
ISBN: 978-9957-84-871-2

2م
01

9 
هـ /

14
40

     
     

     
     

     
ي  

لأدب
ع ا

لفر
    ا

     
     

     
     

ر   
ع�ش

ي 
حاد

ف ال
ل�ش

    ا
     

     
     

     
ي   

لثان
زء ا

لج
    ا

     
     

     
     

ة   
مالي

ة ال
قاف

 الث
     

     
     

     
     

لم 
مع

ل ال
دلي



دليل المعلم 

الثقافة المالية
الجزء الثاني

الصف الحادي عشر

الفرع الأدبي

اإعداد
وزارة التربية والتعليم

بالتعاون مع
البنك المركزي وم�ؤ�س�سة اإنجاز

ي�سر اإدارة المناهج والكتب المدر�سية ا�ستقبال اآرائكم وملاحظاتكم على هذا الدليل على العناوين الآتية: هاتف: 
8-4617304/5، فاك�ص 4637569، �ص. ب: 1930، الرمز البريدي: 11118،

.Email: humanities.Division@moe.gov.jo :اأو ب��ساطة البريد الإلكتروني

اإدارة المناهج والكتب المدر�سية

النا�سر
وزارة التربية والتعليم 

اإدارة المناهج والكتب المدر�سية



قررت وزارة التربية والتعليم ا�ستخدام هذا الدليل في مدار�ص المملكة الأردنية الها�سمية جميعها، بناءً على قرار 
مجل�ص التربية والتعليم رقم٢019/100، تاريخ ٢019/7/٢3، بدءًا من العام الدرا�سي ٢0٢0/٢019م.

جميع الحق�ق محف�ظة ل�زارة التربية والتعليم
عمّان - الأردن/ �ص.ب: 1930

الطبعة الأولى                       ٢016م / ٢017م
الطبعة الثانية                   1440هــ / ٢019م  

فــــاطمـــــــــة عريـــــــــــ�ة العبــــــــــــــادي التحـــــريـــــر العلمـــــي : 
منـــال عبـــــد الكريــــــــم الخيــــــــــــاط    
كـــــــــامــــــل اإبراهيـــــــم اأبـــ� �ســالــــــــم     

 
نـــــ�ســـــــــــــال اأحمـــــــــــــد مــــــ��ســـــــــى التحـــــريـــــر اللغــــــ�ي : 
د. عبد الرحمن �سليمان اأب� �سعيليك الإنتـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــاج : 

رقم الإيداع لدى دائرة المكتبة ال�طنية:
٢019/7/3857م

   ISBN: 978-9957-84-871-2



3

قائمة المحتويات

الأول
الثاني
الثالث
الرابع

الخام�ص
ال�ساد�ص

ال�سابع
الثامن
التا�سع
العا�سر

الحادي ع�سر

الأول
الثاني
الثالث
الرابع

الخام�ص

                  

م�سروعي ال�سغير
الفكرة

هدف الم�سروع
نم�ذج العمل التجاري

جدوى م�سروعي
درا�سة الجدوى ال�س�قية

درا�سة الجدوى الفنية
درا�سة الجدوى المالية
مرحلة اإن�ساء الم�سروع

ت�س�يق منتجي
المتابعة والتقييم

ال�سركات واأن�اعها
عار( ه�ية ال�سركة )ال�سم، الروؤية، الر�سالة، الرمز، ال�سِّ

التراخي�ص والت�سجيل
ع�امل نجاح ال�سركة

ت�سفية ال�سركات واإفلا�سها

9
٢4
38
46
67
84
99

114
138
150
16٢

190
٢0٢
٢18
٢37
٢78

م�شروعي الوحدة الثالثة  
الف�شل الدرا�شي الثاني

تاأ�شي�س ال�شركات الوحدة الرابعة  

المو�شـــــــــــوعالدر�س ال�شـــــفحــــــــــة



4



الفصل الدراسي الثاني





7

م�شروعي

٣الوحدة الثالثة

ة؟  � هل تعلم اأن للم�شروع دورة حياة تمرُّ بمراحل عدَّ
ن هذه الدرا�شة؟ � هل �شمعت بدرا�شة الجدوى من قبل؟ مَِّ تتكوَّ
هل �شبق اأن ا�شتخدمت نموذج التحليل الرباعي )SWOT(؟ ما عنا�شره؟ �
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المقدمة
 تعاني معظم دول العالم م�سكلة البطالة، وه� ما جعل ال�ستثمار في الم�سروعات ال�سغيرة محط 
ه تنم�ي. تُعَدُّ الم�سروعات ال�سغيرة والمت��سطة  اأنظار الجميع؛ اإذ اإنها تُثِّل دعامة اأ�سا�سية لأيِّ ت�جُّ
الع�سب الرئي�ص لقت�ساد الدول المتقدمة والنامية في اآنٍ معًا؛ ذلك اأنها تُ�سهِم اإ�سهامًا فاعلًا في 
ت�فير فر�ص العمل، وزيادة الإنتاجية، وت�ليد الدخل وم�ساعفته، وتُثِّل و�سيلة لتحفيز الت�سغيل 

الذاتي والعمل الخا�ص، ف�سلًا عن انخفا�ص التكلفة الراأ�سمالية ن�سبيًّا لبدء الن�ساط فيها.
وتاأ�سي�سًا على ذلك، فقد اأ�سبحت الم�سروعات ال�سغيرة والمت��سطة الي�م مح�ر اهتمام ال�سيا�سات 
ال�سناعية التي تهدف اإلى تخفي�ص معدلت البطالة في الدول النامية والدول المتقدمة �سناعيًّا؛ 
ما يُ�سهِم في تنمية اقت�سادها ال�طني، ويزيد حجم ال�ستثمار الداعم لإن�ساء الم�سروعات المتن�عة 

ر المزيد من فر�ص العمل في مختلف مجالت الحياة. التي تُ�فِّ

نتاجات التعلُّم من الوحدة
ع من الطالب بعد درا�سة هذه ال�حدة اأن يك�ن قادرًا على: يُت�قَّ

-  تييز مراحل دورة حياة الم�سروع بع�سها من بع�ص.
- تحديد فكرة الم�سروع.

- �سياغة اأهداف الم�سروع وفقًا لم�ا�سفات الهدف الذكي.
ف عنا�سر درا�سة الجدوى للم�سروع. - تعرُّ

- اإعداد نم�ذج العمل التجاري للم�سروع.
- اإعداد نماذج درا�سة الجدوى القت�سادية للم�سروع.

- اإعداد الخطة الت�س�يقة لمنُتَج الم�سروع.
- ت�سميم النم�ذج الأولي للمُنتَج.

- اإعداد خطة المتابعة لإجراءات الم�سروع.
- اتخاذ القرارات المنا�سبة لتح�سين الم�سروع وتط�يره.

- اإعداد نم�ذج التحليل الرباعي للم�سروع.
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الدرس الأول
مشروعي الصغير  ١

العمل على تط�ير هذه  ثم  دة،  مُتعدِّ ت�ليد فكرة معينة بطرائق  قادر على  اأن كل فرد  �سابقًا  فنا  تعرَّ  
ف الآن مفه�م الم�سروع ال�سغير، والمراحل التي  الفكرة لت�سبح م�سروعًا قائمًا على اأر�ص ال�اقع، و�سنتعرَّ
كانت  ولماّ  الم�ستهدفين.  للزبائن  وبيعه  المنُتَج  �سنع  من  النتهاء  حتى  الفكرة  تحديد  لحظة  من  بها  يمرُّ 
اأحلامنا الم�ستقبلية هي ما يدفعنا اإلى التفكير في اإيجاد الحل�ل المختلفة بطريقة خلّاقة مُبتكَرة تُ�سهِم في 
اإن�ساء العديد من الم�سروعات، فاإنه يتعينَّ علينا اأن نعي الم�سار الذي ن�سلكه في �سبيل تحقيق هذه الأحلام، 

بما ي�سمن اغتنام الفر�ص المتاحة، والتغلُّب على جميع التحديات والعقبات التي ن�اجهها.

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- تعريف مفه�م الم�سروع ال�سغير.
- تحديد الملامح الأ�سا�سية لأيِّ م�سروع.

- تييز مراحل دورة حياة الم�سروع بع�سها من بع�ص.
المفاهيم والم�صطلحات: الم�سروع ال�سغير.

اأ�صاليب التدري�س:
- العمل الجماعي.

- التدري�ص المبا�سر.
- الع�سف الذهني.

- اأوراق العمل.
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ح ال�سكل الآتي م�سارك في اأثناء العب�ر لبناء م�ستقبلك وتحقيق حُلمك الذي تطمح اإليه، و�ستقابلك  يُ��سِّ
اأربع محطات مختلفة يتعينَّ عليك اجتيازها لل��س�ل اإلى نهاية الم�سار، حيث تلتقي بم�ستقبلك الذي ينتظر 

قه. منك اأن تُحقِّ
في المحطة الأولى، �ستجد اأنتَ وزملاوؤك في المجم�عة �سندوقًا يحت�ي على 1500 دينار اأردني، ويجب 	 

عليكم ا�ستثمار هذا المبلغ في م�سروع �سغير مربح.
في المحطة الثانية، �ستجدون 3 ح�اجز تعيق م�ساركم؛ لذا يتعينَّ عليكم التخلُّ�ص منها لمتابعة الم�سير. 	 

وهذه الح�اجز هي:
 1- عدم امتلاكم المهارات اللازمة لتنفيذ الم�سروع.

الن�شاط )١(

الهدف:

التعليمات:

د حُلمنا الم�شتقبلي. لِنُحدِّ

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تحديد حُلم حياتهم الم�صتقبلي.

ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
لاع على ورقة العمل )3-1(: حُلمي الم�ستقبلي، ثم  تنفيذ المطل�ب.    اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطَّ
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

التي يجب  اأثناء عب�ره �ستجدون بع�ص المحطات  نهايته، وفي  اإلى  ال��س�ل  يتعينَّ عليكم  العمل م�سارًا  ن ورقة  تت�سمَّ
عليكم تخطيها، وذلك بال�فاء بمتطلبات كل محطة، والإجابة عن ا�ستف�ساراتها؛ لتتمكن�ا من ال��س�ل اإلى المحطة 

التي تليها، وهكذا اإلى اأن ت�سل�ا اإلى نهاية الم�سار.
هًا.    ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ تج�َّ
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ
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٢- عدم كفاية المبلغ الذي بين اأيديكم لتنفيذ الم�سروع.
 3- وج�د مناف�سين اأق�ياء لكم في ال�س�ق.

في المحطة الثالثة، �ستلتق�ن ب�سخ�سين مَرّا بتجارب في اأثناء م�سيرتهما العملية.	 
قات يُكلِّفكم الكثير من الجهد وال�قت والمال دون جدوى،  الأول: �سيُخبِركم اأن المتابعة في م�سار مليء بالمخاطر والمعُ�ِّ
رون في الن�سحاب. ومهمتكم هي اإيجاد الحل�ل  فيُثبِّط من عزيمتكم؛ ما يجعل بع�ص اأع�ساء الفريق يُفكِّ

ل�ستعادة ه�ؤلء الأع�ساء.
بما  والر�سا  القتناع  عليكم  يتعينَّ  واأنه  وردية،  الحياة  واأن  دائمًا،  �سالك  الم�سار  اأن  �سيُخبِركم  والثاني:   
ت�سل�ن اإليه فقط، وه� ما يجعل بع�ص اأع�ساء الفريق يُقْبِل�ن على العمل بفت�ر بعيدًا عن  �سغف البتكار 

والتجديد. ومهمتكم هي اإيجاد الطرائق المنا�سبة ل�سحذ طاقات الفريق وا�ستعادة �سغفهم.
في المحطة الرابعة، �ستجدون حرّا�سًا يحمل�ن ل�حة كُتِب فيها:  »اأقنعني بُمنتَجك لأجعلك تعبر الطريق  	 

ومهمة  كلٍّ منكم هي اأن يُبينِّ للحرّا�ص القيمة الم�سافة لمنُتَجه لكي ي�سمح�ا له بالعب�ر.

ورقة العمل )3-1(: حُلمي الم�ستقبلي.
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ال�شعي نحو حُلم الم�شتقبل
ق الأحلام مرتبط باإ�سرار الفرد على متابعة الم�سير في طريق وا�سح الخطى، وال�سعي اإلى تحقيق  اإن تحقُّ
هذه الأحلام �سمن الإمكانات المتاحة في ظل الظروف المحيطة به، وال�ستفادة من خبرات الحياة التي يمرُّ 

بها. ولهذا، ل بُدَّ  للفرد اأن ياأخذ ما ياأتي بالُح�سبان:

لين الذين يُمكِنهم تقديم الدعم المادي  1- اغتنام الفر�س الا�صتثمارية: ي�جد العديد من المُ�ستثمِرين والممُ�ِّ
ا لغتنام اأيِّ فر�سة مت�افرة  لتم�يل الأفكار المجُدِية اقت�ساديًّا. ولهذا، يتعينَّ على  الفرد اأن يك�ن م�ستعدًّ

لتحقيق ما ي�سب� اإليه من اأحلام وتطلُّعات واآمال م�ستقبلية.

2- تخطيط الم�صروع تخطيطًا جيدًا: ينبغي للفرد اأن يُعِدَّ خطة عمل تنفيذية وا�سحة المعالم عن فكرة 
ال�س�ق  في  المناف�سة  حجم  ودرا�سة  الم�سروع،  لتم�يل  اللازم  المال  راأ�ص  تحديد  ت�سمل  بحيث  م�سروعه، 

الم�ستهدف.

د م�اطن  يُقيِّم مهاراته ال�سخ�سية، ويُحدِّ اأن  الم�صروع: ينبغي للفرد  المهارات اللازمة لاإدارة  3- امتلاك 
فها في خدمة م�سروعه، وي�ستثمرها  ا م�اطن الق�ة لديه، ثم يُ�ظِّ د اأي�سً �سعفه، ثم يعمل على تح�سينها، ويُحدِّ

في تط�ير اأفكاره واأعماله التي تخدم عمليات تنفيذ الم�سروع.

4- الاإ�صرار والتحدي: يتعينَّ على الفرد اأن ي�سعى بكل عزم واإ�سرار اإلى تحقيق اأهدافه، بغ�صِّ النظر عن 
ن من تحقيق ط�حه، ف�سلًا عن  ال�قت والجهد والمال الذي يبذله لذلك، واأن يُ�ؤْمِن بذاته، ويثق بنف�سه ليتمكَّ
تجاهُل الأ�سخا�ص المثُبِّطين المحُبِطين، وعدم الهتمام بكلماتهم واأفكارهم ال�سلبية، والقتناع التام باأن مَن 

ق نتائج مميزة حتى ل� طال ال�قت. ي�سعى باإ�سرار �سينال ثمار تعبه وجهده، ويُحقِّ

5- المخاطرة: ل �سيء ياأتي ب�سه�لة، والحياة لي�ست دائمًا وردية، وهي تحفل بق�س�ص النجاح كما تزخر 
ب عينيه اأن طريق النجاح مليء بالعثرات والعقبات، واأنه  بحالت الف�سل؛ لذا يتعينَّ على الفرد اأن ي�سع نُ�سْ

يجب اأن يعمل على تخطّيها، ويثابر لجتياز جميع التحديات التي تعتر�ص طريقه.

ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:    
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في�سد من عزيمتهم،  فريقه،  لأع�ساء  مُلهِمًا  قائدًا  يك�ن  اأن  الفرد  يجب على  الفريق:  العمل �صمن   -6
زهم دائمًا اإلى العمل، ويبث فيهم روح المثابرة لإنجاز العمل  زهم معن�يًّا، ويُحفِّ ن من اأدائهم، ويُعزِّ ويُح�سِّ
وبكامل  للعمل ب�س�رة جيدة،  �سغفهم وحما�سهم  وا�ستعادة  ويعمل على �سحذ طاقاتهم،  اأكمل وجه،  على 

طاقاتهم الخلّاقة لتحقيق الأهداف المن�س�دة، ول ي�سمح لأحد بتثبيط عزيمتهم.

ن من جذب  7- الاإقناع: ل بُدَّ للفرد اأن يمتلك مهارات الإقناع والت�س�يق الجيد لمنُتَجات م�سروعه؛ ليتمكَّ
ج لمنُتَجاته ب�س�رة اإبداعية؛ لتحقيق اأكبر قدْر ممكن من المبيعات،  الزبائن اإليها. وهذا يُحتِّم عليه اأن يُروِّ

ر له الربح المطل�ب. والح�س�ل على اإيرادات تُ�فِّ
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الن�شاط )2(

الهدف:

التعليمات:

الم�شروع ال�شغير. 

ف مفهوم الم�صروع ال�صغير. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ

ع الطلبة اإلى اأربع مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى كل مجم�عة تجهيز ورقة بي�ساء وقلم.   
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة اأن يكتب�ا - في دقيقتين- اأكبر قدْر ممكن من الكلمات المفتاحية التي    

ترتبط بمفه�م الم�سروع ال�سغير.
اطلب اإلى المجم�عات تبادل الأوراق في ما بينها كالآتي:   

تتبادل المجم�عتان الأولى والثانية ورقتيهما معًا.	 
تتبادل المجم�عتان الثالثة والرابعة ورقتيهما معًا.	 

لاع على ورقة العمل الخا�سة بالمجم�عة الأخُرى، وقراءة الكلمات     اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ
الكلمات  من  ممكن  قدْر  اأكبر  م�ستخدمين  ال�سغير،  الم�سروع  لمفه�م  تعريف  �سياغة  ثم  المفتاحية، 

نة في ال�رقة. المفتاحية المدُوَّ
اطلب اإلى كل مجم�عة ا�ستعادة ورقتها الأ�سلية.   
لاع على التعريف المُ�ساغ، ثم التعديل عليه كما يرونه من وجهة     اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ

نظرهم.
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص تعريفها اأمام المجم�عات الأُخرى.   
ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:   

مفهوم الم�صروع ال�صغير
ة لمفه�م الم�سروع ال�سغير، ويُمكِن اإجمالها في التعريف الآتي: ت�جد تعريفات عدَّ

دة  نتائج مُحدَّ اإلى  دة وظيفيًّا ومكانيًّا واقت�ساديًّا، و�س�لً  الأن�سطة المحُدَّ ن مجم�عة من  ط له، يت�سمَّ  عمل مُخطَّ
د. لتحقيق مهمة هادفة في حدود م�ازنة معينة، واإطار زمني مُحدَّ
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الن�شاط )3(

الهدف:

التعليمات:

دورة حياة الم�شروع.

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تمييز مراحل دورة حياة الم�صروع.

ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة درا�سة الحالة )3-1(: دورة حياة الم�سروع، ثم الإجابة عن الأ�سئلة التي    

تليها.
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة مناق�سة اأفراد المجم�عات الأُخرى في اإجاباتها.   

عاد اأحمد من مدر�سته، ف�جد اأخته الكبرى �سارة تُرتِّب خزانة ملاب�سها، وت�سع الملاب�ص القديمة التي لم تَعد 
تنا�سبها جانبًا، وقد دار بينهما الح�ار الآتي:

اأحمد: ما الذي تفعلينه يا �سارة؟ 
�سارة: اأرُتِّب خزانة ملاب�سي كما ترى يا اأحمد.

اأحمد: لماذا ت�سعين هذه الملاب�ص جانبًا؟  
، وبع�سها الآخر تالف. �سارة: اأود التخلُّ�ص منها لأنها لم تَعد تنا�سبني؛ فبع�سها اأ�سبح مقا�سه �سغيًرا عليَّ

اأحمد: وماذا �ستفعلين بها؟    
�سارة: �ساأرميها؛ فهي ل ت�سلح ل�سيء. 

اأحمد: ولكن هذه الملاب�ص تبدو رائعة وجميلة!  
�سارة: اأجل، لكنها ل تنا�سبني الآن.  

اأحمد: هل اأ�ستطيع اأخذها يا �سارة، فقد خطرت على بالي فكرة جميلة؟
�سارة: بماذا �ستفيدك؟  
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اأحمد: �ساأعيد ت�سكيلها، واأ�سنع منها قطعًا على �سكل حقائب وملاب�ص اأُخرى بطريقة جاذبة. 
�سارة: وكيف ذلك؟

اأحمد: تعرفين يا �سارة اأن ه�ايتي الر�سم والت�سميم واإعادة ت�سكيل الم�سغ�لت ال�رقية والبلا�ستيكية ل�ستخدامها في 
م حافظات الطعام، وحافظات الأقلام، والحقائب المتن�عة،  اأغرا�ص اأُخرى غير تلك التي وُجِدت لأجلها؛ فاأنا اأُ�سمِّ

وغير ذلك من الت�ساميم الفنية التي ت�ستعمل للزينة. 
ل من هذه الملاب�ص يا اأحمد؟ �سارة: ماذا �ستُ�سكِّ

اأحمد: �ساأعيد ت�سكيلها وت�سميمها لأ�سنع منها ملاب�ص اأخُرى بطريقة مختلفة، واأعمل منها مُنتَجات جديدة قد 
ة، مثل: اأدوات الزينة، والحقائب، واألعاب الأطفال. وقد اأعمل على دمجها معًا  تفيد بع�ص النا�ص في مجالت عدَّ

لإنتاج ملاب�ص جديدة وغير ذلك، ثم اأبيعها لَمن يرغب في �سرائها باأ�سعار معق�لة.
ع اأن ي�ستري النا�ص ما تُنتِجه؟ �سارة: ولكن هذا يتطلب منك الكثير من العمل والجهد، فهل تت�قَّ

اأحمد: دعينا ن�ست�سرْ والدنا، ونرَ ما قد ين�سحنا به. 
�سارة: والدي العزير، لدى اأحمد فكرة رائعة، هي اإعادة تدوير الملاب�ص القديمة، وعمل مُنتَجات مختلفة منها، ثم 

ق له دخلًا اإ�سافيًّا. بيعها لَمن يرغب في �سرائها، وهذا يعني اأن فكرته �ستك�ن م�سروعًا �سغيًرا يُحقِّ
ال�الد: رائع يا اأحمد! اإن فكرتك تتمثَّل في اإعادة تدوير الملاب�ص القديمة، ولكن، هل تعرف المراحل التي �سيمرُّ بها 

الم�سروع لت�سبح فكرتك حقيقة يُمكِن تطبيقها على اأر�ص ال�اقع؟
اأحمد: ل يا اأبي، فما هذه المراحل؟

ال�الد: يمرُّ اأيُّ م�سروع باأربع مراحل متتالية، هي:
د الفكرة التي يراد تطبيقها بناءً على م�سكلة معينة و�سدِّ حاجة. اأ- مرحلة تحديد الم�سروع: وفيها تُحدَّ

وفكرتك يا اأحمد قامت على حاجة اأختك �سارة اإلى التخلُّ�ص من الملاب�ص القديمة، �ساأنها في ذلك �ساأن العديد من 
الأفراد الذين يعان�ن الم�سكلة نف�سها.

التي �سيق�م بها فريق  ن الإجراءات والأن�سطة  ع في هذه المرحلة خطة تت�سمَّ الم�سروع:  ت��سَ ب- مرحلة تخطيط 
العمل لتنفيذ فكرة الم�سروع بعد اإجراء العديد من البح�ث والدرا�سات المتعلقة باإمكانية تطبيق الفكرة على اأر�ص 
د اأن فكرتك تنا�سب الأفراد الم�ستهدفين،  ال�اقع، ومدى فائدتها وتحقيقها للاأرباح. واأنتَ يا بني بحاجة اإلى التاأكُّ

ق الربح. واأنهم يرغب�ن في �سرائها، واأن عائداتها مجدية بحيث ت�ستعيد تكاليف الإنتاج، وتُحقِّ
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ج- مرحلة اإن�ساء الم�سروع: ت�سمل هذه المرحلة بدء تكليف الأفراد العاملين في الم�سروع بالتنفيذ الفعلي لمختلف الأن�سطة 
ق  ط له، واأنه ل ت�جد م�سكلات تُع�ِّ د اأنه ي�سير �سمن ما ه� مُخطَّ ط لها �سلفًا، ومتابعة العمل وتقييمه للتاأكُّ والمهام التي خُطِّ

�سير العمل في الم�سروع. وهنا يتعينَّ عليك يا اأحمد تعيين فريق العمل، وتحديد المهام المن�طة بكل فرد من اأفراده. 
ط لها  ذ جميع الأن�سطة المخُطَّ د- مرحلة الت�سغيل وبدء العمل في الم�سروع: وفيها ي�سبح الم�سروع جاهزًا للاإنتاج، حيث تُنفَّ
دة تُعرَف بدورة الإنتاج. ولهذا، اعمل يا بني في هذه المرحلة على اإنتاج القطع الجديدة من الملاب�ص  ة زمنية مُحدَّ في مدَّ

القديمة، ثم بيعها للزبائن؛ �سعيًا اإلى الح�س�ل على اإيرادات تفي بتكلفة الإنتاج، وتحقق الأرباح المن�س�دة.
اأحمد: �سكرًا يا اأبي على هذه المعل�مات. واأنتِ يا �سارة، هل �ست�ساعدينني على اإنجاح هذه الفكرة وتح�يلها اإلى م�سروع 

حقيقي؟
�سارة: نعم يا اأخي، ولكن، من اأين �سنبداأ؟

اأحمد: �سنبحث عن معل�مات تتعلق بالمراحل التي يمرُّ بها الم�سروع، والإجراءات التي تندرج تحت كل مرحلة منها، و�سن�سع 
خطة عمل لذلك، و�سيك�ن النجاح حليفنا باإذن الله.

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

اطلب اإلى اأفراد المجم�عات اإجابة الأ�سئلة الآتية:  -
1- ما الفكرة التي خطرت على بال اأحمد؟

ل فكرته اإلى م�سروع قائم على اأر�ص ال�اقع؟ ٢- كيف يُمكِن لأحمد اأن يُح�ِّ
3- ما المراحل التي يمرُّ بها الم�سروع؟

نها كل مرحلة من مراحل دورة حياة الم�سروع؟ 4- ما الإجراءات التي تت�سمَّ
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مراحل دورة حياة الم�شروع
لكل م�سروع - �س�اء كان �سغيًرا اأو كبيًرا، ب�سيطًا اأو معقدًا-  دورة حياة خا�سة به، تبداأ بنقطة، وتنتهي باأخُرى؛ ما ي�ساعد 

على اإدارة الم�سروع، وزيادة فر�ص نجاحه وتط�يره.

ن دورة حياة الم�صروع المراحل الاآتية: تت�صمَّ

عة  اأ- مرحلة تحديد الم�صروع: تبداأ هذه المرحلة بفكرة يقترحها الزبائن اأو العامل�ن في الم�سروع، بحيث تك�ن الأرباح المتُ�قَّ
التي قد تجنيها الفكرة اأكثر من التكاليف التي تُنفَق لأجل تنفيذها. 

تتطلب مرحلة تحديد الم�سروع الإجابة عن الأ�سئلة الآتية:

ع دفعها؟ ع تحقيقها يُمكِنها ا�سترداد التكاليف التي تت�قَّ ذ الم�سروع؟ هل الأرباح التي تت�قَّ - هل يجب اأن تُنفِّ

- هل ت�ستطيع تنفيذ الم�سروع؟ هل يُمكِن تنفيذ الم�سروع تقنيًّا؟  اأو: هل تت�افر الم�ارد المطل�بة؟     

اإمكانية  ودرا�سة  اإنجازها،  �سيتمُّ  التي  للاأهداف  تف�سيليًّا  و�سفًا  المرحلة  هذه  ن  تت�سمَّ الم�صروع:  تخطيط  مرحلة  ب- 
للمجتمع،  اأو  ل�ساحبه  القت�سادية  الناحية  الم�سروع، وجدواه من  فائدة  يتعينَّ معرفة  وهنا  ال�اقع.  اأر�ص  تنفيذها على 

ف�سلًا عن اختيار فريق العمل، واإعداد خطة العمل اللازمة لتنفيذ الأن�سطة الخا�سة بالم�سروع.

ن مرحلة تخطيط الم�سروع ما ياأتي:  تت�سمَّ
- و�سع روؤية عامة لأ�سباب الم�سروع )تحديد الم�سكلة(.

ل اإليها. - و�سف تف�سيلي للنتائج التي �سيُت��سَّ
- اإعداد هيكل تق�سيم العمل )تحديد العمل اللازم لل�فاء بم�ا�سفات الأداء المطل�بة(.

- اختيار فريق الم�سروع، وتحديد دور كل فرد فيه. 
- اإعداد جدول زمني تف�سيلي للم�سروع.

- اإعداد خطة الم�سروع.
- اإعداد الم�ازنات التقديرية المطل�بة للاأفراد، والمعدات، والم�اد، والأبنية، والتم�يل اللازم، وكل ما يلزم من معل�مات. 

- اإعلام الجهات الم�س�ؤولة بالم�سروع.

ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:  -
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الأفراد  تكليف  وكذلك  ال�اقع،  اأر�ص  واأجزائه على  وعنا�سره  الم�سروع  اإظهار  بذلك  د  يُق�سَ الم�صروع:  اإن�صاء  ج- مرحلة 
بتنفيذ المهام الم�ك�لة اإليهم بكل و�س�ح وب�ساطة، بحيث ي�ستطيع كل فرد اأداء ما عليه. وتتطلب هذه المرحلة من اأ�سحاب 

ق �سير العمل في الم�سروع. ق من عدم وج�د م�سكلات تُع�ِّ الم�سروع متابعة فريق العمل ب�سفة دائمة للتحقُّ

�ص مرحلة اإن�ساء الم�سروع في الآتي: تتلخَّ

المهام عليهم،  ت�زيع هذه  ثم  الم�سروع،  تنفيذ  بهم  في مختلف مراحل  المن�طة  بالمهام  العمل  اأفراد فريق  تعريف   -
و�سرحها لهم ب�س�رة وا�سحة �سهلة؛ لكي ي�ستطيع كل فرد اأداء ما عليه.

- تنفيذ كل فرد المهام المطل�بة منه.

- متابعة فريق العمل ب�س�رة دائمة.

ق �سير العمل في الم�سروع. ق من عدم وج�د م�سكلات تُع�ِّ - التحقُّ

د- مرحلة الت�صغيل وبدء العمل في الم�صروع: في هذه المرحلة، ي�سبح الم�سروع جاهزًا للاإنتاج وممار�سة الن�ساط الذي 
دة تُعرَف بدورة الإنتاج. ة زمنية مُحدَّ ط لها في مدَّ ذ جميع الأن�سطة المخُطَّ وُجِد لأجله، حيث تُنفَّ

ن مرحلة الت�سغيل وبدء العمل في الم�سروع ما ياأتي:  تت�سمَّ
- �سنع المنُتَجات في �سكلها النهائي.
- ت�س�يق المنُتَجات، وجذب الزبائن.

دت. - البيع، واإي�سال المنُتَجات اإلى الزبائن بح�سب قن�ات الت�زيع التي حُدِّ
ق من الم�سروع. - اإعداد الق�ائم المالية للمُدَد المالية المختلفة؛ بُغْيَةَ تحديد مقدار الربح المتُحقِّ

- اإعداد التقارير المالية اللازمة لبيان مدى نجاح الم�سروع.
- متابعة الأداء ب�س�رة م�ستمرة.

العمل  نطاق  ت��سيع  اأو  العاملين،  كفاءة  رفع  اأو  الإنتاجية،  زيادة  طريق  عن  تح�سينه  اإلى  وال�سعي  العمل،  تط�ير   -
ل�ستقطاب زبائن جُدُد في اأ�س�اق اأخُرى، اأو �سنع مُنتَجات اأُخرى، اأو تط�ير المنُتَج نف�سه وتح�سينه.

ق ال�ستدامة له. - اإدارة الم�سروع با�ستخدام اأ�ساليب الإدارة الحديثة ل�سمان ا�ستمرايته بما يُحقِّ

تجدر الإ�سارة اإلى اأن كل مرحلة من المراحل ال�سابقة تُحتِّم علينا القيام بعمليتي المتابعة والتقييم.
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دورة حياة  اإ�سافية عن مراحل  معل�مات  على  للح�س�ل  اأ�سرتك  اأفراد  باأحد  اأو  الإنترنت  ب�سبكة  ا�ستعن 
ط الدورة، ثم �ساركه مع المعلِّم والزملاء. حًا فيه مُخطَّ الم�سروع، ثم اكتب تقريرًا عنها، مُ��سِّ

ن�شاط بيتي:
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اأ�شئلة الدر�س

ة يجب مراعاتها عند ال�صعي اإلى تحقيق حُلم الم�صتقبل، اذكر اأربعة منها. 1- توجد اأمور عدَّ
اأ- اغتنام الفر�س الا�صتثمارية، وتوفير التمويل اللازم لفكرة الم�صروع.

ب- تخطيط الم�صروع تخطيطًا جيدًا.
ج- امتلاك المهارات اللازمة لاإدارة الم�صروع.

د- الاإ�صرار والتحدي.
ه- المخاطرة.

و- العمل �صمن الفريق.
ز- الاإقناع.

2- براأيك، ما الفرق بين مرحلة اإن�صاء الم�صروع ومرحلة الت�صغيل وبدء العمل في الم�صروع؟
الواقع،وكذلك  اأر�س  واأجزائه على  وعنا�صره  الم�صروع  اإظهار  بذلك  يُق�صَد  الم�صروع:  اإن�صاء  اأ- مرحلة 

تكليف الاأفراد بتنفيذ المهام الموكولة اإليهم بكل و�صوح وب�صاطة، بحيث ي�صتطيع كل فرد اأداء ما عليه. 
ق من عدم وجود  للتحقُّ دائمة  ب�صفة  العمل  فريق  متابعة  الم�صروع  اأ�صحاب  المرحلة من  تتطلب هذه 
للم�صروع،  المبدئي  والاإن�صاء  التاأ�صي�س،  عملية  ن  تت�صمَّ وهي  الم�صروع،  في  العمل  �صير  ق  تُعوِّ م�صكلات 

وتجهيزه بما يَلزم للبدء بعملية الاإنتاج.

ب- مرحلة الت�صغيل وبدء العمل في الم�صروع: في هذه المرحلة، ي�صبح الم�صروع جاهزًا للاإنتاج وممار�صة 
دة تُعرَف بدورة  ة زمنية مُدَّ ط لها في مدَّ ذ جميع الاأن�صطة المخُطَّ الن�صاط الذي وُجِد لاأجله، حيث تُنفَّ

الاإنتاج. 
قابلة  مُنتَجات  اإلى  الخام  المواد  وتحويل  الم�صروع،  لت�صغيل  الفعلي  البدء  عملية  المرحلة  هذه  ن  تت�صمَّ

للتداول في ال�صوق.

هـ
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د المرحلة التي يتمُّ فيها كل اإجراء من الاإجراءات الاآتية: 3- حدِّ

المرحلة التي يتمُّ فيها الاإجراء الاإجراء الرقم
مرحلة تخطيط الم�صروع. اختيار فريق العمل. 1

مرحلة الت�صغيل وبدء العمل في الم�صروع. تنفيذ الدورة الاإنتاجية. 2

مرحلة اإن�صاء الم�صروع. تكليف الاأفراد بالمهام. 3

مرحلة تحديد الم�صروع. تحديد الفكرة. 4
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ف مفه�م الم�سروع ال�سغير. 1 يُعرِّ

د الملامح الأ�سا�سية لأيِّ م�سروع. ٢ يُحدِّ

3 
ز مراحل دورة حياة الم�سروع بع�سها من  يُميِّ

بع�ص.
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الدرس الثاني
الفكرة ٢

ن مُعِدّو  دة اأولية؛ لكي يتمكَّ عند تحديد فكرة الم�سروع، ل بُدَّ من �سياغتها وو�سفها في �س�رة مُ�س�َّ  
الإجراءات  و�سع  ثم  تنفيذه،  من  عة  المتُ�قَّ والنتائج  بالم�سروع،  المتعلقة  التفا�سيل  جميع  فهم  من  الم�سروع 

ل عمليتي المتابعة والتقييم. والأن�سطة اللازمة لعمل المنُتَج بما يخدم رغبات الفئة الم�ستهدفة، وه� ما يُ�سهِّ
طريقة  اختيار  ا  مهمًّ لي�ص  اأنه  غير  وت�ليدها.  الأفكار  بِ�سَبْرِ  الخا�سة  الطرائق  من  العديد  �سابقًا  فنا  تعرَّ
المجتمع، وتخدم  المراد تحقيقها بحاجات  الفكرة  تفي  اأن  المهم ه�  واإنما   ، الفكرة  لت�ليد  بعينها  دة  مُحدَّ

اأفراده، اأو تك�ن حلاًّ لم�سكلة معينة.
قد تك�ن فكرة الم�سروع اإمّا اإنتاج �سِلعة مثل اإنتاج الملاب�ص او الم�اد الغذائية، واإمّا تقديم خدمة مثل حجز 

تذاكر الطائرة  او الحجز في الفندق با�ستخدام التطبيقات الذكية.

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- تحليل م�سكلة معينة يعانيها الأفراد في المجتمع.
- تحديد فكرة الم�سروع.

- �سياغة فكرة الم�سروع وو�سفها على نحٍ� وا�سح.
المفاهيم والم�صطلحات: 

اأ�صاليب التدري�س:
- العمل الجماعي.

- التدري�ص المبا�سر.
- الع�سف الذهني.

- اأوراق العمل.
- حلُّ الم�سكلات.
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�ستعمل �سمن مجم�عة.
ع الطلبة اإلى مجم�عات وفقًا لرغباتهم.    وزِّ
لاع على ورقة العمل )3-٢(: الفكرة في كتاب الطالب.    اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطَّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة تحديد م�سكلة ما ي�اجهها مجتمعهم.   
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى ملء الفراغ في نم�ذج )�سجرة الم�سكلات( المدرج في ورقة العمل، بحيث     وجِّ

�ص لذلك، وه� �ساق ال�سجرة. تُكتَب الم�سكلة في المكان المخُ�سَّ
ت اإلى ظه�ر هذه الم�سكلة )اأيْ، لماذا تحدث هذه     اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة تحديد الأ�سباب التي اأدَّ

�ص لذلك، وه� جذر ال�سجرة في نم�ذج )�سجرة الم�سكلات(. الم�سكلة؟(، ثم كتابتها في المكان المخُ�سَّ
المكان     في  كتابتها  ثم  الم�سكلة،  هذه  عن  الناجمة  التاأثيرات  تحديد  مجم�عة  كل  اأفراد  اإلى  اطلب 

�ص لذلك، وه� اأغ�سان ال�سجرة في نم�ذج )�سجرة الم�سكلات(. المخُ�سَّ
الم�سكلات(     )�سجرة  نم�ذج  في  كُتِبت  التي  العبارات  �سياغة  اإعادة  مجم�عة  كل  اأفراد  اإلى  اطلب 

لت�سبح اإيجابية، وذلك باقتراح حل�ل منا�سبة للم�سكلة واأ�سبابها واآثارها.
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة تدوين جميع المقترحات التي �ستُتَّخَذ ب��سفها حل�لً للم�سكلة المختارة.   
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة اإعادة النظر في الحل�ل التي كُتِبت، ثم اإن�ساء قائمة تح�ي اأهم الأفكار    

الم�ست�حاة من هذه ال�سجرة للم�سروعات.
اأر�ص ال�اقع     اأفراد كل مجم�عة اختيار فكرة الم�سروع المنا�سبة التي يُمكِن تنفيذها على  اطلب اإلى 

�سمن الإمكانات المتاحة.
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ
ناق�ص الطللبة في ما ياأتي:   

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تحليل م�صكلة معينة. الهدف:

تحليل الم�شكلة. الن�شاط )١(

التعليمات:
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هذا ويتم تثيل �سجرة الم�سكلات كالآتي:
الم�صكلة،  تُثِّل  الم�سكلات(  )�سجرة  نم�ذج  في  ال�ساق  اأن  يُذكَر 
الم�سكلة،  ظه�ر  اإلى  ت  اأدَّ التي  الاأ�صباب  تُثِّل  ال�سجرة  جذور  واأن 
النتائج المترتبة على وج�د  اأو  الاآثار  واأن الأغ�سان والأوراق تُثِّل 

الم�سكلة.

اإذا تثَّلت الم�سكلة في تراكم الملاب�ص القديمة، فاإنه يُمكِن  فمثلًا، 
مناق�ستها وفقًا لنم�ذج )�سجرة الم�سكلات( على النح� الآتي

تحديد الم�شكلة
التي  الم�سكلات  تح�ي  قائمة  واكتب  محيطك،  في  البحث  دائمًا  ابداأ  الم�سروع،  فكرة  اإيجاد  محاولة  عند 
ي�اجهها الأفراد، ثم اختر منها م�سكلة يُمكِنك اإيجاد الأفكار المنا�سبة لها، التي تجعلها مفتاحًا ل�ستحداث 

الم�سروعات المختلفة وتط�يرها، مراعيًا حقيقة اأن اأفكار الم�سروعات تن�ساأ غالبًا نتيجةً لما ياأتي:
ب  الفرد على مهارات الحياة  1- الطلب وحاجات الأفراد غير الم�سبعة، مثل الحاجة اإلى وج�د مركز يُدرِّ

المختلفة لم�اكبة متطلبات القرن الحادي والع�سرين.
وم�سكلة  اآخر،  اإلى  مكان  من  التنقل  م�سكلة  مثل:  والمجتمعات،  الأفراد  حياة  تعتر�ص  التي  الم�سكلات   -٢

نق�ص المياه.
�سِلعة  اإلى  ال��س�ل  �سع�بة  اأو  والتعبئة،  والتخزين،  النقل،  مثل:  لع،  لل�سِّ الت�س�يقية  الت�سهيلات  نق�ص   -3
ف اإلى وج�دها، واإمّا لإنتاجها في اأماكن بعيدة ي�سعب  معينة؛ اإمّا لعدم ت�افر الحملات الدعائية، فلا يُتعرَّ

ال��س�ل اإليها. 
الم�ارد  مثل  الإنتاج،  فر�سة ل�ستثمارها في عمليات  وت�افر  م�ستغلة،  وب�سرية غير  مادية  م�ارد  وج�د   -4

�سة للا�ستثمار في م�سروعات تفيد المجتمع واأفراده. المادية المخُ�سَّ
ت  اإن ا�ستخدام نم�ذج )�سجرة الم�سكلات( يُحتِّم عليك تحديد الم�سكلة الرئي�سة، ثم بيان الأ�سباب التي اأدَّ
اإلى ظه�رها، وح�سر الآثار المترتبة على وج�دها، ثم التعبير عن هذه الم�سكلة واأ�سبابها واآثارها ب�س�رة 
اإيجابية؛ لتك�ن كلٌّ منها حلاًّ اأو اقتراحًا لفكرة م�سروع جديد. ول يتعينَّ عليك - في نهاية المطاف- �س�ى 

تدوين هذه المقترحات في قائمة، ثم المفا�سلة بينها لختيار اأف�سلها واأن�سبها وفقًا لتطلعاتك واإمكانياتك.
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مواكبة اأحدث 
اأزياء المو�صة.

�صها  تعرُّ
للتلف. 

تراكم الملاب�س 
القديمة.

ال�صراء من دون 
تخطيط اأو 

تفكير.

الحاجة اإلى 
حيِّز كبير 
لتخزينها.

بذْل جهد 
كبير في 
تنظيفها.

الفو�صى، 
وعدم 

التنظيم.

لت�سبح  اإيجابية  ب�س�رة  والآثار  والأ�سباب  الم�سكلة  الآن  �سنعك�ص  واآثارها،  واأ�سبابها  الم�سكلة  تحديد  بعد 
كالآتي:
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عدم مواكبة  
اأحدث اأزياء 

المو�صة.

اإعادة تدوير 
التالف منها. ال�صراء 

المخطط له.

عدم تراكم 
الملاب�س 
القديمة.

بذْل جهد 
قليل في 
تنظيفها.

عدم 
الحاجة اإلى 
حيز كبير 
لتخزينها.

التنظيم 
وتجنب 
الفو�صى.

التي  الجديدة  الم�سروعات  من  العديد  اإيجاد  ب�سدد  اأنف�سنا  نجد  فاإننا  الأفكار،  هذه  بتحليل  البدء  عند 
ت�ساعد على التخلُّ�ص من م�سكلة تراكم الملاب�ص القديمة كما في الأفكار الآتية:

اإن�ساء بنك ملاب�ص قديمة للمحتاجين.  -1
اإن�ساء محل لبيع الملاب�ص القديمة باأ�سعار جيدة.  -٢

اإعادة تدوير الملاب�ص القديمة.  -3
اإعداد ن�سرات اإر�سادية تحث على ال�ستهلاك الر�سيد.  -4
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اإعداد مركز تدريبي لتدريب الأفراد على كيفية الم�ازنة بين الدخل والنفقات.  -5
زًا �سغيًرا، لكنها تت�سع للعديد من قطع الملاب�ص. اإنتاج خزائن ت�سغل حيِّ  -6

اأيّها يُمكِن  بعد تحديد بع�ص الأفكار للم�سروعات التي تعالج م�سكلة تراكم الملاب�ص القديمة، �سننظر في 
تنفيذه على اأر�ص ال�اقع في ظل الإمكانات المتاحة، واأيّها يخدم الأفراد ويع�د علينا بالفائدة والنفع.

و�صف فكرة الم�صروع
تدوير  اإعادة  م�سروع  في  فمثلًا،  الفكرة.  لهذه  ت��سيحي  و�سف  عمل  يجب  الم�سروع،  فكرة  اختيار  بعد 
ن جملًا تُبينِّ  الملاب�ص القديمة، يجب و�سف هذه الفكرة ب�س�رة يُمكِن فهمها من خلال ن�ص ب�سيط يت�سمَّ

هدف الم�سروع وما �ستُنتِجه فكرة الم�سروع، وفي ما ياأتي مُقتَرح ل��سف فكرة الم�سروع المختارة:
اإعادة تدوير الملاب�س القديمة

زًا  ب الف��سى، وت�سغل حيِّ تُ�سبِّ اإعادة ا�ستخدام الملاب�ص القديمة التالفة التي  اإلى   يهدف هذا الم�سروع 
كبيًرا  عند تخزينها بلا فائدة، بحيث ي�ستفاد منها في عمل مُنتَجات جديدة مُبتكَرة لأغرا�ص اأخُرى غير 
الملاب�ص، مثل: الحقائب، وحافظات الأقلام، وال�سجاد، وال�سرا�سف، والأغطية، وال�ستائر. ويك�ن ذلك 
بجمع قطع الملاب�ص القديمة التالفة من المنازل، اأو �سرائها باأثمان زهيدة، ثم اإعادة ت�سنيعها بطرائق 
تكلفة  وتبلغ  العا�سمة.  الأعمار في منطقة  الأفراد من مختلف  لكافة  ربحٍ  بعائد  بيعها  ثم  ماأل�فة،  غير 
الم�سروع ما قيمته 5000 دينار، تتمثَّل في ا�ستئجار محل، و�سراء الأدوات والآلت، واأج�ر الأفراد العاملين 

في مهن الر�سم والت�سميم والحياكة وغيرها.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات وفقًا لأفكارهم.    وزِّ
لاع على الجدول )3-1(: معايير تقييم     اطلب من اأفراد كل مجم�عة مناق�سة الأ�سئلة الآتية، ثم الطِّ

و�سف الفكرة، ثم و�سع اإ�سارة )( اإذا كانت الإجابة )نعم(، واإ�سارة )û( اإذا كانت الإجابة )ل(:
ح اإجابتك. دت فعلًا؟ و�سِّ 1- هل فكرة الم�سروع تحل الم�سكلة التي حُدِّ

ت اإلى ظه�ر فكرة الم�سروع؟ رات التي اأدَّ ٢- ما المبُرِّ
ح اإجابتك. 3- هل تُعَدُّ الفكرة واقعية وتتنا�سب مع الإمكانات المتاحة؟ و�سِّ

4- هل يُمكِن تطبيق الفكرة من دون مخالفتها للاأحكام ال�سرعية، اأو الق�انين والأنظمة و�سيا�سات الدولة، 
اأو عادات المجتمع وتقاليده وثقافته، اأو المنظ�مة الأخلاقية؟ 

ح اإجابتك. 5- هل يُمكِن ت�فير راأ�ص المال المطل�ب لتطبيق الفكرة؟ ما الم�سدر المتاح لت�فيره؟ و�سِّ
ح اإجابتك. 6- براأيك، هل تكلفة الم�سروع مرتفعة؟ و�سِّ

ح اإجابتك. ق فكرة الم�سروع ربحًا يفي بالتكاليف؟ و�سِّ 7- براأيك، هل تُحقِّ
8- ما ال�سع�بات والتحديات التي �ست�اجهها في اأثناء تطبيقك فكرة الم�سروع؟

ح اإجابتك. 9- هل يُلحِق الم�سروع �سررًا بالبيئة؟ و�سِّ
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تحديد مدى جدوى الفكرة التي 
اختاروها في الن�صاط ال�صابق.

الهدف:

هل فكرتي مجدية؟

التعليمات:

الن�شاط )2(

لنعمالمعيارالرقم
فكرة الم�سروع تُثِّل حلاًّ حقيقيًّا منا�سبًا للم�سكلة.1
رات ظه�ر الفكرة وا�سحة.٢ مُبرِّ
فكرة الم�سروع واقعية.3
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ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:   
المعايير الواجب مراعاتها عند الحكم على جدوى فكرة الم�صروع:

د اأن فكرة الم�سروع تُثِّل حلاًّ ناجعًا منا�سبًا للم�سكلة التي تمَّ تحديدها. فمثلًا، فكرة اإعادة تدوير  التاأكُّ  -1
الملاب�ص القديمة هي حلٌّ فعلي منا�سب للحدِّ من م�سكلة تراكم الملاب�ص القديمة التالفة.

ر لفكرة اإعادة تدوير الملاب�ص القديمة. ت اإلى ظه�ر فكرة الم�سروع. فالمبُرِّ رات التي اأدَّ تحديد المبُرِّ  -٢
مثلًا- ه� م�ساعدة الأفراد على التخلُّ�ص من الملاب�ص القديمة.

واقعية الفكرة؛ اإذ ل بُدَّ اأن تك�ن فكرة الم�سروع واقعية ل خيالية، بحيث تت�اءم مع ال�اقع والإمكانات   -3
المتاحة. فمثلًا، فكرة اإعادة تدوير الملاب�ص القديمة ب�سكل اإبداعي هي فكرة واقعية.

�سيا�سات  اأو  ال�سرعية،  الأحكام  من  لأيٍّ  مخالفتها  وعدم  ال�اقع،  اأر�ص  على  الفكرة  تطبيق  اإمكانية   -4
تدوير  اإعادة  فكرة  فمثلًا،  الأخلاقية.  المنظ�مة  اأو  المجتمع،  ثقافة  اأو  والأنظمة،  الق�انين  اأو  الدولة، 
الملاب�ص القديمة هي فكرة يُمكِن تطبيقها؛ نظرًا اإلى عدم مخالفتها اأحكام ال�سرع، وعدم تعار�سها 
مع �سيا�سات الدولة وق�انينها واأنظمتها، ف�سلًا عن تناغمها مع ثقافة المجتمع والمنظ�مة الأخلافية، 
خلافًا لفكرة اإن�ساء م�سروع ي�ستخدم علامة تجارية لم�سروع اآخر )�سرقة العلامة التجارية(؛ لما فيها 

من مخالفة لق�انين الدولة.
لها فكرة الم�سروع بحيث تك�ن منا�سبة. فمثلًا، عند تقدير تكلفة  تقدير تكلفة �سنع المنُتَجات التي  تُثِّ  -5
و�سراء  اإيجار محل،  على  تقت�سر  لأنها  منا�سبة؛  فاإننا نجدها  القديمة،  الملاب�ص  تدوير  اإعادة  فكرة 

بع�ص الآلت، وجمع الملاب�ص القديمة من المنازل ب�س�رة لئقة مجانًا، اأو مقابل اأثمان زهيدة. 

فكرة الم�سروع قابلة للتطبيق على اأر�ص ال�اقع.4
تكلفة الفكرة ممكنة.5
ق ربحًا.6 الفكرة تُحقِّ
الفكرة �سديقة للبيئة.7
تجاوُز ال�سع�بات التي تعتر�ص الفكرة ممكن.8
اإمكانية ت�فير راأ�ص المال المطل�ب.9

الجدول )3-1(: معايير تقييم و�سف الفكرة.
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ق فكرة الم�سروع الأرباح، وت�ستعيد التكاليف. فعند النظر في فكرة اإعادة  تحقيق الربح؛ اإذ ل بُدَّ اأن تُحقِّ  -6
تدوير الملاب�ص القديمة، �سيتمُّ ت�سنيع مُنتَجات اأخُرى من هذه الملاب�ص، ثم بيعها باأ�سعار جيدة، وجني 

الأرباح، وا�سترداد تكاليف الإنتاج.
الم�سروع؛  فكرة  تطبيقهم  اأثناء  في  الفكرة  اأ�سحاب  �سي�اجهها  التي  والتحديات  ال�سع�بات  درا�سة   -7
التي  وال�سع�بات  والعقبات  للتحديات  الممكنة  الحتمالت  درا�سة جميع  الم�سروع  لأ�سحاب  ينبغي  اإذ 
تدوير  اإعادة  م�سروع  في  فمثلًا،  وتخطيها،  لذلك  البديلة  الخطط  و�سع  من  ليتمكن�ا  �سي�اجه�نها، 

لة في الآتي: الملاب�ص القديمة، يُمكِن التفكير في بع�ص ال�سع�بات المتُمثِّ
عدم تقبُّل الأفراد فكرة التخلي عن بع�ص قطع الملاب�ص القديمة. ويُمكِن حلُّ هذه المع�سلة ب�سراء  اأ- 

الملاب�ص منهم بثمن ب�سيط.
ن اأع�ساء الفريق من اللتقاء ل�سنع المنُتَجات. ويُمكِن حلُّ هذه المع�سلة با�ستئجار محل  عدم تكُّ ب- 

اأو �سرائه.
ج- عدم وج�د اأفراد في الفريق يمتلك�ن المهارات الكافية لإنجاز بع�ص الأعمال، مثل: الحياكة، والر�سم. 
والخت�سا�ص  وال�ستعانة بذوي الخبرة  الماهرة،  الأيدي  بع�ص  بت�ظيف  المع�سلة  ويُمكِن حلُّ هذه 

لقاء اأجر مادي معين.
م�سروع  ففي  بها.  ة  �سارَّ للبيئة،ل  �سديقة  الم�سروع  فكرة  تك�ن  اأن  يجب  اإذ  بالبيئة؛  الفكرة  ارتباط   -8
اإعادة تدوير الملاب�ص القديمة، ل ت�جد اأيُّ مخلَّفات �سارة بالبيئة يُمكِن اأن تنجم عن عملية الإنتاج 
اأن هدف الم�سروع ه� التخلُّ�ص من القطع البالية والتالفة والقديمة التي ت�سغل  والت�سنيع، ول �سيما 

زًا بلا جدوى. حيِّ
اأو  لديهم،  وت�افره  الم�سروع،  لأ�سحاب  ومنا�سبته  الم�سروع،  فكرة  لتطبيق  اللازم  المال  راأ�ص  تاأمين   -9
ر ت�فيره. ففي م�سروع اإعادة  تح�سيله بالطرائق الممكنة؛ على األ يك�ن راأ�ص المال هذا كبيًرا بحيث يتعذَّ
تدوير الملاب�ص القديمة، نجد اأن راأ�ص المال المطل�ب منا�سب بحيث ي�ستطيع اأ�سحاب الفكرة تاأمينه 

والح�س�ل عليه.
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ن�شاط بيتي:

في  وناق�سهم  اأ�سرتك،  اأفراد  مع  �ساركها  ثم  فيها،  تقطن  التي  المنطقة  اأهالي  يعانيها  م�سكلة  عن  ابحث 
ل اإلى حلٍّ منا�سب لها، ثم اكتب تقريرًا عن ذلك، ثم �ساركه مع المعلِّم  اأ�سبابها واآثارها، محاولين الت��سُّ

والزملاء.



34

اأ�شئلة الدر�س

1- ما الاأمور التي يجب مراعاتها عند اإن�صاء فكرة الم�صروع؟

اأ- الطلب وحاجات الاأفراد غير الم�صبعة، مثل الحاجة اإلى وجود مركز يُدرِّب  الفرد على مهارات الحياة 
المختلفة لمواكبة متطلبات القرن الحادي والع�صرين.

ب- الم�صكلات التي تعتر�س حياة الاأفراد والمجتمعات، مثل: م�صكلة التنقل من مكان اإلى اآخر، وم�صكلة 
نق�س المياه.

اإلى  الو�صول  �صعوبة  اأو  والتعبئة،  والتخزين،  النقل،  مثل:  لع،  لل�صِّ الت�صويقية  الت�صهيلات  نق�س  ج- 
اأماكن  واإمّا لاإنتاجها في  اإلى وجودها،  ف  يُتعرَّ الدعائية، فلا  اإمّا لعدم توافر الحملات  �صِلعة معينة؛ 

بعيدة ي�صعب الو�صول اإليها. 
د- وجود موارد مادية وب�صرية غير م�صتغلة، وتوافر فر�صة لا�صتثمارها في عمليات الاإنتاج، مثل الموارد 

�صة للا�صتثمار في م�صروعات تفيد المجتمع واأفراده. المادية المخُ�صَّ

ن منها. نات �صجرة الم�صكلات، مُبيِّنًا ما يُمثِّله كل مُكوِّ د مُكوِّ 2- عدِّ

ال�صاق تُمثِّل الم�صكلة، وجذور ال�صجرة تُمثِّل الاأ�صباب التي اأدَّت اإلى ظهور الم�صكلة، والاأغ�صان والاأوراق 
تُمثِّل الاآثار اأو النتائج المترتبة على وجود الم�صكلة.

3- ما المعايير التي يُمكِن بها تحديد مدى جدوى فكرة الم�صروع؟

د اأن فكرة الم�صروع تُمثِّل حلاًّ ناجعًا منا�صبًا للم�صكلة التي تمَّ تحديدها.  اأ- التاأكُّ
رات التي اأدَّت اإلى ظهور فكرة الم�صروع.  ب- تحديد المبُرِّ

ج- واقعية الفكرة؛ اإذ لا بُدَّ اأن تكون فكرة الم�صروع واقعية لا خيالية، بحيث تتواءم مع الواقع والاإمكانات 
المتاحة. 

اأو �صيا�صات  د- اإمكانية تطبيق الفكرة على اأر�س الواقع، وعدم مخالفتها لاأيٍّ من الاأحكام ال�صرعية، 
الدولة، اأو القوانين والاأنظمة، اأو ثقافة المجتمع، اأو المنظومة الاأخلاقية. 

ه- تقدير تكلفة �صنع المنُتَجات التي  تُمثِّلها فكرة الم�صروع بحيث تكون منا�صبة. 
ق فكرة الم�صروع الاأرباح، وت�صتعيد التكاليف.  و- تحقيق الربح؛ اإذ لا بُدَّ اأن تُحقِّ

هـ



35

ز- درا�صة ال�صعوبات والتحديات التي �صيواجهها اأ�صحاب الفكرة في اأثناء تطبيقهم فكرة الم�صروع.
ة بها.  ح- ارتباط الفكرة بالبيئة؛ اإذ يجب اأن تكون فكرة الم�صروع �صديقة للبيئة،لا �صارَّ

اأو  الم�صروع، وتوافره لديهم،  الم�صروع، ومنا�صبته لاأ�صحاب  المال اللازم لتطبيق فكرة  راأ�س  تاأمين  ط- 
ر توفيره.  تح�صيله بالطرائق الممكنة؛ على األا يكون راأ�س المال هذا كبيًرا بحيث يتعذَّ

4- لاحظت اإيمان اأن �صكان المنطقة التي تعي�س فيها يعانون م�صكلة نق�س القرطا�صية والاأدوات المدر�صية 
لدى الطلبة، مثل: الدفاتر، والاأقلام، والم�صاطر، وغير ذلك مّما يَلزم الطلبة لمتابعة تعلُّمهم في المدر�صة؛ 

ذلك اأنهم ي�صتغرقون وقتًا في الح�صول عليها ب�صبب بُعْد ال�صوق عن المنطقة.
براأيك، كيف يُمكِن م�صاعدة اإيمان على اإيجاد حلٍّ لهذه الم�صكلة بناءً على نموذج )�صجرة الم�صكلات(؟

عدم وجود 
مكتبة 

للقرطا�صية 
في الجوار.

�صعوبة 
الو�صول 

اإلى ال�صوق. 
حاجة الطلبة 
الم�صتمرة اإلى 
القرطا�صية. 

نق�س  
القرطا�صية 
لدى الطلبة.

الوقت والجهد 
الكبيران 

اللذان يُبذَلان 
في الو�صول 
اإلى ال�صوق.

عدم ح�صول 
الطلبة على 

القرطا�صية في 
الوقت المنا�صب.

تكلفة 
الموا�صلات 
التي تُدفَع 
للو�صول 

اإلى 
ال�صوق.
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بعد تحديد الم�صكلة واأ�صبابها واآثارها، �صنعك�س الاآن الم�صكلة والاأ�صباب والاآثار ب�صورة اإيجابية لت�صبح 
كالاآتي:

عند البدء بتحليل هذه الاأفكار، فاإننا نجد اأنف�صنا ب�صدد اإيجاد العديد من الم�صروعات الجديدة التي 
ت�صاعد على التخلُّ�س من م�صكلة �صعوبة الح�صول على القرطا�صية في الوقت المنا�صب كما في الاأفكار 

الاآتية:
اأ- اإن�صاء مكتبة للقرطا�صية في المنطقة.

ب- توفير حافلة اأو �صيارة اأجرة للو�صول اإلى مكتبة القرطا�صية في اأيِّ وقت.
ج- اإن�صاء موقع اإلكتروني ي�صم المكتبات التي تبيع القرطا�صية، والتوا�صل بين اأ�صحاب هذه المكتبات 
واأهالي المنطقة اأو الهيئات الاإدارية في المدار�س لتاأمين الطلبيات التي تَلزم من القرطا�صية، واإي�صالها 

اإليهم عند حاجتهم اإليها.

وجود مكتبة 
للقرطا�صية 

في الجوار.

�صهولة  
الو�صول 

اإلى ال�صوق. 
عدم حاجة الطلبة 

الم�صتمرة اإلى 
القرطا�صية. 

الح�صول 
على 

القرطا�صية.

عدم بذْل وقت 
وجهد كبيرين 

في الو�صول 
اإلى ال�صوق.

ح�صول 
الطلبة على 

القرطا�صية في 
الوقت المنا�صب.

عدم الحاجة 
اإلى ا�صتخدام 
و�صائل النقل 
في الو�صول 
اإلى ال�صوق.
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

1 
يُحلِّل م�سكلة معينة يعانيها الأفراد في 

المجتمع.

د فكرة الم�سروع. ٢ يُحدِّ

3 
ي�س�غ فكرة الم�سروع وي�سفها على نحٍ� 

وا�سح.
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الهدف؟  فما  تحقيقها،  اإلى  الم�سروع  ي�سعى  التي  الأهداف  تحديد  يجب  الم�سروع،  فكرة  اختيار  بعد   
وكيف يُمكِن �سياغته �سياغة �سحيحة؟ وهل ت�جد خ�سائ�ص معينة ل�سياغة الهدف؟ واإذا كانت ت�جد 

خ�سائ�ص معينة ل�سياغة الهدف، فما هي؟
ذ الأن�سطة الآتية: للاإجابة عن هذه الت�ساوؤلت، �سنُنفِّ

الدرس الثالث
هدف المشروع ٣

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- تعريف مفه�م الهدف.
- تييز خ�سائ�ص الهدف الذكي.

- �سياغة اأهداف الم�سروع وفقًا لخ�سائ�ص الهدف الذكي.
المفاهيم والم�صطلحات: 

اأ�صاليب التدري�س:
- الع�سف الذهني.
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.

ر، ناقِ�ص، �سارِك. - فكِّ
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اإن  اأن و�سع لهم نم�ذجًا لطائر من الخ�سب، قائلًا  ب تلاميذه على الرماية بعد  اأحد المدربين يُدرِّ "كان 
الهدف ه� عين الطائر، ثم طلب اإليهم الت�س�يب على الهدف واحدًا تل� الآخر.

بداأ المعلِّم بالتلميذ الأول، ف�ساأله قبل اأن يرمي: ماذا ترى؟ واأ�سار بيده اإلى الهدف، اأجاب التلميذ: اإنني اأرى 
ب ثم ارمِ، فرمى ولم ي�سب الهدف.  طائرًا يا اأ�ستاذ، فقال المعلِّم: �س�ِّ

ثم جاء دور التلميذ الثاني، ف�ساأله المعلِّم: ماذا ترى؟ اأجاب التلميذ: اإنني اأرى طائرًا يا اأ�ستاذ، فقال المعلِّم: 
ب نح� الهدف ثم ارمِ. ولماّ رمى ف�سل في اإ�سابة الهدف.  �س�ِّ

نح�  الأخير، ف�س�َّب  التلميذ  دور  الهدف حتى جاء  ي�سيب�ا  اأن  دون  ويرم�ن من  ب�ن  يُ�س�ِّ التلاميذ  ظل 
الهدف، ولماّ �ساأله المعلِّم ال�س�ؤال المعتاد: ماذا ترى؟  اأجاب التلميذ: اإنني اأرى عين الطائر يا اأ�ستاذ، فقال 
المعلِّم: ارمِ، فرمى واأ�ساب �سهمه عين الطائر. وهكذا اأ�ساب التلميذ الأخير الهدف المن�س�د لأنه راأى هدفه 
ب، ويعرف كيف  اأولً، و�س�َّب عليه قبل اأن يرمي؛ فالذي يعرف هدفه ويراه جيدًا يعرف على اأيِّ �سيء يُ�س�ِّ

ا حق المعرفة طريق ال��س�ل اإليه". ب، ويعرف اأي�سً يُمكِنه ذلك، ومتى يُ�س�ِّ

اقراأ الق�سة الآتية على الطلبة:   

اطلب اإلى كل طالب التفكير في تعريف لمفه�م الهدف من وجهة نظره الخا�سة.   
اطلب اإلى كل طالب مناق�سة زميله في التعريف الذي و�سعه لمفه�م الهدف.   
اطلب اإلى كل طالب م�ساركة بقية الطلبة في تعريفه لمفه�م الهدف.   
ناق�ص الطلبة في مفه�م الهدف.   
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

واأهمية  الهدف  مفهوم  ف  تعرُّ على  الطلبة  م�صاعدة  اإلى  الن�صاط  هذا  يهدف 
و�صوحه.

الهدف:

مفهوم الهدف. الن�شاط )١(

التعليمات:



40

الهدف: ه� ال�سيء الذي يراد ال��س�ل اإليه، وما ي�سعى الفرد اإلى تحقيقه.

اطرح على الطلبة ال�س�ؤال الآتي: 
ما الدرو�ص الم�ستفادة من هذه الق�سة؟

بًا، فاإنك �ستبدو مثل ال�سخ�ص الذي  ز فر�ص النجاح لديك. وحين يك�ن الهدف مُغيَّ اإن و�س�ح الهدف يُعزِّ
يدور في حلقة مُفرَغة، ول يعرف ال�جهة المق�س�دة، ول ي�سل اإلى اأيِّ نتائج تُذكَر. فهدفنا في الحياة يُمثِّل 
الق�ة التي تق�دنا دائمًا نح� الأف�سل، وه� الذي يمنحنا فر�سة ترك ب�سمتنا الخا�سة في هذه الحياة، وه� 

ا الأداة التي تجعلنا مُميَّزين عن الآخرين. اأي�سً
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الهدف:

خ�شائ�س الهدف الذكي. الن�شاط )2 (

التعليمات:

اطلب اإلى كل طالب تجهيز ورقة بي�ساء وقلم.   
ه كل طالب اإلى �سياغة هدف وا�سح لفكرة م�سروعه.    وجِّ
اطلب اإلى كل طالب اأن يتبادل وزميله ورقتيهما، ثم يقراأ كلٌّ منهما هدف الآخر.   
اطلب اإلى كل طالب بيان مدى ا�ستمال الهدف الذي كتبه زميله في ال�رقة على خ�سائ�ص الهدف    

لها الجدول )3-٢(: خ�سائ�ص الهدف الذكي، وذلك ب��سع اإ�سارة )( في المكان  الذكي التي يُمثِّ
المنا�سب.

اطلب اإلى كل طالب ا�ستعادة ورقته، ثم قراءة الملاحظات التي كتبها له زميله بخ�س��ص هدفه.   
ه كل طالب اإلى اإعادة �سياغة هدفه وفقًا لملاحظات زميله بخ�س��ص مدى ا�ستمال هدفه على     وجِّ

خ�سائ�ص الهدف الذكي.

لنعمالمعيارالرقم
1.)Specific( الدقة والتحديد
٢.)Measurable(  قابليته للقيا�ص
٢.)Achievable( اإمكانية تحقيقه
3.)Relevant( ارتباطه بحياتك
4.)Timely( د له وج�د اإطار زمني مُحدَّ

الجدول )3-٢(: خ�سائ�ص الهدف الذكي.

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تمييز خ�صائ�س الهدف الذكي.
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الهدف الذكي
لكي يك�ن الهدف ذكيًّا )SMART(؛ يجب اأن تت�افر فيه المعايير والخ�سائ�ص الآتية:

ا ومُبهَمًا، واأن يُكتَب ب��س�ح، ويُمكِن  دًا ل عامًّ 1- الدقة والتحديد )Specific(: يجب اأن يك�ن الهدف مُحدَّ
فهمه ب�سه�لة.

كَميًّا ) عدد،  نهائية يُمكِن قيا�سها  نتائج  للهدف  اأن يك�ن  للقيا�ص )Measurable(: يجب  القابلية   -٢
م اأولً باأول، وتظهر النتيجة النهائية من دون لب�ص. وقت، ن�سبة مئ�ية...(، واأن يقا�ص التقدُّ

اأو خياليًّا، واأن  اأن يك�ن الهدف قابلًا للتحقيق ل م�ستحيلًا  ق )Achievable(: يجب  اإمكانية التحقُّ  -3
عة  تت�افر المهارات والقدرات والم�ارد والإمكانات اللازمة لتحقيقه، ف�سلًا عن م�اجهة العقبات المتُ�قَّ

التي تعيق عملية تحقيقه.
4- الرتباط بالحياة )Relevant(: يجب اأن يك�ن الهدف ذا علاقة وارتباط باأهداف حياتك ال�سخ�سية، 
د اأن ال�قت والمال والجهد المُ�ستثمَر في تحقيق هذا الهدف  واأن يت�افق مع قيمك ال�سخ�سية؛ اأي التاأكُّ

�سيك�ن مثمرًا.
دًا باإطار زمني وا�سح له بداية ونهاية. د )Timely(: يجب اأن يك�ن الهدف مُحدَّ 5- له اإطار زمني مُحدَّ

المثال: 
ربح مقداره ٢000  لتحقيق  و�سعر منا�سب،  وتكلفة منخف�سة،  المنُتَج بج�دة عالية،  اإنتاج ٢00 قطعة من 

دينار خلال الأ�سهر الثلاثة الأولى.

وبذلك نجد اأن هذا الهدف ه� هدف ذكي؛ لأنه يطابق خ�سائ�ص الهدف الذكي.

ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ
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ن�شاط بيتي:

دفتر اأهدافي
د مجم�عة من الأهداف الذكية، بحيث تحاكي مناحي الحياة الجتماعية 	  مُ�ستعينًا باأفراد اأ�سرتك، حدِّ

والفكرية المختلفة، مراعيًا اأن الأهداف قد تك�ن قريبة المدى اأو بعيدة المدى. 
ر اأنه يتعينَّ عليك لتحقيق الهدف اأن:	  احتفظ بالأهداف في غرفتك، وتذكَّ

- تكتب الهدف )كتابة الهدف هي 50 % من تحقيقه(.
-  تقراأ الهدف دائمًا، وبخا�سة قبل الن�م )15 %(.
ر في الهدف حتى ي�سبح جزءًا منك )15 %(. - تُفكِّ

- ت�سع الهدف تحت التطبيق تدريجيًّا )٢0  %(.

الأهداف:
............................................................................................................
............................................................................................................
............................................................................................................
............................................................................................................
............................................................................................................
............................................................................................................
............................................................................................................
 ............................................................................................................
............................................................................................................
............................................................................................................
............................................................................................................
............................................................................................................
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اأ�شئلة الدر�س

ح المق�صود بالهدف. 1- و�صِّ

الهدف: هو ال�صيء الذي يراد الو�صول اإليه، وما ي�صعى الفرد اإلى تحقيقه.

2- اذكر خ�صائ�س الهدف الذكي.

ا ومُبهَمًا، واأن يُكتَب بو�صوح،  دًا لا عامًّ اأ- الدقة والتحديد )Specific(: يجب اأن يكون الهدف مُدَّ
ويُمكِن فهمه ب�صهولة.

ب- القابلية للقيا�س )Measurable(: يجب اأن يكون للهدف نتائج نهائية يُمكِن قيا�صها كَميًّا ) عدد، 
م اأولًا باأول، وتظهر النتيجة النهائية من دون لب�س. وقت، ن�صبة مئوية...(، واأن يقا�س التقدُّ

ق )Achievable(: يجب اأن يكون الهدف قابلًا للتحقيق لا م�صتحيلًا اأو خياليًّا، واأن  ج- اإمكانية التحقُّ
عة  تتوافر المهارات والقدرات والموارد والاإمكانات اللازمة لتحقيقه، ف�صلًا عن مواجهة العقبات المتُوقَّ

التي تعيق عملية تحقيقه.
د- الارتباط بالحياة )Relevant(: يجب اأن يكون الهدف ذا علاقة وارتباط باأهداف حياتك ال�صخ�صية، 
د اأن الوقت والمال والجهد المُ�صتثمَر في تحقيق هذا الهدف  واأن يتوافق مع قيمك ال�صخ�صية؛ اأي التاأكُّ

�صيكون مثمرًا.

دًا باإطار زمني وا�صح له بداية ونهاية. د )Timely(: يجب اأن يكون الهدف مُدَّ ه- له اإطار زمني مُدَّ

3- �صاغت هدى الهدف الاآتي:
»درا�صة 6 �صاعات يوميًّا للح�صول على معدل 85  % فاأكثر في امتحان الثانوية العامة نهاية العام 

الحالي«.
ح اإجابتك. ا اأم لا؟ و�صِّ هل يُعَدُّ الهدف الذي �صاغته هدى ذكيًّ

نعم، الهدف الذي �صاغته هدى هو هدف ذكي؛ لاأن جميع خ�صائ�س الهدف الذكي تتوافر فيه؛ فهو 
اأنه يُمكِن قيا�س هذا المعدل. وهو هدف  اأو مُبهَمًا، وهو قابل للقيا�س؛ ذلك  ا  د دقيق، ولي�س عامًّ مُدَّ
ا مرتبط بالحياة ال�صخ�صية  يُمكِن تحقيقه لاأنه واقعي لا م�صتحيل اأو خيالي؛ فمَنْ جَدَّ وَجَدَ، وهو اأي�صً

د زمنيًّا. لهدى، ومُدَّ

هـ
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ف مفه�م الهدف. 1 يُعرِّ

يُميِّز خ�سائ�ص الهدف الذكي. ٢

3 
ي�س�غ اأهداف الم�سروع وفقًا لخ�سائ�ص 

الهدف الذكي.
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د ابتكار فكرة تلبي حاجة معينة في ال�س�ق الم�ستهدف، اأو تحل م�سكلة معينة من وجهة نظر  اإن مجرَّ  
د من مدى جدوى فكرة الم�سروع، ومدى تحقيقها  اأ�سحابها، ل يُعَدُّ كافيًا من الناحية العملية؛ اإذ يجب التاأكُّ
الدرا�سات  اإعداد  من  بُدَّ  ل  الجدوى،  هذه  ولتحديد  المت�قع.  الربح  على  والح�س�ل  المن�س�دة،  للاأهداف 
اللازمة التي تتمثَّل في درا�سة كلٍّ من ال�س�ق الم�ستهدف لمنُتَجات الم�سروع، وما يتعلق بالزبائن والمناف�سين، 
لة في الأدوات والم�اد والم�ارد الب�سرية اللازمة لتنفيذ الم�سروع، اإ�سافةً اإلى  ثم تحديد المتطلبات الفنية المتُمثِّ
عة  لة في تحديد التكاليف المختلفة، وراأ�ص المال المطل�ب، ومدى الأرباح المتُ�قَّ تحديد الج�انب المالية المتُمثِّ

للم�سروع. وهذه الدرا�سات الثلاث معًا مجتمعة تُثِّل ما يُ�سمّى درا�سة الجدوى القت�سادية للم�سروع.

الدرس الرابع
نموذج العمل التجاري ٤

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- تعريف مفه�م نم�ذج العمل التجاري.

نات نم�ذج العمل التجاري. - تييز مُك�ِّ
- اإعداد نم�ذج العمل التجاري.

الزبائن،   �سرائح  م(،  المقُدَّ )العر�ص  المقُتَرحة  القيمة  التجاري،  العمل  نم�ذج  والم�صطلحات:  المفاهيم 
قن�ات الت�زيع، العلاقة بالزبائن، م�سادر الإيرادات، الم�ارد الرئي�سة، الأن�سطة الرئي�سة، هيكل التكاليف، 

ال�سركاء الرئي�سي�ن. 
اأ�صاليب التدري�س:

- الع�سف الذهني.
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.
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ولماّ كانت هذه الدرا�سات تحتاج اإلى جهد كبير ووقت ط�يل وتكلفة مادية، فاإنه يجب اأولً النظر اإلى جدوى 
الم�سروع ب�س�رة مبدئية مب�سطة غير مكلفة ل تتطلب وقتًا وجهدًا كبيرين. وعليه، فقد تمَّ ابتكار نم�ذج 
بنم�ذج  المق�س�د  فما  درا�سة الجدوى،  اإلى  الم�سروعات  اأ�سحاب  ه  يُ�جِّ يُعَدُّ مدخلًا  الذي  التجاري  العمل 

ناته؟ وكيف يُمكِن تعبئته؟ العمل التجاري؟ وما مُك�ِّ
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
ط نم�ذج العمل التجاري.    لاع على ال�سكل )3-1(: مُخطَّ اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ
ناق�ص الطلبة في الأ�سئلة الآتية:   

نًا في النم�ذج؟ 1- كم مُك�ِّ

نها النم�ذج؟ نات التي يت�سمَّ ٢- ما المكُ�ِّ

ح اإجابتك. نات؟ و�سِّ 3- براأيك، ما الرابط بين هذه المكُ�ِّ

ح  ط؟ و�سِّ 4- اإذا طُلِب اإليك و�سف هذا النم�ذج، فهل ت�سفه على اأ�سا�ص اأنه جدول، اأم �سكل، اأم مُخطَّ
اإجابتك.

الزبائن  لتعريف  الم�سروع  فكرة  اأ�سحاب  �سيتبعه  الذي  الأ�سل�ب  النم�ذج  هذا  ح  يُ��سِّ هل  براأيك،   -5
تَفُ�ق  مُنتَجاتهم  تجعل  التي  )القيمة(  المزايا  ت��سيح  خلال  من  المقُتَرحة  المنُتَجات  باأهمية  والمُ�ستثمِرين 

ح اإجابتك. مزايا مُنتَجات المناف�سين؟ و�سِّ

حًا علاقته بفكرة الم�سروع. نات، مُ��سِّ ن من هذه المكُ�ِّ فْ كل مُك�ِّ 6- �سِ
اأفراد كل مجم�عة اإلى �سياغة تعريف لمفه�م نم�ذج العمل التجاري، م�ستر�سدين بالإجابات     ه  وجِّ

التي تمَّ مناق�ستها. 
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص تعريفها اأمام المجم�عات الأُخرى.   
ل�ن اإليها.    ناق�ص الطلبة في النتائج التي يت��سَّ

ف مفهوم نموذج العمل التجاري. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ الهدف:

مفهوم نموذج العمل التجاري. الن�شاط )١(

التعليمات:
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ط نم�ذج العمل التجاري. ال�سكل )3-1(: مُخطَّ

ط نموذج العمل التجاري.  مُخطَّ

القيمة المقُتَرحة
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ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

ط ب�سري ي�سف الت�س�ر المبدئي للاأ�سل�ب الذي �سيتبعه اأ�سحاب الم�سروع  نموذج العمل التجاري: مُخطَّ
في �سنع القيمة المقُتَرحة من المنُتَج الذي يخدم الفئة الم�ستهدفة من الزبائن، وال�ستفادة منها في تحقيق 

النجاح والربح المت�قع من الم�سروع. 

نات نموذج العمل التجاري: يتك�َّن نم�ذج العمل التجاري من  ت�سعة اأجزاء اأ�سا�سية ت�سمل المجالت  مُكوِّ
القيم  بالزبائن(،  العلاقة  الزبائن،  )�سرائح  الزبائن  من:  كلٍّ  في  تتمثَّل  التي  التجاري،  للعمل  الأربعة 
هيكل  الإيرادات،  )م�سادر  المالية  والقدرة  الم�ارد(،  ال�سركاء،  )الأن�سطة،  التحتية،  والبنية  المقُتَرحة، 

التكاليف(. وفي ما ياأتي الأجزاء الت�سعة التي يتاألَّف منها نم�ذج العمل التجاري:

. )Value Proposition( م القيمة المقُتَرحة، اأو العر�ص المقُدَّ  -1

.)Customer Segments( سرائح الزبائن�  -٢

.)Channels( قن�ات الت�زيع  -3

.)Customer Relationships( العلاقة بالزبائن  -4

.)Revenue Streams( م�سادر الإيرادات  -5

.)Key Resources( الم�ارد الرئي�سة  -6

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

.)Cost Structure( هيكل التكاليف  -8

.)Key Partners( ال�سركاء الرئي�سي�ن  -9
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ع الطلبة اإلى ت�سع مجم�عات.    وزِّ
ط نم�ذج العمل التجاري.    ار�سم على الل�ح مُخطَّ
اطلب اإلى كل مجم�عة تجهيز ورقة بي�ساء وقلم.   
نات نم�ذج العمل التجاري، بحيث تاأخذ كل مجم�عة بطاقة واحدة     ع على المجم�عات بطاقات مُك�ِّ وزِّ

نات نم�ذج العمل التجاري. ن و�سفًا لأحد مُك�ِّ تت�سمَّ
ن الذي �ستدر�سه.    �سع رقم المجم�عة عند المكُ�ِّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة درا�سة المعل�مات التي ورد ذكرها في البطاقة، ثم تنظيم نقا�ص عنها.   
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى تلخي�ص هذه المعل�مات في �س�رة نقاط رئي�سة.    وجِّ
ل�ن اإليها في ال�رقة البي�ساء.    اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة تدوين المعل�مات التي يت��سَّ
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى المجم�عة الأولى عر�ص النتائج التي تت��سَّ
العمل     لنم�ذج  المر�س�م  ط  المخُطَّ من  لذلك  �ص  المخُ�سَّ الجزء  في  الل�ح،  على  المعل�مات  هذه  اكتب 

التجاري. 
ناق�ص اأفراد المجم�عات الأُخرى في هذه المعل�مات، وخذ باآرائهم. وفي حال وردت اأيُّ معل�مات اأُخرى    

لم تُذكَر، فاكتبها على الل�ح.
ر الخط�ات ال�ست ال�سابقة مع بقية المجم�عات.    كرِّ

نات نموذج العمل  يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تمييز مُكوِّ
التجاري. 

الهدف:

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

التعليمات:
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.)Value Proposition( م اأولًا: القيمة المقُتَرحة، اأو العر�س المقُدَّ

ح  يُ��سِّ اأن  ر  فقرَّ بها،  المتعلق  والهدف  بفكرته  الخا�ص  التجاري  العمل  نم�ذج  ت�سميم  �سامر  اأراد 
مها لهم. وقد ا�ست�سار  القيمة المقُتَرحة للزبائن الم�ستهدفين من فكرته، وماهية المنُتَجات التي �سيُقدِّ
اإظهار الفائدة الرئي�سة من  اأن القيمة المقُتَرحة تتمثَّل في  �سديقه �سالم في هذا الم��س�ع، فبينَّ له 
م حلاًّ لها، ثم اإظهار الخ�سائ�ص الملم��سة  المنُتَج؛ اأي بيان الحاجة التي يتناولها، اأو الم�سكلة التي قدَّ
بيان  المنُتَج، ثم  التي تخ�ص  المنُتَج، مثل: ت�سميمه، و�سكله، ول�نه، وبع�ص المزايا  ل كيان  تُ�سكِّ التي 
ز �سراء الزبائن لهذا المنُتَج معن�يًّا، مثل: �سع�ر الفرد بالتميز لمتلاكه  الخدمات الإ�سافية التي تُعزِّ
مُنتَجًا ذا ج�دة عالية، اأو علامة تجارية )ماركة( م�سه�رة، وخدمات ما بعد البيع مثل ت�افر ال�سيانة 

المجانية اأو التركيب المجاني.

.)Customers Segments( ثانيًا: �صرائح الزبائن

الزبائن  �سريحة  تحديد  رت  فقرَّ بفكرتها،  الخا�ص  التجاري  العمل  نم�ذج  ت�سميم  دعاء  اأرادت 
وقد  ال�سغيرة،  الم�سروعات  تاأ�سي�ص  مجال  في  �ص  المتُخ�سِّ والدها  لذلك  وا�ست�سارت  الم�ستهدفين، 
د اأولً الزبائن الذين قد يرغب�ن في �سراء مُنتَجاتها من ال�س�ق المراد ا�ستهدافه  اأ�سار عليها اأن تُحدِّ
الم�ستركة،  الحاجات  مثل:  ة،  عدَّ معايير  على  بناءً  )مجم�عات(  �سرائح  اإلى  تق�سيمهم  ثم  كاملًا، 
اإلى  ال��س�ل  طرائق  اأو  الدخل،  ومعدل  والجن�ص،  العمر،  مثل:  من  الديم�غرافية،  والخ�سائ�ص 

الزبائن، وذلك بتق�سيم الأ�س�اق اإلى محلية، واإقليمية، وعالمية، وغير ذلك.

البطاقة رقم )1(.

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

الت�زيع  قن�ات  تحديد  ر  قرَّ وعندما  بفكرته.  الخا�ص  التجاري  العمل  نم�ذج  ت�سميم  اأحمد  اأراد 
)الآليات( التي �سي�ستخدمها في اإي�سال المنُتَج اإلى الزب�ن، واجه �سع�بة في ذلك، فا�ست�سار اأ�سدقاءه 
الذين اأخبروه اأن قناة الت�زيع �سرورية لإي�سال المنُتَجات اإلى الزب�ن، واأنه يتعينَّ عليه تحديد اإذا 
اأو  للزب�ن،  مبا�سرة  المنُتَجات  يبيع  الذي  المتجر  مثل  بها  تتمثَّل في مكان خا�ص  الت�زيع  قناة  كانت 
اأنها �ستك�ن بيعًا بالتجزئة؛ اأي ت�زيع المنُتَجات على اأ�سحاب المتاجر الأخُرى الذين �سيعمل�ن على 

اإي�سالها اإلى الزب�ن، فتك�ن بذلك قناة الت�زيع غير مبا�سرة.

.)Customer Relationship( رابعًا: العلاقة بالزبائن

رت تحديد العلاقة بالزبائن،  اأرادت �سعاد ت�سميم نم�ذج العمل التجاري الخا�ص بفكرتها. وعندما قرَّ
ا�ست�سارت �سديقتها زينة لختيار اأكثر الطرائق منا�سبةً لعمل علاقة بالزبائن. وقد اأ�سارت عليها 
زينة اأن تك�ن العلاقة بالزبائن في بداية الم�سروع علاقة مبا�سرة وجهًا ل�جه، ثم يتعينَّ عليها تط�ير 
اآراء  ف  تعرُّ لها  �سيتيح  ما  الجتماعي؛  الت�ا�سل  م�اقع  طريق  عن  بالت�ا�سل  لت�سبح  العلاقة  هذه 
م�نها عن المنُتَجات، وال�ستفادة منها  الزبائن ووجهات نظرهم من خلال التغذية الراجعة التي يُقدِّ

في تح�سين المنُتَج وتط�يره.

.)Revenue Stream( خام�صًا: م�صادر  الاإيرادات

ر هيثم تحديد م�سادر الإيرادات في نم�ذج العمل التجاري الخا�ص بفكرة م�سروعه، فا�ست�سار  قرَّ
تقديم  لقاء  عليها  يح�سل  التي  المالية  المبالغ  في  تتمثَّل  الإيرادات  اأن  له  بينَّ  الذي  فار�ص  �سديقه 
ة معينة )الإيجار(، واإمّا  مُنتَجاته للزبائن؛ اإمّا ب��سفها ثمنًا للبيع، واإمّا ب��سفها ر�س�م ا�ستخدام مدَّ

ب��سفها ر�س�م ا�ستراك مثل ا�ستراكات الإنترنت.

البطاقة رقم )3(.

البطاقة رقم )4(.

البطاقة رقم )5(.
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.)Key Resources( صاد�صًا: الموارد الرئي�صة�

نت  فدَوَّ بفكرة م�سروعها،  التجاري الخا�ص  العمل  الرئي�سة في نم�ذج  الم�ارد  اإيمان تحديد  رت  قرَّ
جميع الم�ارد اللازمة لتنفيذ الم�سروع و�سنع المنُتَجات ب�س�رتها النهائية. وقد تثَّلت هذه الم�ارد في 

ما ياأتي:
 - الم�ظف�ن وفريق العمل اللازم لتنفيذ العمليات المطل�بة ل�سنع المنُتَج. 

- الآلت والمعدات والأدوات اللازمة. 
- التراخي�ص اللازمة لتنفيذ الم�سروع. 

- راأ�ص المال المطل�ب، وكيفية الح�س�ل عليه.

.)Key Activities( صابعًا: الاأن�صطة الرئي�صة�

ر بلال تحديد الأن�سطة الرئي�سة لم�سروعه �سمن نم�ذج العمل التجاري الخا�ص بفكرة م�سروعه،  قرَّ
يتمُّ  التي  والمهام  الإجراءات  تتمثَّل في  الرئي�سة  الأن�سطة  اأن  له  اأو�سح�ا  الذين  اأ�سدقاءه  فا�ست�سار 
تنفيذها من لحظة البدء بتنفيذ الم�سروع حتى �سنع المنُتَج ب�س�رته النهائية، مثل: عمليات الإنتاج، 
والت�س�يق، والمبيعات، والت�زيع، واإي�سال المنُتَج اإلى الزبائن. وقد كتب بلال الأن�سطة الآتية في نم�ذج 

العمل التجاري:
- �سراء الأقم�سة والخي�ط المل�نة. 

- حياكة الملاب�ص.
- الحملة الإعلانية والت�س�يقية.

نِع من ملاب�ص للزبائن.  - بيع ما �سُ

البطاقة رقم )6(.

البطاقة رقم )7(.
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.)Cost Structure( ثامنًا: هيكل التكاليف

دت لبنى هيكل التكاليف الخا�ص بفكرة م�سروعها �سمن نم�ذج العمل التجاري، فبيَّنت التكاليف   حدَّ
وبيَّنت  �سراء مبنى خا�ص بم�سروعها،  اإلى  الم�سروع مثل حاجتها  تنفيذ  ة  ثابتة ط�ال مدَّ التي تظل 
ا التكاليف التي تتغير بتغيرُّ حجم الإنتاج، مثل: تكلفة الم�اد الخام، وتكلفة الخدمات الإنتاجية،  اأي�سً

من مثل: الماء، والكهرباء، والإنترنت، والهاتف. 

.)Key Partners( تا�صعًا:  ال�صركاء الرئي�صيون

د ب�سام ال�سركاء الرئي�سيين لفكرة م�سروعه التي تتمثَّل في اإن�ساء مدر�سة خا�سة �سمن نم�ذج  حدَّ
اأنه بحاجة اإلى رخ�سة لذلك من وزارة التربية والتعليم، ومكتبة  اإلى  ل  العمل التجاري، وقد ت��سَّ

ل�سراء حاجات المدر�سة من القرطا�سية. 

البطاقة رقم )8(.

البطاقة رقم )9(.

ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:   

.)Value Proposition( م اأولًا: القيمة المقُتَرحة، اأو العر�س المقُدَّ
ت�جد ثلاثة معايير يجب مراعاتها عند �سراء مُنتَج معين، هي:

اأ- جميع عنا�سر المنُتَج المعن�ية الإ�سافية. فمثلًا، قد ي�سعر الزب�ن بال�سم� والتميُّز والثقة عند �سرائه 
مُنتَجًا ذا علامة تجارية معينة، وت�افر خدمة �سيانته المجانية اأو تركيبه المجاني. 

ب- جميع عنا�سر المنُتَج المادية، مثل: ال�سكل، والل�ن، وال�زن، والرائحة، والم�اد التي يُ�سنَع منها. 
ج- العن�سر الرئي�ص في المنُتَج؛ اأي ال�سبب الحقيقي الذي يدفع الزب�ن اإلى �سراء مُنتَج دون غيره؛ ما 

مها هذا المنُتَج. يُمثِّل القيمة الحقيقية التي يُقدِّ
مثال: 

ل �سراء هاتف )�ص(، مراعيًا المعايير ال�سابقة على النح� الآتي: عند �سراء هاتف محم�ل، فاإن الزب�ن يُف�سِّ
اأ- عنا�سر المنُتَج المعن�ية الإ�سافية: تتمثَّل في اإح�سا�ص الزب�ن بالتميُّز لقتناء هذا المنتج.

ب- عنا�سر المنُتَج المادية: تتمثَّل في مزايا الهاتف الفنية، مثل: الت�سميم، وال�سا�سة، والكاميرا.
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ح �سبكة الإنترنت، وا�ستخدام  ل، وت�سفُّ ج- العن�سر الرئي�ص في المنُتَج: يتمثَّل في خدمة الت�سال المتُنقِّ
دة.  التطبيقات المتُعدِّ

ا لما فيه  لحِظ اأن الزب�ن ل ي�ستري هذا الهاتف لل�سع�ر فقط بالتميُّز والإح�سا�ص بال�سم�، ول ي�ستريه اأي�سً
من �سا�سة وكاميرا ودارات اإلكترونية، واإنما يعمد اإلى �سرائه من اأجل الت�سال الذي يُمثِّل القيمة الرئي�سة 
زه من غيره؛ اإذ ي�جد طيف  زها الم�ا�سفات والخ�سائ�ص الأخُرى لتُميِّ مها هاتف )�ص(، والتي تُعزِّ التي يُقدِّ

م الخدمة الرئي�سة نف�سها. وا�سع من المنُتَجات التي تُقدِّ
يُمكِن  ة  عدَّ وطرائق  مداخل  ت�جد  مُنتَجاتهم؛  بقيمة  الزبائن  تعريف  من  الم�سروع  اأ�سحاب  ن  يتمكَّ لكي 

م اأو القيمة التي ي�دون اإي�سالها اإلى زبائنهم، هي: ا�ستخدامها في العر�ص المقُدَّ
مثل  ال�س�ق،  في  كليًّا  جديدة  مُنتَجات  طرح  بذلك  د  يُق�سَ الجديدة:  القيمة  اأو  المبُتكَرة  القيمة  اأ- 
الجهاز الل�حي )الآي باد(؛ فالقيمة التي يدفع النا�ص لقاء الح�س�ل عليها هي ك�ن المنُتَج جديدًا، 

وعدم وج�د بديل له يُمكِن اأن يحلَّ محلَّه.
الأف�سل  بالأداء  اأعلى  قيمة  متميزة ذات  مُنتَجات  بذلك طرح  د  يُق�سَ الأف�سل:  بالأداء  القيمة  ب- 
طرح  في  المحم�لة  اله�اتف  ت�سنيع  �سركات  ا�ستمرار  مثل  لها،  مماثلة  مُنتَجات  وج�د  من  بالرغم 
المزيد من المنُتَجات التي تتمايز باأداء اأف�سل واأعلى مّما �سبقها؛ ما يعني اإنجازها الأعمال ب�سرعة 

وكفاءة اأكبر.
د لكل  د بذلك طرح مُنتَجات تت�افر فيها خ�سي�سة الت�سميم المتُفرِّ ج- القيمة بالتخ�سي�ص: يُق�سَ
زب�ن وفقًا لرغبته وحده. فمثلًا، اأتاحت �سركة ما لكل زب�ن ت�سميم الهاتف الخا�ص به؛ ما يُعَدُّ ميزة 

رها بقية �سركات اله�اتف الذكية. ل تُ�فِّ
ا لقاء تقديم  دة اأ�سعارها مرتفعة جدًّ د بذلك طرح مُنتَجات مُعقَّ د- القيمة بالخدمة ال�ساملة: يُق�سَ
الخدمة ال�ساملة؛ اإذ يُمكِن - مثلًا- ل�سركةٍ ت�سنع معدات ريا�سية، مثل اأجهزة تخ�سي�ص ال�زن، اأن 
ر ال�سيانة وقطع الغيار؛ ما ي�سيف قيمة جديدة  م خدمة النقل والتركيب والتدريب المجاني، وتُ�فِّ تُقدِّ

رها ال�سركات المناف�سة التي تكتفي فقط ببيع المنُتَج. ل تُ�فِّ
د بذلك طرح مُنتَجات تتاز بت�سميمها الجاذب، اأو �سه�لة ا�ستخدامها،  هـ- القيمة بالت�سميم: يُق�سَ
اأو تعلُّم كيفية ا�ستعمالها ب�سه�لة، حتى من كبار ال�سن اأو الأطفال، مثل ت�سميم بع�ص اله�اتف الذكية 

بم�ا�سفات فنية ل تت�افر في غيرها.
لم  فاإذا  لها.  الم�سابهة  للمُنتَجات  مناف�سة  باأ�سعار  مُنتَجات  طرح  بذلك  د  يُق�سَ بال�سعر:  القيمة  و- 
ن اأ�سحاب الم�سروع من تقديم مُنتَجهم بت�سميم جميل، اأو مفيد، اأو �سهل، فاإنهم يعمدون اإلى  يتمكَّ
م  ا، كما تفعل العديد من �سركات �سناعة اله�اتف الذكية التي تُقدِّ عر�سه ب�سعر مناف�ص رخي�ص جدًّ
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ا، مُ�ستهدِفةً �سريحة الزبائن التي يهمها ال�سعر القليل. مُنتَجاتها باأ�سعار مناف�سة رخي�سة جدًّ
د بذلك طرح مُنتَجات تتاز بقيمة الأمان الأكثر ول� على ح�ساب ال�سعر،  ز- القيمة بالأمان: يُق�سَ
كما في المنُتَجات التي ترتبط بحياة الزب�ن مثل ال�سيارات؛ اإذ تيَّزت �سركة ما باإنتاج �سياراتها التي 

ل تُعَدُّ اأف�سل اأداءً، اأو اأجمل ت�سميمًا، اأو اأرخ�ص �سعرًا، واإنما تتاز باأنها اأكثر اأمانًا من غيرها.
د بذلك طرح مُنتَجات ي�سهل الح�س�ل عليها، كما في   ح- القيمة ب�سه�لة الح�س�ل على المنُتَج: يُق�سَ
رة ال�سراء، مثل الم�سروبات الغازية. فعند ت�فير هذه المنُتَجات  المنُتَجات ال�ستهلاكية، اأو تلك مُتكرِّ
ر عليه  ل �سراء هذا المنُتَج الذي يُ�فِّ ة ي�ستطيع الزب�ن ال��س�ل اإليها دائمًا، فاإنه �سيُف�سِّ في اأماكن عدَّ

عناء البحث على اأيِّ مُنتَج اآخر. 
زه من غيره؛  م للمُنتَج ي�سمل جميع العنا�سر التي تُيِّ يَتبينَّ مّما �سبق اأن القيمة المقُتَرحة اأو العر�ص المقُدَّ
ما يجعل الزب�ن ينجذب اإليه دون غيره، واأنه يُمكِن العتماد على اأكثر من مدخل لقيمة المنُتَج في اآنٍ معًا؛ 

ا.  ما يجعل تقليده �سعبًا جدًّ
 

.)Customer Segments( ثانيًا: �صرائح الزبائن
المنُتَج  طريق  عن  خدمتهم  اإلى  الم�سروع  اأ�سحاب  ي�سعى  الذين  الأفراد  اأو  الجهات  الزبائن  �سرائح  تُثِّل 

م.  المقُدَّ
ة بناءً على جملة من المعايير، مثل: الحاجات الم�ستركة؛  يُمكِن تق�سيم الزبائن اإلى �سرائح )مجم�عات( عدَّ
وذلك  الزبائن،  اإلى  ال��س�ل  وطرائق  الدخل؛  ومعدل  والجن�ص،  العمر،  مثل:  الديم�غرافية،  والع�امل 

بتق�سيم الأ�س�اق اإلى: محلية، واإقليمية، وعالمية، وغير ذلك.
ه اأ�سحاب الفكرة بم�سروعهم اإلى الزبائن في ال�س�ق الم�ستهدف باأربع طرائق، هي: قد يت�جَّ

اأ- كامل ال�س�ق: ت�سمل ال�سريحة هنا زبائن ال�س�ق كافةً حين يرغب الجميع في الح�س�ل على المنُتَج 
كما ه� الحال في �سناعة ال�سيارات.

ة، ثم تُختار �سريحة معينة، ثم  م الزبائن في هذا ال�س�ق اإلى �سرائح عدَّ �ص: يُق�سَّ ب- ال�س�ق المخُ�سَّ
التي ت�سنع �سيارات ريا�سية  ال�سركات  لتلبية حاجاتها كما في  المنُتَج  العمل على تخ�سي�ص  يجري 
ل�سريحة من الزبائن فقط، مُتجاهِلةً بذلك رغبة بقية الزبائن في الح�س�ل على �سيارات لأغرا�ص 

النقل فقط.
ة، ثم يختارون  م اأ�سحاب الم�سروع الزبائن في ال�س�ق الم�ستهدف هنا اإلى �سرائح عدَّ ج- التجزئة: يُق�سِّ
ة بناءً على معايير جديدة، كما ه�  ة اأُخرى اإلى �سرائح عدَّ �سريحة معينة، ثم يعمل�ن على تجزئتها مرَّ
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الحال في �سركات �سناعة المنظفات التي ت�ستهدف �سريحة ربّات البي�ت عامةً، ثم تعمل على تجزئة 
ة لها معايير اأُخرى، مثل ربّات البي�ت اللاتي يعانين الح�سا�سية، حيث  هذه ال�سريحة اإلى �سرائح عدَّ

تَ�سنع لهنَّ منظفات من دون اأيِّ روائح اأو م�اد كيميائية.
ة من الزبائن الذين   د- التن�يع: يعمل اأ�سحاب الم�سروع هنا على �سنع مُنتَجات متن�عة ل�سرائح عدَّ
يتباين�ن في حاجاتهم اأو قيمهم، كما ه� الحال في خط�ط الهاتف التي قد ت�ستهدف فئة العامة من 

النا�ص، اأو فئة ال�سباب، اأو  فئة العاملين في قطاع معين.

.)Channels( ثالثًا: قنوات التوزيع 
والآليات  الطرائق  ت�سمل  وهي  الم�ستهدفين،  الزبائن  و�سرائح  المنُتَج  بين  ال��سل  القن�ات حلقة  تُثِّل هذه 

الم�ستخدمة في ت��سيل المنُتَج اإلى الزبائن.
رت للزبائن الخدمات الآتية: ل يُمكِن لأيِّ قناة ت�زيعٍ التميُّز وتحقيق النجاح اإل اإذا وفَّ

1- زيادة وعي الزبائن باأهمية المنُتَج، وتعريفهم ب�ج�ده.
٢- تقييم القيمة اأو المنفعة التي يُمكِن الح�س�ل عليها من المنُتَج.
3- م�ساعدة الزبائن على �سراء المنُتَج بتخطّي العقبات جميعها.

4- اإي�سال المنُتَج اإلى الزب�ن في المكان الذي يريده ب�سرعة، وكفاءة، وتكلفة قليلة.
5- تقديم خدمات ما بعد البيع، مثل: الدعم الفني، وال�سيانة، وحلُّ الم�سكلات.

ع على نحٍ� كبير ي�ميًّا؛ فقد كان الزب�ن �سابقًا يح�سل على المنُتَج فقط  د وتتن�َّ اأخذت قن�ات الت�زيع تتعدَّ
من اأماكن البيع الفيزيائية، واأ�سبح الي�م يح�سل عليه من الم�اقع الإلكترونية الفترا�سية، كما ه� الحال 

في التجارة الإلكترونية.

.)Customer Relationship( رابعًا: العلاقة بالزبائن
قديًما، اقت�سر اهتمام اأ�سحاب الم�سروع على المنُتَج فقط، دون اأدنى اأيِّ اهتمام بالزب�ن اأو الإن�سان، وكان 
جُلُّ اهتمامهم ه� ا�ستقطاب اأكبر عدد ممكن من الزبائن لبيع اأكبر كَمٍّ من المنُتَج. اأمّا الي�م، وفي ظلِّ تزايد 
ة المناف�سة بين اأ�سحاب الم�سروعات المختلفة، فقد اأ�سبح لزامًا الهتمام اأولً بالزب�ن والإن�سان، وال�سعي  حِدَّ

اإلى نيل ر�ساه وجذب اهتمامه، وذلك عن طريق الت�ا�سل وبناء علاقات معه.
 في ما ياأتي بع�ص الطرائق الم�ستخدمة في بناء هذه العلاقات: 

الت�ا�سل  و�سائل  اأو عن طريق  ل�جه،  ال�سخ�سي وجهًا  الت�ا�سل  بها  د  يُق�سَ ال�سخ�سية:  العلاقة  اأ- 
م م�ظف خدمة الزبائن هذه الخدمة التي ت�سمل الم�ساعدة ال�سخ�سية لكل زب�ن  الجتماعي. ويُقدِّ
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بح�سب حاجته.
ن الزب�ن من خدمة  ر اأ�سحاب الم�سروع جميع الأدوات اللازمة التي تُكِّ يُ�فِّ  ب- الخدمة الذاتية: 

نف�سه بنف�سه.
يُعامَل  وهنا  معهم.   علاقات  وبناء  الزبائن،  م�ساعدة  في  الآلت  تُ�ستخدَم  قد  الآلية:  الخدمة  ج- 
م  يُقدِّ الذي  الآلي  ال�سرّاف  خدمة  في  الحال  ه�  كما  والهتمام،  الم�ساواة  قدر  على  كافةً  الزبائن 

خدمات مبرمجة واحدة لجميع الزبائن. 
ا،  بع�سً بع�سهم  الزبائن مع  فيها  يتفاعل  التي  المنتديات  اإن�ساء  الأمثلة على ذلك  المجتمع: من   د- 

ويت�سارك�ن في حلِّ الم�سكلات اأو الردِّ على ال�ستف�سارات.
د بذلك التقييمات والتعليقات التي ين�سرها بع�ص الزبائن عن مُنتَج معين،  ه- المحت�ى الم�ساعد: يُق�سَ

والتي تُظهِر اإيجابياته وعي�به؛ بُغْيَةَ م�ساعدة زبائن اآخرين على اتخاذ قرار بخ�س��ص �سرائه.
في  الفاعل  وج�دهم  اإثبات  على  الم�سروعات  اأ�سحاب  يحر�ص  الجتماعي:  الت�ا�سل  �سبكات  و- 
ال�سبكات التي يُقبِل عليها زبائنهم؛ ل بهدف الت�س�يق اأو البيع فح�سب، بل بهدف اإن�ساء علاقة دائمة 

مع الزبائن والتفاعل معهم.
وذلك  جُدُد(،  زبائن  على  )الح�س�ل  الت��سعية  العلاقة  ا�ستراتيجية  تطبيق  عند  بالزبائن  العلاقة  تبداأ 
يفي بحاجات  مُنتَج  تقديم  الزبائن، عن طريق  اأكبر عدد ممكن من  اإلى جذب  الم�سروع  اأ�سحاب  ب�سعي 
ة، يكت�سف اأ�سحاب الم�سروع اأنه لم يعد ممكنًا جذب المزيد  �سرائح مختلفة منهم. وبعد م�سي �سن�ات عدَّ
من الزبائن الُجدُد، فت�ستد المناف�سة بين الم�سروعات المت�سابهة، وتبداأ العلاقة تاأخذ منحى الحفاظ على 
الزبائن  طريق  عن  المبيعات  زيادة  في  يتمثَّل  اآخر  منحى  بالزبائن  العلاقة  تنح�  ثم  الحاليين،  الزبائن 
ل�ا اإلى  الحاليين، وذلك بتقديم عرو�ص معينة تجعلهم يُقنِع�ن زبائن اآخرين في �سركات مناف�سةٍ اأن يتح�َّ

�سراء هذه المنُتَجات، فيحدث النم� في المبيعات.

.)Revenue Stream( خام�صًا: م�صادر الاإيرادات
بيع  تتمثَّل في  التي  التقليدية  بالطرائق  الإيرادات فقط  فيما م�سى يح�سل�ن على  الم�سروع  اأ�سحاب  كان 
دت طرائق الح�س�ل على  د ه� ال�سعر. اأمّا الي�م فقد تعدَّ المنُتَج مبا�سرة اإلى الزب�ن لقاء مبلغ مادي مُحدَّ
الإيرادات؛ �س�اء كانت مبا�سرة، اأو غير مبا�سرة. ومن الأمثلة على طرائق تح�سيل الإيرادات غير عملية 

البيع:
ة  مدَّ للزبائن خلال  المنُتَج مجانًا  من  الأدنى  تقديم الحد  الطريقة  ن هذه  تت�سمَّ المجاني:  البيع  اأ- 
ة، اأو الح�س�ل على قيمة اإ�سافية، يُفرَ�ص عليه مبلغ  معينة. وعندما يطلب الزب�ن تديد هذه المدَّ
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ة ثلاثين  ل مجانًا - ب��سفها ن�سخة تجريبية- مدَّ مالي، كما ه� الحال في برامج الحا�س�ب التي تُحمَّ
ي�مًا، ول يُمكِن للزب�ن بعد ذلك الح�س�ل على الن�سخة الأ�سلية اإل بعد دفع مبلغ معين من المال.

ة ي�ستخدم فيها المنُتَج، كما ه� الحال عند  ب- ر�س�م ال�ستخدام: يدفع الزب�ن هنا ر�س�مًا في كل مرَّ
اإجراء المكالمات الهاتفية، وا�ستخدام األعاب الأطفال في اماكن لعبهم.

ة زمنية  ا ثابتًا لقاء الح�س�ل على المنُتَج ط�ال مدَّ ج- ر�س�م ال�ستراك: يدفع الزب�ن هنا مبلغًا ماليًّ
معينة، كما ه� الحال في ا�ستراكات الإنترنت، والكهرباء، والماء، والهاتف الأر�سي.

رخ�سة  تبيعه  واإنما  المنُتَج،   الزب�ن  تبيع  ل  باأنها  الم�سروعات  بع�ص  تتاز  الترخي�ص:  ر�س�م  د-   
نظام  في  الحال  ه�  كما  ال�ستخدام،  لر�س�م  خلافًا  واحدة،  ة  مرَّ الزب�ن  يدفع  حيث  ا�ستخدامه، 

الت�سغيل )ويندوز(؛ اإذ يدفع الزب�ن لقاء ال�ستخدام من دون اأن يملك كامل المنُتَج.
ة  ره له لقاء ا�ستخدامه مدَّ هـ- التاأجير: تتاز بع�ص الم�سروعات باأنها ل تبيع الزب�ن المنُتَج، واإنما تُ�ؤجِّ
زمنية معينة، كما ه� الحال في �سركات تاأجير ال�سيارات، ومحال تاأجير الأدوات الم��سيقية، اأو اآلت 

الت�س�ير.

 .)Key Resources( صاد�صًا: الموارد الرئي�صة�
يتطلب اإن�ساء اأيِّ م�سروع ت�افر مجم�عة من الم�ارد الرئي�سة التي ل يُمكِن من دونها تنفيذ الم�سروع و�سنع 

المنُتَج. 
 قد تك�ن الم�ارد ملكًا للم�سروع اأم م�ستاأجرةً، ويُمكِن ت�سنيف هذه الم�ارد بح�سب طبيعتها اإلى ما ياأتي:

اأ- الم�ارد الب�سرية، مثل: العمّال، والمهند�سين، والخبراء الرئي�سيين .
ب- الم�ارد المادية، مثل: الآلت، والم�اد الأولية.

ج- الم�ارد المعن�ية، مثل: براءات الختراع، والتراخي�ص اللازمة، والعلامات التجارية.
د- الم�ارد المالية، مثل: راأ�ص المال، والبن�ك، والم�سارف، ومحال ال�سرافة.

.)Key Activities( صابعًا: الاأن�صطة الرئي�صة�
يعتمد �سنع المنُتَجات في اأيِّ م�سروع على مجم�عة من الأن�سطة الرئي�سة التي تتمثَّل في الإجراءات والمهام 
واإي�سال  والت�زيع،  والمبيعات،  والت�س�يق،  الإنتاج،  النهائية، مثل: عمليات  المنُتَج ب�س�رته  الخا�سة ب�سنع 

المنُتَج اإلى الزبائن.
.)Cost Structure( ثامنًا: هيكل التكاليف

تُ�سنَّف التكاليف في اأيِّ م�سروع اإلى ن�عين، هما:
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ة تنفيذ الم�سروع؛  اأي اإنها ل تزيد بزيادة  اأ- التكاليف الثابتة: تكاليف ل تتغير، وتظل ثابتة ط�ال مدَّ
الإنتاج، مثل: تكلفة �سراء العقار، وتكلفة خط�ط الإنتاج )الآلت(.

تدخل في عملية  التي  الأولية  الم�اد  مثل  الإنتاج،  بتغيرُّ حجم  تتغير  تكاليف  المتغيرة:  التكاليف  ب- 
الإنتاج.

ترتبط التكاليف باأن�سطة الم�سروع الرئي�سة؛ لأن لكل ن�ساط تكلفة لزمة لتنفيذه على اأكمل وجه، وبهذا 
ن اأ�سحاب الم�سروع من معرفة حجم التكاليف اللازمة لتنفيذ الم�سروع. يتمكَّ

.)Key Partners( تا�صعًا:  ال�صركاء الرئي�صيون
وت�سمن  تنفيذه،  تُ�سهِم في  ة،  عدَّ اأطراف  مع  الت�ا�سل  ال�س�ق  م�سروع تجاري في  اأيِّ  اأ�سحاب  على  يتعينَّ 
ا�ستمرارية وج�ده في ال�س�ق، وتُعرَف هذه الأطراف با�سم ال�سركاء. ولكن، ينبغي لأ�سحاب الم�سروع التمييز 
مة  بين ال�سركاء الذين تعاون�ا معهم في بداية تنفيذ الم�سروع وال�سركاء الذين تعاون�ا معهم في مراحل مُتقدِّ
ا من معرفة ال�سركاء ال�سروريين الذين يمنح�نهم التراخي�ص اللازمة، اأو  من الم�سروع. ول بُدَّ لهم اأي�سً
اأولئك الذين يُ�سرِف�ن على م�سروعهم، مثل: الهيئات الحك�مية، والهيئات الدولية، كما ه� الحال عند طلب 
الح�س�ل على رخ�سة من وزارة التربية والتعليم لإن�ساء مدر�سة خا�سة، اأو طلب الح�س�ل على رخ�سة من 
دين، وبخا�سة في مجال الإنتاج للم�سروعات  وزارة ال�سحة لإطلاق مُنتَج دوائي معين، اأو التعاقد مع المُ�رِّ
عين المعنيين بت�زيع  دين خارجيين لت�ريد الم�اد الأولية، اأو التعاقد مع المُ�زِّ التي تعتمد في اإنتاجها على مُ�رِّ

المنُتَجات وبيعها في حال لم يرغب اأ�سحاب الم�سروع في فتح منافذ بيع خا�سة لم�سروعهم.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب الأفكار التي يختارونها لم�سروعاتهم.    وزِّ
ط نم�ذج العمل التجاري لأحد     لاع على ال�سكل )3-٢(: مُخطَّ اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ

الم�سروعات.
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى ملء الفراغ بما ه� منا�سب في نم�ذج العمل التجاري الذي ي�سف فكرة     وجِّ

م�سروعهم.
هًا.    ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ تج�َّ
م التغذية الراجعة لها.    اطلب اإلى اأف�سل المجم�عات عر�ص نتائجها اأمام المجم�عات الأخُرى، وقدِّ

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على اإعداد نموذج العمل التجاري الخا�س 
بم�صروع كلٍّ منهم. الهدف:

اإعداد نموذج العمل التجاري. الن�شاط )3(

التعليمات:

ط نم�ذج العمل التجاري لأحد الم�سروعات.  ال�سكل )3-٢(: مُخطَّ
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ابحث في �سبكة الإنترنت عن نم�ذج العمل التجاري لأحد الم�سروعات، ثم ادر�ص تفا�سيله، ثم �سارك المعلِّم 
ل اإليه.  والزملاء في ما تت��سَّ

ن�شاط بيتي:
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ح المق�صود بنموذج العمل التجاري. 1- و�صِّ

ط ب�صري ي�صف الت�صور المبدئي للاأ�صلوب الذي �صيتبعه اأ�صحاب الم�صروع في �صنع القيمة المقُتَرحة  مُخطَّ
من المنُتَج الذي يخدم الفئة الم�صتهدفة من الزبائن، والا�صتفادة منها في تحقيق النجاح والربح المتوقع 

من الم�صروع. 

زًا اإجابتك بمثال على كلٍّ منهما؟ 2- ما الفرق بين قنوات التوزيع والعلاقة بالزبائن، مُعزِّ

ا يبيع المنُتَجات  قنوات التوزيع: هي الاأماكن الخا�صة باإي�صال المنُتَج اإلى الزبون، وقدتكون متجرًا خا�صًّ
مبا�صرة للزبون، و قد تكون بيعًا غير مبا�صر بالتجزئة؛ اأي توزيع المنُتَجات على اأ�صحاب المتاجر  الذين 

يبيعونها للزبون.
العلاقة بالزبائن: تكون هذه العلاقة اإمّا مبا�صرة وجهًا لوجه مثل علاقة البائع بالزبون، واإمّا غير 
ف اآرائهم، ووجهات نظر  مبا�صرة مثل التوا�صل مع الزبائن عن طريق مواقع التوا�صل الاجتماعي لتعرُّ

مونها عن المنُتَجات، والتي ي�صتفاد منها في تح�صين المنُتَج وتطويره. هم، والتغذية الراجعة التي يُقدِّ

3- يوجد العديد من م�صادر الاإيرادات لاأيِّ م�صروع، اذكر ثلاثة منها.

لعة اأو الخدمة )ثمن البيع(. اأ- �صعر ال�صِّ
ة معينة. ب- ر�صوم الا�صتخدام مدَّ

ج- ر�صوم الا�صتراك، مثل ا�صتراكات الاإنترنت، والكهرباء، والماء، والهاتف الاأر�صي.
د- ر�صوم الترخي�س.

هـ - التاأجير.

اأ�شئلة الدر�س
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4- في ما ياأتي بع�س الموارد الرئي�صة والاأن�صطة الرئي�صة التي تخ�س اأيَّ م�صروع:

ها يُ�صنَّف �صمن الاأن�صطة الرئي�صة؟ ها يُ�صنَّف �صمن الموارد الرئي�صة، واأيُّ اأيُّ

الموارد الرئي�صة والاأن�صطة 
ال�صنفالرئي�صة

الموارد الرئي�صةالاآلات
الاأن�صطة الرئي�صة�صراء المواد الخام

الموارد الرئي�صةالمعدات
الموارد الرئي�صةراأ�س المال

الاأن�صطة الرئي�صةالحملة الاإعلانية والت�صويقية
الموارد الرئي�صةالقوى العاملة

الموارد الرئي�صةالمواد الخام
الاأن�صطة الرئي�صةبيع الملاب�س للزبائن
الموارد الرئي�صةالتراخي�س اللازمة

الاأن�صطة الرئي�صةالت�صويق
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ف مفه�م نم�ذج العمل التجاري. 1 يُعرِّ

نات نم�ذج العمل التجاري. ٢ ز مُك�ِّ يُميِّ

يُعِدُّ نم�ذج العمل التجاري. 3
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ح فكرة الم�سروع، والذي يعر�ص ت�س�رًا مبدئيًّا لجدواها  بعد اعتماد نم�ذج العمل التجاري الذي يُ��سِّ  
ق من اأن فكرة الم�سروع �ستك�ن مجدية عند  واإمكانية تطبيقها ومدى تحقيقها الربح المت�قع، يجب التحقُّ
الدرا�سات  بع�ص  بعمل  وذلك  تنفيذها،  ال�سروع في  قبل  دة  م�ؤكَّ فعلية  ب�س�رة  ال�اقع  اأر�ص  على  تطبيقها 
الم�سروع؛  ت�سنيف  تحديد  في  تتمثَّل  والتي  الم�سروع،  تنفيذ  جدوى  تُبينِّ  التي  التقارير  واإعداد  اللازمة، 
ال��سف  اأن�سطته عن طريق  )�سناعية، خدمية، تجارية...(، وتحديد  الرئي�سة  الم�سروع  اأن�سطة  بيان  اأي 
م�قع  وتحديد  ال�سركاء،  اأو  الم�سروع  ل�ساحب  والخبرات  المهارات  وتحديد  مة،  المقُدَّ للمُنتَجات  المخت�سر 
الم�سروع، وت��سيح ال�سكل القان�ني للم�سروع من حيث التراخي�ص والت�ساريح. ولمعرفة هذا كله، ل بُدَّ من 

عمل درا�سة جدوى للم�سروع، فما المق�س�د بدرا�سة الجدوى؟ وما عنا�سرها؟

الدرس الخامس
جدوى مشروعي ٥

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- تعريف مفه�م درا�سة الجدوى.
- تييز عنا�سر درا�سة الجدوى.
- تحديد طرائق جمع المعل�مات.

المفاهيم والم�صطلحات: درا�سة الجدوى، الدرا�سة ال�س�قية، الدرا�سة الفنية، الدرا�سة المالية.
اأ�صاليب التدري�س:

- الع�سف الذهني.
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.
- ق�سائد ال�سجرة.

- التعلُّم عن طريق الم�سروعات.
- درا�سة الحالة.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى كل مجم�عة تجهيز ورقة بي�ساء وقلم.   
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة كتابة عبارة )درا�سة الجدوى( في اأعلى منت�سف ال�سفحة في ال�سطر    

الأول.
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى كتابة �سفتين مرتبطتين بدرا�سة الجدوى في ال�سطر الثاني من ال�سفحة.    وجِّ
من     الثالث  ال�سطر  في  الجدوى  بدرا�سة  مرتبطة  اأفعال  ثلاثة  كتابة  اإلى  مجم�عة  كل  اأفراد  ه  وجِّ

ال�سفحة.
نة من اأربع كلمات فقط تُعبرِّ عن درا�سة الجدوى.    ه اأفراد كل مجم�عة اإلى كتابة جملة مُك�َّ وجِّ
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص ما كتبته اأمام المجم�عات الأُخرى.   
ا تحتها.    اكتب كلمات الطلبة على الل�ح. وفي حال وردت كلمات مت�سابهة، �سع خطًّ
ناق�ص الطلبة في مفه�م درا�سة الجدوى.   
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

تاأتي مرحلة درا�سة الجدوى بعد تحديد الفكرة التي ت�لَّدت لدى �ساحب الم�سروع ب��سفها فر�سة للا�ستثمار. 
ا  ع من الفكرة، الذي قد يك�ن ماديًّا مثل الربح، اأو اجتماعيًّ د بكلمة )جدوى( الفائدة اأو العائد المت�قَّ ويُق�سَ
ال�س�ق  تلبية حاجات  اأو  البطالة،  العمّال ب��سف ذلك حلاًّ لم�سكلة  ت�سغيل  اأو  للمجتمع،  اإ�سباع حاجة  مثل 

المحلية مثل اإنتاج �سِلعة معينة، اأو تقديم خدمة ما.

ف مفهوم درا�صة الجدوى. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ الهدف:

درا�شة الجدوى. الن�شاط )١(

التعليمات:
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المعل�مات  الم�سروع لجمع  القائم�ن على  التي يجريها  الدرا�سات  �سل�سلة من  باأنها  درا�سة الجدوى  ف  تُعرَّ
ل )تقدير الع�ائد، وتحديد تكلفة الإنتاج،  المتعلقة بم�سكلة معينة وتحليلها، ثم ابتكار حلٍّ لها على نحٍ� مُف�سَّ

وغير ذلك(؛ لتقرير اإذا كان الم�سروع المقُتَرح يُمكِن تحقيقه اقت�ساديًّا، وي�ستحق التط�ير.
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ن عملية اإعداد درا�صة الجدوى لاأيِّ م�صروع تحديد كلٍّ مّما ياأتي: تت�صمَّ
رغبات الفئة الم�ستهدفة، وحاجاتها، ومي�لها، وقدراتها ال�سرائية.    
قها الم�سروع.      الأرباح التي يُمكِن اأن يُحقِّ
الم�اد الخام والم�اد الأولية ل�سنع المنُتَج.    
الخطة الزمنية لتنفيذ الم�سروع.    
م�قع الم�سروع، ومتطلباته.    
م�اطن الق�ة وم�اطن لدى المناف�سين.     
راأ�ص المال اللازم لتم�يل الم�سروع، وكيفية الح�س�ل عليه.    
التكاليف التي تَلزم الم�سروع.    
نقطة التعادل التي تعني و�س�ل المنُتَج اإلى مرحلة تت�ساوى فيها الإيرادات مع التكاليف.    
ز هذه المنُتَجات من غيرها.     الميزة التناف�سية لمنُتَجات الم�سروع التي تُبينِّ الخ�سائ�ص التي تُيِّ
الهيكل التنظيمي لفريق العمل.    
الم�ارد الب�سرية )الق�ى العاملة( في الم�سروع.    
حجم العر�ص والطلب في ال�س�ق الم�ستهدف.    
 المهام والأن�سطة لكل ع�س� في فريق العمل.    

ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
لاع على ورقة العمل )3-3(: عنا�سر درا�سة الجدوى، ثم الإجابة     اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ

عن الأ�سئلة ال�اردة فيها.
ناق�ص الطلبة في اإجابات الأ�سئلة.    

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تمييز عنا�صر درا�صة الجدوى. الهدف:

عنا�شر درا�شة الجدوى. الن�شاط )2(

التعليمات:
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المطل�ب:
اإذا علمت اأن عنا�سر درا�سة الجدوى للم�سروع تتمثَّل في الدرا�سة ال�س�قية، والدرا�سة الفنية، والدرا�سة 

المالية، ف�سنِّف الج�انب ال�سابقة �سمن ما ينا�سبها من عنا�سر الجدوى وفقًا للجدول الآتي:

الدرا�سة المالية الدرا�سة الفنية الدرا�سة ال�س�قية

 ورقة العمل )3-3(: عنا�سر درا�سة الجدوى.
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اإجابات اأ�صئلة ورقة العمل )3-3(: عنا�سر درا�سة الجدوى.

الدرا�سة المالية الدرا�سة الفنية الدرا�سة ال�س�قية
الأرباح التي يُمكِن اأن    

قها الم�سروع. يُحقِّ
ة     زمن ال�سترداد؛ اأي المدَّ

التي ي�سترد فيها الم�سروع 
التكاليف ال�ستثمارية 

التي اأُنفِقت عليه.
راأ�ص المال اللازم    

لتم�يل الم�سروع، وكيفية 
الح�س�ل عليه.

التكاليف التي تَلزم    
الم�سروع. 

نقطة التعادل التي تعني    
و�س�ل المنُتَج اإلى مرحلة 
تت�ساوى فيها الإيرادات 

مع التكاليف.

الم�اد الخام والم�اد    
الأولية ل�سنع المنُتَج.

الخطة الزمنية لتنفيذ    
الم�سروع.

م�قع الم�سروع،    
ومتطلباته.

الهيكل التنظيمي    
لفريق العمل.

الم�ارد الب�سرية )الق�ى    
العاملة( في الم�سروع.

المهام والأن�سطة لكل    
ع�س� في فريق العمل.

رغبات الفئة    
الم�ستهدفة، وحاجاتها، 

ومي�لها، وقدراتها 
ال�سرائية.

م�اطن الق�ة    
وم�اطن ال�سعف لدى 

المناف�سين.  
الميزة التناف�سية    

لمنُتَجات الم�سروع التي 
تُبينِّ الخ�سائ�ص التي 

ز هذه المنُتَجات من  تُيِّ
غيرها.

حجم العر�ص والطلب    
في ال�س�ق الم�ستهدف.
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ح للطلبة ما ياأتي:      و�سِّ

عنا�صر درا�صة الجدوى الاقت�صادية للم�صروع
ن درا�سة الجدوى القت�سادية لأيِّ م�سروع من ثلاثة عنا�سر رئي�سة، هي:  تتك�َّ

ف الع�امل المحيطة بالمنُتَج )�سِلعة، اأو خدمة( في ال�س�ق،  1- الدرا�صة ال�صوقية:  تهتم هذه الدرا�سة بتعرُّ
ق  ف الدرا�سة ال�س�قية باأنها عملية التحقُّ ع لمنُتَجات الم�سروع. تُعرَّ وتتمثَّل في اإجراء تحليل دقيق لل�س�ق المت�قَّ
من وج�د حاجة اأو طلب اأو فج�ة في ال�س�ق لفكرة الم�سروع، وذلك عن طريق جمع المعل�مات التي ت�سمل ما 

ياأتي: 
عة بين حجم الطلب وحجم العر�ص في ال�س�ق. اأ- الفج�ة المتُ�قَّ

ب- الزبائن الم�ستهدف�ن، وخ�سائ�سهم.
ج- طرائق ت�زيع المنُتَج ودرا�سته في ال�س�ق المحلي.

د- المناف�س�ن وم�اطن الق�ة وم�اطن ال�سعف لديهم.
هـ- نقاط الق�ة ونقاط ال�سعف في المنُتَج قيا�سًا على المنُتَجات المناف�سة.

المنُتَج،  لت�سنيع  اللازمة  والمتطلبات  الحاجات  جميع  بمعرفة  الدرا�سة  هذه  تهتم  الفنية:  الدرا�صة   -2
مثل: الم�اد الخام، والمعدات، واآلت الإنتاج وم�ا�سفاتها وم�سادر الح�س�ل عليها، وكذلك تحديد العمالة 

المطل�بة، وم�قع الم�سروع، وم�ساحته.
تتمثَّل اأهمية الدرا�سة الفنية للجدوى في ما ياأتي:

اأ- تحديد حجم الم�سروع.
ب- تحديد م�قع الم�سروع.

ج- تحديد تكاليف اإن�ساء الم�سروع.
د- تحديد الجدول الزمني لتنفيذ الم�سروع.

هـ- تحديد عمر الم�سروع.
و- تقرير اإذا كانت درا�سة الجدوى �ستُ�ستكمَل اأو تت�قف.

ز- تحديد ن�ع الهيكل التنظيمي للم�سروع.
ح- ت�سميم الهيكل التنظيمي للم�سروع.

ط- تحديد نظم العمل )الأماكن، الإجراءات، الأ�ساليب، الم�ستندات(.
ي- ت��سيف ال�ظائف.

ا وكيفًا في ال�قت المنا�سب. ك- العمالة المنا�سبة كَمًّ
ل- جدول الأج�ر.
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ذلك  بالم�سروع، بما في  المتعلقة  المالية  العمليات  بتحديد جميع  الدرا�سة  هذه  تهتم  المالية:   الدرا�صة   -3
جمع المعل�مات الخا�سة بتقدير تكاليف اإن�ساء الم�سروع، وت�سغيله، وكيفية الح�س�ل على التم�يل اللازم له، 
ة معينة لتحقيق عائد يعتمد عليه �ساحب الم�سروع في ا�ستمرارية ن�ساطه  وح�سن ا�ستخدامه، وا�ستمراره مدَّ
ذاتيًّا. اأمّا اإذا كان الم�سروع غير قابل للتم�يل، فاإن درا�سة اأُخرى تبداأ لتقليل الفج�ة بين الأم�ال اللازمة 
للتم�يل والإمكانات التم�يلية المتاحة، اأو التفكير في بديل اآخر قابل للتم�يل. وفي حال لم تت�افر الإمكانات 
اللازمة للتم�يل، فلا مفرَّ عندئذٍ من اتخاذ قرار بالإلغاء والت�قُّف عن الدرا�سة بغ�صِّ النظر عن جدوى 

الم�سروع القت�سادية.

 ت�ساعد هذه الدرا�سة على تحديد ربحية الم�سروع، ومعدل الربح. وفي ما ياأتي اأبرز المعايير الم��س�عية التي 
ت�ستخدم في التقييم المالي والقت�سادي للم�سروع: 

اأ- تحليل التعادل: طريقة لفح�ص العلاقات بين الإيرادات والتكاليف؛ بُغْيَةَ تقرير الحد الأدنى لحجم 
ق خ�سارة اأو ربح، بمعنى اأن ي�سل حجم الإيرادات اإلى حجم  الإنتاج اللازم للتعادل؛ اأي عدم تحقُّ

التكاليف على نحٍ� م�ساوٍ تامًا.
ة الزمنية التي ي�سترد فيها الم�سروع التكاليف ال�ستثمارية  ب- فترة ال�سترداد )المعيار الزمني(: المدَّ

التي اأُنفِقت على الم�سروع.

يراعى عند درا�سة جدوى الم�سروع المناحي والج�انب المتعلقة بالبيئة، ومدى تاأثُّر البيئة بعد تنفيذ الم�سروع، 
ن ما ياأتي: وذلك باإجراء تقييم بيئي للم�سروع يت�سمَّ

اأ- تحديد اأثر الإنتاج في الم�سروع اأو المنُتَج الجديد في البيئة. 
ب- بيان كيفية معالجة مخلَّفات الم�سروع واأثرها في البيئة. 

ج- مراعاة اأمن الأفراد العاملين في الم�سروع و�سلامتهم.
د- تحديدحجم الأ�سرار التي �سيُلحِقها الم�سروع  بالبيئة، وتقدير تكلفتها الفعلية.

هـ- اقتراح طرائق وو�سائل تحد من هذه الأ�سرار.
و- تقييم الأثر البيئي للم�سروع؛ ما ي�ساعد على اختيار م�اقع بديلة في حال ارتفع الأثر البيئي للحفاظ 

على البيئة.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة تحديد الطرائق التي يُمكِن بها جمع البيانات اللازمة للم�سروع.   
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ
ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:   

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تحديد طرائق جمع البيانات 
المتعلقة بالم�صروع.

الهدف:

طرائق جمع البيانات. الن�شاط )3(

التعليمات:

طرائق جمع البيانات
للح�س�ل على المعل�مات المتعلقة بكل عن�سر من عنا�سر درا�سة الجدوى، ل بُدَّ من جمع هذه المعل�مات من 

م�سادرها المختلفة التي تتمثَّل في ما ياأتي: 

اأولًا: البيانات الاأولية. 
مها بنف�سه لجمع المعل�مات اللازمة.  د بها البيانات التي يح�سل عليها الباحث من خلال طرائق يُ�سمِّ يُق�سَ

ومن هذه الطرائق: 
الملاحظة: اأي مراقبة �سل�كات الزبائن، وتدوين  الملاحظات.  -1

د بها تجهيز مجم�عة من الأ�سئلة، ثم طرحها على الزبائن الم�ستهدفين. ٢-  المقابلة: يُق�سَ
ن  3-  ا�ستطلاع الراأي عن طريق ال�ستبانات: يتمُّ ذلك بت�سميم بع�ص الأدوات )مثل ال�ستبانة التي تت�سمَّ
من  مجم�عة  على  ت�زيعها  ثم  لها(،  وا�سحة  اإجابات  تتطلب  التي  النقاط  اأو  الأ�سئلة  من  مجم�عة 
الأ�سخا�ص، وا�سترجاعها منهم بعد تعبئتها، ثم تحليل ما ورد فيها من بيانات. وفي ما ياأتي مثال على 

جزء من ا�ستبانة:
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المعلومات الديموغرافية

الرجاء ملء الفراغ بما ه� منا�سب في ما ياأتي:

o ذكر.    o اأنثى.الجن�ص:         
٢4 -16 o    ٢5 o- o    59- 40 o    39 60 فاأكثر.العمر: 

o ثان�ية فما دون.   o دبل�م مت��سط.     o جامعي.    o درا�سات عليا.الم�ست�ى التعليمي:
o اأقل من ٢00 دينار.   o ٢00 - 500 دينار.   o 501 - 1000 دينار.    الدخل:     

o اأكثر من 1000 دينار.

المعلومات المتعلقة بالميول والرغبات
الرجاء و�سع اإ�سارة )( داخل المربع المنا�سب المحاذي لكل عبارة، واختيار اإجابة واحدة فقط للتعبير 

عن مدى م�افقتكم عليها:

م�افق العبارةالرقم
غير محايدم�افقب�سدة

م�افق
غير 

م�افق 
ب�سدة

تهتم ب�سراء المنُتَجات ذات الج�دة 1
العالية. 

ل �سراء المنُتَجات ذات ال�سعر ٢ تُف�سِّ
المنخف�ص. 

ل ال�سراء من الباعة الذين 3 تُف�سِّ
م�ن خدمات جيدة للزبائن.   يُقدِّ

ل ال�سراء من الأماكن القريبة 4 تُف�سِّ
من منزلك. 
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ثانيًا: البيانات الثانوية.
د بها البيانات التي يجمعها اأ�سخا�ص اأو جهات اأخُرى، ويُمكِن ال�ستفادة منها في اأغرا�ص البحث،   يُق�سَ
ها  مثل: البيانات التي تُن�سَر في ال�سحف ومحطات التلفاز والإذاعة ووكالت الإعلان، والتقارير التي يُعِدُّ
عن  ال�سادرة  الر�سمية  والإح�ساءات  والبيانات  لعة،  ال�سِّ عن  الزبائن  ر�سا  بخ�س��ص  المبيعات  مندوب� 

الهيئات والم�ؤ�س�سات القت�سادية وال�سناعية والتجارية والزراعية والأجهزة الحك�مية المختلفة.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى ملء الفراغ بما ه� منا�سب في الجدول )3-3(: التجهيز لدرا�سة جدوى     وجِّ

الم�سروع، وفقًا لما ياأتي:

تحديد اأداة جمع المعل�مات.  -1

ت�سميم محت�ى اأداة جمع المعل�مات.  -٢

وذلك  الم�ستهدف،  ال�س�ق  الأداة من  تلك  با�ستخدام  المعل�مات  بجمع  للبدء  اللازم  الزمن  تحديد   -3
اأيام مثلًا؛ من ال�ساعة  ذ فيها عملية جمع المعل�مات )خلال ثلاثة  ة الزمنية التي �ستُنفَّ خلال المدَّ

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

ت�زيع المهام والأدوار بين اأع�ساء الفريق في اأثناء جمع المعل�مات من ال�س�ق الم�ستهدف.  -4
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى بع�ص المجم�عات عر�ص النتائج التي تت��سَّ

 

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على التجهيز لدرا�صة الجدوى الخا�صة 
بم�صروعات مجموعاتهم.

الهدف:

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

التعليمات:
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 المقابلة. اأداة جمع البيانات:
لأداة  والمحت�ى  ال�سكل 

جمع البيانات:
عزيزي الزب�ن:

وال�ستفادة منها في �سنع  القديمة،  الملاب�ص  تدوير  اإعادة  فريقنا على  �سيعمل 
والملاب�ص  الحقائب  مثل:  متن�عة،  واأ�سكال  عالية  ج�دة  ذات  مُبتكَرة  مُنتَجات 
العملية والع�سرية التي تنا�سب جميع الأذواق ومختلف الأعمار. ولهذا، �سنعمل 
معك مقابلة تجيب فيها عن الأ�سئلة الآتية التي تفيدنا في جمع المعل�مات التي 

ت�ساعدنا على البتكار والتميُّز في مُنتَجاتنا بما ي�ائم حاجاتك ورغباتك:
هل تعاني م�سكلة التخل�ص من الملاب�ص القديمة؟ لماذا؟  -1

هل ترغب في ال�ستفادة من بع�ص الملاب�ص القديمة التي ما زالت في حالة   -٢
جيدة، لكنها لم تعد تنا�سب مقا�سك؟ كيف ذلك؟

ذ فكرة اإعادة تدوير الملاب�ص القديمة؟ لماذا؟ هل تُحبِّ  -3
ما المنُتَج الذي ت�د الح�س�ل عليه بعد اإعادة تدوير الملاب�ص القديمة؟  -4

لها؟ ما الأل�ان التي تُف�سِّ  -5
هل قدرتك على ال�سراء محدودة اأم ل؟  -6

ما الذي يدفعك اإلى �سراء المنُتَجات التي يعاد تدويرها؟  -7
زمن تنفيذ عملية جمع 

البيانات:
هذه  وت�ستمر  ٢019/4/13م،  الم�افق  ال�سبت  ي�م  من  بدءًا  المعل�مات  �ستُجمَع 
الدوام  انتهاء  بعد  ي�ميًّا  �ساعات   3 ب�اقع  الت�الي،  على  اأ�سب�عين  ة  مدَّ العملية 
الم�ج�دين  الزبائن  مقابلة  على  الم�س�ؤول�ن  الفريق  اأع�ساء  و�سيعمل  المدر�سي، 
الأ�سئلة  عن  اإجاباتهم  وتدوين  منهم،  المعل�مات  واأخْذ  الم�ستهدف،  ال�س�ق  في 

المطروحة.

والأدوار  المهام  ت�زيع 
على اأع�ساء الفريق:

ع�س� الفريق الم�س�ؤول عن اأداء المهمة اأو الدورالمهمة اأو الدور
طباعة اأداة جمع 

البيانات:
�سالم، واأحمد.

جمع البيانات من ال�س�ق 
والفئة الم�ستهدفة: 

رائد، وبلال.

مراد، و�سالم، واأحمد.تحليل النتائج:
الجدول )3-3(: التجهيز لدرا�سة جدوى الم�سروع.
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مت ل�ستطلاع راأي الزبائن بخ�س��ص  مِّ ابحث في �سبكة الإنترنت عن نم�ذج لإحدى ال�ستبانات التي �سُ
مُنتَج ما، ثم �ساركه مع مع المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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اأ�شئلة الدر�س

ح المق�صود بدرا�صة الجدوى. 1- و�صِّ
المتعلقة  المعلومات  الم�صروع لجمع  القائمون على  التي يجريها  الدرا�صات  �صل�صلة من  درا�صة الجدوى: 
تكلفة  وتحديد  العوائد،  )تقدير  ل  مُف�صَّ نحوٍ  على  لها  حلٍّ  ابتكار  ثم  وتحليلها،  معينة  بم�صكلة 
التطوير. وي�صتحق  ا،  اقت�صاديًّ تحقيقه  يُمكِن  المقُتَرح  الم�صروع  كان  اإذا  لتقرير  ذلك(؛  وغير   الاإنتاج، 

حًا البيانات التي تُدرَ�س في كل عن�صر منها. د عنا�صر درا�صة الجدوى، مُو�صِّ 2- حدِّ
 اأ- الدرا�صة ال�صوقية: 

تهتم هذه الدرا�صة ببيان ما ياأتي:
عة بين حجم الطلب وحجم العر�س في ال�صوق. - الفجوة المتُوقَّ

- الزبائن الم�صتهدفون، وخ�صائ�صهم.
- طرائق توزيع المنُتَج ودرا�صته في ال�صوق المحلي.

- المناف�صون ومواطن القوة ومواطن ال�صعف لديهم.
- نقاط القوة ونقاط ال�صعف في المنُتَج قيا�صًا على المنُتَجات المناف�صة.

ب- الدرا�صة الفنية: 
تهتم هذه الدرا�صة بما ياأتي:

 - معرفة جميع الحاجات والمتطلبات اللازمة لت�صنيع المنُتَج، مثل: المواد الخام، والمعدات، واآلات الاإنتاج، 
وموا�صفاتها، وم�صادر الح�صول عليها. 

- تحديد العمالة المطلوبة، وموقع الم�صروع، وم�صاحته.
ج- الدرا�صة المالية: تهتم هذه الدرا�صة بتحديد جميع العمليات المالية المتعلقة بالم�صروع، بما في ذلك 
جمع المعلومات الخا�صة بتقدير تكاليف اإن�صاء الم�صروع، وت�صغيله، وكيفية الح�صول على التمويل اللازم 
ة معينة لتحقيق عائد يعتمد عليه �صاحب الم�صروع في ا�صتمرارية  له، وح�صن ا�صتخدامه، وا�صتمراره مدَّ

ن�صاطه ذاتيًّا.
 

د طرائق جمع المعلومات، ثم هاتِ مثالًا على كلٍّ منها. 3- عدِّ
توجد طريقتان لجمع البيانات، هما:

اأ- البيانات الاأولية. 
المعلومات  لجمع  بنف�صه  مها  يُ�صمِّ طرائق  خلال  من  الباحث  عليها  يح�صل  التي  البيانات  بها  يُق�صَد 

اللازمة. ومن هذه الطرائق: 
اأ- الملاحظة: اأي مراقبة �صلوكات الزبائن، وتدوين  الملاحظات.
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ب- المقابلة: يُق�صَد بها تجهيز مجموعة من الاأ�صئلة، ثم طرحها على الزبائن الم�صتهدفين.
التي  الا�صتبانة  )مثل  الاأدوات  بع�س  بت�صميم  ذلك  يتمُّ  الا�صتبانات:  طريق  عن  الراأي  ا�صتطلاع  ج- 
ن مجموعة من الاأ�صئلة اأو النقاط التي تتطلب اإجابات وا�صحة لها(، ثم توزيعها على مجموعة  تت�صمَّ
من الاأ�صخا�س، وا�صترجاعها منهم بعد تعبئتها، ثم تحليل ما ورد فيها من بيانات. وفي ما ياأتي مثال 

على جزء من ا�صتبانة.
ب- البيانات الثانوية.

 يُق�صَد بها البيانات التي يجمعها اأ�صخا�س اأو جهات اأُخرى، ويُمكِن الا�صتفادة منها في اأغرا�س البحث، 
التي  والتقارير  الاإعلان،  ووكالات  والاإذاعة  التلفاز  ومطات  ال�صحف  في  تُن�صَر  التي  البيانات  مثل: 
لعة، والبيانات والاإح�صاءات الر�صمية ال�صادرة  ها مندوبو المبيعات بخ�صو�س ر�صا الزبائن عن ال�صِّ يُعِدُّ

عن الهيئات والموؤ�ص�صات الاقت�صادية وال�صناعية والتجارية والزراعية والاأجهزة الحكومية المختلفة.

ح اإجابتك. 4- براأيك، هل يُمكِن اإجراء الدرا�صة الفنية قبل الدرا�صة ال�صوقية؟ و�صِّ
المعلومات  ر  تُوفِّ ال�صوقية  الدرا�صة  لاأن  ال�صوقية؛  الدرا�صة  قبل  الفنية  الدرا�صة  اإجراء  يُمكِن  لا  لا، 

الاأ�صا�صية التي تعتمد عليها الدرا�صة الفنية. 
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ف مفه�م درا�سة الجدوى.     1 يُعرِّ

يُميّز عنا�سر درا�سة الجدوى. ٢

د طرائق جمع المعل�مات. 3 يُعدِّ
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م فيه المنُتَجات، والزبائن  فنا �سابقًا اأن الدرا�سة ال�س�قية تُعنى بتعرُّف طبيعة ال�س�ق الذي �ستُقدَّ تعرَّ  
ف  التعرُّ وكذلك  ل،  اأم  المنُتَجات  هذه  �سراء  على  �سيُقْبِل�ن  كان�ا  اإذا  لتقرير  وخ�سائ�سهم؛  الم�ستهدفين 
اإلى المناف�سين وم�اطن ق�تهم و�سعفهم، وغير ذلك من الأم�ر التي تُحتِّم على اأ�سحاب الم�سروعات و�سع 
نهم من التغلُّب على مناف�سيهم في ال�س�ق، وا�ستقطاب اأكبر عدد ممكن من  ال�سيا�سات المنا�سبة التي تُكِّ

د من جدوى فكرة الم�سروع ونجاحه. ف كيفية اإعداد الدرا�سة ال�س�قية للتاأكُّ الزبائن. والآن، �سنتعرَّ

الدرس السادس
دراسة الجدوى السوقية ٦

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- تعرُّف نم�ذج درا�سة الجدوى ال�س�قية.
- اإعداد درا�سة الجدوى ال�س�قية للم�سروع.

المفاهيم والم�صطلحات:
اأ�صاليب التدري�س:

- الع�سف الذهني.
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.

- التعلُّم عن طريق الم�سروعات.
- درا�سة الحالة.
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مها بالأرقام من 1 اإلى 6.    ع الطلبة اإلى �ست مجم�عات، ثم رقِّ وزِّ
لاع على درا�سة الحالة )3-٢(: ق�سة اأمجد وحنان.    اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ
ناق�ص الطلبة في ال�س�ؤالين الآتيين:   

ف كيفية اإعداد الدرا�صة  يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ
ال�صوقية للم�صروع.

الهدف:

الدرا�شة ال�شوقية. الن�شاط )١(

التعليمات:

1- براأيك، ما الأم�ر التي يتعينَّ على اأمجد وحنان معرفتها عند درا�ستهما ال�س�ق؟
عة بين حجم الطلب وحجم العر�ص في ال�س�ق. اأ- الفج�ة المتُ�قَّ

ب- الزبائن الم�ستهدف�ن و�سفاتهم.
ج- طرائق ت�زيع المنُتَج ودرا�سته في ال�س�ق المحلي.

د- المناف�س�ن وم�اطن الق�ة وم�اطن ال�سعف لديهم.
ه- نقاط الق�ة ونقاط ال�سعف في المنُتَج قيا�سًا على المنُتَجات المناف�سة.

٢- كيف جمع كلٌّ منهما البيانات اللازمة لم�سروعيهما؟
جمع اأمجد البيانات اللازمة لم�سروعه عن طريق الإعلانات في �سبكة الإنترنت با�ستخدام الم�اقع 

الإلكترونية، مثل: ج�جل، وفي�سب�ك.
عتها على عدد من الأهالي الذين لديهم اأطفال،  في حين ا�ستخدمت حنان اأداة ال�ستبانة، حيث وزَّ
نحٍ�  على  تفكيرهم  طريقة  ف  لتتعرَّ الأهالي  من  د  مُحدَّ عدد  مع  المقابلات  بع�ص  ا  اأي�سً واأجرت 

ة، مثل: اأف�سل، وطرحت عليهم اأ�سئلة عدِّ

زون عليها عند �سراء الألعاب؟  -  ما الأ�سياء التي تُركِّ
- ما �سكل هذه الألعاب؟ 
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- ما �سعرها؟ 
ل�ن �سراءه لأولدكم في المراحل العمرية المختلفة؟   - ما الذي تُف�سِّ

وغير ذلك من الأ�سئلة التي �ست�ساعدها على ت�سميم مُنتَجاتها ب�س�رة تنا�سب الزبائن.
ا اإلى ملء الفراغ بما ه� منا�سب لم�سروع اأمجد في     ه اأفراد المجم�عات الذين يحمل�ن رقمًا فرديًّ وجِّ

ا اإلى  ه اأفراد المجم�عات الذين يحمل�ن رقمًا زوجيًّ الجدول )3-4(: نم�ذج الدرا�سة ال�س�قية، ووجِّ
ملء الفراغ بما ه� منا�سب في نم�ذج الدرا�سة الخا�ص بم�سروع حنان.

ل اإليها.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ
ناق�ص اأفراد المجم�عات في هذه النتائج.   
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ق�شة اأمجد وحنان
ه اإلى الأطفال باللغة العربية؛ �س�اء كان  لحظ كلٌّ من اأمجد وحنان وج�د نق�ص في المحت�ى التعليمي المُ�جَّ
مقروءًا، اأو م�سم�عًا، اأو على هيئة األعاب، واأن ما ي�ساهده الأطفال في التلفاز اأو �سبكة الإنترنت غير منا�سب 
ر في تقديم محت�ى عربي يُمثِّل ه�يتنا وثقافتنا ب�س�رة  لفئتهم العمرية اأو لثقافتهم؛ فبداأ كلٌّ منهما يُفكِّ
الآباء  به  يثق  بحيث  العربية،  والثقافية  الجتماعية  الطبيعة  وينا�سب  ا�ستيعابه،  وي�سهل  مفيدة،  ترفيهية 

والأمهات.
 والآن، يحاول كلٌّ منهما ابتكار فكرة لم�سروع تق�م على عمل مُنتَجات مختلفة ل�سدِّ هذه الحاجة. وبالرغم 
ر اأمجد في تقديم محت�ى عربي  من اأنهما اكت�سفا نف�ص الم�سكلة، فاإن لدى كلٍّ منهما حلاًّ مختلفًا؛ اإذ يُفكِّ
ر حنان  ه اإلى الأطفال عن طريق �سبكة الإنترنت، ببناء من�سة تعليمية )م�قع اإلكتروني(، في حين تُفكِّ مُ�جَّ

في ت�سميم مجم�عة األعاب تعليمية ذات محت�ى عربي تباع في متجر تجاري للاألعاب التعليمية.
المت�قعين  والزبائن  الم�ستهدف  ال�س�ق  ف  تعرُّ في  ران  يُفكِّ اأخذا  منهما،  كلٍّ  لدى  الفكرة  ت�لَّدت  اأن   بعد 

لمنُتَجاتهما، فبداأا بجمع البيانات المتعلقة بذلك.
ح الم�اقع الإلكترونية،  عمل اأمجد على جمع المعل�مات عن طريق الإعلانات في �سبكة الإنترنت، وذلك بت�سفُّ
ةً )لأن ن�سخة  مت ا�ستبانة، ثم طبعت منها ن�سخًا عدَّ اأمّا حنان ف�سمَّ مثل: ج�جل، وفي�سب�ك، وغيرهما. 
لديها  التي  العائلات  من  على عدد  عتها  وزَّ ثم  دقيقة(،  ب�س�رة  البيانات  على  للح�س�ل  تكفي  ل  واحدة 
رون فيها ب�س�رة  ف الطريقة التي يُفكِّ د من العائلات لتتعرَّ ا بع�ص المقابلات لعدد مُحدَّ اأطفال، واأجرت اأي�سً
�سراءه  ل�ن  يُف�سِّ الذي  ما  �سعرها؟  ما  �سكلها؟  ما  الألعاب؟  �سراء  عند  اإليه  ينظرون  الذي  ما  دقة؛  اأكثر 
مُنتَجاتها  ت�سميم  على  �ست�ساعدها  التي  الأم�ر  من  ذلك  وغير  المختلفة؟  العمرية  المراحل  في  لأولدهم 

ب�س�رة تنا�سب الزبائن.
د زبائنه الم�ستهدفين بفئة الأطفال من عمر  وبناءً على البيانات التي جمعها اأمجد، فقد ا�ستطاع اأن يُحدِّ
نهم من فتح المن�سة بغ�صِّ النظر عن  ن يملك�ن اأجهزة اإلكترونية �سخ�سية تُكِّ 6 �سن�ات اإلى 18 �سنة، ممَّ
م�قعهم الجغرافي. وقد لحظ اأن الزبائن مهتم�ن بج�دة المحت�ى العربي اأكثر من اهتمامهم ب�سعره. وبعد 
اأن انتهى من تحليل هذه البيانات، تَبينَّ له اأن الزبائن المحتملين هم من اأُ�سَر مت��سطة الدخل اإلى عالية 
ووجد  بها.  والأخذ  التح�سين،  في  ومقترحاتهم  اآرائهم  اإلى  ال�ستماع  اأهمية  على  دون  يُ�سدِّ واأنهم  الدخل، 
ا اأن ن�سبة المهتمين بال�سعر هي 30%، ون�سبة المهتمين بج�دة المنُتَج هي 90%، ون�سبة المهتمين بالخدمة  اأي�سً

والعلاقات هي 60%، في حين اأن ن�سبة المهتمين بمكان ت�افر المنُتَج هي ٢0%.
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اأُ�سَر  اأمّا حنان ف�جدت اأن الزبائن المهتمين ب�سراء األعاب يدوية ترفيهية تعليمية ذات محت�ى عربي هم 
الأطفال من عمر 6 �سن�ات اإلى 13 �سنة، وهذا يعني اأن ال�س�ق الم�ستهدف لهذا الم�سروع محدود جغرافيًّا. 
وبعد اأن حلَّلت حنان البيانات التي جمعتها، تَبينَّ لها اأن ن�سبة المهتمين بال�سعر هي 50%، ون�سبة المهتمين 
بج�دة المنُتَج هي 70%، ون�سبة المهتمين بالخدمة والعلاقات هي 40%، في حين اأن ن�سبة المهتمين بمكان ت�افر 

المنُتَج هي %60.
وبعد اأن در�ص اأمجد ال�س�ق الم�ستهدف درا�سة م�ستفي�سة، وجد اأن فكرته مُبتكَرة، واأنه ل ي�جد مناف�س�ن له 

حتى هذه اللحظة. اأمّا حنان فلاحظت وج�د 3 مناف�سين لديهم الفكرة نف�سها: 
م األعابًا اإلكترونيةً ذات محت�ى ترفيهي عربي، فيه متعة واإثارة للاأطفال، لكنه غير تعليمي؛   الأول: يُ�سمِّ

ق الأهداف التعليمية المن�س�دة. فلا يُحقِّ
ن محت�ى باللغة العربية للاأطفال، لكنه غير تعليمي؛  م األعابًا يدويةً في متناول الجميع، تت�سمَّ  الثاني: يُ�سمِّ

ق الأهداف التعليمية المن�س�دة. فلا يُحقِّ
م األعابًا اإلكترونيةً ذات محت�ى تعليمي عربي، فيه متعة واإثارة للاأطفال، لكنه غير ترفيهي؛   الثالث: يُ�سمِّ

ما ي�ؤدي اإلى �سع�ر الأطفال بالملل.
م �س�قه اإلى فئتين؛ الأولى: اأُ�سَر الأطفال التي تعي�ص في ال�طن العربي،  ر اأمجد اأن يُق�سِّ بعد تفكير عميق، قرَّ
وترغب في محت�ى عربي ي�ساعد اأطفالها على التعلُّم في �سن مبكرة. والثانية: الأفراد العرب الذين يعي�س�ن 
كلتا  اأن  اأمجد  وقد لحظ  العربية.  اللغة  لتعلُّم  لأطفالهم  فر�سة  ت�فير  ويرغب�ن في  دول غير عربية،  في 
ر في القيمة المقُتَرحة لكل فئة، ف�جد اأن القيمة المقُتَرحة  الفئتين تحتاج اإلى محت�ى مختلف؛ لذا بداأ يُفكِّ
للفئة الثانية  تتمثَّل في اكت�ساب اأطفالهم اللغة والثقافة العربية، خلافًا للفئة الأولى التي ترغب في اإيجاد 

بديل للمحت�ى العربي الذي يتعلَّمه اأطفالهم، والذي ل ينا�سبهم في هذه ال�سن المبكرة.
به  تك�ن خا�سة  اإلكترونية  ت�زيع  قناة  با�ستخدام  وذلك  للزب�ن،  المبا�سر  البيع  اأ�سل�ب  اختيار  اأمجد  ر  قرَّ
ا البيع  بطريقة غير مبا�سرة عن طريق تخزين  من دون وج�د و�سيط بينه وبين الزب�ن. وه� ي�ستطيع اأي�سً
دين، مثل اأ�سحاب المحال التي تُعنى ببيع المعدات  المحت�ى التعليمي على اأقرا�ص مرنة، ثم بيعها لبع�ص المُ�رِّ
رت اإي�سال مُنتَجاتها اإلى الزبائن مبا�سرة  الإلكترونية، الذين �سيبيع�نها مبا�سرة للزب�ن. اأمّا حنان فقرَّ

عن طريق متجرها، ويُمكِنها بعد ذلك اأن تعر�سها عن طريق المتاجر الإلكترونية المت�افرة.  

درا�سة الحالة )3-٢(: ق�سة اأمجد وحنان.
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بيانات الزبائن
من 6 �سن�ات اإلى 18 �سنة.ال�سن:

اإناث، وذك�ر.الجن�ص:
د.م�ست�ى التعليم: غير مُحدَّ
مت��سط.م�ست�ى الدخل:

عدم وج�د محت�ى عربي منا�سب للاأطفال.الحاجات:
رة، محت�ى �سائق مُبتكَر، ت�ظيف الرغبات: تعلُّم اللغة العربية بطريقة �سهلة مُي�سَّ

ا�ستراتيجيات التعلُّم الن�سط،  التفاعل مع الآخرين، تط�ير لغة المحادثة 
العربية بين الأطراف التي ت�ستخدمها.

دة؛ لأن الفئة الم�ستهدفة هي العرب في ال�طن المنطقة الجغرافية: ل ت�جد منطقة جغرافية مُحدَّ
العربي، وفي جميع اأنحاء العالم.

لها  ن�سبة الأهمية التي يُمثِّ
كلٌّ مّما ياأتي للزب�ن:

الخدمة الج�دةال�سعر
والعلاقات

الم�قع

% 30% 90% 60% ٢0
المعلومات المتعلقة بالمنُتَج

طبيعة المنُتَج )�سِلعة، 
خدمة(:

�سِلعة )محت�ى اإلكتروني( تُثِّل برامج تعليمية مح��سبة يُمكِن للزبائن �سراوؤها 
عن طريق م�قع اإلكتروني.

ت�فير محت�ى عربي للاأطفال.الهدف العام للمُنتَج:
محت�ى عربي مت�افر للاأطفال ب�س�رة تفاعلية مُبتكَرة تراعي اأنماط التعلُّم القيمة الم�سافة للمُنتَج:

المختلفة لديهم، وتُعنى با�ستخدام ا�ستراتيجيات التعلُّم الن�سط.
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المعلومات المتعلقة بال�صوق
خ�صائ�س ال�صوق:

ع. - القابلية للنم� والت��سُّ
- حجم التناف�ص.

ع؛ ذلك اأن المحت�ى ي�سل اإلى جميع اأنحاء  ت�جد قابلية للنم� والت��سُّ
اإذ يُمكِن للم�ستفيد  العالم، وه� غير محك�م بمكان وزمان معينين؛ 
المحت�ى  اأن  ذلك  اإلى  ي�ساف  �ساء.  واأينما  �ساء  متى  ا�ستخدامه 
وتط�يره،  وتح�سينه،  عليه،  التعديل  يُمكِن  الي�م  للاأطفال  المت�افر 

مة من الم�سروع. وابتكار محت�ى جديد في مراحل مُتقدِّ
طبيعة العر�س والطلب:

وج�د طلب على المنُتَج في   -
ال�س�ق الم�ستهدف.

وج�د عر�ص على المنُتَج في   -
ال�س�ق الم�ستهدف.

العلاقة بين العر�ص والطلب   -
على المنُتَج.

للاأطفال  مفيد  تعليمي  محت�ى  لأيِّ  رون  مُط�ِّ م�سى  فيما  ي�جد  لم 
على  الطلب  فاإن  الي�م  اأمّا  محدودًا.  العر�ص  فكان  العربية،  باللغة 
ت�فير محت�ى تعليمي مفيد باللغة العربية في ازدياد؛ لذا، فاإن الطلب 

على مُنتَج اأمجد �سيك�ن كبيًرا.

حجم المبيعات في ال�صوق:
هل �سيك�ن حجم البيع   -

للمُنتَجات كبيًرا اأم مت��سطًا اأم 
�سعيفًا مع بيان ال�سبب؟

تعليميًّا  محت�ى  يُنتِج�ن  مبا�سرين  مناف�سين  وج�د  عدم  اإلى  نظرًا 
ع في هذا  المت�قَّ المبيعات  فاإن حجم  العربية؛  باللغة  للاأطفال  مفيدًا 

ا. ال�س�ق لأمجد �سيك�ن عاليًا جدًّ

الميزة التناف�سية )الخ�سائ�ص 
زًا  والقيم التي تجعل المنُتَج مُميَّ

ومُنافِ�سًا لمنُتَجات الآخرين(:

محت�ى تعليمي، عربي، مُبتكَر ب�س�رة تفاعلية، مفيد للاأطفال.

المعلومات المتعلقة بالمناف�صين
م�اطن ال�سعفم�اطن الق�ةالمناف�س�ن
ل ي�جد.
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المعلومات المتعلقة بُمنتَجات المناف�صين
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المعلومات المتعلقة بقنوات التوزيع
اإلكترونية م�قع الم�سروع:  روابط  على  تفعليه  �سيتمُّ  مح��سب  محت�ى  لأنه  د؛  مُحدَّ غير 

ي�ستطيع الم�ستفيدون ال��س�ل اإليها با�ستراكات معينة.
البيع الإلكتروني.كيفية ال��س�ل اإلى الزبائن:
الإعلانات في �سبكة الإنترنت با�ستخدام الم�اقع الإلكترونية، مثل: ج�جل، قن�ات الت�زيع الم�ستخدمة:

وفي�سب�ك.

 الجدول )3-3(: نم�ذج الدرا�سة ال�س�قية.
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الدرا�شة ال�شوقية
ف ال�س�ق باأنه المكان الذي  فنا �سابقًا اأن ال�س�ق يُمثِّل نقطة البداية الطبيعية لأيِّ ن�ساط اقت�سادي. ويُعرَّ تعرَّ

يلتقي فيه البائع والم�ستري في اأوقات معينة.
�سفات  ودرا�سة  الم�ستهدف،  ال�س�ق  طبيعة  تعرُّف  على  كبيًرا  ارتكازًا  ترتكز  ال�س�قية  الدرا�سة  كانت  ولماّ 
الزبائن اأو الفئة الم�ستهدفة، فاإنه يجب التفكير في الأم�ر ال�اجب مراعاتها لفهم الزب�ن، وفهم ال�س�ق، 

وفهم المناف�سين، وهذا يتطلب الح�س�ل على معل�مات خا�سة بكلٍّ منهم، يُمكِن تحديدها كالآتي:

اأولًا: فهم طبيعة ال�صوق الم�صتهدف.
ف كلٍّ مّما ياأتي: ف ال�س�ق الم�ستهدف وخ�سائ�سه وفهم طبيعته، ل بُدَّ من تعرُّ  لتعرُّ

1- نظام ال�س�ق وم�ؤ�س�ساته.
٢- العر�ص والطلب.

3- قن�ات الت�زيع المت�افرة فيه.
4- الخدمات الت�س�يقية المختلفة.

5- درجة المناف�سة في ال�س�ق.
عة. 6- حجم المبيعات المتُ�قَّ

7- حجم ال�س�ق الم�ستهدف؛ اإذ يتعينَّ على �ساحب الم�سروع تحديد حجم ال�س�ق الم�ستهدف لم�سروعه. 
ن من ذلك؛ يجب عليه اأن يق�م بالآتي: وحتى يتمكَّ

تحديد اإجمالي ال�س�ق المرغ�ب )Total Addressable Market: TAM( ، وه� ال�س�ق كاملًا.   •
ال�س�ق الذي يُمكِن خدمته )Served Available Market: SAM( ، وه� جزء )�سريحة( من   •

ال�س�ق الإجمالي الذي اأنتَ مهتم به.
•  ال�س�ق الم�ستهدف )Target Market: TM( ، وه� يُمثِّل جزءًا من ال�سريحة ال�سابقة.

ر اإن�ساء م�سروع لإنتاج الملاب�ص، فهذا  اإذا فر�سنا اأن اأحد الأفراد في المملكة الأردنية الها�سمية قرَّ
ر اأن تك�ن المنُتَجات للاإناث فقط، فهذا  يعني اأنه ي�ستهدف جميع الأفراد في المملكة. ولكن، اإذا قرَّ
يعني اأن حجم اإجمالي ال�س�ق المرغ�ب، حيث يتمُّ ا�ستثناء فئة الذك�ر، ويتعينَّ عليه عندئذٍ ت�سميم 
ر اأن يقت�سر اإنتاج الملاب�ص على الن�ساء الح�امل،  ملاب�ص للاإناث من مختلف الأعمار. ولكن، اإذا قرَّ
ن من ح�سر اأعداد الن�ساء  د ال�س�ق الذي يُمكِن خدمته. وهنا �سيقلُّ العدد، فيتمكَّ فاإنه بذلك يُحدِّ
الح�امل في ال�س�ق الذي يُمكِن خدمته، غير اأنه لن ي�ستطيع تلبية حاجات جميع الن�ساء الح�امل. 
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ر اإنتاج هذه الملاب�ص للن�ساء الح�امل العاملات اللاتي يردن الظه�ر بمظهر لئق، فاإنه  ولكن، اإذا قرَّ
ي�ستطيع  الم�ستهدف، وعندئذٍ  ال�س�ق  تُثِّل  دة  رة مُحدَّ مُ�سغَّ ب�سريحة  العدد  بذلك قد ح�سر  يك�ن 

درا�سة خ�سائ�ص الفئة الم�ستهدفة بكل ي�سر و�سه�لة.
لم�سروع  ال�س�قية  والح�سة  رة.  المقُدَّ ال�س�قية  الح�سة  د  تُحدَّ الم�ستهدف،  ال�س�ق  حجم  تحديد  بعد 
معين تتمثَّل في الن�سبة المئ�ية لمجم�ع مبيعات مُنتَج الم�سروع اإلى اإجمالي مبيعات المنُتَجات المماثلة 
وكان  �سن�يًّا،  األف وحدة  ما 100  لم�سروع  مُنتَج غذائي معين  مبيعات  بلغت  اإذا  فمثلًا،  ال�س�ق.  في 
المنُتَج �سن�يًّا، فاإن  ال�س�ق 5 ملايين وحدة من  الغذائي الإجمالية في نف�ص  المنُتَج  اإجمالي مبيعات 
ن�سبة مبيعات هذا الم�سروع من المنُتَج هي: )100.000 ÷ 5.000.000( =  ٢%، وهذا يعني اأن 

ن�سبة الح�سة ال�س�قية لهذا الم�سروع تبلغ ٢% من اإجمالي ال�س�ق.

ثانيًا: فهم طبيعة الزبائن و�صفاتهم. 
ف كلٍّ مّما ياأتي: لتعرُّف طبيعة الزبائن الم�ستهدفين و�سفاتهم، ل بُدَّ من تعرُّ

1- تحديد الزب�ن، وفهم طبيعته وطريقة تفكيره واتخاذه للقرارات المتعلقة بال�سراء.
٢- تحديد �سفات الزب�ن وما يتعلق بها، مثل: طبيعة المنطقة الجغرافية التي يعي�ص فيها، وال�سل�كات 
والم�اد  عليها،  يُقْبِل  التي  والأ�سربة  الأطعمة  وطبيعة  لديه،  المف�سلة  والأل�ان  وذوقه،  يتبعها،  التي 

الترفيهية التي تجذبه، وطبيعة الألب�سة التي يختارها، والقدرة ال�سرائية لديه، وم�ست�ى دخله. 
ها، اأو تحديد الرغبات التي يطمح في الح�س�ل عليها. 3- تحديد الحاجة التي ي�سعى الزب�ن اإلى �سدِّ

4- تحديد القيمة التي ي�سعى الزب�ن اإلى الح�س�ل عليها من المنُتَج. فمثلًا، من المتعارف عليه اأن 
ال�سيارة هي و�سيلة للنقل والتنقل من مكان اإلى اآخر. ولكن، هل ي�ستري جميع الأ�سخا�ص ال�سيارات 
لهذا الغر�ص فقط؟ ل، ل ي�ستري جميع الأ�سخا�ص ال�سيارات لهذا الغر�ص فقط؛ اإذ ي�جد اأ�سخا�ص 
ل�ن �سراء �سيارات �سينية ال�سنع، ويحر�ص اآخرون على اقتناء �سيارات  يهتم�ن بال�سعر الأقل، فيُف�سِّ
�سيارات  اقتناء  في  اآخر  بع�ص  يرغب  حين  في   ،)BMW( �سيارة  �سراء  ل�ن  فيُف�سِّ بال�سرعة،  تتميز 
ت�ي�تا. وفي  �سيارات  واأداءً كما ه� حال  الأف�سل ج�دةً  ال�سيارات  �سراء  ل�ن  فيُف�سِّ الأعطال،  قليلة 
ل�ن �سراء �سيارة ف�لف�، وقد  المقابل، يرغب بع�ص الأفراد في اقتناء �سيارات اأكثر اأمانًا وق�ةً، فيُف�سِّ
ل�ن �سراء �سيارة من  يرغب اآخرون في الح�س�ل على �سيارة مت�ازنة من حيث القيمة وال�سعر، فيُف�سِّ
ل  ر ال�سراء بح�سب اإمكاناته المادية، والقيمة التي يُف�سِّ ن�ع كيا. وفي نهاية المطاف، فاإن الزب�ن يُقرِّ

الح�س�ل عليها من المنُتَج وفقًا لهذه الإمكانات.
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5- تحديد قن�ات الت�زيع التي �سيتمُّ عن طريقها اإي�سال المنُتَج اإلى الزب�ن الم�ستهدف باأق�سى �سرعة 
واأقل تكلفة. وبعبارة اأخُرى،  ينبغي لأ�سحاب الم�سروع التفكير في اآلية بيع المنُتَج للزب�ن: هل �ستك�ن 
مبا�سرة بحيث يباع المنُتَج له نف�سه، اأم غير مبا�سرة؛ ما يتطلب وج�د جهة اأُخرى اأو �سخ�ص و�سيط 

ع المنُتَجات على الم�ستهلكين )الزبائن الم�ستهدفين(، اأو يتمُّ ذلك عن طريق البيع الإلكتروني؟ يُ�زِّ

ثالثًا: فهم طبيعة المناف�صين و�صفاتهم. 
ف كلٍّ مّما ياأتي: لتعرُّف طبيعة المناف�سين و�سفاتهم، ل بُدَّ من تعرُّ

د �ساحب الم�سروع حجم ال�س�ق، والفئة الم�ستهدفة لمنُتَجات  1- حجم التناف�ص في ال�س�ق: بعد اأن يُحدِّ
م�سروعه، فاإنه يدر�ص حجم التناف�ص الم�ج�د في ال�س�ق، عن طريق تحديد ما ياأتي:

 اأ- المناف�س�ن لمنُتَجات الم�سروع في ال�س�ق، ومعرفة ح�س�سهم ال�س�قية.
ب- المنُتَجات التي يُنتِجها المناف�س�ن.

ج- مزايا مُنتَجات المناف�سين، واأ�سعارها.
د- الأماكن التي يبيع فيها المناف�س�ن مُنتَجاتهم.

هـ- عدد المناف�سين في ال�س�ق.
و- م�اطن الق�ة وم�اطن ال�سعف لدى المناف�سين.

زه من غيره، وي�ؤدي اإلى  ٢- تحديد الميزة التناف�سية لمنُتَجات الم�سروع؛ اأي اأن يك�ن للم�سروع ما يُميِّ
زيادة ربحيته. وقد تك�ن الميزة بال�سعر، اأو بالج�دة، اأو بالتغليف، اأو بالت�زيع. ومن الأمثلة على ذلك:

ة.  اأ- الم�سنع الذي لديه منافذ ت�زيع في بلاد عدَّ
ب- التاجر الذي ي�ست�رد اأدوات التكن�ل�جيا الحديثة قبل غيره.

ج- المطعم الذي يبيع كريمة مُثلَّجة )اآي�ص كريم( ذات طَعم مُميَّز، مقارنةً باأيِّ مطعم اآخر.
د- الم�سنع الذي يُنتِج ملاب�ص بتكلفة اأقل من الم�سانع الأُخرى، مُحافِظًا على الج�دة نف�سها.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى اإعداد درا�سة الجدوى ال�س�قية الخا�سة بم�سروعهم، م�ستخدمين نم�ذج     وجِّ

مت  مِّ الدرا�سة ال�س�قية في الن�ساط ال�سابق، والمعل�مات التي جمع�ها وفقًا لأداة جمع المعل�مات التي �سُ
�سابقًا.

ل�ا اإليها، وناق�سهم في ذلك:    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي ت��سَّ

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على اإعداد درا�صة الجدوى ال�صوقية 
لم�صروعاتهم. الهدف:

اإعداد درا�شة الجدوى ال�شوقية. الن�شاط )2(

التعليمات:

1- تحديد اأداة جمع المعل�مات.
٢- ت�سميم محت�ى اأداة جمع المعل�مات.

3- الإجراءات التي اتُّبِعت في جمع المعل�مات.
4- ت�زيع المهام والأدوار على اأفراد الفريق في اأثناء جمع المعل�مات من ال�س�ق الم�ستهدف.

5- تحديد الزمن اللازم للبدء بجمع المعل�مات با�ستخدام تلك الأداة من ال�س�ق الم�ستهدف، كاأن يك�ن - 
مثلًا- ثلاثة اأيام، من ال�ساعة الثانية ظهرًا  اإلى ال�ساعة الخام�سة م�ساءً.
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المعل�مات  ي�ستغل�ن في مجال الأعمال والم�سروعات عن  ن  اأ�سرتك ممَّ اأفراد  اأو  اأقاربك  اأحد  ا�ستف�سر من 
ال�اجب مراعاتها عند درا�سة ال�س�ق الم�ستهدف، ثم اكتب تقريرًا عن ذلك، ثم �ساركه مع المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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ح المق�صود بال�صوق. 1- و�صِّ
ف ال�صوق باأنه المكان الذي يلتقي فيه البائع  ال�صوق: نقطة البداية الطبيعية لاأيِّ ن�صاط اقت�صادي. ويُعرَّ

والم�صتري في اأوقات معينة.

ع اأ�صحاب م�صروع لاإنتاج المواد التجميلية الطبيعية اأن ت�صل مبيعاتهم اإلى 570 األف وحدة من  2- توقَّ
ا. وعند درا�صتهم ال�صوق الم�صتهدف وجدوا اأن اإجمالي المبيعات ال�صنوية لهذا المنُتَج يبلغ  المنُتَج �صنويًّ

عة للمُنتَج في هذا ال�صوق؟ 10 ملايين وحدة. ما الح�صة ال�صوقية المتُوقَّ
عة للمُنتَج في هذا ال�صوق: الح�صة ال�صوقية المتُوقَّ

الح�صة ال�صوقية = حجم مبيعات الم�صروع ال�صنوية ÷ حجم المبيعات الاإجمالية لل�صوق الم�صتهدف
 10000000 ÷ 570000 =                            

                            = 5.7 % ح�صة هذا الم�صروع من اإجمالي ال�صوق.

3- اذكر اأربعًا من المزايا التناف�صية لبع�س المنُتَجات التي تجعل الزبائن يُقْبِلون على �صرائها دون غيرها.
اأ- ال�صعر. 

ب- الجودة. 
ج- التغليف. 
د- التوزيع. 
ه- ال�صكل. 

و- الخدمات الاإ�صافية.

ا عند درا�صة ال�صوق؟ براأيك، لماذا تُعَدُّ معرفة القدرة ال�صرائية للزبائن اأمرًا �صروريًّ  -4
ا عند درا�صة ال�صوق؛ لاأن معرفتها ت�صاعد على  تُعَدُّ معرفة القدرة ال�صرائية للزبائن اأمرًا �صروريًّ

لعة اأو الخدمة التي يراد تقديمها لهم. تحديد �صعر ال�صِّ

اأ�شئلة الدر�س

هـ
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ف نم�ذج درا�سة الجدوى ال�س�قية. 1 يتعرَّ

يُعِدُّ درا�سة الجدوى ال�س�قية للم�سروع. ٢
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م�سروع،  لأيِّ  القت�سادية  الجدوى  درا�سة  عنا�سر  من  اأ�سا�سيًّا  عن�سرًا  الفنية  الجدوى  درا�سة  تُعَدُّ   
وتعتمد الدرا�سة الفنية كثيًرا على البيانات والمعل�مات الم�ستقاة من الدرا�سة ال�س�قية. تكمن اأهمية الدرا�سة 
الفنية للجدوى في تحديدها حجم الم�سروع، وزمن تنفيذه، واختيار م�قعه، وتحديد متطلبات اإن�سائه من 
الم�اد الخام والأدوات والمعدات والعمالة اللازمة ل�سنع مُنتَجاته؛ ما ي�ساعد على تقرير اإذا كانت درا�سة 

الجدوى �ستُ�ستكمَل اأو تت�قف.

الدرس السابع
دراسة الجدوى الفنية 7

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

ف ماهية درا�سة الجدوى الفنية. - تعرُّ
- اإعداد درا�سة الجدوى ال�س�قية للم�سروع.

المفاهيم والم�صطلحات: الطاقة الإنتاجية.
اأ�صاليب التدري�س:

- الع�سف الذهني.
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.

- التعلُّم عن طريق الم�سروعات.
- درا�سة الحالة.
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لاع على الجدول )3-5(: نم�ذج درا�سة الجدوى الفنية للم�سروع.    اطلب اإلى كل طالب الطِّ
ناق�ص الطلبة في محت�يات الجدول.   

ف ماهية درا�صة الجدوى  يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ
الفنية لاأيِّ م�صروع.

الهدف:

ماهية درا�شة الجدوى الفنية للم�شروع. الن�شاط )١(

التعليمات:
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موا�صفات المنُتَج الفنية
و�سف �سكل المنُتَج؛ هل ه� مربع، اأم دائري، اأم اأ�سط�اني، اأم م�ستطيل؟ فمثلًا، ال�سكل:

دائرية  اأ�سكال  �سيتمُّ �سنع طاولة ذات  نق�ل:  الطعام،  �سكل طاولت  عند و�سف 
وم�ستطيلة ومربعة.

د للمُنتَج، مثل: الأ�سفر، اأو الأحمر، اأو خليط من مجم�عة األ�ان. الل�ن: و�سع ل�ن مُحدَّ
للطعام  طاولت  �سنع  �سيتمُّ  نق�ل:  بالطاولة،  الخا�ص  الل�ن  تحديد  عند  فمثلًا، 

ذات األ�ان جاذبة زاهية، مثل: الأزرق، والأحمر، والأ�سفر، والأخ�سر.
تحديد الط�ل بـ ٢0 �سم، والعر�ص بـ ٢0 �سم مثلًا.القيا�ص:

عند  فمثلًا،  وُجِدت.  اإن  قيا�ساته  بيان  من  بُدَّ  ل  المنُتَج،  قيا�سات  تحديد  عند   
الحديث عن مُنتَجات مثل الطاولت، فاإنه يُمكِن تحديد قيا�سها بالط�ل والعر�ص، 
ل بالحجم، فنق�ل: اإن ط�ل هذه الطاولة وعر�سها مثلًا: 100 �سم  × 50 �سم، اأو 

150 �سم × 100�سم، اأو 60 �سم × 150 �سم. 
يدوية، اآلية.طريقة التعبئة:

كرت�ن مقّ�ى، ورق هدايا، تغليف حراري، اأو  بلا�ستيكي، اأو  زجاجي. ن�ع التغليف:
المواد الخام اللازمة للاإنتاج

مدى ال�سعرالم�سدرالم�ا�سفاتالمادة الخام
ت�افرها

البديل

لْب ق�ي.خ�سب الزان: �سركة �سُ
الفار�ص.

10 دنانير 
لل�ح 

ال�احد.
خ�سب البل�ط.مت�افر.

.خ�سب الأرز: �سركة لينِّ
الأمل.

11 دينارًا 
لل�ح 

ال�احد.

غير 
مت�افر.

خ�سب ال�سنديان. 
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الاآلات والمعدات اللازمة للاإنتاج
الآلت 
والمعدات

مدى ال�سعرالم�سدرالم�ا�سفات
ت�افرها

البديل

اآلي لقطع المن�سار: 
الخ�سب.

�سركة 
�سالي.

60 دينارًا 
لل�حدة 
ال�احدة.

ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــمت�افر.

العملية الاإنتاجية
 فمثلًا، خط�ات الإنتاج ل�سنع طاولة هي:

-   الت�سميم. 
-   تقطيع الأخ�ساب.

-   الت�سنيع والت�سكيل لهيئة الطاولة.
-   الدهان والتزيين.

ة زمنية  الطاقة الإنتاجية )حجم ال�حدات اأو عدد ال�حدات التي يُمكِن اإنتاجها من المنُتَج في مدَّ
معينة(:

1- ما الطاقة الإنتاجية التي يُمكِن تحقيقها؟
٢0 طاولة كل 5 اأ�سابيع مثلًا.

٢- هل ت�جد مرونة في الطاقة الإنتاجية؟ )ق�س�ى، عادية، دنيا(.
مكان الانتاج

اأين تحدث 
العمليات 
الإنتاجية؟

هل مكان 
الإنتاج ملك 

اأم اإيجار؟

 ما تكلفته؟

ما مدى 
قربه من 
الخدمات؟

ما مدى 
قربه من 

منافذ 
الت�زيع؟

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

الم�سنع.

مكان 
الإنتاج ملك 

 ٢0000(
دينار(.

مكان الإنتاج 
ا من  قريب جدًّ

الخدمات.

مكان 
الإنتاج 

ا  قريب جدًّ
من منافذ 

الت�زيع.

�سكل التنظيم الداخلي لمكان الإنتاج: 

ثلاثة ط�ابق؛ الطابق الأول للت�سنيع، 
والطابق الثاني ل�ستقبال الزبائن، 
والطابق الثالث لعر�ص المنُتَجات.

الق�ى العاملة )الم�ارد الب�سرية(
المُ�سمّى 

ال�ظيفي 
المهارات 
المطل�بة

طبيعة العدد
الفرد 
العامل 

ب،  )مُدرَّ
غير 

مُدرَّب(

اأجر 
الفرد 

ال�احد 
في ال�سهر

اأماكن 
اإقامة 
الق�ى 
العاملة

طريقة و�س�ل الق�ى 
العاملة اإلى م�قع الم�سروع

التقطيع، نّجار.
والت�سميم، 
والت�سكيل، 
والتركيب.

 5
اأفراد.

ب. ٢50 مُدرَّ
دينارًا.

منطقة 
مجاورة 
قريبة.

الم�ا�سلات العامة. 

الإدارة، مدير.
والقيادة.

فرد 
واحد.

ب. 800 مُدرَّ
دينار.

منطقة 
مجاورة 
قريبة.

�سيارة خا�سة.

الأم�ر محا�سب.
المحا�سبية 

والمالية.

فرد 
واحد.

ب. 400 مُدرَّ
دينار.

منطقة 
مجاورة 
قريبة.

الم�ا�سلات العامة.
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الخدمات الاإنتاجية
د اأيّ الخدمات الآتية تَلزمك:    حدَّ

الماء، الكهرباء، الإنترنت، الهاتف؟ 
هل تحتاج اإلى جميع هذه الخدمات اأم اإلى بع�سها؟

هل تحتاج اإلى عمليات �سيانة؟ 
نعم، اأحتاج اإلى �سيانة الآلت والمعدات.

هل تحتاج اإلى عمليات حرا�سة؟ 
نعم، اأحتاج اإلى حرا�سة الم�سنع ليلًا.

هل تحتاج اإلى عمليات تخزين؟ 
نعم، اأحتاج اإلى تخزين المنُتَجات لحين ت�زيعها، واأحتاج اإلى تخزين الم�اد الخام لحين ا�ستخدامها في 

الت�سنيع.
هل تحتاج اإلى ا�ست�سارات معينة؟ 
ل، ل اأحتاج اإلى ا�ست�سارات معينة.

هل تحتاج اإلى عمليات النظافة؟ 
نعم، اأحتاج اإلى تنظيف المبنى، ومكان الت�سنيع، والآلت، ومرافق المبنى.

الجدول )3-4(: نم�ذج درا�سة الجدوى الفنية للم�سروع.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
ل�ا اأنف�سهم اأنهم اأ�سحاب م�سروع يُنتِج اأوعية حافظة للطعام     اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة اأن يتخيَّ

تتطلب  التي  للم�سروع،  الفنية  الجدوى  درا�سة  اإعداد  ب�سدد  الآن  واأنهم  المدار�ص،  في  الطلبة  لفئة 
لع المطل�بة على نحٍ� يناف�ص مُنتَجات بقية المجم�عات  منهم بيان العديد من الأم�ر المتعلقة باإنتاج ال�سِّ

الأُخرى، بحيث تك�ن م�ا�سفاتها جاذبة لأكبر عدد ممكن من الزبائن.
جميع     دون  يُحدِّ بحيث  الأوعية،  لهذه  الم�ا�سفات  اأف�سل  في  التفكير  مجم�عة  كل  اأفراد  اإلى  اطلب 

الم�اد  في  لة  المتُمثِّ والب�سرية  المادية  والم�ارد  الإنتاج،  مكان  حيث:  من  لإنتاجها  اللازمة  المتطلبات 
المنُتَج  ل�سكل  الفنية  والم�ا�سفات  المهام،  اإليه  �ست�كل  الذي  العمل  وفريق  للت�سنيع  اللازمة  والأدوات 

النهائي، والخدمات الإنتاجية الأُخرى.
لاع على الجدول )3-5 (: درا�سة الجدوى الفنية لأوعية حفظ     اأفراد كل مجم�عة الطِّ اإلى  اطلب 

الطعام، ثم ملء الفراغ فيه وفقًا لمنُتَجهم المتُمثِّل في اأوعية حفظ الطعام لطلبة المدار�ص.
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ

الهدف:

تعبئة نموذج درا�شة الجدوى الفنية 
للم�شروع.

الن�شاط )2(

التعليمات:

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعبئة نموذج درا�صة الجدوى الفنية 
لاأيِّ م�صروع وفقًا للمُنتَج المراد اإنتاجه.
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 موا�صفات المنُتَج الفنية
ن�ع التغليف طريقة التعبئة الحجم القيا�ص الل�ن ال�سكل

تغليف حراري 
باأكيا�ص نايل�ن 

�سفّافة.

يدوية. بما اأن حجم مت�ازي 
الم�ستطيلات = 

الط�ل × العر�ص × 
الرتفاع ،

فاإن حجم ال�عاء=
 = 10 × ٢0 ×15 
3000 �سم مكعب.

الط�ل 
15�سم، 

والعر�ص 
٢0�سم، 

والرتفاع 
10�سم.

األ�ان ال�سخ�سيات 
بة  الكرت�نية المحُبَّ

للاأطفال.

مت�ازي 
م�ستطيلات، 
وتظهر على 

اأغطيته اإحدى 
ال�سخ�سيات 

بة  الكرت�نية المحُبَّ
للاأطفال ب�سكل 

ثلاثي الأبعاد.

المواد الخام اللازمة للاإنتاج
البديل  مدى

ت�افرها
ال�سعر الم�سدر الم�ا�سفات المادة الخام

مت�افرة. 5 دنانير للكيل�. �سركة الأمل. لْب ق�ي. �سُ بلا�ستيك.

الاآلات والمعدات اللازمة للاإنتاج
البديل  مدى

ت�افرها
ال�سعر الم�سدر الم�ا�سفات  الآلت

والمعدات

مت�افرة. 1٢00 دينار. �سركة الأمل. حادة، مت��سطة 
الحجم.

اآلة تقطيع 
البلا�ستيك:

مت�افرة. 1500 دينار. �سركة 
الف�ؤاد.

درجة حرارتها 
عالية.

اآلة ت�سكيل 
البلا�ستيك:

مت�افرة. 1300 دينار. �سركة الأمل. درجة تبريدها 
عالية.

اآلة تبريد 
البلا�ستيك:

مت�افرة. 1000 دينار. �سركة 
الفرا�ص.

دة الأل�ان،   مُتعدِّ
الر�سم ب�سكل 
ثلاثي الأبعاد.

اآلة الر�سم 
على 

البلا�ستيك:
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العملية الاإنتاجية
خط�ات الإنتاج )العمليات التي يمرُّ بها المنُتَج لي�سبح في �س�رته النهائية جاهزًا للبيع(.

 -تقطيع البلا�ستيك.
- الت�سنيع والت�سكيل على هيئة اأوعية لحفظ الطعام �سمن الم�ا�سفات المطل�بة.

- تبريد الأوعية بعد ت�سنيعها.
- الر�سم على الأوعية وتل�ينها وتزيينها ب�سكل ثلاثي الأبعاد ل�سخ�سيات كرت�نية متن�عة.

ة زمنية معينة(: الطاقة الإنتاجية )حجم ال�حدات اأو عدد ال�حدات التي يُمكِن اإنتاجها من المنُتَج في مدَّ

100 وعاء كل �سهرين.

مكان الاإنتاج
 �سكل التنظيم الداخلي

لمكان الإنتاج
 مدى قرب مكان الإنتاج من

منافذ الت�زيع
 مدى قرب مكان الإنتاج

من الخدمات
 طبيعة مكان الإنتاج

)ملك، اإيجار(
التكلفة

 مكان حدوث
 العمليات
الإنتاجية

ن البناء من 4 ط�ابق:  يتك�َّ
 الأول للت�سنيع، والثاني

 للر�سم وت�سميم ال�سخ�سيات
 الكرت�نية واإنتاج الأوعية

 ب�س�رتها النهائية، والثالث
 لتخزين المنُتَجات لحين

 ت�زيعها على المحال التجارية
 التي �ستعر�سها وتبيعها
 للزبائن، والرابع لمبيت

العمّال.

ا. قريب جدًّ ا. قريب جدًّ اإيجار
  )٢50 دينارًا 

�سهريًّا(.

في الم�سنع.
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العمالة )الم�ارد الب�سرية(
 طريقة و�س�ل

 الق�ى العاملة اإلى
م�قع الم�سروع

 اأماكن اإقامة الق�ى
العاملة

 اأجر الفرد
 ال�احد في

ال�سهر

 طبيعة الفرد
ب،  العامل )مُدرَّ

ب( غير مُدرَّ

العدد المهارات المطل�بة  المُ�سمّى
ال�ظيفي

مبا�سرة. في الطابق الرابع 
من الم�سنع.

 300
دينار.

ب. مُدرَّ ثلاثة 
عمّال.

الق�ص، والت�سكيل، 
والتبريد.

عامل ت�سنيع 
واإنتاج.

�سيارة اأجرة. في منطقة مجاورة 
قريبة من الم�سنع.

 3٢0
دينارًا.

ب. مُدرَّ مان  مُ�سمِّ
اثنان

الر�سم ثلاثي 
الأبعاد على 

الأوعية.

م  مُ�سمِّ
جرافيكي.

�سيارته الخا�سة. في منطقة بعيدة عن 
الم�سنع.

 ٢50
دينارًا، و50 
دينارًا بدل 
م�ا�سلات.

ب. مُدرَّ محا�سب 
واحد

متابعة العمليات 
المحا�سبية والمالية.

محا�سب.

�سيارته الخا�سة. في منطقة بعيدة عن 
الم�سنع.

 600
دينار.

ب. مُدرَّ مدير 
واحد

اإدارة جميع 
العمليات.

مدير.

مبا�سرة. في الطابق الرابع 
من الم�سنع.

 150
دينارًا.

ب. مُدرَّ حار�ص 
ليلي واحد

حرا�سة الم�سنع 
ليلًا.

حار�ص ليلي.

الخدمات الاإنتاجية
هل تحتاج اإلى خدمات الماء، والكهرباء، والإنترنت، والهاتف؟

نعم، اأحتاج اإلى خدمات الماء، والكهرباء، والإنترنت، والهاتف جميعها. 
 هل تحتاج اإلى عمليات �سيانة؟

نعم، اأحتاج اإلى عمليات �سيانة.
 اإذا كنت بحاجة اإلى عمليات �سيانة، فما هي؟

�سيانة الآلت والمعدات.
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 هل تحتاج اإلى عمليات حرا�سة؟
نعم، اأحتاج اإلى عمليات حرا�سة.

 اإذا كنت بحاجة اإلى عمليات حرا�سة، فما هي؟ 
حرا�سة الم�سنع ليلًا.

 هل تحتاج اإلى عمليات تخزين؟
نعم، اأحتاج اإلى عمليات تخزين.

 اإذا كنت بحاجة اإلى عمليات تخزين، فما هي؟
- تخزين المنُتَجات لحين ت�زيعها.

- تخزين الم�اد الخام لحين ا�ستخدامها في عملية الت�سنيع. 
 هل تحتاج اإلى ا�ست�سارات معينة؟

نعم، اأحتاج اإلى ا�ست�سارات معينة.
 اإذا كنت بحاجة اإلى ا�ست�سارات معينة، فما هي؟

ا�ست�ســارات فنيــة وخدميــة تتعلــق بكيفيــة الت�سنيــع والإنتــاج بمــا ينا�ســب رغبــة الفئــة العمريــة الم�ســتهدفة، وكيفيــة اإبــراز الر�ســ�م 
الكرت�نيــة ب�ســ�رة جاذبــة .

 هل تحتاج اإلى عمليات النظافة؟
نعم، اأحتاج اإلى عمليات النظافة.

 اإذا كنت بحاجة اإلى عمليات النظافة، فما هي؟
- تنظيف المبنى ومرافقه. 
- تنظيف مكان الت�سنيع.

 - تنظيف الآلت.

الجدول )3-5(: درا�سة الجدوى الفنية لأوعية حفظ الطعام.
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ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ
درا�صة الجدوى الفنية

ن درا�سة الجدوى الفنية تحديد كل ما يَلزم الم�سروع من م�اد خام واأدوات ومعدات وعمّال ومتطلبات  تت�سمَّ
دة على نحٍ� يناف�ص  اأ�سا�سية لبدء تنفيذ الم�سروع وت�سغيله ب�سنع المنُتَجات المطل�بة �سمن الم�ا�سفات المحُدَّ
د  مُنتَجات الآخرين في ال�س�ق الم�ستهدف. وتاأ�سي�سًا على ذلك، فاإن درا�سة الجدوى الفنية مهمة لأنها تُحدِّ
كل ما يَلزم ل�سنع المنُتَجات، واإخراجها ب�سكلها النهائي، ثم بيعها للزبائن؛ ما ي�ساعد على تقدير التكاليف 
اللازمة لتنفيذ الم�سروع. وفي ما ياأتي المعايير ال�اجب مراعاتها عند اإجراء درا�سة الجدوى الفنية للم�سروع:

المكان الذي �سيتمُّ فيه الإنتاج، وتحديد حجمه، وم�قعه، وطبيعته )ملك، اإيجار(.  -1
الأدوات، والمعدات، والآلت المطل�بة، وم�ا�سفاتها، وتكلفتها.  -٢

الق�ى العاملة )فريق العمل(، والأج�ر اأو الرواتب الم�ستحقة لهم.  -3
الم�اد الخام، وكمياتها، وتكلفتها.  -4

الخدمات الإنتاجية الأُخرى، وتكلفتها.   -5
و�سف العملية الإنتاجية من حيث: خط�ات الإنتاج، والطاقة الإنتاجية.   -6

ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى اإعداد درا�سة الجدوى الفنية لم�سروعهم، م�ستخدمين الجدول ال�سابق.    وجِّ
هًا.    ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ تج�َّ
اختر مجم�عتين لعر�ص نتائجهما اأمام المجم�عات الأُخرى، مراعيًا في اختيارك اأن تك�ن اإحداهما    

اأف�سل مجم�عة من حيث الأداء، والأُخرى اأ�سعف مجم�عة من حيث الأداء.
دهم بالتغذية الراجعة المنا�سبة.    ناق�ص الطلبة في نتائجهم، ثم زوِّ
اطلب اإلى كل المجم�عات اإعادة النظر في اأعمالها، ودرا�ستها من جديد، وتعديل ما يَلزم جماعيًّا بعد    

انتهاء الح�سة.

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على اإعداد درا�صة الجدوى الفنية 
لم�صروعاتهم.

الهدف:

اإعداد درا�شة الجدوى الفنية للم�شروع. الن�شاط )3(

التعليمات:
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لع على اأهم المعل�مات التي وردت  ابحث في �سبكة الإنترنت عن نماذج اأخُرى لدرا�سة الم�سروع الفنية، واطَّ
المعلِّم  �سارك  ثم  الدر�ص،  فته في  تعرَّ الذي  النم�ذج  وبين  بينها  والختلاف  الت�سابه  اأوجه  مُلاحِظًا  فيها، 

ل اإليه. والزملاء في ما تت��سَّ

ن�شاط بيتي:
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اأ�شئلة الدر�س

ح المق�صود بدرا�صة الجدوى الفنية للم�صروع. 1-  و�صِّ
درا�صة الجدوى الفنية للم�صروع: عن�صر اأ�صا�صي من عنا�صر درا�صة الجدوى الاقت�صادية لاأيِّ م�صروع. 
وتتمثَّل اأهميتها في تحديد حجم الم�صروع، وزمن تنفيذه، واختيار موقعه، وتحديد متطلبات اإن�صائه من 

المواد الخام والاأدوات والمعدات والعمالة اللازمة ل�صنع مُنتَجاته.

2- ما المعايير الواجب مراعاتها عند اإجراء درا�صة الجدوى الفنية للم�صروع؟
 المعايير الواجب مراعاتها عند اإجراء درا�صة الجدوى الفنية للم�صروع:

اأ- المكان الذي �صيتمُّ فيه الاإنتاج، وتحديد حجمه، وموقعه، وطبيعته )ملك، اإيجار(.
ب- الاأدوات، والمعدات، والاآلات المطلوبة، وموا�صفاتها، وتكلفتها.

ج- القوى العاملة )فريق العمل(، والاأجور اأو الرواتب الم�صتحقة لهم.
د- المواد الخام، وكمياتها، وتكلفتها.

ه- الخدمات الاإنتاجية الاأُخرى، وتكلفتها. 
و- و�صف العملية الاإنتاجية من حيث: خطوات الاإنتاج، والطاقة الاإنتاجية. 

متطلبات  من  ذلك  وغير  العاملة  والقوى  الخام  والمواد  والمعدات  الاأدوات  تحديد  عملية  تُعَدُّ  لماذا   -3
الم�صروع اأمرًا �صروريًّا؟

تُعَدُّ عملية تحديد الاأدوات والمعدات والمواد الخام والقوى العاملة وغير ذلك من متطلبات الم�صروع اأمرًا 
�صروريًّا؛ لاأنها ت�صاعد على تقدير التكاليف اللازمة لتنفيذ الم�صروع، ثم تقدير  راأ�س المال المطلوب.

هـ
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ف ماهية درا�سة الجدوى الفنية. 1 يتعرَّ

يُعِدُّ درا�سة الجدوى الفنية للم�سروع. ٢
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الدرس الثامن
دراسة الجدوى المالية  ٨

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

ف ماهية درا�سة الجدوى المالية. - تعرُّ
-  ح�ساب تكلفة تاأ�سي�ص الم�سروع.

-  تعرُّف طرائق ت�سعير المنُتَج.
دة. ة زمنية مُحدَّ عة للم�سروع خلال مدَّ -  تقدير الإيرادات المتُ�قَّ

-  تحليل نقطة التعادل للم�سروع.

الثابتة،  التكاليف  الت�سغيلية،  التكاليف  التاأ�سي�سية،  التكاليف  والم�صطلحات:  المفاهيم 
التكاليف المتغيرة، ال�سعر، الت�سعير، نقطة التعادل.

اأ�صاليب التدري�س:
- الع�سف الذهني.
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.

- التعلُّم عن طريق الم�سروعات.
- اأوراق العمل.

بعد النتهاء من درا�سة الجدوى الفنية للم�سروع، تاأتي مرحلة درا�سة الجدوى المالية، التي تهدف   
اإلى تحديد حجم التم�يل اللازم والأمثل للم�سروع )ذاتي،قر�ص(. تتطلب هذه الدرا�سة جمع المعل�مات 
الخا�سة بتقدير تكاليف اإن�ساء الم�سروع وت�سغيله، وكيفية الح�س�ل على التم�يل اللازم وح�سن ا�ستخدامه، 

ة معينة. وتحقيق عائد يعتمد عليه �ساحب الم�سروع في �سمان ا�ستمرار الم�سروع مدَّ
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
عن     الإجابة  ثم  التكاليف،  اأن�اع   :)4-3( العمل  ورقة  على  لاع  الطِّ مجم�عة  كل  اأفراد  اإلى  اطلب 

الأ�سئلة التي وردت فيها.
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص اإجاباتها اأمام المجم�عات الأُخرى لمناق�ستها.   

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على التمييز بين اأنواع التكاليف. الهدف:

التمييز بين اأنواع التكاليف. الن�شاط )١(

التعليمات:
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رت  قدَّ وقد  المنطقة،  لل�سيّاح في  ال�سعبية  الأزياء  باإنتاج  م�سروعها الخا�ص  تاأ�سي�ص  ترغب مروة في 
عة على النح� الآتي: تكلفة ا�ستخراج التراخي�ص اللازمة،  تكلفة هذا الم�سروع بنح� ٢000 دينار، مُ�زَّ
الإعلان عن  وتكلفة  القان�نية،  ال�ست�سارة  وتكلفة  �ص في درا�سة الجدوى،  مُتخ�سِّ ا�ست�سارة  وتكلفة 
الم�سروع، وتكلفة تدريب العمالة، وتكلفة ا�ستئجار غرفة، وتكلفة اآلتي خياطة، واأجر م�ساعدتين لها في 
ج لمنُتَجاتها عبر م�اقع  التطريز، وم�سروف الكهرباء والماء، وال�ستراك ال�سهري للاإنترنت )�ستُروِّ

الت�ا�سل الجتماعي(، وتكلفة الأقم�سة، وتكلفة الخي�ط المتن�عة، وم�سروف �سيانة الآلت.
ة واحدة فقط عند تاأ�سي�ص الم�سروع؟ ماذا نُ�سمّي هذه التكاليف؟ اأيُّ هذه التكاليف �ستُدفَع مرَّ  -1

ة ت�سغيل الم�سروع وتنفيذه؟ ماذا نُ�سمّي هذه  اأيُّ هذه التكاليف �ستُدفَع ب�س�رة م�ستمرة ط�ال مدَّ  -٢
التكاليف؟

ة تنفيذ الم�سروع؟ اأيُّ هذه التكاليف تُعَدُّ ثابتة بحيث ل تتغير ط�ال مدَّ  -3
اأيُّ هذه التكاليف متغيرة وغير ثابتة؟  -4

ما المق�س�د بالتكاليف الثابتة؟  -5
ما المق�س�د بالتكاليف المتغيرة؟   -6

كيف يُمكِن ح�ساب تكلفة الإنتاج الكلية؟  -7
اإذا علمت اأن مجم�ع التكاليف الثابتة ه� 1500 دينار، واأن التكلفة المتغيرة لل�حدة ال�احدة هي   -8

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

ورقة العمل )3-4(: اأن�اع التكاليف.
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اإجابات اأ�صئلة ورقة العمل )3-4(: اأنواع التكاليف.

ة واحدة فقط عند تاأ�صي�س الم�صروع؟ ماذا نُ�صمّي هذه التكاليف؟ 1- اأيُّ هذه التكاليف �صتُدفَع مرَّ

اأ- تكلفة ا�صتخراج التراخي�س اللازمة.

�س في درا�صة الجدوى. ب- تكلفة ا�صت�صارة مُتخ�صِّ

 ج- تكلفة ا�صت�صارة قانونية.

د- تكلفة دعاية واإعلان.

 نُ�صمّي هذه التكاليف التكاليف التاأ�صي�صية.

نُ�صمّي هذه  الم�صروع وتنفيذه؟ ماذا  ت�صغيل  ة  �صتُدفَع ب�صورة م�صتمرة طوال مدَّ التكاليف  اأيُّ هذه   -2
التكاليف؟

التكاليف  بقية  الم�صروع وتنفيذه هي  ت�صغيل  ة  �صتُدفَع ب�صورة م�صتمرة طوال مدَّ التي  التكاليف   
الاأُخرى.

 نُ�صمّي هذه التكاليف التكاليف الت�صغيلية، وهي تق�صم اإلى: تكاليف ثابتة، وتكاليف متغيرة.

ة تنفيذ الم�صروع؟ 3- اأيُّ هذه التكاليف تُعَدُّ ثابتة بحيث لا تتغير طوال مدَّ

ة تنفيذ الم�صروع هي: التكاليف التي تُعَدُّ ثابتة بحيث لا تتغير طوال مدَّ

اأ- تكلفة ا�صتئجار غرفة.

ب- تكلفة اآلتي خياطة.

ج- اأجر م�صاعدتين لمروة في التطريز.

د- ا�صتراك �صهري في �صبكة الاإنترنت. 

هـ- م�صروف �صيانة الاآلات.
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4- اأيُّ هذه التكاليف متغيرة وغير ثابتة؟

التكاليف المتغيرة وغير الثابتة هي:

اأ- م�صروف الكهرباء والماء.

ب- تكلفة الاأقم�صة. 

ج- تكلفة الخيوط المتنوعة.

5- ما المق�صود بالتكاليف الثابتة؟

التكاليف الثابتة: النفقات التي يتحملها الم�صروع، وت�صمل جميع الاأن�صطة غير المرتبطة بالاإنتاج. وهي 
ة زمنية معينة، مثل: اإيجار المحال،  تظل ثابتة في مجموعها، ولا تتغير بتغيرُّ حجم الاإنتاج خلال مدَّ
وتكلفة الاآلات والمعدات،  ورواتب الموظفين، والا�صتراكات ال�صهرية. غير اأن ح�صة الوحدة الواحدة 
من التكاليف الثابتة تتغير بتغيرُّ حجم الاإنتاج. فمثلًا، اإذا زاد حجم الاإنتاج، فاإن التكلفة الثابتة 

ح ذلك: للوحدة الواحدة �صتقل. والجدول الاآتي يُو�صِّ

 التكلفة الثابتة لل�حدة ال�احدة
= 

 التكاليف الثابتة الإجمالية /
حجم الإنتاج

 التكاليف الثابتة الإجمالية
بالدينار

حجم الإنتاج )عدد ال�حدات(

3 300 100
1.5 300 ٢00

1 300 300
0.75 300 400

 6- ما المق�صود بالتكاليف المتغيرة؟

مجموعها  في  وتتغير  بالمنُتَج،  مبا�صرة  وترتبط  الم�صروع،  في  تُ�صرَف  التي  النفقات  المتغيرة:  التكاليف 
ة زمنية معينة؛ فكلما زاد عدد الوحدات المنُتَجة زادت التكاليف. غير  بتغيرُّ حجم الاإنتاج خلال مدَّ
اأن ح�صة الوحدة الواحدة من التكاليف المتغيرة تظل ثابتة عند تغيرُّ حجم الاإنتاج، مثل: تكلفة 
والاإنترنت،  والكهرباء،  الماء،  مثل:  من  الاإنتاجية  الخدمات  وتكلفة  المبا�صر،  والعمل  الخام  المواد 

ح ذلك: والهاتف. والجدول الاآتي يُو�صِّ
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 التكلفة المتغيرة لل�حدة ال�احدة
= 

 التكاليف المتغيرة الإجمالية /
حجم الإنتاج

 التكاليف المتغيرة الإجمالية
بالدينار

حجم الإنتاج )عدد ال�حدات(

3 300 100
3 600 ٢00
3 900 300
3 1٢00 400

7- كيف يُمكِن ح�صاب تكلفة الاإنتاج الكلية؟

يُمكِن ح�صاب تكلفة الاإنتاج الكلية تبعًا للمعادلة الاآتية:

تكلفة الاإنتاج الكلية = التكاليف التاأ�صي�صية + التكاليف الت�صغيلية

                                          = التكاليف التاأ�صي�صية + التكاليف الت�صغيلية )التكلفة الثابتة + التكلفة المتغيرة(

التكاليف المتغيرة =  التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة × عدد الوحدات المنُتَجة

التكلفة الت�صغيلية الكلية = التكلفة الثابتة + )التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة + عدد الوحدات 
المنُتَجة

8- اإذا علمت اأن مجموع التكاليف الثابتة هو 1500 دينار، واأن التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة هي 5 
دنانير، فكم تبلغ قيمة التكاليف الكلية لهذا المنُتَج في حال بيعت 700 وحدة؟ 

التكلفة الت�صغيلية الكلية = التكلفة الثابتة + )التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة + عدد الوحدات 
المنُتَجة(

)700 × 3( + 1500 =                                               

2100 + 1500 =                                               

                                               = 3600 دينار.
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ح للطلبة ما ياأتي: و�صِّ  -

الدرا�شة المالية: 
تُعنى الدرا�سة المالية بتحديد حجم التم�يل اللازم لتنفيذ الم�سروع،  وذلك بتحديد جميع التكاليف التي 

تُنفَق على الم�سروع من لحظة تاأ�سي�سه حتى تنفيذ دورة الإنتاج الأولى.

 يُمكِن ت�صنيف التكاليف اإلى ثلاثة اأنواع، هي:

تكلفة  مثل:  تاأ�سي�سه،  عند  واحدة  ة  مرَّ الم�سروع  يتحملها  التي  النفقات  التاأ�صي�صية:  التكاليف   -1
الأرا�سي والمباني، وتكلفة ال�ست�سارات القان�نية والت�ساريح واإعداد درا�سة الجدوى.

زمنية  ة  مدَّ الإنتاج خلال  عمليات  لإتام  الم�سروع  يتحملها  التي  النفقات  الت�صغيلية:  التكاليف   -2
معينة، وهي تنق�سم اإلى ق�سمين:

اأ- التكاليف الثابتة: النفقات التي يتحملها الم�سروع، وت�سمل جميع الأن�سطة غير المرتبطة بالإنتاج. 
ة زمنية معينة، مثل: اإيجار  وهي تظل ثابتة في مجم�عها، ول تتغير بتغيرُّ حجم الإنتاج خلال مدَّ
المحال، وتكلفة الآلت والمعدات، ورواتب الم�ظفين، وال�ستراكات ال�سهرية. غير اأن ح�سة ال�حدة 
ال�احدة من التكاليف الثابتة تتغير بتغيرُّ حجم الإنتاج. فمثلًا، اإذا زاد حجم الإنتاج، فاإن التكلفة 

الثابتة لل�حدة ال�احدة �ستقل.

في  وتتغير  بالمنُتَج،  مبا�سرة  وترتبط  الم�سروع،  في  تُ�سرَف  التي  النفقات  المتغيرة:  التكاليف  ب- 
ة زمنية معينة؛ فكلما زاد عدد ال�حدات المنُتَجة زادت  مجم�عها بتغيرُّ حجم الإنتاج خلال مدَّ
التكاليف )تنا�سب طردي(. غير اأن ح�سة ال�حدة ال�احدة من التكاليف المتغيرة تظل ثابتة عند 
تغيرُّ حجم الإنتاج، مثل: تكلفة الم�اد الخام والعمل المبا�سر، وتكلفة الخدمات الإنتاجية من مثل: 

الماء، والكهرباء، والإنترنت، والهاتف. 

التكاليف المتغيرة =  التكلفة المتغيرة لل�حدة ال�احدة × عدد ال�حدات المنُتَجة.

3- تكلفة الاإنتاج الكلية: وهي ت�ساوي التكاليف التاأ�سي�سية + التكاليف الت�سغيلية )التكلفة الثابتة + 
التكلفة المتغيرة(. 
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ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.      وزِّ
 ناق�ص الطلبة في المفه�مين الآتيين:   

لعة في وقت ومكان معينين، وه�  يُمثِّل اإيرادات الم�سروع.         ال�صعر: التعبير النقدي لقيمة ال�سِّ
      الت�صعير: عملية تحديد �سعر المنُتَج.

اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة تحديد ال�سعر المنا�سب لمنُتَجهم، مُبيِّنين الطريقة التي ا�ستُخدِمت في    
تحديد هذا ال�سعر.

ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ
 ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:   

 طرائق تحديد الاأ�صعار
ة لتحديد اأ�سعار ال�حدة ال�احدة من المنُتَج، وتُعَدُّ طريقة الت�سعير على اأ�سا�ص  ت�جد طرائق عدَّ

 التكلفة اأب�سط هذه الطرائق واأكثرها �سي�عًا:
دة        ال�سعر = اإجمالي تكلفة ال�حدة ال�احدة من المنُتَج + ن�سبة هام�ص الربح المحُدَّ

دة.  ع بيعها( + ن�سبة هام�ص الربح المحُدَّ                   = )اإجمالي التكاليف ÷ عدد ال�حدات المت�قَّ
      وفي هذه الحالة، اإذا لم تكن الت�قعات ودرا�سة التكاليف دقيقة، فاإنها �ست�ؤدي اإلى خ�سارة 

د للتكاليف.  الم�ؤ�س�سة، وعدم تحقيق هام�ص الربح المحُدَّ
 ربح الم�صروع

 يُمكِن ح�ساب ربح الم�سروع بح�ساب اإيرادات الم�سروع كاملة، ثم طرح جميع التكاليف منها: 
الربح = الإيرادات - التكاليف.

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تحديد �صعر المنُتَج بناءً على طرائق 
الت�صعير الم�صتخدمة.

الهدف:

تحديد �شعر المنُتَج. الن�شاط )2(

التعليمات:
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
على     الطلاع  ثم  لم�سروعهم،  ال�س�قية  الدرا�سة  نم�ذج  اإلى  الرج�ع  مجم�عة  كل  اأفراد  اإلى  اطلب 

رة لهم في ال�س�ق الم�ستهدف. الح�سة ال�س�قية المقُدَّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة مناق�سة ورقة العمل )3-5(:  تقدير الإيرادات، ثم الإجابة عن الأ�سئلة    

التي وردت فيها.
ناق�ص الطلبة في اإجابات الأ�سئلة.      

عة  يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تقدير حجم الاإيرادات المتُوقَّ
دة. ة زمنية مُدَّ للم�صروع خلال مدَّ

الهدف:

تقدير الإيرادات. الن�شاط )3(

التعليمات:

تقدير اإيرادات الم�صروع
اأراد عامر اإن�ساء م�سروع خا�ص باإنتاج الأطعمة ال�سحية. وبعد اأن انتهى من درا�سة ال�س�ق الم�ستهدف، 
بـ  الم�ستهدف  ال�س�ق  في  ال�سحية  الأطعمة  من  المبيعات  اإجمالي  ر  قدَّ فيه،  التناف�ص  حجم  وتعرُّف 

د ن�سبة الح�س�ص ال�س�قية للمناف�سين كالآتي:  5.000.000 طبق �سن�يًّا،  وحدَّ
المناف�ص  الرابع: %15،  المناف�ص  الثالث: %15،  المناف�ص   ، الثاني: ٢0%  المناف�ص  الأول: %5،  المناف�ص 
ع عامر اأن يلقى  رت ن�سبة الح�سة ال�س�قية لعامر بـ ٢0%. وقد ت�قَّ الخام�ص: ٢5 %. وعليه، فقد قُدِّ
لرغبة  وفقًا  المنُتَج  هذا  ت�سنيع  في  تدخل  التي  نات  المكُ�ِّ ر  �سيُح�سِّ لأنه  الزبائن؛  من  اإقبالً  مُنتَجه 

الزب�ن وذوقه.
ما ن�سبة الح�سة ال�س�قية لعامر من اإجمالي المبيعات في ال�س�ق الم�ستهدف؟  -1

اإذا بلغ �سعر الطبق ال�احد دينارين ون�سف دينار، فكم �ستبلغ اإيرادات عامر؟  -٢
عة اإلى 6.000.000 طبق �سن�يًّا، فكم �ستبلغ ح�سة عامر من اإجمالي  اإذا ارتفعت المبيعات المتُ�قَّ  -3

المبيعات في ال�س�ق؟ 
اإذا اأ�سبح �سعر الطبق ال�احد 3 دنانير، فكم �ستبلغ اإيرادات عامر؟  -4

عة اإلى 4000.000 طبق �سن�يًّا، فكم �ستبلغ ح�سة عامر من اإجمالي  اإذا انخف�ست المبيعات المتُ�قَّ  -5
المبيعات في ال�س�ق؟

ورقة العمل )3-5(: تقدير الإيرادات.
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اإجابات اأ�صئلة ورقة العمل )3-5(: تقدير الاإيرادات.

ما ن�سبة الح�سة ال�س�قية لعامر من اإجمالي المبيعات في ال�س�ق الم�ستهدف؟  -1
ن�سبة الح�سة ال�س�قية لعامر من اإجمالي المبيعات في ال�س�ق الم�ستهدف هي ٢0% .

اإذا بلغ �سعر الطبق ال�احد دينارين ون�سف دينار، فكم �ستبلغ اإيرادات عامر؟  -٢
حجم المبيعات لم�سروع عامر = اإجمالي المبيعات في ال�س�ق الم�ستهدف × الح�سة ال�س�قية لم�سروع عامر

%٢0 × 5000000 =                                                   
                                                   = 1000000 وحدة من المنُتَج.

اإيرادات الم�سروع = حجم المبيعات × �سعر ال�حدة ال�احدة من المنُتَج 
٢.5 × 1000000 =                              

ا.                               = ٢500000 دينار �سن�يًّ

عة اإلى 6000000 طبق �سن�يًّا، فكم �ستبلغ ح�سة عامر من اإجمالي المبيعات  اإذا ارتفعت المبيعات المتُ�قَّ  -3
في ال�س�ق؟ 

اإجمالي مبيعات م�سروع عامر = اإجمالي المبيعات في ال�س�ق × الح�سة ال�س�قية لم�سروع عامر
%٢0 × 6000000 =                                                     

                                                     = 1٢00000 طبق.

اإذا اأ�سبح �سعر الطبق ال�احد 3 دنانير، فكم �ستبلغ اإيرادات عامر؟  -4
اإيرادات الم�سروع = حجم المبيعات × �سعر ال�حدة ال�احدة من المنُتَج 

3 × 1000000 =                                 
ا.                                  =3000000 دينار �سن�يًّ

عة اإلى 4000000 طبق �سن�يًّا، فكم �ستبلغ ح�سة عامر من اإجمالي المبيعات  اإذا انخف�ست المبيعات المتُ�قَّ  -5
في ال�س�ق؟

اإجمالي مبيعات م�سروع عامر = اإجمالي المبيعات في ال�س�ق × الح�سة ال�س�قية لم�سروع عامر
%٢0 × 4000000 =                                                      

                                                      = 800000 طبق.
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 اطلب اإلى كل طالب التفكير في اإجابة الأ�سئلة الآتية:   
 1- اإذا كان حجم الإيرادات اأكبر من حجم التكاليف، فما الناتج؟ ماذا نُ�سمّي هذا الناتج؟
       اإذا كان حجم الإيرادات اأكبر من حجم التكاليف، فاإن الناتج يك�ن م�جبًا.                 

       نُ�سمّي هذا الناتج ربحاً.                                                          
 ٢- اإذا كان حجم الإيرادات اأقل من حجم التكاليف، فما الناتج؟ ماذا نُ�سمّي هذا الناتج؟

       اإذا كان حجم الإيرادات اأقل من حجم التكاليف، فاإن الناتج يك�ن �سالبًا.
        نُ�سمّي هذا الناتج خ�سارة.

 3- اإذا كان حجم الإيرادات م�ساويًا لحجم التكاليف، فما الناتج؟ ماذا نُ�سمّي هذا الناتج؟ 
       اإذا كان حجم الإيرادات م�ساويًا لحجم التكاليف، فاإن الناتج يك�ن �سفرًا.

      نُ�سمّي هذا الناتج نقطة التعادل.
اطلب اإلى كل طالب مناق�سة زميله في الإجابات.   
ه الطلبة كافةً اإلى مناق�سة الإجابات في ما بينهم.    وجِّ
اطلب اإلى الطلبة �سياغة تعريف لمفه�م نقطة التعادل.   
 ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:   

قها الم�سروع مع حجم  نقطة التعادل: النقطة التي يت�ساوى عندها حجم الإيرادات التي يُحقِّ
 التكاليف التي يُنفِقها )اأي ل ي�جد ربح ول خ�سارة(.

 ي�ستعمل اأ�سل�ب تحليل نقطة التعادل لتحقيق هدفين رئي�سين، هما:
 اأ- الحكم على �سلامة الم�سروع ونجاحه ماليًّا؛ لأنه يقي�ص حجم المبيعات اللازم لل�فاء بجميع 

 النفقات.
ع حجم المبيعات اللازم لل��س�ل اإلى م�ست�ى معين من الأرباح.   ب- التخطيط عن طريق ت�قُّ

 يُذكَر اأن نقطة التعادل تُثِّل الحدَّ الذي يجب اأن يتخطاه الم�سروع لتحقيق الأرباح.

الهدف:

مفهوم نقطة التعادل. الن�شاط )4(

الن�شاط )5(

التعليمات:

ف مفهوم نقطة التعادل. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ
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تحليل نقطة التعادل

اإذا علمت اأن م�سروع خالد الإنتاجي التجاري يُنتِج �سِلعة من الم�اد الطبيعية، واأن بيانات تكاليف هذا 
الم�سروع الخا�سة هي كالآتي: 

�سعر البيع لل�حدة ال�احدة:  15 دينارًا.  -
التكلفة المتغيرة لل�حدة ال�احدة: 9 دنانير.  - 

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

جِد نقطة التعادل بال�حدات.  -1
ق ذلك؟ ع خالد تحقيق ربح �سن�ي مقداره 1٢00 دينار، فما حجم المبيعات الذي يُحقِّ اإذا ت�قَّ  -٢

اإذا تغيرَّ �سعر بيع ال�حدة ال�احدة لي�سبح 13 دينارًا، فما نقطة التعادل بال�حدات؟   -3

ورقة العمل )3-6(: تحليل نقطة التعادل.

ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
 ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:   

 المعادلة الريا�سية التي ت�ستخدم في تحليل نقطة التعادل هي:
 نقطة التعادل بال�حدات = التكاليف الثابتة ÷ هام�ص الربح.

 حيث اإن:
 هام�ص الربح = �سعر بيع ال�حدة - التكلفة المتغيرة لل�حدة ال�احدة.

ه اأفراد كل مجم�عة اإلى مناق�سة ورقة العمل )3-6(: تحليل نقطة التعادل.    وجِّ
ل�ن اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي يت��سَّ
ناق�ص الطلبة في هذه النتائج.   

الهدف:

ح�شاب نقطة التعادل.

التعليمات:

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على ح�صاب نقطة التعادل لم�صروعاتهم.

الن�شاط )5(
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6  ÷  ) 1٢00 + 1500 ( =                                          
6 ÷ ٢700  =                                          
                                          = 450 وحدة.

اإذن، لتحقيق ربح مقداره 1٢00 دينار، يجب اأن ي�ساوي حجم المبيعات 450 وحدة.

3- اإذا تغيرَّ �سعر بيع ال�حدة ال�احدة لي�سبح 13 دينارًا، فما نقطة التعادل بال�حدات؟ 
اإذا اأ�سبح �سعر بيع ال�حدة ال�احدة  13 دينارًا، فاإن:

 هام�ص الربح = �سعر البيع لل�حدة ال�احدة - التكلفة المتغيرة لل�حدة ال�احدة
 9 - 13 =                            

                           = 4 دنانير.
       نقطة التعادل بال�حدات  =  التكاليف الثابتة ÷ هام�ص الربح 

4 ÷ 1500  =                                               
                                               = 375 وحدة.

اإجابات اأ�صئلة ورقة العمل )3-6(: تحليل نقطة التعادل
1- جِد نقطة التعادل بال�حدات.

هام�ص الربح = �سعر بيع ال�حدة  - التكلفة المتغيرة لل�حدة 
                =   15 -  9 =  6 دنانير. 

       نقطة التعادل بال�حدات  =  التكاليف الثابتة ÷ هام�ص الربح 
                                               = 1500 ÷  6 = ٢50 وحدة.

ق ذلك؟ ع خالد تحقيق ربح �سن�ي مقداره 1٢00 دينار، فما حجم المبيعات الذي يُحقِّ ٢- اإذا ت�قَّ
في هذه الحالة، ي�ساف الربح المراد تحقيقه اإلى تكاليف الم�سروع الثابتة.

 وعليه، فاإن:
    نقطة التعادل بال�حدات  = ) التكاليف الثابتة + الربح(  ÷ هام�ص الربح 
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ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى ملء الفراغ بما ه� منا�سب في الجدول )3-6(: درا�سة الجدوى المالية.    وجِّ
هًا.    ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ تج�َّ
التغذية     م  وقدِّ الأخُرى،  المجم�عات  اأمام  اإليها  ل  تت��سَّ التي  النتائج  اإلى كل مجم�عة عر�ص  اطلب 

الراجعة لها.

الهدف:

اإعداد الدرا�شة المالية. الن�شاط )6(

التعليمات:

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على اإعداد الدرا�صة المالية لم�صروعاتهم.
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اأولًا: ح�صاب التكاليف التاأ�صي�صية. 
ة واحدة عند تاأ�سي�سه، مثل: تكلفة الأرا�سي والمباني،  د بالتكاليف التاأ�سي�سية النفقات التي يتحملها الم�سروع مرَّ يُق�سَ

وتكلفة ال�ست�سارات القان�نية والت�ساريح واإعداد درا�سة الجدوى.
قيمة التكلفة التاأ�صي�صية  طبيعة التكلفة التاأ�صي�صية

٢00 دينار. ا�ست�سارة اإعداد درا�سة الجدوى
150 دينارًا. ا�ست�سارات قان�نية 
٢٢0 دينارًا. ت�ساريح 
1500 دينار. تجهيزات وت�ساميم )ديك�رات(

المجموع:2070 دينارًا.
ثانيًا: التكاليف الثابتة.

اأ- تكلفة الاأدوات والمعدات.
التكلفة ال�صنوية

= )التكلفة ال�صهرية 
)12×

التكلفة ال�صهرية
= )قيمة الوحدة × 

عدد الوحدات(

عدد 
الوحدات 
اللازمة

قيمة الوحدة الواحدة 
بالدينار

الاأدوات والمعدات

٢70*1٢=3٢40 دينارًا. ٢*135=٢70 دينارًا. 135 وحدة. ٢ ديناران. حافظات ع�سل  
100*1٢=1٢00 دينار.  1 0 0 =٢ 0 0 *0 . 5

دينار.
٢00 وحدة. 0.5 دينار. ل�سقات ت�سعير

40 * 1٢ = 480 دينارًا. 0.٢*٢00=40 دينارًا. ٢00 وحدة. 0.٢ دينار. اأكيا�ص ورقية
المجموع:4920 دينارًا.

ب- تكلفة العمالة المطلوبة.
الاأجر الاإجمالي ال�صنوي 

= الاأجر الاإجمالي 
ال�صهري  × 12

الاأجر الاإجمالي 
ال�صهري

= الاأجر ال�صهري × 
العدد

الاأجر 
ال�صهري

العدد معايير 
الوظيفة 
وو�صف 
العمل 

المُ�صمّى الوظيفي

500*1٢=6000 دينار. ٢50*٢=500 دينار. ٢50 دينارًا. ٢ م�س�ق ناجح. م�ظف محل 
المجموع:6000 دينار.

مثال ت��سيحي: م�سروع متجر يا�سمين لبيع الع�سل.    
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ج- تكاليف ثابتة اأُخرى، مثل: اإيجار المحل.
التكلفة ال�صنوية

= التكلفة ال�صهرية × 12
التكلفة ال�صهرية نوع التكلفة 

450*1٢=5400 دينار. 450 دينارًا. اإيجار المحل.
المجموع: 5400 دينار.

مجموع التكاليف الثابتة = مجموع تكلفة الاأدوات والمعدات + مجموع تكلفة العمالة المطلوبة + مجموع التكاليف الثابتة 
الاأخُرى = 4920 + 6000 + 5400 = 16320 دينارًا.

ثالثًا: التكاليف المتغيرة.
اأ- تكلفة الم�اد الخام.

التكلفة ال�صنوية
= )التكلفة ال�صهرية × 

)12

التكلفة ال�صهرية
= )قيمة الوحدة × 

عدد الوحدات(

عدد 
الوحدات 
اللازمة

قيمة الوحدة الواحدة 
بالدينار

المواد الخام

 1٢960=1٢*1080
دينارًا.

90*1٢=1080 دينارًا. 90 كيل� 
غرامًا.

1٢ دينارًا للكيل� غرام. ع�سل )نخب اأول(

 115٢0=1٢*960
دينارًا.

8*1٢0=960 دينارًا. 1٢0 كيل� 
غرامًا.

8 دنانير للكيل� غرام. ع�سل )نخب ثانٍ(

900*1٢=10800 دينار. 5*180=900 دينار. 180 كيل� 
غرامًا.

5 دنانير للكيل� غرام. ع�سل )نخب ثالث(

المجموع:35280 دينارًا.
ب- التكاليف المتغيرة الاأُخرى، مثل: الا�صتراكات ال�صهرية.

التكلفة ال�صنوية
= التكلفة ال�صهرية × 12

التكلفة ال�صهرية نوع التكلفة

5*1٢=60 دينارًا. 5 دنانير. الماء
50*1٢=600 دينار. 50 دينارًا. الكهرباء
35*1٢=4٢0 دينارًا. 35 دينارًا. ا�ستراك الإنترنت

المجموع:1080 دينارًا.
 مجموع التكاليف المتغيرة = مجموع تكلفة المواد الخام + مجموع التكاليف المتغيرة الاأخُرى = 35280 + 1080  = 

36360 دينارًا.
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رابعًا: تكلفة الم�صروع الكلية = التكاليف التاأ�صي�صية + التكاليف الثابتة + التكاليف المتغيرة.
.36360  +  16320  + 2070 =                                                  

                                                  = 54750 دينارًا.          

خام�صًا: حجم التمويل اللازم للم�صروع. 
1- م�صادر تمويل الم�صروع.

اأ- ال�صركاء.
الن�صبة 
المئوية

الا�صم/ الجهة القيمة الم�صدر

.%40 اأحمد. 1٢000 دينار. ال�سريك الأول

.%60 م�سطفى. 18000 دينار. ال�سريك الثاني
المجموع: 30000 دينار.

لة/ بنوك(. ب - الاقترا�س بغر�س التمويل )اأفراد/ �صركات مُموِّ
الن�صبة المئوية القيمة الم�صدر

. %50 30000 دينار. البنك
الم�سروع يحتاج اإلى 60000 دينار، يت�افر لدى ال�سركاء منها 30000 دينار، وتم اقترا�ص 30000 دينار من البنك، فكانت ن�سبة 

التم�يل المقتر�ص 50% من اأ�سل المبلغ الكلي. 
المجموع: 60000 دينار.

ج-  دعم الاأقارب والاأ�صدقاء. 
الن�صبة المئوية القيمة الم�صدر

ل ي�جد دعم.

.%
المجموع:

2- طريقة ال�صداد. 
ة الزمنية ل�صداد قيمة القر�س المدَّ ة ا�صتحقاق  مدَّ

الق�صط )كل اأ�صبوع، 
�صهر، �صهران، ثلاثة 

اأ�صهر...( 

قيمة الق�صط جهة الاإقرا�س/ التمويل/ 
الدعم

70 �سهرًا.  �سهري. 500 دينار. البنك. 
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الجدول ) 3-6(: درا�سة الجدوى المالية.

ل�ا اإليه من نتائج، ثم تقديم و�سف لمدى جدوى الم�سروع     ه اأفراد كل مجم�عة اإلى تحليل ما ت��سَّ وجِّ
من الناحية الربحية.

لت اإليه من نتائج اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص ما ت��سَّ

�صاد�صًا: الاإيرادات. 
رة لم�صروعك في ال�صوق. الح�صة ال�صوقية المقُدَّ

الاإيراد الكلي من 
بيع المنُتَج

= الكمية المبيعة 
× �صعر الوحدة 

الواحدة

الكمية المبيعة �صعر الوحدة 
الواحدة

الكمية المنُتَجة  ا�صم المنُتَج

 ٢8500 =30 *950
دينار.

950 كيل� 
غرامًا.

30 دينارًا. 1000 كيل� 
غرام.

ع�سل )نخب اأول(

 36875=٢5*1475
دينارًا.

1475 كيل� 
غرامًا.

٢5 دينارًا. 1500 كيل� 
غرام.

ع�سل )نخب ثانٍ(

 36460=٢0*18٢3
دينارًا.

18٢3 كيل� 
غرامًا.

٢0 دينارًا. 1850 كيل� 
غرامًا.

ع�سل )نخب ثالث(

مجموع الاإيرادات الكلي: 101835 دينارًا.
�صابعًا: الربح.

الربح = الاإيرادات - التكاليف.  
.54750 - 101835 =          

          = 47085 دينارًا.
�صافي الربح بعد ت�صديد الاأق�صاط البنكية:

ا تُخ�صَم من  ت�صديد الاأق�صاط ال�صهرية للبنك، وقيمتها 500 دينار. وعليه، فاإنه �صيتم �صداد 6000 دينار �صنويًّ
قيمة الربح. في�صبح �صافي الربح = 47085 - 6000 = 41085 دينارًا.
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ل  ابحث في �سبكة الإنترنت عن طرائق اأخُرى لح�ساب نقطة التعادل، ثم �سارك المعلِّم والزملاء في ما تت��سَّ
اإليه.

ن�شاط بيتي:
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اأ�شئلة الدر�س

ح المق�صود بكلٍّ مّما ياأتي: 1- و�صِّ
ة واحدة عند تاأ�صي�صه، مثل: تكلفة الاأرا�صي  التكاليف التاأ�صي�صية: النفقات التي يتحملها الم�صروع مرَّ

 والمباني، وتكلفة الا�صت�صارات القانونية والت�صاريح واإعداد درا�صة الجدوى.

ة زمنية معينة. التكاليف الت�صغيلية: النفقات التي يتحملها الم�صروع لاإتمام عمليات الاإنتاج خلال مدَّ

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

اأ- التكاليف الثابتة: النفقات التي يتحملها الم�صروع، وت�صمل جميع الاأن�صطة غير المرتبطة بالاإنتاج. 
ة زمنية معينة، مثل: اإيجار المحال،  وهي تظل ثابتة في مجموعها، ولا تتغير بتغيرُّ حجم الاإنتاج خلال مدَّ
وتكلفة الاآلات والمعدات، ورواتب الموظفين، والا�صتراكات ال�صهرية. غير اأن ح�صة الوحدة الواحدة من 
التكاليف الثابتة تتغير بتغيرُّ حجم الاإنتاج. فمثلًا، اإذا زاد حجم الاإنتاج، فاإن التكلفة الثابتة للوحدة 

الواحدة �صتقل.
ب- التكاليف المتغيرة: النفقات التي تُ�صرَف في الم�صروع، وترتبط مبا�صرة بالمنُتَج، وتتغير في مجموعها 
ة زمنية معينة؛ فكلما زاد عدد الوحدات المنُتَجة زادت التكاليف. غير اأن  بتغيرُّ حجم الاإنتاج خلال مدَّ
المواد  تكلفة  الاإنتاج، مثل:  تغيرُّ حجم  ثابتة عند  تظل  المتغيرة  التكاليف  الواحدة من  الوحدة  ح�صة 

الخام والعمل المبا�صر، وتكلفة الخدمات الاإنتاجية من مثل: الماء، والكهرباء، والاإنترنت، والهاتف. 

د �صعر المنُتَج على اأ�صا�س التكلفة؟ 3- كيف يُحدَّ
د �صعر المنُتَج على اأ�صا�س التكلفة باإيجاد ناتج مجموع اإجمالي تكلفة الوحدة الواحدة من المنُتَج ون�صبة  يُحدَّ

هام�س الربح كما في المعادلة الريا�صية الاآتية:
دة ال�صعر = اإجمالي تكلفة الوحدة الواحدة من المنُتَج + ن�صبة هام�س الربح المحُدَّ

دة. ع بيعها( + ن�صبة هام�س الربح المحُدَّ            = )اإجمالي التكاليف ÷ عدد الوحدات المتُوقَّ
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رت  ا،  وقُدِّ ر اإجمالي المبيعات من مُنتَج معين في ال�صوق الم�صتهدف بنحو 15050000 وحدة �صنويًّ قُدِّ  -4
المبيعات في  اإجمالي  بنحو 40% من  المنُتَجات  النوع من  نف�س  يُنتِج  لم�صروع  ال�صوقية  ن�صبة الح�صة 

ال�صوق:
اأ- اإذا بلغ �صعر الوحدة الواحدة من المنُتَج 5 دنانير، فكم �صتبلغ اإيرادات هذا الم�صروع؟

حجم مبيعات الم�صروع = اإجمالي المبيعات في ال�صوق الم�صتهدف × الح�صة ال�صوقية للم�صروع 
%40 × 15050000=                                     

                                     = 6020000 وحدة من المنُتَج.
اإيرادات الم�صروع = حجم المبيعات × �صعر الوحدة الواحدة من المنُتَج 

5 × 6020000 =                           
ا.                            =30100000 دينار �صنويًّ

ب- اإذا بلغ �صعر الوحدة الواحدة من المنُتَج 8.5 دينار، فكم �صتبلغ اإيرادات الم�صروع؟
اإيرادات الم�صروع = حجم المبيعات × �صعر الوحدة الواحدة من المنُتَج 

8.5 × 6020000 =                           
ا.                            =51170000 دينار �صنويًّ

ا، فكم �صتبلغ ح�صة الم�صروع من اإجمالي  عة اإلى 20000000 وحدة �صنويًّ ج- اإذا ارتفعت المبيعات المتُوقَّ
المبيعات في ال�صوق؟ 

اإجمالي مبيعات الم�صروع = اإجمالي المبيعات في ال�صوق × الح�صة ال�صوقية للم�صروع 
%40 × 20000000 =                                        

                                        = 8000000 وحدة.
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ا، فكم �صتبلغ ح�صة الم�صروع من اإجمالي  عة اإلى 13000000 وحدة �صنويًّ د- اإذا انخف�صت المبيعات المتُوقَّ
المبيعات؟

اإجمالي مبيعات الم�صروع = اإجمالي المبيعات في ال�صوق × الح�صة ال�صوقية للم�صروع 
%40 × 13000000 =                                        

                                        = 5200000 وحدة.

5- اإذا علمت اأن البيانات الخا�صة بتكاليف اأحد الم�صروعات الاإنتاجية هي على النحو الاآتي: 
�صعر البيع للوحدة الواحدة :  7 دنانير، التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة : 3 دنانير، التكاليف 

الثابتة : 50000 دينار، فاأجب عن الاأ�صئلة الاآتية:
جِد نقطة التعادل بالوحدات. اأ- 

هام�س الربح = �صعر بيع الوحدة - التكلفة المتغيرة للوحدة 
                      =  7 - 3 =   4 دنانير .

نقطة التعادل بالوحدات =  التكاليف الثابتة ÷ هام�س الربح 
                                         =5000 ÷ 4 = 1250 وحدة. 

اإذا تغيرَّ �صعر بيع الوحدة الواحدة لي�صبح 15 دينار، فما نقطة التعادل بالوحدات؟ ب- 
هام�س الربح = �صعر البيع للوحدة الواحدة - التكلفة المتغيرة للوحدة الواحدة

 3 -15 =                       
                       = 12 دينارًا.     

نقطة التعادل بالوحدات =  التكاليف الثابتة ÷ هام�س الربح 
12 ÷  5000  =                                         

                                         = 416.6 ≈ 417 وحدة.
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الذي  المبيعات  ع تحقيق ربح �صنوي مقداره 10000 دينار، فما حجم  الم�صروع يتوقَّ اإذا كان �صاحب  ج- 
ق ذلك؟ يُحقِّ

في هذه الحالة، ي�صاف الربح المراد تحقيقه اإلى تكاليف الم�صروع الثابتة. 
وعليه، فاإن:

 نقطة التعادل بالوحدات = )التكاليف الثابتة + الربح( ÷ هام�س الربح 
4  ÷ )10000 + 5000( =                                          

4 ÷ 15000  =                                          
                                          = 3750 وحدة.

اإذن، لتحقيق ربح مقداره 10000 دينار ، يجب اأن ي�صاوي حجم المبيعات 3750 وحدة.
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

 اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ف ماهية درا�سة الجدوى المالية. 1 يتعرَّ

ييح�سب تكلفة تاأ�سي�ص الم�سروع. ٢

ف طرائق ت�سعير المنُتَج. 3 يتعرَّ

4 
ة  عة للم�سروع خلال مدَّ ر الإيرادات المتُ�قَّ يُقدِّ

دة.  زمنية مُحدَّ

يُحلِّل نقطة التعادل للم�سروع. 5
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ق من فاعلية الم�سروع،  بعد النتهاء من تخطيط الم�سروع تخطيطًا جيدًا، واإعداد درا�سة الجدوى، والتحقُّ
ا، تاأتي مرحلة الإن�ساء والتنفيذ، وهي المرحلة التي يتم فيها البدء بتنفيذ  والحكم باإمكانية نجاحه نظريًّ
ن هذه المرحلة الترخي�ص، والت�سجيل،  ط له، حيث تت�سمَّ الم�سروع فعليًّا، وت�جيه �سير العمل وفقًا لما ه� مُخطَّ
وتجهيز المكان، و�سراء الأدوات والآلت والمعدات اللازمة ل�سنع المنُتَجات، وتاأمين الم�ارد الب�سرية والمالية 
اللازمة لتنفيذ الم�سروع، واإخراج المنُتَج ب�س�رة جاذبة، ومتابعة اأداء الأن�سطة الت�س�يقية المتكاملة لتحقيق 

الأرباح.

الدرس التاسع
مرحلة إنشاء المشروع  ٩

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- ت�سميم الهيكل التنظيمي.
- اإعداد خطة تنفيذ الم�سروع.

- ت�سميم النم�ذج الأولي للمُنتَج.

  المفاهيم والم�صطلحات: الهيكل التنظيمي، ال��سف ال�ظيفي، النم�ذج الأولي للمُنتَج.

اأ�صاليب التدري�س:
- الع�سف الذهني.
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.

- التعلُّم عن طريق الم�سروعات.
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ه الطلبة اإلى الجل��ص في حلقة دائرية. - وجِّ
- ناق�ص الطلبة في الن�ص الآتي:

اإن تنفيذ اأيِّ م�سروع يتطلب ت�افر اإدارة جيدة لتنظيم اأن�سطة الم�سروع ومتابعة اأعماله، وقد يُمثِّل الإدارة  
ن عملية التنظيم ح�سر المهــام  اأ�سحاب الم�سروع اأنف�سهم، اأو اأ�سخا�ص اآخرون �سمن فريق العمل. تت�سمَّ
�سات الأفــراد، ثم تحديــد ال�ســلطة والم�ســ�ؤولية  والأن�سطة اللازمة، وتق�ســيمها اإلــى مجالت، وربطها بتخ�سُّ
وت�زيــعها، واإن�ســاء العلاقات بيــن الأفراد، بهدف تكيــن بع�سهم من العمل بان�ســجام وتنا�سق لتحقيق 
يتبع ذلك من و�سف  للم�سروع، وما  باإن�ساء هيــكل تنظيمــي  اإل  المن�س�دة. وهذا ل يك�ن  الم�سروع  اأهداف 

وتقييــم لل�ظائف والحاجات ال�ظيفية من م�ارد ب�سرية ومالية وفنية. 
وفي ما ياأتي بيان لمزايا الهيكل التنظيمي للم�سروع:

دة. تق�ســيم العمــل اإلــى مجم�عــات ووظائــف مُحــدَّ  -1
ل الإدارة بين العاملين والقائمين على  تحديــد خطــ�ط الت�ســال بين المجم�عات لت�ســهيل ت�ا�سُ  -٢

الم�سروع.
3-  تحديد الم�ســ�ؤوليات وال�سلاحيات ال�سرورية لتحقيق الرقابة.

ت�فيــر العمالة المنا�سبة ل�سبط �ســير العمل فــي اتجاه تحقيــق الأهــداف الم��س�عة.  -4
ط ت��سيحي يُمثِّل الآلية الر�سمية التي يدار ب��ساطتها الم�سروع،  يُمكِن تعريف الهيكل التنظيمي باأنه مُخطَّ

ع مهامه عن طريق تحديد خط�ط الت�سال وال�سلطة بين الروؤ�ساء والمروؤو�سين.  وتُ�زَّ

ف الهيكل التنظيمي. يهدف هذا الن�ساط اإلى م�ساعدة الطلبة على تعرُّ الهدف:

الهيكل التنظيمي. الن�شاط )١(

التعليمات:
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى ملء الفراغ بما ه� منا�سب في الجدول )3-7(: ال�س�اغر ال�ظيفية.    وجِّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة اإن�ساء الهيكل التنظيمي لم�سروعهم، م�ستعينين بال�سكل )3-3(: نم�ذج    

ت��سيحي لهيكل تنظيمي.
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص الهيكل التنظيمي لم�سروعها اأمام المجم�عات الأُخرى.   
قدم التغذية الراجعة للطلبة ح�ل العر�ص.   

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على اإن�صاء الهيكل التنظيمي. الهدف:

اإن�شاء الهيكل التنظيمي. الن�شاط )2(

التعليمات:

المهارات ال�اجب ال�ظيفة
ت�افرها في �ساحب 

ال�ظيفة

الأن�سطة ال�اجب 
تنفيذها في هذه 

ال�ظيفة

الراتب ال�سهريالعدد

الجدول )3-7(: ال�س�اغر ال�ظيفية.
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ال�سكل )3-3(: نم�ذج ت��سيحي لهيكل تنظيمي.

المدير العام

مدير الإنتاج

م�س�ؤول 
منطقة 
الجن�ب

م�س�ؤول 
منطقة 
ال��سط

م�س�ؤول 
منطقة 
ال�سمال

عمّال 
الق�ص 

والتركيب
عمّال 
الت�زيع

عمّال 
الت�زيع

عمّال 
الت�سميم 
الجرافيكي

عمّال 
التعبئة 
والتغليف

عمّال 
التعبئة 
والتغليف

عمّال 
الر�سم

عمّال 
الق�ص 

والتركيب

رئي�ص ق�سم 
الإنتاج 1

رئي�ص ق�سم 
الإنتاج ٢

المدير الماليمدير المبيعات

ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:  -

خطوات بناء الهيكل التنظيمي: 
تحديد الأن�سطة اللازمة لتحقيـق اأهـداف الم�سروع.  -1

تجميع الأن�سطة المت�سابهة معًا، ثم و�سعها في وحدة اإدارية واحدة، حيث يُمكِن تجميعها بح�سب   -٢
ال�ظائف، اأو المنُتَج، اأو الزبائن، اأو المناطق الجغرافية، اأو مرحلة الإنتاج. 

ا واأفقيًّا. تحديد العلاقات التنظيمية لربط هذه ال�حدات راأ�سيًّ  -3
تحديد العلاقات بين ال�حدات الإدارية .  -4

اختيار الق�ى )الك�ادر( الب�سرية وتنميتها لتنفيذ مهام ال�حدات الإدارية.  -5
ح التنظيم وخط�ط ال�سلطة والم�س�ؤولية في الم�سروع. ط يُ��سِّ ر�سم الهيكل التنظيمي في �س�رة مُخطَّ  -6

مراقبة عملية التنظيم على نحٍ� دائم، واإدخال التعديـلات المنا�سبة على الهيكل التنظيمي عند   -7
الحاجة اإلى ذلك؛ حتى يلبّي اأيَّ متغيرات مطل�بة.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى ملء الفراغ بما ه� منا�سب في الجدول )3-8(: خطة تنفيذ الم�سروع.    وجِّ
هًا.    ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ تج�َّ
ل�ن اإليها.    ناق�ص اأفراد كل مجم�عة في النتائج التي يت��سَّ

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على اإعداد خطة تنفيذ الم�صروع. الهدف:

خطة تنفيذ الم�شروع. الن�شاط )3(

التعليمات:

ح للطلبة ما ياأتي: و�سِّ  - 

خطة تنفيذ الم�صروع
ن مرحلة التنفيذ الفعلي للم�سروع البدء بتطبيق بن�د خطة تنفيذ العمل التي تُعنى بتكليف الأفراد  تت�سمَّ
دت في خطة  الذين تمَّ اختيارهم للعمل �سمن فريق عمل الم�سروع بالمهام التي اأنُيطت بهم �سابقًا، والتي حُدِّ
والأفراد  الم�سروع،  تنفيذ  ة  مدَّ ط�ال  اأداوؤها  المراد  المهام  تحديد  العمل  تنفيذ  خطة  ت�سمل  العمل.  تنفيذ 

ة الزمنية اللازمة لذلك. القائمين على تنفيذها، والمدَّ

ملاحظات الم�اد 
المطل�بة

زمن انتهاء 
المهمة

زمن بدء 
المهمة

ة الزمنية المدَّ ا�سم الع�س� المهمة

الجدول )3-8(: خطة تنفيذ الم�سروع.
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نها مرحلة التنفيذ الفعلي للم�سروع:  وفي ما ياأتي الإجراءات التي تت�سمَّ

1- ت�ظيف العمالة )الم�ارد الب�سرية( اللازمة لتنفيذ المهام وفقًا للمهارات المطل�بة:
يتعينَّ على اإدارة الم�سروع التفكير في الم�ارد الب�سرية اللازمة لتنفيذ الم�سروع، من حيث: الحاجة اإلى 
كان�ا  اإذا  وتقرير  الأفراد،  ه�ؤلء  من  اللازم  العدد  وتحديد  غيرهم،  اأو  المتط�عين  اأو  الم�ظفين 

بحاجة اإلى تدريب اأم ل.
ع اأن ي�ؤديها الأفراد؛ اإذ ترتبط هذه المهام ارتباطًا وثيقًا بالأن�سطة  ٢- ال��سف الدقيق للمهام التي يُت�قَّ
دة لكل مهمة.  ة الزمنية المحُدَّ ط لها �سلفًا، والتي تخ�ص كل هدف من الأهداف، وفقًا للمدَّ التي خُطِّ
نح�  و�سيرها  تط�ُّرها  مدى  وبيان  الأعمال،  لتتبع  اللازمة  ال�سجلات  اإعداد  طريق  عن  الت�ثيـق   -3
هذه  في  ويُ�ستَرط  تنفيذه،  تمَّ  وما  الأعمال  لت�سجيل  اللازمة  التقارير  واإعداد  الأهداف،  تحقيق 

التقارير اأن تك�ن تف�سيلية �ساملة لكل الأعمال والأن�سطة، واأن تجيب عن الأ�سئلة الآتية: 
ة الزمنية التي يعر�ص لها التقرير؟ اأ- ما المدَّ

ة؟  ط لها �سلفًا لهذه المدَّ رة التي خُطِّ  ب- ما الأهداف والأن�سطة المقُرَّ
ة؟ قت في هذه المدَّ ج- ما الأن�سطة الفعلية التي تحقَّ

ق الأهداف؟ رات التغيير في العمل التي تدل على تحقُّ د- ما م�ؤ�سِّ
هـ- ما الم�سادر التي ا�ستُخدِمت حتى الآن؟ 

ط له؟ و- هل تمَّ تجاوُز ما ه� مُخطَّ
رِفت حتى تاريخ اإعداد التقرير؟ ز- ما حجم النفقات التي �سُ

 ح- هل تتطابق مع ما ورد في الخطة؟
ة؟ ط- ما الدرو�ص الم�ستفادة من العمل خلال هذه المدَّ

ي- ما التغييرات اأو التعديلات المقُتَرحة )اإن وُجِدت( لتط�ير العمل؟ 
ك- ما الم�سكلات التي اعتر�ست تنفيذ العمل بجميع عنا�سـره؟ 

ة القادمـة؟  ل- ما الخطط للمدَّ

اأهمية خطة تنفيذ العمل

تُثِّل خطة تنفيذ العمل ثلاث اأدوات مهمة، هي: 
1- اأداة الت�سال التي ي�ستفاد منها في ما ياأتي: 
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ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم. - وزِّ

- اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة ت�سميم ال�سكل النهائي للمُنتَج الخا�ص بم�سروعهم )ت�سميم نم�ذج 
اأولي من المنُتَج المراد تقديمه للزبائن(.

هًا. ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ - تج�َّ

اطلب اإلى بع�ص المجم�عات عر�ص مُنتَجاتها اأمام المجم�عات الأُخرى؛ على اأن يراعى التن�يع في   -
انتقاء المجم�عات العار�سة، بحيث يك�ن بع�سها قد اأنتج �سِلعًا، وبع�صٌ اآخرُ اأنتج خدمة.

ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:  -

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على ت�صميم المنُتَج ب�صورته النهائية. الهدف:

ت�شميم المنُتَج. الن�شاط )4(

التعليمات:

اأ- اإقناع اأفراد الفريق بالم�ساركة في العمل.
لة للم�سروعات ال�سغيرة )ال�سناديق الحك�مية، ال�سركات  ب- طلب الدعم المالي من الجهات الممُ�ِّ

الكبرى(.
٢- الأداة الإدارية التي ي�ستفاد منها في ما ياأتي: 

اأ- متابعة العمل، ومراقبة �سيره. 
ب- تعديل الخطة في حال زادت الخبرة والمعرفة.

ج- تجنُّب الم�سكلات التي قد تحدث، واإيجاد حل�ل لها.
3- اأداة التخطيط التي تُ�ستخدَم في تحديد ما ياأتي:

اأ- مهام الم�سروع الأ�سا�سية، وترتيبها بح�سب الأهمية.
ة الزمنية اللازمة لتنفيذ كل مهمة. ب- المدَّ

ج- الم�ارد )الب�سرية، والمادية( اللازمة.
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ت�صميم المنُتَج

د اأ�سحاب الأفكار والم�سروعات الجديدة ال�سغيرة اأن مُنتَجاتهم قد لقت رواجًا بين الزبائن بعيدًا  لكي يتاأكَّ
نة من  عيِّ ثم عر�سها على  مُنتَجاتهم،  اأولية من  ت�سنيع نماذج  عليهم  يتعينَّ  والفر�سيات؛  الت�قعات  عن 
الزبائن في ال�س�ق الم�ستهدف، وتلقّي التغذية الراجعة منهم بخ�س��ص ج�دتها ومدى مطابقتها لحاجاتهم 
كانت  حال  وفي  �سرائه.  على  اإقبالهم  ودرجة  للمُنتَج،  تقبُّلهم  مدى  تعرُّف  على  ي�ساعدهم  ما  ورغباتهم؛ 
النتائج جيدة، يبداأ العمل مبا�سرة باإنتاج الكميات المطل�بة من المنُتَج، اأمّا اإذا اأ�سفرت النتائج عن �سرورة 
التعديل اأو التح�سين على المنُتَج فلا بُدَّ من تط�يره وتح�سينه بما يت�اءم ورغبات الزبائن، ثم اإعادة طرحه 
ل اإعادة النظر فيه، والتفكير  ة اأخُرى، واأمّا اإذا لم يلقَ المنُتَج اإقبالً من الزبائن فيُف�سَّ في ال�س�ق واختباره مرَّ

في مُنتَجات اأُخرى. 
وفي ما ياأتي الخط�ات التي ترُّ بها عملية ت�سميم النماذج الأولية من المنُتَجات: 

ناتها. جمع المعل�مات المتعلقة بُمنتَجات المناف�سين، ودرا�سة �سكلها ومزاياها ومُك�ِّ  -1
تحديد الم�اد الأولية اللازمة للاإنتاج.  -٢

طرح العديد من الأفكار لتمييز المنُتَج الخا�ص بالم�سروع من مُنتَجات المناف�سين.  -3
اعتماد �سكل وت�سميم ابتكاريين مميزين للمُنتَج، واإ�سفاء لم�سة من الإبداع عليه.  -4

نات مجانية من المنُتَج في ال�س�ق الم�ستهدف. طرح عيِّ  -5
ا�ستطلاع راأي الزبائن بخ�س��ص المنُتَج.  -6

تح�سين المنُتَج وتعديله وفقًا لآراء الزبائن.  -7
ث  في ال�س�ق الم�ستهدف. اإعادة طرح المنُتَج المحُدَّ  -8

جمع المعل�مات اللازمة عن حجم الطلب على المنُتَج.  -9
تقرير مدى نجاح المنُتَج.  -10

البدء بعملية الإنتاج الفعلي للمُنتَج.  -11



146

ف نم�ذج الهيكل التنظيمي لإحدى الم�ؤ�س�سات، ثم  اأو باأحد اأفرد اأ�سرتك، لتتعرَّ ا�ستعن ب�سبكة الإنترنت، 
ار�سمه، و�ساركه مع مع المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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ح المق�صود بمفهوم الهيكل التنظيمي. 1- و�صِّ
ط تو�صيحي يُمثِّل الاآلية الر�صمية التي يدار بو�صاطتها الم�صروع، وتُوزَّع  الهيكل التنظيمي: مُخطَّ

مهامه عن طريق تحديد خطوط الات�صال وال�صلطة بين الروؤ�صاء والمروؤو�صين.

2- يعتمد اإن�صاء الهيكل التنظيمي لم�صروع ما على مجموعة من الخطوات، اذكرها.
اأ- تحديد الاأن�صطة اللازمة لتحقيـق اأهـداف الم�صروع.

ب- تجميع الاأن�صطة المت�صابهة معًا، ثم و�صعها في وحدة اإدارية واحدة، حيث يُمكِن تجميعها بح�صب 
الوظائف، اأو المنُتَج، اأو الزبائن، اأو المناطق الجغرافية، اأو مرحلة الاإنتاج. 

ج- تحديد العلاقات التنظيمية لربط هذه الوحدات بع�صها ببع�س، مثل تحديد العلاقات المنا�صبـة 
بين العاملين فـي مختلف الم�صتويات الاإدارية راأ�صيًّا واأفقيًّا .

د- تحديد العلاقات بين الوحدات الاإدارية، مثل: الاإدارة المالية، واإدارة الاإنتاج، واإدارة الت�صويق، واإدارة 
الموارد الب�صرية؛ فحينئذٍ، لا بُدَّ من اإيجاد تن�صيق بينها باإن�صاء �صبكة ات�صالات ر�صميـة تتيح تبادل 

البيانات والمعلومـات ب�صهولة وي�صر.
هـ- اختيار القوى )الكوادر( الب�صرية وتنميتها لتنفيذ مهام الوحدات الاإدارية؛ اإذ تبداأ عملية اختيار 

الاأفراد بعـد الانتهاء مـن ت�صميم الهيكل التنظيمي؛ بُغْيَةَ ملء الوظائـف الموجـودة فـي الهيكل. ولا بُدَّ 
اأن يقوم الاختيار على مبداأ "و�صع الرجل المنا�صب في المكان المنا�صب".

ح التنظيم، وخطوط ال�صلطة والم�صوؤولية في  ط يُو�صِّ و- ر�صم الهيكل التنظيمي في �صورة مُخطَّ
الم�صروع، ونطاق الاإ�صراف لكل فرد، وعدد الم�صتويات الاإدارية؛ ما يعر�س �صورة عن المنا�صب المختلفة، 

وان�صياب ال�صلطة من الاأعلى اإلى الاأ�صفل، وقد تكون من اليمين اإلى الي�صار.
ز- مراقبة عملية التنظيم على نحوٍ دائم، واإدخال التعديـلات المنا�صبة على الهيكل التنظيمي عند 

الحاجة اإلى ذلك؛ حتى يلبّي اأيَّ متغيرات مطلوبة.

اأ�شئلة الدر�س
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3- براأيك، لماذا يتمُّ ت�صميم النموذج الاأولي من المنُتَج؟
د اأ�صحاب الاأفكار والم�صروعات الجديدة ال�صغيرة اأن  يتمُّ ت�صميم النموذج الاأولي من المنُتَج لكي يتاأكَّ

مُنتَجاتهم قد لاقت رواجًا بين الزبائن بعيدًا عن التوقعات والفر�صيات؛ اإذ يعمدون اإلى ت�صنيع نماذج 
اأولية من مُنتَجاتهم، ثم عر�صها على عيِّنة من الزبائن في ال�صوق الم�صتهدف، وتلقّي التغذية الراجعة 

ف مدى  منهم بخ�صو�س جودتها ومدى مطابقتها لحاجاتهم ورغباتهم؛ ما ي�صاعدهم على تعرُّ
لهم للمُنتَج، ودرجة اإقبالهم على �صرائه. وفي حال كانت النتائج جيدة، يبداأ العمل مبا�صرة باإنتاج  تقبُّ

الكميات المطلوبة من المنُتَج، اأمّا اإذا اأ�صفرت النتائج عن �صرورة التعديل اأو التح�صين على المنُتَج فلا بُدَّ 
ة اأُخرى،  من تطويره وتح�صينه بما يتواءم ورغبات الزبائن، ثم اإعادة طرحه في ال�صوق واختباره مرَّ

ل اإعادة النظر فيه، والتفكير في مُنتَجات اأُخرى.   واأمّا اإذا لم يلقَ المنُتَج اإقبالًا من الزبائن فيُف�صَّ
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

م الهيكل التنظيمي. 1 يُ�سمِّ

يُعِدُّ خطة تنفيذ الم�سروع. ٢

م النم�ذج الأولي للمُنتَج. 3 يُ�سمِّ
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"ل تبحث عن زبائن لمنُتَجاتك، بل ابحث عن مُنتَجات لزبائنك" )رجل اأعمال ناجح(.

ل عليها في ا�ستمرارية الم�سروعات وتعظيم اأرباحها، وبخا�سة في ظل  يُعَدُّ الت�س�يق اأحد اأهم الأم�ر التي يُع�َّ
ا العمل على مجم�عة من  ة المناف�سة. ومن هنا، فقد بات �سروريًّ تح�ُّل العالم اإلى قرية �سغيرة، وازدياد حِدَّ
ق الناجح الي�م ه� الذي يبحث عن حاجات النا�ص،  العنا�سر التي يهتم بها علم الت�س�يق الحديث؛ فالمُ�س�ِّ

ويُنتِج ما يفي بهذه الحاجات.

الدرس العاشر 
تسوي�ق مُنتَجي ١0

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- تعريف مفه�م المزيج الت�س�يقي.
- تحديد علاقة عنا�سر المزيج الت�س�يقي بالترويج.

- اإعداد الأ�سل�ب المنا�سب للترويج.

  المفاهيم والم�صطلحات: المزيج الت�س�يقي.

اأ�صاليب التدري�س:
- الع�سف الذهني.
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.

- التعلُّم عن طريق الم�سروعات.
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- ناق�ص الطلبة في الن�ص الآتي: 
ف عليها الزبائن بمح�ص الم�سادفة؛         ينبغي لأ�سحاب الم�سروع ت�س�يق مُنتَجاتهم، وعدم تركها ليتعرَّ
من  ذلك  وغير  و�سعرها  ومزاياها  طبيعتها  عن  واإخبارهم  بها،  الزبائن  تعريف  من  لهم  بُدَّ   ل  اإذ 

المعل�مات.
ر الطلبة بمفه�م الت�س�يق عن طريق طرح ال�س�ؤال الآتي: - ذكِّ

 ما المق�س�د بمفه�م الت�س�يق؟
رهم بالمفه�م الآتي للت�س�يق: - ا�ستمع اإلى اإجابات الطلبة، ثم ناق�سهم فيها، ثم ذكِّ

لع اأو الخدمات التي تُ�سبِع رغبات الم�ستهلكين، من  مة لل�سِّ الت�صويق: مجم�عة من الأن�سطة المتكاملة المُ�سمَّ
حيث: طبيعة المنُتَجات، واأ�سعارها، وترويجها، واأماكن ت�زيعها. 

      يَتبينَّ من هذا التعريف اأن للت�س�يق اأربعة عنا�سر رئي�سة، يُطلَق عليها مجتمعةً ا�سم عنا�سر المزيج 
الت�س�يقي، فما هذه العنا�سر؟

حًا ما ياأتي: ا�ستمع اإلى اإجابات الطلبة، ثم ناق�سهم فيها، مُ��سِّ  -
عنا�صر المزيج الت�صويقي

يتاألَّف المزيج الت�س�يقي من اأربعة عنا�سر رئي�سة، هي: المنُتَج، وال�سعر، والمكان، والترويج. وفي ما ياأتي بيان 
لكل عن�سر من هذه العنا�سر:

ا�ستخدامات  مثل:   به،  يتعلق  ما  وكل  للم�ستهلك،  مة  المقُدَّ الخدمة  اأو  لعة  ال�سِّ ه�   :)Product( المنُتَج   -1
المنُتَج، وج�دته، و�سكله، وتغليفه، وتعليبه، وال�سمان الذي ي�سري عليه، وخدمات ما بعد البيع. 

ف عنا�صر المزيج الت�صويقي. الهدف: يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ

عنا�شر المزيج الت�شويقي. الن�شاط )١(

التعليمات:
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راجِع الطلبة في و�سائل الترويج التي در�س�ها في ال�سف العا�سر، واطرح عليهم ال�س�ؤال الآتي:   
دها.    ر و�سائل الترويج؟ عدِّ اأيُّكم يتذكَّ
رهم بما ياأتي:     ا�ستمع اإلى اإجابات الطلبة، ثم ذكِّ

الهدف:

علاقة عنا�شر المزيج الت�شويقي بعن�شر 
الترويج.

الن�شاط )2(

التعليمات:

 يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تحديد علاقة عنا�صر المزيج 
الت�صويقي بعن�صر الترويج.

د  ق رغبات الزبائن فح�سب، بل يجب اأن يك�ن ال�سعر المحُدَّ ٢- ال�صعر )Price(: ل يكفي �سنع مُنتَجات تُحقِّ
ا. وقد در�سنا �سابقًا طرائق تحديد الأ�سعار، وكيفية ح�سابها؛ لذا يتعينَّ على  لها مقب�لً لديهم اأي�سً
�ساحب الم�سروع درا�سة ال�سيا�سة الت�سعيرية درا�سة متاأنية، واختيار ال�سعر المنا�سب لكلٍّ من الم�سروع 

والم�ستهلك )الزب�ن( بهدف تحقيق الربح.
لعة اأو الخدمة  د بذلك مكان وج�د المنُتَج الذي ي�ستطيع فيه الزب�ن اإيجاد ال�سِّ 3- المكان )Place(: يُق�سَ

التي يريدها لقاء ثمن معين.
د به بيان جميع الأن�سطة الم�س�ؤولة عن الت�ا�سل مع الزبائن، وتعريفهم  4- الترويج )Promotion(: يُق�سَ

لع والخدمات لإقناعهم ب�سرائها. باأن�اع ال�سِّ

و�صائل الترويج
ة لترويج المنُتَجات، اأهمها:  ت�جد و�سائل عدَّ

1- الإعلان: يك�ن ذلك عن طريق الإذاعة والتلفاز، اأو البريد الإلكتروني، اأو الر�سائل الن�سية، اأو 
ال��سائل المطب�عة، اأو م�اقع الت�ا�سل الجتماعي المختلفة.

٢- البيع ال�سخ�سي: وفيه يك�ن الت�ا�سل مع الزبائن مبا�سرًا عن طريق مندوبي البيع.
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وتقديم  الأ�سعار،  وتخفي�ص  الم�سابقات،  وعمل  المعار�ص،  باإقامة  ذلك  يك�ن  المبيعات:  تن�سيط   -3
نات المجانية. الهدايا، وت�زيع العيِّ

اأيِّ  تظهر في  اأن  ويُمكِن  المنُتَج،  اأو  بالم�سروع  تتعلق  معل�مات  بن�سر  ذلك  يك�ن  والن�سر:  الدعاية   -4
ل من �ساحب الم�سروع في �سكل الر�سالة اأو محت�اها. و�سيلة اإعلانية من دون مقابل اأو تدخُّ

ع الطلبة اإلى مجم�عات. - وزِّ
- ناق�ص الطلبة في الن�ص الآتي:

لكل عن�سر من عنا�سر المزيح الت�س�يقي تاأثير في العنا�سر الأُخرى؛ اإذ ل يُمكِن لعن�سر واحد فقط 
تحقيق الأهداف والغايات المطل�بة. ومن الملاحظ اأن عن�سر الترويج يرتبط ارتباطًا وثيقًا بالعنا�سر 

الأخُرى، فكيف يُمكِننا ت��سيح علاقة عن�سر الترويج بعنا�سر المزيج الت�س�يقي الأُخرى؟ 
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الإجابة عن ال�س�ؤال ال�سابق، وا�ستنتاج علاقة عن�سر الترويج بالعنا�سر   -

الأُخرى.
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى. اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ  -

ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:  -

علاقة عنا�صر المزيج الت�صويقي بعن�صر الترويج
يُمكِن ت��سيح علاقة عن�سر الترويج بالعنا�سر الأخُرى للمزيج الت�س�يقي على النح� الآتي: 

د طبيعة الإعلان. ويُمكِن ت��سيح علاقة المنُتَج باأ�سل�ب الترويج في ما  1- المنُتَج: اإن طبيعة المنُتَج تُحدِّ
ياأتي:

لع ال�سناعية التي تتطلب ت�سافر  لع ال�ستهلاكية تتطلب تنظيم حملات اإعلانية، خلافًا لل�سِّ اأ- ال�سِّ
جه�د البيع ال�سخ�سي وترويج المبيعات.

 ب- المنُتَجات ذات العلامات التجارية )الماركات( المميزة ينا�سبها الإعلان ب�سكل فريد يُميِّزها من 
غيرها. وعليه، فاإن العلامة التجارية ينبغي اأن تظهر في كل اإعلان عن العلامة التجارية )الماركة(؛ 

لتر�سيخ ال�س�رة الذهنية لدى الزبائن عن المنُتَج ذي العلامة التجارية وخ�سائ�سها المميزة. 
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ران تاأثيًرا مبا�سرًا في قرارات اختيار  لعة الخارجي )من حيث التعبئة والتغليف( يُ�ؤثِّ ج-  مظهر ال�سِّ
بين  الدقيق  التن�سيق  من  بُدَّ  فلا  وعليه،  مُغلَّفة.  لعة  ال�سِّ تُظهِر  الإعلانات  فمعظم  الترويج؛  اأ�سل�ب 

م.  ت�سميم مظهر ال�سلعة الخارجي واأ�سل�ب الترويج اأو البرنامج الإعلاني المُ�سمَّ
�ص للترويج عند ت�سعير المنُتَج؛ فال�سعر المعُلَن عن  ٢- ال�صعر: يجب مراعاة التكاليف التي �ستُخ�سَّ
لعة ي�سمح بهام�ص ربحي وفير،  م له. وعليه، فاإذا كان �سعر ال�سِّ ر في اأ�سل�ب الترويج المُ�سمَّ المنُتَج يُ�ؤثِّ
يعني وج�د علاقة  ا، وهذا  اأي�سً للترويج وفيرة  ر تخ�سي�ص ميزانية  يُبرِّ الربحي  الهام�ص  فاإن هذا 

طردية بين ال�سعر وحجم ميزانية الترويج.
لعة التي تك�ن اأ�سعارها مرتفعة مقارنةً باأ�سعار  تتاأثر و�سيلة الترويج المختارة بال�سيا�سة ال�سعرية؛ فال�سِّ
لع الأُخرى قد تحتاج اإلى و�سيلة ترويجية تن�سجم مع هذا ال�سعر المرتفع، مثل �سركة ال�سيارات  ال�سِّ
التي تختار لبع�ص اأن�اعٍ )م�ديلات( من ال�سيارات الفخمة مرتفعة ال�سعر و�سائل ترويج تختلف عن 

تلك التي تن�سر فيها اإعلاناتٍ لل�سيارات العادية ذات ال�سعر المت��سط اأو المنخف�ص.
والنق�د؛  وال�قت  ر عليه الجهد  وفَّ الزب�ن  اإلى  اأقرب  المنُتَج م�ج�دًا في مكان  كلّما كان   : المكان   -3
�ص منافذ ت�زيع قرب الزبائن  لذا نجد ال�سركات والمحال الكبرى تفتح فروعًا اأُخرى لها، اأو تُخ�سِّ

ل عليهم اقتناء �سِلعهم. الم�ستهدفين؛ لتُ�سهِّ
اأو علامة تجارية )ماركة( معينة؛  ل�سِلعة  اإعلانية مكثفة  تنظيم حملة  الم�سروع  اأ�سحاب  ر  يُقرِّ وقد 
بُغْيَةَ ترغيب تجار الجملة والتجزئة في �سراء هذه العلامة التجارية )الماركة(  وعر�سها في متاجرهم 
ومخازنهم، وقد يعمدون اإلى الإعلان عنها في �سبكة الإنترنت لأغرا�ص البيع المبا�سر، اأو عقد �سفقات 

بيع اإلكترونيًّا.

البيع  مثل:  الأُخرى،  الترويجية  البرامج  مع  الكامل  بالتن�سيق  الإعلانية  البرامج  اإعداد  المهم  من 
ر بمعزل عن عنا�سر المزيج  ال�سخ�سي، وتن�سيط المبيعات، والعلاقات العامة؛ ذلك اأن الإعلان ل يُ�ؤثِّ
الم�ستري يبحث  لأن  ال�سخ�سي؛  البيع  ت�سافر جه�د  تتطلب  ال�سناعية - مثلًا-  لع  فال�سِّ الترويجي. 
دها، فهي خ�سائ�ص يتطلب  لعة ل يُمكِن للاإعلان اأن يُبِرزها ويُ�ؤكِّ عن خ�سائ�ص فنية وتقنية في ال�سِّ
لة لجه�د  فمُكمِّ المبيعات  تن�سيط  اأمّا جه�د  البائع.  مبا�سرًا من  بها جهدًا  المحُتمَل  الم�ستري  تعريف 
ر على الإعلان وحده اأو البيع ال�سخ�سي وحده  الإعلان والبيع ال�سخ�سي، وهي جه�د لزمة حين يتعذَّ

تحقيق الهدف المن�س�د.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم. - وزِّ
- اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة تييز عنا�سر الخطة الترويجية لمنُتَجات الم�سروع بناءً على اإجابة الأ�سئلة 

الآتية:
1- مَن المعُْلِن؟ اأي، معرفة مَن ه� �ساحب الإعلان )اأ�سحاب الم�سروع اأنف�سهم، تف�ي�ص �سركة اإعلانية 

�سة اأداء المهمة(. مُتخ�سِّ
ربات  ال�سباب،  ال�سن،  كبار  الأعمال،  )اأ�سحاب  الم�ستهدف  الجمه�ر  تعيين  اأي،  اأُعلِن؟  لَمن   -٢

البي�ت...(.
3- ماذا اأعُلِن؟ اأي، تحديد الأفكار التي يريد اأ�سحاب الم�سروع الإعلان عنها، والتي تخ�ص مُنتَجات 

م�سروعهم، وبيان اأهداف البيع )حا�سرًا، وم�ستقبلًا( التي ي�سعى الم�سروع اإلى تحقيقها.
الزب�ن بمزايا  الإعلان )تذكير  اإلى  الم�سروع  اأ�سحاب  التي تدفع  الأ�سباب  بيان  اأي،  اأُعلِن؟  4- لماذا 

المنُتَجات، اإعلام الزب�ن بالمنافع الجديدة للمُنتَجات(.
5- اأين اأعُلِن؟ اأي، ذكر الأماكن المهمة التي يُمكِن فيها اإي�سال الر�سالة الإعلانية اإلى اأكبر عدد ممكن 

من الجمه�ر الم�ستهدف، مثل: الطرقات العامة، و�سبكة الإنترنت، ومحطات وق�ف البا�سات.
ا، اأو �سن�يًّا، وعدد المرّات التي اأُعلِن  6- متى اأُعلِن؟ اأي، تحديد ما اإذا كان الإعلان ي�ميًّا، اأو �سهريًّ

ة الزمنية لذلك. فيها، والمدَّ
هًا. ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ - تج�َّ

ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى. - اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ

 يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تمييز عنا�صر الخطة الترويجية 
للمُنتَج.

الهدف:

الخطة الترويجية. الن�شاط )3(

التعليمات:
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- ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:
 

عنا�شر الخطة الترويجية
تح�ي الخطة الترويجية جملة من العنا�سر، هي:

1-المعُلِن.
٢-الفئة الم�ستهدفة.

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

5-مكان الإعلان.
6-وقت الإعلان.

-ناق�ص الطلبة في ال�س�ؤالين الآتيين:
1- ما الأهداف التي ي�سعى الترويج اإلى تحقيقها؟

٢- ما الن�سائح التي تُ�سْديها اإلى اأ�سحاب الم�سروعات لم�ساعدتهم على الترويج لمنُتَجاتهم؟
ح للطلبة ما ياأتي: -و�سِّ

اأهداف الترويج
يهدف الترويج اإلى تحقيق ما ياأتي:

تعريف الزبائن بالمنُتَجات المعرو�سة لحفزهم اإلى الإقبال على �سرائها دون غيرها.  -1
محاولة اإقناع الفئة الم�ستهدفة بمنافع المنُتَجات وف�ائدها.  -٢

ت�فير جميع المعل�مات المتعلقة بالمنُتَج للزبائن الحاليين والمحتملين.  -3
4-  تغيير التجاهات والآراء والأنماط ال�سل�كية ال�سلبية لدى بع�ص الزبائن.

تعزيز م�اقف الزبائن الحالية الإيجابية عن المنُتَجات بهدف دفعهم اإلى �سرائها با�ستمرار.  -5
وفي ما ياأتي بع�س الن�صائح التي ت�صاعدك على الترويج لمنُتَجك وبيعه للزبائن:

1-الحر�ص على كل ما يجذب انتباه الزبائن ويثير اإعجابهم في ما يتعلق بالمنُتَج والم�قع.
٢-ال�سدق والأمانة.
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3-التعامل الح�سن.
4-الهتمام بالمظهر، وارتداء الملاب�ص الملائمة لطبيعة العمل.

م وطلاقة ال�جة في اأثناء التعامل مع الزبائن. 5-التب�سُّ
6-الإن�سات الجيد اإلى ما يطلبه الزب�ن.

7-اختيار الألفاظ ال�ا�سحة والمنا�سبة في الرد.
8-الإقناع باإبراز اأهم ال�سفات التي يتميز بها مُنتَجك عن المنُتَجات المناف�سة.

9-اإظهار الحما�سة عند خدمة الزبائن، والترحيب بهم جيدًا، وت�ديعهم بعبارات لطيفة.
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مُ�ستعينًا ب�سبكة الإنترنت، ابحث عن بع�ص النماذج للخطط الترويجية، ثم ادر�ص عنا�سرها وكيفية ملئها، 
ل اإليه.   ثم �سارك المعلِّم والزملاء في ما تت��سَّ

ن�شاط بيتي:
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1- ما الفرق بين الت�صويق والترويج من حيث المفهوم؟
لع اأو الخدمات التي تُ�صبِع رغبات الم�صتهلكين،  مة لل�صِّ الت�صويق: مجموعة من الاأن�صطة المتكاملة المُ�صمَّ

 من حيث: طبيعة المنُتَجات، واأ�صعارها، وترويجها، واأماكن توزيعها. 
لع والخدمات  الترويج: بيان جميع الاأن�صطة الم�صوؤولة عن التوا�صل مع الزبائن، وتعريفهم باأنواع ال�صِّ

لاإقناعهم ب�صرائها.

2- ما عنا�صر المزيج الت�صويقي؟
عنا�صر المزيج الت�صويقي هي:

.)Product( اأ- المنُتَج

.)Price( ب- ال�صعر

.)Place( ج- المكان

.)Promotion( د- الترويج

3- اذكر عنا�صر الخطة الترويجية.
عنا�صر الخطة الترويجية هي:

اأ- المعُلِن.

ب- الفئة الم�صتهدفة.

ج- الاأفكار التي يراد الاإعلان عنها.

د- اأ�صباب عمل الاإعلان.

هـ- مكان الاإعلان.

و- وقت الاإعلان.

اأ�شئلة الدر�س
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ح علاقة عن�صر الترويج بعن�صر ال�صعر. 4- و�صِّ

لعة التي تكون اأ�صعارها مرتفعة  توجد علاقة طردية بين عن�صر ال�صعر وعن�صر الترويج؛ فال�صِّ
لع الاأُخرى قد تحتاج اإلى و�صيلة ترويجية تن�صجم مع هذا ال�صعر المرتفع، مثل  مقارنةً باأ�صعار ال�صِّ
ال�صركة التي تختار لبع�س اأنواعٍ )موديلات( من ال�صيارات الفخمة مرتفعة ال�صعر و�صائل ترويج 

تختلف عن تلك التي تن�صر فيها اإعلاناتٍ لل�صيارات العادية ذات ال�صعر المتو�صط اأو المنخف�س.
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ف مفه�م المزيج الت�س�يقي. 1 يُعرِّ

٢ 
د علاقة عنا�سر المزيج الت�س�يقي  يُحدِّ

بالترويج.

يُعِدُّ الأ�سل�ب المنا�سب للترويج. 3
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الدرس الحادي عشر
المتابعة والتقي�يم ١١

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- تييز مفه�م المتابعة من مفه�م التقييم.
- تحديد الإجراءات اللازمة لمتابعة الم�سروع.

- اإعداد نم�ذج التحليل الرباعي )SWOT( لم�سروعه.
 .)SWOT( ف عنا�سر نم�ذج التحليل الرباعي - تعرُّ

- تحليل نتائج المتابعة والتقييم.
- اإعداد التقارير اللازمة لمتابعة الم�سروعات.

- اتخاذ القرارات المنا�سبة لتح�سين الم�سروع وتط�يره.

  المفاهيم والم�صطلحات: المتابعة، التقييم.

اأ�صاليب التدري�س:
- الع�سف الذهني.
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.

- التعلُّم عن طريق الم�سروعات.
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بعد انتهاء فريق العمل في الم�سروع من تنفيذ الأعمال والمهام والأن�سطة الرئي�سة ل�سنع المنُتَجات   
ط له في  درا�سة الجدوى،  ذ على اأر�ص ال�اقع مع ما خُطِّ ق من ت�افُق ما نُفِّ ب�س�رتها النهائية، يجب التحقُّ
اأن العمل ي�سير على النح� الأمثل، واكت�ساف م�اطن  د  للتاأكُّ ومراقبة العمل، ومتابعة الأن�سطة وتقييمها؛ 
ال�سعف والخلل وتح�سينها، فما المق�س�د بالمتابعة والتقييم؟ وما الإجراءات اللازمة لمتابعة الم�سروع وتقييمه 
و�س�لً اإلى اتخاذ القرارات التي تعنى بتح�سين الم�سروع وتط�يره؟ وما الطرائق الم�ستخدمة في متابعة عمل 

الم�سروع وتقييم اأدائه؟

ع الطلبة اإلى مجم�عات. -وزِّ

لاع على ورقة العمل )3-7(: المتابعة والتقييم. -اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ

هًا. ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ -تج�َّ

ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى. -اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ

 يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على التمييز بين مفهوم المتابعة ومفهوم 
التقييم.

الهدف:

التمييز بين  مفهوم المتابعة ومفهوم 
التقييم.

الن�شاط )١(

التعليمات:

يحر�ص اأ�سحاب الم�سروع والقائم�ن عليه على متابعة �سير العمل في الم�سروع، وتقييمه من حين اإلى 
ق من مدى فاعلية التنفيذ، ونجاح الم�سروع، وتحقيقه الأرباح والأهداف والغايات التي  اآخر؛ للتحقُّ

اأُن�سِئ  من اأجلها. 
المتابعة.                   وعملية  التقييم  عملية  بين  الفروق  تُبينِّ  التي  الخ�سائ�ص  من  مجم�عة  ياأتي  ما  وفي 

�سنِّف كلاًّ منها اإمّا اإلى المتابعة، واإمّا اإلى التقييم لإجراء عمليتي المتابعة والتقييم لأيِّ م�سروع:
تتمُّ ط�ال زمن تنفيذ الم�سروع.   -1

دة من الم�سروع، اأو في نهايته.  تحدث عند نقاط معينة، اأو مراحل مُحدَّ  -٢
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ز على نهاية الن�ساط.  تُركِّ  -3
ز على النتائج النهائية.  تُركِّ  -4

ز على الأن�سطة نف�سها، وكيفية تنفيذها.  تُركِّ  -5
ز على مدى �سير الأعمال، وكيفية اإدارتها.  تُركِّ  -6

تهتم بت��سيح التفا�سيل الكلية للاأعمال والأن�سطة.   -7
تُعنى بتحديد م�ست�ى الأداء في العمل.   -8

ورقة العمل )3-7(: المتابعة والتقييم.

اإجابات اأ�صئلة ورقة العمل )3-7(:  المتابعة والتقييم.

1- تتمُّ ط�ال زمن تنفيذ الم�سروع. )المتابعة(
دة من الم�سروع، اأو في نهايته. )التقييم( ٢- تحدث عند نقاط معينة، اأو مراحل مُحدَّ

ز على نهاية الن�ساط. )التقييم( 3- تُركِّ
ز على النتائج النهائية. )التقييم( 4- تُركِّ

ز على الأن�سطة نف�سها، وكيفية تنفيذها. )المتابعة( 5- تُركِّ
ز على مدى �سير الأعمال، وكيفية اإدارتها. )المتابعة( 6- تُركِّ

7- تهتم بت��سيح التفا�سيل الكلية للاأعمال والأن�سطة. )المتابعة(
8- تعنى بتحديد م�ست�ى الأداء في العمل. )التقييم(
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ح للطلبة ما ياأتي: -  و�سِّ

المتابعة
لجمع  الم�سروع،  عمر  مدار  على  منتظمة  دورية  ب�سفة  تحدث  م�ستمرة،  طة  مُخطَّ منظمة  عملية 
المعل�مات عن اإنجازاته وتاأثيراته و�سير عمله، ثم اإعدادها واإي�سالها اإلى اإدارة الم�سروع اأو غيرها 
بُغْيَةَ م�ساعدتها على اتخاذ القرارات المنا�سبة لتنفيذ الم�سروع بكفاءة، و�س�لً  من الجهات المعنية؛ 

ط لها. اإلى تحقيق الأهداف المخُطَّ

- ناق�ص الطلبة في ال�س�ؤال الآتي:
ح اإجابتك. براأيك، هل تُثِّل عمليات المتابعة للم�سروع اأيَّ اأهمية؟ و�سِّ

ح لهم ما ياأتي: - ا�ستمع اإلى اإجابات الطلبة، ثم و�سِّ

اأهمية المتابعة
تُعَدُّ المتابعة عملية م�ستمرة لجمع المعل�مات والبيانات للم�سروعات والبرامج وتحليلها، بهدف تحديد 
م�قفه،  وتحليل  الحالي،  و�سعه  لبيان  لها؛  الم��س�عة  الخطة  مع  الم�سروع  اأن�سطة  �سير  ت�افُق  مدى 
ال�سعف  وم�اطن  وا�ستثمارها،  الق�ة  م�اطن  وتحديد  لتنفيذه،  ط  خُطِّ بما  فعلًا  ق  تَحقَّ ما  ومقارنة 
قرارات  واتخاذ  والعمل،  الأن�سطة  في  الحا�سل  م  التقدُّ وقيا�ص  الم�سكلات،  وتحديد  وتح�سينها، 

بخ�س��ص الأفراد، والم�ارد، وال�قت، والتكاليف، والج�دة، وكفاءة الأداء.
وفي ما ياأتي اأبرز الج�انب التي ت�ساعد عملية المتابعة على معرفتها :

1-تحليل الم�اقف الفعلية الحالية، وتحديد م�اطن الق�ة وم�اطن ال�سعف، وال�ق�ف على الج�انب 
التي تحتاج اإلى تح�سين.

ق التنفيذ؛ لإيجاد حل�ل منا�سبة لها. ٢-تحديد الم�سكلات التي تُع�ِّ
ط لها. ط، واإتام اإنجازات العمل تبعًا لما ه� مُخطَّ 3-التنفيذ وفقًا للجدول الزمني المخُطَّ

م في الأن�سطة ومناحي العمل، وات�ساف التنفيذ بالج�دة العالية المطابقة للم�ا�سفات  4-قيا�ص التقدُّ
الفنية. 

د اأن ال�سرف يتمُّ في اأوجه الإنفاق  ط لها، والتاأكُّ ذة في حدود الميزانية المخُطَّ 5-تكلفة الأن�سطة المنُفَّ
ال�سحيحة.

6-الإفادة الفاعلة من الق�ى الب�سرية والإمكانات المادية. 
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- ناق�ص الطلبة في الن�ص الآتي:
يرى اأ�سحاب الم�سروع غالبًا اأن طريقة عملهم هي اأف�سل من غيرها للعمل. ولكن، ل بُدَّ من طرح الأ�سئلة 

الآتية على اأ�سحاب الم�سروع اأنف�سهم: 
اأ- هل الطريقة المتَُّبعَة في عمل الم�سروع هي الف�سلى؟  

ب- ما الذي يُمكِن فعله لزيادة اأرباح الم�سروع؟ 
ج- ما الذي يحتاج اإلى تح�سين؟

د- كيف يُمكِن جذب المزيد من الزبائن؟ 
هـ- هل يدار الم�سروع على نحٍ� يت�سم بالمهنية؟

الهدف:

.)SWOT( ف نموذج التحليل الرباعي تعرُّ الن�شاط )2(

التعليمات:

الرباعي   التحليل  نموذج  ف  تعرُّ على  الطلبة  م�صاعدة  اإلى  الن�صاط  هذا  يهدف   
.)SWOT(

ق . ف درجة هذا التحقُّ ق تاأثيرات الم�سروع، وتعرُّ 7-تحقُّ
8-تعديل الم�اقف والأهداف وتط�يرها م�ستقبلًا.

9-اتخاذ القرارات المنا�سبة في ما يخ�ص الأفراد، والم�ارد، وال�قت، والتكاليف، والج�دة، وكفاءة 
الأداء.

التقييــم
 تحديد م�ست�ى الأداء الخا�ص بن�ساط معين، ومنحه قيمة معينة. 

اأهداف التقييم
يهدف التقييم اإلى قيا�ص ما ياأتي:

اأ- مدى كفاءة الم�سروع. 
ق الأهداف والغايات المن�س�دة، ودرجة ذلك. ب- مدى تحقُّ
ج- عملية التعلُّم، وكيف يُمكِن اأداء الأعمال ب�س�رة اأف�سل.

د- مدى التعلُّم من التجربة الحالية، والإفادة من ذلك اإفادة فاعلة في تجنُّب الم�سكلات والأخطاء.
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)SWOT( نموذج التحليل الرباعي
ينبغي لأ�سحاب الم�سروع  تحليل م�سروعهم كل ثلاثة اأ�سهر اأو اأربعةٍ على الأغلب لتقرير اإذا كان يُمكِنهم 
ن اأربعة عنا�سر اأ�سا�سية ي�سير اإليها ال�سكل )3-4(:نم�ذج  تح�سين اأرباح الم�سروع. وهذا التحليل يت�سمَّ

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

.)Weaknesses( نقاط الق�ة  -٢
.)Opportunities( الفر�ص المتاحة  -3

.)Threats( التهديدات المحتملة  -4
       

)SWOT( اأهمية التحليل الرباعي
 ي�ساعد تحليل هذه النقاط )SWOT( على تحديد الإيجابيات وال�سلبيات داخل الم�سروع عن 
ا على تحديد الإيجابيات وال�سلبيات الم�ج�دة  طريق نقاط الق�ة ونقاط ال�سعف، وي�ساعد اأي�سً
خارج الم�سروع عن طريق الفر�ص المتاحة والتهديدات المحتملة؛ اإذ اإن نتائج هذا التحليل ل��سع 

ا في التخطيط واتخاذ القرارات. الم�سروع تُعَدُّ عاملًا مهمًّ
نقاط  وتخفيف  الق�ة،  نقاط  على  البناء  مثل:  الداخلية،  الع�امل  درا�سة  اإلى  التحليل  هذا  يهدف 

ا اإلى درا�سة الع�امل الخارجية، مثل: اقتنا�ص الفر�ص. وم�اجهة التهديدات. ال�سعف. ويهدف اأي�سً
الق�ة، ونقاط ال�سعف( م�ارد الم�سروع الخا�سة،  الع�امل الداخلية )نقاط  ن درا�سة  اأن تت�سمَّ يجب 

وهي:
الأم�ر  الإنتاجية، وغير ذلك من  الب�سرية: م�ؤهلاتهم، وخبراتهم، ومهاراتهم، وقدراتهم  الم�ارد   •

المتعلقة بالعاملين.
الم�ارد المادية: المعدات والآلت من حيث كفاءتها وقدرتها الإنتاجية، والم�اد الخام من حيث ج�دتها،   •

وتكلفتها، ومدى ت�افرها.
الم�ارد المالية: م�سادرها، وكيفية الح�س�ل عليها.  •

لع، اأو تقديم الخدمات ب�س�رة مناف�سة. ذ لإنتاج ال�سِّ الأن�سطة: الأن�سطة الرئي�سة التي تُنفَّ  •
العاملين على  الإنتاجية بتدريب  الناجحة، مثل زيادة  التجارب  ال�سابقة: ال�ستفادة من  التجارب   •
لأحد  المبيعات  حجم  �سعف  مثل  وتط�يرها،  الناجحة  غير  التجارب  وتح�سين  الإنتاج،  عمليات 

المنُتَجات ب�سبب عدم وج�د حملات دعائية جيدة له.

ال�سكل )3-4(: نم�ذج التحليل الرباعي.     



168

اأمّا العوامل الخارجية )الفر�س المتاحة، والتهديدات المحتملة( فت�صمل ما ياأتي:
التجاهات الم�ستقبلية في مجال الم�سروع.  •

القت�ساد: المحلي، وال�طني، والعالمي.  •
م�سادر التم�يل: الم�ؤ�س�سات، والمانح�ن.  •

الأو�ساع الديم�غرافية المتعلقة بال�سكان: التغيرات في العمر والعرق والجن�ص )الن�ع الجتماعي(   •
الطبيعية  الك�ارث  مثل  الطبيعية،  البيئية  التغيرات  اأو  المحتملين،  الم�سروع  زبائن  لدى  والثقافة 

)الزلزل، البراكين.. .(، اأو التغيرات المادية، مثل زيادة فر�ص ال�ستثمار والتم�يل في البلد.
الم�سروع  في  العمل  جعل  في  الحك�مية  والأنظمة  الق�انين  اإ�سهام  مدى  بذلك  د  يُق�سَ الت�سريعات:   •

�سهلًا اأو �سعبًا.
الأحداث المحلية، اأو ال�طنية، اأو العالمية، مثل الحروب، اأو تغيرُّ �سيا�سة التبادل التجاري مع الدول   •

الأُخرى.

SWOT
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
لاع على درا�سة الحالة )3-3(: تحليل الم�سروع.    اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ

الهدف:

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

الن�شاط )3(

التعليمات:

ف كيفية تحليل الم�صروع با�صتخدام  يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ
.)SWOT( نموذج التحليل الرباعي

والأماكن  للمطاعم  الطعام  وق�ائم  التعريفية،  الأ�سخا�ص  بطاقات  لطباعة  محلاًّ  رهام  تدير 
رت اإعادة النظر في كيفية اإدارة م�سروعها، وذلك لمعرفة اإذا كان الأ�سل�ب الذي  الترفيهية. وقد قرَّ
المتعلقة  قائمة تح�ي مختلف الج�انب  ت  اأعدَّ ولمتابعة ذلك،  ل.  اأم  ناجحًا  الم�سروع  اإدارة  تتبعه في 

بم�سروعها، وكانت النتيجة كالآتي:
- طباعة ق�ائم الطعام للاأ�سدقاء بن�سف الثمن.

- بناء فندق جديد  و�سط المدينة قرب محل رهام.
- ت�سجيل المبيعات في دفتر الي�مية ي�ميًّا.

-طباعة بع�ص الق�ائم للزبائن ب�س�رة تفتقر اإلى الج�دة.
- التعامل اللطيف مع الزبائن دائمًا. 

- افتتاح ثلاثة محال للطباعة في المدينة قرب محل رهام.
رًا كل ي�م قبل فتْح محل رهام ب�ساعة. -  فتْح اأحد هذه المحال اأب�ابه للزبائن مُبكِّ

- عدم �سداد اأق�ساط ترخي�ص المحل عن ثلاثة الأ�سهر الما�سية.
- زيارة ثلاثة فنادق في المدينة، والح�س�ل على بع�ص الطلبيات الجديدة.

د من مجل�ص المدينة عن مناق�سة م��س�ع اإغلاق الفعاليات والأن�سطة التجارية في  - �سي�ع خبر م�ؤكَّ
ال�سارع الذي ي�جد فيه محل رهام.

د يفيد بفر�ص الحك�مة �سرائب جديدة. - �سي�ع خبر م�ؤكَّ
المطل�ب : ت�سنيف الأم�ر ال�اردة في القائمة ال�سابقة اإلى نقاط ق�ة ونقاط �سعف وفر�ص وتهديدات 

لم�سروع رهام.
درا�سة الحالة )3-3(: تحليل الم�سروع.
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هًا. ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ تج�َّ  -
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى. اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ  -

اإجابة �صوؤال درا�صة الحالة )3-3(: تحليل الم�صروع.

نقاط ال�صعف:
لذا  ئًا؛  �سيِّ اأمرًا  يُعَدُّ  وهذا  الم�سروع،  اأرباح  من  يُقلِّل  الثمن  بن�سف  للاأ�سدقاء  الطعام  ق�ائم  طباعة   -
ينبغي لرهام اأن تتعامل مع الأ�سدقاء ب��سفهم زبائن للمحل، بعيدًا عن العلاقات ال�سخ�سية؛ لكيلا 

تبيع المنُتَجات باأ�سعار اأقل، فيقل الربح.
طباعة بع�ص الق�ائم للزبائن ب�س�رة تفتقر اإلى الج�دة؛ اإذ ل يرغب بع�ص الزبائن في طباعة بطاقاتهم   -
التعامل مع  يُحجِم�ن عن  المنُتَج؛ ما يجعلهم  �سلبًا في ج�دة  ر  يُ�ؤثِّ با�ستخدام حبر رديء  اأو ق�ائمهم 
هذا المحل. ولهذا، يتعينَّ على رهام تح�سين ج�دة المنُتَجات، والهتمام باآلية الطباعة، للحفاظ على 
الزبائن الحاليين، وا�ستقطاب اآخرين جُدُد بناءً على التغذية الراجعة التي �سيتناقلها الزبائن في ما 

بينهم.
ب لرهام م�سكلات مادية  يُ�سبِّ اأق�ساط ترخي�ص المحل عن ثلاثة الأ�سهر الما�سية؛ ما قد  عدم �سداد   -
اأو مُ�ساءلت قان�نية نتيجة تق�سيرها في �سداد الأق�ساط المترتبة على المحل؛ لذا يجب على رهام اأن 
ت�سع ميزانية مدرو�سة ت�سمن بها تخ�سي�ص الق�سط ال�سهري اللازم، ودفعه في وقته من دون ال�سماح 

بتراكم الأق�ساط الذي �سيجعلها ت�سطر اإلى دفع مبالغ اأكبر في ال�قت نف�سه.

نقاط القوة:
ا؛ لذا يتعينَّ على رهام اأن ت�ستمر في  ا جدًّ ا يُعَدُّ اأمرًا جيدًا ومهمًّ ت�سجيل المبيعات في دفتر الي�مية ي�ميًّ  -
ا تط�ير مهاراتها في ا�ستخدام  ت�سجيل مبيعاتها الي�مية في �سجلات لت�ثيقها ومتابعتها، ويُمكِنها اأي�سً

دفاتر ي�مية مطب�عة اأو مح��سبة.
ل�ن ال�سراء من �سخ�ص ودود يحر�ص  التعامل اللطيف مع الزبائن دائمًا يُعَدُّ اأمرًا جيدًا؛ فالنا�ص يُف�سِّ  -
على تحيتهم با�سمهم، ل ال�سراء من �سخ�ص ع�سبي حاد المزاج. ولهذا، يجب على رهام ال�ستمرار 
ن من التعامل مع  في التعامل مع الزبائن ب�س�رة ودية، وتط�ير مهاراتها في الت�ا�سل والإقناع؛ لتتمكَّ

الزبائن على نحٍ� لئق جاذب.
ز فر�ص  زيارة ثلاثة فنادق في المدينة، والح�س�ل على بع�ص الطلبيات الجديدة يُعَدُّ اأمرًا جيدًا؛ اإذ يُعزِّ  -
البحث عن عمل. ولهذا، ينبغي لرهام ال�ستمرار في عملية طرح العرو�ص على هذه الفنادق لتح�سين 

المطب�عات خا�ستها.
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الفر�س المتاحة:
بناء فندق جديد  و�سط المدينة قرب محل رهام يمنح رهام فر�سةً لطباعة ق�ائم الطعام الخا�سة   -
�سمن  الفندق  هذا  بجعل  وا�ستثمارها  الفر�سة  هذه  اغتنام  عليها  يتعينَّ  لذا  الفندق؛  هذا  بمطعم 

زبائنها.
التهديدات المحتملة:

اإلى  يُعَدُّ تهديدًا مبا�سرًا لمحل رهام؛ نظرًا  افتتاح ثلاثة محال للطباعة في المدينة قرب محل رهام   -
له هذه المحال من مناف�سة �سديدة لمحل رهام. وفي هذه الحالة، ل يُمكِن لرهام مجابهة هذه  ما تُثِّ

المناف�سة اإل بتح�سين مُنتَجاتها، والترويج لها ب�س�رة فاعلة.
رًا كل ي�م قبل فتْح محل رهام ب�ساعة. وفي هذه الحالة، يتعينَّ  فتْح اأحد هذه المحال اأب�ابه للزبائن مُبكِّ  -
على رهام اأن تفتح محلها في ال�قت نف�سه، اأو حتى قبل اأن يفتح المحل المناف�ص لها اأب�ابه اأمام الزبائن.

د يفيد بفر�ص الحك�مة �سرائب جديدة. وهنا يُمكِن لرهام اأن تتخطّى هذا التهديد  �سي�ع خبر م�ؤكَّ  -
ال�سرائب  ا فقط لدفع  الم�سروع وادخاره ب��سفه ر�سيدًا خا�سًّ اإيرادات  بتخ�سي�ص مبلغ �سهري من 

الم�ستحقة في ميعادها من دون اأيِّ تاأخير.

في ما ياأتي نموذج التحليل الرباعي لم�صروع رهام:

نقاط القوةنقاط ال�صعف
- طباعة ق�ائم الطعام للاأ�سدقاء بن�سف الثمن.

- طباعة بع�ص الق�ائم للزبائن ب�س�رة تفتقر اإلى 
الج�دة.

- عدم �سداد اأق�ساط ترخي�ص المحل عن ثلاثة 
الأ�سهر الما�سية.

- ت�سجيل المبيعات في دفتر الي�مية ي�ميًّا.
- التعامل اللطيف مع الزبائن دائمًا. 

- زيارة ثلاثة فنادق في المدينة، والح�س�ل على 
بع�ص الطلبيات الجديدة.

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

محل رهام.
رًا كل  -  فتْح اأحد هذه المحال اأب�ابه للزبائن مُبكِّ

ي�م قبل فتْح محل رهام ب�ساعة.
د يفيد بفر�ص الحك�مة �سرائب  - �سي�ع خبر م�ؤكَّ

جديدة.

- بناء فندق جديد  و�سط المدينة قرب محل رهام.

الجدول )3-9(: التحليل الرباعي لم�سروعي.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
اإلى ملء الفراغ في النم�ذج )3-1(: التحليل الرباعي لم�سروعي، بتحديد     اأفراد كل مجم�عة  ه  وجِّ

نقاط ال�سعف ونقاط الق�ة والتهديدات والفر�ص لم�سروعهم.
اطلب اإلى الطلبة - بعد النتهاء من تحليل م�سروعهم با�ستخدام نم�ذج )SWOT( - الإجابة عن    

الأ�سئلة الآتية:

الهدف:

.)SWOT( تطبيق نموذج التحليل الرباعي الن�شاط )4(

التعليمات:

الرباعي  التحليل  نموذج  تطبيق  على  الطلبة  م�صاعدة  اإلى  الن�صاط  هذا  يهدف 
)SWOT( على م�صروعاتهم.

1- ما الذي يُمكِنكم فعله لتح�سين نقاط ال�سعف للم�سروع؟
٢- كيف يُمكِنكم تعزيز نقاط الق�ة للم�سروع؟

3- ما الذي يُمكِنكم فعله للا�ستفادة من الفر�ص المتاحة اأمام م�سروعكم؟
4- كيف يُمكِنكم حماية الم�سروع من التهديدات التي ي�اجهها؟

هًا.    ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ تج�َّ
اطلب اإلى بع�ص المجم�عات عر�ص اإجاباتها اأمام المجم�عات الأُخرى.   
اإجاباتها، ومقترحات     التي عر�ست  للمجم�عات  الراجعة  التغذية  اإلى تقديم  بقية المجم�عات  ه  وجِّ

التح�سين لنم�ذج التحليل الرباعي لم�سروعاتها.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى البدء بتحليل المعل�مات والبيانات التي تمَّ جمعها وفقًا للتحليل الرباعي     وجِّ

الخا�ص بم�سروعهم في الن�ساط ال�سابق.
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة اإعداد التقرير اللازم، بتعبئة الجدول )3-11(: تقرير م�سروعي، الذي    

ل اإليها، م�ستر�سدين بالجدول )3-10(: تقرير الم�سروع لأكل بيتي  ح دلئل النتائج التي تمَّ الت��سُّ يُ��سِّ
�سحي.

هًا.    ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ تج�َّ
ل اإليها اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص النتائج التي تت��سَّ

الهدف:

اإعداد التقرير للم�شروع. الن�شاط )5(

التعليمات:

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على اإعداد التقرير للم�صروع.

نقاط القوةنقاط ال�صعف

الفر�س المتاحةالتهديدات المحتملة

النم�ذج )3-1(: التحليل الرباعي لم�سروعي.
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اأكل بيتي �سحي اإلى مكان عملك.ا�سم الم�سروع:
- اإعداد وجبات طعام بيتية �سحية للم�ظفين باأ�سعار مناف�سة.اأهداف الم�سروع:

- اإي�سال ال�جبات اإلى مكان عمل الم�ظفين �ساخنةً.
ن�سبته نتائج تحليل البيانات: قت بما  الم�سروع تحقَّ اأهداف  اأن  المتابعة  بيانات  تَبينَّ من تحليل   -

ط لها؛ اإذ لقت مُنتَجات الم�سروع )ال�جبات البيتية  90 % كما ه� مُخطَّ
�سركات  في  العاملين  الم�ظفين  من  كبيًرا  اإقبالً  للم�ظفين(  ال�سحية 

مختلفة.
- اأ�سارت البيانات اإلى اأن حجم التكاليف الفعلية م�ساوٍ لحجم التكاليف 

عة؛ نظرًا اإلى وج�د اإدارة فاعلة لعملية الإنتاج. المتُ�قَّ
- بيَّنت النتائج اأن اأداء الأفراد جيد؛ اإذ يحر�ص الجميع على اأداء المهام 
ب�سبب  تتاأخر  المنُتَجات  بع�ص  اأن  غير  وجه،  اأكمل  على  اإليهم  الم�ك�لة 

ر اإعدادهم لها. تاأخُّ
واأنها  جيدًا،  ا�ستثمارًا  مُ�ستثمَرة  والم�سادر  الم�اد  اأن  النتائج  اأظهرت   -
ط  ت�ستخدم في العملية الإنتاجية ب�س�رة مثالية �سليمة وفقًا لما ه� مُخطَّ

له.
قها الم�سروع هي نتائج جيدة؛ اإذ  - اأ�سارت البيانات اإلى اأن النتائج التي يُحقِّ

زاد حجم المبيعات بما ن�سبته 10% من بداية العمل.
الت��سيات، اأو مقترحات 

التح�سين والتط�ير:
م�ساركته  يعني  ما  الزب�ن؛  بح�سب ذوق  مُنتَجات غذائية �سحية  ت�فير   -
نات الغذاء الذي يرغب فيه، وه� ما يُ�سهِم في ا�ستقطاب  في اختيار مُك�ِّ

زبائن جُدُد.
اإنتاج  يُمكِنهم  بحيث  اأدائهم،  لتح�سين  الم�سروع  في  العاملين  تدريب   -

ال�جبات ب�سرعة اأكبر
ع في عملية الدعاية والإعلان للمُنتَجات عن طريق عمل مط�يات  - الت��سُّ

ع على ال�سركات التي لم يتمَّ التعامل معها من قبل. )برو�س�رات( تُ�زَّ
الجدول )3-10(: تقرير الم�سروع لأكل بيتي �سحي.
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ا�سم الم�سروع:

اأهداف الم�سروع:

نتائج تحليل البيانات:

الت��سيات، اأو مقترحات 
التح�سين والتط�ير:

الجدول )3-11(: تقرير م�سروعي.
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لع على المعل�مات التي وردت فيها، ثم  ابحث في �سبكة الإنترنت عن نماذج تقييم لم�سروعات حقيقية، ثم اطَّ
�ساركها مع المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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ح المق�صود بكلٍّ مّما ياأتي: 1- و�صِّ
طة م�صتمرة، تحدث ب�صفة دورية منتظمة على مدار عمر الم�صروع، لجمع  المتابعة: عملية منظمة مُخطَّ
اأو غيرها من  اإدارة الم�صروع  المعلومات عن اإنجازاته وتاأثيراته و�صير عمله، ثم اإعدادها واإي�صالها اإلى 
الجهات المعنية؛ بُغْيَةَ م�صاعدتها على اتخاذ القرارات المنا�صبة لتنفيذ الم�صروع بكفاءة، و�صولًا اإلى تحقيق 

ط لها. الاأهداف المخُطَّ
التقييــم: تحديد م�صتوى الاأداء الخا�س بن�صاط معين، ومنحه قيمة معينة. 

در�صت دعاء العوامل الداخلية والعوامل الخارجية لم�صروعها الخا�س باإنتاج اأدوات الزينة من   -2
البلا�صتيك والزجاج والورق، وكانت نتيجة الدرا�صة كما ياأتي:

- اأحد اأع�صاء فريقها يمتلك مهارة الر�صم ثلاثي الاأبعاد. 
ن يرغب في دعم الاأعمال الفنية وتمويلها. - و�صول اأحد الفنانين الت�صكيليين ممَّ

- تكلفة الاأواني الزجاجية الجاهزة مرتفعة نوعًا ما. 
- وجود م�صروع اآخر ي�صنع المنُتَجات نف�صها بجودة عالية. 

المطلوب: 
�صنِّف المعلومات ال�صابقة اإلى عوامل داخلية )نقاط قوة، نقاط �صعف(، وعوامل خارجية ) فر�س 

متاحة، تهديدات متملة(.
- اأحد اأع�صاء فريقها يمتلك مهارة الر�صم ثلاثي الاأبعاد. )اإحدى نقاط القوة(

الفر�س  )اإحدى  وتمويلها.  الفنية  الاأعمال  دعم  في  يرغب  ن  ممَّ الت�صكيليين  الفنانين  اأحد  و�صول   -
المتاحة(

- تكلفة الاأواني الزجاجية الجاهزة مرتفعة نوعًا ما. )اإحدى نقاط ال�صعف(
- وجود م�صروع اآخر ي�صنع المنُتَجات نف�صها بجودة عالية. )تهديد متمل(

اأظهرت الدرا�صات في اأحد الم�صروعات الخا�صة باإنتاج ورق الجدران ما ياأتي:  -3
- اأداء الاأفراد كان �صعيفًا؛ نظرًا اإلى اإ�صناد المهام اإلى بع�صهم من غير الاأَكْفاء اأو المدُرَّبين.

- وجود العديد من �صكاوى الزبائن بخ�صو�س عدم جودة المنُتَج، و�صعف خدمات ما بعد البيع.
- تراجع اإقبال الزبائن على �صراء مُنتَجات الم�صروع بما ن�صبته 30% عن العام ال�صابق.

- توافر مبلغ 100000دينار في الح�صاب البنكي للم�صروع غير مُ�صتثمَر من العام ال�صابق.

اأ�شئلة الدر�س
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المطلوب:
م التو�صيات اأو مقترحات التح�صين والتطوير لمعالجة مناحي الخلل ال�صابقة.  قدِّ

ن كان اأداوؤهم �صعيفًا. - اإعادة تدريب الاأفراد ممَّ
اإلى  توزيعًا �صحيحًا منا�صبًا، و�صولًا  المهام عليهم  توزيع  دورية؛ لاإعادة  الاأفراد ب�صورة  اأداء  - متابعة 

اأدائها على نحوٍ اأف�صل.
- متابعة �صكاوى الزبائن، وتحديد نقاط ال�صعف في المنُتَج؛ بُغْيَةَ اإعادة تطويره وتح�صينه.

- الاهتمام بتقديم الاأف�صل في ما يخ�س خدمات ما بعد البيع، مثل: ال�صيانة، والتركيب، والرد على 
ا�صتف�صارات الزبائن عن طريق الهاتف، اأو  البريد الاإلكتروني، اأو  اأحد مواقع التوا�صل الاجتماعي.

- درا�صة اأهم مزايا مُنتَجات المناف�صين؛ لاإيجاد ميزة تناف�صية تزيد من اإقبال الزبائن على �صراء مُنتَجات 
ن م�صتوى حجم المبيعات، ويزداد مقدار الربح. الم�صروع، فيتح�صَّ

- اإعداد حملات دعائية واإعلانية متنوعة، والاهتمام بطرح العرو�س والخ�صومات المختلفة.
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية.  3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ز بين مفه�م المتابعة ومفه�م التقييم. 1 يُميِّ

د الإجراءات اللازمة لمتابعة الم�سروع. ٢ يُحدِّ

3  )SWOT( ُيعِدُّ نم�ذج التحليل الرباعي
لم�سروعه.
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يُحلِّل نتائج المتابعة والتقييم. 4

يُعِدُّ التقارير اللازمة لمتابعة الم�سروعات. 5

يتخذ القرارات المنا�سبة لتح�سين الم�سروع  6
وتط�يره.
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اأ�شئلة الوحدة

ح المق�صود بالمفاهيم الاآتية: ال�صوؤال الاأول: و�صِّ

ا،  دة وظيفيًّا ومكانيًّا واقت�صاديًّ ن مجموعة من الاأن�صطة المحُدَّ ط له، يت�صمَّ الم�صروع ال�صغير: عمل مُخطَّ
د. دة لتحقيق مهمة هادفة في حدود موازنة معينة، واإطار زمني مُدَّ و�صولًا اإلى نتائج مُدَّ

لع والخدمات  الترويج: بيان جميع الاأن�صطة الم�صوؤولة عن التوا�صل مع الزبائن، وتعريفهم باأنواع ال�صِّ
لاإقناعهم ب�صرائها. 

لع اأو الخدمات التي تُ�صبِع رغبات الم�صتهلكين،  مة لل�صِّ الت�صويق: مجموعة من الاأن�صطة المتكاملة المُ�صمَّ
من حيث: طبيعة المنُتَجات، واأ�صعارها، وترويجها، واأماكن توزيعها.

د المرحلة التي تُمثِّلها كلٌّ من الاإجراءات  ة، حدِّ ن دورة حياة الم�صروع من مراحل عدَّ ال�صوؤال الثاني: تتكوَّ
الاآتية:

تكليف اأفراد فريق العمل بتنفيذ المهام الموكولة اإليهم.   اأ- 
درا�صة اإمكانية تنفيذ الم�صروع على اأر�س الواقع. ب- 

تحديد الفكرة.  ج- 
البدء بعملية الاإنتاج.  د- 

متابعة فريق العمل ب�صورة دائمة.   هـ- 
ممار�صة الن�صاط الذي اأُن�صِئ الم�صروع لاأجله.  و- 
اإعداد خطة العمل اللازمة لتنفيذ الم�صروع. ز- 

المرحلة الإجراء

اإن�ساء الم�سروع.  اأ- تكليف اأفراد فريق العمل بتنفيذ المهام الم�ك�لة
اإليهم

تخطيط الم�سروع. ب- درا�سة اإمكانية تنفيذ الم�سروع على اأر�ص ال�اقع
تحديد الم�سروع. ج- تحديد الفكرة

الت�سغيل وبدء العمل في الم�سروع. د- البدء بعملية الإنتاج
اإن�ساء الم�سروع. هـ- متابعة فريق العمل ب�س�رة دائمة

الت�سغيل وبدء العمل في الم�سروع. و- ممار�سة الن�ساط الذي اأُن�سِئ الم�سروع لأجله
تخطيط الم�سروع. ز- اإعداد خطة العمل اللازمة لتنفيذ الم�سروع

.
.

.
.

.
.
.
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د مدى جدوى فكرة الم�صروع، منها �صرورة توافر راأ�س المال  ة تُحدِّ  ال�صوؤال الثالث: توجد معايير عدَّ
ح ذلك. اللازم لتطبيق فكرة الم�صروع، و�صِّ

يجب اأن يكون راأ�س المال اللازم لتطبيق فكرة الم�صروع منا�صبًا لاأ�صحاب الم�صروع، ومتوافرًا لديهم. و 
ر توفيره.  ا توفيره بالطرائق المتاحة؛ على األا يكون راأ�س المال هذا كبيًرا بحيث يتعذَّ يُمكِنهم اأي�صً

ال�صوؤال الرابع: كيف يُمكِنك تحديد اإذا كان الهدف الم�صوغ قابلًا للقيا�س اأم لا؟

م  يجب اأن يكون للهدف نتائج نهائية يُمكِن قيا�صها كَميًّا ) عدد، وقت، ن�صبة مئوية...(، واأن يقا�س التقدُّ
اأولًا باأول، وتظهر النتيجة النهائية من دون لب�س.

ال�صوؤال الخام�س: عند تعبئة نموذج العمل التجاري لاأيِّ م�صروع، كيف يُمكِن تحديد ما ياأتي:

ة تنفيذ  اأ- هيكل التكاليف: يُمكِن تحديد ذلك ببيان التكاليف التي لا تتغير، وتظل ثابتة طوال مدَّ
الم�صروع، وتلك التي تتغير بتغيرُّ حجم الاإنتاج. 

ب- م�صادر الاإيرادات: يُمكِن تحديد ذلك ببيان الطريقة التي تُ�صتخدَم في تح�صيل المبالغ المالية لقاء 
لعة اأو الخدمة اإلى الزبائن عن طريق البيع، اأو التاأجير، اأو ر�صوم الا�صتراك. اإي�صال ال�صِّ

ال�صوؤال ال�صاد�س: اذكر اأهم الطرائق الم�صتخدمة في جمع البيانات الثانوية.

اأهم الطرائق الم�صتخدمة في جمع البيانات الثانوية: البيانات التي تُن�صَر في ال�صحف ومطات التلفاز 
لعة،  ها مندوبو المبيعات بخ�صو�س ر�صا الزبائن عن ال�صِّ والاإذاعة ووكالات الاإعلان، والتقارير التي يُعِدُّ
والبيانات والاإح�صاءات الر�صمية ال�صادرة عن الهيئات والموؤ�ص�صات الاقت�صادية وال�صناعية والتجارية 

والزراعية والاأجهزة الحكومية المختلفة.

ال�صوؤال ال�صابع: ماذا ي�صتفاد من اإجراء كلِّ درا�صة من الدرا�صات الاآتية:

نجاح  من  ق  التحقُّ بُغْيَةَ  الم�صروع؛  لمنُتَجات  ع  المتُوقَّ لل�صوق  دقيق  تحليل  اإجراء  ال�صوقية:  الدرا�صة  اأ- 
الم�صروع، واإقبال الزبائن على �صراء المنُتَج، وتقديم ميزة تناف�صية تفوق نقاط القوة لمنُتَجات المناف�صين، 

ن من نقاط ال�صعف لهذا المنُتَج. وتُح�صِّ

الخام،  المواد  مثل:  المنُتَج،  لت�صنيع  اللازمة  والمتطلبات  الحاجات  جميع  تحديد  الفنية:  الدرا�صة  ب- 
والمعدات، واآلات الاإنتاج وموا�صفاتها وم�صادر الح�صول عليها، وكذلك تحديد العمالة المطلوبة، وموقع 

الم�صروع، وم�صاحته.
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ج- الدرا�سة المالية: تقدير التكاليف اللازمة لاإن�صاء الم�صروع، وتحديد راأ�س المال المطلوب، والتفكير في 
طرائق الح�صول على التمويل.

ال�صوؤال الثامن: عند اإجراء الدرا�صة ال�صوقية، كيف يُمكِن فهم طبيعة كلٍّ مّما ياأتي:

اأ- ال�صوق: يُمكِن ذلك بفهم نظام ال�صوق وموؤ�ص�صاته، والعر�س والطلب، وقنوات التوزيع المتوافرة فيه، 
ال�صوق  وحجم  عة،  المتُوقَّ المبيعات  وحجم  ال�صوق،  في  المناف�صة  ودرجة  المختلفة،  الت�صويقية  والخدمات 

الم�صتهدف.

ال�صرائية،  للقرارات  واتخاذه  تفكيره  وطريقة  الزبون،  بتحديد  ذلك  يكون  و�صفاتهم:  الزبائن  ب- 
م، وقنوات التوزيع. وتحديد كلٍّ من: حاجاته ورغباته، و القيمة التي ي�صعى اإليها من المنُتَج المقُدَّ

ج- المناف�صين:  يتمُّ ذلك عن طريق تحديد حجم التناف�س، والميزة التناف�صية لمنُتَجات الم�صروع.

ال�صوؤال التا�صع: عند اإجراء الدرا�صة الفنية لاأيِّ م�صروع، يتمُّ تحديد كلٍّ من الطاقة الاإنتاجية وخطوات 
الاإنتاج، فما الفرق بينهما من حيث المفهوم؟

ة زمنية معينة. الطاقة الاإنتاجية: حجم الوحدات اأو عدد الوحدات التي يُمكِن اإنتاجها من المنُتَج في مدَّ

خطوات الاإنتاج: العمليات التي يمرُّ بها المنُتَج لي�صبح في �صورته النهائية جاهزًا للبيع.

القانونية  الا�صت�صارات  وتكلفة  دينار،   100000 الم�صروعات  اأحد  في  المبنى  تكلفة  بلغت  العا�صر:  ال�صوؤال 
نِعت 550 وحدة من  الثابتة 2800 دينار، وقد �صُ التكاليف  واإعداد درا�صة الجدوى 2300 دينار، وبلغت 

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

تكلفة الاإنتاج الكلية = التكاليف التاأ�صي�صية + التكاليف الت�صغيلية )التكلفة الثابتة + التكلفة المتغيرة( = 
)تكلفة المبنى + تكلفة الا�صت�صارات القانونية ودرا�صة الجدوى( + )التكاليف الثابتة + )التكلفة المتغيرة 

لاإنتاج الوحدة الواحدة من المنُتَج × عدد الوحدات المنُتَجة(

))550 × 4( + 2800 ( + )2300 + 100000( =                                         

)2200 + 2800( + 102300 =                                         

5000 + 102300 =                                         

                                         = 107300 دينار.
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ن مرحلة التنفيذ الفعلي للم�صروع مجموعة من الاإجراءات، اذكرها. ال�صوؤال الحادي ع�صر: تت�صمَّ

اأ- توظيف العمالة )الموارد الب�صرية( اللازمة لتنفيذ المهام وفقًا للمهارات المطلوبة.

دة  ة الزمنية المحُدَّ ع اأن يوؤديها الاأفراد وفقًا لاأهداف الم�صروع والمدَّ ب- الو�صف الدقيق للمهام التي يُتوقَّ
لكل مهمة.

نحو  و�صيرها  رها  تطوُّ مدى  وبيان  الاأعمال،  لتتبع  اللازمة  ال�صجلات  اإعداد  طريق  عن  التوثيـق  ج- 
تحقيق الاأهداف، واإعداد التقارير اللازمة لت�صجيل الاأعمال وما تمَّ تنفيذه، ويُ�صتَرط في هذه التقارير 

اأن تكون تف�صيلية �صاملة لكل الاأعمال والاأن�صطة.

ال�صوؤال الثاني ع�صر: ادر�س الحالة الاآتية:
قامت اإدارة اأحد الم�صروعات بتحليل العوامل الداخلية والعوامل الخارجية لم�صروعها، وكانت النتيجة 

كالاآتي: 
- ارتفاع تكلفة بع�س المواد الخام نوعًا ما.

ع المنُتَجات. - تنوُّ
- نظام ت�صويقي متميز.

- ارتفاع اأ�صعار المنُتَج مقارنةً باأ�صعار المناف�صين.
- فاعلية )قوة( العلامة التجارية لمنُتَجات الم�صروع.

- اإمكانية تطوير المنُتَجات الاإبداعية في الم�صروع.
- زيادة الح�ص�س ال�صوقية لبع�س المناف�صين.

- تف�صيل الزبائن لمنُتَجات الم�صروع.
- زيادة الطلب على المنُتَجات.

- فر�س نوع جديد من الر�صوم الجمركية على المنُتَجات.

المطلوب:
�صنِّف العوامل ال�صابقة اإلى نقاط �صعف، ونقاط قوة، وفر�س متاحة، وتهديدات متملة، وفقًا لنموذج 

التحليل الرباعي الاآتي:
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نقاط القوةنقاط ال�صعف

الفر�س المتاحةالتهديدات المحتملة

  
في ما ياأتي ت�صنيف العوامل الداخلية والعوامل الخارجية الاآنف ذكرها تبعًا لنموذج التحليل الرباعي:

نقاط القوةنقاط ال�صعف
- ارتفاع تكلفة بع�س المواد الخام نوعًا ما.

- ارتفاع اأ�صعار المنُتَج مقارنةً باأ�صعار المناف�صين.
ع المنُتَجات. - تنوُّ

- نظام ت�صويقي متميز.

- فاعلية )قوة( العلامة التجارية لمنُتَجات 
الم�صروع.

- تف�صيل الزبائن لمنُتَجات الم�صروع.
الفر�س المتاحةالتهديدات المحتملة

- زيادة الح�ص�س ال�صوقية لبع�س المناف�صين.

- فر�س نوع جديد من الر�صوم الجمركية على 
المنُتَجات.

- اإمكانية تطوير المنُتَجات الاإبداعية في الم�صروع.
- زيادة الطلب على المنُتَجات.
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تاأ�شي�س ال�شركات

٤الوحدة الرابعة

براأيك، كيف يُكِن ت�شجيل م�شروعك لي�شبح �شركة قائمة ب�شورة قانونية؟ �
ما نوع ال�شركة التي ترغب في اإن�شائها؟ �
براأيك، كيف يُكِنك الحفاظ على ا�شتمرارية م�شروعك اأو ن�شاط �شركتك في ال�شوق؟ �
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المقدمة
عرف الإن�سان الم�سروعات منذ القِدَم، وا�ستخدمها في كثير من اأن�سطته التجارية الهادفة اإلى 

الربح، و�سعى على مرِّ الع�س�ر اإلى تط�يرها.
عها لت�سبح مُناظِرة  ونظرًا اإلى تط�ُّر الم�سروعات ال�سغيرة والمت��سطة في اأغلب الأحيان، وت��سُّ
اإن�سائها  عناء  ل  وتحمُّ تنفيذها،  عن  يعجزون  الأفراد  فاإن  ال�سخمة؛  اأو  الكبيرة  للم�سروعات 
منفردين. وتاأ�سي�سًا على ذلك، فقد ازدادت الحاجة اإلى مختلف اأن�اع ال�سركات التي اأ�سبحت 
للنه��ص  المثُلى  الأداة  وباتت  المجتمعات،  مختلف  في  القت�سادية  الحياة  في  ا  مهمًّ دورًا  ت�ؤدي 
الجتماعي والقت�سادي. ثم اإن هذه الأهمية ازدادت حتى اأ�سبحت الكثير من هذه ال�سركات 
تتمتع باإمكانات كبرى، لتُمثِّل مع مرور ال�قت ق�ة اقت�سادية كبيرة. وقد اأدّى ذلك اإلى اإن�ساء 
هها بما يخدم الم�سلحة العامة، حيث �سَنَّت الدول لهذا  جهة قان�نية تراقب هذه ال�سركات وتُ�جِّ
�ص لها مزاولة العمل  دة للهيئات المرُخَّ الغر�ص ق�انين خا�سة، اأف�ست اإلى اأ�سكال قان�نية مُتعدِّ

التجاري، وهي اإمّا م�ؤ�س�سة فردية، واإمّا �سركة.
والبدء  قان�نيًّا  ت�سجيلها  واإجراءات  تاأ�سي�سها،  ومراحل  ال�سركات،  اأن�اع  ال�حدة  هذه  تتناول 

بتنفيذ اأن�سطتها على اختلافها.
نتاجات التعلُّم من الوحدة

ع من الطالب بعد درا�سة هذه ال�حدة اأن يك�ن قادرًا على: يُت�قَّ
ف مفه�م ال�سركة. تعرُّ  -

تييز اأن�اع ال�سركات بع�سها من بع�ص.  -
تحديد خط�ات ت�سجيل الأعمال ب�س�رة ر�سمية.  -

التمييز بين مفه�مي ال�سم التجاري والعلامة التجارية.  -
ف مفه�مي الروؤية والر�سالة. تعرُّ  -

اختيار ا�سم خا�ص منا�سب للم�سروع.  -
.)Slogan( عار تييز مفه�م الرمز )logo( من مفه�م ال�سِّ  -

ف مهارات المدير الناجح. تعرُّ  -
تطبيق م�سف�فة الأول�يات لتنظيم اأول�يات عمله.  -

اتباع خط�ات حلِّ الم�سكلات لإيجاد الحل�ل المنا�سبة لم�سكلة معينة.  -
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تطبيق اأ�سل�ب )ربح ربح( في المفاو�سات.  -
تييز مفه�م التعثرُّ المالي من مفه�م الإفلا�ص.  -

ا�ستنباط مراحل التعثرُّ المالي والف�سل القت�سادي.  -
ا�ستنتاج الفرق بين الف�سل المالي والف�سل القت�سادي.  -

رات التعثرُّ المالي الم�ؤدي اإلى الإفلا�ص. تحديد م�ؤ�سِّ  -
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الدرس الأول
الشركات وأنواعها  ١

ل�سراء  زبائن م�ستعدون  ووُجِد  له فكرة جيدة،  اإن خطرت  اإن�ساء م�سروع  ال�سروع في  لأيِّ فرد  يُمكِن   
مُنتَجاته، وت�افر لديه راأ�ص مال كافٍ ل�سراء اأدوات العمل اللازمة للاإنتاج. ولكن، اإذا اأراد �ساحب الم�سروع 
الر�سمي على م�سروعه،  الطابع  اإ�سفاء  لذلك، فيجب عليه  ا�ستثمارات وت�يل  عه  ويح�سل على  يُ��سِّ اأن 

وتبنّي ممار�سات اأكثر ر�سمية، وذلك بت�سجيل الم�سروع وترخي�سه قان�نيًّا.
ع الأن�سطة ال�ستثمارية، واإن  ز بيئة الأعمال، ويُ�سجِّ  اإن و�س�ح الآلية التي يتم بها ت�سجيل الم�سروعات يُعزِّ
يُ�سهِم في تنمية عجلة القت�ساد ال�طني.  اأن�اعها-  اإجراءات الت�سجيل لل�سركات -على اختلاف  تب�سيط 
ف اآلية ت�سجيل اأعمالهم وترخي�سها ب�س�رة قان�نية،  ولهذا، ينبغي لأ�سحاب الم�سروعات اإدراك اأهمية تعرُّ

فما المق�س�د بال�سركة؟ وكيف يُمكِن ت�سجيلها قان�نيًّا ب�س�رة ر�سمية؟

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

- تعريف مفه�م ال�سركة.
- التمييز بين اأن�اع ال�سركات.

  المفاهيم والم�صطلحات:ال�سركة.

اأ�صاليب التدري�س:
- العمل الجماعي.

- التدري�ص المبا�سر.
- الع�سف الذهني.

- لعب الأدوار.
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الن�شاط )١(

الهدف:

التعليمات:

مفهوم ال�شركة.

ف مفهوم ال�صركة. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ

ار�سم على الل�ح دائرة، ثم اكتب كلمة )ال�سركة( داخلها.   
اطلب اإلى الطلبة ذكر كلمات مفتاحية مرتبطة بمفه�م ال�سركة.   
اكتب - في دقيقتين- هذه الكلمات، ثم اأَ�سِرْ اإليها ب�سهم خارج من الدائرة.   
على     كُتِبت  التي  المفتاحية  الكلمات  مُ�ستخدِمين  ال�سركة،  لمفه�م  تعريف  �سياغة  الطلبة  اإلى  اطلب 

الل�ح.
ناق�ص الطلبة في مفه�م ال�سركة.   
ح للطلبة ما ياأتي:     و�سِّ

قة في الدولة؛ �س�اء اأكانت تهدف اإلى   ل وفق الق�انين المطُبَّ م وتُ�سجَّ �ص اأو تُنظَّ ال�صركة: هيئة تُ�ؤ�سَّ
الربح اأم ل، وقد تك�ن ممل�كة من القطاع الخا�ص اأو الحك�مة،علمًا باأن الهدف من تاأ�سي�ص 

ال�سركات ه� اأداء ن�ساط تجاري اأو خدمي في المجتمع.
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الن�شاط )2(

الهدف:

التعليمات:

�شكلها  ال�شركات لختيار  اأنواع  التمييز بين   
القانوني.

 يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على التمييز بين اأنواع ال�صركات لاختيار 
�صكلها القانوني.

ع الطلبة اإلى خم�ص مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة اختيار بطاقة واحدة من البطاقات التي تتناول اأن�اع ال�سركات.   
ه اأفراد المجم�عات اإلى عمل ما ياأتي:    وجِّ

مجم�عتك  واأفراد  اأنتَ  )اأَعِدَّ  المذيع  دور  �ص  وتقمُّ الأخبار،  لأهم  م�جز  كتابة  الاأولى:  المجموعة 
الخبر؛ على اأن يح�ي ماهية عمل ال�سركة، وطبيعة راأ�ص مالها، واإدارتها، وم�س�ؤوليات ال�سركاء(.

غْ مع اأفراد مجم�عتك  المجموعة الثانية: اإعداد لقاء �سحفي بين مرا�سل �سحفي ومدير �سركة )�سُ
بع�ص الأ�سئلة التي تتناول ماهية عمل ال�سركة، وطبيعة راأ�ص مالها، واإدارتها، وم�س�ؤوليات ال�سركاء، 
�ص  ويتقمَّ ال�سركة،  مدير  دور  اأحدهما  �ص  يتقمَّ ع�س�ين  اختيار  على  المجم�عة  اأفراد  مع  اتَّفق  ثم 

الآخر دور المرا�سل ال�سحفي(.
المجموعة الثالثة: مدير علاقات عامة في �سركة )ي�سرح لمجم�عة زوّار ماهية عمل ال�سركة، وطبيعة 

راأ�ص مالها، واإدارتها، وم�س�ؤوليات ال�سركاء(.
المجموعة الرابعة: م�ظف في �سركة يُقنِع �سديقًا له بالعمل معه في ال�سركة نف�سها )ي�سرح ل�سديقه 

ماهية عمل ال�سركة، وطبيعة راأ�ص مالها، واإدارتها، وم�س�ؤوليات ال�سركاء(.
لهم  ح  )يُ��سِّ �سها  يُ�ؤ�سِّ اأن  يريد  التي  ال�سركة  بفكرة  الكبار  اأبناءه  يُقنِع  والد  الخام�صة:  المجموعة 

ماهية عمل ال�سركة، وطبيعة راأ�ص مالها، واإدارتها، وم�س�ؤوليات ال�سركاء(.
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص نتائج اأعمالها اأمام المجم�عات الأُخرى وناق�سهم في ذلك.   
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الموؤ�ش�شة الفردية
 اأب�سط �سكل للاأعمال التي يمتلكها �سخ�ص طبيعي واحد فقط، بعد ح�س�له على ت�سريح العمل واحتراف 
في  التجاري  ال�سجل  اأمين  اأو  والتجارة،  ال�سناعة  وزارة  مركز  في  التجارة  �سجل  مراقب  من  التجارة 

المحافظات. 
قان�نيًّا، ل تنف�سل ال�سخ�سية العتبارية والذمة المالية لهذه الم�ؤ�س�سة عن مالكها ب��سفه الم�س�ؤول ال�حيد 

عن جميع اللتزامات المالية والإدارية والقان�نية تجاه الآخرين.
اأمّا الحد الأدنى من راأ�ص المال المطل�ب لها فه� 1.000 دينار اأردني، ول يُ�ستَرط اإيداع راأ�ص المال، ولكن 

ح به. يحق لمراقب �سجل التجارة اأن يطلب اإثباتًا ل�سحة وج�د راأ�ص المال المُ�سرَّ

�شركة الت�شامن

 تتاألَّف �سركة الت�سامن من �سريكين اثنين على الأقل، ول يزيد العدد فيها على ٢0 �سريكًا، ويجب في 
ال�سريك اأن يُتِمَّ الثامنة ع�سرة من عمره على الأقل، ويكت�سب فيها كل �سريك �سفة تجارية.

قان�نيًّا، فاإن كل �سريك م�س�ؤول باأم�اله ال�سخ�سية عن كامل دي�ن ال�سركة والتزاماتها؛ اأي اإن م�س�ؤولية 
ال�سركاء لي�ست محدودة، وهذا يعني اأنه ل ت�جد �سخ�سية م�ستقلة ل�سركات الت�سامن، واأنها ل تتطلب 

وج�د محامين اإل في حال تجاوَز راأ�ص المال 5.000 دينار اأردني.
اأمّا الحد الأدنى من راأ�ص المال المطل�ب لهذا الن�ع من ال�سركات فه� 1.000 دينار اأردني.

البطاقة رقم )1(: الم�ؤ�س�سة الفردية.

البطاقة رقم )٢(: �سركة الت�سامن.
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ال�شركة محدودة الم�شوؤولية

بم�افقة  واحد  �سخ�ص  على  العدد  يقت�سر  )قد  فاأكثر  اثنين  ال�سركة  هذه  في  ال�سركاء  عدد  يك�ن   
وزير ال�سناعة والتجارة(، ويُعَدُّ جميع ال�سركاء فيها محدودي الم�س�ؤولية، وتك�ن ال�سركة بم�ج�داتها 
واأم�الها م�س�ؤولة عن دي�نها والتزاماتها تجاه الآخرين، وتقت�سر م�س�ؤولية كل �سريك تجاه دي�ن ال�سركة 
من  مديرين  هيئة  ال�سركة  اإدارة  ويت�لّى  المال.  راأ�ص  في  ح�سته  بمقدار  عليها  المترتبة  واللتزامات 

ال�سركاء، وقد يُعينَّ لها مدير من غير ال�سركاء.
قان�نيًّا، فاإن هذا الن�ع من ال�سركات يتطلب وج�د مدقق للح�سابات، وتعيين محامين اإذا كان راأ�ص مالها 
يزيد على ٢0.000 دينار اأردني، وهنا يتعينَّ على المحامي تقديم ما يَلزم من بيانات ت�سريح العلاقة 

بين المحامي وال�كيل.
اأمّا الحد الأدنى من راأ�ص المال المطل�ب لهذا الن�ع من ال�سركات فه�  دينار اأردني.

�شركة التو�شية الب�شيطة

ف�ن على النح�   ت�سم هذه ال�سركة مجم�عة من ال�سركاء يتراوح عددهم ما بين ٢ اإلى ٢0 �سريكًا، يُ�سنَّ
الآتي:

ال�سركاء المت�سامن�ن: ال�سركاء الذين يت�ل�ن اإدارة ال�سركة وممار�سة اأعمالها، اإ�سافةً اإلى م�س�ؤوليتهم 
بالت�سامن والتكافل عن دي�ن ال�سركة واللتزامات المترتبة عليها، بما يتجاوز ح�س�سهم في راأ�ص المال، 

وذلك بتغطية المتبقي من اأم�الهم ال�سخ�سية.
ال�سركاء الم��س�ن: ال�سركاء الذين ي�سارك�ن في راأ�ص المال من دون اأن يحق لهم التدخل في اإدارة ال�سركة 
اأو ممار�سة اأعمالها، ويك�ن كلٌّ منهم م�س�ؤولً عن دي�ن ال�سركة واللتزامات المترتبة عليها بمقدار ح�سته 

في راأ�ص مال ال�سركة.
قان�نيًّا، فاإن �سركة الت��سية الب�سيطة ل تتطلب وج�د محامين اإل اإذا تجاوز راأ�ص المال 5.000 دينار 

اأردني.
اأمّا الحد الأدنى من راأ�ص المال المطل�ب لهذا الن�ع من ال�سركات فه� 1.000 دينار اأردني.

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

البطاقة رقم )3(: �سركة الت��سية الب�سيطة.
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ال�شركة الم�شاهمة الخا�شة

 يك�ن عدد ال�سركاء في هذه ال�سركة اثنين فاأكثر )قد يقت�سر العدد على �سخ�ص واحد بم�افقة وزير 
ال�سناعة والتجارة(، وهي تُعَدُّ من ال�سركات ذات الم�س�ؤولية المحدودة، ويمكن تداول اأ�سهمها في ال�س�ق 
المالية، ويك�ن جميع ال�سركاء فيها محدودي الم�س�ؤولية، وتك�ن ال�سركة بم�ج�داتها واأم�الها م�س�ؤولة عن 

دي�نها والتزاماتها تجاه الآخرين، اأمّا م�س�ؤولية ال�سركاء فتك�ن بمقدار ح�س�سهم في راأ�ص المال.
قان�نيًّا، فاإن هذا الن�ع من ال�سركات يتطلب وج�د مدقق للح�سابات، وتعيين محامين، ويبلغ الحد الأدنى 

المطل�ب من راأ�ص مال ال�سركة 50.000 دينار اأردني.

ال�شركة الم�شاهمة العامة

العام  بالكتتاب  ع  يُجمَّ المالية، وه�  ال�س�ق  للتداول في  قابلة  اأ�سهم  اإلى  ال�سركة  راأ�ص مال هذه  يق�سم   
للجمه�ر، بحيث يحق لأيِّ �سخ�ص الكتتاب فيه، ويت�لّى اإدارتها مجل�ص اإدارة منتخب من الم�ساهمين، 

اأمّا ذمتها المالية فتك�ن منف�سلة عن الم�ساهمين.
اإدارة  ليت�لّ�ا  الم�ساهم�ن  ينتخبهم  العامة،  الم�ساهمة  ال�سركة  في  الم�ساهمين  من  عدد  الإدارة:  مجل�ص 

ال�سركة، ول يزيد عددهم على 11 ع�سً�ا.
قان�نيًّا، فاإن هذا الن�ع من ال�سركات يتطلب وج�د مدقق للح�سابات، وتعيين محامين، ويبلغ الحد الأدنى 

المطل�ب من راأ�ص مال ال�سركة50.000 دينار اأردني.

البطاقة رقم )5(: �سركة الم�ساهمة الخا�سة.

البطاقة رقم )6(: �سركة الم�ساهمة العامة.

ق اأيَّ ن�ساط تجاري في وزارة ال�سناعة  مهما اختلفت اأن�اع ال�سركات وتن�َّعت، فاإنه من المهم اأن نُ�ثِّ
�ص لأيِّ م�ساءلة قان�نية م�ستقبلًا. والتجارة وفق القان�ن المعم�ل به؛ حتى ل نتعرَّ
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قة في الدولة؛ �س�اء اأكانت تهدف اإلى  الربح  ل وفق الق�انين المطُبَّ م وتُ�سجَّ �ص اأو تُنظَّ ال�شركة: هيئة تُ�ؤ�سَّ
اأم ل، وقد تك�ن ممل�كة من القطاع الخا�ص اأو الحك�مة،علمًا باأن الهدف من تاأ�سي�ص ال�سركات ه� اأداء 

ن�ساط تجاري اأو خدمي في المجتمع.

اأنواع ال�شركات
الموؤ�ص�صة الفردية: اأب�سط �سكل للاأعمال التي يمتلكها �سخ�ص طبيعي واحد فقط، بعد ح�س�له على ت�سريح 
ال�سجل  اأمين  اأو  والتجارة،  ال�سناعة  التجارة في مركز وزارة  التجارة من مراقب �سجل  العمل واحتراف 

التجاري في المحافظات. 
قان�نيًّا، ل تنف�سل ال�سخ�سية العتبارية والذمة المالية لهذه الم�ؤ�س�سة عن مالكها ب��سفه الم�س�ؤول ال�حيد 

عن جميع اللتزامات المالية والإدارية والقان�نية تجاه الآخرين.
اأمّا الحد الأدنى من راأ�ص المال المطل�ب لها فه� 1.000 دينار اأردني، ول يُ�ستَرط اإيداع راأ�ص المال، ولكن 

ح به. يحق لمراقب �سجل التجارة اأن يطلب اإثباتًا ل�سحة وج�د راأ�ص المال المُ�سرَّ
�صركة الت�صامن: تتاألَّف �سركة الت�سامن من �سريكين اثنين على الأقل، ول يزيد العدد فيها على ٢0 �سريكًا، 

ويجب في ال�سريك اأن يُتِمَّ الثامنة ع�سرة من عمره على الأقل، ويكت�سب فيها كل �سريك �سفة تجارية.
اإن م�س�ؤولية  اأي  قان�نيًّا، فاإن كل �سريك م�س�ؤول باأم�اله ال�سخ�سية عن كامل دي�ن ال�سركة والتزاماتها؛ 
تتطلب  واأنها ل  الت�سامن،  ل�سركات  ت�جد �سخ�سية م�ستقلة  اأنه ل  يعني  لي�ست محدودة، وهذا  ال�سركاء 

وج�د محامين اإل في حال تجاوَز راأ�ص المال 5.000 دينار اأردني.
اأمّا الحد الأدنى من راأ�ص المال المطل�ب لهذا الن�ع من ال�سركات فه� 1.000 دينار اأردني.

 ٢0 اإلى   ٢ ما بين  ال�سركاء يتراوح عددهم  ال�سركة مجم�عة من  ت�سم هذه  الب�صيطة:  التو�صية  �صركة 
ف�ن على النح� الآتي: �سريكًا، يُ�سنَّ

اإلى م�س�ؤوليتهم  اإ�سافةً  اأعمالها،  ال�سركة وممار�سة  اإدارة  يت�ل�ن  الذين  ال�سركاء  المت�صامنون:  ال�صركاء 
بالت�سامن والتكافل عن دي�ن ال�سركة واللتزامات المترتبة عليها، بما يتجاوز ح�س�سهم في راأ�ص المال، 

وذلك بتغطية المتبقي من اأم�الهم ال�سخ�سية.
ال�صركاء المو�صون: ال�سركاء الذين ي�سارك�ن في راأ�ص المال من دون اأن يحق لهم التدخل في اإدارة ال�سركة 
اأو ممار�سة اأعمالها، ويك�ن كلٌّ منهم م�س�ؤولً عن دي�ن ال�سركة واللتزامات المترتبة عليها بمقدار ح�سته 

في راأ�ص مال ال�سركة.
قان�نيًّا، فاإن �سركة الت��سية الب�سيطة ل تتطلب وج�د محامين اإل اإذا تجاوز راأ�ص المال 5.000 دينار اأردني.

اأمّا الحد الأدنى من راأ�ص المال المطل�ب لهذا الن�ع من ال�سركات فه� 1.000 دينار اأردني.
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على  العدد  يقت�سر  )قد  فاأكثر  اثنين  ال�سركة  ال�سركاء في هذه  يك�ن عدد  الم�صوؤولية:  ال�صركة مدودة 
الم�س�ؤولية، وتك�ن  ال�سركاء فيها محدودي  ويُعَدُّ جميع  والتجارة(،  ال�سناعة  �سخ�ص واحد بم�افقة وزير 
ال�سركة بم�ج�داتها واأم�الها م�س�ؤولة عن دي�نها والتزاماتها تجاه الآخرين، وتقت�سر م�س�ؤولية كل �سريك 
ال�سركة هيئة  اإدارة  ويت�لّى  المال.  راأ�ص  ال�سركة واللتزامات المترتبة عليها بمقدار ح�سته في  تجاه دي�ن 

مديرين من ال�سركاء، وقد يُعينَّ لها مدير من غير ال�سركاء.
قان�نيًّا، فاإن هذا الن�ع من ال�سركات يتطلب وج�د مدقق للح�سابات، وتعيين محامين اإذا كان راأ�ص مالها 
يزيد على ٢0.000 دينار اأردني، وهنا يتعينَّ على المحامي تقديم ما يَلزم من بيانات ت�سريح العلاقة بين 

المحامي وال�كيل.
اأمّا الحد الأدنى من راأ�ص المال المطل�ب لهذا الن�ع من ال�سركات فه�  دينار اأردني.

على  العدد  يقت�سر  )قد  فاأكثر  اثنين  ال�سركة  هذه  في  ال�سركاء  عدد  يك�ن  الخا�صة:  الم�صاهمة  ال�صركة 
�سخ�ص واحد بم�افقة وزير ال�سناعة والتجارة(، وهي تُعَدُّ من ال�سركات ذات الم�س�ؤولية المحدودة، ويمكن 
تداول اأ�سهمها في ال�س�ق المالية، ويك�ن جميع ال�سركاء فيها محدودي الم�س�ؤولية، وتك�ن ال�سركة بم�ج�داتها 
واأم�الها م�س�ؤولة عن دي�نها والتزاماتها تجاه الآخرين، اأمّا م�س�ؤولية ال�سركاء فتك�ن بمقدار ح�س�سهم في 

راأ�ص المال.
قان�نيًّا، فاإن هذا الن�ع من ال�سركات يتطلب وج�د مدقق للح�سابات، وتعيين محامين، ويبلغ الحد الأدنى 

المطل�ب من راأ�ص مال ال�سركة 50.000 دينار اأردني.
اأ�سهم قابلة للتداول في ال�س�ق المالية، وه�  اإلى  ال�صركة الم�صاهمة العامة: يق�سم راأ�ص مال هذه ال�سركة 
ع بالكتتاب العام للجمه�ر، بحيث يحق لأيِّ �سخ�ص الكتتاب فيه، ويت�لّى اإدارتها مجل�ص اإدارة منتخب  يُجمَّ

من الم�ساهمين، اأمّا ذمتها المالية فتك�ن منف�سلة عن الم�ساهمين.
مجل�س الاإدارة: عدد من الم�ساهمين في ال�سركة الم�ساهمة العامة، ينتخبهم الم�ساهم�ن ليت�لّ�ا اإدارة ال�سركة، 

ول يزيد عددهم على 11 ع�سً�ا.
قان�نيًّا، فاإن هذا الن�ع من ال�سركات يتطلب وج�د مدقق للح�سابات، وتعيين محامين، ويبلغ الحد الأدنى 

المطل�ب من راأ�ص مال ال�سركة50.000 دينار اأردني.
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ا�ستف�سر من اأفراد اأ�سرتك عن اأحد اأ�سحاب ال�سركات الذين يعرف�نهم، وعن ن�ع ال�سركة التي يملكها 
هذا الرجل، ثم اكتب تقريرًا عن ذلك، ثم اقراأه اأمام المعلِّم والزملاء.

ن�شاط بيتي:
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اأ�شئلة الدر�س

ح المق�صود بمفهوم ال�صركة. 1-  و�صِّ
ل وفق القوانين المطُبَّقة في الدولة؛ �صواء اأكانت تهدف اإلى   م وتُ�صجَّ �س اأو تُنظَّ ال�صركة: هيئة تُوؤ�صَّ

الربح اأم لا، وقد تكون مملوكة من القطاع الخا�س اأو الحكومة.
2-  قارن بين اأنواع ال�صركات كما هو مُبينَّ في الجدول الاآتي:

راأ�س المال المطلوبالناحية القانونيةعدد ال�صركاءال�صركة/من حيث:
يمتلكها �صخ�س الموؤ�ص�صة الفردية:

طبيعي واحد فقط.
لا تنف�صل �صخ�صيتها الاعتبارية 

وذمتها المالية عن مالكها 
بو�صفه الم�صوؤول الوحيد 

عن جميع الالتزامات المالية 
والاإدارية والقانونية تجاه 

الاآخرين.

1000 دينار اأردني.

�صريكان اثنان على �صركة الت�صامن:
الاأقل، ولا يزيد 

العدد على 20 
�صريكًا.

يكون كل �صريك م�صوؤولًا 
باأمواله ال�صخ�صية عن كامل 

ديون ال�صركة والتزاماتها؛ ما 
يعني اأن م�صوؤولية ال�صركاء 

لي�صت مدودة.
 لا يوجد لهذا النوع من 

ال�صركات �صخ�صية م�صتقلة، 
ولا يَلزمها وجود مامين اإلا 

في حال تجاوز راأ�س مالها 5000 
دينار اأردني.

1000 دينار اأردني.

�صركة التو�صية 
الب�صيطة:

مجموعة من 
ال�صركاء الذين 
يتراوح عددهم 

ما بين 2 اإلى 20 
�صريكًا )المت�صامنون، 

المو�صون(.

لا يَلزمها وجود مامين اإلا في 
حال تجاوز راأ�س مالها 5000 

دينار اأردني.

1000 دينار اأردني.
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ال�صركة مدودة 
الم�صوؤولية:

�صريكان اثنان فاأكثر 
)قد يمتلكها �صخ�س 

طبيعي واحد فقط 
بموافقة وزير 

ال�صناعة والتجارة(.

يَلزمها وجود مدقق للح�صابات، 
وتعيين مامين اإذا زاد راأ�س 

مالها على 20000 دينار اأردني. 
وهنا يتعينَّ على المحامي تقديم 

ما يَلزم من بيانات ت�صريح 
العلاقة بين المحامي والوكيل.

دينار اأردني.

ال�صركة الم�صاهمة 
الخا�صة:

�صريكان اثنان فاأكثر 
)قد يمتلكها �صخ�س 

طبيعي واحد فقط 
بموافقة وزير 

ال�صناعة والتجارة(.

يَلزمها وجود مدقق للح�صابات، 
وتعيين مامين.

50000 دينار 
اأردني.

ال�صركة الم�صاهمة 
العامة:

مجموعة من 
الم�صاهمين. يتولّى 

اإدارة ال�صركة مجل�س 
اإدارة منتخب من 

الم�صاهمين.

يَلزمها وجود مدقق للح�صابات، 
وتعيين مامين.

50000 دينار 
اأردني.
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ف مفه�م ال�سركة. 1 يُعرِّ

ز اأن�اع ال�سركات بع�سها من بع�ص. ٢ يُميِّ
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الدرس الثاني
عار( هوية الشركة )الاسم، الرؤية، الرسالة، الرمز، الشِّ ٢

يرى كلٌّ منّا في بطاقته ال�سخ�سية معل�مات اأ�سا�سية خا�سة به، وكذلك ه� حال ال�سركات؛ اإذ ل   
دة، وروؤية، ور�سالة، واأهداف  بُدَّ من وج�د ا�سم لكل �سركةٍ تُعرَف به، وم�قع خا�ص يُختار وفق معايير مُحدَّ
ف في هذا الدر�ص مفه�م الروؤية، ومفه�م الر�سالة، وكيفية �سياغتها �سياغة �سحيحة، وكيف  معينة. �سنتعرَّ

يُمكِن اختيار ال�سم الخا�ص بال�سركة )ال�سم التجاري(.

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

-اختيار ا�سم خا�ص ل�سركته.
-�سياغة روؤية ور�سالة لل�سركة.
-ت�سميم رمز و�سِعار لل�سركة.

عار.  المفاهيم والم�صطلحات:الروؤية، الر�سالة، الرمز، ال�سِّ

اأ�صاليب التدري�س:
- التدري�ص المبا�سر.
- العمل الجماعي.

- لعب الأدوار.
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ار�سم على الل�ح دائرة، ثم اكتب كلمة )ال�سم التجاري( داخلها.   
اطلب اإلى الطلبة ذكر كلمات مفتاحية مرتبطة بمفه�م ال�سم التجاري لل�سركة.   
اكتب - في دقيقتين- هذه الكلمات، ثم اأَ�سِرْ اإليها ب�سهم خارج من الدائرة.   
اطلب اإلى الطلبة �سياغة تعريف لمفه�م ال�سم التجاري لل�سركة، مُ�ستخدِمين الكلمات المفتاحية التي    

كُتِبت على الل�ح.
ناق�ص الطلبة في مفه�م ال�سم التجاري.   
ح للطلبة ما ياأتي:     و�سِّ

 الا�صم التجاري: ا�سم يختاره ال�سخ�ص لتمييز �سركته عن غيرها من ال�سركات.
من الأمثلة على ال�سم التجاري: �سركة م�سفاة البترول الأردنية، و�سركة الب�تا�ص الأردنية، و�سركة 

الت�سهيلات للاإلكترونيات، و�سركة الأمل التجارية.

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على �صياغة تعريف لمفهوم الا�صم 
التجاري لل�صركة.

الهدف:

مفهوم ال�شم التجاري. الن�شاط )١(

التعليمات:
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى كل مجم�عة تجهيز ورقة وقلم.   
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى كتابة كلمات مفتاحية عن ماهية )طبيعة( عمل �سركتهم، بحيث تُعبرِّ هذ     وجِّ

الكلمات عن المنُتَج، و�سفات الزبائن الم�ستهدفين، والمنافع التي يح�سل�ن عليها.
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة مراجعة الكلمات المفتاحية، ثم تدوين معانيها ومدل�لتها.   
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى البحث عن الكلمات المفتاحية المتطابقة والمتناق�سة، ثم عمل قائمة ت�سم     وجِّ

كلاًّ منهما.
الح�ص     على  دللة  فيها  التي  الكلمات  القائمة  هذه  من  يختاروا  اأن  مجم�عة  كل  اأفراد  اإلى  اطلب 

الم��سيقي، اأو الكلمات ذات القافية ال�احدة.
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى �سياغةجمل من الكلمات المختارة.    وجِّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة اختيار اأف�سل الجمل التي يرون اأنها �ستُمثِّل ا�سمًا منا�سبًا ل�سركتهم.   
هًا.    ل بين اأفراد المجم�عات مُ�ساعِدًا، ومُر�سِدًا، ومُ�جِّ تج�َّ
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص نتائجها اأمام المجم�عات الأُخرى وقدم تغذيه راجعة لهم.   
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على اختيار الا�صم التجاري لل�صركة. الهدف:

اختيار ال�شم التجاري لل�شركة.

التعليمات:

الن�شاط )2(
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خطوات اختيار الا�صم التجاري لل�صركة:
1- كتابة كلمات مفتاحية اأ�سا�سية )Key word( تُعبرِّ عن ال�سركة الخا�سة.

٢- كتابة معاني هذه الكلمات ومدل�لتها.
مها ال�سركة، وي�ستفيد منها  لعة اأو الخدمة التي تُقدِّ 3- مراعاة اأن تُعبرِّ الكلمات عن منافع ا�ستعمال ال�سِّ

الم�ستهلك.
4- كتابة كلمات تُعبرِّ عن �سفات الم�ستهلك.

بها الم�ستهلك عند �سراء المنُتَج. 5- كتابة الكلمات التي ت�سف اأ�سياء يتجنَّ
6- البحث عن الكلمات المتطابقة والمتناق�سة، ثم اختيار تلك التي يت�افر فيها ح�صٌّ م��سيقي، اأو الكلمات 

ذات القافية ال�احدة.
7- �سياغة هذه الكلمات في جمل.

ف اأيّها: ل اأن تك�ن ا�سمًا ل�سركتك، ثم اختبارها، وتعرُّ 8- ح�سر عدد الكلمات التي تُف�سِّ
اأ�سهل نطقًا وكتابةً.   
اأقرب اإلى الأذن.   
اأف�سل من حيث اإي�سال هدف ال�سركة.   
اأكثر فخرًا اأمام النا�ص.   
اآخر     مُنتج  اأيِّ  ا�سم  اأو  ال�سركة  ا�سم  ا�ستخدام  )ينجم عن  اآخر  مُنتج  ا�سم  اأو  �سركة  ا�سم  تُ�سْبِه  ل 

م�ساءلة قان�نية(.
9- تحديد ال�سم التجاري لل�سركة الذي تمَّ اختياره.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
الروؤية والر�سالة، ثم الإجابة عن     العمل )1-4(:  لاع على ورقة  اأفراد كل مجم�عة الطِّ اإلى  اطلب 

الأ�سئلة التي تليها.
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص نتائجها اأمام المجم�عات الأُخرى وناق�سهم في اجاباتهم.   

ف كيفية �صياغة الروؤية  يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ
والر�صالة.

الهدف:

الروؤية والر�شالة.

التعليمات:

الن�شاط )3(

لع عليها، ثم  لديك مجم�عة من النماذج التي تُبينِّ الروؤية والر�سالة لبع�ص الم�ؤ�س�سات وال�سركات. اطَّ
اأجب عن الأ�سئلة التي تليها:

العلم والتميز  بالقيم، نهجه  مُنتمٍ م�سارك ملتزم  روؤية وزارة التربية والتعليم: »مجتمع ترب�ي ريادي 
و�س�لً اإلى العالمية«.

ن المتعلِّم من  ر�سالة وزارة التربية والتعليم: »ت�فير فر�ص متكافئة للح�س�ل على تعليم عالي الج�دة يُمكِّ
التفكير العلمي الإبداعي الناقد، والعمل بروح الفريق، والتعلُّم مدى الحياة، والتزود بالمهارات والقيم؛ 

ليك�ن�ا م�اطنين فاعلين منتمين اإلى وطنهم م�ساهمين في رفعة العالم والإن�سانية«.
ك البحث الأمثل يدرك بدقة ما تعنيه، وياأتيك بنف�ص الدقة بما  روؤية �سركة ج�جل )Google(: »مُحرِّ

تريد«.
ر�سالة �سركة ج�جل )Google(: »تنظيم المعل�مات الك�نية، وجعل ال��س�ل اإليها متاحًا ومفيدًا«.

بناءً على ما �سبق، اأجب عن الأ�سئلة الآتية:
اأيُّهما تُثِّل الُحلم الكبير الذي ت�سعى ال�سركة اإلى تحقيقه: الروؤية اأم الر�سالة؟  -1

ة زمنية ط�يلة: الروؤية اأم الر�سالة؟ اأيُّهما ي�ستغرق تحقيقها مدَّ  -٢
اأيُّهما تُثِّل الإجراءات اللازمة لتحقيق الُحلم الكبير الذي ت�سعى ال�سركة اإلى بل�غه؟  -3

ما المق�س�د بالروؤية؟  -4
ما المق�س�د بالر�سالة؟  -5

ما الخ�سائ�ص ال�اجب ت�افرها في الروؤية؟  -6
ما الخ�سائ�ص ال�اجب ت�افرها في الر�سالة؟  -7

ورقة العمل )4-1(: الروؤية والر�سالة
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ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

ة زمنية ط�يلة، مثل روؤية  الُحلم الكبير الذي ت�سعى ال�سركة اإلى تحقيقه، وقد ي�ستغرق ذلك مدَّ الروؤية: 
اإحدى �سركات التدوير: )اأردنٌّ خالٍ من النُّفايات(. 

الر�صالة: ما تعمل عليه ال�سركة في �سبيل تحقيق الروؤية؛ اأي اإنها مجم�عة الخط�ات والعمليات التي تتَّبعها 
ال�سركة لتحقيق الروؤية. وقد تك�ن الر�سالةُ نف�سُها هي تدويرَ النُّفايات )العمل على ن�سر ثقافة التدوير بِعَقْدِ 

ندوات ومحا�سرات اإر�سادية في مختلف اأنحاء المملكة(.

خ�صائ�س الروؤية:
الطم�ح، حيث يدركها العامل�ن بعق�لهم، وتثير ع�اطفهم وم�ساعرهم.  -1

لته، وهي ت�سف م�ستقبلًا اأف�سل. يِّ ال��س�ح؛ اإذ ي�ستطيع الفرد اأن يراها ويت�س�رها فى مُخَ  -٢
ال�سدق والإخلا�ص؛ فهي تثير الطم�ح لدى مَن يقراأها، وتدفعه اإلى العمل.  -3

الإيجاز، و�سه�لة الحفظ.  -4
التعبير عن اأهداف يُمكِن تحقيقها.  -5

خ�صائ�س الر�صالة:
ز الأفراد اإلى تحقيق الأهداف المن�س�دة.  �سياغتها على نحٍ� يُحفِّ  -1

ال�ستمراية في فعلها )تاأمين، اإعداد، تق�ية، تعليم، م�ساعدة، تحقيق، رفع(.   -٢
�سياغتها ب�سيغة الم�سارع للدللة على الزمنين: الحا�سر، والم�ستقبل.   -3

ة.  الإيجاز، وال��س�ح، و�سه�لة الفهم، وال�ستمال على معانٍ عدَّ  -4
ز ال�سركة. تثيلها ما يُميِّ  -5
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى كل مجم�عة تجهيز ورقة وقلم.   
اأفراد كل مجم�عة اإلى �سياغة روؤية ور�سالة خا�ستين بم�سروعهم، م�ستعينين بتعريف كلٍّ من     ه  وجِّ

الروؤية والر�سالة، وخ�سائ�سهما.
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص نتائجها اأمام المجم�عات الأُخرى.   
ح للطلبة ما ياأتي:     و�سِّ

على تحقيقهما  ويعمل  بهما،  يعي�ص  بحيث  �سخ�سيتين،  ور�سالة  روؤية  على  فرد  كل  حياة  اأن تحت�ي  يجب 
ا تحديد الروؤية والر�سالة  د. ويجب اأي�سً عن طريق اأن�سطة الحياة المختلفة، و�س�لً اإلى هدف وا�سح مُحدَّ

والأهداف الخا�سة بالم�سروعات وال�سركات والم�ؤ�س�سات.

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على �صياغة روؤية ور�صالة لم�صروعاتهم. الهدف:

�شياغة الروؤية والر�شالة.

التعليمات:

الن�شاط )4(
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ناق�ص الطلبة في الأ�سئلة الآتية بعد اإجابتهم عنها:   
هُ رائدًا وناجحًا في ال�س�ق؟ 1- هل تذكر ا�سم مُنتَج تَعُدُّ

ر قليلًا في هذا المنُتَج. ما اأول ما يخطر على بالك؟  ٢- فكِّ
رت الرمز الخا�ص به )logo(؟ 3- هل تذكَّ

رت الأل�ان الخا�سة بهذا الرمز؟  4- هل تذكَّ
رت �سكله؟  5- هل تذكَّ

عار والرمز الخا�سين     لاع على الجدول )4-1( الذي يُبينِّ ال�سِّ اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ
بالجامعة الأردنية وجامعة العل�م والتكن�ل�جيا.

ناق�ص الطلبة في الأ�سئلة الآتية:   
عار؟ 1- في ما يخ�ص الجامعة الأردنية، اأيُّهما يُمثِّل الرمز، واأيُّهما يُمثِّل ال�سِّ

عار؟ ٢- في ما يخ�ص جامعة العل�م والتكن�ل�جيا، اأيُّهما يُمثِّل الرمز، واأيُّهما يُمثِّل ال�سِّ
عار؟ 3- براأيك، ما الفرق بين الرمز وال�سِّ

4- براأيك، ما الخ�سائ�ص ال�اجب ت�افرها في الرمز؟
عار؟ 5- براأيك، ما الخ�سائ�ص ال�اجب ت�افرها في ال�سِّ

عار. : يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على التمييز بين الرمز وال�صِّ الهدف:

عار. الرمز وال�شِّ

التعليمات:

الن�شاط )5(
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ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ
• في ما يخ�ص الجامعة الأردنية، فاإن الر�سم الذي يُمثِّل الدرع ه� الرمز، وق�له تعالى: )وَيُعَلِّمُكُمُ 

عار. كْمَةَ( يُمثِّل ال�سِّ الْكِتابَ وَالْحِ
• في ما يخ�ص جامعة العل�م والتكن�ل�جيا، فاإن الرمز ه� الر�سم، واإن ال�سعار وق�له تعالى: )يَرْفَعِ 

عار. ُ الَّذِينَ اآمَنُ�اْ مِنكُمْ وَالَّذِينَ اأوُتُ�اْ الْعِلْمَ دَرَجَاتٍ( يُمثِّل ال�سِّ الَلهّ

كْمَةَ)) ((وَيُعَلِّمُكُمُ الْكِتابَ وَالْحِ الجامعة الأردنية

ُ الَّذِينَ اآمَنُ�اْ مِنكُمَْ  يرْفَعِ الَلهّ
وَالَّذِينَ اأُوتُ�اْ الْعِلْمَ دَرَجَاتٍ

جامعة العل�م والتكن�ل�جيا

عار. الجدول )4-1(: الرمز وال�سِّ

))
((

)�س�رة البقرة، الآية 151(.

)�س�رة المجادلة، الآية 11(.
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ح للطلبة ما ياأتي:     و�سِّ

المنُتَجات  من  مُنتَجاتها  لتمييز  ما؛  �سركة  اإلى  يرمز  مرئي  عن�سر  اأو  ر�سم،  اأو  �س�رة،   :)logo( الرمز 
الر�سالة  نقل  على  وقادرًا  وب�سيطًا،  وعمليًّا،  ومنا�سبًا،  زًا،  مُميَّ الفاعل  الرمز  يك�ن  اأن  ويجب  الأُخرى. 

المق�س�دة منه، وقابلًا للطباعة في اأيِّ حجم.
زه من غيره. ويُعَدُّ  عار )Slogan(: مجم�عة من الكلمات ت�ستخدم للتعبير عن روؤية الم�سروع اأو ما يُميِّ ال�صِّ
عار اأحد اأهم عنا�سر العلامة التجارية؛ اإذ يدرك الزب�ن هدف الم�سروع و�سبب وج�ده اأو ميزته لحظة  ال�سِّ

قراءة �سِعاره. 
وتاأ�سي�سًا على ذلك، فاإن الختيار الخطاأ ل�سِعار م�سروع ما �سيترك تاأثيًرا �سلبيًّا كبيًرا في اإدراك الزب�ن 

عار على نحٍ� دقيق مدرو�ص. للعلامة التجارية الخا�سة بهذا الم�سروع؛ ما يعني وج�ب اختيار هذا ال�سِّ
ن الم�سروع من جعل زبائنه ينظرون اإليه كما يريد ه� اأن  عار في اأنه يُمثِّل ال��سيلة التي تُكِّ تكمن اأهمية ال�سِّ
يُنظَر اإليه. وقد تعتمد ال�سركات على �سِعار واحد ب�س�رة دائمة، وقد تعتمداأحيانًا على �سِعار مختلف في كل 

حملة اإعلانية.
�سا�سية الآتية:      م رمزًا و�سِعارًا فاعليِن؛ يجب عليك اتباع المبادئ الأ لكي تُ�سمِّ

فالرمز  نجاحهما؛  اأ�سباب  اأهم  اأحد  وكتابتهما  عار  وال�سِّ الرمز  ت�سميم  في  الب�ساطة  تُعَدُّ  الب�صاطة:   -1
تن�ُّعًا  اأكثر  تجعله  الرمز  ت�سميم  في  والب�ساطة  ب�سه�لة،  مُنتَجاتك  ف  بتعرُّ للزبائن  ي�سمح  الب�سيط 

وتيُّزًا، وتُ�سهِم في تداوله.            
الا�صتمرارية: نظرًا اإلى التط�ُّر الهائل الذي ي�سهده العالم في قطاع ال�سناعة والتجارة؛ يجب ت�سميم   -2
عار على نحٍ� ي�ائم التغيرات المت�سارعة م�ستقبلًا في اأثناء نم� الم�سروع وتط�ُّره، فال�ستمرار  الرمز وال�سِّ

ه� اأهم اأ�سباب نجاح الم�سروع.
د بذلك اإمكانية ا�ستخدام الرمز في مجم�عات متن�عة من و�سائل الإعلام المختلفة؛ لذا  ع: يُق�سَ 3- التنوُّ
م  ح بت�سميم رمز عالي الدقة، بحيث يك�ن قابلًا للن�سر في جميع الأماكن المتاحة، ويُمكِن التحكُّ يُن�سَ

في حجمه من دون التاأثير في و�س�حه ودقته.
عار قابليِن للتكيُّف مع مختلف الظروف، ومُتنا�سِقيِن مع م�ساحة  اأن يك�ن الرمز وال�سِّ 4- الو�صوح: يجب 
في  العمل  واإعادة  الطباعة،  مثل:  المكلفة،  الم�سروفات  من  الكثير  ر  يُ�فِّ الجيد  فالت�سميم  العر�ص؛ 

الت�سميم ليك�ن ملائمًا للعر�ص في المكان الجديد .
هه في العمل  عار بخ�سائ�ص فريدة، تُظهِر روؤية الم�سروع، وتُ�جِّ د بذلك ات�ساف الرمز وال�سِّ ز: يُق�سَ 5- التميُّ

ت�جيهًا دقيقًا.
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عار - قدْر الإمكان- عن ه�ية الم�سروع من حيث الهدف،  6- الارتباط بمجال العمل: اأي تعبير الرمز وال�سِّ
مها، ف�سلًا عن التعبير عن روؤية الم�سروع ور�سالته. وتناغمه مع الخدمات التي يُقدِّ

والحفظ،  التداول  �سهْل  يجعله  قافيته  تنا�سُب  اإن  اإذ  فقط؛  عار  ال�سِّ بذلك  د  يُق�سَ القافية:  ا�صتخدام   -7
فيْر�سخ في اأذهان الزبائن.

ا     ه كل طالب اإلى اأن ير�سم ر�سمًا مبدئيًّ ا�ستنادًا اإلى الن�سائح ال�ارد ذكرها في الفقرة ال�سابقة، وجِّ
الرمز الخا�ص ب�سركة مجم�عته.

مبدئي     ت�س�ر  كتابة  اإلى  طالب  كل  ه  وجِّ ال�سابقة،  الفقرة  في  ذكرها  ال�ارد  الن�سائح  اإلى  ا�ستنادًا 
عار الخا�ص ب�سركة المجم�عة. لل�سِّ

ا اأن يك�ن�ا مُبدِعين في الر�سم؛ فالمطل�ب هنا ه� تحديد فكرة الرمز     اأخبر الطلبة اأنه لي�ص �سروريًّ
عار، ل ال�سكل النهائي لكلٍّ منهما. وال�سِّ

وا عن فكرتهم بالر�سم، فلا �سير اأن يكتب�ها بدلً من ر�سمها.    ر على بع�ص الطلبة اأن يُعبرِّ اإذا تعذَّ
ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب �سركاتهم.    وزِّ
عار     وال�سِّ للرمز  د  م�حَّ ت�س�ر  على  التفاق  ثم  الفردية،  الأفكار  جمْع  اإلى  مجم�عة  كل  اأفراد  ه  وجِّ

الخا�سين بال�سركة.
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص نتائجها اأمام المجم�عات الأُخرى.   

عار  يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على عمل ت�صميم مبدئي لل�صِّ
والرمز الخا�صين ب�صركاتهم. الهدف:

عار. ت�شميم الرمز وال�شِّ

التعليمات:

الن�شاط )6(
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ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

ل بُدَّ من ت�سليط ال�س�ء على واقعنا؛ اإذ نلحظ اأن الكثير من الم�سروعات، ول �سيما ال�سغيرة منها، 
عار  ال�سِّ هذا  مثل  نقراأ  فحين  الأف�سل".  ولكننا  ال�حيدين،  "ل�سنا  مثل:  مكرورةً،  �سعاراتٍ  ت�ستخدم 
م جل�سة ع�سف  لم�سروع ما نعرف اأنه م�سروع تقليدي؛ لذا يتعينَّ عليك عند عمل �سِعار لم�سروعك اأن تُنظِّ
ل؛  ذهني )Brain storming( ت�سمُّ اأ�سدقاءك وزملاءك، وتدر�ص فيها الأفكار على نحٍ� مُف�سَّ

بُغْيَةَ ال��س�ل اإلى �سِعار جاذب مُميَّز يُمكِنه اإي�سال ر�سالة الم�سروع اإلى الزبائن. 
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ن�شاط بيتي:

ن  ودَوِّ اآرائهم،  اإلى  ا�ستمع  ثم  متهما،  اللذينِ �سمَّ عار  وال�سِّ الرمز  عليهم  اعر�ص  ثم  اأ�سرتك،  اأفراد  اجمع 
عار. ملاحظاتهم، ثم �ساركها مع المعلِّم والزملاء، وا�ستفد منها في اعتماد الن�سخة النهائية من الرمز وال�سِّ
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اأ�شئلة الدر�س

ح المق�صود بكلٍّ من المفاهيم الاآتية: 1- و�صِّ

الا�صم التجاري: ا�صم يختاره ال�صخ�س لتمييز �صركته عن غيرها من ال�صركات.

الرمز )Logo(: �صورة، اأو ر�صم، اأو عن�صر مرئي يرمز اإلى �صركة ما؛ لتمييز مُنتَجاتها من المنُتَجات 
الاأخُرى. ويجب اأن يكون الرمز الفاعل مُميَّزًا، ومنا�صبًا.

عار )Slogan(: مجموعة من الكلمات ت�صتخدم للتعبير عن روؤية الم�صروع اأو ما يُميِّزه من غيره.  ال�صِّ
اأو  وجوده  و�صبب  الم�صروع  هدف  الزبون  يدرك  اإذ  التجارية؛  العلامة  عنا�صر  اأهم  اأحد  عار  ال�صِّ ويُعَدُّ 

ميزته لحظة قراءة �صِعاره.

هما تُمثِّل الر�صالة: 2- اأيُّ العبارتين الاآتيتين تُمثِّل الروؤية، واأيُّ

اأ- ن�صعى اإلى تقديم اأغذية وخدمات ذات جودة عالية تُ�صبِع رغبات الم�صتهلك، وتتخطى حدود حاجاته. 

ب- الرائدون في مجال اإنتاج الاألبان ومُنتَجات الحليب وت�صنيعها في ال�صرق الاأو�صط.
العبارة الاأولى تُمثِّل الر�صالة، والعبارة الثانية تُمثِّل الروؤية.

3- ما الخ�صائ�س الواجب توافرها في كلٍّ من الروؤية والر�صالة؟

خ�صائ�س الروؤية:
اأ- الطموح، حيث يدركها العاملون بعقولهم، وتثير عواطفهم وم�صاعرهم.

يِّلته، وهي ت�صف م�صتقبلًا اأف�صل. ب- الو�صوح؛ اإذ ي�صتطيع الفرد اأن يراها ويت�صورها فى مُخَ
ج- ال�صدق والاإخلا�س؛ فهي تثير الطموح لدى مَن يقراأها، وتدفعه اإلى العمل.

د- الاإيجاز، و�صهولة الحفظ.
هـ- التعبير عن اأهداف يُمكِن تحقيقها.



216

خ�صائ�س الر�صالة:
ز الاأفراد اإلى تحقيق الاأهداف المن�صودة.  اأ- �صياغتها على نحوٍ يُحفِّ

ب- الا�صتمراية في فعلها )تاأمين، اإعداد، تقوية، تعليم، م�صاعدة، تحقيق، رفع(. 
ج- �صياغتها ب�صيغة الم�صارع للدلالة على الزمنين: الحا�صر، والم�صتقبل. 

ة.  د- الاإيجاز، والو�صوح، و�صهولة الفهم، والا�صتمال على معانٍ عدَّ
هـ- تمثيلها ما يُميِّز ال�صركة.

عار بالا�صتمرارية. 4- علِّل: يجب اأن يت�صف كلٌّ من الرمز وال�صِّ
ر الهائل الذي ي�صهده العالم في قطاع ال�صناعة والتجارة؛ يجب ت�صميم الرمز  نظرًا اإلى التطوُّ

ره، فالا�صتمرار هو  عار على نحوٍ يوائم التغيرات المت�صارعة م�صتقبلًا في اأثناء نمو الم�صروع وتطوُّ وال�صِّ
اأهم اأ�صباب نجاح الم�صروع. 
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازالاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ا ل�سركتة. 1 يختار ا�سمًا خا�سًّ

ي�س�غ روؤية ور�سالة لل�سركة. ٢

م رمزًا و�سعارًا لل�سركة. 3 يُ�سمِّ
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بعد النتهاء من تحديد ن�ع ال�سركة، يبداأ العمل على تاأ�سي�سها وت�سجيلها فعليًّا، ثم ترخي�سها؛ لمنح   
مها  الم�سروع ال�سفة القان�نية لبدء العمل، وتكين اأ�سحابه من ال�ستفادة من الخدمات العامة التي تُقدِّ
الدولة، وهذا يُحتِّم عليهم مراجعة بع�ص  الدوائر الحك�مية للح�س�ل على التراخي�ص اللازمة وت�سجيل 

ال�سركة.

الدرس الثالث
التراخيص والتسجيل  ٣

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

ا�ستنتاج اأهمية ت�سجيل الأعمال وترخي�سها.   
تعريف مفه�م عقد التاأ�سي�ص   
بيان اإجراءات ت�سجيل ال�سركة.   
تعيين اأماكن الح�س�ل على الم�افقات الر�سمية.   
تحديد ال�ثائق اللازمة لت�سجيل ال�سركة.   

المفاهيم والم�صطلحات:عقد التاأ�سي�ص.

اأ�صاليب التدري�س:
التدري�ص المبا�سر.   
العمل الجماعي.   
الع�سف الذهني.   
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ر وحده في اإجابة ال�س�ؤال الآتي:     اطلب اإلى كل طالب اأن يُفكِّ
براأيك، لماذا يجب على �ساحب ال�سركة ت�سجيلها ب�س�رة قان�نية؟

ل اإليها.    ه كل طالب اإلى مناق�سة زميله في الإجابة التي يت��سَّ وجِّ
ل�ن اإليها.    ا في النتائج التي يت��سَّ اطلب اإلى الطلبة م�ساركة بع�سهم بع�سً
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

اأهمية ت�صجيل الاأعمال وترخي�صها
ي�جد العديد من المزايا التي يُمكِن لأ�سحاب ال�سركات ال�سغيرة والمت��سطة ال�ستفادة منها عند ت�سجيل 

اأعمالهم وترخي�سها قان�نيًّا، وفي ما ياأتي اأبرزها:
�ص لخطر العق�بات القان�نية. 1- القدرة على اإجراء المعاملات المالية ب�س�رة ر�سمية من دون التعرُّ

مها الجهات الر�سمية والخا�سة. ٢- اإمكانية الح�س�ل على القرو�ص والخدمات التي تُقدِّ
3- تاأمين الحماية القان�نية للاأعمال وال�سهرة الخا�سة بال�سركة من المناف�سة غير الم�سروعة.
4- ا�ستقطاب العديد من الزبائن؛ ذلك اأن الأعمال الر�سمية الم�سجلة تنحهم �سع�رًا بالثقة.

5- اإمكانية ت��سيع العمل في الفروع م�ستقبلًا، اأو افتتاح فروع اأخُرى في م�اقع جديدة، اأو في اأ�س�اق 
ة. جديدة ب�س�رة حرَّ

6- تعيين م�ظفين من ذوي الخبرة والكفاءة.
مها هيئة ت�سجيع ال�ستثمار. 7- ال�ستفادة من المزايا ال�ستثمارية التي تُقدِّ

الاأعمال  ت�صجيل  اأهمية  ف  تعرُّ على  الطلبة  م�صاعدة  اإلى  الن�صاط  هذا  يهدف 
وترخي�صها.

الهدف:

اأهمية ت�شجيل الأعمال وترخي�شها. الن�شاط )١(

التعليمات:
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الهدف:

مفهوم عقد التاأ�شي�س. الن�شاط )2(

التعليمات:

ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى ملء الفراغ بما ه� منا�سب في الجدول )4-٢(: �سركتي الخا�سة.    وجِّ
اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص نتائجها اأمام المجم�عات الأُخرى.    
ل�ن اإليها.    ناق�ص الطلبة في النتائج التي يت��سَّ

فردية.ن�ع ال�سركة:

 تجاري.ن�ساط ال�سركة:

اإيمان لبيع الأجهزة الإلكترونية.ا�سم ال�سركة:

ماأدبا، �سارع ال�سعادة، مقابل غرفة التجارة وال�سناعة.عن�ان ال�سركة )م�قعها(:

10.000 دينار.راأ�ص مال ال�سركة:

رائد: 60 % . اأ�سماء ال�سركاء وح�س�سهم:
اإيمان: %40.

الجدول )4-٢(: �سركتي الخا�سة.

ف مفهوم عقد التاأ�صي�س. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ
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يَتبينَّ من الجدول ال�سابق اأن ت�سجيل ال�سركات قان�نيًّا يتطلب ت�افر المعل�مات الآتية عن ال�سركة:
ة لل�سركات؛ لذا يجب قبل تاأ�سي�ص ال�سركة  1- تحديد ن�ع ال�سركة: ت�جد اأن�اع واأ�سكال قان�نية عدَّ

اختيار ن�عها ا�ستنادًا اإلى اتفاق ال�سركاء على م�ساألة الملكية والم�س�ؤولية والإدارة.
د ن�ساط ال�سركة ا�ستنادًا اإلى طبيعة العمل المرُاد مزاولته؛ �س�اء كان  ٢-  تحديد ن�ساط ال�سركة: يُحدَّ

ا، اأو �سناعيًّا، اأو خدميًّا. تجاريًّ
بًا للجمه�ر  زًا مُحبَّ ل اأن يك�ن ا�سم ال�سركة المختار منا�سبًا مُميَّ 3-  تحديد ا�سم ال�سركة التجاري: يُف�سَّ

الم�ستهدف.
لًا. 4- تحديد م�قع ال�سركة: يك�ن ذلك بذكر عن�انها مُف�سَّ

د بذلك مقدار المال الذي �سي�ستثمره �ساحب الم�سروع وال�سركاء  5-  تحديد راأ�ص مال ال�سركة: يُق�سَ
الآخرون في الم�سروع.

6-  اختيار ال�سركاء، وح�سة كلٍّ منهم من راأ�ص المال.
7- تحديد طريقة ت�زيع الأرباح بين ال�سركاء.

ح للطلبة اأن المعل�مات ال�سابقة م�ج�دة في عقد تاأ�سي�ص ال�سركة.    و�سِّ
اطرح على الطلبة ال�س�ؤال الآتي:    

ما المق�س�د بعقد التاأ�سي�ص؟
ح لهم ما ياأتي:    ا�ستمع اإلى اإجابات الطلبة، ثم و�سِّ

عقد التاأ�صي�س: نم�ذج يح�ي جميع البيانات المتعلقة بال�سركة، وهي: راأ�ص المال، وال�سركاء وح�س�سهم، 
ة وج�د ال�سركة، وتفا�سيل الن�ساط، والعن�ان، وطريقة ت�زيع الأرباح بين ال�سركاء. وطبيعة العمل، ومدَّ
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الهدف:

اإجراءات ت�شجيل الأعمال بو�شفها 
ا. �شركات قائمة ر�شميًّ

الن�شاط )3 (

التعليمات:

ع الطلبة اإلى اأربع مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
اطلب اإلى كل مجم�عة تجهيز ورقة وقلم.   
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى كتابة اإجراءات ت�سجيل العمل ب��سفه �سركة قائمة ب�س�رة ر�سمية وفقًا     وجِّ

لتهم. لمخَُيِّ
اطلب اإلى المجم�عات تبادل الأوراق في ما بينها كالآتي:   

• تتبادل المجم�عتان الأولى والثانية ورقتيهما معًا.
• تتبادل المجم�عتان الثالثة والرابعة ورقتيهما معًا.

الأخُرى، ثم كتابة ما     العمل الخا�سة بالمجم�عة  لاع على ورقة  اأفراد كل مجم�عة الطِّ اإلى  اطلب 
يرونه منا�سبًا من اإجراءات ت�سجيل العمل التي لم تُذكَر �سابقًا.

اطلب اإلى كل مجم�عة ا�ستعادة ورقتها الأ�سلية.   
لاع على اإجراءات الت�سجيل التي اأ�سافتها المجم�عة الأُخرى، ثم     اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ

تنظيم نقا�ص عنها؛ لعتمادها �سمن اإجراءات الت�سجيل المقُتَرحة، اأو ا�ستبعادها، مع بيان ال�سبب في 
كلتا الحالتين.

اطلب من كل مجم�عة عر�ص النتائج التي ت��سلت اإليها مع بيان الإجراءات التي اأ�سافتها المجم�عة    
الأُخرى التي تم اعتمادها اأو ا�ستبعادها مع بيان ال�سبب في ذلك.

اطلب اإلى كل مجم�عة عر�ص نتائج اأعمالها اأمام المجم�عات الأُخرى.   
ل�ن اإليها.    ناق�ص الطلبة في النتائج التي يت��سَّ

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تحديد اإجراءات ت�صجيل الاأعمال 
بو�صفها �صركات قائمة ر�صميًّا.
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اإجراءات ت�شجيل الأعمال بو�شفها �شركات قائمة ب�شورة ر�شمية
مالها،  وراأ�ص  وعن�انها،  ون�ساطها،  ال�سركة،  ن�ع  يُبينِّ  الذي  التاأ�سي�ص  عقد  ال�سركة  اأ�سحاب  تجهيز  بعد 
واختيار ال�سركاء، وح�سة كلٍّ منهم من راأ�ص المال، وتحديد طريقة ت�زيع الأرباح بين ال�سركاء؛ يتعينَّ عليهم 

ت�سجيل ال�سركة ر�سميًّا ب�سفة قان�نية عن طريق تنفيذ الإجراءات الآتية:
اإيداع ما ل يقل عن 50 % من راأ�ص المال المطل�ب لل�سركة في البنك، والح�س�ل على ك�سف اإيداع   -1

ح�ساب بنكي.
الح�س�ل على الم�افقات الر�سمية من ال�زارات اأو الدوائر الحك�مية.  -٢

ه اإلى جهة الت�سجيل في  تجهيز عقد التاأ�سي�ص، وك�سف الإيداع البنكي، والم�افقات اللازمة، والت�جُّ  -3
وزارة ال�سناعة والتجارة والتم�ين في منطقة العبدلي، علمًا باأن جهة الت�سجيل قد تك�ن:

مديرية ال�سجل التجاري وال�سناعي المركزي، لل�سركات الفردية اإذا كان �ساحبها مقيمًا في عمّان،  اأ- 
اأو مديرية ال�سناعة والتجارة والتم�ين في المحافظة التي يقيم فيها )ق�سم ال�سجل التجاري(.

اإذا كان  ب- دائرة مراقبة ال�سركات التابعة ل�زارة التجارة وال�سناعة والتم�ين، لل�سركات الأُخرى 
ه اإلى اأيِّ فرعٍ لدائرة مراقبة ال�سركات في المحافظة التي يقيم فيها. �ساحبها مقيمًا في عمّان، اأو الت�جُّ

الح�س�ل على ع�س�ية في غرفة ال�سناعة والتجارة والتم�ين.  -4
اأو البلديات التابعة للمنطقة التي �ستُن�سَاأ فيها ال�سركة للح�س�ل  اأمانة عمّان الكبرى  ه اإلى  الت�جُّ  -5

على رخ�سة المهن.
بُغْيَةَ  والمبيعات؛  ال�سريبة  دائرة  في  ال�سريبي  الت�سجيل  عمليات  لإجراء  المالية  وزارة  اإلى  ه  الت�جُّ  -6

ب ال�سريبي، وت�سيير اأم�رها ب�س�رة قان�نية. حماية اأعمال ال�سركة من التهرُّ
م�ظفيه  اأو  نف�سه  تن�سيب  على  العمل  �ساحب  يعمل  حيث  الجتماعي،  ال�سمان  م�ؤ�س�سة  اإلى  ه  الت�جُّ  -7
لكل  الجتماعي  ال�سمان  ت�سجيل  اأرقام  على  والح�س�ل  الجتماعي،  ال�سمان  م�ؤ�س�سة  في  للا�ستراك 
ل الباقي �ساحبُ  ل جزءًا منه الم�ظفُ نف�سُه، ويتحمَّ م�ظف، ليتمَّ اقتطاع مبلغ �سهري من الراتب، يتحمَّ

العمل.
ه اإلى وزارة العمل للح�س�ل على ت�ساريح العمل للم�ظفين غير الأردنيين. الت�جُّ  -8
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الهدف:

اأماكن ا�شت�شدار الموافقات. الن�شاط )4 (

التعليمات:

ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
ا�ست�سدار     اماكن  )اأ( من الجدول )3-4(:  القائمة  الفراغ في  اأفراد كل مجم�عة ملء  اإلى  اطلب 

الم�افقات، بما ينا�سبه من القائمة )ب(.
ل�ن اإليها.    ناق�ص الطلبة في النتائج التي يت��سَّ

القائمة )اأ(: نوع الن�صاط الاقت�صادي.
مكان الح�صول نوع الن�صاط الاقت�صادي

على الموافقة
مكان الح�صول نوع الن�صاط الاقت�صادي

على الموافقة
تركيب كاميرات المراقبة.الفنادق ال�سياحية وغير ال�سياحية.

الحرف والأ�سغال اليدوية.محال بيع الأطعمة والع�سائر.
مدن الترفيه والت�سلية.مكاتب الخدمات الجامعية.

دور عر�ص ال�سينما.مكاتب ال�ست�سارات البحرية.
دور الم�سنين.م�ساغل �سياغة الذهب والج�اهر.

مكاتب تاأجير ال�سيارات.اإن�ساء الأبنية المتن�عة.
تجارة الخط�ط الخل�ية.ح�سانات الأطفال.
اإن�ساء م�قع اإلكتروني واإدارته.المعالجة الحكمية.

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تحديد اأماكن ا�صت�صدار الموافقات.
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مكان الح�صول على نوع الن�صاط الاقت�صادي
الموافقة

مكان الح�صول نوع الن�صاط الاقت�صادي
على الموافقة

وزارة ال�سياحة الفنادق ال�سياحية وغير ال�سياحية.
والآثار.

وزارة الداخلية.تركيب كاميرات المراقبة.

وزارة ال�سياحة الحرف والأ�سغال اليدوية.وزارة الداخلية.محال بيع الأطعمة والع�سائر.
والآثار.

وزارة الداخلية.مدن الترفيه والت�سلية.وزارة التعليم العالي.مكاتب الخدمات الجامعية.
الهيئة البحرية مكاتب ال�ست�سارات البحرية.

الأردنية.
هيئة الإعلام دور عر�ص ال�سينما.

الأردنية.
البنك المركزي م�ساغل �سياغة الذهب والج�اهر.

الأردني، ووزارة 
الداخلية.

وزارة التنمية دور الم�سنين.
الجتماعية.

وزارة الأ�سغال العامة اإن�ساء الأبنية المتن�عة.
والإ�سكان.

هيئة تنظيم مكاتب تاأجير ال�سيارات.
قطاع النقل 

البري.
وزارة التنمية ح�سانات الأطفال.

الجتماعية.
وزارة الداخلية.تجارة الخط�ط الخل�ية.

اإن�ساء م�قع اإلكتروني وزارة ال�سحة.المعالجة الحكمية.
واإدارته.

هيئة الإعلام 
الأردنية.

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�سغال 
العامة والإ�سكان

وزارة التنمية 
الجتماعية

دائرة الأرا�سي 
والم�ساحة

هيئة تنظيم قطاع 
النقل البري.

وزارة ال�سحة.

الجدول)4-3(: اماكن ا�ست�سدار الم�افقات.
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ
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يتمُّ الح�س�ل على الم�افقات المُ�سبَقة وفق ن�ع الن�ساط القت�سادي. وفي ما ياأتي ت��سيح لذلك:
1- اأن�صطة الخدمات الغذائية وال�صكن: 

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- الفنادق ال�سياحية وغير ال�سياحية.

- المخيمات ال�سياحية.
- الأجنحة وال�سقق الفندقية. 

وزارة ال�سياحة والآثار.

- محال بيع الأطعمة والع�سائر.
- محال بيع القه�ة )الك�في �س�ب( ما عدا تقديم 

الأراجيل.
- المقاهي ال�سعبية ما عدا تقديم الأراجيل.

وزارة الداخلية.

الهيئة البحرية الأردنية.- خدمات تزويد ال�سفن بالم�اد الغذائية. 

2- اأن�صطة الخدمات الاإدارية والدعم:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
وزارة الداخلية.- اإقامة الندوات والم�ؤترات وتنظيمها.

وزارة التعليم العالي.- مكاتب الخدمات الجامعية.
- اإدارة ال�سفن. 
- تزويد ال�سفن. 

- ال�ست�سارات البحرية.

الهيئة البحرية الأردنية.

وزارة ال�سياحة والآثار.- �سركات ال�سياحة وال�سفر.

3- الت�صنيع:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
البنك المركزي الأردني، ووزارة الداخلية.- م�ساغل �سياغة الذهب والج�اهر.
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4- الفن والترفيه والاإبداع:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- مراكز البلياردو.
- مقاهي الإنترنت.

- مدن الترفيه والت�سلية.
- الم�سابح ال�سعبية.
- �سالت الأفراح.

- اأماكن اإقامة الحفلات، اأو خدمات تنظيمها.

وزارة الداخلية.

وزارة ال�سياحة والآثار.- الحرف والأ�سغال اليدوية.
الهيئة البحرية الأردنية.- مراكز الريا�سات البحرية.

- الإنتاج والت�زيع الفني.
  )CD( اأ�سرطة الكا�سيت، والفيدي�، واأقرا�ص -

.)DVD(و
- دور عر�ص ال�سينما.

هيئة الإعلام الأردنية.

5- الاإن�صاء:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- الأ�سغال العامة.

- اأعمال الحفر والردم.
- اإن�ساء الأبنية المتن�عة.

- ت�سنيع البي�ت الجاهزة.
- �سيانة المباني.

- اأعمال تركيب المن�ساآت ال�سناعية. 
- حفر الآبار.

- الحفريات والتعدين. 

وزارة الأ�سغال العامة والإ�سكان.
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6- التعليم:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- الجامعات والمراكز الجامعية.

- كليات المجتمع.
وزارة التعليم العالي.

-ح�سانات الأطفال.
- المدار�ص والمراكز التي تُعنى بذوي الحاجات 

الخا�سة.

وزارة التنمية الجتماعية.

     

7- الاأن�صطة المالية والتاأمين:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
البنك المركزي الأردني.- تجارة الج�اهر وال�ساغة.

 
8- �صحة الاإن�صان واأن�صطة العمل الاجتماعي:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- المعالجة الحكمية.

- ال�ست�سارات الغذائية.
- العلاج ال�ظيفي.

- مراكز التدليك والم�ساج.
- مراكز الإر�ساد النف�سي وال�سحة النف�سية.

وزارة ال�سحة.

- دور الم�سنين.
- مراكز الإي�اء الليلية والنهارية لذوي الحاجات 

الخا�سة. 

وزارة التنمية الجتماعية.
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9- الات�صال والمعلومات:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- اإن�ساء م�قع اإلكتروني واإدارته.

- اإن�ساء م�قع اإخباري واإدارته.
- المطب�عات الإلكترونية.

- مكاتب الدعاية والإعلان.
- المكتبات.

- دور الن�سر والت�زيع.
- دور قيا�ص الراأي.

- دور الترجمة.
- دور الدرا�سات والأبحاث وال�ست�سارات.

- اإنتاج البرامج والأفلام.
- ن�سرات وكالة الأنباء.

- المطابع التجارية.

هيئة الإعلام الأردنية.

- تجارة الخط�ط الخل�ية.
- البث الف�سائي والتلفزي�ني الإعلامي المرئي 

والم�سم�ع.

وزارة الداخلية.

10- الكهرباء، والغاز، والبخار، وتكييف الهواء، والاأعمال الكهربائية والميكانيكية وال�صحية: 

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- دعم الكهرباء، والغاز، والبخار، وتكييف اله�اء. 

- الأعمال الكهربائية والميكانيكية وال�سحية.
وزارة الأ�سغال العامة والإ�سكان.

  

11- الاإدارة العامة والدفاع:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- تجهيز اأنظمة الحماية والإنذار وتركيبها.

- تركيب كاميرات المراقبة.
- تجارة كاميرات المراقبة.

وزارة الداخلية.
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12- الاأن�صطة العقارية:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- المكاتب العقارية.
- مكاتب ال�سياحة.

رون( العقاري�ن. ن�ن )المقُدِّ - المخُمِّ

دائرة الأرا�سي والم�ساحة.

  
13- الاأن�صطة العلمية والمهنية والتقنية:

مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي
- �سال�نات التجميل.

- مراكز التجميل.
- �سيانة القا�سات والخزنات وت�سليحها.

وزارة الداخلية

- �سيانة المعدات البحرية، وخدمات الإ�سلاح 
وال�سيانة لل�سفن.

الهيئة البحرية الأردنية.

  

15- النقل والتخزين:
مكان الح�صول على الموافقةنوع الن�صاط الاقت�صادي

- مكاتب ال�سفريات الخارجية.
- �سركات النقل المنتظم.

- ت�سغيل المركبات الخا�سة بنقل الركّاب وت�سييرها 
على خط�ط النقل العام. 

- مكاتب تنظيم الأن�سطة الخا�سة بمرافق النقل 
العام واإدارتها.

- مكاتب تاأجير ال�سيارات.
- مكاتب ال�سيارات الفخمة.

- النقل العام الدولي با�ستخدام الحافلات.
- م�اقف ال�سيارات بالأجرة.

- مكاتب �سيارات الأجرة )التاك�سي( الفندقية 
والممُيَّزة.

- نقل طلبة المدار�ص.

هيئة تنظيم قطاع النقل البري.

الهيئة البحرية الأردنية.- خدمات النقل البحري ال�سياحي.
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الهدف:

الوثائق المطلوبة. الن�شاط )4 (

التعليمات:

ع الطلبة اإلى مجم�عات بح�سب م�سروعاتهم.    وزِّ
لاع على الجدول )4-4(: وثائقي، الذي يُبينِّ ال�ثائق التي يُمكِن     اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ

اأن تُطلَب من اأ�سحاب ال�سركات.
اأنها �ستُطلَب منهم عند ت�سجيل     ع�ن  اأفراد كل مجم�عة اإلى اختيار ال�ثائق المطل�بة التي يت�قَّ ه  وجِّ

اإ�سارة )( في الجدول )4-4( اإذا كانت  �سركتهم وفقًا لن�عها )�سكلها القان�ني(، وذلك ب��سع 
ال�ثيقة مطل�بة، واإ�سارة )×( اإن لم تكن ال�ثيقة مطل�بة.

ل�ن اإليها.    ناق�ص اأفراد المجم�عات في النتائج التي يت��سَّ

ف الوثائق المطلوبة لت�صجيل  يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ
ال�صركة.
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طلب الوثيقةالوثيقةالرقم
البطاقة ال�سخ�سية ال�سادرة عن دائرة 1

الأح�ال المدنية. 
وثيقة ال�سجل التجاري ال�سادرة عن وزارة ٢

ال�سناعة والتجارة.
عقد الإيجار الأ�سلي. 3
ا�ستمارة )طلب( الت�سجيل التي ت�سمل البن�د، 4

وعقد التاأ�سي�ص من قِبَل الم�ؤ�س�سين.
�سند الملكية.5
اإذن الأ�سغال.6
ك�سف ح�ساب بنكي.7
قائمة ت�سم اأ�سماء الم�ساهمين الم�ؤ�س�سين 8

لل�سركة.
الجدول )4-4(: وثائقي.

ح للطلبة ما ياأتي:     و�سِّ

اإن ال�ثائق المطل�بة من اأ�سحاب ال�سركات لت�سجيل �سركاتهم ب�س�رة ر�سمية وقان�نية ت�سمل كل )اأو بع�ص( 
ال�ثائق التي ذُكِرت في الجدول)4-4(: وثائقي، تبعًا لن�ع ال�سركة )�سكل ال�سركة القان�ني(.
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ن�شاط بيتي:

ا اأهم المعل�مات التي وردت  �سً لع عليه مُلخِّ ابحث في �سبكة الإنترنت عن اأحد نماذج عقد التاأ�سي�ص، ثم اطَّ
فيه، ثم �سارك المعلِّم والزملاء في هذه المعل�مات.
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اأ�شئلة الدر�س

اذكر ثلاثًا من المزايا التي يُمكِن لاأ�صحاب ال�صركات ال�صغيرة والمتو�صطة الا�صتفادة منها عند   -1
ت�صجيل اأعمالهم وترخي�صها قانونيًّا.

�س لخطر العقوبات القانونية. اأ- القدرة على اإجراء المعاملات المالية ب�صورة ر�صمية من دون التعرُّ

مها الجهات الر�صمية والخا�صة. ب- اإمكانية الح�صول على القرو�س والخدمات التي تُقدِّ

ج- تاأمين الحماية القانونية للاأعمال وال�صهرة الخا�صة بال�صركة من المناف�صة غير الم�صروعة.

د- ا�صتقطاب العديد من الزبائن؛ ذلك اأن الاأعمال الر�صمية الم�صجلة تمنحهم �صعورًا بالثقة.

اأ�صواق  اأو في  اأخُرى في مواقع جديدة،  اأو افتتاح فروع  اإمكانية تو�صيع العمل في الفروع م�صتقبلًا،  هـ- 
ة. جديدة ب�صورة حرَّ

و- تعيين موظفين من ذوي الخبرة والكفاءة.

مها هيئة ت�صجيع الا�صتثمار. ز- الا�صتفادة من المزايا الا�صتثمارية التي تُقدِّ

2- ما المعلومات التي يحويها عقد التاأ�صي�س؟

اأ- راأ�س المال. 

ب- ال�صركاء وح�ص�صهم. 

ج- طبيعة العمل.

ة وجود ال�صركة. د- مدَّ

هـ- تفا�صيل الن�صاط. 

و- العنوان. 

ز- طريقة توزيع الاأرباح بين ال�صركاء.

ه اإلى العديد من الدوائر الحكومية والوزارات،  ل ال�صركة ر�صميًّا ب�صفة قانونية بعد التوجُّ 3- تُ�صجَّ
ه اإلى كل وزارة من الوزارات الاآتية: بينِّ �صبب التوجُّ
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وزارة التجارة وال�صناعة والتموين. اأ- 
غرفة التجارة وال�صناعة.  ب- 
دائرة ال�صريبة والمبيعات.  ج- 

موؤ�ص�صة ال�صمان الاجتماعي. د- 
وزارة العمل.  هـ- 

ه اإلى كل وزارة من الوزارات الاآتية: �صبب التوجُّ
اأ- وزارة التجارة وال�صناعة والتموين: ت�صجيل ال�صركة.
ب- غرفة التجارة وال�صناعة: الح�صول على الع�صوية.

ب�صورة  اأمورها  وت�صيير  ال�صريبي،  ب  التهرُّ من  ال�صركة  اأعمال  حماية  والمبيعات:  ال�صريبة  دائرة  ج- 
قانونية.

اأرقام  على  والح�صول  الاجتماعي،  ال�صمان  موؤ�ص�صة  اإلى  الانت�صاب  الاجتماعي:  ال�صمان  موؤ�ص�صة  د- 
منه  جزءًا  ل  يتحمَّ الراتب،  من  �صهري  مبلغ  اقتطاع  ليتمَّ  موظف،  لكل  الاجتماعي  ال�صمان  ت�صجيل 

ل الباقي �صاحبُ العمل. الموظفُ نف�صُه، ويتحمَّ

هـ- وزارة العمل: الح�صول على ت�صاريح العمل لغير الاأردنيين.

4- ما الوثائق التي يَلزم توافرها عند ت�صجيل ال�صركة؟

اأ- البطاقة ال�صخ�صية ال�صادرة عن دائرة الاأحوال المدنية.

ب- وثيقة ال�صجل التجاري ال�صادرة عن وزارة ال�صناعة والتجارة.

ج- عقد الاإيجار الاأ�صلي. 

د- ا�صتمارة )طلب( الت�صجيل التي ت�صمل البنود، وعقد التاأ�صي�س من قِبَل الموؤ�ص�صين.

هـ- �صند الملكية.

و- اإذن الاأ�صغال.

ز- ك�صف ح�صاب بنكي.

ح- قائمة ت�صم اأ�صماء الم�صاهمين الموؤ�ص�صين لل�صركة.
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازمعيار الاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ي�ستنتج اأهمية ت�سجيل الأعمال وترخي�سها. 1

ف مفه�م عقد التاأ�سي�ص. ٢ يُعرِّ

يُبينِّ اإجراءات ت�سجيل ال�سركة. 3

4 
يُعينِّ اأماكن الح�س�ل على الم�افقات 

الر�سمية.

د ال�ثائق اللازمة لت�سجيل ال�سركة. 5 يُحدِّ
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بعد اأن ينتهي اأ�سحاب ال�سركة من اإ�سدار ال�ثائق اللازمة لمزاولة العمل في ال�سركة ر�سميًّا ب�س�رة   
كاملة، تاأتي مرحلة تنفيذ اأن�سطة ال�سركة واإدارة اأعمالها على النح� الذي ي�سمن لها النجاح وال�ستمرارية. 
وقد يت�لّى جميع اأ�سحاب العمل اأو اأحدهم المهام الإدارية، بحيث تُ�سنَد اإليه ال�سلاحيات كلها، بما في ذلك 

القيادة، واإدارة العمل ب�س�رة مُثلى.

الدرس الرابع
عوامل نجاح الشركة ٤

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

تييز المدير من القائد.   
ف مهارات القائد الناجح.    تعرُّ
تطبيق م�سف�فة الأول�يات لتنظيم اأول�يات عمله.   
تحديد م�ست�ى مهارة اإدارة ال�قت التي يمتلكها.   
تطبيق خط�ات حلِّ الم�سكلات لإيجاد الحل�ل المنا�سبة لم�سكلة معينة.   
تعريف مفه�م التفاو�ص.   
تطبيق اأ�سل�ب )ربح ربح( في المفاو�سات.   

المفاهيم والم�صطلحات:القائد، المدير، م�سف�فة الأول�يات، التفاو�ص.

اأ�صاليب التدري�س:
 العمل الجماعي.    
اأوراق العمل.   
التدري�ص المبا�سر.   
درا�سة الحالة.   
ق�سائد ال�سجرة.   
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اأولً: القائد والمدير.
اأداء  يُمكِنهما  والمدير  القائد  واأن  واحدة،  لعملة  وجهان  هما  والإدارة  القيادة  اأن  النا�ص  بع�ص  يعتقد  قد 
ن المدير من  المهام نف�سها، وهذا اعتقاد خطاأ، فهل يملك كل �سخ�ص القدرة على اإدارة ال�سركة؟ هل �سيتمكَّ
ن من اإدارة  قيادة ال�سركة وال�سير بها نح� النجاح والتط�ُّر؟ هل ت�جد مهارات يتعينَّ عليه اكت�سابها ليتمكَّ

ال�سركة؟ هل يجب اأن يمتلك المدير مهارات القيادة؟ ما الفرق بين القيادة والإدارة؟

ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
لاع على ال�سكل )4-1(: المدير والقائد.    اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى درا�سة �سفات كلٍّ من المدير والقائد التي ورد ذكرها في ال�سكل.    وجِّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الإجابة عن الأ�سئلة الآتية:   

اأيُّهما اأف�سل لإدارة ال�سركات: المدير، اأم القائد؟  -1
ما المق�س�د بالمدير؟  -٢
ما المق�س�د بالقائد؟  -3

ناق�ص الطلبة في اإجابات الأ�سئلة.   

الهدف: يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على التمييز بين المدير والقائد.

التمييز بين المدير والقائد. الن�شاط )١(

التعليمات:
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ال�سكل )4-1(: المدير والقائد.

المديرالقائد
- يعتمد على الإدارة.

- يُعلِّم م�ظفيه.
- يبعث فيهم الحما�ص.

- ي�ساأل.
- يق�ل: "نحن".

- ين�سب الف�سل اإلى غيره.
ر الأ�سخا�ص. - يُط�ِّ

- يُبينِّ كيف تُفعَل الأ�سياء.

- يعتمد على ال�سلطة.
- ياأمر م�ظفيه.

- يبعث فيهم الخ�ف.
- ياأمر.

- يق�ل: "اأنا".
- ين�سب الف�سل اإلى نف�سه.

- ي�ستخدم الأ�سخا�ص.
- يعرف كيف تُفعَل الأ�سياء.

ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

وم�ساركتهم  اإرادتهم،  حْ�صِ  بِمَ الختياري  التعاون  اإلى  يدفعهم  نحٍ�  على  الآخرين  في  التاأثير  القيادة: 
رين  الأهداف الم��س�عة، وت�جيههم، وحثهم على ال�سعي اإلى تحقيقها، ثم تكينهم لكي ي�سبح�ا قادة مُ�ؤثِّ

في محيطهم.
القائد: ال�سخ�ص المبدع القادر على ت�حيد الروؤية عند اأع�ساء الفريق، والأخذ بهم نح�ها، والتاأثير فيهم، 
و�سحذ هممهم، والعمل بروح واحدة؛ اإذ يمتلك هذا ال�سخ�ص مهارة التحفيز والت�ا�سل، ويهتم بالآخرين، 
بهم، ويت�سف بمرونة عالية في حلِّ الم�سكلات، ويعتمد في  ن اأع�ساء فريقه ويُدرِّ مع تركيزه على المهام، ويُمكِّ

�سلطته على رغباتهم. 
المدير: الرجل الم�ؤمن بد�ست�ر الم�ؤ�س�سة، الذي ي�سعى جاهدًا اإلى تطبيق الق�انين، وتنفيذ الخطط، ومتابعتها، 
ز دائمًا على المهام، ويطلب اإلى الآخرين المتثال لأوامره، ويحاول ا�ستثمار مهارات  والإ�سراف عليها، ويُركِّ

الم�ظفين في تحقيق اأهداف ال�سركة، مُعتمِدًا في ذلك على �سلطته.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة درا�سة الحالة )4-1(: مهند وفريقه.    
ه اأفراد كل مجم�عة اإلى تحليل حالة مهند، ثم كتابة الم�سكلات التي ي�اجهها.    وجِّ
ح للطلبة اأنه من الطبيعي اأحيانًا اأن تكتب اأكثر من حلٍّ للم�سكلة ال�احدة.    و�سِّ
كتابة     ثم  الإدارة،  وبين  بينها  الفرق  ف  وتعرُّ القيادة،  مفه�م  مراجعة  المجم�عات  اأفراد  اإلى  اطلب 

ن�سيحة اأو اأكثر ت�ساعد مهندًا على اأن يك�ن مديرًا قائدًا.
ه اأفراد المجم�عات اإلى كتابة هذه الن�سائح في الجدول )4-5(: ن�سائح.    وجِّ

ف مهارات القائد الناجح. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ الهدف:

مهارات القائد الناجح. الن�شاط )2(

التعليمات:

مهند وفريقه
مهند �ساحب �سركة �سغيرة، ولديه �ستة م�ظفين. وبالرغم من اأنه در�ص الإدارة، واأتقن ممار�ساتها، 
عانى  فقد  المعايير،  والتزام  والرقابة  والت�جيه  والتنظيم  التخطيط  حيث  من  اإجراءاتها  واأح�سن 
من  العديد  وج�د  اإلى  نظرًا  يُرام،  ما  على  تكن  لم  الأح�ال  اإن  اإذ  الإدارية؛  الم�سكلات  من  الكثير 
هها اإلى الم�ظفين، وحر�سه على خ�سم كل دقيقة  المهام غير المنُجَزة، بالرغم من العق�بات التي وجَّ
ا، وزيارتُه الم�ظفين في مكاتب عملهم وطلبه  رها الم�ظف من راتبه؛ فالتاأخير ما زال م�ستمرًّ يتاأخَّ
ا؛ فاإنتاجيتهم لم تزد، والعمل لم يتط�ر، حتى اإن م�ست�ى  منهم تقارير عن مُنجَزاتهم لم تُثمِر اأي�سً

الإبداع والإتقان في الإنجازات كان مت�ا�سعًا؛ ما ا�سطره اإلى ا�ستبدال الكثير من الم�ظفين.
 وبالرغم من ذلك، فاإن الحال لم تتغير، وظلَّت الأم�ر على ما هي عليه، بل اإنها كانت تزداد �س�ءًا 
ي�مًا بعد ي�م، اإلى اأن جل�ص مع م�ست�سارٍ في العل�م الإدارية والقيادة، فاأ�سدى اإليه بع�ص الن�سائح 

ت الكثير في م�سار العمل، وجعلته ينح� نح� الأف�سل. التي غيرَّ

درا�سة الحالة )4-1(: مهند وفريقه.
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الن�صائح )كن مديرًا قائدًا(الم�صكلات

التي قد تعتر�ص وج�د العديد من المهام غير المنجزة. قات  التحديات والمعُ�ِّ تجنُّب جميع 
تحقيق العمل المطل�ب. 

تحفيز الم�ظفين اإلى اأداء العمل على اأكمل وجه.عدم وج�د زيادة في الإنتاجية. 

عدم وج�د تط�ر في العمل.
م�ست�ى الإبداع والإتقان في الإنجازات مت�ا�سع.

الجدول )4-5(: ن�سائح.

ال�سركة ل�سمان     اأن يمتلكها مدير  التي يجب  المهارات  اأهم  ر وحده في  يُفكِّ اأن  اإلى كل طالب  اطلب 
نجاحها وتط�ُّرها.

ل اإليها.    اطلب اإلى كل طالب اأن ي�سارك زميله في اأهم النتائج التي ت��سَّ
لا اإليها.    اطلب اإلى كل طالب وزميله اأن يناق�سا بقية الطلبة في النتائج التي ت��سَّ
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

اإدارة الأعمال؛  الي�م بح�س�له فقط على �سهادة في  اأن يك�ن المدير ناجحًا في عالم الأعمال  لي�ص �سهلًا 
فال�سخ�ص الذي ي�سغل من�سب الإدارة يجب اأن تت�افر فيه مجم�عة من المهارات لكي يك�ن قائدًا فاعلًا 
في اإدارة الفريق وت�جيهه، وقادرًا على التاأثير في الأفراد، وحفزهم اإلى اأداء العمل على اأكمل وجه ل�سمان 
قات التي قد تعتر�ص تحقيق العمل المطل�ب. وهذه  اإنجاز اأهداف ال�سركة، وتجنُّب جميع التحديات والمعُ�ِّ

المهارات تتمثَّل في ما ياأتي:

الإحاطة  عليه  يُحتِّم  ما  الفريق؛  اإدارة  على  المدير  قدرة  بذلك  د  يُق�سَ الفريق:  اإدارة  مهارة   -1
في  والخبرة  التامة  والمعرفة  ال�سركة(،  )م�ظف�  الفريق  اأع�ساء  من  ع�س�  بكل  المتعلقة  بالمعل�مات 
كيفية التعامل مع جميع ال�سخ�سيات على اختلاف اأنماطها، اإ�سافةً اإلى قدرته على حلِّ الم�سكلات، 

وفن اإدارة الح�ار، وت�جيه الفريق نح� تحقيق الأهداف المن�س�دة.
نه من الت�ا�سل مع اأع�ساء الفريق  د بذلك امتلاك المدير المهارات التي تُكِّ 2- مهارة الات�صال: يُق�سَ
بفاعلية، بحيث يك�ن قادرًا على نقل اأفكاره واإي�سال المعل�مات والر�سائل المطل�بة بالطريقة المنا�سبة، 
وذلك من خلال الر�سائل المكت�بة اأو الر�سائل ال�سف�ية، اإ�سافةً اإلى قدرته على ت�ظيف لغة الج�سد 
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وتعبيرات ال�جه، والتن�يع في نبرة ال�س�ت؛ ليتمَّ نقل الأفكار ب�س�رة �سحيحة. 
م في جميع الم�سكلات التي ي�اجهها  د بذلك قدرة المدير على التحكُّ 3- مهارة اإدارة الاأزمات: يُق�سَ
خلال  من  وذلك  وال�سع�بات،  قات  المعُ�ِّ وتخطّي  التحديات،  مختلف  على  التغلُّب  ثم  العمل،  فريق 
قدرته على ر�سم الخطط المنا�سبة لحلِّها، واإعداد الخطط البديلة لتجنُّب الأ�سرار والخ�سائر المت�قعة 

ق الأهداف المن�س�دة لل�سركة. اأو المحتملة؛ ما ي�سمن ا�ستمرارية العمل بما يُحقِّ
تحديد  به  ي�سمن  الذي  ال�سليم  التخطيط  على  المدير  قدرة  بذلك  د  يُق�سَ التخطيط:  مهارة   -4
طبيعة العمل في ال�سركة، والأهداف التي ت�سعى اإلى تحقيقها، وكذلك تحديد جميع المتطلبات التي 
�ست�ستخدم في تحقيق هذه الأهداف. ولهذا، فاإن المدير الناجح يراعي عند و�سع خطة العمل نقاط 

الق�ة و نقاط ال�سعف النابعة من عمل ال�سركة والفر�ص والتهديدات التي تحيط بال�سركة.
وفهم  عميقًا،  تحليلًا  الم�اقف  تحليل  على  المدير  قدرة  بذلك  د  يُق�سَ القرارات:  اتخاذ  مهارة   -5
ا، والإحاطة بطرائق تحقيقها، وو�سع المقترحات المنا�سبة، واختيار اأف�سلها، ثم  الأهداف فهمًا تامًّ
ل للم�س�ؤولية، واإدراك للع�اقب نتيجة اختيار قرار  اتخاذ القرارات المنا�سبة وما يترتب عليها من تحمُّ

معين. 
والإدارة،  العمل  التفاو�ص في مجال  الناجح بمهارات  المدير  يتحلّى  اأن  يجب  التفاو�س:  6- مهارة 
ن من اإقناع الآخرين ب�س�رة �سل�سة، وتجنُّب اأيِّ �سغ�ط اأو خلافات. والتفاو�ص فن يجب  بحيث يتمكَّ

اأن يتقنه المدير مع الفئات الآتية:
اأ- الم�ظف�ن؛ اإذ ي�ساعدهم ذلك على اأداء الأعمال الم�ك�لة اإليهم عن قناعة تت�لَّد من ح�ص الم�س�ؤولية 

ر اأو تق�سير. تجاه العمل، وتحقيق الغاية المن�س�دة من العمل دون تذمُّ
فتزداد  ال�سركة،  مُنتَجات  على  والإقبال  المبيعات،  حجم  زيادة  على  ذلك  ي�ساعد  اإذ  الزبائن؛  ب- 

الأرباح.
ل�ن اأو الجهات الأُخرى؛ اإذ ي�ساعد ذلك على تحقيق �سراكات جديدة، اأو اإن�ساء م�سروعات  ج- الممُ�ِّ

دين باأ�سعار مناف�سة.  اأخُرى، اأو ت��سيع العمل، اأو الح�س�ل على الم�اد الأولية من المُ�رِّ
7- مهارة اإدارة الوقت: يُعَدُّ امتلاك المدير مهارات اإدارة ال�قت حجر الزاوية في الإدارة الناجحة. 
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اطلب اإلى كل طالب ملء الفراغ بما ه� منا�سب في ال�ستبانة )4-1(: هل اأنتَ قائد ناجح؟   
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

لمعرفة اإذا كنت قائدًا ناجحًا اأم ل، �سع اإ�سارة )( اإزاء كل عبارة من العبارات التالية وفقًا للمعايير 
الآتية:

لها العبارة تت�افر فيك. الرقم 3 ي�سير اإلى اأن ال�سفة التي تُثِّ  •
لها العبارة ل تت�افر فيك ن�عًا ما.  •  الرقم ٢ ي�سير اإلى اأن ال�سفة التي تُثِّ

لها العبارة ل تُ�افِق �سفاتك. الرقم 1 ي�سير اإلى اأن ال�سفة التي تُثِّ  •

اإلى م�صاعدة الطلبة على تحديد مهاراتهم بو�صفهم قادة   يهدف هذا الن�صاط 
ناجحين.

الهدف:

هل اأنتَ قائد ناجح؟ الن�شاط )3(

التعليمات:
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123العبارةالرقم 
الإن�سات الجيد اإلى ما يق�له الآخرون.1
الإلمام الكامل بالم�سكلة والأهداف التي اأُن�سِئ الم�سروع من اأجلها.٢
القدرة على ا�ستخلا�ص اأف�سل ما في الآخرين، وا�ستغلال طاقاتهم الكامنة. 3
ال�ستماع اإلى ن�سائح الآخرين، ول �سيما في الأوقات الحرجة.4
الأخذ باعتبارات ال�ستثناء والط�ارئ عند �س�ؤال: ماذا ل� حدث كذا؟ 5

و�س�ؤال: ماذا يُمكِنني اأن اأعمل؟
المرونة في العمل �سعيًا لتحقيق الهدف.6
ال��س�ح والتحديد في التعليمات. 7
ب وا�ستجابة ب�س�رة م�ستمرة. 8 جعل الأفراد في حالة تاأهُّ
امتلاك العقلية المتفتحة في التعامل والعمل. 9

القدرة على الإقناع والتاأثير في الآخرين، حتى في المجالت التي لي�ص لديه 10
فيها �سلطة.

الإيمان التام بروؤية ال�سركة ور�سالتها. 11
المتابعة الم�ستمرة لفعاليات الخطة وتنفيذ الأهداف.1٢
معرفة كيفية ت�فير التم�يل اللازم للم�سروعات المختلفة.13
الإخلا�ص، حيث يعتقد اأن الآخرين ل يخدع�نه، واأنهم يريدون اأن يفعل ما 14

ب��سعه.
العمل على بناء ج�س�ر من العلاقات التعاونية، ل جُدُر عازلة. 15
العدالة، وتطبيق معايير واحدة في العمل. 16
امتلاك مهارة فن التعامل مع الآخرين.17
القيادة من الأمام، والدعم من ال��سط، والدفع للم�سروع من الخلف.18
منح الآخرين الثقة، والتحدث ب�سيغة )نحن( ل )اأنا(. 19
عدم الياأ�ص عند الف�سل؛ فاإن الف�سل حافز اإلى المزيد من المحاولت. ٢0
البحث الم�ستمر عن اأ�سباب نجاح الم�سروعات الأخُرى وف�سلها. ٢1
التاأني في اتخاذ القرارات.٢٢
التميُّز بالبتكار والتجديد في التعامل. ٢3
العتراف بحتمية التغيير.٢4
القدرة على التعلُّم الم�ستمر، واكت�ساب المعرفة الجديدة.٢5

ال�ستبانة )4-1(: هل اأنتَ قائد ناجح؟
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اطلب اإلى الطلبة جمع الأرقام التي تحتها اإ�سارة )√(.   
اأخبر الطلبة اأن مفتاح الحلِّ ه� كالآتي:   

مفتاح الحلِّ
 )(  اأنتَ قائد ناجح، ويتعينَّ عليك فقط �سقل ال�سفات التي وَ�سعت اإزاءها اإ�سارة :)60-75(

تحت الرقم )1(، والرقم )٢(.
التي ل  ال�سفات  لإيجاد  الجهد  بذْل  عليك  يتعينَّ  ولكن،  النجاح.  اإلى  اأنتَ في طريقك   :)59-45(

تت�افر فيك، وتح�سين تلك التي تت�افر فيك ن�عًا ما. 
اأقل من 45: اأنتَ تعاني م�سكلات في الإدارة، وتحتاج اإلى المزيد من التدريبات لتحقيق النجاح. 
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ثانيًا: اإدارة الوقت.

فت �سابقًا اأن اإدارة ال�قت هي من اأهم المهارات التي يجب اأن يمتلكها القائد الناجح، وذلك بتخطيطه  تعرَّ
ق  يُحقِّ العمل بما  اأول�ياته في  تنظيمًا جيدًا، وتحديد  الزمني  وتنظيم جدوله  )اأعماله(،  واأن�سطته  المهام 

اأهداف ال�سركة وغاياتها. 
وتاأ�سي�سًا على ذلك، فقد ابتكر الكاتب �ستيفن ك�في ما اأطَلق عليه ا�سم م�سف�فة الأول�يات، التي تُ�ستخدَم 
اأداةً لإدارة ال�قت، اأو ما يُ�سمّى اإدارة اأول�يات العمل، على اأ�سا�ص اأن ر�سيد ال�سخ�ص من ال�قت يبلغ ي�ميًّا 
٢4 �ساعة فقط، واأنه يتمُّ في نهاية الي�م تفريغ هذا الر�سيد. فاإن لم ي�ستفد ال�سخ�ص من ال�ساعات التي في 
خارها لي�م اآخر، فما المق�س�د باإدارة ال�قت؟ وكيف يُمكِن  ر�سيده الي�مي بما ينفعه، فاإنه لن ي�ستطيع ادِّ

اإدارة ال�قت ب�س�رة جيدة؟
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى كل مجم�عة تجهيز ورقة وقلم.   
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة كتابة كلمة واحدة تدل على اإدارة ال�قت في منت�سف ال�سطر الأول.   
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة كتابة �سفتين تدلن على اإدارة ال�قت في منت�سف ال�سطر الثاني.   
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة كتابة ثلاثة اأفعال تدلُّ على اإدارة ال�قت في منت�سف ال�سطر الثالث.   
ح مفه�م اإدارة ال�قت في منت�سف     اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة كتابة جملة تتاألَّف من اأربع كلمات تُ��سِّ

ال�سطر الرابع.
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة عر�ص الكلمات والجمل التي كتب�ها اأمام المجم�عات الأُخرى.   
ناق�ص الطلبة في مفه�م اإدارة ال�قت.   
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

ا�ستثمارًا  الزمن  ا�ستثمار  اأي  لل�قت؛  الر�سيد  ال�ستخدام  يق�مان على  اللذان  والعلم  الفن  الوقت:  اإدارة 
فاعلًا.

ف مفهوم اإدارة الوقت. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ الهدف:

مفهوم اإدارة الوقت. الن�شاط )4(

التعليمات:
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
ل ما ورد في     لاع على الجدول )4-6(مبادئ اإدارة ال�قت، ثم و�سْ اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ

القائمة )اأ( بما ينا�سبه من القائمة )ب(.

ف مبادئ اإدارة الوقت. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ الهدف:

مبادئ اإدارة الوقت. الن�شاط )5(

التعليمات:

القائمة )اأ(: مبادئ 
اإدارة الوقت.

القائمة )ب(: و�صف مبادئ اإدارة الوقت.

تقدير مهارة اإدارة ال�قت لما تُفْ�سي اإليه من نجاح؛ اإذ ي�سبح الفرد قادرًا على اإدراك اأهمية ال�قت.
تح�سين العادات التي تهدر ال�قت بلا فائدة.

وذلك تحليل ال�قت. فاعلة،  ا�ستفادة  ال�قت  من  بها  ي�ستفاد  اأن  ينبغي  التي  الكيفية  تحديد 
اإ�سافة  اأو  منها،  التخلُّ�ص  اأو  بع�سها،  وقت  وتقلي�ص  الأن�سطة،  ترتيب  باإعادة 

اأن�سطة جديدة وفقًا للاأهداف المن�س�دة.
تخطيط الأهداف 

وتحديدها.
تح�يلها  ثم  الأهداف،  بتحديد  وذلك  ال�قت،  اإدارة  مهارة  من  الفاعلة  الإفادة 
دة ي�سهل ترتيبها، وتحديد الزمن  اإلى اأن�سطة تنفيذية ذات مراحل متعاقبة مُحدَّ

المنا�سب لكلٍّ منها.
البدء بتنفيذ المهام ال�سعبة التي تحتاج اإلى وقت اأكبر، ثم تنفيذ المهام الأُخرى ترتيب الأول�يات.

تنازليًّا بح�سب ال�قت الذي يَلزمها.
القدرة على جدولة ال�قت، وا�ستيعاب الأحداث الخارجة عن ال�سيطرة.المرونة.

بذْل الجهد لإنجاز الأ�سياء المهمة التي تُثِّل غالبًا في مجملها ن�سبة �سئيلة؛ اأي التركيز.
اإن بذْل الجهد الأكبر على ما ن�سبته ٢0% من الأن�سطة المهمة �سي�ؤدي اإلى تحقيق 

ما ن�سبته 80 % من النتائج والأهداف المن�س�دة.
ت�زيع المهام على بع�ص الأ�سخا�ص الأَكْفاء، ثم الطلب اإليهم اأداء بع�ص الأن�سطة التف�ي�ص.

غير المهمة، اأو تلك التي تحتاج اإلى اهتمام اأقل.
الجدول )4-6(: مبادئ اإدارة ال�قت.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
لاع على ال�سكل )4-٢(: م�سف�فة الأول�يات.    اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ
ح للطلبة محت�ى كل مربع من مربعات م�سف�فة الأول�يات.     و�سِّ

ال�سكل )4-٢(: م�سف�فة الأول�يات. 

م�صفوفة  تطبيق  كيفية  ف  تعرُّ على  الطلبة  م�صاعدة  اإلى  الن�صاط  هذا  يهدف   
الاأولويات.

الهدف:

اأولوياتي. الن�شاط )6(

التعليمات:
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فًا اإياها بناءً على مربع الأول�يات،     اطلب اإلى كل طالب اإعداد قائمة باأول�ياته للاأ�سب�ع القادم، مُ�سنِّ
�ص لها كما في الم�سف�فة. ثم كتابة اإجابته في المكان المخُ�سَّ

المهم والعاجل )مربع الأزمات، اأو التنفيذ، اأو الط�ارئ(:   �
اكتب فيه الأم�ر المهمة التي يجب تنفيذها باأ�سرع وقت ممكن، مثل اأن يك�ن لديك امتحان غدًا.

1- اأن يك�ن لديك امتحان غدًا.

�  المهم وغير العاجل )مربع التخطيط - الم�ستقبل( الذي يُ�سمّى المربع الذهبي:
ذها في الم�ستقبل القريب. طها الي�م، ثم تُنفِّ اكتب فيه الأم�ر المهمة التي �ستُخطِّ

1- الح�س�ل على �سهادة الدكت�راه.
٢- �سراء �سيارة.

3- افتتاح م�سروع.

�  غير المهم والعاجل )مربع الخداع؛ اأي اأن تُ�سنِد اأداء المهام اإلى غيرك(: 
اكتب فيه الأ�سياء التي يُمكِنك تف�ي�ص اأمْر  اإنجازها اإلى غيرك.

1- زيارة �سديق فجاأةً.
٢- ملء خزّان ال�سيارة بال�ق�د.

�  غير المهم وغير العاجل )مربع ال�سياع(: 
اأو ال�ستغناء عنها، مثل: المحادثة )الدرد�سة( في �سبكة الإنترنت،  اإلغاوؤها  اكتب فيه الأم�ر التي يُمكِنك 

وم�ساهدة مباراة اأو م�سل�سل. 
1- المحادثة )الدرد�سة( في �سبكة الإنترنت.

٢- م�ساهدة مباراة اأو م�سل�سل.

ه الطلبة اإلى العمل في الأ�سب�ع القادم وَفقًا لهذه الأول�يات.    وجِّ
ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

م�صفوفة الاأولويات:
ن ما ياأتي:  لإدارة ال�قت، يتم تُ�ستخدم اأدوات من بينها م�سف�فة الأول�يات التي تت�سمَّ

1- مهم وعاجل.
٢- مهم وغير عاجل.
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3- غير مهم وعاجل.
4- غير مهم وغير عاجل.

تُعَدُّ كتابة الأول�يات وال�عي باأهميتها اأوُلى خط�ات اإدارة ال�قت بفاعلية؛ فال�قت الذي يمرُّ بنا يم�سي 
اإلى غير رجعة. ولهذا، يتعينَّ عليك الآن اأن تتخذ قرارك بالتغيير، وتبداأ الهتمام بعمرك قبل اأن 
ينق�سي، وتغتنم �سبابك قبل هرمك؛ فالريادي ل يُمكِنه باأيِّ حال من الأح�ال اأن يك�ن ناجحًا اإل اإذا 

م ال�قت، ورتَّب الأول�يات؛ اإذ من دونهما �سيجرفه التيار، وت�سيع اأيامه �سُدًى. نظَّ

يُمثِّل الت�س�يف اأهم الم�سكلات التي تقف عائقًا في طريق النجاح؛ فتاأجيلك عملك ومهامك وتخطيطك 
ط( �سي�ؤدي اإلى ما ل يُحمَد عُقْباه، فت�سعر بالندم؛  وبناء حياتك اإلى الغد بـِ )�س�ف اأفعل، و�س�ف اأُخطِّ

لذا ابداأ الآن، ول تنتظر حتى ي�م غدٍ.
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ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
لاع على الجدول )4-7(: مهارتي في اإدارة ال�قت، وعلى الإر�سادات     اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ

خا�سته.
ه الطلبة اإلى اإجراء التقييم، وتدوين النتيجة، وتحديد م�ست�ى مهارة اإدارة ال�قت لديهم بح�سب     وجِّ

ح اأ�سفل التقييم. ما ه� مُ��سَّ
ر الطلبة اأن الإجابات غير الدقيقة �ستك�ن نتائجها غير دقيقة، واأنه يتعينَّ عليهم اأن يك�ن�ا �سادقين     ذكِّ

مع اأنف�سهم حتى ي�ستطيع�ا تط�ير ذاتهم، وزيادة مهاراتهم في اإدارة ال�قت.   
الفت انتباه الطلبة اإلى اأنه لي�ص �سروريًّا م�ساركة النتائج اإل في حال رغب�ا في ذلك؛ فهذا التقييم    

ف�ا  ةٌ فقط ليتعرَّ مُعَدٌّ للتجربة، ول تُعَدُّ نتائجه قطعية جازمة، لكنها غالبًا اأقرب اإلى ال�سحة، وهي مُعَدَّ
اللازمة  الإجراءات  ويتخذوا  تط�يرها وتح�سينها،  على  ويعمل�ا  ال�قت،  اإدارة  مهاراتهم في  م�ست�ى 

لذلك.

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تحديد م�صتوى مهارة اإدارة الوقت 
لديهم.

الهدف:

مهارتي. الن�شاط )7(

التعليمات:
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اختبار مهارة اإدارة الوقت
�سع اإزاء كل عبارة في الجدول الآتي اإ�سارة )( في المربع الذي تراه منا�سبًا:

نادرًااأحيانًاغالبًاالن�صــــــــــــــــــاطالرقم
ة واحدة، ثم تُنجِزه؟1 ر ما يجب اإنجازه مرَّ هل تتذكَّ
رك �سخ�ص ما بما يجب عليك اإنجازه مرّات ٢ هل يَلزم اأن يُذكِّ

ة؟ عدَّ
د؟3 هل تبداأ اأن�سطتك المعتادة وتنهيها في ال�قت المحُدَّ
هل ي�ستطيع النا�ص ال��س�ل اإليك في اأيِّ وقت؟4
هل تعرف اأهدافك المرحلية والأن�سطة الي�مية التي تجعلك 5

اأقرب اإلى اأهدافك بعيدة المدى؟
هل ت�ستطيع الع�دة اإلى العمل اأو الدرا�سة بعد انقاطعك عنها 6

ر ذلك �سلبًا في اأدائك؟ من دون اأن يُ�ؤثِّ
هل تتفاعل مع الزوار اأو الزملاء الذين يهدرون وقتك؟7
على 8 تركيزك  من  اأكثر  الم�سكلات  وق�ع  منع  على  ز  تُركِّ هل 

محاولة حلِّها عندما تقع؟
دت م�عدًا لإنجاز اأمر ما، فهل يتبقّى وقت قبل الم�عد 9 اإذا حَدَّ

الأخير لأداء هذا الأمر؟
هل تلتزم بم�اعيدك بحيث ت�سل في ال�قت المنا�سب؟10
ال�سرورية 11 غير  المهام  بع�ص  اأداء  الآخرين  اإلى  �ص  تُف�ِّ هل 

على نحٍ� جيد؟
هل تُعِدُّ ق�ائم بالمهام الي�مية؟1٢
هل تُنجِز جميع المهام التي تدرجها في ق�ائم المهام الي�مية؟13
رها؟14 د اأهدافك المهنية وال�سخ�سية وتُط�ِّ هل تُجدِّ
هل المكان الذي تدر�ص فيه نظيف مُرتَّب؟15
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هل تجد ال�قت المنا�سب لممار�سة ه�اياتك؟16
هل تعي تامًا اأيًّا من المهام التي يتعينَّ عليك تنفيذها الآن؟ 17

اأيُّها يُمكِنك تاأجيله؟

ط 18 المخُطَّ المفاجئة غير  الرحلات  لأ�سدقائك عن  تعتذر  هل 
لها �سلفًا؟

هل تعثر  في اأغرا�سك على ما يَلزمك ب�سه�لة؟19
المجمــــــــــوع:  

يجب عليك اأن ت�سرب كلاًّ من اإجاباتك في الرقم المجاور لها كما ياأتي: 
غالبًا 4

اأحيانًا ٢
نادرًا 1

المجموع الكلي:
اإذا تراوح مجم�عك بين )60 - 7٢ (، فاأنتَ تدير معظم وقتك بكفاءة، ول �سكَّ في وج�د مجال للتط�ُّر 

دائمًا.
اإذا تراوح مجم�عك بين )47 - 59(، فاأنتَ تدير وقتك بكفاءة اأحيانًا، وتحتاج اإلى اأن تك�ن اأكثر تنبُّهًا 

ل�ستراتيجات اإدارة ال�قت.
اإذا تراوح مجم�عك بين )35 - 46(، فانتبه؛ اإذ  ل يتمُّ غالبًا ا�ستثمار كل وقتك ب�س�رة �سحيحة.

ر ذلك  اإذا تراوح مجم�عك بين )19 - 34(، فاأنتَ بعيد عن التنظيم، ول ت�ستفيد من وقتك، وقد يُ�ؤثِّ
مبا�سرة في عدم تحقيقك اأهدافك، وي�ؤدي اإلى تخبُّطك في معظم ال�قت.

تْ حالك على هذا النح�،  ا عن التنظيم. واإذا ا�ستمرَّ اإذا تراوح مجم�عك بين )0- 18(، فاأنتَ بعيد جدًّ
ن من تحقيق اأقلَّ ما يجب تحقيقه. فاإنك لن تتمكَّ

الجدول )4-7(: مهارتي في اإدارة ال�قت.
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ثالثًا: حلُّ الم�شكلات. 
�ص اأ�سحاب ال�سركات للم�سكلات ه� اأمر طبيعي؛ فطريق النجاح محف�ف بالمخاطر وال�سع�بات،  اإن تعرُّ
باتباع مجم�عة من  اإل  ذلك  يك�ن  ول  العمل،  �سير  قُدُمًا في  للم�سي  وحلُّها  م�اجهتها  ه�ؤلء  على  ويتعينَّ 

الأ�س�ص والق�اعد التي ينبغي لأ�سحاب ال�سركات والأعمال الناجحة  تثُّلها واإتقانها.

ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
لاع على ال�سكل )4-3(: خط�ات حلِّ الم�سكلات.    اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة الطِّ
لها     ه اأفراد كل مجم�عة اإلى درا�سة خط�ات حلِّ الم�سكلات، ثم ا�ستنتاج اأهم الإجراءات التي تُثِّ وجِّ

كل خط�ة منها.
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة كتابة ملخ�ص عن خط�ات حلِّ الم�سكلات.   
ناق�ص اأفراد كل مجم�عة في ملخ�سهم.   

ف خطوات حلِّ الم�صكلات. يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تعرُّ الهدف:

خطوات حلِّ الم�شكلات. الن�شاط )8(

التعليمات:

ال�سكل )4-3(: خط�ات حلِّ الم�سكلات.
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تطبيق خطوات حلِّ الم�شكلات

ح للطلبة ما ياأتي:    و�سِّ

ثالثًا: حلُّ الم�شكلات. 
خطوات حلِّ الم�صكلات:

تحديد الم�صكلة:   -1
كيف  مماثلة؟  م�سكلة  �سابقًا  واجهْتَ  هل  وتاريخها:  و�سببها،  بالم�سكلة،  تتعلق  اأ�سئلة  بطرح  البدء  اأ- 

حللتها؟ 
ب- تعريف الم�سكلة: يك�ن ذلك بتحديد اأبعادها وحجمها الحقيقي من غير ا�ستهتار اأو ته�يل، بحيث 

تك�ن وا�سحة لأيِّ �سخ�ص يقراأها، حتى ل� كان من غير الأطراف ذات العلاقة. 
2- تحليل الم�صكلة:

ف اأ�سبابها؛ للاإ�سهام  اأ- جمع البيانات: اأي البحث عن البيانات التي ت�ساعد على فهم الم�سكلة، وتعرُّ
في اإيجاد حلٍّ لها.

الم�سكلة  اأ�سباب  اأنها  ا  فعليًّ د  ويُتاأكَّ اأكبر،  بعمق  الأ�سباب  المرحلة  تُدرَ�ص في هذه  الأ�سباب:  ب- تحليل 
الحقيقية.

ة، غير اأنه ي�جد �سبب مبا�سر وا�سح يتعينَّ  ج- ال�سبب الرئي�ص: قد تحدث كل م�سكلة نتيجةً لأ�سباب عدَّ
تحديده.

3- ابتكار الحلول:
جمع الحل�ل المقُتَرحة. اأ- 

تنقيح هذه الحل�ل. ب- 
اختيار اأن�سب الحل�ل منها. ج- 

4- التنفيذ:
تنفيذ الحل�ل، وو�سع الخطة المنا�سبة لذلك.  اأ- 

 ب- و�سع الخطة البديلة.
ق من جدوى الحل�ل  بُغْيَةَ التحقُّ ج- التنفيذ الحقيقي للحل�ل: وهنا ينبغي للتقييم اأن يك�ن حا�سرًا؛ 
د  ذة. وقد ن�سطر اأحيانًا اإلى تغيير الخطة اأثناء التنفيذ في حال اكت�ساف معطيات جديدة تُ�ؤكِّ المنُفَّ

ذة. عدم جدوى الخطة المنُفَّ
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درا�سة الحالة )4-3(: م�سكلة رامي.

م�شكلة رامي
رامي �سخ�ص ريادي، بداأ م�سروعًا لتقديم الخدمات الت�س�يقية ي�ستهدف فئة طلبة المدار�ص، وقد 

مها العديد من الم�ؤ�س�سات المعنية بهذه الفئة.  ق للخدمات والمنُتَجات التي تُقدِّ اأخذ يُ�س�ِّ
بدايةً، اأطلق رامي م�سروعه عن طريق �سبكة الإنترنت، بحيث ت�ا�سل مع الزبائن اإلكترونيًّا، ثم اأخذ 
نته من ال��س�ل اإلى مئة األف طالب من فئة  الم�سروع ينت�سر؛ ما اأدّى لحقًا اإلى بناء �سبكة ق�ية مكَّ
ع ن�ساطه، وت�ا�سلت معه م�ؤ�س�سات الخدمات الطلابية، وم�ؤ�س�سات بيع القرطا�سية،  اليافعين، فت��سَّ

ومتاجر األب�سة اليافعين. 
لحظ رامي اأن م�سلحة العمل اأخذت تُحتِّم عليه ت�فير م�قع حقيقي؛ اإذ اإن ت�ا�سله مع الزبائن كان 
نه من ا�ستئجار مكان يدير منه  عن طريق م�قع افترا�سي، ولم يكن قد جمع بعدُ مبلغًا من المال يُمكِّ
ة زيارة م�قع م�ؤ�س�سته بُغْيَةَ التعرُّف  عمله. وكانت الم�ؤ�س�سات التي يتعامل معها قد طلبت اإليه ذات مرَّ

اإليه، فطلب اإلى والده اأن ي�ستقبل عملاءه في المنزل، غير اأن والده رف�ص طلبه. 
ر مع مجم�عتك في حلٍّ لم�سكلة رامي التي بداأت تت�سبَّب في فقدانه ثقة عملائه. فكِّ

ع الطلبة اإلى مجم�عات.    وزِّ
اطلب اإلى اأفراد كل مجم�عة درا�سة الحالة )4-3(: م�سكلة رامي، ثم تنظيم جل�سة نقا�ص عنها، ثم    

البحث عن حلٍّ لم�سكلة رامي، م�ستعينين بخط�ات حلِّ الم�سكلات.
الفت انتباه الطلبة اإلى اأن ا�ستخدامهم ا�ستراتيجية حلِّ الم�سكلات ي�ساعد هم على الخروج من اإطار    

. الم�سكلة اإلى اإطار الحلِّ
ل�ا اإليه.     ناق�ص اأفراد كل مجم�عة في حلِّ الم�سكلة الذي ت��سَّ

الهدف: يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تطبيق خطوات حلِّ الم�صكلات.

الن�شاط )9(

التعليمات:

تطبيق خطوات حلِّ الم�شكلات.
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رابعًا: التفاو�س.
ن  يتمكَّ الناجح، بحيث  القائد  بها  يتحلّى  اأن  التي يجب  المهارات  اإحدى  يُمثِّل  التفاو�ص  اأن  �سابقًا  فت  تعرَّ
من اإقناع الآخرين ب�سكل �سل�ص، وتجنُّب اأيِّ �سغ�ط اأو خلافات. والتفاو�ص فن ل بُدَّ اأن يتقنه القائد مع 

لين، والجهات الأخُرى؛ لت��سيع نطاق العمل، واإن�ساء م�سروعات جديدة. م�ظفيه، والزبائن، والممُ�ِّ

اإجابات مقترحة لدرا�صة الحالة )4-3(: م�صكلة رامي.
1- اإقناع والده عن طريق بيان الف�ائد التي �سيجنيها م�ستقبلًا.

٢- ا�ستئجار غرفة في مكان اآخر.
3- التعاقد مع متاجر، اأو محال تجارية لعر�ص مُنتَجات لقاء مبالغ نقدية معينة.
4- التعاون مع الم�ؤ�س�سات والجمعيات المحلية لعر�ص مُنتَجاته في اأوقات محددة.
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ه الطلبة اإلى العمل في هذا الن�ساط على نحٍ� ثنائي.    وجِّ
لاع على ال�سكل )4-4(: ح�ستي في البرتقالة، ثم تقا�سُم البرتقالة بينهما     اطلب اإلى كل طالبيِن الطِّ

بالت�ساوي كما في ال�سكل.  
ح للطلبة اأنه �ستُعقَد بين كل طالبيِن عملية تفاو�ص افترا�سية تتعلق ببرتقالة واحدة، يتعينَّ عليهما     و�سِّ

ت�زيعها بينهما.
عها على     قُ�صَّ مجم�عة الأوراق في ال�سكل )4-5(: التفاو�ص، الذي يحمل عن�ان )التفاو�ص(، ثم وزِّ

الطلبة بالت�ساوي.
اأن لديك     اأن يك�ن مجم�ع الأوراق ال�سغيرة م�ساويًا لعدد طلبة ال�سف. فاإذا فر�سنا  احر�ص على 

اأربعين طالبًا، فَقُ�صَّ ع�سرين ورقة من المكت�ب فيها: "يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر 
البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة البرتقال"، ثم قُ�صَّ ع�سرين ورقة اأُخرى من المكت�ب 

فيها:  "يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير".
لاع عليها اإل في اأثناء عملية التفاو�ص فقط.    ه كل طالب لِغَ�صِّ الطرف عن ورقة زميله وعدم الطِّ نبِّ
اأخبر الطلبة اأن هذا التمرين يقي�ص مهاراتهم في الح�س�ل على اأكبر قدْر من المنفعة التي يُمكِنهم    

جَلْبها وفقًا لعملية التفاو�ص.
ز كل طالب اإلى اأن يحاول جاهدًا اإنجاح العملية التفاو�سية، بحيث يك�ن رابحًا.    حفِّ
امنح الطلبة خم�ص دقائق للقيام بعملية التفاو�ص، ثم اأَنْهِ هذه العملية، وا�ستمع منهم اإلى النتائج.   

يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على تطبيق اأ�صلوب )ربح ربح( في 
المفاو�صات.

الهدف:

ربح ربح. الن�شاط )١0(

التعليمات:
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ح�سة ال�سريك الأول.

ال�سكل )4-4(: ح�ستي في البرتقالة.

ح�سة ال�سريك الثاني. 
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يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.
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يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.
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يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على ق�سر البرتقالة كاملًا؛ لأنك تحتاج اإليه في �سنع كعكة 
البرتقال.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.
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يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.
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ال�سكل )4-5(: التفاو�ص.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.

يتعينَّ عليك اأن تح�سل - على الأقل- على لُبِّ البرتقالة للع�سير.
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ح للطلبة :    و�سِّ
ن م�ساركة طرفين اأو اأكثر )اأفراد، مجم�عات( في ال�سعي اإلى اإيجاد حلٍّ مُرْ�صٍ  التفاو�س: ن�ساط يت�سمَّ

هما، مع اأخْذ واقع كلٍّ منهما بالُح�سبان.  يخل� من العنف لق�سية تهمُّ
ل يعني التفاو�صُ الح�س�لَ على كل ما ه� مُتاح، ولكن يجب اأن تك�ن نتيجته ر�سا الطرفين، وهي نتيجة 

تُبنى على الحق�ق ل على الق�ة والقدرة.
فاق  ر هذا التِّ فاقٍ يقبله الطرفان، ويعملان على تنفيذه وديم�مته، ول يُ�ؤثِّ يُفْ�سي التفاو�ص الناجح اإلى اتِّ

�سلبًا في علاقتهما م�ستقبلًا.
اأ�صناف الاأ�صخا�س المفاو�صين:

المفاو�س الناجح: يقتنع هذا المفاو�ص بما يحتاج اإليه، فيفاو�ص بكل ق�ته للح�س�ل على حقه فقط، ول  اأ- 
يًا للطرفين. فاق مُرْ�سِ ر دائمًا في اأن يك�ن التِّ ي�سعى اإلى خ�سارة الآخر، بل يُفكِّ

م هذا المفاو�ص للطرف الآخر ما يريده ب�سه�لة، ولكن هذا الأخير يطلب منه  ب- المفاو�س المنهزم: يُقدِّ
اأكثر مّما يجب اأن يح�سل عليه، فيعطيه من غير اأيِّ اعترا�ص، وه� بذلك يتنازل عن حقه لقاء اإر�ساء 

الآخر. 
ج- المفاو�س الم�صيطر: يحاول هذا المفاو�ص اأخْذ اأق�سى ما يُمكِن الح�س�ل عليه، ول� على ح�ساب الطرف 
ر في م�سلحته فقط، ول يهمه الآخر، وه� م�ستعد للحرب في �سبيل تحقيق اأكبر فائدة  الآخر؛ اإذ اإنه يُفكِّ

ممكنة؛ �س�اء اأر�سي الطرف الآخر اأم لم ير�صَ. 
�صفات المفاو�س الناجح:

م�ستمع جيد. اأ- 
يدخل المفاو�سات بعقل متفتح قابل للا�ستيعاب. ب- 

يُعِدُّ للمفاو�سات وقت التحليل على نحٍ� جيد. ج- 
م حل�لً خلّاقة مبدعة، ول يت�سبَّث بم�قفه اإن وُجِد بديل مطروح منا�سب. يُقدِّ د- 

له وم�سالح الطرف الآخر. ي�ستطيع الت�فيق بين م�سالح الطرف الذي يُمثِّ هـ- 
يحافظ على هدوئه، ول يغ�سب كثيًرا، ويُحلِّل الأو�ساع تحليلًا م��س�عيًّا. و- 

ز نقده على النقاط والم��س�عات. ل يهاجم الأ�سخا�ص، واإنما يُركِّ ز- 
ز على اأكثرها اأهميةً. يُرتِّب النقاط وفقًا لأهميتها، ويُركِّ ح- 

يُعبرِّ عن وجهة نظره بطلاقة وو�س�ح. ط- 
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ا، ويحر�ص على الختيار من  يدرك عدم وج�د قائمة مكت�بة تح�ي ما ي�ستطيع اأداءه ب��سفه مفاو�سً ي- 
ة وفقًا ل�سير المفاو�سات. ا�ستراتيجيات عدَّ

يتعامل مع المفاو�سات ب��سفها حلقة واحدة تَنْتَظِمُ في علاقة م�ستمرة، ل ب��سفها �سراعًا يجب اأن يف�ز  ك- 
فيه طرف واحد فقط. 

الآخرين- يجعل منك  اإلى خ�سارة  النجاح، ل  اإلى  ت�سعى  تبنّيك مبداأ )ربح ربح( في حياتك - حيث  اإن 
ا ناجحًا محب�بًا. ولأننا في هذه الحياة نعي�ص في ب�تقة واحدة؛ فالعاقل فقط ه� الذي ي�سعى اإلى  �سخ�سً
ية من هذا النجاح في مجتمعه؛ لتع�د نتائج ذلك عليه وعلى اأبنائه  تِّ النجاح، ويحر�ص على ن�سر الفائدة المتَُاأَ

بالنفع. 
اأ من هذا المجتمع، واعلم اأنك  وتاأ�سي�سًا على ذلك، ينبغي اأن تدرك - في نهاية المطاف- اأنك جزء ل يتجزَّ
اإذا دخلت في اأيِّ تفاو�ص، ثم خرجت منه غالبًا قاهرًا لغيرك، م�ستخدمًا ق�تك وقدرتك في الح�س�ل على 
اأكبر قدْر ممكن من الفائدة من غير ر�سا الآخر، فاإنه �سياأتي الي�م الذي ي�سعى فيه الآخر اإلى ا�سترداد 
فاقٍ تر�ساه الأطراف جميعها وفق معايير الحق  حقه ول� بعد حين؛ فالتفاو�ص الناجح ه� الذي يُفْ�سي اإلى اتِّ

والعدل.
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ابحث في �سبكة الإنترنت عن مهارات اأخرى يجب اأن يمتلكها القائد الناجح ت�سهم في نجاح ال�سركة ثم 
دوّنها في دفترك، و�سارك معلمك وزملائك بها.  

ن�شاط بيتي:
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1- ما الفرق بين القائد والمدير من حيث المفهوم؟

القائد: ال�صخ�س المبدع القادر على توحيد الروؤية عند اأع�صاء الفريق، والاأخذ بهم نحوها، والتاأثير 
فيهم، و�صحذ هممهم، والعمل بروح واحدة؛ اإذ يمتلك هذا ال�صخ�س مهارة التحفيز والتوا�صل، ويهتم 
حلِّ  في  عالية  بمرونة  ويت�صف  ويُدرِّبهم،  فريقه  اأع�صاء  ويُمكِّن  المهام،  على  تركيزه  مع  بالاآخرين، 

الم�صكلات، ويعتمد في �صلطته على رغباتهم. 
الخطط،  وتنفيذ  القوانين،  تطبيق  اإلى  جاهدًا  ي�صعى  الذي  الموؤ�ص�صة،  بد�صتور  الموؤمن  الرجل  المدير: 
ز دائمًا على المهام، ويطلب اإلى الاآخرين الامتثال لاأوامره، ويحاول  ومتابعتها، والاإ�صراف عليها، ويُركِّ

ا�صتثمار مهارات الموظفين في تحقيق اأهداف ال�صركة، مُعتمِدًا في ذلك على �صلطته.

2- ما المهارات التي يجب اأن تتوافر  في المدير الناجح؟

اأ- مهارة اإدارة الفريق.
ب- مهارة الات�صال. 

ج- مهارة اإدارة الاأزمات. 
د- مهارة التخطيط. 

هـ- مهارة اتخاذ القرارات. 
و- مهارة التفاو�س. 

ز- مهارة اإدارة الوقت.

3- �صنِّف كلاًّ من الاأعمال الاآتية وفقًا لم�صفوفة الاأولويات:
الطلب اإلى هند اإر�سال �سيارتها لل�سيانة الدورية بعد ي�مين.  اأ- 

الطلب اإلى عي�سى اللتقاء بالأ�سدقاء لم�ساهدة المباراة النهائية م�ساء الي�م.  ب- 
الطلب اإلى اأماني ت�سليم التقرير النهائي بعد ي�مين.  ج- 

ج بعد �سنة.   جه في الجامعة، علمًا باأنه �سيتخرَّ الطلب اإلى علاء تخطيط م�ستقبله بعد تخرُّ د- 

اأ�شئلة الدر�س
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4- اذكر خطوات حلِّ الم�صكلات.
خطوات حلِّ الم�صكلات:

اأ- تحديد الم�صكلة.
ب- تحليل الم�صكلة.
ج- ابتكار الحلول.

د- التنفيذ.

5- ما �صفات المفاو�س الناجح؟
�صفات المفاو�س الناجح:

اأ- م�صتمع جيد.
ب- يدخل المفاو�صات بعقل متفتح قابل للا�صتيعاب.

ج- يُعِدُّ للمفاو�صات وقت التحليل على نحوٍ جيد.
م حلولًا خلّاقة مبدعة، ولا يت�صبَّث بموقفه اإن وُجِد بديل مطروح منا�صب. د- يُقدِّ

هـ- ي�صتطيع التوفيق بين م�صالح الطرف الذي يُمثِّله وم�صالح الطرف الاآخر.
و- يحافظ على هدوئه، ولا يغ�صب كثيًرا، ويُحلِّل الاأو�صاع تحليلًا مو�صوعيًّا.

ز نقده على النقاط والمو�صوعات. ز- لا يهاجم الاأ�صخا�س، واإنما يُركِّ
ز على اأكثرها اأهميةً. ح- يُرتِّب النقاط وفقًا لاأهميتها، ويُركِّ

ط- يُعبرِّ عن وجهة نظره بطلاقة وو�صوح.

م�صفوفة الاأولوياتالعمل
اأ- الطلب اإلى هند اإر�سال �سيارتها لل�سيانة الدورية 

بعد ي�مين. 
غير المهم والعاجل )مربع التفوي�س؛ اأي اأن 

تُ�صنِد اأداء المهام اإلى غيرك(.
ب- الطلب اإلى عي�سى اللتقاء بالأ�سدقاء لم�ساهدة 

المباراة النهائية م�ساء الي�م. 
غير المهم وغير العاجل )مربع الاإلغاء(.

ج- الطلب اإلى اأماني ت�سليم التقرير النهائي بعد 
ي�مين. 

المهم والعاجل )مربع الاأزمات، اأو التنفيذ، اأو 
الطوارئ(.

جه  د- الطلب اإلى علاء تخطيط م�ستقبله بعد تخرُّ
ج بعد �سنة.  في الجامعة، علمًا باأنه �سيتخرَّ

المهم  وغير العاجل )مربع التخطيط - الم�صتقبل(.
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1

ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢

يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4

ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5
المطل�ب.

يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازمعيار الاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ز المدير من القائد. 1 يُميِّ

ف مهارات القائد الناجح. ٢ يتعرَّ

ق م�سف�فة الأول�يات لتنظيم اأول�يات  3 يُطبِّ
عمله.
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د م�ست�ى مهارة اإدارة ال�قت التي  4 يُحدِّ
يمتلكها.

ق خط�ات حلِّ الم�سكلات لإيجاد الحل�ل  5 يُطبِّ
المنا�سبة لم�سكلة معينة.

ف مفه�م التفاو�ص. 6 يُعرِّ

ق اأ�سل�ب )ربح ربح( في المفاو�سات. 7 يُطبِّ
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�ص ال�سركة بناءً على درا�سات جدوى تُثبِت نجاحها وجدوى م�سروعاتها. ولهذا، فاإن الأ�سل ه� ا�ستمرار  تُ�ؤ�سَّ
ة؛ ما ي�ؤدي اإلى اإنهاء عملها واإغلاقها.  �ص اأحيانًا اإلى م�سكلات عدَّ عمل ال�سركة، غير اأنها قد تتعرَّ

يُعَدُّ تعثرُّ ال�سركات والم�ؤ�س�سات والم�سروعات اإحدى الظ�اهر القت�سادية العامة التي قد تدفع اأ�سحابها اأو 
اأو المُ�ستثمِرين فيها والجهات الحك�مية اإلى اتخاذ قراراتٍ م�سيرية، من مثل: اإعلان الإفلا�ص  ليها  مُم�ِّ

ئة ائتمانيًّا.  والت�سفية، وهي خط�ة خطيرة قد تع�د على اأ�سحابها بنتائج تك�ن غالبًا �سيِّ

الدرس الخامس
تصفية الشركات وإفلاسها ٥

نِتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:
ع من الطالب بعد انتهاء هذا الدر�س اأن يكون قادرًا على: يُتوقَّ

تييز مفه�م التعثرُّ المالي من مفه�م الإفلا�ص.   
ا�ستنباط مراحل التعثرُّ المالي والف�سل القت�سادي.   
ا�ستنتاج الفرق بين الف�سل المالي والف�سل القت�سادي.   
تعريف مفه�م الت�سفية.   
تحديد اأ�سباب الت�سفية المالية.   
رات التعثرُّ المالي الم�ؤدي اإلى الإفلا�ص.    تحديد م�ؤ�سِّ

المفاهيم والم�صطلحات: الإفلا�ص، الت�سفية، الف�سل المالي، الف�سل القت�سادي، العُ�سْر المالي 
الحقيقي، العُ�سْر المالي الفني، الم�ج�دات، اللتزامات، حق�ق الم�ساهمين، دوران الم�ظفين.

اأ�صاليب التدري�س:
العمل الجماعي.   
الع�سف الذهني.   
درا�سة الحالة.   
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 يهدف هذا الن�صاط اإلى م�صاعدة الطلبة على:
تمييز مفهوم التعثرُّ المالي من مفهوم الاإفلا�س.  -

ا�صتنباط مراحل التعثرُّ المالي والف�صل الاقت�صادي.  -
ف مفهوم الت�صفية. تعرُّ  -

تحديد اأ�صباب الت�صفية المالية.  -
رات التعثرُّ المالي الموؤدي اإلى الاإفلا�س. تحديد موؤ�صِّ  -

الهدف:

، والت�شفية، والإفلا�س. التعثُّ الن�شاط )١(

    . ها المجم�عةَ الأُمَّ ع  الطلبة اإلى مجم�عات، ثم �سَمِّ وزِّ
يَ نف�سَها.    اطلب اإلى كل مجم�عة اأن تُ�سَمِّ
امنح كل طالب في المجم�عة ال�احدة رقمًا من 1 اإلى 4.   
    ٢ الرقم  يحمل�ن  والذين  اأوُلى،  مجم�عة  في  الجتماع   1 الرقم  يحمل�ن  الذين  الطلبة  اإلى  اطلب 

والذين يحمل�ن  ثالثة،  الرقم 3 الجتماع في مجم�عة  والذين يحمل�ن  ثانية،  الجتماع في مجم�عة 
الرقم 4 الجتماع في مجم�عة رابعة.

اأخبر الطلبة اأنهم �سيع�دون اإلى المجم�عة الأُمِّ بعد انتهاء المهام المن�طة بهم.   
ه الطلبة اإلى درا�سة الحالة )4-4(: �سركة بي دي بي، ثم مناق�ستها في ما بينهم.    وجِّ

التعليمات:
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)بي دي بي( �صركة متو�صطة تعمل في مجال ا�صتيراد المواد الغذائية ثم بيعها في ال�صوق المحلي 
الاأردني، وكانت ت�صتورد المواد الغذائية من �صوريا بما ن�صبته 70 % ، ومن م�صر بما ن�صبته20 % ، 

ومن تركيا بما ن�صبته10 %.
يعمل في ق�صم المبيعات لهذه ال�صركة 50 موظف مبيعات و 10 اإداريين، ويعمل في بقية اأق�صامها 15 

موظفًا موزَّعيَن على مهام مختلفة.
ت  ا. وقد مرَّ اأردني �صنويًّ اأرباح ال�صركة عام 2008م، و 2009م، و2010م 50000 دينار  بلغ متو�صط 

ال�صركة باأربع مراحل، هي:
المرحلة الاأولى: في نهاية عام 2010م، بداأت م�صكلات الموظفين في ق�صم المبيعات تزداد، واأ�صبحت 
ج خلافاتهم على نحوٍ دائم، وبداأ مديرو المبيعات بمخالفة العديد من  المناف�صة ال�صلبية بينهم تُوؤجِّ
ر �صلبًا في انخفا�س المبيعات.  قوانين ال�صركة، التي تتعلق بتق�صيم المناطق في المملكة عليهم؛ ما اأثَّ
المرحلة الثانية: في مطلع عام 2011م، انخف�صت اأرباح ال�صركة بما ن�صبته 10 %؛ ما جعلها تُجري 
تعديلات جوهرية على حملاتها الت�صويقية والاإعلانية؛ اإذ عَمَدَتْ اإلى الحدِّ منها بُغْيَةَ تخفي�س 
اإن  حتى  الاأرباح،  انخفا�س  اإلى  اأدّى  ما  الانخفا�س؛  في  ا�صتمرت  المبيعات  اأن  غير  الم�صروفات، 
متو�صط اأرباحها بلغ عام 2015م 20000 دينار. وبناءً على ذلك، لجاأت الاإدارة المالية في ال�صركة اإلى 
�صبط بقية الم�صروفات وتخفي�صها، ولكن النتيجة لم تتغير، وظلَّت بع�س الم�صروفات مرتفعة، 
مثل �صراء الب�صائع و�صحنها؛ ما ا�صطر ال�صركة اإلى تخفي�س رواتب موظفيها بما ن�صبته 20 %، 
وقد دفع ذلك 5 موظفين اإلى تقديم ا�صتقالاتهم، وهم من اأكثر موظفي ال�صركة كفاءة في مجال 

المبيعات. 
المرحلة الثالثة: ا�صتمرت ال�صركة في العمل والبيع، مع علمها باأن �صافي اأرباحها انخف�س في بداية 
عام 2016م اإلى 10000 دينار اأردني فقط؛ ما �صاعف من الخ�صارة المتزايدة، ذلك اأن الاأرباح لم تَعُدْ 

ت�صاوي التكاليف التي تنفقها ال�صركة على الاإنتاج وتنفيذ اأن�صطتها.
المرحلة الرابعة: اكت�صفت ال�صركة في اأثناء اإعداد التقارير الربعية لعام 2016م اأنها بداأت تدخل في 

مرحلة الخ�صائر. 
رت ال�صركة ت�صكيل لجنة من الخبراء؛ لدرا�صة و�صعها، وتحليل الاأ�صباب  المرحلة الخام�صة: قرَّ

التي اأدَّت اإلى تراجعها وخ�صارتها. 

درا�سة الحالة )4-4(: �سركة بي دي بي.
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ع على كل مجم�عة واحدًا من ال�سيناري�هات المحتملة لِما قد يحدث لل�سركة، كالآتي:    وزِّ
المجم�عة الأولى: قراءة ال�سيناري� الأول، ثم اإعداد تقرير عن مراحل تعثرُّ ال�سركة.

راته. المجم�عة الثانية: قراءة ال�سيناري� الثاني، ثم اإعداد تقرير عن مفه�م الإفلا�ص وم�ؤ�سِّ
والف�سل  القت�سادي  الف�سل  تقرير عن مفه�م  اإعداد  ثم  الثالث،  ال�سيناري�  الثالثة: قراءة  المجم�عة 

المالي.
المجم�عة الرابعة: قراءة ال�سيناري� الرابع، ثم اإعداد تقرير عن مفه�م الت�سفية، وذكر اأ�سباب ت�سفية 

ال�سركات.
ت�ا�سل مع المجم�عات في اأثناء عملها.   
ته المجم�عة اأمام المجم�عات الأُخرى.    اطلب اإلى كل مجم�عة اأن تعر�ص ال�سيناري�  والتقرير الذي اأَعَدَّ

ال�صيناريو الاأول:
رًا اإيجابيًّا لع�دة الأم�ر اإلى و�سعها  ن اأرباحها، وكان ذلك م�ؤ�سِّ ت اإلى تح�سُّ ت ال�سركة خطة علاجية اأدَّ »اأَعَدَّ
الطبيعي. وعلى مدار ثلاثة اأ�سهر، ا�ستمرت ال�سركة في العمل والربح في ظل وج�د عي�ب في اأداء ال�سركة 

الت�سغيلي والمالي والإداري«.
ال�صيناريو الثاني:

م م�ظف�ن اآخرون ا�ستقالتهم، وف�سلت جميع المحاولت في  مًا، وا�ستمرت الخ�سائر، وقدَّ »ازداد ال��سع تاأزُّ
اإنعا�ص ال�سركة؛ ما اأدّى اإلى اإفلا�سها«.

ال�صيناريو الثالث:
روا   م م�ظف�ن اآخرون ا�ستقالتهم، فاجتمع ال�سركاء، وقرَّ م، وا�ستمرت الخ�سائر، وقدَّ »ا�ستفحل ال��سع المتُاأزِّ

اإنهاء اأعمال ال�سركة«.
ال�صيناريو الرابع:

اأرباح  ن�سبة  ارتفاع  ال�س�ق. وبالرغم من  ا�ستقطاب خبراء من  ال�سركة خطة علاجية تثَّلت في  »و�سعت 
ال�سركة، فقد لجاأت اإلى الت�سفية؛ لعدم مقدرتها على تحقيق عائد على الأم�ال المُ�ستثمَرة«.
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ناق�ص الطلبة في ما ياأتي:   
الق�سير؛  الأجل  في  بالتزاماتها  ال�فاء  على  واإمكاناتها-  بم�اردها   - ال�سركة  قدرة  عدم  المالي:  التعثرُّ 
نتيجة عدم الت�ازن بين الم�ارد الحالية في ال�سركة واللتزامات الم�ستحقة ال�سداد في الأجل الق�سير )خلال 

ة زمنية ق�سيرة(. مدَّ
يختلف التعثرُّ المالي عن الف�سل المالي في اأنه مرحلة �سابقة للف�سل المالي؛ فقد ي�ؤدي التعثرُّ المالي اإلى الف�سل 
المالي، وقد ل يُفْ�سي اإلى ذلك. فالتعثرُّ المالي ي�سير اإلى الت�قُّف عن �سداد اللتزامات في م�اعيدها، ووج�د 
قة لل�سركة، في حين ي�سير الف�سل المالي اإلى الت�قُّف الكلي عن �سداد اللتزامات،  نق�ص في الع�ائد المتُحقِّ

وت�قُّف ن�ساط ال�سركة، و�س�لً اإلى حالة الإفلا�ص.
مراحل التعثرُّ

ها ماليًّا ب�ست مراحل، هي:  ترُّ ال�سركة في اأثناء تعثرُّ
1- مرحلة ظه�ر العي�ب في اأداء ال�سركة الت�سغيلي والمالي والإداري.

ية.  ٢- مرحلة تط�ُّر العي�ب وتح�ُّلها اإلى م�سكلات مُ�ستع�سِ
3- مرحلة ال�ستمرار في العمل في ظلِّ وج�د العي�ب، بالرغم من اأثرها ال�سلبي في اأداء ال�سركة.

. 4- مرحلة حدوث الأزمة ووق�ع التعثرُّ
5- مرحلة معالجة الأزمة.

6- مرحلة اللج�ء اإلى ت�سفية ال�سركة.

فّي كل اأملاكها  الاإفلا�س: اإعلان ال�سركة اأنها غير قادرة على ال�فاء بالتزاماتها تجاه الدائنين، وحينئذٍ تُ�سَ
وح�ساباتها البنكية؛ لت�سديد اأكبر قدْر ممكن من هذه اللتزامات، ثم تخرج من �س�ق العمل.

رات الاإفلا�س موؤ�صِّ
ر فيها ال�ستمرار في العمل، تظهر عليها اأعرا�ص ومظاهر يُ�ستدَلُّ بها  قبل اأن ت�سل ال�سركة اإلى حالة يتعذَّ

على التعثرُّ المفُْ�سي اإلى الإفلا�ص اأو الت�سفية. ومن هذه الأعرا�ص:
1- ازدياد عدد الق�سايا القان�نية المرف�عة عليها.

٢- ارتفاع معدل دوران م�ظفيها واإدارييها المتميزين.
3- �سعف تح�سيلاتها النقدية، وعدم قدرتها على ال�فاء باللتزامات.

4- تراجع مبيعاتها الم�ستمر مقابل ارتفاع التكاليف.
5- ارتفاع حجم الدي�ن المترتبة عليها اإلى حدٍّ كبير.
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6- عدم التنا�سب بين م�سادر ت�يلها وا�ستخداماتها.
)القيمة  الم�ساهمين  حق�ق  الخ�سائر،  ت�الي  ب�سبب  الملكية(  )حق�ق  فيها  الم�ساهمين  حق�ق  تناقُ�ص   -7

المتبقية للم�ستثمرين في م�ج�دات ال�سركة بعد �سداد اللتزامات(.
القيمة  اأن  اإلى  الت�سفية؛ نظرًا  بالتزاماتها حتى عند  ال�فاء  ال�سركة عن  المالي: عجز م�ج�دات  الف�صل 

الدفترية لم�ج�داتها تف�ق التزاماتها.
ر  الت�صفية: نظام خا�ص بال�سركات التجارية ينجم عن ت�افر حالة من حالت انتهاء عملها. وفيه تُح�سَ
ع ما تبقّى من  د دي�نها بح�سب الأول�ية، ويُ�زَّ ل قيمتها النقدية، ثم تُ�سدَّ م�ج�دات ال�سركة، ثم تُباع، وتُح�سَّ

اأم�الها على ال�سركاء تبعًا لح�س�سهم.
اأ�صباب ت�صفية ال�صركات 

في ما ياأتي الأ�سباب التي تدفع ال�سركة اإلى ت�سفية م�ج�داتها:
واأن�سطتها،  اأعمالها  اأداء  ال�سركة لظروف مالية �سعبة تجعلها غير قادرة على ال�ستمرار في  �ص  تعرُّ  -1
اإ�سافةً اإلى عجزها عن اأداء التزاماتها تجاه الآخرين. وفي هذه الحالة، قد تك�ن الت�سفية اختيارية 

بم�افقة مالكي ال�سركة، اأو اإجبارية بم�جب حكم ق�سائي.
ن انتهاء م�سروع اأو عمل معين قامت ال�سركة من اأجله. وبانتهاء هذا  انتهاء اأَجَلِ ال�سركة لغاياتٍ تت�سمَّ  -٢

دًا في عقد التاأ�سي�ص، فتنتهي بانتهائه. فّي ال�سركة اأعمالها. وقد يك�ن اأَجَلُ ال�سركة مُحدَّ الم�سروع تُ�سَ
ع عليهم ح�سيلة  فّى ال�سركة اختياريًّا بر�سا ال�سركاء، ثم تُ�زَّ اختلاف ال�سركاء. وفي هذه الحالة، تُ�سَ  -3

الت�سفية.
ل تعني الت�سفية بال�سرورة اإفلا�ص ال�سركة المن�ي ت�سفيتها؛ اإذ ت�جد حالت اختيارية واأُخرى اإجبارية ل 
ة  عمل ال�سركة، واإتام الغاية التي اأُن�سِئت من اأجلها،  تحمل معنى الإفلا�ص. فكما تَبينَّ لنا، فاإن انتهاء مدَّ
. فاق ال�سركاء على ت�سفيتها، ل يعني بال�سرورة اأن تك�ن ال�سركة في حالة اإفلا�ص، اأو حتى في حالة تعثرُّ اأو اتِّ
�ص له ال�سركات،  ل تبدو كل الأ�سياء دائمًا في حقيقتها كما تبدو لنا في ظاهرها؛ فالإفلا�ص الذي قد تتعرَّ
ويظنه بع�ص النا�ص نهاية المطاف لها، يُمكِن اأن يك�ن اأ�سبه ببداية جديدة لنجاح كبير. ففي بع�ص الأحيان، 
قد يُنظَر اإلى اإفلا�ص ال�سركات على اأنه �سيء اإيجابي يعمل على تقليل عدد ال�سركات العاملة في ال�س�ق، 
ن من التكيُّف مع الأو�ساع المحيطة بها، فكانت النتيجة  وخروج ال�سركات ال�سعيفة، اأو تلك التي لم تتمكَّ
بع�ص   ن  تتمكَّ وقد  كفاءة.  اأكثر  جُدُد  مناف�سين  لظه�ر  م�سراعيه  على  الباب  يفتح  ما  والإفلا�ص؛  الف�سل 
ال�سركات من تجاوز الأو�ساع والأح�ال الم�سطربة بعد اإ�سهار اإفلا�سها، فتعمل جاهدةً على تح�سين اأو�ساعها 

ا. القت�سادية اإلى اأن ي�سبح و�سعها المالي م�ستقرًّ
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ابحث في �سبكة الإنترنت عن مثال واقعي ل�سركة اأعلنت اإفلا�سها: 
نْ اأ�سباب تعثرُّ هذه ال�سركة واإفلا�سها. مُ�ستعينًا بما ت�ستطيع ال��س�ل اإليه من معل�مات، خمِّ  -

ت بها ال�سركة قبل اإعلان اإفلا�سها. مُ�ستعينًا بمراحل التعثرُّ التي وردت في الدر�ص، اذكر المراحل التي مرَّ  -

ن�شاط بيتي:
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اأ�شئلة الدر�س
ح المق�صود بـمفهوم الت�صفية. 1- و�صِّ

الت�صفية: نظام خا�س بال�صركات التجارية ينجم عن توافر حالة من حالات انتهاء عملها. وفيه 
د ديونها بح�صب  ل قيمتها النقدية، ثم تُ�صدَّ ة، ثم تباع، وتُح�صَّ تُح�صَر موجودات ال�صركة المتُعثرِّ

لة لل�صداد، ثم يُوزَّع ما تبقّى من اأموالها على ال�صركاء تبعًا  الاأولوية، وبح�صب كفاية المبالغ المحُ�صَّ
لح�ص�صهم.

د مراحل تعثرُّ ال�صركات ماليًّا. 2- عدِّ
مراحل تعثرُّ ال�صركات ماليًّا:

اأ- مرحلة ظهور العيوب في اأداء ال�صركة الت�صغيلي والمالي والاإداري.
ية.  لها اإلى م�صكلات مُ�صتع�صِ ر العيوب وتحوُّ ب- مرحلة تطوُّ

ج- مرحلة الا�صتمرار في العمل في ظلِّ وجود العيوب، بالرغم من اأثرها ال�صلبي في اأداء ال�صركة.
. د- مرحلة حدوث الاأزمة ووقوع التعثرُّ

هـ- مرحلة معالجة الاأزمة.
و- مرحلة اللجوء اإلى ت�صفية ال�صركة.

3- ما الاأ�صباب التي تدفع ال�صركات اإلى ت�صفية اأعمالها؟

الاأ�صباب التي تدفع ال�صركات اإلى ت�صفية اأعمالها:

�س ال�صركة لظروف مالية �صعبة تجعلها غير قادرة على الا�صتمرار في اأداء اأعمالها واأن�صطتها،  اأ- تعرُّ
اأداء التزاماتها تجاه الاآخرين. وفي هذه الحالة، قد تكون الت�صفية اختيارية  اإ�صافةً اإلى عجزها عن 

بموافقة مالكي ال�صركة، اأو اإجبارية بموجب حكم ق�صائي.

ن انتهاء م�صروع اأو عمل معين قامت ال�صركة من اأجله. وبانتهاء  ب- انتهاء اأَجَلِ ال�صركة لغاياتٍ تت�صمَّ
دًا في عقد التاأ�صي�س، فتنتهي بانتهائه. هذا الم�صروع تُ�صَفّي ال�صركة اأعمالها. وقد يكون اأَجَلُ ال�صركة مُدَّ

ا بر�صا ال�صركاء، ثم تُوزَّع عليهم ح�صيلة  ج- اختلاف ال�صركاء. وفي هذه الحالة، تُ�صَفّى ال�صركة اختياريًّ
الت�صفية.
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اأداة التقويم الخا�صة بالعمل على اأن�صطة الدر�س:( 1
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: قائمة �سطب.

لانعمالاأداءالرقم

يعمل بفاعلية �سمن المجم�عة. 1
ي�سارك في و�سع الأفكار. ٢
يُعبرِّ عن اآرائه بحرية. 3
يحترم وجهات نظر الآخرين. 4
ي�ساعد زملاءه في الفريق على تحقيق النتاج  5

المطل�ب.
يت�ا�سل مع الآخرين باإيجابية. 6

اأداة التقويم الخا�صة بنتاجات التعلُّم الخا�صة بالدر�س:  )2
ا�صتراتيجية التقويم: الملاحظة.

اأداة التقويم: �سُلَّم تقدير.

اممتازمعيار الاأداءالرقم مقبولجيدجيد جدًّ

ز مفه�م التعثرُّ المالي من مفه�م  1 يُميِّ
الإفلا�ص.

ي�ستنبط مراحل التعثرُّ المالي. ٢

ف مفه�م الت�سفية. 3 يُعرِّ

د اأ�سباب الت�سفية المالية. 4 يُحدِّ

رات التعثرُّ المالي الم�ؤدي اإلى  5 د م�ؤ�سِّ يُحدِّ
الإفلا�ص.
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اأ�شئلة الوحدة

ح كلاًّ من المفاهيم والم�صطلحات الاآتية: ال�صوؤال الاأول: و�صِّ
ة زمنية طويلة. الروؤية: الُحلم الكبير الذي ت�صعى ال�صركة اإلى تحقيقه، وقد ي�صتغرق ذلك مدَّ

الر�صالة: مجموعة الخطوات والعمليات التي تتَّبعها ال�صركة لتحقيق الروؤية. 
الرمز: �صورة، اأو ر�صم، اأو عن�صر مرئي يرمز اإلى �صركة ما؛ لتمييز مُنتَجاتها من المنُتَجات الاأُخرى.

عار: مجموعة من الكلمات ت�صتخدم للتعبير عن روؤية الم�صروع اأو ما يُميِّزه من غيره. ال�صِّ

ال�صوؤال الثاني: عند اختيار الا�صم التجاري ل�صركة ما، تُدوَّن مجموعة من الكلمات المرتبطة بال�صركة، 
ثم تُح�صَر هذه الكلمات وتُختبَر لاختيار بع�صها وفقًا لمجموعة من المعايير، اذكر هذه المعايير.

اأ- اأ�صهل نطقًا وكتابةً.
ب-  اأقرب اإلى الاأذن.

ج- اأف�صل من حيث اإي�صال هدف ال�صركة.
د- اأكثر فخرًا اأمام النا�س.

هـ- لا تُ�صْبِه ا�صم �صركة اأو ا�صم مُنتج اآخر )ينجم عن ا�صتخدام ا�صم ال�صركة اأو ا�صم اأيِّ مُنتج اآخر م�صاءلة 
قانونية(.

العامة من حيث طبيعة  الم�صاهمة  الم�صاهمة الخا�صة و�صركة  الفرق بين �صركة  ح  الثالث: و�صِّ ال�صوؤال 
ال�صركاء واأ�صهمهم في ال�صركة.

�صركة الم�صاهمة الخا�صة: يكون عدد ال�صركاء في هذه ال�صركة اثنين فاأكثر )قد يقت�صر العدد على 
�صخ�س واحد بموافقة وزير ال�صناعة والتجارة(، وهي تُعَدُّ من ال�صركات ذات الم�صوؤولية المحدودة، 
ويمكن تداول اأ�صهمها في ال�صوق المالية، ويكون جميع ال�صركاء فيها مدودي الم�صوؤولية، وتكون 
ال�صركة بموجوداتها واأموالها م�صوؤولة عن ديونها والتزاماتها تجاه الاآخرين، اأمّا م�صوؤولية 

ال�صركاء فتكون بمقدار ح�ص�صهم في راأ�س المال.
�صركة الم�صاهمة العامة: يق�صم راأ�س مال هذه ال�صركة اإلى اأ�صهم قابلة للتداول في ال�صوق المالية، 
ع بالاكتتاب العام للجمهور، بحيث يحق لاأيِّ �صخ�س الاكتتاب فيه، ويتولّى اإدارتها  وهو يُجمَّ

مجل�س اإدارة منتخب من الم�صاهمين، اأمّا ذمتها المالية فتكون منف�صلة عن الم�صاهمين.
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د مكان ا�صت�صدار  الموافقة لكلٍّ من الاأن�صطة الاآتية: ال�صوؤال الرابع: حدِّ
اإن�ساء مكتب لتاأجير ال�سيارات.  اأ- 

اإن�ساء دار لرعاية كبار ال�سن. ب- 
اإن�ساء مكتبة للخدمات الجامعية.  ج- 

اإن�ساء مطعم وجبات �سريعة. د- 
اإن�ساء ح�سانة اأطفال. هـ- 

اإن�ساء محل لإنتاج الأ�سغال اليدوية.  و- 
مكان ا�صت�صدار  الموافقة لكلٍّ من الاأن�صطة الاآتية:

اأ- اإن�ساء مكتب لتاأجير ال�سيارات: هيئة تنظيم قطاع النقل البري.
ب- اإن�ساء دار لرعاية كبار ال�سن: وزارة التنمية الاجتماعية. 

ج- اإن�ساء مكتبة للخدمات الجامعية: وزارة التعليم العالي.
د- اإن�ساء مطعم وجبات �سريعة: وزارة الداخلية. 

هـ- اإن�ساء ح�سانة اأطفال: وزارة التنمية الاجتماعية.
و- اإن�ساء محل لإنتاج الأ�سغال اليدوية: وزارة ال�صياحة والاآثار.

ال�صوؤال الخام�س: كيف يتمكَّن القائد من اأداء المهام الاآتية:

ال�صركة(،  )موظفو  الفريق  اأع�صاء  من  ع�صو  بكل  المتعلقة  بالمعلومات  الفريـق: الاإحاطة  اإدارة 
اأنماطها،  اختلاف  على  ال�صخ�صيات  جميع  مع  التعامل  كيفية  في  والخبرة  التامة  والمعرفة 
اإ�صافةً اإلى قدرته على حلِّ الم�صكلات، وفن اإدارة الحوار، وتوجيه الفريق نحو تحقيق الاأهداف 

المن�صودة.
نه من التوا�صل مع اأع�صاء الفريق بفاعلية، بحيث يكون قادرًا  الات�صال: امتلاك المهارات التي تُمكِّ
وذلك من خلال  المنا�صبة،  بالطريقة  المطلوبة  والر�صائل  المعلومات  واإي�صال  اأفكاره  نقل  على 
الر�صائل المكتوبة اأو الر�صائل ال�صفوية، اإ�صافةً اإلى قدرته على توظيف لغة الج�صد وتعبيرات 

الوجه، والتنويع في نبرة ال�صوت؛ ليتمَّ نقل الاأفكار ب�صورة �صحيحة.
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م في جميع الم�صكلات التي يواجهها فريق العمل، ثم التغلُّب على  اإدارة الاأزمات: القدرة على التحكُّ
قات وال�صعوبات، وذلك من خلال قدرته على ر�صم الخطط  مختلف التحديات، وتخطّي المعُوِّ
اأو المحتملة؛ ما  المنا�صبة لحلِّها، واإعداد الخطط البديلة لتجنُّب الاأ�صرار والخ�صائر المتوقعة 

ق الاأهداف المن�صودة لل�صركة. ي�صمن ا�صتمرارية العمل بما يُحقِّ

ال�صوؤال ال�صاد�س: �صنِّف الاأعمال والاأن�صطة الاآتية وفقًا لمربع م�صفوفة الاأولويات:
يتعينَّ على رائد الي�م ت�س�ير حفل اإطلاق مُنتَج جديد لل�سركة ال�ساعة ال�احدة ظهرًا.  اأ- 

جها في الجامعة.  ينبغي لفدوى التخطيط جيدًا لفتتاج م�سروعها الجديد بعد تخرُّ ب- 
يجب على �سامر التخطيط لزيارة �سديقه ب�س�رة مفاجئة.  ج- 

يتعينَّ على هدى متابعة م�سل�سل ال�سهرة مع العائلة.  د- 

مربع م�صفوفة الاأولوياتالعمل/ الن�صاط
اأ- يتعينَّ على رائد الي�م ت�س�ير حفل اإطلاق مُنتَج 

جديد لل�سركة ال�ساعة ال�احدة ظهرًا. 
مربع الاأزمات، اأو التنفيذ، اأو الطوارئ.

ب- ينبغي لفدوى التخطيط جيدًا لفتتاج 
جها في الجامعة.  م�سروعها الجديد بعد تخرُّ

مربع التخطيط – الم�صتقبل.

ج- يجب على �سامر التخطيط لزيارة �سديقه 
ب�س�رة مفاجئة. 

مربع الخداع.

د- يتعينَّ على هدى متابعة م�سل�سل ال�سهرة مع 
العائلة.

مربع ال�صياع.
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ة، اذكرها مع تو�صيح كلٍّ منها. ال�صوؤال ال�صابع: لا يُمكِن حلُّ الم�صكلة اإلا باتباع خطوات عدَّ

خطوات حلِّ الم�صكلات:
1- تحديد الم�صكلة: 

اأ- البدء بطرح اأ�صئلة تتعلق بالم�صكلة، و�صببها، وتاريخها: هل واجهْتَ �صابقًا م�صكلة مماثلة؟ 
كيف حللتها؟ 

ب- تعريف الم�صكلة: يكون ذلك بتحديد اأبعادها وحجمها الحقيقي من غير ا�صتهتار اأو تهويل، 
بحيث تكون وا�صحة لاأيِّ �صخ�س يقراأها، حتى لو كان من غير الاأطراف ذات العلاقة. 

2- تحليل الم�صكلة:
اأ�صبابها؛  ف  وتعرُّ الم�صكلة،  فهم  على  ت�صاعد  التي  البيانات  عن  البحث  اأي  البيانات:  جمع  اأ- 

للاإ�صهام في اإيجاد حلٍّ لها.
اأ�صباب  اأنها  ا  فعليًّ د  ويُتاأكَّ اأكبر،  بعمق  الاأ�صباب  المرحلة  هذه  في  تُدرَ�س  الاأ�صباب:  تحليل  ب- 

الم�صكلة الحقيقية.
اأنه يوجد �صبب مبا�صر  ة، غير  ج- ال�صبب الرئي�س: قد تحدث كل م�صكلة نتيجةً لاأ�صباب عدَّ

وا�صح يتعينَّ تحديده.
3- ابتكار الحلول:

       اأ- جمع الحلول المقُتَرحة.
       ب- تنقيح هذه الحلول.

       ج- اختيار اأن�صب الحلول منها.
4- التنفيذ:

 اأ- تنفيذ الحلول، وو�صع الخطة المنا�صبة لذلك.
 ب- و�صع الخطة البديلة.

ق من جدوى  ج- التنفيذ الحقيقي للحلول: وهنا ينبغي للتقييم اأن يكون حا�صرًا؛ بُغْيَةَ التحقُّ
ذة. وقد ن�صطر اأحيانًا اإلى تغيير الخطة اأثناء التنفيذ في حال اكت�صاف معطيات  الحلول المنُفَّ

ذة. د عدم جدوى الخطة المنُفَّ جديدة تُوؤكِّ
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ال�صخ�س  الاأ�صناف ينتمي  اأيِّ  اإلى  المفاو�صين،  الاأ�صخا�س  اأ�صناف  العديد من  الثامن: يوجد  ال�صوؤال 
المفاو�س في كلٍّ مّما ياأتي:

في اأثناء التفاو�ص، ي�سعى فار�ص دائمًا لل��س�ل اإلى اأق�سى ما يُمكِن الح�س�ل عليه، حتى ل� كان ذلك  اأ- 
على ح�ساب الطرف الآخر. 

ت�سعى حنان للتفاو�ص بكل ما اأوُتِيت من ق�ة للح�س�ل على حقها فقط.  ب- 
م جهاد للطرف الآخر اأكثر مّما يجب اأن يح�سل عليه.  يُقدِّ ج- 

ر منال في م�سلحتها فقط، ول يهمها الطرف الآخر في اأثناء تفاو�سها معه.  تُفكِّ د- 
يًا للطرفين. فاق مُرْ�سِ ر اإيمان دائمًا اأن يك�ن التِّ تُفكِّ هـ- 

بلال م�ستعد دائمًا للتنازل عن حقه في �سبيل اإر�ساء الطرف الآخر.  و- 
ب�سام م�ستعد للحرب في �سبيل تحقيق اأكبر فائدة ممكنة، بغ�صِّ النظر عن مدى ر�سا الطرف الآخر.  ز- 

ال�صنفال�صخ�س المفاو�س
اأ- في اأثناء التفاو�ص، ي�سعى فار�ص دائمًا لل��س�ل 
اإلى اأق�سى ما يُمكِن الح�س�ل عليه، حتى ل� كان 

ذلك على ح�ساب الطرف الآخر. 
المفاو�س الم�صيطر.

ب- ت�سعى حنان للتفاو�ص بكل ما اأوُتِيت من ق�ة 
للح�س�ل على حقها فقط. 

المفاو�س الناجح.

م جهاد للطرف الآخر اأكثر مّما يجب اأن  ج- يُقدِّ
يح�سل عليه. 

المفاو�س المنهزم.

ر منال في م�سلحتها فقط، ول يهمها  د- تُفكِّ
المفاو�س الم�صيطر.الطرف الآخر في اأثناء تفاو�سها معه. 

يًا  فاق مُرْ�سِ ر اإيمان دائمًا اأن يك�ن التِّ هـ- تُفكِّ
للطرفين.

المفاو�س الناجح.

و- بلال م�ستعد دائمًا للتنازل عن حقه في �سبيل 
اإر�ساء الطرف الآخر. 

المفاو�س المنهزم.

ز- ب�سام م�ستعد للحرب في �سبيل تحقيق اأكبر 
فائدة ممكنة، بغ�صِّ النظر عن مدى ر�سا الطرف 

الآخر. 
المفاو�س الم�صيطر.
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ح اإجابتك. ال�صوؤال التا�صع: هل يوؤدي التعثرُّ المالي دائمًا اإلى الف�صل المالي؟ و�صِّ

     لا، لا يوؤدي التعثرُّ المالي دائمًا اإلى الف�صل المالي؛ فقد يوؤدي التعثرُّ المالي اإلى الف�صل المالي، 
ف عن �صداد الالتزامات في مواعيدها،  وقد لا يُفْ�صي اإلى ذلك. فالتعثرُّ المالي ي�صير اإلى التوقُّ
ف الكلي عن  قة لل�صركة، في حين ي�صير الف�صل المالي اإلى التوقُّ ووجود نق�س في العوائد المتُحقِّ

ف ن�صاط ال�صركة، و�صولًا اإلى حالة الاإفلا�س. �صداد الالتزامات، وتوقُّ

ة للاإفلا�س، اذكر  ثلاثة منها. رات عدَّ ال�صوؤال العا�صر: توجد موؤ�صِّ

اأ- ازدياد عدد الق�صايا القانونية المرفوعة عليها.
ب- ارتفاع معدل دوران موظفيها واإدارييها المتميزين.

ج- �صعف تح�صيلاتها النقدية، وعدم قدرتها على الوفاء بالالتزامات.
د- تراجع مبيعاتها الم�صتمر مقابل ارتفاع التكاليف.

هـ- ارتفاع حجم الديون المترتبة عليها اإلى حدٍّ كبير.

و- عدم التنا�صب بين م�صادر تمويلها وا�صتخداماتها.
ز- تناقُ�س حقوق الم�صاهمين فيها )حقوق الملكية( ب�صبب توالي الخ�صائر.

ال�صوؤال الحادي ع�صر: علِّل ما ياأتي:
 الت�صفية لا تعني بال�صرورة اإفلا�س ال�صركة المنوي ت�صفيتها.

        الت�صفية لا تعني بال�صرورة اإفلا�س ال�صركة المنوي ت�صفيتها؛ نظرًا اإلى وجود حالات اختيارية 
واأُخرى اإجبارية لا تحمل معنى الاإفلا�س. ولاأن انتهاء العمل في ال�صركة، واإتمام الغاية التي 
�س ال�صركة لحالة  اأنُ�صئِت من اأجلها، اأو اتِّفاق ال�صركاء على ت�صفيتها؛ لا يعني بال�صرورة تعرُّ

اإفلا�س اأو حتى تعثرُّ مالي.
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