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م�شروعي

٣الوحدة الثالثة

ة؟ �� هل تعلم �أن للم�شروع دورة حياة تمرُّ بمراحل عدَّ
ن هذه الدرا�سة؟�� هل �سمعت بدرا�سة الجدوى من قبل؟ مَِّ تتكوَّ
هل �سبق �أن ا�ستخدمت نموذج التحليل الرباعي )SWOT(؟ ما عنا�صره؟��
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المقدمة
 تعاني معظم دول العالم م�شكلة البطالة، وهو ما جعل الا�ستثمار في الم�شروعات ال�صغيرة محط 
ه تنموي. تُعَدُّ الم�شروعات ال�صغيرة والمتو�سطة  �أنظار الجميع؛ �إذ �إنها تُثِّل دعامة �أ�سا�سية لأيِّ توجُّ
الع�صب الرئي�س لاقت�صاد الدول المتقدمة والنامية في �آنٍ معًا؛ ذلك �أنها تُ�سهِم �إ�سهامًا فاعلً في 
توفير فر�ص العمل، وزيادة الإنتاجية، وتوليد الدخل وم�ضاعفته، وتُثِّل و�سيلة لتحفيز الت�شغيل 

الذاتي والعمل الخا�ص، ف�لًض عن انخفا�ض التكلفة الر�أ�سمالية ن�سبيًّا لبدء الن�شاط فيها.
وت�أ�سي�سًا على ذلك، فقد �أ�صبحت الم�شروعات ال�صغيرة والمتو�سطة اليوم محور اهتمام ال�سيا�سات 
ال�صناعية التي تهدف �إلى تخفي�ض معدلات البطالة في الدول النامية والدول المتقدمة �صناعيًّا؛ 
ما يُ�سهِم في تنمية اقت�صادها الوطني، ويزيد حجم الا�ستثمار الداعم لإن�شاء الم�شروعات المتنوعة 

ر المزيد من فر�ص العمل في مختلف مجالات الحياة. التي تُوفِّ

نتاجات التعلُّم من الوحدة
ع من الطالب بعد درا�سة هذه الوحدة �أن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

تم	ييز مراحل دورة حياة الم�شروع بع�ضها من بع�ض. -
تحديد فكرة الم�شروع. 	-

�صياغة �أهداف الم�شروع وفقًا لموا�صفات الهدف الذكي. 	-
ف عنا�صر درا�سة الجدوى للم�شروع. تعرُّ 	-

	�إعداد نموذج العمل التجاري للم�شروع. -
	�إعداد نماذج درا�سة الجدوى الاقت�صادية للم�شروع. -

	�إعداد الخطة الت�سويقة لمنُتَج الم�شروع. -
ت�صميم النموذج الأولي للمُنتَج. 	-

	�إعداد خطة المتابعة لإجراءات الم�شروع. -
اتخاذ القرارات المنا�سبة لتح�سين الم�شروع وتطويره. 	-

	�إعداد نموذج التحليل الرباعي للم�شروع. -
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الدرس الأول
مشروعي الصغير  ١

العمل على تطوير هذه  ثم  دة،  مُتعدِّ توليد فكرة معينة بطرائق  قادر على  �أن كل فرد  �سابقًا  فنا  تعرَّ 	
ف الآن مفهوم الم�شروع ال�صغير، والمراحل التي  الفكرة لت�صبح م�شروعًا قائمًا على �أر�ض الواقع، و�سنتعرَّ
كانت  ولماّ  الم�ستهدفين.  للزبائن  وبيعه  المنُتَج  �صنع  من  الانتهاء  حتى  الفكرة  تحديد  لحظة  من  بها  يمرُّ 
�أحلامنا الم�ستقبلية هي ما يدفعنا �إلى التفكير في �إيجاد الحلول المختلفة بطريقة خلّقة مُبتكَرة تُ�سهِم في 
�إن�شاء العديد من الم�شروعات، ف�إنه يتعيَّ علينا �أن نعي الم�سار الذي ن�سلكه في �سبيل تحقيق هذه الأحلام، 

بما ي�ضمن اغتنام الفر�ص المتاحة، والتغلُّب على جميع التحديات والعقبات التي نواجهها.
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ح ال�شكل الآتي م�سارك في �أثناء العبور لبناء م�ستقبلك وتحقيق حُلمك الذي تطمح �إليه، و�ستقابلك  يُو�ضِّ
�أربع محطات مختلفة يتعيَّ عليك اجتيازها للو�وصل �إلى نهاية الم�سار، حيث تلتقي بم�ستقبلك الذي ينتظر 

قه. منك �أن تُقِّ
• في المحطة الأولى، �ستجد �أنتَ وزملا�ؤك في المجموعة �صندوقًا يحتوي على 1500 دينار �أردني، ويجب 	

عليكم ا�ستثمار هذا المبلغ في م�شروع �صغير مربح.
• في المحطة الثانية، �ستجدون 3 حواجز تعيق م�ساركم؛ لذا يتعيَّ عليكم التخلُّ�ص منها لمتابعة الم�سير. 	

وهذه الحواجز هي:
 1- عدم امتلاكم المهارات اللازمة لتنفيذ الم�شروع.

2- عدم كفاية المبلغ الذي بين �أيديكم لتنفيذ الم�شروع.
 3- وجود مناف�سين �أقوياء لكم في ال�سوق.

• في المحطة الثالثة، �ستلتقون ب�شخ�صين مَرّا بتجارب في �أثناء م�سيرتهما العملية.	

الن�شاط )١(

الهدف:

التعليمات:

د حُلمنا الم�ستقبلي. لِنُحدِّ

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحديد حُلم حياتك الم�ستقبلي.

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ورقة العمل )3-1(: حُلمي الم�ستقبلي.  - اطَّ
ن ورقة العمل م�سارًا يتعيَّ عليكم الو�وصل �إلى نهايته, وفي �أثناء عبوره �ستجدون بع�ض المحطات   - تت�ضمَّ

التي يجب عليكم تخطيها، وذلك بالوفاء بمتطلبات كل محطة، والإجابة عن ا�ستف�ساراتها؛ لتتمكنوا 
من الو�وصل �إلى المحطة التي تليها، وهكذا �إلى �أن ت�صلوا �إلى نهاية الم�سار.

لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ
ناق�ش المعلم في العوامل التي �ست�ساعدك على تحقيق حلمك الم�ستقبلي.  -
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قات يُكلِّفكم الكثير من الجهد والوقت والمال دون جدوى،  الأول: �سيُخبِكم �أن المتابعة في م�سار مليء بالمخاطر والمعُوِّ
رون في الان�سحاب. ومهمتكم هي �إيجاد الحلول  فيُثبِّط من عزيمتكم؛ ما يجعل بع�ض �أع�ضاء الفريق يُفكِّ

لا�ستعادة ه�ؤلاء الأع�ضاء.
بما  والر�ضا  الاقتناع  عليكم  يتعيَّ  و�أنه  وردية،  الحياة  و�أن  دائمًا،  �سالك  الم�سار  �أن  �سيُخبِكم  والثاني:   
ت�صلون �إليه فقط، وهو ما يجعل بع�ض �أع�ضاء الفريق يُقْبِلون على العمل بفتور بعيدًا عن  �شغف الابتكار 

والتجديد. ومهمتكم هي �إيجاد الطرائق المنا�سبة ل�شحذ طاقات الفريق وا�ستعادة �شغفهم.
• في المحطة الرابعة، �ستجدون حرّا�سًا يحملون لوحة كُتِب فيها:  »�أقنعني بُمنتَجك لأجعلك تعبر الطريق  	

ومهمة  كلٍّ منكم هي �أن يُبيِّ للحرّا�س القيمة الم�ضافة لمنُتَجه لكي ي�سمحوا له بالعبور.

ورقة العمل )3-1(: حُلمي الم�ستقبلي.
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الن�شاط )2(

الهدف:

التعليمات:

الم�شروع ال�صغير. 

ف مفهوم الم�شروع ال�صغير. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ

�ستعمل �ضمن مجموعة من �أربع مجموعات.  -
ز �أنتَ و�أفراد مجموعتك ورقة بي�ضاء وقلمًا.  - جهِّ
الم�شروع   - التي ترتبط بمفهوم  المفتاحية  الكلمات  �أكبر قدْر ممكن من  و�أفراد مجموعتك  �أنتَ  اكتب 

ال�صغير.
�ستتبادل المجموعات �أوراقها كالآتي:

• تتبادل المجموعتان الأولى والثانية ورقتيهما معًا.	
• تتبادل المجموعتان الثالثة والرابعة ورقتيهما معًا.	
• لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ورقة العمل الخا�صة بالمجموعة الأخُرى، واقر�أوا الكلمات المفتاحية، ثم 	 اطَّ

اعملوا على �صياغة تعريف لمفهوم الم�شروع ال�صغير، م�ستخدمين �أكبر قدْر ممكن من الكلمات المفتاحية 
نة في الورقة. المدُوَّ

ا�ستعدْ و�أفراد مجموعتك ورقتكم الأ�صلية.  -
لوا عليه كما ترونه من وجهة نظركم.  - لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على التعريف المُ�صاغ، ثم عدِّ اطَّ
اعر�ض �أنتَ و�أفراد المجموعة تعريفكم �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  -
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الن�شاط )3(

الهدف:

التعليمات:

دورة حياة الم�شروع.

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تمييز مراحل دورة حياة الم�شروع.

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ادر�س �أنتَ و�أفراد مجموعتك الحالة )3-1(: دورة حياة الم�شروع، ثم �أجيبوا عن الأ�سئلة التي تليها.  -
ناق�ش �أفراد المجموعات الأُخرى في �إجابات مجموعتك.  -

عاد �أحمد من مدر�سته، فوجد �أخته الكبرى �سارة تُرتِّب خزانة ملاب�سها، وت�ضع الملاب�س القديمة التي لم تَعد 
تنا�سبها جانبًا، وقد دار بينهما الحوار الآتي:

�أحمد: ما الذي تفعلينه يا �سارة؟ 
�سارة: �أرُتِّب خزانة ملاب�سي كما ترى يا �أحمد.

�أحمد: لماذا ت�ضعين هذه الملاب�س جانبًا؟  
، وبع�ضها الآخر تالف. �سارة: �أود التخلُّ�ص منها لأنها لم تَعد تنا�سبني؛ فبع�ضها �أ�صبح مقا�سه �صغيًرا عليَّ

�أحمد: وماذا �ستفعلين بها؟    
�سارة: �س�أرميها؛ فهي لا ت�صلح ل�شيء. 

�أحمد: ولكن هذه الملاب�س تبدو رائعة وجميلة!  
�سارة: �أجل، لكنها لا تنا�سبني الآن.  

�أحمد: هل �أ�ستطيع �أخذها يا �سارة، فقد خطرت على بالي فكرة جميلة؟
�سارة: بماذا �ستفيدك؟  
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�أحمد: �س�أعيد ت�شكيلها، و�أ�صنع منها قطعًا على �شكل حقائب وملاب�س �أُخرى بطريقة جاذبة. 
�سارة: وكيف ذلك؟

�أحمد: تعرفين يا �سارة �أن هوايتي الر�سم والت�صميم و�إعادة ت�شكيل الم�شغلاوت الورقية والبلا�ستيكية لا�ستخدامها في 
م حافظات الطعام، وحافظات الأقلام، والحقائب المتنوعة،  �أغرا�ض �أُخرى غير تلك التي وُجِدت لأجلها؛ ف�أنا �أُ�صمِّ

وغير ذلك من الت�صاميم الفنية التي ت�ستعمل للزينة. 
ل من هذه الملاب�س يا �أحمد؟ �سارة: ماذا �ستُ�شكِّ

�أحمد: �س�أعيد ت�شكيلها وت�صميمها لأ�صنع منها ملاب�س �أخُرى بطريقة مختلفة، و�أعمل منها مُنتَجات جديدة قد 
ة، مثل: �أدوات الزينة، والحقائب، و�ألعاب الأطفال. وقد �أعمل على دمجها معًا  تفيد بع�ض النا�س في مجالات عدَّ

لإنتاج ملاب�س جديدة وغير ذلك، ثم �أبيعها لَمن يرغب في �شرائها ب�أ�سعار معقولة.
ع �أن ي�شتري النا�س ما تُنتِجه؟ �سارة: ولكن هذا يتطلب منك الكثير من العمل والجهد، فهل تتوقَّ

�أحمد: دعينا ن�ست�شرْ والدنا، ونرَ ما قد ين�صحنا به. 
�سارة: والدي العزير، لدى �أحمد فكرة رائعة، هي �إعادة تدوير الملاب�س القديمة، وعمل مُنتَجات مختلفة منها، ثم 

ق له دخلً �إ�ضافيًّا. بيعها لَمن يرغب في �شرائها، وهذا يعني �أن فكرته �ستكون م�شروعًا �صغيًرا يُحقِّ
الوالد: رائع يا �أحمد! �إن فكرتك تتمثَّل في �إعادة تدوير الملاب�س القديمة، ولكن، هل تعرف المراحل التي �سيمرُّ بها 

الم�شروع لت�صبح فكرتك حقيقة يُكِن تطبيقها على �أر�ض الواقع؟
�أحمد: لا يا �أبي، فما هذه المراحل؟

الوالد: يمرُّ �أيُّ م�شروع ب�أربع مراحل متتالية، هي:
د الفكرة التي يراد تطبيقها بناءً على م�شكلة معينة و�سدِّ حاجة. �أ- مرحلة تحديد الم�شروع: وفيها تُدَّ

وفكرتك يا �أحمد قامت على حاجة �أختك �سارة �إلى التخلُّ�ص من الملاب�س القديمة، ��شأنها في ذلك ��شأن العديد من 
الأفراد الذين يعانون الم�شكلة نف�سها.

التي �سيقوم بها فريق  ن الإجراءات والأن�شطة  ع في هذه المرحلة خطة تت�ضمَّ الم�شروع:  تو�ضَ ب- مرحلة تخطيط 
العمل لتنفيذ فكرة الم�شروع بعد �إجراء العديد من البحوث والدرا�سات المتعلقة ب�إمكانية تطبيق الفكرة على �أر�ض 
د �أن فكرتك تنا�سب الأفراد الم�ستهدفين،  الواقع، ومدى فائدتها وتحقيقها للأرباح. و�أنتَ يا بني بحاجة �إلى الت�أكُّ

ق الربح. و�أنهم يرغبون في �شرائها، و�أن عائداتها مجدية بحيث ت�ستعيد تكاليف الإنتاج، وتُقِّ
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ج- مرحلة �إن�شاء الم�شروع: ت�شمل هذه المرحلة بدء تكليف الأفراد العاملين في الم�شروع بالتنفيذ الفعلي لمختلف الأن�شطة 
ق  ط له، و�أنه لا توجد م�شكلات تُعوِّ د �أنه ي�سير �ضمن ما هو مُطَّ ط لها �سلفًا، ومتابعة العمل وتقييمه للت�أكُّ والمهام التي خُطِّ

�سير العمل في الم�شروع. وهنا يتعيَّ عليك يا �أحمد تعيين فريق العمل، وتحديد المهام المنوطة بكل فرد من �أفراده. 
ط لها  ذ جميع الأن�شطة المخُطَّ د- مرحلة الت�شغيل وبدء العمل في الم�شروع: وفيها ي�صبح الم�شروع جاهزًا للإنتاج، حيث تُنفَّ
دة تُعرَف بدورة الإنتاج. ولهذا، اعمل يا بني في هذه المرحلة على �إنتاج القطع الجديدة من الملاب�س  ة زمنية مُدَّ في مدَّ

القديمة، ثم بيعها للزبائن؛ �سعيًا �إلى الح�وصل على �إيرادات تفي بتكلفة الإنتاج، وتحقق الأرباح المن�وشدة.
�أحمد: �شكرًا يا �أبي على هذه المعلومات. و�أنتِ يا �سارة، هل �ست�ساعدينني على �إنجاح هذه الفكرة وتحويلها �إلى م�شروع 

حقيقي؟
�سارة: نعم يا �أخي، ولكن، من �أين �سنبد�أ؟

�أحمد: �سنبحث عن معلومات تتعلق بالمراحل التي يمرُّ بها الم�شروع، والإجراءات التي تندرج تحت كل مرحلة منها، و�سن�ضع 
خطة عمل لذلك، و�سيكون النجاح حليفنا ب�إذن الله.

درا�سة الحالة )3-1(: دورة حياة الم�شروع.

�أجب و�أفراد مجموعتك عن الأ�سئلة الآتية:  -
1- ما الفكرة التي خطرت على بال �أحمد؟

ل فكرته �إلى م�شروع قائم على �أر�ض الواقع؟ 2- كيف يُكِن لأحمد �أن يُحوِّ
3- ما المراحل التي يمرُّ بها الم�شروع؟

نها كل مرحلة من مراحل دورة حياة الم�شروع؟ 4- ما الإجراءات التي تت�ضمَّ
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ال�سعي نحو حُلم الم�ستقبل
ق الأحلام مرتبط ب�إ�صرار الفرد على متابعة الم�سير في طريق وا�ضح الخطى، وال�سعي �إلى تحقيق  �إن تحقُّ
هذه الأحلام �ضمن الإمكانات المتاحة في ظل الظروف المحيطة به، والا�ستفادة من خبرات الحياة التي يمرُّ 

بها. ولهذا، لا بُدَّ  للفرد �أن ي�أخذ العوامل الآتية بالح�سبان:
1- اغتنام الفر�ص الا�ستثمارية، وتوفير التمويل اللازم لفكرة الم�شروع.

2- تخطيط الم�شروع تخطيطًا جيدًا.
3- امتلاك المهارات اللازمة لإدارة الم�شروع.

4- الإ�صرار والتحدي.
5- المخاطرة.

6- العمل �ضمن الفريق.
7- الإقناع.

مفهوم الم�شروع ال�صغير
ة لمفهوم الم�شروع ال�صغير، ويُكِن �إجمالها في التعريف الآتي: توجد تعريفات عدَّ

�إلى نتائج  دة وظيفيًّا ومكانيًّا واقت�صاديًّا، و�وصلً  ن مجموعة من الأن�شطة المحُدَّ ط له، يت�ضمَّ  عمل مُطَّ
د. دة لتحقيق مهمة هادفة في حدود موازنة معينة، و�إطار زمني مُدَّ مُدَّ

مراحل دورة حياة الم�شروع
لكل م�شروع - �سواء كان �صغيًرا �أو كبيًرا، ب�سيطًا �أو معقدًا-  دورة حياة خا�صة به، تبد�أ بنقطة، وتنتهي 

ب�أخُرى؛ ما ي�ساعد على �إدارة الم�شروع، وزيادة فر�ص نجاحه وتطويره.

ن دورة حياة الم�شروع المراحل الآتية:  تت�ضمَّ

�أ- مرحلة تحديد الم�شروع: تبد�أ هذه المرحلة بفكرة يقترحها الزبائن �أو العاملون في الم�شروع، بحيث تكون 
عة التي قد تجنيها الفكرة �أكثر من التكاليف التي تُنفَق لأجل تنفيذها.  الأرباح المتُوقَّ

ن هذه المرحلة و�صفًا تف�صيليًّا للأهداف التي �سيتمُّ �إنجازها، ودرا�سة  ب- مرحلة تخطيط الم�شروع: تت�ضمَّ
�إمكانية تنفيذها على �أر�ض الواقع. وهنا يتعيَّ معرفة فائدة الم�شروع، وجدواه من الناحية الاقت�صادية 
ل�صاحبه �أو للمجتمع، ف�لًض عن اختيار فريق العمل، و�إعداد خطة العمل اللازمة لتنفيذ الأن�شطة 

الخا�صة بالم�شروع.
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وكذلك  الواقع،  �أر�ض  على  و�أجزائه  وعنا�صره  الم�شروع  �إظهار  بذلك  د  يُق�صَ الم�شروع:  �إن�شاء  مرحلة  ج- 
تكليف الأفراد بتنفيذ المهام الموكولة �إليهم بكل و�وضح وب�ساطة، بحيث ي�ستطيع كل فرد �أداء ما عليه. 
ق من عدم وجود  تتطلب هذه المرحلة من �أ�صحاب الم�شروع متابعة فريق العمل ب�صفة دائمة للتحقُّ

ق �سير العمل في الم�شروع. م�شكلات تُعوِّ

للإنتاج وممار�سة  الم�شروع جاهزًا  ي�صبح  المرحلة،  الم�شروع: في هذه  العمل في  وبدء  الت�شغيل  مرحلة  د- 
دة تُعرَف بدورة  ة زمنية مُدَّ ط لها في مدَّ ذ جميع الأن�شطة المخُطَّ الن�شاط الذي وُجِد لأجله، حيث تُنفَّ

الإنتاج.

تجدر الإ�شارة �إلى �أن كل مرحلة من المراحل ال�سابقة تُتِّم علينا القيام بعمليتي المتابعة والتقييم.
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دورة حياة  �إ�ضافية عن مراحل  معلومات  على  للح�وصل  �أ�سرتك  �أفراد  ب�أحد  �أو  الإنترنت  ب�شبكة  ا�ستعن 
ط الدورة، ثم �شاركه مع المعلِّم والزملاء. حًا فيه مُطَّ الم�شروع، ثم اكتب تقريرًا عنها، مُو�ضِّ

ن�شاط بيتي:
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�أ�سئلة الدر�س

ة يجب مراعاتها عند ال�سعي �إلى تحقيق حُلم الم�ستقبل، اذكر �أربعة منها. 1- توجد �أمور عدَّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

2- بر�أيك، ما الفرق بين مرحلة �إن�شاء الم�شروع ومرحلة الت�شغيل وبدء العمل في الم�شروع؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

د المرحلة التي يتمُّ فيها كل �إجراء من الإجراءات الآتية: 3- حدِّ

المرحلة التي يتمُّ فيها الإجراء الإجراء الرقم
اختيار فريق العمل. 1

تنفيذ الدورة الإنتاجية. 2
تكليف الأفراد بالمهام. 3

تحديد الفكرة. 4   
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الدرس الثاني
الفكرة ٢

ن مُعِدّو الم�شروع  دة �أولية؛ لكي يتمكَّ عند تحديد فكرة الم�شروع، لا بُدَّ من �صياغتها وو�صفها في �وصرة مُ�سوَّ
عة من تنفيذه، ثم و�ضع الإجراءات والأن�شطة  من فهم جميع التفا�صيل المتعلقة بالم�شروع، والنتائج المتُوقَّ

ل عمليتي المتابعة والتقييم. اللازمة لعمل المنُتَج بما يخدم رغبات الفئة الم�ستهدفة، وهو ما يُ�سهِّ
طريقة  اختيار  ا  مهمًّ لي�س  �أنه  غير  وتوليدها.  الأفكار  بِ�سَبِْ  الخا�صة  الطرائق  من  العديد  �سابقًا  فنا  تعرَّ
المجتمع، وتخدم  المراد تحقيقها بحاجات  الفكرة  تفي  �أن  المهم هو  و�إنما   ، الفكرة  لتوليد  بعينها  دة  مُدَّ

�أفراده، �أو تكون حلًّ لم�شكلة معينة.
قد تكون فكرة الم�شروع �إمّا �إنتاج �سِلعة مثل �إنتاج الملاب�س او المواد الغذائية، و�إمّا تقديم خدمة مثل حجز 

تذاكر الطائرة  او الحجز في الفندق با�ستخدام التطبيقات الذكية.
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�ستعمل �ضمن مجموعة.
لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ورقة العمل )3-2(: الفكرة.  - اطَّ
فِق �أنتَ و�أفراد مجموعتك على تحديد م�شكلة ما يواجهها المجتمع.  - اتَّ
املأ �أنتَ و�أفراد مجموعتك الفراغ في نموذج )�شجرة الم�شكلات( المدرج في ورقة العمل، بحيث تُكتَب   -

�ص لذلك، وهو �ساق ال�شجرة. الم�شكلة في المكان المخُ�صَّ
هذه   - تحدث  لماذا  )�أيْ،  الم�شكلة  هذه  ظهور  �إلى  ت  �أدَّ التي  الأ�سباب  مجموعتك  و�أفراد  �أنتَ  د  حدِّ

�ص لذلك، وهو جذر ال�شجرة في نموذج )�شجرة الم�شكلات(. الم�شكلة؟(، ثم اكتبها في المكان المخُ�صَّ
�ص   - المخُ�صَّ المكان  اكتبها في  ثم  الم�شكلة،  الناجمة عن هذه  الت�أثيرات  و�أفراد مجموعتك  �أنتَ  د  حدِّ

لذلك، وهو �أغ�صان ال�شجرة في نموذج )�شجرة الم�شكلات(. 
لت�صبح   - الم�شكلات(  )�شجرة  نموذج  في  كُتِبت  التي  العبارات  �صياغة  مجموعتك  و�أفراد  �أنتَ  �أَعِدْ 

�إيجابية، وذلك باقتراح حلول منا�سبة للم�شكلة و�أ�سبابها و�آثارها.
ن �أنتَ و�أفراد مجموعتك جميع المقترحات التي �ستُتَّخَذ بو�صفها حلولً للم�شكلة المختارة.  - دَوِّ
�أهم الأفكار التي   - �أَن�شِئ قائمة تحوي  كُتِبت، ثم  �أنتَ و�أفراد مجموعتك النظر في الحلول التي  �أَعِدْ 

ت�ستوحيها من هذه ال�شجرة للم�شروعات.
�ضمن   - الواقع  �أر�ض  على  تنفيذها  يُكِن  التي  المنا�سبة  الم�شروع  فكرة  مجموعتك  و�أفراد  �أنتَ  اختر 

الإمكانات المتاحة.
لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحليل م�شكلة معينة. الهدف:

تحليل الم�شكلة. الن�شاط )1(

التعليمات:
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تُثِّل  الم�شكلات(  )�شجرة  نموذج  في  ال�ساق  �أن  ر  تذكَّ
ت  �أدَّ التي  الأ�سباب  تُثِّل  ال�شجرة  جذور  و�أن  الم�شكلة، 
�إلى ظهور الم�شكلة، و�أن الأغ�صان والأوراق تُثِّل الآثار 

�أو النتائج المترتبة على وجود الم�شكلة.

ورقة العمل )3-2(: الفكرة.
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
و�صف   - تقييم  معايير  على الجدول )1-3(:  لع  اطَّ ثم  الآتية،  الأ�سئلة  و�أفراد مجموعتك  �أنتَ  ناق�ش 

الفكرة، ثم �ضع �إ�شارة )ü( �إذا كانت الإجابة )نعم(، و�إ�شارة )û( �إذا كانت الإجابة )لا(:
ح �إجابتك. دت فعلً؟ و�ضِّ هل فكرة الم�شروع تحل الم�شكلة التي حُدِّ 	-1

ت �إلى ظهور فكرة الم�شروع؟ رات التي �أدَّ ما المبُرِّ 	-2
ح �إجابتك. هل تُعَدُّ الفكرة واقعية وتتنا�سب مع الإمكانات المتاحة؟ و�ضِّ 	-3

هل يُكِن تطبيق الفكرة من دون مخالفتها للأحكام ال�شرعية، �أو القوانين والأنظمة و�سيا�سات الدولة،  	-4
�أو عادات المجتمع وتقاليده وثقافته، �أو المنظومة الأخلاقية؟ 

ح �إجابتك. هل يُكِن توفير ر�أ�س المال المطلوب لتطبيق الفكرة؟ ما الم�صدر المتاح لتوفيره؟ و�ضِّ 	-5
ح �إجابتك. بر�أيك، هل تكلفة الم�شروع مرتفعة؟ و�ضِّ 	-6

ح �إجابتك. ق فكرة الم�شروع ربحًا يفي بالتكاليف؟ و�ضِّ بر�أيك، هل تُقِّ 	-7
ما ال�صعوبات والتحديات التي �ستواجهها في �أثناء تطبيقك فكرة الم�شروع؟ 	-8

ح �إجابتك. هل يُلحِق الم�شروع �ضررًا بالبيئة؟ و�ضِّ 	-9

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحديد مدى جدوى الفكرة التي اخترتها �أنتَ 
وزملا�ؤك في الن�شاط ال�سابق.

الهدف:

هل فكرتي مجدية؟

التعليمات:

الن�شاط )٢(
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لانعمالمعيارالرقم
فكرة الم�شروع تُثِّل حلًّ حقيقيًّا منا�سبًا للم�شكلة.1
رات ظهور الفكرة وا�ضحة.2 مُبرِّ
فكرة الم�شروع واقعية.3
فكرة الم�شروع قابلة للتطبيق على �أر�ض الواقع.4
تكلفة الفكرة ممكنة.5
ق ربحًا.6 الفكرة تُقِّ
الفكرة �صديقة للبيئة.7
تجاوُز ال�صعوبات التي تعتر�ض الفكرة ممكن.8
�إمكانية توفير ر�أ�س المال المطلوب.9

الجدول )3-1(: معايير تقييم و�صف الفكرة.

لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ
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تحديد الم�شكلة
التي  الم�شكلات  تحوي  قائمة  واكتب  محيطك،  في  البحث  دائمًا  ابد�أ  الم�شروع،  فكرة  �إيجاد  محاولة  عند 
يواجهها الأفراد، ثم اختر منها م�شكلة يُكِنك �إيجاد الأفكار المنا�سبة لها، التي تجعلها مفتاحًا لا�ستحداث 

الم�شروعات المختلفة وتطويرها، مراعيًا حقيقة �أن �أفكار الم�شروعات تن��شأ غالبًا نتيجةً لما ي�أتي:
ب  الفرد على مهارات الحياة  الطلب وحاجات الأفراد غير الم�شبعة، مثل الحاجة �إلى وجود مركز يُدرِّ 	-1

المختلفة لمواكبة متطلبات القرن الحادي والع�شرين.
وم�شكلة  �آخر،  �إلى  مكان  التنقل من  م�شكلة  مثل:  والمجتمعات،  الأفراد  تعتر�ض حياة  التي  الم�شكلات  	-2

نق�ص المياه.
�سِلعة  �إلى  الو�وصل  �صعوبة  �أو  والتعبئة،  والتخزين،  النقل،  مثل:  لع،  لل�سِّ الت�سويقية  الت�سهيلات  نق�ص  	-3
ف �إلى وجودها، و�إمّا لإنتاجها في �أماكن بعيدة  �إمّا لعدم توافر الحملات الدعائية، فلا يُتعرَّ معينة؛ 

ي�صعب الو�وصل �إليها. 
الموارد  الإنتاج، مثل  وتوافر فر�صة لا�ستثمارها في عمليات  وب�شرية غير م�ستغلة،  وجود موارد مادية  	-4

�صة للا�ستثمار في م�شروعات تفيد المجتمع و�أفراده. المادية المخُ�صَّ
ت  �إن ا�ستخدام نموذج )�شجرة الم�شكلات( يُحتِّم عليك تحديد الم�شكلة الرئي�سة، ثم بيان الأ�سباب التي �أدَّ
�إلى ظهورها، وح�صر الآثار المترتبة على وجودها، ثم التعبير عن هذه الم�شكلة و�أ�سبابها و�آثارها ب�وصرة 
�إيجابية؛ لتكون كلٌّ منها حلًّ �أو اقتراحًا لفكرة م�شروع جديد. ولا يتعيَّ عليك - في نهاية المطاف- �سوى 
تدوين هذه المقترحات في قائمة، ثم المفا�ضلة بينها لاختيار �أف�ضلها و�أن�سبها وفقًا لتطلعاتك و�إمكانياتك. 
فمثلً، �إذا تمثَّلت الم�شكلة في تراكم الملاب�س القديمة، ف�إنه يُكِن مناق�شتها وفقًا لنموذج )�شجرة الم�شكلات( 

على النحو الآتي: 
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لت�صبح  �إيجابية  ب�وصرة  والآثار  والأ�سباب  الم�شكلة  الآن  �سنعك�س  و�آثارها،  و�أ�سبابها  الم�شكلة  تحديد  بعد 
كالآتي:

مواكبة �أحدث 
�أزياء المو�ضة.

�ضها  تعرُّ
للتلف. 

تراكم الملاب�س 
القديمة.

ال�شراء من دون 
تخطيط �أو 

تفكير.

الحاجة �إلى 
حيِّز كبير 
لتخزينها.

بذْل جهد 
كبير في 
تنظيفها.

الفو�ضى، 
وعدم 

التنظيم.
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عدم مواكبة  
�أحدث �أزياء 

المو�ضة.

�إعادة تدوير 
التالف منها. ال�شراء المخطط 

له.

عدم تراكم 
الملاب�س 
القديمة.

بذْل جهد 
قليل في 
تنظيفها.

عدم الحاجة 
�إلى حيز 

كبير 
لتخزينها.

التنظيم 
وتجنب 
الفو�ضى.
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التي  الجديدة  الم�شروعات  من  العديد  �إيجاد  ب�صدد  �أنف�سنا  نجد  ف�إننا  الأفكار،  هذه  بتحليل  البدء  عند 
ت�ساعد على التخلُّ�ص من م�شكلة تراكم الملاب�س القديمة كما في الأفكار الآتية:

	�إن�شاء بنك ملاب�س قديمة للمحتاجين. -1
	�إن�شاء محل لبيع الملاب�س القديمة ب�أ�سعار جيدة. -2

	�إعادة تدوير الملاب�س القديمة. -3
	�إعداد ن�شرات �إر�شادية تحث على الا�ستهلاك الر�شيد. -4

	�إعداد مركز تدريبي لتدريب الأفراد على كيفية الموازنة بين الدخل والنفقات. -5
زًا �صغيًرا، لكنها تت�سع للعديد من قطع الملاب�س. 	�إنتاج خزائن ت�شغل حيِّ -6

�أيّها يُكِن  بعد تحديد بع�ض الأفكار للم�شروعات التي تعالج م�شكلة تراكم الملاب�س القديمة، �سننظر في 
تنفيذه على �أر�ض الواقع في ظل الإمكانات المتاحة، و�أيّها يخدم الأفراد ويعود علينا بالفائدة والنفع.

و�صف فكرة الم�شروع
بعد اختيار فكرة الم�شروع، يجب عمل و�صف تو�ضيحي لهذه الفكرة. فمثلً، في م�شروع �إعادة تدوير الملاب�س 
ن جملً تُبيِّ هدف  القديمة، يجب و�صف هذه الفكرة ب�وصرة يُكِن فهمها من خلال ن�ص ب�سيط يت�ضمَّ

الم�شروع وما �ستُنتِجه فكرة الم�شروع، وفي ما ي�أتي مُقتَرح لو�صف فكرة الم�شروع المختارة:

�إعادة تدوير الملاب�س القديمة
زًا كبيًرا   ب الفو�ضى، وت�شغل حيِّ  يهدف هذا الم�شروع �إلى �إعادة ا�ستخدام الملاب�س القديمة التالفة التي تُ�سبِّ
عند تخزينها بلا فائدة، بحيث ي�ستفاد منها في عمل مُنتَجات جديدة مُبتكَرة لأغرا�ض �أخُرى غير الملاب�س، 
مثل: الحقائب، وحافظات الأقلام، وال�سجاد، وال�شرا�شف، والأغطية، وال�ستائر. ويكون ذلك بجمع قطع 
الملاب�س القديمة التالفة من المنازل، �أو �شرائها ب�أثمان زهيدة، ثم �إعادة ت�صنيعها بطرائق غير م�ألوفة، ثم 
بيعها بعائد ربحٍ لكافة الأفراد من مختلف الأعمار في منطقة العا�صمة. وتبلغ تكلفة الم�شروع ما قيمته ٥٠٠٠ 
دينار، تتمثَّل في ا�ستئجار محل، و�شراء الأدوات والآلات، و�أجور الأفراد العاملين في مهن الر�سم والت�صميم 

والحياكة وغيرها.
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المعايير الواجب مراعاتها عند الحكم على جدوى فكرة الم�شروع:

د �أن فكرة الم�شروع تُثِّل حلًّ ناجعًا منا�سبًا للم�شكلة التي تمَّ تحديدها. فمثلً، فكرة �إعادة تدوير  الت�أكُّ 	-1
الملاب�س القديمة هي حلٌّ فعلي منا�سب للحدِّ من م�شكلة تراكم الملاب�س القديمة التالفة.

القديمة -  �إعادة تدوير الملاب�س  ر لفكرة  الم�شروع. فالمبُرِّ �إلى ظهور فكرة  ت  �أدَّ التي  رات  المبُرِّ تحديد  	-2
مثلً- هو م�ساعدة الأفراد على التخلُّ�ص من الملاب�س القديمة.

واقعية الفكرة؛ �إذ لا بُدَّ �أن تكون فكرة الم�شروع واقعية لا خيالية، بحيث تتواءم مع الواقع والإمكانات  	-3
المتاحة. فمثلً، فكرة �إعادة تدوير الملاب�س القديمة ب�شكل �إبداعي هي فكرة واقعية.

�سيا�سات  �أو  ال�شرعية،  الأحكام  من  لأيٍّ  مخالفتها  وعدم  الواقع،  �أر�ض  على  الفكرة  تطبيق  	�إمكانية  -4
تدوير  �إعادة  فكرة  فمثلً،  الأخلاقية.  المنظومة  �أو  المجتمع،  ثقافة  �أو  والأنظمة،  القوانين  �أو  الدولة، 
الملاب�س القديمة هي فكرة يُكِن تطبيقها؛ نظرًا �إلى عدم مخالفتها �أحكام ال�شرع، وعدم تعار�ضها مع 

�سيا�سات الدولة وقوانينها و�أنظمتها، ف�لًض عن تناغمها مع ثقافة المجتمع والمنظومة الأخلافية.
لها فكرة الم�شروع بحيث تكون منا�سبة. فمثلً، عند تقدير تكلفة  تقدير تكلفة �صنع المنُتَجات التي  تُثِّ 	-5
و�شراء  �إيجار محل،  على  تقت�صر  لأنها  منا�سبة؛  ف�إننا نجدها  القديمة،  الملاب�س  تدوير  �إعادة  فكرة 

بع�ض الآلات، وجمع الملاب�س القديمة من المنازل ب�وصرة لائقة مجانًا، �أو مقابل �أثمان زهيدة. 
ق فكرة الم�شروع الأرباح، وت�ستعيد التكاليف. فعند النظر في فكرة �إعادة  تحقيق الربح؛ �إذ لا بُدَّ �أن تُقِّ 	-6
تدوير الملاب�س القديمة، �سيتمُّ ت�صنيع مُنتَجات �أُخرى من هذه الملاب�س، ثم بيعها ب�أ�سعار جيدة، وجني 

الأرباح، وا�سترداد تكاليف الإنتاج.
الم�شروع؛  فكرة  تطبيقهم  �أثناء  في  الفكرة  �أ�صحاب  �سيواجهها  التي  والتحديات  ال�صعوبات  درا�سة  	-7
التي  وال�صعوبات  والعقبات  للتحديات  الممكنة  الاحتمالات  درا�سة جميع  الم�شروع  لأ�صحاب  ينبغي  �إذ 
تدوير  �إعادة  م�شروع  في  فمثلً،  وتخطيها،  لذلك  البديلة  الخطط  و�ضع  من  ليتمكنوا  �سيواجهونها، 

لة في الآتي: الملاب�س القديمة، يُكِن التفكير في بع�ض ال�صعوبات المتُمثِّ
عدم تقبُّل الأفراد فكرة التخلي عن بع�ض قطع الملاب�س القديمة. ويُكِن حلُّ هذه المع�ضلة ب�شراء  �أ-	

الملاب�س منهم بثمن ب�سيط.
ن �أع�ضاء الفريق من الالتقاء ل�صنع المنُتَجات. ويُكِن حلُّ هذه المع�ضلة با�ستئجار محل  عدم تمكُّ ب-	

�أو �شرائه.
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ج- عدم وجود �أفراد في الفريق يمتلكون المهارات الكافية لإنجاز بع�ض الأعمال، مثل: الحياكة، والر�سم. 
والاخت�صا�ص  والا�ستعانة بذوي الخبرة  الماهرة،  الأيدي  بع�ض  بتوظيف  المع�ضلة  ويُكِن حلُّ هذه 

لقاء �أجر مادي معين.
م�شروع  ففي  بها.  ة  �ضارَّ للبيئة،لا  �صديقة  الم�شروع  فكرة  تكون  �أن  يجب  �إذ  بالبيئة؛  الفكرة  ارتباط  	-8
�إعادة تدوير الملاب�س القديمة، لا توجد �أيُّ مخلَّفات �ضارة بالبيئة يُكِن �أن تنجم عن عملية الإنتاج 
�أن هدف الم�شروع هو التخلُّ�ص من القطع البالية والتالفة والقديمة التي ت�شغل  والت�صنيع، ولا �سيما 

زًا بلا جدوى. حيِّ
�أو  لديهم،  وتوافره  الم�شروع،  لأ�صحاب  ومنا�سبته  الم�شروع،  فكرة  لتطبيق  اللازم  المال  ر�أ�س  ت�أمين  	-9
ر توفيره. ففي م�شروع �إعادة  تح�صيله بالطرائق الممكنة؛ على �ألا يكون ر�أ�س المال هذا كبيًرا بحيث يتعذَّ
تدوير الملاب�س القديمة، نجد �أن ر�أ�س المال المطلوب منا�سب بحيث ي�ستطيع �أ�صحاب الفكرة ت�أمينه 

والح�وصل عليه.
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ن�شاط بيتي:

في  وناق�شهم  �أ�سرتك،  �أفراد  مع  �شاركها  ثم  فيها،  تقطن  التي  المنطقة  �أهالي  يعانيها  م�شكلة  عن  ابحث 
ل �إلى حلٍّ منا�سب لها، ثم اكتب تقريرًا عن ذلك، ثم �شاركه مع المعلِّم  �أ�سبابها و�آثارها، محاولين التو�صُّ

والزملاء.
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�أ�سئلة الدر�س

1 - ما الأمور التي يجب مراعاتها عند �إن�شاء فكرة الم�شروع؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

ن منها. نات �شجرة الم�شكلات، مُبيِّنًا ما يُثِّله كل مُكوِّ د مُكوِّ 2- عدِّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

3- ما المعايير التي يُكِن بها تحديد مدى جدوى فكرة الم�شروع؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
4- لاحظت �إيمان �أن �سكان المنطقة التي تعي�ش فيها يعانون م�شكلة نق�ص القرطا�سية والأدوات المدر�سية 
لدى الطلبة، مثل: الدفاتر، والأقلام، والم�ساطر، وغير ذلك مّما يَلزم الطلبة لمتابعة تعلُّمهم في المدر�سة؛ 

ذلك �أنهم ي�ستغرقون وقتًا في الح�صول عليها ب�سبب بُعْد ال�سوق عن المنطقة.
بر�أيك، كيف يُكِن م�ساعدة �إيمان على �إيجاد حلٍّ لهذه الم�شكلة بناءً على نموذج )�شجرة الم�شكلات(؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
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الهدف؟  فما  تحقيقها،  �إلى  الم�شروع  ي�سعى  التي  الأهداف  تحديد  يجب  الم�شروع،  فكرة  اختيار  بعد  	
وكيف يُكِن �صياغته �صياغة �صحيحة؟ وهل توجد خ�صائ�ص معينة ل�صياغة الهدف؟ و�إذا كانت توجد 

خ�صائ�ص معينة ل�صياغة الهدف، فما هي؟
ذ الأن�شطة الآتية: للإجابة عن هذه الت�سا�ؤلات، �سنُنفِّ

الدرس الثالث
هدف المشروع 3
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ر وحدك في تعريف لمفهوم الهدف من وجهة نظرك الخا�صة.  - فكِّ
ناق�ش زميلك في التعريف الذي و�ضعته لمفهوم الهدف.  -
�شارك جميع الطلبة في هذا التعريف.  -

ف مفهوم الهدف. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

مفهوم الهدف. الن�شاط )1(

التعليمات:
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الهدف:

�أهمية و�ضوح الهدف. الن�شاط )٢(

التعليمات:

ا�ستمع �إلى الق�صة الآتية من المعلِّم:  -
�إن  �أن و�ضع لهم نموذجًا لطائر من الخ�شب، قائلً  الرماية بعد  ب تلاميذه على  يُدرِّ �أحد المدربين  »كان 

الهدف هو عين الطائر، ثم طلب �إليهم الت�وصيب على الهدف واحدًا تلو الآخر.
بد�أ المعلِّم بالتلميذ الأول، ف�س�أله قبل �أن يرمي: ماذا ترى؟ و�أ�شار بيده �إلى الهدف، �أجاب التلميذ: �إنني �أرى 

ب ثم ارمِ،  فرمى ولم ي�صب الهدف.  طائرًا يا �أ�ستاذ، فقال المعلِّم: �وصِّ
ثم جاء دور التلميذ الثاني، ف�س�أله المعلِّم: ماذا ترى؟ �أجاب التلميذ: �إنني �أرى طائرًا يا �أ�ستاذ، فقال المعلِّم: 

ب نحو الهدف ثم ارمِ. ولماّ رمى ف�شل في �إ�صابة الهدف.  �وصِّ
نحو  الأخير، ف�وصَّب  التلميذ  دور  الهدف حتى جاء  ي�صيبوا  �أن  دون  ويرمون من  بون  يُ�وصِّ التلاميذ  ظل 
الهدف، ولماّ �س�أله المعلِّم ال�س�ؤال المعتاد: ماذا ترى؟  �أجاب التلميذ: �إنني �أرى عين الطائر يا �أ�ستاذ، فقال 
المعلِّم: ارمِ، فرمى و�أ�صاب �سهمه عين الطائر. وهكذا �أ�صاب التلميذ الأخير الهدف المن�وشد لأنه ر�أى هدفه 
ب، ويعرف كيف  �أولً، و�وصَّب عليه قبل �أن يرمي؛ فالذي يعرف هدفه ويراه جيدًا يعرف على �أيِّ �شيء يُ�وصِّ

ا حق المعرفة طريق الو�وصل �إليه« ب، ويعرف �أي�ضً يُكِنه ذلك، ومتى يُ�وصِّ
�أجب عن ال�س�ؤال الآتي:  -

 ما الدرو�س الم�ستفادة من هذه الق�صة؟

ف �أهمية و�ضوح الهدف. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ
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الهدف:

خ�صائ�ص الهدف الذكي. الن�شاط )٣ (

التعليمات:

ز ورقة بي�ضاء وقلمًا.  - جهِّ
غْ هدفًا وا�ضحًا لفكرة م�شروعك.  - �صُ
ر ورقتك �إلى زميلك الذي بجانبك، ثم ت�سلَّم منه ورقته.   - مرِّ
اقر�أ الهدف المكتوب فيها.  -
لها   - يُثِّ التي  الذكي  الهدف  على خ�صائ�ص  الورقة  زميلك في  كتبه  الذي  الهدف  ا�شتمال  مدى  بيِّ 

الجدول )3-2(: خ�صائ�ص الهدف الذكي، وذلك بو�ضع �إ�شارة )ü( في المكان المنا�سب.
ا�ستعدْ ورقتك، ثم اقر�أ الملاحظات التي كتبها لك زميلك بخ�وص�ص هدفك.  -
لت �إليها.  - ناق�ش المعلِّم والزملاء في النتائج التي تو�صَّ

لانعمالمعيارالرقم
1.)Specific(  الدقة والتحديد
2.)Measurable(  قابليته للقيا�س 

3.)Achievable( إمكانية تحقيقه�
40)Relevant( ارتباطه بحياتك
5.)Timely( د له وجود �إطار زمني مُدَّ

الجدول )3-2(: خ�صائ�ص الهدف الذكي.

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تمييز خ�صائ�ص الهدف الذكي.
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الهدف: هو ال�شيء الذي يراد الو�وصل �إليه، وما ي�سعى الفرد �إلى تحقيقه.
بًا، ف�إنك �ستبدو مثل ال�شخ�ص الذي  ز فر�ص النجاح لديك. وحين يكون الهدف مُغيَّ �إن و�وضح الهدف يُعزِّ
يدور في حلقة مُفرَغة، ولا يعرف الوجهة المق�وصدة، ولا ي�صل �إلى �أيِّ نتائج تُذكَر. فهدفنا في الحياة يُثِّل 
القوة التي تقودنا دائمًا نحو الأف�ضل، وهو الذي يمنحنا فر�صة ترك ب�صمتنا الخا�صة في هذه الحياة، وهو 

ا الأداة التي تجعلنا مُيَّزين عن الآخرين. �أي�ضً
الهدف الذكي

لكي يكون الهدف ذكيًّا )SMART(: يجب �أن تتوافر فيه المعايير والخ�صائ�ص الآتية:

ا ومُبهَمًا، و�أن يُكتَب بو�وضح، ويُكِن  دًا لا عامًّ 1- الدقة والتحديد )Specific(: يجب �أن يكون الهدف مُدَّ
فهمه ب�سهولة.

كَميًّا ) عدد،  نهائية يُكِن قيا�سها  نتائج  للهدف  �أن يكون  للقيا�س )Measurable(: يجب  القابلية   -2
م �أولً ب�أول، وتظهر النتيجة النهائية من دون لب�س. وقت، ن�سبة مئوية...(، و�أن يقا�س التقدُّ

�أو خياليًّا، و�أن  �أن يكون الهدف قابلً للتحقيق لا م�ستحيلً  ق )Achievable(: يجب  �إمكانية التحقُّ  -3
عة  تتوافر المهارات والقدرات والموارد والإمكانات اللازمة لتحقيقه، ف�لًض عن مواجهة العقبات المتُوقَّ

التي تعيق عملية تحقيقه.
4- الارتباط بالحياة )Relevant(: يجب �أن يكون الهدف ذا علاقة وارتباط ب�أهداف حياتك ال�شخ�صية، 
د �أن الوقت والمال والجهد المُ�ستثمَر في تحقيق هذا الهدف  و�أن يتوافق مع قيمك ال�شخ�صية؛ �أي الت�أكُّ

�سيكون مثمرًا.
دًا ب�إطار زمني وا�ضح له بداية ونهاية. د )Timely(: يجب �أن يكون الهدف مُدَّ 5- له �إطار زمني مُدَّ

المثال: 
ربح مقداره 2000  لتحقيق  و�سعر منا�سب،  وتكلفة منخف�ضة،  المنُتَج بجودة عالية،  �إنتاج 200 قطعة من 

دينار خلال الأ�شهر الثلاثة الأولى.

وبذلك نجد �أن هذا الهدف هو هدف ذكي؛ لأنه يطابق خ�صائ�ص الهدف الذكي.
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ن�شاط بيتي:

دفتر �أهدافي
• د مجموعة من الأهداف الذكية، بحيث تحاكي مناحي الحياة الاجتماعية 	 مُ�ستعينًا ب�أفراد �أ�سرتك، حدِّ

والفكرية المختلفة، مراعيًا �أن الأهداف قد تكون قريبة المدى �أو بعيدة المدى. 
• ر �أنه يتعيَّ عليك لتحقيق الهدف �أن:	 احتفظ بالأهداف في غرفتك، وتذكَّ

- تكتب الهدف )كتابة الهدف هي 50 % من تحقيقه(.
-  تقر�أ الهدف دائمًا، وبخا�صة قبل النوم )15 %(.
ر في الهدف حتى ي�صبح جزءًا منك )15 %(. - تُفكِّ

- ت�ضع الهدف تحت التطبيق تدريجيًّا )20  %(.

الأهداف:
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
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�أ�سئلة الدر�س

ح المق�صود بالهدف. ١- و�ضِّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
 --------------------------------------------------------------------------

 ٢- اذكر خ�صائ�ص الهدف الذكي.

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

٣- �صاغت هدى الهدف الآتي:
»درا�سة 6 �ساعات يوميًّا للح�صول على معدل 85 % ف�أكثر في امتحان الثانوية العامة نهاية العام 

الحالي«.
ح �إجابتك. ا �أم لا؟ و�ضِّ هل يُعَدُّ الهدف الذي �صاغته هدى ذكيًّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
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د ابتكار فكرة تلبي حاجة معينة في ال�سوق الم�ستهدف، �أو تحل م�شكلة معينة من وجهة نظر  	�إن مجرَّ
د من مدى جدوى فكرة الم�شروع، ومدى تحقيقها  �أ�صحابها، لا يُعَدُّ كافيًا من الناحية العملية؛ �إذ يجب الت�أكُّ
الدرا�سات  �إعداد  من  بُدَّ  لا  الجدوى،  هذه  ولتحديد  المتوقع.  الربح  على  والح�وصل  المن�وشدة،  للأهداف 
اللازمة التي تتمثَّل في درا�سة كلٍّ من ال�سوق الم�ستهدف لمنُتَجات الم�شروع، وما يتعلق بالزبائن والمناف�سين، 
لة في الأدوات والمواد والموارد الب�شرية اللازمة لتنفيذ الم�شروع، �إ�ضافةً �إلى  ثم تحديد المتطلبات الفنية المتُمثِّ
عة  لة في تحديد التكاليف المختلفة، ور�أ�س المال المطلوب، ومدى الأرباح المتُوقَّ تحديد الجوانب المالية المتُمثِّ

للم�شروع. وهذه الدرا�سات الثلاث معًا مجتمعة تُثِّل ما يُ�سمّى درا�سة الجدوى الاقت�صادية للم�شروع.

ولماّ كانت هذه الدرا�سات تحتاج �إلى جهد كبير ووقت طويل وتكلفة مادية، ف�إنه يجب �أولً النظر �إلى جدوى 
الم�شروع ب�وصرة مبدئية مب�سطة غير مكلفة لا تتطلب وقتًا وجهدًا كبيرين. وعليه، فقد تمَّ ابتكار نموذج 
بنموذج  المق�وصد  درا�سة الجدوى، فما  �إلى  الم�شروعات  �أ�صحاب  ه  يُوجِّ يُعَدُّ مدخلً  الذي  التجاري  العمل 

ناته؟ وكيف يُكِن تعبئته؟ العمل التجاري؟ وما مُكوِّ

الدرس الرابع
نموذج العمل التجاري ٤
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ط نموذج العمل التجاري.  - لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ال�شكل )3-1(: مُطَّ اطَّ
ناق�ش المعلِّم في الأ�سئلة الآتية:  -

نًا في النموذج؟ كم مُكوِّ 	-1
نها النموذج؟ نات التي يت�ضمَّ ما المكُوِّ 	-2

ح �إجابتك. نات؟ و�ضِّ بر�أيك، ما الرابط بين هذه المكُوِّ 	-3
ح  ط؟ و�ضِّ 	�إذا طُلِب �إليك و�صف هذا النموذج، فهل ت�صفه على �أ�سا�س �أنه جدول، �أم �شكل، �أم مُطَّ -4

�إجابتك.
الزبائن  لتعريف  الم�شروع  فكرة  �أ�صحاب  �سيتبعه  الذي  الأ�سلوب  النموذج  ح هذا  يُو�ضِّ بر�أيك، هل  	-5
والمُ�ستثمِرين ب�أهمية المنُتَجات المقُتَرحة من خلال تو�ضيح المزايا )القيمة( التي تجعل مُنتَجاتهم 

ح �إجابتك. تَفُوق مزايا مُنتَجات المناف�سين؟ و�ضِّ
حًا علاقته بفكرة الم�شروع. نات، مُو�ضِّ ن من هذه المكُوِّ فْ كل مُكوِّ �صِ 	-6

غْ �أنتَ و�أفراد مجموعتك تعريفًا لمفهوم نموذج العمل التجاري.  - �صُ
نات نموذج العمل التجاري الأ�سا�سية.  - د �أنتَ و�أفراد مجموعتك مُكوِّ حدِّ
اعر�ض �أنتَ و�أفراد المجموعة تعريفكم �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  -
ل �إليها المجموعة.  - ناق�ش المعلِّم في النتائج التي تتو�صَّ

ف مفهوم نموذج العمل التجاري. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

مفهوم نموذج العمل التجاري. الن�شاط )1(

التعليمات:
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ط نموذج العمل التجاري. ال�شكل )3-1(: مُطَّ

ط نموذج العمل التجاري.  مُطَّ

القيمة المقُتَرحة
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ز �أنتَ و�أفراد مجموعتك ورقة بي�ضاء وقلمًا.  - جهِّ
ن   - نة في البطاقة التي يختارها لكم المعلِّم، والتي تت�ضمَّ ادر�س �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلومات المدُوَّ

نات نموذج العمل التجاري. و�صفًا لأحد مُكوِّ
د   - ن نموذج العمل التجاري المحُدَّ �ص �أنتَ و�أفراد مجموعتك �أهم المعلومات الواجب توافرها في مُكوِّ لخِّ

لكم على �شكل نقاط رئي�سة.
لون �إليها في الورقة البي�ضاء.  - ن �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلومات التي تتو�صَّ دَوِّ
لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ
ل �إليها المجموعة.  - ناق�ش المعلِّم في النتائج التي تتو�صَّّ

نات نموذج العمل التجاري. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تمييز مُكوِّ الهدف:

نات نموذج العمل التجاري. مُكوِّ الن�شاط )2(

التعليمات:
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.)Value Proposition( م �أولً: القيمة المقُتَرحة، �أو العر�ض المقُدَّ

ح  يُو�ضِّ �أن  ر  فقرَّ بها،  المتعلق  والهدف  بفكرته  الخا�ص  التجاري  العمل  نموذج  ت�صميم  �سامر  �أراد 
مها لهم. وقد ا�ست�شار  القيمة المقُتَرحة للزبائن الم�ستهدفين من فكرته، وماهية المنُتَجات التي �سيُقدِّ
�إظهار الفائدة الرئي�سة من  �أن القيمة المقُتَرحة تتمثَّل في  �صديقه �سالم في هذا المو�وضع، فبيَّ له 
م حلًّ لها، ثم �إظهار الخ�صائ�ص الملمو�سة  المنُتَج؛ �أي بيان الحاجة التي يتناولها، �أو الم�شكلة التي قدَّ
بيان  المنُتَج، ثم  التي تخ�ص  المنُتَج، مثل: ت�صميمه، و�شكله، ولونه، وبع�ض المزايا  ل كيان  تُ�شكِّ التي 
ز �شراء الزبائن لهذا المنُتَج معنويًّا، مثل: �شعور الفرد بالتميز لامتلاكه  الخدمات الإ�ضافية التي تُعزِّ
مُنتَجًا ذا جودة عالية، �أو علامة تجارية )ماركة( م�شهورة، وخدمات ما بعد البيع مثل توافر ال�صيانة 

المجانية �أو التركيب المجاني.

.)Customers Segments( ثانيًا: �شرائح الزبائن

الزبائن  �شريحة  تحديد  رت  فقرَّ بفكرتها،  الخا�ص  التجاري  العمل  نموذج  ت�صميم  دعاء  �أرادت 
وقد  ال�صغيرة،  الم�شروعات  ت�أ�سي�س  مجال  في  �ص  المتُخ�صِّ والدها  لذلك  وا�ست�شارت  الم�ستهدفين، 
د �أولً الزبائن الذين قد يرغبون في �شراء مُنتَجاتها من ال�سوق المراد ا�ستهدافه  �أ�شار عليها �أن تُدِّ
الم�شتركة،  الحاجات  مثل:  ة،  عدَّ معايير  على  بناءً  )مجموعات(  �شرائح  �إلى  تق�سيمهم  ثم  كاملً، 
�إلى  الو�وصل  طرائق  �أو  الدخل،  ومعدل  والجن�س،  العمر،  مثل:  من  الديموغرافية،  والخ�صائ�ص 

الزبائن، وذلك بتق�سيم الأ�سواق �إلى محلية، و�إقليمية، وعالمية، وغير ذلك.

البطاقة رقم )1(.

البطاقة رقم )٢(.
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.)Channels( ثالثًا: قنوات التوزيع

التوزيع  قنوات  تحديد  ر  قرَّ وعندما  بفكرته.  الخا�ص  التجاري  العمل  نموذج  ت�صميم  �أحمد  �أراد 
)الآليات( التي �سي�ستخدمها في �إي�صال المنُتَج �إلى الزبون، واجه �صعوبة في ذلك، فا�ست�شار �أ�صدقاءه 
الذين �أخبروه �أن قناة التوزيع �ضرورية لإي�صال المنُتَجات �إلى الزبون، و�أنه يتعيَّ عليه تحديد �إذا 
�أو  للزبون،  مبا�شرة  المنُتَجات  يبيع  الذي  المتجر  مثل  بها  تتمثَّل في مكان خا�ص  التوزيع  قناة  كانت 
�أنها �ستكون بيعًا بالتجزئة؛ �أي توزيع المنُتَجات على �أ�صحاب المتاجر الأخُرى الذين �سيعملون على 

�إي�صالها �إلى الزبون، فتكون بذلك قناة التوزيع غير مبا�شرة.

.)Customer Relationship( رابعًا: العلاقة بالزبائن

رت تحديد العلاقة بالزبائن،  �أرادت �سعاد ت�صميم نموذج العمل التجاري الخا�ص بفكرتها. وعندما قرَّ
ا�ست�شارت �صديقتها زينة لاختيار �أكثر الطرائق منا�سبةً لعمل علاقة بالزبائن. وقد �أ�شارت عليها 
زينة �أن تكون العلاقة بالزبائن في بداية الم�شروع علاقة مبا�شرة وجهًا لوجه، ثم يتعيَّ عليها تطوير 
�آراء  ف  تعرُّ لها  �سيتيح  ما  الاجتماعي؛  التوا�صل  مواقع  طريق  عن  بالتوا�صل  لت�صبح  العلاقة  هذه 
مونها عن المنُتَجات، والا�ستفادة منها  الزبائن ووجهات نظرهم من خلال التغذية الراجعة التي يُقدِّ

في تح�سين المنُتَج وتطويره.

.)Revenue Stream( خام�سًا: م�صادر  الإيرادات

ر هيثم تحديد م�صادر الإيرادات في نموذج العمل التجاري الخا�ص بفكرة م�شروعه، فا�ست�شار  قرَّ
تقديم  لقاء  عليها  يح�صل  التي  المالية  المبالغ  في  تتمثَّل  الإيرادات  �أن  له  بيَّ  الذي  فار�س  �صديقه 
ة معينة )الإيجار(، و�إمّا  مُنتَجاته للزبائن؛ �إمّا بو�صفها ثمنًا للبيع، و�إمّا بو�صفها ر�سوم ا�ستخدام مدَّ

بو�صفها ر�سوم ا�شتراك مثل ا�شتراكات الإنترنت.

البطاقة رقم )٣(.

البطاقة رقم )٤(.

البطاقة رقم )٥(.
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.)Key Resources( ساد�سًا: الموارد الرئي�سة�

نت  فدَوَّ بفكرة م�شروعها،  التجاري الخا�ص  العمل  الرئي�سة في نموذج  الموارد  �إيمان تحديد  رت  قرَّ
جميع الموارد اللازمة لتنفيذ الم�شروع و�صنع المنُتَجات ب�وصرتها النهائية. وقد تمثَّلت هذه الموارد في 

ما ي�أتي:
 - الموظفون وفريق العمل اللازم لتنفيذ العمليات المطلوبة ل�صنع المنُتَج. 

- الآلات والمعدات والأدوات اللازمة. 
- التراخي�ص اللازمة لتنفيذ الم�شروع. 

- ر�أ�س المال المطلوب، وكيفية الح�وصل عليه.

.)Key Activities( سابعًا: الأن�شطة الرئي�سة�

ر بلال تحديد الأن�شطة الرئي�سة لم�شروعه �ضمن نموذج العمل التجاري الخا�ص بفكرة م�شروعه،  قرَّ
يتمُّ  التي  والمهام  الإجراءات  تتمثَّل في  الرئي�سة  الأن�شطة  �أن  له  �أو�ضحوا  الذين  �أ�صدقاءه  فا�ست�شار 
تنفيذها من لحظة البدء بتنفيذ الم�شروع حتى �صنع المنُتَج ب�وصرته النهائية، مثل: عمليات الإنتاج، 
والت�سويق، والمبيعات، والتوزيع، و�إي�صال المنُتَج �إلى الزبائن. وقد كتب بلال الأن�شطة الآتية في نموذج 

العمل التجاري:
- �شراء الأقم�شة والخيوط الملونة. 

- حياكة الملاب�س.
- الحملة الإعلانية والت�سويقية.

نِع من ملاب�س للزبائن.  - بيع ما �صُ

البطاقة رقم )٦(.

البطاقة رقم )٧(.
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.)Cost Structure( ثامنًا: هيكل التكاليف

دت لبنى هيكل التكاليف الخا�ص بفكرة م�شروعها �ضمن نموذج العمل التجاري، فبيَّنت التكاليف   حدَّ
وبيَّنت  �شراء مبنى خا�ص بم�شروعها،  �إلى  الم�شروع مثل حاجتها  تنفيذ  ة  ثابتة طوال مدَّ التي تظل 
ا التكاليف التي تتغير بتغيُّ حجم الإنتاج، مثل: تكلفة المواد الخام، وتكلفة الخدمات الإنتاجية،  �أي�ضً

من مثل: الماء، والكهرباء، والإنترنت، والهاتف. 

.)Key Partners( تا�سعًا:  ال�شركاء الرئي�سيون

د ب�سام ال�شركاء الرئي�سيين لفكرة م�شروعه التي تتمثَّل في �إن�شاء مدر�سة خا�صة �ضمن نموذج  حدَّ
�أنه بحاجة �إلى رخ�صة لذلك من وزارة التربية والتعليم، ومكتبة  �إلى  ل  العمل التجاري، وقد تو�صَّ

ل�شراء حاجات المدر�سة من القرطا�سية. 

البطاقة رقم )٨(.

البطاقة رقم )٩(.
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ط نموذج العمل التجاري لأحد الم�شروعات.  - لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ال�شكل )3-2(: مُطَّ اطَّ
فكرة   - ي�صف  الذي  التجاري  العمل  نموذج  في  منا�سب  هو  بما  الفراغ  مجموعتك  و�أفراد  �أنتَ  املأ 

م�شروعكم.
لون �إليها، ثم ا�ستمعوا �إلى التغذية الراجعة   - ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلِّم في النتائج التي تتو�صَّ

منه.

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على �إعداد نموذج العمل التجاري الخا�ص بم�شروعك. الهدف:

�إعداد نموذج العمل التجاري. الن�شاط )٣(

التعليمات:

ط نموذج العمل التجاري لأحد الم�شروعات.  ال�شكل )3-2(: مُطَّ
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ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلِّم في ما ي�أتي:  -

ط ب�صري ي�صف الت�وصر المبدئي للأ�سلوب الذي �سيتبعه �أ�صحاب الم�شروع  نموذج العمل التجاري: مُطَّ
في �صنع القيمة المقُتَرحة من المنُتَج الذي يخدم الفئة الم�ستهدفة من الزبائن، والا�ستفادة منها في تحقيق 

النجاح والربح المتوقع من الم�شروع. 

نات نموذج العمل التجاري: يتكوَّن نموذج العمل التجاري من  ت�سعة �أجزاء �أ�سا�سية ت�شمل المجالات  مُكوِّ
القيم  بالزبائن(،  العلاقة  الزبائن،  )�شرائح  الزبائن  من:  كلٍّ  في  تتمثَّل  التي  التجاري،  للعمل  الأربعة 
هيكل  الإيرادات،  )م�صادر  المالية  والقدرة  الموارد(،  ال�شركاء،  )الأن�شطة،  التحتية،  والبنية  المقُتَرحة، 

التكاليف(. وفي ما ي�أتي الأجزاء الت�سعة التي يت�ألَّف منها نموذج العمل التجاري:

. )Value Proposition( م القيمة المقُتَرحة، �أو العر�ض المقُدَّ 	-1

.)Customer Segments( شرائح الزبائن� 	-2

.)Channels( قنوات التوزيع 	-3

.)Customer Relationships( العلاقة بالزبائن 	-4

.)Revenue Streams( م�صادر الإيرادات 	-5

.)Key Resources( الموارد الرئي�سة 	-6

.)Key Activities( الأن�شطة الرئي�سة 	-7

.)Cost Structure( هيكل التكاليف 	-8

.)Key Partners( ال�شركاء الرئي�سيون 	-9
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ابحث في �شبكة الإنترنت عن نموذج العمل التجاري لأحد الم�شروعات، ثم ادر�س تفا�صيله، ثم �شارك المعلِّم 
ل �إليه.  والزملاء في ما تتو�صَّ

ن�شاط بيتي:
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ح المق�صود بنموذج العمل التجاري. ١- و�ضِّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

زًا �إجابتك بمثال على كلٍّ منهما؟ ٢- ما الفرق بين قنوات التوزيع والعلاقة بالزبائن، مُعزِّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

٣- يوجد العديد من م�صادر الإيرادات لأيِّ م�شروع، اذكر ثلاثة منها.

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

�أ�سئلة الدر�س
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4- في ما ي�أتي بع�ض الموارد الرئي�سة والأن�شطة الرئي�سة التي تخ�ص �أيَّ م�شروع:

ها يُ�صنَّف �ضمن الأن�شطة الرئي�سة؟ ها يُ�صنَّف �ضمن الموارد الرئي�سة، و�أيُّ �أيُّ

الموارد الرئي�سة والأن�شطة 
ال�صنفالرئي�سة

الآلات
�شراء المواد الخام

المعدات
ر�أ�س المال

الحملة الإعلانية والت�سويقية
القوى العاملة

المواد الخام
بيع الملاب�س للزبائن
التراخي�ص اللازمة

الت�سويق
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ح فكرة الم�شروع، والذي يعر�ض ت�وصرًا مبدئيًّا لجدواها  بعد اعتماد نموذج العمل التجاري الذي يُو�ضِّ 	
ق من �أن فكرة الم�شروع �ستكون مجدية عند  و�إمكانية تطبيقها ومدى تحقيقها الربح المتوقع، يجب التحقُّ
الدرا�سات  بع�ض  بعمل  وذلك  تنفيذها،  ال�شروع في  قبل  دة  م�ؤكَّ فعلية  ب�وصرة  الواقع  �أر�ض  على  تطبيقها 
الم�شروع؛  ت�صنيف  تحديد  في  تتمثَّل  والتي  الم�شروع،  تنفيذ  جدوى  تُبيِّ  التي  التقارير  و�إعداد  اللازمة، 
الو�صف  �أن�شطته عن طريق  )�صناعية، خدمية، تجارية...(، وتحديد  الرئي�سة  الم�شروع  �أن�شطة  بيان  �أي 
موقع  وتحديد  ال�شركاء،  �أو  الم�شروع  ل�صاحب  والخبرات  المهارات  وتحديد  مة،  المقُدَّ للمُنتَجات  المخت�صر 
الم�شروع، وتو�ضيح ال�شكل القانوني للم�شروع من حيث التراخي�ص والت�صاريح. ولمعرفة هذا كله، لا بُدَّ من 

عمل درا�سة جدوى للم�شروع، فما المق�وصد بدرا�سة الجدوى؟ وما عنا�صرها؟

الدرس الخامس
جدوى مشروعي ٥
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ز �أنتَ و�أفراد مجموعتك ورقة بي�ضاء وقلمًا.  - جهِّ
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك عبارة )درا�سة الجدوى( في �أعلى منت�صف ال�صفحة في ال�سطر الأول.  -
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك �صفتين مرتبطتين بدرا�سة الجدوى في ال�سطر الثاني من ال�صفحة.  -
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك ثلاثة �أفعال مرتبطة بدرا�سة الجدوى في ال�سطر الثالث من ال�صفحة.  -
نة من �أربع كلمات فقط تُعبِّ عن درا�سة الجدوى.  - اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك جملة مُكوَّ
اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك كل ما كتبتوه �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  -
ناق�ش المعلِّم في مفهوم درا�سة الجدوى.  -

ف مفهوم درا�سة الجدوى. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

درا�سة الجدوى. الن�شاط )1(

التعليمات:
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ورقة العمل )3-3(: عنا�صر درا�سة الجدوى، ثم �أجيبوا عن ال�س�ؤال   - اطَّ

الوارد فيها.
ناق�ش المعلِّم في الإجابات.   -

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تمييز عنا�صر درا�سة الجدوى. الهدف:

عنا�صر درا�سة الجدوى. الن�شاط )2(

التعليمات:

ن عملية �إعداد درا�سة الجدوى لأيِّ م�شروع تحديد كلٍّ مّما ي�أتي: تت�ضمَّ
رغبات الفئة الم�ستهدفة، وحاجاتها، وميولها، وقدراتها ال�شرائية.   -
قها الم�شروع.    - الأرباح التي يُكِن �أن يُحقِّ
المواد الخام والمواد الأولية ل�صنع المنُتَج.   -
الخطة الزمنية لتنفيذ الم�شروع.   -
موقع الم�شروع، ومتطلباته.   -
مواطن القوة ومواطن لدى المناف�سين.    -
ر�أ�س المال اللازم لتمويل الم�شروع، وكيفية الح�وصل عليه.   -
التكاليف التي تَلزم الم�شروع.   -
نقطة التعادل التي تعني و�وصل المنُتَج �إلى مرحلة تت�ساوى فيها الإيرادات مع التكاليف.   -
ز هذه المنُتَجات من غيرها.   - الميزة التناف�سية لمنُتَجات الم�شروع التي تُبيِّ الخ�صائ�ص التي تُيِّ
الهيكل التنظيمي لفريق العمل.   -
الموارد الب�شرية )القوى العاملة( في الم�شروع.   -
حجم العر�ض والطلب في ال�سوق الم�ستهدف.   -
المهام والأن�شطة لكل ع�وض في فريق العمل.  -
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 ورقة العمل )3-3(: عنا�صر درا�سة الجدوى.

المطلوب:
�إذا علمت �أن عنا�صر درا�سة الجدوى للم�شروع تتمثَّل في الدرا�سة ال�سوقية، والدرا�سة الفنية، والدرا�سة 

المالية، ف�صنِّف الجوانب ال�سابقة �ضمن ما ينا�سبها من عنا�صر الجدوى وفقًا للجدول الآتي:
الدرا�سة المالية الدرا�سة الفنية الدرا�سة ال�سوقية
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
د �أنتَ و�أفراد مجموعتك الطرائق التي يُكِن بها جمع البيانات اللازمة للم�شروع.  - حدِّ
لتم �إليه �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك ما تو�صَّ
لت �إليه المجموعة.  - ناق�ش المعلِّم في ما تو�صَّ

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحديد طرائق جمع البيانات المتعلقة بالم�شروع. الهدف:

طرائق جمع البيانات. الن�شاط )٣(

التعليمات:
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
جدوى   - لدرا�سة  )٣-٣(:التجهيز  الجدول  في  منا�سب  هو  بما  الفراغ  مجموعتك  و�أفراد  �أنتَ  املأ 

الم�شروع، وفقًا لما ي�أتي:

تحديد �أداة جمع المعلومات. 	-1

ت�صميم محتوى �أداة جمع المعلومات. 	-2

وذلك  الم�ستهدف،  ال�سوق  الأداة من  تلك  با�ستخدام  المعلومات  بجمع  للبدء  اللازم  الزمن  تحديد  	-3
�أيام مثلً؛ من ال�ساعة  ذ فيها عملية جمع المعلومات )خلال ثلاثة  ة الزمنية التي �ستُنفَّ خلال المدَّ

الثانية ظهرًا �إلى ال�ساعة الخام�سة م�ساءً(.

توزيع المهام والأدوار بين �أع�ضاء الفريق في �أثناء جمع المعلومات من ال�سوق الم�ستهدف. 	-4
لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ

	

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على التجهيز لدرا�سة الجدوى الخا�صة بم�شروع مجموعتك. الهدف:

التجهيز لدرا�سة جدوى الم�شروع. الن�شاط )4(

التعليمات:
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 كتابة ا�سم الأداة التي �ست�ستخدمها في جمع البيانات )مقابلة، ا�ستبانة...(.�أداة جمع البيانات:
لأداة  والمحتوى  ال�شكل 

جمع البيانات:
 و�ضع محتوى الأداة )الا�ستبانة كاملة، �أو �أ�سئلة المقابلة(.

زمن تنفيذ عملية جمع 
البيانات:

�ص لجمع البيانات. تحديد الوقت المخُ�صَّ

والأدوار  المهام  توزيع 
على �أع�ضاء الفريق:

ع�وض الفريق الم�س�ؤول عن �أداء المهمة �أو الدورالمهمة �أو الدور
طباعة �أداة جمع 

البيانات:
)�أ�شرف،  المهمة  ذ  �سيُنفِّ الذي  الع�وض  ا�سم  كتابة 

�سامر...(.
جمع البيانات من ال�سوق 

والفئة الم�ستهدفة:	
ذ المهمة )�أ�شرف،  كتابة ا�سم الع�وض الذي �سيُنفِّ

�سامر...(.
)�أ�شرف، تحليل النتائج: المهمة  ذ  �سيُنفِّ الذي  الع�وض  ا�سم  كتابة 

�سامر...(.

الجدول )٣-٣(: التجهيز لدرا�سة جدوى الم�شروع.



60

ت�أتي مرحلة درا�سة الجدوى بعد تحديد الفكرة التي تولَّدت لدى �صاحب الم�شروع بو�صفها فر�صة للا�ستثمار. 
ا  ع من الفكرة، الذي قد يكون ماديًّا مثل الربح، �أو اجتماعيًّ د بكلمة )جدوى( الفائدة �أو العائد المتوقَّ ويُق�صَ
ال�سوق  تلبية حاجات  �أو  البطالة،  العمّال بو�صف ذلك حلًّ لم�شكلة  ت�شغيل  �أو  للمجتمع،  �إ�شباع حاجة  مثل 

المحلية مثل �إنتاج �سِلعة معينة، �أو تقديم خدمة ما.

ب�أنها �سل�سلة من الدرا�سات التي يجريها القائمون على الم�شروع لجمع المعلومات  ف درا�سة الجدوى  تُعرَّ
ل )تقدير العوائد، وتحديد تكلفة الإنتاج،  المتعلقة بم�شكلة معينة وتحليلها، ثم ابتكار حلٍّ لها على نحوٍ مُف�صَّ

وغير ذلك(؛ لتقرير �إذا كان الم�شروع المقُتَرح يُكِن تحقيقه اقت�صاديًّا، وي�ستحق التطوير.

عنا�صر درا�سة الجدوى الاقت�صادية للم�شروع
ن درا�سة الجدوى الاقت�صادية لأيِّ م�شروع من ثلاثة عنا�صر رئي�سة، هي:  تتكوَّ

ف العوامل المحيطة بالمنُتَج )�سِلعة، �أو خدمة( في ال�سوق،  الدرا�سة ال�سوقية:  تهتم هذه الدرا�سة بتعرُّ 	-1
ب�أنها عملية  ال�سوقية  الدرا�سة  ف  تُعرَّ الم�شروع.  لمنُتَجات  ع  المتوقَّ لل�سوق  �إجراء تحليل دقيق  وتتمثَّل في 
ق من وجود حاجة �أو طلب �أو فجوة في ال�سوق لفكرة الم�شروع، وذلك عن طريق جمع المعلومات  التحقُّ

التي ت�شمل ما ي�أتي: 
عة بين حجم الطلب وحجم العر�ض في ال�سوق. الفجوة المتُوقَّ 	-

الزبائن الم�ستهدفون، وخ�صائ�صهم. 	-
طرائق توزيع المنُتَج ودرا�سته في ال�سوق المحلي. 	-

المناف�سون ومواطن القوة ومواطن ال�ضعف لديهم. 	-
نقاط القوة ونقاط ال�ضعف في المنُتَج قيا�سًا على المنُتَجات المناف�سة. 	-

الدرا�سة الفنية: تهتم هذه الدرا�سة بمعرفة جميع الحاجات والمتطلبات اللازمة لت�صنيع المنُتَج، مثل:  	-2
المواد الخام، والمعدات، و�آلات الإنتاج وموا�صفاتها وم�صادر الح�وصل عليها، وكذلك تحديد العمالة 

المطلوبة، وموقع الم�شروع، وم�ساحته.
بالم�شروع، بما في ذلك  المتعلقة  المالية  العمليات  بتحديد جميع  الدرا�سة  تهتم هذه  المالية:   الدرا�سة  	-3
اللازم،  التمويل  وحجم  الم�شروع  مال  ور�أ�س  الم�شروع  �إن�شاء  تكاليف  بتقدير  الخا�صة  المعلومات  جمع 
ة  وت�شغيله، وكيفية الح�وصل على التمويل اللازم له )ر�أ�س المال(، وح�سن ا�ستخدامه، وا�ستمراره مدَّ
معينة لتحقيق عائد يعتمد عليه �صاحب الم�شروع في ا�ستمرارية ن�شاطه ذاتيًّا. �أمّا �إذا كان الم�شروع غير 
قابل للتمويل، ف�إن درا�سة �أُخرى تبد�أ لتقليل الفجوة بين الأموال اللازمة للتمويل والإمكانات التمويلية 
المتاحة، �أو التفكير في بديل �آخر قابل للتمويل. وفي حال لم تتوافر الإمكانات اللازمة للتمويل، فلا مفرَّ 
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عندئذٍ من اتخاذ قرار بالإلغاء والتوقُّف عن الدرا�سة بغ�ضِّ النظر عن جدوى الم�شروع الاقت�صادية.
يراعى عند درا�سة جدوى الم�شروع المناحي والجوانب المتعلقة بالبيئة، ومدى ت�أثُّر البيئة بعد تنفيذ الم�شروع، 
د �أثر الإنتاج في الم�شروع �أو المنُتَج الجديد في البيئة، ويُبيِّ كيفية  وذلك ب�إجراء تقييم بيئي للم�شروع يُحدِّ

معالجة مخلَّفات الم�شروع و�أثرها في البيئة، ويُعنى ب�أمن الأفراد العاملين في الم�شروع و�سلامتهم.
طرائق جمع البيانات

للح�وصل على المعلومات المتعلقة بكل عن�صر من عنا�صر درا�سة الجدوى، لا بُدَّ من جمع هذه المعلومات من 
م�صادرها المختلفة التي تتمثَّل في ما ي�أتي: 

�أولً: البيانات الأولية. 
مها بنف�سه لجمع المعلومات اللازمة.  د بها البيانات التي يح�صل عليها الباحث من خلال طرائق يُ�صمِّ يُق�صَ

ومن هذه الطرائق: 
الملاحظة: �أي مراقبة �سلوكات الزبائن، وتدوين  الملاحظات. 	-1

د بها تجهيز مجموعة من الأ�سئلة، ثم طرحها على الزبائن الم�ستهدفين. 2-	 المقابلة: يُق�صَ
ن  3-	 ا�ستطلاع الر�أي عن طريق الا�ستبانات: يتمُّ ذلك بت�صميم بع�ض الأدوات )مثل الا�ستبانة التي تت�ضمَّ
من  مجموعة  على  توزيعها  ثم  لها(،  وا�ضحة  �إجابات  تتطلب  التي  النقاط  �أو  الأ�سئلة  من  مجموعة 
الأ�شخا�ص، وا�سترجاعها منهم بعد تعبئتها، ثم تحليل ما ورد فيها من بيانات. وفي ما ي�أتي مثال على 

جزء من ا�ستبانة:
المعلومات الديموغرافية

الرجاء ملء الفراغ بما هو منا�سب في ما ي�أتي:

o ذكر.    o �أنثى.الجن�س:         
25 o    24 -16 o- ٣٩    40 o -٥٩    60o ف�أكثر.العمر: 

o ثانوية فما دون.   o دبلوم متو�سط.     o جامعي.    o درا�سات عليا.الم�ستوى التعليمي:
o �أقل من 200 دينار.   o 200 - 500 دينار.   o ٥٠١ - 1000 دينار.    الدخل:     

o �أكثر من 1000 دينار.
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موافق العبارةالرقم
غير محايدموافقب�شدة

موافق
غير 

موافق 
ب�شدة

تهتم ب�شراء المنُتَجات ذات الجودة 1
العالية. 

ل �شراء المنُتَجات ذات ال�سعر 2 تُف�ضِّ
المنخف�ض. 

ل ال�شراء من الباعة الذين 3 تُف�ضِّ
مون خدمات جيدة للزبائن.   يُقدِّ

ل ال�شراء من الأماكن القريبة 4 تُف�ضِّ
من منزلك. 

ثانيًا: البيانات الثانوية.
د بها البيانات التي يجمعها �أ�شخا�ص �أو جهات �أخُرى، ويُكِن الا�ستفادة منها في �أغرا�ض البحث،   يُق�صَ
ها  مثل: البيانات التي تُن�شَر في ال�صحف ومحطات التلفاز والإذاعة ووكالات الإعلان، والتقارير التي يُعِدُّ
عن  ال�صادرة  الر�سمية  والإح�صاءات  والبيانات  لعة،  ال�سِّ عن  الزبائن  ر�ضا  بخ�وص�ص  المبيعات  مندوبو 

الهيئات والم�ؤ�س�سات الاقت�صادية وال�صناعية والتجارية والزراعية والأجهزة الحكومية المختلفة.

المعلومات المتعلقة بالميول والرغبات
الرجاء و�ضع �إ�شارة )ü( داخل المربع المنا�سب المحاذي لكل عبارة، واختيار �إجابة واحدة فقط للتعبير 

عن مدى موافقتكم عليها:
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مت لا�ستطلاع ر�أي الزبائن بخ�وص�ص  مِّ ابحث في �شبكة الإنترنت عن نموذج لإحدى الا�ستبانات التي �صُ
مُنتَج ما، ثم �شاركه مع مع المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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�أ�سئلة الدر�س

ح المق�صود بدرا�سة الجدوى. 1 - و�ضِّ

------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------

حًا البيانات التي تُدرَ�س في كل عن�صر منها. د عنا�صر درا�سة الجدوى، مُو�ضِّ 2- حدِّ
 

----------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------

د طرائق جمع المعلومات، ثم هاتِ مثالً على كلٍّ منها. 3- عدِّ

------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------

ح �إجابتك. 4- بر�أيك، هل يُكِن �إجراء الدرا�سة الفنية قبل الدرا�سة ال�سوقية؟ و�ضِّ

------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------
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م فيه المنُتَجات، والزبائن  فنا �سابقًا �أن الدرا�سة ال�سوقية تُعنى بتعرُّف طبيعة ال�سوق الذي �ستُقدَّ تعرَّ 	
ف  التعرُّ وكذلك  لا،  �أم  المنُتَجات  هذه  �شراء  على  �سيُقْبِلون  كانوا  �إذا  لتقرير  وخ�صائ�صهم؛  الم�ستهدفين 
�إلى المناف�سين ومواطن قوتهم و�ضعفهم، وغير ذلك من الأمور التي تُتِّم على �أ�صحاب الم�شروعات و�ضع 
نهم من التغلُّب على مناف�سيهم في ال�سوق، وا�ستقطاب �أكبر عدد ممكن من  ال�سيا�سات المنا�سبة التي تُكِّ

د من جدوى فكرة الم�شروع ونجاحه. ف كيفية �إعداد الدرا�سة ال�سوقية للت�أكُّ الزبائن. والآن، �سنتعرَّ

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ادر�س �أنتَ و�أفراد مجموعتك الحالة )٣-٢(: ق�صة �أمجد وحنان.  -
املأ �أنتَ و�أفراد مجموعتك الفراغ بما هو منا�سب في نموذج الدرا�سة ال�سوقية الجدول )٣-٣( الذي   -

ده المعلِّم. حدَّ
لون �إليها.  - ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلِّم في النتائج التي تتو�صَّ

الدرس السادس
دراسة الجدوى السوقية ٦

ف كيفية �إعداد الدرا�سة ال�سوقية للم�شروع. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

الدرا�سة ال�سوقية. الن�شاط )1(

التعليمات:
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ق�صة �أمجد وحنان
ه �إلى الأطفال باللغة العربية؛ �سواء كان  لاحظ كلٌّ من �أمجد وحنان وجود نق�ص في المحتوى التعليمي الموُجَّ
مقروءًا، �أو م�سموعًا، �أو على هيئة �ألعاب، و�أن ما ي�شاهده الأطفال في التلفاز �أو �شبكة الإنترنت غير منا�سب 
ر في تقديم محتوى عربي يُثِّل هويتنا وثقافتنا ب�وصرة  لفئتهم العمرية �أو لثقافتهم؛ فبد�أ كلٌّ منهما يُفكِّ
الآباء  به  يثق  بحيث  العربية،  والثقافية  الاجتماعية  الطبيعة  وينا�سب  ا�ستيعابه،  وي�سهل  مفيدة،  ترفيهية 

والأمهات.
 والآن، يحاول كلٌّ منهما ابتكار فكرة لم�شروع تقوم على عمل مُنتَجات مختلفة ل�سدِّ هذه الحاجة. وبالرغم 
ر �أمجد في تقديم محتوى عربي  من �أنهما اكت�شفا نف�س الم�شكلة، ف�إن لدى كلٍّ منهما حلًّ مختلفًا؛ �إذ يُفكِّ
ر حنان  ه �إلى الأطفال عن طريق �شبكة الإنترنت، ببناء من�صة تعليمية )موقع �إلكتروني(، في حين تُفكِّ مُوجَّ

في ت�صميم مجموعة �ألعاب تعليمية ذات محتوى عربي تباع في متجر تجاري للألعاب التعليمية.
المتوقعين  والزبائن  الم�ستهدف  ال�سوق  ف  تعرُّ في  ران  يُفكِّ �أخذا  منهما،  كلٍّ  لدى  الفكرة  تولَّدت  �أن   بعد 

لمنُتَجاتهما، فبد�أا بجمع البيانات المتعلقة بذلك.
ح المواقع الإلكترونية،  عمل �أمجد على جمع المعلومات عن طريق الإعلانات في �شبكة الإنترنت، وذلك بت�صفُّ
ةً )لأن ن�سخة  مت ا�ستبانة، ثم طبعت منها ن�سخًا عدَّ �أمّا حنان ف�صمَّ مثل: جوجل، وفي�سبوك، وغيرهما. 
لديها  التي  العائلات  من  على عدد  عتها  وزَّ ثم  دقيقة(،  ب�وصرة  البيانات  على  للح�وصل  تكفي  لا  واحدة 
رون فيها ب�وصرة  ف الطريقة التي يُفكِّ د من العائلات لتتعرَّ ا بع�ض المقابلات لعدد مُدَّ �أطفال، و�أجرت �أي�ضً
�شراءه  لون  يُف�ضِّ الذي  ما  �سعرها؟  ما  �شكلها؟  ما  الألعاب؟  �شراء  عند  �إليه  ينظرون  الذي  ما  دقة؛  �أكثر 
مُنتَجاتها  ت�صميم  على  �ست�ساعدها  التي  الأمور  من  ذلك  وغير  المختلفة؟  العمرية  المراحل  في  لأولادهم 

ب�وصرة تنا�سب الزبائن.
د زبائنه الم�ستهدفين بفئة الأطفال من عمر  وبناءً على البيانات التي جمعها �أمجد، فقد ا�ستطاع �أن يُحدِّ
نهم من فتح المن�صة بغ�ضِّ النظر عن  ن يملكون �أجهزة �إلكترونية �شخ�صية تُكِّ ٦ �سنوات �إلى ١٨ �سنة، ممَّ
موقعهم الجغرافي. وقد لاحظ �أن الزبائن مهتمون بجودة المحتوى العربي �أكثر من اهتمامهم ب�سعره. وبعد 
�أن انتهى من تحليل هذه البيانات، تَبيَّ له �أن الزبائن المحتملين هم من �أُ�سَر متو�سطة الدخل �إلى عالية 
ووجد  بها.  والأخذ  التح�سين،  في  ومقترحاتهم  �آرائهم  �إلى  الا�ستماع  �أهمية  على  دون  يُ�شدِّ و�أنهم  الدخل، 
ا �أن ن�سبة المهتمين بال�سعر هي 30%، ون�سبة المهتمين بجودة المنُتَج هي 90%، ون�سبة المهتمين بالخدمة  �أي�ضً

والعلاقات هي 60%، في حين �أن ن�سبة المهتمين بمكان توافر المنُتَج هي %20.
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�أُ�سَر  �أمّا حنان فوجدت �أن الزبائن المهتمين ب�شراء �ألعاب يدوية ترفيهية تعليمية ذات محتوى عربي هم 
الأطفال من عمر ٦ �سنوات �إلى ١٣ �سنة، وهذا يعني �أن ال�سوق الم�ستهدف لهذا الم�شروع محدود جغرافيًّا. 
وبعد �أن حلَّلت حنان البيانات التي جمعتها، تَبيَّ لها �أن ن�سبة المهتمين بال�سعر هي 50%، ون�سبة المهتمين 
بجودة المنُتَج هي 70%، ون�سبة المهتمين بالخدمة والعلاقات هي 40%، في حين �أن ن�سبة المهتمين بمكان توافر 

المنُتَج هي %60.
وبعد �أن در�س �أمجد ال�سوق الم�ستهدف درا�سة م�ستفي�ضة، وجد �أن فكرته مُبتكَرة، و�أنه لا يوجد مناف�سون له 

حتى هذه اللحظة. �أمّا حنان فلاحظت وجود 3 مناف�سين لديهم الفكرة نف�سها: 
م �ألعابًا �إلكترونيةً ذات محتوى ترفيهي عربي، فيه متعة و�إثارة للأطفال، لكنه غير تعليمي؛   الأول: يُ�صمِّ

ق الأهداف التعليمية المن�وشدة. فلا يُحقِّ
ن محتوى باللغة العربية للأطفال، لكنه غير تعليمي؛  م �ألعابًا يدويةً في متناول الجميع، تت�ضمَّ  الثاني: يُ�صمِّ

ق الأهداف التعليمية المن�وشدة. فلا يُحقِّ
م �ألعابًا �إلكترونيةً ذات محتوى تعليمي عربي، فيه متعة و�إثارة للأطفال، لكنه غير ترفيهي؛   الثالث: يُ�صمِّ

ما ي�ؤدي �إلى �شعور الأطفال بالملل.
م �سوقه �إلى فئتين؛ الأولى: �أُ�سَر الأطفال التي تعي�ش في الوطن العربي،  ر �أمجد �أن يُق�سِّ بعد تفكير عميق، قرَّ
وترغب في محتوى عربي ي�ساعد �أطفالها على التعلُّم في �سن مبكرة. والثانية: الأفراد العرب الذين يعي�وشن 
كلتا  �أن  �أمجد  وقد لاحظ  العربية.  اللغة  لتعلُّم  لأطفالهم  فر�صة  توفير  ويرغبون في  دول غير عربية،  في 
ر في القيمة المقُتَرحة لكل فئة، فوجد �أن القيمة المقُتَرحة  الفئتين تحتاج �إلى محتوى مختلف؛ لذا بد�أ يُفكِّ
للفئة الثانية  تتمثَّل في اكت�ساب �أطفالهم اللغة والثقافة العربية، خلافًا للفئة الأولى التي ترغب في �إيجاد 

بديل للمحتوى العربي الذي يتعلَّمه �أطفالهم، والذي لا ينا�سبهم في هذه ال�سن المبكرة.
به  تكون خا�صة  �إلكترونية  توزيع  قناة  با�ستخدام  وذلك  للزبون،  المبا�شر  البيع  �أ�سلوب  اختيار  �أمجد  ر  قرَّ
ا البيع  بطريقة غير مبا�شرة عن طريق تخزين  من دون وجود و�سيط بينه وبين الزبون. وهو ي�ستطيع �أي�ضً
دين، مثل �أ�صحاب المحال التي تُعنى ببيع المعدات  المحتوى التعليمي على �أقرا�ص مرنة، ثم بيعها لبع�ض الموُرِّ
رت �إي�صال مُنتَجاتها �إلى الزبائن مبا�شرة  الإلكترونية، الذين �سيبيعونها مبا�شرة للزبون. �أمّا حنان فقرَّ

عن طريق متجرها، ويُكِنها بعد ذلك �أن تعر�ضها عن طريق المتاجر الإلكترونية المتوافرة.  

درا�سة الحالة )٣-٢(: ق�صة �أمجد وحنان.
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�أجب عن ال�س�ؤالين الآتيين:  -
1- بر�أيك، ما الأمور التي يتعيَّ على �أمجد وحنان معرفتها عند درا�ستهما ال�سوق؟

2- كيف جمع كلٌّ منهما البيانات اللازمة لم�شروعيهما؟

بيانات الزبائن
ال�سن:

الجن�س:
م�ستوى التعليم:
م�ستوى الدخل:

الحاجات:
الرغبات:

المنطقة الجغرافية:
لها كلٌّ  ن�سبة الأهمية التي يُثِّ

مّما ي�أتي للزبون:
الخدمة الجودةال�سعر

والعلاقات
الموقع

%%%%
المعلومات المتعلقة بالمنُتَج

طبيعة المنُتَج )�سِلعة، خدمة(:

الهدف العام للمُنتَج:

القيمة الم�ضافة للمُنتَج:
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المعلومات المتعلقة بال�سوق
خ�صائ�ص ال�سوق:

ع. -	القابلية للنمو والتو�سُّ
-	حجم التناف�س.

طبيعة العر�ض والطلب:
وجود طلب على المنُتَج في  	-

ال�سوق الم�ستهدف.
وجود عر�ض على المنُتَج في  	-

ال�سوق الم�ستهدف.
العلاقة بين العر�ض والطلب  	-

على المنُتَج.
حجم المبيعات في ال�سوق:
هل �سيكون حجم البيع  	-

للمُنتَجات كبيًرا �أم متو�سطًا �أم 
�ضعيفًا مع بيان ال�سبب؟

الميزة التناف�سية )الخ�صائ�ص 
زًا  والقيم التي تجعل المنُتَج مُيَّ

ومُنافِ�سًا لمنُتَجات الآخرين(:
المعلومات المتعلقة بالمناف�سين

مواطن ال�ضعفمواطن القوةالمناف�سون
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المعلومات المتعلقة بُمنتَجات المناف�سين
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المعلومات المتعلقة بقنوات التوزيع
موقع الم�شروع:	

كيفية الو�وصل �إلى الزبائن:
قنوات التوزيع الم�ستخدمة:

الجدول )٣-٣(: نموذج الدرا�سة ال�سوقية.
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
مت   - مِّ �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلومات التي جمعتموها وفقًا لأداة جمع المعلومات التي �صُ ا�ستخدم 

�سابقًا.
�أَعِدَّ �أنتَ و�أفراد مجموعتك درا�سة الجدوى ال�سوقية الخا�صة بم�شروعكم، م�ستخدمين نموذج   -

الدرا�سة ال�سوقية في الن�شاط ال�سابق.
لون �إليها.  - ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلِّم في النتائج التي تتو�صَّ
لون �إليها بحيث يتم ا�ستعرا�ض ما ي�أتي:  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على �إعداد درا�سة الجدوى ال�سوقية لم�شروعك. الهدف:

�إعداد درا�سة الجدوى ال�سوقية. الن�شاط )2(

التعليمات:

	�أداة جمع المعلومات. -1
محتوى �أداة جمع المعلومات. 	-2

الإجراءات التي اتُّبِعت في جمع المعلومات. 	-3
توزيع المهام والأدوار على �أفراد الفريق في �أثناء جمع المعلومات من ال�سوق الم�ستهدف. 	-4

تحديد الزمن اللازم للبدء بجمع المعلومات با�ستخدام تلك الأداة من ال�سوق الم�ستهدف، ك�أن يكون -  	-5
مثلً- ثلاثة �أيام، من ال�ساعة الثانية ظهرًا  �إلى ال�ساعة الخام�سة م�ساءً.

لون �إليها.  - ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلِّم في النتائج التي تتو�صَّ
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الدرا�سة ال�سوقية
ف ال�سوق ب�أنه المكان الذي  فنا �سابقًا �أن ال�سوق يُثِّل نقطة البداية الطبيعية لأيِّ ن�شاط اقت�صادي. ويُعرَّ تعرَّ

يلتقي فيه البائع والم�شتري في �أوقات معينة.
�صفات  ودرا�سة  الم�ستهدف،  ال�سوق  طبيعة  تعرُّف  على  كبيًرا  ارتكازًا  ترتكز  ال�سوقية  الدرا�سة  كانت  ولماّ 
الزبائن �أو الفئة الم�ستهدفة، ف�إنه يجب التفكير في الأمور الواجب مراعاتها لفهم الزبون، وفهم ال�سوق، 

وفهم المناف�سين، وهذا يتطلب الح�وصل على معلومات خا�صة بكلٍّ منهم، يُكِن تحديدها كالآتي: 

�أولً: فهم طبيعة ال�سوق الم�ستهدف.
ف كلٍّ مّما ي�أتي: ف ال�سوق الم�ستهدف وخ�صائ�صه وفهم طبيعته، لا بُدَّ من تعرُّ  لتعرُّ

1- نظام ال�سوق وم�ؤ�س�ساته.
2- العر�ض والطلب.

3- قنوات التوزيع المتوافرة فيه.
4- الخدمات الت�سويقية المختلفة.

5- درجة المناف�سة في ال�سوق.
عة. 6- حجم المبيعات المتُوقَّ

7- حجم ال�سوق الم�ستهدف؛ �إذ يتعيَّ على �صاحب الم�شروع تحديد حجم ال�سوق الم�ستهدف لم�شروعه. وحتى 
ن من ذلك؛ يجب عليه �أن يقوم بالآتي: يتمكَّ

تحديد �إجمالي ال�سوق المرغوب )Total Addressable Market: TAM( ، وهو ال�سوق كاملً.  	•
ال�سوق الذي يُكِن خدمته )Served Available Market: SAM( ، وهو جزء )�شريحة( من  	•

ال�سوق الإجمالي الذي �أنتَ مهتم به.
•	 ال�سوق الم�ستهدف )Target Market: TM( ، وهو يُثِّل جزءًا من ال�شريحة ال�سابقة.

ر �إن�شاء م�شروع لإنتاج الملاب�س، فهذا يعني �أنه  �إذا فر�ضنا �أن �أحد الأفراد في المملكة الأردنية الها�شمية قرَّ
ر �أن تكون المنُتَجات للإناث فقط، فهذا يعني �أن حجم  ي�ستهدف جميع الأفراد في المملكة. ولكن، �إذا قرَّ
�إجمالي ال�سوق المرغوب، حيث يتمُّ ا�ستثناء فئة الذكور، ويتعيَّ عليه عندئذٍ ت�صميم ملاب�س للإناث من 
د ال�سوق  ر �أن يقت�صر �إنتاج الملاب�س على الن�ساء الحوامل، ف�إنه بذلك يُحدِّ مختلف الأعمار. ولكن، �إذا قرَّ
ن من ح�صر �أعداد الن�ساء الحوامل في ال�سوق الذي يُكِن  الذي يُكِن خدمته. وهنا �سيقلُّ العدد، فيتمكَّ
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ر �إنتاج هذه الملاب�س للن�ساء  خدمته، غير �أنه لن ي�ستطيع تلبية حاجات جميع الن�ساء الحوامل. ولكن، �إذا قرَّ
رة  الحوامل العاملات اللاتي يردن الظهور بمظهر لائق، ف�إنه يكون بذلك قد ح�صر العدد ب�شريحة مُ�صغَّ

دة تُثِّل ال�سوق الم�ستهدف، وعندئذٍ ي�ستطيع درا�سة خ�صائ�ص الفئة الم�ستهدفة بكل ي�سر و�سهولة. مُدَّ
رة. والح�صة ال�سوقية لم�شروع معين تتمثَّل  د الح�صة ال�سوقية المقُدَّ بعد تحديد حجم ال�سوق الم�ستهدف، تُدَّ
في الن�سبة المئوية لمجموع مبيعات مُنتَج الم�شروع �إلى �إجمالي مبيعات المنُتَجات المماثلة في ال�سوق. فمثلً، �إذا 
بلغت مبيعات مُنتَج غذائي معين لم�شروع ما 100 �ألف وحدة �سنويًّا، وكان �إجمالي مبيعات المنُتَج الغذائي 
الإجمالية في نف�س ال�سوق 5 ملايين وحدة من المنُتَج �سنويًّا، ف�إن ن�سبة مبيعات هذا الم�شروع من المنُتَج هي: 
÷ 5.000.000( =  2%، وهذا يعني �أن ن�سبة الح�صة ال�سوقية لهذا الم�شروع تبلغ 2% من   100.000(

�إجمالي ال�سوق.

ثانيًا: فهم طبيعة الزبائن و�صفاتهم. 
ف كلٍّ مّما ي�أتي:  لتعرُّف طبيعة الزبائن الم�ستهدفين و�صفاتهم، لا بُدَّ من تعرُّ

تحديد الزبون، وفهم طبيعته وطريقة تفكيره واتخاذه للقرارات المتعلقة بال�شراء. 	-1
تحديد �صفات الزبون وما يتعلق بها، مثل: ذوقة، الالوان المف�ضلة لدية، طبيعة المنطقة الجغرافية التي  	-2
يعي�ش فيها، وال�سلوكات التي يتبعها، وطبيعة الأطعمة والأ�شربة التي يُقْبِل عليها، والمواد الترفيهية التي 

تجذبه، وطبيعة الألب�سة التي يختارها، والقدرة ال�شرائية لديه، وم�ستوى دخله. 
ها، �أو تحديد الرغبات التي يطمح في الح�وصل عليها. تحديد الحاجة التي ي�سعى الزبون �إلى �سدِّ 	-3

تحديد القيمة التي ي�سعى الزبون �إلى الح�وصل عليها من المنُتَج. 	-4
تحديد قنوات التوزيع التي �سيتمُّ عن طريقها �إي�صال المنُتَج �إلى الزبون. 	-5

ثالثًا: فهم طبيعة المناف�سين و�صفاتهم. 
ف كلٍّ مّما ي�أتي: لتعرُّف طبيعة المناف�سين و�صفاتهم، لا بُدَّ من تعرُّ

ف مواطن القوة ومواطن ال�ضعف لدى  حجم التناف�س في ال�سوق، وذلك بتحديد عدد المناف�سين، وتعرُّ 	-1
كلٍّ منهم، وبيان كيفية التغلُّب على مُنتَجات المناف�سين.

زه من غيره، وي�ؤدي �إلى زيادة  تحديد الميزة التناف�سية لمنُتَجات الم�شروع؛ �أي �أن يكون للم�شروع ما يُيِّ 	-2
ربحيته. وقد تكون الميزة بال�سعر، �أو بالجودة، �أو بالتغليف، �أو بالتوزيع. ومن الأمثلة على ذلك: الم�صنع 

ة، والتاجر الذي ي�ستورد �أدوات التكنولوجيا الحديثة قبل غيره. الذي لديه منافذ توزيع في بلاد عدَّ
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المعلومات  ي�شتغلون في مجال الأعمال والم�شروعات عن  ن  �أ�سرتك ممَّ �أفراد  �أو  �أقاربك  �أحد  ا�ستف�سر من 
الواجب مراعاتها عند درا�سة ال�سوق الم�ستهدف، ثم اكتب تقريرًا عن ذلك، ثم �شاركه مع المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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ح المق�صود بال�سوق. ١- و�ضِّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

ع �أ�صحاب م�شروع لإنتاج المواد التجميلية الطبيعية �أن ت�صل مبيعاتهم �إلى 570 �ألف وحدة من  ٢- توقَّ
ا. وعند درا�ستهم ال�سوق الم�ستهدف وجدوا �أن �إجمالي المبيعات ال�سنوية لهذا المنُتَج يبلغ  المنُتَج �سنويًّ

عة للمُنتَج في هذا ال�سوق؟ 10 ملايين وحدة. ما الح�صة ال�سوقية المتُوقَّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

٣-  اذكر �أربعًا من المزايا التناف�سية لبع�ض المنُتَجات التي تجعل الزبائن يُقْبِلون على �شرائها دون غيرها.

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

ا عند درا�سة ال�سوق؟ ٤- بر�أيك، لماذا تُعَدُّ معرفة القدرة ال�شرائية للزبائن �أمرًا �ضروريًّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

�أ�سئلة الدر�س
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م�شروع،  لأيِّ  الاقت�صادية  الجدوى  درا�سة  عنا�صر  من  �أ�سا�سيًّا  عن�صرًا  الفنية  الجدوى  درا�سة  تُعَدُّ  	
وتعتمد الدرا�سة الفنية كثيًرا على البيانات والمعلومات الم�ستقاة من الدرا�سة ال�سوقية. تكمن �أهمية الدرا�سة 
الفنية للجدوى في تحديدها حجم الم�شروع، وزمن تنفيذه، واختيار موقعه، وتحديد متطلبات �إن�شائه من 
المواد الخام والأدوات والمعدات والعمالة اللازمة ل�صنع مُنتَجاته؛ ما ي�ساعد على تقرير �إذا كانت درا�سة 

الجدوى �ستُ�ستكمَل �أو تتوقف.

لع على الجدول )٣-٤(: نموذج درا�سة الجدوى الفنية للم�شروع.  - اطَّ
ناق�ش المعلِّم في محتويات الجدول.  -

الدرس السابع
دراسة الجدوى الفنية 7

ف ماهية درا�سة الجدوى الفنية لأيِّ م�شروع. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

ماهية درا�سة الجدوى الفنية للم�شروع. الن�شاط )1(

التعليمات:
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موا�صفات المنُتَج الفنية
و�صف �شكل المنُتَج؛ هل هو مربع، �أم دائري، �أم �أ�سطواني، �أم م�ستطيل؟ فمثلً، ال�شكل:

عند و�صف �شكل الطاولات، نقول: �سيتمُّ �صنع طاولة ذات �أ�شكال دائرية وم�ستطيلة 
ومربعة.

د للمُنتَج، مثل: الأ�صفر، �أو الأحمر، �أو خليط من مجموعة �ألوان. اللون: و�ضع لون مُدَّ
فمثلً، عند تحديد اللون الخا�ص بالطاولة، نقول: �سيتمُّ �صنع طاولات ذات �ألوان 

جاذبة زاهية، مثل: الأزرق، والأحمر، والأ�صفر، والأخ�ضر.
تحديد الطول بـ 20 �سم، والعر�ض بـ 20 �سم مثلً.القيا�س:

عند  فمثلً،  وُجِدت.  �إن  قيا�ساته  بيان  من  بُدَّ  لا  المنُتَج،  قيا�سات  تحديد  عند   
الحديث عن مُنتَجات مثل الطاولات، ف�إنه يُكِن تحديد قيا�سها بالطول والعر�ض، 
لا بالحجم، فنقول: �إن طول هذه الطاولة وعر�ضها مثلً: 100�سم  × 50 �سم، �أو 

150 �سم × 100�سم، �أو 60 �سم × 150 �سم. 
يدوية، �آلية.طريقة التعبئة:

كرتون مقوّى، ورق هدايا، تغليف حراري، �أو بلا�ستيكي، �أو زجاجي. نوع التغليف:
المواد الخام اللازمة للإنتاج

مدى ال�سعرالم�صدرالموا�صفاتالمادة الخام
توافرها

البديل

لْب قوي.خ�شب الزان: �شركة �صُ
الفار�س.

10 دنانير 
للوح 

الواحد.
خ�شب البلوط.متوافر.

.خ�شب الأرز: �شركة ليِّ
الأمل.

١١ دينارًا 
للوح 

الواحد.

غير 
متوافر.

خ�شب ال�سنديان. 
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الآلات والمعدات اللازمة للإنتاج
الآلات 
والمعدات

مدى ال�سعرالم�صدرالموا�صفات
توافرها

البديل

�آلي لقطع المن�شار: 
الخ�شب.

�شركة 
�سالي.

60 دينارًا 
للوحدة 
الواحدة.

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــمتوافر.

العملية الإنتاجية
 فمثلً، خطوات الإنتاج ل�صنع طاولة هي:

-   الت�صميم. 
-   تقطيع الأخ�شاب.

-   الت�صنيع والت�شكيل لهيئة الطاولة.
-   الدهان والتزيين.

ة زمنية  الطاقة الإنتاجية )حجم الوحدات �أو عدد الوحدات التي يُكِن �إنتاجها من المنُتَج في مدَّ
معينة(:

١- ما الطاقة الإنتاجية التي يُكِن تحقيقها؟
٢٠ طاولة كل ٥ �أ�سابيع مثلً.

٢- هل توجد مرونة في الطاقة الإنتاجية؟ )ق�وصى، عادية، دنيا(.
مكان الانتاج

�أين تحدث 
العمليات 
الإنتاجية؟

هل مكان 
الإنتاج ملك 

�أم �إيجار؟

 ما تكلفته؟

ما مدى 
قربه من 
الخدمات؟

ما مدى 
قربه من 

منافذ 
التوزيع؟

ما �شكل التنظيم الداخلي لمكان 
الإنتاج؟
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تحدث العمليات 
الإنتاجية في 

الم�صنع.

مكان 
الإنتاج ملك 

 ٢٠٠٠٠(
دينار(.

مكان الإنتاج 
ا من  قريب جدًّ

الخدمات.

مكان 
الإنتاج 

ا  قريب جدًّ
من منافذ 

التوزيع.

�شكل التنظيم الداخلي لمكان الإنتاج: 

ثلاثة طوابق؛ الطابق الأول للت�صنيع، 
والطابق الثاني لا�ستقبال الزبائن، 
والطابق الثالث لعر�ض المنُتَجات.

القوى العاملة )الموارد الب�شرية(
المُ�سمّى 

الوظيفي 
المهارات 
المطلوبة 

طبيعة العدد
الفرد 
العامل 

ب،  )مُدرَّ
غير 

مُدرَّب(

�أجر 
الفرد 

الواحد 
في ال�شهر

�أماكن 
�إقامة 
القوى 
العاملة

طريقة و�وصل القوى 
العاملة �إلى موقع الم�شروع

التقطيع، نّجار.
والت�صميم، 
والت�شكيل، 
والتركيب.

 ٥
�أفراد.

ب. ٢٥٠ مُدرَّ
دينارًا.

منطقة 
مجاورة 
قريبة.

الموا�صلات العامة. 

الإدارة، مدير.
والقيادة.

فرد 
واحد.

ب. ٨٠٠ مُدرَّ
دينار.

منطقة 
مجاورة 
قريبة.

�سيارة خا�صة.

الأمور محا�سب.
المحا�سبية 

والمالية.

فرد 
واحد.

ب. ٤٠٠ مُدرَّ
دينار.

منطقة 
مجاورة 
قريبة.

الموا�صلات العامة.
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الخدمات الإنتاجية
د �أيّ الخدمات الآتية تَلزمك:    حدَّ

الماء، الكهرباء، الإنترنت، الهاتف؟ 
هل تحتاج �إلى جميع هذه الخدمات �أم �إلى بع�ضها؟

هل تحتاج �إلى عمليات �صيانة؟ 
نعم، �أحتاج �إلى �صيانة الآلات والمعدات.

هل تحتاج �إلى عمليات حرا�سة؟ 
نعم، �أحتاج �إلى حرا�سة الم�صنع ليلً.

هل تحتاج �إلى عمليات تخزين؟ 
نعم، �أحتاج �إلى تخزين المنُتَجات لحين توزيعها، و�أحتاج �إلى تخزين المواد الخام لحين ا�ستخدامها في 

الت�صنيع.
هل تحتاج �إلى ا�ست�شارات معينة؟ 
لا، لا �أحتاج �إلى ا�ست�شارات معينة.

هل تحتاج �إلى عمليات النظافة؟ 
نعم، �أحتاج �إلى تنظيف المبنى، ومكان الت�صنيع، والآلات، ومرافق المبنى.

الجدول )٣-٤(: نموذج درا�سة الجدوى الفنية للم�شروع.



81

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
تخيَّل �أنتَ و�أفراد مجموعتك �أنكم �أ�صحاب م�شروع يُنتِج �أوعية حافظة للطعام لفئة الطلبة في المدار�س،   -

�إعداد درا�سة الجدوى الفنية للم�شروع، التي تتطلب منكم بيان العديد من الأمور  و�أنكم الآن ب�صدد 
لع المطلوبة على نحوٍ يناف�س مُنتَجات بقية المجموعات الأخُرى، بحيث تكون موا�صفاتها  المتعلقة ب�إنتاج ال�سِّ

جاذبة لأكبر عدد ممكن من الزبائن.
المتطلبات   - جميع  دون  تُدِّ بحيث  الأوعية،  لهذه  الموا�صفات  �أف�ضل  في  مجموعتك  و�أفراد  �أنتَ  ر  فكِّ

لة في المواد والأدوات اللازمة  اللازمة لإنتاجها من حيث: مكان الإنتاج، والموارد المادية والب�شرية المتُمثِّ
للت�صنيع وفريق العمل الذي �ستوكل �إليه المهام، والموا�صفات الفنية ل�شكل المنُتَج النهائي، والخدمات 

الإنتاجية الأُخرى.
لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على الجدول )٣-٥(: درا�سة الجدوى الفنية لأوعية حفظ الطعام،  ثم   - اطَّ

املأوا الفراغ فيه وفقًا لمنُتَجكم المتُمثِّل في �أوعية حفظ الطعام لطلبة المدار�س.
لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ

الهدف:

تعبئة نموذج درا�سة الجدوى الفنية للم�شروع. الن�شاط )٢(

التعليمات:

لأيِّ م�شروع  الفنية  درا�سة الجدوى  تعبئة نموذج  الن�شاط على  �سي�ساعدك هذا 
وفقًا للمُنتَج المراد �إنتاجه.
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 موا�صفات المنُتَج الفنية
نوع التغليف طريقة التعبئة الحجم القيا�س اللون ال�شكل

المواد الخام اللازمة للإنتاج
البديل  مدى

توافرها
ال�سعر الم�صدر الموا�صفات  المادة

الخام

الآلات والمعدات اللازمة للإنتاج
البديل  مدى

توافرها
ال�سعر الم�صدر الموا�صفات  الآلات

والمعدات

العملية الإنتاجية
خطوات الإنتاج )العمليات التي يمرُّ بها المنُتَج لي�صبح في �وصرته النهائية جاهزًا للبيع(.

ة زمنية معينة(: الطاقة الإنتاجية )حجم الوحدات �أو عدد الوحدات التي يُكِن �إنتاجها من المنُتَج في مدَّ

١- ما الطاقة الإنتاجية التي يُكِن تحقيقها؟
٢- هل توجد مرونة في الطاقة الإنتاجية؟ )ق�وصى، عادية، دنيا(.

مكان الإنتاج
 �شكل التنظيم
 الداخلي لمكان

الإنتاج

 مدى قرب مكان الإنتاج
من منافذ التوزيع

 مدى قرب مكان
 الإنتاج من
الخدمات

 طبيعة مكان الإنتاج
)ملك، �إيجار(

التكلفة

 مكان حدوث
 العمليات
الإنتاجية
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العمالة )الموارد الب�شرية(
 طريقة و�وصل
 القوى العاملة

 �إلى موقع
الم�شروع

 �أماكن �إقامة
القوى العاملة

 �أجر
 الفرد

 الواحد
 في

ال�شهر

 طبيعة
 الفرد
 العامل

ب،  )مُدرَّ
 غير

ب( مُدرَّ

العدد  المهارات
المطلوبة

 المُ�سمّى
الوظيفي

الخدمات الإنتاجية
هل تحتاج �إلى خدمات الماء، والكهرباء، والإنترنت، والهاتف؟

 هل تحتاج �إلى عمليات �صيانة؟
�إذا كنت بحاجة �إلى عمليات �صيانة، فما هي؟

هل تحتاج �إلى عمليات حرا�سة؟
 �إذا كنت بحاجة �إلى عمليات حرا�سة، فما هي؟

 هل تحتاج �إلى عمليات تخزين؟
�إذا كنت بحاجة �إلى عمليات تخزين، فما هي؟

 هل تحتاج �إلى ا�ست�شارات معينة؟
�إذا كنت بحاجة �إلى ا�ست�شارات معينة، فما هي؟

 هل تحتاج �إلى عمليات النظافة؟
�إذا كنت بحاجة �إلى عمليات النظافة، فما هي؟

الجدول )٣-٥(: درا�سة الجدوى الفنية لأوعية حفظ الطعام.
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درا�سة الجدوى الفنية

ن درا�سة الجدوى الفنية تحديد كل ما يَلزم الم�شروع من مواد خام و�أدوات ومعدات وعمّال ومتطلبات  تت�ضمَّ
دة على نحوٍ يناف�س  �أ�سا�سية لبدء تنفيذ الم�شروع وت�شغيله ب�صنع المنُتَجات المطلوبة �ضمن الموا�صفات المحُدَّ
د  مُنتَجات الآخرين في ال�سوق الم�ستهدف. وت�أ�سي�سًا على ذلك، ف�إن درا�سة الجدوى الفنية مهمة لأنها تُدِّ
كل ما يَلزم ل�صنع المنُتَجات، و�إخراجها ب�شكلها النهائي، ثم بيعها للزبائن؛ ما ي�ساعد على تقدير التكاليف 
اللازمة لتنفيذ الم�شروع. وفي ما ي�أتي المعايير الواجب مراعاتها عند �إجراء درا�سة الجدوى الفنية للم�شروع:

المكان الذي �سيتمُّ فيه الإنتاج، وتحديد حجمه، وموقعه، وطبيعته )ملك، �إيجار(. 	-1
الأدوات، والمعدات، والآلات المطلوبة، وموا�صفاتها، وتكلفتها. 	-2

القوى العاملة )فريق العمل(، والأجور �أو الرواتب الم�ستحقة لهم. 	-3
المواد الخام، وكمياتها، وتكلفتها. 	-4

الخدمات الإنتاجية الأُخرى، وتكلفتها.  	-5
و�صف العملية الإنتاجية من حيث: خطوات الإنتاج، والطاقة الإنتاجية.  	-6

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
�أَعِدَّ �أنتَ و�أفراد مجموعتك درا�سة الجدوى الفنية لم�شروعكم، م�ستخدمين الجدول ال�سابق.  -
لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأخُرى، ثم ا�ستمعوا   - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ

�إلى التغذية الراجعة من المعلِّم.

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على �إعداد درا�سة الجدوى الفنية لم�شروع مجموعتك. الهدف:

�إعداد درا�سة الجدوى الفنية للم�شروع. الن�شاط )٣(

التعليمات:
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لع على �أهم المعلومات التي وردت  ابحث في �شبكة الإنترنت عن نماذج �أخُرى لدرا�سة الم�شروع الفنية، واطَّ
المعلِّم  �شارك  ثم  الدر�س،  فته في  تعرَّ الذي  النموذج  وبين  بينها  والاختلاف  الت�شابه  �أوجه  مُلاحِظًا  فيها، 

ل �إليه. والزملاء في ما تتو�صَّ

ن�شاط بيتي:
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�أ�سئلة الدر�س

ح المق�صود بدرا�سة الجدوى الفنية للم�شروع. 1- و�ضِّ

---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

2- ما المعايير الواجب مراعاتها عند �إجراء درا�سة الجدوى الفنية للم�شروع؟
 

---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

متطلبات  من  ذلك  وغير  العاملة  والقوى  الخام  والمواد  والمعدات  الأدوات  تحديد  عملية  تُعَدُّ  لماذا   -3
الم�شروع �أمرًا �ضروريًّا؟

---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
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بعد الانتهاء من درا�سة الجدوى الفنية للم�شروع، ت�أتي مرحلة درا�سة الجدوى المالية، التي تهدف  	
�إلى تحديد حجم التمويل اللازم والأمثل للم�شروع )ذاتي،قر�ض(. تتطلب هذه الدرا�سة جمع المعلومات 
الخا�صة بتقدير تكاليف �إن�شاء الم�شروع وت�شغيله، وكيفية الح�وصل على التمويل اللازم وح�سن ا�ستخدامه، 

ة معينة. وتحقيق عائد يعتمد عليه �صاحب الم�شروع في �ضمان ا�ستمرار الم�شروع مدَّ

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
حُلَّ �أنتَ و�أفراد مجموعتك �أ�سئلة ورقة العمل )٣-٤(: �أنواع التكاليف.  -
ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك �أفراد المجموعات الأخُرى في �إجابات الأ�سئلة.  -
ناق�ش معلِّمك في �أنواع التكاليف.  -

الدرس الثامن
دراسة الجدوى المالية  ٨

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على التمييز بين �أنواع التكاليف. الهدف:

التمييز بين �أنواع التكاليف. الن�شاط )1(

التعليمات:
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رت  قدَّ وقد  المنطقة،  لل�سيّاح في  ال�شعبية  الأزياء  ب�إنتاج  م�شروعها الخا�ص  ت�أ�سي�س  ترغب مروة في 
عة على النحو الآتي: تكلفة ا�ستخراج التراخي�ص اللازمة،  تكلفة هذا الم�شروع بنحو 2000 دينار، مُوزَّ
الإعلان عن  وتكلفة  القانونية،  الا�ست�شارة  وتكلفة  �ص في درا�سة الجدوى،  مُتخ�صِّ ا�ست�شارة  وتكلفة 
الم�شروع، وتكلفة تدريب العمالة، وتكلفة ا�ستئجار غرفة، وتكلفة �آلتي خياطة، و�أجر م�ساعدتين لها في 
ج لمنُتَجاتها عبر مواقع  التطريز، وم�صروف الكهرباء والماء، والا�شتراك ال�شهري للإنترنت )�ستُوِّ

التوا�صل الاجتماعي(، وتكلفة الأقم�شة، وتكلفة الخيوط المتنوعة، وم�صروف �صيانة الآلات.
ة واحدة فقط عند ت�أ�سي�س الم�شروع؟ ماذا نُ�سمّي هذه التكاليف؟ 	�أيُّ هذه التكاليف �ستُدفَع مرَّ -1

ة ت�شغيل الم�شروع وتنفيذه؟ ماذا نُ�سمّي هذه  	�أيُّ هذه التكاليف �ستُدفَع ب�وصرة م�ستمرة طوال مدَّ -2
التكاليف؟

ة تنفيذ الم�شروع؟ 	�أيُّ هذه التكاليف تُعَدُّ ثابتة بحيث لا تتغير طوال مدَّ -3
	�أيُّ هذه التكاليف متغيرة وغير ثابتة؟ -4

ما المق�وصد بالتكاليف الثابتة؟ 	-5
ما المق�وصد بالتكاليف المتغيرة؟  	-6

كيف يُكِن ح�ساب تكلفة الإنتاج الكلية؟ 	-7
	�إذا علمت �أن مجموع التكاليف الثابتة هو 1500 دينار، و�أن التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة هي  -8

5 دنانير، فكم تبلغ قيمة التكاليف الكلية لهذا المنُتَج في حال بيعت 700 وحدة؟

ورقة العمل )٣-٤(: �أنواع التكاليف.
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
لعوا على الح�صة ال�سوقية   - انظر �أنتَ و�أفراد مجموعتك في نموذج الدرا�سة ال�سوقية لم�شروعكم، ثم اطَّ

رة لكم في ال�سوق الم�ستهدف. المقُدَّ
ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك ورقة العمل )٣-٥(: تقدير الإيرادات، ثم �أجيبوا عن �أ�سئلتها.   -
ناق�ش المعلِّم في �إجابات الأ�سئلة.   -

ة  عة للم�شروع خلال مدَّ �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تقدير حجم الإيرادات المتُوقَّ
دة. زمنية مُدَّ

الهدف:

تقدير الإيرادات. الن�شاط )٣(

التعليمات:

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ناق�ش المعلِّم في المفهومين الآتيين:  -

لعة في وقت ومكان معينين، وهو  يُثِّل �إيرادات الم�شروع.  ال�سعر: التعبير النقدي لقيمة ال�سِّ
الت�سعير: عملية تحديد �سعر المنُتَج.

نًا الطريقة التي ا�ستُخدِمت في تحديد هذا   - د �أنتَ و�أفراد مجموعتك ال�سعر المنا�سب لمنُتَجكم، مُبيِّ حدِّ
ال�سعر.

لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ
ناق�ش المعلِّم في طريقة تحديد �سعر المنُتَج.   -

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحديد �سعر المنُتَج. الهدف:

تحديد �سعر المنُتَج. الن�شاط )٢(

التعليمات:
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تقدير �إيرادات الم�شروع

�أراد عامر �إن�شاء م�شروع خا�ص ب�إنتاج الأطعمة ال�صحية. وبعد �أن انتهى من درا�سة ال�سوق الم�ستهدف، 
بـ  الم�ستهدف  ال�سوق  في  ال�صحية  الأطعمة  من  المبيعات  �إجمالي  ر  قدَّ فيه،  التناف�س  حجم  وتعرُّف 

د ن�سبة الح�ص�ص ال�سوقية للمناف�سين كالآتي:  5.000.000 طبق �سنويًّا،  وحدَّ
المناف�س  الرابع: %15،  المناف�س  الثالث: %15،  المناف�س   ، الثاني: %20  المناف�س  الأول: %5،  المناف�س 
ع عامر �أن يلقى  رت ن�سبة الح�صة ال�سوقية لعامر بـ 20%. وقد توقَّ الخام�س: 25 %. وعليه، فقد قُدِّ
لرغبة  وفقًا  المنُتَج  هذا  ت�صنيع  في  تدخل  التي  نات  المكُوِّ ر  �سيُح�ضِّ لأنه  الزبائن؛  من  �إقبالً  مُنتَجه 

الزبون وذوقه.
ما ن�سبة الح�صة ال�سوقية لعامر من �إجمالي المبيعات في ال�سوق الم�ستهدف؟ 	-1

	�إذا بلغ �سعر الطبق الواحد دينارين ون�صف دينار، فكم �ستبلغ �إيرادات عامر؟ -2
عة �إلى 6.000.000 طبق �سنويًّا، فكم �ستبلغ ح�صة عامر من �إجمالي  	�إذا ارتفعت المبيعات المتُوقَّ -3

المبيعات في ال�سوق؟ 
	�إذا �أ�صبح �سعر الطبق الواحد 3 دنانير، فكم �ستبلغ �إيرادات عامر؟ -4

عة �إلى 4000.000 طبق �سنويًّا، فكم �ستبلغ ح�صة عامر من �إجمالي  	�إذا انخف�ضت المبيعات المتُوقَّ -5
المبيعات في ال�سوق؟

ورقة العمل )٣-٥(: تقدير الإيرادات.
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�أجب عن الأ�سئلة الآتية:  -
	�إذا كان حجم الإيرادات �أكبر من حجم التكاليف، فما الناتج؟ ماذا نُ�سمّي هذا الناتج؟ -1
	�إذا كان حجم الإيرادات �أقل من حجم التكاليف، فما الناتج؟ ماذا نُ�سمّي هذا الناتج؟ -2

	�إذا كان حجم الإيرادات م�ساويًا لحجم التكاليف، فما الناتج؟ ماذا نُ�سمّي هذا الناتج؟  -3
ناق�ش زميلك في �إجابات الأ�سئلة ال�سابقة.  -
�شارك �أنتَ وزميلك الإجابات المنُاقَ�شة مع بقية الطلبة.  -
غْ تعريفًا لمفهوم نقطة التعادل، ثم ناق�شه مع معلِّمك.  - �صُ

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ناق�ش المعلِّم في ما ي�أتي:  -

 المعادلة الريا�ضية التي ت�ستخدم في تحليل نقطة التعادل هي:
نقطة التعادل بالوحدات = التكاليف الثابتة ÷ هام�ش الربح.

حيث �إن:
 هام�ش الربح = �سعر بيع الوحدة - التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة.

ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك ورقة العمل )٣-٦(: تحليل نقطة التعادل.  -
لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ
ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلِّم في الإجابات، ثم ا�ستمعوا �إلى التغذية الراجعة منه.  -

الهدف:

الهدف:

مفهوم نقطة التعادل.

ح�ساب نقطة التعادل.

الن�شاط )4(

الن�شاط )5(

التعليمات:

التعليمات:

ف مفهوم نقطة التعادل. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على ح�ساب نقطة التعادل لم�شروع مجموعتك.
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تحليل نقطة التعادل

�إذا علمت �أن م�شروع خالد الإنتاجي التجاري يُنتِج �سِلعة من المواد الطبيعية، و�أن بيانات تكاليف هذا 
الم�شروع الخا�صة هي كالآتي: 

�سعر البيع للوحدة الواحدة:  15 دينارًا. 	-
التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة: 9 دنانير. 	- 

التكاليف الثابتة: 1500 دينار. 	-
ف�أجب عن الأ�سئلة الآتية:

جِد نقطة التعادل بالوحدات. 	-1
ق ذلك؟ ع خالد تحقيق ربح �سنوي مقداره 1200 دينار، فما حجم المبيعات الذي يُحقِّ 	�إذا توقَّ -2

	�إذا تغيَّ �سعر بيع الوحدة الواحدة لي�صبح 13 دينارًا، فما نقطة التعادل بالوحدات؟  -3

ورقة العمل )٣-٦(: تحليل نقطة التعادل.
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
املأ �أنتَ و�أفراد مجموعتك الفراغ بما هو منا�سب في الجدول )٣-٦(: درا�سة الجدوى المالية.  -
موا و�صفًا لمدى جدوى الم�شروع من       - لتم �إليه من نتائج، ثم قدِّ حلِّل �أنتَ و�أفراد مجموعتك ما تو�صَّ

الناحيةالربحية.    
لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ
ا�ستمع �أنتَ و�أفراد مجموعتك �إلى التغذية الراجعة من المعلِّم.    -

الهدف:

�إعداد الدرا�سة المالية. الن�شاط )6(

التعليمات:

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على �إعداد الدرا�سة المالية لم�شروعك.
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�أولً: ح�ساب التكاليف الت�أ�سي�سية. 
الأرا�ضي  تكلفة  مثل:  ت�أ�سي�سه،  واحدة عند  ة  مرَّ الم�شروع  يتحملها  التي  النفقات  الت�أ�سي�سية  بالتكاليف  د  يُق�صَ

والمباني، وتكلفة الا�ست�شارات القانونية والت�صاريح و�إعداد درا�سة الجدوى.
قيمة التكلفة الت�أ�سي�سية  طبيعة التكلفة الت�أ�سي�سية

المجموع:
ثانيًا: التكاليف الثابتة.

�أ- تكلفة الأدوات والمعدات.
التكلفة ال�سنوية

= )التكلفة 
ال�شهرية ×١٢(

التكلفة ال�شهرية
= )قيمة الوحدة × 

عدد الوحدات(

عدد 
الوحدات 
اللازمة

قيمة الوحدة الواحدة 
بالدينار

الأدوات والمعدات

المجموع:
ب- تكلفة العمالة المطلوبة.

الأجر الإجمالي 
ال�سنوي 

= الأجر الإجمالي 
ال�شهري  × ١٢

الأجر الإجمالي 
ال�شهري

= الأجر ال�شهري × 
العدد

الأجر 
ال�شهري

العدد معايير 
الوظيفة 

وو�صف العمل 

المُ�سمّى الوظيفي

المجموع:



95

ج- تكاليف ثابتة �أخُرى، مثل: �إيجار المحل.
التكلفة ال�سنوية

= التكلفة ال�شهرية × ١٢
التكلفة ال�شهرية نوع التكلفة 

المجموع:
مجموع التكاليف الثابتة = مجموع تكلفة الأدوات والمعدات + مجموع تكلفة �أجور العمالة المطلوبة + مجموع 

التكاليف الثابتة الأُخرى.
ثالثًا: التكاليف المتغيرة.

�أ- تكلفة المواد الخام.
التكلفة ال�سنوية

= )التكلفة 
ال�شهرية × ١٢(

التكلفة ال�شهرية
= )قيمة الوحدة × 

عدد الوحدات(

عدد 
الوحدات 
اللازمة

قيمة الوحدة الواحدة 
بالدينار

المواد الخام

المجموع:
ب- التكاليف المتغيرة الأُخرى، مثل: الا�شتراكات ال�شهرية.

التكلفة ال�سنوية
= التكلفة ال�شهرية × ١٢

التكلفة ال�شهرية نوع التكلفة

المجموع:
مجموع التكاليف المتغيرة = مجموع تكلفة المواد الخام + مجموع التكاليف المتغيرة الأُخرى.

رابعًا: تكلفة الم�شروع الكلية = التكاليف الت�أ�سي�سية + التكاليف الثابتة + التكاليف المتغيرة.
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خام�سًا: حجم التمويل اللازم للم�شروع. 
١- م�صادر تمويل الم�شروع.

�أ- ال�شركاء.
الن�سبة 
المئوية

الا�سم/ الجهة القيمة الم�صدر

ال�شريك الأول
% ال�شريك الثاني

المجموع:
لة/ بنوك(. ب - الاقترا�ض بغر�ض التمويل )�أفراد/ �شركات مُوِّ

الن�سبة المئوية القيمة الم�صدر

%
المجموع:

ج-  دعم الأقارب والأ�صدقاء. 
الن�سبة المئوية القيمة الم�صدر

%
المجموع:



97

٢- طريقة ال�سداد.
ة الزمنية ل�سداد قيمة  المدَّ

القر�ض
ة ا�ستحقاق  مدَّ
الق�سط )كل 
�أ�سبوع، �شهر، 

�شهران، ثلاثة 
�أ�شهر...(

قيمة الق�سط جهة الإقرا�ض/ التمويل/ 
الدعم

الجدول )٣-٦(: درا�سة الجدوى المالية.

�ساد�سًا: الإيرادات. 
رة لم�شروعك في ال�سوق. الح�صة ال�سوقية المقُدَّ

الإيراد الكلي من 
بيع المنُتَج

= الكمية المبيعة 
× �سعر الوحدة 

الواحدة

الكمية 
المبيعة

�سعر الوحدة 
الواحدة

الكمية المنُتَجة  ا�سم المنُتَج

مجموع الإيرادات الكلي:
�سابعًا: الربح.

الربح = الإيرادات - التكاليف. 
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الدرا�سة المالية
تُعنى الدرا�سة المالية بتحديد حجم التمويل اللازم لتنفيذ الم�شروع،  وذلك بتحديد جميع التكاليف التي 

تُنفَق على الم�شروع من لحظة ت�أ�سي�سه حتى تنفيذ دورة الإنتاج الأولى.
 يُكِن ت�صنيف التكاليف �إلى ثلاثة �أنواع، هي:

ة واحدة عند ت�أ�سي�سه، مثل: تكلفة الأرا�ضي  التكاليف الت�أ�سي�سية: النفقات التي يتحملها الم�شروع مرَّ 	-1
والمباني، وتكلفة الا�ست�شارات القانونية والت�صاريح و�إعداد درا�سة الجدوى.

ة زمنية معينة،  التكاليف الت�شغيلية: النفقات التي يتحملها الم�شروع لإتمام عمليات الإنتاج خلال مدَّ 	-2
وهي تنق�سم �إلى ق�سمين:

التكاليف الثابتة: النفقات التي يتحملها الم�شروع، وت�شمل جميع الأن�شطة غير المرتبطة بالإنتاج.  �أ-	
ة زمنية معينة، مثل: �إيجار  وهي تظل ثابتة في مجموعها، ولا تتغير بتغيُّ حجم الإنتاج خلال مدَّ
المحال، وتكلفة الآلات والمعدات، ورواتب الموظفين، والا�شتراكات ال�شهرية. غير �أن ح�صة الوحدة 
الواحدة من التكاليف الثابتة تتغير بتغيُّ حجم الإنتاج. فمثلً، �إذا زاد حجم الإنتاج، ف�إن التكلفة 

الثابتة للوحدة الواحدة �ستقل.
التكاليف المتغيرة: النفقات التي تُ�صرَف في الم�شروع، وترتبط مبا�شرة بالمنُتَج، وتتغير في مجموعها  ب-	
ة زمنية معينة؛ فكلما زاد عدد الوحدات المنُتَجة زادت التكاليف. غير  بتغيُّ حجم الإنتاج خلال مدَّ
�أن ح�صة الوحدة الواحدة من التكاليف المتغيرة تظل ثابتة عند تغيُّ حجم الإنتاج، مثل: تكلفة 
والإنترنت،  والكهرباء،  الماء،  مثل:  من  الإنتاجية  وتكلفة الخدمات  المبا�شر،  والعمل  الخام  المواد 

والهاتف. 
التكاليف المتغيرة =  التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة × عدد الوحدات المنُتَجة.

تكلفة الإنتاج الكلية: وهي ت�ساوي التكاليف الت�أ�سي�سية + التكاليف الت�شغيلية )التكلفة الثابتة + التكلفة  	-3
المتغيرة(.

طرائق تحديد الأ�سعار
التكلفة  �أ�سا�س  الت�سعير على  وتُعَدُّ طريقة  المنُتَج،  الواحدة من  الوحدة  �أ�سعار  لتحديد  ة  توجد طرائق عدَّ

�أب�سط هذه الطرائق و�أكثرها �شيوعًا حيث �إن:
دة ال�سعر = �إجمالي تكلفة الوحدة الواحدة من المنُتَج + ن�سبة هام�ش الربح المحُدَّ

دة.  ع بيعها( + ن�سبة هام�ش الربح المحُدَّ            = )�إجمالي التكاليف ÷ عدد الوحدات المتوقَّ
وفي هذه الحالة، �إذا لم تكن التوقعات ودرا�سة التكاليف دقيقة، ف�إنها �ست�ؤدي �إلى خ�سارة الم�ؤ�س�سة، وعدم 
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د للتكاليف. تحقيق هام�ش الربح المحُدَّ
ربح الم�شروع: يُكِن ح�ساب ربح الم�شروع بح�ساب �إيرادات الم�شروع كاملة، ثم طرح جميع التكاليف منها: 

الربح = الإيرادات - التكاليف.
قها الم�شروع مع حجم التكاليف التي  نقطة التعادل: النقطة التي يت�ساوى عندها حجم الإيرادات التي يُحقِّ

يُنفِقها )�أي لا يوجد ربح ولا خ�سارة(.
ي�ستعمل �أ�سلوب تحليل نقطة التعادل لتحقيق هدفين رئي�سين، هما:

�أ- الحكم على �سلامة الم�شروع ونجاحه ماليًّا؛ لأنه يقي�س حجم المبيعات اللازم للوفاء بجميع النفقات.

ع حجم المبيعات اللازم للو�وصل �إلى م�ستوى معين من الأرباح. ب- التخطيط عن طريق توقُّ

يُذكَر �أن نقطة التعادل تُثِّل الحدَّ الذي يجب �أن يتخطاه الم�شروع لتحقيق الأرباح.
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�إجابات �أ�سئلة ورقة العمل )٣-٥(: تقدير الإيرادات.

ما ن�سبة الح�صة ال�سوقية لعامر من �إجمالي المبيعات في ال�سوق الم�ستهدف؟ 	-1
ن�سبة الح�صة ال�سوقية لعامر من �إجمالي المبيعات في ال�سوق الم�ستهدف هي %20 .

	�إذا بلغ �سعر الطبق الواحد دينارين ون�صف دينار، فكم �ستبلغ �إيرادات عامر؟ -2
حجم المبيعات لم�شروع عامر = �إجمالي المبيعات في ال�سوق الم�ستهدف × الح�صة ال�سوقية لم�شروع عامر

%20 × 5000000 =                                                   
                                                   = 1000000 وحدة من المنُتَج.

�إيرادات الم�شروع = حجم المبيعات × �سعر الوحدة الواحدة من المنُتَج 
2.5 × 1000000 =                              

ا.                               = 2500000 دينار �سنويًّ

�إجمالي  من  عامر  ح�صة  �ستبلغ  فكم  �سنويًّا،  طبق   6.000.000 �إلى  عة  المتُوقَّ المبيعات  ارتفعت  	�إذا  -3
المبيعات في ال�سوق؟ 

�إجمالي مبيعات م�شروع عامر = �إجمالي المبيعات في ال�سوق × الح�صة ال�سوقية لم�شروع عامر
%20 × 6000000 =                                                     

                                                     = 1200000 طبق.

	�إذا �أ�صبح �سعر الطبق الواحد 3 دنانير، فكم �ستبلغ �إيرادات عامر؟ -4
�إيرادات الم�شروع = حجم المبيعات × �سعر الوحدة الواحدة من المنُتَج 

3 × 1000000 =                                 
ا.                                  =3000000 دينار �سنويًّ

�إجمالي  من  عامر  ح�صة  �ستبلغ  فكم  �سنويًّا،  طبق   4000.000 �إلى  عة  المتُوقَّ المبيعات  انخف�ضت  	�إذا  -5
المبيعات في ال�سوق؟

�إجمالي مبيعات م�شروع عامر = �إجمالي المبيعات في ال�سوق × الح�صة ال�سوقية لم�شروع عامر
%20 × 4000000 =                                                      

                                                      = 800000 طبق.
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    نقطة التعادل بالوحدات  = ) التكاليف الثابتة + الربح(  ÷ هام�ش الربح 
6  ÷  ) 1200 + 1500 ( =                                          

6 ÷ 2700  =                                          
                                          = 450 وحدة.

�إذن، لتحقيق ربح مقداره 1200 دينار، يجب �أن ي�ساوي حجم المبيعات 450 وحدة.

3- �إذا تغيَّ �سعر بيع الوحدة الواحدة لي�صبح 13 دينارًا، فما نقطة التعادل بالوحدات؟ 
�إذا �أ�صبح �سعر بيع الوحدة الواحدة  13 دينارًا، ف�إن:

 هام�ش الربح = �سعر البيع للوحدة الواحدة - التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة
                            = 13 دينارًا - 9 دنانير

                           = 4 دنانير.
       نقطة التعادل بالوحدات  =  التكاليف الثابتة ÷ هام�ش الربح 

4 ÷ 1500  =                                               
                                               = 375 وحدة.

�إجابات �أ�سئلة ورقة العمل )٣-٦(:  تحليل نقطة التعادل.

1- جِد نقطة التعادل بالوحدات.
هام�ش الربح = �سعر بيع الوحدة  - التكلفة المتغيرة للوحدة 

		    =   15 -  9 =  6 دنانير.            
       نقطة التعادل بالوحدات  =  التكاليف الثابتة ÷ هام�ش الربح 

                                               = 1500 ÷  6 = 250 وحدة.

ق ذلك؟ ع خالد تحقيق ربح �سنوي مقداره 1200 دينار، فما حجم المبيعات الذي يُحقِّ 2- �إذا توقَّ
في هذه الحالة، ي�ضاف الربح المراد تحقيقه �إلى تكاليف الم�شروع الثابتة.

 وعليه، ف�إن:
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ل  ابحث في �شبكة الإنترنت عن طرائق �أخُرى لح�ساب نقطة التعادل، ثم �شارك المعلِّم والزملاء في ما تتو�صَّ
�إليه.

ن�شاط بيتي:
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�أ�سئلة الدر�س

ح المق�صود بكلٍّ مّما ي�أتي: 1- و�ضِّ
التكاليف الت�أ�سي�سية: ------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

الت�شغيلية: ------------------------------------------------------------ التكاليف 
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

2- ما الفرق بين التكاليف الثابتة والتكاليف المتغيرة من حيث: ارتباطها بالمنُتَج، وتغيُّ مجموعها �أو 
ثباته، ون�صيب الوحدة؟ هاتِ مثالً على كلٍّ منها. 

---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

د �سعر المنُتَج على �أ�سا�س التكلفة؟ 3- كيف يُحدَّ
---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
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رت  ا،  وقُدِّ ر �إجمالي المبيعات من مُنتَج معين في ال�سوق الم�ستهدف بنحو 15050000 وحدة �سنويًّ قُدِّ 	-4
المبيعات في  �إجمالي  بنحو 40% من  المنُتَجات  النوع من  نف�س  يُنتِج  لم�شروع  ال�سوقية  ن�سبة الح�صة 

ال�سوق:
�أ- �إذا بلغ �سعر الوحدة الواحدة من المنُتَج ٥ دنانير، فكم �ستبلغ �إيرادات هذا الم�شروع؟

---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------

ب- �إذا بلغ �سعر الوحدة الواحدة من المنُتَج ٫٥ 8  دينار، فكم �ستبلغ �إيرادات الم�شروع؟
---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
�إجمالي  الم�شروع من  �ستبلغ ح�صة  فكم  �سنويًّا،  �إلى ٢٠٠٠٠٠٠٠ وحدة  عة  المتُوقَّ المبيعات  ارتفعت  �إذا  ج- 

المبيعات في ال�سوق؟ 
---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
عة �إلى ١٣٠٠٠٠٠٠ وحدة �سنويًّا، فكم �ستبلغ ح�صة الم�شروع من �إجمالي  د- �إذا انخف�ضت المبيعات المتُوقَّ

المبيعات؟
---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------

5- �إذا علمت �أن البيانات الخا�صة بتكاليف �أحد الم�شروعات الإنتاجية هي على النحو الآتي: 
�سعر البيع للوحدة الواحدة:  ٧ دنانير، التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة: ٣ دنانير، التكاليف الثابتة: 

٥٠٠٠٠ دينار، ف�أجب عن الأ�سئلة الآتية:

جِد نقطة التعادل بالوحدات. �أ-	
---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
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	�إذا تغيَّ �سعر بيع الوحدة الواحدة لي�صبح ١٥ دينارًا، فما نقطة التعادل بالوحدات؟ ب-
---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------

ق  ع تحقيق ربح �سنوي مقداره ١٠٠٠٠ دينار، فما حجم المبيعات الذي يُحقِّ 	�إذا كان �صاحب الم�شروع يتوقَّ ج-
ذلك؟

---------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
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ق من فاعلية الم�شروع،  بعد الانتهاء من تخطيط الم�شروع تخطيطًا جيدًا، و�إعداد درا�سة الجدوى، والتحقُّ
ا، ت�أتي مرحلة الإن�شاء والتنفيذ، وهي المرحلة التي يتم فيها البدء بتنفيذ  والحكم ب�إمكانية نجاحه نظريًّ
ن هذه المرحلة الترخي�ص، والت�سجيل،  ط له، حيث تت�ضمَّ الم�شروع فعليًّا، وتوجيه �سير العمل وفقًا لما هو مُطَّ
وتجهيز المكان، و�شراء الأدوات والآلات والمعدات اللازمة ل�صنع المنُتَجات، وت�أمين الموارد الب�شرية والمالية 
اللازمة لتنفيذ الم�شروع، و�إخراج المنُتَج ب�وصرة جاذبة، ومتابعة �أداء الأن�شطة الت�سويقية المتكاملة لتحقيق 

الأرباح.

�ستجل�س في دائرة �ضمن حلقة نقا�شية.
ناق�ش المعلِّم في الن�ص الآتي:  -

�إن تنفيذ �أيِّ م�شروع يتطلب توافر �إدارة جيدة لتنظيم �أن�شطة الم�شروع ومتابعة �أعماله، وقد يُثِّل الإدارة  
ن عملية التنظيم ح�صر المهــام  �أ�صحاب الم�شروع �أنف�سهم، �أو �أ�شخا�ص �آخرون �ضمن فريق العمل. تت�ضمَّ

الدرس التاسع
مرحلة إنشاء المشروع  ٩

ف الهيكل التنظيمي. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

الهيكل التنظيمي. الن�شاط )1(

التعليمات:
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�صات الأفــراد، ثم تحديــد ال�ســلطة والم�ســ�ؤولية  والأن�شطة اللازمة، وتق�ســيمها �إلــى مجالات، وربطها بتخ�صُّ
وتوزيــعها، و�إن�شــاء العلاقات بيــن الأفراد، بهدف تمكيــن بع�ضهم من العمل بان�ســجام وتنا�سق لتحقيق 
يتبع ذلك من و�صف  للم�شروع، وما  ب�إن�شاء هيــكل تنظيمــي  �إلا  المن�وشدة. وهذا لا يكون  الم�شروع  �أهداف 

وتقييــم للوظائف والحاجات الوظيفية من موارد ب�شرية ومالية وفنية. 

ا�ستنتج مفهوم الهيكل التنظيمي ومزاياه.  -

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
املأ �أنتَ و�أفراد مجموعتك الفراغ بما هو منا�سب في الجدول )٣-٧(: ال�وشاغر الوظيفية.  -
�أَن�شِئ �أنتَ و�أفراد مجموعتك الهيكل التنظيمي لم�شروعكم، م�ستعينين بال�شكل )٣-٣(: نموذج تو�ضيحي   -

لهيكل تنظيمي.
اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك الهيكل التنظيمي لم�شروعكم �أمام �أفراد المجموعات الأخُرى، ثم ا�ستمعوا   -

�إلى التغذية الراجعة من المعلِّم. 

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على �إن�شاء الهيكل التنظيمي. الهدف:

�إن�شاء الهيكل التنظيمي. الن�شاط )2(

التعليمات:
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المهارات الواجب الوظيفة
توافرها في �صاحب 

الوظيفة

الأن�شطة الواجب 
تنفيذها في هذه 

الوظيفة

الراتب ال�شهريالعدد

 

الجدول )٣-٧(: ال�وشاغر الوظيفية.

ال�شكل )٣-٣(: نموذج تو�ضيحي لهيكل تنظيمي.

المدير العام

مدير الإنتاج

م�س�ؤول 
منطقة 
الجنوب

م�س�ؤول 
منطقة 
الو�سط

م�س�ؤول 
منطقة 
ال�شمال

عمّال 
الق�ص 

والتركيب
عمّال 
التوزيع

عمّال 
التوزيع

عمّال 
الت�صميم 
الجرافيكي

عمّال 
التعبئة 
والتغليف

عمّال 
التعبئة 
والتغليف

عمّال 
الر�سم

عمّال 
الق�ص 

والتركيب

رئي�س ق�سم 
الإنتاج 1

رئي�س ق�سم 
الإنتاج ٢

المدير الماليمدير المبيعات
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
املأ �أنتَ و�أفراد مجموعتك الفراغ بما هو منا�سب في الجدول )٣-٨(: خطة تنفيذ الم�شروع.  -
لون �إليها.  - ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلِّم في النتائج التي تتو�صَّ

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على �إعداد خطة تنفيذ الم�شروع. الهدف:

خطة تنفيذ الم�شروع. الن�شاط )3(

التعليمات:

ملاحظات المواد 
المطلوبة

زمن انتهاء 
المهمة

زمن بدء 
المهمة

ة الزمنية المدَّ ا�سم الع�وض المهمة

الجدول )٣-٨(: خطة تنفيذ الم�شروع.
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
م �أنتَ و�أفراد مجموعتك ال�شكل النهائي للمُنتَج الخا�ص بم�شروعكم )ت�صميم نموذج �أولي من   - �صمِّ

المنُتَج المراد تقديمه للزبائن(.
اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك الت�صميم الأولي لمنُتَجكم �أمام �أفراد المجموعات الأخُرى، ثم ا�ستمعوا   -

�إلى التغذية الراجعة من المعلِّم.

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على ت�صميم المنُتَج ب�صورته النهائية. الهدف:

ت�صميم المنُتَج. الن�شاط )4(

التعليمات:
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الهيكل التنظيمي 
ط تو�ضيحي يُثِّل الآلية الر�سمية التي يدار بو�ساطتها الم�شروع،  يُكِن تعريف الهيكل التنظيمي ب�أنه مُطَّ

ع مهامه عن طريق تحديد خطوط الات�صال وال�سلطة بين الر�ؤ�ساء والمر�ؤو�سين.  وتُوزَّ
وفي ما ي�أتي بيان لمزايا الهيكل التنظيمي للم�شروع:

دة. تق�ســيم العمــل �إلــى مجموعــات ووظائــف مُــدَّ 	-1
ل الإدارة بين العاملين والقائمين على الم�شروع. تحديــد خطــوط الات�صــال بين المجموعات لت�ســهيل توا�صُ 	-2

3-	 تحديد الم�ســ�ؤوليات وال�صلاحيات ال�ضرورية لتحقيق الرقابة.
توفيــر العمالة المنا�سبة ل�ضبط �ســير العمل فــي اتجاه تحقيــق الأهــداف المو�وضعة. 	-4

خطوات بناء الهيكل التنظيمي: 
تحديد الأن�شطة اللازمة لتحقيـق �أهـداف الم�شروع. 	-1

بح�سب  تجميعها  يُكِن  حيث  واحدة،  �إدارية  وحدة  في  و�ضعها  ثم  معًا،  المت�شابهة  الأن�شطة  تجميع  	-2
الوظائف، �أو المنُتَج، �أو الزبائن، �أو المناطق الجغرافية، �أو مرحلة الإنتاج. 

ا و�أفقيًّا. تحديد العلاقات التنظيمية لربط هذه الوحدات ر�أ�سيًّ 	-3
تحديد العلاقات بين الوحدات الإدارية . 	-4

اختيار القوى )الكوادر( الب�شرية وتنميتها لتنفيذ مهام الوحدات الإدارية. 	-5
ح التنظيم وخطوط ال�سلطة والم�س�ؤولية في الم�شروع. ط يُو�ضِّ ر�سم الهيكل التنظيمي في �وصرة مُطَّ 	-6

مراقبة عملية التنظيم على نحوٍ دائم، و�إدخال التعديـلات المنا�سبة على الهيكل التنظيمي عند الحاجة  	-7
�إلى ذلك؛ حتى يلبّي �أيَّ متغيرات مطلوبة.

خطة تنفيذ الم�شروع
ن مرحلة التنفيذ الفعلي للم�شروع البدء بتطبيق بنود خطة تنفيذ العمل التي تُعنى بتكليف الأفراد  تت�ضمَّ
دت في خطة  الذين تمَّ اختيارهم للعمل �ضمن فريق عمل الم�شروع بالمهام التي �أنُيطت بهم �سابقًا، والتي حُدِّ
والأفراد  الم�شروع،  تنفيذ  ة  مدَّ طوال  �أدا�ؤها  المراد  المهام  تحديد  العمل  تنفيذ  خطة  ت�شمل  العمل.  تنفيذ 

ة الزمنية اللازمة لذلك. القائمين على تنفيذها، والمدَّ
نها مرحلة التنفيذ الفعلي للم�شروع:  وفي ما ي�أتي الإجراءات التي تت�ضمَّ

توظيف العمالة )الموارد الب�شرية( اللازمة لتنفيذ المهام وفقًا للمهارات المطلوبة. 	-1
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دة لكل  ة الزمنية المحُدَّ ع �أن ي�ؤديها الأفراد وفقًا لأهداف الم�شروع والمدَّ الو�صف الدقيق للمهام التي يُتوقَّ 	-2
مهمة.

التوثيـق عن طريق �إعداد ال�سجلات اللازمة لتتبع الأعمال، وبيان مدى تطوُّرها و�سيرها نحو تحقيق  	-3
الأهداف، و�إعداد التقارير اللازمة لت�سجيل الأعمال وما تمَّ تنفيذه، ويُ�شتَرط في هذه التقارير �أن تكون 

تف�صيلية �شاملة لكل الأعمال والأن�شطة.

ت�صميم المنُتَج

د �أ�صحاب الأفكار والم�شروعات الجديدة ال�صغيرة �أن مُنتَجاتهم قد لاقت رواجًا بين الزبائن بعيدًا  لكي يت�أكَّ
نة من  عيِّ ثم عر�ضها على  مُنتَجاتهم،  �أولية من  ت�صنيع نماذج  عليهم  يتعيَّ  والفر�ضيات؛  التوقعات  عن 
الزبائن في ال�سوق الم�ستهدف، وتلقّي التغذية الراجعة منهم بخ�وص�ص جودتها ومدى مطابقتها لحاجاتهم 
كانت  حال  وفي  �شرائه.  على  �إقبالهم  ودرجة  للمُنتَج،  تقبُّلهم  مدى  ف  تعرُّ على  ي�ساعدهم  ما  ورغباتهم؛ 
النتائج جيدة، يبد�أ العمل مبا�شرة ب�إنتاج الكميات المطلوبة من المنُتَج، �أمّا �إذا �أ�سفرت النتائج عن �ضرورة 
التعديل �أو التح�سين على المنُتَج فلا بُدَّ من تطويره وتح�سينه بما يتواءم ورغبات الزبائن، ثم �إعادة طرحه 
ل �إعادة النظر فيه، والتفكير  ة �أخُرى، و�أمّا �إذا لم يلقَ المنُتَج �إقبالً من الزبائن فيُف�ضَّ في ال�سوق واختباره مرَّ

في مُنتَجات �أُخرى. 
وفي ما ي�أتي الخطوات التي تمرُّ بها عملية ت�صميم النماذج الأولية من المنُتَجات: 

ناتها. جمع المعلومات المتعلقة بُمنتَجات المناف�سين، ودرا�سة �شكلها ومزاياها ومُكوِّ 	-1
تحديد المواد الأولية اللازمة للإنتاج. 	-2

طرح العديد من الأفكار لتمييز المنُتَج الخا�ص بالم�شروع من مُنتَجات المناف�سين. 	-3
اعتماد �شكل وت�صميم ابتكاريين مميزين للمُنتَج، و�إ�ضفاء لم�سة من الإبداع عليه. 	-4

نات مجانية من المنُتَج في ال�سوق الم�ستهدف. طرح عيِّ 	-5
ا�ستطلاع ر�أي الزبائن بخ�وص�ص المنُتَج. 	-6

تح�سين المنُتَج وتعديله وفقًا لآراء الزبائن. 	-7
ث  في ال�سوق الم�ستهدف. 	�إعادة طرح المنُتَج المحُدَّ -8
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جمع المعلومات اللازمة عن حجم الطلب على المنُتَج. 	-9
تقرير مدى نجاح المنُتَج. 	-10

البدء بعملية الإنتاج الفعلي للمُنتَج. 	-11
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ف نموذج الهيكل التنظيمي لإحدى الم�ؤ�س�سات، ثم  �أو ب�أحد �أفرد �أ�سرتك، لتتعرَّ ا�ستعن ب�شبكة الإنترنت، 
ار�سمه، و�شاركه مع مع المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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ح المق�صود بمفهوم الهيكل التنظيمي. 1- و�ضِّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

2- يعتمد �إن�شاء الهيكل التنظيمي لم�شروع ما على مجموعة من الخطوات، اذكرها.

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

3- بر�أيك، لماذا يتمُّ ت�صميم النموذج الأولي من المنُتَج؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

�أ�سئلة الدر�س
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"لا تبحث عن زبائن لمنُتَجاتك، بل ابحث عن مُنتَجات لزبائنك" )رجل �أعمال ناجح(.

ل عليها في ا�ستمرارية الم�شروعات وتعظيم �أرباحها، وبخا�صة في  يُعَدُّ الت�سويق �أحد �أهم الأمور التي يُعوَّ 	
ا العمل على مجموعة  ة المناف�سة. ومن هنا، فقد بات �ضروريًّ ظل تحوُّل العالم �إلى قرية �صغيرة، وازدياد حِدَّ
يبحث عن حاجات  الذي  هو  اليوم  الناجح  ق  فالمُ�سوِّ الت�سويق الحديث؛  علم  بها  يهتم  التي  العنا�صر  من 

النا�س، ويُنتِج ما يفي بهذه الحاجات.

ناق�ش المعلِّم في الن�ص الآتي، وما يليه من �أ�سئلة:  -
ف عليها الزبائن بمح�ض الم�صادفة؛ �إذ لا بُدَّ   ينبغي لأ�صحاب الم�شروع ت�سويق مُنتَجاتهم، وعدم تركها ليتعرَّ

لهم من تعريف الزبائن بها، و�إخبارهم عن طبيعتها ومزاياها و�سعرها وغير ذلك من المعلومات.
ما المق�وصد بمفهوم الت�سويق؟ 	-1
ما عنا�صر المزيج الت�سويقي؟ 	-2

الدرس العاشر 
تسوي�ق مُنتَجي 10

ف عنا�صر المزيج الت�سويقي. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

عنا�صر المزيج الت�سويقي. الن�شاط )1(

التعليمات:
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
الأ�سئلة   - �إجابة  بناءً على  لمنُتَج م�شروعكم  المنا�سبة  الترويجية  و�أفراد مجموعتك الخطة  �أنتَ  م  �صمِّ

الآتية:

 �سيطرح المعلِّم الأ�سئلة الآتية:   -
ر مفهوم الترويج؟  . �أيُّكم يتذكَّ
. ما المق�وصد بو�سائل الترويج؟

دها. . عدِّ
�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
 ناق�ش المعلِّم في الن�ص الآتي:   -

 لكل عن�صر من عنا�صر المزيح الت�سويقي ت�أثير في العنا�صر الأُخرى؛ �إذ لا يُكِن لعن�صر واحد فقط
  تحقيق الأهداف والغايات المطلوبة. ومن الملاحظ �أن عن�صر الترويج يرتبط ارتباطًا وثيقًا

 بالعنا�صر الأُخرى، فكيف يُكِننا تو�ضيح علاقة عن�صر الترويج بعنا�صر المزيج الت�سويقي الأُخرى؟ 
ا�ستنتج �أنتَ و�أفراد مجموعتك علاقة عن�صر الترويج بالعنا�صر الأُخرى.  -
لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى، ثم ا�ستمعوا   -  اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ

�إلى التغذية الراجعة من المعلِّم.

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تمييز عنا�صر الخطة الترويجية للمُنتَج. الهدف:

الهدف:

الخطة الترويجية.

علاقة عنا�صر المزيج الت�سويقي بعن�صر 
الترويج.

الن�شاط )3(

الن�شاط )2(

التعليمات:

التعليمات:

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحديد علاقة عنا�صر المزيج الت�سويقي بعن�صر 
الترويج.
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مَن المعُْلِن؟ �أي، معرفة مَن هو �صاحب الإعلان. 	-1
لَمن �أعُلِن؟ �أي، تعيين الجمهور الم�ستهدف. 	-2

ماذا �أعُلِن؟ �أي، تحديد الأفكار التي يريد �أ�صحاب الم�شروع الإعلان عنها. 	-3
لماذا �أعُلِن؟ �أي، بيان الأ�سباب التي تدفع �أ�صحاب الم�شروع �إلى الإعلان. 	-4

	�أين �أُعلِن؟ �أي، ذكر الأماكن المهمة التي يُكِن فيها �إي�صال الر�سالة الإعلانية �إلى �أكبر عدد ممكن  -5
من الجمهور الم�ستهدف.

ا، �أو �سنويًّا، وعدد المرّات التي �أُعلِن  6-	 متى �أُعلِن؟ �أي، تحديد ما �إذا كان الإعلان يوميًّا، �أو �شهريًّ
ة الزمنية لذلك. فيها، والمدَّ

لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأخُرى، ثم ناق�وشا   - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ
المعلِّم في تلك النتائج.

ناق�ش المعلِّم في الأهداف التي ي�سعى الترويج �إلى تحقيقها.  -
اقترح �أنتَ و�أفراد مجموعتك ن�صائح ت�سديها �إلى �أ�صحاب الم�شاريع لترويج مُنتَجاتهم.  -
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لع �أو الخدمات التي تُ�شبِع رغبات الم�ستهلكين، من  مة لل�سِّ الت�سويق: مجموعة من الأن�شطة المتكاملة المُ�صمَّ
حيث: طبيعة المنُتَجات، و�أ�سعارها، وترويجها، و�أماكن توزيعها. 

يَتبيَّ من هذا التعريف �أن للت�سويق �أربعة عنا�صر رئي�سة، يُطلَق عليها مجتمعةً ا�سم عنا�صر المزيج الت�سويقي.

عنا�صر المزيج الت�سويقي
يت�ألَّف المزيج الت�سويقي من �أربعة عنا�صر رئي�سة، هي: المنُتَج، وال�سعر، والمكان، والترويج. وفي ما ي�أتي بيان 

لكل عن�صر من هذه العنا�صر:
مة للم�ستهلك، وكل ما يتعلق به، مثل:  ا�ستخدامات  لعة �أو الخدمة المقُدَّ المنُتَج )Product(: هو ال�سِّ 	-1

المنُتَج، وجودته، و�شكله، وتغليفه، وتعليبه، وال�ضمان الذي ي�سري عليه، وخدمات ما بعد البيع. 
د  ق رغبات الزبائن فح�سب، بل يجب �أن يكون ال�سعر المحُدَّ ال�سعر )Price(: لا يكفي �صنع مُنتَجات تُقِّ 	-2
الأ�سعار، وكيفية ح�سابها؛ لذا يتعيَّ على  ا. وقد در�سنا �سابقًا طرائق تحديد  �أي�ضً لها مقبولً لديهم 
�صاحب الم�شروع درا�سة ال�سيا�سة الت�سعيرية درا�سة مت�أنية، واختيار ال�سعر المنا�سب لكلٍّ من الم�شروع 

والم�ستهلك )الزبون( بهدف تحقيق الربح.
لعة �أو الخدمة  د بذلك مكان وجود المنُتَج الذي ي�ستطيع فيه الزبون �إيجاد ال�سِّ المكان)Place( : يُق�صَ 	-3

التي يريدها لقاء ثمن معين.
د به بيان جميع الأن�شطة الم�س�ؤولة عن التوا�صل مع الزبائن، وتعريفهم  الترويج )Promotion(: يُق�صَ 	-4

لع والخدمات لإقناعهم ب�شرائها. ب�أنواع ال�سِّ

و�سائل الترويج
ة لترويج المنُتَجات، �أهمها:  توجد و�سائل عدَّ

الإعلان: يكون ذلك عن طريق الإذاعة والتلفاز، �أو البريد الإلكتروني، �أو الر�سائل الن�صية، �أو الو�سائل  	-1
المطبوعة، �أو مواقع التوا�صل الاجتماعي المختلفة.

البيع ال�شخ�صي: وفيه يكون التوا�صل مع الزبائن مبا�شرًا عن طريق مندوبي البيع. 	-2
تن�شيط المبيعات: يكون ذلك ب�إقامة المعار�ض، وعمل الم�سابقات، وتخفي�ض الأ�سعار، وتقديم الهدايا،  	-3

نات المجانية. وتوزيع العيِّ
الدعاية والن�شر: يكون ذلك بن�شر معلومات تتعلق بالم�شروع �أو المنُتَج، ويُكِن �أن تظهر في �أيِّ و�سيلة  	-4

ل من �صاحب الم�شروع في �شكل الر�سالة �أو محتواها. �إعلانية من دون مقابل �أو تدخُّ
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علاقة عنا�صر المزيج الت�سويقي بعن�صر الترويج
يُكِن تو�ضيح علاقة عن�صر الترويج بالعنا�صر الأخُرى للمزيج الت�سويقي على النحو الآتي: 

د طبيعة الإعلان. ويُكِن تو�ضيح علاقة المنُتَج ب�أ�سلوب الترويج في ما ي�أتي: 1- المنُتَج: �إن طبيعة المنُتَج تُدِّ
التي تتطلب ت�ضافر  لع ال�صناعية  لل�سِّ �إعلانية، خلافًا  لع الا�ستهلاكية تتطلب تنظيم حملات  ال�سِّ �أ- 

جهود البيع ال�شخ�صي وترويج المبيعات.
يُيِّزها  فريد  ب�شكل  الإعلان  ينا�سبها  المميزة  )الماركات(  التجارية  العلامات  ذات  المنُتَجات  ب-   
التجارية  العلامة  �إعلان عن  كل  تظهر في  �أن  ينبغي  التجارية  العلامة  ف�إن  وعليه،  من غيرها. 
)الماركة(؛ لتر�سيخ ال�وصرة الذهنية لدى الزبائن عن المنُتَج ذي العلامة التجارية وخ�صائ�صها 

المميزة. 
اختيار  قرارات  في  مبا�شرًا  ت�أثيًرا  ر  يُ�ؤثِّ والتغليف(  التعبئة  حيث  )من  الخارجي  لعة  ال�سِّ مظهر  ج-	
لعة مُغلَّفة. وعليه، فلا بُدَّ من التن�سيق الدقيق بين  �أ�سلوب الترويج؛ فمعظم الإعلانات تُظهِر ال�سِّ

م.  ت�صميم مظهر ال�سلعة الخارجي و�أ�سلوب الترويج �أو البرنامج الإعلاني المُ�صمَّ
�ص للترويج عند ت�سعير المنُتَج؛ فال�سعر المعُلَن عن المنُتَج  ال�سعر: يجب مراعاة التكاليف التي �ستُخ�صَّ 	-2
لعة ي�سمح بهام�ش ربحي وفير، ف�إن هذا  م له. وعليه، ف�إذا كان �سعر ال�سِّ ر في �أ�سلوب الترويج المُ�صمَّ يُ�ؤثِّ
ا، وهذا يعني وجود علاقة طردية بين  �أي�ضً ر تخ�صي�ص ميزانية للترويج وفيرة  الهام�ش الربحي يُبرِّ

ال�سعر وحجم ميزانية الترويج.
ب�أ�سعار  مقارنةً  مرتفعة  �أ�سعارها  تكون  التي  لعة  فال�سِّ ال�سعرية؛  بال�سيا�سة  المختارة  الترويج  و�سيلة  تت�أثر 
التي  ال�سيارات  المرتفع، مثل �شركة  ال�سعر  تن�سجم مع هذا  �إلى و�سيلة ترويجية  الأخُرى قد تحتاج  لع  ال�سِّ
تختار لبع�ض �أنواعٍ )موديلات( من ال�سيارات الفخمة مرتفعة ال�سعر و�سائل ترويج تختلف عن تلك التي 

تن�شر فيها �إعلاناتٍ لل�سيارات العادية ذات ال�سعر المتو�سط �أو المنخف�ض.
ر عليه الجهد والوقت والنقود؛ لذا نجد  3- المكان : كلّما كان المنُتَج موجودًا في مكان �أقرب �إلى الزبون وفَّ
�ص منافذ توزيع قرب الزبائن الم�ستهدفين؛  ال�شركات والمحال الكبرى تفتح فروعًا �أخُرى لها، �أو تُخ�صِّ

ل عليهم اقتناء �سِلعهم. لتُ�سهِّ
ر �أ�صحاب الم�شروع تنظيم حملة �إعلانية مكثفة ل�سِلعة �أو علامة تجارية )ماركة( معينة؛ بُغْيَةَ ترغيب  وقد يُقرِّ
تجار الجملة والتجزئة في �شراء هذه العلامة التجارية )الماركة(  وعر�ضها في متاجرهم ومخازنهم، وقد 

يعمدون �إلى الإعلان عنها في �شبكة الإنترنت لأغرا�ض البيع المبا�شر، �أو عقد �صفقات بيع �إلكترونيًّا.
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عنا�صر الخطة الترويجية
تحوي الخطة الترويجية جملة من العنا�صر، هي:

المعُلِن. 	-1
الفئة الم�ستهدفة. 	-2

الأفكار التي يراد الإعلان عنها. 	-3
	�أ�سباب عمل الإعلان. -4

مكان الإعلان. 	-5
وقت الإعلان. 	-6

�أهداف الترويج
يهدف الترويج �إلى تحقيق ما ي�أتي:

تعريف الزبائن بالمنُتَجات المعرو�ضة لحفزهم �إلى الإقبال على �شرائها دون غيرها. 	-1
محاولة �إقناع الفئة الم�ستهدفة بمنافع المنُتَجات وفوائدها. 	-2

توفير جميع المعلومات المتعلقة بالمنُتَج للزبائن الحاليين والمحتملين. 	-3
4-	 تغيير الاتجاهات والآراء والأنماط ال�سلوكية ال�سلبية لدى بع�ض الزبائن.

تعزيز مواقف الزبائن الحالية الإيجابية عن المنُتَجات بهدف دفعهم �إلى �شرائها با�ستمرار. 	-5
وفي ما ي�أتي بع�ض الن�صائح التي ت�ساعدك على الترويج لمنُتَجك وبيعه للزبائن:

الحر�ص على كل ما يجذب انتباه الزبائن ويثير �إعجابهم في ما يتعلق بالمنُتَج والموقع. 	-1
ال�صدق والأمانة. 	-2
التعامل الح�سن. 	-3

الاهتمام بالمظهر، وارتداء الملاب�س الملائمة لطبيعة العمل. 	-4
م وطلاقة الوجة في �أثناء التعامل مع الزبائن. التب�سُّ 	-5

الإن�صات الجيد �إلى ما يطلبه الزبون. 	-6
اختيار الألفاظ الوا�ضحة والمنا�سبة في الرد. 	-7

الإقناع ب�إبراز �أهم ال�صفات التي يتميز بها مُنتَجك عن المنُتَجات المناف�سة. 	-8
	�إظهار الحما�سة عند خدمة الزبائن، والترحيب بهم جيدًا، وتوديعهم بعبارات لطيفة. -9
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مُ�ستعينًا ب�شبكة الإنترنت، ابحث عن بع�ض النماذج للخطط الترويجية، ثم ادر�س عنا�صرها وكيفية ملئها، 
ل �إليه.   ثم �شارك المعلِّم والزملاء في ما تتو�صَّ

ن�شاط بيتي:
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1- ما الفرق بين الت�سويق والترويج من حيث المفهوم؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

2- ما عنا�صر المزيج الت�سويقي؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

3- اذكر عنا�صر الخطة الترويجية.

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

ح علاقة عن�صر الترويج بعن�صر ال�سعر. 4- و�ضِّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

�أ�سئلة الدر�س
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بعد انتهاء فريق العمل في الم�شروع من تنفيذ الأعمال والمهام والأن�شطة الرئي�سة ل�صنع المنُتَجات  	
ط له في  درا�سة الجدوى،  ذ على �أر�ض الواقع مع ما خُطِّ ق من توافُق ما نُفِّ ب�وصرتها النهائية، يجب التحقُّ
�أن العمل ي�سير على النحو الأمثل، واكت�شاف مواطن  د  للت�أكُّ ومراقبة العمل، ومتابعة الأن�شطة وتقييمها؛ 
ال�ضعف والخلل وتح�سينها، فما المق�وصد بالمتابعة والتقييم؟ وما الإجراءات اللازمة لمتابعة الم�شروع وتقييمه 
و�وصلً �إلى اتخاذ القرارات التي تعنى بتح�سين الم�شروع وتطويره؟ وما الطرائق الم�ستخدمة في متابعة عمل 

الم�شروع وتقييم �أدائه؟

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ورقة العمل )3-7(: المتابعة والتقييم، ثم �أجيبوا عن ال�س�ؤال الوارد   - اطَّ

فيها.
لون �إليها.  - ناق�ش المعلِّم في الإجابات التي تتو�صَّ
�شارك المعلِّم في مناق�شة ال�س�ؤال الآتي:  -

ح �إجابتك، ثم ا�ستمع �إلى التغذية الراجعة من   بر�أيك، هل تُثِّل عمليات المتابعة للم�شروع �أيَّ �أهمية؟ و�ضِّ
المعلِّم.

الدرس الحادي عشر
المتابعة والتقي�يم 11

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على التمييز بين مفهوم المتابعة ومفهوم التقييم. الهدف:

التمييز بين مفهوم المتابعة ومفهوم 
التقييم.

الن�شاط )1(

التعليمات:
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ورقة العمل )3-7(: المتابعة والتقييم.

يحر�ص �أ�صحاب الم�شروع والقائمون عليه على متابعة �سير العمل في الم�شروع، وتقييمه من حين �إلى 
ق من مدى فاعلية التنفيذ، ونجاح الم�شروع، وتحقيقه الأرباح والأهداف والغايات التي  �آخر؛ للتحقُّ

�أُن�شِئ  من �أجلها. 
المتابعة.                   وعملية  التقييم  عملية  بين  الفروق  تُبيِّ  التي  الخ�صائ�ص  من  مجموعة  ي�أتي  ما  وفي 

�صنِّف كلًّ منها �إمّا �إلى المتابعة، و�إمّا �إلى التقييم لإجراء عمليتي المتابعة والتقييم لأيِّ م�شروع:
تتمُّ طوال زمن تنفيذ الم�شروع.  	-1

دة من الم�شروع، �أو في نهايته.  تحدث عند نقاط معينة، �أو مراحل مُدَّ 	-2
ز على نهاية الن�شاط.  تُركِّ 	-3

ز على النتائج النهائية.  تُركِّ 	-4
ز على الأن�شطة نف�سها، وكيفية تنفيذها.  تُركِّ 	-5

ز على مدى �سير الأعمال، وكيفية �إدارتها.  تُركِّ 	-6
تهتم بتو�ضيح التفا�صيل الكلية للأعمال والأن�شطة.  	-7

تُعنى بتحديد م�ستوى الأداء في العمل.  	-8
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ناق�ش المعلِّم في الن�ص الآتي:  -
يرى �أ�صحاب الم�شروع غالبًا �أن طريقة عملهم هي �أف�ضل من غيرها للعمل. ولكن، لا بُدَّ من طرح الأ�سئلة 

الآتية على �أ�صحاب الم�شروع �أنف�سهم: 
هل الطريقة المتَُّبعَة في عمل الم�شروع هي الف�ضلى؟   �أ-	

ما الذي يُكِن فعله لزيادة �أرباح الم�شروع؟  ب-	
ما الذي يحتاج �إلى تح�سين؟ ج-	

كيف يُكِن جذب المزيد من الزبائن؟  د-	
هل يدار الم�شروع على نحوٍ يت�سم بالمهنية؟ هـ-	

الهدف:

.)SWOT( ف نموذج التحليل الرباعي تعرُّ الن�شاط )٢(

التعليمات:

.)SWOT( ف نموذج التحليل الرباعي �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ

SWOT
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ادر�س �أنتَ و�أفراد مجموعتك الحالة )3-3(: تحليل الم�شروع.  -
لتم �إليها، ثم �أجيبوا عن ال�س�ؤال الوارد فيها.    - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تو�صَّ
ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلِّم في الإجابات، ثم ا�ستمعوا �إلى التغذية الراجعة منه.   -

الهدف:

كيفية تحليل الم�شروع با�ستخدام نموذج 
.)SWOT( التحليل الرباعي

الن�شاط )٣(

التعليمات:

ف كيفية تحليل الم�شروع با�ستخدام نموذج التحليل  �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ
.)SWOT( الرباعي

والأماكن  للمطاعم  الطعام  وقوائم  التعريفية،  الأ�شخا�ص  بطاقات  لطباعة  محلًّ  رهام  تدير 
رت �إعادة النظر في كيفية �إدارة م�شروعها، وذلك لمعرفة �إذا كان الأ�سلوب الذي  الترفيهية. وقد قرَّ
المتعلقة  قائمة تحوي مختلف الجوانب  ت  �أعدَّ ولمتابعة ذلك،  لا.  �أم  ناجحًا  الم�شروع  �إدارة  تتبعه في 

بم�شروعها، وكانت النتيجة كالآتي:
- طباعة قوائم الطعام للأ�صدقاء بن�صف الثمن.

- بناء فندق جديد  و�سط المدينة قرب محل رهام.
- ت�سجيل المبيعات في دفتر اليومية يوميًّا.

-طباعة بع�ض القوائم للزبائن ب�وصرة تفتقر �إلى الجودة.
- التعامل اللطيف مع الزبائن دائمًا. 

- افتتاح ثلاثة محال للطباعة في المدينة قرب محل رهام.
رًا كل يوم قبل فتْح محل رهام ب�ساعة. -  فتْح �أحد هذه المحال �أبوابه للزبائن مُبكِّ

- عدم �سداد �أق�ساط ترخي�ص المحل عن ثلاثة الأ�شهر الما�ضية.
- زيارة ثلاثة فنادق في المدينة، والح�وصل على بع�ض الطلبيات الجديدة.
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درا�سة الحالة )3-3(: تحليل الم�شروع.

د من مجل�س المدينة عن مناق�شة مو�وضع �إغلاق الفعاليات والأن�شطة التجارية في  - �شيوع خبر م�ؤكَّ
ال�شارع الذي يوجد فيه محل رهام.

د يفيد بفر�ض الحكومة �ضرائب جديدة. - �شيوع خبر م�ؤكَّ
المطلوب : ت�صنيف الأمور الواردة في القائمة ال�سابقة �إلى نقاط قوة ونقاط �ضعف وفر�ص وتهديدات 

لم�شروع رهام              

     

 

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
�أنتَ و�أفراد مجموعتك الفراغ في الجدول )٣-٩(:التحليل الرباعي لم�شروعي، بتحديد نقاط   - املأ 

ال�ضعف ونقاط القوة والتهديدات والفر�ص لم�شروعكم.
�أجب �أنتَ و�أفراد مجموعتك عن الأ�سئلة الآتية:  -

1- ما الذي يُكِنكم فعله لتح�سين نقاط ال�ضعف للم�شروع؟
2- كيف يُكِنكم تعزيز نقاط القوة للم�شروع؟

3- ما الذي يُكِنكم فعله للا�ستفادة من الفر�ص المتاحة �أمام م�شروعكم؟
4- كيف يُكِنكم حماية الم�شروع من التهديدات التي يواجهها؟

اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك �إجابات الأ�سئلة �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  -
ناق�ش المعلِّم في �إجابات الأ�سئلة.   -

الهدف:

.)SWOT( تطبيق نموذج التحليل الرباعي الن�شاط )٤(

التعليمات:

                      )SWOT( سي�ساعدك هذا الن�شاط على تطبيق نموذج التحليل الرباعي�
على م�شروع مجموعتك.
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نقاط القوةنقاط ال�ضعف

الفر�ص المتاحةالتهديدات المحتملة

الجدول )٣-٩(: التحليل الرباعي لم�شروعي.

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
حلِّل �أنتَ و�أفراد مجموعتك البيانات والمعلومات التي تمَّ جمعها وفقًا للتحليل الرباعي الخا�ص   -

بم�شروعكم في الن�شاط ال�سابق.
ح   - �أَعِدَّ �أنتَ و�أفراد مجموعتك التقرير اللازم، بتعبئة الجدول )3-11(: تقرير م�شروعي، الذي يُو�ضِّ

ل �إليها، م�ستر�شدين بالجدول )٣-١٠(: تقرير الم�شروع لأكل بيتي �صحي. دلائل النتائج التي تمَّ التو�صُّ
لون �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تتو�صَّ
ناق�ش المعلِّم في النتائج، ثم ا�ستمع �إلى التغذية الراجعة منه.   -

الهدف:

�إعداد التقرير للم�شروع. الن�شاط )5(

التعليمات:

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على �إعداد التقرير للم�شروع.
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�أكل بيتي �صحي �إلى مكان عملك.ا�سم الم�شروع:
- �إعداد وجبات طعام بيتية �صحية للموظفين ب�أ�سعار مناف�سة.�أهداف الم�شروع:

- �إي�صال الوجبات �إلى مكان عمل الموظفين �ساخنةً.
ن�سبته نتائج تحليل البيانات: قت بما  الم�شروع تحقَّ �أهداف  �أن  المتابعة  بيانات  تَبيَّ من تحليل   -

ط لها؛ �إذ لاقت مُنتَجات الم�شروع )الوجبات البيتية  90 % كما هو مُطَّ
�شركات  في  العاملين  الموظفين  من  كبيًرا  �إقبالً  للموظفين(  ال�صحية 

مختلفة.
- �أ�شارت البيانات �إلى �أن حجم التكاليف الفعلية م�ساوٍ لحجم التكاليف 

عة؛ نظرًا �إلى وجود �إدارة فاعلة لعملية الإنتاج. المتُوقَّ
- بيَّنت النتائج �أن �أداء الأفراد جيد؛ �إذ يحر�ص الجميع على �أداء المهام 
ب�سبب  تت�أخر  المنُتَجات  بع�ض  �أن  غير  وجه،  �أكمل  على  �إليهم  الموكولة 

ر �إعدادهم لها. ت�أخُّ
و�أنها  جيدًا،  ا�ستثمارًا  مُ�ستثمَرة  والم�صادر  المواد  �أن  النتائج  �أظهرت   -
ط  ت�ستخدم في العملية الإنتاجية ب�وصرة مثالية �سليمة وفقًا لما هو مُطَّ

له.
قها الم�شروع هي نتائج جيدة؛ �إذ  - �أ�شارت البيانات �إلى �أن النتائج التي يُحقِّ

زاد حجم المبيعات بما ن�سبته 10% من بداية العمل.
التو�صيات، �أو مقترحات 

التح�سين والتطوير:
م�شاركته  يعني  ما  الزبون؛  بح�سب ذوق  مُنتَجات غذائية �صحية  توفير   -
نات الغذاء الذي يرغب فيه، وهو ما يُ�سهِم في ا�ستقطاب  في اختيار مُكوِّ

زبائن جُدُد.
�إنتاج  يُكِنهم  بحيث  �أدائهم،  لتح�سين  الم�شروع  في  العاملين  تدريب   -

الوجبات ب�سرعة �أكبر
ع في عملية الدعاية والإعلان للمُنتَجات عن طريق عمل مطويات  - التو�سُّ

ع على ال�شركات التي لم يتمَّ التعامل معها من قبل.. )برو�وشرات( تُوزَّ
الجدول )٣-١٠(: تقرير الم�شروع لأكل بيتي �صحي.
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ا�سم الم�شروع:

�أهداف الم�شروع:

نتائج تحليل البيانات:

التو�صيات، �أو مقترحات 
التح�سين والتطوير:

الجدول )٣-١١(: تقرير م�شروعي.
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ال�شكل )٣-٤(: نموذج التحليل الرباعي. 		   

طة م�ستمرة، تحدث ب�صفة دورية منتظمة على مدار عمر الم�شروع، لجمع  المتابعة: عملية منظمة مُطَّ
من  غيرها  �أو  الم�شروع  �إدارة  �إلى  و�إي�صالها  �إعدادها  ثم  عمله،  و�سير  وت�أثيراته  �إنجازاته  عن  المعلومات 
الجهات المعنية؛ بُغْيَةَ م�ساعدتها على اتخاذ القرارات المنا�سبة لتنفيذ الم�شروع بكفاءة، و�وصلً �إلى تحقيق 

ط لها. الأهداف المخُطَّ

�أهمية المتابعة
تُعَدُّ المتابعة عملية م�ستمرة لجمع البيانات والمعلومات للم�شروعات والبرامج وتحليلها، بهدف تحديد مدى 
ما  ومقارنة  موقفه،  و�ضعه الحالي، وتحليل  لبيان  لها؛  المو�وضعة  مع الخطة  الم�شروع  �أن�شطة  �سير  توافُق 
ط لتنفيذه، وتحديد مواطن القوة وا�ستثمارها، ومواطن ال�ضعف وتح�سينها، وتحديد  ق فعلً بما خُطِّ تَقَّ
والموارد،  الأفراد،  بخ�وص�ص  قرارات  واتخاذ  والعمل،  الأن�شطة  في  الحا�صل  م  التقدُّ وقيا�س  الم�شكلات، 

والوقت، والتكاليف، والجودة، وكفاءة الأداء.
التقييــم: تحديد م�ستوى الأداء الخا�ص بن�شاط معين، ومنحه قيمة معينة. 

�أهداف التقييم
ق الأهداف والغايات المن�وشدة. يهدف التقييم �إلى قيا�س مدى كفاءة الم�شروع، وتحقُّ

)SWOT( نموذج التحليل الرباعي
ينبغي لأ�صحاب الم�شروع  تحليل م�شروعهم كل ثلاثة �أ�شهر �أو �أربعةٍ على الأغلب لتقرير �إذا كان يُكِنهم 
ال�شكل )3-4(:نموذج  �إليها  ي�شير  �أ�سا�سية  عنا�صر  �أربعة  ن  يت�ضمَّ التحليل  وهذا  الم�شروع.  �أرباح  تح�سين 

التحليل الرباعي، وهي: 
)Strengths(. نقاط ال�ضعف 	-1

.)Weaknesses( نقاط القوة 	-2
)Opportunities(.( الفر�ص المتاحة 	-3

)Threats(. التهديدات المحتملة 	-4
							     



133

�أهمية التحليل الرباعي )SWOT(: ي�ساعد تحليل هذه النقاط )SWOT( على تحديد الإيجابيات 
ا على تحديد  وال�سلبيات داخل الم�شروع عن طريق نقاط القوة ونقاط ال�ضعف، وي�ساعد �أي�ضً

الإيجابيات وال�سلبيات الموجودة خارج الم�شروع عن طريق الفر�ص المتاحة والتهديدات المحتملة؛ �إذ �إن 
ا في التخطيط واتخاذ القرارات. نتائج هذا التحليل لو�ضع الم�شروع تُعَدُّ عاملً مهمًّ

يهدف هذا التحليل �إلى درا�سة العوامل الداخلية، مثل: البناء على نقاط القوة، وتخفيف نقاط ال�ضعف. 
ا �إلى درا�سة العوامل الخارجية، مثل: اقتنا�ص الفر�ص. ومواجهة التهديدات. ويهدف �أي�ضً

ن درا�سة العوامل الداخلية )نقاط القوة، ونقاط ال�ضعف( موارد الم�شروع الخا�صة، وهي: يجب �أن تت�ضمَّ
الموارد الب�شرية: م�ؤهلاتهم، وخبراتهم، ومهاراتهم، وقدراتهم الإنتاجية، وغير ذلك من الأمور المتعلقة  	•

بالعاملين.
الموارد المادية: المعدات والآلات من حيث كفاءتها وقدرتها الإنتاجية، والمواد الخام من حيث جودتها،  	•

وتكلفتها، ومدى توافرها.
الموارد المالية: م�صادرها، وكيفية الح�وصل عليها. 	•

لع، �أو تقديم الخدمات ب�وصرة مناف�سة. ذ لإنتاج ال�سِّ الأن�شطة: الأن�شطة الرئي�سة التي تُنفَّ 	•
التجارب ال�سابقة: الا�ستفادة من التجارب الناجحة، مثل زيادة الإنتاجية بتدريب العاملين على عمليات  	•
الإنتاج، وتح�سين التجارب غير الناجحة وتطويرها، مثل �ضعف حجم المبيعات لأحد المنُتَجات ب�سبب 

عدم وجود حملات دعائية جيدة له.
�أمّا العوامل الخارجية )الفر�ص المتاحة، والتهديدات المحتملة( فت�شمل ما ي�أتي:

الاتجاهات الم�ستقبلية في مجال الم�شروع. 	•
الاقت�صاد: المحلي، والوطني، والعالمي. 	•

م�صادر التمويل: الم�ؤ�س�سات، والمانحون. 	•
الاجتماعي(  )النوع  والجن�س  والعرق  العمر  في  التغيرات  بال�سكان:  المتعلقة  الديموغرافية  الأو�ضاع  	•
والثقافة لدى زبائن الم�شروع المحتملين، �أو التغيرات البيئية الطبيعية، مثل الكوارث الطبيعية )الزلازل، 

البراكين.. .(، �أو التغيرات المادية، مثل زيادة فر�ص الا�ستثمار والتمويل في البلد.
د بذلك مدى �إ�سهام القوانين والأنظمة الحكومية في جعل العمل في الم�شروع �سهلً �أو  الت�شريعات: يُق�صَ 	•

�صعبًا.
الدول  مع  التجاري  التبادل  �سيا�سة  تغيُّ  �أو  الحروب،  مثل  العالمية،  �أو  الوطنية،  �أو  المحلية،  الأحداث  	•

الأُخرى.
في ما ي�أتي نموذج التحليل الرباعي لم�شروع رهام:
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نقاط القوةنقاط ال�ضعف
- طباعة قوائم الطعام للأ�صدقاء بن�صف الثمن.

- طباعة بع�ض القوائم للزبائن ب�وصرة تفتقر �إلى 
الجودة.

ثلاثة  عن  المحل  ترخي�ص  �أق�ساط  �سداد  عدم   -
الأ�شهر الما�ضية.	

- ت�سجيل المبيعات في دفتر اليومية يوميًّا.
- التعامل اللطيف مع الزبائن دائمًا. 

على  والح�وصل  المدينة،  في  فنادق  ثلاثة  زيارة   -
بع�ض الطلبيات الجديدة.

الفر�ص المتاحةالتهديدات المحتملة
- افتتاح ثلاثة محال للطباعة في المدينة قرب محل 

رهام.
كل  رًا  مُبكِّ للزبائن  �أبوابه  المحال  �أحد هذه  فتْح    -

يوم قبل فتْح محل رهام ب�ساعة.
د يفيد بفر�ض الحكومة �ضرائب  - �شيوع خبر م�ؤكَّ

جديدة.

- بناء فندق جديد  و�سط المدينة قرب محل رهام.
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لع على المعلومات التي وردت فيها، ثم  ابحث في �شبكة الإنترنت عن نماذج تقييم لم�شروعات حقيقية، ثم اطَّ
�شاركها مع المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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ح المق�صود بكلٍّ مّما ي�أتي: 1- و�ضِّ

المتابعة: ------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------

التقييــم: -----------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------- 

2-در�ست دعاء العوامل الداخلية والعوامل الخارجية لم�شروعها الخا�ص ب�إنتاج �أدوات الزينة من 
البلا�ستيك والزجاج والورق، وكانت نتيجة الدرا�سة كما ي�أتي:

- �أحد �أع�ضاء فريقها يمتلك مهارة الر�سم ثلاثي الأبعاد. 
ن يرغب في دعم الأعمال الفنية وتمويلها. - و�صول �أحد الفنانين الت�شكيليين ممَّ

- تكلفة الأواني الزجاجية الجاهزة مرتفعة نوعًا ما. 
- وجود م�شروع �آخر ي�صنع المنُتَجات نف�سها بجودة عالية. 

المطلوب: 

�صنِّف المعلومات ال�سابقة �إلى عوامل داخلية )نقاط قوة، نقاط �ضعف(، وعوامل خارجية ) فر�ص 
متاحة، تهديدات محتملة(.

	�أظهرت الدرا�سات في �أحد الم�شروعات الخا�صة ب�إنتاج ورق الجدران ما ي�أتي: -3
- �أداء الأفراد كان �ضعيفًا؛ نظرًا �إلى �إ�سناد المهام �إلى بع�ضهم من غير الأَكْفاء �أو المدُرَّبين.

- وجود العديد من �شكاوى الزبائن بخ�صو�ص عدم جودة المنُتَج، و�ضعف خدمات ما بعد البيع.
- تراجع �إقبال الزبائن على �شراء مُنتَجات الم�شروع بما ن�سبته 30% عن العام ال�سابق.

- توافر مبلغ 100000دينار في الح�ساب البنكي للم�شروع غير مُ�ستثمَر من العام ال�سابق.

المطلوب:

  م التو�صيات �أو مقترحات التح�سين والتطوير لمعالجة مناحي الخلل ال�سابقة.  قدِّ

�أ�سئلة الدر�س
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�أ�سئلة الوحدة

ح المق�صود بالمفاهيم الآتية: ال�س�ؤال الأول: و�ضِّ

الم�شروع ال�صغير: ------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------

الترويج: ------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------

الت�سويق:  ------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
د المرحلة التي تُثِّلها كلٌّ من الإجراءات الآتية: ة، حدِّ ن دورة حياة الم�شروع من مراحل عدَّ ال�س�ؤال الثاني: تتكوَّ

تكليف �أفراد فريق العمل بتنفيذ المهام الموكولة �إليهم.   �أ-	
درا�سة �إمكانية تنفيذ الم�شروع على �أر�ض الواقع. ب-	

تحديد الفكرة.  ج-	
البدء بعملية الإنتاج.  د-	

متابعة فريق العمل ب�صورة دائمة.   هـ-	
ممار�سة الن�شاط الذي �أُن�شِئ الم�شروع لأجله.  و-	
	�إعداد خطة العمل اللازمة لتنفيذ الم�شروع.  ز-

المال  ر�أ�س  الم�شروع، منها �ضرورة توافر  د مدى جدوى فكرة  ة تُدِّ الثالث: توجد معايير عدَّ ال�س�ؤال 
ح ذلك. اللازم لتطبيق فكرة الم�شروع، و�ضِّ

------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------
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ال�س�ؤال الرابع: كيف يُكِنك تحديد �إذا كان الهدف الم�صوغ قابلً للقيا�س �أم لا؟
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------

ال�س�ؤال الخام�س: عند تعبئة نموذج العمل التجاري لأيِّ م�شروع، كيف يُكِن تحديد ما ي�أتي:

�أ- هيكل التكاليف: -----------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------
ب- م�صادر الإيرادات: ---------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------

ال�س�ؤال ال�ساد�س: اذكر �أهم الطرائق الم�ستخدمة في جمع البيانات الثانوية.
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------

ال�س�ؤال ال�سابع: ماذا ي�ستفاد من �إجراء كلِّ درا�سة من الدرا�سات الآتية:

�أ- الدرا�سة ال�سوقية: ---------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------- الفنية:  الدرا�سة  ب- 
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------- المالية:  ج-الدرا�سة 
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
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 ال�س�ؤال الثامن: عند �إجراء الدرا�سة ال�سوقية، كيف يُكِن فهم طبيعة كلٍّ مّما ي�أتي:
�أ- ال�سوق: -----------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------
ب- الزبائن  و�صفاتهم:  --------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------
ج- المناف�سين: --------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------
ال�س�ؤال التا�سع: عند �إجراء الدرا�سة الفنية لأيِّ م�شروع، يتمُّ تحديد كلٍّ من الطاقة الإنتاجية وخطوات 

الإنتاج، فما الفرق بينهما من حيث المفهوم؟

------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------
القانونية  الا�ست�شارات  وتكلفة  دينار،   100000 الم�شروعات  �أحد  في  المبنى  تكلفة  بلغت  العا�شر:  ال�س�ؤال 
نِعت 550 وحدة من  الثابتة 2800 دينار، وقد �صُ التكاليف  و�إعداد درا�سة الجدوى 2300 دينار، وبلغت 

المنُتَج، وكانت تكلفة المنُتَج المتغيرة للوحدة الواحدة 4 دنانير. ما تكلفة الإنتاج الكلية؟

------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------

ن مرحلة التنفيذ الفعلي للم�شروع مجموعة من الإجراءات، اذكرها.  ال�س�ؤال الحادي ع�شر: تت�ضمَّ

------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------
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ال�س�ؤال الثاني ع�شر: ادر�س الحالة الآتية:

قامت �إدارة �أحد الم�شروعات بتحليل العوامل الداخلية والعوامل الخارجية لم�شروعها، وكانت النتيجة 
كالآتي: 

- ارتفاع تكلفة بع�ض المواد الخام نوعًا ما.
ع المنُتَجات. - تنوُّ

- نظام ت�سويقي متميز.
- ارتفاع �أ�سعار المنُتَج مقارنةً ب�أ�سعار المناف�سين.

- فاعلية )قوة( العلامة التجارية لمنُتَجات الم�شروع.
- �إمكانية تطوير المنُتَجات الإبداعية في الم�شروع.

- زيادة الح�ص�ص ال�سوقية لبع�ض المناف�سين.
- تف�ضيل الزبائن لمنُتَجات الم�شروع.

- زيادة الطلب على المنُتَجات.
- فر�ض نوع جديد من الر�سوم الجمركية على المنُتَجات.

المطلوب:
 �صنِّف العوامل ال�سابقة �إلى نقاط �ضعف، ونقاط قوة، وفر�ص متاحة، وتهديدات محتملة، وفقًا لنموذج 

التحليل الرباعي الآتي:

نقاط القوةنقاط ال�ضعف

الفر�ص المتاحةالتهديدات المحتملة
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ت�أ�سي�س ال�شركات

٤الوحدة الرابعة

بر�أيك، كيف يُكِن ت�سجيل م�شروعك لي�صبح �شركة قائمة ب�صورة قانونية؟��
ما نوع ال�شركة التي ترغب في �إن�شائها؟��
بر�أيك، كيف يُكِنك الحفاظ على ا�ستمرارية م�شروعك �أو ن�شاط �شركتك في ال�سوق؟��
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المقدمة
عرف الإن�سان الم�شروعات منذ القِدَم، وا�ستخدمها في كثير من �أن�شطته التجارية الهادفة �إلى 

الربح، و�سعى على مرِّ الع�وصر �إلى تطويرها.
عها لت�صبح مُناظِرة  ونظرًا �إلى تطوُّر الم�شروعات ال�صغيرة والمتو�سطة في �أغلب الأحيان، وتو�سُّ
�إن�شائها  عناء  ل  وتحمُّ تنفيذها،  عن  يعجزون  الأفراد  ف�إن  ال�ضخمة؛  �أو  الكبيرة  للم�شروعات 
منفردين. وت�أ�سي�سًا على ذلك، فقد ازدادت الحاجة �إلى مختلف �أنواع ال�شركات التي �أ�صبحت 
للنهو�ض  المثُلى  الأداة  وباتت  المجتمعات،  مختلف  في  الاقت�صادية  الحياة  في  ا  مهمًّ دورًا  ت�ؤدي 
الاجتماعي والاقت�صادي. ثم �إن هذه الأهمية ازدادت حتى �أ�صبحت الكثير من هذه ال�شركات 
تتمتع ب�إمكانات كبرى، لتُمثِّل مع مرور الوقت قوة اقت�صادية كبيرة. وقد �أدّى ذلك �إلى �إن�شاء 
هها بما يخدم الم�صلحة العامة، حيث �سَنَّت الدول لهذا  جهة قانونية تراقب هذه ال�شركات وتُوجِّ
�ص لها مزاولة العمل  دة للهيئات المرُخَّ الغر�ض قوانين خا�صة، �أف�ضت �إلى �أ�شكال قانونية مُتعدِّ

التجاري، وهي �إمّا م�ؤ�س�سة فردية، و�إمّا �شركة.
والبدء  قانونيًّا  ت�سجيلها  و�إجراءات  ت�أ�سي�سها،  ومراحل  ال�شركات،  �أنواع  الوحدة  هذه  تتناول 

بتنفيذ �أن�شطتها على اختلافها.
نتاجات التعلُّم من الوحدة

ع من الطالب بعد درا�سة هذه الوحدة �أن يكون قادرًا على: يُتوقَّ
ف مفهوم ال�شركة. تعرُّ 	-

تم	ييز �أنواع ال�شركات بع�ضها من بع�ض. -
تحديد خطوات ت�سجيل الأعمال ب�وصرة ر�سمية. 	-

التمييز بين مفهومي الا�سم التجاري والعلامة التجارية. 	-
ف مفهومي الر�ؤية والر�سالة. تعرُّ 	-

اختيار ا�سم خا�ص منا�سب للم�شروع. 	-
.)Slogan( عار تم	ييز مفهوم الرمز )logo( من مفهوم ال�شِّ -

ف مهارات المدير الناجح. تعرُّ 	-
تطبيق م�صفوفة الأولويات لتنظيم �أولويات عمله. 	-

اتباع خطوات حلِّ الم�شكلات لإيجاد الحلول المنا�سبة لم�شكلة معينة. 	-
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تطبيق �أ�سلوب )ربح ربح( في المفاو�ضات. 	-
تم	ييز مفهوم التعثُّ المالي من مفهوم الإفلا�س. -

ا�ستنباط مراحل التعثُّ المالي والف�شل الاقت�صادي. 	-
ا�ستنتاج الفرق بين الف�شل المالي والف�شل الاقت�صادي. 	-

رات التعثُّ المالي الم�ؤدي �إلى الإفلا�س. تحديد م�ؤ�شِّ 	-
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الدرس الأول
الشركات وأنواعها  ١

ل�شراء  زبائن م�ستعدون  ووُجِد  له فكرة جيدة،  �إن خطرت  �إن�شاء م�شروع  ال�شروع في  لأيِّ فرد  يُ	كِن 
مُنتَجاته، وتوافر لديه ر�أ�س مال كافٍ ل�شراء �أدوات العمل اللازمة للإنتاج. ولكن، �إذا �أراد �صاحب الم�شروع 
الر�سمي على م�شروعه،  الطابع  �إ�ضفاء  لذلك، فيجب عليه  ا�ستثمارات ووتميل  عه  ويح�صل على  يُو�سِّ �أن 

وتبنّي ممار�سات �أكثر ر�سمية، وذلك بت�سجيل الم�شروع وترخي�صه قانونيًّا.
ع الأن�شطة الا�ستثمارية، و�إن  ز بيئة الأعمال، ويُ�شجِّ  �إن و�وضح الآلية التي يتم بها ت�سجيل الم�شروعات يُعزِّ
يُ�سهِم في تنمية عجلة الاقت�صاد الوطني.  �أنواعها-  �إجراءات الت�سجيل لل�شركات -على اختلاف  تب�سيط 
ف �آلية ت�سجيل �أعمالهم وترخي�صها ب�وصرة قانونية،  ولهذا، ينبغي لأ�صحاب الم�شروعات �إدراك �أهمية تعرُّ

فما المق�وصد بال�شركة؟ وكيف يُكِن ت�سجيلها قانونيًّا ب�وصرة ر�سمية؟
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الن�شاط )١(

الهدف:

التعليمات:

مفهوم ال�شركة.

ف مفهوم ال�شركة. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ

مْ لمعلِّمك كلمات مفتاحية مرتبطة بمفهوم ال�شركة.  - قدِّ
غْ تعريفًا لمفهوم ال�شركة، مُ�ستخدِمًا الكلمات المفتاحية التي كُتِبت على اللوح.  - �صُ
ناق�ش المعلِّم في مفهوم ال�شركة.  -
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الن�شاط )2(

الهدف:

التعليمات:

�شكلها  ال�شركات لاختيار  �أنواع  التمييز بين   
القانوني.

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على التمييز بين �أنواع ال�شركات لاختيار �شكلها القانوني.

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
اختر �أنتَ و�أفراد مجموعتك بطاقة واحدة من بين البطاقات التي تتناول �أنواع ال�شركات.بحيث تقوم:  -

�ص دور المذيع )�أَعِدَّ �أنتَ و�أفراد مجموعتك الخبر؛ على  المجموعة الأولى: كتابة موجز لأهم الأخبار، وتقمُّ
�أن يحوي ماهية عمل ال�شركة، وطبيعة ر�أ�س مالها، و�إدارتها، وم�س�ؤوليات ال�شركاء(.

غْ مع �أفراد مجموعتك بع�ض  المجموعة الثانية: �إعداد لقاء �صحفي بين مرا�سل �صحفي ومدير �شركة )�صُ
الأ�سئلة التي تتناول ماهية عمل ال�شركة، وطبيعة ر�أ�س مالها، و�إدارتها، وم�س�ؤوليات ال�شركاء، ثم اتَّفق مع 
المرا�سل  الآخر دور  �ص  ويتقمَّ ال�شركة،  �أحدهما دور مدير  �ص  يتقمَّ �أفراد المجموعة على اختيار ع�وضين 

ال�صحفي(.
المجموعة الثالثة: مدير علاقات عامة في �شركة )ي�شرح لمجموعة زوّار ماهية عمل ال�شركة، وطبيعة ر�أ�س 

مالها، و�إدارتها، وم�س�ؤوليات ال�شركاء(.
المجموعة الرابعة: موظف في �شركة يُقنِع �صديقًا له بالعمل معه في ال�شركة نف�سها )ي�شرح ل�صديقه ماهية 

عمل ال�شركة، وطبيعة ر�أ�س مالها، و�إدارتها، وم�س�ؤوليات ال�شركاء(.
ح لهم ماهية عمل  �سها )يُو�ضِّ المجموعة الخام�سة: والد يُقنِع �أبناءه الكبار بفكرة ال�شركة التي يريد �أن يُ�ؤ�سِّ

ال�شركة، وطبيعة ر�أ�س مالها، و�إدارتها، وم�س�ؤوليات ال�شركاء(.
بتلك   - المعلم  وناق�ش  الأُخرى،  المجموعات  �أمام  �إليها  تو�صلتم  التي  النتائج  انت ومجموعتك  اعر�ض 

النتائج. 
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الم�ؤ�س�سة الفردية
 �أب�سط �شكل للأعمال التي يمتلكها �شخ�ص طبيعي واحد فقط، بعد ح�وصله على ت�صريح العمل واحتراف 
في  التجاري  ال�سجل  �أمين  �أو  والتجارة،  ال�صناعة  وزارة  مركز  في  التجارة  �سجل  مراقب  من  التجارة 

المحافظات. 
قانونيًّا، لا تنف�صل ال�شخ�صية الاعتبارية والذمة المالية لهذه الم�ؤ�س�سة عن مالكها بو�صفه الم�س�ؤول الوحيد 

عن جميع الالتزامات المالية والإدارية والقانونية تجاه الآخرين.
�أمّا الحد الأدنى من ر�أ�س المال المطلوب لها فهو 1.000 دينار �أردني، ولا يُ�شتَرط �إيداع ر�أ�س المال، ولكن 

ح به. يحق لمراقب �سجل التجارة �أن يطلب �إثباتًا ل�صحة وجود ر�أ�س المال المُ�صرَّ

�شركة الت�ضامن

 تت�ألَّف �شركة الت�ضامن من �شريكين اثنين على الأقل، ولا يزيد العدد فيها على 20 �شريكًا، ويجب في 
ال�شريك �أن يُتِمَّ الثامنة ع�شرة من عمره على الأقل، ويكت�سب فيها كل �شريك �صفة تجارية.

قانونيًّا، ف�إن كل �شريك م�س�ؤول ب�أمواله ال�شخ�صية عن كامل ديون ال�شركة والتزاماتها؛ �أي �إن م�س�ؤولية 
ال�شركاء لي�ست محدودة، وهذا يعني �أنه لا توجد �شخ�صية م�ستقلة ل�شركات الت�ضامن، و�أنها لا تتطلب 

وجود محامين �إلا في حال تجاوَز ر�أ�س المال 5.000 دينار �أردني.
�أمّا الحد الأدنى من ر�أ�س المال المطلوب لهذا النوع من ال�شركات فهو 1.000 دينار �أردني.

البطاقة رقم )1(: الم�ؤ�س�سة الفردية.

البطاقة رقم )2(: �شركة الت�ضامن.
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ال�شركة محدودة الم��سؤولية

بموافقة  واحد  �شخ�ص  على  العدد  يقت�صر  )قد  ف�أكثر  اثنين  ال�شركة  هذه  في  ال�شركاء  عدد  يكون   
وزير ال�صناعة والتجارة(، ويُعَدُّ جميع ال�شركاء فيها محدودي الم�س�ؤولية، وتكون ال�شركة بموجوداتها 
و�أموالها م�س�ؤولة عن ديونها والتزاماتها تجاه الآخرين، وتقت�صر م�س�ؤولية كل �شريك تجاه ديون ال�شركة 
من  مديرين  هيئة  ال�شركة  �إدارة  ويتلّو  المال.  ر�أ�س  في  ح�صته  بمقدار  عليها  المترتبة  والالتزامات 

ال�شركاء، وقد يُعيَّ لها مدير من غير ال�شركاء.
قانونيًّا، ف�إن هذا النوع من ال�شركات يتطلب وجود مدقق للح�سابات، وتعيين محامين �إذا كان ر�أ�س مالها 
يزيد على 20.000 دينار �أردني، وهنا يتعيَّ على المحامي تقديم ما يَلزم من بيانات ت�صريح العلاقة 

بين المحامي والوكيل.
�أمّا الحد الأدنى من ر�أ�س المال المطلوب لهذا النوع من ال�شركات فهو  دينار �أردني.

�شركة التو�صية الب�سيطة

فون على النحو   ت�ضم هذه ال�شركة مجموعة من ال�شركاء يتراوح عددهم ما بين 2 �إلى 20 �شريكًا، يُ�صنَّ
الآتي:

ال�شركاء المت�ضامنون: ال�شركاء الذين يتولون �إدارة ال�شركة وممار�سة �أعمالها، �إ�ضافةً �إلى م�س�ؤوليتهم 
بالت�ضامن والتكافل عن ديون ال�شركة والالتزامات المترتبة عليها، بما يتجاوز ح�ص�صهم في ر�أ�س المال، 

وذلك بتغطية المتبقي من �أموالهم ال�شخ�صية.
ال�شركاء المو�وصن: ال�شركاء الذين ي�شاركون في ر�أ�س المال من دون �أن يحق لهم التدخل في �إدارة ال�شركة 
�أو ممار�سة �أعمالها، ويكون كلٌّ منهم م�س�ؤولً عن ديون ال�شركة والالتزامات المترتبة عليها بمقدار ح�صته 

في ر�أ�س مال ال�شركة.
قانونيًّا، ف�إن �شركة التو�صية الب�سيطة لا تتطلب وجود محامين �إلا �إذا تجاوز ر�أ�س المال 5.000 دينار 

�أردني.
�أمّا الحد الأدنى من ر�أ�س المال المطلوب لهذا النوع من ال�شركات فهو 1.000 دينار �أردني.

البطاقة رقم )4(: ال�شركة محدودة الم�س�ؤولية.

البطاقة رقم )3(: �شركة التو�صية الب�سيطة.
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ال�شركة الم�ساهمة الخا�صة

 يكون عدد ال�شركاء في هذه ال�شركة اثنين ف�أكثر )قد يقت�صر العدد على �شخ�ص واحد بموافقة وزير 
ال�صناعة والتجارة(، وهي تُعَدُّ من ال�شركات ذات الم�س�ؤولية المحدودة، ويمكن تداول �أ�سهمها في ال�سوق 
المالية، ويكون جميع ال�شركاء فيها محدودي الم�س�ؤولية، وتكون ال�شركة بموجوداتها و�أموالها م�س�ؤولة عن 

ديونها والتزاماتها تجاه الآخرين، �أمّا م�س�ؤولية ال�شركاء فتكون بمقدار ح�ص�صهم في ر�أ�س المال.
قانونيًّا، ف�إن هذا النوع من ال�شركات يتطلب وجود مدقق للح�سابات، وتعيين محامين، ويبلغ الحد الأدنى 

المطلوب من ر�أ�س مال ال�شركة 50.000 دينار �أردني.

ال�شركة الم�ساهمة العامة

العام  بالاكتتاب  ع  يُجمَّ المالية، وهو  ال�سوق  للتداول في  قابلة  �أ�سهم  �إلى  ال�شركة  ر�أ�س مال هذه  يق�سم   
للجمهور، بحيث يحق لأيِّ �شخ�ص الاكتتاب فيه، ويتلّو �إدارتها مجل�س �إدارة منتخب من الم�ساهمين، 

�أمّا ذمتها المالية فتكون منف�صلة عن الم�ساهمين.
�إدارة  ليتولّوا  الم�ساهمون  ينتخبهم  العامة،  الم�ساهمة  ال�شركة  في  الم�ساهمين  من  عدد  الإدارة:  مجل�س 

ال�شركة، ولا يزيد عددهم على 11 ع�وًضا.
قانونيًّا، ف�إن هذا النوع من ال�شركات يتطلب وجود مدقق للح�سابات، وتعيين محامين، ويبلغ الحد الأدنى 

المطلوب من ر�أ�س مال ال�شركة50.000 دينار �أردني.

البطاقة رقم )5(: �شركة الم�ساهمة الخا�صة.

البطاقة رقم )6(: �شركة الم�ساهمة العامة.
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قة في الدولة؛ �سواء �أكانت تهدف �إلى  الربح  ل وفق القوانين المطُبَّ م وتُ�سجَّ �س �أو تُنظَّ ال�شركة: هيئة تُ�ؤ�سَّ
�أم لا، وقد تكون مملوكة من القطاع الخا�ص �أو الحكومة،علمًا ب�أن الهدف من ت�أ�سي�س ال�شركات هو �أداء 

ن�شاط تجاري �أو خدمي في المجتمع.

�أنواع ال�شركات
الم�ؤ�س�سة الفردية: �أب�سط �شكل للأعمال التي يمتلكها �شخ�ص طبيعي واحد فقط، بعد ح�وصله على ت�صريح 
ال�سجل  �أمين  �أو  والتجارة،  ال�صناعة  التجارة في مركز وزارة  التجارة من مراقب �سجل  العمل واحتراف 

التجاري في المحافظات. 
قانونيًّا، لا تنف�صل ال�شخ�صية الاعتبارية والذمة المالية لهذه الم�ؤ�س�سة عن مالكها بو�صفه الم�س�ؤول الوحيد 

عن جميع الالتزامات المالية والإدارية والقانونية تجاه الآخرين.
�أمّا الحد الأدنى من ر�أ�س المال المطلوب لها فهو 1.000 دينار �أردني، ولا يُ�شتَرط �إيداع ر�أ�س المال، ولكن 

ح به. يحق لمراقب �سجل التجارة �أن يطلب �إثباتًا ل�صحة وجود ر�أ�س المال المُ�صرَّ
�شركة الت�ضامن: تت�ألَّف �شركة الت�ضامن من �شريكين اثنين على الأقل، ولا يزيد العدد فيها على 20 �شريكًا، 

ويجب في ال�شريك �أن يُتِمَّ الثامنة ع�شرة من عمره على الأقل، ويكت�سب فيها كل �شريك �صفة تجارية.
�إن م�س�ؤولية  �أي  قانونيًّا، ف�إن كل �شريك م�س�ؤول ب�أمواله ال�شخ�صية عن كامل ديون ال�شركة والتزاماتها؛ 
تتطلب  و�أنها لا  الت�ضامن،  ل�شركات  توجد �شخ�صية م�ستقلة  �أنه لا  يعني  لي�ست محدودة، وهذا  ال�شركاء 

وجود محامين �إلا في حال تجاوَز ر�أ�س المال 5.000 دينار �أردني.
�أمّا الحد الأدنى من ر�أ�س المال المطلوب لهذا النوع من ال�شركات فهو 1.000 دينار �أردني.

 20 �إلى   2 ما بين  ال�شركاء يتراوح عددهم  ال�شركة مجموعة من  ت�ضم هذه  الب�سيطة:  التو�صية  �شركة 
فون على النحو الآتي: �شريكًا، يُ�صنَّ

�إلى م�س�ؤوليتهم  �إ�ضافةً  �أعمالها،  ال�شركة وممار�سة  �إدارة  يتولون  الذين  ال�شركاء  المت�ضامنون:  ال�شركاء 
بالت�ضامن والتكافل عن ديون ال�شركة والالتزامات المترتبة عليها، بما يتجاوز ح�ص�صهم في ر�أ�س المال، 

وذلك بتغطية المتبقي من �أموالهم ال�شخ�صية.
ال�شركاء المو�صون: ال�شركاء الذين ي�شاركون في ر�أ�س المال من دون �أن يحق لهم التدخل في �إدارة ال�شركة 
�أو ممار�سة �أعمالها، ويكون كلٌّ منهم م�س�ؤولً عن ديون ال�شركة والالتزامات المترتبة عليها بمقدار ح�صته 

في ر�أ�س مال ال�شركة.
قانونيًّا، ف�إن �شركة التو�صية الب�سيطة لا تتطلب وجود محامين �إلا �إذا تجاوز ر�أ�س المال 5.000 دينار �أردني.

�أمّا الحد الأدنى من ر�أ�س المال المطلوب لهذا النوع من ال�شركات فهو 1.000 دينار �أردني.
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على  العدد  يقت�صر  )قد  ف�أكثر  اثنين  ال�شركة  ال�شركاء في هذه  يكون عدد  الم�س�ؤولية:  ال�شركة محدودة 
الم�س�ؤولية، وتكون  ال�شركاء فيها محدودي  ويُعَدُّ جميع  والتجارة(،  ال�صناعة  �شخ�ص واحد بموافقة وزير 
ال�شركة بموجوداتها و�أموالها م�س�ؤولة عن ديونها والتزاماتها تجاه الآخرين، وتقت�صر م�س�ؤولية كل �شريك 
ال�شركة هيئة  �إدارة  ويتلّو  المال.  ر�أ�س  ال�شركة والالتزامات المترتبة عليها بمقدار ح�صته في  تجاه ديون 

مديرين من ال�شركاء، وقد يُعيَّ لها مدير من غير ال�شركاء.
قانونيًّا، ف�إن هذا النوع من ال�شركات يتطلب وجود مدقق للح�سابات، وتعيين محامين �إذا كان ر�أ�س مالها 
يزيد على 20.000 دينار �أردني، وهنا يتعيَّ على المحامي تقديم ما يَلزم من بيانات ت�صريح العلاقة بين 

المحامي والوكيل.
�أمّا الحد الأدنى من ر�أ�س المال المطلوب لهذا النوع من ال�شركات فهو  دينار �أردني.

على  العدد  يقت�صر  )قد  ف�أكثر  اثنين  ال�شركة  هذه  في  ال�شركاء  عدد  يكون  الخا�صة:  الم�ساهمة  ال�شركة 
�شخ�ص واحد بموافقة وزير ال�صناعة والتجارة(، وهي تُعَدُّ من ال�شركات ذات الم�س�ؤولية المحدودة، ويمكن 
تداول �أ�سهمها في ال�سوق المالية، ويكون جميع ال�شركاء فيها محدودي الم�س�ؤولية، وتكون ال�شركة بموجوداتها 
و�أموالها م�س�ؤولة عن ديونها والتزاماتها تجاه الآخرين، �أمّا م�س�ؤولية ال�شركاء فتكون بمقدار ح�ص�صهم في 

ر�أ�س المال.
قانونيًّا، ف�إن هذا النوع من ال�شركات يتطلب وجود مدقق للح�سابات، وتعيين محامين، ويبلغ الحد الأدنى 

المطلوب من ر�أ�س مال ال�شركة 50.000 دينار �أردني.
�أ�سهم قابلة للتداول في ال�سوق المالية، وهو  �إلى  ال�شركة الم�ساهمة العامة: يق�سم ر�أ�س مال هذه ال�شركة 
ع بالاكتتاب العام للجمهور، بحيث يحق لأيِّ �شخ�ص الاكتتاب فيه، ويتلّو �إدارتها مجل�س �إدارة منتخب  يُجمَّ

من الم�ساهمين، �أمّا ذمتها المالية فتكون منف�صلة عن الم�ساهمين.
مجل�س الإدارة: عدد من الم�ساهمين في ال�شركة الم�ساهمة العامة، ينتخبهم الم�ساهمون ليتولّوا �إدارة ال�شركة، 

ولا يزيد عددهم على 11 ع�وًضا.
قانونيًّا، ف�إن هذا النوع من ال�شركات يتطلب وجود مدقق للح�سابات، وتعيين محامين، ويبلغ الحد الأدنى 

المطلوب من ر�أ�س مال ال�شركة50.000 دينار �أردني.
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ا�ستف�سر من �أفراد �أ�سرتك عن �أحد �أ�صحاب ال�شركات الذين يعرفونهم، وعن نوع ال�شركة التي يملكها 
هذا الرجل، ثم اكتب تقريرًا عن ذلك، ثم اقر�أه �أمام المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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�أ�سئلة الدر�س

ح المق�صود بمفهوم ال�شركة. 1-  و�ضِّ
---------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

2-  قارن بين �أنواع ال�شركات كما هو مُبيَّ في الجدول الآتي:

ر�أ�س المال المطلوبالناحية القانونيةعدد ال�شركاءال�شركة/ من حيث:
الم�ؤ�س�سة الفردية:

�شركة الت�ضامن:

�شركة التو�صية 
الب�سيطة:

ال�شركة محدودة 
الم�س�ؤولية:

ال�شركة الم�ساهمة 
الخا�صة:

ال�شركة الم�ساهمة 
العامة:
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الدرس الثاني
عار( هوية الشركة )الاسم، الرؤية، الرسالة، الرمز، الشِّ ٢

يرى كلٌّ منّا في بطاقته ال�شخ�صية معلومات �أ�سا�سية خا�صة به، وكذلك هو حال ال�شركات؛ �إذ لا  	
دة، ور�ؤية، ور�سالة، و�أهداف  بُدَّ من وجود ا�سم لكل �شركةٍ تُعرَف به، وموقع خا�ص يُختار وفق معايير مُدَّ
ف في هذا الدر�س مفهوم الر�ؤية، ومفهوم الر�سالة، وكيفية �صياغتها �صياغة �صحيحة، وكيف  معينة. �سنتعرَّ

يُكِن اختيار الا�سم الخا�ص بال�شركة )الا�سم التجاري(.

اذكر لمعلِّمك كلمات مفتاحية تتعلق بمفهوم الا�سم التجاري لل�شركة.  -
غْ من الكلمات التي كتبها المعلِّم على اللوح تعريفًا لمفهوم الا�سم التجاري لل�شركة.  - �صُ
ل �إليها.  - ناق�ش المعلِّم في النتائج التي تتو�صَّ

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على �صياغة تعريف لمفهوم الا�سم التجاري لل�شركة. الهدف:

مفهوم الا�سم التجاري. الن�شاط )1(

التعليمات:
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ز �أنتَ و�أفراد مجموعتك ورقة وقلمًا.  - جهِّ
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك كلمات مفتاحية عن ماهية )طبيعة( عمل �شركتكم، بحيث تُعبِّ هذه   -

الكلمات عن المنُتَج، و�صفات الزبائن الم�ستهدفين، والمنافع التي يح�صلون عليها.
راجع �أنتَ و�أفراد مجموعتك الكلمات المفتاحية، ثم اكتب معانيها ومدللاوتها.  -
ابحث �أنتَ و�أفراد مجموعتك عن الكلمات المفتاحية المتطابقة والمتناق�ضة، واعملوا قائمة ت�ضم كلًّ   -

منهما.
�أو   - المو�سيقي،  الح�س  على  دلالة  فيها  التي  الكلمات  القائمة  هذه  من  مجموعتك  و�أفراد  �أنتَ  اختر 

الكلمات ذات القافية الواحدة.
غْ �أنتَ و�أفراد مجموعتك جملً من الكلمات المختارة.  - �صُ
اختر �أنتَ و�أفراد مجموعتك �أف�ضل الجمل التي ترون �أنها �ستُمثِّل ا�سمًا منا�سبًا ل�شركتكم.  -
لتم �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأخُرى، ثم ناق�وشا   - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تو�صَّ

المعلِّم في تلك النتائج. 

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على اختيار الا�سم التجاري لل�شركة. الهدف:

اختيار الا�سم التجاري لل�شركة.

التعليمات:

الن�شاط )٢(
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
التي   - الأ�سئلة  �أجب عن  والر�سالة،ثم  العمل )4-1(:الر�ؤية  ورقة  على  و�أفراد مجموعتك  �أنتَ  لع  اطَّ

تليها.
ناق�ش معلِّمك ب�إجابات الأ�سئلة.  -

ف كيفية �صياغة الر�ؤية والر�سالة. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

الر�ؤية والر�سالة.

التعليمات:

الن�شاط )٣(

لع عليها، ثم  لديك مجموعة من النماذج التي تُبيِّ الر�ؤية والر�سالة لبع�ض الم�ؤ�س�سات وال�شركات. اطَّ
�أجب عن الأ�سئلة التي تليها:

العلم والتميز  بالقيم، نهجه  مُنتمٍ م�شارك ملتزم  ر�ؤية وزارة التربية والتعليم: »مجتمع تربوي ريادي 
و�وصلً للعالمية«.

ن المتعلِّم من  ر�سالة وزارة التربية والتعليم: »توفير فر�ص متكافئة للح�وصل على تعليم عالي الجودة يُكِّ
التفكير العلمي الإبداعي الناقد، والعمل بروح الفريق، والتعلُّم مدى الحياة، والتزود بالمهارات والقيم؛ 

ليكونوا مواطنين فاعلين منتمين �إلى وطنهم م�ساهمين في رفعة العالم والإن�سانية«.
ك البحث الأمثل يدرك بدقة ما تعنيه، وي�أتيك بنف�س الدقة بما  ر�ؤية �شركة جوجل )Google(: »مُرِّ

تريد«.
ر�سالة �شركة جوجل )Google(: »تنظيم المعلومات الكونية، وجعل الو�وصل �إليها متاحًا ومفيدًا«.

بناءً على ما �سبق، �أجب عن الأ�سئلة الآتية:
	�أيُّهما تُثِّل الُحلم الكبير الذي ت�سعى ال�شركة �إلى تحقيقه: الر�ؤية �أم الر�سالة؟ -1

ة زمنية طويلة: الر�ؤية �أم الر�سالة؟ 	�أيُّهما ي�ستغرق تحقيقها مدَّ -2
	�أيُّهما تُثِّل الإجراءات اللازمة لتحقيق الُحلم الكبير الذي ت�سعى ال�شركة �إلى بلوغه؟ -3

ما المق�وصد بالر�ؤية؟ 	-4
ما المق�وصد بالر�سالة؟ 	-5

ما الخ�صائ�ص الواجب توافرها في الر�ؤية؟ 	-6
ما الخ�صائ�ص الواجب توافرها في الر�سالة؟ 	-7

ورقة العمل )4-1(: الر�ؤية والر�سالة
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ز �أنتَ و�أفراد مجموعتك ورقة وقلمًا.  - جهِّ
الر�ؤية   - من  كلٍّ  بتعريف  م�ستعينين  بم�شروعكم،  خا�صتين  ور�سالة  ر�ؤية  مجموعتك  و�أفراد  �أنتَ  غْ  �صُ

والر�سالة، وخ�صائ�صهما.
اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك الر�ؤية والر�سالة الخا�صتين بم�شروعكم �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.   -
ا�ستمع �إلى التغذية الراجعة من المعلِّم.   -

ادر�س الأ�سئلة الآتية وناق�شها مع المعلم:  -
هُ رائدًا وناجحًا في ال�سوق؟ 1- هل تذكر ا�سم مُنتَج تَعُدُّ

ر قليلً في هذا المنُتَج. ما �أول ما يخطر على بالك؟  2- فكِّ
رت الرمز الخا�ص به )logo(؟ 3- هل تذكَّ

رت الألوان الخا�صة بهذا الرمز؟  4- هل تذكَّ
رت �شكله؟  5- هل تذكَّ

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على �صياغة ر�ؤية ور�سالة لم�شروعكم.

عار. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على التمييز بين الرمز وال�شِّ

الهدف:

الهدف:

�صياغة الر�ؤية والر�سالة.

عار. الرمز وال�شِّ

التعليمات:

التعليمات:

الن�شاط )٤(

الن�شاط )٥(
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عار والرمز الخا�صين بالجامعة الأردنية  لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على الجدول )٤-١( الذي يُبيِّ ال�شِّ اطَّ 	-
وجامعة العلوم والتكنولوجيا.

ناق�ش المعلِّم في الأ�سئلة الآتية: 	-
عار؟ 1- في ما يخ�ص الجامعة الأردنيةْ، �أيُّهما يُثِّل الرمز، و�أيُّهما يُثِّل ال�شِّ

عار؟ 2- في ما يخ�ص جامعة العلوم والتكنولوجيا، �أيُّهما يُثِّل الرمز، و�أيُّهما يُثِّل ال�شِّ
عار؟ 3- بر�أيك، ما الفرق بين الرمز وال�شِّ

4- بر�أيك، ما الخ�صائ�ص الواجب توافرها في الرمز؟
عار؟ 5- بر�أيك، ما الخ�صائ�ص الواجب توافرها في ال�شِّ

            			 

	 	                 	

عار. الجدول )٤-١(: الرمز وال�شِّ

 	                                                                                     

كْمَةَ)) ((وَيُعَلِّمُكُمُ الْكِتابَ وَالِْ الجامعة الأردنية

ُ الَّذِينَ �آمَنُواْ مِنكُمَْ  يرْفَعِ الَلّ
وَالَّذِينَ �أُوتُواْ الْعِلْمَ دَرَجَاتٍ

((جامعة العلوم والتكنولوجيا
((

)�سورة البقرة، الآية 151(.

)�سورة المجادلة، الآية 11(.
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ار�سم ر�سمًا مبدئيًّا الرمز الخا�ص ب�شركة المجموعة.  -
عار الخا�ص ب�شركة المجموعة.  - ا لل�شِّ اكتب ت�وصرًا مبدئيًّ
عار الخا�صين بال�شركة.  - د للرمز وال�شِّ �شارك �أفراد مجموعتك في �أفكارك، ثم اتفقوا على ت�وصر موحَّ
لتم �إليه من نتائج �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى، ثم ناق�وشا   - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك ما تو�صَّ

المعلِّم في تلك النتائج.

عار والرمز الخا�صين  �سي�ساعدك هذا الن�شاط على عمل ت�صميم مبدئي لل�شِّ
ب�شركة المجموعة. الهدف:

عار. ت�صميم الرمز وال�شِّ

التعليمات:

الن�شاط )٦(
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الا�سم التجاري: ا�سم يختاره ال�شخ�ص لتمييز �شركته عن غيرها من ال�شركات.
من الأمثلة على الا�سم التجاري: �شركة م�صفاة البترول الأردنية، و�شركة البوتا�س الأردنية.

خطوات اختيار الا�سم التجاري لل�شركة:
كتابة كلمات مفتاحية �أ�سا�سية )Key word( تُعبِّ عن ال�شركة الخا�صة. 	-1

كتابة معاني هذه الكلمات ومدللاوتها. 	-2
مها ال�شركة، وي�ستفيد منها  لعة �أو الخدمة التي تُقدِّ مراعاة �أن تُعبِّ الكلمات عن منافع ا�ستعمال ال�سِّ 	-3

الم�ستهلك.
كتابة كلمات تُعبِّ عن �صفات الم�ستهلك. 	-4

بها الم�ستهلك عند �شراء المنُتَج. كتابة الكلمات التي ت�صف �أ�شياء يتجنَّ 	-5
البحث عن الكلمات المتطابقة والمتناق�ضة، ثم اختيار تلك التي يتوافر فيها ح�سٌّ مو�سيقي، �أو الكلمات  	-6

ذات القافية الواحدة.
�صياغة هذه الكلمات في جمل. 	-7

ف �أيّها: ل �أن تكون ا�سمًا ل�شركتك، ثم اختبارها، وتعرُّ ح�صر عدد الكلمات التي تُف�ضِّ 	-8
- �أ�سهل نطقًا وكتابةً.

-  �أقرب �إلى الأذن.
- �أف�ضل من حيث �إي�صال هدف ال�شركة.

- �أكثر فخرًا �أمام النا�س.
- لا تُ�شْبِه ا�سم �شركة �أو ا�سم مُنتج �آخر )ينجم عن ا�ستخدام ا�سم ال�شركة �أو ا�سم �أيِّ مُنتج �آخر م�ساءلة 

قانونية(.
تحديد الا�سم التجاري لل�شركة الذي تمَّ اختياره. 	-9

ة زمنية طويلة، مثل ر�ؤية  الُحلم الكبير الذي ت�سعى ال�شركة �إلى تحقيقه، وقد ي�ستغرق ذلك مدَّ الر�ؤية: 
�إحدى �شركات التدوير: )�أردنٌّ خالٍ من النُّفايات(. 

الر�سالة: ما تعمل عليه ال�شركة في �سبيل تحقيق الر�ؤية؛ �أي �إنها مجموعة الخطوات والعمليات التي تتَّبعها 
ال�شركة لتحقيق الر�ؤية. وقد تكون الر�سالةُ نف�سُها هي تدويرَ النُّفايات )العمل على ن�شر ثقافة التدوير بِعَقْدِ 

ندوات ومحا�ضرات �إر�شادية في مختلف �أنحاء المملكة(.
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خ�صائ�ص الر�ؤية:
الطموح، حيث يدركها العاملون بعقولهم، وتثير عواطفهم وم�شاعرهم. 	-1

لته، وهي ت�صف م�ستقبلً �أف�ضل. يِّ الو�وضح؛ �إذ ي�ستطيع الفرد �أن يراها ويت�وصرها فى مَُ 	-2
ال�صدق والإخلا�ص؛ فهي تثير الطموح لدى مَن يقر�أها، وتدفعه �إلى العمل. 	-3

الإيجاز، و�سهولة الحفظ. 	-4
التعبير عن �أهداف يُكِن تحقيقها. 	-5

خ�صائ�ص الر�سالة:
ز الأفراد �إلى تحقيق الأهداف المن�وشدة.  �صياغتها على نحوٍ يُحفِّ 	-1

الا�ستمراية في فعلها )ت�أمين، �إعداد، تقوية، تعليم، م�ساعدة، تحقيق، رفع(.  	-2
�صياغتها ب�صيغة الم�ضارع للدلالة على الزمنين: الحا�ضر، والم�ستقبل.  	-3

ة.  الإيجاز، والو�وضح، و�سهولة الفهم، والا�شتمال على معانٍ عدَّ 	-4
ز ال�شركة. تم	ثيلها ما يُيِّ -5

على تحقيقهما  ويعمل  بهما،  يعي�ش  بحيث  �شخ�صيتين،  ور�سالة  ر�ؤية  على  فرد  كل  حياة  �أن تحتوي  يجب 
ا تحديد الر�ؤية والر�سالة  د. ويجب �أي�ضً عن طريق �أن�شطة الحياة المختلفة، و�وصلً �إلى هدف وا�ضح مُدَّ

والأهداف الخا�صة بالم�شروعات وال�شركات والم�ؤ�س�سات.

المنُتَجات  من  مُنتَجاتها  لتمييز  ما؛  �شركة  �إلى  يرمز  مرئي  عن�صر  �أو  ر�سم،  �أو  �وصرة،   :)logo( الرمز 
الر�سالة  نقل  على  وقادرًا  وب�سيطًا،  وعمليًّا،  ومنا�سبًا،  زًا،  مُيَّ الفاعل  الرمز  يكون  �أن  ويجب  الأُخرى. 

المق�وصدة منه، وقابلً للطباعة في �أيِّ حجم.

زه من غيره. ويُعَدُّ  عار )Slogan(: مجموعة من الكلمات ت�ستخدم للتعبير عن ر�ؤية الم�شروع �أو ما يُيِّ ال�شِّ
عار �أحد �أهم عنا�صر العلامة التجارية؛ �إذ يدرك الزبون هدف الم�شروع و�سبب وجوده �أو ميزته لحظة  ال�شِّ

قراءة �شِعاره. 
وت�أ�سي�سًا على ذلك، ف�إن الاختيار الخط�أ ل�شِعار م�شروع ما �سيترك ت�أثيًرا �سلبيًّا كبيًرا في �إدراك الزبون 

عار على نحوٍ دقيق مدرو�س. للعلامة التجارية الخا�صة بهذا الم�شروع؛ ما يعني وجوب اختيار هذا ال�شِّ
ن الم�شروع من جعل زبائنه ينظرون �إليه كما يريد هو �أن  عار في �أنه يُثِّل الو�سيلة التي تُكِّ تكمن �أهمية ال�شِّ
يُنظَر �إليه. وقد تعتمد ال�شركات على �شِعار واحد ب�وصرة دائمة، وقد تعتمد�أحيانًا على �شِعار مختلف في كل 
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حملة �إعلانية.
�سا�سية الآتية:      م رمزًا و�شِعارًا فاعليِن؛ يجب عليك اتباع المبادئ الأ� لكي تُ�صمِّ

فالرمز  نجاحهما؛  �أ�سباب  �أهم  �أحد  وكتابتهما  عار  وال�شِّ الرمز  ت�صميم  في  الب�ساطة  تُعَدُّ  الب�ساطة:  	-1
تنوُّعًا  �أكثر  تجعله  الرمز  ت�صميم  في  والب�ساطة  ب�سهولة،  مُنتَجاتك  ف  بتعرُّ للزبائن  ي�سمح  الب�سيط 

وتميُّزًا، وتُ�سهِم في تداوله.            
الا�ستمرارية: نظرًا �إلى التطوُّر الهائل الذي ي�شهده العالم في قطاع ال�صناعة والتجارة؛ يجب ت�صميم  	-2
عار على نحوٍ يوائم التغيرات المت�سارعة م�ستقبلً في �أثناء نمو الم�شروع وتطوُّره، فالا�ستمرار  الرمز وال�شِّ

هو �أهم �أ�سباب نجاح الم�شروع.
د بذلك �إمكانية ا�ستخدام الرمز في مجموعات متنوعة من و�سائل الإعلام المختلفة؛ لذا  ع: يُق�صَ 3- التنوُّ
م  ح بت�صميم رمز عالي الدقة، بحيث يكون قابلً للن�شر في جميع الأماكن المتاحة، ويُكِن التحكُّ يُن�صَ

في حجمه من دون الت�أثير في و�وضحه ودقته.
عار قابليِن للتكيُّف مع مختلف الظروف، ومُتنا�سِقيِن مع م�ساحة  �أن يكون الرمز وال�شِّ 4- الو�ضوح: يجب 
في  العمل  و�إعادة  الطباعة،  مثل:  المكلفة،  الم�صروفات  من  الكثير  ر  يُوفِّ الجيد  فالت�صميم  العر�ض؛ 

الت�صميم ليكون ملائمًا للعر�ض في المكان الجديد .
هه في العمل  عار بخ�صائ�ص فريدة، تُظهِر ر�ؤية الم�شروع، وتُوجِّ د بذلك ات�صاف الرمز وال�شِّ ز: يُق�صَ 5- التميُّ

توجيهًا دقيقًا.
عار - قدْر الإمكان- عن هوية الم�شروع من حيث الهدف،  6- الارتباط بمجال العمل: �أي تعبير الرمز وال�شِّ

مها، ف�لًض عن التعبير عن ر�ؤية الم�شروع ور�سالته. وتناغمه مع الخدمات التي يُقدِّ
والحفظ،  التداول  �سهْل  يجعله  قافيته  تنا�سُب  �إن  �إذ  فقط؛  عار  ال�شِّ بذلك  د  يُق�صَ القافية:  ا�ستخدام   -7

فيْر�سخ في �أذهان الزبائن.

 لا بُدَّ من ت�سليط ال�وضء على واقعنا؛ �إذ نلحظ �أن الكثير من الم�شروعات، ولا �سيما ال�صغيرة منها، 
عار لم�شروع  ت�ستخدم �شعاراتٍ مكرورةً، مثل: »ل�سنا الوحيدين، ولكننا الأف�ضل«. فحين نقر�أ مثل هذا ال�شِّ
م جل�سة ع�صف ذهني  تُنظِّ �أن  �أنه م�شروع تقليدي؛ لذا يتعيَّ عليك عند عمل �شِعار لم�شروعك  ما نعرف 
بُغْيَةَ الو�وصل  ل؛  �أ�صدقاءك وزملاءك، وتدر�س فيها الأفكار على نحوٍ مُف�صَّ )Brain storming( ت�ضمُّ 

�إلى �شِعار جاذب مُيَّز يُكِنه �إي�صال ر�سالة الم�شروع �إلى الزبائن.
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ن�شاط بيتي:

ن  ودَوِّ �آرائهم،  �إلى  ا�ستمع  ثم  متهما،  اللذينِ �صمَّ عار  وال�شِّ الرمز  عليهم  اعر�ض  ثم  �أ�سرتك،  �أفراد  اجمع 
عار. ملاحظاتهم، ثم �شاركها مع المعلِّم والزملاء، وا�ستفد منها في اعتماد الن�سخة النهائية من الرمز وال�شِّ
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�أ�سئلة الدر�س

ح المق�صود بكلٍّ من المفاهيم الآتية: 1- و�ضِّ

الا�سم التجاري: ----------------------------------------------------------------
-----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------- :)logo( الرمز
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------- :)Slogan( عار ال�شِّ
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

هما تُثِّل الر�سالة: 2- �أيُّ العبارتين الآتيتين تُثِّل الر�ؤية، و�أيُّ

�أ- ن�سعى �إلى تقديم �أغذية وخدمات ذات جودة عالية تُ�شبِع رغبات الم�ستهلك، وتتخطى حدود حاجاته. 
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

ب- الرائدون في مجال �إنتاج الألبان ومُنتَجات الحليب وت�صنيعها في ال�شرق الأو�سط.
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
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3- ما الخ�صائ�ص الواجب توافرها في كلٍّ من الر�ؤية والر�سالة؟
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

عار بالا�ستمرارية. 4- علِّل: يجب �أن يت�صف كلٌّ من الرمز وال�شِّ
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
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بعد الانتهاء من تحديد نوع ال�شركة، يبد�أ العمل على ت�أ�سي�سها وت�سجيلها فعليًّا، ثم ترخي�صها؛ لمنح  	
مها  الم�شروع ال�صفة القانونية لبدء العمل، وتمكين �أ�صحابه من الا�ستفادة من الخدمات العامة التي تُقدِّ
الدولة، وهذا يُحتِّم عليهم مراجعة بع�ض  الدوائر الحكومية للح�وصل على التراخي�ص اللازمة وت�سجيل 

ال�شركة.

�أجب عن ال�س�ؤال الآتي:  -
بر�أيك، لماذا يجب على �صاحب ال�شركة ت�سجيلها ب�وصرة قانونية؟

ناق�ش زميلك في ما �أجبته عن هذا ال�س�ؤال.  -
لان �إليه من نتائج.  - �شارك �أنتَ وزميلك بقية الطلبة في ما تتو�صَّ
لتما �إليها، ثم ا�ستمعا �إلى التغذية الراجعة منه.   - ناق�ش �أنتَ وزميلك المعلِّم في النتائج التي تو�صَّ

الدرس الثالث
التراخيص والتسجيل  3

ف �أهمية ت�سجيل الأعمال وترخي�صها. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

�أهمية ت�سجيل الأعمال وترخي�صها. الن�شاط )1(

التعليمات:
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الهدف:

مفهوم عقد الت�أ�سي�س. الن�شاط )٢(

التعليمات:

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
املأ �أنتَ و�أفراد مجموعتك الفراغ بما هو منا�سب في الجدول )٤-٢(: �شركتي الخا�صة.  -
لتم �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تو�صَّ

نوع ال�شركة:

 ن�شاط ال�شركة:

ا�سم ال�شركة:

عنوان ال�شركة )موقعها(:

ر�أ�س مال ال�شركة:

�أ�سماء ال�شركاء وح�ص�صهم:
الجدول )٤-٢(: �شركتي الخا�صة.

 يَتبيَّ من الجدول ال�سابق �أن ت�سجيل ال�شركات قانونيًّا يتطلب توافر بع�ض المعلومات عن ال�شركة،   -
مثل: ا�سمها، ونوعها، ومكان وجودها )عنوانها(، ور�أ�س المال اللازم لها، وال�شركاء وح�ص�صهم، في 

ما يُعرَف بعقد الت�أ�سي�س، فما المق�وصد بعقد الت�أ�سي�س؟
ناق�ش المعلِّم في �إجابة المجموعة عن ال�س�ؤال ال�سابق.   -

ف مفهوم عقد الت�أ�سي�س. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ
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الهدف:

�إجراءات ت�سجيل الأعمال بو�صفها 
ا. �شركات قائمة ر�سميًّ

الن�شاط )٣ (

التعليمات:

�ستعمل �ضمن مجموعة من �أربع مجموعات.  -
ز �أنتَ و�أفراد مجموعتك ورقة وقلمًا.  - جهِّ
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك �إجراءات ت�سجيل العمل بو�صفه �شركة قائمة ب�وصرة ر�سمية وفقًا   -

لتكم. لمخَُيِّ
�سيتبادل �أفراد المجموعتين الأولى والثانية ورقتيهما.  -
�سيتبادل �أفراد المجموعتين الثالثة والرابعة ورقتيهما.  -
�أنتَ و�أفراد مجموعتك في ورقة المجموعة الأخُرى، ثم اكتبوا ما ترونه منا�سبًا من �إجراءات   - انظر 

ت�سجيل العمل التي لم تُذكَر �سابقًا.
بعد الانتهاء من تدوين �إجراءات الت�سجيل، يتعيَّ على مجموعتك والمجموعة الأُخرى تبادل الورقتين   -

ة �أُخرى، ثم النظر في ما كتبه كلٌّ منهما في ورقة المجموعة الأُخرى.  مرَّ
موا نقا�شًا   - انظر �أنتَ و�أفراد مجموعتك في �إجراءات الت�سجيل التي �أ�ضافتها المجموعة الأُخرى، ثم نظِّ

عنها؛ لاعتمادها �ضمن �إجراءات الت�سجيل المقُتَرحة، �أو ا�ستبعادها، مع بيان ال�سبب في كلتا الحالتين.
لتم �إليها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك النتائج التي تو�صَّ
ناق�ش �أنتَ و�أفراد مجموعتك المعلِّم في �إجراءات ت�سجيل الأعمال ب�وصرة ر�سمية.  -

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحديد �إجراءات ت�سجيل الأعمال بو�صفها �شركات 
قائمة ر�سميًّا.
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الهدف:

�أماكن ا�ست�صدار الموافقات. الن�شاط )٤ (

التعليمات:

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
املأ و�أفراد مجموعتك الفراغ في القائمة )�أ( من الجدول )٤-٣(: �أماكن ا�ست�صدار الموافقات بما   -

ينا�سبه من القائمة )ب(.
لتم �إليها، ثم ا�ستمعوا �إلى التغذية الراجعة منه.  - ناق�ش و�أفراد مجموعتك المعلِّم في النتائج التي تو�صَّ

القائمة )�أ(: نوع الن�شاط الاقت�صادي.
مكان الح�صول نوع الن�شاط الاقت�صادي

على الموافقة
مكان الح�صول نوع الن�شاط الاقت�صادي

على الموافقة
تركيب كاميرات المراقبة.الفنادق ال�سياحية وغير ال�سياحية.

الحرف والأ�شغال اليدوية.محال بيع الأطعمة والع�صائر.
مدن الترفيه والت�سلية.مكاتب الخدمات الجامعية.

دور عر�ض ال�سينما.مكاتب الا�ست�شارات البحرية.
دور الم�سنين.م�شاغل �صياغة الذهب والجواهر.

مكاتب ت�أجير ال�سيارات.�إن�شاء الأبنية المتنوعة.
تجارة الخطوط الخلوية.ح�ضانات الأطفال.
�إن�شاء موقع �إلكتروني و�إدارته.المعالجة الحكمية.

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحديد �أماكن ا�ست�صدار الموافقات.
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القائمة )ب(: مكان الح�صول على الموافقة.
وزارة ال�سياحة 

والآثار
الهيئة البحرية وزارة الداخلية

الأردنية.
وزارة التعليم 

العالي.
البنك المركزي 

الأردني
هيئة الإعلام 

الأردنية
وزارة الأ�شغال 
العامة والإ�سكان

وزارة التنمية 
الاجتماعية

دائرة الأرا�ضي 
والم�ساحة

هيئة تنظيم قطاع 
النقل البري.

وزارة ال�صحة.

الهدف:

الوثائق المطلوبة. الن�شاط )٥ (

التعليمات:

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على الجدول )٤-٤(: وثائقي، الذي يُبيِّ الوثائق التي يُكِن �أن تُطلَب   - اطَّ

من �أ�صحاب ال�شركات.
عون �أنها �ستُطلَب منكم عند ت�سجيل �شركتكم   - اختر �أنتَ و�أفراد مجموعتك الوثائق المطلوبة التي تتوقَّ

الوثيقة  كانت  �إذا  التالي  الجدول  في   )ü( �إ�شارة  بو�ضع  وذلك  القانوني(،  )�شكلها  لنوعها  وفقًا 
مطلوبة، و�إ�شارة )û( �إن لم تكن الوثيقة مطلوبة. 

لتم �إليها.  - ناق�ش �أفراد المجموعات في النتائج التي تو�صَّ
لتم �إليها، ثم ا�ستمعوا �إلى التغذية الراجعة منه.   - ناق�ش و�أفراد مجموعتك المعلِّم في النتائج التي تو�صَّ

ف الوثائق المطلوبة لت�سجيل ال�شركة. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ

الجدول )٤-٣(: �أماكن ا�ست�صدار الموافقات.
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طلب الوثيقةالوثيقةالرقم
البطاقة ال�شخ�صية ال�صادرة عن دائرة 1

الأحوال المدنية. 
وثيقة ال�سجل التجاري ال�صادرة عن وزارة 2

ال�صناعة والتجارة.
عقد الإيجار الأ�صلي. 3
ا�ستمارة )طلب( الت�سجيل التي ت�شمل البنود، 4

وعقد الت�أ�سي�س من قِبَل الم�ؤ�س�سين.
�سند الملكية.5
�إذن الأ�شغال.6
ك�شف ح�ساب بنكي.7
قائمة ت�ضم �أ�سماء الم�ساهمين الم�ؤ�س�سين 8

لل�شركة.
الجدول )٤-٤(: وثائقي.

يُذكَر �أن الوثائق المطلوبة من �أ�صحاب ال�شركات لت�سجيل �شركاتهم ب�وصرة ر�سمية وقانونية ت�شمل كل )�أو 
بع�ض( الوثائق التي ذُكِرت في الجدول )٤-٤(: وثائقي، تبعًا لنوع ال�شركة )�شكل ال�شركة القانوني(. 
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�أهمية ت�سجيل الأعمال وترخي�صها
يوجد العديد من المزايا التي يُكِن لأ�صحاب ال�شركات ال�صغيرة والمتو�سطة الا�ستفادة منها عند ت�سجيل 

�أعمالهم وترخي�صها قانونيًّا، وفي ما ي�أتي �أبرزها:
�ض لخطر العقوبات القانونية. القدرة على �إجراء المعاملات المالية ب�وصرة ر�سمية من دون التعرُّ 	-1

مها الجهات الر�سمية والخا�صة. 	�إمكانية الح�وصل على القرو�ض والخدمات التي تُقدِّ -2
ت�أمين الحماية القانونية للأعمال وال�شهرة الخا�صة بال�شركة من المناف�سة غير الم�شروعة. 	-3
ا�ستقطاب العديد من الزبائن؛ ذلك �أن الأعمال الر�سمية الم�سجلة تمنحهم �شعورًا بالثقة. 	-4

	�إمكانية تو�سيع العمل في الفروع م�ستقبلً، �أو افتتاح فروع �أخُرى في مواقع جديدة، �أو في �أ�سواق جديدة  -5
ة. ب�وصرة حرَّ

تعيين موظفين من ذوي الخبرة والكفاءة. 	-6
مها هيئة ت�شجيع الا�ستثمار. الا�ستفادة من المزايا الا�ستثمارية التي تُقدِّ 	-7

عقد الت�أ�سي�س: نموذج يحوي جميع البيانات المتعلقة بال�شركة، وهي: ر�أ�س المال، وال�شركاء وح�ص�صهم، 
توزيع  والعنوان، وطريقة  الن�شاط،  وتفا�صيل  ال�شركة،  ة وجود  العمل، ومدَّ و�أ�سمها، وطبيعة  ال�شركة  ونوع 

الأرباح بين ال�شركاء.

�إجراءات ت�سجيل الأعمال بو�صفها �شركات قائمة ب�صورة ر�سمية
مالها،  ور�أ�س  وعنوانها،  ون�شاطها،  ال�شركة،  نوع  يُبيِّ  الذي  الت�أ�سي�س  عقد  ال�شركة  �أ�صحاب  تجهيز  بعد 
واختيار ال�شركاء، وح�صة كلٍّ منهم من ر�أ�س المال، وتحديد طريقة توزيع الأرباح بين ال�شركاء؛ يتعيَّ عليهم 

ت�سجيل ال�شركة ر�سميًّا ب�صفة قانونية عن طريق تنفيذ الإجراءات الآتية:
	�إيداع ما لا يقل عن 50 % من ر�أ�س المال المطلوب لل�شركة في البنك، والح�وصل على ك�شف �إيداع ح�ساب  -1

بنكي.
الح�وصل على الموافقات الر�سمية من الوزارات �أو الدوائر الحكومية. 	-2

ه �إلى جهة الت�سجيل في وزارة  تجهيز عقد الت�أ�سي�س، وك�شف الإيداع البنكي، والموافقات اللازمة، والتوجُّ 	-3
ال�صناعة والتجارة والتموين في منطقة العبدلي، علمًا ب�أن جهة الت�سجيل قد تكون:

مديرية ال�سجل التجاري وال�صناعي المركزي، لل�شركات الفردية �إذا كان �صاحبها مقيمًا في عمّان، �أو  �أ-	
مديرية ال�صناعة والتجارة والتموين في المحافظة التي يقيم فيها )ق�سم ال�سجل التجاري(.

دائرة مراقبة ال�شركات التابعة لوزارة التجارة وال�صناعة والتموين، لل�شركات الأُخرى �إذا كان �صاحبها  ب-	
ه �إلى �أيِّ فرعٍ لدائرة مراقبة ال�شركات في المحافظة التي يقيم فيها. مقيمًا في عمّان، �أو التوجُّ
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الح�وصل على ع�وضية في غرفة ال�صناعة والتجارة والتموين. 	-4
ه �إلى �أمانة عمّان الكبرى �أو البلديات التابعة للمنطقة التي �ستُن�شَ�أ فيها ال�شركة للح�وصل على  التوجُّ 	-5

رخ�صة المهن.
ه �إلى وزارة المالية لإجراء عمليات الت�سجيل ال�ضريبي في دائرة ال�ضريبة والمبيعات؛ بُغْيَةَ حماية  التوجُّ 	-6

ب ال�ضريبي، وت�سيير �أمورها ب�وصرة قانونية. �أعمال ال�شركة من التهرُّ
ه �إلى م�ؤ�س�سة ال�ضمان الاجتماعي، حيث يعمل �صاحب العمل على تن�سيب نف�سه �أو موظفيه للا�شتراك  التوجُّ 	-7
ليتمَّ  موظف،  لكل  الاجتماعي  ال�ضمان  ت�سجيل  �أرقام  على  والح�وصل  الاجتماعي،  ال�ضمان  م�ؤ�س�سة  في 

ل الباقي �صاحبُ العمل. ل جزءًا منه الموظفُ نف�سُه، ويتحمَّ اقتطاع مبلغ �شهري من الراتب، يتحمَّ
ه �إلى وزارة العمل للح�وصل على ت�صاريح العمل للموظفين غير الأردنيين. التوجُّ 	-8

�أماكن الح�صول على الموافقات الر�سمية
مكان الح�صول على الن�شاط

الموافقة
مكان الح�صول على الن�شاط

الموافقة
الفنادق ال�سياحية وغير 

ال�سياحية.
تركيب كاميرات وزارة ال�سياحة والآثار.

المراقبة.
وزارة الداخلية.

محال بيع الأطعمة 
والع�صائر.

الحرف والأ�شغال وزارة الداخلية.
اليدوية.

وزارة ال�سياحة والآثار.

مكاتب الخدمات 
الجامعية.

وزارة الداخلية.مدن الترفيه والت�سلية.وزارة التعليم العالي.

مكاتب الا�ست�شارات 
البحرية.

هيئة الإعلام الأردنية.دور عر�ض ال�سينما.الهيئة البحرية الأردنية.

م�شاغل �صياغة الذهب 
والجواهر.

البنك المركزي، ووزارة 
الداخلية.

وزارة التنمية دور الم�سنين.
الاجتماعية.

وزارة الأ�شغال العامة �إن�شاء الأبنية المتنوعة.
والإ�سكان.

هيئة تنظيم قطاع النقل مكاتب ت�أجير ال�سيارات.
البري.

وزارة التنمية ح�ضانات الأطفال.
الاجتماعية.

تجارة الخطوط 
الخلوية.

وزارة الداخلية.

�إن�شاء موقع �إلكتروني وزارة ال�صحة.المعالجة الحكمية.
و�إدارته.

هيئة الإعلام الأردنية.
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الوثائق المطلوبة:
البطاقة ال�شخ�صية ال�صادرة عن دائرة الأحوال المدنية. 	-1

وثيقة ال�سجل التجاري ال�صادرة عن وزارة ال�صناعة والتجارة والتموين. 	-2
عقد الإيجار الأ�صلي.  	-3

ا�ستمارة )طلب( الت�سجيل التي ت�شمل البنود، وعقد الت�أ�سي�س من قِبَل الم�ؤ�س�سين. 	-4
�سند الملكية. 	-5

	�إذن الأ�شغال. -6
7- ك�شف ح�ساب بنكي.

8- قائمة ت�ضم �أ�سماء الم�ساهمين الم�ؤ�س�سين لل�شركة.
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ن�شاط بيتي:

ا �أهم المعلومات التي وردت  �صً لع عليه مُلخِّ ابحث في �شبكة الإنترنت عن �أحد نماذج عقد الت�أ�سي�س، ثم اطَّ
فيه، ثم �شارك المعلِّم والزملاء في هذه المعلومات.
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�أ�سئلة الدر�س

اذكر ثلاثًا من المزايا التي يُكِن لأ�صحاب ال�شركات ال�صغيرة والمتو�سطة الا�ستفادة منها عند  	-1
ت�سجيل �أعمالهم وترخي�صها قانونيًّا.

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

2- ما المعلومات التي يحويها عقد الت�أ�سي�س؟
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

ه �إلى العديد من الدوائر الحكومية والوزارات،  ل ال�شركة ر�سميًّا ب�صفة قانونية بعد التوجُّ ٣- تُ�سجَّ
ه �إلى كل وزارة من الوزارات الآتية: بيِّ �سبب التوجُّ

وزارة التجارة وال�صناعة والتموين. �أ-	
غرفة التجارة وال�صناعة.  ب-	
دائرة ال�ضريبة والمبيعات.  ج-	

م�ؤ�س�سة ال�ضمان الاجتماعي. د-	
وزارة العمل.  هـ-	

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

4- ما الوثائق التي يَلزم توافرها عند ت�سجيل ال�شركة؟
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
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بعد �أن ينتهي �أ�صحاب ال�شركة من �إ�صدار الوثائق اللازمة لمزاولة العمل في ال�شركة ر�سميًّا ب�وصرة  	
كاملة، ت�أتي مرحلة تنفيذ �أن�شطة ال�شركة و�إدارة �أعمالها على النحو الذي ي�ضمن لها النجاح والا�ستمرارية. 
وقد يتلّو جميع �أ�صحاب العمل �أو �أحدهم المهام الإدارية، بحيث تُ�سنَد �إليه ال�صلاحيات كلها، بما في ذلك 

القيادة، و�إدارة العمل ب�وصرة مُثلى.
�أولً: القائد والمدير.

�أداء  يُكِنهما  والمدير  القائد  و�أن  واحدة،  لعملة  وجهان  هما  والإدارة  القيادة  �أن  النا�س  بع�ض  يعتقد  قد 
ن المدير من  المهام نف�سها، وهذا اعتقاد خط�أ، فهل يملك كل �شخ�ص القدرة على �إدارة ال�شركة؟ هل �سيتمكَّ
ن من �إدارة  قيادة ال�شركة وال�سير بها نحو النجاح والتطوُّر؟ هل توجد مهارات يتعيَّ عليه اكت�سابها ليتمكَّ

ال�شركة؟ هل يجب �أن يمتلك المدير مهارات القيادة؟ ما الفرق بين القيادة والإدارة؟

الدرس الرابع
عوامل نجاح الشركة ٤
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ال�شكل )٤-١(: المدير والقائد.  - اطَّ
ادر�س �أنتَ و�أفراد مجموعتك �صفات كلٍّ من المدير والقائد التي ورد ذكرها في ال�شكل.  -
�أجب �أنتَ و�أفراد مجموعتك عن الأ�سئلة الآتية:  -

	�أيُّهما �أف�ضل لإدارة ال�شركات: المدير، �أم القائد؟ -1
ما المق�وصد بالمدير؟ 	-2
ما المق�وصد بالقائد؟ 	-3

- ناق�ش المعلم في �إجابات الا�سئلة. 

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على التمييز بين المدير والقائد. الهدف:

التمييز بين المدير والقائد. الن�شاط )1(

التعليمات:

ال�شكل )٤-١(: المدير والقائد.

المديرالقائد
- يعتمد على الإدارة.

- يُعلِّم موظفيه.
- يبعث فيهم الحما�س.

- ي�س�أل.
- يقول: "نحن".

- ين�سب الف�ضل �إلى غيره.
ر الأ�شخا�ص. - يُطوِّ

- يُبيِّ كيف تُفعَل الأ�شياء.

- يعتمد على ال�سلطة.
- ي�أمر موظفيه.

- يبعث فيهم الخوف.
- ي�أمر.

- يقول: "�أنا".
- ين�سب الف�ضل �إلى نف�سه.

- ي�ستخدم الأ�شخا�ص.
- يعرف كيف تُفعَل الأ�شياء.
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�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ادر�س �أنتَ و�أفراد مجموعتك الحالة )٤-١(: مهند وفريقه.   -
ن الم�شكلات التي يواجهها.  - حلِّل �أنتَ و�أفراد مجموعتك حالة مهند، ثم دَوِّ
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك ن�صيحة �أو �أكثر ت�ساعد فيها مهندًا على �أن يكون مديرًا قائدًا.  -
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك هذه الن�صائح في الجدول )٤-٥(: ن�صائح.  -

ف مهارات القائد الناجح. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

مهارات القائد الناجح. الن�شاط )2(

التعليمات:

مهند وفريقه
مهند �صاحب �شركة �صغيرة، ولديه �ستة موظفين. وبالرغم من �أنه در�س الإدارة، و�أتقن ممار�ساتها، 
عانى  فقد  المعايير،  والتزام  والرقابة  والتوجيه  والتنظيم  التخطيط  حيث  من  �إجراءاتها  و�أح�سن 
من  العديد  وجود  �إلى  نظرًا  يُرام،  ما  على  تكن  لم  الأحوال  �إن  �إذ  الإدارية؛  الم�شكلات  من  الكثير 
هها �إلى الموظفين، وحر�صه على خ�صم كل دقيقة  المهام غير المنُجَزة، بالرغم من العقوبات التي وجَّ
ا، وزيارتُه الموظفين في مكاتب عملهم وطلبه  رها الموظف من راتبه؛ فالت�أخير ما زال م�ستمرًّ يت�أخَّ
ا؛ ف�إنتاجيتهم لم تزد، والعمل لم يتطور، حتى �إن م�ستوى  منهم تقارير عن مُنجَزاتهم لم تُثمِر �أي�ضً

الإبداع والإتقان في الإنجازات كان متوا�ضعًا؛ ما ا�ضطره �إلى ا�ستبدال الكثير من الموظفين.
 وبالرغم من ذلك، ف�إن الحال لم تتغير، وظلَّت الأمور على ما هي عليه، بل �إنها كانت تزداد �سوءًا 
يومًا بعد يوم، �إلى �أن جل�س مع م�ست�شارٍ في العلوم الإدارية والقيادة، ف�أ�سدى �إليه بع�ض الن�صائح 

ت الكثير في م�سار العمل، وجعلته ينحو نحو الأف�ضل. التي غيَّ

درا�سة الحالة )٤-١(: مهند وفريقه.
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املأ الفراغ بما هو منا�سب في الا�ستبانة )٤-١(: هل �أنتَ قائد ناجح؟  -
لمعرفة �إذا كنت قائدًا ناجحًا �أم لا، �ضع �إ�شارة )ü( �إزاء كل عبارة من العبارات التالية وفقًا للمعايير   -

الآتية:
لها العبارة تتوافر فيك. الرقم 3 ي�شير �إلى �أن ال�صفة التي تُثِّ 	�

لها العبارة لا تتوافر فيك نوعًا ما.  الرقم 2 ي�شير �إلى �أن ال�صفة التي تُثِّ 	�
لها العبارة لا تُوافِق �صفاتك. الرقم 1 ي�شير �إلى �أن ال�صفة التي تُثِّ 	�

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحديد مهاراتك بو�صفك قائدًا ناجحًا. الهدف:

هل �أنتَ قائد ناجح؟ الن�شاط )3(

التعليمات:

الن�صائح )كن مديرًا قائدًا(الم�شكلات

الجدول )٤-٥(: ن�صائح.

ر - منفردًا- في �أهم المهارات التي يجب �أن يمتلكها مدير ال�شركة ل�ضمان نجاحها وتطوُّرها.  - فكِّ
لت �إليه من نتائج.  - �شارك زميلك في ما تو�صَّ
لتما �إليها.  - ناق�ش �أنتَ وزميلك بقية الطلبة في النتائج التي تو�صَّ
لتما �إليها.   - ناق�ش �أنتَ وزميلك المعلِّم في النتائج التي تو�صَّ
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123العبارةالرقم 
الإن�صات الجيد �إلى ما يقوله الآخرون.1
الإلمام الكامل بالم�شكلة والأهداف التي �أُن�شِئ الم�شروع من �أجلها.2
القدرة على ا�ستخلا�ص �أف�ضل ما في الآخرين، وا�ستغلال طاقاتهم الكامنة. 3
الا�ستماع �إلى ن�صائح الآخرين، ولا �سيما في الأوقات الحرجة.4
كذا؟ 5 حدث  لو  ماذا  �س�ؤال:  عند  والطوارئ  الا�ستثناء  باعتبارات  الأخذ 

و�س�ؤال: ماذا يُكِنني �أن �أعمل؟
المرونة في العمل �سعيًا لتحقيق الهدف.6
الو�وضح والتحديد في التعليمات. 7
ب وا�ستجابة ب�وصرة م�ستمرة. 8 جعل الأفراد في حالة ت�أهُّ
امتلاك العقلية المتفتحة في التعامل والعمل. 9

القدرة على الإقناع والت�أثير في الآخرين، حتى في المجالات التي لي�س لديه 10
فيها �سلطة.

الإيمان التام بر�ؤية ال�شركة ور�سالتها. 11
المتابعة الم�ستمرة لفعاليات الخطة وتنفيذ الأهداف.12
معرفة كيفية توفير التمويل اللازم للم�شروعات المختلفة.13
الإخلا�ص، حيث يعتقد �أن الآخرين لا يخدعونه، و�أنهم يريدون �أن يفعل ما 14

بو�سعه.
العمل على بناء ج�سور من العلاقات التعاونية، لا جُدُر عازلة. 15
العدالة، وتطبيق معايير واحدة في العمل. 16
امتلاك مهارة فن التعامل مع الآخرين.17
القيادة من الأمام، والدعم من الو�سط، والدفع للم�شروع من الخلف.18
منح الآخرين الثقة، والتحدث ب�صيغة )نحن( لا )�أنا(. 19
عدم الي�أ�س عند الف�شل؛ ف�إن الف�شل حافز �إلى المزيد من المحاولات. 20
البحث الم�ستمر عن �أ�سباب نجاح الم�شروعات الأخُرى وف�شلها. 21
الت�أني في اتخاذ القرارات.22
التميُّز بالابتكار والتجديد في التعامل. 23
الاعتراف بحتمية التغيير.24
القدرة على التعلُّم الم�ستمر، واكت�ساب المعرفة الجديدة.25

الا�ستبانة )٤-١(: هل �أنتَ قائد ناجح؟
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.)ü( اجمع الأرقام التي تحتها �إ�شارة 	-
ا�ستعن بمفتاح الحلِّ الآتي لتحديد المهارات التي تمتلكها بو�صفك قائدًا ناجحًا. 	-

مفتاح الحلِّ
 )ü(  أنتَ قائد ناجح، ويتعيَّ عليك فقط �صقل ال�صفات التي وَ�ضعت �إزاءها �إ�شارة� :)60-75(

تحت الرقم )1(، والرقم )2(.
التي لا  ال�صفات  لإيجاد  الجهد  بذْل  عليك  يتعيَّ  ولكن،  النجاح.  �إلى  �أنتَ في طريقك   :)59-45(

تتوافر فيك، وتح�سين تلك التي تتوافر فيك نوعًا ما. 
�أقل من 45: �أنتَ تعاني م�شكلات في الإدارة، وتحتاج �إلى المزيد من التدريبات لتحقيق النجاح. 
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ثانيًا: �إدارة الوقت.
المهام  بتخطيطه  وذلك  الناجح،  القائد  يمتلكها  �أن  يجب  التي  المهارات  �أهم  من  هي  الوقت  �إدارة  تعد 
ق �أهداف  و�أن�شطته )�أعماله(، وتنظيم جدوله الزمني تنظيمًا جيدًا، وتحديد �أولوياته في العمل بما يُحقِّ

ال�شركة وغاياتها. 
وت�أ�سي�سًا على ذلك، فقد ابتكر الكاتب �ستيفن كوفي ما �أطَلق عليه ا�سم م�صفوفة الأولويات، التي تُ�ستخدَم 
�أداةً لإدارة الوقت، �أو ما يُ�سمّى �إدارة �أولويات العمل، على �أ�سا�س �أن ر�صيد ال�شخ�ص من الوقت يبلغ يوميًّا 
24 �ساعة فقط، و�أنه يتمُّ في نهاية اليوم تفريغ هذا الر�صيد. ف�إن لم ي�ستفد ال�شخ�ص من ال�ساعات التي في 
خارها ليوم �آخر، فما المق�وصد ب�إدارة الوقت؟ وكيف يُكِن  ر�صيده اليومي بما ينفعه، ف�إنه لن ي�ستطيع ادِّ

�إدارة الوقت ب�وصرة جيدة؟
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�ستعمل �ضمن مجموعة.   -
ز �أنتَ و�أفراد مجموعتك ورقة بي�ضاء وقلمًا.  - جهِّ
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك كلمة واحدة تدل على �إدارة الوقت في منت�صف ال�سطر الأول.  -
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك �صفتين تدلان على �إدارة الوقت في منت�صف ال�سطر الثاني.  -
اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك ثلاثة �أفعال تدلُّ على �إدارة الوقت في منت�صف ال�سطر الثالث.  -
الوقت في منت�صف   - �إدارة  ح مفهوم  تُو�ضِّ �أربع كلمات  تت�ألَّف من  و�أفراد مجموعتك جملة  �أنتَ  اكتب 

ال�سطر الرابع.
اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك الكلمات والجمل التي كتبتموها �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  -
ناق�ش المعلِّم في مفهوم �إدارة الوقت.  -

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
ل بخطٍّ بين ما ورد في   - لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على الجدول )4-6(: مبادئ �إدارة الوقت، ثم �صِ اطَّ

القائمة )�أ( وما ينا�سبه من القائمة )ب(. 
ا�ستمع �إلى التغذية الراجعة من معلِّمك.   -

ف مفهوم �إدارة الوقت. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ

ف مبادئ �إدارة الوقت. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ

الهدف:

الهدف:

مفهوم �إدارة الوقت.

مبادئ �إدارة الوقت.

الن�شاط )4(

الن�شاط )5(

التعليمات:

التعليمات:
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القائمة )�أ(: مبادئ 
�إدارة الوقت.

القائمة )ب(: و�صف مبادئ �إدارة الوقت.

بذْل الجهد لإنجاز الأ�شياء المهمة التي تُثِّل غالبًا في مجملها ن�سبة �ضئيلة؛ �أي �إدراك �أهمية الوقت.
�إن بذْل الجهد الأكبر على ما ن�سبته 20% من الأن�شطة المهمة �سي�ؤدي �إلى تحقيق 

ما ن�سبته 80 % من النتائج والأهداف المن�وشدة.
البدء بتنفيذ المهام ال�صعبة التي تحتاج �إلى وقت �أكبر، ثم تنفيذ المهام الأُخرى تحليل الوقت.

تنازليًّا بح�سب الوقت الذي يَلزمها.
تخطيط الأهداف 

وتحديدها.
توزيع المهام على بع�ض الأ�شخا�ص الأَكْفاء، ثم الطلب �إليهم �أداء بع�ض الأن�شطة 

غير المهمة، �أو تلك التي تحتاج �إلى اهتمام �أقل.
القدرة على جدولة الوقت، وا�ستيعاب الأحداث الخارجة عن ال�سيطرة.ترتيب الأولويات.

تقدير مهارة �إدارة الوقت لما تُفْ�ضي �إليه من نجاح؛ �إذ ي�صبح الفرد قادرًا على المرونة.
تح�سين العادات التي تهدر الوقت بلا فائدة.

وذلك التركيز. فاعلة،  ا�ستفادة  الوقت  من  بها  ي�ستفاد  �أن  ينبغي  التي  الكيفية  تحديد 
�إ�ضافة  �أو  منها،  التخلُّ�ص  �أو  بع�ضها،  وقت  وتقلي�ص  الأن�شطة،  ترتيب  ب�إعادة 

�أن�شطة جديدة وفقًا للأهداف المن�وشدة.
تحويلها التفوي�ض. ثم  الأهداف،  بتحديد  وذلك  الوقت،  �إدارة  مهارة  من  الفاعلة  الإفادة 

دة ي�سهل ترتيبها، وتحديد الزمن  �إلى �أن�شطة تنفيذية ذات مراحل متعاقبة مُدَّ
المنا�سب لكلٍّ منها.

الجدول )4-6(: مبادئ �إدارة الوقت.
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لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ال�شكل )4-2(: م�صفوفة الأولويات.  - اطَّ
ا�ستمع �إلى تو�ضيح المعلِّم لكل مربع من مربعات م�صفوفة الأولويات.   -

ال�شكل )4-2(: م�صفوفة الأولويات. 

ف كيفية تطبيق م�صفوفة الأولويات. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

�أولوياتي. الن�شاط )6(

التعليمات:
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فًا �إياها بناءً على مربع الأولويات، ثم اكتب �إجابتك  	�أَعِدَّ قائمة تحوي �أولوياتك للأ�سبوع القادم، مُ�صنِّ -
�ص لها كما في الم�صفوفة. في المكان المخُ�صَّ

المهم والعاجل )مربع الأزمات، �أو التنفيذ، �أو الطوارئ(:  	�
اكتب فيه الأمور المهمة التي يجب تنفيذها ب�أ�سرع وقت ممكن، مثل �أن يكون لديك امتحان غدًا.

........................................................................................................ -1

........................................................................................................ -2

........................................................................................................ -3

........................................................................................................ -4

........................................................................................................ -5

........................................................................................................ -6

�  المهم وغير العاجل )مربع التخطيط - الم�ستقبل( الذي يُ�سمّى المربع الذهبي:
القريب، مثل: الح�وصل على  الم�ستقبل  ذها في  تُنفِّ ثم  اليوم،  طها  �ستُخطِّ التي  المهمة  الأمور  فيه  اكتب 

�شهادة الدكتوراه، و�شراء �سيارة، وافتتاح م�شروع. 
........................................................................................................ -1
........................................................................................................ -2
........................................................................................................ -3
........................................................................................................ -4
........................................................................................................ -5
........................................................................................................ -6

�  غير المهم والعاجل )مربع الخداع؛ �أي �أن تُ�سنِد �أداء المهام �إلى غيرك(: 
اكتب فيه الأ�شياء التي يُكِنك تفوي�ض �أمْر  �إنجازها �إلى غيرك، مثل: زيارة �صديق فج�أةً، وملء خزّان 

ال�سيارة بالوقود.
........................................................................................................ -1
........................................................................................................ -2
........................................................................................................ -3
........................................................................................................ -4
........................................................................................................ -5
........................................................................................................ -6
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�  غير المهم وغير العاجل )مربع ال�ضياع(: 
�أو الا�ستغناء عنها، مثل: المحادثة )الدرد�شة( في �شبكة الإنترنت،  �إلغا�ؤها  اكتب فيه الأمور التي يُكِنك 

وم�شاهدة مباراة �أو م�سل�سل. 
........................................................................................................ -1
........................................................................................................ -2
........................................................................................................ -3
........................................................................................................ -4
........................................................................................................ -5
........................................................................................................ -6

لت �إليه.       - ناق�ش معلِّمك فيما تو�صَّ

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على الجدول )٤-٧(: مهارتي في �إدارة الوقت، وعلى الإر�شادات خا�صته.  - اطَّ
�إدارة   - مهارة  م�ستوى  وتحديد  النتيجة،  وتدوين  التقييم،  �إجراء  على  مجموعتك  و�أفراد  �أنتَ  اعمل 

ح �أ�سفل التقييم. الوقت لديكم بح�سب ما هو مُو�ضَّ
ت�ستطيع   - حتى  نف�سك  مع  �صادقًا  كن  دقيقة.  غير  نتائجها  �ستكون  الدقيقة  غير  الإجابات  �أن  ر  تذكَّ

تطوير ذاتك، وزيادة مهاراتك في �إدارة الوقت.
لي�س �ضروريًّا م�شاركة النتائج �إلا في حال رغبت في ذلك؛ فهذا التقييم مُعَدٌّ للتجربة، ولا تُعَدُّ نتائجه   -

ف م�ستوى مهاراتك في �إدارة  ةٌ فقط لتتعرَّ قطعية جازمة، لكنها غالبًا �أقرب �إلى ال�صحة، وهي مُعَدَّ
الوقت، وتعمل على تطويرها وتح�سينها، وتتخذ الإجراءات اللازمة لذلك.

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تحديد م�ستوى مهارة �إدارة الوقت لديك. الهدف:

مهارتي. الن�شاط )7(

التعليمات:



189

اختبار مهارة �إدارة الوقت
�ضع �إزاء كل عبارة في الجدول الآتي �إ�شارة )ü( في المربع الذي تراه منا�سبًا:

نادرًا�أحيانًاغالبًاالن�شــــــــــــــــــاطالرقم
ة واحدة، ثم تُنجِزه؟1 ر ما يجب �إنجازه مرَّ هل تتذكَّ

رك �شخ�ص ما بما يجب عليك �إنجازه مرّات 2 هل يَلزم �أن يُذكِّ
ة؟ عدَّ

د؟3 هل تبد�أ �أن�شطتك المعتادة وتنهيها في الوقت المحُدَّ
هل ي�ستطيع النا�س الو�وصل �إليك في �أيِّ وقت؟4
هل تعرف �أهدافك المرحلية والأن�شطة اليومية التي تجعلك 5

�أقرب �إلى �أهدافك بعيدة المدى؟
هل ت�ستطيع العودة �إلى العمل �أو الدرا�سة بعد انقاطعك عنها 6

ر ذلك �سلبًا في �أدائك؟ من دون �أن يُ�ؤثِّ
هل تتفاعل مع الزوار �أو الزملاء الذين يهدرون وقتك؟7
على 8 تركيزك  من  �أكثر  الم�شكلات  وقوع  منع  على  ز  تُركِّ هل 

محاولة حلِّها عندما تقع؟
دت موعدًا لإنجاز �أمر ما، فهل يتبقّى وقت قبل الموعد 9 �إذا حَدَّ

الأخير لأداء هذا الأمر؟
هل تلتزم بمواعيدك بحيث ت�صل في الوقت المنا�سب؟10
ال�ضرورية 11 غير  المهام  بع�ض  �أداء  الآخرين  �إلى  �ض  تُفوِّ هل 

على نحوٍ جيد؟

هل تُعِدُّ قوائم بالمهام اليومية؟12

هل تُنجِز جميع المهام التي تدرجها في قوائم المهام اليومية؟13
رها؟14 د �أهدافك المهنية وال�شخ�صية وتُطوِّ هل تُدِّ
هل المكان الذي تدر�س فيه نظيف مُرتَّب؟15



190

هل تجد الوقت المنا�سب لممار�سة هواياتك؟16
هل تعي تمامًا �أيًّا من المهام التي يتعيَّ عليك تنفيذها الآن؟ 17

�أيُّها يُكِنك ت�أجيله؟
ط 18 المخُطَّ المفاجئة غير  الرحلات  لأ�صدقائك عن  تعتذر  هل 

لها �سلفًا؟
هل تعثر  في �أغرا�ضك على ما يَلزمك ب�سهولة؟19

المجمــــــــــوع:  
يجب عليك �أن ت�ضرب كلًّ من �إجاباتك في الرقم المجاور لها كما ي�أتي: 

غالبًا 4
�أحيانًا 2
نادرًا 1

المجموع الكلي:
�إذا تراوح مجموعك بين )60 - 72 (، ف�أنتَ تدير معظم وقتك بكفاءة، ولا �شكَّ في وجود مجال للتطوُّر 

دائمًا.
�إذا تراوح مجموعك بين )47 - 59(، ف�أنتَ تدير وقتك بكفاءة �أحيانًا، وتحتاج �إلى �أن تكون �أكثر تنبُّهًا 

لا�ستراتيجات �إدارة الوقت.
�إذا تراوح مجموعك بين )35 - 46(، فانتبه؛ �إذ  لا يتمُّ غالبًا ا�ستثمار كل وقتك ب�وصرة �صحيحة.

ر ذلك  �إذا تراوح مجموعك بين )19 - 34(، ف�أنتَ بعيد عن التنظيم، ولا ت�ستفيد من وقتك، وقد يُ�ؤثِّ
مبا�شرة في عدم تحقيقك �أهدافك، وي�ؤدي �إلى تخبُّطك في معظم الوقت.

تْ حالك على هذا النحو،  ا عن التنظيم. و�إذا ا�ستمرَّ �إذا تراوح مجموعك بين )0- 18(، ف�أنتَ بعيد جدًّ
ن من تحقيق �أقلَّ ما يجب تحقيقه. ف�إنك لن تتمكَّ

الجدول )٤-٧(: مهارتي في �إدارة الوقت.
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ثالثًا: حلُّ الم�شكلات. 
�ض �أ�صحاب ال�شركات للم�شكلات هو �أمر طبيعي؛ فطريق النجاح محفوف بالمخاطر وال�صعوبات،  �إن تعرُّ
باتباع مجموعة من  �إلا  ذلك  يكون  ولا  العمل،  �سير  قُدُمًا في  للم�ضي  وحلُّها  مواجهتها  ه�ؤلاء  على  ويتعيَّ 

الأ�س�س والقواعد التي ينبغي لأ�صحاب ال�شركات والأعمال الناجحة  تمثُّلها و�إتقانها.

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
لع �أنتَ و�أفراد مجموعتك على ال�شكل )٤-٣(: خطوات حلِّ الم�شكلات.  - اطَّ
لها كل   - ادر�س �أنتَ و�أفراد مجموعتك خطوات حلِّ الم�شكلات، ثم ا�ستنتج �أهم الإجراءات التي تُثِّ

خطوة منها.
ا عن خطوات حلِّ الم�شكلات.  - اكتب �أنتَ و�أفراد مجموعتك ملخ�صً
ته المجموعة.  - ناق�ش المعلِّم في الملخ�ص الذي �أَعَدَّ

ف خطوات حلِّ الم�شكلات. �سي�ساعدك هذا الن�شاط على تعرُّ الهدف:

خطوات حلِّ الم�شكلات. الن�شاط )8(

التعليمات:



192

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
موا جل�سة نقا�ش عنها، ثم ابحثوا   - ادر�س �أنتَ و�أفراد مجموعتك الحالة )٤-٣(:م�شكلة رامي، ثم نظِّ

عن حلٍّ لم�شكلة رامي، م�ستعينين بخطوات حلِّ الم�شكلات.
لتم �إليه �أمام �أفراد المجموعات الأُخرى.  - اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك حلَّ الم�شكلة الذي تو�صَّ
لت �إليه المجموعة.   - ناق�ش معلِّمك في حلِّ الم�شكلة الذي تو�صَّ

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تطبيق خطوات حلِّ الم�شكلات. الهدف:

تطبيق خطوات حلِّ الم�شكلات. الن�شاط )9(

التعليمات:

ال�شكل )٤-٣(: خطوات حلِّ الم�شكلات.
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درا�سة الحالة )٤-٣(: م�شكلة رامي.

م�شكلة رامي

رامي �شخ�ص ريادي، بد�أ م�شروعًا لتقديم الخدمات الت�سويقية ي�ستهدف فئة طلبة المدار�س، وقد 
مها العديد من الم�ؤ�س�سات المعنية بهذه الفئة.  ق للخدمات والمنُتَجات التي تُقدِّ �أخذ يُ�سوِّ

بدايةً، �أطلق رامي م�شروعه عن طريق �شبكة الإنترنت، بحيث توا�صل مع الزبائن �إلكترونيًّا، ثم �أخذ 
نته من الو�وصل �إلى مئة �ألف طالب من فئة  الم�شروع ينت�شر؛ ما �أدّى لاحقًا �إلى بناء �شبكة قوية مكَّ
ع ن�شاطه، وتوا�صلت معه م�ؤ�س�سات الخدمات الطلابية، وم�ؤ�س�سات بيع القرطا�سية،  اليافعين، فتو�سَّ

ومتاجر �ألب�سة اليافعين. 
لاحظ رامي �أن م�صلحة العمل �أخذت تُتِّم عليه توفير موقع حقيقي؛ �إذ �إن توا�صله مع الزبائن كان 
نه من ا�ستئجار مكان يدير منه  عن طريق موقع افترا�ضي، ولم يكن قد جمع بعدُ مبلغًا من المال يُكِّ
ة زيارة موقع م�ؤ�س�سته بُغْيَةَ التعرُّف  عمله. وكانت الم�ؤ�س�سات التي يتعامل معها قد طلبت �إليه ذات مرَّ

�إليه، فطلب �إلى والده �أن ي�ستقبل عملاءه في المنزل، غير �أن والده رف�ض طلبه. 
ر مع مجموعتك في حلٍّ لم�شكلة رامي التي بد�أت تت�سبَّب في فقدانه ثقة عملائه. فكِّ
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رابعًا: التفاو�ض.
ن  يتمكَّ الناجح، بحيث  القائد  بها  يتحلّى  �أن  التي يجب  المهارات  �إحدى  يُثِّل  التفاو�ض  �أن  �سابقًا  فت  تعرَّ
من �إقناع الآخرين ب�شكل �سل�س، وتجنُّب �أيِّ �ضغوط �أو خلافات. والتفاو�ض فن لا بُدَّ �أن يتقنه القائد مع 

لين، والجهات الأخُرى؛ لتو�سيع نطاق العمل، و�إن�شاء م�شروعات جديدة. موظفيه، والزبائن، والممُوِّ
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�ستعمل مع زميلك.  -
ل �أنتَ وزميلك ال�شكل )٤-٤(: ح�صتي في البرتقالة، ثم تقا�سما البرتقالة بالت�ساوي كما في   - ت�أمَّ

ال�شكل.  
�ستَعقِد مع زميلك عملية تفاو�ض افترا�ضية تتعلق ببرتقالة واحدة.  -
ت�سلَّم ورقة التفاو�ض خا�صتك من المعلِّم، ولا تُطْلِع زميلك على محتواها.  -
�سيخبرك المعلِّم �أن هذا التمرين يقي�س مهارتك في الح�وصل على �أكبر قدْر من المنفعة التي يُكِنك   -

جَلْبها وفقًا لعملية التفاو�ض.
حاوِل جاهدًا �إنجاح العملية التفاو�ضية، بحيث تكون رابحًا.  -
ا�ستمع �إلى التغذية الراجعة من معلِّمك.  -

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على تطبيق �أ�سلوب )ربح ربح( في المفاو�ضات. الهدف:

ربح ربح. الن�شاط )10(

التعليمات:

ح�صة ال�شريك الأول.

ال�شكل )٤-٤(: ح�صتي في البرتقالة.

ح�صة ال�شريك الثاني.
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�أولً: الفرق بين القائد والمدير.
وم�شاركتهم  �إرادتهم،  حْ�ضِ  بَِ الاختياري  التعاون  �إلى  يدفعهم  نحوٍ  على  الآخرين  في  الت�أثير  القيادة: 
رين  الأهداف المو�وضعة، وتوجيههم، وحثهم على ال�سعي �إلى تحقيقها، ثم تمكينهم لكي ي�صبحوا قادة مُ�ؤثِّ

في محيطهم.
القائد: ال�شخ�ص المبدع القادر على توحيد الر�ؤية عند �أع�ضاء الفريق، والأخذ بهم نحوها، والت�أثير فيهم، 
و�شحذ هممهم، والعمل بروح واحدة؛ �إذ يمتلك هذا ال�شخ�ص مهارة التحفيز والتوا�صل، ويهتم بالآخرين، 
بهم، ويت�صف بمرونة عالية في حلِّ الم�شكلات، ويعتمد في  ن �أع�ضاء فريقه ويُدرِّ مع تركيزه على المهام، ويُكِّ

�سلطته على رغباتهم. 
المدير: الرجل الم�ؤمن بد�ستور الم�ؤ�س�سة، الذي ي�سعى جاهدًا �إلى تطبيق القوانين، وتنفيذ الخطط، ومتابعتها، 
ز دائمًا على المهام، ويطلب �إلى الآخرين الامتثال لأوامره، ويحاول ا�ستثمار مهارات  والإ�شراف عليها، ويُركِّ

الموظفين في تحقيق �أهداف ال�شركة، مُعتمِدًا في ذلك على �سلطته.
مهارات القائد الناجح

�إدارة الأعمال؛  مويلا بح�وصله فقط على �شهادة في  نأ� نوكي المدير ناجحًا في عالم الأعمال  يل�س �سهلً 
فال�شخ�ص الذي ي�شغل من�صب الإدارة يجب �أن تتوافر فيه مجموعة من المهارات لكي يكون قائدًا فاعلً 
في �إدارة الفريق وتوجيهه، وقادرًا على الت�أثير في الأفراد، وحفزهم �إلى �أداء العمل على �أكمل وجه ل�ضمان 
قات التي قد تعتر�ض تحقيق العمل المطلوب. وهذه  �إنجاز �أهداف ال�شركة، وتجنُّب جميع التحديات والمعُوِّ

المهارات تتمثَّل في ما ي�أتي:
د بذلك قدرة المدير على �إدارة الفريق؛ ما يُحتِّم عليه الإحاطة بالمعلومات  1- مهارة �إدارة الفريق: يُق�صَ
التعامل مع  التامة والخبرة في كيفية  ال�شركة(، والمعرفة  الفريق )موظفو  �أع�ضاء  المتعلقة بكل ع�وض من 
الحوار،  �إدارة  وفن  الم�شكلات،  حلِّ  على  قدرته  �إلى  �إ�ضافةً  �أنماطها،  اختلاف  على  ال�شخ�صيات  جميع 

وتوجيه الفريق نحو تحقيق الأهداف المن�وشدة.
الفريق  �أع�ضاء  مع  التوا�صل  من  نه  تُكِّ التي  المهارات  المدير  امتلاك  بذلك  د  يُق�صَ الات�صال:  مهارة   -2
بفاعلية، بحيث يكون قادرًا على نقل �أفكاره و�إي�صال المعلومات والر�سائل المطلوبة بالطريقة المنا�سبة، وذلك 
وتعبيرات  الج�سد  لغة  توظيف  على  قدرته  �إلى  �إ�ضافةً  ال�شفوية،  الر�سائل  �أو  المكتوبة  الر�سائل  من خلال 

الوجه، والتنويع في نبرة ال�وصت؛ ليتمَّ نقل الأفكار ب�وصرة �صحيحة. 
م في جميع الم�شكلات التي يواجهها فريق  د بذلك قدرة المدير على التحكُّ 3- مهارة �إدارة الأزمات: يُق�صَ
قات وال�صعوبات، وذلك من خلال قدرته على ر�سم  العمل، ثم التغلُّب على مختلف التحديات، وتخطّي المعُوِّ
الخطط المنا�سبة لحلِّها، و�إعداد الخطط البديلة لتجنُّب الأ�ضرار والخ�سائر المتوقعة �أو المحتملة؛ ما ي�ضمن 

ق الأهداف المن�وشدة لل�شركة. ا�ستمرارية العمل بما يُحقِّ
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به تحديد طبيعة  ي�ضمن  الذي  ال�سليم  التخطيط  على  المدير  قدرة  بذلك  د  يُق�صَ التخطيط:  4- مهارة 
العمل في ال�شركة، والأهداف التي ت�سعى �إلى تحقيقها، وكذلك تحديد جميع المتطلبات التي �ست�ستخدم في 
تحقيق هذه الأهداف. ولهذا، ف�إن المدير الناجح يراعي عند و�ضع خطة العمل نقاط القوة و نقاط ال�ضعف 

النابعة من عمل ال�شركة والفر�ص والتهديدات التي تحيط بال�شركة.
د بذلك قدرة المدير على تحليل المواقف تحليلً عميقًا، وفهم الأهداف  5- مهارة اتخاذ القرارات: يُق�صَ
ا، والإحاطة بطرائق تحقيقها، وو�ضع المقترحات المنا�سبة، واختيار �أف�ضلها، ثم اتخاذ القرارات  فهمًا تامًّ

ل للم�س�ؤولية، و�إدراك للعواقب نتيجة اختيار قرار معين.  المنا�سبة وما يترتب عليها من تحمُّ
�أن يتحلّى المدير الناجح بمهارات التفاو�ض في مجال العمل والإدارة، بحيث  مهارة التفاو�ض: يجب   -6
يتقنه  �أن  والتفاو�ض فن يجب  �أو خلافات.  �أيِّ �ضغوط  �سل�سة، وتجنُّب  الآخرين ب�وصرة  �إقناع  ن من  يتمكَّ

المدير مع الفئات الآتية:
�أ- الموظفون؛ �إذ ي�ساعدهم ذلك على �أداء الأعمال الموكولة �إليهم عن قناعة تتولَّد من ح�س الم�س�ؤولية 

ر �أو تق�صير. تجاه العمل، وتحقيق الغاية المن�وشدة من العمل دون تذمُّ
ب- الزبائن؛ �إذ ي�ساعد ذلك على زيادة حجم المبيعات، والإقبال على مُنتَجات ال�شركة، فتزداد الأرباح.

�إن�شاء م�شروعات  �أو  �إذ ي�ساعد ذلك على تحقيق �شراكات جديدة،  �أو الجهات الأُخرى؛  لون  ج- الممُوِّ
دين ب�أ�سعار مناف�سة.  �أخُرى، �أو تو�سيع العمل، �أو الح�وصل على المواد الأولية من الموُرِّ

7- مهارة �إدارة الوقت: يُعَدُّ امتلاك المدير مهارات �إدارة الوقت حجر الزاوية في الإدارة الناجحة. 

ثانيًا: �إدارة الوقت.
ا�ستثمارًا  الزمن  ا�ستثمار  �أي  للوقت؛  الر�شيد  الا�ستخدام  يقومان على  اللذان  والعلم  الفن  الوقت:  �إدارة 

فاعلً.
مبادئ �إدارة الوقت

ف المبادئ الآتية لإدارة الوقت:  ن الفرد من �إدارة الوقت ب�وصرة فاعلة؛ ف�إنه يتعيَّ عليه تعرُّ لكي يتمكَّ
	�إدراك �أهمية الوقت؛ فتقدير مهارة �إدارة الوقت يقود �إلى النجاح، بحيث ي�صبح لدى الفرد قدرة على  -1

تح�سين العادات التي تهدر الوقت بلا فائدة.
الوقت، وذلك بتحديد الأهداف، ثم  �إدارة  الفاعلة من مهارة  الإفادة  تخطيط الأهداف وتحديدها؛  	-2
دة ي�سهل ترتيبها، وتحديد الزمن المنا�سب لكلٍّ  تحويلها �إلى �أن�شطة تنفيذية ذات مراحل متعاقبة مُدَّ

منها.
ب�إعادة  وذلك  فاعلة،  ا�ستفادة  الوقت  بها من  ي�ستفاد  �أن  ينبغي  التي  الكيفية  الوقت؛ تحديد  3-	 تحليل 
�أن�شطة جديدة وفقًا للأهداف  �إ�ضافة  �أو  �أو التخلُّ�ص منها،  ترتيب الأن�شطة، وتقلي�ص وقت بع�ضها، 

المن�وشدة.
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الأُخرى  المهام  تنفيذ  ثم  �أكبر،  وقت  �إلى  التي تحتاج  ال�صعبة  المهام  بتنفيذ  البدء  الأولويات؛  ترتيب  	-4
تنازليًّا بح�سب الوقت الذي يَلزمها.

المرونة؛ القدرة على جدولة الوقت، وا�ستيعاب الأحداث الخارجة عن ال�سيطرة. 	-5
التركيز؛ بذْل الجهد لإنجاز الأ�شياء المهمة التي تُثِّل غالبًا في مجملها ن�سبة �ضئيلة؛ �أي �إن بذْل الجهد  	-6
الأكبر على ما ن�سبته 20% من الأن�شطة المهمة �سي�ؤدي �إلى تحقيق ما ن�سبته 80 % من النتائج والأهداف 

المن�وشدة.
التفوي�ض؛ توزيع المهام على بع�ض الأ�شخا�ص الأَكْفاء، ثم الطلب �إليهم �أداء بع�ض الأن�شطة غير المهمة،  	-7

�أو تلك التي تحتاج �إلى عناية �أقل. 

م�صفوفة الأولويات:
ن ما ي�أتي:  لإدارة الوقت، تُ�ستخدَم �أدوات من بينها م�صفوفة الأولويات التي تت�ضمَّ

1- مهم وعاجل.
2- مهم وغير عاجل.
3- غير مهم وعاجل.

4- غير مهم وغير عاجل.
بنا يم�ضي  الذي يمرُّ  فالوقت  بفاعلية؛  الوقت  �إدارة  �أوُلى خطوات  ب�أهميتها  والوعي  الأولويات  كتابة  تُعَدُّ 
�إلى غير رجعة. ولهذا، يتعيَّ عليك الآن �أن تتخذ قرارك بالتغيير، وتبد�أ الاهتمام بعمرك قبل �أن ينق�ضي، 
م الوقت،  وتغتنم �شبابك قبل هرمك؛ فالريادي لا يُكِنه ب�أيِّ حال من الأحوال �أن يكون ناجحًا �إلا �إذا نظَّ

ورتَّب الأولويات؛ �إذ من دونهما �سيجرفه التيار، وت�ضيع �أيامه �سُدًى.

وتخطيطك  ومهامك  فت�أجيلك عملك  النجاح؛  عائقًا في طريق  تقف  التي  الم�شكلات  �أهم  الت�سويف  يُثِّل 
ط( �سي�ؤدي �إلى ما لا يُحمَد عُقْباه، فت�شعر بالندم؛ لذا  وبناء حياتك �إلى الغد بـِ )�سوف �أفعل، و�سوف �أُخطِّ

ابد�أ الآن، ولا تنتظر حتى يوم غدٍ.

ثالثًا: حلُّ الم�شكلات. 
خطوات حلِّ الم�شكلات:

تحديد الم�شكلة:  	-1
كيف  مماثلة؟  م�شكلة  �سابقًا  واجهْتَ  هل  وتاريخها:  و�سببها،  بالم�شكلة،  تتعلق  �أ�سئلة  بطرح  البدء  �أ- 

حللتها؟ 
ب- تعريف الم�شكلة: يكون ذلك بتحديد �أبعادها وحجمها الحقيقي من غير ا�ستهتار �أو تهويل، بحيث 
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تكون وا�ضحة لأيِّ �شخ�ص يقر�أها، حتى لو كان من غير الأطراف ذات العلاقة. 
2- تحليل الم�شكلة:

ف �أ�سبابها؛ للإ�سهام  �أ- جمع البيانات: �أي البحث عن البيانات التي ت�ساعد على فهم الم�شكلة، وتعرُّ
في �إيجاد حلٍّ لها.

الم�شكلة  �أ�سباب  �أنها  ا  فعليًّ د  ويُت�أكَّ �أكبر،  بعمق  الأ�سباب  المرحلة  تُدرَ�س في هذه  الأ�سباب:  ب- تحليل 
الحقيقية.

ة، غير �أنه يوجد �سبب مبا�شر وا�ضح يتعيَّ  ج- ال�سبب الرئي�س: قد تحدث كل م�شكلة نتيجةً لأ�سباب عدَّ
تحديده.

3- ابتكار الحلول:
جمع الحلول المقُتَرحة. �أ-	

تنقيح هذه الحلول. ب-	
اختيار �أن�سب الحلول منها. ج-	

4- التنفيذ:
تنفيذ الحلول، وو�ضع الخطة المنا�سبة لذلك.  �أ-	

 ب- و�ضع الخطة البديلة.
ق من جدوى الحلول  بُغْيَةَ التحقُّ ج- التنفيذ الحقيقي للحلول: وهنا ينبغي للتقييم �أن يكون حا�ضرًا؛ 
د  ذة. وقد ن�ضطر �أحيانًا �إلى تغيير الخطة �أثناء التنفيذ في حال اكت�شاف معطيات جديدة تُ�ؤكِّ المنُفَّ

ذة. عدم جدوى الخطة المنُفَّ
رابعًا: التفاو�ض.

ن م�شاركة طرفين �أو �أكثر )�أفراد، مجموعات( في ال�سعي �إلى �إيجاد حلٍّ مُرْ�ضٍ  التفاو�ض: ن�شاط يت�ضمَّ
هما، مع �أخْذ واقع كلٍّ منهما بالُح�سبان.  يخلو من العنف لق�ضية تهمُّ

لا يعني التفاو�ضُ الح�وصلَ على كل ما هو مُتاح، ولكن يجب �أن تكون نتيجته ر�ضا الطرفين، وهي نتيجة 
تُبنى على الحقوق لا على القوة والقدرة.

فاق  ر هذا الاتِّ فاقٍ يقبله الطرفان، ويعملان على تنفيذه وديمومته، ولا يُ�ؤثِّ يُفْ�ضي التفاو�ض الناجح �إلى اتِّ
�سلبًا في علاقتهما م�ستقبلً.

�أ�صناف الأ�شخا�ص المفاو�ضين:
المفاو�ض الناجح: يقتنع هذا المفاو�ض بما يحتاج �إليه، فيفاو�ض بكل قوته للح�وصل على حقه فقط، ولا  �أ-	

يًا للطرفين. فاق مُرْ�ضِ ر دائمًا في �أن يكون الاتِّ ي�سعى �إلى خ�سارة الآخر، بل يُفكِّ
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م هذا المفاو�ض للطرف الآخر ما يريده ب�سهولة، ولكن هذا الأخير يطلب منه  ب- المفاو�ض المنهزم: يُقدِّ
�أكثر مّما يجب �أن يح�صل عليه، فيعطيه من غير �أيِّ اعترا�ض، وهو بذلك يتنازل عن حقه لقاء �إر�ضاء 

الآخر. 
ج- المفاو�ض الم�سيطر: يحاول هذا المفاو�ض �أخْذ �أق�صى ما يُكِن الح�وصل عليه، ولو على ح�ساب الطرف 
ر في م�صلحته فقط، ولا يهمه الآخر، وهو م�ستعد للحرب في �سبيل تحقيق �أكبر فائدة  الآخر؛ �إذ �إنه يُفكِّ

ممكنة؛ �سواء �أر�ضي الطرف الآخر �أم لم ير�ضَ. 
�صفات المفاو�ض الناجح:

م�ستمع جيد. �أ-	
يدخل المفاو�ضات بعقل متفتح قابل للا�ستيعاب. ب-	

يُعِدُّ للمفاو�ضات وقت التحليل على نحوٍ جيد. ج-	
م حلولً خلّقة مبدعة، ولا يت�شبَّث بموقفه �إن وُجِد بديل مطروح منا�سب. يُقدِّ د-	

له وم�صالح الطرف الآخر. ي�ستطيع التوفيق بين م�صالح الطرف الذي يُثِّ هـ-	
يحافظ على هدوئه، ولا يغ�ضب كثيًرا، ويُحلِّل الأو�ضاع تحليلً مو�وضعيًّا. و-	

ز نقده على النقاط والمو�وضعات. لا	 يهاجم الأ�شخا�ص، و�إنما يُركِّ ز-
ز على �أكثرها �أهميةً. يُرتِّب النقاط وفقًا لأهميتها، ويُركِّ ح-	

يُعبِّ عن وجهة نظره بطلاقة وو�وضح. ط-	
ا، ويحر�ص على الاختيار من  يدرك عدم وجود قائمة مكتوبة تحوي ما ي�ستطيع �أداءه بو�صفه مفاو�ضً ي-	

ة وفقًا ل�سير المفاو�ضات. ا�ستراتيجيات عدَّ
يتعامل مع المفاو�ضات بو�صفها حلقة واحدة تَنْتَظِمُ في علاقة م�ستمرة، لا بو�صفها �صراعًا يجب �أن يفوز  ك-	

فيه طرف واحد فقط.	
الآخرين- يجعل منك  �إلى خ�سارة  النجاح، لا  �إلى  ت�سعى  تبنّيك مبد�أ )ربح ربح( في حياتك - حيث  �إن 
ا ناجحًا محبوبًا. ولأننا في هذه الحياة نعي�ش في بوتقة واحدة؛ فالعاقل فقط هو الذي ي�سعى �إلى  �شخ�صً
ية من هذا النجاح في مجتمعه؛ لتعود نتائج ذلك عليه وعلى �أبنائه  تِّ النجاح، ويحر�ص على ن�شر الفائدة المتَُ�أَ

بالنفع. 
�أ من هذا المجتمع، واعلم �أنك  وت�أ�سي�سًا على ذلك، ينبغي �أن تدرك - في نهاية المطاف- �أنك جزء لا يتجزَّ
�إذا دخلت في �أيِّ تفاو�ض، ثم خرجت منه غالبًا قاهرًا لغيرك، م�ستخدمًا قوتك وقدرتك في الح�وصل على 
�أكبر قدْر ممكن من الفائدة من غير ر�ضا الآخر، ف�إنه �سي�أتي اليوم الذي ي�سعى فيه الآخر �إلى ا�سترداد 
فاقٍ تر�ضاه الأطراف جميعها وفق معايير الحق  حقه ولو بعد حين؛ فالتفاو�ض الناجح هو الذي يُفْ�ضي �إلى اتِّ

والعدل.
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ابحث في �شبكة الإنترنت عن مهارات �أخرى يجب �أن يمتلكها القائد الناجح ت�سهم في نجاح ال�شركة ثم 
دوّنها في دفترك، و�شارك معلمك وزملائك بها.  

ن�شاط بيتي:
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1- ما الفرق بين القائد والمدير من حيث المفهوم؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

2- ما المهارات التي يجب �أن تتوافر  في المدير الناجح؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

3- �صنِّف كلًّ من الأعمال الآتية وفقًا لم�صفوفة الأولويات:
الطلب �إلى هند �إر�سال �سيارتها لل�صيانة الدورية بعد يومين.  �أ-	

الطلب �إلى عي�سى الالتقاء بالأ�صدقاء لم�شاهدة المباراة النهائية م�ساء اليوم.  ب-	
الطلب �إلى �أماني ت�سليم التقرير النهائي بعد يومين.  ج-	

ج بعد �سنة.  جه في الجامعة، علمًا ب�أنه �سيتخرَّ الطلب �إلى علاء تخطيط م�ستقبله بعد تخرُّ د-	

4- اذكر خطوات حلِّ الم�شكلات.

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

5- ما �صفات المفاو�ض الناجح؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

�أ�سئلة الدر�س
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�س ال�شركة بناءً على درا�سات جدوى تُثبِت نجاحها وجدوى م�شروعاتها. ولهذا، ف�إن الأ�صل هو ا�ستمرار  تُ�ؤ�سَّ
ة؛ ما ي�ؤدي �إلى �إنهاء عملها و�إغلاقها.  �ض �أحيانًا �إلى م�شكلات عدَّ عمل ال�شركة، غير �أنها قد تتعرَّ

يُعَدُّ تعثُّ ال�شركات والم�ؤ�س�سات والم�شروعات �إحدى الظواهر الاقت�صادية العامة التي قد تدفع �أ�صحابها �أو 
�أو المُ�ستثمِرين فيها والجهات الحكومية �إلى اتخاذ قراراتٍ م�صيرية، من مثل: �إعلان الإفلا�س  ليها  مُوِّ

ئة ائتمانيًّا.  والت�صفية، وهي خطوة خطيرة قد تعود على �أ�صحابها بنتائج تكون غالبًا �سيِّ

الدرس الخامس
تصفية الشركات وإفلاسها ٥

�سي�ساعدك هذا الن�شاط على:
تمييز مفهوم التعثُّ المالي من مفهوم الإفلا�س. 	-

ا�ستنباط مراحل التعثُّ المالي والف�شل الاقت�صادي. 	-
ف مفهوم الت�صفية. تعرُّ 	-

تحديد �أ�سباب الت�صفية المالية. 	-
رات التعثُّ المالي الم�ؤدي �إلى الإفلا�س. تحديد م�ؤ�شِّ 	-

الهدف:

، والت�صفية، والإفلا�س. التعثُّ الن�شاط )1(

�ستعمل �ضمن مجموعة.  -
بِع تعليمات المعلِّم.  - اتَّ
موا جل�سة نقا�ش عنها.  - ادر�س �أنتَ و�أفراد مجموعتك الحالة )٤-٤(:�شركة بي دي بي، ثم نظِّ

التعليمات:
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)بي دي بي( �شركة متو�سطة تعمل في مجال ا�ستيراد المواد الغذائية ثم بيعها في ال�سوق المحلي 
الأردني، وكانت ت�ستورد المواد الغذائية من �سوريا بما ن�سبته 70 % ، ومن م�صر بما ن�سبته20 % ، 

ومن تركيا بما ن�سبته10 %.
يعمل في ق�سم المبيعات لهذه ال�شركة 50 موظف مبيعات و 10 �إداريين، ويعمل في بقية �أق�سامها 15 

موظفًا موزَّعيَن على مهام مختلفة.
ت  ا. وقد مرَّ �أردني �سنويًّ �أرباح ال�شركة عام 2008م، و 2009م، و2010م 50000 دينار  بلغ متو�سط 

ال�شركة ب�أربع مراحل، هي:
المرحلة الأولى: في نهاية عام 2010م، بد�أت م�شكلات الموظفين في ق�سم المبيعات تزداد، و�أ�صبحت 
ج خلافاتهم على نحوٍ دائم، وبد�أ مديرو المبيعات بمخالفة العديد من  المناف�سة ال�سلبية بينهم تُ�ؤجِّ
ر �سلبًا في انخفا�ض المبيعات.  قوانين ال�شركة، التي تتعلق بتق�سيم المناطق في المملكة عليهم؛ ما �أثَّ
المرحلة الثانية: في مطلع عام 2011م، انخف�ضت �أرباح ال�شركة بما ن�سبته 10 %؛ ما جعلها تُري 
تعديلات جوهرية على حملاتها الت�سويقية والإعلانية؛ �إذ عَمَدَتْ �إلى الحدِّ منها بُغْيَةَ تخفي�ض 
�إن  حتى  الأرباح،  انخفا�ض  �إلى  �أدّى  ما  الانخفا�ض؛  في  ا�ستمرت  المبيعات  �أن  غير  الم�صروفات، 
متو�سط �أرباحها بلغ عام 2015م 20000 دينار. وبناءً على ذلك، لج�أت الإدارة المالية في ال�شركة �إلى 
�ضبط بقية الم�صروفات وتخفي�ضها، ولكن النتيجة لم تتغير، وظلَّت بع�ض الم�صروفات مرتفعة، 
مثل �شراء الب�ضائع و�شحنها؛ ما ا�ضطر ال�شركة �إلى تخفي�ض رواتب موظفيها بما ن�سبته 20 %، 
وقد دفع ذلك 5 موظفين �إلى تقديم ا�ستقالاتهم، وهم من �أكثر موظفي ال�شركة كفاءة في مجال 

المبيعات. 
المرحلة الثالثة: ا�ستمرت ال�شركة في العمل والبيع، مع علمها ب�أن �صافي �أرباحها انخف�ض في بداية 
عام 2016م �إلى 10000 دينار �أردني فقط؛ ما �ضاعف من الخ�سارة المتزايدة، ذلك �أن الأرباح لم تَعُدْ 

ت�ساوي التكاليف التي تنفقها ال�شركة على الإنتاج وتنفيذ �أن�شطتها.
المرحلة الرابعة: اكت�شفت ال�شركة في �أثناء �إعداد التقارير الربعية لعام 2016م �أنها بد�أت تدخل في 

مرحلة الخ�سائر. 
رت ال�شركة ت�شكيل لجنة من الخبراء؛ لدرا�سة و�ضعها، وتحليل الأ�سباب  المرحلة الخام�سة: قرَّ

التي �أدَّت �إلى تراجعها وخ�سارتها. 

درا�سة الحالة )٤-٤(: �شركة بي دي بي.
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ت�سلَّم �أنتَ و�أفراد مجموعتك �أحد ال�سيناريوهات المحتملة لِا قد يحدث لل�شركة، كالآتي: 	-
المجموعة الأولى: قراءة ال�سيناريو الأول، ثم �إعداد تقرير عن مراحل تعثُّ ال�شركة.

راته. المجموعة الثانية: قراءة ال�سيناريو الثاني، ثم �إعداد تقرير عن مفهوم الإفلا�س وم�ؤ�شِّ
المجموعة الثالثة: قراءة ال�سيناريو الثالث، ثم �إعداد تقرير عن مفهوم الف�شل الاقت�صادي والف�شل المالي.

�أ�سباب ت�صفية  �إعداد تقرير عن مفهوم الت�صفية، وذكر  المجموعة الرابعة: قراءة ال�سيناريو الرابع، ثم 
ال�شركات.

ته المجموعة �أمام �أفراد المجموعات  اعر�ض �أنتَ و�أفراد مجموعتك ال�سيناريو  والتقرير الذي �أَعَدَّ 	-
الأُخرى.

لت �إليه المجموعة.  - ناق�ش المعلِّم فيما تو�صَّ
ال�سيناريو الأول:

رًا �إيجابيًّا لعودة الأمور �إلى و�ضعها  ن �أرباحها، وكان ذلك م�ؤ�شِّ ت �إلى تح�سُّ ت ال�شركة خطة علاجية �أدَّ »�أَعَدَّ
الطبيعي. وعلى مدار ثلاثة �أ�شهر، ا�ستمرت ال�شركة في العمل والربح في ظل وجود عيوب في �أداء ال�شركة 

الت�شغيلي والمالي والإداري«.
ال�سيناريو الثاني:

م موظفون �آخرون ا�ستقالاتهم، وف�شلت جميع المحاولات في  مًا، وا�ستمرت الخ�سائر، وقدَّ »ازداد الو�ضع ت�أزُّ
�إنعا�ش ال�شركة؛ ما �أدّى �إلى �إفلا�سها«.

ال�سيناريو الثالث:
روا  م موظفون �آخرون ا�ستقالاتهم، فاجتمع ال�شركاء، وقرَّ م، وا�ستمرت الخ�سائر، وقدَّ »ا�ستفحل الو�ضع المتُ�أزِّ

�إنهاء �أعمال ال�شركة«.
ال�سيناريو الرابع:

�أرباح  ن�سبة  ارتفاع  ال�سوق. وبالرغم من  ا�ستقطاب خبراء من  ال�شركة خطة علاجية تمثَّلت في  »و�ضعت 
ال�شركة، فقد لج�أت �إلى الت�صفية؛ لعدم مقدرتها على تحقيق عائد على الأموال المُ�ستثمَرة«.
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الق�صير؛  الأجل  في  بالتزاماتها  الوفاء  على  و�إمكاناتها-  بمواردها   - ال�شركة  قدرة  عدم  المالي:  التعثُّ 
نتيجة عدم التوازن بين الموارد الحالية في ال�شركة والالتزامات الم�ستحقة ال�سداد في الأجل الق�صير )خلال 

ة زمنية ق�صيرة(. مدَّ
يختلف التعثُّ المالي عن الف�شل المالي في �أنه مرحلة �سابقة للف�شل المالي؛ فقد ي�ؤدي التعثُّ المالي �إلى الف�شل 
المالي، وقد لا يُفْ�ضي �إلى ذلك. فالتعثُّ المالي ي�شير �إلى التوقُّف عن �سداد الالتزامات في مواعيدها، ووجود 
قة لل�شركة، في حين ي�شير الف�شل المالي �إلى التوقُّف الكلي عن �سداد الالتزامات،  نق�ص في العوائد المتُحقِّ

وتوقُّف ن�شاط ال�شركة، و�وصلً �إلى حالة الإفلا�س.
مراحل التعثُّ

ها ماليًّا ب�ست مراحل، هي:  تمرُّ ال�شركة في �أثناء تعثُّ
1- مرحلة ظهور العيوب في �أداء ال�شركة الت�شغيلي والمالي والإداري.

ية.  2- مرحلة تطوُّر العيوب وتحوُّلها �إلى م�شكلات مُ�ستع�صِ
3- مرحلة الا�ستمرار في العمل في ظلِّ وجود العيوب، بالرغم من �أثرها ال�سلبي في �أداء ال�شركة.

. 4- مرحلة حدوث الأزمة ووقوع التعثُّ
5- مرحلة معالجة الأزمة.

6- مرحلة اللجوء �إلى ت�صفية ال�شركة.
فّي كل �أملاكها  الإفلا�س: �إعلان ال�شركة �أنها غير قادرة على الوفاء بالتزاماتها تجاه الدائنين، وحينئذٍ تُ�صَ

وح�ساباتها البنكية؛ لت�سديد �أكبر قدْر ممكن من هذه الالتزامات، ثم تخرج من �سوق العمل.
رات الإفلا�س م�ؤ�شِّ

ر فيها الا�ستمرار في العمل، تظهر عليها �أعرا�ض ومظاهر يُ�ستدَلُّ بها  قبل �أن ت�صل ال�شركة �إلى حالة يتعذَّ
على التعثُّ المفُْ�ضي �إلى الإفلا�س �أو الت�صفية. ومن هذه الأعرا�ض:

1- ازدياد عدد الق�ضايا القانونية المرفوعة عليها.
2- ارتفاع معدل دوران موظفيها و�إدارييها المتميزين.

3- �ضعف تح�صيلاتها النقدية، وعدم قدرتها على الوفاء بالالتزامات.
4- تراجع مبيعاتها الم�ستمر مقابل ارتفاع التكاليف.
5- ارتفاع حجم الديون المترتبة عليها �إلى حدٍّ كبير.

6- عدم التنا�سب بين م�صادر وتميلها وا�ستخداماتها.
7- تناقُ�ص حقوق الم�ساهمين فيها )حقوق الملكية(  ب�سبب توالي الخ�سائر.
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القيمة  �أن  �إلى  الت�صفية؛ نظرًا  بالتزاماتها حتى عند  الوفاء  ال�شركة عن  المالي: عجز موجودات  الف�شل 
الدفترية لموجوداتها تفوق التزاماتها.

ر  الت�صفية: نظام خا�ص بال�شركات التجارية ينجم عن توافر حالة من حالات انتهاء عملها. وفيه تُ�صَ
ع ما تبقّى من �أموالها على ال�شركاء تبعًا لح�ص�صهم. د ديونها بح�سب الأولوية، ويُوزَّ موجودات ال�شركة، وتُ�سدَّ

�أ�سباب ت�صفية ال�شركات 
في ما ي�أتي الأ�سباب التي تدفع ال�شركة �إلى ت�صفية موجوداتها:

و�أن�شطتها،  �أعمالها  �أداء  ال�شركة لظروف مالية �صعبة تجعلها غير قادرة على الا�ستمرار في  �ض  تعرُّ 	-1
�إ�ضافةً �إلى عجزها عن �أداء التزاماتها تجاه الآخرين. وفي هذه الحالة، قد تكون الت�صفية اختيارية 

بموافقة مالكي ال�شركة، �أو �إجبارية بموجب حكم ق�ضائي.
ن انتهاء م�شروع �أو عمل معين قامت ال�شركة من �أجله. وبانتهاء هذا  انتهاء �أَجَلِ ال�شركة لغاياتٍ تت�ضمَّ 	-2

دًا في عقد الت�أ�سي�س، فتنتهي بانتهائه. فّي ال�شركة �أعمالها. وقد يكون �أَجَلُ ال�شركة مُدَّ الم�شروع تُ�صَ
ع عليهم ح�صيلة  فّى ال�شركة اختياريًّا بر�ضا ال�شركاء، ثم تُوزَّ اختلاف ال�شركاء. وفي هذه الحالة، تُ�صَ 	-3

الت�صفية.

لا تعني الت�صفية بال�ضرورة �إفلا�س ال�شركة المنوي ت�صفيتها؛ �إذ توجد حالات اختيارية و�أُخرى �إجبارية لا 
ة  عمل ال�شركة، و�إتمام الغاية التي �أُن�شِئت من �أجلها،  تحمل معنى الإفلا�س. فكما تَبيَّ لنا، ف�إن انتهاء مدَّ
. فاق ال�شركاء على ت�صفيتها، لا يعني بال�ضرورة �أن تكون ال�شركة في حالة �إفلا�س، �أو حتى في حالة تعثُّ �أو اتِّ

�ض له ال�شركات،  لا تبدو كل الأ�شياء دائمًا في حقيقتها كما تبدو لنا في ظاهرها؛ فالإفلا�س الذي قد تتعرَّ
ويظنه بع�ض النا�س نهاية المطاف لها، يُكِن �أن يكون �أ�شبه ببداية جديدة لنجاح كبير. ففي بع�ض الأحيان، 
قد يُنظَر �إلى �إفلا�س ال�شركات على �أنه �شيء �إيجابي يعمل على تقليل عدد ال�شركات العاملة في ال�سوق، 
ن من التكيُّف مع الأو�ضاع المحيطة بها، فكانت النتيجة  وخروج ال�شركات ال�ضعيفة، �أو تلك التي لم تتمكَّ
بع�ض   ن  تتمكَّ وقد  كفاءة.  �أكثر  جُدُد  مناف�سين  لظهور  م�صراعيه  على  الباب  يفتح  ما  والإفلا�س؛  الف�شل 
ال�شركات من تجاوز الأو�ضاع والأحوال الم�ضطربة بعد �إ�شهار �إفلا�سها، فتعمل جاهدةً على تح�سين �أو�ضاعها 

ا. الاقت�صادية �إلى �أن ي�صبح و�ضعها المالي م�ستقرًّ
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ابحث في �شبكة الإنترنت عن مثال واقعي ل�شركة �أعلنت �إفلا�سها: 
نْ �أ�سباب تعثُّ هذه ال�شركة و�إفلا�سها. مُ�ستعينًا بما ت�ستطيع الو�وصل �إليه من معلومات، خمِّ 	-

ت بها ال�شركة قبل �إعلان �إفلا�سها. مُ�ستعينًا بمراحل التعثُّ التي وردت في الدر�س، اذكر المراحل التي مرَّ 	-

ن�شاط بيتي:
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�أ�سئلة الدر�س

ح المق�صود بـمفهوم الت�صفية. 1- و�ضِّ

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

د مراحل تعثُّ ال�شركات ماليًّا. 2- عدِّ
 

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------

3- ما الأ�سباب التي تدفع ال�شركات �إلى ت�صفية �أعمالها؟

--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------
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�أ�سئلة الوحدة

ح المق�صود بكلٍّ من المفاهيم والم�صطلحات الآتية: ال�س�ؤال الأول: و�ضِّ

---------------------------------------------------------------------- الر�ؤية: 
---------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
الر�سالة: ---------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
الرمز: --------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
عار:  -------------------------------------------------------------------------- ال�شِّ
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
ال�س�ؤال الثاني: عند اختيار الا�سم التجاري ل�شركة ما، تُدوَّن مجموعة من الكلمات المرتبطة بال�شركة، 

ثم تُ�صَر هذه الكلمات وتُختبَ لاختيار بع�ضها وفقًا لمجموعة من المعايير، اذكر هذه المعايير.

---------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
العامة من حيث طبيعة  الم�ساهمة  الم�ساهمة الخا�صة و�شركة  الفرق بين �شركة  ح  الثالث: و�ضِّ ال�س�ؤال 

ال�شركاء و�أ�سهمهم في ال�شركة.

�شركة الم�ساهمة الخا�صة: ----------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

�شركة الم�ساهمة العامة: ------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
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د مكان ا�ست�صدار  الموافقة لكلٍّ من الأن�شطة الآتية: ال�س�ؤال الرابع: حدِّ
	�إن�شاء مكتب لت�أجير ال�سيارات:  �أ-

	�إن�شاء دار لرعاية كبار ال�سن:  ب-
	�إن�شاء مكتبة للخدمات الجامعية:  ج-

	�إن�شاء مطعم وجبات �سريعة:  د-
	�إن�شاء ح�ضانة �أطفال:  هـ-

	�إن�شاء محل لإنتاج الأ�شغال اليدوية:  و-

ال�س�ؤال الخام�س: كيف يتمكَّن القائد من �أداء المهام الآتية:

�إدارة الفريق: ------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
الات�صال: ---------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
�إدارة الأزمات: -----------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

ال�س�ؤال ال�ساد�س: �صنِّف الأعمال والأن�شطة الآتية وفقًا لمربع م�صفوفة الأولويات:
يتعيَّ على رائد اليوم ت�وصير حفل �إطلاق مُنتَج جديد لل�شركة ال�ساعة الواحدة ظهرًا.  �أ-	

جها في الجامعة.  ينبغي لفدوى التخطيط جيدًا لافتتاج م�شروعها الجديد بعد تخرُّ ب-	
يجب على �سامر التخطيط لزيارة �صديقه ب�وصرة مفاجئة.  ج-	

يتعيَّ على هدى متابعة م�سل�سل ال�سهرة مع العائلة.  د-	

ة، اذكرها مع تو�ضيح كلٍّ منها. ال�س�ؤال ال�سابع: لا يُكِن حلُّ الم�شكلة �إلا باتباع خطوات عدَّ

---------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
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ال�شخ�ص  الأ�صناف ينتمي  �أيِّ  �إلى  المفاو�ضين،  الأ�شخا�ص  �أ�صناف  العديد من  الثامن: يوجد  ال�س�ؤال 
المفاو�ض في كلٍّ مّما ي�أتي:

في �أثناء التفاو�ض، ي�سعى فار�س دائمًا للو�وصل �إلى �أق�صى ما يُكِن الح�وصل عليه، حتى لو كان ذلك  �أ-	
على ح�ساب الطرف الآخر. 

ت�سعى حنان للتفاو�ض بكل ما �أوُتِيت من قوة للح�وصل على حقها فقط.  ب-	
م جهاد للطرف الآخر �أكثر مّما يجب �أن يح�صل عليه.  يُقدِّ ج-	

ر منال في م�صلحتها فقط، ولا يهمها الطرف الآخر في �أثناء تفاو�ضها معه.  تُفكِّ د-	
يًا للطرفين. فاق مُرْ�ضِ ر �إيمان دائمًا �أن يكون الاتِّ تُفكِّ هـ-	

بلال م�ستعد دائمًا للتنازل عن حقه في �سبيل �إر�ضاء الطرف الآخر.   و-	
ب�سام م�ستعد للحرب في �سبيل تحقيق �أكبر فائدة ممكنة، بغ�ضِّ النظر عن مدى ر�ضا الطرف الآخر.  ز-	

ح �إجابتك. ال�س�ؤال التا�سع: هل ي�ؤدي التعثُّ المالي دائمًا �إلى الف�شل المالي؟ و�ضِّ

---------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

ة للإفلا�س، اذكر  ثلاثة منها. رات عدَّ ال�س�ؤال العا�شر: توجد م�ؤ�شِّ

---------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------

ال�س�ؤال الحادي ع�شر: علِّل ما ي�أتي:
 الت�صفية لا تعني بال�ضرورة �إفلا�س ال�شركة المنوي ت�صفيتها.

---------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------
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