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اد الأعمال« دليل »روَّ
م�شروع رائد لجمعية التنمية للإن�سان والبيئة

ة رغم الطارئ من الم�ؤ�شرات الإيجابية، والتي تدور في  التوقيت منا�سب، حيث يواجه الاقت�صاد اللبناني �أزمة بنيوية حادَّ
فلك الم�ستوى المالي فقط، والم�صارف �إذ تنوع في خدمتها، فلأنَّها بحاجة �إلى توظيف الفائ�ض الكبير من الودائع، والتي 
بلغت حوالي ثلاثة �أ�ضعاف الناتج المحلي. وفي هذا يتلاقى هاج�س الم�صارف والقطاع المالي، ل�ضرورة بلورة مفهوم ريادة 
توفير فر�ص عمل  اللبناني على  الاقت�صاد  قدرة  بفعل عدم  الهجرة،  يواجهون خيار  الذين  و�إن�ضاجه،  لل�شباب  الأعمال 

للأعداد المتزايدة من ال�شباب. 

لذلك قد تكون الفر�صة منا�سبة جداً لت�شجيع قطاع الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة، ب�سبب عاملين �أ�سا�سيين: 
لهما: حاجة الم�صارف والم�ؤ�س�سات المالية التوظيف.  �أوَّ

ثانيهما: هم ال�شباب لإيجاد فر�صة تحقق الطموح. لذا قد يلعب هذا الدليل دورًا مفيداً في الت�شجيع والتعريف وت�أمين 
مقومات الإ�ستثمار والإنجاز الناجحين. 

من الطبيعي �أن تتم هذه الا�ستجابة المحلية لمواكبة التطورات والتغيّيرات في مفهوم التنمية، الذي بات يرتكز في معظم 
اد الأعمال، و�إن�شاء الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة، حيث تعاظمت  بلدان العالم، المتقدمة منها والنا�شئة، على فكرة روَّ

ح�صتها في مختلف الاقت�صادات العالمية. 

وعلى وقع الازمة المالية العالمية في العام 2008، �إزداد الاهتمام في تنويع الم�ؤ�س�سات الإقت�صادية، والتركيز على م�ؤ�س�سات 
الإبتكار و�إقت�صاد المعرفة، حيث مجالها الرحب هو في تكوين الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة، خا�صة في البلدان النامية. 

�أنتم، يا من اخترتم ميدان الأعمال والم�شاريع الخا�صة الطموحة، واتخذتم قراركم  �أيها ال�شباب، هذا الدليل لكم،  �إذاً 
بخو�ض هذه المغامرة الجميلة والممتعة والمنتجة، ولكي تتوفر لديكم بع�ض المعرفة �إلى جانب �شجاعتكم وروح المخاطرة 

المبدعة المت�أ�صلة فيكم، تقدم “جمعية التنمية للإن�سان والبيئة” هذا الدليل، على �أمل �أن يلقى اهتمامكم وتقديركم. 

المعرفي  النق�ص  �سدِّ ثغرة  �إلى  و �سن�سعى بدورنا  الأعمال الاقتحامية،  المتميزون بخ�صال رجال  �أنتم  �إليكم،  ه  نتوجَّ بثقة 
والعملي. 

فال�شكر لـ“جمعية التنمية للإن�سان والبيئة”، والتقدير لإقدامكم وجر�أتكم. 

د. عبد الله رزق
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مقدمة

اد  لروَّ الأوَّلي  “الدليل”  هذا  ب�إ�صدار   DPNA والبيئة”  للإن�سان  التنمية  “جمعية  تقوم  بالغ،  باهتمام 
الاهتمام  �إثارة  منه  والهدف   ”CIPE الخا�صة  الدولية  الا�ستثمارات  “مركز  مع  بالتعاون  الأعمال، 
بالا�ستثمار وت�أ�سي�س الم�شاريع الخا�صة، كجزء من م�شروع التنمية على الم�ستوى العام، ومن �أجل تح�سين 

اختيار و�سائل وتعزيز الدخل الفردي وبالتالي الوطني. 

ة، هي مخاطبة قطاع ال�شباب الأكثر حيوية وفاعلية، والأجدر بالرعاية  تنطلق الجمعية من �أولوية ملحَّ
النجاح  له  تكفل  ومو�وضعية،  عملية  �أ�س�س  �إلى  الم�ستقبلية  اختياراته  في  ي�ستند  كي  والتوعية،  والتوجيه 
والنمو  والبناء  التطور  عوامل  من  �أ�سا�سي  كعامل  الا�ستثمار  مفهوم  �إ�شاعة  في  وت�سهم  ال�شخ�صي، 

الاقت�صادي. 

�إنَّ م�شروع الدليل، يعمل على ت�شجيع روح المغامرة الا�ستثمارية، على قواعد علمية ومو�وضعية، ت�ضمن 
الم�شاريع والم�ؤ�س�سات،  ال�سائد في ملكية  “ال�شرقي”  النمط  النجاح والتحقيق، وت�سهم في تغيير  مقومات 
عبر التوريث فقط، المطلوب اليوم، مع م�ستوى التطور الهائل للعلم والمعرفة والتكنولوجيا، �أن يبتدع الفرد 
ال�شاب، �أو الجماعة ال�صغيرة المتعاونة، ميدان البناء والإنجاز والإبداع على قاعدة وخيار م�ؤداهما: “�أنا 

��سأعمل، �أنا ��سأحقق”. 

DPNA
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المحور الأول: من الذي ينجز ويحقق؟

اد الأعمال”. �إن م�صدر هذا  “روَّ يتجر�أ على خطوة الإبداع والإنجاز، المتحم�وسن و�أ�صحاب الر�ؤيا، الذين ي�سمون اليوم 
ة  الم�صطلح، من مفهوم الريادة �أو الاعتمار، والمق�صود بذلك الإقدام والمبادرة على عملية �إن�شاء م�شروع جديد، م�ؤ�س�سَّ
جديدة �أو تطوير م�شاريع قائمة، بالمعنى الإقت�صادي الرغبة في �إن�شاء عمل �أو �أعمال جديدة والا�ستجابة لفر�ص جديدة. 

الريادة لي�ست عملًا ارتجالياً، بل عملًا يتطلَّب جر�أة ومعرفة وتدرب. و�إذ تختلف الأن�شطة الريادية باختلاف نوع الن�شاط 
الذي تتبعه الم�ؤ�س�سة النا�شئة. ف�إن ريادة الأعمال على ال�صعيد الإنتاجي، تتراوح بين �إن�شاء �شركات فردية �أو الم�ساهمة 

ب�إن�شاء �شركات جديدة �أو تطوير �شركات قائمة. 

ولأنها �إقدام فهي لا تقف عند �صعوبات التمويل، فالعديد من الم�شاريع الرائدة، ت�سعى �إلى الح�صول على تمويل عبر تقديم 
�أفكار تطويرية، تقنع الحري�ص وتحمّ�س المخاطر. وح�سب “ويكيبيديا، المو�وسعة الحرة”، يعود تاريخ الريادة الاقت�صادية 
فا  Ludwig von nises وVon Hayek ال�وسيديين؛ حين عرَّ �إلى العام 1950، بت�أكيد بع�ض الاقت�صاديين مثل 
الريادي: “ب�أنَّه ذلك ال�شخ�ص الذي يمتلك الإرادة والقدرة على تحويل فكرة جديدة �أو اختراع جديد �إلى م�شروع ناجح”، 
و�إذا �أخذنا بعين الاعتبار الفترة التاريخية المذكورة، ف�إننا ن�ستطيع القول �إنَّ منطق الريادة نتج عن محاولة التفتي�ش عن 
تجديد  الر�أ�سمالي  النظام  محاولة  ومن  والتقني،  العلمي  التطور  من  م�ستفيداً  قائمة،  كانت  التي  الأزمات  من  مخارج 
نف�سه. لذلك �أُجترح هذا الم�صطلح، وهذه المحاولة التجديدية، عبر �إطلاق الطاقات الكامنة لدى الأفراد و�إيجاد �أر�ضية 
اع الوجهة الاقت�صادية لعالم اليوم، )الم�شبع بالأزمات  �صالحة لإحت�ضانها وتطويرها. وهكذا تدور هذه الأيام في �أروقة �صنَّ
في  الأعمال  لريادة  الكبير  العالمي  ع  التجمُّ لإقامة  متوا�صلة  وجهود  كبيرة  وا�ستعدادات  كثيرة  م�شاورات  والانتكا�سات(، 
ه �إلى العالم الإ�لاسمي  منطقة ال�شرق الأو�سط. ترجمة للوعد الذي �أعلنه الرئي�س الأميركي �أوباما في خطابه ال�شهير الموجَّ
ن طليعة جديدة من المتطوعين في مجال ريادة الأعمال  في حزيران 2009 في جامعة القاهرة، حيث قال حينذاك: “�سنكوِّ
ر عقد هذا الم�ؤتمر  مع نظرائهم في الدول الإ�لاسمية، و�سنعقد م�ؤتمراً دولياً “لريادة الأعمال في العام المقبل”)1(. وقد تقرَّ

في تركيا العام 2011. 

يه ريادة الأعمال في بناء اقت�صاديات الدول  ه العالمي �إدراك العالم للدور الرئي�سي، الذي يمكن �أن ت�ؤدِّ يعك�س هذا التوجُّ
النامية والمتقدمة، واعتبارها قناة محترمة لتنمية القدرات التناف�سية العالمية في ع�صر العولمة. 

ل في �أميركا ذاتها ما يزيد عن 47% من �إجمالي المبيعات  تدلُّ الأرقام والمعطيات مبيعات ريادة الأعمال ال�صغيرة، ت�شكِّ
الكلية، ويزيد عددها على 22 مليون م�شروع �صغير غير زراعي، تقوم بتوظيف نحو 53% من القوى العاملة، وت�سهم بما 

1 )1( من خطاب الرئي�س الأميركي في جامعة القاهرة ، حزيران 2009
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تايوان،  و56% في  الجنوبية،  كوريا  �إلى 43% في  الم�ساهمة  ت�صل هذه  الأميركي،  الإجمال  المحلي  الناتج  من  ن�سبته %50 
 99. �إلى  ت�صل  الرائدة  والمتو�سطة  ال�صغيرة  الم�شاريع  ف�إنَّ عدد  اليابان  �أما في  كونغ،  هونغ  و70% في  ال�صين،  و60% في 
7% من �إجمالي عدد المن��شآت الاقت�صادية، �أي ما ن�سبته 7 .72% من حجم �وسق العمل، ون�سبة 43% من مجمل مبيعات 

القطاعات)2(. 

على   ،2010 �آذار  �شهر  في  عقد  الذي  ال�شابة،  الم�شاريع  منتدى  عبر  الأعمال،  ريادة  مبادرة  �أطلقت  فقد  لبنان  في  �أما 
د: �أنَّ الم�شكلة الرئي�سية في لبنان هي ت�أمين فر�ص العمل للطلاب اللبنانيين، الذين  ل�سان حاكم م�صرف لبنان، حيث �أكَّ
بون من التعليم، وهم �أ�صحاب طاقات وكفاءات، لكنَّ الاقت�صاد اللبناني لا يمكنه ا�ستيعاب كل  جون من لبنان �أو يت�سرَّ يتخرَّ

ي �إلى خلق فر�ص ت�ستوعب تلك الطاقات.  هذه الطاقات، لذلك ف�إنَّ �إن�شاء م�ؤ�س�سات جديدة �سي�ؤدِّ

المتطلبات العامة لريادة الأعمال

يقت�ضي  اللبناني  الإقت�صاد  م�ستقبل  كان  �إذا 
مجتمع  وبناء  المعرفة،  اقت�صاد  �إلى  التحوُّل 

المعرفة، وال�سعي �إلى اللحاق بركب التطور التقني والمناف�سة العالمية، ف�إنَّه من الطبيعي �أن ي�سبق ذلك ريادة �أعمال ترتكز 
على الإبداع والابتكار وعلى تربية وتعليم ملائمين، انطلاقاً من مناهج التعليم وتطبيقاتها العملية، فالتعليم الأميركي 
والأوروبي، على �سبيل المثال، يبد�أ في ت�شجيع ال�صغار على �إن�شاء الم�شاريع وممار�سة البيع والتجارة منذ ال�صفوف الأولى، 

وتجربة Lemonade Stand في �أميركا تعدُّ تجربة مثالية �شائعة لدى الأطفال في ف�صل ال�صيف. 

لدعم ريادة الأعمال، يجب �أن تتوفر: 

الحا�ضنات الموفرة ل�شروط التوجيه، وفتح م�سارات التمويل، وت�شجيع �شراء المنتجات الجيدة.  	 	 •

الجديدة  الم�شاريع  خلق  على  ت�شجع  التي  ال�ضرورية،  المعلومات  ونظم  الملائمة  التحتية  البنية  توفير  	 	 •
)خدمات كهرباء، طرق، �إت�صالات، �إنترنت، مرافق، مطارات، �أبحاث ودرا�سات مدعومة(. 

اد الأعمال والم�شاريع ال�صغيرة. و�إذ كانت  ت�أمين الت�شريعات والنظم والعمليات الإجرائية الخا�صة بروَّ 	 	 •
ف�إنَّ  �أي�ضاً،  الوطني  ال�صعيد  وعلى  العالمي  ال�صعيد  ال�صغيرة. على  المن��شآت  د على دعم  ت�ؤكِّ التنمية 
الأمر يتطلَّب ت�سهيلات متعددة )م�ؤ�س�سات دعم، قرو�ض مي�سّرة، فوائد مدعومة، ت�سهيلات قانونية، 

حوافز مادية، تخفي�ضات �ضريبية(. 

2 )2( الإقت�صادية الإلكترونية : لماذا زيادة الأعمال ؟ تاريخ 2010/1/12
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دها خارطة ا�ستثمار  الإجراءات القانونية للت�أ�سي�س، وتح�سين بيئة الأعمال والا�ستثمار في مجالات تحدِّ 	 	 •
وطنية. 

المتطلبات الخا�صة لريادة الأعمال

حقائق  �إلى  و�أفكارهم  قناعاتهم  تحويل  على  ويعملون  العمل،  لإدارة  �أف�ضل  طرق  بوجود  ي�ؤمنوا  لم  �أنا�س  الأعمال  اد  روَّ
نات “المنُتج الجيد” �أو “الخدمات الجيدة”، فعندما يكون الفرد المبدع في  ملمو�سة. لدى كل واحد فكرته الخا�صة عن مكوِّ
ر في نهاية المعاملة التجارية بما يجب عمله لتح�سين الأمور، لو كان هو مالك الم�ؤ�س�سة، وفي  متجر ما �أو مطعم، ف�إنَّه يفكِّ
ر ي�شعر بالده�شة، �أو حتى بالح�سد من مظهر المتجر  حالات �أخرى، قد يجد نف�سه، في الموقف نف�سه ولكن بدلًا من التذمُّ
فين لعملهم، ودرجة الابتكار التي ا�ستُخدمت �أثناء تنفيذ المنتج �أو الخدمة، التي يحاول  الخارجي، وم�ستوى �إتقان الموظَّ
د �أفكاراً، ينجح بع�ض النا�س في تحويلها �إلى �أعمال مربحة. يُعرف ه�ؤلاء النا�س  الفرد �شراءها. هذا النوع من التجارب يولِّ

اد الأعمال”، ويمكن اخت�صار بع�ض �صفاتهم الخا�صة بالآتي:  ب�إ�سم”روَّ

الإبداع

في معظم الأحيان، الكثير من �أ�صحاب الأعمال يقلدون ما قد 
نع �سابقاً، بدلًا من العمل على التميُّز بمنتجات وخدمات من  �صُ
د بها، وجعلها �أكثر تناف�سية في ال�وسق.  ابتكارهم، وبالتالي التفرُّ
يُفتتح، على �سبيل المثال، متجراً جديداً. وعند الت�أكد من جنيها 

الأرباح �سرعان ما تليه �سبعة �أو ثمانية متاجر �أخرى عار�ضة المنتجات نف�سها، �أو ما ي�شبهها، ب�أ�سعار متقاربة، ما يُتخم 
ال�وسق ويفل�س معظم المتاجر، ولا ينجو �إلاَّ متجر �أو اثنين في �أف�ضل الحالات. باخت�صار، يكثر الأفراد الم�ستعدون للمجازفة، 
ولكن معظمهم يفعلون ذلك دون الب�صيرة اللازمة في ابتكار الميزات الخا�صة بهم. الهدف هو الابتكار ولي�س التقليد، �إذ 
ر له فر�صة �إيجاد مكان في ال�وسق دون  �إنَّ هذا الأخير يُثمر فر�ص ربح �أقل، لأنه و�ضع نف�سه في ظرف غير ملائم، لا تتوفَّ

�أن ي�شغره �أحد، عملًا بقانون المناف�سة التامة، بينما المبدع ي�صنع ذلك المكان بنف�سه. 

الواقعية

بطريقة  تحقيقها  وكيفية  بو�وضح  المهنية  �أهدافه  الم�شروع  �صاحب  يرى  لا  قد 
�أن يحافظ على توقعات عملية وواقعية، كما عليه  عقلانية. ولتجنُّب ذلك، عليه 
د م�سبقاً قدرة عمله الإنتاجية والموارد اللازمة لتنفيذها، هاتان النقطتان  �أن يحدِّ

هما من متطلبات النجاح الأ�سا�سية. 
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الالتزام

�إنَّ المثابرة على �إكمال عمل ما، هي ما يُعرَف بالالتزام، فعلى من يفكر في �إن�شاء م�شروعه الخا�ص، �أن ي�ستعد لتكري�س 
ل فكرة عمله �إلى حقيقة، ويوفر بالتالي فر�صة النجاح.  كميات كبيرة من الوقت والمجهود والتركيز، لكي يحوِّ

النظرة الم�ستقبلية

اد  روَّ ...فيحافظ  والت�أقلم  والالتزام  العواقب  في  نظر  من  ذكر  قد  ما  �إلى  الثبات  ين�ضم 
نوعية  تح�سين  بهدف  جديدة  لطرق  الم�ستمر  ابتكارهم  عبر  المناف�سة  روح  على  الأعمال 
وجذب  تخزينها،  �أو  لإنتاجها  فعالية  الأكثر  الو�سائل  �إلى  واللجوء  خدمتهم،  �أو  منتجهم 
ت�سديدها لاحقاً. وهذا  ي�سهل  الأ�وساق الجديدة، والح�صول على قرو�ضٍ  �إيجاد  و  الزبائن 

لاع با�ستمرار على حالة المناف�سة والتوجهات العامة  يتمُّ عن طريق الا�ستماع والا�ستجابة �إلى احتياجات الزبائن، والاطِّ
للمجتمع وتنظيمات العمل. 

ح�سن التوا�صل مع الغير

الآخرين  و�إقناع  �أفكارهم،  تنفيذ  على  بالقدرة  الأعمال  رواد  يتحلى  �أن  يجب 
بها. وح�سن التوا�صل مع الغير عبر و�وضح الر�ؤيا وتمثّل الهدف ومهارة التحدث 

مع الآخرين. 

ميزات ريادة الأعمال

كل رائد �أعمال ناجح ي�ضيف بع�ض المميزات لي�س فقط لنف�سه، بل ولمنطقته ولبلده ككل، ويمكن ايراد بع�ض المميزات 
الأ�سا�سية لرواد الأعمال كالآتي: 

يعمل على تح�سين و�ضعه المالي.  	 	•

يطمح �إلى الترقي المهني والإجتماعي.  	 	•

يوفر فر�ص العمل له وللأخرين.  	 	•

تطوير �إقت�صاد البلد، وخا�صة في المناطق الريفية والمناطق التي لم ت�ستفد من التطورات الاقت�صادية، على  	 	•
�سبيل المثال ت�أثير العولمة. 
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ي�شجع على ت�صنيع المواد المحلية ب�صورة منتجات نهائية �وساء للإ�ستهلاك المحلي �أم للت�صدير.  	 	•

يرفع من م�ستويات الدخل الوطني ومن معدلات النمو الاقت�صادي.  	 	•

يدخل المناف�سة ال�شريفة ت�شجعيا لخلق منتجات ذات جودة �أعلى.  	 	•

ي�ؤمن بع�ض الن�شاطات الخدماتية والترفيهية.  	 	•

ي�ساهم في خلق �أ�وساق جديدة.  	 	•

ي�ستخدم ب�شكل مكثف التكنولوجيا الحديثة على م�ستوى ال�صناعات ال�صغيرة لزيادة الانتاجية.  	 	•

يمار�س الابتكار والإبداع على �صعيد بناء الم�شاريع ال�ضرورية.  	 	•

ي�شجع على المزيد من الأبحاث والدرا�سات وتطوير الماكينات ال�صغيرة لزيادة الأنتاجية.  	 	•

تطوير مفاهيم العمل، و�إعتبار العمل قيمة �إجتماعية �إلى جانب قيمته اللإنتاجية والمادية.  	 	•

يعتاد على فكرة الإ�ستقلالية وعدم الإعتماد على الأخرين.  	 	•

يدفع لتحقيق �أنجازات جيدة ومفيدة.  	 	•

ي�ساهم في تقليل الأعتماد على الن�شاطات الإقت�صادية غير الم�شروعة.  	 	•

ي�شارك في التقليل من هجرة المواهب عبر مناخ جديد لزيادة الاعمال.  	 	•

�إذا قارنا هذه ال�صفات ب�صفات رجال الأعمال الناجحين، يتبين لنا �أن رائد الأعمال هو المبادر والمغامر والجريء، والذي 
يفتح مجالات جديدة، �إنه رجل الأعمال الناجح م�ستقبلًا. 
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ولنتوقف عند بع�ض �صفات رجل الأعمال الناجح للمقارنة والإ�ستنتاج. 

رجل الأعمال الناجح 

الدائم للنجاح فيما  ال�سعي  ال�صفات  �إمتلاك  �إثنين، ولكن  �أو  �أن تملك م�شروعاً  �أعمال، لي�س معناه  �أن ت�صبح رجل 
تفعله، ولهذا من �أهم ال�صفات ما يلي: 

وجود الدافع الداخلي للنجاح ولتو�سيع الأعمال وللطموح.  	 	 •

توفر الثقة القوية في النف�س.  	 	 •

البحث عن الأفكار الجديدة المبتكرة.  	 	 •

المواظبة على العمل الجاد.  	 	 •

الإنفتاح على الغير.  	 	 •

يتمتع بالطبيعة التناف�سية.  	 	 •

لديه الحافز الدائم للإنجاز والنجاح.  	 	 •

التميز بالإ�ستقلالية، و�إتخاذ القرارات ما يخدم عمله.  	 	 •

قبول النقد البناء.  	 	 •

عقلية منفتحة وقادرة على التعامل مع الأخرين.  	 	 •

يركز على الواقعية وعدم المبالغة في الأمور.  	 	 •

محب للمغامرة مع �أمتلاك الخبرة التي ت�ؤهله لذلك.  	 	 •

يقوم بعمله على �أ�سا�س التنظيم الدقيق، وكذلك �أمر حياته ال�شخ�صية واحترام مواعيده.  	 	 •

البعد عن التبذير والمباهاة.  	 	 •
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النجاح  �إلى تحقيق الذات والنجاح، فمقومات  �أعمال، يطمح  �أرها�صاتها كل رائد  للنجاح، يحمل  الم�ؤهلة  هذه ال�صفات 
واحدة، و�إن �أختلفت المراحل وذوو الخبرة والتجربة مع رجل الأعمال، لكن ما يميز رائد الأعمال هو �أحترامه للجديد �أولَا 

وقبل �أي �شيء. 
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ق الريادة وتُنجز الأعمال؟ المحور الثاني: �أين تتحقَّ
�إنَّ مجال الريادة والإنجاز الوحيد، هو م�ؤ�س�سة الأعمال �أو الم�شروع. 

لذا من الطبيعي، محاولة فهم هذا المجال ب�شكل جيد، عبر معرفة طبيعته وتركيبته حيث ي�سمح ذلك، ب�إختيار ال�شكل 
الأن�سب للم�ؤ�س�سة المنوى ت�أ�سي�سها �أو قيامها من قبل رائد الأعمال. 

في مفهوم الم�ؤ�س�سة: 

ل  وت�شكِّ الاقت�صادية،  الحياة  في  الأ�سا�سية  الخلية  هي  “الم�ؤ�س�سة 
العامود الفقري في البنية الاقت�صادية، �وساء كانت م�ؤ�س�سة �صغيرة 
الاقت�صادي  التطور  بم�ستوى  يرتبط  الم�ؤ�س�سة  فحجم  كبيرة،  �أم 

لمجتمع ما”. 

نات العر�ض والطلب. كما �أنَّ م�ستوى الم�ؤ�س�سة  ت�ؤثر الم�ؤ�س�سة ب�شكل مبا�شر على م�ستويات المعي�شة، وحجم الا�ستثمار، ومكوِّ
م المجتمع، لأنَّها حلقة الو�صل بين الحاجات الإن�سانية وو�سائل و�أ�سلوب �إ�شباعها.  و�إدارتها يعك�س درجة تقدُّ

ل الكماليات  وتختلف طبعاً الحاجات في المجتمعات، ولذلك يتغَّري هذا الت�صنيف ح�سب درجة تطوُّر المجتمع، بحيث قد تتحوَّ
�إلى �ضروريات، �أو �إلى كماليات �أكثر تعقيداً ورفاهية. وعلى الم�ؤ�س�سة �أن تتطور تبعاً لذلك )وتتباين بين حاجات الكفاف 

وحاجات الكماليات(. 

مقابل  وتبادلها،  والخدمات  ال�سلع  بخلق  يخت�ص  تتلاوَّه  الذي  والن�شاط  واجتماعية،  اقت�صادية  الم�ؤ�س�سة هي وحدة  ولأن 
الح�صول على عائد. لذا فالم�ؤ�س�سة هي منظمة خلقها الإن�سان في �سياق تطور حاجياته، وتعقد طرق �إ�شباعها. 

يمكن القول �إن ال�سلع والخدمات التي نحتاج �إليها في عالمنا اليوم، يقوم بتلبيتها ثلاثة �أنواع رئي�سية من الم�ؤ�س�سات 
هي: 

- م�ؤ�س�سات الأعمال. 	

- الم�ؤ�س�سات التي لا تبغي الربح. 	

- الم�ؤ�س�سات الحكومية. 	
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اد الأعمال، ف�إنَّ جلَّ التو�صيف والتحليل والتحديد �سيكون لتقنيات الا�ستثمار، ومو�وضعه الرئي�سي  ولمَّا كان التوجه �إلى روَّ
في م�ؤ�س�سات الأعمال، التي تخت�ص بخلق ال�سلع والخدمات، وتوزيعها بهدف تحقيق الربح. 

ت�صنيف م�ؤ�س�سة الأعمال: 

يجب  ما  يقدم  واحد  ت�صنيف  على  الاعتماد  يمكن  لا 
الاقت�صادية.  للم�ؤ�س�سة  المختلفة  الأنواع  عن  معرفته 
الحجم،  منها،  ومتداخلة؛  دة  متعدِّ الت�صنيف  ف�أ�س�س 

ا�ستخدامه، ويمكن  الهدف من  الذي يعتمد على  الأف�ضل هو  والوظائف، والأماكن. وذلك فالت�صنيف  والإيرادات، 
القيا�س على الأ�سا�س الآتي: 

على �أ�سا�س العملاء: 

ويرتبط هذا مع من تتعامل الم�ؤ�س�سة، �آفرادا م�ستهلكين، �أم م�ؤ�س�سات �أخرى ك�شركات �أتجار جملة �أم مفرق، �أم �شركات 
�صناعية �أو زراعية �أو خدماتية. 

على �أ�سا�س نوع ال�سلع: 

رة )�سلع غذائية(. ي�ساعد هذا الت�صنيف  رة )�آلات و�أجهزة( �أم غير معمِّ هذا يعني تحديد طبيعة ال�سلعة �إن كانت معمِّ
رة، يجب �أن تتوقع  الإدارة على الإلمام بالم�شكلات الت�شغيلية والت�وسيقية المختلفة، التي تواجهها. فم�ؤ�س�سات ال�سلع غير المعمِّ
رة التي يجب �أن تتوقع فترة زمنية �أطول للا�ستهلاك )�سيارات، برادات الخ ...(. وجذب  ا�ستهلاكاً م�ستمراً، عك�س المعمِّ

رة، ب�سبب اختلاف المبلغ الذي يدفعه.  الم�ستهلك �إلى ال�سلع المعمرة �أكثر �صعوبة من جذب الم�ستهلك �إلى ال�سلع غير المعمِّ

على �أ�سا�س نوع الن�شاط: 

يعتبر الت�صنيف على �أ�سا�س نوع الن�شاط الأكثر �شيوعاً، ووفقاً له يمكن التمييز بين ثلاثة �أنواع من الم�ؤ�س�سات: 

م�ؤ�س�سات �إنتاج: �صناعية �أو زراعية، وهي تلك التي تخت�ص بخلق المنافع ال�شكلية �أو التحويلية،  	 	 •
وهي بدورها تتوزع �إلى �أنواع مختلفة، كم�ؤ�س�سات الن�شاط التحويلي وم�ؤ�س�سات الن�شاط التجميعي، 

والم�ؤ�س�سات الأ�ستخراجية، والم�ؤ�س�سات الزراعية. 
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م�ؤ�س�سات توزيع: وهي تلك الم�ؤ�س�سات التي تهتم بالتوزيع �أو الت�وسيق وتجارة الجملة �أو التجزئة،  	 	 •
تمتاز هذه الم�ؤ�س�سات ب�شكل عام بال�صلة الوثيقة بين المنتج والم�ستهلك. 

مقابل  م خدماتها  تقدِّ لكنها  المادية،  ال�سلع  ب�إنتاج  تقوم  لا  التي  تلك  وهي  م�ؤ�س�سات الخدمات:  	 	 •
الم�ست�شفيات  والمطاعم،  الفنادق  والتوزيع،  النقل  )م�ؤ�س�سات  الدخل  من  جزء  على  الح�صول 
والعيادات، �أعمال ال�صيانة، الخدمات المنزلية، البنوك و�شركات الت�أمين، الم�سارح ودور ال�سينما 

والم�ؤ�س�سات الإعلانية، الخ ...(. 

الأ�شكال القانونية للم�ؤ�س�سة

يتمتع ال�شكل القانوني للم�ؤ�س�سة ب�أثر كبير على العديد من النواحي 
الإدارية والتنظيمية من �أهمها: 

�إجراءات �إن�شاء الم�شروع وتكوينه، حيث ت�سهل هذه الإجراءات في الم�شروع الفردي، وت�صعب في �شركات  	 	 •
د في �شركات الأموال.  الأ�شخا�ص، وتتعقَّ

ال�شركات،  في  عنه  الفردي،  الم�شروع  في  التنظيمي  الهيكل  يختلف  للم�شروع:  التنظيمي  الهيكل  	 	 •
وتختلف �شركات الأ�شخا�ص، عن �شركات الأموال، خا�صة من حيث ت�شكيل الإدارة العليا. 
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تمويل الم�شروع: �وساء من حيث الح�صول على ر�أ�س المال، �إن من حيث �إختلاف الم�س�ؤوليات، بح�سب  	 	 •
م�صدر التمويل ما يرتب تدابير ملائمة، تجذب �أنواع محددة من الم�شاركين �أو الم�ساهمين للاقترا�ض 
ال�شخ�صي من بيوت المال “البنوك”، �أم ب�إ�صدار �سندات، فالم�س�ؤولية المالية في الم�شروع قد تكون غير 

محدودة، وبالتالي لا تجتذب الأ�شخا�ص الحري�صين على �أموالهم. 

تكوين الكفاءات الإدارية: حيث �أنَّ حجم الم�شروع وكيفية �إدارته، وتبعيته، ومركزه المعنوي لها اثر  	 	 •
لون العمل في ال�شركات الم�ساهمة، �أكثر  كبير على اجتذاب الأكفاء من العاملين والمديرين، فالأفراد يف�ضّ

من العمل في الم�شروعات الخا�صة، وذلك لتوفر ال�ضمانات الأف�ضل لهم. 
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الحرية في الت�صرف و�سرعة البت في الأمور: وهي في الم�شروع الفردي �أف�ضل منه و�أ�سرع من  	 	 •
الم�شروعات الكبيرة. 

الالت�صاق  ب�سبب  وجدوى،  فاعلية  �أكثر  الفردية  الم�شروعات  في  وهي  والإ�شراف:  الرقابة  طرق  	 	 •
والقرب بين العاملين والإدارة. 

هذه المميزات الن�سبية في كل ت�شكيل قانوني للم�ؤ�س�سة، معرفتها تكت�سب �أهمية كبرى، مع بدء عمل الم�شروع �أو في �سياق 
تطوره. لذا وت�سهيلًا للعمل والإطلاع، يمكن ملاحظة، وت�أكيد �أنواع الت�سجيل القانوني المتوفرة في لبنان، واتخاذ القرار 

ربطاً بالمميزات التي �أوردناها �أعلاه. 
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النوع المو�ضوع الخا�صيات المتطلبات التكاليف كيفية تقديم الطلب

تاجر
ن�شاطات تجارية، العنوان غير 

�ضروري، �إلا في حالة تمثيل التاجر 
د �آخر.  لمزوِّ

عام جداً، يُ�سمح بت�سجيل الأفراد فقط، ولي�س الم�ؤ�س�سات. 
ر�أ�س المال والعنوان 

وال�ضمان الاجتماعي غير 
مطلوبة. 

000 .200 .1ل.ل. 
يوم واحد. 

يقُدّم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، لأخذ توقيع رئي�س ال�سجل على 
ات الملفَّ

م�ؤ�س�سة تجارية ن�شاطات تجارية، العنوان مطلوب.  م�ؤ�س�سة عامة، يتمُّ التعامل معها ب�شكل ر�سمي، لأنَّها م�ؤ�س�سة 
ولي�ست فرداً. 

ر�أ�س المال غير �ضروري. 
�إعفاء ال�ضمان 

الاجتماعي مطلوب. 
ال�سجل التجاري مطلوب. 

000 .200 .1 ل.ل 
فترة �أربعة �أيَّام. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(. 
يق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

بدء عملية تفتي�ش الم�ؤ�س�سة. 
ع  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري مع تقرير التفتي�ش و�صوره، فيوقِّ

ات.  جل على الملفَّ رئي�س ال�سِّ

�شركة ت�ضامن �شراكة �شخ�صين �أو �أكثر
يتاح وجود الأ�سهم والتنازل عن الحقوق، ولكنَّ م�س�ؤولية 

ال�شركاء غير محدودة، فبا�ستطاعة الدائن �أن ي�سلب 
ممتلكات ال�شركاء ال�شخ�صية كلّها ق�ضائياً في حالة �إفلا�سهم 

�أو تق�صيرهم عن ت�سديد الديون. 

ر�أ�س المال �ضروري )لا 
حد �أدنى(. 

يجب �أن يتم التوقيع 
على قوانين ال�شركة لدى 

الكاتب العدل. 

000 .200 .1 ل.ل. 
فترة يوم واحد. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

ات.  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، فيوقّع رئي�س ال�سِجل على الملفَّ

�شركة تو�صية 
ب�سيطة �شريكين على الأقل.  ت�ضمُّ نوعين من ال�شركاء: ذوي الم�س�ؤولية المحدودة وذوي 

الم�س�ؤولية غير المحدودة. 

ر�أ�س المال �ضروري )لا 
حد �أدنى(. 

يجب �أن يتم التوقيع 
على قوانين ال�شركة لدى 

الكاتب العدل. 

000 .200 .1 ل.ل. 
فترة يوم واحد. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(. 
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

ات.  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، فيوقّع رئي�س ال�سِجل على الملفَّ

�شركة محدودة 
الم�س�ؤولية )�ش. 

م. م. (
ثلاثة �شركاء على الأقل.  الم�س�ؤولية محدودة، ولكن الأ�سهم لي�ست متوفرة للعامة. 

الحد الأدنى لر�أ�سمال 
المال خم�سة ملايين ل. 

ل. )ما يقارب 3000 $(. 
قوانين ال�شركة الخا�صة. 

ل عن قرار  تقرير مف�صَّ
�إن�شاء ال�شركة. 

000 .600 .1 ل.ل. 
يوم �إلى يومين. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

ات.  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، فيوقّع رئي�س ال�سِجل على الملفَّ

�شركة م�ساهمة ثلاثة �شركاء على الأقل.  الم�س�ؤولية محدودة، والأ�سهم متوفرة للعامة. 

الحد الأدنى لر�أ�س المال 
هو ثلاثين مليون ل. ل 

قوانين ال�شركة الخا�صة. 
مح�ضر اجتماع مجل�س 
ن قرار  الإدارة، يت�ضمَّ

�إن�شاء ال�شركة تف�صيلًا. 

000 .600 .1 ل.ل. 
يوم �إلى يومين. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(. 
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

ات.  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، فيوقّع رئي�س ال�سِجل على الملفَّ

�أنواع م�ؤ�س�سات الأعمال المتوفرة في لبنان، وفوائد كل منها. 
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النوع المو�ضوع الخا�صيات المتطلبات التكاليف كيفية تقديم الطلب

تاجر
ن�شاطات تجارية، العنوان غير 

�ضروري، �إلا في حالة تمثيل التاجر 
د �آخر.  لمزوِّ

عام جداً، يُ�سمح بت�سجيل الأفراد فقط، ولي�س الم�ؤ�س�سات. 
ر�أ�س المال والعنوان 

وال�ضمان الاجتماعي غير 
مطلوبة. 

000 .200 .1ل.ل. 
يوم واحد. 

يقُدّم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، لأخذ توقيع رئي�س ال�سجل على 
ات الملفَّ

م�ؤ�س�سة تجارية ن�شاطات تجارية، العنوان مطلوب.  م�ؤ�س�سة عامة، يتمُّ التعامل معها ب�شكل ر�سمي، لأنَّها م�ؤ�س�سة 
ولي�ست فرداً. 

ر�أ�س المال غير �ضروري. 
�إعفاء ال�ضمان 

الاجتماعي مطلوب. 
ال�سجل التجاري مطلوب. 

000 .200 .1 ل.ل 
فترة �أربعة �أيَّام. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(. 
يق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

بدء عملية تفتي�ش الم�ؤ�س�سة. 
ع  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري مع تقرير التفتي�ش و�صوره، فيوقِّ

ات.  جل على الملفَّ رئي�س ال�سِّ

�شركة ت�ضامن �شراكة �شخ�صين �أو �أكثر
يتاح وجود الأ�سهم والتنازل عن الحقوق، ولكنَّ م�س�ؤولية 

ال�شركاء غير محدودة، فبا�ستطاعة الدائن �أن ي�سلب 
ممتلكات ال�شركاء ال�شخ�صية كلّها ق�ضائياً في حالة �إفلا�سهم 

�أو تق�صيرهم عن ت�سديد الديون. 

ر�أ�س المال �ضروري )لا 
حد �أدنى(. 

يجب �أن يتم التوقيع 
على قوانين ال�شركة لدى 

الكاتب العدل. 

000 .200 .1 ل.ل. 
فترة يوم واحد. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

ات.  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، فيوقّع رئي�س ال�سِجل على الملفَّ

�شركة تو�صية 
ب�سيطة �شريكين على الأقل.  ت�ضمُّ نوعين من ال�شركاء: ذوي الم�س�ؤولية المحدودة وذوي 

الم�س�ؤولية غير المحدودة. 

ر�أ�س المال �ضروري )لا 
حد �أدنى(. 

يجب �أن يتم التوقيع 
على قوانين ال�شركة لدى 

الكاتب العدل. 

000 .200 .1 ل.ل. 
فترة يوم واحد. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(. 
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

ات.  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، فيوقّع رئي�س ال�سِجل على الملفَّ

�شركة محدودة 
الم�س�ؤولية )�ش. 

م. م. (
ثلاثة �شركاء على الأقل.  الم�س�ؤولية محدودة، ولكن الأ�سهم لي�ست متوفرة للعامة. 

الحد الأدنى لر�أ�سمال 
المال خم�سة ملايين ل. 

ل. )ما يقارب 3000 $(. 
قوانين ال�شركة الخا�صة. 

ل عن قرار  تقرير مف�صَّ
�إن�شاء ال�شركة. 

000 .600 .1 ل.ل. 
يوم �إلى يومين. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

ات.  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، فيوقّع رئي�س ال�سِجل على الملفَّ

�شركة م�ساهمة ثلاثة �شركاء على الأقل.  الم�س�ؤولية محدودة، والأ�سهم متوفرة للعامة. 

الحد الأدنى لر�أ�س المال 
هو ثلاثين مليون ل. ل 

قوانين ال�شركة الخا�صة. 
مح�ضر اجتماع مجل�س 
ن قرار  الإدارة، يت�ضمَّ

�إن�شاء ال�شركة تف�صيلًا. 

000 .600 .1 ل.ل. 
يوم �إلى يومين. 

يقدم الطلب في مبنى ال�سجل التجاري )في الفرع المحلي �أو في بيروت(. 
تق�صد وزارة المالية لدفع المتوجبات. 

ات.  العودة �إلى مبنى ال�سجل التجاري، فيوقّع رئي�س ال�سِجل على الملفَّ
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ملاحظة: التوقيع في ال�سجل العقاري ح�سب التقاليد
                 الإدارية، يتمُّ يومي الثلاثاء والخمي�س. 

هذه هي �أنواع م�ؤ�س�سات الأعمال الأكثر �شيوعاً المتوفرة 
غير  الم�ؤ�س�سة  �أي�ضاً  نجد  �إليها،  بالإ�ضافة  لبنان.  في 
لها  ي�سمح  لا  ب�شكلٍ  مة  �وشر( وهي م�صمَّ )�أوف  المقيمة 
القاب�ضة،  الم�ؤ�س�سة  وهناك  الداخلية،  ال�وسق  في  العمل 
ولا  الأخرى،  ال�شركات  من  عدداً  تملك  �شركة  وهي 
يمكنها �أن تدخل في �أي ن�شاط خارج عن تلك التي ين�صُّ 
الأخرى  ال�شركات  من  الأ�سهم  ك�شراء  القانون؛  عليها 

و�إقرا�ضها المال و�إدارتها. 
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المحور الثالث: الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة
كيف تختار البنية القانونية لم�ؤ�س�ستك؟

في التعريف

الم�ؤ�س�سة ال�صغيرة �أو المتو�سطة هي منطقيا الأكثر تنا�سباً مع �أمكانات و�أ�ستعدادات رائد الأعمال، لذلك نفرد لها ف�صلَا 
م�ستقلا للتعريف بها ومجالاتها. 

هذه  ب�أمر  المهتمين  وبين  الاقت�صادي،  الفكر  في  كبيرا  جدلا  والمتو�سطة  ال�صغيرة  الم�ؤ�س�سات  مفهوم  تحديد  �أثار  لقد 
الم�ؤ�س�سات. ذلك لأنه من ال�صعوبة بمكان وجود تعريف محدد ودقيق للم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة ب�سبب الآراء التي 

طرحت ب�شان تحديد المفهوم الوا�ضح لهذا النوع من الم�ؤ�س�سات. 

�صعوبات التعريف

هذه  مفهوم  تحديد  �صعوبة  تكمن 
الم�ؤ�س�سات �أ�سا�سا في تحديد الفروقات 
الجوهرية ما بين الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة 
نظرا  الكبيرة  والم�ؤ�س�سات  والمتو�سطة 
للتداخل الموجود بينها، ويمكن �إجمال 

�صعوبة و�ضع تعريف فيما يلي: 

تعدد المعايير الم�ستخدمة: في التمييز بين الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة، والكبيرة، فالمعايير الم�ستخدمة في قيا�س 
حجم الم�ؤ�س�سة تختلف وتتعدد، ) وهي معايير ن�سبية(، من قطاع �إلى �أخر، ومن جهة �إلى �أخرى. 

بلد  يختلف من  والمتو�سطة،  ال�صغيرة  الم�ؤ�س�سات  فتعريف  المتخلفة:  الدول  اللامتكافىء في  الإنتاج  تطور قوى 
�إلى �أخر تبعا لدرجة النمو الذي بلغته الدولة، ومدى الوفرة �أو ندرتها الن�سبية لعنا�صر الإنتاج. و منظمات الأمم المتحدة 
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العاملة في هذا المجال لا تحبذ توحيد مفهوم الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة، من منطلق �أن الم�ؤ�س�سة ال�صغيرة في اللاويات 
المتحدة الأمريكية قد تكون كبيرة في دولة نامية. 

تغير مدلول قطاع الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة من وقت �إلى �أخر: لأنه دائم التغير كقطاع دينامي، ذلك 
�أن �شروط النمو الاقت�صادي والاجتماعي قد تتغير من مرحلة �إلى �أخرى، ما ي�ؤدي �إلى تغير حجم الم�ؤ�س�سات، ف�إذا كانت 

الم�ؤ�س�سات التي توظف 200 عاملّا تعتبر كبيرة في فترة معينة، قد ت�صير �صغيرة �أو متو�سطة في فترة لاحقة. 

�إ�ضافة �إلى ذلك �أن اختلاف الأن�شطة التي تمار�سها الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة ت�ؤدي �إلى تغير في متو�سط �أحجام 
الم�ؤ�س�سات في مختلف الفروع، فالم�ؤ�س�سات الموجودة في قطاع ال�صناعات الغذائية �وسف تختلف بالت�أكيد عن قطاع التجارة. 
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خ�صائ�ص الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة المميزة: 

هناك مجموعة خ�صائ�ص تميز الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة، �أهمها: 

عن�صر العمل: غالبية المجالات التي تن�شط فيها الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة تتميز بكثافة عن�صر  	 	 •
الأموال  ر�ؤو�س  �إلى  تفتقر  التي  البلدان  وبخا�صة في  الب�سيطة،  الإنتاج  فنون  مع  يتنا�سب  وهنا  العمل، 
الكبيرة، فالم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة تعتمد ن�سبيا على اليد العاملة، وهذا يعتبر عاملًا لتثمين هذه 

الأخيرة. 

هذه  معظم  �أن  �إذ  يعتبر محدود جغرافيا،  الم�ؤ�س�سات  هذه  معظم  ن�شاط  �إن  الحدود الجغرافية:  	 	 •
الم�ؤ�س�سات هي محلية �أو جهوية. 

درجة المخاطر: �إن درجة المخاطرة في الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة و المتو�سطة غير كبيرة، وبخا�صة مخاطر  	 	 •
ال�وسق، فالم�ؤ�س�سات الكبيرة تتحمل �أخطارا كبيرة نظراً لحجم ا�ستثماراتها، و حجم ح�صتها في ال�وسق. 

متغيرات  مع  و�سهولة  بمرونة  التفاعل  على  بالقدرة  الم�ؤ�س�سات  هذه  تتميَّز  التفاعل:  على  القدرة  	 	 •
ومتطلباته(.  ال�وسق  متغيرات  مع  تتنا�سب   ( �أخرى  وخدمات  �سلع  �إنتاج  �إلى  التحول  �أي  الا�ستثمار، 
زمن  في  ال�وسق  ظروف  تتطلبه  �آخر،  اقت�صادي  قطاع  �إلى  تتحول  �أن  ت�ستطيع  ال�صغيرة  فالم�ؤ�س�سات 
ا�ستثمار مادي �ضعيف الحجم، ما  تعتمد على  الم�ؤ�س�سات  �إلى كون هذه  �أ�سا�سا  وق�صير، ويرجع ذلك 

ي�سهل عملية التحول الاقت�صادي. 

لا  التي  والمحدودة،  ال�صغيرة  الأ�وساق  �إلى  والمتو�سطة  ال�صغيرة  الم�ؤ�س�سات  تتجه  الأ�سواق:  اختيار  	 	 •
تثير اهتمام الم�ؤ�س�سات الكبيرة. 

ما  كبيرة،  خبرة  ذات  �إدارية  كوادر  تتطلب  لا  والمتو�سطة  ال�صغيرة  الم�ؤ�س�سات  الإدارية:  الكوادر  	 	 •
ينعك�س على تكلفة الإنتاج، كما �أن هذه الم�ؤ�س�سات ت�ستعمل طرق ت�سيير ب�سيطة وغير معقدة، فرئي�س 
بالتنظيم  المتعلقة  القرارات  كل  في  الأ�سا�سي  المحور  ويمثل  الت�سيير،  ميادين  كل  في  يتدخل  الم�ؤ�س�سة 

والت�سيير، وهو ما يعطي الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة مرونةّ وت�سييّرا بدون تعقيد. 

جلب المدخرات: المقدرة على جلب المدخرات ال�صغيرة  	 	 •
وا�ستخدامها بطريقة فاعلة تتلاءم وظروف الدول النامية، 

والقدرة على الانت�شار في كل فروع الن�شاط الاقت�صادي. 

الم�ؤ�س�سات الكبيرة  معاونة الم�ؤ�س�سات الكبيرة: معاونة  	 	 •



في تدبير احتياجاتها من م�ستلزمات الإنتاج ال�سلعية. 

�إختيار الموقع: �إن �صغر حجم هذه الم�ؤ�س�سات ي�سمح لها باختيار موقعها ب�سهولة اكبر من ال�صناعات  	 	 •
الكبرى، ومن موقعها ت�ستطيع الانت�شار في المناطق الداخلية مقتربة من �أ�وساق، ي�صعب على الم�ؤ�س�سات 
الكبيرة بلوغها �إلا بتكلفة مرتفعة، الأمر الذي يجعل الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة �أكثر قدرة تناف�سية 

في هذه الأ�وساق. 

ت�سويقية:  درا�سات  �إلى  الحاجة  عدم  	 	 •
لان  معقدة،  ت�وسيقية  درا�سات  �إلى  تحتاج  لا 
ال�وسق الذي تن�شط فيه يعتبر محدوداً )محلي 
�أو جهوي غالباً( و�إن �أي تغير يحدث فيه يكون 

بمقدور المنظم ملاحظته ب�سهولة. 

رفع الكفاءة الإنتاجية: تقوم الم�ؤ�س�سات  	 	 •
�إعداد  ذلك  �أمثلة  ومن  ورفعها،  الكبيرة  للم�ؤ�س�سات  الإنتاجية  الكفاءة  دعم  في  م�ؤثر  بدور  ال�صغيرة 
العمالة الماهرة، فغالباً ما يعمل في الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة عمالة غير ماهرة، تترك الم�صانع ال�صغيرة بعد 

اكت�سابها المهارة �إلى الم�صانع الكبيرة التي تجذبها بالأجور المرتفعة والمزايا الف�ضلى. 

�أداة التدريب الذاتي: تعتبر هذه المن��شآت مراكز تدريب ذاتية لأ�صحابها وللعاملين فيها، بالنظر  	 	 •
لممار�ستهم �أعمالهم با�ستمرار و�سط عمليات الإنتاج، وتحملهم الم�س�ؤوليات التقنية والت�وسيقية والمالية، 
عمليات  لقيادة  ي�ؤهلهم  الذي  الأمر  والخبرات،  والمعلومات  المهارات  من  المزيد  اكت�سابهم  يحقق  ما 
ا�ستثمارية في الم�ستقبل، تفوق حجم م�ؤ�س�ساتهم الحالية، ومن ثم فهي تعتبر مجالا خ�صبا لخلق وتنمية 
المقدرة  في  التنوع  فر�ص  وتو�سيع  الناجحة،  الا�ستثمارات  زيادة  في  الأ�سا�س  هي  التي  المنظمين،  فئة 

الإنتاجية. 

تقديم خدمة متميزة: لها طابع �شخ�صي ب�سبب قربها من الم�ستهلك، �إذ ترتبط غالبية الم�ؤ�س�سات  	 	 •
ال�صغيرة ارتباطاً مبا�شراً بالم�ستهلك، وذلك لوجود �وسق محدود وعدد مميز من الم�ستهلكين، ما ي�سمح 
لها بالتعرف على عادات ال�شراء و �أنماط الا�ستهلاك، والات�صال ال�شخ�صي بالزبائن والعملاء ي�ساعد 
لأ�صحاب  وخدمات  �سلعّا  تقدم  المن��شآت  هذه  وتبدلاتها،  الاحتياجات  على  التعرف  و�سرعة  دقة  على 
ب�أ�سعار  الأ�سا�سية  حاجاتهم  لإ�شباع  �صغيرة  وعبوات  �أحجام  ب�صورة  والمتو�سطة  المنخف�ضة  الدخول 

رخي�صة. 

�إرتفاع جودة الإنتاج: بالنظر لاعتماد المن��شآت ال�صغيرة على مجالات عمل متخ�ص�صة ومحددة،  	 	 •
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ف�إن �إنتاجها يت�سم في الغالب بالدقة والجودة، لأن الجودة والدقة هما قرينتا التخ�ص�ص وتركيز العمل، 
)ذلك لأن العمل في الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة يعتمد على المهارة الحرفية(، وت�صميم الإنتاج وفقا لأذواق 
والتجديد  والابتكار  العمل  ي�ساعد على وجود حوافز على  ما  الق�صير.  المدى  وتبدلاتها في  الم�ستهلكين 
والا�ستعداد للت�ضحية وتحمل المخاطر والرغبة في الإنجاز وتحقيق الا�سم التجاري مع ال�شهرة، ما ي�ؤدي 

�إلى زيادة الربحية نتيجة زيادة حجم الأعمال والمبيعات. 

ارتفاع معدل دوران الب�ضاعة والمبيعات و�أرقام الأعمال: حيث يمكن التغلب على طول فترة  	 	 •
الإ�سترداد لر�أ�س المال الم�ستثمر، ويقلل بالتالي من مخاطر الا�ستثمار الفردي فيها، ومع ذلك ف�إن فر�ص 
التو�سع والتجديد في هذه المن��شآت تكون �ضعيفة، لأن انخفا�ض حجم الربح المحقق فيها ي�ؤدي �إلى �ضعف 
يخ�ص�ص  �أو  للم�شروع،  جديدة  ا�ستثمارات  لإ�ضافة  ي�ستخدم  الأرباح،  من  جزء  تجنيب  على  قدرتها 
�آلية نمو المن�شاءات ال�صغيرة، وخ�صو�صا  �أو تجديد الم�شروع، ويعد ذلك عيبا جوهريا في  لإعادة بناء 

على  القدرة  �إلى  وتفتقد  لمالكيها،  والذاتي  الخا�ص  التمويل  على  تعتمد  �أنها 
الاقترا�ض بدرجة ملمو�سة، كما �أنها لا تعتمد على التمويل العام �أو الحكومي. 

داخل  العاملة  القوى  في  التحكم  على  والمتو�سطة  ال�صغيرة  الم�ؤ�س�سات  قدرة  	 	 •
الم�ؤ�س�سة من الجانب الكمي، وكذلك قدرتها على تعديل الأجور. 

تعتبر التقنيات الم�ستخدمة في �إطار ال�صناعات ال�صغيرة ب�سيطة وغير مكلفة، �إ�ضافة �إلى �أنها ت�ستخدم  	 	 •
مواد وخامات متوفرة محلياً، وهذا ما ينا�سب حالة الدول النامية، لأنه يجنب �إرهاق ميزانية العملة 

ال�صعبة للدولة با�ستيراد المواد التقنية ذات التكلفة العالية. 

تعدد  عن  الناتجة  الأن�شطة  تعدد  خلال:  من  الاقت�صادي  الن�سيج  في  الاندماج  على  القدرة  	 	 •
الم�ؤ�س�سات الم�ستحدثة. 
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ريادة الأعمال والم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة

تعتبر معظم الدرا�سات الاقت�صادية المتخ�ص�صة �أن الم�شاريع ال�صغيرة والمتو�سطة، هي المحرك والركيزة الأ�سا�س لتطوير 
�أكثر  �أنَّ  كما  الإنتاجية،  بالأن�شطة  وتنه�ض  الاقت�صادية،  التنمية  تدعم  فهي  م�ستدامة،  تنمية  وخلق  الوطني  الاقت�صاد 
ال�شركات عابرة القارات بد�أت كم�ؤ�س�سات �صغيرة. والدول المتقدمة اقت�صادياً تعير مثل هذه الم�ؤ�س�سات اهتماماً كبيراً 
كونها، �صانعة التجديد والابتكار و�صانعة فر�ص العمل، وبالتالي حا�ضنة “ريادة الأعمال” و�أداتها. و�إلى جانب هذا كله 
ف�إنَّ تملك الم�ؤ�س�سات يحقق التكامل بين الأن�شطة الاقت�صادية، ويح�سن من م�ستوى الدخل ويوفر الا�ستقرار، وي�سهم في 

توزيع الأن�شطة وتنويعها. 

تعود بدايات هذه المن��شآت �أو الم�ؤ�س�سات �إلى �أربعينيات القرن الما�ضي في ال�صين، و�إلى �أوائل الخم�سينيات في �أميركا، و�إلى 
منت�صف �ستينياته في اليابان، وهي تحتل الريادة في مجال تنظيم هذا القطاع على م�ستوى العالم، كما تدلُّ الأرقام التي 

�أوردناها �سابقاً في متن الن�ص. 

هناك بين البعد التاريخي والزمني لن�وشء الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة، وبروز مفهوم ريادة الأعمال، تلازماً وتطابقاً، 
ران �إلى �أهمية الخروج من نفق التركز والتمركز الر�أ�سماليين، اللذين �سادا  لأنَّ المفهومين يتطلبان واحدهما الآخر، وي�ؤ�شِّ

في �أوا�سط القرن الع�شرين، وكانا �أحد �أهم �أ�سباب الأزمات الاجتماعية والمعي�شية. 

ه وال�شركات الحكومية ال�ضخمة المملوكة من الدول، باتت الم�شاريع ال�صغيرة والمتو�سطة  ففي نهاية ع�صر الاقت�صاد الموجَّ
خياراً في التنمية الاقت�صادية والاجتماعية. 

م التكنولوجي الهائل، وتحرير الأ�وساق ب�سبب العولمة، عرف الاقت�صاد العالمي �أجيالًا جديدة من الم�ؤ�س�سات  ب�سبب التقدُّ
التي ت�ستفيد من المميزات الوفيرة في الح�صول على المعارف ور�ؤو�س الأموال والدخول �إلى الأ�وساق الكبيرة. هذه الأجيال 

الرائدة من الم�ؤ�س�سات، قامت على الإبداع والابتكار التكنولوجي. 

حت �أهمية منظومة العمل الم�ستخدمة، والعاملة على تطوير  من هذا المنطلق، وفي هذه الأجواء التناف�سية ال�شديدة، تو�ضَّ
ابتكارها في  التي تمَّ  الأعمال،  �آلية حا�ضنة  تعتبر  المجال  ال�صغيرة ورعايتها، وفي هذا  الم�ؤ�س�سات  وتحديث مفهوم دعم 

ال�سنوات الع�شرين الأخيرة فاعلية ونجاحاً في تنفيذ برامج القيمة الاقت�صادية، و�إيجاد فر�ص عمل جديدة. 
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وجدت حا�ضنات الم�شروعات لتجنيب الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة منزلقات الف�شل والإفلا�س فهي تحت�ضن المبادرين 
م�ستدامة  تنمية  دِثُ  ومتطورة، ُحت وخدمات جديدة  منتجات  م  تقدِّ التي  والم�شروعات  والر�ؤى  الأفكار  و�أ�صحاب  واد  والرُّ
الحا�ضنات  وتعمل  الحا�ضنات.  هذه  داخلها  تقام  التي  المجتمعات  في  واقت�صادية  تكنولوجية  من  الأهداف،  دة  متعدِّ
باختلاف �أنواعها وتخ�ص�صاتها على �إيجاد �صور ذهنية للنجاح �أمام �أ�صحاب الم�شروع النا�شئ، والممار�سات التي توفرها 
�إدارة الحا�ضنة تمثِّل عاملًا جوهرياً في تنمية الم�شروعات الجديدة بال�شكل الذي جعل بع�ض الخبراء يطلقون عليها ت�سمية 
لبلورة فكرة الم�شروع، ف�إننا  �إذ نقوم بدور المحر�ض والحا�ضن الأول  ال�شركات” ونحن في م�شروعنا هذا،  �إعداد  “معهد 

ن�ساهم في تفعيل مفهوم الحا�ضنات وتعميمه، ا�ستيلاداً لريادة الأعمال، وبناء الم�ؤ�س�سات التي تلبي للطموح والر�ؤيا. 
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المحور الرابع: الم�ؤ�س�سة والهيكل التنظيمي
يحدد الهيكل التنظيمي تق�سيم الأعمال بين العاملين في الم�ؤ�س�سة، ) وقنوات التن�سيق( وت�سل�سل القيادة، كما �أنه ينظم 

العلاقات داخل الم�ؤ�س�سة ويحدد م�س�ؤولياتها. ويمكن قراءة نماذج الهيكل التنظيمي التالية: 

الهيكل الوظيفي 

و�إدارة  و�إدارة هند�سية واحدة  �إدارة مالية واحدة  �إدارة واحدة، فيكون هناك  وفيه يتم تجميع كل تخ�ص�ص وظيفي في 
مخازن واحدة و�إدارة �صيانة واحدة. ولكن يعيب هذا النظام قلة المرونة، و�وسء العلاقة بين التخ�ص�صات المختلفة، وطول 
ا ميزته فهي اقت�صاديته، لأننا لا نحتاج لأكثر من مخزن و�أكثر من  الهرم الوظيفي، بمعنى �أن م�ستويات الإدارة كثيرة. �أمَّ
…. بل كل �شيء مركزي. وي�ستفيد كذلك كل موظف من خبرات زملائه في التخ�ص�ص ذاته، لأنهم يعملون في  ور�شة 

الإدارة ذاتها �أو القطاع ذاته. 

الهيكل القطاعي

وفيه يتم تجميع العاملين المخت�صين بمنتج معين �أو خدمة معينة في قطاع واحد. مثال: م�صنع ينتج منتجين �أو له م�صنعين 
�إنتاج و�صيانة ومالي  )ا( و )ب( يتم تق�سيم ال�شركة �إلى قطاعين )�أ( و )ب( وكل قطاع يتبعه كل خدماته تقريباً من 
ومخازن. لاحظ �أنه مع ا�ستخدام هذا النظام ف�إنه قد يتم �أحياناً الإبقاء على بع�ض الإدارات مركزية مثل �إدارة الموارد 

الب�شرية. 

رئي�س مجل�س الإدارة

بحوث وتطوير�إنتاج�صيانةت�سويقموارد ب�شريةماليةم�شتريات

رئي�س مجل�س الإدارة

قطاع منتج جقطاع منتج بقطاع منتج �أ

ماليةمالية

مالية

ت�سويقت�سويق

ت�سويق

�صيانة�صيانة

�صيانة

�إنتاج�إنتاج

�إنتاج

بحوثبحوث

بحوث
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الهيكل الم�صفوفـي

وفيه يتم تق�سيم العاملين ح�سب الوظائف في هيكل وظائفي ويتم اختيار م�س�ؤول عن كل منتج بحيث يكون �أي�ضا مديراً 
لعاملين في وظائف مختلفة. بالطبع في هذه الحالة قد يكون للموظف رئي�سان. مثال: م�صنع ينتج منتج )�أ( و )ب( فيعين 
م�س�ؤول ذو م�ستوى عالٍ عن المنتج )�أ( و�آخر عن المنتج )ب( وهذا الم�س�ؤول يتبعه عاملين من �إدارات مختلفة، ) وكل منهم 
له رئي�س �آخر في �أدارته. عيب هذا النظام �صعوبة تنظيم العمل بالن�سبة للعاملين(، الذين يتبعون رئي�سين، لكنه يتميز 

بجمع الكثير من مميزات التنظيميين الوظائفي والقطاعي

هناك �أ�شكال متعددة من الهياكيل التنظيمية كل واحد منها له ما يميزه، وله نقاط �ضعفه. 
فكيف نختار النظام الأن�سب؟ يتوقف ذلك على �أربعة �أمور �أ�سا�سية: 

�أولًا: طبيعة المتغيرات التي ت�ؤثرعلى الم�ؤ�س�سة.  	 	 •
ثانياً: الإ�ستراتيجية. 	 	 •

ثالثاً: حجم الم�ؤ�س�سة. 	 	 •
رابعاً: طبيعة العمل. 	 	 •

مثلًا �إذا كانت متغيرات ال�وسق �سريعة جداً، معنى هذا �أننا بحاجة �إلى مرونة �أكثر، ما يحبذ الهيكل القطاعي. �أما �إذا 
كانت طبيعة العمل ب�سيطة ومكررة، فالهيكل الوظائفي �أف�ضل. و�إذا كانت �إ�ستراتيجية الم�ؤ�س�سة تركز على التميز، ت�شجع 
بالتالي الإبداع، عندها تكون المرونة عامل �أ�سا�سي، وبالتالي يف�ضل الهيكل القطاعي. �إذا كان حجم الم�ؤ�س�سة كبيراً، ف�إنها 
تحتاج �إلى قدر من القواعد ال�شكلية الثابتة في التعامل، وتحتاج في الوقت نف�سه �إلى المرونة، التي تمكنها من المناف�سة مع 
ال�شركات الأ�صغر حجما. قد يحدث �أن تتعار�ض هذه المحددات الأربعة، وهذا يحتاج �إلى بع�ض التفكير لاختيار الهيكل 

رئي�س مجل�س الإدارة

م�شتريات

مدير �إنتاج �أ

مدير �إنتاج ب

مدير �إنتاج ج

بحوث وتطوير�إنتاج�صيانةت�سويقموارد ب�شريةمالية
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الأن�سب. �أما بالن�سبة للهيكل الم�صفوفي فتظهر �أهميته في ال�شركات الكبيرة، التي تعمل في �أكثر من منطقة في العالم، �أو 
تنتج العديد من المنتجات. ربطا الملاحق، بع�ض �أ�شكال الهياكل التنظيمية. 

بع�ض خ�صائ�ص الهياكل التنظيمية

الهيكل التنظيمي الطويل والهيكل التنظيمي الق�صير

الناحية  من  طويلًا  يكون  فيه  الوظيفي  الهرم  الطويل:  التنظيمي  الهيكل 
الر�أ�سية، بمعنى �أن عدد طبقات المديرين كثيرة. وطول الهيكل يجعل عملية اتخاذ 

القرارات بطيئة. 

الهيكل التنظيمي الق�صير: الهرم الوظيفي فيه يكون ق�صيراً من الناحية الر�أ�سية. بمعنى �أن عدد طبقات المديرين 
قليلة. هذا الهيكل يعطي م�س�ؤوليات وتفوي�ض �أكثر للمديرين، ما ي�ساعد على �سرعة اتخاذ القرارات. وفي الوقت ذاته يكون 

كل مدير م�س�ؤولّا عن عدد �أكبر من المر�ؤو�سين. هذا الهيكل ينا�سب �أكثر الم�ؤ�س�سات المتو�سطة. 

المركزية واللامركزية

المركزية، تعني �أن ال�سلطات مركزة لدى جهة معينة في الم�ؤ�س�سة. بمعنى ال�سلطات المعطاة للعاملين قليلة تحتاج القرارات 
دائما �إلى مدير ذي م�ستوى رفيع لاعتمادها. مثال ذلك �أن تكون �سلطة اعتماد طلب �شراء قيمته �ضئيلة هي من اخت�صا�ص 
رئي�س ال�شركة. المركزية تجعل القرارات بطيئة ولكن تجعل الرقابة �أف�ضل و غالباً ما يوجد هذا النوع في الهيكل الوظائفي. 

اللامركزية تعني �أن ال�سلطات موزعة على جميع م�ستويات الهيكل التنظيمي. بمعنى �أن لكل طبقة من المديرين �صلاحيات 
كبيرة. مثال ذلك �أن يكون لكل مدير ميزانية محددة. يتحكم فيها بما يراه منا�سبّا. اللامركزية تجعل القرارات �سريعة، 

لكن الرقابة �أقل �شدة. وغالبا ما يوجد هذا النوع في الهيكل القطاعي. 

ال�شكلية

تعنى ال�شكلية �أن هناك قواعد دقيقة لكل عمل، والحرية المعطاة للعاملين قليلة. ال�شكلية هامة في الم�ؤ�س�سات كبيرة الحجم، 
كي يتم التحكم في الم�ؤ�س�سة، ولكن هذا يجعل القرارات بطيئة، ويقلل من القدرة على الإبداع. 
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الهيكل الميكانيكي و الهيكل الحيوي

الم�ؤثرات  ا�ستقرار  حالة  في  الهيكل  هذا  يف�ضل  �أكثر.  فيه  الرقابة  لكن  المرونة،  قليل  )الآلي(  الميكانيكي  الهيكل 
الخارجية، وفي الأعمال التي تتكرر بدون تغيير. يت�سم الهيكل الميكانيكي بال�شكلية والمركزية وطول الهرم الوظيفي. 

الهيكل الحيوي )الع�ضوي( يت�سم هذا الهيكل بالكثير من المرونة واللامركزية، ولكن ذلك يقلل بالطبع من الرقابة. 
ل في حالة تغير الم�ؤثرات الخارجية ب�سرعة، وكذلك في حالة ال�شركات التي ترغب في �أن تكون خدماتها �أو  هذا النوع يف�ضّ

منتجاتها متميزة. يت�سم هذا الهيكل باللامركزية واللا�شكلية وق�صر الهرم الوظيفي. 

بالتعقيد  المت�سم  التنظيم  كثافة  على  تعتمد  لا  ف�أنها  والمتو�سطة،  ال�صغيرة  الم�ؤ�س�سات  يخ�ص  فيما  �أما  عام،  ب�شكل  هذا 
البيروقراطي، الذي يتطلب م�ستويات متعددة، كما نجده في الم�ؤ�س�سات الكبيرة، والذي قد يكون عن�صراً معرقلًا لح�سن 
التنظيم. كما �أن العامل في الم�ؤ�س�سة الكبيرة لا ي�شترك في تحديد �أهداف الم�ؤ�س�سة، بينما الأمر عك�س ذلك في الم�ؤ�س�سات 
ال�صغيرة التي تتبع خططّا وا�ضحة، و�سيا�سات مرنة و�إجراءات عمل مب�سطة، وتبرز فيها العلاقات ال�شخ�صية بين العاملين 

و�أ�صحاب المن��شأة، وكذلك فيما بين العاملين �أنف�سهم، و كثيراً ما تكون هذه العلاقات محفزاً فعلياً للن�شاط الإنتاجي. 

�وسق  على  النهج،  هذا  يحافظ  حيث  والعملاء،  الخارجي  المحيط  مع  �شخ�صية  علاقات  ال�صغيرة  المن��شآت  في  تتحقق 
المن��شأة، ويدفع بنموها خطوات �إلى الأمام. 

باخت�صار �شديد يبتعد، الهيكل التنظيمي في الم�ؤ�س�سة ال�صغيرة �أو المتو�سطة عن التخ�ص�ص في الوظيفة الإدارية، ويحر�ص 
على الات�صالات ال�شخ�صية القوية. 
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ال�ضرائب كمفهوم وواجب 

ال�ضرائب هي �أحد الموارد الأ�سا�سية للدولة، وتكاد �أن تكون الوحيدة لتمويل موازنتها العامة، وال�ضرائب مظهر هام من 
مظاهر ال�سيادة، ووحدها الدولة تتفرد فيها، وتفر�ضها ب�إرادة القانون، وت�ستعمل �سلطتها لجبايتها. وفر�ض ال�ضريبة هو 

كالحق في �إ�صدار العملة، و�إقامة العدالة، وحفظ النظام. 

“اقتطاع جبري، تجريه الدولة على موارد الوحدات الاقت�صادية بق�صد  من هذا المنطلق يمكن تعريف ال�ضريبة، ب�أنها 
تغطية الأعباء العامة، التي توزع بين الوحدات الاقت�صادية طبقاً للقانون ومدى عدالته. 

وعلى هذا تكون ال�ضريبة من �أهم �سمات الدولة الحديثة، لما ت�ؤدي �إليه من و�ضع جانب من ن�شاط الفرد في خدمة المجتمع، 
ال�ضريبية دورها، على  الالتزامات  ت�ؤتي  ولكي  الوطني،  الإنتاج  ال�سلبي على  الت�أثير  �إلى  ي�ؤدي  قد  تلحق �ضرراً،  �أن  دون 
ب�إمكان  ال�س�ؤال الأ�سا�س يبقى: هل  ت�أدية واجباتها في مجال الجباية والتح�صيل، لكن  �أن تنجح في  الحكومة و�أجهزتها 
الأجهزة الحكومية �أن ت�ضطلع بمهمة الجباية لوحدها وتحقيق المرجو من جراء ت�شريع ال�ضريبة؟ �أو بعبارة �أخرى: “هل 
وظيفة الأجهزة الحكومية هي القمع ال�ضريبي وتعظيم الغرامات؟ �أم يتعين على المواطنين التعاون مع الأجهزة الحكومية 
في ت�سهيل مهمة الجباية والت�صريح دون تحايل �أو تهرب، كي لا يفقدوا حقوقهم المواطنية على قاعدة الإخلال بالواجبات 
المواطنية، وفي طليعتها احترام القانون، ودفع ال�ضرائب الم�ستحقة، وكذلك الدفاع عن الدولة ومواطنيها، واحترام حقوق 
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الآخرين، وحرياتهم، والم�شاركة في الانتخابات، وتحديد ال��شأن العام. لذا فالالتزام ال�ضريبي هو �أحد الواجبات الأ�سا�سية 
في ممار�سة المواطنية وال�شعور بها. 

وعند القيام بهذا الواجب ي�ستحق المواطن الح�صول على حقوقه، لي�س فقط في عمليات م�شروطه، �أي با�شتراط �إحداها 
الأخرى، بل على قاعدة المواطنية واحترام الانتماء. 

لذا فال�ضرائب، مفهوم اقت�صادي واجتماعي ومواطني، تعر�ض للكثير من الت�وشيه في لبنان، وبات ينظر �إليه ككلفة وعب�أ 
�أ�ضافيين، لا لزوم لهما، و�إذا �أمكن التهرب منها، يكون �أجدى و�أكثر ربحية ل�صاحب الم�شروع. هذه الروحية ال�سلبية التي 
�سادت، ب�سبب غياب م�شروع الدولة ومفهوم المواطنة، يتبين بالملمو�س، كم هي �سيئة هذه النظرة �إلى م�شروع الأعمال، 

ولإعادة توزيع الدخل على الم�ستوى الوطني. 

فعدا عن �أن ال�ضرائب، هي م�صدر �أ�سا�سي لخزينة الدولة وموازنتها، والتي من خلالها، يجب القيام بتح�ضير وت�أمين 
المنخرطين  لغير  الدخل  ي�ؤمن  قلنا،  كما  مواطني  واجب  فهي  وبنى تحتية،  والا�ستثمار، من خدمات عامة  الأعمال  بيئة 
ال�سائدة في  ال�سلبية  و�أدواتها ال�ضرورية. وبعيداً عن كل المفاهيم  العملية الإنتاجية، لكنهم يكونون �سياجها  مبا�شرة في 
الاعتداء على “الحيز العام” في لبنان، وعلى فكرة الدولة، ف�إن قدرة �أي م�شروع جدي وبغ�ض النظر عن حجمه، تتوقف 
�أمنياً واقت�صادياً، هذه الوظيفة تتوقف بدورها على توفر المالية  على قدرة الدولة على خلق فر�ص الا�ستثمار وحمايتها 

العامة الراجحة �إيجاباً. 

�إذن التبادل بين وظيفة الدولة وم�صلحة الم�شروع الفردي، هو علاقة طردية و�إيجابية، ي�ؤمن واحدها للآخر نجاحاً عبر 
قناتي ال�ضرائب والإنفاق العام، الذي يت�أمن من م�صدر ال�ضرائب. 

لهذا كله ن�ؤكد في دليلنا هذا، على �أن من �أهم مقومات نجاح الم�شروع الإطلاع على القانون ال�ضريبي ال�ساري، والالتزام 
به، و�أي خلل في النظام ال�ضريبي وترك فكرة �أن ال�ضرائب كلفة لا لزوم لها، تذهب �إلى جيوب الم�س�ؤولين. حتى و�إن كان 
الف�ساد  محاربة  م�شروع  وبتبني  المدني،  المجتمع  �أطر  �ضمن  بالمطالبة  بل  بالتهرب،  لي�ست  مواجهته  ف�إن  �صحيحاً،  هذا 

والإف�ساد والر�وشة، التي هي من �أكثر الأمرا�ض الاجتماعية �إ�ساءة �إلى الأعمال وبيئتها، و�إلى الا�ستثمارات وجدواها. 

ومن موقع الإر�شاد �إلى ال�سلوك المواطني والاقت�صادي ال�صحيح، ن�ؤكد على �أهمية لحظ واحت�ساب ال�ضرائب في الم�شاريع 
المنوي القيام بها، واعتبار ذلك م�صلحة �شخ�صية ل�صاحب الم�شريوع وم�صلحة وطنية، عليا، وت�شرع العمل على العلاقة 

الإيجابية في التبادل الداخلي والخارجي. 

من المفيد في هذا الإطار، اخت�صار الواجبات ال�ضريبية الأ�سا�س، كما لحظتها الم�ؤ�س�سة العامة لت�شجيع الا�ستثمارات في 
لبنان، على موقعها الإلكتروني. 
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الواجبات ال�ضريبيّة في لبنان

�ضريبة على الدخل

يميز القانون بين الوظيفة اليومية وبين تحقيق الأرباح الناتجة عن عمل مهني �أو تجاري، ويتم �إخ�ضاع الرواتب لل�ضريبة 
على �أ�سا�س �سلم متحرك، حيث تتراوح ن�سبة �ضريبة الدخل ما بين 2 و20 في المئة. ويتكون الدخل الإجمالي من مجموع 
الرواتب، والبدلات، والمداخيل ال�سنوية، والمكاف�آت، والمعا�شات التقاعدية والمنافع الأخرى. ويتم تطبيق �ضريبة الدخل على 

المدخول ال�صافي. و للمزيد من المعلومات، يرجى زيارة موقع وزارة المالية. 

ال�شركات الم�ساهمة وال�شركات ذات الم��سؤولية المحدودة

تخ�ضع ال�شركات الم�ساهمة وال�شركات ذات الم�س�ؤولية المحدودة لل�ضرائب التالية: 
15% على �أرباح ال�شركة. 

5% على الأرباح الحا�صلة نتيجة تطوير �أو بيع عقار. 

اقتطاع �ضريبة بن�سبة 10% على جميع العائدات المت�أتية من �أ�صول ر�ؤو�س الأموال من لبنان، وت�شمل هذه ال�ضريبة 
ب�شكل خا�ص: 

�أ- 	�أن�صبة الأرباح الموزعة، الفائدة والدخل على الأ�سهم. 

ب- 	مكاف�آت المدراء �إ�ضافة �إلى المبالغ المدفوعة لهم كن�صيب من الأرباح. 

ج- توزيع الاحتياطي �أو الأرباح على �شكل �أ�سهم �إ�ضافية �أو �أي �شكل من الأ�شكال. 

ال�شركات القاب�ضة

تعفى ال�شركات القاب�ضة من دفع: 
• 	�ضريبة الدخل على الأرباح. 

• 	�ضريبة الدخل على توزيع الأرباح. 

تخ�ضع ال�شركات القاب�ضة لل�ضرائب التالية: 
10% على �سعر فائدة القرو�ض الممنوحة لل�شركات التي تعمل في لبنان، �إن كانت فترة �سداد القر�ض �أقل من  	 	•

ثلاث �سنوات. 
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10% �ضريبة على �أرباح ر�أ�س المال الحا�صلة من جراء بيع �أ�سهم �شركة قاب�ضة او ح�صتها في �شركات تملكتها  	 	•
لمدة تقل عن عامين. 

10% على المبالغ التي يتم جمعها من ا�ستئجار براءات الاختراع وعلى الحقوق المحفوظة التي يمتلكها في �شركة  	 	•
لبنانية. 

�ضريبة متدرجة على ر�أ�س المال والاحتياطات.  	 	•

�شركات الأوف �شور

تعفى �شركات الأوف �شور من: 

ال�ضريبة على الأرباح.  �أ-	

ال�ضريبة على توزيع الأرباح.  ب-	

ر�وسم الطابع على عقود العمل الخارجية التي يتم توقيعها في لبنان.  ج- 	

يتم �إعفاء ن�سبة 30 في المئة من الراتب الأ�سا�سي للموظفين الأجانب من ال�ضريبة. 

وتخ�ضع ال�شركة لل�ضرائب التالية: 
مليون ليرة )حوالي 660 دولاراً �أميركياً( ك�ضريبة �سنوية ثابتة.  	 	•

2% �ضريبة على الأرباح المت�أتية من بيع الموجودات غير المنقولة في لبنان.  	 	•

2% �إلى 20% على رواتب موظفي ال�شركة الذين يعملون في لبنان.  	 	•

�ضريبة القيمة الم�ضافة وتبلغ ن�سبتها 10% في لبنان.  	 	•
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المحور الخام�س: لبنان وبيئة الأعمال

بع�ض  مع  زراعي  �إقت�صاد  من  اللبناني  الإقت�صاد  تحول  الع�شرين،  القرن  بدايات  مع 
�سيما  ولا  الإقت�صادية،  قطاعاته  تتنوع  �إقت�صاد  �إلى  والخدماتية  الحرفية  ال�صناعات 
والتعليم  التربية  وخدمة  والم�صارف  والتجارة  كال�سياحة  منها  الخدماتية  القطاعات 

والطبابة والـت�أمين. 

لقد �ساهم في هذا التحول مجموعة من المتغيرات الدولية والإقليمية، �إ�ستطاع لبنان من 
خلالها وب�سبب توفر بيئة �سيا�سية و�إقت�صادية ملائمة، �أن يخطو خطوات هامة في بناء دوره الإقت�صادي الإقليمي، �إ�ضافة 
�إلى ذلك، كانت البنية التحتية عاملًا �إيجابياً في �إ�ستقبال هذه التغيرات، والتفاعل معها عبر ت�شريعات و�أنظمة وقوانين 
تخدم هذا الدور. قبل �سنوات الحرب، كان لبنان يو�صف “ ب�وسي�سرا ال�شرق “، �إذا هناك عوامل عديدة ت�ضافرت على 
تنمية قطاعاته الإقت�صادية. ع�شية الحرب الأهلية في العام 1975، القطاعات الخدماتية وال�سياحية ت�شكل حوالي %70 
من الناتج المحلي الإجمالي، مع تراجع ح�صة الزراعة في الوقت نف�سه �إلى حوالي 10%، والباقي كان للقطاع ال�صناعي 

والبناء. 

و�إذا كانت الحروب الداخلية والخارجية المتوا�صلة ب�أ�شكال مختلفة منذ 1975 وحتى يومنا هذا، قد �أثرت وغيرت الكثير 
من الطابع الإقت�صادي والدور المطلوب، ومن التوزع والتنوع في الملكيات وطبيعتها، ف�إننا ن�ستطيع القول �أن ظاهرة التكثيف 
العائلي لملكيات الم�ؤ�س�سات الكبيرة والمتركزة قد تغّري كثيراً ل�صالح الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة والمتو�سطة، ت�شير المعطيات �إلى 
�أنه حوالي 90% من الم�ؤ�س�سات، تقوم بت�شغيل �أقل من ع�شرة عمال من �ضمنهم المالكين، و�أقل من 1% لديها �أكثر من 100 

عامل. 

كان على هذا النوع من الم�ؤ�س�سات �أن يلعب دوراً كبيراً في: 

�إيجاد فر�ص عمل لل�شباب.  	 	•

تحقيق التوازن الن�سبي �إقت�صادياً و�إجتماعياً.  	 	•

�إيجاد فر�ص ومعارف ومهارات جديدة.  	 	•

التقليل من الآثار ال�سلبية للتنقل والنزوح الداخلي من الريف �إلى المدينة.  	 	•

الت�شجيع على النزوح المعاك�س بهدف التنمية المتوازنة.  	 	•
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غير �أن هذه الإيجابيات الكبيرة والمعممة على تجربة الم�ؤ�س�سات الفقيرة والمتو�سطة، هناك عوامل م�ضادة تعوق �إنت�شارها، 
منها. 

الو�ضع ال�سيا�سي والأمني غير الم�ستقرين.  	 	•

تراجع تجهيز البنية التحتية وعدم �إعادة ت�أهيلها.  	 	•

تدهور �إداء الخدمات العامة الملازمة لتن�شيط الحركة الأقت�صادية.  	 	•

عدم الأهتمام الجاد ب�إيجاد فر�ص م�شجعة للإقترا�ض رغم تطور القطاع الم�صرفي اللبناني.  	 	•

مع  �أعمالها  وت�سهيل  انت�شارها  و�سائل  وتقديم  )كفالات(،  للتمويل  الداعمة  الم�ؤ�س�سات  على  التركيز  عدم  	 	•
البنوك الم�شاركة. 

عدم ردم فجوة المعلومات بت�سهيل كلفة الات�صالات وتخفي�ضها.  	 	•

�ضعف ال�شفافية والمحا�سبة والمراقبة.  	 	•

تجذر اللاودات الحزبية والطائفية في الادارة اللبنانية، و�شيوع حالات الر�وشة والف�ساد ما ي�ؤخر كثير”ا من  	 	•
�سرعة انجاز الم�شاريع وت�سهيل انطلاقتها، غير �أن هذه المناخات ال�سلبية غير الم�شجعة على الا�ستثمار، نرى 
عبر الاهتمامات الدولية والاقليمية والمحلية، ما يبدد ت�أثيراتها ال�سلبية، ف�إ�ضافة الى الأجواء الدولية الدافعة 
والحا�ضنة لمبادرات رواد الأعمال، هناك اهتمام �إقليمي وت�أ�سي�س لمراكز تتبنى برامج دعم، وتقوم بدرا�سات 
ال�صعوبات على  اللبنانية رغم  لبنان، كما وتعكف الحكومة  وا�ستثمارات لخدمة تطوير مناخ الا�ستثمار في 

�إ�صدار قوانين وت�شريعات تح�ضن المبادرات الفردية لإن�شاء الم�شاريع. 

نظامه  �إنطلاقا” من  وذلك  والمتو�سطة،  ال�صغيرة  والم�شاريع  الأعمال  لرواد  لبنان طبيعة ملائمة  ي�شكل  قد  	 	•
الإقت�صادي وتطور قطاعه الم�صرفي، والحاجة الإقت�صادية ل�شكل التنمية الذي ت�ؤديه تلك الم�ؤ�س�سات، �إ�ضافة 
�إلى التحويلات المالية العالية والتي و�صلت �إلى مليارات دولار عام 2010، والودائع المالية ال�ضخمة في البنوك 
والتي جاوزت عام 2009 ثلاثة �أ�ضعاف الناتج المحلي. هذا عدا عن الطبيعة التاريخية للبنانيين في �سلوك 
المغامرة الم�ضمونة على ال�صعيد التجاري، والتي و�سمت اللبنانيين ب�صفات �أ�صبحت مو�ضع عدوى �إيجابية، 
و�إمكانات هامة على هذا  المقيمين بمعارف  يزود  والذي  المعمورة،  الوا�سع في  اللبناني  الإنت�شار  ناهيك عن 
ال�صعيد. يقال �أن غنى لبنان في كادره الب�شري المقيم والمنت�شر، والمطلوب توفر الظروف والمناخات الحا�ضنة 

لهذه الكقاءات. 
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ي�شكل هذا و�سي�شكل �أولوية مطلقة على برامج الحكومات، مهما كانت حدة الإنق�سامات والإ�ساءات لم�شروع  	 	•
بناء الدولة. فهي حقائق لا بد و�أن تثبت نف�سها في م�سار التطورالإ�ضطراري للبنان. 

من هنا نرى �أن بيئة الأعمال الحا�ضنة لطموح رواد الأعمال، و�إن كانت بحاجة �إلى تطوير وتح�سين، لكنها  	 	•
تب�شر بم�ستقبل زاهر، و�إحترام ال�صعوبات �سمة من �سمات رواد الأعمال. 

كما  والفردية،  الخا�صة  الم�شاريع  ودعم  ت�شجيع  في  دور”احا�سما  تلعب  التي  ال�ضريبة  �إلى  ن�شير  �أن  يبقى  	 	•
�أحد �أهم مقومات المواطنة التى يحتاج اليها لبنان كثير”ا في ظل ظروفه ال�سيا�سية ال�صعبة، وواجب  �أنها 
�إحترامها والم�ساهمة فيها، ي�ساوي �أهمية الربحية والمردود للم�شروع الخا�ص، لا بل يفوقه خا�صة في مراحل 

البناء والتطوير. 
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المحور ال�ساد�س: كيف يتحقق الإنجاز؟
رغبته وتتوفر فيه ال�شروط الذاتية 
وللتدقيق  للنجاح.  والمو�وضعية 
القيام  يجب  الاختيار،  هذا  في 
�أولية للجدوى الاقت�صادية  بدرا�سة 

للم�شروع، وو�ضع خطة عمل، تقدم للهيئات المقر�ضة �أو الداعمة �أو المانحة، وبمقدار ما تكون الجدوى دقيقة في معطياتها، 
من  �إليه  التوجه  يتم  من  ويتجاوب  النجاح،  �شرط  يتحقق  المطلوبة،  للخطوات  وت�صورها  م�سارها  في  �صحيحة  والخطة 
�أجل الدعم �أو المنح، هذا وقبل كل �شيء يتم �إر�ضاء رائد العمل و�صاحب الم�شروع، حيث تتثبت قناعته �أو يعدل بها ح�سب 

المقت�ضيات التي تمليها المعطيات والمعلومات المتوفرة حول القطاع والم�شروع وال�وسق. 

خطة العمل: 

�إن ت�أ�سي�س �أي م�شروع عمل في �أي من القطاعات الاقت�صادية، لا يختلف ب�أي حال عن القيام بت�شييد بناء، فكما يتطلب 
وجود  هو  اقت�صادي،  م�شروع  �أو  عمل  �أي  لنجاح  الرئي�سي  المقوم  ف�إن  مف�صلة،  ودرا�سات  خرائط  وجود  الأبنية  ت�شييد 
خطة عمل متقنة ومدرو�سة ب�شكل �صحيح، بحيث يتم على �أ�سا�سها ت�أ�سي�س الم�شروع في �أي قطاع يرغب فيه من قطاعات 
ال�صناعة، الزراعة، التجارة، �أو الخدمات. فوجود خطة عمل متقنة، قد ي�شكل الفا رق ما بين النجاح والف�شل لأي من 
الم�شاريع �أو الأعمال. �إن خطة العمل هي التي �وسف تعطي تغطية كاملة للخطوط العري�ضة للم�شروع، وفعالياته، كما �أنها 
تو�ضح الطريق الذي يجب على القائمين بالم�شروع �سلوكه، من �أجل الو�صول �إلى الأهداف المرجوة. هذا عدا عن كون وجود 
خطة عمل ودرا�سة جدوى من �أهم ال�شروط الأ�سا�سية للح�صول على تراخي�ص للم�شروعات الا�ستثمارية. وبالإ�ضافة �إلى 
ذلك ف�إن خطة العمل ت�ساعد في الح�صول على التمويل اللازم للم�شروع من البنوك التجارية، لكونها قادرة على �إعطاء 
فكرة وافية عن الت�صورات الخا�صة بالعمل، وعن الإنجازات وتوقعات الأرباح، ما ي�ساعد المهتمين بتمويل الم�شروع على 

اتخاذ القرار ب�سرعة �أكبر ودقة �أكثر. 

المعلومات التي تت�ضمنها خطة العمل هي التي ت�شكل اللبنة الأ�سا�سية التي يرتكز عليها الم�شروع، ويتحدد بموجبها توقيت 
الخطوات اللازمة للقيام به، والتي �سيتم على �أ�سا�سها قيا�س كفاءة ودقة التنفيذ عدا عن ذلك، ف�إن خطة العمل �وسف 
لفكرة  الم�شروع  �أ�صحاب  ت�صور  قراءة  الرئي�سيين  والموظفون  المدراء  ي�ستطيع  والذي من خلاله  الأ�سا�سي،  المرجع  ت�شكل 
العمل، وفهم طريقة الم�شروع و�أهدافه. تماماً كما هي الخرائط ت�شييد الأبنية، فخطة العمل الخا�صة بم�شروع اقت�صادي، 

ت�شكل المرجع الأ�سا�سي، الذي يرتكز عليه بناء الم�شروع الناجح. 
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هكذا، وقبل �صياغة خطة العمل، لا بد من توافر المعلومات والمعطيات التي تقدمها الجدوى الاقت�صادية، لذا نقوم 
بخطوة تح�ضير معلومات الجدوى الاقت�صادية على الأ�س�س الآتية: 

الجدوى الاقت�صادية: هي عبارة عن عملية جمع المعلومات عن م�شروع مقترح، ومن ثم تحليلها لمعرفة �إمكانية التنفيذ، 
المحلي  بال�وسق  مقارنة  خ�سارته  �أو  الم�شروع  هذا  نجاح  مدى  معرفة  يجب  وبالتالي  الم�شروع.  وربحية  المخاطر  وتقليل 

واحتياجاته. 

من هنا يجب عمل درا�سة لل�سوق المحلي 
وذلك  ومتطلباته،  احتياجاته  حيث  من 

بدرا�سة العنا�صر التالية: 
درا�سة ال�وسق.  	 	 •

الدرا�سة الفنية.  	 	 •
الدرا�سة المالية.  	 	 •

ولعمل �أي جدوى اقت�صادية، ينبغي على �صاحب العمل الأخذ بعين الاعتبار النقاط والخطوات التالية: 

�أولًا: على)�صاحب/�أ�صحاب( الم�شروع معرفة الأمور التالية حول �أنف�سهم قبل البدء بتنفيذ الم�شروع، وهي:  	 	•
ما هي الخبرات والمهارات التي يمتلكونها وتخدم الم�شروع؟ ما هي الدوافع ال�شخ�صية التي �ست�ضمن نجاح 
الأ�شخا�ص  التي ت�ساعد على قيادتك الم�شروع؟ وبالتالي يجب معرفة  ال�شخ�صية  الم�ؤهلات  الم�شروع؟ ما هي 
الريا�ضيات،  التنظيم،  الإ�شراف،  الت�صميم،  الات�صال،  )مهارات  يمتلكونها  التي  والمهارات  الم�شاركين 
وغيرها( كما يجب معرفة ال�صفات التي يتحلون بها مثل ) التعاون، اللباقة، ال�صدق، الحما�سة للعمل، الدقة 

في المواعيد والعمل، بذل الجهد المنا�سب للعمل وغيرها(، ومعرفة الخبرات ال�سابقة والم�ستوى التعليمي. 
ثانياً: درا�سة ال�وسق من حيث: ما هي خ�صائ�ص �وسق ال�سلعة. كم هي الح�صة المتوقعة من ال�وسق. كيف  	 	•

يمكن بيع ال�سلعة و�سعرها، بحيث ت�صل �إلى ح�صة من ال�وسق. 
التي �سيحتاجها الم�شروع؟ ما هي متطلبات  الثابتة  للم�شروع من حيث؛ ما هي الأ�صول  درا�سة فنية  ثالثاً:  	 	•
�إنتاج ال�سلعة؟ ما هي مراحل �إنتاج ال�سلعة؟ وبالتالي يجب معرفة الموقع المقرر للم�شروع، توفر المياه والكهرباء، 
الموا�صلات، معرفة مدى الحاجة �إلى الآلات والمعدات الثابتة، �أجور العمال ومراحل الإنتاج وغيرها من الأمور 

المتعلقة بالنواحي الفنية. 
رابعاً: درا�سة مالية للم�شروع، من حيث: هل فكرة الم�شروع مربحة �أم لا؟ من �أين �سنح�صل على النقود؟ ما  	 	•

هي تكلفة الم�شروع المالية؟
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وبالتالي يجب تحديد التكلفة الكلية للم�شروع، والربح ال�شهري والإجمالي، عن طريق احت�ساب الكلفة والعائد. 

فكرة  حول  والنقا�ش  والتفكير  الإ�ستطلاع  من  بد  لا  وهنا  تبيعها،  �أوخدمة  �سلعة  اختر  الأولى:  الخطوة  	 	•
الم�شروع المنا�سبة، والتي تبدو مجدية من تحليلها والت�أكد منها، عندها نقرر �أي م�شروع يجب درا�سته وعمل 

جدواه الإقت�صادية. 
الخطوة الثانية: معرفة ما �إذا كان النا�س �سي�شترون ال�سلعة �أم لا، وهي الخطوة الثانية على طريق الت�أكد  	 	•
من �صحة الم�شروع وجدوى فكرته المطروحة. التعرف على احتياجات الزبائن المحتملين �أو الحقيقيين، وكذلك 

لا بد من الت�أكد والدرا�سة؛ ما �إذاكان النا�س �سي�شترون مانخطط نحن لبيعه في ال�وسق المحتمل. 
الخطوة الثالثة: معرفة كيف �سيعمل الم�شروع ال�صغير، حيث �أنه من ال�ضروري اتخاذ قرار مدرو�س حول  	 	•

كيفية ت�شغيل الم�شروع، ودرا�سة طبيعة الحال حول الم�شروع وطريقة ت�شغيله. 
الخطوة الرابعة: احت�ساب تكاليف الم�شروع، ومعرفة �أنواع التكاليف وح�سابها، و�أخذها بعين الإعتبار عند  	 	•

تجهيز وعمل درا�سة الجدوى، وتنق�سم التكاليف �إلى نوعين: 
تكاليف ثابتة: مثل )الرواتب، المحلات، ت�أمينات العمال، والإ�ستهلاك( 	o 		

تكاليف متغيرة: مثل )الموادالخام، الأجور، ال�صيانة، الوا�صلات، م�صروفات 	o 		
الكهرباء، والمياه، والمحروقات(.  			 

الم�شروع  بيعها من خلال  التي يمكن  الكمية  تقدر  البيعات،  الم�شروع من  تقدير دخل  الخطوة الخام�سة:  	 	•
خلال فترة زمنية معينة و�سعرها عند البيع. 

الخطوة ال�ساد�سة: قرر هل فكرة الم�شروع جيدة، وهنا لا بد من اتخاذ القرار حول فكرة الم�شروع، لذا لا  	 	•
بد من �س�ؤال �أنف�سنا الآتي: 

ما هو حجم �أرباحنا من الم�شروع؟ 	o 		
كيف يمكن ح�ساب الأرباح والتدفق النقدي؟ 	o 		

ما هي الفوائد الأخرى الهامة؟ 	o 		
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خطة العمل المكتوبة

ن على الغلاف الخارجي �أو ال�صفحة الأولى:  يدوَّ
خطة م�شروع ...

ا�سم الم�شروع
ال�شعار �إن وجد

�أ�سم �أو �أ�سماء �أ�صحاب الم�شروع. 
تاريخ الإعداد للخطة

ن ما كتب في الخطة مع ذكر �أرقام ال�صفحات.  ثم في ال�صفحة التي تلي: تدوين الفهر�س الذي �سيت�ضمَّ
ثمَّ نبد�أ يعر�ض عنا�صر خطة العمل، التي ت�شترك فيها معظم الدرا�سات. 

تقرير ما �إذا كانت فكرة الم�شروع جيدة �أم لا؟

�إذا كانت الفكرة جيدة، نبد�أ بتح�ضير خطة العمل، و�إذا كانت غير جيدة تلغي الفكرة الأولى، ونبحث عن فكرة م�شروع 
�أجدى و�أنجح. لماذا عليك �إعداد درا�سة الجدوى، لأن الجدوى هي التي ت�ساعدك للح�صول على قر�ض لتمويل م�شروعك 
من م�ؤ�س�سة التمويل المالية، لذا عليك �أن تبين لهم �أن الم�شروع مجد، و�أن لديك المواردالمالية المطلوبة، و�أن لديك المهارات 

والخبرات الكافية. 

�أولًا - الملخ�ص التنفيذي

الملخ�ص التنفيذي الجيد يولِّد �إح�سا�ساً متعاظماً، يجعل الم�شروع جديراً بالاهتمام. 

ي�صمم الملخ�ص للا�ستحواذ على اهتمام �صانعي القرار، لذا يجب �أن يت�ضمن لمحة عامة �سريعة عن �أهم جوانب الم�شروع، 
ويتعين عليه �أن ي�سلط ال�وضء على المنتج �أو الخدمة، والإفادة �أو القيمة التي �سيحققها عملاء الم�شروع المفتر�وضن، وتحديد 

الأ�وساق ذات ال�صلة، والمتطلبات المالية، والعائد المتوقع على الا�ستثمار. 

�أن جودة  �أنهم في العادة يت�صفحونه �سريعاً، من الم�ؤكد  ينظر ممولو الم�شاريع قبل كل �شيء �إلى الملخ�ص التنفيذي، مع 
الملخ�ص  �إذا لم يكن  �أي�ضاً عن الا�ستثمار،  يبتعدون  �أنهم قد  �إلاَّ  الم�شروع،  الملخ�ص لن تحملهم غالباً على الا�ستثمار في 
�إقتناعهم، ب�أن مقدم الم�شروع ملم بجميع جوانبه، من خلال التو�صيف الوا�ضح والمو�وضعية والدقة، بطريقة ي�سهل فهمها 

دون تف�صيلٍ ممل وتعقيدات فنية. لذا من ال�ضروري �إعداد الملخ�ص التنفيذي بكل عناية. 

الملخ�ص التنفيذي عن�صر م�ستقل من عنا�صر خطة الم�شروع، فلا يجوز الخلط بينه وبين مقدمة فكرة الم�شروع على �صفحة 
العنوان، يجب النظر بعين ناقدة �إلى الملخ�ص – مراراً وتكراراً – خا�صة بعد الانتهاء من جميع الجوانب الأخرى في خطة 
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الم�شروع. ويجب الحر�ص ال�شديد على �أن يتمكن قارئ الملخ�ص من فهمه في فترة لا تتجاوز الدقائق الع�شر. ولا ب�أ�س من 
�إ�ست�شارة من لديهم الخبرة والمعرفة في الأ�س�س الفنية والعلمية للم�شروع. 

ما الذي يجب �أن يت�ضمنه الملخ�ص التنفيذي؟

فكرة الم�شروع، و�إلى �أي حدٍّ يتحقق فيه �شرط الابتكار.  	 	•

تحديد العملاء المرتقبين.  	 	•

القيمة والإفادة التي �سيحققونها من التعامل مع �سلعة الم�شروع �أو خدمته. بمعنى �آخر تعداد الفوائد والمميزات  	 	•
الخا�صة بالم�شروع. 

حجم ال�وسق الذي �سيتم التوجه �إليه، ومعدل نموه المتوقع واتجاهاته.  	 	•

المناف�سة، ومن يقوم بها، وحجم قدرتهم وح�ص�صهم من ال�وسق.  	 	•

الأ�شكال والأ�ساليب التطويرية المطلوبة من الم�شروع.  	 	•

تقدير حجم الا�ستثمار المطلوب.  	 	•

الأهداف البعيدة المو�وضعة من قِبل �صاحب الم�شروع.  	 	•

بعد هذا التو�صيف المخت�صر، يجب الانتقال في الملخ�ص �إلى الم�ستوى الثاني، والمتعلق بتقدير: 

الاحتياجات المالية للم�شروع، وم�صادرها المحتملة من القرو�ض ومن الح�ساب الخا�ص. 

المبيعات المحتملة والكلفة المتوقعة والأرباح التي يمكن تحقيقها.  	 	•

ت�أكيد الخطوة المهمة التي يتعين تحقيقها للو�صول �إلى الهدف.  	 	•

تحديد قنوات التوزيع التي �ست�ستخدم.  	 	•
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نوع ال�شراكات المحتملة.  	 	•

الفر�ص والمخاطر التي قد تواجه الم�شروع.  	 	•

تعيين الملكية الفكرية في الابتكار والفكرة التطويرية.  	 	•

بعد ذلك، من المفيد جداً اخت�صار الأفكار التالية: 

نتائج خطة الم�شروع، وتف�صيل الاحتياجات المالية.  	 	•

طبيعة المهام الإدارية والوظيفية وتوزيعها، وم�ؤهلات الأ�شخا�ص الذين �سيتحملونها ويقومون بها.  	 	•

الطاقة الإنتاجية المطلوبة.  	 	•

كيفية تنظيم عملية تنفيذ الم�شروع.  	 	•

تحديد الخطوات العملية التي �ستلي الخطة.  	 	•

بعد هذا الاخت�صار في الملخ�ص التنفيذي ال�شامل لمختلف مراحل خطة العمل، من المفتر�ض العودة �إلى تف�صيل كل عن�صر 
من عنا�صر الخطة. 

ثانياً: ال�سوق والمناف�سة

وقابليته  ال�سوق  فتحديد  ناجح،  م�شروع  لكل  الرا�سخ  الأ�سا�س  واحتياجاته  لل�سوق  والعميق  ال�شامل  الفهم  يمثل 
لا�ستخدام المنتج �أو الخدمة، هو ما يقرر �إذا كان الم�شروع �سينجح و�إلى �أي مدى، لذا: 

المطلوب معرفة القطاع الذي �سينتمي �إليه الم�شروع، وبالتالي و�صفه تف�صيليّا عبر ت�أكيد ملامحه الخا�صة و�سماته و�صفاته. 
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ال�سيا�سية  )كالعوامل  فيه؟  ت�ؤثر  قد  عوامل  من  هناك  هل  الم�ستقبلية،  النمو  واتجاهات  وال�وسق  القطاع  حجم  تحديد 
والاقت�صادية والاجتماعية والجغرافية(. 

قد يكون الح�صول على البيانات الخارجية اللازمة لتحليل العوامل العامة الم�ؤثرة �سهلًا ومتوفراً، لكن يجب تمتع �صاحب/
و�أدلة  والانترنت  الاقت�صادية،  المطبوعات  ذلك  في  بما  المتاحة،  بالم�صادر  للتدقيق  الإبداعية  بالروح  الم�شروع  �أ�صحاب 
القطاع من مكاتب الإح�صاء وغرف التجارة ومكاتب براءات الاختراع، وبنوك المعلومات والا�ستبيانات، وقواعد البيانات، 
والمقابلات، ومن المفيد �أحياناً �إجراء ات�صالات خا�صة، ت�سهيلًا للو�صول �إلى الا�ستنتاجات ال�شخ�صية ال�صحيحة، وعند 

و�ضع التقديرات يجب مراعاة ما يلي: 

و�ضع الأ�س�س الرقمية الرا�سخة، والتي يمكن التحقق منها ب�سهولة.  	 	 •

التفكير ب�شكل منطقي ومترابط.  	 	 •

مقارنة الم�صادر، لت�أكيد الحقائق.  	 	 •

بعد التو�ضيحات العامة، يجدر اختيار �شريحة الم�ستهلكين الذين �سيتوجه �إليهم المنتج �أو الخدمة، وللو�صول �إلى هذا 
يجب تحديد: 

الموقع: البلد، المدينة �أو القرية، وتقدير الكثافة ال�سكانية.  	 	•

الاعتبارات ال�سكانية: العمر، الجن�س، الدخل، المهنة، حجم ال�شركة.  	 	•

�أ�سلوب الحياة، هل هو مواكب للتطورات التقنية �أم متعار�ض معها؟ 	 	•

عدد مرات ا�ستخدام المنتج وطبيعة الا�ستخدام.  	 	•

عادات ال�شراء، هل يف�ضلون علامات تجارية معينة، �أم اعتبارات ال�سعر هي الأ�سا�س.  	 	•
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الواحدة،  لل�شريحة  محددة  فترة  خلال  المحتملة  المبيعات  عائدات  تقدير  لل�وسق،  والتو�ضيح  التق�سيم  هذا  بعد  ويجدر 
�آخذاً بعين الاعتبار �إ�ستراتيجية المبيعات و�سلوك الم�ستهلكين، وما �إذا كان من ال�ضروري اعتماد الأ�سعار المتهاودة مقارنة 

بالمنتجات المماثلة. 

بعد معرفة ال�سوق، يجب الانتقال �إلى تحديد المناف�سين عبر التالي: 

و�صف كل مناف�س بالتف�صيل )ن�سبة الح�صة و الفئة التي ي�أخذها من ال�وسق، مميزات المنتج الذي ينتجه ؛  	 	•
مميزات خدمته كيفية ت�وسيقها، �أماكن بيعه و�سعره، الفئة ال�سكانية التي ي�ستهدفها(. 

�أ�سعارهم  ال�وسق، ومقارنة  تبيان الح�صة من  يتم ذلك، يجب  ولكي  المناف�سين،  لدى  وال�ضعف  القوة  نقاط  	 	•
بالكلفة، ومدى تنوع المنتج �أو الخدمة. وعلى �وضء ذلك يمكن معرفة القدرة المتوافرة عند �صاحب الم�شروع 

مقارنة بالمناف�سين. 

الإجابة عن �أ�سئلة، ما الذي يدفع الم�ستهلك لتف�ضيل هذا المنتج �أوذاك، هل هو ال�سعر؟ الجودة؟ الخدمة؟  	 	•
الماركة التجارية؟ ...الخ. 

يجب �أن تكون الفائدة التي �سيحققها الم�ستهلك من ا�ستخدام المنتج الجديد ذات �أهمية ملحوظة مبا�شرة  	 	•
ورا�سخة في الذهن، وكذلك الميزات الجديدة بينة مقارنة مع المنتجات المناف�سة. 

نظراً �إلى �أن التميز بالغ الأهمية لتحقيق النجاح في ال�وسق، وبالتالي نجاح الم�شروع على المدى الطويل، يجب  	 	•
العمل المكثف لإظهار التميز و�إ�ستطلاع �آراء الم�ستهلك ودرا�سة م�ستوى ر�ضاه. 

على �ضوء ما �سبق، نورد �أ�سئلة قد ت�ساعد في الح�صول على المعلومات ال�ضرورية للبنود �أعلاه: 

كيف؟ وما هي العوامل الحا�سمة للنجاح في قطاع الم�شروع؟ 	 	•

ما الدور الذي تلعبه الابتكارات والتطورات التقنية؟ 	 	•

كيف يق�سم ال�وسق �إلى �شرائح؟ 	 	•
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ما هو حجم ال�وسق بالن�سبة لكل �شريحة؟ الآن وفي الم�ستقبل )ب�شكل تقديري( 	 	•

ما هي مجموعات الم�ستهلكين الذين �سيتوجه �إليهم الم�شروع؟ 	 	•

من هم المناف�وسن الذين يقدمون منتجات/خدمات م�شابهة؟ 	 	•

ما هي التطورات الجديدة، التي يمكن توقعها من جانب المناف�سين؟ 	 	•

�إلى �أي مدى يمكن لميزة الم�شروع �أن ت�ستمر؟ 	 	•

ال�سنوات  مدى  على  الم�شروع  منتجات  �وسق  من  �شريحة  لكل  المتوقع  والكمية(  )القيمة  ال�وسق  حجم  هو  ما  	 	•
الخم�س القادمة؟

�شريحة  كل  من  ال�وسقية  الم�شروع  ح�صة  هي  ما  	 	•
منف�صلة؟

يمكن  وكيف  ال�وسق؟  دخول  �أمام  العوائق  هي  ما  	 	•
التغلب عليها؟

ما هي الح�صة ال�وسقية للمناف�سين في كل واحدة  	 	•
من �شرائح ال�وسق؟

ما هي المجموعات التي يتوجه �إليها المناف�وسن؟ 	 	•

ما هي قنوات التوزيع التي ي�ستخدمها المناف�وسن؟ 	 	•

كيف �سيكون رد فعل المناف�سين عند دخول الم�شروع الجديد �إلى ال�وسق؟ 	 	•

ما هي نقاط ال�ضعف ونقاط القوة للم�شروع وللمناف�سين؟ 	 	•

ملاحظة: ربطاً في الملحق، �سنقدم جدولّا للمناف�سين ت�سمح تعبئته 
بالمعلومات، تقدير حجم وقيمة المناف�سة. 
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ثالثاً - الت�سويق والمبيعات: 

ت�شكل �أن�شطة الت�وسيق والمبيعات المخططة بعناية عنا�صر رئي�سية لفكرة م�شروع مقنعة. هذه الأن�شطة تحتاج �إلى و�صف 
دقيق للمهمات الخا�صة ب�إطلاق الم�شروع في ال�وسق، والت�وسيق، والإجراءات المخططة لتعزيز المبيعات. 

لذا ف�إن الخطة الت�وسيقية لأي م�شروع هي نافذة جدية لتحقيق �أهداف الم�شروع، و�إي�صاله �إلى غاياته. 

في الواقع هناك ثلاثة �أنواع من الم�شاريع، تلك التي تجعل الأ�شياء تحدث، وتلك التي تراقب الأ�شياء وهي تحدث، وتلك التي 
تتعجب مما يحدث. �إن خطة الت�وسيق هي حا�ضنة النوع الأول، “�أي جعل الأ�شياء تحدث”. 

يتكون الهيكل العام الذي يمثل النقاط الأ�سا�سية لخطة الت�وسيق من المنتج/الخدمة، وال�سعر، والمكان، والعر�ض الترويجي. 

لا بدَّ �أن الفكرة الأ�سا�سية الخا�صة بالمنتج، �أعطت �صاحب الم�شروع ت�صوراً وا�ضحاً عن خ�صائ�صه، وبعد تحليل �إحتياجات 
ال�وسق، يكون تقييم ما �إذا كان المنتج يلبي حقاً تلك الاحتياجات، �أو يمكن تقدير �إلى �أي مدى قد يتطلب تعديلًا، وهذا يطرح 

�س�ؤالًا، ما �إذا كان المنتج واحداً لجميع ال�شرائح الاجتماعية؟ �أم يجب تعديله ليلبي حاجات �أكثر ال�شرائح الإجتماعية؟

درا�سة ال�سعر الممكن لل�سلعة: 

�إن الح�صول على �سعر محدد يعتمد على مدى ا�ستعداد الم�ستهلك لدفع ال�سعر المطلوب، الأمر الذي قد يتعار�ض مع معادلة 
ال�سعر والتكلفة، بالطبع يمثل ال�سعر عاملًا هاماً، ولكن معدل التكلفة �إلى ال�سعر ي�صبح جوهرياً، فقط عندما يكون ال�سعر 

المطلوب �أقل من التكلفة خلال الم�ستقبل المنظور. في هذه الحالة، ين�صح بالخروج من الم�شروع ب�أق�صى �سرعة ممكنة. 

يعتمد اختيار �إ�ستراتيجية الت�سعير على الهدف، هل المطلوب اختراق ال�وسق ب�سرعة من خلال �سعر منخف�ض، تحقيق �أعلى 
عائد ممكن من البداية )�إ�ستراتيجية جني الأرباح(. 

ال�شركات الجديدة تطبق عادةً �إ�ستراتيجية جني الأرباح لأ�سباب وجيهة منها: 
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يجعل  ما  ال�سابقة،  الخيارات  من  �أف�ضل  �أنه  على  الجديد  المنتج  تقديم  	 	•
ال�سعر الأعلى مبرراً. 

الأ�سعار الأعلى ت�ؤدي عادة �إلى هوام�ش ربح �أكبر، وتتيح للم�شروع الجديد  	 	•
تمويل نموه. 

من �أجل �إر�ساء معيار جديد.  	 	•

 في بع�ض الحالات من المفيد �إتباع �إ�ستراتيجية الاختراق: 

جمهور  على  العثور  �إلى  ت�ضطر  مرتفعة  ثابتة  تكاليف  لديها  التي  ال�شركات  مرتفعة:  ثابتة  تكاليف  	 	•
م�ستهلكين وا�سع ب�أ�سرع ما يمكن لت�صبح التكاليف مبررة. 

على  للا�ستحواذ  الف�ضلى  الطريقة  هي  الاختراق  �إ�ستراتيجية  ف�إن  ال�شديدة،  المناف�سة  حال  في  المناف�سة:  	 	•
ح�صة كبيرة من ال�وسق. طبعاً مثل هذه الحالات تطرح �س�ؤالًا، حول ما �إذا كان نوع ن�شاط الم�ؤ�س�سة ينا�سب 

حركة ال�وسق وخيارات العملاء. 

المكان: يجب �أن يكون مكان الم�شروع قريباً من الم�ستهلك، يمكن الو�صول �إليه ب�سهولة. مع �أن هذا الأمر يبدو  	 	•
يمكن  توزيع  قنوات  �أي  وعبر  الجديد،  المنتج  توزيع  طريقة  معرفة  يتطلب  لكنه  ظاهره،  في  وبديهياً  ب�سيطاً 
تو�صيله. يت�أثر اختيار قناة التوزيع بعوامل عدة مثل عدد الم�ستهلكين المحتملين هل ه�ؤلاء الم�ستهلكون �أفراداً �أم 
�شركات؟ هل يتطلب الحديث �شرحاً وتو�ضيحاً لطبيعته ومميزاته ؟ هل ال�سعر هو في نطاق ال�سعر الأدنى �أم 
الأعلى؟ هل �سيتم توزيع المنتج �شخ�صياً وبو�سائل الم�شروع المتاحة، �أم �ستتولى جهة متخ�ص�صة عملية التوزيع 
؟ يمكن ت�صنيف عملية التوزيع على �شكلين: توزيع مبا�شر �أو متعدد القنوات. لقد �ساهمت التطورات التقنية 

خلال ال�سنوات الما�ضية في تنويع قنوات التوزيع من هذه القنوات: 

عبر تجار التجزئة الم�ستقلون، با�ستخدام مواقع عر�ض متميزة على الرفوف، ولكي يتم هذا، لا بدَّ �أن  	 	•
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يكون عائد المنتج مجزياً حتى يدرجه تجار التجزئة في قوائم ب�ضائعهم. 

عبر تجار الجملة: يمكن لتاجر الجملة الذي يتمتع بعلاقات مع تجار التجزئة، �أن يتولى هذا الن�شاط،  	 	•
لقاء  ح�سماً  يطلبون  الجملة  تجار  لكن  التوزيع،  تكاليف  وتقلي�ص  الانت�شار،  معدلات  تح�سين  في  ي�ساعد  ما 
كالمتاجرة  �أخرى،  قنوات  هناك  ذكرناه،  ما  عدا  ال�سعر.  ودرا�سة  تحديد  عداد  في  يدخل  وهذا  مجهودهم، 
المبا�شرة �أو ن�شر مندوبي مبيعات �أو عبر البريد والانترنت. لكل خيار كلفة ما، تدخل في ال�سعر، وت�ؤثر على 

المناف�سة وعلى �سيا�سة المبيعات. يجب �أن يكون الخيار دقيقاً، وغير مرتجل. 

�أولًا، ولتحقيق ذلك،  قبل �أن يتمكن الم�ستهلكون المحتملون من تقدير المنتج، لا بد �أن ي�سمعوا به  الترويج:  	 	•
يجب الإعلان لجذب الانتباه �إلى المنتج، ) والتعريف به، وزرع الاقتناع والثقة فيه. هذه هي الأهداف الأ�سا�سية 
من الإعلان، �إذ يتعّني عليه �شرح القيمة التي يقدمها المنتج �إلى العملاء، و�إقناع الم�ستهلكين ب�أن المنتج، يلبي 

حاجتهم ب�شكل �أف�ضل من الحلول البديلة �أو المناف�سة(. وهناك طرق عديدة ت�سترعي اهتمام الم�ستهلك: 

والتلفزيون،  والإذاعة،  التجارية،  والمطبوعات  والمجلات،  ال�صحف،  التقليدي:  الإعلان  	o 	
و�شا�شات ال�سينما. 

الت�سويق المبا�شر: البريد المبا�شر لعملاء مختارين، والت�وسيق عبر الهاتف، والانترنت.  	o 	

العلاقات العامة: ن�شر مقالات حول المنتج �أو ال�شركة في الإعلام المطبوع، مكتوبة من �صاحب  	o 	
الم�شروع �أو من �صحفيين مخت�صين. 

المعار�ض والأ�سواق التجارية.  	o 	

زيارات الم�ستهلكين.  	o 	

الإعلان مرتفع التكلفة، لذا يجب ا�ستخدامه بال�شكل الأمثل. واحت�ساب كلفته بدقة و�إختيار الر�سالة الإعلانية وفقاً لذلك. 
من الأكيد �أن الإعلان المركز يحقق �أف�ضل النتائج. 

هذا العر�ض يولِّد �أ�سئلة هامة حول الت�سويق والمبيعات، نوردها لت�سهيل الح�صول على المعلومات �أعلاه

ما هو �سعر المبيع النهائي )التقريبي(؟ 	 	•
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ما هي المعطيات التي ت�ستخدم لتحديد �سعر المبيع النهائي؟ ما هو هام�ش الربح؟ 	 	•

ما حجم المبيعات وعائداتها؟ 	 	•

ما هي المتطلبات )عدد الموظفين، الم�ؤهلات، والتجهيزات( التي يجب �أن يلبيها الم�شروع لتطبيق �إ�ستراتيجيته  	 	•
الت�وسيقية؟

كيف �سيتم توزيع حجم المبيعات ونتائج الت�شغيل بين قنوات التوزيع المختلفة )ب�شكل تقديري(؟ 	 	•

ما هي الح�صة من ال�وسق التي تخطط للا�ستئثار بها عبر كل واحدة من قنوات التوزيع؟ 	 	•

ما هي النفقات؟ عند الإطلاق، ولاحقاً؟ 	 	•

ما ال�سعر الذي �سيطلب للمنتج الخدمة ن�سبة �إلى كل مجموعة مق�صودة؟ وما هي قناة التوزيع؟ 	 	•

ما هي �سيا�سات الدفع التي �ست�ضعها؟ 	 	•
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رابعاً - نظام عمل وهيكلية الم�شروع

“لقد وجدت الم�ؤ�س�سات لتتيح للأفراد العاديين القيام ب�أمور فوق العادة” من هذه الأمور؟

نظام العمل: 

تـت�ألف كل مهمة في �أي م�شروع من عدد من الأن�شطة الم�ستقلة. وعندما يتم تمثيل هذه الأن�شطة ب�شكل منهجي، مع الأخذ 
بعين الاعتبار العلاقة الع�وضية لكل منها بالآخر. ف�إننا نح�صل على نظام عمل تام للم�شروع. ويو�ضح نظام العمل ب�شكل 

تف�صيلي الأن�شطة اللازمة لتح�ضير المنتج النهائي و�إي�صاله �إلى خواتمه. 

هيكلية الم�شروع: 

ينبغي، �إلى جانب نظام العمل، الأخذ في الاعتبار عدداً من الم�سائل التنظيمية، �إذ �إنه من الأهمية بمكان، �أن توزع المهام 
والم�س�ؤوليات ب�شكل وا�ضح، و�أن ي�صمم هيكلًا تنظيمياً ب�سيطاً من م�ستويات عدة. �أما بقية الم�سائل، فت�أتي لاحقاً في �سياق 
لم�ستجدات  وفقاً  م�ستمر  ب�شكل  للتعديل  وقابلة  مرنة  الم�شروع  هيكلية  تكون  �أن  يجب  الحاجة.  بح�سب  الت�شغيل  عمليات 

الظروف. ويعتبر التخ�ص�ص �أمراً في غاية الأهمية بالن�سبة للم�ؤ�س�سات النا�شئة. 

�أ�سئلة هامة حول نظام العمل وهيكلية الم�شروع: ت�سهل الر�ؤيا والتحديد

ما هو �شكل نظام العمل الخا�ص بالمنتج/الخدمة؟ 	 	•

ما الأن�شطة التي يجب القيام بها من �صاحب الم�شروع؟ 	 	•

�أين يمكن �أن يتركز ن�شاطه؟ 	 	•

ما هي الوظائف التي تتـ�ألف منها الم�ؤ�س�سة، وبالتالي الهيكل المنا�سب؟ 	 	•

 .
خام�ساً - الجدول الزمني للتنفيذ

يريد الم�ستثمرون معرفة الت�صورات الم�سبقة عن م�سيرة تطور الم�شروع. ويمكن لحظ مدة واقعية لخم�س �سنوات، كافية 
لغر�س الثقة لدى الم�ستثمرين و�شركاء الأعمال. ي�ضاف �إلى ذلك، �أن مثل هذه الخطة ت�ساعد في ت�صور الأن�شطة المختلفة، 
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ووحدات الأعمال الم�ستقلة داخل الم�شروع، قد يتعر�ض الم�شروع للخطر �إذا تعذر التخطيط الدقيق، وقبل كل �شيء، التفا�ؤل 
المبالغ فيه. لذا يجب و�ضع جدول زمني للخطوات التنفيذية، وللتطورات المحتملة للم�شروع، ك�أن نقول البداية في كذا، وبعد 

�سنة من تحقيق بدايات الم�شروع، ت�شمل خطة ال�سنة الثانية كذا وكذا وهكذا دواليك. 

�ساد�ساً: تخطيط الموارد الب�شرية

تزداد، مع �إطلاق الم�شروع، �ضرورة تخطيط الموارد الب�شرية �أكثر ف�أكثر. يقت�ضي نمو الأعمال جلب موظفين جدد وتدريبهم 
ودمجهم في ال�شركة. من ��شأن المحافظة على بيئة عمل تت�سم بهيكلية ب�سيطة، �أن ت�ساعد في تو�صيف الوظائف المطلوبة، 
والبحث عن الكوادر المنا�سبة. ويجب �إدراك �أن الح�صول على موارد ب�شرية متخ�ص�صة عالية الكفاءة قد يكون �صعباً، 

حتى في ظل وجود معدلات بطالة مرتفعة، ومن ال�صعب “�سرقة” الموظفين الجيدين من المناف�سين. 

يجب �إدراج التكاليف في خطة الموارد الب�شرية، { كي يتم التو�صل �إلى التكلفة الإجمالية للكوادر المطلوبة )الأجور، ونفقات 
التوظيف غير المبا�شرة} من �أجل تبيان الدخل في خطة الم�شروع. تعتمد تكاليف الموارد الب�شرية على عدد من العوامل، 

مثل طبيعة القطاع والأجور ال�سائدة فيه، وم�ؤهلات الموظفين واخت�صا�صاتهم. 

�سابعاً: الفر�ص والمخاطر

من �أبلغ الق�ص�ص التي تروى عن رواد الأعمال، �أنهم جميعاً يبحثون عن المخاطرة. كل �إن�سان عاقل يريد تجنب المخاطر. 
لذا يتمثل الهدف من هذا الجزء في تحديد هام�ش للخط�أ ينجم عن �شطط في الفر�ضيات. وين�صح بو�ضع �أف�ضل �سيناريو 
و�أ��وسأه �إذا �أمكن، وذلك بقدر معقول من الجهد، وبا�ستخدام معايير �أ�سا�سية لتحديد الفر�ص والمخاطر. هذه الح�سابات 

تتيح لممولي الم�شاريع الحكم على مدى واقعية الخطط وتقييم مخاطر ا�ستثماراتهم ب�شكل �أف�ضل. 

�إن ا�ستخدام معايير متنوعة في ال�سيناريوهات )مثل ال�سعر �أو �أحجام المبيعات( لمعرفة كيفية ت�أثير الظروف المتغيرة على 
الأرقام الرئي�سية )تحليل الح�سا�سية(. وهو عامل م�ؤثر في تقدير الفر�ص وتقليل المخاطر. 

�أ�سئلة حول الفر�ص والمخاطر، ت�ساهم في بلورة الإجابة عنها. 

ما هي المخاطر الرئي�سية )ال�وسق، المناف�سة، التقنية( التي يواجهها الم�شروع؟ 	 	•

ما الإجراءات التي يمكن اتخاذها لمواجهة هذه المخاطر؟ 	 	•

ما الفر�ص/�إمكانيات الأعمال غير العادية المنا�سبة للم�شروع؟ 	 	•
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كيف يمكن لتو�سيع قاعدة ر�أ�س المال �أن ت�ساعد؟ 	 	•

ما مدى واقعية هذه ال�سيناريوهات؟ 	 	•

ما العواقب التي ينطوي عليها كل �سيناريو على الخطة؟ 	 	•

ثامناً: التخطيط المالي والتمويل

ي�ساعد التخطيط المالي في تقييم ما �إذا كانت فكرة الم�شروع مربحة، ويمكن تمويلها. ولهذا ال�سبب، يجب تجميع نتائج 
الف�صول ال�سابقة كلها. ودمجها مع بع�ضها في القيمة عبر التدفقات النقدية المخططة من عمليات ت�شغيل الم�شروع. ويمكن 
تحديد هذه التدفقات من خلال تخطيط ال�سيولة الذي يقدم المعلومات عن الاحتياجات التمويلية المختلفة. ي�ضاف �إلى 
ذلك، �أنه يمكن الوقوف على حالة �أرباح الم�شروع من خلال بيان الدخل، الذي يعد �ضرورياً طبقاً للقوانين التجارية وقوانين 

ال�ضرائب. وهناك طرق متعددة لإحت�ساب الأرقام ومعرفة الحد الأدنى المطلوب من التخطيط المالي في خطة الم�شروع: 

ح�ساب التدفق النقدي )تخطيط ال�سيولة(، وبيان دخل، وميزانية عمومية تقديرية.  	 	•

توقعات على مدى 3 – 5 �سنوات، )�أي �سنة واحدة على الأقل بعد نقطة التعادل التي لا يتحقق فيها خ�سارة ولا  	 	•
ربحاً، �أو بعد البدء بتحقيق �سيولة نقدية موجبة(. 

خطة مالية مف�صلة لأول �سنتين )�شهرية �أو ف�صلية(، و�سنوية بعد ذلك.  	 	•

يجب �أن تبنى جميع الأرقام على فر�ضيات معقولة )تحتاج الخطة �إلى تو�صيف الفر�ضيات الرئي�سية فقط(.  	 	•

ربطاً: نموذج لجداول التدفقات 
النقدية الداخلة والخارجة. 

يتوقف نمو �أ�صول ال�شركة على النتائج النهائية لعملها في نهاية �سنة معينة، ويمكن لبيان الدخل �أن ي�ساعد في توقع ذلك، 
وخلافاً لتخطيط ال�سيولة )=التدفق النقدي المخطط(، ف�إن بيان الدخل يركز على م��سألة ما �إذا كانت التعاملات تقود 
ف على �أنها حا�صل جميع الأ�صول مطروحاً منه  �إلى زيادة )= عائد( �أو تراجع )= نفقات( في �صافي قيمة الم�ؤ�س�سة )تُعرَّ

الديون(. 
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لذا المطلوب ل�صياغة الخطة المالية، المعلومات التالية: 

المعدات،  الثابت )الأجهزة،  المال  ر�أ�س  الم�شروع، لجهة ح�ساب  �أو  الم�ؤ�س�سة  الذي تحتاجه  المال  ر�أ�س  تحديد  	 	•
الآلات، البناء �أو الإيجار، الرواتب الإدارية، ونفقات الإنارة وغير ذلك، ور�أ�س المال المتغير )المواد الأولية + 

الأجور المتعلقة بالعاملين(. 

�أين يمكن الح�صول على تمويل؟ �إذا كانت الخطة مبنية على الاقترا�ض، من ال�ضروري تحديد الاحتياجات  	 	•
المطلوبة لأخذ القر�ض، وكيفية ت�سديده، واحت�ساب الفوائد. 

تحديد التوقعات الخا�صة بالأمور المالية، لجهة الدخل المحتمل والتكاليف )الثابتة والمتغيرة(.  	 	•

توقعات التدفق النقدي ال�شهري وال�سنوي.  	 	•

توقعات الربح والخ�سارة ل�ستة �أ�شهر �أو ل�سنة على قاعدة المبيعات – التكاليف = الأرباح.  	 	•

 في النهاية نورد بع�ض الن�صائح العامة لرواد الأعمال، 
والتي يجب �أخذها بعين الاعتبارعند �صياغة فكرة الم�شروع 

وو�ضع خطة العمل: 

الخطة لي�ست منزلة، بل هي �أمريمكن تغييره �أو تعديله، فالمرونة من عوامل نجاح رائد الأعمال. بعد كتابة  	 	•
الم�وسدة، من المفيد ترك الأمور لفترة، ومن الزمن ومن ثم العودة �إليها ثانية. وي�ستح�سن �أن يتم هذا على 

قاعدة الا�ست�شارات مع �أ�صحاب الخبرة والتجربة. 

�أكثر �صدقاً من  الواقع والعمل والت�شغيل  العمل، وذلك لأن حركة  الواجب الخ�وضع الحرفي لخطة  لي�س من  	 	•
النظرية، ولا بد في هذا الإطار من التجاوب التام مع الحركة والتغيرات، والحر�ص دائماً على نجاح الم�شروع. 

بعد كل التحديدات ال�سابقة، بنبغي اللجوء �إلى معايير الجدوى الاقت�صادية، لاختبار �صلاحية الم�شروع. ومن  	 	•
المتعارف عليه �أن هناك �أربعة معايير يمكن ا�ستخدامها دولياً: 
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معيار القيمة الحالية.  	o 	

معيار معدل الكفاية الحدية لر�أ�سمال.  	o 	

معيار فترة الا�سترداد.  	o 	

معيار معدل العائد المحا�سبي.  	o 	

ولتطبيق هذه المعايير، يمكن اللجوء �إلى مراجع الجدوى 
الاقت�صادية. و�إلى الإخت�صا�صيين في ذلك. 
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لائحة بالهيئات الداعمة في لبنان. 
جدول تحليل المناف�سة. 
جدول توقعات المبيعات. 

جدول الحالة المالية ال�شخ�صية. 
جدول كلفة الت�شغيل. 

جدول الأرباح والخ�سائر )�شهرياً و�سنوياً(. 
جدول توقعات الأرباح لأربع �سنوات. 

جدول التدفقات النقدية. 
لائحة ميزانية الافتتاح. 
لائحة الميزانية النقدية. 

لائحة مجموع الكلفة )الثابتة والمتغيرة(. 
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الملاحظات والعقود
الغر�ضتاريخ الإ�ستحقاقالدفعة ال�شهريةالتاريخالمبلغ الأ�سا�سيالر�صيدال�شخ�ص المديون لك

ال�ضمانات: الأ�سهم - ال�سندات - �صناديق الإ�ستثمار

تاريخ التملكالقيمة ال�وسقيةالكلفةعدد الأ�سهمال�ضمانة

الأ�سهم في �شركات القطاع الخا�ص

القيمة ال�وسقيةمبلغ الإ�ستثمارعدد الأ�سهم�إ�سم ال�شركة

جدول الحالة المالية ال�شخ�صية
الإ�سم:

الممتلكات - التفا�صيل
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العقارات

تاريخ ال�شراءالمبلغ الأ�سا�سيالمبلغ الم�ستحقالقيمة ال�وسقيةالو�صف - المكان

الديون - التفا�صيل
بطاقة الإئتمان

المبلغ الم�ستحق�إ�سم البطاقة - الجهة

المدفوعات )بدون الفواتير ال�شهرية(

الكفيلالفائدةالدفعة ال�شهريةالمبلغ الأ�سا�سيالمبلغ الم�ستحق�إ�سم الدائن

الرهن - القرو�ض على العقارات
الكفيلالفائدةالدفعة ال�شهريةالمبلغ الأ�سا�سيالمبلغ الم�ستحق�إ�سم الدائن
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الأهمية المناف�س "ب"المناف�س "�أ"نقاط ال�ضعفنقاط القوة�أناالعامل
للزبون

المنتج

ال�سعر

النوعية

الإختيار

الخدمة

الموثوقية

الإ�ستقرارية

الخبرة

ال�سمعة

المكان

المظهر

طريقة البيع

الت�سهيلات

الإعلان

ال�صورة

جدول تحليل المناف�سة
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جدول توقعات الأرباح لأربع �سنوات
�إ�سم ال�شركة:

%�سنة 4%�سنة 3%�سنة 2%�سنة 1
المبيعات

تكلفة المبيعات

�إجمالي الربح

م�صاريف ت�شغيلية
الرواتب

م�ستحقات الرواتب
خدمات خارجية

اللوازم المكتبية والت�شغيلية
�صيانة وت�صليح

�إعلان
�سيارة وت�سليم

م�صاريف قانونية
بدل �إيجار

هاتف
خدمات خارجية

ت�أمين
�ضرائب

فوائد
�إ�ستهلاك
غير ذلك
غير ذلك

مجموع الم�صاريف

�صافي الربح قبل ال�ضريبة
�ضريبة الدخل

�صافي الربح بعد ال�ضريبة
ح�صة الم�ستثمر / الن�سبة
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�إ�سم ال�شركة:
ال�سنة المالية تبد�أ:

�شهر 
�شهر 1%

�شهر 2%
�شهر 3%

�شهر 4%
�شهر 5%

�شهر 6%
�شهر 7%

�شهر 8%
�شهر 9%

�شهر 10%
�شهر 11%

%�سنويا12%ً

الإيرادات )المبيعات(
�صنف 1
�صنف 2
�صنف 3
�صنف 4
�صنف 5
�صنف 6
�صنف 7

مجموع الإيرادات )المبيعات(

تكلفة المبيعات

�صنف 1
�صنف 2
�صنف 3
�صنف 4
�صنف 5
�صنف 6
�صنف 7

مجموع تكلفة المبيعات

�إجمالي الربح

جدول توقعات الأرباح والخ�سائر )12 �شهراً(
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�إ�سم ال�شركة:
ال�سنة المالية تبد�أ:

�شهر 
�شهر 1%

�شهر 2%
�شهر 3%

�شهر 4%
�شهر 5%

�شهر 6%
�شهر 7%

�شهر 8%
�شهر 9%

�شهر 10%
�شهر 11%

%�سنويا12%ً

الإيرادات )المبيعات(
�صنف 1
�صنف 2
�صنف 3
�صنف 4
�صنف 5
�صنف 6
�صنف 7

مجموع الإيرادات )المبيعات(

تكلفة المبيعات

�صنف 1
�صنف 2
�صنف 3
�صنف 4
�صنف 5
�صنف 6
�صنف 7

مجموع تكلفة المبيعات

�إجمالي الربح
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�إ�سم ال�شركة:

ال�سنة المالية تبد�أ:
�شهر 

�شهر 1%
�شهر 2%

�شهر 3%
�شهر 4%

�شهر 5%
�شهر 6%

�شهر 7%
�شهر 8%

�شهر 9%
�شهر 10%

�شهر 11%
%�سنويا12%ً

الم�صاريف

الرواتب
م�ستحقات الرواتب

خدمات خارجية
اللوازم المكتبية والت�شغيلية

�صيانة وت�صليح
�إعلان

�سيارة وت�سليم
م�صاريف قانونية

بدل �إيجار
هاتف

خدمات خارجية
ت�أمين

�ضرائب
فوائد

�إ�ستهلاك
غير ذلك
غير ذلك
غير ذلك

م�صاريف متنوعة

مجموع الم�صاريف

�صافي الأرباح

جدول توقعات الأرباح والخ�سائر )12 �شهراً(
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�إ�سم ال�شركة:

ال�سنة المالية تبد�أ:
�شهر 

�شهر 1%
�شهر 2%

�شهر 3%
�شهر 4%

�شهر 5%
�شهر 6%

�شهر 7%
�شهر 8%

�شهر 9%
�شهر 10%

�شهر 11%
%�سنويا12%ً

الم�صاريف

الرواتب
م�ستحقات الرواتب

خدمات خارجية
اللوازم المكتبية والت�شغيلية

�صيانة وت�صليح
�إعلان

�سيارة وت�سليم
م�صاريف قانونية

بدل �إيجار
هاتف

خدمات خارجية
ت�أمين

�ضرائب
فوائد

�إ�ستهلاك
غير ذلك
غير ذلك
غير ذلك

م�صاريف متنوعة

مجموع الم�صاريف

�صافي الأرباح
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�إ�سم ال�شركة:

نفقات بدء الت�شغيلم�صادر ر�أ�س المال

العقارات - الأبنية�أ�صحاب الإ�ستثمار
ال�شراءالإ�سم والن�سبة
البناءالإ�سم والن�سبة
�إعادة الت�أهيلالإ�سم والن�سبة
غير ذلكالإ�سم والن�سبة

المجموعمجموع الإ�ستثمار

تح�سين الأماكن الم�ست�أجرةالقرو�ض الم�صرفية
نوع 1م�صرف 1
نوع 2م�صرف 2
نوع 3م�صرف 3
نوع 4م�صرف 4

المجموعمجموع القرو�ض

المعداتقرو�ض �أخرى
الأثاثالم�صدر 1
المعداتالم�صدر 2

الألاتمجموع القرو�ض
غير ذلك

المجموع

المكان والم�صاريف الإدارية
الإيجار

فائدة الودائع
الر�وسم القانونية

الت�أمين المدفوع م�سبقاً
الرواتب ما قبل الإفتتاح

غير ذلك
المجموع

جدول كلفة الت�شغيل
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الدعاية والنفقات الإعلانية
الإعلان

اللافتات

الطباعةر�أ�س المال العامل
�سفر وترفيه

غير ذلك
المجموع

م�صاريف �أخرى

الإحتياط للطوارئ
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النفاذ �إلى م�ؤ�س�سات التمويل

تفا�صيلمعلومات الإت�صالالن�شاطالإ�سم

تمنح قرو�ضاً للم�ؤ�س�سات كفالات
www.kafalat.com.lbالقائمة والجديدة

تمنح بين 75% و90% من القرو�,ض 
0-400 �ألف دولار

ESFD

ت�ساعد الم�ؤ�س�سات ال�صغيرة 
على الح�صول على قرو�ض من 

خلال برامج تجري �إدارتها 
بالت�ضامن مع م�صارف

www.cdr.gov.lb
تمنح قرو�ضاً حتى 20 �ألف يورو 

بمعدلات فائدة تتراوح بين %10.5 
و %11

 CHF
Ameen

توفّر تمويلًا من خلال قرو�ض 
قرو�ض بين 0 و7500 دولارwww.ameenchf.org�صغرى

توفّر تمويلًا من خلال قرو�ض المجموعة
قرو�ض بين 0 و7500 دولارwww.almajmoua.com�صغرى

AEP
توفّر تمويلًا من خلال قرو�ض 

قرو�ض بين 0 و7500 دولارwww.aep.org.lb�صغرى

YMCA
توفّر تمويلًا من خلال قرو�ض 

هبات للم�شاريع, دعم الم�شاريعwww.ymca-leb.org.lb�صغرى

ADR
توفّر تمويلًا من خلال قرو�ض 

قرو�ض بين 0 و7500 دولارwww.adr.org.lb�صغرى

لائحة بالهيئات الداعمة في لبنان
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الح�صول على دعم للأعمال

تفا�صيلمعلومات الإت�صالالن�شاطالإ�سم

�إتحاد غرف التجارة

تدريب �أ�سا�سي في 
الأعمال للم�ؤ�س�سات 
ال�صغيرة والمتو�سطة 

الحجم

 www.ccib.org.lb

مركز تطوير الأعمال في 
بيروت

حا�ضنة للأعمال وتطوير 
ال�سيد نيكلاو روحانا – 04523070المهارات

مركز تطوير الأعمال في 
البقاع

حا�ضنة للأعمال وتطوير 
ال�سيد عاطف �إدري�س – 01343141المهارات

مركز تطوير الأعمال في 
طرابل�س

حا�ضنة للأعمال وتطوير 
ال�سيد ن�صري معو�ض – 06425600المهارات

مركز تطوير الأعمال في 
�صيدا

حا�ضنة للأعمال وتطوير 
ال�سيد كريم حمود - 07725948المهارات

ELCIM

ت�ساعد الم�ؤ�س�سات 
القائمة على تطوير 

خطط �إعادة الهيكلة
 www.elcim-lb.org

يتوجب على ال�شركة 
الم�ساهمة بـ 20% من 

التكاليف

IRIفح�ص المنتجات www.iri.org.lb
�ضروري لت�صدير 

منتجاتكم ب�شكل �صحيح

LIBNOR

يح�صل على الموا�صفات 
للمنتجات في بلدان 

مختلفة
 www.libnor.com

�ضروري لت�صدير 
منتجاتكم ب�شكل �صحيح
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�إ�سم ال�شركة:

ال�سنة المالية تبد�أ فـي:

تقدير ما قبل 
تقدير المجموع�شهر 12�شهر 11�شهر 10�شهر 9�شهر 8�شهر 7�شهر 6�شهر 5�شهر 4�شهر 3�شهر 2�شهر 1الت�شغيل

ال�صندوق )�أول ال�شهر(

الفواتير النقدية
المبيعات النقدية

المجموع من ح�سابات ال�سجل 
التجاري

قر�ض
غير ذلك

مجموع الفواتير النقدية

المجموع النقدي

المدفوعات النقدية
الم�شتريات
الم�شتريات
الم�شتريات

�إجمالي الأجور
نفقات الرواتب

الخدمات الخارجية
اللوازم المكتبية والإدارية

�صيانة
الإعلان

�سيارة وت�سليم
م�صاريف قانونية

بدل �إيجار
هاتف

جدول التدفقات النقدية
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�إ�سم ال�شركة:

ال�سنة المالية تبد�أ فـي:

تقدير ما قبل 
تقدير المجموع�شهر 12�شهر 11�شهر 10�شهر 9�شهر 8�شهر 7�شهر 6�شهر 5�شهر 4�شهر 3�شهر 2�شهر 1الت�شغيل

ال�صندوق )�أول ال�شهر(

الفواتير النقدية
المبيعات النقدية

المجموع من ح�سابات ال�سجل 
التجاري

قر�ض
غير ذلك

مجموع الفواتير النقدية

المجموع النقدي

المدفوعات النقدية
الم�شتريات
الم�شتريات
الم�شتريات

�إجمالي الأجور
نفقات الرواتب

الخدمات الخارجية
اللوازم المكتبية والإدارية

�صيانة
الإعلان

�سيارة وت�سليم
م�صاريف قانونية

بدل �إيجار
هاتف
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�إ�سم ال�شركة:

ال�سنة المالية تبد�أ فـي:

تقدير ما قبل 
تقدير المجموع�شهر 12�شهر 11�شهر 10�شهر 9�شهر 8�شهر 7�شهر 6�شهر 5�شهر 4�شهر 3�شهر 2�شهر 1الت�شغيل

ال�صندوق )�أول ال�شهر(

الت�أمين
ال�ضرائب

الفوائد
م�صاريف �أخرى
م�صاريف �أخرى
م�صاريف �أخرى

المجموع
دفعة القر�ض الرئي�سي

ر�أ�س المال
م�صاريف �أخرى لبدء الت�شغيل

�إحتياط
�سحب من الم�ستثمرين

مجموع المدفوعات النقدية

الو�ضع النقدي عند �آخر ال�شهر

بيانات الت�شغيل الأ�سا�سية
حجم المبيعات

الديون المعدومة )�آخر ال�شهر(
الح�سابات المدفوعة )�آخر ال�شهر(

الإ�ستهلاك

جدول التدفقات النقدية
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�إ�سم ال�شركة:

ال�سنة المالية تبد�أ فـي:

تقدير ما قبل 
تقدير المجموع�شهر 12�شهر 11�شهر 10�شهر 9�شهر 8�شهر 7�شهر 6�شهر 5�شهر 4�شهر 3�شهر 2�شهر 1الت�شغيل

ال�صندوق )�أول ال�شهر(

الت�أمين
ال�ضرائب

الفوائد
م�صاريف �أخرى
م�صاريف �أخرى
م�صاريف �أخرى

المجموع
دفعة القر�ض الرئي�سي

ر�أ�س المال
م�صاريف �أخرى لبدء الت�شغيل

�إحتياط
�سحب من الم�ستثمرين

مجموع المدفوعات النقدية

الو�ضع النقدي عند �آخر ال�شهر

بيانات الت�شغيل الأ�سا�سية
حجم المبيعات

الديون المعدومة )�آخر ال�شهر(
الح�سابات المدفوعة )�آخر ال�شهر(

الإ�ستهلاك
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�إ�سم ال�شركة:

المتوقعةالبداية
التاريخالتاريخ

الموجودات

الموجودات الحالية
الموجودات النقدية في الم�صرف

ح�سابات القب�ض
المخزون

الم�صروفات المدفوعة م�سبقاً
موجودات حالية �أخرى

مجموع الموجودات الحالية

الموجودات الثابتة
الأدوات والآلات

الأثاث
الأرا�ضي والأبنية

موجودات ثابتة �أخرى
مجموع الموجودات الثابتة

موجودات �أخرى
الغير ملمو�سة

الودائع
نوايا ح�سنة

غير ذلك
مجموع الموجودات الأخرى

مجموع الموجودات

الم�س�ؤوليات وحقوق الملكية

الم�س�ؤوليات الحالية

الميزانية النقدية
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ح�سابات الدفع
الفوائد

ال�ضرائب
م�س�ؤوليات �أخرى

مجموع الم�س�ؤوليات

الدين على المدى البعيد
القرو�ض الم�صرفية

المدفوعات للم�ستثمرين
دين �آخر على المدى البعيد

مجموع الدين

مجموع الم�س�ؤوليات

حقوق الملكية
ر�أ�س المال

الأرباح المحتجزة - البداية
الأرباح المحتجزة - الحالية

مجموع حقوق الملكية

مجموع حقوق الملكية والم�س�ؤوليات
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�شكر خا�ص

الى ال�شريك
CIPE مركز الم�شروعات الدولية الخا�صة

والى
المركز التربوي للبحوث والإنماء

د. ن�سيم عون
DECOPLAN محترف

ت�صميم ور�سوم: وليد فتوني
تنفيذ: علي بدرالدين
متابعة: �إيمان بركة

و�إلى جميع من �ساهم فـي انجاح هذا الم�شروع

�إعداد: 
د. عبدالله رزق

متابعة و�إ�شراف: ح�سن �صالحة

جميع الحقوق محفوظة لجمعية التنمية للان�سان والبيئة، 
ي�سمح بالإقتبا�س من الدليل �شرط الا�شارة الى الم�صدر و�إر�سال ن�سخة

الى �صندوق بريد الجمعية
�ص: 884 �صيدا

عدد ال�صفحات: 84

الطبعة الأولى 2011



جمعية التنمية للان�سان والبيئة
�ص.ب: 884 �صيدا 

تلفاك�س: 727004/5 7 00961
dpna@dpna-lb.org :بريد الكتروني
www.dpna-lb.org :موقع الكتروني

�شارع ريا�ض ال�صلح - خلف بنك الجمال - بناية البزري طـ 1، �صيدا، لبنان

ني 345660 1 961+
ت�صميم: وليد فتو

تمت مراجعته من قبل المركز التربوي للبحوث والانماء والموافقة على 
�إ�ستخدامه كمرجع لطلاب المرحلة الثانوية في الن�شاطات اللا�صفية 

والابحاث المرتبطة بريادة الأعمال

Center for International Private Enterprise
www.cipe.org


