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 مقدمة 

 

 
 أ

 

اƅطاقات اƅبشرية اƅمادية واƅماƅية، واƅتي تستغل تتمثل اƅمؤسسة ااقتصادية عموما في مجموعة       
فيما بينها ووفق ترƄيب معين وتوثيق محدد قصد انجاز أو أداء اƅمهام، وفي اƅعصر اƅحاضر وفي 

اƅتنمية ااقتصادية، ونظرا  تحتل حيزا Ƅبيرا في قضيةظل اƅمنافسة أصبحت اƅمؤسسات ااقتصادية 
قد توƅدت اƅحاجة إƅى إيجاد قطاع قوي ƅه   تقليل حجم اƅبطاƅةعمل و ƅلحاجة اƅمتزايدة إƅى إيجاد فرص 

ƅذا أصبح اƅقطاع محل اهتمام اƅحƄومة. من أجل ذƅك عمدت اƅجزائر  دورا رياديا في عملية اƅتنمية،
على إجراء عدة إصاحات حيوية في اƅميدان ااقتصادي، بحيث أعادت ااعتبار ƅلمؤسسات اƅخاصة 

اƅذي يمƄن أن تلعبه في اƅتنمية، وقد Ƅان نتيجة ذƅك بروز قطاع اƅمؤسسات وااعتراف باƅدور اƅهام 
 اƅصغيرة واƅمتوسطة.

ƅتفادي زوال وفشل هذƋ اƅمؤسسات وجب على صاحب اƅمؤسسة أن يقوم بعملية اƅتخطيط،        
خطط وذƅك من بداية فƄرة إنشاء اƅمؤسسة وƄيفية اƅمحافظة عليها واستمرارها وتطويرها، ƅذƅك يمثل م

اأعمال أحد اƅوسائل اإستراتيجية اƅتي تساعد اƅمقاول ƅبلوغ أهداف مضبوطة خال مدة زمنية معينة 
 وبوسائل بشرية وتقنية وماƅية محددة.

تشƄل اƅمخلفات بƄافة أنواعها عبئا اقتصاديا وبيئيا على اƅمجتمعات، مما دعا اƄƅثير من اƅدول      
عادة ااستخدام، مما أدى إƅى  ƅلتفƄير في طرق سليمة ƅمعاƅجة تلك اƅمخلفات بقصد اƅتخلص منها وا 

نشوء مؤسسات صناعية جديدة تعنى بذƅك وذات مردود اقتصادي أصحابها وƅلبلد وƅلبيئة واƅمجتمع 
ƄƄل. من بين هذƋ اƅمخلفات نجد اƅمخلفات اƅباستيƄية، وذƅك نظرا ƅلرقي في اƅمستوى اƅمعيشي 

، أدى هذا إƅى اƅضغط اƅمتواصل على اƅنظم اƅبيئية وااستغال ƅلموارد وضرورة تلبية حاجات اأفراد
 اƅطبيعية وما ينجم عن ذƅك من مخلفات.
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 إشƂالية البحث:

     ƅية ارتأينا اƅعناصر اأوƅموضوعانطاقا من اƅيز في هذا اƄباستيك،  عن مشروع تحويل ترƅا
 طرح اإشƄاƅية اƅتاƅية:ط اأعمال هذا ما يؤدي بنا إƅى وذƅك من خال ااعتماد على مخط

 الباستيك؟ ال لمشروع تحويلما مدى إمƂانية انجاز مخطط اأعم

 وƅإجابة على هذƋ اإشƄاƅية نطرح اأسئلة اƅتاƅية:

 ما هو مخطط اأعمال؟ -

 ما هي مƄونات مخطط اأعمال؟ -

 ما هي أهمية مخطط اأعمال؟ -

 الموضوع:أسباب اختيار 

 إن اختيارنا ƅذات اƅموضوع ƅم يƄن من باب اƅصدفة، بل أسباب منها:

  باستيك عبر اانترنيت، حيث جاء عن هيئة اإذاعةƅااطاع على موضوع تحويل ا
أن  BBCأن اƅبريطانيون يشيدون منازل من اƅنفايات اƅباستيƄية، وذƄرت BBC اƅبريطانية

اƅبريطانية طورت تƄنوƅوجيا ƅبناء منازل صديقة ƅلبيئة، Ƅما  شرƄة أفيرسول بمنطقة سوانسي
سنة موضحة أن هذƋ  06قدرت اƅشرƄة عمر اƅمنازل اƅمصنوع من هذƋ اƅمواد بأƄثر من 

 اƅمادة قابلة إعادة اƅتحويل في اƅنهاية.

 .لبيئةƅ صديقةƅمشاريع اƅمشروع من اƅيعد ا 

 ي عƅبحث واإطاع اأوƅرة بعد اƄفƅموضوع.ااقتناع باƅلى ا 

  ل من بلدية جامعةƄ ية فيƅمادة اأوƅقريب من حيث توفر اƅمحيط اƅظهور فرص جديدة في ا
 Ƅلم.Ƅ066لم ، ودائرة تقرت بمسافة 06اƅتي تبعد عن دائرة اƅمغير 

 



 مقدمة 

 

 
 ج

 

 أهمية الدراسة:

 تƄمن أهمية اƅدراسة في:

  ثيرا من اأضرار في  تقليلƄ تي تسببƅحرق واƅناشئة عن طريق عمليات اƅبيئية اƅاأضرار ا
 اƅمحيط واأمراض

 .يةƄباستيƅمخلفات اƅتعامل مع اƅيفية اƄ معرفةƅ مجتمعƅترسيخ ثقافة في ا 

 أهداف الدراسة:

 تهدف هذƋ اƅدراسة إƅى:

 خطط إنشاء مؤسسات ذات  ااعتماد على مخطط اأعمالƅمردود اقتصاديفي رسم ا 

 المنهج المستخدم:

 ƅإجابة عن اإشƄاƅية واƅتساؤات اƅمطروحة اتبعنا اƅمنهج اƅوصفي.

 صعوبات الدراسة: 

 في:تتمثل صعوبات اƅدراسة 

 منافسينƅمعرفة ا  

  مبيعاتƅتقدير ا 

 عموميةƅبيروقراطية في اإدارات اƅا 
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 خطة العمل: 

 تشمل اƅمحاور اأساسية اƅتاƅية: 

عنوان عموميات حول مخطط اأعمال، حيث تضمن مبحثين، اأول يدرس ماهية اƅفصل اأول تحت 
 مخطط اأعمال، أما اƅمبحث اƅثاني يتناول اƅعناصر اأساسية ƅمخطط اأعمال.

ينقسم إƅى خمس مطاƅب، ع تحويل اƅباستيك، اƅفصل اƅثاني بعنوان إنجاز مخطط اأعمال ƅمشرو 
ملخص وفƄرة اƅمشروع، واƅثاني اƅمخطط اƅتسويقي ƅلمشروع، أما اƅثاƅث يدرس يضم اƅمطلب اأول 

 اƅمخطط اإنتاجي، واƅرابع اƅمخطط اƅتنظيمي، واƅمطلب اƅخامس يدرس اƅمخطط اƅماƅي.
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 الملخص:

       وع يقوم من أجل تحقيق اƅربح، نجدتتشابه اƅمشاريع ااقتصادية من حيث اƅمبدأ، أن Ƅل مشر       
   اƅمشروع وضع خطة إستراتيجية  وجب على صاحبف دراسة تفصيلية قبل اƅبدء به.ƅيحتاج اƅمشروع  أن

          تضمن مدى نجاح وفاعلية هذا اƅمشروع، ƅذƅك يعد مخطط اأعمال وثيقة تستخدم ƅلتعرف على
ƅواقع، تتضمن هذƋ اƅوثيقة من اƅفƄرة حتى اƅتجسيد على أرض ا اإمƄانيات اƅازمة ƅتنفيذ اƅمشروع

روع، اƅدراسة اƅتسويقية، واإنتاجية، واƅتنظيمية، ، وهي ملخص وفƄرة اƅمشاأساسية ƅلمشروع اƅعناصر
   .واƅدراسة اƅماƅية

     ƅمشاريع اƅباستيك من اƅمدعمةيعد مشروع تحويل اƅلبيئة واƅ ة، طرف من  صديقةƅدوƅنظراو ا 
ƅلظروف اƅمعيشية وتزايد اƅمخلفات اƅباستيƄية وانتشارها بحجم Ƅبير في اƅمحيط، ارتأينا اƅقيام بهذا 
اƅمشروع ƅلتخلص من هذƋ اƅمخلفات واƅتقليل من اأضرار اƅناجمة عن عمليات اƅحرق واƅردم، فهو 

 استثمار ناجح أنه يوصف بااستثمار اƅذي يذر ذهبا.

 أعمال.مخطط احية: الƂلمة المفتا

Résumé: 

             Projets économiques similaires, en principe, parce que chaque projet est de réaliser un 

bénéfice, nous constatons que le projet nécessite une étude détaillée avant son début. L’ 
entrepreneur élabore un plan stratégique pour assurer le succès et l'efficacité de ce projet, il est 

donc le document de Plan d'affaires utilisé pour identifier les ressources nécessaires pour mettre en 

œuvre le projet, de l'idée jusqu'à incarnations sur le terrain, ce document contient les éléments de 

base du projet, un résumé de l'idée du projet, étude de marché, et de la productivité , et 

l'organisation et l'étude financière. 

             Le projet de dérivation en plastique est un projets respectueux de l'environnement et 

subventionné par l'Etat, et en raison des conditions de vie et les déchets en plastique de plus en plus 

et la propagation de taille dans l'océan, nous avons décidé d'entreprendre ce projet pour se 

débarrasser de ces déchets et à réduire les dommages causés par l'incendie et le remplissage, il est 

un investissement réussi, car il décrit l'investissement qui nous offre beaucoup d’ or. 

Mots-clés: Plan d'affaires. 
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 تمهيد: 

عند اƅتفƄير أو اƅشروع في إنشاء مشروع اقتصادي ابد من وضع خطة متناسقة ومتƄاملة من حيث      
ي اƅجانب اƅتسويقي، واإنتاجي واƅماƅي واƅتنظيمي، وهذا ما يطلق عليه بمخطط اأعمال اƅذي حض

باهتمام من طرف حاملي اƅمشاريع، بغية اƅوصول إƅى اأهداف وتحقيقها من خال خلق قيمة مضافة 
 مقسم إƅى مبحثين:اƅƅتعظيم اƅربح. ƅذا سنتطرق في هذا اƅفصل إƅى ماهية مخطط اأعمال 

  اƅمبحث اأول: مفهوم مخطط اأعمال -

 اƅمبحث اƅثاني: اƅعناصر اأساسية ƅمخطط اأعمال -



أول                                                                       مخطط اأعمالالفصل ا  
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 ماهية مخطط اأعمال: اƃمبحث اأول     

      خطط أعمال، لمعرفة التوجه ااستراتيجي أنشطة المؤسسة بهدف النجاح Ƅل اأعمال تحتاج إلى م      

 والتطوير وااستمرارية ـ      

 وأهدافه مخطط اأعمال تعريف: اƃمطلب اأول    

 تعريفه: أوا    

 يمƄن سرد عدة تعاريف لمخطط اأعمال منها:        

  توبةƄل العوامل الداخلية والخارجية و  هو عبارة عن الوثائق المƄ يجيات المائمة لبدأ ااستراتالتي تصف
 .مخاطر جديدة

  افةهوƄ الموارد و اإنتاج اأمور المتعلقة بالتسويق والمالية و  عبارة عن خطة عمل يتم فيها توضيح
1البشرية.

 

 :ن تعريفه بأنهƄراد تنفيذها ضمن المرحلة القادمةخطط من اأعمال الم وثيقة تصف يم. 

 ظائف التي يتم توظيفها ضمن الخطة، بحيث تستخدم هذأداة مساعدة على أداء العديد من الو  هو Ƌ
Ƌ المشروعات أمام لهذالمهمة تمويل المشروع وتوضيح الرؤيا و حث عن مصادر اأخيرة في الب

2.المستثمرين
 

 جلهمن أ تطور لوصف العمل الذي يتم إعدادهاو هو عبارة عن وثيقة رسمية تحضر : مخطط اأعمال، 
وأيضا  ،ا العمل وƄذلك للحصول على التمويل المناسبتستخدم لفحص جوانب الجدوى من فƄرة هذو 

3. العمليات المستقبليةو  Ƅخارطة طريق لأنشطة
 

 4 وصف تفصيلي وشامل فيما يتعلق بمشروع المقاول. هو
 

   Ƅالوثيقة  ،ارطة طريق بالنسبة لصاحب المشروعوثيقة تعتبر خهو:  مخطط اأعمالشامل ل تعريف Ƌهذ   

    الفƄرة حتى التجسيد على    المشروع منالدراسات التي يحتاجها من ا الملف عبارة عن ملف يتƄون هذ   

 .، التنظيميةالواقع، تحتوي على الدراسة التسويقية، اإنتاجية، المالية أرض    

 

                                                           
1
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 . 8ϭϬ، ص8ϬϬ2اأردن،      
4
 - ϙرΎض مبϭع ϱمجد ،ΔميϠالمداخل العϭ النماذجϭ ϡاهيϔزيع، ط، الريادة في اأعمال المϭالتϭ نشرϠالحديث ل Ώالكت ϡلΎعϭ ،     

 .ϭ11، ص8ϬϭϬاأردن، -عمΎن     
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 أهدافه ثانيا:

 1أهداف مخطط اأعمال مرتبطة بتصورين:

  ل حلقة وصل وهو وسيط بين الثنائية مقاول مشروع والمحيط )المحيط الشخصيƄأداة اتصال: يش
المتمثل في فريق العمل واأصدقاء والعائلة(، )المحيط العملي المهني المتمثل في الجماعات المحلية، 

 المستثمرين، إدارات أخرى ( ـ 

  :اة، فهو العأداة إستراتيجيةƄمل والفعل المؤسس للمسار المقاواتي. من خال: هو أداة توقع أو المحا   
اإستراتيجية الداخلية: تسمح للمقاول أن يحدد أفƄارƋ، ويقنع بجدوى الفرصة التي يحولها إلى مشروع   -

أي إلى مؤسسة. وأداة قيادة تحتاج توجيه الفريق العامل داخل المؤسسة. التنسيق بين جميع اأعمال     
 فريق العمل وجعلها تصب في الهدف العام للمؤسسةـ  التي يقوم بها    
 اإستراتيجية الخارجية: من خال معرفة هل المشروع قابل للتطبيق أو ا ؟  -

    

  

                                                           
1
 - Alain fayolle , Entrepreneuriat apprendre à entreprendre, directeur général EM lyon 

DUNOD ,Paris,2004, p292.  
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 خصائص مخطط اأعمال وأهميته: اƃمطلب اƃثاني

 خصائص مخطط اأعمال أوا:

 ن تلخيص هذƄما يلي :يمƄ الخصائص Ƌ1
 

 نظرة سريعة وحاسمة ومحايدة على مشروع العمل  إعطاء -

 السماح بتحديد احتياجات المخزون والخزينة -

  نقطة اانطاق للمشروع يقرر -

   للتعريف بطلبات التمويل هو وثيقة مهمة  -
   ل من الباحثينƄ قدمGUMPER ET RICH  ن أن تشجعƄخصائص مخطط اأعمال التي يم            

 2: يالمساهمة في التمويل على النحو التالالمستثمرين على  
 وقائمة محتويات وفصول ، ويحتوي على ملخص تنفيذي بأن يƄون مرتب على نحو مناس -
  .يƄون واضح ومختصر ومفهوم أن -

تخدمون لمنتجات       يساعد على توضيح بصورة Ƅمية ونوعية طبيعية الفوائد التي يحصل عليها المس -
 وخدمات المؤسسة.

  .Ƅذلك بيع الخدماتإمƄانية عرض المنتجات في السوق و قوية يتم من خالها هو أداة  -

تبرير مستوى تطوير المنتج الذي سيقدم بحيث يصف بشƄل مناسب المنتج من هو أداة توضيح و  -
 .التƄاليف المرتبطة بهالتصنيع و  عملية

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1
 -  ،Δلم΅سسΎل بΎيذ مخطط اأعمϔتنϭ في إعداد ΕΎمϭϠالمع ϡΎر نظϭد ،Δريϭص Δطرفϭعبد الحميد، ب ΔمϭبرحΔليϭالد ϡاأيا Δالثالث 

     ΔاتيϭاϘل المϭيذ حϔالتنϭ اإعدادϭ كرةϔد مخطط اأعمال الϭحدϭ فرص ϡϭϠعϭ ΔريΎالتج ϡϭϠالعϭ ΔديΎااقتص ϡϭϠالع ΔيϠك ،       

 . ϴ-2،ص8Ϭϭ8/أفريل ϭϳ/ϭϴ/ϭ2التسيير، جΎمعΔ محمد خيضر بسكرة     
2
 . 8ϭϲطΎهر محسن منصϭر الغΎلبي، مرجع سΎبϕ، ص - 
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 أهميته ثانيا:    

  : 1تتمثل أهمية مخطط اأعمال في
 

المستثمرين والموردين حيث ؤسسة، لفائدة المقرضين و المعلومات الضرورية المتعلقة بالمتوفير  -
  .جدواƋمصداقية المشروع و يوضح 

        اأسئلة العملية تؤدي إلى طرح العديد من  Ƌأن هذ عداداإعملية التخطيط تدعم عملية  -

 التي يمƄن تجاوزها عندما يتحقق المشروع.والمشƄات، و 

مƄانية و   هو أداة اتصالية يساعد على إقناع الجهة المقرضة باستمرارية المشروع عمالمخطط اأ -  ا 
 .توسعهتطويرƋ و 

، حيث يحدد تشغلها المؤسسة يساعد مخطط اأعمال على تحديد بعض المعالم التي يمƄن أن -
 .  الحقيقية ةƋ اأهداف بالنسبة للمردوديالمؤسسة نشاطها يمƄن تقييم هذ عندما تبدأو  اأهداف

  من أهمية مخطط اأعمال فيƄما تƄ :2 
 :ط اأعمال عند أحداث مشروع جديد علىيعتمد مخط        

 تطوير منتوج جديد داخل مشروع قديم. -

 .لبحث عن شرƄاء لتمويل مشروعا -

 :Ɖ اƃوثيقة تحددوهذ      

 .إستراتيجية المؤسسة -

 مجال نشاطها  -

 المنتوجات التي تسوقها.والخدمات التي تقدمها و لها  هالسوق التي تتوج -

 المالية .ص المشروع ااقتصادية والفنية و تحدد خصائ -

 ) المقاول ( صاحب المشروع من :اأعمالمن جهة أخرى يمƄن لمخطط و         

 .ام بعملية التثبت من جدوى مشروعهالقي -

 .اقتضى اأمر بمساعدة المتخصص في ذلك إذابنفسه أو  هالتحقق من مردود يت -

 عه وعرضه على الشرƄاء المرتقبين يساعد مخطط اأعمال صاحب المشروع على تقديم مشرو  -
 .المؤسسات التمويليةو 

                                                           
1
 - ϔل التΎيل، مخطط اأعمϠقي خϭش ،ϱرΎقي جبϭش ،Δسطϭالمتϭ الصغيرة ΕΎعϭبعث المشر ΕΎيϠعم ΔϘلمراف ΔلΎفع Δي آليϠعΎ      

     ϡاأيا Δليϭالد Δيذ الثالثϔالتنϭ اإعدادϭ كرةϔد مخطط اأعمال الϭحدϭ فرص ΔاتيϭاϘل المϭح ϡϭϠالعϭ ΔديΎااقتص ϡϭϠالع ΔيϠك ، 

 . ϭϭ، ص8Ϭϭ8فريل /أϭϳ/ϭϴ/ϭ2التجΎريϭ ΔعϡϭϠ التسيير، جΎمعΔ محمد خيضر بسكرة      
 
2
    ، ϭϬ/8Ϭϭ3/81، تΎريخ التصϔح: أهميΔ إعداد مخطط اأعمال كخطϭة أϭلى لبعث مشرϭع، الϬيئΔ المΎلكΔ مجمϭعϭ ΔجϬني - 

     ΔعΎالس ϰϠعϭϭ:ϭ8 ،ΔϘدقيhttp://www.wajjahni.com/ ar  
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 محتويات مخطط اأعمال: اƃمطلب اƃثاƃث

 : ا الملف على المƄونات التاليةهذ مخطط اأعمال هو عبارة عن ملف يتضمن     

  الصفحة الرئيسية أوا:    

  Ƌ1: تحتوي في الغالب علىتمثل الصفحة اأولى من خطة العمل و وهذ 
 . ياسم المؤسسة، عنوانها، رقم الهاتف، رقم الفاƄس، العنوان االƄترون -
  .شعار أو عامة العمل إن وجدت -

صدار خطة العمل . -  تاريخ انتهاء وا 

  .من أعدّ خطة العمل -

  .نوالتنفيذيين الرئيسييأسماء وعناوين ومراƄز وأرقام هواتف المالƄين  -

 خاصة تنفيذية ثانيا:      

 .لتخطيط العمل في صفحة أو صفحتين تلخص النقاط الرئيسية         

 .الخدمات التي سيتم تداولهاوصف المنتجات و : ثاƃثا      

 فيها العملعة المنافسة التي يقع الصناوالمنتجات و  اأعمالملخص عام ودقيق عن النشاطات و  :رابعا      

 استراتيجيات توزيع العملعن طريق الترويج ومنهج التسعير و خطة تسويق تلخص صفات المنتج : خامسا        

 الموظفين و  اإدارة: سادسا       

 الخطة المالية  :سابعا       

           والقروض  المتوفر والنفقات والسيولة النقدية والمالوبيانات الدخل  والتي تتضمن الموازنات اأولية         

 الخسائر.و  اأرباحالخ والعائد و ... ،المتوقعة        

 اأطر القانونية: ثامنا       

2الشرƄاء  :تاسعا        
 

                                                           
1
 .8ϭϳ، صمرجع سابϕطΎهر محسن منصϭر الغΎلبي،  - 

2
 - ϡسعيد الشيخ،  ابراهي ϰϔزيع،طالريادة اإبداع في إنشاء المشاريعمحمد سعيد بدران، مصطϭالتϭ نشرϠل ϕϭدار الشر ،ϭ ،     

 .1ϭϲ، ص8Ϭϭ3اأردن، -عمΎن      
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 ( :Ƅϭ-ϭما يمƄن وصف محتوى مخطط اأعمال Ƅما موضح في الجداول )

 محتويات الرئيسية في خطة المشروع( : الϭ-ϭجدول رقم )

 صفحة اƃمقدمة  -/0

 اسم و عنون اƃعمل -ا/

 ااسم و اƃعنوان اأساسي -ب/

 طبيعة اƃمشروع  -ج/

 اƃحاجات اƃمادية -د/

صفحات ملخصة  0إƃى  0اƃملخص : ويتƂون من  -/0
 عن طبيعة اƃمشروع.

 اƃتحليل اƃصناعي : -/0

 ااتجاهات اƃمستقبلية. -ا/

 تحليل اƃمنافسين . -ب/

 تجارة اƃتجزئة . -ج/

 اƃتنبؤ اƃصناعي . -د/

 وصف اأعمال :-/0

 اƃمنتجات  -ا/

 اƃخدمات -ب/

 حجم اƃمشروع  -ج/

 معدات اƃمƂتب و اأفراد -د/

 خلفية اƃريادي -هـ/

 خطة اإنتاج : -/9

 إجراءات اƃتصنيع . -ا/

 اƃمعدات واآƃيات . -ب/

 أسماء اƃموردين واƃمواد اأوƃية . -ج/

 اƃتوزيع  -ب/

 اƃترويج . -ج/

 اƃتنبؤ باإنتاج. -د/

 اƃرقابة . -هـ/

 اƃخطة اƃتنظيمية : -/5

 نمط اƃملƂية . -ا/

 تحديد اƃمساهمين و اأعضاء . -ب/

 اƃصاحيات . -ج/

 فرق اƃعمل . -د/

 اƃمسؤوƃيات اإدارية اƃعاملين. -هـ/

 طبيعة اƃمخاطر. -/0

 تقييم نقاط اƃضعف. -ا/

 اƃتƂنوƃوجيا اƃحديثة . -ب/

 اƃخطط اƃموازنة. -جـ/

 تحليل نقطة اƃتعادل. -د/

 مصادر اƃتمويل . -ه/

 اƃماحق : -/06

 اƃرسائل . -ا/

 بيانات بحوث اƃسوق. -ب/

 أوراق اƃعقد . -ج/

 قائمة اأسعار من اƃمزودين.   -د/
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 خطة اƃتسويق . -/0

 اƃسعر. -ا/

 

 .ϭ13ص ،مرجع سابقمجدي عوض مبارك، المصدر: 

 مخطط اأعمال واستعمااتهأنواع : اƃمطلب اƃرابع

 أنواع مخطط اأعمال: أوا    

 ن تقسيم مخطط اأƄ1: عمال إلى أربعة أنواع رئيسية وهييم 

        ( ϭϬ(: حيث من المحتمل أن تحتوي على )mini - plansخطط قصيرة أو تسمى خطط مصغرة ) -

     حتياجات ااو  مثل: مفهوم العمل  صفحات باإضافة إلى أنها يجب أن تشمل أيضا اأمور اأساسية    

      ف العائد المستهدف وƄشالمالية وخطة التسويق والƄشوفات المالية، وخاصة Ƅشف التدفقات النقدية و     

  ية ساءة استخدام الخطة الصغيرة أنها ليست البديل عن الخطة التفصيلإهنا ابد من الحذر الموازنة، و     

 للمشروع. الƄاملةالمطولة و     

دارة في تشغيل و  (: وهي عبارة عن اأداة المستخدمةworking plans)خطة العمل -     المشروع من قبل ا 

      ، Ƅما يمƄن أن تƄون في التفاصيلتحتوي على جميع تƄون هذƋ الخطة طويلة و  يتوجب أنالمقاول، و    

 بعض اأحيان قصيرة في عرض المشروع.    

 Ƌ الخطط عادة في التقديم للبنوك : وهي خطة العمل تستخدم هذ(présentation plansخطط التقديم ) -

    تذهب جميع المعلومات لغرض الحصول على التمويل المالي، و  هم من خارج الشرƄةالمستثمرين و  أو    

 الموجودة في خطة التقديم تقريبا إلى خطة العمل مع بعض ااختافات المحددة.    

 برامج اأعمال بواسطة الحاسب بشƄل : تجري معظم خطط و (electionic plansونية )الخطط االƄتر  -

الوثائق الƄثير من  خر إرسالآمن ثم يتم طبعها على نسخ ورقية متعددة Ƅما يجري من وقت ، و بآخرأو     
 هنا أن يجد المقاول  . ومن الممƄنالحاملة للمعلومات بواسطة الحاسب مابين اأطراف المختلفة لأعمال    

 أƄثر قيمة له ااحتفاظ بطبعة )نسخة( الƄترونية من خطته.    

      ا الحجم على قدار مختلف من حجم القوى العاملة، وا يؤثر هذوتحتاج Ƅل خطة من الخطط اأربعة إلى م   
 خدمة( المراد تقديمه.ن حجم المخرجات يتأثر بنمط المنتج )سلعة أو من المشروع، أحجم المخرجات     

 

 
                                                           

1
 .338، صمرجع سابϕفΎيزة جمعΔ صΎلح النجΎر، عبد الستΎر محمد العϠي،  - 
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 استعماات مخطط اأعمال.: ثانيا 

نشاءخلق و  ، أثناءفي عدة مراحل من حياة المؤسسة يستعمل مخطط اأعمال               جل من أ ، أوالمؤسسة ا 

 التوسع والتطوير لمؤسسة موجودة من قبل.     

1: ستعمالمختلف هدƋ ااستعماات والفائدة المرجوة من Ƅل ا Ƌ العناصر سنتطرق إلىمن خال هذ     
 

 فرع بإنشاء مؤسسة أو مال الخاصخطط اأعم:  

خطط اأعمال سواء بالنسبة لخلق أو إنشاء مؤسسة جديدة أو بالنسبة إنشاء فرع للمؤسسة مإن مساهمة            
 :رئيسية لهذƋ الحالة أهدافبالتالي يمƄننا إحصاء ثاث ، و نفسهاأم هو            

- Ƅيز علو  ديالتأƄانيات المالية للمشروع  ىالترƄاحتمالية تحقيقه للمردودية.و اإم 
إقناع المساهمين المحتملين بأرباح منتظرة وفائض القيمة الناتج عن تنازل القيم على المدى الزمني  -

 ا ااستثمار.يمƄن الحصول عليه من هذ الذي

، حتى يتسنى له تقييم على المصرفي خال عرض مخطط اأعماللى التمويل من لحصول عا -
 .تقدير المخاطر المحتملة من جهة أخرىللمشروع من جهة و  وضبط احتياجات التمويل

 مخطط اأعمال الخاص بالتسيير الجاري للمؤسسة: 

            للتنسيق والتنبؤاأعمال على أنه أداة وتقنية  طخطمأثناء السير العادي للمؤسسة يمƄن استعمال           

 :يلي Ƅما  ااتصالو          

 المؤسسة نفسها أو بين مختلف ، داخل عماله على مستويين: أي يمƄن استاأعمال أداة للتنسيق مخطط -        

      تضم مختلف النتائج يعمال يجب أن اأ مخططالمؤسسة اأم. داخل المؤسسة نفسها يعني أن  فروع          

  مخطط، ومن هنا يظهر دور مختلف المصالح الوظيفية للمؤسسة المتوصل إليها على مستوى القرارات و           
     ، أي ا يمƄن حقيق الهدف العام والƄلي للمؤسسةجل ضمان تمن أ التنسيق بين القرارات اأعمال في          

 .أن Ƅل مصلحة وظيفية تعمل على حدةالتصور          

   ة نه عادة ما تƄون الفروع المختلفة من الناحية ااقتصاديفنجد أأما على المستوى الفروع والمؤسسة اأم         

      ، ومن هنا ا يجب أن يƄون Ƅل فرع يخدم إستراتيجية المؤسسة اأمومتشابهة من الناحية القانونية، ولهذ        

                                                           
1
 - Ύمسϭ لΎلي لمخطط اأعمΎر ااستعمΎاإط ،Ώمحمد جا ،Δم΅سسϠل ΔئيΎااستثن ΕΎيϠهمته في بعض العمϡاأيا Δليϭالد Δالثالث     

       ، كϠيΔ العϡϭϠ ااقتصΎديϭ ΔالعϡϭϠ التجΎريϭ ΔعϡϭϠ حϭل المϘاϭاتيΔ فرص ϭحدϭد مخطط اأعمال الϔكرة ϭاإعداد ϭالتنϔيذ     

 . ϭϬ-2، ص8Ϭϭ8/أفريل ϭϳ/ϭϴ/ϭ2التسيير، جΎمعΔ محمد خيضر بسكرة     
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     جل بلوغ أهداففي التنسيق بين أهداف الفروع من أاأعمال  مخططلالرئيسي الدور الجوهري و  يظهر          

 المؤسسة اأم. إستراتيجية          

 تنبؤات و  رات: بهدف ضمان السير الحسن للمؤسسة يشترط وضع تقديوالتنبؤ للتقدير ل أداةاعماأ مخطط -     

  ،على المدى المستقبلي النفقات، اإيرادات، : الخاصة بالمبيعات،المشتريات، مثاتوياتمختلف المس على        

 .بة على مختلف إشƄاليات ااستغالجل اإجامن أ اوهذ        

      إلقاء نظرة من ثم التنسيق بين مختلف هذƋ التقديرات والتنبؤات و  هدف إلىمخطط اأعمال ين ومنه فإ        

 توسط.مستقبلية عن وضع المؤسسة في المدى المو  موحدة       

   القرارات التي تخدم  تخاذباƋ اأخيرة ات على المصالح الوظيفية يسمح لهذالتنبؤ و Ƌ التقديرات هذ إن إسقاط        

        Ƌ هذعرض و  اأعمال لك أن مسير المؤسسة من خال مخططذ إلى ةفاضباإ، المؤسسة إستراتيجية        

 .المال رفع في رأسللبإمƄانه إقناع المساهمين بعدم توزيع اأرباح   النقاط       

       اأعمال أداة اتصال داخل المؤسسة سواء بالنسبة إنشاء مخططمثل : يلاتصال اأعمال أداة مخطط -   

 نشاط المؤسسة. الحسن أثناءمؤسسة، وأيضا بالنسبة لضمان السير العادي و   خلقو      

          حسب  اأنشطةو  جميع اأعمال ةناقشلذلك، يفترض م مناسب أعمال مخططجل إعداد أ بالتالي منو     

 تخذتالغير متفق عليها حتى يتم ااتفاق باإجماع، ومن ثم الوظيفية للمؤسسة وتطرح النقاط العالقة و  المصالح    
 للمؤسسة.يساهم في تحقيق اأهداف العامة الازمة بما يخدم و  القرارات   

جعة مدى مطابقته مع اجل مر من أ اأعمال مخططلى القرار يفرض على المؤسسة الرجوع إأيضا إن اتخاذ        
 عداد الموازنة التقديرية السنوية.أثناء إالمسطرة والمحددة للمؤسسة و  اأهداف       
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 اƃعناصر اأساسية ƃمخطط اأعمال: اƃمبحث اƃثاني

 اأعمال من عناصر أساسية مƄملة لبعضها البعض، وفيما يلي سنتطرق لƄل عنصر:يتƄون مخطط 

  اƃملخص وفƂرة اƃمشروع: اƃمطلب اأول

 : الملخصأوا

   ن يتضمن العناصر اأساسية أويجب مخطط اأعمال الƄامل، هو إا نسخة مختصرة من الملخص ما  إن -

 .Ƅل نقطة تختصر في فقرة أو فقرتينن أالتي تشƄل الخطة مع اأخذ في ااعتبار     

    يحصل ي شخص يقوم بقراءة الملخص فقط ، فأل Ƅرؤية Ƅاملة ملخصة لمخطط اأعمالإن الملخص يعم -

        يتجاوز صفحة  يجب أا أن الملخص  ا؟ بالرغم منتقوم به ولماذ على الفƄرة العامة لنوع المشروع الذي   

 1.في الƄتابة عب من مخطط اأعماللجزء اأصنه يعد اواحدة، فإ   

يتƄون الملخص من ثاث إلى أربع صفحات متضمنا تلخيصا ووصفا لطبيعة عمل المشروع من حيث أنشطة  -
 التسويق والبيع والتمويل واإنتاج.    
 في الملخص يفترض أن يƄون هناك ذƄر لƄافة النقاط الرئيسية وبشƄل مختصر.و     

 الذي يتم تقديمه هو الملخص ، و قاول تماما من Ƅتابة مخطط Ƅاماالملخص بعد ما ينتهي الموعادة ما يƄون     

 :شرƄاء موضحا النقاط التالية لممولي المشروع من بنوك أو مستثمرين أو    

، ما هي السعلة أو الخدمة المقدمة، بماذا يمتاز عمل أو مشروع المقاول عن غيرƋ من ما نوع المؤسسة -
و المبلغ الذي يحتاجه هو الهيƄل اإداري التنظيمي المناسب ومن هم القائمين عليه، وما ه المشاريع،ما

 2.استخدامه من قبل المقاولƄيف سوف يتم المقاول، وحجم تقسيماته على مراحل العمل، و 
قناعو  والوضوح  اأعمال، وينبغي أن يتم بالترƄيز مخططإليه  وصلناملخص خاصة ما ييعطي ال -  ا 

 ا أنيحبذ ، والملخص يبدي اهتمامه بالمشروع، و مخطط بƄاملهالقارئ وااستئثار بانتباهه لƄي يقرأ ال
3. نيتجاوز الصفحتي

 

 

                                                           
1
     ، الشركΔ المصريΔ العΎلميΔ لϭنجمΎن لϠنشر، خطط اأعمال التجاريΔ ساع00ΔعϡϠ نϔسϙ بالطريΔϘ المثϠى فييϭرϙ برس،  - 

 .ϭ1ϱ، ص8ϬϬ3الطبعΔ العربيΔ، مصر،      
2
 -  ،ϙرΎض مبϭع ϱمجدϕصمرجع ساب ،ϭ1ϳ. 

3
          اأردن،   -، عمΎنϭر الشرϕϭ لϠنشر ϭالتϭزيع، ط، داالريادة اإبداع في إنشاء المشاريعابراهيϡ محمد سعيد بدران،   - 

 .18Ϭص       
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يتƄون الملخص من ثاث إلى أربعة صفحات متضمنا تلخيص عن وصف لمفهوم اأعمال وبيانات  -

جراءات البيع.عن الفترة التي تم تجميعها، سواء تتعلق بإستراتيجية خطة التسوي 1ق والمالية وا 
 

 الفƄرة :ثانيا
 رة المشروع تمثل الجانب النظري للمشروع، وهو أمƄون في عقل صاحبه )صاحب  رفƄإما أن ي

 2.وهذا أمر ضروري المشروع(، أو أن يƄون قد تم توثيقها على الورق أو إلƄترونيا
  ن أن يأتيƄرة:هي نقطة البداية تعبر عن رؤية أو تصور يمƄير أو إلهام.الفƄنتيجة تف 

     .فإن Ƅان المقاولون يتحرƄون لفƄرة اأصلية عادة مصدراً لها في ماضي من يحملها )المقاول(قد يƄون ل     

    انتماءاتهم ااجتماعية، حيث بشƄل فردي، فإن الدوافع التي تحرƄهم يمƄن تفسيرها جزئيا بأصولهم و  فعا       

       هاب أبعد من المعايير ائات أو فئات اجتماعية معينة عاما هاما يسمح لهم بالذاانتماء إلى ع يشƄل      

         احترام قواعد المجتمع، مع ذلك يمƄن القول أن الفƄرة يمƄن تطويرها تدريجيا عبر إجراء لقاءات،  السائدة مع      
 في بداية اأمر بسيطة وحتى ماحظات وترسيخ القناعات المƄتسبة. وهƄذا فإن الفƄرة التي تبدو  تسجيلأو       

   حتى إذا نضجت  ةوتتميز بعدم هيƄلة واضحة يمƄن تطويرها وتحسين صياغتها عبر طرق مختلف  ساذجة      

 3جاهزة لانطاق. تصبح      

 رة المقاواتية هي شخصية متعلقة بصاحƄب المشروع، وتأتي من جميع جوانب الحياة وتأتي أساس الف
بنوعين، إما حافز أو فƄرة وهي تحويل الفƄرة إلى فرصة في المحيط وتƄون الفƄرة مقبولة لƄي تتحول 

ونقوم بتقييم الفرصة من أجل معرفة إلى فرصة، ا تƄون بطريقة بسيطة بل عبر مخطط ودراسات 
جيدة عن طريق اأشخاص الذين يحولونها إلى فƄرة جيدة التي تƄون الفƄرة الالمردودية ومدى نجاحها. 
 تؤدي إلى فرصة جيدة.

ابلة للنسيان )حسب السن تتميز الفƄرة بأنها متغيرة وتƄون في متناول الجميع وقابلة لاستغال وق
 4.والمحيط(

 
 
 
 

                                                           
1
 -  ،ΔرنΎف السكϠبال خϕص مرجع ساب،ϭϭ1 

2
 .1ϭ1ابراهيϡ محمد سعيد بدران، ص - 

3
          لطرش الطΎهر، مخطط اأعمΎل عنΎصره اأسΎسيϭ Δحدϭد أهميته في مسΎر إنشΎء الم΅سسΕΎ المتϭسطϭ Δالصغيرة في  - 

، كϠيΔ العϡϭϠ ااقتصΎديΔ حϭل المϘاϭاتيΔ فرص ϭحدϭد مخطط اأعمال الϔكرة ϭاإعداد ϭالتنϔيذ الثالثΔ الدϭليΔ اأياϡ الجزائر،     
  . 8، ص8Ϭϭ8/أفريل ϭϭϳ/ϭϴ/ϭ2العϡϭϠ التجΎريϭ ΔعϡϭϠ التسيير، جΎمعΔ محمد خيضر بسكرة     

4
 -op, p87-88. Alain fayolle , 



أول                                                                       مخطط اأعمالالفصل ا  

 

 

24 

 

 اƃمخطط اƃتسويقي: اƃمطلب اƃثاني

ما  بموجبها اأفراد والجماعات على ما يحتاجون إليه أوالتسويق عبارة عن عملية اجتماعية يحصل     
 .المنافع مع اآخرينيرغبون فيه وذلك من خال تبادل السلع و 

 تعريف المخطط التسويقي :أوا

 من بين التعاريف لمخطط اأعمال نجد:

  :طريق للنشاطات والفعاليات التسويقية بالمؤسسة على مدى   هو عبارة عن خارطةالمخطط التسويقي
 1فترة زمنية محددة.

  ين من الفوائد لمنتج أو خدمة المشروع ونوع السوق الموجودƄهو مخطط يصف ما يحصل عليه المستهل
 وƄيفية الوصول إليه .

  يفية الوصول لتحقيق المبيعات التي تم التنبؤ بها وتبدأ بتوضيح مهو مخطط يعرضƄ فردات إستراتيجية
2.لتسويق الشاملة التي تعتمد في المشروع ا

 

  3: يلييعرف على أنه : العملية اإدارية التي يتم ن خالها ما
 

 .تحديد اأهداف التسويقية -    

 .Ƌ اأهدافالتي توصل إلى تحقيق هذƄبر عدد من بدائل المزيج التسويقي تنمية أ -

 .البدائلƋ المفاضلة بين هذقييم و الت -

 اختيار المزيج التسويقي المناسب. -   

 خلق الظروف المناسبة لتنفيذ برامج المزيج التسويقي المختار. -   

 الحالية  تم إا بعد قياس وتحليل اأداء السابق للمؤسسة وتحليل أسواقهاا تƋ الخطوات ومن الماحظ أن هذ    

 .التنبؤ بمبيعاتهافي المؤسسة و اطن الضعف التعرف على مواطن القوة ومو و      

                                                           
1
 -   ،ϕبشير العاΕاϘتطبيϭ ϡاهيϔي مϘيϭنالتخطيط التسΎعم ،Δالعربي Δزيع، الطبعϭالتϭ نشرϠل ΔميϠالع ϱرϭزΎاأردن، -، دار الي  

     8ϬϬϴ83، ص. 
2
 .888طΎهر محسن منصϭر الغΎلبي، مرجع سΎبϕ، ص  - 

3
 -  ،ΔϘϠع ϭالدين أمين أب ϡΎالتطبعصϭ Δالنظري )Εاإستراتجيا ϡاهيϔالم(ϕيϭالتسϕزيع، يϭالتϭ نشرϠل Δليϭرس الدϭح Δم΅سس ،   

 .ϭϭϭمصر، بدϭن سنΔ، ص-، اإسكندريϭΔج     
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 توبة توضح الوضع الحالي من حيث المستهلك، المنافسين، مخطط التسويقي بأنهعرف اليƄوثيقة م :
ات سواء للمنتجوتخصيص الموارد  حديد اأهداف، واإجراءات التسويقيةوالبيئة الخارجية، وتوفر أسس ت
 1.والخدمات الحالية أو المقترحة

 ن  مخطط التسويقيالƄتغير تبعا لإستراتيجية التسويقية التي تتأثر بدورها أن يبقى ثابت بل يا يم
بالتغيرات البيئية الحاصلة والتي يصعب في Ƅثير من اأحيان السيطرة عليها. مما يتوجب على 
المؤسسة ااستجابة لها وتƄييف إستراتيجيتها التسويقية بما يتوافق مع تلك التأثيرات وأن تقوم بوضع 

. وهذا ما يصطلح عليه بدورة التخطيط مخطط السابقلل أو معدلمخطط تسويقي جديد أو مƄمل 
( ϱ( والتي تتضمن )ϭ-1والتي يمƄن توضيحها بالشƄل ) marketing planning cycleالتسويقي 

 :خطوات وهي
 (: دورة التخطيط التسويقيϭ-1الشƄل )

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

----- التغذية العƄسية       

  .152ص ،3117التسويق،استراتيجيات المصدر: ثامر البƄري،
 

في المؤسسة التي ستƄون بدأ بتحديد الموارد المتاحة مخطط التسويقي ييتضح من الشƄل بأن ال     
والفرص التي يمƄن استثمارها، لتحول إلى الخطوة الثانية لتطوير اأهداف التسويقية التي يتم تحديدها 

مع إمƄانية مراجعة صياغة اإستراتيجية التسويقية على ضوء اإمƄانات المتاحة في اأداء والتنفيذ لها. 
مثل بدورة مخطط، وهذا ما يمع أية تغيرات آتية قد حصلت وإجراء التنقيح لغرض التنفيذ النهائي لل

فإنها تجري بااتجاƋ المعاƄس، أي  مخطط. أما عملية التغذية العƄسية والرقابة على المخطط التسويقيال

                                                           
1
    ، 8Ϭϭ3اأردن، -، عمΎنϭ، دار صΎϔء لϠنشر ϭالتϭزيع، طإدارة التسϭيϕ أفكار ϭتϭجيϬاΕ جديدةغسΎن قΎسϡ داϭد الامي،  - 

 .ϴϭص      

(تحديد الموارد والفرص التسو1)  

(ϱΔيϘيϭالتس Δيذ الخطϔتن)  

(1 Δيح الخطϘتنϭ يرϭتط)
ΔبيΎالرقϭ Δيذيϔالتن 

(تطϭير اأهداف 8)
التسϭيϘيϭ ΔمΎϘرنتΎϬ مع 
 اأداء

(3 ΔغΎصي Δمراجع)
ΔيϘيϭالتس Δاإستراتيجي 
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تƄون نتائجها بمثابة تغذية عƄسية للخطوة السابقة لها، وهƄذا يستمر دورانها بااتجاƋ  ةأن الخطوة الاحق
 1التسويقي. مخططالمعاƄس لدورة ال

 2: إعداد المخطط التسويقيثانيا
 تتبع إدارة التسويق واحدة من ثاث طرق لوضع المخطط التسويقي هي : 

 املة لتحديد اأهداف  المخطط التسويقي من اأعلى إلى اأسفل : هنا تتولىƄاإدارة العليا المسؤولية ال
 .(ϭ-8يا Ƅما هو موضح في الشƄل رقم )ووضع الخطط التسويقية لƄل المستويات اإدارية الدن

 من اأعلى إلى اأسفلالتخطيط (: ϭ-8لشƄل)ا                                                 

 

 
           

 
 
 

 

 

 

 

 .ϭϭ8المصدر: عصام الدين أبو علقة، ص                                                   

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 -  ،ϱمر البكرΎثϕيϭالتس Εإستراتيجيا ΔينϬزيع، ط، جϭالتϭ نشرϠلϭنΎ8اأردن، -، عمϬϬϳص ،ϭϱϴ-ϭϱ2. 

2
 -  ،ΔϘϠع ϭالدين أمين أب ϡΎعصϕصمرجع ساب ،ϭϭϭ. 
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  :هنا تقوم مختلف الوحدات اإدارية بإعداد أهدافها وخططها المخطط التسويقي من أسفل إلى أعلى
من وجهة نظرها، وترسلها إلى  الخاصة بها على أساس تصور أفضل ما تستطيع Ƅل وحدة القيام به

 (:ϭ-3اإدارة العليا للموافقة عليها واعتمادها، على النحو الموضح في الشƄل رقم)

 (: التخطيط من أسفل إلى أعلىϭ-3الشƄل )                               

 

 

 

 

 

 

 

 .ϭϭ8صالمصدر: عصام الدين أبو علقة،                                  

  ثر استخداما فيƄالطريقة هي الشائعة واأ Ƌمخطط اأهداف من أعلى ووضع الخطط من أسفل: وهذ
معظم المؤسسات، وفيما تقوم اإدارة العليا بتحديد رسالتها وأهدافها، ثم تقوم الوحدات اإدارية العليا 

العليا على هذƋ الخطط  بوضع وتطوير خططها التسويقية لتحقيق اأهداف، وبعد أخذ موافقة اإدارة
 (ϭ-1واعتمادها فإنها تصبح الخطة التسويقية الرسمية ـ Ƅما موضح في الشƄل رقم )
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 (: مخطط اأهداف من اأعلى إلى اأسفلϭ-1الشƄل )                    

 

   

 

 

 

 

 

 .113المصدر: عصام الدين أمين أبو علقة، ص                        

 دراسة السوق: ثاƃثا

  يقوم بها المسوق بااستدال بها، تحدث هذƋ العملية تعتبر دراسة السوق مفتاحا لخريطة السوق ويجب أن     

         طراف التبادل حيث يتم توجيه السلع والخدمات التي تنتجها أحد أ ا اأخيرفي السوق حيث، يعتبر هذ      

       حاجات  Ƌ اأخيرة تحدد مدى نجاح أو فشل المؤسسة المنتجة في إتباعهذƋ السوق، هذ المؤسسات إلى      

ا الجهاز يتطلب دراسة تدعى دراسة ذا السلوك لهذرغبات المستهلƄين المستهدفين، ومن ثم فان اإلمام بƄل هو     
 السوق.   

 1السوق :  تعريف دراسة 
لجمع وتحليل المعلومات الخاصة بالسوق،  طة المنظمةالسوق على أنها: مختلف اأنش تعرف دراسة -

قرارات التسويقية وتخفيض ال وبصفة عامة بالمستهلƄين الذين تتوقف عليهم المؤسسة لاستفادة أساسا من
 .المخاطر

مجموعة من اأدوات والتقنيات التي تسمح بالبحث عن المعطيات الƄمية والƄيفية عن سوق معينة،  هي -
         ساعدة رجل التسويق على اتخاذ القرار التسويقي المتعلق بسلعة أو خدمة حالية وتحليلها بهدف م

 .أو متوقعة في السوق

                                                           
1
 .13-18، الجزائر، بدϭن سنΔ، صϭ، دار الخϠدϭنيΔ لϠنشر ϭالتϭزيع،طتسϭيϕ تحϠيل السϕϭيحي عيسϰ، لعاϱϭ عمر،  - 
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تعد وسيلة بيد إدارة التسويق، وتستخدم لتمƄين المسوق وثم المسيرين من اتخاذ القرارات التسويقية  -
والخدمات الموجودة وغير الموجودة المناسبة، وذلك من خال ااستفادة من المعلومات بالسوق وبالسلع 

 داخله.

 :1أهداف دراسة السوق 
 إن الغرض اأساسي من دراسة السوق يتمثل في الحصول على المعلومات الازمة لرسم سياسات اإنتاج         
 ل Ƌ الدراسة يستطيع المسوق الحصو فعن طريق هذ، بالنسبة للمؤسسة، واƄتشاف الفرص التسويقية المتاحة        

 هي التساؤات المتعلقة بـ : الƄثير من التساؤات التي تدور بذهنه، و على إجابات عن        

 وƋ ؟ما هي معدات نم ما هو حجم السوق المرتقب ؟ أو -      

         خذ ردود فعل المستهلƄينأمستقبا ؟ مع المؤسسة في بيعه حاليا ؟ و  ما هو حجم اإنتاج الذي تأمل -    

 المنافسة في ااعتبار ؟و       

 ما هي درجات المنافسة التي يمƄن أن تتعرض لها المؤسسة ؟ما هو هيƄل السوق ؟ و  -    

 المستقبل ؟واتجاهاتها في الماضي والحاضر و   ما هو نمط اأسعار -   

 ما هو التقسيم الجغرافي للسوق ؟ -   

 أعمارهم ؟ودخولهم و  نوعيات المستهلƄين، حسب ما هو التقسيم القطاعي للسوق -  

 ؟ا المنتجذأو خدمة ( ؟ وما هو الوصف الدقيق للسوق الخاص به ما هو الوصف الدقيق للمنتج )سلعة -   

 اأسلوب المائم لتقدير حجم الطلب على المنتجات في المستقبل ؟ ما هو -  

 ما هو اأسلوب المائم لتقدير حجم العرض الحالي ؟ -    

 ضمن المحاور التالية : تƋ التساؤاالسوق من خال دراسة هذويمƄن إبراز أهداف دراسة       

     ) ةا Ƅانت السلعة مبتƄر ذإلك لتحديد الƄمية الازمة خاصة عة وذدراسة Ƅمية الطلب المنتظر على السل -  1

      ، فبدون الدراسة ا تستطيع وباستعمااتهالƄون على دراية Ƅبيرة بأهميتها لم يƄن المستهمنتوج جديد(، و        

   التوزيع.سياسات البيع و  تƄاليف اإنتاج اإجمالية، أو حتى وضع المؤسسة تحديد Ƅمية اإنتاج المطلوبة أو       
ات ، وتحديد مواقع محفي مناطق السوق المختلفة، لتحديد حصة Ƅل منها من المبيعات بدراسة Ƅمية الطل -2

 .يع الواجب استخدامها في Ƅل منطقةمنافذ التوز التجزئة التي تملƄها المؤسسة، وعدد رجال البيع و       

                                                           
1
 .1ϱ-11، صالمرجع نϔسه - 
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         محتلمين، نوعهم،  دراسة المستهلƄين بغية الحصول على معلومات المتعلقة بعددهم )زبائن فعليين أو -3

 ، عاداتهم (.صفاتهم، طبيعتهم، دخولهم، دوافعهم     

 ، أي معرفة درجة المنافسة التي تواجهها السلعة محل بالنسبة للسلع المنافسة في السوقدراسة مرƄز السلعة  -4

 Ƌ السلع.ائص هذالدراسة من السلع البديلة ومعرفة خص     

     السلعة ) حسب اأيام، اأشهر، المواسم  دراسة التقلبات الموسمية لمبيعات السلعة لمعرفة مدى حساسية -5

 البيع.والتخزين و  اإنتاجملية الشراء و واأعياد ...( ويمƄن تخطيط ع    

    ي القطاع والحاات التجارية المبيعات الخاصة بالصناعة فلتنبؤ بالمبيعات الخاصة بالمؤسسة، و محاولة ا -6

 .مؤسسةلل ةااقتصادية في السوق تمهيدا لرسم السياسات العامو     

المعروفة )المعارض(  ةالتسعير المختلفة على رقم اأعمال، بإقامة من اأسواق ااختياريثر سياسات دراسة أ -7
  ح وفي نفس على السعر المربتجريبها سياسات سعرية مختلفة في جهات مختلفة من السوق بغية الحصول و     

 .لوقت العادل الذي يقبله المستهلكا    

جراء مقارنة بين النتائج التي يتم ة المختلفة على رقم اأعمال، و شهاريدراسة النتائج العامة للحمات اإ -8      ا 

 .اأحسن منها واأجود الحصول عليها من اإعان في الوسائل اإعامية المختلفة لمعرفة     

 .تخفيض في المخاطر التي قد تلحق بالمؤسسةال -9

 1أهمية دراسة السوق رابعا:

  تظهر أهمية دراسة السوق فيما يترتب على نتائجها من اتخاذ قرار بالبدء في المرحلة التالية من دراسات
الجدوى أو التوقف عند هذا الحد، بحيث إذا Ƅانت مشجعة يتخذ القرار بالبدء في دراسات الجدوى التقنية 

 اسات الجدوى ااقتصادية.توقف عند در إذا Ƅانت غير مشجعة فنجد القرار يوالهندسة للمؤسسة، أما 
 قد  ةإن قصور دراسات السوق وعدم التحقق من وجود سوق محلي أو خارجي ودراسة قدرتها ااستيعابي

 يƄون أخطر بƄثير من قصور رأس المال والعمات اأجنبية الازمة إنشاء المؤسسة .
  أو التوسعات المقترحةإن دراسة السوق تفيد في اختيار مواقع المؤسسات. 
 .اليف مما يحقق زيادة ربحية المؤسسة أثناء التشغيلƄإن دراسة تؤدي إلى ترشيد في الت 
 مال الدراƄأن أي خطأ أو سوء تقدير سات التفصيلية اأخرى الاحقة، و تعتبر دراسة السوق مهمة است

 Ƌل مباشر علالدراسة والنتائج الرئيسية التي يفي انجاز هذƄن التوصل إليها، سوف تؤثر بشƄى طبيعة م
الدراسات الاحقة لها أو حتى على مستقبل المشروع المزمع تنفيذƋ واتخاذ القرار المناسب إزاءƋ، لهذا فإن 

                                                           
1
 -  ،ϰيحي عيسϕ1، صمرجع سابϳ. 



أول                                                                       مخطط اأعمالالفصل ا  

 

 

31 

أي إهمال أو مبالغة في تقدير مدخات الدراسة الخاصة بحجم وطبيعة السوق، وتقدير طاقته 
تما إلى حدوث أخطاء في ، وطرق جمع المعلومات وأساليب تبويبها وتنظيمها سوف يؤدي حةااستيعابي

 تقييم مخرجات الدراسة في التنبؤ بمستوى الطلب المتوقع على مخرجات المشروع المقترح.

 المزيج التسويقي خامسا:

    في  هو جوهر إستراتجية التسويق المنفذةللتسويق ƄƄل، و  التسويقي بحقيقته اأداة التنفيذية المزيج يمثل      

 حول فهم المؤسسة الدقيق  ن القرارات المتخذة في مجال المزيج التسويقي تنصب أساسافإالسوق. وبالتالي         

   بها السوق المستهدف  الصفات التي تتميزللسوق المستهدف، عبر البحث الدقيق والمعمق للخصائص و         

 ، ...الخ على العموم افسةالمن، رها من حيث البيانات الديمغرافية، حاجات المشتري، تصميم المنتجعن غي       

  التسويق تتضمن خاصيتين  صياغة إستراتيجيةلرسم و ن القرارات المتعلقة بالمزيج التسويقي بأيمƄن القول        

 : هما       

 تساق اإconsistency: 

   وحدة يقصد بها أن تƄون جميع القرارات المزيج التسويقي منسقة مع اإستراتيجية الƄلية للمؤسسة ومع      

            على  قادرة على انجاز أهدافها يجعل المؤسسة نه أن، وهذا ااتساق من شأاأعمال اإستراتيجية    

 .مستوياتها    

  المرونةflexibility: 

       هو جعل المزيج التسويقي مستجيب للتغيرات الحاصلة في حالة السوق في مجال المنافسة أو تلبية و     

 1.تغيرات بيئة عامة وتسويقية المستهلƄين أو أيةحاجات    

 عناصر المزيج التسويقي: تتمثل عناصر المزيج التسويقي في المنتج، السعر، المƄان، الترويج. -
 

 : منتجƃا 

ϭ-تعريفه : 

       ستهاك وتلبي حاجة لدى أو اا م، لاستخدالاهتمام، للحيازة معروض في اأسواقالشيء هو ال              

 .المستهلك             

ا ستشبع حاجاته.لذ يتوقع أنها المستهلك في الحصول عليها، ب نتج هو تعبير عن المنافع التي يرغالمو              
نما قد تƄون مجموعة من لمنتج يتمتع بخصائص مادية ملموسة)السلعة(، و Ƅون اي بالضرورة أن ليس              ا 

                                                           
1
 -  ،ϱمر البكرΎثϕ8، صمرجع سابϬϬϳ. 
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قيمة مضافة في نوعية )الخدمة (التي تتمثل في أداء يقدم من طرف إلى طرف آخر، يحقق  الماديةالمنافع الغير 
 1.(العميل)المتلقي للخدمة حياة

حصول عليه من خال عملية غير مادي يمƄن النه أي شيء مادي أو تعريفه بشƄل مبسط على أويمƄن  -
2.التبادل

 

 : منتجيتƄون منها ال( يوضح الخصائص التي ϭ-ϱالشƄل رقم )و     
 

 (: الخصائص التي يتƄون منها المنتجϭ-ϱالشƄل)

 

  

   

 

 

 

 

 

 

 
 .8ϲϳالمصدر: ثامر البƄري، ص          

                                                           
1
-، دار المنΎهج لϠنشر ϭالتϭزيع، بدϭن طبعΔ،عمΎنالتسϭيϕ في المشاريع الصغيرة مدخل إستراتيجيإلϡΎϬ فخرϱ طمϠيه،  - 

 .ϭϱ1،ص 8ϬϬϴاأردن ،
2
 -  ،ϱمر البكرΎثϕ8، صمرجع سابϲϲ. 

 السعر

ΔديΎئص المΎالخص 

Δالعام 

 العبϭة

 خدمΕΎ مΎ بعد البيع

 شϬرة البΎئع

 الϭϠن

ΕΎنΎالضم 

 الجϭدة

 

 المنتج

 التصميم
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المتضمنة تشƄيله من ة عن خليط من الخصائص الملموسة و عبار  :ن المنتج هوبأمن خال السابق يمƄن القول 
الرضا لدى و  باعاإشالتي بجملها تخلق صفات التي تميز المنتج عن غيرƋ وما يقدمه البائع من خدمات و ال

 .المشتري

 ƃر:يسعتا 

ϭ- تعريفه : 

ر على أنه القيمة المعطاة لسلعة أو خدمة معينة والتي يتم التعبير عنها في يسعتيمƄن التعبير عن ال -
شƄل نقدي. فالمنفعة التي يحصل عليها المستهلك من شراء أو خدمة معينة يعبر عنها في شƄل قيمة 

ثمنا لهذƋ المنفعة وبالتالي  في شƄل سعر معين يدفعه المستهلك معينة يتم ترجمتها من جانب المؤسسة
لسعر المدفوع ا يعƄس فقط المƄونات المادية للسلعة ولƄن يمƄن أن يشتمل أيضا العديد من افإن 

1النواحي مثل النفسية، شهرة المنتج، مجموعة الخدمات المقدمة والمرتبطة ببيع السلعة أو الخدمة.
 

 2.عليها خدمة المعروضة لقاء الحصولر هو القيمة التي يدفعها المستهلك لبائع السلعة أو اليسعلتا -

3أهمية التسعير وأهدافه: -8
 

 اأهمية:  -

على الربح  امل تؤثر بشƄل مباشرنه واحد من ثاث عو أ إن أهمية التسعير من الناحية العلمية تعود إلى
 .والتƄاليف ن الربح هو الفرق بين اإيراداتوهي السعر، التƄلفة وƄمية المبيعات وذلك أ

 :جية التسويق في استعماات متعددةإستراتيتنعƄس أهمية التسعير في تطوير 

 .التسعير لƄسب الدخول لسوق جديدة في بداية حياة المنتج الجدية يستعمل* 
 حديد موقعها ر Ƅوسيلة للمحافظة على حصة الخدمة في السوق طيلة عمرها تƄتيƄا لتيسعتيستعمل ال* 

 .في مواجهة المنافسين   

جل أهداف مالية يجب تثبيت اأسعار عند مستوى يسمح لها بالنسبة للمؤسسات التي تعمل من أ أما
 .بتحقيق أهدافها المالية

 :التسعير في مل أهداف: تتاأهداف -

 تشمل :شيوعا و  : وهي اأƄثرالمتعلقة بالربح اأهداف* 

 العائد على ااستثمار
                                                           

1
 .8ϴϭ-8ϴ8، ص8ϬϬϱمصر، -ϭالتϭزيع، بدϭن طبعΔ، اإسكندريΔ، الدار الجΎمعيΔ لϠنشر التسϭيϕمحمد فريد الصحن،  - 

2
 .ϴϳ، ص8ϬϬ3اأردن، -، عمΎنϭ، دار المنΎهج لϠنشر ϭالتϭزيع، طتسϭيϕ الخدماϭ ΕتطبيϘاتهزكي خϠيل المسΎعد،  - 

3
 -  ،ΔرنΎف السكϠبال خϕصمرجع ساب ،ϭ1ϴ-ϭ12. 
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 العائد على المبيعات

 تعظيم اأرباح 
ن Ƅان الممƄن أن يؤدي إلىو  : ا ترتبط ارتباطا مباشرا بزيادة اأرباحالمتعلقة بالمبيعات اأهداف *             ا 

 :Ƌ اأهداف تسعى إلىولƄن هذ لكذ           

 زيادة Ƅمية الوحدات المباعة -
 زيادة Ƅمية القيمة النقدية للوحدات المباعة  -

 زيادة الحصة السوقية -

         ن تطورها واستمرارها لذلك فإيعد من أهم أهداف التسعير المتعلقة بحياة المؤسسات و : البقاء أهداف* 

   ، وجود مرارها في حاات المنافسة الحادةالمؤسسات قد تضحي باأرباح وتتحمل الخسائر في سبيل است   

       ، تغير رغبات ةمؤسسة نتيجة ظروف اقتصادية طارئ، اضطراب أوضاع الƄبيرة معطلة طاقة إنتاجية   

 .المستهلƄين    

       زيادة ى تخفيض السعر لزيادة المبيعات و Ƌ اأزمة تعمل المؤسسة علفي مثل هذƋ الحالة واجتياز هذ -

 مبيعات دوران المخزون .  

    المؤسسة راضية عن وضعها الحالي وتريد المحافظة على هذا : قد تƄون المحافظة على الوضع الراهن -   

      س أقل ليو  المؤسسة لتسعير منتجاتها بأسعار متساوية أو قريبة من أسعار المنافسين الوضع لذلك تلجأ       

 .منها       

     ا الهدف عندما تحاول المؤسسة أن تƄون سلعتها محافظة على مستوى عالي من الجودة: يستخدم هذال -   

 .سعر مرتفعا يتطلب وهذقائدة في مجال الجودة        

 انƂمƃا: 

ϭ- انƄفاءة اأنشطةيعرف المƄل ما يتعلق بƄ ان المناسب و  : هوƄاأعمال الخاصة بتوفير المنتج في الم
اتها سياسات التوزيع ) المباشر التي تتضمن في طيالمستهدفين و  نالمشتريين الصناعيي أوللمستهلƄين 

 1.قنواتهوالغير مباشر ( و 
2ب المتبع لجعل المنتج متاح لشراء.بالطريقة أو اأسلو : هو قرار متعلق التوزيع -8

 

3: سياسات التوزيع -3
 

 يعني بدون استخدام وسطاء ويƄون منفذ التوزيع من المنتج إلى المستهلك النهائي التوزيع المباشر: و * 

 المشتري الصناعي مباشرة أو    
 : يعني التوزيع باستخدام الوسطاء التوزيع الغير مباشر* 

                                                           
1
، مذكرة تدخل ضمن نيل شΎϬدة المΎستر، كϠيΔ العϡϭϠ ااقتصΎديϭ ΔالعϡϭϠ إنشاء مؤسسΔ صناعيΔ أجϬزة التبريدعϱϭϠ حمزة،  - 

 .81،ص8Ϭϭ8-8Ϭϭ3التجΎريϭ ΔعϡϭϠ التسيير جΎمعΔ محمد خيضر، بسكرة، 
2
 -  ،ϕبشير العاϕ8، صمرجع سابϭϭ. 

3
 -  ،ΔϘϠع ϭالدين أمين أب ϡΎعصϕ3، صمرجع سابϲ1. 
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   ين يقومون بمجموعة اأنشطة والعمليات التي هي اختيار مجموعة من الوسطاء الذ :التوزيع قنوات* 

1.مستهلكتتضمن تدفق المنتجات عن المنتج إلى ال    
 

 مƄان الزبون موقع المؤسسة و  يقسم المƄان إلى - 

 2 :: من أهم العوامل التي تحدد الموقع المائم للمشروع نجدموقع المؤسسة* 

          المناطق التي يقام فيها مثل المشروعات : طبيعة المشروع تفرض قيودا على نفسه طبيعة المشروعا/ 

 السياحية تقام على الشواطئ أو في المناطق اأثرية، المشروعات الصناعية تقام في المناطق الصناعية     

 .عيدا عن التجمعات السƄنيةب    

حتى الصناعية المشاريع الزراعية و  :لمشروعات نوع خاص من التربية مثل: تتطلب بعض اب/ طبيعة التربة
 .زازات تحتاج إلى نوع التربة صلبةفيها إلى اهت التي تؤدي العمليات اإنتاجية      

: يفضل الموقع الذي يجعل إجمالي تƄلفة النقل من مصادر المواد ى القرب من مصادر المواد اأوليةج/ مد
 .توفر هدƋ الموادالمصنع و  اأولية إلى    

       المياƋ في شبƄة النقل والموصات الƄهربائية و  ةأي مدى توفر الطاق  د/ مدى توفر الخدمات اأساسية

 غيرها.و     

 3: ذلك من خال تحديد ما يليو : زبونمƄان ال*

 الزبائن المحتملين  -   

 ن الموجودين فعاعدد الزبائ -

 إلى منظمات اأعمال ؟ أم إلى المستهلك النهائي ؟ أم إلى الوسطاء ؟ إلى من تنتج المؤسسة هل -

 اج مباشرة أو غير مباشرة للزبائنتحديد طريقة اإنت -

 التي يفضلها الزبون في المنتج وأفضل الطرق لتلبيتها وƄيفية التعامل مع الزبون  معرفة أفضل الموصفات -   

 المحتمل       

 Ƅيفية طرق معالجتها و  تحديد احتياجات السوق -  

 .سوق التي سوف تستخدمها المؤسسة ومعرفة أحسن الطرق للوصول إليهاتصنيف قنوات التوزيع ل -   

 

 

 

 

                                                           
1
 .ϭϴ3، صمرجع سابϕإلϡΎϬ فخرϱ طمϠيه،  - 

2
 .  3ϱ-3ϲ، دار الϭفΎء لدنيΎ الطبΎعϭ Δالنشر، صدراسΔ الجدϭىة صΎلح حسن، غΎد - 

3
 .38ϴ-382، صمرجع سابϕفΎيز جمعΔ صΎلح النجΎر، عبد الستΎر محمد العϠي،  - 
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 ترويجƃا: 

ϭ-  :تعريفه 

 .قناعي التي يقوم بها المنتج بهدف استمالة السلوك الشرائي للمستهلكعملية ااتصال اإهو 
المنافع التي يقدمها المستهلك إضافة إلى سعر المنتج وخصائصه و المستهلك بوجود : يقوم بإخبار هدفه -8

 التأثير على قرارƋ الشرائي .المستهلك و  المنتج وأماƄن بيعه  ثم يقوم بإقناع

3- Ƌ1: يقوم الترويج باأدوار التالية :دور
 

 ستهلك في مجال تزويدƋ بالمعلوماتالمحلقة الوصل بين المنتج و * 

 المشتراةيع المستهلك على الشراء وزيادة Ƅميات تحفيز الطلب من خال تشج* 

 ج عن غيرƋ من المنتجات المنافسة تميز المنت* 

 تذƄير العماء الحاليين بالمنتج* 

 المنتجالتخفيف من تأثير تقابات الطلب في حالة الطلب الموسمي على * 

 التأثير على الرأي العامالتوعية و * 

 التأثير على قرارƋ الشرائي المستهلك المستهدف و  إقناع* 

 ستهلك حول Ƅيفية استخدام المنتج تعليم الم* 

        ااحتفاظ جدد و  ن الترويج يعمل على استقطاب مستهليƄنأ لƄينهمع المستااحتفاظ بعاقة طويلة * 

 بالزبائن الحاليين.    

1- Ƌ2:عناصر 
         ء وسائل ااتصال المختلفة إعام هؤااإعان: وسيلة غير شخصية لاتصال بالمستهلƄين عبر *      

 .المستهلƄين حول منتجات المؤسسة         

     هنا يمƄن تƄييف ااتصال يƄون شخصيا و  البيع الشخصي هو أسلوب رجال أو مندوبي البيع حيث أن*     

 ظروف المستهلك لمحاولة إقناعه للشراء المنتج.لة وفق نوع و الرسا        

 حثه على يات تستخدم لجلب انتباƋ الزبون و فعالو  : هي عبارة عن أنشطة(ةالهدايا الترويجيتنشيط المبيعات)*     

 التخفيضات ...الخ.والعينات المجانية و  الهدايا التذƄارية :مثل ،الشراء      
                                                           

1
 .ϭϴϲ، صمرجع سابϕإلϡΎϬ فخرϱ طميϠه،  - 

2
 .18Ϭ-18ϭ، صمرجع سابϕطΎهر محسن المنصϭر الغΎلبي،  - 
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     ة العاقات فهي تعني تنمي ،الترويجتم بواسطة مختلف وسائل ااتصال و : نشاط مهم يالعاقات العامة*      

 اأطراف اأخرى.مع الجمهور و  الوثيقة        

 .ة: أداة ترويجية تقدم من خالها المؤسسة معلومات حول منتجاتها بوسائل اإعام الجماهيريالدعاية*       

 اشر تدعيم ن النشأ يخضع لسيطرة ورقابة المؤسسة، ومن او  : نشاط ترويجي يتم من خال اأنباءالنشر*      

 .ثقة المجتمع بالمؤسسة  تشƄيل صورة ايجابية عنها وينعƄس هذا على منتجاتها        

 ابة جيدة يتوقع منهم استج نلفئة معينة من المستهلƄيعن عرض محدد و  : تعتمد اإعانالتسويق المباشر*      

 .قياسها بدقةوفورية يمƄن ماحظتها و         
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 مخطط اإنتاج واƃعمليات: اƃثاƃثاƃمطلب 

 تعريفه  أوا:

  اليف والمعداتƄافة اإجراءات المتعلقة باإنتاج والتƄ ما يلي: هي تتضمنƄ تعرف خطة اإنتاج
جراءات التخزين، والمواد اأولية، ومصادر التوريد Ƅذلك و  ،واآات التي يحتاجها المشروع، وا 

 ( ϭ-8: )والموضحة في الجدول 1.خدمات ما بعد اإنتاج والبيع والصيانة
 العمليات و  اإنتاج مخطط(: ϭ-8جدول )                       

ϭ- . افة مراحل اإنتاج و العملياتƄ هل ستتولى اإشراف على 

 إدا Ƅان بعض مراحل اإنتاج سوف تنجز من قبل اآخرين . أوضح دلك -8

 لمادا تم عمل عقود اإنتاج مع اآخرين. -3

 ما هي تƄاليف عمليات اإنتاج من خال العقود . -1

ϱ- .ما هي خطوات و مراحل تنفيذ عمليات اإنتاج 

ϲ- ما هي المعدات التي تحتاجها مباشرة لتنفيذ اإنتاج 

ϳ- ما هي المواد الخام التي تحتاجها لإنتاج 

ϴ- اليفƄمن هم المزودين للمواد الخام ، وما هي الت 

 عمليات اإنتاجما هي تƄاليف  -2

ϭϬ- اليف المعدات المستقبلية التي تحتاجهاƄما هي ت 

ϭϭ-  ما هي آلية تخزين المواد الخام 

ϭ8- ما هي آلة نقل المواد الخام 

 .ϭϱ8المصدر: مجدي عوض مبارك، ص

 

 

                                                           
1
 -  ،ϙرΎض مبϭع ϱمرجع مجدϕصساب ،ϭϱ8. 
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 :1التعريف على أساس المدة 

 :ي تغطيها الخطة Ƅما يلييمƄن تعريف مخطط اإنتاج حسب أساس المدة التخطيطية الت             

    طرق يتعلق بتصميم المنتج و  الذيسنوات ( و  ϭϬ إلى ϱ: وهو التخطيط طويل المدى )من تعريف اأول    -

 .يار موقع المصنع ومبانيه ويعرف هذا التخطيط باسم تخطيط الطاقةاختو  تهذيبه                          

يتعلق بالتخطيط التفصيلي Ƅاملة ( و : وهو التخطيط قصير اأجل) من عدة أسابيع إلى سنة التعريف الثاني     -
 .يطلق عليه اسم جدولة اإنتاجالشهري و  اليومي أو                             

  لمدة عام  سنوات ( وهو يتعلق بالتنبؤ بحجم اإنتاجϱ – 8: فهو التخطيط متوسط المدة )التعريف الثالث      -

   :تخطيط اإنتاج أو هذا النوع تسميات متعددة منهايطلق على التفصيل لƄل شهر و  مع                                

 اإنتاج اإجمالي.  تخطيط                               

 ( أما العملياتopérations :)  

   الفنية الازمة لتحويل المدخات إلى مخرجات.  فهي توليفة العمليات واأنشطة التي تقوم باإجراءات

تأتي إدارة اإنتاج والعمليات مرƄزة على الجانب الفني الذي يؤدي إلى إنتاج السلع والخدمات ومن و 
2الطبيعي أن يتم ذلك من خال وظائف التخطيط والتنظيم والقيادة والرقابة في هذƋ اإدارة.

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1
 .13ϭ، ص8ϬϬϱمصر، -، اإسكندريϭΔ، م΅سسΔ حϭرس الدϭليΔ لϠنشر ϭالتϭزيع، طاإدارة الصناعيΔمحمد الصيرفي،  - 

2
 .3ϳϲ، صمرجع سابϕطΎهر محسن منصϭر الغΎلبي،  - 
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 العملياتمƄونات نظام  -

 (ϭ-ϲيتƄون نظام العمليات من خمس عناصر أساسية في الشƄل رقم )       

 (: مƄونات نظام العملياتϭ-ϲالشƄل)                               
 
 

 :المخرجات                                                                                 المدخات :
:  

 
 
 
 
 
 
 

 .8ϲالمصدر: محمد محمود الشوارد، إدارة اإنتاج والعمليات مدخل حديث، ص       
 :لƄشرح الش 
 : جميع الموارد التي تدخل المؤسسة.inputsالمدخات           

              : ما تفعله المنظمة إضافة قيمة إلى المدخات  transformation processمراحل التحويل          
 لتحويلها إلى مخرجات.            

 .:المنتجات الملموسة وغير ملموسة التي ينتجها المشروع الصغير outputsالمخرجات            

   : الوسائل التي تراقب بها المدخات، مراحل التحويل والمخرجات control systemأنظمة الرقابة               

 .المشاƄل إن وجدت لغرض تصحيحها يدلتحد            

 : أدوات ااتصال لربط أنظمة الرقابة مع مراحل اأعمال واإنتاج.feed-backالتغذية العƄسية            
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 Ƅ1فاءة تنظيم العمليات اإنتاجية ثانيا:
 يز بين عدة أنظمة إنتاجية على أوجه اختافها :ييمƄن التم       

لنمطية وخاصة فيما يتعلق هي تلك اأنظمة التي تƄون فيها جميع التسهيات االمستمرة: و  اإنتاج أنظمة*      
ا في هذا النوع من النظم بصورة منتظمة، وفي شƄل منوال خطي مستمر ويستفيد هذ ، ويتم اإنتاجبالتدفق         
 Ƌ اأمثلة :هذ برزلخاصة ومن أا النظام اإنتاجي استثمارات رأس مالية Ƅثيفة في التجهيزات اآلية        

 صناعة تƄرير النفط. -     

 صناعة ااسمنت ومواد البناء. -    

  بصورة تسمح بإنتاج تشƄيلة  : وهي تلك اأنظمة التي تƄون فيها التسهيات مرنةالمتقطعة أنظمة اإنتاج*    

    ، وفقا الطلبيات على نطاق محدود اإنتاجمتباينة من السلع أو أحجام مختلفة لنفس السلعة عندما يƄون        

  خصائص مميزة ، ووفقا لمواصفات و ا اإنتاجلهذ نالمسبقة بناء على رغبات وميول مستهليƄن والمستخدمي       

      على مراحل شبه  بصورة منقطعة محدودة ومتباينة و  أحجام ن اإنتاج يƄون عادة بƄميات أوفإ إنتاجل       

           ظروف اإنتاج، تفرض استخدام نظام اإنتاجرات المتعلقة بهيƄلة و ااعتباو  Ƌ ااشتراطاتهذقلة، متن      

       ا النوع من التي تتبنى هذمين التوازن المناسب بين الطالب على المنتجات المتصل ( لتأ المتقطع) غير      

 النظم اإنتاجية التالية :      

 المعدات االƄترونية .و  اأجهزةصناعة  -       

 صناعة اأثاث المنزلي . -       

       : يƄون إنتاج السلع وفقا للمواصفات والمتطلبات التي يحددها ت) حسب العمل (أنظمة اإنتاج بالطلبا    *

  ل واحدة منها تنطوي Ƅ أنالتي يمƄن هذا النظام يعمل وفقا للطلبيات، و  الزبون المعني نفسه أي بمعنى أن      

 أغراض محددة.على منتوج وحيد بمواصفات معينة و       

 

 

 

 

                                                           
1
 -  ϱرϭزΎدار الي ،ΔعيΎالصنϭ Δالخدمي Ε΄ج في المنشΎزيع، ط عنتر عبد الرحمن، إدارة اانتϭالتϭ نشرϠل ΔميϠالعϭنΎعم ،-

 .ϭ33-ϭ31، ص8Ϭϭϭاأردن، 
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 1استراتيجيات تخطيط المنتج :ثاƃثا

Ƌ اإستراتيجية وفق مبدأ يجب صنع ما يمƄن بيعه : تعمل هذmarkt pullإستراتيجية السحب السوقي  -
عملية بسيط لتƄنولوجيا المتوفرة و تيار ويتم تحديد المنتوج الجديد من خال معرفة حاجات السوق مع اخ

مهما تضطر ا المدخل ون العمليات غير مناسبة لهذبالتالي قد تƄولƄن تهمل نقاط الضعف و  اإنتاج
إجراء تغيرات Ƅثيرة وتعد حاجات المستهلك هي اأساس الذي يستند إليه في تقديم المنتوج  المؤسسة

الحاجات التي يد الوقوف على متطلبات الزبائن و دبااعتماد على بحوث السوق لتحو المخطط )الجديد( 
 يحتاجها السوق.

Ƌ اإستراتيجية وفق مبدأ يجب بيع ما تعمل هذ :technology – push ادة التƄنولوجياإستراتيجية قي -
Ƌ اإستراتيجية مع اأخذ بعين ااعتبار تحديد المنتوج الجديد من خال هذ يتم من خالهو  يمƄن إنتاجه
ااستخدام ا من خال تتطلب عما تسويقيا خاق Ƌ اإستراتيجيةهذ بسيط باأسواق إا أنااهتمام ال

يات لخلق العملللبحث والتطوير و  Ƌ اإستراتيجية يتطلب تأسيس أفاقانجاح هذ . إنالفعال للتƄنولوجيا
 ما يعرض في السوق مما يساعد المنظمة على تحقيق ميزة منافسيه لها. منتجات جديدة متوقعة 

Ƌ اإستراتيجية وفق مبدأ التƄامل تعمل هذ :interfuctional – viewالتƄامل الوظيفي إستراتيجية -
الوظيفية Ƅالتسويق والعمليات  التعاون بين اأقساممنتج جديد يتطلب التفاعل و  ن إنتاجأالوظيفي حيث 

دة تتوافق مع العمليات لطرح منتجات جديتحديد نقاط القوة والضعف وتوحيد الجهود و والهندسة و 
صعوبة في التطبيق لشدة سامها بالالنتائج ات Ƌ اإستراتيجية أفضلاستعمال هذيعطي احتياجات الزبائن و 

 .التنافس وااحتƄاك بين الوظائف الداخلية

Ƌ اإستراتيجية على : تعمل هذpang of producls offeredإستراتيجية مدى المنتجات المعروضة  -
 :التي يحƄمها عاملين تنافسيين همابين المواد المعروضة و أساس الموازنة 

         مختلفين أي  نلمنتجات محددة تصبح متخصصة لƄنها ستخسر مستهلƄي لمؤسسةإذا عرضت ا* 

    .يعرضون سلعا متنوعةين ذمبيعات مفقودة لذهاب الزبائن أو المتبقي إلى المنافسين ال   

 .للزبائن التخصص نتيجة إنتاج منتجات واسعة إرضاء فقدان المؤسسة* 

 
 
 
 

 

 

                                                           
1
       ، دار اليΎزϭرϱ لϠنشر إدارة اإنتاج ϭالعمϠياΕ مرتكزاΕ معرفيϭ ΔكميΔغسΎن قΎسϡ داϭد الامي، أميرة شكرϭلي البيΎتي،  - 

 .ϱϳ-ϱϴ، ص8ϬϬϴاأردن، -ϭالتϭزيع، الطبعΔ العربيΔ، عمΎن     
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 1مراحل تصميم المنتج والمبادئ اأساسية لتصميم المنتج: رابعا
نتاج             مصاريف Ƅثيرة تصاحب ، فهناك تخطيط جيد يحتاج إلىمنتجات جديدة يعتبر مƄلفا و  إن تطوير وا 

       بد من ، ولتطوير منتج جديد اسيارة جديدة التطوير المتعلقة بتقديم حاسوب جديد أوجهود البحث و            

 :المرور بالمراحل التالية          

ϭ-  ار المتعلقة مرحلة خلق وƄن الحصول على اأفƄار: يمƄبتطوير المنتجات من داخل المؤسسةتقديم اأف 

( أو من خارج المنظمة ) الموردون رجل البيع عمال ومهندسي اإنتاج أو أو التطوير) دائرة البحث و 
 التعديل عليها أو من العماء (.ات المنافسين التي يمƄن تبنيها و ومنتج

Ƌ المرحلة تنقيح اأفƄار ورفض استثناء اأفƄار حيث يتم في هذ: المقدمة تصفية اأفƄارمرحلة تنقيح و  -8
 .رفض اأفƄار المتعلقة بالمنتجات هذƋ المرحلة تؤدي وبشƄل سريع إلى .إنعيب التي يصحبها خلل أو

لك لمعرفة فيما إذا المقدمة من الناحية الفنية وذ Ƌ المرحلة تقيم اأفƄاريتم في هذمرحلة التصميم اأولى:  -3
 :عادة ما يتم طرح سؤالينو  ،المنتج ذو العاقة من قبل المؤسسة Ƅان ممƄنا إنتاج

؟ وهل هي جديدة أم مشتقة من وهل الفƄرة عملية ؟: هل يمƄن إنتاج المنتجويتعلق بالمفهوم ال اأولالسؤ            
 .؟قديمة فƄرة           

  وهل المنتج الجديد هو  ؟بخصوصية المنتج: هل التصميم المقترح قابل لتنفيذ فيها ويتعلق السؤال الثاني          

 أم ا ؟خط المنتجات الحالي  ضمن           

المنتج وذلك من خال  Ƌ المرحلة يتم تحليل جدوى إنتاجمرحلة التحليل السوقي وااقتصادي: في هذ  -1
ا التحليل إلى والمنافسة المتوقعة وربحيته، يؤدي هذ ،تسويق المنتج على إمƄانية تحليل السوق والتعرف
ن المنتج المجدي هو ألك يا وذالتي تثبت جدواها الفنية ولƄنها غير مجدية اقتصاد رفض بعض اأفƄار

 ااقتصادية.جدواƋ الفنية و الذي تثبت 
ϱ-  المرحلة  ،تأتيللمنتج ةد ثبات الجدوى الفنية وااقتصاديع: بالتصميم النهائي للمنتج مرحلة التطوير أو

لك أن التصميم يجب المراحل، ذ Ƌ المرحلة من أهمة بوضع التصميم النهائي وتعتبر هذالمتمثلالاحقة و 
 الذيتصميم الجيد هو التصميم البسيط و ن الإللزبائن، وباختصار ف جذابايƄون عمليا قابا للتطبيق و  أن

 م تنفيذƋ.يسهل فهمه ومن ث
ϲ- المرحلة ااختبار اأولمرحلة طرح المنتج للسوق: تمثل هذ Ƌ  انية للتخطيط وعمليته وƄنجاح المنتجإم ،

جدر بالذƄر أن عددا قليا من اأفƄار المقدمة في نتج غير الناجح يسحب بشƄل سريع ويحيث أن الم
، إن نجΎح منتج يطرح لϠسϕϭ المراحل السΎبϭ ΔϘتطϭر إلϰ ل( تجتΎز ك %8أϭ%  ϭالمرحلة اأولى ) 

 يعΔ المنΎفسΔ التي تعيشΎϬ الم΅سسΔ.المنتج يعتمد إضΎفΔ لعϭامل أخرى عϰϠ طب

                                                           
1
           اأردن،-، عمΎنϭ، دار الميسرة لϠنشر ϭالتϭزيع ϭالطبΎعΔ، طمϘدمΔ في إدارة اإنتاج ϭالعمϠياΕعبيداΕ، سϠيمΎن خΎلد  - 

    8ϬϬϴص ،ϭϭ1-ϭϭϲ. 



أول                                                                       مخطط اأعمالالفصل ا  
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 التصميم الداخلي للموقع والتجهيزات :خامسا

 :facility layont التصميم الداخلي   

      الوحدة اإنتاجية بتقسيم وضع المعدات واآات والتأثيث الخاص ب layontيقصد بالترتيب الداخلي       

  روس بشƄل جيد فإنه مناسب يعطي أفضل إنسيابية لتدفق العمل، وƄلما Ƅان الترتيب فعال ومد أوتصميم     

  جب أخد مجموعة لأفراد والعمليات وااستفادة القصوى من التسهيات المتاحة. ويƄفء  يؤدي إلى تدفق     

 :قيام بالتصميم الداخلي ومن أهمهاال ااعتبارات عند من    

 .ن اآات والمعدات وبطريقة علميةااستفادة الƄاملة م -   

 1توفير الفرص المثلى ومراعاة متطلبات الخزن والرقابة على الجودة للعمليات.  -

 التصميم الداخلي: Ƅذلك من ااعتبارات التي تتدخل في عملية التصنيع والتي يƄون لها تأثير على مستوى  *  

      بداية عهد التأسيسلك باأخص عند تصميم الداخلي للمساحة المتاحة وذالعملية اإنتاجية ال أداءƄفاءة    

  مات التي تƄفل توفير نظام إنتاجيأي وضع التصمي للمؤسسة، ويقصد بالتخطيط الداخلي للمؤسسةالتجهيز و   

ثباتعملياته، و  أداء، و يتاءم مع Ƅل مدخات اإنتاج    سمح باستغال ، أي توفير  التصميم الذي يمخرجاته ا 

 .ترƄيب اآاتو  قالمرتقبة بما ينفالمساحات الحالية و   

    القيام بأعمالوتحرك العمال، و توفير الخدمات بما يسهل عملية تدفق المواد الرقابة و  أماƄنالعمل و  أماƄنو   

 2.نقل المنتجات بأقصى Ƅفاءةالتخزين وخروج و   

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 .3ϴϲ، صمرجع سابϕطΎهر محسن منصϭر الغΎلبي،  - 

2
 -  ،ΔرنΎف السكϠبال خϕصمرجع ساب ،ϭϴ8-ϭϴ3. 



أول                                                                       مخطط اأعمالالفصل ا  
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 اƃمخطط اƃتنظيمي: اƃمطلب اƃرابع

 تعريفه  :أوا

 1.رته المهنية وتوزيع المهام بينهمƄل شريك وسي ذمةو خطط التنظيمي يتضمن هيƄل الملƄية مال -
ن أب رفقد الممولين المصالك يعتذالفƄرة بنجاح لالفنية لتطبيق التجارية و  هو عبارة عن قدرات اإدارة -

 لة اأولى عن نجاح المؤسسة أو فشلها .ؤو المساإدارة هي 

البنوك وشرƄات التمويل ااستثمارية ا تقوم ذل عبارة عن استثمار في اأشخاص وليس في اأفƄار وه -
المؤهات القادرة على تجسيد القدرات و  عندما تجد أنالمشروع وبقية العاملين بدقة متناهية و  بتفحص إدارة

 2نجاح فƄرة المشروع متوفرة ستƄون هناك فرصة للحصول على التمويل الازم للمشروع.

روع، وƄذلك خطوط الصاحيات والمسؤوليات لأفراد الخطة التنظيمية: تتضمن وصفا لƄيفية الملƄية للمش -
 (: 2-1وƄيفية أداء اأعمال، والموضحة في الجدول رقم)العاملين، والرقابة على اأعمال، 

 مخطط التنظيمي(: ال2-1جدول)
 

ϭ-   ية في المشروعƄما هو نموذج المل 

 إذا Ƅان هناك شرƄاء ، من هم ؟ ما هي ااتفاقيات و العقود؟  -8

 من هم المساهمين؟ وقيمة المساهمة لƄل واحد منهم. -3

 ين لهم حق التصويت أو ا يجوز لهم التصويت هم المساهمين الذ من -1

ϱ- من هم اأعضاء في مجلس اإدارة ؟ 

ϲ- ات و الرقابة.من هم الذƄين لديهم صاحية التوقيع الشي 

ϳ- من هم اأعضاء في فريق اإدارة 

ϴ-  المسؤوليات أعضاء فريق اإدارةاأوامر و ما هي 

 نسب الربحية أعضاء فريق اإدارة .و المبيعات و  ما هي آلية الدفع -2

 .152المصدر: مجدي عوض مبارك، ص
 

                                                           
1
 .Ϭϳ، صمرجع سابϕلطرش الطΎهر،  - 

2
 .ϲϱ، ص8ϬϬϱالسعϭديΔ، -، الريΎضϭ، مكتΏ العبيكΎن لϠنشر، طخطΔ العمل إنطاقΔ ناجحΔأحمد غΎزϱ أنيس،  - 



أول                                                                       مخطط اأعمالالفصل ا  
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 و القوى العاملة  : اإدارةثانيا

والقوى العاملة  Ƌ اإدارةذالمشروع وحجم  ه اأعمال رؤية واضحة لƄيفية إدارة طخطمتضمن يمن المتوقع أن 
طرق ااستثمار اأمثل للقوى البشرية في و لتدريب المستمر او  برامج التأهيلومستويات تدريبها و  ،ومؤهاتها

اأجور تأخذ جزاء Ƅبيرا من النفقات الجارية للمشروع وبالتالي ينبغي الرواتب و  المشروع .أخدين بعين ااعتبار أن
د العاملين في المشروع اعدفي بداية المشروع عدم التوسع في أمن المفيد و  علمية.Ƅون في الحدود العملية والت أن

خات الجاهزة بدا من تصنيع أو على بعض المد من المفيد أن يعتمد المشروعفنيين، بل و  سواء Ƅانوا إداريين أم
 يؤدي تضخم الجهاز الوظيفي في بداية المشروع إلى إشƄاات إذ.Ƅل شيء في المشروع وعلى حسابه إعداد

 1ا ضرورة.مالية ا مبرر لها و 

 2: الهيƄل التنظيمي ثاƃثا

حد أسليمة فهو يشير مفهوم الهيƄل التنظيمي إلى تصميم هياƄل تنظيمية ترتƄز على أسس علمية  -
تحقيق التنسيق بين مختلف و المنظم لأعمال، الدقيق و  اانسياب الوسائل الفعالة والازمة لتحقيق

 الوحدات اإدارية داخل المؤسسات رغبة في الوصول إلى اأهداف .
 Ƅما يعرف أيضا بأنه: ترتيب للعاقات المتبادرة بين أجزاء  ووظائف المؤسسة . -

  

                                                           
1
 .18ϴ، صمرجع سابϕابراهيϡ محمد سعيد بدران،  - 

2
 .Ϭ2، صمرجع سابϕعϱϭϠ حمزة،  - 



أول                                                                       مخطط اأعمالالفصل ا  
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 اƃمخطط اƃماƃي: اƃمطلب اƃخامس
 تعريفه :أوا

للمشروع وضرورة االتزام بااستثمار المالي للمشروع، تضمن الجدوى ااقتصادية يالمالي  طخطمال -
وƄذلك التنبؤ بالمبيعات لمدة ثاثة سنوات مستقبلية والتƄاليف والربحية وƄذلك التدفقات النقدية لثاثة 

 1سنوات، وخطة الموازنة لأصول والديون.

اج المشروع من ل الذي يوفر الحساب احتياعماأ طخطم منلخطة المالية: هي عبارة عن قسم ا -
2اأموال ومصادر التمويل المناسبة وƄذلك التقديرات المستقبلية للعوائد، والتƄاليف واأرباح.

 

3مراحل تمويل المشروع ثانيا:
 

 .شراء اآات والتجهيزات المختلفةمرحلة اإنشاء: عند إقامة المصنع و  -

 مرحلة التشغيل: ويƄون تمويلها عن طريق القروض. -

 وتبدأ عندما يزداد الطلب على المنتجات.مرحلة التوسع:  -

 :لذا يتوجب على إدارة المؤسسة تقدير اأمور التالية 

 ما مدى الحاجة الفعلية لهذƋ اأموال؟

 ما هي Ƅمية اأموال التي تحتاجها المؤسسة في Ƅل مرحلة؟

 متى تحتاج المؤسسة إلى اأموال؟

 Ƅم المدة التي ستحتاج المؤسسة اأموال خالها؟

 هو مصدر اأموال المناسب؟ما 

 Ƅيف ستقوم المؤسسة بتسديد اأموال في حالة ااقتراض؟

 

 

 

 
                                                           

1
 .Ϭϳ، صمرجع سابϕعϱϭϠ حمزة،  - 

2
 .88ϳ، صمرجع سابϕطΎهر محسن منصϭر الغΎلبي،  - 

3
 .ϭ23، صمرجع سابϕفΎيز جمعΔ صΎلح النجΎر،  - 



أول                                                                       مخطط اأعمالالفصل ا  
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 مصادر التمويل ثاƃثا:

 1يمƄن تقسيم مصادر التمويل إلى قسمين:    

ϭ- :ر منهاƄمصادر  داخلية: نذ 

 .ين: هي التمويل المقدم من صاحب المشروع نفسهƄالمدخرات الشخصية للمال 

  الشخصي: عن طريق ااعتماد في التمويل على اأسرة واأقارب واأصدقاء.القروض ذات الطابع 
  نƄالمخزون: يعتبر المخزون أحد الموارد الداخلية للتمويل، والذي ابد من تحليله بعناية ومراقبته إذ يم

ض أن نجد فيه نسبة عالية من السلع والمواد الزائدة عن حاجة المشروع الفعلية، ورغم ذلك قد يطلب بع
المواد رغم وجودها في المخزون، لذا ابد من مراقبة المخزون والتخلص من الفوائض التي يحويها، 

 وتحويلها إلى نقدية استخدامها في المشروع.

 مصادر خارجية: نذƄر منها: -8

  اائتمان التجاري: هو وسيلة للشراء مع تأجيل الدفع على فترات مختلفة مع أخذ فترة سماح معينة قبل
دأ التسديد، حيث تقوم المؤسسة في هذƋ الحالة باستخدام البضائع والمواد الخام دون أن تقوم بسداد أن يب

 قيمتها فورا.

 .البنوك التجارية: حيث تقدم البنوك التجارية قروضا بفوائد تجارية 
  مؤسسات التمويل غير المصرفية: هي عبارة عن مؤسسات تمنح قروضا متوسطة وطويلة اأجل

المشاريع. ومما ياحظ على هذƋ المؤسسات أنها يمƄن أن تƄون حƄومية، أو شبه حƄومية أو لحاملي 
 على شƄل منظمات دولية غير حƄومية.

 التخطيط المالي وأهميته رابعا:

ϭ- :تعريفه 

التخطيط المالي: هو عبارة عن تخطيط للتدفقات التي تدخل للمؤسسة ) وهي التحصيات(، والتدفقات التي 
نما يستلزمها  التخطيط المسبق  تخرج منها) وهي المدفوعات(، بما يفيد بأن اإدارة الجيدة لأموال ا تترك. وا 

يجنب المؤسسة من التعرض  لأموال بشƄل لتحديد اإجراءات التي تضمن تناسق بين القبض واإنفاق
 2ستهدفة.لحاات العسر النقدي بمخاطرƋ وبما يسمح في نفس الوقت بتحقيق مستوى اأرباح الم

                                                           
1
 - ϕصالمرجع الساب ،ϭ218،صϬϬ. 

2
 -  ،ΔرنΎف السكϠبال خϕ8، صمرجع سابϭϬ. 



أول                                                                       مخطط اأعمالالفصل ا  
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 1أهميته: -8

 تحديد احتياجات المؤسسة من اأموال 

 ااحتياجات Ƌيفية تمويل هذƄالتخطيط ل 

 التخطيط لاستثمار الفائض من اأموال بعد سداد القروض 

 أدوات رقابية فعالةƄ استعمال القوائم المالية التقديرية 

2: المعلومات الازمة لتحليل المشروعخامسا
 

  :إعداد القوائم المالية 

 تنتهي عمليات المحاسبة بقوائم رئيسة يطلق عليها القوائم المالية وهي: 

حساب اأرباح والخسائر) قائمة الدخل(: هي تقرير مالي يلخص بنود اإيرادات والنفقات والفارق بينهما  -
 إما الربح أو الخسارة خال سنة.

المعلومات المالية للمؤسسة في لحظة معينة، وغالبا ما تƄون  الميزانية العمومية: هي قائمة مختصرة من -
 آخر يوم في السنة المالية، وشƄا تƄون إما على شƄل حساب أو على شƄل تقرير.

قائمة مصادر اأموال واستخداماتها: هي تلك التي يتم إعدادها على أساس شامل، إذ تلخص جميع  -
 م تلك اأموال في فترة زمنية معينة.اأنشطة المنتجة لأموال وجميع أوجه استخدا

الموازنة التقديرية: هي أداة تخطيطية ورقابية مهمة تساعد المديرين على اتخاذ القرارات في ضوء  -
التقديرات الواردة فيها. فالموازنة هي Ƅشف تقديري باإيرادات والمصروفات المتوقعة لƄل بند من بنودها 

 ولƄل نشاط مهم في المؤسسة. 

                                                           
1
 -  ،ΔϠد الخايϭن، محمΎد رمضΎالتخطيط الماليزيϭ يلϠطالتح ،Εريداϭالتϭ نشرϠالمتحدة ل Δالعربي Δالشرك ،ϭ ،8، مصرϬϭ3 ،  

 .ϭ23ص     
2
 - ϰن،  حسين اليحيϭآخرϭالمشاريع ϡييϘتϭ يلϠدس تحϘال ΔمعΎن مع جϭΎلتعΎب Εريداϭالتϭ نشرϠالمتحدة ل Δالعربي Δالشرك ،         

 .2ϳ،ص2ϲ، ص8ϬϬ2المϔتϭحΔ، بدϭن طبعΔ، مصر،      



ماهية مخطط اأعمال                                           الفصل اأول   
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 خاصة: 

نخلص في نهاية الفصل اأول بأن مخطط اأعمال هو عبارة عن ملف نستعرض فيه المشروع         
سقاطات المقاواتي ومسار للتحليل ا مستقبل المؤسسة، وأيضا يمƄننا من إستراتيجي )التشخيص(، وا 

قناع اأطراف اآخذة من موارد مالية و  وتحديدها خاله معرفة الموارد التي يحتاجها المشروع بشرية، وا 
 .شروع للحصول على التمويل المناسببنجاح الم



انجاز مخطط اأعمال لمشروع تحويل الباستيك                  الفصل الثاني   
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 تمهيد: 

بعد التطرق في الفصل اأول إلى مخطط اأعمال من الجانب النظري، سنحاول في هذا الفصل      
 واية الوادي.  المغير"التطبيقي إنجاز مخطط أعمال لمشروع تحويل الباستيك بدائرة "



انجاί مΨطط اأعماϝ لمشήوع تحويل الباستيك              الفμل الثاني:                        
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 ع: ملخص وفƂرة المشروالمطلب اأول

 الملخصأوا: 

المشروع عبارة عن مؤسسة صناعية نشاطها اأساسي هو تحويل الباستيك إلى حبيبات صغيرة 
 ، ومعناERUL.HOCINE.RP :Ƌالحجم، سميت المؤسسة تحت اسم 

ERUL :Ƌل القانوني للمؤسسة، ومعناƄة ذات الشخ: الشƄةص الوحيد وذات المسؤولية المحدودالشر  

 ي مؤسسة لفرده 

  دج، 111,111الرأسمالي ااجتماعي اأدنى المطلوب هو 

  ون اأماك الشخصية لمستحدث المؤسسة منفصلة عن أماك المؤسسة، ولن يتم اللجوء إليها إلىƄت
 .المتراƄمة على الرأسمال ااجتماعي للمؤسسةفي حالة الديون 

  يمنح التسجيل لدى السجل التجاري، صفة الشخصية المعنوية للمؤسسة وصفة التاجر للمسير. 
تسمح هذƋ الصيغة للمتعامل ااقتصادي الذي ا يرغب العمل بحيث  استحداث مؤسسة مع شرƄاء

Ƅانية أن يقدم التزامات باسم ولصالح ، إمتحداث مؤسسة مع شخص أو عدة أشخاصبمفردƋ ويريد اس
 .المؤسسة وذلك باختيار الشƄل القانوني الذي يناسبه ويساعدƋ أƄثر

HOCINE :Ƌهو اسم الوالد أطال اه في عمر. 

RP :LASTIQUEPECYCLAGE R   

 .114111رمز النشاط في السجل التجاري: 

 اسم النشاط: التحويل اأولي لمادة الباستيك اأساسية.

 مضمون النشاط: صناعة مادة الباستيك) ورق، صفائح، حبيبات(.

 دج3947172.65: يقدر رأس مال المشروع ب

 .ANSEJالمشروع في اطار الوƄالة الوطنية لدعم وتشغيل الشباب

 .بالمنطقة الصناعية بدائرة المغير واية الوادييقع المشروع 

 



انجاί مΨطط اأعماϝ لمشήوع تحويل الباستيك              الفμل الثاني:                        
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 :خصائص الموقع 

 الموقع نذƄر ما يلي: من الخصائص التي يتميز بها
 بجوار شرƄة بناء الهياƄل المعدنية المصنعة وحدة المغيريقع  -

 توفر الماء والƄهرباء والغاز الطبيعي -

 المبنى ا يحتاج إلى ترميم  -

الموقع بالطريق الخارجية )منطقة عبور للصاعدين إلى الشمال والنازلين إلى الجنوب، من تجار  -
 لخ(وأصحاب شاحنات، المسافرين،...ا

 توفر النقل

 دج في السنة.261111دج للشهر أي 21111سيتم Ƅراء الموقع  بملغ 

 .رسالة المؤسسة: البيئة معا نحميها 
 .رؤية المؤسسة: نسعى للسمو واارتقاء بمنتجاتنا في الجزائر 
 .الشعار: النفايات مصدر للثروات 
 العامة لمنتجاتنا Ƌالعامة التجارية: تم اقتراح هذ. 
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 الفƄرةثانيا:  

Ƅون الفƄرة مقبولة لƄي تتحول إما حافز أو فƄرة وهي تحويل الفƄرة إلى فرصة في المحيط وتهي الفƄرة    
       نقوم بتقييم الفرصة من أجل معرفةفرصة، ا تƄون بطريقة بسيطة بل عبر مخطط ودراسات و  إلى    

 المردودية ومدى نجاحها.   

 اأهداف الشخصية والدوافع
 اأسباب التي دفعتني اختيار هذƋ الفƄرة هي:

 ااطاع على موضوع تحويل الباستيك عبر اانترنيت، حيث جاء عن هيئة اإذاعة البريطانية 

BBC رتƄية، وذƄأن البريطانيون يشيدون منازل من النفايات الباستيBBC  ة أفيرسولƄأن شر
نازل صديقة للبيئة، Ƅما قدرت الشرƄة عمر بمنطقة سوانسي البريطانية طورت تƄنولوجيا لبناء م

سنة موضحة أن هذƋ المادة قابلة إعادة التحويل  61المنازل المصنوع من هذƋ المواد بأƄثر من 
  في النهاية.

 .يعد المشروع من المشاريع الصديقة للبيئة 

 .رة بعد البحث واإطاع اأولي على الموضوعƄااقتناع بالف 

  ل من بلدية جامعةƄ ظهور فرص جديدة في المحيط القريب من حيث توفر المادة اأولية في
مرƄز تقني لفرز النفايات بالبلدية وهو في  إنشاءتم سيحيث Ƅلم 51التي تبعد عن دائرة المغير 

 .طور اانجاز
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 المخطط التسويقي: المطلب الثاني

 دراسة السوقأوا: 

المعلومات المقدمة من دراسة Ƅمية الطلب المنتظر على السلعة: اعتمدنا في هذƋ الدراسة على  -1
تجار الجملة والتجزئة الذين يقومون ببيع اأواني المنزلية المصنوعة من الباستيك بواية طرف 

 الوادي. من خال هذƋ الدراسة توصلنا إلى النتائج التالية:

 المنتج  الطلب المنتظر على (: يوضح1-3دول)الج         

 الطلب السنوي الطلب الشهري نوع الحبيبات
 ƄغƄ  213111غ36111 الباستيك الصلب
 ƄغƄ   274411غ21311 الباستيك اللين

  ƄغƄ 626411غ57311 المجموع
          تجار الجملة المقدمة من طرف  الطالبة بااعتماد على المعلومات إعدادالمصدر: من 

 والتجزئة الذين يقومون ببيع اأواني المنزلية المصنوعة من الباستيك 
( يوضح Ϯ-Ϯوذلك من خال معرفة الزبائن الفعلين والمحتملين، والجدول): دراسة المستهلƄين -3

 ذلك:

 (: يبين الزبائن الفعلين والزبائن المحتملينϮ-Ϯجدول)           
 الزبائن المحتملين الزبائن الفعلين

صناعة أنابيب صرف المياƋ مؤسسة 
 بومرداس

Ƅل المؤسسات التي تقوم بتشƄيل الباستيك 
إلى منتجات مختلفة، مثل: اأواني المنزلية، 

 اأنابيب الباستيƄية، ...الخ
 
 

 الطالبة إعدادالمصدر: من 
 

بواية الوادي، والذهاب إلى  من خال البحث والتجول في سوق العشاشتحديد المنافسين:  -2
 محات بيع اأواني الباستيƄية وسوق الخميس بدائرة المغير تم التوصل إلى المعلومات التالية: 

 :المنافسين المباشرين 
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 (: يوضح المنافسين المباشرين 2-3جدول)            
 نقاط الضعف نقاط القوة المنافس

لديه سجل تجاري باسم *
 قليديةنفايات صناعية وت

 
 

_ هو الوحيد الذي يوجد في 
 المجال

 سنوات15_ لديه خبرة 
 

مشاƄل مع زبائنه  بعض_
وذلك بسبب عدم احترام 

 مواعيد التسليم
 تذبذب في اإنتاج _

 
 المصدر: من إعداد الطالبة بناءا على المعلومات المتحصل عليها

 ن: المنافسين غير مباشري 

 (: يوضح المنافسين غير المباشرين للمؤسسة4-3جدول)           

 نقاط الضعف نقاط القوة  المنافس
شرƄة دليبة أنابيب 
 الباستيƄية بالوادي 

المادة اأولية هي الباستيك 
حيث تقوم بتشƄيل  اأساسي

الباستيك اأساسي إلى 
 Ƌأنابيب صرف الميا 

 

تجار الجملة والتجزئة لأواني 
 المنزلية الباستيƄية

  

 المصدر: من إعداد الطالبة بناءا على المعلومات المتحصل عليها
 

ϰ- ز المنتجƄالمنافسة في السوقبالنسبة للمنتجات  دراسة مر : 

تتمثل مهمة المؤسسة في التحويل الصناعي لمختلف أنواع الباستيك القابل للتحويل، والذي ا 
 ، بحيث سنستبعد Ƅل أنواع الصهاريجعلى حد السواءيلحق الضرر بالمستهلك والبيئة 

 الباستيƄية، واللوازم الطبية المصنوعة من مادة الباستيك مثل: الحقن الطبية، القارورات،..الخ
 من أجل المحافظة على صحة المستهلك.

  يتميز المنتج عن باقي المنتجات اأخرى من حيث الجودة )إعادة مرحلة الغسل والتجفيف أيضا    

 هذƋ المرحلة ستƄسب المنتج قيمة بحيث عند القيام ( أي مرحلة الفرم مرة ثانية قبل المرحلة النهائية   
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     قوة لذلك و صابة سوف تترابط الحبيبات بسرعة وتزداد بسهر الحبيبات الباستيƄية في الفرن    

 ي تسهل عملية تشƄيل المنتج.هنجد ف   

  :ز المنتج بالنسبة لمنتجات المنافسينƄالمرحلة والدليل هو مر Ƌنجد أن المنافسين ا يقومون بهذ
 المنتجات الموجودة في السوق مثا: اأواني المنزلية المنتجة من الباستيك المƄرر سهلة التلف 

 اأول على مستوى المنافسين.فمرƄز منتجنا في السوق هو 
ϱ-  التقلبات الموسمية لمبيعات المنتج: دراسة 

 وبحسب طلب الزبون.طول السنة  المنتج متوفر

  

ϲ- تقدير المبيعات : 

بحسب المعطيات وتقدير حجم الطلب الشهري والسنوي للمنتج ستƄون المبيعات الخاصة 
 بالمؤسسة Ƅما يلي:
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 )السنة اأولى(للمنتج الشهريةالمبيعات (: يوضح تقدير Ϯ-ϱالجدول)                                                       

 المجموع  ديسمبر نوفمبر أƂتوبر سبتمبر أوت جويلية جوان ماي أفريل مارس فيفري جانفي اأشهر
الباستيك 

 الصلب
             

 24000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 الƂمية)Ƃغ(
  59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 السعر)دج(

 2280000 190000 190000 190000 190000 190000 190000 190000 190000 190000 190000 190000 190000 القيمة
الباستيك 

 اللين
             

 36000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 الƂمية)Ƃغ(
  06 06 06 06 06 06 06 06 06 06 06 06 السعر)دج(

 36000 180000 180000 180000 180000 180000 180000 180000 180000 180000 180000 180000 180000 القيمة

 المصدر: من اعداد الطالبة
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 (: اجمالي المبيعات للسنة اأولىϮ-ϲجدول)                 

 القيمة)دج( المنتجنوع 
 ϮϮ02222 حبيبات الباستيك الصلب

 Ϯ0ϲ2222 الباستيك اللين حبيبات
 ϰϰϰ2222 المجموع

 المصدر: من إعداد الطالبة

 (Ϯ ،ϯ ،ϰ ،ϱ( نقوم بتحديد المبيعات السنوية للسنوات )Ϯ-ϲمن خال الجدول)

بناءا  0020أي %0، بافتراض أن المبيعات السنوية تزيد بنسبة2ϰمع العلم تم تقدير المبيعات للسنوات 
 على معلومات مقدمة من طرف الوƄالة الوطنية لدعم وتشغيل الشباب بالوادي

 ب)دج( (: يوضح تقدير المبيعات السنويةϮ-ϳالجدول)            

 69السنة 60السنة 60السنة 60السنة 60السنة نوع المنتج
 00509554000 0005600400 0009000 0060066 0006666 الصلب
 00055604000 0009096400 0060000 0000066 0006666 اللين

 00060004069 095090000 0905000 0000066 0006666 المجموع

بناءا على المعلومات المقدمة من طرف الوƄالة الوطنية لدعم وتشغيل         المصدر: من إعداد الطالبة
                                                                                          الشباب بالوادي              



انجاί مΨطط اأعماϝ لمشήوع تحويل الباستيك              الفμل الثاني:                        

 

 
61 

 تحديد حجم المواد اأولية: 

 

 للمنتج المواد اأولية الشهرية حجم (: يوضح تقديرϮ-0الجدول)                                     

 المجموع ديسمبر نوفمبر أƂتوبر سبتمبر أوت جويلية جوان ماي أفريل مارس فيفري جانفي اأشهر
الباستيك 

 الصلب
             

 00006 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 الƂمية)Ƃغ(
  06 06 06 06 06 06 06 06 06 06 06 06 السعر)دج(

 500066 06066 06066 06066 06066 06066 06066 06066 06066 06066 06066 06066 06066 القيمة
الباستيك 

 اللين
             

 00006 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 0606 الƂمية)Ƃغ(
  00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 السعر)دج(

 0050506 55006 55006 55006 55006 55006 55006 55006 55006 55006 55006 55006 55006 القيمة

 

 المصدر: من إعداد الطالبة
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 المزيج التسويقي ثانيا:

 المنتج:  -0

حبيبات باستيك الناتج عن طريق تحويل الباستيك يتطابق مع متطلبات  المنتج عبارة عن
واحتياجات الزبائن فهو حبيبة صغيرة متعددة األوان تنقسم إلى نوعين صلبة وأخرى لينة بحسب 

 المادة اأولية المحولة.
ة يتميز المنتج عن باقي المنتجات اأخرى من حيث الجودة )إعادة مرحلة الغسل والتجفيف مر 

 ثانية قبل المرحلة النهائية(، 
 التسعير: -3

 ، والجدول التالي يوضح ذلك:سيتم تحديد السعر على أساس أسعار المنافسين
 (: يوضح اأسعار المقترحة بالمقارنة مع أسعار المنافسين1-3جدول)
 السعر المقترح السعر اأدنى السعر اأعلى المنتج

حبيبات الباستيك 
 الصلب

 دج للƄغ الواحد15 دج للƄغ الواحد21 الواحد دج للƄغ111

حبيبات الباستيك 
 اللين

 دج للƄغ الواحد61 دج للƄغ الواحد51 دج للƄغ الواحد71

 المصدر: من إعداد الطالبة 
المƄان: قسمنا المƄان إلى موقع المؤسسة ومƄان الزبون، ويحمل في طياته سياسات التوزيع  -2

 وقنواته.

 ما قلنƄ :ا سابقا تقع المؤسسة بالمنطقة الصناعية بدائرة المغير واية الوادي موقع المؤسسة 

سبب اختيار هذا الموقع Ƅون المشروع صناعي وللمحافظة على صحة سƄان المنطقة، باإضافة 
إلى الخصائص سالفة الذƄر، أيضا القرب من مصادر المواد اأولية وهي منطقة معروفة للجميع 

 ج الدائرة.من داخل الدائرة أو من خار 
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  :ان الزبونƄم 

 الزبائن المحتملين: مƄان تواجدهم بƄل من المناطق التالية: بوسعادة، تاغمة، العلمة، الوادي. -

 عدد الزبائن الموجودين فعا: زبون واحد فقط، مؤسسة صنع أنابيب صرف المياƋ الصحية -

 يفضل الزبون أن يجد في المنتج مايلي:
الجودة، فصل المنتج إلى صلب وآخر لين، أما بالنسبة للتعبئة والتغليف تƄون في أƄياس السميد 

 والفرينة.
سيتم توزيع المنتج مباشرة إلى الزبون عن طريق نقل المنتج إلى الزبون في بعض الحاات أما  -

 في الغالب هو الذي يستلم سلعته من مƄان المؤسسة.

 الترويج: -4

 منتج من خال:سيتم الترويج عن ال

ااتصال المباشر بأصحاب الشرƄات وعرض اقتراحات عليهم وتوضيح الفƄرة ومحاولة إقناعهم  -
 بها.

 استخدام شبƄات التواصل ااجتماعي بالتعريف بالمؤسسة ونشاطها. -
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 المطلب الثالث: المخطط اإنتاجي

 المادة اأوليةأوا: 

  ية، اأواني المنزلية)الدلو، القصعة،...الخ(الباستيكƄاللين: القارورات الباستي 

  يةƄراسي الباستيƄية بمختلف اأحجام واألوان، الƄالباستيك الصلب: الصناديق الباستي
 بمختلف اأصناف.

 وتقرت. تتوفر هذƋ المواد في Ƅل المحيط باإضافة إلى المرƄز فرز النفايات الباستيƄية ببلدية جامعة،

  سعر المواد اأولية(: يوضح 11-3جدول)                  

 واأواني المنزلية القارورات الباستيك اللين)Ƅغ(
 دج22 السعر)دج(

 الƄراسي الباستيƄية الصناديق الباستيك الصلب)Ƅغ(
 دج41 السعر)دج(

         المصدر: من إعداد الطالبة بناءا على معلومات متحصل عليها من طرف تاجر يشتري اأواني 

 الباستيƄية غير صالحة لاستعمال.         

 العملياتثانيا: 

 هي: وصف عملية اإنتاج: تمر عملية تحويل الباستيك بعدة خطوات -

 الفرز: يتم فرز المادة اأولية -1

ادة اأولية بالصابون السائل المرƄز في حوض به ماء ساخن للتخلص من الغسل: يتم غسل الم -3
 الدهون والرمل واأجسام الغريبة

تƄسير الباستيك: يتم تƄسير الباستيك بواسطة آلة تحويل الباستيك التي تقوم بتقطيع الباستيك  -2
 إلى قطع متساوية اأحجام 

 د شوائب أو أجسام غريبةغسل قطع الباستيك مرة ثانية للتأƄد من عدم وجو  -4

 الفرم أو التخريز: توضع قطع الباستيك في آلة التخريز التي تحول القطع إلى حبيبات.  -5
 اآلة المستخدمة ذات تƄنولوجيا  -
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 التجهيزاترابعا: 
 :اآلة 
 ، مستوردة من الصيناآلة التي ستستخدم -
 هايهونغاسم العامة التجارية:  -
 التسليم: في الوقت المحدد آجال -
 دج3111111تƄاليف هذƋ اآلة:  -
 شهر13فترة الضمان:  -
 ) خال ستتة أسابيع(Ƅدفعة ثانيةƄ21%دفعة أولى، ثم%71الدفع: على فترتين  -

 :تبƂتجهيزات م 

 دج15111مƄتب المدير: ب -

 5111مƄاتب عادية: ب12 -

 دج3511خزانة لحفظ اأوراق خاصة بمƄتب المدير: ب -

 دج1511عادية: بخزانات  12 -

 دج21111جهاز Ƅمبيوتر: ب 13 -

 دج2111طابعة: ب -

  :النقل 

  دج للحمولة الواحدة 12111ب سيتم Ƅراء شاحنة عند الحاجة 
 الطاقة اإنتاجية :خامسا

Ƅغ في الساعة، بما يعادل في اأسبوع )أيام العمل من اأحد 1211 :تقدر الطاقة اإنتاجية لƖلة -
 Ƅغ في اأسبوع.  316111إلى الخميس( 

 هرتز 380v/3p ،51الطاقة الƄهربائية:  -
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 (: يوضح صورة آلة تحويل الباستيك1-3الشƄل)                                                

  

 

 

 

 

 

 

  

 المصدر: من إعداد الطالبة بناءا على البحث بالموقع االƄتروني علي بابا لƖات 

 فرم غسل تƂسير تجفيف غسل فرز
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 المطلب الرابع: المخطط التنظيمي

 تحديد ااحتياجات من الموارد البشريةأوا: 

 عامل مقسمين Ƅاآتي:  14يحتاج المشروع إلى

 (: يوضح ااحتياجات من الموارد البشرية11-3جدول)                 

دورƉ في  العدد الخبرة والƂفاءة المنصب
 المؤسسة

اأجر    
 الشهري)دج(

اأجر 
 السنوي)دج(

شهادة ماستر  مسير المشروع
مقاواتية+ دورة تƂوينية 

 في تحويل الباستيك 

صاحب  10
 المؤسسة

06971 565571 

شهادة تƂوينية في  سƂرتيرا
السƂرتارية+ شهادة 
 ليسانس في الحقوق 

ترتيب وتنظيم  10
المواعيد 
 ومساعدة

77067 777007 

شهادة ليسانس في  محاسب
العلوم 

ااقتصادية+شهادة في 
 ااعام اآلي

رئيس المصلحة  10
التجارية+ 

 محاسب

66770 699073 

شهادة ماستر في  بالتسويقمƂلفة 
تسويق الخدمات+ 

 شهادة في اإعام اآلي

ااهتمام باأمور  10
 التسويقية

66770 699073 

رئيس مصلحة 
 اإنتاج

شهادة ليسانس في 
 ااقتصاد

مراقبة عملية  10
 اإنتاج

66770 699073 

شهادة تƂوينية في  عمالة مدربة
 تحويل الباستيك

التƂسير  10
 والتقطيع

001331 0661571 

 
 عمالة عادية

 567770 00657 الغسل والتجفيف 17 غير ضروري المستوى

 رئيس مصلحة 
الوسائل العامة 

 عامل الصيانةو 

 
 صيانة صناعية

 
10 
 
 

 
صيانة اآلة 

 وتصليحها

 
66770 

 
699073 

 

  عون أمن ونظافة
 شهادة أمن ونظافة

 
17 

حراسة المؤسسة 
 بالتناوب

00657 567770 
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 07366607 0017667  00  المجموع
 المصدر: من إعداد الطالبة
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 الهيƄل التنظيميثانيا:

 (: يوضح الهيƄل التنظيمي للمؤسسة3-3الشƄل )                                                       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

المصدر: من إعداد الطالبة.            

 المسير

 السƄرتيرا

 اإنتاج مصلحة مصلحة الوسائل العامة
 المصلحة التجارية

 المحاسب المƄلفة بالتسويق عمالة مدربة عمالة عادية عون اأمن عامل الصيانة
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 المطلب الخامس: المخطط المالي

 التشغيل السنويةالتƄاليف أوا: 

 (: يوضح تƄاليف التشغيل السنوية 13-3جدول)

 لمبلغ السنوي)دج(ا التƄاليف
 3156761 تƄاليف المواد اأولية

 16222213 أجور العمال
 311111 تƄاليف أخرى)الƄهرباء، الغاز(

 11111173 المجموع
 المصدر: من إعداد الطالبة

 شهر13شغيل السنوية/ رأس المال العامل= مجموع تƄاليف الت    

 دج1511173.667=  رأس المال العامل    

 هيƄل ااستثمار ثانيا:

  هيƄل ااستثماريوضح  (:12-3جدول)                  

 

 المصدر: من إعداد الطالبة.

 

 لتƄلفة الƄلية)دج(ا نوع ااستثمار
 مصاريف إعدادية

 قسط الضمان
 تأمين

 مصاريف أخرى 
 تجهيزات اإنتاج
 تجهيزات مƂتب

 
21111 
111111 
51111 

3112111 
111111 

 1511173.66 رأس المال العامل
 2147173.66 المجموع
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 اهتاك القرضثالثا:  

 (: يوضح اهتاك القرض14-3جدول)

  νήقيمة الق
 %07 البنك

νήقسط الق  ϝرأس الما
 المتبقي

ANSEJ  
82%       

المبلغ الϜلي 
Ωالمسد 

1 8020787622 7 7 7 0 
2 8020787622 7 7 7 0 
3 8020787622 7 7 7 0 
4 8020787622 802078672 2486718.78 1105208.34 3591927.12 
5 8722072602 802078672 2210416.70 1105208.34 5802343.82 
6 2210416.70 802078672 1934114.62 1105208.34 7736458.44 
7 1934114.62 802078672 1657812.54 1105208.34 9394270.98 
8 1657812.54 802078672 1381510.46 1105208.34 10775781.44 
9 1381510.46 802078672 1105208.38 1105208.34 11880989.82 

10 1105208.38 802078672 828906.30 1105208.34 12709896.12 
11 828906.30 802078672 552604.22 1105208.34 13262500.34 
12 552604.22 802078672 276302.08 1105208.34 13538802.42 
70 276302.08 802078672 7 1105208.34 13538802.42 

  المصدر: من إعداد الطالبة.

 ااهتاك السنويرابعا:    

 (: يوضح ااهتاك السنوي15-3جدول)

الرسم على القيمة  تƄلفة الشراء نوع ااستثمار
 %17المضافة

 قسط ااهتاك اانتاجيالعمر 

 اآات
 تجهيزات مƄتب

 مصاريف إعدادية

3111111 
111111 
321111(31%) 

241111 
17111 

 

 سنوات11
 سنوات12

311111 
13511 
46000 

 
 المصدر: من إعداد الطالبة
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  دج352511 مجموع قسط ااهتاك =

 قسط ااهتاك= تƄلفة الشراء / العمر اإنتاجي

 اافتتاحيةالميزانية خامسا: 

 n/11/11  (: يوضح الميزانية اافتتاحية16-3جدول)        

 القيمة الخصوم قيمة اأصول
 مصاريف اعدادية

 آات اانتاج
 تجهيزات مƄتب

 مدينون
 الصندوق

321111 
3111111 
111111 

 
161717172.65 

 رأس المال الخاص
 ديون ااستثمار
 قروض بنƄية

 ANSEJقروض 

78943.45 
 

8020787622 

 

1105208.34 

 
 3947172.65  3947172.65 الرصيد ااجمالي

 المصدر من إعداد الطالبة

 جدول حساب النتائجسادسا: 

 (: يوضح جدول حساب النتائج17-3جدول)          

 الدائن المدين اسم الحساب رقم الحساب
71 
73 
61 

 إنتاج مباع
 مخزون 
 مشتريات

 
 

3156761 

4441111 
3322341 

 
614 
612 
634 

 مصاريف اإيجار
 مصاريف أخرى
 مصاريف النقل

261111 
51111 
316111 

 

  1657341 القيمة المضافة 21
21 
621 
66 

 القيمة المضافة
 أجور العمال

 مصاريف التأمين

 
1622213 
111111 

1657341 
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64 
62 

 ضرائب ورسوم
 ااهتاك

22211 
352511 

 532273  نتيجة ااستغال 72
  43211.23 النتيجة الصافية 221

 المصدر: من إعداد الطالبة.
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 الميزانية الختاميةسابعا: 

 (: يوضح الميزانية الختامية12-3جدول)                                                
 

 

 

 

 

 

 

 المصدر: من إعداد الطالبة 

 صافي اهتاك خام الخصوم صافي اهتاك خام اأصول
 ااستثمارات
مصاريف 
 إعدادية

 آات اانتاج
 تجهيزات مƄتب

 نهائي مخزون
 الصندوق

 البنك

 
 

 
3111111 
111111 

 
 

 
311111 
13511 

 

 

 
321111 

1211111 
27511 

3322341 
223125 
211415 

 رأس المال الخاص
 ون:ديال

 قروض بنƄية
 ANSEJقروض

 النتيجة

  57473 

 

2011555 

804622 
3322341 

   5760091    3390950 
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 خاصة:

   توصلنا " بواية الوادي المغيرمن خال انجاز مخطط اأعمال لمشروع تحويل الباستيك بدائرة "      

      في نجاح أو فشل المشروع، فهو ينظم ويحلل بالتفصيل  إلى أن مخطط اأعمال له دور هام      

           الخطوات اأساسية التي يمر بها المشروع، من الخطة التسويقية واإنتاجية والمالية حتى      

      معرفة Ƅيفية التعامل مع المخاطر التي يمƄن أن يتعرض لها المشروع ـ    بهدفالتنظيمية،     



 خاتمة

 

 
77 

  

ة لما في المؤسسة، مرآة عاƄسو أداة إستراتيجية في ضوء ما تقدم يمƄن القول أن مخطط اأعمال هو   
إلى اأهداف الدراسة التسويقية والدراسة، اإنتاجية، والتنظيمية، والدراسة المالية، بغية الوصول فنجد فيه 

 المخططة من خال الموارد المتاحة والوسائل المستخدمة.

 تƄمن أهميته في: 

 أو بمساعدة مختصين معرفة جدوى المشروع والتحقق من المردودية إما من طرف المقاول نفسه -

 هو وثيقة عملية تبرر خصائص المشروع ااقتصادية والفنية والمالية -

 الممولة للمشروعيعد بمثابة وسيلة إقناع لأطراف  -

 النتائج:     

 النتائج المتوصل إليها هي:      

 نظرية توصلنا إلى النتائج التالية: بالنسبة للدراسة ال *

 له أهمية Ƅبيرة، فهو يوضح لنا مدى نجاح أو فشل المشروع مخطط اأعمال  -

 يدرس لنا المشروع من الفƄرة حتى التجسيد على أرض الواقع -

 يعتبر مخطط اأعمال أدة تعتمد عند:  -

 إنشاء مؤسسة جديدة 

 عرض منتج جديد 

  الدخول إلى سوق جديدة  
 اء لتمويل المشروعƄالبحث عن الشر 

 

 

 



 خاتمة
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 أما بالنسبة لدراسة مشروع تحويل الباستيك توصلنا إلى النتيجة التالية:*

بعد إنجاز مخطط اأعمال للمشروع والذي تضمن الدراسة التسويقية واإنتاجية والتنظيمية والدراسة المالية 
 توصلنا إلى أن المشروع ذو مردودية اقتصادية.

 أفاق الدراسة: 

 Ƅأفاق للدراسة يمƄن دراسة الموضوع من زوايا أخرى هي:

من خال صهر والقيام بتشƄيل المنتج  محاولة إعداد مخطط اأعمال لمشروع تحويل الباستيك -
 الحبيبات وقولبتها إلى منتجات مختلفة يعني التوسع في النشاط.

إعداد مخطط اأعمال أنواع حبيبة الباستيك وذلك من خال تقسيم الحبيبات بحسب نوع مادة  -
 PTE، أو PE، أوPPالباستيك على سبيل المثال: 

 لباستيك.إعداد مخطط اأعمال بحسب لون مادة ا -
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 Ƃتب باƃلغة اƃعربية:

 ، دار الشروق للنشر والتوزيع، 1ط، اƃريادة اإبداع في إنشاء اƃمشاريعابراهيم محمد سعيد بدران،  -/1

 .3112اأردن،  -عمان     

 أحمد غازي أنيس،  -/3

، بدون طبعة، دار المناهج    اƃتسويق في اƃمشاريع اƃصغيرة مدخل إستراتيجي إلهام فخري طمليه، -/2
  .3112اأردن، -للنشر والتوزيع، عمان       

، 1إدارة اإنتاج والعمليات مدخل حديث، تعريب محمد محمود الشواربي، ط ،الوودأس.بفاراƄش.سارن -/4
  .  1111دار المريخ للنشر، المملƄة العربية السعودية،     

           التخطيط التسويقي، الطبعة العربية، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع،  ،بشير العاق -/5

 .3112اأردن، -عمان     

دارة منظمات اأعمال، ط الريادة ،بال خلف السƄارنة -/6   ، دار المسيرة للنشر والتوزيع والطباعة، 1وا 

 .3112اأردن، -عمان     

 .3117اأردن، -عمان، جهينة للنشر والتوزيع، 1إستراتيجيات التسويق، ط ،ثامر البƄري -/7

      تحليل وتقييم المشاريع، بدون طبعة، الشرƄة العربية المتحدة للتسويق  ،حسين اليحيى وآخرون -/2

 .3111والتوريدات بالتعاون مع جامعة القدس المفتوحة، مصر،      

 اأردن،-عمان دار المناهج للنشر والتوزيع،، 1ط، تسويق اƃخدمات وتطبيقاتهزƄي خليل المساعد،  -/1

     3112. 

  ، الشرƄة العربية المتحدة للتسويق 1التحليل والتخطيط المالي، ط ،زياد رمضان، محمود الخايلة -/11

 .3112والتوريدات، مصر،      
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       ، دار المسيرة للنشر والتوزيع 1مقدمة في إدارة اإنتاج والعمليات، ط ،سليمان خالد عبيدات -/11

 .3112اأردن، -والطباعة، عمان     

ستراتجية منظمات اأعمال المتوسطة والصغيرة، ط ،طاهر محسن منصور الغالبي -/13  ، دار 1إدارة وا 

 .3111اأردن، -وائل للنشر، عمان     

   ، مؤسسة 1التسويق)المفاهيم اإستراتيجيات( النظرية والتطبيق، ج ،عصام الدين أمين أبو علقة -/12

 اإسƄندرية، بدون سنة.حورس الدولية للنشر والتوزيع،       

      ، دار 1إدارة اإنتاج في المنشأت الخدمية والصناعية)مدخل تحليلي(، ط ،عنتر عبد الرحمن -/14

 .3111اأردن، -اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان      

    صر، م-، دار الوفاء لدنيا الطباعة والنشر، اإسƄندرية1دراسة الجدوى، ط ،غادة صالح حسن -/15

     3112.   

 أميرة شƄرولي، إدارة اإنتاج والعمليات مرتƄزات معرفية وƄمية، الطبعة  ،غسان قاسم داود الامي -/16

 .3112اأردن، -العربية، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عمان      

 ،دار صفاء للنشر والتوزيع، 1، طإدارة اƃتسويق أفƂار وتوجيهات جديدةغسان قاسم داود الامي،  -/17

 .3112اأردن، -عمان       

دارة اأعمال الصغيرة، ط ،فايز جمعة صالح النجار -/21    ، دار 1عبد الستار محمد العلي، الريادة وا 

 .3116الحامد للنشر والتوزيع، عمان اأردن،       

  ، عالم الƄتب 1في اأعمال المفاهيم والنماذج والمداخل العلمية، ط الريادة ،مجدي عوض مبارك -/11

 .3111اأردن، -الحديث للنشر والتوزيع، عمان      

    ، مؤسسة حورس الدولية للنشر والتوزيع، اإسƄندرية، 1اإدارة الصناعية، ط  ،محمد الصيرفي -/31

      3115. 

    مصر، -التسويق، بدون طبعة، الدار الجامعية للنشر والتوزيع، اإسƄندرية،محمد فريد الصحن -/31

      3115. 
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  ، دار الخلدونية للنشر والتوزيع، الجزائر، 1لعاوي عمر، تسويق تحليل السوق، ط ،يحي عيسى -/33

 بدون سنة.      

   ساعة، الطبعة العربية، 34علم نفسك بالطريقة المثلى خطط اأعمال التجارية في  ،يورك برس -/32

 .3112الشرƄة المصرية العالمية لونجمان للنشر، مصر،       

 :Ƃتب باƃلغة اƃفرنسية

34/- Alain fayolle , Entrepreneuriat apprendre à entreprendre, directeur général EM lyon 

DUNOD ,Paris,2004 

 :اƃبحوث اƃجامعية

، مذƄرة تدخل ضمن نيل شهادة الماستر، Ƅلية إنشاء مؤسسة صناعية أجهزة اƃتبريدعلوي حمزة،  -/35
 .3112-3113العلوم ااقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير جامعة محمد خيضر، بسƄرة،       

 :وقائع اƃتظاهرات اƃعلمية
     بوطرفة صورية، دور نظام المعلومات في إعداد وتنفيذ مخطط اأعمال  عبد الحميد، برحومة -/35

   حول اƃمقاواتية فرص وحدود مخطط اأعمال اƃفƂرة واإعداد  اƃثاƃثة اأيام اƃدوƃيةبالمؤسسة،       

             ، Ƅلية العلوم ااقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة محمد خيضر واƃتنفيذ     

 .3113/أفريل 17/12/11بسƄرة     
شوقي خليل، مخطط اأعمال التفاعلي آلية فعالة لمرافقة عمليات بعث المشروعات  شوقي جباري، -/36

    ل اƃمقاواتية فرص وحدود مخطط اأعمال اƃفƂرة حو اƃثاƃثة اƃدوƃية اأيامالصغيرة والمتوسطة،      

    ، Ƅلية العلوم ااقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة محمد خيضر واإعداد واƃتنفيذ     

 .3113/أفريل 17/12/11بسƄرة     
    مخطط اأعمال عناصرƋ اأساسية وحدود أهميته في مسار إنشاء المؤسسات  لطرش الطاهر، -/37

       حول اƃمقاواتية فرص وحدود مخطط  اƃثاƃثة اƃدوƃية اأيام المتوسطة والصغيرة في الجزائر،     

    ، جامعة ، Ƅلية العلوم ااقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسييراأعمال اƃفƂرة واإعداد واƃتنفيذ    

 . 3113/أفريل 17/12/11محمد خيضر بسƄرة    
    اإطار ااستعمالي لمخطط اأعمال ومساهمته في بعض العمليات ااستثنائية محمد جاب،  -/32

    حول اƃمقاواتية فرص وحدود مخطط اأعمال اƃفƂرة واإعداد  اƃثاƃثة اƃدوƃية اأيامللمؤسسة،       
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             ، Ƅلية العلوم ااقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة محمد خيضر واƃتنفيذ     

 .3113/أفريل 17/12/11بسƄرة     
 :اƃمواقع ااƂƃترونية

  ، تاريخ أهمية إعداد مخطط اأعمال Ƃخطوة أوƃى ƃبعث مشروع، الهيئة المالƄة مجموعة وجهني -/31

 http://www.wajjahni.com/arدقيقة، 11:13، على الساعة34/11/3112التصفح:     


