
 قـــسϢ عϠــــــوϡ التسيــــــير

 
ة ـــراطية الشعبيــرية الديمقــورية الجزائــالجمه
يـث العϡϠــالي والبحــϡ العــزارة التعϠيو  

– بسكرة –جــامعة محــمد خيضــر   
 كــϠية العϠــوϡ الاقتصــادية والتجــارية وعϠــوϡ التسييــر

 قســـϡ عϠـــوϡ التسييــر 
 
 

 
 
  

 
 

 

 

مخطط أعمال مشروع إنتاج الألبسة الرياضية          
 -بسكرة - 

 

 
 

 
 

 

 

        
 

 سنـــــــــاء عــــــــــون  ســــلاف رحــــــــال 
 

 

 

 Master-GE/MAN –Entrep /2017/..…رقϢ التسجيل 

 ..…………………………تاريخ الإيداع 
 

 
http://univ-biskra.dz/ 

http://univ-biskra.dz/


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 
  :مقدمة 

          لقد كانت البطالة ولا تزال إحدى أǿم معضلات التǼمية في العالم بأسرǽ، فهي ترتبط أساسا بالدورة الاقتصادية 
و تتǼاسب عكسيا مع الǼشاط الاقتصادي، فŗتفع مع الركود الاقتصادي و تǼخفض مع انتعاشǾ، ومع تعقد البيئة 

الاقتصادية والاجتماعية أخذت بعدا ǿيكليا فحŕ في فŗات الانتعاش و الǼمو تتفاقم و تأخذ مǼحى تصاعديا ، ما افرز 
Ņدني والدوŭتمام بموضوع البطالة من طرف المجتمع اǿحتمية الا. 

واŪزائر الŖ أصبحت الآن تعرف معدلات بطالة مرتفعة نتيجة خوصصة اŭؤسسات واŵفاض اسعار الǼفط الŖ اثرت 
بالسلب على العائد الوطني ، وبالتاŅ على اŭشاريع الكبرى الŖ تǼشؤǿا الدولة ،أدت باŪزائر إń ضرورة إيجاد بدائل 
اخرى ، خاصة أن التوظيف في اŭؤسسات العمومية أضحى مسقفا، و أي زيادة في العمالة سيؤدي حتما إń بطالة 

مقǼعة، تأتي اŭقاولاتية كحل Ůذǽ اŭعضلة أو جزء مǼها، فتبǼت الدولة اŪزائرية ǿذا الطرح من خلال إسŗاتيجية تعتمد 
على ůموعة من الامتيازات الضريبية و الاقتصادية اŭمǼوحة للمقاولين الشباب بالإضافة إń اŭرافقة اŭالية والتقǼية، وتأتي 
أجهزة الدعم الŖ أنشأتها الدولة كتطبيق Ůذǽ الإسŗاتيجية على أرض الواقع ، وتستهدف ǿذǽ الأجهزة ůتمع الشباب 

بصفة عامة و خريجي اŪامعات بصفة خاصة بوصفهم مؤǿلين لإنشاء اŭشاريع الصغيرة واŭتوسطة وقادرين على اŭبادرة و 
.  الإبداع 

 قصيرة فŗة بعد الزوال  عليهايǼجم قد ŭشاكل تعرضها إń يؤدي قد اŭشاريع Ůذǽ اŪيد التخطيط و الإعداد عدم أن إلا
 يتطمب إذ اŮين ، بالشيء ليس الصغيرة باŭشاريع العمل أن الاعتبار بعين الأخذ ضرورة جانب إǿ ، ńذا ظيورىا من

 .اŭؤسسة إنشاء مسبقة قبل اجراءات ودراسات
Ǿطط يمثل وعليű الأساسية الوثيقة الأعمال Ŗصداقية تتسم دراسة مفصلة تقدم الŭشروع تطبيق إمكانية حول باŭوكذا ا 
 بتمويل اŭالية واŭؤسسات البǼوك إقǼاع يمكǾǼ خلاŮا من والŖ حاملها يد في إقǼاع وسيلة يعتبر انǾ كما ųاحǾ ، مدى

، Ǿذا وعلى مشروعǿ طط معدي على وجبű الكافي الوقت يأخذوا أن الأعمال ǽكافة ودراسة لإعداد  Ǿجوانب. 
:  وعليǾ جاءت الاشكاليىǾ الرئيسية كما يلي ANSEJ- –وموضوع دراستǼا ǿو اعداد űطط اعمال مشروع انتاج الالبسة الرياضية في اطار الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب 

 كيف يمكن ان نقوم باعداد űطط اعمال ŭشروع البسة رياضية على مستوى ولاية بسكرة ؟ -
: من الاشكالية الرئيسية وجب عليǼا الاجابة على التساؤلات الفرعية التالية 

 ماذا نقصد بمخطط الاعمال ؟ وماǿي اهميتǾ ؟ -
 ماǿي انواع űططات الاعمال ؟ -
 ماǿي اŬطوات اللازمة لاعداد űطط الاعمال بالشكل الصحيح ؟ -
 كيف يمكن ان نطبق űطط الاعمال على مشروع الالبسة الرياضية ؟ -

  



: اسباب اختيار الدراسة 
رغم اهمية اعداد űطط الاعمال لأي مشروع قبل البدء فيǾ فانǾ واń يومǼا ǿذا لازال : بالǼسبة للجانب الǼظري  -

يتسم ببعض الغموض وقلة وعي اŭقاولون اŪدد باهميتǾ ومدى مساهمتǾ في ųاح اŭشروع لو اعد بالشكل 
 .الصحيح 

 : بالǼسبة للجانب التطبيقي  -
  ضة الاثمان وليست فيǿرغم توفر الالبسة الرياضية بكثرة وبماركات متعددة في الاسواق الا انها لاتزال با

 .متǼاول اŪميع
 وع من الالبسةǼذا الǿ اثلة على مستوى الولاية توفرŲ عدم وجود مؤسسة. 
  ليا وباسعار معقولةŰ الالبسة ǽذǿ ستعملة في انتاجŭامات الاولية اŬتوفر ا. 
  ا مكانتها على مستوى الوطن تستقطب الشبابŮ ية رياضيةǼتوفر ولاية بسكرة على اكاديمية وط

 .اŪزائري والبسكري بصفة خاصة
  لباس رياضي موحد ńبحاجة ا Ŗوادي الرياضية على مستوى البلديات والدوائر الǼوجود العديد من ال. 
 اصب عمل بالولايةǼتوفير م. 
: اǿميـــــــة الدراسة 

 .ابراز دور űطط الاعمال في انشاء اي مؤسسة وųاحها -
 .ابراز دور űطط الاعمال في اعطاء نظرة مستقبلية للمشروع  -
 .معرفة اŬطوات اللازم اتبعاǿا في اعداد űطط اعمال اŭشروع  -
 .دور űطط الاعمال في ابراز اŭخاطر والعوائق الŖ من اŭمكن ان تواجǾ اŭؤسسة في اŭستقبل  -

: اǿداف الدراسة 
 .اعطاء فكرة عن كيفية انشاء مؤسسة بǼاءا على űطط اعمال مدروس وموضوع على اسس صحيحة -
 .ابراز العلاقة الرابطة بين الاعداد اŪيد ŭخطط الاعمال وبين ųاح ǿذا اŭشروع في اŭسقبل -
 .اعطاء فكرة شاملة لكل جوانب اŭؤسسة قبل انشاءǿا من خلال اعداد űطط اعماŮا -
 .ابراز دور űطط الاعمال في تطوير اŭؤسسة واستمراريتها مستقبلا -

: منهج البحث 
ǿذǽ الدراسة الŖ تتمحور حول اعداد űطط اعمال مشروع انتاج الالبسة الرياضية على مستوى ولاية بسكرة سوف 

. تǼدرج ضمن اǼŭهج الوصفي وذلك في الفصل الǼظري الاول 
اما الفصل التطبيقي الثاني في ǿذا البحث والذي يخص اŭشروع موضوع الدراسة حيث سǼقوم باعداد űطط اعمال ǿذا 

. فسوف يǼدرج ضمن اǼŭهج التحليلي .... الاخير وبما انǼا استخدمǼا بعض الادوات الاحصائية واŭقابلات  و و و
 
 
 



: صعوبات الدراسة 
 Ŗها لم تكن بتلك الاهمية الǼتعلقة بعدة جوانب ولكŭعوقات واŭا بعض الصعوبات واǼالدراسة واجهت ǽا بهذǼخلال قيام

 Ŗعلومات وتضاربها في بعض الاحيان والŭذا البحث ومن تلك الصعوبات قلة اǿ شروعŭ ازناųتثبط من استكمال ا
Ŵصل عليها من السوق خاصة ،سواءا على اǼŭافسين او على الاسعار والتفضيلات، صعوبة اūصول على بعض الوثائق 

. القانونية ، Ţفظ البعض على اعطاء اŭعلومة الكاملة وغيرǿا من الصعوبات الŖ تم ţطيها بحمد الله 
: ǿيكل البحث 

: البحث مقسم اń فصلين 
ǽوالمحاور الرئيسية لاعداد Ǿمراحل، Ǿانواع، Ǿخصائص، Ǿطط الاعمال ،اهميتű يةǿتم بماǿو فصل نظري، اǿالفصل الاول و .

اما الفصل الثاني وǿو فصل تطبيقي ، فقد قمǼا باعداد űطط اعمال مشروع انتاج الالبسة الرياضية ، حيث قمǼا 
 .بالتعريف باŭشروع وبعدǿا اعددنا اŭخطط التسويقي والتǼظيمي والانتاجي واŭاŅ للمشروع 
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: تمهيد
 Ŀ رياǿوا جوŶ ات أكŚتتوقع تغ Ŗشاريع الŭديدة ك اŪشاريع اŭعماؿ، خاصة اȋطط اű ńشاريع عموما إŭتاج جميع اŢ    

حيث يشكل űطط اȋعماؿ عǼصرا أساسيا Ŀ إسŗاتيجية اŭشاريع ك عǼصرا مهما ů Ŀاؿ إنشاء اŭشركعات . اŭستقبل القريب
الكبŚة بشكل عاـ ك اŭشركعات الصغŚة ك اŭتوسطة بشكل خاص، يستمد űطط اȋعماؿ ǿذǽ اŷȋية على اعتبار أنŻ Ǿثل كثيقة 

. (اł...رأس اŭاؿ اŭخاطر البǼوؾ، شركاء، )ǿوية تعرؼ باŭشركع ك صاحب اŭشركع لدل űتلف اȋطراؼ 
:     ك ǿ Ŀذا اȍطار سǼحاكؿ ǿ Ŀذا الفصل توضيح űطط اȋعماؿ ك دراسة أǿم مكوناتǾ اȋساسية كفقا للمباحث التالية

  ماǿية مخطط الأعمال:المبحث الأول
 المحاور الرئيسية لمخطط الأعمال :الثاني المبحث
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 . اعتمدنا ǿ Ŀذا اŭبحث كركزنا على űطط اȋعماؿ من خȐؿ تعريفǾ ك إظهار خصائصǾ كأŷيتǾ إń غاية الوصوؿ إń أǿدافǾ    مخطط الأعمال ماǿية :المبحث الأول
 

تعريف مخطط الأعمال  : المطلب الأول
 Ǿعماؿ على أنȋطط اű ؿ " يعرؼȐستغȏ ئمةȐŭاتيجيات اŗسȍارجية كاŬتصف العوامل الداخلية كا Ŗكتوبة الŭجميع الوثائق ا

. 1"الفرص كبدئ űاطر أعماؿ جديدة
Ǿأيضا أن Ǿكن تعريفŻراحل القادمة" كŭا ضمن اǿفيذǼراد تŭعماؿ اȋ2"كثيقة تصف ما خطط من ا .

طريقة لعرض مشركع اŭؤسسة، حيث يسمح بدمج جميع اŭعطيات اŭكونة للمشركع Ŀ كثيقة كاحدة ك من مطابقتها " كذلك ǿو 
" ŭؤشرات Űيط اŭؤسسة مثل السوؽ، اŭؤشرات اŭالية، الزبائن، اǼŭافسوف

 Ǿكيعرؼ أيضا أن" Ņكثيقة تشمل حوا Ŀ و يتمثلǿتي، كȏقاكŭاصر 30الشكل الكتابي للمشركع اǼتقدـ الع Ŗكرقة تقريبا كال 
 (فريق العمل)اȋساسية للمشركع، إضافة إń طبيعة الǼوع، كفرص اŭشركع مستǼدة إŢ ńليل السوؽ كاǼŭافسة، كالمجموعة 

 3. كŤاسكهم باŭشركع، اŭواد الȐزمة ųȏاز اŭشركع كرؤيتǾ اŭستقبلية
 

خصائص مخطط الأعمال : المطلب الثاني
 :من خصائص űطط اȋعماؿ مايلي

 
الإيجاز والتلخيص : أولا .  يسمح اŸȍاز كالتلخيص بعرض اȋمور اȋساسية كǼŸب السقوط Ŀ قضايا فرعية رغم أŷيتها اŭفŗضة بالǼسبة للمشركع   

كلما كاف űطط اȋعماؿ يتميز بصفة اŸȍاز كالوضوح كلما دؿ ذلك على قدرة اŭؤسسś على التحكم ǿ Ŀيكلية اŭشركع 
. كمساراتǾ الرئيسية كǿو ما يشكل إشارة إŸابية لكل اȋطراؼ اŭعǼية

 
 
عماف ،الطبعة  ،  عاŃ الكتب اūديث للǼشر كالتوزيع،"( اذج و المداخل العلميةالمفاǿيم و الǼم)الريادة في الأعمال" ůدم عوض مبارؾ،  1                                                            

ńكȋجار ك آخركف،  2 .142، ص 2010 ،اǼال Łالريادة و إدارة الأعمال الصغيرة" فايز جمعة صا"  ،ńكȋشر كالتوزيع، عماف، الطبعة اǼ2005، دار كمكتبة حامد لل، 
 .323ص

، اȋياـ العلمية الدكلية الثالثة "الإطار الاستعمالي لمخطط الأعمال و مساǿمتǾ في بعض العمليات الاستثǼائية للمؤسسة" ،مد جȐبمح 3 
للمقاكȏتية Ţت عǼواف فرص كحدكد űطط اȋعماؿ الفكرة كاȍعداد كالتǼفيذ، كلية العلوـ اȏقتصادية كالتجارية كعلوـ التسيŚ، جامعة Űمد خيضر، 

 .2012 أفريل 17/18/19بسكرة اŪزائر،
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صياغة مǼاسبة للمرسل إليهم : ثانيا كإذا كانت اŭؤسسة تستعملǾ أيضا .  تتعدد اŭقاصد من استعماؿ űطط اȋعماؿ حسب اȋطراؼ الŮ Ŗا عȐقة باŭشركع   
كعليǾ يتعś عليها . ŭقاصد متعددة، فإنها Ŀ الغالب Ţاكؿ أف توظفǾ بشكل أكبر Ţ Ŀقيق مقصد معś من بǿ śذǽ اŭقاصد

كعلى ǿذا اȋساس، يتم تكييف صياغة اŭخطط مع اŭرسل إليهم الذم يتحقق  من ǿذا . صياغتǾ بشكل źدـ ǿذا اŭقصد
رأس اŭاؿ اŭخاطر، البǼك، )اŭقصد ، كيكوف ǿذا اȋمر بإبراز ǿذا اŪانب أك ذاؾ Ŀ اŭلف حسب طبيعة كأǿداؼ اŭرسل إليهم 

 .(الشريك الصǼاعي
 

الوضوح وسهولة الفهم :ثالثا كيتحقق ذلك باستعماؿ مفردات بسيطة، كاضحة . يتعś أف يتم Ţرير اŭخطط بطريقة بسيطة كسهلة الفهم من أم طرؼ كاف    
.  اŭعŘ كقادرة على التعبŚ عن الفكرة بشكل دقيق

كما . (غŚ اŭتخصص)كما أف البساطة كسهولة الفهم تعǼš řب استعماؿ مفردات صعبة  الفهم كتتجاكز مدارؾ القارئ العادم 
Ņـ الآȐعȍتلف برامج اű تتيحها Ŗيد الŪتلف طرؽ العرض اű قيق الوضوح كتسهيل الفهم باستعماؿŢ كنŻ. 

 
الواقعية : رابعا يتمثل مبدأ الواقعية Ŀ ضركرة التعاطي مع اŭشركع بشكل تبررŤ . ǽثل الواقعية جانبا مهما بالǼسبة ŭخطط اȋعماؿ اŪيد    

كتبرز أŷية الواقعية بشكل خاص على مستول Ţديد اǿȋداؼ أك على مستول الوسائل اŭوظفة . اŭعطيات اŭوجودة Ŀ الواقع
كما يتعś أف يتميز طرح Űاكر . فليس مهما أف تعبر عن طموحات كبŚة ȏ توجد مبررات كافية Ŀ الواقع تؤيد Ţقيقها. لتحقيقها

 .كتزداد عمل أنية اŭخطط كلما كانت كاقعيتǾ كبŚة. اŭشركع بشكل عملي دكف الدخوؿ Ŀ تبريرات ذات بعد نظرم أك معǼوم
 

المصداقية والدقة : خامسا  تتمثل مصداقية űطط اȋعماؿ Ŀ جمع كاستعماؿ معطيات تتميز باŭوثوقية، كما تتمثل الدقة Ŀ أف ǿذǽ اŭعطيات تعبر عن    
كŠا أف اŭصداقية تعتبر حاسمة Ŀ . حقيقة كجوǿر اŭشركع، كǿو ما يعř ضركرة اختيار اŭعطيات الŖ تتǼاسب كتǼسجم مع اŭشركع

كعليǾ تقتضي اŭصداقية كالدقة . Ţديد خيارات űتلف اȋطراؼ يتعś أف تكوف موضوع اǿتماـ خاص عǼد Ţرير űطط اȋعماؿ
أف يقوـ űطط اȋعماؿ بذكر مصادر اŭعلومات الŖ يتعś أف تكوف معركفة كذات موثوقية كما تقتضي أيضا أف يكوف اŭخطط 

  .صادقا كيتجǼب إخفاء مǼاطق الظل كالشك حŕ يتسŘ لȌطراؼ اŭعǼية باŭشركع  القياـ بتقدير صحيح للمخاطر
 

الهيكلة الجيدة : سادسا     ńة إŚخȋا ǽذǿ يفǼمثل تص ǽاصرǼيكلة جيدة على مستول تبويب عǿ طقي معǼلف معركضا بشكل مŭأف يكوف ا śيتع 
. 1كما يتعś أف يبś العرض كالتحليل نقاط القوة Ŀ اŭلف. عǼاصر رئيسية كعǼاصر فرعية بشكل ţدـ العرض كالتحليل ، اȋياـ العلمية عǼاصرǽ الأساسية و حدود أǿميتǾ في مسار إنشاء مؤسسات المتوسطة و الصغيرة في الجزائر :مخطط الأعمال لطرش الطاǿر، 1                                                           

 .12، ص 2012فريل أ 17/18/19 الدكلية الثالثة حوؿ اŭقاكȏتية، كلية العلوـ اȏقتصادية كالتجارية  كعلوـ التسيŚ، جامعة بسكرة
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التجانس في عرض البيانات والتحليل : سابعا
    يعتبر التجانس Ŀ عرض البيانات كŢليلها إń جانب مبدأ اŭصداقية من العǼاصر اŮامة اŭميزة ŭخطط اȋعماؿ اŪيد، Żكن 

تبرير ذلك باȍشارة إń أف التجانس يعكس صفاء Ŀ الذǿن لدل صاحب اŭشركع ككضوح الرؤية بالǼسبة إليǾ ك يقتضي أف تكوف 
اŭعطيات اŭستعملة ű Ŀطط اȋعماؿ متجانسة فيما بيǼها بشكل يتيح التحقق من مدل التوافق بś الوسائل اŭستعملة كاŬطوات 

ك يتعś التذكŚ أف نتيجة التقييم الذم يلقاű ǽطط اȋعماؿ تتوقف على جودة šانسȋ،Ǿف كجود تǼاقضات .اŭرغوب Ŀ تǼفيذǿا
Ŀ اŭخطط يوحي إń كجود تضارب Ŀ أفكار صاحب اŭشركع كعدـ كضوح الرؤية ، كǿو ما يشكل من كجهة نظر اȋطراؼ 

ǾتŪاتيجيا تصعب معاŗية خطرا اسǼعŭ1.ا  
أǿمية واǿداف مخطط الأعمال  : المطلب الثالث

اǿمية مخطط الاعمال : الفرع الاول 
حيث  تتمثل أŷية űطط اȋعماؿ Ŀ توفŚ اŭعلومات الضركرية اŭتعلقة باŭؤسسة، لفائدة اŭقرضś كاŭستثمرين كاŭوردين،     

 2 :إعداد űطط اȋعماؿ ضركرم بل حتمي، كتتمثل يوضح مصداقية اŭشركع كجدكاǽ، كǼǿاؾ عدة أسباب مهمة šعل من
 عملية التخطيط تدعم عملية اȍعداد، حيث أف المحاكر الكبرل للتخطيط تؤدم إń طرح العديد من اȋسئلة كاŭشكȐت، :أولا

Ǿاحų شركع كإمكانيةŭومة اŻاف أكثر بدŻȍتساعد عملية التخطيط على ا Ņشركع، بالتاŭدما يتحقق اǼا عǿاكزš كنŻ Ŗكال .
 űطط اȋعماؿ ǿو أداة اتصالية تساعد على إقǼاع البǼك بدŻومة اŭشركع كإمكانية توسعǾ، كǿو يؤثر على قارئǾ للتصرؼ، :ثانيا

 .كإعطاء قرض أك مǼح دين أك اŭشاركة Ŀ عملية اȏستثمار
 يساعد űطط اȋعماؿ على Ţديد بعض اŭعاŃ الŻ Ŗكن أف تستغلها اŭؤسسة، حيث Źدد اǿȋداؼ بالǼسبة للمر دكدية :ثالثا

 .اūقيقية
أŷية اŬطر المحتمل Ŀ اȏستثمار Ŀ   إقǼاع اŭستثمرين المحتملś كاŭستثمركف الذين يستعملوف űطط اȋعماؿ من أجل تقدير:رابعا

 ،ǽكصاحب مؤسسة، كذلك معرفة أفكار Śكمس ǽكاستعداد ،Ǿشأ على تطوير مؤسستǼŭشركع، حيث أنهم يريدكف معرفة قدرة  اŭا
Ǿزمة حوؿ مؤسستȐطر الŬقصى لعوامل اȋذا من أجل التقليل اǿك ،Ǿل śافسǼŭكا ،Ǿ3.كالسوؽ الذم سوؼ يتموقع في 

 تفسŚ اȍسŗاتيجية اŭتعلقة باŭؤسسة كالǿ Ŗي عبارة عن لمحة ŭا تطمح أف تكوف عليǾ اŭؤسسة أك السوؽ اŭوجود ، :خامسا
 .حيث يصبح Ǽǿا من الضركرم إظهار اŭصادر اŭتǼوعة للمشركع 

  .(الǼجاح) قياس اȋداء :سادسا
 
 
 13لطرش الطΎهر ، مرجع سΎبϕ ، ص   1                                                            

2 Michel Coster: Entrepreneuriat, Pearson Education, Paris, France, 2009, p 134. 
3 Annuaire des Entrepreneurs: Elaboration Business Plan, charger à l’adresse : (http://www.doc-

etudiant.fr/Strategie-qr/Comment-elaborer-un- business-plan-21946.html), )8 /01/2014, 17.00 h(. 
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أǿداف مخطط الأعمال :  الفرع الثاني 
:  ŭخطط اȋعماؿ ůموعة من اǿȋداؼ نذكر مǼها الǼجاح Ŀ إنشاء مشركع أك تطويرǽ يتوقف على تǼاسق ك Ťاسك أعماؿ اŭقاكؿ، على اŭستخدمś كعلى الشركاء : التǼسيق .1

śك التجاري śتجǼŭا śداريȍكذلك ا śاليŭا . خلق جو عمل جماعي، يقتضي űطط اȋعماؿ من مǼفذيǾ اȏلتفاؼ حوؿ اǿȋداؼ اŭسطرة كذلك Šساŷة اŪميع على  .2
. Ţقيقها حسب اȋكلويات المحددة ű Ŀطط اȋعماؿ 3. Śرافقة كالتسيŭا . . إبراز القدرات كاȍمكانيات اŬاصة بالطاقم اŭكلف بتǼفيذ جميع أكجǾ أنشطة اŭشركع .4 Ţفيز المحيط اŬارجي، ǿذا العǼصر يعد اǿȋم ű Ŀطط اȋعماؿ كونǾ يهدؼ إń إŸاد موارد خارجية ȏسيما اŭالية، كذلك  .5

. ŝذب اŭستثمرين ككذا البǼوؾ من أجل اȏستثمار Ŀ اŭشركع . Ţديد كشرح اȍسŗاšية اŭختارة من طرؼ أصحاب اŭشركع .6 . صياغة أǿداؼ كاضحة ك Űددة .7 . تقييم űاطر اȏختيارات اŭعدة سابقا .8 . إعداد űطط يتضمن اǿȋداؼ كűطط العمليات يستعمȐف كمرجع Ūميع اŭؤسسة .9  Ţ.1ليل الوسائل الضركرية لتحقيق اǿȋداؼ اŭسطرة .10
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                            

1
 Michel coster ,op.cite,p135 
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أنواع مخطط الأعمال : المطلب الرابع
   يوجد لدل صاحب اŭشركع عǼد بداية مشركعǾ عدة خيارات لوضع űطط اȋعماؿ ك ذلك ȏختȐؼ الظركؼ ك اȋحواؿ ك 

  :اŭواقف الŖ تدعو إليها احتياجات űتلفة ك Ůذا توجد عدة تصǼيفات ŭخطط اȋعماؿ كالŖ سǼذكر مǼها
التصǼيف الأول :  أولا

śرئيسي śنوع ńعماؿ إȋطط اű يفǼذا التصǿ كيقسم :  كǿو űطط قصŚ مركز يعرض اŪوانب اŭهمة جدا كالقضايا الرئيسية كŹاكؿ إسقاط اǿȋم مǾǼ للعمل :مخطط مختصر-1
اȋسعار، اǼŭافسة كقǼوات التوزيع، كيعطي القليل لȎجراءات : اŪديد، ك يتم الŗكيز ǿ Ŀذا الǼوع على ثقل القضايا التسويقية مثل

الداعمة، كǿذا الǼوع من űطط اȋعماؿ يكوف مȐئم Ŀ اūاȏت الŹ Ŗصل فيها العمل اŪديد على دعم خارجي من اŭصارؼ 
. للتمويل  كŹتوم على Ţليل معمق للعوامل اŭهمة كاūرجة الŢ Ŗدد كتؤشر إų  ńاح أك فشل العمل اŭراد إنشاءǽ :مخطط شمولي - 2

.   يصف الفرصة اŪديدة كالŖ سيبدأ بها كعمل جديد-  :Ţت űتلف اȋحواؿ كاȏفŗاضات، حيث اف ǿذا الǼوع من űطط اȋعماؿ يكوف مفيدا عǼدما  . مواجهة التغŚات اŭهمة Ŀ العمل أك البيئة اŬارجية-  . توضيح اŭواقف اŭعقدة للعمل- 
 śفضل للمقاكلȋالعادة ا Ŀ وعǼسلوب كالȋذا اǿ كيعتبر(śالريادي) عماؿȋطط اű د كتابةǼستثمرين عŭ1.كا 

التصǼيف الثاني  : ثانيا
: كيقسم ǿذا التصǼيف űطط اȋعماؿ إń أربعة أنواع رئيسية صفحات باȍضافة إń أنŸ Ǿب أف يشمل أيضا  (10)حيث من المحتمل أف Źتوم على : مخطط قصير أو مخطط مصغر-1

مفهوـ العمل كاȏحتياجات اŭالية كűطط التسويق كالكشوؼ اŭالية، كخاصة كشف : تركيز اǿȏتماـ على اȋمور اȋساسية مثل
 Ȑف ليس بديȋ Śخطط الصغŭاستخداـ ا Ŀ ساءةȍذر من اūبد اȏ اǼǿوازنة، كŭستهدؼ ككشف اŭقدية، العائد اǼالتدفقات ال

.  عن اŭخطط التفصيلي للمشركع كǿو عبارة عن اȋدكات اŭستخدمة Ŀ تشغيل كإدارة اŭشركع العائد للريادم، كيتوجب أف تكوف ǿذǽ اŬطة : مخطط طويل-2
 كǿو űطط اȋعماؿ من دكف اللمسات كاȏنطباعات، كيستخدـ ǿذا اŭخطط عادة Ŀ البǼوؾ أك اŭستثمرين :مخطط التقديم-3 .طويلة كŢتوم على جميع التفاصيل

Ņاŭصوؿ على التمويل اūم من خارج الشركة لغرض اǿŚطط . كغű ńتقريبا إ ŉطط التقدű Ŀ وجودةŭعلومات اŭب جميع اǿكتذ
 2.اȋعماؿ مع بعض اȏختȐفات المحددة

                                                           
، 2009، دار كائل للǼشر ك التوزيع، عماف، اȋردف، إدارة و إستراتيجية مǼظمات الأعمال المتوسطة و الصغيرة: طاǿر Űسن مǼصور الغالبي  1 

 . 212الطبعة اȋكń، ص 

.214 مرجع سابق ، ص  2  
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برامج الš Ŗرل بواسطة اūاسوب بشكل أك بآخر، كيتم طبعǾ على اؿ كǿو عبارة عن űطط ȋعماؿ :المخطط الالكتروني-4
نسخ كرقية متعددة كما Ÿرم من كقت لآخر إرساؿ الكثŚ من الوثائق اūاملة للمعلومات بواسطة اūاسوب ما بś اȋطراؼ 

الكŗكنية من űططتǾ، كيستخدـ  (نسخة)اŭختلفة لȌعماؿ، كمن اŭمكن Ǽǿا أف Ÿد الريادم أكثر مȐئمة لǾ لȐحتفاظ بطبعة 
ňكŗلكȏخطط اŭا ŉتقد Ŀ اسوبūد على اǼستŭالعرض ا 

التصǼيف الثالث : ثالثا
كيقسم ǿذا التصǼيف űطط اȋعماؿ إń تسعة أنواع رئيسية، كǿذا حسب اŮيكل كالمحتول كعمق űطط اȋعماؿ الذم يعتمد 

: على عوامل كثŚة نذكر مǼها
. اŮدؼ الرئيسي ŭخطط اȋعماؿ •
. (البداية Ŀ اŭشركع، مؤسسة موجودة أك مؤسسة Ŀ طريق الزكاؿ)اŭرحلة الŻ Ŗر بها اŭشركع •
. نوع اȋعماؿ التجارية أك الصǼاعية •
. الوضعية اŭالية  •
. اł......حجم اŭؤسسة •

: ك سǼǼاقش بعض اȋمثلة اŭتعلقة بهذǽ العوامل ذات الصلة فيما يلي  إذا كاف الǼشاط اŭمارس šارم فاف űطط اȋعماؿ الواجب القياـ بȏ Ǿ يتعامل مع :(تجارية أو صǼاعية)نوع الأعمال -1
قضايا مثل التصǼيع أك اȏستثمارات Ŀ الآȏت، بل يركز اūصوؿ على اȋمواؿ الȐزمة من أجل شراء كبيع السلع، كما أف مزيج 
اǼŭتجات كاŬدمات الŖ يتم عرضها Żكن أف تأثر أيضا على Űتول العمل، Ŀ حś أف القضايا اŭتعلقة بالتخزين كإدارة اŭخازف 

 يقوـ بصياغة űطط اȋعماؿ لوحدǽ، لȌعماؿ التجارية قيكوف مالك كحيد Ůذǽ اŭؤسسة الصغŚة، فإف: الملكية الفردية-2 .مزيج اǼŭتج، اŬدمة Ŵو خدمة اȋعماؿ التجارية: تصبح أقل أŷية مثل
 .  الصغŚة، كحجم التعقيد كاŪهد اŭبذكؿ Ŀ إعداد űطط اȋعماؿ

إف űطط اȋعماؿ Ůذǽ اŭؤسسات العاŭية، كالŖ يبلغ حجم مبيعاتها السǼوم ما يعادؿ اȐŭيś من : المؤسسات العالمية-Ŀ.1 3 مثل ǿذǽ اūالة űطط اȋعماؿ يركز على اŭالك الشخصي للمشركع
 .الدكȏرات، ȏ تركز على نفس قضايا مؤسسة متوسطة اūجم الŮ Ŗا رقم أعماؿ سǼوم ما يعادؿ بضعة مȐيś من الدكȏرات

: كتتمثل اŭسائل الواردة ű Ŀطط اȋعماؿ للمؤسسات العاŭية فيما يلي
اȏسŗاتيجيات العاŭية لتعزيز الصورة  •
. التوسع من خȐؿ اȏستحواذ على مؤسسات أخرل كاȏندماجات كغǿŚا  •
. Ţليل تطورات اȏقتصاد الكلي العاŭي كالسياسة الدكلية الŖ من المحتمل أف تأثر على اȋعماؿ التجارية  •
• śستهلكŭالسلوكيات كأذكاؽ ا Ŀ ات كالتطوراتǿاšȐدل الطويل لŭبؤ على اǼالت .
 .( سǼوات أك أكثر10 إń 5من )تطوير اǼŭتج على اŭدل الطويل ŭخطط اȋعماؿ  •

 

 .215 الغالبي، مرجع سابق، ص  مǼصورطاǿر Űسن 1                                                           
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من مؤسسة كبŚة ź ȏتلف كثŚا عن űطط  (الوحدة)إف űطط تقسيم اȋعماؿ : (الوحدات)مخطط أعمال الأقسام-4
، فإنŸ Ǿب (اȍنتاج، اŭبيعات، اŭوارد، كما إń ذلك)اȋعماؿ ŭؤسسة مستقلة، باȍضافة إń القضايا اŭشمولة ű Ŀطط اȋعماؿ 
إذا كاف اǼŭشأ قد بدأ للتو، فإنǾ سيواجŢ Ǿديا من نوع خاص ȋنŃ Ǿ يكن : (البدء في الأعمال)مخطط الأعمال الجديدة- 5 .أف تشمل جميع القضايا من كاجهات كالتآزر مع غǿŚا من كحدات اŭؤسسة

śكاختيار شركاء ناجح ǾفسǼعلى البيع ب Ǿقدرت Śكيز بشكل كبŗب الŸ ذاŮسجل حافل، ك Ǿحالة عمل .  لدي Ŀ ماǼبي
إذا قدـ اǼŭشأ űطط اȋعماؿ مع اŮدؼ الرئيسي Ūمع التمويل الȐزـ لتوسيع : التوسع الكبير في الأعمال التجارية القائمة-6 .فهو Şاجة كذلك إń تقدŉ أرباح اŭشركع كتقييم الǼتائج اŭتوقع تدفقها من خȐؿ عمليات اŭشركع (موجود)مǼشأ

 :نطاؽ عملǾ، فإنǾ سوؼ يركز على اŭسألتś التاليتĿ ś العمل كŷا
. (الطاقة اȍستعابية للسوؽ)إمكانية Ŷو السوؽ •
Ǽǿاؾ أيضا بعض űططات اȋعماؿ الȏ Ŗ تتوقع Ŷوا كبŚا أك استثمارات كبŚة، كبالتاŅ لسǼا : التǼظيم المستمر للأعمال-ǿ. 7وية اŭشركع اŭستمدة من تارǾź كالقوة التǼافسية Ŀ كضع جيد للفوز Şصة كبŚة من ǿذا السوؽ •

معǼيǼǿ śا بقضية جمع أمواؿ إضافية، ففي مثل ǿذǽ اūاȏت يتم إعداد űطط اȋعماؿ للبلوغ أك اūصوؿ على موافقة ǿيئات 
صǼع القرار كاŭستثمرين اūاليś أك فريق اŭسŚين أنفسهم من أجل التوصل إń فهم مشŗؾ لتحقيق أǿدافهم كŢديد أكلوياتها 

،كإنǾ من الواضح ű Ŀطط اȋعماؿ يتم الŗكيز بدرجة أقل على تبرير إمكانات السوؽ (űطط اȋعماؿ)كأنشطتها Ŀ اŭستقبل 
كما ذكرنا سابقا أف اǿȋداؼ الرئيسية ȍعداد űطط اȋعماؿ ǿو إقǼاع اŪهات اŭقرضة كاŭستثمرين، فإذا : مرحلة التمويل-ȏ 8ستيعاب الǼمو، كǿذا الǼوع من اŭخططات تقوـ بإعدادǿا الكثŚ من اŭؤسسات كل عاـ

كاف اǼŭشأ ȏ يسعى للحصوؿ على أمواؿ جديدة بل Źاكؿ فقط اūفاظ على اŭاؿ اŬاص كإبقاء اŭمولś على علم، فإنŹ Ǿتاج 
باŪولة الثانية )اŭستثمرين كǿو ما يسمى /إń الŗكيز أكثر على تطوير اȋعماؿ اŪديدة، ك إف كاف يقŗب من اŭقرضś اŪدد

Šا Ŀ ذلك اȋسواؽ )، فإف űططŸ Ǿب أف Źتوم على كصف أكثر تفصيȐ من خلفية عملǾ (أك Ŀ سوؽ اȋكراؽ اŭالية/ كالثالثة
قد يريد اǼŭشأ أف يعد űطط اȋعماؿ  ليس لكل اȋعماؿ Ŀ كحدتǾ، بل فقط ŭشركع : (الخاصة)المشاريع المحددة-9 .(كاǼŭتجات

: استثمارم يكوف Ŀ شكل مǼفرد مثل
. مركز Ŀ بلد معĿ ś اŬارج/فتح فرع •
. بدأ كحدة šارية جديدة لمجموعة من اǼŭتجات أك اŬدمات اŪديدة •

 1.إف űطط اȋعماؿ Źتاج إń تقدŉ معلومات عامة عن المجموعة بأكملها، كيǼبغي عليǾ أف يركز على أعماؿ جديدة Űددة
 
 
 
 
 .216 الغالبي، مرجع سابق، ص  مǼصورطاǿر Űسن 1                                                            
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المحاور الرئيسية لمخطط الأعمال  : الثاني المبحث سǼتǼاكؿ ǿ Ŀذا اŭبحث المحاكر الرئيسية للقياـ Šخطط اȋعماؿ ȋم مشركع صغŚ ك متوسط كالذم Ż ȏكن أف يكوف Ǽǿاؾ    
. űطط أعماؿ ناجح كعملي مدركس من دكف ǿذǽ المحاكر الŖ سǼقوـ بدراستها

  الملخص التǼفيذي  :الأول المطلب
 فهو يسمح  للقارئ بتشكيل فكرة كاضحة عشر صفحاتǿو عبارة عن ملخص للǼقاط اŭهمة ű Ŀطط اȋعماؿ ȏ يتجاكز 

. حوؿ اŭشركع، كيكوف إعدادǽ كمرحلة أخŚة بعد إعداد űطط اȋعماؿ  .ماǿية ميزة اŭؤسسة  مقارنة باǼŭافسś اŭسؤكلś عن اŭشركع ككفائتهم .6 .الزبائن اŭستهدفś .5 .رقم اȋعماؿ لثȐث سǼوات القادمة .4 .اǼŭتجات اŭقدمة .3 .الǼشاط الرئيسي للمؤسسة .2 .اŮدؼ من űطط اȋعماؿ .1
 1.فرص اŭشركع كاŭخاطر المحتملة

 
 التسويقي  المخطط:المطلب الثاني

تعريف المخطط التسويقي : أولا
يعد اŭخطط التسويقي من اŭواضيع اŮامة الŖ لفتت انتباǽ الدارسś كالباحثś كǿذا يعود إń اŷȋية الكبŚة الŖ يكتسبها  -

أف űطط اȋعماؿ التسويقي Ŀ الواقع يشمل التǼبؤ Šا " فايوؿ'' التسويق Ŀ اŭؤسسة كبهذا تعددت التعاريف كتǼوعت إذ يرل
كǿو عبارة عن عملية ţطيط كتǼفيذ مراحل تطور كتسعŚ كتركيج كتوزيع . سيكوف عليǾ اŭستقبل مع اȍعداد Ůذا اŭستقبل

 2 .اȋفكار كالسلع كاŬدمات من اجل خلق عمليات تبادؿ تشبع أǿداؼ اȋفراد كاŭؤسسات
ǿو تسلسل مǼطقي للخطوات تؤدم إŢ ńديد أǿداؼ التسويق ك كضع űطط يسعى إŢ ńديد اǿȋداؼ الȐزمة كǿو  -

 3 .عملية إدارية إسŗاتيجية تؤدم إń القياـ بأشياء صحيحة
 
 
 
                                                            

1
 Le suide pratique du business plan, Geuilem du projet innovant à l’entrprise, genéve, 2009, p06. 2مية مخطط الأعمال التسويقي للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة:  مراد إسماعيل ك شلغاؼ بن أعمرǿتية ،أȏياـ العلمية الدكلية الثالثة للمقاكȋا 

، كلية العلوـ اȏقتصادية كالتجارية كعلوـ التسيŚ، جامعة بسكرة، الإعداد والتǼفيذ، فرص وحدود مخطط الأعمال الفكرة: Ţت عǼواف
 .   23، ص2008عماف،   دار اليازكرم العلمية للǼشر ك التوزيع، اȋردف،،التخطيط التسويقي مفاǿيم و تطبيقات :بشŚ العȐؽ: 3 .5، ص2012 افريل 18/ 16/17اŪزائر
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أǿمية المخطط التسويقي  : ثانيا
   ǿو عبارة عن خارطة طريق للǼشاطات التسويقية اŬاصة باŭؤسسة لفŗة زمǼية مستقبلية Űددة كأف تكوف عاما أك خمسة أعواـ، 

ك كللمخطط التسويقي أŷية . كŲا šدر اȍشارة إليǾ أنȏ Ǿ يوجد űطط تسويقي عاـ جاǿزة للتطبيق أك التǼفيذ Ŀ جميع اŭؤسسات
Ŀ اǿكن حصرŻ : يعتبر أسلوبا علميا ȍدارة التغيŚ التسويقي Ŀ أŶاط اȏستهȐؾ ك عادات الشراء ك تطور اǼŭتجات ك اǼŭافسة ك التجديد  .1

  .يساعد على اţاذ القرارات ك ذلك بالرجوع ك العودة إń اŭراحل ك اŬطوات اŭسطرة مسبقا .6 .يساعد على Ţديد فرص ك تفادم اŭخاطر الŖ ستمس اŭؤسسة .5 .يساعد على إعطاء توضيحات خاصة بالتسويق .4 .يǼبئ باŭعلومات الŻ Ŗكن أف تواجǾ التغŚات الطارئة Ŀ اȋسواؽ .Ź. 3وؿ التǼبؤات الغامضة إń تǼبؤات كاقعية ك يشجع على البعد عن اŭضاربة .2 .التسويقي ك فتح أسواؽ جديدة
 مراحل إعداد مخطط الأعمال التسويقي: ثالثا

:  مراحل رئيسية ك كل مرحلة تضم عدة خطوات Żكن حصرǿا ŭ04Ŀخطط اȋعماؿ التسويقي  تحديد الأǿداف : المرحلة الأولى .1
 .ك ǿي أكؿ خطوة لتخطيط الǼشاط ك تكوف Ŀ شكل مهاـ Űددة ك كاضحة بعيدة عن الغموض: مهمة المؤسسة •
 تعرؼ على أنها اŭقياس الدقيق ك الفعاؿ ك اŭرتقب لȎسŗاتيجية الرئيسية الŖ ستقرر لوضعها Ŀ :أǿداف المؤسسة •

 ŕيشملها التخطيط كح Ŗداؼ الǿȋب أف تتضمن اŸ كما Ȑقيقها مستقبŢ طلوبŭتائج المحددة اǼثل الŤ فهي Śالس
 1:تعود اǿȋداؼ التسويقية المحددة بالفائدة على اŭؤسسة ȏبد أف تتوفر فيها عدة خصائص مǼها

 ؤسسةŭاسب مع امكانيات اǼداؼ كاقعية كتتǿȋب أف تكوف اŸ. 
  داؼǿȋطة التسويقية حيث أف اŬجاح اǼداؼ شرط أساسي لǿȋداؼ المحددة كاضحة حيث أف كضع اǿȋأف تكوف ا

 تحليل الوضعية: المرحلة الثانية .2 .الغامضة تثŚ اللبس
 (المؤسسة)تدقيق و مراجعة حسابات التسويق  •

من خȐؿ ǿذا التدقيق تتمكن اŭؤسسة من فهم ك استيعاب نقاط ك مكامن القوة ك الضعف اŭرتقبة Ŀ نشاطها ك فعاليتها 
اŭختلفة، ك من خȐؿ فهم ǿذǽ اŭكامن تستطيع اŭؤسسة توليد خياراتها اȍسŗاتيجية كما أف ǿذا الǼوع من التدقيق Żكن اŭؤسسة 

من اūصوؿ على اŭعلومات من شأنها توجيهها إń أفضل كسائل Ţديد اŭيزة التǼافسية ك العمل باšاǽ بلوغا ǿدافها ك المحافظة 
 2.عليها

                                                            
1: Philipe Malanal, Christophe Bérary: Marketing business to business,4

e
 Edition Pearson education, France, p 

287. 
2
 Macdonald Malcolm: Marketing planning  , 5th

 Edition, England, 2002, p 52. 
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 :SWOTتحليل  •
Šثابة مدخل نظمي لتقييم الوضع اȏسŗاتيجي للمؤسسة من  (SWOT)يعد Ţليل نقاط القوة ك الضعف ك الفرص ك اŭخاطر 

 من خȐؿ نقاط ضعف ك قوة SWOTك Żكن Ţليل . خȐؿ تشخيص نقاط القوة ك الضعف ك التهديدات الŖ تواجهها
البيئة ك ǿو أسلوب غالبا ما يستخدـ لتوحيد البيانات اŭتجمعة من / اǼŭتج، فرص ك تهديدات القائمة Ŀ السوؽ / اŭؤسسة 

 .تدقيق السوؽ ك البيئة ك اǼŭتج ك اŭؤسسة/ عمليات مراجعة 
 : 1من Ţليل ǿذǽ اŭصفوفة يتم التعرؼ على كضعية اŭشركع ţȏاذ  اȍسŗاتيجية اǼŭاسبة

 الحالة الأولى(W.T :) ب أف تكوفŸ اǼǿالية ، كūارجية اŬقارنة مع التهديدات اŭشركع باŭنقاط ضعف ا śتب
 .اȍسŗاتيجية بشكل دفاعي ،لتقليل نقاط الضعف الداخلية للمشركع ،كتفادم التهديدات اŬارجية

 الحالة الثانية(W.O:) ظمة السيطرة على نقاطǼŭاكلة اŰ ŘعŠ مع الفرص،أم Ŀظمة بشكل ترادǼŭنقاط ضعف ا śتب
كتتبع اǼŭظمة Ǽǿا Ţويل كتغيĿ Ś مواقفها ŭعاŪة جوانب .ضعفها من خȐؿ استغȐؿ أقصى الفرص الŖ تتاح أمامها

. الضعف كفق Ţليل معطيات بيئتها اŭستقبلية
 الحالة الثالثة(S.T) : ضŗفŭا من اǼǿك śافسǼŭعتبار ،أم تهديدات من اȏا śخذ بعȋنقاط القوة للمشركع مع ا śتب

. على اŭشركع أف يستخدـ نقاط القوة من أجل تقليل التهديدات،كالبحث عن فرص جديدة
 الحالة الرابعة(S.O) : ستفادة منȏكا ، Ǿتعظيم نقاط قوت ńشركع إŭا يهدؼ اǼǿك ،Ǿشركع كفرصŭنقاط قوة ا śتب

الفرص اŪديدة ،Ųا Ÿعل اŭشركع يتبع إسŗاتيجية ذات توجŴ Ǿو الǼمو أك إسŗاتيجيات ǿجومية للحصوؿ على أفضل 

 2.موقع Ŀ السوؽ
 : الفرضيات •
 التǼبؤ كيعتبر اŭستقبل Ŀ اŭؤسسة فيǾ تعمل كالŖ كاŭتوقع اŬارجي المحيط عǼاصر Ţديد شكل Ŀ يكوف الفرضيات Ţديد

 كخاصة التمويل، سياسة اȋسواؽ، طبيعة التكاليف، اȋجور، كمستويات باŭبيعات، كالتǼبؤ الرئيسية اȏفŗاضات اǿم من
  الاستراتيجية صياغة : الثالثة لمرحلةا- 3 .السكاف Ŷو معدؿ كايضا التكǼولوجي التطور
 التسويق استراتجية و اǿداف •
 أم جدد عمȐء جذب طريقة ك اŪديد السوؽ اń الدخوؿ طريقة بالتحديد كتفصل تصميمها يتم الŖ اŬطة ǿي

 Ţدد موقعǾ، كŢديد كاستهدافǾ السوؽ šزئة خȐؿ كمن اŭرŞة، العȐقات Ţقق اف اŭؤسسة تتبǼاǽ الذم التسويق مǼطق
 الواعدة مǼها كţتار اصغر قطاعات اń تقسمǾ ذلك كبعد السوؽ إجماŅ كŢدد ككيف، تستخدمهم العمȐء أم اŭؤسسة

. 62،ص2011،دار كائل للǼشر ،عماف،الطبعة اȋكń،"الإدارة الإستراتيجية"كائل Űمد إدريس، طاǿر Űسن الغالبي،  1                                                            3.العمȐء خدمة على تركز ك اكثر  39 38، ص ص 2013، دار الΎϳزϭرϱ العϠمΔϳ لϠنشر ϭالتϭزϳع، عمΎن، الاردن ،اعداد الاستراتيجيΕΎ التسϭيϘيϭ ΔعمϠيΎتΎϬاحمد بن مϳϭزة، 2
3
 Macdonald Malcolm,op,p 52. 
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 :تتضمن ثȐث أبعاد رئيسية  اȏسŗاتيجيات التسويقية ك 
:  تتبع اȏسŗاتيجيات التالية:تحديد الǼصيب الǼسبي للمشروع من السوق: البعد الاول 

 إستراتيجية قيادة التكلفة :
تتضمن ǿذǽ اȍسŗاتيجية عددا من العǼاصر الŤ Ŗكن اŭشركع من اȏستفادة من كفورات اūجم الكبŚ كمن ثم ţفيض التكلفة 

. باŭقارنة باŭشركعات اǼŭافسة اȋمر الذم يساعدǽ على زيادة نصيبǾ الǼسبي Ŀ السوؽ 
 إستراتيجية التمييز:  

يعمل اŭشركع Ŀ ظل ǿذǽ اȍسŗاتيجية على Ťييز  مǼتجاتǾ كتǼويعها باŭقارنة ǼŠافسيŞ Ǿيث ŻكǾǼ إشباع رغبات كاجهة عريضة من 
 ǾتجاتǼء كمȐالعم śكيولد ارتباطا قويا ب،śستهلكŭتكثيف برامج البحث .ا Ŀ اصر تتمثلǼاتيجية عددا من العŗسȍا ǽذǿ كتضم

.  كالتطوير لتمييز اǼŭتجات كتǼويعها،كŢقيق التعاكف الوثيق بś قǼوات التوزيع Ŀ أماكن عديدة
 إستراتيجية التركيز: 

تهدؼ ǿذǽ اȍسŗاتيجية إń الŗكيز على مǼطقة جغرافية Űدكدة ،أك قطاع Űدد من اŭستهلكś،أك أجزاء معيǼة من السلعة،كذلك 
كعادة ما تǼجح ǿذǽ اȍسŗاتيجية Ŀ حالة الŗكيز على فئة معيǼة من اŭستهلكś خاصة الفئة . بدȏ من اǼŭافسة على نطاؽ كاسع

ǿذǽ العǼاصر تتمثل Ŀ تبيś نظاـ توزيع كعǼدئذ قد تǼطوم ǿذǽ الدراسة على البيع عǼد سعر مرتفع . ذات القوة الشرائية العالية
.   مǼخفض التكلفة ك تطوير اǼŭتج Šا Źقق اȏنتشار الواسع

:   تحديد علاقة المǼتج بالسوق:البعد الثاني 
Ņكن طرح السؤاؿ التاŻ ذا البعدǿ Ŀ  :

 عن طريق ماذا سيتم تقدŉ السلعة أك اŬدمة إń السوؽ؟
 ńتطرؽ إǼذا السؤاؿ سǿ جابة عنȎاتيجياتكلŗث اسȐيثǿك   :

 من : إستراتيجية الاختراق Ǿبد عليȏ تجات، لذاǼŭزيد من اŭو بيع اǿ سواؽȋا ńفاذ إǼاؽ أك الŗخȏشركع من اŭفهدؼ ا
ǾافستǼافسوف على مǼŭيقدر ا ȏ مستويات ńإ ǽفيض أسعارţنية، كȐعȍا ǾتȐتكثيف حم .

 أك :إستراتيجية تطوير السوق ،ŉتج قدǼŠ اطق جغرافية جديدةǼشركع على استهداؼ مŭاتيجية يعمل اŗسȍا ǽذǿ ؿȐفمن خ 
. بيع ذلك اǼŭتج القدŉ لفئة اŭستهلكś الغŚ معتادين على استهȐؾ تلك السلعة، كǿذا ما يتطلب توفŚ مǼافذ توزيع جديدة

 تجǼمو،  :إستراتيجية تطوير المǼي التقدـ، الǿر بػأربع مراحل كŻ تج الذمǼŭتج تعمل على تطوير اǼŭاتيجية تطوير اŗإف إس
الǼضج، اŴȏدار، فمن خȐؿ ǿذǽ اȍسŗاتيجية يعمل اŭشركع على تكثيف البحث كالتطوير بهدؼ تطوير سلعǾ كتقدŻها 

 دليل اذكǽ,بǼوعيات جديدة قادرة على جذب اŭستهلكś إليها كلكن بعد تلك الفŗة الزمǼية يؤدم التوسع إń زيادة معدؿ الربح

 .65 ،64  ص ص،2001دار قياد القاǿرة، ،"قي القرن الحادي و العشرين"استراتيجيات التسويق"أمś عبد العزيز حسن،  1                                                            1.على تفوؽ كفورات اūجم على الزيادة Ŀ تكاليف التوسع
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تحديد الموقف التǼافسي للمشروع : البعد الثالث 
بعد حصر أǿم اǼŭافسś للمشركع Ŀ السوؽ كŢديد نصيب كل كاحد مǼهم Ŀ السوؽ، كŢديد أǿم أدكات التسويق اŭستخدمة 

 .من قبلهم كاȋسلوب اǼŭاسب ŭواجهة ǿذǽ اǼŭافسة
 :1ك ŭواجهة اǼŭافسة ųد اȍسŗاتيجيتاف التاليتاف

 افسةǼإستراتيجية الم : 
تهدؼ ǿذǽ اȍسŗاتيجية إń كسب حصص Ŀ السوؽ من اǼŭافسś كعǼدما تبلغ السوؽ أقصى حد Ůا، فȐ بد من Ţديد 

: إسŗاتيجية تǼافسية، كŶيز ǿ Ŀذǽ اȍسŗاتيجية
.  إسŗاتيجية التحدم كǿي تتعلق بتحديد أسعار للسوؽ بغرض اȍغراؽ- 
. إسŗاتيجية المحاكاة كǿي تتعلق باستفادة اŭؤسسات الصغŚة من اŪهود التسويقية الŖ يقوـ بها اǼŭافسوف الكبار- 
. إسŗاتيجية اȐŭمح اŪانبية كالŖ تتعلق بالŗكيز على ůاؿ جودة اǼŭتج كالعȐمة التجارية- 
 إستراتيجية توسيع السوق  :

كǿذǽ اȍسŗاتيجية تستخدـ عǼدما يكوف اǼŭتج Ŀ مرحلة الǼمو، كعǼدئذ Żكن للمشركع أف يوسع السوؽ أك يǼشئ سوؽ جديدة 
. 2كǿذا Źتاج إń تغيŚ العادات اȏستهȐكية القائمة من خȐؿ اūمȐت اȍعȐنية اŭكثفة باȍضافة إŢ ńسś نوعية السلعة.  السياسة التجارية -3-2

كيتعś أف تتضمن السياسة التجارية ŢليȐ . تعكس السياسة التجارية بشكل صادؽ الǼتائج الŖ تم التوصل إليها عبر Ţليل السوؽ
كيتعلق اȋمر على . كتبريرا للخيار اŭعتمد من طرؼ اŭؤسسة Ŀ توزيع مǼتوجها كذلك من بś اȍسŗاتيجيات اŭتاحة ǿ Ŀذا المجاؿ

 3:كجǾ التحديد Šا يلي
اŬصائص العامة Ůذا د يتعŢ śدم.  كيهدؼ ذلك إń تسهيل كصف اǼŭتوج أك اŬدمة:إستراتيجية المǼتوج والخدمة - أ

يتم بعد ذلك القياـ بوصف كاضح كدقيق لكل مǼتوج كخدمة . كاستعمالǾ (كمزاياǽ مقارنة مع ما يقدمǾ اǼŭافسوف)اǼŭتوج 
. مع Ţديد مزايا كل كاحد

 
 
 
. 108ص ، 2003، دار اŪامعة اŪديدة ،القاǿرة،  "أسس إجراءات دراسات الجدوى للمشروعات"ŜŹ عبد الغř أبو الفتوح،   1                                                            
 الدار اŪامعية، القاǿرة، ، "BOTدراسات الجدوى التجارية والاقتصادية والاجتماعية مع مشروعات " عبد القادر Űمد عبد القادر عطية، 2 

. 42، ص 2001الطبعة الثانية،   .8، ص مرجع سابقلطرش الطاǿر،  3
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  يتعś أف يتضمن ǿذا اŪزء شرحا للكيفية الŖ تم بواسطتها Ţديد سعر البيع:إستراتيجية السعر - ب
. مع تبرير الفوارؽ مقارنة مع اǼŭافسś (ǿامش رŞي، سعر التكلفة، سعر اǼŭافسة)
إń اŭستهلك  (قǼوات التوزيع اŭتبعة) Ÿب أف يتضمن ǿذا اŪزء شرحا لكيفية إيصاؿ اǼŭتوج :إستراتيجية التوزيع والتموقع .ج 

الǼهائي بالǼسبة للمǼتجات اŭعملية؛ كيتعŢ śديد فيما إذا كانت اŭؤسسة تعتمد على إمكانيات توزيع خاصة بها أـ تعتمد على 
 ǽإذا تم اعتماد Śخȋيار اŬرتبطة بهذا اŭالتوزيع مع شرح كل القضايا ا Ŀ كسطاء( ،ء الوسطاءȏؤŮ وامش المحددةŮمثل ا...) . فيما

. ، يتعŢ śديد التموقع اŪغراĿ للمؤسسة مع شرح أسباب مثل ǿذا اȏختيار(Šا Ŀ ذلك التجارة)يتعلق باŬدمات 
 يتعś كصف الضمانات اŭتوفرة كŢديد شركط اȏستفادة مǼها، فضȐ عن Ţديد آليات :خدمة ما بعد البيع والصيانة .د 

.  التدخل ů Ŀاؿ الصيانة

 1.  يتضمن ǿذا القسم كصفا للوسائل اŭستعملة Ŀ اȍشهار كالŗقية ك اŭوازنة اŭخصصة لذلك:إستراتيجية الإشهار والترقية .ه 
 

مراقبة و إدارة الموارد : المرحلة الرابعة -4 . كالذم يتمثل Ŀ الǼتج، السعر ، التوزيع كالŗكيجŢ4Pديد اŭزيج التسويقي اȏمثل  : المزيج التسويقي •
  الميزانية
 البرنامج المفصل للعام الأول  

 

 

 

 

 

 

  
 9 لطرش الطΎهر ، مرجع سΎبϕ ، ص  1                                                           
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 اƃتسويقي طخطمعمƄية إعداد ال: (01)رقماƃشƂل 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 

 
 
 
 
 
 

  
 .Macdonald Malcolm, op, p 52 : Source   

 
 

1- ΔمϬ2 الم- Δ3 أهداف المؤسس -ϕيϭالتس ΕΎبΎحس Δيل - 4 مراجعϠتحSWOT 5 -ΕΎرضيϔ6 ال -ϕيϭالتس Δإستراتيجي ϭ أهداف 
مزيج التسϭيϭ ϕ الخطط الأخرى - 8 نتΎئج التϭجيه- 7

ΔϠالمحتم 
9 -Δالميزاني 

 البرنΎمج المϔصل لϠعϡΎ الأϭل- 10

 ΔϠ1المرح:  

 تحديد الأهداف
 ΔϠ2المرح:  

Δضعيϭيل الϠتح 
 ΔϠ3المرح:  

 ΔغΎصي
Δالإستراتيجي 

 ΔϠ4المرح:  

مراقبϭ Δ إدارة 
 المϭارد 
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:  دراسة السوق: رابعا 
تعř دراسة السوؽ القياـ ŝمع ك تسجيل البيانات اŬاصة باŭشŗين اūاليś ك اŭرتقبś للسلعة أك اŬدمة الŖ تǼتجها اŭؤسسة ك 

 :تشمل دراسة السوؽ
  عماؿ كȋشاط ك حجم اǼطقة ك نوع الǼŭة، اǼهŭؤسسة ك توصيفها كميا من حيث السن، الدخل، اŭاصة باŬديد السوؽ اŢ

ňالشكل القانو. 
  ينŗشŭك ا śستهلكŭاصة باŬحتياجات اȏنطباعات ك الدكافع ك الآراء ك اȏات ك اǿاšȏاط الشراء ك العادات ك اŶدراسة أ

śاعيǼالص. 
 Ȑتوقعة مستقبŭات اŚديد حجم الطلب حاليا ك دراسة التغŢ. 
 ستهلكŭم أك اŗشŭطلوبة من اŭواصفات اŭديد اŢ. 

ك Żكن إعطاء تعريف آخر لدراسة السوؽ على أنŢ Ǿليل كمي ك نوعي للسوؽ معǼاŢ ǽليل العرض ك الطلب اūقيقي ك 
. اȏفŗاضي لسلعة أك خدمة لكي تستطيع Ţديد ك اţاذ القرارات التجارية

  :أǿمية دراسة السوق -
 تجǼŭتج الطلب على اǼدراسة السوؽ يست. 
 نتاجية للمؤسسةȍديد الطاقة اŢ من الطلب يتم. 
 اŮ يةǼوانب الفŪؤسسة ك جميع اŭنتاج ك حجم اȍولوجيا ككسائل اǼتار التكŵ نتاجيةȍمن الطاقة ا. 
 قتصادية للمؤسسةȏالية ك اŭت اȐتعتمد عليها التحلي Ŗبيعات الŭنتاج ك اȍطط اű ديدŢ كنŻ ثم. 

 1.ك مǼها يستǼتج رŞية ك عائد اŭؤسسة اŭاŅ ك اȏقتصادم ك اȏجتماعي
  إف دراسة السوؽ Ťثل المحور اȋساسي ȍعداد أم خطة تسويقية حيث من خŮȐا يتم استǼتاج اšاǽ كل سوؽ كالفرص اŭتاحة 

: للمشركع ،كفيما يلي العǼاصر الŸ Ŗب أف تتضمǼها دراسة السوؽ
 :كتشمل مايلي : الكلية للسوق البيئة دراسة - أ

 اȋكلية، اŭواد أسعار الفرد، دخل الوطř، متوسط الدخل معدؿ اȏقتصادم، ك كمعدؿ الǼمو : الاقتصادية المتغيرات -
 .للدكلة كالǼقدية اŭالية السياسة

 القوانś ك اȋمǼية، اŭراسيم اȋكضاع القانونية، كالتشريعات:والقانونية السياسية المتغيرات -
 .كاȋعراؼ السائدة ك التقاليد اȏجتماعية كالقيم :والثقافية الاجتماعية المتغيرات -
 2...كالعلمية التقǼية اŭستجدات آخر Ŀ تتمثل :التكǼولوجية المتغيرات -

، مذكرة ماجستŚ غŚ مǼشورة، جامعة Űمد خيضر بسكرة، دور وظيفة التسويق في تأǿيل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة الجزائريةبرň ميلود،   2 .36بشŚ العȐؽ، مرجع سابق، ص  1                                                            
 .92-91، ص ص2008اŪزائر،
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 :تحديد السوق المستهدف -ب
يقصد بتحديد السوؽ اŭستهدؼ Ţديد القطاع اك القطاعات السوقية الŖ سŚكز اŭشركع علي خدمتها كعادة يفضل عǼد 

دخوؿ سوؽ جديد الŗكيز علي قطاع كاحد فقط كاذا ثبت ųاحة Żكن اضافة قطاعات اخرم اȏ انǾ تعدد اȏساليب اŭتبعة 
لتحديد السوؽ اŭستهدؼ حيث Żكن مثȐ خدمة عدة قطاعات غŚ مŗابطة أم ȏتربطها عȐقة مشŗكة فيما عدا اف كل 

قطاع Żثل فرصة تسويقية جذابة كما Żكن احيانا تغطية السوؽ ككل بتوفŚ تشكيلة متǼوعة من اǼŭتجات كل مǼتج مǼها 
 śقطاع مع Ņا Ǿديد كرسم صورة . يوجŢ دكم التسويقية عليŪبدراسة ا śهودات القثائمů ية تركيزŷا سبق اŲ كيتضح

 Ŗجاذبية كفرصة تسويقية ح Ņقتصادية كبالتاȏوجرافية كالسكولوجية كاŻا يعكس خصائصة الدŠ كاقعية لكل قطاع مستهدؼ
 Ŗال ǾتȐكتفصي Ǿاتǿاšالشراء ا Ŀ ستهلك مقاصدةŭليل سلوؾ اŢتماـ بدراسة كǿȏنفس الوقت يلزـ ا Ŀكن تقيمها كŻ

ţتلف باختȐؼ الدخل كالسن كاǼŪس كاليانǾ كاŭعتقدات كالعادات كعلي القائمś بدراسة اŪدكم التسويقية Ţديد 
اȏسŗاتيجية التسويقية من ţطيط اǼŭتجات ، التسعŚ ، التوزيع كالŗكيج Šا يتȐءـ مع الوفاء باحتياجات اŭستهلكĿ ś كل 

 1(اŭزيج التسويقي للمشركع )عرض لǾ بالتفصيل فيما بعد تقطاع من القطاعات التسويقية اŭستهدفة كǿو ما سن
 ( والفجوة السوقيةالطلب والعرض): تقدير حجم السوق - ج
  تقدير حجم الطلب الكلي: 

بعد تقسيم السوؽ اŅ قطاعات كŢديد السوؽ اŭستهدؼ لتحديد القطاعات السوقية الŖ سŚكز عليها اŭشركع Ţت الدراسة 
ياتي تقدير حجم الطلب الكلي كاŭبيعات اŭتوقع اūصوؿ عليها كالذم يعتبر اȏساس الذم يضمن حصوؿ مǼتج اŭشركع علي 

كيشمل حجم الطلب الكلي تقدير الطلب المحلي كاŬارجي علي اǼŭتج Ţت الدراسة كيتأثر حجم الطلب . نصيب من السوؽ 
: المحلي باŮديد من العوامل من اŷها 

اسعار السلع البديلة - مركنǾ الطلب لكل من السعر كالدخل - متوسط دخل الفرد - عدد السكاف كتوزيعهم كمعدؿ Ŷوǿم  - 
 .كمعدؿ التغŚ فيها 

: اما الطلب اŬارجي كالذم يتمثل Ŀ الصادرات فيتأثر بالعديد من العوامل مǼها 
سياسات الدكلة اŭستوردǽ فيما źتص باحȐؿ اȏنتاج المحلي Űل الواردات - العȐقات الدكلية كالظركؼ السياسية السائدة  - 

احتماȏت استمرارية الطلب علي اǼŭتج Ŀ ضوء دراسة كŢليل تطور اȏستهȐؾ Ŀ الدكؿ - كاثارǿا علي اǼŭتج Űل الدراسة 
 ǽستوردŭالصادرات - ا Ņاجما Ņختلفة كنسبة الصادرات لكل سوؽ اŭسواؽ اȐسبية لǼية الŷȏا. 

 2.كيتم تقدير حجم الطلب الكلي بتقدير حجم الطلب اūاŅ كالتǼبؤ بالطلب Ŀ اŭستقبل 
  عدلةŭكباستخداـ ا ǾǼظركؼ معي Ŀك ǾǼية معيǼة زمŗؿ فȐسواء للوحدات اك بالقيمة خ Ņاūيتم حساب امكانيات السوؽ ا

:  التالية 
متوسط سعر × متوسط الكميات المشتراǽ × عدد المشترين للسلعة تحت الظروف المحددة = امكانية السوق الاجمالية 

                                                           الوحدة  
1
 Allain Desreumaux, Xavier Lecocq, et Vanessa Warnier, Strategie (2 ed), Pearson, Paris, France, 2009, p 77. 2يŹ   لدكنية ،دار1 ط ،السوق تحليل كآخركؼ، عيسىŬشر اǼ52 ص ، 2007 ، كالتوزيع لل 
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كاŭشكلة Ŀ اŭعادلة السابقة صعوبة تقدير عدد اŭشŗين اŭرتقبś كالذم يتم تقديرǽ باستخداـ معايŚ خاصة باستبعاد اȏفراد الذم 
  :التǼبؤ بالطلب  .1يتوقع عدـ شرائهم للمǼتج حيث ȏيشبع رغباتهم كمن ثم Żكن تقدير عدد اŭشŗين المحتملś للسلعة Ŀ قطاع السوؽ اŭستهدؼ 
يستلزـ الوصوؿ لقياسات دقيقة عن اūجم اŭتوقع للمبيعات مراحعة بيانات اŭبيعات الفعلية للمǼتج Ŀ الفŗات السابقة Ŀ حالة 

اŭشركعات القائمة الŸ Ŗرم توسيعها اك اضافة مǼتج جديد ŭزيج اǼŭتجات لغرض Ţديد اŭستوم العاـ للمبيعات كمعرفة اšاǿاتها 
. كأف يكوف حجم اŭبيعات Ŀ قيمتĿ Ǿ فŗة معيĿ ǾǼ العاـ كĿ ادň مستوم لĿ Ǿ فŗة احرم ..اŭوسمية بالزيادة اك الǼقصاف 

كŠراجعة بيانات اŭبيعات خȐؿ فŗة زمǼية معيǾǼ تصبح اǼŭظمة Ŀ كضع أفضل لتفهم اšاǽ اŭبيعات السابقة كبالتاŅ تزداد قدراتها 
 Űل الدراسة خȐؿ فŗة قاما Ŀ حالة اŭشركعات اŪديدة فيتم التǼبؤ بالطلب اŭتوقع للسلع..علي توقع اŭبيعات اŭستقبلية للمǼتج 

 يقصد بالتǼبؤ Ţديد الطلب اŭتوقع مستقبليا علي اǼŭتجات سواء كانت سلعا اك ك.زمǼية معيǾǼ مع Ţديد خصائص ǿذا الطلب 
تتطلب دقة الطلب ضركرة دراسة كŢليل ارقاـ اŭبيعات السابقة اف كجدت كتقيم اȏداء . خدمات مقدمة خȐؿ فŗة زمǼية Űددة 

Šعř اف التǼبؤ يتم من خȐؿ الدراسة الدقيقة كȏ يقوـ علي . اūاŅ كاŭتغŚات المحتملǾ الŖ قد تؤثر علي الطلب Ŀ اŭستقبل 
. كمن ثم تلعب خبرة القائمś بعملية التǼبؤ دكرا ǿاـ Ŀ دقة الدراسة كحسن اختيار اȏسلوب اǼŭاسب للتǼبؤ . التخيل اك التوقع 

 حيث اف تقدير الطلب prediction of demand كتقدير الطلب forecastingكšدر اȏشارة لȐختȐؼ بś التǼبؤ 
كبالتاŅ فاف نتائجǾ تتوقف اŅ حد بعيد علي مدم . ما ǿو اȏ عملية توقع لȐحداث اŭستقبلية بǼاء علي اūكم الشحصي للفرد 

 التǼبؤ فهو عملية تتطلب دراسة نظامية للطلب خȐؿ ااـ..ؼ اȏقتصادية الراǾǼǿ كاŭستقبلية ركالتقدير الشخصي كحسن التتبع للظ
كترجع اŷيتة التǼبؤ . فŗة زمǼية معيǾǼ باستخداـ اساليب خاصة لتحديد الطلب كتأثŚ كافة اŭتغŚات علي الطلب Ŀ اŭستقبل 

:  ȏسباب متعددة نسرد اŷها فيما يلي  1.  ĿغراŪوقع اŭستخدمة كاŭولوجيا اǼنتاج كالتكȏنتاجية للمشركع كاسلوب اȏديد الطاقة اŢ بؤ بالطلب عليǼيساعد الت
كتصميم اǼŭتج كţطيط اŭصǼع   يساعد لتǼبؤ بالطلب علي كضع خطة اȏنتاج كŢديد حجم العمالة كاŭخزكف مع Ţديد اŭكونات اŭصǼعة كاŭشŗاة   .2 .  تؤدم دقة التǼبؤ اŢ Ņقيق التوازف بś اȏنتاج كالطلب اŭتوقع كبالتاŅ خفض التكلفة كŢقيق الرŞية  .3 يعتبر التǼبؤ بالطلب علي السلع كاŬدمات من اȏمور اȏساسية المحددة لكثŚ من سياسات كاسŗاتيجيات اǼŭظمة اك  .4

.  اŭشركع اŬاصة بتطوير اǼŭتجات كŢديد اȏسعار كحجم القوم العاملة   1. يستخدـ التǼبؤ لتقدير درجة اخŗاؽ السوؽ الŖ يسعي اŭشركع لتحقيقها  .5
يعتبر التǼبؤ بالطلب من العمليات الصعبة ȏف الوصوؿ اŅ رقم للطلب اŭتوقع يقارب الطلب الفعلي يعتبر :صعوبة التǼبؤ بالطلب 

بالغ الصعوبة اȏ انŻ Ǿكن الوصوؿ اŅ ارقاـ تقŗب اŅ حد ما من الطلب الفعلي باستخداـ اȏساليب الكمية اŭختلفة لتقدير 
 :التǼبؤ بالطلب كعموما ترجع صعوبة التǼبؤ بالطلب اŅ عدة اعتبارات مǼها 

 كلما كاف التǼبؤ لفŗات زمǼية قصŚة كلما كاف اسهل من التǼبؤ لفŗات زمǼية طويلة ȏف احتماؿ تغŚ :المدي الزمǼي - 1 
الظركؼ الŖ تؤثر علي رقم التǼبؤ يكوف كبŚ كلما طالت الفŗة الزمǼية كعلي العكس يسهل نسبيا توقع التغŚات Ŀ اŭستقبل 

 62،ص 2007، المؤتمر الاحصΎئϲ العربϲ الاϭل ،عمΎن،الاردن،الاحصΎء ϭالتنبؤ ϭاتخطيط الاستراتيجيمجϳد الكرخϲ ،  1                                                           . القريب 
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 كيقصد بǾ مدم اȏستقرار السياسي كاȏجتماعي كاȏقتصادم Ŀ المجتمع اذ تؤثر ǿذǽ العوامل علي الطلب علي :الاستقرار - 2
قرة اسهل مĿ ǾǼ المجتمعات غŚ اŭستقرة كعلي سبيل اŭثاؿ اذا كانت تسلعة معيǾǼ كغالبا فاف التǼبؤ بالطلب Ŀ المجتمعات اŭس

اǼŭظمة تعتمد علي تصدير سلعة ما اŅ دكلة معيǾǼ فيجب اȏخذ Ŀ اȏعتبار اف الطلب علي تلك السلعة يتȌثر كثŚا بالعȐقات 
السياسية بś الدكلتś اŭصدرة كاŭستوردة 

يقصد بتلك العوامل ůموعة اŭؤثرات علي الطلب علي سلعة معيǾǼ كمستويات :تعدد العوامل المؤثرة علي الطلب - 3 
اȏسعار كجودة السلعة كالدعاية كاȏعȐف كالتعبئة كالتغليف كمǼافذ البيع ككلعا عوامل تتداخل مع بعضها Ŀ التأثŚ علي التǼبؤ 

 1بالطلب كعموما كلما قلت العوامل اŭؤثرة علي التǼبؤ بالطلب كلما كاف التǼبؤ اسهل 
 :تصǼف الطرؽ اŭستخدمة Ŀ اعداد التǼبؤ بالطلب اŅ نوعś كئيسيś :طرق التǼبؤ بالطلب 

 و الاساليب الغير كميةǿ وع الاولǼساليب الشخصية اك الكيفية اك الوصفية كتعتمد اساسا الȏكيطلق عليها ايضا ا 
 علي خبرة كمهارة اȏفراد 

 وع الثاني فهو الاساليب الكميةǼة كجداكؿ ك  اما الǼيتم بها قياس التبؤآت باستخداـ طرؽ حسابية معي Ŗي الطرؽ الǿ
 زمǼية ك اȏعتماد علي بيانات السǼوات اŭاضية كيوجد مǼها عدة طرؽ ǿامة مثل اŭتوسطات القياسات البيانية

اŭعلومات الŹ Ŗتاجها الباحث ȏجراء دراسات السوؽ كتقدير الطلب معلومات كمية 
علي مǼتجات اŭشركع      

معلومات عن الكميات 
   انتاج
   كاردات
   صادرات

معلومات اخري 
عدد šار اŪملة كالتجزئة   •
ميزانية اȏسرة   •
 الرسوـ اŪمركية  •
•  śستهلكŭت اȐات ك تفضيǿاšا

معلومات عن الاسعار 
   اسعار البيع
   śافسǼŭاسعار ا
  سعارȐات العامة لǿاšȏ2ا 

 

                                                           1  ، ϲالϭن بن عΎكجزء مكمل من التخطيط الاستراتيجيحن ΏϠلطΎف ،التنبؤ بϠالش ، ΔϳنΎالانسϭ ΔϳعΎالاجتم ΕΎدراسϠل ΔϳمϳدΎص  2 54 ، ص 2014،الاك ، ϕبΎ63مرجع س 
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تقدير حجم العرض الكلى  •
 ńضافة إȏشكل كاردات با Ŀ ارجيةŬصادر المحلية أك اŭسواؽ سواء من اȏا Ŀ تاح حالياŭكوف العرض الكلى من العرض اǼي

ب توافر  يجالعرض اŭتوقع Ŀ السǼوات القادمة كالŖ تغطى عمر اŭشركع Űل الدراسة ، كللوصوؿ إń تقدير ūجم العرض الكلىي
: البيانات الآتية 

  . الطاقة الفعلية كالقصول للمشركعات القائمة 
  اǿفيذǼستقبلية للمشركعات القائمة كبرامج تŭالطاقات التوسعية ا 
  ستقبليةŭاتها اǿاšفيذ كحجم الواردات كاǼت التŢ ماثلةŭالطاقات التوسعية كالقصول للمشركعات ا 

 كبالتاŻ ńكن تقدير حجم العرض الكلى للمǼتج Űل الدراسة مع اȋخذ Ŀ اȏعتبار صعوبة التقدير الدقيق ūجم الواردات 
على اūجم اŭقدر من  ككذلك ماŻكن اف يطرأ. ȏرتباطها بالعديد من العوامل كحجم التجارة اŬارجية كالرسوـ اŪمركية كغǿŚا 

العرض المحلى نتيجة اŵفاض نسب استغȐؿ الطاقات اŭتاحة حاليا لǼقص اŬامات أك اŵفاض كفاءة اŭعدات اضافة للصعوبات 
 1.الŕ قد تواجة تǼفيذ اŭشركعات كالŕ تعوؽ اȏنتهاء مǼها كطرح انتاجها Ŀ اȏسواؽ Ŀ اȏكقات المحددة 

 القول التǼافسية اŬمسة لبورتركمن اǿم ادكات التشخيص اŬارجي Ŷوذج  -
 الزبائن عǼد اثلة ممحاجات إشباع من Ťكن الŖ اǼŭتجات من اȋخرل اŭؤسسات تعرضǾ ما  كتشمل: ديد المǼتجات البديلةحت

 .مباشرة غŚ مǼافسة تعتبر ǿي ك الǼاضجة القطاعات Ŀ تظهر البديلة اǼŭتجات فإف عامة كبصفة
 تكوف قد ك أخرم قطاعات Ŀ تǼشط سابقا موجودة مؤسسات يكوف قد المحتملś  الداخلś:تهديد الداخلين الجدد  

 بدرجة ثرتام الداخلś عدد ك ازدǿار Ŀ الŖ القطاعات Ŀ تǼشط الŖ اŭؤسسات عǼد اŬطر ǿذا يظهر ك بعد تǼشأ Ń مؤسسات
 أم، القطاع إŅ الدخوؿ تريد الŖ للمؤسسة بالǼسبة التكاليف عبئ Ŀ تتمثل قد اūواجز ǿذǽ ك الدخوؿ حواجز ك السوؽ Ŷو

 . ثقافية اūواجز ،التوزيع قǼوات امتȐؾ، عالية تكǼولوجيا ،اȏخŗاع براءة :تكوف كقد اȏستثمار تكاليف
 حدة المǼافسة 

أحيانا اǼŭافسś يتǼافسوف بشكل عدائي كأحيانا اǼŭافسś يتǼافسوف ů Ŀاȏت غŚ السعر مثل اǼŭافسة Ŀ اȏبداع كالتسويق 
 للزبائنالقوة التفاوضية  -1 .كغǿŚا من المجاȏت

قدرة العمȐء على كضع الشركة Ţت ضغط ما يؤثر أيضا على حساسية . أك ما تعرؼ أيضا بالقدرة التفاكضية لسوؽ الǼواتج
 القوة التفاوضية للموردين -2 2.الزبائن للتغŚات Ŀ اȋسعار

 (مثل اŬبراء)كاŭكونات، كالعمالة، كاŬدمات ,موردم اŭواد اŬاـ . أك ما توصف أحيانا بالقدرة التفاكضية لسوؽ اŭدخȐت
فاŭوردين قد يرفضوف العمل مع الشركة، أك على سبيل اŭثاؿ يفرضوف . للشركة Żكن أف يشكلوا مصدر قول تضغط على الشركة

 64مجϳد الكرخϲ ، مرجع سΎبϕ ، ص  1                                                            أسعار باǿظة للموارد اŬاصة كاŭهمة
2
 allain desreumaux . op ,p 77. 
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 PORTERالقوى التǼافسية الخمسة لبورتر  : 02شكل رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : allain desreumaux , xavier lecocq,et vanessa warnier,srategie (2 ed) , pearson, 

paris,France,2009,p 77. 

: تقدير حجم الفجوة التسويقية ونصيب المشروع مǼها  - 3 
فاذا . تتمثل الفجوة التسويقية Ŀ الفرؽ بś الطلب الكلى اŭتوقع للمǼتج Űل الدراسة كالعرض الكلى اŭتوقع لǼفس الفŗات الزمǼية 

كǿ ľذǽ اūالة . كاف العرض مساكيا للطلب أك أكبر مǾǼ دؿ ذلك على تشبع السوؽ كبالتاů ȏ ńاؿ ȏنتاج اŭزيد من ǿذا اǼŭتج 
يلزـ التوقف عǼد ǿذǽ اŭرحلة كعدـ استكماؿ اŭراحل التالية لدراسات اŪدكل لعدـ كجود فرصة تسويقية تستلزـ استكماŮا اȏ اذا 

توافرت ميزة تǼافسية Ŀ اǼŭتج اŪديد ȏ تتوافر Ŀ اǼŭتجات اūالية كأف يتميز Šيزة فǼية اك سعرية أك تركŹية أك توزيعية Ųا يؤدل 
 ńاūلتوسيع حجم السوؽ ا .

     أما اذا ظهر الفرؽ بś الطلب كالعرض موجبا فاف ذلك يعŘ كجود فرصة متاحة Ŀ البيئة اŬارجية كلكن ذلك ȏ يعŘ حتمية 
كľ اšȏاǽ اȏخر قد تكوف فجوة الطلب . تǼفيذ اŭشركع اذ قد تكوف ǿذǽ الفجوة ضئيلة بدرجة ȏ تستحق اقامة مشركع لسدǿا

كبŚة كŤثل فرصة تسويقية تدفع القائمś بالدراسة ţȏاذ قرار باقامة اŭشركع كالدخوؿ Ŀ السوؽ كاȏستمرار Ŀ دراسات اŪدكل  
أخركف Ŀ سد جزء من الفجوǽ أك قد تتم  على اف يراعى اȏ يغطى اŭشركع كل الفجوة التسويقية اŭتاحة ȏنǾ قد يفكر مستثمركف

Śأف اقامة مشركع كب Ņتج كبذا يزداد العرض كيقل حجم الفجوة التسويقية ، إضافة إǼŭنتاج نفس اȍ شركعات قائمةŭ توسعة 
. لسد الفجوǽ بأكملها اك جزء مǼها يتطلب استثمارات مبالغ فيها تفوؽ القدرات التمويلية اŭتاحة 

سياسة اǼŭافسś ، جودة السلعة ، تكلفة اȏنتاج ، . كŲا šدر اȏشارة اليǾ اف نصيب اŭشركع من الفجوة التسويقية اŭتبعة 
 1.كباȏخذ Ŀ اȏعتبار تلك العوامل يتم تقدير نصيب اŭشركع من الفجوة الذل Źقق اقصى رŞية ŲكǼة . كاšاǿات Ŷو السوؽ 

 
 333،ص2001مصر، ،(مدخل تطبيقي)التسويق المعاصر احمد علي جبر،طلعت اسعد عبد اūميد،عبد القادر Űمد عبد القادر،  1                                                            

 تهديد الداخلين الجدد
 القوة التفاوضية للزبائن القوة التفاوضية للموردين

 شدة المǼافسة تهديد المǼتجات البديلة
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 :المزيج التسويقي -  د
كŻ ȏكن اعتبار اŭؤسسة ناجحة اȏ ..مǼتج ،سعر، توزيع كتركيج: يتشكل اŭزيج التسويقي للمؤسسة من اربعة عǼاصر كǿي 

 .اذا ŤكǼت من التوفيق بś جميع ǿذǽ العǼاصر 
المǼتج : اولا 

يعتبر اǼŭتج من أǿم عǼاصر اŭزيج التسويقي، ك إذا فشل ǿذا اǼŭتج الذم تقدمǾ اŭؤسسة للسوؽ Ŀ إشباع حاجات ك  
رغبات اŭستهلكś، فإف اŭؤسسة ستفشل حتما، إń حś قيامها بتعديل ǿذا اǼŭتج Šا يتǼاسب مع حاجات ك رغبات 
اŭستهلكś، كإف تطوير مǼتجات ناجحة يتطلب معرفة جيدة بأساسيات التسويق ك باŭفاǿيم اŭرتبطة باǼŭتج، ك ǿذا ما 

Ǿتطرؽ إليǼس. 
قابل  )ǿو أم شيء ملموس أك غŚ ملموس Żكن اūصوؿ عليǾ من خȐؿ عملية التبادؿ " :   Żكن أف نعرؼ اǼŭتج كما يلي-

 1".ك يتضمن مǼافع كظيفية، اجتماعية ك نفسية  (للتداكؿ
". تعبŚ عن اǼŭافع الŖ يرغب اŭستهلك Ŀ اūصوؿ عليها،ك يتوقع أنها تشبع حاجاتǾ اŭادية ك الغŚ مادية" ǿو- 
ك كظائف تقديرية Şيث اŭستهلك يرغب  (التشغيل)ůموعة من العǼاصر اŭادية ك الغŚ مادية تǼجز بوظائف اȏستعماؿ " ǿو- 

 Ŀ."2 اŬدمات الŖ تقدمها على إشباع اūاجات 
 تجǼصورة تشكيلية أك : مزيج الم Ŀ تكوف Ŗسوؽ كاحدة ك ال Ŀ ؤسسةŭتقدمها ا Ŗتجات الǼŭو عبارة عن كافة اǿ

عدة أشكاؿ نسمي تشكيلية  ůموعة من اǼŭتجات مرتبطة  فيما بيǼها من حيث أنها تؤدم نفس الوظيفة، كنفس 
الزبائن تباع Ŀ نوع معś من نقاط البيع، تتألف التشكيلة من خط أك عدة خطوط الŖ تعرؼ على أنها ůموعة من 

 : اǼŭتجات شديدة اȏرتباط ببعضها من حيث
. Ůا نفس مǼافذ التوزيع- 
 . تقع Ŀ نفس نطاؽ اȋسعار- 
. تشبع نفس اūاجات- 

 تجǼ3 :أبعاد مزيج الم 
  . يشŚ اتساع اŭزيج أك التشكيلة إń عدد من اŬطوط اȍنتاجية اŭختلفة الŖ تقوـ اŭؤسسة بامتȐكها:الاتساع- 
.  يقصد بǾ عدد اǼŭتجات اŭختلفة Ŀ كل خط إنتاجي:الطول- 
.  يقصد بǾ عدد اȋنواع اŭختلفة لكل مǼتج كإنتاج مǼتج بألواف űتلفة:العمق- 
.  يعř أكجǾ التǼافس كمدل اȏرتباط بś خطوط اǼŭتجات من حيث متطلبات اȍنتاج كŞوث التسويق ك التمويل:التǼاسق- 

 
 
 
 .40طاǿر Űسن مǼصور الغالبي، مرجع سابق ص: 1                                                            

2
 : Macdonald Malcolm, op-cit, p  .168  . 218، ص2004توزيع، اȍسكǼدرية، -نشر- الدار اŪامعية طبع،مبادئ التسويق : Űمد فريد صحن، نبيلة عباس :3 
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  تجǼدورة حياة الم: 
،Ǿو مبيعاتŶ اس، ثمǼكؿ مرة للȋ تجǼŭا ŉسواؽ، بدءان من تقدȋا Ŀ Ǿتج جديد بسلسلة من مراحل تسويقǼر أم مŻثم نضج فاشباع 

ترتبط ǿذǽ الدكرة بتغŚات Ŀ السوؽ الŖ تؤثر بدكرǿا على . كيعرؼ ǿذا التتابع بدكرة حياة اǼŭتج. كأخŚا تدǿور تلك اŭبيعات
كŻكن التخطيط لȎيرادات كاȋرباح اŬاصة باǼŭتج، كإحدل كظائف مراحل دكرة اūياة، كما يتضح من . إسŗاتيجية التسويق

 ňؿ الرسم البياȐخŅالتا  :                      
 دورة حياة المǼتج : 03                                             شكل رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                            الاضمحلال             الǼضج والتشبع    الǼمو        التقديم        التطوير 

: دورة حياة المǼتج 

 ختبار ,تتضمن تكاليف التطوير كالتجريب , تتسم بتكاليف عالية  : مرحلة التطويرȏدكل , ك اŪكدراسات ا
أم ȏ توجد . كȏ تتم ǿ Ŀذǽ اŭرحلة أم عملية بيع للمǼتج , اȏقتصادية كŢديد اŬطط كاȏسŗاتيجيات التسويقية 

 .عوائد 
 تج  : مرحلة التقديمǼŭغامركف على شراء اŭبيعات حيث سيقدـ بعض اŭا Ŀ رحلة ارتفاعا طفيفاŭا ǽذǿ كما أف , تشهد

كاūمȐت , كذلك للتكاليف الباǿظة الŖ ترافق عملية إطȐؽ اǼŭتج Ŀ اȋسواؽ كاȍعȐف عǾǼ , الشركة Ţ ȏقق أرباحا 
 Ǿية لŸكŗال , ńنات إȐعȍت كاȐمūكتهدؼ ا : ǾائǼباقت ǾاعǼسواؽ كإقȋتج باǼŭذا اǿ ستهلك بوجودŭتعريف ا . ľك

 Śوع سياسات التسعǼرحلة تتŭا ǽذǿ  , ؿ اكبرȐحتȏ كنŲ تجاتها بأقل سعرǼŭ فبعض الشركات تضع أسعارا عالية
 .شرŹة من السوؽ اŭستهدؼ 

 موǼاء السلعة  : مرحلة الǼكائل باقتȋكف اŗشŭحيث يقوـ ا ,Śبيعات بشكل كبŭكتبدأ الشركة بتحقيق أرباح , فتزداد ا ,
كيقوموف Šحاكلة اخŗاؽ السوؽ ǼŠتجات مǼافسة Ųا يدفع الشركة إţ ńفيض , كǿ Ŀذǽ اŭرحلة يظهر مǼافسوف جدد 

 1.اȋسعار 
                                                           

1
 http://www.abahe.co.uk/ Arab British Academy for Higher Education 
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 ضج والتشبعǼطوؿ  : مرحلة الȋي اǿ رحلةŭا ǽذǿ ؿ السعلة , عادة ما تكوفȐد مستول إحǼبيعات عŭحيث تستقر ا
كمن السياسات اŭستخدمة ǿ Ŀذǽ , كقد تزيد إذا كانت Ǽǿاؾ زيادة سكانية Ŀ اǼŭطقة  (ȏنتهاء عمرǿا اȏفŗاضي  )

 : اŭرحلة لتسويق اǼŭتج 
  Ǿتج باستخدامǼŭيستخدـ ا ȏ اع منǼإق. 
  البحث عن أسواؽ جديدة. 
  تجǼبزيادة استخدامهم للم śاليūا śستخدمŭاع اǼإق. 
  تجǼŭجودة ا śسŢ. 
  إضافة خصائص أك أحجاـ أك تصاميم جديدة. 
  زيج التسويقيŭسعار : إعادة تصميم اȋعركض , كتخفيض ا ŉنات أك تقدȐعȍكزيادة ا

 .كالبحث عن قǼوات توزيع جديدة , خاصة
 تجات  : مرحلة الاضمحلالǼرج من السوؽ نتيجة كجود مź ŕتج حǼŭاجع فيها مبيعات اŗة حيث تŚخȋى اǿك

أفضل بسبب التطور التكǼولوجي أك تغŚ اŭوضة كاȋذكاؽ كعادة ما تقرر الشركة إيقاؼ اǼŭتج عǼدما تزيد التكاليف عن 
 1.اȋرباح لقلة اŭبيعات 

 السعر: ثانيا 
يعتبر التسعŚ من أكثر اȋدكات ك العǼاصر اŭكونة للمزيج التسويقي كيرجع ذلك إń عدد من اȋسباب أŷها التأثŚ على 

Ȑدافها مثǿȋ ؤسسةŭقيق اŢ مدل :
. Ţقيق معدؿ عائد على اȏستثمار مرضي- 
. اūصوؿ على حصة معيǼة من السوؽ- 
. القدرة على مواجهة اǼŭافسة أك Ţقيق ميزة تǼافسية- 
. Ţديد كمية اȍنتاج أك ţطيط الطاقة اȍنتاجية لتحقيق التوازف بś اȋسعار ككمية اȍنتاج- 
القدرة على اȏحتفاظ باȋسعار عǼد مستول معĿ ś كل حالة من حاȏت أك مراحل دكرة اȋعماؿ أك Ŀ حاȏت التضخم - 

. Ŀ أسعار خدمات عوامل اȍنتاج
 بلغ ": تعريف السعرŭقابل أك اŭا  Ǿدمات أك أنŬصل عليها الفرد من السلع أك اŹ Ŗافع الǼو القيمة المحددة للمǿ

الǼقدم اŭدفوع للحصوؿ على كمية معيǼة من السلع أك اŬدمات أك ǿو مقدار التضحية اŭادية كاŭعǼوية الŖ يتحملها 
   2".الفرد Ŀ سبيل اūصوؿ على السلعة أك اŬدمة

                                                            1 http://www.abahe.co.uk/ 2  ، ϲبزغ Δمϳي فطϘيϭفي تحديد المزيج التس Δالمؤسس Δر استراتيجيϭج لخضر دΎالح ΔمعΎج ،ΔϳرΎالتج ϡϭϠالع ϲر فϳجستΎدة المΎϬل شϳمذكرة ن ، 
 ، ΔتنΎ47 ، ص2009، ب. 
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 التوزيع  :ثالثا  
 التوزيع أǿم مفردات اŭزيج التسويقي يقوـ بإشباع حاجات اŭستهلك من حصولǾ على السعلة Ŀ اŭكاف كالوقت إف

اǼŭاسبś، كتستǼد أŷية التوزيع على مǼطق أف أم سلعة مبتكرة كمتميزة كمعلن عǼها تباع بسعر جذاب ȏ تعř أم شيء 
Ǿكاف كالوقت الذم يطلبŭا Ŀ اǿدما يريدǼع Ǿإذا كانت متاحة ل ȏللمستهلك إ. 

 هائي:تعريف التوزيعǼستهلك الŭا ńنتاج إȍدمات من مصادر اŬتجات ك اǼŭكفقها يتم انتقاؿ ا Ŗي العملية الǿ .1 
 وات التوزيعǼوات التوزيع أك ما : قǼؿ قȐفيذ أنشطة التوزيع من خǼساسية للتسويق، ك يتم تȋيعد التوزيع من الوظائف ا

 .تسمى ǼŠافذ التوزيع كالŖ يتم من خŮȐا انتقاؿ السلع ك اŬدمات من مصادر إنتاجها ȏماكن الطلب عليها
 اة التوزيعǼجهزة : قȋؿ اȐاعي من خǼم الصŗشŭهائي أك اǼستهلك الŭا ńتج إǼŭالسلعة من ا Ǿتسلك Ŗو الطريق الǿ

التسويقية اŭتخصصة الŖ إما أف تكوف تابعة للمǼتج أك مستقلة، كعǼدما تكوف مستقلة فهذا يعř أنǾ يتم التوزيع عن 
طريق مؤسسات تسويقية متخصصة حيث تقوـ ǿذǽ اŭؤسسات بامتȐؾ السلعة كمن ثم توزعها Ŀ متاجر اŪملة ك 
متاجر التجزئة كإما أف Ť ȏتلك السلعة ك تقوـ بتسهيل توزيعها مقابل عمولة Ţصل عليها كما Ŀ حالة الوكȐء ك 

 2.السماسرة عن طريق إŸاد مشŗين
 وات تشكل شبكة: شبكة التوزيعǼموعة من القů يǿ .
 اة التوزيعǼالسوؽ، سواء كاف ذلك : مستويات ق Ŀ ءȐالعم ńاة أك أكثر إǼؿ قȐدمات تتدفق من خŬكل السلع أك ا

للمستهلك الǼهائي أك اŭشŗم الصǼاعي، كسǼذكر فيما يلي بعض اŭستويات الŖ تسلكها السلع عǼد انسيابها من اǼŭتج 
. إń اŭستهلك

 اة مباشرةǼتج                          : قǼمستهلك أخير                م 
 اة قصيرةǼتج     : قǼمستهلك أخير        تاجر التجزئة                                             م 
 اة طويلةǼتج              : قǼأخيرمستهلك        تاجر تجزئة               تاجر جملة                    م  
 اة طويلة جداǼتج     : قǼتهلك أخير     مستاجر تجزئة           تاجر نصف جملة        تاجر جملة            م  

  ؿ توزيعها بشكل : أنواع التوزيعȐاسب من خǼŭكاف كالزمن اŭا Ŀ السلع Śحيث يتم توف ،śنوع śكن التفرقة  بŻ
 .مباشر إń اŭستهلك أك باستخداـ عدد من الوسائط الذين يتولوف عملية تصريفها إń اŭستهلك

 دكبي البيع، عن طريق البريد، عن : توزيع مباشرǼؿ تاجر التجزئة، مȐؤسسة ك الزبائن من خŭا śو الذم يتم بǿ
ňكŗلكȏأك عن طريق التوزيع ا ،Ņطريق التوزيع الآ. 

 هائي حيث يكوف : توزيع غير مباشرǼستهلك الŭؤسسة ك اŭا śالوسطاء الذين يربطوف ب śا التقسيم بǼǿ ك
 3:التقسيم كفق اŭلكية

 .86، ص2008، اŭؤسسة اŪامعية للدراسات ك الǼشر ك التوزيع، بŚكت، اūمراء، "التسويق في خدمة المشروع: "غř أكدŸيǾ  2 220،ص ȍ2004سكǼدرية،  ااȏبراŷية، ،الدار اŪامعية ، مبادئ التسويق  Űمد فريد صحن ،نبيلة عباس ،:1                                                            
86احمد بن مϳϭزة ،مرجع سΎبϕ ،ص 3  
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 (كرجاؿ البيع ك السماسرة)كسطاء كظيفيوف Ż ȏلكوف السلعة  -
 (كتجار اŪملة ك التجزئة)كسطاء šاريوف Żلكوف السلعة  -

نوع السلعة، حجمها، درجة اŬبرة اŭطلوبة، الŗكيز : إف اȏختيار بś الوسطاء التجاريوف ك الوظيفيوف źضع لعدة اعتبارات
.  اŪغراĿ، حجم الطلب، إمكانية اŭؤسسة

 إستراتيجية التوزيع: 
       قرارات إسŗاتيجية Ůا تأثŚ على بقية عǼاصر اŭزيج التسويقي، كتعتبر تكاليف التوزيع من أكثر                       

       عǼاصر التكلفة أŷية Ŀ الǼشاط التسويقي، لذا يǼبغي على رجل التسويق اǿȏتماـ بالقرارات اŭتخذة داخل اŭزيج التوزيعي 
Ŀ افسي جيد للمؤسسة كنلخصهاǼقيق مركز تŢ Ŀ ةŷساŭفيض تكاليفها كمن ثم اţ كن منŻ اŠ اǿاكلة ترشيدŰك :

 .اŭؤسسة ţتار اŭوزعś الذين لديهم خبرة Ŀ اȏنتقاء ك ذلك حسب السلعة اŭراد توزيعها: انتقائي -
 .إف عȐمة اŭؤسسة تعطي شكل حصرم للمؤسسة كاحدة للتوزيع كلديها اūق Ŀ ذلك: حصري -
 ǿ.1ي ţص غالبا السلع اȏستهȐكية: واسع و مكثف -

 الترويج: رابعا 
 ".ǿو كل جهد أك أسلوب يهدؼ إń التعريف باǼŭتج ك إقǼاع اŭستهلك باقتǼاءǽ حيث يŗكز اŪهد على عملية اȏتصاؿ "

يعتبر من اȋنشطة الفعالة للتعريف باǼŭتج ك ازدياد اŭبيعات، كبهذǽ اȋنشطة كالفعاليات يزداد جذب انتباǽ اŭستهلكś للسلعة أك  -
Şوث السوؽ كدراسات سلوؾ : ك Ťثل اŭعلومات اȋساس لعملية الŗكيج، كǿذǽ اŭعلومات تأتي من مصادر عديدة مثل. اŬدمة

. اŭستهلك باȍضافة إń قواعد البيانات ǿذǽ العǼاصر تتداخل Ŀ بعضها لتشكل ما يسمى اŭزيج الŗكŸي
إف الŗكيج يعتبر من أنشطة اȏتصاؿ باŪمهور ك الزبائن،  تهدؼ من خȐلǾ اŭؤسسة إń زيادة اŭبيعات ك اūصوؿ على حصة  -

لذلك فهو إقǼاع ك تعريف للمستهلكś باǼŭتجات اŬاصة باŭؤسسة كدفع ǿؤȏء اŭستهلكś لشراء ǿذǽ . سوقية مǼاسبة
 2.اǼŭتجات
 المزيج الترويجي :

. اȍعȐف، البيع الشخصي، ترقية اŭبيعات، العȐقة العامة: يتكوف اŭزيج الŗكŸي من
 العملية آثار : الإعلان ǽذǿ تب عنŗوات ك تǼالرسالة تستهدؼ جمهور عبر ق ńصدر إŭتقل من اǼو عملية اتصاؿ تǿ

. عكسية ك يكوف اȍعȐف عن طريق جهة أخرل źتلف عن البيع الشخص
 البيع الشخصي : śباشرة أم بŭقابلة اŭؤسسة عن طريق رجاؿ البيع أك اŭا Ǿي الشخصي تقوـ بŸكŗهد الŪو اǿ

. ك مشŗم كاحد أك أكثر من اŭشŗين المحتملś (البائع)صاحب اŭؤسسة
إذف ǿو ذلك الǼشاط الشخصي من اȋنشطة الŗكŸية الŖ تتضمن إجراء اŭقابلة بś رجل البيع كبś اŭستهلك الǼهائي أك اŭشŗم 

. الصǼاعي كجها لوجǾ بغرض تعريفǾ بالسلعة أك اŬدمة
 158، 2001 ، دار الصΎϔء لϠتϭزϳع ،عمΎن ،مبΎدئ التسϭيϕزΎϳد محمد الشرمΎن ،عبد الغϭϔر عبد السلاϡ ،  2  .222ف، اȏردف،  ،شفا بدرا1998دار اūامد للǼشر ك التوزيع ،الطبعة اȋكń  ،أساسيات التسويقشفيق إبراǿيم حداد ،نظاـ موسى سويداف ، 1                                                            
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 ǽمزايا  : 
- Ǿواب عن استفساراتŪعلومات الكافية عن السلعة كاŭإمكانية تزكيد العميل با .
 .Żكن معرفة العمȐء الذين لديهم استعداد لشراء السلعة كتركيز اŪهود عليهم -
 .عن طريق اŭقابلة الشخصية يشعر العميل باǿȏتماـ ك Ǽǿا يلعب العامل الشخصي دكرا ǿاما Ŀ اţاذ قرار الشراء -

 Ǿعيوب :
 .القدرة المحدكدة Ŀ خدمة عدد كبŚ من العمȐء Ŀ نفس الوقت -
 1.قد يكوف Ǽǿاؾ تأثŚ سلبي من قبل بعض رجاؿ البيع -

 شيط ك حث :ترقية المبيعاتǼؿ تȐمن خ Śجل القصȋا Ŀ ؤسسةŭزيادة مبيعات ا ńشاط إǼذا الǿ يهدؼ 
اŭستهلكś اŪدد على šزئة اǼŭتجات اŪديدة كتقدŉ حوافز للمستهلكś الدائمś على استهȐؾ مǼتج اŭؤسسة لزيادة 
معدؿ اȏستخداـ كما يستخدـ ūفز اŭوزعś ك رجاؿ البيع على التصريف اǼŭتجات ك زيادة فعالية أدائهم ك نادرا ما 

. يتم استخداـ ترقية اŭبيعات Šفردǽ كǼشاط بل يستخدـ ŝانب اȍعȐف ك البيع الشخصي
 وسائل ترقية المبيعات: 

 .(العيǼات المجانية ، الكوبونات،اŭسابقات،اŮدايا،ţفيضات Ŀ السعر ): للمستهلك -
 .(جائزة أحسن موزع، كسائل لعرض السلع،مسموحات الŗكيج،ǿدايا Ŀ حالة سحب كمية كبŚة) :للموزعين -

 ؤسسة : العلاقات العامةŭا Ǿابية كما تقدمŸحتفاظ بصورة اȏؤسسة بهدؼ اŭي عملية اتصاؿ شخصية مع جمهور اǿ
 .من مǼتجات لكسب رضي ك تأييد ǿذا اŪمهور

:  كلكي Ţقق برامج العȐقات العامة الǼجاح ȏبد من مراعاة اŭعايŚ التالية -
 ك إدارتها Śؤسسة الصغŭعرض قدرات كنقاط قوة ا. 
 افسوفǼŭا Ǿا يقدمŭ افسةǼقات عامة مȐبرامج ع ŉتقد. 
 تجاتها لدل أفراد المجتمعǼؤسسة ك إدارتها كمŭابية عن اŸاء صورة اǼب . 
 خرلȋزيج التسويق اŭاصر اǼخرل ك لعȋكيج اŗقات العامة لباقي أدكات الȐ2.دعم أنشطة الع 

 
 
 
 .Ű276مد فريد صحن ، نبيلة عباس، مرجع سابق ص  2 213مرجع سابق، صأساسيات التسويق ،شفيق إبراǿيم حداد، نظاـ موسى سويداف،  1                                                              
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 المخطط التظيمي: المطلب الثالث
 : عامة مفاǿيم :الأول الفرع

 ذǽق تǼفيذ فسيتولو الذين لȌفراد بها اŭعهود كاŭسؤكلية السلطة ديدتحك لتحقيق اȏزمة ؿلȌعما مǼسق ترتيبǿو :  التǼظيم
 كمسؤكلياتهم ينالعامل سلطات دديحك اȋفراد ينب كالصȐت كاللوائح القواعد يضم الذم التǼظيم ؼعر كما ،ؿاȋعما

 1. لذلك الȐزمة الǼشاطات جǾأك عميتج تم بعدما اŬطة ǿداؼأ لتحقيق ككاجباتهم
 يتم ككذلك ، شركعاŃ إطار Ŀ الضركرية اȍدارية كالكوادر ينللعامل الفردية اŭهارات ديدتح "كق :التǼظيمي المخطط

 بشكل لياتؤككاŭس كالصȐحيات اȋدكار كتوزيع التǼظيمية اŬارطة ŢضŚك للمشركع اǼŭاسبة التǼظيمية الصيغة اديجإ
 .كاضح

 اȏحتياجات ذǽق ŭقابلة الضركرية اŬطوات ديدتحك اȋفراد من ظمةفاŃ باحتياجات التǼبؤ " كق :البشرية الموارد تخطيط
Ŗفيذ تطوير من فتتكو كالǼطط كتŬكالبرامج ا Ŗكاف الŭالوقت كا Ŀك śئمȐŭوع اǼفراد بالكم كالȏء اȏؤǿ صوؿ علىūتؤمن ا 

 "اǼŭاسبś لȐيفاء بهذǽ اȏحتياجات 
عرؼ اŮيكل التǼظيمي من انǾ ذلك اȏطار الذم Źدد الŗكيب الداخلي للمǼظمة مبيǼا التقسيمات  " :الهيكل التǼظيمي 

 śقات بȐداؼ كما يوضح نوع العǿȏقيق اŢ يتطلبها Ŗشاطات الǼعماؿ كالȏتقوـ باداء ا Ŗظيمية كالوحدات الفرعية الǼالت
 2"اقسامها كخطوط السلطة كشبكة اȏتصاؿ 

  للمشروع   الهيكل التǼظيمي تصميم:الفرع الثاني
 ظيميǼتعريف الهيكل الت: Śيش Draftظيمي عبارة عنǼيكل التŮأف ا ńلكافة نشاطات ك عمليات "  إ ňثيل بياŤ

                                                                  3".اŭؤسسة، Şيث ŻكǾǼ إعطاء فكرة عن كافة أقساـ اŭؤسسة ك دكائرǿا ك كيفية ارتباطها مع بعضها البعض
 ظيميǼطرق إعداد الهيكل الت :

 :لتصميم اŮيكل التǼظيمي ȏبد من إتباع اŬطوات التالية
 : تحديد إستراتيجيات المؤسسة -

 :أم أنĿ Ǿ ضوء Ţليل الوضع الراǿن للمؤسسة تتحدد إسŗاتيجياتها ك عليǾ يتحدد ǿيكلها التǼظيمي، كذلك عن طريق
 Ţ.4ليل البيئة اŬارجية ك الداخلية للمǼظمة، Ţديد رسالة اŭؤسسة، Ţديد رؤية اŭؤسسة •

 : تحديد إدارات المؤسسة -
 :كذلك من خȐؿ 

 .إنشاء كحدات تǼظيمية خاصة باȋعماؿ ك اȋنشطة الŢ Ŗقق إسŗاتيجية اŭؤسسة •
 .رفع الوحدات اȍدارية ذات العȐقة بتحقيق اȍسŗاتيجية إń اȋعلى •
 .45، ص2000 الطبعة الثانية،، اȋردف، ūامد للǼشر كالتوزيع ، دارايمي وإجراءات العملظتصميم المǼظمة الهيكل التنحسŰ śمود حرŉ،  2 45 ص ، 1999 ،فعما كالǼشر، للطباعة كائل ،دار1 ط ،الإدارية والإستشارات والأساليب التǼظيم ،فكأخرك زكيلف ينحس مهدم1                                                            .إعطاء ǿذǽ الوحدات سلطات ك حريات أعلى Ŀ التصرؼ ك اţاذ القرار •

3
 Richard Daf . Organizatio  Theory and Design, South-Western, USA,8th Ed Thomson, 2004, p 87.  4  ،رǿأحمد ماΔالتنظيمي ΕΎرسΎالممϭ كلΎيϬال ϡمي لتصميϠالدليل الع ϡدرية، مصر،   التنظيǼسكȍامعية، اŪ175، ص 2007، الدار ا. 
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 .ţصيص إعتمادات مالية أكبر Ůذǽ الوحدات •
 :تحديد الوظائف -

 :بعد التوصل إń اȍدارات ثم اȋقساـ، يكوف الدكر على Ţديد الوظائف الŢ Ŗقق أǿداؼ كل من اȋقساـ كاȍدارات كذلك بػ
 .Ţديد أسماء الوظائف اŭطلوبة •
 . كصف كل كظيفة كمواصفات شاغلها •
 . Ţديد عدد العاملĿ ś مل كظيفة •

 : تحديد سلطات الإدارات و الوظائف -
 :كيعř كل ذلك Ţديد مايلي

 .يوضح السلطات اŭختلفة للوظائف اȍدارية:  الصȐحيات التǼظيمية أك جدكؿ الصȐحيات التǼظيمية •
أم Ţديد ما Żكن تفويضǾ، ك ما Ż ȏكن تفويضǾ، ك Ţديد الظركؼ الŖ : حدكد تفويض الصȐحيات ك السلطات •

 .Żكن التفويض فيها، كŢديد إń من Żكن التفويض
أم اŭهاـ الţ Ŗص كل إدارة أك قسم، ك الŖ سيتم ترجمتها ȏحقا إń مهاـ على : Ţديد اȏختصاصات ك اŭهاـ •

 .مستول كل كظيفة
تشŚ إń العȐقات الداخلية بś اȍدارات بعضها البعض، كبś اȋقساـ، ككذلك العȐقات : Ţديد العȐقات التǼظيمية •

 1. اŬارجية بś كل كحدة تǼظيمية
  القيادة في المشروع  -

ůموعة من اŬصائص ك القدرات ك اŬبرات ك اŭؤȐǿت ك اȏستعدادات الš Ŗعل الرئيس قادرا " القيادة اȍدارية ǿي •
 على التوجيǾ ك اȍشراؼ السليمś حيث ŤكǾǼ من رفع الركح اŭعǼوية ŭرؤكسيǾ ك يثقوف بǾ كقائد

- Ǿتحديد مدير المشروع و مسؤوليات  
مدير اŭشركع  من أǿم العǼاصر اŭؤثرة ų Ŀاح اŭشركع من مرحلة التعريف حŕ اȏنتهاء، فهو الشخص الذم  يعتبر •

Ǿك إنهائ ǽفيذǼشركع، تŭطيط اţ شركع  .1 .  سيتحمل مسؤكليةŭمهاـ مدير ا
 :كمن مهاـ عمل مدير اŭشركع ما يلي

 .إعداد ميزانية اŭشركع اȋكلية •
 .جدكلة اȋكلويات ȋنشطة اŭشركع •
 .اختيار أعضاء فريق اŭشركع •
 .119، ص 2009، الوراؽ للǼشر ك التوزيع، عماف، اȏردف، تقييم و ادارة المشروعات المتوسطة و الكبيرةمؤيد الفضل،  2 177مرجع سابق ، أحمد ماǿر،  1                                                             2.التأكد من كفاية ك كفاءة اŭوارد ك التسهيȐت اŭتاحة ųȍاز اŭشرع •
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 مسؤوليات مدير المشروع: 
 : رغم أف مسؤكليات مدير اŭشركع كاسعة ك متǼوعة إȏ أنŻ Ǿكن ذكر نوعś كمايلي

 .مسؤكلية šاǽ اŭشركع •
 1.مسؤكلية šاǽ فريق العمل Ŀ اŭشركع •

 فريق العمل في المشروع -
 Ŀ ك ǽشركع العمل على تطويرŭبد أف يكوف قائما على أساس كجود فريق عمل لذا على قيادة اȏ أم مشركع إنتاجي أك خدمي

ǽتطوير ńتؤدم إ Ŗراحل الŭما يلي عدد من ا :  . التǼفيذ ك اųȍاز .3 .العصف الذŢ Ŀ řǿليل مشكȐت اŭشركع .2 .إيصاؿ اŭعرفة إń أعضاء الفريق .1
 2.تبادؿ اŬبرات بś أعضاء الفريق Ŀ اŭشركع .4 .يساǿم Ţ Ŀسś عملية اţاذ القرار .3 .التوصل إń عمليات أكثر كفاءة كأقل تكلفة .2 .يساعد على بǼاء ثقافة تǼظيمية إŸابية ك متجانسة على مستول اŭشركع .1  :ك Żكن تلخيص أŷية فريق العمل كما يلي

  ظيميةǼالخطة الت
بعد اȏنتهاء من Ţديد اŬطوط العريضة لتصميم اŮيكل التǼظيمي للمشركع اŭقŗح، يǼبغي القياـ بتجسيم اŮيكل التǼظيمي   

şرائط توضح الوظائف الرئيسية ك الفرعية اŭشتقة عǼها ك العȐقة فيما بيǼها، ك مسالك اȍشراؼ، ك اŭراكز اȍدارية اŭختلفة ك 
řعŭظيم اǼالت Ŀ صل عليها العاملوفŹ توقع أفŭعلومات اŭي أنواع اǿ تسلسلها، كما .

 ظيميةǼأنواع الخرائط الت: 
 :Żكن تقسيم اŬرائط التǼظيمية إń نوعŷ śا 

كǿي تبś اŮيكل التǼظيمي بأكملǾ، ك تقدŉ صورة شاملة لعȐقات كل اȍدارات أك اȋجزاء الرئيسية : الخرائط الرئيسية . أ
 .للتǼظيم بعضها ببعض

كǿي ţصص بالكامل ȍحدل اȍدارات ك تعطي اŭزيد من التفاصيل اŬاصة بالعȐقات ك السلطة : الخرائط المكملة . ب
 .ك الواجبات

كمن اŭفضل أف توجد Ŀ كل إدارة خريطة رئيسية توضح مركزǿا بالǼسبة للمǼظمة ككل ك عȐقتها باȍدارات اȋخرل، كخريطة 
 3.تكميلية تبś تفاصيل ǿذǽ اȍدارة اŭعǼية

 .178  مرجع سابق، ص،أحمد ماهر 3 137، صمرجع سابق  2 .119 مرجع سابق، ص،مؤيد اƅفضل: 1                                                            
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: أنواع الهياكل التǼظيمية : الهيكل البسيط - 1
اŭؤسسة صغŚة اūجم ك تكوف بسيط يǼاسبها ، ك للتوضيح Żكن القوؿ أنǾ عǼدما اؿ   عǼدما تكوف اŭؤسسة بسيطة فإف اŮيكل 

ك حيǼما يكوف مالك   (أم أف عǼاصرǿا Űدكدة ك تتوافر عǼها كافة البيانات)صغŚة Ŀ إنشائها ك حيǼما تكوف البيئة بسيطة 
. فإف اŮيكل البسيط ǿو اǼŭاسب  (ك بشكل مركزم)اŭؤسسة ǿو مديرǿا ك حيǼما يود أف يستحوذ على السلطة 
 التǼظيمية تاŭستوياŰدكدة جدا كما أف عدد  (اȋقساـ ك اȍدارة )ك اŮيكل البسيط ǿو الذم تكوف عدد الوحدات التǼظيمية 

ك ذلك ȋف عدد العاملś قليل ،  ك ȋف تركز اŮيكل يǼصب فقط على  (ŭستول كاحد أك رŠا مستويات متعددة)Űدكد جدا 
مع العمليات  (ك تقدŉ اŬدمة  )العمليات الرئيسية ك اȋنشطة اŮامة للمǼظمة ك Ŀ الغالب الŗكيز فقط على عمليات اȍنتاج 

 :Šايليالبيع حيث Żتاز اŮيكل البسيط للمؤسسة 
. البساطة ȋف اŮيكل صغŚ ك عملي ك يركز فقط على العمليات اŮامة - 
 . 1مة نفسǾ مع الظركؼ ك بسرعةȏئاŭركنة فاŮيكل قادر على ـ- 
 

الهيكل البسيط                                         : (04 )                                 الشكل رقم
                                       

 
 
 
 

. 138المǼظمة العربية للتǼمية الإدارية أعمال المؤتمرات ص،التخطيط الإستراتيجي للتفوق والتميز في القطاع الحكومي : المصدر
 

 حسب ما يتطلبǾ حجم العمل ك Ŀ ةاǼŭظمحيث أف Ŀ اŮيكل البسيط يتوń اŭالك للمؤسسة الصغŚة أك صاحب العمل ، إدارة 

  2. التǼفيذ اكǿذا الǼظاـ البسيط يعتبر صاحب العمل رئيس جماعة العمل ك بذلك ųد مستول إدارم كاحد ثم مستول اȋداء
 
 

                                                           
 .226،ص2000سǼة ,دار الثقافة اȍسكǼدرية مصر  والممارسات الإدارية والوظائفأساسيات إدارة مǼظمات الأعمال ,عبد الغفار حǼفي  2  1 138 أحمد ماǿر ، مرجع سابق ،ص

 اƅمدير      
 قسم اƅبيع     قسم الأشغال    
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 :الهيكل التǼظيمي الوظيفي-2                                                                                                                                      
   يقوـ ǿذا الǼوع من التǼظيم على أساس تطبيق مبدأ التخصص ، Şيث يقسم نشاط اǼŭظمة إń أنشطة رئيسية كأنشطة فرعية ، 

كتستǼد مهمة أداء كل نشاط إń كحدة إدارية متخصصة يرأسها مدير متخصص ů Ŀاؿ نشاطها كلǾ اūق Ų Ŀارسة السلطة 
كإصدار اȋكامر لكل من يعمل ضمن نطاؽ ţصص ، حŕ كلو كاف يعمل Ŀ إدارة أخرل داخل اŮيكل التǼظيمي للمǼظمة يتميز 
.  ǿذا الǼوع Ŀ أنǾ يتيح الفرصة ȍستخداـ التخصص كŢقيق فوائد كلكن يؤخذ عليǾ أنŹ Ǿدث إزدكاجية Ŀ السلطة كإصدار اȋكامر  : الهيكل التǼظيمي التǼفيذي الإستشاري-3

    يعتمد ǿذا الǼوع على قياـ التǼظيم التǼفيذم ، باȍستعانة Šستشارين كاŭستشار اūاŅ ،  أك القانوň ، أك الفř أك كحدات 
إدارية كوحدة البحوث ، كالدراسات بهدؼ تقدŉ الǼصح كاŭشورة لȎدارات أكاŭديرين التǼفذيś كما يساعدǿم على أداء اعماŮم 
 Ŀ كثر شيوعاȋوع اǼذا الǿ علهم يتخذكف قرارات أفضل ، كيعدŸهم ضغط العمل كإضاعة الوقت كǼفف عźبشكل أحسن ،  ك

. اūيات العلمية من الǼوع السابق : الهيكل التǼظيمي التǼفيذي-4
    كǿو مايسمى بالتǼظيم الرأس أك السلطوم كǿو أقدـ اŮياكل ، كيعتمد ǿذا التǼظيم على التǼفيذ على اŭركزية للسلطة ، كتسلل 

 Ŀ لك كل رئيس سلطة كاملةŻ يكلŮذا اǿ Ŀ ظيميǼيكل التŮدارية ببعضها البعض ضمن اȍستويات اŭتربط ا Ŗقاتها الرأسية الȐع
توجيǾ، عمل مرؤكسيǾ كالسلطة تǼساب من القمة إń قاعدة اŮرـ التǼظيمي بشكل مباشر، كمتصل كمن خȐلǾ تصدر اȋكامر 

كالتعليمات للمرؤكسś ،  كيكوف ǿذا الǼوع من اŮياكل التǼظيمية خاليا من اȍستشاريś كاŭدير العاـ ، يكوف ملما بكل اȋمور 

 1.  كيتميز ǿذا الǼوع بسرعة إţاذ القرارات كالتحديد الواضح لوجبات كحدة القيادة
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                            1 ϱϭر عبϳد منϳته,زΎسيΎأسϭ دئهΎالإداري مب ϡالتنظي,  ،ϰلϭالأ Δن ،الأردن ،الطبعΎع ،عمϳزϭالتϭ نشرϠل ΔمΎ118ص,2006دار أس. 
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 الأشكال القانونية للمؤسسة : الفرع الثالث
 ńشكاؿ القانونية إȋؤسسات من حيث اŭكن تقسيم اŻ ؤسسات الفردية، شركات التضامن،  شركات ذات أربعةŭي اǿ أنواع ك

. التوصية البسيطة ، ك أخŚا المجمعات 
 ذا الشكل من أبسط أنواع : المؤسسة الفرديةǿ ها مسؤكلية كاملة، ك يعتبرǼع ȏتعود ملكيتها لفرد كاحد ك يعد مسئو

اȋعماؿ ك أسهلها Ŀ مرحلة بداية الǼشاط، إذ تسمح اŭؤسسة الفردية لصاحبها بالسيطرة ك التحكم الكامل Ŀ العمل، 
كما ŤكǾǼ من اȏحتفاظ بكافة اȋرباح Ŀ حالة ųاح اŭؤسسة ك زيادة توسعها، أما Ŀ حالة فشل اŭؤسسة Ţ Ŀقيق 

 :فيتحمل ǿذا اȋخŚ اŬسارة Šفردǽ، ك اŭؤسسات الفردية نوعاف  (اŬسارة  )أǿدافها الرŞية 
 الشخص الطبيعي :أولا

 .    يتميز نشاطها بالبساطة ك إجراءاتها القانونية سريعة جدا إذ ȏ تتطلب قانونا أساسيا للتأسيس 
  EURL))مؤسسة ذات الشخص الوحيد و ذات المسؤولية المحدودة:ثانيا 

 دج، ك Ţمل اŭؤسسػة صفة الشخصية اŭعǼوية، أما 1000000   مؤسسة فردية ȏ يقل رأس مالػها اȏجتماعي اȋدنػى عن 
 .مسǿŚا فيحمل صفة التاجر 

  شركات التضامن(SNC)  : ؤسسة يقوـ فيها شخصاف أك أكثر بعمل يقوـ على الشراكة منŭشكل من أشكاؿ ا
، ك ليس للمؤسسة رأس ماؿ (غالبا ما تكوف شراكة بś أفراد العائلة الواحدة أك اȋصدقاء، أك اŭقربś  )أجل الربح 

 ك ما بعدǿا 551اŭادة  )اجتماعي Űدد قانونيا كما تتمتع بصفة الشخصية اŭعǼوية، أما الشركاء فيحملوف صفة التاجر 
ك بالتاȏ Ņ تطبق عليها ضرائب الشركات ك يقوـ كل شريك فيها بإدراج نصيبǾ من  (من القانوف التجارم اŪزائرم 

 )اȋرباح Ŀ إقرارǽ الضريبي اŬاص، ك ǿي أساسا قائمة على اتفاقية يتم من خŮȐا Ţديد دكر كل شريك Ŀ اŭؤسسة 
،  كما Źدد ما ستؤكؿ إليǾ اŭؤسسة Ŀ حالة خركج أحد الشركاء أك إصابتǾ بأم (دكرĿ ǽ اŮيكل التǼظيمي للمؤسسة 

 : مكركǽ ك يǼقسم الشركاء إń نوعŷ śا 
 الشريك المحدود:أولا

 .    ǿو من يتوń مسؤكلية Ťويل اŭشركع فحسب ك ȏ يشارؾ Ŀ إدارة العمل
 الشريك العام:ثانيا

Ǿإدارت Ŀ شاركةŭو الشريك الذم يقوـ بتمويل العمل ك اǿك     . 
  الشركات ذات التوصية البسيطة( SCS) : 1 

    تعد مؤسسة ǿجيǼة فهي مزيج من ůموعة شركاء على نظاـ التضامن ك على نظاـ مؤسسات اŭسؤكلية المحدكدة، ك يقسم رأس 
ماŮا اȏجتماعي إń حصص، ك تسŚ من طرؼ مسŚ كاحد أك اكثر، ك فيما źص اŪانب القانوŭ ňثل ǿذǽ اŭؤسسات فهو 

عن ديوف اŭؤسسة إĿ ȏ حدكد حصصهم ك يعاملوف معاملة  نفس اŪانب القانوŭ ňؤسسات التضامن ك الشركاء ȏ يساءلوف
:  التاجر أما اŭؤسسة فتكتسب صفة الشخصية اŭعǼوية، ك تǼقسم اŭؤسسات ذات التوصية البسيطة إń ثȐثة أنواع ك ǿي

 . اƅمرƄز اƅوطني Ɔƅسجل اƅتجاري:1                                                             
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 ( SARL )المؤسسات ذات المسؤولية المحدودة : أولا
    śقل من طرؼ شريكȋقليتم استحداثها على اȏك  على ا śكثر، ك كخمسȋدد على اŹ اŮرأس ما  Ŀ رية من طرؼ الشركاءŞ

 صالقانوف اȏساسي للشركة كيقسم اń حصص ذات قيمة اسمية متساكية، كŸب اف تدفع اūصص كاملة قبل ام اكتتاب ūص
نقدية جديدة،كاف Ń يتم تاسيس الشركة Ŀ مدة ستة اشهر ابتداءا من تاريخ ايداع اȏمواؿ Ÿوز لكل مكتتب اف يطلب سحب 

Ǿجتماعي أما فيما يتعلق بالصفة .مبلغ حصتȏا اŮرأس ما Ŀ Ǿتŷؤسسة كل ك نسبة مساŭتسديد ديوف ا Ŀ م الشركاءǿك يسا 
 . 1القانونية للمؤسسة فهي تكتسب الشخصية اŭعǼوية أما الشركاء فيكتسب اŭسŚكف مǼهم فقط صفة التاجر

  ( SPA) (شركات المساǿمة  )المؤسسات ذات الأسهم : ثانيا
   ǿي اŭؤسسات الŖ يǼقسم رأس ماŮا إń أسهم، ك تتكوف من شركاء ȏ يتحملوف اŬسائر إȏ بقدر حصتهم، ك Ż ȏكن أف 

 دج Ŀ 5000000شركاء مساśŷ، كما يقدر اūد اȋدŇ لرأس ماŮا اȏجتماعي للتأسيس بػ  (7)يقل عدد الشركاء عن سبعة 
 . دج Ŀ حالة انعداـ اȏكتتاب العاـ 1000000حالة اȏكتتاب العاـ ك 

 Ǿأسŗعشر عضوا، ك ي řيتجاكز اث ȏ ثة أعضاء كȐعن ث Ǿيقل عدد أعضائ ȏ لس إدارةů ńة إŷساŭمؤسسات ا Śضع تسيź ك
 2 .رئيس مدير عاـ، يراقب من طرؼ ůلس اŭراقبة ك بهذا تكتسب اŭؤسسة الشخصية اŭعǼوية ك أعضاء ůلس اȍدارة صفة التاجر

 ( SCA)مؤسسات التوصية بالأسهم : ثالثا
  śǼك شركاء متضام śة مكونة من شركاء موصǼجيǿ مؤسسات(  ثة شركاءȐعن ث śوصŭيقل عدد الشركاء ا ȏ) دūك يقدر ا ،

 دج Ŀ حالة انعداـ 1000000 دج Ŀ حالة اȏكتتاب العاـ ك 5000000اȋدŇ من رأس ماŮا اȏجتماعي للتأسيس بػ 
اȏكتتاب العاـ، ك يتمتع الشركاء اŭتضامśǼ باŭسؤكلية غŚ المحدكدة ك التضامǼية لديوف اŭؤسسة، ك تǼطبق صفة التجار على 

Śغ ȏ ينŚسŭ3.ا 
   المجمعات

، ك (ůلس إدارة  ) يتكوف المجمع من ůموعة من اŭؤسسات ذات الشخصية اŭعǼوية، يتوń إدارتǾ شخص أك عدة أشخاص 
يهدؼ إń تسهيل ك تطوير الǼشاط اȏقتصادم للمؤسسات الŖ تتحد ك تǼدرج ضمǾǼ ما يؤدم إŢ ńسś مرد كديتها ك تتǼاكؿ 

 . من القانوف التجارم اŪزائرم المجمعات بالتفصيل 796اŭادة 
  العوامل المؤثرة على اختيار الشكل القانوني للمؤسسة 

   يتطلب Ţديد الشكل القانوň الذم يتǼاسب ك أǿداؼ اŭؤسسة دراسة ك عǼاية دقيقة من طرؼ مؤسسيها ك ǿذا يعود إń عدة 
 4:عوامل من شأنها التأثŚ على اŭؤسسة سواء تعلق اȋمر Şاضرǿا أك مستقبلها، ك Żكن عرض أǿم ǿذǽ العوامل فيما يلي 

 
 
 
. 25/04/1993: اŭؤرخ 08Ŀ-93 من القانوف التجارم اŪزائرم ، اŭرسوـ التǼفيذم رقم 592اŭادة 2 .30/12/2015 اŭؤرخ 20- 15:  رقم قانوف من القانوف التجارم اŪزائرم،567.566اŭادة 1                                                             .  09/12/1996 اŭؤرخ 27- 96: اŭرسوـ التǼفيذم رقم . من القانوف التجارم اŪزائرم517اŭادة 3   .134طاǿر Űسن مǼصور الغالبي، مرجع سابق،  ص 4
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  الفرد أك ǽاتيجي الذم  يريدŗسȏا Ǿبالتوج ňاتيجية إذ يتأثر اختيار الشكل القانوŗسȍداؼ اǿȋالرؤية ك الرسالة ك ا

 .اȋفراد اŭالكوف أك اŭؤسسوف Ůذا العمل
 Ǿالسيطرة على العمل ك أسلوب ك طرؽ إدارت Ŀ śالكŭالك أك اŭالرغبة لدل ا. 
  عتمدŭا ňكفق اعتبارات الشكل القانو ǾǼستفادة مȏيكل الضرائب ك كيفية اǿ. 
 ؤسسةŭطلوب لقياـ اŭاؿ اŭالية ك حجم رأس اŭتطلبات اŭا. 
  śالكŭالك أك اŭسؤكلية من قبل اŭمل اŢ خاطر المحتملة من العمل ك درجةŭا. 
 ؼ قطاعاتهاȐعماؿ على اختȋظيم عملية إقامة اǼتص بتţ Ŗالبلد ك ال Ŀ السائدة śكومي ك القوانūدرجة التدخل ا. 
  ذا العمل لآماد طويلةǿ ستمراريةȏ اجةūقامة العمل ك مدل اȍ زمةȐدة الŭا. 
  و موجود كǿ تقليد ما ńة إŚعماؿ الصغȋاقتصاد البلد،  ما يدفع مؤسسي ا Ŀ ظيمات السائدةǼشكاؿ القانونية ك التȋا

 .ناجح Ŀ السوؽ الوطř أك اȍقليمي أك المحلي 
  حقةȐجياؿ الȋا ńؤسس إŭيل اŪلكية من اŭؤسسة ك إمكانية نقل اŭستقبل اŠ Ś1.التفك 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .135طاǿر Űسن مǼصور الغالبي، مرجع سابق،  ص  1                                                            
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 الإنتاجي المخطط : المطلب الرابع

على انǾ عبارة عن تسليم اǼŭتجات أك اŭخزكف : فيعرفاف اŭخطط اȍنتاجي" GARRET، SILVER" أما الباحثاف-  .إń أف اŭخطط اȍنتاجي ǿو إعداد طريقة أك أسلوب لتحقيق متطلبات اȍنتاج" NILLAND" يشŚ الباحث-  :Ǽǿاؾ تعاريف كمفاǿيم متعددة للمخطط اȍنتاجي كمن ǿذǽ اŭفاǿيم نذكر :مفهوم المخطط الإنتاجي:الفرع الاول
التاـ إń اŭستهلكś عن طريق جدكؿ معŞ ،śيث أف جميع أنشطة الدكرة التصǼيعية Ÿب أف تعتمد على التخطيط كالتǼسيق 

فيشŚ إń أف اŭخطط اȍنتاجي ǿو اȋخذ بعś اȏعتبار الطلب اŭستقبلي على سلعة معيǼة، " MAYER "أما الباحث -  .كالسيطرة إń أف يتم Ţقيق اŮدؼ
أف ǿذا يتطلب التوقع باŭبيعات اŭستقبلية، كترجمة  كعلى ǿذا اȋساسي تم تعبئة الطاقة اȍنتاجية الȐزمة ŭواجهة ǿذا الطلب، أم

ǿو عبارة عن متوالية تقوـ بتحويل اŭوارد من شكل إń آخر مرغوب فيǾ كيركز ǿذا التعريف على  " AHUKAأما الباحث -  .ǿذا التوقع إű ńتلف اŭتطلبات اȍنتاجية، كالعمل على اūصوؿ على ǿذǽ اŭتطلبات
 1.مفهوـ العمليات، كالŤ Ŗر بها مدخȐت العملية اȍنتاجية كتتحوؿ إű ńرجات Żكن اȏستفادة مǼها

 : تكمن أŷية اŭخطط اȍنتاجي إń ما يلي :أǿمية المخطط الإنتاجي وأǿدافǾ:الفرع الثاني 

اǿȋداؼ اȍسŗاتيجية كالǼهائية للمǼظمة فهي تǼبثق من اǿȋداؼ التسويقية، تستلزـ خطط داعمة من قبل اȋنشطة  -
 (تكتيكية )اȋخرل للمǼظمة لبلوغ خطة اȍنتاج فهي ȏ تتم دفعة كاحدة بل Ťر عبر Ţقيق أǿداؼ جزئية أك مرحلية 

 .للخطة كعلى مدار فŗة التخطيط
 .اȍمكانات كاŭوارد اŭادية كاŭالية أـ البشرية الȐزمة ųȍاح ǿذǽ اŬطة كبلوغ ǿدفها -
 .السبل أك الطرؽ كاȍجراءات كالسياسات الȐزمة لتطبيق ǿذǽ اŬطة -
 .الفŗة الȐزمة ȏنتهاء اȋعماؿ كالعمليات ųȏاز أك تǼفيذ اŬطة -
 .الǼتائج اȋمثل للعمليات كŠا Źقق اųاز بǼود اŬطة Ŀ اŭواعيد المحددة -
 .اŪودة كتعř تقدŉ مǼتجات ذات مواصفات راقية كتشبع حاجة الزبوف -
 .اŭركنة كيقصد بها اȏستجابة للتغŚات الŢ Ŗصل Ŀ بيئة عمل اŭؤسسة الداخلية كاŬارجية -
 .التسليم السريع أم تقدŉ ما يطلب مǼها من مǼتجات بالسرعة اŭمكǼة إń الزبوف -
 .اȍبداع التكǼولوجي كǿو القدرة على إدخاؿ مǼتجات أك ابتكار عمليات جديدة أك Ţسن ما ǿو موجود -
 .50 ، ص 2004، دار اǼŭاǿج للǼشر كالتوزيع، الطبعة الثانية، عماف، تخطيط الإنتاج ومراقبتŰǾمد ابديوم اūسś،  2 25.26       ص ص،2007 دار اŭريخ للǼشر، الرياض، اŭملكة العربية السعودية، ، (مǼهج كمي مع حالة دراسية)تخطيط ومراقبة الإنتاج مؤيد الفضل، Ţ.2                                                            1قيق الرضا لدل العاملś كتطويرǿم -
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 .الكفاءة -
 .اŬدمات/ Ţسś نوعية اǼŭتجات -
 .الرŞية -
 .زرع قوة اȏنتماء للمǼظمة كالشعور باŭسؤكلية -
- Ǿقيادة السوؽ كالسيطرة علي. 
 .تعظيم مقسوـ اȋرباح أك أسعار اȋسهم ŭالكي اȋسهم -
 .القدرة على التكييف -
 .خدمة المجتمع -
اȍنتاجية كǿي مؤشر مهم على قدرة اǼŭظمة على Ţويل اŭدخȐت إű ńرجات Şيث تكوف قيمة اŭخرجات أكبر من  -

 .اŭدخȐت
الكلفة كاŭقصود بها اȍنتاج بكلفة معقولة Şيث يستطيع الزبوف أف يشŗم اǼŭتج بسهولة ككذلك تكوف الكلفة معقولة  -

 Ǽŭ.1ظمة اȋعماؿ Şيث تستطيع Ţقيق ǿامش من الربح اŭعقوؿ
 أنواع التخطيط الإنتاجي :الفرع الثالث

من اŭهاـ الŖ يقوـ بها مدير اȍنتاج ǿي أف يتوń إعداد اŬطة اȍنتاجية حيث تكوف كاضحة اŭعاŃ تŗجم أرقاـ الطلب اŭتوقع، 
إń كميات إنتاج مطلوب Ţقيقها Šواصفات Űدكدة ك Ŀ خȐؿ فŗات زمǼية Űدكدة ك تستخدـ ǿذǽ اŬطة كأساس ŭتابعة 

العاملś ك الآȏت، كاŭوارد الȐزمة : اųȍاز كما أنها تعد نقطة البدء Ţ Ŀديد مقدار اŭوارد اȍنتاجية الȐزمة كمن أمثلة ǿذǽ اŭوارد
. Ŀ توفǿ Śذǽ اȏحتياجات بالكمية اŭطلوبة ك Ŀ اŭوعد المحدد ǿو ضماف استمرارية العملية اȍنتاجية بأقصى كفاءة ŲكǼة

 :كŻكن التمييز بś ثȐث أنواع أساسية من ţطيط اȍنتاج على أساس اŭدة التخطيطية الŖ تغطيها اŬطة
 وع الأولǼ(تخطيط الطاقة )تخطيط طويل الأجل أو: ال  :

ţطيط طويل اȋجل ك ǿو الذم يتضمن Ţديد مستويات اȍنتاج Ŀ فŗات قادمة فقد يكوف  ŭدة عامś أك ثȐثة أك أكثر ك يعبر 
: عن ǿذا التخطيط بتخطيط الطاقة، ȋنǾ يتعلق بتحديد حجم الطاقة الȐزمة ك اختيار مستول معś من الطاقة ك مثاؿ ذلك

اختيار حجم الطاقة الȐزمة ك اختيار مستول معś من الطاقة، ك نظرا  ȋف ǿذا القرار يصعب تعديلĿ Ǿ اȋجل القصŚ، فإف 
.  اŭؤسسة ȏبد أف تتحمل نتائجǾ لفŗة طويلة

 وع الثانيǼ(التخطيط لمدة عام)تخطيط متوسط المدى أو : ال :
كǿو التخطيط متوسط اŭدل أك التخطيط اȍجماŅ كǿو يتعلق بتخطيط اȍنتاج ŭدة عاـ من تفصيل لكل شهر كليس من 

Ȑمث ňالشهر الثا Ŀ كن أف تبدأŻ هاǼك لك ،ǽتهي أخرǼأكؿ العاـ ك ت Ŀ طةŬالشهر : الضركرم أف تبدأ ا Ŀ تهيǼكؿ ك تȋللعاـ ا
الثاň للعاـ الثاň ك بانتهاء كل شهر يتم إسقاط الشهر اǼŭقضي ك إضافة شهر Ŀ أخر اŭخطط ك بذلك يكوف لدل الوحدة 

. Ű51مد ابديوم اūسś، مرجع سابق ، ص  1                                                            2. شهرا من الآف ك بشكل مستمر12اȍنتاحية űطط يغطي 

147.146ص ص ,2009 ،دار اŭسŚة للǼشر كالتوزيع الطبعة اńȋ,التخطيط والسيطرة على الإنتاج والعمليات. عبد الستار Űمد علي  2  



  الأعلطلاالإطا اللنظر للمخط  : الفصل الأول

- 39 -  

كتعرؼ ǿذǽ العملية بالتحديد للمخطط Ŀ نهاية كل شهر على ضوء ما تتحقق من أرقاـ حقيقية كليست مقدرة لكل من اȍنتاج 
ك ǿكذا فإف عملية ţطيط اȍنتاج مستمرة ك . بل ما يتم أيضا šديد الطلب اŭقرر Ūميع الفŗات اŭقبلة Ŀ اŬطة.ك الطلب

. ليست قرار يتم اţاذǽ مرة كاحدة Ŀ العاـ
 وع الثالثǼ(قصير الأجل )جدولة الإنتاج أو التخطيط: ال: 

ǿو الذم يتعلق بالتخطيط التفصيلي لفŗة إنتاجية تقل عن سǼة فقد يكوف التخطيط ŭدة شهر، أك أسبوع، أك يوـ أك حŭ ŕدة 
ساعات كدقائق كيطلق على ǿذǽ العملية جدكلة ȋنها تǼطوم على جدكلة استخداـ إمكانيات إنتاجية ȍنتاج أكثر من طلبية أك 

 .أمر إنتاجي Ŀ نفس الفŗة اȍنتاجية
ȋكامر إنتاجية ك طاŭا أف عملية اŪدكلة تتضمن  (إł... معدات، آȏت، عمالة، مكاف)ك تتضمن ţصيص اŭوارد اŭتاحة 

 řجمالية ك يعȍدل اŭنتاج متوسطة اȍطيط اţ ا طبقا لتقديرات مرحلةǿŚيتم تدب Ŗوارد الŭالتخصيص فإنها تعتمد على الطاقة، ك ا
ذلك أف اŪدكلة ǿي أخر عمليات التخطيط  لȎنتاج بدءا بتخطيط الطاقة، ك مركرا بالتخطيط متوسط اŭدل، كما Ŀ الشكل 

         1:التاŅ (05)رقم 
                        

عمليات تخطيط الإنتاج : (05)الشكل رقم                                
 
 
 

 
 
 

 
 

 2007،أعمال المؤتمرات ، المؤسسة العربية للتǼمية الإدارية ،التخطيط الإستراتيجي للتفوق والتميز في القطاع الحكومي: المصدر
 .58ص 

 
 
 
 
 
 

 . 148 مرجع سابق، ص ،عبد اƅستار محمد عƆي: 1                                                           

  عملية الجدولة
 تخطيط قصير المدى

 

 تخطيط الإنتاج
 

 تخطيط متوسط المدى
 

 تخطيط الطاقة
 

 تخطيط طويل المدى
 



  الأعلطلاالإطا اللنظر للمخط  : الفصل الأول

- 40 -  

šرم عملية Ţويل اŭدخȐت إű ńرجات Ŀ ظل نظاـ يدعى بالǼظاـ اȍنتاجي فقد  :الǼظام الإنتاجي:الفرع الرابع 
ǾعرفSHAFET  رجاتű ńت إȐدخŭويل اŢ ńتسعى إ Ŗتفاعلة الŭاصر اǼموعة من العů Ǿ1.(سلع كخدمات) بأن 

 (التكǼولوجيا كالزبائن)العملية التحويلية كاŭخرجات من  (ůهزين كاŭدخȐت) كيرل أف مكونات الǼظاـ اȍنتاجي تتألف من 
:  كالتغذية العكسية باȍضافة إń العمليات الرقابة للحفاظ على دŻومة الǼظاـ ككاȏتي

 :المجهزون والمدخلات-1-
يتمثل دكر المجهزكف Ŀ توفŚ اŭدخȐت الȐزمة للعمليات التحويلية كقد يكوف المجهز داخليا حيث يكوف نظاما إنتاجيا 
فرعيا من داخل اǼŭظمة كقياـ قسم اŬراطة بتزكيد أقساـ اŭعمل بالبراغي أك أف يكوف خارجيا إȏ أنهم Ţكمهم مدة Űددات من 

. (...التسليم Ŀ اŭوعد المحدد، كميات اŭتفق عليها جودة اŭواد المجهز )قبل اǼŭظمة 
، ȏف (اȋمواؿ كاŭواد اȋكلية، القول العاملة، اŭهارات، الزمن، التسهيȐت، كالطاقة كاŭعدات)أما اŭدخȐت كتشمل 

لضماف جودة  (الفحص بالعيǼات أك الفحص الكلي)جميع اŭدخȐت Ÿب أف تفحص قبل تسلمها من المجهزين كيكوف عن طريق 
. اŭخرجات

 :العمليات التحويلية-2-
تشŚ إů ńموعة العمليات الȐزمة لتمويل اŭدخȐت Ŀ الǼظاـ اȍنتاجي إű ńرجات سلع كخدمات كتعد ǿذǽ العملية 

: العǼصر اȋساسي Ŀ الǼظاـ اȍنتاجي كالŖ من خŮȐا يتم إضافة قيمة أك Ţقيق مǼفعة كǼǿاؾ عدة طرؽ لتحقيق ذلك من الآتي
 كراسي ńشجار إȋشب اŬعلها ذات فائدة كشكل أفضل كتحويل اŪ تȐدخŭيعتبر شكل ا. 
  فعة الزمانية كخزفǼŭا ńضافة إȍا Ŀ تتعرض للتلف أك تقادـ ȏ ة أخرل يزيد من قيمتها شرط أفŗف ńت إȐدخŭخزف ا

 .اŭدافئ اŭصǼعة صيفا لبيعها شتاء
  حظ أف ستقع على شارعȐؿ الدراسة يȐزيادة قيمتها كاف يكوف شراء ارض كمن خ Ǿت كالذم من شانȐدخŭفحص ا

 .šارم بشأنǾ يزيد من سعرǿا
 :المخرجات-3-

 Śرج مواد ضارة غţ دمات قدŬالسلع كا ńو حصيلة كعملية التمويل كإضافة إǿ دمات أك كل ماŬتتمثل بالسلع كا
. مرغوب بها تؤثر على اȋفراد داخل اǼŭظمة كخارجها أك الǼفايات اŭشعة اŭلوثة للبيئة

: الزبائن والتكǼولوجيا-4-    
يعدكف المجموعة الŖ تسعى اǼŭظمات لسد احتياجاتها من السلع كاŬدمات لكونهم Żثلوف عملية الǼمو كالتطور 

كآخر زبوف داخلي  (اقتǼاء السلعة بهدؼ استهȐكها )للمǼظمات Ŀ السوؽ كيقسم الزبائن إń زبائن مستهلكś للمǼتجات 
أم يقتř السلعة ) كأخر زبوف خارجي  (استخدامها كموارد تكميلية كمǼظمة إنتاج الثريات كقسم إنتاج اŭصابيح لتكمل مǼتجاتها

أما التكǼولوجيا فتشمل جميع اŭعدات كالآȏت الŖ تساعد اǼŭظمة على أداء أعماŮا بسرعة اŪودة عالية  (بهدؼ بيعها مرة أخرل
 .26 عماف، اȋردف، ص 2008 دار اليازكرم للǼشر كالتوزيع، الطبعة العربية ،(مرتكزات معرفية وكمية  )إدارة الإنتاج والعمليات غساف قاسم داكد الȐمي، أمŚة شكركŅ ألبياتي،  2 412 مرجع سابق، ص ،مؤيد الفضل1                                                            2.(اȍنساف الآŅ كأنظمة اūاسوب كغǿŚا)كبكلفة قليلة كمǼها 
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: التغذية العكسية والرقابة-1-5
تشمل اŭعلومات اŭرتدة من المجهزين كاŭدخȐت كالعمليات التحويلية كاŭخرجات كالزبائن كالتطور التكǼولوجي كتساعد 
ǿذǽ اŭعلومات مدراء العمليات Ŀ التخطيط الفعاؿ ţȏاذ اȍجراءات التصحيحية من خȐؿ الرقابة اŭستمرة للǼظاـ عǼاصر نظاـ 

العماؿ، اŭدراء، اŭعدات، استهȐؾ،  )إدارة العمليات متشابهة مع سابقة نظاـ إدارة اȍنتاج حيث يتكوف أيضا من اŭدخȐت 
كالزبائن كمعلومات عن  (سلع كخدمات ) كمن العمليات التحويلية كاŭخرجات (الǼشاط كالقوة– اŭواد اŬاـ، اŬدمات اȋرض 

  1.اŴȏياز كالŤ Ŗثل Šثابة تغذية عكسية، كيبś الشكȐف الآتياف عǼاصر كȐ من الǼظاـ اȍنتاج كنظاـ العمليات
 الانتاجيعǼاصر الǼظام :(06)الشكل رقم

 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

، دار اليازوري للǼشر  (مرتكزات معرفية وكمية  )غسان قاسم داود اللامي ، اميرة شكرولي البياتي ، إدارة الإنتاج والعمليات : المصدر 
 27 عمان ، الأردن ، ص2008والتوزيع ، الطبعة العربية 

 
 

 

                                                            
 .27 غسان قاسم داود اƅلامي ، أميرة شƄروƅي أƅبياتي ، ، نفس اƅمرجع اƅسابق ، ص(1)

 بيانات فعاƃيات

 اƃمجهزين - اƃمنافسين -     اƃزبائن -
 الاقتصاد -  اƃتƂنوƃوجيا -   اƃتشريعات اƃقانونية واƃحƂومية -

اƃمخرجات 
سƄع 
 وخدمات

نظام اƃتحويل 
اƃنقل 

اƃخزن 
اƃفحص 
واƃمراقبة 

 اƃتمويل
 بيانات بيانات

 فعاƃيات
 واƃسيطرة ةــــــاƃرقاب

Input 
 مدخلاتƃا 
 الأموال 
 موادƃيةاƃالأو 
 مجهزونƃا 
 عمالƃا 
 تسهيلاتƃا 
 معداتƃا 
 وقتƃا 
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المخطط المالي : المطلب الخامس 

مفهوم التمويل : أولا
 يعرؼ التمويل على أنǾ البحث عن الطرائق اǼŭاسبة للحصوؿ على اȋمواؿ كاختيار كتقسيم تلك الطرائق كاūصوؿ على اŭزيج 

. 1اȋفضل بيǼهما بشكل يتǼاسب كمية كنوعية احتياجات اŭؤسسة
ůموعة من القرارات حوؿ كيفية اūصوؿ على اȋمواؿ الȐزمة لتمويل استثمارات اŭؤسسة، كŢديد اŭزيج التمويلي اȋمثل من ǿو 

 2.مصادر التمويل اŭقرضة لȌمواؿ اŭملوكة من أجل تغطية استثمارات اŭؤسسة
. 3التمويل ǿو توفŚ اŭبالغ الǼقدية الȐزمة ȍنشاء أك تطوير مشركع عاـ أك خاص

  وظائف إدارة التمويل: ثانيا
   يعتبر التمويل كظيفة إدارية ȏ تقل أŷية عن باقي كظائف اŭشركع اȋخرل كإدارة اȋفراد كاȍنتاج، كذلك ŭا توفرǿ ǽذǽ الوظيفة 

 :من ليونة Ŀ تسيŚ العمل حيث أف اȍدارة اŭالية ǿي الŖ تتكفل بها، كفيما يلي سǼذكر أبرز كظائف إدارة التمويل
 - Ņاŭالتخطيط ا
الرقابة اŭالية - 
اūصوؿ على اȋمواؿ - 
استثمار اȋمواؿ - 
مقابلة اŭشاكل اŬاصة - 

 مفهوم المخطط التمويلي :ثالثا
 .4يعرؼ اŭخطط التمويلي على أنǾ دفŗ شامل Ÿمع űتلف الآثار الǼقدية لقرارات اȏستثمار كالتمويل على اŭدل الطويل -
 : كيعرؼ أيضا بأنǾ عرض ūالة مالية تقديرية على اŭدل الطويل Şيث Źدد كل من -

  دل الطويل من استثمارات كاحتياجاتŭمواؿ الضركرية لتغطية احتياجات التمويل على اȋمقدار كأصل موارد رؤكس ا
. رأس اŭاؿ العامل

 Ņاŭقيق التوازف اŢ شركط .
 :كيعرؼ أيضا -

  صوؿūمواؿ بصفتها كموارد، كما تتضمن كيفية اȋستخداـ اȏ ت الكيفيةȐخطة مالية تتضمن بعض التفصي Ǿعلى أن
.  على ǿذǽ اŭوارد

 ية طويلةǼات زمŗف Ŀ ؤسسةŭأصوؿ تستخدمها ا Ŀ مواؿȋو استثمار اǿ طط التمويلű . ، مذكرة  مقدمة لǼيل شهادة اŭاجستANSEJ ،Śتمويل المؤسسات المصغرة في إطار الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب :  إلياس عقاؿ1                                                           
. 20 ، ص 1، ط1998، دار صفاء للǼشر كالتوزيع، عماف، اȋردف، الإدارة المالية الحديثة: حمزة الشيخي، إبراǿيم اŪزراكم 2 . 37، صţ2008صص إدارة أعماؿ، كلية العلوـ اȏقتصادية كالتجارية كعلوـ التسيŚ، جامعة بسكرة، اŪزائر،    .24، ص 2008، دار العلوـ للǼشر كالتوزيع، عǼابة، اŪزائر، تمويل المǼشآت الاقتصادية: أحمد بوراس 3

4
  Couland Alain: gestion financière « Analyse et décision », Démos, 1997, p190. 
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  يكلǿ عرض ńإ Ņاŭخطط اŭيهدؼ ا Ǿت الضركرية كتبرير طلب التمويل، كعليȐيسمح بتقييم طبيعة كحجم التموي
 1.حاجات التمويل للمؤسسة اŭزعم إنشاؤǿا

. الهيكل التمويلي الأمثل للمؤسسة:رابعا 

Ŀ بعض اȋحياف ȏ يعتمد اŭستثمركف Ť Ŀويل مشاريعهم على مصدر كاحد للتمويل كإŶا يعملوف على تǼويع تلك 
 Ǿكن أف نقوؿ بأنŻ بهيكل التمويل الذم Ǿصادر، ذلك ما نسميŭوازنة "اŭظلها تتحقق ا Ŀ Ŗختلفة كالŭتوليفة مصادر التمويل ا

. بś العائد كŠا يسمح Ŀ الǼهاية بتعظيم القيمة السوقية لȌسهم

:  الرفع المالي .1 :لكن ǿذǽ التوليفة تتحكم عدة معايĿ Ś قرار اختيارǿا كǿي

يقصد بالرفع اŭاŅ نسبة ůموع القركض إů ńموع اȋصوؿ ، فالرفع اŭاŅ يعتبر من اȏعتبارات اŮامة ţ Ŀطيط اŮيكل التمويلي 
للشركة كعليǾ فȐبد من إŸاد العائد الصاĿ للسهم العادم Ŀ ظل كل ǿيكل Ťويلي مقŗح كعليǾ فȐبد من اŭستثمرين القياـ 

باختيار مصادر التمويل الŖ تدر أكبر قدر من اȋرباح ، فǼجد أف تكلفة اūصوؿ على القركض أقل من تكلفة اȋسهم اŭمتازة 
كذلك ȋف الفائدة اŭدفوعة على القركض تكوف معفية من الضريبة فإذا كاف العائد اŭتوقع اūصوؿ عليǾ من اȍقراض أكبر من 

الملائمة   .2الفائدة اŭطبقة على القركض ،  فذلك يؤدم  إń ترغيب سعر السهم السوقي ، كمǾǼ زيادة أرباح السهم العادم كالعكس صحيح  

 Ǿشركع كطبيعتها، كعليŭا Ŀ ستخدمةŭصوؿ اȋستثمر من أنواع اŭيلجا إليها ا Ŗا ارتباط مصادر التمويل الǼǿ ئمةȐŭكنقصد با
 :فȐبد من مراعاة الǼقاط التالية عǼد اللجوء إń التمويل

  (اȋسهم العادية )Ťويل اȋصوؿ الثابتة كالدائمة فȐبد من اللجوء إń القركض الطويلة اȋجل كأمواؿ اŭلكية - 

 - śتهي بانتهاء موسم معǼوسمية تŭنشطة اȋف اȋ ،وسميةŭنشطة اȋويل اŤ Ŀ جلȋعدـ استعماؿ كاستخداـ القركض الطويلة ا
،كعليǾ يكوف للمشركع القدرة على تسديد القركض لوجود تدفقات نقدية ، كلكن الفائدة تبقى مستمرة ȋنǾ قرض طويل اȋجل ، 

 ǿ. 2ذا ما قد يولد مشكلة Ŀ السيولة بالǼسبة للمشركع 
. 169، ص 2012، ديواف اŭطبوعات اŪامعية، اŪزائر، التسيير المالي: مبارؾ لسلوس 1                                                            لصǼاعة الفريǼة  G.M.D LA BELLE دراسة الجدوى ومعايير تقييم المشاريع الاستثمارية دراسة حالة مؤسسة بن حساف حكيم ، 2

 2005/2006مذكرة مقدمة لǼيل شهادة اŭاجستĿ Ś علوـ التسيŚ فرع إدارة اȋعماؿ ، كلية العلوـ اȏقتصادية كالتسيŚ ، جامعة اŪزائر ، ،والسميد 
. 113ص
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عدـ Ťويل اȋصوؿ اŭتداكلة بواسطة أمواؿ اŭلكية ، ȋنǾ بانتهاء الǼشاط اŭوسمي تكوف اŭؤسسة ملزمة على دفع التوزيعات ūملة - 
المرونة . 3 .اȋسهم كذلك ما قد يؤثر على الرŞية

 Ŀ ركنةŭفدرجة ا ، Ǿالظركؼ المحيط ب Śشأ بتغǼت Ŗحتياجات الȏمع ا Ņاŭا Ǿيكلǿ شركع على تكييفŭركنة قدرة اŭكنقصد با
: تتوقف على  (اŮيكل اŭاŅ )الشركة 

  التكاليف الثابتة للمشركع Ŀ ركنةŭا. 
  اتفاقيات القركض Ŀ قيدةŭالشركط ا. 
  اضŗقȏستيعابية للشركة على اȏالطاقة ا. 

فاŭركنة تفيد جدا Ŀ تكوين اŮيكل اŭاŅ اȋمثل لعملها على توفŚ عدد من البدائل اŭختلفة للتمويل كعليǾ ففائدة اŭركنة 
 Ŀ اǿكن إظهارŻ  :

Ŀ شركط اȏقŗاض كإذا أصر اŭشركع على أف يتضمن عقد القرض شرطا يعطي Ůا اūق Ŀ رد السǼدات كقتما تشاء ، تزداد - 
. للمشركع فرص إنهاء القرض ،كعمل قرض جديد Šا Źقق للمشركع فائدة أكبر

 - Ņاŭيكل اŮا Ŀ ركنةŭختلفة كلكن لتوفر اŭمواؿ اȋساكمة كالتفاكض مع مصادر اŭشركع على اŭركنة زادت قوة اŭإذا توفرت ا
يستلزـ تكلفة إضافية فإذا أرادت اŭؤسسة مثȐ اūصوؿ على قركض مسŚة فهي ملزمة على دفع فائدة أعلى ، كعليȏ Ǿبد على 

 :الضرائب ونمو واستقرار المبيعات.4 1.اŭؤسسة دراسة مقارنة بś التكاليف اȍضافية كمزايا التمتع باŭركنة

تؤثر الضرائب على اŮيكل التمويلي من خȐؿ الوفورات الضريبية الŢ Ŗققها ،كبالتاŅ عǼد اختيار ǿيكل Ťويلي يتم تفصيل 
اŮيكل اŭاŅ ، الذم يتضمن نسبة عالية من اȏقŗاض كذلك لȐستفادة من اŬصم الضريبي ، Şيث أف الوفر الذم ŢققǾ تلك 

:  اȍعفاءات الضريبية ǿي 

كمعدؿ الضريبة ،ǿذǽ الوفورات تؤدم على زيادة قدرة اǼŭشأة Ŀ مقابلة التزاماتها الثابتة، أما التقلبات Ŀ اŭبيعات سعر الفائدة 
فتؤدم إń زيادة اŭخاطر التجارية ، ذلك ما يؤدم إń امتǼاع اǼŭشآت على اȍقŗاضات الكبŚة اūجم ، خوفا من عدـ قدرتها 

 ǽذǿ Ŀشأة ، كǼارجي للمŬرتفاع ، فذلك أمر يستلزـ زيادة التمويل اȏمو ك اǼو الŴ Ǿبيعات تتجŭعلى السداد ، أما إذا كانت ا
. اūالة تعتبر القركض من أنسب مصادر التمويل  لرخصها . 114ص ،مرجع سابق بن حسان حƄيم ،1                                                           
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: تكلفة الحصول على الأموال -5

كفق ǿذا العامل يتم تفضيل اŮياكل التمويلية الŖ تعرؼ اŵفاض Ŀ تكلفة اūصوؿ على اȋمواؿ ، ǿذǽ التكلفة ţتلف كفق  
: نسبة اȏقŗاض على حقوؽ اŭلكية ، كلقد Ťت دراسة ǿذǽ التكلفة كفق اŭداخيل التالية   مدخل صاĿ الربح كالذم نقصد بǾ تغŚ متوسط التكلفة كفق اختȐؼ نسبة اȏقŗاض، فكلما  -1

.        زادت نسبة اȏقŗاض Ŀ اŮيكل التمويلي كلما زادت التكلفة Ŀ اŵȏفاض كعليǾ يكوف الربح مرتفع مدخل صاĿ ربح العمليات كالذم يفŗض ثبات متوسط التكلفة بوجود عȐقة بś زيادة اȏقŗاض داخل اŮيكل التمويلي  - 2
اŭدخل التقليدم كالذم يفŗض تغŚ متوسط التكلفة بتغŚ نسبة اȏقŗاض  داخل اŮيكل التمويلي ، فهذا اŭدخل يفŗض   -3  .كبś درجة اŭخاطرة اŭرتبطة بذلك ، ذلك ما يزيد من تكلفة اȋمواؿ اŬاصة بأمواؿ اŭلكية

 Ŀ ا كذلكŮ مستول Ňأد ńالوصوؿ إ ŕيكل التمويلي كذلك حŮاض داخل اŗقȏفاض متوسط التكلفة بارتفاع نسبة اŵا
المخاطرة  . 6 . مدخل مدجيلياň كميلر كالذم يفŗض ثبات متوسط التكلفة مهما تغŚت نسبة القركض إń حقوؽ اŭلكية  -4 نقطة اȏقŗاض اŭثلى، كإذا استمرت نسبة اȏقŗاض Ŀ اȏرتفاع فذلك ما يؤدم إń ارتفاع متوسط التكلفة ůددا 

إف اǼŭشأة عǼد اختيارǿا للهيكل التمويلي فهي تعمل على اختيارǿا أك على اختيار اŮيكل التمويلي الذم يتميز بأقل  درجة من 
 śا التمييز بǼكن لŻ خاطرة ، كلذاŭا: 

 . اŭخاطر العامة كǿي تلك اŭخاطر الŖ تكوف مرتبطة باȏقتصاد الوطř ، كŻ ȏكن للمǼشأة šاكزǿا، كتغŚ أسعار الفائدة- 

 .1اŭخاطر اŬاصة ك ǿي تلك اŭخاطر الŖ تكوف اǼŭشأة قادرة على مواجهتها كتǼوع اŭخاطر اŭالية- 
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يتم Ťويل اŭشركع بعدة طرؽ إما Šصادر خاصة مائة باŭائة أك عن طريق : تحديد ǿيكل تمويل المشروع  -ȏ: 1عداد اŭخطط اŭاŅ للمشركع Ÿب القياـ Šايلي  . المخطط الماليخطوات اعداد: خامسا 
 :تحديد تكاليف المشروع  -2  (.... القركض من اŭؤسسات اŭالية+ Ťويل خاص  )Ťويل ثǼائي أك ثȐثي 

 ǿي تلك التكاليف الŖ تǼفق مع بداية تشغيل اŭشركع من أكؿ سǼة كتتضمن التكاليف الȐزمة :التكاليف التشغيلية السǼوية -
 1 :لتشغيل الطاقة اŭتاحة كما يلي

  التكاليف  البيان
  الأجور
  الإيجار

  تكاليف المواد الأولية
  الترويج
  الصيانة

..  

..  

..  

 من اŭخطط التǼظيمي
 من اŭخطط اȍنتاجي
 من اŭخطط اȍنتاجي
 من اŭخطط التسويقي
 من اŭخطط اȍنتاجي

   المجموع
 6،ص 2011ايهاب خالد مقابلة،اعداد وتقييم دراسات الجدوى وتقييم المشروعات،دورة تكويǼية بالجامعة الهاشمية ،عمان،: المصدر

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 6،ص 2011،دكرة تكويǼية باŪامعة اŮاشمية ،عماف،اȏردف،اعداد وتقييم دراسات الجدوى وتقييم المشروعاتايهاب خالد مقابلة،.د 1                                                            
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أم Ţديد كل اŭصاريف الŖ تǼفق من ūظة ظهور فكرة اŭشركع حŕ انتهاء فŗة šارب التشغيل : تحديد ǿيكل الاستثمار -

  :كتتضمن ما يلي
 التكاليف البيان

 بǼاء وتهيئة
 تجهيزات وأدوات
 معدات صǼاعية
 معدات الǼقل

... 

... 
.... 

 

  المجموع
  2ص ، مرجع سابقايهاب خالد مقابلة،: المصدر

التكاليف اŭتغŚة ǿي تلك التكاليف الŖ تتغů Ŀ Śموعها بطريقة مباشرة كبصفة تǼاسبية مع التغĿ Ś  :التكاليف المتغيرةتحديد  -
، كإذا اŵفض  10℅: ، فإف ůموع التكاليف اŭتغŚة ستزيد بػ 10 ℅الǼشاط، فإذا زاد مستول الǼشاط بǼسبة (حجم)مستول 

، كما Żكن تعريف التكاليف اŭتغŚة على  25 ℅، فإف ůموع التكاليف اŭتغŚة ستǼخفض بǼسبة 25 ℅مستول الǼشاط بǼسبة
كŻكن التعبŚ عن مستول الǼشاط بعدة طرؽ  (كالذم يقاس غالبا بالǼسبة لرقم اȋعماؿ)أنها مبلغ متǼاسب مع حجم الǼشاط 

  ...كمية اŭواد اŭشŗاة، عدد الوحدات اǼŭتجة، :مثل
ǿي تلك التكاليف الŖ تظل ثابتة ů Ŀموعها كذلك بغض الǼظر عن التغŚ الذم Źصل Ŀ مستول  :التكاليف الثابتةتحديد  -

فهي عكس التكاليف اŭتغŚة ȏ تتأثر بالتغĿ Ś مستول الǼشاط ، كبالتاŅ كلما إŵفض أك ارتفع مستول الǼشاط تظل   الǼشاط،
اŸȍار الشهرم للمحȐت التجارية، التأمś اŬاص   :التكاليف الثابتة ȏ تتغů Ŀ Śموعها، كمن اȋمثلة عن التكاليف الثابتة ųد

 1...باŭصانع، اǿȍتȐؾ اŬطي لȏȊت كاŭعدات
 

 

 96،ص2013،دار اسΎمΔ لϠنشر ϭالتϭزϳع،الاردن،محΎسبΔ التكΎليف الحديثΔ من خلال الانشطΔحجΎزϱ اسمΎعϳل،معΎلϡϳ سعΎد، 1                                                            
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  يتضمن تصǼيف الاعباء حسب طبيعتها01جدول رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 الأعباء حسب حجم الǼشاط

 طبيعة العبء
 متغيرة تابتة

 x (600/ح)البضائع المستهلكة  
 x  (601/ح)المواد الأولية المستهلكة  x x  ات الأخرى المستهلكةǼ(602/ح)التموي  x x  (607/ح)المشتريات غير المخزنة من المواد والتوريدات  x   (613/ح)الايجار  x x  (615/ح)الصيانة والتصليحات، والرعاية  x   اتǼ(616/ح)أقساط التأمي  x   شر والعلاقات العامةǼ(623/ح)الاشهار وال  x x  قل الجماعي للعاملينǼ(624/ح)نقل السلع وال  x   قلات والمهمات والاستقبالاتǼ(625/ح)الت  x x  (626/ح)مصاريف البريد والاتصالات السلكية واللاسلكية  x X  (631/ح)أجور العاملين  x X  (635/ح)الاشتراكات المدفوعة للهيئات الاجتماعية  x   (653/ح )أتعاب حضور  x   (661/ح)أعباء الفوائد  x   تلاكات والمؤونات وخسائر القيمةǿح )مخصصات الا/ 68xx) 

 مدϭنΔ المخطط المحΎسبي المΎلي: المصدر    
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يكوف متغŚ  جزء من التكلفة)م التكلفة الŢ Ŗتوم Ŀ آف كاحد على عǼصر متغŚ كعǼصر ثابت ھ :التكاليف المختلطةتحديد  -

التغĿ Ś مستول  ا ȏ تتغŚ تǼاسبيا معھ، إذا فالتكلفة اŭختلطة تتغĿ Ś المجموع، لكن(بالǼسبة ŭستول الǼشاط كآخر يبقى ثابت
ك اȍشŗاؾ Ŀ ھك اتف اȋرضي حيث Ţتوم على جزء ثابتھتكاليف اؿ :كمن اȋمثلة عن التكاليف اŭختلطة ųد .الǼشاط
من التكاليف اŭختلطة اūد  ك تكلفة إجراء اŭكاŭات، كŻثل اŪزء الثابتھكجزء متغŚ ك (رشǾأ 3  دج لكل456)اتف لǾخدمة ا

زة لȎستخداـ، كبالتاŅ فإف اŪزء ھذǽ اŬدمة لكي تكوف متاحة كجاھ بظاȋدŇ اȋساسي ȋعباء اŬدمة الȐزمة لمجرد اȍحتفا
  .(مستول الǼشاط)لكة فعȐ ھاŭتغŚ يتغŚ تǼاسبيا مع التغĿ Ś مقدار اŬدمة اŭست

ف، حيث تǼدرج ضمن -Ţ31-12سب اǿȏتȐكات Ŀ نهاية السǼة اŭالية كالŖ عادة ما تكوف  :حساب اǿتلاك التثبيتات  -
. عملية اŪرد المحاسبي للتثبيتات كǿذا من خȐؿ مȐحظة كتسجيل كل اŵفاض Ŀ قيمة التثبيتات نتيجة للتقادـ كاȏستخداـ

 Ǿؾ بأنȐتǿȏاحية :" كيعرؼ اǼولوجي، كمن الǼمع الوقت نتيجة استخدامها أك نتيجة للتطور التك śقيمة تثبيت مع Ŀ ňتد
  :كأǿم أنواعها ǿي". اȏقتصادية ǿو كسيلة لتوزيع تكلفة اȏستثمار حسب الزمن

- ȏطي اŬؾ اȐتǿ(الثابت) 
  اǿȏتȐؾ اŭتǼاقص -
 اǿȏتȐؾ اŭتزايد -
 .اǿتȐؾ Şسب كحدات اȍنتاج -

: ȏيطبق اǿȏتȐؾ على: ملاحظة
 راضيȋا( اجم فهي تهتلكǼŭاء المحاجر كاǼباستث) 
 ازųȏالية، كالتثبيتات قيد اŭاعداد القوائم المالية  -3 . التثبيتات ا: 
  ادة  :اعداد الميزانية : اولاŭا Ŀ Ņاŭظاـ المحاسبي اǼال Ŀ يزانيةŭفيذم 32عرفت اǼرسوـ التŭكما 08/156 من ا 

، حيث يبرز عرض اȋصوؿ "  :يلي اŬصوـ داخلها الفصل كŢدد اŭيزانية بصفة مفصلة عǼاصر اȋصوؿ كعǼاصر اŬصوـ
اŭيزانية ǿي عبارة عن قائمة تظهر Ŀ ، كعليǾ كطبقا للǼظاـ المحاسبي اŭاŅ  .”بś العǼاصر اŪارية كالعǼاصر غŚ جارية 

 كالŖ تعرؼ بأنها موجودات اŭؤسسة كاŭوارد الŖ يسǿŚا الكياف بفعل أحداث ماضية الجانب الأيمن لها الأصول

ńؤسسة إŭافع اقتصادية مستقبلية، كتقسم أصوؿ اǼم Ǿف توفر لȋ وجهةŭ1: كا 
                                                            1  śمد بوتŰ :زائر، ،المحاسبة العامة للمؤسسةŪامعية، اŪطبوعات اŭ49ص ، 1999 ديواف ا  
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 ادية :أصول غير جاريةŭؤسسة بصفة دائمة كتضم التثبيتات اŭدمة اŬ وجهةŭكا(ȋقل ضي،اراǼمعدات ال ،ňباŭا...). ،
 (اȋسهم كالسǼدات)لتثبيتات اŭاليةا، .(..اŭعلوماتية، شهرة المحلبرامج  ) التثبيتات اŭعǼوية

 أصول جارية: Śجل القصȋا Ŀ ؤسسة أف تستهلكها أك تبيعهاŭتتوقع ا Ŗصوؿ الȋي اǿ ( ؿȐؿ خȐستغȏدكرة ا)  
 .الديوف قصŚة اȋجل كǿي الŖ يتوقع تسديدǿا خȐؿ دكرة اȏستغȐؿ : الخصوم الجارية 3-  الديوف طويلة اȋجل :جاريةالالخصوم غير  2-  (مساŷات الشركاء، اȋرباح غŚ موزعة) مصادر Ťويل ذاتية :أموال خاصة 1- :إń  يظهر خصوـ اŭؤسسة كالǿ Ŗي عبارة عن مصادر Ťويل اŭؤسسة كتقسمأما الجانب الأيسر للقائمة

  انواع الميزانيات: 
 ها، كمن خصائصها :الميزانية الافتتاحيةǼة أك بتاريخ تكويǼبداية الس Ŀ الية للمؤسسةŭإلزامية  تظهر الوضعية ا Śأنها غ

 .قانونا كȏ تظهر الǼتيجة فيها
  ي إلزامية قانونا: الميزانية الختاميةǿتيجة كǼة المحاسبية كتظهر الŗنهاية الف Ŀ 1.تعد 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Ű50مد بوتś ، مرجع سابق ، ص   1                                                            
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 يوضح شكل الميزانية: 02جدول رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 52محمد بوتين ، مرجع سابق ص : المصدر 
 
 
 
 
 

 
 الأصول الخصوم

(1-ن)السǼة  (ن)السǼة   (1-ن)السǼة  البيان  (ن)السǼة     المجموع       المجموع        مجموع الأصول  الجارية              الǼقدية            العملاء            المخزونات            أصول  جارية     خصوم جارية       مجموع الأصول غير جارية             تثبيتات مالية            تثبيتات مادية     خصوم غير جارية       تثبيتات معǼوية            أصول غير جارية     أموال خاصة       البيان 
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  اؿ العامل : تحديد احتياجات رأس المال العامل: ثانياŭيعرؼ رأس ا(FR)  اǿتستثمر Ŗبالغ الŭا Ņإجما Ǿعلى أن
اŭؤسسة Ŀ اȋصوؿ قصŚة اȋجل، كيعرؼ كذلك على أنǾ إجماؿ اȋصوؿ اŭتداكلة مطركحا مǾǼ إجماŅ اŬصوـ اŭتداكلة، 

بأنها رأس اŭاؿ  (BFR)كتعرؼ احتياجات رأس اŭاؿ العامل . كǿو رأس اŭاؿ الفائض اŭستعمل أثǼاء دكرة اȏستغȐؿ
العامل الذم Ţتاج إليǾ اŭؤسسة فعŭ Ȑواجهة احتياجات السيولة عǼد مواعيد استحقاؽ الديوف القصŚة اȋجل، 

 1.كتتضمن تسيŚ دكرة اȏستغȐؿ بصفة عادية
 احتياجات رأس المال العامل: 07شكل رقم 

 

 تائج : ثالثاǼتوقع :اعداد جدول حسابات الŭيرادات اȍتلف التكاليف كاű و جدكؿ يوضحǿللمشركع، حيث ة 
 سǼوات أك أكثر كذلك من أجل اŭساعدة Ŀ اţاذ القرارات 03يسمح لصاحب اŭشركع بتتبع تطورǿا على مدل 

 :كاŪدكؿ التاŅ يوضح ذلك
 34 ، ص 2009،الدار الجΎمعΔϳ،الاسكندرΔϳ،المشتϭ ΕΎϘالϬندسΔ المΎليΔفرϳد النجΎر،.د  1                                                            
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  جدول حسابات الǼتائج: 03جدول رقم 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

-1-ن- الدϭرة  -ن - الدϭرة   Δصر ملاحظΎل       العنΎالأعم ϡد        رقϳق ΕΎالمنتجϭ ΔمΎالت ΕΎالمنتج ΕΎنϭر مخزϳتغ
- 1-إنتΎج السنΔ المΎليΔ        إعΎنΕΎ الاستغلال       الإنتΎج المثبΕ       التصنϳع        ΔكϠϬالمست ΕΎϳالأخرى       المشتر ΕΎلاكϬالاستϭ ΔجϳرΎالخ ΕΎالخدم        ΔليΎالم Δالسن ϙلاϬ2- است- (2-1)الϘيمΔ المضΎفΔ للاستغلال          استرجΎع خسΎئر الϭ ϡϳϔالمؤϭنΕΎ        المخصصΕΎ للاهتلاكϭ ΕΎالمؤϭنΕΎ        الأعبΎء العمΎϳϠتΔϳ الأخرى       الاϳراداΕ العمΎϳϠتΔϳ الأخرى        -4- الΎϔئض الإجمΎلي عن الاستغلال        الضرائϭ Ώالرسϭ ϡϭالمدفϭعΕΎ الممΎثΔϠ       أعبΎء المستخدمϳن       
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 مدونة الǼظام المحاسبي المالي: المصدر 

 

 

 

 

       ΔتيΎيϠالعم Δ5-النتيج-        ΔϳلΎالم Εراداϳالا        ΔϳلΎء المΎالأعب         ΔليΎالم Δ6-النتيج-          Δقبل الضريب ΔديΎالع Δ(6+5- ) 7-النتيج        ΔϳدΎئج العΎعن النت ΎϬدفع Ώاجϭال Ώالضرائ        ΔϠالمؤج Ώالضرائ( Εراϳتغ) ΔϳدΎالع Δجϳل النتϭح        ΔϳدΎالع Δالأنشط Εراداϳع اϭمجم       ΔϳدΎالع Δء الأنشطΎع أعبϭمجم        ΔϳدΎالع Δللأنشط ΔϳفΎالص Δجϳ8-النت-         ΔϳدΎر العϳصر غΎالعن -Εراداϳإ         ΔϳدΎر العϳصر غΎء- العنΎأعب         ΔϳدΎر العϳغ Δجϳ9-النت-      ΔليΎالم ΔسنϠل ΔفيΎالص Δ10-النتيج-  
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  قدية: رابعاǼالفائض أك   :اعداد الميزانية ال Ņتوقعة، كبالتاŭقدية اǼدفوعات الŭقبوضات كاŭا śي عبارة عن تقرير يبǿ
كتعد اŭوازنة الǼقدية على أساس شهرم عادة ŭدة ستة أشهر أك .  (شهريان مثȐلاُ )العجز الǼقدم لفŗات قصŚة من الزمن 

سǼة، كبالتاŅ فإف حجر اȋساس Ŀ إعداد اŭوازنة الǼقدية ǿو كجود تǼبؤ باŭبيعات لكل شهر من أشهر اŭوازنة الǼقدية، 

 1 .ككذلك تقدير للمشŗيات كلكل عǼصر من عǼاصر اȍنفاؽ الǼقدم اȋخرل
 الميزانية الǼقدية: 04جدول رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ǽǿا يتم تقييم اŭشركع من خȐؿ مؤشرات űتلفة كǿذا لتبياف رŞية اŭشركع كيǼحصر  :التقييم المالي للمشروع  -4 

  :ǿذا التقييم Ŀ قياس مدل قدرة اŭشركع على در العوائد كمن بǿ śذǽ اŭؤشرات ųد
  الية : صافي القيمة الحاليةūقدية الداخلة كالقيمة اǼالية للتدفقات الūالقيمة ا śؤشر على الفرؽ بŭذا اǿ يعتمد

للتدفقات الǼقدية اŬارجة للمشركع، فإذا كانت الǼتيجة موجبة فاŭشركع مربح كذك جدكل كالعكس صحيح، كŢسب 
 2: صاĿ القيمة اūالية كما يلي

 
 48فرϳد النجΎر ، مرجع سΎبϕ ، ص  2 67محمد بϭتϳن ، مرجع سΎبϕ ، ص  1                                                            
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 قيمة اȏستثمار- ůموع التدفقات الǼقدية اūالية= ح.ؽ.ص      

 VAN=∑NR(1+Ri)-n – I0  
  حيث: NR  Ŀقدم الصاǼي التدفق الǿ  = تيجة الصافيةǼؤكنات كخسائر القيمة+ الŭؾ كاȐتǿȏصصات اű  
 Ri صمŬي معامل اǿ  
 I0  يǿستثمارȏقيمة ا   

 ستثمار: فترة الاستردادȏجاع قيمة اŗسȏ زمةȐية الǼة الزمŗاد الفŸإ ńكتهدؼ إ Ņاŭاؿ  )تعد من أبسط الطرؽ للتقييم اŭرأس ا
 :  أم عǼدما يكوف VAN =0: ، كŢدد عǼدما يتحقق الشرط التاŅ (اŭستثمر

 I0 = ∑NR(1+Ri)-n   
  قطة التعادؿ، نقطة التوازف،  :عتبة المردوديةǼيتة، كتعرؼ بأنها اكتسمى أيضا بŭقطة اǼرجة، الūقطة اǼباعة ": لŭخرجات اŭكمية ا

الŖ يتساكل عǼدǿا إجماŅ اȍيرادات مع إجماŅ التكاليف، أم كمية اŭخرجات اŭباعة الŖ يكوف عǼدǿا دخل التشغيل مساكيا 
من خȐؿ التعريف السابق نستǼج بأف عتبة الرŞية تسمح Šعرفة مستول الǼشاط الضركرم الذم من خȐلŢ Ǿقق اŭؤسسة  ؛ ”للصفر

كبعدǿا  (خسارة )نتيجة معدكمة، حيث عǼدǿا يغطي رقم اȋعماؿ إجماŅ التكاليف، كبالتاŅ قبل ǿذǽ الǼقطة تكوف الǼتيجة سالبة 
  .مباشرة تبدأ اŭؤسسة Ţ Ŀقيق الربح

 Ńياǿ يةŞقق عتبة الرŢ Ŗعادلة الكمية ال:  
  اŮامش على التكلفة اŭتغŚة للوحدة/ التكاليف الثابتة *= ؾ

 ر دكدية كما يليŭكيتحقق رقم أعماؿ عتبة ا : 
  السعر (اŮامش على التكلفة اŭتغŚة/ التكاليف الثابتة)*= ع.ر

 : كما Żكن Ţديد عتبة الرŞية زمǼيا من خȐؿ
 1 .إذا كاف اūساب باȋياـ (360) أك 12 * (رقم اȋعماؿ/ رقم أعماؿ عتبة اŭردكية )*= ز
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: خلاصة الفصل

   إف إعداد كتǼفيذ űطط اȋعماؿ سواء تعلق اȋمر بإنشاء مقاكلة جديدة أك بإدخاؿ جملة من التعديȐت التǼظيمية بالǼسبة       
للمؤسسة القائمة، يتطلب عدة قرارات متداخلة فيما بيǼها، كاţاذ ǿذǽ القرارات يتوقف على مدل دقة اŭعلومات اŭتحصل عليها 

اł، إضافة إń إمكانيات اŭؤسسة اŭادية كالبشرية، فمخطط اȋعماؿ ǿو Šثابة توضيح ...بالǼسبة لوضعية السوؽ، اǼŭافسة، الزبائن
للمسار اȍسŗاتيجي للمؤسسة سواء تعلق اȋمر ببداية الǼشاط أك أثǼاء سŚكرتǾ، كمن خȐؿ التقييم الدكرم للمؤسسة الذم يتم 

التحليل اȏسŗاتيجي، الذم Żثل مرحلة مهمة ضمن مراحل اȍدارة اȍسŗاتيجية اŮدؼ مǿ ǾǼو إبراز نقاط القوة كالضعف باعتماد 
الداخلية من خȐؿ تقييم البيئة الداخلية، كاكتشاؼ كŢليل الفرص كالتهديدات من خȐؿ تقييم البيئة اŬارجية، كمن خȐؿ 

  .التحليل اŭزدكج للبيئة
 ك .   كĿ اȋخŚ  نستطيع القوؿ بأنŸ Ǿب التأكيد على أŷية űطط اȋعماؿ ūاملي اŭشاريع كتطوير أفكار جديدة Ŀ اŭستقبل

ǽد إعدادǼب تفاديها عŸ Ŗخطاء الȋعماؿ ك اȋطط اű يات إعدادǼعماؿ كثيقة مرجعية متداكلة  كالتعرؼ على تقȋطط اű جعل
 .(اł...اŭقاكلś، البǼوؾ، الدكلة )بű śتلف اȋطراؼ الآخذة 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  الأعلطلاالإطا اللنظر للمخط  : الفصل الأول

- 58 -  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 
 

 
 

 
 



الأعمال لمخطط النظري الإطار: الثاني الفصل   

- 59 -  

:تمهيد  
نعمل في ǿذا الفصل على šسيد ماتم عرضǾ في الفصل السابق ، و ǿذا من خȐل تقدǼŻا ŭشروعǼا ، واŭتمثل في مؤسسة 

مصغرة ȏنتاج وخياطة اȏلبسة الرياضية والŖ ستقام على مستوى وȏية بسكرة ، ولقد إعتمدنا في Ťويل مشروعǼا ǿذا على الوكالة الوطǼية 
لدعم تشغيل الشباب، الŖ تقوم بدعم و متابعة اŭؤسسات اŭصغرة ، اǼŭشأة من طرف الشباب أصحاب اŭشاريع ، و سǼقوم بالدراسة و 

. التحليل ŭشروعǼا ǿذا ومدى سيرورتǾ في الواقع

 تقديم المشروع: المبحث الأول 
  عرض مخطط اعمال المشروع:المبحث الثاني 
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 تقديم المشروع: المبحث الأول 
 ǽشروع واسباب اختيارŭفيذي وتبيان فكرة اǼلخص التŭشروع من حيث وضع اŭبحث سوف نقوم بتقديم اŭذا اǿ في ,
 كما سǼقوم بتوضيع الشكل القانوني للمشروع ، باȏضافة اń دراسة نقطة التوافق بين التطلعات والكفاءات والمحيط 

 
 الملخص التنفيذي للمشروع: المطلب الاول 

 ملخص المؤسسة: 05الجدول رقم 
 مؤسسة جاد لتصميم وخياطة اȐŭبس الرياضية الاسم التجاري
 JADSPORT العلامة التجارية
 EURL الشكل القانوني
 وسط اŭديǼة- بسكرة موقع المشروع

 اųȏاز الصǼاعي للمȐبس والبياضة اسم النشاط
 108121 رمز النشاط

 عون سǼاء صاخب المشروع
 0554658925 الهاتف

 مȐبس رياضية رجالية  نوع المنتج
اŭسير ، العامل اŭسؤول على الطباعة، العامل اŭسؤول  العمال

 اربعة خياطين،سائق سيارة،عامل 04على التفصيل، 
 .نظافة

 دج2787861.57 المبلغ المستثمر
 دج9360000.00 رقم الاعمال

 دج5214468.43 الارباح المتوقعة
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 :نوع الانشاء  -
 Źاول اūالة ǿذǽ في اǼŭشئ،  كبير للفرد بالǼسبة والتغير ضعيفة، للمحيط اūداثة درجة اūالة ǿذǽ في : التقليد إنشاء

 فمن الضرورية اŭهارات و اŭوارد Ŧيع إŅ يفتقر فإنǾ ذلك ومع بالفعل راسخة صيغة بإستخدام الشركة ويطور يواكب أن
 مهرات في Ǽǿا تغير سيحدث وبالتاŅ  باŭشروعللقيام التجارية اȋعمال تعقيد لدرجة تبعا أكثر مهاراتǾ يطور أن اŭهم

 .جديد وليس سابق الǼشاط ȋن جديد أي يقدم فلن للمحيط بالǼسبة بيǼما الفرد وكفاءات وأفكار
 CSIPاعداد مصفوفة  -

  CSIPيقصد بالــــــ 
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 CSIPمصفوفة  : 08الشكل رقم 

 

  
 

          
 

 اعداد الطالبة: المصدر 

 

  :التطلعات
 اتطلع اń تصميم و انتاج مȐبس 

 وتوفير اǼŭتج . رياضية ŝودة عالية
Űليا وتغطية العجر والتقليل من 

 استيراد ǿذا الǼوع من اȏلسلع

نقطة التϭافق ϭالتي عϠى 
 أساسϬا سيتϡ تجسيد المشرϭع

 فريق رياضي 33وȏية بسكرة تضم : المحيط 
 فريق ȏحياء ŭ82ختلف ǿذǽ اǼŭاطق ، كما تضم 

 ȐŰت űتصة في بيع اȏلبسة واŭعدات واǿم شيء 9الوȏية وعدد كبير من اŪمعيات والǼوادي الرياضية ، 
احتوائها على اكادŻية رياضية ،  ǿذا الǼشاط ǿو 

اȏول من نوعǾ في اǼŭطقة رغم وجود مايشبهǾ لكن 
 .بصورة مغايرة  Ťاما

 عامل űتص في التفصيل - اŭشروع مسير - :الكفاءات
خياطين مكونين في خياطة -

 اȐŭبس
 سائق سيارة-
 عامل طباعة-

مكتبية  šهيزات - اȋولية اŭواد - الآȏت و اŭعدات - :المادية الموارد
 سيارة الǼقل-

 بǼكية قروض - : المالية الموارد
اŭساهمة الشخصية-
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 اختيار المشروع وأسبابفكرة :المطلب الثاني 

 التعريف بالمشروع: الفرع الاول

مؤسستǼا ǿي عبارة عن ورشة صغيرة Ŭياطة اȏلبسة الرياضية ، تعمل ǿذǽ الورشة على مدار السǼة Şيث تستلم طلبيات 
اȏلبسة من اȏنذية الرياضية او صاȏت الرياضة او اŭدارس او حŕ الزبائن العاديين الذين يرغبون في اūصول على لباس 

كرة قدم، كرة السلة، الكراتيǾ،  )رياضي بتصميم وقياس معيǼين ، تطرح مǼتجات وتصميمات ŭختلف اصǼاف الرياضات 
 .(الخ......السباحة،

 فكرة المشروع: الفرع الثاني 
جاءت فكرة اŭشروع نتيجة ŭا نȐحظǾ اليوم من غȐء اسعار ǿذǽ اȏلبسة وخاصة اŭاركات العاŭية مǼها والŖ قد يصل 

 ńها اǼا 60.000سعر البدلة مǿيفوق سعر ȏ Ŗسواق  و الȏاك البسة تتداول كثيرا في اǼǿ قابلŭدج 1500 دج، في ا 
غير انها تتصف بالرداءة اŭطلقة حيث انها غير مȐئمة Ťاما للǼشاط الرياضي الذي يتطلب نوعية خاصة من 

ǿذا الفارق الكبير يدفع البعض خاصة ذوو الدخل المحدود واȏندية الŖ ليس Ůا اي Ťويل خارجي عذا ....القماش
 .تبرعات أعضاءǿا اń طلب اǼŭتجات الرخيصة على حسب ميزانيتها اŭخصصة ، ǿذا في ما źص السبب اȏول للفكرة

السبب الثاني ǿو وجود مشاريع Ųاثلة في وȏيات اخرى وŵص بالذكر وȏية سطيف ، باتǼة ، ŝاية ، اŪزائر العاصمة ، 
وǿران ، مستغاņ ، والŖ تǼتج ǿذǽ اȐŭبس باسعار معقولة ونوعية جيدة، لكن عǼاء التǼقل واȏتفاق على الطلبيات 

والرجوع عدة مرات من اجل اȏتفاق واستȐم الطلبية قد يكون سببا اخرا في Ţفيزي ȏن اقوم بهذا اŭشروع على مستوى 
وȏية بسكرة بالقرب من الزبائن وكسبهم للتعامل معي واȏستغǼاء على مورديهم القدامى نتيجة ŭا اقدمŮ Ǿم من امتيازات 

 .تغǼيهم عن غيري

 أسباب اختيار المشروع: الفرع الثالث 

رغم توفر اȋلبسة الرياضية بكثرة وŠاركات متعددة في اȋسواق اȏ انها ȏتزال باǿضة اťȏان وليست في متǼاول  •
 .اŪميع

 .عدم وجود مؤسسة Ųاثلة على مستوى الوȏية توفر ǿذا الǼوع من اȏلبسة •
 .توفر اŬامات اȏولية اŭستعملة في انتاج ǿذǽ اȏلبسة Űليا وباسعار معقولة  •
توفر وȏية بسكرة على اكادŻية وطǼية رياضية Ůا مكانتها على مستوى الوطن تستقطب الشباب اŪزائري  •

  .والبسكري بصفة خاصة



الأعمال لمخطط النظري الإطار: الثاني الفصل   

- 64 -  

 .وجود العديد من الǼوادي الرياضية على مستوى البلديات والدوائر الŞ Ŗاجة اń لباس رياضي موحد  •
 .توفير مǼاصب عمل بالوȏية •

اǿمية واǿداف المشروع :الفرع الرابع 
اǿمية المشروع  :     اولا
 . توفير مǼاصب العمل و بالتاŅ تقليل نسبة البطالة في اǼŭطقة •
 . اŭساهمة في تغطية الطلب المحلي و اŭساهمة في اȍنتاج  الوطني •
. ţليص šار اȐŭبس الرياضية والزبائن  من متاعب التǼقل واŭصاريف اȍضافية وتسهيل الشراء •
.   التقليص من استيراد ǿذا اǼŭتج •

أǿداف المشروع :     ثانيا
  .العمل فرص توفير في اŭساهمة •
  .عالية ŝودة اǼŭتوج توفير •
 توفير اǼŭتوج باسعار تǼافسية •
 .اȋرباح  Ţقيق •
  .الوطن وȏيات űتلف في مستقبȐ التوسع •
  )اǼŭطقة( Űمية  سوقية حصة أكبر على اȏستحواذ •
 احتياجاتهم كل بتوفير القريب اŭستوى على الزبائن ثقة كسب •
 .Ţقيق أقصى قدر Ųكن من اŭبيعات كوسيلة ūصول اŭشروع على شهرة واسعة وثقة كبيرة في اȋسواق •

موقع المشروع : الفرع الخامس
 وǿي حي البخاري ،رغم ان اŭشروع Źȏتاج ȏن يكون ǼŠطقة  %100يقع اŭشروع بوȏية بسكرة ، في مǼطقة šارية 

šارية ȏن الطلبيات وعملية البيع سوف تكون باŮاتف او عبر وسائل اȏتصال اȏلكŗونية وتسليم الطلبيات سوف 
يكون من مهام اŭؤسسة الŖ تقوم بتوصيل الطلبيات اŪاǿزة اń غاية الزبون مباشرة،اȏ انǾ نتيجة وجود ملكية خاصة في 

 مŗ مربع تطل على شارع رئيسي ǿ100ذǽ اǼŭطقة صاūة ȏن تكون كمقر جيد ŭؤسستǼا،ǿذǽ اŭلكية تبلغ مساحتها 
وǿو شارع šاري Şت Ųا يتيح لǼا فرصة رؤية ȏفتة اŭؤسسة لكل اŭارة وبالتاŅ معرفة ان Ǽǿاك مؤسسة تǼتج اȏلبسة 

. الرياضية وǿذا يساǿم في الدعاية والŗويج السريع للمؤسسة
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 موقع المشروع : 09الشكل رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 GOOGLE MAP:المصدر                                                    
 

 للمشروع القانونية الدراسة: الفرع السادس
ȏ زائري القانون في تشريعات أو قوانين أي توجدŪع اǼŤ وع بهذا القيام تعيق أوǼشاريع ، من الŭفإن العكس على بل ا 

الوكالة :  حيث فتحت عدة وكاȏت تشجع على الǼهوض باȏستثمار في Ŧيع المجاȏت مثلاȏستثمار، تشجع الدولة
و الوكالة الوطǼية  (CNAC) ، الصǼدوق الوطني للتامين على البطالة ANSEJ))الوطǼية لدعم وتشغيل الشباب 

 Źتوي الذي التجاري السجل في الǼشاط ǿذا ŭمارسة الȐزمة الوثائق تتمثل و .(ANGEM)لتسيير القرض اŭصغر 
 (.01 رقم اŭلحق )اųȏاز الصǼاعي للمȐبس والبياضة  اŭسمى و 108121 رمزǽ الǼشاط، اسم )على

الضرائب  من واحد لǼوع إţ ȏضع Ű ȏدودة، مسؤولية ذات الوحيد الشخص ذات مؤسسة EURL نوع من اŭشروع
 :التالية لȌسباب الصيغة ǿذǽ اختيار تم ولقد الشركات، أرباح على ضريبة وǿي
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 ديدŢ ما بقدر الوحيد الشريك مسؤولية Ǿمن خصص Ǿالية ذمتŭنشاء اȍ ؤسسةŭا Ņوبالتا ȏ ون يستطيعǼالدائ 
 .اŭال كراس الشركة ǿذǽ في űصصة اŭالية الغير ذمتǾ متابعة

 كنŻ يدير أن الوحيد للشريك Ǿدود، غير مرن إطار في مشروعŰ ذاǿما و Ǿتكون في ان يسمح ل Ǿسريعة قرارات 
ǾركاتŢا أسهل وŲ يǿ Ǿذا يستطيع كما التقليدية ، الشركات في عليǿ تار أن الشريكź مديرا ǽغير. 

 نتقال سهولةȏالفردي الشكل من ا ńماعي إŪا. 
 الوحيد الشريك وفاة في حالة Ǿم للورثة يسمح فإنǿصة بيع أن كما الشركة، حصص مصير تسوية وحدūيكون ا 

 .القانونية تصرفاتǾ في واȋخيرة اȋوń الكلمة فلǾ الشركاء رفض من Űررا يكون الشخص أن إذ ميسرا ،
 :التالية الوثائق من فيتكون معǼوي شخص باعتبارǿا للمؤسسة التجاري السجل źص وفيما
 ركز الوطني للسجل التجاري؛ŭرر على استمارات يسلمها اŰ ضي، وŲ طلب 
 اري بتقديم إماš ستقبال نشاطȏ لǿل مؤŰ ار، أو امتياز للوعاء العقاري : إثبات وجودŸد ملكية أو عقد إǼس

 الذي Źوي الǼشاط التجاري، كل عقد أو مقرر ţصيص مسلم من طرف ǿيئة عمومية
  دما يتعلق  (01)نسخةǼص التأسيسي للشركة عǼتضمن تأسيس الشركة أو نسخة من الŭساسي اȋمن القانون ا

 اȋمر Šؤسسة عمومية ذات طابع صǼاعي و šاري؛
 نات القانونية؛ȐعȎية لũشرة الرǼساسي للشركة في الȋن نشر القانون اȐنسخة من إع 
  Ǿعمول بŭبائي اŪفي التشريع ا Ǿصوص عليǼŭ؛(دج4.000)وصل تسديد حقوق الطابع الضريبي ا 
 ؛Ǿعمول بŭظيم اǼدد في التŰ وǿ وصل دفع حقوق القيد في السجل التجاري كما 
  مارسة نشاطاتŠ مرȋدما يتعلق اǼختصة عŭدارات اȍؤقت اللذان تسلمهما اŭعتماد اȏنسخة من الرخصة أو ا

 1.أو مهن مقǼǼة
و Šا أن اŭؤسسة ستعتمد على الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب، Ǽǿاك ůموعة من الشروط Ÿب أن تتوفر في 

Ņي كالتاǿستثمر وŭا :
• ȏأن يكون بطا. 
 .اǼŪسية اŪزائرية •
 .سǼة كحد أقصى40 سǼة، وŻكن أن تصل إń 35 و19أن يŗاوح عمر الشاب مابين  •
• Ȑǿأن يكون مؤ. 
 حسب مستواǿا يتغير خاصة بأموال اȏستثمار في يساهموا أن اŭشاريع أصحاب الشباب أو الشاب على   Ÿب •

                                                             .مستوى اȏستثمار
https://sidjilcom.cnrc.dz/web/cnrc/dossier-a-fournir1#L221 1 

https://sidjilcom.cnrc.dz/web/cnrc/dossier-a-fournir1#L221
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 .أȏ يكون أو يكونوا شاغلين وظيفة مأجورة عǼد تقديم طلب اȍعانة •
 أصحاب الشباب قروض أخطار ضمان صǼدوق في يشŗكوا أن اŭشاريع أصحاب الشباب أو الشاب على Ÿب •

 .(فقط الثȐثي حالة التمويل في) اŭشاريع
Ņاŭداري و اȍلف اŭشاريع، تباشر مرحلة إعداد اŭالشروط القانونية لدى الشباب ذوي ا ǽذǿ بعد أن تستوفي : الملف الإداري  .1

 .12 رقم اŭدنية اūالة رقم Ţمل ميȐد شهادة •
 .السياقة رخصة أو التعريف لبطاقة اȋصل طبق صورة •
 .(شهادة تعليم، شهادة عمل أو اŬبرة اŭهǼية)لصاحب اŭشروع  اŭهǼية اŭؤȐǿت تثبت وثائق •
 .اŭشروع أصحاب أو لصاحب اȍقامة شهادة •
Šا في ذلك الشباب ذوي اŭشاريع الشركاء في  )عǼدما Źدث اȏستثمار ثȐثة مǼاصب عمل دائمة على اȋقل •

 1. سǼة كحد أقصىŻ40كن رفع سن مسير اŭقاولة المحدثة إń  (اŭقاولة
 :وثيقتين تسحب من على العمل عن طريق اŭشروع العاطل صاحب صفة تثبيت

• (CNAS) :جتماعيȏدوق الوطني للضمان اǼنتساب للصȏوثيقة تثبت عدم ا. 
• (CASNOS) :دوقǼنتساب لصȏجتماعي الضمان وثيقة تثبت عدم اȏجراء لغير اȋا. 

 :و تسحب ǿاتين الوثيقتين من اȍدارة اŭعǼية وفق شروط ǿي
 .شهادة ميȐد (2) •
 . مستخرج الضرائب •
: الملف المالي .2 .آخر وثيقة تثبت نهاية اȏنتساب في حالة اȏنتساب •
 .الفواتير الشكلية للتجهيزات، حيث يكون اŭبلغ خارج الرسم •
 .كشف كمي وتقديري ȋشغال التهيئة إن وجدت •
 .اŭخاطر متعددة للتأميǼات شكلية فاتورة •
سǼوات، حيث Ţضر 5اقتصادية ملحقة باŭيزانيات وجدول حسابات الǼتائج التقديري ŭدة -الدراسة التقǼية •

 . دج1500الدراسات بالوكالة مقابل 
 
                                                             

ΏΎΒتشغيل الش Ϣلدع ΔطنيϮال ΔلΎكϮال  -Γήكδب- ANSEJ 
1
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الامتيازات الجبائية   .3
 :مرحلة تنفيذ المشروع 

 .الرسم على القيمة اŭضافة للحصول على معدات التجهيز واŬدمات الŖ تدخل مباشرة في إųاز اȏستثمار •
•  Ǿفض نسبتű تدخل مباشرة في %5تطبيق معدل Ŗستوردة والŭمركية على معدات التجهيز اŪقوق اūمن ا 

 .إųاز اȏستثمار
. اȍعفاء من حقوق التسجيل على العقود اǼŭشئة للمؤسسات اŭصغرة •

 :مرحلة استغلال المشروع 
 06سǼوات بداية من انطȐق الǼشاط أو  (3)وتشمل اȏمتيازات اŪبائية اŭمǼوحة للمؤسسة اŭصغرة ŭدة ثȐثة  •

الشاب اŭستثمر بتوظيف  عǼدما يتعهد (02)سǼوات بالǼسبة للمǼاطق اŬاصة، وŤتد فŗة اȍعفاء ŭدة سǼتين 
: عمال على اȋقل ŭدة غير Űددة وتتمثل ǿذǽ اȏمتيازات في (03)ثȐث 

 .اȍعفاء الكلي من الضريبة على أرباح الشركات والضريبة على الدخل اŦȍاŅ والرسم على الǼشاطات اŭهǼية •
 .اȍعفاء من الرسم العقاري على البǼايات و اǼŭشات اȍضافية اŭخصصة لǼشاطات اŭؤسسات اŭصغرة •
اȍعفاء من الكفالة اŭتعلقة Şسن التǼفيذ بالǼسبة للǼشاطات اūرفية واŭؤسسات اŭصغرة عǼدما يتعلق اȋمر  •

 .بŗميم اŭمتلكات الثقافية
 :ب جبائي ţفيض من اŭصغرة اŭؤسسة تستفيد اȍعفاء فŗة نهاية عǼد

 .الضريبي اȍخضاع من اȋوń السǼة خȐل 70 •
 .الضريبي اȍخضاع من الثانية السǼة خȐل %50 •
 1.الضريبي اȍعفاء من الثالثة السǼة خȐل %25 •

 
 

 

 

 

                                                            
.وثائق الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب 1  
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عرض مخطط اعمال المشروع : المبحث الثاني 

سǼتطرق في ǿذا اŭبحث اń المحاور الرئيسة ŭخطط اȏعمال والŖ سوف نطبقا على مشروع انتاج اȏلبسة الرياضية 
 Şيث سوف نقوم باعداد اŭخطط التسويقي  ANSEJاŭدعم من طرف الوكالة الوطǼية لدعم وتشغيل الشباب 

 Ņاŭخطط اŭنتاجي واخيرا سوف نقوم باعداد اȏظيمي واǼخطط التŭا ńللمشروع ، اضافة ا .

المخطط التسويقي للمشروع : المطلب الاول 

رسالة المؤسسة ورؤيتها :اولا 

في . كما ذكرنا سابقا فان رؤية اŭؤسسة ǿي طموحاتها وآماŮا في اŭستقبل والŻ ȏ Ŗكن Ţقيقها في ظل اŭوارد اūالية
وباختصار فإن رؤية اŭؤسسة تصف الǼاس . اūالية  تتضمن أǿدافاً عامة Żكن Ţقيقها في ظل اŭوارد الرسالة حين أن

تسعى مؤسسة جاد لتصميم وخياطة اȐŭبس الرياضية اń تقديم مǼتج يرضي احتياجات ومتطلبات : رسالة المؤسسة-1 :واǼŭظمات ليس كما ǿم الآن ولكن كما يرغبون ويتطلعون في اŭستقبل، لذلك 
يغطي الطلب  مؤسسة جاد لتصميم وخياطة اȐŭبس الرياضية تسعى لتقديم مǼتج ذي جودة عالية :رؤية المؤسسة-2 .الزبون والعمل على دمج اŪوانب اŪمالية والتقǼية واستخدام تقǼيات الطباعة على اȐŭبس

 .الوطني ويقلل من استيراد ǿذǽ السلعة

 .تعتبر العȐمة Šثابة إشارة تهدف اŤ ńييز اǼŭتجات من مؤسسة اń أخرى:العلامة التجارية -1 :العلامة التجارية والاسم التجاري :ثانيا
تسمى عȐمات كل إشارات Ţمل Ťثيل غرافيكي خاصة الكلمات Šا فيها أũاء اȋشخاص، اūروف اȋرقام او الرسوم 
والصور ، أشكال Ťثل اǼŭتوج أو طرق إنتاجǾ، اȋلوان وحدǿا أو مدرجة ما بيǼها واŭوجهة واŭؤǿلة للتعريف باǼŭتوج أو 

 .وŻكن لشعار ما أن Żثل عȐمة في حالة ما اذا تم ايداعǾ للغرض.خدمات شخص مهين وŤييزǽ عن الآخرين
 : يتوقف ايداع عȐمة šارية ما على ارسال الوثائق التالية

  مةȐعهد5ب  )طلب تسجيل العŭح من طرف اǼŤ صلȋعهد الوطني    صور طبق اŭأو متوفرة عبر موقع ا
Ÿب ان   ، إعادة العȐمة باȋبيض واȋسود (Ţميل اȏستمارات  ركن  www.inapi.orgللملكية الفكرية

                                                            1.تكون في اȏطار اŭخصص للغرض كما Ÿب اūاق صورتين اضافيتين من العȐمة
  www.inapi.org  1موقع اŭعهد الوطني للملكية الفكرية

http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/tags/38930/posts
http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/tags/38930/posts
http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/tags/38930/posts
http://www.inapi.org/
http://www.inapi.org/
http://www.inapi.org/
http://www.inapi.org/
http://www.inapi.org/
http://www.inapi.org/
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  تجاتǼللم Ņيف الدوǼالتص ńفضل الرجوع إȋية، من اǼعŭيفات اǼتوضح التص Ŗدمات الŬتوج أو اǼŭختيار اȏ
: ǿذǽ التصǼيفات توجد في اŭوقع اȏلكŗوني للمعهد ركن . واŬدمات الŖ توضع لغرض تسجيل العȐمات

 .معلومات خدمات
 5 مة باللونȐصور للع. 
  للمعهد بقيمة Ǿف واحد16صك موجǼمة في صȐيداع عȍ ارǼمر    ألف ديȋتوج أو خدمة، وإذا تعلق اǼŭ

 ديǼار حسب العدد، غير أنǾ من اȋفضل القيام قبل إيداع 2000بعدة تصǼيفات تضاعف قيمة صǼف واحد 
العȐمة Şثا لدى اŭعهد في كل العȐمات اŭسجلة وطǼية أم أجǼبية وǿذا للتأكد أن العȐمة لم يتم تسجيلها 

 .مسبقا من طرف شخص أخر مع العلم أن البحث ǿذا خاضع لدفع مسبق لضريبة وطǼية
  سجلةŭمة اȐح للعǼŤ Ŗماية الūة10تصل مدة اŗفس الفǼوات قابلة للتجديد لǼس . 
  مايةūة اŗاء فǼمة أثȐصوص ملكية العş إذا طرأت تغييرات( ازل عن الرخصةǼإنهاء أو الت)  ب طلبŸ

 .التسجيل في سجȐت العȐمات لتفادي مشاكل كعدم جدوى العقود على سبيل اŭثال
 Ņي موضحة في الشكل التاǿ ا فقد كانت كماǼؤسستŭ مة التجاريةȐاما فيما ييخص الع :

 
العلامة التجارية للمشروع  : 10الشكل رقم   

 

 

 

 

 

 

من اعداد الطالبة :                                   المصدر 
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 (العدو  ) العȐمة عموما واضحة ، فقد اعتمدنا فيها البساطة والوضوح ،فهي عبارة عن شخص Żارس نشاط رياضي
وǿو كرمز فقط ŭختلف اȏنشطة الرياضية ،  اما بالǼسبة لȐلوان فالشعار Źتوي على لونين وهما اȏسود واȏخضر ، وقد 

 ǿو JADSPORT واȏسم كان اختيار اللون اȏخضر اŭستوحى من الوان العلم الوطني كرمز للسلعة اŪزائرية،
.  تعني رياضة SPORT وǿو اسم ابني الذي ساũي عليǾ مؤسسŖ و JAD:مقسم اń قسمين  .  الرياضية اȏلبسةمؤسسة جاد لتصميم و خياطة : الاسم التجاري-2

 ويتم الŗكيز على šار اȐŭبس الرياضية ، كذلك الǼوادي واŪمعيات ،ǿو القطاع الرياضي : السوق المستهدف: ثالثا
. الرياضية و طȐب الŗبية البدنية باŪامعة والفرق الرياضية للمدارس 

 :استراتيجية الانطلاق: رابعا 
ركزنا في اسŗاتيجية اȏنطȐق على السيطرة بالتكاليف ، Şيث سǼدخل اń السوق من خȐل اقل سعر Ųكن بعد 

احتساب Ŧيع التكاليف وǿامش الربح الذي لن يكون كبيرا، وذلك من اجل اūصول على اكبر حصة سوقية ŲكǼة و 
 .جذب الزبائن 

 :استراتيجية النمو: خامسا 
في إسŗاتيجية الǼمو او التطوير سوف نقوم بالتوسع اكثر من خȐل إضافة سوق جديد وǿو الǼساء واȋطفال كذلك 

سوف نقوم بالتعاقد مع الǼوادي الرياضية واŪمعيات واŭؤسسات التعليمية حŕ تكون Ǽǿاك فرصة اكبر لضمان الزبائن 
وعدم ŢوŮم اń مورد اخر يوفر Ůم احتياجاتهم، كذلك سوف نتوسع اكثر من خȐل تغطية طلب الوȏيات اǼŪوبية 

 .المجاورة وŵص بالذكر وȏيŖ ورقلة والوادي 
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       SWOTتحليل  : سادسا

 للمشروع SWOTتحليل  : 06جدول رقم 

 
 

 

 البيئة الخارجية

 التهديدات الفرص
 العوامل الاقتصادية، السياسية والقانونية،الاجتماعية،التكنلوجية

. استغȐل السياسة اȏقتصادية Ūلب التمويل- 
Ųا يؤدي إń نقص نسبة البطالة مرتفعة - 

 .أجرة اليد العاملة
اȍعفاء الضريبي للǼشاط ŭدة ثȐث سǼوات ، - 

 وذلك ūصولǼا على التمويل من الوكالة الوطǼية
. اŭؤسسة Ůا استقȐلية كاملة- 
 واŭتمثل في اŭؤسسة تتلقى دعم من طرف اūكومة- 

اŭراقبة واŭرافقة من قبل الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل 
 .الشباب اń حين ųاح اŭشروع

 .ŧاية اǼŭتجات من طرف الدولة- 
. استقرار أمني يساعد في توزيع اǼŭتجات بسهولة - 
عدد الرياضيين والǼوادي الرياضية كبير  Ųا Ÿعل  -

. اŭؤسسة تتلقى طلبيات بشكل جيد
. توفر الوȏية على اكادŻية رياضية- 
. Żتاز سكان اǼŭطقة Şبهم وŲارستهم للرياضة- 
. توفر الآȏت و اŭعدات- 
 

تأثير مباشر اȋزمة اȏقتصادية الŖ تعاني مǼها اŪزائر Ůا - 
. على الطلب و العرض

ȏ يتميز باȏستقرار اȋمني و في الدول المجاورة المحيط - 
السياسي Şيث يعيق من امكانية تصدير اǼŭتج لدول 

. اŪوار في الوقت الراǿن
. العمال اȋكفاء مرتبطون باعماŮم اŬاصة  -
. نقص اليد العاملة اŭاǿرة اŭختصة في تصميم اȏزياء- 
. قدم التكǼولوجيا اŭستخدمة -
. ارتفاع اسعار بعض اȏȏت- 
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 نقاط الضعف نقاط القوة
 لياŰ اماتŬتوفر ا 
 القرب من اسواق التوزيع 
  ن المحل ملكيةȏ، التخلص من تكاليف كراء المحل

 خاصة
  واصفات فيŭا ǽبهذ Ǿو الوحيد من نوعǿ شروعŭا

 اǼŭطقة
  باشرين الذين يتعامل معهم زبائنŭافسين اǼŭبعد ا

الوȏية عن اǼŭطقة وصعوبة وعǼاء التǼقل Ūلب 
 .الطلبيات مǼهم

 

  تفوق العشر Ŗذا المجال الǿ افسين فيǼŭخبرة ا
 .سǼوات

  شاطهم يتعاملونǼافسين غير مرخصين لǼوجود م
مع الزبائن باسعار űفضة نتيجة عدم تسديدǿم 

 .ȏي ضرائب
  افسين بالزبائن نتيجةǼŭتربط ا Ŗقات الȐالع

 .التعامل الدائم والقديم معهم
  وليةȏواد اŭوردي اŠ افسينǼŭتربط ا Ŗقات الȐالع

Ųا يتيح Ůم اūصول على خصومات وţفيضات 
 .والŖ تؤدي  بذورǿا اţ ńفيض اسعار اǼŭتجات

 
 من اعداد الطالبة: المصدر 

تحليل المنافسون ، الموردون ، الزبائن  : سابعا بالǼسبة للمǼافسين اŭباشرين داخل الوȏية فȐ يوجد كما ذكرنا سابقا، لكن Ǽǿاك مǼافسين غير : تحليل المنافسون-1
مرخصين لǼشاطهم ويتعاملون مع šار اȐŭبس الرياضية ، ويضعون اسعار مǼخفضة جدا على مǼتجاتهم نتيجة عدم 

تسديدǿم ȏي مصاريف سواءا الضرائب او الكراء او الǼقل، ويفضل بعض التجار التعامل معهم Ůذا السبب فهو Źقق 
. ǿامش ربح معتبر بعد عرض اǼŭتج في المحȐت وتسعيرǽ بالضعف

اما اǼŭافسين من خارج الوȏية، فبعد الدراسة وجدنا ان اكثر واǿم اǼŭافسين الذين يتعامل معهم šار وȏية بسكرة ǿم 
 مؤسسات تعمل في نفس ůال التصǼيع الذي اقوم بǾ، 6من وȏية سطيف وبالضبط من العلمة، يقدر عددǿم ب 

. يتميزون باŬبرة وعدد العمال الكبير ولديهم عقود مع نوادي رياضية ومؤسسات تعليمية 

: بالǼسبة للمǼتجات اŭستوردة ، والŖ تǼافس مǼتجاتǼا بشكل اكيد، فهǼاك نوعين

 

 البيئة الداخϠية
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  عروفة مثلŭية اŭالشركات العا  :NIKE. ADIDAS . PUMA.. JOMA.REEBOK  
فهي تطرح مǼتجات Šواصفات عالية واسعارǿا ليس في متǼاول اŪميع، حŕ ان الواردات مǼها يكاد يكون 

Űدود ،ŭاذا؟ ȏن Ǽǿاك شركات اخرى تقلد ǿذǽ اŭاركات وتطرǿا لȐسواق بسعر اقل وǿذا ǿو الǼوع الثاني ، 
اŪزائر من اȏبسة الرياضة ، واغلب ǿذǽ الشركات صيǼية ، تطرح  Şيث Ţتل ǿذǽ الشركات الصدارة في واردات

مǼتجات مشابهة للماركات العاŭية وبسعر بعيد جدا عن سعر السلعة اȏصل، وتقوم بتصديرǿا اń دول العالم ، 
بعد اجراء اŭقابȐت مع اصحاب المحȐت اŭختصين بي بيع اȏلبسة والعتاد الرياضي وجدنا انهم يتعاملون و، 

 ńعروضة في المحل  اŭقلدة اŭالبضاعة ا ǽذǿ عروض %60معهم بشكل كبير تصل نسبةŭا ŅاŦمن ا . 
 :وحسب احصائيات اŪمارك اŪزائرية لواردات اŪزائر من اȏلبسة الرياضية تتصدر الدول التالية 

 .الوȏيات اŭتحدة اȏمريكية –اŭانيا – اسبانيا - ايطاليا- فرنسا - الصين- 
 

 

 

 

 

 

 

 

الجمارك الجزائرية : المصدر                     

 .الكمية بالطن: ملاحظة

 

 واردات الجزائر من الألبسة الرياضية
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وǿم موردو اŭواد اȏولية واȏȏت واŭعدات الضرورية للمشروع ، من مزايا اŭشروع ان اŭوردين ǿم  :تحليل الموردون-2
 فقد تم اختيار ǿؤȏء اŭوردين لعدة اسباب اهمها كما ذكرنا سابقا التواجد بǼفس اǼŭطقة واȏسعار .من نفس اǼŭطقة

 . اŭعقولة للمواد والتسهيȐت واȏمتيازات الŖ سوف يقدمونها للمؤسسة 

 :واŪدول التاŅ يوضح اũاء اŭوردين اŭتعامل معهم في اŭشروع 

الموردين المتعامل معهم في المشروع  : 07جدول رقم 

نوع السلع المورد 
قماش  بسكرة- المؤسسة الوطنية للنسيج 

مؤسسة بن جديدي عمار لاستيراد لوازم 
 بسكرة-  زقاق بن رمضان –الخياطة 

لوازم الخياطة 

تغليسية اكرم لبيع التجهيزات المكتبية 
 بسكرة- واجهزة الاعلام الالي ولوازمه

مكتب، كراسي ، طاولة،  )تجهيزات مكتب 
 (كمبيوتر ، ǿاتف ، خزانة 

الات الخياطة مناعي لبيع الات واجهزة الخياطة 
الة الخياطة الالكترونية مناعي لبيع الات واجهزة الخياطة 
الة السرفلة مناعي لبيع الات واجهزة الخياطة 
المقص الكهربائي مناعي لبيع الات واجهزة الخياطة 
المكواة الكهربائية مناعي لبيع الات واجهزة الخياطة 
الطابعة الرقمية مناعي لبيع الات واجهزة الخياطة 
سيارة نقل البضائع  مؤسسة طاǿري لبيع سيارات النقل

اكياس التعبئة والتغليف  تجار الجملة لمواد التعبئة والتغليف
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:  الزبائن الذين نتعامل معهم اń صǼفين وذلك حسب كمية اŭشŗيات كما يليتقسيمتم : تحليل الزبائن-3

 نعني بذلك šار اȐŭبس الرياضية ، الذين يتاجرون في اȋلبسة واȋحذية واŭعدات الرياضية فقط وليس التجار :التجار-
الذين يتاجرون في اȋلبسة العادية ويضعون في المحل بعض القطع الرياضية ، ȏن ǿؤȏء بعد اŭقابلة اŭباشرة الŖ اجريتها 
معهم أكدوا Ņ انهم ȏيهتمون بهذا المجال بشكل خاص وانهم قد يستغǼون عǼها ȏنهم معروفون باȏلبسة اŪاǿزة العادية 

. اكثر

اما šار اȏلبسة الرياضية ، فكما ذكرنا سابقا ǿم űتصون في ǿذا المجال ، ويكون التعامل معهم على مدار السǼة وقد 
. تكون الطلبيات الŖ يقدمونها يومية نتيجة تعاملهم مع عدة جهات تعليمية ونوادي رياضية وزبائن خاصين 

 ويأتون بالدرجة الثانية من حيث كمية اŭشŗيات و تردد الشراء :النوادي الرياضية والجمعيات والجهات التعليمية-
بعد التجار ، فبعض الǼوادي الرياضية والȏ Ŗ تربطها اية عقود مع موردي الȐلبسة الرياضية سيتوجهون اليǼا من اجل 

خياطة بدȏت الفريق والŖ تكون بتصميم معين ومقاسات معيǼة ، لكن ǿذǽ الطلبيات سوف تكون مرتين في السǼة على 
اȏكثر وبكمية Űدودة 

: القوى التنافسية الخمسة لبورتر : ثامنا

في ǿذا القطاع بالذات وǿو قطاع صǼاعة اȐŭبس اŪاǿزة بصفة عامة وصǼاعة :  شدة المنافسة  - أ
اȐŭبس الرياضية بصفة خاصة فاǼŭافسة شديدة ، وذلك لعدة اعتبارت مǼها تطور اذواق الزبائن وتاثير 

وسائل اȏعȐم وتغير الطبيعة اȏجتماعية والبيئية لȐشخاص الذين اصبحو يطالبون بالتميز 
اكثر،وبالتاŅ فاǼŭافس اصبح دائم البحث والتجديد حŕ يبقى في سباق اǼŭافسة وŹصل على اكبر 

 .حصة سوقية
كلما كانت رŞية القطاع عالية كلما كان ذلك حافزا  :  احتمالية دخول منافسين جدد- ب

. للمستثمرين على إنشاء شركات جديدة تعمل في ǿذا القطاع Ųا يزيد اǼŭافسة ومن ثم يقلل الرŞية
لذلك ففي ǿذا القطاع .احتمالية دخول مǼافسين تتوقف عل سهولة الدخول ثم اŬروج من ǿذا القطاع

  .بشكل خاص توجد احتمالية دخول مǼافسين جدد ȏن السوق حاليا بȐ قيود دخول
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رŞية قطاع معين تتأثر بوجود مǼتجات بديلة وبأسعار وأداء اǼŭتجات البديلة، لكن في ǿذا :  المنتجات البديلة - ت

 .القطاع ȏتوجد مǼتجات احȐلية او بديلة تستطيع ان Ţل Űل اللباس الرياضي اŬاص برياضة معيǼة
قوة العمȐء التفاوضية تزيد إذا كان حجم شراء العميل كبيرا أو كان عدد اŭوردين كبيرا  :  قوة العملاء التفاوضية- ث

أو كان اǼŭتج أو اŬدمة ţ ȏتلف كثيرا من مǼتج لآخر أو كانت اŭعلومات الŖ يعرفها العميل عن تكلفة اȍنتاج كبيرة 
……ǽآخر ńإ. 

Ţليل قوة اŭوردين التفاوضية يشبŢ Ǿليل قوة العمȐء التفاوضية حيث أنǼا عمȐء Ůؤȏء  :  قوة الموردين التفاوضية- ج
 .اŭوردين
باȏعتماد على اسŗاتيجيات بورتر التǼافسية فان مشروعي سوف يركز على  : الاستراتيجية التسويقية للمشروع : تاسعا

 سوف يعتمد اŭشروع على اسŗاتيجية الŗكيز ، Şيث سوف نركز على فئة معيǼة من السوق وǿي :إستراتيجية التركيز 
فئة الرجال ، ȏن ǿذǽ الفئة ǿي اŭستهلك رقم واحد Ůذǽ السلعة نظرا لتعدد الرياضات الŻ Ŗارسونها وتعدد الفرق 

خاصة مع بدايات اŭشروع  (الǼساء  )والǼوادي ، واǿتمامهم الزائد بهذا المجال، كما انǼا لو فتحǼا المجال للفئة الثانية 
سوف نتشتت في الدقة والتصميم ، ȏن مȐبس الرجال الرياضية ţتلف عن مȐبس الǼساء من حيث التصميمات ، 

التكاليف ، والسعر ، وعلى ǿذا اȏساس فقد ركزنا على فئة الرجال وفقط ، اما باقي الفئات فهي تدخل ضمن خطط 
 .اŭؤسسة اŭستقبلية 

دراسة العرض والطلب وتحديد الفجوة السوقية  : عاشرا دراسة العرض -1

بالǼسبة للكمية اŭعروضة اذا استبعدنا السلع اŭستوردة فان العرض ياتي بǼسبة كبيرة من اǼŭافسين اŭتواجدين في وȏية 
 وبالتاŅ سوف Ŵصل على شهرا  11أي  ( يوم30) وحدة واذا استبعدنا ايام اŪمعة واȏعياد واǼŭاسبات 60 مؤسسات انتاجية للمȐبس الرياضية تتمركز في ǿذǽ  الوȏية ، اŭؤسسة الواحدة تǼتج في اليوم 6سطيف  حيث ųد ان 

 فالعرض اŦȏاŅ سوف يكون 6 وحدة في السǼة للمǼافس الواحد ، واذا كان عدد اǼŭافسين ǿو 19800:
.  وحدة في السǼة 118800:
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دراسة الطلب  -2

 ȐŰت،لديها طلبية كل اسبوعين تقريبا 9عدد المحȐت التجارية الš Ŗلب طلبيات اȐŭبس الرياضية من اǼŭافسين ǿو 
 ŅوااŞ قطعة في المجمل108000 قطعة للمحل أي مايعادل 500حجم الطلبية الواحدة قدر  .

شتوية  ) ȏعب وكل ȏعب يتطلب بدلتين 22 نادي ، كل نادي Żلك 33بالǼسبة للǼوادي الرياضية الوȏئية Ǽǿاك 
.  بدلة Ūميع الǼوادي في السǼة 1452 بدلة لكل فريق في السǼة ، أي 44: أي  (وصيفية 

 ŅواŞ خرى قدرȏوالرياضات ا Ǿ1144 فريق ، تقريبا 52نوادي الكراتي Ņتاج بدلتين وبالتاŹ عب كل واحدȏ 
.  ببدلة2288: .  بدلةȏ  :3608عب وبالتاŅ 1804 فريق ȏحياء الوȏية أي  82

 بدلة 7520 رياضي أي 2860صاȏت الرياضة وفرق اŭدارس والكليات قدر ب 

وحدة في السǼة  122868: اŦاŅ الطلب سوف يكون  :  تحديد الفجوة السوقية -3

: لتحديد الفجوة السوقية قمǼا بدراسة العرض والطلب وقد ŢصلǼا على اȏرقام التالية 

 ŅواŞ عروضة قدرتŭسبة للكمية اǼة 118800:بالǼوحدة في الس 

 ŅواŞ طلوبة فقدرتŭة 122868: اما الكمية اǼوحدة في الس  .

الفجوة السوقية ǿي الفرق بين الكميات اŭعروضة والكميات اŭطلوبة ، فاذا وجدنا ان Ǽǿاك طلب اكثر من العرض نقول 
. ان Ǽǿاك فجوة سوقية في ǿذا القطاع نستطيع استغȐل ǿذǽ الفرصة لسد ǿذǽ الفجوة

: ومن خȐل البيانات نستǼتج 
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الطلب الكلي – العرض الكلي = الفجوة السوقية 

 =                118800-122868  

 - =               4068  

 . وحدة فǼستطيع استغȐل ǿذǽ الفرصة والبدا في اȏنتاج4068اذن Ǽǿاك فجوة سوقية في ǿذا القطاع وتقدر ب 

اȐŭحظ ان الفجوة السوقية صغيرة نوعا ما ، وǿذا مؤشر قد źيف بعض اŭستثمرين على اŭخاطرة والدخول اǿ ńذا 
التوجǾ اń اسواق اǼŪوب ، وخاصة اń الوȏيات المجاورة كوȏيŖ ورقلة و وادي سوف ،باعتبار ǿذǽ الوȏيات Ťȏتلك أي  -1 :السوق ، لكن نستطيع توسعة ǿذǽ الفجوة في اūاȏت التالية

مؤسسات او ورشات ȏنتاج اȏلبسة الرياضية فاقرب وȏية بالǼسبة Ůم ǿي وȏية باتǼة ، وعǼد توفير ǿذا اǼŭتج في وȏية 
الفجوة السوقية الصغيرة الŖ وجدناǿا ǿي Űسوبة على اساس  اǼŭافس ، أي ان اǼŭافس Ǽǿا ȏزال يورد اȏلبسة الرياضية  -2 .بسكرة خاصة مع توفير توصيل الطلبيات لغاية العميل ǿذا سيشجع على جذب اكبر قدر Ųكن من الزبائن 

لوȏية بسكرة ، وباقي الطلب الذي لم يغطيǾ سوف نقوم بتغطيتŴ Ǿن، اذن مع توفير اǼŭتج بالوȏية قد يستغني الزبون 
اŭؤسسة تعمل على اساس كل مǼتج مباع، ȏن اŭؤسسة تعمل حسب الطلبية، فهذ الǼوع بالذات من : تقدير المبيعات  -3 .على التعامل مع اǼŭافس ويتجǾ للتعامل معǼا نظرا لȐمتيازات الŖ يتلقاǿا وبالتاŅ الفجوة السوقية سوف تكبر 

اȏلبسة ، لǾ تصميم وطباعة وقياس Űددين ، ȏن كل فريق قد Źتاج اń الوان معيǼة و تصميم معين وكتابة على اȐŭبس 
Ţمل اسم الفريق واسم اللعب لذلك اŭؤسسة ȏتستطيع ان تǼتج وţزن بذون تلقي أي طلبية، ماعدا في بعض اǼŭتجات 

 كاȏلبسة الكراتيǾ وغيرǿا الŖ تكون بتصميم واحد
زيادة على ذلك اǼŭتج ليس من نوع اǼŭتجات الŖ لو انتجت وخزنت سوف تعاني من الكساد، فهذا الǼوع من السلع 

 .يباع في أي وقت وفي أي مكان والطلب عليǾ دائم
 :لذلك قمǼا بتقدير اŭبيعات ŭدة سǼة كاȏتي 
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 تقدير المبيعات لمدة سنة : 08الجدول رقم 

 

 

 

 

من اعداد الطالبة: المصدر 

الطاقة الانتاجية في  24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 - جانفي فيفري مارس افريل ماي جوان جويلية اوت سبتمبر اكتوبر نوفمبر ديسمبر
  مبيعات الشهر 936000 864000 936000 936000 936000 936000 540000 540000 936000 936000 936000 936000 عدد ايام الشهر 26 24 26 26 26 26 15 15 26 26 26 26 اليوم
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تحديد المزيج التسويقي  : عاشرا  تتمثل مǼتجات مؤسستǼا في مȐبس رياضية ، űتلفة التصاميم واŭقاسات وŭختلف أنواع الرياضات أي أنها : المنتج -1
عبارة عن تشكيلة تتألف ǿذǽ التشكيلة من خط أو عدة خطوط الŖ تعرف على أنها ůموعة من اǼŭتجات شديدة 

 : اȏرتباط يبعضها من حيث
 .Ůا نفس مǼافذ التوزيع- 
 . تقع في نفس نطاق اȋسعار- 
 .تشبع نفس اūاجات- 

اŭؤسسة ȏتقوم بانتاج مǼتج معين ذو مواصفات Űددة بل ǿي تقوم بانتاج مǼتج ȏنستطيع حصر : مواصفات المنتج 
: مواصفاتȏ Ǿنź Ǿتلف من حيث 

 (  M , L ,XL , XXL, XXXL ) اŭقاسات 

لباس الكاراتيǾ باللون اȏبيض ، ولباس اŪودو باȏزرق ، : تطرح التصاميم بعدة الوان قد تكون بلون واحد مثل : اȏلوان 
كقمصان ȏعبي كرة القدم وكرة السلة وغبرǿم : كما قد تكون بعدة الوان 

ţتلف اȋشكال ايضا كسابقتها بالǼسبة لȐلبسة الرياضية، فشكل لباس كرة القدم źتلف عن لباس كرة :اȏشكال 
كذلك لباس الرجال عن لباس الǼساء . السلة

منتجات المشروع : 09جدول رقم 

لمحة عن المنتج نوع الرياضة 
كرة القدم 
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كرة السلة 

 
الكراتيه 

 
الكونغ فو 

 
من اعداد الطالبة : المصدر 
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 تعتمد مؤسستǼا في تسعيرǿا للمǼتج ، على طريقة التكاليف وǿي التوليفة اŭثلى مابين سعر التكلفة :السعر-2
والسعر السائد في السوق ،  وǿي الطريقة اȋكثر شيوعا للتسعير وذلك لسهولتها حيث ندخل كل التكاليف 

:اŭمكǼة ، باȍضافة Ůامش الربح حيث نوضح كيفية حساب السعر في اŭعادلة التالية  
ǿامش الربح+التكاليف اŭتغيرة+التكاليف الثابتة =السعر  

.حيث أن ǿامش الربح ǿو كǼسبة مئوية من التكاليف الكلية  
الŖ سوف تعتمدǿا اŭؤسسة فهي سياسة اȏخŗاق ـ أي طرح اǼŭتوج في بادئ اȏمر بسعر اما السياسة 

: بالǼسبة لقǼوات التوزيع فقد اعتمدنا على : التوزيع-3 مǼخفض نسبيا مقارنة باسعار مǼتجات اǼŭافسين، من اجل كسب اكبر حصة سوقية  

 قناة مباشرة: 
 مؤسسة جاد لتصميم وخياطة اȏلبسة الرياضية                                        اȋندية واŪمعيات الرياضية 
 قناة قصيرة  : 
 مؤسسة جاد لتصميم وخياطة اȏلبسة الرياضية                            تاجر التجزئة                           مستهلك أخير  

يشتمل الŗويج في ǿذا اŭشروع على عمليات اتصال وتقǼيات التأثير على اŭستهلك اŭستهدف ȍستمالة  :الترويج -4 الŖ تبǼتها اŭؤسسة  ، فسوف يكون واسع ومكثف  لاستراتيجية التوزيعاما بالǼسبة 
سلوكǾ الشرائي  وتعريفǾ باǼŭتج Şيث يتم الŗويج في ǿذا اŭشروع باستخدام أساليب من أبرزǿا اȍعȐن، و البيع 

حيث سوف نقوم بتطبيق . الشخصي ووسائل تǼشيط اŭبيعات واŭشاركة في اŭعارض المحلية والوطǼية وكذا العȐقات العامة
: اŭزيج الŗوŸي عن طريق

 نية ، ملصقات: الاعلانȐجتماعي ، بطاقات ، لوحات اعȏسوف يتم عن طريق مواقع التواصل ا 
 البيع الشخصي: Ǿلوج Ǿقابلة الشخصية مع الزبائن وجŭشروع باŭيقوم صاحب ا. 
 ن والبيع الشخصي: ترقية المبيعاتȐعȐانية لتجربتها  سوف يكون نشاط داعم لů اتǼح للزبون عيǼمǼيث سŞ ،

 .اضافة اţ ńفيضات في السعر اذا تعامل بشكل دائم مع اŭؤسسة او كانت حجم الطلبية كبيرة 
 عن طريق :العلاقات العامة Ǿابية وما تقدمŸحتفاظ بصورة اȏؤسسة بهدف اŭهور اŦ تصال الشخصية معȏعملية ا

 .اŭؤسسة من مǼتجات لكسب رضا و تأييد ǿذا اŪمهور
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المخطط التنظيمي للمشروع : المطلب الثاني

الهيكل التنظيمي للمشروع  : الفرع الاول 

أي أن عǼاصرǿا Űدودة و تتوافر )اعتمد اŭؤسسة على اŮيكل التǼطيمي البسيط ȏنها صغيرة اūجم كما ان البيئة بسيطة 
كما ان مالك اŭؤسسة ǿو نفسǾ مديرǿا لذلك فان اŮيكل البسيط ǿو اǼŭاسب   (عǼها كافة البيانات

الهيكل التنظيمي للمؤسسة  : 11الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

اعداد الطالبة : المصدر 

:يتكون ǿيكل اŭؤسسة Ųا يلي  او اŭسير وفي ǿذǽ اūالǿ Ǿو نفسǾ مالكها ، Şيث يقوم بعملية اȏدارة والمحاسبة واŭقابȐت : مدير المؤسسة - 1 
. الشخصية مع العمȐء وابرام الصفقات والتفاوض على اȏسعار  وǿم اربعة خياطين ، بعد عملية تفصيل القماش ورسم التصاميم اŭطلوبة يقوم  : (الخياطين)عمال الخياطة -3  تفصيل القماش اŭراد خياطتǾتصميم ووǿو عامل واحد فقط وظيفتǿ Ǿي : عامل التفصيل -2

، وان تطلب اȏمر كي اȐŭبس علما ان بعض انواع اŬياطين بعملية خياطة القطع وšميعها وسرفلة اȏكمام واūواف 
Ǿمر ذلك فهي من مهامȏيتطلب الكي، لكن اذا تطلب اȏ ستعملŭالقماش ا. 

 مدير المؤسسة
 عاملة النظافة سائق السيارة العامل المسؤول على الطباعة عامل خياطة عامل تفصيل
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وǿو عامل واحد مسؤول على الة طباعة رقمية űتصة في الطباعة على اȐŭبس ، فعǼد اŤام خياطة : عامل الطباعة -4
 على ظهر القميص كذلك الخ.... في الفريق ، اسم الفريق رقم الȐعباȏلعب اȐŭبس ، يقوم ǿذا العامل بطباعة اسم 

. طباعة العȐمة التجارية ŭؤسستǼا على ǿذǽ القطعة ǿي عاملة واحدة لديها وقت Űدد لتقوم فيǾ بعملية تǼظيف اŭؤسسة ، وغالبا مايكون كل يوم بعد : عاملة النظافة-6  .اŭواد الȐزمةمن  اŭؤسسة مشŗياتكما يقوم ŝلب  ǿذا العامل بتوصيل الطلبيات اń الزبائن يقوم: سائق السيارة-5
نهاية الدوام 

الشكل القانوني للمؤسسة :الفرع الثاني 

 إţ ȏضع Ű ȏدودة، مسؤولية ذات الوحيد الشخص ذات مؤسسة EURL نوع من كما ذكرنا سابقا فان اŭشروع
 :التالية لȌسباب الصيغة ǿذǽ اختيار تم ولقد الشركات، أرباح على ضريبة الضرائب وǿي من واحد لǼوع
 ديدŢ ما بقدر الوحيد الشريك مسؤولية Ǿمن خصص Ǿالية ذمتŭنشاء اȍ ؤسسةŭا Ņوبالتا ȏ ون يستطيعǼالدائ 

 .اŭال كراس الشركة ǿذǽ في űصصة اŭالية الغير ذمتǾ متابعة
 كنŻ يدير أن الوحيد للشريك Ǿدود، غير مرن إطار في مشروعŰ ذاǿما و Ǿتكون في ان يسمح ل Ǿسريعة قرارات 

ǾركاتŢا أسهل وŲ يǿ Ǿذا يستطيع كما التقليدية ، الشركات في عليǿ تار أن الشريكź مديرا ǽغير. 
 نتقال سهولةȏالفردي الشكل من ا ńماعي إŪا. 
 الوحيد الشريك وفاة في حالة Ǿم للورثة يسمح فإنǿصة بيع أن كما الشركة، حصص مصير تسوية وحدūيكون ا 

 .القانونية تصرفاتǾ في واȋخيرة اȋوń الكلمة فلǾ الشركاء رفض من Űررا يكون الشخص أن إذ ميسرا ،
 :الاحتياجات التشغيلية: الفرع الثالث 

 الموارد البشرية: 
تتمثل اȏحتياجات التشغيلية للمشروع في ůموع اŭوارد البشرية الȐزمة لتسيير ǿذا اŭشروع ، وŴتا جان نعرف كل مورد 

بشري على حدى من حيث العدد و اŭستوى التعليمي وطبيعة العقد الذي سيبرم معǾ والراتب الشهري الذي سوف 
 Ņدول التاŪذا في اǿ ا كلǼوقد فصل ، Ǿصل عليŹ :
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 أجور العمال : (10)الجدول رقم 
 

مساǿمة طبيعة العقد العدد المنصب 
الدولة في 

الاجر 

مساǿمة 
صاحب 

المشروع في 
الاجر 

الاجر دون 
احتساب 
تكاليف 
الضمان 

الاجتماعي 

نسبة 
الضمان 

الاجتماعي 

المبلغ 
المستحق 

الدف 
للضمان 

الاجتماعي 

التكلفة 
الكلية 
للاجور 

الراتب السنوي 
الإجمالي 
الصافي 

 675.000 56.250 6250 %12.5 50.000 50.000- مباشر  01المدير 
 CTA 8000 12.000 20.000 12.5% 2500 22.500 1080.000 04خياطين 

عامل 
الطباعة 

 243.000 20.250 2250 %12.5 18.000 12.000 6000اذماج  01

عامل 
التفصيل 

 243.000 20.250 2250 %12.5 18.000 12.000 6000ادماج  01

سائق 
السيارة 

 270.000 22.500 2500 %12.5 20.000 20.000- مباشر  01

 216.000 18.000 2000 %12.5 16.000 16.000- مباشر  01منظفة 
المجموع 

 (دج)
09  - -122000  -- 17750 159.750 2727000 

                                                       
إعداد الطالب :                                                 المصدر
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 المخطط الإنتاجي للمشروع: المطلب الثالث 
وغيرǿا اŬاصة باŭشروع حيث ţتلف ǿذǽ ....    يشمل ǿذا اŪزء من اŭخطط  Ţديد Ŧيع العمليات والآȏت واŭواد اȋولية

: اȏحتياجات باختȐف طبيعة اŭشروع، واŭعبر عǼها في التساؤȏت التالية
 شروع؟ŭسيحتاجها ا Ŗصول الثابتة الȋي اǿ ما 
 ي متطلبات إنتاج السلعة؟ǿ ما 
  عداتŭت واȏȊاجة لūت، ومعرفة مدى اȐواصŭوالكهرباء، وا ǽياŭقرر للمشروع، توفر اŭوقع اŭب معرفة اŸ وكذلك

  .الثابتة، أجور العمال ومراحل اȍنتاج  وغيرǿا من اȋمور اŭتعلقة بالǼواحي الفǼية
النشاطات المتعلقة بالمشروع : الفرع الاول   تفصيل القماش: المرحلة الأولى  .1

تتم في ǿذǽ اŭرحلة عميلة تفصيل القماش ، ولكن قبل ان يبدا العامل اŭختص في التفصيل سوف يتحقق من التصاميم اŭطلوبة واȏلوان 
اŭختارة واŭقاسات الصحيحة ، ȏن كل بدلة قد Ţتوي ůموعة من اȏلوان ، كما يلزم ان يكون لباس الفريق بلون موحد كما ǿو مطلوب 

 Ǿعلى طاولة التفصيل ويضع فوق Ǿراد تفصيلŭمن ثم يضع القماش ا ، Ǿذا في حسابǿ من طرف الزبون ، فيضع عامل التفصيل كل
"PATRONE "  قص الكهربائيŭراد تفصيلها ، ثم يبدا بعملية التفصيل مستخدما اŭوي رسم وقياسات القطعة اŹ و ورق خاصǿو

 ńا Ǿجز 40الذي قد يصل عمق قصǼوالكي  الخياطة والسرفلة: المرحلة الثانية .2 . قطعة في اليوم40 قطعة قماش فوق بعض ، أي ان العامل يستطيع ان ي 
بعد عملية التفصيل، تاتي اŭرحلة الثانية وǿي خياطة القطع اŭفصلة ، فيتبع عامل اŬياطة التعاليم اŭعطاة لǾ من طرف عامل التفصيل من 
اجل لصق وخياطة قطع القماش مع بعضها البعض للحصول على القطعة الǼهائية ،وȏ تتم اŬياطة اȏ بوضع اللمسات اȏخيرة والرتوش 
اŪمالية كسرفلة اūواف واȏكمام ولصق ملصق القياسات في جهة معيǼة من القطعة ، علما ان القدرة اȏنتاجية للعامل الواحد في اليوم 

 الطباعة على الملابس: المرحلة الثالثة .3 . قطع في اليوم10 بدȏت رياضية كاملة اي القميص والسروال ، اما القطع الفردية  فيصل اǿ6 ńو 
بعد خياطة القطع وšهيزǿا كلباس كامل ȏ تǼقص Ǽǿا سوى عملية الطباعة الرقمية على القمصان او السراويل ، فيتم طباعة شعار 

اŭؤسسة على اȐŭبس قبل كل شيء ، كما يتم طباعة اŭعلومات اŭطلوبة من طرف الزبون وغالبا ماتكون اسم الȐعب ورقمة واسم الفريق 
 .او اسم اŭؤسسة الŖ يتبعون اليها

 عملية التعبئة والتغليف: المرحلة الرابعة والأخيرة .4 . قطعة في اليوم 30 اń 20الطابعة تقوم بعملية الطبع بالقطعة الواحدة ، وتستغرق كل قطعة في حدود العشر دقائق ، اي ان العامل يستطيع ان يǼجز من 
في اخر مرحلة وقبل عملية تسليم الطلبية للزبون نقوم بتوضيب اȐŭبس ووضعها في اكياس بȐستيكية شفافة وţزيǼها اń حين يوم تسليمها 

 .كما قد نقوم مباشرة بǼقلها وتسليمها للزبون
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كما وضحǼا سابقا فان اŭشروع يقع وسط اŭديǼة في مǼطقة šارية وعلى الطريق الرئيسي ويŗبع اŭوقع على مساحة  :موقع المشروع . 1 تحديد متطلبات المشروع: الفرع الثاني  : مŗ مربع مقسمة كما يلي 100
 توزيع المساحة: (11)الجدول رقم 

 المجموع 100 ورشة الانتاج 60 مخزن السلع والمواد الاولية 20 الإدارة 20 القاعات (متر مربع)المساحة
إعداد الطالب : المصدر  :عموما تتمثل احتياجات اŭشروع في اŭواد والتجهيزات واȏȏت التالية  :احتياجات المشروع. 2

 
 شكل السلعة نوع الاحتياج

 قماش

 
 لوازم الخياطة

 
مكتب، كراسي ،  )تجهيزات مكتب 

طاولة، كمبيوتر ،مكيف ǿوائي 
 (،ǿاتف ، خزانة 
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 الات الخياطة

 
 الة خياطة الكترونية

 
 الة السرفلة

 
  professionnelمكواة كهربائية 
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 المقص الكهربائي
 
 
 
 
 
  

 الة تركيب الازرار اللاصقة

 
 الطابعة الرقمية

 
 سيارة نقل البضائع

 
 اعداد الطالبة: المصدر 
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  المعدات و الآلات:  
 ůموعة من الآȏت و اŭعدات الȐزمة للمشروع واŪدول التاŹ Ņدد احتياجات  جاد لتصميم وانتاج الالبسة الرياضية تضم مؤسسة

: اŭشروع 
 

 الالات والمعدات اللازمة للمشروع ( :12)الجدول رقم 
 (دج)السعر العدد المصدر المعدات والآلات 

 Ű04 156.000لي  اȏت خياطة

 Ű 01 950.000لي الة خياطة الكŗونية

 Ű 01 50.000لي الة السرفلة

 Ű 01 25.000لي الة تركيب اȏزرار الȐصقة

 Ű01 70.000لي  الة طباعة رقمية خاصة باȐŭبس

 Ű01 35.000لي  مقص كهربائي
 Ű 01 1800.00لي مقص تفصيل حجم كبير

 Ű 10 1000.00لي مقصات يدوية صغيرة
 Ű 01 56.000لي مكواة كهربائية
 Ű 01 25.000لي طاولة التفصيل

 Ű01 990.000لي  سيارة نقل البضائع
 2359800- -  (دج)المجموع 

             
إعداد الطالب : المصدر                   
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 موعة من :تجهيزات مكتبيةů ńشروع إŭتاج اŹتمثلة في وŭكتبية واŭالتجهيزات ا : 
 التجهيزات المكتبية : 13الجدول رقم 

  Ű 01 11000 11000 Imprimante  laser  canon 6030لي Ű08 1500 12000 Chaise PDGلي  Ű01 18000 18000 Chaise imperialلي  Ű01 30000 30000 Bureau 1.2 mلي   Pc bureau (دج)الاجمالي السعر  سعر الوحدة دجالعدد المصدر  التجهيزات المكتبية
 Ű 01 6000 6000لي Ű 01 7000 7000 Table baseلي Ű 01 17000 17000 Clapier c 10لي  Ű01 20000 20000 Armoires MDF 2 portلي 

  121000 -- -  (دج)المجموع 
 متطلبات المشروع من المادة الأولية ولوازمها :

 حيث ųد متطلبات اŭشروع من اŭواد اȋولية في السǼة اȋوń كمايلي وǿي غير ثابتة وتتغير في السǼوات اŭقبلة بتغير سوق الطلب والعرض 
: على اǼŭتجات 

متطلبات المادة الأولية  : (14)الجدول رقم 
 (دج)التكلفة السنويةدج /السعر الوحدويالكمية المواد 
  دج120 : 1قماش -   متر 10260 (جميع الالوان )قماش 

  دج150 : 2قماش - 
1.292.760 

خيوط ،ابر  )لوازم الخياطة  
التثبيت،مسطرة،شريط القياس، 

طبشور القماش،مقص ،ورق 
التفصيل،سحابات، مطاط ، 

 (فيلكرو

- - 300.000 

 60.000 6000 - حبر الطباعة
 40.000 500  اكياس التغليف

 1692760- - المجموع  
 إعداد الطالب: المصدر                    
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 المستلزمات الأخرى: 
 Ņدول التاŪي ملخصة في اǿ و :

مستلزمات أخرى  : (15)الجدول رقم 
 التكلفة السنويةدج / التكلفة الاحتياجات 

 - 50.000 التهيئة
 120.000 30.000 (كل ثȐثة اشهر ) الكهرباء

 3000 500 (كل شهرين  )اŭاء 
 12000 2000اŮاتف 
 24000      2000 اȏنŗنت
 144000 500 (يوميا  ) الوقود 

 120000 10000 (شهريا  )الصيانة 
 423000 -المجموع 

 
إعداد الطالب : المصدر                       

 :الطاقة الانتاجية للمشروع -3 
 قطعة في 40مع استخدام احدث ادوات التفصيل واŭتمثلة في اŭقص الكهربائي الذي تصل طاقتǾ اń : بالǼسبة للتفصيل

 ńجز من عملية اǼساعة ونصف ، ويستطيع العامل ان ي ńتستغرق من ساعة ا  Ǿاتǿ وقت واحد ،عملية التفصيل
 .عمليتين في اليوم  

 
 بدȏت في اليوم ، مع احتساب Ŧيع 6لديǼا اربعة عمال خياطة ، كل خياط يǼجز في اŭتوسط : بالǼسبة لعملية اŬياطة 

 .العمليات التابعة للخياطة ، كالسرفلة والكي والطباعة 
 

 ) قطعة في اليوم قد تقل عن ذلك في ايام استثǼائية 24اذن في المجمل نستطيع ان نقدر الطاقة اȏنتاجية للمشروع ب 
 (......عطل الة ، غياب عامل ، انقطاع الكهرباء

لقد اتبعǼا في اسŗاتيجية التسعير على سياسة اخŗاق السوق ، وذلك يعني انǼا سǼعتمد على : تقدير سعر التكلفة -4 
وقد قمǼا باحتساب سعر . اقل سعر Ųكن لبيع مǼتجاتǼا من اجل ربح اكبر حصة سوقية واكتساب اكبر عدد من الزبائن

 Ņدول التاŪو موضح في اǿ امش ربح معين كماǿ ńضافة اȏالتكلفة على اساس التكاليف با:
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 تقدير سعر التكلفة : 16جدول رقم 
 

 بدلΔ كΓή القدϡ بدلة رياضية كاملة بالاكمام بدلة كرة السلة بدلة كرة اليد بدلة الكراتيه ، الجودو ، الكونغ فو
دج  )السعر  المواد الكمية (دج  )السعر  المواد الكمية (دج  )السعر  المواد الكمية (دج  )السعر 

دج  )الδعή  المواد الكمية (
) ΔيϤاد الكϮϤ1,5 180 قماش  متر2,5 375 قماش  متر 1,5 180 قماش  متر 1,5 180 قماش  متر 1,5 225 ال ήتϣ  εΎϤ1 50 مطاط  متر1 50 مطاط  متر1 50 مطاط  متر1 50 مطاط  متر1 50 قήتϣ  طΎطϣ 80 11 80 الوان الطباعة  لون1 80 الوان الطباعة  لون1 80 الوان الطباعة  لون1 80 الوان الطباعة  لونϥϮل  ΔعΎΒالط ϥاϮني  - 320 طرز الكتروني  - 320 طرز الكتروني -  320 طرز الكتروني -  320 طرز الكتروني  - 320 الϭήالكت ίήريف   - 50 سحاب  - 50 مصاريف كهرباء  - 50 مصاريف كهرباء  - 50 مصاريف كهرباء  - 50 طΎصϣ

تكϠفΔ اليد  -  300 تكلفة اليد العاملة  - 400 تكلفة اليد العاملة  - 300 تكلفة اليد العاملة  - 300 تكلفة اليد العاملة  - 300 التغϠيف  كيس1 20 التغليف  كيس1 20 التغليف  كيس1 20 التغليف  كيس1 20 التغليف  كيس1 20 كήϬبΎء
ΔϠϣΎامش الربح  - 500 العǿ 500 -  امش الربحǿ 500 -  امش الربحǿ 50  - بح  - 500 مصاريف كهرباءήال ζϣΎه 

- - - - - - - - 
 

 سعή التكϠفΔ -   دج1500 سعر التكلفة -   دج1845 سعر التكلفة -   دج1500 سعر التكلفة -   دج1500 سعر التكلفة -   دجǿ - - - 1545امش الربح - 500
 

 من اعداد الطالبة اعتمادا على المعطيات المحصل عليها: المصدر 
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 المخطط المالي للمشروع: المطلب الخامس 

 الهيكل التمويلي للمشروع: الفرع الاول 

 Ņدول التاŪو موضح في اǿ نسب كماȏي اǿ ثيȐسوف تكون طريقة التمويل الث Ņال كبير وبالتاũرأ ńشروع سيحتاج اŭا: 

 الهيكل التمويلي للمشروع : 17الجدول رقم 

 المبلغ بالدينار الجزائري النسبة المئوية البيان
 27878.62  %1 المساǿمة الشخصية

 808479.85  % 29 قرض الوكالة
 1951503.1  %70 القرض البنكي

 2787861.57 - المجموع
 . من اعداد الطالبة Šساعة الوكالة الوطǼية لعم وتشغيل الشبابالمصدر

دج الذي سيسدد 1951503.1 :من خȐل اŪدول نȐحظ أن اŭشروع يتحمل عبئ وحيد في تكلفة ŤويلǾ وǿي فوائد القرض اŭقدر بـ
.  بعد مدة اȏعفاء الŖ تكون في الثȐث سǼوات اȏوń طبعا سǼويا%5,5في Ũس سǼوات بفائدة 

 وبعد تسديد مبلغ القرض البǼكي يتم تسديد اقساط قرض الوكالة الŖ تبدا من السǼة التاسعة 

 جدول اǿتلاك القرض: الفرع الثاني 

يتم اǿتȐك القرض اŭعتمد عليǾ من طرف اŭشروع و الذي ǿو قرض بدون فائدة عن طريق دفعات ثابتة،تكون خȐل كل سداسي 
. فبالǼسبة للبǼك يتم التسديد ابتدءا من السǼة الرابعة، اما الوكالة فالتسديد يبدأ من السǼة التاسعة

:واŪدول التاŅ يوضع عملية اǿتȐك القرض 
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اهتلاك القرض : (15)الجدول رقم 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 من اعداد الطالبة: المصدر  

 

  1951503.10مبلغ القرض 

  سنوات8مدة القرض 
 %5,5معدل الفائدة السنوية 

البنك مصدر القرض 
 8السنة  7السنة  6السنة  5السنة  4السنة  3السنة  2السنة  1السنة الموضوع 

 390300.62 390300.62 390300.62 390300.62 390300.62 0 0 0أقساط القرض 
 390300.62 780601.24 1170901.86 1561202.48 1951503.10 1951503.10 1951503.10 1951503.10الديون الباقية 

 21466.53 42933.07 64399.60 85866.14 107332.67 0 0 0الفوائد البنكية السنوية 
صندوق ضمان اخطار 

 القروض
6830.26 6830.26 6830.26 6830.26 5464.21 4098.16 2732.10 1366.05  
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Ǿية لدعم وتشغيل الشباب الذي قيمتǼبعد تسديد قرض  دج  808479.85: و يسدد مبلغ القرض من الوكالة الوط
.  دج سǼويا 161695.97 أقساط سǼوية أي مبلغ 5البǼك مع الفوائد،  وذلك على 

 :تكاليف المشروع: الفرع الثالث 
 تكاليف التشغيل السنوية: 

 تكاليف التشغيل السنوية : 16جدول رقم 
(دج)المبلغ السنوي   المجموع 3052010 اجور العمال 1220000 تكاليف التغليف 40.000 تكاليف الانترنت 24000 تكاليف الهاتف 12000 تكاليف الكهرباء والماء 123000 تكاليف المواد الاولية 1692760 تكاليف التهيئة 50.000 تكاليف الانشاء القانوني 50.000 البيان 

من إعداد الطالبة  :المصدر                 
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 :ųد قيمة اȏستثمار مبيǼة في اŪدول التاŅ  :قيمة الاستثمار
. يبين قيمة الاستثمار:(16)جدول رقم

من إعداد الطالبة :المصدر               
 

 :اǿتلاك التثبيتات 
 قسط الاǿتلاك السنوي مدة الاǿتلاك قيمة الاصل نوع التثبيت

 247101.31  سنوات5 1235506.55 معدات وادوات
 24200  سنوات5 121000 تجهيزات مكتب

 99000  سنوات10 990.000 وسائل النقل
 6000  سنوات5 30.000 اجهزة الاعلام الاالي

 376301.31 - - المجموع
 
 
 
 
 
 
 

 التكلفة الكليةنوع الاستثمار 
 40981.57 صندوق ضمان اخطار القروض

 40000 التامينات
 50000 مصاريف اولية
 1369800 معدات الانتاج

 990000 وسائل نقل
 121000 تجهيزات مكتب
 176080رأس مال العامل 

 2787861.57المجموع 
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 الميزانية الافتتاحية :الفرع الرابع 
أنها غير إلزامية قانونا وȏ تظهر الǼتيجة  تظهر الوضعية اŭالية للمؤسسة في بداية السǼة أو بتاريخ تكويǼها، ومن خصائصها

 :، لذلك فاŭيزانية اȏفتتاحية ŭشروعǼا سيكون كالتاŅ فيها
 

 808479.85 1951503.1  27878.62  الاصول المبالغ الخصوم المبالغ
 حسابات رؤوس الاموال- 1

 الحسابات المالية- 5 اموال خاصة
 قرض البǼك
 قرض الوكالة

 50000 40981.57 40000 1369800 990000 121000  176080  

 التثبيتات -1
 اŭصاريف اȏولية
 اقساط الضمان

 التاميǼات
 معدات اȏنتاج

 وسائل نقل
 حسابات الغير- š 4هيزات مكتب

 المجموع 2787861.57 المجموع 2787861.57  الصǼدوق
  من اعداد الطالبة: المصدر 
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 :جدول حسابات النتائج التقديري ل خمس سنوات :الفرع الخامس 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 من اعداد الطالبة: المصدر 
 قيمة اȏستثمار–ية ůموع التدفقات الǼقدية اūال= ح.ق.      ص:حيث 

التدفقات الǼقدية المحدث  5225018.45 56221299.45 5973500.43 6026730.88 6376651.45التدفقات الǼقدية اŗŭاكمة  5590769.74 12026595.48 19344390.26 27244205.05 36175165.61التدفقات الǼقدية الصافية  5590769.74 6435825.74 7317794.78 7899814.79 8930960.56 النتيجة الصافية للاستغلال RBE 450245.22 395974.39 0 0 0 IFU 8554659.25 7523513.48 6941493.47 6059524.43 5214468.43 5214468.43 6059524.43 6941493.74 7919487.87 90049004.47 نتيجة الاستغلال 1451131.57 1416691.57 1433042.77 1450153 1466628.17 مخصصات الاǿتلاك 376301.31 376301.31 376301.31 376301.31 376301.31 حقوق اŪمارك - 0 0 0 0 0 اعباء اخرى - 56830.26 6830.26 6830.260 6830.26 5464.21 تاميǼات - 40000 36000 32400.00 29160 26244 اعباء متǼوعة  96830.26 42830.26 39230.26 35990.26 31708.21 اعباء اŭستخدمين  978000 997560 1017511.20 1037861.42 1058618.65 القيمة المضافة  6665600 7476216 8374536.24 9369640.87 10471532.64 خدمات اخرى 923600 960544 998965.76 1038924.39 1080481.37 صيانة 10000 10400 10816.00 11248.64 11698.59 خدمات • 933600 970944 1009781.76 1050173.03 1092179.95 مواد اولية مستهلكة 1760800 1848840 1941282.00 2038346.10 2140263.41 انتاج مباع 9360000 10296000 11325600.0 12458160 13703976 - 1السنة  2السنة  3السنة  4السنة  5السنة 
  صافي القيمة الحالية 50775605.46 - - - -
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 :بالǼسبة للميزانية اŬتامية فهي تظهر نتيجة السǼة ان كانت ربح او خسارة ، وقد قمǼا بوضع ميزانية تقديرية ŭدة Ũس سǼوات كاȏتي : الميزانية الختامية : الفرع السادس 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 من اعداد الطالبة بمساعدة الوكالة الوطنية لدعم وتشغيل الشباب: المصدر 

 

 Δسنϟ5ا  Δسنϟ4ا  Δسنϟ3ا  Δسنϟ2ا  Δسنϟ1ا   
معداϭ ΕالاΕ  1369800 136980 1232820 1369800 273960 1095840 1369800 410940 958860 1369800 547920 821880 1369800 684900 684900 مμاريف اساسيΔ 50000 10000 40000 50000 20000 30000 50000 30000 20000 50000 40000 10000 50000 50000 0 اϟتاميناΕ 40000 8000 32000 40000 16000 24000 40000 24000 16000 40000 32000 8000 40000 40000 0 قسط اϟضϤاϥ 40981,57 8196,31 32785,25 40981,57 16392,63 24588,94 40981,57 24588,94 16392,63 40981,57 32785,25 8196,31 40981,57 40981,57 0 اϟتΜبيتاΕ-2 2611781,57 376301,31 2235480,25 2611781,57 752602,63 1859178,94 2611781,57 1128903,94 1482877,63 2611781,57 1505205,25 1106576,25 2611781,57 1881506,57 730275 الاصϝϮ اϤϟباϟغ الاهتلاϙ اμϟافي اϤϟباϟغ الاهتلاϙ اμϟافي اϤϟباϟغ الاهتلاϙ اμϟافي اϤϟباϟغ الاهتلاϙ اμϟافي اϤϟباϟغ الاهتلاϙ اμϟافي

Ν990000 198000 792000 990000 396000 594000 990000 594000 396000 990000 792000 198000 990000 990000 0 الانتا ϞϘن Ϟسائϭ 45375 75625 121000 60500 60500 121000 75625 45375 121000 90750 30250 121000 105875 15125 121000 تبϜم ΕيزاϬغير- 4     5766849,74     6988207,05     8246477,41     9204798,73     10221945,2 تجϟا Εق     1730054,92     2096462,12     2473943,22     2761439,62     3066583,56 حساباϭندμϟ4036794,82     4891744,94     5772543,18     6443359,11     7155361,63 ا     Ϛبنϟع     8002329,99     8847385,99     9729355,03     10311375     10952220,2 اϮϤجϤϟم * *   * *   * *   * *   * *   اϮμخϟ1 * *  * *   * *   * *   * *   ا-Δخاص ϝاϮ5 * *   * *   * *   * *   * *   ام- Εحساباϟا
ΔيϟاϤϟ1951503,1 * * 1951503,1 * * 1951503,1 * * 1951503,1 * * 1951503,1 ا * * Ϛبنϟا ν808479,85 * * 808479,85 * * 808479,85 * * 808479,85 * * 808479,85 قر * * ΔϟاϛϮϟا ν5214468,43 * * 6059524,43 * * 6941493,47 * * 7523513,48 * * 8554659,25 قر * * Δنتيجϟع * * 8002329,99 * * 8847385,99 * * 9729355,03 * * 10311375 * * 10952220 اϮϤجϤϟا  
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  الاستثمار المبدئي=                   فترة الاسترداد 

                                    متوسط صافي التدفقات النقدية السنوية

 Ũ 107273465.61/5 =21454693.122س سǼوات/ůموع ص ت الǼقدية Ŭمس سǼوات= متوسط صافي التدفقات الǼقدية حيث 

    =2787861.57 =      1.29  21454639.122222                         

اذن فŗة اȏسŗداد للمشروع سوف تكون سǼة وثȐثة اشهر ، وباŭقارنة مع صافي القيمة اūالية اŭتحصل علية والذي قدر 
 . فهي نتيجة مشجعة Ůذا اŭشروع 50775605.46ب 

  قطة التعادل، نقطة التوازن، : عتبة المردوديةǼيتة، وتعرف بأنها اوتسمى أيضا بŭقطة اǼرجة، الūقطة اǼل : كمية اŭخرجات اŭباعة الŖ يتساوى عǼدǿا إŦاŅ اȍيرادات مع إŦاŅ التكاليف، أي كمية اŭخرجات اŭباعة "
من خȐل التعريف السابق نستǼج بأن عتبة الرŞية تسمح  ؛ ”الŖ يكون عǼدǿا دخل التشغيل مساويا للصفر

Šعرفة مستوى الǼشاط الضروري الذي من خȐلŢ Ǿقق اŭؤسسة نتيجة معدومة، حيث عǼدǿا يغطي رقم 
وبعدǿا مباشرة تبدأ اŭؤسسة  (خسارة )اȋعمال إŦاŅ التكاليف، وبالتاŅ قبل ǿذǽ الǼقطة تكون الǼتيجة سالبة 

 .في Ţقيق الربح
 يالمǿ يةŞقق عتبة الرŢ Ŗعادلة الكمية ال:  

  اŮامش على التكلفة اŭتغيرة للوحدة/ التكاليف الثابتة *= ك
 ر دودية كما يليŭويتحقق رقم أعمال عتبة ا : 

  السعر (اŮامش على التكلفة اŭتغيرة/ التكاليف الثابتة)*= ع.ر
 : كما Żكن Ţديد عتبة الرŞية زمǼيا من خȐل

 .إذا كان اūساب باȋيام (360) أو 12 * (رقم اȋعمال/ رقم أعمال عتبة اŭردوية )*= ز
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 :الخاتمة
لقد Ťحورت دراستǼا على مخطط الأعمال بجانبيǾ الǼظري والتطبيقي و مدى مساŷتǾ في إنشاء اŭشاريع  وبلورة          

الفكرة إń فعل مرغوب في šسيدǽ  على ارض الواقع، وذلك بدراسة  جميع اŭخططات التي تتعلق بǼشاط وجوانب 
التسويق حدد السوق اŭستهدفة واŭوردين والزبائن اŭستهدفين ، كما قام بدراسة السوق دراسة اŭؤسسة فǼجد أن اŭخطط 

 فقد حددالإنتاجي مفصلة من حيث التǼبؤ بالطلب والعرض واستخراج الفجوة السوقية اń غير ذلك ، اما اŭخطط 
 حدد، واŭخطط التǼظيمي  الذي  اł... (آلات ومعدات )طريقة الإنتاج ومتطلبات اŭشروع من احتياجات مادية 

 Ţديد في ساعدوصولا إń اŭخطط اŭاŅ الذي  وطريقة تǼظيم اŭؤسسة،جات البشرية من يد عاملة وتكلفتهاحتياالا
احتياجات اŭشروع من أموال وكيفية اūصول عليها وتوزيعها توزيعا مǼاسب على احتياجات اŭشروع  وǿذا كلǾ تقديرات 

 . سǼواتخمسŭدة 
. ويفشل اŭشروع إذا Ń يǼفذ اŭخطط بشكل ملائم، حيث يسمح مخطط الأعمال بتفادي أي تأثير سلبي على اŭشروع

الالبسة الرياضية من خلال ما تم التطرق لǾ في اŪانب الǼظري ŭخطط الأعمال واستعراض مخطط الأعمال ŭشروع إنتاج 
 :يمكن أن ŵرج بجملة من الǼتائج

  النتائج النظرية :
. مشروع يǼطلق من فكرة ما أو الرغبة في تقليد مشاريع ناجحة أي إن إنشاء -
. استمرارية اŭشاريع أو فشلها مرتبط بالتوقعات اŭدروسة -
. مخطط الأعمال لǾ دور فعال في استمرارية اŭشاريع - 
. اǿتمام اŪزائر باŭشاريع يظهر من خلال إنشائها آليات الدعم- 
. إعداد اŭخطط التسويقي جانب مهم من جوانب مخطط الأعمال- 
. يلعب اŭزيج التسويقي دورا ǿاما في اŭؤسسة من خلال اختيار أحسن الطرق للتواصل مع الزبون- 
تقام اŭشروعات الاستثمارية لتحقيق جملة من الأǿداف، ţتلف من اŭشروع  لأخر حيث أن اŭشاريع اŬاصة تسعى - 

. إń تعظيم الأرباح و اŭشاريع العامة تهدف إŢ ńقيق اǼŭفعة العامة
. اŭخطط الانتاجي ǼŸب اŭؤسسة الوقوع في فائض الإنتاج وŢمل تكاليف إضافية- 
 -Ņاŭخطط اŭشاريع لا يستخدمون اŭمعظم أصحاب ا .
. (في مشروع فاشل  )اŭخطط اŭاǼŸ Ņب صاحب اŭشروع ، صرف أموال إضافية خاصة إذا كانت أموال مقترضة -  
. اŭخطط اŭاŅ يقوم بترجمة اŭعطيات التسويقية والإنتاجية إń أرقام و تقديرات في اŭستقبل- 

  النتائج التطبيقية :
اŭستشارون بالوكالة الوطǼية لدعم تشغيل  الشباب ǿم من يقومون بإعداد اŭخطط التسويقي، لكǼها ليست مخططات  - 

مبǼية على أسس علمية، حيث أنها لا تشمل الكثير من الǼقاط التي Ÿب دراستها من وجهة نظر تسويقية كدراسة 
. اǼŭافسة و حجم الطلب اūقيقي و الكامن و الفرص و اŭخاطر

 و ذلك عن طريق انتاج الالبسة الرياضيةيعد اŭزيج التروŸي أǿم العǼاصر التي سوف يتم التركيز عليها في ųاح مشروع - 
. الإشهار و الإعلان



، سوف يرتكز أساسا على كون صاحب ǿذا اŭشروع يتمتع بجانب معرفي و انتاج الالبسة الرياضية ųاح مشروع - 
. تكوين جيد خاصة في ůال اŭقاولاتية 

. استمرارية ǿذا اŭشروع لن تكون بالصدفة و إŶا بإتباع مخطط الأعمال اŭوضوع، لزيادة فرص الǼجاح- 
أغلب أصحاب اŭشاريع  و ǿيئات الدعم لا يستخدمون مخطط الأعمال كخارطة لإنشاء اŭشاريع و ǿذا راجع لǼقص - 

 .الدراية الكافية بǾ ونقص التكوين 
  اكǼǿ شروعŭد تكوين اǼشاكل التي ظهرت عŭمن أكبر ا :

مشكل اختيار الكفاءات اللازمة Ůذا اŭشروع، راجع بالأساس لغياب مصلحة خاصة بالباحثين عن العمل وفق معايير - 
المحلي يتميز بالكثير من التعقيدات عǼد " وكالة التشغيل "واضحة يتم توجيههم لأصحاب اŭشاريع، حيث أن عمل 

. طلب موظفين 
، وǿذا راجع لصعوبة الوضعية اŭالية عǼد بداية اŭشروع وعدم "الأجر الأدنى اŭضمون "مشكل Ţديد الأجور خارج - 

 .تطبيق الدولة لذلك
 التوصيات : 

. تبني برامج تكويǼية وتدريبية في ůال وضع مخطط الأعمال، ونشر ثقافة اقتصادية في أوساط أصحاب اŭشاريع- 
. تطبيق اŭخطط التسويقي أثǼاء دراسة اŭشاريع وبعد الإنشاء- 
 -Ņاŭلأجل ضمان التوازن ا Ņاŭضرورة إتباع إستراتيجية للجانب ا .
. استخدام عǼاصر اŭزيج التروŸي في التعريف باŭشاريع خاصة اŪديدة- 
وضع مواقع الكترونية وإنشاء مكاتب خاصة من طرف مختصين لإعداد مخطط الأعمال وفق أسس علمية بولاية - 

. بسكرة
تسهيل للمستثمرين اūصول على معلومات عن طريق وضع ǿيئة مختصة في الإحصاء ŭواجهة مشكل تضارب - 

 .بعض اŭصاŁ الادارية اŭعلومات اŭقدمة من 
 .توجيǾ الاستثمار Ŵو كل القطاعات أي عدم الاǿتمام بقطاع دون أخر- 
 -ńذ الفترات التعليمية الأوǼالعمل على غرس فكرة مخطط الأعمال لدى الشباب م. 
 .الزيادة في مبالغ التمويل ومدة القروض اŭمǼوحة مع التخفيض في الضرائب وشروط الاستثمار- 
 .زيادة  درجة الرقابة واŭتابعة للمشاريع اŭمولة  من طرف الأجهزة اŬاصة بها- 
. إقامة ملتقيات و دورات تكويǼية لتمكين الشباب اŭقاول من الإطار الǼظري اŬاص-  
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