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 ر وعــرفــــانـكـش
 

الحمد لله الذي وفقƴا لƸذا ولم نكن لƴصل إلى Ʒذا التوفيق لو لا فضل الله عليƴا فحمــــــــدا وشكــــــــــرا  

 .لله عز وجل  كثيـــــــــــــرا

إلى كل من أضاء بعلمƶ عقـل غيرƵ أو Ʒدى بالجواب الصحيح حيرة سائليƶ فـأظƸر بسماحتƶ تواضع  

التي تفضلت بالإشراف على ƷذƵ     رحال سلاف  :  أستاذتي المشرفةالعلماء وبرحابتƶ سماحة العارفين  

 المذكرة فجزاƷا الله  عƴي كل خير ولƸا مƴي كل التقدير والاحترام.

وعلى رأسƸم عميد كلية العلوم الاقتصادية   توجƶ بعبارات الاحترام وجزيل الشكر لجامعة بسكرةأكما  

لكافة أساتذة تخصص  ارات الشكر والامتƴان والتقدير  كما أتقدم بأسمى عب والتجارية وعلوم التسيير  

 مقـاولاتية.

  ANSEJالقـائم بالدورة التكويƴية من طرف    "ومان علي"تقدم بالشكر الخالص إلى السيد  أكما  

 على المجƸودات المبذولة في سبيل إتمامƴا للمذكرة.  بسكرة

 كما أخص بالشكر إلى كل من ساعدني من قريب أو بعيد.

وإلى عمال مديرية    التسيير وعمال المكتبة  علوم  موظفي قسملا يفوتƴي أن انوƵ بالشكر إلى  كما  

 وإلى عمال مشتلة ومركز التسƸيل. ،التربية وإلى صاحب محل مƴاعي

 سماح    

 



  
 
 

 ملخص الدراسة
   



 الملخص
 

 ملخص:

تǼاولǼا في ǿذǽ الدراسة كيفية إعداد مخطط الأعمال لمشروع مقاولاتي ومكونات ǿذا المخطط الذي يمثل وثيقة       
تعريف المشروع ويساǿم فب إعطاء فكرة مستقبلية لطريقة تسيير وانعكاس المعطيات الحالية على المستقبل 

المآزر للمؤسسات التعليمية في إطار الوكالة الوطǼية لدعم حيث قمǼا بإعداد مخطط أعمال لمشروع إنتاج ، المشروع
وšسيدǿا على أرض الواقع من خلال توفير كل الظروف الملائمة لǼجاحها وǿذا ، بولاية بسكرة وتشغيل الشباب

وكذلك الدور الذي يلعبǾ مخطط الأعمال في ضمان نجاح  بإتباع خطوات من الإجراءات القانونية المعمول بها
مربح  إنتاج المآزر للمؤسسات التعليمية ارية المؤسسات، فمن خلال الدراسة التطبيقية إتضح أن المشروع وإستمر 

وتكاليفǾ أقل وفترة إستردادǽ مǼخفضة، كما تلقى قبول كبير لدى الأفراد كما Ţمسوا للفكرة كون أن المǼطقة تفتقر 
 لهذا الǼوع من المشاريع.   

 المقاولاتية، مخطط أعمال، المشروع. الكلمات المفتاحية:

Abstract: 
        In this  study  we  addressed  how  to  prepare  a  business  plan  for  a contracting  project  and  the  components   of  this  planning  which  represents the  project’s  definition  document  and  contributes  in  giving  a  future  idea  for the  way  which  the  current  data  are  managed  and  reflected  on  the  future project , where  we  prepared  a business  plan  for  the  project  of  aprons production  for  the  educational  institutions  within  the  frame work  of  the national  agency  for  supporting  and  operating  youth  in  the  state  of  Biskra, and  embodiment   it  on  the  reality  by  providing  all  the  conditions  for  its success  and  this  is  done  by  following  steps  of  the  applicable  legal proceedings  also  the  role  played  by  the  business  planner  in  ensuring  the success  and  the  sustainability  of  the  institutions,  and  through  the  applied study  it  is  clear  that  the  project  of  aprons  production  for  educational institutions  is  profitable  and  less  expensive  and  it  has  a  low  retrieval  period and  it  received  a great  acceptance  from  individuals  and  they  were  excited the  fact  that  the  region  lacked  such  projects. 
Key  words  :The  contracting,  the  business  plan,  the  project. 



  
 

 فهرس المحتوياتال
       



اتــــتــويــــــمـحـــهــرس الـــف  
 

 الصفحة العǼوان
 - البسملة

 - شكر وتقدير
 - إǿداء

 I ملخص الدراسة
 III فهرس المحتويات

 X فهرس الاشكال

 XII فهرس الجداول
ت-أ المقدمة العامة  

 الإطار الǼظري  :الفصل الأول
 20 تمهيد

 00 المبحث الأول: سيرورة إنشاء المؤسسات
 00      المطلب الأول: تعريف انشاء المؤسسات
 00  المطلب الثاني: أنواع إنشاء المؤسسات 

 00 المقاربة التي تعتمد على درجة الحداثة والاستقلاليةالفرع الأول : 
 00 : المقاربة التي تعتمد على درجة تغيير و الحداثةالفرع الثاني

 00 : مراحل إنشاء مؤسسة المطلب الثالث
 00 : تقييم فرصة انشاء مشروعالفرع الأول

 00 : تصميم وصياغة إنشاء المشروعالثاني الفرع
 00 : الإطار القانوني والمالي للمشروعالفرع الثالث

 00 الفرع الرابع: انطلاق الأنشطة
 00 أساسيات مخطط الأعمال المبحث الثاني:

Ǿميتǿ00 المطلب الأول: مفهوم مخطط الأعمال وأ 
 00 الفرع الأول: مفهوم مخطط الأعمال

 00 الثاني: أǿمية مخطط الأعمال الفرع
 00 المطلب الثاني: أǿداف وأنواع مخطط الأعمال

 00 الفرع الأول: أǿداف مخطط الأعمال



اتــــتــويــــــمـحـــهــرس الـــف  
 

 00 الفرع الثاني: أنواع مخطط الأعمال
 00 المطلب الثالث: خصائص مخطط الأعمال

 00 المطلب الرابع: مكونات ووظائف خطط الأعمال
 00 الأول: مكونات مخطط الأعمال الفرع

 00 الفرع الثاني: وظائف مخطط الأعمال
 00 المبحث الثالث: العǼاصر الأساسية لمخطط الأعمال

 00 المطلب الأول: الملخص التǼفيذي
 00 الفرع الأول: تعريف الملخص التǼفيذي

 00 خصائص الملخص التǼفيذي الفرع الثاني:
 00 ومضمونǾ التǼفيذيǿدف الملخص الفرع الثالث: 

 00 المطلب الثاني: المخطط التسويقي
 00 الفرع الأول: تعريف وأǿمية المخطط التسويقي

 00 أولا: تعريف المخطط التسويقي
 00 أǿمية المخطط التسويقيثانيا: 

 00 الفرع الثاني: أǿداف ومراحل المخطط التسويقي
 00 أولا: أǿداف المخطط التسويقي
 02 ثانيا: مراحل المخطط التسويقي

 00 الفرع الثالث: عǼاصر المخطط التسويقي
 00 أولا: الدراسة التسويقية
 00 ثانيا: تحليل التǼافسي

 00 التǼافسية الاستراتيجياتثالثا: 
 00 رابعا: المزيج التسويقي

 00 المطلب الثالث: المخطط التǼظيمي
 00 الأول: تعريف وأǿمية المخطط التǼظيمي الفرع

 00 أولا: تعريف المخطط التǼظيمي
 00 ثانيا: أǿمية المخطط التǼظيمي

 00 خصائص ومراحل اعداد الهيكل التǼظيمي الجيدالفرع الثاني: 



اتــــتــويــــــمـحـــهــرس الـــف  
 

 00 : خصائص الهيكل التǼظيمي الجيدأولا
 00 مراحل اعداد الهيكل التǼظيميثانيا: 

 00 مفهوم الهيكل التǼظيمي وأشكالǾالفرع الثالث: 
 00 الهيكل التǼظيمي مفهومأولا: 
 06 أشكال الهيكل التǼظيمي ثانيا:

 00 الفرع الرابع: الموارد البشرية واليد العاملة والأشكال القانونية
 00 أولا: الموارد البشرية

 00 ثانيا: اليد العاملة
 02 ثالثا: الأشكال القانونية

 60 الرابع: المخطط الإنتاجي المطلب
 60 الفرع الأول: تعريف وأǿمية المخطط الإنتاجي

 60 أولا: تعريف المخطط الانتاجي
 60 ثانيا: أǿمية المخطط الإنتاجي

 66 الفرع الثاني: أǿداف وخصائص المخطط الإنتاجي
 66 أولا: أǿداف المخطط الإنتاجي

 66 ثانيا: خصائص المخطط الإنتاجي
 60 الفرع الثالث: أنواع ومراحل إعداد المخطط الإنتاجي

 60 أولا: أنواع المخطط الإنتاجي
 62 ثانيا: مراحل المخطط الإنتاجي

 00 المطلب الخامس: المخطط المالي والملاحق
 00 الفرع الأول: المخطط المالي
 00 أولا: تعريف المخطط المالي
 00 ثانيا: أǿمية المخطط المالي

 00 ثالثا: أǿداف وأنواع المخطط المالي
 00 أǿداف المخطط المالي -0
 00 أنواع المخطط المالي -0

 00 مخطط المالي ومحتواǽالرابعا: مراحل 



اتــــتــويــــــمـحـــهــرس الـــف  
 

 00 المخطط المالي اعداد مراحل -0
 00 محتوى المخطط المالي -0

 00 خامسا: مصادر التمويل والقوائم المالية
 00 أولا: مصادر التمويل

 00 القوائم الماليةثانيا: 
 00 الميزانية   -0
 00 جدول حسابات الǼتائج -0
 02 عتبة المردودية -0

 20 سادسا: الميزانية التقديرية والملاحق
 20 أولا: الميزانيات التقديرية

 20 ثانيا: الملاحق
 20 الملاحق وأǿمية مفهوم -0
 20 شروط الملاحق -0
 20 محتويات الملاحق -0

 20 خلاصة الفصل
الثاني: إعداد مخطط أعمال لمشروع إنتاج المآزر للمؤسسات التعليمية في إطار الوكالة الوطǼية لدعم  الفصل

 وتشغيل الشباب 
 20 تمهيد

 26 الملخص التǼفيذي للمشروع المبحث الأول:
 26 وصف المشروعالمطلب الأول: 

 26 أولا: ملخص المشروع
 20 ثانيا: فكرة المشروع

 22 مراحل انشاء مؤسسة انتاج المآزرالمطلب الثاني: 
 22 أولا: تقييم الفرصة

 22 ثانيا تحديد وصياغة المشروع
 000 ثالثا: الاطار القانوني والمالي للمشروع

 000 رابعا: انطلاق المشروع



اتــــتــويــــــمـحـــهــرس الـــف  
 

 000 المطلب الثالث: نوع الانشاء 
 000 أولا: أǿداف

 000 ثانيا: أسباب اختيار الموضوع
 000 الرابع: تسمية ونوع المشروع المطلب

 000 المبحث الثاني: المخطط التسويقي
 000 المطلب الأول: الدراسة التسويقية

 000 أولا: تحليل بيئة السوق
 000 السوق المستهدفة-0
 000 تحديد الزبائن المستهدفين-0
 000 تحليل المǼافسين-0
 006 الموردين-0

 000 دراسة العرض والطلب ثانيا:
 000 الطلب-0
 000 العرض-0

 000 ثالثا: الاستراتيجيات التسويقية
 006 رابعا: المزيج التسويقي

 000 المبحث الثالث: المخطط التǼظيمي للمشروع
 000 المطلب الأول: تحديد احتياجات المشروع من اليد العاملة

 000 المطلب الثاني: مهام الأفراد العاملين
 000 الثالث: الهيكل التǼظيمي المطلب

 000 أولا: الهيكل التǼظيمي
 000 ثانيا: مواقيت العمل

 000 المطلب الرابع: الشكل القانوني للمشروع
 000 المبحث الرابع: المخطط الإنتاجي للمشروع

 000 المطلب الأول: تحديد موقع ووصف للمشروع
 000 أولا: موقع المشروع

 000 ثانيا: وصف المشروع



اتــــتــويــــــمـحـــهــرس الـــف  
 

 000 ثالثا: مكونات الطاقة الإنتاجية
 000 رابعا: متطلبات المشروع

 000 خامسا: تحديد احتياجات المشروع
 000 المبحث الخامس: المخطط المالي للمشروع

 000 المطلب الأول: ǿيكل التمويلي للمؤسسة
 000 المطلب الثاني: جدول اǿتلاك القرض

 000 الثالث: تحديد تكاليف المشروع المطلب
 000 أولا: ǿيكل الاستثمار

 002 ثانيا: التكاليف التشغيلية السǼوية
 000 ثالثا: الاǿتلاكات

 000 المطلب الرابع: القوائم المالية
 000 الافتتاحيةالفرع الأول: الميزانية 

 000 حسابات الǼتائج الفرع الثاني: جدول
 000 خلاصة الفصل
 006 الخاتمة العامة
 060 قائمة المراجع

  000 الملاحق
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الـكـالأشرس ـهـف  
 

 

 قائمة الأشكال

 رقم الشكل عنوان الشكل الصفحة

08 CSIP 10 نموذج 
 12 أǿداف مخطط الأعمال 15
 13 وظائف مخطط الأعمال ŭختلف أصحاب اŭصالح 23
 14 عملية إعداد اŭخطط التسويقي 31
47 Pestel نموذج   15 
نموذج   Porterللقوى التنافسية اŬمسة 48  16 
52 Porterــ  17 الاستراتيجيات التنافسية الأساسية ل
 18 دورة حياة اŭنتج 57
 19 الطريقة البيانية ūساب عتبة اŭردودية 90

اŬاص باŭشروع  101 CSIP نموذج    10 
 11 شعار اŭؤسسة 117
 12 قنوات التوزيع اŬاصة باŭؤسسة 119
 13 اŮيكل النتظيمي للمشروع 123
 14 شكل ورشة اŬياطة 133
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داولــالج رسـهــف  
 

 قائمة الجداول

 رقم الجدول عنوان الجدول الصفحة

 10 الفرص والتهديدات 51 10 عناصر القوة والضعف 50 10 أسس šزئة السوق 42 10 نتائج دراسة السوق 38 10 مقارنة بين الدراسة الكمية والدراسة النوعية 35
 00 الترويج للمؤسسة 120 00 السعر Pestel  00 119 تأثير المشروع على المحيط Size «  XXL » 01 116 تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأوń للمأزر   Size «  XL »   02 116 تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأوń للمأزر Size «  L »   01 115 تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأوń للمأزر Size «  M » 00 115 تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأوń للمأزر   Size «  S »    00 114 تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأوń للمأزر 114 00 التقسيمات المنتج للمؤسسة 113 14 الطاقة الانتاجية للمشروع 112 13 نتائج الاستبيان 109 12 مواصفات الآلات ، اللوازم، المواد الأولية والموردين 107 11 نقاط القوة والضعف للمنافسة Ţ 10 106ليلSWOT 105 09 الزبائن المستهدفين 104 08 ملخص المشروع 97 10 النتائججدول حسابات  88 10 المقارنة بين مختلف أنواع الشركات 75



داولــالج رسـهــف  
 00 الخدمات الضرورية 155 00 مستلزمات أخرى من المواد الأولية Size « XXL » 00 154 الطور الثانوي  المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size « XL » 00 153الطور الثانوي  المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «L » 00 152 الطور الثانوي  المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «M » 01 151 الطور الثانوي  المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «S » 02 150 الطور الثانوي المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «XXL » 01 149الطور المتوسط  المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size « XL » 00 148الطور المتوسط  المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «L » 00 147 الطور المتوسط  المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «M » 00 146  الطور المتوسط المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «S » 00 145الطور المتوسط  المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «XXL » 00 144 الطور الإبتدائي المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size « XL » 00 143 الطور الإبتدائي المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «L » 00 142الطور الإبتدائي المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «M » 01 141 الطور الابتدائي المشتريات من المواد الأولية للمأزر Size «S » 02 140 ر الطور الابتدائيالمشتريات من المواد الأولية للمأز  139 01 احتياجات المشروع من šهيزات المكتبية 136 00 احتياجات المشروع من الآلات ومعدات 134 00 تفاصيل كراء المحل 131 00 مهام الأفراد العاملين 122 00 يوضح Ţديد احتياجات المشروع من اليد العاملة 121 

 00 الهيكل الماŅ للتمويل الثلاثي 000
 00 جدول اǿتلاك القرض الممنوح من طرف البنك 000
 ANSEJ 01اǿتلاك القرض الممنوح من طرف وكالة  000
 ǿ 02يكل الاستثمار 001
 01 رأس المال العامل 002
 00 تكاليف التشغيل السنوية 002



داولــالج رسـهــف  
 

 00 اǿتلاك وسائل الانتاج 001
 00 الميزانية الافتتاحية 000
 00 سعر التكلفة للمآزر المدرسية للأطوار الثلاث 000
ـــ  000 ـــ  00 سنوات القادمة 0مخطط المبيعات ل
  00 جدول حسابات النتائج 000
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عامةالمقدمة ال  

 

  ‌أ

 مقدمة:

لأدتجههم ا اا Ʀه  تشهد الأسوهقلأاالأائلأية هراةةغهرااهيا مع هرااه الأدهولأ الأده يقاالأي  وهحالأا  ه ا اة ه ا

Ÿعه الأدئƥهمي اممهمالأيقموهم ا ااشهك ااه   اا قه ا اإلاا نالأدكثهيااهمد اااه اتتفهاالأساهقلأ  ةضالأيهزر ا

 .رلأيمموƦام  فجؤوناإńا"ي مطم "اƥغ راتفص فدما فىالأيقمو
ة ه اتةته يالأدƦمهم الأدفهقناŸبالألادتئلأمابهم اغممافةضتا الأدسمقلأ الأسيي ااقلأصفم ادفمئئ اااااااااا

لأدق عياوالأدذغق الأدفقنالأسر اا فىاجم  الأسطقلأ الأدهثث الألاƥته لأيحالأيتقوهلالأدثهماقيا اة ه ا نالأدكثهيا

اه اا الأسود مءالااŸ ونالأيقمسالأيمموباسƥمميد ايمصرا الأس ممالأسيي الأدتياتسƦقالأد يقاالأي  وحا

ǿمماجمء افكة الأيشةو اولأيتمث ا اتطلا  مماالإاتمجالأيزر الأيقة  ادفمؤوسم الأدتعف م هرا اولا هرا

غمهما ناتكمد فدهماامضف هراƥسكة ا اة  اوتسد ا فىالأسود مءا مف رالأدƦح ا  الأيئئ ا الأسوقلأا اا

اƥعضاالأدشحءا  اتفكالأدتياتƦم ا الأسوقلأا.

 ا فهىالأففهمعا ف دهماامهتد اطة قهما سهم ا نوا ا ج اتجس  اǿذهالأدفكة ا فىا  ضالأدقلأده اŸهبا ف مهما

وث قههرا ثمƥهراالأدهذيا عهه الأس مهماوفهقاع لأوههراج ه  اوا دقهرايههما عهة ا ضطههلاولأوهتمةلأ  تدم اǿهذلأا كههقنا

ة ق رات Ʀلالأوولأت ج را مه الأيقهمواا فهىاغمفهرالأسصهع  اولأيسهتق م ا اولأدهذيا هت اا  ه هاƥمهمءلأا فهىا

 ت م ا ممصةاتق  ة رااةتƦطراƥمدئا  اة  اتمق فهاŹ عا اغممااتطلالأس ممالأدمتمي الأدتيا وفةا ف دما

دهتياككه الأفصهقاا ف دهماوفقا قلأا ا ومو رادفمجمحا او قلأا الألخطةاف دم اغمما قضحالأيقلأ عاولأدق مهرالأ

 ايشههةو ااقههوحاو تمثهه ا اإاتههمجالأيههزر الأيقةهه  ادفمؤوسههم الأدتعف م ههر اƥم تƦههم هالأدتقجهههالأدههذيالأيوتههها

Ņذهالأد  لأوراامطفقرا اذدكاا الأدتسمؤاالأدتمǿا:دتق يما

 ؟  بولاية بسكرة _ كيف يمكن اعداد مخطط أعمال لإنتاج المآزر الموحدة للمؤسسات التعليمية
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اوتم  جااتاǿذلأالأدتسمؤاا وئفرافة  راتتمث ا :اااااااا

 حا مي ته   امالأيقصقعǿضطلالأس مماا اوام 
  حايطقلأ الأدثرارالإ  لأعاتطلالأس مماǿام 
 رادفمشةو  اوتمظ م رالأياغ ااو ت اإ  لأعاع لأوراتسق ق رƦممو 
 م دمادقض ااشةو ااؤوسرالأاتمجالأيزر اƦبالأتŸسهكة اامالألخطقلأ الأدتياƥدفمؤوسم الأدتعف م را اولا هرا

  ا فىا  ضالأدقلأد 
 قالأيضطلالألإاتمجحالأيثي ادفمشةو  ااǿاما 
   حالألاةت مجم الأدتمق ف رادفمشةوǿاام

 قاتطلا  مماا فىااشةو اإاتمجالأيزر الأيقة  ادفمؤوسم الأدتعف م ر Ʀا غ ااكك اتط

 أسباب اختيار الموضوع:

او ةج الأيت م الأيقضق اإńامجمق راا الأسوƦم اامدم:ا

 ا.  ماوجقعااؤوسرامممثفرا فىااستقىالأدقلا را
 . ادفمقضقŅح اولألاطث الأسوƦع الأدƥمدفكة اƥاولألادتمم ا Ʀا  مالأدتطةاالهذلأالأيشةو اا اد
 فحااتمث ا اƦاتمجالأيزر الأيقة  ادفمؤوسم الأدتعف م ر.إت   ممايشةو ااستق 
 اممصباشغ ا فىااستقىالأدقلا ر.اتقفي 
 ما  اطة قا جدئ الأد   الأفكقا رǿلأدتشج  ا فىالأدولأحااشم   اادمماغماتافكةتهماوتمف ذ. 
 .يƦا  سممااغńتمجالأيشةو الأŹلاا 
 لألاوهتفمع ااه اائلأ هماتطهلالأس مهماادتق ه  الأيشهةو اوته لأ ،الألايطهمء اواشهةالأدهق حالأدتضط طهحاواهه ا ا

ا الأدتضصه اجهماعحلأيشهم   الأا  ه  الأدهذ  اتا تحصهفقلأا فهىاشهدمع اتعفه  ااتعم  الأدفمي  اسصحم 
  وا يااق اا اتكق  .
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 أǿداف الموضوع: 

اا اع لأوراǿذلأالأيقضق ا :الأيةجق تتمث الأسǿ لأ ا

  إنجمراتطلا  مماالأيشةوƥميعم  الأيتعفقراƥا.لألإيمما
 .  اتقض حافكة اإ  لأعاتطلالأس مماالإاتمجالأيزر الأيقة
 . اتق   اج وىالأيشةو
 .الأسفةلأعا فىاتقة  الأيزر اا اطة الأيؤوسم الأدتعف م ر Ʀتق 

 أǿمية الموضوع في:

الأيقضق ا فىا مي راغƦي اوتتمث اف مما فح:اŹظى

 . مسالأيقةƦاتعئ ئاثقمفرالأدف
 طمدراإاتمج را غبراوتكففرا د إاكما راتطق ةاوتقو  الأيشةو اا ايثاا. 
 قن.تقفياامتقجابجقع اƥمد ر اوغسباثقرالأدئ  
 .الأسوقلأاالأدقطم رńمدقلا راولأد يقااإƥلألاوتحقلأذا فىا غبراةصراوقد را 
 .ف رادفمؤوسرƦرالأيضمطة اواقلأجدرالأدتح  م الأيستقƦتقف  ااس 

 صعوبات البحث:

صعقƥم الأدƦح ا الأفصقاا فىالأيعفقام اةقاالأيقضق اا اطهة الأيممفسه  اوا  ه ا ده الأس مهماااتكم 
ا. اصعقƥرااص ا فىااعفقام اوفقافقلأتياشكف رلأد د قادفمشةو 

 منهج البحث:

دق الأ تم اما الأنجمرامالهذلأالأيقضق ا فىاائŸماا اامهمǿ الأدƦحه الأدعفمهحافقه الأاتدجمهمالأيهمد الأدقصهفحاوذدهكا
دففصهه الأدثههملماولأيتكقاههرا ƥعههمعهاغمههمالأوههتض اممالأيههمد الأدƦمههميحا الأدفصهه الأسوااا مهه اتعةضههممادفجماههبالأدمظههةيا

الأدةي س راف مما فح:

 .ع الأدتسق قحƦلأد 
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 .ع الألإاتمجحƦلأد 
 ع الأدƦتمظ مح.لأد 
 .ع الأدتمق فحƦالأد

 ǿيكل الدراسة:

تطةدمهما اع لأوههتممالههذلأالأيقضههق الأńافصههف ا وموه  ا تمحههق الأدفصه الأسوااةههقاالأاماههبالأدمظهةيا اههمالأدفصهه ا
لأدثملماةقاالأامابالأدتطƦ قحالأدذياوق ا كقناةقاالأ  لأعاتطلالألا مماالإاتمجالأيزر الأيقة  ادفمؤوسم ا

الأدتعف م ر.

 



   
 :ولالفصل الأ

 الإطـــــار النـــظــــري
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 تمهيد:

 إحدى، حيث تعتبر اŭشروعات الصغŚة لسǼوات الأخŚة Űل اǿتماـ الدوؿلقد أصبح إنشاء اŭؤسسات في ا 
 الاقتصادمǼها أداة لتǼمية  لما جعالŖ تعتمد على البحث، ǿذا  والابتكارات، ŭصادر الرئيسية للأفكار اŪديدةا

الطرؽ والوسائل  بإŸاد، وازداد اǿتماـ اŭتطورة خاصة في الدوؿ العاŃ أŴاءوŲا يفسر انتشارǿا في كافة  بشكل عاـ،
الأعماؿ ţطيط تقدـ  الŖ تساǿم في جعل ǿذǽ اŭؤسسات تǼجح وتستمر، حيث يعكس ذلك ضرورة القياـ Šخطط

تǾ صورة مفصلة لكل مراحل اŭشروع بشكل جيد، من خلاؿ فاعليتǾ في إقǼاع الأطراؼ الآخذة، بأŷية اŭشروع وجدي
 في خلق القيمة.

إذ ǿو Żثل وثيقة ǿوية تعرؼ باŭشروع وصاحب اŭشروع لدى űتلف الأطراؼ ) شركاء ، البǼوؾ ،رأس اŭاؿ  
 (.اłاŭخاطر...

 .ثلاث مباحث تفصيل في űطط الأعماؿ من خلاؿ التطرؽ إńالومن خلاؿ ǿذا الفصل سǼحاوؿ   

  :بحث الأوؿŭاŭورة إنشاء اŚؤسسات.س 
 بحŭا :ňطط الأعماؿ.ث الثاű أساسيات 
 بحث الثاŭخطط الأعماؿ. لثاŭ اصر الأساسيةǼالع : 
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 المبحث الأول: سيرورة إنشاء المؤسسات

ŉحاوؿ تقدǼطلب الأوؿ  سŭؤسسة وذلك من خلاؿ أربع مطالب، يتضمن اŭورة إنشاء اŚبحث سŭذا اǿ في
نوضح مراحل إنشاء  ثالثنواع إنشاء اŭؤسسة، أما في اŭطلب التعريف إنشاء اŭؤسسات، أما في اŭطلب الثاň أ

     .اŭؤسسة
      نشاء المؤسساتإالمطلب الأول: تعريف 

إف إنشاء اŭؤسسات ǿو ظاǿرة معقدة غŚ متجانسة، بالإضافة إń أنها تصرؼ لا Źدث في الكثŚ من اŭرات   -
Ś على خصائص الشخصية بالإضافة إń أنها šعل اǼŭشئ أكثر بالǼسبة للفرد فعملية إنشاء اŭؤسسة Ůا تأثŚ كب

  .ديǼاميكية وحركة وتضعǾ في حالات űتلفة سواء كانت لديǾ اŭهارات الكافية أو Ń تكن لديǾ أية مهارات

إف إنشاء مؤسسة ǿو تصرؼ فردي ولا يتجدد في الكثŚ من الأحياف في اūياتي اŭهǼية، ويŗتب على إنشاء     -
ŭفاف عملية ا Ǿالآخر وعلي Ǿاؾ أي مسار يشبǼǿ تلفة فليسű ي عبارة عن  إنشاءؤسسة مسارات جدǿ" ؤسسةŭا

مسار يǼتهجǾ الفرد في Űاولة مǾǼ بهدؼ Ţقيق ذاتǾ وذلك من خلاؿ šميع اŭوارد اللازمة في إطار نسق تǼظيمي 
"śمع.  

 المؤسسات : أنواع إنشاء نيالمطلب الثا
مقاربات تسمح لǼا بتعرؼ على الأنواع اŭختلفة  استخداـنواع الإنشاءات يǼبغي أف يقودنا إń أ اختلاؼإف     

 وفيما يلي أنواع اŭختلفة لعملية إنشاء اŭؤسسات:  .للمؤسسات
 :ستقلاليةوالاالمقاربة التي تعتمد على درجة الحداثة أولا: 

 لية وŷا يتعلقاف باŭشروعǿذǽ اŭقاربة تتضمن بعدين أساسيŷ śا اūداثة والاستقلا

 ولا مالية، استقلاليةŠعŘ مؤسسات جديدة ولكن ليس Ůا  جميع المؤسسات الجديدة وليست مستقلة: .1
 قانونية فهي تابعة ŭؤسسة أخرى كالفروع مثلا. 

 أنهاف اŭؤسسة تابعة للمؤسسة الأـ أي أأي نشاطات جديدة:  تǼشئجميع المؤسسات الǼاشئة والتي لم  .2
 Śأي غ ňستوى القانوŭاؿ أمستقلة على اŭلوؾ من طرؼ مؤسسات  الاجتماعيف أغلبية رأس اŲ ؤسساتŭا ǽذŮ

اŭؤسسات الصغŚة واŭبتدئة  أفلا ţلق نشاطات جديدة أي   اŭؤسسة إف أو مǼظمات أخرى في نشاطها، أو
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خاص آخرين وفي ǿذǽ اūالة لا تعتمد فقط على مبدأ استغلاؿ نشاطات قدŻة كانت تستغل سابقا من طرؼ أش
 1.لا استقلاليةتوجد حداثة و 

 وجدتلا  Ǽوع من الإنشاءاتوفي ǿذا ال: la logique de pmisation juridiqueمǼطق الطبيعة القانونية  -
تتغŚ صيغة اŭؤسسة قانونيا كتغيŚ من شركة اŭساŷة  ستقلالية )ŠعŘ أنها تابعة ŭؤسسة أخرى(ا ولا حداثة
كة تضامن وǼǿا يتم Ţويل نشاط اŭؤسسة الصيغة القانونية أو تستطيع أف تكوف فرعا أي كما Żكن إń شر 

  .أف تكوف من نفس اŭؤسسة الأـ أو تعطيها نشاط جديد

 في بقاحيث ǿذا الǼوع من الإنشاء źتلف عن الس:  la logique de croissance interneالǼمو الداخلي -
مة في ǿذا الǼوع ولا توجد استقلالية وذلك يعř أف ǿذǽ اŭؤسسة جديدة عبارة درجة اūداثة والŖ تعد مه

من خلاؿ تصميم نشاط  فرع تابع للمؤسسة Żثل نشاط جديد للمؤسسة أو تدخل عليŢ Ǿديثاتعن 
 جديد أو تطوير أنشطة حالية من اŭؤسسة القائمة، بغض الǼظر عن حجم الشركة. 

الǼوع من الإنشاء  وفي ǿذا: la logique de ƌepƌise d’entƌepƌise ou acƋuisition والاقتǼاء الاستئǼاف -
توجد حداثة لأنها Ťثل حالة استئǼاؼ أو اقتǼاء أو  تتميز بدرجة استقلالية عالية للمؤسسة اǼŭشأة ولا

  استحواذ ŭؤسسة كانت موجودة بالفعل وتوقفت مؤخرا عن نشاطها من طرؼ الفرد.
 Ǽوع تتسم بدرجة عالية منوفي ǿذا ال :la logique de création ex nihilo إنشاء مؤسسة من العدم -

ية، وǿذǽ اūالة تعكس إنشاء اŭؤسسة من طرؼ فرد أو ůموعة أفراد وتكوف مستقلة والاستقلالاūداثة 
  Ťاما وتعمل في نشاط جديد Ń يكن موجود من قبل.

 داثة:تغيير والحالالمقاربة التي تعتمد على درجة ثانيا: 
ǿذǽ اŭقاربة تتضمن بعدين أساسيŷ śا: درجة التغيţ Śص الفرد خلاؿ عملية إنشاء أما اūداثة تتعلق بالبيئة 

  .)المحيط( الŮ Ŗا صلة باŭشروع

وفي ǿذا التقسيم تكوف درجة التغيŚ واūداثة مǼخفضة  :la création reproduction الاستǼساخإنشاء  -
Śغ śؤسسة موجودة من قبل وإعادة  ومستوى عدـ اليقŭنفسها أو مؤسسة أخرى  إنشاءموجود لأف ا

 يوجد Ǽǿاؾ تغيŚ في الأفراد أي أف اŭخاطرة معدومة في ǿذا التقسيم. قامت وأيضا لا

                                                             
مذكرة مقدمة من متطلبات نيل شهادة اŭاسŗ في علوـ التسيţ ،Śصص إعداد مخطط الأعمال لمشروع مركز للتدليك والاسترخاء ببسكرة، سرŸي رانيا،  1

  .  7  ، ص2016العلوـ الاقتصادية والعلوـ التجارية وعلوـ التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، مقاولاتية، كلية 
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وفي ǿذا التقسيم تكوف درجة التغيŚ مرتفعة واūداثة مǼخفضة، : la création imitationإنشاء التقليد  -
يوجد قيمة مضافة للبيئة والفرد ليس لديǾ فكرة عن ǿذا الǼشاط ولكي يستطيع الدخوؿ  وفي ǿذǽ اūالة لا

  1 .على )الكفاءات واŭهارات والعلاقات( الاعتمادفي ǿذا المجاؿ على الفرد 

وفي ǿذا التقسيم تكوف درجة التغيla cération innovation-valorisatoin : Śوالتثمين  الابتكارإنشاء  -
ūخفضة واǼتلك مŻ ؤسسةŭبرة وشخصية أي صاحب اŬوع يكوف لدى الفرد اǼذا الǿ داثة مرتفعة، وفي

معلومات عن الǼشاط ويبدع في إنشاء اŭؤسسة وعǼد إخراج الǼشاط إń المجتمع سيكوف جديد والعائق في 
Ǽǿشروع وŭمكن ألا يتقبل اŭيبدأ من العملاء لأف السوؽ من ا Ǿو التسويق لأنǿ الةūا ǽذǿ ا درجة عدـ

   .اليقś مرتفعة
 وفي ǿذا التقسيم تكوف درجة التغيla création innovation-a venture  :Ś والمغامرة الابتكارإنشاء   -

جدا ومرتفعة، واūداثة أيضا مرتفعة وǿذǽ الأخŚة مرتبطة بالتكاليف فكلما كاف لدى اŭقاوؿ  مهمة
التكاليف وسيكسبǾ على طوؿ مسارǽ الوظيفي  اضاŵفسيؤدي ذلك إń  الابتكارمعارؼ من ناحية 

مهارات )التعلم الوظيفي( وعليǾ اŭشروع يبŘ ويعاد بǼاؤǽ من خلاؿ ما اكتسبها اŭقاوؿ من اŭعارؼ وǼǿا 
تكوف اŭعمرة ůهولة ودرجة اŭخاطرة مرتفعة وترتكز ǿذǽ الأخŚة على Şوث التسويق وǿذا كلǾ سيؤدي 

     2 .ليقś اŭرتفعةإţ ńفيض من درجة عدـ ا
 : مراحل إنشاء مؤسسة ثالثالمطلب ال

 3:قبل تقدŉ اŭراحل العامة المحددة في عمليات إنشاء اŭؤسسة Ÿب أف نذكر Ųيزات ǿذǽ العملية

  .كǼها تكوف دورانية لأف الفرد يتغŚ والمحيط يتغŚلمراحل الإنشاء ليست خطية وغŚ ثابتة   -
 مرحلة Šرحلة. الاحتياجاتنشاء لابد من توفر اŭوارد اللازمة لتغطية من مراحل الإ مستوى في كل -

- śإذا توفرت فيها شرط ńمرحلة ا ńرور من مرحلة اŭكن اŻ لاDéclencheur وengagement.  
 وفيما يلي أǿم اŭراحل الŶ Ŗر بها في إنشاء مشروع مؤسسة كما يلي:

  .تقييم الفرصة -

  .تصميم وصياغة اŭشروع -
                                                             

1Alain Fayolle, Entrepreneurial, Apprendre A Entreprendre, directeurgénéral Em lyon Dunod, paris, 2004, p111. 

 
2 Alain Fayolle, op-cit, pp 113,116. 
3 Alain Fayolle, op-cit, p 118. 
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  .كيب الصيغة القانونية واŭالية للمشروعتر  -
 الأنشطة انطلاؽ -

   évaluation de l’oppoƌtunité de cƌéation d’entƌepƌiseمشروعإنشاء  تقييم فرصة: الفرع الأول
تقييم فرصة الأعماؿ ǿي موضوع التطوير وما يŗتب عليǾ، ومن جهة أخرى اŮدؼ في كيفية تقييم مشكلة 

ŭؤسسة.  الفرصة في إنشاء ا 

طريقة  الفرصة اŭقاولاتية: ǿي نتيجة ŭزيج جديد من عوامل الإنتاج والذي يǼعكس في إدخاؿ مǼتج جديد، -
سوؽ جديد والولوج إń مصدر جديد للتمويل وأخŚا شكل جديد  استغلاؿعمل جديدة في إنتاج، عǼد 

 .Ǽŭظمة صǼاعية

حد الأنشطة اŬالقة )اǼŭشئة( للقيمة )القيمة فرصة الأعماؿ: Żكن تعرفها بأف اŭشروع قد يؤدي اń أ -
فرصة السوؽ واŭوارد  الاعتباربعś  والتطوير والأخذ الاستمرارية احتماليةالإبداعية( ذات مردودية ومع 

 اŭتاحة للفرد ولذلك تعتمد الفرصة على:
 ،Ǿالية، الفرد: رغباتŭا Ǿامكانيت ،Ǿدوافع Ǿمعرفت ،Ǿعلاقت ،Ǿمهارات ،Ǿقيم.  
 لاءةالمحŭيقوـ بها ماذا تقدـ للمحيط، ا Ŗيط: الاشياء ال. 
 يازةūوارد: الوفرة تكاليف اŭا ńالوصوؿ ا. 
 وارد الضروريةŭشروع وتقدير اŭديد أبعاد اŢ الوقت: الوقت ضروري من أجل.  

لفكرة الأولية ولكي يتم اūصوؿ على الفرصة يتطلب تفكيك الفكرة الأصلية من خلاؿ الǼزوؿ إń السوؽ وŢويل ا
 1اń فرصة من خلاؿ اŭراحل التالية: 

 تكوين الفكرة الأصلية:  وإعادةتفكيك  .1
الفكرة اŪيدة ليست سوى أداة في يد الفرد أو اŪماعة، وليست الفكرة اŭكوف الرئيسي وإŶا العمل الذي  -

 Żكن القياـ بǾ من الفكرة. 
فكرة بسيطة وţلق قيمة كبŚة وقد تكوف الفكرة  الأفكار اŪيدة ليست بالضرورة فرصة جيدة قد تكوف -

 عبقرية وţلق قيمة وذلك Źدد حسب شروط البيئة والمحيط.

                                                             
1 Alain Fayolle, op- cit, p 90. 
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ومراقبة اŪيدة لطرح  الاستماعالأفكار الǼاشئة اŪديدة يعř وجود واūصوؿ وتطوير القدرة على  التقاط -
أكبر قدر Ųكن  لامتصاصلإسفǼجة الأسئلة حوؿ ما Źيط بالفكرة، وذلك لأف اǼŭشأ Ÿب أف يعمل مثل ا

 من اŭعلومات والأفكار قبل القياـ بفرز أو ترؾ العملية التسويقية.
Šكاتب  الاستعانةلا يستطيع اŭقاوؿ تفكيك الفكرة الأولية إلا إذا كانت لديǾ مهارات وكفاءات وكذلك  -

 ، والزبائن Ūمع معلومات عن المحيط اŬاصة باŭشروع.الاستشارة
مǼها عن  للاستفادةالŖ تشكلت من تفكيك الفكرة الأولية  الاختيارات: تتمثل في ůموعة من لبدائلتقييم ا .2

طريق توسع في الǼشاط، وعǼد مواجهة الصعوبات في تطبيق الفكرة اŭختارة ŵتار بديل آخر من ǿذǽ البدائل. 
 ى التساؤلات الآتية:وتقيم الفكرة عن طريق ثǼائية)اŭقاوؿ/المحيط( وذلك من خلاؿ الإجابة عل

 ǿل اŭقاوؿ يستطيع أف يطبقها؟. -
 ǿل السوؽ يتقبلها؟. -

 بدراسة كل بديل بطريقة غŚ مǼفصلة عن طريق معيارين طرق تقييم البدائل والفرص: .3
 ماǿية القيمة الŖ يقدمها اŬيار. المعيار الأول: -
 :وفي ǿذا اŭعيار يتطلب الإجابة على الأسئلة الاتية المعيار الثاني: -
 Ţديد اŭستفيدين من اǼŭتوج وأين ųدǽ؟       

 ماǿي حالة السوؽ؟ -
 ماǿي اŭوارد الضرورية؟ -
 ما ǿي اŭيزة التǼافسية الŤ Ŗيز اǼŭتج؟ -

البديل الذي Źوز على أكبر عدد من الǼقاط، لأنǾ  واختيارويتم تقييم اŬيارات عن طريق وضع سلم من الǼقاط 
 دائل الأخرى تصǼف في قواعد وبيانات.البديل الأنسب، وبالǼسبة للب

   ǾوعليDéclencheur  ،ي الفكرة الأوليةǿ رحلةŭا ǽذǿengagement .السوؽ ńزوؿ اǼي الǿ1 
 من أجل تقييم جيد لفرصة إنشاء اŭؤسسة Ÿب أف: 

 يتحلى اŭقاوؿ ولو بدرجة قليلة من الإبداع. -
من الفكرة إń اǼŭتج أو  الانتقاؿؤ باŭبيعات( لǼجاح من الضروري معرفة بعض اŭفاǿيم وأدوات التسويق )التǼب -

 اŬدمة متكاملة تؤدي إń رŞية الǼشاط اŭستقبلي.
                                                             

1 Alain Fayolle, op- cit, p 118. 



طار الǼظريالإ                                                                  الفصل الأول        

 
8 

الفرص الŖ سوؼ تتحمل تغŚات الوقت واǼŭافسة، مثل الفرص الŖ توفر مزايا تǼافسية  اختيارتعلم كيفية  -
 مستدامة.

ŭرحلة وبعد Ţديد الفرصة وŢديد اŬطوط العريضة في ǿذǽ ا تصميم وصياغة إنشاء المشروع:ثاني: الفرع ال
ذو مردودية وŸب أف يكوف الǼشاط واقعي وقابل للتحقيق  اقتصاديللمشروع  يتم Ţويل الفرصة اŭقاولاتية إń نشاط 

وذلك من خلاؿ ůموعة من الدراسات الŖ تثبت ذلك وǿي: دراسة السوؽ، الدراسة اŭالية، القانونية والإنتاجية 
 ǿ1ذǽ الأخŚة تتمثل في مكونات űطط الأعماؿ، ويتم šزئة ǿذǽ اŭرحلة إń عدة مراحل وǿي:و 

 CSIPكتابة التسمية الكاملة لǼموذج   تموقع المشروع: .1
 CSIP(: نموذج 01الشكل رقم )                           

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

سŗ مقاولاتية في مقياس űطط األقيت على الطلبة سǼة الثانية م )غŚ مǼشورة( رة، Űاضالمخطط التسويقيجودي حǼاف،  المصدر:
 .23/11/2016،والتجارية وعلوـ التسيŚ الاقتصاديةالأعماؿ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، كلية العلوـ 

                                                             
1 Alain Fayolle, op-cit, pp119,120. 

نقطة توافق التي يتم على 
 أساسها تجسيد المشروع

 ذكاء ومهارات

الاتصال 
المستمر 

حيطبالم

 السيرة الذاتية
 نظام القيم للمقاول

العلاقات بكةش  
 تطلعات

 
موارد     وكفاءات  

 ومهارات
 المحيط 

 

 المشروع
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إليǾ وضع حدود والإمكانيات وتطلعات المحيط واŮدؼ الذي يود صاحب اŭشروع الوصوؿ والشكل أعلاǽ يوضح 
 CSIP.لبلوغ مǼطقة التوافق 

: ǿي عبارة عن تكيف مع الإشكالية الكلاسيكية لتسيŚ الإسŗاتيجي والأعماؿ اŭتعلقة بǼمذجة  CSIP تعريف -
القرار في ūظة معيǼة مǼشأ اŭشروع Żتلك ůموعة من التطلعات ǿذǽ التطلعات قد تكوف غŚ واضحة  اţاذسلوؾ 

راتǾ ومستوى اŭوارد وعلى مستوى الأǿداؼ، إف إنشاء مشروع والوصوؿ إń على مستوى المحيط ومستوى قد
 .وǿي Ťوضع اŭشروع csipمن مǼطقة التوافق  الاقŗابŢقيقǾ يتطلب 

  :CSIPشرح نموذج  -
Ÿب أف يكوف للمقاوؿ ذكاء إسŗاتيجي بالإضافة إů ńموعة من اŭهارات والكفاءات  CSIP  من خلاؿ Ŷوذج
أوń نǼتقل بها إń شيئś مهمŷ śا: نظاـ القيم وشبكة العلاقات، فǼظاـ القيم تتمثل في قيم وǿذǽ كمرحلة 

من  استمدǽحياتǾ من مواقف وما اŭقاوؿ وقيم المحيط، فقيم اŭقاوؿ مستمدة من خلاؿ سŚتǾ الذاتية وما مرً بǾ في 
ع ǿذا اŭقاوؿ، فتسŚ اŭؤسسة بǼظاـ قيم ŰيطǾ من قيم، كل ǿذا سيشكل نظاـ القيم وǿذǽ القيم ستؤثر في مشرو 

 Ŗقاوؿ الŭااǿالذاتية. استمد ǾتŚمن س 

نظاـ القيم يتم تعزيزǽ بشبكة العلاقات وǿي جد مهمة فالشخص الذي لديǾ علاقات واسعة وقوية لديǾ إمكانية 
 ųاح مشروعǾ كبŚة وتساعدǽ في Ŧع اŭعلومات الŖ ستوصلǾ إń ثلاث مǼاطق:

 عات اŭقاوؿ اŬاصة.مǼطقة تطل -
 مǼطقة كفاءات ومهارات اŭقاوؿ. -
 مǼطقة موارد اŭقاوؿ. -

بǼاءا على اŭعلومات الų Ŗمعها من المحيط وبǼاءا على القيم الŻ Ŗتلكها وبǼاءا على قدراتǾ يستطيع أف يشكل 
للازمة، وبǼاءا على تطلعاتǾ، ومن خلاؿ علاقاتǾ واŭعلومات الŖ تم اūصوؿ عليها سوؼ Źصل على اŭوارد ا

شبكة العلاقات ونظاـ القيم يستطيع أف يصل إń تلك الكفاءات اللازمة وعǼد ربط ǿذǽ العلاقات فيما بيǼها 
 .ǽومع موارد Ǿقاوؿ مع قدراتŭتطلعات ا śنقطة التوافق ب ńنصل إ 

Šوارد اŭؤسسة )موارد ǿذǽ اŭرحلة يتم وضع أبعاد اŭشروع والŖ تكوف مرتبطة  فيحدود وǿيكلة المشروع:  .2
مالية، بشرية، مادية(، اŭؤسسة لديها ůموعة من اŭوارد اŭتاحة لǼضع أبعاد اŭشروع Ÿب أف نصل لأحسن 
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اŭوارد، وǿذǽ مرتبطة  استخداـاŭوارد اŭوجودة في اŭؤسسة وǿو ما يسمى بŗشيد وعقلǼة في  لاستخداـتوليفة 
 ات. Šا ŻتلكǾ اŭقاوؿ من مهارات وكفاء

في ǿذǽ اŭرحلة توجد إسŗاتيجية الانطلاؽ والŖ نبدأ بها نشاط اŭؤسسة وإسŗاتيجية : إستراتيجيةكيفية وضع  .3
التطوير نستخدمها عǼد توسع في نشاط اŭؤسسة، ǿاتś الإسŗاتيجيتŴ śصل عليهم من خلاؿ مفاتيح الǼجاح 

 ǼŭافسŴ śدد اŭيزة التǼافسية للمشروع.وذلك بعد دراسة Űيط وموارد اŭؤسسة، ومن خلاؿ دراسة ا
 ǿي رسالتها ومهمتها. ǿذǽ الإسŗاتيجية توضح لǼا Ťوضع اŭؤسسة مقارنة ǼŠافسيها، وما    

 مفاتيح الǼجاح الرئيسية لتصميم مشروع إنشاء مؤسسة: 
ة )مقاوؿ/ وضعية وتوليف اŭشروع، نشاءقبل ا ( وتكوفمشروع انشاء /اǼŭشأ ŲكǼة )أحسن توليفة  البحث عن -

  مستقبلية( وتكوف بعد الإنشاء ŠعŘ عǼد التطوير.
- Śب أف يكوف واقعي بشكل كبŸ قاوؿŭالفرد ا. 
هات اŪبś )قبل الإنشاء وبعد الإنشاء( و  البحث عن تكاملات والتطابقات والتطلعات في Ŧيع اŭستويات -

 ، اŭوارد..( المحيط ،الفرد ،تطلعاتالرئيسية )الفاعلة 
- Ÿ اتيجية واضحةف تكوف الإأبŗد التطوير. .سǼقبل الإنشاء وع  
   1 .اŭورد البشريواŭرتبطة بالبحث عن اŭيزة التǼافسية اŭستدامة  -
  ǾوعليDéclencheur    يǿ رحلةŭا ǽذǿCSIP، engagement  راحلŭميع اŝ رورŭب اŸبها. والالتزاـ 

ترتبط الوضعي القانونية بشكل التمويل وكل وضعية لديها سقف  مشروع:الإطار القانوني والمالي للثالث: الفرع ال
معś )شركة الأسهم، التضامن، شركة الشخص الوحيد( فكل شكل لديǾ حصة مالية وأرباح وخسائر توزع حسب 

 وتكوين اŭشروع مرتبط Šخطط الأعماؿ ويتم تقدǾŻ للبǼوؾ وŢدد الطبيعة القانونية وفق ثلاث قانوف الشركة.
مستويات )اŭاŅ، الإسŗاتيجي، البشري "عدد العماؿ"( وعليǾ يتم Ţديد كيفية التمويل عن طريق البǼك والأمواؿ 

 اŬاصة.
 Ǿوعلي Déclencheur  ،ي الطبيعة القانونيةǿ رحلةŭا ǽذǿengagement  صوؿ على موافقة للتمويلūلانطلاؽا 

  اŭشروع.
 

                                                             
1 Alain Fayolle, op-cit, p120. 
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اŭرحلة تبدأ بعد ما Ŵدد الطبيعة القانونية واūصوؿ على) رأس اŭاؿ، مواد ǿذǽ الأنشطة:  انطلاقرابع: الفرع ال 
بالبǼك،  والاتصاؿالعمل من خلاؿ توفŚ اŭوارد وتسجيل القانوň في السجل التجاري  وانطلاؽأولية، نشاط تسويق( 

 ńد وصوؿ إǼاؾ مؤسسة إلا عǼǿ  كن أف نقوؿ إفŻ لا Ǿا تقف انقطة التعادؿ وعليǿؤسسة على قدميها من وبعدŭ
 1.والرقابة على نشاط اŭؤسسة من خلاؿ اŭقارنة بś اŭخطط والفعلي )تكاليف=الإيرادات( خلاؿ عتبة اŭردودية 

 Ǿوعلي Déclencheur  ،اؿŭصوؿ على رأس اūي اǿ رحلةŭا ǽذǿengagement  .ردوديةŭعتبة ا ńالوصوؿ إ 
 أساسيات مخطط الأعمال: ثانيالمبحث ال

ف űطط الأعماؿ ǿو الركيزة أساسية لǼجاح واستمرارية اŭشاريع لدلك فقد أوǿ ńذا الأخŚ باǿتماـ كبŚ من طرؼ إ
 Ŗت التعاريف الǼوعت وتعددت وتبايǼقاولاتية أو ما يسمى أيضا ريادة الأعماؿ بذلك تŭاؿ اů والكتاب في śالباحث

.Ǿوضعت ل 

ǿالمطلب الأول: مفهوم مخطط الأعمال وأǾميت 
يلعب űطط الأعماؿ دورا أساسيا وفعالا في حياة أي مؤسسة سواء تعلق الأمر ببداية إنشاءǿا وتكويǼها أو من 

 .خلاؿ توسعها وتطويرǿا إذ يسمح ǿذا الأخŚ باţاذ القرارات الţ Ŗدـ إسŗاتيجية اŭؤسسة
 الفرع الأول: تعريف مخطط الأعمال

عديد من الكتاب والباحثś نظرا للدور الذي يلعبǿ Ǿذا الأخŚ في ųاح حظي موضوع űطط الأعماؿ باǿتماـ ال
 واستمرارية اŭشاريع، حيث تعددت التعاريف إلا سوؼ نكتفي بعرض بعض مǼها.

 طط الأعماؿ :التعريف الأولűوǿ:  ،مشروع مقاولاتي )إنشاء، إعادة إنشاء ŉعبارة عن ملف شامل لتقد"
، كما يقوـ űطط الأعماؿ بإسقاطات للمستقبل والوسائل الضرورية لǾ،  اتيجياسŗ تطوير...( وǿو مسار Ţليل 

 2.كما يوضح جدوى ومردودية اŭشروع"
  طط الأعماؿ بأن :الثانيالتعريفű كن تعريفŻǾ :" اǿضر وتطور لوصف العمل الذي يتم إعدادŢ يةũوثيقة ر

ذلك للحصوؿ على التمويل اǼŭاسب وأيضا  من أجلǾ وتستخدـ لفحص جوانب اŪدوى من فكرة ǿذا العمل وك
 3." كخارطة طريق للأنشطة والعمليات اŭستقبلية

                                                             
1 Alain Fayolle, op-cit, p122. 
2Alain fayolle, op-cit , p292.  3 ،صور الغالبيǼسن مŰ رǿظم وإستراتيجيةادارة طاǼشر والتوزيع ، ات الاعمال المتوسطة والصغيرة،مǼ210، ص2009عماف، الأردف،، 1طدار وائل لل. 
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 تلف الأطراؼ  :لثعريف الثاتالű ؤسسة )ومؤسسيها( لدىŭوية تعرؼ باǿ طط الأعماؿ وثيقةű ثلŻ كما
يث يسمح Ůم بتقييم )شركاء، البǼوؾ، رأس اŭاؿ، اŭخاطرة،...(، كما يعتبر وسيلة اتصاؿ šاǿ ǽذǽ الأطراؼ ح

 1في اŭشروع. الاŵراطاŭخاطر الǿ Ŗم مقدموف على Ţملها عǼد 

 التعريف الرابع: Ǿطط الأعماؿ بأنű كن تعريفŻ : شروع أو عدةŭتبدأ بدراسة فكرة ا Ŗموعة الدراسات الů
واŭالية والبيئية Ǽية ية والفمشروعات وتǼتهي بتقييم ŭدى صلاحية اŭشروع أو صلاحيتها مرورا ŝوانب جدواǽ السوق

والقانونية، وذلك Ţقيقا Ůدؼ اختيار اŭشروع الأصلح من وجهة نظر اŭستثمر أو من وجهة نظر الدولة، 
 2.بالإضافة إń عدد آخر من الأǿداؼ"

 :في إمكانيات مؤسسة"التعريف الخامس Śو وثيقة تعرض ملخص مشروع استثماري أو تغيǿ طط الأعماؿű.3 
  داؼ ":ادسيف السالتعرǿؤسسة أو باعث مشروع لبلوغ أŭاتيجية اŗطط الأعماؿ وثيقة عمل تضبط إسű يعتبر

مضبوطة خلاؿ مدة زمǼية و بوسائل بشرية و تقǼية و مالية Űددة ، اŭتعلقة Šجالات نشاطها  )اǼŭتجات و 
 :ؼ تعتمد خاصة عǼد "اŬدمات و السوؽ و التسويق و الإنتاج والتǼظيم ...( كما يعتبر أداة تصر 

 إحداث مؤسسة جديدة  
 عرض خدمة أو مǼتج جديد  
 اكتساح سوؽ جديدة  
 ابرـ اتفاقية تعاوف صǼاعية أو šارية  
 4.البحث عن شركاء لتمويل اŭشروع 
  

مداخلة ضمن الأياـ مخطط الأعمال عǼاصرǽ الأساسية وحدود أǿمية في مسار إنشاء المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في الجزائر، ،  لطرش الطاǿر 1                                                             
أفريل  /19 /18 /17أياـ اŪزائر، وحدود űطط الأعماؿ، الفكرة الإعداد والتǼفيذ، جامعة Űمد خيضر بسكرة،العلمية الدولية الثالثة حوؿ اŭقاولاتية فرص 

 .10 ، ص3002مصر،  –دار اŪامعة اŪديدة للǼشر،الإسكǼدرية دراسات جدوى المشروعات)بيئية_ تسويقية_ مالية(، ŜŹ عبد الغŘ أبو الفتوح، 2 .01، ص 2012
3Michel Sion et David Brault, réussir son Business plan (Méthodes, outils et astuces), 3 édition, DUNOD,France – 
paris, 2013, p 3. 

العلمية الثالثة الدولية حوؿ اŭقاولاتية ،فرص وحدود űطط الأعماؿ  ـالأيا ضمنمداخلة الحاضǼات كآلية لضمان ونجاح مخطط الأعمال "،"،قبة فاطمة 4
 .4ص ، 2112أفريل /17/18/19الأياـ  ،، اŪزائركرة الإعداد والتǼفيذ،كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيŚ ،جامعة Űمد خيضر ،بسكرة الف
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 :طط الأعماؿ  التعريف السابعű"و وثيقةǿ  تلفűشروع، الأفراد وŭشاملة ومتكاملة تعطي صورة واضحة حوؿ ا
تيجيات، كما تتضمن عǼاصر تقديرية مرتبطة بالزمن والتمويل وŹدد العوامل الأساسية للǼجاح وعوامل الاسŗا

 اŬطر، 
 1.كما أنǾ يوضح ŭالكي اŭوارد القيمة الŻ ŖكǼهم اūصوؿ عليها"

 قاوؿ" الثامن: التعريفŭشروع اŠ و وصف تفصيلي شامل فيما يتعلقǿ "طط الأعماؿű.2 
 الوثيقة عبارة  :يالإجرائتعريف ال ǽذǿ ،شروعŭسبة لصاحب اǼو "وثيقة تعتبر خارطة طريق بالǿ طط الأعماؿű

عن ملف يتكوف ǿذا اŭلف من الدراسات الŹ Ŗتاجها اŭشروع من الفكرة حŕ التجسيد على أرض الواقع، 
 Ţتوي على الدراسة التسويقية، الانتاجية، اŭالية، التǼظيمية".

 مǿية مخطط الأعمالالفرع الثاني: أ 
 يعتبر űطط الأعماؿ الركيزة الأساسية الŖ يبŘ عليها اŭشروع، وتتمثل أŷيتǾ فيما يلي:

معلوماتك اŭالية، التارźية واūالية، أو اŭخطط Ůا في اŭستقبل والأرقاـ اŬاصة إف űطط الأعماؿ Źتوي على  .1
 بك الŹ Ŗتاج إń رؤيتها كل الأطراؼ.

أو ماؿ عملك والسوؽ الذي تعمل من خلالǾ، ومن اŭمكن ألا يعرؼ اصحاب القروض إف űطط الأع .2
 ńذا لا يتم إلا بالرجوع إǿاذ القرارات الذكية، وţا Ń Řيتس ŕستثمرين معلومات كافية عن أعمالك، حŭا

 3.اŭعلومات اŭدونة في خطة الأعماؿ
3. Ǽاع البǼو أداة اتصالية يساعد على اقǿ طط الأعماؿű Ǿو يؤثر على قارئǿو ،Ǿشروع وامكانية توسعŭومة اŻك بد

 للتصرؼ وإعطاء قرض أو مǼح دين أو اŭشاركة في عملية الاستثمار.
űطط الأعماؿ على  Ţديد بعض اŭعاŃ الŻ Ŗكن أف تشتغلها اŭؤسسة، حيث Źدد الأǿداؼ وعǼدما يساعد  .4

 .Ǽسبة للمردودية اūقيقيةتبدأ اŭؤسسة نشاطها Żكن تقييم ǿذǽ الأǿداؼ بال
 كسب الوقت عǼد اعداد űطط الأعماؿ. .5

                                                             
وؿ اŭقاولاتية ،فرص وحدود الأياـ العلمية الثالثة الدولية ح،مداخلة ضمن " السيرورة المقاولاتية: من توليد الأفكار إلى مخطط الأعمال"،نواؿ  يبرا ǿيم 1

أفريل /71/18/19،اŪزائر، الأياـűطط الأعماؿ الفكرة الإعداد والتǼفيذ،كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيŚ ،جامعة Űمد خيضر ،بسكرة 
 .8، ص 2112

 .144، ص2111، عماف، الأردف، 1ث للǼشر والتوزيع ، ط،عاŃ الكتب اūديالريادة في المفاǿيم والǼماذج والمداخل العلميةعوض مبارؾ، ůدي  2
، مداخلة ضمن الأياـ العلمية الثالثة الدولية حوؿ الإطار الاستعمالي لمخطط الأعمال ومساǿمتǾ في بعض العمليات الاستثǼائية للمؤسسة،جلاب Űمد  3

 .5، ص 2012ل/أفري17/18/19 اŪزائر،ـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيŚ ،جامعة Űمد خيضر ،بسكرة ، اŭقاولاتية ،فرص وحدود űطط الأعماؿ الفكرة الإعداد والتǼفيذ،كلية العلو 
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6.  Ǿتضع ŚبŬ دمات المجانيةŬعن بعدالاستفادة من ا Ǿساعدتŭ Ǿالوكالة على ذمت. 
 يسمح بإعطاء نظرة سريعة وحاũة وŰايدة عن اŭؤسسة. .7
سة والاسŗاتيجية الŖ يسمح على توجيǾ اŪهود اŪماعية من أجل Ţقيق على اŬطة اŬاصة بصاحب اŭؤس .8

Ŭا ǽذǿ ńستثمرين إŭتاج كل من أصحاب القروض واŹجاح، وǼاصة من أجل تقييم فرص يتبعها من أجل ال
 1الǼجاح.

 المطلب الثاني: أǿداف وأنواع مخطط الأعمال
 أǿداؼ وأنواع ونذكر أŷها:ůموعة من  ŭخطط الأعماؿ

 الفرع الأول: أǿداف مخطط الأعمال   
  لأعماؿ ůموعة من الأǿداؼ نذكر مǼها:ŭخطط ا

أعماؿ اŭقاوؿ، على اŭستخدمś وعلى الǼاجح في إنشاء مشروع أو تطويرǽ يتوقف على تǼاسق  :التǼسيق 
.śوالتجاري śتجǼŭا śكذلك الإداري śاليŭالشركاء ا 

ذلك Šساŷة خلق عمل Ŧاعي: يقتضي űطط الأعماؿ من مǼفذيǾ الالتفاؼ حوؿ الأǿداؼ اŭسطرة و  
 اŪميع على Ţقيقها حسب الأولويات المحددة في الأعماؿ.

 .Śرافقة والتسيŭا 
 ابراز الوسائل الضرورية لتحقيق الأǿداؼ اŭسطرة. 
كونǾ يهدؼ إń إŸاد موارد خارجية لاسيما ǿذا العǼصر يعد الأǿم في űطط الأعماؿ  Ţفيز المحيط اŬارجي،  

 رين.اŭالية، وذلك ŝذب اŭستثم
 2اعداد űطط يتضمن الأǿداؼ وűطط العمليات يستعملاف كمرجع Ūميع اŭؤسسة. 
 Ţليل الوسائل الضرورية لتحقيق الأǿداؼ اŭسطرة. 
 تǼبؤ وتقييم مردودية اŭؤسسة في اŭستقبل، وكذا البǼوؾ من أجل الاستثمار في اŭشروع. 
 śالمحتمل śشرفŭمعرفا لدى ا Ǿوضوع وجعلŭستقبلية.تواصل حوؿ اŭؤسسة اŭ  
 شرح الاسŗاتيجية والأǿداؼ اŭوضوع من طرؼ صاحب اŭشروع.  
 من خلاؿ خطة عمل Żكن اţاذ الاجراءات الوقائية اللازمة لعدـ وقوع في اŭشاكل وتفاديها. 

                                                             
 .111، ص رجعاŭنفس  1

2 Michel Coster, Entrepreneuriat, Pearson education, paris, France, 2009,p135 .   
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 Ţديد طبيعة وŰيط فرصة العمل الŖ تتمحور حوؿ الأسباب اŭساŷة في وجود فرصة العمل. 
 1لعوامل الŢ Ŗدد الǼجاح اŭستقبلي للمشروع واستمراريتǾ.التعرؼ على ا 

 :يفيما يلتتمثل  كما توجد مقاربتś أخريś لأǿداؼ űطط الأعماؿ
      (: يوضح أǿداف مخطط الأعمال02الشكل رقم)

 
Source : AlainFayolle, Op-cit., p293. 

 شرح الشكل البياني:
I. :مخطط الأعمال كأداة اتصال 

الأعماؿ كبطاقة تعريف للǼظاـ )فرد/ مشروع( حيث Żثل ŷزة وصل ووسيط بś الثǼائية)مقاوؿ/مشروع( يعد űطط 
 ،śعاونŭالشخصي)فريق العمل، ا ǾيطŰالشركاء، الأصدقاءو (řهŭا ǾيطŰو )وؾ،  الإدارات، العائلةǼالعمومية، الب

 اŭستثمرين، واŪماعات المحلية( وųد فيǾ نوعś من الاتصاؿ:

يسمح للمقاوؿ بتوضيح أفكارǽ، إقǼاع نفسǾ أولا ŝدوى الفرصة، اختبار قدرتǾ في ŢكمǾ في  :اتصالية داخلي .1
űتلف جوانب اŭشروع، وكذلك تقريب التǼبؤات مع الواقع كما Źدد لفريق العمل الأفعاؿ والǼشاطات الواجب 

 ى مدى إųاز الأعماؿ والأنشطة وتقديرǿا.القياـ بها من جهة والتǼسيق والتكامل بś أفراد الفريق ويقف عل
في كونǾ وثيقة تستجيب ūاجات اŭوجǾ إليǾ)اǿتماماتǾ، أǿدافǾ  الاتصاؿ تكمن إنفعالية اتصالية خارجي: .2

 وŲارساتǾ( ويسمح űطط الأعماؿ بإعطاء معلومات حوؿ اŭشروع أو التخلي عليǾ لسبب ما.
                                                             

،ص 2006عماف ، الأردف،  ،1،طمكتبة اūامد للǼشر والتوزيع،دار ة وإدارة الأعمال الصغيرةالريادي، مفايز Ŧعة صاŁ الǼجار، عبد الستار Űمد العل  1
78. 

 

اقتǼاء الشركاء 
(ś4المحتمل)  

توضيح 
(3اŪدوى)  

(1)الإعلاـ والتحفيز (2) البيع   

 الوظيفة

لية  اتصا  
 الاستهداؼ خارجي داخلي

 اسŗاتيجية
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II.  إستراتيجيةمخطط الأعمال كأداة: 

لأعماؿ كأداة للتفكŚ الاسŗاتيجي وأداة للتوقع والمحاكاة حيث ųد من خلاؿ ǿذا اŮدؼ نوعś من يعد űطط ا
 :الإسŗاتيجية

يعتبر أداة قيادة فعالة يرشد فريق العمل للأعماؿ الواجب  أف űطط الأعماؿ ŠعŘ داخلية: استراتيجية .1
مل بيǼهما في مفهوـ موحد كما يسمح űطط القياـ بها والتǼسيق بű śتلف مساŷات فريق العمل، والتكا

 الأعماؿ Šتابعة الأعماؿ اǼŭجزة باعتبارǽ مرجع لانطلاؽ الأنشطة وتطويرǿا.
للمشروع وإقǼاع الشركاء المحتملś أي يوفر في ǿذا  والاسŗاتيجيةيوضح اŪدوى العملية خارجية:  استراتيجية .2

 إمكانياتملائمة، رجي بتقدير أربع أشياء)تقدير واقعية، ǼŤح اŭستثمر اŬا اسŗاتيجيةاŭستوى، معلومة 
 1(.اŭقاولاتيجدوى مشروع 

 الفرع الثاني: أنواع مخطط الأعمال

 2تصǼيفś: إńتصǼيف űطط الأعماؿ  Żكن

 التصǼيف الأول .1
 :المخطط المختصر 

źلو مǼها أي űطط  ǿي خطة قصŚة ومركزة تعرض اŪوانب اŭهمة جدا و القضايا الرئيسية الŖ لا Ÿب أف
 śمولŭختصرة خطة مرضية لكل من اŭطة اŬديد  وتعد اŪها للعمل اǼم مǿاوؿ إسقاط الأŢأعماؿ و
واŭستثمرين على حد سواء، خاصة عǼد احتوائها على تǼبؤات مالية متعلقة باŭشروع، ويتميز ǿذا الǼوع من 

الŖ سوؼ يتواجد فيها العمل اŪديد أو اŭشروع اŪديد،  اŬطط بالمحدودية في حالة عدـ التأكد عاŅ في البيئة
إذ أف اŭخطط اŭختصر ما ǿو إلا űطط عمل مبدئي لبداية الǼشاط، ووجودǿ ǽو أفضل في Ŧيع الأحواؿ من 

 عدـ وجود خطة على الإطلاؽ.
 
  

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

 .215، صمرجع سابقطاǿر Űسن مǼصور الغالبي، 2
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 :المخطط الشمولي 
والǼوع، فهي خطة عمل كاملة ودقيقة  لأسلوبافي العادة يفضل اŭقاولوف واŭستثمروف كتابة خطة العمل وفق ǿذا 

Ţديد ųاح أو فشل اŭشروع الذي يراد  وǿذا ŭا تتوفر عليǾ من Ţليل معمق للعوامل اŭهمة واūرجة الŖ من شأنها
šسيدǽ على أرض الواقع Ţت űتلف الأحواؿ والافŗاضات ويكوف ǿذا الǼوع من خطط الأعماؿ مفيدا ومتميزا 

 على: عǼدما Źتوي 

 مواجهة التغيŚات في العمل أو بيئة اŬارجية. 
 يصف الفرصة اŪديدة والŖ سيبدأ بها كعمل جديد. 
 التوضيح اŭعمق والواقعي للمواقف الŖ من شأنها تعقيد العمل . 
 Ţديد ووصف الفرص والية التعامل معها بشكل واضح ودقيق . 

                                                                      التصǼيف الثاني                                 .2
                                                                                   :المخطط القصير أو المصغر 

يز الاǿتماـ على ( صفحات بالإضافة إń أنŸ Ǿب أف يشمل أيضا على ترك10حيث من المحتمل أف Źتوي على)
الأمور الأساسية مثل: مفهوـ العمل والاحتياجات اŭالية، وخطة التسويق والكشوفات اŭالية، وخاصة كشف 
 Śخطط الصغŭذر في الإساءة لاستخداـ اūا لابد من اǼǿوازنة، وŭستهدؼ وكشف اŭقدية والعائد اǼالتدفقات ال

 1ة والكاملة للمشروع.يلية اŭطلوبلأنǾ ليس البديل عن اŬطة التفص

                                                                                                       :مخطط العمل 
وǿو عبارة عن الأداء اŭستخدمة في تشغيل وإدارة اŭشروع من قبل اŭقاوؿ، ويتوجب أف يكوف ǿذا اŭخطط طويل 

 اصيل، كما Żكن أف يكوف في بعض الأحياف قصŚ في عرض اŭشروع.      وŹتوي على Ŧيع التف

                                                                                                       :مخطط التقديم 
ارج الشركة لعرض اūصوؿ وǿو űطط العمل، ويستخدـ ǿذا اŭخطط عادة في البǼوؾ أو اŭستثمرين وغǿŚم من خ
لعمل مع بعض الاختلافات على التمويل اŭاŅ. وتذǿب Ŧيع اŭعلومات اŭوجودة في űطط التقدŉ تقريبا إű ńطط ا

 المحددة.

                                                             
 .332، صمرجع سابق، عبد الستار Űمد العليفايز Ŧعة صاŁ الǼجار، 1
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 :اسب بشكل أو آخر، ومن ثم يتم  الخطط الإلكترونيةūطط وبرامج الأعماؿ بواسطة اŬري معظم اš
ا Ÿري من الوقت لآخر إرساؿ الكثŚ من الوثائق اūاملة للمعلومات نسخ ورقية متعددة، كم طبعها على

 بواسطة اūاسب ما 
بś الأطراؼ اŭختلفة للأعماؿ، ومن اŭمكن Ǽǿا أف Ÿد اŭقاوؿ أكثر ملائمة لǾ والاحتفاظ بǼسخة إلكŗونية 

 من 
 خطتǾ، ويستخدـ الغرض اŭستǼد على اūاسب في تقدŉ اŬطة الإلكŗونية. 

 مطلب الثالث: خصائص مخطط الأعمالال
 ůموعة من اŬصائص الŖ يتميز بها űطط الأعماؿ ونسردǿا فيما يلي: Ǽǿاؾ
حيث يقوـ على وقائع ويواجǾ حقيقة اقتصادية واجتماعية ومن أجل تفادي وجود  عبارة عن بǼاء فكري: 

   ل اختيار ولأفكار والفرضيات لدى الأطراؼ اŴرافات كبŚة في إعدادŸ ǽب الالتزاـ بالوقت المحدد لتحضǽŚ من اج
اŭهمة في المحيط اŭستهدؼ، إف خاصية الفكرية اŭرتبطة Šخطط الأعماؿ مدعمة ببعدǽ التوقعي فهو أيضا بǼاء 

 لابد من طرح التساؤلات التالية:توقعي وǿو عمل جد صعب لذلك 
 من ŻكǾǼ التǼبؤ بالسلوكات اŭستقبلية للمǼافسś؟ -
- ǾǼكŻ من  ǽذǿ تؤثر على التوازف الاقتصادي وتكوف التوقعات Ŗالتوقع بظهور أزمات سياسية واقتصادية ال

 جيدة إذا استخدمǼا طرؽ عديدة للتǼبؤ وسيǼاريوǿات űتلفة لتوقع المحيط اŭستهدؼ.
يسمح űطط الأعماؿ بتوضيح وتعليم مسار اŭؤسسة اŪديدة مسار لتقليل عدم التأكد أو عدم اليقين:  

فهو يسمح باختيار اŭسار اǼŭاسب بعد Ţليل عدة مسارات، كل اŭعلومات المجمعة خلاؿ اŭسار تساǿم بتحديد 
 مصادر اŬطر والتقليل مǼها وǿذا ما يتجسد في الإسŗاتيجية.

فمخطط الأعماؿ يسمح Šحاكاة عدة وضعيات ǿو Ťرين جد فعاؿ لتحضŚ التوقعات،  مسار للمحاكاة: 
متغŚات كل وضعية وكل سيǼاريو وŢديد  Żكن للمؤسسة اŪديدة مواجهتا في الواقع من أجل ŢديدوسيǼاريوǿات 

 ديǼاميكيتها، فالمحاكاة ليست متعلقة باŪانب اŭاŅ فقط وإنا تتعلق بسلوكات űتلفة الأطراؼ أو سلوكات
 1أو تغŚات المحيط.اŭؤسسة 
لتحليل الاسŗاتيجي يدخل ضمن اŭسŚ فمخطط إف التفكŚ وا مسار التدريب على مهǼة المسير: 

الأعماؿ يقدـ للمقاوؿ إطار واضح حوؿ Ųارسة ǿذǽ اŭهǼة من خلاؿ مواجهتǾ للتعقيد، صعوبة الاختيار، 

                                                             
1 Alain fayolle ,op-cit, pp,294,295. 
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والقرارات الإسŗاتيجية لذلك على اŭقاوؿ في ǿذǽ اŭرحلة اكتساب معارؼ ومهارات وظيفية وǼǿاؾ ůموعة أخرى 
 :يما يلمن اŬصائص نوجزǿا في

 :طط الأعماؿ طويل ومن الأفضل أف يتكوف من  الإيجازű ب أف يكوفŸ 25لا  ńصفحة. 30إ 
 :ب تفادي  الوضوحŸ إذ Ǿشروع، فهو لا يتطلب جهد خاص من القارئ لفهمŭب أف يوضح فكرة اŸ

 الغموض.
 :عطيات واضحة ولابد من ذ  المقروئيةŭيث تكوف اŞ جزةǼŭكر مصادر الأرقاـ أف يتضمن عرض للأعماؿ ا

 والبيانات اŭعروضة.
 :اسق والانسجامǼي التǿها وأف تدعم بعضها البعض وǼلابد من إظهار الانسجاـ في ثلاث حواريات فيما بي 

 )فرد/ مشروع(، ) عرض/سوؽ(، )أǿداؼ/ موارد(.
  :ةǿزاǼواجهةالŠ العراقيل  لابد من شرح الصعوبات وحالات عدـ التأكد وإثبات الوضوح وليس الاعتقاد

 اŭذكورة.
 :القارئ. التدرج ǾǼتفادي الغموض في التفاصيل والإجابة على ما يبحث ع 
 :ططات، جداوؿ. التمثيلű ،اح صور، رسوـ بيانيةŗاق 
 :تملة  المرونةŰوجود أحداؽ متتابعة و ńإ Śب أف يشŸ شروع مقيد، ولكنŭب أف يكوف اŸ لا

 ومهمة.
 :ثل جانبا مه الواقعيةŤ شروع فهيŭيد، وتتمثل في ضرورة التعاطي مع اŪطط الأعماؿ اű ما في

بشكل تبررǽ معطيات موجودة في الواقع وتبرز أŷية الواقعية بشكل خاص على مستوى Ţديد 
 الأǿداؼ أو على مستوى الوسائل اŭوظفة لتحقيقها.

 :ع المصداقيةŦ وثوقية فالدواستعماؿ  وتتمثل فيŭمعطيات تتميز بدقة وا ǽذǿ قة تتمثل في أف
اŭعطيات تعبر عن حقيقة جوǿر اŭشروع وǿو ما يعř ضرورة اختيار اŭعطيات الŖ تتǼاسب وتǼسجم 

بذكر مصادر اŭعلومات الŖ يتعś مع اŭشروع وعليǾ تقتضي الدقة واŭصداقية أف يقوـ űطط الأعماؿ 
الشك حŕ يتسŘ للأطراؼ اŭعǼية أف تكوف معروفة وذات موثوقية أف يتجǼب إخفاء مǼاطق الظل و 

 باŭشروع بالقياـ بتقدير صحيح للمخاطر.
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  :يكلة جيدة على مستوى تبويب الهيكلة الجيدةǿ طقي معǼلف معروضا بشكل مŭأف يكوف ا śيتع
وعǼاصر فرعية بشكل źدـ العرض والتحليل،   ةعǼاصرǽ مثل تصǼيف ǿذǽ الأخŚة إń عǼاصر رئيسي

 śأف يب śلف.كما يتعŭ1العرض والتحليل نقاط القوة في ا 
 المطلب الرابع: مكونات ووظائف مخطط الأعمال

 وتتمثل مكونات ووظائف űطط الأعماؿ كما يلي:
 مكونات مخطط الأعمال الفرع الأول:

 تتمثل مكونات űطط الأعماؿ في العǼاصر التالية:
اŬطة من حيث اسم وعǼواف اŭؤسسة ب تتضمن كافة العǼاصر الرئيسيةالصفحة الرئيسية) الغلاف(:  .1

وطبيعة الأعماؿ وكافة أرقاـ اŮواتف واŭوقع الإلكŗوň واūاجات اŭالية من أسهم وديوف ووثيقة متعلقة 
 بضماف لطبيعة اǼŭظمة باŭلكية العائد لأصحاب الفكرة.

فهوـ يتكوف من ثلاث إń أربعة صفحات متضمǼا تلخيص عن وصف ŭملخص التǼفيذ)الموجز(:  .2
 ، التسويق، اŭالية وإجراءات البيع.بالاسŗاتيجيةالأعماؿ وبيانات عن ما تعاǾŪ سواء تعلق 

افة التغŚات اŭتعلقة بالبيئة وŦع اŭعلومات والذي يتم من خلالŢ Ǿديد كتحليل الصǼاعة والبيئة:  .3
 .الضرورية الŖ تساعد في Ţليل البيئة والصǼاعة من خلاؿ دراسة عدة تغŚات

 دخل والتوزيع الدŻوغرافي وحجم البطالة.ستويات الŠوالŖ تتعلق الاقتصادية:  
 والŖ تتعلق بالتغŚات الثقافية والسكانية والاšاǿات والعادات والتقاليد.الثقافية:  
والŖ تتعلق بكافة التطورات التكǼولوجية وكيفية الاستفادة مǼها في Ţسś  التكǼولوجية: 
 زبائن.لل     اŬدمات 
 واŭرتبطة بكافة التطورات في التشريعات والأنظمة. التغيرات القانونية: 

توضيح مهمة الأعماؿ، وظيفة اǼŭتجات واŬدمات الŖ تقدمها اǼŭظمة واŭوقع يتم وصف الأعمال:  .4
 والطبيعة الاقتصادية والدŻوغرافية الŻ Ŗكن توضيحها في:

 بالǼواحي الاقتصادية والتكǼولوجية والسياسية والتشريعية. الاšاǿات العاŭية والدولية اŭتعلقة 
 ůموع اŭبيعات في آخر Ũس سǼوات لǼفس الصǼاعة. 
 حجم الǼمو في نفس قطاع الإنتاج. 
 أقرب اǼŭافسś)ونقاط القوة والضعف(. 

                                                             
1Michel Coster, op-cit, p,153. 
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 الاšاǿات اŭوجودة في السوؽ. 
 خصائص اŭستهلكś والفئة اŭستهدفة. 
 يث رسالة وأǿداؼ اŭؤسسة؟مصف طبيعة اŭخاطرة من ح 
 1ماǿي رسالة اŭؤسسة؟ 

والآلات الŖ  وǿي تتضمن كافة الإجراءات اŭتعلقة بالإنتاج وتكاليف اŭعدات خطة الإنتاج أو العمليات: .5
التخزين واŭوارد الأولية، اŭوردين وكذلك خدمات ما بعد البيع والصيانة  Źتاجها اŭشروع وإجراءات

 وتتضمن ما يلي:
 تتوń الإشراؼ على كافة مراحل الإنتاج والعمليات؟ǿل س 
 ŭاذا تم اųاز عقود الإنتاج مع الآخرين؟ 
 ŭاذا تم اųاز عمل عقود الإنتاج مع الآخرين؟ 
 ما ǿي خطوات ومراحل تǼفيذ عمليات الإنتاج؟ 
 واŬدمات؟ الإنتاجŭادا الاšاŴ ǽو ǿذا الǼوع من  
 ŭاذا سوؼ تǼجح ǿذǽ اŭؤسسة؟ 
 ي تم اųازǽ من ǿذǽ اŭؤسسة ūد الآف؟ما الذ 
 ما ǿي طبيعة اǼŭتجات أو اŬدمات الŖ سوؼ تقدـ؟ 
 ما ǿو موقع اŭؤسسة؟ 
 ǿل البǼاء جديد أـ قدŉ؟  
 ؟فǿل Źتاج إŢ ńديث؟ وما ǿو مقدار التكالي 
 ǿل البǼاء Ųلوؾ لصاحب اŭؤسسة؟ 
 ǿل اŭعدات الŢ Ŗتاجها؟ 
 جر؟ǿل اŭعدات سوؼ تشŗى أو تستأ 
 ما ǿي طبيعة اŬبرات الŤ Ŗتلكها والŖ تساعد على ųاح تǼفيذ اŭؤسسة؟ 
 ما ǿي اŭواد اŬاـ الŢ Ŗتاجها للإنتاج؟ 
 وما ǿي التكاليف؟ من ǿم اŭزودين باŭواد اŬاـ؟ 

 .114بلاؿ خلف السكارنة، مرجع سابق، ص 1                                                             
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 ما ǿي آلية ţزين اŭواد اŬاـ؟ 
 1ما ǿي آلية نقل اŭواد اŬاـ؟ 

تسويقية إف تتطابق حاجات السوؽ، لذلك لابد من إجراء عملية يتوجب في اŬطة ال الخطة التسويقية: .6
 التسويقية وتǼبؤات اŭبيعات واŭوازنة. الاسŗاتيجيةŢليل السوؽ وكذلك 

 جراءات اŭتعلقة بتǼظيم وتتضمن ما يلي:وǿي تتضمن كافة الإالخطة التǼظيمية:  .7
 ما ǿو Ŷوذج اŭلكية في اŭؤسسة؟  
 ما ǿي الاتفاقيات والعقود؟إذا كاف Ǽǿاؾ شركاء مǼهم؟  
 من ǿم اŭساśŷ وقيمة اŭساŷة لكل واحد مǼهم؟ من ǿو الأعضاء في ůلس الإداري؟ 
 الذين لديهم صلاحية توقيع الشيكات والرقابة؟من ǿم  
 من ǿم الأعضاء في فريق الإدارة؟ 
 ما ǿي الأوامر واŭسؤولية لأعضاء فريق الإدارة؟ 
 والǼسب الرŞية لأعضاء فريق الإدارة؟ ما ǿي آلية الدفع واŭبيعات، 

 .الأفراد والتفاصيل ةوإسŗاتيجيويشمل أعضاء الفريق الفريق الإداري:  .8
والتدفقات الǼقدية وكشف اŭوازنة وŢليل نقطة التعادؿ  وتشمل على الربح واŬسارةالخطة المالية:  .9

 2.والتقديرات اŭالية ومعايŚ قياس الأداء اŭاŅ وغǿŚا
تبś كافة الوثائق اŭتعلقة باŬطة مثل الرسائل من الزبائن، قǼوات التوزيع والعقود وقائمة الأسعار ق: الملاح .10

.śافسǼŭزودين واŭ3من ا 
 الفرع الثاني: وظائف مخطط الأعمال

داخلية وأخرى خارجية وǼŻح عدة ميزات لصاحب اŭشروع حيث  إف وظائف ŭخطط الأعماؿ عدة وظائف
 أوضح، أكثر مǼهجية وŢليل.تصبح لǾ رؤية 

 الوظائف الداخلية)الإستراتيجية(لمخطط الأعمال: .1
في مرحلة انطلاؽ العمل يصب اǼŭشئ جل اǿتمامǾ على مشروعǾ الفŖ وعلى شروط اųازǽ وتباŅ تتضح 

 لǼا الوظائف الداخلية ŭخطط الأعماؿ.

 .119، ص مرجع سابقبلاؿ خلف السكارنة،  3 .327، ص مرجع سابقفايز Ŧعة صاŁ الǼجار، عبد الستار Űمد العلمي،  2 .116نفس اŭرجع ، ص  1                                                             
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ظيفة اتصاؿ وŰاكاة ثم لإقǼاع ) بǼوؾ، شركاء عماؿ جدد، أصحاب مصاŁ...(أي و الوظائف الخارجية .2
 وتعبئة اŭوارد اŭختلفة، مالية مǼها أو البشرية سواء استقطاب للعماؿ أو جلب شركاء جدد.

كما يعتبر وسيلة ūكم على اŭؤسسة ومدى صحتها وإمكانياتها اūالية أو التطورية مستقبلا،  
أو للحصوؿ على )قروض من البǼوؾ(، المحتملś  لاستقطاب اليد العاملة وجذب اŭستثمرين والشركاء

 Łصاŭاع أصحاب اǼوإق 
.Ņذا الطرح حسب الشكل التاǿ ا تلخيصǼǼكŻختلفة سواء داخليا أو خارجيا كما سبق الذكر وŭ1ا 

 وظائف مخطط الأعمال لمختلف أصحاب المصالح (:03)رقم الشكل

 اŭقاوؿ        
 

   
  

 الدولة   البǼوك           ن لمستثمريالشركاء وا  فريق العمل   ملاء  الموردون والع     

 .10، ص مرجع سابق،قدري فاتح ،   المصدر:
  :طط الأعماؿ عنلاحظű إف:Łصاŭباختلاؼ الأطراؼ وأصحاب ا Ǿيتŷتلف أţدة وظائف و 
ϭ. سبǼشئ(:  ةبالǼتائج  معرفةلصاحب المشروع)المǼومقارنة ال Ǿدافǿقيق أŢ توقع وتصحيح مدىŭبا

 الأخطاء وتارؾ الاختلاؿ، الاتصاؿ والتغذية العكسية، التسيŚ واŭتابعة.
Ϯ. :سبة لفريق العملǼلقاة على عاتق   بالŭالوصف والتوصيف معرفة الواجبات والالتزامات ا ńبالإضافة إ

يد من متانة كل فرد ودورǽ في اŬطة Ųا źلق تكامل بś فريق العمل من خلاؿ مشاركتهم الرأي ويز 
 اŬطة

 لاسيما اŭيدانية مǼها. بفضل اقŗاحاتهم وŤاسكها     

                                                             
مذكرة مقدمة من متطلبات نيل شهادة عالم العصافير، -تصميم وتأثيث غرف الأطفالإعداد مخطط الأعمال لمشروع مؤسسة لقدري فاتح ،  1

 .  10، ص 2016اŭاسŗ في علوـ التسيţ ،Śصص مقاولاتية، كلية العلوـ الاقتصادية والعلوـ التجارية وعلوـ التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 

 )مخطط الأعمال( سياسة الانطلاق

 )مخطط الأعمال( سياسة التطوير
فكرة  تطوير اŭشروع التغذية العكسية

اŭشر 
وع

ةعتبة اŭر دودي بداية اŭشروع  ŭشروعموارد ا  
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ϯ.  :سبة للموردين والعملاءǼتقدير بال Ņؤسسة وقدرتها التطورية وبتاŭكم على اūهم اǼكŻ وردوفŭا
ة التأكد من مصداقية وصحطلبياتها من اŭواد الأولية اǼŭتظرة ومدى قدرة وفائها بديونها أما العملاء 

 ǿذǽ اŭؤسسة ومدى تطور مǼتجاتها وطرؽ التوزيع وما إń ذلك من ميزات إضافية تقدمها.
ϰ. سبةǼوك: بالǼويل للبŤ د احتياجǼاض،  ولا تتوفر لديك عŗالية اللازمة لذلك فسبيل الوحيد الاقŭوارد اŭا

 أو القبوؿ.اب Żكن اūكم على طلبك بالإŸ فمن خلاؿ űطط الأعماؿ
ϱ. أو مستثمرين جدد ستثمرين: الشركاء والم śتملŰ كن جذب شركاءŻ كم ودقيقŰ ططű بفضل

لدخوؿ في مشروعك واūصوؿ على موارد جديدة من جهة ومن أخرى إقǼاع وإظهار لشركاء مدى إلزامية 
 التوسع والǼمو في الǼشاط على سبيل اŭثاؿ أو العكس.

ϲ. :في خلق القيمة الدولة ǽؤسسة ودورŭا ǽذǿ يةŷتها في دفع عجلة الاقتصاد، بالإضافة  مدى أŷومدر مسا
إń مراقبة رقم أعماŮا وخضوعǾ للجباية)الضرائب اŭختلفة( ولقانوف التجارة في حاؿ űلفتها للمواصفات 

.ł1ا 
 العǼاصر الأساسية لمخطط الأعمال الثالث:المبحث 

ث يعبر عن السياسات حي ،يعتبر اŭخطط التسويقي جزءا مهما من űطط الأعماؿ لأي مشروع
 .التسويقية الواجب إتباعها من أجل Ţقيق الأǿداؼ اŭسطرة

 الملخص التǼفيذيالمطلب الأول: 
 : تعريف الملخص التǼفيذيالفرع الأول

اŭلخص التǼفيذي ǿو الشرح اŭختصر لفكرة اŭشروع من Ŧيع الǼواحي واŮدؼ الأساسي لعملǿ Ǿو جذب 
ǽبالفكرة أو انتبا śهتمŭم  اǿفيزŢشروع وŭي قراءة خطة العمل للانتقاؿباǿللخطوة الثانية و. 

للحلوؿ  باختصارعلى أنǾ: وصف موجز للمǼتج أو اŬدمة واŬصائص اŭميزة Ůا مع التوضيح  يعرؼ كما
ǽقيق الربح ومصادرŢ مو وفرصǼطلوبة للŭاصر اǼديد العŢ مع śقدمة للمستهلكŭا. 

التǼفيذي يكتب قبل خطة العمل Şيث يكوف مقدمǾ للمشروع فإذا  حيث يرى البعض بأف اŭلخص -
وإعجاب اŭستثمر أو ǼŪة Ţكيم مسابقة يǼتقل للمستوي التاŅ وǿو خطة العمل.أما  انتباǽاستحوذ على 

/إعجاب اŭستثمر يǼتقل ŭلخص فكرة مشروع أخر وبذلك يتم توفŚ وقت انتباǽإذا Ń يستحوذ على 
 Ţكيم مسابقة.اŭستثمر أو ǼŪة 

                                                             
 .11، صرجعاŭنفس 1
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إلا أف Ǽǿاؾ من يري أف اŭلخص التǼفيذي يفضل كتابتǾ بعد كتابة خطة العمل بدعوي أف شرح كل شيء  -
 .şطة العمل يسهل علي رائد الأعماؿ تلخيص خطة العمل ووضع ǿذا التلخيص

 : خصائص الملخص التǼفيذيالفرع الثاني
يما يتعلق بالعمل التجاري وذلك من خلاؿ Ÿب أف يغطي اŭلخص التǼفيذي قوة واحتمالات السوؽ ف -

 إدراج اǼŭافسś في السابق واūاضر واŭستقبل.
يوجز اŭلخص التǼفيذي الǼقاط الرئيسية Ŭطة عملك في صفحة واحدة أو صفحتś وŸب أف تكوف قادرا  -

ؼ على كسب إعجاب القارئ بأنǾ توجد فرصة šارية ǿامة في السوؽ وأف مǼتجك أو خدمة شركتك سو 
 1تستغل ǿذǽ الفرصة.

 ومضمونǾ التǼفيذيǿدف الملخص : لثثاالفرع ال

ويتعś أف يشجع ǿذا اŭلخص  بالاستحقاؽإقǼاع القراء بأف عملك جدير  إńيهدؼ اŭلخص التǼفيذي 
إń  3على قراءة الأجزاء اŭتبقية مǾǼ وذلك لكونǾ أوؿ ما يطلع عليǾ اŭستثمر قد لا Źتاج الأمر مǾǼ أكثر من 

 قرار مبدئي. ويتضمن اŭلخص التǼفيذي ما يلي:  لاţاذدقائق  5

 :شخصية معلومات 

 . واللقب الاسم -
 .(اŭشروع مكاف) العǼواف -
 .اŮاتف -
 .الالكŗوň البريد -
 :اŭشروع عن معلومات 
 .اŭشروع اسم -
 .اŭشروع إليǾ يǼتمي الذي القطاع -
- ňالشكل القانو. 
 .شكل التمويل -
 .ůموع التكاليف -

                                                             
1http://preneur-masr.com/how-to-write-an-executive-summary ,16.30, 27/12/2017. 
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 .اŭستهدفة من العملاء الفئات -
 1.عǼصر التمييز في اŭشروع -

 : المخطط التسويقيلثانيالمطلب ا
يعتبر التسويق وظيفة رئيسية في اǼŭظمة وŮذا فهي تعتمد على التخطيط كي تتوافق وتتكامل مع بقية 

 الوظائف الأخرى في مǼظمة وذلك بعرض بلوغ الأǿداؼ اŭراد Ţقيقها
 المخطط التسويقيمية وأǿالفرع الأول: تعريف 

 أولا: : تعريف المخطط التسويقي
 تعدت التعاريف حوؿ اŭخطط التسويقي والŖ نذكر البعض مǼها مايلي:

 :ية " التعريف الأولǼة زمŗشروع ، وذلك لفŭصاحب ا Ǿسار التسويقي الذي سيتبعŭو عبارة عن اǿ
 2".أو طويلة معيǼة قد تكوف قصŚة

 :التعريف الثاني Ǽو الǿ" Śاتج عن تغيǼكن إدارة التسويق من مواجهة التحدي الŻ شاط الإداري الذي
البيئة الŖ تعمل بها اŭؤسسة، Ųا يفرض على إدارة التسويق التعديل والتكثيف اŭستمر بها، Šا يتضمǾǼ ذلك 

 3التعديل من أبعاد تǼظيمية وţطيطية".
 :وثيقة مكتوبة " التعريف الثالث :Ǿستهلك، كما يعرؼ على أنŭمن حيث ا Ņاūتوضح الوضع ا

اǼŭافسś، والبيئة اŬارجية  وتوفر أسس Ţديد الأǿداؼ، والإجراءات التسويقية وţصيص اŭوارد سواء 
 4اǼŭتجات واŬدمات اūالية أو اŭقŗحة .

 :داؼ " التعريف الإجرائيǿؤسسة من أجل وضع أŭظم للموارد التسويقية في اǼŭو الاستغلاؿ اǿ التسويقية لتحديد
 التسويقية من خلاؿ دراسة السوؽ، الزبائن اŭتوقعś، اǼŭافسة واŭبيعات اŭتوقعة خلاؿ فŗة زمǼية." الاسŗاتيجية

 أǿمية المخطط التسويقي ثانيا:

اŪزء اŭهم والرئيسي في űطط الأعماؿ حيث أنها تعبر عن آماؿ اŭؤسسة من أجل  Żثل اŭخطط التسويقي
 :الاستمرارية ومŢ ǾǼقيق الأǿداؼ اŭسطرة وŻكن تلخيص أŷية اŬطة التسويقية في الǼقاط التاليةŢقيق 

                                                             
1http://preneur-masr.com/wp-content/uploads/Executive_Summ3ry.pdf ,16.30, 27/12/2017. 

 .   23، صمرجع سابقبشŚ العلاؽ ، 2
 . ι،168  2118،عϤاϥ ، الأردϥ، 1، دار وائل للήθϨ والتوίيع، ρ تسويق الخدماتامد الϤπور، هاϧي ح3
 .81، ص 2013، عماف، الأردف، 1ط، دار صفاء للǼشر والتوزيعإدارة التسويق أفكار وتوجيهات جديدة،غساف قاسم داود اللامي،  4

http://preneur-masr.com/wp-content/uploads/Executive_Summ3ry.pdf
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نظرا لأنǾ يعطي  ،Źقق التخطيط التسويقي ţفيضات في التكلفة والوقت واŪهد واŭسافات واŭكاف 
مǼطقة Űدودة من  الفرصة للتطبيق العلمي في نطاؽ Űدود وباستخداـ الǼماذج، مثاؿ اختبار السلع في

 .قبل غزو السوؽ كلǾ السوؽ
عتبر أسلوبا علميا لإدارة التغيŚ السوقي في أŶاط الاستهلاؾ وعادات الشراء وتطور اǼŭتجات واǼŭافسة ي 

 والتجديد التسويقي وفتح أسواؽ جديدة.
 1يساعد على توضيح الأǿداؼ التسويقية. 
 فة.تلبية رغبات وأذواؽ ومتطلبات الأسواؽ اŭستهد 
أداة فعالة للتغلب على الأوضاع اŭعقدة من خلاؿ التǼبؤ باŭشكلات التسويقية المحتملة حدوثها والتهيؤ  

 ŭواجهتها.
 .śافسǼŭؤسسة ومقارنتها مع اŭليل مواطن القوى والضعف في اŢديد وŢ 2مساعدة الإدارة على 
 ن اŭضاربة.Źوؿ التǼبؤات الغامضة إń تǼبؤات واقعية ويشجع على البعد ع 
 يǼبئ باŭعلومات الŻ Ŗكن أف تواجǾ التغŚات الطارئة في الأسواؽ. 

 يساعد على إعطاء توضيحات خاصة بالتسويق. 
 يساعد على šديد فرص وتفادي اŭخاطر الŤ Ŗس اŭؤسسة. 
 3يساعد على اţاذ القرارات وذلك بالرجوع والعودة إń اŭراحل واŬطوات اŭسطرة مسبقا. 
 ŭا تتم وظائف التسويق خارج الشركات في البيئة التسويقية المحيطة لذلك يصبح التخطيط وطا

 4التسويقي ضرورة ملحة في اūياة العملية.
 العوامل اŭؤثرة في العرض والطلب على السلعة طرؽ التوزيع. 
 اŭيزة التǼافسية للمشروع والإسŗاšية التسويقية اŭتبعة 
 5الدخوؿ واŬروج. ، اŭسيطر فيǾ حواجز، اǼŭافسǾśئصǿيكل السوؽ حجمǾ ونوعǾ خصا 

                                                             
 .19، ص 1998ة شباب اŪامعة، الإسكǼدرية، ، مؤسسإدارة مǼظومات التسويق العربي والدوليفريد الǼجار، 1
،ص 2112عماف، الأردف،، 1ط، مǼظور متكامل، دار اūامد للǼشر والتوزيع، ، استراتيجيات التسويقŰمد عماد الزيادات، Űمد عبد الله العوامرة2

 .113،112ص 
 .23، ص مرجع سابقبشŚ العلاؽ،   3
،مداخلة ضمن الأياـ العلمية الدولية الثالثة الأعمال التسويقي للمؤسسات الصغيرة والمتوسطةأǿمية مخطط ، عمرأبن  ؼشلغال، مراد إũاعي4

، ص 2012أفريل  /19 /18 /17أياـ اŪزائر، حوؿ اŭقاولاتية فرص وحدود űطط الأعماؿ، الفكرة الإعداد والتǼفيذ، جامعة Űمد خيضر بسكرة،
13. 

5  ،Ǿمد علبŰ شر والتوزيع ، ية للمشاريع،دراسة الجدوى الاقتصادرائدǼادرية للǼŪ115،ص 2115، عماف، الأردف، 1طا . 
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 1يساعد على تعريف اŭستهلكś باǼŭتجات اŭتوفرة في السوؽ. 
إف السوؽ ǿو الذي يوفر ŭشروعات الأعماؿ متطلبات عملها وتشغيلها بعد إقامتها، سواء كانت  

Ŭاصر الإنتاج، أو القرار اǼدمات أو سوؽ عŬسوؽ السلع وا ǽذǿ 2اص بإقامتها، توسيعها استمراريتها.السوؽ 
 المخطط التسويقيومراحل أǿداف  :نيالفرع الثا

 وتتمثل أǿداؼ ومراحل اŭخطط التسويقي فيما يلي:

 أǿداف المخطط التسويقي أولا:

في ضوء التعريف باŭخطط التسويقي، Żكن Ţديد عدد من الأǿداؼ الŖ يرجى Ţققها من خلاؿ القياـ 
 ت نذكر ما يلي:بتلك الدراسا

  جم الكلي للسوؽūديد اŢو وŶ شروع ومعدلاتŭتجات اǼتوقع على مŭتقدير حجم الطلب ا
اŗŭقب والشرŹة التسويقية، للمشروع، Šا يتضمǾǼ ذلك من دراسة العوامل المحددة للطلب على مǼتجات 

 اŭشروع.
 م و أعمŮودخو śستهلكŭيكل ونوع السوؽ وحسب نوعيات اǿ ديدŢ.مǿار 
 .اتيجية السعريةŗديد الإسŢستقبل وŭاضر واūاضي، اŭاتها في اǿاšط الأسعار واŶ ديدŢ 
  ،للسوؽ ǾŻوتقد Ǿزعم أنتاجŭتج اǼŭديد مدى إمكانية تسويق اŢ  تج والسوؽǼمع التوصيف الدقيق للم

 اŬاص بهذا السوؽ.
 اصة بالسلع أو اŬية اŸوŗملات الإعلانية والūديد اŢ.ل الدراسةŰ دمةŬ 
 .شروعŭتجات اǼاسب لتقدير حجم الطلب على مǼŭالأسلوب ا ńالوصوؿ إ 
  شروع فيŭستقبلي ومن ثم تقدير الفجوة التسويقية بتحديد حصة اŭوا Ņاūتقدير وتوصيف العرض ا

 السوؽ.
 

                                                             
 .33، ص 2115الإسكǼدرية، ،1ط، دار حورس للǼشر والتوزيع،، مبادئ التسويقŰمد الصŚفي 1
عماف، الأردف،  ، 1ط، ععاŃ الكتب اūديث للǼشر والتوزي ،أساسيات دراسة الجدوى الاقتصادية وتقييم المشروعاتفليح حسن خلف،  2

 .  61، ص2112
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  اضي للمشروع مع الأخذ ردود فعلŗلائم طواؿ العمر الافŭجم الإنتاج اŞ افسة في التوصيةǼŭوا śستهلكŭا
 1الاعتبار، بل Ţديد الأسلوب اŭلائم لتقدير حجم العرض اūاŅ والعرض اŭستقبلي Ǽŭتجات اŭشروع.

 إعداد مخطط الأعمال التسويقي مراحلثانيا: 

حيث كل مرحلة تضم عدة خطوات Żكن أف  التسويقياŭخطط لعملية إعداد  رئيسية مراحل أربعة Ǽǿاؾ
 :يوǿ نذكرǿا

 المرحلة الأولى: تحديد الأǿداف

الǼشاط وتكوف في شكل مهاـ Űددة واضحة بعيدة عن وǿي أوؿ خطوة لتخطيط مهمة المؤسسة:  -
 الغموض.

تعرؼ على أنها اŭقياس الدقيق والفعاؿ واŭرتقب للإسŗاتيجية الرئيسية الŖ ستقرر أǿداف المؤسسة:  -
اŭطلوب Ţقيقها مستقبلا كما Ÿب أف تتضمن الأǿداؼ لوضعها في السŚ فهي Ťثل الǼتائج المحددة 

وحŕ تعود الأǿداؼ التسويقية المحددة بالفائدة على اŭؤسسة لابد أف تتوفر الŖ يشملها التخطيط 
 2فيها عدة خصائص مǼها:

 بŸ .ؤسسةŭاسب مع إمكانية اǼداؼ واقعية وتǿأف تكوف الأ 
 داؼ المحددة واضحة، حيث أف وضǿطة التسويقية، أف تكوف الأŬجاح اǼداؼ شرط أساسي لǿع الأ

 لاف اŮدؼ الغامض يثŚ اللبس.

 المرحلة الثانية: تحليل الوضعية

 تدقيق ومراجعة حسابات التسويق)المؤسسة( -
من خلاؿ ǿذا التدقيق تتمكن اŭؤسسة من فهم و استيعاب نقاط و مكامن القوة و الضعف اŭرتقبة في 

ستطيع اŭؤسسة توليد خياراتها الإسŗاتيجية كما تة، و من خلاؿ فهم ǿذǽ اŭكامن نشاطها و فعاليتها اŭختلف

                                                             
، ص 2112عماف،  ،1ط، دار صفاء للǼشر والتوزيع،  الأصول العلمية لإدارة المشاريع الصغيرة والمتوسطةأŧد عارؼ العساؼ وآخروف،  1

456. 

2Ś32ص  ، مرجع سابق،العلاؽ بش. 
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أف ǿذا الǼوع من التدقيق Żكن اŭؤسسة من اūصوؿ على اŭعلومات من شأنها توجيهها إń أفضل وسائل 
 1و المحافظة عليها. اǿدافها Ţديد اŭيزة التǼافسية و العمل باšاǽ بلوغ

 SWOTتحليل  -
Ţ يعد( خاطرŭليل نقاط القوة و الضعف و الفرص و اSWOT ثابة مدخل نظمي لتقييم الوضعŠ )

Żكن ضعف و التهديدات الŖ تواجهها. و الاسŗاتيجي للمؤسسة من خلاؿ تشخيص نقاط القوة و ال
 Ţليل

SWOT  ؤسسة / من خلاؿ نقاط ضعف وŭتج، فرص و اقوة اǼŭودات القائمة في السوؽ / البيئة و تهديǿ 
جعة / تدقيق السوؽ والبيئة واǼŭتج واŭؤسسة أسلوب غالبا ما يستخدـ لتوحيد البيانات اŭتجمعة من عمليات مرا

 يلعب ǿذا التحليل دورا حيويا في مساعدة اŭؤسسة على Ţقيق غرضś:و 
 .ديد أولويات القطاعات السوقيةŢ تشخيص و 
 .ديد أوليات الفرصŢ تشخيص و 
 الفرضيات:  -

تعمل فيǾ اŭؤسسة في اŭستقبل  الŖ ،رضيات يكوف في شكل Ţديد عǼاصر المحيط اŬارجي و اŭتوقعŢديد الف
طبيعة الأسواؽ، باŭبيعات، مستويات الأجور، التكاليف،  توقعكالمن أǿم الافŗاضات الرئيسية   التوقعيعتبر و 

 .أيضا معدؿ Ŷو السكافسياسة التمويل، وخاصة التطور التكǼولوجي و 
 الاستراتيجيةرحلة الثالثة: صياغة الم
 إستراتيجية التسويقو  أǿداف -

ǿي اŬطة الŖ يتم تصميمها وتفصل بالتحديد طريقة الدخوؿ إń السوؽ اŪديد وطريقة جذب عملاء جدد أي 
وتقوـ بإحصاء . ومن خلاؿ šزئة السوؽ واستهدافǾ وŢديد موقعǾ ،ǾمǼطق التسويق الذي تأمل اŭؤسسة أف Ţقق

وتركز  ،، وŢدد إŦاŅ السوؽ وبعد ذلك تقسمǾ إń قطاعات أصغر وţتار مǼها الواعدة أكثراŭستخدمśملاء الع
 .على خدمة العملاء

- Ǿنتائج التوجي 
 اǼŭتج، التسعŚ، التوزيع، الŗويج.4P  لـǿو Ţديد واستعماؿ مبادئ  المزيج التسويقي: -

 المرحلة الرابعة: مراقبة و إدارة الموارد

                                                             
1Philippe Malaval,Christophe Bénaroya :Marketing business to business,4e Edition Pearson education, France, 
p 287. 
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 يزانيةالم -
 البرنامج المفصل للعام الأول -

 1:اŭواŅ (03رقم ) التسويقي في الشكل اŭخططو Żكن توضيح عملية إعداد 
 التسويقي طخطم: عملية إعداد ال(40رقم)الشكل 

  

                                                             
1Macdonald Malcolm: Marketing plans, 5th Edition, England, 2002, p 52. 

ϭ- المهمة 
Ϯ- داف المؤسسةǿأ 

ϯ- مراجعة حسابات التسويق 
ϰ-  تحليلSWOT 

ϱ- الفرضيات 
ϲ- داف و إستراتيجية التسويقǿأ 

ϳ- Ǿنتائج التوجي 
ϴ- خرى مزيج التسويق و الخطط الأ

 المحتملة
ϵ- الميزانية 

ϭ1- البرنامج المفصل للعام الأول 

:ϭالمرحلة   
 تحديد الأǿداف

:Ϯالمرحلة   
 تحليل الوضعية

:ϯالمرحلة   
 الإستراتيجية صياغة

:ϰالمرحلة   
  مراقبة و إدارة الموارد

Source : Macdonald Malcolm,op-cit,p52. 
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 عǼاصر المخطط التسويقي :الفرع الثالث

Ţقق كل أǿدافǾ الŭ Ŗسوؽ أف يتعرؼ على اŭكونات الأساسية لوضع خطة تسويقية ناجحة ا على Ÿب
 يرجوǿا وسوؼ نعرض ǿذǽ العǼاصر الŢ Ŗتوي عليها اŬطة كما يلي:

 دراسة السوق. -
 تحليل المǼافسين. -
 الاستراتيجيات التسويقية. -
 المزيج التسويقي. -
 دراسة التسويقيةأولا: 

I. :تعريف السوق 
-  Ǿدمات أو رؤوس الأمواؿ في ميعرؼ انŬيط التقاء العرض والطلب على السلع واŰو śكاف مع

.  1معلوـ
يعř السوؽ ůموع اŪماŚǿ) الأفراد، مǼظمات، مؤسسات أو أجهزة( الŖ بإمكانها أف تؤثر على  -

اŭذكورة مبيعات اǼŭتج اŭعś أو على نشاطات اŭؤسسة فهو Żثل ůموع اŭشŗين من ǿذǽ الأصǼاؼ 
 أو ůموع 

مة معيǼة، ŠعŸ Řب أف تتوفر الرغبة في الشراء الأشخاص القادرين والراغبś في Ťلك مǼتج أو خد
 :أنواع الأسواق .II 2والقدرة على الشراء.

 Ťييز الأسواؽ حسب عدة معايŚ، سوؼ يتم التطرؽ إń معيار واحد وǿو معيار اǼŭافسةŻكن 
ϭ.  :افسةǼصر المǼافسة في السوؽ واعǼŭعلومات عن أشكاؿ اŭة من اŚيزودنا رجاؿ الاقتصاد بثروة كب Ŗل

تشكل الظروؼ السائدة في أي صǼاعة، وتهتم باختيار مسالك التوزيع ورسم السياسات اŭختلفة ŭهمة 
 3العملية ųد:التسويق، ومن أنواع أسواؽ اǼŭافسة الŖ تقابلǼا في اūياة 

                                                             
، مصر، ع، الدار اŪامعية للطباعة والǼشر التوزيالقرارات التسويقية ةبحوث التسويق مدخل لفعاليŰمد فريد الصحن، مصطفى Űمود أبو بكر، 1

 .95، ص 1997
 .17، ص2114، دار العلوـ لǼشر والتوزيع، اŪزائر، دراسة السوقنصيب رجم،  2

3  ،ňواǼدرية، المفهوم والاستراتيجية -الادارة التسويقية الحديثةصلاح الشǼامعة، الاسكŪ158،ص 2000، مؤسسة شباب ا. 
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 أسواق المǼافسة الكامل: . أ
 بوجود العوامل التالية:تتميز 

 اعة أǼفي كل ص śتجǼŭمن ا Śالتحكم فييوجد عدد كب ńيؤدي إ ،śمن البائع Śالسوؽ  و عدد كب
 من حيث السعر والكمية اŭعروضة.

 .ستهلك سلعة أخرىŭلا يفضل ا ŕاثل السلع حŤ 
  ،ميع، إذ لا يوجد قيود للدخوؿ على أي ميدافŪة مفتوح أماـ اǼالسوؽ سلعة معي ńحرية دخوؿ إ

 وبالتاŅ ضماف استمرارية اǼŭافسة الكاملة.
 قل.بائǼمل مصاريف للŢ من السوؽ وعدـ śتجǼŭأو ا śافسة الكاملة قرب البائعǼŭتتطلب ا śع 

 سوق الاحتكار الكامل: . ب
الاحتكار الكامل في اǼŭتوج واحد Ūميع ما Ŵتاج إليǾ من سلع، Şيث أنǾ لǾ إمكانية يتمثل 

 Ņعروضة، كما يستوŭالسلعة من حيث السعر، الكميات ا ǽذǿ التحكم في śعلى دخوؿ مستهلك
 ǿذǽ السلعة والŖ لاتكوف Ůا أية سلعة بديلة.

 سوق المǼافسة الاحتكارية:  . ت
حيث يتم التعامل من خلاؿ سلع űتلفة ولو في ǿو الغالب في اūياة العملية، ųد ǿذا الǼوع 

لأسعار الظاǿر، ونظرا لوجود سلع بديلة لدى مǼتجś أو بائعś آخرين فإنǾ لا Żكن التأثŚ على ا
 بدرجة كبŚة.

 سوق احتكار القلة: . ث
من اūالات اŭوجودة أيضا في اūياة الاقتصادية ųد سوؽ احتكار القلة والذي يتميز بوجود عدد 

.ś1قليل من البائع III. :تعريف دراسة السوق 
 بعض تعاريف:تقدŉ عǼاصر دراسة السوؽ سǼقوـ بتوضيح قبل 

لبيانات اŬاصة باŭشŗين اūاليś و اŭرتقبś للسلعة أو اŬدمة الŖ تعř دراسة السوؽ القياـ ŝمع و تسجيل ا
 تǼتجها اŭؤسسة و تشمل دراسة السوؽ:

                                                             
 .160،155نفس اŭرجع، ص1
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 ؤسسة و توصيفها كمŭاصة باŬديد السوؽ اŢشاط  يا منǼطقة و نوع الǼŭة، اǼهŭحيث السن، الدخل، ا
.ňو حجم الأعماؿ و الشكل القانو 

  اط الشراء و العاداتŶاصة دراسة أŬات و الانطباعات و الدوافع و الآراء و الاحتياجات اǿاšو الا
.śاعيǼين الصŗشŭو ا śستهلكŭبا 

  ديد حجمŢتوقعة مستقبلا.اŭات اŚلطلب حاليا و دراسة التغ 
 .ستهلكŭي أو اŗشŭطلوبة من اŭواصفات اŭديد اŢ 

ي و نوعي للسوؽ معǼاŢ ǽليل العرض و الطلب و Żكن إعطاء تعريف آخر لدراسة السوؽ على أنŢ Ǿليل كم
 أنواع دراسة السوق .IV اūقيقي و الافŗاضي لسلعة أو خدمة لكي تستطيع Ţديد و اţاذ القرارات التجارية.

śكمية ونوع śقسم ńكن تقسيم دراسات السوؽ اŻ : 
 ي  : الدراسة الكميةǿتاجي استخداـǼددة وتعتبر دراسة إستŰ ات أو مقاييسǼة وتتم الدراسة الكمية عي

 : بواسطة ما يلي
 حوؿ اŭشكل الذي يقوـ بدراستǾ أو حلǾ. الاستجواباتاجراء الدراسة في اŭيداف بفضل  : سبر الآراء -
وǿي العيǼات Ųثلة للمجتمع اŭدروس، ودائمة، والتحقيقات تتم دائما على نفس  : العيǼات الدائمة -

 1الأشخاص.
 وعيةǼل : الدراسة الŢع وŦ ا كميا أي أنها تستخدـǿŚلا تستطيع تفس Ŗالبيانات ال Śعلومات وتفسŭيل ا

لتزويد باŭلامح الرئيسية للأفكار وŰاولة فهم اŭشكلة من خلاؿ إŸاد إطار نظري Żكن إختبارǽ فيما بعد 
الدراسات  بواسطة الدراسات الكمية، وتعتبر الدراسات الǼوعية خطة أساسية لا غŘ عǼها للبدء في تǼفيذ

 الكمية.
 أما التقǼيات اŭستعملة عموما فهي:

 اŭقابلة اŭباشرة مع الزبائن . -
اŭلاحظات في اūالات اūقيقية بواسطة آلة تصوير űفية تسجل السلوؾ الطبيعي للشراء عǼد الزبائن...  -

. łا 
 

                                                             
1ǾيŸأود řؤسسة ، التسويق في خدمة المشروعغŭمرا، اūشر والتوزيع، اǼامعية للدراسات والŪوت، ءاŚ83، 82ص ، ص2008، الب. 
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  Ŗعلومات والبيانات الŭا ńو الوصوؿ إǿ تساعد على فهم عوامل إف الغرض الأساسي من دراسة السوؽ
 1في السوؽ )الزبائن، اǼŭتجات، اŭوردوف، اǼŭافسة، الأسعار، التوزيع(.

:Ņدوؿ التاŪوعية من خلاؿ اǼالدراسة الكمية والدراسة ال śدد الفرؽ بŴ كن أفŻ2و 
 ( : مقارنة بين الدراسة الكمية والدراسة الǼوعية01الجدول )

 الدراسة الǼوعية الدراسة الكمية

 بعض الأمثلة

للمستهلكś،  الاستهلاؾŢديد عادات  -
 ...اŭشŗاة، درجة الوفاء اŭاركات

-  ǽقياس مدى تقبل الزبوف للتموقع الذي نريد
.Ǿتوج بعد استعمالǼللم 

تقدŉ نقاط القوة والضعف اŬاصة ǼŠتوج ما  -
.śافسǼŭقارنة مع اŭبا 

 تقدير مقومات سوؽ ما بالǼسبة Ǽŭتوج جديد. -
معطيات خاصة بالبيع باŭقارنة مع  Ţليل -

 .الزبائن

اكتشاؼ وفهم اūاجات، الǼقائص، الرغبات   -
 اŬاصة باŭستهلكś أو الزبائن.

-  Ǿقيمت Ǿتوج أو خدمة ما ومكوناتǼمعرفة صورة م
 .الرمزية

 إحصاء Ųيزات مǼتوج ما. -

 فيما źص التغليف، الدعاية. الاتصاؿŢسś طريقة  -

حوؿ قدرة اسم اǼŭتوج على عكس  إعطاء مؤشرات -
 الاسمǿذا  خلاؿالتموقع الذي نريدǽ من 

 نوع اŭعلومات الواجب Ŧعها
ما ǿو تقدير اŭبيعات المحتملة من حيث  -

 الكمية أو رقم الأعماؿ .
 ما ǿو معدؿ رضى الزبائن. -

 ما ǿي حصة السوؽ الŻ Ŗثلها قطاع السوؽ. -

- .śستهلكŭفزات اŰ ي رغبات وǿ ما 
 سǼوات القادمة. ǿ5و تطور رغباتهم في  ما -

 كيف يتخذوف قرار الشراء. -
 ما ǿي طريقة Ŧعهم للمعلومات. -

 التقǼيات اŭستعملة
                                                             1  ،śثابت، ألفيا حس Śǿرة، التسويق الفعالزǿالشمس، القا śازل، بن عيسى عبد الفتاح،  2 .84، ص 2006، كلية عǼن وتقديم خدمات الديكور الداخلي للمǿيل شإنشاء مؤسسة لتحضير ألوان الدǼرج لţ قسم مذكرة،ŗاسŭهادة ا

 .41ص  2014علوـ التسيţ ،Śصص مقاولاتية وإنشاء اŭؤسسات، كلية العلوـ الإقتصادية والتجارية وعلوـ التسيŚ، جامعة أبي بكر بلقايد تلمساف، 
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 ( استبياف بأسئلة مغلقة او نصف مغلقة -
  ( ... مرسل عن طريق البريد، اŮاتف أو الأنŗنت

 إńاūوار و اللقاء رأس لرأس ) مدة ساعة ونصف  -
.)śساعت 

 اŭستهلكů.śموعات  -
 .الابتكار حصص -

 .41سابق، ص  مرجعبن عيسى عبد الفتاح، اŭصدر: 

V. مية دراسة السوقǿأ 
ي مشروع، وتكمن أŷيتها في ما وŰورية في إعداد űطط الأعماؿ لأإف دراسة السوؽ Ůا أŷية كبŚة 

 يلي:
 Ţديد الطلب على اǼŭتج وطلب على اǼŭتجات. 
 اقة الإنتاجية للمؤسسة.من خلاؿ الطلب يتم Ţديد الط 
بعد Ţديد الطاقة الإنتاجية يصبح في الإمكاف اختيار التكǼولوجيا ووسائل الإنتاج وŢديد حجم  

 اŭؤسسة وŦيع اŪوانب الفǼية.
Ţديد خطة الإنتاج واŭبيعات الŖ تعتمد عليها التحليلات اŭالية والاقتصادية للمؤسسة، ومǼها  

 ŭؤسسة اŭاŅ والاقتصادي والاجتماعي.يتم استǼتاج رŞية وعائد ا
إف الغرض الأساسي من دراسة السوؽ ǿو الوصوؿ إń اŭعلومات و البيانات الŖ تساعد على فهم عوامل  -

 .في السوؽ )الزبائن، اǼŭتجات، اŭوردوف، اǼŭافسة، الأسعار، التوزيع
 :تحليل الزبائن 

ŷليل الزبائن من خلاؿ طرح عدة أسئلة من أŢ ها:يتم 
 تجǼŭي اŗستهدفة الأساسية و الثانوية ؟من يشŭ؟أي المجموعة ا 
 تجǼŭي اŗ؟أين يعيش الزبوف الذي يش 
  تؤثر Ŗتجعلى العوامل الǼŭذا اŮ ؟قرارات الشراء 
 تجǼŭذا اǿ توقع إزاءŭ؟رد فعل الزبوف ا    
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 :تجاتǼتحليل الم 
 بطرح عدة اسئلة: و كذا مǼتجات اŭؤسسة يتم Ţليل اǼŭتجات الŮ Ŗا علاقة ǼŠتجات اŭؤسسة

 تجات بديلة ؟Ǽل توجد مǿ1 
 تجات مكملة ؟Ǽل توجد مǿ 
 ستهلك ؟ŭتج بضمانات خاصة باǼŭب إنصاؼ اŸ لǿ 
 تج وارد حسب البيانات؟Ǽŭل احتماؿ رفض اǿ 
 هائي ؟Ǽاعي أو الǼللاستهلاؾ الص Ǿتج موجǼŭل اǿ 
  تجǼŭل توجد بيانات تسمح بتعديل طبيعة اǿضموف ؟ŭمن حيث الشكل و ا 
 دمات مكملة ؟ş تجǼŭب إرفاؽ اŸ لǿ 
  :افسونǼتحليل الم 

 إف Ţليل السوؽ يسمح بالتعرؼ على:
   افسوف الرئيسيوف للمؤسسةǼŭ؟ا 
 مكاف Ť؟وقعهم 
  ؟حصصهم السوقية 
 م و نقاط ضعفهمǿ؟مراكز قوا 
 واǼواد الأولية، قŭوعية، اǼودة، الŪافسوف )السعر، اǼدمات شروط دفعكيف يتŬ؟)السلع  ت التوزيع، ا 
  قارنة معŭؤسسة باŭتج و خدمات اǼا يتميز مŠŭؤسسات اŭافسةاǼ؟ 
 افسةǼŭقص من حدود اǼترفع أو ت Ŗ؟العوامل ال 
  وارد، الشŭوقع، اŭدمة، ...(هنقاط القوة و الضعف لديهم )اŬ؟رة، ا 
 :تحليل الأسعار 

 يسمح Ţليل الأسعار Šعرفة: 
 ذا السوؽ ؟ كيفǿ دد الأسعار فيŢ 
 شاط، بفرض أسعار قصوى وأسعار دنيا ؟Ǽذا الǿ اؿů كومة فيūل تتدخل اǿ 
 اǿŚو كيف يتم تسع ،śافسǼŭتجات اǼ؟أسعار م 
 تلفة ؟ű تلفة، في أسواؽ و مواقفű تجات بأسعارǼŭكن بيع اŻ لǿ 

 .18نفس اŭرجع، ص1                                                             
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  ؟احتماؿ البيع بسعر التكلفة وارد 
  سعر البيع Śي ظروؼ ذلكاحتماؿ تغǿ و ما ،śافسǼŭلدى ا Ś؟وارد، ويتغ 
  تجǼŭؤثرة في سعر اŭ1؟العوامل ا 
  :وات التوزيعǼتحليل ق 

 يسمح Ţليل السوؽ بالإجابة على ما يلي:
  تجǼاسب للمǼŭة للتوزيع اǼمكŭ؟الطرؽ ا 
 śافسǼŭوات توزيع اǼ؟ق 
  باشر واردŭ؟احتماؿ التوزيع ا 
 ع ؟كيف يتم اختيار طرؽ التوزي 
 تاج لامتلاؾ مراكز التخزين ؟Ź تجǼŭل اǿ 
 ادي، بسيط أو معقد ؟ŭنظاـ للتوزيع ا ńتاج إŹ تجǼŭل اǿ 
  ذا السوؽǿ ؟الوسطاء الرئيسيوف في 

تسمح ǿذǽ الأسئلة باūصوؿ على معلومات ترتب بطريقة جيدة و Ťكن من وصف السوؽ من عدة جوانب  

 :التاŅ (40)كما ǿو Űدد في اŪدوؿ رقم

 (: نتائج دراسة السوق40جدول رقم )
 الموقف السلبي الموقف الايجابي نتائج التحليل

حجم السوق و عدد 
 العملاء

 عدد Űدد عدد كبŚ من العملاء

 سوؽ مشبع سوؽ ناضج و جديد حال السوق

 حاجة دائمة و الطلب على اǼŭتج في تزايد علاقة المǼتج بالحاجة
 طلب حاجة و Ůاسلعة كمالية ليس 

 متǼاقص

 عدد Űدود من اǼŭافسوف و حصص سوقية Űدودة المǼافسون
مǼافسوف يتحكموف في السوؽ و مǼافسة 

 شرسة

 المǼتج بالسعر جودة
ن عالطلب على اǼŭتج مرتبط باŪودة بغض الǼظر 

 السعر
الطلب على اǼŭتج مرتبط بالسعر و ذلك 

 بسبب اǼŭافسة

 التوزيع
تعماؿ التوزيع و Ǽǿاؾ توجد خيارات كثŚة في اس

مؤسسات التوزيع بتكاليف جيدة، سهولة التوزيع من 
وجود عدد Űدود من الوسطاء يقدموف  -

 خدمات بتكاليف مرتفعة
 .18رجع، ص اŭنفس 1                                                             
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يتطلب اǼŭتج نظاما خاصا للبيع و  - خلاؿ مǼافذ التوزيع في السوؽ
تضمن شراء آلات و وسائل ويالتوزيع 

 الǼقل

 متطلبات الخدمة
سهولة التعاقد على خدمة سهولة خدمة اǼŭتج و 

 اǼŭتج من جهة خارجية
متطلبات اŬدمة غŚ معرفة، و عدـ توافر 

 تسهيلات اŬدمة

 الجهود البيعية المطلوبة
نفسǾ و يكوف البيع بسهولة و  ببيعسيقوـ اǼŭتج 

 بصورة متكررة و طرؽ الإعلاف بسيطة

يتطلب البيع ůهودات بيبعية كبŚة لتكرار 
وسائل   Ǿتحملتلإعلاف عن اعملية البيع، و 

 كثŚة و ŧلة واسعة

 درجة استقرار السوق
تطلب في وت ليس Ǽǿاؾ تأثŚ على سوؽ سلعة،

الأوقات اŪيدة )الازدǿار( و البيئة )الانكماش ، 
 التضخم(

 تدǿور الطلب وارد في حالة الأزمات

 سوؽ Űلي فقطيوجǾ اǼŭتج إń  احتماؿ Ųكن و كبŚ و سوؽ دوŅ وارد احتمال التصدير

 .68،صمرجع سابق ،غř أودŸيǾ المصدر:

I. بالمبيعات                                                                       التوقع 
 ت.                 التǼبؤ باŭبيعا ونتطرؽ فيǾ إń تعريف التǼبؤ باŭبيعات والأسس العلمية

  بيعات توقع اليعرؼ بالمبيعات:  التوقعتعريفŭباǾة  التوقع" بأنŗللمؤسسة لف Ǿوجŭبالطلب الفعلي ا
ويتم اūصوؿ على ǿذا الطلب بشكل تقليدي، من التǼبؤ  (شهر، سǼة،...اł)زمǼية مستقبلية Űددة 

 1."السوؽ من خلاؿ اŮدؼ المحدد بواسطة اŭؤسسة عن حصتها في السوؽ
  ميةǿبالمبيعات التوقعأ 

التقديرية رقما ضروريا للقياـ بالتخطيط والرقابة بالǼسبة Ūميع أوجǾ الǼشاط  رقم اŭبيعات اعتبار -
باǼŭشأة حيث Ÿب الاعتماد عليǾ في إعداد اŭخطط الإنتاجي وتقدير الاحتياجات من قوى عاملة 

 وأمواؿ ومواد خاـ ومعدات.
 التوزيع والتسعŚ والŗويج.باŭبيعات على اţاذ القرارات اŭلائمة في ţطيط اǼŭتجات و  التوقعيساعد  -
يساعد التǼبؤ باŭبيعات في Ţديد توزيع نفقات التسويق الفعلي خاصة رقم اŭبيعات التقديرية حسب  -

 القطاعات التسويقية اŭختلفة عǼد الاعتماد على طريقة القدرة على الدفع.
                                                             

اŭملكة ، العامة، الرياض الإدارة، معهد والتطبيق بؤ بالمبيعات بين الǼظريةالتǼتأليف رŸيبوربوň وجاف كلود إيزيǼيǾ، ترŦة أŻن نايف العشعوش،  1

 .23، ص3006العربية السعودية،
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ى مستوى مǼتج أو يساعد التǼبؤ باŭبيعات في إعداد برنامج تسويقي فعلي متكامل للمؤسسة، عل -
 ůموعة من اǼŭتجات.

تظهر أŷية عملية التǼبؤ باŭبيعات عǼد إضافة أشكاؿ وأنواع جديدة من اǼŭتجات الŖ تقوـ بها  -
 اŭؤسسة عن طريق الاقŗاحات أو عن طريق دراسة الطلب اŭتوقع على اǼŭتجات واŬدمات.

- Š Ǿبيعات حيث أنŭبيعات على رقم اŭفقات التقديرية اعتماد ميزانية اǼبيعات التقديرية بالŭقارنة ا
للقطاعات التسويقية اŭختلفة من مǼتجات ومǼاطق بيع وعملاء Żكن Ţديد مدى الرŞية واţاذ 

.Śتجات والتوزيع والتسعǼŭطيط اţ الاتů لائمة فيŭ1القرارات ا 
II. :مراحل دراسة السوق 

 بعدة مراحا نذكرǿا ما يلي:Ťر دراسة السوؽ 
 خدمتها وتعرؼ على أنها تلك السوؽ لسوق المستهدفة:ا ńتسعى الشركة إ Ŗ2.ال 

ويعد Ţديد السوؽ اŭستهدفة من قبل اŭؤسسة اŬطوة الأوń للقائمś على الǼشاط التسويقي، وعǼد 
 بديلś رئيسيŢ:śديد السوؽ اŭستهدفة لابد الŗكيز على 

 :ظرة البديل الأولǼالسوؽ بصفة عام ال ńتج أو خدمة تشبع إǼم ŉاولة تقدŰيع ة وŦ رغبات
 اŭفردات الŖ يضمها السوؽ.

  :البديل الثاني Śعايŭشرائح وقطاعات باستخداـ عدد من ا ńتقسيم السوؽ إ ŘعŠ زئة السوؽš
والأسس Şيث يكوف فيها كل قطاع أو شرŹة متجانسة في عدد من العوامل، ويشكل كل قطاع 

ا Şد ذاتǾ يتم تطوير مǼتج خاص أو خدمة خاصة بŠ Ǿواصفات تتلاءـ مستقلا أو مستهدف
واحتياجات الزبائن وŹدد السعر اǼŭاسب في ضوء مقدرتهم الشرائية، وتستخدـ طرؽ التوزيع اǼŭاسب 

 Ůم.
  :مية السوق المستهدفǿة  إف عملية استهداؼأŚية كبŷا أŮ خدماتها Ǿؤسسة فيŭكز اŗة لǼعيŭسوؽ ا

Ŗقاط التالية: والǼنلخصها في ال 
  :في تحديد احتياجات المستهلكين ǽتسعى دور Ŗاجات الūدد اŴ هم جدا أفŭمن ا

اŭؤسسة إń إشباعها، إف السوؽ اŭستهدؼ يعمل على اكتشاؼ تلك الرغبات واŭشاكل من 

                                                             
مذكرة مقدمة من متطلبات نيل شهادة اŭاسŗ في "،  Karting &paint- ballإعداد مخطط أعمال لإنجاز مركز ترفيهي"بوǿاŰ Ņمد، 1

 .16،15، ص ص 2116لوـ الاقتصادية والعلوـ التجارية وعلوـ التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، علوـ التسيţ ،Śصص مقاولاتية، كلية الع
 .79مرجع سابق، ص  بشŚ العلاؽ، 2
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عř تقدŉ خلاؿ عملية šزئة السوؽ والŖ تعمل المحرؾ الأوؿ لاستهداؼ السوؽ، والتجزئة لا ت
أشكاؿ متǼوعة من اǼŭتجات واŬدمات، ولكǼها تبدأ بتمييز حاجات ورغبات اŭستهلكś عن 

 1والأسس الŻ Ŗكن أف تشŗؾ أو ţتلف فيها ůموعات اŭستهلكŢ .śليل اŭعايŚطريق 
  :في وضع المزيج التسويقي ǽاتيجية استهداؼدورŗص  إف إسţ السوؽ تستوجب قرارات

الذي تتوجǾ إليǾ اŭؤسسة من خلاؿ مزيج تسويقي تطور لأجلǾ، وسعيا لذلك فإف اŭستهلك 
śيف الزبائن المحتملǼض تصŗستهدؼ يفŭتعظيم في قطاعات فرعية على أساس  مسار التسويق ا

درجة التشابǾ والتجانس داخل كل قطاع، وتعظيم التباين والاختلافات بś القطاعات من حيث 
الغرض الأساسي من ǿذا ǿو الوصوؿ إń قطاع أو قطاعات السوؽ الرغبات والأذواؽ، و 

اŭستهدؼ، وذلك ما Żكن اŭؤسسة من تصميم البرنامج التسويقي الذي يتǼاسب مع تلك 
 الرغبات والأذواؽ.

  :زئة السوؽ استغلال الفرص التسويقيةš ستهدؼ يسمح للمؤسسة من خلاؿŭإف التسويق ا
واūاجات غŚ اŭشبعة Šا ǼŻح اŭؤسسة فرصة للǼمو وتوسيع بالكشف عن القطاعات اŭشبعة 

نشاطاتها كما أف ذلك ŻكǼها من متابعة التغŚات الŖ تطرأ على سلوؾ الأفراد، الأمر الذي 
ūتجات جديدة تشبع اǼم ŉا في تقدǿؤلاء الأفراد.الايساعدŮ تجددةŭت ا 

 :ديد  الاستجابات الفعالة لرغبات المستهلكينŢ ديدا دقيقا من حيث إفŢ ستهدؼŭالسوؽ ا
حاجة أفرادǽ وتطلعاتǾ يساعد اŭؤسسة في توجيǾ العرض اǼŭاسب Ůؤلاء الأفراد Šا Źقق Ůم 

 الإشباع اŭطلوب.
 :عملية التخصيص للموارد  تركيز جهود المؤسسة śسŢ إف الاستهداؼ عملية فعالة من أجل

فسها Żكن تǼمية اŭبيعات والأرباح بشكل أكبر يتم التسويقية، فعن طريق اŭخصصات اŭالية ن
 2.توجيهها إń قطاعات مǼفصلة في السوؽ

  :ة، وقدرة شرائية تجزئة السوقǼالذين لديهم حاجات ورغبات معي śعلومŭموعة من الأفراد اů وǿ
.  3معلومة، وسلوؾ شرائي معلوـ

                                                             
، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات المسار التسويقي لاستهداف السوق)دراسة حالة بعض المؤسسات العمومية ولاية قسǼطيǼة(طارؽ بلحاج، 1

 .237، ص 2117العلوـ التجارية، فرع التسويق، كلية العلوـ الإقتصادية وعلوـ التسيŚ ، جامعة مǼتوري، قسǼطيǼة، شهادة اŭاجيستŚ في 
 .145، ص 2000، دار زǿراف للǼشر والتوزيع، عماف، الاتجاǿات الكمية والحديثة في بحوث التسويق  أŧد رديǼة عثماف يوسف،3 . 238،239نفس اŭرجع، ص ص2
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o :تهتم ب مزايا وخصائص تجزئة السوق Ŗؤسسة الŭموعات تستحق عدة لاشك بأف اů ńتجزئة السوؽ إ
 مزايا وفوائد نذكرǿا:

 تصميم وإعداد مǼتجات تتجاوب مع حاجات السوؽ. -
 اŭساŷة في Ţديد اسŗاتيجيات أو وسائل اتصاؿ مǼاسبة. -
 تقييم اǼŭافسة السوقية. -
 1اūالية. الاسŗاتيجيةتقييم ومراقبة  -

o :مية تجزئة السوقǿية ك أŷأ Ǿزئة السوؽ لš ة نلخصها فيما يلي:إفŚب 
- śقيقيūالتعرؼ على عملاءؾ ا. 
 أفضل الأسعار للمǼتجات اŭعروضة. وإŸادزيادة اŭبيعات  -
 جذب العملاء والاحتفاظ بهم. -
 تسويق العلاقة مع العملاء الأكثر رŞية. -
 الŗكيز على أفضل القطاعات السوقية. -

o :كن  أسس تجزئة السوقŻزئةš دǼقوـ  استخداـ أسس متعددة عǼتلفة، وسű قطاعات ńالأسواؽ إ
 :والشكل اŭواŅ يبś لǼا ذلك زبعرضها بإŸا

 (: أسس تجزئة السوق03رقم) الجدول
 السلوكي اŪغرافي السيكولوجي الدŻوغرافي

 العمر -
 العرؽ -
 الدخل -
اŭستوى  -

 التعليمي
 اŭهǼة -
 حجم العائلة -
 الدين -
الطبقة  -

 الاجتماعية

 السمات الشخصية -
 الدوافع -
 ب اūياةأسلو  -
 

 الإقليم  -
 اūضري -
 الريفي -
 كثافة السوؽ -
 اǼŭاخ -
 الأرض -
 حجم اŭديǼة -
 حجم الولاية -

 اŭستخدمة الاستخداـ الكمية -
 الǼهائي

 اǼŭافع اŭتوقعة -
 الولاء للعلامة التجارية -
 اūساسية السعرية -

 .623صاŁ مهدي Űسن العامري وطاǿر Űسن مǼصور الغالبي، مرجع سابق، ص  المصدر:
                                                             

 .69، مرجع سابق، صبشŚ العلاؽ1
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o الأسواق المستهدفة:  تيجيةاستراŲ اǼموعة من  سبق اعلمů ي عبارة عنǿ ستهدفةŭأف السوؽ ا
، ومǾǼ مديرو التسويق ماŭشŗيś الذين يشاركوف في اūاجات أو اŬصائص والŖ تستطيع الشركة خدمته

 يلي: يتعاملوف مع القطاعات السوقية باستخداـ عدة اسŗاتيجيات نذكر مǼها فيما
تقوـ اŭؤسسة بإعداد برنامج تسويقي  الاسŗاتيجيةفي ǿذǽ التسويق غير متميز أو غير متǼوع:  ةاستراتيجي .1

 ǽذǿ توج، ومن مزاياǼد تصميمها للمǼع śستهلكŭا śؾ بŗو مشǿ على كل ما Ǿاتيجيةتركز فيŗأنها  الاس
ف، التوزيع، Şوث، غŚ مكلفة بسبب توحيد اǼŭتوج وبالتاŅ تؤدي إţ ńفيض التكاليف كذلك الإعلا

 .لكن من عيوبها أنها لا تؤدي إń اǼŭافسة وعدـ التǼوع في الإنتاج
Ǽǿا تقوـ اŭؤسسة şدمة كل اŭقاطع اŭوجودة في السوؽ، مزاياǿا أنها تعمل التسويق المتǼوع:  استراتيجية .2

 .ع من التكاليفعلى تǼوع اǼŭتوجات وبالتاŅ التǼوع في الإعلاف، التوزيع، البحوث، وبذلك الرف
أي تركز اŭؤسسة على مواردǿا المحدودة وبالتاţ Ņتار مقطع صغŚ وجذاب  التسويق المركز: استراتيجية .3

Ǿدمتş في السوؽ وتقوـ. 
 :اؾ عوامل تأثر في عملية اختيار  العوامل المؤثرة في اختيار استراتيجية الأسواق المستهدفةǼǿو

 التسويقية نذكر مǼها: الاسŗاتيجية
 .التسويق اŭركز اسŗاتيجيةعǼدما تكوف مواردǿا Űدودة، أحسن  مǼاسبة: استراتيجية .1
 .ǿي غŚ اŭتǼوع اسŗاتيجيةعǼدما يكوف اǼŭتوج متجانس أحسن  تجانس المǼتوج: .2
 .التسويق اŭميز اسŗاتيجية مرحلة الǼضج: .3
 1ز.غŲ Śي اسŗاتيجيةنفس اŭستهلكś يشŗوف نفس اǼŭتوج  تجانس السوق: .4

 ثانيا: تحليل الوضع التǼافسي
 مفهوم تحليل المǼافسة .1

أي مشروع أف يتعرؼ على عروض مǼافسيǾ وكيفية قيامهم بأعماŮم وردود أفعاŮم اšاǽ لابد لصاحب 
أي مǼافسة جديدة من أجل جلب اǿتماـ العملاء، وŸب أف يكوف ǿذا العمل متميزا أماـ عمل 

لأعماؿ اǼŭافسة تساعدؾ في العثور على طرؽ Ţقق لك التميز من اǼŭافسś، كما أف دراسة وŢليل ا
خلاؿ اŭعرفة اŪيدة Ǽŭافسيك ومǼتجاتهم وخصائصهم ونقاط ضعفهم ونقاط قوتهم، واسŗاتيجيتهم 

بإمكانك الإŭاـ التاـ Šا حولك، وتعمل على اقتǼاص الفرص الŖ تأتيك اŭتبعة في السوؽ حŕ يكوف 

 .10، ص بقامرجع س، أǿمية مخطط  الأعمال التسويقي للمؤسسات الصغيرة والمتوسطةمراد إũاعيل وشلغاؼ بن أعمر،  1                                                             
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سś وأف Ţسن استغلاŮا وأف تعمل على وضع الاسŗاتيجيات الŖ تتǼاسب مع  من نقاط ضعف اǼŭاف
 كل حالة من اūالات الŖ ستمر عليك.

- .Ǿدمź توقع أفŭ1طبيعة السوؽ ا 
 المحددات الأساسية للطلب  على اǼŭتج. -
 مدى توافر البيانات اŭطلوبة في قياس ودرجة دقة ǿذǽ البيانات. -
 ها: ب:العوامل المؤثرة على الطلǼاؾ عدة عوامل مؤثرة على الطلب نذكر مǼǿ 
 .سعر السلعة -
 أسعار السلع الأخرى. -
 عدد وطبيعة السكاف. -
- .śستهلكŭأذواؽ ا Śتغ 
 التغŚ التقř والتكǼولوجي. -
 الإعلاف والŗويج. -

 لدراسة حجم السوؽ يتوجب دراسة الإسقاطات الŖ توضح كلا من: دراسة بعض الإسقاطات البيانية: .2
 الطلب) ŠعŢ Řديد مراحل تغيŚ الطلب(تطور  -
 تطور العرض)ŠعŢ Řديد أǿم التغيŚات الŖ تطرأ على العرض( -
 تطور الأسعار)ŠعŢ Řديد تقلبات الأسعار وتأثǿŚا على حجم السوؽ( -

 دراسة الافتراضات والقرارات المبدئية المتعلقة بالمشروع: .3
 والقرارات اŭبدئية اŭتعلقة باŭشروع:حجم السوؽ  يتوجب دراسة الافŗاضات لدراسة 
 Ţديد جودة اǼŭتجات/ اŬدمات. -
 Ţديد الطاقة الإنتاجية وتطورǿا على مدار عمر اŭشروع. -
 الأسعار اŭستهدفة وتطورǿا على مدار عمر اŭشروع. -
 اŬطة اŭقŗحة للتسويق. -

                                                             
مذكرة مقدمة من متطلبات نيل شهادة اŭاسŗ في علوـ ، مدرسة ابتدائية خاصة ببلدية بسكرةعمال لمشروع أإعداد مخطط ، العلواň كميليا1

،Śمد خيضر بسكرة،  التسيŰ جامعة ،Śصص مقاولاتية، كلية العلوـ الاقتصادية والعلوـ التجارية وعلوـ التسيţ201663، ص  . 
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مة أخرى تǼتج نفس أو مǼظ فاǼŭافس ǿو شخص من وجهة نظر اǼŭظمةماذا نعǼي بالمǼافس؟:  . أ
هو يسعى للحصوؿ على حصة من أمواؿ العملاء اǼŭفقة على مǼتجاتها أو تقدـ خدماتها، ومن ثم ف

 نفس اǼŭتجات أو اŬدمات الŖ يǼتجها كلاŷا:
 1نوعś أساسيś من اǼŭافسŷ śا: Ǽǿاؾأنواع المǼافسين:  . ب

 :افس المباشرǼو الذي يقدـ سلعا وخدمات تتطابق بشكل المǿتجاتها في السوؽ. وǼكامل مع م Ǿشب 
 :افس غير مباشرǼو الذي  المǿ تجاتها أو تكمن منǼيقدـ سلعا أو خدمات تؤثر على إقباؿ على م

التحوؿ عǼا إليها، وذلك من خلاؿ تقدŉ السلع واŬدمات في شكل ůموعة أو حزمة سلعية أو 
عرية على المجموعة أو اūزمة السلعية أو خدمية، أو من خلاؿ ما يقدمǾ اǼŭافس من مزايا أو ţفيضات س

 اŬدمية.
 ما ǿو تحليل المǼافسين؟ ولماذا؟: .4

يتيح Ţليل اǼŭافسś اūصوؿ على اŭعلومات الأساسية اŭتعلقة باǼŭافسś كموقعهم  وما يعرضوف وكيف 
Ţ أشمل يوفر  ŘعŠدد، وŪا śشاركŭالآف، وكيف ستكوف ردة فعلهم حياؿ ا ŕيعملوف ح śافسǼŭليل ا
 السياؽ وقاعدة اūقائق لتمييز شركتك عن مǼافسيها وإŸاد اسŗاتيجيات ناجحة من خلاؿ:

 تǼقيح وفهم ديǼاميكيات الصǼاعة وقواعد اللعبة. -
- .śافسǼŭالتعلم من ا 
 Ţديد فرص والفجوات اŭوجودة في السوؽ. -
 .Ţديد اŬيارات الاسŗاتيجية البديلة في صǼاعة عوامل ųاحها -
 Ţديد اŭيزة التǼافسية والتأكد من صحتها. -
 Ţديد مبادرات اǼŭافسś الأساسيś كاǼŭتجات اŪديدة والتسعŚ والتوزيع. -

 ولكي يتم Ţليل اǼŭافسś بشكل جيد لابد من الإجابة على التساؤلات التالية:
 من ǿم اǼŭافسوف) وفق التعريف الذي تم Ţديدǽ للسوؽ؟( -
 ة يǼشطوف؟في أي قطاعات سوقي -
 في القطاعات السوقية الŖ يǼشطوف فيها؟ماǿي أبرز إųازاتهم  -
 ماǿي أبرز إخفاقاتهم)نقاط الضعف( في ǿذǽ القطاعات؟ وما ǿي نقاط قوتهم؟ -
 ماǿي أبرز الاسŗاتيجيات الŖ يتبعونها في ǿذǽ القطاعات السوقية؟ -

 .64نفس اŭرجع، ص 1                                                             
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5. Ǽافسة وتحديد الوضع الاستراتيجي المǼاسب في السوق:تقسيم وتقييم مستوى الم 
 :(PESTELتحديد وتحليل البيئة الخارجية الكلية)نموذج  . أ

أحد الأدوات اŭستخدمة، تعمل مسح وŢليل لبعض العوامل اŬارجية والǿ Ŗو  ŢPESTELليل 
 1تؤثر على

أي عمل جديد، حيث يستعمل الǼموذج في Ţليل الأعماؿ عن طريق مسح شامل للمحيط 
سيط يعطي الكثŚ من العوامل اŭهمة لأي مشروع ناشئ وكلمة اŬارجي، وǿو Ŷوذج سهل وب PESTEL .الأساسية للمحيط ńي عبارة عن اختصار للأحرؼ الأوǿ 

- P  ترمز لػPoliticalي العوامل السياسيǿما řقد تؤثر على مشروعك؟ مثلا: : تع Ŗة ال
.łاتفاقيات دولية، مشاكل سياسية، الظروؼ السياسية للبلاد... إ 

- E  مز لػ ترEconomie : قد تؤثر غلى مشروعك؟ Ŗي العوامل الاقتصادية الǿما řوتع
.łمثلا: انهيار الأسهم/ التضخم، أسعار العقار، معدؿ دخل الفرد...إ 

- S  وترمز لػSocial قد تؤثر على مشروعك؟ Ŗي العوامل الاجتماعية الǿما řوتع : 
 هلاكية، العادات والتقاليد والثقافات.زيادة الدخل، مقاطعة مǼتج، العادات الاستمثلا: 

- T  وترمز لػTechnologie: قد تؤثر على Ŗولوجية الǼي العوامل التكǿما řوتع
مشروعك؟ مثلا: الأنŗنت، الابتكارات، نظاـ الاتصالات حديث، استخداـ تكǼولوجيا 

.łمتطورة...إ 
- E وترمز لػEnvironnement:řي العوامل وتعǿتؤث ما Ŗر على مشروعك؟البيئية ال 

 مثلا: الظروؼ اǼŭاخية، الطبيعة، الصǼاعية ومن اŭخاطر اŭهددة للثروة الطبيعية.
- L وترمز لػLégal :řي وتعǿما śقد تؤثر على مشروعك؟ مثلا:  القوان Ŗوالتشريعات ال

.łللمرتبات...إ Ňد الأدūقانوف العمل، ا 
ؤسسة سواء كانت صغŚة أو ǿو خطوة جيدة في تطوير أي م PESTELتطبيق Ţليل

متوسطة، وبالضبط عǼد دخوؿ السوؽ حديثا أو التأسيس أو بعدǽ بفŗة فهو يساعد على اţاذ 
القرارات وتصويب مسار الشركة أو اǼŭظمة إذا كانت تسŚ في غŚ الاšاǽ السليم وǿو أيض 

 دراسة تشمل كل العوامل اŭؤثرة على الشركة.
 

 .65نفس اŭرجع، ص 1                                                             
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 1 والشكل اŭواŅ يوضح ذلك:
 Ŷ :PESTELوذج(05الشكل رقم)

 
 
 

     
 

 zulaikhapot.com.wwwالمصدر:
 (قوى المǼافسة مايكل بورتر تحديد وتحليل المǼافسين والمقارنة معهم)نموذج . ب

Šجرد تعيś حدود الصǼاعة، فإف على اŭسŚ القياـ بتحليل القوى التǼافسية في بيئة الصǼاعة، بهدؼ 
مصدرǿا التابع  باختلاؼرص والتهديدات الǼاŦة عن Űيط الصǼاعة والţ Ŗتلف التعرؼ على الف

في Ŷوذج القوى التǼافسية اŬمس الŖ تؤثر  Michel porterلإحدى القوى اŭشكلة لǾ والŖ حددǿا 
 2اŭؤسسة والŖ تشكل اǼŭافسة داخل صǼاعة من الصǼاعات. اسŗاتيجيةبشكل مباشر على 

 
 
 
 
 
 

 .2Allain desreumaux, Xavier Lecocq, et Vanessa Warnier, Strategie(2ed), pearson, paris, France, 2009,p78 .66نفس اŭرجع، ص  1                                                             
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 للقوى التǼافسية الخمسةporter  نموذج(:06الشكل رقم)                  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Source :Allaindesreumaux, Xavier Lecocq, et Vanessa Warnier ,op-cit,p77.           

تعبر عن كثافة وحدة اǼŭافسة بś اŭؤسسات القائمة داخل الصǼاعة، وتشŚ اǼŭافسة  شدة المǼافسة: -1
كفاح والصراع التǼافسي بś اŭؤسسات في صǼاعة ما للحصوؿ على حصة أكبر من السوؽ ومن اń ال

 بś العوامل اŭؤثرة في Ţديد شدة اǼŭافسة:
 ǿيكل اǼŭافسة  -
 ضعف معدؿ Ŷو السوؽ -
 غياب التميز في اǼŭتجات -
 وزف التكاليف الثابتة في التكلفة الإŦالية للمǼتجات -

اǼŭافسوف المحتملوف ǿم اŭؤسسات الŖ لا تتǼافس حاليا  المحتملين: تهديد دخول مǼافسين جدد و -2
في الصǼاعة، ولكن لديها القدرة على ذلك إذا ما رغبت في ذلك. وعادة ما Ţاوؿ اŭؤسسات القائمة 
فعليا في صǼاعة ما اŰ ńاولة كبح دخوؿ اǼŭافسś اŪدد اń الصǼاعة إذ أنǾ كلما زاد عدد اŭؤسسات 

ة اń الصǼاعة ما، كلما صعب اŭؤسسة القائمة ŧاية حصتها من السوؽ وŢقيق الأرباح، ويعتبر الداخل

تهديد الداخلين 
الجدد والمحتملين 

  

 شدة المǼافسة

تهديد المǼتجات 
 البديلة

القوة التفاوضية 
القوة التفاوضية  للموردين

زبائنلل  
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 Ŗي العوامل الǿاعة وǼحد ما، دالة في وجود عوائق الدخوؿ للص ńا śتملŰ śافسǼخطر دخوؿ م
 śافسǼتعيق دخوؿ م Ŗاعة مكلفة، وتتمثل العوامل الǼالص ńؤسسات اŭعل عملية دخوؿ اš جدد

 لصǼاعة ما فيمايلي: 
 اūجم. باقتصادياتالتكاليف اŗŭتبة  -
 اŬبرة اŗŭاكمة لفائدة اŭؤسسات القائمة. -
 إمكانية اūصوؿ على التكǼولوجية. -
 رأس اŭاؿ اūرج أو الضروري . -

تشǿ Śذǽ القوة اń قدرة اŭوردين على رفع أسعار اŭدخلات، أو رفع  القوة التفاوضية للموردين: -3
ليف الصǼاعة، ويرجع ذلك للعلاقة اŭباشرة بś مدخلات الصǼاعة ومستوى التǼافسية الذي Żكن تكا

اف تظهر بǾ اŭؤسسة، وتشكل القدرات التفاوضية للموردين عاملا حاũا في توجيǾ اǼŭافسة في 
 الصǼاعة الŖ قد تكوف أصلا على اŭوردين، خاصة في ظل انتشار واسع لظاǿرة الأخرجة.

اف الزبائن في الصǼاعة قد يتمثلوف في الأفراد اŭستهلكś الذين يستهلكوف  التفاوضية للزبائن: القوة -4
مǼتجات اŭؤسسة في الǼهاية أي يعبروف عن اŭستخدمś الǼهائيś مثل التجار التجزئة واŪملة أو 

اŭساومة لتخفيض Űلات الكبرى للتوزيع وغǿŚا. وتشŚ قوة التفاوضية لدى الزبائن اń قدرتهم على 
الأسعار الŖ تفرضها اŭؤسسات في الصǼاعة، أو إń رفع التكاليف الŖ تتحملها اŭؤسسات في صǼاعة 

 ما من خلاؿ طلبهم مǼتجات أفضل جودة وخدمة.
تتمثل في تهديد من قبل اǼŭتجات البديلة، وǿي تلك اǼŭتجات اŬاصة  تهديد مǼتجات بديلة: -5

Ǽها إشباع حاجات Ųاثلة للزبائن وبصفة عامة فإف اǼŭتجات البديلة تظهر بصǼاعات أخرى، والŻ Ŗك
 1في القطاعات الǼاضجة، وǿي تعتبر مǼافسة غŚ مباشرة بالǼسبة للمؤسسة.

 (:swotتحديد وتحليل المǼافسين والمقارنة معهم)نموذج  . ت
لتهديدات القائمة أي Ţليل مكامن القوة والضعف)الشركة/اǼŭتج(، والفرص وا swotيقصد بتحليل  -

في )السوؽ/البيئة(، وǿو أسلوب غالبا ما يستخدـ لتوحيد البيانات اŭتجمعة من عمليات )مراجعة/ 
تدقيق/السوؽ(، والبيئة واǼŭتج والشركة، ويلعب ǿذا الǼوع من التحليل دورا حيويا في مساعدة الشركة 

:śقيق غرضŢ على 

                                                             
1Allain desreumaux, Xavier Lecocq, et Vanessa Warnier, op-cit, p79. 
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 ديد أولويات القطاع السوقية، حيŢاذبية العامة تشخيص وŪديد الأولوية من خلاؿ اŢ ث يتم
 للقطاع السوقي، فالقطاع السوقي اŪذاب Żثل فرصة ذǿبية Żكن للشركة اقتǼاصها.

  ليل مكامن القوة والضعف والفرص والتهديداتŢ ديد أولويات الفرص، وذلك بعدŢتشخيص و
Ť Ŗوجودة ضمن القطاع السوقي، والŭديد وتشخيص الفرص اŢثل الفرص الأفضل للشركة و

 ومǼتجاتها.
ويعتبر ǿذا الأسلوب من أفضل الأساليب لبǼاء اسŗاتيجيات الأعماؿ)خطط طويلة اŭدى، وخطط قصŚة 
اŭدى( وخطط الأعماؿ للوصوؿ إń الأǿداؼ اŭرجوة لǼجاح الشركة، وذلك بتحليل الوضع الداخلي 

 قاط الضعف، الفرص، التهديدات(واŬارجي من خلاؿ البǼود الأربعة)نقاط القوة، ن
 1والشكل التاŅ يوضح Ųا سبق:

 swot( :  (strengths ,weaknesses ,opportunities ,threatsنقصد باŭختصر   -

عامة في عدة ůالات ويǼقسم ǿذا التحليل اń عǼاصر القوة والضعف  اسŗاتيجييستخدـ كأداة Ţليل 
 2والفرص والتهديدات.

 استخدامهالأشياء اŭلموسة وغŚ ملموسة الŤ Ŗتلكها اŭؤسسة وتكوف قادرة على تلك ا نقاط القوة: -
 بشكل إŸابي لإųاز أǿدافها وŠا Ÿعلها متفوقة على اǼŭافسś في ذات الصǼاعة.

ǿو نقص في الإمكانيات والقدرات الŤ Ŗكن اŭؤسسة من بلوغ ما تسعى اŢ ńقيقǾ  نقاط الضعف: -
 ما يǼعكس على مستوى الأداء اŭتحقق فيها.قياسا باǼŭافسś و 

(: جدول يوضح عǼاصر القوة والضعف04) جدول رقم  
 عǼاصر القوة عǼاصر الضعف

 عدـ وضوح التوجǾ الاسŗاتيجي. -
 نقص اŭوǿبة واŬبرة الإدارية . -
 معدؿ اųاز ضعيف في تǼفيذ اŬطط . -
 اŭعاناة من اŭشاكل العملية الداخلية . -

 الكفاءة اŭميزة.. -
 معرفة جيدة باŭشŗين. -
 قيادة جيدة للسوؽ. -
 الǼوعية العالية للمǼتجات. -

 .76نفس اŭرجع، ص 1                                                             

 والاسŗاتيجيةمداخلة ضمن اŭلتقى الدوŅ الرابع حوؿ اǼŭافسة  التسويق، استراتيجيةلبǼاء swotتحليل  باعتمادالميزة التǼافسية ثامر البكري، 2
 .12، جامعة العلوـ التطبيقات اŬاصة، عماف، صالاقتصاديةصǼاعية خارج قطاع المحروقات في الدوؿ العربية، كلية العلوـ التǼافسية ŭؤسسات 
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لقدرة على Ţويل اŭتغŚات الضرورية في عدـ ا -
 إمكانية متاحة لإجراء ŢسيǼات على اǼŭتجات. - الاسŗاتيجية
  .69، ص1998، عماف، الأردف،  1ط،دار اليازوري للǼشر ، الاستراتيجيةالإدارة سعد غالب ياسś، المصدر: 

وتهدؼ عملية Ţليل نقاط القوة والضعف للتعرؼ على ما ŤلكǾ اǼŭظمة وما تعاň مǾǼ، من اجل     
1الوصوؿ اń الاسŗاتيجية اǼŭاسبة الŤ Ŗكن اǼŭظمة من تعزيز نقاط قوتها او معاŪة نقاط ضعفها.  

 Ǽŭظمة و الŻ Ŗكن أف تؤدي فيها اń الرŞية.: يقصد بها ůاؿ الاعماؿ اŭرغوبة من االفرص -
 : تشŚ إů ńموعة العوامل اŭتعلقة ببيئة اǼŭظمة و الŻ Ŗكن أف تؤدي تدǿور مبيعاتها أو أرباحها.التهديدات -

(: جدول يوضح الفرص والتهديدات05جدول رقم )  

.69سعد غالب ياسś، مرجع سابق، صالمصدر:   
       Ŗاتيجية الŗظمة من اختيار الاسǼŭكن اŻ دوؿ أف التعرؼ على الفرص والتهديداتŪويتضح من ا

 في استغلاؿ فرص البيئة أو مواجهة تهديداتها.šعلها تستفيد من نقاط قوتها 
 التǼافسية الاستراتيجيةثالثا: 
 2عامة للتǼافس بغرض Ţقيق أداء أفضل عن بقية اǼŭافسś في القطاع اسŗاتيجياتثلاث   porterاقŗح

 ".PorterالتǼافسية الأساسية كما وضحها " الاسŗاتيجياتوالشكل اŭواŅ يبś طبيعة 

                                                             1  ،śشر ،الاستراتيجيةالإدارة سعد غالب ياسǼيوسف، 2 .69، ص 1998، عماف، الأردف،  1،طدار اليازوري لل řافسية في إنشاء ميزاتبن شǼافسية دور الإستراتيجية التǼافسية تǼاتيجية التŗالرابع حوؿ دور الإس Ņمداخلة ضمن ملتقى الدو ،
 .09،08ص ، ص2012ماي  19قطاع المحروقات،  للمؤسسات الصǼاعية خارج

 الفرص التهديدات
احتماؿ دخوؿ مǼافسś جدد . -       
بيعات اǼŭتجات البديلة.زيادة م -       
Ŷو بطيء في السوؽ. -       
سياسات سعرية مǼاوئة . -       
زيادة الضغوط التǼافسية. -       

Ŷو قوة اŭساومة للعملاء واŭوردين.. -  

الدخوؿ إń أسواؽ جديدة في السوؽ. -      
إضافة إń خط اǼŭتج. -      
تǼوع اǼŭتجات ذات العلاقة . -      
مكانية التكامل العموديإ -      
Ŷو أسرع في السوؽ -      

العمل مع شركاء اسŗاتيجيś في ميداف الصǼاعة -  
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 " Porter ستراتيجيات التǼافسية الأساسية لـ"(: الإ07الشكل رقم)

 
 كل القطاع

 مجال القطاع

 جزء من القطاع

 التكلفة القيمة المدركة

حالة مؤسسة دراسة –أǿمية التسويق في تعزيز الميزة التǼافسية للمؤسسة مسعود طحطوح، المصدر : 
، 2009ة اūاج Ŭضر باتǼة، مذكرة مقدمة لǼيل شهادة اŭاجستŚ في العلوـ الاقتصادية، جامع –اقتصادية 

 .30ص 

ǿو الإنتاج بأقل تكلفة كلية ŲكǼة في القطاع، وǿذا  الاسŗاتيجيةمفاد ǿذǽ  قيادة التكلفة: استراتيجية -1
للمؤسسة بتحقيق أرباح  الاسŗاتيجيةيق ذلك، وتسمح ǿذǽ تزامǼا مع توفر العديد من الدوافع واūواجز لتحق

على اŭؤسسة  الاسŗاتيجيةالسلاŃ وأثر اŬبرة. وتلزـ ǿذǽ  اقتصادمرتفعة عن اǼŭافسś، وتكوف مبǼية على 
وضع حواجز دخوؿ للحد من شدة اǼŭافسة وتسمح Ůا من Ųارسة الضغط للهجوـ على اǼŭافسś بواسطة 

 . ضةاǼŭخفالأسعار 
مزايا عديدة مǼها: الاسŗاتيجيةŮذǽ و  

 موقع أفضل من حيث اǼŭافسة على أساس السعر. اكتساب -
 التمتع Şصانة ضد الزبائن الأقوياء حيث لا Żكن اŭساومة على ţفيض الأسعار. -
الأماف من اŭوردين الأقوياء، خاصة في حالة ما إذا كانت اعتبارات الكفاءة تسمح للمؤسسة بتحديد  -

 السعر وŢقيق ǿامش ربح معŭ śواجهة ضغوط ارتفاع اŭدخلات.
وǿي موجهة لسوؽ كبŚ اūجم، وتسمح للمؤسسة Šواجهة القوى اŬمسة  التمييز: استراتيجية -2

 śتجǼŭيزة عن اŲتلفة وű تجات وخدماتǼافسة وتعتمد على عرض مǼذا التمييز الآخرينللمǿ ويكوف ،

 الهيمǼة بالتكلفة استراتيجية التمييز استراتيجية

 التركيز استراتيجية
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من  ومأمناŭؤسسة في مǼأى  الاسŗاتيجيةو اŬدمة...اł، توضع ǿذǽ على أساس اŪودة، العلامة أ
 ǿ1جوـ اǼŭافسś اūاليś والمحتملś بإقامة حواجز

 ǽذǿ ذا القطاع، وتسمحǿ مل تكاليف إضافية لدخوؿŢ عليهم بدفع śالمحتمل śدخوؿ لأف الداخل
وŤكن اŭؤسسة من مواجهة  للمؤسسة بتفادي الدخوؿ في مǼافسة وحرب الأسعار، الاسŗاتيجية

التمييز مزايا للمؤسسة في ظل  اسŗاتيجيةاŭوردين وذلك şلق ǿوامش لتغطية تكاليف التموين. وŢقق 
 عدة مواقف مǼها: 

في اǼŭتوج أو اŬدمة ودرجة Ťيزǽ عن غǽŚ من  الاختلافاتموقف تقدير اŭستهلكś لقيمة  -
 اǼŭتوجات.

 فقها مع حاجيات اŭستهلك.اǼŭتوج وتوا استخداماتتعدد  -
 التمييز. اسŗاتيجيةعدـ وجود عدد كبŚ من اǼŭافسś يتبع نفس  -
على أساس تركيز على جزء Űدد من السوؽ أو  الاسŗاتيجيةتقوـ ǿذǽ  التركيز: استراتيجية -3

 ǽذǿ وتبرر ،Ǿأفضل موقع في ńة، تغطية السوؽ ككل للوصوؿ اŚطقة جغرافية صغǼاتيجيةمŗعلى الاس 
 śافسǼŭاعة من اų تتخصص في تلبية حاجيات فئة من الزبائن تكوف أكثر Ŗؤسسة الŭأساس أف ا
الذين يتوجهوف اŦ ńيع زبائن السوؽ، ويتم Ţقيق اŭيزة التǼافسية إما بتمييز اǼŭتوج بشكل أفضل يشبع 

Ů قدـŭتوج اǼستهدؼ. أو من خلاؿ تكاليف أقل للمŭذا القطاع السوقي أو حاجيات القطاع السوقي ا
بالتمييز والتكلفة معا. في ǿذا القطاع السوقي على اŭؤسسة تطوير ميزة تǼافسية Ųيزة وصعبة التقليد 

 اسŗاتيجية استخداـعلى التكاليف الأقل وŤييز مǼتجاتها وŢقيق اŭيزة الǼاšة عن  باعتمادوالمحاكاة 
 الŗكيز في اūالات التالية:

لفة ومتميزة من اŭشŗين Ųن Ůم حاجات űتلفة أو يستخدموف اǼŭتوج بطرؽ وجود ůموعات űت -
 űتلفة.

 عدـ Űاولة أي مǼافس آخر التخصص في نفس القطاع السوقي اŭستهدؼ. -
 عدـ كفاية موارد اŭؤسسة إلا بتغطية قطاع سوقي معś وŰدود. -
- Şمو والرǼجم ومعدؿ الūمن ا Śاعة بشكل كبǼ2ية.تفاوت قطاعات الص 

 

 .09ص  رجع،اŭ نفس1                                                             
 .09بن شř يوسف، مرجع سابق، ص 2
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 : المزيج التسويقيرابعا

وǿي أربع مكونات باللغة  4Pيرى بورتر أف اŭزيج التسويقي التسويق نفسǾ، ويعرؼ اŭزيج التسويقي ب
وǿو ما يسمى  Promotion، الŗويجplace، التوزيعPrix، السعرProduitالإųليزية: اǼŭتج 

 باŭزيج التسويقي التقليدي. 
ůموعة من الوسائل الŖ يستخدمها مدير التسويق لتحقيق أǿدافهم  Ǿبأناŭزيج التسويقي عرؼ ي 

 مكونات المزيج التسويقي: .I 1وتشمل ǿذǽ الوسائل العديد من العوامل 
 المǼتج: .1
 :يف المǼتجتعر  . أ
لإشباع احتياجاتǾ وǿذǽ اǼŭافع تشمل  ،Źصل عليها اŭستهلك  Ŗوǿو عبارة عن ůموعة من اǼŭافع ال -

 2الǼفسية.اǼŭافع اŭادية و 
ويتوقع أنها ستشبع حاجاتǾ لذا ليس  ،ǿو تعبŚ عن اǼŭافع الŖ يرغب اŭستهلك في اūصوؿ عليها  -

بالضرورة أف يكوف اǼŭتج يتمتع şصائص مادية ملموسة وإŶا قد يكوف ůوعة من اǼŭافع الغŚ مادية 
مضافة في نوعية حياة العميل Źقق قيمة  ،)اŬدمة( الŖ تتمثل في أداء يقدـ من طرؼ إń طرؼ آخر

 .3اŭتلقي للخدمة
 تصǼيفات المǼتج: . ب
توجد تصǼيفات متعددة للمǼتجات ولكن سوؼ نتǼاوؿ التصǼيف الأساسي للمǼتجات من وجهة نظر       

 4:التسويق
 :تجات الاستهلاكيةǼستهلك بشرائها بغرض الاستهلاؾ  المŭيقوـ ا Ŗلموسة والŭي تلك السلع اǿو

 Ǽدرج ضمن. الǼهائي وت
 :تجات المسيرةǼهد يكاد لا المŝاؿ وūهائي في اǼستهلك الŭيها اǼي سلع استهلاكية يقتǿ  يذكر

 . łا مثل السجائر والصحف والمجلات...اǿتجات يتكرر شراؤǼي مǿو 
 .20،21صص  , الǼظرية والتطبيق مؤسسة جورس الدولية ،تيجياواستراتمفاǿيم  تسويق،  أبو علفةعصاـ الدين أمś 2 .142سكارنة، مرجع سابق، ص البلاؿ خلف  1                                                             

.154،155صص  ، 2009, دار اǼŭاǿج للǼشر والتوزيع، مصر،استراتيجيالتسويق في المشاريع الصغيرة مدخل إŮاـ فخري طميلة،    3 
ص، ص ،2006دار اليازوري العلمية للǼشر والتوزيع ، الأردف ، ، الحديث الأسس العلمية للتسويقوآخروف، ، Űمود الصميدعي ŧيد الطائي 4  

159،161 . 
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 تجات التسويقǼم: 
رنتها بغǿŚا على وǿي أيضا مǼتجات استهلاكية يقتǼيها اŭستهلك الǼهائي، على أف اŭستهلك يقوـ Šقا   

 مثل اŭفروشات، الأثاث ...اł . أساس اŭلائمة واŪودة والسعر وشكل اǼŭتج
 :تجات الخاصةǼالم 

مǼتجات تتميز Šواصفات وخصائص فريدة وŢمل علامات šارية معروفة وراسخة ويصعب للمستهلك  ǿي
مثل الآلات اŭكتبية  الوصوؿ إليها إذ تطلب ůهودا كبŚ للوصوؿ إليها إذ تلب ůهودا كبŚ للوصوؿ Ůا

 اŭتطور. 
 :تجات غير مرغوبةǼالم 

كوف معروفة بالǼسبة للمستهلك، أو انǾ يعرؼ بها لكǾǼ لا وǿي عبارة عن مǼتجات استهلاكية إما أف لا ت   
.łا.. śوسوعات بواليص تأمŭيفكر بشرائها أو لا يكثر الإقباؿ على شرائها مثل ا 

 اعيةǼتجات الصǼالم 
ǿي تلك اǼŭتجات الŖ يشŗيها اǼŭتجوف لاستخدامها في مواجهة متطلبات مǼظمة الأعماؿ سواء الإنتاج 

 دمات أخرى أو ŭساعدة في تسهيل الإنتاج وتصǼف إń ما يلي: سلع أو تقدŉ خ
  :عةǼالمواد والأجزاء المص 

ǿي تلك اŭواد الš Ŗري عليها عمليات إنتاجية من أجل Ţويلها إń مǼتجات قد تعد بالǼسبة للمǼظمة     
أما الأجزاء اǼŭتجة مǼتجات تامة الصǼع ولكن Ǽŭظمات صǼاعية أخرى تعتبر مǼتجات نصف مصǼعة، 

 اŭصǼعة فهي سلع تامة الصǼع ولكǼها تدخل في إنتاج سلع أخرى دوف أف تفقدǿا شكلها مثل راديو سيارة .
  :تجات الرأسماليةǼالم 

ǿي ůموعة الآلات، واŭعدات ووسائل الǼقل واŭصاعد الكهربائية وتتميز ǿذǽ اǼŭتجات بأسعارǿا اŭرتفعة كما 
 وسطاء. يتم شرائها عادة دوف تدخل 

  :اعيةǼالتجهيزات والخدمات الص 
وǿي تلك السلع الŖ لا تدخل مباشرة في العملية الإنتاجية ولا تكوف جزءا من السلعة اŭصǼعة مثل مواد 

 الصيانة والتǼظيف كالزيوت.
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 :تتمثل فيما يليمستويات المǼتج:  . ت
  تجǼنواة الم: 
على سؤاؿ " ماذا يشŗي الزبوف؟ " إذ يتعلق الأمر باŭيزة في اŭستوى الأساسي وŻثل الإجابة  يتواجد       

الأساسية اŭقدمة واŭعروضة للمشŗي في وجǾ اŭشكل اŭطروح: فزبوف الفǼدؽ يشŗي اŭبيت والراحة ومشŗي    
 اŭرسيدس يطلب، الفخامة وتكوف مهمة رجل التسويق Ǽǿا ليست في بيع خصائص  إŶا " ميزات". 

 :تج الموسعǼالم  
فهو بالإضافة للǼواة، فهو Űاط بكل اŬصائص فمثلا غرفة بالفǼدؽ على سبيل مثاؿ Ţتوي بالإضافة       

 على سرير، كرسي، مغسل وما إń ذلك.
 :تظرǼتج المǼالم 

 ńالساعة إ Śتوج فلا أحد يتوقع أف لا يشǼŭا في اǿدŸ تظر الزبوف أفǼي Ŗجموع الآماؿ والتوقعات الŠ يتعلق
 ت.   الوق

  :توج الكليǼالم 
Żثل ůموع ما يقدمǾ وما يعرضǾ حوؿ اǼŭتوج اŭوسع لكي Ÿعلű Ǿتلفا ولقد قاد التفكŚ حوؿ اǼŭتوج الكلي  
كثŚا من الصǼاعات إń التوجŴ Ǿو بيع نظاـ أكثر من بيع مǼتوج كما ǿو اūاؿ في آلات التجارة واūدادة 

 1مثلا.
 دورة حياة المǼتج . ث

 ياة اǼŭتج إń أربعة مراحل: تقسم دورة ح
  :مرحلة التقديم ǽذǿ ديدة، وفيŪتجات اǼي نهاية مرحلة الابتكار للمǿتج لسوؽ وǼŭا ŉد تقدǼتبدأ ع

 .اŭرحلة تكوف اŭبيعات مǼخفضة أو أنها تتزايد بشكل بطيء
 :موǼتجات تبدأ بالارتفاع السريع بسبب  مرحلة الǼŭي اف اǿ رحلةŭا ǽذǿ اتũ مǿمعرفة اف ا

 2.اŭستهلكś باǼŭتج في السوؽ نتيجة اŪهد التسويقية الŖ بذلت في اŭرحلة السابقة

                                                             
، مذكرة ماجستŚ، ، دور المǼتجات الجديدة في تعزيز تǼافسية المؤسسة، دراسة حالة مؤسسة صǼاعة الكوابل الكهربائية بسكرةقشوط إلياس1

،ǾابǼتار، عű شورة، جامعة باجيǼم Śغ ،Ś4، ص 2009قسم علوـ التسي . 
 .81ص،2010،  1ط،دار اŭسŚة للǼشر والتوزيع والطباعة ،تسويق الخدماترديǼة عثماف يوسف، Űمد جاسم Űمد الصميدعي،2
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 :ضجǼبيعات تزداد ببطء  مرحلة الŭدوث باūمو فإف الإشباع السوقي يبدأ باǼد انتهاء مرحلة الǼع
بالقياس وبصورة مǼخفضة ويدخل اǼŭتج في مرحلة الǼضج السلبي وتتميز ǿذǽ اŭرحلة بطوؿ فŗتها 

 باŭراحل الباقية Ųا ţلق الكثŚ من اŭشاكل والتهديدات اماـ إدارة التسويق.
 :ا  مرحلة الانحدارŲ سب أسرعǼفاض بŵو الاŴ بيعاتŭيل اŤ ي افǿ رحلةŭا ǽذǿ م مؤشراتǿمن ا

Ŷاط في اŭرحلة السابقة نتيجة لتحوؿ اŭستهلكś عن شراء ǿذا اǼŭتج اما بسبب التغيŚ في الأ
 تطورا.الاستهلاكية Ůم او لظهور مǼتجات جديدة أكثر 

 (: دورة حياة المǼتج08الشكل رقم )
            

 .120، ص2000، دار اūامد، الأردف،التسويق استراتيجياتŰمود جاسم علي، لمصدر: ا

 السعر:  .2
ج وفي بعض الأسواؽ يتحدد عبارة عن القيمة الǼقدية لوحدة سلعة أو خدمة أو أصل  أو مدخل إنتا 

 Ǿصر الأكثر مرونة  إلا أنǼو العǿ السعر بشكل كامل بواسطة قوى العرض والطلب وبعبارة أخرى السعر
أكثر تعقيدا في الوقت نفسǾ وسبب في ذلك يعود إń كثرة اŭتغŚات الŖ تؤثر في Ţديد أفضل الأسعار 

  . 1الŖ يǼبغي البيع بها
 . 31، مرجع سابق، ص وآخروف، Űمود الصميدعي ،ŧيد الطائي 1                                                             

 الǼضج
لǼموا  التقديم 

 اƅزمن

لإنحدارا  

  الأرباح
 اŭبيعات

 المبيعات/الأرباح
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 أǿمية التسعير وأǿدافǾ . أ
 أǿميتǾ:1-أ

إف أŷية السعر من الǼاحية العلمية تعود إń أنǾ واحد من ثلاث عوامل تؤثر بشكل مباشر على الربح   وǿي   
السعر، التكلفة وكمية اŭبيعات وذلك لأف الربح ǿو الفرؽ بś الإيراد والتكاليف تǼعكس أŷيتǾ التسعŚ في 

 التسويق في استعمالات متعددة  ةاسŗاتيجيتطوير 
 في بداية حياة اǼŭتج اŪدية يستعمل السعر لكسب الدخوؿ لسوؽ جديدة؛  -
يستعمل السعر كوسيلة للمحافظة على حصة اŬدمة في السوؽ طيلة عمرǿا تكتكيا لتحديد موقعها في  -

مواجهة اǼŭافسś أما بالǼسبة للمؤسسات الŖ تعمل من أجل أǿداؼ مالية Ÿب تثبت أف الأسعار عǼد مستوى 
 يسمح Ůا بتحقيق أǿداؼ مالية. 

 :1: وتتمثل فيما يليأǿدافǾ 2-أ
 :داف المتعلقة بالربحǿي الأكثر شيوعا وتشمل:  الأǿو 
 .العائد على الاستثمار -

 .العائد على اŭبيعات -

 الأرباح. تعظيم -
 :داف المتعلقة بالمبيعاتǿداؼ تسعى  طلا ترتب الأǿالأ ǽذǿ ارتباطا مباشر بزيادة الأرباح ولكن :ńإ 
 .زيادة كمية الوحدات اŭباعة -

 .زيادة كمية القيمة الǼقدية للوحدات اŭباعة -
 .صة السوقيةūزيادة ا 

  
  :داف البقاءǿأ 
 .البقاء والاستمرار -
 .زيادة التدفقات الǼقدية  -

 .المحافظة على مستوى عاŅ من اŪودة
 .341، 346بلال خƆف اƅسƄارنة، مرجع سابق، ص ص  1                                                             
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كثر صعوبة إذا ما قورنت : إف تقييم اŬدمات ماديا يعتبر أالعوامل المؤثرة في قرار التسعير . ب
 1باǼŭتجات اŭلموسة حيث تؤثر في تسعǿŚا العديد من العوامل مǼها:

 تتمثل في:العوامل الداخلية:  1-ب
أǿداؼ التسويق: البقاء في السوؽ، تعظيم الأرباح اūالية، قيادة اūصة السوقية، قيادة نوعية اǼŭتج  -

 )اŬدمة(، وǼǿاؾ أǿداؼ أخرى.
 زيج التسويقي.اŭ اسŗاتيجية -
 التكاليف. -
 اعتبارات تǼظيمية. -

 وǿي:عوامل خارجية: 2-ب
 طبيعة السوؽ. -
 حالة اǼŭافسة. -
 2، سياسية...اł(.اقتصاديةقوى بيئية خارجية Űيطة باŭؤسسة)  -

 :طرق تحديد السعر . ت
ليدية الŖ تتبع الطريقة اǼŭاسبة لتحديد سعر وعدـ الاقتصار على الطريقة التق أفاŭؤسسة Ÿب عليها  إف 

اǼŭافسة  أفǿامش معś من الربح فهذا غŚ كافي حيث  إليهاتأخذ بعś الاعتبار التكاليف فقط ويضاؼ 
في اŪودة، Ůذا على اŭؤسسة معرفة űتلف الطرؽ اŭستعملة لتحديد  أوفي الأسعار  سوءاالشديدة في السوؽ 

 .لأǿدافهاالسعر واختيار تلك الŖ تعود عليها بأكثر مردودية وفقا 
 : تحديد السعر على أساس تكاليف1-ت

حيث Ǽǿاؾ عدة طرؽ ūساب تكلفة لا بد على اŭؤسسة من معرفتها حŕ تتمكن من Ţديد وحساب 
تكلفتها اūقيقية وǿي طريقة بسيطة وأكثر شيوعا في الواقع العلمي ويǼتشر استخدامها في متاجر التجزئة وفي 

   ů.3الات الأغذية واŭلابس
العلوـ  ، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات لǼيل شهادة اŭاجستŚفي إدارة الاعماؿ، كليةتحليل الǼشاط التسويقي للخدمات الاشهاريةميلودي اـ اŚŬ، 3 .258،257ص  ، ص، مرجع سابقتسويق الخدماتǿاň حامد الضمور،  2 .277ص،2008دار اليازوري للǼشر والتوزيع، الأردف،، تطوير المǼتجات وتسعيرǿابشŚ عباس العلاؽ، ŧيد عبد الǼبي الطائي،  1                                                             
 .35، ص 2002الاقتصادية وšارية وعلوـ التسيŚ، جامعة اŪزائر،
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 : التسعير على أساس سعر السوق2-ت
تقوـ بعض اŭؤسسات بتعسŚ مǼتجاتها على أساس البدء بالسعر الذي Żكن قبولǾ في سوؽ وذلك حسب 
اŭقدرة الشرائية للمستهلكś، ثم يطرح من ǿذا السعر كل من تكلفة الإنتاج وتكلفة التسويق واŭصاريف 

 .Ţصل عليǾ اǼŭشأ من بيع كل وحدة، وتكوف اŭعادلة لسعرالإدارية الأخرى سيكوف الǼاتج ǿو الربح الذي 
 )تكلفة الإنتاج وتكلفة التسويق واŭصاريف الإدارية( -الربح = السعر

 Ťتاز ǿذǽ الطريقة: 
 ديد أسعار البيع أنهاŢ دǼقاـ الأوؿ عŭستهلك في اŭتأخذ ا. 
 ؤسسة  أنهاŭتدفع اńقيق  الإسراؼحد من  إŢ يتم ŕكن دوف استغلاؿ لأي طرؼ  ربح أقصىحŲ

 1.من الأطراؼ اŭعǼية
 :تحديد السعر على أساس المǼافسة3-ت

يتغاضى عن وجود مǼافسś والأسعار الŖ يبيعونها بها،  أفاǼŭتج عǼد تسعǽŚ لسلعة لا ŻكǾǼ  أفلا جداؿ في 
 :śافسǼŭا مواجهة أسعار اŮكن من خلاũ Ŗاؾ عدد من السياسات الǼǿو 

 تاز في الابتداŤ Ŗبضائعها بأسعار  أفء بأسعار الفائدة: وال Śشد في تسعŗؤسسات تسŭمن ا Śالكث
 .اǼŭافسś أسعارقريبا من  أومطابقا  إماالفائدة السوؽ الذين يبيعوف سلع اǼŭافسة وعليŹ Ǿدد السعر 

  كنŻمعروفة في سوؽ  إتباعهاالبيع بأسعار السوؽ: و Śتجة غǼŭفي كوف السلع ا Śإذا كانت جودتها غ
 śتجǼŭعالية وقد يعمد بعض اńشهرة خاصة في  إ Ǿف  إنتاجبيع بأعلى سعر في السوؽ إذا كانت لǼص

 śالسياسة  أومع ǽذǿ موعة من سلع في غالبية الأحواؿ تتطلبůفعالا وجهود بيعية ضخمة إعلانا. 
 استراتيجيات التسعير: . ث

قبل اǼŭظمات الŖ تقدـ مǼتج جديد للسوؽ تعمل على تستخدـ من  قشط السوق : استراتيجية1-ث
استهداؼ قطاعات سوقية من اŭستهلكś يدركوف قيمة اǼŭتج بشكل أفضل ، ولديهم الاستعداد لدفع سعر 
مرتفع، وفي ǿذǽ اūالة تعتمد اǼŭظمة على أسعار مرتفعة، وتقدـ مǼتجات ذات جودة عالية، مبيعات أقل 

 وأرباح مرتفعة.
تستخدـ عǼد تقدŉ مǼتج جديد للسوؽ تهدؼ إń زيادة حجم  اختراق السوق : اتيجيةاستر 2-ث

 اŭبيعات للسلعة للحصوؿ على أكبر حصة سوقية باستخداـ سياسة الأسعار اǼŭخفضة. 

 .276، 275ص،  ص، 2002، دار الثقافة للǼشر والتوزيع ودار العلمية الدولية للǼشر والتوزيع، مبادئ التسويقŰمد صاŁ اŭؤذف،  1                                                             

 



طار الǼظريالإ                                                                  الفصل الأول        

 
61 

Ţدث عǼدما تقوـ اǼŭظمة بأخذ اŭبادرة في تغيŚ الأسعار، وتقوـ باقي قيادة السعر:  استراتيجية3-ث
باعها على إف Źقق ǿذا التغيŚ ربح كافي، أو في حالة مǼظمة صغŚة، ولكن معتمدة وقادرة اǼŭظمات بإت

على وضع ǿيكل للسعر في السوؽ ويǼظر لقيادة السعر على أنها طريقة لŗسيخ السياسات السعرية بهدؼ 
Ǽšافسة السعرية ، وǼŭروب الأسعارالتغلغل من اū ؤديةŭشاكل اŭ1.ب ا 

Ǽشاط الذي يساعد على انسياب السلع و اŬدمات من اǼŭتج إń اŭستهلك أو اŭستعمل ǿو ال التوزيع: .3
 .2التوزيعبكفاءة و فاعلية و بالكمية و الǼوعية و الوقت اŭلائم و من خلاؿ قǼوات 

3-1:Ǿميتǿفي ما يلي أ Ǿيتŷ3وتكمن أ: 
 تجǼŭا śوجودة بŭكانية اŭية واǼواجز الزمūستهلك العمل على قضاء على اŭوا. 
 تجات والقضاء على التكديسǼŭالعمل على تصرؼ ا. 
 ويج بالسلع وبيعيهاŗال. 
 .البحث عن أسواؽ جديدة 
 نواع قǼوات التوزيع:3-2
ţتلف القǼاة التوزيعية الŖ تعتمد عليها اŭؤسسة في توزيع مǼتجاتها والأǿداؼ اŭسطرة من طرؼ اŭؤسسة فإذا     

ليص من تكلفة التوزيع ليصل اǼŭتج إń اŭستهلك بأسعار مǼخفضة فإنها Ţاوؿ أف كانت اŭؤسسة تهدؼ إń تق
تتخلص بقدر من الوسطاء والاعتماد على إمكاناتها اŬاصة في توزيع مǼتجاتها أما إذا كانت اŭؤسسة تستهدؼ 

زيع حسب عدد فئة فإنها تعتمد على الوسطاء ذوي الشهرة والسمعة اŪيدة  وبذلك Żكن تصǼيف قǼوات التو 
 :4الوسطاء الداخلś في القǼاة التوزيعية ومن أǿم ǿذǽ القǼوات ما يلي

 
 
 

 .324، صمرجع سابقم الصميدعي، رديǼة عثماف يوسف، Űمود جاس1                                                             
مذكرة مقدمة من متطلبات نيل شهادة اŭاسŗ في    دور المخطط التسويقي في نجاح المؤسسات الصغيرة والمتوسطة،سŰ śمد، بن الشيخ ح2

، دراسة حالة مؤسسة اقتصادية، مذكرة ماجستŚ، قسم علوـ التجارية، المؤسسة في تحديد المزيج التسويقي ةاستراتيجيدور فطيمة بزعي،  4 . 312ابق، ص Űمد فريد صحن، مرجع س 3 .  27، ص2012علوـ التسيţ ،Śصص مقاولاتية، كلية العلوـ الاقتصادية والعلوـ التجارية وعلوـ التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 
 . 57، ص 2009مǼشورة، جامعة اūاج Ŭضر باتǼة، 
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  ستهلك وتعتبر من أبسط وأقصر طرؽŭا ńتج إǼŭا مباشرة من اǼǿ تج          مستهلك: ويتم البيعǼم
 التوزيع اŭباشرة وذلك بدوف استخداـ الوسطاء.

 زئة       مستهš تج             تاجرǼعملية م ńا في تاجر التجزئة والذي يتوǼǿ اريš لك: يتمثل وسيط
 البيع للمستهلك الǼهائي، وتستخدـ ǿذǽ طريقة في حالة السلع الŖ يتم شرائها من طرؼ عدد كبŚ من اŭشŗين. 

 زئة         مستهلك: وتعتبر طريقة أكثر استعمالا في السلع الاستš لة       تاجرŦ تج       تاجرǼهلاكية م
 مثل السجائر، الدواء،.... والŖ تستهدؼ Ŧيع الفئات وűتلف اǼŭاطق اŪغرافية.

  ǽذǿ زئة           مستهلك: أي وسيط وكيل بدؿ وسيط تاجر ويتم استخداـš تج       وكيل        تاجرǼم
 القǼاة للوصوؿ إš ńار التجزئة كبŚة اūجم.

 Ŧ ارš        تج          وكيلǼالطريق م ǽذǿ ńؤسسة إŭزئة             مستهلك: تلجأ اš لة        تاجر
 عǼدما تريد الوصوؿ إš ńار التجزئة الذين يعملوف على نطاؽ Űدودة .

 استراتيجية التوزيع:-3
يعتمد اختيار التوزيع اǼŭاسب على طبيعة السوؽ وعلى نوع السلع واŬدمات بالإضافة اń اŭوارد اŭتاحة 

 Ǽǿ1اؾ ثلاث اسŗاتيجيات لتوزيع: لمؤسسة وعموما افل
ويتضمن ذلك توفŚ سلعة في عدد كبŚ من مǼافذ التوزيع وتصلح ǿذǽ الاسŗاتيجية  التوزيع الكثيف:3-1

لتوزيع السلع الواسعة الانتشار، والŖ يرغب اŭستهلك في اūصوؿ عليها بأقل جهد ووقت ŲكśǼ، وŻكن 
 .ومتاجر التجزئة الصغŚة Ŭدمة ǿذا الغرض استخداـ الآلات البيع

: ويعř بهذا الǼوع من التوزيع توفŚ السلعة في اŭتاجر )مǼافذ التوزيع( قليلة ومǼتقاة من التوزيع الانتقائي3-2
يبن البدائل عدة، ويتم اختيار اǼŭافذ اŭرغوبة على أساس اŭعايŚ معيǼة مثل: ũعة اŭوزع، قدرتǾ على خدمة 

 .ة، التزاماتǾ على سعر Űدد من قبل اǼŭتجالسلع
: ويشǿ Śذا الǼوع من الاسŗاتيجيات على اختيار موزع او وكيل وحيد في اǼŭطقة التوزيع المحصور3-3

جغرافية، يرغب اǼŭتج فيها وتعامل معها، ويتم ǿذا الاختيار نتيجة تأكد اǼŭتج من جهد اŭوزع عن طريق 
بالتزاـ اŭوزع بتǼفيذ بǼود الاتفاقية واتباع التوصيات اŬاصة بالأسعار والŗويج  فś،عقد قانوň ملزـ لكلا الطر 

 .والإعلاف والمحافظة على مستوي معś من اŭخزوف
 
 

 .172، ص 2002ماف، الأردف، ، ع3دار مستقبل لǼشر والتوزيع، ط استراتيجية التسويق، Űمد إبراǿيم عبيدات، 1                                                             
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I. :الترويج 
ǿو التǼسيق بś جهود البائع في إقامة مǼافذ للمعلومات وفي تسهيل بيع السلعة أو اŬدمة أو في قبوؿ فالŗويج 

Ǽǿة، وǼفكرة معي Ǿؤسسة استخدامŭشاط التسويقي الذي تعتزـ اǼديد أسلوب الŢؤسسة مراعاة وŭب على اŸ ا
وسبب اختيار ذلك فمثلا في بعض الصǼاعات يعتبر الإعلاف ǿو أسلوب الŗويج الرئيسي بيǼما في صǼاعات 

 1.أخرى تكوف الدعاية أو الاشŗاؾ في اŭعارض ǿي الوسيلة الأفضل للاتصاؿ بالعملاء
 صر الترويج:عǼا

في  وتأثǽŚ الإعلاـيتألف اŭزيج الŗوŸي من عدة اشكاؿ يسعى كل مǼها في Ţقيق اŮدؼ العاـ لŗويج وǿو 
 اŭستهلك لتحقيق عملية التبادؿ الŖ تتمثل عǼاصرǽ فيما يلي:

ǿو شكل من اشكاؿ الاتصاؿ غŚ الشخصي مدفوع القيمة، للإرساؿ فكرة او معلومة  الإعلان: .1
 2.خدمة بواسطة مǼظمة ما او شخص معś بسلعة اوترتبط 

أي خبر يذاع او يǼشر عن الشركة او مǼتجتها بصورة إŸابية او سلبية من قبل وسائل  الدعاية: .2
 3.الاعلاـ اŪماǿرية بدوف أجور اŭدفوعة

البيع الشخصي ǿو الاتصاؿ وجها لوجǾ بś البائع واŭشŗي Şيث يقوـ البائع  بيع الشخصي:ال .3
ستئجار اŭشŗين واقǼاعهم لشراء مǼتجات اǼŭظمة ويعد البيع الشخصي أكثر اقǼاعا من الإعلاف، با

يضاؼ لذلك اف جهود البيع الشخصي تولد تغذية اسŗجاعية فورية Ťكن من التعامل مع إجابة 
البيع  اŭشŗي والتعديل فيها، Šا يǼسجم واūالة اǼŭاسبة الŖ يراǿا كلا الطرفś الا اف مشكلة

 4.فالشخصي تكمن ارتفاع التكالي
وظيفة تروŸية تعبر عن كافة الأنشطة الŖ يقوـ بها رجاؿ التسويق بهدؼ اثارة  تǼشيط المبيعات: .4

وجذب اŭستهلك واقǼاعهم بالشراء داخل اŭتجر ويعتبر تǼشيط اŭبيعات من الوسائل الغŚ شخصية 
ومة الŗويج، ومن اǿم وسائل تǼشيط اŭبيعات الŖ تدعم البيع الشخصي وتتكامل معǾ ضمن مǼظ

 5.الاجتماعات والǼدوات واŭؤŤرات واūوافز واŮدايا الŗوŸية
، المجلة الهاتف الخلوي تأثير عǼاصر المزيج الترويجي على قرارات المستهلك الأردني في استخدامǿاň حامد الضمور، Űمد تركي الشريدة،  3 .516، ص 2004، الدار اŪامعية للǼشر وتوزيع، الإسكǼدرية، مبادئ التسويقعبد السلاـ أبو قحف، Ŧ39. 2اؿ الدين عزة ، مرجع سابق ، ص1                                                             

 .202ص  2009ديثة لǼشر وتوزيع، مصر، ، مكتبة اŪامعة اūأصول التسويق المعاصر للبيئة العربيةŰمد العزاوي، اŧد ادريس،  5 . 86، ص 2009، اليزاوي للǼشر والتوزيع، عماف، التسويق في الإسلامŰمد طاǿر نصŚ، حسŰ śمد إũاعيل،  4 .86، ص 4، العدد 4الأردنية في إدارة الاعماؿ، المجلد 
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 : المخطط التǼظيميلثالمطلب الثا
 أŷية كبŚة وفوائد كثŚة لا حصر Ůا كما يلي:إف اŭخطط التǼظيمي 

 تعريف وأǿمية المخطط التǼظيميالفرع الأول: 
 خطط التǼظيميأولا: تعريف الم

 والŖ نذكر البعض مǼها مايلي: Ǽظيميتعدت التعاريف حوؿ اŭخطط الت
الإنتاج أو التخطيط متوسط للإنتاج والŖ تغطي فŗة زمǼية عادة ما تكوف ǿو خطة التعريف الأول: 

سǼة، وتعد على أساس تقديرات إŦالية للمخرجات من مستويات الإنتاج والعمالة للموارد وŢديد 
 1ل السبل ŭقابلة الطلب اŭتوقع.أفض

وصف لكيفية اŭلكية للمشروع وكذلك خطوط الصلاحيات واŭسؤوليات للأفراد  ǿوالتعريف الثاني: 
 2العاملś، والرقابة على الأعماؿ، وكيفية أداء الأعماؿ.

ج إليها في اŭهارات الفردية للعاملś والإطارات الإدارية الضرورية والاحتيا  Źددالتعريف الثالث: 
 ŚضŢاسبة للمشروع وǼŭظيمية اǼاد الصيغة التŸا Ǿكما يتم من خلال ،ǽوŶو ǽشروع وكذا تطورŭسيد اš

 3اŬارطة التǼظيمية وتوزيع الادوار والصلاحيات واŭسؤوليات بشكل واضح.
في اŭؤسسة، حيث  ǿو عبارة على أساليب علمية وتǼظيمية Šا يلائم تصميم نظاـ الإنتاج التعريف الإجرائي:

ǿذǽ العǼاصر  لاستغلاؿجية يضم ůموعة من الأساليب الكمية لفحص وتقييم عǼاصر ومكونات اŬطة الإنتا
 ضمن Űددات اŭفروضة.

 أǿمية المخطط التǼظيمي ثانيا:
:Ņحو التاǼها على الǼا أو نورد جزء مǼǼكŻا وŮ ة لا حصرŚة وفوائد كثŚية كبŷظيم أǼللت 

 تǼقيق مŢدǿقيق أŢظمة وǼŭافها.جات ا 
  ظيمية لتقليصǼياكل التŮياكل تفرض لضماف  الاختلاؼتصميم اŮة، فاǼكŲ أقل درجة ńالأفراد ا śالتزاـب 

 الأفراد وتقيدǿم Šتطلبات اǼŭظمة وليس العكس.
 - .شأةǼيكل الأساسي للمŮجاح من خلاؿ اǼطط بŬفيذ اǼساعدة في تŭا 
 -  ديد أدوارŢ ا يتوقع من كل فرد تسهيلŲ ظمةǼŭاداالأفراد في اǼاست .Śعايŭللتعليمات والإجراءات وا 

                                                             1 ،śسūمد إبذيوي اŰشر والتوزيع، عماف، الأردف، تخطيط الإنتاج ومراقبةǼج للǿاǼŭصور الغالبي، مرجع سابق، ص 3 .118بلاؿ خلف السكارنة، مرجع سابق، ص 2 . 54، ص2004، دار اǼسن مŰ رǿ230طا. 
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 -  ساعدة فيŭاذاţالقرارات. ا 
 -  قيقŢشأة. الاستخداـǼتاحة للمŭالأفضل للموارد ا 
 -  الأنشطة والعمليات. والازدواجيةتفادي التداخل śب 
 -  بǼšاقاتǼفي العمل. الاخت 
 -  قيقŢتلف الوحدات والأنشطة والأدوار.و  الانسجاـű śاسق بǼالت 
 -  ؤسسة منŭا śكŤات. الاستجابةŚالتغ ǽذǿ ات في داخلها وخارجها والعمل على التكيف معŚ1للتغ 

 الجيد : خصائص ومراحل إعداد الهيكل التǼظيميانيثالفرع ال
:Ņوتتمثل خصائص ومراحل كالتا 

 الجيد خصائص الهيكل التǼظيميأولا: 
 لهيكل التǼظيمي عدة خصائص نذكر البعض مǼها ما يلي:ل

 :ؤسسة. الملائمةŭجم وطبيعة نشاط اū يكوف ملائم 
 :ثل  الواقعيةŤ Ŗهاـ والأعماؿ الŭقيقية للمؤسسة. الاختصاصاتأي ليس مثاليا ولكن يعبر عن اūا 
 :ا يواكب تطور الأنشطة ومه المرونةŠ ǽوالتعديل وتطوير Śؤسسة إمكانية التغيŭواحتياجاتهمااـ ا 

 اŭتجددة.
 :سؤوليات عن  الوضوحŭستويات الإدارية، وتسلسل علاقات السلطة واŭا śيوضح بدقة العلاقة ب

 2الأنشطة اŭختلفة.
 :والاتصالاتيساعد على سهولة التدفق  البساطة وعدم التعقيد  śسيق الفعاؿ بǼقيق التŢرأسيا وأفقيا، و

 قساـ وغǿŚا.القطاعات والإدارة والأ
 مراحل إعداد الهيكل التǼظيمي:ثانيا: 

 يلي:  وتتمثل مراحل اŮيكل التǼظيمي فيما
 :داف الأساسية للمؤسسةǿداؼ الرئيسية  تحديد الأǿو معرفة الأǿ ظيمǼفي عملية الت ńطوة الأوŬأف ا

 إعداد اŮيكل التǼظيمية في الاحتياجاتوالفرعية، حيث أف عملية Ţديد الأǿداؼ تساعد في Ţديد 
 التǼظيمي اǼŭاسب.

                                                             1 ،ŉمود حرŰ śظمة الهيكل حسǼظيمياتصميم المǼشر والتوزيع،وإجراءات العمل  لتǼامد للūمود عبد الفتاح رضواف، 2 .49،47ص ص ،2000، 2، طداراŰظيميةǼمهارات إعداد الهياكل التǼ31،29 ص، ص2013شر، ، المجموعة العربية للتدريب وال. 
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 Ǿاصة بوحدة ما فهذا تحديد ما يجب عملŬهمة اŭي الدراسة اǿ ظيمǼطوة التالية في عملية التŬا :
 اŭهاـ ǿي Šثابة الوسائل الŖ تؤدي إŢ ńقيق اŮدؼ.

  :ميع الأتخصيص و توزيع الأعمالšنشطة في تقرير كيف سيتم تقسيم الأعماؿ الواجب القياـ بها، و
 وحدات تǼظيمية مǼاسبة ŭوارد اŭؤسسة وإمكانياتها وظروفها.

  ظيمية والقيام بإعداد الوصف الوظيفي لكل وظيفة في الوحدةǼتحديد اختصاص كل وحدة ت
وǿذا يتطلب Ţديد اŭهاـ والواجبات واŭسؤوليات اǼŭوطة بكل وظيفة، وكذلك نطاؽ الرقابة  التǼظيمية

دد الأشخاص الذين يرتبطوف مباشرة باŭدير، فإذا كاف عدد اŭؤسسś التابعś لكل مركز إداري أي ع
للمدير غŚ كافا، يعř ذلك أو وقت اŭدير غŚ مستغل بشكل فعاؿ، وقد يكوف العكس Şيث لا 

.Ǿعلى أكمل وج Ǿتوسطة بŭهاـ اŭيتوفر للمدير الوقت الكافي للقياـ با 
 :ط تقرير السلطة اللازمةŬا ǽذǿ تلف الوحدات فيű śسؤولية بŭديد حجم السلطة واŢ وة يتم

التǼظيمية بشكل ملائم، وتقرير Źقق التǼسيق بű śتلف الأقساـ والإدارات، من أجل تركيز اŪهود 
 في العمل. والازدواجيةوالقضاء على التداخل 

 :ظيميةǼتوضح بطريق الخريطة الت ŕظيمي حǼيكل تǿ اءǼاصر بǼي أحد مراحل وعǿ ة الرسم طبيعة
 1ونوع اŮيكل التǼظيمي للمؤسسة.

 Ǿأشكالمفهوم الهيكل التǼظيمي و  :الفرع الثالث
 للهيكل التǼظيمي ůموعة من الانواع.

 أولا: مفهوم الهيكل التǼظيمي

 اŪوانب الرئيسية التالية:عدة على  لاشمويقصد باŮيكل التǼظيمي 
- śسؤوليات و السلطات بŭالأفراد.توزيع الأعماؿ و ا  
و من أǿم الأشخاص الذين يتبعوف لǾ و Ţديد عدد اŭستويات  Ţديد العلاقات ŭن يتبع كل شخص -

 التǼظيمية.
 šميع الأفراد في أقساـ و الأقساـ في دوائر و الدوائر في وحدات أكبر و ǿكذا. -
 تفويض السلطات و تصميم الإجراءات ŭراقبة التقييد بذلك. -

                                                             
1ŭ35، 34ص رجع ، صنفس ا . 
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الداخلي الفعاؿ و مشاركة الأفراد في عملية صǼع  الاتصاؿة و الوسائل لضماف Ţقيق تصميم الأنظم -
 .1القرارات و كذلك التفاعل و التعامل مع اŪمهور و تقدŉ مǼتجات و خدمات جيدة

اŮيكل التǼظيمي űطط اŭشروع أو ǿيكلتǾ الإدارية الŖ تبś نشاطات و وظائف اŭشروع ليوزع على  -
 .2شرية العاملة على اŭشروعاŭوارد الب

 ثانيا: أشكال الهيكل التǼظيمي
 Ǽǿاؾ العديد من الأشكاؿ التǼظيمية وأكثرǿا شيوعا ǿي الأشكاؿ التالية:

 :ظيمي على أساس الوظائفǼو  استخدامايعتبر الشكل الشائع  الهيكل التǿؤسسات، وŭفي معظم ا
سيم أوجǾ الǼشاط باŭؤسسة اń إدارات كل يرتكز على مبدأ التخصص في اŭهاـ، إنǾ يعتمد على تق

مǼها Ţت إشراؼ مسؤوؿ يقوـ بأعباء الإدارة وźضع إń إشراؼ اŭدير العاـ، ويشغل ǿؤلاء 
الأشخاص مǼاصب نواب اŭدير العاـ في űتلف شؤوف اŭؤسسة، وتتكوف كل إدارة بدورǿا من أقساـ، 

ع من Ŧع الأعماؿ اŭتشابهة مع بعضها البعض فكل Źتاج إń خبرات ومهارات خاصة Żكن ǿذا الǼو 
في صورة أقساـ، إف الزيادة في التخصصات والوظائف مرǿوف بزيادة حجم للمؤسسة والŖ تǼعكس 

 على زيادة عدد اŭستويات باŮيكل التǼظيمي.
 تجاتǼظيمي على أساس المǼظيم عادة ما يتم الهيكل التǼذا التǿ اف :Ǿدما يكبر حجم  استخدامǼع

ŭديرين حيث تؤدي  اŭد من القدرات اūنطاؽ الإشراؼ في ا Śتأث ńبالإضافة إ Ǿشروع وتتسع عمليات
ǿذا التǼظيم في حالة إنتاج أكثر من سلعة  استخداـكل ذلك إń تعقد العمل الإداري، ويتم أيضا 

 وتباين السلع واǼŭتجات. واختلاؼ
 :ظيمي على أساس جغرافيǼالهيكل الت Ůذا اǿ ؤسسة يستخدـŭدما تكوف الأنشطة متعلقة باǼيكل ع

اŭبدئي في Ţديد  الاعتبارموزعة في عدة مǼاطق، فيكوف التǼظيم جغرافيا فقط على أساس أف اŭوقع ǿو 
وŤييز مسؤوليات التǼفيذيś، وšمع كافة الوظائف في كل مǼطقة في كل وحدة تǼظيمية ويديرǿا مدير 

على ضوء أǿداؼ وسياسة اŭشروع وخططǾ، إف معرفة اŭوقع يعتبر وفقا للظروؼ السائدة في اǼŭطقة و 
عاملا أساسيا لفاعلية الإدارة وųاحها، Żتاز ǿذا التǼظيم بالŗكيز على كل مǼطقة على حدة أخذا 

 واŭتغŚات والعوامل واŬصائص واŭشكلات اŭرتبطة بكل مǼطقة على حدǽ. الاعتباراتباūسباف 
                                                             

ŉمود حرŰ ś45،48 ، صمرجع سابق، حس. 1 
.65ص،  2002 ،بŚوت، لبǼاف،1طدار الǼهضة العربية ,، الاقتصاديةإدارة المشاريع ودراسة جدواǿا ، طحسś إبراǿيم بلو  2 
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  ظيمي علىǼؤسسة  أساس فئات العملاء:الهيكل التŭنشاط ا Ǿظيم، في حالة توجيǼذا التǿ يستخدـ
لتلبية رغبات واحتياجات ůموعة متبايǼة من العملاء. وحŕ تتمكن اŭؤسسة من إعطاء الاǿتماـ 

 الكافي لكل
   على أساس إرضاء كل Řظيم الذي يبǼوع من التǼذا الǿ عادة ما نلجأ لاستخداـ Ǿنوع من العملاء فإن

فئة من فئات العملاء واشباع رغباتهم ومتطلباتهم على أساس دارسة خصائصهم واحتياجاتهم ورغباتهم 
وتصميم الأنشطة التسويقية وبǼاء الإدارات والأقساـ على ضوء ذلك. تتفاوت اŬصائص واŭواصفات 

 ذلك.       من فئة إń أخرى وكذا اūاجات واŭتطلبات. والضرورة تستدعي بǼاء التǼظيم على أساس
Żتاز ǿذا التǼظيم باŭساعدة على الاستفادة من مزايا التخصص والتǼسيق، على أساس فصل الأنشطة 

 .اŭتعلقة بكل نوع من أنواع العملاء في إدارة متخصصة
 :ظيمي المركبǼؤسسات عموما.  الهيكل التŭياكل شيوعا في اŮركب من أكثر اŭظيمي اǼيكل التŮيعتبر ا

باع أكثر من أساس واحد، انǾ مزيج من الأسس. إف كل مؤسسة ţتار اŭزيج اŭلائم لطبيعة ويتميز بإت
عملياتها وأنشطتها ومدى تǼوعها وذلك وفقا لطبيعة ظروفها البيئية الداخلية واŬارجية Ůا، من عوامل 

 وتغŚات. ولا يشŗط أف تتبع نفس الأسس للتǼظيم في كل إدارة من الإدارات.   
 ظيمي المصفوفي: الهيكلǼو أف بعض الأفراد يتلقوف التعليمات من  التǿ ظيمǼذا التŮ ميزةŭإف الصفة ا

مديرين بدؿ مدير واحد كما ǿو معتاد في الأسلوب التقليدي في التǼظيم ولذا فانǾ توجد سلسلة دائرية من 
التǼظيم يتطلب قدرا كبيار من  السلطة بدؿ من السلطة اŭعتادة. Ųا يǼتج عǾǼ مرونة في التǼظيم، وتطبيق ǿذا

 الأشكال القانونيةاليد العاملة و  و وارد البشرية: المرابعالفرع ال      1التǼسيق بś الإدارات الوظيفية وادارت اŭشروعات.
الوظيفة في التǼظيم الţ Ŗلص بإمداد اŭوارد البشرية  تلكGlueck.Wتعريف"الموارد البشرية أولا:    

 2ل ذلك ţطيط الاحتياجات من القوى العاملة والبحث عǼها وتشغيلها والاستغǼاء عǼها.اللازمة، ويشم
يعػرؼ بأنػǾ: "احػد الأنشػطة واŭمارسػات الأساسػية الػŖ تؤديهػا إدارة  مفهـوم التخطـيط للمـوارد البشـرية: -1

حتياجػات اǼŭظمػة اŭسػتقبلية مػن اŭػوارد البشػرية في كافػة أنػواع اǼŭظمػات، فمػن خلاŮػا تقػدر وŢسػب ا
 وأنواعها ومهاراتها، بشكل źدـ متطلبات Ţقيق اسŗاتيجياتها". اŭػوارد البشػرية مػن حيػث أعػدادǿا،

، أطروحة مقدمة لǼيل شهادة رسم ملامح نموذج للتسيير الاستراتيجي لعيǼة من المؤسسات الاقتصادية وفق التǼظيم الشبكيبهدي عيسى، 1                                                             
 .24، ص 2004، دار اŪامعية اŪديدة، الاسكǼدرية، إدارة الموارد البشريةأŧد ماǿر، 2 .111،113،صص، 2005جامعة اŪزائر، ـ الاقتصادية وعلوـ التسيŚ،دكتورǽ دولة في العلوـ التسيŚ، كلية العلو 
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وŢديد وجذب اŭرشحś من الأفراد اŭهتمś والقادرين  اكتشاؼالبشرية: ǿي عملية الموارد  استقطاب -2
 توقعة.الوظائف الشاغرة أو اŭ استلاـعلى 

مؤثر خارجي Źرؾ ويǼشط سلوؾ الفرد لإشباع حاجات ورغبات معيǼة من  بشرية:الموارد التحفيز  -3
 1أجل ţفيف حالات اŭصاحبة لǼقص في إشباع تلك اūاجات والرغبات.

 ǿي البحث عن الوسائل والبرامج الǼاجحة في اūفاظ على ǿذǽ اŭوارد. الحفاظ على الموارد البشرية: -4
 śتماماتالاومن بǿ  اخات العمل الصحيحةǼاد مŸلق وإş تعلقةŭوارد البشرية تلك اŭشغلت إدارة ا Ŗال

والسليمة وإعداد البرامج العلمية والعملية الكفيلة بالتخفيف من اŭخاطر على صحة ونفسية الأفراد 
سياسات الŖ العاملś باŭؤسسة، إń جانب معرفة كيفية بǼاء علاقات عمل وذلك بتحديد الأسس وال

 Ÿ2ب أف يكوف ǿدفها توضيح علاقات الأفراد باŭؤسسات .
 اليد العاملة ثانيا: 

 śب الأخذ بعŸ ذاǿ وارد البشرية جزء أساسي في أي مؤسسة، وعلىŭها: الاعتبارتعتبر اǼ3عدة عوامل م 
 شŭفيذ اǼتاج إليها تŹ Ŗلات وخبرات ومهارات القوى العاملة الǿا طبيعة ومستوى مؤǿروع ومدى توافر

 في اŭؤسسة.
 .شروعŭفيذ اǼقد يتطلبها ت Ŗات الŚؤسسة لتقبل التغيŭفي ا śمدى استعداد العامل 
 .م للمشروعǿلتهيئتهم وإعداد śمدى توافر إمكانيات التدريب للعامل 
  Ǿا قد يتطلبŭ ؤسسة استجابةŭإجراء تعديلات أساسية على بعض الوظائف في ا ńاجة إūمدى ا

 اŭشروع.
 الشكل القانوني:ثالثا: 

Żكن تقسيم اŭؤسسات من حيث الأشكاؿ القانونية إń أربعة أنواع وǿي اŭؤسسات الفردية، 
 4شركات التضامن، شركات ذات التوصية البسيطة، وأخŚا المجمعات.

قاوؿ ǿو سيد ǿي عبارة عن تǼظيم Ÿعل من اŭقاوؿ واŭؤسسة شخصا واحدا، أي أف اŭ: المؤسسة الفردية .1
يوجد رأس ماؿ اجتماعي أدŰ Ňدد ŻكǾǼ توظيف أشخاص آخرين إذا اقتضت  لاالقرار في اŭؤسسة، وǼǿا 

 .222، ص 2001، مصر، الدار اŪامعية، المدخل الحديث في إعداد واستخدام الموازناتŰمد سامي راضى، وجدي حامد حجازي، 3 .28، ص 2002، مǼشورات دار الǼهضة، بŚوت رية من مǼظور إستراتيجيإدارة الموارد البشحسن إبراǿيم بلوط،  2 .196، ص 2007، دار اŭيسرة، عماف، الأردف، 2، طأساسيات علم الإدارةعلي عباس،  1                                                             

 اŭركز الوطř للسجل التجاري.4
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الضرورة، وفي أغلب الأحياف تأخذ اŭؤسسة اسم اŭقاوؿ، وفي أحياف اخرى źتار Ůا اũا šاريا اخرا. الإعتماد 
 .اŭاؿ اŭتداوؿ التقديري ورأسوبة اŭطل الاستثماراتاŭاŅ اŭخصص للمؤسسة يعكس حجم 

ǿذا الǼوع من اŭؤسسات ǼŻح للمقاوؿ اūرية التامة في تسيŚ مؤسستǾ، إذ انǾ ليس مرغما بتقدŉ تقارير عن 
حالة اŭؤسسة لأطراؼ اخرى، ولا حŕ بإشهار حساباتǾ السǼوية والأرباح اŭتحصل عليها، ǿذǽ الأخŚة تعتبر  

ؼ فيǾ، وبالǼظر لطبيعة اŭؤسسة الصغŚة الǼاشئة، فاف ǿذا الǼوع من الأشكاؿ كأجر لǿ ،Ǿو حر في التصر 
ملائمة للمشاريع ذات  القانونية، يعتبر بدوف شك الأكثر ملائمة Ůا، ŭا تتميز بǾ من مزايا كسهولة تسيǿŚا،

 .) رأس اŭاؿ القليل )لا يǼصح بها في حالة وجود رأس ماؿ ضخم
 مزايا المؤسسة الفردية: 
 ) هولة اجراءات تكوين اŭؤسسة )سهولة التسجيلس -
 يكوف الدافع اń العمل شخصيا ومباشرا وذلك لإنفراد صاحب اŭؤسسة الفردية في الأرباح عǼد الǼجاح. -
الإتصاؿ اŭباشر بś اŭدير اŭالك والعملاء Ųا ŸعلǾ على علم تاـ باŭتغŚات في احتياجاتهم Ųا ŻكǾǼ من  -

 مقابلتها بسرعة.
اŭعرفة اŭباشرة Ūميع العاملś في اǼŭشاة وذلك لقلة عددǿم Ųا źلق جوا من الألفة والمحبة بيǼها وتسود بيǼهما  -

 .ثقافة العائلة في العمل
 عيوبها: 
-  Ǿشروع فإف نشاطŭد توريث اǼوع ،Ǿشروع في الغالب على حياة مالكŭشروع حيث يقتصر عمر اŭقصر عمر ا

 ا لتغŚ الأجياؿ.في الغالب قد يتغŚ نظر 
 اŭسؤولية اŭالية غŰ Śدودة حيث تلحق اŬسارة في حالة حدوثها اń اŭمتلكات اŬاصة لصاحب اŭؤسسة -
 1.اǼŭافسة الشديدة في السوؽ وǿذا يرجع اń تشابǾ اǼŭتجات في اŭشروعات الصغŚة -
الثقة اŭتبادلة بś الشركاء، تتميز ǿذǽ الشركات بأنها تقوـ على الاعتبار الشخصي و  شركات الأشخاص: .2

حيث تǼتهي  وتلعب فيها شخصية الشريك دورا رئيسا Şيث لا Ÿوز لǾ التǼازؿ على حصتǾ إلا بقيود معيǼة،
الشركة إذا ما طرأ على شخصيتǾ ما يؤدي إń انعدامها فعلا وقانونا كالوفاة أو اǿتزاز الثقة فيها كالإفلاس 

 لية:مثلا. ويǼدرج Ţتها الأنواع التا

                                                             
مذكرة مقدمة من متطلبات نيل شهادة اŭاسŗ في علوـ ،بسكرة ،الورقية لأكياساإعداد مخطط الأعمال لمشروع انتاج ، بوزاǿري نور اŮدى1

 . 45، ص2016التسيţ ،Śصص مقاولاتية، كلية العلوـ الاقتصادية والعلوـ التجارية وعلوـ التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 
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يقدـ الشركاء حصصا قد تتساوى أو ţتلف حسب القيمة وطبيعة اūصة، في حś شركات التضامن:  - أ
من حصص ليشمل Ųتلكاتهم اŬاصة غŚ اūصص اŭقدمة وǿذǽ أǿم ميزة  Ǿما يقدمونأف التزاماتهم تفوؽ 

من عدد من  ، وتعرؼ شركة التضامن على أنها نوع من الشركات التجارية الŖ تتكوفŮذǽ الشركة
الأشخاص الطبيعيś لا يقل عن أثśǼ. وŤارس عملها Ţت عǼواف šاري يتكوف من أũاء الشركاء، 

يتألف عǼواف الشركة من أũاء Ŧيع الشركاء أو من اسم أحدǿم ويكتسب الشريك فيها صفة التاجر، و 
 1أو أكثر متبوعا بكلمة "وشركاؤǿم"  

 :ومن مزايا أخرى لشركة التضامن 
 لة تكوين الشركة سهو  -
 اكتساب الشريك صفة التاجر -
 سهولة تعديل رأس اŭاؿ -
 مسئولية الشركاء غŰ Śدودة -
 عيوب شركة التضامن: 
 رأس اŭاؿ Űدود  -
 سوء تصرؼ أحد الشركاء يضر بباقي الشركاء -
 تǼحل الشركة بوفاة أو إفلاس أحد الشركاء  -
 تعدد أراء الشركاء قد يعطل أعماؿ الشركة  -
 غŚ قابلة للانتقاؿ أو البيع    حصة الشريك -
 :شركات التضامن انقضاء أسباب   

 انتهاء مدة الشركة -
 انتهاء الغرض الذي قامت من أجلة   -
-  Ǿأو بعض Ǿاؿ كلŭلاؾ رأس اǿ 
 موت أو انفصاؿ احد الشركاء -
 اتفاؽ الشركاء علي فضها -

 09/12/1996اŭؤرخ  27 -96اŭرسوـ التǼفيذي رقم:  من القانوف التجاري اŪزائري، 564اŭادة 1                                                             
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 1حكم من المحكمة بسبب الǼزاع اŭستمر بś الشركاء  -

القانوف الأساسي ǿي شركة تتكوف من طرفś، شركاء متضامśǼ يسري عليهم  البسيطة:شركة التوصية -ب
للشركاء بالتضامن، وشركاء موصś أي تتحدد مسؤوليتهم بقدر حصصهم، ولا Żكن Ůم تداوؿ حصصهم ولا 

وصي أف في حś يستطيع اŻ ،ŭكن للشريك اŭوصي أف يقوـ بإدارة الشركة كما لا يظهر اǾũ في اسم الشركة
 Ń واف ŕؤسسة حŭسبة ثابتة تقدمها اǼمثل ضماف الأرباح ب ،śǼتضامŭيتحصل على امتيازات عن الشركاء ا

 Ţ2قق أرباحا حقيقية فهي تتحملها في سǼوات مقبلة.
 مزايا شركة التوصية البسيطة 
 .تقوـ على الثقة اŭتبادلة بś الشركاء -
 .موظفي اūكومة من استثمار أمواŮمŤكن بعض الأشخاص اŭمǼوعś من التجارة ك -
 .Ťكن الشريك الوصي من التفرغ لأعماؿ أخري -
 .Ťكن أصحاب الاخŗاعات للاستفادة من اخŗاعهم -
 .ترضي اŭستثمر اūريص فخسارة الشريك اŭوصي لا تتجاوز حصتǾ في راس اŭاؿ -
 :عيوب شركة التوصية البسيطة 
 .تقوـ على الثقة اŭتبادلة بś الشركاء -
 .الدخوؿ في مضاربات غŚ مأمونة طمعا في كسب عاجل -
 .عدـ جدوى مراقبة الشريك اŭوصي للشركة  -
 3.اعهم بتحقيق أرباحŦإ التغرير بالشركاء اŭوصś و -
تتميز شركة المحاصة عن الشركات التجارية الأخرى بأف كيانها مǼحصر بś  شركة المحاصة: - ب

ا، فهي شركة مستŗة فيما بś الشركاء أنفسهم، وبأنها تفتقد إń اŭتعاقدين وبأنها غŚ معدة للاطلاع عليه
وجود الشخصية اŭعǼوية أي لا رأũاؿ ولا عǼواف، وǿي تǼظم على أساس الذمة اŭالية للشركاء، وŢل بعد إŤاـ 

 عملها وأعماŮا الŖ أنشئت لأجلها فهي شركة مؤقتة  
  .46،47بوزاǿري نور اŮدى، مرجع سابق، ص ص3 09/12/1996اŭؤرخ  27 -96اŭرسوـ التǼفيذي رقم:  من القانوف التجاري اŪزائري، 564اŭادة 2 .46، 45بوزاǿري نور اŮدى، مرجع سابق، ص ص1                                                             
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عتبار اŭاŅ، ولا اعتداد فيها بالاعتبار الشخصي، ǿي الشركات الŖ تقوـ على الا شركات الأموال: .3
إف مسؤولية الشريك في شركات الأمواؿ Űدودة Şدود اūصة الŖ قدمها في رأس اŭاؿ. وتضم شركات الأمواؿ 

 شركات اŭساŷة. 
 تعرؼ شركة اŭساŷة بأنها الشركة الŖ يǼقسم رأũاŮا إń أسهم متساوية القيمة  شركة المساǿمة: - أ
تكوف قابلة للتداوؿ، ولا يكوف كل شريك فيها مسؤولا عن ديوف الشركة إلا Šقدار ما ŻلكǾ من أسهم. و 

ملايś )دج( على الأقل إذا Ūأت الشركة  5ويشŗط اŭشرع اŪزائري ألا يقل رأس ماؿ شركة اŭساŷة عن 
ŭغلق )يقتصر تكوين رأس اŭاؿ على للاكتتاب العاـ وعن مليوف دج على الأقل إذا Ūأت الشركة إń التأسيس ا

أشخاص، ولكŃ ǾǼ  7اŭؤسسś فحسب(. ووضع اŭشرع حد ادň لعدد اŭساśŷ والذي لا Ÿوز أف يقل من 
 .śŷساŭيضع حد أقصي لعدد ا 

 مةǿمميزات الشركة المسا : 
 .كبر راس اŭاؿ Ųا يرضي كل أنواع اŭستثمرين  -
 .لاقتصادية الكبرىŤكن من القياـ باŭشروعات ا -
 .مسئولية كل شريك Űدودة بقدر ما Żلك من أسهم راس اŭاؿ -
 . قابلية الأسهم للتداوؿ -
 .طوؿ مدة بقائها -

: ǿي الشركات الŻ Ŗتزج فيها الاعتبار الشخصي بالاعتبار اŭاŅ، فتتمتع ǿذǽ الشركات المختلطة .4
 1ائص شركات الأشخاص وخصائص شركات الأمواؿ.الشركات Šزيج من اŬصائص Şيث تعمل في طياتها خص

تؤسس شركة التوصية بالأسهم الŖ يكوف رأũاŮا مقسما إń أسهم بś شريك  شركة التوصية بالأسهم: - أ
متضامن أو أكثر لǾ صفة التاجر ومسؤوؿ دائما وبصفة متضامǼة مع ديوف الشركة والشركاء موصś مساśŷ ولا 

ادؿ حصصهم لا Żكن أف يكوف عدد الشركاء اŭوصś اقل من ثلاثة ولا يذكر اũهم يتحملوف اŬسارة إلا Šا يع
في اسم الشركة، ومن ǿذا التعريف يتضح أف شركة التوصية تتفق مع شركة التوصية البسيطة، غŚ أنها ţتلف عǼها 

 2في أف حصص الشركاء اŭوصś فيها Ťثل باسهم قابلة للتداوؿ..
: تؤسس الشركة ذات اŭسؤولية المحدودة من شخص واحد أو عدة دةشركة ذات مسؤولية محدو  - ب

أشخاص لا يتحملوف اŬسائر إلا في حدود ما قدموا من حصص. وتعś بعǼواف للشركة وŻكن أف يشمل 
 .25/04/1993اŭؤرخ في: 08-93من القانوف التجاري اŪزائري، اŭرسوـ التǼفيذي رقم  592اŭادة  2 09/12/1996اŭؤرخ  27 -96من القانوف التجاري اŪزائري،اŭرسوـ التǼفيذي رقم:  564اŭادة  1                                                             
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شركة ذات  -على اسم واحد من الشركاء أو أكثر على أف تكوف ǿذǽ التسمية مسبوقة أو متبوعة بكلمات 
وبياف رأũاؿ الشركة. ولقد بś اŭشرع  –ش.ذ.ـ.ـ  –أو الأحرؼ الأوń مǼها أي –اŭسؤولية المحدودة 

دج ويǼقسم  100000اŪزائري انǾ" لا Ÿوز أف يكوف رأũاؿ الشركة ذات اŭسؤولية المحدودة اقل من 
دج على الأقل. كما لا Ÿب أف يتجاوز  1000الرأũاؿ إń حصص ذات قيمة اũية متساوية مبلغها 

ركاء في شركة ذات اŭسؤولية المحدودة عشرين شريكا، وإذا أصبحت الشركة مشتملة على أكثر من عشرين الش
شريكا وجب Ţويلها إń شركة مساŷة في أجل سǼة واحدة، وعǼد عدـ ذلك تǼحل الشركة ما Ń يصبح عدد 

 1الشركاء في تلك الفŗة من الزمن مساويا لعشرين شريكا أو اقل. 
ǿي شركػة ذات اŭسؤولية المحدودة لا تضم إلا شخصا واحدا كشريك  الوحيد:شركة الشخص  - ت

ǿذا الǼوع من اŭؤسسات وحيد، تسمى ǿذǽ الشركة مؤسسة ذات الشخص الوحيد وذات اŭسؤولية المحدودة، 
باعتبار اف اغلب القواعد الŖ  (SARL) ما ǿو في اūقيقة إلا نوع من الشركات ذات اŭسؤولية المحدودة

طبق على ǿذǽ الأخŚة تطبق ايضا على اŭؤسسة ذات الشخص الوحيد وذات اŭسؤولية المحدودة .في ǿذǽ ت
اūالة يعتبر اŭقاوؿ الشريك الوحيد لǼفسǾ .وعلى الرغم من أنǾ صاحب القرار إلا أنǾ مرغم على اتباع 

ت اŭسؤولية المحدودة ǿي القواعد والتǼظيمات اŭتعلقة بالشركات. إف اŭؤسسة ذات الشخص الوحيد و ذا
عبارة عن مؤسسة مǼشأة من طرؼ شخص وحيد يشارؾ نفسǾ، براس ماؿ اجتماعي أدŇ يقدر بػ 

 2.دج وتعيś مسǿ Śو أمر ضروري 100000.00
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  .09/12/1996اŭؤرخ  27 -96تǼفيذي رقم: من القانوف التجاري اŪزائري، اŭرسوـ ال 517اŭادة  2 .25/04/1993اŭؤرخ في: 08-93من القانوف التجاري اŪزائري، اŭرسوـ التǼفيذي رقم  592اŭادة  1                                                             
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 (: المقارنة بين مختلف انواع الشركات06الجدول رقم )
مؤسسة ذات شخص وحيد  

 EURLوذات مسؤولية محدودة 
مسؤولية محدودة شركة ذات  SARL 

 المساǿمةشركة

 7على الأقل  20وعلى الأكثر  2على الأقل  شريك واحد وǿو صاحب اŭؤسسة عدد الشركاء

مبلغ راس اŭاؿ 
 الاجتماعي

العاـ  الاكتتاب حالة ديǼار في  مليوف 5 دج 100000 دج 100000
 اŭغلق الأتاسيمليوف ديǼار في حالة 1

يكوف شخص اŭسŸ Śب اف  اŭسŚوف
طبيعي، صاحب اŭؤسسة او 

 شخص اخر

من الواجب اف يكوف شخص طبيعي، 
 قد يكوف أحد الشركاء اـ لا

 

 ů12لس ادارة )ما بś عضو.( من 
وبيǼهم رئيس يكوف اجباريا شخص 

 طبيعي، وŻكن تعيś مدير عاـ

مسؤولية 
 الشركاء

على حسب قيمة اŭبلغ اŭقدـ 
 للشركة

 ى حسب قيمة اŭبلغ اŭقدـ للشركةعل ŭقدـ للشركةعلى حسب قيمة اŭبلغ ا

من خلاؿ القانوف الاساسي للشركة او  قرار صاحب اŭؤسسة إختيار اŭسŚين
 من خلاؿ اŪمعية العامة العادية

اعضاء ůلس الادارة معǼيوف من خلاؿ 
 اŪمعية العامة العادية

رئيس مǼتخب ومدير عاـ معś من  -
 طرؼ ůلس الادارة

رائب على الض
 الارباح

 (IBS)الضريبة على ارباح الشركات 
(IBS)  (IBS) 

ŭسŻ( Śكن Ţديد صلاحياتǾ في  القرار اţاذ
حالة ما إذا كاف شخص اخر عدا 

 صاحب اŭؤسسة.(

 

-  Śص قرارات التسيź فيما Śسŭا
 اليومي.

اŪمعية العامة العادية فيما źص  -
 قرارات التسيŚ الاخرى.

ية العامة الغŚ عادية فيما źص اŪمع -
 الأساسي القانوفالقرارات الŖ تغŚ من 

 للشركة

 فيما źص التسيŚ اليومي الإدارة ůلس

اŪمعية العامة العادية فيما źص  -
 قرارات التسيŚ الاخرى.

اŪمعية العامة الغŚ عادية فيما  -
źص القرارات الŖ تغŚ من القانوف 

 الاساسي
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ليست واجبة في حالة ما إذا Ń  اباتاūسŰافظ
 śالاعماؿ 14يتجاوز رقم ملاي

 ديǼار.

ليست واجبة في حالة ما إذا Ń يتجاوز 
 śار14رقم ملايǼالاعماؿ دي 

 إلزامي

 اŪمعية العامة غŚ العادية اŪمعية العامة غŚ العادية اŭسŚ نهاية الشركة

.45سابق، ص مرجعبن عيسى عبد الفتاح، المصدر:   
 مخطط الإنتاجيالالمطلب الرابع: 

 المخطط الإنتاجوأǿمية تعريف الفرع الأول:      
 أولا: تعريف المخطط الإنتاجي

:Ǿخطط الإنتاجي بأنŭاصر  واستخداـتصميم  يعرؼ اǼطط والتحكم في كل عŬنظاـ إجرائي لإعداد ا
 1الǼشاط الإنتاجي.

Ǽتج و تعيś اŭوارد الأولية اŭستعملة حيث في حالة اǼŭتج وسيلة تبيś مراحل تصǼيع اŭما يعرؼ على أنهك
.Ǿراحل الرئيسية لتحقيقŭا استعماؿ برنامج يؤكد اǼديد عليŪ2ا 

 ثانيا: أǿمية المخطط الإنتاجي

:Ǿذا من خلاؿ ضمانǿؤسسة وŭداؼ اǿقيق أŢ الفعاؿ في ǽمن خلاؿ دور Ǿيتŷطط الإنتاجي أű يستمد 
  řاتيجياتبŗموازنة طاقة الإنتاج مع الطلب بأقل التكاليفللت تاس ńتؤدي إ ŅاŦخطيط الإ. 
 اماتŬطيط إمدادات اţ. 
 اـ في التوقيت الصحيح وبالكميات الصحيحةŬواد اŭا Śالتخطيط الأمثل لتوف. 
 واد الإنتاجŭ الاستغلاؿ الأمثل. 
 د توافر الطلبǼمكن عŭرفع الإنتاجية للحد الأقصى ا. 
  Řاتيتبŗمكن تجيااسŭا Ň3.الطلب تؤدي لتقليل تكاليف التخزين للحد الأد 

مذكرة ماجستŚ في العلوـ الاقتصادية ţصص: تسيŚ اŭؤسسات تحسين تخطيط الانتاج في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة، ، زǿواň رضا1                                                             
 .146،147، ص ص2009 ،1ط، دار اŭسŚة للǼشر والتوزيع، التخطيط والسيطرة على الإنتاج والعملياتتار Űمد علي، عبد الس  2 .49، ص2008الصغŚة واŭتوسطة، كلية اūقوؽ والعلوـ الاقتصادية، جامعة قاصدي مرباح ورقلة، 

مذكرة مقدمة من متطلبات نيل ، بجامعة ولاية الوادي، لمشروع صǼاعة الألعاب القماشية للأطفالإعداد مخطط أعمال ، فاطمة الزǿرةŧادي 3
، ţ ،Ś2015صص مقاولاتية، كلية العلوـ الاقتصادية والعلوـ التجارية وعلوـ التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، شهادة اŭاسŗ في علوـ التسي

 .  21ص
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  قيقها يسمحŢ جانب طرائق ووسائل ńإ śداؼ أماـ العاملǿخطط الإنتاجي على توضيح الأŭيعمل ا (
 Śمقاييس ومعاي śذا عن طريق تأمǿقيق الوظائف الإدارية بكفاءة وفعالية وŢ ؤسسة منŭا śبتمك

 في اųاز تلك الوظائف(.السيطرة على أداء 
 الفرع الثاني: أǿداف وخصائص المخطط الإنتاجي

 أولا: أǿداف المخطط الإنتاجي
 ǽذŮ دخلات الإداريةŭوع اǼتعكس ت Ŗداؼ الǿموعة من الاů قيقŢ خطط الإنتاجي علىŭيعمل ا

 اŬطة وتتمثل ǿذǽ الاǿداؼ فيمايلي:
 .فيض التكاليف وتعظيم الارباحţ 
 وى خدمة الزبوف.ارتفاع مست 
 .Ňحد أد ńفيض استثمارات التخزين إţ 
 .Ňحد أد ńاصلة في نسب الإنتاج إūات اŚتقليل التغ 
 .ات في مستويات القوى العاملةŚفيض عدد التغţ 
 .عداتŭتعظيم الاستفادة من مواقع العمل وا 
  Ŗالية للإنتاج والŦقق أفضل إŢ Ŗاد أفضل تشكيلة من البدائل الŸظمة.اǼŭداؼ اǿقق أŢ1 

 ثانيا: خصائص المخطط الإنتاجي

 وǿي كالتاSchroe der :Ņيتسم Šجموعة من اŬصائص أشار Ůا 

 شهرا واŬروج şطة Űددة على أساس زمř )شهري مثلا(. 12نطاؽ زمŰ řدود  -
 مستوى إŦاŅ من الطلب القائم على اǼŭتوجات. -

عة Űددة من ůاميع اǼŭتوجات ويفŗض بالطلب يكوف وتوضيح ǿذǽ اŭستويات لواحدة أو ůمو 
 مذبذبا وغŚ أكيد أو موũي.

 اŦالية التغŚ في متغŚات الطلب أو اŭوارد معها. -
ůموعة متǼوعة من الأǿداؼ الإدارية والŖ تتضمن على سبيل اŭثاؿ: مستويات خزيǼة مǼخفضة،  -

.łخرجات...إŭرونة في الارتفاع مستويات اŭا 
 

 .26، 25، ص ص،2007، دار اŭريخ للǼشر اŭملكة العربية السعودية،  -مǼهج كمي مع حالة دراسية -تخطيط ومراقبة الإنتاجمؤيد الفضل، 1                                                             
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 ŗ1اض الثبات في التسهيلات وعدـ التوسع فيها.اف -
 أنواع ومراحل إعداد المخطط الإنتاجي الفرع الثالث:

 أنواع المخطط الإنتاجيأولا: 
 ǿي: وسǼقوـ بشرح űتصر لكل نوع على أساس فŗة التخطيط Żكن اف Ŷيز ثلاث أنواع من اŬطط 

 : الخطة الإنتاجية طويلة الاجل .1
يد مستوى الإنتاج في اŭستقبل وŭدة تزيد عن سǼة الواحدة وقد تصل إŨ ńس سǼوات أو توضع ǿذǽ اŬطة لتحد

حŕ أكثر توضع ǿذǽ اŬطة لتحقيق أǿداؼ طويلة الاجل وŢديد خطوط عامة للǼشاط الإنتاجي والعمليات في 
قع اǼŭظمة والŗتيب اǼŭظمة وعلى ضوء خطة الطاقة إذ يرتبط Šستوى الطاقة الإنتاجية اŭستهدفة لاختيار مو 

 .الداخلي، تصميم اŭباň، واŭستوى التكǼلوجي وترتيب العمليات وغǿŚا من القرارات والأنشطة طويلة الاجل
 : الخطة الإنتاجية قصيرة الاجل .2

وǿذǽ اŬطة تشŚ إŢ ńديد تفصيلي للأنشطة الإنتاجية في فŗات تقل عن شهر واحد وǿي بذلك تشŚ إń ما 
 .لة العملياتيدعى ŝدو 

 : الخطة الإنتاجية متوسطة الاجل .3
وǿي اŬطة الŖ يتم اعدادǿا لفŗة قادمة مدتها سǼة واحدة وبشكل اŦاŅ مع انها في الواقع تضم خطط تفصيلية 
لكل شهر من أشهر السǼة وتتضمن ǿذǽ اŬطة وضع تقديرات اŦالية ŭستويات الإنتاج واŭخزوف لكل فŗة خلاؿ 

ţ لائمة العاـ دوفŭا ńو الوصوؿ إǿ طةŬا ǽذǿ دؼ منŮتجات أو الأقساـ ويكوف اǼŭمن ا śوع معǼصيص ل
       2.والتوفيق بś حجم الطاقة وحجم الإنتاج وبś حجم الطلب خلاؿ فŗة اŬطة

 .13، ص2006، الأردف، نظم دعم القرار ودورǿا في ترشيد خطط الإنتاجالفضل،  Űمود العبيدي، مؤيد 1                                                             
 .53، 52، ص، ص 2004، عماف، الأردف، 2، دار اǼŭاǿج للǼشر والتوزيع، طتخطيط الإنتاج ومراقبتŰǾمد البديوي، 2
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 نتاجيثانيا: مراحل إعداد المخطط الإ
 يلي: يǼها كماإف اŭخطط الإنتاجي يتضمن عدة مراحل مŗابطة و متداخلة فيما ب

 تحليل و تقويم الظروف البيئية: -
تبدأ عملية التخطيط من البيئة المحيطية، و عليǾ فاف إدارة اŭؤسسة عامة وţطيطها خاصة يفرض عليها  

و كذا Ţديد القيود كشف ومعرفة عǼاصر Űيطها، و تشخيصها و Ťوقعها و Ţديد أثراǿا على أدائها 
 1ها Ųا يقود إŢ ńقيق كفاءة و فعالية للمؤسسة.الفرص الŖ تتيحو الŖ تفرضها 

 :تحديد الأǿداف -
إف Ţديد الأǿداؼ Ťثل مرحلة أساسية من مراحل العملية التخطيطية للإنتاج، إذ توضح اšاǽ اŭؤسسة و 

ما تريد ŢقيقǾ في ůاؿ نشاطها، و القرارات اŬاصة باختيار ǿذǽ الأǿداؼ Ţدد بدرجة كبŚة اŭسار 
 بلي Ůا.اŭستق

 تحديد البدائل و طرق العمال الممكǼة: -
 العملية وتتطلب أنسبها، اختيار ǿو التقوŤ ŉهيد الأǿداؼ إń للوصوؿ اŭتاحة الطرؽ أǿم حصر من لابد
 اختلفت مهما )الكمية  اŭعايŚ(  اŭعايǿ Śذǽ ،وتبقى أساسها على اŭفاضلةو  التقوŉ ليتم اŭعايŚ إŸاد

 لكل البدائل من عدد لوضع ثابتة قاعدة توجد لا بأنǾ ،ونشŚ الاقتصادية الكفاءة Šفهوـ مرتبطة أشكاŮا
 حالة

 :وتعديلها وتǼفيذǿا الخطط صياغة -
 ضوء في اŭؤسسة أǿداؼ لتحقيق اللازمة اŬطط وضع ǿي التخطيططوات  خ من اŭوالية اŬطوة إف

اŬطط  من ůموعة تضع أف الإدارة فعلى بالكامل التخطيطية العملية تǼجح ،ولكي البيئية واŭخاطر الفرص
 لصǼع كثŚة تكمجالا أنهǼا ųد اŬطط صياغة أجل ومن اŭؤسسة، في اŭختلفة الإدارية للمستويات

 :يلي ما القرارات لك أŷت من ǿو أǿداؼ وŢقيق لǼظاـ لتسيŚ الإدارية القرارات

 بتحديد متعلقة وأخر إنتاجها، ىإمكانية ومد اǼŭتجات مواصفات مثل العǼاصر بتحديد خاصة قرارات -
 الإنتاجية. العملية Šتطلبات للوفاء اللازمة واŭواد اŭعلومات،

  .  53، ص مرجع سابقإعداد مخطط الأعمال لمشروع مركز للتدليك والاسترخاء ببسكرة، سرŸي رانيا، 1                                                             
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 الإنتاج. عمليات في لتستخدـ الفرعية الǼظم وتصميم واختيار الإنتاجية، العمليات بتخطيط قرارات خاصة -
 نظاـ في ŭستوى الإųاز تقييم عǼها يǼتج والŖ الإنتاجية، العمليات تǼفيذ نتائجى عل تŗتب إنتاجية قرارات -

 1.الǼظاـ ǿذا من اŭخرجات لعǼاصر بالǼسبة الإنتاج
 والملاحق المخطط الماليالمطلب الخامس: 

 الفرع الأول: المخطط المالي
 تعريف المخطط الماليأولا: 

ساب لاحتياج اŭشروع من Żثل اŭخطط اŭاŅ ذلك القسم من űطط الأعماؿ الذي يوفر اūالتعريف الأول: 
الأمواؿ ومصادر التمويل اǼŭاسبة وكذلك التقديرات اŭستقبلية للفوائد والأرباح، فهو نوع من التخطيط الذي يركز 
على كيفية اūصوؿ على الأمواؿ من مصادرǿا اŭختلفة  وكيفية استثمارǿا وانتقائها Şيث يتم اūصوؿ على أكبر 

 .2مارفائدة من وراء ǿذا الاستث
ǿو عبارة عن ţطيط للتدفقات الŖ تدخل للمؤسسة) وǿي التحصيلات والتدفقات الţ Ŗرج  التعريف الثاني:

مǼها وǿي اŭدفوعات ( Šا يفيد بأف الإدارة اŪيدة للأمواؿ لا تŗؾ وإŶا يلزمها التخطيط اŭسبق لتحديد الاجراءت 
كل ǼŸب اŭؤسسة من التعرض ūالات العسر الǼقدي الŖ تضمن تǼافس بś القبض والإنفاؽ للأمواؿ بش

 .Š3خاطرة وŠا يسمح في نفس الوقت بتحقيق مستوى الأرباح اŭستهدفة
 ة المخطط الماليأǿميثانيا: 

 تتمثل فيما يلي:

 .Ţديد احتياجات اŭؤسسة من الأمواؿ -
 .التخطيط لكيفية Ťويل ǿذǽ الأمواؿ -
 .ؿ بعد سداد القروضالتخطيط للاستثمار الفائض من الأموا -
 .استعماؿ القوائم اŭالية التقديرية كأدوات رقابية فعالة -
 .Ţسś إدارة الوقت -
 Ţ4سś عملية التǼسيق. -

                                                             
1ι ،جعήϤفس الϧ54. 2 ι ،جع سابقήصور الغالبي، مϨم Ϧمحس ήاهρ227 . 3  لايلة4 . 210بلاؿ خلف السكارنة، مرجع سابق، صŬمود اŰ ،شر والتوريدات، ط، التحليل والتخطيط الماليزياد رمضافǼتحدة للŭ193، ص 2013، مصر، 1، الشركة العربية ا . 
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 أǿداف المخطط المالي: .I : أǿداف وأنواع المخطط الماليثالثا
:Ņي كالتاǿشروع وŭجاح اǼقيق نقاط عديدة لŢ ńإ Ņاŭخطط اŭيهدؼ ا 

 Ǽتائج على القرارات الاستثمار وقرارات التمويل وقرارات العائد.التعرؼ على تأثŚ ال -
-  ńمن تكلفة مرتفعة تؤدي إ ǾǼتج عǼصادر الأمواؿ وما يŭ فاجئŭب اللجوء اǼš يساعد الشركة في

 إضعاؼ اŭركز اŭاŅ للشركة.
 Ţفيز العاملś وتشجيع التفكŚ اŭستقبلي. -
 : أنواع المخطط المالي .II 1ل مع اŭتوقع مǼها.Ǽšب الإدارة للمفاجآت وإعدادǿا للتعام -

 يǼقسم اŭخطط اŭاŅ إń عدة أنواع نذكر نوعś مǼها:
نشطة اŭؤسسة يتم إعداد ůموعة من القوائم اŮامة لتحديد الǼتائج اŭالية اŭتوقعة لأ مالي قصير الأجل:ال ططخم

 ية الǼقدية( بغية Ţديد حجم الكتلة الǼقدية اŭتوقعة.تتعدى سǼة كقائمة التدفق الǼقدي)اŭيزانخلاؿ فŗة زمǼية لا 
: يتم إعداد خطة مالية طويلة الأجل ŭدة أكثر من Ũس سǼوات Ţدد اŭؤسسة مالي طويل الأجلال مخطط

 2أǿداؼ طويلة الأجل، لتوسع والǼمو، ŭدة من Ũسة سǼوات فأكثر.
 مخطط المالي : مراحل إعداد .I إعداد مخطط المالي ومحتواǽ مراحل :رابعا

 تتمثل مراحل إعداد اŭخطط اŭاŅ للمشروع بإتباع اŬطوات التالية:
 والŖ تشمل: تحليل المعطيات الموجودة والتقديرية: .1

 .ستثمار(للا التعريف بالاستثمارات الضرورية)اŭيزانية التقديرية -
 Ŧع اŭعلومات التقديرية عن الǼشاط.  -
- ŭويل الاستغلاؿ اŤ ديد احتياجاتŢ اصل فيūا Śشاط )أي اعتبار فقط التغǼستوى الŠ تعلقة

 احتياجات رأس اŭاؿ العامل للاستغلاؿ(.
 Ţديد طاقة التمويل الذاتي التقديري )باعتماد على جدوؿ حسابات الǼتائج التقديرية(. -
 الأخذ بعŚ الاعتبار السياسة التقديرية لتوزيع الأرباح. -

 .103ابق، ص العلواň كميليا، مرجع س1                                                             
2 ι ،جع سابقή65قدري قاتح، م. 
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- ŭتلاؾ للديوف اǿطط الإű وجودة في السابق.اعتبار 
 حوصلة كل ذلك في űطط التمويل الذي يكوف غŚ متوازف، والŤ ŖكǼǼا من Ţديد الاحتياج العاـ للتمويل. -

وǿي عملية البحث عن موارد أخري للتمويل، مع الأخذ بعś الاعتبار أثر ǿذǽ البحث عن موارد جديدة:  .2
إعانات زيادة بالتمويل بواسطة الأمواؿ اŬاصة)التمويلات على موارد والاستخدامات، سواء تعلق الأمر 

رأس اŭاؿ، التمويل الذاتي، شبǾ الأمواؿ اŬاصة(، أو التمويل بالاستدانة)التمويل السǼدي أو الاقŗاض 
 البǼكي(.

في ǿذǽ اŭرحلة نعمد للبحث عن التوازف العاـ ŭخطط التمويل، على الاستخدامات:  إحداث تغيرات .3
 يǼات ŲكǼة عǼد استخدامǾ.وǿذا بالبحث عن Ţس

وفي ǿذǽ اūالة Żكن توقع تأجيل توزيع الأرباح أو بعض  محاولة تغطية الǼقص الظرفي في التمويلات: .4
 : محتوى المخطط المالي .II 1الاستثمارات أو اللجوء إń قروض اŬزيǼة لتغطية العجز في موارد التمويل.

، قصŚة وطويلة الأجل لتلبية متطلباتها اūالية، واŭستقبلية، تقدير الاحتياجات اŭالية للشركةالتǼبؤ المالي:  .1
 الǼقدية واŭوازنات( Żكن أف يساǿم في Ţسś التǼبؤ. واف استخداـ التقǼيات اŭالية )تهيئة قائمة التدفقات

 حيث لابد من Ţديد الǼسبة اŭعقولة من كل من التمويل اŭقŗض والتمويل اŭمتلك. ǿيكل رأس المال: .2
Ţديد ǿيكل رأس اŭاؿ، استǼادا إń اūقائق والظروؼ القائمة، واŭتوقعة، بالإضافة  رار ǿيكل رأس المال:ق .3

.ǾǼالية، طبيعة القطاع الذي تعمل الشركة ضمŭية، السيولة، الرافعة اŞكل من الر ńإ 
فاعل، وŠا يؤدي إŢ ńديد كيفية استخداـ تلك الأمواؿ بشكل  من مهمة اŬطة اŭالية استخدام الأموال: .4

 تعظيم عوائد الشركة وبالتاŅ تعظيم قيمتها.
إف مثل ǿذا القرار يساǿم في إدامة اŭوازنة ما بś نقاط القوة، ونقاط الضعف  صǼع القرار الاستراتيجي: .5

ق في الشركة، والتخطيط اŭاŅ يساعد على التأكد من أف كل من اŭوارد، والسياسات اŭالية ترتبط بشكل وثي
 جدا مع الأǿداؼ الاسŗاتيجية للشركة.

تتضمن اŬطة اŭالية تأطŚ أساليب الرقابة اŭالية، مثل القوائم اŭالية، التحليل باستخداـ  الرقابات المالية: .6
الǼسب اŭالية، Ţليل التعادؿ، الرقابة باستخداـ اŭوازنات التقديرية، كل ǿذǽ الاساليب في الرقابة تسهم 

 تقييم أداء الشركة في المجالات اŭالية. بشكل كبŚ في
 ،2007، مذكرة ماجستŚ غŚ مǼشورة، جامعة Űمد خيضر بسكرة، اŪزائر، مصادر التمويل وأثرǿا على الوضع المالي للمؤسسةŰمد بوشوشة، 1                                                             

 .14ص 



طار الǼظريالإ                                                                  الفصل الأول        

 
83 

 : مصادر التمويل  .I : مصادر التمويل والقائم الماليةخامسا
يقصد بالتمويل قصŚ الاجل تلك الأمواؿ الŢ Ŗصل عليها اǼŭشأة من الغŚ تلتزـ  :التمويل قصير الاجل .1

ńقسم إǼة وتǼة لا تزيد عادة عن سŗا خلاؿ فǿ1:برد 
نوع من التمويل ǼŻحǾ اŭورد إń اŭشŗي نظŚ الدفع اŭؤجل خلاؿ فŗة Űدودة  وǿو الائتمان التجاري: . أ

ويتمثل في البيع بالأجل إń اŭشŗين، وţتلف الشروط واŬصومات اŭرتبطة بالائتماف التجاري باختلاؼ 
 شروط البيع.

ض من البǼوؾ لفŗة اŭشروعات اūصوؿ على قرو تستطيع الاقتراض من البǼوك )القروض المصرفي(:  . ب
زمǼية Űدودة وفي ǿذǽ اūالة لابد من Ţديد نوع القرض ومدتǾ وسعر الفائدة الŹ Ŗملها البǼك على 

اŭشروع، وطريقة سدادǽ والضمانات اŭطلوبة سواء كاف ضماف شخصي أو عيř. حŻ ŕكن Ţديد تكلفة 
 ǿ2ذا الǼوع من الإئتماف.

ذلك الǼوع من القروض الذي يتم سدادǽ في فŗة زمǼية تزيد عن سǼة يعرؼ بانǾ  :تمويل متوسط الاجلال .2
ńقسم إǼوات تǼوتقل عن سبعة س: 

ǼŤح مثل ǿذǽ القروض من قبل البǼوؾ وشركات التأمś ويتم سدادǿا على  :قروض مباشرة متوسطة الاجل . أ
لاثة أشهر سداسي مدار السǼوات على شكل أقساط دورية وǿذǽ تسدد خلاؿ فŗات Űددة ومتساوية شهر ث

سǼة وعادة ما يكوف القرض مكفوؿ بضماف معś بالإضافة إń اف معدؿ الفائدة في حالة القروض اŭتوسطة 
 .الاجل يكوف أكبر في حالة القروض قصŚة الاجل

اف عقد القرض الاŸاري ǿو عقد اŸار مع اختيار مشŗيات وǿي تقǼية Ťويل كغǿŚا من  القرض الايجاري: . ب
ت أين Żكن للمؤسسة اف ţتار الاستثمار وتتصل بهيئة مالية للقرض الاŸاري طالبة مǼها شراءǽ وإعادة التقǼيا

 .استئجارǽ مǼها
: تبلغ فŗة استحقاؽ الأمواؿ طويلة الاجل ما يزيد عن اūد التمويل طويل الاجل:طويل الأجل التمويل .3

 .ة أو خارجيةالأدŮ Ňا وǿو سبع سǼوات وŻكن اف يكوف من مصادر داخلي

مة كجزء لǼيل شهادة اŭاسŗ في علوـ تسيŚ، كلية العلوـ ، مذكرة مقدخطـوات إنشاء مشـروع مصǼـــع لإنتــــاج الرخـام الصǼـــاعيغربيػة نسيػمة، 1                                                             
 .268، 262أŧد فوزي ملوخية، أسس دراسات اŪدوى للمشروعات الصغŚة، دار الفكر اŪامعي، الإسكǼدرية، ص ص 2 .65، ص 2013الاقتصادية وعلوـ التسيŚ والعلوـ التجارية، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 
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التمويل الذاتي للمؤسسة يعř قدرة اŭؤسسة على Ťويل نفسها بǼفسها دوف اللجوء إń  التمويل الذاتي: . أ
الضرائب، والŖ يوزع جزء  اقتطاعالأطراؼ اŬارجية، وذلك من خلاؿ الإعتماد على الǼتيجة الصافية بعد 

ر الذي تستطيع اŭؤسسة التصرؼ فيǾ بعد نهاية مǼها على الشركاء والعماؿ، أما اŪزء الباقي فهو اŭقدا
 التمويل الذاتي = الأرباح الصافية غŚ اŭوزعة + الإǿتلاكات + اŭؤونات  :الدورة، وŹسب التمويل الذاتي وفق العلاقة التالية

الأسهم ǿي وسيلة من الوسائل الرئيسية للتمويل طويل الأجل، وتصدر شركات  الأسهم والسǼدات: . ب
في الكثŚ من اūالات الأسهم، مرة واحدة خلاؿ مدة حياتها، أما إذا كانت اŭؤسسة في حاجة  اŭساŷة

إŤ ńويل طويل اŭدى فبإمكانها إصدار سǼدات يكتتب فيها اŪمهور وتدفع لǾ عائدا من خلاؿ معدؿ 
 فائدة من القيمة الاũية للسǼد.

الثقيل وتسديدŻ ǽكن أف يستغرؽ  الاستثمارل إŤ ńوي الائتمافيهدؼ ǿذا الائتمان الطويل المدى:  . ت
سǼة. والمجالات الŖ يستخدـ فيها ǿذا الǼمط من التمويل  25مدة أكثر من سبع سǼوات دوف أف تتجاوز 

تتمثل على وجǾ اŬصوص في شراء الأراضي والعقارات اŭعقدة لإيواء الǼشاطات الإنتاجية، اŭباň الŖ تأوي 
 : القوائم المالية .Il 1.اŭستودعاتالورشات أو اŭخازف أو 

تعد اŭيزانية اŭكوف للقوائم اŭالية وǿي عبارة عن البياف الذي يوضح الأصوؿ واŬصوـ والأمواؿ  الميزانية: .1
اŬاصة في نقطة زمǼية معيǼة، وتعكس اŭيزانية الوضعية اŭالية للمؤسسة Šا يتفق مع اŭبادئ المحاسبية الŖ تم 

ŭ2الية على أساسها.إعداد القوائم ا 
.عǼاصرǿا:  . أ Ťثل الأصوؿ ůموعة من الوسائل الŤ Ŗتلكها اŭؤسسة أو تكوف Ţت سيطرتها، من أجل اūصوؿ الأصول:  .Ţ iتوي اŭيزانية على جانب الأصوؿ وجانب اŬصوـ

مستقبلية نتيجة لأحداث سابقة، تشمل كلمة أصوؿ كل ما يتعلق بالاستثمارات،  اقتصاديةعلى مǼافع 
 3اŭخزونات، اŭديǼوف .

 باشرة الاستثماراتŭ ؤسسة وأملاؾ تم حيازتهاŭا من طرؼ اǿتلكات تم إنشاؤŲ وتتكوف ) الاستثمارات ( من :
: ńقسم الاستثمارات إǼفهي قيم دائمة، وت Ņدة طويلة وبالتاŭ نشاطها وتستعمل الاستثمارات 

 .1، ص 2002اŪامعية، مصر،  ، الدارالتقارير المالية أسس الإعداد والعرض والتحليل، طارؽ ŧاد عبد العاŅ 2 .65بق، ص غربيػة نسيػمة، مرجع سا1                                                             
3 ،śمد بوتŰزائر، المحاسبة العامة للمؤسسةŪوف، اǼامعية، بن عكŪطبوعات اŭ2، ص 2013، ديواف ا. 
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 يةالقيم اŭاد، القيم اŭعǼوية، اŭصاريف الإعدادية -
 ا في الإنتاج المخزوناتŮا أو تم إنتاجها داخليا بهدؼ استهلاكها واستعماǿتم شراؤ Ŗوتشمل كل الأملاؾ ال :

 أو إعادة بيعها وتضم :
 .اŭواد واللوازـ،البضاعة 

 :)ون )الحقوقǼقابلة للتحقيق  المدي ،ńالأو śموعتů وتتكوف من Śؤسسة على الغŭيع حقوؽ اŦ وتشمل
 اǿزة، وتشمل اūقوؽ العǼاصر التالية :والثانية ج

و تتمثل في اŭصادر اŭالية الŖ تستعمل لتمويل عǼاصر الأصوؿ، وتǼقسم إń قسمś ) الأمواؿ الخصوم:  .ii .القيم اŪاǿزة، الزبائن أو العملاء،التسبيقات  ،مديǼو اŭخزونات، مديǼو الاستثمار -
 1اŬاصة والديوف (:

 : ضافة وتتضمن ا الأموال الخاصةŭبالغ     اŭد التأسيس، اǼقدمة عŭصص اūصة أو اūاصة )اŬلأمواؿ ا
 فيما بعد إف وجدت، الاحتياطات اŭكونة، الأرباح في انتظار التوزيع...(.

  :ة الأجل(.الديونŚختلفة )طويلة متوسطة وقصŭ2وتتمثل في الديوف بأنواعها ا 
 تيجةǼال : śا في حالتǿدų كن أفŻو : 

 لك حفاظا على توازف اŭيزانية. ذة الربح : فإف الǼتيجة تسجل في جانب اŬصوـ و في حال -
 لك حفاظا على توازف اŭيزانية.ذفي حالة اŬسارة: فإف الǼتيجة تسجل في جانب الأصوؿ و  -

 جدول حسابات الǼتائج: .2
للميزانية كشف Űاسبي يستخدـ لتحليل نتيجة السǼة كمتمم   جدوؿ حسابات الǼتائجŻكن تعريفتعريف: . أ

؛حيث Źلل أنشطة اŭؤسسة للحكم على ųاح أو فشل القرارات اŭالية اŭتخدة من طرؼ اŭؤسسة للوصوؿ 
 3إń القرارات التقوŻية ، ويبś مصادر الأمواؿ واستخداماتها.

 

 

 .Ű10،11مد بوتś، اŭرجع سابق، ص ص  2 .99، ص2000ر، ، دار ŷومة، اŪزائالتحليل الماليبوشاشي بو علاـ، 1                                                             
، مذكرة ماجستŚ، غŚ مǼشورة، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية أǿمية التحليل المالي في تقييم أداء المؤسسات الاقتصاديةعريف عبد الرزاؽ، 3

 .19، ص2008وعلوـ التسيŚ، جامعة Űمد خيضر، بسكرة ،
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 العǼاصر المكونة لجدول حسابات الǼتائج: . ب
 أعباء الدورة : 

 وتتكوف من: 
Ǽشاط : أي استهلاؾ البضائع واŭواد الأولية والسلع واŬدمات اŭستعملة في دورة كل اŭصاريف اŭتعلقة بال  -

 الإنتاج.
- .łالية....اŭصاريف اŭوا śستخدمŭشاط من الضرائب ورسوـ ومصاريف اǼرتبطة بهذا الŭصاريف اŭتلف اű 
 واŭؤونات.  اŭصاريف اŭخصصة للاǿتلاؾ -
الغŚ العادي للمؤسسة،  مثل: اūقوؽ على الزبائن غŚ القابلة للتحصيل، أو  كل مصاريف اŭتعلقة بالاستغلاؿ  -

.łائية....اǼؤونات الاستثŭالأعباء على الدورات السابقة، أو ا 
 :تجات الدورةǼم 

 تشمل مǼتوجات دورة معيǼة كل من: 
 :توجات الاستغلالǼم 

 الإنتاج اŭباع  مبيعات البضائع, أو -
 الإنتاج اŭخزوف -
 1بالإضافة إń الأداءات اŭتممة )خدمات مقدمة( وŢويل أعباء الاستغلاؿ واǼŭتجات الأخرى. -

 :توجات خارج الاستغلالǼم 
وتتكوف من: مǼتجات استثǼائية من عمليات التسيŚ للدورة أو الدورات السابقة , وكذلك مǼتوجات بيع عǼاصر 

 الأصوؿ.
 :الأرصدة الوسطية للتسيير 

ű ي عبارة عنǿوية وǼتيجة السǼال ńنصل ا ŕدوؿ، وكيفية توزيعها حŪتظهر في ا Ŗتائج الوسطية الǼتلف ال
 الصافية لدورة الاستغلاؿ وǿذǽ الǼتائج تتمثل فيما يلي: 

 
 
 
 

 .233، ص ص1994، مؤسسة شهاب اŪامعية ، اسات الجدوى الإقتصادية و تقييم المشروعاتدر ، Śũ عبد العزيز1                                                             
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 :الهامش الإجمالي 
 ǿ1و الفرؽ بś اŭبيعات من البضاعة وتكاليف شراءǿا.   

 :القيمة المضافة 
الثروة الإضافية ŭخطط الأعماؿ في اŭؤسسة باستعماؿ خدمات وموارد  تعرؼ القيمة اŭضافة على أنها -

 řستوى الوطŭسب بها على اŢ Ŗفس الطريقة الǼسب بŢ اصة،  فهيŬوسائلها ا ńبالإضافة إ Śالغ
ويعبر عǼها بالفرؽ بś الإنتاج من جهة والاستهلاؾ الوسيط من السلع واŬدمات اŭتحصل عليها من 

 لة في الإنتاج من جهة ثانية. الغŚ مستعم
و تكوف القيمة اŭضافة في اŭؤسسة التجارية مساوية إń الفرؽ بś اŮامش الإŦاŅ واللوازـ واŬدمات  -

 اŭستهلكة.
أما في اŭؤسسات الصǼاعية أو الإنتاجية فتساوي إń الفرؽ بś الإنتاج اŭباع والإنتاج اŭخزف وإنتاج  -

وŢويل تكاليف الإنتاج و الأدوات اŭتممة من جهة، واūسابś للاستهلاؾ من  اŭؤسسة ūاجتها اŬاصة
 اŭواد واللوازـ واŬدمات من جهة ثانية.

 :تيجة خارج الاستغلالǼنتيجة الاستغلال وال 
 :نتيجة الاستغلال 
وǿي ناšة عن الǼشاط الأساسي والعادي للمؤسسة خلاؿ دورة الاستغلاؿ وتعد كمؤشر أساسي أكثر  -

ن الǼتيجة الإŦالية، وتعد القيمة اŭضافة من عǼاصرǿا Ųا يستدعي القوؿ أف نتيجة الاستغلاؿ أشمل من م
 القيمة اŭضافة وتعتبر كمؤشر من اŭؤشرات اŭردودية.

 :نتيجة خارج الاستغلال 
ا بالفرؽ وتعتبر من الǼتائج الاستثǼائية لكونها ناšة عن نشاط خارج دورة استغلاؿ اŭؤسسة وŴصل عليه -

 ńإ śؤديŭالرافدين ا śتيجتǼال śاتǿ نواتج خارج الاستغلاؿ والتكاليف خارج الاستغلاؿ وتعتبر śب
 الǼتيجة الصافية.

  :تيجة الصافيةǼة المالية الإجمالية والǼنتيجة الس 
ية للسǼة اŭالية أو ŝمع الǼتيجتś السابقتŴ śصل على مستوى ما قبل الǼهائي من الǼتائج وǿو الǼتيجة الإŦال 

الدورة الاستغلالية، وبعد طرح الضريبة على الأرباح بǼسبة معيǼة وŴصل على الǼتيجة اŭالية الصافية للدورة 
ǿ الاستغلالية، وتعتبرǽؤسسة، إ ذŭستعملة في اŭاصة اŬتيجة كمؤشر مهم لقياس مردودية رؤوس الأمواؿ اǼذال 

                                                             
 .321ص  مرجع سابق، ،سمير عبد اƅعزيز:1
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ǿ تيجة أو أرباح استعماؿǼتعتبر كǽاصر التكاليف الأخرى على العوامل الإنتاجية الأخرى،   ذǼالأمواؿ بعد توزيع ع
 1كما تستعمل أيضا ūساب مردودية عǼاصر الأصوؿ الثابتة اŬاصة بǼفس الطريقة.

 يلي: ( يبś لǼا جدوؿ حسابات الǼتائج كما03واŪدوؿ رقم )
   (: جدول حسابات الǼتائج07جدول رقم)

 الǼتائج الرقم الأعباء الرقم الإيرادات الرقم
 اŮامش الإŦاŅ  80 بضاعة مستهلكة  60 مبيعات بضاعة 70
80 ŅاŦامش الإŮا     
   مواد ولوازـ مستهلكة 61 إنتاج مباع 71
 القيمة اŭضافة 81 خدمات 62 إنتاج űزف 72
     إنتاج اŭؤسسة لصاūها 73
     خدمات مقدمة 74
     جŢويل أعباء الإنتا  75
   نفقات اŭستخدمś 63 القيمة اŭضافة 81
   ضرائب ورسوـ 64 إيرادات متǼوعة  77
 Ţويل أعباء الاستغلاؿ 78

 
 

 نتيجة الاستغلاؿ 83 نفقات مالية 65
   نفقات متǼوعة 66
   واŭؤونات űصصات الإǿتلاؾ 68

 تيجة خارج الاستغلاؿن 84 أعباء خارج الاستغلاؿ 69 إيرادات خارج الاستغلاؿ 79
     نتيجة الاستغلاؿ 83
 نتيجة الدورة    نتيجة خارج الاستغلاؿ 84

 .Śũ240 عبد العزيز، مرجع سابق، المصدر: 
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 :)نقطة التعادل(عتبة المردودية .3
 تعريف عتبة المردودية: . أ

عǼد ǿذǽ الǼقطة فإف اŭؤسسة لا ǿي الǼقطة الŖ تتساوى عǼدǿا الإيرادات الكلية للمشروع مع التكاليف الكلية و 
Ţقق رŞا ولا خسارة، واŭهم Ǽǿا أف نذكر أنǾ عǼد ǿذǽ الǼقطة يكوف اŭشروع قد غطى Ŧيع التكاليف الثابتة 

 1لديǾ، وبعد ǿذǽ الǼقطة تكوف Ŧيع إيرادات اŭؤسسة ǿي أرباح بعد طرح التكاليف اŭتغŚة مǼها.
 أǿمية وفوائد تحليل التعادل: . ب

 ريطة أحد الأساليب الŖ يعتمد عليها متخذ القرار في Ţديد القرار اǼŭاسب.تعتبر خ -
 يوضح التعادؿ التكاليف الكلية )ثابتة ومتغŚة( والإيراد الكلي. -
Źدد لǼا تلك الǼقطة الŖ تساوي عǼها التكاليف مع الإيرادات الكلية، أي تلك الǼقطة الŖ لا يتحقق  -

ǿ ها أرباح وخسائر، حيث يسبقǼقيق أرباح.عŢ قطةǼقيق خسائر، ويلي تلك الŢ قطةǼال ǽ2ذ 
 :فرق تحليل التعادل 

يتم Ţديد عتبة اŭردودية بالوصوؿ إń رقم اŭبيعات أو مستوى الǼشاط من العمليات الŖ تتساوى عǼدǽ الإرادات 
 عتماد على طريقتŷ śا:الكلية مع التكاليف الكلية، ويكوف الربح عǼد العتبة يساوي الصفر، وŻكن Ţديدǿا بالا

  :عادلة الآتية:الطريقة الرياضيةŭالطريقة على استخراج نقطة التعادؿ عن طريق ا ǽذǿ وتقوـ 
 
 
 

 التكلفة اŭتغŚة للوحدة. –اŮامش الإيرادي للوحدة = ťن البيع الوحدة 
 أو    

 Şيث:
 

        =              التكاليف اŭتغŚة للوحدة عǼد نقطة التعادؿ 
 
 

 .173، ص2007، دار البداية، عماف، الأردف، مقدمة في الإدارة والتحليل الماليشقر،  أŻن الشǼطي، عامر 2 .203، ص2000دار الصفاء للǼشر، عماف،  الإدارة والتحليل المالي،عبد اūليم كراجة وآخروف، 1                                                             

 التكاليف الثابتة نقطة التعادؿ =
 اŮامش الإداري للوحدة

 =1-  ůموع التكاليف اŭتغŚة 
 ůموع اŭبيعات

Ǽة عŚتغŭنقطةدالتكاليف ا  
 اŭبيعات عǼد نفس الǼقطة
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  :التكليف الكلية والإيرادات الكلية واستخراج نقطة الطريقة البيانية ŘحǼثيل مŤ الطريقة على ǽذǿ وتقوـ
 1التقاطع بيǼهما، والŖ تكوف عتبة اŭردودية )نقطة التعادؿ(.

:Ņالتا ňكن توضيح ذلك من خلاؿ الشكل البياŻو 
 المردودية (: الطريقة البيانية لحساب عتبة09شكل رقم )

 
 .210ص، مرجع سابق، الإدارة والتحليل المالي: عبد اūكيم كراجة وآخروف، المصدر

 واللاحق الميزانية التقديرية: دساس
 الميزانيات التقديريةأولا: 

 تعريف الميزانية التقديرية .1
 Ǽǿاؾ العديد من تعاريف اŭوازنة التقديرية، نذكر مǼها ما يلي: 

بواسطتها التفكŠ Śشاكل اŭستقبل قبل حدوثها لغرض الإعداد Ůا إعداد سليما، وǿي  ǿي الوسيلة الŻ Ŗكن 
 śفيذية بǼسؤوليات التŭتوزيع ا śكذلك عبارة عن خطة للعمل وضعت بصورة أرقاـ تفصيلية ومعلومات تب

 2العاملś في اŭؤسسة وكذلك طريقة التǼفيذ الواجب إتباعها.

                                                             
، 2003، بن عكǼوف، اŪزائر، 2، ديواف اŭطبوعات اŪامعية، طتقǼيات تسيير الميزانيات المؤسسة الاقتصادية المستقبليةخالص صافي صاŁ،  2 .256،257، ص2000دار الفكر، عماف، الإدارة والتحليل المالي، ǿيثم Űمد الزغبي، 1

 .10ص
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مقبلة مع التعبŚ عǼها بالأرقاـ، وǿذǽ الأرقاـ قد تكوف في شكل مبالغ مالية،  ǿي تكوين اŬطط اŬاصة بفŗة
 1أو ساعات عمل أو وحدات إنتاج،... أو أي مقياس رقمي آخر.

 التقدير بالمبيعات: .2
يعتبر عامل التوقع باŭبيعات من العوامل الأساسية بل العامل الفعاؿ واŭؤثر الذي Żثل اŬطوة الأوń في إعداد  
ŭيزانيات التقديرية للمشروع فقد اتفقت Ŧيع الدراسات على أف ųاح نظاـ اŭيزانيات التقديرية لأي مǼشأة أو ا

اǼŭظمة اقتصادية يعتمد بدرجة كبŚة على اŪهة اŭبذوؿ في الوصوؿ إń درجة كبŚة من الدقة في التوقع 
 2باŭبيعات الاقتصادية.

نواع űتلفة من اŭوازنات التقديرية وǿي ضرورية سواء كانت بالǼسبة Ǽǿاؾ أ أنواع الموازنات التقديرية: .3
 3للمؤسسات الكبŚة أو ذات حجم متوسط أو الصغŚة، وتتمثل ǿذǽ الأنواع في:

تعتبر من أكثر اŭوازنات الفرعية ذات أŷية فهي اŭصدر الرئيسي للإرادات  الموازنة التقديرية للمبيعات: . أ
نظاـ اŭوازنات التقديرية يتوقف إń حد كبŚ على مدى الدقة في التǼبؤ الذاتية للمشروع، وųاح 

 باŭبيعات، وŮذا Ÿب أف تتم عملية التǼبؤ باŭبيعات بإتباع الأساليب العلمية.
تعرؼ على أنها اŪدوؿ الزمř للعمليات الإنتاجية في فŗة زمǼية مستقبلية  الموازنة التقديرية للإنتاج: . ب

الكميات الŖ ترغب اŭؤسسة في إنتاجها في فŗة مستقبلية وتعتمد اعتمادا كبŚا على  وتهدؼ إń تقدير
 اŭوازنة التقديرية للمبيعات

بعد إعداد اŭوازنة التقديرية للمبيعات وإعداد برنامج الإنتاج يكوف Ǽǿاؾ  الموازنة التقديرية للمشتريات: . ت
řوازنة:احتياج للمواد الأولية اللازمة، ويتم وضع جدوؿ زمŭا ǽذǿ śواد وتبŭا ǽذǿ لشراء  

 .واد الأوليةŭا من كل نوع من اǿالكميات الواجب شراء 
 .الشراء Ǿالتاريخ الذي يتم في 
 .ياتŗقدرة للمشŭالتكلفة ا 
ويقصد بالأجور اŭباشرة الŖ تسدد إń العماؿ الذين يعملوف في الموازنة التقديرية للأجور المباشرة:  . ث

 وǿي تتغŚ مع إنتاج تغيŚ طردي والغرض من ǿذǽ اŭوازنة ǿو:أقساـ الإنتاج 
 .بساعات العمل ǾǼباشر اللازـ للإنتاج معبر عŭديد العمل اŢ 

 .4، ص 2001ديواف اŭطبوعات اŪامعية، اŪزائر،  الموازنات التقديرية ) أداة فعالة تسيير(،فركوس Űمد، 3 .55بوزاǿري نور اŮدى، مرجع سابق، ص 2 . 399، ص 1984، دار الǼهضة العربية، بŚوت، إدارة الأعمالŦيل أŧد توفيق،  1                                                             
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 .باشرة اللازمة للإنتاجŭتقدير تكلفة الأجور ا 
 .اǿŚتعمل على توف ŕبالبيانات العماؿ ح śستخدمŭإمداد إدارة ا 
Ţتل مكانة مهمة في الإدارة  يذǽ اŭوازنة اŭركز الǼقدي للمǼشػأة فهتوضح ǿالموازنة التقديرية الǼقدية:  . ج

 وبواسطة يتم اţاذ القرار اǼŭاسب في حالة العجز تلجأ اŭؤسسة إń الإقراض, أما إذا كاف الرصيد فائضا
 لك الفائض.فهي صاحبة  القرار في التصرؼ بذ

 الملاحق: ثانيالفرع ال
العلمية Żكن الرجوع إليها لزيادة التفصيل أو  الدراسةزاء توضيحية في نهاية Źتاج الباحث لوضع أو إضافة أج

 .łوذج الاستبانة، نصوص ولوائح قانونية... اŶ ،دات، خرائط، مراسلاتǼمثل وثائق، مست ،Śالتفس 
 مفهوم الملاحقأولا: 
 الملاحق أǿميةثانيا: 

 شروع ومبرر للأŭي وسيلة مبررة وحجية لصاحب اǿ لاحقŭخطط اŭ درجة ضمن المحاور الرئيسيةŭرقاـ ا
 الاعماؿ

 معلومات إضافية داعمة لمحتويات التقرير. 
  ا فيǿفتاحية وأماكن ورودŭالبحثقائمة بالكلمات ا. 
  ستخدمة فيŭالتقريرقوائم بوسائل الإيضاح ا. 
 لا Żلاحقدرج تأف  كنŭلا  الدراسة متنفي ا Ŗداوؿ التفصيلية الŪعلومات واŭكل اŤ بصلة مباشرة  د

 تكوف Ųلة. لكيلا، وإŶا تكوف معلومات مساندة، لذا فإنها تدرج في اŭلاحق دراسةŠوضوع ال
 الشروط الملاحقثالثا: 

 .رد إضافةů ص وليستǼأف تكوف مكملة لل 
 بŸ لاحق تقدـأفŭونتها( )ترقيمهابطريقة واضحة  اǼوع 
 ا وعلاقتها باǿلاحق يكوف وفقا لمحتواŭلبحثذكر ا 
 ب مراعاة ضرورةŸ  لاحق بشكل متسلسل، حسب موقع الإشارة إليها في متنŭالبحثترقيم ا 
 .اǿتوياتها في حالة تعددŰ بئ عنǼا قائمة تŮ أف توضع 
  فرǼلاحق كي لا يŭلها. القارئعدـ الإكثار من اǿها ويتجاǼم 

البعض يعتبرǿا جزءا من البحث źتلف اŭختصوف في اǼŭهجية حوؿ اŭكاف الذي توضع فيǾ اŭلاحق، ف
وبالتاŅ فهي تأتي بعد صلب البحث مباشرة أي قبل قائمة اŭصادر واŭراجع، بيǼما يرى البعض الآخر 
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أف موقعها ǿو بعد اŭصادر واŭراجع من جهتاف نعتبر أف ملاحق ǿذا الكتاب ǿي على صلة وثيقة 
 1اجع.ŠوضوعǾ فاخŗنا وضعها بعد اŬاŤة، وقبل قائمة اŭر 

 محتويات الملاحق رابعا:
 اŭراسلات الŖ قاـ بها الباحث والŖ تعتبر أساسية حيث انها تعكس أدلة وثائقية على جهد الباحث 

  قابلةŭأو عن ا Ǿوذج عن بالاستبياف الذي تم توزيعŶ د الباحث ضرورة في وضعŸ قابلة والاستبياناف فقدŭا
 الŖ أجراǿا مع عدد من الأفراد.

  اذŶصوص الواردة في البحثǼوالأنشطة والتعليمات ذات العلاقة بال śج من القوان 
 اذج استمارات أو وثائق مستخدمŶة للبحث. ةǼفي جهة معي 
  علومات الواردة في الدراسةŭها لغرض تعزيز اŻ2اية وثيقة أخرى يرى الباحث ضرورة في تقد 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                             
1http://cte.univ-setif.dz/coursenligne/method/chap1malahik.4.html,11/03/2017,17:51. 
2https://docs.google.com/file/d/0B5ouQ_Ym2-loTTFKNHJoOGo4OWM/edit,11/03/2017,17:51. 
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 خلاصة الفصل:
ا الفصل Żكن القوؿ أف űطط الأعماؿ يعد أكثر من وثيقة ǿامة بالǼسبة للمؤسسة ما تقدـ في ǿذمن خلاؿ 
 والأطراؼ

حاضرا مستقبلا، لذلك يستعمل  االأخرى، فيوضح مسار اŭؤسسة من بداية الǼشاط  حيث يعكس اسŗاتيجيته
لمؤشرات الكمية űطط الأعماؿ قبل مرحلة الإنشاء وفي űتلف مراحل اūياة الǼشاط، وǿذا بفضل تفسǽŚ ل

والكيفية وتوضيحǾ لسŚورة الǼشاط وكيفية التمويل وجوانب التسويق والعمليات... وغǿŚا لذلك يعد أداة اتصاؿ 
بś اŭؤسسات والأطراؼ أخرى، وأداة للتسيŚ والتوقعات والتقديرات على Ŧيع اŭستويات يضع űطط الأعماؿ 

 سة لذلك Ÿيب على الأسئلة التالية:في اعتبارǽ المحيط الداخلي واŬارجي للمؤس
 .أين Ŵن الآف؟ -
 .أين سǼذǿب؟ -
            .كيف Żكن الوصوؿ إń نقطة ما؟ -

 



 
 
 

 :الفصل الثاني

 للمؤسسات المآزر إنتاج مشروعل التطبيقي الجانب
في إطار الوكالة الوطنية لدعم وتشغيل التعليمية 

 الشباب بولاية بسكرة
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 تمهيد:
 لذلك وتكملة، وǿذا من خȐؿ تقدŉ مشروع ، اȋوؿ الفصل Ŀ سردǽسǼحاوؿ ǿ Ŀذا الفصل šسيد ما تم 

 طرؼ من  اŭشروع ǿذا Ťويل وسيتم،  űطط أعماؿ ŭشروع إنتاج اŭآزر للمؤسسات التعليمية وتطبيق باستعراض سǼقوـ

 .(ANSEJ) الشباب وتشغيل لدعم الوطǼية الوكالة
تاجية، واŭالية، التسويقية، التǼظيمية، اȍن سǼتطرؽ بشيء من التفصيل على كل اŪوانب ،وحسب خطة ǿذا الفصل
:وجاءت تفاصيلها كالآتي  

للمشروع. ملخص تǼفيذياŭبحث اȋوؿ:   
للمشروع. اŭبحث الثاň: اŭخطط التسويقي  
للمشروع. اŭبحث الثالث: اŭخطط التǼظيمي  
للمشروع. اŭبحث الرابع: اŭخطط اȍنتاجي  

اŭخطط اŭاŅ للمشروع. اŬامس: اŭبحث  
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 المبحث الأول: الملخص التنفيذي للمشروع
سǼحاوؿ إعطاء صورة عامة عن اŭشروع إنتاج اŭآزر وذلك من خȐؿ اȋفكار و اŭعلومات المجمعة من ǿ Ŀذا اŭبحث 

الŤ Ŗس اŭشروع من زبائن وموردين ومǼافسś ووكاȏت دعم وربط العǼاصر الŖ  طراؼȋوباȏحتكاؾ بمختلف ا، المحيط
.اختيارǽوأǿدافǾ وأسباب وسيتم التطرؽ إń ملخص وفكرة اŭشروع، Ŀ اŪانب الǼظري  إليهاتم تطرؽ   

 المطلب الأول: وصف المشروع
للمؤسسات التعليمية Ŀ إطار الوكالة الوطǼية لدعم وتشغيل الشباب  اŭآزر نتاجȍيتمثل اŭشروع Ŀ إنشاء مؤسسة  ANSEJ ية بسكرةȏشروع بتلبية ، بوŭحيث يقوـ ا ńولياء إȋدرسيحاجة اŭاب الدخوؿ اŗآزر باقŭاء اǼوعية ، اقتǼب

جيدة واسعار معقولة، وتستمد اŭؤسسة Ǽǿا الكفاءة التقǼية من مؤȐǿت العماؿ وخبراتهم واŭشروع اŭقŗح يصلح مشروع 
وسيتم ترويج اǼŭتجات عن  إنتاجي لشباب اŬرجś أو مستثمر الصغŚ من حيث التكاليف الǼهائية وحجم اȍنتاج،

 ريق اŭلصقات، بطاقات الزيارة، ومواقع التواصل اȍجتماعي، وترويج شفوي.ط
 كما يلي:  والفكرة بتفصيلولقد تطرقǼا ǿ Ŀذا اŭطلب إń ملخص اŭشروع 

 خȐؿ اŪدوؿ التاŅ: التوضيح سيكوف مفصل Ŀملخص المشروع :أولا: 
(: ملخص المشروع08الجدول رقم )  

المشروع  ةاسم صاحب سماح بن عيسى   
اŭآزر للمؤسسات التعليمية إنتاجمؤسسة  اسم المشروع  

إنتاجي نشاط نوع النشاط  
(10)أنظر اŭلحق رقم 108121 رمز النشاط  

 اųȍاز الصǼاعي للمȐبس والبياضة تسمية النشاط في سجل تجاري
 إنتاجي القطاع الاقتصادي

-بسكرة -حي المجاǿدين موقع المشروع  
(الثانوي، اŭتوسط، اȏبتدائيإنتاج اŭآزر ) منتجات المشروع  
 وȏية بسكرة السوق المستهدفة
 اȋولياء، šار اŪملة، šار التجزئة الفئة المستهدفة 

 الوكالة الوطǼية لدعم وتشغيل الشباب ANSEJ وكالة الدعم
  مؤسسة الشخص الوحيد ذات اŭسؤولية المحدودة EURL الشكل القانوني
)اŮيئة، البǼك، اŭساŷة الشخصية(Ťويل الثȐثي شكل التمويل   
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مهارات التفصيل واŬياطة، مهارات التسيŚ اŭشاريع، مهارة الطباعة على  مهارات المشروع
 اŭآزر

  عامل 12   الأيدي العاملة
  إنتاج اŭآزر للتجار اŪملة وšار التجزئة و لȌولياء  استراتيجية الانطلاق
توسيع موقع اŭشروع، زيادة الطاقة اȍنتاجية، مع إدخاؿ مǼتج   استراتيجية التطوير 

 (خياطة مآزر عاملي اŭطاعم واŭصانعجديد)
 اȏبتكار والتثمś  إنشاءمؤسسة من العدـ الذي يتوافق مع  إنشاء  نوع الإنشاء 

دج 3564760   مجموع التكاليف للسنة الاولى  
 بيع Ŀ المحل. نقطة  فرص المشروع

 .Śطلب كب 
 يدوفŪوردوف اŭا. 
 ت الدعمȏويل من وكاŤ فرص إمكانية. 

)مثل اŬياطات اللواتي Żارسن الǼشاط Ŀ  مǼافسś جدد ظهور  المخاطر
Ż ȏلكوف سجل التجاري )السوؽ السوداء( سبب ذلك ǿو ( البيت

 Ŀ تمثلةŭؤسسة واŭيدفعها صاحب ا Ŗعدـ دفع التكاليف ال
 مصاريف الǼقل التهرب الضريبي. -تكاليف الكراء -الضرائب

 تجات البديلةǼŭا 
طاقة تعظيم ال،  أسعار مǼخفضة مقارنة باǼŭافسśجودة أفضل،  المزايا مقارنة مع المنافسين

ȍاؽ السوؽنتاجية اŗتجات ، لتخفيض تكاليف واخǼŭا Ŀ من  التمييز
 خȐؿ الطباعة على اŭآزر

إعداد الطالبة المصدر: من  
   فكرة المشروعثانيا: 

Ŀ إنتاج اŭآزر بوȏية بسكرة، حيث تعتمد الفكرة الرئيسية فكرة اŭشروع نتيجة مȐحظة السوؽ الوطǼية تتلخص 
على حاجة اȋولياء إń اقتǼاء اŭآزر باقŗاب الدخوؿ اŭدرسي، و مع وجود مشكل اŭقاساة وألواف يصبح 

لتسهيل على اȋولياء عملية اقتǼاء جاءت ǿذǽ الفكرة  ،زر اŭدرسي أاȋولياء يبحثوف عن خياطات Ŭياطة م
مع تكلفة مǼخفضة على الŖ يتم شرائها من السوؽ سعرǿا مرتفع جدا علما أف نوعية القماش تكوف اŭأزر 
  رديئة.
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  إنتاج المآزر مؤسسة إنشاءالمطلب الثاني: مراحل 
 تقييم الفرصة:أولا: 

مع űتلف واستبياف لقد تكونت فكرة اŭشروع من خȐؿ السوؽ Ūمع معلومات عن طريق مقابلة  وسجل šاري   
ANSEJ ومراكز التسهيل، مديرية تشغيل الشباب، باȍضافة إń وكالŖ  مؼ الŤ Ŗس اŭشروع من وكالة دعاȋطرا

وŦع أكبر قدر من اŭعلومات وستظهر بتفصيل Ŀ ووكالة التشغيل ضماف اȏجتماعي للعماؿ اȋجراء وغŚ اȋجراء، 
         :بǼسبة للمقابلة لكل من الزبائن واŭوردين واǼŭافسś فكانت كالآتي إماتفاصيل اŭشروع 

 ت( : الزبائنȐار التجزئة)أصحاب المحšملة وŪار اš كيز علىŗا تم الǼتجاتǼŭ ستهدفةŭديد الفئة اŢ إطار Ŀ
                 يطمحوف Ŀ اقتǼاء اǼŭتج.ǿم ، ųدبشكل خاص، وعلى اȋولياء التȐميذ بشكل عاـ باعتبارǿا الفئة اȋساسية

 نكسار ت موردين:الȐقابلة ل Śالسوؽ المحلي بكثرة ونقلها سهل فهي غ Ŀ وليةȋادة اŭنها أقمشة توافر اȋ
 .، مستعدوف لعقد الصفقات الكبŚة للتوريد للمشروعيتوافر لديهم الǼقل، وخيوط، Ǽťها جيد 

 معديد من يوجد : المنافسينśافسǼ  يةعلى مستوىȏبسكرة و Ŭت الذين يتم البيع مثل اȐŰ ،ياطات
 .، البيع باŪملةتخياطات Ŀ الورشاو 

  .أف فكرة اŭشروع ناجحة وواعدة وذات مردودية  تعطي أرباحا كبŚة  من ǿذا تستǼتج
 وعليǾ نعتبر:

 : الفرصة اŭقاوȏتية.البادئ ǿو-
 على قياـ اŭشروع.: قدرات اŭقاوؿ عامل الالتزام ǿو-

 ومن خȐؿ ما سبق تم Ţديد مǼتج اŭشروع وǿو اŭأزر اŭدرسي.
 من خȐؿ الفكرة اŭذكورة سابقا فاف      تحديد وصياغة المشروع:ثانيا: 

وتتميز عن باقي šذب  انتباǽ الزبوف وتǼاؿ رضاء  ،بسعر معقوؿ إنتاج اŭآزر اŭدرسيةǿي : تطلعات للمشروع .1
ليلبي الطلب جديدة لزيادة القدرة اȍنتاجية ماكǼة خياطة إضافة ويطمح للتوسع من خȐؿ  ،اǼŭافسśمǼتجات 

مآزر خياطة Ŀ  ثلمتجديد واŭ مǼتوج إدخاؿويتضمن ذلك ، سسةوźلق اūاجة عǼد الزبوف بشراء مǼتجات اŭؤ 
 .اǼŭافسś اūاليśعلى لتفوؽ ل، باȍضافة إń اūرص على بǼاء ميزة تǼافسية تؤǿلǼا عاملي اŭطاعم واŭصانع

 : المشروع كفاءات وموارد .2
  شروع بكفاءات وخبرات: المشروع وخبراتكفاءاتŭيتمتع ا ŭبالبدء با Śي  ةسǿمتحصلوǾ  شهادة ليسانس على

ماسŗ مقاوȏتية ǿذǽ ميزة للمؤسسة ȏف اŭقاوؿ متمكن من فهم واŭȋاف بكل ما Źيط بǾ مالية نقود وبǼوؾ و شهادة 
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اŭتعلقة بمشروعǾ وتأǿلǾ لرسم اȏسŗاتيجيات اŬاصة بǼشاطǾ، كما Źتم على اŭسŚ  من معطيات خاصة بالسوؽ
ية التعامل مع الزبائن ȍرضائهم اȏطȐع على أساليب تسيŚ اŭوارد البشرية لضماف سŚ اūسن ŭشروعǾ، وكذا كيف

هادات خياطة من ش ś علىصلحمت Ȑتعامسبب وجود اŭشروع، باȍضافة إń  باعتبارǿموجلب اŭزيد مǼهم 
řهŭإنتاج التكوين ا Ŀ برةŬوات اǼوس řهŭيلهم اǿآزر تثبت تأŭدخاؿ  ةهادش على صلحمت وعامل، اȍ دسǼمه

 باس.للا علىللطباعة على الطابعة البرامج 
  د  :والماديةالموارد الماليةǼقرر من عŭثي اȐالتمويل الث Ŀ تتمثل Ŗالية الŭوارد اŭشروع باŭظى اŹ توقع أفŭمن ا

اŬياطة  تالوكالة الوطǼية لدعم وتشغيل الشباب والبǼك واŭساŷة الشخصية، أما اŭادية فهم اŭوردوف ŭاكيǼا
واŭواد اȋولية والتجهيزات اŭكتبية وغǿŚا والذين ǿم متوافروف بكثرة  القماشوآلة الطباعة على  ماكيǼات السورجيو 

 .ومستعدوف للتعامل مع اŭشروع
  جتماعي متوافر، وكذا السياسي : محيطلاإمكانية تقبلȏشروع جيدا فالقبوؿ اŭد أف المحيط سوؼ يستقبل اų

صب م12Ǽالمحلي حيث سوؼ يوفر  اȏقتصادĿ حś دعما لعجلة  ،على البيئةوالقانوň وȏ يشكل اŭشروع أي خطر 
،ǽادŗتج اعتدنا اسǼشغل، ويلبي الطلب على م ( ستهدفة من الزبائنŭسبة للفئة اǼار التجزئةوبšملة وŪار اšولياء وȋا )

 ذيال الرديء Ǽتج اŭوالǼفور من  بيافواȏست وǿذا مستǼتج من اŭقابلةإنتاج اŭآزر كاف Ǽǿاؾ تقبل كبŮ Śذا الǼوع من 
Ǿيقدم .śافسǼŭا 

وصوؿ إń للŭشروع اǼقطة التوافق توصلǼا لوعليǾ من خȐؿ دمج بś التطلعات واŮدؼ واŭهارات والكفاءات اŭشروع   
كل ǿذا يصب Ȑ   ، Ŀميذ اŭتمدرسśخاصة بالتإنتاج اŭآزر للمؤسسات التعليمية واŭتمثلة Ŀ  مثلى ȏنطȐؽا إسŗاتيجية

صالح اŭشروع قابل للتحقيق وما على اŭقاوؿ إȏ اŭبادرة Ŀ إنشاء وŢقيق اŭرجو مǾǼ وإŸاد سبل مقاومة اǼŭافسś وغلق 
 السوؽ أمامهم.

الطاقة اȍنتاجية عدد اŭوظفś لزيادة  زيادةمع ،  مآزر عاملي اŭطاعم واŭصانع خياطة تطوير فتتمثل Ŀ إسŗاتيجية أما  
  Ǿوعلي  Déclencheur  يǿ رحلةŭا ǽذǿ CSIP ، engagement ومفروضة Ŀ  إجباريةوǿذǽ اŬطوات 

 التǼظيم اŭعموؿ بǾ، وŸب على اŭقاوؿ نفسǾ اȏلتزاـ بها.
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  الخاص بالمشروع CSIP(: نموذج 10الشكل رقم )
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 CSIPمصفوفة  : من اعداد الطالبة باȏعتماد علىالمصدر

 الإطار القانوني والمالي للمشروع:ثالثا: 
ȏ توجد أي قوانś أو  حيث جراءا قانونيا ملزما،إف عملية التسجيل بالسجل الوطř للسجل التجاري تعتبر إ

فإف الدولة تشجع اȏستثمار، تشريعات Ŀ القانوف اŪزائري ǼŤع أو تعيق القياـ بهذا الǼوع من اŭشاريع، بل العكس 

 التطلعات:
شراء قطعة أرض وبǼاء 

ȋنǾ  عليها ǿذا اŭشروع
سيتم توسيع الǼشاط 

 اŭؤسسة.

 الموارد:

 ŤANSEJويل من  مالية:
، آȏت مكتبية تمواد أولية، šهيزا مادية:
 اŬياطة

مسŚة، شهادة التكوين Ŀ اŬياطة  كفاءات:
، عامل تقř للطابعة عامل تقř، وتفصيل

Ŀ ياطة ساميŬجهزة اȋالصيانة ا 

 

 إستراتيجية الإنطلاق:
للمؤسسات تتمثل Ŀ إنتاج اŭآزر 

)للذكور واȍناث(  التعليمية منطقة التϭافق التي يتϡ عϠى  
΃سΎسΎϬ تجسيد مشرϭع إنتΎج 

 الم΂زر

 المحيط:
ȏ يوجد Ǽǿاؾ عائق أو قانوف ǼŤعǼا ŭمارسة ǿذا 

الǼوع من اȋنشطة، ومن خȐؿ اŭقابȐت 
وŢمس للفكرة  أف Ǽǿاؾ تقبل واȍستبياف وجدنا  
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 ǽشاط، رمزǼذا الǿ مارسةŭ زمةȐسمى  108121وتتمثل الوثائق الŭضافة واȍبس والبياضة ، باȐاعي للمǼاز الصųȍا
مر ضروري خصوصا Ŀ حالتǼا، باعتبار عدـ أاŭلف لدى وكالة دعم تشغيل الشباب واتباع اجراءات اŭصاحبة ǿو  داعإي

قدرتǼا على Ťويل تكاليف اŭشروع ذاتيا، وǿ Ŀذǽ الǼقطة قد وقع اختيارنا على التمويل الثȐثي من اجل استفادتǼا من 
 .1 من اŭزايا اŪبائية الŖ تقدمها الوكالة اȏستفادة دعم الوكالة والقرض البǼكي وكذا من اجل

Ǿوعلي Déclencheur  ي الطبيعة القانونية: مؤسسة ذات شخص الوحيدǿ رحلةŭا ǽذǿEURL ، engagement  نسب لتمويلȏلية اȏصوؿ على موافقة للتمويل من طرؼ وكالة دعم تشغيل الشباب فهي اūا
 مشروعǼا.

يعتبر من أصعب مراحل بǼاء اŭشروع بالǼسبة للمقاوؿ، فإف اūصوؿ على اȏمواؿ الȐزمة لتمويل  الفكرةإذا كاف اŸاد     إنطلاق المشروعرابعا: 
 رأس اŭاؿعلى اŭشروع ǿو بمثابة مرحلة ȏ تقل صعوبة عن اŸاد الفكرة، اف لم تكن اصعبها. وتبدأ ǿذǽ اŭرحلة باūصوؿ 

، ŭواد و اȋي اǿصوؿ على الآو ، أزرارخيوط وسحاب و ولية وūياطةاŬت اȏ نتاج اȍآزرŭ  للمؤسسات التعليمية،  Śتوف
وانطȐؽ العمل من خȐؿ توفŚ اŭوارد وعليŻ ȏ Ǿكن القوؿ أف Ǽǿاؾ مؤسسة إȏ عǼد ، اŭوارد البشرية الضرورية للمشروع

اŭردودية والرقابة على نشاط اŭؤسسة من وصوؿ إń نقطة التعادؿ وبعدǿا تقف اŭؤسسة على قدميها من خȐؿ عتبة 
 خȐؿ اŭقارنة بś اŭخطط والفعلي.

Ǿوعلي Déclencheur  ، اؿŭصوؿ على راس اūي اǿ رحلةŭا ǽذǿengagement .ردوديةŭبلوغ عتبة ا 

 : نوع الإنشاء المطلب الثالث

للمحيط مǼخفضة والتغŚ بالǼسبة : ǿ Ŀذǽ اūالة درجة اūداثة la création imitationإنشاء التقليد 
للفرد مرتفعة اǼŭشئ Źاوؿ أف يواكب ويطور الشركة باستخداـ صيغة راسخة بالفعل ومع ذلك فانǾ يفتقر إŦ ńيع 

اŭهارات الضرورية فمن اŭهم أف يطور مهاراتǾ أكثر، وبالتاŅ سيحدث تغǼǿ Śا Ŀ مهارات وأفكار وكفاءات الفرد بيǼما 
 يط فلن يقدـ أي جديد ȋف الǼشاط سابق وليس جديد.بالǼسبة للمح

 
 

                                                             
 (11،11انظر الملحق رقم ) 1
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 أǿداف:أولا: 
 ؤسسة وتوسيع حجمهاŭقيق رغباتهم  ،المحافظة على إستمرارية اŢها وǼؤسسة لدى زبائŭصورة ا śسŢ( أي، 

.)śتج وعملية التزيǼŭص نوعية اź اـ ذوقهم فيماŗوالسهر على إح 
 رباحȋكن من اŲ قيق أكبر ربحŢ 
  ازųا Ŀ توج بكفاءة جيدة واقل تكلفة ومدة سريعةǼم Śتوف 
   Śاصب عمل.و  فرص توفǼم 
  .السوؽ Ŀ شروع على شهرة واسعةŭبيعات كوسيلة للحصوؿ اŭكن من اŲ قيق اقصى قدرŢ 
 السوؽ Ŀ إكتساب مكانة جيدة. 

 أسباب اختيار الموضوع:ثانيا: 
 فرص عمل جديدة خلق.   
  قطاع Ŀ ستثماريةȏوجود الفرص اȍنتاج.ا 
  توسطةŭة واŚؤسسات الصغŭتية وإدارة اȏقاوŭاؿ اů Ŀ التخصص. 
 .ستورد سواء كاف فخما أو بسيطاŭتج اǼŭء سعر اȐغ 
  وفرة ńضافة إȍبا ، وفرة مواد اŬاـ مثل القماش اǼŭاسب ȍنتاج اŭآزر وخيوط اŬياطة وغǿŚا من اللوازـ

ȏيد.الآŪها اǼťا وǿادŚاست ńاجة إūت وعدـ ا 
  كهواية ǾارستŲ التخصص وانتشار Ŀ řهŭنتشار التكوين اȏ ية بسكرةȏو Ŀ ياطةŬاؿ اů Ŀ توفر اليد العاملة

 بكثرة Ŀ الوȏية وخاصة من قبل الǼساء.  تومصدر رزؽ Ŀ البيت والورشا
ونوع المشروع المطلب الرابع: تسمية  

تأخذ صفة  " ǿو مؤسسة خاصةإنتاج اŭآزر للمؤسسات التعليمية حي المجاǿدين وȏية بسكرة   مشروع
اŭآزر اŭدرسية وǿذا اŭشروع يتسم بمزاولة نشاط إنتاج  بن عيسى سماح اŭتمثل Ŀ السيدة:  EURLالشخص الوحيد 

وبعد ذلك يزاوؿ الǼشاط البيعي حيث المحل، وتكوف نقطة البيع Ŀ ، لȌطوار الثȐثحيث يقوـ بإنتاج ثȐث أنواع مǼها 
 يقوـ بعمليات التوزيع وعرض اǼŭتوجات Ŀ اȋسواؽ.
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 المبحث الثاني: المخطط التسويقي

بمخطط اȋعماؿ ȋي مشروع، حيث يعتبر الزبوف ǿو يعتبر اŭخطط التسويقي أǿم و أوؿ مرحلة عǼد القياـ 
مǼافسيك  وما اŪديد الذي ستقدمǾ لتتميز على مدى قبوؿ الزبوف لفكرة اŭشروع،  أساس ųاح كل مشروع، وذلك بمعرفة

بحيث ŤكǼك من دخوؿ السوؽ بما Źقق أǿدافك، وبالتاŅ كاستغȐؿ نقاط ضعفهم، وŢديد عǼاصر اŭزيج التسويقي 
 اŭخطط التسويقي.يتوقف قرار اȏستمرار Ŀ باقي اŭخططات أو التوقف  البحث عن بدائل أخرى للمشروع على 

 المطلب الأول: الدراسة التسويقية
دراسة السوؽ عن طريق مقابلة واȍستبياف، حيث ظهر أف السوؽ بها نقص كبŚ مثل ǿذا الǼوع من اȋنشطة،   من خȐؿ

اŭقدمة وكذلك اūوار مع عيǼات أخرى، حŕ أنǾ تم  اȏستماراتكما يعتبر اŭشروع جد Ųيز وذلك مبś من خȐؿ 
 جلب عدد كبŚ من الزبائن حŕ قبل اȍنشاء.

 تحليل بيئة السوق:أولا: 
يستهدؼ السوؽ بوȏية بسكرة Ŧيع أولياء التȐميذ الذين يدرسوف اȋطوار الثȐث السوق المستهدفة:   .1

تكوف متوفرة، وšار اŪملة وšار التجزئة و ث عن اŭقاسات اȏبتدائي واŭتوسط الثانوي، حيث źفض Ůم عǼاء البح
 .اؿ البيع وتوسيع شبكة العȐقات وخبرتهم Ŀ المج مباستطاعتهم الوصوؿ اń مستوى الوȏية وخارج الوȏية بفضل أقدميته

  تحديد الزبائن المستهدفين: .2
 فئات كالآتي: 3حدد الزبائن اŭستهدفś ب 

 الزبائن المستهدفين (:09) الجدول رقم
 حاجات الزبائن وتفضيȐتهم Ţديد الزبائن المحتملš śزئات السوؽ

جودة  يبحثوف على مǼتوج بأفضل جودة وسعر معقوؿ   اȋولياء 1
 .التغليف إلزامي Ŀ شراء اǼŭتج š ار اŪملة 2 .أفضل

 śافسǼŭخفضة مقارنة باǼأسعار م.  
  أف يكوف أفضل Ŀ مقبوؿ Ǿار التجزئة 3 نوعية وشكلš  .تج المحليǼنوعية وشكل مقبوؿ للم 
 سواؽȋا Ŀ سعر الشراء أقل من سعر البيع 

 ( 01باȏعتماد على اŭقابلة  واȏستبياف اŭلحق رقم ) من اعداد الطالبةالمصدر: 
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 :ŢSWOTليل ( : 10جدوؿ رقم )
 نقاط الضعف نقاط القوة

 فيذ اǼŭتج الǼهائي.تǼالسهولة الǼسبية ل -
 توافر اŭعدات والآȏت واŭواد اȋولية. -
 بوف المحلي.ز دراية باحتياجات ال -
 السعر اŪيد وجودة اǼŭتوج. -

 مؤسسة جديدة Ŀ السوؽ . -
 عدـ ثقة الزبائن باǼŭتج المحلي عموما.   -

 التهديدات الفرص
 .عدـ وجود مؤسسات Ųاثلة Ŀ الوȏية -
توافر اليد العاملة اŭؤǿلة، واحتياجها لفرص عمل أثر  -

 الركود اȏقتصادي الذي تعرفǾ البȐد.
 تزايد الطلب على مǼتج اŭأزر. -
دعم الدولة للمǼتج المحلي واŭؤسسات الوطǼية خاصة  -

 الصغŚة واŭتوسطة من Ťويل واعفاءات ضريبة وغǿŚا.
 نقطة بيع Ŀ المحل. -
 اŭوردوف اŪيدوف. -

 

 .للمǼتوج مǼافسś وجود -
 .فعالة غŚ بيعية قوة -
 .سهولة تقليد اŭشروع -
عدـ Ţقيق مبيعات تغطي تكاليف  -

 اŭؤسسة.
اȋزمة اȏقتصادية Ůا تأثŚ على قوة  -

 العرض والطلب.
  

 : من إعداد الطالبةالمصدر
 حيث يوجد نوعś من اǼŭافسś وŷا: المنافسين:تحليل  .3

 من خارج الوطنمباشرين  مǼافسś يوجد أنǾ للمشروع Ŀ الوȏية إȏ ȏ يوجد مثيل: منافسين مباشرين 
   . إȏ أنǾ غاŅ الثمن) اǼŭتج اŭستورد( اŭآزر  وǿم مǼتجو مثل: الصś ، تركيا 

طś المحليś غŚ أف مǼتجهم اŬياطة واŬيا من داخل الوطن وǿم ورشات غير مباشرينالمنافسين ال 
Ŀ الذين Żارسوف مهǼة اŬياطة اŪودة وغŚ أصلي وللغرابة أنهم يضعوف نفس اسعار، واŬياطات  مǼخفض

  اǼŭزؿ.
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 :نقاط القوة ونقاط الضعف للمنافسين   
.(: يبين نقاط القوة ونقاط الضعف للمنافسة11جدول رقم)  

 نقاط الضعف نقاط القوة  اǼŭافسة 
 ŭاǼستوردةŭتجات ا 

 
 

 
 قلدة ورشاتŭياطة اŬا 

 
 
 
 

  ارسوفŻ ياطات الذينŬا
 مهǼة اŬياطة Ŀ اǼŭزؿ

 تصدر لكل أŴاء العالم-
 صورة جيدة للمǼتجات -
 نوعية جيدة وتصاميم جيدة -
 
- Śحتياؿ واستعماؿ رقع تشȏا

 ńارج إŬا Ŀ وعǼتج مصǼŭأف ا
Űلي صǼع Ŀ ورشة بيǼما ǿو 

 متواضعة. بإمكانياتمتواضعة 
  
 مǼخفض الثمن -
  الواسع Ůم. اȏنتشار-

 غȐء الثمن.-
 ȏ يتم اȏشهار داخل اŪزائر.-
وميوȏت   عدـ درايتهم باحتياجات-

 الزبوف المحلي.
مرتفعة السعر مقارنة باǼŭتجات -

 المحلية.
ȏ يوجد وكȐء بيع Ŀ اŪزائر حيث -

 التواصل اŭباشر مع الزبوف اŪزائري. 
بسبب نفور العماؿ من الورشات -

عدـ Ţمل اŭسؤولية اȏجتماعية 
 ،śضم حقوقهم)أجور، تأمǿهم وǿاš

 معاملة(.
اتقاف العمل وانعداـ اŪودة عدـ -

  والرقي Ŀ اǼŭتج الǼهائي.
 اǼŭافسة  على اŭقابلة الŖ أجريت مع باȏعتمادمن إعداد الطالبة  :المصدر

 كيف يمكن أن أعالج أو أتعامل مع نقاط الضعف؟ 
  نتشارسرعةȏا  Ŀ.يةȏشروع على مستوى الوŭالسوؽ بتطوير حجم ا 
 .قات قوية مع الزبائنȐربط شبكة ع 
 .śح امتيازات للزبائن الدائمǼم 
 .مكافȍتج صعب التقليد قدر اǼŭالتميز الدائم وجعل ا 
  ودة وŪفاظ على اūتج المحلي.اǼŭصداقية لكسب ثقة الزبوف باŭا 
  تجǼوترغيب المحلي الدعاية للمǾفي. 
 .هائيǼتج الǼŭفض سعر اŬ خطاء ومطاردة التكاليفȏفيذ الطلبيات والتعلم من اǼزيادة سرعة ت 
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اŬاصة تتعامل اŭؤسسة مع ůموعة من اŭوردين وذلك فيما źص اŭواد اȋولية والآȏت واŭعدات الموردين:  .4
 اŪدوؿ Ŀ اŪدوؿ التاŅ:، كما سǼوضحها Ŀ (  05، 06، 07 )أنظر اŭلحقات باŭشروع

 الوحدة: )دج(  (: مواصفات الألات، اللوازم، المواد الأولية والموردين12الجدول )
  يقدمها الŖ وامتيازات عǼواف ŰلǾ اسم اŭورد DAالواحدة  قيمة العدد الآȏت واللوازـ واŭواد اȋولية

 GEMSYآلات خياطة طراز 
 -Ű38مد رقم  شارع Ťتاوي ŧزة مǼاعي 39000 05

 royaumemachine@yahoo.fr -بسكرة
 .جيد Ǿتعامل 
 .Ȑمرتفعة قلي ǽاسعار 
  قريب من المحل Ǿموقع

  تقريبا.

 GEMSYآلات سورجي طراز 
01 55000 

 NEWSTAR 01 35000مقص كهربائي 

 35000 01 مكواة بخارية 
 25000 01 طاولة تفصيل
 1500 01 مقص تفصيل

 1000 10 عادي صغير الحجم يدوي مقص
 450 04 مسطرة وملحقاتها

 HP I3 HDD 500 G RAM 04 DVDحاسوب مكتبي 
 -بسكرة-شارع ųار Űمد  03 دبشونة Űمود 59000 01

 
 .لكل احتياجات Śتوف 
 .جيد Ǿتعامل 
 .Ȑاسعار مرتفعة قلي 

 

 BTU 01 48000 18000مكيف ǿواء 
 BTU 01 32000 12000مكيف ǿواء 

 PDG 01 11800كرسي 
 PORTES MB 01 110000 2ثلاجة 

 PORTES  01 30000 1ثلاجة 
 48000 01 متر   1660MDFمكتب 

 CANON M.F LAZER 01 27000طابعة 

 M.F طابعة
JE D’ENCRE COULEUR  

01 23000 

 1200 10 كراسي للعمال
 20000 01طابعة على القماش 
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T*SHIRT 
60 * 40 cm 

زاوية شارعي بن عيسى وضيفي  مصمودي زكريا 1600 15 خيط آلة الخياطة 10
حي اūرية  Ű65مد قاسم 

 بسكرة
 .جيد Ǿتعامل 
 Ȑمرتفعة قلي ǽاسعار 

 Ǿلتحمل Śلكن اخت
 .مصاريف الǼقل

  لكل Śتوف
 اȏحتياجات.

 

 160 15 خيط سورجي10
-م قماش البوبلين)أبيض50
 200 08 وردي(-أزرق

 20 08 متر شريطي للقياس
 2000 10 علب طباشير 05

-أزرق-)أبيضسحاب ماجيك
 سم30سم+40وردي(

100 1500 
 100 20 علب إبر اليد 2-
 13 10 إبر ماكنة السورجي10-
 12 10 إبر ماكنة الخياطة10-

 1100 25 فازلينم 25
 3000 كلغ  5 ورق رسم للتفصيل كرافت

-أزرق-)أبيضأزرارعلب  3
 وردي(

200 5 
 300 15 م حاشية150

 من إعداد الطالبة المصدر:
Źتاج اŭشروع إń مواد تǼظيف أخرى متوفرة يتم اūصوؿ عليها بسهولة وعلى مدار السǼة من مصǼع عطية Űمد مقابل 

 المحل بيع باŪملة والتجزئة باȍضافة اń زيت لصيانة الآȏت.
 دراسة العرض والطلب:ثانيا: 

 ػػعدد التȐميذ اȋطوار الثȐث قدر ب 2016مديرية الŗبية بوȏية بسكرة لسǼة  ȍحصائياتتبعا الطلب:  .1
والطور الثاň)اŭتوسط( بǼسبة  %52.34 ػػػالطور اȋوؿ )ابتدائي( ب تلميذ حيث تبلغ نسبة التȐميذ  198978

 .(17)أنظر اŭلحق رقم%15.08نسبة الطور اȋخŚ الثانوي قدرت ب  أما 32.56%
اŭؤسسة من قبل اŭؤسسات التعليمية مع اȋخذ بعś اȏعتبار نتائج تلقاǽ يعطي فكرة جيدة عن الطلب الذي ستŲا 

 وȏية بسكرة.الŖ قمǼا بها وǿي أف Ǽǿاؾ عدد كبĿ Ś اŭؤسسات التعليمية  ب تاȏستطȐعا
 % 51.11بǼسبة اŭرأة  ولكبر الفئة اŭستهدفة من قبل اŭقابلة اȏستبياف تبś لǼا أف أغلب الفئة ǿي الŖ يشŗوف اŭأزر

 .%48.89أما نسبة الرجاؿ فهي تقدر ب 
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 :ةالسوق المحتمل 
 لسكاف اǼŭطقة،  قمǼاوع بالǼسبة لتقدير اŭبيعات ومعرفة رأي عيǼة من السوؽ اŭستهدفة حوؿ مدى تقبل فكرة اŭشر 

إستمارة  60تم طبع  ،(01)أنظر الملحق رقم  من الǼساء والرجاؿ ( )اȋولياء توزيع استبياف على ůموعةبإجراء 
 45اسŗجعǼا  ، ومؤسسات الذين يعملوف Ŀ القطاع اȍقتصادي اŪامعةعماؿ وأساتذة بو  وزعت كلها Ŀ البيوت
بعضها كانت وجها ص اشخأ 10حواŅ مع عيǼة ومقابلة . اȏستبياف لم يسŗجعمن  15، و استمارة قابلة للدراسة

 Ǿو ،لوجȋونيااŗجتماعي ، خرى إلكȍطقة كذلك عبر وسيلة التواصل اǼŭصفحة خاصة با Ŀ نسبة تقبل الفايسبوؾ ،
  .عاليةالفكرة 

 وكانت نتائج اȍستبياف كالتاŅ موضحة Ŀ اŪدوؿ:

الاستبيان(: نتائج 13الجدول رقم)  
الإجابة  الأسئلة الرقم

2الإجابة  1 3الإجابة   4الإجابة   5الإجابة   6الإجابة   7الإجابة    
 / / / / / 51,11% %48,89 اǼŪس 1
الوضعية  2

% اȏجتماعية
17,77 %48،89 %33,34 / / / / 

% اŭستوى التعليمي 3
4,45 %8,89 %35,56 %2,22 %4,44 %4,44 / 

اȋجر الذي  4
ǽيتقاضا %

8,89 %51,11 %22,22 %17.78 / / / 
ǿل لديك    5

اȋوȏد يدرسوف 
 Ŀ 

%
44,44 %20 %6,67 %15.56 %2.22 %2.22 %8,89 

وف اŭأزر لالا م 6
Ǿونŗالذي تش %

44,44 %31,11 %8,89 %2,22 %2,22 %2,22 %8,89 
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 .عليها اŭتحصل اŭعطيات على بǼاءا الطالبة إعداد من :المصدر
واŭدونة Ŀ اŪدوؿ أعŭ ǽȐعرفة مدى تقبل فكرة اŭشروع، حيث  من خȐؿ اŭعلومات المجمعة Ŀ اȍستمارة .1

، فئة االبطالś   فئة الرجاؿ %48.89، أما بǼسبة %51.11إń فئة الǼساء  بǼسبة استهدفت أف دراستǼا 
 .%17.77بǼسبة 

 ى مستو ظف Ŀ القطاع اŬاص و أما الǼسبة اŭتبقية  فهي للفئة اŭ% 48.89وظف القطاع العاـ بǼسبة م .2
جامعي و % 35,56، الثانوي بǼسبة %8.89متوسط بǼسبة ،  %4.45تعليم اȍبتدائي بǼسبة ال

وǿذا % Ǽ 4.44سبةوالدراسات العليا تقدر ب %4.44والذين لم يدرسوف تقدر بǼسبة  ، %42.22بǼسبة
  .مستوى علمي ȏبأس بǾ اتيدؿ على أف أغلبية العيǼة ǿن نساء وذو 

-15000لفئة )ا % 8.89اȋجر الذي يتقاضاǽ بǼسبة اȍستمارة أف كما إستǼتجǼا من خȐؿ  .3
( أما الفئة اȋخŚة فǼسبتها تقدر ب 30000-20000) %51.11الفئة الثانية بǼسبة (و 20000
 %17.78الǼسبة اŭتبقية فهي أقل من الدخل اŭدروس  22.22%

ǿو السعر  ما 7
Ǿالذي ستدفعون %

22,22 %28,89 %48,89 / / / / 
كم مرة تشŗوف  8

 اŭأزر Ŀ السǼة
%

64,45 %31,11 %4,44 / / / / 
ǿل تفضلوف  10

 / / / / 40% 20% 40% اǼŭتج
تقييمكم  ما 11

 / / / 2,22% 11,11% 26,67% 60% للمǼتج المحلي 
الذي Ÿذبكم ا م 12

% عǼد شراء اŭأزر
22,22 %26,67 %46,67 %2,22 %2,22 / / 

ǿل تفضلوف  13
شكȐ معيǼا من 

 اŭأزر
%

28,89 %44,44 %26,67 / / / / 

مȐحظات  14
 / / / / 26,67 44,44 28,89 أخرى
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ونسبة التȐميذ الذين يدرسوف اŭتوسط  التȐميذ الذين يدرسوف اȍبتدائي %44,45كما نȐحظ وبǼسبة .4
20% 

أما الǼسبة اŭتبقيية ǿي نسبة űتلطة بś متوسط وابتدائي  %6.67أما نسبة الذين يدرسوف الثانوي 
15.56% 

űتلطة  والǼسبة اȋخŚة فهي %2.22والǼسبة إبتدائي والثانوي  %2.22والǼسبة اŭختلطة متوسط والثانوي 
 .%8.89بś اȋطوار الثȐث 

 %31.11ونسبة اللوف الوردي  %44.45أف نسبة اللوف اȋزرؽ كما نȐحظ من خȐؿ اȍستمارة  .6
كما ȏنǼسى التȐميذ الذين لدى اȋولياء يدرسوف Ŀ)   %8.89اȋبيض  والǼسبة اȋخŚة ţص اللوف 

 .%2.22واŭتوسط( بǼسبة متعادلة على اȍشŗاؾ  اȍبتدائي والثانوي(،)اŭتوسط والثانوي( ،)إبتدائي
دج  600، والسعر أ:ثر من %28.89دج بǼسبة  600، والسعر  %22.22دج بǼسبة  400السعر  .7

 .%48.89فǼسبتŢ Ǿدد بمقدار 
مرة تقدر ب  2، أما الǼسبة %64.45مرة ب  1عدد اŭرات الŖ يتم شراء فيها اŭأزر Ŀ السǼة تقدر نسبة  .8

أما أكثر من مرة فهي ȏ توجود إجابة نسبتها بمعŘ الǼسبة  %4،44مرات  3نسبة ،  % 31,11
 .معدومة

متعادلة مع % 40وǿي مǼخفضة نوعا ما عن اǼŭتج المحلي أما الǼسبة اȋخŚة % 20نسبة اǼŭتج اȋجǼبي  .9
 .%40تقدر ب و عدـ أŷية اŭصدر( اǼŭتج المحلي )نسبة 

 للمتوسط Ŀ اǼŭتج المحلي، الǼسبة  %26,67ونسبة  %60مقبوؿ تقدر ب  تقييمنسبة قبوؿ اǼŭتج المحلي ب .:
لعدـ اȍجابة على نسبة القبوؿ % 2.22أما الǼسبة اȋخŚة % 11.11جيد فهي تقدر ب تقييم اȍجابة ب
 للمǼتج.

، ونسبة تفضيل الشكل حددت ب  %28.89سعر معś من اǼŭتج  اŭأزر تقدر ب تفضيل نسبة  .10
أمن الǼسبة اŭتبقية فهي) السعر والشكل( تقدر %46,67 ػونسبة تفضيل الǼوعية تقدر ب، 26.67%

 %.2.22 ػوالǼسبة اȋخŚة )الشكل والǼوعية ( مقدرة ب %2.22ػب
 ػونسبة اȍجابة ب ȏ تقدر ب% 28.89 ػمȐحظات أخرى إذا كانت اȍجابة بǼعم تكوف نسبتها ب .11

 (.1)أنظر اŭلحق %26.67 ػالǼسبة اȋخŚة اŭتبقية فهي لعدـ اȍجابة على السؤاؿ تقدر ب أما 44.44%
Ϯ. :العرض 

 ،śاليūوليس ا śرتقبŭا śافسǼŭديد اŢ Ŀ افسوف للمؤسسة، والصعوبةǼŭم اǿ معرفة من Ŀ ليل العرضŢ يفيد
فمن اŭهم معرفة اǼŭافسś اŭرتقبȋ ،śنهم Żثلوف تهديدا على اŭؤسسة وكذا مدى قدرتها على تǼفيذ اسŗاتيجيتها 

 ا، واسŗاتيجياتهم Ŀ السوؽ. وŢقيق أǿدافها يتوقف على قوة، أو ضعف مǼافسيه
 من: واŭسمى بǼموذج القوى اŬمسة واŭتكوف  ،Michael Porter بǾجاء  ǿو ما التǼافسيةتحليل للبيئة الو  
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ϭ.  :شروع قوة الموردينŭم للمشروع يوفروف شروطا جيدة فهم قريبوف من موقع اǿوردوف الذين تم اختيارŭد أف اų
ا، باȍضافة توافر عددǿم، اذف ȏ للتعامل مهما كانت صيغة السداد نقدا أو شيكاسعارǿم جيدة ومستعدوف 

 يشكلوف تهديدا لسȐمة انطȐؽ وسŚ اŭشروع.
Ϯ.  :م كثر و مقبلوف قوة الزبائنǿ فظŢ مŮ زئة، يسددوف نقدا، ولكنš ملة أوŪار اš على الشراء سواء كانوا أفرادا أو

 ŭؤسسة أف تثبت جودة مǼتجاتها وسرعتها Ŀ تسليم الطلبيات.على اǼŭتج المحلي Ǽǿا Ÿب على ا
ϯ. :شروع  الداخلون الجددŭاؾ تهديد على اǼǿ كن أف يكوفŻȏ ين  ، وبما أف انتاجهاŚولوجيا ورأس ماؿ كبǼيتطلب تك

Ǿ سوؽ واسع عدى يد عاملة ŗŰفة، مع تقليل من السعر اذف Żكن القوؿ Ǽǿا أنǾ يوجد تهديد الداخلś اŪدد خاصة أن
ȏ تكǼولوجية، والوصوؿ إń طاقة انتاجية أكبر ȏستغȐؿ وȏ قانونية و ومفتوح وȏ توجد حواجز الدخوؿ ȏ اقتصادية 

 .مالتكاليف الثابتة وخفض السعر وتلبية الطلب قدر اȍمكاف وكسب وȏء الزبوف وترسيخ العȐمة التجارية Ŀ ذǼǿه
ϰ.  :تجات دخول منتجات بديلةǼتوجد م ȏ. بديلة 
ϱ. :ارسو  المنافسين في الإنتاجŻ نفس المجاؿ الذين Ŀ وفŚافسوف كثǼŭميوجد اŮازǼم Ŀورشاتهم و Ŀ ةǼهŭف ا ، 

 ف بدوف جودة أو عȐمة šارية معيǼة ومعروفة ومقر معروؼ.و اŭقلدو 
ųد أنǾ من وضعاؼ اŭوردوف Ŀ صالح اŭؤسسة،  الطلب اŭتوقع كبŚ والفئة اŭستهدفة كبŚة جدا واǼŭافسوف كثروفبما أف 

اȋجدى Ǽǿا أف نعتمد على الطاقة اȍنتاجية للمؤسسة وما تستطيع توفǽŚ من إنتاج، وما ŻكǼها استȐمǾ من طلبيات، 
 مع تطلعات توسيعية تعمل عليها اŭؤسسة وŢتضǼها كاسŗاتيجية.

ستكوف  ة فاف الطاقة اȍنتاجية للمؤسسة واŬياطś ذوي اŬبر وفقا ȋصحاب الورشات : شروعالطاقة الانتاجية للم 
:Ņكالتا 

 (: الطاقة الانتاجية للمشروعϭϰالجدول )

طاقته الإنتاجية في  العامل
 اليوم )المأزر/اليوم(

طاقته الإنتاجية 
في الأسبوع 

 أيام( 05)

طاقته الإنتاجية في 
 يوم( 22الشهر )

طاقته الإنتاجية في 
 شهرا( 11)

 363000 33000 1500 300 التفصيلعامل 
 14520 1320 60 12 السورجي-عامل اŬياطة

 24200 2200 100 20 عامل آلة الطياعة 
 121000 1100 500 100 عامل اȍنهاء والتوضيب

من اعداد الطالبةالمصدر:   
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 اذف الطاقة اȏنتاجية السǼوية  اذف نأخذ أقل تقدير وǿو نفسǾ العامل اȏكثر حسما Ŀ اŭؤسسة وǿو اŬياطة والسورجي
خياطś، اذف الطاقة اȏنتاجية الشهرية  06مأزر Ŀ السǼة، علما بأف لديǼا  14520لعامل واحد Ŀ قسم اŬياطة ǿي 

مأزر جاǿز للتسليم. واستقاء من دراسة  الطلب ونتائج  72600وحدة والطاقة اȏنتاجية السǼوية ǿي  ǿ6600ي
اȏبتدائي ǿي أكثر طلبا وعدد اŭرات أكثر من مرة Ŀ السǼة تليها اŭأزر للطور اŭتوسط، ثم  اȏستطȐع، تبś أف مأزر

 ńضافة اȍقرر انتاجها، باŭث اȐنواع ثȋنتاجية على اȏة تقسيم الطاقة اŚسŭتليها مآزر طور الثانوي اذف قررت ا
لدعم خطة التخزين الفائض من اȏنتاج Ŀ مواسم  تقرير المحافظة على نفس الطاقة اȏنتاجية على مدار السǼة وذلك

اŵفاض الطلب واطȐقĿ Ǿ مواسم ارتفاع الطلب وتصريفǾ خارج الوȏية وتلبية الطلب اŭتزايد، وذلك يعطي لعماؿ 
التفصيل الوقت الكاĿ للمواسم اŪديدة الȐحقة، وكذلك اȏستفادة القصوى من التكاليف الثابتة كاȋجور والكراء، 

 وضح التقسيمات مǼتج كالتاĿ Ņ اŪدوؿ التاŅ:  ون
 (:  التقسيمات المنتج للمؤسسة15جدول رقم)

الانتاج 
 نوع المنتج الشهري

التقسيم 
 الشهري

Size «S» 
Size  «M »  

Size «L» 
Size «XL» 

Size «XXL» 

6600 

مأزر -
 اȍبتدائي

مأزر -
 اŭتوسط

 مأزر الثانوية-

4500 
 

1500 
 

600 

1000 
 

300 
 

120 

1000 
 

300 
 

120 

1000 
 

300 
 

120 

1000 
 

300 
 

120 

500 
 

300 
 

120 
 من اعداد الطالبة المصدر:

 وǿكذا نكوف قد قاربǼا الوصوؿ اń السŚ اȋمثل للمǼتج الذي يسمح لǼا على اȋقل تغطية نصف الطلب.
 ونوضح اŭبيعات اŬاصة بالسǼة اȋوǼŭ ńتجǼا كالتاĿ Ņ اŪداوؿ التالية:
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 S»  Size»(: تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأولى للمأزر ϭϲجدول )
موع

مج
ال

شهر 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 
ال

 

11
00

0 
10

00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
اعة 00

 اŭب
مية

الك
 

- 50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
 سعر 0

لبيع
 ا

55
00

00
0 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

ماؿ
ȋع

م ا
رق

 

من إعداد الطالبةالمصدر:   
 M»  Size»(: تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأولى للمأزر ϭϳجدول )

موع
مج

 ال
11

 
10

شهر 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 ال

1100
0 1000
 

1000
 

1000
 

1000
 

1000
 

1000
 

1000
 

1000
 

1000
 

1000
 

1000
 

اعة
 اŭب

مية
الك

 

- 50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

50
0 

لبيع
عر ا

 س

55
00

00
0 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

50
00

00
 

ماؿ
ȋع

م ا
 رق

من إعداد الطالبةالمصدر:   
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 L»  Size»(: تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأولى للمأزر ϭϴجدول )
موع

مج
ال

شهر 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 
ال

 

11
00

0 
10

00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
اعة 00

 اŭب
مية

الك
 

- 60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
 سعر 0

لبيع
 ا

66
00

00
0 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

ماؿ
ȋع

م ا
رق

 

   من إعداد الطالبةالمصدر: 
 XL»  Size»(: تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأولى للمأزر ϭϵجدول )

موع
مج

ال
شهر 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

ال
 

11
00

0 
10

00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
00 10
اعة 00

 اŭب
مية

الك
 

- 60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
0 

60
 سعر 0

لبيع
 ا

66
00

00
0 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

60
00

00
 

ماؿ
ȋع

م ا
رق

 

من إعداد الطالبةالمصدر:   
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 XXL»  Size»(: تقدير المبيعات الشهرية والسنة الأولى للمأزر Ϯ2جدول )
موع

مج
ال

شهر 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 
ال

 

55
00

 
50

0 
50

0 
50

0 
50

0 
50

0 
50

0 
50

0 
50

0 
50

0 
50

0 
50

اعة 0
 اŭب

مية
الك

 

- 80
0 

80
0 

80
0 

80
0 

80
0 

80
0 

80
0 

80
0 

80
0 

80
0 

80
 سعر 0

لبيع
 ا

44
00

00
0 

40
00

00
 

40
00

00
 

40
00

00
 

40
00

00
 

40
00

00
 

40
00

00
 

40
00

00
 

40
00

00
 

40
00

00
 

40
00

00
 

40
00

00
 

ماؿ
ȋع

م ا
رق

 

من إعداد الطالبةالمصدر:   
 الاستراتيجيات التسويقية: ثالثا:

تحقق ǿامش لبحيث انتاج اǼŭتوج بتكاليف مǼخفضة لتغطية تكاليفها  السيطرة بالتكاليفسوؼ تتبع اŭؤسسة اسŗاتيجية 
شجع اŭؤسسة على يفز ا، وǼǿاؾ حوبالتاŅ  جلب اكبر عدد مǼهملب انتباǽ الزبوف Ÿ شكلĿ  اǼŭتج  وتقدŉ ،ربح 

 .Ţقيق التكلفة اȋقل  وǿي توافر اقتصاديات اūجم
اŭؤسسة باŭزيج التسويقي وفق معايŚ مǼاسبة ŭثل ǿذǽ اŭشاريع، وǿو  سوؼ تتميزالميزة التنافسية للمشروع: 
śافسوف المحليǼŭا Ǿيهتم ب ȏأي اعتبار ،ما ȏم  وŮ تجهمǼالتوزيع فتصريف م Ŀ Śعدى عن السعر وبعض التفك

 دوف ţصيص عȐمة التجارية لǾ عǼاية باŪودة .
 (:Pestelتأثير المشروع على المحيط)يوضح  (:Ϯϭرقم ) جدول 

 سياسيا:
ليس من اŭتوقع أف يسبب 

مشاكل أو أف Źظى بعراقيل 
 Śدى القصŭعلى ا ȏ سياسية

ȏدى الطويل. وŭعلى ا 

  البيئة:
ليس للمشروع أي تأثŚ على 
البيئة المحيطة بǾ، فهو ȏ يطرح 
فضȐت ضارة بالبيئة، عدى 
عن بقايا القماش الŻ Ŗكن 

 اجتماعيا:
Ǿنȋ شروع مرغوب اجتماعياŭا 

طرؼ  لباس مدرسي مطبق من
وȏية الوطǼية   ػالوزارة التعليمية ب

 ككل.
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تدويرǿا واȏستفادة مǼها أو 
 بيعها للمهتمś بتدويرǿا.

 تكنولوجيا:
يستعمل اŭشروع تكǼولوجيا 
متوسطة مثل الآȏت خياطة 

صǼاعية عادية إń متقدمة مثل 
آȏت الطباعة اȍلكŗونية 
واŭقص الكهربائي الفعاؿ 

 السريع واŭكواة البخارية حديثة

 إقتصاديا:
ǿو مرغوب ȋنǾ اŭشاريع 

والصغŚة اŭدعومة من اŭتوسطة 
 Ǿŷا تساŭ زائريةŪقيل الدولة ا

لة الǼمو اȏقتصادي Ŀ دفع عج
مǼاصب الشغل ب  المحلي وŬلق

مǼصب من اŭتوقع أف  21
 تكوف دائمة.  

 قانونيا:
 ȏ شروع أي عقباتŭا Ǿيواج ȏ

 ǾقȐانط Ŀ ȏو ǽانشاء Ŀ ،
  .سعǾتسيǽŚ  وتو 

 من إعداد الطالبة المصدر:
 المزيج التسويقي:رابعا: 

ومن يتمثل Ŀ إنتاج اŭآزر للمؤسسات التعليمية  وǿو السوؽ Ŀ واحد مǼتج بطرح  اŭشروع ǿذا يقوـالمنتج:  - أ
 ة من طرؼ الوزارة التعليمية أبيض،و ألواف اŭبرXXL. XL.L.M.Sů اŭقاييستوفŚ خصائص اǼŭتج ǿو 

عن باقي اŭآزر Ǽتج جوودة عالية ويتميز اŭأزر من ورشة سماح للخياطة Ŀ وȏية بسكرة، يتمتع اŭ ،أزرؽ ،وردي
 .الŖ تباع Ŀ السوؽ المحلية بالطباعة على اŭأزر

 وǿذا ما يǼاسب اŪو Ŀ وȏية. تتمثل نقاط القوة وضعف اǼŭتج خفة قماشĿ Ǿ اūرارة 
 كالتاŅ:اŭؤسسة فيكوف   رمزأما فيما źص 
 المؤسسة رمز (: يبين11الشكل رقم)

 
 
 
 
 

 المصدر من إعداد الطالبة بالإعتماد على الموقع.
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 ما يلي:اŭؤسسة السابق تتوضح رؤية ورسالة اŭؤسسة ك رمز من خȐؿ

 رسالتنا:

 
 
 
 

 رؤيتنا:
 
 
 
 : ستهلك  العلامة التجاريةŭن اǿذ Ŀ ملة و ترسيخهاŪآزر لسهولة اŭإنتاج ا Ŀ ؤسسةŭوذلك لتخصص ا

 تطبيقا ȍسŗاتيجية التسويق اūديث.
 فهوم الشكل م LOGO: . ياطةŬا Ŀ صصهاţ اؿů ؤسسة وŭيعطي للمستهلك فكرة عن نشاط ا  
 :لتحاؽيدؿ  شكل الطفلȎاب الطفل مسرعا للمدرسة لǿميذ. على ذȐبالصف مع الت  
  :الحقيبةřالبيئة . على يدؿ  اللوف الب 
  :الالوانřأحد ألواف اللوف الوط ńخضر يدؿ إȋاللوف ا. 

إف Ţديد السعر ǿو عǼصر أساسي حيث تم وضع السعر على أساس التكاليف الŖ يتطلبها اǼŭتج ومن  التسعير: - ب
  .طرؼ اŭؤسسة 

ŭإف ا Śذب أكبر ؤسسة تتبع: طريقة تسعŪ تجات وذلكǼŭخفض نسبيا على اǼاؽ السوؽ: وضع سعر الدخوؿ مŗخȍا
 عدد Ųكن من الزبائن اŪدد بسبب أقل سعر وǿذا بهدؼ زيادة اūصة السوقية وحجم اŭبيعات وتعد أنسب سياسة.

 مزايا سياسة سعر اȏخŗاؽ: 
 و يؤدي على زياǿو śستهلكŭشرائح ا śبيعات عن طريق خلق سمعة جيدة للمؤسسة بŭدة حركة ا

 اȍعȐف الشفاǿي.
 .Ņشاط لزيادة الفعاǼبداية ال Ŀ خفض التكاليف 

 

اŭآزر توفر لكم مǼتج ذو نوعية وسعر معقوؿ  ȍنتاجمؤسسة سماح 
السوؽ  احتياجاتمتوفر على مدار السǼة وبكل اȋحجاـ لتلبية 

 الوطǼية .
 

 نسعى ȍنتاج مǼتوج أفضل وبأسعار معقولة لكسب ثقة الزبوف 
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 السعريبين : (22) رقم الجدول
 اŭأزر اǼŭتج

 XXXXX يرغب الزبائن في دفع
 1200 أسعار المنافسين )أو سياسة السعر المفروضة(

 800 السعر الأكثر ارتفاعا
 600 السعر الأدنى

 400 الذي اقترحه السعر
 129,23 سعر التكلفة
 400 سعر نهائي

 إعداد الطالبة وفقا للوثائق اŭقدمة Ŀ الدورة التكويǼية منالمصدر: 
لعدـ توجǾ للمǼتجات اȋخرى ȋنها  لتأثŚ على الزبوفلركزت صاحبة اŭؤسسة على وضع سعر أدŇ من اǼŭافسś وǿذا 

بأسعار جد معقولة تǼفيذا لوعد اŪودة Ŀ تقدŉ اǼŭتج على السرعة واŪودة Ŀ توفǽŚ  واعتمدناتهتم بتحقيق الربح، 
 Ǿخفض Řحتفاظ بهامش ربح جيد ومربح للمؤسسة ومرف ليتسȏدروس، مع اŭب أف والسعر اŸ Ŗت الȐزيǼة التŗاء فǼأث

 اȏفراد( أو šار اŪملة.تقوـ بها اŭؤسسة وأثǼاء التخفيضات الŖ تقدـ عǼد التفاوض مع الزبائن )
من  لتسهيل تعامل اŭؤسسة مع عدد كبŚوتم اختيار ǿذǽ الطريقة تبيع اŭؤسسة مباشرة إń اȋفراد،  التوزيع: -ت  

 واȋفراد Ŀ اǼŭاطق اȋخرى. Ŀ حś يستطيع ǿؤȏء الوصوؿ إń عدد أكبر من بائعي التجزئة والتجزئة، بائعي اŪملة
 قنوات التوزيع الخاصة بالمؤسسة(: 12الشكل الرقم)

 
    

 
 

من إعداد الطالبةالمصدر:   
 
 
 
 

 مؤسسة سمΎح

 مؤسسة سمΎح تجΎر الجمϠة

 الزبϭن

 تجΎر التجزئة
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 نوضح كيفية الŗويح للمؤسسة Ŀ اŪدوؿ التاŅ:الترويج:  -ث 
الŗويج للمؤسسة (:23) رقم الجدول  

الإشهار لمؤسستي كما يلي: كما سأحاول ضمان  
 التكاليف التفاصيل نوع اȍشهار

تقدـ مباشرة وǿي أقل تكلفة، واŮدؼ مǼها  Carte Visiteبطاقة عمل 
Ŀؤسسة وŭن الزبائن  ترسيخ صورة اǿذ

واستهداؼ زبائن جدد، Ţتوي على العȐمة 
التجارية+ عبارات اشهارية للمؤسسة 

اȍلكŗونية  وعǼوانها وǿاتفها الǼقاؿ،موقعها
 وصفحتها على الفابس بوؾ

العدد البطاقات× دج 30  

 سأضمن الŗويج Ǽŭتوج مؤسسŖ كما يلي:
 التكلفة التفصيل نوع الŗويج

عن طريق اȏتصاؿ اŭباشر مع الزبائن ،    الŗويج الشفوي 
 وŰاكاة مع اȋفراد العائلة

.ňاů 
 وتويŗ  الفايسبوؾصفحة على   مواقع التواصل اȏجتماعي

 وأنستغراـ
 موقع Ŀ اؾŗشȏا 

.)ůاȏ )ň تكلف اŭؤسسة   
صة اŢتوي على اŭعلومات اŬ  اŭلصقات اȏشهارية

من أجل باŭؤسسة ودعوة لزيارتها 
 Ŀ تصاؿ على نطاؽ واسع وتكوفȏا

 اȋماكن العامة.

دج 500= 5×120  

دج350 المجمـــــــــــــــــوع  
 .إعداد الطالبة وفقا للوثائق اŭقدمة Ŀ الدورة التكويǼية منالمصدر: 

 : سأضمن ترويج مؤسسŖ كما يلي:ترويج المبيعات - ج
الŗويجنوع  لفة التك التفاصيل   

 72600×دج/ كيس  2,5 أكياس Źمل العȐمة šارية + كيفية التواصل مع اŭؤسسة، وŲيزة. التغليف
 ůاň .ة السعر واŭعاملة اŪيدة للزبوفاūرص على جودة ومراعاعن طريق  اكتساب السمعة اŪيدة 

 ůاň كسبهم عن طريق امتيازات السعر واŭعاملة وغǿŚا التعامل مع موزعś اŪملة
 التغليف Űسوب Ŀ تكلفة اǼŭتج  المجموع
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 .من إعداد الطالبة وفقا للوثائق اŭقدمة Ŀ الدورة التكويǼيةالمصدر: 

  مشروعلل الثالث: المخطط التنظيمي المبحث
إف أŷية ű Ŀطط اȋعماؿ ǿو مراعاة اŪانب اȍداري وذلك لتحديد إدارة اŭشروع والقوى العاملة الȐزمة وŢديد مهاـ  

 كل طرؼ Ŀ اŭشروع، Ųا يستلزـ وضع اŮيكل التǼظيمي لتوضيح مسؤوليات وسلطات الŖ يتحملها كل عامل.
 اليد العاملة   المشروع من احتياجاتتحديد المطلب الأول: 

 .عامȐ واŪدوؿ التاŅ يوضح űتلف العامȐت ومؤȐǿتهم واȋجور الŖ يتقاضونها 23إŹ ńتاج اŭشروع مبدئيا  

 ) الوحدة دج( اليد العاملةتحديد احتياجات المشروع من (: يوضح 22الجدول رقم) 

  الكفاءة العدد الوظيفة
 و الشهادة

الأجر 
القاعدي 

 دجالصافي 
مجموع الأجور 
من نفس الفئة 

 دج
نسبة 

الضمان 
 الإجتماعي

قيمة الضمان 
الإجتماعي 

 دج  الضمان
 211: 26% 46111 46111 مؤǿل+خبرة 12 مسŚة وصاحبة اŭشروع

 4351 %: 47111 29111 مؤǿل+خبرة 13 عامل تفصيل
 831: %: 219111 29111 مؤǿل+خبرة 17 عماؿ آȏت اŬياطة والسورجي

 2731 %: 29111 29111 مؤǿل+خبرة 12 عامل آلة الطباعة
 عامل مساعد:

 .نهاء   والتوظيبȍعامل ا  
2  

- 26111 26111 9% ANEM 
 1620 %: 29111 29111 مؤǿل+خبرة 12 عامل صيانة الآلة اŬياطة

 36411 - 341111 - 23 المجموع
  المصدر: إعداد الطالبة

مكرر من قانون العمال: ϴϳكيفية حساب الأجر الصافي حسب قانون   
التشغيل: وكالة اŭتعلق بعȐقات العمل ومعلومات مقدمة من طرؼ 99-22حسب القانوف   

  يقدر ب Ņȏتتوافق مع رقم استد Ŗدة تكوين أو تعليم ثانوي الǿ979رتبة شا. 
 وبǼاء على ما ذكر سابقا فإف:

  جر القاعدي = كلȋ2ا  Ǿيقابل Ņȏدج. 54رقم استد 
 (طقةǼŭوة اȐجر القاعدي + عȋا= Ŀجر الصاȋ12ا%)- ( 9ضماف اجتماعي للعامل%)  
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 : مهام الأفراد العاملينالمطلب الثاني
لكل فرد مهامĿ Ǿ اŭؤسسة موكلة إليǾ يقوـ بها حسب مؤȐǿتǾ وخبراتǾ ومǼصب الذي يشغلǾ واŪدوؿ التاŅ يوضح  

 ذلك:
 (: يوضح مهام الأفراد العاملينϮϱرقم )جدول  

 المهام والمسؤوليات المنصب
 المسيرة

 )صاحبة المشروع(
 .مسؤوؿ عن وضع جداوؿ العمل والعطل للعماؿ 
 .وليةȋواد اŭا Śمسوؤؿ على توف 
 شراؼȍعلى ا Śالعمل س Ŀ ؤسسةŭا. 
 شراؼȍوارد التسويقية، الوظائف على اŭخياطة المحاسبة، البشرية، ا. 
 زاعات حلǼال Ŗشئ قد الǼت śأو العماؿ ب śؤسسة بŭورد أو والزبوف اŭا. 
 رصūخوة جو بعث على اȋا śهم، الفريق روح وزرع العماؿ بǼبي 

 Ŀ جديد بكل وإعȐمهم اȏعتبار، بعś وأخذǿا لآرائهم اȏستماع
 أو العماؿ من فرد عليها Źصل قد الŖ ومكافآت إجراءات، من اŭؤسسة
 .واȍنصاؼ بالتقدير وإشعارǿم أكثر Ţفيزǿم خȐؿ من وذلك كلهم،

 داؼ التخطيطǿȋ اتيجيةŗسȍتائج ومراقبة  اǼال Ŗؤسسة حققتها الŭا 
 .تطويرǿا على والعمل Ůا اŭخطط بالǼتائج ومقارنتها

 ديد الزبائن بطلبات التكفلŢطلوبة، الكمية وŭة اůوالكمية العمل وبر 
 .يوميا إنتاجها الواجب

 واد توزيعŭولية اȋحتياجات، حسب العماؿ على اȏسؤوؿ فهو اŭعلى ا 
Śازف تسيű ادةŭولية اȋا. 

 ستقباؿȏسؤوؿ على التعامل و اŭوردين  اŭالزبائن وا. 
على أخذ الكمية اŭبرůة من القماش ليتم تفصيلǾ وذلك Ŀ  التوقيع  قسم التفصيل

 السجل űصص ŭخزف اŭواد اȋولية.
 .ةůبرŭحجاـ اȌوذج القياس لŶ باتروف أو Ŀ رسم 
 . ةůبرŭلواف اȋقص القياسات حسب القياسات وا 
  قسم ńفصلة إŭالطباعةتسليم القطع ا. 

 Ǽد قسم التفصيل.استȐـ القطع اŭفصلة من ع  قسم الطباعة
 .آلة الطباعة Ŀ تركيب قطع القماشية 
 .Ǿبرمج الطباعة على أساسŭة آلة الطباعة على الرسم اůبر 
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 .مثل للعمليةȋا Śت والتحقق من السȏمتابعة عمل الآ 
 استȐـ القطع من اȋقساـ اȋخرى.  قسم الخياطة

 .ع وخياطة القطع معاŦ 
 .نهاء والتضيبȍتهية لقسم اǼŭتسليم القطع ا 

 إستȐـ القطع اǼŭتهية من Ŧيع اȋقساـ.  قسم الإنهاء والتوضيب
 .يوطŬتهية من اǼŭظيف القطع اǼت 
  السجل Ŀ زة وذلكǿاŪتجات اǼŭخزف من اŭت اȐحصر وتسجيل مدخ

.Ǿوضوع فيŭخزف واŭاص باŬا 
 .كيس التغليف Ŀ أزرŭوضع ا 

 ţزين كل ما تم إنتاج .Ǿ قسم التخزين 
 .زةǿاŪتجات اǼŭخزف اŭا ńآزر إŭإدخاؿ ا 

 صيانة ماكيǼات اŬياطة وآلة الطباعة Ŀ حالة العطب.   عامل الصيانة 
 المصدر: من إعداد الطالبة

 : الهيكل التنظيمي المطلب الثالث
التوظيف الŖ اختارتها اŭؤسسة ومسؤوليات ومهاـ كل عامل نوضح فيǾ اŮيكل التǼظيمي وŢديد مواقيت العمل وسياسة 

 Ŀ اŭؤسسة والقيم اȋخȐقية واŪوǿرية الŖ تتعهد بها باȍضافة إń القانوف الداخلي Ůا.
سيكوف ǿيكل اŭؤسسة على أساس الوظيفة لكل فرد من أفراد اŭؤسسة، و يتمثل اŮيكل :  أولا: الهيكل التنظيمي

 سة Ŀ الشكل التاŅ: التǼظيمي للمؤس
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  يبين الهيكل التنظيمي للمشروع(: ϭϯالشكل)
 

 
 

 
من إعداد الطالبةالمصدر:   

 ثانيا: مواقيت العمل
تكوف أوقات العمل اŬاصة باŭشروع حسب اŭهاـ كالآتي:   

شهرا  مع شهر واحد عطلة السǼوية، ستكوف ساعات العمل Ŀ اŭؤسسة يوميا ماعدا  22يكوف العمل على مدار 

الفŗة الصباحية، أما الفŗة  11;23إń الساعة 11;9ساعات عمل، من الساعة  16اŪمعة والسبت وستكوف 

احتياجات عطلة سǼوية مدة  11;25-11;23، فŗة الراحة من 27:00إń الساعة  11;25اŭسائية من الساعة 

ل الفعلية Ŀ عدد أياـ العم ،يوـ 33عدد أياـ العمل Ŀ الشهر  أياـ، 16شهر رمضاف، عدد أياـ العمل Ŀ اȋسبوع 

. 353السǼة  يوـ  
 المطلب الرابع: الشكل القانوني للمشروع

 مؤسسة الشخص الوحيد ذات اŭسؤولية المحدودة،  بصفتها (EURL)اŭشروع من  نوع 

ولقد تم  اختيار ǿذǽ الصيغة ، اختارت اŭؤسسة أف تزاوؿ نشاطها ذات الشخص الوحيد، وذات اŭسؤولية المحدودة  
 لȌسباب أو اŭيزات التالية:  

  .ي مؤسسة لفردǿ 
  وǿ طلوبŭا Ňدȋجتماعي اȏدج100,000الرأسماؿ ا 

 اŭسŚة

قسϡ الإنΎϬء  قسم التفصيل
 Ώظيϭالتϭ طةΎالخي ϡقس -

 السϭرجي
 قسϡ التخزين قسم الطباعة

 عΎمل الصيΎنة 
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  حالة Ŀ ńؤسسة، ولن يتم اللجوء إليها إŭؾ اȐفصلة عن أمǼؤسسة مŭستحدث اŭ ؾ الشخصيةȐمȋتكوف ا
 لمؤسسة. الديوف اŗŭاكمة على الرأسماؿ اȏجتماعي ل

  .Śوية للمؤسسة وصفة التاجر للمسǼعŭح التسجيل لدى السجل التجاري، صفة الشخصية اǼŻ 
 ويريد  استحداث ǽيرغب العمل بمفرد ȏ قتصادي الذيȏالصيغة للمتعامل ا ǽذǿ مؤسسة مع شركاء بحيث تسمح

استحداث مؤسسة مع شخص أو عدة أشخاص، إمكانية أف يقدـ التزامات باسم ولصالح اŭؤسسة وذلك 
 باختيار الشكل القانوň الذي يǼاسبǾ ويساعدǽ أكثر.

 الآتية:التزاـ باŭلفات وعلى صاحب اŭشروع 
 الإجراءات الإدارية والوثائق المطلوبة لإنشاء المشروع لدى مختلف الهيئات والإدارات: 
 يحتوي على الوثائق التالية:  الملف الخاص بالشخص المعنوي .1

(، ويتم ŢظŚ الوثائق التالية 10)اŭلحق رقم 108121يتم التقيد اŭشروع Ŀ السجل التجاري Ţت الرقم
:Ǿلتسجيل 

 اŭلف اŬاص بالشخص اŭعǼوي Źتوي على الوثائق التالية:  -
 للسجل التجاري řركز الوطŭرر على استمارات يسلمها اŰ طلب. 
 )ار توثيقي )باسم الشركةŸعقد ملكية المحل أو عقد إ. 
 ساسي للشركةȋنسختاف من القانوف ا. 
  شرة الرسميةǼال Ŀ ساسي للشركةȋن قانوف اǿ فȐعȍيةنسخة من اǼجريدة يومية وط Ŀنات القانونية وȐعȎل. 
  وأعضاء śداريȍا śتصرفŭين واŚد ومستخرج من صحيفة السوابق العدلية للمسȐيŭنسخة مستخرج من شهادة ا

 .اŭديرين أو أعضاء ůلس اŭراقبة
 ( Ǿعموؿ بŭبائي اŪالتشريع ا Ŀ صوصǼŭ4000وصل تسديد حقوؽ الطابع الضريبي ا)دج. 
 وصل Ǿعموؿ بŭظيم اǼالت Ŀ ددŰ وǿ السجل التجاري كما Ŀ دفع حقوؽ القيد. 
 .ةǼǼمر بممارسة نشاطات أو مهن مقȋدما يتعلق اǼختصة عŭدارات اȍعتماد أو الرخصة اللذاف تسلمها اȏا 

تتوفر Ŀ اŭستثمر وبما أف اŭؤسسة ستعتمد على الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب، Ǽǿاؾ ůموعة من الشروط Ÿب أف 
:Ņي كالتاǿو 

 ȏأف يكوف بطا. 
 زائريةŪسية اǼŪا. 
  śاوح عمر الشاب ما بŗ35و 19أف ي  ńكن أف تصل إŻة، وǼة كحد أقصى.40سǼس 
 أȐǿف يكوف مؤ. 
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 بŸ شاريع أصحاب الشباب أو الشاب علىŭوا أف اŷيسا Ŀ ستثمارȏخاصة بأمواؿ ا Śا يتغǿحسب مستوا 
 .اȏستثمارمستوى 

 عانةȍطلب ا ŉد تقدǼوظيفة مأجورة ع śيكوف أو يكونوا شاغل ȏ. 
 بŸ شاريع أصحاب الشباب أو الشاب علىŭكوا أف اŗيش Ŀ دوؽǼأصحاب الشباب قروض أخطار ضماف ص 

 .فقط( الثȐثي حالة التمويل )Ŀ اŭشاريع
Ņاŭداري واȍلف اŭشاريع، تباشر مرحلة إعداد اŭالشروط القانونية لدى الشباب ذوي ا ǽذǿ ľبعد أف تستو. 

  الملف الإداري: .1
 د شهادةȐمل ميŢ الة رقمūدنية اŭ12 . رقم ا    
 صل طبق صورةȋالسياقة رخصة أو التعريف لبطاقة ا. 
 ت تثبيت وثائقȐǿؤŭية اǼهŭية(؛ لصاحب اǼهŭبرة اŬشروع )شهادة تعليم، شهادة عمل أو اŭا 
 قامة شهادةȍشروع أصحاب أو لصاحب اŭا. 
  Ŀ شاريع الشركاءŭذلك الشباب ذوي ا Ŀ قل )بماȋاصب عمل دائمة على اǼثة مȐستثمار ثȏدث اŹ دماǼع

 ńقاولة المحدثة إŭا Śكن رفع سن مسŻ )قاولةŭة كحد أقصى 40اǼس. 
 شروع العاطل صاحب صفة تتثبيŭتسحب من: على العمل عن طريق ا śوثيقت 

 (CNAS) جتماعيȏللضماف ا řدوؽ الوطǼنتساب للصȏوثيقة تثبت عدـ ا :. 
 (CASNOS) دوؽǼنتساب لصȏجتماعي الضماف : وثيقة تثبت عدـ اȏا Śجراء لغȋا. 

 :يǿ ية وفق شروطǼعŭدارة اȍمن ا śالوثيقت śاتǿ وتسحب 
 (2دȐشهادة مي ). 
 مستخرج الضرائب. 
 .نتسابȏحالة ا Ŀ نتسابȏآخر وثيقة تثبت نهاية ا 

 الملف المالي: .2
 بلغ خارج الرسمŭالشكلية للتجهيزات، حيث يكوف ا Śالفوات. 
 .شغاؿ التهيئة إف وجدتȋ كشف كمي وتقديري 
 ات شكلية فاتورةǼخاطر متعددة للتأميŭا. 
 يةǼتائج  -الدراسة التقǼيزانيات وجدوؿ حسابات الŭاقتصادية ملحقة باTRC  دةŭ وات،  5التقديريǼس

 دج. 1500حيث Ţضر الدراسات بالوكالة مقابل 
 ANSEJالامتيازات المتوقع الحصول عليها من الوكالة الممولة  .3

 الامتيازات الجبائية:  -أ 
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 :متيازات مرحلة تنفيذ المشروعȍوتتمثل ا Ŀ: 
الرسم على القيمة اŭضافة للحصوؿ على معدات التجهيز واŬدمات الŖ تدخل مباشرة Ŀ إųاز إعفاء  

 اȏستثمار.
  Ǿفض نسبتű 5تطبيق معدؿ%  Ŀ تدخل مباشرة Ŗستوردة والŭمركية على معدات التجهيز اŪقوؽ اūمن ا

 إųاز اȏستثمار.
 اǼŭشئة للمؤسسات اŭصغرة.اȍعفاء من حقوؽ التسجيل على العقود  

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

 وتتمثل Ŀ: سǼوات بالǼسبة للمǼاطق اŬاصة

اŦȍاŅ والرسم على القيمة الǼشاطات  اȍعفاء الكلي من الضريبة على اȋرباح الشركات والضريبة على الدخل
 اŭهǼية.

- ( śتǼدة سŭ عفاءȍة اŗتد فŤ02دما يتعهدǼع ) ( ثȐستثمر بتوظيف ثŭ03الشاب ا Śدة غŭ قلȋعماؿ على ا )
:Ŀ متيازاتȏا ǽذǿ ددة وتتمثلŰ 

 عǼد نهاية فŗة اȍعفاء، تستفيد اŭؤسسة اŭصغرة من التخفيض جبائي ب: -2
 70%  ؿȐمن الضرائب.خ ńوȋة اǼالس 
 50 %.ة الثانية من الضرائبǼؿ السȐخ 
 25 %.ة الثالثة من الضرائبǼؿ السȐخ 

 اȍعفاء من الرسم العقاري على البǼايات واǼŭشآت اȍضافية اŭخصصة لǼشاطات اŭؤسسات اŭصغرة. -3
 وجوبا: الانتساب لدى صندوق الضمان الاجتماعي للعمال الاجراء  

بكل واجبات أرباب العمل    بالعماؿ لدى الضماف اȏجتماعي الزامي ȋرباب العمل، وŸب التزاـŸب تصريح 
 واŭشŗكĿ ś ضماف اȏجتماعي 

  :نسبة لأرباب العملالب .1
  توجد Ŗقاطعة الŭا Ŀ Ŗئية الȏجتماعية الوȏات اǼشاط( لدى وكالة التأميǼب اف يقوـ بتسجيل )تصريح بالŸ

 نشاط خȐؿ عشر أياـ تلي تاريخ التشغيل أوؿ عامل. فيǾ اŭؤسسة أو
  ظرؼ عشرة أياـ تلي رب العمل Ŀ الوكالة ńإ Ǿب اف يرسل طلب التسجيل لعمالŸ تاريخ تشغيلهم. 
 ب اف يسجل من طرؼ رب العمل لدى الوكالةŸ ŚجȌسبة لǼبال. 
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  طلب تصريح للتسجيل 
  دȐبشهادة مي 
 عائلية  ةبشهادة حال. 

  لدى صندوق الوطني للضمان اجتماعي لغير الاجراء وجوباالانتساب 
  نسخة من سجل التجاري 
  ؤسسةŭة اŚد مسȐدة ميǿشا 
 بطاقة الضريبة تسحب من مفتشية الضرائب 
  على مستوى ȌŤ استمارة تسجيلCASNOS  

  ساسينسخة من القانوفȋلشركة مثبت لدى موثق ا  
  ملف الانخراط فيCTA : 
  :ملف المستفيد 
 د عاديةȐشهادة مي 
 صورة شمسية 
  ل علميǿنسخة مصادؽ عليها من الشهادة او مؤ 
   كيǼصك بريدي او شيك ب 
 ستفادة من عقدȐطلب خطي )التوقيع+ البصمة لCTA   
  ل العلميǿنسخة مصادؽ عليها من الشهادة او مؤ 
 4  يةǼدمة الوطŬا ǽاšنسخ مصادؽ عليها من اثبات الوضعية ا 
 4 ظر  نسخ منŰصيب وعقدǼالت CTA )يستخرج من الوكالة( 
  نسخ من اتفاقيةśستخدـ  العقد بŭمديرية التشغيل وا 
  ستخدـ + بطاقة طالب العملŭتومة من طرؼ اűضاة وŲ Ǿرسالة توجي 
  Ŀ راطŵȏعدـ اCNAS وCASNOS  
  :ملف المستخدم 

  ستخدـŭية للمؤسسة اǼ2بطاقة تق 
  عتمادȏنسخة مصادؽ عليها من سجل التجاري او وثيقة ا 

                                                             
 .ϭ4كΎلΔ التشغيل الشبΏΎ انظر الملحق  مقدمΔ من ρرف ϭثΎئق  2
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  بائي للمستخدـŪنسخة من بطاقة تعريف ا 
 3كشف الراتب الشكلي  
 Ŀ4تصريح شر 
 2  كي مشطوبǼنسخ من صك الب(RIB/ RIP)  
  سيكيȐ5عقد عمل الك 

 الملاحظة: 

ȏ  لفŭبعد توقيع مديرية التشغيل على ا ȏجتماعي اȏستفيد لضماف اŭيتم التصريح با 

 الملف المالي:  
  ضور الشهري لكل مستفيدūكشف ا 
  جر الشهري لكل مستفيدȏكشف ا 
  راطŵȏشهادة ا 
 DECLARATION DE COTISASION  

  كية لكلǼستفيد سواء بريدية أو بŭت تثبت تسديد اجر اȏمستفيدحوا 
 .شهادة إصدار حوالة بريدية 
 الامتيازات والتحفيزات : 

  Ņاملي شهادات التعليم العاū سبةǼبالCID 12000 .قابل للتجديد Śوات غǼث سȐدة ثŭ دج 
 śالسامي śيǼسبة للتقǼبالTC/CID  10000 .قابل للتجديد Śوات غǼثة سȐدة ثŭ 
  والتعليم الثانوي řهŭسبة لعقود التكوين اǼبالCIP 8000 .دج 
 سبة لعقود التكوين بدوف مستوىǼبال CFI 6000 .قابلة للتجديد Śة واحدة غǼدج لس 
  جتماعي تقدر بȍكات الضماف اŗإش Ŀ فيضاتţ3.5% رباب العملȋ سبةǼلحق رقم  بالŭ6.(4)انظر ا 

 ملف المرشح : DAIP 
 ستفيدŭملف ا:  

                                                             
 .ϭ3كΎلΔ التشغيل الشبΏΎ انظر الملحق مقدمΔ من ρرف ϭثΎئق 3
 .ϭ4كΎلΔ التشغيل الشبΏΎ انظر الملحق  مقدمΔ من ρرف ϭثΎئق 4
 .ϭ4كΎلΔ التشغيل الشبΏΎ انظر الملحق  مقدمΔ من ρرف ϭثΎئق 5
 .ϭ4كΎلΔ التشغيل الشبΏΎ انظر الملحق  مقدمΔ من ρرف ϭثΎئق 6
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 بطاقة طالب عمل.  
 ل العلميǿؤŭنسخة من الديبلوـ أو ا.  
 śشمسيت śصورت.  
 صك بريدي مشطوب. 
 يةǼدمة الوطŬوثيقة إثبات وضعية ا. 
 يةǼنسخة من بطاقة التعريف الوط.  
 Ǿمصادؽ علي Ŀتصريح شر.  
 د أصليةȐشهادة مي.  
 دنيةŭالة اūشهادة ا.  
 راطŵȏاستمارة طلب ا (SECU) جتماعي من طرؼȍدوؽ الضماف اǼص(CNAS)  ضية مع البصمةملاحظةŲ ب أف تكوف العقودŸ : 

 ملف المستخدم:  
 ية للمؤسسةǼمن البطاقة التق śنسخت 
 بائي للمستخدـŪمن بطاقة التعريف ا śنسخت. 
 ستخدمةŭعتماد للمؤسسة اȍمن السجل التجاري أو وثيقة ا. 

 الامتيازات والتحفيزات : 
  Ņاملي شهادات التعليم العاū سبةǼبالCID 15000 .دة قابل للتجديدŭ دج 
 śالسامي śيǼسبة للتقǼبالTC/CID  10000 .دة قابل للتجديدŭ 
  والتعليم الثانوي řهŭسبة لعقود التكوين اǼبالCIP 8000 دج. 
 سبة لعقود التكوين بدوف مستوىǼبال CFI 6000  قابلة Śة واحدة غǼللتجديد.دج لس 
 .رباب العملȋ جتماعيȍكات الضماف اŗعفاء من إشȏا 

  لمشروعل المخطط الإنتاجي: رابعال المبحث
يشمل ǿذا اŪزء من اŭخطط Ţديد Ŧيع العمليات والآȏت واŭواد اȋولية.... وغǿŚا اŬاصة باŭشروع حيث ţتلف 

 Ŀ التساؤȏت التالية: ǿذǽ اȏحتياجات باختȐؼ طبيعة اŭشروع، واŭعبر عǼها
 شروع؟ŭسيحتاجها ا Ŗصوؿ الثابتة الȋي اǿ ما 
 ي متطلبات إنتاج السلعة؟ǿ ما 
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  اجةūت، ومعرفة مدى اȐواصŭوالكهرباء، وا ǽياŭقرر للمشروع، توفر اŭوقع اŭب معرفة اŸ وكذلك
 .اŭتعلقة بالǼواحي الفǼيةوغǿŚا من اȋمور  لȏȊت واŭعدات الثابتة، أجور العماؿ ومراحل اȍنتاج

 ووصف للمشروعالمطلب الأول: تحديد موقع 

 موقع المشروع:  -أولا

تقع وȏية بسكرة Ŀ اǼŪوب الشرقي للجزائر، Źدǿا من الشماؿ وȏية باتǼة ومن الشماؿ الغربي وȏية اŭسيلة، ومن 
ȏية الوادي، ومن اǼŪوب وȏية ورقلة على الشماؿ الشرقي وȏية خǼشلة ومن اǼŪوب اŪلفة، ومن اǼŪوب الشرقي و 

. حيث تم Ţديد مكاف اŭشروع بحي المجاǿدين بوȏية بسكرة ، اŭشروع سيكوف Ŀ 3كلم  21 509.80مساحة قدرǿا
شهرا(  24حيث يتم كراء المحل ŭدة سǼتś) ،3ـ 100مǼزؿ السكن العائلي مؤجر من طرؼ الوالد تبلغ مساحة اǼŭزؿ 

دج ، يتم التعاقد مع وŅ اȋمري )الوالد(  500000اŭخصص لكراء المحȐت وǿو  ANSEJالŖ يغطيها قرض وكالة 
دج، 20000تكلفتǾ الشهرية تقدر ب  واŭؤسسة اŭستفيدة من امتياز اȍعفاء من الرسم العقاري ورسوـ التسجيل ،

دج اŭتبقية فهي حق اȏكتتاب مع  20000دج أما  480000شهرا( تقدر بمبلغ  ŭ24دة سǼتś)وتكلفتǾ السǼوية 
 وŻكن توضيح تفاصيل الكراء Ŀ اŪدوؿ التاŅ: الوŅ لعقد اŸȍار.  

 (: تفاصيل كراء المحل26جدول )

 من إعداد الطالبةالمصدر: 

.ǽشروع من تغطية التكاليف الكراء من عوائدŭتوقع بعد مدة تغطية القرض أف يتمكن اŭومن ا 

 وصف المشروع:  -ثانيا

 ية بسكرة منȏدين بوǿحياء حلىأ يعتبر حي المجاȋا.  
  .فيها الفوضى Ŗماكن الȋسواؽ واȋماف، بعيد عن اȋدوء واŮيتميز با 
 . ةŻسافرين القدŭطة اŰ من Ǿشروع  بقربŭيتميز ا 

 مجموع المبلغ للكراء مدة كراء المحل مبلغ الكراء الشهري
 دج480000 شهرا 24 دج 20000

 دج 20000 دج 20000 حق الإكتتاب عقد الايجار
 دج 500000 المجموع الكلي
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  .وليةȋواد اŭقل لشراء  اǼسهولة الت 
 .وردŭقريب تقريبا من ا 
 وقع. قريب أيضا  منŭيزات  يتميز بها اŲ مǿأ ǽذǿية لدعم وتشغيل الشباب وǼالوكالة الوط 

 ومن أǿم أسباب اختيار ǿذا اŭوقع مايلي:
 .المحل Ŀ نقطة البيع Ǿو نفسǿ نتاجȍمكاف ا 
 .شروعŭدـ اţ يتضمن مواصفات 
 .وردينŭت اȐŰ نقاط البيع ومن ńقل إǼشروع كالŭالتقليل من تكاليف ا 
 مكونات الطاقة الإنتاجية: ثالثا

 Żكن تلخيص العملية اȏنتاجية Ǽŭتج اŭأزر اŭدرسي الذي تقرر اŭؤسسة وفقا مȐحظة اŬياطات Ŀ اǼŭتجات اŭماثلة،
مع اȐŭحظة أف اǼŭتج اŭؤسسة Żر بǼفس العملية اȏنتاجية من حيث اليد العاملة والآȏت واŭواد اȋولية اŭستعملة 
عدى عن الوقت الذي يتطلبǾ كل مǼتج مثل الطباعة على اŭأزر ثقيل ويأخذ الوقت الطبع على القماش ،أما اŭأزر 

 ŭلحقات ومتمثلة Ŀ تركيب السحاب.الطور اȏبتدائي يتطلب وقت أكبر من الŗكيب ا
 اللوازـ لعملية اȏنتاجية للحصوؿ على اǼŭتج الǼهائي.  اŭواد اȏولية وǿيالمدخلات:  .1
 śو بمقاس اȏبتدائي تȐميذ يدرس Ŀـ للمأزر  1،30باŭقدار اŭقرر لصǼع اŭأزر الواحد وǿو قماش بوبلين:  . أ
 ) S،( M  توسط 1،40وŭا Ŀ ـ للتلميذ يدرس  śمقاسL) ، (XL الثانوية وبمقاس Ŀ أما التلميذ الذي يدرس

والطلبيات اŭقدمة، والشكل حسب ما ǿو مقرر إنتاجĿ Ǿ و اȋلواف حسب اǼŪس واŭستوى الدراسي ـ  1،50
ستȐـ طلبيات مغايرة، فاŭشروع يتمتع باŭرونة الŖ تسمح لǾ باȏنتاج اǼد عوŹدث تغيŚ التقسيمات الطاقة اȍنتاجية، 

.، فالآȏت نفسها واليد العاملة حسب الطلبية سواء Ŀ الǼوع، اللوف اŭقاس  نفسها وكذلك اŭادة اȏولية واللوازـ
لفافة أي  1/50الواحد تستهلك ما يقارب  اŬيط يستعمل لغرض اŬياطة للمأزرǿو خيط الخياطة:  ةلفاف . ب

 لفافة من اūجم الكبŚ. 0،02بمقدار 
حيث نوع واحد من اŬيط يكوف خيط عادي أما بقي اŬيوط أنواع من اŬيوط  أربعلفافة خيط السورجي:  . ت

 .الثȐث تكوف مطاطية
 .الواحد شفاؼ للمأزركيس واحد أكياس التغليف:  . ث
 عملية التحويل:  .2
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يبسط القماش على طاولة التفصيل ويتم رسم اŭقاسات اŭبرůة، وتوزع الكمية بالتساوي المقص الكهربائي:  - أ
 على الوجهś للمأزر اȋمامي واŬلفي حيث źتلف تفصيلها.

وŤديدǿا  مع برůة آلة الطباعة  شادخاؿ البيانات أو اȍسم اŭراد طبعة على القمايتم ألة الطابعة الإلكترونية:  - ب
 وتركها تعمل لوحدǿا ثم نزعǾ عǼد اȏنتهاء.على الطاولة 

القطع مع بعضها البعض، وثانيا تعمل على تهذيب حواؼ  خياطةعلى لة تعمل الآ أوȏ آلة السورجي :  - ت
 القماش اŭقصوصة Ǽŭعها من طرح اȋلياؼ اŭكونة للقماش، لتكوف خياطة جيدة للمأزر.

Ǽǿا يكوف اǼŭتج قد أكتمل وتأتي مرحلة ţليصǾ من اŬيوط الزائدة مع تركيب يب: ضقسم الإنهاء والتو  - ث
ملحقات علة اŭأزر إذا كانت الطلبية أزرار ، ثم يتم توضيبĿ Ǿ كيس التغليف الذي ǿو عبارة عن كيس بȐستيكي 

 مزركش بالعȐمة التجارية للمؤسسة طولǾ طوؿ اŭأزر. شفاؼ
 .S ،M، L XL، XXLوǿي: مقاسات 5جاǿز للتسليم وŹتوي كل كيس على  عن مأزر عبارة المخرجات:  -3
يتم تلقيها من العماؿ Ŀ اŬط اȍنتاجي أوȏ حيث يقدموف تقريرا على أي خلل Żكن أنǾ قد  التغذية العكسية: -4

والعملية اȏنتاجية ككل عن حدث أثǼاء العملية اȏنتاجية وبصفتهم زبائن يعبروف عن رأيهم الصريح Ŀ اǼŭتج الǼهائي، 
 طريق اūوار أو استمارة .

 الخياطة (: شكل ورشة42الشكل)

 
 لغو غصورة  من إعداد الطالبة المصدر:
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 : متطلبات المشروع رابعا

ϭ-  : الآلات والمعدات:Ņدوؿ التاŪا Ŀ اǿعدات نبرزŭت واȏموعة من الآů شروعŭيتطلب ا 
   المشروع من آلات ومعدات (: يوضح إحتياجاتϮϳجدول رقم )

الآȏت 
  واŭعدات

 اŭبلغ "دج" الصورة عدد
Machine surgit 5fil gemsy 

 
1 

 

55000 

 1 طاولة تفصيل

 

25000 

machine droite gemsy 
5 

 
195000 
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مقص كهربائي 
 1 للتفصيل

 

35000 

 1 مكواة بخارية

 

 

35000 

 1 مقص يدوي

 
 

1500 

مقص يدوي 
 صغير 

10 

 
 

1000 
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 (06انظر اŭلحق رقم ) من اعداد الطالبةالمصدر: 
Ϯ- :شروع  تجهيزات مكتبيةŭهيزات مكتبيةيتطلب اš Ņدوؿ التاŪا Ŀ اǿالمبلغ "دج" :نبرز 

 (: احتياجات المشروع من تجهيزات المكتبيةϮϴجدول رقم )

مسطرة 
التفصيل 
 وملحقاتها

04 

 

1800 

 349300   المجموع

Montant  
Prix.U QU Photo Désignation N° 

59000 59000 1 

 

Micro 1 

00444 40111 1 

 

Bureau 2 

32000 32000 1 

 

Climatiseur 

12000 BUT 

3 
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48000 48000 1 

 
Climatiseur 

18000 BUT 

4 

11800 11800 1 

 

Chaise pilote 5 

110000 110000 1 

 

Refrigerateur 

2 portes MB 
6 

30000 30000 1 

 

Refrigerateur 

1 portes 
7 

27000 
 
 

27000 1 

 

Imprimante 

canon M.F 

Lazer 

8 
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 مكيف؟؟؟؟؟ 2ثلاجة و 2لماذا  (07انظر اŭلحق رقم ) من اعداد الطالبة المصدر:
 تحديد احتياجات المشروع: اخامس

 Ǿنتاجية والطلب الواجب تلبيتȍديد الطاقة اŢ ومراحل عملية منȏشروع  بالتوضيحنتاج يبدأ اŭا Ǿما يستهلك
 يلي: ȍنتاج الكمية الȐزمة ونوضحها ما

  
 

0044 1011 10 

 

Chaise en 

Bois 

9 

20000 20000 1 

 

Presse 

T*shirte 

 60 * 40 cm 

10 

00444 03111 1 

 

Imprimante 

M.F JET 

D’ENCRE 
COULEUR 

11 

004044 TOTAL 99 
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 Ŀ اŪدوؿ التاŅ:: نفصلها شراء المواد الأولية - أ
 (Size S)طور الإبتدائي  أزر(: المشتريات من المواد الأولية للمϮϵالجدول)

                                                                                                                         الوحدة: المأزر الواحد

 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر
الكمية 
 المنتجة

1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 11000 

 ـ 200/1سعر الوحدة =       ـ 1,30  الضرورية الكمية                                     =قماش بوبلś 1اŭادة اȋولية 
 4499 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 الكمية
 1100000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 100000 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
100000           1100000 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق
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 (Size M) طور الإبتدائي مشتريات من المواد الأولية للمأزر(: الϯ2الجدول)

                 الوحدة: المأزر الواحد                                                                                                        

 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر
الكمية 
 المنتجة

1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 11000 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,30الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 4950 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 الكمية
 990000 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
90000           990000 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق
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 (Size L) طور الإبتدائي الأولية للمأزر(: المشتريات من المواد ϯϭالجدول)

  الوحدة: المأزر الواحد
 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر

الكمية 
 المنتجة

1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 11000 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,50الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 1782 162 162 162 162 162 162 162 162 162 162 162 الكمية
 356400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
32400           356400 

عن المعلومات المتحصل عليها سوق إعداد الطالبة بناءا  
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 (Size XL)  طور الإبتدائي مشتريات من المواد الأولية للمأزر(: الϯϮالجدول)

 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر
الكمية 
 المنتجة

1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 11000 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,50الضرورية   الكمية                                  =قماش بوبلś    1اŭادة اȋولية 
 825 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 الكمية
 165000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
15000           165000 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق
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 (Size XXL) طور الإبتدائي لمشتريات من المواد الأولية للمأزر(: اϯϯالجدول)

 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر
الكمية 
 المنتجة

500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 5500 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 792 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 الكمية
 158400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
14400           158400 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق
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 (Size S)طور المتوسط أزر(: المشتريات من المواد الأولية للمϯϰالجدول)

 الوحدة: المأزر الواحد   

 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر    
الكمية 
 المنتجة

300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3300 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 4499 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 الكمية
 1100000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 100000 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
100000           1100000 

 عداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوقإ
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 (Size M) طور المتوسطال مشتريات من المواد الأولية للمأزر(: الϯϱالجدول)

 مأزر الواحد   الوحدة: ال

 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر    
الكمية 
 المنتجة

300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3300 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   الكمية=قماش بوبلś                                      1اŭادة اȋولية 
 4950 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 الكمية
 990000 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
90000           990000 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق
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 (Size L) الطور المتوسط الأولية للمأزر(: المشتريات من المواد ϯϲالجدول)

 الوحدة: المأزر الواحد 
 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر    

الكمية 
 المنتجة

300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3300 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 1782 162 162 162 162 162 162 162 162 162 162 162 الكمية
 356400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
32400           356400 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق
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 (Size XL) الطور المتوسط (: المشتريات من المواد الأولية للمأزرϯϳالجدول)

 الوحدة: المأزر الواحد 
 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر    

الكمية 
 المنتجة

300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3300 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 825 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 الكمية
 165000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
15000           165000 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق

 
 
 
 



الثاني:                       إعداد مخطط أعمال لمشروع إنتاج المآزر للمؤسسات التعليمية الفصل  
 

 148 

 (Size XXL) الطور المتوسط للمأزرلمشتريات من المواد الأولية (: اϯϴالجدول)

 الوحدة: المأزر الواحد 
 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر    

الكمية 
 المنتجة

300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3300 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 792 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 الكمية
 158400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
14400           158400 

 عن المعلومات المتحصل عليها سوق إعداد الطالبة بناءا
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 (Size S) الطور الثانوي أزر(: المشتريات من المواد الأولية للمϯϵالجدول)

 الوحدة: المأزر الواحد 

 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر    
الكمية 
 المنتجة

120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1320 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 4499 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 الكمية
 1100000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 120000 100000 القيمة

 "دجاŦȍالية للمواد اȋولية " القيمة
 المبلغ

 الإجمالي
100000           1100000 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق
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 (Size M) مشتريات من المواد الأولية للمأزر الطور الثانوي(: الϰ2الجدول)

 الوحدة: المأزر الواحد

 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر     
الكمية 
 المنتجة

120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1320 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 4950 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 الكمية
 990000 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 99999 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
90000           990000 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق
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 (Size L) الطور الثانويالأولية للمأزر (: المشتريات من المواد ϰϭالجدول)

 الوحدة: المأزر الواحد
 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر    

الكمية 
 المنتجة

120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1320 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 1782 162 162 162 162 162 162 162 162 162 162 162 الكمية
 356400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 32400 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
32400           356400 

 بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوقإعداد الطالبة 
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 (Size XL) الطور الثانويمشتريات من المواد الأولية للمأزر (: الϰϮالجدول)

 الوحدة: المأزر الواحد
 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر    

الكمية 
 المنتجة

120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1320 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 825 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 75 الكمية
 165000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 القيمة

 "دجاŦȍالية للمواد اȋولية "القيمة 
 المبلغ

 الإجمالي
15000           165000 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق 
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 (Size XXL)الطور الثانوي لمشتريات من المواد الأولية للمأزر(: اϰϯلجدول)ا

 الوحدة: المأزر الواحد
 المجموع 11 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 الشهر    

الكمية 
 المنتجة

120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1320 

 ـ 200/1سعر الوحدة =      ـ  1,60الضرورية   =قماش بوبلś                                     الكمية 1اŭادة اȋولية 
 792 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 الكمية
 158400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 14400 القيمة

 "دجالقيمة اŦȍالية للمواد اȋولية "
 المبلغ

 الإجمالي
14400           158400 

 إعداد الطالبة بناءا عن المعلومات المتحصل عليها سوق
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 : وǿي ملخصة Ŀ اŪدوؿ التاŅ.مستلزمات أخرى من المواد الأولية -ب 
                                                        دجالوحدة: بـ                          (: مستلزمات أخرى من المواد الأولية44الجدول رقم )

                                                       
 
 

 
 (05أنظر اŭلحق رقم) من إعداد الطالبةالمصدر: 

  .وليةȋواد اŭولية + مستلزمات أخرى من اȋالية للمواد اŦȍولية = القيمة اȋالية للمواد اŦȍتكلفة ا 
                       = 755400  +97560 

 دج 852960= 
 
 
 
 
 

 التكلفة السنوية البيان
 2400 خيط اŬياطة
 24000 خيط سورجي

 1300 السورجيابر ماكǼة 
 160 مŗ شريطي 

 1000 طبشور
 15000 سحابات

 400 اليد إبر
 1200 إبر ماكǼة اŬياطة

ś1100 فزل 
 3000 ورؽ كرافت للتفصيل 

 3000 أزرار
 45000 حاشية

 97560 المجموع
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 خدمات الضرورية ملخصة في الجدول التالي: –ج 
 (: الخدمات الضرورية45الجدول رقم )

      

 المصدر: من إعداد الطالبة

 المبحث الخامس: المخطط المالي للمشروع
 المطلب الأول: الهيكل التمويلي للمؤسسة

اȏستثمار من سيتم Ťويل اŭشروع عن طريق التمويل الثȐثي الذي يكوف Ŀ شكل قرض بدوف فوائد Źدد تبعا لتكلفة 
 %2طرؼ الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب، وǿذǽ الصيغة تتضمن اŭساŷة الشخصية لصاحب اŭشروع بǼسبة 

. ومǾǼ يكوف %70وقرض بǼكي بǼسبة  %28وقرض بدوف فوائد تقدمǾ الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب بǼسبة 
:Ņدوؿ التاŪا Ŀ ا كماǼشروعŭ يكل التمويليŮا 

دج إلى 001,00 000 5(: الهيكل المالي للتمويل الثلاثي عندما تكون تكلفة الاستثمار من 46ول رقم )جد  دج000,00 000 10
 "دج" المبلغ النسبة البيان

 29665,48 2% المساǿمة الشخصية
 415316,72 28% قرض الوكالة
 1038291,8 70% قرض بنكي
 1483274 %100 المجموع

 ANSEJباȏعتماد على سجȐت من وكالة  إعداد الطالبة منالمصدر: 

 البيان  "دج"  التكلفة السنوية
 الكهرباء 60000

 الماء  7200
 المجموع 67200
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يتم إǿتȐؾ القرض اŭعتمد عليȍ Ǿقامة اŭشروع وǿو قرض من دوف فائدة عن : جدول إǿتلاك القرض: الثانيالمطلب 
لتسديد طريق دفعات ثابتة، تكوف خȐؿ كل سداسي، فبالǼسبة للبǼك يتم التسديد ابتداء من السǼة الرابعة، أما الوكالة فا

 سǼة.    13يبدأ من السǼة التاسعة، علما أف مدة القرض 
 البنك:

 دج. 103829,18=             =       القرضقيمة الدفعة السداسية=  
 الوكالة:

 دج .41531,672=              =        القرضقيمة الدفعة السداسية=  
بالǼسبة  %100وţفيض الفائدة بǼسبة  ANSEJبعد اȏمتيازات اŭمǼوحة من طرؼ وكالة دعم تشغيل الشباب     

ويتم توضح اŪدوؿ   ANSEJلكل الǼشاطات، سǼقوـ فيما يلي بتوضيح كيفية إǿتȐؾ القروض لكل من البǼك و 
 الآتي:

 (: جدول اǿتلاك القرض الممنوح من طرف البنك 47الجدول رقم)
 مخطط تسديد القرض الخاص بالبنك 

 103829168اسم المقرض: البنك                                             مبلغ القرض: 
  % 0سنوات                                          معدل الفائدة:  3فترة السماح: 
 فترات التسديد: كل سداسي                                          سنوات 5مدة التسديد: 
رأس المال المتبقي  فترة التسديد

 المستحق
القيمة المسددة من  مبلغ فائدة الفترة

 المال
المبلغ الكلي 

 المسدد
30/06/2021 1038291,8 0 0 0 
31/12/2021 1038291,8 0 0 0 
30/06/2022 1038291,8 0 0 0 
31/12/2022 1038291,8 0 0 0 
30/06/2023 1038291,8 0 0 0 
31/12/2023 1038291,8 0 0 0 
30/06/2024 1038291,8 0 103829,18 311487,54 
31/12/2024 934462,62 0 103829,18 830633,44 
30/06/2025 830633,44 0 103829,18 726804,26 
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31/12/2025 726804,26 0 103829,18 622975,08 
30/06/2026 622975,08 0 103829,18 519145,9 
31/12/2026 519145,9 0 103829,18 415316,72 
30/06/2027 415316,72 0 103829,18 311487,65 
31/12/2027 311487,65 0 103829,18 207658,36 
30/06/2028 207658,36 0 103829,18 103829,18 
31/12/2028 103829,18 0 103829,18 0 

  ANSEJإعداد الطالبة باȏعتماد على سجȐت من وكالة  منالمصدر: 

 ملاحظة: 
 ǿ Ŀ01/01/2018ذا اŪدوؿ قمǼا بتقدير بداية الǼشاط إبتداءًا من   -
 يبدأ إǿتȐؾ قرض البǼك إبتداءًا من نهاية السǼة الثالثة من انطȐؽ الǼشاط.  -
 . %0نسبة الفائدة  -

 ANSEJرف وكالة (: إǿتلاك القرض الممنوح من ط48الجدول رقم )
 ANSEJمخطط تسديد القرض الخاص بـ 

 415316672مبلغ القرض:                                              ANSEJاسم المقرض: 
 % 0سنوات                                          معدل الفائدة:  8فترة السماح: 
 فترات التسديد: كل سداسي                                          سنوات 5مدة التسديد: 
رأس المال المتبقي  فترة التسديد

 المستحق
القيمة المسددة من  مبلغ فائدة الفترة

 المال
المبلغ الكلي 

 المسدد
30/06/6202 415316,72 0 41531,672 41531,672 
31/12/6202 373785,04 0 41531,672 332253,36 
30/06/2027 332253,36 0 41531,672 290721,69 
31/12/2027 290721,69 0 41531,672 249190,02 
30/06/2028 249190,02 0 41531,672 207658,35 
31/12/2028 207658,35 0 41531,672 166126,68 
30/06/2029 166126,68 0 41531,672 124595,00 
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31/12/2029 124595,00 0 41531,672 83063,33 
30/06/2030 83063,33 0 41531,672 41531,672 
31/12/2030 41531,672 0 41531,672 0 

  ANSEJمن إعداد الطالبة باȏعتماد على سجȐت من وكالة المصدر: 

 ملاحظة:
  يǿ ة التسديدŗكي و س 5فǼوات إبتداءًا من آخر قسط بǼ.تكوف سداسية 
 . عفاء من مبلغ الفائدةȍا 

 تكاليف المشروع: تحديد لث المطلب الثا
ųدǿا مبيǼة Ŀ اŪدوؿ التاǿ :Ņيكل الإستثمار :أولا  

 الاستثمارǿيكل (: 49جدول رقم )
 المبلغ ''دج'' البيان
 13174 تأمين

 349300 آلات ومعدات
 420800 تجهيزات مكتب

 500000 قرض من أجل كراء محل
 200000 رأس مال العامل

 1483274 المجموع
 ةمن إعداد الطالبالمصدر: 

 ملاحظة:
  ستخرجة من الشركةŭالشكلية ا Śمستمدة من الفوات Ǿعدات(. قيمتŭت و اȏالآ śخاطر) تأمŭضد ا śالتأم

 śزائرية للتأمŪاSAA.   دج.13174بقيمة 
لذي يصل إń : من خȐؿ ذكرنا لكل التكاليف الداخلة Ŀ اȏستثمار Żكن Ţديد قيمة ǿذا اȋخŚ وا

 دج.1483274
 تلفة مثل : الرأس المال العاملű قابلة تكاليفŭ تكفي Ŗقدية السائلة الǼال Ŀ اؿ العاملŭوتتمثل قيمة رأس ا

 .دج 3564760 التكاليف ، الŖ قدرناǿا Ŀ بداية السǼة اȋوń من بداية الǼشاط بػ
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 :Ǿاؿ العامل و كيفية حسابŭتفاصيل عن رأس ا śيب Ņدوؿ التاŪا 
 (: رأس المال العامل50الجدول رقم)

 )دج(   التكلفة البيان
 251800 كلفة شراء المواد الأولية ) الشهر الأول (

 122000 الأجور ) الشهر الأول ( 
 67200 تكاليف مختلفة ) الشهر الأول (

 441000 المجموع
 ةمن إعداد الطالب المصدر:

 مȐحظة:
من رأس اŭاؿ العامل Ŀ حś يبقى بقية  دج200000,00ما قيمتǼŤ Ǿح الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب 

 اŭبلغ كمساŷة شخصية من صاحب اŭشروع :
 3564760–200000 =3364760.دج 

 ثانيا: التكاليف التشغيلية السنوية
التكاليف اŬاصة بالتشغيل، اŪدوؿ التاŅ يوضح التكاليف التشغيلية Ÿب على القائم بالدراسة بتحديد 

 السǼوية التقديرية  لستة سǼوات.
 (: تكاليف التشغيل السنوي51جدول رقم )

 2023 2022 2021 2020 2019 2018 البيان

تكاليف المواد 
 896469,51 887593,58 878805,53 870104,49 861489,6 852960 الأولية

 أعباء
 المستخدمين

1342000 1342000 1368840 1368840 1396216,8 1396216,8 

الخدمات 
 313374,72 313374,72 310272 310272 307200 307200 الخارجية

 185688,8 185688,8 183850.3 183850.3 182030 182030 الترويج



 الفصل الثاني:                       إعداد مخطط أعمال لمشروع إنتاج المآزر للمؤسسات التعليمية
 

 
160 

 12911,84 12911,84 13042,26 13042,26 13174 13174 التأمين

 190266.66 190266.66 190266.66 190266.66 190266.66 190266.66 الإǿتلاك
 2994928,33 2986052,4 2945076,75 2936375,71 2896160,26 2887630,66 المجموع

 من إعداد الطالبةالمصدر: 

  تم إجراء التخطيط اŭاŅ للمشروع ŭدة ست سǼوات باȍعتماد على الفرضيات التالية: : فرضيات الماليةال
  ولية تزداد بقيمةȋادة اŭويا. % 01اǼس 
  تزداد بقيمة śستخدمŭ02أعباء ا%  .śتǼكل س 
  اء، ( تزداد بقيمةŭارجية )الكراء، تكاليف الكهرباء واŬدمات اŬ01ا%  .śتǼكل س 

 الإǿتلاكات:ثالثا: 
 (: إǿتلاك وسائل الإنتاج52جدول رقم )

 من إعداد الطالبةالمصدر: 
 
 
 
 
 

قسط الإǿتلاك  نسبة الإǿتلاك الإنتاجي العمر تكلفة الشراء نوع الاستثمار
 السنوي ''دج''

 39000 %20= 5/1 5 195000 آلات الخياطة
 11000 %20= 5/1 5 55000 آلة السورجي

 140266.66 %33,33= 3/1 3 420800 تجهيزات مكتب
 190266.66 المجموع
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 القوائم المالية: رابعالمطلب ال
 الميزانية الافتتاحيةالأول:  الفرع
 للمشروع  01/01/2018(: الميزانية الافتتاحية لسنة 53جدول رقم )

 المبالغ ''دج'' الخصوم الرقم المبالغ ''دج'' الأصول الرقم
 
 
 

 آȏت  ومعدات
 šهيزات مكتب

 تأميǼات
 إŸار

 الصǼدوؽ

349300 
420800 

13174 
500000 
200000 

 
 
 
  

 رأس ماؿ اŬاص 
 

 البǼك قرض
 

 ANSEJقرض 

29665,48 
 

1038291,8 
 

415316,72 
 1483274 المجموع  1483274 المجموع 

 من اعداد الطالبة المصدر:
 سعر التكلفة:

 المأزر الأطوار الثلاث(: سعر التكلفة 54جدول رقم)
 الوحدة :دج

 S M L XL XXL المقاس
 التكاليف

 852960 المواد الأولية
 6600 المنتجة الكمية
 129,23 الوحدة الواحدة سعر التكلفة

 من اعداد الطالبة المصدر:
 تكلفة الوحدة من اŭواد اȋولية =قيمة اŭواد اȋولية اŦȍالية/ الكمية اǼŭتجة.

 ملاحظة:
القادمة Żكن توضيحǾ  6سǼويا فإف رقم اȋعماؿ اŭتوقع للسǼوات لػ  %2,30وبافŗاض أف نشاط اŭؤسسة يǼمو بمعدؿ 

 :Ņدوؿ التاŪا Ŀ 
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 القادمة 6: مخطط المبيعات للسنوات لـ 55)جدول رقم )

 6السنة  5السنة  4السنة  3السنة  2السنة  1السنة  البيان
 5602065,36 5476114,73 5352995,83 5232645 5115000 5000000 رقم الأعمال

%2,30 %2,30 - %تطور  2,30%  2,30%  2,30%  
 ANSEJباȏعتماد على سجȐت من وكالة  ةمن إعداد الطالبالمصدر: 

 سǼوضحĿ Ǿ اŪدوؿ التاŅ:: ائجالنت اتجدول حسابالفرع  الثاني: 
 ائج(: جدول حساب النت56جدول رقم )

                                                             
 الخدمΕΎ الπرϭريΔ = تكΎليف الاشΎϬر+ تكΎليف الكϬربΎء ϭالمΎء+ تكΎليف التغليف 7

 2023 2022 2021 2020 2019 2018 البيان
 5602065,36 5476114,73 5352995,83 5232645 5115000 5000000 إنتاج   مباع

 0 0 0 0 0 0 انتاج مخزن
مواد ولووازم 

 مستهلكة
852960 861489,6 870104,4

9 
878805,53 887593,58 896469,51 

الخدمات 7
 الضرورية

 
307200 307200 310272 310272 313374,72 313374,72 

القيمة 
 المضافة

3839840 3946310,4 4052268,
51 

4163918,3 4275146.63 4392221.13 

 1396216,8 1396216,8 1368840 1368840 1342000 1342000 أجور العمال
 12515.3 12647.04 12778.78 12910.52 13042.42 13174 تأمينات

مصاريف 
 20000 20000 20000 20000 20000 20000 الإيجار

 190266.66 190266.66 190266.66 190266.66 190266.66 190266.66 الاǿتلاكات
أعباء 

 الاستغلال
0 0 0 0 0 0 

النتيجة الخام 
 الاستغلال

1184907,34 1184775.76 1211483.86 
1211352.12 1238597.18 1238465.44 

 1238465.44 1238597.18 1211483.1211352.12 1184775.76 1184907,34نتيجة 
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  ةمن إعداد الطالبالمصدر:                                  
   ملاحظة:

  بيعات تزداد بقيمةŭويا. %2,30اǼس 
 ومن خȐؿ جدوؿ حسابات الǼتائج ǼŻكن توضيح ما يلي:

 تيجة الصافيةǼي عبارة عن الǿ قدية الصافيةǼؾ.مضاؼ إليها  التدفقات الȐتǿȍا 
 .قبلها Ŗوات الǼة بالسǼكل س Ŀ اميع التدفقات الصافيةů ي عبارة عنǿ اكميةŗقدية الǼالتدفقات ال 
  / Ŀقدي الصاǼقدية الصافية وتساوي : التدفق الǼفاض التدفقات الŵي عبارة عن اǿقدية المحدث وǼالتدفقات الn(1.07)  بحيث .n .ةǼثل رقم السŤ 
  اليةūالية القيمة اūقدية اǼموع التدفقات الů = ستثمار. –الصافيةȏ19860898.72-1483274 قيمة ا=VAN=18377624.72دج. 
 :Ņي كالتاǿ اؿŭداد رأس اŗة اسŗتج أف فǼقدية الصافية نستǼؿ التدفقات الȐومن خ 

اȏستثمار اŭبدئيفŗة اȏسŗداد = 
 متوسط صاĿ التدفقات الǼقدية السǼوي

 دج 1401860.28=             متوسط صاĿ التدفقات الǼقدية السǼوية = 

 يوـ 21تقريبا سǼة و 1.058=                    فŗة اȏسŗداد =  
 

 Ŀ شروعŭداد مبلغ اŗيتم إس Ŗة الŗالف ǾǼوم Ņشهرا تقريبا 13حوا . 

الاستغلال 
 الصافية

86 

تدفقات نقدية 
 صافية

1375154 1375042.42 1401750.52 
1401618.78 1428863.84 1428732.1 

تدفقات نقدية 
 متراكمة

1375154 2750196.42 4151946.94 
5553565.72 6982429.56 8411161.66 

تدفقات نقدية 
 مستحدثة

1285190.65 1285086.37 1310047.21 
1309924.09 1335386.76 1335263.64 

القيمة الحالية 
18377624,7 الصافية

2 
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دج وǿي نتيجة مشجعة 18377624,72 اūالية يساويومن خȐؿ جدوؿ حسابات الǼتائج نȐحظ أف صاĿ القيمة 
 .لقياـ اŭشروع، كما أف اŭشروع ناجح ويدر أرباح 
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 :خلاصة الفصل

     Ŗساسية الȋاصر اǼليل العŢ ظرية حيث تمǼا الǼدراست Ŀ ا شيئا من الغموضǼذا الفصل نكوف قد أزلǿ ختاـ Ŀ
Ŀ إطار الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب  إنتاج اŭآزر للمؤسسات التعليميةيتضمǼها űطط اȋعماؿ ŭشروع  ANSEJ  يةȏا الدو   بسكرةبوǼالدراسة رأي ǽذǿ اءا علىǼاح أو فشل وبų ديد فرصŢ Ŀ عماؿȋخطط اŭ اـŮر ا

وبالتاŅ نستطيع القوؿ بأف اŭشروع قابل للتطبيق بǼاءا على دراسة űطط اȋعماؿ جوميع Űاورǽ والŖ تشŚ إń      اŭؤسسة.
مردودية ǿذا اŭشروع، حيث يظهر لǼا جدوؿ حساب الǼتيجة اȋعباء والǼواتج المحققة من طرؼ مؤسسة خȐؿ الفŗة 

  .وؿ أف اŭؤسسة Ţقق ربحا ، ومن الǼتيجة الصافية نق2023إń  2018اŭمتدة من 
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 خاتمة:       
لقد تم في ǿذǽ الدراسة احتواء مخطط الأعمال ومختلف مكوناتǾ، كأǿم وثيقة تقوم على دراسات واقعية   

للتǼفيذ، إن اعتماد مخطط الأعمال كخطوة أوń لإنشاء مؤسسة لقياس مدى صلاحية ųاح فكرة مشروع 
يتطلب التخطيط اŪيد لكافة مراحل اŭشروع، خاصة وأنǾ أداة ضرورية لإقǼاع أجهزة التمويل بإمكانية 
šسيد اŭشروع على أرض الواقع وųاحǾ، لذا وقبل البدء بأي مشروع اقتصادي يجب أن يتم إعداد مخطط 

ǿو عبارة عن عملية جمع اŭعلومات اŭتعلقة باŭشروع ومن ثم Ţليلها ŭعرفة مدى إمكانية أعمال لǾ والذي 
.Ǿشروع من فشلŭاح اų معرفة مدى Ņقيق الربحية وبالتاŢخاطر وŭفيذ وتقليل اǼالت 

يتضمن مخطط الأعمال عدة جوانب مǼها ما ǿو يتعلق باŪانب التسويقي بحيث يتم من خلاŮا           
وفير اǼŭتوج بما يتوافق ومتطلبات السوق وبذلك التǼبؤ باŭبيعات، وأيضا اŪانب الإنتاجي ليتم من خلالǾ ت

Ţديد اŭوقع الذي يǼاسب طبيعة اŭشروع وأيضا Ţديد مختلف اŭوردين ومراحل العملية الإنتاجية، أما في 
فهو يمثل اūلقة الأصعب لأنǾ يتطلب  اŪانب اŭاŅ يتم Ţديد تكاليف اŭشروع ومصادر التمويل وبذلك

إقǼاع اŪهات التمويلية بفكرة اŭشروع وųاحها ليتوفر بعدǿا التمويل اللازم، ويتم ترجمة كل ذلك في قوائم 
مالية معيǼة، وفيما يخص اŪانب الإداري والقانوني يتم Ţديد اŭوارد البشرية اللازمة للمشروع وŢديد 

وفي الأخير يتم Ţديد الشكل القانوني للمشروع الذي يŗتب من خلالǾ  مسؤوليات وسلطات كل طرف،
 ůموعة من الالتزامات واūقوق نص عليها القانون.

إن اŭيزة الŖ يملكها خرجي اŪامعة أصحاب مشاريع عن باقي الأشخاص قدرتهم على خلق عمل         
عوضا عن الاستعانة بمحاسب أو مكتب خاص بهم من خلال القيام بمخطط أعمال ŭشاريعهم اŬاصة، 

ولين وملمين بتفاصيل مشاريعهم من الفكرة ؤ دراسات أو حŕ وكالات الدعم واŭرافقة، فيكونون بذلك مس
 وصولا ŭرحلة التجسيد على أرض الواقع، فتكون لديهم فرص ųاح واستمرار أكبر.

 نتائج الدراسة:  
خلال الدراسة الǼظرية والتطبيقية حول إعداد مخطط أعمال للمشروع إنتاج اŭآزر للمؤسسات التعليمية  من

ńا إǼتوصل 
  م وطموحاتهمǿسيد أفكارš وŴ خطواتهم ńبادرين على أن يخطوا أوŭمخطط الأعمال أداة قيمة تساعد ا

 اŭستقبلية على أرض الواقع. 
  خطط التسويقي جانب مهم من جوŭبدقة.ا ǽانب مخطط الأعمال حيث يجب إعداد 
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 .مولة للمشروعŭهات اŪيساعد مخطط الأعمال على التعرف على ا 
  و مبني على تقديراتǿ الات وإنماūكم على أن مخطط الأعمال يعطي نتائج صحيحة في كل اūلا يمكن ا

 تتقرب بشكل كبير من الواقع. 
 آزر للمؤسسات التعليمية قابل لتجسيد على أرض الواقع  أثبثŭح أن مشروع إنتاج اŗقŭمخطط الأعمال ا

 وذو مردودية.
 الاقتراحات:  
 .ضرورة إنشاء مكاتب خاصة لإعداد مخطط أعمال يكون فيها مختصين في جميع المجالات 
 شروع.عدم اهمال أي مكون من مكونات مخطط الأعمال لأنها قد تكون سبب في فشŭل ا 
   .فكرة مشروع Ǿجم فيŗم وثيقة تǿيجسد مخطط الأعمال أول وأ 
 .ؤسسةŭإمكانية القيام بمخطط أعمال في مرحلة إنشاء أو توسع ا 
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EM lyonDUNOD ,Paris,2004.  2. Allain desreumaux, Xavier Lecocq, et Vanessa Warnier, Strategie(2ed), pearson,  paris, France, 2009. 
3. Macdonald Malcolm: Marketing plans, 5

th
 Edition, England, 2002.  

4. Michel Coster, Entrepreneuriat, Pearson education, paris, France, 2009 . 
5. Michel Sion et David Brault, réussir son Business plan (Méthodes, outils et 

astuces), 3 édition, DUNOD,France – paris, 2013. 
6. Philippe Malaval,Christophe Bénaroya : Marketing business to business,4

e
 

Edition Pearson education, France. 
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 والمذكرات: أطروحاتثالثا 
مذكرة مقدمة من ، مدرسة ابتدائية خاصة ببلدية بسكرةعمال لمشروع أإعداد مخطط ، كميليا العلواني .1

كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية متطلبات نيل شهادة اŭاستر في علوم التسيŚ، تخصص مقاولاتية،  
 .2016وعلوم التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 

مذكرة مقدمة  دور المخطط التسويقي في نجاح المؤسسات الصغيرة والمتوسطة،بن الشيخ حسŰ śمد،  .2
ية والعلوم التجارية من متطلبات نيل شهادة اŭاستر في   علوم التسيŚ، تخصص مقاولاتية، كلية العلوم الاقتصاد

 .2012وعلوم التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 

إنشاء مؤسسة لتحضير ألوان الدǿن وتقديم خدمات الديكور الداخلي للمǼازل، بن عيسى عبد الفتاح،  .3
مذكرة تخرج لǼيل شهادة اŭاستر،قسم علوم التسيŚ، تخصص مقاولاتية وإنشاء اŭؤسسات، كلية العلوم 

 .2014والتجارية وعلوم التسيŚ، جامعة أبي بكر بلقايد تلمسان، الإقتصادية 
رسم ملامح نموذج للتسيير الاستراتيجي لعيǼة من المؤسسات الاقتصادية وفق التǼظيم بهدي عيسى،  .4

، أطروحة مقدمة لǼيل شهادة دكتورǽ دولة في العلوم التسيŚ، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم الشبكي
 .2005اŪزائر،التسيŚ،جامعة 

مذكرة مقدمة من ،بسكرة ،الورقيةالأكياسإعداد مخطط الأعمال لمشروع انتاج بوزاǿري نور اŮدى،  .5
متطلبات نيل شهادة اŭاستر في علوم التسيŚ، تخصص مقاولاتية، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية 

 .2016وعلوم التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 

مذكرة "،  Karting &paint- ballإعداد مخطط أعمال لإنجاز مركز ترفيهي"، بوǿالي Űمد .6
مقدمة من متطلبات نيل شهادة اŭاستر في علوم التسيŚ، تخصص مقاولاتية، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم 

 .2116التجارية وعلوم التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 

، التǼبؤ بالمبيعات بين الǼظريةوالتطبيقتأليف رŸيبوربوني وجان كلود إيزيǼيǾ، ترجمة أيمن نايف العشعوش،  .7

 .9008اŭملكة العربية السعودية،، العامة، الرياض الإدارةمعهد 
، ŝامعة ولاية الوادي، ŭشروع صǼاعة الألعاب القماشية للأطفالإعداد űطط أعمال ، فاطمة الزǿرةحمادي  .8

مذكرة مقدمة من متطلبات نيل شهادة اŭاستر في علوم التسيŚ، تخصص مقاولاتية، كلية العلوم الاقتصادية 
 .2015والعلوم التجارية وعلوم التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 



ــعراجــــمـة المائقـ  
 

 
175 

مذكرة ماجستŚ في العلوم تحسين تخطيط الانتاج في المؤسسات الصغيرة والمتوسطة، ، زǿواني رضا .9
ة تخصص: تسيŚ اŭؤسسات الصغŚة واŭتوسطة، كلية اūقوق والعلوم الاقتصادية، جامعة قاصدي الاقتصادي

 .2008مرباح ورقلة، 
مذكرة مقدمة من إعداد مخطط الأعمال لمشروع مركز للتدليك والاسترخاء ببسكرة، سرŸي رانيا،  .10

لعلوم الاقتصادية والعلوم التجارية متطلبات نيل شهادة اŭاستر في علوم التسيŚ، تخصص مقاولاتية، كلية ا
 .2016وعلوم التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 

المسار التسويقي لاستهداف السوق)دراسة حالة بعض المؤسسات العمومية ولاية طارق بلحاج،  .11
، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات شهادة اŭاجيستŚ في العلوم التجارية، فرع التسويق، كلية العلوم قسǼطيǼة(

 .2117الإقتصادية وعلوم التسيŚ ، جامعة مǼتوري، قسǼطيǼة، 

، مذكرة ماجستŚ، غŚ أǿمية التحليل المالي في تقييم أداء المؤسسات الاقتصاديةعريف عبد الرزاق،  .12
 .2008مǼشورة، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيŚ، جامعة Űمد خيضر، بسكرة ،

ـــاج الرخـام الصǼـــاعيخطـوات غربيـة نسيـمة،  .13 ، مذكرة مقدمة كجزء لǼيل شهادة إنشاء مشـروع مصǼـــع لإنتـ
اŭاستر في علوم تسيŚ، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيŚ والعلوم التجارية، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 

2013. 
، دراسة حالة مؤسسة اقتصادية، المؤسسة في تحديد المزيج التسويقي ةاستراتيجيدور فطيمة بزعي،  .14

 . 2009مذكرة ماجستŚ، قسم علوم التجارية، مǼشورة، جامعة اūاج Ŭضر باتǼة، 
عالم العصافير، -إعداد مخطط الأعمال لمشروع مؤسسة لتصميم وتأثيث غرف الأطفالقدري فاتح ،  .15

تية، كلية العلوم الاقتصادية مذكرة مقدمة من متطلبات نيل شهادة اŭاستر في علوم التسيŚ، تخصص مقاولا
 .2016والعلوم التجارية وعلوم التسيŚ، جامعة Űمد خيضر بسكرة، 

، دور المǼتجات الجديدة في تعزيز تǼافسية المؤسسة، دراسة حالة مؤسسة صǼاعة قشوط إلياس .16
ار، ، مذكرة ماجستŚ، قسم علوم التسيŚ، غŚ مǼشورة، جامعة باجي űتالكوابل الكهربائية بسكرة

 . 2009،ةعǼاب
، مذكرة ماجستŚ غŚ مǼشورة، مصادر التمويل وأثرǿا على الوضع المالي للمؤسسةŰمد بوشوشة،  .17

 .2007جامعة Űمد خيضر بسكرة، اŪزائر، 
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دراسة حالة مؤسسة اقتصادية –أǿمية التسويق في تعزيز الميزة التǼافسية للمؤسسة مسعود طحطوح،  .18
 .2009اŭاجستŚ في العلوم الاقتصادية، جامعة اūاج Ŭضر باتǼة، مذكرة مقدمة لǼيل شهادة  –

19.  ،ŚŬشاط التسويقي للخدمات الاشهاريةميلودي ام اǼيل تحليل الǼمذكرة مقدمة ضمن متطلبات ل ،
 .2002شهادة اŭاجستŚفي إدارة الاعمال، كلية العلوم الاقتصادية وتجارية وعلوم التسيŚ، جامعة اŪزائر،

لملتقيات:رابعا: ا  

،مداخلة ضمن الأيام " السيرورة المقاولاتية: من توليد الأفكار إلى مخطط الأعمال"نوال ، يǿيمبرا .1
العلمية الثالثة الدولية حول اŭقاولاتية ،فرص وحدود űطط الأعمال الفكرة الإعداد والتǼفيذ،كلية العلوم 

/أفريل 71/18/19،بسكرة ،اŪزائر، الأيامالاقتصادية والتجارية وعلوم التسيŚ ،جامعة Űمد خيضر 
2112. 

، مداخلة ضمن ملتقى الدولي الرابع دور الإستراتيجية التǼافسية في إنشاء ميزات تǼافسيةبن شř يوسف،  .2
 .2012ماي  19حول دور الإستراتيجية التǼافسية للمؤسسات الصǼاعية خارج قطاع المحروقات، 

مداخلة ضمن اŭلتقى  التسويق، استراتيجيةلبǼاء swotتحليل  مادباعتالميزة التǼافسية ثامر البكري،  .3
التǼافسية ŭؤسسات صǼاعية خارج قطاع المحروقات في الدول العربية،   والاستراتيجيةالدولي الرابع حول اǼŭافسة 

 .، جامعة العلوم التطبيقات اŬاصة، عمانالاقتصاديةكلية العلوم 
الأعمال التفاعلي آلية فعالة لمرافقة عمليات بغث المشروعات مخطط شرقي خليل ، ،جباري شوقي  .4

، مداخلة ضمن الأيام العلمية الثالثة الدولية حول اŭقاولاتية ،فرص وحدود űطط الصغيرة والمتوسطة
الأعمال الفكرة الإعداد والتǼفيذ،كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيŚ ،جامعة Űمد خيضر ،بسكرة 

 . 2012 ل/أفري17/18/19اŪزائر،، 
، الإطار الاستعمالي لمخطط الأعمال ومساǿمتǾ في بعض العمليات الاستثǼائية للمؤسسة،جلاب Űمد  .5

مداخلة ضمن الأيام العلمية الثالثة الدولية حول اŭقاولاتية ،فرص وحدود űطط الأعمال الفكرة الإعداد 
اŪزائر، الأيام ة وعلوم التسيŚ ،جامعة Űمد خيضر ،بسكرة ، والتǼفيذ،كلية العلوم الاقتصادية والتجاري  .2012ل/أفري17/18/19

العلمية الثالثة الدولية  مالأيا ضمنمداخلة الحاضǼات كآلية لضمان ونجاح مخطط الأعمال "،"،قبة فاطمة .6
حول اŭقاولاتية ،فرص وحدود űطط الأعمال الفكرة الإعداد والتǼفيذ،كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم 

 .2112/أفريل 17/18/19التسيŚ ،جامعة Űمد خيضر ،بسكرة ، اŪزائر، الأيام 
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مسار إنشاء المؤسسات الصغيرة  مخطط الأعمال عǼاصرǽ الأساسية وحدود أǿمية في،  لطرش الطاǿر .7
مداخلة ضمن الأيام العلمية الدولية الثالثة حول اŭقاولاتية فرص وحدود űطط والمتوسطة في الجزائر، 

 .2012أفريل  /19 /18 /17أيام اŪزائر، الأعمال، الفكرة الإعداد والتǼفيذ، جامعة Űمد خيضر بسكرة،
الأعمال التسويقي للمؤسسات الصغيرة  أǿمية مخططعمر,أبن  فشلغال، مراد إسماعي .8

الأعمال، الفكرة ،مداخلة ضمن الأيام العلمية الدولية الثالثة حول اŭقاولاتية فرص وحدود űطط والمتوسطة
 .2012أفريل  /19 /18 /17أيام اŪزائر، الإعداد والتǼفيذ، جامعة Űمد خيضر بسكرة،

 خامسا: المجلات والمحاضرات:
ألقيت على الطلبة سǼة الثانية ماستر مقاولاتية في مقياس űطط  )غŚ مǼشورة( ، Űاضرةالتسويقي المخططجودي حǼان،  .1

 .23/11/2016،والتجارية وعلوم التسيŚ الاقتصاديةالأعمال، جامعة Űمد خيضر بسكرة، كلية العلوم 

المستهلك الأردني في استخدام  تأثير عǼاصر المزيج الترويجي على قراراتǿاني حامد الضمور، Űمد تركي الشريدة،  .2
  .4، العدد 4، المجلة الأردنية في إدارة الاعمال، المجلد الهاتف الخلوي

 سادسا: القوانين:

 .09/12/1996اŭؤرخ  27 -96من القانون التجاري اŪزائري، اŭرسوم التǼفيذي رقم:  517اŭادة  .1
2. ŭفي 564ادة اǼرسوم التŭزائري،اŪؤرخ  27 -96ذي رقم: من القانون التجاري اŭ09/12/1996ا. 
 .25/04/1993اŭؤرخ في: 08-93من القانون التجاري اŪزائري، اŭرسوم التǼفيذي رقم  592اŭادة  .3
 اŭركز الوطř للسجل التجاري.  .1
  .بسكرةولاية  اŭركز الوطř للسجل التجاريوثائق  .5

 .وثائق الوكالة الوطǼية لدعم تشغيل الشباب .6
 إلكترونية:سابعا: مواقع 

1. http://preneur-masr.com/how-to-write-an-executive-summary,16.30, 

27/12/2017. 
 

2. http://preneur-masr.com/wp-content/uploads/Executive_Summ3ry.pdf ,16.30, 

27/12/2017. 
3. www. Zulaikhapot.com 
4. http://cte.univ-

setif.dz/coursenligne/method/chap1malahik.4.html,11/03/2017,17:51. 

http://preneur-masr.com/wp-content/uploads/Executive_Summ3ry.pdf
http://cte.univ-setif.dz/coursenligne/method/chap1malahik.4.html,10/03/2017,17:50
http://cte.univ-setif.dz/coursenligne/method/chap1malahik.4.html,10/03/2017,17:50


ــعراجــــمـة المائقـ  
 

 
178 

5. https://docs.google.com/file/d/0B5ouQ_Ym2- loTTFKNHJoOGo4OWM/edit, 

11/03/2017,17:51. 

  
 
  

 



 
 

 

 ملاحقال
    



 الملاحق
 

 181 

   الإستبيان .1

 



 الملاحق
 

 182 
 



 الملاحق
 

 183 
 



 الملاحق
 

 184 

 المنافسين .2

 
 



 الملاحق
 

 185 
 



 الملاحق
 

 186 

حساب اȋجور  .3

 
 



 الملاحق
 

 187 

 DAIPو CTAوثائق خاصة ب  .4

 



 الملاحق
 

 188  



 الملاحق
 

 189  



 الملاحق
 

 190  



 الملاحق
 

 191 

 



 الملاحق
 

 192 

فاتورة الشكلية للمادة أولية .5

 



 الملاحق
 

 193 

الخياطة لȊلةفاتورة الشكلية  .6

 



 الملاحق
 

 194 

 فاتورة الشكلية للتجهيزات المكتبية  .7

 



 الملاحق
 

 195 

الخياطة الآلةتأمينات  .8

  



 الملاحق
 

 196 
 



 الملاحق
 

 197 

تأمينات التجهيزات المكتبية .9

 



 الملاحق
 

 198 

 



 الملاحق
 

 199 

 رقم النشاط .11

 
  



 الملاحق
 

 200 

 التأمين للعامل استمارة .11

 



 الملاحق
 

 201 

  CNASSمراسيم خاصة بضمان الاجتماعي  .12

 
 



 الملاحق
 

 202 

 ورقة العلاج الطبي .13
 

 



 الملاحق
 

 203 

 شهادة العمل واȋجر .14
 

 



 الملاحق
 

 204 

 شهادة طبية لمعاينة الحمل .15

 
  



 الملاحق
 

 205 

جدول نسبة التشغيلية و نسبة البطالة  .16

 



 الملاحق
 

 206 

 عدد التلاميذ الإبتدائية والمتوسط والثانوية في ولاية بسكرة .17

                          
 



 الملاحق
 

 207 

 خاصة بوكالة الوطنية لدعم تشغيل الشباب وثائق .18

  



 الملاحق
 

 208 

 

 



 الملاحق
 

 209 

 

  


