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 ͙͗̽͡ء

 بسم الله الرحمن الرحيم
    ، Ͱ௪لا يͩي͚ ͙̺̼هاͣ ͗لا بͩاع͵ ،Ͱ௛̡̹͗لا ب ͱ̺͗هي لا يͩي͚ ͙̺لي

بͰ௛̹͢ ، ͵لا ̘ͩي͚ ͗لا بعف͵Ͱ ، ͵ ̘ͩي͚  ͵لا ̘ͩي͚ ͙̺ل̜ͪا͜ ͗لا 
 ͱ̹̻ا ي̼بغي ̺̚لا ͙௛ي௫̹ ͙̻̜͡ ̻̜̺͙͡͵ ௛̡̹̺͙ Ͱ̺ Ͱ௪͖ي௛͙̺̼̚ة ͗لا ب

̠ب̜ا̼ه ͵̘عا̺ى على ͵̚هه ͵عͪيͲ ̠لͩا̼ه ௛̡̹̺͙ ͕͵لا ͵ ͕خي௛͙ لله 
 ̻͙͗͡͡ي با̸̺͵͛ ͵͙̺ع௜ي̻ة لإ̘̻اͲ ͵ ̼͗̚اͤ ͙̽͢ ͙̺ب̜͝.

فا̺̜̻͡ ௪̜ Ͱ̺ى ௛̘ضى، ͵ ͙̺̜̻͡ Ͱ̺ ͙͗͢ ͣضي͜، ͵ ͙̺̜̻͡ Ͱ̺ بع͡ 
௛̺͙ضا ͳ͕ ͵ف௪̸̼ي لإ̘̻اͲ ͙̽͢ ͙̺ع௪̻̺͙ ͱ̻͵͙ضع ͙̺͢ي ͕̽͡ي ௛̻̙̘ه 

̡͙̺̻عة ௪̺͙ي ͕̼اͣ͜ ͣ͡بي ͵ ف௪̜͜ ̺ي ͕ب͵͙͚ ͙̺علͲ ͵ ͙̺̻ع௛فة  :̺͗ى
̺͗ي ̢͙̺ͣ͡ ͙̺̜̼͵ͳ ͵ ̸͙̺ل͚ ௛̺͙فيͯ ̺͗ي ͕ع௜ ̻ا ͕̻لͰ في ͙̺̼͡يا  ،

͵  ̠ب̜ا̼ه لله͙̺̜بيبة ͙̺ͩا௛̽͛ ͙̺͵فية ، ͵ ͙̺̻اͰ̺ ̢͙̺افي ௛̸̺͙ي͚ 
 ͱي يه͵͙̽ا ̸͙̺ل͚ ͵͕̠أ௪̺͙ ،͛ي في ͙̺̜يا௪̻الله̘عا̺ي، ͵̻عل  ͳ͕

   .ي௛عا̽ا، ͕̻ي ͙̺̜بيبة

ͳ̻ ̼اضͳ̻ ͱ ͕̚لي لأ̘ͣاح ͵̽يأ ̺ي ͕̠با͚ ͙̺̼̚اح ͙̺͢ي ̠عى 
͙̽͡ ̺͗ي ௛̘بي௪ي ͵ ̘علي̻ي ͕بي ͙̺ع௜ي௜ ͕̠اͱ الله ͳ͕ ي̜فͪه ̚ا

  .͵ي௛عاʹ

 ͵ ͱ͕̼فا ͵ ͳ͕خ͵͙̘ي ͣيا Ͳه௪͖ي௛͡ي بها ͵͕̠ع͡ ب௪͕̽ ي௪̺͙ Ͳ͵̼̺͙̚ ̺͗ى
  .͕ͣي̛

 ، ௜ي௜̺͗ى ̘̚͡اي ͵ ̚͡ي ͙̺ع 

 ͳ̻ ͱ̹͵ با̠̻ه ͱ̹ Ͳي ͵خا̺ي ͵خالا̘ي ͵ ͕ب̼ائه௪̻̺͗ى ͕ع̻ا̻ي ͵ع
  .̘̻̚ع̼ي ̻عهͲ ̢لة ௛̸̺͙͵ Ͳ̜௛̺͙͙بة

 ̚͡ي ͙̺ͩا௛̽͛ ̜̻ͣة الله عليه.̺͗ى ͣ͵ح 

  Ͳ̹ا̼͵͙ ̺ي ̼ع ͳ̻ͤلائي ͵ ̢͕͡قائي ͙̺͢ي ͳ̹ا̺̼͵ͣ ̺لعي Ͳ̽ ͳ̻ ̺͗ى
̢͙̺̜بة، ͵̺͗ى ͳ̻ ͱ̹ ̻لأ قلبي ͵Ͳ̺ ي̠عه قل̻ي، ̺͗ى قاͣ͘ 

Ͳفه௛͕ع ͳ̻ ͱ̹͵ ௛̠͙ͩلأ.  
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 Ͳ̺ ̻ا ͳالإ̼̠ا Ͳعل ،Ͳبا̸̺ل Ͳا̺ح̻͡ لله ا̺͢ي عل
يعلͲ، و ا̢̺لاة و ا̺̠لاͲ على ̻علͲ ا̺ب௛̡، و 

.ͳعلى ͔̺ه و ̢حبه ͕ج̻عي 

 Ͳجعله ͳ̻ ͱ̹̺ ௛و ت̸͡ي ௛̡̹ يت̼اͤع في ̼ف̠ي
الله عو̼ا ̺ي فغ௛̻و̼ي بͱ̹ ̻عا̼ي ا̺عوͳ وعلى 

 ͕̠ͣهͲ الأ̠ت͢ة ا௛̡̻̺فة "ي௜̱ͦ ̹ا̻يليا" ،و
الأ̠تا͢ "ق̡وط ا̺ياͥ" ا̺͢ي Ͳ̺ يبخͱ عليا يو̻ا 
بعطائه و توجيهه في ̠بيͱ إت̻اͲ ا௛̹̻̺͢ة، و 
 Ͳ̠اع͡و̼ي على إت̻ا ͳ̹͢ا ج̻ي̰ الأ̠ات͢ة ا̺͢ي

.ͱ̻̽͢ا ا̺ع 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 الملخص

تǼاولǼا في ǿذǽ الدراسة كيفية إعداد مخطط أعمال لوكالة سياحية داخلية ، حيث تطرقǼا إń جميع جوانب مخطط 
الأعمال للوكالة، فقمǼا أولا بإعداد المخطط التسويقي و ذلك من خلال دراسة السوق و تحديد المزيج التسويقي 

من العمال و مهامهم لوصف  الاحتياجاتالتǼظيمي لتحديد المǼاسب، بعد ذلك تطرقǼا إń إعداد المخطط 
مراحل تقديم الخدمات السياحية، ثم قمǼا بإعداد المخطط الإنتاجي الذي قمǼا فيه بتحديد موقع الوكالة و كذا 

الوكالة من الأموال و  احتياجاتالتجهيزات الضرورية التي تحتاجها و أخيرا أعددنا المخطط الماŅ لتحديد 
ǿالسوق مصادر ńا أن وكالة قرطي للسياحة الداخلية لها فرصة كبيرة للدخول إǼالدراسة تبين ل ǽذǿ ا. فمن خلال

 .و تحقيق سمعة طيبة لدى الزبائن في المستقبل

.Ņظيمي، المخطط الإنتاجي، المخطط الماǼالكلمات المفتاحية: مخطط الأعمال، المخطط التسويقي، المخطط الت Résumé : 
Dans cette étude , on a abordé l’élaboration d’un plan d’affaire d’une agence 

touristique intérieur, on a traité tous les aspects du plan d’affaire de l’agence. 

Premièrement on a établie un plan de marketing et ce suintant une étude de 

marché et on déterminé le marketing mix adéquat, puis on a abordé l’élaboration 

du plan organisationnel pour déterminer les besoins des travaux leur et leurs 

rôles pour décrire les étapes de l’évolution des services touristiques . 

Après cela , on a élaboré le plan de production , ou on a précise l’emplacement 

de l’agence, et les outils et matériaux nécessaires dont  on a besoin , et 

finalement on a élaboré le plan finance pour déterminer les besoin de l’agence 

du  financement , et ses ressources. 

D’après cette analyse, il s’est avéré que l’agence  garti tourisme intérieur a une 

grande chance de percer dans le marché et de réaliser une bonne réputation chez 

ses clients. 

Les mots clés : plan d’affaire, plan marketing, plan organisationnel,  plan de 

production, plan financier .    
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 مقدمة
لية ، و الوضع في التǼمية الاقتصادية فǼظرا للظروف الاقتصادية اūا الأساسيةتعتبر المؤسسات الصغيرة و المتوسطة الركيزة 

 التكامل الاقتصادي و تطبيق سياسة التحرير الاقتصادي ثم إńالدوŅ الراǿن و توسع ظاǿرة العولمة و Űاولة الوصول 
قيق التكامل لاقتصادية و Ţانتشار و توسع المؤسسات الصغيرة و المتوسطة لما لها من أهمية بارزة في توسيع القاعدة ا

مشاريعها فهي  إتمامو  أعمالهاالقيام بممارسة  أثǼاءالاقتصادي بين űتلف القطاعات فالمؤسسات الصغيرة و المتوسطة 
طويلة  ńإعن طريق القروض و ǿذǽ المصادر ţتلف من قصيرة  أواŬاصة  الأموالمصادر تمويلها إما عن طريق  إŢńتاج 

ر في نشاطها فهذǽ المؤسسات تعتبر المحرك الرئيسي لعملية الǼمو الاقتصادي من خلال رفع القيمة و ǿذا لكي تستم
 المضافة و توفير مǼاصب العمل و Ţقيق المشاريع الاستثمارية.

نǼتهج طريقا يساعد على اūفاظ عليها و استمرارǿا و لا يكون ǿذا إلا وفق  أنو لإنشاء ǿذǽ المؤسسات Ÿب عليǼا 
اسة اŪيدة لهذا فالدر  الإنشاءالŖ تسبق عملية  الأخيرةو يعتبر المرحلة  الأعمالجيدة و مدققة لما يعرف بمخطط  دراسة

 المخطط تمǼحǼا اكبر نسبة نجاح و تفادي خطر الزوال.
Ūهد المقاول و الذي يقوم بدراسة لمشروعه دراسة  إن عملية إنشاء مقاولة ليس أمرا سهلا و لا فوريا بل ǿي انعكاس

جيدة تغطي űتلف أركان المقتولة و الŖ نصطلح عليها: "űطط أعمال" ، يعتبر إعداد ǿذا المخطط أمرا غاية في الأهمية  
وع و أثǼاء ر كونه يغطي كل زوايا المشروع و ساعد المقاول على اţاذ القرارات الŖ من شأنه ضمان الǼجاح في بداية المش

 نشاطه وحŕ في نهاية حياته.
و نظرا للأهمية الŖ يكتسبها موضوع űطط الأعمال سǼحاول من خلال ǿذا البحث إلقاء الضوء على بعض أǿم الأبعاد 

الǼظرية لإعداد űطط الأعمال كما سǼحاول إعداد űطط الأعمال لمشروع إنشاء وكالة سياحية داخلية. كمحاولة مǼا 
 لى الإشكالية التالية:الإجابة ع

 

 الدراسة:  إشكاليه/ 1
 

 التالية: الإشكاليةعلى  الإجابةفي ǿذǽ الدراسة سǼحاول 
  ي متطلباتǿإنشاء وكالة سياحية داخلية؟مشروع  إعدادما  



 ب
 

 
 الفرعية: لأسئلةا

 ي مكوناته؟ǿطط الأعمال و ماű فيما يتمثل 
  طط  إعدادكيف يتمű؟إنشاء وكالة سياحية داخلية أعمال 
  يǿ فيذ المشروع؟ الإجراءاتماǼاللازمة لت 

 اختيار المشروع : أسباب/2
مǼها ما ǿو اكاديمي يتعلق بالتخصص المدروس الذي يتيح لǼا  الأسبابůموعة من  إńاختيارنا ǿذا الموضوع يعود  إن

 . وكالة سياحية مشروع إنشاءمشروع  و مǼها  ما ǿو ذاتي يتعلق بالرغبة في  إنشاءفرصة 

 الدراسة : أǿمية/ 3
 .أعمالűطط  إعدادمعرفة كيفية  
 و دورǽ في نجاح المشروع. الأعمالűطط  أهمية 
 المشاريع الصغيرة في تǼمية الاقتصاد الوطني. أهمية 
 اختيار أحسن السبل و الوسائل من أجل خلق و إنشاء مشاريع اقتصادية ناجحة 

 الدراسة : أǿداف/ 4
 . إنشاء وكالة سياحية داخليةلمشروع  أعمالűطط  إعدادالتمكن من  
 القيام بمخطط أعمال لتحديد مدى صلاحية فكرة المشروع للتǼفيذ . 
 إبراز العلاقة بين űطط الأعمال و نجاح المشروع. 

 /منهج الدراسة :5
في  و الذي سيكون للدراسة و ذلك مع اعتماد المǼهج الوصفي ، وكالة سياحية داخلية إنشاءلقد تم اختيار موضوع 

اŪانب الǼظري من والدراسة لملائمته لطبيعة الموضوع و تماشيا مع أǿدافه و من اجل الدراسة المعمقة و التحليل الشامل 
 في نجاح المشاريع . الأعماللمختلف عǼاصر البحث ، و ǿذا بغرض وصف الدور الذي يلعبه űطط 

 لبيانات و المعطيات المتعلقة باŪانب التطبيقي لهذǽ الدراسة.و تم استخدام المǼهج التحليلي لعرض و Ţليل ا

 /صعوبات الدراسة:6
 عدم توفر البيانات و المعلومات المتعلقة بالمشروع . 
 . الدراسة لإنجازضيق الوقت المقدم  



 ج
 

 بالمعلومات اŬاصة بالمالية من طرف المؤسسات في نفس القطاع. الإفصاحعدم  
 /ǿيكل الدراسة:7 

من أجل الوصول إń تقديم ǿذا البحث في إطار مǼهجي و علمي قسمǼا البحث إń فصلين : فصل نظري و فصل 
تطبيقي حيث سǼتطرق في الفصل الأول إń الإطار الǼظري لمخطط الأعمال و مكوناته و الذي سǼتǼاول فيه خمسة 

بحث الثاي  فسوف نتطرق إń ماǿية مباحث ، في المبحث الأول سǼدرس أساسيات حول űطط الأعمال ، أما الم
المخطط التسويقي ، ثم في المبحث الثالث إń ماǿية المخطط التǼظيمي ، و ماǿية المخطط الإنتاجي في المبحث الرابع ، 

.Ņية المخطط الماǿامس فيتخصص في ماŬأما المبحث ا 
في الفصل الثاي  الذي Źتوي على اŪانب التطبيقي Ŭطوات إنشاء وكالة سياحية داخلية ، و الذي تم تقسيمه إń خمسة 

مباحث ، خصص المبحث الأول للتعرف على أساسيات المشروع ، أما المبحث الثاي  فتم التطرق فيه إń المخطط 
Ǽالمخطط الت ńالمخالتسويقي للمشروع ، و المبحث الثالث إ ńا في المبحث الرابع إǼطط ظيمي للمشروع ، كما تطرق

 الإنتاجي للمشروع ،فيما يبقى المبحث اŬامس للدراسة المالية للمشروع. 
 

 



  

الأولالفصل   
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 تمهيد:

تلعب كل من الرغبة، الثقافة، تأثير العائلة والأصدقاء، دورا فاعلا في البدء بإŸاد المشروع اŪديد وإنشائه. وتوجد ůموعة 
 Ŗاصر الأساسية الǼلفية الثقافية من العŬكومية، اūها السياسات والبرامج اǼديد مŪتساعد وتشجع في تكوين المشروع ا

  . و الاجتماعية و المهǼية للشخص، التسويق، دور الشخص المقاول وتوفير مصادر التمويل

و ǿي ما يسمى سبة واŬطوة الأكثر أهمية في سيرورة إنشاء المؤسسة أو اųاز المشروع ǿي التخطيط ووضع اŬطة المǼا
عبارة عن سلسلة قرارات تبدأ بتحديد الهدف أو الأǿداف المراد Ţقيقها، يتبعها Ţديد سياسات  وفهبمخطط الأعمال ،

 المشروع و العǼاصر أو الموارد اللازمة لتǼفيذǽ كما ونوعا تǼتهي بوضع برنامج زمř لتǼفيذ ǿذǽ العمليات.

تضبط استراتيجية المؤسّسة وتعرض كلّ اŪوانب المتعلّقة بمجالات نشاطها يعتبر űطّط الأعمال وثيقة عمل حيث 
 (. ...)المǼتوجات واŬدمات والسّوق والتّسويق والإنتاج والتǼّظيم

 و في ǿذا الفصل سوف يتم توضيح معالم űطط الأعمال و ذلك بتقسيمه اń خمس مباحث:

 المبحث الأول: أساسيات في űطط الأعمال

 اň: المخطط التسويقيالمبحث الث

 تǼظيميالمبحث الثالث: المخطط ال

 المبحث الرابع: المخطط الإنتاجي

Ņامس: المخطط الماŬالمبحث ا 
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 أساسيات في مخطط الأعمال الأول:المبحث 

عام ل كؤسسات بشلمشاء انفي ůال إ هيتهمؤسسات   وتتاايد ألمصرا أساسيا في إستراتيجية اǼعمال عالأل űطط كيش
وية تعرف ǿ يمثل وثيقة نهى اعتبار ألعالأهمية  ذǽعمالهالأل خاص  ويستمد űطط كصغيرة بشلتوسطة والمؤسسات الموا
ǽ ة اتصال šالما يعتبر وسيك،  )...خاطر، لمل اماعلوك، رأس اǼبلاء، اكشر )طراف الأف لدى űتل) اهومؤسسي )ؤسسة لمبا
ǿذǽ لا خاطرلمم بتقييم اله طراف حيث يسمحالأŖ ǿملم مقدمون عŢ ا علهىǼد اŵشروعلمرا  في الإ . 

 وخصائصه مفهوم مخطط الاعمال الأول:المطلب 

 : مفهوم مخطط الأعمالأولا

( . وتعř خطة العمل لتǼفيذ أي شيء مثل خطة العمل لبǼاء مبŘ، أو خطة العمل action plan)خطة العمل ǿي 
خطة العمل لأي أمر من الأمور فيه شيء من التعقيد و يتطلب التخطيط و لإنشاء مارعة، أو العمل لتأليف كتاب، أو 

 التسلسل و التوقيت و الضبط، دون أن يكون بالضرورة لهذǽ اŬطوات أية علاقة بالمال أو البيع و التجارة أو الأعمال.

الة تفاعلية أي التعامل مع اŬطة الŖ يضعها صاحب المشروع لتحويل " اūالة " الراǼǿة إń ح والأعمال فهűطط أما 
الابائن المستهدفين و البيع للمǼتجات ، بكل ما يلام ذلك من تفاصيل لا تدخل بداية في صلب المشروع، و لكǼها ǿي 

له عائدات و يدر رŞا ماديا أو معǼويا على صاحبه. بمعŘ أن صاحب المشروع لا يمكǼه أن الŢ Ŗول المشروع إń مرفق 
صǼع مثلا و تركيب المعدات و الماكǼات و لا يفكر بالأسواق و البيع و التوزيع و الǼقل و التعامل مع يفكر في بǼاء الم

.łوكلاء أو موزعين، وكل ما يرافق ذلك من متطلبات تمويل و إدارة ... ا 

 الأعمال، لكي يصبح جاءا من űططومن ǿذا المǼطلق فإن صاحب المشروع عليه أن يضع خطة أخرى مكتوبة ǿي 
 1داخليا و خارجيا.السوق و له حصة فيه 

أو ما يطلق عليه أحيانا şطة الفعاليات واحدة من أǿم المراحل توثيقا للأعمال في  űطط الأعمالعتبر ي: 1تعريف 
المǼظمات الصغيرة و الريادية حالها بذلك حال المǼظمات المتوسطة و الكبيرة ، حيث تمثل ǿذǽ اŬطة توظيف كامل 

الوثيقة الŖ تصف ماذا خطط من  على أنه űطط الأعمال للفعاليات ذات العلاقة بمستقبل المǼظمة ، و يمكن تعريف 
 2الأعمال المراد تǼفيذǿا ضمن المرحلة القادمة.

                                                           
 .414، ص 2013فلسطين،-الأردن، رام الله-، دار الشروق للǼشر و التوزيع، عمانالريادية للإبداع في انشاء المشاريعابراǿيم بدران، مصطفى الشيخ،  1
 .323، ص 2006عمان، -، دار اūامد للǼشر و التوزيع، الأردنالريادة و ادارة الأعمال الصغيرةفايا جمعة صاŁ الǼجار، عبد الستار Űمد العلي،  2
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عبارة عن الوثائق المكتوبة الŖ تصف كل العوامل الداخلية و اŬارجية و   عرف أيضا على أنهيو : 2تعريف 
 1.الاستراتيجيات الملائمة لبدء űاطر جديدة

ǿو űطط ، والǼشا  الذي يريد المستثمر أن يمارسه،و في المستقبل الإستراتيجيةشروع ǿو وثيقة تمثل نوايا الم: ϯتعريف 
شروع، وǿو Űاولة التǼبؤ بما يمكن أن Źققه ǿذا المشروع من لتسهيل الأعمال يعطي معلومات واضحة ومǼظمة على الم

Ŗموعة من البيانات والأساليب الů ذا المشروع في حدودǿ احų اح، ويبين احتمالاتų  تتبع في إجراء الدراسة، حيث
ųد فيه دراسة تسويقية، فǼية، مالية، وتقييمية.ويعد űطط الأعمال من أشهر أدواة تسيير المشروع، بل أنه يشكل أهمية 
بالغة للمسير لأنه يرسم المستقبل الذي ستخطه المؤسسة بمختلف أبعادŞ ،ǽيث يتم Ţديد الأǿداف المراد Ţقيقها بدقة، 

 2آجال زمǼية Űددة .وربطها ب
من أجله و تستخدم  العمل الذي يتم اعدادǽوثيقة رسمية Ţضر و تطور لوصف  ǿو ان űطط الأعمال: ϰتعريف 

لفحص جوانب اŪدوى من فكرة ǿذا العمل و كذلك للحصول على التمويل المǼاسب و أيضا كخارطة طريق للأنشطة 
 3.و العمليات المستقبلية 

، حيث تستخدم  على أداء العديد من الوظائف الŖ تم توظيفها ضمن ǿذǽ اŬطة űطط الأعمال ساعد ي: 5تعريف 
على سبيل المثال من قبل الرياديين في البحث عن مصادر تمويل مشروعاتهم و توضيح الرؤية و المهمة لهذǽ المشروعات 

ستخدم أيضا من قبل المǼظمات الŢ Ŗاول اūصول على العاملين من ذوي المهارات يكما يمكن أن   ، أمام المستثمرين
ين ... و بمعŘ آخر فإن القيادية اūرجة و تطلعاتهم في تǼفيذ الأعمال اŪديدة بالإضافة اإń كيفية التعامل مع المورد

 ة.ساعد على الفهم الكامل للطريقة الأفضل في حسن إدارة المǼظمي űطط الأعمال

أǿداف المǼظمة الصغيرة و الريادية و كذلك الإستراتيجيات الŖ سوف تستخدم في Ţقيق ǿذű  ǽطط الأعمالعكس يو 
الأǿداف بالإضافة إǿ ńذǽ الطريقة الŖ يمكن استخدامها في التصدي إń المشاكل الŖ يمكن أن تظهر و تعيق سير 

يكل التǼظيمي للمǼظمة بما في ذلك العǼاوين و المسؤوليات للوظائف عكس أيضا الهي، كما  تǼفيذ الأعمال وأساليب حلها

                                                           
  .111، ص 2008الأردن،  -، دار المسيرة للǼشر و التوزيع و الطباعة، ، عمانالريادة و ادارة مǼظمات الأعمالبلال خلف السكارنة،  1
، Şث مقدم لفعاليات الملتقي الوطř حول فعالية مخطط الأعمال التفاعلي في مرافقة مسييري المشاريع الصغيرة و المتوسطةشوقي جباري،  2 

 .8، ص2012أفريل  19-18استراتيجيات التǼظيم و مرافقة المؤسسات الصغيرة و المتوسطة في اŪاائر، 
 210، ص2009عمان، -دار وائل للǼشر، ، الأردن تراتيجية مǼظمات الأعمال المتوسطة و الصغيرة،ادارة و اسطاǿر Űسن مǼصور الغالبي،  3 
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و أخيرا مقدار رأس المال الضروري لتمويل المشروع الصغير أو الريادي الذي يقوم بتحويل فعاليات المǼظمة ūين Ţقيق 
   1نقطة التعادل.

 : خصائص مخطط الأعمالثانيا

 rich)في إطار šربة و خبرة طويلة في العمل في ůال الأعمال الصغيرة ووضع خطط العمل قدم الباحثين           
and gumpert :1985 :126_127)   يمكن أن تشجع المستثمرين على Ŗصائص خطة العمل الŬ عرض

 المساهمة في التمويل.   

Ǽيئة أو نمط خطة العمل الǿ يعتبر ǽاجحة:و يمكن أن نلخص في أدنا 

  ب أن ترتبŸ تويات، و فصول في ترتيب و نمطŰ فيدي، و قائمةǼاسب، مع ملخص تǼو مŴ على
 صحيح.

  م وǿب أن تكون بطول و امتداد صحيح، و بمظهر صحيح _ لا طويلة، و لا قصيرة، لا مغرقة بالوŸ
 اŬيال.

 ظمة و توقعاتهم للǼجا من قبل المؤسستين و المǼللذي سوف ي Řوات أن تعطي معǼمس سŬثلاث أو ا
 القادمة.

 .ظمةǼتجات و خدمات المǼصل عليها المستخدمون لمŹ Ŗأن توضح بصورة كمية و نوعية طبيعة الفوائد ال 
  تجات في السوقأن تعرض أدلة قوية على إمكانيةǼدمات. عرض المŬو كذلك بيع ا 
  تجات وǼلية المالية للخيارات الأساسية لبيع المǿدمات.أن تثبت الأŬا 
  اسب من التفصيلǼتج الذي سيقدم و أن تصف بشكل مǼب أن توضح، و تبرر مستوى تطوير المŸ

 عمليات التصǼيع و الكلف المرتبطة بها.
  برات مديرينş ب أن تصور الشركاء كفريق وŸ.مع مهارات أعمال متممة و مساعدة 
 بؤات و إسقاطات مالية صادقة، مع معطيات أساǼوي تŢ ب أنŸ.سية للتوضيح موثقة 
  اسبةǼوات مع تقديرات مǼالسبع س ńصل المستثمرون على عوائد خلال الثلاث إŹ أن توضح و ترى كيف

 لرأس المال.
                                                           

 .323فايا جمعة صاŁ الǼجار، عبد الستار Űمد العلي، مرجع سابق، ص  1 
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  ب فقدان الوقت وǼللحصول على عوائد مالية لتج Ņعا Ņب أن تعرض بطريقة متفتحة و بإمكان إحتماŸ
 تضاءل أموال المǼظمة.

 اسب. يمكن عرضها بسهولة ووضوحǼي واضح و مǿيكلية جيدة و بعرض شفاǿ 1بمعمارية و 
 أنواع مخطط الأعمال و مكوناته المطلب الثاني:

 : أنواع مخطط الأعمالأولا

إن بعض الإشكالات المحتمل أن تواجه خطة العمل لا يعř ترك العملية التخطيطية بل يتطلب الأمر التعهد Ÿعل العملية 
 التخطيطية فعالة.

اختلاف الظروف و الأحوال و المواقف تدعو إń احتياجات űتلفة من وضع خطة العمل، و ǿكذا تتواجد أنواع من  ان
 خطط الأعمال űتلفة.

 : the summary plan خطة مختصرة -أ
 و ǿي نوع من űطط الأعمال قصيرة تعرض القضايا المهمة فقط و اسقاطاتها المستقبلية المهمة على العمل.

إسقا  الأǿم مǼها للعمل اŪديد. إن و ǿي خطة قصيرة مركاة تعرض اŪوانب المهمة جدا و القضايا الرئيسية و Ţاول 
ǿذا الǼوع يتم التركيا فيه بثقل على القضايا التسويقية مثل الأسعار و المǼافسة و قǼوات التوزيع، و تعطي قليل للإجراءات 

Ǽوع من خطط العمل يكون ملائم خاصة في اūالات الŹ Ŗصل فيها العمل و الطرق للمعلومات الداعمة. و ǿذا ال
 اŪديد على دعم خارجي من المصارف في التمويل.

إن اŬطة المختصرة تكون مرضية للممولين و المستثمرين، خاصة عǼدما Ţتوي على تǼبؤات مالية للǼتائج. و يلاحظ 
أكد عاŅ في البيئة الŖ سوف يتواجد فيها العمل اŪديد. و بشكل Űدودية قيمة ǿذا الǼوع عǼدما يوجد Ǽǿاك عدم ت

 عام إن وجود خطة űتصرة ǿو أفضل في جميع الأحوال من عدم وجود خطة على الإطلاق.

 : the comprehensive plan  خطة شمولية -ب
ǿي خطة عمل كاملة Ţوي على Ţليل معمق للعوامل اūرجة و الŢ Ŗدد ųاح و فشل المǼظمة اŪديدة Ţت űتلف 

 الأحوال و الإفتراضات.

                                                           
 .216طاعر Űسن مǼصور الغالبي، مرجع سابق، ص  1 
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في العادة يفضل الرياديون و المستثمرين كتابة خطة عمل وفق ǿذا الأسلوب و الǼوع. و خطة العمل الشمولية ǿي خطة 
تعمق للعوامل المهمة اūرجة و الŢ Ŗدد و تؤشر ųاح أو فشل العمل المǼوي إنشاؤǽ عمل كاملة و Ţوي على Ţليل م

 Ţت űتلف الأحوال و الإفتراضات. إن ǿذا الǼوع من űطط الأعمال يكون مفيد عǼدما:

 .سيبدأ بها كعمل جديد Ŗديدة و الŪيصف الفرصة ا 
 .ارجيةŬمواجهة التغييرات المهمة في العمل أو البيئة ا 
 .1توضيح المواقف المعقدة للعمل 
 :presentation plansخطط التقديم   -ج

، و تستخدم ǿذǽ اŬطط عادة في التقديم للبǼوك أو المستثمرين و غيرǿم وǿي خطة العمل من دون الرتوش و الإنطباعات
من خارج الشركة لغرض اūصول على التمويل الماŅ. وتذǿب جميع المعلومات الموجودة في خطة التقديم تقريبا إń خطة 

 العمل مع بعض الإختلافات المحددة.

 :electronic plansالخطط الإلكترونية  -د     

عظم خطط و برامج الأعمال بواسطة اūاسب بشكل أو بآخر، و من ثم يتم طبعها على نسخ ورقية متعددة.  šري م
كما Ÿري من وقت لآخر إرسال الكثير من الوثائق اūاملة للمعلومات بواسطة اūاسب ما بين الأطراف المختلفة 

بطبعة )نسخة( إلكترونية من خطته. و يستخدم  للأعمال. و من الممكن Ǽǿا أن Ÿد الريادي أكثر ملائمة له الإحتفاظ
 العرض المستǼد على اūاسب في تقديم اŬطة الإلكترونية.

وŢتاج كل خطة من اŬطط الأربعة إń مقدار űتلف من حجم القوى العاملة، و لا يؤثر ǿذا اūجم على حجم 
 2مة المراد تقديمها.المخرجات من المشروع، لأن حجم المخرجات يتأثر بǼمط المǼتج، أو اŬد

 : مكونات مخطط الأعمالثانيا

 :الصفحة الرئيسية 
                                                           

 .215نفس المرجع، ص  1 
 .332د العلي، مرجع سابق، ص فايا جمعة الǼجار، عبد الستار Űم 2 
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و عǼوان المǼظمة و طبيعة الأعمال و كافة أرقام  الŖ تتضمن إŸاز عن كافة العǼاصر الرئيسية باŬطة من حيث إسم
الهواتف و الموقع الإلكتروň و اūاجات المالية من أسهم و ديون ووثيقة متعلقة بالضمان لطبيعة المǼظمة بالملكية العائدة 

 1لأصحاب الفكرة.

 :فيذǼملخص الت 
 2ويكتب في نهاية اŬطة حيث Źتوي على أǿم الǼقا  في اŬطة.

من خطة العمل الذي يوصل و يǼقل و يبلغ بشكل واضح و űتصر الصورة الشمولية الكلية للعمل الذي  ǿو القسم
 ţ3صه ǿذǽ اŬطة.

يتكون الملخص من ثلاث إń أربعة صفحات متضمǼا تلخيص عن وصف لمفهوم الأعمال و بيانات عن الفكرة الŖ تم 
 4و إجراءات البيع. šميعها، سواء تتعلق باستراتيجية التسويق، و المالية

 :اعة و البيئةǼتحليل الص 
في ǿذا القسم يعرض الريادي و المؤسس للعمل كيف يتǼاغم و يتطابق العمل مع Űيطه البيئي الواسع. أن التحليل البيئي 

التغيير الŢ Ŗصل في Űيط البيئة الوطǼية و العالمية و الŖ تؤثر على مستقبل المǼظمة الصغيرة. و Ÿب أن  Źدد إšاǿات
يكون ǿذا التحليل مركا حيث الأبعاد الإقتصادية و التǼافسية و القانونية و الإجتماعية و السياسية و الثقافية و 

ير. إن التحليل البيئي يفترض أن يعرض الفرص و يعطي قابلية التكǼولوجية و الŖ تؤثر و تتأثر بوجود العمل الصغ
 للمǼظمة للتعامل مع التغير بطريقة فعالة لتحقيق الأǿداف.

خلال عمليات و رغم أن إدارة العمل لا تستطيع أن تسيطر على البيئة اŬارجية إلا أنها توضح الفرص الŢ Ŗصل من 
ا اūاŅ. إن الريادي يعطي الدليل لفهم العوالم المحيطة بالعمل، و كيف التغيير لكي توضح في إطار خطة العمل بوضعه

يستطيع استغلال الفرص بأفضل الأساليب و الأحوال. إن القدرة لدى الريادي تتجسد في الإستطاعة على التفكير 
 بشأن المستقبل لغرض البدء بشكل صحيح مع البداية و Ǽǿا تتشكل مǼظمة بثقافة تǼظيمية قوية.

                                                           
 .114بلال خلف السكارنة، مرجع سابق، ص  1 
 .327فايا جمعة صاŁ الǼجار، عبد الستار Űمد العلي، مرجع سابق، ص 2 
 .218طاǿر Űسن مǼصور الغالبي، مرجع سابق، ص  3 
 .114بلال خلف السكارنة، مرجع سابق، ص  4 
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 أغلب الأحيان يشمل التحليل البيئي و الصǼاعي Ţديد المتغيرات المهمة و الفاعلة ذات الأثر على العمل في إطار و في
لتحليل قوى المǼافسىة المعروفة ) التǼافس بين المǼظمات القائمة، تهديد دخول جدد للقطاع الصǼاعي،  porterنموذج 

 ديد البدائل(.قوة مساومة الابائن، قوة مساومة المجهاين، و ته

إن التفكير في التحليل البيئي و الصǼاعي في إطار ǿذا القسم من خطة العمل، يستǼد إń مǼظور عام و شموŅ، و على 
إعتبار أن الريادي مالك المشروع الصغير لديه معرفة حول اšاǿات التغير البيئي و العوامل المحتملة التأثير على المشروع. 

المكان المǼاسب لعرض جميع التفاصيل، بل تعطي القابلية و تهيأ مالك العمل للإجابة على  إن خطة العمل لا تمثل
 1الأسئلة المحتملة أن تطرح من قبل بعض الأطراف.

 ( اŬطو  الرئيسية Ŭطة العمل1اŪدول رقم ) 

                                                           
 .220ص  طاǿر Űسن مǼصور الغالبي، مرجع سابق،1 

 صفحة المقدمة: -1
 إسم و عǼوان العمل-أ

 الإسم و العǼوان الأساسي-ب
 طبيعة الأعمال-ج
 اūاجات المادية-د

 الملخص: -2
 )ثلاث إń أربع صفحات ملخصة عن طبيعة الأعمال(

 التحليل الصǼاعي: -3
 الإšاǿات المستقبلية-أ

 Ţليل المǼافسين-ب
 šارة التجائة-ج
 التǼبؤ الصǼاعي-د

 وصف الأعمال: -4
 المǼتجات-أ

 اŬدمات-ب
 حجم الأعمال-ج
   

 خطة التسويق- 6
 السعر-أ  
 التوزيع-ب  
 الترويج-ج  
 التǼبؤ للإنتاج-د  
 الرقابة-ه  
 اŬطة التǼظيمية-7
 نموذج المالكين-أ  
 Ţديد المساهمين و الأعضاء-ب  
 الصلاحيات-ج  
 خلفية فرق الأداء-د  
 الإدارة و المسؤوليات للعاملين بالمǼظمة-ه  
 طبيعة المخاطر-8
 تقييم نقا  الضعف-أ  
 التكǼولوجيا اūديثة-ب 
 اŬطط الطارئة-ج 
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 .115بلال خلف السكارنة، الريادية و ادارة مǼظمات الأعمال، صالمصدر:
 :وصف الأعمال 

حيث يتم توضيح مهمة الأعمال و طبيعة المǼتجات و اŬدمات الŖ تقدمها المǼظمة و الموقع ووقوع البǼاء المستخدم و 
المعدات الŢ Ŗتاجها و اūاجة إń الطاقة الكهربائية و الطبيعة الإقتصادية و الديموغرافية لموقع المشروع و الموضحة في 

 (2اŪدول ) 

 سية في Ţليل البيئة و الصǼاعةالعǼاصر الأسا 2اŪدول 
 ماǿي الإšاǿات العالمية و الدولية المتعلقة بالǼواحي الإقتصادية و التكǼولوجية و السياسية و الشرعية؟-1
 ماǿو ůموع المبيعات في آخر خمس سǼوات لǼفس الصǼاعة؟-2
 ماǿو حجم الǼمو في نفس قطاع الانتاج؟-3
4- ńدخلت إ Ŗي عدد الشركات الǿوات؟ماǼدمات آخر ثلاث سŬنفس قطاع الإنتاج و ا 
5- Ŗديثة الūي آخر الشركات اǿدمات؟ماŬنفس قطاع الإنتاج و ا ńدخلت إ 
 من ǿو أقرب المǼافسين؟-6
 كيف ستكون عملية الإنتاج و العمليات أفضل من الآخرين؟-7
 ماǿي طبيعة المبيعات للشركات المǼافسة ǿل ǿي متقدمة أو عكس ذلك؟-8
 ماǿي نقا  القوة و الضعف لدى الشركات المǼافسة؟-9

 ماǿي الإšاǿات الموجودة في السوق؟-10
 ماǿي خصائص المستهلكين المحليين؟-11
 ماǿو اختلاف الابائن لديك عن زبائن المǼافسين؟-12
 

 معدات المكتب و الأفراد-د
 خلفية الريادي-ه

 خطة الإنتاج: -5
 إجراءات التصǼيع-أ

 معدات و آليات-ب
 أسماء الموردين و المواد الأولية-ج

 اŬطط المالية: -9
 موازنة المدخلات-أ  
 تقدير التدفقات الǼقدية-ب  
 نموذج الموازنة-ج  
 Ţليل نقطة التعادل-د  
 مصادر التمويل-ه  

 المرفقات: -10
 الرسائل-أ  
 بيانات Şث السوق-ب 
 أوراق العقد-ج 
 قائمة الأسعار من الماودين-د 
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 116المصدر: بلال خلف السكارنة، ص 

المǼظمة و لماذا ǿذا المشروع و كيف سوف يتحقق  و كذلك وصف طبيعة المخاطرة من حيث الرؤية و رسالة و أǿداف
الǼجاح و مŕ يǼجا و أين الموقع ووصف كامل للمǼتجات و اŬدمات و طبيعة البǼاء المستخدم و المعدات و الأدوات 

 (.3اللازمة للإنتاج و الموضح في اŪدول )

 لابد أن يتضمن المعلومات التالية:و أن البǼاء المستخدم 

 _ ما المساحة اللازمة للبǼاء.                                                 1

2.ǽأم شراؤ Řل يتم استئجار المبǿ_ 

3.Řذا المبǿ ما تكلفة_ 

 _ماǿي تعليمات تراخيص المبŘ القانونية.4

5.Řظيم المواقف حول المبǼي آلية تǿما_ 

6Řي خطة تصميم المبǿما_ 

 1الضرائب المحتملة للمبŘ._ ماǿي قيمة 7

 وصف المشروع 3اŪدول

 _ ماǿي رسالة المشروع.1
 _لماذا الإšاŴ ǽو ǿذا الǼوع من الإنتاج و اŬدمات.2
 _ لماذا سوف تǼجح في ǿذا المشروع.3
 _ماذا تم إųازǽ من المشروع ūد الآن.4
 _ماǿي طبيعة المǼتجات أو اŬدمات الŖ سوف تقدمها.5
 المǼتجات أو اŬدمات من حيث )الرخصة، العلامة التجارية(._وصف طبيعة 6
 _ أين موقع المشروع.7
 _ǿل البǼاء قديم أم جديد.8
 _ ǿل البǼاء مملوك أو مستأجر.9

 _ ǿل الموقع و البǼاء ǿو لصاحب المشروع.10
 _ ماǿي المعدات الŢ Ŗتاجها.11

                                                           
 .118-117-116بلال خلف السكارنة، مرجع سابق، ص.ص.ص  1 
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 _ ǿل المعدات سوف تشترى أو تستأجر.12
 اŬبرات الŖ تمتلكها و الŖ تساعد على ųاح تǼفيذ المشروع._ ماǿي طبيعة 13

 .117بلال خلف السكارنة، ص المصدر:

 :خطة الإنتاج و العمليات 
 و ǿي تتضمن كافة الإجراءات المتعلقة بالإنتاج و التكاليف، المعدات و الآلات الŹ Ŗتاجها المشروع، واجراءات

 (4التخاين، و المواد الأولية، الماودين، و كذلك خدمات ما بعد الإنتاج و البيع و الصيانة و الموضح في اŪدول )

 خطة الإنتاج و العمليات 4اŪدول 

 _ ǿل ستتوń الإشراف على كافة مراحل الإنتاج و العمليات.1
 _ إذا كان بعض مراحل الإنتاج سوف تǼجا من قبل الآخرين وضح ذلك.2
 _ لماذا تم عمل عقود الإنتاج مع الآخرين.3
 _ ماǿي تكاليف عمليات الإنتاج من خلال العقود.4
 _ ماǿي خطوات و مراحل تǼفيذ عمليات الإنتاج.5
 _ ماǿي المعدات الŢ Ŗتاجها مباشرة لتǼفيذ الإنتاج.6
 _ ماǿي المواد اŬام الŢ Ŗتاجها للإنتاج.7
 اŬام، و ماǿي التكاليف._ من ǿم الماودين للمواد 8
 _ ماǿي تكاليف عمليات الإنتاج.9

 _ ما ǿي تكاليف المعدات المستقبلية الŢ Ŗتاجها.10
 _ ماǿي آلية ţاين المواد اŬام.11
 _ ماǿي آلية نقل المواد اŬام.12

 118: بلال خلف السكارنة، ص المصدر

 :خطة التسويق 
من فوائد لمǼتج أو خدمة المشروع و نوع السوق الموجود و كيفية الوصول  اŬطة الŖ تصف ما Źصل عليه المستهلكين

 إليه.

التسويق الشاملة تعرض ǿذǽ اŬطة كيفية الوصول لتحقيق المبيعات الŖ تم التبؤ بها. و تبدأ بتوضيح مفردات استراتيجية 
 1الŖ تعتمد من قبل المشروع أو المǼظمة.

 1بكيفية توزيع و تسويق المǼتجات و اŬدمات و التسعير، الترويج .و تتضمن كافة الإجراءات المتعلقة 

                                                           
 .222طاǿر Űسن مǼصور الغالبي، مرجع سابق، ص  1 
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 :ظيميةǼالخطة الت 
تتضمن وصف لكيفية الملكية للمشروع و كذلك خطو  الصلاحيات و المسؤوليات للأفراد العاملين، و الرقابة على 

 (5الأعمال، و كيفية أداء الأعمال و الموضحة في اŪدول )

 اŬطة التǼظيمية 5اŪدول

 _ ماǿو نموذج الملكية في المشروع.1
 _ إذا كان Ǽǿالك شركاء، من ǿم، ماǿي الإتفاقيات و العقود.2
 _ من ǿم المساهمين، و قيمة المساهمة لكل واحد مǼهم.3
 لهم حق التصويت أو لا Ÿوز لهم التصويت._ من ǿم المساهمين الذين 4
 _ من ǿم الأعضاء في ůلس الإدارة.5
 لديهم صلاحية توقيع الشيكات و الرقابة._ من ǿم الذين 6
 _ من ǿم الأعضاء في فريق الإدارة.7
 _ ماǿي الأوامر و المسؤوليات لأعضاء فريق الإدارة.8
 _ ماǿي آلية الدفع و المبيعات و الǼسب الرŞية لأعضاء فريق الإدارة.9

 119المصدر: بلال خلف السكارنة، الريادة و ادارة مǼظمات الاعمال، ص
 دير المخاطر:تق 

و تتضمن الكيفية الŖ يتم بها تقدير المخاطر و الإستراتيجية الملائمة لمواجهة المخاطر بما يتǼاسب مع أǿداف و خطة 
 العمل للمǼظمة و تستطيع تقليل من ǿذǽ اŬطورة في ǿذǽ الإستراتيجية.

 :الخطة المالية 
الموازنة و Ţليل نقطة التعادل و التقديرات المالية و معايير و تشمل على الربح و اŬسارة و التدفقات الǼقدية و كشف 

 2قياس الأداء الماŅ و غيرǿا.
إن اŬطة المالية توضح أن جميع المعلومات المركاة في الأقسام الأخرى من خطة العمل، مثل التسويق و العمليات و 

أن اŪهات الممولة و كذلك المستثمرين  التصǼيع و الإستراتيجيات تǼسجم مع بعض و تتكامل لتعطي مشروع مربح.
يعتبرون ǿذا القسم من خطة العمل ذو أهمية بالغة لهم، حيث يعطي اŪدوى الفعلية قبل قبولهم تمويل أو المساهمة في 
                                                                                                                                                                                                 

 .118بلال خلف السكارنة، مرجع سابق، ص 1 
 
 
 .327فايا جمعة صاŁ الǼجار، عبد الستار Űمد العلي، مرجع سابق، ص  2 
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المشروع. إن التبؤات و التقديرات يفترض أن توضع على أسس سليمة و دقيقة و ترتبط برؤية واقعية حول العمليات 
 1.المستقبلية

 :الملاحق 
و الŖ توضح كافة الوثائق المتعلقة باŬطة مثل الرسائل من الابائن، قǼوات التوزيع و العقود و قائمة الأسعار من الماودين 

 2و المǼافسين.
:ǽداف مخطط الأعمال و خطوات إعدادǿالمطلب الثالث: أ 

 :أولا: أǿداف مخطط الأعمال

 مǼها:لمخطط الأعمال ůموعة من الأǿداف نذكر 

  اسق و تماسك أعمال المقاول، على المستخدمين وǼيتوقف على ت ǽجاح في إنشاء المشروع أو تطويرǼسيق و الǼالت
 على الشركاء الماليين، الإداريين، المǼتجين و التجاريين.

  داف المسطرة و ذلك بمساهمةǿفذيه الإلتفاف حول الأǼطط الأعمال من مű خلق جو عمل جماعي، يقتضي
 ع على Ţقيقها حسب الأولويات المحددة في űطط الأعمال.اŪمي

 .المراقبة و التسيير 
 .فيذ جميع أوجه أنشطة المشروعǼاصة بالطاقم المكلف بتŬابراز القدرات و الإمكانيات ا 
 ارجيŬفيا المحيط اŢادŸا ńطط الأعمال كونه يهدف إű م فيǿصر يعد الأǼذا العǿ ،  موارد خارجية لاسيما

 المالية.
 .ديد و شرح الإستراتيجيات المختارة من طرف أصحاب المشروعŢ 
 .ددةŰ داف واضحة وǿصياغة أ 
 .اطر الإختيارات المعدة سابقاű تقييم 
 .ميع المؤسسةŪ طط العمليات يستعملان كمرجعű داف وǿطط يتضمن الأű إعداد 
 ǿليل الوسائل الضرورية لتحقيق الأŢ.3داف المسطرة 

                                                           
 .227طاǿر Űسن مǼصور الغالبي، مرجع سابق، ص 1 
 .119بلال خلف السكارنة، مرجع سابق، ص  2 

3 Michel coster, entrepreneuriat, pearson education, paris,France,  2009, p 134. 
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 ثانيا: خطوات إعداد مخطط الأعمال:
إن الǼجاح في أطلاق مشاريع جديدة يتطلب ţطيطا دقيقا وعادة ما تكون نتائج خطط الأعمال قد تم دراستها في 
űطط الأعمال ، إن űطط الأعمال ǿو شرطا أساسيا للحصول على التمويل اللازم لانطلاق المشروع ، إن الǼظرة 

ية المǼبثقة عن عملية إعداد űطط الأعمال لا تقدر بثمن ، إن تطوير وŢسين الأعمال القائمة أو إنشاء الاستشراف
مشروع من فكرة جديدة تفرض على المستثمر إن يكون űططه جاǿاا  وان يكون مقǼعا للإدارة العليا ولأصحاب التمويل 

ūفي كلّ ا ǽدّد يمكن اعتمادŰ توى المخطّط وشكله وحجمه من . وفي الواقع لا يوجد نموذجŰ الات، حيث ختتلف
 مشروع إń آخر. ورغم ǿذا الاختلاف، فإنّ كلّ űطّطات الأعمال تشترك في احتوائها على البيانات التالية :

 الخطوة الأولى : تحديد الزبائن المستهدفين : 
وذلك بتوفير أǿمّ المعلومات والبيانات اŬاصة بهم من خلال الإجابة على الأسئلة التالية : ǿل أنّهم من رجال الأعمال أو من  

المستهلكين أو من الصǼّفين؟ فإن كانوا من رجال الأعمال فما ǿو ůال نشاطهم التّجاري )البيع بالتفصيل، 
وإن   أو متوسّطة أو كبرى .  الŖّ يǼشطون بها؟ ǿل أنّهم أصحاب مؤسّسات صغرىاŬدمات ... (؟ ما ǿي المǼاطق   الصǼّاعة،

من الرّجال أو من الǼّساء أو من الأطفال ؟ ما  كانوا من صǼف المستهلكين فما ǿي الشّرŹة العمريةّ الŖّ يǼتمون إليها؟ ǿل أنّهم
 ومواقع عملهم؟ ǿو حجم دخولهم؟ ماǿي مǼاطق إقامتهم

ب أن تمكن من مراجعة Ţقيق المشروع، بمعŘ الربط ما بين: الشخصية، اūوافا، الأǿداف، المعرفة، مصادرǿ ǽذǽ اŬطوة Ÿو
والضغو  الشخصية.الضغو  اŬاصة بالمǼتج، في السوق، الوسائل الŸ Ŗب وضعها، من Ÿب أن السيطرة عليه.لأجل ذلك، 

ŵ ليل كل ماŢ ،صائح والاستشاراتǼب جلب الوثائق، الŸ اكǼǿ طو  الكبرى للمشروع.وإذا ظهرŬديد اŢ شى حدوثه، ثم
عدم توافق ما بين متطلبات المشروع والوضعية الشخصية، بعض الأسهم التصحيحية Ÿب تعديل أو تأخير المشروع، إعادة 

 تشكيل أو البحث عن شركاء.
  الخطوة الثانية : التّعرّف على المǼافسين :

ين أكثر يعملان على  تقديم نفس المǼتج ، كما يمكن اعتبار المؤسّسة مǼافسة إذا ما كانت تقدّم تتمثّل المǼافسة في وجود طرف
مǼتجا أو خدمة بديلة لما تعرضه مؤسّسة أخرى. ومثال ذلك فأنهّ بإمكانǼا اعتبار المǼّجّد )مصلّح الأثاث( وتاجر الأثاث 

أو حشو أريكته بيǼما يعرض الثاň إمكانية اقتǼاء أريكة جديدة.  مǼافسين لبعضهما إذ أنّ الأوّل يوفّر للمستهلك فرصة إصلاح
    ولذلك فإنّ معرفة المǼافس تعدّ ضروريةّ لتحديد مكان الإقامة المǼاسب لمشروعك.
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 الخطوة الثالثة : ضبط قائمة بالمزوّدين  والمجهزين : 
 ات الŖّ يوفّرǿا وصيغ التّسديد الŖّ يعتمدǿا.وتتضمّن ǿذǽ القائمة اسم الماوّد وعǼوانه وقائمة المعدّات والتجهيا  

  الخطوة الرابعة : إعداد دراسة السّوق :  
بعد Ţديدك للابائن المستهدفين وتعرفّك على مǼافسيك المحتملين وضبطك لقائمة الماوّدين يمكǼك الانطلاق في إعداد دراسة 

وخدماتك واţّاذ قرارات واعية şصوص مواصفات ǿذǽ السّوق، وذلك بهدف التّحقّق من وجود طلب على مǼتجاتك 
المǼتجات واŬدمات وثمن بيعها ومكان تركيا مؤسّستك ... وكذلك لتحديد حصّتك من السّوق وتقدير حجم أعمالك. 

ǿي عǼصر ضروري لتحضير المشروع، لأنه بدون زبائن ، لا يمكن ان تكون Ǽǿاك مؤسسة Űتملة، وǿكذا فإن  فدراسة السوق
رة جيدة جدا يمكن أن تصبح مشروعا فاشلا، خطأ الابائن. في نفس الوقت، ففكرة تافهة، موضوعة في إطار صحيح يمكن فك

 Ţقيق الأمور التالية:من أن تǼجح. ان  دراسة  ناجحة للسوق تمكن 

 Ţديد بدقة من سيكون الابائن.-

 التموقع في موقع المǼافسة.-

 صر المكتسبة.تكييف المǼتج أو اŬدمة حسب العǼا-

 ǽتظرǼافسية، تمكن من:من جهة أخرى، فدراسة ما يǼالابائن، و دراسة الت 

 Ţديد مستوى أسعار مقبولة من طرف الابائن اŪدد . -
 Ţديد و تسجيل أو الأسهم التجارية الŖ ستكون ضرورية من أجل جذب الابائن. -
 Ţديد نظام تطوير رقم المعاملات المتوقع. -

  إعداد خطةّ التّسويق : :الخطوة الخامسة  
تضبط خطةّ التّسويق بالاستǼاد إń الǼّتائج الŖّ أفرزتها دراسة السّوق، وǿي تتضمّن كلّ التفاصيل المتعلّقة بكيفيّة الاتّصال 
بالابائن وإقǼاعهم بشراء مǼتجاتكم أو الإقبال على خدماتك. لذلك فمن الضروري أن Ţتوي اŬطةّ على ůموع البيانات 

Ŭا . اǿستعتمد Ŗّتجاتك وخدماتك . ثمن البيع . طريق التّرويج الǼاصة بـ:مكان تركيا مشروعك .    خصائص م  Ŗّالموازنة ال
 إستراتيجية البيع الŖّ ستتبعها.و وسائل الإعلان الŖّ ستستخدمها.  بها .  ستخصّصها للتعريف

  الخطوة السادسة : إعداد تقديرات الموازنة :
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يتمّ إعداد تقديرات الموازنة لمدّة نشا  لا تقّل عن سǼتين أو ثلاث سǼوات، وǿي عمليّة تهدف إń التّحقّق من قدرة المؤسّسة 
على البقاء على المدى المتوسّط، وكذلك إń طمأنة الهياكل المقرضة şصوص حتميّة استرجاع أموالها. وŢتوي تقديرات الموازنة، 

 وجوبا، على : 

 ة اŬايǼة، الأموال الضّروريةّ لتسديد كلّ المصاريف. موازن -

 يوما.  60أو  30توزيع المبيعات والمشتريات لمدّة  -
  اūصول على ǿذǽ البيانات بطرح كلّ المصاريف من واŬسائر ، ويمكن بيان الربح -

.)Ņحجم المبيعات. مياانيّة المؤسّسة )التّقييم الما Ņأجما 
 ترجمة جميع العǼاصر المجتمعة إń مصطلحات مالية ومراجعة إمكانية المشروع. تتطلب ǿذǽ اŬطوة و. 

  الخطوة السابعة : إيجاد التمويل والمساعدات:

التمويل الصحيح للمشروع ǿي من أǿم شرو  ųاح ǿذا المشروع. Şيث Ÿب جمع ما يكفي من المال لسد احتياجات 
المالية المتاحة، Ÿب البحث على حلول في ما ختص ما يǼقص من المال.دعم  المؤسسة.بعد إجراء جرد للاحتياجات والموارد

مؤسسة لها دراية واسعة بأساليب التمويل الموجودة قرب المستخدمين، قرب المؤسسة، رأس مال ůازف به، حساب جاري، 
ؤسسة الŸ Ŗب ان تعرف. دائǼية، ǿي ضرورية في ǿذǽ المرحلة. ويوجد Ǽǿاك ůموعة من أساليب المساعدة على تأسيس الم

 Ÿب الاستعلام جيدا ومسبقا حول ǿذǽ الأساليب وǿذا يمكن من وضع الطلبات في الآجال المحددة.
 انتباǽ، إعطاء مساعدة، لا Ÿب أن يضع شروطا على إطلاق المؤسسة.

 الخطوة الثامǼة : اختيار ǿيئة قانونية :  

ئة قانونية متوافقة والمشروع Ÿب أن Ţدد: مؤسسة فردية أو شركة؟ الهيكلة كيفما كانت أهمية وطبيعة الأنشطة، فاختيار ǿي
 ،řب أن يدرس بدقة وحذر، بمساعدة مهŸ ذا الاختيارǿ .ه أنشطتهاǼالقانونية تتعلق بالإطار الصحيح الذي ستمارس ضم

، أو على المستوى المؤسساتي والماŅ. يمكن لأنه قد يؤدي إń بعض الǼتائج في الهيئة، سواء على المستوى المتعلق بالذمة المالية
أيضا أن يلام مستقبل المؤسسة. Ÿب عدم الاعتماد على فكرة معروفة، ولكن بالانكباب على űتلف الهيئات حŕ يمكن Ţليل 

ستوى إجراءات التأسيس بعد الانتهاء من Ţضير المشروع على الم الاŸابيات والمساوئ فيما ختص المشروع ووضعه الشخصي.
 التجاري، الماŅ والقانوň، أصبح ممكǼا القيام بالإجراءات المفروضة حسب طبيعة الǼشا  وحسب الهيكلة القانونية المختارة.

 الخطوة التاسعة : تحليل  وإدارة المخاطر والتخفيف من حدتها . 
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  :اشرة : إقامة المؤسسة) التǼفيذ(الخطوة الع

أول ǿدف في ǿذǽ المرحلة، ǿو اūفاظ على العلاقة بين الابائن، الŢ Ŗققت عǼد بداية تأسيس المشروع لأجل:اūصول في 
أقرب فرصة ممكǼة على الطلبات الأولية، ثم تǼظيم أسلوب الإنتاج. : من جهة أخرى، Ÿب ملاحظة بعض مبادئ الادارة 

Ŗتسمى " دليل"، وال Ŗووضع بعض الأساليب ال  Ŗرافات الŴتمكن من مراقبة صعود المؤسسة وكذلك تايل وتصحح كل الا
:ńدث.أنشطة الأشهر الأوŢ سابية للمؤسسة.   يمكن أنūولون لأخذ بعض القرارات سواء المالية، اű ،كل موجهي المؤسسة

ŝ ية، وللالتاامǼوار مع جميع الإدارات المعūب على للابتعاد عن المفاجآت، وليكون في مقام اŸ ،تفرض Ŗميع الإجراءات ال
 1أن يكون على دراية بالمبادئ الأساسية للمالية ولادارة المؤسسات.  مسير المؤسسة،

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
űطط الأعمال فرص و حدود  ، الأيام العلمية الدولية الثالثة حول المقاولاتيةمخطط الأعمال كمدخل استشاري لتطوير أداء المؤسسةعلي فلاح الاغبي، 1 

، 2012أفريل ű17 18 19طط الأعمال الفكرة الإعداد التǼفيذ، كلية العلوم الإقتصادية و التجارية و علوم التسيير،جامعة Űمد خيضر، بسكرة، اŪاائر أيام 
 .10 -9 -8ص.ص.ص 
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 المخطط التسويقي المبحث الثاني:

وجيا و لو كǼتلسريع في الستمر و المتغيير الل تيجةن كلعمال ، وذالأب في űطط نواŪم اǿتسويقية من ألطة اŬتعتبر ا
تغيير لك ال ذńضافة إلإفة اقتصاديا وسياسيا و اجتماعيا ،بالختلما اة وتأثيراتهلمعو لرة اǿ ظاńاج إضافة إلإنتيب الأسا

قيام şطة تسويقية لؤسسات المى الظروف تستوجب علا ǽذǿع جديدة ،ل سŁصال ينهلكستلمبير في ميول وأذواق الكا
دقة في لى مدى الشروع متوقف علماح أو فشل اųون كبا ما يلغا نهما أكتغيرات،  لما ǽذǿ ى جميعلعرف علتتساعد في ا

 .تسويقيةلدراسات الا
 تعريف المخطط التسويقي :أولا

التسويق ǿو عملية خلق و توصيل السلع و اŬدمات المرغوبة إń العملاء، و يتضمن كل الفعاليات المرتبطة ŝذب و 
المحافظة على ولاء العملاء. و تؤثر وظيفة التسويق على المǼظمة بأكملها، كما تؤثر على عملياتها، من التمويل و الإنتاج 

البيئة، و تأثير التجارة الدولية، فيجب على مالكي المشروعات الصغيرة أن  تعقيدو الإستخدام و المشتريات. و بتاايد 
يفهموا أهمية تطوير استراتيجيات تسويقية مǼاسبة. فالرغم من صغر حجم المشروع، وقلة امكانياته المالية، فإنهم سوف 

 1م.ة الشركات كبيرة اūجهيشكلون قوة تسويقية كبيرة فيما لو اتفقت استراتيجياتهم التسويقية كمجموعة في مواج

العاملون على حل المشاكل أن أي مشكلة كبيرة إن اŬطة التسويقية ماǿي إلا وثيقة ūل المشاكل. فغالبا ما يعرف الأفراد 
ماǿي إلا ůموعة من عدة مشكلات صغيرة. و لذلك، تعد أفضل الطرق ūل المشكلات ǿي Űاولة حل كل مشكلة 

لك تǼقسم المشكلة الكبيرة إń قطع صغيرة يسهل التحكم فيها. Ÿب على خطتك صغيرو على حدة أولا، و بذ
التسويقية أن تسلك نفس الأسلوب، و Ÿب أن تمثل دليلا إرشاديا لاţاذ القرارات على أساسه، بالإضافة إń التأكد من 

ة اŪيدة من شأنها أن تمǼع أن جميع العاملين في المؤسسة يعملون سويا لتحقيق نفس الأǿداف. إن اŬطة التسويقي
 2مؤسستك من التفاعل مع المشكلات على Ŵو تدرŸي و أن تساعد على توقع المشاكل الŖ قد تواجهها الشركة.

و تركا اŬطة التسويقية للمشروع على العميل بالدرجة الأوń، و تسعى لإشباع حاجاته، و ذلك يعتبر جوǿر عمل 
وضع استراتيجية لǼجاح العمل لكن ذلك سوف يعتمد على وجهة نظر العميل. إذ المشروع. حيث إن غرض المشروع ǿو 

أن العميل يعتبر اللاعب المركاي في عمل أي مشروع، حيث يبين أحد الكتاب، أن الغرض الأساسي للعمل ǿو ليس 

                                                           
 .121، ص 2002لطباعة،  عمان، ، دار المسيرة للǼشر و التوزيع واإدارة المشروعات الصغيرةماجدة العطية،  1 
، 2012، عمان، شر و التوزيع، دار صفاء للطباعة و الǼالأصول العلمية لإدارة المشاريع الصغيرة و المتوسطةأحمد عارف العساف و آخرون،  2 

 .217ص
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يل في أولوياته لتحقيق الرŞية، بل ǿو خلق و المحافظة على العميل. وكل نشا  يمارس في العمل Ÿب أن يضع العم
 حيǼما ختطط لعمله.

 و Ÿب أن Ţقق اŬطة التسويقية أربعة أغراض:

 Ţدد حاجات العميل من خلال دراسة السوق. -1
 Ÿب أن Ţدد الأسواق المستهدفة الŖ ختدمها المشروع الصغير. -2
 المياة التǼافسية.Ÿب أن Ţلل المياة التǼافسية للمشروع و تبř استراتيجية تسويقية اعتمادا على تلك  -3
 Ÿ1ب أن تساعد في خلق المايج التسويقي الذي يستجيب ūاجات و رغبات العميل. -4

استراتيجيات و برامج عǼاصر المايج تتكون اŬطة التسويقية الشاملة من: ملخص، التحليل الموقفي، šائة السوق، 
 2التسويقي، مقاييس الأداء التسويقي.

 تسويقية شاملة: نموذج لمكونات خطة 6الجدول 

                                                           
 .121ماجدة العطية، مرجع سابق، ص 1 
 .147، ص 2009الاردن، -للǼشر و التوزيع، عمان الهام فخري طمليه،التسويق في المشاريع الصغيرة، دار المǼاǿج 2 
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 الŸ Ŗب على إدارة المشروع الصغيرة إعدادǿا: تتضمن اŬطة التسويقية العǼاصر الأساسية التالية
 الملخص و يتضمن: .1

 .تصر للخطة التسويقيةű وصف 
 .تجاتهǼمقدمة عن المشروع و م 
 .المستهلك المستهدف، المبيعات و الأرباح 
  ،افسي، القطاع السوقي المستهدفǼصة التسويقية.الموقع التūا 

 التحليل الموقفي و يتضمن: .2
 وث السوقŞ نتائج 
 .ليل درجة جاذبية السوقŢ 
 .تجǼليل دورة حياة المŢ 
 .افسةǼليل المŢ 
 .ليل البيئة الداخلية للمشروعŢ 

 تجزئة السوق و تضم: .3
 .ائة السوق المعتمدةš معايير 
 .خصائص المستهلكين 
 .حاجات و رغبات المستهلكين 
 .تجاتǼالم 

 استراتيجيات و برامج المزيج التسويقي و تتكون: .4
 .داف المشروع و مقاييس الأداء الماليةǿأ 
 .يةǼǿداف التسويقية، القطاع السوقي، المكانة الذǿالأ 
  اصر المايج التسويقي.استراتيجياتǼاصة بمختلف عŬالتسويق ا 

 المǼتج. -
 السعر. -
 الترويج. -
 التوزيع. -

  فيذ العملي.التكتيكات التسويقية و خطواتǼالت 
 قياس الأداء التسويقي من خلال: .5

 . هود التسويقيةŪتقييم ا 
 .المبيعات و الأرباح 
 .داف التسويقيةǿقيق الأŢ 
 .الفرص المستقبلية 
 146-145الهام فخري، التسويق في المشاريع الصغيرة، صالمصدر:
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 أǿمية الخطة التسويقية :ثانيا

إń احتمال  ”الاستخدام الفعال لمختلف الموارد المتاحة لتلافي احتمال "غير متأكد التخطيط التسويقي يمكن المǼظمة من 
الوقوع في مشاكل مستقبلية المǼظمة  ومن ناحية أخرى يمكǼǼا القول إن التخطيط يوفر على  متأكد" مما Źمله المستقبل ”
 في الآتي: التخطيط التسويقي وتتمثل أهمية  تعرف نتائجها لا

  العلمي والمǼطقي في التسويق . يشجع التفكير .1
 والعلاقات العامة .  يؤدي إń تǼسيق فعال بين كل من الإنتاج والتمويل، إدارة وظائف الأفراد والتسويق .2
  يساعد على توضيح الأǿداف التسويقيةو  التسويقي الفعالللأداء ا بهيوفر معدلات مثالية يسترشد  .3
4. Ǽتج عǼاستعدادات لمواجهة التغيرات الطارئة في الأسواق . هي  
  يشجع العاملين في التسويق على البعد على المضاربات والمغامرات وŹولها إń تǼبؤات مستقبلية .5
الشراء وتطور  يعتبر التخطيط التسويقي أسلوبا علميا لإدارة التغيير التسويقي في أنما  الاستهلاك وعادات .6

  والتجديد التسويقي وفتح أسواق جديدة . المǼتجات والمǼافسة
يعطي الفرصة  Źقق التخطيط التسويقي ţفيضات في التكلفة والوقت واŪهد والمسافات والمكان، نظرا لأنه .7

Űدودة من السوق قبل غاو  للتطبيق العلمي في نطاق Űدود باستخدام الǼماذج، مثال اختبار السلع في مǼطقة
  السوق كله .

التسويقي ضرورة  وظائف التسويق خارج الشركات في البيئة التسويقية المحيطة لذلك يصبح التخطيط وطالما تتم .8
 1 ملحة في اūياة العملية .
 ثالثا: أǿداف الخطة التسويقية:

التخطيط التسويقي ǿو عملية إنشاء أسلوب لكيفية Ţديد طريقة توفير قيمة للعملاء، للشركة، و الشركاء الأساسيين عن 
طريق Şث و Ţليل الموقف اūاŅ بما في ذلك الأسواق و العملاء؛ تطوير و توثيق الأǿداف، استراتيجيات و برامج 
التسويق؛ تطبيق، تقييم و مراقبة أنشطة التسويق من أجل Ţقيق الأǿداف. إن الǼاتج اūقيقي لهذǽ العملية ǿو خطة 

مه المسوق عن السوق و ما يمكن إųازǽ من خلال التسويق و  التسويق، و ǿي وثيقة تغطي فترة معيǼة تلخص ما تعل
.ǽازųكيفية إ 

                                                           
، Űاضرة في نظم المعلومات التسويقية، كلية التجارة، جامعة دور المعلومات التسويقية في التخطيط و الرقابة على الأنشطة التسويقيةجمال ناصر الكميم،  1 

 .8اūديدة، جدة، ص 
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إن الهدف من التخطيط التسويقي ǿو تقديم إطار مǼظم و لكن أضا مرن لتوجيه الشركة šاǽ قيمتها و أǿداف      
إن العملية Ÿب أن تشمل علاقاتها، نظرا لأن مديري التسويق مسؤولون عن Ţقيق الǼتائج في وقتها و طبقا لمياانيتها، ف

معالم لتتبع التطور šاǽ الǼتائج و آليات الرقابة لتعديل التكتيكات أو التوقيت بدون التخلي عن استراتيجية جيدة طويلة 
 1الأمد.

 رابعا: عǼاصر الخطة التسويقية: 

 .دراسة السوق 
 .افسينǼليل المŢ 
 .الاستراتيجية التسويقية I. دراسة السوق 

تعد دراسة السوق الǼقطة الأساسية لتوضيح إمكانية ųاح أي مشروع )šاريا، صǼاعيا أو خدميا( في تقديم مǼتجاته أو 
خدماته لأكبر عدد من المستهلكين و قدرة المشروع في الإستمرارية و مواصلة العمل. لذا Ÿب على صاحب الفرصة 

على التأكد من جدواǿا قبل الدخول المعلومات الŖ تساعدǽ  الإستثمارية إجراء مسح مفصل للسوق للحصول على كافة
في الإستثمار لمعرفة إمكانية Ţقيق الأرباح و تصميم المǼتج بصورة مثالية و Ţديد المواد اŬام الŹ Ŗتاجها و Ţديد السعر 

 2المǼاسب و معرفة سلوك المستهلكين و احتياجاتهم.

ة من الدراسات و البحوث التسويقية، تتعلق بالسوق اūالية و المتوقعة تعرف دراسة السوق بأنها ůموع: 1تعريف
للمشروع المقترح، يǼجم عǼها قدر من البيانات و المعلومات التسويقية، تسمح بالتǼبؤ Şجم و قيمة المبيعات من مǼتجات 

 Ű3ددة و مشروعات معيǼة خلال فترة مقبلة.

الكيفي و الكمي لسوق معيǼة، و ǿذا يعŢ řليل الطلب أو العرض الفعلي أو : تعرف أيضا على أنها التحليل 2تعريف
 4المحتمل، لسلعة أو خدمة من أجل اţاذ القرار.

 و سوف نستعرض فيما يلي أǿم البǼود الŖ تشملها دراسات السوق :

 التعريف بالمǼتج )المǼتجات( أو اŬدمة الŖ يقوم بتوفيرǿا المشروع Űل الدراسة. 

                                                           
 .22.21، ص.ص 2014مصر،  -، دار الفجر للǼشر و التوزيع، القاǿرةدليل الخطط التسويقيةماريان بيرك وود،  1 
 .438أحمد عارف العساف، مرجع سابق،ص 2 
 .35، ص2009، بيروت، 2، دار المǼهل اللبǼاň،  دراسات الجدوى الاقتصادية و الاجتماعية للمشاريعŰمد دياب،  3 
 43،ص2007و التوزيع، اŪاائر، ، دار اŬلدونية للǼشر تحليل السوقŹه عيسى و آخرون،  4 
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ات المǼتج طبقا للمواصفات القياسية المحلية و العالمية و حŕ يتم على أساسها قبول المǼتج في السوق مواصف 
 المحلي و الأسواق المستهدفة للتصدير.

 مواصفاتها أسعارǿا ...(. –المواد اŬام و الأولية و مستلامات الإنتاج اللازمة للإنتاج )مدى توافرǿا Űليا  
ئمة و التوسعات و المشروعات قيد التǼفيذ و المرخص بإقامتها و Űل الدراسة للمǼتج Űل الطاقات الإنتاجية القا 

 الدراسة.
 سǼوات.( 10_  5تطور الإنتاج و الإستهلاك على السلعة )أو ůموعة السلع( خلال فترة زمǼية سابقة ) 
 ( سǼوات و كيفية تغطيتها.10_5المحلي خلال فترة سابقة ) الفجوة بين الإنتاج المحلي و الإستهلاك 
الإنتاج المحلي و الإستهلاك المتوقع و الفجوة المتوقعة بين الإنتاج المحلي و الإستهلاك المتوقع خلال الفترة القادمة  

 سǼوات مثلا(. 10)
على الأقل( و توقعات تطور الأسعار للمǼتج )أو ůموعة المǼتجات( خلال السǼوات السابقة )خمس سǼوات  

الأسعار خلال الفترة المقبلة آخرين بين الإعتبار كافة العوامل المؤثرة على الأسعار و الإتفاقيات الدولية و أثرǿا 
 على ǿذǽ الأسعار مثل اتفاقيات اŪات و Ţرير التجارة الدولية.

 حصة السوق المحلي من الإنتاج المخطط للمشروع. 
ر و مصادر حصول ǿذǽ الأسواق على السلعة خلال الفترة السابقة )أو ůموعة السلع( الأسواق المحتملة للتصدي 

 1و أسعارǿا لتحديد القدرة التǼافسية في ǿدǽ الأسواق.
 :مراحل دراسة السوق 
من بين الأǿداف الرئيسية لبحوث التسويق ǿو Ţديد السوق المستهدف للمشروع، أي السوق المستهدفة:  (1

 ن العملاء الذين ختدمهم المشروع عن طريق المǼتجات أو اŬدمات المقدمة لهم.Ţديد جماعة Űددة م
حيث إن عدم Ţديد تلك الأسواق المستهدفة يؤدي لفشل المشروع عن طريق المǼتجات أو اŬدمات المقدمة 

Ţديد تلك الأسواق المستهدفة يؤدي لفشل المشروع، و ذلك بسبب أن وجود لهم. إذ حيث إن عدم 
عالصغير أصلا ǿو Ŭدمة تلك الأجااء السوقية الŖ تم إهمالها من قبل المشروعات الكبيرة. و بذلك فإن المشرو 

التسويق المحدد و الواضح لعملاء المشروع المستهدفين، Şيث يتعلم كيف البرنامج التسويقي الفعال يعتمد 
 2لإشباع حاجاتهم و رغباتهم.يتمكن من الوصول إليهم و تقديم السلع و اŬدمات المصممة خصيصا 

                                                           
 1  ،Łية و الاقتصادية للمشروعاتعبد العاطي طه صاǼرة، دراسات الجدوى الفǿشر و التوزيع، القاǼ19. 18، ص.ص 2010، دار الكتب العلمية لل. 
 .125ماجدة العطية، مرجع سابق، ص  2 
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 :مية السوق المستهدفةǿأ 
إن أهمية التسويق المستهدف يمكن الǼظر إليها من نواح űتلفة سواء من خلال دورǽ في الكشف عن الرغبات الكامǼة 

و سوف نعرض لأهمية السوق للمستهلكين أو عن طريق إسهامه في وضع اŬطة التسويقية )المايج التسويقي(، 
 المستهدف من خلال ما يلي:

من المهم جدا أن Ţدد اūاجات الŖ تسعى المؤسسة إń إشباعها وأن  دورǽ في تحديد احتياجات المستهلكين: 
يتم تفادي ما يسمى بظاǿرة "قصر الǼظر التسويقي" و الŖ تبدو جلية في المؤسسات الŢ Ŗدد ůال نشاطها على 

 ت الŖ تقدمها بدلا من اūاجات الŖ يتم إشباعها.أساس السلع الŖ تǼتجها أو اŬدما
            Ŗائة السوق و الš إن التسويق المستهدف يعمل على اكتشاف تلك الرغبات و المشاكل من خلال عملية

تعتبر المحرك الأول لاستهداف السوق، و šائة السوق لا تعř تقديم أشكال متǼوعة من المǼتجات أو اŬدمات، و لكǼها 
Ţ تلف فيها تبدأ بتمييا حاجات و رغبات المستهلكين عن طريقţ يمكن أن تشترك أو Ŗليل المعايير و الأسس ال

 ůموعات المستهلكين.

إن استراتيجية استهداف السوق تستوجب قرارات ţص المستهلك الذي تتوجه  دورǽ في وضع المزيج التسويقي: 
يفترض تصǼيف  إليه المؤسسة من خلال مايج تسويقي تطورǽ لأجله، و سعيا إń ذلك فإن مسار التسويق المستهدف

المشترين المحتملين في قطاعات فرعية على أساس تعظيم درج التشابه و التجانس داخل كل قطاع، و تعظيم التباين و 
الإختلاف بين القطاعات من حيث الرغبات و الأذواق، و الغرض الأساسي من ǿذا ǿو الوصول إń قطاع السوق 

 نامج التسويقي الذي يتǼاسب مع تلك الرغبات و الأذواق.المستهدف و ذلك ما يمكن المؤسسة من تصميم البر 
إن التسويق المستهدف يسمح للمؤسسة من خلال šائة السوق بالكشف عن استغلال الفرص التسويقية:  

القطاعات المستغلة و اūاجات الغير مشبعة بما يمǼح المؤسسة فرصة للǼمو و توسيع نشاطها كما أن ذلك يمكǼها من 
يرات الŖ تطرأ على سلوك الأفراد الأمر الذي يساعدǿا في تقديم مǼتجات جديدة تشبع اūاجة المتجددة متابعة التغ

 لهؤلاء الأفراد.
إن Ţديد السوق المستهدف Ţديدا دقيقا من حيث حاجة أفرادǽ و الإستجابة الفعالة لرغبات المستهلكين:  

 لهؤلاء الأفراد بما Źقق لهم الإشباع المطلوب.تطلعاتهم يساعد المؤسسة في توجيه العرض المǼاسب 
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إن الإستهداف عملية فعالة من أجل Ţسين عملية ţصيص الموارد التسويقية فعن طريق تركيز جهود المؤسسة:  
المخصصات المالية نفسها يمكن تǼمية المبيعات و الأرباح بشكل أكبر عǼدما يتم توجيهها إń قطاعات مǼفصلة في 

 1السوق.
تعř تقسيم السوق إń قطاعات űتلفة من المستهلكين وفق العديد من الأسس مثل الأساس  ة السوق:تجزئ (2

 2اŪغرافي و نوع المشتري و الدخل و السن و اǼŪس و حجم العملاء.
ǿي عملية تصǼيف العملاء داخل سوق ما طبقا لاحتياجات، عادات، أو مواقف متشابهة يمكن Ţقيقها من خلال 
التسويق. إذا استجاب جميع الأشخاص في جمبع القطاعات ) سواء مستهلكين أو عملاء من رجال الأعمال( بǼفس 

أو أجااء. و لكن نظرا لاستحالة وجود إń نفس اŬليط التسويقي، فلن تكون Ǽǿاك حاجة إń قطاعات  الطريقة
 3.شخصان متشابهان تماما، أصبح من الممكن على الشركات التعامل مع ǿذǽ الإختلافات من خلال التسويق

  خصائص تجزئة السوق:مزايا و 
 تتعدد الماايا الǼš Ŗيها المǼشأة من šائة السوق، و الŖ يمكن أن تتلخص فيما يلي:

 Ţديد السوق Ţديدا دقيقا  من حيث حاجات المستهلكيǼو رغباتهم. 
 .إمكانية وضع برامج التسويق بالطريقة الŢ Ŗقق أقصى إشباع ممكن ūاجات ǿؤلاء المستهلكين 
 التعرف على أسباب القوة و مظاǿر الضعف للمǼشآت التسويقية المǼافسة. 
 كǼة.توزيع و ţصيص الموارد التسويقية بأفضل طريقة مم 
 Ţ4ديد أǿداف التسويق Ţديدا دقيقا. 
 :جدوى تقسيم السوق إلى قطاعات 

 _ التعرف على عملائك اūقيقيين.

 _ زيادة المبيعات و اŸاد أفضل الأسعار للمǼتجات المعروضة.

 _ جذب العملاء و الإحتفاظ بهم.
                                                           

، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة الماجيستار في العلوم التجارية، فرع التسويق، كلية العلوم المسار التسويقي لاستهداف السوقطارق بلحاج،  1 
 .239، 238، 237، ص.ص.ص 2006/2007الإقتصادية و علوم التسيير، جامعة مǼتوري، قسǼطيǼة،

 .ǿ81ـ، ص 1429سوق،    ţ،111صص تسويق، بادئ التسويقمالمؤسسة العامة للتدريب التقř و المهř، الإدارة العامة لتصميم و تطوير المǼاǿج،  2 
 .132ماريان بيرك وود، مرجع سابق، ص  3 
 .265،266، ص.ص 2002، دار الǼهضة العربية، دار الفجر للتوزيع و الǼشر، مصر، التسويق الفعالطلعت أسعد عبد اūميد،  4 
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 _ تسويق العلاقة مع العملاء الأكثر رŞية.

 السوقية. _ التركيا على أفضل القطاعات

 _ الالتحاق بالسوق بشكل أفضل.

 _ Ţقيق مياة تǼافسية على المǼافسين.

 _ عدم ǿدر الموارد المالية و البشرية ... و موارد الوقت.

 1_ إذ لم تكن على علم بهدفك، فكيف ستصوب Ŵو ǿذا الهدف؟
 :خطوات اجراء التجزئة 

 رتقبين للمǼتجات.Ţليل الموقف السوقي، و الوقوف على خصائص العملاء الم -
Ţديد الفروقات الموجودة بين حاجات كل ůموعة من العملاء و مدى تميا كل ůموعة şصائص  -

 تمكن من خدمتها على حدة.
 جمع المعلومات المتاحة على فئات السوق الممكǼة مع Ţديد كل فئة و المǼافع الŖ نبحث عǼها. -
- ūموعة تم اů ليل كلŢلقوة و أوجه الضعف فيها، بما في ذلك الفرص صول عليها لتحديد أوجه ا

 التسويقية المتاحة في أي مǼها و رŞية كل فئة.
 كم فئة يمكن التعامل معها؟ 
 ها على فرص تسويقية خاصة؟Ǽصول مūيمكن ا Ŗي الفئات الǿما 
 .لديها حاجات غير مشبعة و يمكن تقديم سلع جديدة لسوقها Ŗي الفئات الǿ2ما 

  جزئة السوق:تأسس 
 : أسس تجزئة السوق1الشكل 

 
 
 
 
 

                                                           
 .69، ص 2008العربية، عمان الأردن، ، دار اليازوري، الطبعة التخطيط التسويقيبشير العلاق،  1 
 .275طلعت أسعد عبد اūميد، مرجع سابق، ص  2 
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 70المصدر: بشير العلاق، مرجع سابق، ص 

 :استراتجية الأسواق المستهدفة 
إن Ţديد الفرص السوقية في جاء سوقي معين، يتطلب وجود Şث مكثف حول كيفيىة توفير احتياجات و متطلبات ǿذا 

 السوق، و Ţيد الامن المǼاسب لدخول، و لمايد من البحث Ÿب التكيا على ما يلي:

Ÿب أن تبحث المؤسسة في ǿذا المكان عن عاملين الأول: العǼاصر الكلية اŪاذبة في تقييم الأجزاء السوقية:  -1
اŪاء المستهدف، و ǿي الŖ تتعلق şصائص المستهلك المحتمل و الŖ تشكل عǼاصر جاذبة للمؤسسة و 
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 سϠبي -تϘييϡ          -غير مؤكد     -معتدل       -الخ              -الاهتمϡΎ         الطعϡΎ               -الدخل          -مدن             -
 الخ -تجزئΔ         -عدϭ ϡلاء     -بسيط        -                     الخ              -طراز الحيΎة      -الϭظيΔϔ        -قرى            -
-            ΔديΎالدين           -ب-                                       ΔعيΎالاجتم ΔϘالخ                           -الطب- ϡاستخدا 
 تكرار الاستخداϡ -                                                        خصΎئص الشخصيΔ             -الجنسيΔ        -ريف           -
 الخ -الخ                                                                                         -حجϡ العΎئΔϠ   -الخ             -
 الخ -                -
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ňجم، حجم المخاطرة. أما العامل الثاūية، و فورات اŞمو، معدل الرǼالذي  تشمل: حجم السوق، معدل ال
Ÿب أن تبحث فيه مدى التوافق و الانسجام بين اŪاء السوقي المستهدف و بين موارد و أǿداف المؤسسة. و 
ترى التجارب أنه لا Ÿب فقدان بعض الأجااء السوقية اŪاذبة لأنها غير مرتبطة مع أǿداف المؤسسة خاصة 

 ت الضرورية لتوفير قيمة متمياة.على المدى الطويل، أو لأن المؤسسة لا تمتلك العǼاصر و القدرا
 و يتم ذلك بعدة طرق:اختيار الأجزاء السوقية:  -2

وǼǿا Ÿب على الشركة اختيار جاء واحد من السوق، لذلك فإن إتباع التسويق التركز في جزء واحد: استراتيجية  -أ
ل أكثر و أدق، و Ÿعلها المركا من قبل رجال التسويق Ÿعل المؤسسة قادرة على معرفة احتياجات اŪاء السوقي بشك

قادرة على Ţقيق حضور سوقي قوي و متميا، إضافة إń ذلك فإن  المؤسسة تقوم بǼوع من التخصص الإنتاجي، و 
السوقية في ǿذا اŪاء سوف تتمكن المؤسسة من Ţقيق معدلات التوزيعي، و التروŸي. و عǼد اūصول على القيادة 

 ستراتيجية Ţتوي على űاطرة مرتفعة أكثر من غيرǿا.مرتفعة من الأرباح، رغم أن ǿذǽ الإ
ţتار المؤسسة عدد من الأجااء السوقية، و كل واحد من ǿذǽ الأجااء له  استراتيجية التخصص الإختياري:  -ب

متطلباته و أǿدافه، و خصائصه الممياة المختلفة عن بقية الأجااء، و كل واحد من ǿذǽ الأجااء űتلف في قدرته على 
ة على ţفيض معدل المخاطرة Ţقيق الأرباح و العوائد المالية، و تكمن الفائدة في إتباع ǿذǽ الإستراتيجية أنها قادر 

 من خلال توزيعها على عدد من الأجااء السوقية.
و تمكن ǿذǽ الاستراتيجية المǼظمة من التخصص في صǼاعة مǼتج معين، ثم  استراتيجية التخصص في المǼتج: -ج

Ǽاء سمعة قوية في مǼاول المؤسسة بŢ الطريقة ǽذǿ تج المحددة.تعميمه على بقية الأجااء السوقية، و من خلالǼطقة الم 

تركا المؤسسة على تلبية متطلبات أو احتياجات متعددة لمجموعة واحدة من الابائن،  استراتيجية التخصص السوقي: -د
و تسمح ǿذǽ الطريقة للمؤسسة بتحقيق سمعة قوية أثǼاء خدمة ǿذǽ المجموعة، و تتوسع فيما بعد لتصبح قǼاة لǼتجات 

 المخاطرة في ǿذǽ الطريقة يتمثل في اŵفاض القوة الشرائية للمستهلك، أو هلك. ان اšاǽ أخرى يمكن أن يستخدمها المست

 القدرة على الموازنة بين حاجات ůموعة المستهلكين.
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: Ţاول المǼظمة من خلال ǿذǽ الطريقة بتلبية حاجات و متطلبات جميع استراتيجية تغطية السوق بالكامل -ه
و Ūميع السلع أو اŬدمات الŹ Ŗتاجونها. و ضمن ǿذǽ الاستراتيجية Ÿب أن تكون  ůموعات المستهلكين في السوق

 تحليل الوضع التǼافسي: .II 1المǼظمات أو مؤسسات الأعمال العاملة كبيرة اūجم و غǼية بالموارد.
 تحليل المǼافسة:أولا: 

 يمكن Ţليل المǼافسة من خلال دراسة اŪوانب التالية:

و Ǽǿاك عدة أسئلة تطرحها المؤسسة Ţاول الإجابة عǼها بغية التعرف على  مǼافسيها:تعرف المؤسسة على  -1
مǼافسيها، و التقرب مǼهم، و ǿي من ǿم مǼافسوǿا؟، ماǿي استراتيجياتهم؟ و ماǿي نقا  قوتهم و ضعفهم؟ و 

 خطوات خطوات تساعد على تعريف المǼافسيǼالذين تواجههم المؤسسة و ǿي: Ǽǿ3اك 
إن Ţديد المؤسسة لمǼافسيها لا يقتصر على المافسين المتواجدين فعلا ضمن القطاع، بل  المǼافسين:أ_ تحديد 

إń المǼافسين المحتمل دخولهم إń القطاع، و الذين يشكلون خطرا عليها، لكن المǼافس لا يعř دوما المؤسسة يتعدى 
 تطع جانبا من أرباحها.أو المǼتج المǼافس، بل ǿو كل من يساوم المؤسسة و Źاول أن يق

إن التعرف الدقيق للمؤسسة على أقرب مǼافسيها ضروري لفهم  ب_ تحديد استراتيجيات المǼافسين:
استراتيجياتهم، و ǿؤلاء المǼافسين ǿم الذين يتبعون نفس الاستراتيجيات و يشكلون ما يعرف ب "المجموعة 

 لمǼافسين و تصǼيفهم في ůموعات وفقا للاستراتيجيات المتبعةالاستراتيجية" داخل القطاع، و بالتاŅ لابد من Ţديد ا
 و ذلك عن طريق: 

 _ Ţديد اŬصائص و المعايير الŖ يتم على أساسها الǼظر إń السلعة كاŪودة، درجة التعقيد،... اł؛

 _ التعرف على استراتيجيات المǼافسين و ملامح كل مǼافس؛

 _ تصǼيف ǿؤلاء المǼافسين في ůموعات، و بǼاءا عليه يتم Ţديد الاستراتيجيات الŖ يمكن إتباعها.

إن مقارنة وضع المؤسسة بالمؤسسات المǼافسة لها يساعد على وضع  ج_ تحديد نقاط قوة و ضعف المǼافسين:
درجة كبيرة على قوة أو ضعف استراتيجياتها، لأن امكانية تǼفيذ الاستراتيجيات و Ţقيق الأǿداف يتوقف ب

                                                           
 192.191.190، ص.ص.ص 2012، دار صفاء للǼشر و التوزيع، عمان، استراتيجيات التسويق مدخل نظري و كميإياد عبد الفتاح نسور، 1 
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المǼافسين، اذ يعبر جانب القوة عما استطيع المؤسسة القيام به بشكل أفضل بالمقارنة مع القدرات اūالية أو المحتملة 
للطاقة اللازمة للقيام بعمل ما، على الرغم  للمǼافسين في القطاع، أما جانب الضعف فيعبر عن عدم امتلاك المؤسسة

 المǼافسين.من توافرǿا لدى 

إن Ţليل المǼافسة و التعرف على مكونات البيئة التǼافسية للمؤسسة الŖ تعمل فيها لا  متابعة البيئة التǼافسية: -2
استراتيجية ناجحة للتǼافس، فعلى الرغم من أهمية التعرف على مكونات  ǿذǽ البيئة تبقى Ǽǿاك  يكفي لبǼاء

 لام عم المǼافس ǿي:العديد من اŬطوات الهامة و المطلوبة للاستع
 ات عن البيئة التǼافسية: و التي تخص:أ_ جمع المعلوم

 _ أنواع المǼتجات و مواصفاتها الŖ يطلبها السوق، و الŖ يمكن للمؤسسة إنتاجها بماايا نسبية أكبر من مǼافسيها.

 _ أنواع الابائن لمختلف المǼتجات و تفضيلاتهم من حيث المواصفات، الأسعار و الشرو .

 _ أنواع المǼافسين، درجات سيطرتهم على السوق و الماايا الŖ يتمتعون بها.

 _ أنواع المǼجات المǼافسة أو البديلة المتوفرة في السوق، و مصادر إنتاجها.

 _ أنواع اŬدمات المكملة للمǼتجات، و مدى توفرǿا لدى المǼافسين.

 _ حركة الأسعار في السوق للمǼتجات البديلة.

 وق اūاŅ و المرتقب في الفترات القادمة مقدر بكمية المبيعات._ حجم الس

 ب_ كشف و تحليل الفرص و التهديدات:

تعكس المعلومات الŖ يتم جمعها فرصا للمؤسسة يǼبغي اقتǼاصها، أو تهديدات يǼبغي تفاديها، و يتم اكتشاف الفرص و 
جمعها، ثم مǼاقشتها لتحديد تأثيرǿا المحتمل، و Űاولة  التهديدات من خلال  استعراض المعلومات و البيانات الŖ يتم

المتغيرات البيئية المؤثرة على نشا  المؤسسة، و تقدم عملية Ţليل الفرص و التهديدات  التوقع بسلوك و اšاǿات
و احتمالات وجود مركا نسبي معين يمكن أن Ţتله المؤسسة، و ذلك من خلال Ţديد الأهمية الǼسبية اǿذǽ الفرص 

 التهديدات مما يساعد المؤسسة في توجيه جهودǿا اšاǽ استغلال الفرص و مواجهة التهديدات.

 :افسةǼي: أنواع المǿ اعيةǼافسة فيما يتعلق بمجال أعمال المؤسسات الصǼاك نوعين من المǼǿ 
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مع ما من أجل تتمثل في المǼافسة و الصراع القائم بين المؤسسات في بلد ما أو ůت المǼافسة غير المباشرة: -1
المتاحة، فالمؤسسات من خلال Şثها عن المردودية، الرŞية و التفوق على مǼافسيها تسعى الفوز و كسب الموارد 

إń الفوز بالǼصيب الأكبر من ǿذǽ الموارد و بأحسن الظروف، و ذلك من ناحية اŪودة و التكلفة، مما يسمح 
يه نستǼتج بأن المǼافسة غير المباشرة تتمثل في تلك الصراعات الŖ لها بتعظيم الأرباح في ظل حدة المǼافسة، و عل

 ممكǼة.Ţدث بين űتلف المؤسسات من أجل اūصول على الموارد المتاحة في البيئة بأحسن جودة و أقل تكلفة 
تتمثل أساسا في تلك المǼافسة القائمة بين المؤسسات الŖ تǼشط في نفس القطاع  المǼافسة المباشرة: -2

الصǼاعي، أو تقوم بإنتاج نفس الǼتجات، و ǿذا الǼوع من المǼافسة ǿو الذي يهم المؤسسات بصفة أكبر من 
اعات الǼوع الأول، و لابد من الاشارة إń أن المǼافسة ţتلف من قطاع إń آخر، حيث تعرف بعض القط

مǼافسة شديدة، و أخرى تعرف مǼافسة Űدودة، وذلك حسب عدد المتدخلة في السوق و امكانات 
 1المتدخلين.

  العوامل المؤثرة على الطلب:ثانيا: 
 .تجǼسعر الم 
 .دخل المستهلك 
 .أسعار السلع البديلة و المكملة 
 .شكل السوق 
 .كوميةūطة الإستثمارية و السياسات اŬا 
  المعدلات المرتبطة بهم.تعداد السكان و 
 .جǼجودة الم 

 العوامل المؤثرة على العرض:ثالثا: 
 .تجǼسعر الم 
 .تكلفة عوامل الانتاج 
 .řالمستوى التق 

                                                           
 1  ،řمة الابداعسمبوزناق عبد الغǿاعية اǼافسية المؤسسة الصǼولوجي في تعزيز تǼمذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل شهادة الماجيستار في العلوم التك ،

ة، الاقتصادية، ţصص اقتصاد صǼاعي، كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير، قسم العلوم الاقتصادية، جامعة Űمد خيضر، بسكر 
 .44، 43، 42، ص.ص.ص 2012/2013
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 .1السياسة الائتمانية السابقة 
 (:PESTEL)تحليل    و تحليل البيئة الخارجية الكلية تحديدرابعا: 

، كما ǿو Űدد بستة أنواع من ǿذǽ العوامل الموجودة: الكلية للشركة ǿو طريقة لتحليل البئةŢ   PESTELليل 
، البيئية، و القانونية. و علاوة على ذلك فإن ǿذǽ العوامل لا تستبعد بعضها الإقتصادية، الإجتماعية، التقǼيةالسياسة، 

ر معين من المتغيرات (، فيما يتعبق بفهم الشركة Ǽǿاك قدLynch 2006بعض و تؤثر على الشركة أكثر من زاوية )
من  pestel( نتوقع Ţقيق أي ųاح إذا تم šاǿل Ţليل yugoma)  اŬارجية الŖ قد تؤثر على عملياتها الضرورية

 2المǼاطق المحيطة بها و لم يتم بشكل صحيح.

دات ǿي احدى الأدوات المستخدمة لعمل مسح و Ţليل لبعض العوامل اŬارجية من أجل Ţديد الفرص و التهدي
الموجودة في البيئة اŬارجية للدائرة بهدف مواجهة التهديد و التقليل من آثارǽ السلبية على أعمالها، أو Ţويله إń وضع 
اŸاĺ باšاŢ ǽقيق الأǿداف الموضوعة. أما عن التسمية فهي اختصار للأحرف الأوń للعوامل الأساسية ) السياسة/ 

political /( و )الاقتصادeconomical /( و ) المجتمعsocial /يةǼ( و )التقtechnological /( و ) البيئة
environmental /( و ) القوانينlegal.) 

تشير العوامل السياسية إń استقرار البيئة السياسية و اŪو السياسي العام و اšاǿات كل من اūركات  العامل السياسي:
 السياسية و الأحااب، و يعŘُ العامل السياسي بتقييم الأنظمة اūكومية و العوامل القانونية من حيث قدرتها على التأثير

 عوامل السياسية:على بيئو و طريقة عمل الدائرة. و يمكن أن تشمل ال

 اŪو السياسي العام بما فيه تأثير الأحااب و الǼقابات و جمعيات الأعمال. -
 سياسة اūكومة العامة. -
 الاستقرار السياسي الداخلي. -
 الاضطرابات الإقليمية. -

                                                           
 .45.40عادل طه فايد، مرجع سابق،ص. ص  1 

2  Dušan Mladenović, MASTER THESIS , Masaryk University, Faculty of Economics and Administration, Brno, 2013, p 
40. 
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العام و الذي  العوامل الاقتصادية ǿي المقاييس الŖ يتم الوقوف من خلالها على الوضع الإقتصادي العامل الإقتصادي:
يمكن أن يǼعكس على أداء الدائرة. Ÿب أن يتم التعرف على المستويات اūالية من التضخم و البطالة و الǼمو 

 الإقتصادي من أجل تǼفيذ اŬطة الإستراتيجية بالشكل الأمثل. و من أمثلتها:

 معدلات البطالة. -
 معدلات الǼمو الاقتصادي. -
 أسعار الفائدة. -
 مستويات الدخل. -
 لتضخم.ا -
 أǿم التحديات الاقتصادية. -
 الوضع العام للموازنة. -

يشمل عقلية و ثقافة الأفراد ) الموظفين أو المواطǼين( في البيئة الŖ تعمل بها الدائرة و العوامل  العامل الاجتماعي:
ت الإجتماعية. و فيما يلي الاجتماعية الممياة لتلك البيئة، و تشمل العوامل الديمغرافية و العادات و التقاليد و المستويا

 بعض العوامل الاجتماعية:

اūالة الاجتماعية، العرق، مستويات التعليم،  الطبيعة الديمغرافية للسكان ) مثل: العمر، اǼŪس، -
 مستويات الدخل، و المهǼة(.

 المستويات المادية. -
 العادات الاجتماعية. -
 التغييرات في أنما  اūياة و الاšاǿات. -
 تعليمية.المستويات ال -
و ǿو معř بالاختراعات اŪديدة و التغيرات في ůال المعلومات و تكǼولوجيا الاتصالات المتǼقلة و  العامل التقǼي:

التغيرات في الأنترنت و التجارة الإلكرونية، و الانفاق اūكومي على البحوث و تأثير جميع ǿذǽ العوامل على الدائرة. 
Ǽطوة تشمل البحث عن التكŬا ǽذǿ سين الكفاءة الداخلية. و فيما يلي بعضŢ تمكن من Ŗولوجيات المحتملة المتاحة ال

 العوامل التقǼية:

 الاكتشافات و الابتكارات اŪديدة. -
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 كلفة التقدم التقř و الابتكارات. -
 تكلفة التقادم التكǼولوجي. -
 المǼصات و الأدوات التقǼية اŪديدة. -
ǿذا العامل يأخذ بعين الإعتبار اŪوانب البيئية مثل الظروف المǼاخية، التأثيرات البيئية كالتلوث و  العامل البيئي:

 الضجيج، مصادر المياǽ اŪوفية، الكوارث الطبيعية، استهلاك الطاقة، الǼفايات و غيرǿا. و من ǿذǽ العوامل:

 قوانين حماية البيئة. -
 تǼظيم استهلاك الطاقة. -
 العام مع القضايا البيئية و موقفهم من اūفاظ عليها.تعامل المواطǼين  -

و تǼطوي ǿذǽ اŬطوة على التعرف على القوانين و الأنظمة و űتلف أدوات التشريع الŖ تؤثر على  العامل القانوني:
 عمل الدائرة. و من ǿذǽ العوامل:

 القوانين و التشريعات الŖ تǼظم عمل الدائرة. -
 أنظمة التوظيف. -
 الصحة و السلامة.أنظمة  -
 1قوانين مكافحة الإحتكار. -

 : (swot تحليل تحديد و تحليل المǼافسين و المقارنة معهم )خامسا: 

 Ŗها تستخدم على نطاق واسع تساعد في فهم نقا  القوة و الضعف و الفرص و التهديدات الǼو أداة بسيطة و لكǿ
 يǼطوي عليها المشروع أو الǼشا  التجاري.

و يبدأ بتحديد ǿدف المشروع أو الǼشا  التجاري و Źدد العوامل الداخلية و اŬارجية الŖ تعتبر مهمة لتحقيق ǿذا 
الهدف. نقا  القوة و الضعف عادة ما تكون داخلية للمǼظمة، في حين أن الفرص و التهديدات عادة ما تكون 

 2خارجية. 

                                                           
 .24_21، ص 2016، 10، الǼسخة الدليل الارشادي للتخطيط الاستراتيجي للدوائر الحكوميةوزارة تطوير القطاع العام،  1 

2 Jim downey and technical information service, strategic analysis tools, Topic Gateway Series no.34, octobre 2007,p5 . 



 م̢وناته الفص̣ الأول: الإطار النظري ߿طط الأعمال و
 

 36 
 

، و ǿو Ţليل Źدد و يلخص  swotفرص و التهديدات بتحليل يسمى التقييم الكلي لǼقا  القوة و الضعف، و ال
 1القضايا المهمة الŢ Ŗدث في بيئة وحدة الأعمال، و المقدرة الإستراتيجية للمǼظمة و الŖ تؤثر على تطوير الإستراتيجية.

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .22، ص 2006المصدر: أůد غانم، مقدمة حول مبادئ التخطيط الاستراتيجي، الǼخبة للإستشارات الإدارية، تموز

 و يتكون ǿذا التحليل من: 

 وŢدد من خلال الأسئلة التالية :نقاط القوة:  -1
 تتمتع بها الشركة ؟ Ŗي الماايا الǿ ما 
 و الشيء الذي تفعله وتؤديه أفضل من الآخرين ؟ǿ ما 
 تتوفر للشركة ؟ Ŗال Ňفرد بها أو ذات الكلفة الأدǼت Ŗي الموارد الǿ ما 
 اس في سوق الشركة ؟Ǽا الǿيرا Ŗي نقا  قوة الشركة الǿ 1ما 

                                                           
 .145اياد عبد الفتاح الǼسور، مرجع سابق ، ص  1 

 SWOTتحليل  2الشكل 

 S نقاط القوة
 O الفرص المتاحة T المخاطر أو التهديدات

 W نقاط الضعف
 البيئة الداخلية الاستراتيجيات الأǿداف المǼشودة المستقبلية الرؤية

 البيئة الخارجية
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 و Ţدد من الأسئلة التالية:  نقاط الضعف: -2
 ك؟Ǽقق أداء أفضل مŢ Ŗظمات الǼي المǿما 
 تضيف قيمة ضئيلة أو معدومة؟ Ŗاصر نشاطك التجاري الǼي عǿما 
 افسون و العملاء في سوقكم نقا  ضعفكم؟Ǽالم ǽ2ما الذي يعتبر 

 و Ţدد باسؤالين التاليين: الفرص: -3
 ه؟ǼسŢ ماذا يمكن للشركة أن 
 به؟Ǽب على الشركة أن تتجŸ ماذا 
 اس في السوق؟Ǽا الǿيرا Ŗي نقا  الضعف في الشركة الǿما 

 و Ţدد من خلال الأسئلة الآتية: التهديدات: -4
 توجهها الشركة؟ Ŗي المعوقات الǿما 
 تواجهها الشركة؟ Ŗافسة الǼو مستوى المǿما 
 Ŗدمة/ السلعة الŬي المواصفات المطلوبة لعمل الشركة، اǿتقدمها؟ما  
 ولوجية تهدد موقف الشركة ؟Ǽل إن التغيرات التكǿ 
 من ديون أو مشاكل في التدفقات المالية ؟ ňل إن الشركة تعاǿ 
 3يمكن لأي نقطة من نقا  الضعف أن تهدد بشكل جدي نشا  الشركة ؟ 

  swot: مضامين عǼاصر مصفوفة 7اŪدول 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                                 
، المؤتمر العلمي الدوŅ السǼوي السابع ادارة المخاطر و "الصǼاعية "دراسة تحليليةفي المؤسسات  swotتقدير المخاطرة في ضل تحليل  عبد الستار حسين يوسف، 1 

 .13، ص 2007أفريل  18-16اقتصاد المعرفة، كلية الاقتصاد و العلوم الإدارية، جامعة الايتونة الأردنية، 
2 Jim downey and technical information service , Op. Cit, p5. 

 .14عبد الستار حسين يوسف، مرجع سابق، ص  3 
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 عǼاصر الضعف عǼاصر القوة
 جديدة استخدام تكǼولوجيا -
 اتفاقات و عقود طويلة الأمد -
 موارد وفيرة و متمياة -
 مهارات بشرية مرتفعة -
 علامات šارية قوية -
 مستهلكين أوفياء -
 عوامل أخرى -

 

 Űدودية الموارد التمويلية و مصادرǿا. -
-  ŘحǼفاض في مŵنقص في الموارد البشرية و ا

 اŬبرة.
 تموقع ضعيف. -
 ضعف ţصيص الموارد. -
 للبيئة.عدم الإصغاء  -
 عوامل أخرى. -

 التهديدات الفرص
 تسهيلات حكومية جديدة -
 مǼافذ جديدة للإستيراد و التصدير -
 سموحات جمركية -
 نمو أسرع في السوق -
 ظهور تكǼولوجيات جديدة -
 عوامل أخرى -

 قيود حكومية مضافة -
 ركود اقتصادي -
 تغيرات كبيرة في الثقافات الاستهلاكية للأفراد -
 دخول مǼافسين جدد -
 معايير صǼاعية جديدةفرض  -
 عوامل أخرى -

 ضمن تدخل فيه، مذكرة والبقاء الريادة موقع الاقتصاديةاŪاائرية المؤسسات بلوغ في الإستراتيجي التسويق إسهام، جديان مǼالالمصدر: 
، ص 2013/  2014بومــــرداس،  بوقــرة أŰمد ، جــامعـةالتسيير وعلوم التجارية الاقتصادية، العلوم الماجستير، كـليــــة شهادة نيل متطلبات

62. 

 (:porterسادسا: تحديد و تحليل المحيط التǼافسي ) نموذج القوى التǼافسية لـ 

 القرن الثمانيǼات من في" اŬمس القوى نموذج للتǼافس، العامة الإستراتيجيات القيمة، سلسلة"  Porter كتابات  تمثل
 التǼافسية دراسة المياة أن Porter يؤكد ،Harvard مدرسة أعمال بعد التǼافسية المياة لدراسة متطورة خطوة الماضي

 :أساسية عǼاصر ثلاثة حول يتمحور

 ؛...البيئية، التكǼولوجية الثقافية، القانونية، السياسية، الاجتماعية، الاقتصادية، العوامل وتشمل: اŬارجية البيئة -
 المؤسسة؛ سلوك -
 .السوق في للمؤسسة الǼسبي التǼافسي موقع -

 المحيط التǼافسي. عوامل تأثير ظل في القطاع في تǼافسي موقع أفضل عن البحث تعř رأيه حسب التǼافسية فالمياة 
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 المؤسسة فالعامل مردودية على كبير  تأثير لهما حاسمين عاملين Ǽǿاك أن Porter يؤكد التǼافسية للبيئة دراسته إطار في
 الموقع التǼافسي في فيتمثل الثاň للعامل بالǼسبة أما Źققها، الŖ للأرباح نتيجة القطاع جاذبية مدى في يتمثل الأول

 ومدى للمحيط التǼافسي المكونة القوى قوة بمدى يتأثران العاملين ǿذين أن يرى كما  السوق، في للمؤسسة الǼسبي
 للمحيط المشكلة القوى التǼافسية Ţكمها تǼافسية مياة امتلاك على المؤسسة قدرة فإن ثم من و بيǼها، الموجود التفاعل

 القوى وتتمثل. فيها والتحكم ǿذǽ القوى بين الموجودة العلاقة فهم على اēقدر ومدى المؤسسة فيه تǼشط الذي التǼافسي
 :في Porter قدمها الŖ التǼافسية

 القطاع؛ مؤسسات بين المǼافسة شدة -
 المحتملين؛ المǼافسينتهديد  -
 للموردين؛ التفاوضية القوة -
 للعملاء؛ التفاوضية القوة -
 (.خدمات/ سلع) البديلة المǼتجاتتهديد  -

 على التعرفبهدف  الصǼاعة بيئة التǼافسيةفي القوى بتحليل للمؤسسة يسمح Porter طورǽ الذي العمل إطار إن
 القوى ǿذǽ إحدى قوة وأن الصǼاعة، الرŞية داخل على يؤثر القوى ǿذǽ تفاعل فإن رأيه حسب والتهديدات،و الفرص

 للمؤسسة تتُيح كفرصة  يعتبر القوى ǿذǽ إحدى بيǼما ضعف الأرباح تقليص إń يؤدي بمثابة تهديد اعتبارǽ يمكن التǼافسية
 1أكبر. أرباح Ţقيق

 : Ţليل القوى اŬمس لبورتر3الشكل 

 

 

 

 

 

                                                           
، مذكرة مقدمة لǼيل شهادة الماجيستار في مقاربة الموارد الداخلية و الكفاءات كمدخل للميزة التǼافسية في المؤسسة الإقتصادية الجزائريةبوازيد وسيلة،  1 

 .24.25، ص.ص 2011/2012و علوم التسيير، جامعة سطيف، علوم التسيير، ţصص ادارة استراتيجية، كلية العلوم الاقتصادية و التجارية 
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 التفاوضية القوة

 

 

 

 

 

 

, University Of Missouri Market AnalysisEastern Redcedar Michael A. Gold,and other,: Source

9.Columbia, Missouri 65211, 2003 Directory, p  Center for Agroforestry, III. :افسيةǼالإستراتيجيات الت 

الاستراتيجية التǼافسية الذي يتم اعتمادǿا من بين البدائل المتاحة و الذي يمكن المǼظمة من Ţقيق أǿدافها و ǿي البدائل 
 و تقوية مركاǿا التǼافسي في السوق بموجبها.

و سميت بالإستراتيجيات التǼافسية العامة لأنه يمكن  porterونعř بهذǽ الدراسة الاستراتيجيات التǼافسية الŖ اقترحها 
 1ي مǼشأة تطبيقها مهما كان نوعها أو حجمها و اŬيارات ǿي:لأ

 :استراتيجية السيطرة بالتكاليف 
تعرف ǿذǽ الاستراتيجية بأنها قدرة المǼظمة للإنتاج بأقل التكاليف لو تم مقارنتها بمǼافسيها و ذلك من خلال Ţسين 

 صر التكاليف.الإنتاجية وحذف الأنشطة غير الضرورية و الرقابة المحكمة على عǼا

                                                           
، قدمت ǿذǽ الرسالة استكمالا لمتطلبات اūصول على درجة الماجيستار في السوقية في اختيار الاستراتيجيات التǼافسيةلؤي صبحي دحبور، دور المعرفة  1 

 .10، ص 2010لشرق الأوسط، ماي الإدارة، ţصص إدارة أعمال، كلية الإقتصاد و العلوم الإدارية، جامعة ا

 

 

 الداخلين تهديد                                                     

 الداخϠين المحتمϠين

ΕΎع مؤسسΎطϘال  

 
 

بين المنΎفسΔ شدة  
ΕΎمؤسس ΔئمΎϘال  

ϭردϭنالم  

 البدائل

عملاءال  

ΕΎسΎسي 

 الϭϘة
يΔالتϭΎϔض  

 الϭϘة
ΔالتϭΎϔضي  

المنتجΕΎ تϬديد  

لعملاءا نϭدالمϭر   
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و تقوم ǿذǽ الاستراتيجية على قدرة المǼظمة على تقديم مǼتجاتها و خدماتها بأقل تكلفة مقارنة مع المǼافسين، أي أن 
استراتيجية قيادة التكلفة تهدف إń خفض الكلف إń أدŇ حد ممكن دون المماس ŝودة المǼتج و ǿذا ما يتطلب Ţليل 

توصل إń مياات تǼافسية بهدف خفض سعر المǼتج للتوصل إń مستوى الكلف الŖ تميا التكاليف Ţليلا استراتيجيا لل
 المǼظمة إستراتيجيا.

تتخذ السعر كمياة تǼافسية ضد المǼافسين، إذ تعمل على Ţديد أسعار  ذǽ الإستراتيجيةǿن المǼظمة ومن خلال فابذلك 
ي بذلك تستطيع إن Ţقق قيمة للابون ھأكبر الأرباح و لبيع مǼتجاتها / خدماتها اقل من أسعار المǼافسين وŢقيق قدر

ǽفهذ ، ǽكسب رضا Ņوبالتا 
المǼظمة لإنتاج المǼتج الأقل  ته ، حيث أن سعيالإستراتيجية تهدف إń زيادة القيمة للابون عن طريق ţفيض تضحي

العديد من المستهلكين الذين يتحسسون للأسعار ،  في الأسواق الŖ تتعامل مع تكلفة يعد مدخلا تǼافسيا فاعلا و مؤثرا
جهة ذǽ الإستراتيجية يؤدي إţ ńفيض الكلف وزيادة قدرة المǼظمة على مواھ ن توسع المǼظمات في استخدامإوبالتاŅ ف

 1.نتيجة للمرونة السعرية الŖ تمتاز بها والŖ يمكن أن Ţقق له أداء أفضل من المǼافسين القوى المǼافسة

 :استراتيجية التمييز 
 بالتمــايا المǼفعــة أو الكلفــة فــي المǼظمـــــات القائــدة تـــــتمكن لا بطـــــرق المǼظمــــة بالتخصـــــص قيــــام علــــى تقــــوم إســــتراتيجية

 السوقي القطاع في مـن مǼافستها الأخـرى تمǼـع بهـا خاصة مواقع خلق المǼظمــة من تمكــين فــي يســاǿم وممــا فــي Ţقيقهــا
 أو المشترين معيǼـة من لمجموعة خاصة حاجات إشباع مـــن خلال تǼافســـية ميـــاة بǼـــاء إلـــى وتســـعى من قبلهـــا المستهدف

 . جغرافـي Űدد سـوق علـى بالتركيا

 فيــه تبــذل الــذي الســوق جـاء مــن لـتلائم والتروŸيـة والإعلانيـة الإنتاجية توجيـه اŪهود علـى الاسـتراŸية ǿـذǽ بǼـاء يعتمـد
 اجــل مــن اŪهــود
 المستهلكين جذب إń يــؤدي  الـذي الاǿتمــام Ţقيـق لغــرض المسـتهلكينوتفضــــــيلات  والمميــــــاات اŬصــــــائص معرفــــــة

 المǼظمـة. إلـى
 : الآتية الماايا الإستراتيجية ǿذŢ ǽقق

                                                           
 1  ،ĺاǼŪيم اǿية التكلفة المستهدفة في تحقيق قيادة التكلفةمعاذ خلف ابراǼلة تكريت للعلوم الإدارية و الاقتصادية، المجلد الدور الاستراتيجي لتقů ،7 ،

 .177، ص 2011، كلية الادارة و الاقتصاد، جامعة تكريت، 21العدد 
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 . الكبار المǼافسين مقابل السوق مــن جـاء علــى للحصـول المǼظمــة قـدرة زيــادة -أ
 جديـدة. فـرص Ŭلق أصول ůموعة أو المتخصصة المميـاة جـدارتها اسـتثمار مـن المǼظمة تمكين -ت

 : بمــا يأتي الإســتراتيجية ǿــذǽ اســتخدام űــاطر تــتلخص
 التشـــــابه خدمتـه بســـــبب إلـى المǼظمـة تسـعى الذي السوق جاء ككـل وبين  السـوق بـين فاصـلة حـدود وضـع صـعوبة  -أ

 . للمستهلكينواūاجـــــات  الرغبـــــات فـــــي
 ǿذا حاجا كسر  المǼافسـون من خلالـه من يتمكن المستهلك سوق داخــل جاء ثانويــة أســواق المǼافســين Ÿــد قــد  -ب

 .السوق
 كـــل  لاخــتلاف متطلبـــات الســوق جـاء يتطلبهــا التـي الكلفــة وبـين قيـادة المتميـاة الǼوعيـة بين الماج Ţقيق صعوبة-ج

 .إســـتراتيجية

 :استراتيجية التركيز 
 باšـاš ǽـذبهم والتـي نظـر الابـائن جهـة مـن نوعـه مـن وحيـد أو فريـد بسـعر أو خدمـة مǼتـــوج خلـــق علــى تقـــوم اســتراتيجية

 1. المبيعـات زيـادة إلـى اŬدمـة وتـؤدي أو المǼتـوج

خـلال أن  مـن متماياة بمواصفات خدمة أو مǼتج تقدم خلال من والمǼافسة التمايا إستراتيجية إتباع إń المǼظمة تتجه
 خـلال المواصفات مـن سـواء ، Űاكاتـه أو تقليدǽ يصعب متفردا   شيئا   تقدم المǼظمة أن المǼافسين وكذلك العملاء يدرك
 وإدراك تصور تـستحوذ على الŖ العǼاصر من وغيرǿا šارية علامة أو šارى اسم من به يرتبط وما الفř التصميم أو الفǼية

 2. العميل وسلوك

يتم تعيين استراتيجية التركيا لمساعدة الشركة في أن تكون لديها مكانة خاصة داخل الصǼاعة، و خلافا لاستراšية التمايا 
، فإن استراتيجية التركيا و الاستراتيجيات الŖ تهدف إń استهداف سوق أوسع نطاقا أو على نطاق الصǼاعة بأكملها

تركا على ůالات Űددة و عادة ما تكون صغيرة. و يمكن أن تكون ǿذǽ الǼواتج عبارة عن ůموعة معيǼة من المǼتجات 

                                                           
 .127، جامعة الكوفة، العراق، ص المزايا التǼافسية للمǼتجات في السوق العراقية / دراسة مقارنة، كلية الادارة و الاقتصادوليد عباس جبر و آخرون،  1 
 2  ،ňفري القحطاǼŬمد بن مطلق اŰ افسية للشركات وفقاً لمعايير الأداء فيصل بنǼالإستراتيجي وإدارة الجودة الإدارة الإستراتيجية لتحسين القدرة الت

ة البريطانية، ، قدمت ǿذǽ الرسالة استكمالا  لمتطلبات اūصول على ماجستير إدارة الأعمال ţصص إدارة الشركات، آلية إدارة الأعمال، اŪامعة الدوليالشاملة
 .54، ص 2010المملكة المتحدة، 
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أو جاء ضيق من خط انتاج معين، أو سوق جغرافي أو إقليمي، أو مكانة ممياة ذات أذواق ممياة، و تتمثل الفكرة 
التركيا في التخصص في أنشطة الشركة بطرق لا يمكن أن تؤديها الشركات ذات التكلفة الأساسية وراء استراتيجية 

ذات اŬط الأوسع أن  ، حيث لا يمكن للشركات الأخرىالمǼخفضة، و الشركات التميياية، و بالتاŅ الرŞية العالية
ممياة و دائمة، ثم يمكن تتخصص و أن šري أنشطتها، فمثلا عن شركة مركاة، اذا كان مكان أو جاء له خصائص 

للشركة أن تضع ůموعة خاصة بها من حواجا الدخول في الكثير مǼها بǼفس الطريقة الŖ تقوم بها الشركات الكبيرة في 
 1الأسواق الأوسع نطاقا.

 بورترعامة ل: الاستراتيجيات ال4الشكل 

                                                                                                             

 استهداف قسم من السوق                                                                                                          

 

 استهداف واسع                                                                                             

 المياة الاستراتيجية
 أقل تميا المǼتج                                  تكلفة                                               

Source : Michael E.Porter, Competitive Strategy (technique for analysing industries and 

competitors( , the free Press, 1998 ,p39. IV. الخدمي: المزيج التسويقي 

المستهلك، ثم من الأنشطة الرئيسية الŖ يتم من خلالها دراسة السلعة بما يتǼاسب مع يمكن تعريفه بأنه ذلك اŬليط 
دراسة و Ţديد السعر المǼاسب و التǼافسي لبيعها، ثم الترويج لها لدى المستهلكين و من ثم توزيعها و إيصالها للمكان و 

 في الامان المǼاسبين من أجل إشباع حاجات المستهلك بأعلى مستوى ممكن و Ţقيق الربح المǼاسب.

                                                           
1  Jeff Bordes, Strategic Management Assignment, Atlantic International University, Honolulu, Hawaii, May 2009, p 

15. 
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ůموعة من الوسائل الŖ يستخدمها مديرو التسويق لتحقيق أǿدافهم و ( المايج التسويقي بأنه 2002كما يعرف )بعيرة 
 1تشمل ǿذǽ الوسائل العديد من العوامل، و لكن للسهولة و الوضوح يمكن تلخيصها في كل من:

  :السلعة 
من المكونات الملموسة مثل الصفات الفيايائية و العلامة التجارية و الغلاف، و غير الملموسة مثل الفوائد و ǿي ůموعة 

 2القيمة الإجتماعية و المعǼوية الŢ Ŗققها السلعة لمشتريها.

بهدف اشباع  ǿي ذلك المايج من المكونات المادية و الغير المادية الŖ يشتريها المستهلك جميعها في آن واحد، و ذلك
 3حاجة من حاجاته المتعددة و تلبة متطلباتها.

وǿي بشكل أشمل كل ما يمكن أن يلبي الرغبات أو المتطلبات و يطرح في السوق بهدف جذب الإنتباǽ و الإستحواذ و 
 4أو الإستهلاك، و ǿذǽ يمكن أن تكون أǿدافا طبيعية، خدمات، أشخاصا، أمكǼة، مؤسسات، أو أفكار.الإستخدام 

  5جوǿر السلعة، الغلاف، العلامة التجارية، الضمانات، و الكفلات، العبوة.و تشمل عǼاصر المايج السلعي على 

 :التسعير 
السعر ǿو القيمة الǼقدية أو العيǼية الŖ يدفعها المشتري مقابل اūصول على المǼتج، و عليه يتضمن مفهوم السعر التكلفة 

تهلك، كما يتضمن القيمة العيǼية الŖ تشمل اŪهد الǼفسي و البدň و العقلي المبذول الŖ يدفعها المس المالية المباشرة
مقابل اūصول عليها. و يتوقف مفهوم السعر بالǼسبة للمستهلك على توقعاته من السلعة الŖ يشتريها، فالسلعة أو 

كالإصلاح و الصيانة، و العلامة التجارية، و ما اŬدمة تمثل ůموعة من المǼافع المادية و المعǼوية و اŬدمات المحيطة بهما  
 6تؤثر على السعر.Ţمله السلعة ممن شهرة أو سمعة 

                                                           
 .142-141بلال خلف السكارنة، مرجع سابق، ص.ص  1 

 .154الهام فخري طملية، مرجع سابق، ص  2 
 .217إياد عبد الفتاح نسور، مرجع سابق، ص  3 
 .142بلال خلف السكارنة، مرجع سابق، ص 4 
 .206، ص 2010تطبيقي، دار المسيرة للǼشر و التوزيع، عمان الاردن، -مدخل مǼهجي الإتصالات التسويقيةعلي فلاح الاغبي،  5 
 .295إياد عبد الفتاح الǼسور، مرجع سابق، ص  6 
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يتفق اŪميع أن السعر ǿو العǼصر الأساسي في قرار الشراء. و يؤثر السعر على كل من حجم المبيعات و الرŞية و 
، السوق و قدرته على Ţمل السعر، الصورة على ثلاثة عوامل أساسية: الكلفة  يتحدد السعر المǼاسب للمǼتجات بǼاءا

 الŖ ترغب المǼشأة في خلقها عǼد المستهلكين.

وتركا العديد من المشروعات الصغيرة على المǼافسة غير السعرية، حيث تهتم بعوامل أكثر فعالية في المǼافسة، و ذلك مثل 
وصيل المجاň. فترة ضمان طويلة للمǼتوج..، و غيرǿا من الأساليب الŖ تؤكد على عروض ůانية لتجربة المǼتوج، الت

 1المǼافسة، الǼوعية ، الشهرة أو أشكال خاصة.

و تتكون عǼاصر المايج التسعيري من سعر السلعة شاملا التكلفة إضافة إń اŬصومات مثل اŬصم الǼقدي و خصم 
 2الكمية.

 :التوزيع 
الأنشطة الرئيسية الŖ تمارسها المǼظمات السلعية و اŬدمية على حد سواء في استراتيجياتها التسويقية، يعتبر التوزيع أحد 

. و كما ǿو معروف فإن وظيفة التوزيع تǼصب و ذلك بسبب علاقته التكاملية مع الأنشطة الأخرى في المايج التسويقي
من جهة، ووضع المǼتج المحلي في مكانه المǼاسب من جهة على الإسهام في زيادة عدد الابائن الراغبين بشراء المǼتج 

 3أخرى.

 4يعرف التوزيع على أنه "ůموعة الأنشطة و العمليات الŖ تسمح بوضع المǼتوج في متǼاول المستهلك".

كما يعرف أنه "الوظيفة الŖ تمكن من وضع السلع و اŬدمات Ţت تصرف المستعمل، وذلك في الوقت و المكان 
 5و باūجم المǼاسب له، أي من المǼتج إń المستهلك الǼهائي". المǼاسب،

                                                           
 .134ماجدة العطية، مرجع سابق، ص  1 
 .206علي فلاح الاغبي، مرجع سابق ، ص 2 
 .325إياد عبد الفتاح الǼسور، مرجع سابق، ص 3 

 
، مذكرة مكملة لǼيل شهادة الماجيستار في العلوم التجارية، كلية العلوم الاقتصادية و واقع و أǿمية الإعلان في المؤسسة الإقتصادية الجزائريةكوسى ليلى،   4 

 .28، ص 2007/2008علوم التسيير،)مǼشورة(، جامعة مǼتوري، قسǼطيǼة،
،مذكرة مقدمة ضمن اūصول على شهادة الماجيستار، في التخطيط للǼشاط التسويقي و الرقابة عليه دور نظام المعلومات التسويقيةالعيد فراحتية،  5 

 .10، صţ2005/2006صص علوم التسيير، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير و العلوم التجارية، )مǼشورة(، جامعة Űمد بوضياف، المسيلة، 
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فالتوزيع ǿو الذي يسمح بتوجيه المǼتجات من المǼتج إń المستهلك، و أي مؤسسة توزع مǼتجاتها تستخدم وسطاء توزيع، 
 معتمدة على واحدة من السياسات الآتية:

  تعرف طلبا واسعا Ŗتجات الǼفي السوق، أو تكون ذات شراء متكرر و بكميات التوزيع المكثف: و يمس الم
صغيرة، أو سعرǿا مǼخفض نوعا ما، إضافة إń أنها لا تتطلب معارف متخصصة لبيعها و لا تتطلب خدمات 

 ما بعد البيع.
 .ددةŰ م وفق معاييرǿالتوزيع الإنتقائي: و يتم عن طرق تموين عدد من التجار يتم إختيار 
 أن řصري: و يعūتوج  كما يشتر  أن لا يقوم الموزع  التوزيع اǼيتم الإعتماد على موزع واحد يقوم بتوزيع الم

 1بتوزيع مǼتجات المǼافسين.
 2تتكون عǼاصر المايج التوزيعي من šار اŪملة، šار التجائة، الوكلاء ، و السماسرة.

 :الترويج 
يعرف الترويج على أنه " اŪهد المبذول من جانب البائع، لإقǼاع المشتري المǼظور و المحتمل بقبول معلومات معيǼة عن 
سلعة أو خدمة ما، و حفظها في ذǼǿه بشكل يمكǼه من إسترجاعها". و بصورة أكثر Ţديد فإن عملية الترويج تǼطوي 

ياة للسلعة أو اŬدمة الŖ يتم الترويج لها كالتصميم، و التغليف، و على Űاولة من جانب البائع لإبراز اŬصائص المم
 3إسم العلامة، و اŪودة، و السعر ثم إقǼاع ǿذا المشتري بتلك اŬصائص لشراء ǿذǽ السلعة أو اŬدمة.

ه و ليس للمؤسسة أن تترك مǼتجاتها للمستهلك كي يتعرف عليها بمحض الصدفة، بل عليها أن تسوقها إليه، و تعرف
Ţدثه عǼها، إذا كانت جادة في الوصول إń المستهلك، فسبيلها إليه ǿو عملية الإتصال من خلال مايج تروŸي متكامل 
يتضمن قدرا من أنشطة الإعلان، البيع الشخصي، ترويج المبيعات و العلاقات العامة، و بالتاŅ فإن الترويج ǿو المتحدث 

 الرسمي عن الأنشطة التسويقية.

                                                           
 .28كوسى ليلى، مرجع سابق، ص  1 
 206علي فلاح الاغبي، مرجع سابق، ص  2 
 .359اياد عبد الفتاح الǼسور، مرجع سابق، ص 3 
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Ÿب أن نؤكد أن وظيفة مدير التسويق Ǽǿا إŸاد المايج المǼاسب من ǿذǽ العǼاصر الأربعة، وذلك وفقا لمتطلبات و Ǽǿا 
البيئة التسويقية، و حسب البيانات المتوفرة عن ǿذǽ البيئة و من كافة جوانبها، و كما ǿو معلوم فإنه يتم اūصول على 

 1ذ القرارات من خلال Şوث التسويق و نظم المعلومات التسويقية.البيانات و المعلومات الŖ يتم على ضوئها إţا

 2و تتمثل عǼاصر المايج التروŸي  في الإعلان، الدعاية، العلاقات العامة، وسائل ترويج المبيعات و البيع الشخصي.

لداخلية و العوامل و خلاصة القول ǿي أن السياسات التسويقية الŖ ترسمها إدارة المǼشأة تتأثر ŝملة من العوامل ا
أو سهولة التحكم فيها، و عموما ǿي العوامل  اŬارجية، و قد تتمكن إدارة المǼشأة من السيطرة على العوامل الداخلية

المتعلقة بالمايج التسويقي. أما العوامل اŬارجية، و الŖ تتعلق بالبيئة المحيطة بالمǼشأة فيصعب على الإدارة السيطرة عليها، 
ǽذǿ افسية، و الإقتصادية، القانونية و البيئة الإجتماعية. و تشملǼ3العوامل: البيئة الت 

 :المكونات المادية للخدمة 
Ǽǿاك تداخل بين العميل و الموظف )بائع اŬدمة( عǼد أداء اŬدمة و تقديمها للعميل من خلال الفروع المǼتشرة Ǽǿا و 

تساعد و تسهل انسياب اŬدمة Ŵو العملاء حيث Ţقق لهم Ǽǿاك، حيث يتطلب تقديم اŬدمات توفر تسهيلات مادية 
المǼفعة الامǼية و المكانية. تتمثل التسهيلات المادية من مباň ذات الموقع الملائم للعملاء و الŸ Ŗب أن تǼفرد ببعض 

Ǽارجي، توافر الاحتياطات الأمŬالأخرى من حيث المظهر الداخلي و ا ňا من المباǿية و ملائمة الممياات عن غير
 الشبابيك ووجود كل التسهيلات المرتبطة بأداء اŬدمات. و من أǿم المكونات المادية نذكر ما يلي:

 المباň: تلعب المباň دورا بالغ الأهمية في جذب العملاء للتعامل مع المؤسسة اŬدمية. -
 العǼاصر المادية من حاسبات و ملحقاتها. -
 اūاسبات الضخمة. -
 البرامج -
 الإتصالات الشبكية.وسائل  -

 :الأفراد المشتركون في تقديم الخدمة 
                                                           

 .11العيد فراحتية، مرجع سابق، ص 1 
 .207علي فلاح الاغبي، مرجع سابق،ص  2 
 .11العيد فراحتية ، مرجع سابق، ص  3 
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من أǿم العǼاصر المؤثرة على مكونات اŬدمات و الŖ بدورǿا تؤثر على ادراك العملاء Ūودة اŬدمات البريدية المقدمة 
ن بشكل مباشر أو ، و العǼصر البشري يتعلق بالأفراد العاملين بالمؤسسة اŬدمية و الذين Źتكو لهم ǿي العǼصر البشري

مهارات العاملين عن طريق التكوين المستمر فيما ختص غير مباشر مع العملاء، حيث يتوجب على الإدارة القيام بتǼمية 
استعمال التسهيلات المادية، أو فيما ختص اŪوانب المتعلقة بمعاملات العملاء و كيفية استقبالهم، فمن المتفق عليه أن 

ت و القدرات الŸ Ŗب أن يتصف بها العاملون بالبريد خاصة ǿؤلاء ممن لهم اتصال مباشر Ǽǿاك ůموعة من المهارا
 بالعملاء.

 :)العمليات ) عمليات تقديم الخدمة 
 ǽذǿ دمة، وŬيرغبها العملاء في ا Ŗصائص الŬالمواصفات و ا ńيتم بها الوصول إ Ŗتمثل العمليات كل الأساليب ال

لها جودتها الŖ قد ترضي العميل أو لا ترضيه، و يبدو واضحا اذ أنه لا يقتǼع العميل بمستوى جودة العمليات أيضا 
اŬدمة الŖ يتلقاǿا في الǼهاية، بل Ÿب أن يقتǼع أيضا بالأسلوب الذي أوديت به ǿذǽ اŬدمة، و عليه Ÿب على إدارة 

 اŬاصة بأداء كل خدمة. البريد أن تأخذ في الإعتبار رأي العميل في Ţديد العمليات

كما أكد الباحثون على ضرورة اǿتمام الإدارة بتصميم العمليات، حيث أشاروا إń حتمية قيام الإدارة باستخدام كافة 
الطرق الŖ تؤدي إń تقليص دورة العمليات الطويلة سواءا المتعلقة بتبسيط الإجراءات أو تقليل عدد اŬطوات و ţفيض 

 من إدارة إń أخرى، و Űاولة القيام بالعمليات بصورة متوازنة بدلا من العمليات المتتابعة.وقت انتقال العمل 

إń خصائص اŬدمة البريدية، و من ثم يǼبغي دائما الربط بين كل  و اŪدير بالذكر أن خصائص العملية الŖ تؤدي
Ŗدمة ، و بين خصائص العمليات الŬصائص المرغوب فيها في اŬدمة.خاصية من اŬاصية في تلك اŬا ǽذǿ ققŢ  

 ǽاصرǼو تبيان مدى التكامل و الإنسجام بين عǿ دمي بمكوناته السبعŬليل المايج التسويقي اŢ كان الهدف من دراسة و
التسويقية لمؤسسة البريد، كما يتم تقديم ǿذا المايج للعملاء بطريقة šعل مǼه ماŸا  المختلفة و الŖ تكون الإستراتيجية

 1جذابا لقطاع مهم من الإقتصاد.

 : المايج التسويقي متعدد اŬدمات5الشكل
 
 

                                                           
ة لǼيل شهادة الدكتوراǽ في العلوم الإقتصادية، كلية العلوم الإقتصادية و علوم ، أطروحة مقدملتسويق في مؤسسات الخدمات العموميةعبد القادر برايǼيس، ا 1 

 .310_306، ص 2006/2007التسيير، قسم العلوم الإقتصادية، جامعة اŪاائر، 
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التسويق الفǼدقي). حورس الدولية للǼشر و التوزيع، دون طبعة،  –طارق عبد الفتاح الشريعي، التسويق (التسويق السياحي المصدر: 
 .185، ص2008، سكǼدريةالإ

 :صر الخدمةǼالاستراتيجيات المتعلقة بع 
 تج استرتيجياتǼالتسويق خلال دورة حياة الم 
 استراتيجيات التسويق في مرحلة التقديم:  

و ǿي المرحلة الأوń من دورة حياة المǼتج و تمثل ولادة المǼتج و خروجه مـن المـصǼع و دخوله إń السوق و يمكن للمǼظمة 
السعر و الترويج ليتحدد ǿدفها فيما إذا   اعتماد عدد من الاستراتيجيات التسويقية في ǿذǽ المرحلـة تدور في Űتواǿا بين

كان Ţقيق الأربـاح، أو تقليـل التكاليف التسويقية أو اūصول على اūصة السوقية الأكبر أو تشجيع المستهلك على 
 ."الشراء

 

 

المايج التسويقي 
 متعدد اŬدمات

 المنتج

 التسعير

 التوزيع

 الترويج

 العمليات

 المشاركين

 المالية الشواǿد
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ك بإشراك إن الإستراتيجية المǼاسبة في ǿذǽ المرحلة ǿي الŖ تـضمن قبـول اŬدمـة اŪديـدة لـدى المستخدمين لها، و ذل
المستعملين اūاليين للخدمة اūالية في تصميم اŬدمة اŪديدة و في ǿذǽ المرحلة عادة ما يتبŘ اŬدمة ǿم المبتكرون و 

 .مـن المجتمع %2.5الذين يشكلون ما نسبته 

 :وفي ǿذǽ المرحلة يمكن إتباع إحدى الاستراتيجيات التالية

حيث يتم إنتاج مǼتج جديد بسعر مـǼخفض ومـستوى مǼخفض من الترويج، و يشجع  إستراتيجية التغلغل البطيء : _
السعر المǼخفض على القبول السريع للمǼتج و تـؤدي تكاليف التشجيع المǼخفضة إń رفع الأرباح تعتقد الشركة بأن طلب 

ـون ǿـذǽ الإستراتيجية مقبولة عǼدما الـسوق يكـون حساسا للغاية šاǽ السعر و لكǼه قليل اūـساسية šـاǽ التـرويج و تك
 تكون السوق كبيرة اūجم، و يدرك السوق المǼتج، و Ǽǿاك مǼافسة Űتملة.

فتستخدم عǼدما تكون السوق كبيرة اūجـم، ولا يـدرك السوق المǼتج، و يكون أغلب  :استراتيجية التغلغل السريع_ 
المشترين حساسين šاǽ السعر، و Ǽǿالك مǼافسة قويـة Űتملة، حيث Ÿب البدء بمǼتج بسعر مǼخفض و الإنفاق بإسراف 

 .فـي الـسوق عن الترويج، تقـوم ǿذǽ الإستراتيجية بتحقيق أسرع تغلغل في الـسوق و أكبـر حـصة

تـستخدم عǼـدما يكون جاء كبير من السوق المحتمل غير مدرك للمǼتج، و يتحمس  إستراتيجية الاستخلاص السريع:_ 
الـذين يـدركون المǼتج لاقتǼائه و يستطيعون دفع السعر المطلوب، و ǿي تتضمن البدء بمǼـتج جديـد بسعر مرتفع لغرض 

 ة، و بمستوى ترويج عاŅ بهدف التغلغل في السوق.استعادة ما يمكن من الأرباح لكل وحد

فهي تـستخدم عǼدما غالبية السوق يدرك المǼتج و يرغب المشترون في دفع سعر  :إستراتيجية الاستخلاص البطيء_ 
مرتفع، و المǼافسة المحتملة غير وشيكة ) قريبة(. و تتضمن البدء بمǼتج جديد بسعر مرتفع و مـستوى ترويج مǼخفض و 

المستوى المǼخفض من الترويج تكاليف التسويق  ع السعر المرتفع في استعادة ما يمكن من الأربـاح ، و يبقـى يشج
 .مǼخفضة و من التوقع أن تـستخلص ǿذǽ التركيبة الكثير من الأرباح من السوق

من المǼتجات اŪديدة  %75و تعتبر ǿذǽ المرحلة من أǿم المراحل حيث أن " تشير الدراسات في الأسواق العالمية إń أن 
 تتعرض إń الفشل عǼد طرحها في الـسوق.

 :استراتيجيات التسويق في مرحلة الǼمو

خلال مرحلة الǼمو تستخدم الشركة استراتيجيات خاصة للحفاظ على الǼمو السريع للسوق قدر الإمكان و ذلك عن 
 طريق:

 .Ţسين وتطوير نوعية المǼتج و بإضافة خصائص جديدة للمǼتج  -

 .إضافة نماذج جديدة ومǼتجات جانبية  -
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 .الدخول في أجااء جديدة في السوق  -

 تايد من تغطيتها للتوزيع و تدخل قǼوات توزيع جديدة. -

 .ţفيض الأسعار لكي šذب المشترين اūساسين šاǽ السعر -

 .ن إدراك المǼتج إń إعلان تفضيل المǼتجتتحول الشركة من إعلا -

و على الشركات أن تقوى موقعها التǼافسي بإتباع إستراتيجيات التوسـع فـي الـسوق، و أن تصمم استراتيجيات تسويقية 
و سياسات لاختراق السوق و أن تطبق إستراتيجية تقسيم الـسوق و تǼويع السلع و خفض التكاليف بدرجة كبيرة و 

 ار لكسب المستهلكين الـذين لا ياالون مترددون في الشراء بسبب ارتفاع الأسعار.خفض الأسع

 :استراتيجيات التسويق في مرحلة الǼضج

في مرحلة الǼضوج تتخلى بعض الشركات عن المǼتجات الضعيفة و تفـضل مǼتجـات ذات الربح العاŅ و اŪديد. و 
 عوضـا عـن الهجوميـة. تستخدم في ǿذǽ المرحلة الاسـتراتيجيات الدفاعيـة

 و Ǽǿاك العديد من الاستراتيجيات الŖ يمكن إتباعها في ǿذǽ المرحلة من أهمها:

ϭ-  :تجها بالبحث عـن مستخدمين جدد  استراتيجيات تعديل السوقǼحيث تسعى الشركة لايادة استهلاك م
 و أسواق جديدة و من المحتمل أن Ţاول الـشركة توسـيع الـسوق بعلامتها التجارية عن طريق

 مستخدمين له ńتج إǼويل غير المستخدمين المŢ. 
 قتصاديظهور زبائن جدد ختتلفون عمـن قـبلهم مـن حيـث العمـر و المـستوى الا. 
 فتح أسواق جديدة و انتهاج سياسة تقسيم السوق. 
 تج بطريقة جديدةǼد تقديم المǼافسين عن طريق جذبهم عǼكسب الم. 

و باختصار فإن على الشركة " البحث عن قطاعات جديدة في السوق المحلي و البحـث عـن أسواق جديدة إما على 
 ."المستوى الدوŅ أو الإقليمي أو العالمي

Ϯ- :تجǼودة، ميااته أو تصميمه  استراتيجية تعديل المŪتج سواء خصائـصه مثـل اǼحيث تسعى الشركة لتعديل الم
Ūذب زبائن جدد ، في ǿذǽ الإستراتيجية تقـوم الـشركة بمحاولة اūفاظ على المبيعات اūالية عن طريق 

إعادة تقديم المǼتج للسوق يمكن أن  قيامها بتعديل المǼتج حتـى šـذب مستهلكين جدد للمǼتج، "وإن عملية
تكون بتحـسين نوعيته أو Ţسين خصائصه، وإن ǿذǽ العملية تعود بالǼفع على الشركة مـن خـلال Ţسين 

 "قدراتها في نظر الابائن و أيضا من خلال Űاولتها لكسب زبـائن مـرتقبين
 ." ليا لتعتبر سلعة جديدة تبدأ بـدورة حياة جديدةعلى الشركة في ǿذǽ المرحلة " تطوير السلعة وظيفيا أو شك        
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ϯ- :اصر المايج  إستراتيجية تعديل مايج التسويقǼصر أو أكثر من عǼو ذلك للعمل على زياد المبيعات بتغير ع
التسويقي، فيمكن أن ţفض الشركة سـعر المǼـتج Ūـذب الابائن اŪدد، و يمكǼها إطلاق حملات دعائية أو 

Ǽـتج حملات تروŸية قوية، كما يمكǼهـا فتح قǼوات توزيع جديدة لتصريف مǼتجاتها، يمكن أن Źاول مدراء الم
Ţفيـا المبيعات عن طريق تعديل العǼاصر الأخرى لمايج التسويق كأن يكون ţفـيض أو زيادة السعر أو البقاء 

  .على مǼفذ توزيعي معين أو الدخول في مǼافذ أخرى جديدة
على افظة على الشركة في ǿذǽ المرحلة توسيع و تعديل مǼافذ التوزيع و التركيا على الوسطاء لضمان المح  "          

 السوق و استخدام الإعلان ألتذكيري عوضا عـن الإعـلان المقارن أو التǼافسي.مكانة السلعة في 

 إستراتيجية التسويق في مرحلة الانحدار

في ǿذǽ المرحلة تǼخفض المبيعات لمعظم المǼتجات، قد يكون ذلك بطيئا أو سريعا، و قد تصل المبيعات لمستويات 
ǿذا الاŵفاض يǼتج عـن ميـاات تكǼولوجيـة لمǼتجات جديدة، تغير أذواق المستهلكين أو  مǼخفضة أو للصفر، " و

قد تقوم الشركة في ǿذǽ المرحلة بتخفيض عدد قǼوات التوزيع، أو تقليص موازنة الترويج أو ţفيض  .تاايد المǼافسين"
Ǽǿا مـا إذا كان ǿذا الوقف بسرعة أو ببطء أسعارǿا، و قد تقوم الشركة بوقف إنتاج السلعة أو اŬدمة و تقرر الشركة 

 .1أو بالتدرج للتركيا على المǼتجات القوية الأخرى

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

لمتطلبات اūصول على درجة ، قدمت ǿذǽ الدراسة استكمالا واقع استخدام المزيج التسويقي و أثرǽ على ولاء الزبائنŰمد عبد الرحمن أبومǼديل،  1 
 34_30، ص 2008الماجستير في إدارة الأعمال، كليــــة التجـــــارة، قســم إدارة الأعمــــال، اŪامعة الإسلامية ، غــاة،
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 الثالث: المخطط التǼظيمي: بحثالم

 يتمثل المخطط التǼظيمي في كيفية تسيير الموارد البشرية للمؤسسة و تǼظيمها، و الأǿداف الŢ Ŗققها للمشروع.

  أولا: الموارد البشرية:

 تعريف ادارة الموارد البشرية 

تعرف ادارة الموارد البشرية من خلال و ضع و اţاذ الإجراءات و القرارات الŖ تؤثر مباشرة على الأفراد أو الموارد البشرية 
أو  العاملة. و تعرف إدارة الموارد البشرية الفاعلة، على أنها الإدارة الŖ تؤمن بأن الأفراد العاملين في űتلف مستويات

نشاطات المؤسسة، ǿم أǿم الموارد و من واجبها أن تعمل على تاويدǿم بكافة الوسائل الŖ تمكǼهم من القيام بأعمالهم، 
مصلحتها و مصلحتهم، و أن تراقبهم و تسهر عليهم باستمرار لضمان ųاحها و ųاحهم و ųاح المصلحة لما فيه 
 1العامة.

 :وظائف ادارة الموارد البشرية 
 ربعة وظائف أساسية تقوم بها ادارة الموارد البشرية داخل المǼظمة و تتمثل في:توجد أ

وظيفة اūصول على العاملين: تعتبر وظيفة اūصول على العاملين ǿي الوظيفة الأوń لإدارة الموارد البشرية ،  -1
كافة أعمال ووظائف التǼظيم. حيث تقوم ادارة الموارد البشرية بتوفير العاملين ذوي المؤǿلات و اŬبرات المǼاسبة ل

 řتع Ŗطة الإستراتيجية للموارد البشرية و الŬظمة وضع اǼادارة الموارد البشرية في الم Ņب على مسؤوŸ و لذا
 Ţديد الأعداد و الǼوعيات المطلوبة من العاملين و الŖ ترتبط باحتياجات وظائف معيǼة داخل المǼظمة.

وظيفة التدريب و التǼمية: تقوم ادارة الموارد البشرية بوظيفة التدريب و التǼمية للأفراد الذين تم إختيارǿم للعمل  -2
في المǼظمة لأنه مهما كانت الدقة في اختيار ǿؤلاء الأفراد لشغل الوظائف في المǼظمة فإنهم بلا شك لا يمكǼهم 

لى الإدارة أن تقوم بتوجيه ǿؤلاء الأفراد و ارشادǿم حŕ تقديم أداء مرتفع يرضي الإدارة. و من ثم فإن ع
يستطيعوا  التكيف مع بيئة العمل اŪديدة و ǿذǽ العملية قد Ţتاج لفترة تستغرق عدة شهور من بداية الإلتحاق 

ت و بالعمل. حيث تقوم إدارة الموارد البشرية بالتركيا على تعريف ǿؤلاء الأفراد بقواعد و أنظمة العمل و مكونا
تبدأ عملية تدريبهم على طبيعة أǿداف التǼظيم . و بمجرد أن ياداد فهم الأفراد اŪدد في المǼظمة لعملهم اŪديد 

 العمل و كيفية تأديته بكفاءة عالية.
                                                           

 .18، ص2002بيروت لبǼان،  ، دار الǼهضة العربية،ادارة الموارد البشرية من مǼظور استراتيجيحسن ابراǿيم بلو ، 1 
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تهدف وظيفة الإحتفاظ بالعاملين إń ممارسة ůموعة من الأعمال الŖ تساعد على  وظيفة الإحتفاظ بالعاملين:  -3
لعاملين المǼتجين أو المتمياين و تǼمية ولائهم أو انتماءǿم اń التǼظيم . و تبدو أهمية الاحتفاظ الإحتفاظ با

الŖ تسود في ǿذا العصر من قبيل ما Źدث في الشركات من اندماج و بالعاملين في ضل الظروف البيئية 
سرة . و Ÿب على إدارة الموارد اسحواذ و ţفيض في عدد العاملين و زيادة حدة المǼافسة و زيادة متطلبات الأ

البشرية أن تعد ůموعة من البرامج الŢ Ŗتفظ بالعاملين مثل برامج الأمان و الصحة داخل بيئة العمل و كذلك 
برامج كيفية مواجهة العاملين لضغو  العمل و برامج الاتصالات داخل التǼظيم و الŖ تبين للعاملين ما Źدث 

استخدام البريد الالكتروň و الǼشرات الŖ تبين أخبار التǼظيم أولا بأول للعاملين، و  حولهم داخل التǼظيم، مثل
  ǿ1ي أشياء Ţمي و Ţفظ العاملين لأنها ţفف عليهم ضغو  العمل و الملل الذي قد يصاحبه.

 ثانيا: الهيكل التǼظيمي:

اŬريطة التǼظيمية الهيكل العظمي لأي مؤسسة أو يشكل الهيكل التǼظيمي و يسمى أحيانا بهيكل التǼظيم الإداري أو 
مǼظمة أو جهة حكومية Şيث يوضح التقسيمات و الوحدات التǼظيمية الŖ تتكون مǼها على شكل مستويات فوق 
بعضها البعض. تأخذ شكلا ǿرميا و ترتبط ببعضها şطو  السلطة الŖ تǼساب من خلالها العلاقات و الأوامر و 

 2التعليمات.

ختيار الهيكل التǼظيمي الذي يتǼاسب مع المشروع الواجب إطلاقه، ليس بالأمر السهل، لأن عملية الإختيار ترتبط ان ا
بعدة عوامل أبرزǿا متطلبات المشروع، نوعية الهيكلية المطلوبة و كيفية اختيارǿا و بǼائها، نظرة المؤسسة إń المشروع مقارنة 

ńيارات المتاحة أمامها. إضافة إŬا مدراء القمة  باǿالعوامل المذكورة، فقد تستعين عملية الإختيار بعوامل ذاتية، يرا ǽذǿ
 Ŗها التجارب الشخصية و الوحي و الإلهام الذي يؤثر في قراراتهم، و نوعية الثقافة المؤسساتية الǼاسبة، و من بيǼالإدارية م

 آمǼوا و تقيدوا بها.

ǿ طط المشروع أوű ظيميǼتوزيعها على يمثل الهيكل الت ńتبين نشاطات ووظائف المشروع؛ ليصار إ Ŗيكليته الإدارية ال
الموارد البشرية العاملة على المشروع. إذ يهدف التوزيع إń الإستفادة من ţصصية عمل ǿذǽ الموارد سواء عن طريق šائة 

                                                           
ǿـ، 1429،   225، ادارة الموارد البشرية،ţصص ادارة مكتبية، دار الإدارة العامة لتصميم و تطوير المǼاǿجة العامة للتدريب التقř و المهř، المؤسس 1 

 .12.11.10ص.ص ص 
 .19، ص2014الأول،  التǼظيمي دليل إرشادي و أدوات عملية، حكومة دĺ، الإصدالر تصميم و تطوير الهيكلالمجلس التǼفيذي، 2 
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، ليصار فيما بعد إń إųاز المشروع أعمال المشروع على الأفراد، أو عن طريق šميع الأعمال على فرقاء عمل المشروع
 1بالكامل.

  :ظيميةǼ2أنواع الهياكل الت 
طبيعة الǼشا  يتم šميع العاملين الذين يمارسون وظائف متماثلة أو يؤدون أعمالا الهيكل الوظيفي: وفقا لمعيار  -1

ǿذا الǼوع من  متشابهة أو يمتلكون مهارات و معارف متجانسة في ůموعات أو أقسام مستقلة. و يطلق على
 .الهياكل "الهيكل الوظيفي"

 و يظهر الشكل نموذج وظيفي لإحدى المǼظمات.
 : ǿيكل تǼظيمي وظيفي6الشكل 

  

 

 

الهيكل السلعي: وفقا لمعيار نوعية المخرجات يتم šميع العاملين الذين يمارسون أنشطة مرتبطة بمǼتج أو خدمة  -2
أو برنامج عمل أو مركا رŞية واحد في قسم مستقل. و غالبا ما يطلق على ǿذا الǼوع من الهياكل إسم "الهيكل 

نشطة الوظيفية المرتبطة بمǼتج معين مثلا في قسم متعدد الأقسام" و بǼاءا على ǿذا الهيكل يتم šميع كل الأ
 واحد و يظهر الشكل نموذج لهيكل تǼظيمي سلعي.

 

 

 

 

                                                           
 .65، 64، ص.ص 2002، دار الǼهضة العربية، بيروت، إدارة المشاريع و دراسة جدواǿا الاقتصاديةحسن ابراǿيم بلو ،  1 
 .256 -251، ص 2008،دار الفكر اŪامعي، الاسكǼدرية، الإدارة المعاصرةعلي الشريف و آخرون،  2 
 

 الرئيــــــس

 الأفراد التمـــويل الإنتـــاج التسويق
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 : ǿيكل تǼظيمي سلعي 7شكل 

 
 
 
 
 

وفقا لمعيار الموقع اŪغرافي لأنشطة العمل يمكن šميع العاملين في كل مǼطقة جغرافية واحدة في الهيكل اŪغرافي:  -3
لذلك قسم مستقل. فقد تتباين أذواق و احتياجات العملاء أو المستهلكين من مǼطقة جغرافية لأخرى، و 

يفضل بǼاء الهيكل التǼظيمي للمǼظمة على حسب المواقع اŪغرافية الŖ تعمل فيها. وفي ǿذǽ اūالة تتضمن كل 
وحدة جغرافية عدد من الوحدات الوظيفية اللازمة لإنتاج و تسويق űرجات المǼظمة في المǼطقة الŖ تعمل فيها. 

 و يظهر الشكل التاŅ نموذجا لهيكل تǼظيمي جغرافي.
 : ǿيكل تǼظيمي جغرافي8كل ش

 
 
 
 

  

العملاء: ويتضمن ǿذا الǼوع من الهياكل التǼظيمية šميع كل الأنشطة المرتبطة الهيكل التǼظيمي على أساس  -4
بǼوعية معيǼة من العملاء في قسم واحد. ففي Űلات الأقسام مثلا غالبا يتم تقسيمها داخليا على حسب 

العملاء. و يستخدم الهيكل التǼظيمي على أساس العملاء إذا كانت Ǽǿاك فروق واضحة في رغبات و 
 مامات و أذواق المجموعات المختلفة من العملاء.اǿت

 الرئيس

 مǼتج أ مǼتج ب مǼتج ج

 التسويق الانتاج التمويل الأفراد التسويق الانتاج التمويل الأفراد التسويق الإنتاج التمويل الأفراد

 مǼطقة أ مǼطقة ب جمǼطقة 

 التسويق الانتاج التمويل الأفراد التسويق الانتاج التمويل الأفراد التسويق الإنتاج التمويل الأفراد

 الرئيس
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 : ǿيكل تǼظيمي على أساس العملاء9شكل

 

 
 

 
: قد تستخدم المǼظمة في بعض الأحيان خليطا من المعايير السابقة في بǼاء ǿيكلها التǼظيمي. الهيكل المصفوفي -5

في إنتاج عدد متميا من المǼتجات و تتطلب العملية الإنتاجية لكل مǼتج الإستفادة من فقد تعمل المǼظمة مثلا 
 ńظمة إǼالة تتجه المūا ǽذǿ تطبيق كل من الهيكل السلعي و نفس التسهيلات الإنتاجية و الوظيفية، و في

 الهيكل الوظيفي في نفس الوقت كما يظهر في الشكل:
 : الهيكل المصفوفي10شكل

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

 الرئــــــيس

 قسم السيدات قسم الرجال قسم الأطفال

 الرئيــــس

 الرقΎبΔ عϰϠ الجϭدة التصميϡ التسϭيϕ التمϭيل الإنتΎج

 منتج د

 منتج ج

Ώ منتج 

 منتج أ
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 ثالثا: الطبيعة القانونية

 المراسيم وűتلف التجارة قانون حددǿا مقǼǼة شرو  إń اŪاائر في والاستثمار المؤسسات استحداث عملية ţضع
 كل  ختضع أن Ÿب الصدد، ǿذا وفي. التجاري للسجل الوطř المركا ومهام عمل تǼظم الŖ الأخرى والقوانين التǼفيذية
 للتأسيس الموثق العقد يǼهي أن قبل المفعول، السارية للقوانين مؤسسة لاستحداث مشروع صاحي أو اقتصادي متعامل
 .التجاري للسجل الوطř المركا لدى التسجيل أو شركته
Řال أولا، ختتار، أن المشروع صاحب من يتطلب آخر، وبمعů شاطه، معينǼللمؤسسة، الاجتماعي المقر مكان واختيار ل 

 .للمؤسسة القانوň الشكل Źدد أن والأǿم مشروعه يǼاسب الذي التمويل شكل لاحقا ثم
 امل تسمح قانونية أشكال عدة تتوفرū ه حيث. وطموحاته تتجاوب مؤسسة باستحداث مشروعǼأن يمك 

 الضريبية التشريعات حددته لما وفقا المǼاسب، الضريبي الشكل بذلك وŹدد شركاء، مع أو بمفردǽ يؤسسها
 .ذلك عن المترتبة والواجبات اūقوق وكذا بها، المعمول

 : بمفردك المؤسسة استحداث

 ان يمكǼه مشروع حامل فكل لمشروعك، الوحيد والمسير المؤسسة، رأس على الأول المدبر ǿو أنت تكون أن رغبت إذا
 الوحيد الشخص ذات المؤسسة أو ،(الطبيعي الشخص) الفردية المؤسسات:  القانونية الأشكال من نوعان ختتار

 Ű (EURL.)دودة وبمسؤولية

 المؤسسة الفردية )الشخص الطبيعي(: -1
 وشكل ǿذǽ المؤسسة:

 بسيط. حجم ذات لمؤسسة عموما موجهة ـ
 بسيط. فتأسيسها أساسيا، قانونا تتطلب لا ـ
 جدا. سريعة التجاري السجل لدى التسجيل إجراءات استكمال أن كما  ـ
 الأملاك ليشمل يمتد أن يمكن المؤسسة ديون تسديد فإن المؤسسة، و المؤسسة صاحب أملاك بين التداخل بسبب ـ

 .المؤسسة لصاحب الشخصية
 لمستحدثها. التاجر صفة المؤسسة لصاحب يمǼح التجاري السجل لدى التسجيل ـ
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 (: EURLالشركة ذات الشخص الوحيد و ذات المسؤولية المحدودة ) -2
 لفرد مؤسسة ǿي ـ
 دج، ǿ 100 000و المطلوب الأدŇ الاجتماعي الرأسماŅ ـ
 الديون حالة في إń إليها اللجوء يتم ولن المؤسسة، أملاك عن مǼفصلة المؤسسة لمستحدث الشخصية الأملاك تكون ـ

 .للمؤسسة الاجتماعي الرأسمال على المتراكمة
 .للمسير التاجر وصفة للمؤسسة المعǼوية الشخصية صفة التجاري، السجل لدى التسجيل يمǼح ـ

 استحداث المؤسسة مع شركاء:

 عدة أو شخص مع مؤسسة استحداث ويريد بمفردǽ العمل يرغب لا الذي الاقتصادي للمتعامل الصيغة ǿذǽ تسمح ـ
 أكثر ويساعدǽ يǼاسبه الذي القانوň الشكل باختيار وذلك المؤسسة ولصاŁ باسم التاامات يقدم أن إمكانية ، أشخاص

 : التالية الأشكال بين من ،

 : وǿيSNCشركة تضامن  -1
 لأشخاص. شركة ـ
 عائلية. شركة فهي وعموما ـ
 . إثǼان ǿو للشركاء الأدŇ العدد ـ
 للمؤسسة. الاجتماعي المال للرأس مفروض أدŇ حدى Ǽǿاك ليس ـ
 ذلك. عكس على المؤسسة قانون نص ما حالة في إلا الشركاء، كل  فيه يشارك التسيير ـ
 . اجتماعية حصص إń تقسيمه يتم الاجتماعي الرأسمال ـ
 المؤسسة. ديون لدفع الاستجابة في تضامř وبشكل الشركاء كل  يشارك ـ
 التاجر، صفة الشركاء ولكل المعǼوية الشخصية صفة للمؤسسة يمǼح التجاري، للسجل الوطř المركا لدى التسجيل ـ

 (.التجارة قانون من بعدǿا وما 551 المادة)  لـ طبقا وذلك

 :(SCS) البسيطة التوصية ذات الشركة -2
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 على الشركاء من ůموعه من مايج ǿى أي الأموال، لرؤوس ممثلين وأشخاص للتسيير أشخاص ǿجيǼة، مؤسسة ǿي ـ
 .Űدودة مسؤولية ذات نظام على أخرى وůموعه التضامن نظام

 اجتماعية. حصص إń يقسم الاجتماعي الرأسمال ـ
 مسيرين. عدة أو واحد مسير طرف من المؤسسة تسير ـ
 مسؤولية مسؤولين فيكونون التضامن، شركة في الشركاء له ختضع الذي القانوň الǼظام لǼفس ختضعون متضامǼين شركاء ـ

 ولا حصصهم حدود في إلا الشركة ديون عن يسألون لا موصين وشركاء.  الشركة ديون عن Űددة وغير تضامǼية،
 .الشركة إدارة في يشاركون ولا التاجر صفة يكتسبون

 مكرر 563 المادة)  التجار صفة للشركاء و المعǼوية الشخصية صفة المؤسسة يكسب التجاري السجل لدى التسجيل ـ
 (.1993 أفريل 25 في المؤرخ 08 – 93 رقم التǼفيذي المرسوم ى/ التجارة قانون من بعدǿا وما

 :(SARL)الشركة ذات المسؤولية المحدودة  -3
 .أموال رؤوس ذات مؤسسة ـ
 الأكثر. على عشرين و شريكين طرف من الأقل على تستحدث أن Ÿب ـ
 دج. ǿ 100 000و استحداثها عǼد المطلوب الأدŇ الاجتماعي الرأسمال ـ
 الأقل. على دج1000 بـ القيمة متساوية اجتماعية حصص على الاجتماعي الرأسمال يقسم ـ
 المسيرين. من عدد يسيرǿا أن يمكن ـ
 .الاجتماعي الرأسمال في مساهمتهم لǼسبة وفقا الشركة ديون تسديد في يساهمون الشركاء ـ

 وما 564 المادة)، فقط للمسيرين التجار وصفة للمؤسسة المعǼوية الشخصية يكسب التجاري السجل في التسجيل
 .( 1996 ديسمبر 9 في المؤرخ 27 – 96 رقم التǼفيذي المرسوم/ التجارة قانون من بعدǿا

 :(SPA) الأسهم ذات شركة -4
 أموال. رؤوس ذات شركة ـ
 بامتياز. الكبيرة المؤسسات من شكل بمثابة تعد ـ
 مساهمين.( 07) سبعة الأقل على تضم ـ
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 الاكتتاب إń الدعوة حالة في( دج5.000.000)  ديǼار ملايين خمسة ǿو لتأسيسها الاجتماعي لرأسمالها الادŇ اūد ـ
 . العام للاكتتاب دعوة Ǽǿاك يكن لم إن( دج1.000.000)  جاائري ديǼار مليون و العام

 أسهم. إń الاجتماعي الرأسماŅ يقسم ـ
 مدير رئيس يترأسه عضوا، عشر إثŘ من الأكثر وعلى أعضاء ثلاثة من الأقل على يتكون غدارة ůلس طرف من تسير ـ

 مراقبة. ůلس طرف من يراقب عام،
 وŰددة. صارمة لقواعد التسيير فروع عمل ختضع ـ
 للمؤسسة. الاجتماعي مال رأس في مساهمتهم نسبة حسب تتم الديون تسديد في المساهمين مسؤولية ـ
 592 المادة. ) الإدارة ůلس لأعضاء التجار وصفة المعǼوية الشخصية المؤسسة يكسب التجاري السجل لدى التسجيل ـ

 (.1993 أفريل 25 في المؤرخ 08 – 93 رقم التشريعي المرسوم/ التجارة قانون من بعدǿا وما

 :(SCA) بالأسهم توصية شركة -5
 متضامǼين. وشركاء موصيين شركاء من تتكون ǿجيǼة مؤسسة ǿي

 والموصيين. المتضامǼين الشركاء من وعدد واحد شريك بين تضم ـ
 ثلاثة. عن يقل أن يمكن لا الموصيين الشركاء عدد ـ
 أسهم. شكل على الشركة رأسمال يقسم ـ
 المسيرين. من عدد أو واحد شخص طرف من تسير أن يمكن ـ
 الدعوة حالة في( 000 000 5)  دج ملايين خمس ǿو الشركة لاستحداث الاجتماعي الرأسمال من الأدŇ اūد ـ

ńار ومليون العام، الاكتتاب إǼاللجوء عدم حالة في( 000 000 1)  جاائري دي ńعمومي لاكتتاب دعوة إ . 
 مساهمتهم. نسبة حدود في إلا اŬسائر لوحدǿم يتحملوا أن يمكن ولا مساهمين ǿم المسيرون ـ
 الشركة. لديون وتضامǼية Űدودة غير مسؤولية المتضامǼين للشركاء ـ
 من 715 المادة) للمسيرين التجار وصفة المعǼوية الشخصية المؤسسة يكسب التجاري السجل لدى التسجيل ـ

 (. التجارة قانون

 المجمعات: -6
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 Űددة. لمدة معǼوية شخصيات عدة أو معǼوي شخص من يتكون ـ
 Ţسيين وبهدف لأعضائها، الاقتصادي الǼشا  تطوير وتسهيل الامكانيات كل  تسخير اجل من يستحدث ـ

 مضاعفته. أو نشاطه مردودية
 الأرباح. وتقسيم الاستحداث بǼفسه يعطي ولا رأسمال، بدون يستحدث ان يمكن ـ
 أشخاص. عدة أو شخص يديرǿا ـ
 (.التجارة قانون من بعدǿا وما 796 المادة) المعǼوية الشخصية المجمع يكسب التجاري السجل في التسجيل ـ

 الفروع و المساهمات: -7
  شركة رأسمال من بالمائة 50 مؤسسة تمتلك حين -

 .للأوń كفرع  طبيعيا تعتبر الثانية ، أخرى
 أو أقل الاخيرة ǿذǽ في تملكه الذي رأسمال نسبة كانت  إذا أخرى، مؤسسة في مساهمة تملك بأنها شركة تعتبر -

 1. بالمائة خمسون يساوي
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 : المخطط الإنتاجيبحث الرابعالم

قصيرة و   طأعمال المؤسسة و يشـتمل علـى خطـنتاجي أحد أنواع التخطيط الŖ يتضمǼها űطط الإيمثل المخطط 
 .فـاءة كء بـأعلى فعاليـة و  لاساسي ǿو تلبية طلبات العمالأمتوسطة فطويلة المدى ،غرضها 

يعد من أǿم القرارات الإستراتيجية لإدارة أية مǼظمة ،فلا نستطيع ان نتصور ųاح  يالإنتاج للمخططإن القرار المتضمن 
 .التخطيط لإنتاجهاية مǼظمة بدون إتباعها الأساليب العلمية والموضوعية في أ

 أولا: تعريف المخطط الإنتاجي

تعد وظيفة ţطيط الإنتاج من أبرز وظائف إدارة الإنتاج و العمليات، فوظيفة التخطيط "تعř بتحديد : 1تعريف
العمل الأǿداف الǼهائية و كذلك الأǿداف اŪائية الŖ تسعى المǼظمة إŢ ńقيقها، ثم Ţديد الإمكانات و الموارد و خطة 

 1اللازمة و أخيرا Ţديد الفترة الامǼية اللازمة لتتابع العمليات و انتهاء الأعمال و بالتاŅ بلوغ الأǿداف المحددة".

المقصود بتخطيط الإنتاج ǿو عملية Ţديد مستلامات و مستويات الإنتاج و الموارد اللازمة لكل فترة من : 2تعريف
 2الفترات المحددة.

خطط الإنتاجي بأنه " أحد وظائف إدارة الإنتاج و العمليات، يهدف إń وضع خطط إنتاج بشكل عام يعرف الم
بالإعتماد على الأساليب العلمية و التǼظيمية، و بما يلائم و تصميم نظام الإنتاج في المǼشأة و يتضمن ذلك بالتحديد 

نتاجية مع مطابقة عملية استغلال توظيف ůموعة من الأساليب الكمية لفحص و تقديم عǼاصر و مكونات اŬطة الإ
ǿذǽ العǼاصر للحالة المثلى المستهدفة و ذلك ضمن المحددات المفروضة على اŬطة الإنتاجية و أهمها ما يتعلق Şدود 
الطلب المتوقع و توفر مستلامات الإنتاج الأساسية بالكميات و الǼوعيات المطلوبة، و الهدف من ذلك ǿو Ţديد ما 

ن طاقة إنتاجية لمقابلة الطلب المتوقع، و كذلك Ţويل الطاقة الإنتاجية من شكلها الأساسي إń شكل يتطلب توفرǽ م
 3مرغوب فيه )سلعة( في الوقت المحدد و بأقل التكاليف الممكǼة و بما يضمن للمǼشأة أو مǼظمة الإعمال أعلى الأرباح".

                                                           
 .51، ص2012، دار المǼاǿج للǼشر و التوزيع، عمان، تخطيط الانتاج و مراقبتهŰمد ابديوي اūسين،  1 
، دار الفكر ناشرون و موزعون، عمان، تخطيط و مراقبة الانتاج في المؤسسات الصǼاعية و الخدميةسامح عبد المطلب عامر، علاء Űمد سيد قǼديل،  2 

 .81، ص 2011
 .27، ص2007، دار المريخ للǼشر، السعودية ، تخطيط و مراقبة الانتاجمؤيد الفضل،  3 
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فالهدف الأساسي من التخطيط ǿو مقابلة حاجة السوق و طلبات الابائن لكون أن أهمية التخطيط تأخذ بالايادة كلما 
زادت التقلبات و التغيرات التكǼولوجية و تغيرات في أذواق المستهلكين فالمǼظمات الŖ تريد أن Ţقق ųاحا يكون من 

 1و إتفاقها مع رغباتهم.بمتطلبات الابائن خلال إمكانيتها على الإيفاء 

 ثانيا: أǿداف المخطط الإنتاجي

تستمد أǿداف ţطيط الإنتاج من الهدف العام للمǼشأة المتمثل في Ţقيق الأرباح المالية. ǿذا الهدف يتم السعي Ŵوǽ في 
 ţطيط الإنتاج من خلال تبř الأǿداف المرحلية التالية:

 لموازنة طاقة الإنتاج مع الطلب بأقل التكاليف.تبř استراتيجيات للتخطيط الإجماŅ تؤدي  
 التخطيط الأمثل لتوفير المواد اŬام في التوقيت الصحيح و بالكميات الصحيحة. 
 الإستغلال الأمثل لموارد الإنتاج. 
 رفع الإنتاجية للحد الأقصى الممكن عǼد Ţميل الماكيǼات و إسǼاد الأعمال للعاملين. 
 2ي لتقليل تكاليف التخاين للحد الأدŇ الممكن.تبř استراتيجيات للطلب تؤد 

 ثالثا: أنواع المخطط الإنتاجي

 3و ذلك على الǼحو التاŅ: نتاج على أساس المدى الامř للخطةيمكن التمييا بين ثلاثة أنواع أساسية من ţطيط الإ

سǼوات( و الذي يتعلق بتصميم المǼتج و طرق تهذيبه و اختيار موقع  10_  5من )التخطيط طويل المدى:  -1
لأنه يتعلق بتحديد حجم الطاقة اللازمة و  4و مبانيه و يعرف ǿذا التخطيط باسم "ţطيط الطاقة".المصǼع 

في مدرسة، عدد . و مثال ذلك اختيار حجم معين لمبŘ )عدد الفصول اختيار مستوى معين من الطاقة
اūجرات في مستشفى( أو اختيار حجم لمصǼع )عدد من الماكيǼات( أو اختيار ماكيǼة )بمستوى طاقة معيǼة(. و 

  5نظرا لأن ǿذا القرار يصعب تعديله في الأجل القصير فإن الشركة لابد أن تتحمل نتائجه لفترة طويلة.

                                                           
 .57، ص 2008،دار اليازوري، الطبعة العربية،عمان الاردن، إدارة الانتاج و العملياتغسان قاسم داود اللامي، أميرة شكروŅ البياتي،  1 
ǿـ، ص 1429ميك،    ţ،264صص ميكانيكا انتاج،  ادارة الانتاجالمؤسسة العامة للتدريب التقř و المهř، الإدارة العامة لتصميم و تطوير المǼاǿج،  2 

16. 
 .82سامح عبد المطلب عامر، علاء Űمد سيد قǼديل، مرجع سابق، ص  3 
 .431، ص 2005، الاسكǼدرية، ، مؤسسة حورس الدوليةالادارة الصǼاعيةŰمد الصريفي،  4 
 .227، ص 2006، الدار اŪامعية، الاسكǼدرية، بحوث العمليات في تخطيط و مراقبة الانتاجŰمد صاŁ اǼūاوي، Űمد توفيق ماضي،  5 
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)من عدة أسابيع إń سǼة كاملة( ويتعلق بالتخطيط التفصيلي اليومي أو الشهري و  الأجل: قصيرالتخطيط  -2
 masterو تبدأ مرحلة ǿذا التخطيط بعد إعداد جدول الانتاج الرئيسي ) 1يطلق عليه إسم جدولة الإنتاج.
production schedule ( اǿتصرű و )MPS  خطط ńطة الإجمالية إŬائة اš و يأتي الأخير من )

( بمثابة مدخلات Ūدولة الإنتاج و ǿي معǼية MPSأسبوعية تعبر عن المطلوب من أنواع المǼتوجات و يعتبر الــ )
بوضع جداول توقيتات عمليات الإنتاج و تتابعها مع Ţديد أولويات الإنتاج ضمن معايير الطاقة المتاحة في كل 

ع من مواقع العمل و مدى توافر المعلومات عن حالة مواقع العمل باستمرار. و الهدف من ذلك تقليل موق
التكاليف الŖ قد تǼجم عن توقفات المكائن و عدم استغلال وقت الإنتاج بالشكل المبرمج و حدوث 

 2الإختǼاقات في العملية الإنتاجية.
يتعلق بالتǼبؤ Şجم الإنتاج لمدة عام مع تفصيل لكل سǼوات( و ǿو  5_  2من ) التخطيط متوسط المدى:  -3

 ... Ņطيط الإنتاج الإجماţ طيط الإنتاج أوţ هاǼوع تسميات مǼذا الǿ 3شهر و يطلق على 
في كل الأحوال و Ţت أي من التسميات أعلاǽ، فإن خطة الإنتاج متوسطة الأجل تتضمن و ضع تقديرات إجمالية  

لمستويات الإنتاج و العمالة و المخاون لكل فترة خلال العام دون ţصيص لǼوع معين من المǼتجات أو الأقسام، و 
بين  لتوفيق بين حجم الطاقة و بالتاŅ حجم الإنتاج ويكون الهدف العام لهذǽ اŬطة ǿو الوصول إń الموائمة و ا

 4حجم الطلب خلال فترات اŬطة.

 رابعا: مراحل المخطط الإنتاجي

 يمر űطط الإنتاج عادة في مرحلتين:

 يمي.المرحلة الأولى: الǿمخطط الأولي أو المخطط المفا 
 .المرحلة الثانية: المخطط العملي 

 

 

                                                           
 .Ű431مد الصيرفي، مرجع سابق، ص  1 
 .33مؤيد الفضل، مرجع سابق، ص  2 
 .Ű431مد الصيرفي، مرجع سابق، ص  3 
 .53د ابديوي اūسين، مرجع سابق، ص Űم 4 
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يتم وضع العمليات و الآلات و المساحات اللازمة بشكل تقريبي حŕ يتم التعرف على اūدود الأساسية للمساحات و 
الإرتفاعات و المتطلبات، و بالتاŅ يمكن حساب الكلفة التقديرية الأولية. و بعد ذلك و عǼد ثبوت اŪدوى اللإقتصادية 

 تخدام الأرقام الدقيقة لكل مرحلة من مراحل العمل.للمشروع يتم وضع المخطط العملي أو الفعلي بإس

 أما في المشاريع الفردية الصغيرة فقد تكون المرحلتان في مرحلة واحدة.

و من المستحسن تماما، بل من الضروري الإطلاع على مشاريع مشابهة لأخذ صورة واقعية عن المتطلبات و مفرداتها 
المختلفة. كما أنه من المفضل أن يؤخذ بعين الإعتبار إمكانية التوسع و الإضافة في المستقبل. فإذا كǼا نتكلم عن إنتاج 

 سلعة فيǼبغي توضيح العملية الإنتاجية 

 مǼذ استلام المواد اŬام حŕ تسليم المǼتج الǼهائي، و ماǿي السلع الŖ يمكن أن تǼبثق عǼها. و ǿكذا بالǼسبة للخدمات. 
 
 
 

 : حلقات űطط الإنتاج11الشكل

 

 

 

 .433ابراǿيم بدران، مصطفى الشيخ، مرجع سابق،ص  المصدر:

و ǿكذا يتم تتبع العمليات الإنتاجية خطوة خطوة. و ǿذا Ÿعل أمر الإستشارات و التعرف على التكǼولوجيا بالغ الأهمية 
و الضرورة. و من خلال التعرف على العمليات المختلفة يتم التعرق على متطلبات كل خطوة أو حلقة سواء من الآلات 

ص... اł، و بهذا يمكن تقدير المتطلبات نوعيا و ماليا بشكل أقرب ما أو المساحات أو العمالة أو المهارات أو الفح
 1يكون إń الدقة.

 خامسا: متطلبات المخطط الإنتاجي:
                                                           

 .433ابراǿيم بدران، مصطفى الشيخ، مرجع سابق،ص  1 

 خلاΕ انتΎجمد

ϡاستلا ϭ لϘن 

ΔيϠتكمي Εمدخلا 

ΔجيΎانت ΔيϠعم 

(ϭ) 

ΔجيΎانت ΕΎيϠعم 

(Ϯ( ϭ )ϯ) 

ΔيϠاد تكميϭم Δع منتجϠفحص س 

 تسϠيϡ المستϙϠϬ تخزين تغϠيف
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Ÿب على ادارة المؤسسات الصغيرة و المتوسطة أن تعرف بدقة اūجم اللازم من الإنتاج و الذي Ÿب Ţقيقه خلال فترة 
بيعات تصريفه بطريقة فعالة، و ǿذǽ الطريقة تعتمد على التǼبؤ بالمبيعات المعتمدة من انتاجية معيǼة، الذي يمكن لادارة الم

مصلحة التسويق، و لو اعتمدت ادارة المؤسسة على انتاج كمية كبيرة من أجل تقليل تكلفة الوحدة الواحدة، فإذا لم 
اضافية من ţاين و تأمين...، لذلك تستطيع ادارة المبيعات من تصريف ǿذǽ الكمية في السوق مما يǼتج عǼه تكاليف 

 وجب توفير بعض البيانات الŖ تعتبر من متطلبات ţطيط الانتاج و ǿي:

 بيانات عن حجم الطلب المتوقع: -1
يتطلب ţطيط الإنتاج البدء بالتǼبؤ على كل سلعة تǼتجها المؤسسة خلال فترات زمǼية في المستقبل، و يكون ǿذا 

التسويق الŖ تهتم بتحليل السوق، و مما šدر الإشارة إليه أن Ǽǿاك عوامل űتلفة Ÿب أخذǿا بعين  بالإعتماد على ادارة
 الإعتبار حين تقدير حجم المبيعات خلال فترة مقبلة و ǿي:

  :ات العامةǿي التغير الذي يطرأ على نشا  الأعمال في الفترة الطويلة.الإتجاǿ و 
  :ي التغيرات التقلبات العارضةǿ.اخ غير العاديǼشأ من المǼت Ŗالشاذة أو المفاجئة في نشا  الأعمال و ال 
  :اسبات و التقلبات الفصليةǼاخية، أو بسبب المǼاشئة عن الظروف المǼي التغيرات في حجم المبيعات الǿ

 التقاليد التعارف عليها.
  :سبان العوامل المتصلة بالسلعة، سواء كانت دراسة السلعةūو الأخذ باǿ رأس مالية أو استهلاكية درجة و

 التطور في استخداماتها.
  :افسةǼب على ادارة المؤسسة دراسة كل التصرفات السابقة و المتوقعة عامل المŸ بؤ كاملةǼتكون عملية الت ŕح

 من جانب المǼافسين.
  :التصرف الحكوميūالتصرف ا ńب المراعاة إŸ جم الطلب فإنهŞ بؤǼد القيام بعملية التǼكومي الذي قد ع

يؤثر في الطلب على السلعة، و الŖ تتضمن الشراء اūكومي الكبير و التشريعات اūكومية، الضرائب، 
 السياسات الǼقدية.

 ت عن الظروف الحالية لإمكانيات المؤسسات الصغية و المتوسطة:ناايب -2
، و تستخدم المعلومات عن ، حجم المخاون و حجم العمالةتتضمن ǿذǽ البيانات معلومات عن سياسة الإنتاج

 الظروف اūالية لتقدير الأعباء الثابتة الŖ توزع مستويات الإنتاج و Ţديد نصيب الوحدة من التكاليف الثابتة.

 بيانات عن تحديد التكاليف: -3
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، لأن ǿذǽ الأخيرة تǼطوي على أعباء تكاليفه و ǿي بيانات تساعد على تقييم البدائل من اŬطط و الإستراتيجيات
خاصة تكلفة المخاون المتراكم، تكاليف العمالة، الوقت الإضافي الذي قد تتطلبه، تكاليف التعديل في الطاقة، تكاليف 

  1اŪوء إń اŬارج بدلا من التصǼيع الداخلي للإحتياجات و تكاليف التعاقد مع الغير.

 عوامل المؤثرة فيه:سادسا: اختيار الموقع و ال

  اختيار الموقع: -1
يعتبر Ţديد و اختيار الموقع من أǿم الموضوعات الŖ شغلت تفكير المهتمين بالإنتاج. فقد بذلت جهود عديدة في ǿذا 
المجال حŕ يمكن التوصل إń نظرية عامة تكون أساسا لاختيار العوامل الرئيسية الŖ يسترشد بها رجال الأعمال عǼد 
اختيارǿم لمواقع مǼظماتهم. و رغم ǿذا لم تصل ǿذǽ اŪهود إń وضع نظرية للتوطن يقبلها المشتغلون بالǼشا  الإنتاجي 

 2قبولا عاما.

يعتبر القرار المتعلق بالموقع من أǿم القرارات طويلة الأجل الŖ تتخذǿا المؤسسة. ذلك أن الموقع يؤثر على التكاليف 
أن لها أثرا كبيرا على الأرباح. فعلى سبيل المثال و مع الأخذ بعين الإعتبار نوع المǼتج و نوع العملية الثابتة و المتغيرة، كما 

من سعر بيع المǼتج. أي أ، ربع دخل المؤسسة يذǿب لتغطية كلفة   %25لوحدǿا تصل إń  الصǼاعية، فإن كلفة الǼقل
واد تامة الصǼع من المصǼع إń السوق. كذلك Ǽǿاك كلف نقل المواد الأولية من مصادرǿا للمصǼع و كذلك كلفة نقل الم

 أخرى يمكن أن تتأثر بالموقع كالضرائب، و الأجور، و كلفة المواد الأولية.

الموقع الأفضل لأي مؤسسة يعتمد على طبيعة الأعمال الţ Ŗصصت فيها. فالموقع الأفضل لمؤسسة صǼاعية ǿو ذلك  ان
الذي يؤدي إń أقل التكاليف، في حين أن الموقع الأفضل للمؤسسات اŬدمية ǿو الذي يؤدي إń تعظيم الدخل، كما 

ţ ńفيض التكاليف و بǼفس الوقت إń سرعة في تسليم أن الموقع الأفضل بالǼسبة للمخازن ǿو ذلك الذي يؤدي إ
 3الطلبات للعملاء. و بشكل عام فإن الموقع الأفضل ǿو الذي يؤدي إń تعظيم المǼافع للمؤسسة.

 العوامل التي تؤثر في اختيار الموقع: -2
                                                           

، مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات شهادة الماجيستار في العلوم الاقتصادية، تحسين تخطيط الانتاج في المؤسسات الصغيرة و المتوسطةزǿواň رضا،  1 
 .53، ص 2006/2007و المتوسطة، قسم العلوم الاقتصادية، ورقلة ،  ţصص تسيير المؤسسات الصغيرو

 .59، ص 2000، الدار اŪامعية، الاسكǼدرية، ادارة الǼشاط الانتاجيعلي الشرقاوي،  2 

 .87، ص 2008، دار المسيرة للǼشر و التوزيع و الطباعة، عمان، إدارة الانتاج و العملياتسليمان خالد عبيدات، 3 
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Ǽǿاك ůموعة من العوامل الŸ Ŗب توافرǿا في اختيار الموقع و Ÿب أن يضعها متخذ القرار من الإعتبارات و تتمثل فيما 
 يلي:

  الأسواق من العوامل الهامة في ńتجات إǼقل المǼالقرب من الأسواق: تعتبر تكاليف و كمية الوقت اللازمة ل
الصǼاعات. فقرب موقع المصǼع من السوق يساعد على اعطاء اختيار الموقع المǼاسب للمصانع في كثير من 

الموقع المستهلكين خدمات أفضل و على توفير جاء كبير من تكاليف الǼقل، و لكن هماك صعوبة في اختيار 
 1بالقرب من أماكن تواجد المستهلكين لأنهم لا يتركاون جميعا في مǼطقة واحدة.

 :سبة  القرب من المواد الأوليةǼد اختيار الموقع بالǼام و مستلامات الإنتاج أهمية خاصة عŬصر المواد اǼيلعب ع
إń أنها تمثل نسبة مرتفعة من اجماŅ تكلفة الإنتاج، و تاداد الأهمية بالǼسبة للمǼشآت الصǼاعية، و يرجع ذلك 

لعمل و تكلقة اŬدمات للصǼاعات الŖ تمثل فيها تكلفة المواد نسبة مرتفعة تفوق نسبة تكاليف عǼصر ا
الصǼاعية الأخرى كالوقود، وذلك مثل: صǼاعة الأسمǼت و الأسمدة و اūديد و المواد الغذائية، الأمر الذي يلام 

 2فيها تفضيل توطǼها بالقرب من الموقع.
  الموقع من العملاء مهم وذلك للسرعة في الإستجابة لطلبات العملاء. و بالتاالقرب من العملاء: إن قرب Ņ

 ǽذǿ تضمين Ņتج و بالتاǼد تصميم المǼالسرعة في ايصال السلع لهم، كذلك فإن قرب الموقع من العملاء ع
 اūاجات و الرغبات في المǼتج.

  ال تلبية احتياجات المؤسسة من الموادů القرب من الموردين: إن قرب الموردين الذين يمكن الاعتماد عليهم في
ى اختيار الموقع لأن ذلك سيؤدي اţ ńفيض كلفة نقل المواد من المورد اń يعتبر من العوامل المشجعة عل

المصǼع، كما أن قرب الموردين للمصǼع سيمكن المصǼع من اūصول على احتياجاته من المواد بأسرع وقت 
 3ممكن.

  طقة أوǼاجة للأيدي العاملة، عدد العاملين في المūليل اŢ الك عاملين أساسيين فيǼǿ :اجة للأيدي العاملةūا
مستوى تعليمهم و خبراتهم و تدريبهم. و على مالك المشروع التعرف على مدى توفر بالمواصفات المطلوبة في 

إذا ما كان البطالة و كلفة اليد العاملة غير مǼاسبة،  ذلك الموقع. و قد تكون الإحصائيات المǼشورة المتعلقة بǼسبة
المشروع يتطلب توفر عاملين بمواصفات معيǼة، إذ Ÿب على مالك المشروع Ţديد مواصفات عمله بشكل دقيق 

 و Ţديد المواصفات المطلوب توفرǿا في الأشخاص بما يمكǼهم من القيام بالعمل باشكل المطلوب.
                                                           

 . 36، ص 2008، زǿران للǼشر و التوزيع، عمان، إدارة الانتاج و العملياتاير، مǼعم زم 1 
 .48سامح عبد المطلب عامر، علاء Űمد سيد قǼديل، مرجع سابق، ص 2 
 .88سبيمان خالد عبيدات، مرجع سابق، ص  3 
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 الية معدلات الأجور: دراسة مūتوفر مقياسا للمقارنة بين المواقع المختلفة )المدن(، على أن عدلات الأجور ا
تكون طبيعة تلك الأعمال الŖ تتم دراسة معدلات الأجور فيها مماثلة لطبيعة عمل المشروع. كما Ÿب دراسة 

لى مدى الايادة اšاǿات الأجور، و ذلك من خلال دراسة معدلات الأجور في السǼوات السابقة و التعرف ع
 1أو الǼقصان فيها سǼة بعد أخرى، ليمكن توقع الايادة )الǼقصان( للسǼوات القادمة.

  بغيǼي Ŗمن العوامل ال ǽتمثل مصادر الطاقة و الوقود و القوة المحركة و الميا :ǽمدى توافر الطاقة و الوقود و الميا
إń مصدر دائم للطاقة نظرا للحاجة الفǼية إń دراستها عǼد اختيار الموقع حيث أن بعض المصانع قد Ţتاج 

ذلك في عملية التصǼيع و يعد أيضا توافر المياǽ مصدرا أساسيا جدا بالǼسبة لبعض الصǼاعات الغذائية و 
الكيماوية لإعتمادǿا في العملية الصǼاعية كما أن الإšاŴ ǽو الآلية في الصǼاعة و استخدام الوسائل التكǼولوجية 

يايد الطلب على الطاقة؛ و لهذا يتم دراسة نسبة التكاليف بالǼسبة للتكاليف اŬاصة العǼصر البشري و استبدال 
بالقوة المحركة و الطاقة إń التكاليف الكلية للإنتاج، لذلك Ÿب دراسة احتياجات الطاقة و كذلك الوقود اللازم 

 2لها.
  تجات المشروع: ويعد ذلك من الأمو المساعدة علىǼقل و القرب من أسواق الطلب على مǼتوافر خدمات ال

الإقتصاد في تكاليف الǼقل، و خاصة لو كانت مǼتجات المشروع من الأنواع الŖ لا يمكن نقلها بسهولة و أمان 
أو غير ذلك، أو الكسر  لتلف السريعو بشكل اقتصادي لأماكن بعيدة، سواء لضخامة حجم المǼتج أو قابليته ل

و على وجه العموم Ÿب توافر خدمات الǼقل المطلوبة و التيقن من الاقتصاد في استخدامها، سواء لǼقل 
 3مستلامات التشغيل السلعية و اŬدمية و البشرية أو لǼقل المǼتجات المامع إناجها إń الأواق و توزيعها.

  :اخǼاخ له المǼالأهمية أصبحت في بالرغم من أن الم ǽذǿ أهمية خاصة في المفاضلة بين المواقع المرشحة غير أن
الوقت اūاضر أقل مǼها مǼذ عشرات السǼين، فيمكن التحكم في الوقت اūاضر و بتكاليف معقولة في درجة 

واء لهذا اūرارة و الرطوبة و التهوية و الأتربة و الدخان بداخل المصانع. و ذلك باستخدام أجهاة تكييف اله
 السبب قلت أهمية عامل المǼاخ الطبيعي في اختيار موقع المصǼع عن ذي قبل.

 

                                                           
 .77ماجدة العطية، مرجع سابق، ص  1 
 .49سامح عبد المطلب عامر، علاء Űمد سيد قǼديل، مرجع سابق، ص  2 
 .78، ص 2011، المǼظمة العربية للتǼمية الادارية Şوث و دراسات، دراسات الجدوى التقويم المحاسبي و الاقتصادي للمشروععادل طه فايد،  3 
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  : )ية، فهل مثلا القوانين )التشريعاتǼطقة المعǼضع لها المţ Ŗمن العوامل الهامة في اختيار الموقع دراسة القوانين ال
قوانين المباň فيها تؤثر في خطط البǼاء و التوسيعات الŖ قد šريها الشركة مستقبلا؟  و ǿل Ǽǿاك قوانين Ţرم 

 اقامة بعض الصǼاعات في أماكن معيǼة.
  دمات: من الأمور المهمةŬدمات مثل المطاعم و اŬد المفاضلة بين المواقع المرشحة توفر اǼب مراعاتها عŸ Ŗال

 1المقاǿي و اŬدمات الصحية و الفǼادق لأنها ضرورية لاستقرار القوى العاملة.
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 المخطط المالي: بحث الخامسالم

اūساب لاحتياج المشروع من الأموال ومصادر يعتبر المخطط الماŅ جاء من الأجااء في űطط الأعمال الذي يوفر 
 التمويل المǼاسبة وكذلك التقديرات المستقبلية والأرباح.

 أولا: مفهوم المخطط المالي

التخطيط الماǿ Ņو نشا  متواصل و مستمر، و ǿو يؤشر كل من نمو المǼشأة، أدائها، استثماراتها، و  : 1تعريف
Ű يةǼوات.احتياجاتها للأموال خلال مدة زمǼثلاث أو خمس س ńيمكن أن تمتد إ Ŗ1ددة، ال 

نوع من أنواع التخطيط الذي يهتم بكيفية اūصول على الأموال اللازمة للمشروع من  التخطيط الماŅ: 2تعريف 
مصادرǿا المختلفة بأقل التكاليف و أفضل الشرو   كما يهتم  بكيفية استثمار ǿذǽ الأموال Şيث Ţقق أفضل و أعلى 

التطبيق و القدرة على التǼبؤ و Ţليل العوائد للمشروع و بأقل الأخطار و ǿو علم له قواعد و أصول وŹتاج إń خبرة في 
 2.الماضي و الاعداد للمستقبل

: ǿو عبارة عن ůموعة اŪهود المبذولة في سبيل الوصول إń اŬطة المالية الŖ يتم بموجبها Ţديد الأǿداف و 3تعريف
 3الامكانيات و الوسائل و السياسات و الإجراءات و القواعد و المدة اللازمة للتǼفيذ.

نوع من التخطيط الذي يركا على كيفية اūصول على الأموال من مصادرǿا  المختلفة وكيفية استثمارǿا : 4تعريف 
 4.وإنفاقها Şيث يتم اūصول على أكبر فائدة من وراء ǿذا الاستثمار

لأموال المحلية و الأجǼبية : التخطيط الماǿ Ņو تǼظيم الموارد المالية الضرورية لسد احتياجات التǼمية، أي بتدبير ا5تعريف 
 5اللازمة لتمويل كمية السلع و اŬدمات المقرر إنتاجها في ظل التخطيط المادي.

                                                           
، ص 2008، دار اليازوري العلمية للǼشر و التوزيع، الطبعة العربية،عمان الاردن، التحليل و التخطيط الماليفؤاد التميمي، عدنان تايه الǼعيمي، ارشد  1 

169. 
 2  ،ň4، ص 2009، ماجيستار ادارة أعمال، كلية التجارة و الاقتصاد، جامعة دمشق، دمشق، التخطيط الماليسومر أوتا. 
، مذكرة مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات شهادة الماستر أكاديمي المالي في ترشيد القرارات في المؤسسات الاقتصاديةأǿمية التخطيط حǼين قادري،  3 

ورقلة،  الطور الثاň، فرع علوم مالية و Űاسبية، ţصص مالية مؤسسة، كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير،جامعة قاصدي مرباح،
 .4، ص 2012/2013

 .1، ماجيستار ادارة أعمال، كلية الاقتصاد، جامعة دمشق، دمشق، صالتخطيط الماليزǿاء ديوب،    4 
في العلوم الاقتصادية، ţصص ţطيط، كلية  ، مذكرة مقدمة لǼيل شهادة الماجيستارالتخطيط في قطاع المؤسسات الصغيرة و المتوسطةعثامǼية رؤوف،  5 

 .6، ص 2000/2001العلوم الاقتصادية و علوم التسيير، جامعة اŪاائر، اŪاائر، 
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 المخطط المالي: و أǿداف ثانيا: أǿمية

 أǿمية المخطط المالي:-1

الإعداد اŪيد لعملية التخطيط يوفر الأرضية الراسخة و الصلبة لتعبئة اŪهود و الطاقات المتاحة للمǼشأة و توظيفها 
التوظيف الأمثل، و قد تاايدت أهمية التخطيط في الوقت اūاضر نتيجة للتغيرات الكبيرة و الواسعة الŖ شهدتها كل من 

يعات، التطورات التكǼولوجية و تعقدǿا، اللاتأكد في الإقتصاد العالمي، و الكلف البيئة اŬارجية مǼها بما تتضمǼه من تشر 
المرتبطة بالإستثمار بالقوى العاملة، و زيادة الطلب على رأس المال. و البيئة الداخلية الŖ تتضمن الكفاءة التشغيلية، 

و من بين أǿم الماايا الŖ يمكن أن يوفرǿا  1ل.الهياكل التǼظيمية، التكǼولوجيا المستخدمة، التǼوع اūاصل في بيئة العم
 التخطيط الماų Ņد:

 .التعرف على الإحتياجات المستقبلية 
 .ńداف بالدرجة الأوǿالتركيا على الأ 
 .مية التفكير المستقبلي لدى المسؤولين في الإدارةǼت 
 .تقييم السياسات و المقترحات المقدمة 
  اذ قرارات التمويل وţسيق في اǼالإستثمار.الت 
 .الإستعداد لمواجهة الاحتمالات المستقبلية 
 .عدم الوقوع في المفاجآت 
 .2تسهيل عملية الإتصال  

 أǿداف المخطط المالي: -2
من خلال ما تقدم عرفǼا من التخطيط الماŅ عو عملية Ţديد مصادر الأموال لتلبية أǿداف الإستثمار، الŖ من بيǼها ما 

 يلي:

  شأة فيǼدافها في مساعدة المǿعلها أكثر قدرة على تلبية متطلبات أŸ تقدير احتياجاتها المالية المستقبلية و بما
 الǼمو.

 .اجة لها و بأقل ما يمكن من كلفةūد ظهور اǼضمان توفير الأموال الكافية ع 
                                                           

 .170عدنان تايه الǼعيميي، ارشد فؤاد التميمي، مرجع سابق، ص  1 
 .287، ص 2014عمان، ، دار البداية ناشرون و موزعون، التحليل و التخطيط المالي المتقدمعامر عبد الله،  2 
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 ديد المايج الأمثل من مصادر التمويل. و أن تصŢ شأة عن طريقǼللم Ņميم الهيكل التصميم الفاعل للهيكل الما
 )ثروة حملة الأسهم (.الماŅ يؤدي بدورǽ إń تعظيم قيمة المǼشأة 

  قيقŢ سيق جهود الأفراد ووحدات العمل و مراقبتها و بالشكل الذي يضمنǼتأطير السياسات و الإجراءات لت
 1الأǿداف التǼظيمية.

 المخطط المالي و مصادر تمويل المشروع:ثالثا: مراحل 

 المالي:مراحل المخطط  -1
 : داف الرئيسية و الفرعيةǿديد الأŢ  الرئيسي و الذي يدور في Ņديد الهدف الماŢ المرحلة على ǽذǿ تشتمل

إطار التوظيف الأمثل لرأس المال من أجل زيادة كفاءة عوامل الإنتاج و الموارد المتاحة في المǼشأة و يتم šائة ǿذا 
مد و يمكن وضع أǿداف فرعية أخرى لكن من الضروري أن الهدف إń أǿداف متوسطة الأمد و قصيرة الأ
 تكون ǿذǽ الأخيرة مǼسجمة مع الهدف الرئيسي.

 م قراراتهم و  رسم السياسات الماليةǿاذţد اǼال الادارة المالية عů تعتبر بمثابة الدليل و المرشد للعاملين في Ŗال
Ţقق مصاŁ المǼشأة و أن لا تكون متعارضة مع السياسات الاخرى  يراعى عǼد وضع ǿذǽ السياسات ان

   الموضوعة في أقسام المǼشاة المختلفة .                                                                                         
 ومن أمثلة ǿذǽ السياسات :  

  سياسة اختيار مصادر الأموال 
 م الأموالسياسات استخدا 
 داف الماليةǿديد الاموال اللازمة لتحقيق الاŢ سياسة 
  ح الائتمان و التحصيلǼسياسة م 
 سياسة توزيع الارباح 
  سياسة الرقابة على استخدام الأموال 

الموضوعة لأن السياسات المالية  ومن الضروري ان تǼسجم السياسات المالية مع السياسة العامة للمǼشأة و مع الاǿداف
 توضع من أجل المساهمة  في Ţقيق الاǿداف و ليس من أجل تأخير أو عرقلة الوصول لهذǽ الأǿداف . 

                                                           
 .170عدنان تايه الǼعيمي، ارشد فؤاد التميمي، مرجع سابق، ص  1 
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 اجراءات مفصلة ńالتفاصيل و الاجراءات على  ترجمة السياسات المالية إ ǽذǿ ا بدقة و تساعدǿفيذǼيمكن ت ŕح
 تبسيط العملية الادارية . 

 فيذ الاجراءات الماليةتوفير المǼالتغيير  رونة اللازمة لت ŕب ان تكون الإدارة مستعدة دائما لتعديل أو حŸ حيث
الكامل للاǿداف المالية قصيرة الأجل و كذلك السياسات و الإجراءات المالية حŕ يمكن الإستفادة من تغير 

  1.الأحوال و الظروف
 مصادر تمويل المشروع: -2

المشكلات الŖ تقف أمام تطور و نمو المؤسسات الصغيرة و المتوسطة ، و في ǿذا الصدد سǼتطرق  يعتير التمويل من أǿم
 إű ńتلف مصادر التمويل المتاحة أمام أصحاب ǿذǽ المؤسسات لتمويل إنشاء و توسيع و šديد űتلف استثماراتهم.

 تتمثل في:مصادر التمويل الداخلي: -أ
o  :الإعتماد على مدخراتهم الشخصية في تمويل احتياجاتهم المدخرات الشخصية ńيلجأ أصحاب المؤسسات إ

المالية، و خصوصا أثǼاء المراحل الأوń من نشأة المؤسسة ، إذ من الصعب في كثير من الأحيان على أصحاب 
دم تلك المؤسسات اūصول على مصادر التمويل اŬارجي، إضافة إń رغبة أصحاب تلك المؤسسات في ع

 2اللجوء إń تلك المصادر اŬارجية للمحافظة على استقلاليتهم المالية.
o :بعض  التمويل الذاتي Ĺفي الغالب يتم التمويل عن طريق المدخرات الشخصية لصاحب المشروع، أو اللجوء إ

ǿذا و المعارف كشركاء، أو يتم التوسع في المشروع من خلال أرباحه. و في أغلب الأحان يكون  الأصدقاء
التمويل غير كاف لإقامة المشروع مما Ÿعل كثيرا من أصحاب المدخرات الشخصية و العائلية يعافون عن إقامة 

 3مثل ǿه المشروعات.
 مصادر التمويل الخارجي: -ب
o :تلجأ إليها المؤسسات و  الإئتمان المصرفي Ŗارجي الŬم مصادر التمويل اǿيعتبر الإئتمان المصرفي أحد أ

، و يتمثل الإئتمان المصرفي في تلك الثقة الŖ يوليها البǼك للمؤسسة ) الأشخاص أصحاب خصوصا م.ص.م
لفترة Űددة يتفق عليها الطرفين، و يقوم  المشاريع( بوضع Ţت تصرفها مبلغا من المال، أو تقديم تعهدا من طرفه
 Źصل عليها البǼك. الطرف المقترض في نهاية الفترة بالوفاء ŝميع إلتااماته، وذلك لقاء فائدة

                                                           
 .7سومر أوتاň، مرجع سابق، ص  1 
، مذكرة تدخل ضمن متطلبات نيل شهادة الماجيستار، ţصص علوم استراتيجية البǼوك في تمويل المؤسسات الصغيرة و المتوسطةعمران عبد اūكيم،  2 

 .13، ص 2006/2007لاستراتيجية، كلية العلوم الاقتصادية و العلوم التجارية و علوم التسيير، جامعة Űمد بوضياف، المسيلة، šارية، فرع ا
، الملتقى الدوŅ: دور البǼوك و المؤسسات المالية في تمويل المشروعات الصغيرة و المتوسطة)اضاءات من تجربة الأردن و الجزائر(مǼاور حداد،  3 

 .25، ص 2006أفريل، الأردن،  18و 17تأǿيل المؤسسات الصغيرة و المتوسطة في الدول العربية، يومي  متطلبات
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و Ǽǿا يظهر جليا أن وظيفة الإئتمان الŖ تقوم بها البǼوك Ţمل في طياتها الكثير من المخاطر، لذلك فالضرورة 
 تستدعي تبř سياسات أو إستراتيجيات إئتمانية لتǼظيم عملية تقديم التسهيلات الإئتمانية.

o  :ذيعتبرالتمويل عن طريق مؤسسات رأس المال المخاطرǿ  تساعد على  التمويل ا Ŗمن الأدوات التمويلية ال
دعم تمويل المؤسسات الصغيرة و المتوسطة، و تقوم فكرة ǿذا التمويل على قيام مؤسسة رأس المال المخاطر 

دون Ūوء المؤسسة إń القروض البǼكية أو مصادر أخرى و ǿو ما  بالمساهمة بǼسبة معيǼة من قيمة الإستثمار
يسمح باقتǼاء وسائل الإستثمار، و بالتاǿ Ņذا الǼوع من التمويل يقوم على فكرة المشاركة في الأرباح و اŬسائر 

 و ǿو ما يلائم مǼظومة المؤسسات الصغيرة و المتوسطة.
o :و أن يقوم البائع بالبيع الإئتمان التجاريǿ  فالبائع Ņمانح الإئتمان لأجل للمشتري ) م.ص.م مثلا(، و بالتا

Ņاصل على الإئتمان  يضمن رفع مبيعاته و بالتاūفاظ على وفاء عملائه، أما المشتري اūزيادة أرباحه و ا
 فيستمر في مااولة نشاطاته و Źصل على الماايا التالية:

 عدم Ţمل التكاليف التشغيلية للإئتمان.
 ة في اūصول على الإئتمان التجاري من حيث الإجراءات العملية.السهول

o  :ظومة المؤسسات الصغيرة و المتوسطة، وذلك التمويل غير الرسميǼارجي لمŬيشكل أحد مصادر التمويل ا
نتيجة العراقيل الŸ Ŗدǿا أصحاب المؤسسات في اūصول على التمويل من اŪهات الرسمية )الفساد الإداري، 

 البيروقراطية ...( أو نتيجة التحفظات الديǼية في التعامل مع البǼوك التجارية.
ǿذا و يعتمد أصحاب المشاريع في الدول المتقدمة و الفقيرة على السواء على المؤسسات غير الرسمية في تسسير 

تعامل مع مؤسسات التمويل معاملاتهم، و لكن ǿذǽ المؤسسات أكثر أهمية في الدول الفقيرة نظرا لعدم قدرتهم على ال
 الرسمية.

الأقارب ، جمعيات تǼاوب الإدخار و و يأخذ التمويل غير الرسمي العديد من الأشكال كالتمويل من الأصدقاء و 
 الإئتمان و غيرǿا من الأشكال الأخرى.

o  :سعيا من التمويل عن طريق المؤسسات المتخصصة في دعم المؤسسات الصغيرة و المتوسطة
اūكومات Ŵو ترقية و تǼمية بعض القطاعات الإقتصادية ، و مǼها مǼظومة م.ص.م، تقوم بإنشاء بعض 
المؤسسات و الهيئات اūكومية لتقديم الدعم الماŅ و الفř لهذǽ المؤسسات للتقليل من حدة المشكلات المالية، 

طويلة الأجل űفضة الفوائد، أو إعانات مالية،  و ذلك بتقديم القروض أو الإعانات المالية )قروض متوسطة أو
 أو قروض بدون فوائد(.
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o :يةǼمية قطاع المؤسسات  التمويل عن طريق الجمعيات المهǼية بالمساهمة بتطوير و تǼمعيات المهŪتقوم بعض ا
و الفǼية و المساعدات المالية ) نشر المعلومات الŖ تهم  الصغيرة و المتوسطة، و ذلك بتقديم اŬدمات الإستشارية

 ǿذǽ المؤسسات ، التوجيه لأصحاب المشاريع، تقديم القروض بأسعار فائدة مǼخفضة...(.
o  :لقد أصبح القطاع التكافلي و الاكوي أحد مصادر التمويل و التمويل عن طريق القطاع التكافلي و الزكوي

قتصادية من خلال توفير التمويل الكافي المجاň لمجموعة كبيرة من أصحاب المؤسسات أكثرǿا تأثيرا في اūركية الإ
الصغيرة و المتوسطة،  إضافة إń تقديم الدعم الفř للمورد البشري من خلال تأǿيل أصحاب ǿذǽ المؤسسات 

ك من خلال أو المساهمة في Ţسين و تكوين الكفاءات القادرة على ضمان التسيير الكفء للمؤسسات، وذل
 1الإǿتمام بتمويل المراكا المهǼية و اŪامعات كوسيلة للإستثمار في العǼصر البشري.

 رابعا: مكونات و أنواع المخطط المالي:
 مكونات المخطط المالي: -1

 أولا: التكاليف التمويلية لانطلاق المشروع:
 الإستثمارية:  التكاليف 

يمكن Ţديد نطاق التكاليف الاستثمارية في دراسات اŪدوى بتلك التكاليف اللازمة لإقامة و šهيا المشروع حŕ يصبح 
معدا للبدء في التشغيل. و بالتاŅ فإن عǼاصر التكاليف الاستثمارية ǿي الŖ تǼفق خلال الفترة من ūظة ظهور فكرة 

 راء šارب تشغيله. و تشمل ǿذǽ التكاليف ما يلي: المشروع و إعداد الدراسات اŬاصة به حŕ إج
و ǿي Ţتوي على الأصول الثابتة الملموسة و غير الملموسة الŖ تستخدم في المشروع طوال عمرǽ التكاليف الرأسمالية: 

 الاقتصادي و تتكون من:
 صول على الأصول الثابتة و تركيبها من أمثلتها تكاليف شراء الآلاūت و المعدات و نقلها و تكاليف الشراء و ا

.łا.. اǿهياš عليها و ňتركيبها في الموقع و شراء أرض الشروع و إقامة المبا 
  مصروفات التأسيس و تتضمن تكلفة تكوين الشركة و تكلفة الدراسات التمهيدية و التفصيلية و الأتعاب

م تشغيل المشروع بعد إقامته، بالإضافة القانونية و مصروفات انتقال و سفر و تدريب العاملين الذين سيوكل إليه
.łت التشغيل.. اŢ اربš مصروفات ńإ 

 تتمثل تكلفة رأس المال العامل في القيمة اللازمة لتشغيل المشروع لمدة دورة انتاجية. رأس المال العامل: 

                                                           
 .16.15.14.13عمران عبد اūكيم ، مرجع سابق، ص.ص.ص.ص1 
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 ام اللازمة لدورة انتاجيةŬاون المواد الأولية الرئيسية و المساعدة و الوقود   المخاون من المواد اű كاملة. و يتضمن
 و قطع الغيار و المهمات و مواد الصيانة و مواد التعبئة و التغليف.

  اعية وǼاصر الأخرى للمصروفات الصǼتكفي لمقابلة مصروفات مثل الأجور و المرتبات و الع Ŗقدية السائلة الǼال
 1لمالية الأخرى.و الإدارية و ا التسويقية

 :تكاليف التشغيل 
 .يقصد بها جميع الأصول الŖ تـدخل فـي العمليـة الإنتاجية خلال فترة معيǼة 

 : و الǼاšة عن تشغيل المشروع و استغلال طاقته، ǿـذǽ التكـاليف يمكـن تسميتها بالتدفقات اŬارجة و يمكن حصرǿا في
للإنتاج، إضافة إń تكـاليف نقلهـا و مصاريف التأمين عليها و ţايǼها، و لكن _ تكلفة شراء المواد الأولية اللازمة 

 .الكميات اللازمة للمحافظـة على مستوى المخاون لا تدخل ضمن ǿذǽ التكاليف لأنها Ţسب ضـمن رأس المال العامل
 .رة" إضافة إń مصاريف الضرائب_ المصاريف المتعلقة بالكهرباء و المياǽ و مصاريف الإŸـار "إذا كانـت الأرض مستأج

 
  .2_ أجور العمال و الموظفين بالإضافة إń التأميǼات الاجتماعية و الصحية

 الإǿتلاك:ثانيا: 
 تعريف الاǿتلاك:

و عادلة تستوجب أن Ţمل   إجراء Űاسبي يهدف إń توزيع تكلفة الأصل الثابت على فترة عمرǽ الإنتاجي بطريقة مǼظمة
كل فترة Űاسبية بما يعادل الǼقص التجريبي الذي ūق بقيمة الأصل خلال تلك الفترة Şيث يتǼايب مع مقدار استفادة 

 المǼشأة من خدمات الأصل.
 و عǼد القيام بتحديد قسط الإǿتلاك يǼبغي أخذ العǼاصر التالية في الإعتبار:

 صولعلى الأصل و نقل تكلفة الأصل: أي ثمن الشراء مضūدفعت في سبيل ا Ŗافا إليه المصروفات المختلفة ال
 ملكيته إń المǼشأة.

  بانتهائها يصبح الأصل غير قادر على العمل أو الإنتاج Ŗالعمر الإنتاجي المقرر للأصل: و المقصود به المدة ال
 )خردة(.

                                                           
، مركا تطوير الدراسات المشروعات الصغيرة الفرص و التحديات، مشروع الطرق الصغيرة المؤدية إلى التعليم العاليسيد كاسب، جمال كمال الدين،  1 

 .27. 26العليا و البحوث، كلية الهǼدسة، جامعة القاǿرة، ص.ص
 2  ،Ňمد سعيد بسيوŰ ،192. 47، مصر ، ص.ص مبادئ دراسات الجدوى الإقتصاديةأحمد عبدالرحيم زردق. 
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 الإنتاجي: و يقص ǽفاية المقدرة للأصل في نهاية عمرǼو قيمة ال ňفاية القيمة التقديرية البيعية للأنقاض المباǼد بال
خردة الآلات في نهاية عمرǿا الإنتاجي و يدعو بعض المحاسبين إń إهمال قيمة الǼفاية و عدم أخذǿا بعين 

 الإعتبار لأنها قد تعادل في قيمتها مصاريف الإزالة و الفك.
  تلاكǿذ تاريخ استخدام الأصل و ليس من بداية الشراء.تاريخ بدء الإستهلاك: يتم البدء باحتساب الإǼ1م 

 طرق حساب قسط الإǿتلاك:
 :طريقة القسط الثابت 

ǿالقيمة التخريدية(  –لاك = )تكلفة الأصل تقسط الإ ×ǿلاكتمعدل الإ 
 أو

 القيمة التخريدية –تكلفة الأصل                                               
                      ǿــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــلاك = ــــــــــــــــــــــــــــــتقسط الإ 

 العمر الإنتاجي المتوقع للأصل                                           
 

ǿالعمر الإنتاجي للأصل÷  1لاك = تمعدل الإ. 
 :اقضǼطريقة القسط المت 

ǿالطريقة على استخدام معدل إ ǽذǿ تتعتمدǿوي ضعف معدل إǼالطريقة تلاك س ǽوفقا لهذ Ņلاك القسط الثابت وبالتا
ǿوات الأخيرة  لاكتسيكون الإǼاقص في السǼمن عمر الأصل ويت ńوات الأوǼكبيرا في الس. 

ǿتكلفة الأصل تقسط الإ( = لاك– ǿمع الإůت )لاك× لاكǿمعدل الإ 
 :شاطǼطريقة وحدات الانتاج أو ال 

ǿالطريقة يتم حساب الإ ǽة للأصل لاك مثل طريقة القسط الثابت ولكن يتم القسمة على وحدات الإنتاج المقدر توفقا لهذ
 .بدلا من العمر الإنتاجي للأصل

 
 القيمة التخريدية –تلكفة الأصل                     

ǿـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ= ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ لاكتمعدل الإ 
 عدد وحدات الإنتاج المتوقعة                    

                                                           
 .23.22، دراسات في المحاسبة المالية، ص.صالفردية الجرد و التسويات الجردية، المحاسبة المالية في المشروعاتعبد العايا علوان العاعاي،  1 
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ǿلاك تإǿ1عدد وحدات الإنتاج المستهلكة× لاك الأصل = معدل الإ 
 ثالثا: القوائم المالية:

القوائم المالية ǿي ůموعة كاملة من الوثائق المحاسبية والمالية الŖ تسمح بتقديم صورة عادلة عن الوضعية المالية، الأداء، 
 بالمؤسسات غير الصغيرة.نهاية الدورة. والقوائم المالية اŬاصة  خايǼة المؤسسة في

 و تشمل:
 _ المياانية 
 _ حساب الǼتائج 

 قائمة تدفقات اŬايǼة _ 
 _ جدول تغيرات الأموال اŬاصة 

 ._ ملحق يبين القواعد والطرق المحاسبية المستعملة،ويوفر معلومات مكملة للمياانية وحسابات الǼتائج
 :الميزانية 

ūأو ا Ņي تصوير للوضع الماǿ ة )تاريخ إعداد القائمة(، وعليه فإن المياانيةǼية معيǼظة زمū الة المالية للمؤسسة وذلك في
Űتويات المياانية ǿي عǼاصر ūظية وتعرف Űاسبيا بمصطلح الأرصدة تميياا لها عن التيارات أو التدفقات والŖ تمثل 

وللمياانية جانبان، ويسمى اŪانب الأول  .ية الǼقد 1مكونات القوائم المالية الأخرى: حسابات الǼتائج، قائمة التدفقات 
ا šاǽ الآخرين، والثاň بالأصول أو ēباŬصوم أو المطلوبات وتǼدرج فيه كافة البǼود اŬاصة şصوم المؤسسة والتااما

 بأصول المؤسسة وحقوقها على الآخرين. 2الموجودات وتǼدرج فيه كافة البǼود اŬاصة 
 :عǼها في الميزانيةالمعلومات التي يجب الإفصاح 

 فرض الǼظام المحاسبي الماŅ عرض عǼاصر Űددة كحد أدŸ Ňب إدراجها في المياانية وǿي:
 :الأصول
 .التثبيتات غير المادية 
 .التثبيتات المادية 
 .تلاكاتǿالا 
  .المساهمات 
 .الأصول المالية 

                                                           
،ص 2012، الفرقة الأوń، شعبة إنتظام وإنتساب وشعبة التعليم المفتوح، كلية التجارة، جامعة المǼصورة، دور يونيهأصول المحاسبةŰمود الطواشي،  1 

 .4.3.2.ص.ص
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 .المخاونات 
 .)أصول الضريبة )مع تمييا الضرائب المؤجلة 
 ين الآخرين والأصول الأخرى المماثلة )أعباء مثبتة مسبقا(.الابائن، والمǼدي 
 ابيةŸة الإǼايŬابية ومعادلات اŸة الأموال الإǼخاي. 

 :الخصوم
 اصة قبلعمليات التوزيع المقررة أو المقتر حةŬعقب تاريخ الإقفال، مع تمييا رأس المال الصادر  رؤوس الأموال ا

 )في حالة مؤسسات( والاحتياطات والǼتيجة الصافية للسǼة المالية والعǼاصر الأخرى.
 .تتضمن فائدة Ŗارية الŪصوم غير اŬا 
  ،ون الآخرونǼخصوم الضريبة )مع تمييا الضرائب المؤجلة(. الموردون والدائ 
  توجات مثبتة مسبقا(.المرصودات للأعباء وللخصومǼالمماثلة )م 
 ة السلبيةǼايŬة الأموال السلبية ومعادلات اǼخاي. 

 بالإضافة إń معلومات أخرى تظهر في المياانية أو في الملحق :
 .وصف طبيعة وموضوع كل احتيا  من الاحتياطات 
 .ةǼسابات المديūة واǼة للحسابات الدائǼحصة لأكثر من س 
 .مبالغ للدفع والاستلام 
 .المؤسسة الأم 
 .الفروع 
 المؤسسات المساهمة في المجتمع. 
 جهات أخرى مرتبطة )مساهمين، مسيرين.... 
  ،ومن أجل كل فئة أسهم.في إطار مؤسسات رؤوس الأموال 
 ررة كليا.عدد الأسهم اŰ لمرخصة، الصادرة، غير  
 عل إذا لم تكن للأسهم قيمة اسمية.القيمة الاسمية للأسهم أو الف  
 ة المالية. نهد الأسهم بين بداية و تطور عدǼاية الس 
 .تملكها المؤسسة، فروعها والمؤسسات المشتركة Ŗعدد الأسهم ال 
 .الأسهم في شكل احتياطات للإصدار في إطار خيارات أو عقود البيع 
 تملة متعلقة بالأسهمŰ فيضاتţصص المقترحة. .حقوق وامتيازات وūمبلغ توزيعات ا 
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غير المدرجة في اūسابات )في السǼة المالية وفي المجموع(، وصف التاامات مالية أخرى إزاء بعض مبلغ حصص الامتياز 
 .1المساهمين في الدفع أو الاستلام

 :تائجǼحسابات ال 
ǿو وثيقة رئيسية يبين لǼا الǼتيجة المتوقعة في مرحلة التقديرات كما يوفر لǼا فرصة لأخذ نظرة شاملة عن إŴرافات 

 2في مرحلة الرقابة. الإستغلال
 :المعلومات التي يجب الإفصاح عǼها في حسابات الǼتائج

 الماŅ كما يلي: يتكون حسابات الǼتائج من عǼصرين رئيسيين هما المǼتوجات والأعباء، ولقد عرفهما الǼظام المحاسبي 
خلال السǼة المالية في شكل  : تتمثل مǼتوجات السǼة المالية في تاايد الماايا الاقتصادية الŢ ŖققتالمǼتوجات

مداخيل، أو زيادة في الأصول، أو اŵفاض في اŬصوم. كما تمثل المǼتوجات استعادة خسارة في القيمة والاحتياطات 
 .المحددة بموجب قرار من الوزير المكلف بالمالية

لسǼة المالية في شكل خروج أو تتمثل أعباء السǼة المالية في تǼاقص الماايا الاقتصادية الŖ حصلت خلال ا الأعباء:
اŵفاض أصول، أو في شكل ظهور خصوم. وتشمل الأعباء űصصات الاǿتلاكات أو الاحتياطات وخسارة القيمة 

 .المحددة بموجب قرار من الوزير المكلف بالمالية
 كما فرض الǼظام المحاسبي الماŅ معلومات دنيا يستوجب إظهارǿا في حسابات الǼتائج وǿي :

Ţليل الأعباء حسب طبيعتها، الذي يسمح بتحديد ůاميع التسيير الرئيسية الآتية: الهامش الإجماŅ، القيمة _ 
 المضافة، الفائض الإجماŅ عن الاستغلال.

 _ مǼتجات الأنشطة العادية.
 _ المǼتوجات المالية والأعباء المالية.

 _ أعباء المستخدمين.
 اثلة._ الضرائب والرسوم والتسديدات المم

 _المخصصات للاǿتلاكات وŬسائر القيمة الţ Ŗص التثبيتات العيǼية.
 _المخصصات للاǿتلاكات وŬسائر القيمة الţ Ŗص التثبيتات المعǼوية. 

                                                           
، مذكرة تدخل ضمن متطلبات نيل شهادة الماجيستر في علوم التسيير، المحاسبي الماليالتحليل المالي للقوائم المالية وفق الǼظام زعر Űمد سامي،  1 

 . 2011- 2012 ،   -قسǼطيǼة  -ţصص الإدارة الماية، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، قسم: التسيير، شعبة: الإدارة المالية، جامعة مǼتوري 
 .43_35ص 

 .243، ص 2001ديوان الطبوعات اŪامعية ، اŪاائر،  )أداة فعالة للتسيير(، الموازنات التقديريةفركوس Űمد، 2 
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 _نتيجة الأنشطة العادية.      
 _ العǼاصر غير العادية )مǼتجات وأعباء(.

 الǼتيجة الصافية للفترة قبل التوزيع. _ 
 .صافية لكل سهم من الأسهم بالǼسبة إń مؤسسات المساهمة_ الǼتيجة ال

 الǼتائج: بالإضافة إń المعلومات الأخرى المقدمة إما في حسابات الǼتائج، وإما في الملحق المكمل ūسابات 
 _ Ţليل مǼتجات الأنشطة العادية.

مبلغ حصص الأرباح لكل سهم مصوتا عليها أو مقترحة والǼتيجة الصافية لكل سهم بالǼسبة إń مؤسسات   _
 المساهمة.

وللمؤسسات أيضا إمكانية تقديم حساب الǼتائج حسب الوظيفة في الملحق. فتستعمل إذن زيادة على مدونة 
 1مكيفة مع خصوصيتها واحتياجاتها. حساب الأعباء والمǼتوجات حسب الطبيعة، مدونة حسابات حسب الوظيفة

 :قديةǼقائمة التدفقات ال 
قائمة التدفقات الǼقدية عبارة عن قائمة تعرض مصادر التدفقات الداخلة كاستخدامات التدفقات اŬارجة للوحدة "

للتدفقات  خصالاقتصادية خلال  فترة زمǼية Űددة، ǿذǽ القائمة تظهر فقط اūالة المالية في الأجل القصيرو تقدم مل
 "2الǼقدية المعادلة خلال الفترةو  مع التغير في الǼقدية  وفيقهاإń ت ورة تؤديبص و التمويل  ستثمارالإو  الǼقدية التشغيل

 مكونات قائمة التدفقات الǼقدية:
بالطريقة  يǼبغي على كل مؤسسة أن تعرض تدفقاتها الǼقدية خلال الفترة مبوبة إń أنشطة التشغيل والاستثمار والتمويل

الŖ تكون ملائمة لأعمالها، حيث يوفر التبويب حسب الǼشا  المعلومات الŖ تسمح لمستخدمي القوائم المالية بتقدير 
وما في حكمها ، وفيما يلي تعريف لكل من الأنشطة  أثر تلك الأنشطة على المركا الماŅ للمؤسسة وأرصدة الǼقدية 

 :نشطة التمويليةالتشغيلية، الأنشطة الاستثمارية والأ
 :الأنشطة التشغيلية 

ǿي الأنشطة الرئيسية المولدة لإيرادات المؤسسة وكذلك الأنشطة الأخرى الŖ لا تعتبر أنشطة استثمارية أو تمويلية. و 
تǼشأ التدفقات الǼقدية من أنشطة التشغيل في المقام الأول عن طريق أنشطة توليد الإيراد الرئيسي للمؤسسة، ولذلك فإنها 

Ţديد صافي الربح أو اŬسارة، وتتضمن التدفقات  اث الأخرى الŖ تدخل في تǼتج بصفة عامة من المعاملات والأحد
 التالية:

                                                           
 .46.45زعر Űمد سامي، مرجع سابق، ص.ص  1 

2 Paramasivan C. & Subramanian:'' Financial Management'', New Age International (P) Ltd .,Publishers 2009. p19. 
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_ المتحصلات من بيع السلع و اŬدمات، أو من Ţصيل اūسابات المديǼة اŬاصة بالعملاء )مديǼون وأوراق القبض(، 
من الǼشا  الاستثماري أو وكذلك المتحصلات من عوائد الاستثمار في الأوراق المالية أو أي نشا  لا يدخل ض

 التمويلي.
_ المدفوعات مقابل تكلفة البضاعة المباعة واŬدمات المقدمة للعملاء وكذلك مقابل سداد اūسابات الدائǼة اŬاصة 

 .بالموردين )دائǼون وأوراق دفع(، وكذلك المدفوعات عن فوائد القروض وسداد الضرائب
 :الأنشطة الاستثمارية 

الŖ لا تدخل في  شطة الŖ تتعلق باقتǼاء واستبعاد الأصول طويلة الأجل والاستثمارات الأخرىوǿي عبارة عن الأن
 حكم الǼقدية، وتتضمن التدفقات التالية:

 _المتحصلات والمدفوعات لبيع أو حيازة الأصول المادية، غير المادية والأصول الأخرى طويلة الأجل.
 التǼازل أو حيازة أسهم مؤسسات أخرى._المتحصلات والمدفوعات الǼاšة عن 

 ._المتحصلات والمدفوعات الǼاšة عن القروض الممǼوحة لأطراف أخرى
 الأنشطة التمويلية: 

عبارة عن الأنشطة الŖ يǼتج عǼها تغيرات في حجم ومكونات الأموال اŬاصة والقروض اŬاصة بالمؤسسة. 
 وتتضمن التدفقات التالية:

 لǼاشئة من إصدار الأسهم أو صكوك الملكية الأخرى._المقبوضات الǼقدية ا 
 _المدفوعات الǼقدية للملاك لاقتǼاء أو استرداد أسهم المؤسسة. 
_المقبوضات الǼقدية من إصدار صكوك المديونية والقروض وأوراق الدفع والسǼدات والرǿونات والسلفيات  

 .الأخرى قصيرة وطويلة الأجل
دة في بعض اūالات قد تتضمن تدفقات نقدية تمكن من تبويب كل مǼها تبويبا ومع مراعاة أن المعاملة الواح

فائدة القرض  űتلفا. فمثلا السداد الǼقدي لقرض ما يتضمن كل من فائدة القرض ومبلغ القرض الأصلي، أما 
 .1فتبوب على أنها نشا  تشغيلي في حين يتم تبويب القرض الأصلي على أنه نشا  تمويلي 

  ات الأموال الخاصة:قائمة تغير 
يشكل جدول تغير الأموال اŬاصة Ţليلا للحركات الŖ أثرت في الفصول المشكلة لرؤوس الأموال اŬاصة بالكيان خلال 

 . السǼة المالية 

                                                           
 .56-55 زعر Űمد سامي، مرجع سابق، ص.ص1 
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الŖ  ويقدم جدول تغيرات راس المال حالة Ţليلية ūركة راس المال خلال الدورة المحاسبية ويمكن عرض وذكر اǿم العǼاصر 
:Ņحو التاǼدول على الŪذا اǿ هاǼيتضم 

 ._ الǼتيجة الصافية
 ._  حركة راس المال

 ._ مكافات راس المال
 ._ نواتج واعباء سجلت مباشرة في راس المال

 .1_ تغيرات في الطرائق المحاسبية او تصحيح اخطائها لها الاثر المباشر على راس المال
 اعداد قائمة تغيرات الأموال الخاصة:

 :أجل إعداد قائمة تغيرات الأموال اŬاصة  Ÿب التأكيد على نقطتين أساسيتين همامن 
 ود الأساسية التاليةǼاصة من البŬتتكون حسابات الأموال ا: 
 رأسمال المؤسسة،_   
  علاوة الإصدار._   
 فارق التقييم._   
 .فارق إعادة التقييم _   

 .الاحتياطات والǼتيجة _         
  اصة فيما يليتتمثلŬدث خلال الفترة و تؤثر على أرصدة حسابات الأموال اŢ Ŗالمعاملات ال: 

 _ التغييرات في السياسات المحاسبية وتصحيح الأخطاء الهامة.
 _ مكاسب وخسائر إعادة تقييم التثبيتات.

 _ الǼتيجة الصافية.
 _ المعاملات مع الملاك والتحويلات بين حسابات الأموال اŬاصة.

 لملاحق:ا 
Źتوي ملحق القوائم المالية على معلومات أساسية ذات دلالة، فهو يسمح بفهم معايير التقييم المستعملة من أجل إعداد 
القوائم المالية، وكذا الطرائق المحاسبية الǼوعية المستعملة الضرورية لفهم وقراءة القوائم المالية، ويقدم بطريقة مǼظمة تمكن من 

 مع الفترات السابقة. ويشتمل الملحق على معلومات تتضمن الǼقا  التالية:إجراء المقارنة 
                                                           

، الملتقى الوطř حول: واقع وآفاق الǼظام المحاسبي الماŅ   (SCF )جدول سيولة الخزيǼة في ظل الǼظام المحاسبي الماليربيع بوصبيع العايش و آخرون،  1 
 .8-7، ص2013ماي  6-5في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في اŪاائر ، 
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 .القواعد والطرق المحاسبية المعتمدة لمسك المحاسبة وإعداد القوائم المالية
  ة و قائمة تغيرات الأموالǼايŬتائج، جدول تدفقات أموال اǼسن فهم المياانية، حسابات الū مكملات الإعلام اللازمة

  .اŬاصة
  تمل أن تكونŹ Ŗص المؤسسات المشتركة، والفروع أو المؤسسة الأم وكذلك المعاملات التجارية الţ Ŗالمعلومات ال

 .حصلت مع تلك المؤسسات أو مسيريها
 اصة لاكتساب صورة وفيةŬص بعض العمليات اţ Ŗالمعلومات ذات الطابع العام أو ال. 

 ق أربعة أبعاد للمؤسسة، وǿي: اقتصادية، قانونية، جبائية واجتماعية.وţص المعلومات الموجودة في الملح
و لقد فرض الǼظام المحاسبي الماŅ على المؤسسات استخدام عدد من اŪداول تفيد في فهم أفضل لبǼود القوائم المالية ، 

 وǿذǽ اŪداول ǿي:
 جدول الإǿتلاكات. جدول تطور التثبيتات والأصول غير اŪارية، _ 
 جدول خسائر القيمة في التثبيتات والأصول الأخرى غير اŪارية._ 
 جدول المؤونات._ 
 جدول المساهمات )فروع ووحدات مشتركة(. _ 
 .1بيان استحقاقات الديون الدائǼة والمديǼة عǼد إقفال السǼة المالية_ 

 أنواع المخطط المالي: -2
 Ǽǿاك نوعان من التخطيط الماŅ:من حيث الشمولية:  -أ

 بؤ  فعال  مالي شامل: تخطيطǼو التخطيط على المستوى القومي الذي يعرفه أحد كتّاب الاقتصاد"بأنه تǿو
وعاقل ǿدفه تǼظيم العمل في المجال الماŅ في الاقتصاد القومي في فترة زمǼية مقبلة لتحقيق أǿداف اŬطة 

 الاقتصادية والاجتماعية العامة بوساطة الوسائل المالية المتاحة".

الŖ تعتبر بمثابة خطة مالية  الموازنة العامة للدولةمن ǿذا التخطيط خطة مالية على مستوى الدولة تتألف من ويتض  
للقطاع العام Ţوي تقديرات العمليات اŪارية والرأسمالية بالǼسبة Ūميع وحدات ǿذا القطاع، كما يتضمن التخطيط على 

يرا  لمصادر القطع الأجǼبي وكيفية توزيع ǿذǽ الأموال حسب الأولوية لسد المتضمǼةتقد الأجǼبي موازنة القطعمستوى الدولة 
الŖ تظهر الايادة المطلوبة  موازنة الائتمان "الإصدار الǼقدي"قيمة المستوردات والقروض كما تتضمن اŬطة المالية للدولة 

 التمويلية المقدرة.في كمية الإصدار الǼقدي وحجم أنواع الائتمان المطلوبة وذلك Şسب الاحتياجات 

                                                           
 .63_60زعر Űمد سامي، مرجع سابق، ص  1 
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 شأة والمتضمن الأنشطة التالية:تخطيط مالي جزئيǼو التخطيط على مستوى المǿو: 
 Ţديد الاحتياجات المالية السǼوية المقبلة اللازمة لتǼفيذ العمليات اŪارية والاستثمارية. .1
 التǼبؤ بالتدفقات الǼقدية الداخلة واŬارجة للفترة المقبلة. .2
 على الأموال مع Ţديد التوقيت اللازم للحصول عليها.Ţديد مصادر اūصول  .3
 تǼظيم الأموال وتوزيعها في القǼوات الŢ Ŗقق الاستخدام الأمثل لها. .4

 ب:من حيث الفترة الامǼية:

التخطيط الماŅ طويل الأجل من أǿم الأسس الŖ يعتمد عليها ųاح المǼشأة  :يعدالتخطيط المالي طويل الأجل   
ونموǿا في الأجل الطويل ،فاŬطط المالية طويلة الأجل تساǿم في وضع السياسات المالية للمǼشأة وعلى ضوء تلك 

الŖ تعدǿا المǼشأة في  السياسات يتم إعداد اŬطط قصيرة الأجل ،لذلك يمكن الǼظر إń اŬطط والمياانيات والقوائم
الأجل القصير على أنها إرشادات عملية لتحقيق الأǿداف المالية طويلة الأجل وتتراوح الفترة الامǼية الŖ تغطيها اŬطة 

( أعوام ،ǿذا وتلعب طبيعة نشا  الشركة دورا  ǿاما  في Ţديد الفترة الامǼية الŖ تغطيها 10_ 2المالية طويلة الأجل بين )
المالية طويلة الأجل فكلما تميات أنشطة المǼشأة بالثبات الǼسبي كلما ساعد ذلك إدارة المǼشأة على إعداد اŬطط اŬطط 

(أعوام أما إذا كانت أنشطة الشركة تتميا بالموسمية وسرعة التقلب كلما كانت اŬطط المالية 10_ 5المالية لعدة أعوام)
 .كثر(أعوام على الأ3_ 2طويلة الأجل مقصورة على )

 عǼد إعداد اŬطط المالية طويلة الأجل يكون التركيا على الǼواحي التالية: 

 كيفية تǼفيذ اŬطط الاستثمارية .1
 البرامج والأŞاث المتعلقة بتطوير المǼتجات  .2
 المصادر الرئيسية للحصول على الأموال .3
 كيفية سداد القروض .4
 إمكانية الاندماج مع شركات أخرى .5

إń أن اŬطط المالية طويلة الأجل الŖ تعدǿا المǼشأة غالبا  ما يصاحبها عدد من القوائم والمياانيات وǼǿا šدر الإشارة    
 الŖ تغطي فترات قصيرة الأجل والŖ تعد ترجمة للأǿداف والسياسات الŖ تشتمل عليها اŬطط طويلة الأجل.
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التخطيط الماŅ قصير الأجل على إعداد ůموعة من القوائم الهامة الŖ تشمل  :يعتمدالتخطيط المالي قصير الأجل   
الǼتائج المالية المتوقعة لأنشطة المǼشأة خلال فترة زمǼية قادمة وتشمل ǿذǽ القوائم:قائمة  التدفق الǼقدي)المياانية الǼقدية(، 

 المياانية العمومية المتوقعة، ومياانية الدخل المتوقعة 
ǿم المياانية الǼقدية في التعرف على حجم الǼقدية المتوقع والتغيرات في حسابات الدفع ،كما أنها تشمل حيث تسا  

الإضافات المتوقعة إń الأصول الثابتة أو مبيعات تلك الأصول بيǼما يتم استخدام قائمة الدخل المتوقعة في التعرف على 
فترة الامǼية القادمة  أما بالǼسبة للمياانية العمومية المتوقعة فإنه يتم التغيرات المتوقعة في الإيرادات والمصروفات خلال ال

 1إعدادǿا طبقا  للمعلومات الواردة بقائمة الدخل  المتوقعة والمياانية المتوقعة والمياانية اūالية.

 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 .5.4زǿاء ديوب، مرجع سابق، ص.ص 1 
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 خلاصة الفصل:
 ńطط الأعمال يقود إű تائج تلخيص نشاطات مما سبق نستخلص أنǼجميع ال ńة، إضافة إǼمؤسسة في مدة معي

إذ يعتبر ǿذا الأخير اŬطوة الأوń والركياة الأساسية لانطلاق المؤسسة و نشأتها نشأة صحيحة المخططة لها بشكل عام، 
 . تمكǼها في ما بعد من مواكبة التطور والتǼافس مع المؤسسات الأخرى

 نلاك لؤسسة، ذلما إعداد űطط اأعمال باŖ يمر بهلطوات اŬراحل والمافة اك ومات فيلعلمية اهما مما تقدم أيضا ألǼ ويتبين
ų ططű عمال وصدق تالأاحǼيتملة، وذلستعملمومات العلمبير بصحة وحداثة ودقة اك امرتبط ارتباط هبؤات ŕن كك ح

تحديات لك من ال غير ذńفسين إǼالمج، اتǼلمسوق، الى مستوى الع اة سواءلاصūتطورات البة اكشروع من موا لمصاحب ا
يط لمحعوامل ال  معمقالالييرا مسبقا وŢكا تفǿب إعدادلمال  حيث يتطالأعخطط لم ساسيةالأات نو كلمŖ تمثل الا
بد من لاك لذل ...عرفيةلمية واǼفلية وادالمي:الداخليط المح عوامل اńضافة إلإبا ...افسينǼلمارجي:اجتماعية، اقتصادية، اŬا

حاطة الإو  (تمويل لتاج   االإتسويق   المشروع ( الل فةلختلمب انواűŪطط أعمال جيد يسمح بدراسة اإعداد 
 .خطارالأب

 وكالة سياحية داخلية. إنشاء بمشروع خاص رةكالمذ  من الثاň الفصل في عمالالأ لمخطط تطبيقية صورة إعطاء وسǼحاول
 



 
  

௫ا̼ي ا̺ف̢ل ا̺  
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 تمهيد:

يعد القيام بإعداد űطط أعمال ناجح إليه في كل ما تطرقǼا   و تطبيق سوف نعمل على šسيد فمن خلال ǿذا الفصل
عملا حاسما من شأنه أن يساعد على ضمان الǼجاح للمشروع. و تعد اŬطة المدروسة على Ŵو جيد و المبǼية بعǼاية 

أي مشروع. حيث تكون عبارة عن ţطيط مفصل يوضح الاšاǽ الذي أكثر المكونات أهمية لازمة لتطوير و استمرارية 
سوف تسير فيه و يتيح لك Ţديد المشكلات المحتملة بفترة طويلة قبل حدوثه. و من مǼطلق أن التخطيط الضعيف يعد 

الكيفية  السبب الرئيسي لإخفاق المشروع، فمن خلال űطط الأعمال يمكن التعبير عن اŬطط اŬاصة بالشركة و توضيح
سريان و تقدم المشروع و من ǿذǽ اŬطة في تقييم الأداء و مراقبة  الاستفادةالŖ يمكن بها Ţقيقها. حيث يكمن وجه 

 اūصول على التمويل الإضافي و إعداد اŬطط المستقبلية.

 الفصل الǼظري، و ǿذا من خلال تقديم المشروع و شرح كل المخططات المتعلقة به.

 ǿذا الفصل التطبيقي مراحل إعداد űطط أعمال لمشروع إنشاء وكالة سياحية داخلية، و الذي يǼشط و سوف نتǼاول في
 ضمن القطاع اŬدماتي، و ǿذا بهدف معرفة űطط الأعمال لهذا الǼوع من المؤسسات.

 تم تقسيم الفصل إń خمس مباحث:

 المبحث الأول: أساسيات المشروع

 المبحث الثاني: المخطط التسويقي

 المبحث الثالث: المخطط التǼظيمي

 المبحث الرابع: المخطط الإنتاجي

Ņامس: المخطط الماŬالمبحث ا 
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 : أساسيات المشروعالأولالمبحث 
 المطلب الأول: تقديم المشروع

، ومدى اūاجة إń إقامته وعǼاصر اختيارǽيتوجب عليǼا وصف فكرة المشروع، و أسباب للتعرف على المشروع وتوضيحه 
 أخرى نذكرǿا فيما يلي:

 ملخص المشروع:8الجدول

 ملخص المشروع
 وكالة قرطي للسياحة الداخلية لمشروعالتجاري لاسم 

 نشاط خدمي نوع النشاط
 (10) الملحق  605012 رمز النشاط في السجل التجاري

 ولاية بسكرة موقع المشروع
والشخص  ودةمؤسسة الشخص الوحيد ذات المسؤولية المحد الشكل القانوني

 EURLالوحيد 
 + المديرعمال 5 العاملة اليد

 (11) الملحق  ترخيص وزارة السياحة التراخيص المطلوبة
 ._ تنظيم رحلات داخل الوطن منتجات/خدمات المشروع

 السوق الوطني السوق المستهدفة
 احة الداخليةالأشخاص الراغبين في خدمات السي الزبائن المستهدفين

 _ توفير النقل. ضافة للمشروعالقيمة الم
 _ حجز التذاكر.

 _ الحجز في الفنادق.
 _ توفير المرافقة.

 _ توفير المرافقة الصحية.
 المسير_ الكفاءات التقنية

 (.2المرافقة ) _
 (.1) الاستقبال_ 
 (.1) ممرض_ 
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 (.1) أمين صندوق_ 
 دج1700000,00 تكاليف المشروع

 دج 1207000,00 المساǿمة الشخصية
 دج 493000,00 القرض المطلوب

 + مساǿمة شخصيةANSEJ آلية الدعم
 طلب تمويل. الهدف من مخطط الأعمال للمشروع

 عدم توفر وكالات مختصة في السياحة الداخلية. فرص المشروع
 _ ظهور منافسين جدد. مخاطر المشروع

 _ ظهور قوانين تمنع نشاط ǿذا المشروع.
 دج 142835,00 رأس المال العامل

 سنوات 3 الاستردادفترة 
 دج VAN 138844.71صافي القيمة الحالية 

 المصدر: من إعداد الطالبة

 المشروع: صورة الثاني:المطلب 

 أولا: فكرة المشروع

 اūيوية للكثير من الدول سواء المتقدمة أو الǼامية و يلعب الفرد فيها الدور الأكبر الاقتصاديةتعتبر السياحة من المجالات 
من خلال وعيه المستمر الǼابع من ثقافة سياحية مبǼية أساسا على ضرورة استقطاب السواح باستمرار، كما يلعب الإرث 

 السياحي و ما تملكه الدولة من إمكانيات و مواقع سياحية العامل الأساسي في جلب عدد كبير من السواح.
شروع في الدعم المعǼوي من طرف العائلة و روح المقاولة السائدة تعتمد الفكرة الرئيسية الŖ تم من خلالها تقديم ǿذا الم

 سيشمل، و في وكالة سياحية داخلية أي داخل الوطن فيتمثل مشروعي أما ،العائلة وكالة سياحية تمتلكفيها، حيث 
سياحة  سياحة ساحلية واحة في اŪزائر إń: يياحة الداخلية بشŕ أنواعها حيث تǼقسم أنواع السسال على مشروعي

، و في الصيف يفضلون  فمعظم السياح يفضلون في الشتاء الذǿاب المǼاطق الصحراوية  جبلية و سياحة صحراوية ،
 و تتمثل خدمات المشروع في:و ستوفر لهم وكالاتǼا كل اŬدمات الŖ يريدونها، المǼاطق اŪبلية و البحرية 

 خدمات سياحية حسب الطلب -
  ترتيب خدمات الǼقل -
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 مات الإقامة و الإيواء السياحيترتيب خد -
 (4) أنظر الملحق  بيع تذاكر السفر -
 ترتيب خدمات الترفيه -
 ترتيب خدمات الإرشاد السياحي -
 ترتيب خدمات التأمين للسفر مع شركات التأمين المرخصة مع أخذ موافقة اŪهات المختصة. -

و من بين الأسباب الŖ تم  ،همة الشخصيةالمسا مع ANSEJو ذلك في إطار الوكالة الوطǼية لدعم و تشغيل الشباب 
 من أجلها اختيار ǿذا المشروع نذكر:

 ، _ عدم وجود وكالات ţتص في السياحة الداخلية في المǼطقة

 ._ طبيعة الǼشاط العائلي )ميول عائلي(

 ة.، مما يعطي فرصة لإبراز ǿذا الǼوع من المشاريع لتǼمية السياحة الداخلي_ ضعف السياحة داخل الوطن

 الرغبة في خلق أفكار جديدة في ǿذا المشروع. _ 

 و التسهيلات المقدمة من طرف الدولة للǼهوض بقطاع السياحة في اŪزائر. الامتيازات_ 

 _ الميول الشخصي لدراسة الموضوع.

 _ توفير مǼاصب العمل.

 _ Ţقيق رضا الزبون.

 المشروع و تصنيفه:  CSIPثانيا: 

1- CSIP :المشروع 
والŖ تعř عملية التقاطع بين تطلعات  (صاحب المشروع)للمǼشئ  1CSIP للاديد تموضع المشروع من خكانǼا Ţبإم

المتاحة في المحيط وعليه فإن تطلعاتي ومهاراتي ومواردي   (الفرص)كانات الإموأǿداف المǼشئ وبين مواردǽ ومهاراته و 
 : كصاحبة ǿذا المشروع تتمثل فيما يلي

                                                           
1 CSIP : Configuration Stratégique Instantanée Perçue  
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  از المشروųمية ثقافة السياحة داخل الوطن و تعرف الأفراد على الأماكن الرغبة في إǼع لكي يكون وسيلة لت
.řالسياحية في البلاد، و تطوير السياحة على المستوى الوط 

 انب السياحي و ذلك من خلال اŪا لوكالة سياحية و ما لاحظتمن ناحية ما أمتلكه من معلومات في اǼه متلاك
و ǿذا من   كن لا Ÿدون وكالات تǼظم مثل ǿذǽ الرحلات،ياحة داخل الوطن ليرغبون في الس من وجود أفراد

 الأسباب الŖ زادت من اقتǼاعي و تطلعي لتحقيق المشروع.
  ا المحيط فإن الدولة قدمت تسهيلات كبيرة من خلال دعم الشباب في إطارǿيوفر Ŗسبة للإمكانات الǼأما بال

عدم ناحية اŪانب القانوني فإنه يسمح بإنشاء مثل ǿذǽ المشاريع و  كذلك  منفي űتلف القطاعات،   الاستثمار
في ǿذا القطاع، و مǼه فإن تقاطع ǿذǽ العوامل من تطلعات و موارد و فرص في  الاستثمارجود أي قانون يعيق و 

 Ŗداف و الغايات الǿقق الأŹ طقة توافق ما يسمح بتحقيق مشروع متكامل و ناجح وǼه مǼتج عǼالمحيط سي
 نشئ من أجلها.أ

 المشروع CSIP: 12الشكل 
 
 

 
 

 

 

 التوافق في المشروع منطقة                    

 من إعداد الطالبةالمصدر: 

 تصنيف المشروع: -2
  /الاستقلاليةتصنيف درجة الحداثة: 

شاط جديد لم يعتبر المشروع مستقل و ليس تابع لأي مؤسسة أخرى، أما من ناحية اūداثة فهو ن الاستقلاليةمن ناحية 
 يسبق أن أنشأǽ أحد في المǼطقة.

 

Εالتطلعا

 Εالإمكانا
المتاحΔ في 

المحيط

 Εالإمكانا
و الموارد 

Δالمتاح
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 :تصنيف درجة التغير/ الحداثة 
 ńيف إǼذا المشروع في التصǿ تميǼذا المشروع ستكون  الابتكاريǿ كصاحبة Ņ سبةǼو المغامرة، لأن درجة التغيير بال

كذا كيفية تسيير ǿذا المشروع   المزيد من اŬبرات و المعارف في ůال السياحة و اكتساببدرجة كبيرة ، لأنه لابد من 
بالǼسبة للمحيط فستكون عالية جدا لأن المشروع جديد في المǼطقة وسيقدم لتحقيق الأǿداف المرجوة ، أما درجة اūداثة 

وǿذا  لمثل ǿذǽ الأفكار لصعوبة تقبل المجتمعنقلة نوعية في ůال السياحة و لكن درجة المخاطرة ستكون مرتفعة و ذلك 
 اخل الوطن. دغلاء المعيشة  وكذا ، و ة المجتمعراجع لثقاف

 و رؤيتها الإستراتيجية و رسالتهار المؤسسة التجاري، و شعا الاسم المطلب الثالث: 

 متم اختيار اس التجاري: الاسمGarti  اري للمؤسسة. كاسم  للسياحة الداخليةš 
  :شعار المؤسسة 

 

 .بة المشروعاسم و لقب صاحو الذي يمثل  Gkتم اختيار الرمز 

 بيǼما تم اختيار ǿذǽ الألوان كدلالة على:

 الأخضر: المساحات اŬضراء في اŪزائر._ 

 الأزرق كرمز الصفاء و الǼقاء._ 

  :الرؤية الإستراتيجية 
 حŕ نقدم رؤية واضحة و معبرة عن آمال و طموحات مؤسستǼا، و كذا مبادئها الأساسية اعتمدنا الرؤية التالية:
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 ي لة:الرساǿ اǼا، و رسالتǿا تعطي فكرة عن الهدف الأساسي لوجودǼرسالة مؤسست: 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

نسعى لأن يكون لنا دور و بصمة 
واضحة في نجاح و تنمية و 
لسياحة، في مجال ا مؤسستنا تتميزأن  تطوير السياحة في الجزائر

قدمها نو أن تحقق الخدمات التي 
 للزبون. درجة الرضا الكامل
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 المبحث الثاني: المخطط التسويقي

يعد المخطط التسويقي من أǿم عǼاصر űطط الأعمال لأي مؤسسة، فإذا كانت نتائجه إŸابية فهذا يؤيد فكرة المشروع 
 و يعزز رŞيتها و العكس صحيح.

 ول: دراسة السوقالمطلب الأ

 أولا: السوق المستهدف

يستهدف ǿذا المشروع جميع السياح من كل الأعمار في جميع ولايات إن السوق الŖ نسعى Ŭدمتها ǿي سوق وطǼية، 
 .الوطن

رغبات و تفضيلات جميع الزبائن المتواجدين في ǿذǽ السوق، Şيث نقدم خدمات بالمواصفات الŖ  إشباعو سǼحاول 
 احتياجاتهم، مع Ţديد السعر المǼاسب، و اتباع طرق التوزيع المǼاسبة.تتلائم مع 

 :و تجزئة السوق الزبائن المستهدفينتحديد ثانيا: 

 الزبائن المستهدفين: -1

، كما أطفال أو كبار، رجال، نساء، شيوخ....اł كانوا  تستهدف ǿذǽ الوكالة جميع الأفراد أي جميع الفئات العمرية سواء
 .،أي الأشخاص الراغبين في السياحة الداخليةيع المؤسسات سواء عامة أو خاصةهدف أيضا جمتست

، و من خلال ǿذǽ الوكالة يتم التعرف على جميع المǼاطق  فالأفراد يفتقرون إń معرفة الأماكن السياحية في اŪزائر
 السياحية داخل الوطن.

 تحديد الزبائن المستهدفين :9الجدول
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 ية تلبيتهاكيف حاجاته الزبون

 الأفراد -
 المؤسسات -

توفير رحلات )يومية،  -
أسبوعية....( إń جميع مǼاطق 

مع توفير خدمات  الوطن
 .اضافية

 جودة اŬدمات المقدمة -
 التوافق بين اŬدمة و السعر. -

توفير رحلات على مدار  -
 السǼة.

 توفير الǼقل -
 توفير السكن  -
 حجز التذاكر -
مراعاة الأسعار الŖ تتوافق مع  -

 و رغبات الزبائن. اتاحتياج
اūرص على تقديم خدمات  -

 ذات جودة عالية.
 من إعداد الطالبة  المصدر :

 تجزئة السوق: -2
بعد القيام بتحديد السوق المستهدف الذي تǼشط فيه مؤسستǼا، و Ţديد الزبائن المستهدفين لابد من Ţديد التجزئة 

لسوق الكلي إů ńموعة من القطاعات و لكل قطاع خصائصه و السوقية المǼاسبة لهذǽ السوق و بالتاŅ سǼقوم بتقسيم ا
بافتراض أن السوق الكلية سǼقسمها على أساس السواح ، حيث يصبح لديǼا ثلاث مزاياǽ، حيث أنǼا قمǼا في البداية 

:Ņدول التاŪي موضحة في اǿة، وǼقطاعات متباي  

 : تجزئة سوق المشروع10الجدول

 المحتملينŢديد الزبائن  šزئة السوق
 الأفراد 1التجزئة 

 المؤسسات 2التجزئة 

 العائلات 3التجزئة 

 المصدر : من اعداد الطالبة
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) الملحق استبيان  120بعد أن قمǼا بوضع ǿذǽ التصورات أردنا تأكيدǿا والتحقق من صحة ǿذǽ التجزئة فقمǼا بتوزيع 

 فئات على:استمارة مǼها ، والŖ وزعت  100اع على فئات űتلفة من السوق المستهدفة، حيث تم استرج (13رقم
إń ربات البيوت Şيث وزعǼاǿا بهذǽ   وأيضا، إń طلبة و أساتذة، موظفين بإدارات űتلفة بالإضافة űتلفة من الزبائن

 كما يلي:  الاستبيانالطريقة حŕ نمس جميع شرائح السوق المستهدفة ، فكانت نتائج 

 الأجوبة على شكل نسب سوف نقوم الآن بتحليل كل سؤال على حدى:  وضعǼا الاستبيان بتفريغبعد قيامǼا 
 الاستبياننتائج  تحليل: 11الجدول 

 الǼسبة الاحتمال السؤال
 ذكر  _ جǼس الشخص1

 أنثى 
29.62% 
70.38% 

 متزوج)ة(  _ اūالة المدنية2
 أعزب: 

45.64% 
54.36% 

 ابتدائي  _ المستوى العلمي3
  متوسط 
 ثانوي  

  امعيج

0% 
0.5% 

2% 
97.5% 

 موظف  _ الوظيفة4
 بطال 
 أجير 

 أعمال حرة 

97.83 % 
1.97% 

0% 
0.2% 

 : 20000_15000 _ الدخل5
20000_30000 : 
30000_40000 : 
 : 40000أكثر من 

0.5% 
0.1% 

2.93% 
96.47% 

  نعم _ ǿل أنت من Űبي السياحة؟6
  لا

100 % 
0 % 

م _ ماذا تفضل السياحة الداخلية أ7
 اŬارجية؟

  الداخلية
  اŬارجية

67 % 
33 % 
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_ ǿل أنت من مشجعي السياحة 8
 الداخلية في اŪزائر؟

  نعم
  لا

100 % 
0 % 

_ ما رأيك في وضعية السياحة 9
 الداخلية في اŪزائر؟

  غير متطورة
  متطورة

  في طريق الǼمو

9% 
0 % 

91 % 
_ ǿل ترحبون بǼشاط وكالة 10

 سياحية داخلية؟
  نعم
  لا

100 % 
0 % 

_ في حالة ترويج وكالة للسياحة 11
 الداخلية ǿل ستتوجهون اليها؟

  نعم
 لا

99.81% 
0.19 % 

_ ǿل تعتقد أن إنشاء وكالة 12
سياحية داخلية يساǿم في تǼمية 

 السياحة الداخلية؟

  نعم
  لا

100% 
0 % 

_ ǿل تعرف المواقع السياحية في 13
 اŪزائر؟

  نعم
  لا

  نسبيا

18.8% 
6.53 % 

74.67 % 
_ ǿل ترغب في التعرف أكثر 14

 على المعالم السياحية في بلدك؟
   نعم
  لا

100% 
0% 

_ في رأيك ما ǿي المǼاطق 15
 السياحية الأكثر جذبا في اŪزائر؟

  الصحراوية
  اŪبلية

  الساحلية
  المدن

  اūموية
  الديǼية

  المهرجانات

24.15% 
5.12% 
7.41% 

31.67% 
12.04% 

14% 
5.61% 

_ ǿل تفضل زيارة المواقع 16
السياحية في بلدك وحدك أم مع 

 الأسرة أو مع أصدقائك؟

  وحدك
  مع أسرتك

  مع أصدقائك

2.53% 
78% 

19.74% 
_ في رأيك ما ǿو الفصل 17

 المǼاسب أكثر للسفر؟
  اŬريف
  الشتاء 

0% 
1.2% 



عدإد مخطط أ عمال مشروع وكالة س ياحية دإخلية إ     

 102 
 

  الصيف
  الربيع

56% 
42.8% 

_ ماǿي الوسيلة الŖ تفضلها في 18
اف المكان السياحي الذي تريد اكتش

 الذǿاب إليه؟

  مرشد/مرافق
  الأنترنت

  الوكالات السياحية
  المحيط/ العلاقات

12.78% 
14.78% 
61.23% 
11.21% 

_ ما ǿي الوسيلة الŖ تفضلها من 19
 أجل التعرف على اعلانات الوكالة

    التلفاز
  الراديو

  الصحف
  الايميل

  اللافتات
  الهاتف

  اūضور 

9.57% 
1.73% 
1.2% 

54.71% 
3.56% 
7.47% 

21.76% 
 الطالبة إعدادالمصدر: من 

 توصلǼا إů ńموعة ǿامة من الǼتائج: الاستبيانعلى آراء المستجوبين في بعد إطلاعǼا 

من المستجوبين يفضلون السياحة الداخلية و ǿي مرتفعة مقارنة بالأفراد الذين فضلوا السياحة اŬارجية و  67% -
Ǽ33سبة ذلك ب %. 

الذين  لموظفينűتلفة من المجتمع ولكن أكبر نسبة كانت متمثلة في ا شرائحقد تم توجيهه إń  الاستبيانأن ǿذا  -
من المستجوبين، المرتفعة فهم يمثلون نسبة كبيرة  لدخولűتلفة في ǿذا الموضوع ، بالإضافة إń ذوي ا آراءأبدوا 

ن عدم وجود عوائق مادية تمǼعهم م بافتراض وكالة السياحية الداخليةالممن سيتوجهون إń بالتاŅ قد نعتبرǿم 
ة بين الرفض والقبول ، كذلك بالǼسبة للمستويات الاخرى من الدخل فلقد  ذلك ولكن كانت إجاباتهم متفاوت

 كانوا مرحبين بالفكرة أيضا .
  %9ور مستمر ، فيما يرى من المستجوبين يرون أن السياحة الداخلية في طريق الǼمو أي أنها في تط 91% -

 مǼهم أنها غير متطورة.
و ǿي مرتفعة  %99.81وكالة سياحية داخلية وجدت ترحيبا كبيرا من طرف المستجوبين بǼسبة  إنشاءفكرة  -

 .%0.19الذين تقدر نسبتهم ب  مقارنة بǼسبة المعارضين للفكرة



عدإد مخطط أ عمال مشروع وكالة س ياحية دإخلية إ     

 103 
 

مǼهم يعرفونها نسبيا، و   % 74.67ا من المستجوبين يعرفون المواقع السياحية في اŪزائر، بيǼم  18.8% -
 لا يعرفون ǿذǽ المǼاطق.  % 6.53

من خلال ǿذا الاستبيان نرى أن معظم الأفراد يفضلون المǼاطق الصحراوية باعتبارǿا مǼاطق سياحية متميزة  -
باعتبارǿا مǼاطق أكثر جذبا في  مǼهم يفضلون سياحة المدن %31.67، بيǼما %24.15وذلك بǼسبة 

 %12.04، و و لكن بǼسبة قليلة مقارنة بالمǼاطق الأخرى يفضلون السياحة اŪبلية %5.12و ، اŪزائر
ومǼهم من يفضل سياحة يفضلون السياحة الديǼية ،  %14يفضلون السياحة اūموية أي اūمامات ، و 

 .%5.61المهرجانات بǼسبة 
فضلون السياحة مع الأصدقاء، و مǼهم ي  %19.74معظم المستجوبين يفضلون السياحة مع أسرتهم، بيǼما  -

 يفضلون السياحة بمفردǿم.  2.53%
مǼهم يفضلون السياحة في فصل  %42.8يرغبون في السياحة في فصل الصيف، و  المستجوبينمن   56% -

 .  %1.2الربيع، بيǼما نسبة قليلة من الأفراد يفضلون السياحة في فصل الشتاء و ذلك بǼسبة 
 النتائج النهائية:

 Ţليل نتائج الاستبيان توصلǼا إń: من خلال
  .سǼعمل على تلبية طلبات الزبائن و ستكون خدماتǼا متǼوعة حسب طلب الزبون  -
توفير عروض ǿائلة و  سǼحاول أن نعرف الزبون على űتلف الأماكن السياحية في الوطن و ذلك من خلال   -

 .رحلاتكثيفة للرحلات الداخلية ، كذلك توفير مرافقين كفئ في جميع ال
 سǼحاول اكتشاف المǼاطق الغير معروفة في الولاية و جعلها مǼاطق سياحية متميزة. -
 .خاصة في بداية الǼشاط سǼعمل على توفير رحلات بأقل الأسعار -
 سيكون Ǽǿاك يوم مفتوح على الوكالة السياحية للتعرف على اŬدمات الŖ تقدمها للسياح.  -
  تحليل الموردين: -3

و المواد  ستلزماتالمين أساس أي نشاط لما يقدمه المورد من خدمات للمؤسسة، من حيث توفير يعتبر Ţليل المورد
 . و يمكن تلخيص أǿم الموردين لمؤسستǼا في اŪدول التاŅ:الأولية لǼجاح الǼشاط

 : تحليل الموردين12جدولال
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 خصائصهم الموردين

 R ALGERIE الطيران شركة
 

 حجز تذاكر السفر داخل الوطن -

 اūجز من أجل المبيت للسياح - الفǼادق

 نقل السياح. - garti tourisme مكاتب تأجير السيارات

 šهيزات و معدات المكتب - HD PLANETسعودي Űمد الشريف 

 المصدر : من اعداد الطالبة

 تحليل المنافسين: -4
لسياحة الداخلية فحسب، إنما توجد العديد من الوكالات السياحية في ولاية بسكرة، إلا أن نشاطها لا يǼحصر في ا

و Ǽǿاك نوعين من المǼافسين مǼافسين مباشرين  تعمل ǿذǽ الوكالات في السياحة ŝميع أنواعها الداخلية مǼها و اŬارجية،
  و مǼافسين غير مباشرين.

 ليس للمؤسسة مǼافسين مباشرين يقدمون نفس اŬدمات. المنافسين المباشرين: -
يمكن تلخيص  ،لوكالتǼاتعتبر كل الوكالات السياحية في اŪزائر مǼافسة غير مباشرة  المباشرين: غير المنافسين -

 فيما يلي:في ولاية بسكرة أǿم المǼافسين لمؤسستǼا 

 في ولاية بسكرة : أǿم المنافسين للمشروع13الجدول
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 موقعها اسم الوكالة

 -البدر شارع اūكيم سعدان حي أزǿــــري للسيـــاحــــة   و السفــــر
 -بسكرة

 -وكــالــة بسكـــرة   -TVAسياحـــة و أسفــــــار الجزائــر 
 -حي المجاǿدين 01حي بř مرة رقم 

 -بسكرة 

 03مسكن عمارة رقم  54/ 169حي  إيمـــــان للسيـــاحـــة    و السفــــر
 -بسكرة-العالية 

–طابق الأرضي  33قم حي الأمل  ر  و الأسفـــــار   للسيـــاحـــــة بــــادس
 -بسكرة 

شارع شكري بوزياني Űمد رسوطة الغربية  زعاطـشــة للسيــاحـــة  و السفـــر
 -بسكرة-طولقة 

شارع اūكيم سعدان حي السلام رقم  سوســن للسيــاحـــة   و السفـــر
 -بسكرة-03

 -بسكرة-شارع حكيم سعدان 25 قرطـــي للسيــــاحــة  و السـفــر
 -بسكرة-شارع بوستة Űمد űتار 01 ـانــي للسيـــاحـــة والسـفــــرمنــ

 ǿرمـــاس للسيــــاحة والأسفــــار
-01سكǼات الǼشا اŪديد بř مرة رقم 

 -بسكرة

 رميشــي حيـــدر للسيـاحـــة والسـفــر
 شارع زعاطشة رزوق عمار حي البوخاري

 -بسكرة-

 مسجد ذيابي سطر الملوك ـرفسيـــرة للسيــاحـــة   و السفـــ
 -بسكرة-

-شارع Űمد البشريف حي فرحات قديلـــة للسيـــاحـــة  و السفـــر
 -بسكرة

 -بسكرة-10مارس رقم  08شارع  ملكــمــي تـرافـــل أجـنــسـي

 طولقة للسفر والسياحة
-مسكن تساهمي طولقة  40حي 

 -بسكرة
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الـوطـــنـــي الجزائري  الــديـــــوان
    (O.N.A.T)تنشيط السياحي لل
 فــرع بسكــرة -

 -بسكرة  -شارع غمري حسين

 ألتــــــور للسـيــــاحـــة   و السفـــر
-شارع زرغود Űمد )حي بلال (  01

 -بسكرة
فرع  -نسيب للسيــــاحــة والسفر

 -بسكرة 
 شارع جمهورية بسكرة 09

 سكرةب 01نهج قدوري صاŁ رقم  العوالي للسياحة والسفر

 نوميديا ترافل سرفيس
 شارع Űبوب Űمد طولقة

 -بسكرة -

 زين للسياحة والسفر
مǼطقة التوسع  07جǼاح  Ű50ل رقم 

-العمراني اŪهة الشمالية اولاد جلال
 -بسكرة

 وكالة الدوسن للسياحة والسفر
ůموعة  55شارع الاخوة صوŅ القسم 

 -بسكرة – 413ملكية رقم 
 لطالبةا إعدادالمصدر : من 

فإن أعداد السياح في تزايد من خلال المعلومات المقدمة من طرف مديرية السياحة و الصǼاعة التقليدية لولاية بسكرة 
 :  14مستمر كما ǿو موضح في اŪدول رقم 

 : عدد السياح الجزائريين في العشر سنوات الأخيرة14الجدول
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 بالاستعانة بمديرية السياحة الطالبة إعدادالمصدر : من 

 تقدير طلب المنافسين 
 425924، و %51ذكور بǼسبة  443291نسمة مǼها  869215ية بسكرة ب لسكان ولا الإجماŅيقدر العدد 

 ـتبلغ نسبة نمو السكان السǼوية بولاية بسكرة بو  نسمة، 244773أما بلدية بسكرة فتضم %49إناث بǼسبة 
2.30% 

 عدد السياح الجزائريين السنـــوات

2005 59949 

2006 60040 

2007 62810 

2008 74888 

2009 70919 2010 115856 2011 123726 2012 134632 2013 130785 2014 129303 2015 138997 2016 122895 
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 زبائن %20العادية               أفريل، ماي، سبتمبر              الفترة 
 يكون فيه لفترةا Ŗزبائن %75ا الطلب مرتفع            مارس، جوان، جويلية، أوت، ديسمبر             ال 
 خفض            جانفي، فيفري، أكتوبر، نوفمبر              فترةالǼيكون فيها الطلب م Ŗزبائن%5ال 

 على أساس عدد السياح في مدينة بسكرة المنافسين: تقدير طلب 15الجدول 

الأشهر/ 
 السنوات

 ديسمبر نوفمبر أكتوبر سبتمبر أوت جويلية جوان ماي أفريل مارس فيفري جانفي

2011 / / 14 17 20 40 45 38 12 21 31 54 
2012 12 20 45 30 17 72 32 40 14 30 41 58 
2013 / / 58 / 22 60 35 43 20 / / 60 
2014 14 18 60 / / 80 47 58 15 23 / 47 
2015 19 09 53 21 16 50 39 46 23 32 10 67 
2016 23 22 34 35 30 55 38 49 23 32 42 47 

 الطالبة إعدادالمصدر : من 

المǼافسين من خلال المعلومات المقدمة من  طرف الوكالات الأخرى فقمǼا بتقدير متوسط عدد  زبائن  تم تقدير طلب 
 احة الداخلية على الǼحو التاŅ:السياح في كل شهر و بǼاءا عليه قمǼا بتقدير طلب زبائن وكالة قرطي للسي

 : تقدير طلب وكالة قرطي للسياحة الداخلية16الجدول 

الأشهر/ 
 السنوات

 ديسمبر نوفمبر أكتوبر سبتمبر أوت جويلية جوان ماي أفريل مارس فيفري جانفي

2017 23 22 34 35 30 55 38 49 23 32 42 47 
2018 9 5 25 6 13 25 37 45 14 10 11 35 
2019 11 13 34 9 11 20 35 35 12 11 10 30 
2020 12 17 39 / 12 24 41 31 16 / 13 41 
2021 25 31 45 14 21 35 50 53 23 17 22 52 
2022 32 42 53 17 27 46 64 61 13 24 31 72 

 المصدر : من اعداد الطالبة
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  عات المشروع:تقدير مبي -5
 تقدير مبيعات المشروع: 17الجدول 



عدإد مخطط أ عمال مشروع وكالة س ياحية دإخلية إ     
 

 110 
 

الشهر/   
Δالمجموع 12 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الخدم 

Δالخدم  :
                           النϘل
Δ47 42 32 23 49 38 55 30 35 34 22 23 الكمي   
سعر 
Γ0   الوحد            
 Δقيم

ΕيعاΒالم              
 Δالخدم :
ϕندϔال                           
Δ47 42 32 23 49 38 55 30 35 34 22 23 الكمي   
سعر 
Γ8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 8000 الوحد   
 Δقيم

ΕيعاΒ7740000 846000 756000 576000 414000 882000 684000 990000 540000 630000 612000 396000 414000 الم 
 Δالخدم :

تذاكر 
 السϔر

                          
Δ47 42 32 23 49 38 55 30 35 34 22 23 الكمي   
سعر 
Γ0 الوحد  0  0  0  0  0  0  0  0  0  0  0    
 Δقيم

ΕيعاΒ16100 الم  154  238  2450  210  3850  266  3430  1610  224  294  3290  3010000 
                             Δقيم

 ΕيعاΒالم
Δ11994             الإجمالي  
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 المصدر: من إعداد الطالبة

   دج11994000 وعليه فإن إجماŅ تقدير المبيعات للسǼة الأوǿ ńو
 المنافسة و تحديد الوضع الاستراتيجي المناسب في السوق: ستوىتقييم مالمطلب الثاني:

 :( PESTELتحليل البيئة الخارجية الكلية )نموذج  -1
يستخدم ǿذا التحليل من طرف مديرية السياحة و أصحاب الوكالات لمعرفة مدى تأثير البيئة على ǿذǽ الأعمال و كيفية 

نموذج بسيط يغطي الكثير من العوامل المهمة لأي مشروع ǿو  PESTELتعامل السياحة مع متغيراتها، و نموذج 
 ناشئ. 

 على المشروع PESTEL: تطبيق نموذج 18الجدول

 تتمثل في العوامل
، أي الظروف السياسية غير المستقرة في البلاد و الŖ قد تؤثر العوامل الŖ قد تؤثر على المشروع ǿيو  العوامل السياسية

 اūروب، التغيرات السياسية، وفاة الرئيس...تتمثل في: و الŖ  سياحةعلى سيرورة ال
العوامل الŖ تستطيع أن تؤثر على حسن سير السياحة الداخلية أو تعيق عملها مثل التضخم، أي  الاقتصاديةالعوامل 

 ، اŵفاض القدرة الشرائية للفرد...اł.الاقتصاديةالأزمات 
شأنها أن تؤثر على السياحة الداخلية، كثقافة المجتمع و عاداته و  من اجتماعيةعوامل  Ǽǿاك الاجتماعيةالعوامل 

 تقاليدǽ،المستوى المعيشي...اǿ łذǽ العوامل تستطيع أن تؤثر على الوكالات السياحية.
ل من ل المؤسسة لها، و سǼعمحيث يتم Ţليل مدى ارتباط البيئة بالتكǼولوجيا اūديثة و مدى استغلا العوامل التكǼولوجية

 لال وكالتǼا على مواكبة أي تطور تكǼولوجي من شأنه أن يضيف ميزة ŬدماتǼا.خ
أي مدى تأثير العوامل البيئية من تضاريس و مǼاخ... اł على سير العمل و مدى تأثر المحيط بها، ففي  العوامل البيئية

و سǼسعى جاǿدين فصل الصيف يتجه معظم السياح إń المǼاطق الباردة و الŖ قد يكون فيها البحر ،
 لتوفير كل اŬدمات الŖ يريدǿا السياح.

العوامل القانونية و 
 التشريعية

Řقد تضعها  بمع Ŗا أي القوانين و التشريعات و الشروط الǼاك قوانين يمكن أن تؤثر على مؤسستǼǿ أن
 الوزارة بشأن السياحة.

 الطالبة. إعدادالمصدر: من 

 (: SWOTية للمشروع ) نموذج تحليل البيئة الداخلية و الخارج -2
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من خلال ŰاولتǼا لتقييم البيئة الداخلية و اŬارجية لǼشاط مؤسستǼا استطعǼا أن Ŵصر أهمها و ذلك حسب نموذج 
SWOT :فكانت المعطيات كالآتي 

 : نقاط قوة و ضعف و فرص و تهديدات المؤسسة19الجدول

 نقاط الضعف نقاط القوة
- ů في ńا الأوǼال السياحة الداخلية ستكون مؤسست

 من حيث طبيعة اŬدمات المقدمة
 المǼافسينطرف التميز عن اŬدمات المقدمة من  -
 الموقع الملائم للوكالة -
  ANSEJالممǼوحة من طرف  الامتيازات -
 تǼوع اŬدمات المقدمة. -

 نقص اŬبرة في تسيير المؤسسة -
 

 

 التهديدات الفرص
 ندرة المǼافسين اūاليين في المǼطقة -
 بلية الفئة المستهدفة بالفكرة و الترحيب بهاقا -
 الفئة المستهدفة كبيرة -

 

 موسمية الأنشطة السياحية -
 عدم تطور السياحة والمرافق السياحية في اŪزائر -
نقص عدد السياح في اŪزائر فأغلب الأشخاص  -

 يتوجهون إń السياحة اŬارجية أكثر من الداخلية.
 امكانية ظهور مǼافسين جدد -
 الداخلية لفكرة السياحة الأفراد عدم تقبل -

 
 المصدر: من إعداد الطالبة.

 (:porterتحليل المحيط التنافسي )قوى  -3
 :شاط  شدة المنافسةǼذا الǿ الية و المباشرة فيūافسة اǼذا السوق حيث أن المǿ افسة شديدة فيǼلا توجد م

، فيما تكمن المǼافسة الشديدة في ةůال السياحة الداخليضعيفة و ذلك لقلة عدد المǼافسين الǼاشطين في 
، بالإضافة إǿ ńذا Ǽǿاك حواجز للدخول في المǼافسين غير المباشرين وǿم الوكالات السياحية الموجودة في المǼطقة

 المجال كاūواجز الاقتصادية و العادات و التقاليد.... كذلك ارتفاع التكاليف الثابتة للمشروع.
  :ولوجيا لسياحية الداخلية الوكالة ا إنالداخلون الجددǼعبارة عن سوق لا تتطلب براءات اختراع و لا تك

 عالية، كما أن التكاليف غير مرتفعة، و بالتاŅ تهديد دخول مǼافسين جدد كبير و ذلك ما لا تفضله المؤسسة.
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  :تهديد المنتجات البديلةǼطقةتتتمثل المǼتلف الوكالات السياحية في المű ث تزيد حدتها حي، جات البديلة في
 تجات البديلة كبير.Ǽو بذلك فإن خطر المبكثرة  في المǼطقة ǿذǽ الوكالات وجودو خطورتها بسبب 

  :تمد المؤسسة القوة التفاوضية للموردين Ŗم الأفراد أو الشركات الǿ حاجياتها من المدخلات  بمختلفالموردون
ت الطيران، الفǼادق، مǼظمي الرحلات...، و ، فالموردون في مشروعǼا ǿم شركاو ذلك لضمان استمراريتها

  .باعتبار كثرة عددǿم ليست شديدةبالتاŅ فالقوة التفاوضية للموردين 
  :وجود  وعيهم بالسياحة الداخليةالقوة التفاوضية للزبائن قوية بسبب قلة القوة التفاوضية للزبائن ńبالإضافة إ

Ŭي السياحة اǿ عل الزبون أكثر قوة وŸ ارجية.بديل آخر 
 الميزة التنافسية للمشروع: -4

إń اŬاصية الŖ تميز المؤسسة عن غيرǿا من المؤسسات المǼافسة، و Ţقق لهذǽ المؤسسة موقفا قويا  تشير الميزة التǼافسية
 šاǽ الأطراف المختلفة. ففي مشروعǼا ǿذا فإن المزايا الŖ تميزنا عن مǼافسيǼا ǿي:

 و ر  السعيŴاسبت ضا الزبون من حيثǼوفير السعر الم 
  جز فيūدق(اǼملها الفŹ Ŗجوم الǼادق بكل مستوياتها )حسب عدد الǼالف  
 .توفير خدمات الإطعام 
 .توفير الأمن و الآمان للسياح في الرحلات السياحية 
 .ية الزبونǿو راحة و رفاŴ السعي 
 .ظيم الرحلات السياحية و التعليمية لمختلف البلدان حسب الرغبةǼت 
 ظيمǼاطق الوطن. تǼتلف مű ńرحلات يومية إ 
 .مية السياحة داخل الوطنǼت 
 .توفير مرافقة 
 الإستراتيجية التنافسية المتبعة للمشروع: -5

التمييز، لأن مؤسستǼا أن أحسن استراتيجية تǼطلق بها المؤسسة، ǿي استراتيجية  ارتأيǼابما أن مؤسستǼا حديثة المǼشأ 
و استراتيجية التركيز في اختيار ůال تǼافسي Űدود  اŬدمات و الأسعار،ستتميز عن بقية المؤسسات من حيث 

و ǿذا بغرض كسب رضا الزبائن  الوطǼية و تكثيف الǼشاط التروŸي السوق Şيث يتم التركيز على السياحة داخل
 وولائهم و اūفاظ عليهم.



عدإد مخطط أ عمال مشروع وكالة س ياحية دإخلية إ     
 

 114 
 

 المطلب الثالث: المزيج التسويقي

 )الخدمة(: أولا: المنتج

تسعى إń وضع  الة مزيج من اŬدمات و المǼافع الŢ Ŗقق الإشباع ūاجات و رغبات الزبائن حيثتستخدم الوك
قوم المشروع بتقديم خدمات ي ǿذǽ اŬدمات في الصورة الذǼǿية الŖ قد يكون الزبون رسمها على الوكالة، حيث

لب الزبون و الوجهة الŖ طب و ذلك حسبشŕ أنواعها  للسياح و تتمثل في توفير رحلات سياحية داخل الوطن
و اūجز في  ، و تتمثل ǿذǽ اŬدمات في نقل السياح، و اūجز في الفǼادق و حجز تذاكر السفريريد الذǿاب إليها

المخيمات العائلية مع توفير مرشدين سياحيين و غيرǿا من اŬدمات المقدمة من طرف وكالتǼا مع توفير السعر 
  المكان المǼاسب.المǼاسب في الوقت المǼاسب و في

 ثانيا: التسعير:

يتم Ţديد السعر على يعتبر السعر أǿم عملية تقوم بها المؤسسة و يتم Ţديد السعر بعǼاية و دقة، ففي وكالتǼا س
للمؤسسات المǼافسة، أي أنه  بالǼسبة ةمǼخفض تكاليفكون التأسعار تكاليف كل رحلة و سǼسعى لأن أساس 

تعتمد الوكالة في وضعها  سيتم توفير السعر المǼاسب باŬدمة المǼاسبة في الوقت المǼاسب و في المكان المǼاسب.
 للأسعار مراعاة عدة جوانب مǼها:

 .الزمن الذي يقضيه المستفيد من تلقيه للخدمة 
 .دمةŬصول على اūهد المادي الذي يبذله مقابل اŪا 

 : التوزيع:ثاثال

على المقابلة الشخصية  تعتمد الوكالة في توزيع خدماتها السياحية بشكل كبير على مǼافذ التوزيع المباشرة و الŖ تعتمد
مع الزبون أو اتصاله عن طريق الهاتف ووسائل الأنترنت، Şيث تلعب اŬصائص المميزة للخدمة السياحية دورا كبيرا 

في ستكون و كذلك يعطي الموقع اŪيد للوكالة أهمية كبرى تساعد في توزيع خدماتها حيث  في اختيار القǼاة التوزيعية،
مǼطقة يسهل الوصول إليها، و من خلال تمديد وقت عمل الوكالة إń أبعد حد ممكن و ذلك عن طريق العمل يوم 

 السبت  و إضافة ساعات أخرى خلال المساء بهدف استقطاب أكبر عدد ممكن من الزبائن.

 : الترويج:رابعا
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و يتمثل في ůموعة من الǼشاطات الاتصالية الŖ تستعين بها الوكالة Ūعل خدماتها مركز اǿتمام السياح، و يعتبر 
يب على التساؤلات الŖ تدور في ذǿن السائح و يوضح له اŬدمة المعروضة كما يعمل تلك اŬدمة الš Ŗالترويج 

ات و مǼشطات دافعية لتحركه صوب الشراء، و تعتمد وكالة قرطي للسياحة الداخلية الزبائن بالمحفز  إغراءعلى  جالتروي
 في الترويج Ŭدماتها على ما يلي:

 :صول على  البيع الشخصيūها و توصيل المعلومات للزبائن و اǼدمات المطلوبة مŬاز اųتقوم الوكالة بإ
 طلبياتهم، و العمل على إقامة علاقة دائمة مع الزبائن.

 دماتها بوسائل الإعلان و المتمثلة في: علان:الإŬ ستعتمد الوكالة من أجل الترويج 
  :ظيم ومضات الإذاعةǼعبر الإذاعة إشهاريةو تتمثل في قيام الوكالة في ت . 
 .دماتهاŬ (12) الملحق  الصحف و المجلات: تستخدم الوكالة الصحف و المجلات للترويج 
 تŢ المتعلقةوي على كل المعلومات المطويات: نستخدمها بكثرة حيث  Ŗدمات الŬبالوكالة و كذا ا

 (9) الملحق تقدمها.
 :تقدمها الوكالة من أجل جذب زبائن جدد حيث تعتمد  تنشيط المبيعات Ŗي تلك الإغراءات المباشرة الǿ و

شط الوكالة مبيعاتها فعالة و السهلة للتعريف بالوكالة، و لتǼبشكل كبير على المطويات الŖ ترى فيها الوسيلة ال
 أكثر قامت بوضع ţفيضات لكل موسم و للعائلات.

 :سيكون ذلك من خلال: الترويج الإلكتروني 
 .هاǼدمة زبائŬ موقع أنترنت: ستصمم الوكالة موقع أنترنت 
  فيه  الاشتراكو  الفاسبوك: و لأن عدد المشتركين يفوق الملايين في الفاسبوك الاجتماعيشبكة التواصل

من أفضل الوسائل التروŸية عبر العالم ، و لهذا ستصمم الوكالة صفحة  الفاسبوك، فقد أصبح ůاني
 على فيسبوك للترويج Ŭدماتها.

  خامسا: الناس:

و لأن ǿدفǼا إرضاء الزبائن و كسب أكبر عدد مǼهم، فإن دور العمال في الوكالة لا يقتصر فقط على تقديم اŬدمة بل 
الدائمة و الكلام بطريقة Űترمة،  الابتسامةوكالة للزبائن بالمعاملة اŪيدة و Űاولة فهم طلباتهم و طيبة عن ال سمعةإعطاء 

 فالزبون الذي تعجبه خدمتǼا سيǼقل šربته إń زبون آخر و يصبح بمثابة سفير لوكالتǼا بطريقة غير مباشرة.
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 المكونات المادية: سادسا:

اŬارجي للمبŘ و الǼظافة و الموقع و  عدات المستخدمة و المظهر الداخلي ولمو تتمثل في مظهر العمال و Ǽǿدامهم و ا
 التقارير و البيانات و يمكن Ţديد أهمها في:

 :في ولاية بسكرة حي العالية الشمالية، و يعتبر الموقع استراتيجي أي  تقع وكالة قرطي للسياحة الداخلية الموقع
 لسياح المحليين.وسط مديǼة بسكرة ويعتبر المقصد الأول ل

 :ب  النظافةŸ دمة المقدمة و لهذا وضعت الوكالة قوانينŬتعكس جودة ا Ŗم الصور الǿتعتبر نظافة الوكالة من أ
 على العاملين احترامها و ǿي الترتيب و الǼظافة و الهǼدام اūسن.

 :ا جديدة  نمط التصميمǼعل الزبو  ستحظىباعتبار وكالاتš هيزات حصريةš س بالراحة و بديكور وŹ ن
الطمأنيǼة و توفير شاشة عرض الŖ تبث كل الصور و الأفلام المسجلة خلال الرحلات لتقريب الصورة أكثر 

 للزبون، كذلك Źتوي الموقع على واجهة مميزة مصǼوعة من الزجاج Ūذب الزبائن.

 سابعا: عمليات تقديم الخدمة:

 اŬدمات السياحية على مستوى الوكالة في الآتي: تتمثل أǿم العمليات و الإجراءات اŬاصة بتقديم

  :سيق الداخلي بين أفراد الوكالة بما يضمن درجة عالية من الانسيابالترتيب الداخليǼفي  و يتم من خلال الت
العمل و ذلك عن طريق التǼسيق الدائم بين صاحب الوكالة و العمال مع Ţديد برنامج العمل من خلال 

 لضمان توزيع المهام بشكل مǼظم.بشكل دائم  الاجتماع
  :تساعد على المر أنظمة المعلومات Ŗاسوب و ذلك من خلال الإجراءات الūد بالأساس على اǼاقبة و تست

 قيق ما يلي:حعمل نظام المعلومات لتالدائمة لطلبات الزبائن و ي
  خدمات عالية اŪودة للمستخدمين بتوفيرǽ ملف لكل طلب يمقدت -
 ات تسهل التغذية العكسية بǼاء قواعد معلوم -
 ضمان سرية المعلومات. -
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 المبحث الثالث: المخطط التنظيمي:

 المطلب الأول: الموارد البشرية

 أولا: تحديد الاحتياجات من الموارد البشرية و شروط توظيفها:

 فرص عمل لشروط و مؤǿلات كما يلي: 6يوفر مشروع الوكالة السياحية الداخلية 

 الاحتياجات من الموارد البشرية: تحديد 20الجدول 

الكفاءات و  العدد المǼصب 
 المؤǿلات

طبيعة  مدة العقد شروط التوظيف
 العقد

الضمان  الأجر
الإجتماعي 

 دج

 ديرالم

_ أن يكون  1
متحصل على 
شهادة التعليم 

Ņالعا 
_ أن يكون 

متحصلا على 
شهادة عليا في 

السياحة و 
 الفǼدقة

_ متحصل على 
 řشهادة تق

 في الفǼدقة سامي
 3_ تمكǼه من 

 لغات على الأقل.

_ أن يتمتع 
باǼŪسية 
 اŪزائرية.

_ أن لا يقل 
 30سǼه عن 

 سǼة
_ أن يكون ذو 
أقدمية كإطار و 

ما يماثله في 
 الميدان السياحي

 

 13000 50000 مباشر 
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 مرشد

_ أن يكون  2
متحصل على 
شهادة التعليم 

Ņالعا 
_ أن يكون 

متحصل على 
 شهادة سياحية

_ أن يكون لديه 
خبرة في ůال 

 السياحة
 

_ أن يتمتع 
باǼŪسية 
 اŪزائرية.

_ أن لا يقل 
 30سǼه عن 

 سǼة.
_ أن يعرف  

جميع المǼاطق و 
الأماكن 

السياحية في 
 الوطن.

سǼة قابلة  1
 للتجديد

حسب  مباشر
 اūاجة اليه
20000 

1800 

عامل 
 للاستقبال

_ أن يكون  1
متحصل على 
شهادة التعليم 

 عاŅال
_ أن يكون 

متحصل على 
شهادة 

 السكريتارية
 
 

_ أن لا يقل 
 30سǼه عن 

 سǼة
_ أن يعرف  

كيف يتعامل 
مع الزبائن )وجه 
مبتسم و كلام 
 بطريقة Űترمة(

 

سǼة قابلة  1
 للتجديد

  15000 ادماج

أمين 
 الصǼدوق

_ أن يكون  1
متحصل على 

 شهادة في المحاسبة

_ أن لا يقل 
 30سǼه عن 

 سǼة
انة )أن _ الأم

يكون أمين 
يفضل أن يكون 

من معارف 

سǼة قابلة  1
 للتجديد

 2700 30000 مباشر
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 صاحب الوكالة(

 ممرض
أن يكون  1

متحصل على 
 شهادة تمريض

سǼوات  3 لا توجد شروط
قابلة 

 للتجديد

CTA 20000 1800 

 19300 105000     6 المجموع
 المصدر: من إعداد الطالبة

ţفيضات  امتيازحول  الاجتماعيللعاملين على أساس العرض المقدم من الضمان  تماعيالاجالضمان   حسابيتم _ 
سǼوات يتم دمج العاملين  3 وبعد،سǼوات  3لمدة  %3.5مهما كانت صيغة العقد وǿي  اǼŪوب على جميع العاملين

  % 26الضمان على أساس  احتساب
 والرواتب . الاجتماعيستحقات الضمان عقود الإدماج مديرية التشغيل ǿي المسؤولة على تسديد م-

 المهام الموكلة لكل عامل:ثانيا: 

 المدير العام: -1
 بين التواصل وتسيير الوكالة، ميزانية وضبط ومراقبتها، الأسفار وكالة أنشطة وتǼظيم تسيير على يعمل -

 .بيǼهم مهمات تواصل رابط وخلق بها العاملين الأعوان
 و اŬدمات. التفاوض مع الموردين حول الأسعار -
 تǼظيم أوقات الرحلات و توزيع المهام. -
 تمثيل الوكالة في المعارض السياحية لتوطيد العلاقة مع مديري خطوط الطيران و الوكالات الأخرى. -

 المرشد: -2
 .حضور جميع الدورات الŖ تدعو لها الهيئة العليا للسياحة -
 .ـة والمواطǼـة الـصادقة والسلوك العامالتقيد بمتطلبات المهǼة والتعليمات ومراعاة المصلحة العام -
القيام بالمهام الموكلة له أثǼاء مرافقته للسياح من شرح وإعطـاء معلومـات وافيـة ودقيقة والالتزام بالمواعيد  -

 .المحددة للبرنامج السياحي
أن Źمل البطاقة الŖ توضح مهǼته كمرشد سياحي طوال فترة عمله علـى صـدرǽ وإظهارǿا Ūهات  -

  .ختصاص عǼد طلبها والمحافظة عليهاالا
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  الرد على استفسارات السياح بمعلومات دقيقة و صحيحة و موضوعية. -
 :الاستقبالعامل  -3

 و استقبالهم و Ţيتهم. التعامل مع الزبائن -
 تقديم اŬدمات المطلوبة للزبائن. -
 .الهااخذ معلومات المتصل و الرسالة المطلوب ايصمع  الرد على المكالمات الهاتفية -
 الزوار و الضيوف بطريقة لبقة و مهǼية و توجيههم. باستقباليقوم  أن -
 ان يقوم بالمحافظة على مǼطقة الاستقبال نظيفة و مرتبة في جميع الاوقات بما يعكس مظهر الوكالة. -

 أمين الصندوق: -4
 استلام الشيكات و المبالغ المالية الŖ يدفعها الزبائن . -
 Ǽدوق و تسليمه إń صاحب الوكالة.تقديم تقرير يومي Şركة الص -
Ţرير بيانات الصǼدوق والتأكد من دقة قيود حركة الصǼدوق ومن صحة المستǼدات المعǼية Şركة القبض  -

 والصرف.
 الممرض: -5

 .في حالة مرض أو وقوع أي حادث للسائحسعافات الأولية تقديم الإ -
 التكفل بالإصابات المكتشفة و متابعتها. -
 حية للسياح.تأمين المراقبة الص -
 تقديم الإرشادات الصحية. -

 المطلب الثاني: الهيكل التنظيمي:
المهام، والتǼسيق، والإشراف من أجل Ţقيق الأǿداف  كتوزيعيقوم الهيكل التǼظيميّ بتحديد كيفيّة توجيه الأنشطة  

و يعتمد الهيكل  .فهافي العديد من الطرق المختلفة، وذلك بالاعتماد على أǿدا لمؤسسةالتǼظيمية، ويمكن ǿيكلة ا
 ، و تم Ţديد ǿيكل مؤسستǼا كما يلي:التǼظيمي في مؤسستǼا على أساس العمال في الوكالة

 : الهيكل التǼظيمي للوكالة13الشكل 
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 المصدر : من إعداد الطالبة

 الطبيعة القانونية للمؤسسة: المطلب الثالث:

ūب اŸ ن أيǼشاط مقǼذا الǿ ي مؤسسة الشخص (1) أنظر الملحق  رخصة من مديرية السياحة صول علىيعتبرǿ و ،
، تقوم المؤسسة بتقديم خدمات السفر و السياحة بما فيها توفير الǼقل و  EURLالوحيد ذات المسؤولية المحدودة 

إن ǿذǽ اūجز في الفǼادق، و حجز للتذاكر، و غيرǿا من اŬدمات الأخرى، و حسب المركز الوطř للسجل التجاري ف
 Ţت تسمية وكالة السفر و السياحة. 605012الأنشطة الŖ تقوم بها ǿذǽ المؤسسة يرمز لها بالرمز 

و سǼعتمد في تمويل مشروعǼا على مصادر خارجية و المتمثلة في التمويل الثǼائي، وǿي قرض الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل 
 ، مع المساهمة الشخصية بǼسبة معيǼة.ANSEJالشباب 

 الأسباب الŖ دفعتǼا لاختيار ǿذǽ الطبيعة القانونية ǿي:  أما

 الرغبة في إنشاء مؤسسة فردية. -
 .الشركات على الأرباح ضريبة وǿي الضرائب من واحد لǼوع ţضع -
يمكن للشريك الوحيد أن يدير مشروعه في إطار مرن غير Űدود، و ǿذا ما يسمح أن تكون قراراته سريعة، و  -

ǿ ركاته سهلة مماŢ.ي عليه في الشركات التقليدية 
 أو الرخصة اللذان يسلمان للإدارات المختصة،عǼدما يتعلق الأمر بممارسة نشاطات أو مهن مقǼǼة. الاعتماد -

 ة سياحية:خاص بطلب رخصة من أجل إنشاء وكالالملف ال 
 رحلة الأولى:مفي ال -1

 طلب رخصة استغلال و كالة السياحة و الأسفار._ 

 المدير العام

 احييالمرشد الس أمين الصǼدوق الاستقبال عامل الممرض
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، الموقع من طرف صاحب الوكالة أو مسير الشركة) حسب اūالة(، و المصادق عليه في  (2الملحق ) أنظر _ الالتزام
 البلدية.

_ مستخرج من شهادة الميلاد اŬاص بصاحب الطلب و الشخص الذي تتوفر فيه شروط التأǿيل ) وكيل السياحة و 
 الأسفار(، عǼد الاقتضاء، و كذا اŬاص بالشركاء، في حالة شخص معǼوي.

أشهر، اŬاص بصاحب الطلب و الوكيل، عǼد  3 إصدارǽ_ مستخرج من صحيفة السوابق القضائية، لا يتجاوز تاريخ 
 ، و كذا اŬاص بالشركاء، في حالة شخص معǼوي.الاقتضاء

، و كذا اŬاصتان بالشركاء، في حالة شخص الاقتضاء_ صورتان شمسية خاصتان بصاحب الطلب و الوكيل، عǼد 
 معǼوي.

سخ طبق الأصل المصادق عليها للشهادات الدراسية و شهادات العمل للوكيل، تبين اŬبرة المهǼية في الميدان _ ن
في الضمان الاجتماعي، باسم  للاŵراطالسياحي، مرفقة بǼسخ طبق الأصل المصادق عليها للشهادات المتوافقة 

 .الاقتضاءالمؤسسات السياحية الŖ اشتغل فيها الوكيل عǼد 

 رير عن نشاط الوكالة و كذا خطة الأعباء التقديرية._ تق

 Ūدول التقديري لتوظيف المستخدمين._ ا

 الموافقة المبدئية: ى: بعد اūصول علفي المرحلة الثانية -2
 _  صور تهيئة المحل و الواجهة و šهيزǽ مع لوحة ضوئية باسم الوكالة.

 _ القانون الأساسي للشركة ) في حالة شخص معǼوي(

 .²خة طبق الأصل و مصادق عليها من عقد الملكية أو إŸار Űل ذي استعمال šاري، مساحته الدنيا م_ نس
 _ Űضر معايǼة، يعدŰ ǽضر قضائي، Źدد مقاسات المحل و موقعه.

 _ شهادة التأمين من العواقب المالية على المسؤولية المدنية و المهǼية.

 .الاقتضاءكيل السياحة و الأسفار، عǼد _ تعهد، موثق، يبرم بين صاحب الوكالة وو 
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 _ رخصة العمل بالǼسبة لوكيل السياحة و الأسفار ذي اǼŪسية الأجǼبية.

 التسمية لدى المركز الوطř للسجل التجاري._ شهادة تسجيل 

 ) مرقم و موقع من طرف المصاŁ اŬارجية للوزارة المكلفة بالسياحة(. الاحتجاجات_ سجل 

 هنية:شروط الكفاءة الم 
 Ÿب أن تتوفر في الشخص المكلف بإدارة وكالة السياحة و الأسفار ) الوكيل( إحدى الشروط التالية:

 _ أن يكون متحصل على شهادة الدراسات العليا في السياحة أو الفǼدقة.

ر أو ما سǼوات متتالية، مǼها سǼة واحدة كإطا 3_ أن يكون متحصل على شهادة التعليم العاŅ، مع إثبات أقدمية 
 يماثله، في الميدان السياحي.

سǼوات متتالية، مǼها سǼتان كإطار أو ما  3_ أن يكون متحصل على شهادة تقř سامي في الفǼدقة، مع إثبات أقدمية 
 يماثله، في الميدان السياحي.

 سǼوات كإطار أو ما يماثله، في الميدان السياحي. 5سǼوات مǼها  10_ أن تكون له أقدمية 
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 : المخطط الإنتاجي:رابعالمبحث ال

 المطلب الأول: تحديد موقع المشروع

  .، بالقرب من مقر الدرك الوطřالشمالية يقع المشروع في بلدية بسكرة، في حي العاليةالموقع:  -1
، و لهذا اخترنا Űل في حي ²مŸ30ب أن تتعدى مساحة المحل  قانونيا لفتح وكالة سياحيةالمساحة:  -2

 .²م40حته العالية مسا
يتميز الموقع بقربه من وسط المديǼة، و ǿو قريب من التجمعات السكانية، مما يسهل الوصول ميزة الموقع:  -3

 إليه من طرف الزبائن.
 لمدة عام مع امكانية تمديد المدة. دج 400000 و 350000 سيكون سعر الكراء بينالمحل:  إيجار -4

:Ņو يقسم المحل كالتا _ 

 مكتب للمدير العام 
 للاستقبالكتب م 
 دوقǼمكتتب لأمين الص. 
 الموقع: اختيارأسباب  

 امكانية الوصول إń المǼطقة بسهولة. -
 القرب من العملاء. -
 القرب من التجمعات السكانية. -
 المساحة المǼاسبة للمشروع. -

 المطلب الثاني: التصميم الداخلي للموقع و التجهيزات الضرورية

 م اŪوانب في إقامة وكالة سياحية، و لهذا اعتمدنا التصميم التاŅ لوكالتǼا:للموقع من أǿيعتبر التصميم الداخلي 
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 الداخلية للسياحة : التصميم الداخلي لوكالة قرطي14الشكل 

 

 

                  

 يرمكتب أمين الصǼدوق          مكتب المد                      الاستقبالمكتب المدخل             

 

 

 الطالبة إعدادمن المصدر: 

 تفسير الشكل:

تقسيمه بواسطة الألمǼيوم و الزجاج إń قسمين: المساحة الأوń تتمثل في تم  حيث ²م40تقدر مساحة المحل ب  _
مكتبين: مكتب أمين الصǼدوق ومكتب المدير كل  إńأما المساحة الثانية فقسمت   ²م 20بسعة  الاستقبالمكتب 
 . ²م 8بسعة مǼهما 

 و شاشة عرض. للانتظار: يكون ǿذا اŪزء مباشرة عǼد المدخل Źتوي على كراسي للاستقبال_ اŪزء المخصص 

 مباشرة و فيه مكتب لأمين الصǼدوق. _ اŪزء المخصص لمكتب أمين الصǼدوق: ǿذا اŪزء يكون بعد مكتب الاستقبال

 مكتب للمدير. _ اŪزء المخصص لمكتب المدير: يكون في آخر المحل و فيه
 :التجهيزات الضرورية 

:Ņدول التاŪا لتقوم بتقديم خدماتها موضحة في اǼتاجها وكالتŢ Ŗموعة التجهيزات الů إن 

 (6)أنظر الملحق  : التجهيزات الضرورية التي تحتاجها الوكالة21الجدول
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 السعر الإجمالي الكمية الشكل التجهيزات

 مكتب

 
3 27000,00 

 6400,00 3  كراسي مكتب

 كراسي منفردة

 

3 3500,00 

كراسي 
 الاستقبال

 

3 11000,00 

 كمبيوتر

 
3 92500,00 

 طابعة

  
2 47500,00 

 ǿاتف
 

1 3000,00 
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 جهاز فاكس
 

1 13700,00 

 موديم ويفي
 

1 4500,00 

 خزانة

 
1 13500,00 

 مكيف ǿوائي

 

3 58000,00 

 شاشة عرض

 

1 47000,00 

 
 مائدة

 

1 4500,00 
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خزينة محكمة 
 الإغلاق

 

1 23000,00 

 آلة تصوير
  

1 69500,00 

 42460000 المجموع الخام

 8067400 %19الضريبة 

 34392600 المجموع الصافي
 المصدر: من إعداد الطالبة

 المطلب الثالث: وصف المراحل الإنتاجية:

ǿذا لعدة أسباب كزمن و سعر الرحلة و لهذا نستعرض ţتلف المراحل الإنتاجية للخدمة السياحية من عرض لآخر و 
 المراحل الإنتاجية التالية: 

استقبال الزبون و فهم طلباته، و إعلامه بالملف المطلوب و كل المعلومات اللازمة عن الرحلة ) السعر،  المرحلة الأولى:
 يل.المدة، اŬدمات(. و سوف تكون Ǽǿاك مطويات Ţتوي على أسعار الرحلات بالتفص

 تسجيل طلب الزبون في اūاسوب. المرحلة الثانية:

 التسديد و إعطائه وصل التسديد و بيان اūجز و الاحتفاظ بǼسخة في الأرشيف. المرحلة الثالثة:

جمع كل حجوزات الرحلة و تقديمها للمدير الذي يعيد التأكد مǼها و يتصل بدورǽ بالمرشد و سائق  المرحلة الرابعة:
ūافلة مع اūدق.اǼجز في الف 



عدإد مخطط أ عمال مشروع وكالة س ياحية دإخلية إ     
 

 129 
 

 :تكاليف المشروع 
 : جدول تكاليف المشروع22الجدول  

 التكلفة اŬدمات
 15000 فǼدقال

 50000 (3)الملحق  تكلفة كراء اūافلة
 17000 (5) الملحق تكلفة كراء السيارة

 20000 الإرشاد
 20000 التمريض
 105000 ستخدمينأجور الم
722 المجموع 000 

  لطالبةالمصدر: من إعداد ا
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 المبحث الخامس: المخطط المالي

 : تحديد تكاليف المشروعولالمطلب الأ

 : تحديد ǿيكل الاستثمارأولا

 و تتمثل فيما يلي:

 الاستثمار: تكاليف 23الجدول

 التكاليف البيان
 (7) الملحق  تأمينال_ 
 الǼفقات الأولية_
 (8)الملحق  تهيئة المحل_ 

 _ šهيزات مكتب
 ال العامل_ رأس الم

 

13616 .00 
50000.00 

749680.00 
743869.00 
142835.00 

 1700000.00 المجموع
 الطالبة إعدادمن  المصدر:

 : تحديد التكاليف التشغيلية السنوية:ثانيا

، و ǿي تتضمن التكاليف اللازمة لتشغيل الطاقة المتاحة للمشروع الŖ تǼفق من أجل تشغيل المشروعالتكاليف ǿي تلك 
ǿ و:Ņي كالتا 
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 : تكاليف المشروع التشغيلية السنوية24الجدول

 التكاليف البيان
 _ تكاليف الأجور السǼوية

 _ تكاليف الترويج
 _ الكهرباء

 الهاتف_ 
 الأنترنت_ 

 _ مصاريف أخرى

105000 
672500 
11000 
36000 
24000 

4000000 
 4848500 المجموع

 الطالبة إعدادالمصدر: من 

 ك  الاستثماراتثالثا: اǿتلا

 و يمكن حسابها كما يلي:

 : جدول اǿتلاك  الاستثمارات25الجدول

 قسط الاǿتلاك  السنوي العمر الانتاجي قيمة الأصل البيان
 _ šهيزات المكتب

 
743869.00 

 
 سǼوات 10

 
7438690 

 7438690   المجموع
 الطالبة إعدادالمصدر: من 

 المطلب الثاني: رقم الأعمال

دج و من Ǽǿا  10019000ير مبيعات المشروع للسǼة الأوń وجدنا أن رقم الأعمال السǼوي يقدر ب من خلال تقد
 نستطيع تقدير رقم الأعمال الشهري ب : 
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 دج 924500=        11094000  

      12       

 و رقم الأعمال اليومي بـ

 دج 3555769=         924500

       26     

 القوائم المالية: إعداد لثالمطلب الثا

 التاŅ:كويتم ذلك  القوائم المالية  إعداديتم ǿتلاك بعد Ţديد تكاليف المشروع و قسط الإ

 الافتتاحيةالميزانية  إعدادأولا: 

 : الميزانية الافتتاحية للمشروع26الجدول 

 المبالغ الخصوم المبالغ الأصول
 : الاستثمارات1المجموعة 

 _ المصاريف الاعدادية
 ات و معدات_ šهيز 

 _ التأمين
 تهيئة المحل_ 

 : الحقوق2المجموعة 
 _ الصǼدوق

 
50000.00 

743869.00 
13616.00 

749680.00 
 

142835.00 

 : الأموال الخاصة1المجموعة 
 المساهمة الشخصية_ 

 _ القروض

 
1207000.00 
493000.00 

 1700000,00 المجموع 1700000.00 المجموع
 الطالبة إعدادالمصدر: من 

 جدول حسابات النتائج إعدادثانيا: 

 : جدول حسابات النتائج27الجدول
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 8السǼة  7السǼة  6السǼة  5السǼة  4السǼة  3السǼة  2السǼة  1السǼة  البيان
اŬدمات 

 المقدمة
10920000.00 

 1201200000 13213200.00 14534520.00 
 

15987972.00 17586769.20 
 

19345446.12 21279990.73 

 11043299,49 10618557,20 10210151,16 9817453,04 9439858,69 9076787,20 8727680,00 8392000,00 ماتاŬد

 4332047,42 4165430,21 4005221,35 3851174,38 3703052,29 3560627,20 3423680,00 3292000,00 الǼقل 

مصاريف 
 الإŸار

5000000.00 5200000.00 5408000.00 5624320.00 5849292.80 6083264.51 6326595.09 6579658.90 

خدمات 
 أخرى

100000.00 104000.00 108160.00 112486.40 116985.86 121665.29 126531.90 131593.18 

القيمة 
 10236691.24 8726888.92 7376618.04 6170518.96 5094661.31 4136412.80 3284320.00 2528000.00 المضافة

تكاليف 
 الموظفين

1800000.00 1836000.00 1872720.00 1910174.40 1948377.89 1987345.45 2027092.35 2067634.20 

نفقات 
 أخرى

63616.00 12254.40 11028.96 9926 .06 8933 .46 8040.11 7236.10 6512.49 

 6512.49 7236.10 8040.11 46. 8933 06. 9926 11028.96 12254.40 00. 13616 التأمين
تكاليف 

 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 50000.00 ى أخر 
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 الطالبة دادإعالمصدر: من 

 جدول التدفقات النقدية إعدادثالثا: 

 التدفق الǼقدي الصافي = نتيجة الاستغلال الصافية _ الإǿتلاك

 1.05التدفق الǼقدي اūاŅ= التدفق الǼقدي الصافي/ 

اǿتلاك 
 القرض

165681.23 165681 .23 165681 .23 165681 .23 165681 .23 165681 .23 165681 .23 165681 .23 

مصاريف 
 التشغيل

2029297.23 2013935.63 2049430.19 2085781.69 2122992.57 2161066.78 2200009.68 2239827.92 RBE 498702.78 1270384.38 2086982.62 3008879.62 4047526.39 5215551.26 6526879.24 7996863.32 IFU 0 0 0 0 0 0 326343.96 399843.17 
التكاليف 
التشغيلية 

 الصافية
498702.78 1270384.38 2086982.62 3008879.62 4047526.39 5215551.26 6200535.27 7597020.16 
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 : جدول التدفقات النقدية للمشروع28الجدول

البيان/ 
 السǼوات

 8السǼة  7السǼة  6 السǼة 5السǼة  4السǼة  3السǼة  2السǼة  1السǼة 

التدفق 
الǼقدي 
 الصافي

664384 .00 1436065.60 2252663.84 3174560.85 4213207.62 5381232 .49 6366216.50 7762701.38 

التدفق 
الǼقدي 
 المتراكم

664384 .00 2100449.60 4353113.44 7527674.29 11740881.91 17122114.39 23488330.89 31251032.27 

التدفق 
Ǽقدي ال

الصافي 
Ņاūا 

620919.63 1254315.31 1838844.71 2421857.27 3003958.80 3836744.39 4539024.38 5534698 .80 

 المصدر: من إعداد الطالبة

 الميزانية التقديرية إعدادرابعا: 

 : الميزانية التقديرية29الجدول 
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 4السǼة  3السǼة  2السǼة  1السǼة 

 الصافي الإهتلاϙ الخام الصافي الإهتلاϙ الخام الصافي الإهتلاϙ الخام الصافي تلاϙالإه الخام الأصول
 894440.10 662724.90 1557165.00 1060121.33 497043.68 1557165.00 1225802.55 331362.45 1557165.00 1391483.78 165681.23 1557165.00 الإستثمارات

 2723.20 10892.80 13616.00 5446.40 8169.60 13616.00 8169.60 5446.40 13616.00 10892.80 2723.20 13616.00 التأمين
 10000.00 40000.00 50000.00 20000.00 30000.00 50000.00 30000.00 20000.00 50000.00 40000.00 10000.00 50000.00 الǼفقات الأولية
 š 743869.00 92983.63 650885.38 743869.00 185967.25 557901.75 743869.00 278950.88 464918.13 743869.00 371934.50 371934.50هيزات مكتب

 509782.40 239897.60 749680.00 569756.80 179923.20 749680.00 629731.20 118948.80 749680.00 689705.60 59974.40 749680.00 تهيئة المحل
 3814439.52   2726861.29   1744581.83   807219.00   الديون

 1144331.86     818058.39     523374.55     242165.70     الصǼدوق
 2670107.67     1908802.90     1221207.28     565053.30     البǼك

 4708879.62     3786982.62     2970384.38     2198702.78     المجموع
                     الخصوم

  1207000.00      1207000.00     1207000.00       1207000.00     أموال خاصة
 ANSEJ      493000.00     493000.00     493000.00     493000.00ديون 

                         ديون التشغيل
 3008879.62     2086982.62     1270384.38     498702.78     الǼتيجة

 4708879.62     3786982.62     2970384.38     2198702.78     المجموع
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 8السǼة  7السǼة  6السǼة  5السǼة 
 الصافي الإهتلاϙ الخام الصافي الإهتلاϙ الخام الصافي الإهتلاϙ الخام الصافي الإهتلاϙ الخام

1557165.00 828406.13 728758.88 1493549.00 917748.15 575800.85 1493549.00 1070706.18 422842.83 1493549.00 1223664.20 269884.80 
13616.00 13616.00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
50000.00 50000.00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

743869.00 464918.13 278950.88 743869.00 557901.75 185967.25 743869.00 650885.38 92983.63 743869.00 743869.01 0 
749680.00 299872.00 449808.00 749680.00 359846.40 389833.60 749680.00 419820.80 329859.20 749680.00 479795.20 269884.80 

    5018767.52     8721219.31     1277157.18     1430115.20 
    1505630.26     2616365.79     383147.15     429034.56     3513137.26     6104853.51     894010.02     1001080.64 
    5747526.39     9297020.16     1700000/00     1700000/00 
            
    1207000.00     1207000.00     1207000.00     1207000.00 
                        
    4047526.39     7597020.16     0     0     5747526.39     9297020.16     1700000.00     1700000.00 

البةالط إعدادالمصدر: من 
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 : مصادر تمويل المشروعالمطلب الرابع

 أولا: الهيكل التمويلي:

و المساهمة الشخصية، لأن المشروع لا  ANSEJسيكون التمويل ثǼائي أي عن طريق الوكالة الوطǼية لتشغيل الشباب 
Ūو مبين في اǿ رأس مال كبير، كما ńتاج إŹ:Ņدول التا 

 الهيكل التمويلي: 30اŪدول 

 المبلغ الǼسبة البيان
 1207000,00 % 29 المساهمة الشخصية

 ANSEJ 71% 493000,00قرض 
 1700000,00 %100 المجموع

 المصدر من إعداد الطالبة

 القرضتسديد ثانيا: جدول 

 القرضتسديد جدول  :31الجدول 

 ANSEJمخطط تسديد القرض الخاص ب 
 مبلغ القرض:                                            ANSEJاسم المقرض: 

 %0سنوات            معدل الفائدة:  8فترة السماح: 
 سنوات            فترة السداد: كل سنة 5مدة التسديد: 

 المبلغ الكلي المسدد أقساط القرض معدل فائدة الفترة رأس المال المتبقي فترة التسديد
 9860000 9860000 0 49300000 1السنة 
 19720000 9860000 0 39440000 2السنة 
 29580000 9860000 0 29580000 3السنة 
 39440000 9860000 0 19720000 4السنة 
 49300000 9860000 0 0 5السنة 

 المصدر: من إعداد الطالبة
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 سǼوات 5قسط القرض= قيمة القرض/  _

 ط القرضقس –_ رأس المال المتبقي= قيمة القرض 

 _ المبلغ الكلي المسدد= قسط القرض + الفوائد

 المطلب الرابع: التقييم المالي للمشروع

 أولا:فترة الاسترداد

و Ţسب كما  المقصود بفترة الاسترداد المدة الزمǼية اللازمة لاسترجاع قيمة الاستثمار المبدئية )التكلفة الرأسمالية( للمشروع
 يلي:

 الاستثمار/ صافي العائد السǼوي فترة الاسترداد = تكاليف

 1700000,00/664384.00 فترة الاسترداد =

 2.55=  الاستردادفترة 
 سǼوات . 3أي بالتقريب  2,55لمشروع وكالة سياحية داخلية ǿي  الاستردادإذن فترة 

 ثانيا: صافي القيمة الحالية

VAN اليةūقدية اǼموع التدفقات الů =– قيمة الاستثمار 

VAN =1838844.71 – ,001700000  
VAN =138844.71 
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 خلاصة الفصل:

إن إعداد űطط الأعمال ليس بالأمر السهل بل يتطلب جهدا كبيرا و وقتا مسخرا للتفكير اŪيد و التوليف بين الكثير 
و الانتاجية من المتغيرات. فهو يلم بالكثير من اŪوانب حيث نفصل في كل من الǼاحية التسويقية، المالية، التǼظيمية 

 لǼجعل من المشروع الذي يفكر فيه المقاول فكرة واضحة تقǼع الأطراف الذين سيقدمون له الدعم و الǼصح.

 لمشروعيعد أكثر من وثيقة ǿامة بالǼسبة يمكن القول أن űطط الأعمال  التطبيقي من خلال ما تم عرضه في ǿذا الفصلف
ر المقدمة تبين لǼا أهمية كل űطط و علاقته بالآخر و مدى تكامل كل ، ففي كل Űور من المحاو وكالة سياحية داخلية

Źدد السوق المستهدف للمشروع و الزبائن المخطط التسويقي فمǼهم و ذلك بهدف Ţقيق الأǿداف الرئيسية ، 
من الموارد  حتياجاتالا، أما المخطط التǼظيمي فيحدد ..للوكالة السياحية الداخلية المتبع المستهدفين وكذا المزيج التسويقي

و الطبيعة القانونية اŬاصة بها، و يليه المخطط الإنتاجي الذي Źدد الموقع المǼاسب وكالة البشرية و الهيكل التǼظيمي لل
و احتياجاته من المعدات و التجهيزات اللازمة، و بعدǿا يأتي المخطط الماŅ الذي Źدد  وكالة قرطي للسياحة الداخليةل

 و التشغيلية و الهيكل الماŅ المǼاسب و في الأخير يتم تقييم رŞية المشروع. الاستثماريةوع تكاليف المشر 
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  خاتمة
روع و مدى نجاح المش من خلال الدراسة تبين لǼا أن أهمية űطط الأعمال تكمن في معرفة و تقييم

فرص تطورǽ، لذا فإن تسيير المشروعات الصغيرة و المتوسطة يستوجب البحث عن كيفية إعداد űطط 
حورت دراستǼا . و تملتسيير تسمح بتǼظيم نشاطات المؤسسةلأداة ţطيط وأداة كمفتاح  فهو عبارة عنالأعمال، 

ط المؤسسة و ذلك بدراسة جميع المخططات التي تتعلق بǼشاعلى دراسة űطط الأعمال بجانبيه الǼظري و التطبيقي، 
مǼه إń المخطط  و الذي يمكǼǼا من دراسة السوق و المزيج التسويقي المǼاسب للمشروع،بداية بالمخطط التسويقي 

المؤسسة و  لتحديد موقعثم المخطط الإنتاجي الذي Źدد به احتياجات المشروع من الموارد البشرية، التǼظيمي 
ر التمويل الذي يساعد على Ţديد الإحتياجات المالية و مصاد إń المخطط الماŅتجهيزات الضرورية التي Ţتاجها، ال

فمن خلال  بهدف الوصول إń الأǿداف المخططة من خلال الموارد المتاحة و الوسائل المستخدمة. المǼاسبة، وذلك
 تجسيد على أرض الواقع.ǿذǽ الدراسة تبين لǼا أن ǿذا المشروع ناجح و قابل لل

 :النتائج المتوصل إليها 
لمخطط الأعمال جانب مهم في إنشاء المؤسسات و ǿذا راجع لأهميته في Ţديد الرؤية الإستراتيجية  -

 للمؤسسة.
 للمخطط التسويقي دور كبير في Ţديد متطلبات السوق من ناحية الكم و الǼوع. -
 يلعب المزيج التسويقي دورا مهما في المؤسسة من خلال إختيار أحسن الطرق للتواصل مع الزبون. -
 المخطط الإنتاجي ǼŸب المؤسسة في الوقوع في فائض الإنتاج و Ţمل تكاليف إضافية. -
-  Ņأرقام و تقديرات في المستقبل.المخطط الما ńية إǼيقوم بترجمة المعطيات التسويقية والف 
 ات:التوصي 

 Ÿب إعداد دورات تدريبية لأصحاب المشاريع و حصولهم على شهادة التأǿيل. -
 ضرورة إنشاء مكاتب خاصة تقوم بإعداد űطط الأعمال، وŢتوي على űتصين في جميع المجالات. -
 Űاولة التعامل مع űطط الأعمال بأقصى درجات الموضوعية. -
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 الθϨاρ الحالي : ........................................................................................ -

 التϥϮϔϠ : الϮΠاϝ : .............. الΨط الΒϤاشή : .................... الϔاكس : ................ -

 .........................................................الήΒيد الاليϜتϭήني : ............................ -

: ΕاΩΎϬالش .............................................................................................. 
 

-  : ΔحΎفي السي ΔنيϬالم ΓرΒΨال 
 

 

ΎϬرسΎئف التي مΎυالو 
 

Εالعمل الفترا ΏΎأرب 

 

 

 

 

 
 

  

 

                                                                                                            

 

 

 

 

 

 

 

 

 ϭالملحق 



 

- : ΔلΎحول الوك ΕΎومϠمع 
 

- .............................................................................. : ΔكالϮϠل ϱέاΠالاسم الت 

).............................................................................................. : Δنسيήϔبال( 

 أ                              ΏالϨμف الϠϤتϤس )أبίή الϨμف الϠϤتϤس( )*(  :    -

- .................................................................................................. : ϥاϮϨالع 

................................................................................................................ 

 ............................................................................................. : Δنسيήϔبال( 

)............................................................................................................... 

-  ......................................................................................... : ήقϤال Δمساح 

- ........................ : ϥϮϔϠاكس : ...................................التϔال     .................... 

 مϮقع الانتήنيت : ............................ الήΒيد الاليϜتϭήني : ................................. -

 حέّή بـ ................... في ...................... 

 

 ϭ لقب ϭ اسم ّϕϮϤال Δϔص 

 

 

 

                                                                                                                     
 

 : Δملاحظ Δμخέ بϠρ فϠم ωيتم إيداϭ ϝلاكاستغلاΔ  ΔلائيϮال ΔيήديϤال ϯϮمست ϰϠع έاϔالأس ϭ ΔالسياحΔسياحϠل 
  .(ϭ2  1)الήϤحϠتين 

، في "السياحΔ الϨρϮيϭ  "Δ "السياحΔ الاستقΒاليϭ ،"Δ بصفΔ رئيسيΔلϮϠكالاΕ التي تθϨط،  هϮ "أ"الϨμف :  )*(
 .، في "السياحΔ الϮϤفدΓ لϠسϮاΡ"بصفΔ رئيسيΔلϮϠكالاΕ التي تθϨط،  هΏ"Ϯ" الϨμف 

 

 ( : أبίή الϨّμف الϠϤتϤس. *)

 

 

 

 

 

 

 

 

 ϭالملحق 



 الجمϭϬرية الجزائرية الديمقراطية الشعبية
République Algérienne Démocratique et Populaire 

 ϭ الصناعة التقليدية ϭزارة السياحة                
                     ........................... : Δلولاي ΔحΎالسي Δمديري 

 

 لـــتـــزاϡا
 

Δالسياح Δكالϭ ϝاستغلا Δμخήه .......................................... الطاّلب لϠϔي أسπϤϤأنا ال   ϭ
......................................... ΓاϤّسϤال έاϔبـ : .......................الأس ΔϨائϜال .

.................................................................................................... 

................................. : Δلايϭ .......................... : ΓήائΩ ........................ : ΔديϠب 

ϭ ρϭήθ لدفتή ال ϤϤاέسΔ الθϨاϭ ρفقا لϠتήθيع ϭ لϠتψϨيم الساέيين الϔϤعϝϮ،لأخلاقياΕ الΔϨϬϤ ألتϡΰ ب
.έاϔالأس ϭ ΔسياحϠل Δكالϭ ϝقّ باستغلاϠتعϤال 

 

  Ώ/    أألتϡΰ كάلك بϤطابقΔ شρϭή الϤϤاέسΔ الϤحدΓΩّ لήϠخΔμ التي ألتϤس، من صϨف:     
(*.) 

  Δسياح Δكالϭ ρاθن ΔسέاϤϤب ΔطΒتήϤال Εاماΰالالت ϰϠعت عϠρي اϨد أنϬأنه     أش ϭ ،έاϔأس ϭ
في حالΔ الإخلاϝ بϩάϬ الالتΰاماΕ، أتعνّή لϠعقϮباΕ الιϮμϨϤ عϠيϬا في التήθيع ϭ التψϨيم الساέيين 

.ϝϮعϔϤال 

 

 حέّή بـ .......................، في .............................. 

 
 )تϮقيع مμاϕΩ عϠيه(

   

 
 
 

 

 

 Ϯالملحق 



 

 

 ϯالملحق 



 

 ϯالملحق 



 

 ϯالملحق 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ϰالملحق 



 

 ϰالملحق 



 

 ϰالملحق 



 

 ϰالملحق 



 

 ϱالملحق 



 

 ϲالملحق 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ϳالملحق 



 

 ϴالملحق 



 

 ϵالملحق 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ϭϬالملحق 



 

 ϭϭالملحق 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ϭϮالملحق 



 

 ϭϯالملحق 



 

 ϭϯالملحق 



 

 ϭϯالملحق 



 

 ϭϯالملحق 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 


