

)1(.تيجية التسويق أو المالية و إجراءات البيعالأعمال وبيانات التي جمعت سواء تعلقت بإسترا

الشرح المختصر لفكرة ما من جميع النواحي و الهدف الأساسي لعمله هو جذب "الملخص التنفيذي هو 

."انتباه المهتمين بفكرة أو بالمشروع و تحفيزهم للاطلاع على مضمون البحث

زة له مع التوضيح باختصار للحلول و الخصائص المميهو وصف موجز للمنتج :"رف على انهكما يع

."المقدمة للمستهلكين مع تحديد العناصر المطلوبة للنمو و فرص تحقيق الربح ومصادره

هو الوصف المختصر لطبيعة المنتج أو الخدمة التي تقدمها و المهمة و الأهداف التي ")2(: تعريف أخر

.بد أن تستحوذ علي انتباه أو إعجاب من يقرأهتسعي لتحقيقها و مقومات النجاح التي تمتلكها والتي لا

شخص يقوم بقراءة الملخص فأيكاملة ملخصة لخطة المشروع يعمل كرؤية")1(إن الملخص التنفيذي 

وإضافة إلى ؟روع الذي يقوم به؟ولماذا يقوم بهالتنفيذي فقط يجب إن يحصل عن الفكرة العامة لنوع المش

."دراسة المشروع الفريدة

.114ص،نفس المرجع السابق،سكارنةخلفبلال1
2
http:// www.preneur-masr.com/how-to-write-an-executive-summury//24/03/2017;12:43.
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لتعارف نستخلص إن الملخص التنفيذي ما هو إلا نسخة مختصرة من خطة الأعمال الكاملة فمن ا

و اختصار لأهم ، و يجب إن يتضمن نقاط مختصرة عن هدف المشروع و المر دودية الاقتصادية للمشروع

.الخطوات الأساسية للمشروع من اجل جذب المستثمرين و دفعهم لاكتشاف المضمون

.محتوى الملخص: الثانيفرعال

إن الهدف من وضع خطة عمل هو الحصول على اهتمام المتعاملين الخارجيين لتوضيح فكرة المشروع

فيجب إن لا تتجاوز عن ، فهو عنصر مهم في كتابة خطة المشروع، و الهدف الذي يسعى إلى تحقيقه

)2(:لمعلومات التي يجب التطرق لها في الملخص التنفيذيو فيما يلي أهم ا.صفحتين إلى ثلاث صفحات

ملخص عن الشركة.

خدمة/سلعة(طبيعة المنتج المعروض.(

الاتجاه السائد في الأسواق من ناحية الحجم و سرعة النمو.

خلفية عن الفريق الإداري و تركيبه.

متطلبات التمويل.

 الدخل الصافي،الربح،المبيعات(التنبؤات الرئيسية.(

الهدف المشروع.

 طلب التمويل و البحث عن الشركاء(الهدف من مخطط الأعمال.(

فضلا )استثمارات آلات و أصول استثمارية،رأسمال العامل(الأموال المختصرةتحديد طبيعة

.عن التخطيط هذه الأموال

.145ص،مصر،القاهرة ،الشركة المصرية للنشر لونجمان،خطط الأعمال التجارية،بوراك بوراس1
2

GENILIMEN ، le guide pratique du business plan  ،Frankfort ;2004 ;P 6-8
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 ها جذابةو ماهي العوامل التي تجعل،في أي سوق تنشط و لماذا(الرئيسيمجال نشطك.(

 نتيجة السنوات الثلاث المقبلة، فضلا عن حجم الأعمالالآنأعمالكحجم.

الإضافيةو القيمة ،عامل التميز الخاص بمشروعك( فسينالمزايا المشروع بالنسبة للمنا

).مشروعكالتي سيحققها

 رين و ماهي نقط ضعفهم؟المباشالمنافسينبيان الاستراتيجي الحالي في السوق و من هم.

و الإيرادات المتوقعةالتكاليف، الحالي في السوق ومن هم منافسوكالوضع التنافسي.

 التنفيذيينمن هم المديرين.

.خصائص الملخص التنفيذي: الثالثفرعال

الخطط التي تكون مخطط الأعمال فهو بمأن الملخص التنفيذي عبارة عن وثيقة مختصرة تلم جميع جوانب

:يتسم بمجموعة من الخصائص نذكر منها

.يكتب بعد وضع الصيغة النهائية لمخطط الأعمال و يوضع في بداية المخطط: صياغته•

حيث يكون الملخص التنفيذي مختصرا ويقدم كل نقطة من مخطط الأعمال في فقرة :الاختصار•

.سلط الضوء على النقاط الأساسية في المخطط و يعرضهاأو فقرتين بمعنى ي

.انه شامل جميع الأقسام الموجودة في مخطط الأعمال دون استثناء: الشمولية•

إن يكون دقيقا وواضحا غير مبهم فلا تستخدم فيه المصطلحات العلمية و التقنية : الوضوح•

.حتى يسهل فهمه على كل من يقراه
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بمعنى إن المعلومات التي يقدمها للقارئ يجب إن تكون الواقعية و من صلب الموضوع : الواقعية•

فهي معلومات إستراتيجية بالنسبة .....).البنوك، المستثمرون( 

.ن تكون مبنية على دراسات صحيحة و ليست وهميةألذا يجب ، لهم

م تقديمه من معلومات يجب إن يكون مقنعا للقارئ حتى يدفعه إلى قراءة بقية أي إن ما يت: الإقناع•

.أجزاء المخطط و بالتالي يقتنع بضرورة الاهتمام بجوانب المشروع وهو المطلوب

يجب إن يشتمل على رسومات و بيانات و مخططات و جداول لإثبات ما تم : الأدلة و البراهين•

.تقديمه من معطيات و معلومات

من دون الحاجة إلى صناعة ترمي إلى مساعدة رجال الأعمال في اتخاذهم : ة للاتصالأدا•

الوقت بقراءة مخطط الأعمال طويل و من خلاله يتأكدون من إذا كانوا بحاجة لمواصلة قراءة مخطط 

.الأعمال أم لا

.أساسيات الملخص التنفيذي: المطلب الرابع 

.عراض قصير لوثيقة العملالملخص التنفيذي عبارة عن است.1 . هما الأساس هنا" قصير"و" استعراض"

. الملخص التنفيذي لن يكون شاملاً بأي حال من الأحوال ولن يكون بديلاً للوثيقة الأصلية

اجعل هدفك أن يكون بين . من الوثيقة الأصلية% 10الملخص التنفيذي يجب ألا يكون أكثر من 

.من الوثيقة الأصلية% 10و% 5

أكثر المصادر الموثوق.أن الملخص التنفيذي يلتزم ببعض الإرشادات الأسلوبية والإنشائيةتأكد.2

.التي تكتب ملخصات تنفيذية توافق على إرشادات أسلوبية وإنشائية معينة يجب تنفيذها

:هذه الإرشادات تشمل

.يجب أن تكون الفقرات قصيرة ودقيقة•
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.خص التنفيذي معنى حتى لو لم تقرأ الوثيقة الأصليةيجب أن يكون للمل•

.يجب أن يكون الملخص التنفيذ مكتوباً بلغة ملائمة للجمهور المستهدف•

الملخصات التنفيذية بالأخص تحتاج تعريفات واضحة للمشكلة لأن الوثائق التي تبُنىَ عليها تكون .3

تأكد . هم بسيط للقضايا التصوريةطلبات عروض وتكون غالبًا مكتوبة على يد أشخاص تقنيين بف

.أن المشكلة محددة بوضوح و بتعبير مفهوم

ستحتاج أن تعرض حلاً ) وسبب لتمويل المشروع(مشكلة تحتاج لحل، ولتقديم طلب بيان الغرض .4

إذا كانت المشكلة ليست مكتوبة بشكل واضح فاحتمالية جدوى الحل . يعالج المشكلة بنجاح

.تكون أقل

إذا كانت الأشكال الإيضاحية هذه تجعل . ي ليس مقالاً ولا يحتاج أن يكون نصًا طويلاً الملخص التنفيذ

:فلا بأس باستخدامهاوأسهل في القراءةأسهل في الفهمالملخص

. الرسومات- 

.تحفيز الحس البصري غالبًا يكون فعالاً كالحس التحليلي. يمكن أن توضح معنى الملخص

.قوائم المعلومات الطويلة يمكن تقسيمها لنقاط أصغر يسهل تدبرها. النقاط- 

سيساعد هذا في توجيه القارئ أثناء . نَظِّم مواضيع الملخص بعناوين إذا كان هذا ضرورياً. العناوين- 

.قراءته الملخص

الغرابة في اللغة هي عدو الفهم وهذا شائع .ية من المصطلحات الغريبةاجعل الكتابة سلسة وخال.5

.الحدوث في عالم الأعمال
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.المشروعCSIP: ثاني المطلب ال

.CSIPتعريف ال : الفرع الأول 

هــي عبــارة عــن تبــني مشــكلة كلاســيكية لــلإدارة الإســتراتيجية و الأعمــال المقترحــة لاتخــاذ القــرار  "

بالنسـبة ) حالات عـدم اليقـين(ول يجعل من التصورات الأقل أو الأكثر غموضا فالمقا.عمل/ قرار

مــن خــلال المــوارد و التطلعــات و الأهــداف للتوصـــل ، لــه أو المحيطــة بــه أكثــر احتماليــة للتحقيــق

1".إلى صياغة تشكيلة مشروع ناجح و تحقيق المبتغى

اتيجي و المتعلقــــة بصـــــياغة هــــو مصــــطلح مســـــتمد مــــن الإشـــــكالية الكلاســــيكية لتســــيير الاســـــتر "

عية المحـــيط وضـــ،المســـير/عـــات المقـــاولو هـــو يبحـــث عـــن طموحـــات و تطل، إســـتراتيجية المؤسســـة

فمنشــئ المؤسســة لديــه طموحــات،)المهــارات(رات و مــوارد المؤسســة و القــد،الحاليــة و المســتقبلية

ز هـذه الأهـو مـا يميـ. و أهداف متعددة و مختلفة ذات طبيعة اقتصادية و غير اقتصادية

التغيــير يــؤدي إلىCSIPو بالتــالي كــل تغيــير في . متطورة،متناقضــة،أحيانــا تكــون غــير واضحة

فمنطقــة التوافــق تعــبر عــن الأفعــال الــتي تقــوم بتــا الفــرد المقــاول و الــتي تعتــبر ،في المســار المقــاولاتي

إن تتطــــور و الأهــــداف تتأكـــــد في هــــذه المنطقــــة يمكــــن للمشــــاريع ، و ممكنــــة، مرغوبــــة، مقبولــــة 

)2(".على مر الزمان

CSIP هـــــي مصـــــفوفة اتخـــــاذ القـــــرار و ردود أفعـــــال المقـــــاول و تتضـــــح في منطقـــــة التوافـــــق

:التي توضح في الشكل التالي. لطموحاته و إمكانيات المحيط و الموارد المتاحة) Aالمنطقة(

1
Alian fayoll ,op-cit ,pp120-119 .

2
Christian BRUYAT, Revue Entrepreneuriat, France, 2001,p25-28 . )بتصرف(



ص لالف ما ع لأ ط ا ط خ م ي ل ر ظ ر الن طا لإ ل                                                        ا و لأ ل ا

25

.CSIPيوضح : 03الشكل رقم 

,Christian BRUYAT, Revue Entrepreneuriat, France:المصـدر

2001,p28 .

• Compétences et ressources perçues المهارات و الموارد المتاحة        :

• Possibilités de l’environnement perçues إمكانيات المحيط     :

• Aspiration : التطلعات

• Buts et objectifs projets : تالأهداف و الغايا
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CSIPنموذج : 04الشكل رقم 

:  CSIPشرح النموذج

ن يكـــون للمقـــاول ذكـــاء اســـتراتيجي بالإضـــافة إلى مجموعـــة مـــن أيجـــب CSIPمـــن خـــلال نمـــوذج

نظــــام القــــيم و شــــبكة : ا إلى شــــيئين مهمــــين همــــاالمهــــارات و الك

قيم المقاول مستمدة من خـلال سـيرته الذاتيـة و مـا مـر بـه في حياتـه مـن فنظام القيم تتمثل في، العلاقات 

، كــل هــذا سيشـكل نظــام القـيم ســتؤثر في مشـروع هــذا المقــاول، مواقـف و مــا اسـتمده مــن محيطـه مــن قـيم

.فتسير المؤسسة بنظام قيم المقاول التي استمدها من سيرته الذاتية
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جــد مهمــة فالشــخص الــذي لديــه علاقــات واســعة و قويــة نظــام القــيم يــتم تعزيــزه بشــبكة العلاقــات وهــي 

:لديه إمكانية نجاح مشروعه كبيرة و تساعده في جمع المعلومات التي ستوصله إلى ثلاث مناطق

.منطقة التطلعات المقاول الخاصة•

.منطقة موارد المقاول•

.منطقة كفاءات و مهارات المقاول•

و بنـاءا علـى قدراتـه يمتلكهـابنـاءا علـى القـيم الـتي بناءا على المعلومـات الـتي نجمعهـا مـن المحـيط و•

ومـــن خـــلال علاقاتـــه و المعلومـــات الـــتي تم الحصـــول عليهـــا ســـوف ، يشـــكل تطلعاتـــهيســـتطيع إن

يحصل على الموارد اللازمة و بناءا على شبكة العلاقات و نظام القيم يستطيع إن يصـل إلى تلـك 

نصــل إلى نقطــة التوافــق بــين تطلعــات بينهــااالكفــاءات اللازمــة و عنــد ربــط هــذه العلاقــات فيمــ

.المقاول مع قدراته و مع موارده المتاحة

.CSIPخصائص ال : الثاني فرعال

)1(:بالخصائص التاليةCSIPيتميز 

.أي اتخاذ القرار و رد الفعل يكون على المدى البعيد: استراتيجي)1

.لموارد المتاحة حالياأي متعلق باللحظة من إمكانيات الحالية و ا: لحظي أو أني)2

.أي كل يختلف من شخص لآخر: يعتمد على الإدراك)3

.CSIPمكونات ال : الثالثفرعال

)1(:منCSIPيتكون 

1
Op-cit,p31.
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.المهارات و الموارد المتاحة)1

.التطلعات و طموحات المقاول)2

.المحيط)3

.المقاول)4

)CSIP:)2علاقة المقاول ب: الرابعفرعال

بــين التطلعــات و طموحــات المقــاول و الحالــة الراهنــةهــو البحــث عــن التناســق و الانســجام"

دمـج المـوارد المتاحـة مـع المهـارات مـن اجـل اتخـاذ القـرار و القدرة علـى ،و المستقبلية للمحيط

".في حالات عدم اليقين و التقليل من المخاطر

:فهي عملية ديناميكية أكثر تفسيرية ترتكز على ثلاث شروط

 الرغبة في الإنشاء.

 حب التغيير و الابتكار( الرضا على الوضع الراهنعدم.(

دوافع و تحفيزات من موارد مالية و بشرية من اجل المناورة و الاستمرارية.

1
Ibid,p 25.

2
Allian fayoll ,op-cit ,p122.
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.المخطط التسويقيماهية:لثالمبحث الثا

ة بدايــــة لنشــــاط طــــفهــــي نق، مؤسســــةالدراســـة التســــويقية هــــي عبــــارة عــــن مفتــــاح لبــــدئ الصــــيرورة لإنشــــاء

حيث إن مخطط الأعمال و التطبيقات المالية معتمدة أساسا على نواتج هذه الدراسـة كمـا هـو ، التسويقي

)1(:موضح في الشكل التالي

.يوضح مكانة الدراسة التسويقية في مسار إنشاء مؤسسة: 05الشكل رقم  

1
Léger-Jarnniou ; Réaliser l’éaliser l’étude de marché de son projet ; Paris ; p1
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لسوق المنافسین الحالیینا

الزبائن الحالیین
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Léger-Jarnniou:المصـدر ; Réaliser l’éaliser l’étude de marché de son

projet  .place de l’étude de marché dans le processus de création

d’entreprise

.مفهوم وأهمية المخطط التسويقي:المطلب الأول 

. المخطط التسويقيمفهوم: الفرع الأول

هــو عبــارة عــن خارطــة طريــق لنشــاطات وفعاليــات التســويقية بالمؤسســة علــى مــدى " المخطــط التســويقي

)1(".فترة زمنية محددة

و المنافســــين و البيئــــة وثيقــــة مكتوبــــة توضــــح الوضــــع الحــــالي مــــن حيــــث المســــتهلك"و يعــــرف أيضــــا بأنــــه 

و الــتي تــوفر أســس تحديــد الأهــداف و الإجــراءات التســويقية و تخصــيص المــوارد ســواء المنتجــات ، الخارجيــة

)2(".و المنتجات و الخدمات الحالية أو المقترحة

وذلـــك يعتـــبر ،وتســـعى إلى إشـــباع حاجاتــه ،روع علـــى العميـــل بدرجــة أولىللمشــوتركــز الخطـــة التســـويقية

)3(.حيث إن غرض المشروع هو وضع استراتجيات لنجاح عمل أي المشروع.جوهر عمل المشروع 

.المخطط التسويقيأهمية:الفرع الثاني

ساسـية الـتي يجـب حيـث يرسـي القواعـد الأ،إن مخطط التسويقي هو الوسيلة المثلـى للتخطـيط المسـتقبلي 

.28ص،2008،الأردن ،و التوزيعدار اليازوري العلمية للنشر، التخطيط التسويقي  مفاهيم و تطبيقات،بشير علاق1
.81ص،2013،الأردن ،شر و التوزيع ر الصفاء للندا،إدارة التسويق أفكار و توجيهات جديدة، غسان قاسم داود اللامي 2
122-121ص،2014،الأردن، 5ط، المسيرة للنشر و الطباعةدار، المشروعات الصغيرةإدارة،ماجدة العطية3
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و مــن خــلال ذلــك تحلــل المؤسســة كافــة الفــرص ،تقبلنشــاطها في الســابق و يمكــن أن تــأثر عليهــا في المســ

المتاحة لها و ما يمكن أن يتعـرض لهـا مـن مخـاطر ممـا يسـاعدها علـى رسـم الطريـق الـذي يقودهـا إلى النجـاح 

.و تحقيق أهدافها

و بالتأكيــد فــان كــل ،غرافيــة  الأساســية و ويــتمكن مالــك المشــروع مــن اكتشــاف الاتجاهــات الديم

و دراســـة الســـوق تعتـــبر . العمـــلاء و المنافســـين،فوائـــد جمـــة عـــن طريـــق فهـــم الســـوقالأعمــال يمكنهـــا تحقيـــق

.وسيلة لجمع المعلومات و تحليلها وتفسيرها

فيعتـــبر المخطـــط التســـويقي مـــن الخطـــط الإســـتراتيجية العامـــة لأي مؤسســـة حيـــث يعـــبر عـــن أمـــال

طــط التســويقي بمثابــة الموجــب العــام و بالتــالي فــان مخ،و تطلعــات نحــو تحقيــق أهــدافها و النجــاح في الســوق

)1(.لتحقيق أهداف المؤسسة

.أهداف الدراسة التسويقية:  المطلب الثاني

أن الغرض من الدراسة السوق يتمثل في الحصول على المعلومات اللازمة لرسـم سياسـات الإنتـاج 

يســتطيع الباحــث فعــن طريــق هــذه الدراســة ، و اكتشــاف الفــرص التســويقية المتاحــة ، بالنســبة للمؤسســة 

)2(: و تكون التساؤلات متعلقة ب، الحصول على إجابات عن الكثير من التساؤلات التي تدور بذهنه

ماهو حجم السوق المرتقب ؟)1

أو ماهي معدلات نموه؟)2

1
Macdonal Malcom ; Les plans marketing : Comment les établir ? ; Comment les utiliser ?, Traduire

par : Pair chaix, Boeck, Bruscelles, Belgique ;2004 ;p (87
ر،دار الخلدونیة- تحلیل السوق–تسویق ،یحھ عیسى و آخرون 2 زائ ج .ص،2007،ال
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؟ماهو حجم الإنتاج الذي تأمل المؤسسة ببيعه حاليا؟و مستقبلا)3

أن تتعرض لها المؤسسة؟ماهو هيكل السوق؟ و ماهي درجة المنافسة التي يمكن )4

ماهو نمط التسعير و اتجاهاته في الماضي و الحاضر و المستقبل؟)5

ماهو التقسيم الجغرافي للسوق؟)6

ماهو التقسيم القطاعي للسوق؟ حسب نوعية المستهلكين دخولهم و خروجهم؟)7

ماهو الوصف الدقيق للمنتج سلعة أم خدمة كانت؟)8

لمنتج ؟ )9

ماهو الأسلوب الملائم لتقدير حجم الطلب على المنتجات المستقبل ؟)10

ماهو الأسلوب الملائم لتقدير حجم العرض الحالي؟)11

ومنه نجد إن المخطـط التسـويقي يتضـمن دراسـة و إعـداد إطـار تفصـيلي للأهـداف المطلـوب الوصـول إليهـا 

)1(:و تقديم خدمة وتشملو التي تتضمن جميع الأنشطة المشتركة في إنتاج سلعة أ

.توصيف المنتج سواء سلعة  أم خدمة)1

2(.

توصــيف الســوق و حجمــه الحــالي و المســتقبلي و المنافســين و أســعار الســلع البديلــة و القــوانين )3

).الخدمة(الحالية لتداول السلعة و تسعيرها 

.رة المنتج الجديد التي يسعى المشروع لطرحها أو تقديمهاتحديد مدى تجاوب السوق لفك)4

،75ص ص،2004،عمان ،دار حامد للنشر و التوزيع،دراسة الجدوى و تقييم المشروعات،عبد العزيز مصطفى عبد الكريم1
76.



ص لالف ما ع لأ ط ا ط خ م ي ل ر ظ ر الن طا لإ ل                                                        ا و لأ ل ا

33

و )الفــرق بــين الطلــب الكلــي و العــرض الكلــي(نصــيب الســلعة أو الخدمــة مــن الفجــوة التســويقية )5

.بالتالي تحديد الطاقة الإنتاجية و الرقم التوقع للمبيعات

.إعداد الهيكل التسويقي بما يشمله من تكاليف تسويقية)6

ويمكـــن مـــن الاعتمـــاد علـــى . ســـة الســـوق هـــو التقليـــل مـــن المخـــاطر المرتبطـــة باتخـــاذ القـــرارفالهـــدف مـــن درا

.الحقائق بدلا من الافتراضات 

.مراحل إعداد مخطط تسويقي:المطلب الثالث 

)1(: و تشمل.توجد عدة خطوات متتالية و مترابطة كل منها تخدم ما يليها من خطوات

:و يشمل .دراسة السوق:الفرع الأول 

.خطوات دراسة السوق-

. تجزئة السوق-

.تقسيم السوق-

.تحديد السوق المستهدف-

تحليل الميزة التنافسية و تحديد الإستراتيجية التسويقية-

.المنافسة:  الفرع الثاني 

.تحليل المنافسين-

.PESTELنموذجللمؤسسة تحليل المحيط الخارجي-

.48ص،سابقمرجع ،يحه عيسى و آخرون 1
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.SWOTسسة نموذج المحيط الداخلي و الخارجي للمؤ -

.الدولة+ تحليل المحيط التنافسي نموذج بورتر للقوى الخمس-

:و  يشمل.أعداد المزيج التسويقي: الفرع الثالث

.المنتج -

.التسعير-

. التوزيع-

.الترويج-

:أما بالنسبة للخدمة تتمة إضافة إلى مزيج التسويقي للسلعة مايلي

.الأفراد -

.البيئة المادية--

.العمليات--

.دراسة السوق:  لاأو 

)1(:تعريف السوق)1

و المفهـــوم الشـــائع ،البيـــع و الشـــراء ، منـــذ أن بـــدأ التبـــادل، أن كلمـــة الســـوق قديمـــة قـــدم التـــاريخ البشـــري"

لكلمة السوق هو المكان الذي يلتقي فيه المشتري و البائع لتبادل السلع و الخدمات أو بيع وشـراء السـلع 

:"و الخدمات 

.37,38ص ص،الجزائر ،دار الخلدونية للنشر و التوزيع،أسس التسويق،لحمير إبراهيم ب1
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سـويق إلى علـى أنـه مجموعـة مـن المشـترين الحـاليين و المـرتقبين مـن ذوي الحاجـات غـير كما ينظر رجـال الت"

".المشبعة و يمتلكون القدرات الشرائية و يمكن كسبهم وإشباعهم بالسلع و الخدمات

Louisبيـــار لـــويس ديـــبرس " و" Alain Jolibert"ويعرفـــه كـــذلك الأســـتاذان ألان جولبـــار 

Duboires"وانــه كــذلك ،لمنتجــات المحــددة و المرتبطــة المختــارة مــن طــرف الزبــونعلــى انــه مجموعــة ا

.مجموعة الأفراد الحاليين الذين لهم علاقة بالمنتجات الموجودة في مكان معين

فـــالمفهوم ،بمفهـــومين احـــدهما ضـــيق و الآخـــر واســـع " Lendrevieلنـــدرفي  " في حـــين يعرفـــه الأســـتاذ

بالإضــافة إلى هيكلــة و تقيــيم ، ة الــتي لهــا رمــوز حســب أهميتهــا الضــيق يشــير إلى مجموعــة المعطيــات المرقمــ

و أمـا بالنسـبة للمفهـوم الواسـع فـان السـوق يعتـبر مجموعـة الأفـراد الـتي تقبـل ، المبيعات المتعلقة بمنـتج معـين 

.على شراء المنتجات 

.فينظر إلى السوق على انه مكان التقاء العرض و الطلب "Daneilدانيال "أما الأستاذ 

:من خلال التعاريف السابقة نتوصل إلى مايلي 

.يبيعون و يشترون السلع و الخدماتأن السوق تتكون من متعاملين -

.تتكلم فيها قوى العرض و الطلبأن السوق-

.أن السوق مكان تنتقل فيه ملكية السلع-

:مكونات السوق)2
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خـــتلاف الأســـواق للســـلع  و تختلـــف بحســـب ا،توجـــد العديـــد مـــن القـــوى الـــتي تتـــدخل في تركيـــب الســـوق 

)1(:ومن بين هذه القوى نجد، الاستهلاكية و أخرى صناعية 

المشترون يجب التمييز بين المشتري و المستهلك،:

.صاحب الفكرة-

.المؤثر على عملية الشراء-

.متخذ القرار-

.من يدفع قيمة المشتريات-

.من الذي يستهلك  فعلا-

.السلعة من الذي يستعمل-

.من الذي يقوم بالصيانة و الإصلاح-

ونلاحــظ مــن خــلال هــا النقــاط انــه يوجــد عــدد كبــير مــن الأشــخاص اللــذين يتــدخلون في عمليــة الشـــراء

)2(.يجب التمييز بين كافة هذه العناصر عند تحديد الطلبو بالتالي 

دمات في السوق.

:يز عدد العارضين في عدة حالات هييمكن التميو

.حالة العارض الوحيد للمنتج في السوق و تسمى السوق الاحتكارية-

.حالة قلة عدد العارضين للمنتج في السوق و يسمى احتكار القلة-

.73ص، 2003،الأردن،،دار وائل للنشر و التوزيع،مبادئ التسويق، رضوان محمود العمر1
.74ص،سابقمرجع ، بلحمير ابراهيم 2



ص لالف ما ع لأ ط ا ط خ م ي ل ر ظ ر الن طا لإ ل                                                        ا و لأ ل ا

37

.حالة كثرة العارضين للمنتج في السوق و تسمى سوق المنافسة التامة-

نتاجعناصر سلسلة الإ:

و كــل عنصـــر ، بدايــة مــن المـــادة الأوليــة وصـــولا إلى المنــتج النهـــائي توجــد سلســلة مـــن عناصــر الإنتـــاج

.ويعني بتا مجموعة من المواد الضرورية لإنتاج المنتجات النهائية، يوجد في سوق معينة

الموزع:

ياب المنتجــــات حيــــث عــــن طريقــــه يــــتم انتقــــال و انســــ، يعــــد المــــوزع حلقــــة وصــــل بــــين المنــــتج و المســــتهلك

.و والموزع يعبر عن القنوات التوزيع

العناصر الأخرى في السوق:

:وهي القوى المؤثرة على شروط عمل السوق و منها

.الدولة و المؤسسات الحكومية-

.مؤسسات المدنية مثل منظمات حماية المستهلك-

.الخ...نقابات التجار و الحرفيين، المؤسسات المهيمنة مثل غرفة التجارة -

.المؤسسات المالية الأخرى، سسات الدعم مثل البنوك و التأمينبعض مؤ -
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.يوضح تأثيرات المعامليين الخارجيين على المؤسسة الجديدة: 06الشكل رقم 

,Richard Stutely;Business plan, 2Ed:المصـــدر

Pearson, France,2008, P67

:دراسة السوق)3

مفهــوم يحصــر مجموعــة مــن الأدوات و التقنيـات الــتي تســمح بالبحــث عــن المعطيــات كميــة"هـي عبــارة عــن 

أو بخدمـة حاليـة بـالمنتجو نوعية للسوق معينة و تحليلها بغرض المساعدة في اتخـاذ القـرار التسـويقي المتعلـق 

)1(".أو مستقبلية

1
Laude Demeure ;Markting ;Paris ;Dollaz ;1999 ;P35

ن زبائ ال

ة،.....المؤثرات الدولیة،العالمیة،المحلیة و السیاسیة،الاتحادات ،المنظومة البیئیة، ط غ ضا ت ال عا ما ج لام......، ع لإ ل ا سائ و ،.

ن- و رد و م ال

واد - م ال

الأولیة

ون- ت مك ا

و  ع  سل ال

ت ما خد .ال
المؤسسة الجدیدة

المنافسین          قنوات التوزیع  

ن- و ع ز و م ال

ن - و البائع

ن  و التابع

ن - و البائع

ن و ستقل م ال

خ.... . ال



ص لالف ما ع لأ ط ا ط خ م ي ل ر ظ ر الن طا لإ ل                                                        ا و لأ ل ا

39

المتعلقــة بنقــل و بيــع المنتجــات و الخــدمات الأحــداثهــي تجميــع و تســجيل و تحليــل و كتابــة تقريــر لكــل 

و الاحتمـــالات و تســـتعمل دائمـــا الإحصـــاءوهـــي عمومـــا تعتمـــد علـــى نظريـــة ، مـــن المنـــتج إلى المســـتهلك

)1(.الطريقة العلمية

)2(:خطوات دراسة السوق)3

.يوضح خطوات دراسة السوق:05الشكل رقم

ص ، الأردن،5، دار المســيرة للنشــر و الطباعــة، طغيرةإدارة المشــروعات الصــ، ماجــدة العطيــة:المصــدر

123.

تعريــــف المشــــكلة مــــن خــــلال دراســــة العــــرض و الطلــــب و تحديــــد الفجــــوة التســــويقية :الخطــــوة الأولى-

نســـتنتج الخلـــل الواقـــع ومـــن خـــلال بحـــوث التســـويق نحـــدد ســـلوك الزبـــائن و ردود أفعـــالهم واكتشـــاف 

.الفرص التسويقية المتاحة

1
Stéphan Etienne et Hichem Hellara ;Etude de marches ;Tunis ;CLE ;2000 ;P09.

.123،124، ص ص نفس المرجع السابق،ماجدة العطية2

ة كل ش م ال
ع  م ج
البیانات

التحلیل و 
تفسیر 
ج النتائ

ت جا ستنتا لا ا
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ـــامج مصـــمم :ةالخطـــوة الثانيـــ- ـــائن و إعـــداد برن جمـــع البيانـــات  أي جمـــع المعلومـــات المختلفـــة عـــن الزب

 ،...

، تحليــل و تفســير البيانــات  نتــائج البحــث التســويقي لوحــدها لا تــؤدي لحــل المشــكلة:الخطــوة الثالثــة -

.ائج محددة من خلال تلك البياناتوعلى مالك المشروع أي يحاول الوصول إلى نت

الاســتنتاجات   في العديــد مــن الحــالات يكــون الاســتنتاج واضــحا بعــد تفســير نتــائج :الخطــوة  الرابعــة-

حيــث يــتمكن مالــك المشــروع أن يحــدد أســلوب اســتخدام هــذه الأرقــام في عملــه ، البحــث التســويقي

.اعتمادا على تفسيره لتلك الحقائق التي توصل إليها

تم عمليـــة البحـــث التســـويقي إلا حينمـــا يـــتم التوصـــل إلا حينمـــا يـــتم التوصـــل إلى نتـــائج مفيـــدة مـــن و لاتـــ

المعلومــات الــتي تم جمعهــا و إدخــال المتغــيرات المطلوبــة في العمــل بمــا يتوافــق و حاجــات و رغبــات العمــلاء 

.التي تم تحديدها من خلال عملية البحث

)1(:تقسيم السوق: ثانيا

في سـوق عملية تحديد و تحليل المشترين :قتعريف تقسيم السو )1

.المشتريين في سوق المنتج

سـة وحـدات اسـتهلاكية عبارة عن تجزئة السـوق ذات الطبيعـة غـير المتجان":

".لها صفات مشتركة قادرة على شرح مختلف سلوك الجماعات المتجانسة

.83ص، سابقمرجع ، ابراهيم بلحمير1



ص لالف ما ع لأ ط ا ط خ م ي ل ر ظ ر الن طا لإ ل                                                        ا و لأ ل ا

41

العمليــــة الــــتي يــــتم مــــن خلالهــــا تجزئــــة الســــوق الكلــــي إلى عــــدة مجــــاميع أو قطاعــــات "وتعــــرف كــــذلك 

الموقــع ،متجانسـة 

.                                 الجغرافي أو المنافع المدرجة للمنتج

:أسس تقسيم السوق)2

إن أســــواق أي مؤسســــة متباينــــة عــــادة بدرجــــة تلمــــح بتقســــيمها إلى قطاعــــات و فــــق لأســــس معينــــة 

مــــــدى ومـــــن الطبيعـــــي أن تختلـــــف الأســـــس المســــــتخدمة بـــــاختلاف طبيعـــــة الحاجـــــات و الرغبـــــات و 

:وعموما هناك مدخلان لتحديد القطاعات التسويقية وهما ، الاستجابة للمؤثرات التسويقية المختلفة

مدخل خصائص المستهلكين:

:و حسب هذا المدخل يمكن اعتماد الأسس التالية في تجزئة السوق

يـــــتم هـــــذا التقســـــيم بموجـــــب هـــــذه الطريقـــــة بتقســـــيم جماعـــــات :الجغـــــرافيالتقســـــيم حســـــب الأســـــس

اطق و المنــــاخ و الكثافـــــة فســــكان المنـــــ، ســــتهلكين حســــب المنـــــاطق و المنــــاخ و الكثافـــــة الســــكانيةالم

ق .الســــكانية

.ن الاختلاف تفرضه طبيعة تلك المناطقإفهكذا ، الصحراوية  و عن مناطق السواحل

 ويكـون علــى أســاس عــدة معــايير مثـل الســن الجــنس حجــم الأســرة :امــل الجغرافيــةالتقسـيم حســب العو

ويعتـــبر هــذا الأســـلوب أكثــر شـــيوعا مــن ويتميـــز ...تعلـــيم الجنســية الطبقـــة الاجتماعيــةالــدخل المهنــة ال

فيســـتطيع وضـــع ســـوق محتملـــة.بقدرتـــه علـــى التفريـــق بـــين مـــن يشـــتري المنـــتج و بـــين مـــن لا يشـــتريه

ل كما أن أهم مـا يميـز هـذا الأسـلوب في التجزئـة هـو سـهولة فهمـه وتطبيقـه مـن قبـل المعنيـين على الأق

.في المؤسسات الصناعية و التسويقية
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مــن خلالــه يــتم تحديــد الخصــائص النفســية و الشخصــية والــدافع :التقســيم حســب العوامــل الشخصــية

ة أو ماركــة أو الخدمــة بمعرفــة كافــة الأنمــاط الســلوكية و الحاجــة و مســتوى توقــع اختيــار المســتهلك لســلع

 .

هــذا الأســلوب علــى تقســيم المشــترين إلى مجموعــات حســب المعــايير المتعلقــة بالشخصــية منهــا حســب 

خــــرين و الشـــعور بالانجــــاز و الاســـتغلال الــــذاتي للفـــرد أو اعتمــــاده الانطـــواء و المقـــدرة علــــى قيـــادة الآ

إلا أن العلاقـة ،على الآخرين و الشعور بالانجاز و الاستقلال الذاتي للفرد أو الاعتمـاد علـى الآخـرين 

.بين شخصية المستهلك  و بين العادات و التقاليد الاستهلاكية ليست دائما واضحة و محدودة

رب المستهلكين مدخل تجا:

لماذا يشتري المستهلك سلعة معينة و يفضلها دون غيرها في السوق؟

 ـــافع الـــتي يســـعى المســـتهلك إلى تحقيقهـــا :التقســـيم حســـب المنفعـــة يعتمـــد هـــذا الأســـلوب علـــى المن

ـــــة ـــــى فرضـــــية مفادهـــــا أن اخـــــتلاف الخصـــــائص .بشـــــرائه العلامـــــة التجاري ويقـــــوم هـــــذا الأســـــلوب عل

ية للمســـتهلكين يـــدفعهم للســـعي إلى الحصـــول علـــى مزايـــا مختلفـــة مـــن وراء شـــراء الديموغرافيـــة والنفســـ

وأهــــم مــــا يميــــز هــــذا الأســــلوب في التقســــيم أنــــه يســــاعد المؤسســــات الصــــناعية ، نفــــس فئــــة الســــاعة

علـــى التعـــرف علـــى تلـــك الأجـــزاء مـــن الســـوق الـــتي يمكـــن التركيـــز عليهـــا في ســـوق شـــديدة المنافســـة 

.أو الخدميةللماركة السلعية 

 التقسيم حسب معدل استخدام السلعة:

ويتم بموجب هذا الأسلوب تقسيم السوق لسـلعة مـا عـدة فئـات تتناسـب و معـدل لاسـتخدام كمجموعـة  

.كبيرة أو متوسطة أو قليلة أو لا تستخدم السلعة على الإطلاق
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 التقسيم على أساس الولاء للعلامة التجارية:

تمســـك المســـتهلك و رغبتـــه في شـــراء منـــتج معـــين و الاحتفـــاظ بـــه و الحـــرص يعـــرف الـــولاء علـــى انـــه درجـــة

.

و قـد ، ومن هنا يمكن تقسيم الأفراد إلى مجموعات حسـب ولائهـم لاسـم تجـاري معـين أو متجـر معـين

و عليــه يجــب .قــد تكــون درجــة الــولاء للعلامــة أو المتجــر قويــة أم ضــعيفة ،نتــو جمــين تكــون درجــة الــولاء لم

علـــى المســـوق أن يتعـــرف علـــى الخصـــائص و المميـــزات في الســـلعة الـــتي دعـــت إلى هـــذا الـــولاء حـــتى يمكـــن 

.المحافظة على هؤلاء المستهلكين

:كيفية تشخيص السوق :ثالثا 

)1(:ينقسم السوق إلى

 رة عن العمليات التي تبنى على أساس كـل  لبـائعي المنتجـات البديلـة أي المنافسـون فهو عبا:الصناعي

.و المنتجات الخاصة بالمؤسسة

 الســـــوق الكـــــامن ويقصـــــد بـــــه المســـــتهلكون الكـــــامنين و الحقيقيـــــون للمنتجـــــات بالإضـــــافة إلى كـــــل

.الأشخاص و المنظمات التي تنجذب من اجل الشراء

 ـــه الجـــز ـــارة مثـــل الموقـــع الجغـــرافي الســـوق المســـتهدف و يقصـــد ب ء مـــن الســـوق لحـــالي لأجـــل قـــرار الزي

.أو نوعية المستهلكين أو الزبائن

كين و القدرة على الشراء من خلالالسوق المتوفر ويقصد به جذب المستهل:

.يتأثرون و ينجذبون من خلال الحملات الترويجية و الإشهار-

1
Richard Stutely; op – cit; pp77; 78.
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.ال السوقالقدرة من خلال الاستطاعة الشرائية و أقف-

:التجزئة التسويقية:رابعا  

فالمؤسســـات ينشـــطون لأجـــل التجزئـــة الســـوقية أي ملتزمـــون . في نفـــس الخصـــائص أو لهـــم نفـــس الحاجـــات

.فالسوق يتجزأ إلى أقسام نوعية. عموما بالجزء من السوق لتغطيته

)1(:تحديد السوق المستهدف:خامسا 

أن وجــود المشــروع هــو خدمــة تلــك الأجــزاء الســوقية الــتي كانــت فــرص أتــت نتيجــة خلــل العــرض والطلــب 

ـــامج التســـويقي الفعـــال يعتمـــد التســـويق المحـــدد و ا ـــائن المشـــروع المســـتهدفينو بـــذلك فـــان البرن لواضـــح لزب

تعلم كيـــف يـــتمكن مـــن الوصـــول إلـــيهم و تقـــديم الســـلع و الخـــدمات المصـــممة خصيصـــا لإشـــباع بحيـــث يـــ

.

:تحليل الميزة التنافسية للمشروع:سادسا

:تعريف الميزة التنافسية )1

و تحقــــق المؤسســــة الميــــزة التنافســــية حينمــــا يــــدرك الزبــــائن أن ســــلعها ،عامــــل أساســــي لنجــــاح المشــــروع

و

بعـض الأعمـال تحـاول أحيانـا لتحقيـق هـذه الميـزة التنافسـية عـن طريـق ، الإدراك بعـدة طـرقمن خلق ذلك

.126-125ص،سابقمرجع ، ماجدة العطية 1
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ميــزة بالنســبة و قــد يصــلح هــذا المــدخل للعديــد مــن المنتجــات و بالنســبة لمنتجــات مت.عــرض أســعار اقــل 

.للزبائن خطر

بحتوأصــ،الأعمــال اليــوم بالمنافســة المكثفــةتتميــز بيئــة :العوامــل الأساســية لتحقيــق الميــزة التنافســية)2

لـذا نعـرض  بعـض العوامـل لتحقيـق ،المنتجـات و الخـدمات المتميـزة،من شروط نجاح و بقاء الأعمـال

:الميزة التنافسية أهمها 

.التركيز على العميل-

.لتركيز على الإبداعا-

.الاهتمام بالجودة -

.الاهتمام براحة العميل-

.تخصيص الخدمة-

.التأكيد على السرعة-

)1(:استراتيجيات التسويق:سابعا

إســتراتيجية ،ثــلاث اســتراتيجيات تنافســية إلا وهــي إســتراتيجية الســيطرة بالتكــاليفPorterاقــترح بــورتر

ذه الاســـتراتيجيات حســـب نـــوع الميـــزة التنافســـية الـــتي تبحـــث عنهـــا وتختلـــف هـــ.إســـتراتيجية التركيـــز، التمييــز

.وضعيتها التنافسية في السوق

ــــين الاســــتراتيجيات :إســــتراتيجية الســــيطرة بالتكــــاليف ــــبر إســــتراتيجية الســــيطرة بالتكــــاليف مــــن ب تعت

تتبعها المؤسسة حسب ما تطرق إليه بـورتر وتقـوم هـذه الإسـتراتيجية التنافسية الأساسية التي يمكن أن 

، الدار BOTدراسات الجدوى التجارية و الاقتصادية و الاجتماعية مع مشروعات بد القادر عطية، عبد القادر عبد االله ع1
. 38،ص2001، القاهرة،2الجامعية، ط
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الإنتـاج و التوزيـع لكـي تمكـن مـن تقـديم منتجـات ذات أسـعار منخفضـة على مبدأ تخفيض التكـاليف

.مقارنة بباقي المنافسين مع مراعاة مستوى متوسط نسبيا من التمييز

فكــرة تمييــز المنتجــات عــن بــاقي المنتجــات المعروضــة تبــنى هــذه الإســتراتيجية علــى :إســتراتجية  التمييــز

ممـــا يشــــبعه المنافســــون يتوقف ذلــــك علـــى مــــا يـــتم إشــــباعه لـــدى الزبــــائن بشـــكل يختلــــفو ،في الســـوق

مـــــعليتناســـــب

كـــي يكـــون هنـــاك تميـــز يجـــب أن يكـــون المنـــتج "Levittلوفيـــت " وحســـب،مـــن اهتمـــامهم بالســـعر

المميز غير قابل للتقليد من طـرف المنافسـين أو علـى الأقـل صـعب التقليـد كمـا يجـب أن يكـون الزبـون 

وصــــعوبة ، مقــــدرا لهــــذا التميــــز مــــن خــــلال المنفعــــة الــــتي تعــــود علــــى الزبــــون مــــن وراء اســــتهلاك المنــــتج 

وتتطلـب ، المنافسين سرعان ما يقلدون الأفكار الجديـدةالأساسية في إتباع هذه الإستراتيجية  هي أن

:هذه الإستراتيجية وجود بعض الشروط منها

.أن يقدر المستهلك قيمة المستهلك قيمة الاختلافات في المنتج و درجة تميزه عن غيره من المنتجات-

.وجود عدد كبير من المنافسين-

بيا مــع الأخــذ بعــين الاعتبــار أن إســتراتيجية التميــز وحسـب بــورتر فــان التمييــز ســيكون ذو تكلفــة عاليــا نسـ

، تتطلب تحقيق تقارب في تكلفة المنتج مقارنة بالمنافسين

يجب عليها بيعهـا بسـعر أعلـى مـن تكلفـة التمييـز الإضـافية لكـي يسـتفيد هـامش الـربح النـاتج مـن التسـعير 

.الإضافي
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.يوضح إستراتيجية التسويق المتنوع:07رقمالشكل

، 2013، السـعودية ،جامعـة تبوك، استراتجيات الأسواق المسـتهدفة، محمد عبد العزيز قبادو: المصدر

.76ص

1(:إستراتيجية التركيز(

تركيــز حيــث يجــب علــى المؤسســة فهــي الإســتراتيجية الثالثــة الــتي قــدمها بــورتر تســمى إســتراتيجية ال

أي تركــز علــى منطقــة جغرافيــة محــدد بــدل التعامــل ، 

والفــرق بــين إســتراتيجية التركيــز و بــاقي الاســتراتجيات الأخــرى في اقتصــار المؤسســة مــع .مــع الســوق ككــل

مــة قطــاع ســوقي معــين بطريقــة أكثــر كفــاءةوذلــك مــن خــلال خد، التعامــل مــع نســبة صــغيرة مــن الســوق

.و فعالية من حالة استهداف السوق ككل

.المرجع السابق1

)1(مزیج تسویقي 

)2(مزیج تسویقي 

)3(مزیج تسویقي 

ع طا )1(ق

ع طا )2(ق

ع طا )3(ق
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ا تضــل ولكنهــ، حيــث يمكنهــا أن تعطــي للمؤسســة حصــة معتــبرة مــن قســمة الســوق المســتهدف،المكتســبة

كمــا يوجــد هنــاك خطــر دخــول منــافس جديــد للقطــاع الســـوقي ،  منخفضــة نســبيا مقارنــة بالســوق ككــل 

.المستهدف مما يؤثر على الحصة السوقية للمؤسسة

.إستراتيجية التسويق المركز:   08شكل رقم

ـــــادو ـــــز قب ـــــد العزي ـــــوك،اســـــتراتجيات الأســـــواق المســـــتهدفة،المصـــــدر محمـــــد عب ية الســـــعود،جامعـــــة تب

)1(:العوامل المؤثرة اختيار إستراتيجية التسويق المناسبة.76ص،2013،



.من الأفضل اختيار إستراتجية التسويق المركز

 المتنوعـــة مثـــل آلات التصـــوير و الســـيارات فـــان تجـــانس المنـــتج التســـويق الأكثـــر ملائمـــة للمنتجـــات

.ما يناسبها إما إستراتيجية التسويق التنوع أو إستراتيجية التسويق المركز

ك،استراتجیات الاسواق المستھدفة،محمد عبد العزیز قبادو1 و ة تب ع م .76ص،2013،السعودیة ،جا

مزیج تسویقي

ع  طا )1(ق

ع طا )2(ق

ع طا )3(ق
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فعـــادة يفضــل البـــدء بشـــكل ،مرحلــة دورة حيـــاة المنــتج  عنـــدما تقــدم الشـــركة منتجــا جديـــدا للســوق

و في هذا الصـدد فـان التسـويق ، يهواحد أو عدة أشكال محدودة حتى يمكن خلق الطلب المبدي عل

غـــير التنـــوع هـــو الإســـتراتيجية المناســـبة في البدايـــة مـــثلا مؤسســـة تنـــتج منـــتج معـــين ونشـــره في منـــاطق 

و محاولـة الاسـتجابة لاحتياجـات ، محددة و انتظار ردة فعل المستهلكين من خلال قنوات التسـويق 

كــن للمنظمــة أن تتبــع إســتراتيجية التســويق المقترحــة وعنــد الوصــول المنــتج إلى مرحلــة النضــج فانــه يم

.المتنوع



فـان إسـتراتيجية التسـويق غـير المتنـوع هـي الإسـتراتيجية ، و ردود أفعالهم متماثلة للمؤثرات التسـويقية

.المناسبة

فانــه مــن الصــعب علــى الشــركة ، افســين  عنــدما يتبــع المنافســون سياســة تقســيم فعالــة إســتراتيجية المن

علـــى عكـــس ذلـــك عنـــدما يتبـــع المنافســـون ، أن تنـــافس مـــن خـــلال إســـتراتيجية التســـويق غـــير المتنـــوع

إســتراتيجية التســويق غــير المتنــوع فــان المنظمــة يمكنهــا الاســتفادة مــن خــلال سياســة تقســيم الســوق

امــــل أخــــرى تؤيــــد ذلــــك مثــــل التركيــــز علــــى المنتجــــات لا يقــــدمها المنافســــين و يــــرغم إذا وجــــدت عو 

.المستهلكين بالحصول عليها

:تحليل التنافسية:  ثامنا
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و في نفــس القطــاع وتقــدم ، المؤسســات الــتي تمــارس نفــس النشــاطهــم عبــارة عــن:  تعريــف المنافســين)1

و وعلــى المنظمـة تفــادي المخــاطر المحتملــة بالإضــافة إلى مـا تقــدم مــن منتجـات بديلــة ، نفـس المنتجــات

)1(.مع الأخذ بعين الاعتبار خطر المنافسين المحتمل دخولهم إلى السوق،منهم

.فالمنافس هو كل من يساوم المؤسسة ويحاول أن يقتطع جانب من أرباحها و حصتها من السوق

:PESTELيط الخارجي للمؤسسة نموذجتحليل المح)2

)2(:ى تحليل أهم العوامل الخارجية التي تؤثر على نشاط المؤسسة و وجودها وهييعتمد هذا النموذج عل

:POLITICALالعلوم السياسية - أ

وهـــي القـــوى الــــتي تحركهـــا القــــرارات السياســـية ولهــــا تأثيرهـــا الكبــــير علـــى صــــناعة القـــرار الاســــتراتيجي في 

.الخ... ة الاجتماعيةنظام الحماي،السياسة الجنائية ،المؤسسة مثل الاستقرار الحكومي

:ECONOMYالعلوم الاقتصادية - ب

يتوقـــف بنـــاء بعـــض الاســـتراتجيات علـــى التقـــديرات الخاصـــة بالحالـــة الاقتصـــادية و الـــتي تمثـــل في الـــدورات 

.الخ.....السياســـة النقديـــة، التضـــخم،الاقتصـــادية مـــن كســـاد أو رواج 

.ط القوي بين تلك العوامل و الخيار الاستراتيجي الذي ستنتهجه المؤسسة المؤسسة لدرجة الارتبا

:Social et Cultureالعوامل الاجتماعية و الثقافية- ت

كلية العلوم الاقتصادية و علوم ،مذكرة ماجستر في العلوم التسيير ، ورية في تدعيم الميزة التنافسيةدور الكفاءات المح، ريش فايزة1
.05ص، 2005، الجزائر،البليدة ،جامعة سعد دحلب،التسيير

فرع ،)رةغير منشو (مذكرة لنيل شهادة الماستر تخصص مقاولاتية،)امناس(ال لمشروع مركب عمالة إعداد مخطط اعم،بوغفير مريم 2
.72ص، الجزائر، بسكرة، جامعة محمد خيضر،كلية علوم التسيير ،ادارة الأعمال
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ذلك مـن خـلال جانـب الطلـب ، يعد المحيط الاجتماعي ذا تأثير هام على تحديد عرض المؤسسات

بمنظومـــة القـــيم والعـــادات و نمـــط الاســـتهلاك علـــى المنتجـــات و الـــتي تخضـــع إلى متغـــيرات اجتماعيـــة تـــرتبط 

الـــتي تختلـــف وفقـــا للثقافـــة الســـائدة مـــثلا الزيـــادة الســـكانية تعتـــبر فرصـــة لـــبعض المؤسســـات ،للمجتمعـــات

ــــل  ــــه تغيــــير في المنتجــــات المقدمــــة مــــن قب ــــاة الأســــر يقابل إذ تترجمهــــا إلى تزايــــد في الطلــــب و تغــــير نمــــط حي

.الخ....المؤسسات

:Technologyالتكنولوجية العوامل - ث

.وتحديد تموقع نشاطها في الأسواق،التنافسية في الأسواق 

:Legalالعوامل القانونية - ج

ــــى توجهــــات ا ــــك مــــن خــــلال ،لمؤسســــة المســــتقبليةيعتــــبر المحــــيط التشــــريعي مــــن العوامــــل المــــؤثرة عل ذل

.الخ....،قانون العمل،التشريعات و اللوائح التي تحدد نطاق عمل المؤسسة مثل قوانين الاحتكار

.Environnementالعوامل البيئية - ح

لقــد أصــبحت البيئــة تشــكل مركــز الاهتمــام و المصــدر الجديــد للميــزة التنافســية في الأســواق في الســواق 

فـان الفـترة الحاليـة ،فإذا كانت الفترة السابقة هي فترة أعمال بدرجـة أولى،لمستقبلية للمؤسساتالحالية و ا

.هي فترة إعادة التوازن بين الأعمال و البيئة

.SWOTتحليل المحيط الداخلي و الخارجي للمؤسسة : ثالثا
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ة للمؤسســــة هــــو أســــلوب مصــــمم للمســــاعدة في تحديــــد الاســــتراتيجيات المناســــبSWOTتحليــــل 

)1(.ويتضمن تحديد نقاط القوة والضعف للمؤسسة و الفرص و التهديدات البيئية

هو أداة مفيدة لتحليل الوضـع العـام للمنظمـة علـى أسـاس عناصـر القـوة والضـعف SWOTتحليل 

نــد والفـرص والتهديـدات، ويوضـح الجـدول التــالي مجموعـة متنوعـة مـن الأوجــه الرئيسـية بالبحـث والتـدقيق ع

)2(.في التحليلSWOTتنفيذ مدخل 

.عناصر الضعف والقوة):  01(الجدول رقم 

عناصر الضعفعناصر القوة

.الكفاءة المميزة-

.معرفة جيدة بالمشترين-

.قيادة جيدة للسوق-

.النوعية العالية للمنتجات-

.إمكانية متاحة لإجراء تحسينات على المنتجات-

.اتيجيعدم وضوح التوجه الاستر -

.نقص الموهبة والخبرة الإدارية-

.معدل انجاز ضعيف في تنفيذ الخطط-

.المعاناة من المشاكل العملية الداخلية-

ــــــــــل المتغــــــــــيرات الضــــــــــرورية في - ــــــــــى تحوي عــــــــــدم القــــــــــدرة عل

الإستراتيجية

.233ص، 2007، دار جهينة للنشر والتوزيع، الأردن، استراتيجيات التسويقثامر البكري، : المصدر

.

، 2009دار الحامد للنشر والتوزيع، الأردن، استراتيجيات التســــويق مدخل كمي وتحليلي،محمود جاسم محمد الصميدعي ، 1
. 95ص

.233، ص2007وزيع، الأردن، ، دار جهينة للنشر والتاستراتيجيات التسويقثامر البكري، 2
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الفرص والتهديدات): 20(الجدول رقم 

و يتضــح مــن الجــدولان التعــرف علــى الفــرص والتهديــدات تمكــن المنظمــة مــن اختيــار الإســتراتيجية المناســبة 

.التي تجعلها تستفيد من

الفرصالتهديدات

.ين جدداحتمال دخول منافس-

.زيادة مبيعات المنتجات البديلة-

.نمو بطيء في السوق-

.سياسات سعريه مناوئة-

.زيادة الضغوط التنافسية-

.نمو قوة المساومة للعملاء والموردين-

.الدخول إلى أسواق جديدة في السوق-

.إضافة إلى خط المنتج-

.تنوع المنتجات ذات العلاقة-

عموديإمكانية التكامل ال-

نمو أسرع في السوق-

العمل مع شركاء استراتيجيين في ميدان-
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SWOTيوضح نموذج  : 10الشكل رقم 

.المصدر من إعداد الطالبة

:بورترporterتحليل المنافسة وفق نموذج :رابعا 

ط والتي تختلف باختلاف مصدرها التابع لإحـدى القـوى التعرف على الفرص والتهديدات الناجمة عن المحي

في نمــوذج القــوى التنافســية الخمــس الــتي تــؤثر بشــكل Michael Porterالمشــكلة لــه والــتي حــددها 

.مباشر على إستراتيجية المؤسسة، والتي تشكل المنافسة داخل صناعة من الصناعات

افســة بــين المؤسســات القائمــة، وتشــير المنافســة أن هــذه القــوة تعــبر عــن كثافــة وحــدة المن: شــدة المنافســة)1

Rivalité ــــى أكــــبر حصــــة مــــن " الكفــــاح والصــــراع "إلى ــــين المؤسســــات للحصــــول عل التنافســــي ب

SWOTتحلیل 

البیئة الخارجیة البیئة  الداخلیة 

التھدیدات ص  ر الف

ف ضع ط ال نقا وة ط الق نقا
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الســـوق، ويمكـــن لهـــذا الصـــراع التنافســـي أن يـــتم باســـتخدام الســـعر، تصـــميم المنـــتج، نوعيـــة المنتجـــات 

)1(.الخ.. .وتميزها، جهود البيع المباشر، خدمة ودعم ما بعد البيع

)2(:وعموما فإن حدة المنافسة بين المؤسسات القائمة تتحدد من خلال العوامل التالية

هيكلة المنافسة، أي عدد المنافسين وتقارب أحجامهم.

ضعف معدل نمو السوق.

غياب التمييز في المنتجات.

وزن التكاليف الثابتة في التكلفة الإجمالية للمنتجات.

 المال التقنيإمكانية تجزئة رأس.

المنافســـون المحتملـــون هـــم المؤسســـات الـــتي لا تتنـــافس حاليـــا، ولكـــن :)2

وعـادة مـا تحــاول المؤسسـات القائمـة فعليـا إلى محاولــة  . لـديها القـدرة علـى ذلـك إذا مــا رغبـت في ذلـك

ؤسســات الداخلــة، كلمــا صــعب كــبح دخــول المنافســين الجــدد إلى الصــناعة، إذ انــه كلمــا زاد عــدد الم

علـــى المؤسســـة القائمـــة حمايـــة حصـــتها مـــن الســـوق، وتحقيـــق الأربـــاح، ويعتـــبر خطـــر دخـــول منافســـين 

محتملين إلى حد ما، دالة في وجـود عوائـق الـدخول وهـي العوامـل الـتي تجعـل عمليـة دخـول المؤسسـات 

أن يتحملوهــا لــدخول، كلمــا  مكلفــة، فكلمــا ارتفعــت التكــاليف الــتي يتعــين علــى المنافســين المحتملــين

وتعمـل عوائـق . كان ذلك دالا على ارتفاع عوائق الدخول، وكلما كانت هذه القوة التنافسـية أضـعف

ص ص ،2007،لبنان،مجد المؤسسة الجامعية للدراسات و النشر و التوزيع، إدارة تنمية المؤسسة الصغيرة و المتوسطة،نبيل جواد1
142،143.

مذكرة لنيل -ماشاو -دراسة حالة المطاحن الكبرى للجنوب، اثر التنافسية لبورتر على الأداء الاستراتيجي للمنظمة، نوال عبداوي2
2013،بسكرة، جامعة محمد خيضر،كلية العلوم الاقتصادية علوم التسيير و التجارية،في علوم التسيير فرع تسيير المنظمات شهادة الماستر

.14ص،
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وتتمثـل العوامــل الــتي . الـدخول العاليــة علـى إبعــاد المنافســين المحتملـين، حــتى وإن كانـت عوائــدها عاليــة

:تعيق دخول منافسين جدد فيما يلي

اقتصاديات الحجمالتكاليف المرتبة ب.

الخبرة المتراكمة لفائدة المؤسسات القائمة.

إمكانية الحصول على التكنولوجيا.

رأس المال الحرج أو الضروري.

 الامتيـــــازات المكتســـــبة مـــــن قبـــــل المؤسســـــات القائمـــــة بـــــراءات الاخـــــتراع، عقـــــود التمـــــوين، عقـــــود

...الامتياز

إمكانية الدخول إلى قنوات التوزيع.

المعايير التقنية، الاحتكار العمومي، الاستيراد(كومية السياسات الح.(...

القــــوة التفاوضــــية للمــــوردين وهــــي المؤسســــات الــــتي تــــوفر المــــدخلات، مثــــل المــــواد الأوليــــة، الخــــدمات )3

والعمالة، وتشـير هـذه القـوة إلى قـدرة المـوردين علـى رفـع أسـعار المـدخلات، أو رفـع التكـاليف، ويرجـع 

بـين المـدخلات ومسـتوى التنافسـية الـذي يمكـن أن تظهـر بـه المؤسسـة، وتشـكل ذلك للعلاقـة المباشـرة

القـــدرات التفاوضـــية للمـــوردين عـــاملا حاسمـــا في توجيـــه المنافســـة الـــتي قـــد تكـــون أصـــلا علـــى المـــوردين 

)1(.خاصة في ظل انتشار واسع لظاهرة الأخرجة

)2(:تاليةويتوقف تأثير الموردين على الخارطة التنافسية على العوامل ال)4

تركيز الموردين مقابل تجزئة زبائنهم.

أهمية القطاع كزبون بالنسبة للموردين.

1
Manuel Cartier et Al ;Maxi Fiches De Stratégie ;Dumod ;Paris ;2010 ;p27 .

2
Tugrulstamer et Ronald color ;Diagnostic et décision stratégique ;2éme Ed ;Dumod ;Paris ;p23 .
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أهمية منتجات الموردين في العملية الإنتاجية.

وجود منتجات إحلالية.

تكاليف تغيير المورد.

تميز منتجات الموردين.

إمكانية التكامل الرأسي مع الموردين.

ينحماية السلطات العمومية للمورد.

إن المشـترين قـد يتمثلـوا في الأفـراد المسـتهلكين الـذي يسـتهلكون ): الزبـائن(القوة التفاوضـية للمشـترين )5

منتجــات المؤسســة في النهايــة أي يعــبرون عــن المســتخدمين النهــائيين للمنتجــات، أو يمثلــوا المؤسســات 

والجملـــة، أو المحـــلات 

. الكـــبرى للتوزيـــع، وغيرهـــا

الأســعار الــتي تفرضــها المؤسســات، أو إلى رفــع التكــاليف الــتي تتحملهــا المؤسســات مــن خــلال طلــبهم 

)2(:رهم على العوامل التاليةويتوقف تأثير الزبائن على المنافسة بدو . )1(منتجا أفضل جودة وخدمة

.

.

معيارية المنتجات ومدى تميزها.

إمكانية التكامل الرأسي في سوق التوزيع.

المعلومات المتوفرة لدى الزبون.

نحماية الدولة للزبائ.

.23ص، نفس المرجع السابق، نوال عبداوي1
2

Michael Porter ; Competitive Stratégy ( technique for analysis industries and competitors); the

free Press; 1998; p p 24-26.
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6(:)1(

إن القـــوة الأخـــيرة لنمـــوذج بـــورتر، تتمثـــل في التهديـــد مـــن قبـــل المنتجـــات البديلـــة، وهـــي تلـــك المنتجـــات 

إن وجــود بــدائل قويــة وتامــة تمثــل . الخاصــة بصــناعات أخــرى، والــتي يمكنهــا إشــباع حاجــات مماثلــة للزبــائن

ر الـــذي يمكـــن للمؤسســـات في صـــناعة واحـــدة فرضـــه 

.

.يوضح المزيج التسويقي الخدماتي : 11الشكل رقم 

.142. ، ص2003، دار وائل للنشر، الأردن، تسويق الخدماتهاني حامد الضمور، : لمصدرا
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6(:)1(

إن القـــوة الأخـــيرة لنمـــوذج بـــورتر، تتمثـــل في التهديـــد مـــن قبـــل المنتجـــات البديلـــة، وهـــي تلـــك المنتجـــات 

إن وجــود بــدائل قويــة وتامــة تمثــل . الخاصــة بصــناعات أخــرى، والــتي يمكنهــا إشــباع حاجــات مماثلــة للزبــائن

ر الـــذي يمكـــن للمؤسســـات في صـــناعة واحـــدة فرضـــه 

.

.يوضح المزيج التسويقي الخدماتي : 11الشكل رقم 
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6(:)1(

إن القـــوة الأخـــيرة لنمـــوذج بـــورتر، تتمثـــل في التهديـــد مـــن قبـــل المنتجـــات البديلـــة، وهـــي تلـــك المنتجـــات 

إن وجــود بــدائل قويــة وتامــة تمثــل . الخاصــة بصــناعات أخــرى، والــتي يمكنهــا إشــباع حاجــات مماثلــة للزبــائن

ر الـــذي يمكـــن للمؤسســـات في صـــناعة واحـــدة فرضـــه 

.

.يوضح المزيج التسويقي الخدماتي : 11الشكل رقم 

.142. ، ص2003، دار وائل للنشر، الأردن، تسويق الخدماتهاني حامد الضمور، : لمصدرا

144ص ،سابقمرجع ، نبيل جواد1

التوزيع

الترويج
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)1():الخدمة( المنتج)1

. يشــير مصــطلح الخدمــة إلى مــا تقدمــه المنظمــات إلى زبائنهــا الحــاليين أو المــرتقبين مــن خــدمات أو أفكــار

وعلى المسوق الناجح أن يدرك الخدمات الأكثـر ملائمـة لزبائنـه، مـن حيـث 

ـــام بالعديـــد مـــن الوظـــائف التســـويقية في مقـــدمتها بحـــوث التســـويق لـــه أن يقـــوم بـــذلك إلا مـــن خـــلال القي

ــــات  تطــــوير المنتجــــات الحاليــــة، ودراســــة دورة حيــــاة المنتجــــات الجديــــدة الــــتي تتماشــــى مــــع حاجــــات ورغب

المسـتهلك اقتنـاء واسـتخدام المنتجـات مثـل المتعاملين، فضلا عن تقـديم مجموعـة الأنشـطة الـتي تسـهل علـى

.تمييز المنتجات بالعلامة التجارية المناسبة والتصميم وضمان الخدمة وخدمات ما بعد البيع

يوضح دورة حياة المنتج: 12الشكل رقم 

Yالمنتج .

ســــــــــــــــــيرة للنشــــــــــــــــــر و التوزيــــــــــــــــــعار المد،إدارة المشــــــــــــــــــروعات الصــــــــــــــــــغيرة ،المصــــــــــــــــــدر ماجــــــــــــــــــدة العطيــــــــــــــــــة

.131ص،2014،الأردن،

.141-140، ص2003، دار وائل للنشر، الأردن، ، تسويق الخدماتهاني حامد الضمور1
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.مرحلة تقديم المنتج) 1الى 0,1من (

.مرحلة النمو المنتج) 1,5الى 1من (

.مرحلة النضج ) 2,2إلى 1,5من (

.مرحلة تدهور المنتج) 2,5إلى 2,2من (

:التوزيع)2

في المكـان والوقـت المناسـبين 

والكيفيـــة الـــتي تتضـــمن أدركهـــا وضـــمان عمليـــة التبـــادل مـــن جانـــب المســـتهلك، إن موقـــع مقـــدمي الخدمـــة 

فيعـــد التوزيـــع مـــن الأنشـــطة المهمـــة.وكيفيـــة الوصـــول إلـــيهم يعـــدُّ مـــن العوامـــل المهمـــة في تســـويق الخـــدمات

المناســـب للخـــدمات المباشـــرة و غـــير مباشـــرة تعتمـــد علـــى في مجـــال الخـــدمات وان تحديـــد المنفـــذ التـــوزيعي 

.طبيعة الخدمات المقدمة و مكان ووقت تقديمها

:السعر)3

ـــتي يـــدفعها المشـــتري مقابـــل حصـــوله علـــى الســـلعة  يعـــرف الســـعر بأنـــه ذلـــك القيمـــة النقديـــة أو العينيـــة ال

)1(.أو خدمة

تهلك بــالقيم النقديــة الــتي يمكــن دفعهــا، فكمــا يشــتري وهــو عمليــة مواءمــة المنــافع الــتي يحصــل عليهــا المســ

ويحـدد مـزيج الأسـعار . المستهلك منتجاتنا بنقوده فنحن أيضـا كمسـوقين نشـتري نقـود المسـتهلك بمنتجاتنـا

بنــــاء علـــــى دراســــة لجميـــــع العوامــــل المـــــؤثرة التكــــاليف، الطلـــــب والعــــرض، وقـــــدرة المســــتهلك علـــــى الـــــدفع 

. والتشــــريعات والقــــوانين الحكوميــــة وعناصــــر المــــزيج التســــويقي الأخــــرىوالسياســــات التســــعيرة للمنافســــين 

.189ص، 2008إثراء للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، ،)استراتيجيمدخل تحليل (، إدارة التسويق ناجي معلا1
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لــذا علــى المؤسســة أن تحــدد اســتراتيجيات التســعير الــتي تتناســب مــع الموقــف التســويقي وتحــدد كيــف يــتم 

.تسعير المنتجات الجديدة وكيف تضع السياسات التسعيرة لمواجهة المنافسين

)1(:الترويج)4

. ج علـى عمليـات اتصـال تســتهدف التـأثير علـى المسـتهلك لاسـتعماله سـلوكه الشــرائييشـتمل الـتروي

الإعـلان والدعايــة التجاريــة والبيـع الشخصــي ووســائل : متعـددة مــن أبرزهــاويـتم الــترويج بأسـاليب كثــيرة و

ه مـن وجهـة نظـر المسـتهلك يعـد الـترويج مصـدرا رئيسـيا للمعلومـات لاتخـاذو. و التغليـفتنشيط المبيعـات

قراراته الاستهلاكية وعليه فالترويج يزود المستهلك بمعلومات عن بـدائل الخـدمات المتاحـة تمكنـه مـن إجـراء 

.اختيار البديل الأنسبفي

)2(:البيئة المادية)5

تتمثل في كافة الأشياء الملموسة المساعدة في تقديم الخدمـة للزبـون،أو تعميـ

كمــا أن البيئــة الماديــة الــتي تقــدم مــن .بشــكل واضــح علــى إدراك المســتفيدين المتعلقــة بتجربتــه مــع الخدمــة

المسـتفيدإدراكمـنخلالها الخدمة تضيف ملامح ملموسة لخدمة غير ملموسة في الأصل هذا بدوره يعزز

.تقييمهعلىقدرةأكثريجعلهللخدمة

نات البيئـة الماديـة الموجـودة سـتؤثر علـى حكـم العمـلاء والمسـتخدمين لمنظمـة تسـويق الخدمـة المعنيـة إن مكو 

التأثيـث، الألـوان، الإزعـاج، التصـميم الـداخلي، والـديكور والمواقـف : وتتكون البيئة المادية من عناصر مثـل

تي قـد تعـد عـاملا أساسـيا يسـاهم الـدليل المـادي في صـنع شخصـية المؤسسـة الـ. لسيارات والتغليف وغيرهـا

ــــتي تعــــرض  يميزهــــا مــــن غيرهــــا مــــن مؤسســــات الخدمــــة الأخــــرى المنافســــة لهــــا في الســــوق، فهــــو الطريقــــة ال

.

.141ص، مرجع سابقهاني حامد الضمور،1
.143ص، مرجع سابقهاني حامد الضمور، 2
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)1():العمليات(عملية تقديم الخدمة )6

مقــدم الخدمــة ومتلقيهــا تشــير عمليــة تقــديم الخدمــة إلى كافــة الأنشــطة المتعلقــة بــأداء الخدمــة، والتفاعــل بــين

.

إن الأســلوب الــذي يــتم مــن خلالــه تقــديم الخدمــة يعــد حاسمــا بالنســبة لمــزود الخدمــة والمســتفيد منهــا وتضــم 

لسياســـات والإجـــراءات المتبعـــة مـــن قبـــل مـــزود الخدمـــة ا: عمليـــة تقـــديم الخدمـــة أشـــياء في غايـــة الأهميـــة مثـــل

أخـــرى" وبروتوكـــولات"كمـــا تشـــمل هـــذه العمليـــة علـــى نشـــاطات .لضـــمان تقـــديم الخدمـــة إلى المســـتفيد

تـدفق النشـاطات وحرية التصـرف والصـلاحيات الممنوحـة للقـائمين علـى تقـديم الخدمـة، كيفيـة توجيـه : مثل

تســـويق العلاقـــة معهـــم، وأســـاليب حفـــزهم علـــى المشـــاركة الفاعلـــة فــــي المســــتفيدين ومعـــاملتهم، وأســـاليب 

.إنتاج الخدمة أو تقديمهعمليـة

)2(:الأفراد)7

تحليـل الأفـراد العنصـر الأساسـي في إنتـاج و تقـديم الخدمـة فمـن دون هـذا العنصـر سـوف لا يمكـن إن تنـتج 

نهـــا دورا في اســـتمرارية إنتاجهـــاإن لكـــل مـــن مقـــدم الخدمـــة و المســـتفيد م.الخدمـــة و تقـــدم و يســـتفاد منهـــا

.و تقديمها

علـى الأداء الجيــد و الفعـال الــذي مــن خلالـه يمكــن إن يحقــق رضـا المســتفيد و جعلــه يشـكل حلقــة ترويجيــة 

أمــا المســتفيد منهــا فــان دوره مهــم جــدا لــترويج الخــدمات المؤسســة مــن خــلال ،  ةفعالــة لخــدمات المؤسســ

مذكرة الماجستير في العلوم التجارية، كلية ، الاتصالاتقطاع : دور الأنترنت في مجال تسويق الخدمات دراسة حالةوباح عالية، ب1
.44ص، 2011وعلوم التسيير، جامعة منتوري قسنطينة، الاقتصاديةالعلوم 

.46-45ص صمرجع سابق،بوباح عالية، 2
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وهــو عــن طريــق انتشــار المعلومــة إلى كافــة الجمــاهير عــن طريــق انتشــار المعلومــة إلى  ،مســتوى الرضــا المحقــق لــه

المعــبرة عــن الرضــا و هــذا مــا يعكــس Bouche à l’oreilleكافــة الجمــاهير عــن مــن الفــم إلى الأذن

.على الأداء المميز للخدمةإيجابا

.التنبؤ بالعرض و الطلب و الفجوة التسويقية:  رابعالمطلب ال

.تعريف التنبؤ: الفرع الأول

تعتـــبر عمليـــة التنبـــؤ نقطـــة الانطـــلاق في التخطـــيط لكافـــة إدارات المشـــروع حيـــث مـــن معرفـــة إيـــراد أيضـــا 

و تســــعير إضــــافة إلى تحديــــد تكــــاليف الإنتــــاجالأســــاس في اتخــــاذ القــــرارات التســــويقية مــــن تــــرويج وتوزيــــع 

وتمثـل عمليـة التخطـيط و التنبـؤ بالمبيعـات .و توزيع النفقات على أساس المقـدرة الماليـة للمشـروع، و التوزيع

.وهناك ما يسمى بالتنبؤ بالطلب و التنبؤ بالعرض.أداة رقابة على الأنشطة الإدارية الأخرى 

):تالمبيعا( التنبؤ بالطلب)1

ويقصـــد بـــه تحديـــد الطلـــب المتوقـــع مســـتقبليا علـــى المنتجـــات ســـواء  )المبيعـــات(تعريـــف التنبـــؤ بالطلـــب

تتطلـب دقـة الطلـب ضـرورة دراسـة و تحليـل ، كانت سلعا أو خدمات مقدمة خلال فـترة زمنيـة محـددة

ـــؤثر علـــى أرقـــام المبيعـــات الســـابقة إن وجـــدت و تقيـــيم الأداء الحـــالي و المتغـــيرات المحتملـــة الـــتي  قـــد ت

)1(.الطلب في المستقبل

)2(:و التنبؤ بالطلب

يمكن القول إن الطلب على منتج ما بالكمية التي يكون المستهلكون على استعداد لشرائها بسعر 

، و هناك عوامل كثيرة تؤثر في الكمية المطلوبة من السلعة .معلوم في وقت معلوم

.212ص،2016،الأردن،دار أسامة للنشر و التوزيع،دارة المشاريع الصغيرةريادة الأعمال وإ، مصطفى يوسف كافي1
.336ص ،دون سنة النشر،الأردن،دار أسامة للطباعة و النشر و التوزيع،التحليل الاقتصادي الجزئي،محمد فرحي2
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و لارتباط الطلب بالفترة الزمنية اثر بالغ . الكمية المطلوبة من هذه السلعة و ثمنهالدراسة العلاقة بين 

بعين الاعتبار للمدة الأخذلذا لا بدا من ). سنة ، شهر ، أسبوع، يوم ( في تحديد حجم هذا الطلب 

.يف الطلبالزمنية التي يتم من خلالها دراسة الطلب أو التاريخ المحدد الذي يتم فيه تعر 

و قيمة مخرجات المؤسسة الذي أإلى ذلك التقدير الذي يخص حجم تشير مصطلح التنبؤ بالمبيعات

)1(.يمكن بيعها خلال فترة مستقبلية محددة

مـن هنـا تتبــع أهميـة التنبــؤ بالمبيعـات مـن خــلال إيجـاد عمليــة تـوازن طلـب المســتهلكين و عـرض المنتجــين و

م الطلـب المتوقـع و إخبـار الإدارة بالكميـة الـتي يريـد إن ينتجهـا المشـروع حيث لابد مـن التعـرف علـى حجـ

.لتسويقها بالأسعار المناسبة في الوقت الملائم

)2(: أهمية التنبؤ بالمبيعات)2

اعتبــار رقــم الأعمــال التقديريــة رقمــا ضــروريا للقيــام بــالتخطيط و الرقابــة المناســبة لجميــع أوجــه النشــاط -

تمـــاد عليـــه في إعـــداد مخطـــط الإنتـــاجي و تقـــدير الاحتياجـــات مـــن القـــوى بالمؤسســـة حيـــث يجـــب الاع

.الخ...العاملة و مواد الخام و معدات و الموارد

-

.عن طريق دراسة الطلب المتوقع على المنتجات و الخدمات

.اعتماد الميزانية على رقم المبيعات التقديرية بالنفقات للقطاعات التسويقية-

يساعد التنبؤ بالمبيعات في تحديد توزيع النفقـات التسـويقية المختلفـة عنـد الاعتمـاد علـى طريقـة القـدرة -

.على الدفع

.241ص،2011،مصر ،الدار الجامعية،-مدخل استراتيجي–إدارة التسويق ،محمود عبد العظيم أبو النجا 1
.274ص ،2016،دار المناهج للنشر و التوزيع،تخطيط الإنتاج و مراقبته،محمد بديوي الحسين2
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ق مــن جــراء التنبــؤ اعتمــاد الجانــب المــادي للمؤسســة لإعــداد الميزانيــة التقديريــة علــى رقــم الأعمــال المحقــ-

بالمبيعــــات و مقارنتهــــا مــــع التكــــاليف و إظهــــار مــــدى مــــرد وديــــة الاقتصــــادية للمشــــروع ومــــن اجــــل 

.الخ....التخطيط و اتخاذ القرار من اجل التسعير و التوزيع

:خطوات التنبؤ بالمبيعات )3

:تتم عملية بعدد من خطوات منها 

تخذ بالاعتماد على التنبؤ مثل تخطيط الاحتياجات تحديد الهدف من التنبؤ أي معرفة القرارات التي ت

.المادية أو تخطيط القوى العاملة و هل التنبؤ سيكون لسلعة أو مجموعة سلع

تحديد المرحلة التي وصل إليها المنتج في دورة حياته.

اختيار أسلوب التنبؤ المناسب إما الكمي أو النوعي أو كليهم.

لازمة من مصادرها مثل سجلات المبيعات للمشروع جمع و تحليل و تحليل البيانات ال

.).الخ.. . رجال البيع و التسويق، الوسطاء(

إجراء التنبؤ.

 الرقابة على عملية التنبؤ عن طريق مراجعة نتائج التنبؤ و مقارنة الطلب الحقيقي بالطلب

.المقدر و اتخاذ الإجراءات التصحيحية

.استخدامات التنبؤ بالطلب - أ

ت التنبؤ تساعد في رسم سياسات مختلفة ووضع إستراتيجية من أهمها مايليإن استخداما

.الاستناد إليه في تطوير المنتج-

.وضع ورسم سياسات الأسعار للمنتجات المختلفة-
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.وضع السياسات الخاصة بعمليات البيع الفردي و الشخصي-

.تحديد الاستراتيجيات المختلفة-

.قتحديد الاستراتيجيات البيع و التسوي-

.تقدير حجم الخدمات التي تقدمها المشروعات-

:متطلبات التنبؤ بالمبيعات - ب

هنالك مجموعة من المتطلبات الواجب توافرها لانجاز عملية التنبؤ بشكلها الصحيح -

:كمايلي

الاهتمام بمختلف السجلات التاريخية الماضية المتعلقة بعملية التنبؤ بالمبيعات و الإلمام.

حصر العوامل التي أثرت على حجم المبيعات في السابق مثل الدخل الدعاية وجودة السلعة

.الخ....و السعر

وضع تصور للنشاط المستقبلي للمبيعات.

مراجعة و تصحيح التنبؤات والتقييم للتغذية العكسية للمستقبل.

تحديد الطلب التابع و المستقل.

الكاملة بسلع المنافسة و البديلة ومدى تطورهاالاهتمام والمعرفة.

مراعاة دورة حياة السلعة أثناء التنبؤ بالمبيعات.

)1(:طرق التنبؤ بالمبيعات)4

ـــؤ بالمبيعـــات بعضـــها يقـــوم علـــى أســـاس الحكـــم  يوجـــد العديـــد مـــن الطـــرق الـــتي تســـتخدمها المؤسســـة للتنب

.يير الإحصائية والرياضيةالشخصي للقائم بعملية التنبؤ، والبعض الأخر على المعا

.230-221ص،2016، الأردن ،دار أسامة للنشر و التوزيع،ريادة الأعمال و إدارة المشاريع الصغيرة،مصطفى يوسف كافي1
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.الطرق النوعية: أولا 

تعتمــد هــذه في التنبــؤ بالمبيعــات علــى أراء رجــال البيــع في تقــدير الطلــب : طريقــة أراء رجــال البيــع

علـــى منتجـــات وخـــدمات المؤسســـة خـــلال فـــترة زمنيـــة معينـــة في المســـتقبل وفي المنـــاطق البيعـــة الـــتي 

.يعملون فيها

ريقة هو إشراك عدد معين من الخـبراء في عمليـة التنبـؤ بظـاهرة معينـة أساس هذه الط: طريقة دلفي

:ذلك عن طريق مراسلة تتم بالمراحل التالية

 يــتم اختيــار شــخص يكــون مســئولا عــن مهمــة القيــام بعمليــة التنبــؤ ويســمى بالمنســق، يتميــز

.هذا الأخير بدرجة عالية من الخبرة والمعرفة بالظاهرة محل التنبؤ

 بإرســــال استفســــارات إلى الخــــبراء في صــــورة قائمــــة أســــئلة لإبــــداء الــــرأي حــــول يقــــوم المنســــق

.الظاهرة محل التنبؤ

 عند وصول الإجابات التحريرية من قبل الخبراء يقوم المنسق بدراسة لكل المراسلات وتبويب

الإجابــــات ثم إرســــال الاستفســــارات لهــــؤلاء مــــع تزويــــدهم بالمعلومــــات المتجــــددة والمســــتوحاة 

من قبل بعـض الخـبراء المشـاركين في عمليـة التنبـؤ، ثم يطلـب مـنهم إبـداء الـرأي حـول الظـاهرة 

.مجددا مع توضيح المبررات

يــــتم تكــــرار الخطــــوة الســــابقة عــــدة مــــرات حــــتى يــــتم التوصــــل إلى درجــــة كبــــيرة مــــن الاتفــــاق

.في تقديرات الخبراء حول الظاهرة محل الدراسة

وفي هـذه الطريقـة يـتم اخـذ آراء وتقـديرات مـديري الإنتـاج والتسـويق : ديرينأراء وتقديرات الم

الخ، والاعتمــاد عليهــا كأســاس في التنبــؤ علــى افــتراض إن هــؤلاء يتمتعــون بــالخبرة .... والماليــة

المنــتج، وهـذه الطريقــة يكـن إن تســتخدم في التخطــيط ) الطلـب(الماضـية عــن إنتـاج ومبيعــات 
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تج، وهــي بســيطة ومكلفــة وتســتعين بخــبرة المــديرين في ضــوء ظــروف طويــل الأجــل وتطــوير المنــ

.الشركة، ومن عيوب هذه الطريقة سيادة الرأي الواحد على بقية آراء الأفراد الآخرين

 ــــــلاث:بحــــــوث التســــــويق ــــــين أو ث ــــــة أو الجمــــــع بــــــين اثن .كالملاحظــــــة و الاســــــتبيان و المقابل

.و هي طريقة جد فعالة للمشاريع الجديدة

)1(.لطرق الكميةا:ثانيا 

تعد من ابسط الطرق الإحصائية وأكثرهـا اسـتخداما في التنبـؤ بالمبيعـات : طريقة الوسيط الحسابي

افي حالــة تـــوفر ني

مــن خــلال اســتقرار البيانــات ووجــود بيانــات تذبــذب كبــير فيهــا، ويــتم حســاب الوســط الحســابي 

.

تســــتخدم طــــرق المتوســــطات الحســــابية المتحركــــة في التنبــــؤ : طــــرق المتوســــطات الحســــابية المتحركــــة

بالمبيعـــــات لتقليـــــل أثـــــر التغـــــيرات العشـــــوائية غـــــير المنتظمـــــة في بيانـــــات السلســـــلة الزمنيـــــة، حيـــــث

أن

العشــوائية الــتي حــدثت في فــترة زمنيــة معينــة، وبالتــالي تكــون البيانــات المســتخدمة لدراســة ظــاهرة 

.معينة دقيقة إلى حد ما في تمثيل الاتجاه العام لحركة هذه الظاهرة

2(:طريقة التمهيد الآسي(

.16ص ، 2007، الجزائر، نشر و التوزيعدار الخلدونية لل، الاحصاء التطبيقي، جلاطو جيلالي1

.192ص،المرجع السابق2

عدد هذه القيم/لال فترة معينةمجموع قيم المبيعات خ= المبيعات التقديرية
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تعـــد طريقـــة التمهيـــد الآســـي مـــن أكثـــر الطـــرق اســـتخداما في التنبـــؤ بالمبيعـــات، ويـــتم ذلـــك عـــن طريـــق 

و هـــو عبـــارة عـــن معامـــل تـــتراوح قيمتـــه بـــين الصـــفر و الواحـــد الصـــحيح و يعتـــبر . αحســـاب معامـــل 

ات وفــق هــذه مقياســا للأهميــة النســبية المعطــاة لقيمــة المبيعــات في فــترة زمنيــة معينــة، ويقــوم مــديرو المبيعــ

المناســـــبة αمــــن خــــلال التجربـــــة و الخطــــأ حيــــث يـــــتم التوصــــل إلى قيمــــة αالطريقــــة بتحديــــد قيمـــــة 

ثم قيـاس دقـة التنبـؤ بالمبيعـات وفـق طريقـة التمهيـد الآسـيα:عن طريق اختيار قيمتين أو ثلاثة قيم ل

:ةالمختلفة، و يتم التنبؤ باستخدام طريقة التمهيد الآسي وفق المعادلαفي أصل 

α =معامل التسوية

1(:الطريقة الآسية(

لا تختلـــف الطريقـــة الآســـية عـــن طريقـــة التمهيـــد الآســـي ســـوى أن معامـــل التســـوية يـــتم حســـابه وفقـــا 

:للمعادلة التالية

2(:أسلوب خط الاتجاه العام(

حدثغير بمرور الزمن وأن ماتيفترض هذا الأسلوب التنبؤ بالطلب أن الطلب على المنتجات ي

للطلب في الماضي يمكن أن يتكرر إحدى العوامل التي كانت سائدة في الماضي يمكن 

:ومن أهم الطرق المستخدمة في أسلوب خط الاتجاه العام هي .إن تستمر

.183ص ، المرجع السابق1
2

ص ق ،  ساب ع ال ج ر م .41ال

)متوسط المبيعات)*α+1)+((مبيعات اخر فترة*α=( المبيعات

α 2/) الفتراتعدد +1= (
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.طريقة المربعات الصغرى-

و اعتمادا على شكل الانتشار نلاحظ YوXالطريقة المختصرة و يمكن إيجاد العلاقة بين كل من 

:و معادلته كالتالي .شبه خط المستقيمانه ي

: حيث 

Y:متغير تابع الطلب المتوقع على سلعة.

a. وهو الميل الحد الأدنى للطلب على سلعة و الذي يرتبط بعنصر الزمن،ثابت.

b. وهو يمثل مقدار الزيادة التي يطرأ على  بزيادة وحدة واحدة من، ميل خط الاتجاه العامx

X : تيب الفترة الزمنية المطلوبة في السلسلة الزمنيةمتغير مستقل تر.

abولكي تحسب القيم نقوم أولا بحساب :من العلاقة;

Y=aX+b

b =(x-x~)(y-y~)/ (x-x2)

a  = y~ - x~
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التنبؤ بالعرض :  الفرع الثاني 

)1(.التنبؤ بالعرض : أولا

.العرض يمثل تلك الكمية التي يقبل البائعون بيعها من سلعة ما بناءا على سعر معين في وقت محدد

يختلفبالتاليو هو . في بيعهاالمنتجونعبر العرض عن الكمية المنتجة من سلعة ما و التي يرغب و ي

.عما تم بيعه فعلاالأخيرحيث يعبر هذا . حجم المبيعاتعن حجم الإنتاج و 

يتكون العرض الكلي من العرض المتاح حاليا في الأسواق سواء من المصادر المحلية أو الخارجية في شكل 

و للوصول ، ات بالإضافة إلى العرض المتوقع في السنوات القادمة و التي تغطي عمر المشروعوارد

:إلى تقدير لحجم العرض الكلي يجب توافر البيانات الكلية

.الطاقة الفعلية و القصوى للمشروعات القائمة -

.الطاقات التوسعية المستقبلية للمشروعات القائمة و برامج تنفيذها-

الطاقات التو -

.المستقبلية

وبالتالي يمكن تقدير التنبؤ بالعرض الكلي للمنتج محل الدراسة مع الأخذ بعين الاعتبار صعوبة التقدير 

وكذالك ما يمكن أن يطرأ على الحجم المقدر من العرض المحلي ، الدقيق لحجم التجارة الخارجية و غيرها 

فاض كفاءة المعدات إضافة نتيجة انخفاض نسب استغلال الطاقات المتاحة حاليا لنقص الخامات أو انخ

للصعوبات التي قد تواجه تنفيذ المشروعات و التي تعوق الانتهاء منها وطرح إنتاجها  في الأسواق 

.310.311ص ص،سابق رجع م، محمد فرحي1
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فضلا ، تتداخل عوامل كثيرة في تحديد حجم العرض تبعا لظروف العامة للاقتصادو .في الأوقات المحددة

:أهمهاالإنتاج 

:هدف المؤسسة)1

تتعدد و تتنوع أهداف المؤسسة الإنتاجية بحسب مرحلة النمو التي حققتها و بحسب طبيعة المحيط 

و المتوسطة \القصيرة الآمادالاقتصادية التي تحددها على الآفاقالاقتصادي الذي تعمل فيه و 

.و الطويلة

:مستوى التقدم الفني للعمليات الإنتاجية)2

يؤثر مستوى و نوعية التكنولوجيا المستخدمة في حجم الإنتاج و بالتالي في قدرة المؤسسة 

و هذا يعني ، بين هذه العناصرللإحلالو من ذلك أيضا الإمكانيات المتاحة إمام المؤسسة .على العرض

و لكن بمستوى التكنولوجيا المستخدمة بداخلها فحسبيتأثرإن مستوى العرض المؤسسة الواحدة لا 

فضلا عن مدى التقدم هياكل ،أيضا بالمستوى العام للمعرفة الفنية و مدى تقدم نتائج البحث و التطوير

.الخارجيةالآثارذلك تبعا لمدى انتشار و القاعدية لمحيط المؤسسة 

:خدمات عوامل الإنتاجأسعار)3

و تجدر .دام هذه العناصرو عوامل الإنتاج و العرض المولد عن استخأسعارهناك علاقة عكسية بين 

المنتجات بسهولة كمواد الأولية اللازمة لكل نوع من أنواع للإحلالالإشارة إن هناك عناصر غير قابلة 

يؤدي أسعارهامما يعني زيادة ، و تعني إن هناك تكاليف لا يمكن خفضها . و غيرها، ......،الطاقة،

.إلى تقليص العرض
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:ثمن السلعة المنتجة)4

إن السعر الذي سيباع به السلعة المنتجة تأثير كبير و مباشر على مستوى عرضهاو لاشك

.كما تؤثر المنتجات البديلة لها بصورة غير مباشرة أيضا

)1(.تقدير حجم الفجوة التسويقية ونصيب المشروع منها: الفرع الثالث 

منتج محل الدراسة والعرض الكلى تتمثل الفجوة التسويقية في الفرق بين الطلب الكلى المتوقع للو

فإذا كان العرض مساويا للطلب أو أكبر منه دل ذلك على تشبع السوق . المتوقع لنفس الفترات الزمنية

وفى هذه الحالة يلزم التوقف عند هذه المرحلة وعدم . ال لإنتاج المزيد من هذا المنتجوبالتالي لا مج

عدم وجود فرصة تسويقية تستلزم استكمالها إلا إذا توافرت استكمال المراحل التالية لدراسات الجدوى ل

ميزة تنافسية في المنتج الجديد لا تتوافر في المنتجات الحالية كأن يتميز بميزة فنية أو سعري أو ترويجية 

.أو توزيعية مما يؤدى لتوسيع حجم السوق الحالي 

وجود فرصة متاحة في البيئة الخارجية أما إذا ظهر الفرق بين الطلب والعرض موجبا فان ذلك يعنى 

ولكن ذلك لا يعنى حتمية تنفيذ المشروع إذ قد تكون هذه الفجوة ضئيلة بدرجة لا تستحق إقامة 

و في الاتجاه الأخر قد تكون فجوة الطلب كبيرة وتمثل فرصة تسويقية تدفع القائمين . مشروع لسدها

.السوق والاستمرار في دراسات الجدوىبالدراسة لاتخاذ قرار بإقامة المشروع والدخول في

.300ص، نفس المرجع السابق، محمد بديوي الحسين1
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.المخطط التنظيمي ماهية:الثالمبحث الث

وذلك من خلال كيفية إدارة الرأسمال ، يعد المخطط التنظيمي قسم جد مهم لنجاح أي مشروع

و في هذا المبحث سنتعرف .الفكري و الهيكل التنظيمي الذي يمثل المحور الأساسي في استمرار المشروع

و في الأخير ،ى مفهوم المخطط التنظيمي و أهميته و أهدافه و أهم خصائصه و مراحل إعداده عل

.التعرف على الأشكال القانونية للمؤسسات 

.تعريف و أهمية المخطط التنظيمي: المطلب الأول

.تعريف المخطط التنظيمي: الفرع الأول

الك خطــوط الصــلاحيات و المســؤوليات وصــف لكيفيــة الملكيــة للمشــروع و كــذ"المخطــط التنظيمــي هــو 

)1(".و الرقابة على الأعمال و كيفية أداء الأعمال، للأفراد العاملين

يحـــــدد مخطـــــط التنظيمـــــي المهـــــارات الفرديـــــة و الإطـــــارات الضـــــرورية و الاحتيـــــاج إليهـــــا في إطـــــار المشـــــروع "

كـــل المناســـب بتوزيـــع الأمثـــل و تطـــويره و نمـــوه وكـــذلك يـــتم إيجـــاد الصـــيغة المناســـبة للمشـــروع و تحضـــير الهي

)2(".للصلاحيات و المسؤوليات

إطــار يتضــمن هيكــل الملكيــة و ذمــة كــل شــريك و ســيرته المهنيــة و توزيــع المهــام ":المخطــط التنظيمــي هــو

و الإطــارات الإداريــة الضــرورية في إطــار نمــو ، و يــتم مــن خــلال تحديــد المهــارات الفرديــة للعــاملين، بيــنهم 

.118ص، سابقمرجع ، بلال خلف سكارنة1
لطبعة ،الأردن، ادار حامد للنشر و التوزيع، العملإجراءاتالمنظمة و الهيكل التنظيمي و تصميم ، حسين محمود حريم2

.45ص، 2000،الثانية
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ذلك يــــتم إيجــــاد  الصــــيغة التنظيميــــة المناســــبة للمشــــروع و تحضــــير الخارطــــة التنظيميــــة كــــ، المشــــروع و نمــــوه

)1(". و توزيع الأدوار و الصلاحيات و المسؤوليات بشكل واضح

.ة المخطط التنظيميأهمي:الفرع الثاني

)2(:تتمثل أهمية المخطط التنظيمي في

كلــة الــتي تتناســب مــع أهدافــه إذ تــزداد أهميــة المشــروع إعطــاء المشــروع الميــزة الــتي تســتحق أي وضــعه في الهي

.أي مده بالموارد الكفيلة بانجازه و في طليعتها الموارد البشرية، عندما توليه المؤسسة الرعاية الكاملة

كمــــا تحتــــاج إلى تحديــــد هياكــــل إداريــــة تتماشــــى، فالمشــــاريع تحتــــاج إلى مجهــــود و نشــــاطات العــــاملين فيهــــا

أعمالهـــــا و توضـــــيح الهيكلـــــة المـــــوارد البشـــــرية للمشـــــروع جمـــــع المهـــــام و الأنشـــــطةمـــــع مختلـــــف أنشـــــطتها و

أمـــا التنســـيق بـــين المـــوارد .وذلـــك مـــن خـــلال التوصـــيفات المرافقـــة لهـــا،و العمليـــات المختلفـــة المطلوبـــة مـــنهم

كـرار بحيث يقلل من الت. فيساعد على الاستفادة القصوى من جهود الأفراد ،البشرية العاملة في المشروع 

في العمليــات كمــا يســاعد في تســهيل الــترابط بــين مهــام ووظــائف و نشــاطات و أقســام ووحــدات المشــروع 

.بما يتضمن تحقيق أهدافها

.أهداف مخطط الأعمال:المطلب الثاني

فانه لابد من توافر مجموعة من الأهداف التي تعتـبر وجودهـا ضـروريا ،لكي يكون المخطط التنظيمي فعالا 

و أيضــا لتحقيــق الكفــاءة و الفعاليــة في العمليــات التشــغيلية اللازمــة لتحقيــق الأهـــداف ، ظيمــيللبقــاء التن

)1(:لذلك لابد من توافر الأهداف التالية

.112ص، 2006الأردن، ،دار اسامة للنشر و التوزيع ، التنظيم الاداري مبادئه و اساسياته، زيد منير عبدوي1
.48ص، 2002، لبنان، دار النهضة العربية، قتصاديةادارة المشاريع و دراسة جدواها الا،حسن ابراهيم بلوط2
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و هي تلك السياسات العامة التي تتضمن الغرض الأساسي للتنظيم: الأهداف الرسمية.

سـعى المنظمــة إلى تحقيقـه وتمثــل وهــي مـا تقصـد المنظمــة تحقيقـه فهـي تعكــس مـا ت: الأهـداف العمليـة

.الأهداف العامة الجزئية

و هي تلك المعايير المتفق عليها لتقويم مستويات انجاز الأهداف: الأهداف التشغيلية.

:)2(

oختصاصات و العلاقات الإدارية داخل التنظيمالتحديد الواضح للمسؤوليات و الا.

oالتحديد الواضح للصلاحيات الممنوحة للأفراد العاملين.

oالعمل على تحقيق التنسيق الجيد بين الوحدات الإدارية بين العاملين داخل التنظيم.

oالعمل على توفير بيئة عمل و مناخ تنظيمي ملائم يساعد على انجاز الأهداف.

oكل واضح على كافة المستويات تقسيم العمل بش.

oتحديد العلاقات الأفقية و الراسية بين الأجزاء وعلى كافة المستويات.

oالاختيار الملائم للأفراد العاملين.

oاختيار الصيغة القانونية المناسبة لنشاط المؤسسة .

.24- 23ص ،2007الأردن،،ر و التوزيع الطبع الثانيةدار وائل للنش، التنظيم و اجراءات العمل، موسى اللوزي1
.48ص، نفس المرجع السابق، حسن إبراهيم بلوط2
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.الهيكل التنظيمي: المطلب الثالث

. تعريف الهيكل التنظيمي: الفرع الأول

الهيكـــــل التنظيمـــــي عـــــن التركيـــــب البنـــــائي مـــــنظم يفصـــــح عـــــن صـــــياغة محـــــددة وواضـــــحة للوظـــــائفيعـــــبر

و يفســـــر مجــــــالات و طبيعـــــة الأعمــــــال و أنمـــــاط العلاقــــــات و قنـــــوات الاتصــــــال بـــــين كافــــــة ، و الإدارات 

و اتخـــــاذ مصـــــادر الأوامـــــر،ليةوخطـــــوط الســـــلطة و المســـــؤو ، المســـــتويات و المراكـــــز الإداريـــــة الـــــتي يحتويهـــــا 

)1(.قياس و تقدير معدلات الانجاز و مستوى الأداء و الوفاء بالأهداف و المأمولة،قراراتال

توزيــع الأفــراد بطــرق شــتى بــين الوظــائف  الاجتماعيــة الــتي تــؤثر علــى :"ويعرفهــا  الهيكــل التنظيمــي بأنــه 

)2(".العلاقات و الأدوار بين هؤلاء الأفراد

يعــني الطريقــة:" الهيكــل التنظيمــي

ويشــير هــذا المفهــوم التسلســل الهرمــي للســلطة لغايــات ، العلاقــات المتبادلــة بــين الأجــزاء و وظــائف التنظــيم

)3(".تحقيق الأهداف بفاعلية

.خصائص الهيكل التنظيمي:الفرع الثاني 

بعدد المنظمات و لكن كيف يمكـن مقارنـة هـذه الهياكـل ، حصر لهاالهياكل التنظيمية أشكال عديدة و لا 

التنظيمية؟

)1(:و لتسهيل ذلك فقد حدد بعض الكتب خصائص الرئيسية ثلاث التالية للهيكل التنظيمي وهي

.27ص، 2013، مصر، العربية للتدريب و النشرموعة ،مهارات إعداد الهياكل التنظيمية،محمود عبد الفتاح رضوان1
.45ص، سابقمرجع ،موسى أللوزي2
.12ص،1994، الأردن،المركز العربي للخدمات الطلابية، المفاهيم و العمليات-الإدارة الحديثة، آخرونعبد الباري درة و 3
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درجة التعقيد.Complexité

الرسمية.Formalisme

المركزية.Centralisation

:التعقيد و هيهناك ثلاث أبعاد تكون درجة : التعقيد )1

.التقسيم الجغرافي ،التقسيم الرأسي،التخصص الوظيفي 

•

ازداد الهيكــــــل ، ، و التخصصــــــات المتنوعــــــة فيهــــــا

.العكس صحيحالتنظيمي تعقيدا و 

التقســـيم الراســـي فهـــو اقـــل تعقيـــدا مـــن الأفقـــي و يشـــير إلى عمـــق الهيكـــل التنظيمـــي و يتحـــدد بعـــدد •

بدأ من أعلـى مسـتوى إلى أدنى مسـتوى أي كلمـا زاد عـدد مسـتويات التنظيميـة، المستويات التنظيمية

.زاد الهيكل التنظيمي تعقيدا و العكس

فالهيكـــل . شـــار و التوزيـــع الجغـــرافي لعمليـــات و أنشـــطة المؤسســـةويشـــير البعـــد الجغـــرافي إلى مـــدى الانت•

التنظيمـــي يتصـــف بدرجـــة أعلـــى مـــن التعقيـــد كلمـــا زاد عـــدد الوحـــدات التابعـــة للمؤسســـة في المنـــاطق

.و كذلك زيادة عدد العاملين فيها و زيادة المسافة بينهم، و مواقع مختلفة

سســة علــى القــوانين و اللــوائح و المعــايير التفصــيلية تشــير هــذه الخاصــية إلى مــدى اعتمــاد المؤ : الرسميــة )2

.في توجيه و ضبط سلوك الفرد و أفعاله و تصرفاته أثناء أدائه عمله

يبـــــدو إن هـــــذه الخاصـــــية لم يتفـــــق عليهـــــا الكتـــــاب علـــــى تعريـــــف واحـــــد لهـــــا حيـــــث عرفهـــــا : المركزيـــــة )3

فهــــــــــــــاوفي حــــــــــــــين يعر موقــــــــــــــع و مكــــــــــــــان اتخــــــــــــــاذ القــــــــــــــرارات في المؤسســــــــــــــة "Robinsروبنــــــــــــــز "

.61- 45،صسابقمرجع ،حسين محمود حريم 1
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مســتوى و تنــوع :"Hugهــاغ "أمــا ،تعــني توزيــع القــوة في المؤسســة:Hall"هــول "

. مشـــاركة جماعــــات العمــــل في القــــرارات الإســــتراتيجية مقارنـــة مــــع عــــدد مــــن الجماعــــات في المؤسســــة 

.فكلما ازدادت مستوى المشاركة من قبل عدد كبير من جماعات العمل قلت المركزية

)1(:ألا و هي .مراحل إعداد الهيكل التنظيمي:لثالث الفرع ا

.تحديد الهدف أو الأهداف الأساسية للمؤسسة-

.تحديد أوجه النشاطات المختلفة في العمل المطلوب تنفيذه-

.تحديد العمليات المطلوبة في كل نشاط -

.تحديد الوظائف المطلوبة في كعملية-

.في شاغلهاة و المؤهلات المطلوبةتحديد واجبات كل وظيف-

.تعيين الأفراد و تكليفهم بالوظائف المطلوبة-

.إعطاء السلطات لهؤلاء الأفراد-

.توفير التسهيلات و الإمكانيات الخاصة بالعمل-

.إعداد الخريطة و الدليل التنظيمي-

:ومن هنا نقوم بتعريف بعض المفاهيم الخاصة مرحل إعداد الهيكل التنظيمي

a(عن شكل بياني يوضح خطوط السلطة الرسمية للإدارات الرئيسية هي عبارة:الخريطة التنظيمية

كذلك حدود السلطات الموظفين في إطار الوظائف ،و الفرعية و علاقتها يبعضها البعض

.89ص،2012،الأردن،للنشر و التوزيعالأكاديميون، -الإدارةالوظائف و –ظمات الأعمال المعاصرة من،احمد يوسف دودين 1
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و تصوير هيكل التنظيم وما .فهي عبارة عن وسيلة لتعبير عن الإطار العام لشكل المؤسسة.الإدارية

.قطاعات و وحدات و خطوط السلطة و الاتصالاتيتضمنه البناء التنظيمي للمؤسسة من 

)1(:و قد قسمت إلى ثلاث أقسام 

و هي الخريطة التي تعطي الصورة الإجمالية لمكونات المؤسسة: خرائط التنظيم العام.

 التقسيمات الرئيسية على ، وهي تعمل على إبراز الاختصاصات الأساسية : خرائط الاختصاص

.صورة عبارات قصيرة مختصرة

و هي التي تعمل على بيان عدد الأفراد في كل وحدة إدارية: خرائط الأفراد.

b(الدليل التنظيمي:

و إعداد الدليل التنظيمي هو الخطوة الأخيرة في بناء الهيكل التنظيمي حيث إن الخريطة التنظيمية

قوم الدليل وعليه ي،أنظمتها وأنشطتها وفلسفتها، لا توضح التفاصيل المطلوبة عن ماهية المؤسسة

.التنظيمي بتفصيل هذه التفاصيل فهو مكمل للخريطة التنظيمية

)2(:فهو يحتوي على

الوظائف.

السلطات و المسؤوليات الخاصة بكل وظيفة.

الواجبات المحددة بكل وظيفة و المؤهلات المطلوبة في شاغلها.

تصميم العملتحليل و :الفرع الرابع .العلاقات بين الإدارات الرئيسية في المؤسسة.

.32،33ص ص،سابقمرجع  ، محمود عبد الفتاح رضوان1
ع احمد یوسف دودین، 2 ج ر قم ص ساب  ،88.
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.الموارد البشرية: المطلب الرابع

)1(:ماهية تصميم العمل

و يتضمن اتخاذ القرارات ، يعتبر تصميم أو إعادة تصميم العمل وسيلة و ليست غاية في حد ذاته

و ذلك وفقا لمتطلبات ، يبشكل موضوع، و الإجراءات بتحديد درجة تعمق العمل و مداه و علاقاته

.المؤسسة

.يوضح تصميم العمل:    14قمالشكل ر 

تصميم المنظمة و الهيكل التنظيمي و ، من إعداد المؤلف حسين محمود حريم:المصدر.1

.82ص،2000،الأردن،لطبعة الثانية،ادار حامد للنشر و التوزيع، اجراءات العمل

Job Analysisتحليل العمل )1 : :)2(

8287حسین محمود حریم1
- 90ص،2016،الأردن،و التوزيع للنشر و التوزيعدار الجنان للنشر ،وارد البشريةالمإدارة،محمد الفاتح محمود بشير المغربي2
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،ة بالعملويشتمل على جمع المعلومات و الحقائق التي لها علاق

متطلبات ،job contentمضمون العمل /وصف موضوعي للعمل ذاته على محتوى 

:من اجل..contextesوظروف العمل Requirementsالعمل 

وتجميع المهام ، يساعد تحليل العمل في تجميع الأنشطة في مهام: job design.تصميم العمل •

هوية واضحة و الاحساس بالمسؤولية و توفير التخصيص ،في وظيفة كاملة تحتوي 

.و تقسيم العمل

يوفر التحليل بيانات عن المواصفات المثالية الواجب توافرها في شاغل :Selectionالاختيار•

.الوظيفة

ل سبية داخالنالأهميةبناءا على تحليل الوظائف يتم تحديد :Job évaluationتقييم الوظائف•

.أجورعلى شكل الأهميةويتم التعبير على تلك القيمة أو ،المؤسسة

يوفر تحليل العمل بيانات عن المهام : Performance Evaluationتقييم أداء العاملين •

يحدد قيمة ، 

.كفاءتهو  أدائه

ن تغطى أشاغل الوظيفة التي يمكن وأداءمن خلال تحديد الفجوة بين مهام الوظيفة التدريب •

.من خلال عمليات التدريب

يتحدد عدد العاملين في كل :Power Man planningتحديد احتياجات من العمالة •

. وظيفة بحجم عبء العمل الذي يقوم به شاغل الوظيفة

.داء العامل الواحدأ/الحجم الكلي لعبء للعمل=عدد العاملين
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بمقارنة البيانات الموجودة في تحليل العمل بما يتم : Works Simplificationتبسيط العمل•

و من هنا يمكن الاستغناء بتا، فعلية لا يجب القيام أنشطةقد يتبين وجود ، فعلا داخل الوظيفة

.عنها

ليل و معرفة ويكون ضمن معطيات التح: Promotion and Rotationالترقية و النقل•

.مدى التطابق بين مواصفات الشخص من جهة و متطلبات الوظيفة من جهة أخرى

يوفر تحليل البيانات : Organisationnel Développementالتطوير التنظيمي•

نوع من الدمج أو فصل إحداثهي بيانات لازمة عند و الأساسية عن مكونات الوظائف

.لأقسام و الإدارات بغرض الأداءالوظائف في الأقسام أو تغير تركيبة ا

:مراحل عملية التحليل)2

مرحلة تجميع البيانات.

مرحلة تحليل البيانات.

مرحلة إعداد بطاقات الوصف الوظيفي.

:طرق التحليل)3

أداء وظيفته و تكو ن من قبل أثناءأي الملاحظة و تدوين الفرد : طريقة الملاحظة الشخصية- 

وضع وصف دقيق للمهام وعبء الوظيفة و الواجبات و البيئة المدير أو المشرف عليه من اجل

هذه الطريقة صعبة لكون أن بعض الوظائف تتسم بدورة عمل غير  .التي يتم فيها أداء الوظيفة

.وتستعمل للوظائف البسيطة و المتكررة.كاملة
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س تقدر إلى الرئيمن طرف محللي الوظائف و أسئلةمن خلال صياغة : طريقة الاستقصاءات- 

سهلة وغير مكلفة و لكن تتسم بالصعوبة لكون الموظفين لا يمكنهم  بجميع ،و المرؤوسين

.المعلومات الخاصة بوظيفتهم

بأهمالدلالمن اجل ه شرف عليظف مع المو أي مقابلة الم: طريقة المقابلات الشخصية- 

.أدائهاالتفاصيل الوظيفة و كيفية 

طريقة المقابلات الشخصية ولكن وجود أكثر من و التي تشابه: طريقة الخبراء التحكيم- 

تخص هذه الطريقة الوظائف ، دراية بنوع الوظائف محل المقابلةمقابل مختص أو خبير له صلة أو 

.المستحدثة و الغامضة و لكن مكلفة جدا

:حيث تحتوي بطاقة التحليل على

و قد .يتطلبها العملو يشير إلى الأنشطة و الواجبات التي :tjob contentمحتوى العمل- أ

ركة للعامل أو قد تكون وصف لمحتوى العمل محددا جدا و مفصلا و يشمل كل جزئية و كل ح

.و ذلك يتوقف على الأسلوب المستخدم في تحليل العمل،تكون عدة عمال

و يتضمن التحصيل العلمي و الخبرة و شهادة مزاولة :Requirementsمتطلبات العمل - ب

ات شخصية أخرى يتطلب توافرها في الفرد الذي سيقوم بأداء المهنة و خصائص و سم

.ما سيتضمنه العمل

و يشير إلى الظروف البيئية التي يتم فيها أداء العمل من الناحية : contextesظروف العمل - ت

الإشراف التي ،و غير مادية مثل درجة المسؤولية و المساءلة).الخ......،التهوية،الإنارة( المادية 

:نتوصل إلىو أخيرا.  الخ....شاغل الوظيفة أو من يمارسهايتلقاها
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أنه يتميز بثلاث Gibsonفهو نتاج لعملية التحليل  للعمل فيرى غيبسن :تصميم العمل - ث

.Relation shipsو العلاقاتDethالعمق،Rangeالمدى : عناصر أهمها 

مل أو عدد الواجبات التي يقوم فيشير إلى تنوع الواجبات التي يتطلبها الع:أو نطاق العملالمدى .ا شاغل الوظيفة
 لوظيفة لتقرير الواجبات : عمق العمل و تأثيره أو حريته في اختيار ،رسة الرقابة و السيطرة على عمله ومدى استطاعة الفرد مما،و نتاجه .طرق أداء العمل
 العمل فتشير إلى طبيعة و مدى العلاقات بين الأفراد و التي يمكن تحقيقها أثناء:علاقات العمل المديرون (بموجب قرارات تتخذها الإدارة ،التنظيمية التي يتم تكوينها و هي تتحدد وفقا للوحدات  ، )و الرؤساء الأقسام

.و خدمة أهداف المؤسسةنح
وهي تحتوي على.شاغلها وهي تستنتج من عملية التحليل الوظيفيهي عبارة عن مستند أو بطاقة تحتوي على وصف الوظيفة و مواصفات :بطاقة الوصف الوظيفي: a(وصف الوظيفة:

.اسم الوظيفة•
.الإدارة أو القسم التابعة له•
.ملخص بطبيعة العمل المسئولة عنه•
.وظيفة بالتفصيلواجبات ال•
.الرئيس المسئول إمام شاغل الوظيفة•
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.المرؤوسين المسئولين إمام شاغل الوظيفة•
.علاقة الوظيفة بالوظائف الأخرى في نفس المستوى• b(مواصفات شاغل الوظيفة:
.مستوى التعليم المطلوب لانجاز الوظيفة•
.مستوى التدريب المطلوب لانجاز الوظيفة•
.نجاز الوظيفةمستوى الخبرة المطلوب لا•
.القدرة الجسمانية•
.القدرة الذهنية مثل القدرة على التحليل أو الابتكار•
.الصفات الشخصية مثل الذكاء و التمتع بصفات القادة و التأثير على الآخرين• المعنى الحقيقي للعمل أو بصفة جزئية الوظيفة يتم التطرق إلى مفهوم تقييم الوظائف و علاقتها تو لتتم )1(:حيثبالأجر

نعني بمفهوم تقييم الوظائف بتحديد الأهمية النسبية للوظائف و الأعمال وفقا للقيمة فيما بينها

.ترتيب مجموعة الوظائف و الأعمال وفقا لقيمة و أهمية مكونات هذه الوظائفأو بمعنى أخر
ل الوظيفة و أهميتها النسبية هو درجة الصعوبات و المسؤوليات هذه الوظيفة فالعنصر الحاسم في ثق

.و لابد إن تنعكس في شكل و بآخر على الأداء النهائي أو مخرجات الوظيفة تكاملا مع بقية أداء 
.277-268ص ، سابقمرجع ، ود حسين حريم محم1
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:أهداف تقييم الوظائف
ختلاف الأجور بين الوظائف و الأعمال في المؤسسةوضع أساس موضوعي لا.
اكتشاف و استبعاد التفاوت غير المبررة و غير عادلة بين الأجور.
.
 التطبيق الصحيح لسياسة الأجور.
 الأجور كأحد العناصر الأساسية في عنصر التكاليفإنشاء الوسائل الفعالة للرقابة على عنصر.
عناصر تقييم الوظيفة:
درجة الصعوبة و المسؤولية.
علاقة الوظيفة بالوظائف الأخرى.
ظروف العمل المادية.
.
.
المهام و الواجبات و علاقتها بالمخرجات الكلية.

.ؤسساتالشكل القانوني للم: المطلب الخامس

ويمكن رد أنواع .إذ يتحدد وفقا لكل شكل نظام ضريبي مناسب و كذا الحقوق و الواجبات المترتبة عنه
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شركات ، صشركات الأشخا:هيإلى ثلاث أقسام، الشركات التجارية تبعا لتنوع العلاقة بين الشركاء )1(.الأموال و الشركات المختلطة
)2(:وقد صنف المشرع الجزائري مؤسسات الخاصة حسب المعايير القانونية التالية تتميز بسهولة التأسيس و التنظيم تعود ملكيتها لشخص طبيعي واحد : المؤسسات الفردية:أولا

.شخصيته الطبيعية بشخصية المؤسسة و تسمى أيضا شركة الشخص الطبيعي أو الشخص الوحيدزامات المؤسسة غير محدودة إذ تختلط وتكون مسؤوليته اتجاه الت، هو المسئول الوحيد عن نتائج أعمالها لقد اعتبر الشكل نموذجي لمؤسسات القرن التسع عشر الميلادي و يتميز :خصائص المؤسسة الفردية)1 :بما يلي
موجهة عموما لمؤسسة ذات الحجم البسيط.
انونا أساسيا فتأسيسها بسيطلا تتطلب ق.
استكمال إجراءات التسجيل لدى السجل التجاري سريعة جدا.
التسجيل لدى السجل التجاري يمنح صفة التاجر لمستحدثها.
 ليشمل الأملاك الشخصية لصاحب المشروعسبب التداخل بين أملاك صاحب المؤسسة و المؤسسة فان تسديد ديون المؤسسة يمكن إن يمتد. و لا اعتبار فيها للاعتداد ، التي تقوم على الاعتبار الماليهي المؤسسات : مؤسسات الأموال: اثاني :كشركات المساهمة و التي يمكن توضيحها كالتالي ،شركات الأموالإذ يقتصر مسؤولية الشريك في مؤسسات الأموال بحدود حصة التي قدمها في رأسمال و تضم . الشخصي

تعبد الفضیل محمد احمد ، 1 ركا ش ص2011، دار الفكر و القانون للنشر و التوزیع ، مصر ،ال  ،27.
ع)غیر منشورة(بوغفیر مریم 2 ج ر م ص ،  ق، .40-35ساب



ص لالف ما ع لأ ط ا ط خ م ي ل ر ظ ر الن طا لإ ل                                                        ا و لأ ل ا

89

تعتبر:شركات المساهمة)2

و قد ورد ، وهي أداة لتطور الاقتصادي في العصر الحديث،بمشروعات صناعية أو تجارية كبرى
:من القانون التجاري الجزائري كمايلي592تعريفها في المادي 

شركة المساهمة هي " فان 1993افريل25خ في المؤر 08/93حسب ما جاء في المرسوم التشريعي رقم 

و تتكون من شركاء لا يتحملون الخسائر إلا بقدر حصتهم ، الشركة التي ينقسم رأسمالها إلى أسهم ...".لا يمكن أن يقل عدد الشركاء عن سبعةو 
تتميز شركة المساهمة بالخصائص التالية: خصائص شركة المساهمة: .عتبار المالي و لا تتأثر بانسحاب الشريك أو إفلاسه أو وفاتهتقوم شركة المساهمة عن الا-  .تعد بمثابة شكل من أشكال المؤسسات الكبيرة بامتياز-  .الحد الأدنى لعدد الشركاء سبعة مساهمين سواء أشخاص طبيعيين أو معنويين-  .يعد مساهما في الشركة كل من يتقدم للاكتتاب فيه مهما بلغ عددهم-  .الشريك فيها محدودة بأسهمهمسؤولية -  ومليون دينار جزائري، ملايين دينار جزائري في حالة الاكتتاب العام5رأسمال المؤسسة يقدر ب - 

من القانون التجاري 594في حالة إذا لم يكن هناك دعوة للاكتتاب العام و ذلك حسب المادة  ملايين دينار جزائري على 5ة بمقدار يجب إن يكون رأسمال شركة المساهم.الجزائري من نفس المرسوم
و مليون دينار جزائري على الأقل في حالة المخالفة، الأفراد إذا لم تلجا الشركة على نية الادخار  .يمكن تقسيم رأسمال إلى أسهم- 
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عضو 12تسير المؤسسة من طرف مجلس الإدارة و يتكون من ثلاث أعضاء على الأقل و الأكثر من - 
.عام و يراقب من طرف مجلس الإدارة يترأسه مدير  .الإدارةالتسجيل لدى السجل التجاري يكسب المؤسسة الشخصية المعنوية و صفة التاجر لأعضاء مجلس - 

 أسباب انقضاء شركة المساهمة:
تنقضي شركة المساهمة كما تنقضي أي شركة و ذلك لأسباب التالية: الأسباب العامة: .انتهاء الأجل المحدد-  .هلاك معظم رأسمالها-  .انتهاء العمل الذي تأسست من اجله-  .اندماج شركة في شركة أخرى- 
من القانون 715تنقضي شركات المساهمة للأسباب الخاصة و جاءت في المادة : الأسباب الخاصة :التجاري الجزائري كمرايلي .حل الشركة قبل آجالها المحدد من طرف الجمعية العامة-  .ة إذا انخفض عدد المساهمين إلى اقل من الحد الأدنى لهاحل الشرك-  .حل الشركة نتيجة للخسارة- 
مزايا و عيوب شركة المساهمة:
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مزاياها : .تتميز شركة المساهمة بشخصية معنوية قانونية منفصلة عن شخصية أصحاب رؤوس الأموال-  ظر عن استمرارية علاقة حاملي تتميز الشركة بشخصية مستقلة يمكنها من الاستمرار بصرف الن-  . .الديون المستحقة على الشركة لصالح الغير ليست مسؤولية حملة الأسهم-  تجزئة رأسمال على عدد من الأسهم يمكن من اشتراك عدد من المستثمرين في تمويل رأسمال و بالتالي - 

يظل كل منهم مسئولا عن المؤسسة توفير رؤوس أموال ضخمة لا توافرها أنواع أخرى من المؤسسات و
.بقدر الأسهم التي يملك فقط تجزئة رأسمال عن الإدارة يساعد في إمكانية تداول أسهم الشركة في سوق مفتوحة توفر السيولة النقدية - 

.للمساهم الذي يرغب في التخلص مما لديه من أسهم
المساوئ وهي بالرغم من وجود العديد من المزايا إلا إن هناك بعض :العيوب: .ن تتم تكوينها و مزاولة نشاطهاأتتحمل الشركة بعض النفقات الكبيرة عند التأسيس إلى-  ).تكلفة الوكالة(انقطاع العلاقة بين المساهمين و إدارة الشركة نظرا للفصل الملكية و الإدارة -  .إجراءات عديدةق تحويل نشاط المؤسسة وقت طويل واستغرا-  : تتمثل في .الأشخاصشركة :ثالثا
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شركات التضامن و التوصية البسيطة و شركة المحاصة: و تلعب فيها شخصية الشريك دورا ،الشركاء و الثقة المتبادلة بينهم ، الاعتبار الشخصي 
على شخصية ما  يؤدي انعدامها فعلا و قانونيا كالوفاء واهتزاز الثقة فيها كالإفلاسركة إلا ابذأ ما طرا حيث تنتهي الش،رئيسيا بحيث لا يجوز له التنازل عن حصته إلا بقيود معينة

و شركات الأشخاص عادة ما تكون شركات صغيرة تتألف من أفراد قد يعرف بعضهم بعضا

ه وفيما يلي سندرج هذ،و يثق كل منهم الآخر و تجمعهم في الغالب صلة القرابة أو الصداقة :الأنواع من الشركات  لوضوح الاعتبار الشخصي تعد شركة التضامن النموذج الأمثل لشركات الأشخاص:شركة التضامن- أ شخصية كالقرابة أو الصداقةتضمهم روابط.التجاري المحدود الذي سيقوم به عدد قليل من الشركاءكما تعتبر اسبق الشركات ظهورا و أكثرها انتشارا في الواقع العملي نظرا لملائم للاستغلال ،   من القانون التجاري الجزائري 563إلى 511ولقد تناولها المشرع الجزائري في المواد من ،أو المعرفة
.غير انه لم يقم بتعريفها 

 من القانون التجاري الجزائري فان الشركة التضامن تتميز عن 551حسب المادة : خصائصها
:تاليةغيرها من الشركات بالخصائص ال .هي شركة الأشخاص-  .عموما هي شركة عائلية-  .العدد الأدنى للشركاء اثنين-  .ليس هناك عدد مفروض لرأسمالها الاجتماعي - 
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.التسيير يشارك فيه كل الشركاء إلا في حالة ما نص القانون المؤسسة على عكس ذلك-  .رأسمال الاجتماعي لا يتم تقسيمه إلى حصص اجتماعية -  .الشركاء صفة التاجرشارك كل الشركاء و بشكل تضامني في الاستجابة لدفع ديون المؤسسة الشخصية المعنوية و لكل ي- 
مزاياها: تتفق شركة التضامن مع المشروع الفردي من حيث سهولة و بساطة التكوين حيث لا يحتاج تكوينها - 

.إلى إجراءات قانونية معقدة أو مطولة  الإمكانيات المالية و القدرات و المهارات الفنية و الإدارية لعدة أفراد معا مما يدعم موقف المشروع تتميز شركة التض- 
ويترتب على ذلك زيادة قدرة ، الائتمان نظرا لما يتمتع به الشركاء من مسؤولية تضامنية غير محدودةمنو قدرته على استغلال الفرص المتاحة وتستطيع شركة التضامن أن تحصل على حجم كبير نسبيا 

شركة التضامن على الاستثمار و تحقيق الأرباح لاشتراك أكثر من شخص في اتخاذ قرارات تميل

قدرات الشركاء إلى جانب الرشد على عكس الحال في المشروعات الفردية و تكوين رأسمال للشركة وفقا ل
.و ليس وفقا لقدرات الشخص الواحد كما هو الحال في المشروعات الفردية

العيوب: .اتساع نطاق المخاطرة المترتبة عن المسؤولية المطلقة لكل شريك في الشركاء-   -.
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.الماليةرأسمال الشركة محدود بقدرات الشركاء -  كما تنشا مشاكل مع ،يعرض حياة الشركة للانتهاءوفاة احد الشركاء أو انسحابه أو فقدانه الأهلية- 
.الشركةورثة المتوفى أو الشريك المنسحب أو القيم على فاقد الأهلية فيما يصل تقديره حقوقه عند تصفية  لتضامن لان كل تصرف غير سليم من قبل تعتبر المسؤولية غير المحدودة للشركاء من أهم عيوب شركة ا- 

.احد الشركاء يترتب عليه ضياع أموال المشروع و أموال الشركاء الشخصية أيضا هي شركة تشمل فئتين من الشركاء متضامنين يحق لهم دون غيرهم القيام :شركة التوصية البسيطة- ب

أما ،لى إيفاء ديون الشركةالإدارية  وهم المسئولين بصفتهم الشخصية و يوجه التضامن عبأعمالهم
"564"البسيطة ضمن شركات الأشخاص و قد أوجبت المادةة المقدمة لشركة التوصيةالنسبالفئة الثانية فهم شركاء الموصون يقدمون نسبة محددة من أعمال و لا يلتزم كل منهم إلا في حدود  : للشركة البيانات التاليةو يتضمن القانون الأساسي .حصص كل الشركاءمبلغ و قيمة -  .حصة كل شريك متضامن أو شريك موصي-  .الحصة الإجمالية للشركاء المتضامنين و حصتهم في الإرباح وكذا الخسائر- 

تتميز بعدة مزايا من بينها : المزايا: .تقوم على الثقة المتبادلة بين الشركاء-  .استثمار أموالهميمكن بعض الأشخاص الممنوعين من التجارة كموظفي الحكومة من -  .الموصى لتتجاوز حصة في رأسمال، المستثمر الحريص فخسارة الشريكترضي- 
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.تمكن أصحاب الاختراعات للاستفادة من اختراعهم - 
العيوب:: .الدخول في مضاربات غير مأمونة في كسب عاجل-  .عدم جدوى مراقبة الشريك الموصى للشركة-  .التغيرين بالشر - 
هي نفس الأسباب السابق ذكرها في فض شركات التضامن: أسباب فض الشركة. :شركات المحاصة- ت
795لم يعطي المشرع الجزائري لهذه الشركة تعريف محدد بل اكتفى بالنص عليها في المادة :تعريفها تتولى ، خصيين طبيعيين أو أكثرتأسيس شركة المحاصة بين ش" ج و التي تنص على-ت- من ق ".انجاز عمليات تجارية
خصائصها: .يمكن إن تكون تجارية و يمكن إن تكون مدنية-  .تنعقد بموجب اتفاق و لفترة أو لمدة معينة-  عدم التمتع بالشخصية المعنوية و الإعفاء من الشكاة ، الاستتار: - 

:ضاء الشركةأسباب انق.الرسمية .الانقضاء بقوة القانون- 
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.الانقضاء بإدارة الحاصيين-  .الحل بحكم قضائي-  ائصها فتتمتع هذه ،عتبار الشخصي بالاعتبار الماليهي الشركات التي يمتزج فيها الا: المؤسسات المختلطة:رابعا .شركات الأموال
ودة و شركة شركة ذات الشخص الوحيد و ذات المسؤولية المحد: تشمل الشركات مختلطة الشركات التالية  .شركة التوصية بالأسهم، ذات مسؤولية المحدودة :شركة ذات الشخص الوحيد و ذات المسؤولية المحدودة - أ من القانون التجاري 1/564المادة المعدل الإحكام 96/27حسب ما جاء في الأمر :تعريفها 

و يكون هذا المبلغ ضمان لدائني هذه ، دج100000للاستثمار و المقدر كحد الأدنى ب  ي الأموال فلا تخضع للرهنإما الباق، حدود ذمتها الماليةو لا يمكن متابعته إلا في في، الشركة 

::خصائص الشركة.أو لمصادرة الغير طيع الدائنون متابعة مسؤولية صاحب الشركة بالقدر الذي حصصه لمزاولة نشاطه فيها و بالتالي لا يست- 
.ذمته المالية الغير مخصصة في هذه الشركة كرأسمالها
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يمارس الشخص الوحيد جميع سلطاته بحرية و بالتالي تتحقق ذلك المبادرة الفردية و يستطيع إن يدير - 

.مرن وغير محدودةمشروعه في إطار .ن تختار مديرا غيره يدير الشركةأالوحيد يستطيع الشريك -  انية استمرار المشروع و سهولة انتقاله ففي حالة الوفاة تنتقل الملكية لأحد الورثة و في حالة البيع إمك- 

.يكون الأمر مسيرا إذا إن الشخص محرر من رفض الشركاء الكلمة الأولى و الأخيرة له ت :أسباب الانقضاء .و الحد الأدنى لرأسمال،الشخص الوحيد:  :الشركة ذات المسؤولية المحدودة - ب ج فان شركة المسؤولية المحدودة هي شركة تؤسس - ت-من ق564حسب المادة :تعريفها
و لها من حصصدموامن شخص واحد أو عدة أشخاص لا يتحملون الخسائر إلا في حدود ما ق .م مع بيان رأسمالها.م.ذ.شعنوان يمكن إن يشمل اسم الشريك الواحد أو أكثر بشرط إن يسبق أو يلحق بعبارة اخرة  :تتميز الشركة بالخصائص التالية: خصائصها  .هي مؤسسة ذات رؤوس أموال-  .تحديد عدد الشركاء الأدنى اثنان و على الأكثر عشرون-  .جتماعي الأدنى اثنان و على الأكثر عشرونرأسمال الا-  .دج100.000يقسم رأس مال الاجتماعي الأدنى المطلوب عند استحداثها - 



ص لالف ما ع لأ ط ا ط خ م ي ل ر ظ ر الن طا لإ ل                                                        ا و لأ ل ا

98

.دج100.000يمكن رأسمال الاجتماعي على حصص اجتماعية متساوية القيمة -  .الشركاء إن يسيرها عدد من المسيرين-  .مة مساهمتهم في رأس مالها اجتماعيالشركاء يساهمون في تسديد ديون الشركة وفقا لقي-  .التسجيل يكسب الشخصية المعنوية للمؤسسة و صفة التاجر للمسير -  :تنقضي الشركة للأسباب العامة العادية و لسببين الخاصيتين التاليين:أسباب انقضاء الشركة .من ق ت ج 590شريك و هذا طبقا للمادة رقم 20إذا ما فاق عدد الشركاء عن -  100.000إذا ما قل رأسمالها -  .من ق ت ج 566 :شركة التوصية البسيطة بالأسهم- ت وصى فيها خاضعا إلى نظام قانوني الذي يخضع له المساهم و قابلة للتداول و ويكون الشريك الم715عرفتها المادة : تعريفها

.و يكون شريك واحد أو أكثر من الشركاء المتضامنين،في شركة المساهمة : خصائصها .هي مؤسسة هجينة تتكون من شركاء موصيين و شركاء المتضامنين -  .تضم الشريك واحد و عدد من الشركاء المتضامنين و الموصيين- 
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.تتولى إد-  .عدد الشركاء الموصيين لا يمكن إن يقل عن ثلاثة-  .يقسم رأسمال الشركة على شكل أسهم-  دج في حال الدعوة إلى الاكتتاب 5000.000الحد الأدنى لرأسمالها الاجتماعي هو -  .دج في حالة عدم وجود اكتتاب 1000000و  .يتحملوا الخسائر لوحدهم إلا في حدود نسبة مساهمتهمالمسيرون هم مساهمين و لا يمكن إن-  الشركاء المتضامنين مسؤولية غير محدودة و نظامية لديون الشركة للتسجيل في السجل التجاري - 

.يكسب المؤسسة المعنوية وصفة التاجر للمسيرين :تنقضي شركة التوصية البسيطة للأسباب التالية: أسباب الانقضاء لشركاء المتضامنين أو وفاته أو الحجر عليه أو إفلاسه ما لم ينصص نظام الشركة على انسحاب احد ا-  .ذلك ...).أو انتهاء الغرض الذي أسست من اجله أو اندماجها مثلا مع شركة أخرىكانتهاء مدة الشركة أو هلاك معظم رأسمالها (-  :مزاياها كنها التوسع في رأسمالها أو زيادته عن طريق ضم عدد اكبر من الشركاء الموصيين اللذين لا يرغبون يم- 

.في المخاطرة بما يزيد عن حصة كل منهم في رأسمالها
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.تقوم على الثقة المتبادلة بين الشركاء-  .تمكن بعض الأشخاص الممنوعين من التجارة كموظفي الحكومة من استثمار أموالهم-  :تسمح للشريك الموصى ب - 
.أن يكون موظف في الشركة•
.أن يتعامل مع الشركة كشخص أجنبي•
.مراقبة أعمال الشركة•
.له الحق في الاطلاع على الدفاتر• : .حصص الشركاء الموصيين غير قابلة و لا يتم بيعها إلى آخرين إلا بموافقة الشركاء جميعا-  .التعزيز بالشركاء الموصيين - 
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.المخطط الإنتاجي: المبحث الرابع

.مراحله إعداده وهندسة طرق الإنتاجي و الموقع، أهدافه،سنتطرق في هذا المخطط إلى مفهومه
.تعريف المخطط الإنتاجي أهميته: المطلب الأول يتم من خلالها تحديد المصادرهو وظيفة من وظائف الرئيسية لإدارة الإنتاج و عملية التي :"تعريفه )1

، )متوسطة وطويلة الأجل،قصيرة(التي تحتاجها المؤسسة لغرض تنفيذ عملي
)1(".وكذالك تخصيص تلك المصادر لغرض إنتاج السلع المطلوبة في الوقت المحدد و بأقل التكاليف تي سوف وتنتجها المنشاة وكما تشمل تقدير  تقدير كمي عن السلع و الخدمات ال:"ويعرف أيضا بأنه )2(".كمي عن المواد الخام اللازمة للعملية الإنتاجية )3(".و خدمات جديدة تشبع حاجات الإنسانعبارة عن تخطيط منظم وموجب لاستخدام الموارد المتاحة وتوجيهها لإنتاج منتجات :" فهو أيضا عداد الخطط و التحكم في كل عناصر النشاط لإإجرائيتصميم و استخدام نظام :"و يعرف كذلك )4(".الإنتاجي غطي فترة زمنية عادة ما تكون سنةخطة للإنتاج أو التخطيط متوسط المدى للإنتاج و التي ت"فهو  للمخرجات من مستويات الإنتاج و العمالة للموارد و تحديد أفضل إجماليةو تعد على أساس تقديرات  )1(".توقعالسبل لمقابلة الطلب الم

.77ص، سابقمرجع ،احمد يوسف دودين 1 .26ص، 2007،المملكة العربية السعودية ، دار المريج للنشر و التوزيع،تخطيط الإنتاج و مراقبته ،مؤيد الفضل 2
.151ص،سابقمرجع ،احمد يوسف دودين3 .9ص،1975، مصر،الأمانةدار ،تخطيط وضبط الإنتاج،هميميإبراهيم4
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و نلاحظ من خلال التعاريف السابقة أن التخطيط الإنتاجي هو الاستعداد المستقبلي بتحديد 
لذلك يتطلب الأمر تضافر جهود كل ، جات معينةمختلف الأجهزة و المواد و المباني الضرورية لتصنيع المنت

و التكاليف للتوصل إلى ، صناعيةيات و الأفراد والهندسة المن إدارة المبيعات و الإنتاج و المشتر  .التخطيط السليم للإنتاج :أهمية المخطط الإنتاجي)2
)2(:من المهم جدا الحديث عن أهمية المخطط الإنتاجي نظرا لتطورها عبر الزمن ونذكر

•.
.أفضل استخدام للمستهلكتقديم أعلى كفاءة و •
.محاولة تخفيف من أثار العوائق و العقبات إلى أدنى درجة ممكنة•
.إحدى الوظائف الأساسية ذات العلاقة لاستخدام و تحسين الموارد•
)3(.التكاليفتبني استراتيجيات للتخطيط الإجمالي تؤدي إلى موازنة طاقة الإنتاج مع الطلب بأقل الطلب بأقل •
.ت الخاماتتخطيط إمدادا•
.الاستغلال الأمثل لمواد الإنتاج•
.يعمل مخطط الإنتاج على توضيح الأهداف إمام العاملين إلى جانب طرق ووسائل تحقيقها•

.53ص،2004،الأردن،دار المناهج للنشر و التوزيع، تخطيط الإنتاج ومراقبة، محمد ابذيوي الحسين1 .24ص،2001،الأردنالثانية،الطبعة،دار الصفاء، أدارة العمليات و الإنتاج، هايل يعقوب فاخوري، خضير كاظم محمود 2 .17ص،ه1429،المملكة العربية السعودية،المؤسسة العامة للتدريب المهني، الإنتاجإدارة، الإدارة العامة لتصميم و تطوير المناهج3
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يسمح من تمكين المؤسسة من تحقيق الوظائف الإدارية بكفاءة و فعالية و عن طريق تامين •

.فمقاييس و معايير السيطرة على الأداء في انجاز تلك الوظائ
.مصدرا مهما للتنافس في ظل المنافسة المتزايدة في السوق•

.أهداف مخطط الإنتاجي:المطلب الثاني

)1(:يهدف المخطط الإنتاجي إلى
 المشروع و التي تتمثلان في تكاليف الموجودات لإقامةتحديد التكاليف الاستثمارية اللازمة

.التجهيزات الرأسمالية و الإنشاءات و الأبنيةالرأسمالية الثابتة من الآلات و المعدات و الأجهزة و
 تحديد التكاليف التشغيلية اللازمة للعمل المشروع و ممارساته للنشط و قياسها بالنتاج و التي تتمثل

و التي يحددها حجم الإنتاج و طبيعته ، نتاج و مدخلات العملية الإنتاجيةفي تكاليف العناصر الإ

.الإنتاجو الطريقة الفنية المستخدمة في
تقدير إيرادات المشروع وذلك من خلال تحديد كمية الإنتاج.
تحديد الأرباح التي حققها المشروع.

.مراحل إعداد مخطط الإنتاجي:المطلب الثالث

)2(: يتضمن المخطط الإنتاجي عدة الإنتاجي عدة مراحل متداخلة من أهمها )التشخيص : (تحليل و تقويم الظروف البيئية: أولا
عالم الكتب للنشر و التوزيع ، دراسة الجدوى الاقتصادية و تقييم المشروعاتأساسيات، فليح حسن خلق 1 .215ص،2000،الأردن،
تخصص تسيير ، ة الماجستر في العلوم الاقتصاديةمذكر ، ةتحسين تخطيط الإنتاج في المؤسسات الصغيرة و المتوسط،زهواني رضا2

.55،56ص ص ،2008، جامعة مرباح ورقلة، كلية الحقوق و العلوم الاقتصادية،المؤسسات الصغيرة و المتوسطة
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و عليه فان إدارة المؤسسة عامة و وظيفة التخطيط ، تبدى عملية التخطيط من البيئة المحيطة بالمؤسسة و عملية تشخيصها و تموقعها يؤثران على أدائها،و معرفة عناصر محيطهاخاصة يفرض عليها كشف 

لكفاءة و الفعالية العام و كذا تحديد القيود التي تفرضها و الفرص التي تتيحها مما يقود إلى تحقيق ا .للمؤسسة ككل .تحديد الأهداف: ثانيا
إذ توضح اتجاه العام ، إن تحديد الأهداف تمثل مرحلة أساسية من مراحل العملية التخطيطية للإنتاج الخاصة باختيار هذه الأهداف تحدد بدرجة  قيقه في مجال نشاطها و القرارات للمؤسسة و ما تريد تح

.لهاكبيرة المسار المستقبلي  .تحديد البدائل و الطرق العمل الممكنة: ثالثا
و تتطلب ، تمهيدا لتقويمها و اختيار انسبهالابد من حصر أهم الطرق المتاحة للوصول إلى الأهداف 

المعايير (و تبقى هذه المعايير ،العملية إيجاد المعايير ليتم التقويم ومن ثم المفاضلة على أساسها و نشير إلى عدم وجود قاعدة ثابتة ، رتبطة بمفهوم الكفاءة الاقتصاديةلها ممهما اختلفت أشكا)الكمية .لوضع عدد من البدائل لكل حالة :صياغة الخطط و تنفيذها و تعديلها:رابعا
لكي تنجح العملية التخطيطية بالكامل فعلى الإدارة إن تضع مجموعة من الخطط للمستويات الإدارية

:ومن أهم تلك القرارات مايلي. النظام و تحقيق أهدافهاو من ا، المختلفة في المؤسسة
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.عملية الإنتاجيةبتحديد المعلومات و المواد اللازمة للوفاء بمتطلبات القرارات خاصة بتحديد العناصر مثل مواصفات المنتجات و مد بإمكانيات إنتاجها و أخر متعلقة •
و اختيار و تصميم النظم الفرعية التي تستخدم ،لخاصة بتخطيط العمليات الإنتاجيةقرارات ا•

.في عمليات الإنتاج
و التي ينتج عنها تقييم لمستوى الانجاز ،نتائج تنفيذ العمليات الإنتاجيةقرارات إنتاجية ترتب على •

.هذا النظامفي نظام الإنتاج بالنسبة لعناصر المخرجات من
.العوامل المؤثرة على مخطط الإنتاجي: المطلب الرابع

)1(:العوامل المؤثرة على مخطط الإنتاجي هي 
 كمية الموارد المتاحة و كمية الموارد المستخدمة في العملية الإنتاجية.
.
لها آثارها على التكلفة الموارد الخام المستخدمة و الطاقة و القوى العاملة التكنولوجيا المتاحة و التي

.و تكلفة الإنتاج النهائي في السوق
عمليات الإنتاج الفنية و التي تؤثر على الاقتصاديات الداخلية للمشروع.
نتاجية التنظيم الداخلي للمشروع و الذي يعكس أثارها على الكفاءة الإنتاجية في شكل كفاءة الإ

.في شكل رأسمال و إنتاجية العمل
 المناخ و البيئة الثقافية التي لها أثارها المباشرة على التكلفة.

.73ص،2004،الأردن ،دار الحامد للنشر و التوزيع،دراسة الجدوى و تقييم المشروعات،عبد العزيز عبد الكريم 1
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.للحصول على المخرجاتنظم المعلومات الواجب توافرها للمساعدة في العمليات الإنتاجية المساعدة في سرعة و الوقت و الجهد  .العام  لعملية التخطيط الإنتاجييوضح الإطار : 15الشكل رقم

.56ص،2001،الأردن،دار المناهج،تخطيط الإنتاج و مراقبته،محمد أبدوي:المصدر
.اختيار الموقع: المطلب السادس

)1(:وهي كالأتي الموقع عمله فان على المالك المشروع الصغير إن يحدد ، اختيار المنطقة لبدء العمل فيهايتم: مفهومه.1
قع داخل المنطقة على طبيعة و تعتمد عملية اختيار المو .داخل تلك المنطقة التي وقع عليها الاختيار على سبيل المثال تجار التجزئة يكون همهم ، لف متطلبات الموقع باختلاف العملإذ تخت،العمل

.80، 79ص ص ، سابقرجع م، ماجدة العطية1

الطلب المتوقع بأرقام إجمالیة 
ة        ط خ ت ال را لفت

ن  م ة  ح متا ت ال طاقا ود ال حد

ن  و ز خ م و ال ة  مال ع و  ال ج  لإنتا ا

مدة                   ل  و ي ا ف

:الخطة الطویلة الأجل

الطاقة التكنولوجیا و الأسواق  

و  ة  كن م م ج ال لإنتا ل ا بدائ

.           كالیف المرتبطةالت

.    تكالیف تنفیذ الخطة

الخطة الإجمالیة للإنتاج و 
ن و ز خ م رة ال ل فت ك ة ل مال ع و ال

ة ط خ ت ال را ن فت .م

أسالیب  عملیة تخطیط 
ج  لإنتا ا
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الوصول إليها من قبل ولةفالمشاريع الخدمية تأخذ بعين الاعتبار أيضا سه،هم العملاءالأساسي العامل الأساسي . لكنها تأخذ بنظر الاعتبار لذلك كلفة الإيجار في المشاريع الصناعية، العملاء .و لذلك ضمن منطقة معينة، عتبار في عملها المواد الأوليةالذي يؤخذ بعين الا :العوامل المؤثرة على اختيار الموقع.2
من الأسواق المخطط خدمتها يعتبر عاملا أساسيا إن اختيار موقع قريب : القرب من الأسواق ختيار كما إن ا.حينما تكون كلفة نقل تلك المنتجات عالية نسبة لقيمة المنتج، لمشروع إنتاجي يعتبر عاملا أساسيا لتحقيق المنافسة مع المشاريع الأخرى التي تمارس ، موقع قريب من المستهلكين .نفس العمل
نقلها أو إن تكلفة نقلها إذا ما كان العمل يتطلب المادة الأولية يصعب: القرب من المواد الأولية .فان ذلك يتطلب إن يكون المشروع قريبا من مصدر تلك المواد،مرتفعة
 فيجب على مالك المشروع التعرف على مدى توفر اليد العاملة : الحاجة للأيدي العاملة

.بالمواصفات المطلوبة في ذلك الموقع
نة بين المواقع المختلفة إن دراسة معدلات الأجور الحالية تعد مقياسا للمقار : ور معدلات الأج كما يجب دراسة اتجاهات الأجور و ذلك من خلال دراسة اتجاهات الأجور للأعمال ،)المدن(

.المماثلة في السنوات السابقة و التوقع بالزيادة أو النقصان في السنوات القادمة
 لسكان المنطقة من ناحية غرافيةو فيجب تحليل السكان و العوامل الديم: دراسة اتجاهات السكان للتنبؤ بالطلب و العرض .الخ ....،الدين،مستوى الدخل،التعليم،الجنس ،معدل العمر ،عددهم 

.تتوافق و متطلبات السكان تلك المنطقة) خدمة/سلعة(إلى أن طبيعة المنتج للمشروع 
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القوانين المحلية المتعلقة بتقسيم المدينة للتعرف على فيما إذا كانت هنالك قيودا تحدد فعاليات العمل فعلى مالك المشروع الصغير دراسة ، ينةقبل اختيار موقعا معينا داخل المد: القوانين و الأنظمة المحلية
فقد تكون المدينة مقسمة بموجب نظام معين . لعمل ضمن مواقع معينة في المدينةأو تمنع تواجد ا و الغرض هو التقسيم ، أو المواقعاستخدامات الأبنيةأوبداخلهايد استخدام الأراضيلتحد .

المنافسة :
.اتيجية المناسبةو تساعد في اختيار الإستر 

 :إذ إن اختيار الموقع مع الأخذ بعين الاعتبار دخل المرتفع مع الأعمال الأثاث و المعدات لتتناسب ،الترتيب الداخلي ،، أم منخفض .الأخرى
المواصلات.
فالسمعة السيئة للموقع يؤثر سلبا على المبيعات المشروع فيجب الأخذ بعين الاعتبار : سمعة الموقع

سمعة المحل مثلا من خلال عدم التعامل الجيد مع العملاء أو تقديم خدمات مخلى فهذا يكسب 

.المحل  سمعة سيئة 
شبكات ،جميع الخدمات الضرورية كالمياهل إقامة المشروعفيجب توفر في المح: الخدمات العامة

.لان عدم توافرها تؤدي إلى كلفة للمشروع......خدمة جمع النفايات، صرف المياه
الخ...مراكز الشرطة و المستشفى العمومي و الحماية من الحوادث العمل كالحريق و التكهرب .

.فة التامين على العمليؤدي إلى تخفيض التكلفة فهي تؤثر على كل
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.المخطط المالي و الملاحق: المبحث السادس

.المخطط المالي:المطلب الأول 

.التكاليفبأقلللموارد الأمثلعلى الاستجابة و اتخاذ القرارات و تحقيق الاستخدام 
.ماهية مخطط المالي: الأولفرع ال

.المخطط الماليتعريف:أولا

:لقد قدم الباحثون عدة تعاريف للمخطط المالي من بينها ما يلي
لتي تخرج و التدفقات ا) التحصيل(هو تخطيط للتدفقات التي تدخل للمؤسسة " المخطط المالي  و تترك للممارسات للأموالة دالجيالإدارةيدة بما يفيد الجالإدارةبما يفيد ، )المدفوعات(من المؤسسة التي تضمن تناسق حركتي القبض و الإنفاق بشكل الإجراءاتبالتخطيط المسبق لتحديد إنما، الارتجالية

)1(."من الأرباح المستهدفةيجنب المؤسسة التعرض للعسر النقدي بالمخاطر و بما يسمح في نفس الوقت بتحقيق المستوى المطلوب 
عبارة عن خطوة من خطوات إعداد مخطط الأعمال تتضمن مجموعةهو :" ومنه فان مخطط المالي  من الجداول المالية

.169،ص2012،الجزائر ،2،الطبعة ديوان المطبوعات الجامعية،التسيير المالي ،مبارك لسلوس 1
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صورة لإعطاءبالإضافة إلى الخزينة و هذا ،المرد وديةو المحاسبية التي تبين رأسمال العامل و احتياجاته و  الممولة علما إن هذه الجداول تتميز بالدقة للأطرافمستقبلية كضمان استمراريتها و تقديمها حجة  )1(".و الوضوح
حيث من،فهو جزءا مهما و أساسيا في التخطيط للمؤسسة

يعتبر مخطط المالي هو المحور في مخطط الأعمال لذلك، الأهدافالمالية و إمكانية توفيرها لغرض تحقيق  )2(".و مصدرها المناسب و كذلك التقديرات المستقبلية للعوائد و التكاليف و الأرباحالذي يوفر التمويل
الخطط المالية  والتي يمكن إن نلخصها أهميةمن خلال التعاريف السابقة الذكر يمكن استخلاص .ة المخطط الماليأهمي: اثاني

:في 
اية و الاستعداد لهليتيح للمؤسسة إمكانية التعرف على احتياجاته المالية المستقب.
التخطيط للحصول على الأموال.
 تتيح للمؤسسة فرصة التعرف على ما سيكون عليه مركزها المالي و ربحها في المستقبل من اجل

.التصحيحية إذ ألزم ذلكإجراءاتاتخاذ 
الكشف المسبق عن الحاجة النقديةيمكن المؤسسة من الحصول على الأموال بتكلفة اقل بسبب. حتياجات الماليةا يكسب المخطط المالي أهمية خاصة كونه يتناول تحديد الامم

.و توفيقها و مصدر تغطيتها بالإضافة إلى طريقة تسديدها
.187ص،ليبيا،منشورات الجامعية عمر المختار ،أسس دراسة الجدوى للمشروعات الاستثمارية،آخرونعلي محمود خضر و 1 .227ص، مرجع سابق،البيطاهر محسن منصور الغ2
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.المخطط الماليأهداف: اثالث

:إلا إن تحقق إغراضا عديدة منهاعلى الرغم من إن الهدف الأساسي للمخطط المالي هو التعرف على نتيجة الأعمال من ربح أو خسارة  اعتمادا على تسلسلها الزمني ، تسجيل العمليات المالية التي تتم في المشروع عند حدوثها مباشرة.1 . .و التزاماته.2 مالك المشروع في اتخاذ القرارات السليمة ورسم السياسات المستقبلية وذلك على التقارير مساعدة .3

.المالية التي تم إعدادها شروع الجهات التي تمول الم، كالعاملين.داخل المشروع و خارجهتوفير معلومات تخدم فئات مختلفة .4 .الخ...ائبو بعض الجهات الحكومية كدائرة الضر عن طريق الائتمان أو القروض
.خطوات إعداد المخطط المالي: الثانيفرعال

)1(:يمر المخطط المالي بعدة خطوات أهمها يعد تحديد الأهداف المالية بمثابة الانطلاق في عملية التخطيط المالي : تحديد الأهداف المالية)1

.إذ يجب مراعاة الدقة في تحديدها و عدم تعارضها مع الأهداف العامة للمؤسسة .تعتبر بمثابة المرشد و الدليل للعاملين في مجال الإدارة المالية عند اتخاذهم : م السياسة الماليةرس)2
1

http //kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/411104//29.01.2017 ; 16 :10.
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تمثل هذه الموازنات أدوات تكميلية أو تعابير رقمية عن خطط : إعداد الموازنات المالية التقديرية)3 .ة فهي عبارة عن التنبؤ الإجمالي للإنتاج و المبيعاتالمؤسس
.التقدير الإجمالي لتكاليف المشروع: الثالثفرعال

تحديد التكاليف الإجمالية للمشروع نقطة بداية لإعداد تقديرات مبدئية للاحتياجات المالية بمعنى تقدير 

)1(.تكاليف الاستثماريةو تتكون من تكاليف تشغيلية و . إجمالي لحجم الأموال المطلوبة 
: التكاليف الاستثمارية: أولا

المكونات الأساسية لتكاليف الاستثمارية تتمثل في تكاليف الأراضي و موقع المشروع و كافة الأعمال 

و بالتالي فان دور الدراسة ،الخ..الهندسية و المدنية الخاصة بإنشائها و الآلات و المعدات و اليد العاملة .ترتيب هذه البيانات لحساب تكاليف الاستثمار بشكل يساعد على اتخاذ القرار المناسبالمالية هو
التكاليف الاستثمارية:
تقدير تكلفة الأراضي.
تكاليف المباني و الإنشاءات.
و المعداتتقدير الآلات.
تكاليف الأدوات.
تقدير تكلفة وسائل النقل.
تكاليف الأثاث.

، الطبعة الثانية،للنشر والتوزيعدار الوائل،و الأعمالالإدارة،مصالح مهدي محسن العامري و طاهر محسن منصور الغالبي1 .694-690ص، 2008،الأردن
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ندسيةتقدير التصميم و الرسوم اله.
تقدير المصاريف التأسيس و تكاليف بدء العمل.
مصاريف الأبحاث و التجارب.
: تكاليف التشغيلية: ثانيا

و تتمثل،ترتبط بدورة الإنتاج أو التشغيلوتتمثل في إجمالي التكاليف اللازمة لتشغيل المشروع و 
ائي و ذلك لذا يمكن تصنيف عناصر التكاليف وفقا للعلاقة بين العنصر التكلفة ووحدة المنتج النهلسبق تقديرها في المرحلة الفنية افي التكاليف اللازمة للإنتاج و التشغيل في حدود الطاقة الإنتاجية 

تكاليف غير مباشرة أو تصنيفها في ضوء علاقة بحجم النشاط إلى التكاليف ، إلى التكاليف المباشرة

.الثابتة و المتغيرة
.تمويلمصادر ال: الرابع الفرع

)1(.المصادر الخارجية: أولا
تلجأ المؤسسة عادة لتمويل نشاطها إلى مصادر مختلفة حيث تضمن تلك المصادر كافة العناصر

سواء كانت تلك العناصر طويلة الأجل أو متوسطة، منها جانب الخصوم في الميزانيةالتي يتكون 
.تمويل طويل الأجل و تمويل قصير الأجل: ليمكن القول إن هناك نوعين من التموي، أو قصيرة الأجل :مصادر التمويل طويلة الأجل.1

.بقالمرجع السا1
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فهناك ، يعتقد البعض إن اقتراض المؤسسة هو المؤشر ضعف في حين ليبدو الأمر كذلك دائما
:أسباب مهمة التي تدفع المؤسسة إلى الاقتراض على المدى البعيد و هي

إنشاء مشروع جديد.
 اذالاندماج و الاستحو.
تطوير منتجات جديدة.
استبدال الآلات و التجهيزات.
توسيع الوحدات الإنتاجية.

و هكذا يبدو إن الأعمال الناجحة تحتاج إلى تمويل بعيد الأجل حيث تتعدد مصادره

:ومن أهمها
سواء تمول العديد من المؤسسات على المدى البعيد من خلال القروض : القروض طويلة الأجل .مين أو المؤسسات التعاقد و غيرهاأف أو الشركات التمن المصاري
هي عبارة عن صك مكتوب أو تعهدات تلتزم بموجبها المؤسسة بإعادة المبلغ  وهو قيمة : السندات

.السندات تصدره المؤسسة إضافة إلى الفوائد تترتب عليه خلال فترة زمنية معينة
سة و نوعها في المؤسسة الفردية يتم الحصول تختلف باختلاف حجم المؤس: مصادر التمويل الملكية

و مؤسسات الأعمال الكبيرة فان التمويل، و الشركاء مباشرةعلى رأسمالها الممتلك من المالكين

.فيها يتضمن بيع الأسهم أو استخدام الأرباح المحتجزة و غير الموزعة
تي يحصل عليها المشروع الصغير ويشير الائتمان التجاري إلى تسهيلات السداد ال: الائتمان التجاري البضاعة و فيمكن إن تشمل الموادونوع، بصرف النظر عن مدة التسهيلات.ينمن المورد و بالتالي فالائتمان التجاري يمكن .الخ..... الآلات و الأجهزة،المعدات،مستلزمات الإنتاج السلعية
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تجارة الجملة ، صاحبة حق الامتيازأوة الشركات المانحة للعلامة التجاري. الحصول عليه من الموردين .الخ....أو التجزئة
 ب دورا كبيرا في تنمية الصناعات سواءاستثمارا يمكن إن يلعالأجنبييمثل التمويل :الأجنبيالتمويل

.جنبيةالأالاستثمارات  :مصادر التمويل قصير الأجل.2
ويعني هذا الصنف للحصول على الأمر الذي يفترض إن تعاد في سنة أو اقل من سنة و تتنوع المصادر 

)1(:ومن أهمها
في العادة لا تستطيع المؤسسات الحصول على المال الكافي خلال التمويل : التمويل القصير بضمان

ا النوع من التمويل وعموما فان أي أصل يمكن يعتبر ضمان  غير المضمون لذلك تلجأ إلى مثل هذ

القروض بضمانات ،القروض بضمان المخزون:و أهم مصادر التمويل بضمان،لقروض أو تمويل . بيع الديون القابلة لتحصيل إلى الشركاء،أخرى 
المشروع ويمكن للمشروع الصغير تمويل عمليات التوسع ذاتيا أيضا من خلال يحتجزه صاحب 

أو عن طريق سحب تجزها في صورة مخصصات و احتياطاتمن أرباح أو من خلال الأموال التي يح عقارات، ماليةأوراق،ع ذاته و المستثمر في صورة ودائعالأموال المملوكة لصاحب أو أصحاب المشرو  .و استثمارها داخل المشروع )1(:المصادر الداخلية: ثانيا
.177ص، سابقمرجع ،مصطفى يوسف كافي1
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ل الداخلي للمؤسسة مجموعة الموارد التي يمكن للمؤسسة الحصول عليها بطريقة نقصد بالتموي

:أي مصدر ناتج عن دورة الاستغلال و تتمثل في، ذاتية دون اللجوء إلى الخارج
صول على نتيجة الدورة يضاف إليها عنصرين هامين يعتبران موردا داخليا العملية لا تتم إلا بعد الحيعرف على انه إمكانية المؤسسة لتمويلها نفسها بنفسها من خلال نشاطها و هذه : التمويل الذاتي

ناتؤو الم، الأرباح المحتجزة:الذاتي و من مصادر التمويل.للمؤسسة و هما الاهتلاكات و المئونات .الاهتلاكات
يجة وهي عبارة عن ذلك الجزء من الفائض القابل للتوزيع الذي حققته الشركة نت: الأرباح المحتجزة•

قد تقوم الشركة ، فبدلا من توزيع كل الفائض في عدة حسابات المساهمين.عناصر حقوق الملكيةلممارستها نشاطها و لم يدفع في شكل توزيعات و الذي يظهر في الميزانية العمومية من الشركة ضمن 
ض بغر ) احتياطي5بتخصيص جزء من ذلك الفائض في عدة حسابات المستقلة و يطلق عليها اسم  وتتمثل ، الخ..إحلال و تجديد الآلات ، إعادة سداد القروض، احتياطي :تحقيق هدف معين مثل :عناصر الأرباح المحتجزة فيما يلي

.الاحتياط القانوني-
.الاحتياط النظامي-
.الاحتياط المرحلي-

الاهتلاك :
.242-240ص،2006، عمان،دار الوائل للنشر، -الإدارة المالية-التسيير المالي،الياس بن ساتي و يوسف قريشي و اخرون1
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ان تجديد على انه طريقة لتجديد الاستثمارات أي إن الهدف من حساب الاهتلاكات هو ضم .كما يعرف على انه التسجيل المحاسبي بالخسارة التي تتعرض ، 
صة لمواجهة الأعباء و الخسائر المحتملة : المئونات ، الوقوع أو الأكيدة الحصول

.إن تسعى لتفادي الانخفاض
.التقييم المالي للمشروع: الخامسفرعال

ية تقييم المشاريع الاستثمارية و هذه الطرقهناك مجموعة من الطرق التي من خلالها تتم عمل ).الطرق التقليدية(طرق لا تركز على القيمة الحالية للنقود.1)1(:هي .طرق تقوم على أساس القيمة الحالية للنقود.2 ):الطرق التقليدية(طرق لا تركز على القيمة الحالية للنقود: أولا
)2(: تحليل التعادل)1

ان المطبوعات ديو ،-الجزائر- بن عكنون،ديوان المطبوعات الجامعية،-أداة فعالة للتسيير-لموازنات التقديريةا،فركوس محمد1 .173- 169ص،الجزائر،بن عكنون،الجامعية الفنية الإشعاعمكتبة و مطبعة ،الجدوى الاقتصادية للمشروعات و قياس الربحية التجارية و القومية،سمير محمد عبد العزيز 2 .153- 142ص،2005،مصر،للطباعة و النشر
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و التكاليف لتقرير الحد الأدنى لحجم الإنتاج اللازم يراداتالإهي طرقة لفحص العلاقة بين  و يتم تحديد نقطة .يساعد على الكشف عن مدى ربحية المشروعأوليو هو مؤشر ، للتعادل
:التعادل محاسبيا بالعلاقة التالية

): كرقم أعمال( أما نقطة التعادل بالقيمة 

)نقطة التعادل بالكمية : ( أو بالعلاقة .
: طريقة فترة الاسترداد)2

.رأس المال الأصلي على التدفق النقدي السنوي إذا افترضنا بان التدفقات النقدية منتظمة

.التكالیف المتغیرة+ التكالیف الثابتة = المبیعات في نقطة التعادل

ل  عاد ة الت ط ي = نق مال ج إ

-1/ التكالیف الثابتة 

إجمالي التكالیف 
المبیعات المتغیرة
الاجمالیة

التكلفة المتغیرة -ثمن البیع الوحدة/ التكالیف الثابتة = نقطة التعادل 
دةالواح
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.صناعات التي تتميز بالتغير السريع في التكنولوجيوتعد هذه الطريقة أداة هامة لتقييم في ال : معدل العائد المتوسط)3
:التاليةو يتم تحديده بقسمة متوسط صافي الربح على رأس المال المستثمر في المشروع و يعبر عنه بالمعادلة 

.عدد السنوات/الأرباح الصافية=حيث متوسط صافي الربح
.الربح بعد خصم مخصص الامتلاك و الضرائبونعني  بصافي الربح هنا صافي  )1(.الطرق التي تأخذ بعين الاعتبار القيمة الحالية للنقود: ثانيا : طريقة فترة الاسترداد المستحدثة للتدفقات النقدية.1

تحصل عليها هذه الطريقة تأخذ بعين الاعتبار القيمة الزمنية للنقود أي إن الأموال التي س
).المبالغ اليومية(المؤسسة في الفترات المقبلة ليس لها نفس النقدية مثل المباع الحالية 

.174-173ص ص، المرجع السابق 1

.رأس مال المستثمر/متوسط صافي الأرباح= معدل العائد المتوسط 

.التدفق النقدي السنوي المستحدث/ رأس المال المستثمر = فترة الاسترداد

التدفق النقدي السنوي/تكلفة الاستثمار=فترة الاسترداد
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. غير إن هذه الطريقة لا تأخذ بعين الاعتبار كما ذكرنا سابقا العمر الإنتاجي للمشروع .للمشروعبطريقة أخرى و هذا مع الأخذ بعين الاعتبار المعدل السنوي للإيرادات خلال العمر الإنتاجي اب فترة الاسترداد كما يمكن حس. كذا التدفقات النقدية المحصل عليها بعد فترة الاسترداد و 

.ودية المشروعإن هذه الطريقة معيار لقياس السرعة التي يسترجع فيها المشروع رأس المال المستثمر و لا تعبر عن مرد  :فيةطريقة القيمة الحالية الصا.2
قق نسبة أعلى من الحد فإذا كان الفرق موجبا فيقبل الاستثمار لأنه سيح. النقدية  ومبلغ رأس المالهذا العائد الأدنى للوصول إلى القيمة الحالية للتدفقات النقدية ثم مقارنة بين القيمة الحالية للتدفقات 

إما إذا كان الفرق سالبا فيرفض المشروع نظرا لأنه لا يحقق الحد ، الأدنى المحدد من طرف المؤسسة

.الأدنى للعائد المحدد

.سنویة المستحدثةمعدل الإیرادات ال/  رأس المال المستثمر = فترة الاسترداد 
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بديلة للأموال فهو يمثل و الحد الأدنى للعائد أو معدل تكلفة رأسمال هو عبارة عن تكلفة الفرصة ال و يكون المشروع مقبول إذا تحقق . لمشروع لو استثمروا أموالهم خارج المشروعيتحصل عليه ممولو انأما يمكن  :مايلي
.القوائم المالية: السادسفرعال

)1(.الموازنة التقديرية: أولا
في جانب من الميزانية و في الجانب المقابل تظهر فيه خصوم المشروعفتظهر فيه أصول المشروعيعتبر مصطلح الميزانية عن تلك القائمة التي تظهر ممتلكات المشروع و التزاماته في لحظة زمنية 

:و هذا يعبر عنه بمعادلة المحاسبة، ه سواء لصاحب المشروع أو الآخرينإن تتساوى التزاماتو هذه القائمة تتساوى من حيث القيمة النقدية في الجانبين على اعتبار إن ممتلكات المشروع لابد 
و كذلك ، المركز المالي للمشروع إلى أخر بحسب طبيعة المشروعفمن وجهة نظر إدارة المشروع فان 

.استخدام الأصول عند الاستثمارأوجهمصادر الأموال التي يحصل عليها المشروع و اختلاف  :ن نعطي تعريفا للميزانيةأومن خلال هذا كله نستطيع  .عناصر الموجودات و المطالب في تاريخ معينالميزانية هي جدول يبين: التعريف.1
.10ص،الجزائر،ديوان المطبوعات الجامعية، )وفق المخطط المحاسبي الوطني(مبادئ في المحاسبة العامة، قادري الأزهر1

M<= C1/(1+t)  + C2/(1+t)2  +………..+ Cn/(1+t)n

رأس المال+ الخصوم = الأصول
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)1(:وتعرف أيضا وعليه فان .مؤسسة و ذلك في لحظة زمنية معينةهي تصوير للوضع المالي أو الحالة المالية لل"
تمييزا لها عن التياراتالأرصدةمحتويات الميزانية هي عناصر لحظية و تعرف محاسبيا بمصطلح 

قائمة التدفقات ، ل مكونات القوائم المالية الأخرى كجدول حسابات النتائجأو التدفقات و التي تمث ".و للميزانية جانبان هما الجانب الأول الخصوم و الجانب الثاني الأصول أو الموجودات، ...النقدية )2(: عناصر الميزانية.2 :منتتألف: حسابات الموجودات- .أي الأصول المعنوية ملموسةالأصول الثابتة و الأصول غير - أ .مصاريف التأسيس- ب .منتجات نصف مصنعة،مخزونإنتاج،مشتريات،بضاعة: المحزونات- ت
.الصندوق و البنك و سندات القبض- ث :المطالبحسابات -  .الأموال المملوكة أو الأموال الخاصة- ج .القروض- ح
.النتيجة إذا كانت سالبة- خ

)3(.جدول حسابات النتائج التقديري: اثاني
.229ص،سابقمرجع ، فركوس محمد1 .24ص ، سابقمرجع ،الأزهرقادري 2

.244-234ص ،سابقمرجع ،فركوس محمد3
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الغرض منه تحليل ،هو عبارة عن كشف محاسبي يستخدم في التحليل كمتمم للميزانية المحاسبية" ".،نتيجة السنة كما توفر،  تيراو هو أيضا عبارة عن وثيقة رئيسية فهي تبين لنا النتيجة المتوقعة في مرحلة التقد"  و يمكن إعداد هذا . نظرة شاملة عن الانحرافات الاستغلال في مرحلة الرقابةلأخذلنا الفرصة  :الجدول كما يلي a(الأعباء) :الاستغلالأعباء( .المخزونموازناتيتم الحصول عليهما من 61و 60الحسابات من -  .عباء حسب كل وظيفةالأموازناتيتم الحصول عليهما من 66إلى 62الحسابات من -  عليها بدورها من بطاقات تتحصلو يحصل عليه من موازنة الأعباء و التي 68الحساب  -  .الاهتلاكات للاستثمارات المتوقعة b(خارج الاستغلالأعباء: لعادي كالديون المعدومة المتوقعةو هي الأعباء التي تخرج عن نطاق الاستغلال ا: 69الحساب -  القيمة المتبقية للاستثمارات المتنازل ،هتلاكات الاستثنائية للاستثماراتالا،الإعداديةالمصاريفإضفاء .عنها c( النتائج: .الخدماتأداءو تحصل عليها من واقع الموازنة التقديرية للمبيعات و 78و70،71الحسابات - 
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النصف مصنعة لمنتجاتاالتامة و بالمنتجاتالخاصة المخزونو يحصل عليه من جداول 72الحساب -  .و الأعمال قيد التنفيذ لانجاز الأعمال 61و المواد المستهلكة 68-62و يحصل عليه من موازنة الأعباء 73الحساب - 
.لصالح المؤسسة d(نواتج خارج الاستغلال: نواتج خارج الاستغلال و تتمثل في الديون المعدومة المحصلة و نواتج التنازل79الحساب -  .سندات التوظيفإيراداتتثمارات و عن الاس ابتداءالحسابات السالفة الذكر نقوم بإعداد جدول حسابات النتائج التقديري أرصدةبعد استخراج 

.من الهامش الإجمالي إلى غاية الدورة بمثابة وثيقة محاسبية تلخص نشاط المؤسسة دوريا بشكل يعطي مجموعة من مستويات :" )1(فهوإذن :هي و ".النتائج  .الهامش الجمالي80/ ح  .القيمة المضافة81/ ح  .نتيجة الاستغلال83/ ح  .نتيجة خارج الاستغلال84/ ح 
ص ،2008،الجزائر،24،مكتبة الشركة بداود،1ج، ؤسسة المعايير المحاسبية الدوليةمحاسبة الم،شعيب شنوف1 215.
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.النتيجة الصافية880/ ح
.الملاحق:المطلب الثاني 

الملاحق احد المحاور الأساسية في مخطط الأعمال حيث تعتبر أدلة و براهين حول ما تم تقديمهتعتبر

)1(:لسبق ذكرها في مخطط الأعمالفي الخطوات ا
.لاحقمتعريف ال: الأولالفرع "الملحق هو

.يضعها في صلب البحث لطولها أو لعدم ملائمة ذلك مع المحتوىبموضوع بحثه لكنه لا ."أو رسومات بيانية وذلك حسب طبيعة البحثقها الباحث مع بحثه و تتضمن جداول أو خرائط أو صور عبارة عن مرفقات يرف:"و يعرف أيضا
تسلسل تقطعو قد يضطر الباحث إلى الاعتماد على نظرية ما أو وثيقة أساسية أو استمارات استبيان يصممها فيضطر إلى اعتمادها كملاحق لاستكمال المعنى .و لكن وجودها في البحث ضروريا،البحث و تضعفه .الحقيقي المراد الوصول إليه

.شروطها: الثانيالفرع

1
//http :Cte.univ-Setif.dz/coursenligne/method/chap1malahik4//.hti.03/02/2017.13 :29.
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لكنه ، و قد يجد الباحث إن هناك وثائق و المستندات أو تصريحات على  مستوى كبير من الأهمية
فيقوم الباحث باستعمال الملاحق في أخر البحث ، مستساغاحث لإبقائهالاستطيع إيرادها في سياق الب

:لكن يجب مراعاة الأمور التالية. بعد الخاتمة و قبل الفهرس
ذكر الملاحق يكون وفقا لمحتواها و علاقتها بالبحث.
عدم الإكثار من الملاحق كي لا ينفر القارئ منها و ينفر منها و يتجاهلها.
 ترقيمها و عنونتها(اضحةإن تقدم بطريقة و.(
 تفادي التكرار.
 تفادي ذكر الوثائق الرسمية التي ممكن إيجادها أو الاطلاع عنها بسهولة في الجريدة الرسمية فلا

.داعي لإيرادها كملحق فهذا يعتبر حشو فقط :ومن أمثلة ذلك .الجداول و القوائم   الإحصائية التي يعدها الباحث نفسه-  و الأدلة معتمدة من طرف ،ريخية رسمية أو عينات أو صور حيةلحق وثائق قانونية أو تاقد يتضمن الم-  .  الباحث
)1(:قد تتضمن الملاحق مايلي.محتوياتها:الثالثالفرع
تحتوي على مدى تقني مستعملة في البحثوثائق علمية.
تصريحات مالية وطنية).(

1
//http : Model du plan d’affaires. Promoteur . structeur Appui//.P 30.Axes.03/2017.11 :59.
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ير الشراءنسخة من فوات.
قوانين أو قوانين المشاريع المماثلة.
عقود الرخص الممنوحة للمؤسسة.
وثائق الداعمة لدراسة السوق.
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:خلاصة الفصل النظري

التعرف إليها بالتفصيل التي تمثل المخطط التسويقي وواقعية تسقط بشكل سليم على خطواته السابق من اجل الوصول إلى مخطط أعمال ناجح و فعال يستوجب أن يكون هناك بيانات و معلومات سليمة 

. مراد تطبيقه على ارض الواقعو التنظيمي و الإنتاجي والاخيرا  المالي للوصول إلى نتائج مرضية تبين مدى جدوى و مرد ودية المشروع 
لآخر و حسب النشاط، لتحديد المحاور الكبرى لاحتياجاته، بالشكل الذي يضمن تقدير التكاليف 

.اللازمة لانطلاق العملية الإنتاجية و العوائد المترتبة عنها
.نسائيةو سنحاول إعطاء صورة تطبيقية لمخطط الأعمال في الفصل الموالي خاص بمشروع منشأة رياضية 
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:تمهيد

بعد أن تعرفنا على المفاهيم النظرية للمخطط الأعمال و الخطوات الأساسية لتطبيقه على ارض الواقع 

مدىالأخيرو استنتاج في فصل،و تطبيقه في هذا الالفصل النظري أي نود أن نسقط كل مفاهيم 

:المباحث التاليةتتضمنها و ذلك من خلال المرور بعدة خطوات،جدوى و مرد ودية المشروع خاصتنا

تقديم المشروع: المبحث الأول.

الجانب التسويقي للمشروع:المبحث الثاني.

الجانب التنظيمي للمشروع: المبحث الثالث.

الجانب الإنتاجي و الفني للمشروع: المبحث الرابع.

 الجانب المالي للمشروع: المبحث الخامس.
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.تقديم المشروع: المبحث الأول

ع عبارة عن منشأة رياضية نسائية تحتوي على  مرافق متنوعة موجهة لخدمة المرأة في مدينة طولقة المشرو 

فنظرا لافتقار هذه المناطق إلى آماكن الترفيه و اللياقة، فان مشروعنا يعتبر نقطة تحرر و ضواحيها،

ومن .ا و صحتها و جمالهافهدفنا الاهتمام بالمرأة و لفت الانتباه للاهتمام بنفسه.بالنسبة للمرأة هناك

.خلال إقامة بعض المقابلات مع عدد من النساء هناك وجدنا الدعم الكافي لإقامة المشروع فعليا

.التعريف بصاحب المشروع: المطلب الأول

.يوضح تفاصيل عن صاحب المشروع: 02-01جدول رقم 

.السيدة هناء بورناناسم صاحب المشروع

.طولقةبلدية رييطاهر البدحي العنوان

05549170الهاتف

.الملخص التنفيذي: المطلب الثاني

.يوضح الملخص التنفيذي للمشروع:02-02جدول رقم 

استئناف×إنشاء جديدطبيعة المشروع

مدينة طولقةالمقر الاجتماعي للمشروع

النسائيةحنين للرياضةاسم المشروع

ش ذ ت ب امنش التضش ذ م م الشكل القانوني

.خدمات: قطاع النشاطنوع المشروع

×
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.منشأة رياضية:تسمية النشاط

.605015:رمز النشاط

.خدمةتقديمعبارة عن:وصف المنتجالنشاط

خدمة الإيواء ،خدمة الرياضة بالآلات و المعدات الرياضية، خدمة التمارين الرياضية

.مغاسل،)مقهى(خدمة الاستراحة،للأمهات المشتركات

.ملف السجل التجاري- التراخيص المطلوبة

.ملف خاص بكراء المحل- 

.خاصة بالنشاط الرياضيصيرخ- 

.ملف خاص بالمساهمين- 

مدينة طولقة و ضواحيهاالسوق المستهدف

العاملات            الطالبات×ربات البيوت  الزبائن المستهدفين

للعناية بصحة المرأة الريفيةتقديم حلول القيمة المضافة

.مجال الرياضة و التسييرفريق عمل ذو خبرة في ،آلات و معدات رياضية متنوعةالكفاءات التقنية

.دج2000000رأسمال الاجتماعي

دج1400000الإجمالية للمشروعالتكلفة

دج100000المساهمة الشخصية

دج2000000مساهمة الشركاء

الآلات الرياضية، التجهيزات معدات:الاستثمار- الاحتياجات للتمويل

.الإعداديةالمصاريف 
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دج6400000رقم الأعمال المتوقع 

.أشهر8فترة الاسترداد

دج2000000رأس مال العامل

.و التوسعالربح و الاستمرارية الهدف من المخطط

.- فرص المشروع

.قة الفكرةدعم نساء المنط- 

.لا يوجد منافسين مباشرين و غير مباشرين- 

.التحفظ العائلي لبعض العائلات في المنطقة- مخاطر المشروع

.صعوبة التنقل- 

.أي هناك احتمالية دخول منافسين جدد.السوق ناشئة- 

.صورة المشروع: المطلب الثالث

.فكرة المشروع: الفرع الأول

و تعود ، الغربينجاز قاعة رياضة نسائية في مدينة طولقة و ضواحيها أي الزاب تتمثل فكرة المشروع في ا

:اختياري للفكرة للأسباب التالية

افتقار المنطقة لمثل هذه المشاريع.

يعتبر في رأيي نقطة تحرر للنساء المنطقة و ضواحيها.

باه للاهتمام بصحتها و رشاقتها رغبتي الشديدة في إخراج المرأة الريفية من قوقعة الروتين و لفتها الانت

.و جمالها
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الضوابط التي تحكمهإقامة قاعة رياضية بمعايير تتوافق مع.

 رغبتي الشديدة في أزالت القيود و دفع بالمرأة الريفية إلى التقدم و التمسك بالحياة و مواجهة

.مشاكلها و التحدي المصاعب و المثابرة

،فوغالة (ن عدة مرافق أعدت خصيصا لخدمة المرأة في مدينة طولقة وضواحيها فالمشروع عبارة ع

:فهي تحتوي على....). ،بوشقرون، ليشانة، ليوة،مخادمة،برج بن عزوز،غياضة،لغروس

.مرفق خاص بالآلات الرياضية و لواحقها•

بواسطة لواحق حركات رياضية ،زومبا(مرفق خاص بالتمارين الرياضية مع مدربات مختصات في ذلك•

....).،رياضية

للحمية بالإضافة إلى مكان الأكلاتيحتوي على ماكينة للمشروبات و ) مقهى(مرفق للاستراحة•

.مخصص للجلوس من اجل تنمية شبكة العلاقات الاجتماعية للمرأة هناك

.مرفق خاص بإيواء ا أطفال الأمهات المشتركات•

.من اجل الفحص و المتابعة لتطورات الصحية للمراءاةكزيارة طبيبة : بالإضافة إلى خدمات إضافية•

حملات توعية من خلال جلسات تثقيفية حول كيفية استعمال الآلات الرياضية و كل آلة •

.

.رياضة/ تثقيف المرأة من ناحية الثنائية مرض•

.د عنهاتثقيف حول الأكلات الصحية و الأكلات المضرة بالصحة الابتعا•

.فوائد الرياضة•

)05الملحق رقم( .و الدعم المالي عبارة عن مستثمر يقوم بدفع مستحقات المشروع من كل النواحي
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.للمشروعCSIP:الفرع الثاني

.طموحات و تطلعات المقاول،الموارد المتاحة،إمكانيات المحيطبينتوافق الهي عبارة عن منطقة 

عارض مع فكرة إنشاء قاعة للرياضة لكون دخول التكنولوجيايتفالمحيط لا: إمكانيات المحيط

فهناك البعض من العائلات مازالت تملك ذلك التحفظ ،

و لكن وضعنا ذلك في الحسبان لان القاعة بإذن االله ستتوفر على جميع معايير التي تحفظ عادات 

:ندرس أهم جوانب المحيط من ناحية فل.

.هناك إقبال و تأييد للفكرة: الزبائن - 

لا يوجد منافسين حاليين و لكن هناك احتمالية دخول منافسين جدد لان السوق: المنافسين- 

.في ناشئ

بطول BODYهناك ماركة وهي مستوردة و تتميز :   هناك نوعين من الموردين: الموردين- 

بضمان و صيانة KETLLERأي مدة الامتلاك كبيرة جدا  أما  فهي ماركة جزائرية و تتميز 

.موجودة في أي وقت

.لإقامة مثل هذه المشاريعهناك تحفيزات: يئات العموميةاله- 

الوظيفيبطاقة التوصيف(توفر الدعم المالي و المادي و البشري : الموارد المتاحة.(

 هي ان تكون اكبر و أوسع و أكثر تنوعا في الخدمات التي تخدم : حات المقاولالتطلعات و طمو

:و تترجم بدورها إلى أهداف إستراتيجية.كل المناطق في ولاية بسكرة

البحث عن مواصفات شاغلي الوظائف ابتداء من بطاقة التوصيف الوظيفي : الهدف الأول.
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مسبح(تمارين رياضية في الماء : د مثلير القاعة و إضافة خدمات جدتطو : الهدف الثاني(

.و توفير خدمة التنقلإضافة رياضة المائية،جناح خاص بالأطفال

شمال مدينة و)الزاب الشرقي(.إضافة فروع أخرى في نواحي بلدية بسكرة: الهدف الثالث

.بسكرة

.النموذج الاستراتيجي للمشروع: المطلب الرابع

.و قيم المشروعرسالة، رؤية: الفرع الأول

.الاسم التجاري:أولا

.النسائيةحنين للرياضة: المشروع  تحت اسم•

HANNI SPORT pour les femmes

اخترت اسم حنين نتيجة للشعور و الحنين الذي كان يراودني آنذاك : سبب اختياري الاسم•

الجو الاعتيادي لدي وتغير كل شيء بالنسبة لي فاشتقت لمسقط راسي حيث ابتعدت عن 

للممارسة الرياضة في النوادي المتواجد في منطقتنا و كان إحساسي الإحباط و الفراغ

.و الروتين القاتل

.العلامة التجارية:ثانيا
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.تتمتع باللياقة البدنيةالرمز عبارة عن امراة: تفسيره•

.لمرأةيرمز ل: اللون الزهري•

جمال المرأة يكمن في الاهتمام أي أنصحة، جمال و لياقة :النسوية العبارة تعني حنين للرياضة •

.من خلال ممارسة الرياضةبصحتها و لياقتها 

. الرسالة:ثالثا

.الريفيةالمرآةالعناية و الاهتمام بصحة و لياقة و جمال 

.متعددة الخدمات في ولاية بسكرةنسائيةياضية قاعة ر أوسعنطمح أن نكون اكبر و : الرؤية)1

:تتمثل قيم الجوهرية للمشروع في:قيم المشروع)2

من خلال الابتسامة الدائمة و الكلمة الطيبة والمظهر اللائق من خلال اللباس : حسن الاستقبال

.الموحد لفريق العمل و الوحدة من اجل جذب الزبون و كسبه و الحفاظ عليه

بة للبيئة الداخلية و الخارجية للمؤسسةبالنس: النظافة.

من أخلاق القائد الاهتمام بعماله و بدورهم يهتموا بالزبون: العناية.

أهم شيء قبل كل شيء:التقدير و الاحترام المتبادل.

تقديم الخدمة على أكمل وجه: الإتقان.
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.إستراتيجية الانطلاق و إستراتيجية التطوير: الفرع الثاني

A. وتتمثل في إنشاء قاعة للرياضة النسائية تحتوي على عدة مرافق تخدم المرأة : الانطلاقإستراتيجية

سواء دخل مدينة طولقة أو ضواحيهاالريفية المرأةالريفية مركزها مدينة طولقة  و تستهدف 

تمارين فق خاص بالمر .(من خلال مرافقها المتنوعة.و العناية بصحتها و جمالهاالمرأةو هدفها خدمة 

) مقهى(مرفق خاص للاستراحة،وعةمرفق خاص بالآلات الرياضية متن، الرياضية مع مدربة مختصة

).مرفق خاص لإيواء الأطفال نساء المشتركات،مغاسل

B.فة خدمة المواصلات لتسهيل التنقلإضافة إلى الخدمات السابقة نود إضا: إستراتيجية التطوير

.إضافة جناح خاص بالأطفال،رفق خاص بالرياضة المائيةإضافة مو 

.عوامل نجاح المشروع: الفرع الثالث

:من أهم عوامل نجاح المشروع خاصتنا

المحيط جيد و التلاؤم :

.

بحيث تكون متناسقة توضح المسار الوظيفيأقسام، مقسم إلى ا مهو ، متسع:خصائص المحل.

مع مراعاة جانب المادي أي ظروف كل زبونة حداإذ تقدم كل خدمة على : أسلوب تقديم الخدمة

حاجات الزبوناتإشباعمن اجل ، و تتسم بالكفايةو كل خدمة. في دفع المستحقات

جه و إضافة على ذلك إقامة حملات تثقيفية و توعية و منح و أكملفيجب تقديم الخدمة على 

من اجل تقوية العلاقة .ذلكأمكنتخفيضات و خصومات بالإضافة تقديم النصح و الرشد إن 

.بين المؤسسة و الزبونات و كسب ثقتهن
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إذ تتميز القاعة بتنوع المرافق و الخدمات إذ تتميز بمرفق و قسم خاص بأطفال :الخدمات المميزة

.تمارسن الرياضة و قسم خاص بالاستراحة قبل أو بعد تلقي الخدمة اللواتيالأمهات 

القاعة ترتكز بدرجة أولى على المورد البشري و الذي يعتبر من مقومات نجاح : روح الفريق

و هذا راجع إلى اختيار السليم للكفاءات البشرية في مختلف مناصب العمل، مشروعنا 

مالديهم من مجهودات في سبيل النهوض و التقدم لتحقيق أقصىفعهم لبذل دو 

.الأداءأعلى مستوى من 

المشروع المنظم على أساس الوظيفة عبارة عن شكل مبسط لضمان : الهيكل التنظيمي الجيد

.تسلسل الوظائف و ضمان التناسق بينهم و ضمان الفاعلية في تقديم الخدمات المتنوعة

.المخطط التسويقي  للمشروع: ثالمبحث الثال

يعتبر المخطط التسويقي احد مكونات مخطط الأعمال أهمية حيث يعتبر القاعدة الأساسية لدعم 

.كل الجوانب الخاصة بمخطط الأعمال

.دراسة السوق: المطلب الأول

.السوق المستهدفة: الفرع الأول

فهو مشروع ضمن قطاع الخدمات في مدينة ،ئة النساءمنشاة رياضية تستهدف فمشروعنا عبارة عن

لذلك فان السوق المقصود هو مدينة طولقة ، لمثل هذه المشاريع تفتقرينة و هي مد.طولقة لولاية بسكرة

نفسها            هو تفطن المرأة للاهتمام بو ما شجعنا. و ما جاورها من بلديات و دوائر داخل ولاية بسكرة

قيود ك إلى كسر حواجز عديدة و إزالة مع تفاقم الدور التكنولوجي في ذلك أدى كذلو ، و بجمالها
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سيكون داعم لذلك من خلال و مشروعنا،المرأةتحررأدى الىعدة

.

.تجزئة السوق و تحديد الزبائن المستهدفين: ع الثانيالفر 

A. تجزئة السوق:

وجدنا خصائص الزبائن فيها متميز ) مدينة طولقة و ضواحيها(بعد إن حددنا السوق المستهدفة 

و بناءا على ذلك جزئنا سوقنا المستهدفة.الخ....يلاتضالتف، الاهتمامات ، حية الحاجات من نا

:إلى الأجزاء الموضحة في الجدول التالي

.يوضح تجزئة السوق: 02- 03رقم 

الزبائن المحتملينتجزئة السوق

ربات البيوتالجزء الأول

العاملات الجزء الثاني 

الطالباتالجزء الثالث

إلا بعد إجراء و على هذا الأساس قدمنا استبيان لربات البيوت و العاملات و مجموعة من الطلبات 

:

لمثل هذه المشاريعيفتقرلسوق المستهدفة هي سوق ناشئ ا.

 على سرعة تطبيقها على ارض الواقعالإلحاحتقبل الفكرة و.

.
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:استقراء نتائج الاستبيان- 

وثيقة 300مرآة حيث استلمنا 1000تبيان في مدينة طولقة و ضواحيها على حوالي قمنا بتوزيع اس

و لكن و الحمد الله وجدنا الدعم المعنوي الكافي ).المراسلون(بسبب ضيق الوقت و استهتار البعض منهم

.

لفكرة ممارسة الرياضة بالنسبة للمرأة هناكعامقبولناك أما بالنسبة لاستبيان الخاص بالرجال فان ه

:و كان رفض البعض لأسباب التالية

.بالنسبة للمرأة العاملة•

.صعوبة التنقل•

.يوضح مدى تقبل الزبائن: 02- 04الجدول رقم 

.الخدمةمستحقاتمستعدات للدفع تيعام للفكرة من خلال جمع أراء النساء اللاهناك قبول:التحليل

:من خلال استقراء الاستبيان نستخلص النتائج التالية

قبول الفكرةالسؤال

75نعم

25لا

100
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نادي مع توفر نساء في مدينة طولقة و ضواحيها ترغبن في ممارسة الرياضة في ال° /°75إن نسبة  •

لتحفظ العائلي و أخريات بسبب صعوبة ترغبن و لكن بسبب ا° /°25و ،المواصفات المرغوبة

.التنقل

.فمعظمهن يشجعون الأخريات على المشاركة في النوادي الرياضية•

•

الروتين و بناء علاقات و كسر ،عبارة عن نقطة ترفيه بالنسبة لهنالبيت لان القاعة الرياضية 

.اجتماعية

يفضلون الاشتراك الشهري مع الحضور أكثر من مرة° /°80و بالنسبة إلى الاشتراك فنسبة •

.في الأسبوع

لم يحببوا °/°30فكرة رعاية الأطفال في الوقت محدد من طرف المشتركات و ° /°70و تأييد •

.ن

:ومن خلال جمع الآراء استنتجنا مايلي

رأيهمو رفض البعض الآخر لأنه في .رعاة الضوابط الاجتماعية هناكقبول عام للفكرة وذلك بم•

الرياضة و خاصة بالنسبة ائدو لجهل الكثيرة ف) للأسف( هذا راجعو مضيعة للوقتفي ذلك 

.للمرأة

B.تحديد الزبائن المستهدفين:
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.يوضح رغبات و تفضيلات الزبائن المستهدفين: 02- 05الشكل رقم 

C.و المعدات لاتالآكو هي الجهة التي يتعامل معها من ناحية الاحتياجات الضرورية  : تحليل الموردين

.و تجهيزات و المواد الأولية وغيرها

شهر بالنسبة للمعدات 24و الضمان .يوجد ضمانات مع فريق العمل الخاص بالصيانة: الضمان•

.شهر فقط12الرياضية أما الآلات الرياضية الكهربائية فالضمان 

.تجار التجزئة و تجار الجملةبولة مقارنة مع مق: التكلفة•

حاجات الزبائن و تفضيلاتهمتحديد الزبائن المحتملينالسوق

الفترة المسائية مع اشتراط وتفضيل اتساع مساحة القاعة مع الحاجة إلى ممارسة الرياضة فيربات البيوتالجزء الأول 

.و الغرض منها الترفيه و بناء علاقات اجتماعية و الصحة.تنوع الآلات الرياضية

ولكن نظرا لضيق الوقت اشترطوا ، حب ممارسة الرياضة و الرغبة الشديدة في ذلكالعاملاتالجزء الثاني

ءة و إن تكون الفترة صباحية و الوقت المحبب مدربات مختصات وماهرات ذوات كفا

.و الغرض منها الترفيه و اللياقة البدنية.عطلة أخر الأسبوع

فالحاجة للاستفادة بخدماتنا ستكون في ،نظرا لتوفر مثل هذه الخدمات في الحرم الجامعيالطالباتالجزء الثالث

، ة و نصائح من طبيب مختصالعطل باشتراطهم اتساع المساحة و تنوع في الآلات الرياضي

.و الغرض من ممارسة الرياضة الترفيه الرشاقة
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لى جودة الخدمة إيجابا عو ذلك يعود بالجودة العاليةالآلات و المعدات الرياضية تتسم :الجودة•

.المقدمة

.التسليم مع توصيل مجانيتميفبمجرد الاتفاق : الاستلام•

.المشروعانطلاقةيوضح موردو: 02-05الجدول رقم :ولقد تم اختيار موردين بناءا على

D.ها ته الأسواق من ناحية القوانين و التشريعات لا يوجد مانع من دخول مثل :  حواجز الدخول

.    فمجرد إتمام ملفات المطلوبة تبدأ الأعمال اليومية للقاعة،

.نقاط القوة و نقاط الضعفالعنوان:يورد بالمورد

الآلات الرياضية Kitllerكيتلر

والعاب .ولواحقها

.للاطفال

فريق عمل خاص يوجد صيانة و ضمانات بحيث يوجد•الجزائر العاصمة

.بالصيانة و قطع الغيار متوفرة

.مدة الاهتلاك قصيرة•

الآلات الرياضية و Bodyبودي

لواحقها

.مدة الاهتلاك طويلة الأمد•العلمة 

.لا يوجد توصيل•

.قطع الغيار باهظة الثمن•

المشروبات و المعدنية تاجر الجملة

و الطبيعية

.مع الآخرينتوصيل مجاني و السعر مقبول مقارنة•بسكرة
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:في السوق المستهدفةPorterاستراتيجيات التسويق لبور تر:الفرع الثالث

ا إستراتيجية التركيز بتميز حيث ركزنا على فئة النساء في مدينة طولقة  و ضواحيها و انجاز انتهجن

.وذلك بتميز على المنافسين بخدماتنا المقدمةمع احترام الضوابط منشاة رياضية تخدم المرأة الريفية  

.التنبؤ بالطلب و العرض الحالي: الثانيالمطلب 

عات رياضية منافسة استنتجت أو قدرت الطلب و من خلاله حيث من خلال الاشتراك في عدة قا

:  نقرب العرض الحالي

.يوضح الحصص : 02-06الجدول التالي رقم 

.مرآة10سا 11-9:التدريبحصص•

. مرآة20ا   س4- 2

.مرآة10سا  6- 4

3200=اشهر10×الشهر/مراة 320=4×لأسبوعا/مراة80=الأسبوع/حصة2×اليوم/مراة 40•

.اشهر10/ةأمر 

الكميةالتوقيت

مرأة10الفترة الصباحية

مرأة30الفترة المسائية

.اليوم/ةأمر 40
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o مراة ماكثة في 20000.مراة35000تحتوي مدينة طولقة على

.طالبة10000،عاملة5000،البيت

.2015يات إحصائ. مصدر المعلومات عاملة من بلدية طولقة

.المنافسة: الثالثالمطلب 

.تحليل المنافسة: الفرع الأول

SWOTتحليل .1 :

ات للمشروع بناءا الفرص و التهديد، قمنا بتحديد نقاط القوة و نقاط الضعف

ة و نلخص مضمون هذه الدراسة من خلال تقييم البيئة الداخلية و الخارجي،SWOTعلى تحليل

:فيما يلي

البيئة الداخلية:

.تنوع التجهيزات وعلى مستوى عال من التطور- 

.يحتوي المشروع على خدمات متنوعة لضمان راحة الزبونات- 

.وجهأكملالموقع ملائم و التصميم المتميز لضمان سير الخدمات على - 

.و الكفاءةالإتقانيير سيتم اختياره على معا، ميز بالخبرة و المعرفة التقنية طاقم عمل يت- 

.بعد و قبل تلقي الخدمة) مقهى(احةستر توفير مكان للا- 
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توفير خدمة رعاية أطفال الأمهات المشتركات في مكان مخصص امن و مؤمن من اجل ضمان راحة - 

.الأمهات

نقاط الضعف:

.لمرأةجهل العديد من سكان المنطقة فوائد الرياضة و أهميتها بالنسبة للجميع و خاصة ا- 

 -.

البيئة الخارجية:

:الفرص

.في تلك المنطقة و ما جاورهاالمرأةوجود حاجة ماسة لمثل هذه المشاريع لخدمة - 

.صعوبات الحياة و الروتين على حساب صحتها و جمالهاأمامصمود المرأة - 

.نقطة تحرر بالنسبة للمرأة هناكفالمشروع يعتبر - 

التهديدات:

.التواجد في مجتمع متحفظ جدا- 

.احتمال دخول العديد من المنافسين- 

.التخوف من ردود أفعال أرباب البيوت هناك- 

:SWOTنتيجة تحليل
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سيسهم التعرف على نقاط القوة في المشروع محل دراسة في الاستفادة من الفرص المتاحة للنمو

لإرضاءوالاستعداد للمنافسة و اختيار الوسائل المختلفة 

بالمخاطر و التهديدات المحتملة الممكن إن تواجه المشروع على تطوير الخدمات التي تقدمها المنشاة 

.و تنويع النشاطات  المقدمة و رفع معايير تقليدها من قبل المنافسين

.

.يوضح أهم النقاط القوة و الضعف المنافسين المباشرين: 02- 07الجدول رقم

نقاط الضعفنقاط القوة

-.

من سكان المنطقة و لهم شبكة علاقات - 

.اجتماعية

.الموقع استراتيجي - 

.تصغر مساحة القاعا- 

.لا تحتوي على مرافق متنوعة- 

.التهوية منعدمة- 

.الأرضية صلبة- 

.لا يوجد تامين- 

:تحليل المنافسة.2

:يمكن تقسيم المنافسة إلى

)بدون تصريح قانوني.(يوجد قاعتين تمارس نفس النشاط: منافسين المباشرين - أ

.قة المستهدفة:المنافسين غير مباشرين- ب
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.يوضح المنافسين المباشرين:02- 08الجدول رقم

طبيعة الخدمةالخدمة المقدمة

.تكاد تنعدم و تقدم كنشاط ثانوي)ايروبيك(التمارين الرياضية

.للآلاتلا يوجد تنوع الآلات الرياضية

ضيقةالمساحة

منعدمةالتهوية

منعدمةالنظافة

عاديةالأرضية

لا يوجدللأطفالءالإيوا

لا يوجدالاستراحة

مرتفعة مقارنة مع الخدمات المقدمةالأسعار

للشهر/دج800000الأعمالرقم 

غير ملائمالموقع 

.الاستراتيجيات التنافسية- ت
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لان خدماتنا هي إستراتيجية التركيز بتميز، 

و لقد ركزنا على المرأة ، مميزة  عن تلك التي تقدمها المنافسين و تجعلها أكثر جاذبية بالنسبة للزبونات

فهدفنا هو إرضاء الزبونة و الترفيه عنها و لفتها للانتباه،

ة في تمييز أل و الأساليب التي ستتبعها المنشأيضا على أهم السبجمالها و رشاقتها و التركيز، إلى صحتها 

.                               نفسها و اخذ حصة سوقية اكبر و ضمان استمراريتها و تفوقها

.تقييم المنافسة: الفرع الثاني

I.وفق نموج باستالPESTEL :

لسياسية المتخذة من طرف الجهات العليا يتأثر المشروع  الخاص بنا بالقرارات ا: العناصر السياسية.1

:و التي تتحكم في الجو العام للبلاد إلا و هي 

سيتأثر المشروع بأي اضطراب امني يحل بالمنطقة خاصة و انه يستهدف المرأة : الاستقرار الأمني•

.التي دوما تبحث عن الأمن و الأمان

من المشاريع تلجا إلى نظام الضريبة عن طريق في حالة قررت الدولة الحد من كذا نوع: الضرائب•

السياسة المالية حيث يشكل خطرا لمسار المشروع لأنه بزيادة الضريبة تزداد التكلفة أو تسعيرة 

.المنتج و بالتالي نقص و تنافر الزبائن

. ا يتأثروهي العوامل التي تؤثر على نشاط المشروع و : العناصر الاقتصادية.2
:وتتمثل في

أي ارتفاع الأسعار المواد الأولية و زيادة تكاليف و بالتالي زيادة سعر المنتج: التضخم. :العناصر الثقافية و الاجتماعية.3
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تمع و عادات و التقاليد السائدة الضوابط التي تحكم هناك عدة مشاكل تواجه المشروع من ناحية
ائل التواصل وات الأخيرة و نظرا للتقدم التكنولوجي و انتشار وسفهو يتسم بالتعقيد و لكن في السن هناك من بعض القيود حيث المرأةن هناك تحرر في التفكير و تحرر أنجد يغا، ج4و يغاج3الاجتماعي و  أولادهابإيصالتقم ،أولادها جميع المواصفات يستوفيفمشروعنا سيصبح نقطة تحرر إذ انه .من العادات الحديثة،الخ....للمدارس .المطلوبة  بالإضافة إلى التقنيات،عدات الرياضية حديثة التكنولوجياإذ مشروعنا يعتمد على الآلات و الم:العناصر التكنولوجية.4 اعدنا أيضا في نشر ممارسة و ضرورة ممارسة الرياضةوقد تس.لممارسة التمارين الرياضيةالأساليبو  و هذا يدفع . ة جد مهمةتحسيسيفهناك حملات توعية و جلسات . للمرأةو أهميتها بالنسبة و فوائدها .جمالها و رشاقتها،ما ينفعها و ما يضرها في صحتهاو فهم كلالوعي أكثرإلى بالمرأة المرأةخاصة من ناحية اعتياد و برمجة خروج المرأةحيث إن المشروع:العناصر البيئية.5

أفكارهاالمرأةالترفيه و يؤثر على سلوكيات أماكنمن اجل ممارسة الرياضة و التردد على  ل يجب إن تراعي وقت المشروع بالبيئة الخارجية من ناحية توقيت العميتأثرو .  تجمع الرجال بصفة ، محطة البنزين، المقاهي(مة الموقع بعيد عن العااختيارو ،المحدد الواجب الالتزام به .ضوابط الاجتماعيةالاحترام من و مؤمن من اجل أو في نفس الوقت ، )الخ...عامة : العناصر القانونية .6
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وسطةوجهات المنظمات و خاصة المشاريع الصغيرة و المتيعد المحيط التشريعي من العوامل المؤثرة على ت .الذي ينص على تشجيعها و دعمها18/03و حسب المرسوم،و المصغرة مثل مشروع خاصتنا II. تحليل المحيط التنافسي بنموذج بورترPorterللقوى الخمس: ئيل للزبائن باعتبار تتسم المنافسة بقلة عدد المنافسين المباشرين مع تردد ض:شدة المنافسة الحالية- أ .ن الفكرة جديدة و المشروع ناشئ و الخدمات المقدمة محدودة أي إن المنافسة الحالية ضعيفة نسبياأ : القوة التفاوضية للموردين- ب .لناالأخيرو الخيار الأول و ، رات عديدة هناك خيا: التفاوض من اجل السعر-  .ام و من أولوياتناشرط ضروري و ه: التفاوض من اجل الضمان-  .كالتوصيل و الصيانة: التفاوض من اجل خدمات ما بعد البيع-  ماكينة للمشروبات المعدنية ،التجهيزات،اء في الآلات و المعدات الرياضيةو تتمثل مستلزمات الشر  .وردين ضعيفة نوعا ماخيارات الموردين كثيرة فان القوة التفاوضية للمو .الأطفاللعاب للترفيه ، أةو الطبيعي إضافة ، قليلةأمامهمالزبائن عددهم كبير و الخيارات و المنافذ المفتوحة بمأن: القوة التفاوضية للزبائن- ت
.إلى الميزات التي نوفرها في القاعة و الخدمات المتنوعة تجعل من قوة التفاوض ضئيلة .منتجاتنالا توجد منتجات بديلة أو تحل محل : - ث ة جديدة و السوق في حالة النمو بان الفكرة المشروع فكر : - ج تكاد تنعدم حواجز تمنع دخول المنافسين  إلا حاجز رأس المال فلكل شخص أو عدة أولا يوجدو 

ية  كبيرة لدخول أشخاص منبع مالي يمكنه إقامة مثل هذا المشروع و بالتالي فان هناك احتمال المنافسين الجدد
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.المزيج التسويقي:الرابعالمطلب  I.يقدم مشروعنا قاعة رياضة نسائية مجموعة من الخدمات أهمها:المنتج:
من اجل توفير هذه الخدمة خصصنا مرفق :خدمة التمارين الرياضية بواسطة الآلات الرياضية 

:لييحتوي على عدة آلات رياضية نوضحها في الجدول التا .)01الملحق رقم (.يوضح مختلف الآلات الرياضية المتوفرة لدينا:02- 09رقمدولالج
القيمةالكميةالسعرالتعيينالرقم دج03165000دجElliptical Trainer55000اليبتيكال ترينر01 دج2030000دجBalance ball1500كرة التوازن02 03TWISTER700دج2014000دج دج2040000دجTAPIS2000صيرة يوغاح04 دج02256000دجPress Musculation128000آلة لكمال الأجسام05 دج200005دج250الحبل06 07Tapis roulant150000دج03450000دج دج04120000دجRecumbent Cycle30000ريكمبنت بايك08 دج04100000دجSpin Exercise Bicycle25000الدراجة الثابتة 09
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:خدمة التمارين و الحركات الرياضية- أ .و يتم تقديم هاته الخدمة  شكل من أشكال ممارسة الرياضة البدنية الذي يهو حركات رياضية و ياضية ر تمارينفهي عبارة عن 
المرونة (عضليةتمارين الالو الجسديةيجمع بين التمارين الرياضية ). الأوعية الدمويةلحسن للدم داخل التدفق االقلب و ، تدفق الدم لسلامة قوة العضلات، واللياقة البدنية  ، على الرغم ) (يندربالمالموسيقى وقد تمارس في إطار مجموعة من تصاحبها عادة  وتعزيز اللياقة البدنية إلى تقوية الجسم دف. موسيقيةمنفردا ودون مرافقةا في مستويات هذه التمارين و الحركات إلى درجاتوتنقسم . من حركات و كل حركة يتبعها تعداد معينمن عدة فصول كل فصل يتألف من عدة سلاسل و كل سلسلة تتألففتتكون التمارين الرياضية

، تكييف القلب والأوعية )دقائق10-5(الإحماء: مراحل أهمهامسة تمر بخو . دمختلفة من الكثافة والتعقي ) دقائق 8- 5(سترخاء، للا)دقيقة15- 10(ية القوة العضلتكييف، و)دقيقة30- 25(الدموية  تحديد مستوى برين الرياضية قد تسمح المشاركين فصول التما). دقائق8- 5(والتمدد والمرونة  موعة متنوعة رياضية توفر مجالالقاعاتالعديد من و . مشاركتهم وفقا لمستوى لياقتهم البدنية . لطبقاتمن ا :طفال الأمهات المشتركاتخدمة الإيواء لأ- ب

دج2000010دجBank500بونك01 دج2000010دجmanche500قضيب رياضي 11 دج1200000وحدة146//
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في الملحق و الصور توضح ذلك.نة في مرفق خاصمراقبات و العاب للأطفال صحية و أمتشملو  .01:رقم .ة و بعيدة نوعا ما عن المرافق الأخرىنظيف.°/°100على مشروبات صحية و طبيعية :خدمة الاستراحة- ت لقد تم تحديد السعر على أساس المنافسين و على أساس التكلفة مع الأخذ بعين الاعتبار :السعر- ث
.و المناسب لنا و لهمالسليمأراء الزبائن من اجل اتخاذ القرار  .يوضح أسعار الخدمات:10-02لتالي رقم و الجدول ا

الإيواءلرياضيةالحركات االآلاتالمعني شهر/دج2000لايوجدشهر/دج1200=4×300شهر/دج800=4×200المنافس الأول
الشهر/دج2500لا يوجدمعامعا       المنافس الثاني /دج1200=4×دج300شهر/دج800=4×دج200المحتملينالزبائن  شهر/دج2400=4×600للوحدة/دج 100شهر

/دج2400=الإيواء+دج2000الوحدة/دج100دج1000دج1000القرار للشهر
هنا تظهر ،: الترويج- ج

في مواقع إعلاناتعن طريق حملات ترويجية و للمرأةأهمية رسخ فكرة ممارسة الرياضة بالنسبة 

و الجدول .من الزبائن و إعداد  بطاقات الزيارةالتواصل الاجتماعي و لافتات لجذب عدد كبير
. التالي يوضح أهم السبل لدعم عملية الترويج لقاعتنا
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.08الملحق رقم .يوضح أهم الوسائل لتدعيم الحملات الترويجية: 11الجدول رقم
مجانيإعداد بريد الكتروني خاص 

مجاني...)،تويتر،فيسوك(ع التواصل الاجتماعيمواق دج1000=دج200×50الزيارةبطاقات  دج500إعلانات دج21000لافتات
ائنلتقديم و توزيع الخدمات للزبالوحيد إن القاعة خاصتنا هي عبارة عن القناة أو المنفذ :التوزيع- ح يليها مرحلة من الفم الزبونرضا ول مرحلة يتم ذلك، فأبمجرد الحضور و الانتفاع بالخدمةف

.وهكذا تتم عملية الانتشار و التوزيعbouche à L’oreilleLaالأذنإلى  دمة كن الزبوناتو المنتفعات من الخةالمراقبات إلى المدير ،لمدربات ا،ابتدءا من الاستقبال: الأفراد- خ
:حيث.أم أطفالهن

و تكون من خلال التفاعل الذي ينتج من خلال تلقي الخدمة و يقاس برضا الزبونة : الزبونات
.عن الخدمة المقدمة لها و ترددها على ذلك

الأذنإلىتقنية من الفم فهو يعتمد على.و زيادة عددهنتنعكس على الخدمة المقدمة للزبون حيث شعارنا جذب الزبونات و كسبهن و الحفاظ عليهن و التي ، الكبيرة في تكامل و التجانس الفريق الواحد و تناسق المهام الموكلة لأهميةنظرا : فريق العمل.
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ملموسةعلى عدة جوانب مادية أساسامعتمد ملموسخدماتنا عبارة عن شيء غير : البيئة المادية-د
:تتمثل في 

تقدم الخدمة أساسهاالتي على :المعدات و الآلات و اللواحق الرياضية .التنوع و الجودةأساسهاو ، الزبونة
تم اختيار الموقع بعد دراسة من كل الجوانب سواء من ناحية التحفظ: ستراتيجي للقاعةالموقع الا. و قريبة .الخ...،محطة البنزين،ا عن المارة و التجمعات كالمقاهييكون وسط المدينة و بعيدأي ....).المستشفى العمومي،الصرف الصحي، الماء و الكهرباء(من الشبكات الضرورية 
و راعينا فيها استغلال ، اعة من طرف مكتب الدراسات معتمدتم تصميم الق: ة تصميم القاع

المساحة و التوزيع المناسب للمرافق بحث وضعنا كل مرفق في مكان المناسب من اجل توفير تناسق 

.الراحة للزبوناتأساليبللخدمات المقدمة و توفير جميع 
دمون الخدمات للزبونات كعمال الاستقبال سيتم اختيار العمال الذين سيق:مظهر الفريق العمل

أم مدربات فهن ذوات خبرة و مهارات عالية للأطفالو مشرفي تقديم الخدمة سواء كن مراقبات  .إلى لباس موحد و حسن التعامل و اللباقة و الابتسامة و الكلمة الطيبةإضافة الزبونات على مستوى لإرضاءة و خطوات تقديم مختلف الخدمات الموجهأساليبتتميز : العمليات.7 :القاعة خاصتنا كمايلي
حسن الاستقبال و الترحيب.
توضيح للزبون مختلف الخدمات المقدمة و بالتدقيق و سعر كل خدمة.
 و مؤمنة آمنةعبارة عن خدمة ، المقتنيات للخدمةالأمهاتللأطفالعلى مستوى خدمة الإيواء .زة فلا داعي للخوفتحتوي على العاب للتسلية و رقابة ممتا
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رياضة مخصصة لها/ مرآةو لكل على مستوى خدمة التمارين الرياضية على الآلات الرياضية توضيح شامل عن كيفية الاستخدام.
 عن التساؤلاتالإجابةعلى مستوى خدمة الطبيبة المختصة هو تقديم فحص و المتابعة و الملائم و يكون الحميةفية معالجتها بالرياضة المناسبة و الأسباب و كيأهمإن وجدت و كشف عن 

.الأسبوعذلك مرة في 
 دعم شبكات الاجتماعية للمرأةخدمة الاستراحة هو مرفق خاص من اخذ قسط من الراحة لاستكمال تلقي الخدمات أو من اجل.

.الميزة التنافسية و الاستراتيجيات المتبعة: الخامسالمطلب  :تنافسيةالميزة ال: أولا
.يوضح الميزات التنافسية للمنافسين: 02- 11الجدول التالي رقم 

الاستراتيجيات المتبعةالميزة التنافسيةالمعني

المنافسين (المنافس الأول

غير واضحةللمديرة موسعة)غير رسميين في طولقة

المنافسين (المنافس الثاني

)في مدينة بسكرة

التنويع في الخدمات

.بتميز)المرأة الريفية(التركيز تنويع في المرافقنحن
:حيث يتميز مشروعنا بعدة الخصائص من أهمها

المشروع مخصص لأجل خدمة و ترفيه عن المرأة الريفية.
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تنوع في المرافق.
تقديم الخدمة بأكمل وجه و إرضاء الزبوناتساحة و نوعية الأرضية والتهوية و النظافة من اجل ضمان توفر أهم متطلبات الراحة مثل اتساع الم.
تنظيم امثل لضمان تناسق و السير الحسن للخدمات المقدمة.
 بالمنافسينأسعار تنافسية فنحن نوفر خدمات أكثر بأفضل الأسعار معقولة و تلاؤم ظروف الزبونات مقارنة.
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.تقدير المبيعات: السادسمطلب ال :التاليةعتباراتقدير المبيعات بناءا على الاسيتم ت
الكثافة السكانية للمرأة في مدينة طولقة و ضواحيها.
 ربات البيوت(الماكثة بالبيتالمرأةالفئة المستهدفة هي.(
 حصص3ي على و اليوم يحتو ، الحصة/ مرآة20للقاعة في الحصة الواحدة الاستيعابيةالقدرة .في اليوممرآة60أي ما يعادل 
  12اشهراي 10ولمدة الأسبوعأيامكامل ، مساءا 5إلىصباحا 9الدوام من -

السنة 

الاولى

جانفي فيفري مارس افريل ماي جوان اوت سبتمبر نوفمبر ديسمبر المجموع

الكمية 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 3200
السعر 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000
القيمة 640000 640000 640000 640000 640000 640000 640000 640000 640000 640000 64000000
السنة 

الثانية

جانفي فيفري مارس افريل ماي جوان اوت سبتمبر نوفمبر ديسمبر المجموع

الكمية 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 3200
السعر 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040 2040
القيمة 652800 652800 652800 652800 652800 652800 652800 652800 652800 652800 65280000
السنة 

الثالثة

جانفي فيفري مارس افريل ماي جوان أوت سبتمبر نوفمبر ديسمبر المجموع

الكمية 320 320 320 320 320 320 320 320 320 320 3200
السعر 2080 2080 2080 2080 2080 2080 2080 2080 2080 2080 2080
القيمة 665600 665600 665600 665600 665600 665600 665600 665600 665600 665600 66560000
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).جويلية+رمضان( .)السنوات القادمة للقاعة03تقدير المبيعات (.عمالالأقم ر التنبؤ بيوضح :02-12الجدول رقم و  :ةلاحظم
.افتراضي° /°2معدل التضخم يقدر ب •
دج.الوحدة الدينار الجزائري•

.المخطط التنظيمي للمشروع:المبحث الثالث

من اجل نجاح المشروع يجب إن يكون معتمد على بناء هيكلي مرن و فيرق عمل متجانس و آليات 

.ة و هادفة تخدم الأهداف العامة للمشروعتنظيمية محكم
.فريق العمل: المطلب الأول

.تحديد احتياجات المشروع من يد عاملة: الفرع الأول
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.الموارد البشريةيوضح الاحتياجات من : 02- 13الجدول التالي رقم 
مدة العقدنوع العقدالكفاءةالعددمناصب

صاحب 

)محاسب+مسير(المشروع

يسانس في اقتصاد و شهادة ال1

شهادة الماستر +تسيير مؤسسة

.في إدارة الأعمال مقاولاتية
الأجلغير محددة عقد شراكة

غير محددة الأجلعقد مباشرشهادة مريبة1المربية

+ شهادة ليسانس تربية بدنية3المدربة
سنوات قابلة للتجديد3عقد مباشراللياقة البدنية الفائقة+ خبرة 

سنوات قابلة للتجديد3عقد مباشرطب عام1الطبيبة
.قابلة للتجديدسنةDASلاداسالخبرة1عاملة نظافة

.تكاليف الموارد البشرية: الفرع الثاني  .على حساب الحجم الساعي والحصة تقدر بساعتينالأجر : المدربة.1
، الحصــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــة/دج600=الحصــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــة • للمدربــــــة /دج18000=3/الشــــــهر/دج54000=4×7×اليــــــوم/دج1800=اليــــــوم/حصــــــص3 .الواحدة
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ــــــــــــــة.2 ــــــــــــــوم الواحــــــــــــــد يقــــــــــــــدر :الطبيب ــــــــــــــة عامــــــــــــــة:بدخــــــــــــــل الي ــــــــــــــوم العــــــــــــــادي للطبيب دخــــــــــــــل الي .دج20000:نقوم بتعويض حق يوم عمل في الشهر.لليوم/دج20000=مراة20×1000= اليــــوم للطفــــل /دج50دج تأخــــذ النصــــف أي 100كــــل طفــــل ب الأطفــــالحســــب عــــدد :المربيــــة.3

: فيأطفــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــال10إذا جــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاء :مــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــثلا.الواحــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــد .دج15000=2./الشهر/دج30000=30×اليوم/دج1000=دج100×اليوم .دج5000بأجرها: عاملة نظافة.4 .رقم الأعمال×1/3: المحاسب+المسير.5
.يوضح أجور الموارد البشرية: 02- 14و الجدول التالي رقم القيمةالسعر الكميةالتعيينالرقم 0102

03
04
05

المدربةالمسير
المنظفة
المربية

الطبيبة

13
1
1
1

18000الأعمالرقم 1/3
5000
15000
20000

54000
دج5000

15000
20000 الشهر/دج7/94000/



یة نسائیةالفصل التطبیقي                                         إعداد مخطط أعمال لمنشأة ریاض

163

.توصيف الوظائف: الفرع الثالث .المحاسب+المسير.1
.يوضح الوصف الوظيفي للمسير: 15- 02الجدول التالي رقم 

المهارات و المعارفلمسؤولياتالمهام و ا .وضع الاستراتيجيات العامة للمشروع-  .روح الفريقتنظيم فريق العمل و الرقابة و توجيه و خلق -  عن تساؤلات العمال و فتح مجال الإجابة- 

.الزبائنبرأيللإبداء
.الأزماتحسن التصرف في حل -  ة الرقاب،التنظيم،التخطيط،مهارات التحليلامتلاك-  .والتوجيه .إن يكون حسن السيرة و السلوك-  اللباقة و الإبداع و الرغبة في ، الطموحالنزاهة و-  .التجديد .معرفة موسعة بكل مستجدات مجال العمل- 

:المدربة.2



یة نسائیةالفصل التطبیقي                                         إعداد مخطط أعمال لمنشأة ریاض

164

.يوضح الوصف الوظيفي للمدربة: 02-16الجدول التالي رقم 
المهارات و المعارفالمهام  .التمارين الرياضية أنواعالقيام بكل-  الدراية بجميع أنواع الآلات الرياضية و كيفية استعمالها - 

.و تقديم جميع المعلومات عن فوائدها ولمن موجهة .ائنلزبلنصح التقديمالتوجيه و الرشد و -  .الاستماع و اللباقة في الحديث- 
.خبرة سابقة-  .تتمتع بالياقة و الصحة البدنية-  .السلوكحسن السيرة و-  .اللباقة و الاهتمام بروح الفريق-  .تناسب الهدف الشخصي مع الأهداف العامة للمؤسسة- 

.مهارات متعددة في مجال الرياضة و حب التجديد و الإبداع التمارين الرياضية و حب تعليمها للغير و أنواعكافة إتقان- 

.الإخلاص
المربية.3

.صف الوظيفي للمربيةيوضح الو : 02-17الجدول التالي رقم 
:ن تقوم بأيجب مهمتها .الأطفالمراقبة -  .مرافقتهم و خدمتهم-  .حسن المعاملة و اللباقة- 

.والابنالأمالسهر على راحة -  .حسن السيرة و السلوك-  .اللباقة و تنمية روح الفريق-  :الطبيبة.4
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.يوضح الوصف الوظيفي للطبيبة: 02-18الجدول رقم 
يجب توفرمهمتها عن تساؤلات الإجابةالنصح و الرشد و إعطاء-  .الزبونات .و المتابعة الدائمةفحص و الكشف عن الزبونات مرة في الشهر - 

.تنمية روح الفريق-  .حسن السيرة و السلوك-  .الإخلاص للمؤسسة-  .الاستماع   و الوفاء-  :عاملة النظافة.5
.لوصف الوظيفي للمنظفةيوضح ا02- 19الجدول التالي رقم 

يجب توفرمهامها .القيام بالواجب على أكمل وجه-  .العملتلبية الحاجة عند الضرورة أي خارج مجال -  .الالتزام  بالوقت- 
.حسن السيرة و السلوك-  .الإخلاص و حب العمل- 
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يكل التنظيمي للمشروعاله: المطلب الثاني 

يث يقوم على أساس الوظيفة

.يوضح الهيكل التنظيمي للمؤسسة قاعة رياضية نسائية
.من إعداد الطالبة

.الشكل القانوني للمشروع:    المطلب الثالث

.الصيغة القانونية للمؤسسة: الفرع الأول

أو يلحق SARLمن نوع سسة من ضمن صيغ الشركات الأموالقد اخترنا الشكل القانوني للمؤ 
)05م مع بيان رأسمالها و ذلك للأسباب التاليةبالعبارة ش
 ــــــــــث يحــــــــــددها رأسمالهــــــــــا الاجتمــــــــــاعي الأدنى هــــــــــي مؤسســــــــــة ذات رؤوس الأمــــــــــوال محــــــــــدد حي

Garderie سم ق
رعایة الاطفال
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.يث يقوم على أساس الوظيفةطة و الوضوح حيكل التنظيمي للمشروعاله: المطلب الثاني 

يوضح الهيكل التنظيمي للمؤسسة قاعة رياضية نسائية: 02-

.من إعداد الطالبة

.الشكل القانوني للمشروع:    المطلب الثالث

.الصيغة القانونية للمؤسسة: الفرع الأول

من نل سسة من ضمن صيغ الشركات الأموالقد اخترنا الشكل القانوني للمؤ 
05الملحق رقم (:م مع بيان رأسمالها و ذلك للأسباب التاليةبالعبارة ش
 ــــــــــث يحــــــــــددها رأسمالهــــــــــا الاجتمــــــــــاعي الأدنى .دج 100000هــــــــــي مؤسســــــــــة ذات رؤوس الأمــــــــــوال محــــــــــدد حي

المسیر

Garderie ق
رعایة الاطفال

Matriaux سم ق
تمارین الریاضیة

ت  كا ر
aérobicالریاضیة
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يث يقوم على أساس الوظيفةفهو يتسم بالبساطة و يكل التنظيمي للمشروعاله: المطلب الثاني 

يوضح الهيكل التنظيمي للمؤسسة قاعة رياضية نسائية2-17الشكل رقم 

.من إعداد الطالبة

.الشكل القانوني للمشروع:    المطلب الثالث

.الصيغة القانونية للمؤسسة: الفرع الأول

سسة من ضمن صيغ الشركات الأموالقد اخترنا الشكل القانوني للمؤ 

م مع بيان رأسمالها و ذلك للأسباب التالية.م.ذ.بالعبارة ش

 ــــــــــث يحــــــــــددها رأسمالهــــــــــا الاجتمــــــــــاعي الأدنى 00المطلوبهــــــــــي مؤسســــــــــة ذات رؤوس الأمــــــــــوال محــــــــــدد حي

ت كا ر ح سم ال ق
aérobicالریاضیة
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 ن يسيرها عدد من المسيرينأيمكن.
 شخص20أو أكثر من 2تحديد عدد من الشركاء الأدنى.
التسجيل يكسب الشخصية المعنوية للمؤسسة و صفة التاجر لمسيرين فقط.

).شركة ذات المسؤولية المحدودة(أسباب اختيار الشكل القانوني :الفرع الثاني

:من بين الأسباب التي دعت إلى اختيار الشكل القانوني المتمثل في ش ذ م م هي كمايلي
بمان المشروع يعتمد على الشراكة فان هذا النوع : خصيالاعتبار المالي و ليس الاعتبار الش

.ومن بين الأهداف المرجوة هي شراء حصة الشريك و هذا الشكل يخدم أهداف المؤسسة
عليهم التسيير فالشراكة قائمة يناوبتمثيل شخص أي يمكن من الشركاء :الإدارة حسب الاتفاق .فكل ما يتفق عليه من طرف مجلس الإدارة يطبق، على التفاهم 
أي يحدث ذلك دون : سهولة الانتقال من الشكل الجماعي إلى الشكل الفردي و العكس

و هذا ، ن بعض الحصص أو زيادة رأس المالاشتراط أي إجراءات خاصة سوى التنازل ع
.القانونيإطارهاما يشجع على نمو المتناسق للمشاريع الصغيرة و المتوسطة و المصغرة بفضل 

.التراخيص المطلوبة: الفرع الثالث

حسب القانون التجاري لا توجد قوانين أو تشريعات تمنع هذا النشاط أو تقيده بل بالعكس بمجرد 

.لنشاطتكوين السجل التجاري يمكن البدئ بممارسة ا يمنح لدى السجل التجاري صفة الشخصية المعنوية : الملف الخاص للتسجيل في السجل التجاري:أولا

:كمايليو هنا سنوضح الملف اللازم للتسجيل في السجل التجاري، حسب تطلعات صاحب المشروعللمؤسسة و صفة التاجر للمسير و استحداث مؤسسة مع إمكانية اختيار الصيغة القانونية للمؤسسة 
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شهادة ميلاد.
استمارات يسلمها المركز الوطني للسجل التجاريىمحرر عل،طلب ممضي.
عقد ايجار توثيقي أو عقد ملكية المحل التجاري.
نسخة من بطاقة التعريف الوطنية.
عقد تأسيس الشركة.
دج12000بمبلغ الإعلانو الإشهار.
 دج4000وصل الضريبي بمبلغ. :بتعاقد من اجل الشراكةملف خاص: ثانيا 
طلب خطي.
04 التعريف الوطنيةلبطاقتهالأصلصور طبق.
04 لرخصة السياقةالأصلصور طبق.
03شهادة ميلاد.
05 للسجل التجاريالأصلصور طبق.
05 للشركةالتأسيسيللقانون الأصلصور طبق.
05 للتجديدللعقد الكراء أو ملكية المحل لمدة سنتين قابلة الأصلصور طبق.
02 التأهيللشهادة الأصلصور طبق.
04 من فواتير الشكلية للتجهيزات المستحدثة الأصلصور طبق

04 من فواتير للتامين التجهيزات المستحدثةالأصلصور طبق.
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.ملف الإيجار: ثالثا
 لبطاقة التعريف الأصلنسخة طبق.
المبلغ المتفق عليه.
استمارة تملئ لدى الموثق.

.المخطط الإنتاجي للمشروع: لرابعاالمبحث  من ناحية المكان و تفاصيل العملية ،المشروع لصيرورةالمخطط الإنتاجي هو عبارة عن وصف شامل  .
.وصف موقع المشروع: المطلب الأول

.تحليل موقع المشروع:الفرع الأول

ر ولاية بسكرة التي تقع جنوبا و تدعى دوائإحدىيقع المشروع خاصتنا في وسط مدينة طولقة هي  كلم و عن مدينة بسكرة مقر الولاية 363وهي واحة تبعد عن الجزائر العاصمة مسافة ،زاب الغربيالب البلديات .خاصة تمر يسمى دقلة نور،التمور في العالمأجودفهي تنتج ،شهيرة بجودة تمورها .كلم37
كلم9,1بوشقرون ،كلم لغروس6,1ة ليشان،كلم4,6الة فوغ،كلم2,2برج بن عزوز : التابعة لها
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.كلم14,9اورلال،كلم13مخادمة ، كلم10,4ليواء 

.2كلم1225: و تبلغ مساحتها
.نسمة68249: التعدادا السكاني .2كلم/نسمة 55,71: الكثافة السكانية

لضمان سير، مقسمة حسب التسلسل المفروض بالأرضيةيحتوي المشروع على عدة مرافق 

.الوظائف حيث تكون أكثر تناسقا و شفافية :يقع المشروع في الزاب الغربي تحديدا دائرة طولقة: حدود المشروع
.لوطاية: الشمال•
.بلدية برج بن عزوز:الجنوب•
.بلدية بوشقرون و ليشانة: الشرق•
:في الصورة أدناهيقع المشروع في وسط بلدية طولقة، كما هو موضح : مكان إقامة المشروع.فوغالة: الغرب•
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.من إعداد الطالبة

.وصف العملية الإنتاجية: المطلب الثاني

).07الملحق رقم : ( تمر عملية تقديم الخدمة في القاعة خاصتنا ب
.الاستقبال و التوجيه:المرحلة الأولى

.استقبال الطلبات المشاركة•
.تنظيم الوقت الزبونات حسب الرغبة و حسب الجدول الزمني•
.أمكنرشادالإ•
.اللباقة و حسن التحاور•
.التحية و الابتسامة• .الاتفاق و الاشتراك: المرحلة الثانية
و عدد الساعات في الأسبوع ،الخصوم الممنوحة، ثمنها، عددها، التفاوض مع المسئول بشان الحصة• .الخ....و اليوم المفضل لدى الزبونة
.ق يتم عقد الاشتراك يومي كان أو شهري أو سنويبعد الاتفا•
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يقوم المسئول بتعريف الزبونات :التعرف على مرافق المتوفرة و الخدمة الممنوحة: المرحلة الثالثة :حيثعلى مرافق القاعة
.خدمة الإيواء للأطفال الأمهات•
.خدمة الحركات الرياضية مع مدربات مختصات•

.ياضية بواسطة الآلات الرياضية المتنوعةخدمة التمارين الر •
).مقهى(خدمة الاستراحة •
.خدمة الفحص و المتابعة مع طبيبة• :خدمة الحركات الرياضية مع مدربات متخصصات: المرحلة الرابعة

:ن اجل اكتساب مرونة  أكثر و حرق دهون أكثر حيثرياضية مساعدة متعتمد هذه الخدمة على مهارة المدربات في تقديم مختلف الحركات الرياضية مصحوبة أحيانا بلواحق 
.كل سلسلة لها حركات خاصة تتوجه لمنطقة ما•
.و كل وسيلة مساعدة تصاحبها سلسلة من التمارين الرياضية•
مجموعة من الأغاني مرفوقة بايقاعوهي عبارة عن رقصةZUMBAبالإضافة إلى الزومبا• يك جميع لتحر وزن الثقيل  من اجل زيادة الحركة و وتختص بالفئات التي تكون ذات المزوجة الم .اتالحرير اكبر عدد من انقاصمناطق الجسد من اجل  .خدمة التمارين الرياضية على الآلات و المعدات الرياضية: المرحلة الرابعة تتميز بجملة من المميزات آلةرق الدهون أكثر للجسم و كل حعبارة عن آلات ثابتة تتوجه إلى وهي )01الملحق رقم(:همهاأ
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Tapis : Tapis de roulant ; Tapis de course.
فهو عبارة عن أداة للمشي أو الجري يمكن التحكم في السرعة فكل نوع يملك الحد الأقصى للوزن 

.الذي يمكن إن يحمل هو يستهدف تقوية كامل الجسد
Vélos Elliptiques و هي معدة رياضية هي عبارة عن دراجة بيضاوية ثابتة الذراعين. الحرارية لمستعمليها فهي مثالية لفقدان الوزنالسعراتخاصة لتقوية عضلات الجسم و إفقاد 

. و تقوية العضلات في نفس الوقت
Vélos d’appartement. هي عبارة عن دراجة رخيصة الثمن نوعا ما مقارنة .المتوسطة من اجل الرغبة و الميزانية المحدودةعلى حرق الدهون و تقوية العضلات و هي مخصصة للفئة مع الدراجة البيضاوية تساعد  خدمة إيواء الأطفال للأمهات المشتركات في القاعة في عبارة عن خدمة : المرحلة الخامسة

موجهة لربات البيوت الراغبات طبعا في ممارسة الرياضة و لديهم مشكلة أطفالهن لذا فكرنا

.بتوفير الراحة للام و الابن من اجل ضمان راحتهما :النظافة فهي شيء مهم جدا حيث  : المرحلة السادسة
.تقوم المنظفة بتهوية المكان بعد كل حصة و التنظيف•
.تنظيف المدرجات و التأكد من عدم نسيان غرض من قبل المشتركات• ة التي تكون ضمن فريق العمل بمتابعة حيث تقوم الطبيب. الفحص و المتابعة: المرحلة السابعة 

المشتركات كل شهر و نصحهن بمتابعة حمية مخصصة لكل واحدة و نحن بدورنا ننصحها 

.بنوع الرياضة المناسبة لها
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بع.انصراف المشتركات:المرحلة الأخيرة  كل حصة لها مدربة خاصة بتا من اجل ضمان و  . لمباشرة الحصة الموالية و هكذا)ب( .تناسق أكثر
.متطلبات المشروع من معدات و تجهيزات: المطلب الثالث

:تاليكالسنوضحها  .يوجد في القاعة خاصتنا عدة مرافق مصحوبة بتجهيزات و معدات متنوعة
.معدات و تجهيزات غرفة الاستقباليوضح: 02-18الجدول رقم  الإجماليالسعر التكلفةالعددالتعيينالرقم 1285000285000المكتب01 2660013200الكراسي02 14800048000كمبيوتر محمول03 دج4339600346200/
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)aérobic. (معدات قاعة التمارين و الحركات الرياضيةيوضح :02- 19الجدول رقم  )02الملحق رقم (
القيمةالتكلفةالعددالتعيينالرقم

01Ballon20دج150003000دج
02TWISTER20700دج14000دج
03PRESSMusculation2دج128000256000دج
04Banc20500دج10000دج
05Tapis202000دج40000دج

دج5000دج20250الحبل06
07Manche sportif20500دج10000دج

دج365000/وحدة122/المجموع Kettler.dz@gmail.com:المصدر
دج   4000دجmanche20200قضيب رياضي 07

دج352000:المجموع
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.)02ق رقم الملح(.معدات و آلات التمارين الرياضية: يوضح02-20الجدول رقم

.)02الملحق رقم (.لأطفالاة معدات و تجهيزات قاع: يوضح02-21الجدول رقمKettler.dz@gmail.com:المصدر التكلفة الإجماليةالتكلفةالعددالتعيينالرقم 01Topoggan16450064500 02JEUX électricité21000020000 03Vis-à-vis11550015500 دج100000///

القيمةالكميةالسعرالتعيينالرقم دج03165000دجElliptical Trainer55000اليبتيكال ترينر01 المشاية Tapis roulantتابي رولن02 دج03450000دجTreadmill150000الكهربائية
Recumbentريكمبنت بايك 03 Cycle30000دج04120000دج
Spin Exerciseالدراجة الثابتة 04 Bicycle25000دج04100000دج

دج835000وحدة14//
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.المقهى:يوضح02- 22الجدول رقم Kettler.dz@gmail.com: المصدر الإجماليةالتكلفة التكلفةالعددالتعيينالرقم 412007600طاولات 01 83002400كراسي02 19000090000ماكينة للمشروبات03 دج1315000100000/:
.تحديد متطلبات المشروع: المطلب الرابع

oمشترياتيوضح احتياجات المشروع من تاليالجدول ال:
o10يوم305=اشهر. التكلفة السنويةالتكلفة الوحدويةشترياتالمالرقم دج30500=يوم305×دج100دج1000=وحدة50×20دج)حجم صغير(المياه المعدنية01 دج152500دج500مواد التنظيف02 دج533750دج1750=وحدة50×دج35العصائر الطبيعية03 دج716750/
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oيوضح متطلبات المشروع من خدمات 02- 23رقم الجدول التالي: .التكلفة الإجماليةالتكلفةالخدمةالرقم اشهر10/دج100000الشهر/دج10000الكهرباء01 .اشهر10/دج50000شهر/ دج5000الماء02 اشهر10/دج56000)=أشهر10×5000+(6000شهر/دج5000الهاتف و الانترنات03 .أشهر10/دج100000الشهر/دج10000مصاريف الصيانة04
.اشهر10/دج22500الشهر/دج22500الترويج05

دج47500475000المجموع
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.المالي للمشروعمخططال:الخامسالمبحث 

المعلومات المتحصل عليهاسنتطرق إلى دراسة الجانب المالي للقاعة خاصتنا من خلال تبويب أهم  العمال و تكاليف العملية أجوررقم الأعمال من المخطط التسويقي و ، من طرف المخططات الأخرى
.من الجانب الإنتاجي بالإضافة إلى نتيجة المشروع هل هو مربح ذو جدوى أم لا

.التكاليف التشغيلية للمشروع:المطلب الأول

يوضـــــح التكــــــاليف : 02-24الجـــــدول التـــــالي رقـــــم  .التشغيلية

.تحديد هيكل الاستثمار:01الفرع 

وهي عبارة عن كل التكاليف التي تنفق في الفترة من لحظة ظهور الفكرة المراد تطبيقها على ارض الواقع 

.و حتى الانتهاء تجارب التشغيل

التكاليف البيان

940.000

100.000

100.000

22.500

716.750

الأجور
الصيانة                       الإيجار

شترياتتكاليف المالترويج                                                       

دج1.856.750
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:و هي ميزانية الاستثماريوضح02-24الجدول رقم - 
المبالغ الخصوم لمبالغا دج2000000الأصول الأموال الخاصة

القروض
دج500000دج100000دج1400000

معدات و أدوات-  مصاريف التأسيس-  رأس المال العامل- 
دج2000000 دج2000000

:الصندوق ويمثل رأس المال العامل و الذي تم حسابه من خلال
الاستثمارات–أموال الخاصة = املرأس المال الع

و هي تمثل أقساط الامتلاك . .اهتلاك الاستثمارات: 2الفرع
:وهي كما يلي. للأصول الثابتة حسب المعدل المخصص لها
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.اهتلاك الاستثمارات:02-25رقم جدول

أقساط الاهتلاك الاستثمارية بعد تحديد تكاليف المشروع الاستثمارية و التشغيلية و كذلك.إعداد القوائم المالية للمشروع:المطلب الثاني
:سنتطرق إذن إلى إعداد القوائم المالية للمشروع

قسط الاهتلاك السنوي تاجيالعمر الإن قيمة الأصل التعيين

دج115400

دج280000

سنوات5سنوات3 1400000دج346200 التجهيزات-  المعدات و الآلات- 
دج395400 / / المجموع
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إعداد الميزانية الافتتاحية للمشروع: 01الفرع  .الميزانية الافتتاحيةيوضح: 02-26الجدول رقم
المبالغ الخصوم المبالغ 2000000الأصول  :الأموال الخاصة

قروض أخرىالقروض البنكية:الديون 2000000

تجهيزات مكتبيةالآلات و المعداتالمصاريف الإعدادية  :الاستثمارات
:المخزوناتتجهيزات مختلفة البنك:الذممالبضاعة

الصندوق

دج2000000 : دج2000000 :
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3السنةيمثل جدول حسابات النتائج: 02-27الجدول 2السنة 1السنة 8960000التعيين 7680000 6400000 100000رقم الأعمال 100000 100000 100000كراء المحل 100000 100000 100600الصيانة 100600 100600 8659400)الكهرباء ،الهاتف،الماء(لأخرىاالخدمات 7379400 6099400 2444القيمة المضافة 24440 244400 °/°26التأمين 
1114750 955500 796250 1731880مصاريف أخرى               1475880 1219880 395400°/°20الضرائب و الرسوم  395400 395400 940000الاهتلاك 940000 940000 4474926لأجورا 3588180 2503470 179200نتيجة الاستغلال الصافية 15360 128000 Tap 2°/°4295726 3572820 2375470 النتيجة الصافية
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.يمحاسبخبير بمساعدةداد الطالبةمن إع ).دج(الوحدة :عرض معلومات حول الجدول السابق .كل سنة° /°2رقم الأعمال يزيد بنسبة -  .°/°10التأمينات تتناقص ب- 
.إعداد جدول التدفقات النقدية للمشروع

يتم الحصول على صافي التدفقات النقدية للمشروع من خلال مقابلة التدفقات الداخلة بالتدفقات 

:الخارجة بمعنى
الاهتلاك+ نتيجة الاستغلال الصافية = التدفق النقدي الصافي.
1,05/قدي الصافي التراكميالتدفق الن= التدفق النقدي الحالي.
 التدفق النقدي التراكمي يزيد بزيادة التدفقات النقدية.
 الضريبة على الدخل و الأرباح–نتيجة الاستغلال = النتيجة الصافية.
 مصاريف الاستغلال–قيمة المضافة ال=نتيجة الاستغلال الصافية
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:يوضح ذلك02- 26رقم و الجدول التالي .دج2898870=395400+2503470= نقدي الصافيالتدفق ال
3السنة2السنة1السنةالبيان

289887039835804870326ص.ن . ت
2898870688245011752776ت ن التراكمي
276.082.5716.554.714.28611.193.120ت ن الحالي .           من إعداد الطالبة. الوحدة الدينار الجزائري

.التقييم المالي للمشروع: لب الثالثالمط

و ينحصر ، في هذه المرحلة لابد من تقييم المشروع على أساس مقاييس مختلفة لحساب الربحية للمشروع
ومن بين هذه المؤشرات ، هذا التقييم في قياس مدى قدرة المشروع على إن يدر عائدا مناسبا :ما يلي

.فترة الاسترداد:أولا

الفترة الزمنية اللازمة إيجادتعد هذه الطريقة 

:لاسترجاع قيمة الاستثمار و منه فان فترة الاسترداد المشروع هي كمايلي
.صافي العائد السنوي/ الاستثمار = فترة الاسترداد 
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تسترد المؤسسة .أشهر8:أي ما يقدر ب.80,6=2000000/2898870= فترة الاسترداد 

.رأسمالها
.معدل العائد المتوسط: ثانيا .رأس المال المستثمر/ متوسط صافي الأرباح = معدل العائد المتوسط  ).السنة الأولى( دج4484120)=1219880+395400(- 6099400= ).السنة الثانية( دج5508120)=1475880+395400(- 7379400= ).السنة الثالثة( جد 6532120)=1731880+395400(- 8659400=

4484120+5508120+6532120=18572360دج.
18572360/3=6190786.67دج.
3.09=2000000/6190786.67= معدل العائد المتوسط
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:خلاصة الفصل التطبيقي 

للإطار النظري على مشروع منشاة رياضية لخدمة حسب الدراسة الاقتصادية التي قمنا بتا كإسقاط و من خلال هذا الفصل يمكن إن نستنتج مجموعة من النتائج بناءا على أفرزته الدراسة ،فيةالمرأة الري

حيث يتبين لنا إنه يحقق مرد ودية و . التسويقية و الإنتاجية و المالية و التنظيمية لمخطط الأعمال المقترح

روع قادر على تحقيق ربحا صافيا خلال السنوات القادمة و كذلك تشير إلى التدفقات المالية إن المش
.الأحسن و إن المر دود يرتقي إلى مستوى التطلعات  و زيادة على هذا سيوفر المشروع فرص عمل و 
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:الخاتمة 

مخطط الأعمال دور كبير في مساعدة أصحاب المشاريع على إتمام مشاريعهم على أكمل وجه دون إن

أخطاء أو انحرافات فهو السبيل الأنجع لتحقيق الميزة التنافسية و ضمان النجاح و الاستمرارية و الحصول 

على مختلف يعتمد أصحاب المشاريع على خطوات مدروسة وواقعية تحتوي .على اكبر حصة في السوق

الجوانب و التفاصيل الدقيقة التي تكمن في الدراسة التسويقية و التنظيمية و الإنتاجية و المالية حيث كل 

وتحتوي بدورها على معلومات و بيانات متسلسلة تقودنا أخيرا إلى مدى للأخرجانب يعتبر مكمل 

.جدوى و مرد ودية مشاريعنا بالتدقيق 

النظري و التطبيقي لمخطط الأعمالالفصل :تبين لنا من خلا ل الفصلين اللذان تناولنهماو لقد

فهو يساعد صاحب المشروع .إن مخطط الأعمال ضروري و مفيد لإنشاء مشروع ناجح و مثمر

يخدم على معرفة تفاصيل كل جانب من احتياجاته إلى الموارد البشرية إلى تنظيمها في هيكل 

استراتيجيات المؤسسة في رقم الأعمال كيف و من المستهدف ليحقق و يستفيد من خدماتنا إلى كيفية 

أداء و تقديم الخدمة للانتفاع بتا و أخيرا إلى مدى جدوى و مرد ودية المشروع و الفترة اللازمة لاستعادة 

.و تحقيق الأرباحأموالنا

:التطبيقي و النظري نستنتج بعض النقاط أهمهاو من خلال ما تطرقنا إليه من الجانبين  

أن إنشاء أي مشروع ينطلق من حاجة ماسة في مجتمع ما.

روسة في مخططاستمرارية و نجاح المشاريع أو فشلها مرتبط بكيفية تتبع نقاط و التفاصيل المد

.الأعمال

 الجانب التسويقي هو الدعامة و الركيزة لباقي جوانب المشروع.
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شاريع من حيث الاستراتيجيات المتبعة و السياسات المدروسة لبلوغ الأهداف الفرعية لهاتختلف الم.

النتائج كانت واقعية نظرا لواقعية الأبحاث و النتائج المتوصل إليها.

دينر المو ،نالزبائ،دولةالفكرة ليست بالضرورة فرصة في السوق إلا إذا تم القبول من طرف ال

.الخ.....،البنوك

مع الموردين المتعامل معهم و العملاء المهمينعقود.

الوثائق الداعمة للجانب التجاري للمؤسسة.

وثيقات تقنية و جدولة المواد المبتاعة.

نسخ لجميع الوثائق الوحدوية التي تدفع من قبل المقاول.

دفتر المشتريات.

تراخيص أخرى.

وثائق تثبت دراسة التأثيرات الجانبية للمشروع.

الاستثمار المقدم من طرف الهيئة المختصةتصريح.

 الموظيفين إن لم يتم ، أصحاب الشركة/لصاحب الشركة (نسخة من بطاقة التعريف الشخصية

...).سابقاإرسالها

نسخة من بطاقة ريادة الأعمال.

نسخة من السجل التجاري للشركة.

نسخة من نموذج التوقيع.

 جدتإن و (نسخة من شهادة الانتساب للغرفة.(
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النشاطرمز  12
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العلیا والمتوسطة (عضلات البطن :یتم تنشیط العضلات التالیة مع ریفوفلیكس اكستریم.1

عضلاتعضلات الذراع عضلات الظهر (والسفلیة، والجانبیة

...وعضلات الوركینعضلات الفخذ الكتف 

بجودة عالیة سهلةمصنوعةالملمسمل ناعمة 4انش وسمك 24*68حصیرة یوغا بمقاس .2

...التنظیف ثابتة على الأرض تستخدم بالاتجاهین

جهاز ایر ووكر الغزال الطائر من فتنس وورلد تمرین واحد یقوم بعملیة تحریك وتخسیس .3

التخلص من تراكم الدهون في -:الجسم كله لشد ترهلات الجسم من ممیزات الجهاز كالتالي

لجسم مع التركیز على منطقة وتمرین جمیع عضلات اتحریك .الجسم في وقت مثالي

التخلص من تراكم الدهون في الجسم في وقت مثالي.والأردافالخصر 
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تساعد على شد الجسم وحرق الدهون ، وتعمل على بناء Balance ballكرة التوازن.4

العضلات وتقویتها

تعمل بحركة اهلیجیة ، وهي هي آلة تمرین بیضاویة ، Elliptical Trainerالیبتیكال ترینر.5

من الریاضات الهوائیة ، تعمل على شد الجسم من الترهلات ، وتقوي عضلات البطن والظهر 

والأرداف

تعتبر ریاضة نط الحبل من أفضل وأرخص الریاضات التي ممكن ممارستها في المنزل وفي .6

تعمل على حرق الهواء الطلق ، وهي لیست مجرد ریاضة فحسب بل لها فوائد عدیدة فهي 

كمیة كبیرة من السعرات الحراریة

مزودة بمقعد ومسند للظهر لتوفیر راحة أكبر أثناء Recumbent Cycleریكمبنت بایك.7

ممارسة الریاضة ، تساعد على تقویة عضلات الظهر والأرداف ، وتقلل من الضغط على 

الركبتین مقارنة مع الدراجة العادیة
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، وتعتبرن أكثر الأجهزة الریاضیة انتشاراهي مSpin Exercise Bicycleالدراجة الثابتة.8

، تعمل على تنشیط الجسم وهي تستخدم للریاضة الهوائیة،رخیصة عن باقي الأجهزة الریاضیة

وتحافظ على لیاقته

تعتبر من أسهل الأجهزة الریاضیة استخداما ، وهي عبارة عن Treadmillالمشایة الكهربائیة.9

للمشي یستخدم في المنزل عوضا عن المشي خارجا وهو مثالي لمن لا یستطیع الخروج جهاز

من المنزل

قرص بلاستیكي دوار یعمل على مرونة الجسم : مجموعة لیاقة بدنیة تتكون من .10

الدورة الدمویة مزود والخصر والبطن یحرك الجزء العلوي من الجسم ویساعد على تنشیط

تنحیف وشد عضلات یساعد في حرق الدهون ووالتخلص من آلامهابمغناطیس لراحة القدم 
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.الحبلأداة نط الظهرالبطن یساعد على مرونة الجسم والتخلص من بعض آلام

قضیب ریاضي یوفر لكم الفرصة لأداء أنواع متعددة من التمارین الریاضیة لتقویة .11

یستخدم وزن الجسم احترافيمیم الذراعین و الصدر والأكتاف بطریقة سهلة و أنتم بالمنزل، تص

لزیادة قوة التمارین لتوفیر أفضل نتائج ، مثالي لشد و تقویة جمیع عضلات الجزء العلوي من 

.الجسم بطریقة عملیة و سهلة الممیزات

كیلو یتمیز الجهاز بقاعدة متحركة حتى 150یتحمل وزن حتى : لمواصفات الأساسیة.12

ین بعد الانتهاء من درجة یتمیز بسهولة الطي والتخز 180درجة به زاویة میلان حتى 360

Six Packفمع جهاز العنایة بالجسم و البطن،ن وداعاً لتكالیف الجیم المرتفعةلآالتمرینات ا

Careیمكنك الحصول علي جیم متكامل داخل المنزل

من هم انقص من وزنك وبطنك خلال اسابیع فقطبودي اكشن یمكن للاطفال استخدامه و حتى .13

في العمر الخمسین عاما من الجنسینبودي اكشن یقترحون ان افضل الاوقات للتمارین هي قبل 
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دقیقةبودي اكشن لإزالة الترهلات عند الجنسین في 30دقیقة او قبل العشاء بـ 30الافطار بـ 

...سهل الحمل لأي مكان كان واي من سن خلال اسابیع
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زاستبیان حول  جا ع ان و ر ش ةم ع نسائیةریاضیة قا

ي  رف طا حصول على شھادة الماستر تخصص المقاولاتیة لتحضیر مذكرة تخرج لإ
ض  ر غ عدادب ط إ ط خ لم ما ع ز أ جا ةلان ع ي نسائیةریاضیةقا ةمدینة ف ولق .و ضواحیھاط

 ء جا ر ةال جاب لإ ى ا ةعل سئل لأ ة بالتالیة ا م لا ع ع  ض ي × و ةف خان ةال سب منا :ال

:المعلومات الشخصیة

ب:الحالة العائلیة- ز ع جأ و ز لمت م ر أ

ن- س ق-3031- 2526- 20:ال و ما ف و

ر:المھنة - ج عامل یومي تا

لاد مكم لدیك- و ن أ م

ي :المستوى التعلیمي- ع م يجا و ي ثان ابتدائ

ع و ر ش م ة بال ص خا ة ال سئل لا :ا

ن  ھل- م ع  مان ة ت س ر ما ك لم جت و لا:لریاضةز عم              ن

عم- ة ن جاب لإ ة ا حال ي  ؟ھل توجد أسباب .ف

ي عائل ظ  حف ل   ت ة التنق وب ع لاد     ص و لأ ت ا لا غا ش ان

ة ھل تفضل - س ر ما عم :في البیتللزوجة للریاضة م لان

ةترفیھ    :ھل الریاضة بالنسبة لك- شاق ر و ة  ح ى ص عل ف  ر ع الت

ء     صدقا ج    أ لا ع ل ال ج ن ا ىأشیاء م ر خ أ

................................................................................اذكرھا.

ةھل تفضل اشتراك- ج و ز .الیومي     الشھري      السنوي: ال

ع  :المدة الزمنیة المستحبة للقضاء الوقت في الریاضة- و سب لأ ي ا رة ف م

ر كث رأ م ن  .ةم

ودھل - رةت ن الفت و ك ن ت .صباحیة        مسائیة:أ

ة - كل ش م ل  ح ح  ر ستنا تقت س ؤ لإیواءم طفا ءأ :للأمھاتممارسة الریاضة بالنسبة أثنا

ع  ضدم
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CURRICULUM  VITAE

Nom : ……………………………..

Prénom : …………………………

Situation de famille : ……………………….

Né le………..

Adresse : ………………………………

Téléphone mobile :

Téléphone fixe : ……………………….

Email : …………………………..

Diplômes

………………………………………………..

…………………………………………………

……………………………………………

Divers qualifications

……………………………………………………………….

……………………………………………………………………

Activités Pédagogiques

……………………………………………………….

………………………………………………………….

Langues

………………………………..

…………………………………

………………………………….
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MAITRE/ BETTAYBI DJAMEL/NOTAIRE

Rue EL AMIR ABD EL KADER.- BISKRA

CONSTITUTION D'UNE SOCIETE A

RESPONSABILITE LIMITE

;………………………………….SAR L…

Aux termes d’un acte reçu - établi le19/11/2012 et enregistré.il a

été constitué une société a responsabilité limité ; Entre :Mr\

.......................................portant les caractéristiques suivantes :

Dénomination: SAR ز....................... . - Siège social:

............................................................

- Objet :……………………………………………………

.Durée: 99 ans - Capital social (100.000,00 DA). - Nom du

Gérant: Mr...................................................Commissaire aux

comptes au non de la SARL ............................................. Biskra.

Dépôt légal auprès du Centre National du Registre du Commerce

de la wilaya de: BISKRA .
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………………ـالعنوان ـ ..................../ المكتب العمومي للتوثيق ـ الأستاذ

"...................... : "تأسيس الشركة ذات المسؤولية محدودة المسماة 

SARL ………………………

تأســيس شــركة ذات مســؤولية محــدودة بــين تــم . ، مســجل....................:بموجــب عقــد محــرر بتــاريخ

ـ تحمل المواصـفات ........... بن .................. / ـ السيد........ بن .........../ السيد:السيدين

المقـر )..…………… SARL(............: الشـركة ذات المسـؤولية المحـدودة: التسـمية:التالية

: رأس المـــــــــال.ســـــــــنة99:المـــــــــدة: .................. .الموضـــــــــوع: ...................... الإجتمـــــــــاعي

: منـدوب الحسـابات.........../ السـيد:هـ نائبـ. ......... / السيد: ـ اسم المسير).دج100.000,00(

....................ممثلة في مسيرها " ... ..........." الشركة ذات المسؤولية المحدودة 

ستودع نسختان من هذا العقد بالمركز الوطني للسجل التجاري لولاية بسكرة

الموثق للإعلان
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الجمهوریة الجزائریة الدیمقراطیة الشعبیة

ولایـة بسكـرة 

:.........................بسكرة  في

مدیریة الشباب والریاضة

طلب الترخیص لإحداث منشأة ریاضیة واستغلالها 

دفتر أعبـــاء

:تعیین المستثمر*

..................:..............................................................اللقب

........................:..............................................................الإسم

.........................:.............................................................الصفة

........................:............................................................الجنسیة

.........................:............................................................العنـــــوان

.

:المسیـــر*

.....................................................:.................................اللقب

........................:..............................................................الإسم

العنـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــوان-

:.................................................................................. الشخصي

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــف - تعری

:...................................................................................المشروع

إحــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــداث -

:........................................................................................قدیم

تغییــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــر -

....................................:.................................................النشــــــاط

..

النشـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاط أو الأنشــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــطة المرغــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــوب -

:..................................................................فیها
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مقـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــر -

.............................:........................................................النشاط

المســــــــــلمة :.................... مســــــــــتوى الشــــــــــهادة............. .:...إســــــــــم ولقــــــــــب المــــــــــدرب-

...............من

:المنشـأة المغطـاة-1

ــــاء                       :                       *مســــاحة المنشــــأة* ــــة البن الأنشــــطة *نوعی

المقترحة

:الطول -

:الإستقبالسعة :                                              *العرض-

:العلو-

:تاریخ البناء-

العرض         :                                      *مساحة التدریب-

نوعیة البساط:                                       *نوعیة الغطاء -

:سعة الإستقبال*موجودة نعم  لا                           : المدرجات-

:سعة الإستقبال*جودة  نعم  لا                    مو :حجرات الملابس-

بارد   ساخن:الماء المستعمل*موجودة نعم  لا                          : دورة المیاه-

بارد   ساخن:الماء المستعمل*موجودة  نعم  لا                           : المرشات-

:الإنارة الغیر مقررة*:                           الإنارة المقررة -

التهویة الإصطناعیة:                                     *التهویة الطبیعیة-

:                                ن الهـواء الطلـقـمیادی-2

نوعیة البناء                        *تاریخ البناء                                         *

:    الطــــول-المســــاحة   -:القیاســــات*عــــدد المیــــادین                                        *

العرض

سعة الإستقبال لكل ملعب :                      *نوعیة تغطیة أرضیة المیدان *

:سعة الإستقبال*موجودة نعم    لا                      : المدرجات *

:سعة الإستقبال*موجودة  نعم   لا                : بسحجرات الملا*

بارد   ساخن :الماء المستعمل*موجودة  نعم   لا                      : دورة المیاه*

بارد   ساخن   :الماء المستعمل*موجودة  نعم   لا                        : المرشات*

: الإنارة الغیر مقررة*:                        الإنارة المقررة*
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الغیر دائمة :       الدائمة:    عدد المناصب المزمع إنشائها-الأثر على المستوى الإقتصادي 

:المؤسسإمضاء:قیمة الإستثمار-

:أعــوان التأطیـــر

الإختصاص الریاضيالشهادات واللقبالإسم

:الاحترازات

1-

2-

3-

4-

5-

تــاریخ الزیــارة رأي اللجنة

 :

...........................................................................................*

.......
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:اسم ممثل مدیریة الصحة و السكان و إمضائه* 

:اسم ممثل رئیس المرصد الولائي للریاضة و إمضائه * 

:اسم ممثل الرابطة المعنیة و إمضائه * 

:اسم ممثل الحمایة المدنیة و إمضائه * 

:اسم ممثل رئیس المجلس الشعبي البلدي و إمضائه * 

:اسم مفتش الریاضة و إمضائه * 

:اسم رئیس مصلحة الریاضة و إمضائه * 

:مكتب الاستثمار بمدیریة الشباب و الریاضة و إمضائه اسم ممثل * 

:...................حرر بـ

رئیس اللجنة الفنیة الاستشاریة

الإمضاء
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ةـــراطیة الشعبیــریة الدیمقــوریة الجزائــالجمھ
يـث العلمــالي والبحــم العــزارة التعلیو

–بسكرة–جــامعة محــمد خیضــر 

التسییــركــلیة العلــوم الاقتصــادیة والتجــاریة وعلــوم 

قســـم علـــوم التسییــر

kettelerإلى السيد مدير شركة 

.هناء بورنان: الطالبة.السيد كسال

.فرع إدارة الأعمال.ثانية ماستر مقاولاتية: السنة

E-mail :hanahanou137@gmail .com

Fax :033759261 .

TEL :0554917049 .

.طلب مساعدة من اجل إتمام مذكرة التخرج : الموضوع 

بمدينة طولقة و نسائيةمخطط أعمال قاعة رياضية"من أجل إتمام مذكرة التخرج مستوى ماستر بعنوان

»، نود أن تكون مؤسستكم ")ولاية بسكرة(ضواحيها  KETTLER لمؤسستناالأساسي و الوحيدالمورد «

و ألعاب الأطفال خاصتكم المرفقة مع لذا نود تزويدنا بأهم التفاصيل عن الآلات الرياضية و اللواحق الرياضية .

:، ومقسمة كالأتي2م220الأسعار، مع العلم أن مساحة المخصصة للمشروع 

وشكرا جزيلا.الويرجى الرد في أقرب الأج
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