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1قواعد التدريب

قواعد التدريب

ما هي قواعد التدريب التي تريدون وضعها؟ 

 أهداف تدريب المدربين

-إكتساب مهارات المدرب القيادية التي تساهم
في بناء التواصل مع المشاركين.

Business Plan  التدريب على مخطط العمل التجاري-
- تحديد نقاط القوة لكل مشارك 



منهج التدريب

1.التعرف على شركة صناع الإزدهار ودورهم في تقديم الدعم للمشاريع الناشئة .
2.كيفية البدء بعمل مشروع تجاري

3.المنافسون. 
4.التعرف على سلسلة القيمة الخاصة بمشروعك.

5.قيمة الكلمة والوعد
6.كيفية إدارة العمليات في مشروعك.

7.تحليل نقطة التعادل.
8.تقييم التكاليف واألسعار
9.تسويق وترويج المنتج .

10.الإدارة المالية للمشروع.
11.تقييد المبيعات وادامة السجالت .

12.تجنب العوائق، والسعي لنمو وازدهار المشروع. 

2منهج التدريب



3.كيف تبدو خطة العمل.

1.تاريخ ودور صناع اإلزدهار في دعم وتأسيس
المشاريع الناشئة الناجحة في المنطقة

أهداف التدريب

2.ماذا تقدم الشركة للمشاركين في برنامجها
لدعم المشاريع الناشئة .

3أهداف التدريب
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من هم صناع اإلزدهار؟



Hana`a

Furat

Azhar

Hiyam

نساء عراقيات
خلال فترة التدريب سنتعرف على مجموعة من النساء 

العراقيات اللواتي ضربن مثالا للتحدي و النجاح.

ماذا يتبادر لذهنك عند سماع عبارة "نساء عراقيات": 
     مواجهة الصعوبات

     العمل الجاد
     التخطيط المستقبلي

     تحقيق الاحلام والاهداف
     توفير دخل مالي لعوائلهم

5نساء عراقيات



بطلة عراقية

نادية مراد

6بطلة عراقية

ما هو الإلهام في هذه القصة؟
ما هي المقومات التي تملكها نادية؟

هل تعتقدون أنها إمرأة جادة في عملها؟ لماذا؟



كيف نبدأ بمشروع تجاري

7كيف نبدء بمشروع تجاري



7هل لديك مقومات النجاح؟

هل لديك مقومات النجاح؟

هي صفات وامكانيات شخصية تساعدنا على تحقيق النجاح. هذه 
الامكانيات نمتلكها أو نكتسبها مع الوقت.

من الصعب التفكير في اكتساب امكانيات جديدة والشعور بالخوف من 
الفشل...! ولكن

بعد التجربة ومعرفة مهاراتنا وامكانياتنا ونقاط القوة نستطيع تعلمها 
بطريقه افضل

وتسخيرها لتطوير المشاريع الريادية.

8هل لديك مقومات النجاح؟



9 الرؤية وتحديد الاهداف

الرؤية وتحديد الاهداف

الرؤية:  الحياه المثالية التي نطمح إليها وبهذا تساعدنا الرؤية على 
تحديد         والخيارات التي توصلنا الى هذه الحياة. 

الرؤية:  هي الهدف الكبير.
الاهداف: هو مايطمح الشخص للوصل اليه في فترة زمنية محددة.

تحديد األهداف: هو رسم أهداف صغيرة لكل فترة زمنية معينة.

الأفعال



10 معنى المشروع التجاري

معنى المشروع التجاري

المشروع التجاري مثل زراعة شجرة تبدأ من بذرة صغيرة. 
تتحول  للزراعة فقد  مناسباً  جيدة ومكاناً  بذرة  اخترت  إذا 
إلى شجرة مثمرة مع مرور الوقت. بطريقة مماثلة ، يبدأ 
تتحول  أن  يمكن  جيدة  فكرة  اخترت  إذا  بفكرة.  المشروع 

إلى عمل ناجح.

ما هو المشروع التجاري؟ 

هنالك ثلاثة أنواع من المشاريع :
بالمفرد بسعر  والبيع  بالجملة  الشراء  بالتجزئة:  البيع  مشاريع 

أعلى مثل األسواق
مشاريع تصنيع المنتجات: مثل المجوهرات والصناعة اليدوية

مشاريع تقدم الخدمات: مثل بناء الدور والخدمات الطبية.



لماذا تريد البدء بمشروع تجاري 

لماذا تريد البدء بمشروع تجاري
سبب البدء بمشروع تجاري؟

. جني المال (الربح)
. إستثمار الإمكانيات و المهارات الشخصية

. التفاعل مع المجتمع
. مساعدة األخرين

ما الذي يتطلبه الأمر لبدء مشروع تجاري؟
. الوقت

. الدعم المالي
. الدعم المعنوي(الأسرة ، الأصدقاء ، المجتمع ، المنظمات)

. مهارات الإدارة
. الصبر والعزيمة

أحصل على الدعم الذي تحتاجه لبدء مشروعك تجاري :
. أطلب الدعم من الاهل والأصدقاء والمجتمع. 
. أطلب مشاركة الشبكة الداعمة في المشروع.

. البحث عن قصص نجاح إللهامك ومساعدتك في تنفيذ المشروع 
ونجاحه. 
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ما هو مشروعك التجاري؟

ما هو مشروعك التجاري؟
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البحث عن نقاط القوة

البحث عن نقاط القوة في مشروعك التجاري

اميرة هي قصة النجاح التي سوف نقوم بدراستها خلال التدريب.
أميرة هي شابة لديها طفلان. تعيش هي وعائلتها على مشارف 

أربيل.
لدى زوجها فاروق، متجر في السوق المحلي لبيع الفواكه والتوابل

أميرة تحب صنع المجوهرات.

مرحبـــا
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الواجب

الواجب: كل شخص يختار ثلاثة أعمال تجارية محتملة يمكن 
لمجموعتها إنشاءها مع الأخذ في الإعتبار:

الواجب

الواجب

. مهارتهم 
.  وما سيتعلمونه

.  ومدى جودة بيع المنتج محليًا
. هل يتطلب هذا النوع من الأعمال استئجار واجهة أو محل صغير او مبنى؟ 

. هل لدى مجموعتك حق وامكانية الوصول إلى الأدوات والمواد التي 
تحتاجها أو تعرف كيفية الحصول عليها؟

. هل لدى مجموعتك المهارات اللازمة لإنتاج المنتجات / تقديم الخدمة؟
. هل يريد الناس أن يدفعوا لك مقابل منتجك أو خدمتك؟
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1الأهداف

الأهداف
ما هو المشروع التجاري؟ ومالذي يتطلبه؟

ما هي المنتجات التي تقوم بتسويقها؟ 

من هم الزبائن؟ 

كيف تحدد ما إذا كان السوق الخاص بك ينمو أو يتقلص؟



مخبز الأصدقاء
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:SWOT تحليل
يتمثــل الهــدف مــن تحليــل SWOT  فــي مســاعدتك علــى 
تطويــر إســتراتيجية عمــل قويــة مــن خــلال التأكــد مــن أنــك قــد 
فــي  والضعــف  القــوة  نقــاط  جميــع  الإعتبــار  بعيــن  أخــذت 
نشــاطك التجــاري، بالإضافــة إلــى الفــرص والتهديــدات التــي 

تواجهها في السوق قبل أي خطوة للتنفيذ.

المشاريع التجارية القابلة للتنفيذ

3المشاريع التجارية القابلة للتنفيذ

فكر بمشـــــروعك
أنشأ تحليل سوات



بدء المشروع

بناء مشروع تجاري ناجح
. حدد زبائنك. 

. وفر المنتجات التي يرغب زبائنك في شرائها.
. قم ببيع المنتجات الخاصة بك في الاسواق المناسبة.

توظــف  اللحــف  خياطــة  فــي  موهوبــة   ، هديــل  العمــة 
وتــدرب نســاء أخريــات أميــرة تتحــدث إلــى خالتهــا عــن بــدء 

مشروعها الخاص عمل تجاري للمجوهرات

عمة ما رايكِ
بمشروعي ؟

4بناء مشروع تجاري ناجح



عند دراسة توجه السوق لأي سلعة، هناك مجموعة 
عوامل يجب أن تكون موضوع للدراسة وهي

1. من هم الزبائن؟ 
أ. توجهات الزبون. 

ب. القوة الشرائية للزبون. 
2. المنافسين (راجع الدرس 3)

3. الموردين 

العوامل التي يجب دراستها
عند دراسة السوق لأي سلعة

المنافسينالزبائن

مشروعك

5العوامل التي يجب دراستهاعند دراسة السوق

VS
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فــاروق ، زوج أميــرة ، لديــه متجــر فــي الســوق المحلــي 
وهــو يأخــذ مجوهــرات أميــرة إلــى متجــره لبيعهــا. وتتســاءل 

اميرة لماذا لا يشتري الناس مجوهراتها؟
المحلــي وبعــض  البــازار  يــزوروا  أن  العمــة هديــل  تقتــرح 
أنــواع  لمعرفــة  التجاريــة  والمحــلات  الأخــرى  الأســواق 
المجوهــرات الموجــودة فيهــا ، والأكثــر شــعبية منهــا ، حيــث 

يتم بيعها ، ومن يشترونها ، وما يدفعون مقابله؟
من هم زبائنها ؟

 ماذا نصنع و أين نسوق؟

6ماذا نصنع و أين نسوق؟

لماذا لا يشترون
مجوهراتي ؟



صغارا أم كبار السن؟
أنثى أم ذكر؟

هل لديهم دخل منخفض أو متوسط أو مرتفع؟
ما الذي  يحبون شراءه؟

ما الذي يهمهم أكثر عند شراء المنتج؟ (الشكل، السعر، 
الجودة)

لماذا يشترون المنتجات؟

معرفة الزبون

7معرفة الزبون

?



7

متابعة الزبائن
أ) توجه الزبون

أفعال وتصرفات الأفراد، للحصول على سلعة أو 
خدمة، والتي تتضمن اتخاذ قرارات الشراء

ب) القوة الشرائية للزبون
القوة الشرائية هي كمية السلع والخدمات التي 
يكون بمقدور فرد ما أن يشتريها بواسطة دخله 

المُتاح.
خلال مدة زمنية محددة (شهر أوسنة)، ويعبر هذا 

المفهوم عن قدرة الأفراد على الاستهلاك وإشباع 
احتياجاتهم، وينبئ عن مستوى معيشتهم 

ورفاهيتهم

8

الحاجة
 لتحقيق الذات

الحاجة للتقدير

الحاجات الاجتماعية

الحاجات الفزيولوجية

حاجـــات الامــــــــان

متابعة الزبائن



9 معرفة السوق

معرفة السوق
إستكشاف السوق

اسأل عائلتك وأصدقائك عن أنواع الأشياء التي يشترونها بانتظام. 
هل تعرف كيفية صنع أي من هذه الأشياء؟

أسئلة للحرفيين / البائعين
كم عدد القطع التي بعتها في 4 أو 5 سنوات الماضية؟

ما هو متوسط سعر اللحاف الذي تم بيعه؟

أسئلة للزبون
متى كانت آخر مرة قمت فيها بشراء لحاف مطرز؟

كم عدد القطع التي اشتريتها في ذلك الوقت؟
هل كان لحاف لنفسك أو هدية؟

إذا كنت بحاجة لشراء منتج مماثل اليوم ، فهل ستختار لحافًا مطرزًا؟



10 معرفة السوق

معرفة السوق
أنهم  يبدو  الناس  أن  اميرة  ترى  والسوق   الزبون  معرفة  لغرض 
يفضلون نمطًا مختلفًا من المجوهرات مقارنة بما كانت تحاول بيعه.

مكان البيع: البازار المحلي
البيع للعائلة والأصدقاء

ماذا يفضل الزبائن؟



معايير تجزئة السوق

معايير تجزئة السوق
 على أساس سبب الشراء: مثلاً: سوق استهلاكي 

وسوق صناعي.

 على أساس جغرافي: مثلاً: سوق المنطقة الفلانية 
وسوق المنطقة. الاخرى أو سكان الريف أو سكان الحضر.

 على أساس الجنس: مثلاً: سوق الرجال وسوق السيدات.

على أساس السن: مثلاً: سوق الأطفال وسوق الشباب 
وسوق الشيوخ

 على أسس أخرى: مثلاً: الدخل، درجات التعليم أو اختلاف 
المهنة.

11

اولاد اغنياء

نساء اغنياءبنات اغنياء

رجال اغنياء

اولاد متوسطي الدخل

نساء متوسطي الدخل

رجال متوسطي الدخل

بنات متوسطي الدخل

اولاد محدودي الدخل

نساء محدودي الدخل

رجال محدودي الدخل

بنات محدودي الدخل

تقسيم مبسط لسوق الملابس



الأسئلة

الأسئلة
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13الواجب

الواجب

 سوف تقومون ببناء ملف تعريف للزبون وتحديد أولويات الزبائن 
عند شراء المنتجات: العمر والجنس والدخل والموقع ، وما الذي 

يهمهم أكثر عند شراء المنتج.

الواجب
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1الاهداف

الأهداف
. ما هي أهمية دراسة المنافسة؟

. آليات إستخدام الأسعار والجودة والمبيعات كأدوات للمنافسة؟
. البيانات التي يجب جمعها عن المنافسين؟
. كيفية تحليل السوق المحلي للمنافسين؟

. كيفية إستخدام التحليل لتشكيل إستراتيجية المنافسة؟
. كيفية إعطاء (حديث المصعد).



تنشيطمراجعةأسئلة

2



. كان على أنور أن يعترف بأنه ليس لديه المعرفة اللازمة لنجاح عمله.
. ما هي بعض المهارات والامكانيات التي لا تملكها ولكن تأمل ان تتعلمها؟

. هل لاحظت أي احتياجات غير مستوفاة في قريتك؟

قصة أنور

3قصة أنور



حصة السوق
تعريــف: حصــة الســوق هــي النســبة المئويــة لمجمــوع مبيعــات الصناعــة أو 
الســوق التــي تحصــل عليهــا شــركة معينــة خــلال فتــرة زمنيــة محــددة. يتــم 
حســاب حصــة الســوق مــن خــلال أخــذ مبيعــات الشــركة علــى مــدى الفتــرة 
وقســمتها علــى إجمالــي مبيعــات المنتوجــات خــلال نفــس الفتــرة. يســتخدم 
هــذا المقيــاس لإعطــاء فكــرة عامــة عــن حجــم الشــركة بخصــوص ســوقها 

ومنافسيها.
أهمية حصة السوق:

مقيــاس القــدرة التنافســية النســبية لمنتجــات الشــركة أو خدماتهــا. وكلمــا 
ــج أو الخدمــة، تقــوم الشــركة التــي تحافــظ علــى  نمــى إجمالــي ســوق المنت

حصتها من السوق بتنمية إيراداتها بنفس معدل إجمالي السوق.
الزيادات في حصص السوق -< نطاق أكبر في أعمالها وتحسين الأرباح. 

4حصة السوق



. يجب تحليل السوق بصورة متكاملة. 
. تحليــل الســوق يتضمــن: معرفــة الزبائــن و حجــم الســوق 
والزيــادة أو النقصــان فــي حجــم الســوق ولكــن يجــب أيضــا 
معرفــة ودراســة المنافســين ومــا هــو حجــم حصتهــم فــي 

السوق ونقاط القوة والضعف لكل منهم. 
عمــل  تســتطيعين  المنافســين  ســوق  تحليــل  وبعــد   .
إســتراتيجية فعالــة للمنافســة وتحديــد خطتــك فــي الســوق 
بشــكل  منتجاتــك)  تســويق  وطريقــة  وجــودة  (ســعر 

تنافسي. 

الحصة في السوق

5الحصة في السوق

عمة، اكو هواي 
أصحاب محلات يبيعون 

مجوهرات ذات الخرز!



السوق هو مجموعة من الأشخاص الذين يرغبون في 
شراء قلائدها ذات الخرز. 

عدد البائعين (المنافسين) للمجوهرات ذات الخرز في 
السوق؟ 

كل بائع لديه شريحة من السوق ويعتمد حجم الشريحة 
على السعر والجودة وطريقة العرض.

الحصة في السوق

6الحصة في السوق

ما هو سوقك؟



7لعبة الأدوار

لعبة الأدوار



78 المنافسة

المنافسة



9 ماذا تريد أن تعرف حول المنافسين؟

ماذا تريد أن تعرف حول المنافسين؟

البحث عن المنافسين (الشركات الأخرى المماثلة) هو أيضا جزء من أبحاث السوق ويمكنها 
مساعدتك بطرق مختلفة:

. تعلم من الآخرين ما يفعلونه بشكل جيد, على سبيل المثال المنتجات التي تبيع منتجات جيدة.
. تجنب الأخطاء التي يرتكبها الآخرون, على سبيل المثال إنهم ليسوا ودودين مع الزبائن

. تعرف على أسعارهم, على سبيل المثال إعطاء أسعار أفضل
. التعرف على زبائنهم, على سبيل المثال كيف يحصلون على الكثير من الزبائن

. ما هي نقاط ضعفهم ونقاط قوتهم؟
. ما الذي يهتم به المنافسون؟

. مواصفات منتجاتهم واسعارها؟
. الوسائل التي يستخدمونها لجذب المشترين؟



10 كيف تبحث عن المنافسين؟

كيف تبحث عن المنافسين؟
• زيارة المتاجر الأخرى: كن زبوناً في متجر منافس آخر حتى تكتشف الخدمة الكاملة التي يقدمونها 

والمنتجات التي يبيعونها.
• تحدث إلى أشخاص آخرين: عن طريق التحدث إلى أشخاص آخرين يمكنك فهم سبب رغبة الناس في 

الشراء في متجر معين، وكيف تتعامل المتاجر الأخرى مع زبائنها ومدى معرفتهم بزبائنهم 
• التحدث مع أصحاب الأعمال الآخرين: هذا الأمر أكثر تحدياً حيث قد لا يرغب البعض في تقديم الكثير 

من المعلومات إلى الشركات الجديدة ولكن إذا كانوا سعداء بالتحدث معهم، فيمكنك الحصول على 
معلومات قيمة حول تحديات إدارة الأعمال.



دراسة سوق المنافسين

دراسة سوق المنافسين
معرفة الزبائن.

معرفة المنافسين.
معرفة (السعر، الجودة، طريقة العرض).

11

إذهبي الى السوق؟



12 ماذا تريد ان تعرف حول المنافسين؟

ماذا تريد ان تعرف حول المنافسين؟

الجودة مقارنةالموقع
بجودة منتوجك

السعر معدل السعر
مقارنة بسعر منتجك

نافذة البيع التي
يستخدمها المنافس

المنافس الاول

المنافس الثاني

المنافس الثالث

المنافس الرابع

المنافس الخامس



إحدى طرق المنافسة هو تحضير عرض ملخص للمشروع يلخص مميزات المنتج 
لإقناع الزبون. 

كتابة 3-5  جمل تصف المشروع والمنتج (جمل سلسة وممتعة وسهلة التذكر):
رؤية المشروع (المحتوى الاول)

هدف المشروع (المحتوى الاول)
مميزات المنتج التي تلبي متطلبات الزبون (المحتوى الثاني)
بعد التحديد، شخص في المجموعة يقدم لباقي المجموعة.

13الواجب

عرض ملخص المشروع التجاري -تمرين:
تمرين



14حديث المصعد

حديث المصعد

30



الأسئلة

الأسئلة

15



16الواجب

الواجب

الواجب
. دراسة وتحليل السوق عن طريق مقابلة البائعين والمصنعين 
والزبائن ومليء المخطط لتحديد ما إذا كان سوقهم يتقلص أو 

ينمو؟ 
. رسم إستراتيجية العمل عن طريق معرفة المنافسين ومليء 

الرسم البياني الثاني لتحديد ما إذا كان بإمكانهم امتلاك حصة من 
السوق؟



نراكم لاحقا



E-mail: info@prosperitycatalyst.orgاعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

lenovo
Placed Image



المنهج التدريبي
لإدارة الاعمال التجاریة

4

اعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

سلسلة القيمة في مشاريع الحرف اليدوية
الفصل الرابع

lenovo
Placed Image



1الاهداف

الأهداف
. تشخيص الأدوار المختلفة للشركاء في الأعمال الحرفية.

. فهم التحديات التي تواجهها الشركات عند العمل الجماعي.
 



مراجعة الواجب
. دراسة وتحليل السوق عن طريق مقابلة البائعين والمصنعين والزبائن ومليء

المخطط لتحديد ما إذا كان سوقهم يتقلص أو ينمو؟ 
. رسم استراتيجية العمل عن طريق معرفة المنافسين ومليء الرسم البياني الثاني 

لتحديد ما إذا كان بإمكانهم امتلاك حصة من السوق؟  

2مراجعة الواجب



. ما هي المخاطر التي ترغب في تحملها لنجاح عملك؟
. ما هي بعض المخاطر التي قد لا ترغب في تحملها؟

قصة ميديا

3قصة ميديا



الأدوار المختلفة في سلسلة القيمة

. معرفة الأطراف المساهمة و ما هي أدوارهم؟ 
. ماذا يمثلون في سلسلة القيمة؟

. ما هي سلسلة القيمة؟

عمة شنـــــــــــــو
سلسلة القيمة؟

4الأدوار المختلفة في سلسلة القيمة



سلســلة القيمــة: هــي الفعاليــات التــي تتضمــن تصنيــع المنتــج وإيصالــه 
الى الزبائن. 

الأسئلة التالية تساعدك على تحديد سلسلة القيمة:
مــن الــذي يصنــع المــواد الأوليــة؟ أيــن يتــم تصنيــع المــواد الأوليــة؟ كيــف 

يتم إيصال المواد الأولية الينا؟ 
من يقوم بتصنيع المنتج؟ أين يتم تخزين المنتجات؟

إيصــال  يتــم  كيــف  الزبائــن؟  تواجــد  أماكــن  أيــن هــي  زبائننــا؟  مــن هــم 
المنتجات الى الزبائن؟ 

الأدوار المختلفة في سلسلة القيمة

5الأدوار المختلفة في سلسلة القيمة



. تمنحك مزيدًا من التحكم في الأنتاج وتتيح لك التأكد من رضا الزبون.
. يمكنك من تطوير مجتمع من رواد الأعمال من خلال معرفة من تعمل 

معه.
. تعطيك فكرة أفضل عن طريقة لتسعير المنتج لأنك الان تعرف اسعار 

المعدات والمواد الأولية.
. كل حلقة في سلسلة القيمة لها أهمية كبرى وإهمال أي حلقة حتى لو 

كانت صغيرة قد تؤدي إلى فشل المشروع. 

سلسلة القيمة-أهميتها

6سلسلة القيمة-أهميتها



سلسة القيمة

7سلسلة القيمة

زبائنمندوبينمنتجينموردين اصحاب الاسواق

الموردين المصنع

مندوب مبيعات

الزبائنأصحاب الأسواق 



7

الأدوار المختلفة في الأعمال الحرفية
الدروس المستفادة

8 الأدوار المختلفة في الأعمال الحرفية - الدروس المستفادة

المصنعالموردين

الزبائنأصحاب الأسواق 

مندوب مبيعات



9 الأدوار المختلفة في الأعمال الحرفية

:الأدوار المختلفة في الأعمال الحرفية
الموردين:ـ

. ما هي المواد الخام التي نحتاجها لصناعة المجوهرات؟
. ما هي المواد الخام التي نحتاجها لصناعة الخبز؟

. أميرة : تقرر العمل مع موردين مختلفين لصنع مجوهراتها. 
المصنعين: هم الأشخاص الذين يقومون بعمل المنتج أو توفير الخدمة

. الحالة الاولى: المُصنع مسؤول عن إنتاج المنتج والتعامل مع مندوبين مبيعات لغرض بيع المنتج.
. الحالة الثانية: المُصنع يتعامل مع مصنعين أخرين لغرض إنتاج كميات كبيرة من نفس المنتج.

. الحالة الثالثة: المُصنع يتعامل مع مصنعين أخرين لغرض إنتاج منتوجات لا يملك الخبرة لإنتاجها.
. الحالة الرابعة: المُصنع ينظم الى مُصنع اكبر يوظفه لكي يساعده في إنتاج كميات كبيرة.

ما هي المواد الخام التي نحتاجها لصناعة الخبز؟
. أميرة: تختار أن تبدأ العمل بمفردها، هي التي تقوم بتصنيع جميع المنتوجات، لأنها سوف تبدا بشكل 

صغير للأهل والأصدقاء ويمكن الإستعانة بمصنعين اخرين بعد توسيع العمل. 



10 الأدوار المختلفة في الأعمال الحرفية

:الأدوار المختلفة في الأعمال الحرفية

مندوبين المبيعات:ـ
. الحالة الأولى: المُصنع يقوم ببيع المنتجات بنفسه.

. الحالة الثانية: المُصنع يقوم بالإستعانة بمندوب مبيعات الذي يوصل المنتج إلى أصحاب الأسواق أو 
إلى الزبائن. وبهذا يأخذ مندوب المبيعات نسبة من الربح للأعمال التي قام بها.  

. أميرة: قررت أميرة ان تقوم ببيع المنتجات بنفسها. 
 .أصحاب الاسواق: يقومون بشراء المنتج من المُصنع وبعدها يبيعونا الى الزبائن

. الحالة الأولى: أصحاب الأسواق يقومون بشراء المنتج الذي قام بعمله المصنع وعرضه في المحل.
. الحالة الثانية: أصحاب الاسواق يقومون بإعطاء تصاميم معينة إلى المصنع ويطلبون منهم عمل منتجات 

بمواصفات محددة يرغبها زبائنهم.  
. أميرة: قررت أميرة ان تقوم ببيع المنتجات بنفسها عن طريق معارفها أو عن طريق الذهاب إلى السوق 

بنفسها وعدم التعامل مع أصحاب الأسواق. 



الأدوار المختلفة في الأعمال الحرفية - تمرين

الأدوار المختلفة في الأعمال الحرفية-تمرين

من هم الشركاء التي سوف تتعامل معهم أميرة؟
إذا تم توسعة العمل من هم الشركاء المتوقع أن توظفهم أميرة؟
من هم الاشخاص الذين سوف تتعاملون معهم في مشاريعكم 

الخاصة؟ 
ما هي مؤهلات مندوب المبيعات؟ 

11

تمرين



12 بيئة العمل التجاري

بيئة العمل التجاري

توفير بيئة صحية لنمو البذرة يعتبر عامل أساسي في نمو الشجرة 

وإستمرارية المشروع. كذلك وجود مجتمع داعم وصحي للعمل التجاري يساعد في نجاح 

إنها حلقة متكاملة فجميع الشركاء يحتاجون بعضهم. 



من هم الشركاء التي سوف تتعامل معهم أميرة؟
إذا تم توسعة العمل من هم الشركاء المتوقع أن توظفهم أميرة؟
من هم الاشخاص الذين سوف تتعاملون معهم في مشاريعكم 

الخاصة؟ 
ما هي مؤهلات مندوب المبيعات؟ 

التقسم الى مجاميع:
الموردين

المصنعين
مندوبين المبيعات
اصحاب الاسواق

سيناريوهات:
السيناريو الاول

السيناريو الثاني
السيناريو الثالث

13بناء مجتمع العمل التجاري

بناء مجتمع العمل التجاري - تمرين:
المدرب يسير التمرين:

تمرين



توفير بيئة صحية لنمو البذرة يعتبر عامل أساسي في نمو الشجرة 
كذلك وجود مجتمع داعم وصحي للعمل التجاري يساعد في نجاح 

وإستمرارية المشروع. 
إنها حلقة متكاملة فجميع الشركاء يحتاجون بعضهم. 

. ما هي أهم التحديات التي تواجه المشروع التجاري؟
لا يوجد مواد أولية كافية

المورد لا يملك كمية كافية من المواد الأولية.
الزبون يريد المنتج بشكل عاجل وسريع.

. كيف يمكن تلافي هذه التحديات؟
التأكد من وجود مواد أولية كافية في المخازن.
التأكد من وجود موردين أخرين للإستعانة بهم

في حال عدم توفر المواد الأولية عند المورد الأساسي. 

 التحديات في سلسلة القيمة؟

التحديات في سلسلة القيمة؟ 

14



15فهم عناصر سلسلة القيمة-تمرين

كل مجموعة تقوم بتحديد 
النقاط التالية للمنتج:

الموردين
المصنعين

مندوبين المبيعات
أصحاب الأسواق

التقسم الى مجاميع:
كرة القدم

تي شيرت
صابون

إكسسوارات

فهم عناصر سلسلة القيمة-تمرين

تمرين



16نقاط القوة والضعف في سلسلة القيمة

. إذا كنت تعرف من هم شركاؤك في سلسلة القيمة ، فما هي أهم ثلاث نقاط قوة وثلاثة نقاط 
ضعف لكل منهم؟

. إذا كنت لا تعرف من هم شركاء سلسلة القيمة لديك ، فما العملية التي ستستخدمها للعثور عليهم؟ 
كيف يمكنك التأكد من إستنتاجاتك؟ 

. كيف سوف تسيطر على وتتلافى نقاط الضعف في سلسلة الأعمال إذا كانت نقاط ضعفها تؤثر 
على عملك؟

نقاط القوة والضعف في سلسلة القيمة



17المحافظة على سلسلة القيمة

قد تضطر إلى تغيير الأطراف في سلسلة القيمة نظرًا لظروف خارجة عن إرادتك. مثل:

. ترتفع تكلفة إحدى المواد الأولية ولا يمكنك بيع المنتجات بنفس السعر.
. أنت تلاحظ أن إحدى المواد الأولية التي يتم إرسالها لا تصل إلى مستوى الجودة.

. يقول أحد تجار أن المنتجات لا تباع في السوق.
. يطلب أحد تجار منتجات أكثر من المواد الاولية التي لديك. 

المحافظة على سلسلة القيمة



15الأسئلة

الأسئلة

18



19الواجب

الواجب

. دراسة وتحليل السوق عن طريق مقابلة البائعين والمصنعين والزبائن 
ومليء المخطط لتحديد ما إذا كان سوقهم يتقلص أو ينمو؟ 

. رسم إستراتيجية العمل عن طريق معرفة المنافسين ومليء الرسم 
البياني الثاني لتحديد ما إذا كان بإمكانهم امتلاك حصة من السوق؟ 

الواجب



نراكم لاحقا



E-mail: info@prosperitycatalyst.orgاعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

lenovo
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المنهج التدريبي
لإدارة الاعمال التجاریة

5

اعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

قيمة كلمتنا وعملائنا
الفصل الخامس

lenovo
Placed Image



1الاهداف

الأهداف
. التعرف على الوعود التي يقطعها أصحاب المشاريع التجارية.

. التعرف علي حالات مختلفة (سيناريوهات) لفهم التحديات التي تواجه 
رواد الأعمال (أصحاب المشاريع) في الحفاظ على وعودهم للزبون.

. معرفة الوعود التي يمكن ان تقدمها للزبون من خلال مشروعك.



تنشيطمراجعةأسئلة

2



 قصة شادان محمد 
. هل تجدين أن هنالك مصدر الإلهام في هذه القصة؟ لماذا؟ 

. شادان فتحت مرآب لتصليح السيارات من دون إمتلاكها خبرة 
 عملية في تصليح السيارات؟ هل تعتقدون هذا تصرف شجاع؟ 

أو تصرف متهور وغير محسوب؟ 

3قصة شادن محمد



وعود العمل
عملك هو منتجك والعلاقات التي تربطك بالناس.

وعد العمل يتضمن الإتفاق على:

ما يساعدك بالإيفاء بوعود العمل :

4وعود العمل

التصميم
تـــــــاريخالكميةالجودةالعام

السعرالتسليم

أكتب ماهي الوعود التي تتعهد أعمالك القيام بها

ضع خطة مرنة بحيث تترك فائض من الوقت للطوارئ والأخطاء

تحدث بإنتظام مع الموردين والمنتجين

إختبر الموردين والمنتجين الجدد بأوامر صغيرة



. العمة هديل تقول أن عملها يعتمد بصورة أساسية على المنتج من جهة وعلى 
  العلاقات التي تربطها بالشركاء الأساسين 

. تعهد بتزويد منتج ذو تصميم وجودة متفق عليهما بكمية متفق عليها وفي 
  تاريخ متفق عليه وبسعر متفق عليه.

. يجب التأكد ان جميع الشركاء في سلسة القيمة سوف يوفون بوعودهم 
. العمة هديل تقول أنه عندما يفي الجميع بوعده ، تتحقق توقعات الجميع.

. لذا قومي بإعطاء وعود أنتِ متأكدة من قدرتكِ على الإيفاء بها

عليك أن تقدمي عددًا أقل من الوعود
ماذا تعتقدون

ما هي أنواع الوعود التي ستقدمها أميرة لعائلتها وأصدقائها عندما تبيع لهم 
المنتجات؟

ما هي أنواع الوعود التي ستقدمها لعائلتها وأصدقائها إذا طلبوا منها أن تصنع 
قطعة مجوهرات معينة لهم لحدث ما؟

قيمة الكلمة والوعد

5قيمة الكلمة والوعد

عمة شنو
الوعــــــــد؟



. كم شخص منكم قام بإعطاء كلمة ووعد من قبل؟
. ماذا يحصل عادةً اذا قمتي بأخلاف الوعد مع شخص ما؟

. كيف سوف تشعرين اذا قام احد الاشخاص بأخلاف وعده معكِ؟

قيمة الكلمة والوعد-تمرين

6قيمة الكلمة والوعد-تمرين

تمرين



حافظي على وعودكِ لبناء مشاريع قوية ذات سمعة رصينة: كيف؟
. أكتب القيم والوعود التي تسير مشروعكِ.

. التخطيط المستقبلي لغرض تلافي الأخطاء الغير متوقعة.
. التواصل مع الموردين والمٌصنعين أو المصممين بصورة منظمة.

تمكنهم من الوفاء بوعودهم).. إختبار الموردين والمٌصنعين أو المصممين الجدد بأوامر صغيرة (في حالة عدم 

وعود العمل :
. منتج ذو تصميم متفق عليه

. جودة متفق عليهما
. كمية متفق عليها
. تاريخ متفق عليه

. سعر متفق عليه.

قيمة الكلمة والوعد
الدروس المستفادة

7قيمة الكلمة والوعد-الدروس المستفادة



التقسم الى ثلاث مجاميع
(السؤال هو: كل مجموعة سوف تأخذ سيناريو وعليهم قرأته ومن بعدها تحديد الخطوة التالية 

للمشروع مع التأكد من المحافظة على سمعة المشروع وإمكانية المشروع بالإيفاء بالوعود.)

العودة إلى المجموعة الأساسية بعد الإنتهاء من مناقشة السيناريوهات

7

كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد-سيناريو العمل الجماعي

8 كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد



. أميــرة تبيــع 5 قــلادات إلــى صديقتهــا لكــي تقدمهــا كهدايــا لبناتهــا قامــت أميــرة بصناعــة كل القــلادة 
بنفســها. تبيــع القــلادة الواحــدة مقابــل 10000 دينــار عراقي . بعد أســبوع واحــد ، أعادت صديقة أميرة 
إحــدى قلادتاهــا وقالــت إنهــا مكســورة. لقــد قطــع الحبــل وســقطت بعــض الخــرزات. تقــول صديقــة 
ــة أمــل مــن جــودة  ــة عندمــا تحطمــت قلادتهــا ، وهــي تشــعر بخيب ــة للغاي ــرة إن ابنتهــا كانــت حزين أمي

القلادة. ماذا يجب أن تفعل أميرة؟ 

الحــل المقتــرح: يجــب علــى أميــرة إعــادة صنــع القــلادة دون أي تكلفــة إضافيــة وتقديمهــا فــي أســرع 
وقــت ممكــن. يجــب عليهــا أيضًــا محاولــة تحديــد مــا إذا كان الحبــل قــد انقطــع بســبب ضعــف جــودة 

الحبل من المورد.

9 كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

الحلول المقترحة – السيناريو الاول



10 كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

. إبنــة عــم أميــرة تحــب تصاميــم أميــرة وســائلتها عــن امكانيتهــا فــي صنــع قــلادة وســوار مطابقيــن لقطــع 
اخــرى تحمــل تصميــم الفيــروز والخــرز الذهبيــة. وافقــت أميــرة علــى عمــل القــلادة والســوار وتــم الإتفــاق 
علــى موعــد التســليم (بعــد أســبوع). وبعــد الإتفــاق علــى الســعر بــدأت أميــرة بالعمــل وأنهــت المجموعــة 
فــي ثلاثــة أيــام وســلمتها لابنــة عمهــا. بعــد التســليم تقــول ابنــة عمهــا إن التصاميــم لــم تعجبهــا وطلبــت 
ــة  ــام فقــط ولكــن إشــترطت ابن ــد إرتدائهــم فــي حفــل زفــاف بعــد أربعــة اي ــرة تغيرهــم لأنهــا تري مــن أمي
أميــرة؟ خيــارات  هــي  مــا  إضافيــة.  كلفــة  دون  مــن  التغيــر  يكــون  أن  عمتهــا 

. الحــل المقتــرح: علــى أميــرة أن تعمــل تصميــم جديــد بعــد ان تســأل إبنة عمهــا عن نوع التصميــم الذي تفضله 
والتأكــد مــن موافقــة إبنــة عمهــا عليــه قبــل البــدء بالعمــل. وأيضــا يجــب أن تكــرس وقتهــا وتعمــل بجــد لإكمــال 
المنتــج قبــل الموعــد النهائــي. وفــي المســتقبل,على أميــرة أن تحــدد تصميــم والــوان القــلادة قبــل البــدء 
بالعمل. كما كان ينبغي على أميرة أن تضع تصميم القلادة والسوار للمرة الأولى لتجنب مثل هذا الوضع.

كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

الحلول المقترحة – السيناريو الثاني



11 كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

. صاحــب المتجــر يقــدم طلبًــا ب30 ســوارًا مــن أميــرة. بعــد الاتفــاق على الســعر (8000 دينار عراقــي) والتصميم 
(15 ســوارا من الخرز البرتقالي والأحمر و 15 من الخرز الأزرق والذهبي) وتكون مدة التســليم بعد  3 أســابيع. 
ويتــم الدفــع عندمــا تنتهــي أميــرة مــن تصنيــع المنتجــات وتســلمها إلــى صاحــب المتجــر فــي الوقــت المحــدد. 
بعد التسليم قال صاحب المتجر أن الالوان غير صحيحة وقال إنه طلب 15 قلادة من الفيروز والذهب ، وليس 
الأزرق والذهب. ويقول أيضًا إنهم إتفقوا على سعر 7000 دينار عراقي لكل سوار. ماذا يجب أن تفعل أميرة؟

. الحــل المقتــرح: علــى الرغــم مــن أن أميــرة علــى يقيــن مــن أنهــا علــى حــق ، إلا أنهــا يجــب أن تغيــر الترتيــب إلــى 
اللــون الفيــروزي والذهبــي. وبعــد تصنيــع المنتــج بالمواصفــات المطلوبــة علــى اميــرة المفاوضــة علــى الســعر، 
وربمــا تقســيم الفــرق (7500 لــكل عقــد). وفــي المســتقبل ، علــى اميــرة أن تــدون مواصفات الطلــب (التصميم 

والتكلفة) ويجب على الطرفين التوقيع عليه كدليل على الاتفاقية.

كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد
الحلول المقترحة – السيناريو الثالث



12 كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

التقسم الى ثلاث مجاميع
(السؤال هو: كل مجموعة سوف تأخذ سيناريو وعليهم قرأته ومن بعدها تحديد الخطوة التالية 

للمشروع مع التأكد من المحافظة على سمعة المشروع وإمكانية المشروع بالإيفاء بالوعود.)

العودة إلى المجموعة الأساسية بعد الإنتهاء من مناقشة السيناريوهات

كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد-سيناريو العمل الجماعي



13 كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

. تتلقــى أميــرة طلبًــا ب 40 ســوارًا مــن أحــد أصحــاب المتاجــر. ليــس لديهــا خــرز كافيــة لإكمــال الطلــب. 
تواصلــت أميــرة مــع المــورد الخــاص بهــا لشــراء الخــرز. ولكــن تبيــن انــه ليــس لديــه مــا يكفــي مــن الخــرز وقــال 
إنــه ســوف يســتلم الخــرز خــلال يوميــن. قــررت أميــرة أن تشــتري الخــرز الحاليــة المتوفــرة عنــد المــورد  للبــدء 
بتنفيــذ الطلبيــة. وتعتقــد أميــرة أنــه ســوف يتوفــر لديهــا الوقــت الكافــي لإكمــال الطلــب عندمــا تشــتري مــا 
تبقــى مــن الخــرزات فــي غضــون يوميــن. عــادت إلــى موردهــا بعــد يوميــن ، ومــا زال لا يمتلــك الخــرزات 
وهــو الان لا يعلــم متــى يصــل الخــرز. خــرزه هــو الاعلــى جــودة فــي الســوق، مــاذا يجــب أن تفعــل أميــرة 

ولماذا؟

. الحــل المقتــرح: بعــد أن ذهبــت أميــرة إلــى المــورد للمــرة الثانيــة وقــال لهــا أنــه لــم يســتلم الطلبيــة وليــس 
لديــه موعــد محــدد للإســتلام يجــب أن تبحــث عــن مورديــن اخريــن بنفــس الجــودة وإذا لــم تجــد مورديــن للخــرز 
بجــودة عاليــة يجــب عليهــا العــودة إلــى صاحــب المتجــر لمناقشــة الوضــع والتوصــل إلــى إتفــاق. هنــا 
ــة الجــودة أو ربمــا يفضــل إســتلام  ــار: إمــا أن ينتظــر لحيــن وصــول الخــرز عالي ــة الإختي لصاحــب المتجــر حري

الطلبية في الوقت المحدد ولا يمانع الخرز الاقل جودة. 

كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد
الحلول المقترحة – السيناريو الاول



14 كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

. تــزور أميــرة صاحــب متجــر ويخبرهــا أن المتجــر قــد بــاع جميــع مجوهراتهــا خــلال يوميــن وأن الزبائــن يحبــون 
منتجاتهــا. يرغــب صاحــب المتجــر فــي طلــب 100 قلادة و 100 ســوار ليتم تســليمها خلال أســبوعين. أميرة لم 
يكن لديها أمر بهذا الحجم. إنها تعرف 5 مُصنعين ومصممين يمكنهم مساعدتها في إنتاج المنتجات، ومع 
ذلــك ، لديهــا أمريــن آخريــن لإكمالهمــا فــي هــذه الفتــرة الزمنيــة لأفــراد الأســرة. إنهــا لا تعتقــد أنــه يمكــن أن 
تنجــز هــذه الكميــة الكبيــرة فــي هــذا الوقــت القصيــر حتــى فــي حــال توفــر مســاعدة إضافيــة  مــاذا يجــب أن 
تفعل أميرة ولماذا                                                                                                                                

. الحــل المقتــرح: لا ينبغــي أن تعــد أميــرة بتســليم المنتجــات مــا لــم تكــن متأكــدة مــن قدرتهــا علــى القيــام 
بذلــك. أميــرة يجــب أولا أن تتفــاوض بشــأن موعــد التســليم مــع صاحــب المتجــر. أو تســتطيع أميــرة التواصــل 
مــع عائلتهــا وتســأل إذا كان بإمكانهــا الحصــول علــى مزيــد مــن الوقــت ، ولكــن إذا قالــوا "لا" ، فينبغــي عليهــا 

تسليم منتجات عائلتها أولاً لأنها قدمت وعدا لعائلتها ويجب أن لا تخرق هذا الوعد. 

كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

الحلول المقترحة – السيناريو الثاني



15 كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

. أميــرة تتلقــى طلبيــة كبيــرة مــن صاحــب متجــر. تحتــاج إلى توظيف 4 مُصنعين آخرين لمســاعدتها على إكمال 
هــذا الطلــب وتســليمه فــي الوقــت المحــدد. قامــت أميــرة بتوظيــف أربعــة منتجيــن لهــا معرفــة ســابقة بهــم، 
ثلاثــة منهــم قدمــوا منتجــات متناســقة وعاليــة الجــودة فــي الوقــت المحــدد والرابــع قــد إعتــاد علــى تقديــم 
منتجــات عاليــة الجــودة ولكــن فــي الطلبيــن الأخيريــن كانــت منتجاتــه بحاجــة إلــى إصــلاح بواســطة أميــرة قبــل 

أن يتم تسليمها. ماذا يجب أن تفعل أميرة ولماذا؟

. الحــل المقتــرح: يجــب أن تعمــل أميــرة مــع جميــع المنتجيــن. أولا،  يجــب أن تمنحهــم تاريــخ للتســليم ويكــون 
ــاج إلــى  ــرة الوقــت لإصــلاح أي شــيء يحت ــدى أمي ــخ التســليم إلــى صاحــب المتجــر وبهــذا يكــون ل ــل تاري قب
ــاً، يمكنهــا أيضًــا تحديــد موعــد لمعاينــة المنتــج قبــل التســليم النهائــي مــن المُصنعيــن ودفــع  إصــلاح. ثاني
إجورهــم وبهــذا تســتطيع أميــرة دفــع ســعر المنتجــات التــي تطابــق معاييــر الجــودة فقــط . ثالثــا، نظــرًا لنمــو 
نشــاطها التجــاري، يجــب عليهــا تدريــب المزيــد مــن المُصنعيــن القادريــن علــى إنتــاج منتجــات عاليــة الجــودة 

حتى لا تواجه هذه المشكلة مرة أخرى.

كيفية الإيفاء بالكلمة والوعد

الحلول المقترحة – السيناريو الثالث



16ما الوعود التي ستقدمها عملك؟

. ما الذي يمكن أن يعد به عملك (مشروعك) إذا سأل الزبون عن جودة 
المنتج؟

. ما الذي يمكن لعملك أن يعده إذا سأل صاحب متجر عما إذا كان بإمكانك 
التسليم في الوقت المحدد؟

. وماذا يمكن أن يعد عملك إذا كان العميل غير راض عن المنتج؟

ما الوعود التي ستقدمها عملك؟



15الأسئلة

الأسئلة

17



18الواجب

الواجب

. معرفة قدراتكم على لعب أدور الشركاء المختلفين في سلسلة القيمة
. تحديًا واحدًا قد يحدث في سلسلة التوريد وكيفية إصلاحه

الواجب



نراكم لاحقا



E-mail: info@prosperitycatalyst.orgاعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

lenovo
Placed Image



المنهج التدريبي
لإدارة الاعمال التجاریة

6

اعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

كيف تقوم بإدارة الأعمال
الفصل السادس

lenovo
Placed Image



1الاهداف

الأهداف
. ما هي خطة العمل؟

. ما هي محتويات خطة العمل؟
. كيفية إدارة مشروع أو العمل التجاري؟ 



مراجعة الواجب
. ما هي المعوقات التي يتوقع أن يواجها كل مشارك؟

. ما هي مقترحات المشاركين لحل هذا المعوق؟  
. ما هي الحلول التي أقترح صاحب المعوق تقديمها؟

2مراجعة الواجب



هل تجدين أن هنالك مصدر إلهام في هذه القصة؟ لماذا؟

هل تعتقدون أن ما تقوم به زينة يعتبر مهم للعراق؟ لماذا؟ 

 قصة زينة صالح

3قصة زينة صالح 



مراجعة المحتوى الأول
. دراسة وتحديد الإمكانيات - تحديد الإمكانيات الشخصية

. الرؤية وتحديد الأهداف
. هل تغيرت رؤيتكِ منذ بداية البرنامج؟ لماذا؟

. هل تعقدين بدء مشروع عمل تجاري هو جزء من رؤيتكِ المستقبلية؟ 
العمل الجماعي

. كيف تقيمون قدرتنا على العمل الجماعي؟
. ماذا تعتقدون أنننا نجيد بطريقة عملنا كفريق واحد؟

. كيف نستطيع تطوير عملنا كفريق واحد؟

4مراجعة المحتوى الأول

1



مراجعة المحتوى الثاني
. بدء المشروع التجاري

. ما هو المشروع التجاري الخاص بكم؟ ما هو المنتج الخاص بكِم؟ 
. من هم الزبائن المستهدفين؟ ما هي الفئة العمرية للزبائن 

المستهدفين؟ الجنس؟ مستوى الدخل؟ 

5مراجعة المحتوى الثاني

2



6

مراجعة المحتوى الرابع
. أدوار شركاء العمل الحرفي وبناء مجتمع الأعمال 

. من هم الشركاء المختلفين الذين تم تحديدهم في سلسلة القيمة؟ 

مراجعة المحتوى الرابع

4



7مراجعة المحتوى الخامس

 مراجعة المحتوى الخامس
. أميرة وعدت ليلى بتصنيع زوج من تراجي اللازورد المطلية بالذهب 

58،000 دينار عراقي. وتسليمها خلال إسبوع واحد وبسعر 
. بعد أن إستلمت أميرة التراجي وجدت ضرر في قفل أحد الأقراط.

. بسبب التصنيع الرديء لم تتمكن أميره من بيعهم لليلى وبالتالي لم 
تستطيع دفع المال للمورد. وأيضا أخبرت ليلى جميع صديقاتها أن أميرة 

ليست بقدر المسؤولية. هذه الحادثة تطلبت أن تستثمر أميرة وقت 
صنعين والعملاء. طويل لإستعادة ثقة مورديها والمُ

5



7

قيمة الكلمة والوعد-تمرين

8 قيمة الكلمة والوعد-تمرين

تمرين
ما هي الخطوات التي تستطيع أميرة أن تتخذها لتلافي هذه المواقف 

في المستقبل؟ كم شخص منكم قام بإعطاء كلمة ووعد من قبل؟

ماذا يحصل عادةً إذا قمتي بإخلاف الوعد مع شخص ما؟

كيف سوف تشعرين إذا قام أحد الأشخاص بإخلاف وعده معك؟



9 خطة العمل

خطة العمل
ما هو هدف المشروع التجاري:

هو تقديم خدمة أو منتج للزبائن.
فائدة المشروع التجاري هي إمتلاك وإدارة مشروع تجاري كمصدر دخل أساسي للمالك.

دراسة الجدوى هي ملف يتضمن الوصف الكامل للمشروع وله أهمية في:
مساعدتك في وصف فكرة المشروع وكيف تنوي البدء بتنفيذها.

مساعدتك في التخطيط المسبق لتلافي المفاجئات.
مساعدتك في تحديد إذا كنت تحتاج إلى قرض مالي.

مساعدتك في معرفة إذا كانت فكرتك تستحق الوقت والجهد والمصادر المالية 
المستثمرة فيها؟ أو يجب عليك تطوير الفكرة.

مساعدتك في تكوين فكرة كاملة عن المشروع وبالتالي تساعدك في شرح فكرتك إلى 
الاخرين  وطلب قرض مالي. 



10 محتويات خطة العمل- الدروس المستفادة

محتويات خطة العمل- الدروس المستفادة
. وصف فكرة المشروع 

. ملف الزبائن
. خطة التسويق التي تساعدنا في تشجيع الزبائن على شراء منتجاتنا

. خطة مالية



كيفية إدارة المشروع التجاري- الدروس المستفادة

كيفية إدارة المشروع التجاري- الدروس المستفادة

11

. عمل خطة العمل
. تحديد خطة مالية التي تساعدنا في تحديد المصادر المالية الازمة لبدء المشروع: 

. لشراء الأدوات والمواد الازمة لبدء تصنيع المنتجات والدفع إلى المُصنعين لحين إكتمال ملف المشروع. 
. هنالك طرق مختلفة للحصول على المصادر المالية الازمة لبدء المشروع: الأهل والأصدقاء/ القروض/ 

مدخرات شخصية/ مصادر من أشخاص يعملون في المشروع
. تحديد الأدوات والمواد الازمة لبدء تصنيع المنتجات

. تحديد الأشخاص المناسبين (الموردين والمُصنعين والمحاسبين) 



12 تتبع الأموال

تتبع الأموال
السيولة: هو مقدار النقد المتاح في أي عمل مدر

 للدخل في أي وقت من الأوقات نتيجة لتدفق الأموال إلى الداخل والخارج.

(السيولة النقدية الداخلة - السيولة النقدية الخارجة) =صافي السيولة النقدية
صافي السيولة النقدية هو مقدار النقد الذي يمكن تدويره في أي لحظة من اللحظات.

الربح: الإيرادات المتبقية بعد طرح مصروفات العمل.
(الإيرادات - المصروفات )= الربح

الربح هو الطريقة التي تقيس بها نجاح عملك. إذا كان عملك يحقق ربحًا متزايدًا ، فقد أصبح أكثر نجاحًا
 



13كيفية إدارة المشروع التجاري- تمرين:

تمرينكيفية إدارة المشروع التجاري- تمرين:
كل شخص منكم يملك مشروع تجاري

رأس المال: هو المال الازم لبدء المشروع التجاري إذا نفذ هذا المال 
سوف يتم غلق المشروع

كل شخص منكم يملك 20 خرزة وهذا هو رأس المال الذي تم إقتراضه
اللون الازرق هو رأس المال (المال المتوفر عندكم)

اللون الأحمر هو المصاريف (المال الذي يتم صرفه)



14

لغرض شراء المعدات يجب 
صرف 5 خرز

20 15 12 85

12 128 12 810810

لغرض شراء المواد الأولية  
يجب صرف 3 خرز

لنفرض أنك سوف تقومين 
بتصنيع المنتجات ولا تحتاجين إلى 
صرف أموال على الأيدي العاملة

لنفرض أنك قمتي بصناعة 10 
قطع من المنتج الذي تودين بيعه

لنفرض ان صفا سوف تقوم 
بشراء جميع المنتجات وتقوم بدفع 

2 خرزة مقابل كل منتج

كيفية إدارة المشروع التجاري- تمرين:



15تمرين:

. ما هو مجموع عدد الخرز التي لدى كل وحدة منكم؟
 

. ما هو عدد الخرز التي أنفقتها؟ 

. ما هو عدد الخرز التي لديك في قسم الإيرادات؟

. ما هو عدد الخرز التي في قسم الاستثمار؟ 

. ما هو عدد المنتجات التي تبقت لديك؟ 

. ما هو اجمالي الربح؟

. ما هي الخرز التي تعتبر دخل؟

. ما هو مقدار الدخل؟

تمرين:
. ما هي الخرز التي تعتبر السيولة النقدية؟

. ما هو مقدار السيولة النقدية؟

. ما هو مقدار الإيرادات؟

. ما هو مقدار المصاريف؟

. ما هو مقدار الربح؟

. هل تتساوى قيمة التدفق النقدي وقيمة الربح؟ 

. ما هو مقدار السيولة النقدية؟ 

. ما هو مقدار الربح؟ 



16 تمرين:

. ما هو مجموع عدد الخرز التي لدى كل وحدة منكم؟
 

. ما هو عدد الخرز التي أنفقتها؟ 

. ما هو عدد الخرز التي لديك في قسم الإيرادات؟

. ما هو عدد الخرز التي في قسم الاستثمار؟ 

. ما هو عدد المنتجات التي تبقت لديك؟ 

. ما هو اجمالي الربح؟

. ما هي الخرز التي تعتبر دخل؟

. ما هو مقدار الدخل؟

تمرين:
. ما هي الخرز التي تعتبر السيولة النقدية؟

. ما هو مقدار السيولة النقدية؟

. ما هو مقدار الإيرادات؟

. ما هو مقدار المصاريف؟

. ما هو مقدار الربح؟

. هل تتساوى قيمة التدفق النقدي وقيمة الربح؟ 

. ما هو مقدار السيولة النقدية؟ 

. ما هو مقدار الربح؟ 

32

32

88

8

24

12

20

32-8=24 (مقدار التدفق النقدي)

20-8=12(الربح)

كلا

20

12

0

خرز قسم الديون و خرز الإيرادات

بذور المصاريف



17كيفية إدارة المشروع التجاري-الدروس المستفادة

دراسة الجدوى
الخطة المالية التي تساعدنا في تحديد المصادر المالية الازمة لبدء المشروع: 

لشراء الأدوات والمواد الازمة لبدء تصنيع المنتجات والدفع الى المُصنعين لحين إكتمال ملف المشروع. 
هنالك طرق مختلفة للحصول على المصادر المالية الازمة لبدء المشروع: الأهل والأصدقاء, 

القروض,مدخرات شخصية, مصادر من أشخاص يعملون في المشروع
تحديد الأدوات والمواد الازمة لبدء تصنيع المنتجات

تحديد لاأشخاص المناسبين  (الموردين والمُصنعين والمحاسبين)  

كيفية إدارة المشروع التجاري-الدروس المستفادة



15

من أين سوف تحصل على التمويل لبدء عملك ؟

18



19 الأسئلة

الأسئلة



20

اليوم
السادس

الواجب

الواجب

. تحديد ثلاث مميزات التي سوف تفرق منتجكم عن المنتجات 
الموجودة في السوق.

الواجب



نراكم لاحقا



E-mail: info@prosperitycatalyst.orgاعداد : فريق صُنّاع الإزدهار
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المنهج التدريبي
لإدارة الاعمال التجاریة

7

اعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

تحليل نقطة التعادل
الفصل السابع

lenovo
Placed Image



1الاهداف

الأهداف
. ماذا تعني نقطة التعادل ؟

. معرفة الأنواع المختلفة من التكاليف في أي مشروع:
1. تكاليف بدء التشغيل 

2. التكاليف الثابتة 
3. التكاليف المتغيرة

. كيف نقوم بإجراء تحليل نقطة التعادل؟ 



تنشيطمراجعةأسئلة

2



هل تجدين أن هنالك مصدر إلهام في هذه القصة؟ لماذا؟

قصة ديانا

3قصة ديانا 



نقطة التعادل

. نقطة التعادل
. الدخل=المصاريف (الدخل – المصاريف = 0)

. أهمية: 
. سيساعدك تحليل نقطة التعادل على تحديد ما إذا كان عملك يمكن أن 

ا ويحقق إيرادات كافية لتحقيق الربح. وتساعدك لمعرفة ما إذا  كان يمكن لعملك أن ينجح.يكون ناجحً

. تحليل نقطة التعادل هو عبارة عن سلسلة من المعادلات تأخذ نفقاتك 
(جميع الأموال التي تنفقه لبقاء عملك قيد التشغيل) وتحدد عدد 

تكسب المال.المنتجات التي تحتاج إلى بيعها لتغطية تكاليفك بحيث لا تخسر ولا 

4نقطة التعادل



5نقطة التعادل

2



6

أنواع التكاليف
تكاليف بدء التشغيل: هي النفقات التي يتم دفعها لمرة واحدة من أجل 

شراء أدوات العمل أو أي شئ آخر نحتاجه لبدء المشروع.

التكاليف الثابتة:هي النفقات التي يتم دفعها بشكل ثابت شهريآ مثل 
إيجار المكان و رواتب الموظفين ولا تتأثر بزيادة أو نقصان عدد المنتجات 

المباعة.

التكاليف المتغيرة:هي التكاليف التي تتغير بزيادة ونقصان عدد المنتجات 
المباعة. 

أنواع التكاليف



7

تكاليف بدء التشغيل
. وهي النفقات التي تتم لمرة واحدة واللازمة لبدء نشاطك التجاري أو 

نموه.  "لدي الكثير من الأدوات التي سأحتاجها بالفعل. لكنني سأحتاج 
على الأرجح إلى شراء بعض الأدوات الإضافية ، مثل الكماشة و قاطع 

الاسلاك.
. لدي مساحة في منزلي أستطيع العمل منها ، لكنني أرغب في شراء 

طاولة للحصول على سطح أفضل للإستخدام. 
. يجب أن أشتري أيضًا بعض السعة التخزينية لجميع الأدوات والإمدادات 

الخاصة بي. 

عمة شكد
يحتاجلي حتى ابدي؟

تكاليف بدء التشغيل



78 تكاليف بدء التشغيل

التكلفة الكلية
دينار عراقي

50,000

60,000

120,000

230,000

السعر المتوقع
لكل وحدة عدد الوحدات تكاليف بدء التشغيل

 أدوات جديدة: كماشة ، آلات قاطع الأسلاك ، إلخ 

تكاليف بدء التشغيل الكلية المتوقعة 

طاولة جديدة 

خزانة



9 تمرين

تمرين
إذا أردت أن تبدأ بمشروع (حياكة, تطريز, الخ) فما الذي تحتاج لشرائه من معدات 

أو أدوات للعمل؟
إذا كان نشاطك التجاري قائمًا، فما هي الإستثمارات لمرة واحدة في الأدوات 

والمعدات والأثاث والتجديد، وغيرها. هل ستحتاج إلى توسيع نطاق مشروعك؟ 

تمرين



10 التكاليف الثابتة

التكاليف الثابتة
. التكاليف الثابتة: هي النفقات التي يتعين علينا تغطيتها كل فترة 
زمنية مثلآ (كل شهر) والتي تبقى كما هي بغض النظر عن كمية 
المنتجات التي نبيعها. وتقول العمة هديل "سيتعين عليك دفع 
ا أو تبيع 100 منتج. نفس المبلغ بتكاليف ثابتة إذا كنت تبيع 0 منتجً

. أحد الأمثلة على التكلفة الثابتة التي يجب علي دفعها لعملي هو 
واجهة المتجر التي أستأجرها في السوق (في هذه الحالة على 

أميرة أن تدفع جزء من إيجار البيت الذي تستخدمه للعمل)
. راتب شهري للأيدي العاملة (أميرة) ستخصص راتب ثابت لنفسها 

كل شهر لتعرف مقدار ما ستجنيه، وستكون قادرة على وضع 
ميزانية أفضل.

شكد لازم كل شهر 
أدفع؟



إذا أردت أن تبدأ بمشروع (حياكة, تطريز, الخ) فما الذي تحتاج لشرائه من معدات 
أو أدوات للعمل؟

إذا كان نشاطك التجاري قائمًا، فما هي الإستثمارات لمرة واحدة في الأدوات 
والمعدات والأثاث والتجديد، وغيرها. هل ستحتاج إلى توسيع نطاق مشروعك؟ 

التكاليف الثابتة

التكاليف الثابتة

11

. راتب أميرة الشهري= (1)=600,000
الإيجار (أميرة تستغل مساحة من بيتها لذلك سوف نحسب تكلفة المساحة المستغلة من البيت) =غرفة 
واحدة تشكل %20 من مساحة البيت والإيجار الكلي للبيت هو 900,000 إذن ما هي تكلفة الإيجار التي 

يجب على أميرة دفعها؟

. الكهرباء (أميرة تستغل مساحة من بيتها لذلك سوف نحسب تكلفة الكهرباء المستغلة من كهرباء البيت) =
غرفة واحدة تشكل %20 من مساحة البيت ولذلك الكهرباء أيضا تشكل %20  من كهرباء البيت وبما أن 

كهرباء البيت يكلف 100,000إذن ما هي تكلفة الكهرباء التي يجب على أميرة دفعها؟
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الإجمالي
د.ع

600,000

180,000

20,000

1

20%

20% 

600,000  

900,000

100,000

800,000

عدد الوحداتالسعر للوحدة  التكاليف الثابتة في الشهر

راتب أميرة الشهري

المجموع الكلي

الإيجار 

الكهرباء 

التكاليف الثابتة

د.ع



13 تمرين:

التكاليف الثابتة تمرين
تمرين

فما هي تكاليفك الثابتة؟



14 التكاليف المتغيرة

التكاليف المتغيرة
هي تكاليف المواد الاولية و اليد العاملة والتغليف والنقل لإنتاج منتج واحد وتوصيله إلى الزبائن. 

 المواد الخام لقلادة أميرة البسيطة : تشمل الأسلاك والخرز والمشابك. 
من أجل تحديد التكلفة المتغيرة لقلادة واحده بسيطة، تحتاج أميرة إلى حساب تكلفة وحدة واحدة من كل 

مادة أولبة مثلا: (سلك واحد أو خرزة واحدة أو مشبك واحد)
من أجل إيجاد تكلفة وحدة واحدة ، تحتاج أميرة إلى تقسيم التكلفة الإجمالية لكل مادة أولية على إجمالي 

المواد الالوية الأخرى في كل منتج. 
بمجرد تحديد أميرة التكلفة لكل وحدة من كل من المواد الاولية لها ، يجب عليها أن تحدد كم يكلف صنع 

قلادة بسيطة واحدة بضرب تكلفة الوحدة لكل من المواد الخام من إجمالي الوحدات التي تحتاج إلى عقد 
واحد.

تكاليف توصيل المواد الأولية.
تكاليف التوصيل للزبائن. 

تكاليف التغليف. 



حساب تكاليف المواد الاولية

15تسعير المنتج

10,000بكرة الاسلاك او الخيوط

10,000

5,000

25,000

الخرز

المشابك (القفل)

المجموع

تسعير المنتج

التكلفةالمواد الأولية المطلوبة
بالدينار العراقي
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. لغرض تحديد تكلفة الوحدة الواحدة من المواد الأولية يتم تقسيم السعر الإجمالي على عدد الوحدات.
. مثلاً: وحدة واحدة من بكرة الأسلاك (الخيوط) هي 1 سم،هنا يتم تقسيم التكلفة الاجمالية للبكرة على 

عدد الوحدات فيها. 1,000/10,000)  عراقي)

تسعير المنتج

أولا-تحديد تكلفة الوحدة الواحدة من المواد الأولية

الكلفة الكلية

10 د.ع

20 د.ع

500 د.ع

10,000

10,000

5,000 

  (1)سم

(1)خرزة

(1)مشبك

الكلفة لكلوحدة القياس
وحدة قياس المواد الأولية

بكرة الاسلاك (الخيوط)(1,000سم)

الخرز (500) 

المشابك (10) 

د.ع



17تسعير المنتج

. تحديد عدد الوحدات اللازمة لصناعة منتج واحد (قلادة واحدة) وبعدها ضرب عدد الوحدات في سعر الوحدة 
الواحدة لغرض تحديد الكلفة الكلية للمنتج الواحد. 

. مثلاً: لغرض صنع قلادة واحدة بتصميم معين. تحتاج أميرة الى30 سم وبعدها تقوم أميرة بضرب عدد 
 .(10x3) الوحدات في سعر الوحدة الواحدة

ثانياً-تحديد عدد الوحدات (من المواد الأولية) اللازمة
لإنتاج منتج واحد-أميرة
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ثانياً-تحديد عدد الوحدات (من المواد الأولية) الازمة
لإنتاج منتج واحد

18

عدد الوحدات الازمة لصناعة منتج واحد

300 (10x30) د.ع

2400 (20x120) د.ع

500 (500x1) د.ع

3,200 د.ع

30

120

1 

الكلفة لكل
وحدة قياس المواد الأولية

بكرة الاسلاك (الخيوط) سم1,000) )

الخرز (500) 

المشابك (10) 

المجموع

تسعير المنتج



19 التكاليف المتغيرة

التكاليف المتغيرة
التكلفة

الوحدات اللازمة لقلادة واحدة

الوحدات اللازمة لقلادة واحدة

10,000

المتطلبات لإنتاج عقد واحد 

اللوازم المطلوبة

اللوازم المطلوبة

بكرة أسلاك (1,000 سم)

(500) خرز 

(10) مشابك

بكرة أسلاك (1,000 سم)

(500) خرز 

كيس قماشي

صندوق

(10) مشابك

المجموع

المجموع

10,000

500

1

1

التكلفة للوحدة

تكلفة اللوازم لكل عقد

تكلفة اللوازم لكل عقد

10(10,000/1,000)

20(10,000/500)

500(5,000/10)

1000

1200

2200

(10X30)300

(20X120)2,400

(500X1)500

3200

مقياس الوحدة الواحدة

التكلفة للوحدة

1سم

1خرزة

1مشبك

500

20

10

1

120

30

د.ع د.ع

د.ع



20 التكاليف المتغيرة

المنتج 5المنتج 4المنتج 3المنتج 2المنتج 1

قلادة بسيطة

500

0

0

0

0

تراجي زرقاءسوار معقدسوار بسيطقلادة معقدة

قائمة المواد والموارد

أسم المنتج

أسلاك

خرز

مشابك

سعر المادة الأولية الرابعة 

سعر المادة الأولية الخامسة

التكلفة الإجمالية للمواد الخام لكل وحدة

اليد العاملة لكل منتج

كيس

صندوق

إجمالي مواد التغليف لكل وحدة

سعر التوصيل للوحدة الواحدة

إجمالي التكلفة المتغيرة لكل وحدة

300 IQD

3,200 IQD

1,000 IQD

1,200 IQD

2,200 IQD

2,400 IQD



فما هي تكاليفك المتغيرة؟

تمرين

21 تمرين

تمرين



الفرن=500 د.ع
طاولة الطعام= 500 د.ع 

كهرباء=80 د.ع
الغاز والماء=30 د.ع 

الهاتف والانترنيت=30 د.ع 
رواتب العمال= 400 د.ع

مصاريف النقل=100 د.ع 
مصاريف الإعلان=20 د.ع

نفقات مواد التغليف= 180 د.ع
تكاليف المواد الأولية لصنع الكيك=700 د.ع

إيجار المحل= 1000 د.ع 
قوالب لخبز الكيك=500 د.ع

معدات تزيين الكيك=,300 د.ع
الثلاجة والفريزر=700 د.ع

أمثلة على التكاليف

22 أمثلة على التكاليف



مثال على التكاليف

23 مثال على التكاليف

مشروع صنع الحلويات والكعك
تكاليف التشغيل ( ثابتة – متغيرة )/شهر

التكلفة

التكلفة الإجماليةدينار عراقي

المواد

مشروع صنع الحلويات والكعك
تكلفة بدء التشغيل

التكلفة

التكلفة الإجماليةدينار عراقي

المواد



مشروع صنع الحلويات والكعك
تكاليف التشغيل ( ثابتة – متغيرة )/شهر

التكلفة

التكلفة الإجمالية / الشهر3540 
التكلفة الإجمالية / السنة

المواد

 ( ثابتة ) كهرباء

( متغيرة )الغاز والماء

( متغيرة ) الهاتف والإنترنت

( ثابتة ) رواتب العمال

( متغيرة ) مصاريف النقل

( متغيرة )مصاريف الإعلان

( متغيرة )نفقات مواد التغليف

( متغيرة) المواد الخام لصنع الكيك

( ثابتة ) أيجار المتجر 

80

30

30

400

100

20

180

700

1000

د.ع
31,480 د.ع

متجر الحلويات والكعك
تكاليف بدء التشغيل

التكلفة الكلية ( كلفة التشغيل خلال سنة )
33.980=  31,480 + 2500

الموادالتكلفة

الفرن

محضرة طعام 

قوالب لخبز الكيك

معدات تزيين الكيك

الثلاجة والفريزر

500

500

500

300

700

د.ع



25 هامش الربح الإجمالي

هامش الربح الإجمالي

12,000

5,400

6,600

حساب هامش الربح الإجمالي

سعر المبيعات المقترح

التكلفة الإجمالية المتغيرة لكل وحدة

هامش الربح الإجمالي لكل وحدة

المنتج 5المنتج 4المنتج 3المنتج 2المنتج 1



26 الحساب النهائي

حجم التعادل أو حجم المنتج الذي تحتاج إلى بيعه لتغطية جميع التكاليف ، بما في ذلك التكاليف الثابتة 
والتكاليف المتغيرة

الحساب النهائي

حساب حجم مبيعات التعادل

التكاليف الثابتة بالشهر

مقدار سداد القرض الشهري

إجمالي (تكاليف ثابتة و ثابت سداد القرض)

هامش الربح الإجمالي لكل وحدة

حجم مبيعات التعادل (التكاليف الثابتة شهريًا مقسومًا على إجمالي هامش الربح لكل وحدة)

المنتج 1
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حجم التعادل أو حجم المنتج الذي تحتاج إلى بيعه لتغطية جميع التكاليف ، بما في ذلك التكاليف الثابتة 
والتكاليف المتغيرة

الحساب النهائي

حساب حجم مبيعات التعادل

التكاليف الثابتة بالشهر

مقدار سداد القرض الشهري

إجمالي (تكاليف ثابتة و ثابت سداد القرض)

هامش الربح الإجمالي لكل وحدة

حجم مبيعات التعادل (التكاليف الثابتة شهريًا مقسومًا على إجمالي هامش الربح لكل وحدة)

800,000

62,500

862,500

6,600

131=862,500/6,600

المنتج 1

الحساب النهائي

د.ع



15الأسئلة

الأسئلة

28



نراكم لاحقا



E-mail: info@prosperitycatalyst.orgاعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

lenovo
Placed Image



المنهج التدريبي
لإدارة الاعمال التجاریة

8

اعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

التكلفة والتسعير
الفصل الثامن

lenovo
Placed Image



1الاهداف

الأهداف
. كيفية تحديد كلفة المنتجات.

. كيفية ضبط أسعار المنتجات.
. كيفية تأثر التكاليف المتغيرة على أسعار المنتجات.



هل تجدين أن هنالك مصدر إلهام في هذه القصة؟ لماذا؟
ما هي التحديات التي واجهت هؤلاء النساء عن بدء مشروع المطعم؟

كيف تمكن هؤلاء النساء التغلب على التحديات؟

قصة ناسكا نصر الدين

2قصة ناسكا نصر الدين



هل تجدين أن هنالك مصدر إلهام في هذه القصة؟ لماذا؟

ما هي التحديات التي واجهت هؤلاء النساء عن بدء مشروع المطعم؟

كيف تمكن هؤلاء النساء التغلب على التحديات؟

نساء عراقيات- ناسكا نصر الدين-الدروس المستفادة

3قصة ناسكا نصر الدين



تذكر

 المصروفات : الأموال التي يتم إنفاقها (دفعها) لغرض البدء بتشغيل المشروع التجاري
الإيرادات : الأموال التي يتم الحصول عليها وإستحصالها من المبيعات

الربح : الربح المالي الناتج عن العمليات التجارية (عمليات الإنتاج والبيع). هو المال الذي يتم الحصول  

عليه بعد بيع المنتجات
الربح=الإيرادات-المصاريف

السيولة : الأموال التي توفرها الشركة في أي وقت من الأوقات للعمل

4تذكر



مثال يوضح حساب التكاليف ( قصة أميرة )

5مثال يوضح حساب التكاليف ( قصة أميرة )

السعر المتوقععدد الوحدات 
/الوحدة

التكلفة الكلية
د.ع تكاليف البدء بالعمل

المجموعالسعر / الوحدةعدد الوحدات التكاليف الثابتة في الشهر

أدوات جديدة: كماشة ، قواطع سلكية ، إلخ
طاولة جديدة 

منضدة للتخزين
القيمة المتوقعة لتكاليف بدء التشغيل

50,000
60,000

120,000
230,000

600,000
180,000
20,000
62,500

862,500

600,000
900,000
100,000
62,500

1
20%
20% 

راتب أميرة الشهري
الأيجار 
الكهرباء

تسديد القرض
المجموع

د.ع



6

سالت العمة هديل إذا كانت هنالك تكاليف للمواد الأولية التي قامت أميرة بشرائها لغرض صناعة 
المجوهرات؟ وهنا تذكرت أميرة تكلفة الأسلاك والخرز والمشابك

حساب تكاليف المواد الأولية

حساب تكاليف المواد الأولية

التكلفة المواد الاولية المطلوبة 

10 مجموعة من الأسلاك 
(5,000) خرز 

(100)مشابك 
المجموع

100,000
100,000
50,000

250,000

د.ع



مثال يوضح حساب التكاليف ( قصة أميرة )

7قيمة الكلمة والوعد-الدروس المستفادة

تكلفة اليد العاملةعدد القطع المنتجةالدفع مقابل القطعة اليد العاملة 

(5,000x10) 50000
50,000

10 5,000 الشخص المنتج
المجموع

. أميرة تدفع لليد العاملة على كل قطعة يتم إنتاجها.
. أميرة وظفت شخص واحد في الشهر الماضي ودفعت أجوره.

. أميرة قامت بصناعة مجوهرات ودفعت أجور تصنيع المنتج لنفسها.

د.ع د.ع



7

حساب التكاليف

8 حساب التكاليف

التكلفة نفقات

تكاليف بدء التشغيل 
تكاليف ثابتة 

تكاليف الموردين 
تكاليف اليد العاملة 

مجموع التكاليف 



9 حساب الإيرادات 

حساب الإيرادات 

تكلفة العمالة/ د.ععدد القطع المباعة/ د.عالسعر لكل قطعة/ د.ع المنتج

قلادة بسيطة
قلادة معقدة

المبيعات الكلية 

. أسعار المنتجات:
سعر القلادة البسيطة هو 12,000دينار عراقي

سعر القلادة ذات الزخارف هو 20,000 دينار عراقي
. في الشهر الماضي قامت أميرة ببيع:

(50) قلائد بسيطة
(30) قلائد ذات زخارف



10 حساب الإيرادات 

حساب الإيرادات 

المنتج

قلادة بسيطة
قلادة معقدة

المبيعات الكلية 

12,000
20,000

50
30

(12,000x50) 600,000
(20,000x30) 600,000

1,200,000

. أسعار المنتجات:
سعر القلادة البسيطة هو 12,000دينار عراقي

سعر القلادة ذات الزخارف هو 20,000 دينار عراقي
. في الشهر الماضي قامت أميرة ببيع:

(50) قلائد بسيطة
(30) قلائد ذات زخارف

تكلفة العمالة/ د.ععدد القطع المباعة/ د.عالسعر لكل قطعة/ د.ع



11 حساب الربح

حساب الربح

230,000 (المبلغ المطلوب للبدء ) + 862,500 (تكاليف ثابتة ) + 250,000 (موردين ) 
+ 50,000 (اليد العاملة) + (التكاليف المخفية) 297,500   =    1,690,000 (التكاليف 

الشهرية الكلية )
 

ثم تطرح نفقاتها من إيراداتها: 
1,200,000 (المبيعات )   -   1,690,000 (التكاليف )   =   490,000- 



12 حساب السيولة النقدية

حساب السيولة النقدية

نقوم بإضافة كل التدفقات الخارجة(المصاريف): 
230,000 (المبلغ المطلوب للبدء ) + 862,500 (تكاليف ثابتة ) + 250,000 (موردين ) + 50,000 

(اليد العاملة)   =    1,392,500 (تكاليف شهرية كلية )
 

ثم تطرح وتضيف كل التدفقات الداخلة(الإيرادات): 
1,200,000 (مبيعات )   +   1,500,000 (قرض )   =   2,700,000 (تدفق نقدي داخل)

 
ثم تطرح التدفق الخارج من التدفق الداخل للحصول على صافي السيولة النقدية: 

= 1,307,500 (صافي السيولة النقدية ) 2,700,000 تدفق داخل - 1,392,500تدفق خارج  
 



13 حساب التكاليف المخفية-أميرة

سألت العمة هديل إذا كانت هنالك مصاريف أخرى لم يتم تسجيلها؟
 هنا تذكرت أميرة أنها قامت بشراء رصيد للهاتف النقال وأيضا قامت بدفع  مبلغ لسيارة الأجرة. 

وهنا بينت العمة هديل أن هذه المصاريف تدعى "التكاليف المخفية":

حساب التكاليف المخفية-أميرة

التكلفة تكاليف مخفية

كرت تلفون
تكسي
لافتات

تكاليف مخفية كلية

75,000
100,000
122,500
297,500

د.ع



14 حساب التكاليف

حساب التكاليف
التكلفة نفقات

تكاليف بدء التشغيل 
تكاليف ثابتة 

تكاليف الموردين 
تكاليف اليد العاملة 

تكاليف مخفية 
مجموع التكاليف 

230,000
862,500
250,000
50,000

297,500
1,690,000

د.ع



15 حساب الربح

حساب الربح

تضيف أميرة كل نفقاتها: 
230,000 (المبلغ المطلوب للبدء ) + 862,500 (تكاليف ثابتة ) + 250,000 (موردين ) 
+ 50,000 (اليد العاملة) + (التكاليف المخفية) 297,500   =    1,690,000 (التكاليف 

الشهرية الكلية )
 

ثم تطرح نفقاتها من إيراداتها: 
1,200,000 (المبيعات )   -   1,690,000 (التكاليف )   =   490,000-

 



16أهمية الربح

بينت العمة هديل أن الربح له أهمية كبيرة في إستمرارية وتوسعة 
المشروع التجاري. وهنا بينت العمة هديل أن سعر المنتجات قد يعتبر قليل 
مقارنة بالتكلفة. وأوصت العمة هديل أن تقوم أميرة بحساب تكلفة المنتج 

الواحد وبعدها تحديد سعر المنتج

أهمية الربح
ليش الربح؟



15تسعير المنتج

توضح هديل أنه من أجل تحديد سعر جيد لمنتج ما ، على أميرة أن تحدد كم 
يكلف صنع منتج واحد. للقيام بذلك، ستأخذ تكلفة كل دفعة من المواد 

الأولية وتقسيمه على عدد المنتجات التي يمكنك إنتاجها من هذه الدفعة.
أولا: تحديد تكلفة الوحدة الواحدة من المواد الأولية.

ثانياً: تحديد عدد الوحدات من المواد الأولية اللازمة لإنتاج منتج واحد.
ثالثا: إضافة تكلفة الأيدي العاملة اللازمة لإنتاج منتج واحد

تسعير المنتج

17

عمة شلون اسعر 
المنتج؟



18تسعير المنتج

أولا-تحديد تكلفة الوحدة الواحدة من المواد الأولية
لغرض تحديد تكلفة ما تم إستعماله من المواد الأولية لإنتاج قطعة واحدة من المنتج (قلادة). 

مثلاً: أخذنا من بكرة الاسلاك (الخيوط) 1 سم ،هنا يتم تقسيم التكلفة الإجمالية للبكرة على عدد الوحدات 
فيها. (د.ع1,000/10,000)  

ثانياً-تحديد عدد الوحدات (من المواد الأولية) اللازمة لإنتاج منتج واحد
تحديد عدد الوحدات اللازمة لصناعة منتج واحد (قلادة واحدة) وبعدها ضرب عدد الوحدات في سعر الوحدة 

الواحدة لغرض تحديد الكلفة الكلية للمنتج الواحد. 
مثلاً: لغرض صنع قلادة  ذات زخارف أميرة تحتاج إلى30 سم وبعدها تقوم أميرة بضرب عدد الوحدات في 

سعر الوحدة الواحدة (10*3).

ثالثا-إضافة تكلفة الأيدي العاملة اللازمة لإنتاج منتج واحد-أميرة
تكلفة تصنيع المنتج= تكلفة المواد الأولية + تكلفة الأيدي العاملة

تسعير المنتج



التسعير

متطلبات العمل 

تكلفة إنتاج منتج واحد 

الكلفة للوحدة الواحدةالوحدة الواحدةالكلفة

متطلبات العمل 

متطلبات العمل 

التكاليف لعقد واحد الوحدات المطلوبة لعمل عقد واحد

التكاليف لعقد واحد الوحدات المطلوبة لعمل عقد واحد

بكرة أسلاك (1,000 سم)

(500) خرز كبيرة 

(1,000) خرز صغير

(10) مشابك

بكرة أسلاك (1,000 سم)

خرز كبير (500)

كيس قماشي

صندوق

(1,000) خرز صغير

(10) مشابك

الاجمالي

الاجمالي

/د.ع

/د.ع



التسعير

متطلبات العمل 

تكلفة إنتاج منتج واحد 

الكلفة للوحدة الواحدةالوحدة الواحدةالكلفة

متطلبات العمل 

13,100 (الموردين) + 
2,200 (التغليف) + 

5,000 (اليد العاملة)     
متطلبات العمل = 20,300

التكاليف لعقد واحد الوحدات المطلوبة لعمل عقد واحد

التكاليف لعقد واحد الوحدات المطلوبة لعمل عقد واحد

بكرة أسلاك (1,000 سم)

(500) خرز كبيرة 

(1,000) خرز صغير

(10) مشابك

10,000

10,000

1,000

5,000

60

300

5,000

1,000

1,200

2,200

3

1 سم

1 خرز

1 خرز

1 مشابك

10 (1,000/10,000) د.ع

20 (500/10,000)  د.ع

1 (1,000/1,000)  د.ع

500 (10/5,000)  د.ع

600 (10X60) د.ع

6,000 (20X300) د.ع

5,000 (1X5,000) د.ع

1,500 (500X3) د.ع

13,100 د.ع

بكرة أسلاك (1,000 سم)

خرز كبير (500)

كيس قماشي

صندوق

1

1

(1,000) خرز صغير

(10) مشابك

الاجمالي

الاجمالي



عند التسعير يجب مراعاة:

. إذا كان السعر عالي جدا لن يتم شراء المنتجات
. إذا كان السعر قليل جدا لن يغطي التكاليف وسوف يخسر المشروع التجاري.

. إذا كان السعر مناسب سوف يستطيع المشروع التجاري جذب الزبائن وجني الارباح.

الربح=الإيرادات-المصاريف

تسعير المنتج-الدروس المستفادة

21تسعير المنتج



22تغيير التكاليف والربح

. لا بد من التحقق من أسعار المواد الأولية لدينا بإنتظام.
. إذا زاد سعر المواد ، اليد العاملة،التكاليف الغير مباشرة، فإننا نحقق ربحًا أقل.

. إذا إنخفض سعر المواد ،اليد العاملة، التكاليف الغير مباشرة، فإننا نحقق 
المزيد من الأرباح.

تغيير التكاليف والربح

؟



15تسعير المنتج

العمة هديل تنصح أميرة أنه من أجل تحديد السعر المناسب عليها معرفة 
تكلفة إنتاج منتجها وأسعار المنتجات المماثلة التي تتوفرة في السوق 

والتي يشتريها الزبائن. وهنا تسألت هديل عن سبب حاجتها لمعرفة أسعار 
المنتجات المماثلة.

 ووضحت العمة هديل أن معرفة ما سيدفعه الزبائن مقابل المنتجات 
المماثلة أو المنافسة سوف يساعد أميرة على تحديد ما سيدفعه الزبائن 

مقابل منتجاتها

تسعير المنتج

23

عمة شون اسعر 
المنتج؟



24كيف أن تغيير التكلفة يؤثر على المنتج

يجب الإنتباه أن أسعار المواد الأولية تتغير وعادة تزداد أسعار المواد الأولية مع مرور الوقت.
تبدأ أميرة في التخطيط لإنتاج قلائد جديدة وتجربة أسعارها الجديدة على عملائها. ولكن المورد قام برفع 

أسعار الخرز والأن سوف تقل الإيرادات التي تحصل عليها أميرة وهنا بينت العمة هديل أن هذه الحالة 
طبيعية ويجب على أميرة إستخدام الكلفة الجديدة للخرز لحساب الإيرادات والتأكد أن بإمكان أميرة تحقيق الربح 

بالرغم من إرتفاع التكاليف. 
لغرض تقليل كلفة المواد الأولية أميرة تفكر في:

إيجاد مورد أرخص ولكن عليها التأكد من الجودة.
أو البقاء علي المورد الحالي ولكن شراء كميات أكبر من المواد الأولية والحصول على تخفيضات

كيف أن تغيير التكلفة يؤثر على المنتج



25

اليوم
السادس

الواجب

الواجب

تحديد المواد الأولية التي سنحتاج إليها لإنتاج منتجاتنا.
تحديد تكلفة كل منتج.

تحديد تكلفة المواد الأولية لإنتاج منتج واحد.
تحديد تكلفة الأيدي العاملة لإنتاج منتج واحد.

تحديد التكلفة الإجمالية لإنتاج منتج واحد.
تحديد سعر لبيع المنتج

الواجب



نراكم لاحقا



E-mail: info@prosperitycatalyst.orgاعداد : فريق صُنّاع الإزدهار
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المنهج التدريبي
لإدارة الاعمال التجاریة

9

اعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

التسويق والترويج
الفصل التاسع

lenovo
Placed Image



1الاهداف

الأهداف
. معرفة محتويات خطة التسويق الأساسية.

. تحديد الأسباب (الدوافع) المختلفة التي تحفز الزبائن لشراء المنتجات.
. معرفة أهمية العلامة التجارية الخاصة بالمشروع



تنشيطمراجعةأسئلة

2



هل تجدين أن هنالك مصدر إلهام في هذه القصة؟ لماذا؟

كيف توصلت زريبار إلى فكرة المشروع التجاري؟ 

قصة زربار هورامي

3قصة زربار هورامي



ماهي العلامة التجارية ؟

المنتجات.العلامة التجارية: هو رمز أو شعار تتخذه الشركة لتمييز منتجاتها عن بقية 

4أهمية العلامة التجارية



أهمية العلامة التجارية
. زارت أميرة أحد الزبائن لتسليم طلب ووجدت في منزل الزبون لحافا 

جميلا وعندما سألت الزبون عنه قال إنه يحمل علامة تجارية تحمل أسم 
هديل. وصلت أميرة إلى المنزل وسألت هديل كيف يمكنها التأكد من 

معرفة الناس لمنتجاتها وتميزها والتوصية بها؟
. قالت هديل إنه يجب على أميرة تطوير "علامة تجارية" وهي سمعة 

تجارية وهي  ما يمكن للزبون الإعتماد عليه لتوفير المنتجات وضمان تميز 
المنتج عن المنتجات الاخرى المتوفرة في السوق.  

5أهمية العلامة التجارية

عمة شون
اميز مشروعي ؟



6

أهمية العلامة التجارية

لغرض تحديد العلامة التجارية هديل تنصح أميرة أولا بتحديد: 
ما الذي تقوم أميرة بفعله بطريقة مختلفة عن بقية المنتجين 

والمُصنعين؟ 

عمة شون
اميز مشروعي ؟

أهمية العلامة التجارية



7

أهمية العلامة التجارية

شروط تميز وعد بالعلامة التجارية :
توفير منتج ذو أهمية للزبون عن طريق الوعد بتوفير منتج مهم ويلبي 

إحتياجاتهم ورغباتهم. 
توضيح إختلاف (تميز) المنتج عن المنتجات المنافسة في السوق. 

أهمية العلامة التجارية



78 المزيج التسويقي

المزيج التسويقي

vedio



9 المزيج التسويقي: زهرة التسويق

المزيج التسويقي: زهرة التسويق
. سوف نستخدم مجسم الزهرة لتعلم المميزات المختلفة التي يبحث عنها 

الزبون عند شراْء منتج ما. 
. لماذا تمتلك النباتات ورود؟ 

. هل تستطيعون تخمين الطرق الخمس التي يستطيع بها المشروع جذب 
الزبائن؟



10

المزيج التسويقي: زهرة التسويق
المنتج: وهذا يشمل التصميم والجودة والحجم وغيرها.

السعر: ماذا يكلف شراء المنتج؟
المكان: أين يمكن للزبون شراء المنتج؟ هل يتواجد المنتج في مكان مناسب وسهل الوصول اليه؟

الدعاية: وهذا يشمل علامات الدعاية والخصومات الخاصة وقابلية إقناع مندوبين المبيعات والرسائل الدعائية 
وغيرها. 

الوعد: إذا كان المشروع معروف بحفظه للوعد ، السمعة الرصينة والطيبة سوف تساعده على جذب زبائن اكثر.

المزيج التسويقي: زهرة التسويق



 (4Ps)المزيج التسويقي

11(4Ps) المزيج التسويقي

المنتــــــــــج

السعــــر

المكـــان

الترويج



12

تمرين
قم بإجراء مزيج السوق المناسب لمساعدة اميرة

تمرين

تمرين



13الترويج للمشروع التجاري

الترويج للمشروع التجاري
هديل أخذت أميرة الى البازار لتعلمها كيفية الترويج لمنتجاتها

وتفاجأت أميرة عندما قال الصائغ أن مجوهراتها مصنوعة من مواد عالية الجودة وستستمر 
مدى الحياة وهنا الصائغ حاول مساعدة أميرة في تحديد علامتها التجارية وسلم لها بطاقة 

تحمل أسم نشاطها التجاري ورقم هاتفها وشعارها "مجوهرات ستستمر مدى الحياة".
وقررت هديل إستكشاف علامات تجارية أخرى  "نعدكم بأفضل الأسعار في السوق". 

وضحت هديل أن هذه الشركات قد إختارت أشياء مختلفة للترويج عن أعمالها بناءً على نوع 
الزبون الذي تستهدفه وان بعض الشركات تقوم بطباعة بطاقات عمل لكي يسهل على 

الزبائن العثور عليهم مرة أخرى

شنو علامتي التجارية؟



14 الترويج للمشروع التجاري

الترويج للمشروع التجاري
أدوات الترويج والبيع:

تشرح هديل أنه بعد أن حددت أميرة ما يهتم به زبائنها وما هو الوعد الذي تقدمه علامتها التجارية هنا عليها 
تطوير أدوات للترويج والبيع لتساعدها في ايصال رسالتها.  إحدى أدوات الترويج والبيع هي صنع بطاقة 

عمل، أو عمل علامات وملصقات للترويج لمنتجاتها. الأدوات الترويجية يجب أن تحتوي على: أسم نشاطها 
التجاري ووعد علامتها التجارية ومعلومات الإتصال الخاصة بها



15أدوات المبيعات

أدوات المبيعات

يجب أن تتضمن أدوات المبيعات:

. الأسم التجاري
. وعد العلامة التجارية

. معلومات الإتصال



16

التسويق: كيفية جذب الزبائن لشراء المنتج أو الخدمة التي يوفرها المشروع التجاري.
الخطة التسويقية: هي جزء من دراسة الجدوى التي تشرح كيفية جذب الزبائن لشراء المنتج أو الخدمة التي 

يوفرها المشروع التجاري.
وعد المشروع التجاري: هو الوعد الذي يقدمه المشروع التجاري إلى الزبائن والمُوردين وبقية شركاء 

سلسة القيمة. 
وعد العلامة التجارية: هو الطريقة التي يظهر فيها المشروع التجاري الذي يميز خدمته أو جودة منتجه عن 

المنافسين. 
الرسالة: هي وعد العلامة التجارية ولكن بطريقة قصيرة ومبسطة.

أدوات الترويج والبيع: أدوات الدعاية مثل العلامات والملصقات وبطاقات العمل التي تستعمل لجذب 
الزبائن. 

مراجعة-المصطلحات الترويجية

مراجعة-المصطلحات الترويجية



17الواجب

الواجب

في السوق.تحديد ثلاث مميزات التي سوف تفرق منتجكم عن المنتجات الموجودة 

الواجب



نراكم لاحقا
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المنهج التدريبي
لإدارة الاعمال التجاریة

10

اعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

الإدارة المالية لمشروعك
الفصل العاشر

lenovo
Placed Image



1الاهداف

الأهداف
. تعلم ما هي توقعات السيولة النقدية.

. معرفة مقدار أموال بدء التشغيل اللازمة لفتح أو توسيع الأعمال التجارية.
. كيفية حساب التكاليف والإيرادات والأرباح بصورة مستمرة



ما هي المخاطر التي يوجهها صاحب المشروع التجاري؟ 

هل أنتِ مستعدة لتحمل المخاطر؟ لماذا؟ 

قصة فاتن حجي رشيد

2قصة فاتن حجي رشيد



توقعات التدفق النقدي

3توقعات التدفق النقدي

توقعات الإيرادات والمصروفاتتوقعات السيولة النقدية

الأرباح والخسائر لدينا الهدف

ماذا يتضمن 

الإستثناءات

يشمل فقط إيرادات المبيعات ونفقات الأعمال. 
ويشمل الفائدة على القروض لأن هذا هو 

حساب مصروفات.

أي شيء لا يتعلق بالإيرادات أو النفقات 
المتعلقة بالعمل. 

وهو يستثني القروض المستلمة والمدفوعات 
الرئيسية لأن القروض ليست إيرادات 

والمدفوعات ليست مصاريف

تأكد من أن لدينا ما يكفي من النقود 
لتغطية التدفقات النقدية الخارجة عند 

الحاجة وإظهار المصدر الذي              
تأتي منه هذه النقود

جميع الأموال التي تأتي إلى العمل 
أموال بدء التشغيل

 ورأس المال العامل 
والإيرادات

المصاريف الثابتة والمتغيرة
والمدفوعات الرئيسية على القروض 

لاشيء



ماهي الخطة المالية؟

الخطة المالية هي خطة مستقبلية تعتمد على رسم توقعات الدخل ( التدفقات النقدية / العوائد النقدية 
الخاصة بالمشروع التجاري للحرص على إستمرارية المشروع ) ليس ما يحدث الآن ولكن توقعات المستقبل.

رسم التوقعات حول الدخل العوائد النقدية المتوقع الحصول عليها من المشروع التجاري 
رسم التدفقات النقدية المتوقع صرفها لبدء المشروع التجاري

رسم التوقعات حول التوقعات حول كمية المنتجات التي يجب بيعها للحصول على الربح

4ماهي الخطة المالية؟



أهمية الخطة المالية

ما هي أساسيات المشروع التجاري:
. تستمر حياة الشجرة بتوفر الماء... ويعتمد إستمرار المشروع على توفر المال.

إستمرارية المشروع التجاري تعتمد على:
. توفر المال لإداره المشروع التجاري.

. توفر المال لتطوير وتوسعة المشروع التجاري.

5أهمية الخطة المالية

2



6

ماذا تشمل خطة المال؟
المصروفات (تدفقات خارجة)

. تكاليف بدء التشغيل
. التكاليف الثابتة (الإيجار ، الراتب الشهري)

. التكاليف المتغيرة (اللوازم والأدوات واليد العاملة والنقل)
. سداد القرض (إذا حصلت على قرض)

الإيرادات (التدفقات الداخلة)
. بيع المنتجات

. القروض (يتعين على الشركات سداد هذه المبالغ).
. نقود المالك

ماذا تشمل خطة المال؟



النقد الداخل (الايرادات) 
النقد الخارج (المصاريف) 

و الاموال المتبقية

7



78 خطة المال-الدروس المستفادة

خطة المال-الدروس المستفادة
التدفق النقدي / الخارج:

. المواد الأولية
. أدوات العمل

. الأيدي العاملة (لنفسك وللمصنعين الاخرين)
خدمات توصيل). النقل (إذا كانت لديك مصاريف نقل المواد الأولية أو نقل المنتجات أو 

. الإيجار (إذا كانت شركة كبيرة ولديكِ محل لعرض المنتجات).

التدفق النقدي / الداخل:
. بيع المنتجات - الإيرادات

. القروض (وهي التي يتم دفعها في وقت لآحق).
. المصادر المالية للمالك (وهي المصادر المالية التي يستخدمها المالك أو 

( المؤسس لبدء المشروع) التجاري (والتي يجب أن يتم دفعها لاحقاً



9 النقد الداخل والنقد الخارج و الأموال المتبقية

النقد الداخل (الإيرادات)
والنقد الخارج (المصاريف) و الأموال المتبقية

. خطة المال تمثل فترة زمنية محددة (6  أشهر أو سنة)
. كل عمود يمثل شهر واحد 

. خطة المال تعطي معلومات عن السيولة النقدية والدخل والأموال المتبقية  
  لهذه الفترة الزمنية المحددة



10 تمرين 1

تمرين

لنفرض: هذه خطة مالية للفترة الزمنية 6 اشهر

النقد الداخل (الإيرادات)
والنقد الخارج (المصاريف) و الأموال المتبقية

تمرين 1



11 النقد الداخل والنقد الخارج و الأموال المتبقية

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

مبلغ بدء العمل

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



12

أولا: مبالغ بدء العمل كما تم حسابها من الدرس السابق مع إضافة  100,000 دينار لمبالغ بدء 
العمل في الشهر الرابع لان أميرة إحتاجت شراء معدات أخرى

عدد الوحدات 

50,000

60,000

120,000

السعر المتوقع
/الوحدة

التكلفة الكلية
بالدينار العراقي تكاليف البدء بالعمل

أدوات جديدة: كماشة ، قواطع سلكية ، إلخ

طاولة جديدة 

منضدة للتخزين

230,000 القيمة المتوقعة لتكاليف بدء العمل

النقد الداخل والنقد الخارج و الأموال المتبقية



13توقعات التدفق النقدي

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

230,000100,000مبلغ بدء العمل

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



14 المواد الأولية-توقعات التدفق النقدي

المواد الأولية-توقعات التدفق النقدي
ثانياً: نفرض أميرة سوف  تحتاج لتغطية تكلفة المواد الأولية: 

250,000 للشهر الأول
100,000 للشهر الثاني
200,000 للشهر الرابع

100,000 للشهر الخامس



15توقعات التدفق النقدي

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000 المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



16

الايدي العاملة-توقعات التدفق النقدي
ثانياً: نفرض أميرة سوف  تحتاج لتغطية تكلفة الأيدي العاملة: 

50,000 للشهر الأول
60,000 للشهر الثاني

100,000 للشهر الثالث
80,000 للشهر الرابع

80,000 للشهر الخامس
90,000 للشهر السادس

الايدي العاملة-توقعات التدفق النقدي



17 توقعات التدفق النقدي

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



15

الإيجار والخدمات-توقعات السيولة النقدية

18

كيف نستطيع معرفة الإيجار الشهري ومصاريف الخدمات من الجدول أدناه؟ 

السعر/ الوحدةعدد الوحدات

862,500

1

20%

20% 

600,000

900,000

100,000 

62,500

600,000

180,000

20,000 

62,500

المجموع التكاليف الثابتة في الشهر

راتب اميرة

الإيجار

الكهرباء

تسديد القرض

المجموع

الإيجار والخدمات-توقعات السيولة النقدية



19 توقعات التدفق النقدي

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



توقعات التدفق النقدي – الأيدي  العاملة
أميرة ذات خبرة عالية ولذلك هي تتقاضى عن إدارة المشروع وعن عمل المجوهرات مبلغ 

قدره 600,000 د.ع كل شهر. 

20 توقعات التدفق النقدي – الأيدي  العاملة



21 توقعات التدفق النقدي

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000600,000600,000600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



التسويق-توقعات التدفق النقدي
نفرض أن أميرة سوف تخصص مبلغ قدره 400,000 د.ع لأغراض التسويق في الشهر الثاني

22 التسويق-توقعات التدفق النقدي



23 توقعات التدفق النقدي

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000

400,000

600,000600,000600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



حساب الإيرادات
أسعار المنتجات:

سعر القلادة البسيطة هو 12,000  دينار عراقي
سعر القلادة ذات الزخارف هو 35,000 دينار عراقي

لم تقوم أميرة ببيع أي من المنتجات في الشهر الأول ولكن بلغت عدد القلائد التي باعتها 
بعد ذلك (مع توقع إزدياد المبيعات في الشهر الخامس والسادس):

(50) قلادة بسيطة  كل شهر
(30) قلادة ذات زخارف كل شهر

24 حساب الإيرادات

تكلفة اليد العاملةعدد القطع المباعةالسعر لكل قطعة المنتج

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

المبيعات الكلية 



25 توقعات التدفق النقدي

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000600,000720,000720,000

1,050,0001,050,0001,050,0001,400,0001,400,000

1,650,0001,650,0001,650,0002,120,0002,120,000

600,000600,000

400,000

600,000600,000600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



26 توقعات التدفق النقدي

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000600,000720,000720,000

1,050,0001,050,0001,050,0001,400,0001,400,000

1,650,0001,650,0001,650,0002,120,0002,120,000

1,360,000 1,330,000900,0001,180,000980,000890,000

600,000600,000

400,000

600,000600,000600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



مجموع الدخل ومجموع التدفقات النقدية ومقدار التغيير
مجموع الدخل: هو إجمالي المبالغ الواردة في هذا الشهر. ويشمل جميع مصادر الأموال (العائدات والأموال 
التي يتم إقراضها للمشروع التجاري)، يتم جمع هذه المصادر للوصول إلى مجموع الدخل لذلك الشهر. أهمية 

معرفة مجموع الدخل لمعرفة الأموال المتوقع الحصول عليها للمساعدة في التخطيط.  
مجموع التدفقات النقدية: وهو إجمالي المبالغ التي تنفق لأي شهر. ويشمل الأموال التي يتم دفعها 

للمواد الأولية والأدوات والأيدي العاملة والنقل والإيجار لذلك الشهر. ويتم الحصول على الإجمالي من خلال 
جمع التدفقات المالية لذلك الشهر. أهمية معرفة مجموع الدخل لمعرفة الأموال المتوقع صرفها للمساعدة 

في التخطيط.  
مقدار التغيير: التغيير في الأموال يعتمد على المبالغ المتوقع صرفها والمبالغ المتوقع الحصول عليها لذلك 

الشهر. ويتم تقسيم الفرق إلى فرق موجب و فرق سالب. 
الفرق الموجب (+): يحدث عندما يكون مجموع الدخل أكثر من مجموع التدفقات النقدية لذلك الشهر وهنا 

يكون هنالك (ربح) لذلك الشهر.
الفرق السالب (-): يحدث عندما يكون مجموع التدفقات النقدية(المصاريف) أكثر من مجموع الدخل  لذلك 

الشهر وهنا يكون هنالك (خسارة) لذلك الشهر.

27 مجموع الدخل ومجموع التدفقات النقدية ومقدار التغيير



28 توقعات التدفق النقدي

23456

قلادة بسيطة

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000600,000720,000720,000

1,050,0001,050,0001,050,0001,400,0001,400,000

1,650,0001,650,0001,650,0002,120,0002,120,000

1,360,000 1,330,000

1,330,000

900,0001,180,000980,000890,000

1,040,000 1,330,000290,000180,0001,320,0002,550,000

290,000750,000470,0001,140,0001,230,000

600,000600,000

400,000

600,000600,000600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



29 توقعات التدفق النقدي- القرض وسداد القرض

23456

قلادة بسيطة

1,500,000القرض

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000600,000720,000720,000

1,050,0001,050,0001,050,0001,400,0001,400,000

1,650,000 1,500,0001,650,0001,650,0002,120,0002,120,000

1,422,500 1,330,000

170,000

962,5001,242,5001,042,500952,500

227,500

170,000

687,500407,5001,077,5001,167,500

397,5001,085,0001,492,5002,570,0003,737,500

600,000600,000

400,000

600,000600,000600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

62,50062,50062,50062,50062,500 سداد القرض

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



توقعات التدفق النقدي
هل هنالك مصدر للإيرادات أو للمصاريف لم يتم حسابه؟ 

30 توقعات التدفق النقدي



23456

قلادة بسيطة

1,500,000القرض

قلادة معقدة

230,000مبلغ بدء العمل

250,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000600,000720,000720,000

1,050,0001,050,0001,050,0001,400,0001,400,000

1,650,000 1,500,0001,650,0001,650,0002,120,0002,120,000

1,422,500 1,330,000

170,000

962,5001,242,5001,042,500952,500

227,500

170,000

687,500407,5001,077,5001,167,500

397,5001,085,0001,492,5002,570,0003,737,500

600,000600,000

400,000

600,000600,000

200,000200,000

600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

مصاريف مخفية 

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

62,50062,50062,50062,50062,500 سداد القرض

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



32

توقعات السيولة النقدية
طرق لكسب المزيد من المال

  بيع المنتجات لمزيد من المال (زيادة السعر). 
  بيع المزيد من المنتجات.

  خفض النفقات عن طريق تصنيع جميع المنتجات بنفسك وعدم الدفع لشخص آخر مقابل العمل.
  خفض النفقات عن طريق العثور على البائعين الذين يبيعون مواد أولية بكلفة أقل.

ولغرض تقليل المصاريف نقوم بالاتي....

توقعات السيولة النقدية



23456

قلادة بسيطة

1,500,000القرض

قلادة معقدة

130,000مبلغ بدء العمل

200,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000360,000720,000720,000

980,000770,0001,050,0001,400,0001,400,000

1,580,000 1,500,0001,370,0001,410,0002,120,0002,120,000

962,500 1,330,000

170,000

1,062,5001,442,5001,042,500952,500

617,500

170,000

307,500

32,500

1,077,5001,167,500

787,5001,085,0001,492,5002,570,0003,737,500

600,000600,000

200,000

600,000600,000

200,000200,000

600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

مصاريف مخفية 

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

62,50062,50062,50062,50062,500 سداد القرض

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



توقعات الإيرادات والأرباح
سننظر الآن في النوع الثاني من التوقعات. سوف يخبرنا هذا النوع من تقديرات أميرة لأرباحها التي ستجنيها 

كل عام.                                                                    
يأخذ النوع الثاني من التقدير في الإعتبار فقط الأموال التي تجنيها من إيرادات المبيعات والنفقات التي 

تملكها, ولا تأخذ (على سبيل المثال ) في الحسبان المبالغ النقدية المستلمة كقروض أو سداد القروض ، 
ولكنها تشمل مدفوعات الفائدة التي تقوم بها لأن هذه النفقات هي التي تقلل من أرباحها.

 سنستخدم توقعات التدفق النقدي لأميرة ونعدلها لإظهار الإيرادات والمصروفات والأرباح فقط.

34 توقعات الإيرادات والأرباح
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قلادة بسيطة

1,500,000القرض

قلادة معقدة

130,000مبلغ بدء العمل

200,000

100,000

100,000200,000100,000

60,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000600,000720,000720,000

1,050,0001,050,0001,050,0001,400,0001,400,000

1,650,000 1,500,0001,650,0001,650,0002,120,0002,120,000

1,422,500 1,330,000

170,000

962,5001,242,5001,042,500952,500

227,500

170,000

687,500407,5001,077,5001,167,500

397,5001,085,0001,492,5002,570,0003,737,500

600,000600,000

200,000

600,000600,000

200,000200,000

600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

مصاريف مخفية 

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

62,50062,50062,50062,50062,500 سداد القرض

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



توقعات الإيرادات والأرباح
حصلنا على قرض العمة هديل، وكذلك مدفوعات القرض. هذا الجدول يوضح لنا فقط الإيرادات والنفقات 
والأرباح. من هذا ، نرى أن أرباح أميرة تنمو من البداية. الآن ، ستقوم أميرة بالتقدم إلى الأمام لمدة ثلاثة 

أشهر بناءً على مبيعاتها ونفقاتها السابقة لفهم ما تعتقد أنه سيكون ربحها في نهاية ستة أشهر من الانتاج

36 توقعات الإيرادات والأرباح
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قلادة بسيطة

1,500,000القرض

قلادة معقدة

130,000مبلغ بدء العمل

200,000

100,000

100,000200,000100,000

50,00060,000100,00080,00080,00090,000

200,000200,000200,000200,000200,000200,000

600,000600,000600,000720,000720,000

1,050,0001,050,0001,050,0001,400,0001,400,000

1,650,000 1,500,0001,650,0001,650,0002,120,0002,120,000

1,422,500 1,330,000

170,000

962,5001,242,5001,042,500952,500

227,500

170,000

687,500407,5001,077,5001,167,500

397,5001,085,0001,492,5002,570,0003,737,500

600,000600,000

200,000

600,000600,000

200,000200,000

600,000600,000

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

مصاريف مخفية 

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

62,50062,50062,50062,50062,500 سداد القرض

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)



15الأسئلة

الأسئلة
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المنهج التدريبي
لإدارة الاعمال التجاریة

11

اعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

تتبع المبيعات وحفظ السجلات
الفصل الحادي عشر

lenovo
Placed Image



1الاهداف

الأهداف
. كيفية متابعة النفقات والإيرادات ومقارنتها بالخطة المالية ؟

. كيفية تتبع الإيرادات الأسبوعية والشهرية
. كيفية تتبع النفقات الأسبوعية والشهرية

والإيرادات المتوقعة). كيفية مقارنة النفقات والإيرادات الفعلية بخطة المال (النفقات 



تنشيطمراجعةأسئلة

2



3

ما هو الإلهام في هذه القصة؟

هل هنالك شبه بين قصة غولستان وقصتكم؟ كيف؟

قصة غولستان

قصة غولستان



مراجعة
. ماذا تعلمنا في التدريبات السابقة:

كيفية حساب التكلفة للمنتج الواحد

كيفية تسعير المنتج

. ماذا سوف نتعلم اليوم:كيفية عمل الخطة المالية: الهدف من الخطة المالية هو رسم الأهداف التي 

من الممكن للمشروع التجاري ان يحققها خلال فترة زمنية محددة.

تعلم كيفية تتبع المبيعات والنفقات (التكاليف) الفعلية: هو تحديد ماذا يحصل الان اي تحديد النفقات 

والمبيعات التي تحصل على ارض الواقع.  

4مراجعة



تتبع المبيعات
. العمة هديل فخورة جداً بأميرة وتقول أن أميرة قامت بتحديد 

نفقاتها (تكاليفها) بدقة وقامت بالبحث في السوق لتحديد السعر 

المناسب للمنتجات وقامت برسم خطتها المالية. 

. ولكن بينت العمة هديل أنه يجب تتبع المبيعات لمعرفة عدد 

المنتجات التي تبيعها والفترة الزمنية للبيع لغرض معرفة ما إذا كان 

ينمو أو لاالمشروع التجاري يسير حسب الخطة المالية وإذا كان المشروع التجاري 

5تتبع المبيعات

شون اعرف شكد 
بعت؟



6

تتبع المبيعات وأهميتها-الدروس المستفادة

تتبع المبيعات وأهميتها-الدروس المستفادة



7تتبع المبيعات وتحديد عدد المنتجات

تتبع المبيعات وتحديد عدد المنتجات
تشرح العمة هديل أن أميرة تحتاج إلى تتبع مبيعات كل منتج وتحديد 

الوقت الذي قامت فيه ببيع المنتج وسعر البيع. كل هذه المعلومات 

يجب أن تسجل في جدول واحد وقامت العمة هديل بعمل مخطط 

للجدول وقالت لهديل أن العمود العمودي يمثل نوع المنتج وسعر 

المنتج والعمود الافقي يمثل الأسابيع (الوقت) الذي قامت ببيع 

المنتج خلاله. في كل مرة تقوم أميرة ببيع منتج عليها تحديث السجل 

ووضع عدد المنتجات التي تم بيعها. 

شون اعرف شكد 
بعت؟



7

تتبع المبيعات

8 تتبع المبيعات

يخبرنا تتبع المبيعات ما إذا كان عملنا ينمو أم لا. يساعدنا أيضًا في تخطيط أنشطة 
الإنتاج والترويج لتحسين أعمالنا

الإجمالي لكل منتجالاسبوع4الاسبوع3الاسبوع2كانون الثاني

11024القلادة البسيطة(12,000)

01203

12227

القلادة المعقدة (35,000)

اجمالي المبيعات ( بالقطع )

الاسبوع1



9 تتبع المبيعات وتحديد قيمة المبيعات

تتبع المبيعات وتحديد قيمة المبيعات
تشرح العمة هديل أنه بعد تحديد عدد المنتجات التي تم بيعها في 

كل أسبوع علينا الان تحديد القيمة المالية للمنتجات التي تم بيعها:

شون اعرف شكد 
بعت؟



10 تتبع المبيعات وتحديد قيمة المبيعات-تمرين

تتبع المبيعات وتحديد قيمة المبيعات-تمرين
كيف يقوم هذا الجدول بمساعدتنا على فهم المبيعات؟

كيف يمكننا إستخدام هذا الجدول لغرض المساعدة في نمو المشروع التجاري؟

الإجمالي لكل منتجالاسبوع4الاسبوع3الاسبوع2

12,00012,000024,00048,000قلادة بسيطة

035,00070,0000105,000

12,00047,00070,00024,000153,000

قلادة معقدة

اجمالي المبيعات

الاسبوع1 كانون الثاني



11 تتبع المبيعات وتحديد قيمة المبيعات-تمرين

تتبع المبيعات وتحديد قيمة المبيعات
إذا علمنا أي من المنتجات تباع جيدًا ، فيمكننا إنتاج المزيد من هذه المنتجات. إذا لم يتم بيع المنتجات الأخرى 

بشكل جيد ، فيمكننا التوقف عن صنعها. إذا لاحظنا أن الناس يشترون المزيد من منتج معين ، فيمكننا 
التوصل إلى تصميمات مماثلة قد يشتريها العملاء أيضًا.

 يوضح لنا هذا الجدول أيضًا مقدار الإيرادات التي نحققها في الأسبوع ومعرفة ما إذا كانت تنمو أو تنخفض 
بمرور الوقت.



12 تتبع المبيعات وتحديد قيمة المبيعات-الدروس المستفادة

تتبع المبيعات وتحديد قيمة
المبيعات-الدروس المستفادة

  يخبرنا عن المنتجات الأكثر مبيعاً والمنتجات الأقل مبيعاً.
  المنتجات الاخرى التي يرغب بها الزبائن.

  أفكار عن المنتجات التي قد يرغب الزبائن في شرائها .
  إذا كانت المبيعات في حالة زيادة أو نقصان مع الوقت .



13 تتبع المبيعات لفترة زمنية طويلة

تتبع المبيعات لفترة زمنية طويلة
تشــرح العمــة هديــل أنــه أيضــا مــن المهــم تتبــع المبيعــات لفتــرات زمنيــة 

ــدأت بالعمــل مؤخــرا فتقــوم العمــة هديــل برســم  ــرة ب أطــول ولأن أمي

جــدول لتتبــع المبيعــات لفتــرة زمنيــة قصيــرة (ســتة أشــهر فقــط). بينــت 

(يبيــن  شــهر  لــكل  تفصيلــي  جــدول  عمــل  بعــد  أنــه  هديــل  العمــة 

الأسابيع) أنه من الضروري عمل جدول موحد لكل الأشهر. 

شون اعرف شكد 
بعت؟



14 تتبع المبيعات لفترة زمنية طويلة-تمرين

تتبع المبيعات لفترة زمنية طويلة-تمرين

ما هو الشهر ذو أعلى إيرادات؟
ما هو الشهر ذو أقل إيرادات؟

أي منتج ساهم في رفع الإيرادات؟
ما هي الدروس المستفادة من المبيعات التي تم تحقيقها في ال 6 اشهر؟ 

المجموع الشهريالشهر 6الشهر 5الشهر 4الشهر 3الشهر 2
للمنتج (بالدينار)

سعر المنتج
(بالدينار)

48,00096,000120,000120,000696,000قلادة بسيطة

105,00070,00070,000135,000685,000

153,000

12,000

35,000

166,000190,000255,000

192,000

135,000

327,000

120,000

170,000

290,0001,381,000

قلادة معقدة

اجمالي المبيعات

الشهر 1 كانون الثاني



15 تتبع المبيعات لفترة زمنية طويلة-الدروس المستفادة

تتبع المبيعات لفترة زمنية طويلة-الدروس المستفادة
   معرفة إذا كان المشروع التجاري في نمو مستمر أو لا.؟

   معرفة في أي فترة زمنية (شهر) تزداد المبيعات؟

   معرفة إذا كانت المبيعات تتماشى مع الخطة المالية ( الهدف الذي نسعى الوصول اليه في المبيعات)؟

   تتبع المبيعات يعطينا المعلومات التي نحتاجها لتحسين أعمالنا:

.  أكثر وأقل المنتجات نجاحا بالمبيعات

.  متى يقبل الناس على شراء منتجات مختلفة

.  أفكار لمنتجات جديدة يمكن تصميمها

.  معرفة إذا مبيعاتنا تنمو أو تنخفض مع مرور الوقت.



16لماذا تتبع النفقات والتكاليف

يتعين علينا تتبع الإيرادات أو كل الأموال التي تدخل في أعمالنا من خلال المبيعات ، يتعين 
علينا أيضًا تتبع النفقات أو جميع الأموال التي تترك أعمالنا عندما نشتري مستلزمات أو ندفع 
مقابل اليد العاملة. سنستخدم مخططات مشابهة لمساعدتنا في تتبع النفقات. بإستخدام 
مخططات مماثلة ، يمكننا تتبع النفقات حسب نوع النفقات والمبلغ الذي ننفقه على مدى 

فترة زمنية. سنبدأ مع مخطط حساب أسبوعي

لماذا تتبع النفقات والتكاليف



1517تتبع النفقات

تتبع النفقات
أ. على ماذا أنفقت أميرة أكثر؟ 

ب. في أي أسبوع أنفقت أميرة معظم الأموال؟ 
ج. كيف يكون مخطط مثل هذا مفيد لأميرة؟

د.ع/الإجمالي لكل منتجالاسبوع4الاسبوع3الاسبوع2

20,00010,00010,000040,000الموردين

30,0000020,00050,000

30,00000030,000

2,00004,0004,00010,000

82,00010,00014,00024,000130,000

الادوات

تكاليف غير مباشرة /أخرى

التكاليف الكلية 

اليد العاملة

الاسبوع1 كانون الثاني



18تتبع النفقات

التكاليف  لتغطية  تحتاجها  التي  الأموال  حجم  عن  تخبرها  وأيضا  الإنفاق  المسارات في  توضح  محتملة:  (إجابة 
الشهرية).

إذا لم تتذكر أميرة أنها عادةً ما تدفع تكاليف اليد العاملة في بداية الشهر وتنفق معظم أموالها على اللوازم في 
الأسبوع الأخير من الشهر الماضي ، فربما لا تملك أموالاً كافية في الأسبوع الأول من الشهر المقبل لدفع 

المنتجين لها

تتبع النفقات



19 تتبع النفقات-على مدى 6 اشهر

تتبع النفقات-على مدى 6 اشهر

ذلك لأن الأدوات عندما يتم شرائها في بداية العمل لا يتم إستبدالها إلا في حين تلفها أو ضياعها

المجموع الشهريالشهر 6الشهر 5الشهر 4الشهر 3الشهر 2
للمنتج (بالدينار)

40,00050,00020,00040,000210,000المواد الأولية

50,0000060,000140,000

30,00040,00010,00010,000

30,000

0

30,000

30,000

30,000

20,000140,000

الأدوات

اليد العاملة

10,00020,0005,00010,00020,00020,00085,000 تكاليف غير مباشرة

130,000110,00035,000120,00080,000100,000575,000 المجموع الكلي

الشهر 1 كانون الثاني



الهدف منه هو مقارنه المخطط المالي (توقعات النفقات والسيولة 
المالية) مع النفقات المالية والتدفقات الفعلية (التي تم تسجيلها 

فعلياً) خلال تنفيذ المشروع.

20 فعاليات المشروع التجاري

فعاليات المشروع التجاري
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قلادة بسيطة

قلادة معقدة

الأدوات

المواد الأولية 

اليد العاملة

إيجار وخدمات

راتب أميرة

التسويق

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)

21 التدفقات النقدية والدخل (العائدات النقدية) والاموال المتبقية



22التدفقات النقدية والدخل (العائدات النقدية) والاموال المتبقية

الدخل
(العائدات
النقدية)

القلائد
البسيطة

القلائد
ذات الخرز

المواد الأولية

الأيدي العاملة 

الأدوات

التكاليف
المخفية

48,000

105,000

40,000

50,000

30,000

10,000

96,000

70,000

50,000

0

40,000

20,000

120,000

70,000

20,000

0

10,000

5,000

القلائد
البسيطة

القلائد
ذات الخرز

المواد الأولية

الأيدي العاملة 

الأدوات

التكاليف
المخفية

القلائد
البسيطة

القلائد
ذات الخرز

المواد الأولية

الأيدي العاملة 

الأدوات

التكاليف
المخفية

التدفقات
النقدية

(المصاريف)

الدخل
(العائدات
النقدية)

التدفقات
النقدية

(المصاريف)

الدخل
(العائدات
النقدية)

التدفقات
النقدية

(المصاريف)

الشهر 3الشهر 2الشهر 1



23التدفقات النقدية والدخل (العائدات النقدية) والاموال المتبقية

الدخل
(العائدات
النقدية)

القلائد
البسيطة

القلائد
ذات الخرز

المواد الأولية

الأيدي العاملة 

الأدوات

التكاليف
المخفية

120,000

135,000

40,000

60,000

10,000

10,000

192,000

135,000

30,000

0

30,000

20,000

120,000

170,000

30,000

30,000

20,000

20,000

القلائد
البسيطة

القلائد
ذات الخرز

المواد الأولية

الأيدي العاملة 

الأدوات

التكاليف
المخفية

القلائد
البسيطة

القلائد
ذات الخرز

المواد الأولية

الأيدي العاملة 

الأدوات

التكاليف
المخفية

التدفقات
النقدية

(المصاريف)

الدخل
(العائدات
النقدية)

التدفقات
النقدية

(المصاريف)

الدخل
(العائدات
النقدية)

التدفقات
النقدية

(المصاريف)

الشهر 6الشهر 5الشهر 4



24النشاط التجاري

الآن أصبح بإمكاننا مقارنة العائدات النقدية والسيولة النقدية الحقيقية لأفضل ما كنا نتوقعه على التدفق 
النقدي لنراقب سير النشاط التجاري.

فالنظر الى تغيرات النشاط التجاري خلال وقت تنفيذ المشروع ومتابعته  يعطينا فرصة أكبر لإتخاذ القرار 
المناسب بشأنه.

هذا هو مخطط نشاطنا التجاري وسوف نستخدمه لمقارنة توقعات السيولة النقدية
الخطوه الاولى : سوف نضيف الإيرادات  ويتم حسابها من خلال حساب عدد المنتجات كما في المخطط 

أدناه 
الخطوة الثانية : بعدها يتم إضافة المصروفات (النفقات)

نفرض أن هنالك  100,000 دينارمتبقي من الستة أشهر الماضية.
يرجى وضع جميع الإيرادات والتدفقات في الجداول المناسبة لها (الشهر المناسب أيضا)

النشاط التجاري



23456

48,00096,000120,000120,000192,000120,000قلادة بسيطة

105,00070,00070,000135,000135,000170,000

40,00050,00020,00040,00030,00030,000

50,0000060,000030,000

30,00040,00010,00010,00030,00020,000

10,00020,0005,00010,00020,00020,000

قلادة معقدة

الأدوات

المواد الأولية 

اليد العاملة

التكاليف الغير مباشرة

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

100,000المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)

25 النشاط التجاري



26النشاط التجاري

أضفنا في المخطط أعلاه كل الإيرادات (المبيعات )والمصروفات (النفقات ) على شكل شهري 

الخطوة الثالثــــة : نكتب مجموع كل الإيرادات خلال كل شهر
الخطوة الرابعـــه : نكتب مجموع كل النفقات خلال كل شهر 

الخطوة الخامسـة : تحديد التغيير في الأموال لكل شهر   

النشاط التجاري



يرجى حساب المتبقي بكل شهر

23456

48,00096,000120,000120,000192,000120,000قلادة بسيطة

105,00070,00070,000135,000135,000170,000

40,00050,00020,00040,00030,00030,000

50,0000060,000030,000

30,00040,00010,00010,00030,00020,000

10,00020,0005,00010,00020,00020,000

153,000166,000190,000255,000327,000290,000

130,000110,00035,000120,00080,000100,000

23,00056,000155,000135,000247,000190,000

قلادة معقدة

الأدوات

المواد الأولية 

اليد العاملة

التكاليف الغير مباشرة

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

100,000المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)

27 النشاط التجاري



23456

48,00096,000120,000120,000192,000120,000قلادة بسيطة

105,00070,00070,000135,000135,000170,000

40,00050,00020,00040,00030,00030,000

50,0000060,000030,000

30,00040,00010,00010,00030,00020,000

10,00020,0005,00010,00020,00020,000

153,000166,000190,000255,000327,000290,000

130,000110,00035,000120,00080,000100,000

23,00056,000155,000135,000247,000190,000

123,000179,000334,000469,000716,000906,000

قلادة معقدة

الأدوات

المواد الأولية 

اليد العاملة

التكاليف الغير مباشرة

الدخل
(العائدات النقدية)

التدفقات النقدية
(المصاريف)

1الشهر

مجموع الدخل (العائدات النقدية)

+ الفرق الموجب

– الفرق السالب

100,000المتبقي

مجموع التدفقات النقدية(المصاريف)

28 النشاط التجاري



هل تعتبرون المشروع التجاري يسير في الإتجاه الصحيح؟ ناجح؟
لماذا؟

فعاليات المشروع التجاري-تمرين

تمرين

29 فعاليات المشروع التجاري-تمرين



سادساً: مقارنة خطة المال بالنفقات والمبيعات الفعلية

30 سادساً: مقارنة خطة المال بالنفقات والمبيعات الفعلية



31 مقارنة خطة المال بالنفقات والمبيعات الفعلية

الخطتين (الجدولين)؟ ما الذي يجب أن تفعله الشركة إذا قارنت خطة المال بواقعها الفعلي ووجدت عدم توافق بين 

الأفضل؟ما هي بعض الخطوات التي يمكن لرواد الأعمال إتخاذها للعودة إلى المسار الصحيح والأداء 

مقارنة خطة المال بالنفقات والمبيعات الفعلية



25

اليوم
السادس

الواجب

الواجب

تحديد المواد الأولية التي سنحتاج إليها لإنتاج منتجاتنا.
تحديد تكلفة كل منتج.

تحديد تكلفة المواد الأولية لإنتاج منتج واحد.
تحديد تكلفة الأيدي العاملة لإنتاج منتج واحد.

تحديد التكلفة الإجمالية لإنتاج منتج واحد.
تحديد سعر لبيع المنتج

الواجب



نراكم لاحقا



E-mail: info@prosperitycatalyst.orgاعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

lenovo
Placed Image



المنهج التدريبي
لإدارة الاعمال التجاریة

12

اعداد : فريق صُنّاع الإزدهار

تجنب العثرات وتنمية أعمالنا
الفصل الثاني عشر

lenovo
Placed Image



1الاهداف

الأهداف
. تعرف على المخاطر الشائعة عند إدارة المشروع التجاري.

. تعلم كيفية تجنب هذه المخاطر.
. تعلم كيفية تحديد ما إذا كان المشروع التجاري جاهزاً للنمو والتطوير. 

. تعلم الطرق المختلفة لتنمية المشاريع التجارية



مراجعة
. أي من المحتويات أو التدريبات كان الأسهل؟ لماذا؟
. أي من المحتويات او التدريبات كان الأصعب؟ لماذا؟

. هل هنالك أي محتوى أو موضوع لم تتمكنوا من فهمه؟

2مراجعة



. كيف تعرف أن الشجرة قد ماتت؟
. ما هي الأسباب التي قد تؤدي إلى موت الشجرة؟

. ما هي الأسباب التي قد تؤدي إلى فشل المشروع التجاري؟
. ما هي الأسباب التي قد تؤدي إلى كسب القليل من الإيرادات والأرباح؟

تجنب المخاطر

3تجنب المخاطر



تجنب المخاطر-الدروس المستفادة
أسئلة يجب طرحها في حالة فشل المشروع التجاري: 

هل يقوم الزبائن بشراء منتجاتنا؟ 
هل الإيرادات كافية لتغطية النفقات (التكاليف)؟

هل الإيرادات والنفقات (التكاليف) تعكس الخطة المالية بدقة؟
هل حاولنا الترويج لأعمالنا بشكل مختلف؟

هل حافظنا على كل وعود أعمالنا؟

4تجنب المخاطر-الدروس المستفادة



تجنب المخاطر-ماذا نفعل
لماذا لا يقوم الزبائن بشراء منتجاتنا؟

ما هي الخطوات التي يستطيع المشروع التجاري أخذها لإصلاح المشكلة؟
ما هي بعض الأسباب التي تعيق توفير الإيرادات الازمة لتغطية التكاليف؟
ما هي الخطوات التي يستطيع المشروع التجاري أخذها لإصلاح المشكلة؟

ما هي الخطوات التي يستطيع المشروع التجاري أخذها لإصلاح مشكلة التباين والفرق بين الخطة المالية 
والنفقات والإيرادات الفعلية؟

ما هي الطرق التي يستطيع من خلالها المشروع التجاري الترويج للمنتجات إذا لم يكن بإستطاعته الوصول 
إلى هدف المبيعات؟

إذا كان المشروع التجاري قد أخل بوعوده ما هي الخطوات التي يستطيع اخذها لإصلاح هذه المشكلة؟

5تجنب المخاطر-ماذا نفعل



6

تجنب المخاطر-ماذا نفعل
لماذا لا يقوم الزبائن بشراء منتجاتنا؟

الزبائن لا يحتاجون المنتج/ المنتج سيء/ لا يعرف الزبائن بوجود المنتج
ما هي الخطوات التي يستطيع المشروع التجاري أخذها لإصلاح المشكلة؟

تحديد فكرة مشروع تجاري أفضل/تطوير المنتج/الترويج للمنتج بصورة أكبر
ما هي بعض الأسباب التي تعيق توفير الإيرادات الازمة لتغطية التكاليف؟

التكاليف عالية جداً/المشروع لا يقوم ببيع منتجات كافية/المنتجات تباع بقيمة منخفضة أي بسعر قليل
ما هي الخطوات التي يستطيع المشروع التجاري أخذها لإصلاح المشكلة؟

خفض التكاليف/الترويج للمنتج بصورة أكبر/زيادة سعر المنتج

تجنب المخاطر-ماذا نفعل



7

تجنب المخاطر-ماذا نفعل
ما هي الخطوات التي يستطيع المشروع التجاري أخذها لإصلاح مشكلة التباين والفرق بين الخطة المالية 

والنفقات والإيرادات الفعلية؟
إعادة كتابة الخطة المالية لتعكس النفقات والإيرادات الفعلية

ما هي الطرق التي يستطيع من خلالها المشروع التجاري الترويج للمنتجات إذا لم يكن بإستطاعته الوصول 
إلى هدف المبيعات؟

الترويج والدعاية وتقديم خصومات خاصة/الترويج للمنتج لفئات زبائن أخرى
إذا كان المشروع التجاري قد أخل بوعوده ما هي الخطوات التي يستطيع أخذها لإصلاح هذه المشكلة؟

إبقاء جميع الوعود المستقبلية/العمل على تصليح الأخطاء السابقة

تجنب المخاطر-ماذا نفعل



التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري



9 التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري-أميرة

التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري-أميرة
أميرة سعيدة بصنع المجوهرات والتحدث مع الزبائن وعملها يسير جيداً وقد 

بدأت أميرة بجني الأرباح  ولكن الأموال التي تكسبها لا تكفي. إبن أميرة 
سوف يبدأ المدرسة هذا العام ولهذا هي تحتاج لأموال أكثر وهنا تسأل اميرة 

العمة هديل عن كيفية جني أرباح أكثر؟ هل تقوم بزيادة المبيعات وكيف؟  
قالت العمة هديل إن نمو الأعمال التجارية يشبه الذهاب في رحلة. عليك أن 

تعرف أين أنت الان وإلى أين تريد أن تذهب في المستقبل وكيفية الوصول 
إلى ذلك؟  

عمة شكد
يحتاجلي حتى ابدي؟



10 التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري-الدروس المستفادة

التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري-الدروس المستفادة
الخطوة الأولى: تحديد نقطة البداية -> كيف هو أداء مشروعك التجاري الأن؟ 

الخطوة الثانية: تحديد الوجهة -> ما هو هدفك للعام المقبل؟
الخطوة الثالثة: تحديد الطريق -> كيف ستحقق هدفك؟

الخطوة الرابعة: تتبع وملاحظة التقدم -> هل أنت على الطريق الصحيح لتحقيق هدفك؟



اولا - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري (كيف هو أداء المشروع الأن)

اولا - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري
(كيف هو أداء المشروع الأن)

11

معرفة أداء المشروع تتطلب معرفة هل المشروع التجاري جاهز للنمو؟ وهل هنالك فرص للنمو؟ نقوم 
بطرح الأسئلة التالية:

هل المشروع جاهز للنمو؟ 
هل نحقق ربحًا من كل منتج نبيعه؟

هل نقوم بترويج منتجاتنا بصورة جيدة وفعالة؟
هل نحافظ على وعود أعمالنا؟

هل جميع المنتجات التي نبيعها ذات جودة عالية؟
هل نتتبع مبيعاتنا ونفقاتنا الفعلية ونقيّمها وفقًا لخطة أموالنا؟

هل نستطيع خفض التكاليف عند الحاجة؟
هل هنالك فرص للنمو في السوق؟

كم هي مبيعاتنا اليوم؟ كم كانت مبيعاتنا العام الماضي؟ هل هنالك زيادة أو نقصان في المبيعات؟ 
ما هي المنتجات الأكثر مبيعاً؟ ما هي المنتجات الأقل مبيعاً؟ 

هل يمكننا بيع عدد أكثر من المنتجات الأكثر مبيعاً؟
هل يمكننا صنع منتجات جديدة نتوقع أن تلاقي شعبية في السوق؟ 



12 ثانيا - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري (ما هي أهدافك للعام المقبل)

ثانيا - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري
(ما هي أهدافك للعام المقبل)

الأهداف يجب أن تكون:
. محددة ونستطيع قياسها وبهذا نقوم تخصيص وقت وجهد ومال على فعاليات سوف 

تساهم في نمو المشروع التجاري. 
. قابلة للتحقيق 

. هنالك موعد نهائي لتحقيقها



13ثالثاً - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري (كيف نقوم بتحقيق الأهداف؟)

ثالثاً - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري
(كيف نقوم بتحقيق الأهداف؟)

لغرض تحقيق الأهداف علينا معرفة الفعاليات والموارد التي نحتاجها لتحقيقها عن طريق إجابة 
الأسئلة التالية:

ما هي الفعاليات التي سنتخذها لتحقيق هدفنا؟
هل هذه الفعاليات عملية؟ هل لدينا الوقت والجهد والمال لتحقيقها؟

ما هي الخطة التي يجب وضعها لتحقيق الأهداف؟
هناك ثلاث طرق لتحقيق أهدافنا أي زيادة المبيعات:

تحسين الممارسات المستخدمة في المبيعات (تحسين خدمة الزبائن أو إستخدام طرق ترويجية)
العثور على زبائن جدد

صنع منتجات جديدة يحبها العملاء



14 ثالثاً - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري (كيف نقوم بتحقيق الأهداف؟)- زيادة المبيعات

ثالثاً - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري
(كيف نقوم بتحقيق الأهداف؟)- زيادة المبيعات 

لغرض زيادة المبيعات نستطيع: 
أولا: تحسين ممارسات البيع وتشمل تحسين الخدمة المقدمة للزبائن:

الوفاء بالوعود
كن مهذبا وودودًا ومحترمًا.

الإستماع بعناية والتأكد من أن الزبون قد أنهى حديثه قبل البدء بالإجابة. 
الرد على الأسئلة والشكاوى بسرعة وتوفير المعلومات الصحيحة.

أخذ رأي وتعليقات الزبائن وإستخدامها لتحسين المنتجات أو عمل منتجات أخرى.
الإلتزام بإصلاح أو استبدال أو إستعادة المنتجات الغير جيدة.

ثانياً:العثور على زبائن جدد:
فتح نقطة بيع أخرى

الطلب من الزبائن بتوصية المنتج إلى اهلهم واصدقائهم.
الوفاء بالوعود

ثالثاً: صنع منتجات جديدة يحبها العملاء:
تحديد إذا كان هنالك طلب لمنتجات مشابهه والقيام بتطويرها. 



15

ثالثاً - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري
(كيف نقوم بتحقيق الأهداف؟)- خطة تحقيق الاهداف 

الموعد النهائيالفعاليات

قيد الإنجاز

قيد الإنجاز

قيد الإنجاز

نهاية السنة

خلال السنة

البدء في شهر كانون
الثاني لسنة 2018

البدء في شهر
اذار لسنة 2018

الإنجاز الهدف

الهدف النهائي

أولاً: زيادة المبيعات

ثانياً: العثور على زبائن جدد

قيد الإنجاز
البدء في شهر
اذار لسنة 2018

زيادة المبيعات بقيمة 500,000 دينار عراقي
للسنة القادمة

أخذ رأي وتعليقات الزبائن وإستخدامها لتحسين
المنتجات أو عمل منتجات اخرى

الترويج للمنتج من خلال تقديم خصم %10 لكل
شخص يشتري 5 قطع في السنة الواحدة

بيع المنتجات على ستاند في السوق مرة في الشهر 

البدء ببيع أساور بتصاميم تشبه
تصاميم القلائد الاكثر مبيعاً

ثالثاً: صنع منتجات
جديدة يحبها العملاء

ثالثاً - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري (كيف نقوم بتحقيق الأهداف؟)- خطة تحقيق الاهداف



16 رابعاً - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري ( متابعة التقدم)

(متابعة التقدم )رابعاً - التخطيط لنمو وتطوير المشروع التجاري

تطوير خطة المال للأهداف الجديدة: 
تسجيل المبيعات والإيرادات الفعلية

المقارنة بين خطة المال والأرقام الفعلية 



شكراً وراح
نشتاقلكم هواية
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