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الجلسة التمهيدية

 خادم الحرمين الشريفين 

الملك سلمان بن عبد العزيز آل سعود 
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»هدفي �لأول �أن تكون بلادنا نموذجاً ناجحاً 
ور�ئدً� في �لعالم على كافة �لأ�سعدة، و�ساأعمل 

معكم على تحقيق ذلك«.
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الجلسة التمهيدية

 صاحب السمو الملكي 
الأمير محمد بن سلمان بن عبد العزيز آل سعود

ولي العهد ونائب رئيس مجلس الوزراء ووزير الدفاع
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 »د�ئم��اً ما تبد�أ ق�س���ص �لنجاح بروؤية. و�أنجح �لروؤى 
هي تلك �لتي تُبنى على مكامن �لقوة«.



رسالة ترحيب


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رسالة ترحيب...
�أبناءنا طلاب �ل�سنة �لأولى �لم�ستركة

�ل�سلام عليكم ورحمة �لله وبركاته، وبعد:

ن�سع بين �أيديكم �لإ�سد�ر �ل�سابع لمقرر ريادة  �لأعمال  فـي طبعته �لأولى، �لذي بُني على �أحدث   
معايير بناء �لمناهج و�لحقائب �لتدريبية. وياأتي هذ� �ن�ســجاماً مع مبادئ عمادة �ل�ســنة �لأولى �لم�ســركة 

فـي جامعة �لملك �سعود، �لمتمثلة فـي �نتهاج �لتطوير و�لجودة ب�سكل د�ئم وم�ستمر.

لأنكــم تمثلــون لنــا �أمــاً كبــير�ً، ولأنكــم �أهــل لأن تتحملــو� م�ســوؤولية بنــاء م�ســتقبلكم وم�ســتقبل   
مجتمعكــم ووطنكــم، ولأننــا نحرم عقولكم ونثق بقدر�تكم، ولأننا هنا من �أجلكم �أنتم، فقد حر�سنا على 
�أن نقدم لكم حقيبة تدريبية ترقى �إلى م�ستوى تلك �لنظرة، و�أن تلبي مطالبكم و�حتياجاتكم، و�أن تفوق 

توقعاتكم.

وحتى تتحقق �لفائدة �لمرجوة من در��سة هذه �لحقيبة �لتدريبية، عليكم �أن تتذكرو�، �أن نجاحكم   
بعــد توفيــق �لله مرهــون بقــوة عزيمتكــم، وباإ�سر�ركــم علــى �لجتهــاد، وباإنجازكــم جميــع فعاليــات �لمنهــج 
بد�فعيــة مرتفعــة مــن خــال �لم�ســاركة �ل�سفيــة، و�لتفاعــل �لإيجابي مع �لمدرب، و�لم�ســاركة فـــي �لأن�ســطة 
�لفرديــة و�لجماعيــة وحلقــات �لنقا�ــص، و�للتــز�م بالح�ســور �لمبكــر، ومتابعــة جميع ما يخ�ــص �لمقرر على 
موقــع �لعمــادة، و�لم�ســاركة �لفاعلــة فـــي �لحقيبــة �لتفاعليــة �لم�ساحبــة لهــذه �لحقيبــة، و�إنجــاز �لم�ســاريع 

و�لأعمال �لف�سلية فـي موعدها.

�أبناءنا �لطلبة:

و�أنتــم تتعلمــون مقــرر ريــادة �لعمــال ، �جعلــو� ن�ســب �أعينكــم �أنكم �ســتكونون باإذن �لله �ســبباً فـــي   
تطــور �لأمــة، و�أنكم �ســتوظفون هذه �لمهار�ت فـــي حياتكم �لجامعية، وفـــي حياتكم �لمهنيــة و�لوظيفية، بل 

وحتى فـي جميع �سوؤون حياتكم، وذلك �إذ� ما ��ستثمرتم هذه �لمهار�ت بالطريقة �ل�سحيحة.

فريق �لتاأليف        
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الجلسة 
التمهيدية

التعريف بمقرر ريادة الأعمال )101 ريد (

مقدمة:
في عالم اليوم ومع تطور و�سائل الموا�سلات والات�سالات ات�سعت مجالات الحياة  وت�سابكت م�سالح    
ا ت�س��مى بالقرية ال�سغي��رة، ومن هنا اأ�سبحت الحاجة اإلى  ال��دول والاأفراد حتى اأ�سبحت الكرة الاأر�سية حقًّ
عل��وم ت�س��اعد وت�س��جع  الاإب��داع وتحفز المبدعين باأ�س��لوب علمي ي�س��هم في تحقيق نه�سة �س��املة م�س��تدامة 
للاقت�س��اد الوطن��ي تحمي��ه - بع��د الله - من التعر���س لاأية عوامل، اأو ه��زات اقت�سادية داخلي��ة، اأوخارجية 

مطلبًا ملحًا لكل مجتمع ين�سد التطور والرقي لاأفراده .
وا�ست�سعارًا من جامعة الملك �سعود بر�سالتها ودورها في خدمة المجتمع ال�سعودي اأ�سوة بالجامعات   
العالمية المرموقة فقد قامت ممثلة في عمادة ال�سنة الاأولى الم�ستركة باعتماد تدري�س مقرر ريادة الاأعمال 
من اأجل تحقيق هدف عام يتمثل في ن�سر ثقافة العمل الحر من خلال الم�ساريع الريادية والاأفكار الاإبداعية 
والابتكارية لدى طلاب جامعة الملك �سعود، وتهيئتهم وت�سجيعهم لتكوين م�ساريع ريادية ت�ساعد على النه�سة 
الاقت�سادي��ة، وه��ذا التوج��ه يعم��ق دور الجامعة في خدمة المجتم��ع، وذلك عبر تزويد طلاب ال�س��نة الاأولى 
الم�س��تركة بالمهارات الاأ�سا�س��ية في ريادة الاأعمال التي تجعلهم- باإذن الله - قادرين على توظيف اإمكانات 
الجامعة والاإمكانات الاأخرى المتاحة في المجتمع من خلال اإبراز وتقديم م�س��اريع ريادية ت�س��اعد الجامعة 
ف��ي توجهه��ا الا�س��تراتيجي ف��ي اأن كل طال��ب ي�سن��ع وظيفته بنف�س��ه �س��عيًا اإلى تحقي��ق التنمي��ة الاقت�سادية 

الم�ستدامة.
اإن م��ن الاأه��داف الاأ�سا�س��ية لاأي موؤ�س�س��ة تعليمي��ة: )بن��اء �س��خ�سية المتعل��م وتجهي��زه للمواطن��ة   
والحي��اة(. ولق��د ظ��ل هذا الهدف هو المح��رك للتوجهات التربوية من خلال الاإجابة ع��ن كيفية تحقيق هذا 
يج  اله��دف، في �س��لوك المتعلم وكفاياته و�س��مات �س��خ�سيته، اأي: م��ا الموا�سفات الت��ي اإذا تحققت في الخرِّ

دلت على نجاح الموؤ�س�سة التعليمية في اأداء ر�سالتها وتحقيق هدفها؟ 
ويمكن �أن نتتبع تاريخيًّا ثاث موجات من �لتجاهات �لتربوية في �لإجابة عن هذ� �ل�سوؤ�ل: 

الاتج��اه المع��رفي: )اأو التربي��ة البنكي��ة(، حيث يقا���س نجاح الموؤ�س�س��ة التعليمية بمق��دار ما تودعه في   .1
اأذهان خريجيها من معارف ومعلومات.      

الاتجاه المهاري: )اأو التربية الا�س��تهلاكية كما ي�س��ميها نقادها(، حيث التركيز على اإتقان المهارات،   .٢
اأو الكفايات التي يتطلبها �سوق العمل.  

اتج��اه الاإع��داد للم�س��تقبل: )اأو التربي��ة للم�س��اركة(، حي��ث التركي��ز عل��ى اإك�س��اب المتعل��م الاأدوات   .٣
ا ؛ ليواج��ه تحديات الم�س��تقبل ومحاذيره  كِ���نُه ت�س��غيلها ذاتيًّ والا�س��تراتيجيات وط��رق العم��ل الت��ي يُْ

وم�سكلاته، وي�سارك في بنائه.  
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الجلسة التمهيدية

اإن اإجم��اع التربويي��ن اليوم يكاد ينعقد على اأن المهمة الاأ�سا�س��ية للموؤ�س�س��ات التعليمية هي )اإعداد   
اأجيال المتعلمين للم�ستقبل( الاإعداد ال�سحيح للم�ستقبل، واأنه: 

لي�س في تزويد المتعلمين بالمعلومات؛ لاأن المعلومات اأ�سبحت في متناول الجميع وتحت اأيديهم في اأية   •
لحظة اأرادوا. 

ولي�س في اإتقان مهارات �سوق العمل، ف�سوق العمل يتطلب من المهارات ما لا يكن ح�سره ف�سلًا عن   •
اإتقانه.  

و�إنما يكمن �لإعد�د �ل�سحيح للم�ستقبل في:  

تزويد المتعلم ب� )�سندوق اأدوات( اأو )�س��لة مفاتيح( اأو )ا�س��تراتيجيات عمل( ي�س��تطيع ا�س��تخدامها   •
متى اأراد اأو متى احتاج؛ فيح�سل بوا�سطتها على المعلومة التي يريد، اأو يكت�سب المهارة التي يرغب في 

اكت�سابها، اأو  يحل الم�سكلة التي تواجهه، اأو يوؤدي مهامه، اأو يحلل ويقَوم وينقد، اأو يبتكر ويبدع... 
ولق��د اأدى ه��ذا المنح��ى اأو التوجه التربوي اإل��ى تزايد الاهتمام بمهارات التفكي��ر والاإبداع  والبحث   
والتعل��م والات�س��ال والتخطي��ط واإدارة ال��ذات... وغيره��ا م��ن العلوم والمه��ارات التي يمك��ن تجميعها تحت 
م�س��مى )مه��ارات تطوير ال��ذات(. واأ�سبح تزويد المتعلمين بهذه المهارات هو ال�س��غل ال�س��اغل للمخططين 

التعليميين و�سناع القرار في كثير من الدول. 
مجالات  تطوير الذات:  

اإن ال�س��خ�سية ال�س��وية المتوازنة هي ال�س��خ�سية التي يكن و�سفها ب� )التوافق الداخلي والان�س��جام   
الخارج��ي(. وتفق��د ال�س��خ�سية توازنه��ا عندم��ا ي�سيبها خل��ل، اأو يعتريها نق���س في بنيته��ا الداخلية، اأو في 

تفاعلها مع البيئة المحيطة بها.
ولذل��ك تعم��ل برام��ج )تطوي��ر ال��ذات( على الجانب��ين مع��اً، اأي جانب ال�س��خ�سية ذاته��ا بمكوناتها   
الثلاثة الاأ�سا�سية )النف�س، والعقل، والج�سد(، والجانب الخارجي الذي يحيط بهذه ال�سخ�سية اإما في البيئة 
الخا�س��ة )بيئ��ة العمل/ الجانب الوظيفي( اأو البيئة العامة )المجتمع/ الجانب الاجتماعي(.  كما هو مو�سح 

في ال�سكل الاآتي: 

تطوير الذات

 �لجانب
 �لنف�سي �لوجد�ني

 �لناحية
�ل�سخ�سية

 �لجانب 
�لعقلي

 �لجانب 
�لجتماعي

 �لجانب 
�لج�سدي

 �لجانب 
�لوظيفي

 �لمحيط
�لخارجية



15

ه��ذه ه��ي المج��الات الخم�س��ة المحورية لمه��ارات تطوير ال��ذات: )المجال النف�س��ي/ اأو الوجداني )وي�س��مل 
الجانب الروحي(  �� والمجال العقلي �� والمجال الج�س��دي �� والمجال الاجتماعي �� والمجال الوظيفي(. وتحت كل 

مجال منها عدد كبير من المهارات التي يحتاج اإليها الفرد لتطوير ذاته، منها: 

من مهاراته الأساسيةموضوعه المجال

النف�سي اأو 
الوجداني

مهارات 
اإدارة الذات

وقدراتها،  واإمكانياتها،  واأفكارها،  م�ساعرها،  الذات:  على  التعرف  مهارات   •
وتف�سيلاتها، واأهدافها. 

مهارات اإدارة العواطف والانفعالات، مثل: مهارات التوا�سل مع الذات، والدافعية،   •
بال�سعادة،  وال�سعور  التوتر،  من  الراحة  و  القلق،  واإدارة  والتكيف،  الذات،  وتقدير 

وحب الا�ستطلاع، والتحدي، وال�سحة النف�سية.  
مهارات النجاح: اإدارة الاهتمامات وتحديد الاأهداف والتخطيط والتنظيم وترتيب   •
الاختبار،  واإدارة  الفعال،  والا�ستذكار  التعلم،  واإدارة  والتعاون،  والتركيز  الاأولويات 

و�سندوق اأدوات التعلم.

اإدارة العقلالعقلي
واإ�ستراتيجيات  البحث،  و  الناقد،  والتفكير  الم�سكلات،  والاإبداع، وحل  التفكير،  مهارات 
القراءة والا�ستماع، و اإدارة الذاكرة، ومعالجة المعلومات، والقراءة ال�سريعة، والتلخي�س، 

وتدوين الملاحظات.

ال�سحة الج�سدي
واللياقة

مهارات الوعي ال�سحي المتعلقة بالتغذية ال�سليمة والتداوي بالغذاء.   •
مهارات الوعي ال�سحي المتعلقة بالن�ساط البدني والتداوي بالريا�سة.  •

المهارات ال�سحية المتعلقة بالمذاكرة والتعلم.  •

مهارات الاجتماعي
الات�سال

مهارات  معهم،  التوا�سل  وطرق  النا�س  اأنماط  على  التعرف  مهارات  التوا�سلي،  الذكاء 
بناء الر�سالة التوا�سلية وتقديها، مهارات الاإلقاء والتخاطب، مهارات اإقامة العلاقات 
في  اللفظية  غير  العنا�سر  /ا�ستخدام  قراءة  مهارات  عليها،  والمحافظة  الاجتماعية 

الر�سالة التوا�سلية، مهارات الاإقناع، والتفاو�س، والكتابة.

المهارات الوظيفي
المهنية

المهارات المتعلقة بثقافة العمل وبيئته، مهارات البحث عن وظيفة وت�سويق الذات، كتابة 
الم�ساريع،  اإدارة  ال�سخ�سية،  المقابلات  اإجراء  والتقارير،  والر�سائل  الذاتية  ال�سيرة 

الت�سويق.
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الجلسة التمهيدية

أدوات تطوير الذات: 
تحر�س الاأدبيات التربوية في مجال تطوير الذات على اتباع اإ�ستراتيجية ذات ثلاثة اأبعاد عند تقديم   

اأي مهارة من مهارات تطوير الذات ، يو�سحها ال�سكل الاآتي:  

�لبعد �لوجد�ني: اإقناع المتعلم باأهمية المهارة وقيمتها في الحياة و�سرورة اإجادتها والعمل بها.   •

�لبعد �لإجر�ئي: تزويد المتعلم باأداة عمل اأو و�سيلة اأو ا�ستراتيجية �سهلة الا�ستخدام.   •

�لبعد �لمهاري: تدريب المتعلم على ا�ستخدام تلك الاأداة بفاعلية ونجاح.       •

محتويات الحقيبة التدريبية وجلساتها:
تتك��ون الحقيب��ة التدريبي��ة لمقرر ري��ادة الاأعمال م��ن مقدمة تمهيدي��ة وثلاث وحدات رئي�س��ة.ويتم   
تقدي��م محت��وى ه��ذه الوحدات من خلال اثنتي ع�س��رة جل�س��ة تدريبية. تت�سم��ن الجل�س��ة التمهيدية التعرف 
عل��ى خ�سائ���س المتدربين وتقديم و�س��رح الخطوط العام��ة لخطة التدريب في هذا المق��رر، والتعرف على 
خ�سائ�س المتدربين )الطلاب( بينما تخت�س الوحدات التدريبية الثلاث الرئي�سة بالاإجابة عن ثلاثة اأ�سئلة 

كبرى هي: 
�س1: ما مفهوم ريادة الاأعمال، واأهميتها في عالمنا المعا�سر؟  •

�س٢: كيف اأقوم بدرا�سة الجدوى للم�سروع الريادي؟  •
�س٣: ما خطة العمل اللازمة للقيام بم�سروع اقت�سادي رائد؟   •

)�لبعد �لمهاري()�لبعد �لوجد�ني(

)�لبعد �لإجر�ئي(
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الجلسة التمهيدية: تعريف بمقرر ريادة �لأعمال  )  101 ريد (

الوحدة الأولى: مدخل فى ريادة الأعمال

الجلسة الأولى: مفهوم ريادة �لأعمال.

الجلسة الثانية: ريادة �لأعمال و �لمن�ساآت �ل�سغيرة و�لمتو�سطة.

الجلسة الثالثة: توليد �لأفكار للم�ساريع �لريادية. 

الجلسة الرابعة: �لمملكة وريادة �لأعمال.

الوحدة الثانية: دراسة الجدوى الاقتصادية للمشروع الريادي

الجلسة الخامسة: �لخطة �لت�سويقية.

الجلسة السادسة: �لخطة �لت�سغيلية.

الجلسة السابعة: �لخطة �لمالية.

الوحدة الثالثة: خطة العمل والبيئة المرتبطة بالمشروع الريادي

الجلسة الثامنة: خطة �لعمل ونموذج �لعمل �لتجاري.

الجلسة التاسعة: بيئة �لأعمال �لخارجية للم�سروعات �لريادية. 

الجلسة العاشرة: �لبيئة �لتكنولوجية للم�سروع �لريادي.

الجلسة الحادية عشرة: مهار�ت عر�ص �لم�سروع �لريادي.

الجلسة الثانية عشرة: بر�مج دعم �لم�ساريع �لر�ئدة في �لقت�ساد �ل�سعودي.
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الجلسة التمهيدية

و�ل�سكل �لآتي يو�سح محتويات �لجل�سة �لتدريبية:

محاور الجلسة التدريبية

�لكلمات �لأهد�ف
 �أن�سطةتعلمفكّر�لفتتاحية

)فردية وجماعية(
موؤ�سر�ت

�لأد�ء

يهدف هذا المقرر إلى تنمية المهارات المتعلقة بريادة الأعمال؛ لإكساب الطالب الجامعي 
المهارات اللازمة التي تؤهله للنجاح في إنشاء المشاريع الريادية.

يتوقع من الطالب بعد الانتهاء من دراسة هذا المقرر ـ بإذن الله ـ أن يكون قادراً على:
1 معرفة اأ�سا�سيات ومبادىء ريادة الاأعمال، وتطبيقاتها العملية.

٢ تنمية مفهوم ثقافة العمل الحر.
٣ تحديد الم�سار المنا�سب للم�سروع، والا�ستفادة من الفر�س المتاحة.

4 تطبيق مهارات البحث عن المعلومات من الم�سادر المختلفة.
5 اإعداد البحوث التجارية، والت�سويقية للم�ساريع ال�سغيرة، اأو المتو�سطة.

6 اإيجاد فر�س للم�ساريع الناجحة، والمفا�سلة بينها با�ستخدام الطرق العلمية الحديثة.
7 تطبيق مهارات كتابة خطة العمل ونموذج العمل التجاري للم�سروع الريادي في درا�سته.

8 اإعداد درا�سة الجدوى التي ت�ستمل على الخطط الت�سويقية، والت�سغيلية والمالية.
9 اكت�ساب مهارات اإدارة فريق العمل.
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الخطة الدراسية:
يو�سح الجدول الاآتي الخطة الزمنية لتنفيذ المقرر، موزعة على الاأ�سابيع ف�ي الف�سل الدرا�سي:
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الجلسة التمهيدية

تقويم أداء الطلبة:
عزيزي �لطالب:

هذه الاآلية المعتمدة للتقييم وتوزيع الدرجات في مقرر ريادة الاأعمال )1٠1 ريد(:

الأعمال المطلوبة:

الاختبارات
٢٠ درجةالاختبار الن�سفي وي�سمل الوحدة الاأولى

4٠ درجةالاختبار النهائي وي�سمل الوحدات الثلاثة

الأعمال الفصلية
٢5 درجةاإعداد وتقديم الم�سروع

15 درجةالم�ساركة
1٠٠ درجة�لمجموع

وصف للأعمال المطلوبة:
على الطالب الا�س��تعداد للاختبار بح�سور المحا�سرة، والا�س��تفادة من ال�س��اعات المكتبية لاأع�ساء هيئة 

التدري�س، والقراءة لموا�سيع المقرر اأولًا باأول، وعدم الانتظار حتى موعد الاختبار للبدء في المذاكرة .
تقديم م�سروع بحثي من خلال فكرة رائدة يقدمها فريق العمل بالت�ساور مع ع�سو هيئة التدري�س. ح�سب 

النقاط والمواد المذكورة فى الجدول الاآتي:
وفيما ياأتي تو�سيف لعنا�سر �لأعمال �لف�سلية:

)٢٠ ( درجة. أولًا - الاختبار النصفي:       

)٢5 ( درجة. ثانياً - المشروع:        
 يختار الطالب الم�سروع  على �سكل بحث ورقي ) درا�سة الجدوى الاقت�سادية للم�سروع (.

 تاريخ تسليم وصف العملبداية التنفيذ
وعرض المشروع

الاأ�سبوع الثالث
اختيار فكرة  

الم�سروع  الريادي

فيه  تتوافر  اأن  �ستة،ويجب  اإلى  طلاب  خم�سة  فيه  ي�سترك 
الموا�سفات الاآتية:

اأن يكون الم�سروع رياديًّا ولم ي�سبق طرحه من قبل .. 1
٢ ..»CD«  يتم ت�سليم البحث ورقيًّا، ومرفقًا معه ن�سخة
ال�سغيرة. ٣ الم�ساريع  من  الم�سروع  يكون  اأن  الاأف�سل   من 

اأو المتو�سطة .

 الاأ�سبوع
 الثالث ع�سر
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توزيع درجات المشروع:

توزيع الدرجاتالمحــــــــــــــــــــــــــــــاورالخطة
الدرجة الكليةالدرجة التفصيلية

�لخطة �لت�سويقية

Marketing Plan

Executive summary 2�لملخ�ص �لتنفيذي *

8

Business description    1و�سف �لم�سروع  

 Market and Industryتحليل �ل�سوق و�ل�سناعة 
Analysis2

 تق�سيم �ل�سوق 
Market Segmentation1)�ل�سوق �لم�ستهدف(
 �لمزيج �لت�سويقي 

)�لمنتج،�ل�سعر،�لمكان، �لرويج(
Marketing Mix 

(Product, Price, Place, Promotion)
2

�لخطة �لت�سغيلية

 Operational
Plan

تحديد �لطاقة �لإنتاجية 
و�لتنبوء بالمبيعات

Planning capacity and sales 
forecast  1

6
Investment Costs2�لتكاليف �ل�ستثمارية         

تكاليف  �لت�سغيل
 ثابتة ومتغيرة

Operating Costs 
Fixed and Variable 2

�يجاد نقطة �لتعادل 
Break – even point1للم�سروع

�لخطة �لمالية

Financial Plan

Income Statement1قائمة �لدخل 

3
�حتياجاتك من �لتمويل 

للبدء و�ل�ستمر�ر في �لن�ساط
Financing Needs to Start 

and Continue the Business1
تقيم �لم�سروع با�ستخد�م 
Pay Back period1طريقة فرة �ل�سر�د�د

�لعرو�ص �لتقديمية

Presentation

Self-Appearance1�لمظهر �ل�سخ�سي

8

Self Confidence1�لثقة بالنف�ص
Interesting Introduction1�فتتاحية مثيرة و�سيقة
Body Language1��ستخد�م لغة �لج�سد

Time Management1�إد�رة �لوقت
Discussion3�لمناق�سة

25�لمجمــــــــــــــوع

* يح�سب للملخ�س التنفيذي درجتان من درجات الخطة الت�سويقية، علماً اأنه لي�س جزء من الخطة الت�سويقية.

)15 ( درجة. ثالثاً - المشاركة:        
يق��وم الم��درب بر�س��د الدرجات المتعلقة بم�س��اركة الطال��ب داخل القاة الدرا�س��ية، وتت�سم��ن عدة معايير 

مو�سحة على النحو الاآتي:
توزيع الدرجات

٣التقييم الم�ستمر.
٣اإح�سار الاأدوات ) الحقيبة الورقية ، الاأقلام ، دفتر الملاحظات (.

٣�سلوكيات الطالب داخل القاعة.
٣التفاعل ال�سفي.

٣الم�ساركة في الحقيبة التفاعلية للمقرر ، وذلك بالا�سافات الفاعلة.
15�لمجمــــــــــــــوع

)4٠( درجة. رابعاً - اختبار نهاية الفصل الدراسي:      



22

الجلسة التمهيدية

نماذج من أسئلة الاختبار:
عزيزي �لطالب:

ن�س��ع بي��ن يدي��ك مجموعة من اأ�س��ئلة اختبارات مقرر ري��ادة الاأعم��ال )1٠1ريد(، بع�سها يمثل الاأ�س��ئلة 
العلمية ، وبع�سها يمثل اأ�سئلة تحليلية ، كما هو مو�سح في الجدول اأدناه:

أولًا  - الأسئلة العلمية:

من عناصر دراسة الجدوى

)٣()٢()١( الخطة التشغيلية

في ال�سكل اأعلاه، ي�سير الرقمان )٢( و )٣( اإلى:

)٢( الخطة التمويلية ، و )٣( خطة العمل.اأ

)٢( الخطة الت�سويقية ، و )٣( الخطة المالية.ب

)٢( الخطة الت�سويقية، و )٣( وخطة البحث.ج

)٢( الخطة المالية، و )٣( خطة الدرا�سة.د

ثانياً - الأسئلة التحليلية:
السؤال
عندما اأقوم بجمع المعلومات وم�سح لل�سوق، فاإني بذلك قد اأقدمت على :

اإجراء بحوث ت�سويقية .اأ

اإيجاد منافذ جديدة  لل�سوق.ب

زيادة طاقة وحجم الاإنتاج.ج

التوزيع الاأمثل للموارد.د
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معلومات مهمة:
عزيزي �لطالب:

حت��ى ت�س��تفيد جي��دًا م��ن التدرب عل��ى الحقيبة التدريبية ب�س��كل فاعل، وحت��ى تحقق اأعل��ى الدرجات في 
تح�سيل مقرر ريادة الاأعمال )1٠1 ريد(، عليك اتباع الاإر�سادات الاآتية:

الغياب

الحقيبة 
التفاعلية

الأعمال
الفصلية

التفاعل 
الصفي

تذكر اأن ن�س��بة الغياب التي لا يحق لك تجاوزها هي ٢5% من مجموع �س��اعات الغياب   •
في الاأ�سابيع الخم�سة ع�سر في الف�سل الدرا�سي.

يتم احت�ساب الغياب بعد الدقيقة العا�سرة من بداية كل �ساعة.  •
الجهة المخولة بقبول اأعذار الغياب هي وحدة �سوؤون الطلاب ولي�س الق�سم.  •

يكن��ك الدخ��ول اإلى الحقيب��ة التفاعلي��ة للمق��رر من �سفحة ق�س��م مه��ارات تطوير   •
الذات على موقع العمادة.

ت�سم الحقيبة التفاعلية مجموعة من الاأيقونات المهمة، وتت�سمن الجل�سات التدريبية   •
كامل��ة، ومجموع��ة م��ن الاأ�س��ئلة التجريبي��ة، والواجبات، و�س��ارك معنا، والاأن�س��طة، 

ومجموعة من النماذج والا�ستمارات المهمة ... وغيرها.

تذك��ر اأن علي��ك ت�س��ليم مل��ف درا�س��ة الجدوى كام��لًا، وال��ذي ي�سم:  الم�س��روع )بحث    •
وعر�س تقديي له(.

يبداأ ت�سليم ملف  الم�سروع منذ بداية الاأ�سبوع الثاني ع�سر،  وحتى نهاية الاأ�سبوع الثالث   •
ع�سر، ولا ي�سمح با�ستلام الاأعمال بعد هذه الفترة.

تذكر اأن هناك نوعين من الاأعمال الف�سلية، النوع الاأول: فردي، مثل الواجب والعر�س   •
التقديي، والنوع الثاني: جماعي: م�سروع فكرة ريادية.

الغ�س اأو انتحال الاأعمال ب�سرقتها من الاإنترنت اأو غيرها، يُعدّ اعتداء على حقوق الملكية   •
الفكرية للاآخرين، ويعر�سك للعقوبة من قبل العمادة.

كلما زاد تفاعلك داخل القاعة، كان ذلك اأدعى اإلى تحقيق التعلم الفعال.  •
التفاعل داخل القاعة يجعلك في حالة انتباه تام، ما يحقق مهارات ا�ستذكار فاعلة.  •
لا تن���س اإح�س��ار الكت��اب مع��ك اإلى القاع��ة، فمعظم الاأن�س��طة والتطبيق��ات لا يكن   •

تنفيذها بدون الكتاب.
ا، فهذا المقرر وجد لتنمية ذاتك وتطوير قدراتك. كن اإيجابيًّا ومبادرًّ  •

لا ت�س��تمع اإلى الاإ�س��اعات المتعلقة ب�سعوبة الاختبارات اأو الاأعمال الف�سلية اأو بتغيير   •
موعدها، ولا تكن مروجًا لها.
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الجلسة التمهيدية

آراء الطلاب نحو المقرر:
عزيزي �لطالب:

ي�سرنا في هذا المحور اأن ن�ستطلع راأيك نحو مقرر )1٠1 ريد(، قبل وبعد الدرا�سة ؛ فاإننا ن�سع بين يديك 
جدولين فارغين، فالمرجو منك و�سع علامة  »« اأو  »û« اأمام العبارات الاأتية:

□اأعلم اأن الجل�سات التدريبية لمقرر ريادة الاأعمال )  1٠1ريد ( تًم اإعدادها ب�سكل منا�سب، وبُذل فيها 
مجه��ود كبيرم��ن المدرب��ين لاإعدادها . ف�س��كرًا للجامع��ة التي اأتاح��ت لي فر�سة الت��درب على كل هذه 

المهارات.
□تم في هذا المقرر اكت�ساف عدد كبير من ال�سمات الريادية التي اأتمتع بها، وكانت خاملة وغير مفعلة .

□اأتوقع اأن اأ�ستفيد من هذا المقرر في تبني العمل الحر، واإن�ساء م�سروع خا�س بي.
□اأتوقع اأن اأ�س��تفيد من هذه المهارات التي تعلمتها فى هذا المقرر في البحث عن حلول للم�س��اكل التي قد 

تواجهني في درا�ستي الجامعية، وفي مرحلة الدرا�سات العليا، وفي عملي الخا�س في الم�ستقبل .
□هذا المقرر ممتع، در�سته من اأجل الاأهداف بعيدة المدى، ولي�س من اأجل الاختبارات فقط.

□�سيرافقني هذا المقرر مدى الحياة.
متُ وقتي ب�سكل �سليم. □اأعتقد اأن الاأعمال المطلوبة في هذا المقرر لي�ست كثيرة، اإذا ما نظَّ
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و�لآن عزيزي �لطالب:
�س��ن�سطحبك في رحلة ت�س��جل من خلالها توقعاتك نحو مقرر )1٠1 ريد(.كل ما عليك فعله، تعبئة   
الاأنموذج بقناعاتك، ومن ثم ق�س الورقة وت�سليمها للمدرب كي يجمعها ويحليل بياناتها. فراأيك يهمنا، وهو 

دليلنا نحو التطوير الم�ستمر.

عزيزي �لطالب: يرجى كتابة توقعاتك عن �لمقرر.
��سم �لطالب )�ختياري(:......................................................... �لرقم �لجامعي:.............................  �ل�سعبة:................................* 

1
٢
٣
4
5
6
7
8
9

1٠

آراء الطالب نحو مقرر )١0١ ريد ( في الأسبوع الدراسي الأول

عزيزي �لطالب: بعد نهاية در��ستك لمقرر )101 ريد(، يرجى كتابة ر�أيك في �لمقرر ومدى تطابقه مع 
توقعاتك �لتي ذكرتها في �لأ�سبوع �لأول.

��سم �لطالب )�ختياري(:......................................................... �لرقم �لجامعي:.............................  �ل�سعبة:.................................* 
1
٢
٣
4
5
6
7
8
9

1٠

آراء الطالب نحو مقرر )١0١ ريد ( في الأسبوع الدراسي الثالث عشر

 * كتابة �لبيانات �ختيارية للطالب.
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الجلسة التمهيدية

و�لآن عزيزي �لطالب:
حدد مدى ا�ستفادتك من مقرر ريادة الاأعمال  عبر اختيار البديل المنا�سب، من وجهة نظرك:

1. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) مفهوم ريادة �لأعمال (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

2. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) ريادة �لأعمال و�لمن�ساآت �ل�سغيرة و�لمتو�سطة (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

3. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة )  توليد �لأفكار للم�ساريع �لريادية (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

4. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) �لمملكة وريادة �لأعمال (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

5. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) �لخطة �لت�سويقية ( :
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

6. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) �لخطة �لت�سغيلية (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

7. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) �لخطة �لمالية (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

8. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) خطة �لعمل ونموذج �لعمل �لتجاري (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

9. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) بيئة �لأعمال �لخارجية للم�سروعات �لريادية (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

10. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) �لبيئة �لتكنولوجية للم�سروع �لريادي (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

11. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة ) مهار�ت عر�ص �لم�سروع �لريادي (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.

12. ��ستفدتُ من تدربي على جل�سة  ) بر�مج دعم �لم�ساريع �لر�ئدة فى �لقت�ساد �ل�سعوي (:
  متميزة.     مُر�سية.     �سعيفة.
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الجلسة الأولى: مفهوم ريادة �لأعمال.

الجلسة الثانية: ريادة �لأعمال و�لمن�ساآت �ل�سغيرة و�لمتو�سطة.

الجلسة الثالثة: توليد �لأفكار للم�ساريع �لريادية.

الجلسة الرابعة: �لمملكة وريادة �لأعمال.
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مفهوم ريادة الأعمال
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مفهوم ريادة الأعمالالأولى

تهدف هذه الجلســة إلى توضيح مفهوم ريادة الأعمال، والتعرف على الســمات 
التى تكوِّن شخصية رائد الأعمال. 

عزيزي الطالب...
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً – بإذن الله-على:

1 تحديد مفهوم ريادة الاأعمال.
٢ تعريف رائد الاأعمال. 

٣ تلخي�س اأهمية ريادة الاأعمال.
4 معرفة التحديات التي تواجه رائد الاأعمال. 

5 التعرف على �سمات رائد الاأعمال الناجح.
6 التعرف على عوامل نجاح رائد الاأعمال. 

7 قيا�س مدى توفر �سمات رائد الاأعمال لديك.
8 قيا�س مدى توفر المهارات الاإبداعية لديك.

الجلسة الأولى
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Entrepreneurshipريادة �لأعمال

Entrepreneurر�ئد �لأعمال

Risk�لمخاطرة

Innovation�لإبد�ع

Attributes�ل�سمات

Team Workفريق �لعمل

مفهوم ريادة الأعمال
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     ول��د  » Fred Smith«   في مدين��ة مارك���س بولاي��ة 
 ،1944 ع��ام  اأغ�سط���س  في  الاأمريكي��ة  م�سي�س��يبي 
تعتبر ق�سة نجاحه من اأ�سهر ق�س�س نجاح رجال 
الاأعم��ال ، فعندم��ا كان طالبً��ا في ال�س��نة النهائي��ة 
بجامعة (YALE) الاأمريكية طلب منه اأ�ستاذه  اإعداد 
م�سروع يثل حلمًا من اأحلامه، فاقترح (Fred) عليه 
فك��رة م�س��روع لنق��ل الط��رود ح��ول الع��الم في وقت 
ى يوم��ين ، يق��دم من خلال��ه خدمة  ق�س��ير لا يتع��دَّ
�س��حن قطع الغي��ار والاأجهزة الح�سا�س��ة ال�سغيرة 

لكبرى ال�س��ركات حتى تُر�سي هذه ال�س��ركات عملاءها ب�سورة جيدة، ولكن للاأ�س��ف حَكَم كل الاأ�ساتذة 
على هذا الم�س��روع بالف�س��ل، وقالوا له: اإنها فكرة �س��اذجة، واإن النا���س لن تحتاج اأبدًا اإلى هذا النوع من 
الخدم��ة، واأعط��اه اأ�س��تاذه درج��ة »مقب��ول« في ه��ذا البحث ، وق��ال له اإنه عل��ى ا�س��تعداد لاإعطائه درجة 
ل هو فكرة م�س��روعه، فردَّ عليه ال�س��اب الموؤمن بقدرته : احتفظ اأنت بتقديرك، و�س��اأحتفظ  اأف�سل اإن عدَّ
اأنا بحُلمي. وبداأ  )Fred Smith)  م�سروعه بعد التخرّج مبا�سرة بمجموعة ب�سيطة من الطرود، حوالي 
8 طرود، وخ�س��ر اأموالًا في بداية الم�س��روع، وكان مثار �سخرية النا�س، ولكنه ا�ستمر، وحاول  حتى �سارت 
�س��ركته واح��دة م��ن اأكبر ال�س��ركات العالمية في هذا المج��ال، واأ�سبحت طائراته و�س��احناته تجوب جميع 

اأرجاء الاأر�س . 

 Fred Smith من فكرة بحث جامعى
 إلى أكبر شركة شحن فى العالم

الآن عزيزي الطالب:

إذا أردت أن تكون رائد أعمال ناجحاً مثل »Fred Smith« تذكر الحقائق الآتية: 
أن تتقن ما تفعله، وتفعل ما تتقنه .	 
أن رائد الأعمال الناجح هو الذي يواجه الظروف الصعبة  .	 

الجلسة الأولى
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45

 �أهمية 
 ريادة �لأعمال

 تحديات
 ر�ئد �لأعمال

 تعريف
 ر�ئد �لأعمال

 �سمات
ر�ئد �لأعمال

 مفهوم 
ريادة �لأعمال

 عو�مل نجاح
ر�ئد �لأعمال

 ريادة 
الأعمال

أولًا: مفهوم ريادة الأعمال:

اختل��ف الباحث��ون ف��ي تعريفه��م للري��ادة وتحدي��د مفهومه��ا، وع��رف (Daft) الري��ادة باأنه��ا »عملية   
 ب��دء عم��ل تج��اري، وتنظي��م الم��وارد ال�سروري��ة ل��ه م��ع افترا���س المخاط��ر، والمناف��ع المرتبط��ة ب��ه«.

كما عرفهاال�سميمري باأنها: »اإن�ساء عمل حرّ يت�سم بالاإبداع ويت�سف بالمخاطرة«.

ثانياً: تعريف رائد الأعمال:

هو ذلك ال�سخ�س الذي لديه الاإرادة، والقدرة، والاإبداع لتحويل فكرة جديدة، اأو تطوير فكرة قائمة   
اإلى م�سروع ريادي.

ثالثاً: أهمية ريادة الأعمال:

اإن جامع��ة المل��ك �س��عود تاأمل م��ن طلابها في ال�س��نة الاأولى الم�س��تركة، وما بعده��ا اأن يتعاملوا مع   
ل النتائج على الاإج��راءات؛ هدفها تحويل  ّ تعليمه��م الجامع��ي وعالمه��م بعقلية جديدة ومختلفة، عقلي��ة تُف�سِ
الاأف��كار اإل��ى فر���س حقيقي��ة بحك��م اإيم��ان الجامعة ب��اأن الطالب الناج��ح المجته��د المتفوق في درا�س��ته هو 

مفهوم ريادة الأعمال
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م�سروع، اأو نواة لاأن يكون رائد اأعمال ناجح، وعلى ذلك يمكن تلخي�س اأهمية ريادة الاأعمال على النحو الاآتي: 
الم�ساعدة في دعم الاقت�ساد الوطني من خلال طرح م�ساريع جديدة في ال�سوق.  •

الم�س��اعدة عل��ى تنمي��ة التفكي��ر الاإبداعي الخ��لّاق للاأفراد داخل المجتمع مما ي�س��اهم في ا�س��تثمار   •
الفر�س المتاحة .

تحفيز الاأفراد على تقبل مفهوم المخاطرة والتعرف على اأ�ساليب اإدارتها .  •
الم�ساهمة في خلق فر�س وظيفية جديدة .  •

تنمية ون�سر مفهوم ثقافة العمل الحر .  •

رابعاً : التحديات التي تواجه رائد الأعمال:

تحمل �لم�سوؤولية 
�لكاملة

 �لإحباط �لنا�سئ
 عن �لف�سل

�ساعات �لعمل 
�لطويلة

 �لمخاطرة
)خ�سارة �ل�ستثمار(

عدم ��ستقر�ر 
�لدخل و�لم�ستوى 

�لمعي�سي  التحديات 
 التي تواجه 
رائد الأعمال

الجلسة الأولى
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خامساً : سمات رائد الأعمال:
اإذا اأردت اأن تكون رائد اأعمال ناجح تذكر الحقائق الاآتية:

اأن كلم��ة الاإب��داع ه��ى كلم��ة �س��ديدة الارتباط بري��ادة الاأعمال، وعليه ف��اإذا رغبت ف��ي  اأن تكون رائد   •
اأعمال يجب عليك اأن تكون مبدعًا ومبتكرًا.

المقولة ال�سهيرة »No pain No gain« فلا مك�سب بدون األم.  •
يجب عليك اأن تحدد موقفك من  المخاطر ، وهل اأنت محب للمخاطرة اأم متجنب  للمخاطرة ؟  •

وعليه يمكن تميز �سمات رائد الاأعمال في ال�سكل الاآتي : 
الوصفالسمة

�لتوكل على �لله

اإن الت��وكل عل��ى الله - ع��ز وج��ل - ه��و �س��ر النج��اح ف��ى كل �س��يء ، ب�س��رط اأن يفع��ل   •
ال�س��خ�س م��ا يفتر���س عليه فعله ؛ ولهذا كان التوكل عل��ى الله والاعتماد عليه �سرورة 
لجل��ب المناف��ع وح�سول الاأرزاق وهو م��ن �سفات الموؤمنين، ومن �س��روط الاإيان، ومن 
اأ�س��باب ق��وة القلب ون�س��اطه، وطماأنينة النف���س و�س��كينتها وراحتها. ق��ال - �سلى الله 
علي��ه و�س��لم- : »ل��و اأنكم تتوكلون على الله ح��ق توكله لرزقكم كما ي��رزق الطير، تغدو 

ا وتروح بطانًا« . خما�سً

�لإبد�ع
اإن الاإب��داع ه��و جوه��ر عملية الا�س��تثمار الح��ر، وهو الق��وة الدافعة التى ي�س��تطيع من   •

خلالها رائد الاأعمال الناجح زيادة ثروته .

�لحما�ص
عادة ما يتميز رواد الاأعمال  بالحيوية والتفاوؤل ، اإن رائد الاأعمال يجب عليه ت�س��خير   •

قدراته ومهاراته ال�سخ�سية لكي ت�سبح اأحلامه حقيقة ملمو�سة على اأر�س الواقع.

�لعمل �سمن فريق

اإن اأغل��ب رواد الاأعم��ال الناجحين اليوم يهتمون كثيًرا بالعمل بروح الفريق، فبدلًا من   •
الاعتم��اد عل��ى المجهود الفردى لابد من البدء فى تكوي��ن فريق عمل متكامل وتجهيزه 
باأف�س��ل الخ��برات والاإمكانيات، ليكون عاملًا م�س��اعدًا فى دعم عملية اتخاذ القرار ؛ 

و�سولًا في النهاية اإلى نجاح الم�سروع . 

�لتما�سك و�لثبات

عادة ما يكون لرواد الاأعمال روح تناف�سية والقدرة على اتخاذ القرار ال�سليم في الوقت   •
ال�س��ليم، فه��م يتمتع��ون دائمً��ا بالمقدرة عل��ى تخطي العقبات وي�س��عون دائم��اً اإلى بناء 

موؤ�س�ساتهم على اأ�سا�س من القوة والتما�سك .

�لمخاطرة

اإن المخاط��رة والعائ��د مرتبط��ان ارتباطاً اإيجابيًّا، وعلى الم�س��تثمر اأن يتحمل مخاطرة   •
اإ�سافية اإذا اأراد تحقيق عائد اأعلى، ومن هنا ارتبط مفهوم المخاطرة برائد الاأعمال؛ 
لاأن رائد الاأعمال يبحث دائمًا على تنفيذ اأفكار رياديّة مختلفة، اأو تطوير اأفكار قدية 

مما يجعله عر�سة للمخاطر، مع العلم اأن المخاطرة يجب اأن تكون مدرو�سة.

مفهوم ريادة الأعمال
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الوصفالسمة

�ل�ستخد�م �لأمثل 
للمو�رد

اإن الا�س��تخدام الاأمث��ل للم��وارد المتاح��ة يق��وم ف��ى الاأ�سا���س عل��ى  تعظي��م المناف��ع من   •
ا�س��تخدام الم��وارد الاقت�سادي��ة المتاح��ة ب�س��تى اأ�س��كالها  للح�س��ول عل��ى اأف�سل عائد 

اقت�سادي واجتماعي وبيئي مما ي�سهم في تحقيق مبداأ الكفاءة الاقت�سادية.

�غتنام �لفر�ص

اإن الفر���س تظه��ر  وتذهب ويق��ول اأحد الحكماء: »اإن الثروات تن�س��اأ من الفر�س التي   •
اأتيح��ت لكثيرين« اإن الاإن�س��ان الناجح هو الذي يقتن���س الفر�س لا اأن ينتظرها وتقول 
الحكم��ة:  “اإن �س��ر النج��اح في الحي��اة يكم��ن في اأن يكون الاإن�س��ان م�س��تعدًا لاأن يغتنم 

الفر�سة ، ورائد الاأعمال هو من ي�سعى نحو اغتنام الفر�سة .

�لتخطيط �لجيد

يعرف التخطيط باأنه :»التدبير الذي يرمي اإلى مواجهة الم�ستقبل بخطط منظمة �سلفًا   •
لتحقي��ق اأهداف محددة«، ويع��د التخطيط من اأهم عوامل نجاح الاإدارة ، فمن خلال 
التخطيط ي�س��تطيع رائد الاأعمال تحديد الهدف المن�س��ود، والو�س��ائل الكفيلة بتحقيقه 

باأقل تكلفة ممكنة وفي الوقت المنا�سب .

الجلسة الأولى
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سادساً : عوامل نجاح رائد الأعمال:

تحمل 
مسؤولية 

حياتك 
بنسبة 
%100

تخيل ما 
تريده 

وحقق ما 
تتخيله

تصرف 
وكأنك من 
المستحيل 
أن تفشل

ابدأ بالعمل 
وتعلم من 

أخطائك

قسم 
الأهداف 
الكبيرة 

إلى أهداف 
صغيرة

عليك اأن تتخلى عن جميع مبرراتك، واأعذارك .  •
•  اإذا كانت النتائج التي تحققها لا تروق لك غَيرِّ ا�ستجابتك لهذه النتائج .

كل �سيء تواجهه اليوم هو نتيجة للاختيارات التي اخترتها في الما�سي .  •
عليك اأن تكف عن اإلقاء اللوم وال�سكوى والا�ستماع اإلى ل�سو�س الاأحلام .  •

اإما اأن ت�سنع كل ما يحدث لك، واإما اأن تكون نتيجة لما يحدث لك .  •

ا�سنع قائمة ما يجب عليك فعله خلال ال�س��نوات القادمة قد تكون خم���س �س��نوات اأو   •
ع�سر �سنوات بحيث تت�سمن هذه القائمة :  اأ�سياء ترغب في اأن تفعلها  واأ�سياء ترغب 
في امتلاكه��ا واأ�س��ياء ترغ��ب في اأن ت�س��ل اليه��ا بعد ف��ترة من الاآن بحي��ث تغطي هذه 
القائم��ة  )العم��ل والحي��اة المهنية - اأم��ورك المالية - ال�سحة واللياق��ة - العلاقات - 

اأهدافك - خدمة المجتمع(.

اإن رائ��د الاأعم��ال يج��ب علي��ه الت�سرف بدرجة عالي��ة من الثقة بالله اأنه �س��ينجح في   •
جميع خطواته، مع �سرورة الاأخذ بالاأ�سباب.

كن م�س��تعدًا للبدء دون اأن ترى الطريق باأكمله، وعليه يجب اأن تخطو الخطوة الاأولى   •
بيقين، لي�س عليك اأن ترى الطريق باأكمله، فقط اخط الخطوة الاأولى .

تذك��ر اأن��ه لم ي�سبح اأي اإن�س��ان اإن�س��انًا رائعًا، اأو متميزاً اإلا من خ��لال ارتكابه اأخطاء   •
عديدة وكبيرة في تجاربه ال�سابقة .

�سم��م خريط��ة ذهنية ناجحة لنف�س��ك، وق�س��م اأهداف��ك الى اأهدف رئي�س��ة واأهداف   •
فرعية، ثم حدد اأولويات خطوات الاإنجاز  .

مفهوم ريادة الأعمال
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1
1- ماذا اأعجبك في �سخ�سية )Fred Smith ( ؟

ا مغامرًا ؟ ولماذا؟ ٢- هل يمكن اأن نَعُدَّ )Fred Smith ( �سخ�سً

2
قم باإعداد تقرير تتناول فيه ق�سة نجاح لرائد اأعمال �سعودي حظي م�سروعه بالنجاح، وبعد اإنتهائك من 

اإعداد التقرير قم برفعه على الحقيبة التفاعلية.

3
بالتعاون مع زملائك بفريق العمل اذكر تحديات اأخرى يمكن اأن تواجه رائد الاأعمال.

الجلسة الأولى
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4
فى �سوء درا�ستك ل�سمات رائد الاأعمال وبالتعاون مع اأفراد مجموعتك قدم ت�سنيفًا ل�سمات رائد الاأعمال 

يجمع بين ال�سمات ال�سابقة  .

5
1. اأعد ترتيب عوامل نجاح رائد الاأعمال من وجهة نظرك :

)   ( تحمل م�سوؤولية حياتك بن�سبة  )%1٠٠(.    •
)   ( تخيل ما تريده وحقق ما تتخيله.     •
)   ( ت�سرف وكاأنك من الم�ستحيل اأن تف�سل.     •
)   ( ابداأ بالعمل، وتعلم من اأخطائك.     •
)   ( ق�سم الاأهداف الكبيرة اإلى اأهداف �سغيرة.    •

6
تمرين قيا�ص �لإبد�ع:

يهدف هذا الن�س��اط اإلى قيا���س مدى ما يمتلكه الطالب من مهارات اإبداعية فلا تحاول المجاملة، واأجب 
عن الاأ�سئلة ب�سدق. 

مفهوم ريادة الأعمال
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طريقة �لإجابة: 

)5(اأوافق ب�سدة           )4(اأوافق          )٣(اإلى حد ما          )٢(لا اأوافق          )1(لا اأوافق ب�سدة        
ثم قم بجمع الدرجات التي ح�سلت عليها ومقارنتها بالدرجات المرفقة.

الدرجةالسؤالم

�أعمل د�ئما و�أنا و�ثق �أنني �أتبع �لإجر�ء�ت �ل�سحيحة لحل �لم�سكلة �لتي تو�جهني.1

من م�سيعة �لوقت �أن �أ�ساأل �أ�سئلة ل �أتوقع لها �إجابات �سريحة �أو �سحيحة.2

�أعتقد باأن �لمنهج �لمنطقي و�لمتدرج هو �أف�سل �لو�سائل لحل �لم�سكلات.3

�أحيانًا �أعبر عن �آر�ء تزعج بع�ص �لنا�ص. 4

�أحر�ص كثيًر� على كيفية تقييم �لآخرين لي .5

�أ�سعر باأن لي م�ساهمة خا�سة �أقدمها للعالم.6

�أن �أعمل ما �أومن به �أهم عندي من �أن �أحاول �أن �أك�سب ر�سا �لآخرين. 7

�لذين يبدون �أنهم متاأكدون من �لأمور يفقدون �حتر�مي . 8

�أ�ستطيع �لتعامل مع �لم�سكلات �ل�سعبة لفتر�ت طويلة.9

�أحيانًا �أتحم�ص جدً� تجاه بع�ص �لأمور. 10

كثيًر� ما �أح�سل على �أف�سل �لأفكار عندما �أكون متفرغًا ل �أعمل �سيئا.  11

12
�أعتم��د عل��ى �إح�سا�س��ي �لد�خل��ي وم�س��اعري للتمييز بين �لخط��اأ و�ل�سو�ب عن��د �لمبادرة لحل 

م�سكلة ما . 

13
عند حل م�س��كلة ما �أعمل ب�س��رعة عند تحليلها لكني �أبطىء عند تجميع وت�سنيف  �لمعلومات 

�لتي ح�سلت عليها.

�أحب �لهو�يات �لتي تتعلق بجمع �لأ�سياء. 14

ت�ساعدني �أحلام �ليقظة كحافز للكثير من �أعمالي.15

 لو كان �لأمر لي فى �لختيار  فاإني �أف�سل �أن �أكون طبيبًا. 16

�أ�ستطيع �لتعامل ب�سهولة مع �لنا�ص �إذ� كانو� من نف�ص بيئتي �لجتماعية و�لقت�سادية.17

لدي قدر عال من �لإح�سا�ص بجمال �لأ�سياء.18

الجلسة الأولى
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الدرجةالسؤالم

�إن �لإح�سا�ص �لد�خلي ل يعتمد عليه في حل �لم�سكلات.19

يهمني �أن �أقدم �أفكارً� جديدة �أكثر من �هتمامي بمحاولة �لح�سول على مو�فقة �لآخرين. 20

�أميل �إلى تجنب �لمو�قف �لتي ت�سعرني �أنني غريب عن �لآخرين .21

عند تقويم �لمعلومات تهمني م�سادرها �أكثر من م�سمونها .22

�أحب �لذين يتبعون �سعار  » �لعمل قبل �لت�سلية «.23

�حتر�م �لذ�ت �أكثر �أهمية من �حتر�م �لآخرين.24

�أ�سعر �أن �لذين ي�سعون نحو تحقيق �لكمال �أ�سخا�ص غير حكماء.25

�أحب �لعمل �لذي �أوُثر فيه على �لآخرين.26

من �لمهم بالن�سبة لي �أن يكون هناك مكان لكل �سيء، و�أن يكون كل �سيء في مكانه �ل�سحيح.27

�لذين لديهم �لرغبة لتبني �لأفكار �لغريبة �أ�سخا�ص غير عمليين .28

�أ�ستمتع بت�سييع �لوقت مع �لأفكار �لجديدة ، ولو لم يكن هناك فائدة عملية ترجى.  29

عندما لتثمر طريقة ما في حل م�سكلة فاأني �أ�ستطيع �أن �أغير طريقة تفكيري ب�سرعة.30

ل �أحب طرح �أ�سئلة تظهر جهلي.31

�أ�ستطيع تغيير رغباتي لتنا�سب �لعمل �لذي �أقوم به.32

�إن عجزي عن حل م�سكلة ما ب�سبب �لأ�سئلة �لخطاأ.33

�أ�ستطيع في كثير من �لأحيان توقع �لحل للم�سكلات �لتي تو�جهني.34

من م�سيعة �لوقت تحليل �لنتائج �لفا�سلة.35

ل يلجاأ �إلى �لت�سبيهات، و�ل�ستعار�ت �إل �لمفكرون غير �لو��سحين.36

�أحيانًا �أ�ستمتع بم�ساهدة �لحيل �لعبقرية  للمجرمين .37

�أحيانًا كثيرة �أبد�أ �لعمل لحل م�سكلة ما قبل �أن �أحددها �أو �أعبر عنها. 38

�أحيانًا �أن�سى �أ�سماء �لنا�ص و�ل�سو�رع و�لمدن و�لقرى.39

مفهوم ريادة الأعمال
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الدرجةالسؤالم

�أ�سعر �أن �لعمل �ل�ساق هو �لعامل �لأ�سا�سي للنجاح. 40

كَوني ع�سوً� مقبولً في �لمجتمع �أمر مهم لي. 41

�أعرف كيف �أ�سبط م�ساعري �لد�خلية.42

ا م�سوؤولً ويعتمد عليه.43 �أعتبر نف�سي �سخ�سً

�أكره �لأمور �لغام�سة وغير �لمتوقعة.44

�أف�سل �لعمل مع �لآخرين  كجهد جماعي على �لعمل �لفردي .45

تكمن �لم�سكلة مع كثير من �لنا�ص في �أنهم ياأخذون �لأمور بجدية �أكثر من �للازم.46

�أفكر كثيًر� في م�ساكلي ، ول �أ�ستطيع �لتخل�ص من �لتفكير فيها.47

�أ�ستطيع �لتخلي عن �لتفكير بالمال و�لر�حة من �أجل �لو�سول �إلى �أهد�في.  48

لو كنت �أ�ستاذً� لدرّ�ستُ �لمقرر�ت �لمبنية على حقائق ولي�ست �لمبنية على �أفكار نظرية.49

�أنني �أفكر كثيًر� في لغز �لحياة. 50

اق�سم مجموع الدرجات على )٢5٠(  لتح�سل على الن�سبة المئوية. 
 مثال: اإذا كان مجموع الدرجات التي ح�سلت عليها بعد تعبئة المقيا�س )٢٠٠(   تكون الن�سبة 

٢5٠/٢٠٠ = 8٠%  ثم قارنها بالجدول التالي:
الدرجة من : إلى  توافر السمة

� 1٠٠ %81 %�سخ�ص مبدع جدًّ

8٠ %61 %�سخ�ص مبدع

6٠ %41 %�سخ�ص متو�سط �لإبد�ع

4٠ %٢1 %�سخ�ص �سعيف �لإبد�ع

٢٠ %٠ %�سخ�ص غير مبدع

الم�سدر : كتاب د . علي الحمادي في الاإبداع.
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7
يهدف هذا الن�س��اط اإلى اإتاحة  الفر�سة لك لكي تتعرف على مدى توافر ال�س��مات والفر�س الكامنة   

لديك لت�سبح م�ستثمرًا ناجحا اأم لا .
عليك اأن تت�سور هذا الا�ستبيان وتقي�س قدرات نف�سك ) بنف�سك( مع اتباع تعليمات تقييم الا�ستبيان،   

�سع رقم من )1( اإلى )5( لكل �سوؤال ح�سب تقديرك ال�سخ�سي لنف�سك .
مفتاح درجات التقييم :

 )5(حقيقي دائمًا      )4(حقيقي غالبًا      )٣(حقيقي اأحيانًا
)٢(حقيقي في حالات نادرة     )1( غير حقيقي 

التقييمالسؤالم

�أبحث عن �أ�سياء تحتاج �إلى تنفيذ.1

ل �لمو�قف �لتي يمكنني فيها �لتحكم في �لنتائج بقدر �لإمكان.2 �أف�سّ

ي�سايقني عدم تنفيذ �لأ�سياء على �أكمل وجه.3

عندما تو�جهني م�سكلة �أبحث عن بد�ئل مختلفة للو�سول �إلى �لحل.4

�أنجز عملي في وقت محدد.5

عند �لبدء في مهمة �أقوم بجمع �أكبر قدر من �لمعلومات.6

�أحب �لتفكير في �لم�ستقبل.7

�أخطط من �أجل تجزئة م�سروع كبير �إلى مهام �سغيرة.8

�أ�ستعين باآخرين لدعم �قتر�حاتي.9

�أ�سعر بالثقة باأنني �سوف �أنجح فيما �أنوي عمله.10

عندما تو�جهني �سعاب رئي�سة �أتحول ب�سرعة �إلى �أ�سياء �أخرى.11

ل �أحاول فعل �سيء جديدً� �إل بعد �لتاأكد من �رتفاع فر�ص �لنجاح.12

�أ�سعر بال�سيق عندما ي�سيع وقتي �سدى .13

�أ�ستمر في �لمحاولة لتحقيق ما �أريد حتى �إذ� ما و�جهتني عقبات.14

�أحر�ص على تنفيذ ما قدمتُ من وعود.15

�ألتم�ص �لن�سح من �لنا�ص �لذين يعلمون �أكثر عن مهامي �لحالية.16
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التقييمالسؤالم

تفكيري فيما �سوف �أفعله م�ستقبلا ل يعد م�سيعة للوقت.17

�أفكر في �لمز�يا، و�لعيوب لل�سبل �لمختلفة لإنجاز �لمهام.18

ل يهمني مع من �أتحدث فاأنا م�ستمع جيد.19

�أغير ر�أيي �إذ� �أ�سر �لآخرون على عدم �لتفاق معي.20

�أحاول �لتفكير باأفكار جديدة تختلف عما فعلته من قبل.21

�أقوم بتقدير فر�ص �لنجاح �أو �لف�سل قبل �أن �أقرر فعل �سيء .22

�أ�سعر �أن هناك د�ئمًا طريقة �أف�سل لتنفيذ �لأعمال.23

�سادفني �لف�سل مر�ت عديدة في �لما�سي.24

�أ�سعر بال�سعادة لقيامي بعمل �سخ�ص �آخر لإنجاز �لعمل في وقته.25

�أوجه �لكثير من �لأ�سئلة للتاأكد من فهم ما يرغبه �لعميل.26

كلما كنت �أكثر تحديدً� فيما �أرغب �أتيحت لي �لفر�سة للنجاح.27

�أحاول �لتفكير في �لم�ساكل �لتي قد �أو�جهها و �أخطط لمجابهتها.28

ل �أ�سيع �لوقت �لكثير في �لتفكير في كيفية �لتاأثير على �لآخرين.29

�أ�سعر بالمتعا�ص عندما ل �أنال ما �أريد.30

�أبادر باإنجاز �لعمل قبل �أن يطلب مني �لآخرون ذلك.31

�أقبل على �لأ�سياء �لمحفوفة بالمخاطر.32

�أنجح في �إيجاد طرق لإنجاز �لمهام ب�سكل �أ�سرع في �لعمل، و�لمنزل.33

ا للتاأكد من �سعادة �ل�سخ�ص �لذي �أقوم بعمل لح�سابه.34 �أبذل جهدً� خا�سً

35. � �أ�ساأل �لآخرين ب�سكل جيد جدًّ

لقد خططت لحياتي ب�سورة جيدة.36

�أف�سل �لتخطيط ب�سيناريوهات مختلفة تح�سبًا لحدوث م�ساكل م�ستقبلية.37

�أحاول �إيجاد �سبل عديدة للتغلب على �لأ�سياء �لتي تعيق تحقيق �أهد�في.38

لكي �أ�سل �إلى �أهد�في �أفكر في �لحلول �لتي تفيد �لم�ستركين بالم�سكلة.39

عندما �أحاول في �سيء �سعب فاإنني �أ�سعر بالثقة باأنني �سوف �أنجح.40
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التقييمالسؤالم

�أحب �لتحدي و �لفر�ص �لجيدة.41

�أقوم بعمل �لأ�سياء �لتي يعدها �لبع�ص محفوفة بالمخاطر.42

�أجتهد حتى يتفوق عملي �ل�سخ�سي على عمل �لآخرين.43

�أطلب من �لنا�ص �لمهمين م�ساعدتي في تحقيق �أهد�في.44

حياتي �ل�سخ�سية �أقل �أهمية من مو�عيد عمل مع �لآخرين.45

�أذهب �إلى م�سادر مختلفة للح�سول على معلومات �أو لطلب مهام.46

�أحر�ص على تحقيق �أهد�في �لأ�سبوعية كحر�سي على �ل�سنوية.47

�إذ� لم ينجح �إجر�ء لحل م�سكلة ما؛ �أفكر في �تخاذ �إجر�ء �آخر.48

لدي �لقدرة على �إقناع ذوي �لآر�ء �لقوية لتغيير وجهة نظرهم.49

�أ�سر على قر�رتي حتى، ولو �ختلف �لآخرون معي.50

جدول تقييم الا�ستبيان لن�ساط رقم ) ٢ (
)41()٣1()٢1()11()1(البحث عن الفرصة 

)4٢()٣٢()٢٢()1٢()٢(الإقدام على المخاطرة

)4٣()٣٣()٢٣()1٣()٣(التطلع  إلى الكفاءة

)44()٣4()٢4()14()4(المثابرة

)45()٣5()٢5()15()5(الالتزام بالعمل

)46()٣6()٢6()16()6(البحث عن الملعومات

)47()٣7()٢7()17()7(تحديد الهدف بوضوح

)48()٣8()٢8()18()8(التخطيط والمراقبة

)49()٣9()٢9()19()9(الإقناع والتجارب

)5٠()4٠()٣٠()٢٠()1٠(الاستقلالية والثقة بالنفس

 الم�سدر : كتاب الدكتور نبيل �سلبي »ابداأ م�سروعك ولا تتردد«.
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تعليمات، اكت�سف نقاط قوتك و�سعفك بكل �سمة باتباع الاآتي:
انقل الدرجه التي تم اختيارها لكل �سوؤال بجوار رقمه الموجود بين القو�سين .- 1
قم بجمع كل ال�سفوف في الخانه الاأخيرة بالجدول والق�سمه على )٢5( درجة.- ٢
الدرجه النهائية لتقييم الا�ستبيان هي )٢5( درجة.- ٣
اإذا كان مجم��وع درجات��ك )175( فاأكث��ر من اإجمالي )٢5٠( فيعني ذلك اأن لديك �س��مات ومقومات - 4

توؤهلك لتكون �ساحب عمل.
 لاح��ظ ال�س��مات الع�س��رة بالعام��ود الاأول بالج��دول، مجموع درجات��ك من كل �سف منها م��ن اإجمالي- 5

 )٢5( درجة، يعرفك بنقاط �سعفك وقوتك بكل �سمة.

عزيزي الطالب، لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية  حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية:
مؤشر الأداءم

تود اأن تذهب مع عائلتك في رحلة اإبداعية، كيف �ستخطط لهذه الرحلة ؟1

٢
ت�سور اأن موؤ�س�ستك قررت الا�ستغناء عنك، فماذا �ستفعل؟ هل �ستبحث عن وظيفة جديدة، اأو �ستبداأ م�سروعك 
الخا�س، اأو لن تفعل اأي �سيء اأبداً، فكر وابتكر فكرة اإبداعية جديدة، وطبقها اإذا اأمكن، ولا تن�س اأن الخوف على 

الرزق هو من معوقات الاإبداع .

ا�سرح لاأحد زملائك كيف �ستدير المخاطر المتوقعة فى م�سروعك ؟٣

ن فريق عمل من زملائك لم�ساعدتك فى اإعداد م�سروعك .4 حاول اأن تُكوِّ

"إن العالَم يفسح الطريق للمرء الذي يعرف إلى أين هو ذاهب"؟

رالفو. أمرسون

الجلسة الأولى
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الجلسة 
الثانية

  ريادة الأعمال
والمنشآت الصغيرة والمتوسطة

تهــدف هذه الجلســة إلى زيادة معرفــة الطالــب بأهمية المشــروعات الصغيرة 
والمتوسطة ودورها فى تنمية الاقتصاد الوطني، والصعوبات التي قد تواجه مثل 

هذه المشروعات.

عزيزي الطالب...
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

تحديد مفهوم الم�سروع ال�سغير، والمتو�سط.. 1
 التعرف على معايير الم�سروع ال�سغير، والمتو�سط.. ٢
 تلخي�س اأهمية الم�سروعات ال�سغيرة، والمتو�سطة ودورها فى دعم الاقت�ساد الوطني.. ٣
 تحديد ال�سعوبات، والمعوقات التي قد تواجه الم�ساريع ال�سغيرة والمتو�سطة.. 4
اقت��راح حل��ول للتغلب عل��ى ال�سعوب��ات، والمعوقات التي ق��د تواجه الم�س��اريع ال�سغيرة . 5

والمتو�سطة.

ريادة الأعمال والمنشآت الصغيرة والمتوسطة
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Small Businessم�ساريع �سغيرة الحجم
Medium Businessم�ساريع متو�سطة الحجم

Self-Actualizationتحقيق الذات
Market Shareح�سة من ال�سوق

الجلسة الثانية
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20

شركة باجة للصناعات الغذائية

ريادة الأعمال والمنشآت الصغيرة والمتوسطة

الآن عزيزي الطالب:

إذا أردت أن تنشأ مشروعاً صغيراً ويصبح كبيراً عليك أن تتذكر الحقائق الآتية:
فهم احتياجات المستهلك والعمل على تلبيتها	 
الإصرار والتحدي والعمل الجاد الطموح.	 
إجعل دائماً النجاح نصب عينيك.	 

البداية كانت  م�سروعاً �سغيراً ي�ستخدم �سيارة خا�سة 
وبعد  المزدحمة  العامة  الميادين  في  المك�سرات  لبيع 
مكان  وجود  العملاء في  ورغبة  ال�سوق  ملاحظة حاجة 
متخ�س�س في مجال المك�سرات و القهوة يقدم منتجات 
الريا�س   اأول محل بمدينة  افتتاح  ذات جودة عالية تم 
من  لكن  و   ، ب�سيطة  وتكاليف  بتجهيزات   .1997 في 
)باجة(  بها  ا�ستهرت  التي  التناف�سية(  )الميزة  خلال 
المحل   العملاء( داخل  اأمام  المك�سرات  وهي )تحمي�س 

انطلقت �سل�سلة محلات انت�سرت في جميع مناطق و مدن المملكة و الدول العربية. فمن محل متجول يبيع منتج اأو 
منتجين بو�سائل تقليدية اإلى م�سروع نموذجي ذي موا�سفات عالمية يعمل من خلال 1٠٠ معر�س في ٣٠ مدينة ويقدم 

15٢ منتجًا، ويتحول اإلى �سركة ذات اأ�سول كبيرة  وتوظف الكثير من الكوادر الوطنية.
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الجلسة الثانية

ريادة الأعمال والمشروعات الصغيرة والمتوسطة

 مفهوم وسمات المشروعات 
الصغيرة والمتوسطة

أهمية المشروعات الصغيرة 
والمتوسطة

 قدرة الم�سروعات ال�سغيرة 
والمتو�سطة على المناف�سة.

قدرة الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة 
على تلبية حاجات الم�ستهلك.

 قدرة الم�سروعات ال�سغيرة 
والمتو�سطة على الابتكار.

قدرة الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة 
على توليد فر�س العمل.

قدرة الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة 
على تحقيق التنمية.

قدرة الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة 
على توفير بيئة عمل ملائمة.

ارتفاع تكاليف الت�سغيل

التمويل

الاإجراءات الحكومية

المناف�سة

الصعوبات التي تواجه المشروعات 
الصغيرة والمتوسطة
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أولًا : مفهوم وسمات المشروعات الصغيرة والمتوسطة
١ - مفهوم المشروع الصغير والمتوسط  :

- هو م�سروع م�ستقل في ملكيته واإدارته ، وغالبًا ما ي�ستحوذ على ح�سة من ال�سوق .  
 

٢- معايير تحديد المشروع الصغير والمتوسط  :

- عدد العاملين في الم�سروع.   
-  حجم راأ�س المال الم�ستثمر.   

-  حجم المبيعات.   
- ح�سة المن�ساأة في ال�سوق.  

٣- دوافع اتخاذ القرار الخاص بإنشاء المشروع الصغير والمتوسط : 

- تحقيق الذات.   
- الا�ستقلالية.   

- الرغبة فى تحقيق الاأرباح.   

سمات المشروعات الصغيرة والمتوسطةم

اعتمادها على تقنيات ب�سيطة فى الاإنتاج.1

تتمتع الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة بالقدرة على ت�سويق منتجاتها بتكلفة اأقل.٢

عدم الف�سل بين الملكية والاإدارة .٣

انخفا�س إجمالي راأ�س المال اللازم لاإن�ساء الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة.4

ريادة الأعمال والمنشآت الصغيرة والمتوسطة
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ثانياً : أهمية المشروعات الصغيرة والمتوسطة

توؤك��د الاإح�سائي��ات اأهمية الم�س��روعات ال�سغيرة والمتو�س��طة  ف��ي تنمية الاقت�س��اد المحلي وخلق   
المزيد من فر�س العمل،  فعلى �سبيل المثال ت�سكل الم�سروعات ال�سغيرة في الولايات المتحدة )97%( من 
اإجمالي الم�س��روعات الاأمريكية وت�س��هم في حوالي )٣4%( من الناتج القومي الاإجمالي الاأمريكي ، وت�س��هم 
ف��ي خل��ق )58%( م��ن اإجمالي فر���س العمل المتاحة في الاقت�ساد الاأمريكي. وفي كندا ت�س��هم الم�س��روعات 
ال�سغي��رة والمتو�س��طة ف��ي توفي��ر )٣٣%( م��ن فر���س العم��ل وف��ي الياب��ان )55.7%(، والفلبي��ن )%74(، 

واإندون�سيا )88%(، وكوريا الجنوبية )٣5%(.
ن�ستنتج من هذه الاإح�سائيات مدى اأهمية الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة لكافة الدول المتقدمة   
منها والنامية والتي تعتبر من اأهم الدعائم الاأ�سا�سية للنهو�س بالاقت�ساد الوطني هذا بالاإ�سافة اإلى الاآثار 
الاجتماعي��ة والت��ي تعتبر من اأبرز الم�س��اكل التي تواجه الدول والمتمثلة ف��ي البطالة ودورها في التكامل مع 
الم�سروعات الكبيرة . والقاعدة المتفق عليها »اأن الم�سروعات الكبيرة لا تنمو ولا تحقق اأي نجاح ولا تزدهر 

اإذا لم يوجد هناك م�سروعات �سغيرة توفر لها احتياجاتها من المواد والخدمات وت�ستري منتجاتها«.

ي��رى كثي��ر م��ن الاقت�ساديي��ن اأن تطوير الم�س��اريع ال�سغي��رة وت�س��جيع اإقامتها، وكذلك الم�س��اريع   
المتو�س��طة م��ن اأهم رواف��د عملية التنمي��ة الاقت�سادية والاجتماعية في الدول ب�س��كل عام، وال��دول النامية 
ب�س��كل خا�س، وذلك بو�سفها منطلقًا اأ�سا�س��يًّا لزيادة الطاقة الاإنتاجية من ناحية، والم�س��اهمة في معالجة 
م�سكلتي الفقر والبطالة من ناحية اأخرى ؛ ولذلك اأولت دول كثيرة هذه الم�ساريع اهتمامًا متزايدًا ، وقدمت 

لها العون والم�ساعدة بمختلف ال�سبل وفقاً للاإمكانيات المتاحة.

ونظ��رًا لاأهمي��ة هذه الم�س��روعات اأخ��ذت معظم الدول النامي��ة تركز الجهود عليه��ا، حيث اأ�سبحت    
ت�سجع اإقامة ال�سناعات ال�سغيرة والمتو�سطة خا�سة بعد اأن اأثبتت قدرتها وكفاءتها في معالجة الم�سكلات 
الرئي�سة التي تواجه الاقت�ساديات المختلفة، وبدرجة اأكبر من ال�سناعات الكبيرة. وياأتي الاهتمام المتزايد 
- عل��ى ال�سعيدي��ن الحكوم��ي والخا�س - بالم�س��روعات ال�سغيرة والمتو�س��طة؛ لاأنها بالاإ�ساف��ة اإلى قدرتها 
الا�س��تيعابية الكبي��رة للاأي��دي العاملة ، يقل حجم الا�س��تثمار فيها كثيرًا بالمقارنة مع الم�س��روعات الكبيرة، 
كم��ا اأنها ت�س��كل ميدانً��ا لتطوير المهارات الاإدارية والفنية والاإنتاجية والت�س��ويقية، وتفتح مجالًا وا�س��عًا اأمام 

المبادرات الفردية والتوظيف الذاتي ؛ مما يخفف ال�سغط على القطاع العام في توفير فر�س العمل.

وق��د وج��دت ه��ذه الم�س��روعات مختلف اأ�س��كال الرعاية والم�س��اندة  من القطاعين الع��ام والخا�س   
لم�س��اهمتها الكبي��رة ف��ي قطاع ال�سناعة، فعلى �س��بيل المثال ت�س��كل الم�س��روعات ال�سغيرة والمتو�س��طة ما 

الجلسة الثانية
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ريادة الأعمال والمنشآت الصغيرة والمتوسطة

ن�س��بته )9٠ %( تقريبً��ا م��ن المن�س��اآت في العالم، وتوظ��ف من )5٠% - 6٠%( من الق��وى العاملة في العالم. 
فكان لابد من توفير الدعم بمختلف اأ�سكاله لهذه القطاعات الحيوية نظرًا لاأهميتها، وحتى تتخل�س من اأهم 
العقبات التي تواجه الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة والمتمثلة في عدم قدرة اأ�سحابها على توفير التمويل 
اعل��ى توفير ال�سمان��ات التقليدية الكافية التي ت�س��ترطها  اللازم لا�س��تمرارية ن�س��اطها، وع��دم قدرتهم اأي�سً
البن��وك التجاري��ة لتقدي��م التمويل لها. فالبنوك التجارية ت�س��هم عادةً بالم�س��اريع الكبي��رة، وتف�سل التعامل 
وتقدي��م القرو���س لها، ب�س��بب انخفا�س درجة المخاطرة لدى هذه الم�س��روعات من ناحية، ول�س��هولة تعامل 
البن��وك معه��ا من ناحية ثانية، ولقدرته��ا على توفير ال�سمانات المطلوبة من ناحي��ة ثالثة، اأو لوجود اأهداف 

واهتمامات م�ستركة.
وبعد التعرف على اأهمية واإ�سهامات الم�سروعات ال�سغيرة، والمتو�سطة في دعم الاقت�ساد الوطنى   

يمكن تلخي�س هذه الاإ�سهامات فى النقاط التالية :

م�سدر  والمتو�سطة  ال�سغيرة  الم�سروعات  توفر 
لا وفعلّيًا للمن�ساآت الكبيرة وتحد  مناف�سة محتمًّ

من قدرتها على التحكم في الاأ�سعار.

حاجات  تلبية  على  ال�سغيرة  الم�سروعات  قدرة 
الم�ستهلك .

تُعد هذه الم�ساريع من المجالات الخ�سبة لتطوير 
الاإبداعات والاأفكار.

 ٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠  ٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠

٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠ ٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠

 ٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠  ٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠

٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠ ٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠

 ٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠  ٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠

٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠ ٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠٠

على  والمتو�سطة  ال�سغيرة  الم�سروعات  قدرة 
توليد فر�س العمل وتعتبر هذه المن�ساآت الم�سدر 
الاقت�ساديات  في  الوظائف  لتوفير  الرئي�س 

المتقدمة والنامية على حد �سواء.

تطوير  في  ي�ساعد  الم�سروعات  من  النوع  هذا 
والتنمية  النمو  في  حظاً  الاأقل  المناطق  وتنمية 
وتدني م�ستويات الدخل وارتفاع معدلات البطالة.

عمل  بيئة  توفر  باأنها  الم�سروعات  هذه  تمتاز 
والعاملين  الم�سروع  �ساحب  يعمل  حيث  ملائمة 

جنباً اإلى  جنب لم�سلحتهم الم�ستركة.

ثالثاً : الصعوبات التي تواجه المشروعات الصغيرة والمتوسطة

الإجراءات 
الحكومية

ا ف��ي جانب الاأنظمة والتعليمات  وه��ذه م�س��كلة متعاظمة في الدول النامية خ�سو�سً
التي تُعنى بتنظيم عمل الموؤ�س�س��ات ال�سغيرة والمتو�س��طة، اإلا اأن الاأنظمة الحديثة 
ف��ي المملك��ة قدم��ت الكثي��ر من الت�س��هيلات لعم��ل ال�س��جل التج��اري والتراخي�س 
اللازم��ة لاإن�س��اء الم�س��روعات بكاف��ة اأ�س��كالها القانوني��ة، واأ�سبح الكثي��ر من هذه 
الاإج��راءات يتم بطريقة اإلكترونية، وهذا في اإطار ت�س��جيع رواد الاأعمال لممار�س��ة 

العمل الحر.

1
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الجلسة الثانية

2

3

المنافسة4

تعد المناف�س��ة الهاج���س الاأكبر لاأي م�س��روع �سغير اأو متو�سط، وذلك ب�سبب حداثة 
الم�سروع وعدم وجود قاعدة عملاء في بداية دخول الم�سروع لل�سوق، لذلك ين�سح 
بالدرا�س��ة الت�س��ويقية الدقيق��ة لمعرف��ة المناف�س��ين ونق��اط القوة ونق��اط ال�سعف 

الخا�سة بهم.

ارتفاع 
تكاليف 
التشغيل

تعتر���س الم�س��روعات ال�سغي��رة والمتو�س��طة م�س��اكل رئي�س��ة في ح��الات الت�سخم 
التي يتعر�س لها الاقت�ساد المحلي بالنظر اإلى محدودية قدرتها على رفع الاأ�سعار 

لتجنب اأثر ارتفاع اأجور العمالة واأ�سعار المواد الاأولية.

التمويل

اإن التفكي��ر الرئي�س��ي لاأي م�س��روع نا�س��ئ يك��ون ف��ي كيفي��ة الح�سول عل��ى التمويل 
المطلوب لبدء الم�سروع، لذلك قامت المملكة ممثلة في القطاعين العام والخا�س 
بتقدي��م برام��ج تمويلية تمنح قرو�س ح�س��نة ب��دون فوائد ل��رواد الاأعمال الجادين، 
وذل��ك بع��د التاأكد من جدوى الم�س��روع من خلال درا�س��ة ج��دوى اقت�سادية تظهر 

مدى اإمكانية تحقيق الم�سروع لاأرباح م�ستقبلية بم�سيئة الله.

60

1

من  وجهة نظرك ماهي أهم الأسباب في نجاح "باجة"؟

2

مــن خلال دراســتك لإســهامات المشــروعات الصغيرة والمتوســطة في دعــم الاقتصاد، أضــف ثلاثاً من 
الإسهامات إلى الجدول في صفحة 52. 
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ريادة الأعمال والمنشآت الصغيرة والمتوسطة

3

١

٢

٣

 هل هنالك علاقة بين الم�سروعات ال�سغيرة وريادة الاأعمال؟

اذكر اأمثلة لم�ساريع ناجحة فى الاقت�ساد ال�سعودي تتوافر فيها �سمات الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة.

تعاون مع اأفراد مجموعتك لاإيجاد حلول للمعوقات التي قد تواجه الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة في المملكة.

عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية  حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية :

مؤشر الأداءم

اذكر اأمثلة للم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة في الاقت�ساد ال�سعودي.1

تحاور مع اأ�سدقائك عن اأهمية الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة المذكوره اأعلاه.٢

تناق�س وزملائك عن فكرة م�سروع �سغير، اأو متو�سط خا�س بك وكيف �ست�سهم من خلاله فى دعم الاقت�ساد ٣
الوطني ال�سعودي؟

اعر�س على زملائك المعوقات وال�سعوبات التى قد تواجهك عند تنفيذ م�سروعك ال�سغير، اأو المتو�سط الم�سار 4
اإليه في الفقرة رقم )٣( وكيف �ستواجهها ؟
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توليد الأفكار للمشاريع الرياديةالثالثة

تهدف هذه الجلسة إلى تزويد الطالب بالمهارات اللازمة ؛ لكي يكون قادرًا على 
توليد أفكار إبداعية ومتميزة .

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  التمييز بين اأنواع الم�ساريع الريادية.

٢  التعرف على م�سادر الح�سول على الاأفكار الريادية.

٣  تقييم الاأفكار الريادية للم�ساريع.

الجلسة الثالثة
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Ideas�لأفكار

Industrial Projectsم�ساريع �سناعية

Services Projectsم�سروعات خدمية 

 Agricultural Projects م�ساريع زر�عية

Commercial Projectsم�سروعات تجارية

Level of Productionم�ستوى �لإنتاج

توليد الأفكار للمشاريع الريادية
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MARPHN STON
  ) MARPHN STON( يُروى اأن ال�سناعي الاأمريكي   
اعتاد على �س��رب ع�سير النعن��اع بعد انتهائه من العمل وكان 
ي�س��تعمل م�سا�سة من الق���س النباتي الرائج فى هذا الوقت، 
ولكن��ه كان يمتع���س م��ن تفت��ت اأ�س��فل الم�سا�سة والروا�س��ب 
الت��ي تت�س��اقط منه��ا ف��ي الع�سي��ر ، وذات م��رة  تن��اول قلمً��ا 
��ا ول��فّ عليه �س��ريطًا م��ن الورق ثم ن��زع القلم و ل�سق  ر�سا�سً
ال��ورق لي�س��رب الع�سير به��ذه الم�سا�سة الجدي��دة ، وخلال 

فت��رة وجي��زة انتق��ل اإل��ى �سناعة هذه الم�سا�سة م��ن ورق ) مانيلا ( المق��وى والمطلي ) بالبارفين ( لي�سب��ح مقاومًا للتلف 
ال�س��ريع الذي تت�س��بب فيه ال�س��وائل وح�سل على براءة لاختراعه هذا عام 1888 م. وما اأن حل العام 189٠ م حتى كانت هذه 

ال�سلعة الجديدة تلازم كل اأنواع المرطبات في اأمريكا باأ�سرها.

JOSEPH FREDMAN
بعد ذلك بنحو 4٠ �سنة، كان المخترع المعروف في كاليفورنيا )JOSEPH ( يراقب طفلته وهي ترتبك في �سرب   
الحليب من الكوب لذلك قرر اأن يبداأ في تعديل �س��كل الم�سا�سة لكي تنا�س��ب احتياجات ابنته وتكون قابلة للطي حتى و�سل 
)JOSEPH (  اإلى ت�سجيل براءة اختراع عام 19٣7 م لاآلة تجعل الم�سا�سة قابلة للطي وعلى الرغم من ذلك  لم يقبل اأحد 
ب�س��راء هذا الاختراع، فاأ�س���س فريدمان، م�سنعًا �سغيرًا بنف�س��ه لاإنتاج هذه ال�س��لعة الجديدة. و�س��اعدته �سقيقته على ترويج 
ه��ذه الم�سا�س��ات ف��ي الم�ست�س��فيات اأولًا، رغ��م اأنها كان��ت موجهة اأ�سا�سً��ا اإلى الاأطفال وبم��رور الوقت راج��ت الم�سا�سات 
المرنة على كل الم�ستويات، ونما الم�سنع، وتحول اإلى �سل�سلة م�سانع ظلت تعمل حتى العام 1969 م، تاريخ بيعها اإلى �سركة 

ميريلاندكاب ، بعدما حوّلت عائلة فريدمان اإلى واحدة من اأغنى العائلات الاأمريكية. 

اإذا اأردت اأن تكون مثل MARPHN STON "  و " JOSEPH FREDMAN تذكر الحقائق الاآتية:
لا تحتقر فكرة مهما كانت ب�سيطة .1. 
لا تعتمد على الحلول ال�سائدة، ولكن فكر فى اإيجاد الحل المختلف .٢. 
لي�س هناك م�سروع غير قابل للتنفيذ .٣. 

       
تحويل  مشكلة إلى مشروع ريادي مربح

الجلسة الثالثة
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توليد الأفكار للمشاريع الريادية

ثانيا : الأفكار الريادية

الحصول على الأفكار الريادية

مصادر الحصول
على الأفكار الريادية 

تقييم الأفكار الريادية

معايير تقييم الأفكار

أولًا : أنواع المشاريع الريادية

حسب طبيعة المشروع

مشروعات صناعية

مشروعات زراعية

مشروعات خدمية

مشروعات تجارية

أعمال ابتكارية بحتة

 أعمال ابتكارية مطورة
 من أفكار ومعلومات
وتكنولوجيا متوفرة

منشأة فردية

شركات أشخاص

شركات أموال

حسب الشكل القانوني للشركةحسب درجة الإبداع
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أولًا : أنواع المشاريع 
أ .  تقسيم المشروعات حسب طبيعة المشروع:

تختلف الم�سروعات عادة باختلاف نوع الن�ساط الاإنتاجي الذي يمار�سه الم�سروع٠ وهناك فى الواقع اأربعة اأنواع   
رئي�سة من الاأن�سطة الاإنتاجية :

1- الم�سروعات ال�سناعية :
وهي م�س��روعات تقوم بتحويل مجموعة من المدخلات )المواد الخام والاآلات والعمال( 
اإل��ى مجموع��ة م��ن المخرجات في �س��كل منتج��ات نهائية، مث��ل م�س��روعات ال�سناعات 
الغذائي��ة، و�سناع��ة الغ��زل والن�س��يج، وال�سناع��ات الكيميائي��ة، وال�سناع��ة المعدني��ة 
الاأ�سا�سية، و�سناعة المنتجات المعدنية، و�سناعة التعدين، و�سناعة الملاب�س الجاهزة 

والاأحذية، و�سناعة البترول الخام ومنتجاته.
٢- الم�سروعات الزراعية :

ه��ي الم�س��روعات المرتبط��ة با�س��ت�سلاح الاأرا�س��ي الزراعي��ة، والاإنت��اج الحيواني، مثل 
م�ساريع الزراعة كزراعة المحا�سيل المختلفة كالقمح والاأرز والفاكهة  وم�ساريع الثروة 
الحيوانية مثل اإنتاج الاألبان والاأعلاف وتربية الدواجن والما�س��ية، وم�س��اريع الا�س��تزراع 
ال�س��مكي من خلال تربية اأنواع معينة من الاأ�س��ماك، �س��واء في المياه المفتوحة كالبحار 
اأو البحي��رات، اأو ف��ي حي��ز مائ��ي مح��دد، ف��ي ظ��روف التحكم، به��دف تحقي��ق المنافع 

الاقت�سادية اأو الاجتماعية.
٣- الم�سروعات الخدمية :

ه��ي م�س��روعات الت��ي لا تنت��ج �س��لعًا مادي��ة اأو �س��لعًا ملمو�س��ة، ب��ل تقدم خدمة مبا�س��رة 
للم�س��تهلك مثل الخدمات التعليمية والخدمات ال�سحية والخدمات ال�سياحية والدينية، 

والخدمات الم�سرفية، والتمويلية، والتاأمينات وغيرها من الاأن�سطة الخدمية.
4- الم�سروعات التجارية :

ه��ي عب��ارة ع��ن  الاأعمال التي تتعلق بالن�س��اط التج��اري، حيث تقوم بدور الو�س��يط بين 
المنتِج والم�س��تهلك من خلال توزيع ال�س��لع وتداولها، من المنتجين اإلى تجار الجملة ثم 

اإلى تجار التجزئة اإلى اأن ت�سل اإلى اأيدي الم�ستهلكين النهائيين.

ب .  أنواع المشاريع الريادية حسب درجة الإبداع:
يمكن ت�سنيف الاأعمال الريادية و المبادرات الفردية اإلى نوعين :

1- اأعمال ابتكارية بحتة:
وهي عبارة عن تحويل الفكرة الجديدة اإلى منتج نهائي، وتتطلب تلك الاأعمال م�ستوًى عاليًا من الاإبداع والقدرة على روؤية 
المتطلبات والاتجاهات قبل اأن تت�سح الروؤية للاآخرين . ومن اأمثلة هذه الاأنواع ما قام به )�س��تيف جوبز( موؤ�س���س �س��ركة 

)اآبل( .

الجلسة الثالثة
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٢- اأعمال ابتكارية مطورة من اأفكار و معلومات و تكنولوجيا متوفرة:
حي��ث يق��وم ال�س��خ�س الريادي بتاأ�سي���س اأعم��ال اإبداعية بناء على اأف��كار و معلومات و تكنولوجيا متوف��رة، ومن اأمثلة هذه 

الاأنواع ا�ستخدام التعلم عن بعد كو�سيلة جديدة لتطوير نظام التعليم في الجامعات.

جـ : أنواع المشاريع الريادية من حيث الشكل القانوني:
من حيث ال�سكل القانوني:

من�ساأة فردية.1- 
�سركات اأ�سخا�س.٢- 
�سركات اأموال.٣- 

ثانيا : الأفكار الريادية 
أ . مصادر الحصول على الأفكار الريادية :

1- من المهارات و الخبرات:
م��ا يمك��ن اأن نتعلم��ه م��ن الحي��اة اليومية ، و العمل والتجارب ال�س��ابقة قد ي�س��اعدك ف��ي اإيجاد فكرة ريادي��ة  اأو من خلال 

الاإبداع في المجال الذي تتقنه ويتميز به �ساحب الم�سروع .
٢- الاحتياجات العامة:

ت�س��مل تلبي��ة جمي��ع الاحتياج��ات الاأ�سا�س��ية والثانوي��ة للزبائن ، والعمل على اكت�س��اف ه��ذه الحاجات من خ��لال الاأبحاث 
الت�سويقية المختلفة.

٣- الم�سكلات الحالية:
التفكير في الم�ساعب والم�ساكل التي تواجهك ، اأو تواجه النا�س من خلال تحديد هذه الم�ساكل والعمل على حلها.

4- الن�ساطات اليومية:
البحث في الاأ�س��ياء التي ت�س��هل على النا���س في حياتهم اليومية مثل اإيجاد حل لم�سكلة النقل و الموا�سلات ، وكيفية تقليل 

الازدحام.
5- م�سادر اأخرى:

- من براءات الاإختراع المنتهية، والجديدة، واآخر الاكت�سافات في مجال اهتمامات �ساحب الم�سروع .  
- التقارير ال�سنوية: ومنها التقارير المالية ، وتوزيع الاأرباح ، ونمو المبيعات .   

- تحليل بيانات الا�ستيراد والت�سدير .   
- المعار�س والاأ�سواق التجارية وعرو�س ال�سركات والاإعلانات ، والا�ستفادة من اأ�ساليب الترويج المختلفة.   

- الجمعيات الخيرية  ومراكز تنمية المواهب المتوفرة.   
- المن�سورات الحكومية فيما يتعلق بالتراخي�س ، وغيرها من الاأمور التي تهم �ساحب الم�سروع.   

توليد الأفكار للمشاريع الريادية
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ب. تقييم الأفكار الريادية:
من اأجل التاكد من نجاح الفكرة يجب اتباع الخطوات الاآتية :

Product or service identification   1- تحديد الخدمة اأو المنتج
حيث يتم تحديد المنتج اأو الخدمة المقدمة لل�سوق مع �سرورة معرفة مدى قدرة منتجات اأو خدمات  الم�سروع على دخول 

ال�سوق، والتجاوب مع تطلعات ورغبات العملاء وتلبية احتياجاتهم.

Application and Use   ٢- الا�ستخدام و التطبيق
وذلك بالتاأكد من وجود ا�ستخدام واقعي لفكرة الم�سروع في حياتنا، وهل بالاإمكان تطوير اأو تعديل المنتجات/ الخدمات 

الموجودة حاليًّا لتكون اأكثر ملائمة، و منفعة للعميل؟

Level of production   ٣- م�ستوى الانتاج
وذل��ك بتقيي��م المنت��ج اأو الخدم��ة المح��دد عن طريق معرفة  حجم القطاع الذي �س��وف تنتج فيه )�س��ركة كبيرة ، �س��ركة 

متو�سطة ، �سركة �سغيرة ، اإنتاج منزلي(، ومدى توافر الاإمكانيات لذلك.

Cost  4- التكلفة
معرفة التكلفة التقديرية المرتبطة بتقديم الخدمة، اأو المنتج ومدى توافر راأ�س المال المنا�سب.

Competition  5- المناف�سة
وذلك عن طريق تقييم ال�سوق المناف�س من خلال درا�سة العر�س ، والطلب بال�سوق.

 Technical Complexity   6- ال�سعوبات التقنية
تقييم التكنولوجيا المطلوبة لفكرة الم�سروع المقدم ، ومدى وجود التدريب اأو التطبيق المنا�سب لهذه التكنولوجيا.

Annual sales and Profit margin   7- المبيعات ال�سنوية وهام�س الربح
التحقق من جدوى المبيعات ال�سنوية المتوقعة، والح�سة ال�سوقية لهذا الم�سروع.

الجلسة الثالثة
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جـ . طرق توليد الأفكار الريادية:
�س��كامبر  ا�س��م  عليه��ا  اأطل��ق  الاإبداعي��ة،  الاأف��كار  لتولي��د  الاأدوات  م��ن  مجموع��ة   )Bob Eberle( اقت��رح   
)S.C.A.M.P.E.R(، وكل ح��رف منه��ا يرم��ز اإلى اإ�س��تراتيجية من اإ�س��تراتيجيات تطبيق ه��ذه الاأداة.وتعد هذه الطريقة 
اأداة �سهلة لتحديث وتوليد اأفكار جديدة، ويمكن الا�ستفادة من هذه التغييرات كمقترحات لاأفكار مبا�سرة اأو كنقطة بداية 

لفكرة يتم العمل بها م�ستقبلًا.
يتكون )�سكامبر( من �سبع اإ�ستراتيجيات يو�سحها الجدول الاآتي : 

الأمثلةالإستراتيجية

 الا�ستبدال
Substitute

اأن تبدل �س��يئاً ما في المنتج اأو الفكرة ب�س��رط اأن يتغير اإلى الاأف�سل. وا�س��األ  ●
نف�سك: ما الذي يجب تبديله في هذا حتى ي�سبح اأف�سل؟

المنتج��ات  ● الاأف��كار،  الاأ�س��خا�س،  الاأماك��ن،  الاأ�س��ياء،   ا�س��تبدال  يمك��ن 
والخدمات.

 التجميع
Combine

اأن ت�سيف فكرة اإلى ال�س��يء في�سبح اأف�سل واأح�س��ن اأو اأن تدمج �سيئين معاً.  ●
وا�ساأل نف�سك: ماذا اأ�ستطيع اأن اأ�سيفه اإلى هذا حتى يتح�سن اأدائه؟

ماذا لو دمجنا منتجًا مع منتج ؟ ●
الطائرة مع ال�سيارة؟ ●

 التكييف
Adapt

اأن تغي��ر في موا�سفات اأو خوا�س ال�س��يء حتى يتكي��ف مع البيئة الجديدة له  ●
اأو حتى يتنا�س��ب مع الحالة الجديدة. وا�س��األ نف�س��ك: ما الاأ�سياء التي يمكن 

تعديلها ؟
كيف نعدل من القلم لي�سدر عطرًا وهو يكتب؟ ●
كيف نعدل المفتاح لي�سبح ملعقة؟ ●

 التعديل
Modifying

التكبي��ر Magnify: ه��و تكبي��ر ف��ي ال�س��كل اأو النوع م��ن خلال الاإ�ساف��ة اإليه  ●
وجعله اأكثر ارتفاعا، اأو اأكثر قوة، اأو اأكثر �سمكا، اأو اأكثر طولا...الخ.

الت�سغي��ر Minify: ه��و ت�سغير ال�س��يء ليك��ون اأ�سغر اأو اأقل م��ن خلال جعله  ●
اأ�سغر، اأو اأخف، اأو اأبطاأ، اأو اأقل حدوثا وتكرارا، اأو اأقل �سماكة...الخ.

ال�سيارة تقي�س الم�سافات. فماذا لو قا�ست الحجوم؟ الاأوزان؟ ●
 الا�ستخدام في 
 اأغرا�س اأخرى

Put to other Uses

ماذا لو ا�ستخدمنا زيت الذرة في �سناعة الوقود؟ ●
ماذا لو ا�ستخدمنا ق�سر الب�سل في تلوين اللوحة؟ ●

 الحذف/ الاإلغاء
Eliminate

الكت��اب ل��ه غلاف وي�سم الكلام المكتوب وال�س��ور، ماذا لو حذفنا الكلمات  ●
واأبقينا ال�سور؟

 العك�س/ اإعادة الترتيب
 Reverse / 
Rearrange

قلب المظلة لت�سبح �سلة للت�سوق. ●
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1

م��ن خ��لال تعرف��ك عل��ى ق�س��ة   MARPHN STON  و JOSEPH FREDMAN  م��ا الفرق بينهم��ا في طريقة 
تنفيذ كل منهما لم�سروعه الريادي؟

2

م��ن خلال درا�س��تك وبالتع��اون مع زملائك بفريق العمل، اختر اأحد اأنواع الم�س��اريع الريادية طبقًا للت�سنيفات ال�س��ابقة، 
وقدم مجموعة من الاأفكار التي �ستكون بداية انطلاق م�سروعكم الريادي.

ا�سم الم�سروع : ...........................................................................................................

ت�سنيف الم�سروع : .......................................................................................................
الاأفكار الريادية بالم�سروع : 

.......................................................................................................................  -1

.......................................................................................................................  -٢

.......................................................................................................................  -٣

3

من وجهة نظرك هل توجد م�سادر اأخرى قد ت�ساهم في توليد الاأفكار الريادية في المجتمع ال�سعودي.
...........................................................................................................................
...........................................................................................................................
...........................................................................................................................
...........................................................................................................................
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4

يعد مجال الا�ستزراع ال�سمكي في المملكة اأحد المجالات ذات الاأهمية الكبيرة في رفع ن�سبة ا�ستهلاك الاإ�سماك   
بي��ن اأف��راد المجتم��ع، وذلك لتدني معدلاته��ا مقارنة مع المعدلات العالمي��ة، ولما ينطوي عليه الت�س��جيع من قيمة غذائية 
وفوائد �سحية، وما يترتب على ذلك من الم�س��اهمة في النمو الاقت�سادي وتحقيق التنمية الم�س��تدامة بما يتوافق مع روؤية 

المملكة ٢٠٣٠. 
عزيزي �لطالب :

ارفع تقريراً على الحقيبة التفاعلية يو�سح اأهمية تنفيذ م�ساريع الا�ستزراع ال�سمكي في المملكة، وما يحققه هذا   
المج��ال م��ن التقدم الاقت�سادي الماأمول توافقاً مع روؤية المملكة ٢٠٣٠. وللم�س��اعدة قم بزيارة موقع الجمعية  ال�س��عودية 

. http://www.sas.org.sa  للاإ�ست��زراع المائي

توليد الأفكار للمشاريع الريادية

�سيبا�س البحر الاأحمر
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يو�سح معايير التقييم النظري والاختيار المبدئي للفكرة الجيدة للم�سروع الريادي:
1- فكرة الم�سروع تتنا�سب مع المعرفة ال�سخ�سية والخبرات 

لا  نعم   
التو�سيح ..................................................................................................................

٢- فكرة الم�سروع تتنا�سب مع القدرة المالية المطلوبة 
لا  نعم   

التو�سيح ..................................................................................................................
٣- فكرة الم�سروع تتنا�سب مع طلب ال�سوق للمنتج 

لا  نعم   
التو�سيح ..................................................................................................................

4- فكرة الم�سروع تتنا�سب مع الرغبة ال�سخ�سية للقيام بالم�سروع 
لا  نعم   

التو�سيح ..................................................................................................................
5- فكرة الم�سروع تتنا�سب مع الاإمكانات الب�سرية لاإن�سائه واإدارته 

لا  نعم   
التو�سيح ..................................................................................................................

معايير المقارنة
فكرة ٣فكرة 2فكرة 1

١٢٣١٢٣١٢٣

تنا�سب �لقدر�ت �لمعرفية

تنا�سب �لقدر�ت �لمالية

تنا�سب �لقدر�ت �لت�سويقية

تنا�سب �لرغبة �ل�سخ�سية

تنا�سب �لإمكانات �لب�سرية

�لدرجات

 اإن تنا�سب فكرة الم�سروع مع هذه المعايير �سيحولها اإلى فر�سة جيدة ، ويتم تقييمها مرة اأخرى .

5



66

قيم أفكارك حسابياًّ
�سع )١٠٠( درجة لمجموع المعايير.1. 
 ق�س��م الرقم )١٠٠( على المعايير ولا يلزم اأن تكون مت�س��اوية، فيمكن اأن يكون هناك معايير اأكثر من اأخرى بح�س��ب ٢. 

اأهميتها للم�سروع .
بعد الجمع من المفتر�س اأن يكون الاأكثر نقاطًا هو الاأف�سل.٣. 

مثال: لتق�سيم الدرجات على المعايير:

واقعيأفكار مشروعاتم

�لخبرة في �لمجال1

�لقدرة �لمالية٢

�لطلب في �ل�سوق٣

حما�سك وتعلقك بالم�سروع٤

توفر �لكفاء�ت �لب�سرية٥

                �لمجموع

6
من خلال درا�ستك لطرق تقييم الاأفكار الريادية حاول اإعطاء درجات من )1( اإلى )5( لفكرة م�سروعك ؛ لكي   

تعرف  هل هذه الفكرة ريادية اأم لا ؟
 مفتاح التقييم:

فكرة ريادية قوية                     )٣٠ - ٣5(  درجة
فكرة ريادية متو�سطة               )18 - ٣٠(  درجة
فكرة �سعيفة                            )1٠ - 18(  درجة
فكرة غير ريادية                       )5 - 1٠(   درجة

توليد الأفكار للمشاريع الريادية
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الجلسة الثالثة

درجات التقييماسم الفكرة م

..............................................12٣45

تحديد الخدمة اأو المنتج   1

الا�ستخدام والتطبيق        2

م�ستوى الاإنتاج منا�سب لقدراتي3

التكلفة منا�سبة لقدراتي4

المناف�سة منا�سبة لاإنجاح الم�سروع5

لا توجد �سعوبات تقنية           6

المبيعات ال�سنوية وهام�س الربح مرتفع7

الإجمالي

عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية  حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية :

مؤشر الأداءم

عر�س عليك تقديم ثلاث اأفكار لم�ساريع ريادية فما هذه الم�ساريع ؟1

اأحد زملائك بفريق العمل قدم لك اأفكارًا يقول اإنها اإبداعية فكيف �ستقيم هذه الاأفكار ؟٢

اذكر عدداً من م�سادر الح�سول على الاأفكار الريادية؟٣
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 الجلسة
المملكة وريادة الأعمالالرابعة

تهدف هذه الجلسة إلى تعريف الطالب بتاريخ ريادة الأعمال في المملكة، والدور 
الداعم لريادة الأعمال من خلال رؤية المملكة 20٣0.

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  التعرف على تاريخ ريادة الاأعمال في المملكة. 

٢  تو�سيح دور المملكة في دعم ريادة الاأعمال.

٣  معرفة تحديات ريادة الاأعمال في الواقع ال�سعودي.

4  التعرف على روؤية المملكة ٢٠٣٠ وم�ستقبل ريادة الاأعمال.

المملكة وريادة الأعمال
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Kingdom Visionروؤية �لمملكة

Economy Diversification تنويع �لقت�ساد

Business Incubatorحا�سنة �أعمال

Productive Families�لأ�سر �لمنتجة

الجلسة الرابعة
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15

لقد اأنعم الله على المملكة العربية ال�س��عودية   

بمقوم��ات  اقت�سادي��ة ، جعلته��ا ف��ي مكان��ة رفيعة بين 
دول العال��م، لذل��ك فق��د ج��اءت روؤي��ة المملك��ة ٢٠٣٠ 
مرتك��زة عل��ى ه��ذه المقوم��ات الاقت�سادي��ة، فالق��وة 
الا�س��تثمارية للمملك��ة �س��تعمل بم�س��يئة الله عل��ى تنويع 
الاقت�س��اد وتحقي��ق التنمي��ة الاقت�سادية الم�س��تدامة، 
فيم��ا اأن الموق��ع  الاإ�س��تراتيجيي للمملك��ة يمكنه��ا م��ن 
رب��ط القارات الثلاث، مما �س��يكون ل��ه عظيم الاأثر في 

حركة التجارة العالمية وازدهار الا�ستثمار في المنطقة.

الآن عزيزي الطالب:

بعد تعرفك على رؤية المملكة 20٣0، كيف يمكن الاستفادة من هذه الرؤية في تشجيع 
ريادة الأعمال في المملكة؟

المملكة وريادة الأعمال

2030 وريادة الأعمال



71

ال
عم

الأ
ة 

اد
ري

ى 
 ف

خل
مد

 ..
ى.

ول
الأ

ة 
حد

لو
ا 40

المملكة وريادة الأعمال

تاريخ ريادة الأعمال 
في المملكة

دور المملكة في 
دعم ريادة الأعمال

تحديات ريادة الأعمال 
في الواقع السعودي

رؤية المملكة 20٣0 
ومستقبل ريادة الأعمال

أولًا: تاريخ ريادة الأعمال في المملكة

كان��ت ممار�س��ة التج��ارة  ج��زءًا لا يتجزاأ من حياة ال�س��عوديين ف��ي الما�سي، وخا�سة قبل اكت�س��اف   
النفط، فكانت الاأ�س��ر ت�س��جع وتدعم اأبنائها مادياً للا�ستثمار في الم�س��روعات ال�سغيرة، ومع تزايد اهتمام 
دول العالم بريادة الاأعمال قامت جامعة الملك �س��عود في عام ٢٠٠8م باإن�س��اء اأول مركز لريادة الاأعمال في 
المملكة، وطرح المركز اأول برنامج حا�سنات اأعمال متكامل منظم على م�س��توى المملكة، واأخرج اإلى اأر�س 
الواقع 1٣ م�سروعاً، تلا ذلك بعد عام تقريباً قيام حا�سنة بادر للتقنية في مدينة الملك عبدالعزيز، وكذلك 
جمعية ريادة الاأعمال، وتم تحويل مراكز المن�س��اآت ال�سغيرة في الموؤ�س�س��ة العامة للتدريب التقني والمهني 
اإل��ى المعه��د الوطني لريادة الاأعمال، وبعد ذلك انت�س��رت المراك��ز والحا�سنات الجامعي��ة العامة والخا�سة 
ف��ي المملك��ة حت��ى اأ�سبحت من الدول الرائدة في �سناعة ريادة الاأعمال، وج��اءت روؤية المملكة ٢٠٣٠ لدعم 

م�ستقبل ريادة الاأعمال في المملكة.

ثانياً: دور المملكة في دعم ريادة الأعمال

قدمت المملكة العديد من الاإ�س��هامات في ت�س��جيع ريادة الاأعمال، وما زالت تقدم الكثير، فنجد من   
هذه الاإ�سهامات العديدة ما ياأتي:

تتب��وء المملك��ة العربي��ة ال�س��عودية مكان��ة متقدمة بين دول العالم وال�س��رق الاأو�س��ط م��ن حيث تقديم  ●
الت�سهيلات لريادة الاأعمال.

الجلسة الرابعة



72

اأن�س��اأت المملك��ة )الهيئ��ة العام��ة للم�س��روعات ال�سغي��رة والمتو�س��طة(، ب�س��خ�سية اعتباري��ة تتمت��ع  ●
بالا�س��تقلال المالي والاإداري، لت�س��كل انطلاقة قوية لهذا القطاع الواعد الذي ت�سكل من�ساآته اأكثر من 

9٢% من اأعداد المن�ساآت التجارية في المملكة.
تقدم الجامعات اإ�س��هامات كبيرة في ت�س��جيع ريادة الاأعمال، ون�س��ر مفهوم ثقافة العمل الحر، وذلك  ●

م��ن خلال تدري���س مقررات ري��ادة الاأعمال �سم��ن المقررات الدرا�س��ية الجامعية، لاإك�س��اب الطلاب 
المه��ارات اللازم��ة لري��ادة الاأعم��ال علاوة على م�س��اهمتها في نقل الطال��ب اإلى بيئة الاأعمال ب�س��كل 
عمل��ي تطبيقي،كم��ا تنظ��م الجامعات العديد م��ن الموؤتمرات والن��دوات لتدعيم وغر���س مبادئ وقيم 

العمل الحر من خلال ت�سخير مواردها الب�سرية والتكنولوجية والمادية.
اأن�س��اأت المملكة مراكز متخ�س�سة وداعمة لريادة الاأعمال داخل الجامعات لزيادة الدعم والت�س��جيع  ●

للطلاب لتبني مفهوم العمل الحر.
تق��دم المملك��ة العديد من البرام��ج التي تدعم الم�س��روعات ال�سغيرة والمتو�س��طة، وذلك من خلال  ●

القطاعين العام والخا�س.

المملكة وريادة الأعمال
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ثالثاً: تحديات ريادة الأعمال في الواقع السعودي

هن��اك العدي��د م��ن التحديات التي تواج��ه رواد الاأعمال ف��ي المملكة العربية ال�س��عودية، والتي تمثل   
عائقاً اأمام نجاح الكثير من الم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة ومن اأهمها ما ياأتي:

معوقات 
اجتماعية

ينظ��ر المجتم��ع للوظيفة في القط��اع العام على اأنها الاأف�س��ل واأنها توفر دخلًا 
ثابت��اً وتحقق الاأم��ان الوظيفي، بالاإ�سافة للمكانة الاجتماعية لبع�س الوظائف، 

ف�سلًا عن النظرة الدونية لبع�س المهن التي يمار�سها ال�سباب.

معوقات 
شخصية

يفتقد الكثير من رواد الاأعمال في بداية م�سروعاتهم للمهارات التي ت�ساعدهم 
على تحقيق النجاح والا�ستمرار في ال�سوق  كمهارات التخطيط ودرا�سة ال�سوق 
في مرحلة ما قبل بدء الن�س��اط، كما يفتقدون لمهارات الاإدارة وت�س��غيل العمال 
ف��ي مرحل��ة م��ا بعد الب��دء، ف��ي ظ��ل تدن��ي الوع��ي بالموؤ�س�س��ات المتخ�س�سة 

لدعمهم ورعايتهم .

معوقات 
تشريعية

 تعتب��ر البيروقراطي��ة م��ن معوقات نمو ري��ادة الاأعمال ف��ي المملكة حيث توؤدي 
اإل��ى اإ�ساع��ة طاقة رواد الاأعم��ال ووقتهم، كما تزيد من تردد الم�س��تثمرين في 

دعم الم�ساريع الجديدة.

معوقات 
مالية

 يع��د التموي��ل من الم�س��كلات الرئي�س��ية التي تواجه الم�س��روعات النا�س��ئة في 
المملك��ة، وذلك ب�س��بب حداث��ة الاأفكار والخوف من عدم قبول ال�س��وق لها مما 

يوؤدي اإلى التردد في تمويل هذه الم�سروعات الجديدة.

الجلسة الرابعة
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رابعاً: رؤية المملكة ٢0٣0 ومستقبل ريادة الأعمال

 رك��زت روؤي��ة المملك��ة )145٢ه� - ٢٠٣٠م( في محورها الثاني )اقت�ساد مزده��ر(، على دور ريادة الاأعمال 
ف��ي تحقي��ق نقل��ة نوعية في تنويع القاع��دة الاقت�سادية لزيادة م��وارد المملكة غير النفطي��ة، فكان الاهتمام 
الكبير بالمن�س��اآت ال�سغيرة والمتو�س��طة من اأجل تحقيق هذا الهدف الاقت�سادي، لذا نجد في روؤية المملكة 

ما يدعم ريادة الاأعمال وت�سجيع ال�سباب لممار�سة العمل الحر، ويت�سح ذلك فيما ياأتي:
دعم المن�ساآت ال�سغيرة والمتو�سطة والاأ�سر المنتجة من خلال ت�سجيع �سباب الاأعمال على النجاح عن  ●

طريق توفير بيئة ملائمة تتمتع بقوانين ولوائح من �س��اأنها تي�س��ير الاإجراءات المنظمة لعمل المن�ساآت 
ال�سغيرة والمتو�سطة.

رف��ع م�س��اهمة المن�س��اآت ال�سغيرة والمتو�س��طة ف��ي اإجمالي النات��ج المحلي للمملكة م��ن )٢٠%( اإلى  ●
.)%٣5(

تي�س��ير الح�س��ول عل��ى التموي��ل ال��لازم لاإن�س��اء الم�س��روعات ال�سغي��رة والمتو�س��طة م��ن خلال حث  ●
الموؤ�س�سات المالية على زيادة ن�سبة التمويل لهذه الم�سروعات، بما يتوافق مع قواعد ومبادئ ال�سريعة 

الاإ�سلامية.
دع��م منظوم��ة الت�س��ويق الاإلكترون��ي والتن�س��يق م��ع الجه��ات الدولي��ة ذات العلاقة من اأجل م�س��اعدة  ●

المن�ساآت ال�سغيرة والمتو�سطة على ت�سدير وت�سويق منتجاتها وخدماتها.
م�س��اعدة رواد الاأعم��ال عل��ى تطوي��ر مهاراته��م وابتكاراتهم م��ن خلال اإن�س��اء المزيد م��ن حا�سنات  ●

الاأعمال وموؤ�س�سات التدريب و�سناديق راأ�س المال الجريئ.
دع��م الاأ�س��ر المنتج��ة وذلك من خلال ت�س��هيل فر���س لتمويل الم�س��روعات متناهية ال�سغ��ر، وتحفيز  ●

القطاع غير الربحي للعمل على بناء قدرات هذه الاأ�سر وتمويل مبادراتها.

المملكة وريادة الأعمال
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الجلسة الرابعة
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1

بالا�ستراك مع زملائك بفريق العمل قم بالبحث على الانترنت للتعرف على تاريخ المملكة في ريادة الاأعمال، 
وارفع تقريراً بنتيجة البحث على الحقيبة التفاعلية.

2

بالا�ستراك مع زملائك فكر في اإ�سهامات اأخرى للمملكة في ريادة الاأعمال.

3

1- من وجهة نظرك ما هي التحديات الاأخرى التي تواجه ريادة الاأعمال في المملكة؟
 ٢- و�سح بالا�ستراك مع زملائك كيف �ست�سهم روؤية المملكة ٢٠٣٠ باإذن الله في مواجهة التحديات التي 

تواجه ريادة الاأعمال؟
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عزي��زي الطال��ب: لمعرف��ة مدى ا�س��تفادتك م��ن التدرب عل��ى مجالات البحث ع��ن المعلومات، قم بقيا���س 
موؤ�سرات الاأداء الاآتية من خلال اأهداف الجل�سة التدريبية:

مؤشر الأداءم

فكر مع زملائك في برامج تقدمها المملكة لدعم ريادة الاأعمال.1

من وجهة نظرك كيف يكن التغلب على التحديات التي تواجه ريادة الاأعمال في المملكة؟٢

بالا�ستراك مع زملائك و�سح اأهم المهارات التي ت�ساعدك الجامعة في اكت�سابها لت�سبح رائداً للاأعمال؟٣

المملكة وريادة الأعمال
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الجلسة الخامسة : �لخطة �لت�سويقية.

الجلسة السادسة : �لخطة �لت�سغيلية.

الجلسة السابعة : �لخطة �لمالية.
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 الجلسة 
الخطة التسويقيةالخامسة

تهدف هذه الجلسة إلى تزويد الطالب بمهارات إعداد الخطة التسويقية، وطريقة 
إعداد البحوث التسويقية للمشروع الريادي .

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  معرفة مفهوم الت�سويق والبيع.

٢  التمييز بين الت�سويق والبيع.

٣  التمييز بين عنا�سر الخطة الت�سويقية.

4  تطبيق خطوات اإعداد الخطة الت�سويقية للم�سروع الريادي بنجاح.

الجلسة الخامسة 
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Marketing Plan�لخطة �لت�سويقية
Target Market�ل�سوق �لم�ستهدف
Marketing mix�لمزيج �لت�سويقي

Product�لمنتج
Price�ل�سعر
Place�لمكان

Promotion�لرويج
Opportunities �لفر�ص

Threats�لتهديد�ت
Strengthsنقاط �لقوة

Weaknessesنقاط �ل�سعف

الخطة التسويقية



81

دي
ريا

 ال
وع

شر
لم

ة ل
دي

صا
قت

الا
ى 

دو
لج

ت ا
سا

درا
 ..

ة.
اني

الث
ة 

حد
لو

ا

15

 )BURGER KING( اأعلنت �سل�سلة محلات  
الاأمريكي��ة ع��ن طف��رة في اأرباحه��ا رب��ع ال�س��نوية داخ��ل 
ال�س��وق الاأمريكية للربع الرابع م��ن عام ٢٠٠6م، قدرها 
)14%(  مقارن��ة بالف��ترة ال�س��ابقة. عزت الاإدارة �س��بب 
ه��ذه الزي��ادة اإلى الحمل��ة الت�س��ويقية الت��ي قام��ت به��ا، 
والمعتم��دة عل��ى بي��ع ث��لاث األع��اب اإك���س بوك���س ب�س��عر 
مناف���س، ق��دره 4 دولارات ل��كل لعب��ة )ي��تراوح متو�س��ط 
�س��عر اأي لعب��ة مماثل��ة في ال�س��وق م��ا ب��ين ٤٠ اإلى ٦٠ 

دولارًا( م��ع الوجب��ة الاقت�سادية حتى باعت محلات )BURGER KING( اأكثر من ٢.٣ مليون ن�س��خة من 
الاألعاب الثلاثة التي وفرتها، منها مليونا ن�س��خة خلال اأربعة اأ�س��ابيع منذ اإطلاق حملتها، وكان البطل في كل 
لعبة من الثلاثة ملك البرجر، اأو ال�س��خ�سية ال�س��هيرة والمميزة لمحلات )BURGER KING( التي �سممت 
ا لهذا الغر�س الت�س��ويقي ث��م قامت ال�س��ركة بحملة ت�س��ويقية ودعائية مكثفة  ه��ذه الاألع��اب الثلاث��ة خ�سي�سً
تزامن��ا م��ع هذا العر�س ركزت فيها عل��ى رخ�س ثمن الاألعاب الثلاثة، و�س��خ�سية البطل، ومغامراته الثلاثة 
في عالم هذه الاألعاب، وكيف اأن هذه الاألعاب تنا�سب جميع اأفراد العائلة، ب�سكل جعل العملاء يقتنعون باأنهم 
اأمام �سفقة رابحة، فهواة الاألعاب لن ي�سرهم تجربة لعبة رخي�سة تريح ميزانياتهم و�س��يف�سل الاآباء �س��راء 

األعاب رخي�سة لاأبنائهم واأحبائهم.

 
سؤال للنقاش ؟

من خلال قراءتك لق�سة �سركة BURGER KING ترى ما اأهم اأ�سباب نجاحها  في الاأ�سواق العالمية ؟

الخطة التسويقية  للمشروع الريادي

الجلسة الخامسة
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60

أولًأ : مفهوم التسويق والبيع :

             يقول فيليب كوتلر في كتابه )كوتلر يتحدث عن الت�سويق( من اأكثر اأنواع البلبلة �سيوعًا في مجال الاأعمال 
هي النظرة اإلى الت�سويق، والبيع على اأنهما �سيء واحد، ولي�ست هذه نظرة الكثيرين من عامة النا�س بل نظرة 

العديد من رجال الاأعمال؛ لذلك �سوف نو�سح مفهوم الت�سويق، والبيع ونو�سح مقارنة ب�سيطة بين كليهما.

 :MARKETING  التسويق
               ه��و عب��ارة ع��ن مجموع��ة من العمليات، والاأن�س��طة التي تعمل على اكت�س��اف حاجات، ورغبات العملاء 

لتطوير مجموعة من المنتجات لتلبية تلك الحاجات والرغبات.

الخطة التسويقية

 مفهوم
 التسويق والبيع

الخطة التسويقية

البيع

البحوث التسويقية

التسوق

تحليل السوق

 السوق 
المستهدف

 تحليل 
المنافسين

 تحليل النشاط 
والصناعة

تحليل العملاء 
والمستهلكين

المزيج التسويقي

السعر

المكان

المنتج

الترويج
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اأهمية الاأن�سطة الت�سويقية :  
1-  ي�س��اعد  الن�س��اط الت�س��ويقي على التعرف على فئة الزبائن الم�ستهدفين. درا�سة خ�سائ�سهم و�سلوكياتهم 

وعاداتهم الحياتية، وال�سرائية، والتعرف على احتياجاتهم ورغباتهم وتطلعاتهم. 
٢-  توجيه جهود المن�ساأة نحو اإنتاج ال�سلع، والخدمات التي ت�سبع هذه الرغبات. 

٣-  توجيه جهود المن�ساأ نحو اإعلام هذه الفئة بتوفر ال�سلع عن طريق الترويج والاإعلانات.
4- توجيه جهود رجال البيع )Sales Men( نحو ا�ستخدام الاأ�ساليب الملائمة لكل من المنتج والعميل.

5-  توجيه جهود المن�ساأة نحو طرق قيا�س ر�سا العميل .
6-  توجيه جهود المن�ساأة نحو طرق زيادة ر�سا العملاء بهدف الاحتفاظ بهم واإ�سافة زبائن جدد .

 :SALE البيع
هو عبارة عن مجموعة من العمليات، اأو الاأن�سطة التي تهدف اإلى و�سع الخطط والاأ�ساليب التي ت�ساعد   

على ت�سريف المنتجات اأو بيعها للعملاء. 
ويمكن تو�سيح اأوجه الاختلاف بين الت�سويق والبيع في الجدول الاآتي:

البيعالتسويقأوجه الاختلاف

بيع ال�سلع اأو الخدمات وتوزيعهاا�ستك�ساف حاجات ورغبات العملاءالوظيفة

يهدف اإلى زيادة الربح من خلال يهدف اإلى زيادة الربح من خلال اإر�ساء العملاءالربح
زيادة  حجم المبيعات

يركز على احتياجات المن�ساأةيركز على احتياجات العملاءالتركيز

يهتم بعملية بيع، وانت�سار المنتجيهتم ب�سرح فوائد المنتجالم�سوؤولية

ي�سعى اإلى بيع المنتجات الحاليةي�سعى اإلى تطوير المنتجات واإيجاد منتجات جديدةالهدف

بداي��ة يج��ب معرف��ة م��ا يحتاجه الم�س��تهلكون ؟ ومن ثم العمل عل��ى تلبية هذه الاحتياج��ات لذلك قبل   
البدء بم�س��روعك الريادي لابد اأن تقوم ببع�س البحوث الت�س��ويقية للتعرف على هذه الاحتياجات، وحتى تتاأكد 

من قابلية هذا الم�سروع للنجاح، وهل �سيكون هناك طلب على منتجاتك، اأو خدماتك المراد تقديمها اأم لا ؟

:  Marketing Research البحوث التسويقية 
هو ن�ساط يبداأ ب�تلمّ�س احتياجات ورغبات العملاء بالاإ�سافة اإلى و�سف الطريقة المنا�سبة لتلبية هذه   
الاحتياج��ات والرغب��ات، وتت�سمن  الاأبحاث الت�س��ويقية اأبحاثًا نوعي��ة Qualitative Research، واأبحاثًا كمية 

.Quantitative Research

الجلسة الخامسة



84

ثانياً : تحليل السوق
يُعَ��د تحليل ال�س��وق م��ن اأهم عنا�سر الخطة الت�س��ويقية، فبعد اأن تم الانتهاء م��ن عملية جمع البيانات   
والمعلوم��ات الت�س��ويقية )البح��وث الت�س��ويقية( فاإنن��ا نق��وم بعملي��ة تحلي��ل �س��امل له��ذه البيانات، مث��ل تحليل 
ال�سناعة، والن�س��اط الذي �س��ينفذ فيه الم�س��روع، ودرا�سة وتحليل �سلوك الم�س��تهلكين، والتعرف على ال�سمات 
المميزة لل�س��وق الم�س��تهدف، وجميع اأطراف ال�س��وق، مثل المناف�س��ين، وكل ما يوؤثر في الم�س��روع ويحيط به، 

ويت�سمن تحليل ال�سوق كلًا مما ياأتي :

1. تحليل النشاط والصناعة:
في هذا الجزء من التحليل يتم درا�سة ال�سناعة المتوقع الدخول فيها، وهل هناك فر�س نمو في هذه   
ال�سناعة اأم لا، وهل احتياجات ورغبات العملاء في هذه ال�سناعة م�س��بعة اأم لا، وما درجة ر�سا العملاء عن 
مقدم ال�سلعة اأو الخدمة في ال�سوق، وعند تحديد طبيعة ن�ساطك )اأو �سبب ممار�ستك له( تاأكد من و�سع قائمة 
باحتياجات ال�س��وق التي تحاول تلبيتها والطرق التي تخطط لا�س��تغلالها في تلبية هذه الاحتياجات با�س��تخدام 

منتجك اأو خدمتك.

2. السوق المستهدف:
هو عبارة عن �س��ريحة اأو جزء من ال�س��وق الذي ينبغي اأن ت�س��تهدفه جميع الجهود الت�س��ويقيه لل�سركة،   
حي��ث اأن ال�س��ريحة الم�س��تهدفة له��م خ�سائ���س م�س��تركة اأو �سفات تميزهم ع��ن غيرهم من بقية ال�س��كان اأو 

ال�سوق.

�سوؤ�ل للنقا�ص : ما �لهدف �لرئي�سي من تحليل �ل�سوق �لم�ستهدف؟
التعرف على ال�سمات التي تميز العملاء ) الفئة العمرية، الجن�س، الم�ستوى التعليمى .... اإلخ(. ●
التعرف على  احتياجات العملاء. ●
التعرف على درجة ر�سا العملاء عن منتجات المناف�سين وخدماتهم . ●

٣. تحليل المنافسين:
يجب التاأكد من تحديد كل مناف�سيك المبا�سرين، وذلك لكل منتج من منتجاتك على حدة وللخدمات   
التي توفرها اأي�ساً. ثم البحث لتعرف ح�سة كل مناف���س اأ�سا�س��ي في ال�س��وق على اأن تقيم المدة التي ي�ستغرقها 
دخ��ول مناف�س��ين ج��دد في ال�س��وق. بمعنى اآخ��ر ما فر�سة دخول��ك اإلى ال�س��وق؟ واأخيراً حدد المناف�س��ين غير 

المبا�سرين الذين قد يكون لوجودهم تاأثير على نجاح عملك.

الخطة التسويقية
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نقاط �لقوة و�ل�سعف للمناف�سين:
ا، وتاأخذ العديد من  تعد نقاط قوة مناف�س��يك من المزايا التناف�س��ية التي يجب اأن تتمتع بها اأنت اأي�سً  

الاأ�سكال: 
القدرة على اإر�ساء احتياجات العميل  ●
ح�سة كبيرة من ال�سوق ووعي العملاء الم�ساحب لهذا الن�سيب  ●
�سجل نظيف و�سمعة طيبة  ●
موارد مالية يعتمد عليها والقدرة على البقاء التي تترتب على تلك الموارد  ●
عاملون يعتمد عليهم.  ●

اأم��ا نق��اط ال�سع��ف فهي الوجه الاآخ��ر لنقاط القوة، بمعن��ى اآخر عليك تحليل المجالات ال�س��ابقة قبل   
تحديد نقاط �سعف المناف�سة. 

هل عجز المناف�س��ون عن اإر�ساء احتياجات عملائهم؟ هل يفتقرون اإلى اإمكانية اختراق ال�س��وق؟ هل   
�س��جلهم العملي اأو �س��معتهم �س��يئة؟ هل اإمكانياتهم وقدراتهم المالية محدودة؟ هل يعجزون عن الحفاظ على 

موظفيهم الجيدين؟ كل تلك الاأمور قد تكون اإ�سارات حمراء بالن�سبة لاأي ن�ساط. 
اإذا وجدت مناطق �سعف لدى من يناف�سونك فحاول اأن تتعرف اإلى اأ�سباب وقوعهم في الم�ساكل، بهذه   

الطريقة يمكنك تجنب الاأخطاء التي وقعوا فيها .

4. تحليل العملاء والمستهلكين:
يت��م م��ن خلال تحلي��ل العملاء معرف��ة العم��لاء المتوقعين وكم عدده��م؟ وهل هم من�س��اآت اأعمال اأم   

منظمات اأم اأفراد؟
ويح��دد ه��ذا التحلي��ل احتياجات العملاء الاأ�سا�س��ية و�س��لوكهم تجاه ه��ذه الاحتياج��ات وخ�سائ�سهم   
الم�س��تركة، كما يتم التعرف على قدراتهم ال�س��رائية ومتو�س��ط دخولهم وما تطلعاتهم، فعلى �س��بيل المثال هل 

يبحثون عن الجودة اأم يبحثون عن ال�سعر؟

الجلسة الخامسة



86

)Four P’s of Marketing or Marketing Mix( ثالثًا: المزيج التسويقي
هو خارطة الطريق للم�س��روع اأو خطوة من الخطوات للعمل على جلب الزبائن ل�س��راء منتجاتنا �س��واء   

كانت خدمة ك�� ) النقل و التَعلم( اأو �سلعة ك�� ) المعدات والاأغذية وغيرها(.
● .Product - المنتج
● .Price - ال�سعر
● .Place - المكان
● .Promotion - الترويج

:Product - 1. المنتج
من خلاله يتم تحديد المنتج المراد تقديمه، وما الو�سع المنا�س��ب الذي �س��يظهر عليه  هذا المنتج،   
مقارنة بمنتجات المناف�سين، كما يت�سمن الطرق الم�ستخدمة لتح�سين المنتج وتمييزه عن غيره من المنتجات، 
بحيث تزداد الكميات المباعة منه ب�س��كل فعال للح�سول على المزيد من الميزات التناف�س��ية. ومن اأمثلة ذلك 

ما ياأتي :
�سيا�سات التو�سع والجوانب الاإبداعية. ●
اإ�سدارات خا�سة من المنتج. ●
العمل على اإنتاج عدة اأ�سكال من المنتج. ●
تغيير الغلاف. ●
اإدخال التكنولوجيا وغيرها. ●
تمييز المنتج بالعلامة التجارية المنا�سبة. ●
ت�سميم العبوة. ●

:Price - 2. السعر
لابد من تحديد �سعر المنتج المنا�سب، بحيث يغطي تكاليف الت�سنيع، ويحقق هام�س ربح لل�سركة، مع   
مراعاة اأن  تكون ال�سريحة الم�ستهدفة على ا�ستعداد لدفع هذا ال�سعر، لاأنه من المعروف اأن الزبائن ح�سا�سون 

جدًا ل�سعر المنتجات وكذلك فاإن ال�سعر يرتبط اإلى حد كبير بجودة المنتج. 
ويجب مراعاة ما ياأتي في عملية الت�سعير:

كيفية اختراق ال�سوق. ●
 تكلفة المنتج. ●
فترة ال�سداد. ●
هام�س الربح . ●

الخطة التسويقية
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:Place - ٣. المكان
الم��كان اأو الموقع المنا�س��ب الذي يمكّن الزبائن من الو�س��ول اإلى منتجاتنا ، فكلما زادت منافذ البيع   
اأ�سب��ح الو�س��ول اإل��ى المنتج اأكثر �س��هولة، مما يعمل عل��ى زيادة المبيعات، وه��ذا اأمر جيد للمُنتِج وللم�س��تهلك 
ف��ي الوقت نف�س��ه، وه��ل يتم الاعتماد على تجار الجملة ف��ي اإي�سال المنتج اأم يعتمد على تج��ار التجزئة والبيع 

ال�سخ�سي للمنتجات؟

:Promotion - 4. الترويج
كيف يمكن �أن تجعل منتجك معروفًا لدى �لآخرين ؟

لايقت�سر الترويج على الاإعلان للمنتج واإنما يعتبر الاإعلان واحدًا من اأ�ساليب الترويج ومنها اأي�سا:  
العرو�س الخا�سة. ●
الهدايا المجانية.  ●
خدمات التو�سيل المبا�سر. ●
العلاقات العامة. ●
الرعاية . ●

واأخي��رًا وبح�س��ب م��ا تقدم فاإن المزيج الت�س��ويقي يمثل مجموعة من الو�س��ائل الت�س��ويقية ت�س��تخدمها   
ال�سركة للو�سول اإلى الفئة الم�ستهدفة وتقديم الاأف�سل لهم، وكذلك تحقيق  اأهداف ال�سركة.

الجلسة الخامسة
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مخطط عام يوضح عناصر المزيج التسويقي

    السعر
Price

 السعر 
الأصلي

 البيع
الشخصي

 تغطية
السوق

 قنوات
 مواقع التوزيع

المتاجر

الاختيارات
 المميزاتالضمان

والمعالم

الخدمة
 التصميم
والشكل

 البيانات
التجارية

الجودة

 العبوة
 دورةوالغلاف

 حياة
المنتج

 العلامة
التجارية

التخزين

النقل

الإعلان

النشر

 تنشيط
المبيعات

 فترة
السداد

شروط 
الائتمان

 أسعار
المنافسين

الخصومات

المكان 
Place 

الترويج 
Promotion 

المنتج
 Product 

 العينات
الترويجية

الخطة التسويقية
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60

1

ا�سترك مع زملائك في فريق العمل في الاإجابة على الاأ�سئلة ال�سابقة فيما يخ�س الم�سروع الخا�س بكم.

2

�سركة )Thor( اإحدى ال�سركات الاأمريكية العاملة فى مجال اإنتاج الجوارب الريا�سية بكافة اأنواعها،   
وقد تحولت هذه ال�س��ركة من مجرد �س��ركة منتجة لجوارب من الدرجة الثانية اإلى �س��ركة ذات اأ�سناف مميزة 

فى ال�سوق .

وترجع بداية الق�سة اإلى الهبوط ال�س��ديد فى مبيعات ال�س��ركة، ونق�س ح�ستها الت�س��ويقية فى بداية   
الت�سعينات ... وفى الطريق اإلى النجاح كانت الخطوات الاآتية :

�إعــد�د بحــث ت�ســويقى متكامــل ، تو�سل��ت الدرا�س��ة اإلى اأن ال�س��وق الاإجمالية للج��وارب الريا�سية ي�سل . 1
اإل��ى )5٠٠( ملي��ون دولار، واأن ت�سميمه��ا لا يتع��دى وجود ا�س��م مطب��وع وبع�س الخطوط الملونة ب�س��كل 
عر�س��ى ، وه��ى دائم��اً ج��وارب بي�س��اء م�سنوعة من القطن ب�س��كل رئي�س��ى . وقد اأثبتت الدرا�س��ة اأي�ساً 
اأن ا�س��تخدام المغ��اط يجع��ل الجوارب تنزلق على القدم اأثناء المباري��ات الريا�سية ، هذا ف�سلا عن اأن 

معظ�م الريا�سيين يعانون من ت�سلخا والت�ساق بالاأ�سابع با�ستخدام الجوارب الحالية .

تغيير مهمة �ل�ســركة من اإنتاج الجوارب الريا�سية  اإلى » اإنتاج و�س��ائل راحة القدم«  وترجمة ذلك من . 2
خلال جهد متكامل بين رجال الت�سويق ورجال الت�سميم ، وقد اتخذ التطوير عدة اأ�سكال .

ت�سميم جوارب لا تنزلق على القدم ، دون ا�س��تخدام المغاط التقليدى لحل م�س��كلة العملاء فى  ●
هذا ال�سدد .

يت��م ت�سميم ج��وارب ذات اأ�سابع للقدم لمنع احتكاك والت�س��اق الاأ�سابع والمحافظة على �سحة  ●
القدم .

تخ�سي���س )٢٠%(  م��ن الاأرب��اح للبح��وث، والتطوي��ر، و�س��راء اآلات جدي��دة متط��ورة وتقدي��م  ●
ت�سميمات متعددة منخف�سة التكلفة .

الجلسة الخامسة
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الخطة التسويقية

تق�سيم �ل�سوق اإلى مجموعة ال�سرائح المتكاملة فى الجوارب ، واإنتاج جوارب خا�سة بكل فئة مثل جوارب . 3
التن���س ، وجوارب كرة القدم ، وجوارب الكرة الطائرة ، وجوارب كرة ال�س��لة ، وجوارب لريا�سة التزلج 
... اإلخ ، مع التركيز على مجموعة من الاألعاب ذات الم�ستوى الرفيع ، با�ستخدام التق�سيم وفقا للطبقة 

الاجتماعية ، والتعامل مع الفئات العالية الم�ستوى التى تبحث عن راحة القدم .

�ل�ســتعانة بمنافــذ توزيــع تتعامل مع فئ��ات اجتماعية اأعلى، وفتح فروع �سغي��رة بالنوادى التى ترتادها . 4
الطبقات العالية .

وقد اأدى ا�س��تخدام تلك الاأفكار اإلى ا�س��تخدام �سيا�س��ة ت�س��عير وفقا لقدرات الم�س��تهلك على الدفع رفع . 5
اأ�سعار ال�سركة لتكون �سعف الاأ�سناف الاأخرى المناف�سة 

ت��م ا�س��تخدام �لجهــود �لترويجيــة لتو�سي��ح  التط��ورات الت��ى اأ�سيف��ت اإل��ى المنتجات ، وتبرير ال�س��عر . 6
المرتف��ع وربط��ه بنواح��ى الاحت��رام الموج��ود بال�س��لعة . حيث تم الربط بي��ن جوارب التن���س وبين بطلة 
التن�س العالمية ) مارتينا نافرتالوفا ( ، وتم الح�سول على دعم من الجمعية الطبية الاأمريكية ، وعدد 
م��ن كب��ار الموؤ�س�س��ات الاأمريكية التى اعتمدت على جوارب ال�س��ركة ب�سفة اأ�سا�س��ية لتقديمها للعاملين 

فيها . مع تقديم عدد من التقارير ون�سرها فى المجلات الطبية المتخ�س�سة .

وق��د كان��ت �لنتيجة �إرتفاع مبيعات �ل�س��ركة من )30( مليون دولر �س��نويا �إل��ى )150( مليون 
دولر فى خطة نفذتها �ل�سركة فى ثلاثة �أعو�م .

مما �سبق تو�سح هذه الحالة ما يلى :
اعتماد اأى تطوير فى المن�ساأة على بحوث ت�سويق متكاملة . ●
تطوير المنتجات وفقا لمتطلبات وم�ساكل العملاء ورغباتهم . ●
تق�سيم ال�سوق على اأ�س�س جديدة تتوافق مع منافع العملاء . ●
تغيير فل�سفة التعامل مع التركيز على المنتج اإلى التركيز على العملاء وم�ساكلهم . ●
تكوين مزيج ت�س��ويقى متكامل ) تطوير المنتجات - �س��عر منا�س��ب مرتبط بمفاهيم العملاء عن  ●

الجودة - منافذ توزيع منا�سبة - �سيا�سة ترويج متكاملة (.
و�لمطلوب : �لتعرف على جو�نب �لمزيج �لت�ســويقى �لمتكامل فى هذه �لحالة ومدى �إمكانية تطبيقه فى 

منتجات �أخرى.

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... .........

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 
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3

ا�س��ترك م��ع زملائ��ك ف��ي فري��ق العمل ف��ي تعبئة نم��وذج الخطة الت�س��ويقية بناء عل��ى فهمك لمفه��وم البحوث 
الت�سويقية، ولعنا�سر تحليل ال�سوق. 

Marketing Plan   خطة التسويق

Business Description  1 -  و�سف الم�سروع، اأو نبذة عنه  

     مجال أو نشاط المشروع: اسم المشروع: 

اأخرىزراعيخدمي�سناعيتجاري

    و�سف الم�سروع : 

       و�سف ال�سوق :

:)Logo( ال�سعار                

:) Slogan(ال�سعار اللفظي

Market & Industry Analysis  ٢ -  تحليل ال�سوق وال�سناعة 

مناطق التسويقمناطق مشروعاتهممنتجاتهمالمنافسون

 -1

-٢

-٣

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 
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٣-  تحليل اأ�سعار و نوعية المنتج، اأوالخدمات التي يقدمها المناف�سون

النوعية السعر
المنتجات المنافسون

مرتفع وسط منخفض مرتفع وسط منخفض

 -1

-٢

-٣

 Strength   نقاط القوة للمناف�سين
    -٣     -٢     -1

Weakness نقاط ال�سعف للمناف�سين
 -٣     -٢     -1

و�سائل ترويج المناف�سين:

 Consumer 4- الم�ستهلكون
- من هم؟ هل المقدم بال�سوق من خدمات اأو منتجات تلبي احتياجاتهم؟

- القدرة ال�سرائية ) قوية- معتدلة - �سعيفة (.
- التطلعات )النوعية - ال�سعر - الاثنان معا (.

- ما التح�سينات والاإ�سافات المطلوب اإدخالها على المنتج/الخدمة؟

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 
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Competitive Advantage  5- الميزة التناف�سية

نقاط الضعفنقاط القوة

 -1 -1

-٢-٢

-٣-٣

م��ا يمي��ز المنتج، اأو الخدمة )الجودة - ال�س��عر- �س��هولة ال�س��راء- ال�سمان- خدمة ما بع��د البيع- ال�سيانة - 
الحملة الاإعلانية(.

)SWOT ( تحليل نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات

أهم نقاط الضعف أهم نقاط القوة  تقييم الأداء الداخلي
للمشروع

 تقييم البيئة الخارجية التي
عمل فيها المشروع

 

الجلسة الخامسة
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٦- تحليل ال�سناعة

 - هل ال�سناعة في نمو وتطور؟

- هل تكلفة الا�ستثمارمرتفعة تمنع دخول المناف�سين اأم منخف�سة تزيد المناف�سة؟

Market Segmentation  )Target Market( :)تق�سيم ال�سوق اأو )ال�سوق الم�ستهدف -

العملاء المستهدفون:

السعر المكان  العدد
المستهدف

 أسلوب
الشراء

 القدرة
الشرائية العمر فئة العملاء

القطاع الحكومى 
القطاع الخا�س
تجار التجزئة
تجار الجملة

الاأفراد
رغبة العملاء:

ما العلامة التجارية، اأو ال�سلع التي يقوم العملاء ب�سرائها، والتى تناف�س م�سروعك؟

متى ي�سترون؟ و اأين؟ وكيف ي�سترون؟ ) مدى تكرار ال�سراء(؟

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 
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 (Marketing Mix)              ٧- المزيج الت�سويقي

المزيج التسويقي

الوصف العنصر

1- الموا�سفات والمميزات                     6- العلامة التجارية
٢-  الت�سميم                                          7- دورة حياة المنتج

٣-  الجودة                                              8- العبوة والغلاف
4-  الجوانب الاإبداعية                           9- البيانات التجارية

5-  خدمة ما بعد البيع                        1٠- ال�سمان

المنتج

1- �سعر بيع المنتج
٢- فترة ال�سداد

٣- �سروط ال�سداد
4- اأ�سعار المناف�سين

5- الخ�سومات

ال�سعر

1- الاإعلان
٢- البيع ال�سخ�سي

٣- الن�سر ومواقع التوا�سل والاإنترنت
4- العينات الترويجية

5- تن�سيط المبيعات

الترويج

1- منافذ البيع
٢- النقل

٣- الفروع
4- تغطية ال�سوق

5- مواقع المتاجر

المكان

عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية:

مؤشر الأداءم

ناق�س اأنت وزملائك مفهوم الت�سويق.1

و�سح ما هي عنا�سر المزيج الت�سويقي بالم�ساركة مع زملائك.٢

حاور اأنت وزملائك ما الفرق بين الت�سويق والبيع؟٣

بالتعاون مع اأع�ساء فريق العمل قم باإعداد الخطة الت�سويقية الموجودة في نهاية الجل�سة التدريبية.4

4P’s



96

الجلسة 
الخطة التشغيليةالسادسة

تهدف الجلســة إلى تزويد الطالب بمهارة إعداد الخطة التشــغيلية والتعرف على 
عناصر الخطة التشغيلية الناجحة للمشروع الريادي .

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  تحديد مفهوم الخطة الت�سغيلية.

٢  ا�ستخلا�س اأهمية الخطة الت�سغيلية. 

٣ التمييز بين مكونات الخطة الت�سغيلية.

4  تطبيق خطوات الخطة الت�سغيلية للم�سروع الريادي.

الخطة التشغيلية
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Operational Plan�لخطة �لت�سغيلية

 Production Capacity�لقدرة �لإنتاجية

Fixed Costs�لتكاليف �لثابتة

Variable Costs�لتكاليف �لمتغيرة

Unit Costتكلفة �لوحدة

Break – Even Pointنقطة �لتعادل

Investment Costsتكاليف �ل�ستثمار

الجلسة السادسة



98

الخطة التشغيلية

15

تُع��د )  Nestlé( �س��ركة رائدة في العالم   
في مج��ال اإنت��اج الم��واد الغذائية والم�س��روبات، 
ولديه��ا اأكثر م��ن )85٠٠( منتج غذائي تبيعه 
في اأك��ثر م��ن )1٠٠( دول��ة في الع��الم ، لق��د 
ب��داأت ق�س��ة نج��اح  )Nestlé( في منت�س��ف 
القرن التا�س��ع ع�سر عندما كانت ن�سبة وفيات 
ا، وكان ال�س��بب يعود اإلى  الاأطفال مرتفعة جدًّ
اعتق��اد الاأطب��اء بع��دم ق��درة بع���س الاأمهات 

على اإر�ساع اأطفالهن الاأمر الذي يوؤدي اإلى �سوء التغذية ثم اإلى الوفاة، ومن هنا اأتت فكرة لخبير 
�سي��دلي يدع��ى )Henri Nestle(  فعم��ل عل��ى تطوير تركيبات مختلفة من حلي��ب الاأبقار ودقيق 
القم��ح وال�س��كر وتو�س��ل اإلى نتيجة م�س��جعة عندما اأدت تجاربه اإلى اإنق��اذ حياة طفل غير مكتمل 
النم��و، وغ��ير ق��ادر عل��ى الر�ساعة الطبيعي��ة الاأمر الذي دفع��ه ع��ام )1867 م( اإلى طرح رقائق 
حب��وب الاأطف��ال ال�س��ريعة التح�س��ير التي �س��ميت  ) لاكت��وز فارين��ا( والتي اكت�س��بت قيمة كبيرة 

اأو�سلت )Henri( اإلى ال�سهرة الكبيرة وبيع منتجه في معظم اأنحاء اأوروبا.

مؤسس شركة نستلة

الآن عزيزي الطالب:

 Henri( ترى ما أسباب نجاح )Nestle( من خلال فهمك لقصة نجاح شركة -
   Nestle( ؟
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60

أولًا: مفهوم الخطة التشغيلية
هي عبارة عن الاأن�سطة التي يتم من خلالها تحويل المدخلات اإلى مخرجات . والمدخلات مثل المواد   
الاأولي��ة والعم��ال والاآلات، بينم��ا المخرجات تتمثل في المنتج��ات والب�سائع الم�سنع��ة، اأو الخدمات المقدمة، 
وم��ن خ��لال الخطة الت�س��غيلية يتم تطوي��ر)Develop( وتن�س��يق)Coordinate( ومراقب��ة )Monitor(  عملية 

الاإنتاج اأثناء المراحل الاإنتاجية المختلفة.

كما يمكن التعبيرعن مفهوم الخطة الت�سغيلية با�ستخدام الخط الزمني لتدفقات الم�سروع الذى يمثل   
كلاًّ م��ن التدفق��ات النقدي��ة الخارج��ة )Cash Out Flow(، والمتمثلة في �س��راء المواد الخ��ام والمواد الاأولية  
والتدفق��ات النقدي��ة الداخل��ة )Cash In Flow(، والمتمثلة في تح�سيل المبالغ الم�س��تحقة من العملاء نتيجة 

�سرائهم المنتج، اأو ح�سولهم على الخدمة.

الخطة التشغيلية

أهمية الخطة  
التشغيلية

عناصر الخطة  
التشغيلية

مفهوم الخطة 
التشغيلية

تحديد 
التكاليف 

الاستثمارية

تحديد 
التكاليف 
التشغيلية

الجلسة السادسة
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الخطة التشغيلية

ثانياً: أهمية الخطة التشغيلية
ت�ساعد الخطة الت�سغيلية الاإدارة العليا في اإجراء التقييم المرحلي لكافة مراحل العملية الاإنتاجية .. 1
 ت�ساهم في ت�سجيع الاإدارة العليا على تحقيق الاأهداف الا�ستراتيجية للم�سروع.. ٢
 ت�ساعد في مواجهة المخاطر الت�سغيلية للم�سروع .. ٣
 ت�ساهم الخطة الت�سغيلية في و�سع ت�سور عن التكاليف مما يدعم الخطط المالية للم�سروع. . 4
 توفر موؤ�سرات مهمة عن القدرة الاإنتاجية للم�سروع .. 5
 موؤ�سر مهم لتقييم نتائج الاأعمال، وت�سحيح م�سار الاإنتاج في حالة وجود خلل .. 6
 ت�ساهم في دعم الخطط الت�سويقية لتلبية الطلب على المنتجات . . 7

ثالثًا : عناصر الخطة التشغيلية :
1 . تحديد التكاليف الاستثمارية:

وهي نوعان :
�أ. تكاليف �لتاأ�سي�ص: 

وه��ي التكالي��ف الت��ي تدف��ع  قبل بداي��ة الم�س��روع ، مثل: ر�س��وم التراخي�س والا�ست�س��ارات ودرا�س��ات   
الجدوى الاقت�سادية، والم�سروفات الحكومية كال�سجل التجاري، والت�ساديق، وغيرها. 

ب. تكاليف �لأ�سول �لثابتة و�لديكور و�لأثاث:
مث��ل تكلفة �س��راء الاأر�س، و�س��راء ال�س��يارات ،اأو المكتب، اأو تكلفة اإن�س��اء المبنى، وتجهي��زه للعمل، اأو   

تجهيز الم�سنع و�سراء الاآلات، والمعدات وغيرها. 

2 . تحديدالتكاليف التشغيلية:
وهي تنق�سم اإلى نوعين:

�أ. �لتكاليف �لثابتة:
وه��ي التكالي��ف الت��ي لا تتاأثر بعمليات الاإنتاج، اأو الت�س��غيل �س��واءً   
اأنتجن��ا اأم ل��م ننت��ج، وتدف��ع بغ�س النظر ع��ن  الزي��ادة، اأو الانخفا�س في 
حجم الاإنتاج، اأو الت�س��غيل، وعادة ما تكون ثابتة خلال ال�س��نة مثل تكاليف 

التاأمين، والاإيجار، والا�ستراكات ال�سنوية .

ف
الي

تك
�ل

تكاليف ثابتة

�لزمن
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ب . �لتكاليف  �لمتغيرة:
وه��ي التكالي��ف الت��ي تتاأثرب�س��كل مبا�س��ر بعملي��ات الاإنتاج،   
اأو الت�س��غيل فت��زداد في حالة زي��ادة الاإنتاج، والت�س��غيل وتنخف�س في 
حالة انخفا�س الاإنتاج، والت�س��غيل مثل: تكاليف �س��راء المواد الخام، 

وم�ساريف ال�سيانة الطارئة، واأجور نقل الب�سائع.
والاآن بعد اأن تعرفنا على عنا�سر الخطة الت�سغيلية للم�سروع،   

ه��ل ن�س��تطيع تحدي��د النقط��ة التي تتعادل فيها الاإي��رادات مع التكاليف �س��واء كانت ثابت��ة اأو متغيرة ولا يحقق 
 )Break-Even Point( الم�س��روع فيها اأية اأرباح اأو خ�س��ائر؟ نعم، فهناك طريقة ت�سمى طريقة نقطة التعادل

ن�ستطيع من خلالها تحديد هذه النقطة، ويعبر عن هذه النقطة بالمعادلة التالية:

�سعر بيع الوحدة  -  التكلفة المتغيرة للوحدة               نقطة التعادل =                                  التكاليف الثابتة     

اإذا قام��ت اإح��دى الم�س��اريع ببيع المنتج، اأو الخدم��ة التي تقدمها بمقدار 1٠ ري��الات، وكانت التكلفة   
المتغي��رة للوح��دة الواح��دة 6 ريالات للوحدة، فما ه��و عدد الوحدات المفتر�س اأن تنتجها ال�س��ركة لكي تغطي 

تكاليفها الثابتة والتى تقدر ب� )1٠٠٠٠ ريال(  وتحقق نقطة التعادل :

           نقطة التعادل=                                                  = ٢5٠٠ وحدة

تف�س��ير الحل : في حالة قيام ال�س��ركة ببيع )٢5٠٠( وحدة فقط فلن تحقق ال�س��ركة اأية اأرباح، اأو اأية   
خ�سائر، واإذا باعت اأكثر من )٢5٠٠( وحدة �سوف تحقق ال�سركة اأرباحًا والعك�س �سحيح .

ر�سم تو�سيح لنقطة التعادل 
1 .Break-even Point - نقطة التعادل
٢ .Total Revenue - اإجمالي الاإيرادات
٣ .Total Cost - التكلفة  الكلية
4 .Variable Cost - التكاليف المتغيرة
5 .Fixed Cost - التكاليف الثابتة
6 .Sales - المبيعات
7 .Units Sold - الوحدات المباعة

ف
الي

تك
�ل

تكاليف متغيرة

�لزمن

1٠٠٠٠
6  -  1٠

($)

Profit

Loss

40 --

20 --

Break-even Point

Break-even Analysis

1

2

3

4

5

7

6

الجلسة السادسة
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الخطة التشغيلية

60

1

لماذا يهتم رواد الاأعمال بو�سع خطة ت�سويقية لم�ساريعهم قبل تنفيذ الم�سروع ؟

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

2

اختر اأنت ومجموعتك اإحدى  فوائد الخطة الت�س��غيلية، وناق�س��ها مع زملائك في المجموعة، ثم قدموا ملخ�س 
لل�سعبة عن المناق�سة.

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

...............................................................................................................

...............................................................................................................

...............................................................................................................
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3

من خلال درا�ستك لاأنواع التكاليف المختلفة قدم اأمثلة اأخرى على التكاليف.

1- التكاليف الثابت��ة : .........................................................................................

٢- التكاليف المتغي��رة: .......................................................................................

٣- التكاليف الا�ستثمارية: .....................................................................................

4

بالتع��اون م��ع زملائ��ك ومن خلال درا�س��تك للجل�س��ة ابداأ في تنفيذ الخطة الت�س��غيلية الموج��ودة في نهاية . 1
الجل�سة التدريبية .

اإذا توافرت لديك البيانات الاآتية:. ٢
- تكلفة متغيرة للوحدة = 15 

- �سعر بيع الوحدة الواحدة = ٢5
- التكاليف الثابتة = 18٠٠٠ 

فما عدد الوحدات الذي يحقق نقطة التعادل؟

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

الجلسة السادسة
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الخطة التشغيلية

Operating Plan الخطة التشغيلية
1-  تخطيط الطاقة الاإنتاجية Planning Capacity ما المنتج )�سلعة/خدمة(؟

 المنتج /  الخدمة : . 1
 المنتج /  الخدمة : . ٢
 المنتج /  الخدمة : . ٣
 المنتج /  الخدمة : . 4

- القدرة الاإنتاجية ال�سنوية المتوقعة للم�سروع )ن�سبة مئوية تتراوح بين 1٠٣% اإلى 1٠8% من اإجمالي 
المبيعات ال�سنوية ح�سب طبيعة المنتج، اأو الخدمة المقدمة(.

عناصر تكاليف الخطة التشغيلية
أولًا :  تحديد التكاليف الاستثمارية:

1 . الاآلات والمعدات وال�سيارات :
التكلفةمتوافر/غير متوافرالآلات والمعدات والسياراتالرقم

 1
٢
٣
4
5
6
7
8

مجموع التكلفة للاآلات والمعدات وال�سيارات

5
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 ٢. الاأثاث والديكور :
التكلفةمتوافر/غير متوافرالأثاث والديكورالرقم

 1
٢
٣
4
5
6
7
8

مجموع تكاليف الاأثاث والديكور

٣ . تكاليف التاأ�سي�س )قبل الت�سغيل(: 
التكلفةمتوافر/غير متوافرالبندالرقم

ر�سوم تراخي�س1 
تاأ�سي�س الموقع الاإلكتروني٢
م�ساريف حكومية٣
م�ساريف ا�ست�سارات ودرا�سات جدوى4
م�ساريف اأخرى5

مجموع تكاليف التاأ�سي�س

4 . اإجمالي التكاليف الا�ستثمارية  : 
التكلفةبيانالرقم

مجموع التكلفة للاآلات والمعدات وال�سيارات1 
مجموع تكاليف الاأثاث والديكور٢
مجموع تكاليف التاأ�سي�س )قبل الت�سغيل(٣

اإجمالي التكاليف الا�ستثمارية

الجلسة السادسة
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الخطة التشغيلية

:Operating Costs  ثانياً :تكاليف التشغيل
Fixed Costs  التكاليف الت�سغيلية الثابتة  -

 التكلفة السنويةالبيان
 للعام الأول

 التكلفة السنوية
 للعام الثاني

 التكلفة السنوية 
للعام الثالث

الاإيجار
�سيانة الاآلات الدورية

التاأمين
تكاليف ثابتة اأخرى

اإجمالي التكلفة الثابتة

Variable Costs  التكاليف الت�سغيلية المتغيرة -
 التكلفة السنويةالبيان

 للعام الأول
 التكلفة السنوية

 للعام الثاني
 التكلفة السنوية 

للعام الثالث
 )المواد الخام(

الاأجور
اأجور نقل الب�سائع

تكاليف متغيرة اأخرى
اإجمالي التكلفة المتغيرة

ثالثًا : تحديد التكاليف الكلية:
التكاليف الكلية =اإجمالي التكاليف الا�ستثمارية + اإجمالي تكاليف الت�سغيل ) الثابتة والمتغيرة (.

 التكلفة السنويةالبيان
 للعام الأول

 التكلفة السنوية
 للعام الثاني

 التكلفة السنوية 
للعام الثالث

التكاليف الا�ستثمارية
اإجمالي تكاليف الت�سغيل)ثابتة + متغيرة(

اإجمالي التكلفة



107

دي
ريا

 ال
وع

شر
لم

ة ل
دي

صا
قت

الا
ى 

دو
لج

ت ا
سا

درا
 ..

ة.
اني

الث
ة 

حد
لو

ا
الجلسة السادسة

رابعاً : تكلفة الوحدة:
تكلفة الوحدة = التكاليف الكلية / عدد الوحدات المنتجة.

 التكلفة السنويةالبيان
 للعام الأول

 التكلفة السنوية
 للعام الثاني

 التكلفة السنوية 
للعام الثالث

 التكاليف الكلية من الخطوة ثالثًا
عدد الوحدات المنتجة
تكلفة الوحدة الواحدة

عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية :

مؤشر الأداءم

ناق�س اأنت وزملائك في القاعة مفهوم الخطة الت�سغيلية.1

حاور مع اأع�ساء الفريق اأهمية الخطة الت�سغيلية لرائد الاأعمال.٢

حدد بالا�ستراك مع زملائك ما هو الفرق ما بين التكاليف الثابتة والتكاليف المتغيرة وتكاليف التاأ�سي�س؟٣

بالتعاون مع اأع�ساء فريق العمل قم باإعداد الخطة الت�سغيلية الموجودة في نهاية الجل�سة التدريبية.4
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الجلسة 
الخطة الماليةالسابعة

تهــدف هذه الجلســة إلــى تزويد الطالــب بمهــارات إعداد الخطــة المالية 
للمشروع الريادي .

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  تحديد مفهوم الخطة المالية.

٢  ا�ستخلا�س اأهمية الخطة المالية. 

٣ التعرف على اأهداف الخطة المالية.

4  التمييز بين عنا�سر الخطة المالية.

الخطة المالية
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Financial Plan�لخطة �لمالية
Balance Sheet  Statementقائمة �لميز�نية

Income Statementقائمة �لدخل
Cash Flow Statementقائمة �لتدفقات �لنقدية

Assets�لأ�سول
Liabilities�للتز�مات )�لخ�سوم (

Owner’s Equityحقوق �لملكية
Payback Periodفرة ��سرد�د ر�أ�ص �لمال

الجلسة السابعة
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15

Pay Back Period طريقة فترة الاسترداد

اإذا توف��رت لدي��ك البيان��ات التقديرية لثلاثة م�س��اريع، وعر�س عليك المفا�سلة بينهم، فاأي م�س��روع   
�سوف تختار منهم؟

المشروع الثالثالمشروع الثانيالمشروع الأولبيان/المشروع

1٠٠٠1٠٠٠1٠٠٠ التكاليف الا�ستثمارية

٣٠٠٣٠٠6٠٠التدفق النقدي الداخل للعام الاأول

6٠٠7٠٠1٣٠٠التدفق النقدي الداخل للعام الثاني

)8٠٠(1٠٠1٠٠التدفق النقدي الداخل للعام الثالث

سؤال للنقاش :
قدم مبرراتك عند اختيار اأف�سل م�سروع وفقًا لطريقة فترة الا�سترداد في تقييم الم�ساريع ؟

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... .........

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... .........

الخطة المالية
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60

الخطة المالية

 مفهوم
الخطة المالية

 القوائم
المالية

قائمة الدخل  قائمة الميزانية
التدفقات النقدية

 طريقة حساب
 فترة الاسترداد

 أهمية
الخطة المالية

تقييم 
المشروع

 أهداف
الخطة المالية

تحديد الاحتياجات 
التمويلية

الجلسة السابعة
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  Financial Plan أولًا : مفهوم الخطة المالية
يك��ن تعري��ف الخط��ة المالي��ة على اأنه��ا عملية تقدير راأ���س المال المطلوب للم�س��روع م��ن خلال و�سع   

ال�سيا�سات المالية التي تتعلق بالا�ستثمار والاأ�سول واإدارة النقد داخل المنظمة.

ثانيا : أهمية الخطة المالية
تحوي��ل خط��ة العمل اإلى اأرق��ام معبرة وذات دلالة بحيث ن�س��تطيع التنبوؤ اأكثر بالتغ��يرات التي تطراأ على . 1

الم�سروع .
 الخطة المالية تعطينا دلالة عن كمية التدفقات النقدية التي �سنح�سل عليها من الم�سروع .. ٢
 ت�ساعد الخطة المالية الاإدارة العليا في تحديد حجم التمويل المطلوب .. ٣
 تدعم الخطط الم�ستقبلية لل�سركة .. 4
 توفر بيانات مهمة عن موقف ال�سركة المالي، وال�سيولة المتوافرة في ال�سركة .. 5
 دقة الخطة المالية وو�سوحها ي�سهل على ال�سركة الح�سول على التمويل من الموؤ�س�سات والجهات التمويلية.. 6

ثالثًا : أهداف الخطة المالية
هنالك مجموعة من الاأهداف الرئي�سة للخطة المالية  :

اإقناع الم�ستثمر بالمبالغ التي تحتاجها للتمويل . 1
اإي�ساح العوائد المالية لعمل الم�سروع.. ٢
 قيا�س المخاطر المالية للم�سروع.. ٣
ت�ساهم الخطة المالية في اإي�ساح المخاطر التي قد تواجه الم�سروع، والطرق التي من الممكن اأن ت�ساعد في . 4

التعامل مع هذه المخاطر .

   Financial statements رابعا : القوائم المالية
 Balance Sheet أ. الميزانية

الميزانية : هي قائمة مالية تو�سح كافة الاأ�سول التي تمتلكها ال�سركة، والتي تعتبر موارد ت�ستخدمها   
ال�سركة في تقديم المنتج اأو الخدمة ، بينما الالتزامات تمثل الم�ستحق على ال�سركة للجهات الخارجية، وملاك 

الاأ�سهم .
تتكون قائمة الميزانية طبقًا للمعادلة المحا�سبية الاآتية :

الاأ�سول = الالتزامات + حقوق الملكية .

الخطة المالية
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لذلك لابد اأن يت�ساوى جانب الاأ�سول مع جانب الخ�سوم )الالتزامات + حقوق الملكية( .
ال�سكل الاآتي يو�سح ال�سكل المب�سط لقائمة الميزانية :

الميزانية الافتتاحية

القيمة
الخصوم ) الالتزامات + حقوق الملكية(

القيمة
الأصول

الالتزامات )1( الأصول المتداولة

�للتز�مات �لمتد�ولة ق�سيرة �لأجل النقدية ) البنك ، ال�سندوق(

الدائنون المدينون

اأوارق دفع الب�ساعة

م�سروفات م�ستحقة م�ساريف مقدمة

�للتز�مات طويلة �لأجل

قرو�س طويلة الاأجل

اإجمالي الالتزامات )1( اإجمالى الاأ�سول المتداولة )1(

القيمة القيمة حقوق الملكية )2( الأصول الثابتة

تمويل �سخ�سي الاآلات والمعدات وال�سيارات

تمويل �سريك )1( المباني

تمويل �سريك )٢( الاأرا�سي

ال�سهرة والعلامة التجارية

اإجمالي حقوق الملاك )٢( اإجمالي الاأ�سول الثابتة)٢(

اإجمالي الالتزامات + حقوق الملكية )1( +)٢( اإجمالي الاأ�سول المتداولة + الثابتة )1( + )٢(

الجلسة السابعة
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Income Statement ب- قائمة الدخل
قائمة الدخل:هي عبارة عن ك�س��ف، اأو بيان يهدف اإلى التعرف على اإيرادات، وم�سروفات المن�س��اأة   

خلال فترة زمنية معينة ، وذلك بهدف التو�سل اإلى نتيجة اأعمال المن�ساأة من ربح اأو خ�سارة.
ال�سكل الاآتي يو�سح �سكل قائمة الدخل :

السنة الثالثةالسنة الثانيةالسنة الأولىبيان

اإجمالي المبيعات ) الاإيرادات(

يخ�سم �لتكاليف �لت�سغيلية �لمتغيرة

مجمل ربح �لت�سغيل

يخ�سم �لتكاليف �لت�سغيلية �لثابتة

�سافي �لأرباح قبل �لزكاة                         

م�سروف �لزكاة 5.٢%                                 

�سافي الربح

Cash Flow Statements جـ - قائمة التدفقات النقدية
قائم��ة التدفق��ات النقدي��ة: ه��ي قائم��ة مالية تو�س��ح الموق��ف النقدي لل�س��ركة، وم�س��ادر التدفقات   
النقدية فى  فترة زمنية معينة ، كما تو�سح الاأن�س��طة الت�س��غيلية، والاأن�س��طة التمويلية والاأن�سطة الا�ستثمارية 

لل�سركة وكيف ت�ستخدم هذه الاأن�سطة في توليد التدفقات؟
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Project Valuation   خامساً :  تقييم المشروع
Pay Back Period طريقة حساب فترة الاسترداد

يعتبر ح�ساب فترة الا�سترداد من الطرق المهمة التي تو�سح هل الم�سروع مجدٍ اقت�سادّيًا اأم لا ؟ وهي   
تحدد الوقت الذي يحتاجه الم�سروع ليغطي تكلفته الا�ستثمارية .

طريقة ح�ساب فترة الا�سترداد =  التكاليف الا�ستثمارية / متو�سط التدفقات النقدية ال�سنوية .

تطبيق عملي على كيفية ح�ساب فترة �ل�سترد�د:
اإذا توافرت لديك البيانات التقديرية الاآتية، وعر�س عليك المفا�سلة بين ثلاثة م�ساريع مقدمة   

لاختيار اأف�سل م�سروع منهم لتنفيذه، فاأي م�سروع �سوف تختار؟ اإذا كان كل م�سروع يقدم ما يلي :

المشروع الثالثالمشروع الثانيالمشروع الأولبيان/المشروع

1٠٠٠1٠٠٠1٠٠٠التكاليف الا�ستثمارية
٣٠٠4٠٠5٠٠التدفق النقدي الداخل للعام الاأول
٣٠٠6٠٠7٠٠التدفق النقدي الداخل للعام الثاني
٢٠٠1٠٠4٠٠التدفق النقدي الداخل للعام الثالث

�لحل :  
    1.8 اأعوام ٢.7 اأعوام ٣.7 اأعوام  فترة الا�سترداد للم�سروع

الم�سروع الاأف�سل هو الم�سروع الثالث لاأنه ي�سترد تكلفته في اأ�سرع وقت بالمقارنة بالم�سروعين الاآخرين .                  

سادساً : تحديد الاحتياجات التمويلية
المق�س��ود بالتموي��ل المطل��وب للم�س��روع هو الفرق بين راأ���س المال اللازم للبدء بالم�س��روع وراأ���س المال   

المتوفر مع �ساحب الم�سروع، فيحتاج اإلى و�سيلة للح�سول عليه ت�سمى التمويل.

مصادر التمويلم

ا�سم الجهة الممولة1
قيمة التمويل٢
عدد الاأق�ساط٣
طريقة ال�سداد4

الجلسة السابعة
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الخطة المالية

60

1

من خلال درا�ستك لقائمة الميزانية  فاإذا توافرات لديك البيانات التقديرية التالية قم باإكمال بنود قائمة 
الميزانية :

النقدي��ة =)15٠٠٠( ري��ال، المدين��ون =)1٠٠٠٠( ري��ال، المخ��زون =)6٠٠٠( ريال، الدائن��ون =)٣٠٠٠( 
ريال، م�ساريف م�ستحقة = )15٠٠( ريال، �سيارات  = )٢٠٠٠٠( ريال ، قرو�س طويلة الاأجل = )٣٠٠٠٠( 

ريال وهناك تمويل �سخ�سي بمقدار )165٠٠( ريال .

الميزانية الافتتاحية

القيمة
الخصوم ) الالتزامات + حقوق الملكية(

القيمة
الأصول

الالتزامات )1( الأصول المتداولة

�للتز�مات �لمتد�ولة ق�سيرة �لأجل 15٠٠٠ النقدية ) البنك ، ال�سندوق(

٣٠٠٠ الدائنون ؟ المدينون

٠ اأوارق دفع 6٠٠٠ الب�ساعة

؟ م�سروفات م�ستحقة ٠ م�ساريف مقدمة

�للتز�مات طويلة �لأجل

٣٠،٠٠٠ قرو�س طويلة الاأجل

؟ اإجمالي الالتزامات )1( ٣1٠٠٠ اإجمالي الاأ�سول المتداولة )1(

القيمة حقوق الملكية )2( القيمة الأصول الثابتة

165٠٠ تمويل �سخ�سي ؟ الاآلات والمعدات وال�سيارات

٠ تمويل �سريك )1( ٠ المباني

٠ تمويل �سريك )٢( ٠ الاأرا�سي

٠ ال�سهرة والعلامة التجارية

165٠٠ اإجمالي حقوق الملاك )٢( ٢٠٠٠٠ اإجمالي الاأ�سول الثابتة)٢(

51٠٠٠ اإجمالي الالتزامات + حقوق الملكية )1( +)٢( ؟ اإجمالي الاأ�سول المتداولة + الثابتة )1( + )٢(
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2

م��ن خ��لال درا�س��تك لقائمة الدخل ف��اإذا تواف��رات لديك البيان��ات التقديرية الاآتي��ة قم باإكمال بن��ود قائمة 
الدخل للعام الثاني والثالث :
السنة الثالثةالسنة الثانيةالسنة الأولىبيان

4٢٠٠٠٠51٠٠٠٠64٠٠٠٠اإجمالي المبيعات ) الاإيرادات(
)٢٠5٠٠٠()165٠٠٠()1٢٠٠٠٠(يخ�سم �لتكاليف �لت�سغيلية �لمتغيرة

؟؟٣٠٠٠٠٠مجمل ربح �لت�سغيل

)1٢5٠٠٠()85٠٠٠()7٠٠٠٠(يخ�سم �لتكاليف �لت�سغيلية �لثابتة
؟؟٢٣٠٠٠٠�سافي �لأرباح قبل �لزكاة                         

؟؟)575٠(م�سروف �لزكاة 5.٢%                                 

؟؟٢٢4٢5٠�سافي الربح

3

بالتع��اون م��ع زملائ��ك في فريق العمل، ابداأ باإعداد الخطة المالية الخا�سة بالم�س��روع الريادي وفقًا للخطوات 
الاآتية:

1. اإعداد قائمة الدخل:
السنة الثالثةالسنة الثانيةالسنة الأولىبيان

اإجمالي المبيعات ) الاإيرادات(
يخ�سم �لتكاليف �لت�سغيلية �لمتغيرة

مجمل ربح �لت�سغيل
يخ�سم �لتكاليف �لت�سغيلية �لثابتة

�سافي �لأرباح قبل �لزكاة                         
م�سروف �لزكاة 5.٢%                                 

�سافي الربح

الجلسة السابعة
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الخطة المالية

٢. تحديد الاحتياجات التمويلية:
مصادر التمويلم

ا�سم الجهة الممولة1

قيمة التمويل٢

عدد الاأق�ساط٣

طريقة ال�سداد4

٣. تقييم الم�سروع  : با�ستخدام طريقة فترة الا�سترداد.
المشروعبيان المشروعم

التكاليف الا�ستثمارية1

التدفق النقدي الداخل للعام الاأول٢
التدفق النقدي الداخل للعام الثاني٣
التدفق النقدي الداخل للعام الثالث4
فترة الا�سترداد للم�سروع5

عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية:
مؤشر الأداءم

ناق�س اأنت وزملاوؤك مفهوم الخطة المالية.1

ناق�س اأنت وزملاوؤك اأهداف الخطة المالية.٢

و�سح اأهمية الخطة المالية.٣

بالتعاون مع اأع�ساء فريقك ابداأ في اإعداد الخطة المالية الموجودة في نهاية الجل�سة التدريبية .4
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الجلسة الثامنة: خطة �لعمل ونموذج �لعمل �لتجاري.

الجلسة التاسعة: بيئة �لأعمال �لخارجية للم�سروعات �لريادية.

الجلسة العاشرة: �لبيئة �لتكنولوجية للم�سروع �لريادي.

الجلسة الحادية عشرة: مهارة عر�ص �لم�سروع �لريادي.

الجلسة الثانية عشرة: بر�مج دعم �لم�ساريع في �لقت�ساد �ل�سعودي.
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الجلسة 
خطة العمل ونموذج العمل التجاريالثامنة

تهدف هذه الجلســة إلى اكساب  الطالب مهارة بناء نموذج العمل التجاري 
للمشروع الريادي، وتعريفه بخطة العمل.

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  التعرف على مفهوم وعنا�سر خطة العمل.

٢  تو�سيح مفهوم نموذج العمل التجاري.

٣  بيان اأهمية نموذج العمل التجاري.

4  اكت�ساب مهارات بناء نموذج العمل التجاري.

خطة العمل ونموذج العمل التجاري
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ال الجلسة الثامنة

Business Planخطة �لعمل

Executive Summary �لملخ�ص �لتنفيذي

Business Model نموذج �لعمل

Value Propositions�لقيم �لمقرحة

Cost Structureهيكل �لتكاليف 

Key Partners�ل�سر�كات �لرئي�سية 
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15

   من خلال خدمة ت�سمى AdWords ي�ستطيع 
المعلن��ون ن�س��ر اإعلانات ورواب��ط  مدعومة على 
الاإعلان��ات  وتعر���س  جوج��ل،  بح��ث  �سفح��ات 
بمح��اذاة نتائ��ج البحث ع��ن ا�س��تخدام محرك 
البح��ث جوج��ل. ت�سم��ن �س��ركة جوج��ل عر���س 
فق��ط  البح��ث  بعب��ارات  �سل��ة  ذات  اإعلان��ات 
وه��ذه الخدم��ة جذاب��ة للمعلني��ن؛ لاأنه��ا ت�س��مح 

له��م بتكيي��ف حملاتهم على الاإنترنت لعمليات بحث محددة ولاأهداف ولمجموعات �س��كانية معينة 
وم�س��تهدفة، ورغم ذلك فاإن هذا النموذج لا يعمل اإلا اإذا ا�س��تخدم محرك بحث جوجل عدد كبير 
من الم�ستخدمين، وكلما ازداد عدد م�ستخدمي جوجل ارتفع عدد الاإعلانات التي ي�ستطيع عر�سها 

وازدادت القيمة للمعلنين. 

Google  نموذج أعمال

الآن عزيزي الطالب:

  بعــد اطلاعــك على نمــوذج أعمال جوجل وبالاشــتراك مــع زملائك في 

فريــق العمل اذكر أبرز الجوانب التي ركــزت عليها جوجل لجذب عدد كبير من 

المعلنين؟

خطة العمل ونموذج العمل التجاري
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نموذج العمل التجاري

بناء نموذج العمل التجاري مفهوم  نموذج العمل التجاري  أهمية نموذج العمل التجاريمفهوم وعناصر خطة العمل

120

أولًا: مفهوم وعناصر خطة العمل
أ- مفهوم خطة العمل:  

ه��ي عبارة عن درا�س��ة علمي��ة منظمة تو�سع قب��ل التنفيذ الفعلي للم�س��روع به��دف تقدير احتمالات   
نج��اح الم�س��روع، ويت��م ذلك من خلال درا�س��ات ت�س��ويقية وت�س��غيلية ومالية و�س��ولًا فى النهاية اإلى م�س��اعدة 

الاإدارة العليا في عملية دعم اتخاذ القرار ال�سليم تجاه الم�سروع.

الجلسة الثامنة
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ب- عناصر خطة العمل: 

خطة العمل ونموذج العمل التجاري
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ثانياً: مفهوم نموذج العمل التجاري
يكن تعريف نموذج العمل التجاري باأنه مجموعة من الخطوات تهدف اإلى بيان كيفية تحقيق قيمة   

م�سافة للعملاء، والا�ستفادة من ذلك في تحقيق الاأرباح للمن�ساأة.

ثالثاً: أهمية نموذج العمل التجاري 
اإن نم��وذج العم��ل التج��اري يوف��ر الوقت للم�س��تثمر في اتخ��اذ قرار الا�س��تثمار المبدئ��ي دون الحاجة   
للرجوع لخطة العمل، حيث ي�س��تطيع من يقروؤه اأن يكون راأياً �س��ريعاً عن الم�س��روع ومدى جدواه الاقت�سادية، 
وم��ن هن��ا ج��اءت اأهمية نم��وذج العمل التجاري ل��رواد الاأعم��ال ويكن تلخي���س نقاط اأهمية نم��وذج العمل 

التجاري  فيما ياأتي:
ي�ساعد على تحديد الفجوات بين الموارد المتاحة والموارد المطلوبة.. 1
ي�ساعد على اإدارة التكنولوجيا والعمليات.. ٢
ي�ساعد على تحديد الموردين وال�سركاء المنا�سبين للم�سروع التجاري.. ٣
ي�ساعد في ت�سميم اإ�ستراتيجية الذهاب لل�سوق.. 4
ي�سمح بتحقيق قيمة م�سافة للعميل.. 5
ي�ساعد على اإدارة الدخل والتكاليف لتحقيق اأعلى الاأرباح للم�سروعات التجارية.. 6
7 ..)KPI’S(يعتبر لوحة قيا�س لاأداء للم�سروع التجاري

الجلسة الثامنة
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رابعاً: بناء نموذج العمل التجاري
يكن بناء نموذج العمل التجاري من خلال الاأحجار الت�سعة للبناء والتي تظهر كيف تعمل من�ساأة من   
المن�ساآت لتحقيق النجاح وك�سب المال، وتغطي هذه الاأحجار الت�سعة المجالات الاأربعة الاأ�سا�سية للعمل التجاري 

) العملاء- العر�س- البنية التحتية - القدرة المالية(، وت�سمل هذه الاأحجار الت�سعة ما ياأتي: 

Customer Segments 1.  شرائح العملاء
يحدد حجر البناء الخا�س ب�سرائح العملاء المجموعات المختلفة من النا�س اأو المن�ساآت التي ت�ستهدفها   

من�ساأة ما لت�سل اإليها وتقدم خدمة لها.
- كم �سريحة من العملاء لديها؟

- ما ترتيب ال�سرائح بالاأولوية المنا�سبة؟
- ما المنتجات لكل �سريحة؟

- من يكن اأن يهتم بالقيمة الم�سافة؟

Value Propositions 2. القيم المقترحة
ي�س��ف حج��ر البناء الخا���س بالقيم المقترحة حزم��ة المنتجات والخدمات التي تمثل قيمة ل�س��ريحة   

محددة من العملاء .
- ما القيمة التي نقدمها للعميل؟

- ما الم�سكلة التي نقوم بحلها؟
- ما الفجوة التي نريد تغطيتها؟

- ما حزم المنتجات والخدمات التي نقدمها لكل �سريحة من �سرائح العملاء؟

 Channels ٣. القنوات
يب��ين حج��ر البن��اء الخا�س بالقنوات كيف تتوا�سل من�س��اأة من المن�س��اآت مع �س��رائح عملائها وت�سل   

اإليهم لتحقيق القيمة المقترحة.
- عبر اأي من القنوات ترغب �سرائح العملاء اأن يتم الو�سول اإليهم؟

- ما اأف�سل قنوات الو�سول للعملاء؟
- ما القنوات الاأكثر فعالية بالن�سبة لتكلفتها؟

خطة العمل ونموذج العمل التجاري
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 Customer Relationships 4. العلاقات مع العملاء
يب��ين حج��ر البناء الخا�س بالعلاقات مع العملاء اأنواع العلاقات التي توؤ�س�س��ها المن�س��اأة مع �س��رائح   

محددة من العملاء.
- ما نوع العلاقات التي تتوقعها كل �سريحة من �سرائح العملاء؟

- ما كلفتها؟
- كيف �سيتم ربطها مع نموذج العمل لديك؟

 Revenue Streams 5. مصادر الإيرادات
يث��ل حج��ر البن��اء الخا�س بم�س��ادر الاإيرادات المبال��غ المالية النقدي��ة التي تولدها المن�س��اأة من اأية   

�سريحة من �سرائح العملاء. 
- ما القيمة التي �سيقوم العملاء بالدفع من اأجلها؟

- لماذا �سيقوم العملاء بتزويدك بالمال؟
- كيف �سيدفعون؟

- ما مدى م�ساهمة كل م�سدر من م�سادر الاإيرادات في الاإيرادات الاإجمالية؟

 Key Resources 6. الموارد الرئيسية
ي�سف حجر البناء الخا�س بالموارد الرئي�سية اأهم الاأ�سول اللازمة لنجاح نموذج العمل التجاري.  

- م��ا الموارد الرئي�س��ية التي تحتاجها لتق��ديم القيمة الم�سافة التي ينتظره��ا العملاء؟)القنوات - 
العملاء- التدفقات النقدية(
- ما اأنواع الموارد التي تمتلكها؟

 Key Activities 7. الأنشطة الرئيسية
تحدد الاأن�سطة الرئي�سية اأهم الاأ�سياء التي ينبغي للمن�ساأة القيام بها لاإنجاح نموذج العمل التجاري   

الخا�س بها.
- ما الاأن�سطة الرئي�سية التي تتطلبها القيم المقترحة الخا�سة ؟ بقنوات التوزيع؟ بعلاقات العملاء؟ 

بم�سادر الاإيرادات ؟

الجلسة الثامنة
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خطة العمل ونموذج العمل التجاري

Key Partners  ٨. الشراكات الرئيسية
يحدد حجر البناء الخا�س بال�س��راكات الرئي�س��ية �س��بكة الموردين وال�س��ركاء التي ت�ساعد على نجاح   

نموذج العمل التجاري. 
- من �سركاوؤنا الرئي�سيون؟
- من مورودونا الرئي�سيون؟

- ما الموارد الرئي�سية التي نح�سل عليها من �سركائنا ؟
- ما الاأن�سطة الرئي�سية التي يار�سها ال�سركاء؟

 Cost Structure ٩. هيكل التكاليف
يبين هيكل التكاليف جميع التكاليف الناجمة عن ت�سغيل نموذج معين للعمل التجاري.  

- ما اأهم التكاليف الكامنة في نموذج العمل التجاري الخا�س بنا؟
- ما الموارد الرئي�سية الاأعلى كلفة؟

- ما الاأن�سطة الرئي�سية الاأكثر كلفة؟

مخطط نماذج العمل التجاري
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بالا�ستراك مع زملائك بفريق العمل فرق بين خطة العمل ونموذج العمل التجاري.
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بالا�ستراك مع زملائك بفريق العمل طبق خطوات بناء نموذج العمل التجاري على م�سروعك الريادي.
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عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية :

مؤشر الأداءم

فكر مع زملائك في كيفية الا�ستفادة من نموذج العمل التجاري في اإبداء الراأي في جدوى الم�سروع.1

من وجهة نظرك ما هي القيمة الم�سافة للعميل التي يقدمها م�سروعك الريادي؟٢

بالا�ستراك مع زملائك قم باإعداد نموذج عمل تجاري لم�سروعين ثم قم بالمقارنة بينهما واختيار الاأف�سل.٣

خطة العمل ونموذج العمل التجاري
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الجلسة 
التاسعة

 بيئة الأعمال الخارجية
 للمشروعات الريادية

تهدف هذه الجلســة إلى تعريــف الطالب ببيئة الأعمــال الخارجية، وتأثيرها 
على كل المشروعات الريادية.

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  تحديد مفهوم البيئة الخارجية .

٢  التعرف على اأهمية درا�سة، وتقييم البيئة الخارجية.

٣ درا�سة مكونات البيئة الخارجية.

الجلسة التاسعة
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بيئة الأعمال الخارجية للمشروعات الريادية

External Environment�لبيئة �لخارجية

General Environment�لبيئة �لخارجية �لعامة

Specific Environment�لبيئة �لخارجية �لخا�سة

Economic Variables�لمتغير�ت �لقت�سادية

Social Variables�لمتغير�ت �لجتماعية

Cultural Variables�لمتغير�ت �لثقافية

Technical Variables�لمتغير�ت �لفنية
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15

بيئة الأعمال

اإن للبيئ��ة تاأث��يراً كب��يراً، ومهماً على الاإدارة وعلى الم�س��روعات الريادية، لذلك ف��اإن معرفة الموؤثرات   
البيئية والتطورات التي تحدث في البيئة باأ�سكالها كافة تعد اأمراً حيوياً للاإدارة، حيث اإن الم�سروعات لا تعمل 
في فراغ واإنما تعد اأنظمة اجتماعية مفتوحة على بيئة خارجية فيها الكثير من العنا�سر التي يكن اأن ت�سكل 

موؤثرات توجه �سلوك المنظمة باتجاه اأو باآخر.
اإن بيئ��ة اأي م�س��روع ه��ي مجموعة الظ��روف، والعوامل الخارجي��ة التي توؤثر في حيات��ه وتطورها، ولا   
ت�ستطيع اأي منظمة اأن تعمل بمعزل عن البيئة المحيطة بها، فالمنظمة تح�سل على مدخلاتها من البيئة، كما 
اأن مخرجاته��ا ت�س��در اإلى ه��ذه البيئ��ة. وقدرة المنظمة على الا�س��تمرار تتوقف على قدرته��ا على التفاعل مع 

البيئة التي تعمل بها �سواء بالاإيجاب اأو بال�سلب.

الجلسة التاسعة
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أولًا: مفهوم البيئة الخارجية 
ه��ي العنا�س��ر والمتغ��يرات البيئية خارج المنظمة ذات العلاقة، اأو التاأثير على المنظمة، التي ت�س��ترك   
فيه��ا المنظم��ة مع المنظمات الاأخرى بالمجتم��ع عامة وفي مجالات العمل خا�سة. تنق�س��م البيئة الخارجية اإلى 

ق�سمين:
General Environment  1. البيئة الخارجية العامة 

هي العنا�سر والمتغيرات البيئية خارج المنظمة ذات العلاقة، اأو التاأثير على المنظمة، والتي 
ت�سترك فيها المنظمة مع المنظمات الاأخرى بالمجتمع.
Specific Environment ٢. البيئة الخارجية الخا�سة

    هي العنا�سر والمتغيرات البيئية خارج المنظمة ذات العلاقة، اأو التاأثير على المنظمة، والتي ت�سترك 
فيها مع المنظمات الاأخرى في مجال العمل نف�سه.

ثانياً: أهمية دراسة وتقييم البيئة الخارجية 
ت�ساعد درا�سة وتقييم العوامل البيئة في تمكين رائد الاأعمال في التعرف على الاأبعاد التالية:

1. بيان الموارد المتاحة، وكيفية الاإفادة منها.
٢. تحديد نقاط ال�سوق المرتقب، ومجالات المعاملات المتاحة اأمامها.

٣. بيان علاقات التاأثير والتاأثر، بالم�ساريع الريادية المتعددة.
4. تحديد �سمات المجتمع، والجماهير التي تتعامل معها المنظمة.

بيئة الأعمال الخارجية للمشروعات الريادية

بيئة الأعمال التنظيمية للمشروعات الريادية

 مكونات 
البيئة الخارجية

أهمية دراسة وتقييم 
البيئة الخارجية

 مفهوم 
البيئة الخارجية

120
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ثالثاً: مكونات البيئة الخارجية 
تتك��ون البيئة الخارجي��ة من مجموعتين من المتغيرات البيئية هما: البيئ��ة الخارجية العامة، والبيئة   
الخارجية الخا�سة، والواقع اأن ما ييز متغيرات البيئة العامة عن متغيرات البيئة الخا�سة كون الاأولى ذات 
تاأثير مبا�سر على ا�ستراتيجيات المنظمة. بينما الثانية توؤثر تاأثيراً مبا�سراً على العمليات الت�سغيلية للمنظمة.
حيث ت�سمل البيئة العامة للمنظمة متغيرات البيئة الاقت�سادية، والاجتماعية، والثقافية، والفنية، وال�سيا�سية 
والقانوني��ة، والطبيعي��ة، والدولي��ة، اأم��ا البيئة الخا�س��ة بالمنظمة فهي ت�س��مل المتغيرات الخا�سة بالمناف�س��ين 

والموردين، والم�ستهلكين، والم�سرعين، والجمعيات المهنية، والعمالية.

أ . البيئة الخارجية العامة للمشروع الريادي
ه��ي متغ��يرات توؤثر في المنظمة لكن المنظمة لا ت�س��تطيع التاأثير فيه��ا، والواقع اأن نجاح المنظمات، اأو   
ف�س��لها يتوقف لدرجة كبيرة على قدرة المنظمة في اإيجاد درجة من التوافق بين اأن�س��طتها، والبيئة التي تعمل 

بها، وهي ت�سمل العوامل التالية: 
1- �لمتغير�ت �لقت�سادية:

ت�س��ير اإلى خ�سائ���س النظ��ام الاقت�س��ادي، وعنا�سره الذي تعمل به المنظمة، مث��ل : الدخل والطلب   
ومعدلات الت�سخم، وال�سيا�سات المالية والنقدية للدولة، وو�سع ميزان مدفوعات الدولة وطريقة توزيع الدخل 

على ال�سكان ودورات الاأعمال.

2- �لمتغير�ت �لجتماعية:

تتك��ون م��ن المتغ��يرات ال�س��كانية وم�س��توى التعلي��م وال��دور الحدي��ث للم��راأة في المجتمع، والم�س��وؤولية   
الاجتماعي��ة للمنظم��ات، وبطبيعة الحال توؤثر هذه المتغيرات على القوى الب�س��رية التي تح�سل عليها المنظمة 

من المجتمع كما توؤثر اأي�ساً على القدرة الت�سويقية لها وعلى الوظائف التي توؤديها المنظمة للمجتمع.

3- �لمتغير�ت �لثقافية:

تتك��ون م��ن الع��ادات والتقالي��د، والقيم والمعتقدات ال�س��ائدة في المجتم��ع، وبطبيعة الح��ال توؤثر هذه   
المتغيرات على قدرة المنظمة على التفاعل مع المجتمع.

4- �لمتغير�ت �لفنية:

ت�سمل �سهولة الح�سول على التكنولوجيا، وكذلك التطور العلمي والمعرفي والبنية التحتية العلمية في   
المجتمع. 

الجلسة التاسعة
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5- �لمتغير�ت �ل�سيا�سية و�لقانونية:

لا تعمل المنظمات بمعزل عما يحدث في البيئة ال�سيا�س��ية المحيطة بها المتمثلة في طبيعة العلاقة بين   
المنظمة والدولة، اأو الحكومة والقوانين والت�سريعات التي ت�سدرها الدولة والجهات المنظمة للعمل ال�سيا�سي، 
والاقت�سادي بها مثل قوانين حماية البيئة من التلوث والاإعفاءات وال�سرائب والر�سوم التي تفر�سها الدولة.

6- متغير�ت �لبيئة �لطبيعية: 

           ت�سير اإلى العنا�سر البيئية النابعة من الطبيعة نف�سها، مثل: المناخ وطبيعة التربة والموارد الطبيعية المتاحة.

7- �لمتغير�ت �لدولية:

اأي تلك الت�سرفات التي تقوم بها الدولة اأو مجموعة الدول معاً ، وب�سفة عامة فاإنها ت�س��مل كل من   
التجمع��ات الاقت�سادي��ة، والعلاقات الدولية بين حكوم��ات الدول المتعددة واختلاف طبيع��ة ح�سارات الدول 

)من حيث الاتجاهات والدوافع والاعتقادات وخلافه(.

ب . البيئة الخارجية الخاصة بالمشروع الريادي
البيئة الخارجية الخا�سة اأكثر تاأثيراً على المنظمات من البيئة الخارجية العامة وبطريقة مبا�س��رة،   

وهي تتكون من عدة متغيرات هي:

1- �لمناف�سون:

جمي��ع المنظم��ات التي تتناف���س فيم��ا بينها للح�س��ول على الموارد، وت�س��مل هذه الم��وارد كل من دخل   
الم�ستهلك والموارد التمويلية والموارد الطبيعية والموارد الب�سرية.

2- �لموردون:

تعتم��د المنظم��ة في الح�سول على مدخلاتها على عدد كبير م��ن الموردين، لذلك فهي تُعني بالتحقق   
من مدى توافر المدخلات ودرجة جودتها، ودرجة الا�ستمرار في توافرها.

3- �لم�ستهلكون ) �لفئات �لم�ستهدفة (:

قلب المفهوم الت�سويقي الحديث هو العمل على اإ�سباع احتياجات ورغبات الم�ستهلك، لذلك فمن المهم   
للمنظمة اأن تقوم بتحديد من هم الم�ستهلكون المحتملون لها وما هي احتياجاتهم ورغباتهم.

بيئة الأعمال الخارجية للمشروعات الريادية
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4- �لم�سرعون:

وح��دات تنظيمي��ة لها قوة اإ�سدار الت�س��ريعات والقوانين التي تحك��م اأداء المنظمات في بيئة الاأعمال،   
وكذلك الرقابة على اأعمال المنظمات.

5- �لجمعيات �لمهنية:

من اأهم الجوانب التي يجب درا�س��تها في هذا ال�س��اأن مدى توافر العمالة المطلوبة والق�سايا الخا�سة   
بالعاملين والدور الذي تلعبه الجمعيات المهنية وما �سابهها.

60

1

في �س��وء درا�س��تك لبيئ��ة الاأعم��ال الخارجية للم�س��روعات الريادي��ة، و�سح مفهوم البيئ��ة الخارجية   
الخا�سة للم�سروعات الريادية.

2

م��ن خلال درا�س��تك لبيئة الاأعم��ال الخارجية للم�س��روعات الريادية، وبالتعاون مع اأف��راد مجموعتك، و�سح 
اأبرز مكونات البيئة الخارجية العامة والخا�سة في المجتمع ال�سعودي، والموؤثرة على م�سروعك الريادي.

عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية :

مؤشر الأداءم

تكلم عن مكونات البيئة الخارجية.1

تحاور مع اأ�سدقائك عن مفهوم البيئة الداخلية والخارجية للمنظمة.٢

ناق�س اأنت وزملائك عن العوامل والمتغيرات التي توؤثر في البيئة الخارجية للمنظمة.٣

الجلسة التاسعة
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الجلسة 
البيئة التكنولوجية للمشروع الرياديالعاشرة

تهدف هذه الجلســة إلى التعرف على أثر استخدام التكنولوجيا  والتسويق 
الإلكتروني على ريادة الأعمال.

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  تحديد مفهوم التكنولوجيا.

٢  التعرف على عنا�سر البيئة التكنولوجية.

٣  تحديد مفهوم، واأهمية التجارة الاإلكترونية.

4  تحديد مفهوم، واأهمية الت�سويق الاإلكتروني.

5  كيفية ا�ستخدام التكنولوجيا في الم�ساريع الريادية.

البيئة التكنولوجية للمشروع الريادي
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Technology�لتكنولوجيا

E-Commerce�لتجارة �لإلكرونية

E-Marketing�لت�سويق �لإلكروني

E-Mail�لبريد �لإلكروني

Websiteموقع �إلكروني

الجلسة العاشرة
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15

عل��ى ي��د مجموع��ة مبدع��ين من ال�س��باب ال�س��عودي 
ال�س��غوف بالتقني��ة الحديث��ة ب��داأت فك��رة م�س��روع يقوم 
على الت�سويق عبر ال�سبكات الاجتماعية فاأطلقت في عام 
٢٠1٢م �س��ركة )ريز( للت�س��ويق الالكتروني، والتي تقدم 
مجموع��ة م��ن الخدم��ات ت�س��مل الت�سامي��م والاخ��راج 
الفن��ي الرقمي، والاعلانات الرقمية والتقارير، ومراقبة 
ال�س��ركات  م��ن  عام��ين  في  فاأ�سبح��ت  الرقم��ي  الاأداء 
ال�س��عودية المتميزة في مجال الت�سويق الاإلكتروني وت�سم 
م��ا يق��ارب الثلاث��ين ع�س��وًا في فري��ق العم��ل ومجموعة 

متنوّعة من العملاء فمع التطور الكبير في عالم الت�سويق رفعت ريز �سعار الاإبداع والتميّز الم�ستمر في ا�ستخدام 
التكنولوجيا الحديثة  للبقاء في ال�سوق.

شركة ريز للتسويق الإلكتروني

البيئة التكنولوجية للمشروع الريادي
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أولًا : مفهوم التكنولوجيا وعلاقتها بريادة الأعمال
لقد كان للتطور الكبير في و�سائل الات�سال والموا�سلات والمناف�سة ال�سديدة بين ال�سركات دورا كبيًرا   
في زيادة الحاجة للاعتماد على التكنولوجيا التي بدورها ت�ساهم في تنمية التفكير الاإبداعي والابتكاري داخل 

المجتمعات، وهو ما يحتاجه معظم رواد الاأعمال لتنفيذ م�ساريعهم الريادية.  
فالع��الم اأ�سب��ح معتمدًا اعتمادًا تامًا على التكنولوجيا من نواح عديدة، ويعد التفكير في التكنولوجيا   
من محاولة فهم التكنولوجيا اإلى محاولة اللحاق بركب الدول المتقدمة وال�سركات الكبري التي تتناف�س فيما 

بينها علي كيفية تطويع التكنولوجيا لخدمة م�سالحها.

وعليه يكن اأن نعرف التكنولوجيا على اأنها :
الا�ستخدام الاأمثل للمعرفة العلميّة، وتطبيقاتها، وتطويعها لخدمة الاإن�سان ورفاهيّته .

 

التكنولوجيا وريادة الأعمال

مفهوم التكنولوجيا 
وعلاقتها بريادة 

الأعمال

 عناصر البيئة 
التكنولوجية

مفهوم وأهمية 
التجارة الإلكترونية

 التسويق
الإلكتروني

أثر التكنولوجيا على  
ريادة الأعمال

120

 المهام الأساسية 
للبيئة التكنلوجية

الجلسة العاشرة
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ثانياً : عناصر البيئة التكنولوجية
وت�سمل عنا�سر �لبيئة �لتكنولوجية لمنظمات �لأعمال �لآتي:

الحوا�سيب . 1 لربط  الات�سال  وو�سائل  ملحقة،  واأجهزة  حوا�سيب  عن  عبارة  هي  �لمادية:  �لمكونات 
ببع�سها، والهواتف والاأجهزة الذكية.

ال�سيطرة . 2 بهدف  والاأوامر  التعليمات،  من  مجموعة  الحا�سوب  برمجيات  تتاألف  �لبرمجيات: 
والتن�سيق بين مكونات الاأجهزة المادية في نظام المعلومات. 

�سبكات �لت�سال: هي الو�سيلة الم�ستخدمة لاإر�سال البيانات والمعلومات وا�ستقبالها.. 3

نظم �لمعلومات: وعلى �سبيل المثال نظم المعلومات الاإدارية، ونظم المعلومات الت�سويقية وغيرها.. 4

�لمو�رد �لب�سرية: تتمثل الموارد الب�سرية بمجموعة من الاأفراد، والعاملين ممن يتلكون المهارات . 5

والخبرات لاإنجاز مهام المنظمة. 

المهام الأساسية للبيئة التكنولوجية :
�إن �لمهام �لأ�سا�سية �لتي تقوم بها �لتكنولوجيا هي:

● تحقيق الاإنجاز

● تح�سين الاأداء 

● زيادة الاإنتاج

وهذه المهام مرتبطة ارتباطًا وثيقًا بالاأهداف العامة للتكنولوجيا المتمثلة في:
● توفير الوقت 
● توفير الجهد
● توفير التكلفة

البيئة التكنولوجية للمشروع الريادي
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ثالثاً: التجارة الإلكترونية
مجموعــة عمليــات �لتوزيــع و�لبيــع و�ل�ســر�ء و�لت�ســويق لل�ســلع و�لخدمــات مــن خــال �لو�ســائط   

�لإلكرونية �لمتعددة.

أهمية التجارة الإلكترونية : تتضح أهميتها من خلال الآتي :
زيادة الاإنتاجية، وكفاءة اأكبر في اإدارة الم�سروع.. 1
�سهولة نقل، وتبادل المعلومات، وزيادة الاأمان وال�سرعة وتقليل الاأخطاء.. ٢
التوا�سل الفعال مع الاأطراف الخارجية لل�سركة.. ٣
خف�س م�ساريف المن�ساأة.. 4
ت�سويق اأكثر  فاعلية )٢4( �ساعة في اليوم، واأرباح �سهلة مجزية. . 5
 توفير الوقت، والمال والجهد في البحث والح�سول على ال�سلع، والخدمات المنا�سبة.. 6

السمات المميزة للتجارة الإلكترونية :
عدم وجود علاقة مبا�سرة بين طرفي العملية التجارية. . 1
عند اإجراء وتنفيذ العملية لا وجود لاأي وثائق ورقية متبادلة. . ٢
تنفيذ كامل العملية التجارية بما فيها الت�سليم، والدفع عبر ال�سبكة العنكبوتية. . ٣
الم�ستفيد يكنه التفاعل مع اأكثر من م�سدر، اأو طرف في نف�س الوقت. . 4

الجلسة العاشرة
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رابعاً: التسويق الإلكتروني
هــو مجموعــة �لعمليــات و�لأن�ســطة �لتي يمار�ســها �لت�ســويق �لتقليدي لكت�ســاف و�إ�ســباع حاجات   
ورغبات �لم�ستهلك، من خال طرق وو�سائل �إلكرونية حديثة، مع ��ستخد�م �آليات تقنية ع�سرية لتدعيم 

عنا�سر �لمزيج �لت�سويقي.
وفي هذ� �لمجال �سنذكر �أمثلة على �لأ�سو�ق �لإلكرونية، ومنها:

● موقع حراج haraj.com.sa وهو موقع اإلكتروني �سعودي لبيع ال�سيارات، والاأجهزة الاإلكترونية.

● موق��ع الاأم��ازون amazon.com، وه��و م��ن المواق��ع الاإلكتروني��ة ال�س��هيرة لبيع الكت��ب، والمنتجات 

المتنوعة.

أثر التسويق الإلكتروني على المزيج التسويقي 
Product :أ- �أثر �لت�سويق �لإلكتروني على �لمنتج� 

�سبكة الاإنترنت ت�ساهم باإعطاء المعلومات عن المنتجات العالمية المناف�سة.. 1

المواقع . ٢ على  المعرو�سة  ال�سور  خلال  من  منتجاتهم  على  الح�سول  يف�سلون  الاأ�سخا�س  بع�س 
المخ�س�سة لل�سركات على ال�سبكة العنكبوتية.

العر�س على �سبكة الاإنترنت ي�ساهم بظهور منتجات وخدمات جديدة، الاأمر الذي زاد من التنوع . ٣
في المنتجات المعرو�سة، واأ�سبحت عوامل التمييز والاختيار اأكثر و�سوحاً.

البيئة التكنولوجية للمشروع الريادي
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  Pricing :ب- �أثر �لت�سويق �لإلكتروني على �لت�سعير
الت�سعير عبر الاإنترنت يت�سف بالمرونة، وعدم الثبات.. 1

تحدد الاأ�سعار اإما بالمفاو�سات بين البائع، والم�ستهلك، اأو بالمزادات .. ٢

تتميز الاأ�سعار عبر الاإنترنت بالانخفا�س، وال�سبب يعود للتناف�س ال�سديد بين ال�سركات.. ٣

�سبكة الاإنترنت توفر للعميل المعلومات اللازمة عن الاأ�سعار مهما بعدت الم�سافة.. 4

Promotion :ج-  �أثر �لت�سويق �لإلكتروني على �لترويج
كاأن . 1 المعرو�سة  ال�سلع  حول  الانتباه  للفت  المثلى  بالطريقة  الاإنترنت  �سبكة  يتم الترويج على 

زوار  يزيد من  المثيرة للانتباه مما  الق�س�س  باإحدى  الموقع المخ�س�س مقترناً  يتم الاإعلان على 
الموقع والتعرف على موا�سفات ال�سلعة المعرو�سة.

اإن الزائر �سيقوم بالمقارنة بين ما تعر�سه ال�سركات المختلفة والمفا�سلة بينها؛ اإذ لا بد من تقديم . ٢
المعلومات المفيدة التي تثير اهتمامه. 

�سكل الموقع وت�سميمه مهم جداً لجذب اهتمام الزائرين، ومن �ساأنه اأن ي�ساهم في دعم العملية . ٣
الت�سويقية عبر الاإنترنت.

Place :د- �أثر �لت�سويق �لإلكتروني على �لتوزيع
اإن �سبكة الاإنترنت ت�ساعد على تخفي�س القنوات الت�سويقية، وتعمل على اي�سال ال�سلعة للم�ستهلك . 1

بالزمان، والمكان المنا�سبين وتوؤدي اإلى تطبيق قاعدة من المنتج اإلى الم�ستهلك مبا�سرةً.

اخت�سار الكثير من قنوات التوزيع انعك�س على تكاليف الاإنتاج. اإن اخت�سار قنوات التوزيع كان من . ٢
�ساأنه تخفي�س عدد الموظفين، وهذا هو الحال في �سركة اأمازون دوت كوم بحيث اأ�سبحت العلاقة 

مبا�سرة مع الم�ستهلكين فلم يعد هناك حاجة للعدد الكبير من الموظفين لت�سريف الاأعمال. 

اإن اخت�سار قنوات التوزيع من �ساأنه الا�ستغناء عن الو�سطاء.. ٣

الجلسة العاشرة
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خامساً: أثر التكنولوجيا على ريادة الأعمال 
اإن ظهور التكنولوجيا اأوجد فر�سا جديدة اأمام مدراء منظمات الاأعمال لاإيجاد مجالات لا�ستخدامها   

في ا�ستراتيجيات الاأعمال؛ اإذ يكن ا�ستخدامها في ثلاث م�ستويات، وهي: 
�أ- �لح�سول على مميز�ت في �لتكاليف:

تو�سيل كمية اأكبر من المعلومات بطريقة اأكثر دقة ب�سرعة اأكبر مما يعني زيادة الاإنتاجية.. 1

ت�سهيل عمليات الاإنتاج، والتزويد وتخفي�س تكلفة المخزون.. ٢

 ت�سهيل عمليات البيع المبا�سر، وتجنب الو�سطاء.. ٣

 ال�سماح بعر�س بدائل اأخرى في حال نفاذ المخزون.. 4

ب- �لح�سول على مميز�ت تناف�سية:  
قدرة اأكبر على توجيه الاإنتاج نحو الكمية المطلوبة ل�سد حاجة الم�ستهلكين.. 1

اإمكانية عر�س خدمات عديدة بالتحول للمناف�سة بال�سعر بدلا من المناف�سة بالخدمة.. ٢

 تعديل قنوات التوزيع، وجعلها اأكثر جاذبية للم�ستهلك. . ٣

ج- ��ستخد�م نظام متعدد �لو�سائل ي�ساهم في زيادة جودة وقيمة �لمعلومات:
 ي�ساهم في جعل المعلومات قادرة على اإ�سباع حاجات الم�ستخدمين باأكبر قدر ممكن.. 1

تخفي�س الوقت اللازم للح�سول على المعلومات.. ٢

جعل الزبون ي�ستخدم المعلومات ب�سكل اأكثر فعالية، وب�سرعة اأعلى.. ٣

60

1

اذكر ق�سة نجاح لرائد اأعمال �سعودي وظف التكنولوجيا كعامل اأ�سا�سي لنجاح م�سروعه على م�ستوى المملكة، 
وارفع تقريراً عن ذلك على الحقيبة التفاعلية.

البيئة التكنولوجية للمشروع الريادي
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2
��ســرك مــع زمائــك في و�ســع مفهــوم مب�ســط للتكنولوجيــا، ثــم �ذكــر كيــف يمكــن �أن ت�ســتخدم هــذه 

�لتكنولوجيا في م�سروعك �لريادي؟

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

3
اذكر بع�س الاأدوات، والاأ�ساليب التكنولوجية الم�ستخدمة في م�سروعك الريادي.

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... .........

4
هل يكن ا�ستخدام التجارة الاإلكترونية، والت�سويق الاإلكتروني في م�سروعك ؟ و�سح كيف؟

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... ......... 

عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية :

مؤشر الأداءم

تناق�س اأنت وزملاءك عن مفهوم التكنولوجيا وعلاقتها برائد الاأعمال.1

و�سح ما هو الت�سويق الاإلكتروني بالم�ساركة مع زملائك الطلاب؟٢

حاور اأنت وزملائك ما الفرق بين الت�سويق الاإلكتروني والتجارة الاإلكترونية؟٣

بالتعاون مع اأع�ساء فريق العمل ما اأثر الت�سويق الاإلكتروني على المزيج الت�سويقي لم�سروعك الريادي؟4

الجلسة العاشرة
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الجلسة 
مهارات عرض المشروع الرياديالحادية عشرة

تهدف هذه الجلسة إلى تزويد الطالب بالمهارات اللازمة لكي يكون قادراً على 
عرض المشروع الريادي أمام الجهات الداعمة والممولة للمشاريع الريادية .

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  تحديد الغر�س من مهارات عر�س الم�ساريع.

٢  التعرف على المهارات التي يجب اأن تتوافر في مقدم الم�سروع. 

٣ ا�ستخلا�س موا�سفات ومراحل العر�س الفعال.

مهارة عرض المشروع الريادي
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Presentation Skillsمهار�ت �لعر�ص

Sender�لمر�سل

Recipient�لم�ستقبل

Body Languageلغة �لج�سد

Self-Confidence�لثقة بالنف�ص

Effective Presentation�لعر�ص �لفعال

15

Presentation Your Project اعرض مشروعك

هل هناك علاقة بين عر�س الم�س��روع الريادي، وموافقة الجهات الداعمة للم�سروعات الريادية على   
تمويل وتبني فكرة الم�سروع الريادي ؟

   

الجلسة الحادية عشرة
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أولًا : مفهوم مهارة العرض والغرض منه :
ما هي مهارة العر�س ؟

هي ن�ساط لنقل المعلومات، اأو الاآراء، اأو الاأفكار، اأو المقترحات، اأو الاأعمال من المر�سل اإلى الم�ستقبل،   
يتم من خلاله تحقيق الهدف، اأو الاأهداف المن�سودة لها .

الغر�س من مهارة العر�س :
1- ت�سويق الم�سروع  .
٢- التعلم والتثقيف .

٣- نقل الاأفكار والمعلومات .

ثانياً : المهارات اللازمة لمقدم العرض  :
1- الاإلمام بالمو�سوع الذي �سوف يتم عر�سه .

٢- الثقة بالنف�س . 
٣- المظهر ال�سخ�سي .
4- الن�ساط والحيوية .

60

مهارات عرض المشروع الريادي

 مفهوم مهارة
 العرض والغرض منه

 مواصفات العرض
الفعال

 المهارات اللازمة 
لمقدم العرض

 مراحل العرض
الفعال

مرحلة قبل العرض

مرحلة أثناء العرض

مرحلة بعد العرض

4- التدريب وتنمية المهارات .
5- توجيه واإر�ساد المجتمع .

5- معرفة ا�ستخدام التكنولوجيا .
6- نبرات ال�سوت، ومتى يجب اأن ي�ستخدمها؟
7- لغة الج�سد ) الاإياءات ، الاإ�سارات ... ( .

مهارة عرض المشروع الريادي
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ثالثاً : مواصفات العرض الفعال :
اأن يثير انتباه الح�سور، ويلائم اهتماماتهم . - 1
اأن يكون منظمًا، ومتنا�سقًا. - ٢
اأن يكون معتمدًا على الحقائق، والاإثباتات .- ٣
اأن يقدم في جو يت�سم بالهدوء .- 4
من الاأف�سل اأن يجيب على ت�ساوؤلات الجمهور، وتوقعاتهم .- 5

رابعا : مراحل العرض الفعال :
هن��اك ث��لاث مراحل للعر�س الفعّال يجب عليك عزيزي الطالب معرفتها من اأجل اأن ي�سبح عر�س   

م�سروعك جيدًا:

 مرحلة قبل العرض 
في هذه المرحلة من الواجب معرفة بع�س النقاط الاآتية من اأجل زيادة فعالية العر�س :

 متى �سيتم تقديم العر�س ) اليوم، التاريخ،ال�ساعة ( ؟- 1
 ما المدة الزمنية المتوقعة ) الحد الاأق�سى، والحد الاأدنى ( ؟- ٢
 من هو الجمهور الذي �سي�ساهد، وي�ستمع اإلى العر�س ) الجمهور الم�ستهدف ( ؟- ٣
 ما الاإمكانات المتوافرة لديك ) الاأدوات ، وو�سائل العر�س ( ؟- 4
 المكان الذي �سوف يتم فيه العر�س.- 5
 تحديد المو�سوع الذي �سوف يتم عر�سه.- 6
 كتابة المو�سوع وت�سميمه.- 7
 التدريب الم�سبق على العر�س.- 8
 تجربة العر�س قبل الاإلقاء مبا�سرةً.- 9

1٠- الح�سور قبل وقتٍ كافٍ من تقديم العر�س.

الجلسة الحادية عشرة
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مرحلة أثناء العرض
 الترحيب بالح�سور .- 1
 تقديم افتتاحية مثيرة و�سيقة .- ٢
 الانتباه اإلى الوقت المحدد للعر�س .- ٣
 التحدث بو�سوح اأثناء العر�س .- 4
ا�ستخدام جمل ب�سيطة لتو�سيل الفكرة، اأو الهدف .- 5
ا�ستخدام لغة الج�سد .- 6
الات�سال الب�سري الفعال مع الجمهور .- 7
تقديم الحقائق، والاأرقام على �سكل اإح�سائي قدر الم�ستطاع .- 8
عدم الوقوف في مكان واحد.- 9

 مرحلة بعد العرض ) نهاية العرض (
الرد على ا�ستف�سارات الجمهور واأ�سئلتهم.- 1
يجب الا�ستماع الجيد لل�سوؤال، اأو الا�ستف�سار .- ٢
محاولة الاإجابة بدقة .- ٣
كن وا�سحا .- 4
لا تكن مندفعا لاأنه لي�س هناك منت�سر، اأو مهزوم .- 5
عدم اإحراج ال�سائل . - 6
اأن تكون هناك خاتمة جيدة .- 7
تقديم ال�سكر للحا�سرين .- 8

مهارة عرض المشروع الريادي
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60

1

ح كيف ت�سهم طريقة عر�سك للم�سروع الفعال اأمام مختلف الجهات في نجاح م�سروعك ؟ و�سِّ

2

م��ن خ��لال درا�س��تك لطرق العر���س الفعال للم�س��روع الري��ادي، وبالتعاون م��ع اأفراد مجموعت��ك قم بعر�س 
تقديي للم�سروع الريادي الذي تم الاإعداد عليه اأمام زملائك .

عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية :

مؤشر الأداءم

ما هي مهارة العر�س ؟ وما الغر�س منها من وجهة نظر رواد الاأعمال ؟1

ما المهارات اللازمة للعر�س الفعال ؟ وما الغر�س منه ؟٢

ما هي مراحل العر�س الفعال للم�سروع الريادي ؟٣

الجلسة الحادية عشرة
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 الجلسة
الثانية عشرة

برامج دعم المشاريع الرائدة في 
الاقتصاد السعودي

تهدف هذه الجلســة التدريبية إلى زيادة معرفة ووعي الطالب بالبرامج والأدوات 
التي تدعم المشاريع الرائدة في الاقتصاد السعودي، وكيفية الاستفادة منها.

عزيزي الطالب:
يتوقع منك بعد نهاية هذه الجلسة التدريبية أن تكون قادراً  ــ بإذن الله ــ على:

1  تمييزالبرام��ج، والم�س��ادر المتاح��ة الت��ي تدع��م الم�س��اريع الرائ��دة في الاقت�س��اد 

ال�سعودي.
٢  ا�ستثمار الفر�س المتاحة داخل الوطن في كافة المواقع، والمجالات.

٣  المقارنة بين الم�سادرالمتاحة، واختيار الاأن�سب للم�سروع الرائد.

برامج دعم المشاريع الرائدة في الاقتصاد السعودي
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Saudi Economy�لقت�ساد �ل�سعودي

Public Sector�لقطاع �لعام

Private Sector�لقطاع �لخا�ص

الجلسة الثانية عشرة
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15

برامج دعم المشاريع الرائدة في الاقتصاد السعودي

لق��د اأك��د)  Jack Canfield (  خبي��ر   
الم��وارد الب�س��رية اأن انتقالك م��ن المكان الذى 
تتواج��د في��ه اإلى الم��كان الذى ترغ��ب اأن تكون 
فيه يتوقف على تنفيذك مجموعة من المبادىء 
اأطْلِ��قَ عليه��ا Canfield مب��ادئ النج��اح ، ومما 
لا�س��ك فيه اأن هناك علاقة مبا�س��رة بين نجاح 
الم�س��اريع   دع��م  وبرام��ج  الري��ادي،  الم�س��روع 
المقدم��ة م��ن القطاع��ات المختلفة ف��ي الدولة 

�س��واء كان��ت ه��ذه القطاعات قطاع��ات حكومية، اأم قطاع��ات خا�سة، وبما اأن علم ري��ادة الاأعمال 
يحث على اغتنام الفر�س المتاحة؛ ولاأنَّ هذه البرامج هي فر�سة يتناف�س عليها الجميع فلابد اأولًا 
قبل التعرف على هذه البرامج التعرف على المفهوم الخا�س بالفر�سة، فيقال اإن الفر�سة الجيدة 
لا تتوافر اإلا لمن ي�ستطيع اأن يغتنمها، ويقال اإن ا�ستغلال الفر�س هي اأف�سل و�سيلة لتحقيق النجاح 

الماأمول.   

كيف نستغل الفرص المتاحة أمامنا ؟ 
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120

 برامج دعم المشاريع الريادية 
في الاقتصاد السعودي

البرامج المقدمة من 
القطاع العام

كراسي بحث جامعة 
الملك سعود

البرامج المقدمة من 
القطاع الخاص

 برنامج بادر لحا�سنات التقنية

 مركز الريا�س لتنمية الاأعمال 
ال�سغيرة والمتو�سطة

�سندوق المئوية

 برنامج م�سارات 
لتمويل الم�ساريع ال�سغيرة

معهد ريادة الاأعمال الوطني

باب رزق جميل

برنامج عبدالله الحمد الزامل 
لم�ساندة الم�ساريع ال�سغيرة

الجلسة الثانية عشرة
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أولًا: برامج دعم المشاريع الرائدة فى الاقتصاد السعودي:
لق��د �س��هدت م�س��يرة التنمية ف��ي بلادنا وبدعم من الدول��ة تقدمًا ملحوظًا وتوجهًا ن���حو الا�س��تثمار في المواطن   
ال�سعودي ودعم ثقافة العمل الحر لديه وتقديم الم�ساعدة والعون اإليه في �ستى المجالات لكون المورد الب�سري هو الاأ�سا�س 
الذى يقوم عليه الاإنتاج والتنمية لاأي دولة. تتفاوت ن�سبة رواد الاأعمال في ال�سوق ال�سعودي وفقًا للم�ستوى التعليمي )ما بعد 
الثانوية - الجامعية - ما بعد الجامعية(، و يمكن اأن تقدر ن�س��بة رواد الاأعمال لمن هم في مرحلة ما بعد الثانوية بن�س��بة 

)1٠%( ، و الجامعية بن�سبة )٣5%( اأما ما بعد الجامعية ف�ستكون بن�سبة )%55(.

واإيمانًا بهذا التوجه فقد التزمت موؤ�س�سات الدولة ممثلة فى القطاع العام، والقطاع الخا�س  بالم�سوؤولية الملقاة   
على عاتقها، واأن�ساأت المراكز والاإدارات المتخ�س�سة في دعم الم�ساريع ال�سغيرة والمتو�سطة لتكون نواة تدعم الاقت�ساد 
الوطني، وت�س��اهم ب�س��كل فعال فى دعم التوجه التنموى للدولة ولقد �سنفت المملكة العربية ال�س��عودية في المرتبة الثالثة 
  )Ease of Doing Business( ع�سرة عالميًّا، والاأولى في ال�سرق الاأو�سط من حيث تقديم الت�سهيلات لريادة الاأعمال

وفقًا لتقرير مجلة ) دونغ بزن�س (.

ثانياً: برامج دعم المشاريع الرائدة المقدمة من القطاع العام:

�س��اهمت موؤ�س�س��ات القطاع العام فى دعم الم�ساريع الرائدة من خلال تقديمها لمجموعة من البرامج المختلفة   
كان هدفها الرئي�س دعم الاأفكار الريادية الخا�سة بالم�سروعات ال�سغيرة والمتو�سطة و�سوف يتم عر�س هذه البرامج من 

خلال الاآتي:

برامج دعم المشاريع الرائدة في الاقتصاد السعودي

1 . معهد ريادة �لأعمال �لوطني :
ه��و عب��ارة ع��ن تنظيم وطني موؤ�س�س��ي م�س��تقل غير ربحي اأ�س���س بمب��ادرة م��ن وزارة البترول والث��روة  المعدنية   
والموؤ�س�س��ة العامة للتدريب التقني، والمهني تحت م�س��مى برنامج ريادة  يهدف اإلى تقديم الدعم،  والم�س��اهمة فى تنفيذ 

الم�ساريع، والاأفكار الريادية ويتكون من مجموعة من البرامج، مثل :
- برنامج رواد الاأعمال  - اإرادة .  

- برامج الحا�سنات .  
- برامج تطوير الم�سروعات  .  
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2 . برنامج بادر لحا�سنات �لتقنية : 

يعد برنامج ) بادر ( لحا�سنات التقنية الذي تم تاأ�سي�سه في عام ٢٠٠7م، اأحد برامج مدينة  الملك عبد العزيز    
للعلوم والتقنية)KACST(، وهو برنامج وطني �س��امل ي�س��عى اإلى تفعيل وتطوير حا�سنات الاأعمال التقنية، وينق�س��م اإلى 

عدة برامج اأخرى، وهي: 

اأ . برنامج المتاجرة للتقنية والتمويل : 
تهتم اإدارة ) بادر ( لتمويل المن�ساآت التقنية، على م�ساعدة المبدعين، والمبتكرين ورواد الاأعمال في الح�سول   
عل��ى التموي��ل، والدعم المالي من خلال تكوين �س��راكات ا�س��تراتيجية م��ع ال�سناديق المالي��ة الحكومية والاأهلية، 

و�سبكات الم�ستثمرين، ورجال الاأعمال.

ب. برنامج دعم تطوير الحا�سنات : 
ت�ساهم اإدارة ) بادر ( لدعم تطوير الحا�سنات فى تقديم مجموعة من الخدمات المتميزة لم�ساعدة حا�سنات   
الاأعمال في تعزيز دورها وزيادة قيمة خدماتها، وذلك من خلال تطوير الاإ�ستراتيجيات والتخطيط والتنفيذ وو�سع 
البرام��ج الطموحة للت�س��ويق وا�س��تقبال عم��لاء جدد للم�س��اهمة في تحفيز التنمي��ة الاقت�سادية، ودعم الم�س��اريع 
النا�سئة وخلق فر�س ا�ستثمارية واعدة في مجال التقنية وفقًا للخطط الوطنية للعلوم والتقنية والابتكار بالمملكة . 

ج . برنامج ريادة الاأعمال : 
يقوم البرنامج بم�س��اعدة المر�س��حين الذين يتم اختيارهم بناءً على تو�سيات لجان التحكيم بتعزيز ن�سبة نجاح   
م�ساريعهم الريادية من خلال اأنظمة تدريب ودعم متكاملة. كما ي�ساعد البرنامج المر�سحين با�ستعرا�س الفر�س 
المتاح��ة ف��ي مجال التقني��ات العالية، وتقييم وتطوير المهارات والقدرات الفردية، وتقديم الا�ست�س��ارات والن�سح 

والاإر�ساد لهم على نطاق وا�سع لتطبيق معرفتهم واإبداعهم على النحو الاأمثل.

3. برنامج م�سار�ت لتمويل �لم�ساريع �ل�سغيرة:
برنام��ج م�س��ارات لتموي��ل الم�س��اريع ال�سغي��رة هو اأح��د البرام��ج المقدمة من بن��ك التنمي��ة الاجتماعية بهدف   

الم�ساهمة في دعم الاأفكار الريادية، والم�سروعات النا�سئة في المملكة . 

الجلسة الثانية عشرة
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4 . مركز �لريا�ص لتنمية �لأعمال �ل�سغيرة و�لمتو�سطة : 
               يعتبر مركز الريا�س لتنمية الاأعمال ال�سغيرة والمتو�سطة من القطاعات الخدمية التى توفرها الغرفة التجارية 
في الريا�س حيث يتطلع المركز اإلى تحقيق غاية اأ�سا�سية وهي دعم وتطوير دور المن�ساآت ال�سغيرة في الاقت�ساد الوطني 

باعتبارها القاعدة الاأ�سا�سية التي اعتمدت عليها معظم الدول في تحقيق التنمية الاقت�سادية والاجتماعية .

5 . �سندوق �لمئوية : 
�سن��دوق المئوي��ة هو عبارة عن عملٍ موؤ�س�س��يًّ ي�س��اهم فى مواكب��ة تطلعات المملكة العربية ال�س��عودية وطموحها   
في دعم �س��بابها )من الجن�س��ين( لبدء م�س��اريعهم ال�سغيرة لتكون لبنة حقيقية لدعم القاعدة الاقت�سادية الوطنية  في 
ظل التوجهات الاقت�سادية الجديدة المرتكزة على ت�س��جيع المبادرات التجارية ل�سغار الم�س��تثمرين ودعم الم�س��روعات 
ال�سغيرة والمتو�س��طة . كما ي�س��اهم �سندوق المئوية فى الم�س��اعدة في تغطية كافة الجوانب التي يحتاجها الم�س��تثمر اأو 

رائد الاأعمال في �ستى القطاعات ، مثل:
- قطاع العمليات .  
- قطاع الاإر�ساد .   

- قطاع ال�سوؤون المالية، والقانونية واإدارة المخاطر .   
- قطاع التدريب .   

- قطاع الموارد الب�سرية، وال�سوؤون الاإدارية .   
- قطاع تقنية المعلومات .  

برامج دعم المشاريع الرائدة في الاقتصاد السعودي



161

دي
ريا

 ال
وع

شر
لم

 با
طة

رتب
لم

ة ا
بيئ

وال
ل 

عم
 ال

طة
 خ

...
ثة

ثال
 ال

دة
وح

ال

ثالثاً: برامج دعم المشاريع الرائدة المقدمة من القطاع الخاص:

1. برنامج باب رزق جميل : 
ي�س��اعد برنام��ج )  ب��اب رزق جمي��ل ( المق��دم م��ن مجموع��ة العب��د اللطلي��ف جميل لخدم��ة المجتمع ال�س��باب   
وال�س��ابات الذي��ن لديه��م رغب��ة في تاأ�سي���س م�س��اريعهم �سغيرة ولايوجد لديهم راأ���س الم��ال لهذه الم�س��اريع ، فيقدم لهم 
��ا ح�س��نة ) ب��دون فوائ��د( تبداأ م��ن )1٠٠٠٠( ريال وحت��ى )15٠،٠٠٠( ريال �س��عودي ، ويتيح  ) ب��اب رزق جمي��ل ( قرو�سً
)باب رزق جميل ( الفر�سة لل�سداد لفترة ت�سل اإلى 4 �سنوات وتتنوع الم�ساريع التي يقوم )باب رزق جميل( بدعمها �سواءً 
كان��ت م�س��اريع خدمي��ة اأو �سناعي��ة اأو اإنتاجي��ة ؛ اإذ اإن الهدف من اإيج��اد هذا البرنامج هو دعم ال�س��بل الموؤدية اإلى توفير 
فر���س عم��ل لل�س��باب وال�س��ابات من خلال فتح م�س��اريع جديدة، اأو تطوير وتو�س��عة م�س��اريع قائمة ،  وقد ق��ام ) باب رزق 

جميل( بدعم وتمويل اأكثر من 11٠٠٠ م�سروع �سغير حول المملكة حتى الاآن .

2. برنامج عبد �لله �لحمد �لز�مل لم�ساندة �لم�ساريع �ل�سغيرة :
يعمل البرنامج على توفير فر�س عمل من خلال دعم ال�س��باب ال�س��عودي من الجن�س��ين ممن لديهم رغبة جادة   
في تاأ�سي���س م�س��اريع �سغيرة خا�سة بهم، وذلك من خلال تقديم قرو�س ح�س��نة مي�س��رة الا�س��ترداد وم�س��اندتهم بتقديم 

الا�ست�سارات، والتوجيهات الاإدارية، والفنية للبدء بتنفيذ الم�سروع .

60

1

- ما هو تف�سيرك لمفهوم الفر�سة ؟
- ما هي الجدوى من اكت�ساف الفر�سة؟ 

الجلسة الثانية عشرة
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2

اختر اأنت ومجموعتك اإحدى برامج دعم الم�س��اريع الرائدة في الاقت�ساد ال�س��عودي، ثم قم بزيارة موقعها على الاإنترنت 
واكتب ملخ�س عن ذلك البرنامج.

3

بم�س��اركة زملائ��ك اعق��د مقارن��ة بي��ن ثلاثة برام��ج مقدمة م��ن القطاع الع��ام، والقط��اع الاأهل��ي لتو�سيح عوام��ل القوة، 
وال�سعف، والفر�س، والتهديدات المرتبطة بكل برنامج ؟

نقاط الضعف والتهديداتنقاط القوة والفرصاسم البرنامج

عزيزي الطالب: لمعرفة مدى ا�ستفادتك من الجل�سة  التدريبية  حاول اأن تجيب على الاأ�سئلة الاآتية:

مؤشر الأداءم

تحاور مع اأحد اأ�سدقائك حول اأهمية البرامج الداعمة للم�ساريع ال�سغيرة المقدمة مدعمًا راأيك بالاأ�سباب.1

لو اأردت اأن تح�سل على دعم منا�سب لتنفيذ م�سروعك الريادي اأيهما تف�سل القطاع العام اأم القطاع الخا�س ٢
ولماذا ؟

برامج دعم المشاريع الرائدة في الاقتصاد السعودي
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