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تقـــديــم
إيماناً بدور مركز ريادة الأعمال في نشر ثقافة الريادة وتعزيز التوجه نحو الفكر 

الريادي بين أفراد المجتمع، فإنه يسره أن يقدم هذه السلسلة التوعوية التي 

تهدف إلى إيضاح بعض مفاهيم ريادة الإعمال، وتقدم للرواد أهم الإرشادات 

والتعليمات التي يحتاجها في مسيرته الريادية بالإضافة إلى تقديم نماذج 

عملية أساسية لإنشاء المشاريع الصغيرة. ويمكن التواصل معنا عبر بوابة 

 مركز ريادة الأعمال الإلكترونية وجمعية ريادة الأعمال عبر المواقع الإلكتروني

w w w . e n - c e n t e r . o r g  w w w . e - n a s . o r g 

ولي  والله  المرجوة  الفائدة  الكريم  والقارئ  الأعمال  لرائد  تتحقق  أن  راجين 

التوفيق.
               

                                                                         المشرف العام

                                                                           أ.د. أحمد بن عبدالرحمن الشميمري
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ما هي خطة العمل؟ 

كيف تكتب خطة عمل؟

تقديم خطة العمل

خطـــة عمـل شاملـــة

للمشروعات الصغيرة

المحتويات
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What is the Business Plan? ما هي خطة العمل؟    

بناء على مقابلات اجرتها مجلة INC عام 2005م على �أكبر 500 �شركة عالية النمو في امريكا تبين ما يلي:

-  41% لي�س لديهم خطة عمل على الإطلاق.

-  26% لديهم اجزاء متفرقة من خطة عمل.

-  5% لديهم الجزء المالي فقط من خطة العمل.

-  28% لديهم خطة عمل كاملة.  

خطة العمل هي جزء �أ�سا�سي من المعلومات وهي و�سيلتك لتو�صيل ر�ؤيتك �إلى الآخرين، وهي ت�ساعدك على جذب الموهبة والمال �إلى 

عملك، وهي ال�سجل الجوهري والتف�صيلي لما �سيكون عليه عملك التجاري. 

�إن العمل التجاري الذي ي�ستطيع �أن يجذب م�ستثمرين خارجيين يحتاج �إلى خطط عمل، والم�ستثمر المحتمَل �سواء كان �صاحب ر�أ�سمال 

ذو مخاطر Venture capitalist �أو م�ستثمر ممول )عادة ي�سمى الم�ستثمر الراعي  Angel investor( �أو بنك �سوف يطلب نوعاً 

من خطة عمل تتعلق بتوقعات واحتمالات نجاح عملك. جميع هذه الجهات يتوقعون م�شروعا تثبته خطة العمل الجيدة، كما �إنهم 

ي�ستخدمون خطة العمل لتقييمك وتقييم فريق العمل التابع لك. �إن خطة عملك �سوف تو�ضح �إطار �أهداف الم�شروع والإجراءات 

والمناف�سة والت�صورات، وهذا عادة ما يكون لل�سنوات الخم�س الأولى من العمل. واعلم �أنه �إذا �شعر الم�ستثمر �أن اقتراحك المكتوب 

عاجز عن تلبية �أي من هذه الأهداف ف�إنه من غير المحتمل �أن يدعم م�شروعك.

كيف تكتب خطة عمل

�إذا كنت �ست�ستغرق زمناً لكتابة خطة عمل فمن المهم �أن تكون هذه الخطة متقنة، فخطة العمل ال�سيئة هي �أ�سو�أ من عدم كتابة 

الخطة �أ�صلًا. و�إذا قررت �أن تكتب خطة عمل، يتعين عليك �أن تعتني بها بقدر الإمكان.

�أ�سابيع وبالتالي عليك موازنة قرارك جيداً  �أن تكتب خطة عملك بين ع�شية و�ضحاها، فهي ت�ستغرق زمناً، و�أياماً وربما  لا يمكن 

وبدقة عند كتابة خطة العمل. الكثير من رواد الأعمال يبدءون في كتابة الخطة ومن ثم يُ�صابون بال�ضجر والملل في منت�صف الطريق، 

وهم بالتالي �إما �أن يندفعون في كتابة الخطة �أو يكتبونها �ضعيفة �أو يتخلون عنها نهائياً. �أنت لا ترغب في هذا ولا ذاك. �إذا �شرعت 
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في كتابة خطة فاكتبها واعتني بها جيدة.

يقول نابليون بونابرت » �إذا قررت �أن ت�ستولي على مدينة فيينا، فا�ستولي عليها«. �إن خطة العمل المكتوبة كتابة جيدة تعك�س �أنك 

مهني متمكن، فهي و�سيلتك الأ�سا�سية وفي كثير من الحالات و�سيلتك الوحيدة لإقناع الم�ستثمرين �أن لديك الأدوات اللازمة لتحقيق 

�أحلامك. وبدلًا من �أي علاقة �شخ�صية مع م�ستثمر مرتقب، ف�إن خطة عملك هي العينة الممثلة لعملك وبالتالي هي الممثل لقدراتك 

لي عدم الانتباه للتفا�صيل،  و�إمكانياتك. وبالن�سبة للم�ستثمر فمن الطبيعي جداً �أن يفتر�ض �أن خطة العمل ذات الإعداد ال�سريع تُم

وبالمثل خطة العمل المكتوبة كتابة جيدة لكنها ناق�صة �سوف تفتقر �إلى القدرة على متابعتها.

عنا�صر الخطة )الخلا�صة التنفيذية، نبذة عن ال�شركة، عر�ض المنتجات(

�أدناه مكونات  �أن الم�ستثمرين المرتقبين والممولين  يَعتبرون العنا�صر  �إلا  �أن خطط العمل تختلف من حيث الأ�سلوب وال�شكل،  رغم 

�أ�سا�سية لخطة العمل:

التقديم ·  خطاب 
العنوان ·  �صفحة 

المحتويات ·  جدول 
التنفيذي ·  الملخ�ص 
ال�شركة عن  ·  نبذة 

·  تحليل المنتجات والخدمات
ال�سوق ·  تحليل 

الإ�ستراتيجية ·  الخطة 
عن الإدارة والتنظيم ·  نبذة 

المالية ·  الخطة 
·  الملحق

و �سوف نتناول كل واحد من هذه العنا�صر بمفرده ابتداءً بالملخ�ص التنفيذي.
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1- الملخص التنفيذي:

افتر�ض دائماً �أن الم�ستثمر �سوف يحدد مدى ا�ستحقاق عملك وخطتك بناءً على الملخ�ص التنفيذي. لهذا ال�سبب، ت�أكد من كتابة 

الملخ�ص التنفيذي بطريقة تقرر من خلالها )بو�ضع نف�سك مكان الم�ستثمر( الا�ستثمار بناءً على الملخ�ص التنفيذي.

يغطي الملخ�ص التنفيذي لمحات و�صور عن خطة عملك لأنه يظهر في البداية. ويهدف الملخ�ص التنفيذي �إلى �إقناع القراء �أن عملك 

جدير بالا�ستحقاق, ويتعين �أن ي�شجع الملخ�ص التنفيذي القراء على قراءة الأجزاء المتبقية منه. وتذكر �أنه �أول ما يطلع عليه الم�ستثمر.

يت�ضمن الملخ�ص التنفيذي ما يلي:

· الهدف: ي�صف الق�صد من خطة عملك. هل الهدف من خطتك هو الح�صول على الدعم المالي وبناء علاقة �شراكة �أم �شئ �آخر؟ 
·  التعريفات: حدد وعرّف �أفكار عملك بكل و�ضوح و�إيجاز.

·  الفكرة العامة: يجب �أن يغطي الملخ�ص التنفيذي قوة واحتمالات ال�سوق فيما يتعلق بعملك التجاري وذلك من خلال �إدراج 
مناف�سيك في ال�سابق والحا�ضر والم�ستقبل.

·  ال�صفات والمميزات: قدم و�صفاً لل�صفات والمميزات والم�ؤهلات الفريدة لمنتجك �أو خدمتك. 
·  المتطلبات المالية: �أذكر الارقام المالية التي ت�ضع خطة عملك مو�ضع التنفيذ والتطبيق.

·  النمو: حدد كيف يمكن ل�شركتك �أن تنمو وت�ستمر في النمو.

و�إجمالًا ف�إن الملخ�ص التنفيذي يوجز النقاط الرئي�سية لخطة عملك في �صفحة واحدة �أو �صفحتين، وفي فقرات قليلة جداً. ويجب �أن تكون 

قادراً على ك�سب �إعجاب القارئ ب�أنه توجد فر�صة تجارية هامة في ال�سوق و�أن منتج �أو خدمة �شركتك �سوف ت�ستغل هذه الفر�صة.

2- ملخص عن الشركة:

الخطـــوة التالية هي ملخ�ص عن ال�شــركة، وهذا الإجــراء يفتر�ض �أن القاري لا يعـــرف عن �شركتك �شيئاً و�أنه يود معرفـة �أين ال�شـركة و�إلى 

�أين تتجه. كما يتناول الملخ�ص موجزاً عن م�شغلي ال�شركة، ويت�ضمن ملخ�ص ال�شركة ما يلي:
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·  الأ�ســــماء: ا�سم الم�شروع التجاري.
·  الـخلفيات: خلفية موجزة عن الأ�شخا�ص المذكورين في الملخ�ص ولا حاجة �إلى تفا�صيل.

·  الـتــــاريــخ: موجز تاريخي ق�صير عن مجال عمل ال�شركة مو�ضحاً فيه كيفية بداية �شركتك و�إلى �أين تتجه.
·  الأهـــداف: �أذكر �أهداف وغايات عملك.

�أن  �إنه ملخ�ص فيتعين �أن لا يكون طويلًا علماً  يقدم ملخ�ص ال�شركة عر�ضاً لموا�صفات ال�شركة وتاريخها وهدفها وتنظيمها. وحيث 

الكثير من خطط ال�شركات تتبع هذه المنهجية عند تقديم نبذة عن الإدارة رغم �أن الخطط التقليدية ت�ضع نبذة الإدارة في النهاية.

3- تحليل المنتجات والخدمات

هذا الق�سم ينبغي �أن ي�صف بالتف�صيل المنتجات �أو الخدمات التي تعتزم عر�ضها، ويكمن الهدف هنا في تمييز نف�سك عن مناف�سيك 

ويت�ضمن ما يلي : 

تحليل المنتج والخدمة:

·  المــزايــــــــا: تو�ضح �سبب تفرد وتميز و�أف�ضلية منتجك وخدمتك على ما هو متوفر من منتجات وخدمات.
التكاليف: تحدد كافة الم�صروفات بما فيها تكاليف المواد الخام، القطع على م�ستوى المكونات، الأجهزة والمعدات، العمالة    ·

وتكاليف الوفاء بالتزاماتك.

·  المـوقـــــــــع: يقدم تفا�صيل تو�ضح موقع �أعمالك و�سبب اختيارك لذلك المكان وما هي تكاليف المرافق.
·  التقنيــــــة: �إذا كان منتجك �أو خدمتك قائمة على تقنية فريدة، ف�إنك تو�ضح �سبب �أهميتها، وهل منتجك �أو خدمتك مخترعة 

ببراءة اختراع، وهل لديها حقوقاً محفوظة وهل لها علامة تجارية؟.

·  الم�ستقبـل: ما هي المنتجات �أو الخدمات التي بمقدورك عر�ضها م�ستقبلًا ا�ستجابة لطلبات العملاء المتغيرة؟

4 - تحليل السوق

حدد �سوقك الم�ستهدف وحدد كيفية تق�سيم ال�سوق �إلى قطاعات.
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·  تحليل ن�شاطك: لابد من تو�ضيح ن�شاط �شركتك في الوقت الراهن، وهل هو نامي �أم متدهور، وما هي الدورات التاريخية للن�شاط، 
وهل هو ن�شاط مو�سمي �أو دائم، و�إلى �أي مدى �سوف يحتاج ال�سوق �إلى منتجاتك وخدماتك.

المناف�سين لك، هل هي �شركات كبيرة �أم �صغيرة؟ ما هي ح�صتها في ال�سوق؟ وهل هي �شركات  �أ�سماء  قائمة  �أدرج في  ·  المناف�سون: 
رابحة، وما هي عيوبها ومزاياها بالمقارنة مع ن�شاطك، وكيف تخطط للا�ستفادة من تلك المزايا والتغلب على العيوب؟

وهل ال�سوق م�ستهدف ا�ستهدافاً عالياً، وما هي الاتجاهات العامة  عددهم،  وكم  لديك،  ترجيحاً  الأكثر  العملاء  حدد  ·  العملاء: 
لعملائك؟

منتجك �أو خدمتك طلب ال�سوق وكيف تقارن منتجاتك �أو  يلبي  وكيف  الحالي،  ال�سوق  ن�شاطك  ينا�سب  كيف  �صف  ·  الأ�سواق: 
خدماتك بما لدى مناف�سيك.

قبل عملية الا�ستثمار، يجب �إقناع النا�س ب�أن �أحوال ال�سوق الحالية يمكن �أن تعزز وتثبت منتجك �أو خدمتك، وعليك ا�ستخدام �أدلة 

�إح�صائية متى ما �أمكن ذلك لدعم مطالباتك. في حال تجاهل مزايا معينة لمنتجاتك وخدماتك بفعل المناف�سة، عليك محاولة �إعادة 

�صياغة �إ�ستراتيجيتك لتركز على �أوجه الق�صور وت�أكد �أنك تقوم بفح�ص ودرا�سة �إ�ستراتيجيات الت�سويق والدعاية والإعلان التي 

ينتهجها مناف�سوك وعليك �إظهار �أن منتجاتك وخدماتك تتمتع بما لدى الآخرين بل هي �أف�ضل منها.

5- الخطة الإستراتيجية

وهو المكان الذي ت�صف فيه منهجية و�سيا�سات عملك.

ويمكن تق�سيم الإ�ستراتيجية لت�شمل:

·  الت�ســـويق: حدد الأجزاء الرئي�سية لبرنامج الت�سويق وكيف �أنها تتوافق جميعها مع بع�ضها البع�ض.
·  الأ�ســـعـار: لخ�ص عر�ض �أ�سعارك مو�ضحاً كيفية تطويره و�أ�سباب نجاحه.

·  الـتـــوزيع: �صف قنوات التوزيع التي تخطط لا�ستخدامها.
·  المبيـعــات: حدد كيفية �إمكانية قيام الخطة ببيع المنتج. ومن هم قوة البيع لديك. 

·  الدعاية والإعلان: حدد كيفية الدعاية والإعلان لديك. وما هي التكلفة المرتبطة بذلك.
·  التنب�ؤ للمبيعات: �ضع مخططات بيانية تو�ضح المبيعات المقدرة لل�سنوات الثلاث �إلى الخم�س التالية.
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6- نبذة عن الإدارة والتنظيم والأفراد
في هذا الق�سم تتم تغطية خلفيات فريق �إدارة ال�شركة، وهذا الجزء من خطة العمل كثيراً ما يكون م�ضافاً �إليه ملحق يت�ضمن �سيرة 

ذاتية عن كل فرد م�شار �إليه في النبذة عن ال�شركة. ومن �أهم العنا�صر ما يلي: 

�إدارة ال�شركة:

·  التنظيم: يت�ضمن الهيكل التنظيمي الذي يو�ضح من يبا�شر لدى من وما هي الوظائف التي يقومون بت�أديتها.
·  ال�سير الذاتية: �سير ذاتية قيا�سية للملاك و�أهم العاملين.

·  المهنيــون: المحامون، المحا�سبون، الم�ست�شارون الماليون �أو خبراء ال�صناعة المزمع توظيفهم.
·  الأفــراد: متطلبات التوظيف وكيفية خطتك لتوظف العمالة المنا�سبة.

7- الخطة المالية
في الق�سم الخا�ص بالتحليل المالي �سوف ت�شرح ما هو المبلغ المطلوب، من �أين ت�أتي المبالغ وكيف تعود �إلى الم�ستثمرين. فالخطة المالية 

اللازمة  الأموال  ت�أتي  �أين  وت�شرح من  المتوقع  المالي  النمو  �إلى  التطرق  يتم  الأخرى وفيها  والقطاعات  المالي للأجزاء  ال�شرح  هي 

لت�شغيل الن�شاط وتت�ضمن الت�صورات المحتملة لأي �شئ في �أي ق�سم. كما يجب �أن تحتوي الخطة �أي�ضاً على تفا�صيل التحليل لتظهر 

المبلغ الذي ت�صرفه قبل �أن ي�صبح الن�شاط مربحاً.

مكونات الخطة المالية:

)ال�شركة( وم�سئوليات وح�ص�ص المالكين على مدى ثلاث �سنوات  الن�شاط  لأ�صول  ت�صوراً  ي�ضع  التقرير  هذا  العامة:  ·  الميزانية 
قادمة على الأقل.

الن�شاط خلال فترة تتراوح من 3-5 �سنوات. خ�سائر  �أو  �أرباح  �صافي  على  ال�ضوء  ي�سلط  الدخل:  ·  بيان 
·  جدول تدفق النقد: يو�ضح �أين ومتى يتم �إنفاق النقد وجمع النقد خلال ثلاث �سنوات قادمة، وت�ضع الخطة ت�صوراً للمبالغ المدين 
nI  بها ومتى يتم دفع كل ق�سط على مدى ثلاث �سنوات قادمة. وبيان تدفق النقد عبارة عن مجموعة م�ؤتلفة من بيان الدخل 

come statement والميزانية العمومية Balance sheet، ويو�ضح بيان تدفق النقد التغييرات التي تحدث في الر�صيد النقدي. 
وهذه التقديرات �سوف ت�ضع ت�صوراً معقولًا لكمية النقد المطلوبة لبدء الن�شاط.
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نقطة من الزمن تبد�أ فيها �شركتك في جني الربح ويتم التو�صل �إلى نقطة التعادل عندما يكون �إجمالي  يو�ضح  التعادل:  ·  تحليل 
المبيعات معادلًا لإجمالي التكاليف.

تقديم خطة العمل

عند محاولة الح�صول على �أموال من الم�ستثمرين الخا�صين ف�إن خطة العمل المكتوبة غالباً ما ت�سبق الاجتماع وجهاً لوجه �إذ يجب �أن 

تر�سل لهم قبل الاجتماع. وعند عر�ض خطة ما على �شخ�ص، ف�إن الوقت اللازم الذي ي�ستغرقه التقديم هو حوالي 20 دقيقة �إلى 30 

دقيقة. فمن الخط�أ �أن تقحم النا�س في �شرح مطول عن التقنية التي تقوم عليها منتجاتك �أو خدماتك وذلك لأنه خلال مجرد دقائق 

�سوف يتوه النا�س ما بين التقنية وبين ما تعر�ضه من منتجات �أو خدمات وبالتالي ت�ضيع فر�صة �صاحب المن�ش�أة في عر�ض منتجه.

الحما�س. تثبت  �أن  ·  عليك 
والمزايا المتوقعة. والفوائد  الفر�ص  تو�ضح  ·  �أن 
الب�صرية. التكنولوجية  الم�ساعدات  ·  ا�ستخدم 

عبارات فنية. ا�ستخدام  ·  تفادى 
التفا�صيل. في  الإفراط  ·  تجنب 

للرد على الأ�سئلة. م�ستعداً  ·  كن 
للملل. م�سبباً  تكن  ·  لا 

كن م�ستعداً للرد على الأ�سئلة، وفي الغالب تكون الأ�سئلة مبا�شرة جداً وفي �أحيان �أخرى يمكن �أن تكون مده�شة ومفاجئة حول مو�ضوع 

معين كنت تعتقد �أنه مو�ضوع ثانوي ولكنه يتحول �إلى ق�صور كبير في خطتك. وتذكر �أن المفتاح للنجاح هو ما تقوله ولي�س كيف تقوله. 

 Powerpoint يجب عليك ح�صر عر�ضك في �أقل من 15 دقيقة و�أن يكون ق�صيراً وب�سيطاً ولا تعتمد كثيراً على برمجيات باوربوينت

�أو فلا�ش Flash فهي مجرد �أدوات.
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خطة عمل شاملة للمشروعات الصغيرة

أولًا : ضع صفحة الغلاف التي تتضمن
ا�سم الم�شروع 	.1

معد الخطة 	.2

العنوان وطرق الات�صال والا�ستف�سار 	.3

جدول المحتويات  	.4

5.	 ملخ�ص تنفيذى

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

ثانيا: وصف الاعمال
�أ- موقع المكاتب والعنوان

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

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

----------------------------------------
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ب- الخلفية التاريخية لل�شركة

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

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

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

ج- ال�شكل القانونى والملكية

1- ال�شكل القانونى

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

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

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

2- الملكية:

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

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

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

د- التجهيزات الحالية لل�شركة

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

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

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

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

ه- بيان الر�سالة/الر�ؤية

1- بيان الر�سالة:

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

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

----------------------------------------------------------------------------------
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2- بيان الر�ؤية:

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

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

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

و- غايات واهداف م�شروع الاعمال

1- غايات الم�شروع

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

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

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

2- اهداف الم�شروع 

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

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

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

ز- عرو�ض المنتج/الخدمة)المنافع، التميز،المزايا والا�سباب التى تف�سر لماذا �سي�شترى العملاء �سلعتنا او خدمتنا(

المنتجات/الخدمات المقدمة

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

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

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

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

1- المنافع والتفرد)التميز(

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

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

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

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

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

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

2- المزايا ولماذا �سي�شترى العملاء المنتج/الخدمة

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

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

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

ح- كيف �سنجذب عملاءنا ونحافظ عليهم؟

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

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

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

ط- كيف �ستقابل او ت�شبع الطلب, نتفوق على المناف�سين, وتقوم بالت�شغيل عند م�ستوى مربح؟

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

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

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

ى- فر�ص النمو )بما فيها المكا�سب المحتملة من الامتياز، اذا وجدت(

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

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

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

ثالثا: الخطة التسويقية
�أ- تحليل ال�سوق

1- ال�سوق الم�ستهدف )ملامح العميل / من هم العملاء الم�ستهدفين – الهوية، النوع والكمية(

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

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

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

2- حدد المنطقة الجغرافية/المناطق الم�ستهدفة

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

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

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

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

   3 - العوامل الديموجرافية لل�سوق )عمر العميل، النوع، م�ستوى الدخل، التعليم،الوظيفة، نمط الحياة, عدد الاطفال...الخ(.

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

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

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

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

4- المناف�سة

�أ- من هم المناف�سين الرئي�سيين لنا؟ وماهى ح�ص�صهم ال�سويقية؟ )ا�ستخدم الر�سوم البيانية(

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

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

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

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

ب- ماهى نقاط القوة وال�ضعف لديهم؟ )الموقع،الموارد، ال�شهرة،الخدمة، الافراد،...الخ(

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

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

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

-----------------------------------------------------------------
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– بالتبنى او التح�سين او التجنب - من العمليات الت�شغيلية للمناف�سين، و�ضعهم الت�سويقى  ج- ما الذى يمكن ان نتعلمه 

واعلاناتهم وعرو�ضهم الترويجية  

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

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

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

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

د- ماهى عوائق الدخول لهذا ال�سوق؟

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

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

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

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

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

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

5- بيئة الاعمال

�أ- عوامل اقت�صادية مثل النمو ال�سكانى, الدخل, الحدود الدنيا، تكلفة المعي�شة...الخ ) ا�ستخدم الر�سوم البيانية(

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

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

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

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

ب- الا�ستراتيجيات الت�سويقية

1- ال�صورة الذهنية )ال�صورة الذهنية التى نريد بنا�ؤها لل�شركة او للمنتج- مثل »التوجة بالعميل« او »الح�صرية« ، »رخي�ص 

ولكن جيد او اعلى جودة« ، »ال�سهولة او اي�سر او ال�سرعة«،...الخ(

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

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

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

2- الت�سعير 

�أ- �سعر اقل من المناف�سين     

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

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

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

ب- �سعر اعلى من المناف�سين

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

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

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

ج- الت�سعير على ا�سا�س التكلفة م�ضافا اليها هام�ش ربح

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

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

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

د- ت�سعير متعدد

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

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

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

هـ- م�صفوفة ال�سعر/الجودة

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

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

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

---------
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3- الو�ضع الت�سويقى

�أ- مبتكر/ قائد – تابع

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

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

ب-محلى – دولى/عالمى

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

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

ج- الجودة - ال�سعر

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

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

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

4- خدمة العملاء

�أ- عرف/اذكر خدمات العملاء التى نوفرها

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

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

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

ب- ماهى نقاط القوة وال�ضعف لخدماتنا؟

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

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

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

ج- ا�ستراتيجيات تح�سين خدمة العملاء

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

----------------------------------------------------------------------
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5- الا�ستراتيجية الاعلانية والترويجية

�أ- حدد نقاط القوة للمنتج الرئي�سى او لل�شركة والتى نرغب فى ترويجها والاعلان عنها؟

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

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

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

ب-حدد الو�سائل الاعلانية التى �سن�ستخدمها – ال�صحف،التلفزيون،الراديو،المجلات، ادلة ال�صفحات ال�صفراء، اللوحات 

الاعلانية، البريد المبا�شر،الات�صال ال�شخ�صى،المعار�ض التجارية،)مع تحديد التكرار او عدد مرات الا�ستخدام والميزانية 

والتكلفة(.

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

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

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

 ج- ا�شرح اوبرر لماذا تعتبر الو�سائل التى تم اختيارها اكثر فاعلية من حيث التكلفة؟

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

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

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

6- منافذ البيع

�أ-   ت�سويق متعدد الم�ستويات

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

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

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

ب- من خلال مراكز اعمال غير مركزية

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

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

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



خطـة العمـل 22

7- اتجاهات ال�سوق

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

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

8- البحوث والتطوير

�أ- تح�سينات المنتج/الخدمة

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

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

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

ب- ادلة مراجعة الانظمة/الت�شغيل

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

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

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

رابعا: الادارة والتنظيم والافراد
�أ- الخريطة التنظيمية

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

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

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

ب- الملاك الرئي�سيين ومجل�س الادارة

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

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

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

ج- اللجان التنفيذية

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

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

د- الوظائف والم�سئوليات 

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

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

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

هـ- فريق الادارة

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

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

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

و- خلفية وخبرات اع�ضاء الادارة الرئي�سيين

�أ- ارفق ال�سير الذاتية المو�ضحة لنقاط القوة وال�ضعف لفريق اومجل�س الادارة بما فيها الخبرات الوظيفية ال�سابقة.

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

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

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

ب- حدد الاحتياجات الم�ستقبلية من المديرين والافراد اللازمين للتواكب مع نمو ال�شركة.

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

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

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

ج- حدد نقاط ال�ضعف وما تنوى عملة لتح�سين/تدعيم الافراد لتحقيق اهداف ال�شركة.

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

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

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

---------
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خامسا الخطة المالية
�أ-متطلبات الموازنة

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

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

ب - م�صادر التمويل

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

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

ج- القوئم المالية التقديرية ) تنب�ؤ لمدة 5 �سنوات(

1- قائمة الدخل 

 2- قائمة تدفق الاموال

 3- قائمة الميزانية

د- التحليل  المالي )ا�ستخدم الر�سوم البيانية(

1- �سيولة ال�شركة ككل

�أ-  ن�سبة التداول

ب - ن�سبة ال�سيولة ال�سريعة

2-درجة المديونية

 �أ-ن�سبة الديون

ب-معدل دوران ح�سابات القب�ض

3-الربحية  )ا�ستخدم الر�سوم البيانية(

�أ-معدل العائد على الا�ستثمار

ب-معدل العائد على حقوق الملكية

ج-ن�سبة الم�صروفات الت�شغيلية الى المبيعات


