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 إلى أعز ما أملك في هذا الوجود،و ثمرة جهدي هذا أهدي هذا العمل المتواضع 

ته ووضع قال فيها المولى عز وجل "ووصينا الإنسان بوالديه إحسانا حملته أمه كرها إلى من

ت من كان إلى سهرت و تعبت كثيرا لراحتي، إلى من فرحت لفرحي و حزنت لحزني كرها" و 

 فيتهاوالسبب في وجودي إلى التي لو طرحت لها الكواكب وفرشت لها الأرض تحت قدميها لما 

هج به ل اسمرم والحنان إلى أك بالدفءمنه وجودي وإلى القلب المفعم  انبثقحقها إلى النور الذي 

 غاليةمي الألساني مند المهد إلى أجمل أنشودة يهتز لها فؤادي إلى رمز الحب والعطاء والثقة 

 حفظها الله وأطال في عمرها.

فح و كا إلى من أنار لي درب الحياة و كان السبب في وصولي إلى ما وصلت إليه، إلى من ضحى

 ه الفضلل الذيلا أحد يكون له بديل ليس له مثيل و الذي ىالصبر إللأجلي، إلى من علمني أن 

 العزيز أبي ةالأول والأخير وهو قدوتي ومثلي الأعلى في تقدمي ونجاحي ومثال المثابرة والتضحي

 .حفظه الله

وية الق ختيأوإلى  و كذلك  خالد نعثما العزيز،وأخي  رشديسندي في الحياة أخي الغالي إلــــى 

  سميرة

  دفعة وطلبة علوم التسيير تخصص مقاولاتية أساتذةإلى كل  دربي تورفيقاإلى كل أصدقائي 

ل علينا بخالتي لم ت منصوري رقية  الأستاذةإلى .و جودي حنانالأستاذة الفاضلة: وإلى 2018

 .سببا لإنجاز هذا العمل  تبالنصح و الإرشاد وكان

 ذكرهمو وإلى كل من نستهم ورقتي ولم يكتبهم قلمي إلى كل من ساعدنا من قريب أو من بعيد 

 هذا العمل المتواضع. قلبي ...أهدي
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 شكر وعرفان

ا لإنجاز ا وسندكان لنا عون الذيأولا لله عز وجل ونحمده كل الحمد على طريق العلم والنور  والامتنانالشكر 

 منه. والاستفادةبه  الاستعانةهذا البحث الذي نتمنى أن ينفع به كل من فكر 

 كما نتقدم بجزيل الشكر والعرفان إلى:

لته لذي بذونها معي والجهد ااعلى قبولها الإشراف بكل صدق وإخلاص في العمل وتع منصوري رقيةالأستاذة 

إلى كل من  كما أوجه جزيل الشكر .بسكرة مديرية الجهوية لمسح الأراضيالمن أجلي وإلى الأساتذة وموظفي 

 .المتواضع  العمل لانجاز هذا ساعدني من قريب أو بعيد

 

 ة ـــــامني  عائشزيــــ
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 ص: ـــالملخ

 ين الضوءالمشاريع ، مسلط دراسةحاولنا من خلال دراستنا تبيان أهمية مخطط الأعمال في    

اء أي لإنش بإعتباره أداة هامة  للتخطيط و مكوناته على أهم المفاهيم العامة لمخطط الأعمال

عمال حيث قمنا  بدراسة ميدانية لتجسيد مخطط أ،همشروع اقتصادي و معرفة مدى  مردود يت

جي و لإنتاا ،التنظيمي ،المخطط التسويقي إعدادمشروع وكالة عقارية في بلدية بسكرة من خلال 

حث وات  البم  أدالمالي دراسة  لعينة من الزبائن  معتمدين على المنهج الوصفي التحليلي  باستخدا

 و الاستبيان .العلمي المتمثلة في المقابلة الشخصية 

رية ليس ة عقاو توصلنا إلى مجموعة من الاستنتاجات كان أهمها  أن  إعداد مخطط أعمال وكال    

 بالأمر السهل 

إلى  ،ةمحدد و يتطلب إمكانيات معرفية و قدرات ذهنية ،حيث يتضمن العديد من التفاصيل الدقيقة

 ناتوصل هذا النوع من المشاريع، وصعوبة الحصول على المعلومات لإعداد ذلك واجهتنا جانب 

ية ات مجانتشجيع المقاولاتية النسوية  وبرمجة  تكوينضرورة إلى مجموعة من التوصيات أهمها 

ة بالوكال الخاصة النشاط .كما اقترحنا  ضرورة تعديل القوانينهذا في  نللوكلاء العقارين المبتدئي

ر  نشاان موذلك  للحد  أي معاملة عقارية كإجبارية المرور على الوكيل العقارية فيالعقارية 

  .الوكالات الغير الشرعية 

 

التنظيمي ،  المخطط، المخطط الإنتاجي  ،، المخطط التسويقيمخطط الأعمال  : لمفتاحيةت الكلماا

 .المخطط المالي ، وكالة عقارية 
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Résumé: 

    Nous avons essayé par notre étude démontrent l'importance du plan d'affaires dans 

l'étude des projets, mettant en évidence les plus importants concepts généraux de 

l'entreprise planifiée et ses composants comme un important outil de planification 

pour la création d'un projet économique et voir comment les rendements Lette, où 

nous avons une étude sur le terrain pour refléter le travail du projet et un système 

d'agence immobilière dans la commune de Biskra Lors de la préparation du plan 

marketing, organisationnel, de production et financier, un échantillon d'étude des 

clients a été réalisé sur la base de la méthode analytique descriptive utilisant les outils 

de recherche de l'interview et du questionnaire. 

    Et nous sommes arrivés à un ensemble de conclusions était que le travail le plus 

important de la configuration du système d'agence immobilière est pas facile. 

   Il comprend également un certain nombre de recommandations spécifiques, dont la 

plus importante est la nécessité d'encourager l'entrepreneuriat féminin et la 

programmation gratuite d'agents pour les agents immobiliers en démarrage dans cette 

activité. Nous avons également suggéré que les lois de l'agence immobilière soient 

modifiées de manière obligatoire afin de faire passer l'agent immobilier dans toute 

transaction immobilière afin de limiter la propagation d'agences illégales. 

Mots clés: plans d’affaire- plan marketing - plan production - plan financier. agence 

immobilière  . 
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 المقدمـة العامة
 

 أ

 :ة ــمقدم

والتي  ،العقارية الغير النظامية الوكالاتمن  انتشار الكثيرفي الجزائر  الأخيرةشهدت الفترة      

فيها العاملين سوى دلالين فقط  حيث يعتبر ،كراء فقط -تبادل -شراء -تقوم على نشاط بيع

عاجزين لكونهم لا يمتلكون الكفاءة  للزبون لأنهمتقديم نصائح أو خدمات عقارية  يستطيعونلا

الغير قانونية جعل القانون الجزائري يعيد هيكلتها من جديد من هذه الوكالات  فانتشار، والخبرة

ية الغير رسم الوكالات أجل إعطاء الوكيل العقاري مكانة في سوق العقار ومحاولة القضاء على 

.                      العقار أسعارو التي ساهمت بدرجة كبيرة على ارتفاع   

 وكالةقام بوضع شروط لفتح  2009 الصادر سنة09/18فصدور المرسوم التنفيذي       

 د منللقضاء والح وهذاالذي اشترط فيه الشهادة الجامعية والخبرة في الميدان  ةعقاري

ية نة وحماالمه هذهالقانونية سارية في تنظيم التغييرات  ومازلتالغير قانونية  الوكالات 

   .الزبون 

 ،نيةة  والقانوولإنشاء وكالة عقارية في ظل التغيرات السياسية والاقتصادية والاجتماعي      

عمال مخطط أ إعدادلذا وجب ، خطوات هامة ودراسة مدى قابليتها للتجسيد إتباعلابد من 

إذ  ،مالياو إنتاجيا و نواحي المشروع تسويقيا وتنظيميا لأهمسة مفصلة لنا درا ي يتضمنذال

، وكالةالنسبة بال الأعمالالمتعلقة بكيفية مباشرة  التساؤلاتعن  الإجابة الأعمالمخطط  يعتبر

وفق  مجموعة من  وهذالفكرة المشروع في شكل معطيات كمية وكيفية  ترجمةفهو 

 .المشروع على المدى المتوسط والطويل  مروديةلخصائص من الدقة ووضوح ودراسة 

 

 

 

شكالية : الإ -1  



 المقدمـة العامة
 

 ب

مخطط  لإعدادسنحاول من خلال  هذا البحث إلقاء الضوء على بعض أهم الأبعاد النظرية 

الأعمال كما سنحاول إعداد مخطط الأعمال لمشروع إنشاء وكالة عقارية  كمحاولة منا 

 الإجابة  على الإشكالية التالية :

في ولاية بسكرة ؟ ةعقاري وكالة إعداد مخطط أعمال لمشروع  يتمكيف   

يلي: فرعية  تتمثل في ماالسئلة مجموعة من الأ تندرج تحت هذا التساؤل و   

 هي عناصره؟ ، و ما الأعمالمخطط  هو ما -

 بالنسبة للمشروع؟ الأعمالمخطط  هي خصائصما  -

 مخطط الأعمال ؟ أنواع هي  ما -

 مخطط أعمال لمشروع وكالة عقارية؟ما هي خطوات إعداد  -

 ؟وكالة عقارية دراسة تسويقية مناسبة لمشروع  إعدادكيف سيتم  -

 ؟ وكالة عقارية  كيف سيتم إعداد الجانب التنظيمي لمشروع -

 ؟ للمشروع الإنتاجيهو المخطط  ما -

 : اختيار الموضوع أسباب  -2 

 .الأراضيباعتباري موظفة في مديرية الجهوية لمسح  -

 .الرغبة الشخصية في انجاز هذا المشروع  -

 كون الموضوع في صميم تخصصنا ـ  -

سح طبيعة عملنا الحالي القريب إلى هذا النوع من النشاط ) موظفة في مديرية م -

 الأراضي(.

 سابقا. -على حد علمنا –عدم تناول موضوع مخطط أعمال لوكالة عقارية  -

 .من أجل تحسين الدخل الشخصي -

اتي ب الخدمبسكرة على الجانب التجاري وترك الجانولاية  العقارية في  تركيز الوكالات -

 .بسبب عدم الكفاءة والخبرة 



 المقدمـة العامة
 

 ج

صال ل الاتعقارية متطورة تتماشى مع متطلبات العصر من مختلف وسائ لوكالاتبسكرة  افتقار ولاية -

 .جانب المظهر الخارجي الخاص بها التكنولوجية إلى

 . المعاملات العقاريةمختلف وجود طلب كبير على   -

 : موضوعأهمية ال  -3  

 تكمن أهمية هذا الموضوع في

ير رة الغالزبون من السماس العقار وحمايةالدور الذي تلعبه الوكالات العقارية في تنظيم سوق  -

 .الشرعيين 

 اريعأهمية مخطط الأعمال في إنجاح المش -

رات في ظل التغي بمردود يته والتنبؤ ةعقاري وكالةمشروع  أعمالمخطط  إعدادمعرفة خطوات  -

 . الاقتصادية والقانونية والاجتماعية

 :موضوعال أهداف -4   

 يهدف الموضوع إلى :

 .الزبون اتلتلبية جميع متطلب وكفاءةمصداقية وخبرة  هال ةقانوني ةعقاريوكالة  إنشاء -

 .في توضيح صورة المشروع إعمالدور مخطط  إبراز -

 . المتعلقة بإنجاز   مخطط الأعمال المشروعالإلمام بالمعارف  -

منهج الدراسة :   -5  

ي ف من خلال ما تم ذكره  ،لمشروع خدمي مخطط أعمال نا هو إنشاءإن موضوع دراست    

في  فإن دراستنا سوف تندرج ضمن الدراسات الوصفية والتي سوف تكون محصورةالإشكالية 

لأعمال او الذي سوف يتم فيه تجسيد  مخطط التطبيقي  ببالنسبة للجان أما ،الجانب النظري

دام على استخمع التركيز فسنعتمد على المنهج الوصفي التحليلي  ،مشروع وكالة عقاريةل

 .مجموعة من الأدوات المنهجية و المتمثلة في المقابلة الشخصية  و الاستبيان 



 المقدمـة العامة
 

 د

 هيكل الدراسة : -6

 فصلين : إلىمن أجل معالجتنا لهذا الموضوع قمنا بتقسيم البحث 

عمال، مفاهيم عامة حول مخطط الأ  فيه ناتناولللدراسة، و الفصل نظري  وهو: الفصل الأول

 المخطط التسويقي، التنظيمي، الإنتاجي، و أخيرا المخطط المالي .

لة روع وكاإعداد مخطط الأعمال لمش الفصل التطبيقي، و تناولنا فيه كيفية وهو الفصل الثاني:

م بتقدي ناحيث حاولت إسقاط الجزء النظري على التطبيقي  وقمفي بلدية بسكرة  عقارية 

لمالي خطط االمشروع،ثم المخطط التسويقي،المخطط التنظيمي، المخطط الإنتاجي، و في الأخير الم

 .للمشروع

 

 

 

  :صعوبات الدراسة -7

 واجهتنا في دارسة هذا المشروع هي  : إن ابرز الصعوبات التي  

 عدم توفر البيانات و المعلومات المتعلقة المشروع  .  -  

 ومات. بة المعلامتناع أصحاب المشاريع المشابهة  على  المساعدة  و التوجيه حفاظا على سر  -  

 .لانجاز البحثضيق الوقت المخصص   - 
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 : يدــتمه

رص نجاح فهو يمكن المقاول من معرفة إمكانيات و ف لأهمية البالغة للتخطيطلفنظرا     

شرية ب ائلوسالتي سيتبعها في سبيل  تحقيق أهدافه من خلال  الإستراتجيةمشروعه و بين له 

صور تعطي ، فتخطيط مشروع ما لا يتجسد إلا ببناء مخطط الأعمال  الذي يو مادية و مالية

ة و ظيميواضح حول مستقبل المشروع من خلال دراسة جوانب متعددة منها التسويقية و التن

ال من لأعمالإنتاجية و المالية ، لهذا سنتطرق في هذا الفصل إلى الجانب النظري لمخطط ا

 عدة جوانب

 و ذلك عن طريق  المباحث التالية : 

 .مفاهيم عامة حول مخطط الأعمال:  الأولالمبحث 

 ث الثاني : المخطط التسويقي.المبح

 المخطط التنظيمي.  : المبحث الثالث

 : المخطط الإنتاجي. المبحث الرابع

 .المبحث الخامس : المخطط المالي
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  مخطط الأعمال  مفاهيم عامة حولالمبحث الأول : 

، ق الصحيحعلى السير في الطري المقاول  التي تساعدالأساسية  الخريطة الأعماليعد مخطط 

دها يكون واضحة عن خطة دقيقة و، فعندما يعتمد العمل على الهدف الرئيسي إلىمن أجل الوصول 

خطط  معدل الخطورة قليلا و النجاح مضمون، فعلى المقاول أن يأخذ الوقت الكافي لوضع م

ن  مقوم ن، لذا أعمال كامل و مناسب لكي يتجنب  مشاكل عديدة في التسيير و التمويل مستقبلا

، خصائصه، أنواعهخلال هذا المبحث  بمحاولة إلقاء الضوء على ماهية مخطط الأعمال، 

 . ووظائفه، و مكوناته  من أجل معرفة كيفية إعداد مخطط أعمال استراتيجي لأي مشروع

 .و خصائصه مخطط الأعمال تعريفالمطلب الأول: 

 سنتطرق من خلال هذا المطلب إلى  تعريف مخطط الأعمال وخصائصه. 

  الأعمال: تعريف مخطط  أولا

 نذكر منها:  مخطط الأعمال فتعددت تعار ي      

 إنشاء،استئناف،(هو ملف تحليلي لتمثيل مشروع مقاولاتي  الأعمالمخطط  :1التعريف 

الوسائل الضرورية المتاحة تفريع،......(،كما يعرف بأنه منهج تحليلي استراتيجي ، يستخدم 

وذلك  وإسقاطها في المستقبل من خلال مخطط عمل مفصل )تسويقي،إنتاجي،مالي ،تنظيمي (

 1 لتحقيق الربحية .

هو ملف تمهيدي  شامل يقدم مخطط أحداث مفصلة تساعد من أجل   الأعمالمخطط  :2التعريف 

 2الفردية للمشروع. ةوالمر دوديتقدير مدى النجاح 

خلية و عبارة عن الوثائق المكتوبة التي تصف كل العوامل الدا الأعمال: مخطط  3التعريف 

اصيل الخارجية و الاستراتجيات الملائمة لبدء  النشاط حيث يتم في خطة  العمل توضح تف

 :التالية  الأسئلةعلى  للإجابةوتسعى  الخطة  المشروع 

                                                             
1  Alian Fayolle ,Entrepreneuriat, Dunod, Paris,2004,p 292. 
2  Michel Coster, Entrepreneuriat, Pearson éducation, paris, 2009, p134. 
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 أين نحن ؟ 

 سنذهب ؟ أين 

  1نقطة ما ؟ إلىكيف نصل 

من طرف منشئ  المؤسسة، والتي تدل  حضرهو وثيقة تقديرية ت الأعمالمخطط  : 4التعريف 

الأعمال، و تطويره،و النمو المرتقب لرقم  وإستراتجيةبصفة تفصيلية على محتوى المشروع 

القادمة،أي مخطط الأعمال يظهر الرؤية  الأشهرالنتائج المستقبلية وخاصة حاجات التمويل في 

طريقة الصحيحة يضمن اهتمام وثقة الشركاء،والذين قد بالالاقتصادية و المالية للمؤسسة، وإعداده 

 2مستثمرين أو مساعدين أو موردين. ايكونو

مخطط الأعمال هو وثيقة تصف  خطط الأعمال المراد تنفيذها ضمن المراحل :  5التعريف 

 3القادمة . 

مخطط الأعمال هو وثيقة تحليلية لتمثيل استثماري أو تطوير متوسط الأجل للمؤسسة، : 6التعريف 

و يجب أن يكون انعكاسا  لرؤية المقاول و إستراتجيته، إذن فهو ترجمة لها في شكل نص أو أرقام 

فهو يسمح للمقاول بإضفاء الطابع الرسمي لرؤيته، إذن فهو أداة تسمح بتوضيح النموذج 

 4و أداة للإقناع . يدقتصاالا

ن ملف عبارة ع :بأنهمخطط الأعمال ل إعطاء تعريف شاملمن خلال التعاريف السابقة يمكننا 

 حاولةممختصر لمشروع معين بالإضافة إلى أنه مسار التحليل الاستراتيجي يبدأ من فكرة و 

ن م لمستقبل في ا ة وإسقاطهاالوسائل المالية و المادية و البشريتجسيدها في الواقع بالاعتماد على 

 خلال مخطط عمل مفصل و ذلك للحصول على المرودية 

 : خصائص مخطط الأعمال ثانيا 

 يلي :  يتميز مخطط الأعمال  بالعديد من الخصائص  و التي سنذكر أهمها  في ما 
                                                             

 .111،دار المسيرة و التوزيع،الأردن صالريادة وإدارة الأعمال، خلف السكارنة لالب  1.
، مذكرة مقدمة كجزء من متطلبات  لنيل شهادة الماجستير في دور المرافقة في دعم إنشاء المؤسسة الصغيرةصندرة سايبي،   2

، الجزائر،السنة الجامعية  -قسنطينة  –و التجارية و علوم التسيير، جامعة منتوري  ةعلوم التسيير ،كلية العلوم الاقتصادي

 .16-14ص ص 2004/2005:
، دارومكتبة حامد للنشرو التوزيع ،عمان ، الريادة و إدارة الأعمال الصغيرةفايز جمعة صالح النجار ،عبد الستارمحمد العلي،   3

 323،ص2005، 1الأردن ،ط

 
4 Olivier Avril, Le business plan, Acting Direction Financière à la demande, Mai, 2012 , P1 
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حيث يبنى على  وقائع و يواجه حقائق اقتصادية و : مخطط الأعمال عبارة عن بناء فكري   -1

اجتماعية ومن  أجل تفادي وجود انحرافات كبيرة في إعداده ، يجب الالتزام بالوقت المحدد 

لتحضيره من أجل اختيار الأفكار و الفرضيات،  و معرفة المتعاملين الأساسيين ) معرفة 

معلومات عن المحيط الكلي و الجزئي (، إن الخاصية الفكرية المرتبطة بمخطط الأعمال أيضا 

 1ه التوقعي و هو عمل جد صعب لذلك لابد من طرح التساؤلات التالية :مدعمة ببعد

 من يمكنه التنبؤ بالسلوكيات المستقبلية  للمنافسين ؟ 

 من يستطيع التوقع بظهور أزمات سياسية و اقتصادية و التي تؤثر على التوازن 

   وتكون ، الاقتصادي

 ف.يط المستهدووضع سيناريوهات مختلفة للمحالتوقعات جيدة إذا استخدمنا طرق عديدة للتنبؤ     

 م مسار: يسمح  مخطط الأعمال بتوضيح و تعليمخطط الأعمال هو مسار لتقليل عدم التأكد  -2

وسيلة  ا فهوالمؤسسة الجديدة، فهو يسمح باختيار المسار المناسب بعد تحليل عدة مسارات، إذ

 من خلال : لمواجهة عدم التأكد و عدم اليقين للتقليل من المخاطر 

 .جمع المعلومات و تحليلها و استخدامها 

 ية تحديد مصادر المخاطر و تجنبها و أخذها بعين الاعتبار عند صياغة الإستراتج

 المستقبلية.

سمح مال يالمحاكاة هي تمرين جيد للتوقع ، فمخطط الأع مخطط الأعمال هو مسار للمحاكاة : -3

جل من أ سسة الجديدة مواجهتها   في الواقعبمحاكاة عدة فرضيات و سيناريوهات يمكن للمؤ

 بالجانب تعلقةتحديد متغيرات كل فرضية  و كل سيناريو و تحديد دينامكيتها، فالمحاكاة ليست م

 مختلف المتعاملين و مختلف تغيرات المحيط . تالمالي فقط و إنما تتعلق بسلوكيا

: إن التفكير و التحليل  مخطط الأعمال هو مسار لتدريب المقاول على مهنة المسير -4

الاستراتيجي يدخل ضمن مهنة المسير، فمخطط الأعمال يقدم للمقاول إطار واضح حول ممارسة 

مختلف البدائل، و القرارات الإستراتجية  نهذه المهنة من خلال مواجهته  لصعوبة الاختيار بي

 لذلك على المقاول اكتساب معارف و مهارات وظيفية .  

                                                             
1 Alain Fayolle, op.cit., pp 294 -295. 
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 لي :بعض الخصائص و الأشكال لبناء مخطط الأعمال  و المتمثلة فما ي كما يمكن إضافة

تيجي سترا: وهي شرط ضروري لاستكمال منهجية التحليل الاالتفاعلية )الزمنية و المكانية ( -1

 من خلال ما يلي:

 عي تستد البعد ألظرفي لمخطط الأعمال يعني مروره بمجموعة من النسخ المتتالية و التي

 ر .التطوير المستم

 بعد  منهجية مخطط الأعمال تنطلق  في نفس اللحظة التي تظهر فيها الفكرة و تستكمل

 انطلاق الأنشطة 

 ر من د أكبالبعد المكاني لمخطط الأعمال  يتشكل بناءا على التدخلات و التبادلات مع عد

 الأشخاص .

 زمانية  ية المن خلال ما سبق نستنتج أن التفاعلية تكون في الزمان و المكان ،و يقصد بالتفاعل

عناه أن منية  بعد إنشاء المشروع و التفاعلية المكا  ىلحظة ظهور الفكرة و تعديلها و تستمر حت

 .ات واسعة في مكان  إنشاء المشروعالمقاول  لابد أن يملك شبكة علاق

و   مشروع: إن التعرف على عوامل النجاح الرئيسية جد مهم بالنسبة لل فشلتحليل عوامل ال -2

لى عتعرف لكن التعرف  على عوامل الفشل الرئيسية وتحليلها يدل على مهارة المقاول في ال

ن خلال مة  مالمخاطر و التحكم فيها ، وهذه المخاطر قد تكون ناتجة عن التكنولوجية المستخد

 المنتج . درجة الابتكار و حداثة

تيجي : إن القدرة على وضع مخطط الأعمال حول  مجال نشاط استرا المرونة الإستراتجية -3

عرف ييتطلب مجموعة من الاستراتجيات منها ما يعرف باستراتجيات الانطلاق و منها ما 

سب التي تنا تباستراتجيات التطوير و هذا يعتمد على اختيار مجموعة من السيناريوها

يقوم  تقوم المؤسسة بوضع سيناريو متشاءم ،متفاءل، متوسط  وكل سيناريوالمؤسسة، حيث 

ن ترب معلى مجموعة من الاحتمالات و التوقعات و التي يمكن أن تتطابق مع الواقع و وتق

 الصفر و هي النتيجة المطلوبة .

 : من خلال :مخطط الأعمال هو نموذج تفسيري  -4

 . مخطط الأعمال يوضح ملائمة فرصة معينة 
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 خطط الأعمال يبحث عن إقناع مختلف الأفراد  باستخدام العقلاني لحجج صلبة .م 

 . مخطط الأعمال يفضل فيه النموذج الوصفي 

 . من النموذج الوصفي يعتمد على مجموعة من التساؤلات المبنية على كيف ،لماذا، ماذا ،

 

 

 

 

 

 أولا : وظائف مخطط الأعمالالأعم: وظائف مخطط  المطلب الثاني

 وظائف داخلية ووظائف خارجية : إلى الأعماليمكن تصنيف وظائف مخطط 

 الوظائف الداخلية ) الوسيلة الإستراتجية ( - 1

ه لحيات وتسير المشروع وذلك عن طريق التخطيط إنشاءتساعد الوظائف الداخلية  على بناء و 

ي ات التهذا المخطط يعمل حامل المشروع على توضيح الاتجاه إعدادوتطوره عبر الزمن، فعند 

 .سيأخذها هذا المشروع عن طريق شرح فكرته و تحديد شروط تجسيدها على ارض الواقع 

 يلي : فهذه الوظيفة تساعد المقاول في ما

 يق عن طر تجعل المقاول يدقق في تفاصيل مشروعه  : خاذ القرارالمساعدة على التفكير و ات

بيت ديد و تثة لتحتقليص حالة عدم اليقين  التي يكون فيها في بدايته و تزويده بالمعطيات اللازم

ء ومن لإنشاااتخاذ القرار الحاسم في مباشرة عملية  فكرة مشروع سليمة، كما يسهل ذلك عملية

 حياة المشروع ككل .ثم اتخاذ القرارات الأساسية المتعلقة ب

 فإنه يقوم بدراسات عديدة الأعمالالمقاول لمخطط  إعداد: عند  تساعده على التنبؤ بالمستقبل ،

حول السوق التي سينشط فيها في الحاضر، كما يقوم بوضع توقعات حول تطورها و على ما 
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ستكون عليه هذه السوق في المستقبل، كما يقوم  بتوقع المخاطر المستقبلية و تحديد كيفية 

د على تخفيض حالة و المزايا التي سيحققها مشروعه مما يساع المستقبليةمعالجتها،الاحتياجات 

واقعية  الأكثرالحالة هي التمثيل  في هذه الأعمالمخطط  إعدادعدم اليقين ،فالهدف من 

بناء على وقائع وحقائق موجودة و دراسات للموضع المستقبلي الذي سيكون عليه المشروع 

 دقيقة .

 

 ة دور المرشد، في هذه الحال الأعمال: يعمل مخطط  المساعدة عل التخطيط للأفعال المستقبلية

عمله عند مواجهة المشروع المنشأ بعض الظروف التي قد قام بدراستها و حيث أن المقاول يست

يتبع الخطوات المذكورة في  أن إلاحلولها سابقا و بالتالي ما على المقاول  إيجادتحليلها و 

التي يقوم ببناء نظرة مستقبلية للأفعال  ،مخطط الأعمال  حيث إن هذا الأخير  في حالة الإنشاء 

يجب أداءها من أجل إنشاء المشروع محددا بذلك استراتجياته المستقبلية وفقا لمختلف 

 1والشكل التالي يوضح الوظيفة الداخلية لمخطط الأعمال : السيناريوهات .

 .الوظائف الداخلية لمخطط الأعمال(: 01)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

source : Coster.M, (2009), « entrepreneuriat », Pearson éducation France, paris, P137 

 الوظائف الخارجية : - 2

                                                             
1 : Michel Coster, op.cit, PP137, 141 

 

 الوظائف الداخلية لمخطط الاعمال

 

 يساعد على التفكير و اتخاذ القرارات                                      يساعد على التوقع للمستقبل 

 

 يساعد على التخطيط للأفعال المستقبلية
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بعث  حيث يعمل على أطراف خارجية، إلىفي هذه الحالة موجه  الأعمالمخطط  فإعداد    

 كذلك إشارات للمحيط الخارجي بإمكانية إنشاء و نمو المشروع في محيط معين، كما يعمل

ر التي لمصادعلى إيجاد المصادر الخارجية اللازمة للإنشاء وتسيير هذا المشروع و أهم هذه ا

 يهدف  مخطط الأعمال إلى الوصول إليها :مصادر التمويل 

 إعداد مخطط الأعمال يهدف إلى مساعدة المقاول على :ف    

 من  التعريف بفكرة المشروع إلى الأعمال: ويهدف مخطط  التعريف بالمشروع و الاتصال

زمة به و الحصول على الموارد اللا للاهتمامجميع الجوانب و جذب الجمهور المستهدف 

 يلي : لانجازه ،حيث  أن هذا المخطط يوضح ما

  واقعية المشروع. 

 ملائمة المشروع للبيئة التي يعمل فيها. 

  إمكانيات المشروع. 

 جدوى المشروع. 

 الوصوليهدف مخطط الأعمال في هذه الحالة إلى ربط علاقات و: البحث عن  مصادر الموارد 

ه هم هذإلى  اتفاق مع الأطراف المختلفة التي تساعد المقاول على انجاز مشروعه ،ومن أ

 : البنوك و المستثمرين بصفة عامة .الأطراف 

 : على إن مخطط الأعمال هو وسيلة اتصال و إقناع و تفاوض ، ف تجنيد الأطراف الآخذة

اتجية لإستراالمقاول أولا تحديد الأطراف التي يجب أن يوجه لها هذا المخطط ، من ثم تحديد 

 المثلى للتحاور معهم، فهنا يعمل مخطط الأعمال على إقناع مختلف الجهات بضرورة

ملية عور الهام الذي  يلعبونه في نجاح مساهمتهم في المشروع وذلك من خلال معرفة الد

 الإنشاء .

لتحقيق هدف معين أو عدة أهداف  عملية  موجهة  الأعمالمخطط  إعداد نأمما سبق نستنتج 

 1 : مختلفة  منها

                                                             
1 Ibid, p134 
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 . خلق جو عمل جماعي 

 المراقبة و التسيير. 

 روع.طة المشبالطاقم المكلف بتنفيذ  جميع أوجه أنش الخاصة  الإمكانياتالقدرات و  إبراز 

 . تحديد وشرح الاستراتجيات المختارة من طرف أصحاب المشروع 

 . صياغة أهداف واضحة و محددة 

 . تقييم  مخاطر الاختيارات المعدة سابقا 

 تحفيز المحيط الخارجي، وذلك بجذب  المستثمرين كالبنوك من اجل الاستثمار في 

 المشروع .

  المسطرة الأهدافتحليل الوسائل الضرورية لتحقيق . 

 : أنواع مخطط الأعمال  ثانيا

توجد عدة أنواع من مخطط الأعمال و ذلك حسب الهدف الذي يسعى لتحقيقه، حيث يمكن ذكر 

 1:  يبعض هذه الأنواع فيما يل

 التصنيف الأول :

 و يشتمل على الأنواع التالية :          

وهي خطة قصيرة مركزة تعرض الجوانب المهمة جدا و القضايا خطة مختصرة :  -1

لى ه بثقل عيز فيالرئيسية و تحاول إسقاط الأهم منها للعمل الجديد، و أن هذا النوع يتم  الترك

ءات و لإجراالقضايا التسويقية مثل الأسعار و المنافسة و قنوات التوزيع، و تعطي القليل ل

لتي الات  ا النوع من خطط العمل يكون ملائم خاصة في الحاالطرق للمعلومات الداعمة، و هذ

 يحصل  فيها العمل الجديد على دعم خارجي من المصارف في التمويل .

: وهي خطة عمل كاملة و تحتوي على تحليل معمق للعوامل المهمة الحرجة  خطة شمولية  -2

الأحوال و الافتراضات  و التي تحدد و تؤشر نجاح أو فشل العمل المنوي إنشاءه تحت مختلف

.1 
                                                             
1 - Stutely.R, (2008), « business plan : concevoir un Business plan efficace », Pearson éducation France, 2e éditions, 

Paris, P6 
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 التصنيف الثاني: 

 و يشتمل على الأنواع التالية :          

مثل : مفهوم العمل  الأساسية الأمورصفحات و تضم  10: تحتوي على  خطة مصغرة -1

 لعائدا،خطة التسويق ، الاحتياجات و الكشوف المالية خاصة كشف التدفقات النقدية و 

 المستهدف و كشف  الموازنة.

و  مستخدم في تشغيل وإدارة المشروعالداء خطة للأ و هي عبارة عن  عمل :ال مخطط -2

ي أن يكون المخطط طويل و يحتوي على جميع التفاصيل كما يمكن  أن يكون فيتوجب 

 .قصير في عرض المشروع بعض الأحيان

مخطط الطباعات، ويستخدم هذا و هو مخطط العمل من دون رتوش و لا ان مخطط التقديم : -3

يل أو للمستثمرين و غيرهم من خارج المؤسسة بغرض الحصول على التمو بنوكعادة لل

 المالي .

بين الأطراف المختلفة للأعمال    بتداولهيتم   ذيخطط المال هوو المخطط الالكتروني : -4

 2على شكل وثائق الكترونية من خلال الحاسوب بدلا من طباعتها  كما هو المعتاد .

تالية ات الد  عدة أنواع من المخططات إلا انه يجب أن يحتوي كل نوع  على المعلومرغم وجو 

: 

  يوضح طبيعة المشروع الأولي . أنيجب 

 . توضيح نوايا حامل المشروع 

 . كيف سيقوم حامل المشروع بالوصول إلى الأهداف المرجوة 

  سنوات من إنشاءها . 5أو  3كيف  ستكون المؤسسة بعد 

 مكونات مخطط الأعمال : الثالث  المطلب

                                                                                                                                                                                                          
، الأردن، دار وائل للنشر و  التوزيع،  ، إدارة  و إستراتجيات  منظمات الأعمال المتوسطة و الصغيرةطاهرمنصور الغالبي   1

 .232، ص 2009
 .332فايز جمعة صالح النجار ،عبد الستار، محمد العلي، مرجع سابق ص   2
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 تغذية تعمل علىومتكاملة ،محددة، دقيقة ، مرتبة  أجزاءإن مخطط الأعمال   يتكون من عدة 

لكن على واقع، وو المعلومات التي تساعد على بناءها و تقريبها الى ال بالبيانات الأخرى الأجزاء

 من : الأعمالالعموم يتكون مخطط 

، و تعكس ظروف المشروع  الأعمالتعد  صفحة الغلاف هي وجه مخطط  : صفحة الغلاف -1

 :العناصر التالية الأعمالو تكون غنية بالمعلومات  و تشمل واجهة مخطط  الأساسيةووظيفته 

1 

 . اسم الشركة 

  علامتها التجارية 

 . أسماء الشركاء في المشروع و عناوينهم و أرقام هواتفهم 

 .المكان الخاص بالمشروع و تاريخ إصدار خطة العمل و انتهاءها 

 ف و لهواتالعنوان البريدي ، البريد الالكتروني ،موقع المشروع على الانترنت ، أرقام ا

 .الفاكس

 العرض:  -2

في المطالب الموالية و  بالتفصيل سوف يتم دراسته الذي هو العنصر المهم في مخطط الأعمال و

 2وهي: تضم دراسات مختلفة  للمحاور الأساسية في مخطط الأعمال 

 ) ملخص المشروع ) الملخص التمهيدي 

 . المخطط التسويقي 

  التنظيميالمخطط . 

  الإنتاجيالمخطط . 

 . المخطط المالي 

 . تقييم المخاطر 

 الملاحق 

                                                             
1 Coster.M, Op. cit, P148 
2  Stutely.R, Op. cit, P35 
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خطط المهمة و المكونة لم الأجزاءتبر أحد عملخص المشروع  الذي ي  إلىويمكن  التطرق 

 : الأعمال

   : أن يقوله هو عبارة عن مخطط أعمال مصغر، يتضمن كل ما يمكن الملخص التمهيدي   

لتي حامل المشروع عن مشروعه، ليست عبارة عن مقدمة ، بل يتضمن كل النقاط الهامة ا

على  لملخص التنفيذي يساعدفايحتويها مخطط الأعمال في صفحتين أو ثلاث على الأكثر، 

ل على و تشجيع القارئ على تصفحه ، حيث أن  الملخص بجانبه التسويقي يعمتحديد الوضع 

 .عرض رؤيا و أهداف حامل المشروع 

تختلف الآراء حول الوقت المناسب لإعداد الملخص التنفيذي : هل يعد قبل أعداد مخطط   

المنطقية و أكثر عملية  هي : قبل، و أثناء ،  الإجابة؟ و الأعمال ؟أم بعد الانتهاء من إعداده 

التخطيط في البداية يساعد على توضيح الأهداف و  إعدادهوبعد إعداد   مخطط الأعمال ، فان 

تم  الجيد لإعداد مخطط الأعمال ، أما أثناء إعداد مخطط ، فيساعد على التموقع و تحديد ما

الأعمال فإنه من  ر الخطة أما بعد الانتهاء من مخططانجازه و ما يجب القيام به لتفادي تبعث

هذا الملخص و إعداده من جديد و ذلك بأخذ بعين الاعتبار ما تم  إلىالضروري الرجوع 

 1يلي : ، ويتضمن الملخص التنفيذي ماتعلمه

 روع.تقديم نبذة  بسيطة عن المشروع ) فكرة المشروع،أسباب و دوافع اختيار المش 

  التعريف بصاحب المشروع. 

 . توضيح رؤيا و أهداف المشروع 

 موقع المشروع. 

  رأس مال المشروع. 

  أصحاب المشروع. 

 . الشكل القانوني للمشروع 

 أو الخدمات التي يقدمها المشروع  تالمنتجا. 

 . الفرص المتاحة  مع تحديد السوق المستهدفة 

                                                             
 .18ص  .بلال خلف السكارنة، مرجع سابق  1
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 . الإستراتجية المتبعة 

  لتسيير المشروع . ماللازتحديد حجم فريق العمل 

 . المؤهلات التي يتطلبها تسيير هذا المشروع 

 . المخاطر و الاستراتجيات المستخدمة لتقليصها 

 المبحث الثاني : المخطط التسويقي 

 :نها عديدة  للمخطط التسويقي  وفقا لعدة وجهات النظر، نذكر م فتعار يذكر  تم       

التنبؤ بما سيكون عليه المستقبل مع الاستعداد الذي عرف المخطط التسويقي  بأنه "   تعريف فايول

بما سيكون فيه المستقبل   من خلال هذا التعريف نجد  المخطط التسويقي هو بمثابة التنبؤ 1له"

 الأهداف المطلوبة .حول عناصر العمل اللازمة لتحقيق 

التسويق و  إدارة" تعتبر الخطة التسويقية عصب  :للخطة التسويقية  أخر و هناك تعريف     

بناء  إعدادهايتم  يالطريقة التالذي  تقوم عليه العملية التسويقية و تعد الخطة  هي  الأساسيالعمود 

وجذب المزيد من  الحاليينجات متميزة للعملاء  تعلى مقياس محدد من اجل تقديم الخدمات، و من

و من أهم الجوانب التي تحددها الخطة التسويقية هي    أرباحهامن اجل زيادة العملاء المحتملين 

 2.التسويقية  الإستراتجيةتحديد السوق و 

على الجوانب المختلفة لسوق  و من الأهداف  المختلفة لوضع مخطط تسويقي  هو التعرف     

المبيعات الذي يمكن  ملتقدير حجو ذلك نحو إنتاجها أو تقديمها  يتجه المشروع التي سلعة أو خدمة 

 3الخالعادات الشرائية، تطور المنافسة ،....وكذلك  معرفة  ، أن  تحققه حاليا  ومستقبليا

 : يفيما يل نوجزهاللمخطط التسويقي  أخرى أهداف  هناكذلك  إلى جانب      

 .تشجيع  التفكير العلمي  في التسويق 

                                                             
 .19، ص1996لقاهرة، ا ،الإدارة والتخطيط الاستراتيجي، عبد الفتاح دياب حسن  1

2  https//www.almrsal.com/post/409669 12 :30,04/03/2018 
، دار الفكر للطباعة و النشر و التوزيع، دراسة الجدوى الاقتصادية  و تقييم المشروعاتمحمد عبد الفتاح الصيرفي،    3

 ..402،ص 2012الأردن،
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  و  لتسويقبين كل من الإنتاج و التمويل ، إدارة وظائف الأفراد و ا تنسيق فعال إلىيؤدي

 العلاقات العامة .

 . يساعد على توضيح الأهداف التسويقية 

 ر سعر المشروع خلال عمره الاقتصادي و تقدي إنتاجمن وجود طلب كافي لاستيعاب  التأكد

 البيع المتوقع لمنتجاته .

  1تصريف منتجات المشروع .تحديد منافذ التوزيع التي تستخدم في 

 .: دراسة السوق  الأولالمطلب 

م ال مع بعضهالسوق هو المكان  الذي يلتقي فيه البائعون و المشترون، أو يكونوا على اتص     

 البعض لإتمام صفقة  معينة ) بيع و شراء سلعة معينة  عند سعر معين (.

سويقية تقوم المؤسسة بدراسة السوق لحل مشاكل التسويق الخاصة أو استغلال الفرص الت    

ف  لتخفي خاصة  بهذه المشاكل أنشطةالمتاحة  وذلك لتمكين صاحب المشروع للقيام بعمليات و 

 .خطر اتخاذ  قرارات  سيئة 

سواء كانت  ،الأسواق فعند دراسة السوق لابد من دراسة  كافة الأطراف التي تؤثر على  عمل     

ق ، السو مباشرين أو غير مباشرين ، حالة اتخص الزبائن  ،الموردين ، المنافسين سواء كانو

 الجمهور المستهدف ،.......الخ 

 : ومن اجل هذه الدراسة نتبع الخطوات التالية     

 اعد على الحصول على : تعد الخطوة الأولى في دراسة السوق، حيث تسجمع المعلومات

المعلومات  التي تخص كافة جوانب السوق المدروس )سواء كانت  السوق الكلية أو  و البيانات

دراستها، و معرفة  و مستهدفة من قبل منتجات المشروع ( و التي سيتم تحليلهاالسوق ال

درجات تأثيرها و كيفية التحكم فيها إذ أمكن ذلك ، ويتم الحصول على المعلومات المختلفة من 

المتواجدين في هذه السوق ، و ذلك عن طريق البحث و جمع البيانات  الأطرافالعديد من 

 الطرق : بإحدى
                                                             

 .17، ص 2008دار الوفاء لدنيا الطباعة و النشر و التوزيع، مصر  ،دراسة الجدوىغادة صالح،    1
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ل مرحلة يث تمثلقة بالسوق ، حلجمع البيانات المتع  الأول: وتعتبر المصدر البيانات المكتبية -1

يمكن  منخفضة و تساعد على ربح الوقت ، ومن أهم المعلومات التيأساسية تتميز بتكلفة 

 يلي : الحصول عليها  نذكرما

  ليم و التع وبيانات عن السكان و معدلات النمو السكاني و توزيع السكان طبقا للجنس و السن

 المستوى المعيشي .

 ق الحالية والمتوقعةبيانات عن ظروف السو. 

تجميع هذه البيانات المطلوبة عن السوق ، حيث يتم الحصول على البيانات وتتعدد مصادر      

المكتبية  سواء المنشورة أو غير المنشورة  من المراجع ، الدوريات ،و الأبحاث ، مواقع الانترنت  

 1، الجرائد الرسمية ،...الخ 

ذلك حسب و حظة و تتم من خلال استخدام  الاستبيان أو المقابلة أو الملا : البيانات الميدانية -2

 المعلومات المرغوب  الحصول عليها ، وحسب الفئة المستجوبة .

من  د كبيرهي وسيلة هامة لجمع المعلومات  و تمتاز بإمكانية توزيعها على عد الاستبيان : .أ

والاستبيان  كما أن نتائج الاستبيان تجمع في آن واحد عكس المقابلة ، الأشخاص في آن واحد 

 قد  يكون على عدة أشكال : 

 . استبيان مغلق ، والذي تكون الإجابات فيه محددة  كنعم أو لا 

  ن رأي تعبير عو غير محددة تفسح المجال لل إنشائيةفيه  الإجاباتاستبيان مفتوح و التي تكون

 في قضية ما .

 ن مغلق مفتوح ، وهو الذي  يجمع بين الاستبيانين السابقين .استبيا 

لجهد تعرف على أنها الجهد الحسي أي استخدام الحواس كالسمع و البصر و ا الملاحظة : .ب

فة ل معرالعقلي المنظم الذي يبذله الباحث لتفسير و تحليل سلوك أو ظاهرة معينة من خلا

 على ذلك السلوك أو تلك الظاهرة .الأسباب  للتوصل إلى نتائج معينة للسيطرة 

                                                             
، منشورات المنظمة العربية للتنمية العربية للمشروعاتدراسة  الجدوى: التقويم المحاسبي و الاقتصادي ،  عادل طه فايد -   1

 .49-48ص  ، ص 2011الإدارية، جامعة الدول العربية القاهرة، مصر ، 
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 النظرية أو يمكن للدراسة تمتاز الملاحظة بكونها تستخدم في البحوث الميدانية ، حيث لا     

ها من لة و غيرلمقابالمكتبية أن توفرها، كما  تستخدم لجمع المعلومات  التي لا يمكن للاستبيان أو ا

 الأدوات أن تجمعها .

ذوي العلاقة بالدراسة، من أجل التحقق  الأفرادلوجه مع  اوجهالمقابلة هي اجتماع و  المقابلة : .ج

من  أفضلمرنة  أداةمن بعض المعلومات أو الحصول على معلومات جديدة ، والمقابلة هي 

بشكل واضح و مفهوم  الأسئلةالاستبيان فيما يتعلق بتقييم صحة المعلومات ، ويجب صياغة 

 1ية و تجنب سوء الفهم من قبل الشخص المقابل معه.لتقييم الردود بعنا

 هياكل السوق :دراسة أولا : 

 ي السوق، فيوكلمة توازن السوق  تعني "عندما تتساوى  الكمية المطلوبة من السلعة ما ف      

 ، ويوجد عدة أنواع من الأسواق منها:فترة زمنية معينة و الكمية المعروضة منها "

عدد  ولسلعة يعرف سوق المنافسة التامة بوجود  عدد كبير من المنتجين ل:  المنافسة الكاملة -1

 كبير من الطالبين لنفس السلعة .

ي احد فويتميز سوق المنافسة التامة بتجانس السلعة المنتجة مما يترتب على ذلك وجود سعر 

م حجالسوق، أي أن المنتجين لا يستطيعون التأثير على السعر السائد في السوق، لصغر 

ا ب ، كمالعرض و الطلالسوق عن طريق التفاعل قوى  يالسائد ف رالمؤسسات، بحيث يتحدد السع

ود  دم وجعيتميز سوق المنافسة التامة بحرية الدخول ألى السوق و الخروج من السوق، فيفترض 

لة حا ه فينمعراقيل أو موانع  تمنع المنتجين من الدخول إلى السوق في حالة الربح أو الخروج 

 الخسارة .

                                                             
مذكرة لنيل شهادة الماجستير، قسم علوم التجارية، دور بحوث التسويق في رسم الاستراتجيات  التسويقية، بدرة كوروغلي،   1

 . 10، ص 2011بوضياف، المسيلة،  تخصص إدارة أعمال، ،جامعة محمد
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يمكن تعريف الاحتكار بأنه الحالة التي يوجد فيها  منتج واحد لسلعة ليس  سوق الاحتكار التام : -2

لها بدائل  بحيث يسيطر على السوق ، ومن ثمة يتمتع بقدرة كبيرة على تغيير السعر، ويتسم 

 1 يلي : سوق الاحتكار التام  بالعديد من الخصائص من بينها ما

  واحد في السوق.وجود متعامل 

 لى طرة عوجود موانع قوية جدا للدخول إلى السوق)موانع قانونية، طبيعية من خلال السي

 المواد الأولية مثلا (.

 . عدم وجود بديل للسلعة المنتجة 

 . إن المحتكر باعتباره الوحيد فانه يحدد السعر من خلال الطلب في السوق 

 ات سوقسة الاحتكارية هي التي تجمع بين سمالسوق المناف إن سوق المنافسة الاحتكارية: -3

 كون فيهامة  تالمنافسة التامة  و بعض سمات سوق الاحتكار التام، إلا أن سمات المنافسة التا

 سمات الاحتكار. أكرمن

 ا ج جزءيمكن تعريف سوق المنافسة الاحتكارية بوجود عدد كبير من المنتجين،كل منهم ينت

 في يعون التنوبحيث يك بحيث أن المنتجات هي سلع غير متجانسة الإنتاجبسيطا من مجموع 

دة من رجة محدودتتميز بوجود ،في إنتاجها أو تغليفها ةالمستخدم الأوليةمن حيث المادة السلعة 

دم ك لعوذل التحكم في الأسعار،كما أن الدخول و الخروج من السوق قد يكون سهلا نوعا ما

لوسيلة ا، و تكون المنافسين الجددتهديد  و بالتالي دائما تواجه وجود موانع قانونية أو سوقية  

ن و الإعلا دعايةالأساسية للتنافس  هي إبراز الصفات  التي تتميز بها السلع و ذلك باستخدام ال

. 

 من  ي فئةحالة السوق دون  مراعاة لأ هإن سعر المنتج في سوق المنافسة التامة يتحدد حسب

متعددة خل الفئات المستهلكين  في حين  سوق المنافسة الاحتكارية  تحدد السعر حسب فئات الد

 من خلال  تنويع منتجاتها .

يعرف سوق احتكار القلة بوجود عدد من المنتجين مقابل عدد من  سوق احتكار القلة : -4

ة المنتجة متجانسة أو غير متجانسة ، بحيث يتميز المشترين ، بحيث يمكن أن تكون السلع

 1بصعوبة الدخول و الخروج من السوق .

                                                             
 .12، ص مرجع سابق،  بدرة كوروغلي  1
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 : ثانيا : تحليل السوق المستهدف

ق السو وتتضمن تحليل العناصر التي تتعلق بالزبائن و الموردين و المنافسة الموجودة  في

  المستهدفة، وذلك عن طريق تحديد هذه جغرافيا و بجميع البيانات الضرورية .

 تقسيم السوق و تحليل الزبائن : -1

ن علهم  امنتجاتهالعملاء تحاول المؤسسة بيع  أوالأسواق المستهدفة  هي مجموعة من الأفراد 

 طريق استهدافهم  بتوجيه جهودها التسويقية لبيع منتجاتها .

حاجاته والسوق هي معرفة خصائص الزبون المستهدف  تجزئةببساطة الزبائن المستهدفين :  -1 .

 و رغباته و طرقة تفكيره من اجل إقناعه  بمنتجاتنا  ثم بيعها له .

من المهم التعرف  على مصادر الحصول على الموارد الأولية، الآلات و كل  :تحليل الموردين -2

اللوازم التي يتطلبها المشروع من اجل تجهيزه و عمله، و هذا من خلال جمع  كافة المعلومات 

، وذلك لتحديد قوة الموردين و مكانهم بالنسبة لنشاط المشروع، نقاط قوتهم التي تتعلق بهم 

التعامل معهم ، كما يظهر من الضروري التعرف على منافسي هؤلاء  ،نقاط ضعفهم و تكلفة

هؤلاء الموردين الموردين و ذلك للتأكد من أنه تم الشراء من أفضل مصدر  و أن منتجات 

 2تعتبر هي الأفضل .

و غير أاشرين يتم تحليل كل من المنافسين الموجودين في السوق، سواء المب تحليل المنافسة :  -3

عن عيرية التس و استراتجياتهم و نقاط قوتهم و ضعفهم المحتملين الجدد المنافسين المباشرين و

 طريق تصنيف هؤلاء حسب درجة أهميتهم.

 ي تواجدين فالمن المنافسة المباشرة و الغير مباشرة : عدد المنافسين المباشرين و غير المباشري

 السوق، المنافسين الجدد المحتملين .

                                                                                                                                                                                                          
، ص 2002، عالم الكتاب الحديث للنشر و التوزيع ، الأردن ،  أساسيات دراسة الجدوى و تقييم المشاروعاتفليح حسن خلف،  1

61. 
2 Stutely.R, Op. cit, P76 



 مخطط الأعماللالنظري  : الإطارالفصل الأول

 

20 
 

  قدمية الأ نافسية،، الحصة السوقية ، الميزة الت الأعمالأهمية : رقم  الأكثربالنسبة المنافسين

صال ل الاتوسائ، الترويج ، استخدام  الأسعار،مجال التميز ، الشهرة ، التموقع ،السمعة ، 

  التكنولوجية.

 : تحليل العرض و الطلب:  ثانيا 

ن الممكن فدراسة السوق لا يمكن أن تبنى على فرضيات و إنما على وقائع  ملموسة ، م       

صياغة الفرضيات أو استخدام أساليب كمية و نوعية بهدف  التعرف على حصة المشروع 

 المحتملة في السوق.

 توقعة فيلمبيعات الموتعتبر هذه الدراسة صلب الدراسة التسويقية لأنها في النهاية تقدم كمية ا      

 للمؤسسة و السنوات اللاحقة . الإنتاجسنة بدء 

أساسا في التعرف على حاجيات : يتم تحليل الطلب الكلي على المنتج أو الخدمةتحليل الطلب  -1

 1يلي : قت، و من أهم العوامل المؤثرة في الطلب ماو المرتقبين في نفس الو نالحقيقييالزبائن 

  سعر وجود المنتج 

  دخل المستهلك 

 .شكل السوق 

  .تعدد السكان 

  أسعار السلع البديلة 

راسة عن طريق الد ويتم تقدير حجم الطلب الكلي  على المنتج من خلال تجميع البيانات

ة مستهلكفي السوق المدروس و نقوم بتحديد الكمية ال الميدانية أو عن طريق الإحصائيات 

 أو هناك نقص .كان هناك طلب على المنتج  إذاالحقيقية  لمعرفة ما 

سلع و العرض هو  الكمية المعروضة من ال:  الكلي على المنتج أو الخدمة تحليل العرض  -2

و  ن لنقصااالخدمات، ويتعرض العرض بالعديد من العوامل التي تؤدي إلى تغيره بالزيادة أو 

 يلي : هي كما

                                                             
  154، ص 2004التوزيع، الجزائر،، دار العلوم للنشر و دراسة السوقنصيب رجم،   1
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 سعر المنتج. 

 أهداف المشروعات. 

 المستوى الفني و التكنولوجي. 

 .السياسة النقدية و الائتمانية 

  .تكلفة عوامل الإنتاج 

ويتم تقدير حجم العرض الكلي للمنتج أو الخدمة بطريقة سهلة عن طريق حساب عدد  

 1 بعدة طرق منها : المؤسسات المنتجة  للسلع أو المقدمة للخدمة محل الدراسة

 .البحوث الميدانية 

  . الإحصاءات الرسمية 

 .الدراسات التي تتعلق بالمنتج 

 منشورات الغرف التجارية . 

 التسويقية  الفجوةثالثا: 

العرض  وعين  تعتبر الفجوة التسويقية بأنها حاصل فرق بين الطلب الكلي المتوقع لمنتج م    

 الكلي المتوقع لذلك المنتج أو الخدمة خلال نفس الفترة الزمنية 

 : ي لا التالبدل ذلك على التشبع في السوق،  إذا كان العرض مساويا للطلب أو أكبر منه

ات عن لمنتجمجال لإنتاج المزيد من هذا المنتج  و بالتالي لا بد من البحث عن تمييز ا

 المنتجات الحالية .

الطلب أكبر من العرض : معناه هناك فرصة تسويقية لابد من استغلالها و ذلك بإنشاء  نإذا كا

 2مشروع لسدها

                                                             
،  2010، دار كنوز المعرفة العلمية للنشر و التوزيع، الأردن  دراسة  الجدوى الاقتصادية  للمشاريعجهاد فراس الطيلوني ،   1

 .137-136ص  
 .95، ص 1966، مكتبة شمش، القاهرة ، ، المجالات التطبيقية  لبحوث التسويقمحمود صادق بازرعة   2
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فجوة حديد البعد تحديد العرض الكلي و الطلب الكلي للمنتج أو الخدمة و ت تقدير المبيعات: -1

يرات  ا تقدالتسويقية  وأخيرا  تحديد نصيب المشروع من الفجوة التسويقية   التي ستبنى عليه

 عرض منتجات المشروع ، 

 :   منهاتقدير المبيعات  لطرق  عدة هناك و     

  البيانات.سوق العام و استقراء الالانطلاق من 

 الخ ات الزبائن ، السوق،.ق من المؤسسة و استقراء البيانات: من خلال  بيانالانطلا.... 

  ةالمر دوديالانطلاق من تكلفة الاستثمار ومتطلبات. 

 استراتجياته.و المزيج التسويقي  المطلب الثاني :

 أولا : المزيج التسويقي 

يعرف المزيج التسويقي على أنه مجموعة الخطط و السياسات  التي تقوم الإدارة التسويقية        

 .1 من أجل الإشباع التام لكافة رغبات المستهلكين، و احتياجاتهم، االخاصة بالمؤسسات بممارسته

لسلع و ا ن من و يعرف كذلك بأنه الخطة الدقيقة التي تحدد ما سيتم عرضه و تقديمه للزبائ      

 الخدمات و كيفية تسعيرها، ترويجها،و توزيعها في السوق المستهدفة.

و الجدير بالذكر أن كل عنصر من عناصر المزيج التسويقي يتأثر بالآخر،حيث يوجد أربعة      

، السعر،و الترويج، و التوزيعو هم المنتج،   P’s4عناصر رئيسية للمزيج التسويقي  تعرف ب 

لابد من يسير  الخاصة به الأهدافلكي يتمكن كل عنصر من عناصر المزيج التسويقي من تحقيق 

 2في ضوء الاستراتجيات، و الهداف التي وضعتها المؤسسة.

والغرض من تقديم  ذلك المنتج   يمكن أن يكون في شكل سلعة أو خدمةالمنتج )سلعة أو خدمة( :  -1

، هو إشباع الاحتياجات و الرغبات الخاصة بالمستهلكين، وطبيعة المنتجات  ذات بعدين  أساسيين

 أوشكله، يتمثل في البعد المادي و يندرج تحته عدة عناصر  أهمها تصميم المنتج، و  الأولالبعد 

                                                             
 .26بدرة كوروغلي، مرجع سابق، ص   1
، مذكرة ماجستير، كلية التجارة، واقع استخدام المزيج التسويقي و أثره على  ولاء الزبائنمحمد عبد الرحمان أبو المنديل،    2

 .15، ص2008الجامعة الإسلامية ، غزة، 
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طعمه، ولونه  و هكذا كل منتج حسب طبيعته ، و البعد الثاني غير ملموس، ويتمثل في المنافع و 

 فوائد المنتج .

  ذا كان ما إ د: عند تحليل المنتج في المزيج التسويقي، يجب تطرق أولا الى تحدي طبيعة المنتج

 زبون أنكن السلعة أو خدمة، فبالنسبة للسلعة فهي تلك المنتجات التي لها صفة ملموسة ، التي يم

لخدمات امثل  يراها، يعاينها، يجربها، و يقيمها قبل شراءها، أما الخدمات فليس لها صفة ملموسة

ما كربتها، و تجأن معاينتها الطبية ، أو الهاتفية و الاتصالات أو خدمات تعليمية، و لا يمكن للزبو

د ث أبعالى ثلاعمن الضروري التحليل الدقيق لتلك السلعة أو الخدمة، و ذلك من خلال تعريفها بناء 

 خاصة و هي :

وية و لكيماالتعريف بالمنتج الفعلي:  و هو التعريف بكل ما يتعلق بالخصائص الطبيعية و ا  -

 تصميمه  و غلافه الخارجي و اسمه التجاري.

يتحصل  ة التيبكل ما يتعلق بالمنفعة الجوهرية الناتجالتعريف بجوهر المنتج : و هو التعريف  -

 عليها الزبون أو يتوقع الحصول عليها جراء اقتناءه لذلك المنتج.

رائه شعند  التعريف بالمنتج المدعم : يتضمن مجموعة من المنافع التي يحصل عليها المستهلك -

وقت كه ا ضيعمدمات( و ذلك  مقارنة بما أنفقه من مال و ما بذله كجهد و للمنتج )الخصائص و الخ

 عند حصوله على هذا المنتج.

 :صنيف ، حيث يمكن تأي صنف تنتمي السلع المنتجة إلىمن الضروري تحديد  تصنيف المنتج

 السلع وفق لعدة معايير، نذكر أهم الأصناف فيما يلي:

ك ستهلاو هي السلع التي تشترى من قبل المستهلك النهائي من الا السلع الاستهلاكية : -

 الشخصي، و تتضمن السلع الاستهلاكية أربعة أنواع :

  وبأقل جهد،  ،السلع الميسرة: و هي السلع التي يشتريها المستهلك باستمرار، و بصورة متكررة

 و بدرجة أقل من المقارنة.ذ

  سلع التسوق: و تحتاج إلى بحث و مجهود من قبل المستهلك كما أن تكلفتها عالية، و للمستهلك

 الفرصة للمقارنة بين البدائل على أساس الملائمة، الجودة، السعر ، الطراز، مثل الملابس.
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 حتاج إلىن و تالسلع الخاصة: تحتاج إلى جهود أكبر، و يبيعها عدد قليل من التجار أو المنتجي 

 أسلوب تسويق مباشر .

  يين و لصناعالسلع الإنتاجية ) الصناعية(: هي السلع التي يشتريها و يستخدمها المشترون ا

غراض أها في و الخدمي، لاستخدام الإنتاجيالهيآت و المؤسسات المختلفة، العاملة في المجال 

 يةالإنتاج وكية إنتاجية أو في مجال تأدية الخدمات، و هكذا فإن التفريق ما بين السلع الاستهلا

 يتم على أساس صفة المشتري و الغرض من الشراء .

يلية تكمات اللة،، المعدالمواد الخام، الآلات، و المعدات الثقي إلى الإنتاجيةو يمكن تقسيم السلع      

 و الأجزاء و الخدمات الصناعية.

 

 أما بالنسبة للخدمات فيجب أن تشمل جملة من الخصائص التالية:       

 غير ملموسة : هي لا ترى و لا يمكن لمسها. -   

ج تو بذلك المن التلازم: و يعني ذلك ارتباط الخدمة بشخص مقدمها و عدم القدرة على فصلها ،  -  

 يتفاعلا معا من أجل فائدة الخدمة التي يراد تحقيقها . و المستهلك يجب أن

 الهلاك: فهي لا يمكن تخزينها مثل البضائع. -

 ون.تها للزبل ملكيلمس الخدمة و هلاكها فإنه بالتالي لا يمكن نق  إمكانيةنتيجة عدم  الملكية: -

وجود ة ، ووجودها في السلعة المادي النمطية : عدم وجود نمط تقديم الخدمات بنفس مستوى -

ون يقوم اختلاف في الخدمة  المقدمة يعتمد على المكان و الزمان و أسلوب الأشخاص الذين

 بعملية الإنتاج.

 :لخدمة أو ا فبالإضافة إلى ما سبق، يجب دراسة في هذا العنصر سياسة السلع و سياسة المنتج

 و التي تبنى على تحليل النقاط التالية:

 تموقع العرض .  -
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 عرض و عمق التشكيلة المرغوب إنتاجها.  -    

   الصورة المرغوب إيصالها للزبائن.  -    

هو ذلك المبلغ الذي يدفعه الزبون مقابل حصله على المنتج و يعتبر الثمن هو عنصر : السعر  -2

 1.الاستمراريةمهم جدا لتعريف المزيج التسويقي لأنه يحدد ربح المؤسسة و البقاء و 

 الخدمات لابد أن نراعي عدة جوانب أهمها : أووقبل تسعير المنتجات 

 :و يتمثل في تسعير الوحدة الواحدة من المنتج يساوي تكلفة  التسعير على أساس التكاليف

المرغوب فيها، وتعتبر هذه الطريقة سهلة الحساب و الوحدة الواحدة مضافا إليها نسبة الربح 

بسيطة ، إلا أنه يعاب عليها أنه لا تأخذ الطلب بعين الاعتبار، و تخضع للتقدير الشخصي، كما 

 2نظام فعال و سليم لحساب التكاليف .أنه تتطلب وجود 

 : ى ا علرههناك العديد من المؤسسات التي تحدد أسعا التسعير على أساس القيمة المدركة

 وتشخيص  عملية التسعير تتم وفق للسلعة أو الخدمة ،و هذا يعني أنالمدركة أساس القيمة 

 و خدمةأالمشتري عند اتخاذ قرار شرائه لسلعة  و الوعي الذي يحس به الإدراكمعرفة مدى 

كورة في مة مذمحددة دون غيرها، حيث أن هذا القرار ناتج عن أن هذه الخدمة تلبي منفعة أو قي

 ه .تبنى سياستها السعرية على هذا الاتجا الإيراداتفان  الأساسذهنه، و على  هذا 

 : تعتمد هذه الطريقة على طريقة التسعير السائد، حيث تقوم  التسعير على أساس المنافسة

و حالة   ةكلفتقليلا  لل اهتماماالمؤسسات بإتباعها لغرض  تحقيق أعلى مستوى عائد، و تعطي 

، حيث يمكن أن تحمل المؤسسة نفس أسعار منافسيها الرئيسين في السوق أو الطلب في السوق 

 3أعلى منها ، أو أقل منها .

يعرف الترويج  على أنه الطريقة التي تتبع من أجل إعلام المستهلك بوجود سلعة أو  الترويج :  -3

تقوم بها المؤسسات للتواصل مع  اتصالبذلك نجد أن الترويج هو عبارة عن عملية  ،خدمة 

                                                             
 .  45بدرة كوروغلي، مرجع سابق، ص  1
، دار الجامعية للنشر و التوزيع، الإسكندرية، التسويق المعاصرثابت عبد الرحمان، إدريس جمال الدين  محمد المرسي،   2

 .307، ص 2009
، ص  2009عمان ،  ، دار اليازوري للنشر و التوزيع، الطبعة العربية، مبادئ التسويق الحديثحميد الطائي ، بشير العلاق ،    3

179. 
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و يضم الترويج عدة عناصر تعرف بعناصر المزيج الترويجي من بينها الإعلان،  1،الجمهور

وسائل ذلك استخدام جانب  إلى 2 ع الشخصي،يالعامة ، وتنشيط المبيعات و البالعلاقات 

متطورة كالانترنت  الذي أصبح وسيلة سريعة للوصول إلى عدد هائل من الجمهور من خلال 

و تتفق هذه العناصر في أهداف محددة، و هي الخ  وصفحات الفايسبوك .... ةالمواقع الالكتروني

تعريف المستهلك بالمنتج، وزيادة أرباح المؤسسة و جذب المزيد من العملاء على المنتج  في 

 الوقت الحاضر و في المستقبل.

 و لزبون التوزيع هي عملية تقديم المنتجات من قبل المؤسسات و إيصالها إلى االتوزيع :  -4

ان الزم ويمكن تعريفه على أنه "النشاط الموجه نحو وضع المنتجات أو الخدمات في المكان 

 .الذي يريده المستهلك" 

م مستخدو قناة التوزيع  هي عبارة  عن الناس و المنظمات المشتركة في توفير المنتج لل

 النهائي، و يتم دراسة هذا العنصر من خلال النقاط التالية:

 الزبائن المستهدفين من أجل تنظيم فريق العمل. تقدير عدد  -

 ينعامليين لهذا النوع من المنتجات أو الخدمات: هل يجب تع اللازمينمواصفات البائعين   -

  أو المستحسن اللجوء إلى موزع وحيد ؟تجاريين 

 اختيار قنوات التوزيع و طرق التوزيع ) مباشرة أو غير مباشرة ( -

 طة البيع أو المبنى .أو تهيئة نق اختيار  -

 تكلفة التوزيع.  -

 هناك نوعان من قنوات التوزيع و هما : قنوات التوزيع : 

مثل تقديم  المنتج / الخدمة و العميل ، و تتصف بغياب الوسيط  بين التوزيع المباشر: -     

كنها في للة و الخدمات الاتصالات من خلال المراكز التجارية للشركة، و تعتبر هذه الطريقة  فعا

 نفس الوقت ذات تكلفة عالية و تغطية سوق محدودة.

                                                             
، ص 2011، دار الكتب القانونية، مصر،  المزيج التسويقي السياحي في تحقيق الميزة التنافسيةد نجيب، دور مروان محم  1

57. 
، 2014، دار المسيرة للنشرو التوزيع ، الطبعة الثانية ،عمان، تسويق الخدماتمحمود جاسم الصميدعي ، ردينة عثمان يوسف،   2

 .260ص 
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جار : يتصف بوجود وسيط أو وسطاء بين مقدم الخدمة  و الزبون مثل تالغير مباشر التوزيع -    

 1 ، من أجل تحديد نوع القناة الواجب استخدامها لتوزيع المنتجات .الجملة و التجزئة 

لق ه تتعإضافة إلى المزيج التسويقي التقليدي المذكور تم تطوير ثلاثة عناصر و إضافتها ل

قي لتسويخصيصا بالخدمات، ويطلق على النموذج الناتج عن تطوير المزيج التقليدي بالمزيج ا

 و هو كالتالي:   7Pالموسع 

 لعون هوالأعوان، و او يعرفون كذلك بالذين يتفاعلون مع الخدمات  الأشخاصهم  :الأفراد -1

لعملاء ام مع العنصر الأساسي في تقديم الخدمة  فهو الشخص الذي يقوم على اتصال المباشر و دائ

لمكونات من ا أثناء تقديم الخدمة ومن الأمثلة عليهم الموظفون و العاملون في الشركات و غيرهم

 منتج  أوعة المل التعريف بطبيالبشرية المشاركة في التسويق و تقديم الخدمات  للزبائن التي تش

لى ثير عالخدمة المقدمة لهم ، كما يساهم المظهر و السلوك الخاص بهؤلاء الأفراد في التأ

 تصورات العملاء حول الخدمات و السلع الخاصة بالمؤسسة.

 تفاعل معحقيق ال: هو عبارة عن البيئة التي تقدم فيها الخدمة، حيث تساهم في تالدليل المادي  -2

مل ش، كما التي تسهل تقديم الخدمات و السلعالمؤسسة، و المكونات الملموسة الأخرى  العملاء

لاء  طلوان أالدليل المادي كافة الأمور التي تمثل الخدمات مثل اللافتات و خدمات الاتصال و 

 رى .لأخاادية جدران المكتب ،المعدات و بطاقات العمل و الملصقات ..... و غيرها من الأدلة الم

الفعلية التي تشمل تدفق النشاطات المساهمة في تقديم السلع و  الإجراءات: هي  العمليات  -3

 2.الخدمات و تنفيذ الخطوات الفعلية لتسليمها إلى العملاء 

 . الاستراتجيات التسويقية ثانيا:

د يتم وضع الاستراتجيات العامة على مستوى المؤسسة ككل من قبل إدارتها بعد تحدي

 .رؤيتها،رسالتها و أهدافها العامة

                                                             
 .64رجع سابق، ص محمد عبد الرحمان أبو منديل، م  1

2Mawdoo3.com > 30,06/03/2018;15,عناصر _المزيج_التسويقي _السبعة. 
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  ل الذي ، من خلال تحديد النوع أو الشكصورة ذهنية للمستقبل المنشودهي  :ةالمؤسسرؤية

 ليه.صول إتريد المنظمة أن تتقمصه في السنوات المقبلة، أي تحديد  المستقبل و كيفية الو

 :و ية ،أهدافها الحال أبرزو صياغة  هي عبارة عن  رسم لفلسفة المنظمة رسالة المؤسسة 

 الرسالة مختصرة وواضحة لكل أعضاء المنظمة.يجب أن تكون 

  :قها من يتحق فيتشير الأهداف العامة إلى النتائج التي ترغب المؤسسة  الأهداف المنظمة

خلال التخطيط الاستراتيجي و الرؤية  في ضوء الرسالة المحددة للمؤسسة، كما أنها تستند 

 1بيئة الخارجية، و الأداء الداخلي للمؤسسة.على تقييم موضعي لل

و  ،ركيز ادة التكلفة،التوتتمثل الاستراتجيات التسويقية في ثلاث استراتجيات و هي : قي

عة أو السل إليهالتمييز، ويرتبط اختيار أحد هذه الاستراتجيات بتحديد تقسيم السوق الموجه 

ذين هتحديد  المميزات الإستراتجية التي تتمتع بها المؤسسة، حيث يمكن إلى ةبالإضافالخدمة 

ي تساعد و الت الاستبيانات و المقابلات( كما سبق ذكره)العاملين عن طريق الدراسة الميدانية 

 على تحديد نظرة الزبائن المحتملين للمنافسين و العروض المقدمة .

، لمنافسينرنة مع اتحقيق تكلفة اقل بالمقا  إلى تجيةالإستراتهدف هذه استراتجيه قيادة التكلفة:  -1

ين، وفي لمنافسامنتجاتها لتكون دائما أقل من أسعار  رتغيير أسعامما يجعل المنظمة قادرة على 

 الأرباح.نفس الوقت تحقق حجم مرضي من 

 مزايا إستراتجية التكلفة الأقل : 

 من المنافسين: تكون في موقع أفضل من حيث المنافسة على أساس السعر. الحماية 

 خفيضت ىالحماية من المشترين: تتمتع بحصانة ضد العملاء، حيث لا يمكنهم المساومة عل 

 الأسعار.

 ة ها قوالحماية من الموردين: تكون في مأمن من الموردين الأقوياء لأنها سوف يكون لدي

هؤلاء  رة منن الذين تتعامل معهم، لأنها تقوم بالشراء بكميات كبيالموردي عمساومة عالية م

 الموردين.

                                                             
، الأصول العلمية لإدارة  المشاريع  الصغيرة و المتوسطةأحمد عارف العساف، محمود حسين الوادي، حسين محمد سمحان،   1

 . 479 -478، ص 2012دار الصفاء للنشر و التوزيع ، الأردن، 
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 ر و السع الحماية من المنافسين المحتملين: تحتل موقعا تنافسيا ممتازا يمكنها من تخفيض

 الجديد. مواجهة أي هجوم من المنافس

  د تتمتع قالتي ضد السلع البديلة، و حالحماية من السلع البديلة: يمكنها استخدام السعر كسلا

 .ةبأسعار جذاب

  قيادة التكلفة: إستراتجيةمخاطر 

   طرق للإنتاج بكلفة أقل. لإيجادقابلية  المنافسين 

 .يمكن أن يحقق المتنافسين التوفير في تكلفة العمالة 

 .قابلية المتنافسين تقليد الطرق المتبعة من قادة تخفيض التكلفة 

ن و أخرى ععلى تقديم منتجات متميزة بطريقة أ الإستراتجيةتعتمد هذه : التمييز إستراتجية -2

ة نها فريدأن على من قبل العملاء و المنافسيالمنتجات التي يقدمها المنافسين، بحيث ينظر إليها 

 و متميزة.

  علامتها.هلك لتراها مناسبة و تنمي ولاء المست يالمنظمة تفرض الأسعار الت لهذا التميز يجع 

  أهم مجالات التي تحقق ميزة تنافسية و لفترة زمنية طويلة  مايلي:من 

 .التمييز على أساس التفوق الفني : الريادة التكنولوجية و التصميم الهندسي 

  التمييز على أساس الجودة 

 : ع من ى واستقديم خدمة ممتازة، مد التمييز على أساس تقديم خدمات مساعدة أكبر للمستهلك

 الخدمات المقدمة.

 نظير المبلغ المدفوع فيه كالتمييز على أساس تقديم منتج ذو قيمة أكبر للمستهل. 

 التمييز: ةمخاطر إستراتجي 

  بعض المتنافسين الجدد على تقليد المنتج المتميز بسهولة.قدرة 

  المنتج ينتج عنها ارتفاع  أسعار دالتمييز قلتحقيق  جمميزة للمنتتكاليف إضافة خصائص  

 لا يقبلها العميل. لدرجة

 ا جا متميزم منتالاستمرار و التمادي في إتباع إستراتجية التمييز من قبل المنظمات يجعلها تقد

منتجات لى الذو مواصفات دقيقة جدا و تكاليف باهظة لا يحتاجها المستهلك، و بالتالي يلجأ إ

 .البديلة ذات الأسعار الأقل
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 و شريحةأالتركيز على قطاع محدود من السوق  الإستراتجية: تعني هذه إستراتجية التركيز  -3

 محددة من العملاء و خدمته بدرجة عالية من الكفاءة و الفاعلية .

  و أق ضيق على افتراض أساسي هو إمكانية قيام المنظمة بخدمة سو الإستراتجيةو تعتمد هذه

 كل .لسوق كاو أكثر فاعلية عما هو عليه الحال عند قيامها بخدمة  أكفأعملاء محدودين بشكل 

  التركيز نجاحا أكبر في الحالات التالية: إستراتجيةتحقق 

 ن تخدموعندما توجد مجموعات مختلفة و متميزة من المشترين ممن لهم حاجات مختلفة أو يس

 المنتج بطرق مختلفة.

 س القطاع  السوقي المستهدف.عندما لا يحاول أي منافس آخر التخصص في نف 

 .)عندما لا تسمح موارد المنظمة إلا بتغطية قطاع سوقي معين )محدود 

 يرها عندما تشتد حدة عوامل التنافس الخمس بحث تكون بعض القطاعات أكثر جاذبية عن غ. 

 1 خاطر إستراتجية التركيز:م 

 رض وق معالقطاع الذي تستهدفه المنظمة في السوق أو اختيار قطاع من الس لاحتمال اضمحلا

 للهجوم عليه من المنظمات الكبيرة.

  الزبائن. تفضيلاتاحتمال حدوث تحولات في حاجات و 

 فسية.ة تناالتغيرات السريعة في التكنولوجيا قد يجعلها لا تستطيع أن تستمر في تحقيق ميز 

  حيط.تحليل المالمطلب الثالث : 

يث ح ارجيا،خلوضعية المؤسسة داخليا و بمثابة الدراسة التحليلية  التحليل الاستراتيجي يعتبر

 ما يلي :ق يحقيؤدي إلى ت

  يرةالأخذه هو خبرات و موارد  إمكانيات إلىتحديد الفرص المتاحة أمام المؤسسة ، و بالنظر 

 تتم المفاضلة  بين الفرص التي يمكن استغلالها و الفرص الممكن استبعادها .

 ا.يساعد التحليل الاستراتيجي  على تخصيص الموارد المتاحة و تحديد طرق استخدامه 

                                                             

 .396، ص 2013، درهومة  للطباعة و النشر، الجزائر، أساسيات في إدارة المؤسساتمسعداوي، يوسف   1  
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  لقوة واأساسية: نقاط الهدف الرئيسي من التحليل الاستراتيجي هو معرفة  أربعة مفاهيم   

  التهديدات  الخارجية و المحيط الذي هو حولها،الضعف الداخلية ، الفرص و 

  :  الخارجيتحليل ال:  أولا

 : ت أو العواملأنها تتكون من جزئيين من المتغيرا علىالبيئة الخارجية  إلىيمكن أن ننظر       

 . العامة )الكلية ( البيئة -1

 امة، و لاتمثل جميع العوامل و المتغيرات الخارجية التي تؤثر على المؤسسات بصفة ع       

لبيئية او تسمى عوامل  أو مكان معين من الدولة، الأعماليتوقف تأثيرها على نوع معين من 

 خال....لدولية ا ية ،مل الاقتصادية ، السياسية ، الاجتماعية ، التكنولوجية ، القانوناالعامة، كالعو

 .PESTEL يتم تناولها بعدة طرق أهمها تحليلو ، الخ

  تحليل باستالPESTEL : مشكلة يعتمد في تحليله على دراسة تأثيرات العوامل العامة  ال

 يلي : للمحيط الخارجي حسب طبيعتها ، حيث يصنف هذه العوامل كما

 :لمؤسسةلتعبر العوامل السياسية من العناصر المهمة  في محيط العام  العوامل السياسية ،

 لقراروهي القوى التي تحركها  القرارات السياسية و لها تأثيرها الكبير على صناعة ا

 حمايةالاستراتيجي في المؤسسة ، مثل الاستقرار الحكومي، السياسة الجبائية ونظام ال

 الاجتماعية.

  :لسوق معينة تكون محددة و صعبة الإلمام بها في أزمة البيئة الاقتصادية العوامل الاقتصادية

 1.شديدة التعقيد  من خلال ، معدل البطالة ، التضخم، تطور الجور ، سعر الصرف .....الخ 

  عرض   تحديد : يعد المحيط الاجتماعي ذا تأثير هام علىالعوامل  الاجتماعية و الديمغرافية

اعية المؤسسات و ذلك خلال جانب الطلب على المنتجات، و التي تخضع الى متغيرات اجتم

 أخر . إلىترتبط  بمنظومة القيم و العادات و التقاليد و التعليم من بلد 

                                                             
-98 ص ، ص2008، الطبعة العربية ، دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع، الأردن، التخطيط الاستراتيجيبشير  العلاق،   1

99. 
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  : لتغير اتتصف بدرجة من  البيئة التي تعمل المؤسسات فيها حالياالعوامل التكنولوجية

ود أو القي والتكنولوجي ، وفي هذه البيئة تواجه المؤسسة ضغوطا أكبر في التعامل مع الفرص 

 تقليدية لوجيةالتهديدات بالمقارنة بحالة المؤسسات العاملة في بيئة  ذات خصائص فنية و تكنو

فنية ص الاملة بالخصائو بسيطة و مستقرة نسبيا ، لذلك على المؤسسات أن تكون على دراية ك

 و التكنولوجية و متابعة ما يحدث بها من تغيرات .

 دة في ؤثر بشالتلوث البيئي و الاحتباس الحراري ، و الكوارث النووية تالطبيعية :  العوامل

ذه ههملوا ي، لذلك على ممثلي الإنتاج و التسويق أن لا  الأسواقالمستهلكين و بالتالي في 

 الانشغالات .

 يير اء أو تسقة ببنإن العديد من التشريعات و القوانين لها علاالقانونية و التشريعية :  العوامل

 الأسواق ، تهدف غالبا إلى حماية المستهلك في أدواره الشرائية .

تتأثر أعمال المشروعات و المؤسسات بما تشرعه الحكومات من تشريعات تنظم الأجور،           

 1المستهلك ،الرسوم و الضرائب......الخ . الأسعار و شروط صحة

 (الصناعية البيئةالبيئة الخاصة )  -2

المتغيرات الخارجية التي تؤثر بشكل خاص  على المؤسسات نظرا  أوهي مجموعة العوامل      

التأثير هنا متبادل  الخ،لارتباطها المباشر بتلك المؤسسات ) العملاء، الموردين، المنافسين .......

أنه هناك  خمس قوى  (M.PORTER) بين المؤسسة و تلك العوامل . و كما يقول مايكل بورتر 

 2. تنافسية تحدد مدى قوة التنافس في ذلك المجال

 القوى الخمس لـ  تحليلPORTER 

لخارجية  افي تحليله لهيكل الصناعة و ضمن دراسات مؤشرات البيئة  Michael Porterقدم      

 :على تنافسية المؤسسات خمس مجموعات من القوى ، تتمثل هذه المجموعات  الخمسة في 

                                                             
 .101-100 ص ، ص2007، الدار الجامعية، مصر، الإدارة الإستراتجيةمصطفى محمود ابو بكر، فهد بن عبد الله النعيم،   1

2  Michel Sion , réussir son business plan, méthodes, outils et astuces, 3 éditions DUNOD, paris, 2013, P 41. 
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  : و ه رباحالأالذي يحدد طبيعة المنافسة و مستوى تحقيق  الأساسيأن العنصر شدة المنافسة

 يدي تحدفالمنافسة بين المؤسسات في القطاع نفسه، بحيث  تمثل المركز القوي الذي يساهم 

حسين تجاذبية القطاع ، و تنشأ من كون كل منافس أو عدة متنافسين يشعرون بضرورة مدى 

 قيةبتحركاتهم على  تؤثر  أداء مؤسساتهم من خلال تحسين وضعياتهم التنافسية ، بحيث

 تتحددهور، وفتحسن من وضعية القطاع أو بالسلب فتؤدي به إلى التد بالإيجابالمتنافسين إما 

 لقيمةا جماليإ إلىعوامل : نمو الصناعة ، نصيب التكلفة الثابتة  لأربعةشدة المنافسة  وفقا 

ان قطاع إذا كفالمضافة للنشاط ، مدى عمق تمييز المنتج ،التمركز و التوازن بين المنافسين ، 

، درجة  لمنتجاتمييز  إمكانياتما يتميز بنمو مرتفع ، تكاليف ثابتة أقل نسبيا ، مدى واسع من 

ي ركين فتوافر فرص ربحية جيدة لمعظم المشا والأكبر هعالية من التمركز، فإن الاحتمال 

 القطاع .

 د وما قن ،حتملي: إن تحليل هيكل الصناعة يأخذ بعين الاعتبار حتى الداخلين المالداخلون الجدد

 .يحمله معه من قدرات جديدة و موارد وفيرة، مع الرغبة في امتلاك حصة في السوق 

 يق م تحقث على المنافسين الحالين إقامة حواجز الدخول المرتفعة لضمان الربحية، ومن  إذا

 عوائد مرتفعة على المدى الطويل.

لوصول إلى ا، سهولة المنتج  و هذه الحواجز يمكن تلخيصها في : اقتصاديات الحجم ، تمييز     

  منافذ التوزيع و سياسة الحكومة.

  هناك  :  يقصد بعبارة " قوة التفاوض للموردين و المشترين"   بأن الموردينالقوة التفاوضية

 1تهديدا  مفروضا على القطاع من خلال الاستخدام المتزايد للقوة من جانب هذين الطرفين .

 كثافة  طاق أوض السعر، أو زيادة نفيمكن أن يرغم المنتج على تخفي: القوة التفاوضية للزبائن

 الخدمات ، مما يؤثر على معدلات الربحية المحققة.

بالنسبة للمورد، فيمكن أن يمارس ضغطا على المنتجين من خلال تهديدهم برفع الأسعار  أما     

ين يتمتعون بموقف قوي في أو خفض جودة السلع و الخدمات المشتراة، و عليه فإن الموردين الذ

                                                             
1 Pdf  dspace.univ - telemcen.dz > chapitre 02,10 :00,07/03/2018. 
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يمكن أن يساعدوا على تقليص أرباح تلك الصناعات إذا  ،علاقاتهم بمجموعة المنتجين في قطاع ما

 اد الزيادة في التكلفة من العملاء المباشرين.دلم يكن لديها القدرة على استر

  : سسات محورية لتحديد جاذبية الصناعة حيث توجد مؤ أخرىهناك قوى المنتجات البديلة

اتيجي لاستراتقدم بدائل تحل محل منتجات أو خدمات القطاع و تؤثر تأثير ا جزئيا في النشاط 

 لمؤسسة ما .

 أحيانا تضاف قوة تنافسية سادسة وهي :

 الخ  ،: من خلال  التشريعات الحكومية الدولة  أو الحكومة...... 

 داءالأات عن الداخلية للمؤسسة يعني تجميع بيانتحليل الإمكانيات  الداخلي :التحليل ثانيا : 

فلا توجد  سين ،الداخلي للمؤسسة،و ذلك للكشف عن نقاط القوة و الضعف النسبية أي بالنسبة للمناف

ؤسسة للم ةالداخلي الإمكانياتقوة مطلقة أو ضعف مطلق بل يقاسان مقارنة بالمنافسين، فتحليل 

يا لتكنولوجمستوى افالخارجية،   هببيئتوحا يتأثر تيتم بالنظر للمؤسسة باعتبارها نظاما مف ينبغي أن

 عات .المستخدمة في بعض الصناتكنولوجيا التخلف عن مستوى  إذاالبدائي يعتبر نقطة ضعف 

 .SWOTتحليل ثالثا :

ار هو أداة فحص تسويقي للمؤسسة  و محيطهاّ، و هو أول خطوة في مس SWOT تحليل إن    

حد هذه دما تالتحليل التسويقي و هو يساعد مؤسستك على التركيز على التساؤلات الرئيسية ، فعن

يرها من بالتوازي مع غ SWOTالتساؤلات يتم عرضها في الأهداف التسويقية باستخدام مصفوفة 

 (PESTELالخمسة ،  PORTER أدوات التدقيق و التحليل )قوى

و  ( و التهديدات يسمح  لنا بإجراء تركيب للتحليل الخارجي ) الفرص SWOTإن تحليل     

حليل ، حيث يعد من أهم الادوات الخاصة بالت التحليل الداخلي ) نقاط القوة و الضعف (

 :ايلي الاستراتيجي الذي يساعد المنظمة على اتخاذ  و صناعة القرارات من خلال  معرفة م

 : أي بمعنى أخر هي المزايا و الامكانيات التي تتمتع بها المؤسسة مقارنة بمنافسيها . نقاط القوة

استخدامها لايجاد ميزات تنافسية  الي يمكنهي عبارة عن  مصادرها و قدراتها المتوفرة و 
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أوهي  العوامل الذاتية و الامكانيات الداخلية الموجودة فعلا و التي تؤثر ايجابا و تساعد على 

 استغلال الفرص المتاحة الممكنة و على مكافحة التهديدات مثل :

 . توفر السيولة المطلوبة 

 .وجود عمالة ذات  الخبرة و الكفاءة 

 رية مميزة و قوية.علامات تجا 

 .سمعة جيدة لدى الزبائن في السوق 

 .شبكة توزيع واسعة في السوق 

  : هي العوامل الداخلية التي تؤثر سلبا على نشاط المنظمة، بمعنى أي ظروف نقاط الضعف

و عوامل نقص داخلية موجودة فعلا تعيق القدرة على استغلال الفرص. كما أن الغياب 

 1 ضعف تواجههاالمنظمة، مثل :إلا نقاط  الفعلي لنقاط القوة ما هو 

 .علامة تجارية ضعيفة 

 .سمعة تجارية سيئة مع الزبائن 

 .ضعف المبيعات 

 . شبكة توزيع هشة 

 :ونافسي جد خارج المؤسسة و تستطيع الاستفادة منه لتقوية وضعها التوي هو كل ما الفرص 

 و هناك ثلاث مصادر رئيسية عامة للفرص و هي : تطوير نشطاتها.

 .احتياجات و متطلبات الزبائن 

 .الضعف التنافسي 

 ل .الاتجاهات و الميول البيئية ذات الامد الطوي 

 ان الفرصة التي تحصل في وقت معين قد لاتتكرر في وقت أخر نتيجة للعوامل و المتغيرات       

 2 المختلفة.

                                                             
1 https://www.arageek.com,11:30,08/03/2018. 

 .85، داراليازوري العلمية للنشر و التوزيع ، الطبعة العربية ، الأردن ، ص إدارة التسويقعلي فلاج  الزعبي ،   2
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 : كل ظرف خارج المؤسسة و يحمل معه تأثير سلبي على الوضع التنافسي و هي  التهديدات

تهديد للمؤسسة أو تخفيض نشاطها ، نفس الموقف يمكن أن يكون فرصة بالنسة لمؤسسة  و 

 1 ، مثل :بالنسبة لمؤسسة أخرى

 .دخول منافسين أقوياء 

 . دخول منتجات الاحلال 

 منافسة منتج أو خدمة ممتكرة. 

 .SWOT مصفوفة :(02شكل  رقم ) 
 

 
 
 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

.:00 , 20 p15 12/04/2018https://www.arageek.com,11:30,08/03/2018;  Source 

 

 

 

 

 : المخطط التنظيميلثالمبحث الثا

                                                             
1   Michel Sion ,op.cit , p,41-42 
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تجميع  ل ، و ذلك من خلااللازمة لتحقيق الأهداف المخططة  الأنشطةالتنظيم هو تحديد       

بين  تنسيقو ال تحديد و توزيع السلطات و الصلاحيات، و المهام و الأنشطة المراد القيام بها

 الأنشطة و الأقسام من أجل تحقيق الأهداف بأفضل كفاءة ممكنة .

صول إلى تحقيق لا أحد يستطيع أن ينكر أن تنظيم له أهمية كبيرة في نجاح المشروع بالو    

 1في النقاط التالية: الأهميةالأهداف  بفاعلية ، ونستطيع أن نوضح تلك 

  من أعضاء المنظمة ، فالجميع يعرف واجباته و يحدد واجبات و مسؤوليات كل عضو

 مسؤولياته و نوع السلطة الممنوحة له.

  يساعد التنظيم في الاستجابة للمتغيرات التي تطرأ في المنشأة أو البيئة المحيطة بها مما يمكنها

 2من التكيف مع الظروف المتغيرة .

 لإدارية اوحدة التنظيم تهيئة سبل الاتصالات الرسمية و غير الرسمية بين مختلف أجزاء ال يكفل

 مما يسهل مهمة تبادل المعلومات بين مختلف المستويات.

   يهيئ التنظيم الجو الملائم لتدريب أعضاءه و تنمية مواهبهم و تزويدهم بما يحتاجونه و هذا

 3م للمنظمة .يؤدي بدوره إلى زيادة ولائهم و إخلاصه

هذا يحتاج لتنسيق الجهود البشرية في أي منظمة ،  إلاهو  و يتضح مما سبق أن التنظيم ما    

 الغير وخريطة تنظيمية توضح تكوينها الداخلي و الخارجي و العلاقات الرسمية  إلىالمدير 

اصر العن إلىالرسمية القائمة بين أجزاء ها المختلفة، و بالتالي سوف نتطرق في هذا المبحث 

 التالية :

  الموارد البشرية أو فريق العمل. 

  . الطبيعة القانونية للمشروع 

 . الهيكل التنظيمي 

                                                             
، دار اليازوري العلمية للنشر،  و العشرين مبادئ و مداخل الإدارة  ووظائفها في القرن  الحاديزكريا الدوري أخررن ،    1

 .118الأردن ، ص 
 .299، ص   2013، درهومة للطباعة و النشر، الجزائر ،  أساسيات  في إدارة  المؤسساتيوسف مسعداوي ،    2

3 Sst5.com/read Article.aspx ?ARTD=122 ,10 :30,09/03/2018.  
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 فريق العمل . والمطلب الأول : الموارد البشرية أ

بشكل  داء العملأالموارد البشرية هي تلك المجموعات من الأفراد القادرين و الراغبين على        

ن ألا يمكن ة ، فجاد و ملتزم ، و تمثل الموارد البشرية أهمية  إستراتيجية  كبيرة لنجاح أي منظم

الأفراد  تقر إلىفظمة تيتحقق الاستخدام الأمثل للموارد ) مثل المالية و المادية، ....( إذا كانت المن

 لتخطيطامن خلال المطلوبة منهم  موظائفهذوي المهارات و المؤهلين و القادرين على أداء و 

 و التي تسمح للوصول إلى النتائج المرجوة.  ةاللازمللكمية و النوعية  الدقيق

جال ممجموعها  إن إدارة الموارد البشرية  تشمل على العديد من الوظائف   التي تكون في        

 يلي :  الموارد البشرية داخل المنظمة ، ومن أهم  تلك الوظائف ما إدارةعمل 

 إدارةي فهمية أيعتبر تخطيط الموارد البشرية من أكثر النشاطات  : أولا: تخطيط الموارد البشرية

 المنظمة و زيادة فعاليتها . إنجاحالمنظمات الحديثة و ذلك لدوره الرئيسي في 

 :و يوجد أكثر من تعريف لوظيفة تخطيط الموارد البشرية       

  لأفراداتقدير العدد اللازم  من  إلىفيعرف تخطيط الموارد البشرية بأنه " عملية  تهدف  

ل فترة مة خلاالمنظ الضرورية لتحقيق أهداف   الأنشطةبالنوعيات المناسبة  للقيام بالواجبات و 

 معينة "

ابلة قسم خطة ر و عرف بأنه العمل التعاوني الشامل يقوم على المنهج العلمي في البحث  بقصد     

 و الموارد القابلة للاستثمار" الإمكانياتللتنفيذ في حدود 

 1. و تظهر أهمية هذا التخطيط  في النقاط التالية:

 لخاصة فيذ ايساعد تخطيط الموارد البشرية على منع ارتباكات فجائية في خطة الإنتاج و التن

 .بالمشروع 

                                                             
، 2013، دار للنشر و التوزيع ،عمان ،  مبادئ التخطيط و التنظيم في المكتباتالنوافعة ، أحمد  نافع المدادحة ، سلامة سويلم   1

 .74ص 
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 ية فاعل كشف الصعوبات و المشاكل الأساسية  المتعلقة بالإفراد العاملين و المؤثرة على

 المؤسسة .

 نظام لمنظمة بازويد تعلى الأداء و العمالة الراغبة في الأداء و  القادرة  ةتزويد المنظمة بالعمال

 عادل لاختيار و التعيين.

  ،ك من ذلحيث يتضيساعد تخطيط الموارد البشرية  على تخطيط المستقبل  الوظيفي للعاملين

 تحديد أنشطة التدريب، النقل و الترقية 

 ي تخطيطالمستخدمة ف الأساليبهنالك العديد  من  تخطيط الموارد البشرية : أساليب – ثانيا

 لي: ماي يبالأسال)التنبؤ بالطلب و العرض على الموارد البشرية(. و من هذه الموارد البشرية 

  الإداريةطلب الوحدات : 

حيث  ات ،متوفر من معلومات لدى رؤساء الأقسام و الإدار يركز هذا الأسلوب على ما هو     

بشرية ات الهؤلاء الرؤساء يعرفون المهام المطلوبة منهم و بالتالي يستطيعون تحديد الاحتياج

 المستقبلية 

   ول إلى مة للوصالاستعانة بخبراء من خارج المنظ إلىالاستعانة بالخبراء : حيث تلجأ المنظمة

 من الموارد البشرية . الأقساماحتياجات  صقرار بخصو

  صر ذات حد العنابربط حجم العمالة بأ الإدارةو المبيعات: حيث تقوم  الإنتاج إلىنسبة العمالة

 ا : بنوعين من التحليلات  هم مالطريقة القياالعلاقة بهذه العمالة ، و تقتضي هذه 

    لعمل ا   عبء  من الموارد البشرية على تحديد ت: يقوم التنبؤ بالاحتياجا تحليل عبء العمل

ل  عبء د تحليفترة التنبؤ، و تأخذ المنظمة بالحسبان  عملين أساسين عنالمطلوب إنجازه خلال 

ات و صلاحيالعمل هما :التغيرات التكنولوجية و التغيرات التنظيمية ) مثل إعادة توزيع ال

 أو استحداث أو دمج أو إلغاء  وحدات تنظيمية ( تالمسؤوليا

 في المنظمة بالفعل من : أي احتساب أعداد  العمالة  الموجودة تحليل قوى العمل 
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مل زها عبء الععبء العمل، فالنتائج التي يفرأجل مقارنتها مع الأرقام الناتجة عن احتساب      

لفرق احديد تلا تعني توفر العمالة المطلوبة و لكن يجب مقارنتها مع موجودات المنظمة من أجل 

 هو متوفر بالفعل. بين ما هو مطلوب و ما

أما الموجودات المنظمة من العمالة فيجب أن تحلل لمعرفة ما قد تفقده المنظمة نتيجة الاستقالات    

أو إنهاء الخدمة أو التقاعد ، و باستخراج ما قد تفقده المنظمة من العاملين يتم التوصل إلى صافي 

 1القوى العاملة التي ستوفرها المنظمة خلال الفترة القادمة.

جذب  ةوظيفقوم تخطيط الموارد البشرية ، ت وظيفة: بناءا على  الموارد البشريةاستقطاب   :ثالثا

ي فلعمل و استقطاب الموارد البشرية بعملية ترغيب و جذب للموارد البشرية ، بعرض مزايا ا

 . الإقليميخلال سوق العمل المحلي أو  منالمنظمة 

دد تنظيم بالعالتي تحقق احتياجات ال يعرف الاستقطاب أنه " عملية توفير الموارد البشرية     

لأهداف  حقيقاالمطلوب، وفي التوقيتات المناسبة ،من المصادر المختلفة ، تمهيدا لاختيارها و ت

  المنظمة "

 : إلىوبناءا على ذلك يمكن أن نصل     

ي وه ةسيمنظومة متكاملة تتشكل أبعادها من خمسة محاور أسا إلاأن عملية الاستقطاب ما هي 

 على النحو التالي:

  الأهداف -1

 المدخلات -2

 العمليات  -3

 المخرجات  -4

 النتائج  -5

وهذه الأبعاد مترابطة و متكاملة معا ، حيث أن نجاح أو فشل عملية الاستقطاب يمكن أن يتم       

مع النتائج ، فكلما أمكن توفير الموارد البشرية القادرة على العمل و  الأهدافمن خلال مقارنة 
                                                             

 .75أحمد  نافع المدادحة ، سلامة سويلم النوافعة ، مرجع سابق، ص    1
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و النوعيات المطلوبة ، زادت فعالة عملية الاستقطاب، فلا شك  أن تقييم  بالإعدادالرغبة في أدائه 

شأن أي عملية أو سياسة لها بمنظور اقتصادي شأنه في ذلك،  إليهعملية الاستقطاب يتطلب النظر 

 .قهائي الذي يتمثل في حجم و قيمة الانجاز المحقعائدها الن

لموارد ا لإدارةوحدات متخصصة  بإنشاءتقوم المنظمات الكبيرة من يقوم بالاستقطاب ؟ :  -1

ومنها ما  الموارد البشرية ، إدارةالبشرية ، و تتضمن هذه الوحدات أقسام متخصصة في وظائف 

عن  الإعلانعمل به عدد من المتخصصين في يسمى بقسم التوظيف، أو مكتب التوظيف ، حيث ي

ائي يار النهالاخت المقابلات المبدئية مع المبتدئين و حتى مرحلة إجراءالوظائف و جذب العمالة ، و 

 ، نو التي يشارك فيها المديرون التنفيذيو

أحد المكاتب الاستشارية  إلىأما في المنظمات الصغيرة فقد تستند عملية استقطاب العمالة       

المتخصصة في جذب العمالة ، أو قد يقوم بهذه العملية المديرون التنفيذيون بأنفسهم بالاشتراك مع 

 1مدير الموارد البشرية.

 2 :هذه الوظائف هناك وظائف أخرى للموارد البشرية  إلى إضافة     

 أفضل  تعمل هذه الوظيفة على انتقاء : تعيين الموارد البشرية اختيارتقاء و نوظيفة ا 

و ذلك  المتقدمين لشغل الوظائف الشاغرة  في المنظمة و الذين تم جذبهم و استقطابهم ،

 و معايير اختيار دقيقة . أسسبالاعتماد على 

  إعادةة دأ مرحلالبشرية ، تب داختيار المواربعد  للموارد البشرية :وظيفة التدريب و التأهيل 

جهيزهم م و تة علمية مدروسة ، و التي تعمل على تأهيلهيالتأهيل و ذلك من خلال برامج تدريب

 لتسلم و تحمل مهام عملهم في المنظمة .

 و يتضمن ذلك النشاط  تقييم الوظائف لتحديد أهميتها تحديد الأجور و التعويضات  وظيفة

الأجور، و تحديد الميزات الإضافية الأفضل و الأكثر عدالة لمنح النسبية ، و تحديد النموذج 

بمثابة زيادة في الأجر بطريقة غير مباشرة و تسهم في رفع التي تمنح للعاملين و التي تعتبر 

 معنويات العاملين و زيادة إنتاجيتهم .
                                                             
1 PDF www. Abahe.co.uk > human – resource,stem-47,20 :00,09/03/2018. 

،  الأصول العلمية للإدارة المشاريع الصغيرة و المتوسطةالوادي ، حسين محمد سمحان،  أحمد عارف العساف ، محمود حسين  2

 .93، ص  2012دار صفاء للنشرو التوزيع ، الأردن ، 
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  جة برز الحااتهم ت: فبعد تعيين العاملين  في الوظائف المناسبة لقدر أداء العاملينوظيفة تقييم

و قد  الجيد ، لأداءإلى تقييم أدائهم و تحديد مدى كفاءاتهم  في أدائهم لأعمالهم و مكافأتهم عن ا

ءة ي كفايتضح عدم جودة أداء الموظف و هنا قد يكون التدريب مدخلا لتعويض أوجه النقص ف

 الموظف .

 و ذلك في ضوء سياسات و قواعد و أسس و النقل و انتهاء الخدمةرقية وظيفة الت : 

  موضوعية محددة .

 

 للمشروع.المطلب الثاني : الهيكل التنظيمي  

 إلىوصول لل  الأفراديمثل الهيكل التنظيمي خطة عمل المنظمة و آلية توزيع المهام على     

ف دة تعاريع وجد و ي المطلوبة و تعتمد هيكلة المنظمة على أهدافها التي  تسعى لتحقيقها . الأهداف

 للهيكل التنظيمي أهمها:

و  الأعمالفي توزيع  الإدارةالرسمي الذي تستخدمه  الأسلوبيعرف الهيكل التنظيمي بأنه " 

، و تحديد العلاقات فيما بينهم ، و تجميعهم في وحدات و أقسام  الأفرادالمسؤوليات و السلطات بين 

 الإدارية الأقسام، و تصميم وحدات ووسائل التنسيق و الاتصال الفعالة بين هذه الوحدات و 

 1المختلفة ،التي تعمل معا على تحقيق أهداف المنظمة"

 خطوات بناء الهيكل التنظيمي :أولا : 

  ز ة إنجاو تشمل هذه الخطوة رسم الخطوات التي يجب أن تتسلسل بها عملي : الأهدافتحديد

 ودة.ف المنشو عدد  الأنشطة الواجب توافرها في تحقيق الأهدا الأهدافو تحديد هذه  الأهداف

 اف .إعداد القوائم التفصيلية الخاصة بأنشطة المنظمة الواجب إنجازها لتحقيق الأهد 

 رية، تعتمد هذه الخطوة على تقسيم المنظمة إلى و حدات تقسيم المنظمة إلى وحدات إدا

إدارية،و تجميع كل مجموعة من الأنشطة المتشابهة تحت نطاق و حدة إدارية و تعتمد تقسيم 

                                                             
، إدارة المدارس و إدارة الفصل : أصول نظرية و قضايا معاصرةياسر فتحي الهنداوي،   1 ، المجموعة العربية لتدريب و النشر

 . 50، ص 2012مصر،
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الوحدات على مجموعة من الأسس  و من بينها التقسيم حسب الوظائف ، و حسب المنتج ، و 

 مرحلة الإنتاج .حسب العملاء ، و حسب المناطق الجغرافية و حسب 

  تحديد العلاقات التنظيمية ، و تأتي هذه الخطوة مباشرة بعد تقسيم المنظمة إلى وحدات إدارية و

رأسيا و تلعب دورا في تحديد و وصف طبيعة العلاقات بين الأفراد في الوحدات و تكون إما 

و هي  الأساسيةمفاهيم بالاعتماد على مجموعة من الإما أفقيا، و ترتبط هذه العلاقات فيما بينها 

: 1 

 ان.السلطة ، المسؤولية ، التفويض و المركزية و اللامركزية، نطاق الإشراف و اللج

  الإداريةرسم العلاقات بين الوحدات . 

 اختيار العناصر البشرية، و تنميتها لغايات إنجاز مهام الوحدات الإدارية. 

  ة ".مسمى " الخريطة التنظيميو يطلق على هذا الرسوم البدء برسم الهيكل التنظيم 

  واه ي محتفإعداد الدليل التنظيمي، و يعرف الدليل التنظيمي بأنه على هيئة  كتيب يشمل

 يكلهاعلى تفاصيل خاصة في المنظمة و هي اسمها و عنوانها و أهدافها و سياستها و ه

 التنظيمي و كافة وحداته و تقسيماته .

 . مراقبة عملية التنظيم 

 .العوامل  المؤثرة على تصميم  الهيكل التنظيميثانيا : 

 يلي: من أهم العوامل المؤثرة على تصميم الهيكل التنظيمي ما

 الصعب عندما يكون حجم المنظمة صغيرا ، ونشاطها ليس واسعا،  يكون من حجم المنظمة:  -1

 جعل  الهيكل التنظيمي كبيرا .

، من الموقع الجغرافي : المؤسسة التي يشمل عملها و نشاطها مناطق جغرافية  متعددة -2

ؤسسة ن المالطبيعي أن يختلف هيكلها التنظيمي من حيث تعدد الإدارات و تنوعها و حجمها ع

تالي بر بالعملها في منظمة واحدة، حيث في حالة التوزيع يكون حجم المنظمة أكالتي تمارس 

 ي أكبر.هيكلها التنظيم

                                                             
1 Mawdoo3.com / 00,10/03/2018: 10/أنواع _ الهياكل _ التنظيمية. 
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د ون عدالتكنولوجيا : المؤسسات التي تستخدم تكنولوجيا على نطاق واسع ، غالبا ما يك -3

 اسع .ونسبيا ، و بالتالي لا ضرورة لوجود هيكل  تنظيمي كبير و العاملين فيها قليل 

طبيعة الإنتاج أو الخدمة: يختلف الهيكل التنظيمي للمؤسسات حسب طبيعة الإنتاج أو  -4

تقدمها المنظمة، فالهيكل التنظيمي للمؤسسات الخدمية يختلف عن الهيكل الخدمات التي 

التنظيمي لمؤسسات الإنتاج، و التي تختلف أيضا فيما بينها حسب تنوع منتجاتها أو خطوط 

 1إنتاجها، فالتنوع يتطلب هيكلا تنظيميا واسعا و كبيرا و العكس صحيح.

جزئيات، و  إلىبان تجزئة العمل : تقسيم العمل و التخصص فيه يستوجدرجة التخصص -5

 وتقسيم دارات أو أفراد أكثر للقيام بأداء كل جزئية لذلك عندما تكون درجة الإ تخصيص

لمطلوب أكثر و هذا يجعل الهيكل التنظيمي ا إدارات إلىالتخصص عالية، تحتاج المنظمة 

 كبيرا، و العكس صحيح.

 نطاق الإشراف. -6

 الهياكل التنظيمية:  نماذجثالثا : 

موجودة  ركزيةوهو ابسط أنواع الهياكل و مبنى على السلطة الم التنظيم التنفيذي ) البسيط (: -1

 ىإلمر في أعلى قمة المنظمة ،أي هناك رئيس واحد يتولى اتخاذ القرارات و إصدار الأوا

 المرؤوسين .

، أي إن تقسيم العمل  في يقوم هذا النوع من الهياكل على أساس التخصص التنظيم الوظيفي : -2

 2المنظمة تتكون من عدد من المدراء يتخصص كل منهم في عمل معين.

ي من لوظيفاو يجمع مابين وحدة السلطة )المركزية ( و مزايا التنظيم  التنظيم الاستشاري : -3

عة ا طبيالرؤساء في المسائل التي له حيث التخصص، حيث يقوم مجموعة من الخبراء بمساعدة

  فنية و تحتاج إلى استشارة لتأديتها .

تحاول المنظمات في العالم المعاصر أن تكون أكثر مرونة و استجابة للمنافسة  تنظيم الفريق:  -4

ؤوليات حل المشاكل التي تواجهها سالحادة في البيئة  فتقوم بتشكيل فرق عمل يعهد إليها بم

 1المنظمة في البيئة و اتخاذ القرارات اللازمة. 

                                                             
1 https://hrdiscussion.com > downloadfile,12 :00,10/03/2018. 

 .231يوسف مسعداوي ، مرجع سابق، ص   2

https://hrdiscussion.com/


 مخطط الأعماللالنظري  : الإطارالفصل الأول

 

45 
 

مات بموجب هذا النموذج يتواجد تنظيم مركزي صغير يعتمد على منظ التنظيم الشبكي : -5

         ر مثل الدراسات و البحوث،الإنتاج ، التسويق و جوه الأنشطةأخرى غيره للقيام ببعض 

 هم فييتركز عمل نالتنفيذييهذا النوع من  التنظيم يتمثل في مجموعة صغيرة من المديرين 

ي الت رىالأخالتي تؤدى داخل المنظمة و تنسيق العلاقات مع المنظمات  الأعمالعلى  الإشراف

 ، التسويق و غيرها.الإنتاجتقوم بإجراء الدراسات و البحوث، 

 .للمشروع  المطلب الثالث : الطبيعة القانونية

روع، و يرتب القانونية يرتب حقوق و التزامات قانونية على المش الأشكالختيار أحد ا إن      

ضرورة التصرف في حدود معينة، أو يرتب حظر التصرف بشكل آخر، فمثلا محظور على 

     .والت الأمما لم يكن شكلها القانوني من شركا بإنشائهاالمشروعات تمليك الوحدات التي قامت 

كات تمتاز على شر الأموالو الشكل القانوني يعطي للمشروع ميزات معينة ، فشركات     

ت ، بينما شركاالأجليمكنها أن تحصل على قروض ميسرة و طويلة  الأولىفي أن  الأشخاص

 في شركات الأموال. كبرأصورة بقد تواجه صعوبة في ذلك لأن البنوك تثق  الأشخاص

 مية .ة و التنظيكما يتمتع الشكل القانوني للمنظمة بأثر كبير على كثير من النواحي الإداري     

 يلي : : أهمها ما أولا : العوامل المؤثرة على  الشكل القانوني للمؤسسة

ات إنشاء المشروع و تكوينه: حيث  تسهل في المشروع الفردي و تصعب في شرك إجراءات -1

 لأموال.الأشخاص و تتعقد في شركات ا

ختلف تالهيكل التنظيمي للمشروع : حيث يختلف في المشروع الفردي عنه في الشركات ، و  -2

 شركات  الأموال و خاصة من حيث تشكيل الإدارة العليا.شركات الأشخاص عن 

ي تمويل المشروع : سواء من حيث الحصول على رأس المال أم من حيث الاقتراض الشخص -3

 ون غيربإصدار سندات ، فالمسؤولية المالية في المشروع قد تكو ذلك من بيوت المال أم 

 محدودة ، فلا تجتذب  الأشخاص الحريصون على أمولهم .
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 له أثر، بعيتهتكوين الكفاءات الإدارية : حيث أن حجم المشروع و طبيعته و كيفية إدارته، و ت -4

ير لها تأث اليةن القدرة المكبير على اجتذاب الأكفاء من العاملين و المديرين ، هذا فضلا عن أ

 كبير في ذلك أيضا. 

 .فضل لهم إن الأفراد يفضلون العمل في الشركات الخاصة ، و ذلك لتوفر الضمانات الأ        

منه  و القرارات  حيث يكون المشروع الفردي أفضل الأوامر إصدارالحرية في التصرف و  -5

 .في المشروعات الكبيرة 

تيجة ذلك ن : تكون في المشروعات الفردية أكثر فاعلية و جدوى ، و الإشرافطرق الرقابة و   -6

 . الإدارةالقرب بين العاملين و 

 و تختلف الشركات فيما بينها من عدة وجوه :   

   اعي إلى مشاريع ذات نشاط  فلاحي ، صنمن حيث طبيعة النشاط الذي تقوم به : تقسم

 .خدمي

  الشركة : تنقسم إلى شركات عامة و شركاتمن حيث صفة الأشخاص المالكين لمشروع 

 و مختلطة. خاصة 

  من حيث طبيعة العلاقات التي تنشأ بين الأشخاص المساهمين في تأسيس الشركات الخاصة

 1أو بينهم و بين الغير ممن يتعاملون مع الشركة إلى شركات أشخاص و شركات أموال.

  و  شركات وطنية إلىالشركات   ، من حيث الخضوع لقانون  دولة معينة تنقسم أخيراو

زائر ي الجشركات أجنبية، و المعيار في ذلك بالموقع الرئيسي للشركة ، فإن كان موطنها ف

 فهي جزائرية، وإذا  كان موقعها في الخارج فهي أجنبية .

 . للمركز الوطني للسجل التجاري الجزائري ثانيا : الأشكال القانونية

مؤسسة تتجاوب و طموحاته ،   باستحداثتتوفر عدة أشكال قانونية تسمح لحامل المشروع       

بمفرده أو مع الشركاء ، و يحدد بذلك الشكل الضريبي المناسب ، وفقا لما  يؤسسهاحيث يمكنه أن 

 1ته التشريعات الضريبية المعمول بها ، وكذا الحقوق و الواجبات المترتبة عن ذلك.ددح

                                                             
1 https://lamafayyad.com/  30,10/03/2018: 15,الشكل القانوني – للمشروع. 

https://lamafayyad.com/
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 المؤسسة بمفردك :استحداث  -1

 نوعان من الأشكال القانونية : فكل حامل مشروع يمكنه أن يختار     

 حدودةمالفردية ) الشخص الطبيعي ( أو المؤسسة ذات الشخص الوحيد  و بمسؤولية  المؤسسات

(EURL) . 

 :) وشكل هذه المؤسسة : المؤسسة الفردية ) الشخص الطبيعي 

 عموما لمؤسسة ذات حجم بسيط  موجهة 

 . لا تتطلب قانونا أساسيا ، فتأسيسها بسيط 

 . كما أن إجراءات التسجيل لدى السجل التجاري سريعة جدا 

 ن ة يمكبسبب التداخل بين  أملاك صاحب المؤسسة و المؤسسة ، فإن  تسديد ديون المؤسس

 أن يمتد  ليشمل الأملاك الشخصية لصاحب المؤسسة .

 ت الشخص  الوحيد و ذات المسؤولية المحدودة الشركة ذا(EURL)، : وهي 

 .هي مؤسسة لفرد 

  دج. 100.000المطلوب هو  الأدنىالرأس المال الاجتماعي 

 م تكون الأملاك الشخصية لمستحدث المؤسسة .منفصلة عن أملاك  المؤسسة ،و لن يت

  في حالة  الديون المتراكمة على الرأس الاجتماعي للمؤسسة. إلااللجوء إليها 

 اجر ى السجل التجاري ، صفة الشخصية المعنوية للمؤسسة و صفة التيمنح التسجيل لد

 .للمسير 

 :استحداث مؤسسة مع شركاء -2

ستحداث تسمح هذه الصيغة للتعامل الاقتصادي الذي لا يرغب العمل  بمفرده و يريد ا     

ذلك  وخص أو عدة أشخاص ، إمكانية أن يقدم التزامات باسم و لصالح المؤسسة مؤسسة مع ش

 التالية : الأشكالباختيار الشكل القانوني الذي يناسبه و يساعده أكثر، من بين 

  ( : شركة تضامنSNC) : و هي 

                                                                                                                                                                                                          
1 www.elmouwatin.dz/?00,10/03/2018: 15,الأشكال القانونية. 

http://www.elmouwatin.dz/?الاشكال
http://www.elmouwatin.dz/?الاشكال
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 . شركة أشخاص 

 . و عموما فهي شركة عائلية 

  اثنانللشركة هو  الأدنىالعدد . 

 أدنى مفروض للرأس المال الاجتماعي للمؤسسة.ك حد اليس هن 

  ، لك.ذفي حالة ما نص قانون المؤسسة على عكس  إلاالتسيير يشارك فيه كل الشركاء 

 . الرأس المال الاجتماعي يتم تقسيمه إلى حصص اجتماعية 

 . يشارك كل الشركاء و بشكل  تضامني في الاستجابة لدفع ديون المؤسسة 

 وية ووطني للسجل التجاري، يمنح للمؤسسة صفة الشخصية المعنالتسجيل لدى المركز ال 

 جارة .و ما بعدها من من قانون الت 551لكل الشركاء صفة التاجر و ذلك طبقا للمادة 

 ( الشركة ذات مسؤولية  محدودةSARL:) : و هي 

 .مؤسسة ذات رؤوس أموال 

  الأكثرعلى شريك  50من طرف شريكين و  الأقليجب أن تستحدث على. 

  لأقلادج على  1000يقسم الرأسمال الاجتماعي على حصص اجتماعية متساوية القيمة بـ . 

 . يمكن أن يسيرها عدد من المسيرين 

 الشركاء يساهمون في تسديد ديون الشركة وفقا لنسبة مساهمتهم في الرأس المال 

 الاجتماعي .

 ن مسيريو صفة التاجر لل التسجيل في السجل التجاري يكسب الشخصية المعنوية  للمؤسسة

المؤرخ في  27-96المرسوم التنفيذي رقم  من قانون التجارة / اوما بعده 564فقط ) المادة 

 (.1966ديسمبر 9

  ( شركة ذات  الأسهمSPA: و هي ) 

 . شركة ذات رؤوس أموال 

 . تضم على  الأقل سبعة مساهمين 

 دج (  5.000.000يين دينار ) الحد الأدنى لرأسمالها الاجتماعي لتأسيسها هو خمسة ملا

كن هناك يدج ( إن لم  1.000.000في حالة الدعوة إلى الاكتتاب العام و مليون دينار ) 

 دعوة للاكتتاب العام .
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 . و يقسم الرأس المال الاجتماعي إلى أسهم 

  ثنىأ تسير من طرف مجلس إدارة يتكون على الأقل  من ثلاثة أعضاء و على الأكثر من 

 عشر ، يترأسه رئيس مدير عام ، يراقب من طرف مجلس مراقبة .

  بالأسهمشركة توصية ( :SCA)  : و هي 

 . وهي مؤسسة هجينة تتكون من شركاء موصيين و شركاء متضامنين 

 .تضم بين شريك واحد و عدد من الشركاء المتضامنين و الموصيين 

 . عدد الشركاء الموصين لا يمكن  أن يقل عن ثلاثة 

 . يقسم رأس مال الشركة على شكل أسهم 

  المسيرينيمكن أن تسير من طرف شخص واحد أو عدد من. 

  سبة لوحدهم الخسائر إلا في حدود ن ايتحملوالمسيرون هم المساهمون و لا يمكن أن

 مساهمتهم .

 هو  خمس ملايين دينار  الحد الأدنى من رأس مال الاجتماعي لاستحداث  الشركة

 الة عدمالاكتتاب العام ، و مليون دينار جزائري  في ح إلىجزائري، في حالة الدعوة  

 اللجوء إلى دعوة لاكتتاب عمومي.

 ذات التوصية البسيطة شركة (SCS: وهي :) 

 ج و هي مؤسسة هجينة ، أشخاص للتسيير و أشخاص ممثلين لرؤوس الأموال ، أي هي مزي

من الشركاء على نظام التضامن و مجموعة أخرى على نظام ذات مسؤولية من مجموعة 

 محدودة .

 . الرأس مال الاجتماعي يقسم إلى حصص اجتماعية 

 . تسيير المؤسسة من طرف مسير واحد أو عدة مسيرين 

 ن لتضامشركاء متضامنين يخضعون لنفس النظام القانوني الذي يخضع له الشركاء في شركة ا

 صين لامسؤولية تضامنية ، وغير محددة عن ديون الشركة ، وشركاء مو ولينمسئ، فيكونون 

 ون فييسألون عن ديون الشركة إلا في حدود حصصهم و لا يكسبون صفة التاجر و لا يشارك

 إدارة الشركة.
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 :اهر ظو هي شركة تجارية تنعقد بين شخصين أو أكثر، يمارس أعمالها شريك  شركة المحاصة

ه لى أنيتعامل مع الغير، بحيث تكون الشركة مقتصرة على العلاقة الخاصة بين الشركاء ، ع

ضاء قيجوز إثبات الشركة بين الشركاء بجميع طرق الإثبات، وهي تتكون من طرفين و بغرض 

 حجات مشتركة. 

ن بكثرة في للمؤسسة غير منتشرا  SCSو  SCAن الشكلان القانونيان أ تجدر الإشارة إلى     

  .الجزائر

 .المبحث  الرابع : المخطط الإنتاجي 

)  الإنتاجاستعمال مختلف  عوامل  إلىيقصد بوظيفة الإنتاج مجموعة الأنشطة التي تسعى       

( من أجل إنتاج خدمات و منتجات الخ، المعلومات .. الأولية، المواد  الآلاتالموارد البشرية ، 

التنفيذ و تحسين نوعية الخدمات  أجالالمتعلقة بتخفيض التكاليف و  الأهدافمادية و ذلك بتحقيق 

  1و المنتجات .

 ج  هي عمليةبعملية تخطيط مدروسة و منظمة ، فعملية تخطيط للإنتا  إلاو كل هذا لا يتم      

ة من تحديد  مستلزمات و مستويات الإنتاج و اللوازم الضرورية لكل فترمن خلال مستمرة 

 الفترات المحددة .

د قديرات موارتفالمخطط الإنتاجي له أهمية بالغة  من خلال الاستخدام الأمثل  للموارد و       

 طلوبة.و تسليم المنتجات إلى العملاء في الوقت المناسب و بالكم و الجودة الم الإنتاج 

 : في تخطيط الإنتاج  ةالعناصر المهمسوف نتناول في هذا المبحث      

  للمشروع.الدراسة الفنية أنواع التخطيط الإنتاجي و 

  أنواع أنظمة الإنتاج و العمليات 

 نظم الإنتاج و العمليات في المؤسسات الخدمية  . 

  للمشروع  الفنيةدراسة الأنواع التخطيط الإنتاجي و:  الأولالمطلب 

 أنواع التخطيط الإنتاجي و الدراسة الفنية للمشروع .سنتطرق من خلال هذا المطلب إلى 

                                                             
1 https://eddirasa.co >forum > économie management,16.30,13/03/2018. 

https://eddirasa.co/
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 .: أنواع التخطيط الإنتاجي  أولا

 1و من أنواعها ما يلي :  من المهام التي يقوم بها مدير الإنتاج هي أن يتولى إعداد الخطة الإنتاجية

 (: الإنتاجية تخطيط طويل الأجل أو) تخطيط الطاقة -1

مدة لكون  تخطيط طويل الأجل و هو الذي يتضمن تحديد مستويات الإنتاج في فترات قادمة فقد ي

 م الطاقةيد حجعامين أو ثلاثة أو أكثر و يعبر عن هذا التخطيط بتخطيط الطاقة، لأنه يتعلق بتحد

 لالأج اللازمة و اختيار مستوى معين من الطاقة و نظرا  لأن هذا القرار يصعب تعديله في

 القصير، فإن المؤسسة لابد أن تتحمل نتائجه لفترة طويلة. 

 تخطيط متوسط المدى أو )التخطيط لمدة عام(: -2

مدة عام من لوهو التخطيط متوسط المدى أو التخطيط الإجمالي وهو يتعلق بتخطيط الإنتاج       

مكن ها ي، و لكنتفصيل لكل شهر وليس من الضروري أن تبدأ الخطة في أول العام و تنتهي أخره

كل شهر  بانتهاء اني وأن تبدأ في الشهر الثاني مثلا: للعام الأول و تنتهي في الشهر الثاني للعام الث

 ةنتاجيالإيتم إسقاط الشهر المنقضي و إضافة شهر في أخر المخطط و بذلك يكون لدى الوحدة 

 شهرا من الآن و بشكل مستمر. 12مخطط يغطي 

ية أرقام حقيق ة بالتحديد للمخطط في نهاية كل شهر على ضوء ما تتحقق منوتعرف هذه العملي      

ة ت المقبللفترااوليست مقدرة لكل من الإنتاج و الطلب.بل ما يتم أيضا تجديد الطلب المقرر لجميع 

 ي العام.فاحدة وفي الخطة. و هكذا فإن عملية تخطيط الإنتاج مستمرة و ليست قرار يتم اتخاذه مرة 

 جدولة الإنتاج أو التخطيط) قصير الأجل(: -3

هر، خطيط لمدة شهو الذي يتعلق بالتخطيط التفصيلي لفترة إنتاجية تقل عن سنة فقد يكون الت      

ي على تنطو أو أسبوع، أو يوم أو حتى لمدة ساعات ودقائق ويطلق على هذه العملية جدولة لأنها

 .لإنتاجيةافترة ر من طلبية أو أمر إنتاجي في نفس الجدولة استخدام إمكانيات إنتاجية لإنتاج أكث

و تتضمن تخصيص الموارد المتاحة )معدات، آلات، عمالة،... إلخ( لأوامر إنتاجية و طالما أن      

عملية الجدولة تتضمن التخصيص فإنها تعتمد على الطاقة، و الموارد التي يتم تدبيرها طبقا 

                                                             
 .149 ، ص2009 ،، دار المسيرة للنشر والتوزيع، التخطيط والسيطرة على الإنتاج والعمليات، : عبد الستار محمد علي1
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سطة المدى الإجمالية و يعني ذلك أن الجدولة هي أخر لتقديرات مرحلة تخطيط الإنتاج متو

 .عمليات التخطيط  للإنتاج بدءا بتخطيط الطاقة، و مرورا بالتخطيط متوسط المدى

 ثانيا: الدراسة الفنية للمشروع :

له ، مشروع أو فشإن موقع المشروع يعتبر عاملا  هاما من العوامل التي يتوقف عليها نجاح ال      

صير جل القالإستراتيجية  الصعب الرجوع فيها في الأ  تالقرارامن  عتحديد موقع المشروفقرار 

ويلة رات ط، وتظهر أهمية القرار الخاص باختيار الموقع من تأثيره الواضح  على المنظمة لفت

 لإنشاء المشروع    ةاللازم تإلى جانب ضرورة توفر الاحتياجا.

 : الموقع الجغرافي  1

هنا  تحديد  العنوان الذي  سيتم إنشاء المشروع فيه ، وذلك عن طريق دراسة وصفية و م ويت     

 1 تحليله للموقع الجغرافي  للمشروع ،و أهم العناصر التي يجب دراستها في هذا الصدد هي :

  انت كإذا  القرب من أماكن الحصول على المستلزمات  التشغيل  خاصة  إذا كانت تكاليف

 .أماكن بعيدة  تكون مرتفعة  تكاليف نقلها من

 . توافر خدمات النقل و القرب من أسواق الطلب على منتجات المشروع 

 طبيعة ل متها دراسة قوانين الاستثمار و غيرها مع العوامل البيئية المرتبطة بالموقع و ملائ

 المشروع .

  و أكامل تمراعاة قرب الموقع من المشاريع و المنشآت التي تربطها بإنتاج المشروع رابطة

منطقة ية  باعتمادية  كالمنتجات التامة أو الوسيطة بالإضافة إلى دراسة  البيئة الاقتصاد

  .المشروع للتنبؤ باحتمالات التوسع في المستقبل 

 

 : المبنى و الجانب المعماري  2

                                                             
 .78، ص  مرجع سابقعادل طه فايد،   1
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لأرض ، ادراسة في هذا العنصر الجانب المادي من الموقع ألا و هو المبنى ،  حيث يتم     

ثل منب ، حيث يتم دراسته من جميع الجوا ،المصنع أو المحل  الذي سيتم إقامة المشروع عليه

ميع جحديد تحديد مساحته، تقسيماته بين الطوابق و الغرف التي يتكون منها ، إلى جانب ذلك ت

 ميم .ة و الترلتهيئاة بالموقع و المتعلقة بالشراء أو الكراء بالإضافة إلى تكاليف التكاليف المرتبط

 العملية الإنتاجية  احتياجات : 3

لى لتي  تعمل  عا و كافة مستلزمات   الآلات، المعدات و  الأدوات،  الأوليةوتتمثل في المواد     

 منتجات أو تساهم في ذلك . إلى  الأوليةتحويل المواد 

   لأوليةالمواد من الضروري تحديد الكمية اللازمة من ا :الأوليةتحديد الاحتياجات من المواد 

مية كل كحديد التي ستدخل في عملية  إنتاج  الكميات  التي تم تقديرها من المنتوج حيث يتم ت

 لكمياتاسعر شرائه حسب الفترة المحددة  بالإضافة إلى تقدير  ، الأوليةنوع من المواد 

ها استهلاك متوقعمن المحزونات الواجب الاحتفاظ بها ، و بعد ذلك يتم تحديد الكميات ال ةزماللا

يف مثل تكال تحديد تكاليف الحصول على هذه المواد إلى بالإضافة ، خلال طول   مدة الدراسة 

 النقل و التخزين .

 سعره ، ولمعرفة احتياجات المنظمة من أثاث و تحديد نوعه  : المكتبية الأجهزةو  الأثاث 

فاكس و ف و الالمكتبية اللازمة  و أجهزة الكمبيوتر و الطابعات و الهات  الأجهزةإضافة إلى 

 غيرها .

 : يارة سحنة ، مثل شا الإنتاجيةوسائل النقل في العملية  إلىقد يحتاج المشروع  وسائل النقل

  الخ .سياحية،..

  الآلاتتحديد  الاحتياجات من المستلزمات و : 

 التعرف على  ، بحيث من الضروري الإنتاجو المعدات الداخلة في عملية  الآلاتيتم تحديد       

 . الإنتاجلعملية  اقتناءهاو كل أداة يتم  آلةالتفاصيل الدقيقة لكل 
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 ها اختيارر عند ، و التي يجب توخي الحذالإنتاجيةفي العملية  الأساسيةمن العوامل  فالآلات     

عاة روري مرايمكن الوقوع في الخطأ أثناء شراءها ، فمن الض كبيرة لا استثماراتلكونها  نظرا 

 الاعتبارات:المناسبة ، من أهم هذه  الآلات اختياربعض النقاط من أجل 

  : ددها لتي تحيتوقف شراء الآلات على طبيعة العمليات الإنتاجية و اطبيعة السلعة المنتجة

مدى  وبها  طبيعة السلعة الواجب إنتاجها و التي تحدد  بدورها المراحل الإنتاج التي ستمر

 استخدام المادة الخام .

  تي يات الاختلاف في مراحل و نوع العمل إلىنوع العمليات : إن اختلاف طبيعة السلع يؤدي

 . الإنتاجبها هذه السلع عند تمر 

  أجل  التي سيتم شراءها من الآلات: من الضروري  أخذ بعين الاعتبار حجم  الآلاتحجم

المحل  مع حجم يتوافق الآلاتكان حجم  هذه  ، و دراسة إذا ما الإنتاجيةاستخدامها في العملية 

 الذي ستوضع فيه .

 ى إنتاج لآلة علا قدرة ل آلة، فهذه الطاقة تعبر عن الالطاقة الإنتاجية:  تختلف  الطاقة الإنتاجية لك

 كمية محددة من المنتجات ، و ذلك بجودة معينة و في وقت محدد .

كهرباء ال ،  موالالأ، العمالو هناك احتياجات أخرى جد مهمة في العملية الإنتاجية  تتمثل  في      

  الخالغاز ، الماء ، الصيانة ،أقساط التأمين ، الانترنت و الهاتف ....

 

 

 . المطلب الثاني : نظم الإنتاج و العمليات

ل مجموعة من ينظام الإنتاج و العمليات هو نظام متكامل و متناسق الأجزاء ، مهمته تحو     

إلى مجموعة من المخرجات و ذلك من خلال العمليات الإنتاجية التحويلية ، كما يحتاج  المدخلات
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هذا النظام إلى نظام فرعي للرقابة أو السيطرة لأغراض معلومات التغذية المرتدة و العكسية و 

 1 القيام بالعمليات التصحيحية إذا تطلب الأمر .

  الإنتاجيأولا : مكونات النظام 

ويلية ، ت التحتتمثل في  : المدخلات ، العمليا  الأساسيةتتطلب العملية التحويلية من العناصر 

 المخرجات ، السيطرة أو الرقابة ، استرجاع المعلومات ) التغذية العكسية (.

الخاضعة للتشغيل داخل المؤسسة و  الإنتاج: هي عبارة عن مجمل عوامل المدخلات -1

  نتاجيةالإالعملية  لأداءالمخصصة 

 و يمكن تقسيم عناصر المدخلات كالتالي :

 و مدخلات .... مدخلات مادية  مثل المواد الأولية، الطاقة الكهربائية اللازمة لتشغيل الآلات ،.

و  لمصنعلغير مادية مثل الأموال اللازمة للحصول على الأراضي و تجهيز المباني اللازمة 

 تمويل احتياجات العمليات  في المصنع .

  : تتمثل  في العمالة اللازمة لتشغيل المصنع أو المحل  .مدخلات بشرية 

ت إلى مدخلاو هي التي تتم داخل نظام  الإنتاج لضمان تحويل عناصر ال العمليات التحويلية: -2

 عناصر المخرجات المطلوبة سواء كانت منتجات أو خدمات .

تج عن  ما ين و العمليات ، أي أن الإنتاجو هي تعبر عن النواتج النهائية لنظام  المخرجات : -3

 عمليات التحويل و المتمثلة في مخرجات ملموسة و مخرجات غير ملموسة .

 تتمثل في السيارات ، المنتجات الكهربائية ،......الخ  المخرجات الملموسة : 

 :ت كاشر ة،تتمثل في الخدمات العامة و الخاصة  كالتعليم، الصح المخرجات الغير الملموسة

 .التأمين ،....الخ 

أن تكون تشكيلة المنتجات  المكونة لمخرجات نظام الإنتاج و العمليات مميزة من الطبيعي     

ذلك  إلىبمجموعة من الخصائص التي لابد من توافرها مثل الشكل ، الحجم ، الألوان ......ما 

                                                             
 الخدمات مع دراسة حالة " الجزائرية تبالأهداف في مؤسسا، دراسة الإنتاج و العمليات باستخدام البرمجة بن طيب هديات   1

، كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير ، جامعة أبو  ر، رسالة مقدمة لنيل شهادة الدكتورة في العلوم التسيي للتأمينات"

 .35.، ص 2016-2015بكر قايد تلمسان ، الجزائر، 
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، و فضلا عن ذلك فإن إنتاج تلك المنتجات لابد أن  من المواصفات التي يتطلبها المستهلك

نتجة تحديد أسعار متكلفة محددة مقدما ، حتى تستطيع  الشركة ال  مستوياتيكون في  حدود 

 المنتجات في حدود ما يتقبله الطلب السائد في السوق.

ة اقب، حيث يتم من خلاله مر الإنتاجالنظام الفرعي للرقابة : هو نظام فرعي من نظم  -4

 ولتكاليف ة و اتتفق مع المعايير السابق و ضعها من ناحية الجود تالمخرجات لتحديد ما إذا كان

 ذلك لاتخاذ الخطوات التصحيحية .

قيق وهي تعتبر عن إمداد الإدارة بالمعلومات التي تصف مستوى تح:  العكسيةالتغذية  -5

ام خل نظات التي تؤدى داالمخرجات أول بأول، حتى تتمكن الإدارة من الرقابة على العملي

 الإنتاج و إدخال التعديلات الضرورية للحصول على المخرجات المطلوبة .

 و العمليات  الإنتاج إدارةأهداف ثانيا : 

 قربا الأكثر افالأهدأن هناك بعض  إلاالرئيسية للمنظمات ،  الأهدافمن  الأهدافيعد تحقيق       

ها كن تقسيم، و يم العامة للمنظمة الأهدافو العمليات ، أو تنبع أساسا من  الإنتاجمن طبيعة وظيفة 

 نوعين : إلى

دمات خقديم نتاج و العمليات يقوم أساسا من أجل إنتاج سلع و تلإرضا المستهلك : إن نظام ا -1

 التي يطلبها المستهلك و يعني ذلك أن يكون :

 بتكلفة معقولة مناسبة . الإنتاج 

  الخدمة في الوقت المناسب.تقديم السلعة أو 

  تقديم السلعة أو الخدمة بمستوى الجودة المرغوب فيها حسب المواصفات الموضوعة. 

ستهلك ا المالإنتاجية المرتفعة : على الجانب الأخر يجب على النظام الإنتاجي ألا يكون رض -2

سوق و ن الما على حساب كفاءته في استخدام الموارد المتاحة، فقد يؤدي ذلك إلى الخروج تمام

ائم شكل دبفشل المشروع ، و لذلك يقوم المشروع بوضع بعض المعايير التي يقوم باستخدامها 

 .في قياس كفاءته في استخدام الموارد ، ومن بين هذه المعايير معيار الإنتاجية 

  مية مؤسسات الخدالو العمليات في  الإنتاجالمطلب الثالث : نظم 
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بما في  غير ملموسة، تلبي بعض الحاجات لدى العميل أو المستهلك، الخدمات هي منتوجات    

 ."لخدمات التي تنتج الخدمات بتعبير " نظم ا الإنتاجنظم  إلىذلك تحسين منتوج ما ، ويشار 

وعة من و العمليات  للمؤسسات الخدمية على مجم الإنتاجيحتوي نظام الخدمات أو نظام     

املة الع يالأيدز وظيفتها على تحويل مجموعة من المدخلات من كالعناصر أو المكونات التي ترت

 و المعدات إلى مجموعة من المخرجات و التي تمثل الخدمات .

 

 

 

 

 : أمثلة عن العمليات التحويلية في أنظمة الخدمات . أولا

 أمثلة عن العمليات التحويلية في أنظمة الخدمات. (:1جدول رقم  )                

 نظام

 الخدمة

المدخلات 

 الأولية
 العملية التحويلية مكونات النظام

المخرجات 

 الفعلية
 المدراء

 جامعة

 شهادة

الثانوية 

 العامة

 الكتب و الأفراد

نقل المعرفة و 

تطوير المهارات 

 )المعلوماتية(

خريجين 

 متعلمين

و  الإداريون

 الأساتذة

 المرضى مستشفى

و  الأطباء

الممرضين و 

الموردون و 

 المعدات

العناية الصحية 

 )الوظيفة(

أفراد 

 معالجين

 الأخصائيونرئيس 

 و رئيس التمريض

 الزبائن مطعم

و  الأطعمة

الطباخون و 

 المعدات و الخدمة

تهيئة الطعام و 

خدمة الطعام ) 

المادية و  التهيئة

زبائن 

 راضون

رئيس الطباخين و 

 مدراء المطاعم



 مخطط الأعماللالنظري  : الإطارالفصل الأول

 

58 
 

 التبادل(

محل 

 فيديو
 الزبائن

أشرطة الفيديو و 

 رجال المبيعات

المستحقات عن 

المنتجات و تعبئة 

 الطلبات )تبادل(

زبائن 

 راضون
 مدير المحل

 تي مؤسسا، دراسة الإنتاج و العمليات باستخدام البرمجة بالأهداف فبن طيب هديات المصدر: 

العلوم  ورة في، رسالة مقدمة لنيل شهادة الدكت للتأمينات" الخدمات مع دراسة حالة " الجزائرية
لمسان ، ايد تق، كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير ، جامعة أبو بكر  رالتسيي

 .36.، ص 2016-2015الجزائر، 

 
 
 
 
 
 
 

 ثانيا :  تطوير و تصميم الخدمة : 

نتاج و الإستراتيجية في مجال إدارة الإعلى رأس القرارات يأتي قرار تصميم الخدمة       

اء الرض العمليات ، لأن الهدف الذي تسعى إدارة الإنتاج و العمليات إلى تحقيقه هو تحقيق

ة، و في نافسيتللمستهلك، و لا يأتي هذا إلا عن طريق تقديم منتج مطلوب ذو جودة متميزة بتكلفة 

 وقت الحاجة إليه .

لخدمات وضع خصائص و الوظائف الخاصة بمنتج معين في ويقصد  بتطوير و تصميم ا      

المستهلكين في السوق، و تنشأ الحاجة إلى تطوير  باحتياجاتقالب يمكن المنشأة من الوفاء 

الخدمات من الرغبات المتجددة للمستهلكين في استخدام  تستطيع  أن تتفق مع أذواقهم و حاجاتهم ، 

مواجهة المنافسة القائمة  في السوق و الرغبة في تدعيم  كما أن ذلك ضروري لتمكين المنشاة  من

 1 المركز التنافسي للمنشأة بشكل مستمر.

 ومن مراحل اختيار و تصميم الخدمات :

                                                             
 .76ص  ، مرجع سابق،بن طيب هديات  1



 مخطط الأعماللالنظري  : الإطارالفصل الأول

 

59 
 

  الات من الح  %60ترجع في  : ظهور فكرة  تطوير و تصميم الخدمة  الأفكارمرحلة اكتشاف

 إلى ضرورة الوفاء باحتياجات  المستهلكين المتطورة و المتجددة .

  بينها   مفاضلة: ينبغي فحص الأفكار الجديدة بتصميم الخدمة و ال الأفكارمرحلة المفاضلة بين

ستهدف ، ق الممن خلال عدة عوامل مثل الإمكانيات المنظمة ، طلب المستقبلي ، التكلفة ، السو

 اءة و الإنتاجية و مدى توافر المستلزمات لتقديم الخدمة .مستوى الكف

  دوى اسة جدر إجراءتحليل الجدوى الاقتصادية  للفكرة : من خلال دراسة اقتصادية  له و هي

شأة درة المنعرفة قالثلاث وهي الدراسة التسويقية لتقدير الطلب ، الدراسة الفنية لم بمحتوياتها 

ات للإراد  المالية التكنولوجية و أخيرا الدراسة الإمكانياتأو تقديم الخدمة من ناحية  إنتاجعلى 

 و التكاليف و الأرباح المتوقعة .

 مالمفهوا هذ طاءإعثبت أن الفكرة مجدية من الناحية الفنية و المالية سيتم  إذاتيار السوق : خا 

يق ع لتطبول ، إعلانات ، وخطط بي، جدا تالمنشوراشكلا ثابتا ، و هنا يتم البدء بتطوير 

 لفكرة .جاح االفكرة، وبعد نجاحها بتطوير المواد الدعائية تقوم باختبار السوق للتأكد من ن

  التي تقوم بها المؤسسة  الأنشطةالمرحلة التجارية: هي عبارة عن مجموعة من. 

 ثل في : تتم الأنشطةتقديم الخدمة و هذه  لبعد ظهور نتائج اختبار السوق ، وذلك من أج    

 .(الخاتخاذ القرارات بشأن عملية البدء ) متى تطرح الخدمة ، كيف تطرح ،.. -

  الخامس : المخطط المالي المبحث

 في المخطط المالي سوف نتطرق إلى العناصر التالية :

 و الهيكل التمويلي للمشروع. التكاليفتحديد   -

 المالية .إعداد القوائم المالية و التدفقات   -

 .تقييم المالي للمشاريع ال -

 و الهيكل التمويلي للمشروع . تكاليفتحديد ال:  الأولالمطلب 
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 والفنية  ا  الدراسةيتم تقدير التكاليف  من  خلال  ترجمة  البيانات و المعلومات  التي  تظهره     

نفيذ تقامة  و إ طلبها التكلفة  التي تتالتسويقية و التنظيمية ، ويكون هذا التقدير بهدف التعرف  على 

 ية .يف تشغيلتكال المشروع ، و التكاليف  هنا تنقسم إلى  نوعين أساسين  هما تكاليف  استثمارية  و

 

 أولا : تحديد تكاليف المشروع  .

 ) الرأسمالية (التكاليف الاستثمارية  -1

، أي  هي  التكاليف  اللازمة  لإقامة  و تجهيز المشروع  حتى يصبح معد ا للبدء في التشغيل      

هي تلك  العناصر التي تنفق خلال الفترة من لحظة ظهور فكرة ظهور المشروع و إعداد 

 1: يلي  تجارب تشغيلية ، و تشمل هذه التكاليف ما  إجراءالدراسات الخاصة به حتى 

  قلها ندات و و المع الآلاتالثابتة و تركيبها : مثل تكاليف شراء  الأصولتكاليف الحصول على

 الخ . .....و تركيبها في الموقع ، وشراء أرض للمشروع و إقامة المباني عليها و تجهيزها 

  ية رة إنتاجة لدوتكاليف رأس المال العامل الدائم : و يشمل المخزون من المواد الأولية اللازم

 وغيار كاملة، و يتضمن مخزون المواد الأولية الرئيسية و المساعدة و الوقود و قطع ال

 قدية المهمات ومواد الصيانة و مواد التعبئة و التغليف، بالإضافة إلي  السيولة الن

اعية الصن التي تكفي لمقابلة  مصروفات مثل الأجور و المرتبات و العناصر الأخرى للمصروفات

ريقة طل وفق و المالية الأخرى، حيث يتم حساب تكلفة رأس المال العام الإداريةية و و التسويق

ل على العام و هي طريقة مبسطة  جدا و مباشرة حيث يتم  تقدير رأس المال النسب المئوية عادة 

 أساس نسبة معينة من التكاليف الإنتاجية السنوية

 إذا  مويلتكاليف التأسيسية : مثل تكاليف التراخيص و التدريب و التوظيف  و إصدار الت

  .تكاليف دراسة المشروع كان التمويل عن طريق إصدار أسهم 

 هي التي تنفق من أجل تشغيل المشروع و تشمل :  التكاليف التشغيلية : -2

                                                             
 .129، ص 2015، عمان، 1، دار الجنادرية  للنشر و التوزيع ، طدراسة الجدوى الاقتصادية للمشاريعرائد  محمد  عبد ربه،    1
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 الخ  تكاليف المستلزمات السلعية من مواد الخام ووقود و قطع غيار..... 

  . الأجور و المرتبات و المكافآت 

  تكاليف الصيانة 

  إيجارات 

  تكاليف النقل 

  الإعلانتكاليف الدعاية و  

  التكاليف التشغيلية للبحوث و التطوير 

  الاهتلاكات 

  الضرائب 

 و عموما  يفضل تقسيم تكاليف التشغيل إلى تكاليف ثابتة و تكاليف متغيرة .    

 ل وع مثتكاليف  الثابتة : هي التكاليف التي تبقى ثابتة بغض النظر في حجم نشاط المشر

قساط أت ،  مرتبات الإدارة مثل المدير و  الحارس  ، تكاليف البحث و التطوير و الإهتلاكا

 ، الفوائد المدفوعة عن القروض .التأمين ، الإيجار المباني أو المعدات 

  ليف ثل  تكامبحجم الإنتاج بطريقة مباشرة  التكاليف التي  ترتبط التكاليف المتغيرة : وهي

المكافآت و  ،عمال المواد  الأولية، و الوقود و قطع الغيار و مواد التعبئة و التغليف ، أجور ال

  الحوافز ، تكاليف النقل و الشحن ، الضرائب.

النقدية الخارجة المتوقعة نظرا لان المطلوب هو توقع التكاليف كمحدد رئيسي لتيار التدفقات 

نصب  فقط على تقدير التكاليف التشغيلية لأن يأثناء فترة تشغيل المشروع ، فإن الاهتمام س

 1التكاليف الرأسمالية لا تدخل  ضمن التدفقات النقدية السنوية .

دام الإهتلاك هو التكلفة المالية السنوية الناتجة عن استخ إعداد جدول إهتلاكات الاستثمارات :  -3

، أي أنه  استهلاك أو تناقص سنوي في الأصول الثابتة  التي الأصول في العملية الإنتاجية

                                                             
، دار اليازوري العلمية للنشر دراسة  الجدوى الاقتصادية و تقيييم المشاروعاتمحمد محمود العلجوني، سعيد سامي الحلاق ،   1

 . 206، ص 2010و التوزيع الاردن ، 
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ومن ناحية أخرى، يمكن أن يساعد الإهتلاك بحوزة المشروع خلال عمرها  الإنتاجي، 

 المشروع  في العديد من الجوانب:

 تكلفة   ا مثليعتبر عنصر من عناصر التكلفة التي يجب إضافتها للتكلفة الكلية للإنتاج، تمام

ة ع التكلفقة توزيومن الناحية المحاسبية  فهو طريو اللوازم و الطاقة و غيرها   الأوليةالمواد 

نظمة مالرأسمالية للأصل على عمره المقدر، و عليه فإنه يمكن اعتبار الاهتلاك طريقة 

 سترداد التكلفة الرأسمالية للأصل .لا

 .الاهتلاك وسيلة لقياس القيمة التناقصية للأصول خلال فترة عمرها المقدر . 

 هناك عدة طرق لحساب الاهتلاك  منها :

 يقود إلى عبء ثابت على طول المدة النفعية حيث أن : الاهتلاك الخطي : 

 القيمة المتبقية . –= القيمة المحاسبية الصافية  المبلغ القابل للإهتلاك

 قسط الاهتلاك = المبلغ/ مدة المنفعة 

 الاهتلاك المتراكم = مجموع الاهتلاكات 

 مدة المنفعة . /100معدل الاهتلاك الخطي= 

 .مجموع  الاهتلاكات -القيمة الصافية المحاسبية = القيمة المحاسبية الأصل  

 ى يقود الى عبء متناقص  على طول المدة النفعية و يطبق عل:  الاهتلاك المتناقص

يتم  التجهيزات  التي تساهم  في نشاط المؤسسة مباشرة دون المباني و الورشات، حيث

ت هتلاك الخطي في المعاملالإحساب معدل الاهتلاك المتناقص عن طريق ضرب معدل  ا

نة هو ة كل سقابل للاهتلاك في بدايوفق القانون ، حيث يجب ملاحظة أن : المبلغ الالمحددة 

قل أو اقص أالقيمة الصافية المحاسبية في نهاية كل سنة ، و أنه عندما يصبح المعدل المتن

 لسنواتعدد السنوات المتقية ، يتم الانتقال إلى طريقة الإهتلاك الخطي ل /100يساوي  

 المتبقية.

  لمدة النفعية، و يتم الحصول على : يقود إلى عبء متزايد على طول ا الإهتلاك المتزايد

   Nحيث  N)1)N/2+المعدل الإهتلاك المتزايد بقسمة السنة المطابقة لمدة الاستعمال على 
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تمثل السنة الأخيرة ، أو بقسمة  السنة  المطابقة  لمدة الاستعمال على مجموع سنوات العمر 

 1.الإنتاجي

لهيكل ا: من أهم عناصر المخطط المالي ، حيث يقصد به لمشروع لالهيكل التمويلي ثانيا : 

وم الخص التمويلي للمشروع  و يتكون الهيكل المالي من مجموعة من العناصر التي تشكل جانب

 تراض( أوسواء كانت أموال دين )الاق  الأجلأو قصيرة  الأجلسواء كانت هذه العناصر طويلة 

 أموال ملكية )أموال خاصة (.

 يلي : ما ومن أنواع  هياكل التمويل الخاصة  بالمشاريع 

  التمويل الذاتي : و يكون التمويل من صاحب المشروع 

 عم ت دحد وكالاالتمويل الثنائي : و يكون تمويل المشروع منقسما بين صاحب المشروع و أ

حسب  المشاريع أو البنك، حيث تكون مساهمة كل منهم على حسب مستوى الاستثمار و على

 الوكالة المختارة .

 الثا ثمن طرفا يتض  التمويل الثلاثي : مثيل للهيكل المالي الثنائي، غير أن هذا التمويل الثلاثي

 .و هو القرض البنكي  

 للمشروع .المطلب الثاني : إعداد القوائم المالية و التدفقات المالية 

 روع.التدفقات المالية للمشإعداد القوائم المالية و سنتطرق من خلال هذا المطلب إلى 

 أولا : إعداد القوائم المالية 

وع عة للمشرلمتوقامن الضروري استظهار القوائم المالية التقديرية التي تعبر عن  الوضعية المالية 

 :خلال و تتمثل  هذه القوائم في 

 .2 و هي " الكشف الإجمالي للأصول و الخصوم: الميزانية  -1

                                                             
 .213، ص ، مرجع سابقمحمد محمود العلجوني   1
ديوان المطبوعات (، SCFالمحاسبة العامة أصول و مبادئ و آليات سير الحسابات وفقا للنظام المحاسبي )عاشور كتوش،   2

 .43، ص 2011الجامعية، الجزائر، 
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 لمعدات و ا الآلاتمن موجودات و تكون في عدة صور منها  المنتظمةهو كل ما لدى : الأصول

 . ،......الخ  الأثاثو  الأراضي و المباني ،والأدواتو 

  : و حقوقو هي الالتزامات  التي يتوجب على المنظمة سدادها  كالذمم الدائنة أالخصوم 

   الأجلأو طويلة  الأجلمساهمين و هذه الالتزامات د تكون قصيرة 

ملخص  بيان : لقد عرف النظام المحاسبي المالي حساب النتائج  بأنه " جدول حسابات النتائج -2

اريخ تساب  المنجزة من الكيان خلال السنة المالية، و لا يأخذ في الح تللأعباء و المنتجا

 ة("و الخسارربح أالتحصيل أو تاريخ السحب، و يبرز بالتمييز النتيجة الصافية للسنة المالية )ال

هاية كل ادها في نحيث  يمثل جدول حسابات النتائج أحد القوائم المالية الأساسية التي يجب إعد    

 ا الوحدةمت بهية، حيث يتم من خلالها توضيح كافة العمليات المتعلقة بالأنشطة التي قافترة مال

 من خلال سارة (تحديد نتيجة تلك العمليات )ربح أو خ إلىالاقتصادية خلال الفترة المالية وصولا 

 طرح مجموع الأعباء من مجموع المنتجات .

إلى خرج من وتدخل أو النقدية كمية النقدية التي ت : يقصد بالتدفقات النقدية تتقدير التدفقاثانيا : 

شروع تاجي للمالإن المنظمة خلال فترة معينة و ذلك منذ بداية مرحلة  الإنشاء إلى غاية نهاية العمل

 الاستثماري.

 قيمةإعانات،  ( ،7ادات المؤسسة ) مج وتتمثل في المبيعات أو إر:  التدفقات النقدية الداخلة -1

 النهائية للأصول( ،أقساط الاستهلاك .الخردة ) القيمة 

يلي قيمة الاستثمار ، مصاريف التشغيل )مواد أولية  : و تتمثل في ما التدفقات النقدية الخارجة -2

، أجور عمال، ضرائب و عموما هي  المجموعة السادسة، ضريبة على أرباح الشركات 

 1(. 88ح/

 جة.التدفقات النقدية الخار –صافي التدفقات النقدية = التدفقات النقدية الداخلة  -3

 المطلب الثالث : التقييم المالي للمشاريع

 التقييم المالي للمشاريع.سنتطرق من خلال هذا المطلب إلى    

                                                             
1  PDF www.arab-api. Org > 51_c2_4, 20 :30,17/04/2018. 

http://www.arab-api/
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 :ولا : التقييم المالي للمشاريع أ

تحليل  حديد وتيقوم التقييم المالي للمشاريع على دراسة الجدوى  المالية  للمشروع ، من خلال  

درته مدى ق والاقتصادية و المالية  بعض المؤشرات  المالية  التي تعبر على مردودية المشروع 

 يع:يلي أهم مؤشرات التقييم المالي للمشار و في ما  الأرباحعلى الاستمرار و تحقيق 

 :فترة الاسترداد  -1

خلال  من ثمارللاست  الأصليةفترة الاسترداد لأي استثمار هي  " الفترة لاسترجاع مجمل النفقات 

السرعة  ر عاملبعين الاعتبا الأخذصافي التدفقات النقدية المتراكمة التي يحققها المشروع ، مع 

ر فترة بأقص عند الاسترداد " و بالتالي المشاريع الأكثر جاذبية هي تلك المشاريع التي تتميز

 .استرداد 

 

 : ةالمر دوديعتبة   -2

 ة :لتاليو تعتبر من العناصر الهامة لمعرفة  جدوى المشاريع  و يتم حسابه وفق العلاقة ا 

0=CT-CA 

R الأرباح : 

CA المبيعات( الأعمال: رقم( 

CT :التكاليف ) تكاليف ثابتة + متغيرة( إجمالي. 

 في نقطة التعادل  تتساوى  إجمالي التكاليف مع المبيعات .

 1التكلفة المتغيرة للوحدة  –نقطة التعادل بالكمية = التكاليف الثابتة / ثمن البيع الوحدة 

 التكاليف الثابتةنقطة التعادل بالقيمة =                        

 التكاليف  المتغيرة     -رقم الأعمال المقدر                                 

 رقم الأعمال المقدر                                               
                                                             

 .145عادل  طه فايد، مرجع سابق، ص   1
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و هو الزمن  360(* رقم الأعمال المقدر/  بالقيمة ) عتبة المردودية  عتبة المردودية بالزمن =

 .الذي من بعده تعتبر المؤسسة ذات جدوى و مردودية 

 :صافي القيمة الحالية    -3

و يرمز  ،شروع يعرف بأنه مجموع العوائد الصافية المتوقعة خلال فترتي الإنشاء و الإنتاج  للم 

 و يحسب العلاقة التالية :  VAN ـله بـ

 في حالة عدم أخذ الزمن بعين الاعتبار . -

 ارجة الخ ة الحالي مجموع التدفقات –الداخلة  الحالية صافي القيمة الحالية = مجموع التدفقات

 نجد أنه غالبا ما تكون التدفقات الخارجة  تتساوى مع قيمة الاستثمار 

VAN =-  + مجموع التدفقات  الحالية الداخلةمبلغ الاستثمار . 

 

 i     : سعر الفائدة 

 values : . التدفقات النقدية 

n  :  عدد السنوات 

 .إذا كانت صافي القيمة الحالية موجب فإن المشروع  يحقق أرباح -

  .إذا كانت صافي القيمة الحالية موجب فإن المشروع  يحقق خسائر -

 : خلاصة الفصل الأول
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من  إنجاحها المشاريع و إنشاءله دور كبير في  الأعمالمخطط  أنمن خلال هذا الفصل، نجد       

و  ويقيةخلال تحديد الرؤية المستقبلية للمشروع بعد  تقييم دراسات  كل  من العناصر التس

 .و المالية  الإنتاجيةو  التنظيمية

لب و ذلك و تقدير العرض و الط الأسعار المنافسين و يهتم بتحديد التسويقيفالمخطط        

لمشروع اجات االلذان يوضحان احتي الإنتاجيللوصول لتقدير المبيعات و يليه المخطط التنظيمي و 

 فيبدأ ،ةلسابقامن المواد و اليد العاملة و أخيرا المخطط المالي الذي يبنى على أساس المخططات 

لمالي و لتقييم اتم بااعدد القوائم المالية و يخ في تقدير تكاليف الاستثمارية و التشغيلية للمشروع و

لى يهدف إ فمخطط الأعمال ،من عدمهجدوى المشروع الذي تحدده عدة مؤشرات  لمعرفة مدى 

 لمشروع وشاء ااتخاذ القرارات الاستثمارية السليمة من طرف المقاول أو الشركاء في البدء في إن

خلال  ة  منط أعمال وكالة عقارية في بلدية بسكرعليه في الفصل الثاني سنتطرق إلى دراسة مخط

حديد رق إلى تالتط إعداد التقديرات من جميع النواحي التسويقية، الإنتاجية، التنظيمية و المالية و

 الخطوات الإدارية الواجب إتباعها لإنشاء هذا النوع من المشاريع .
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 :هيدــمت

 
 لأفرادانه يساعد إن الوكيل العقاري يلعب دورا هاما في مجال تسيير الشؤون العقارية إذا أ       

سا بالوكالة فمصطلح الوكيل العقاري مرتبط أسا ،على إبرام العقود لمختلف المعاملات العقارية

دة لفائ العقارية و هذا شيء منطقي فهو يمثل وسيطا في الميدان العقاري على العموم و ذلك

نه و عمثلا أصحاب الملكية العقارية، فيمثل الموكل الذي يقوم لمصلحته ببعض الأعمال بصفته م

عتبر لعقاري يالوكيل اقتصاد الدولة حاليا، فإن نشاط ايعتبر قطاع العقار الأكثر نموا في  ، ولفائدته

لعملاء اريحة جزءا لا يتجزأ من منظومة العمل الاقتصادي داخل الدولة، ذلك الأمر الذي يتيح لش

طرقنا بعد ت وومن أجل إنجاز مشروع وكالة عقارية في بلدية بسكرة ، تدعيما لقوة السوق العقاري

فصل ذا الو كيفية إعداده في الفصل السابق، سوف نتجه في ه إلى تفاصيل إنجاز مخطط الأعمال

خلال  رة منإلى الجانب التطبيقي الذي سيتضمن كيفية إعداد مشروع وكالة عقارية في بلدية بسك

 :المباحث التالية

 

 .تقديم المشـروع المبحث الأول: 

 .المخطط التسويقي المبحث الثاني :

 .المبحث الثالث : المخطط التنظيمي 

 المبحث الثالث : المخطط الإنتاجي.

 ي .ــ: المخطط المالالمبحث الرابع 

 

 

 

 

 

 

 

 

   : تقديم مشروع  الأولالمبحث 
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و شراء أو  البحث عن بيع أ الوساطة في يعتمد  أساسا على  مشروع الوكالة العقارية إن      

قاري سيط عوتعتبر الوكالة كو و خدمات أخرى ، تأجير أملاك عقارية )سكنية ،تجارية ،مهنية (

و أقارية عمن اجل إتمام عملية شراء أو بيع وتأجير أملاك طرفين وذلك من خلال التقريب بين 

مشروع لل CISPنموذج لهذا سنتطرق في هذا البحث إلى فكرة المشروع ثم  القيام بخدمات أخرى،

 وأخيرا الملخص التنفيذي

 : فكرة المشروع  الأول  المطلب

ى لتطرق إليخص فكرة المشروع فهي تتجلى في إنشاء مشروع وكالة عقارية ، لذلك وجب ا فيما   

 .و دوافعها مصدر الفكرة  

 أولا : منشأ فكرة المشروع

و  لمشاكلمسح العقارية من الواقع المعاش و كثرة االظهرت فكرة الرئيسية لمشروع وكالة 

اطن المو النزاعات العقارية و تعتبر من ابرز الملفات الموجودة في القضاء  نتيجة عدم وعي

غير الو مكاتب الأعمال بوضعية عقاره و تعرضه إلى النصب و الاحتيال من طرف الوكالات 

ضي سح الأراملهذا من خلال وظيفتي في مديرية و التي تفتقد إلى الخبرة و المصداقية و  شرعية 

من هنا  لولاية بسكرة و التعرف على مختلف المشاكل و النزاعات التي يتعرض لها المواطن ،

ؤرخ في الم 09/18جاءتني فكرة إنشاء مشروع وكالة عقارية قانونية وفق المرسوم التنفيذي 

يما  زبون ف" حيث توفر جميع متطلبات الو التي أطلقت عليها اسم " وكالة مسح العقارية  2009

داقية ى المصكراء  عقار بطريقة قانونية وبعقود رسمية  سليمة بالاعتماد عل أويخص بيع وشراء 

ل ي  من أجمسح والحفظ العقارالجانب تقديم خدمات أخرى لها علاقة بمديرية  إلىو الشفافية  

الإضافة  ب ها لاك عقارية أو بيعها أو تأجيرالحصول على الدفتر العقاري لإتمام عملية شراء  أم

رضة ، طلب معا ضد مجهول )تحديد موقع العقار،كتابة طلبات تسوية وضعية أخرىخدمات  إلى

 .(ة عقار، طلب تصحيح مساح

 اختيار المشروع دوافعثانيا : 

 تتمثل دوافع اختيار هذا المشروع  فما يلي : 

   تحسين الدخل الشخصي.الرغبة في 

  المحدود من الوكالات العقارية القانونية في بلدية بسكرةالعدد. 

  عدد كبير من العمال إلى المشروع  حاجةعدم. 
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  بة و هو ما يتوفر في صاح تطلب المشروع خبرة عمل في مجال العقار ومستوى  جامعي

 .المشروع

 ات الحاجة الزبون لوكالة عقارية لها خبرة ومصداقية  و ذات جودة في تقديم الخدم. 

 في ولوج مجال العقار  الرغبة. 

 . الرغبة في توظيف الأفكار و القدرات الخاصة العلمية  و خلق أفكار جديدة 

  صفحة ،الرغبة في استخدام الوسائل الالكترونية في التسويق العقاري )موقع الكتروني

 .فيسبوك

 يعتبرومستقبل في ال  الأراضيمع العلم انه سوف يتعامل الزبون مع موقع خاص بمديرية مسح 

هاب موعد الذ معرفةو المسحية  تسجيل الطلبات استخراج المخططاتمن خلال  مكسب للوكالة

 لاستخراجها من مديرية مسح الأراضي لولاية بسكرة .

  ة الخبرلى ع تمادالحلول الممكنة  للوضعيات العقارية التي يواجهها الزبون بالاع إيجادمحاولة

 . الخبراء العقاريين والمحاميينوشبكة العلاقات الواسعة مع 

 CISP (configuration stratégique instantanée :  نموذجالمطلب الثاني

perçue) 

يبحث عن التوافق بين تطلعات صاحب المشروع وموارده )الإمكانيات و المهارات (  هو نموذج

، كما هو 1 من جهة و وبين الإمكانيات التي يوفرها أو يتيحها المحيط )الفرص( من جهة أخرى

 موضح في الشكل الموالي :

 

 المشروع  لصاحب  CISPنموذج  :(03 شكل رقم )

 

                                                             
1 -une-d-création -de-model-entrepreeneurial-p.rocessus-du-/04/05/9008/m_Etude https://www.memoireonline.com 

PME- dans –le – contexte- économique,10 :00,13/03/2018. 

 

https://www.memoireonline.com/
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المصدر                                        

 من إعداد الطالبة

التقاطع الدوائر الثلاثة  حيث  تمثل منطقة 

)تطلعات،المحيط ، الإمكانيات( التبلور النهائي لفكرة المشروع، حيث تبين مدى توفر فرصة 

على تجسيده  المحيط لفكرة المشروع وتقبله من الأطراف المعنية ،ومدى قدرة  منشئ المشروع

من خلال امتلاكه للموارد و الإمكانيات اللازمة التي تمكنه من ذلك بالإضافة إلى تطلعاته 

المستقبلية و أهدافه التي يصبو إليها،فكلما كانت منطقة التقاطع أكبر كلما كان ذلك مؤشر لنجاح و 

  .استمرار أكثر

 على مشروعنا نجد :  العناصربإسقاط هذه 

 

 

 

 

 

 تطلعات صاحب المشروع أولا: 

 تتمثل في ما يلي: 
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 . الرغبة الملحة في تحقيق الذات 

 . المساهمة في التنمية الاقتصادية 

  تحقيق الاستمرارية والنمو و البقاء 

 تحقيق أكبر قدر ممكن من الأرباح 

 . كسب ثقة الزبائن بتوفير كل احتياجاتهم 

 . تحقيق الشفافية و المصداقية في التعامل 

  و مواكبة العصر.الحداثة 

 .العمل باحترافية و على أساس علمي 

 .استخدام مواقع الكترونية  لجذب الزبون  و استقطابه 

 لدفع و انظمة أننا نبحث دائما على تحقيق كافة تطلعات العملاء باختلاف طبقاتهم فيما يخص أ

يدون ذين يرالحساب البريدي الجاري و البنكي  خاصة بالنسبة  لل من خلال  استخدامالسداد 

 بعيدة عن الوكالة . أماكناستئجار و بيع أملاكهم و يقطنون في 

 الريادة في مجال العقار مستقبلا. 

 الموارد و الإمكانيات صاحب المشروعثانيا: 

 يلي:  اصاحب المشروع في م تانيإمكاإ تتمثل موارد و 

 ت لمهاراالذي زودنا بالكثير من المعارف و ا تيةخاصة تخصص المقاولا المؤهلات العلمية

 مشروع .اللإنشاء 

  الأراضيباعتباري موظفة في مديرية مسح  نا،عملالخبرة المهنية في مجال . 

 

 ) مع موظفي المصالح العقارية العلاقات الجيدة )على المستوى المهني و الشخصي . 

 الفرص و الإمكانيات  التي يقدمها المحيط  :  ثالثا 

  من بين الفرص و الإمكانيات التي يقدمها المحيط  نذكر منها ما يلي: 

  افقة و المر وتشجيع الدولة للشباب لإنشاء المشاريع  خاصة الجامعيين من خلال هيأت  الدعم

 تقديم أنواع من التسهيلات الضريبية و غيرها .
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 ان الاستبي ه منا ما استقيناتقبل المحيط و خاصة الفئة المستهدفة لهذا المشروع و تشجيعه و هذ

 و المقابلات مع عدة أطراف .

 شاريععدم وجود موانع في الجانب القانوني و التشريعي لإنشاء مثل هذا النوع من الم. 

 مسح جال الرأخطاء ات القانونية لوضعية مالك العقار و المتمثلة في  كثرة المشاكل و النزاع

احة ، المس في تسجيل الأملاك العقارية  كتسجيلها ضد مجهول ، خطأ في اسم المالك ، خطأ في

ت لطلباخطأ في حدود العقار و التي تعتبر فرصة للمشروع من خلال تقديم العون وكتابة ا

 .المتعلقة بكل حالة من الحالات السابقة 

 شروع : الملخص  التنفيذي للم المطلب الثالث

 يلي بتوضيح الملخص التنفيذي للمشروع من خلال الجدول التالي: سنقوم في ما

 

 

 

 

 

 

 

 

 الملخص التنفيذي للمشروع. :( 02الجدول رقم )

                                                             

   معطيات السجل التجاري لولاية بسكرة، انظر الملحق رقم )  08  ( 1 

 زيامني عائشة  اسم صاحب المشروع 

 مؤسسة فردية )شخص طبيعي ( الطبيعة القانونية 

 وكالة عقارية نشاط المشروع حسب السجل التجاري

  1 611004 رقم النشاط حسب السجل التجاري 

 خدمي قطاع ونشاط المؤسسة 

 فردية  الملكية 

 دج  1061990.2 مبلغ الاستثمار 

 ذاتي  شكل التمويل 
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 .المصدر : من إعداد الطالبة

 

 .المبحث الثاني : المخطط التسويقي 
 يعتبر المخطط التسويقي من أهم المخططات التقديرية لأي مشروع من خلال دراسة بعض

لمزيج اقية و دراسة السوق و التحليل الاستراتيجي و الاستراتجيات التسويالعناصر المهمة منها 

 و تقدير الطلب و المبيعات  التسويقي

 : دراسة السوق الأولالمطلب 

 .دراسة السوق لا بد من الإشارة إلى أن وسائل جمع المعلومات  إلىنتطرق  أنقبل 

 02 عدد العمال 

 وكالة مسح العقارية الاسم تجاري 

 مسكن  بسكرة  . 700حي  موقع المشروع 

:  الوساطة في البحث عن   خدمات أساسية  المشروع  نشاط

 أو إيجار أملاك عقارية. بيعشراء،

  ثانويةخدمات  : 

 .استشارات عقارية في مجال العقار 

  كتابة الطلبات لمختلف المشاكل التي يتعرض

لها  مالك العقار لدى المديريات العقارية 

ومتابعتها حسب رغبة الزبون: طلب تسوية 

وضعية عقار، طلب معارضة، طلب تصحيح 

 مساحة، تحديد موقع العقار. 

 

 الزبائن المستهدفين 

 

 

 

 

 

 

 

  الأفراد المالكين للعقار ويرغبون في بيع

أو ، أو شراء عقارات تأجيرها  ،عقاراتهم 

 يبحثون عن خدمات أخرى في مجال العقار 

 الأفراد الغير مالكين للعقار ويرغبون في شراء 

مثل الموظفين  خدمات أخرى أو أو كراء عقار

 ............الخ،أصحاب المهن الحرة ،

 المؤسسات و الشركات المختلفة  

 المشروعإستراتجية 

 

 .الثانوية الخدمات  من خلالالتميز 
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 أولا: أدوات جمع المعلومات

قارية مشروع وكالة ع إنشاءمن أجل التعرف على رأي و توجه السوق حول :  الاستبيان -1

بيعة طحيث تنوعت  تم استرجاعها كلها،( 01)انظر الملحق رقم استبيان  100قمنا بتوزيع 

ن لمواطنيا ومجموعة من ،تجار ،موظفينعناصر العينة التي تم توزيع الاستبيان عليها  بين 

  عقارية (فظة الأيام الاستقبال في المديرية المسح الأراضي و المحاالمالكين للعقار) من خلال 

 امباستخد كما قمنا .(..الخ..أطباء، )موثقين ،محاميين،خبراء عقاريين،أصحاب المهن الحرة 

 .فيسبوك لتوزيع الاستبيان موقع التواصل الاجتماعي

 

  :ولقد حكم الاستبيان من طرف 

عة محمد ارية  جامجودي حنان : أستاذة بكلية العلوم الاقتصاد والتسيير والعلوم التج دكتورةال   -

 خيضر .

 لدى مديرية الجهوية لمسح الأراضي. مفتشقويدر: يخلف السيد   -

 .ي بسكرةجلال عبد الكريم : مفتش مسح الأراضي لدى المديرية الجهوية لمسح الأراضالسيد  -

  المقابلة -2

من  ع عددكما اعتمدنا أيضا )بالإضافة  إلى الاستبيان ( في دراسة السوق على المقابلة م

ا صاحبه وكالة بسيكري  الذي أمدناكالوكالات العقارية باعتبارهم المنافسين المباشرين 

عود وكي مسوكذلك وكالة فتح العقارية التى  زودنا صاحبها مبربسيكري عمار بمعلومات قيمة 

 .العقارية  وكذلك وكالة كيمل، ي طلبناها منهبوثائق الت

 (.02و قد جاءت أسئلة هذه المقابلات كما يوضحها )الملحق رقم  

 دراسة طبيعة السوق: ثانيا 

 و من يندرج المشروع ضمن سوق العقار، وبالتحديد سوق بيع وشراء وتأجير ممتلكات عقارية

أخرى  هذا من جهة  ومن جهة و الطلب،حدد فيه ضمن قانون العرض أهم خصائصه أن الأسعار ت

سسة المؤ فان هذا السوق يتقابل فيه مجموعة من العارضين مع مجموعة من الطالبين، لهذا فإن

ماتها ض  خد)الوكالة ( لا يمكن أن ترفع أسعارها وليس من مصلحتها تخفيض أسعارها، لأنها تعر

 بالسعر الحالي . 
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ن ديد مقانونية تمنع من دخول السوق من خلال وجود الع إلى جانب عدم وجود موانع أو قيود

  ،رعيينالش يرالسماسرة غ ،الأعمال اشرين يمارسون نفس النشاط ) مكاتبالمنافسين الغير مب

 . سوق منافسة كاملةهو العقار  كراء  شراء، ...(،  فإننا نستنتج أن سوق بيع،

 

 

 

 المستهدف السوقتحليل  ثالثا:

ن ميحدها  السوق الذي نحن بصدد النشاط فيه هو السوق المحلي، بالتحديد بلدية بسكرة بحيث  

جنوب من الوالشمال بلدية لوطاية من الغرب بلدية الحاجب ومن الشرق بلدية سيدي عقبة و شتمة 

 أوماش .

صود المق ونشط فيه المشروع من خلال تحديد الزبائن المحتملين يسيتم تحليل السوق الذي  س

لمنافسة  احليل  تحديد الفئة الموجهة لها الخدمات ، كما نحدد الموردين للمشروع، و نقوم بتبه 

 ..المباشرة و الغير مياشرة 

 الزبائن المستهدفين  -1

ز أعمارهم تم تخصيص خدمات هذه الوكالة لصالح سكان بلدية بسكرة و لفئة معينة  تتجاو      

كذلك  وارية هم الزبائن الراغبون و القادرون على القيام  بمختلف المعاملات العقوسنة  ،  18

 دمات خم لهم و يحتاجون  من يقدالذين تواجههم مشاكل في  الحصول على الدفتر العقاري  الزبائن

 ل مشاكلهم .لح

شراء  وبيع  و بما أن مشروعنا هو عبارة عن وكالة عقارية تقدم خدمة الوساطة في البحث عن    

تعرض لتي ياتأجير ممتلكات عقارية  و خدمات أخرى متمثلة في كتابة الطلبات لمختلف المشاكل و

جراء لك لإي و ذلها الزبون لتسوية وضعيته لدى المصالح العقارية والحصول على الدفتر العقار

 مختلف المعاملات العقارية حسب رغبته. 

 ي و لنتعرف على خصائص الزبائن المستهدفين  تم توزيع استبيان وكانت نتائجه كما يل
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 نتائج الاستبيان . :(03جدول  رقم )                                              

الاجابة المج

6 

الاجابة

5 

الاجابة

4 

الاجابة

3 

الاجابة

2 

 الإجابة

1 

  الأسئلة

 السن  30 30 30 5 5 100

 الحالة العائلية 30 70     

 الوظيفة 40 40 20    100

 عدد أفراد الأسرة 15 15 20 50   100

 هل تفضل القيام بمعاملة عقارية ؟ -1 30 70     100

    16.66 16.66 66.66 
هي إذا كانت الإجابة بنفسك ، ما  1-1

 الإطراف إلي تلجأ إليها ؟

 ما هي الأسباب؟ – 1-2 33.33 66.66     

  7.14 7.14 14.28 27.78 42.86 
إذا كانت الإجابة : الذهاب إلى الوكيل  1-3

 العقاري، ما هي الأسباب؟

 هل تذهب إلى الوكالة العقارية من أجل : -2 70 20 10    100

 العقار التي تريده ؟ما نوع  -3 5 40 30 20 5 0 100

 هل تستخدمه من أجل ؟ -4 55 45     100

100    20 30 50 
ما رأيك في الأسعار التي  تقدمها  -5

 الوكالات العقارية ؟
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 هي جودة الخدمات ؟ ما -6 20 40 30 10   100

100     10 90 
ما هو السعر العقار التي تفضله في  1 -7

 حالة الكراء؟

 في حالة الشراء/ البيع ؟ 7-3 90 10     100

100     10 90 
هل تفضل أن تقوم الوكالة العقارية  -8

 بخدمات أخرى ؟

100     66.67 33.33 
إذا كانت الإجابة نعم ، ما هي الخدمات  8-1

 التي تحتاجها؟

100  1 14 20 30 35 
ما هي المشاكل التي تعترضك في  -9

 الحصول على دفتر عقاري؟

100     20 80 
هل تفضل وكالة عقارية بالقرب من   -10

 المصالح العقارية ؟

100    50 20 30 
هل تفضل عروض الوكالة العقارية و  -11

 الاتصال بها عبر ؟

 . الطالبة إعدادالمصدر: من 

  أن  حظنالا من خلال المعلومات  المجمعة  في استمارة  البحث و المدونة  في الجدول أعلاه

سنة و ما بين  40و  31و مابين سنة   30و  19 مابين   بالإجابة على الاستبيان قام السن  الذي 

سنة   60و كذلك أكبر من سنة  60 و 51و أما مابين    %30سنة بنفس النسبة وهي   50و 41

   %5متساوية وتقدر بـ  فكانت النسبة 

ذهب إلى تيمكنها أن  سنة فما فوق  19ويدل ذلك على أن جميع الفئات العمرية التي سنها  

 الوكالة العقارية من اجل مختلف المعاملات العقارية .

 

  70ن بـ و  المتزوجي   %30بـ  بالإجابة على الاستبيان اقاموو حددت نسبة العزاب الذين% 

 جال رمن    %40من الموظفين و  ونسبة % 40نسبة ب نالإجابة على الاستبيا و كذلك  حددت

 لين .من المتقاعدين  في حين كانت النسبة منعدمة بالنسبة للبطا  %20الأعمال و نسبة 
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  15 بنسبة  2 -1بين   تمت الإجابة على الاستبيانالتي  الأسرأفراد و حددت نسبة عدد% 

    %50أفراد بنسبة  7واكبر من    % 20بنسبة  6-5و مابين  %15بنسبة  4-3ومابين 

  لى  بعض إيفضلون  القيام بالمعاملات العقارية بأنفسهم  بحيث يلجئون  % 30و حددت نسبة

كل  يلجئون إلى  %16.66و نسبة   %66.66بنسبة  لسمسار الغير الشرعيا منهم : الأطراف

 33.33 رية بنسبةسرعة المعاملة العقا الأسباب التالية:  وهذا من أجل   من العائلة و الأصدقاء

 أجرة الوكيل العقاري . للتهرب من % 66.66و   %

  الأسباب و قد ارجعوا ذلك إلى ،يفضلون الذهاب إلى الوكالات العقارية   %70و حددت نسبة 

م في من اجل خبرته %27.78و % 42.86حيث مثلت نسبة  الوكالات اجل مصداقيةالتالية: من 

 عاراجل أسمن % 7.14من اجل توفر الخدمات العقارية الأخرى و  % 14.28وميدان العقار  

الآثار بلمواطن وهذا راجع إلى وعي ا المدروسة ونفس النسبة من اجل الحماية القانونية  العقار

 .  رعيينالسلبية  الناجمة عن التوجه إلى الوكالات الغير قانونية أو السماسرة الغير ش

  ويبحثون عن  شراء  عقارات  % 15يبحثون عن إيجار سكنات و   %60لاحظنا كذلك أن 

 يريدون بيع عقارات .  5%

  ن عتبحث  %5في حين نفس نسبة و التي قدرت  بأنواعها  تبحث عن الشقق %90وحددت نسبة

 سعارأراجع  لانخفاض  كله و هذامنزل أو ارض في حين توجد نسبة منعدمة تبحث عن فيلا 

 و من اجل استعمالها لإغراض تجارية ومهنية .الشقق 

 

  ضل تف  %90مليون سنتيم و نسبة  1.5تفضل سعر كراء  عقار أقل من    %80و حددت نسبة

تمثلة م مليون سنتيم . بحيث معظم المواصفات التي  يفضلها  500أسعار شراء عقار اقل من 

 في  قربها من المرافق الاجتماعية و حسن اختيار الجار  .

 العقارات التي تقدمها  الوكالات العقارية مرتفعة لا  أسعارعتبرت  نصف العينة أن او

 20متوسطة ونسبة ترى أن أسعار العقارات  %30في حين نسبة  تتناسب مع الدخل الأسري

 منخفضة. %

 مقبولة يرون أن الخدمات  التي تقدمها الوكالات العقارية جودتها  من   %20 كما أن هناك نسبة

 10جودتها متوسطة  و نسبة  % 30ترى أن جودتها مقبولة و نسبة %  40جدا  في حين نسبة  
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خلال عدم توفر جميع العروض التي تتناسب مع جميع الفئات  وهذا من جودتها رديئة ترى أن 

 من المجتمع .

  35  المواطنين للحصول على الدفتر العقاري منها نسبة معظمومن المشاكل التي تعترض% 

خطأ  لها  % 20لديها خطا في مساحة العقار  و نسبة % 30و نسبة  عقارها مسجل ضد مجهول

اسم بسجل عقارها   1%لها خطأ في اسم المالك و نسبة  14%في تحديد رقم القطعة  و نسبة

 شخص آخر.

  وساطة تفضل  قيام الوكالات العقارية بخدمات أخرى إضافة عن ال  %80و كذلك حددت نسبة

 خدمات ماومن بين هذه ال العكس .تفضل     %20في حين نسبة  في البيع و الشراء و الإيجار

 يلي:

 ،الخ .تسجيل العقار ضد مجهول ، خطأ في مساحة العقار، خطا في تحديد رقم القطعة ،،    

   لمسح اتفضل قرب الوكالة العقارية من المديريات   %80كما هناك نسبة كبيرة قدرت بـ

ي ل التالعقاري و المحافظة العقارية من أجل توفير الوقت و الجهد  لحل مختلف المشاك

 العكس. تفضل %20في حين نسبة يتعرض لها 

   وفر تفضل التوجه مباشرة إلى الوكالات العقارية إلى جانب ضرورة ت  %50حددت نسبة

 مختلفة من اجل التواصل باستمرار دون انقطاع .وسائل الاتصال ال

 

 المنافسين -2

مبشرين  منافسين(بل هناك عدة منافسين له  إن هذا المشروع ليس الوحيد  في بلدية بسكرة،

 وغير مباشرين(

يوضحها  لتيو ا هم الوكالات العقارية القانونية  في بلدية بسكرة. :المنافسين المباشرين .أ

 الجدول التالي:

 

 (: المنافسين المباشرين  في بلدية بسكرة .04جدول  رقم ) 

 

 اسم التجاري اسم المنافس رقم
العنوان التجاري 

 )الموقع(
 الخصائص

وكالة السعادة  خينش رشيد 01

 العقارية 

الخدمات الرئيسية  ) لبيع / شراء / كراء/  شارع  ح.س بسكرة

 تبادل(

 // مقابل وكالة تشغيل وكالة النخلة العقارية محمد هـ  02
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 .المصدر : مكتب الفدرالية الوطنية للوكالات العقارية بسكرة

 

 : منافسين من خلال الجدول التاليعينة من ال سوف نتطرق إلى تحليل
 

 

 

 

 .المنافسينعينة من تحليل   :( 05 جدول رقم )

 حفري

 // شارع الزعاطشة  وكالة مناني العقارية محمد مناني  03

وكالة الاوراس  عادل مبروكي  04

 العقارية 

 شارع ح.س بسكرة 
// 

وكالة الزيبان  مصطفى ك 05

 العقارية

 حي الحوزة بسكرة 
// 

وصاف بدر  06

 الدين 

 حي الوادي بسكرة  وكالة كيمل العقارية 
// 

 // م العالية  322حي  وكالة الهناء العقارية م.ياسين غزلي  07

الباي  08

 بوعصرية

وكالة الضلعة 

 العقارية

 حي الضلعة بسكرة  
// 

 // حي بن رمضان  وكالة أماني العقارية  هشام رماضنة  09

 // م العالية 748حي  وكالة الوئام العقارية  علوي نذير 10

مبروكي  11

 مسعود

 م العالية 748حي  وكالة الفتح العقارية
// 

وكالة الزيبان  سمير قرقب  12

 العقارية 

 حي السوق  بسكرة 
// 

وكالة الافراح  علي خينش 13

 العقارية 

 حي الزمالة بسكرة 
// 

 // حي المصلة  بسكرة  وكالة هيدر العقارية  قواسمي م.ط 14

بسيكري وكالة  بسيكري عمار 15

 العقارية 

حي العالية  الشمالية  

 بسكرة
// 

 نقاط الضعف للمنافسين  نقاط القوة للمنافسين  المنافسين

وكالة بسيكري 

 العقارية

 

 أجهزة ومعدات حديثة . -

 يتميز بالأقدمية  -
سنة خبرة في  20) 

 المجال(

 
 

 عدم وجود عمال فهو من يقوم بالاستقبال  -

 عدم وجود خدمات أخرى .   -

 عدم استعمال وسائل الاتصال. -

الحديثة مثل موقع الكتروني و صفحة  

 الفايسبوك .
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 المصدر : من إعداد الطالبة .

 

 : المنافسين الغير مباشرين .ب

  قابة .اب الرليس لها الحق في ممارسة هذا النشاط ورغم ذلك تمارسه لغيمكاتب الأعمال التي 

 ن ض بدوالسماسرة الغير شرعيين  ولهم مكاتب لممارسة المهنة غير مصرح بها.وهناك البع

سين فلمناوالجدول التالي يوضح امكتب ويكثر تواجدهم في المقاهي ويعتبرون أكثر خطورة .

 .المباشرين  في بلدية بسكرة 

 

 

 :  الموردين -3

ن لموردياو ليس فقط   الكراء و و الشراء عروض البيع ضعو هم الأفراد و المؤسسات التي ت

  .الوكالة منهم على تجهيزات و لوزام ون يتحصلين الذ

..الخ عبر حيث تمثل مجموع الأملاك العقارية الممسوحة  سواء كانت مباني ، أراضي ، شقق .  

ها نا فيالممكن أن تكون مصدر لتقديم خدمات الوكالة ، و التي تهمبلديات بسكرة  التي من 

 :الأملاك العقارية في بلدية بسكرة . و هو ما يوضحه الجدول التالي

نتائج إحصائيات  المناطق الممسوحة لبعض بلديات  ولاية بسكرة سنة (:  06جدول رقم )    

2018. 

 وكالة الفتح العقارية

حسن الاستقبال والصدق  -

 في التعامل .

 سمعة جيدة .  -

سنة  15قدمية ) لأيتميز با

 خبرة (.

 أجهزة  ومعدات مكتب قديمة  -

مساحة الوكالة  صغيرة جدا . لا يوجد   -

وسائل الاتصال ) هاتف، فاكس، موقع 

 الكتروني،صفحة الفايسبوك(

 عدم وجود خدمات أخرى . -

 وكالة كيمل العقارية

 أجهزة ومعدات حديثة
حسن التعامل مع الزيائن  -

. 

 قدميةلأيتميز با -
عضو في الفدرالية  -

 الوطنية للوكالات العقارية 

 حسن الاستقبال. -

 خدمة إضافية : استشارت قانونية . -

 عدد العقارات  البلديات 
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لاية وراضي  المديرية الجهوية لمسح الأ إحصائياتمن إعداد الطالبة  بالاعتماد على  المصدر :

 بسكرة .

 

عر، ها السأما الأثاث و التجهيزات المكتبية فسيتم التفاوض هنا على عدة معايير ، من أهم  

اء  اجل إنش ة منالخدمات ما بعد البيع مثل الصيانة ، النقل و لهذا فإن معظم المستلزمات المختار

 هذا المشروع  سوف يتم شرائها من 

 

الذي   المكتبية للأثاث و التجهيزات   - الجودة المورد الواقع في حي الأمير عبد القادر بسكرة :

ل  سكرة مثبالموردين الآخرون  المتواجدون في بلدية   بالمقارنة مع باقي يعتبر الأقل تكلفة

HORIZON PC ( و الذي قام بالتنازل على تكلفة النقل )للأثاث والتجهيزات المكتبية . 

  الطلب  تحديد الفجوة التسويقية و  تحديد العرض و الطلب  رابعا:

من خلال المقابلة التي أجريتها مع مجموعة من الوكالات العقارية و خاصة وكالة فتح العقارية     

عضو في الفدرالية الوطنية للوكالات ووكالة بسيكري وكذلك وكالة كيمل العقارية و الذي هو 

، الوكالات و أعضاءها ينتمون إليها باشتراكالعقارية و التي تعتبر كهيأة منتخبة من طرف جميع 

ولعل من أهم المعلومات التي    .حيث أنه لكل ولاية مكتب ولائي ممثل للفيدرالية على مستواها

سواء  بهدف الشراء  العقارات على الإجمالي هي التي تتعلق بحجم الطلب  وكالة كيملبها  ينوزود

 36959 بسكرة 

 2094 برانيس 

 2315 سيدي عقبة 

 1284 الحاجب 

 1633 الغروس 

 2361 شتمة 

 1483 لوطاية 
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في بلدية  الإجماليرية (، حيث يقدر حجم الطلب أو الإيجار أو البيع )لأغراض سكنية أو تجا

سكن سنويا )في المتوسط لأنها ممكن أن تنخفض أو ترتفع حسب 1500حسب هذا المصدر بسكرة

 (.و الطلب قانون العرض 

 : تحديد العرض  -2

 15 هناك بأنهنفس المصدر السابق  على معلومات متعلقة بالعرض حيث أوضح  أيضاتحصلت   

في  ياسنو عرض 45لكل وكالة  هي  و أن  الطاقة الإجمالية  وكالة عقارية في بلدية بسكرة 

 المتوسط .

 :الفجوة التسويقية -3

  1.قابلة للتجديد بالإيجار سنويةالخاص  بحيث مدة العقد  

  طلب 1500حجم الطلب الكلي على  الخدمات  في السنة هو متوسط  

 

 

  ي فوكالة  15)  سنوياعرض  45حجم  العرض الكلي  على الخدمات لكل وكالة هو متوسط

  بلدية بسكرة (

  في المتوسط  سنويا  طلب  20متوسط الطلب للوكالات الغير الرسمية هو . 

 لة غير وكا 15ـ عدد الوكالات الغير الرسمية هو نفسه عدد الوكالات الرسمية و يقدر ب

 .تقريبا رسمية

 حجم –=  حجم الطلب الكلي المتوقع  و نصيب المشروع التسويقيةتقدير حجم  الفجوة 

 .العرض الكلي المتوقع 

لات متوسط حجم العرض الكلي  = متوسط العرض للوكالات القانونية + متوسط العرض للوكا

 الغير قانونية 

 بالنسبة للوكالات القانونية  675=15*45

 الغير قانونية  بالنسبة للوكلات 300= 20*15

 طلب غير مغطى. 525= 975 -1500حجم الفجوة التسويقية = 

            و بالتالي هناك فرصة تسويقية  للمشروع من أجل سد هذه الفجوة.
                                                             

  بالاعتماد على  المعلومات من  المقابلة  التي  أجريت مع  مع صاحب وكالة العقارية كيمل .1 
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   د :  تقدير المبيعات المشروع 

 :  بالنسبة للخدمات الأساسية   -أ

و كذلك على حجم  الطلب الإجمالي على  سوف يتم تقدير مبيعاتنا على أساس نتائج الاستبيان 

في  أقوم بتقدير طلب منخفضحيث  سوف العقارات في السنة  و باعتبار المشروع في بدايته م

مقارنة  مع نصيب المشروع من الطلب الكلي وكذلك  ) لان المشروع في بدايته( السنة الأولى 

طلب على  30والذي قدر  لكل وكالة منافسة( ) الطاقة الاجمالية منافسة  لكل وكالةالكلي  العرض

) من خلال  في بلدية بسكرة طلب على عملية  بيع وشراء سكنات  لكل وكالة15الإيجار و  

يمكن أن تنخفض أو ترتفع حسب قانون المقابلة مع صاحب وكالة كيمل العقارية  و   

 

 

باعتبارها لها أقديمة في المجال أما الأسعار فهي حسب المزيج  العامالعرض و الطلب( في 

) انظر  عنصر التسعير في المزيج التسويقي (  و يمكن توضيحها كما يلي :  التسويقي  

   f2 =1.2     /f3  =1.8     /    f4   =2.4:      )الوحدة مليون سنتيم (سعر الإيجار في الشهر 

         f2   =350 / F3     =400 / F4        =600: سنتيم ()الوحدة مليون سعر البيع 

و أسعارهم) انظر أسعار المنافسين  على حجم الطلب الكلي و العرض الكلي للمنافسين دبالاعتما -

 في المزيج التسويقي (.

 مع العلم أن  العمولة تختلف حسب سعر العقار .     

على  دمتوسط العرض الكلي للمشروع بالاعتما  باعتبار المشروع في بدايته سيتم تخفيض  -

لديهم الاقدمية في النشاط .  أنالعرض الكلي للمنافسين باعتبار   

من خلال سياسة الترويج المتبعة و  يتزايد في كل  سنة  عو البي على الإيجار باعتبار الطلب  -

.طوال أشهر السنة ساعات في اليوم  8كذلك  دوام عمل المشروع الذي يقدر ب   
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02و المقابلة  انظر الملحق رقم  نمن خلال نتائج الاستبيا F2-F3-F4  باعتبار يكثر الطلب على -  

 الشقق من 

الإيجار  )  و ذلك لانخفاض أسعارها سواء في حالة البيع أو F2و يكثر الطلب على الشقق من نوع 

 (02انظر الملحق رقم 

 الأخرى . تأنواع العقارالا يوجد طلب على الأراضي و  -

 

 

 لي :    ل التاالجدو و التي يوضحها لمشروع لنتحصل على تقدير المبيعات و الأسعار للسنة الأولى 

 ( )الوحدة  مليون سنتيم  للمشروع  (: تقدير المبيعات والأسعار  للسنة  الأولى07جدول رقم ) 

 

 

 

 

 

        

المصدر: من 

 .إعداد الطالبة 

 تي :كالأ الخدمات الأساسية للسنوات الأربعة الأولى للمشروع  و سيتم تقدير المبيعات 

 

 

 

البيع  خدمة سعر البيع في  سعر الإيجار 

 الشهر

 خدمة

 الإيجار

نوع 

 الشقة

350 8 1.2 19 F2 

400 3 1.8 2 F3 

600 2 2.4 3 F4 

 المجموع 24 / 13 
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 شروع  : تقدير المبيعات  الخدمات الأساسية للسنوات الأربعة الأولى للم (08جدول رقم )

 .) الوحدة  مليون سنتيم (

 

 

 

 

 

 

 

 

 

            

 المصدر: من إعداد الطالبة .

ة  صاحب و بمساعد لكل سنةمن خلال الاعتماد على مبيعات الوكالات المنافسة في الشهر      

  . الإيجار أوسواء في حالة البيع         وكالة فتح العقارية

 .و باعتبار المشروع في الأشهر الأولى في بدايته  لا يوجد طلب  

 المجموع

 

على  المبيعات 

 البيع/ الشراء

 

 المجموع

 

 

على  المبيعات 

 الإيجار

   المبيعات 

 

 

 F4 F3 F2 F4 F3 F2 ـنواتالسـ

 01السنة  19 2 3 24 8 3 2 13

 02السنة  16 7 7 30 8 4 1 13

 03السنة  20 8 7 35 10 2 2 14

15 2 

 

 04السنة  20 12 8 40 10 3

 



 الفصل الثاني: مخطط الأعمال لمشروع  وكالة عقارية في بلدية بسكرة

97 
 

كل   طلب في) أي يمكن أن ينخفض أو ينعدم أو يرتفع العتماد على قانون العرض و الطلب الاو ب

قات و دوام العمل  و سياسة الترويج الخاصة بالمشروع و العلا أشهر سنة لجميع الشقق (

 الشخصية.

 لملحق رقم) انظر ا في أشهر الصيف  موجود  باعتبار أن  الطلب على العقار و خاصة الإيجارو 

02) 

 على الأشهر  كما يلي  :للمشروع  ات المبيعات   الخدمات الأساسية سيتم توزيع

.تقدير  مبيعات  للسنوات الأربعة بالأشهر  :( 09جدول رقم )  

 جانفي فيفري مارس أفريل ماي جوان

 الأشهر

 السنوات

 المبيعات  الشقق الشقق الشقق الشقق الشقق الشقق

01 4 4 2    
 خدمة على   

 الإيجار

البيع  خدمة  على     1 1 2   

4 4 2  2 2 
 خدمة على   

 الإيجار
02 

البيع خدمة  على 2  2  1   

  خدمة على 2  2 4  3

رالإيجا  
03 

البيع خدمة  على  1 1 1 1 1 1  

4 4 4 4 4 4 
  خدمة على

 الإيجار
04 

البيع خدمة  على   1 2 1 2 1 2  
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 بمساعدة  صاحب وكالة فتح العقارية.       المصدر : من إعداد الطالبة     

 الأساسيةت لخدمال الأعمااقم ر : 

من المبيعات من أجل تحديد أرقام الأعمال المتوقع الوصول إليها في كل سنة ، ينبغي الرجوع إلى 

 خلال استخراج المبيعات المتوقعة  في كل عام ، و الأسعار التي تم تحديدها في المزيج التسويقي،

المرسوم التنفيذي حسب  ( فقط  من بائع العقار )وبالاعتماد على تحصيل العمولة التأجير و البيع

2009المؤرخ سنة   18-09رقم   

 

  3    :دج                           1.000.000تساوي % 

 جويلية أوت سبتمبر أكتوبر نوفمبر ديسمبر

      الأشهر                                 

 السنوات 

  المبيعات الشقق الشقق الشقق الشقق الشقق الشقق

01 
خدمة على   2 6 2 2 2 

رالإيجا  

البيع خدمة  على   2 4 1  1 1  

الإيجار خدمةعلى  3 3 2 4 2 2  

2 

البيع خدمة  على 2 2 1 1 1 1  

  خدمة على 4 4 4 4 4 4

 الإيجار
3 

البيع خدمة  على 2 1 1 2 1 1  

خدمة على   4 3 3 1 3 

 الإيجار
4 

البيع خدمة  على 2  2 1  1  
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  2دج                  :     5.000.000أقل أو تساوي% 

  1%:                     دج 5.000.000تفوق أو تساوي 

  .  وفي حالة الإيجار يأخذ شهر عن كل سنة تأجير 

 تتحصل على رقم أعمال السنوات الأربعة الأولى  للمشروع  كما يلي :

  السنة الأولىخدمة البيع في  رقم الأعمال : 

 F2  =8الكمية المباعة لـ    مليون سنتيم  F2 =350سعر البيع 

 

 3الكمية المباعة =    F3=400سعر البيع 

 2الكمية المباعة =    F4 =600 سعر البيع

 (=2*%1* 600( + ) 3*%2* 400( + )  8* % 2*350 )اذن 

 مليون سنتيم  92=56+24+12

 يؤخذ شهر عن كل سنة تأجير . :  الإيجار السنة الأولى خدمة  أما

F2  =1.2  سنتيم مليون        F3 =1.8  مليون سنتيم               F4 =2.4 ن سنتيم         مليو 

ون ملي 33.6=  3* 2.4+2*1.8+  19* 1.2اذن رقم الأعمال على  المبيعات من الإيجار = 

 سنتيم 

  مليون سنتيم 125.6=  33.6+92هو   الأولىللسنة  الإجمالي الأعمالومنه رقم .

لأساسية دمات ابذلك يقدر رقم الأعمال للخو يتم حساب رقم أعمال باقي السنوات بنفس الطريقة. و 

 للسنوات الأربعة الأولى للمشروع كما يوضح الجدول التالي:
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 لمشروع الخدمات الأساسية للسنوات الأربعة الأولى ل  الأعمالرقم ( : تقدير 10جدول رقم )

 .) الوحدة  مليون سنتيم ( 

 .المصدر : من إعداد الطالبة 

  :الثانوية بالنسبة للخدمات -ب

 الخدمات الوكالة كما يلي :  مبيعات يتم  تقد ير

والطلب   دج و ذلك لاستقطاب الزبون 200و يقدر ب   موحد لكل الخدماتباعتبار السعر  -

  .لمشروع لسياسة الترويج  المتبعة في اكل سنة مقارنة مع السنة السابقة نتيجة يزداد 

لمصالح لدى ادج  مع متابعته  200.00طلبات كل يوم و كل طلب ب  5باعتبار انه  هناك  -

 ) يوم الجمعة عطلة(   العقارية .

 يوم 25ا لدين العمل يكون  في جميع أيام الأسبوع ما عدى يوم الجمعة )عطلة( و بالتالي   -

 طلب في الشهر .  125= 5*25عمل في الشهر أي : 

 سنةفي الالمبيعات بالقيمة  تقدير : 

 . دج في كل  السنة 300000.00شهر = 12دج * 200.00* 125

رقم 

الأعمال 

 بالقيمة

 المجموع

 

على  المبيعات 

 البيع/ الشراء

رقم  

الأعمال 

 بالقيمة

 

 المجموع

 

 

على  المبيعات

 الإيجار

     المبيعات 

 

 

 F4 F3 F2 F4 F3 F2 الســــنوات

92 13 2 3 8 33.6 42  3 2 91 01السنة    

02السنة  16 7 7 30 48.6 8 4 1 13 94  

03السنة  20 8 7 35 55.2 10 2 2 14 98  

106 
15 

2 

 

3 10 
64.8 

04السنة  20 12 8 40  
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 . الأولى في السنةالثانوية تقدير مبيعات الخدمات : 11جدول رقم )                    

 الطلبات نواعأ
الكمية في 

 اليوم

في الكمية 

 الشهر

الكمية 

في 

 العام

سعر 

الطلب بـ 

 دج

 المبيعات بالقيمة

 دج

 12000000 200.00 600 50 2 تحديد موقع  العقار

طلب  تسوية وضعية ضد 

 مجهول

1 25 300 200.00 6000000 

 12000000 200.00 600 50 2 طلب معارضة

 300000.00 20000 1500 125 5 المجموع

 المصدر: من إعداد الطالبة .

يتم  سوف في  كل سنة  من السنة السابقة    %10  باعتبار أن الطلب و السعر  يزداد بـ -

 توضيحه في الجدول التالي: 

 خدمات الثانوية الوحدة ) دج (لل المقدر  رقم الأعمال :( 12جدول رقم )

                                        .المصدر من إعداد الطالبة 

 04السنة  03السنة  02السنة  01السنة  السنوات

 266.20 242.00 220.00 200.00 سعر  ) دج (

 1996.5 1815 1650 1500 الكمية 

بـ   المقدر رقم الأعمال 

 دج 

300000.00 363000.00 439230.00 531468.30 
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وحدة  رقم الأعمال الإجمالي للسنوات المشروع التقدير  من خلال ما سبق سوف نتحصل على 

 .مليون سنتيم 

 رقم الأعمال الإجمالي للمشروع الوحدة مليون سنتيم  :(13جدول  رقم )

 المصدر : من إعداد الطالبة .

 
 

 

 

  محيط المشروع .المطلب الثاني: تحليل 
  منها سنتطرق في هذا المطلب إلى  تحليل محيط المشروع   باستخدام مجموعة من الأدوات

 : تحليل باستال، بورتر و سوت 

 من بين أدوات التحليل الخارجي ما يلي :  التحليل الخارجي :  - أولا

  تحليلPESTEL   

 للمشروع من خلال الجدول التالي : PESTEL  سنوضح تطبيق تحليل 

 مشروع .لل PESTELنموذج  :( 14جدول رقم )

 04 03 02 01 السنوات

رقم الأعمال المتوقع  للخدمات 
 الأساسية

125.6 142.6 153.2 170.8 

 53.14683 43.923 36.3 30 الثانويةرقم الأعمال الخدمات 

 223.94683 197.123 178.9 155.6 الإجمالي المقدررقم الأعمال 

 المميزات العوامل

 

العوامل السياسية 

 للمشروع

 

 

  ،لائم مما يوفر المناخ المتتميز البيئة السياسية بالاستقرار

 لإقامته.

 ر .عجز الدولة عن إيجاد حلول جذرية لازمة السكن  في الجزائ 

الأزمة الاقتصادية التي أدت الدولة تشجيع إقامة  المشاريع  العوامل  الاقتصادية 
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،خاصة من طرف الجامعين ،من خلال تقديم كافة التسهيلات  للمشروع

الاقتصادية لإقامتها مثل هيئات الدعم  وما تقدمه من مزايا 

 جبائية .

ب د بسبلبلالذلك فالبيئة الاقتصادية بالرغم من  الأزمة التي تمر بها ا

ة لخاصول ، إلا أنها جد محفزة لإنشاء المشاريع اتدني أسعار البتر

 .مثل مشروع وكالة عقارية 

العوامل  الاجتماعية 

 للمشروع

روع هناك العديد من المؤشرات الاجتماعية التي تعتبر محفزة للمش

 لعل أهمها :

 .استمرار أزمة السكن و خاصة الإيجار 

 . تزايد حجم السكان 

  الزواج.الميول للاستقلالية في حالة 

  دت  أاختلاف أذواق المجتمع و ارتفاع نسبة  الزواج بالموظفات

 إلى زيادة القدرة الشرائية .

 

 العوامل  التكنولوجية

 

 

 واصلإتاحة استخدام تكنولوجيا الإعلام و الاتصال و شبكات الت 

 الاجتماعي في المشروع سواء للإعلان عنه أو تسييره .

 ع ، التطور التكنولوجي السري هذا المشروع لا يؤثر فيه كثيرا

قة لخارفمنذ مئات السنين و بالرغم من الابتكارات التكنولوجية ا

ية إلا أنه لم يوجد حد لحد الآن ما يعوض المنزل كحاجة ضرور

 لاستقرار و راحة الإنسان .

 العوامل  القانونية

  لا توجد أية قوانين تمنع هذا النوع من النشاط. 

 نظم و تقنن هذا  نوع من النشاط )انظر وجود القوانين التي ت

الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية /العدد  07الملحق رقم 
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 المصدر : من إعداد الطالبة

  : القوى الخمس تحليل لبورتر 

 عناصر القوى خمس لبورتر المؤثرة على المشروع .:( 15جدول رقم )

 المميزات عناصر القوى الخمس

 هناك منافسة شديدة و ذلك لعدة أسباب   شدة المنافسة 

 كثرة  السماسرة الغير شرعيين و مكاتب الأعمال التي 

و  تقوم بنفس النشاط الوكالات العقارية لغياب الرقابة

عدم وجود قوانين تضبط أكثر هذه المهنة من خلال 

مطالبة بقانون إجبارية مرور أي معاملة عقارية على 

ي  ومرافقته للموثق هذا سوف يقضي الوكيل العقار

 .على السماسرة الغير شرعيين 

احتمال دخول المنافسين الغير مباشرين أكثر و ذلك   الداخلون الجدد

(. و هي تخضع لتعديلات مستمرة لصالح  2009يناير  25 06

 المشروع .

  وجود القوانين التي تشجع وتدعم  الاستثمار في المشاريع

 مثل)قوانين الإعفاء الضريبي (

 البيئة الطبيعية

 كناتالمشروع ليس له تأثير على البيئة، بل بالعكس فهو يوفر س 

 للزبون بمواصفات جيدة ) بعيدة عن التلوث الصناعي(.

  لحار المناخ اأن أما من ناحية تأثير البيئة على المشروع ،حيث

 إلى  بائنو الجاف و الرياح الرملية التي تميز الولاية  تؤدي بالز

يات الساحلية خاصة في فصل اللجوء إلى الإيجار في الولا

الصيف وهذا يشجع على توسيع المشروع من خلال إقامة 

 علاقة تعاون مع وكالات الولايات الأخرى .
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من خلال غياب المهنة أكثر هذه لغياب قوانين تضبط 

قانون يفرض إجبارية المرور على الوكيل العقاري في 

 المعاملات العقارية .

هناك إقبال على هذا النوع من الخدمات من طرف الزبائن  القوة التفاوضية للزبائن 

لات من خلال التوجه إلى الوكالات العقارية  لمختلف المعام

 ية .و الخدمات الأخرى بسبب كثرة المشاكل العقار العقارية 

لا تشكل هذه النقطة أي خطورة على المشروع وكذلك 

في  ياسة التفاوض مع الزبائن سواءبالعكس ستنتهج وكالتنا س

تحديد مواصفات السكن )الشقة( أو الخدمات المقدمة حتى 

 فيما يخص الأسعار .

تتمثل المؤسسات البديلة لمؤسساتنا في مكاتب الأعمال   المنتجات البديلة 

 اتب المنتشرة في بلدية بسكرة وتقوم بنفس النشاط و كذلك مك

سة الغير القانونية للسمسرة والتي لا تمتلك اعتماد لممار

 و قد لاالمهنة وتنشط في الخفاء و تشكل خطورة لمشروعنا 

  بكثرة.تملك مكاتب خاصة وتكون متواجدة في المقاهي 

لكن ما يميز مشروعنا هو غياب مثل هذا المشروع في 

الات معلومات من خلال المقابلة مع الوك (الموقع المختار   

  العقارية في بلدية بسكرة(

قوة التفاوضية لدى 

 الموردين 

 كراءهناك إقبال على وضع  الممتلكات العقارية  من اجل ال -

وع ي خطورة على المشرأو البيع أو الشراء  وهذا لا يشكل أ

 و يرالتأجلان الوكالة لديها عمولة قانونية تأخذها في حالة 

 البيع 

سوف يتم التفاوض هنا على عدة معايير من أهمها السعر و  -
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الخدمات مابعد البيع مثل الصيانة،النقل و الضمان  وتعتر 

القوة التفاوضية للموردين ضعيفة  وذلك لوجود عدة موردين 

 سكرة .في ولاية ب

ر حيث  تم اختيار المورد الواقع في حي الأمير عبد القاد

 بسكرة :

نجاته ، باعتبار م للأثاث و التجهيزات المكتبية    - الجودة

ذات جودة و بأسعار منخفضة مقارنة مع منافسيه ويوفر 

 بعد البيع )الصيانة و خدمة  الضمان والنقل و خدمات ما

 التصليح(

 الطالبة .المصدر: من إعداد 

 SWOTتحليل   -ثانيا

 للمشروع . SWOT عناصر تحليل:(16جدول رقم )

 نقاط الضعف  نقاط القوة  

  المشروع  يتطلب  شهادة عاليا و خبرة  و

هي متوفرة في  صاحب المشروع 

بصفتها موظفة في مديرية المسح 

 1.الأراضي لولاية بسكرة 

  موقع المشروع 

 المشروع  الخدمات الإضافية التي يقدمها

 خلاف عن المشاريع المشابهة .

  وكالة إمكانية الترويج للمشروع(

بكل الوسائل،على خلاف قانونية(

الذين يعملون الغير المباشرين المنافسين 

 في الخفاء .

  الحصة السوقية المنخفضة للمشروع لأنه

 بدايته.في 

 . صعوبة جلب الزبائن خاصة  في البداية 

 

 

                                                             
   المادة 8 من المرسوم التنفيذي رقم 09-18 المؤرخ سنة 2009  المتعلق بتنظيم مهنة الوكيل العقاري .1 
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  علاقات جيدة مع موظفي مدريات  المسح

 و الحفظ العقاري لولاية بسكرة .

 التهديدات  الفرص

  الطلب المتزايد على الإيجار وبيع وشراء

 أملاك عقارية  و الخدمات الأخرى .

  معظم الوكالات مهددة بالغلق لعدم

امتلاكها لاعتماد وزاري  لنشاط الوكيل 

 العقاري .

  التعديلات المستمرة في تنظيم وضبط

مهنة الوكيل العقاري  وذلك بانتظار 

المصادقة على قانون إجبارية المرور 

بالوكيل العقاري قبل الموثق  فأي معاملة 

و بالتالي زيادة المبيعات من عقارية 

خلال القضاء على الوكالات الغير رسمية 

. 

  تزايد عدد السكان والرغبة في

 الاستقلالية.

 دم استقرار الأسعار بسبب ارتباط ع

 المشروع بالعرض و الطلب .

   المنافسة من ناحية السعر بالنسبة

للمنافسين الغير مباشرين الذين ينشطون 

 في الخفاء.

 .تدهور القدرة الشرائية للأفراد 

  المؤشرات الاقتصادية السلبية و خاصة

انخفاض سعر الدينار الجزائري و ما 

يترتب عليه من  ارتفاع  لأسعار  مواد 

 .البناء بصفة خاصة 

  كون هذا النشاط محتكر من طرف

 الرجال .

 

 . المصدر: من إعداد الطالبة

 المزيج التسويقي و  التسويقية ستراتجياتالإالمطلب الثالث: 

تخدمها تي يسفي هذا المطلب سوف نتطرق إلى رؤية  المشروع و رسالته و العلامة التجارية ال   

 لجذب الزبون و ترسيخها في ذهنه و كذلك عناصر المزيج التسويقي .

 :التسويقيةستراتجيات الا: أولا

يتها رؤيتم وضع الاستراتجيات العامة على مستوى الوكالة ككل من قبل مسيرها بعد تحديد 

 ،رسالتها و أهدافها العامة .

 

 رؤية :ال -1
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ستويات د المبعأالوصول بخدمة الإيجار و البيع  في ولاية  بسكرة و في الولايات الأخرى إلى 

ا حد ذاته مة فيمن الرقي  في كل نواحيه من ناحية الأسعار و الخدمات المقدمة أو التنظيم للخد

. 

 الرسالة : -2

  الثقة و الالتزام و المصداقية في التعامل. 

  إننا نبحث دائما على تحقيق كافة تطلعات العملاء باختلاف طبقاتهم. 

 الأهداف العامة : -3

  كسب ولاء الزبائن 

 تحقيق حصة سوقية معتبرة 

  مستوى . ىعلأ إلىالارتقاء بخدمة الإيجار و البيع و الشراء 

 مشاريع الوكالة المختلفة. تعريف كافة العملاء بخدمات و و 

 . زيادة عدد الزبائن المتابعين لنشاط الوكالة على الانترنت 

  لعقار سوق اباستخدام التواصل الاجتماعي للتفاعل بشكل أقوى مع عملاء الوكالة و المهتمين

 في ولاية بسكرة 

 اري في العق التمييز عن المنافسين و لعب دور الريادي في استخدام التكنولوجيا في التسويق 

 ولاية بسكرة.

 .: وكالة المسح العقارية  الاسم التجاري -3

 

 

 

 العلامة التجارية  -4
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 ( : العلامة التجارية للوكالة 04الشكل رقم )                                

 

 

 

 

 

                                          .المصدر: من إعداد الطالبة

 تفسير الرمز : 

هو نشاط الوكالة للعقار و هو رمز   المنزل :

اختيار  تم و العقارية و المتمثل في تقديم خدمات البيع و الشراء و التأجير ممتلكات عقارية

 اللون الأحمر لأنه جذاب . 

 .شعار الوكالة: وكالة المسح العقارية : الصدق و المصداقية  -5

 : سيمر مشروعنا بمرحلتينالاستراتجيات التسويقية :  -6

 : مرحلة الانطلاق 

لتركيز با ويةالثانعلى إستراتجية التمييز من خلال تقديم الخدمات هذه المرحلة  سوف نعتمد في 

 .سين على زبائن بلدية بسكرة  و كذلك الموقع الاستراتيجي للوكالة مقارنة مع  المناف

 

 

 

 : مرحلة التطوير 

ولاية بسكرة و الولايات الأخرى ) إنشاء سنعتمد لتطوير وكالتنا على توسيع النشاط إلى      

شبكة علاقات واسعة مع الوكالات العقارية في الولايات الأخرى ( وكذلك  محاولة شراء 

 عقارات لحسابها الخاص ومحاولة تأجيرها وبيعها  لزيادة أرباحها .
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راضي ح الأوتقديم  خدمات أخرى في المستقبل كاستخدام موقع الالكتروني لمديرية مس         
 الذي سوف يتم إطلاقه في المستقبل  لخدمة الزبون .

اته حتياجاوتلبية متطلبات الزبون بجودة أكثر كلما زادت الخبرة في هذا المجال بمعرفة 

 المختلفة .

 

 : المزيج التسويقي  ثانبا

 المزيج التسويقي للمشروع في العناصر التالية : يتمثل

 الخدمة  -1

أجير أملاك تشراء أو   أوبيع البحث عن  الوساطة فيللمشروع )الوكالة (  الخدمة الرئيسةتتمثل 

 .عقارية )سكنية ،تجارية ،مهنية (

وذلك من خلال التقريب بين شخصيين من اجل إتمام عملية شراء وتعتبر الوكالة كوسيط عقاري 

 1.أو بيع وتأجير أملاك عقارية 

م لهم المقدئن والتي اتفق على أفضلية توفرها أغلبية الزبا الثانويةالخدمات بعض  إلى بالإضافة

 الاستبيان و المتمثلة في :

 عقارية. استشارات 

  ية ثل تسومديرية مسح والحفظ العقاري م أمامكتابة الطلبات المختلفة حسب وضعية المالك

 .مساحة  أو ولقبمعارضة أو تصحيح اسم  أووضعية قطعة باسم مجهول 

 

 من خلال موقع  للزبون   تحديد موقع العقار  لمعرفة رقم القسم و القطعةGoogle Earth  

 الميدان .في والذي يتطلب مهارة وخبرة 

 استخدام  الموقع الالكتروني  http://www.an-cadastre.dz/plan1a.php نية للوكالة الوط

 ار بلديةوذلك باختي  هباستخدام جميع الولايات بدأت أنباعتبار  مستقبلا لمسح الأراضي 

 extrait de planمسح الأراضي  لحدود عقار المالك ) بسكرة من اجل  استخراج المخططات

 .(الشكل التالي  إلى)انظر (

 

 

 
                                                             

  المادة 3 من المرسوم التنفيذي رقم 09-18 المؤرخ سنة 2009  المتعلق بتنظيم مهنة الوكيل العقاري  1 
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 . : موقع  الوكالة الوطنية لمسح الأراضي  (05)شكل رقم                          
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                       المصدر : موقع  الالكتروني للوكالة الوطنية لمسح الاراضي 

                                                               .cadastre.dz/plan1a.php -http://www.an       

 

 

 

 

 

 السعر  -2

http://www.an-/
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التكاليف ومراعاة أسعار المنافسين و التميز في  أساس   علىسنعتمد في تحديد  سعر الخدمات     

.حديثة  بوسائل اتصالتقديم الخدمة   

( لمعرفة النواحي 01يتم تحديد سعر العقار مبدئيا من خلال زيارته )انظر الملحق رقم س حيث

 التالية :1

.وكذلك تكاليف البناء مجهز أو غير مجهز ،موقع العقار ،المساحة ،الشارع ، الطابق ،الجيران  

، توفر المرافق ، الاسمنت ، البلاط ......(وجودتها  في الوقت الحالي بالتعاون مع البناء ) الحديد 

قانون العرض و الطلب على العقار  الخ، ثم يأتي ... الخدمية،  

 التي سوف نعتمدها ستكون كالتالي :  للأسعاربالنسبة  أما

 .المتبعة من طرف المنافسين )الوكالات العقارية (  الأسعار أولاسنعرض  

  :التي يطلبها الزبون حسب المواصفات  السكنات في بلدية بسكرة الإيجارسعر  - 

 2 مجهزةيكثر الطلب على الشقق الغير مع العلم أنه    

  و الجدول التالي يوضح ذلك :  

 

  

 

 

 (الوحدة مليون سنتيم  ) للمنافسينالشقق  أسعار إيجار: ( 17جدول رقم )    

                                                             

  بالاعتماد على معلومات بناءا على المقابلة مع وكالة فتح العقارية.1 

  حسب المقابلة مع  احد أعضاء الفدرالية الوطنية للوكالات العقارية ) السيد / وصاف بدر الدين صاحب وكالة كيمل العقارية (2 

 سعر الإيجار نوع الشقة

F2  مليون سنتيم 1.4الى 1.2من 



 الفصل الثاني: مخطط الأعمال لمشروع  وكالة عقارية في بلدية بسكرة

114 
 

 

 

 

 

 

    .بسكرة (  ألولائيمكتب الفدرالية الوطنية للوكالات العقارية) مكتب المصدر : 

كما صرح بعض الموثقين على أن الأسعار الموجودة في العقود الموثقة ليست نفسها الأسعار 

.هذا للتهرب الضريبي والمتفق عليها بين البائع و المشتري في الوكالات العقارية   

 15 - 3  منصل ت في الخفاء و الشققكراء الفيلات  أسعار حسب المصدر السابق فإن وللتأكيد

.حسب المواصفات و التجهيز  مليون سنتيم  

حسب المواصفات :  أما بالنسبة  لأسعار البيع/الشراء  -  

ترفع من   مواصفات  انه هناك إلابيع بعض الشقق من خلال المساحة  أسعارحيث سوف نقدم 

قة يلهذا يصعب تحديد السعر بطر كما تم ذكره سابقا قانون العرض و الطلب   وكذلكسعر البيع 

لهاذا اخترنا اسعار لعينة واحدة . .ثابتة   

 

 

 

)الوحدة مليون سنتيم (الشقق  أسعار بيع :( 81الجدول رقم )    

 الشقة المساحة سعر البيع/الشراء

035  F2  متر مربع 76 

F3  1.7إلى 1.5من 

F4  2.2إلى  1.8من 
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004  F3 متر مربع75  

006  F4  متر مربع 90 

ية .الفتح العقارالمصدر : من إعداد الطالبة  بالاستعانة بالمعلومات  مع صاحب وكالة   

من لأسعار البيع /الشراء  للسكنات   لأسباب قانونية لقد تعذر علينا الحصول على عقود رسمية  -

.اجل التفصيل في المواصفات   

تشكيلة أسعارنا بناءا على أسعار المنافسين و المواصفات التي سوف نقدمها  الآنسنعرض     

، لان وكالتنا تبحث عن إرضاء زبائنها للزبون مقارنة مع المنافسين الآخرين وحسب رغبته 

بالبحث عن العقار الذي يطلبه الزبون في حدود إمكانياته و المواصفات التي يحددها 

بالإضافة  العلم أننا اعتمدنا على النتائج المتحصل عليها من الاستبيانمع  ،)موقع.،المساحة ،....(

.وحسب الجمهور المستهدف  اطلاعنا على أسعار المنافسين المباشرين و الغير المباشرين إلى   

مرسوم الالمشروع مقنن  حسب  أنلحصول على عمولة  جيدة  باعتبار ا هدفها الوحيدوكالتنا 

 .( 06) انظر الملحق رقم . 2009المؤرخ سنة 18 -09 التنفيذي رقم

 الشقق بمساعدة  السيد مبروكي مسعود صاحب الوكالة العقارية فتح  توصلت لتحديد أسعار -

ي بلدية فاضي  ) و التي يكثر عليها الطلب مقارنة مع المنازل و الفيلات و الأربمواصفات معينة.

 بسكرة(

 

تشكيلة أسعار التي يوفرها  المشروع )الوحدة مليون سنتيم(: (19 ) جدول رقم  

 

 

 

 

 من اعداد الطالبة . المصدر : الطالبة                       

 نوع الشقة سعر الإيجار سعر البيع/الشراء

350 1.2 F2 

400 1.8 F3 

600 2.4 F4 
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ار ات العقالعقود و مواصفعدم القدرة على الحصول على ومن أهم الصعوبات التي واجهتنا هو   

راف ي و الأطلعقارباعتبار أن الأسعار الموجودة في العقود  ليست نفسها التي  يتفق عليها الوكيل ا

 المعنية.

 وزيع ـــالت -1

ى الزبون فعل، بين الزبون و الوكالة  ) توزيع مباشر(ن المشروع خدمي فالتعامل مباشرإ     

قع الالكتروني المويالهاتف ،  يسكرة .أو الاتصال  700حي  مقرها الكائن في وكالتنا  إلىالتقرب 

 : فحة الفايسبوك  الخاصة بالوكالة  من خلال ما يليأو ص

 الترويج   -3

 ل التالية:سنعتمد على ترويجنا للمشروع على الوسائ

  صدقاء الاو  الزائرين  توزيعها على أكثر قدر من الأشخاص،سيتم )ورقية(  الزائربطاقة

 .....الخ 

 

 

 

 

 .مشروعلل الزائر:  بطاقة  (06) شكل رقم
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 المصدر : من إعداد الطالبة .                                              

 مثل المديرياتلمجموعة من الخدمات المقدمة من طرف الوكالة  :تقديم عروض الخدمة 

 مديرية و المحافظة العقارية و العقاريو مدرية حفظ  لولاية بسكرة الأراضيمديرية مسح 

 و طباءالأأساتذة في الثانويات و المتوسطات و وأصحاب المهن الحرة مثل والدولة  أملاك

 الخبراء العقاريين. والمحاميين و الموثقين 

  لك من ادم و ذتكون مبنية على التعاون وليس على التص المنافسينعلاقة جيدة مع  إقامةمحاولة

 . عندهم  خلال توجيه الزبائن لوكالتنا في حالة غياب العروض المطلوبة

 لتنا .لى وكاعلاقة طيبة مع مديريات مسح والحفظ العقاري لتوجيه الموطنين إال الاستفادة من 

  الموثقين ،الشركات ،المؤسسات  مثل الأماكنشهارية في العديد من إوضع ملصقات

 الخ ...،العمومية

  ين فيق بللتوالبيع الشخصي: يقوم صاحب الوكالة بالمقابلة الشخصية مع الزبائن وجه لوجه

 و تسجيل الطلبات المختلفة .الطرفين ) البائع و المشترى( 

  :تعريف بخدمات الوكالة مباشرة  من خلال التحاور مع الزبون أو من خلال   الترويج الشفوي

 فيسبوك صفحة إنشاءبالمشروع من خلال  للإشهاراستغلال وسائل التواصل الاجتماعي 

 مسح العقارية بسكرة(ال) اسم الفاسبوك : وكالة . باعتبارها غير مكلفة 
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  ن خلال وع  متموقع المشربمدى القوة التنافسية للمشروع ، و يقصد   التموقع : يحدد التموقع

خلال  من ون الذي  يرسخ في ذهن الزبعلامتها التجارية ، الخدمات المقدمة ، اسمها التجاري 

 لافتة  توضع  في  الواجهة الأمامية للوكالة .

  وبائن بتسجيل الزوضع موقع الكتروني للوكالة  توضع  فيه جميع العروض العقارية ويقوم 

 :بالعنوان التالي المواصفات المرغوب فيها وكذلك يجيب على جميع الاستفسارات

( Www. Agence El Meseh. Immob.Com) 

 وتصال المباشر الا في  ة و المتمثلة الترويج المجانيوسائل على بصفة كبيرة  سيتم الاعتماد      

ا صاحب سيقوم به أما  بالنسبة للوسائل الأخرى  ،مواقع التواصل الاجتماعيالإعلانات  في 

 فتكاليفها كالتالي :المشروع  

 

 

 

 

 

 .في المشروعوسائل الترويج المستعملة  :( 20جدول رقم )

 دج  تكلفة  الوحدة الكمية وسائل الترويج
 سنة الاولىللتكلفة الترويج 

 دج 

 1000 10 100 بطاقة الزيارة

 5000 100 50 ملصقات

 5000 5000 1 لافتة محل 
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تقديم عروض 

 الخدمة
50 20 1000 

 دج12000 التكلفة الإجمالية  

  المصدر : من إعداد الطالبة

 )مقدمو الخدمة ( الأفراد  -5

 من أجل نجاح  المشروع لابد التركيز على الجوانب التالية :

 حتشم ويكون م أن الأحسن: من الضروري العناية بالمظهر كاللباس و من  المظهر الخارجي 

 .محترم 

 لمتبادل ا رامالاحت: من الضروري التحلي بالمصداقية و الشفافية و الهدوء و  السلوك الداخلي

 داخل المكتب .

 ز على لتركيا: يعتبر أهم نقطة تبنى عليها الوكالة ، لذلك من الضروري  التعامل مع الزبون

كذلك هادئة تتماشى مع رغبات الزبون  و،حسن الاستقبال وتقديم خدمات بطريقة منظمة 

من  لوكالةبين الزبون و صاحب اح مصداقية ومحاولة ربط علاقة الثقة و الارتياالتحلي بال

 .اجل كسب الولاء 

 

 

 العمليات  -6

ت الخدما زبائن يبحثون عن الخدمة الرئيسية للوكالة و زبائن يبحثونيستقبل مشروعنا سوف 

 .الثانوية.

  الرئيسة:الخدمة 

 لعقار.و مشتري  ل للعقاركان  بائع  سواءحيث سوف نستقبل الزبون استقبالا حسنا   -     
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  صحة  و عقارلل سوف نقوم بفتح ملف خاص به و التأكد من ملكيته   :أو المؤجرفي حالة البائع

 لمعرفة مواصفاته و تسعيره . ،العقد .و القيام بزيارة ميدانية له

 والة  يتم عرض عليه الشقق المختلفة التي تعرضها الوك :أو المستأجر في حالة المشتري 

 أسعارها .

اصفات المو و تدوين يتم فتح ملف  التي يبحث عيها،في حالة عدم وجود المواصفات         

   عن العقار الذي  يناسبه . المرغوب فيها من أجل البحث

 .أو شراءها تأجيرهامراد  وسعرها ترك الزبون حرية التفكير باختيار الشقة   -

 لعمولة نقوم بالتوفيق بين البائع و المشتري و إمضاء العقد و أخذ ا  الأخيروفي        

  الثانويةالخدمات : 

لمقابل ابحكم موقع المشروع  جانب ذلك نستقبل زبائن يبحثون عن خدمات أخرى  إلى         

اكلهم و مش لىإحيث  يتم استقبالهم استقبالا جيدا و الاستماع  لمديريات المسح والحفظ العقاري،

عقاري  فتر الحتى الحصول على الد همكلاومتابعة مش  العقاريةمحاولة تقديم العون و الاستشارة 

حصول تهم اللان معظم الزبائن يريدون تسوية وضعي.لاعتباره فرصة تسويقية لابد من استغلالها 

 الدفتر العقاري للقيام بالمعاملات العقارية . ىعل

خدمات المقدمة تسديد ال يتم  وفي الأخير ،بمهارة الثانوية الخدمات هذه حيث سوف نقدم          

 مباشرة .

 

 ــل المادي الدلي -7

يات مسكن  بسكرة بالقرب من مدير 700سيكون موقع وكالتنا  مميز و ذلك في حي       

 المسح والحفظ  العقاري و كذلك  مقابل للطريق الرئيسي ، المقهى و السوق .

تم تصميمها يمن أجل إظهار الجودة المقدمة في الخدمات والعمل داخل هذه الوكالة سوف       

 . لخلق جو هادئ و مريح  للزبائن و ألون راقية بديكور عصري 
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ال استخدام عدة وسائل الاتص وكما نستخدم  معدات وأدوات حديثة مواكبة للعصر     

 ،)الهاتف.صفحة في الفايسبوك ، موقع الكتروني  ( 

 بة على الواجهة الخارجية للوكالة.و كذلك لافتة جذا   

 

 :يلي  ما المتمثلة في الموجودة داخل الوكالة  الإعلاناتلوحة كما نقوم بوضع ملصقات على 

 

  (06انظر الملحق رقم ) العقار. أسعار بيعالعمولات التي يأخذها صاحب الوكالة حسب 

 ن دة بيملصقات لها علاقة  بالمناطق الممسوحة في بلدية بسكرة باعتبار هناك علاقة وطي

 .ي تتم المعاملة العقارية إلا بوجود دفتر عقار مديريات  المسح والوكالة لأنه لا

 المخطط التنظيمي  :الثالثالمبحث 

فضل أقديم تيركز نجاح الوكالة على توفر العنصر البشري الملائم ، المؤهل، المنضبط ،من أجل 

نظيمي طط التسنتطرق في هذا المبحث إلى أهم العناصر المتعلقة  بالمخالخدمات للزبائن ، لذلك 

 للمشروع وهي :

 الشكل القانوني للمشروع. 

 .الموارد البشرية أو فريق العمل 
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 . الهيكل التنظيمي للمشروع 

 : الشكل القانوني للمشروع الأولالمطلب 

يل يشكل نشاط الوك 2009الصادر سنة  09/18من المرسوم التنفيذي 05المادة  حسب      

 العقاري مهنة مقننة بمفهوم التشريع والتنظيم .

خصين شالوسيط العقاري يعد وسيطا عقاريا كل شخص يلتزم بالتقريب بين  : 04المادة وحسب 

 من أجل إتمام عملية شراء أملاك عقارية أو بيعها أو تأجيرها من خلال 

 مهني أو تجاري أو حرفي . إيجار محلات ذات استعمال سكني أو 

 بها .  تحصيل الإيجارات و أعباء المتعلقة 

 ل أجرالقيام بالعمليات المسبقة الضرورية لإبرام العقود باسم و حساب الزبون مقاب . 

 

 

 أولا : طبيعة القانونية للمشروع.

سة و مؤسهالمؤسسة سجلت في السجل التجاري كوكالة عقارية، و الشكل القانوني لهذه الأخيرة 

حيث  ي للسجل التجاري،( وذلك حسب المركز الوطن09فردية )شخص طبيعي، انظر الملحق رقم 

شخص و تعود ملكيتها ل 09/18المرسوم التنفيذي حسب  محدد نشاطها وأن المؤسسة الفردية 

مرحلة  لها فيويعتبر هذا الشكل من أبسط الأشكال و أسه واحد ويعد مسئولا عنها مسؤولية كاملة،

ل اظ الكامالاحتفكما تمكنه بإذ يسمح لصاحبها بالسيطرة و التحكم الكامل في العمل،  بداية النشاط،

 بالأرباح في حالة نجاح المشروع ويتحمل الخسارة بمفرده.

 لإنشاء وكالة عقارية  : الملف الإداري ثانيا

 بالنسبة للشخص الطبيعي :  09/18من المرسوم التنفيذي  10المادة حسب 

ة يجب على صاحب المشروع أن يودع طلب اعتماد الوكيل العقاري لدى  المصالح المختص 

 الية : ق التللوزارة المكلفة بالسكن و يسلم له بذلك وصل استلام ويجب أن يرفق الطلب بالوثائ

  . مستخرج من شهادة الميلاد 

  شهر.أخها ثلاثة ( لا يتجاوز تاري03مستخرج من صحيفة السوابق العدلية )البطاقة لرقم 

 . الوثائق التي تثبت التأهيل  والخبرة المهنيين 
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 . نسخة من عقد الملكية أو إيجار المحل 

اريخ يتعين على الوزير المكلف بالسكن الرد على صاحب الطلب  في أجل شهر ابتدءا من ت 

لتسمية )ا اتاستلام طلب الاعتماد و تمنح له بطاقة الوكيل العقاري و يجب أن تحتوي على معلوم

 . (5و ) (04)التجارية أو اسم الوكيل العقاري ،عنوانه،نوع النشاط(. انظر الملحق رقم 

 

 

 

 :  شروط الوكيل العقاري ثالثا

  سنة على الأقل . 25أن يكون بالغا السن 

  الحميدة و المصداقية  بالأخلاقأن يتمتع. 

 أن يثبت ضمانات مالية كافية ناتجة عن كفالة دائمة و غير متقطعة تخصص لضمان 

 .التزاماته اتجاه الزبون 

 انوني ن القأن يثبت تأهيل علمي و خبرة مهنية ذات صلة بالنشاط )شهادة جامعية في الميدا

 .لتسييري،المحاسبي ،العقاري أو التقني (ا،

  ان ي الميدصب أو وظيفة أو نشاط له صلة مباشرة فسنوات متتالية على الأقل في من 3خبرة

 العقاري .

 : الموارد البشرية أو فريق العمل.الثاني المطلب

ى لإلذلك سنتطرق يعتبر المورد البشري أحد أهم الركائز التي تقوم عليها المشاريع الناجحة ،     

 .تههي مواصفا فريق العمل المشروع و ما
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 المشروع. فريق عمل : (21)جدول رقم 

  الصافي الأجر المهام المواصفات العنصر

 المسير

 هو نفسه  صاحب الوكالة

ماستر في التسيير و خبرة   -

 عمل في الميدان العقاري .

سنة  25أن يكون بالغا السن    -

 .على الأقل

 تسيير الوكالة 

  أعمال المحاسبة 

 اتخاذ القرار 

  مرافقة الزبائن وتقديم

 المختلفة .الخدمات 

 

 

 دج 30000

 

 المساعد

  شهادة تقني سامي  على

في الميدان العقاري  الأكثر

أو شهادة في   أو القانون

 إعلام آلي 

  أن يتمتع بالأخلاق الحميدة

 . 

  الانضباط و روح

المسؤولية و حسن المعاملة 

 و المظهر المحترم.

 

 

 .استقبال الزبائن 

  . كتابة الطلبات 

    فتح الملفات . 

عن طريق وكالة 

التشغيل أو مديرية 

 النشاط الاجتماعي 

إذا كان  تقني سامي )

  دج 12000 الأجر هو

 (للشهر.
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        المصدر : من إعداد الطالبة  

 

          

 

 

ق له في نطا من أجل الحصول على المورد البشري المناسب لأداء المهام )المساعد( الموكلة     

ة ملائمالوظيفة المحددة في الجدول السابق، من الضروري تحديد طرق ووسائل الاستقطاب  ال

 للوصول إلى هذا المورد بأقل تكلفة وفي 

أو وكالة التشغيل لبلدية بسكرة أسرع وقت ممكن. لذلك سيتم استهداف العمالة الموجودة  في 

مع العلم أنه سوف يفتح التشغيل قريبا  مديرية النشاط الاجتماعي و ذلك بوضع  طلب في الجهتين 

1 . 

. ...ي ،مساعد رئيساخزين مثل  تعيين موظفين  إلىوعند ما  يحقق المشروع أرباح سوف نحتاج 

 الخ

  الأجر:   -1

 السنوي  للمسير.كيفية حساب أجر : (22جدول رقم ) 

الاجر الشهري الصافي  العدد  البيان 

 )دج(

الاجر السنوي الصافي 

 )دج(

الاجر الخام 

 )دج(

الاجر السنوي الخام 

 )دج(

                                                             
   بالاعتماد على معلومات من مديرية النشاط الاجتماعي ووكالة التشغيل ولاية بسكرة .1 
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 392400 32700 36000 30000 01 المسير 

 .المصدر: من إعداد الطالبة

 من أجره  إلى الضمان الاجتماعي    %  9بحيث يقوم صاحب المشروع بدفع  -

 : ساعات العمل 

 العمل يكون طوال الأسبوع ماعدا الجمعة ،   -

  12:00.إلى الساعة  8:00فترة الصباحية من   -

 .16:30أما المساعد   17:00إلى  13:00فترة المسائية  من    -

 الهيكل التنظيمي للمشروع  : لثالمطلب الثا

ين فقط ا مستويعامل( ، ولدين 2سنختار الهيكل التنظيمي البسيط  لمشروعنا، لان العمالة بسيطة )

 :و الشكل التالي يوضح ذلك 

 

 الهيكل التنظيمي للمشروع(: 07شكل رقم )

 
 المصدر : من إعداد الطالبة                            

 

 المبحث الرابع : المخطط الإنتاجي للمشروع.

قع حديد موتسيتم كما سبق أن حددنا احتياجات المشروع من اليد  العاملة ، وفي  هذا المبحث   

 خدماتالمشروع من  تجهيزات و لوازم والأثاث و ال المشروع و  تقدير تكاليف و احتياجات

 الضرورية من خلال العناصر التالية : 

 موقع المشروع   -
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 المشروع.  احتياجات تحديد  -

  .للمشروع الإنتاجيةالعملية   -

. المطلب الأول: موقع المشروع  

.من الأمور المهمة لأي مشروع حسن اختيار الموقع بما يتناسب مع المشروع و نشاطه   

 

 

 

 

لا: أسباب اختيار موقع المشروع  أو  

جموعة بسكرة بالقرب من مديريات المسح والحفظ العقاري و م 700يقع  هذا المشروع في حي 

 من المحلات التجارية و مقهى يتجمع فيها موظفي  المصالح العقارية . 

 و يمكن وصف موقع  المشروع على أنه :

  2م  32مساحته  -

 قريب من مدريات المسح و الحفظ العقاري.  -

فتر لى الدالمواطنين للمديريات العقارية  لتسوية وضعياتهم  و الحصول عتوافد الكثير من  -

 العقاري.

جمالية إبتكلفة   دج  للشهر لمدة عام قابلة للتجديد و يتم تسديدها مسبقا 15000أجرة كراء المحل  -

 دج  180000قدرها 

 دج 100000يتم تهيئته  بتكلفة   -

 :  و الصورة التالية توضح موقع المشروع
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 .(: موقع المشروع08)شكل رقم 

 

 Google Earth الالكتروني   المصدر : موقع 
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  ثانيا : التصميم الهندسي الداخلي  لمبنى المشروع

 حل التي تم  استأ جاره كما يلي :يمكن توضيح التصميم الداخلي للم

الشكل                              

09 ) : )  رقم

التصميم  الهندسي 

الداخلي  للمشروع

 

 

 

 

    

 

 بةالمصدر : من إعداد الطال                                                    

 و يمكن وصف   الشكل كما يلي: 

حتوي و ي  جزء مخصص لاستقبال الزبائن : و يكون م  مباشرة عند  الدخول إلى مقر الوكالة  -

 . على طاولة و كراسي  و مكتب المساعد

 لمكتب المسير  يكون في  أخر الوكالة . جزء مخصص  -

 المطلب الثاني : تحديد احتياجات المشروع

 نشاطه  .للمباشرة   اسيحتاج المشروع إلى مجموعة من الاحتياجات 

 

 

  تجهيزات المكتب: -1
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لي يوضح التا و الجدول المساعد  و الزبائنو ستحتاج الوكالة إلى  تجهيزات كاملة  لمكتب المسير 

  .ذلك 

 و أسعارها . المشروعتجهيزات   :(23الجدول رقم ) 

 التكلفة الإجمالية  السعر  الوحدة  الصورة  نوع التجهيز  الرقم 

 كرسي  للمسير  01

 

1 14000 14000 

لزبائن و  4كراسي للزبائن) 02

 واحد للمساعد(

 

5 3400 17000 

 المساعد( مكتبين )للمسيرو 03

 

/ 9700 9700 

 طابعة  04

 

1 10000 10000 

 خزانة 05

 

1 19500 19500 

 مودام  06

 

1 4800 4800 

 هاتف  07

 

1 1700 1700 
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 (13الملحق ) . المصدر : من إعداد الطالبة بالاستعانة بالفاتورة

 الخدمات الضرورية  -2

 متمثلة في : ضرورية إلى جانب احتياجات 

 دج 12000دج و التكلفة السنوية بـ  3000الكهرباء  تقدر التكلفة الفاتورة الثلاثية  بـ  -

 دج 14400دج و  التكلفة السنوية بـ  3600الانترنت  تقدر التكلفة الفاتورة الثلاثية    -

 دج 12000دج و  التكلفة السنوية بـ  3000الهاتف تقدر التكلفة الفاتورة الثلاثية    -

 دج  38400التكلفة الإجمالية السنوية =   

 و الجدول التالي يوضح ذلك :

 طاولة زجاجية  08

 

1 3000 3000 

) أوراق ،  لوازم أخرى  09

 أقلام (

 

/ / 880 

 جهاز إعلام ألي  10

 

1 35000 35000 

 مكيف هوائي  12

 

1 35000 35000 

 150580 المجموع     

    TVA 19% 28610.2 

 179190.20 تكاليف الدفع الصافية     
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 .( : الخدمات الضرورية24الجدول رقم )

 التكلفة السنوية  دج الخدمات الضرورية

 12000 الكهرباء

 14400 الانترنات

 12000 الهاتف

 38400 المجموع

 حصل عليها.بناءا على المعطيات المتالمصدر: من إعداد الطالبة                            

  .   مراحل العملية الإنتاجية للمشروع:  لثالمطلب الثا

 كما يليصفها الإنتاجية  في مشروعنا  ) مشروعنا خدمي( عدة مراحل ي تم وتتطلب العملية       

: 

كل   ذلكك: استقبال الزبون و التعرف على طلباته و إعلامه  بالملف المطلوب  و  1المرحلة 

 خ (.المعلومات عن العروض الموجودة في الوكالة ) السعر ، المساحة ، المنطقة .....ال

 وأجير أتب القيام  أوفي حالة الخدمات الثانوية  ة تكتابيتم : في حالة إيجاد طلب الزبون  2المرحلة 

 .عقار  بيع

و  لتفاهملتحديد موعد الاتصال بالطرف الأخر و في حالة الخدمات الرئيسية يتم  :  3المرحلة 

 .  التسديد 

 : في حالة عدم إيجاد الطلب يتم تسجيله في الحاسوب و ورقيا .4المرحلة 

 المبحث الخامس : المخطط المالي 

مخطط المالي نتائجها كحجر أساس  لل  بعد الانتهاء من جميع المخططات  السابقة ، التي تعتبر 

 الذي سنتعرض فيه  إلى أهم عناصر الدراسة المالية للمشروع كما يلي : 
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 التكاليف و الهيكل التمويلي للمشروع  تقدير:  الأولالمطلب 

 ا المطلب سنتطرق إلى  تقدر التكاليف الخاصة بالمشروع و الهيكل التمويلي .في هذ

 أولا  : تقدير تكاليف المشروع 

يف هنا  لتكاليكون هذا التقدير بهدف، التعرف على التكاليف التي يتطلبها تنفيذ المشروع ، و ا

 تنقسم  إلى  نوعين أساسيين هما : 

 تقدير التكاليف الاستثمارية : - 1

أي  هي  ،غيل، التشهي  التكاليف  اللازمة  لإقامة  و تجهيز المشروع  حتى يصبح معد ا للبدء في 

 ريبتجتلك  العناصر التي تنفق في  الفترة من لحظة ظهور فكرة المشروع و حتى انتهاء  

 التشغيل و تتكون من  ما يلي : 

 

 

 

 

 

 .التكاليف الاستثمارية:( 25جدول رقم )

 التكلفة دج   البيان 

 تهيئة محل 

 مصاريف التأسيس

 تجهيزات و أدوات 

 ) الصندوق( رأس المال العامل

100000 

10000 

179190.20 

772800 

 1061990.2 المجموع 

 لوحدة دجا                                                                        المصدر:  من إعداد الطالبة  

 الصندوق يمثل رأس مال العامل و الذي يتم حسابه من خلال :

 التشغيلية  لسنة  واحدة  .رأس المال العامل = التكاليف 
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 : التكاليف التشغيلية -2

ي ، وه تمثل كل التكاليف التي  تنطلق مع بداية تشغيل المشروع أي من أول سنة تشغيل    

 تتضمن التكاليف اللازمة لتشغيل الطاقة المتاحة للمشروع كما يلي : 

 

 

 

 

 

 

 .التكاليف التشغيلية :(26)دول رقم ج

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المصدر: من إعداد الطالبة .

 التكلفة دج البيان

 392400 الأجور السنوية 

 12000 الكهرباء

 12000 الهاتف 

 14400 الانترانت 

 180000 الإيجار

 12000 الترويج 

مصاريف أخرى ) مصاريف تصليح و 

 الصيانة للعقار المستأجر،.......(

150000 

 772800 المجموع 
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 :الإهتلاك  -3

ك ساط اهتلاثل أقلا بد من حساب الإهتلاك  للاستثمارات  لأنها تعد من التدفقات الداخلة ، وهي تم

 ي : الأصول الثابتة  و سوف نعتمد على حسابها  بطريقة الاهتلاك الثابت  و هي كما يل

 .(: إهتلاك الاستثمارات27جدول رقم )

 لسنوي دجقسط الاهتلاك ا العمر الإنتاجي قيمة الأصل دج البيان

 35838.04 5 179190.2 تجهيزات و أدوات

 لوحدة دج      ا               المصدر:  من إعداد الطالبة                                                  

 رقم الأعمال المتوقع      -4

إلى معطيات من أجل تحديد أرقام الأعمال المتوقع الوصول إليها في كل سنة ، ينبغي الرجوع 

المخطط التسويقي من خلال استخراج المبيعات المتوقعة  في كل عام ، و الأسعار التي تم تحديدها 

 في المزيج التسويقي،

  تتحصل على رقم أعمال السنوات الأربعة الأولى  للمشروع  كما يلي :

 ( : رقم الأعمال الإجمالي للمشروع الوحدة مليون سنتيم . 28جدول  رقم )

    . المصدر : من إعداد الطالبة

لطلب ااع نسبة رقم الأعمال في زيادة مستمرة  و ذلك راجع  لارتفمن خلال  الجدول نلاحظ  أن    

مات لى خدعلى الإيجار و بيع  الممتلكات العقارية  مع مرور الزمن  و كذلك تعرف المواطن ع

                                                   . الوكالة العقارية

 للمشروع الهيكل التمويلي -ثانيا

 04 03 02 01 السنوات

رقم الأعمال المتوقع  للخدمات 

 الأساسية
125.6 142.6 153.2 170.8 

 53.14683 43.923 36.3 30 الثانويةرقم الأعمال الخدمات 

 223.94683 197.123 178.9 155.6 الإجمالي المقدررقم الأعمال 
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 دج  1061990.2سيتم تمويل المشروع عن طريق تمويل ذاتي و الذي يقدر بـ  

 

 

 

 

 

 

 .القوائم المالية و التدفقات النقدية  :المطلب الثاني

ائج و دول النتة و جسنتطرق في هذا المطلب الى القوائم المالية و المتمثلة في الميزانية  الافتتاحي

 . النقديةكذلك التدفقات الميزانية الختامية و 

 أولا : إعداد القوائم المالية 

لقوائم اعداد إبعد تحديد التكاليف المختلفة للمشروع و إعداد جدول الاهتلاكات، نأتي الآن إلى 

 المالية كما يلي : 

 (. لوحدة دج)اإعداد الميزانية الافتتاحية للمشروع    -1

 . الميزانية الافتتاحية للمشروع:( 29جدول رقم )

 المبالغ الخصوم المبالغ الأصول

 الاستثمارات -2

 المصاريف الإعدادية

 التجهيزات و أدوات

 الحقوق -4

 الصندوق

 

110000 

179190.2 

 

772800 

 الأموال الخاصة -1

 المساهمة الشخصية

 

1061990.2 

 1061990.2 مجموع  1061990.2 مجموع 

                                       لوحدة دج                 ا                                                                          المصدر : من إعداد الطالبة
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 المصاريف التمهيدية هي مجموع  مصاريف تأسيس و تهيئة المحل . -

 جدول حساب النتائج ) الوحدة دج ( -2

 جدول حسابات النتائج للمشروع :الجدول التالي يوضح 

 

 ( : جدول  حساب النتائج  30جدول رقم )

 الوحدة :دج                                        المصدر : من إعداد الطالبة                                    

 مصاريف تشغيلية  -الإيجار –القيمة المضافة = رقم الأعمال 

 السنة الرابعة السنة الثالثة السنة الثانية السنة الأولى البيان

 رقم الأعمال  

 الإيجار   

 كهرباء، هاتف ، انترانت ) م تشغيلية(

 القيمة المضافة 

 الأجور 

 الترويج )مصاريف مختلفة( 

 مصاريف أخرى 

 IFUضرائب  و رسوم 

 

 إهتلاكات

 أعباء الاستغلال

1556000 

180000 

 

38400 

1337600 

 

392400 

12000 

150000 

186720 

 

 

35838.04 

741120 

 

1789000  

180000 

 

38400 

1570600 

 

392400 

12000 

150000 

207120 

 

 

35838.04 

761520 

 

1971230  

180000 

 

38400 

1752830 

 

392400 

12000 

150000 

219840 

 

 

35838.04 

774240 

2239468.3 

180000 

 

38400 

2021068.3 

 

392400 

12000 

150000 

240960 

 

 

35838.04 

795360 

 

 1261546.34 1014428.04 844918.04 632318.04 نتيجة الاستغلال الصافية 
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أعباء الاستغلال = مصاريف العمال + مصاريف مختلفة + ضرائب و رسوم  + مصاريف  -

 أخرى

 تلاكالاهمخصصات   +أعباء الاستغلال  –نتيجة الاستغلال الصافية = القيمة المضافة   -

 (0= نتيجة الاستغلال الصافية = النتيجة الصافية  للسنة المالية  ) ض على  الأرباح 

سة أقل من لان رقم الأعمال المؤس  IFUالمشروع يخضع لنظام الضريبة الجزافية  الوحيدة    -

 دج  30000000

 دمات  باعتبار أن نشاطنا  هو نشاط تقديم الخ   %12النسبة المطبقة لهذه الضريبة هي  -

الة حيث تحسب من رقم الأعمال السنوي  ) مصدر المعلومة  السيد مبروكي مسعود صاحب وك

 .الفتح العقارية  العالية (

 السنة الأولى . /31/12الميزانية الختامية  -3 

 سوف سنتطرق إلى الميزانية الختامية للمشروع كما يلي : 

 الميزانية  الختامية للسنة الأولى.:(31رقم ) الجدول 

 المبالغ الخصوم المبلغ الصافي الاهتلاك المبالغ الأصول

 الاستثمارات -2

 المصاريف الإعدادية 

التجهيزات و 

 أدوات

 الحقوق -4

 الصندوق

 

110000 

179190.2 

 

 

1440956.08 

 

 

35838.04 

 

/ 

 

110000 

143352.16 

 

 

1440956.08 

 الخاصة  الاموال-1

 رأس مال الخاص

نتيجة  -88

  الصافية

1061990.2 

 

632318.04 

 

 

 

 مجموع الأصول

  

 1694308.24 مجموع الخصوم   1694308.24 35838.04 1730146.24

 لوحدة: دج ا                     المصدر: من إعداد الطالبة.                                                  
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  الميزانية التقديرية للسنوات الأربعة  للمشروع.  - 4

 (: الميزانية التقديرية لسنوات للمشروع. 32جدول رقم ) 

 

 3السنة  2السنة  1السنة  البيان

 الصافي  الاهتلاك  الخام الصافي  الاهتلاك  الخام الصافي  الاهتلاك  الخام الأصول 

الاستثمارا

 ت

         

مصاريف 

 إعدادية

110000 / 110000       

179190 250866.28 71676.08 179190.2 143352.16 35838.04 179190.2 تجهيزات 

.2 

107514.12 71676.08 

          المدينون

 2004742.16   1656041.96   1440956.08   الصندوق

 2076418.24   1906908.24   1694308.24   المجموع

          الخصوم 

أموال 

 خاصة 

  1061990.2   1061990.2   1061990.2 

 1014428.04   844918.04   632318.04   النتيجة 

 2076418.24   1906908.24   1694308.24   المجموع

 4السنة  البيان

 الصافي  الاهتلاك  الخام الأصول 

2- 

 الاستثمارات

   

 35838.04 143352.16 179190.2 تجهيزات 

    المدينون -4

 2287698.5   الصندوق

 2323536.54   المجموع

    الخصوم 
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 الوحدة: دج                                              المصدر: من إعداد 

 جدول  التدفقات النقدية للمشروع   -ثانيا 

اخلة ية الدالحصول على صافي التدفقات  النقدية للمشروع من خلال مقابلة التدفقات النقديتم 

 بالتدفقات النقدية الخارجة .

 .(: جدول التدفقات النقدية 33جدول رقم ) 

أموال  -1

 خاصة 

  1061990.2 

 1261546.34   النتيجة

 2323536.54   المجموع

 4السنة  3السنة  2السنة  1السنة  00السنة  التدفقات الداخلة 

 1556000  إيرادات 

 

1789000 1971230  

 

2239468.3 

 

 35838.04  أقساط الاهتلاك

 

35838.04 35838.04 

 

35838.04 

 

 2275306.34 2007068.04 1824838.04 1591838.04  مجموع التدفقات الداخلة 

  التدفقات الخارجة -2

 قيمة الاستثمار -

 (6مصاريف ) مج ال -

 مصاريف أخرى  -

 

289190.2 

 

 

 

 

 

150000 

 

  

 

     

 

150000 

 

 

 

 

 

 

150000 

 

 

 

 

150000 
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لوحدة: ا                                                                         المصدر : من إعداد الطالبة  

                                                       دج

 للمشروع.المطلب الثالث : التقييم المالي 

روع المش في هذه المرحلة لابد من تقييم المشروع على أساس مقاييس مختلفة  لقياس ربحية   

 ومن بين هذه المؤشرات ما يلي : 

 

 ة  لصافيلحاليا: هي الفرق بين القيمة المستثمرة في المشروع و القيمة صافي القيمة الحالية  -1

 التدفقات النقدية المتوقعة  للمشروع   

 لنقود تختلف منللان المشروع لعدة سنوات  فإن  القيمة الحالية    i=10%عر الفائدة باعتبار س - 

 أخرى سنة إلى 

 X   التدفقات  النقدية الصافية : 

 الإيجار -

 ضرائب و رسوم  -

 أجور -

 ترويج  -

وهاتف و  كهرباء -

 انترنت (

 

 180000 

186720 

392400 

 

12000 

38400 

 

 =959520  

180000 

207120 

392400 

 

12000 

38400 

 

 =979920 

180000 

219840 

392400 

 

12000 

38400 

 

 =992640 

180000 

240960 

392400 

 

12000 

38400 

 

 =1013760 

ضريبة على أرباح 

 الشركات  

 0 0 0 0 

مجموع التدفقات  

 الخارجة 

289190.2 959520 979920 992640 1013760 

  -289190.2 التدفق النقدي الصافي 

 

632318.04 844918.04 1014428.04 1261546.34 
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N عدد السنوات : 

I  المبلغ المستثمر : 

VAN = - I+        Xn 

1+ i)n     )                     

VAN= - 289190.2+ 632318.04   +   844918.04  +   1014428.04     + 1261546.34 

                                                         ( 1.01)1               ( 1.01) 2                     ( 1.01)3                            ( 1.01) 4               

                                                                                                        

= -  289190.2+626057.46+828269.82+984593.861+1212321.236=  

+3362052.18                                             

 المشروع ناجح و يحقق أرباح لان صافي القيمة الحالية موجب 

  الاسترداد المشروع :فترة   -2

 يلي  و هي الفترة التي نسترجع فيها أمولنا المستثمرة ، يمكن حسابها كما 

 السنوي  الداخليالتدفق النقدي  متوسط من خلال  معرفة تكاليف الاستثمار قسمة  - 

N = 1061990.2        = 0.55 

       1924773.86                        

 الأولن العام م أوت 01أي  في    أشهر 6ومنه الفترة التي يتم استرجاع المبلغ المستثمر هو     

  .لبداية المشروع

 

 شهر واحدامل ليمكن أن تكون فترة الاسترداد أ قصر) اقل من سنة ( ،  إذا أخذنا  رأس المال الع

 من السنة .

 :  تحليل التكاليف -4

 في هذا العنصر سوف نتطرق إلى التكاليف الثابتة و التكاليف المتغيرة  

 التكاليف الثابتة :  هي تكاليف  تدفع مهما كانت تكاليف الإنتاج  

 دج  392400الأجور   -

 دج35838.04أقساط الاهتلاك   -
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 دج  180000إيجار  -

 دج  12000الترويج  - 

تهيئة  - 

 المحل

د100000

 ج 

 - 

مصاريف 

 التأسيس

 ج د 10000

 -  

مصاريف 

تشغيلية ) 

 دج  38400 الهاتف و الانترنت و الكهرباء(

 .( : و هي التكاليف التي تتعلق بحجم الإنتاج  )  المشروع خدمي  التكاليف المتغيرة

 و الجدول التالي يوضح تكاليف المشروع كما يلي:  

 

 

 

 

 

 للمشروع التكاليف الثابتة و التكاليف المتغيرة :( 34جدو ل رقم )

 

 

 المبالغ ) السنة الأولى(  التكاليف 

   التكاليف الثابتة -1
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المصدر: 

من إعداد 

 الطالبة

 

عتبة 

المردودية 

                     =بالقيمة 

التكاليف 

 الثابتة

                                 

رقم 

الأعمال 

 -المقدر

التكاليف  

 المتغيرة    

 رقم الأعمال المقدر                                           

  12عتبة المردودية بالزمن = عتبة المردوية / رقم الأعمال المقدر *

 21فتكون نقطة الصفر هي  من بداية المشروعيوم  21أشهر و  8تنقضي نلاحظ من الجدول 

 أي تتساوى التكاليف مع الإيرادات . جويلية 

 

 

 الأجور  -

 الإيجار  -

 أقساط الاهتلاك -

 تهيئة المحل -

 مصاريف التأسيس -

 مصاريف تشغيلية -

 الترويج  -

 مصاريف أخرى 

392400 

180000 

35838.04 

100000 

10000 

38400 

12000 

150000 

 638.04918 مجموع ت ث 

 التكاليف المتغيرة  -2

 ضرائب و رسوم 

 

186720 

 1105358.04 مجموع التكاليف ) ث+م(

 1556000 رقم الأعمال المتوقع

 1369280 ت م   –رقم الأعمال 

 1043906.863 بالقيمة عتبة المردودية

 شهور و  يوم 8أي    0.67 ) بالأشهر( عتبة المردودية بالزمن
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 :خلاصة الفصل 

ديم  يها  بتقمنا ففي ختام هذا الفصل، و بناء على دراسة  التفصيلية التي يتضمنها و التي  ق      

شروع وصف دقيق لجميع  المراحل  الواجب إتباعها لإعداد  مخطط الأعمال الخاص بإنشاء م

ض لى أرق علتطبيوكالة عقارية  في بلدية بسكرة، يمكننا القول أن هذا  النوع من المشاريع قابل ل

اتضح  ، حيثالواقع في ظل الظروف المدروسة و مع توفر الموارد اللازمة  التي تم ذكرها سابقا

غم ن و رأن هذا المشروع ذو مردودية رغم تقدير طلب منخفض على العقار مقارنة مع المنافسي

ا في لنا عليهي تحصصغر مبلغ الاستثمار الذي يتطلبه وذلك  كما أثبتته نتائج التحليلات المالية الت

رة  هذا ا لفكالدراسة المقدمة في هذا الفصل ، ومن بين الأفاق المستقبلية التي يمكن أن نرسمه

لعقارية لات االمشروع هو  تطبيق قانون المرور الإجباري على الوكلات العقارية في جميع المعام

لغير اسين ول المنافالذي سوف  يحقق للمشروع  جدوى أكثر و نجاح أكبر في المستقبل و يمنع دخ

 شرعيين  إلى سوق العقار.
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 الخاتمة 

ري جزء النظاية باللقد تطرقنا في دراستنا هذه إلى  أهم الجوانب  المتعلقة بمخطط الأعمال، بد     

قاط اولنا إسحبيقي الذي تناولنا فيه أهم المفاهيم النظرية حول مخطط الأعمال،  أما في  الجزء التط

ن خلال رة مبسك جميع  تلك المفاهيم النظرية لمخطط الأعمال على مشروع وكالة عقارية في بلدية

لت هذه يث مثحبناء مخطط  أعمال بجميع جوانبه التسويقية، التنظيمية، الإنتاجية، و المالية ، 

ل من تكامممتناسقا و  ،الدراسة المفهوم الحقيقي و الواقعي لمخطط الأعمال بكونه ملفا شاملا

 . شاريعلنجاح المو كذلك بكونه أداة إستراتجية ووسيلة ضرورية  ،الوثائق المدعمة للدراسة

كانة ريع، المبالإضافة إلى ذلك، وضحت الدراسة،  من خلال إثبات جدوى هذا النوع من المشا     

ى ات صدذالهامة التي يتمتع بها نشاط الوكيل العقاري الذي يعتبر من المواضيع الحساسة و 

ة التي مزريوضعية الاقتصادي في النظام الجزائري و ذلك بسبب الفوضى و المشاكل المتعددة و ال

ا عاشه عانى منها قطاع العقار، و هذا من جهة، ومن جهة أخرى كثرة الاحتيال و الغش التي

 .المواطن نتيجة ممارسة هذه المهنة من طرف أشخاص ليست لهم أية علاقة بالمهنة

 النتائج :

 توصلنا اثر هذه الدراسة إلى النتائج  النظرية و التطبيقية التالية : 

فاق يمثل مخطط الأعمال  ملف مختصر يترجم فكرة المشروع  و طريقة تجسيده و الأ  -   

 المستقبلية التي بإمكانه الوصول إليها .

ب يتطل إن مخطط الأعمال ليس بالأمر السهل، حيث يتضمن العديد من التفاصيل الدقيقة  و -

 إمكانيات معرفية و قدرات ذهنية محددة.

 زمنية في مدة ةروس يعتبر من المشاريع الناجحة و التي تحقق مرد وديإن المشروع المد -  

 قصيرة  و بتكلفة أقل.

يع ن المشارالمعلومات لأعداد مخطط الأعمال لهذا النوع موالوثائق الصعوبة في الحصول على  -

 .علق بأسعار العقاراتيتو نقص الشفافية خاصة فيما لوكالات تكتم أصحاب النظرا 
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لوكيل مهنة االرقابة على هذا النوع من المشاريع فيما يخص امتلاك الاعتماد الوزاري ل نقص  -

 العقاري  للوكالات العقارية في بلدية بسكرة.

و  تاراالقر إعداد مخطط الأعمال  يتطلب الكثير من الشجاعة  و القوة و الحزم و الثبات في  -

 عدم التردد.

 المقترحات و التوصيات :

إعداد  ا من أجلنا بهلتطرق إلى النتائج التي تحصلنا عليها إثر الدراسة التطبيقية التي قمفبعد ا    

ثناء فتنا أالمتعلقة بالمواقف التي صاد و المقترحاتهذا البحث، من الضروري تقديم التوصيات 

يداني، الم في شكله الدراسة و الملاحظات التي بإمكانها المساهمة في تطوير مجال المقاولاتية

 فما يلي :  حيث تتمثل هذه التوصيات

 يدانيةمنشر ثقافة المقاولاتية  لدى الطلبة  في جميع التخصصات من خلال إقامة زيارات  -

 للمشاريع الناجحة .

 . لميادينبشكل عام و المقاولاتية  النسوية  بشكل خاص و في جميع ا تشجيع المقاولاتية   -

 ى تطويرلابتكار و التطوير من اجل بناء مشاريع مبدعة و جديدة تساعد علالتوجه نحو ا -  

 الاقتصاد  المحلي و الخروج من المشاريع المتكررة.

سيير جال تومن أهم التوصيات ، تقديم التكوينات المختلفة خاصة في المجال المحاسبي و م   -

 المشاريع  للمقاولين في تخصص المقاولاتية  .

ت بتعديلا القيامالقوانين  الخاصة بمشروع وكالة عقارية  و ذلك ب إعادة النظر فين من المستحس  -

رور على ة المأخرى  تضبط أكثر هذه المهنة و تحد من الدخول المنافسين الغير الشرعيين كإجباري

ملات ع المعاتوضيح أتعاب الوكيل العقاري في جميكذلك و الوكيل العقارية في أي معاملة عقارية

 قارية  بدقة . الع

 في النشاط . نبرمجة  تكوينات مجانية للوكلاء العقارين المبتدئي - 

 تشديد الرقابة على هذا النوع من المشاريع  من اجل القضاء على الوكالات الغير الشرعية .  -
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. 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



157 
 

 العربية  المراجع باللغة 

 أولا: الكتب 

رة  الأصول العلمية لإداأحمد عارف العساف، محمود حسين الوادي، حسين محمد سمحان،  -1

 .2012، دار الصفاء للنشر و التوزيع ، الأردن، المشاريع  الصغيرة و المتوسطة

، دار  لمكتباتالتنظيم في امبادئ التخطيط و أحمد  نافع المدادحة ، سلامة سويلم النوافعة ،  -2

 .2013للنشر و التوزيع ،عمان ، 

 2008ردن.و التوزيع،الأ للنشر ،دار المسيرةالريادة وإدارة الأعمالبلال خلف السكارنة،   -

 لنشر ول، الطبعة العربية ، دار اليازوري العلمية التخطيط الاستراتيجيبشير  العلاق،  -3

 .2008التوزيع، الأردن، 

معية ، دار الجاالتسويق المعاصررحمان، إدريس جمال الدين  محمد المرسي، ثابت عبد ال -4

 2009للنشر و التوزيع، الإسكندرية، 

مية ة العل، دار كنوز المعرف دراسة  الجدوى الاقتصادية  للمشاريعجهاد فراس الطيلوني ،  -5

 .2010للنشر و التوزيع، الأردن 

، لتوزيع، دار اليازوري للنشر و ا الحديث مبادئ التسويقحميد الطائي ، بشير العلاق ،  -6

 .2009الطبعة العربية ،عمان ، 

،  لعشرينمبادئ و مداخل الإدارة  ووظائفها في القرن  الحادي و ازكريا الدوري أخررن ،  -7

 دار اليازوري العلمية للنشر، الأردن.

،  صغيرة، إدارة  و إستراتجيات  منظمات الأعمال المتوسطة و الطاهرمنصور الغالبي  -8

 .2009الأردن، دار وائل للنشر و  التوزيع، 

امد تبة ح، دارومكالريادة و إدارة الأعمال الصغيرةصالح النجار ،عبد الستارمحمد العلي،  -9

 للنشرو التوزيع ،عمان ، الأردن

ر ة للنش، دار المسيرالتخطيط والسيطرة على الإنتاج والعملياتعبد الستار محمد علي،  -10

 .2009الطبعة الأولى، والتوزيع، 

الطبعة  ، داراليازوري العلمية للنشر و التوزيع ،إدارة التسويقعلي فلاج  الزعبي ،  -11

 العربية ، الأردن



158 
 

ام المحاسبة العامة أصول و مبادئ و آليات سير الحسابات وفقا للنظعاشور كتوش،  -12

 .2011ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، (، SCFالمحاسبي )

 .2005، شعاع النشر و العلوم ، سوريا  تقنيات التسويقمد و الحمود، عمر بن ح -13

 .1996،القاهرة ، الإدارة والتخطيط الاستراتيجيعبد الفتاح دياب حسن ،  -14

 2008صر غادة صالح، دراسة الجدوى ،دار الوفاء لدنيا الطباعة و النشر و التوزيع ، م -15

ديث ، عالم الكتاب الح المشاروعاتأساسيات دراسة الجدوى و تقييم فليح حسن خلف،  -16

 للنشر و التوزيع ، الأردن.

دار  ، المزيج التسويقي السياحي في تحقيق الميزة التنافسيةمروان محمد نجيب، دور  -17

 .2011الكتب القانونية، مصر، 

ية، لجامعا، الدار الإدارة الإستراتجيةمصطفى محمود ابو بكر، فهد بن عبد الله النعيم،  -18

 2007مصر، 

شرو ، دار المسيرة للن تسويق الخدماتمحمود جاسم الصميدعي ، ردينة عثمان يوسف،  -19

 .2014التوزيع ، الطبعة الثانية ،عمان،

فكر ار ال، د دراسة الجدوى الاقتصادية  و تقييم المشروعاتمحمد عبد الفتاح الصيرفي ،  -20

 .2012للطباعة و النشر و التوزيع، الأردن،

 .2004، دار العلوم للنشر و التوزيع ، الجزائر، دراسة السوقنصيب رجم ،  -21

 لجزائر.ا، درهومة للطباعة و النشر،  أساسيات  في إدارة  المؤسساتيوسف مسعداوي ،    -22

  العلمية.مجلات ال: ثانيا

 شورات، من دراسة  الجدوى : التقويم المحاسبي و الاقتصادي للمشروعاتعادل طه فايد ،  -1

 .2011،  المنظمة العربية للتنمية العربية الإدارية، جامعة الدول العربية القاهرة ، مصر

ة ، ، مكتبة شمش، القاهر، المجالات التطبيقية  لبحوث التسويقمحمود صادق بازرعة  -2

1966. 

  الجرائد الرسمية و القوانين : ثالثا

، يحدد 2009يناير  20موافق لـ  1430عام   محرم  23مؤرخ في    09/18مرسوم تنفيذي  -1

 التنظيم المتعلق بممارسة مهنة الوكيل العقاري .
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 :الرسائل و الأطروحات الجامعية رابعا:

شهادة  مذكرة لنيلدور بحوث التسويق في رسم الاستراتجيات  التسويقية، بدرة كوروغلي،  -1

لة ، الماجستير، قسم علوم التجارية ، تخصص إدارة أعمال  ،جامعة محمد بوضياف ، المسي

2011. 

سسات ، دراسة الإنتاج و العمليات باستخدام البرمجة بالأهداف في مؤبن طيب هديات   -2

لعلوم ارة في ، رسالة مقدمة لنيل شهادة الدكتوللتأمينات" الخدمات مع دراسة حالة " الجزائرية

لمسان، ايد تقالتسيير ، كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير ، جامعة أبو بكر 

 .2016-2015الجزائر، 

مذكرة  ،لزبائنواقع استخدام المزيج التسويقي و أثره على  ولاء اعبد الرحمان أبو المنديل،  -3

 .2008لتجارة، الجامعة الإسلامية ، غزة، ماجستير، كلية ا

من  ، مذكرة مقدمة كجزءدور المرافقة في دعم إنشاء المؤسسة الصغيرةصندرة سايبي،  -4

و علوم  جاريةمتطلبات  لنيل شهادة الماجستير في علوم التسيير ،كلية العلوم الاقتصادية و الت

 .2004/2005الجامعية :، الجزائر،السنة  -قسنطينة  –التسيير، جامعة منتوري 

 المواقع الالكترونية :: خامسا

1 -  https//www.almrsal.com/post/409669. 

2- https://ar.m.wikpedia.org/wik. 

3-Mawdoo3.com >  . عناصر _المزيج_التسويقي _السبعة

4- Pdf  dspace.univ - telemcen.dz > chapitre 02. 

5-https://www.arageek.com. 

6- PDF Fac.ksu.edu.sa >default >file> ifs _ irb _ 

7- https://hrdiscussion.com. 

8- https://lamafayyad.com/ الشكل القانوني – للمشروع. 

09- www.elmouwatin.dz/?الأشكال القانونية. 

10- https://eddirasa.co >forum > économie management. 

11- PDF www.arab-api. Org > 51_c2 

https://ar.m.wikpedia.org/wik
https://www.arageek.com/
https://hrdiscussion.com/
https://lamafayyad.com/
http://www.elmouwatin.dz/?الاشكال
http://www.elmouwatin.dz/?الاشكال
https://eddirasa.co/
http://www.arab-api/
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12- https://ae.linkedin.com/pulse/مخاطر - المشروع 

 

 المراجع باللغة  الأجنبية

: الكتب أولا  

 

1 - Alian Fayolle ,Entrepreneuriat, Dunod, Paris,2004. 

 

2- Olivier Avril, Le business plan, Acting Direction Financière à la demande, 

Mai, 2012., 

3- Michel Sion , réussir son business plan, méthodes, outils et astuces, 3 éditions 

DUNOD, paris, 2013. 

4-Stutely.R, (2008), « business plan : concevoir un Business plan efficace », 

Pearson éducation France, 2e éditions, Paris 

https://ae.linkedin.com/pulse/مخاطر
https://ae.linkedin.com/pulse/مخاطر
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.استبان الموجه للزبائن المحتملين :(10) رقم لملحقا  

              

ليم العالي و البحث العلمي وزارة التع  

-بسكرة -محمد خيضر ةجامع  

 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

 قسم علوم التسيير

 السنة الثانية ماستر

 تخصص مقاولاتية

 .استبان البحث

 .الكريمة  أختيالكريم  أخي

  إعدادبغرض   تحضير مذكرة التخرج للحصول على شهادة ماستر تخصص مقاولاتية إطارفي  

 مخطط 

 . نالاستبيابدقة على   الإجابةلمشروع وكالة عقارية ،لذا نطلب منكم   أعمال

 م ، و في نشكركم على حسن تعاونك، أكثرهذه المعلومات  تستخدم لغرض علمي ليس  أن أعلمكمكما  

 تحياتنا الخاصة .  اتقبلو الأخير

 

  رقية  منصوري:  الأستاذة إشرافتحت                  عائشة                       الطالبة : زيامني

 

  :المعلومات الشخصية 

    أنثىالجنس :     ذكر                         
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 متزوج                          أعزبالحالة العائلية :        

 ا أعمال حرة         متقاعد             بطال            أخرى         موظف  الوظيفة:

   50-41               40- 31               30-19                       18أقل من لسن :     ا

  60اكبر من             60 – 51

 فما فوق 7           6-5          4-3           2-1 : الأسرة أفرادعدد 

-------------------------------------------------------------------- 

 حول المشروع  أسئلة

تنظم و  ار ما المشروع هو وكالة عقارية  تعمل كوسيط بين البائع والمشتري وتقدم خدمات بيع ،شراء ، كراء عق

المسح  رياتيـمدبخدمات استشارية وخدمات متعلقة مثل  أخرىالمعاملات المالية  بينهما كما تقوم بخدمات عقارية 

 والحفظ العقاري.

؟هل تفضل  القيام بمعاملة عقارية  -1  

   الوكيل العقاري  إلىالذهاب                                         بنفسك             

 :   بنفسك  الإجابةكانت  ذإ - 

؟  إليهاالتي تلجأ  الأطرافهي  ما   -  1-1  

           الأصدقاء              السمسار الغير شرعي    

أشخاص لا تعرفهم                                     العائلة   

 أجرة الوكيل العقاري    السرعة  في المعاملة                     ؟ : الأسبابما هي  -1-2

 

: الذهاب إلى الوكيل العقاري.إذا كانت الإجابة  -  

   العقارية                   توفر الخدمات          في العقار       الخبرة            ؟ : المصداقيةالأسبابهي  ما 1-3

أسعار مدروسة                                               الحماية القانونية            

 

  هل تذهب إلى الوكالة العقارية من أجل : -2
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 البحث عن كراء عقار    -

 

 البحث عن  شراء عقار  -

 

 البحث عن بيع عقار         -

         F2            F3                  F4             فردي )منزل(             تريده ؟التي  العقارع ما نو -3

 

فيلا               أرض                                                         

 

مواصفته؟  أذكرها : هي  ما 1-3

......................................................................................................... 

 

 

 الاستعمال التجاري أو المهني               :          الاستعمال السكني  هل تستخدمه من أجل   -4

 

 ما رأيك في الأسعار التي تقدمها الوكالات العقارية    ؟   - 5

 

 متوسط                 منخفض             مرتفع                     

    

 

 ما هي جودة الخدمات ؟  -6

 

 مقبولة               متوسطة                    رديئة           مقبولة جدا              

 

 الذي تفضله في الحالات التالية ؟  رما هو السعر العقا  -7

 

  1.5أكبر من               1.5أقل أو يساوي      راء عقار) الوحدة مليون سنتيم (في حالة ك 7-1

 ....................:............................................................هي مواصفاته؟  و ما        

 500ر أو تساوي بأك                  500في حالة شراء أو بيع عقار :             اقل من  7-2
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 الإيجار ؟عقارية  بخدمات أخرى  غير البيع و الشراء و الهل تفضل أن تقوم الوكالة   -8

 لا                                      نعم               

 إذا كانت الإجابة  نعم :   -  

 ما هي الخدمات  التي تحتاجها ؟   -8-1 

 عقاريةاستشارات  -

 

 كتابة الطلبات و متابعتها ) طلب تسوية وضعية ضد مجهول أو معارضة ، تحديد موقع العقار.....( -

 

 خدمات أخرى .  -

 

 هي المشاكل التي تعترضك في الحصول على دفتر العقاري من  المصالح العقارية ؟ ما -9

 

         تسجيل العقار ضد مجهول -

 

 خطأ في مساحة العقار -

 

  خطأ في تحديد رقم  القطعة لمالك العقار. -

 

 خطأ في اسم مالك العقار -

 

 باسم شخص أخرتسجيل العقار  -

 لا يوجد   -

 

  ؟ بالقرب من المصالح العقارية   أن تكون الوكالة العقارية تفضل هل  -10

 نعم                                          لا        

     

 ؟عبر  و الاتصال بها عروض الوكالة العقارية  رؤية هل تفضل  -11

 موقع الكتروني -

 الفاسبوك -
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 إلى الوكالة.  التوجه مباشرة -
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 .المقابلة الموجهة للمنافسين :(02الملحق رقم )

 :  ةــالمقابل  

 ة بسيكريوكال قمت  بزيارة العديد من الوكالات العقارية من بينها وكالة الفتح العقارية و    

 و كانت الأسئلة والأجوبة  كما يلي : ووكالة كيمل

 : الوكالات العقارية    -

 ما هي  المعاملة العقارية الأكثر طلب من طرف المواطنين ؟  : 1س

 هل تقوم بتسعير العقار الموجه إليك ؟ نعم  : 2س 

 على أي أساس تقوم بتسعير العقار ؟    : 3س 

 ؟  ما هو العقار الأكثر طلبا : 4س

 ما عدد الوكالات العقارية المعتمدة في بلدية  بسكرة ؟ : 5س

 هو الطلب الكلي على المعاملات العقارية ؟  ما : 7س

 ؟ .   المبيعات لكل أنواع الخدماتعرض كل وكالة من هو متوسط ا م  8س

 و خدمة البيع ؟ الإيجارهل يمكن تحديد بالتقريب  المبيعات من  خدمة    9س  

 تقدير  عدد الوكالات الغير رسمية في بلدية بسكرة ؟: هل يمكننك  10س 

 ؟: متى يكثر الطلب  على مختلف المعاملات العقارية 11س 

 ما هي أسعار الشقق و إيجارها في بلدية بسكرة ؟   : 12س 

 بما تنصحوني في تقدر مبيعات المشروع ؟ :13س 

. 
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 : استمارة اعتماد الوكيل العقاري شخص طبيعي . ( 03الملحق رقم ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ة ب وكالالوثائق الخاصة بالوكالة العقارية  من طرف السيد  مبروكي مسعود صاح كلالمصدر: 

  الفتح العقارية العالية

 

 

 

. 
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: نموذج البطاقة المهنية للوكيل العقاري. (40الملحق رقم )  

 

. 
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 عتماد الوكيل العقاري.الا الحصول على نموذج: (05الملحق رقم ) 
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 وكالات العقارية .الخاصة ب )الأتعاب( : جدول الرسوم(06الملحق رقم ) 
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ظيم المتعلق بتن 2009المؤرخ سنة  09/18المرسوم التنفيذي : (07الملحق رقم ) 

 مهنة الوكيل العقاري
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النشاط في السجل التجاري  رمز (:08الملحق رقم )   
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: نموذج وكالة بيع عقار .(09الملحق رقم )  

 

 

 

 

 

: نموذج استلام العربون .(01لملحق رقم )ا  
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: نموذج إقرار بإعلام زيارة .(11الملحق رقم )   
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لعقارية .: نموذج طلب الانخراط في الفيدرالية الوطنية للوكالات ا(21 لملحق رقم )ا  
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.المناطق الممسوحة لبلدية بسكرة  إحصائيات: (21الملحق رقم )  
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 المصدر: المديرية الجهوية لمسح الأراضي بسكرة .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

194 
 

 .المشروع لاحتياجات: الفاتورة الشكلية 13الملحق رقم 

 

 

 المصدر: مؤسسة الجودة للتجارة المتعددة بالجملة في بلدية بسكرة  .

 

 


