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مقدمة

 لطالما افتخر اللبناني�ن بك�نهم من اأهم التجار، ول �سيما اأنه في الحديث عن التجارة، نع�د بالزمن اإلى الفينيقيين الذين
 �سكن�ا هذه البلاد، والذين �سكّلت التجارة عندهم ن�ساطاً اقت�سادياً زاهراً. وقد انطلقت فكرة التجارة في المت��سط مع

الفينيقيين، وهذا التقليد ل يزال م�ستمرا حتى اأيامنا هذه.

لبنان وخارجه، خا�سة الناجحين في  اأقربائهم  الروايات عن  يتباه�ن بق�ص  اللبنانيين  التقليد قائماً، ك�ن   ما زال هذا 
الدولرات في الخارج معتمدين فقط على ذكائهم المطاف من جني ملايين  نهاية  ال�سفر، وتمكن�ا في  بداأوا من   اأنهم 

وجاذبيتهم.

 هذا الرتباط بالتجارة يعتبر نقطة بداية جيدة لرواد الأعمال المحتملين، لكن ل يخفى على اأحد، اأن خ��ص مجال الأعمال
 لي�ص بهذه الب�ساطة. والإقدام على اإن�ساء م�ؤ�س�سة يتطلب الأن�سطة التي تدرّ المال عبر تقديم الخدمات والمنتجات للاآخرين.
 قد يتبل�ر ذلك في تاأ�سي�ص ال�سركات التجارية اأو المطاعم اأو الخدمات ال�سياحية اأو غيرها من الأن�سطة التجارية القان�نية.
 وتنطبق هذه الثقافة الم�ؤ�س�ساتية على المحترفين. فالمهند�ص اأو الطبيب اأو ال�سمكري قد يحقق الكثير من المنفعة اإذا اأدار
 عمله بهذه الروحية. وهذا ل يعني فقط ح�ساب الكلفة والدخل بل الحر�ص على اإر�ساء الزب�ن والح�س�ل على زبائن جدد

 واإنجاز الأعمال باحترافية.

 عند التحدث اإلى النا�ص وال�سباب منهم تحديداً، يك�ن النطباع؛ اأنه بالرغم من روح الحما�ص لإن�ساء الم�ؤ�س�سات في لبنان،
ولعدم ال�سعبة  الإقت�سادية  الأمر مفه�م نظراً للاأو�ساع  العمل في الخارج. هذا  اأو  العمل م�ظفين  يريدون  النا�ص   لكنّ 
 ت�سجيع الإقدام على المخاطر ب�سكل عام في لبنان. غير اأن الفر�سة متاحة اأمام كل من ه� م�ستعد للعمل بجهد للعث�ر على

هذه الفر�ص وبالتالي تحقيق النجاح المادي.

 يترافق هذا الجهد طبعاً مع الخ�ف الطبيعي من الإقدام على المخاطر، الذي ل ينبغي اأن ي�سيطر على الرغبة في اإن�ساء
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 الم�ؤ�س�سات. اإن المزيج من الحذر والعزيمة والثقة بالنف�ص واللتزام والتفاوؤل من �ساأنها الم�ساعدة على التغلب على الخ�ف،
الذي يرافق الإقدام على ما ه� جديد واللتزام بنتيجته الناجحة.

 الإيجابية واللتزام هما جزء من ال�س�رة الأ�سمل. فتعلّم اأ�س�ص القيام بالأعمال غاية في الأهمية و�سرورة كبرى في لبنان.
 غالباً ما ت�ستكي الم�سارف مثلًا؛ اأن النا�ص يتقدم�ن بطلبات الح�س�ل على القرو�ص بدون التفكير جدياً ب��سائل ت�سديد
 هذه القرو�ص. الثقة بالنجاح ل تكفي بالن�سبة اإلى المُقر�ص، الذي �سيخاطر باإقرا�سك المال ب�سكل غير مبرر. وبالتالي، اإن
 و�سع الركائز الأ�سا�سية للم�ؤ�س�سة الناجحة يتطلب اأدوات لتط�يرالفكرة واإي�سالها الى الآخرين على �سكل خطة ولإدارة

عملياتها وماليتها لدى اإن�سائها.

 الهدف من هذا الدليل ه� تزويد القارئ بالأدوات الأ�سا�سية لت�سع خطة عمل، تت�سمن تقديرات مالية وروؤى م�ستقبلية.
 كما اأنه ي�ساعدك على تقدير حاجاتك المالية بدقة وقدرتك على ت�سديدها. هذا �سروري للح�س�ل على راأ�ص المال، اإذ
 اإن معظم الم�سارف اللبنانية تطلب الآن خطط العمل والت�قعات المالية قبل الم�افقة على اإعطاء القرو�ص. وهذا الدليل
 �سي�ساعد اأي�ساً على التعرف اإلى الهيكلية القان�نية للم�ؤ�س�سات العاملة في لبنان، وتبعات هذه الهيكلية في تحديد الن�ع
 الأمثل الذي ينا�سب طم�حاتك وحاجاتك. كما اأنه يحدد م�ارد م�ؤ�س�سات الأعمال ال�سغيرة في لبنان، لكي ت�ساعد على

تك�ين الفكرة عن كيفية اإدارة ال�جهة لدى بدء العمل.

 خلا�سة، �سيحاول هذا الدليل تزويد كل من يفكر في اإن�ساء م�ؤ�س�سة عمل �سغيرة ببع�ص المهارات الأولية لتط�ير الأفكار
منطقياً. كما ي�فر معل�مات مهمة عن الت�قعات المالية الأ�سا�سية وبيانات التدفق النقدي ال�سرورية للمحا�سبة الفعالة.



الأولالمحور 
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المحور الأول: رواد الأعمال
رائد الأعمال ي�سيّر عجلة العمل. ياأتي بالأفكار الجديدة التي عند تطبيقها، تتيح فر�ص العمل للم�اطنين، وتح�سّن ن�عية 
العي�ص، وت�ساعد في تاأمين التم�يل الحك�مي، كي تتمكن هذه الأخيرة من خدمة الم�اطنين. هذه الأفكار قد تتح�ل اإلى 
واقع ملم��ص ب�سكل خدمات مُ�سّنة اأو ربما و�سيلة اإنتاج اأحدث واأ�سرع. اأحياناً ل تك�ن الفكرة جديدة، لكن رائد الأعمال 

يكت�سف �س�قاً جديدة، حيث يمكن لهذه الفكرة اأن تلقى رواجاً.

تع�د الم�ؤ�س�سة بالنفع على رائد الأعمال الذي يحّ�ل فكرته اإلى عمل ناجح، وللم�ظف الذي �سي�ستفيد من فر�سة العمل 
المتاحة، وللنا�ص الذين �سيح�سل�ن على المنفعة المبا�سرة )منتج اأو خدمة جديدة اأو م�سّنة( وتلك غير المبا�سرة )العائدات 

لخدمة النا�ص( الناتجة عن العمل المجد لرائد الأعمال. 

لتحقيق النجاح، على رائد الأعمال اأن يتمتع ببع�ص المهارات الخا�سة على غرار الدراية بكيفية اإدارة المال والقدرة على 
الت�ا�سل. كما اأن الحاجة اإلى التدريب الفعال لرواد الأعمال اأمر بغاية ال�سرورة، ول �سيما في لبنان، لأنّ الأنظمة الترب�ية 
القدرة لخ��ص مجال  لديه  كل من  ت�سجيع  على  الدليل  �سيعمل هذا  الم�سكلة،  لم�اجهة هذه  منها.  اأياً  ت�ؤمن  ل  التقليدية 

الأعمال على التفكير كرائد اأعمال والعمل جدياً على و�سع خطة عملية لإدارة العمل بطريقة فعالة.

من هو رائد الأعمال؟
رائد الأعمال ه� من يملك م�ؤ�س�سة اأو م�سروع اأو فكرة جديدة، وياأخذ في الح�سبان اإلى حد كبير المخاطر والنتائج المرافقة. 
اأف�سل، والتي تحّ�ل  اأو م�ؤ�س�سة ما بطريقة  ينطبق هذا الم�سطلح على ال�سخ�سية التي تاأخذ على عاتقها اإتمام م�سروع 

اأفكارها اإلى اأفعال وتتحمل م�س�ؤولية النتائج كافة.

اأو المطاعم وفي نهاية  العالية”. غالباً ما ندخل المحال  “الخدمة ذات الج�دة  اأو  “المنتَج الجيد”  كل منا لديه راأيه ح�ل 
الأمر تتك�ن لدينا اأفكار لتح�سين ال��سع ل� كانت هذه الم�ؤ�س�سة ملكنا. وفي اأوقات اأخرى نجد نف�سنا في م�اقف م�سابهة 
ويك�ن النطباع اإيجابياً من حيث �سكل المحل اأو م�ست�ى الحترافية لدى الم�ظفين اأو درجة البتكار في ما يتعلق بالمنتج اأو 
الخدمة التي نح�سل عليها. هذه التجارب التي نعي�سها ت�لّد الأفكار التي ت�ؤدي في نهاية المطاف اإلى اأعمال مدرّة للربح. 

والأ�سخا�ص الذين يجعل�ن هذا الأمر ممكناً يُدع�ن رواد الأعمال، وفي ما يلي بع�ص الخ�سائ�ص التي يتحل�ن بها:

الإبداع
يعمد الأفراد في معظم الأحيان اإلى تقليد �سكل العمل المت�فر ع��ساً عن العمل على اإيجاد منتجهم اأو خدمتهم الخا�سة 
التي من �ساأنها اأن تتميز بالفرادة والتناف�سية في ال�س�ق. على �سبيل المثال: يفتح مل جديد ويحقق الربح. نتيجة ذلك، 
بالتالي  م�سابهة.  وباأ�سعار  بالم�ج�دة  �سبيهة  اأو  نف�سها  المنتجات  وقدّمت  مبا�سرة  فتحت  قد  ثمانية مال  اأو  �سبعة  نجد 
م�ستعداً  البع�ص  تجد  حين  في  باخت�سار،  الأكثر.  على  اثنان  اأو  واحد  مل  �س�ى  �سغالً  يبقى  ول  م�سبّعاً  ال�س�ق  ي�سبح 

للمخاطرة اإل اأنهم يفتقدون القدرة على البتكار والبداع.



اإن التفكير المبدع من حيث ت�س�يق المنتج اأو الخدمة اأو اإنتاجها اأو تح�سينها اأمر �سروري لإن�ساء م�ؤ�س�سة تناف�سية. الهدف 
ه� البتكار ولي�ص التقليد. فالتقليد ل ي�ؤتي الكثير من الإرباحية ك�ن المقلّد و�سعه �سعيف. فه� يفتقر لأف�سلية المناف�سة 
ال�سرورية لإيجاد مكانة خا�سة في ال�س�ق ح�سل عليه غيره م�سبقاً، على عك�ص المبدع الذي يفر�ص نف�سه في ال�س�ق. ل� كان 

المقلّد مبدعاً، لكان اأ�ساف تح�سيناته على المنتج اأو الخدمة الأ�سلية اأو ربما ا�ستحدث ن�عاً جديداً من الن�ساط.

الواقعية
لي�ص بالأمر غير العتيادي اأن يفكّر المرء اأولً بالمخاطرة التي �سيقدم عليها ل �سيما في ما يتعلق بالربح ع��ساً عن التفكير 
بما عليه فعله لتحقيق هذا الربح على المدى البعيد. وهذه المقاربة تجنّب رائد الأعمال تقدير اللتزام ال�سروري لتحقيق 
اإن طريقة التفكير هذه ت�ؤدي اإلى الف�سل حتماً ك�نه ل يفكر باأهداف العمل واآلية تحقيق هذه  النجاح ب�سكل واقعي، بل 
الأهداف على اأر�ص ال�اقع. لتجنب ذلك، على رائد الأعمال و�سع ت�قعات عملية. فعليه تحديد م�سبقاً ما يمكن اأن يحققه 

هذا العمل وما هي الم�ارد ال�سرورية لذلك. ل بد من هذه الأم�ر لتحقيق النجاح.

اللتزام
اللتزام يرافق التفكير. فعلى كل من يفكر في اإن�ساء عمله الخا�ص اأن يك�ن م�ستعداً لتخ�سي�ص ال�قت والجهد والتركيز 
المت�قع من القادة ك�ن القيادة خا�سة مهمة في رائد الأعمال. من كان م�ستعداً لبذل العمل الدوؤوب ول�ساعات ط�يلة لتح�يل 

اأفكاره اإلى واقع ملم��ص، �سيتمكن من اإن�ساء م�ؤ�س�سة ناجحة.

الر�ؤية البعيدة
ال�ستدامة تاأتي بعد التفكير واللتزام والتكيف. يحافظ رائد الأعمال على حد التناف�ص عبر البحث الم�ستمر عن الطرق 
لتح�سين منتجه اأو خدمته وعن ال��سائل الأكثر فعالية لإنتاج هذه المنتجات اأو تاأمينها والح�س�ل على زبائن واأ�س�اق جديدة 
والتم�يل الذي يمكن ت�سديده. ورائد الأعمال قادر على اإنجاز ذلك عبر الإ�سغاء وال�ستجابة لمتطلبات زبائنه والدراية 
الدائمة بالمناف�سة واأنماط ال�س�ق وعبر ح�سن التنظيم. عند تحقيق هذه الأم�ر، ي�سبح المالك اأو المدير في ال��سع الأمثل 
لتط�ير ا�ستراتيجية واقعية للنم�. بعبارة ب�سيطة، اإن رائد الأعمال ي�ستريح قليلًا ك�نه دائم الن�سغال بتط�ير ما حققه 

م�سبقاً.

التوا�صل
يتمتع رواد الأعمال بالقدرة على تحقيق اأفكارهم. كما اأنهم ماهرون باإقناع الآخرين اأن اأفكارهم ق�ية وفاعلة. اإن اإي�سال 
روؤية معمّقة التفكير اإلى الآخرين لي�ص �سرورياً فقط لمحاولة الح�س�ل على التم�يل بل ه� اأكثر اأهمية لتحقيق المبيعات 
وتاأمين الم�رّدين وو�سع الترتيبات الط�يلة الأمد مع الزبائن. مهارة الت�ا�سل هذه هي الج�سر بينك وعملك ومكّ�نات نجاح 

هذا العمل.

المواطنية
لي�ص  الأعمال  رائد  �س�اء. فهدف  الم�س�ؤولية تجاه �سركته ومجتمعه وبلاده على حد  يتحمل  نا�سط  الأعمال م�اطن  رائد 
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بب�ساطة تحقيق الربح المادي على رغم اأهميته بل التح�ل اإلى قائد في مجتمعه في مجالت البداع وحل الم�سكلات والتكافل 
والعمل مع الحك�مة ومجالت عمل اأخرى والمجتمع المدني وو�سائل الإعلام والم�اطنين العاديين. يهدف رواد الأعمال اإلى 
الم�ساركة في و�سع واإعادة اإ�سلاح ال�سيا�سات والأنظمة التي تحدد ن�ساط الأعمال بحيث ت�سبح البيئة التي تتم فيها الأعمال 

اأف�سل واأكثر فعالية.

باخت�صار، اإن رائد الأعمال:
�سب�ر ومثابر. رائد الأعمال الناجح يك�ن م�ستعداً عادة للعمل �ساعات ط�يلة وم�سنية ولم�اجهة  	•

تبعات العمل الإيجابية وال�سلبية كافة.  
مب للتحدي تق�ده الرغبة بتحدي نف�سه. 	•
متقبل للم�اقف الغام�سة وغير النظامية. 	•

راغب في التغيير والتح�سين الم�ستمرين. غالباً ما يراقب رائد الأعمال الأنماط الجتماعية  	•
ويعتمد تقنيات حديثة.  

ميال اإلى العمل التطبيقي. 	•
اإيجابي التفكير و�سريع التخطي للمحن والف�سل. 	•

�سريع التعلم ويرحّب بالردود ويتعلم من اأخطائه. 	•
م�سغ ومت�ا�سل بارع. 	•

م�ستقل ومنفتح. 	•
واثق بنف�سه وم�سرّ على تحقيق النجاح. يك�ن رائد الأعمال مرتاحاً عادة لجهة تحمل م�س�ؤولية 	•

النجاح والف�سل على حد �س�اء.  
مبتكر ومبدع ومنفتح1. 	•

م�اطن نا�سط ي�سارك ويقدّم لمجتمعه. 	•

1  خ�سائ�ص رائد الأعمال الناجح، حك�مة األبرتا، كندا
http://www.cbsc.org/servlet/ContentServer?cid=1104766631404&pagename=CBSC_AB%2FCBSC_

WebPage%2FCBSC_WebPage_Temp&c=CBSC_WebPage
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التي من  الأ�سئلة  نف�سه مجم�عة من  اللكتروني  الم�قع  الماأخ�ذ من  التالي  يقدّم الجدول  اإلى هذه الخ�سائ�ص،  اإ�سافة 
�ساأنها اأن ت�ساعدك في تقييم ذاتك كرجل اأعمال.

اأ�صئلة التحليل الذاتي
الموارد ال�صخ�صية

هل يمكنني تحمل �ساعات العمل الط�يلة والجهد الم�سني؟
هل اأتمتع بالت�جيه الذاتي للعمل بمفردي؟

هل اأتمتع بالقدرة على التحكم بال�سغط المحتمل؟
هل اأتمتع بالثقة بالنف�ص لتقبل الف�سل وتح�يله اإلى فر�سة؟

نمط العي�ش

هل اأنا قادر على اإي�سال م�ساعري واأحلامي ب�سكل اإيجابي اإلى عائلتي؟
هل �ساأبقي عائلتي على اطلاع بما يجري؟

هل �ساأتمكن من مقاومة العطل والأن�سطة الترفيهية اإذا دعت الحاجة؟ هل �سيتفهم الآخرون )من لن يرافق�ك( ذلك؟
هل �ساأتمكن من الحفاظ على حياتي ال�سخ�سية والعائلية واإدارة عملي في اآن؟

هل اأنا م�ستعد للتخلي عن حياتي ال�سخ�سية لبع�ص ال�قت؟

الأمور المالية

هل �ساأتمكن من تحديد ميزانية النفقات واللتزام بالحدود التي اأ�سعها؟
هل اأفهم البيانات المالية ومدى اأهميتها في عملي؟

هل اأقدّر اأهمية متابعة ومراقبة النفقات والجرد والدين؟
هل من م�سادر بديلة للدخل لتغطية نفقات المعي�سة؟

هل اأنا واقعي ب�ساأن النفقات المعي�سية والحياتية وم�سادر الدخل التي يمكن العتماد عليها اإلى حين ح�سن �سير 
الم�ؤ�س�سة؟

ال�صتقرار
 

هل حياتي المنزلية م�ستقرة مادياً؟
هل اأتمتع ب�سحة جيدة وبالطاقة؟ وهل اأنا م�ستعد على الم�ست�ى العاطفي للعمل المقدِم عليه ولم�اجهة ال�سغط العائلي 

والنجاح؟
هل تلقى اأهدافي تقدير جميع اأفراد العائلة وهل يع�ن مدى اأهمية العمل بالن�سبة اإلي ولنا جميعاً؟ هل يدعم�نك؟ 
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رائد الأعمال الجتماعي
يعمل رائد الأعمال الجتماعي �سمن �س�ق يهدف اإلى اإحداث 
المقدّمة  والخدمات  المنتجات  تط�ير  عبر  اجتماعية  قيمة 
خدمة  ت�فير  على  الم�ساعدة  ه�  الرئي�سي  والهدف  للمجتمع. 
بنمط  يعمل  ال�س�ق  وهذا  عام.  ب�سكل  المجتمع  لتح�سين  اأف�سل 

غير ربحي.
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الثانيالمحور 



المحور الثاني: ما هي الهيكلية القانونية ل�شركتي؟
الهيكل القان�ني للعمل اأمر مهم ك�نه يحدد اإلى حد بعيد النظام ال�سرائبي الذي �ستخ�سع اإليه الم�ؤ�س�سة اإ�سافة اإلى اآلية 

التدقيق ف�سلًا عن مدى م�س�ؤولية المالك.

لماذا ت�صجيل الموؤ�ص�صة في لبنان؟

الكثير من الأ�سخا�ص في لبنان ل يرون اأهمية ت�سجيل الم�ؤ�س�سة ل �سيما اإذا كانت تعمل في البلدات ال�سغيرة اأو في الأحياء. 
ال�سرائب  دفع  عليّ  �سيت�جب  الم�ؤ�س�سة،  �سجلت  اإذا  الم�ؤ�س�سة؟  ت�سجيل  جدوى  ما  ه�  الكثيرون  يطرحه  الذي  وال�س�ؤال 
والخ�س�ع للنظام القان�ني، لذلك من الأف�سل األ اأ�سجل الم�ؤ�س�سة. لَم اأدفع المال لأ�سجل الم�ؤ�س�سة في حين يمكنني ت�سيير 

العمل بكل اأمان بدون الت�سجيل؟

�سحيح اأن الكثير من ال�سركات في لبنان ل يتم ت�سجيلها، اإل اأن هذا ل يعني اأن البديل اأكثر اأماناً وت�فيراً للمال. فال�سرائب 
�ستبقى – حتى في لبنان – وكذلك الم�س�ؤولية القان�نية. بعبارة اأخرى، �ستخ�سع الم�ؤ�س�سة للتفتي�ص قان�نياً، حتى ل� لم تكن 

دائرة ال�سرائب على علم بها. وفي هذه الحالة، �ستتحمل ال�سركة عق�بات قا�سية.

كما اأن الم�س�ؤولية القان�نية التي ترافق عدم ت�سجيل ال�سركة �سارمة جداً. وفي هذا ال�سدد، ثمة م�ست�يات عدة للم�س�ؤولية. 
والم�س�ؤولية الأولى هي تجاه الزب�ن. فالمنتَج يجب اأن يك�ن اآمناً ومُختبراً. ولفعل ذلك ل بد من الت�سجيل. الم�س�ؤولية الثانية 
المال  وزارة  في  لي�ص  اأولً،  الم�ؤ�س�سة  ت�سجيل  ينبغي  ذلك،  لفعل  ومجدداً  ت�سجيلهم،  من  بد  ل  الذين  الم�ظفين،  تجاه  هي 
فح�سب، ولكن في ال�سندوق ال�طني لل�سمان الجتماعي اأي�سا. كما اأن مدي�نية الم�سرف اأو ال�سركاء اأو اأفراد العائلة اأو 
الم�رّدين تعرّ�ص كل اأملاك الفرد للخطر. اإذا كانت الم�ؤ�س�سة غير م�سجلة، �ست�سمل الم�س�ؤولية كل ما يملكه الفرد بما فيها 

اأملاك الزوج اأو الزوجة. والحل ال�حيد للحد من هذه المخاطر ه� ت�سجيل الم�ؤ�س�سة ك�سركة مدودة الم�س�ؤولية.

عدا عن ذلك، اإن الح�س�ل على التم�يل خا�سة من م�ؤ�س�سات كفالة القرو�ص مثل “كفالت” ي�سترط ت�سجيل الم�ؤ�س�سة. 
هذا الأمر بغاية الأهمية للم�ؤ�س�سات التي ت�د الت��سّع اأو حتى البدء بن�ساطها التجاري. “كفالت” م�ؤ�س�سة لكفالة القرو�ص، 
تعطي رواد الأعمال اإمكانية الح�س�ل على قرو�ص مخفّ�سة، تك�ن عادة اأقل ب 5% اأو 6% من معدل ال�س�ق الفعلي. تتميز 
“كفالت” بتم�يلها اإطلاق عمل الم�ؤ�س�سات، وهذا ما ل تفعله معظم الم�سارف، ما يجعل “كفالت” غاية في الأهمية بالن�سبة 

اإلى رواد الأعمال الحاليين والمحتملين. وللتقدم بطلب للح�س�ل على الكفالة من هذه الم�ؤ�س�سة، ول �سيما في بداية العمل، ل 
بد اأن تك�ن ال�سركة م�سجلة اأو �سيتم ت�سجيلها، وذلك كي تتم الم�افقة على الح�س�ل على الكفالة.

في ال�اقع، معظم التجار يعرف�ن بع�ص الأم�ر المتعلقة بعدم ت�سجيل الم�ؤ�س�سة، واأكثرها مبا�سرة تلك ذات ال�سلة بالتفتي�ص 
المتعلق بال�سريبة على القيمة الم�سافة، وبال�سندوق ال�طني لل�سمان الجتماعي، وبالقدرة على ال�ستيراد والت�سدير. وفي 
ما خ�ص النقطة الأخيرة، يعمد التجار ال�سغار عادة اإلى ا�ستعمال ال�سم الم�ؤ�س�ساتي لتاجر اآخر م�سجّل، ويتقا�سمان كلفة 
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ال�سحن بدون ال�سطرار اإلى الت�سجيل. اأما في ما يتعلق بالم�سكلتين الأخيرتين، فيعتمد التجار على الر�س�ة و�سعف المراقبة 
الحك�مية. في اأح�سن الأح�ال، تك�ن هذه المقاربة م�ؤقتة وباهظة الثمن، ك�ن الر�س�ة مكلفة جداً اأحياناً. وفي اأ�س�اأ الأح�ال، 
قد تلقى هذه المقاربة الف�سل، اإذ ت�سعب ر�س�ة القيّمين على نظام ال�سريبة على القيمة الم�سافة الجديد. وه� يُطبق بحزم 

و�سه�لة اأكبر على حد �س�اء. اإذا كانت المخالفة كبيرة، حتى الر�س�ة قد ل تك�ن كافية لحماية الم�ؤ�س�سة ومالكها.

اأبرز الأ�صباب لت�صجيل الموؤ�ص�صة

ال�سبب الأبرز لت�سجيل الم�ؤ�س�سة ه� الح�س�ل على الطابع القان�ني مع الزبائن والم�رّدين. فالت�سجيل يدل على جديتك في 
العمل، وعلى حر�سك على اإتمام الأم�ر بالطريقة ال�سحيحة. وهذا اأمر بغاية الأهمية لإر�ساء علاقة �سليمة مع الزبائن 

والم�رّدين الحاليين والم�ستقبليين. 

تتغير  ل  الأحيان،  بع�ص  في  الم�س�ؤوليات.  من  متعددة  خيارات  يعطيك  فالت�سجيل  الم�س�ؤولية.  ه�  الثاني  الأبرز  ال�سبب 
م�س�ؤوليتك ال�سخ�سية اإذا �سجلت الم�ؤ�س�سة، لكن في اأحيان اأخرى عديدة )كالت�سجيل ك�سركة مدودة الم�س�ؤولية(، �ستتم 
ك�سركة مدودة  م�سجلًا  يكن  ولم  عادة على قر�ص،  ال�سخ�ص  اإذا ح�سل  بعيد.  اإلى حد  ال�سخ�سية  م�س�ؤوليتك  حماية 
الم�س�ؤولية، �سيخ�سع اإلى م�سادرة الممتلكات الخا�سة في حال الإفلا�ص اأو حدوث اأي م�سكلة في ت�سديد الم�ستحقات. لكن 

الت�سجيل ك�سركة مدودة الم�س�ؤولية يحدّ من تعري�ص ممتلكات الماك ال�سخ�سية الأخرى والعائلة.

ما هي اأنواع الت�صجيل �ما منافع كل منها؟

والمتطلبات وتكاليف  الآليات  التالي يبين  الم�ؤ�س�سة. والجدول  بت�سجيل  يُن�سح  الذكر،  الآنفة  الم�سكلات  ال�ق�ع في  لتجنب 
مختلف اأن�اع ال�سركات في لبنان.

تراتبية الطلبالتكاليفالمتطلباتالخ�شائ�سالمو�شوعالنوع

تاجر

اأن�سطة 
تجارية؛ل حاجة 

لعن�ان اإل اإذا 
كان التاجر يمثل 

م�رداً اآخر

عامة جداً؛ 
تخّ�ل ت�سجيل 
�سخ�ص واحد 

ل م�ؤ�س�سة

ما يلي غير 
مطل�ب: راأ�ص 
المال، عن�ان، 

الت�سجيل في 
ال�سندوق 

ال�طني 
لل�سمان 

الجتماعي

 1200000
ل.ل. 

)800$(؛ ي�م 
واحد

تقديم الطلب في ال�سجل 
التجاري )المحلي اأو في 

بيروت(
-الذهاب اإلى وزارة 

المالية لدفع المت�جبات
- الع�دة اإلى ال�سجل 

التجاري وت�قيع ال�ثائق 
من رئي�ص ال�سجل )ي�قّع 
ي�مي الثلاثاء والخمي�ص 

فقط(



م�ؤ�س�سة 
تجارية

اأن�سطة تجارية؛ 
العن�ان مطل�ب

م�ؤ�س�سة عامة 
اأكثر ر�سميةً، 

ك�نها م�ؤ�س�سة 
ل مجرد 

تاجر

- ما من حد 
اأدنى لراأ�ص 

المال
- مطل�ب 

براءة ذمة 
من ال�سندوق 

ال�طني 
لل�سمان 

الجتماعي
- ال�سجل 
التجاري 

مطل�ب

 1200000
ل.ل. 

)800$(؛ 
4 اأيام

- تقديم الطلب في 
ال�سجل التجاري )المحلي 

اأو في بيروت(
- الذهاب اإلى وزارة 

المالية لدفع المت�جبات
- التفتي�ص الميداني 

للمقر
- الع�دة اإلى ال�سجل 

التجاري مع تقرير 
التفتي�ص وال�س�ر وت�قيع 

ال�ثائق من رئي�ص 
ال�سجل )ي�قّع ي�مي 

الثلاثاء والخمي�ص 
فقط(

�سركة 
ت�سامن

�سراكة؛ مطل�ب 
�سخ�سان اأو 

اأكثر

ت�سمح 
بالح�س�ص 

وبنقل 
الحق�ق، 

لكن لديها 
م�س�ؤولية غير 
مدودة تجاه 

كل ال�سركاء 
لذا تك�ن 
ممتلكات 
ال�سركاء 

ال�سخ�سية 
عر�سة 

ل�سيطرة 
الدائنين في 

حال الإفلا�ص 
اأو التخلف 

عن الت�سديد

- راأ�ص المال 
مطل�ب )الحد 

الأدنى غير 
مدد(

- يُ�قّع على 
قان�ن ال�سركة 
الداخلي اأمام 
الكاتب العدل

 1200000
ل.ل. 

)800$(؛ ي�م 
واحد

- تقديم الطلب في 
ال�سجل التجاري )المحلي 

اأو في بيروت(
- الذهاب اإلى وزارة 

المالية لدفع المت�جبات
- الع�دة اإلى ال�سجل 

التجاري وت�قيع ال�ثائق 
من رئي�ص ال�سجل )ي�قّع 
ي�مي الثلاثاء والخمي�ص 

فقط(
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�سركة 
ت��سية 
ب�سيطة

�سريكان كحد 
اأدنى

ت�سمح بن�عيّن 
من ال�سركاء: 

البع�ص 
بم�س�ؤولية 
مدودة 
والبع�ص 

الآخر 
بم�س�ؤولية 

غير مدودة

- راأ�ص المال 
المطل�ب )الحد 

الأدنى غير 
مدد(

- يُ�قّع على 
قان�ن ال�سركة 
الداخلي اأمام 
الكاتب العدل

 1200000
ل.ل. 

)800$(؛ ي�م 
واحد

- تقديم الطلب في 
ال�سجل التجاري )المحلي 

اأو في بيروت(
- الذهاب اإلى وزارة 

المالية لدفع المت�جبات
- الع�دة اإلى ال�سجل 

التجاري وت�قيع ال�ثائق 
من رئي�ص ال�سجل )ي�قّع 
ي�مي الثلاثاء والخمي�ص 

فقط(

�سركة 
مدودة 

الم�س�ؤولية 
)�ص.م.م(

3 �سركاء على 
الأقل

م�س�ؤولية 
مدودة؛ لكن 

الح�س�ص 
لي�ست 

مت�افرة 
للعم�م

- الحد الأدنى 
لراأ�ص المال 

ه� 5 ملايين 
ل.ل. )ح�الى 

)$3000
- نظام 
ال�سركة 
الداخلي

- م�سر 
ل قرار  يف�سّ

تاأ�سي�ص 
ال�سركة

 1600000
ل.ل. 

)1060$(؛ 
ي�م واحد اأو 

ي�مان

- تقديم الطلب في 
ال�سجل التجاري )المحلي 

اأو في بيروت(
- الذهاب اإلى وزارة 

المالية لدفع المت�جبات
- الع�دة اإلى ال�سجل 

التجاري وت�قيع ال�ثائق 
من رئي�ص ال�سجل )ي�قّع 
ي�مي الثلاثاء والخمي�ص 

فقط(

�سركة 
م�ساهمة 
مدودة 

3 �سركاء على 
الأقل

الم�س�ؤولية 
مدودة؛ 

الح�س�ص 
مطروحة 

للعم�م

- الحد الأدنى 
لراأ�ص المال 

30 ملي�ن 
ل.ل. )ح�الى 

)$20000
- نظام 
ال�سركة 
الداخلي

- م�سر 
ل قرار  يف�سّ

تاأ�سي�ص 
ال�سركة

 1600000
ل.ل. 

)1060$(؛ 
ي�م واحد اأو 

ي�مان

- تقديم الطلب في 
ال�سجل التجاري )المحلي 

اأو في بيروت(
- الذهاب اإلى وزارة 

المالية لدفع المت�جبات
- الع�دة اإلى ال�سجل 

التجاري وت�قيع ال�ثائق 
من رئي�ص ال�سجل )ي�قّع 
ي�مي الثلاثاء والخمي�ص 

فقط(
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�سي�عاً  الأعمال  اأن�اع مجالت  اأكثر  اأعلاه  عر�سنا في الجدول 
في لبنان. لكن هناك اأي�ساً ال�سركة ذات العمل الخارجي، التي 
تُ�سمم بحيث ل يك�ن مجال العمل في ال�س�ق الداخلي. من جهة 
اأخرى، هناك ال�سركة القاب�سة، التي تملك عدداً من �سركات 
في  المذك�رة  تلك  غير  اأن�سطة  ممار�سة  يمكنها  ول  اأخرى، 
القان�ن، وهي تحديداً �سراء الأ�سهم في �سركات اأخرى، وتقديم 

القرو�ص لهذه ال�سركات واإدارتها.
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كيف اأختار الهيكلية القانونية ال�صحيحة المنا�صبة؟

يعتمد اختيار الهيكلية القان�نية المنا�سبة كلياً على حاجات رائد الأعمال. لذا، فمن كان مهتماً بالتجارة، 
المحدودة  ال�سركة  اإلى  يلجاأ  لن  والتدقيق،  المعقدة  المحا�سبة  اأم�ر  وتفادي  منفرداً،  الأعمال  اإتمام  ويريد 
الم�س�ؤولية اأو �سركة الم�ساهمة المحدودة، بل �سيختار اإما “التاجر” اأو “ال�سركة التجارية” اأو ربما ال�سراكة. في 

ما يلي بع�ص الأم�ر التي ينبغي اأخذها بعين العتبار عند اختيار ال�سكل القان�ني ال�سليم والمنا�سب:

1. المال: هل من �سرورة للا�ستعانة بالم�سارف اأو بكفالت لتم�يل الم�سروع؟ اإذا كان الج�اب نعم، يجب ت�سجيل 
الم�ؤ�س�سة في معظم الأحيان. مثلًا للح�س�ل على قر�ص من دون ا�ستعمال الكفالة )با�ستخدام برنامج كفالت 
بل�ص Kafalat Plus(، يجب اأن تك�ن الم�ؤ�س�سة مدودة الم�س�ؤولية، اأي �سركة مدودة الم�س�ؤولية اأو �سركة 

م�ساهمة مدودة.

كان  اإذا  الأ�صدقاء؟  اأ�  العائلة  من  اإ�صافي  تمويل  على  �صتح�صل  هل   .2
الج�اب نعم، عليك التفكير بحماية م�ساهمتهم. يمكن اأن ي�سبح�ا �سركاء. فاإذا 
كان اأحد اأ�سدقائك م�ستعداً لم�ساركتك، لكن ل يرغب في التعر�ص لأي م�س�ؤولية، 
عليك اللج�ء اإلى �سركة ت��سية ب�سيطة اأو اإلى ال�سركة المحدودة الم�س�ؤولية اأو �سركة 

الم�ساهمة المحدودة.
 

3. ما هو راأ�ش المال المعلن عنه لل�صركة؟ هذا الأمر له تبعات، لأنّ اأ�سكال ال�سركة 
ومتطلبات  العالية  الت�سجيل  لكلفة  نظراً  اأكثر،  مكلفة  المحدودة  الم�س�ؤولية  ذات 
الم�س�ؤولية و20000$ في �سركة  ال�سركة المحدودة  الكبيرة )3000$ في  المال  راأ�ص 

الم�ساهمة المحدودة( والحاجة لمحامٍ )ح�الى 3000$ �سن�ياً( وما�سب.

�سمانة  عام  ب�سكل  الم�سرف  يطلب  بالقر�ش؟  �صترتبط  الأ�صول  من  كم   .4
مجم�عها ح�الى 150% من قيمة القر�ص الإجمالية، اإذا لم يطلب اأكثر من ذلك. لذا من ال�ا�سح اأن الكثير من 
الأ�س�ل �سترتبط بالقر�ص. لكن اإذا اأُ�سيب اأحد المقتر�سين بالإفلا�ص، عندها تك�ن كل اأ�س�لك، ولي�ص فقط تلك 
المرتبطة بالقر�ص، واأ�س�ل زوجتك/زوجك عر�سة لإعادة الت�زيع. لذا وبهدف الحد من هذه المخاطر، عليك 

الت�سجيل ك�سركة مدودة الم�س�ؤولية اأو �سركة م�ساهمة مدودة.

5. هل �صتحتاج اإلى نقل الب�صائع؟ اإذاً عليك الح�س�ل على الأقل على ت�سجيل كتاجر، وعليك ت�سجيل الفان/
الآلية في غرفة التجارة لتنقل الب�سائع ب�سكل اآمن على الطرقات.

6. ما �صيكون عليه ��صع موؤ�ص�صتك بعد خم�ش �صنوات؟ بعد ع�سر �سن�ات؟ اإن التفكير بم�ستقبل �سركتك من 
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�ساأنه اأن يحدد ن�ع ال�سركة التي عليك تاأ�سي�سها. فاإذا اأردت مثلًا ت��سيع ن�ساطك من تاجر اإلى �سركة مدودة 
لل�سمان  ال�طني  ال�سندوق  تفتي�ساً كاملًا من قبل  �سيتطلب ذلك  اأو حتى �سركة م�ساهمة مدودة،  الم�س�ؤولية 
الجتماعي، ما يعني اأن عملك قد يتعر�ص اإلى تاأخير وكلفة كبيرة قبل التمكن من التحّ�ل اإلى ال�سكل القان�ني 

الذي تريده.

7. ما اأهمية ال�صرائب في موؤ�ص�صتك؟ هذا �س�ؤال مهم. اإذا كان باإمكانك خف�ص قيمة التكاليف، لن تك�ن م�ساألة 
ال�سرائب بالأمر المهم. لكن اإذا زاد الدخل ي�سبح م��س�ع ال�سرائب مهماً. ف�سريبة الدخل لل�سركات في لبنان 
هي 21% لكن هي فقط 15% ل�سركة الم�ساهمة المحدودة. لذا عليك اأخذ هذه الأم�ر بعين العتبار اإذا كان الفارق 

كافياً لتبرير زيادة الكلفة.

ت�سكل كل الأم�ر الآنفة الذكر عاملًا مهماً في اختيار الهيكلية اأو 
الطابع القان�ني لم�ؤ�س�ستك. في المبداأ يمكن للم�ؤ�س�سة المتجددة 
لكن  ال�قت.  مرور  مع  ينا�سبها  لما  القان�ني،  طابعها  تغير  اأن 
من  ذمة  براءة  على  كالح�س�ل  قائمة  تبقى  الم�سكلات  بع�ص 
ال�سندوق ال�طني لل�سمان الجتماعي. لكن في نهاية المطاف، 
من  اأهمية  اأكثر  لها  المحفز  والعامل  الم�ؤ�س�سة  فكرة  اأن  �سك  ل 

الطابع القان�ني.
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المحور الثالث: النظام ال�شرائبي اللبناني
ال�صرائب الواجبة الدفع

ال�صرائب �المقتطعات الفدرالية للتدقيق عن الن�ش الأ�صلي

�سريبة ال�سركة: تخ�سع ال�سركات المقيمة على الأرا�سي اللبنانية لل�سريبة اللبنانية على اأرباح ال�سركات بمعدل %15.
ويخ�شع الأفراد وال�شركاء في ال�شركات الخا�شة ل�شريبة على الربح بعد ح�شم المخ�ش�شات العائلية ب�شكل تدريجي 

كما يلي:
4% على الدخل الأقل من 9000000 ل.ل. 	•

7% على الدخل بين 9000000 ل.ل. و 24000000 ل.ل. 	•
12% على الدخل بين 24000000 ل.ل. و 54000000 ل.ل. 	•

16% على الدخل بين 54000000 ل.ل. و 104000000 ل.ل. 	•
21% على الدخل الأعلى من 104000000 ل.ل. 	•

تُفر�ص �سريبة دخل الم�ؤ�س�سات على دخل الم�ؤ�س�سة ال�سافي في العام المن�سرم. ويجب اأن تُقدّم عائدات ال�سرائب الخا�سة 
بال�سركات المحدودة الم�س�ؤولية في 31 اأيار )كحد اأق�سى( من العام التالي لعام الدخل. 

ال�صريبة على الزيادة في قيمة راأ�ش المال

تُفر�ص في المبداأ �سريبة 10% على الزيادة في مبيع الأ�س�ل الثابتة. لكن هذه الزيادة اأو جزءاً منها يُعفى من ال�سريبة، 
لم�ازنة  المال  راأ�ص  قيمة  في  النق�ص  اأو  العادي  النق�ص  ا�ستعمال  يمكن  ال�سركة.  لم�ظفي  ال�سقق  بناء  في  يُ�ستخدم  حيث 

الزيادة.

�صريبة اأرباح الفرع

المحققة في  باأرباحها  يتعلق  ما  اللبنانية في  ال�سركات  الدخل ذاتها على غرار  ل�سريبة  الأجنبية  ال�سركات  تخ�سع فروع 
لبنان. الأرباح التي تح�سل عليها فروع ال�سركات الأجنبية، تُعتبر اأرباح اأ�سهم م�زعة. وتخ�سع ل 10% ك�سريبة ت�زيع على 

قيمة الربح بعد ح�سم �سريبة الدخل الخا�سة بالم�ؤ�س�سة.

�صريبة المبيعات / ال�صريبة على القيمة الم�صافة

القيمة  على  ال�سريبة  لبنان.  في  والخدمات  الب�سائع  تقديم  وعلى  ال�اردات،  على  الم�سافة  القيمة  على  ال�سريبة  تُطبق 
الم�سافة هي 10% بالرغم من اإعفاء الكثير من الب�سائع والخدمات منها.



�صريبة هام�ش الفوائد ال�صريبية

ما من �سريبة هام�ص الف�ائد ال�سريبية في لبنان.

ال�صرائب المحلية

ما من �سرائب ملية في لبنان.

�صرائب اأخرى

يُ�سدد ر�سم الط�ابع على ال�ثائق بمعدل 0.3% ما لم ين�ص القان�ن على غير ذلك. وهذا المعدل يُفر�ص ب�سكل عام على 
اتفاقيات م�ساركة راأ�ص المال والإيجار وغيرها. ويُخفّ�ص هذا المعدل اإلى 0.15% على ال�سندات التجارية. 

الم�شاهمات لل�شندوق الوطني لل�شمان الجتماعي هي على ال�شكل التالي:
مخ�س�سات العائلة: 6% من راتب الم�ظف ال�سهري ب�سقف 1500000 ل.ل. �سهرياً 	•

المر�ص: 9% من راتب الم�ظف ال�سهري ب�سقف 1500000 ل.ل. منها 2% يدفعها الم�ظف نف�سه 	•
تع�ي�ص نهاية الخدمة: 8.5% من راتب الم�ظف ال�سهري الإجمالي 	•

تحديد الدخل الخا�صع لل�صريبة

تت�سمن الأرباح الخا�سعة لل�سريبة جميع عائدات الم�ؤ�س�سة بعد ح�سم كل تكاليف عمل الم�ؤ�س�سة.

ا�صتهلاك الأ�صول

 وزارة الماليةهي التي تحدد القيمة ال�سن�ية ل�ستهلاك الأ�س�ل الثابتة. يمكن لدافع ال�سرائب اختيار المعدل الذي يراه 
منا�سباً �سرط اأن يك�ن بين معدلي ال�ستهلاك الأدنى والأعلى. تتراوح معدلت ا�ستهلاك الأ�س�ل بين 2% و30% وفقاً لن�ع 

الأ�س�ل. ا�ستهلاك الأر�ص و�سهرة المتجر ل يُقبلان في حالة ال�سريبة.

الجرد/المخز�ن

يتم جرد الب�سائع ح�سب كلفتها لما لهذا الأمرمن علاقة بال�سرائب.
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ربح الأ�صهم

ين�ص قان�ن �سريبة الدخل على ت�زيع ربح الأ�سهم من ال�سركات اللبنانية المحدودة الم�س�ؤولية بمعدل 10% من قيمة الأ�سهم 
المدف�عة. ت�سديد �سريبة الت�زيع يتم بغ�ص النظر اإذا كانت ال�سركة الدافعة معفاة من �سريبة الدخل اأم ل. وفي بع�ص 

الحالت، تُخفّ�ص الن�سبة اإلى %5.

ح�صومات الفائدة

يتم عادة ح�سم الفائدة على القرو�ص الخا�سة بالم�ؤ�س�سات.

الخ�صائر

يمكن اأن تت�الى الخ�سائر على مدى ثلاث �سن�ات بعد العام الذي �سهد الخ�سائر الفعلية.

الدخل من م�صدر خارجي

ل من ن�ساط تجاري  �سريبة الدخل في لبنان تق�م على اأرا�سيه ب�سكل عام. وحدها الأرباح المجناة في لبنان والدخل المحُ�سّ
فيه تخ�سعان ل�سريبة الدخل اللبنانية.

الحوافز

الم�ؤ�س�سات المعفاة من �سريبة ال�سركات هي: الم�ؤ�س�سات الترب�ية والتعاونيات واتحادات التجارة و�سركات الملاحة البحرية 
والج�ية اللبنانية والم�ؤ�س�سات العامة التي ل تتناف�ص مع القطاع الخا�ص وال�سركات القاب�سة وال�سركات التي تعمل خارجاً. 
كما تعفى من �سريبة ال�سركات الم�سارف الدائنة على المدى المت��سط والط�يل الأجل خلال ال�سن�ات ال�سبع الأولى من 
ومن  الدخل.  �سريبة  دائرة  ل.ل. في  ملي�ن  بقيمة  �سن�ياً  اإجمالياُ  مبلغاً  فتدفع  تعمل خارجاً  التي  ال�سركات  اأما  العمل. 

جهتها، تخ�سع ال�سركات القاب�سة ل�سريبة �سن�ية تحُ�سَب على اإجمالي الأ�سهم الراأ�سمالية والحتياطي كما يلي:

6% على اأول 50000000 ل.ل. 	•
4% على ثاني 30000000 ل.ل. 	•

2% على المبالغ التي تتعدى 80000000 ل.ل. �سرط األ تتعدى قيمة ال�سريبة الجمالية 	•
5000000 ل.ل.)الع�دة الى الن�ص الأ�سلي للتدقيق في هذه الأرقام(  
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اإ�سافة اإلى ذلك، تُعفى بع�ص الأن�سطة ال�سناعية من ال�سريبة، عندما ت�ساهم في التط�ر القت�سادي في البلد، وتخ�سع 
ل�سروط قان�نية معينة.

ال�صرائب الم�صتندة اإلى الد�ران

بع�ص الم�ؤ�س�سات ل تدفع ال�سريبة على اأ�سا�ص الأرباح ال�سافية الفعلية، بل تطبق ن�سبة من الدوران ال�سن�ي على الأرباح 
الخا�سعة لل�سريبة. وهذه الحالة تنطبق على:

�سركات التاأمين 	•
لة كبدل اأعمال ل�سالح الم�ؤ�س�سات الحك�مية المقاولين في ما خ�ص الأم�ال المحُ�سّ 	•

ال�صريبة ال�صخ�صية

يفر�ص قان�ن �سريبة الدخل ال�سريبة على كل الرواتب والأج�ر وغيرها من بدل الأتعاب والخدمات في لبنان. وتُفر�ص 
ل في ال�سنة الما�سية بعد ح�سم مخ�س�سات العائلة. ال�سنة ال�سريبية تتبع التق�يم الميلادي  ال�سريبة على الدخل المحُ�سّ

وفقاً للروزنامة الغريغ�رية. 

معدلت �سريبة الدخل الفردية على الأج�ر والرواتب هي على ال�سكل التالي:

المعدلالدخل
2%من 1 اإلى 6000000 ل.ل

4%من 6000001 اإلى 15000000 ل.ل
7%من 15000001 اإلى 30000000 ل.ل
11%من 30000001 اإلى 60000000 ل.ل

15%من 60000001 اإلى 120000000 ل.ل
20%اأكثر من 120000000 ل.ل

كل م�سافر يغادر لبنان عبر المطار اأو المرفاأ يخ�سع ل�سريبة مغادرة بقيمة 50000 ل.ل. للدرجة القت�سادية و70000ل.ل. 
لدرجتيّ رواد الأعمال والأولى.

ماذا يريد الم�صرفي اأن يرى ليفكر في اإعطائك المال؟

مهمة الم�سرفيين لي�ست �سهلة اأبدا اإذ عليهم اأن يجن�ا المال رغم المخاطر. لذا هم يريدون اأن يعرف�ا كيف تن�ي �سمان 
مالهم وت�سديده في ال�قت المحدد.



في ال�اقع كل ما يفعله الم�سرفي�ن والقرارات التي يتخذونها ت�ستند اإلى هذين الأمرين. لذا عندما تت�جه اإلى الم�سرف، 
عليك اأن تظهر قدرتك على جني المال وت�سديده في ال�قت المحدد.

لذا هم يدققون في تاريخ مديونيتك، وو�شع اأفراد الأ�شرة المالي وطبيعة التاأمين الذي �شتقدمه اإلى 
الم�شرف. في ما يلي بع�س الأمور التي تهم الم�شرفي:

ال�سمانة مقابل قر�سك: هل يمكن للم�سرف بيعها ب�سه�لة؟ اإذا كان الج�اب ل، قد يُطلب منك المزيد   .a
من ال�سمانات مثل ال�سمانات ال�سخ�سية

تاريخ دي�نك: هل لديك اأم�ر تتعلق بالدفع مع طرف اآخر؟ هل لديك �سيكات مرتجعة؟  .b
قدرتك على اإعادة ت�سديد القر�ص بال�سي�لة الناتجة عن العمل. عليك اأن تبرهن اأنك قادر على �سد   .c

احتياجات عائلتك ورواتب م�ظفيك اإ�سافة الى القر�ص والف�ائد
قيمة المبلغ الذي تن�ي �سخه في الم�ؤ�س�سة: هذا يدل على اإيمانك بفكرة الم�ؤ�س�سة ونيتك ال�ستثمار فيها.   .d

وهذا ي�سمن اللتزام.
قدرة المالكين الإدارية: هل يعتبرك الم�سرف �سخ�ساً قادراً على تنفيذ ما اأوردته في خطة العمل؟ قد   .e

تك�ن قدراتك الإدارية العامل الأكثر اأهمية في تقرير نجاح الم�ؤ�س�سة اأو ف�سلها.
تدفع  هل  المحدد؟  ال�قت  لهم في  تدفع  هل  الأخرى؟  الم�ؤ�س�سات  بثقة  الخارجية: هل تحظى  المراجع   .f
اأن  ينبغي  �س�اه؟  دون  الم�سرف  هذا  اخترت  لماذا  المحدد؟  ال�قت  في  الأخرى  الم�سارف  م�ستحقات 

يتمكن�ا من الثقة بك.
اإن�ساء م�ؤ�س�سة في مجال �سناعي يحت�سر؟ هل تريد فتح م�سنع ن�سيج  النمط ال�سناعي: هل تقترح   .g
مثلًا؟ قد يك�ن الأمر مربحاً لكن بع�ص الم�سارف قدتعتبر الأمر مخاطرة، نظراً لما عاناه هذا القطاع 

في لبنان في ال�سن�ات القليلة الما�سية.
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قائمة بخدمات الدعم في لبنان

يُرجى مراجعة م�قعنا اللكتروني للح�س�ل على اآخر الم�ستجدات في هذا الق�سم.

الدعم مت�افر للاأ�سخا�ص الذين يرغب�ن في المجازفة في اإن�ساء م�ؤ�س�سة عمل. وي�جد ن�عان من الدعم الأ�سا�سي: الدعم 
للح�س�ل على تم�يل والدعم لتط�ير المهارات التقنية لإدارة الم�ؤ�س�سة و�سمان النجاح. �سنبداأ بم�ؤ�س�سات التم�يل.

الموؤ�ص�صات المالية
تفا�صيلللتوا�صلالن�صاطال�صم

كفالت
ت�فر القرو�ص 

للم�ؤ�س�سات القديمة 
والم�ستجدة

http://www.kafalat.
/com.lb

ت�سمن من 75% اإلى 
90% من القرو�ص. 
من �سفر اإلى 400 

األف دولر

�سندوق التنمية 
الإقت�سادية والجتماعية

ت�ساعد الم�ؤ�س�سات 
ال�سغيرة في الح�س�ل 

على قرو�ص عبر برامج 
م�ستركة مع الم�سارف

www.cdr.gov.lb

قرو�ص حتى 20 األف 
ي�رو بمعدل فائدة 
بين 10.5% و %11

ت�فر تم�يل الدي�ن م�ؤ�س�سة الإ�سكان التعاوني
قرو�ص حتى www.ameenchf.org$7500 ال�سغيرة

ت�فر تم�يل الدي�ن المجم�عة
قرو�ص حتى www.almajmoua.com$7500 ال�سغيرة

AEP
ت�فر تم�يل الدي�ن 

قرو�ص حتى www.aep.org.lb$7500 ال�سغيرة

جمعية ال�سبان الم�سيحية في 
)YMCA( لبنان

ت�فر تم�يل الدي�ن 
www.ymca-leb.org.lb ال�سغيرة

هبات ودعم 
للم�ساريع

جمعية تنمية القدرات 
الريفية

ت�فر تم�يل الدي�ن 
قرو�ص حتى www.adr.org.lb$7500 ال�سغيرة

اإ�سافة اإلى ما �سبق، هناك بع�ص الم�ؤ�س�سات غير الحك�مية الأخرى، تقدّم قرو�ساً �سغيرة للزبائن في لبنان. لكن الم�ؤ�س�سات 
المذك�رة في الجدول تمثّل غالبية من يقدم�ن هذه القرو�ص ال�سغيرة، ولعل الأبرز بينها جميعاً هي كفالت.
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الح�س�ل على الدعم الخا�ص بالم�ؤ�س�سة باأهمية الح�س�ل على تم�يل. فبغياب التح�سير الكافي، قد يذهب التم�يل �سدىً. 
كما اأنه بغياب التح�سير الكافي للم�ؤ�س�سة، �سيك�ن من ال�سعب جداً الح�س�ل على تم�يل. في ما يلي قائمة باأبرز م�ؤ�س�سات 

دعم العمل الم�ؤ�س�ساتي في لبنان. بع�ص هذه الهيئات تح�سل على بدل مادي مقابل خدماتها.

موؤ�ص�صات دعم العمل الموؤ�ص�صاتي

تفا�صيلللتوا�صلالن�صاطال�صم

تدريب م�ؤ�س�ساتي اتحاد غرف التجارة
www.ccib.org.lbاأ�سا�سي

مركز التط�ير المهني- 
بيروت

تط�ر العمل التدريجي 
وتط�ير المهارات

ال�سيد عاطف اإدري�ص – 
01343141

مركز التط�ير المهني- 
البقاع

تط�ر العمل التدريجي 
نيك�ل�ص روحانا – 04533070وتط�ير المهارات

مركز التط�ير المهني- 
طرابل�ص

تط�ر العمل التدريجي 
ن�سري م�اعد – 06425600وتط�ير المهارات

مركز التط�ير المهني- 
�سيدا

تط�ر العمل التدريجي 
وتط�ير المهارات

ال�سيد كريم حم�د – 
07725948

المركز الأوروبي اللبناني 
للتحديث ال�سناعي

ت�ساعد الم�ؤ�س�سات 
القديمة في تط�ير 

خطط اإعادة الهيكلة
www.elcim-lb.org

على ال�سركة الم�ساهمة في 
20% من التكاليف

معهد البح�ث 
www.iri.org.lbاختبار المنتجاتال�سناعية

هذا �سروري لت�سدير 
منتجاتك ب�سكل ملائم

م�ؤ�س�سة المقايي�ص 
والم�ا�سفات اللبنانية 

)ليبن�ر(

تح�سل على 
خ�سائ�ص المنتجات 

في بلدان مختلفة
www.libnor.com

هذا �سروري لت�سدير 
منتجاتك ب�سكل ملائم
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الرابعالمحور 



المحور الرابع: خطة العمل

خطة العمل

 خطة العمل تعتبر الركن الأ�سا�ص ل��سع الأفكار حيز التنفيذ. وهي وثيقة مكت�بة، ت�سرح طبيعة العمل وا�ستراتيجية البيع 
والت�س�يق والخلفية المالية، وتت�سمن بياناً بالأرباح والخ�سائر المت�قعة. خطة العمل هي خارطة طريق، ت��سح الخط�ات 
التي ينبغي على الم�ؤ�س�سة ال�سير بها لروؤية الم�ستقبل وتفادي مطباته. لذا فاإن ال�قت الذي �ستم�سيه في و�سع خطة العمل 
بدقة وتمعّن، وكذلك الحر�ص على تط�يرها با�ستمرار �سيع�د على رجل الأعمال بالكثير من المنفعة على المدى القريب 
والبعيد. لكن ينبغي اأن تعدّ خطة العمل وفقاً للمعايير المعُترف بها، في ما يتعلق بال�سكل والم�سم�ن. كل ق�سم من خطة 
العمل يجب اأن يت�سمن عنا�سر مددة، تمكّن كل من يقراأها الح�س�ل على اإجابة وا�سحة عن ت�ساوؤلته كافة. على رجل 
الأعمال اأن ل ين�سَى اأن من �ساأن خطة العمل ت�سكيّل ع�نًا كبيراً لكل رجل اأعمال ناجح، ك�نها جزءً من ا�ستراتيجيته وقدرته 

الت�ا�سلية.

لقد تم التطرق الى العديد من الخ�سائ�ص العامة لرجل الأعمال الناجح. لكن الخا�سيتين الأكثر اأهمية هما؛ التزام رجل 
الأعمال بالتنظيم والتخطيط ال�ستراتيجي وبعد النظر. من �ساأن خطة العمل الجيدة اأن ت�سع الأم�ر �سمن هيكلية معينة، 
تمثّل خارطة طريق لتحقيق الأفكار، وت��سيع نطاقها. خطة العمل وثيقة مكت�بة، ت�سرح العنا�سر الداخلية والخارجية ذات 

ال�سلة بالم�سروع التجاري وكيفية اإدارتها.

خطة العمل لي�ست مجرد وثيقة ت�ساعد رجل الأعمال على تنظيم اأفكاره والتخطيط للم�ستقبل، لكنّها تخّ�له اإي�سال روؤيته 
الى الآخرين وبالتالي اإقناعهم بجدواها.

غالباً ما نتذكرالمعل�مات التي تُقدّم اإلينا ب�سكل ق�سة بطريقة اأف�سل. خطة العمل لي�ست مختلفة في هذا ال�سدد. فمن 
يكتب خطة عمل عليه اأن يقدّمها ق�سة تروي، حكاية ال�سركة التي ين�ي تاأ�سي�سها.  ولتحقيق هذا الهدف، ينبغي طرح 

الأ�سئلة الهامة اأولً، ما ي�سمن ح�سن تنظيم �سرد الق�سة بطريقة �ساملة ودقيقة في اآن واحد. 

ما اأهمية خطة العمل؟

 خطة العمل تخ�ل رجل الأعمال درا�سة جدوى نجاح فكرته في ال�س�ق قبل ا�ستثماره ال�قت والمال. وكما ورد �سابقاً؛ اإن 
تاأ�سي�ص العمل الخا�ص لي�ص بالأمر ال�سهل، لكن ينبغي اأخذه على ممل الجد والتفكير المتمعن. وعند و�سع خطة العمل 
كخط�ة اأولى، يتمكن رجل الأعمال من ت�قّع الطلب على منتجاته اأو خدماته والمحافظة على ا�ستمراريته ب�سكل اأف�سل. 
فعندما ي�سع ن�سب عينيه الخلفية ال�سرورية والتكاليف والبيانات المتعلقة بالمناف�سة التي �سيقدم عليها، يتمكن من تقييم 

فر�ص النجاح اأو الف�سل، وتحديد الأ�س�اق المتخ�س�سة المحتملة.  
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رجل  ا�ستراتيجية، تمكّن  ر�سم  على  ت�ساعد  العمل  ال�ستراتيجية. خطة  وهي  الثانية،  الهامة  الخا�سية  اإلى  ن�سل  هكذا 
الأعمال من و�سع فكرته حيز التنفيذ. واأثناء درا�سة فر�ص النجاح التجارية، يُ�سلط ال�س�ء على التحديات المحددة التي 
�ست�اجهها لل��س�ل اإلى هدفه، ما يجعله في جه�زية لإيجاد ال��سائل لتخطي هذه التحديات. التح�سيرن كما يُقال،  ن�سف 
المعركة.   خطة العمل ينبغي اأن تقدّم ركائز اأ�سا�سية، تمكّن رجل الأعمال من متابعة تقدّم م�ؤ�س�سته، وبالتالي م�اجهة 

ال�سع�بات والقيام بالخط�ات اللاحقة.

اإنجاز ما يريد  الأغمال على  الم�ستقبل. وو�سع هذه الخطة ي�ساعدرجل  العمل في  العمل هي ب��سلة، تحدد وجهة   خطة 
تحقيقه، وعلى نجاح عمله. 

•	التفكير بالتفا�صيل
العمل على خطة،  واأثناء  وم�ستقبله.  العمل  بتفا�سيل  التفكير  ت�ساعد في  اأنها  اأ�سباب �سرورة و�سع خطة عمل، ه�  اأحد 
�سيدرك رجل الأعمال، اأنه ربما لم يفكّر في ن�اح عديدة من عمله الجديد. والبدء بخطة العمل �سي�فر عليه المال وال�قت، 

لأنه �سيتمكن من معالجة الأم�ر قبل اأن تتح�ل اإلى م�سكلة. 

•	الح�صول على التمويل
�سبب اآخر لأهمية و�سع خطة العمل ه� الم�ساعدة في الح�س�ل على تم�يل خارجي للعمل.  المقر�س�ن والم�ستثمرون يحر�س�ن 
على روؤية خطة عمل وا�سحة قبل المخاطرة بمالهم.  وتقديم خطة العمل لهم يبرهن مدى جدية �ساحب الم�سروع في العمل 
على اإنجاح م�ؤ�س�سته. ومن ين�ي عر�ص خطة عمله اأمام المقر�سين اأو الم�ستثمرين، عليه التاأكد من اختيار الأرقام الدقيقة 

لتك�ن خطته م��سع ثقة وتقدير. 

•	اأداة الإدارة
تاأ�سي�ص العمل مهمة �سخمة.  والح�س�ل على ما ي�ساعد في اإدارة العمل يعتبر من الع�امل الم�ساعدة في اإنجاز هذه المهمة. 
وخطة العمل ت�ؤدي دور اأداة الإدارة التي تمكّن رجل الأعمال من التركيز على و�سعه الحالي والم�ستقبلي في اآن واحد. وهذا 
من �ساأنه اأن ي�ساعد في اإدارة المهمات الي�مية ب�سكل �سليم، وفي تحقيق الأهداف البعيدة المدى. ومن يختار عدم و�سع خطة 
عمل، فالأرجح اأن تنتهي اأعماله بكارثة، في حين يمكنه ال�ستناد اإلى خطة العمل في جميع مراحل عمله و�س�لً اإلى النجاح. 

�سحيح اأن و�سع خطة العمل يتطلب الكثير من ال�قت والجهد اإل اأن الجدوى منها كبيرة والمنفعة عالية.
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مخاطر تهدد النجاح

من المخاطر التي تهدد نجاح خطة العمل.

عدم معرفة كيفية اإدارة الموؤ�ص�صة ال�صغيرة �ت�صغيلها: اإن ت�سغيل م�ؤ�س�سة �سغيرة لي�ص بالأمر  	•
ال�سهل، لأنه يتطلب التحلي بمهارات عديدة، اإلى جانب معرفة اأم�ركثيرة، مثل الت�س�يق والإدارة المالية 

واإدارة الم�ظفين، ف�سلًا عن مهارات التخطيط والإر�ساد ومراقبة الأن�سطة الي�مية.
عدم توفّر التخطيط ال�صتراتيجي: نعني بذلك على وجه الخ�س��ص عدم ت�فر روؤية م�ستقبل  	•
ت�ستك�سف  لأنها  والن�اق�ص،  لل�س�ائب  ناجحا  علاجا  ت�سكل  التخطيط  عملية  له.  والتخطيط  العمل 
وج�د  عند  �سيما   ول  اإن�ساوؤها،  المن�ي  للم�ؤ�س�سة  المت�قعة  والفر�ص  والع�ائق  الم�سكلات  بالتف�سيلً 

مناف�سين اآخرين.
في  وبخا�سة  ت�فره،  ينبغي  الذي  النقدي  المبلغ  تقدير  المهم  من  النقدية:  ال�صيولة  توفر  عدم  	•
الأ�سهر الأولى. وبالتالي يجب و�سع تقديرات واقعية، كي ل يجد رجل الأعمال نف�سه غير قادر على 
متابعة العمل ب�سبب النق�ص في ال�سي�لة النقدية، اإ�سافة الى عدم ت�فّر الفر�سة المنا�سبة. يتم العتماد 
ال�سخ�سية  الم�سادر  من  وغيرها  العائلي  والع�ن  ال�سخ�سية،  المدخرات  على  عام  ب�سكل  البداية  في 

لتم�يل الم�ؤ�س�سة.
الأعمال  رجل  تميزنجاح  التي  الخا�سية  هي  المناف�سة  اأف�سلية  المناف�صة:  اأف�صلية  توفر  عدم  	•
عن الآخرين، وهي نقطة ق�ته. وعليه اأن يقدم لزبائنه المحتملين �سبباً وجيهاً لختيارهذه ال�سلعة اأو 
الخدمة، والبقاء عليها على المدى البعيد. واأف�سلية المناف�سة اأ�سبه بال�عد الذي يقطعه رجل الأعمال 

لزبائنه، في ما يتعلق بتلبية حاجاتهم على نح� اأف�سل من مناف�سيه.
اإلى  ي�ؤدي  قد  ما  نف�سه،  ال�قت  في  الأم�ر  من  الكثير  تجربة  في  مخاطرة  هناك  التركيز:  انعدام  	•
التاأثير �سلباً على فاعلية الم�ؤ�س�سة.الأجدى لرجل الأعمال التركيز على منتجات/خدمات مميزة، تف�ق 

ن�عيةً ما ه� مت�افر في ال�س�ق من خلال المناف�سة التي �ستقدمها هذه المنتجات. 
محا�لة اإنجاز كل �صيء فردياً: اإن ماولة ال�سيطرة وعدم اللي�نة ت�سران بالعمل، بحيث ين�سغل  	•
اللازم  ال�قت  تخ�سي�ص  بدل  العمل  لإدارة  المطل�بة  الي�مية  بالمهامات  بال�سطلاع  الم�سروع  �ساحب 
القيام بكل �سيء بمفرده، �سيف�ت فر�سة  اإذا اعتمد رجل الأعمال  على  العمل.  للتركيز على تط�ير 

الح�س�ل على م�ظفين ماهرين و�سركاء كف�ؤين في العمل.
�صعف مهارات التوا�صل: يجب اأن يتمكن رجل الأعمال من الت�ا�سل بكل و�س�ح مع زبائنه بخ�س��ص  	•
منتجاته و�سبب تلبيته لمتطلباتهم واأف�سليتها على منتجات مناف�سيه. وكذلك الأمر في ما يتعلق بم�رّدي 
على  لم�ساعدته  وتحفيزهم  لهم،  الروؤيا  )ت��سيح  ،والم�ظفين  المحدد(  ال�قت  في  )الت�سليم  الب�سائع 

تحقيق اأهدافه(.
عدم اإدراك مواطن ال�صعف: هذا الأمر ي�ازي في اأهميته اإدراك م�اطن الق�ة. فال�سعف الب�سيط  	•
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مثلًا في الت�س�يق اأو التدوين في ال�سجلات اأو الإدارة المالية اأو التخطيط ال�ستراتيجي، يمكن اأن تح�ل 
اإلى ع�ائق كبيرة في وجه الربحية والنم�، وبالتالي قد ت�سبب م�ساكل مهلكة.

النمو ال�صريع: متطلبات النم� مهمة. اإذا نمت ال�سركة ب�تيرة �سريعة جداً، يعني هذا  اأن القيّمين  	•
على هذه ال�سركة، ي�ل�ن القليل من النتباه اإلى الأم�ر المالية والنتاج والإدارة ومراقبة الج�دة. وكل 
ما ذُكر يمكن اأن ي�ؤدي عاجلًا اأم اآجلًا اإلى تراجع النم� وهذا ي�سر كثيراً بم�ستقبل ال�سركة. لذا فت�فّر 

الم�ارد المنا�سبة المرافقة للنم� اأمر �سروري لتط�ر العمل ب�سكل �سليم.
غياب التجديد: تذكر دائماً اأنك اإن لم تجدد، فمناف�س�ك �سيفعل�ن هذا. فاإن اأردت اأن تبقى �سبّاقاً،  	•
عليك اأن تتابع اآخر التغيرات في الأ�س�اق وال�سناعة، وذلك عبر التط�ير وتقديم المنتجات اأو الخدمات 

المتجددة والمبتكرة، واإيجاد ال�سبل لتح�سين الخدمة اأو الحد من التكاليف جذرياً.

اأخيراً،  خطة العمل ت�فّر للم�ستثمرين المعل�مات ال�سرورية لتحديد القدرة القت�سادية لم�ؤ�س�سة ما. قلة من النا�ص – اإن 
لم نقل ل اأحد – يتمكن�ن من تاأ�سي�ص عملهم الخا�ص من دون م�ساعدة مالية على �سكل قر�ص اأو امتلاك الم�ؤ�س�سة جزئياً. 
والقليل القليل م�ستعدون للتخلي عن اأم�الهم ما لم تت�فر ال�سمانات ال�سرورية ل�ستعادة هذا المال مع الربح. تُعتبر خطة 
العمل الأ�سا�ص الذي ي�ستند اإليه المقُر�ص لدعم روؤية �ساحب الم�سروع وا�ستراتيجيته. من دون هذه الخطة، �سيك�ن المقُر�ص 
م�ستعداً لم�ساركة راأ�ص ماله مع �سخ�ص، اأكثر اأهليةً واأكثر اإقناعاً في ما يتعلق بجدوى اأفكاره، مما يترك�ساحب الم�سروع 

الأول اأمام بحث مط�ل )اأكثر من اللزوم( عن م�سدر للتم�يل.

ع�صر خطوات قبل �صياغة خطة العمل.

1.  على من يريد اأن ين�سيء عملا اأن ي�ساأل نف�سه عن �سبب كتابة خطة العمل. هل ال�سبب الح�س�ل على راأ�ص المال 
اأم و�سع دليل لإدارة العمل؟

2. عليه تحديد اأهداف اإن�ساء الم�ؤ�س�سة وروؤيته لها بعد ثلاث اأو خم�ص �سن�ات.
3.  اأن يحدد ب��س�ح زبائنه الم�ستهدفين.

4.  ان ي�سع قائمة مت�يات، لكي يحدد بال�سبط الأق�سام التي عليه اإجراء الأبحاث ح�لها ودعمها بالبيانات.
5.  عند و�سع قائمة بالبيانات التي �ستجري الأبحاث ح�لها، على �سبيل المثال، �سيحتاج الى بع�ص الإح�ساءات عن 

الزبائن المحتملين من الناحية الديمغرافية وعن المناف�سة وال�س�ق، اإلخ...
6. اأن ي�سع لئحة بالم�سادر التي �ست�ساعده في البحث عن الزبائن المحتملين واأمكنة ت�اجدهم و�سكنهم،

7. تحديد فريق الإدارة. اإذا لم يكن قد ح�سم الم��س�ع بعد، عليه اأن ي�سع الأ�سماء المت�قعة للاإدارة م�ؤ�س�سته وم�ؤهلات 
كل منهم.

8. بجمع  كل ال�ثائق المالية الأ�سا�سية )يمكنه تحديد ال�ثائق التي �سي�ستخدمها في خطة العمل لحقاً(
الخا�سة  العمل  خطط  عن  يبحث  بها.  وي�ستعين  الأ�سفل(  في  )اأنظر  العمل  خطط  من  جاهزة  اأمثلة  على  يطّلع   .9
بالم�ؤ�س�سات ال�سبيهة بمجال الم�ؤ�س�سة التي تن�ي تاأ�سي�سها. كما عليه ان يفكّر بالتحدّث اإلى اأ�سحاب عمل اآخرين، 

قام�ا ب��سع خطط عمل �سابقة وم�ستعدون لم�ساركته تجربتهم ال�سخ�سية.



10. من يريد اإلى الح�س�ل على راأ�ص المال، يبحث عن الم�ستثمرين المحتملين. ما ن�ع ا�ستثماراتهم؟ وما هي القرو�ص 
التي يقدم�نها؟ ما ه� المبلغ الأق�سى؟ ما هي براأيه ت�قعاتهم؟ من المهم جداّ اأن يعرف  رغبة الم�ستثمر اأو المقُر�ص 

بالتحديد، كي ت�سع الخطة التي تنا�سب المقر�ص و�ساحب الم�سروع في اآن معا.

الم�صدر: الم�سرف ال�طني، دورات نجاح الم�ؤ�س�سات ال�سغيرة

لة على ما يلي: يٌفتر�ش اأن ت�صاعدك خطة العمل المف�صّ

1. تلخي�ص ما تن�ي اإنجازه من العمل الذي �ست�ؤ�س�سه
2. تحديد الم�ارد التي �ست�ساعدك على تحقيق اأهدافك والتخطيط للح�س�ل على هذه الم�ارد

3. تحديد المبلغ المالي الذي �ستحتاجه
4. �سرح اأفكارك لإي�ساح خططك

5. تحديد ه�ية زبائنك وال�س�ق وا�ستراتيجية الت�سعير والظروف التناف�سية التي �ستعمل وفقها
6. اإن عملية و�سع خطة العمل بحد ذاتها ت�ساعدك في اكت�ساف اأف�سليات مناف�سة جديدة ربما لم ترد ببالك من قبل
7. اأخيراً �ست�ساعدك في جمع المبالغ التي تحتاجها وذلك عبر �سرحك للمُقر�سين والم�ستثمرين ب�ا�سطة الم�سطلحات

     المالية، كيف �ستثمر اأفكارك في جني المال لك ولهم على حد �س�اء

الخلا�صة التنفيذية

اإن الخلا�سة التنفيذية ت�جز وب�سكل قطعي ووا�سح �سبب و�سع خطة العمل. ت�سرح فيها للذي تت�جه اليه ب�سكل 
مبا�سر، ماذا تريد ولماذا. والأمر اأ�سبه بمحاولة اإقناع الزب�ن بما تريد بيعه اإياه في خم�ص دقائق اأو اأقل. هل تن�ي 
الح�س�ل على قر�ص بقيمة 10000$ لتح�سين م�سنعك وتجديده؟ اأم هل تريد 25000$ لت��سيع  نطاق اإنتاجك اأو 
�سراء معدات جديدة؟ كيف �ست�سدد القر�ص وعلى مدى اأي فترة زمنية؟ هل ت�د الح�س�ل على �سريك لبيعه 25% 

من م�ؤ�س�ستك؟ ماذا �سيك�سب بذلك؟ يجب الإجابة عن كافة الأ�سئلة ذات ال�سلة ب��سعك في هذه الخلا�سة بكل 
و�س�ح واإيجاز.

يجب األ يتعدى طول الخلا�شة الن�شف �شفحة، وينبغي اأن تت�شمن العنا�شر الرئي�شية التالية:
طبيعة الم�ؤ�س�سة ومنتجاتها وال�س�ق والأف�سلية التناف�سية ي�سف  وه�  العمل،  • مبداأ 

�سبيل المثال المبيعات والأرباح على  وتت�سمن  المالية،  • الن�احي 
لإطلاق عجلة العمل وت��سيع نطاقه، وكيفية ا�ستعمال هذا المال، ال�سروري  المال  راأ�ص  وتحدد  المالية،  • المتطلبات 

    وماهية ال�سمانة المت�فرة
والمالكين الرئي�سيين والم�ظفين الأ�سا�سيين تاأ�سي�سها  وتاريخ  القان�ني  عملها  ونطاق  ال�سركة  عن  • المعل�مات 

ما ه� مط الهتمام مثل الحق�ق الح�سرية، والنماذج الختبارية، كل  على  ال�س�ء  وت�سلط  البارزة،  • النجازات 
    والعق�د المهمة ذات ال�سلة بتط�ير الإنتاج اأو نتائج اختبارات الت�س�يق التي تمت
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مثال عن الخلا�صة التنفيذية:

المثال رقم 1:
 Fantastic Sandwiches and Snacks SARL( ”ال�سندوي�سات وال�جبات الخفيفة الرائعة �ص.م.م“
)FSS(( م�ؤ�س�سة خا�سة بتعهدات الطعام، وتقديمه باأ�سل�ب الكافتيريا. فتحت هذه الم�ؤ�س�سة اأب�ابها في �س�ر للا�ستفادة 
من التغيرات في ظروف ال�س�ق. وهي ت�ستهدف مجم�عات جديدة في ال�س�ق مثل ق�ات الي�نيفيل والمنظمات غير الحك�مية 
وال�سباب اللبناني والمغتربين بغية تقديم اأ�سل�ب الطعام الأوروبي والأميركي ال�سمالي بج�دة عالية اإلى ال�س�ق النامية في 
الجن�ب. والتركيز ه� على تقديم النكهات والتجارب الم�سابهة، لما يمكن للزب�ن الح�س�ل عليه في كافيتيريا في اأوروبا اأو 
المناف�سة في  المتزايدة مقابل قلة عدد الجهات  ال�س�ق  اأجريناه عن امكانيات  الذي  البحث  اأظهر  ال�سمالية. وقد  اأميركا 

المنطقة. وبالتالي، الفر�سة ل تُعّ��ص.
�سيتم تم�يل الم�ؤ�س�سة ب�سكل �سخ�سي اإ�سافة اإلى قر�ص بقيمة 10000 $ من الم�سارف المحلية. اإرباحية الم�ؤ�س�سة جيدة جداً 

ل �سيما بعد ال�سنة الأولى وقد بلغ معدل العائد الداخلي %14.8. 

المثال رقم 2:
تقدم م�ؤ�س�سة “بت غراندما”.Pet Grandma Inc )اأي جدّ الحي�ان( خدمة رعاية الكلاب والقطط في المنزل، كما 
ل� كان �ساحبها ه� من يرعاها. الزبائن هم اأ�سحاب هذه الكلاب والقطط، الذين يف�سل�ن اإبقاءها في المنزل اأثناء ال�سفر 
اأو اأثناء ت�اجدهم في العمل. والم�ؤ�س�سة تقدم هذه الخدمة ل�ساعات في النهار و�س�لً اإلى الرعاية الي�مية، وعلى مدى ب�سعة 

اأ�سابيع اأحياناً، وذلك في بيئة الحي�ان الأ�سلية.

“فانك�فر” الغربية حيث  ال�سن�ات الثلاث الأخيرة، ل �سيما في  �سهدت رعاية الحي�انات في كندا ازدهاراً وا�سعاً خلال 
تت�فر الحي�انات الأليفة باأعداد كبيرة. وقد تبين من بحث ال�س�ق الذي اأجريناه اأن 9 من اأ�سل10 من اأ�سحاب الحي�انات 
في فانك�فر الغربية الذين �سملهم ا�ستطلاع الراأي، يف�سل�ن اأن تتم رعاية حي�اناتهم في منازلهم الخا�سة اأثناء �سفرهم 
ع��ساً عن تركها في مراكز الرعاية الخا�سة. كما اأ�سار البحث اإلى اأن 6 من اأ�سل 10 قد يفكرون في ا�ستخدام �سخ�ص 

لرعاية حي�اناتهم اأثناء ت�اجدهم في العمل.

تت�افر حالياً ثماني م�ؤ�س�سات لرعاية الحي�انات في فانك�فر الغربية، لكن ثلاث منها فقط تقدم الرعاية داخل المنزل، 
لكن ل تقدم اأي منها خدمة زيارة الحي�ان للزبائن العاملين. 

ت�سدد ا�ستراتيجية الت�س�يق لدى م�ؤ�س�سة “بت غراندما اإينك “ على ن�عية الرعاية التي تقدمها وت�فرها، وذلك تحت �سعار 
“اإح�سل على جدّ لرعاية حي�انك!”. على �سبيل المثال، عندما يع�د �ساحب الكلب من عمله، �سيجد كلبه ودوداً و�سعيداً، 

وقد قام بنزهة مع راعيه.

يقدّم الم�ظف�ن المدرّب�ن على رعاية الحي�انات كل الخدمات لها. في البداية، �سن�ستخدم �ستة م�ظفين مدرّبين، ونت�قع اأن 
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ن�ستخدم اأربعة اآخرين هذا العام، ما اإن يت�فر التم�يل. �سيق�م اأحد ال�سريكين وه� “بات �سمب�س�ن” كخط�ة اأولى بتحديد 
الم�اعيد وتن�سيق الخدمات، على اأن ن�ستعين بم�ظف ا�ستقبال بدوام كامل في وقت لحق هذا العام.

اإن اإدارة م�ؤ�س�سة “بت غراندما اإينك “ هي بيد ال�سريكين “بات �سمب�س�ن” و”تيري ا�ستيل”. يتمتع “بات” بخبرة ط�يلةفي 
دوره  لكل منهما  و�سيك�ن  �سنة.  والت�س�يق ط�ال 15  البيع  “تيري” عمل في مجال  اأن  رعاية الحي�انات، في حين  بمجال 
الإداري في الم�ؤ�س�سة. كما اأننا جمعنا مجل�ص م�ست�سارين لتقديم الخبرة الإدارية وه� ي�سم: ج�لييت ل�كروا ال�سريكة في 
�سركة المحا�سبة “ل�كروا اأكاونتنغ”، وكاري ب�نيفا�ص الطبيب البيطري وال�سريك في عيادة “ليتل تري اأنيمال كير”، وج�ن 

ت�ما�ص، رئي�ص م�ؤ�س�سة “ت�ما�ص ك�مي�نيكاي�سنز”.

وفقاً لحجم ال�س�ق ومنطقتنا، تبلغ مبيعاتنا المت�قعة للعام الأول 340000 $. و�ستبلغ ح�سة كل من ال�سريكين 40000 $. 

ن�سعى للح�س�ل على خط اإنتاج بقيمة 150000 $ لتم�يل نم� ال�سنة الأولى. وقد ا�ستثمر ال�سريكان مجتمعين 62000 $ 
في راأ�ص المال.

ال�سحف  في  الإعلانات  عبر  الزبائن  عدد  زيادة  على  ونعمل  زب�نا،   40 من  اأكثر  مع  عمل  التزامات  على  ح�سلنا  لقد 
لدى  رواجاً  �ستلقى  غراندما”  “بت  م�ؤ�س�سة  في  �سنقدمها  التي  المحترفة  الرعاية  اإن  والبريد.  المحلية  التلفاز  ومطات 

اأ�سحاب الكلاب والقطط في منطقة فانك�فر الغربية الذين يرغب�ن باإبقاء حي�اناتهم في المنزل اأثناء غيابهم. 

�اجهة ال�صركة

تق�م في ق�سم "واجهة ال�سركة" ب�سرح خ�سائ�ص �سركتك. نقترح عليك المبا�سرة ب��سف �سركتك 
وقطاع عملها ومنتجاتها وتركيبتها واإدارتها وهيكليتها الإدارية.
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بيان المهمة

يحدّد بيان المهمّة هدف عمل الموؤ�ش�شة. فهو ي�شرح �شبب وجود الموؤ�ش�شة وهدفها، وربما الآلية التي �شتتبعها 
للو�شول الى ما تريد. كما يوؤمن "وجهة �شير" الموؤ�ش�شة اإذا �شح التعبير، ويوجّه عملية اأخد القرار �شمن اإطار 

عمل، تندرج تحته ا�شتراتيجية الموؤ�ش�شة. على �شبيل المثال:

بيان المهمة الخا�ش بموؤ�ص�صة AT&T: ن�سع ن�سب اأعينينا اأن نك�ن رائدين في العالم في جمع النا�ص مع 
بع�سهم في اأي زمان ومكان، وذلك عبر ت�سهيل ت�ا�سلهم مع بع�سهم البع�ص، وت�سهيل و�س�لهم اإلى المعل�مات 

والخدمات التي يريدونها اأو يحتاج�نها. 

بيان المهمة الخا�ش بموقع»غوغل« Google: مهمتنا تنظيم المعل�مات وجعل الح�س�ل عليها وال�ستفادة 
منها اأمراً �سهلًا وممكناً على ال�سعيد العالمي.

بيان المهمة الخا�ش بوالت ديزني: اإتاحة الفر�سة للنا�ص العاديين �سراء ما يمكن للاأغنياء �سراوؤه.

بيان المهمة الخا�ش ب�صركة Apple: ما زالت �سركة Apple الرائدة في مجال التجديد، من ح�ا�سيبها التي 
تح�سل دائماً على الج�ائز ونظام الت�سغيل OSX وiLife و�س�لً اإلى التطبيقات التي تتميز بالحترافية العالية. 
كما اأن ال�سركة تق�د الث�رة الإعلامية الرقمية، ول �سيما ب�ج�د جهاز iPod الم�سغّل للم��سيقى والأفلام ومخزن 

 .iPhone وم�ؤخراً جهاز الخل�ي الث�ري iTunes النغمات على النترنت

مثال عن بيان المهمّة: 
�ستك�ن كافيتيريا Fantastic Sandwiches and Snacks الكافيتيريا الأولى في الجن�ب التي تقدم الطعام 

الأوروبي والأميركي ال�سمالي الأ�سيل.

الأهداف

يتميز هذا الق�سم بك�نه اأكثر تحديداً من بيان المهمة و يت�سمن مقدمة لبع�ص الخدمات والمنتجات التي تن�ي طرحها 
في ال�س�ق والهدف منها. وقد يك�ن عر�سها هنا اأولياً، اإذ يمكن ت��سيعها و�سرحها اأكثر في اأق�سام اأخرى من خطة 

العمل. 
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مثال:
الهدف الأ�سا�ص ه� التح�ل اإلى مكان رائد في تقديم الطعام البديل اإلى �سريحة وا�سعة من الزبائن في 
منطقة �س�ر الجن�بية. ونن�ي في FSS خلال �ستة اأ�سهر اأن ن�سبح المرجع الرئي�سي لتقديم ال�جبات 
الخفيفة ال�سحية من الطعام الأوروبي والأميركي ال�سمالي بنكهة لبنانية. ونقطة ق�تنا في هذا ال�سدد 
تتمثل ب�سن�ات الخبرة الط�يلة التي يتمتع بها مديرانا في مجال ال�جبات الخفيفة الأوروبية والأميركية 

ال�سمالية، اإلى جانب الإلمام الكبير بال�س�ق المحلية.

نقاط قوة الموؤ�ص�صة �قدراتها الرئي�صية

ما الع�امل التي �ست�ساعد في نجاح الم�ؤ�س�سة؟ ما هي براأيك نقاط التناف�ص الأ�سا�سية الأبرز لديك؟ ما هي خبراتك 
ومهاراتك ونقاط ق�تك الخا�سة التي �ست�سعها في ت�سرف الم�ؤ�س�سة؟

مثال:
الأوروبية  الخفيفة  ال�جبات  في  خبيران  فالمديران  الإدارة.  فريق  في  الرئي�سية  الم�ؤ�س�سة  ق�ة  تكمن 
اأعمال مماثلة في فرن�سا وال�ليات المتحدة لأكثر  والأميركية ال�سمالية، ك�نهما كانا يملكان ويديران 
اإلى  المنطقة،  المناف�سين في  من  الكثير  لديه  لي�ص  ال�جبات  من  الن�ع  هذا  اأن  كما  �سن�ات.  ع�سر  من 
جانب ك�نها اأ�سبحت حاجة ف�رية وملحّة ب�ج�د ق�ات الي�نيفيل والعاملين في المنظمات غير الحك�مية 
الدولية. اإ�سافة اإلى ذلك، فم�قع المطعم مهم اأي�ساً ك�نه قريباً من الكتيبتين اليطالية والفرن�سية ومن 
بال�سيارة من  دقائق  م�سافة خم�ص  يبعد  اأنه  الذكر  ثان�يتين. وغني عن  ومدر�ستين  اإحدى الجامعات 

و�سط المدينة الذي ي�سم 50000 ن�سمة والذين �ستتم خدمتهم عبر خدمة الت��سيل.

اإلى جانب الإدارة والم�قع وقاعدة الزبائن، اإن �سعر ال�جبات اأقل ن�سبياً من اأ�سعار المناف�ص الأ�سا�سي 
“بان دور pain-d-or”. و�ستك�ن ال�جبات عبارة عن الح�ساء وال�سندوي�ص وال�سلطة، ما يُعتبر فكرة 
الزبائن  لدى  ال�طن  اإلى  م�ساعر الحنين  �سي�لّد  ما  لبنان،  ال�سريعة في  ال�جبات  جديدة في مطاعم 

الأجانب من جهة، و�سيعطي الزبائن اللبنانيين تجربة جديدة.
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المنتجات �الخدمات

قدّم و�سفاً معمقاً لمنتجاتك اأو خدماتك )الخ�سائ�ص التقنية والر�س�م وال�س�ر وكتيبات المبيع وغيرها، �ستُدرج في 
الملحق(.

ما هي الع�امل التي �ست�سكّل النقاط اليجابية اأو ال�سلبية في التناف�ص؟  تت�سمن هذه الع�امل على �سبيل المثال م�ست�ى 
الن�عية اأو الميزات الفريدة )تم اإدراج دليل تحليل التناف�ص لحقاً(.

ما ه� �سعر اأو ر�سم اأو هيكلية اليجار الخا�سة بالمنتج اأو الخدمة؟

مثال:
بط�ل6  والباغيت  البيغل  ت�سمل خبز  المطعم،  �ستقدّم في  التي  الرئي�سية  ال�جبات 
ان�ص وال�سلطات والح�ساء والأطباق الباردة. ال�سندوي�سات تعتمد على اللحم الذي 
والزعتر.  واللبنة  والجبنة  المدخن(  م�نتريال  )لحم  المدخّن  واللحم  بارداً  يُقدّم 
ال�سحي.  البارد  والح�ساء  والخ�سار  والب�سل  الفطر  فت�سمل  الح�ساء  اأن�اع  اأما 
الطعام  قائمة  )اأنظر  والتاك�  �سيزار  و�سلطة  ال�سلطة الخ�سراء  ت�سمل  وال�سلطات 

المرفقة(.

اأمام الزب�ن حرية الختيار بين الطلب خارج المطعم اأو ال�ستمتاع بالباحة الخارجية 
بم�ساحة 50 متراً مربعاً اأو بالمرافق الداخلية. يت�سع المكان داخل المطعم وخارجه 
ال�سغير وثلاثين دولراً  للبيغل  ال�سعر فيتراوح بين دولرين  اأما  لأربعين �سخ�ساُ. 

لل�جبات المتخ�س�سة مثل وجبتيّ ال�سمك اأو ال�سلم�ن. 
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خطة الت�صويق

تعر�ص خطة الت�س�يق الآلية التي �ستعتمدها لبيع منتجاتك للنا�ص تف�سيليا. ويُفتر�ص اأن تبين في الخطة مدى 
معرفتك بمجال عملك، وحدّك التناف�سي ومدى اإلمامك بقاعدة زبائنك، اإلى جانب حملتك الترويجية اأو خطتك 

لدخ�ل ال�س�ق.  خطة الت�س�يق ينبغي اأن تقنع المقُر�ص اأو ال�سريك المحتمل بمعرفتك بالم�ؤ�س�سة، التي ت�د اإن�ساءها 
وقدرتك على تح�يل اأفكارك اإلى اأرباح. 

يجب اأن يتوافر في خطة الت�شويق ما يلي:
الخطة، لفهم نتائج قرارات الت�س�يق ال�سابقة في  النظر  اإمعان  الت�س�يق  م�ظفي  • اإلزام 

النظر خارج نطاق الم�ؤ�س�سة ال�سيق لفهم ال�س�ق  اإلى  الت�س�يق  م�ظفي  • دفع 
وت�فير الت�جيه اللازم لجه�د الت�س�يق اللاحقة، والتي ينبغي على كل العاملين  الم�ستقبلية،  الأهداف  • و�سع 

   في الم�ؤ�س�سة فهمها ودعمها
التم�يل لتحقيق المبادرات الجديدة على  للح�س�ل  اأ�سا�سي  عامل  • الخطة 

يتم و�شع خطة الت�شويق عادة لأحد الأ�شباب التالية:
1. ك�نها جزءاً من عملية التخطيط ال�سن�ية �سمن منطقة الت�س�يق العملية

2. ك�نها �سرورية ل��سع ا�ستراتيجية متخ�س�سة لتقديم ما ه� جديد، على غرار التخطيط لمنتج جديد 
     اأو ول�ج اأ�س�اق جديدة اأو تجربة ا�ستراتيجية جديدة لمعالجة م�سكلة قائمة
3. ك�نها جزءاً من خطة عمل �ساملة مثل اقتراح عمل جديد للمجتمع المالي

ثمة طرق متعددة لو�شع خطة الت�شويق من حيث التبويب. يقدّم النمط الذي �شنعر�شه هنا خطة من 4 اأجزاء 
تت�شمن: نمط ال�سناعة، تحليل التناف�ص، قاعدة الزبائن، وحملة الترويج.

مثال عن خطة الت�صويق:
تتاألف خطة الت�س�يق من حملة اإعلانات، ت�ستخدم فيها من�س�رات دعائية مبا�سرة، ت�سل اإلى قاعدة الزبائن الم�ستهدفة، 
اإ�سافة اإلى اأن�سطة ترويجية تربط FSS بق�ات الي�نيفيل )مثل رعاية مباريات كرة القدم المحلية( وبالجامعات المجاورة 
عبر تقديم ح�س�مات خا�سة للطلاب. كما اأن �سيارات الت��سيل �ستعر�ص �سعارFSS، وذلك ليتم التعرف عليها ب�سكل 

وا�سح. 

لقد حدد فريق عملنا المتخ�س�ص ا�ستهداف الزبائن من الي�نيفيل والمنظمات غير الحك�مية في اأن النكهة واختيار قائمة 
 FSS الطعام اأكثر اأهمية من ال�سعر ب�سكل عام، في حين اأن عامل ال�سعر مهم بالن�سبة اإلى الطلاب. لذلك، �ستك�ن اأ�سعار

تناف�سية مع اأ�سعار مناف�سيها الرئي�سيين مثل باغيت و�سب�اي وبان دور. 
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نمط ال�صناعة

يجب اأن تبين في هذا الق�شم اأنك على علم ودراية  ب�شناعتك. واأبرز الأ�شئلة التي عليك الإجابة عنها هي:
الإجمالي؟ ال�س�ق  حجم  ه�  • ما 

تعتقد اأنك �ست�سطلع بدور هام في ال�س�ق( كنت  اإن  �سروري  )هذا  ال�س�ق؟  في  ح�س�سك  ن�سبة  • ما 
في ال�س�ق الهدف الحالي  • الطلب 

الم�ستهلك ونمط تط�ر المنتجات واأف�سليات  النم�  الهدف– اأنماط  ال�س�ق  في  • الأنماط 
الذي �ستك�ن عليه بالحجم  الم�ؤ�س�سة  نجاح  وفر�سة  النم�  • اإمكانية 

ال�س�ق؟ حدد بع�ص الع�ائق. دخ�ل  عند  ال�سركة  �ست�اجهها  التي  الع�ائق  • ما 
الع�ائق؟ هذه  �ستتخطى  • كيف 
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مثال عن �رقة المراجعة الخا�صة بال�صناعة

مجال ال�سناعة _____________ الرمز ________

طلب الزبون
التي �ستقدمها؟ هل الطلب في تزايداأم في تراجع، وباأية ن�سبة؟ والخدمات  المنتجات  على  الحالي  الطلب  ه�  •   ما 

•   كيف تت�قع اأن يتغير الطلب في الم�ستقبل؟
التغير في الطلب؟ هذا  اأ�سباب  •   ما 

له علاقة بالعمر اأو الدخل اأو الجن�ص اأو العرق اأو المهنة اأو حجم   ما  – اأي  اأ�سا�سية  ديمغرافية  اأنماط  من  •   هل 
العائلة اأو غيرها من الخ�سائ�ص ال�سخ�سية– التي �ست�ؤثر على الطلب الجمالي على منتجاتك وخدماتك 

لحقاً؟

الأنماط القت�صادية
في المدى المنظ�ر؟ المنطقة(  ال�لية،  )المدينة،  جغرافياً  العامة  القت�سادية  الروؤية  هي  •    ما 

على الطلب على منتجاتك وخدماتك؟ القت�سادية  التغيرات  هذه  �ست�ؤثر  حد  اأي  •    اإلى 

الأنماط الحكومية �القانونية )من �صمنها الموا�صيع البيئية(
لها م�ؤ�س�ستك؟ تخ�سع  التي  والعامة  المحلية  الق�انين  هي  •    ما 

اإذا كان الج�اب "نعم"، كيف �سي�ؤثر ذلك على عملك؟ م�ستقبلياً؟  الق�انين  لهذه  مقترحة  تعديلات  من  •    هل 

الأنماط التقنية
اأثر كبير على طريقة انتاجك، اأو اأ�سل�ب ت�زيعك لمنتجاتك اأو  لها  يك�ن  قد  تقنية  تحديثات  اأو  تط�رات  من  •   هل 

خدماتك؟ كيف �ستغير هذه التط�رات طريقة عملك؟

عوامل الإنتاج
•    هل من ع�امل قد ت�ؤثر على قدرتك على الإنتاج بكمية كافية في الم�ستقبل؟ قد ت�سمل هذه الع�امل ت�افر العمال 

الماهرين وكلفة اأج�رهم اأو الم�اد الخام ال�سرورية للاإنتاج.

العوامل المالية
•    ما هي المعدلت المالية للم�ؤ�س�سات ال�سبيهة بم�ؤ�س�ستك؟ 

المعدلت تح�سناً؟ ما اأ�سباب الأنماط ال�سائدة؟ هذه  ت�سهد  •    هل 

الم�صدر: ندوات الم�سرف ال�طني ح�ل نجاح الم�ؤ�س�سات ال�سغيرة
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مثال عن تحليل اأنماط ال�صناعة:

يتزايد الطلب على الطعام الأوروبي والأميركي ال�سمالي، وذلك ب�سبب الح�س�ر المرتفع للق�ات الأوروبية وممثلي المنظمات 
الدولية وغير الحك�مية الأميركيين ال�سماليين والأوروبيين، اإلى جانب الطلب المحلي المتزايد، ول �سيما في �سف�ف ال�سباب. 

كما اأن وج�د المغتربين الذين يزورون المنطقة �سن�ياً ي�ؤثر على طلب هذا الن�ع من الطعام. 

 club تلقى المطاعم رواجاً في المنطقة، وهي تقدم في معظمها ال�سندوي�سات مثل الفيلادلفيا وال�سندوي�سات ال�سغيرة
sandwiches، غير اأنها تفتقرالى العديد من العنا�سر الهامة في هذا المجال، على غرار متطلبات النكهة ال�سرورية 

من  الكثير  اأن  وهي  بارزة  ميزة  اإلى  اإ�سافة  عام،  ب�سكل  ال�سعيفة  الطعام  تقديم  وطريقة  الأ�سلية،  النكهة  لمحاكاة 
ال�سلطات  تن�ع  جانب  اإلى  البارد،  ال�جبات  اأو  الح�ساء  تقديم  على  تركيز  من  ما  اأنه  كما  واحد.  طعمها  ال�سندوي�سات 

المحدود. فما ه� مت�فر يُقدم في جميع المطاعم المحلية تقريباً.

المناف�ص الأقرب في هذا ال�سدد ه� “بان دور”. لكن هذا الأخير يعاني من بع�ص الأم�ر المتعلقة بالنكهة وطريقة التقديم، 
كما اأنه ل يقدم خَيار الح�ساء-ال�سندوي�ص-ال�سلطة ك�جبة م�حدة.

اأما المناف�س�ن الآخرون فيت�اجدون في بيروت تحديداً، والمناف�ص الأبرز ه� �سل�سلة مطاعم “�سب�اي” التي ل تملك اأي فرع 
في الجن�ب.

لذلك وا�ستناداً اإلى ما ذُكر �سيك�ن المجال مفت�حاً للمناف�سة، و�سيلقى هذا المجال من العمل رواجاً.

يُق�سم ال�س�ق اإلى قطاعين رئي�سيين؛ هما الأجانب واللبنانيين. والأجانب بدورهم يتفرع�ن اإلى ق�ات الي�نيفيل والمنظمات 
الدولية اأو المنظمات غير الحك�مية. اأما الجانب اللبناني في�سم تحديداً طلاب الجامعات والثان�يات. يبلغ عديد ق�ات 
الي�نيفيل في المنطقة 10000 جندي وم�ظف، منهم 8000 اأوروبي من فرن�سا وا�سبانيا وايطاليا. هذه البلدان تت�سارك في 
الكثير فيما يتعلق بالطعام، وهذا ما ت�ستهدفه FSS.عنا�سر ق�ات الي�نيفل تح�سل على ي�ميّ اإجازة اأ�سب�عياً، وتنفق ما 

ل يقل عن 20 دولرا�سب�عياعلى الطعام. ونحن نن�ي اأن ن�ستقطب 1% من هذا ال�س�ق �سن�ياً. 

تنت�سر منظمات دولية وغير حك�مية اأخرى في المنطقة وت�سم ح�الى 1000 �سخ�ص من الجن�سيتين الأميركية والأوروبية. 
ويعي�ص ن�سف هذه ال�سريحة على بعد 10 دقائق تقريباً في ال�سيارة من م�ؤ�س�ستنا، ما يمكننا من ا�ستقطاب 1.5% من 

نفقاتهم الأ�سب�عية على تناول الطعام خارجاً )ما يقارب 30$ اأ�سب�عياً للفرد ال�احد(.

كما يت�اجد 12000 �سخ�ص تتراوح اأعمارهم بين 18 و35 �سنة على بعد 10 دقائق في ال�سيارة من المطعم، وهم ينفق�ن 
اأ�سب�عياً ما يعادل 10$ على الطعام. ونت�قع اأن ن�ستقطب 1.2% من هذا ال�س�ق. 



هدفنا في العام القادم اأن نزيد ن�سبة ا�ستقطابنا لل�س�ق المحلي اإلى 2% في 2008-2009، واإلى 5% في 2009-2010. ون�سعى 
اإلى تحقيق هذا الهدف من خلال الجمه�ر المحلي وال�سباب والم�ؤ�س�سات الر�سمية ورعاية الأن�سطة في المنطقة. 

والأع�ساب. كما  المدخن  اللحم  الأ�سا�سية مثل  المك�نات  بع�ص  ت�افر  ت�اجه تحقيق هذه الخطة، هي عدم  التي  الع�ائق   
اأن�اع الجبن والخبز. الخطة هي ال�ستعا�سة عن هذه العنا�سر بالمنتجات المحلية اأو بمعالجة الأع�ساب  ل تت�افر ب�سعة 
والمخللات ملياً. وقد تم عقد اتفاقيات مع م�ؤ�س�ستي World Vision و YMCA اللتين ت�سغّلان تعاونيات زراعية في 

المنطقة، وذلك بهدف ت�فير ال�اردات والحد من الكلفة، وا�ستبدال بع�ص الم�اد غير المت�فرة.

المجم�عات  والأبحاث. ركزت  المجالت  اأجرينا درا�سة معمقة م�ستخدمين مجم�عات متخ�س�سة في  التقديرات،  ل��سع 
المتخ�س�سة عملها على ق�ات الي�نيفيل وم�ظفي المنظمات الدولية وغير الحك�مية وطلاب الجامعات والثان�يات وال�سكان 

المحليين.

اأما الأبحاث فغطت �سل�سلة من الأم�ر مثل عدد ال�سكان في البلدات، وت�زيع ال�سكان بح�سب ال�سنّ، وعدد المدار�ص مقارنة 
بعدد الطلاب فيها، ومعدل الدخل لكل فئة من اأ�سحاب المهن، وغيرها من المعل�مات الأ�سا�سية ح�ل ال�س�ق. 
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ال�صوق

يحدد هذا الق�سم طبيعة الزبائن واأعمارهم وخ�سائ�سهم بح�سب جن�سهم وتركيبتهم الأ�سرية، ومعدلت دخلهم، 
وت�زيعهم الجغرافي وغيرها من المعل�مات ال�سرورية لنجاح المنتجات في ال�س�ق الهدف. وقد يك�ن لديك اأكثر من 

�س�ق هدف، في هذه الحالة يت�جب عليك تحديدها كلها مع اإعطاء الأول�ية لل�س�ق الأكثر اأهمية. 

مثال عن تحليل ال�صوق الهدف:
ال�س�ق الهدف حُدد بثلاثة: ق�ات الي�نيفيل والمنظمات غير الحك�مية والطلاب المحليين. 

عنا�سر الي�نيفيل معظمهم من الرجال، تتراوح اأعمارهم بين 21 و35 �سنة، و يتمركزون في �س�ر و�س�احيها.

اأكثر  والن�ساء منا�سفة تقريباً. ه�ؤلء الم�ظف�ن  الرجال  تن�عاً، وهم من  اأكثر  اأما م�ظف� المنظمات غير الحك�مية فهم 
اإدراكاً للخ�سائ�ص ال�سحية لطعامهم، وهم يح�سل�ن على الطعام المحلي.

ع الطلاب بالت�ساوي تقريباً بين اإناث وذك�ر. ويميل الذك�ر عادة اإلى تف�سيل النكهة على فائدة الطعام  من جهتهم، يت�زَّ
ال�سحية، ويف�سل�ن اأي�ساً اللحم على ال�جبات الخفيفة. اأما الإناث فيف�سلن فائدة ال�جبات ال�سحية. لكن كلا الفئتين 

تاأخذ بعين العتبار عامل ال�سعر.

التناف�صية �تحليل ال�صوق المتخ�ص�صة

يبين تحليل التناف�سية معرفتك بالمناف�سة، ويحدد خطة المناف�سة، والأ�س�ص التي �ست�ستند اإليها منتجاتك من ناحية 
ا�ستقطاب الزبائن. عليك اأن تبرهن اأنك تعرف �س�قك وزبائنك، واأنك تتمتع باأف�سلية في بع�ص الن�احي الهامة 

لزبائنك مقارنة مع مناف�سيك.  في المبداأ اأنت �ستعر�ص اآلية التناف�ص التي �ستتبعها وكيفية تحقيق النجاح. 

عليك اأولً معرفة مناف�سيك، بما في ذلك اأ�سمائهم وعناوينهم.

كيف �سيناف�س�نك؟ هل �ست�سمل المناف�سة جميع اأن�سطتك، اأم �ستنح�سر بمنتجات اأو خدمات مددة؟ ما ميزة 
خدماتك ومنتجاتك مقارنة مع تلك الخا�سة بمناف�سيك؟
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مثال عن تحليل التناف�صية:
.FSS عدد المناف�سين المبا�سرين مدود. فهناك �سب�اي )المناف�ص اأ( وبان دور )المناف�ص ب( القريبان من

FSSالعامل

معدل القوة 
)X= قوي 
 =x جداً؛

قوي اإلى حد 
ما(

المناف�ش ال�صعف
اأ

المناف�ش 
ب

الأهمية 
بالن�صبة 

اإلى 
الزبون 

)5= مهم 
جداً؛ 1= 
غير هام(

البيغل والباغيت المنتجات
XXXX5والح�ساء وال�سلطات

بين 2500 و 30000 ال�سعر
XXXX3ل.ل.

XXXX4ج�دة عاليةالج�دة

XXXx4خيار فريدالختيار

XxX4خدمة ا�ستثنائيةالخدمة

XXXX3ثقة عاليةالثقة

xXX3ا�ستقرار كبيرال�ستقرار

XXXX4خبرة عاليةالخبرة

�سمعة ال�سركة
العمل جار على 

الح�س�ل على �سمعة 
جيدة

xXX4

XXX3م�قع جيدالم�قع

اأ�سل�ب الكافيتيريا المظهر
XxX3الأوروبي

بيع مبا�سر وت��سيل طريقة المبيع
XXX4اإلى المنازل وال�لئم

�سيا�سات 
الئتمان

لل�لئم، 50% دفعة 
اأولى و50% بعد تقديم 

ال�ليمة
XxX3

الن�سرات والل�حات العلانات
XXxXx3الإعلانية 

XxX3راجع "المظهر"ال�س�رة
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اأبرز نقاط الق�ة لدى FSS مقارنة بمناف�سيها، تتمثل بالج�دة 
جداً  هامة  اإما  النقاط  هذه  والمنتجات.  والختيار  والخبرة 
ال�س�ق المتخ�س�ص حالياُ ه� الأجانب  اأو هامة فقط.  لزبائننا 
من  وكل  الجامعات،  طلاب  جانب  اإلى  لبنان  في  المت�اجدون 
في  الهدف  ال�س�ق  لكن  الطعام.  في  جديدة  تجربة  خ��ص  ي�د 
باقي  من  ال�س�اح  �سي�سمل  ه�ؤلء،  كل  ت�سمنه  رغم  الم�ستقبل، 
اإلى  اإ�سافة  اأو�سع  ب�سكل  المحليين  وال�سكان  اللبنانية  المناطق 

التركيز على ولئم الأعمال.



معدل المبيع المتوقع
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يعر�س هذا الق�شم حركة البيع المتوقعة خلال العام الأول. وغالباً ما يتخذ هذا التوقع طابعاً متفائلًا واآخر 
مت�شائماً. وكي تحقق ال�شركة النجاح، ل بد للمنحى الت�شاوؤمي اأن يعر�س القدرة على تح�شيل ال�شتثمار. 

وي�شتند هذا الق�شم اإلى �شجلات البيع ال�شابقة في �شركتك، اأو اإلى البحث الذي اأجريته عن ال�شوق لتحديد حجم 
الطلب المتوقع لمنتجاتك، وحركة بيع مناف�شيك )اإذا كانت �شركتك جديدة(.

ثمة �شبع منافع لمعدل المبيع المتوقع:
1. تح�سين التدفق النقدي

2. معرفة متى ت�ستري وكم
3. المعرفة المعمقة بالزبائن والمنتجات التي يطلب�نها

4. القدرة على التخطيط للاإنتاج
5. القدرة على تحديد نمط المبيع

6. تحديد قيمة الم�ؤ�س�سة اإلى جانب قيمة اأ�س�لها الحالية
7. القدرة على تحديد العائد المت�قع للا�ستثمار )هذه النقطة ت�ساعد اإلى حد كبير، اإذا كانت ال�سركة تحاول

     الح�س�ل على تم�يل من الم�ستثمرين اأو الم�ؤ�س�سات المقُر�سة الأخرى(

اأما الجمع بين هذه المنافع فيوؤدي اإلى:
                  • زيادة العائدات

                  • زيادة عدد الزبائن
                  • تقلي�ص الكلفة
                  • زيادة الفاعلية

بع�س العوامل الخارجية الموؤثرة في توقع المبيعات:
                  • طبيعة العمل الم��سمية

                  • و�سع القت�ساد الن�سبي
                  • المناف�سة المبا�سرة وغير المبا�سرة

                  • الأحداث ال�سيا�سية
                  • الأنماط الرائجة

                  • دخل الم�ستهلك
                  • التغيرات ال�سكانية

                  • الطق�ص
                  • تغير النتاجية

ل ي��سى بت�قع المبيعات �سن�ياُ ب��سع رقم واحد، بل يُن�سح باتباع واحد اأو بع�ص اأ�ساليب ت�قع المبيعات، وا�ستخلا�ص 
ل و�سع الأرقام تف�سيليا كل �سهر. اإذ قد يك�ن هناك الكثير من  3 اأرقام: مت�سائمة ومتفائلة وواقعية. كما يُف�سّ

الختلاف في معدل المبيعات بين �سهر واآخر، وخا�سة في اأن�اع ال�سركات ذات الطابع الم��سمي في حركة البيع.



مثال عن معدل المبيع المتوقع:
اأن تنفق ق�ات الي�نيفيل على تناول الطعام خارجاً 8.3 ملي�ن دولر �سن�ياً، منها 1% اأي ما  كما عر�سنا �سابقاً، يُت�قع 
FSS. كما قُدر �س�ق المنظمات غير الحك�مية ب 156000$ نن�ي ا�ستقطاب %1.5  يعادل 83000$ ح�سة ا�ستقطاب 
منها اأي 23400$. اأما ال�س�ق المحلي فيُت�قع اأن ينفق 6.24 ملي�ن دولر و�سن�ستقطب 1.2% منها اأي 74880$. وبالتالي 

يُت�قع اأن ي�سل اإجمالي المبيعات اإلى ح�الى 181280$ في العام الأول.
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الخطة العملية

ت�شرح الخطة العملية كيفية عمل الموؤ�ش�شة من ناحية الإنتاج، واآلية اإدارتها وا�شتخدام الموظفين، اإلخ...  الخطة 
العمليةتتالف عادة من 5 اأق�شام ثانوية، هي:

         a. الإنتاج

         b. الم�قع

         c. الأم�ر القان�نية والإدارية

         d. الم�ظف�ن

         e. الجرد والم�ردون

الإنتاج

عليك في هذا الق�شم اأن تحلل كيف �شيتم اإنتاج منتجاتك اأو خدماتك. ي�شاعد هذا الق�شم على تو�شيح موقعك 
في دورة النتاج، ونوعية نظام الإنتاج الذي تحتاجه لإي�شال منتجاتك اإلى ال�شوق. هل يتطلب المنتَج الخ�شوع 

لتفتي�س �شحي، واإذا كان الجواب اإيجاباً، كيف ت�شمن التقيّد بمعايير ال�شحة وال�شلامة؟ هذه عينة من الأ�شئلة 
التي عليك الإجابة عنها في هذا الق�شم. قد يت�شمن المخطط العام ما يلي:

                • تقنيات الإنتاج والكلفة
                • مراقبة الج�دة

                • خدمة الزب�ن
                • مراقبة الجرد
                • تط�ر المنتجات

مثال عن ق�صم الإنتاج:
اأحد اأبرز الع�امل التي اأُدرجت في تحليل التناف�سية ه� المنُتج. يجب اأن ت�سعى تقنيات الإنتاج اإلى اإ�سدار منتج، يت�افق 
تماماً مع النكهة الأوروبية. وفي ال�قت عينه، على تقنيات الإنتاج اأن تح�ل دون نقل اأي مر�ص، والمحافظة على اأعلى معايير 

النظافة.

لذ يجب تطبيق التدريب المعمق، وتف�سيل المهام بين الأ�سخا�ص الم�س�ؤولين عن اإنجاز مراحل مختلفة من الطبخ وغيرها 
من عمليات الإنتاج، بحيث يق�م كل واحد بدوره ب�سكل منف�سل. 
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اإلى جانب تقنيات الإنتاج، اإنّ نوع المنتجات اأمر هام جداً وثمة خم�س فئات:
1. البيغل �ال�صند�ي�صات ال�صغيرة: اأن�اع متعددة من البيغل وخبز ال�س�فان والخبز الأ�سمر والخبز الأ�س�د 

اليطالي والخبز الأبي�ص العادي
2. ال�صند�ي�صات الكبيرة �ال�صند�ي�صات ال�صاخنة مثل �سندوي�سات اللحم المدخن والنقانق خا�سة اليطالية 

3. الح�صاء �ال�صلطة: ح�ساء الفطر وح�ساء ثمار البحر
4. ال�صلطة: �سلطات مختلفة مثل �سلطة �سيزار والتاك� وال�سلطة الخ�سراء

الم�ست�ردة  والمك�نات  ملياً  المت�فرة  الطازجة  المك�نات  ا�ستخدام  ال�صاخنة:  �الوجبات  البحر  ثمار   .5
لل�جبات، التي تعتمد على ال�سلم�ن وبلح البحر والمحار وغيرها من ثمار البحر اإلى جانب اللحم

تتم مراقبة الج�دة عبر الإ�سراف الإداري والتدريب الدقيق وتثقيف الم�ظفين. 

مراقبة الجرد اأمر بغاية الأهمية. ويجب تحديث قائمة الجرد ي�مياً عبر تط�ير اأوراق واآليات  مراقبة الجرد قدر الإمكان. 
ونحن ن�سعى اإلى ا�ستهلاك الم�اد في مدة اأق�ساها ثلاثة اأيام وفي مدة اأقل اإذا كان الغر�ص مكف�لً.

الموقع

ما ن�عية الم�قع الذي تحتاجه؟ ما ه� الت�سميم المقترح؟ ما مدى قربك من �س�قك، وما ن�ع الم�قع؟ اإذا كانت عملية 
الإنتاج تتطلب وج�د خط جمع، يُرجح األ يك�ن م�قع الم�ؤ�س�سة في مركز المدينة، لكن يمكن ذلك اإذا كنت تنتج 

التقارير والمعل�مات.

يجب اأن يبين هذا الق�سم �سفات الم�قع. 

مثال عن تحليل الموقع:
 الم�قع الذي تم اختياره يلبي ثلاث متطلبات. فالم�قع قريب من ق�ات الي�نيفيل، ومن اأبرز الجامعات والمناطق ال�سكنية، 
ومن مركز مدينة �س�ر، حيث ي�سكن معظم ممثلي المنظمات غير الحك�مية، الذين يعي�س�ن اأو يعمل�ن في الجن�ب. كما 
يتميز الم�قع باإطلالة �ساحرة على البحر. المبنى عبارة عن منزل لبناني قديم مع حديقة، �سيتم تح�يلها اإلى �سرفة كبيرة 

ت�س�سمح بتناول الطعام في الداخل اأو الخارج.

تبلغ الم�ساحة الإجمالية 500 مترا مربعا، وم�ساحة الم�قف خارج المطعم 200 مترا مربعا. 

والم�قع على بعد 10 دقائق �سيراً على الأقدام من ثلاث جامعات وثلاث مدار�ص ثان�ية وعلى بعد مبنى واحد من طريق 
رئي�سي.
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الأمور القانونية �الإدارية

ما ه� الإطار القان�ني لم�ؤ�س�ستك؟ عليك تف�سيل الق�انين التي تخ�سع لها عملية اإي�سال منتجاتك اأو خدماتك اإلى 
زبائنك. فمثلًا اإذا كنت م�ستخدما لزيت الزيت�ن، عليك الأخذ بعين العتبار معرفة جميع الق�انين المتعلقة بزيت 

الزيت�ن في ال�س�ق الهدف في لبنان اأو غيره.

مثال عن الأمور القانونية �الإدارية:
طبيعة الم�ؤ�س�سة هي �سركة مدودة الم�س�ؤولية مع اأغلبية الأ�سهم للمالك )79%( و20% لزوجته و1% للمحامي. تق�م وزارة 

ال�سحة وم�سلحة حماية الم�ستهلك بتفتي�ص ف�سلي.

الموظفون

هذا الق�سم �سيعر�ص خططك ل�ستخدام الأ�سخا�ص ال�سروريين للعمل في الم�ؤ�س�سة.

عليك اإدراج ن�ع الم�ظفين الذين تحتاجهم ل�سمان نجاح م�ؤ�س�ستك. اأين تن�ي االعث�ر على ه�ؤلء الم�ظفين؟ ما هي 
م�ؤهلاتهم؟ ما الدور الذي �سي�ؤدونه؟ ما الراتب الذي تن�ي دفعه لهم؟

اإذا كان المن�سب هاماً، يُف�سل اأن ت�سمّن هذا الق�سم و�سفاً وظيفياً اأولياً.

مثال عن ق�صم الموظفين:
�سيبا�سر المطعم العمل باأربعة م�ظفين على اأن ي�سبح عددهم خم�سة بعد �ستة اأ�سهر و�ستة بعد 12 �سهراً. �سيت�لى في المبداأ 

المدير ونائب المدير مهمة اإدارة المناوبات. المدير ه� نف�سه مالك المطعم.

�سيجري التمرين على الطبخ واأم�ر ال�سحة والأمان وخدمة الزبائن قبل انطلاق العمل، ومن ثم �ستُعاد الدورات كل �ستة 
اأ�سهر.

الجرد

عليك اأن تبرهن اأنك على معرفة باحتياجاتك من الجرد، واأنك خططت للح�س�ل على الكمية الكافية من كل ما 
تحتاجه في ال�قت ال�سحيح، كي ت�سمن و�س�ل منتجاتك اإلى الزب�ن، كما بيّنت في ق�سم ت�قع المبيعات.
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مثال عن خطة الجرد:
ح�الى 95% من جميع المكّ�نات مت�افرة ملياً مع اأف�سلية الح�س�ل عليها خلال ي�م واحد من اأي منطقة. بع�ص اللحم 
المدخن يتم ا�ستيراده من م�نتريال، كندا مرة اأ�سب�عياً، وقد تم الت��سل اإلى عقد �سفقة مع DHL للحد من كلفة ال�سحن.

الإدارة �التنظيم

يعر�ص هذا الق�سم فكرتك عن اإدارة ال�سركة والمهارات التي �ست�ستخدمها. اإذا كان عدد الم�ظفين اأقل من ع�سرة، 
فاإلهيكلية الإدارية ب�سيطة. اما اإذا كانت ال�سركة مدودة الم�س�ؤولية، فلا بد من وج�د مجل�ص اإدارة. 

�سيحدد هذا الق�سم م�س�ؤوليات المدير والم�ظفين وغيرهم من ذوي العلاقة مثل المحا�سبين والمحامين واأ�سحاب 
الخت�سا�ص.

مثال عن ق�صم الإدارة:
القرارات الإدارية بيد المديرالعام. كما يتم تدريب اأحد الم�ظفين للقيام بمهمة م�ساعد المدير بهدف الم�ساركة في تحمل 
الم�س�ؤوليات وال�سطلاع بها. اأما بالن�سبة اإلى الم�ظفين، فالتحفيز اأمر �سروري جداً، وبالتالي �سيتم تخ�سي�ص ج�ائز اأداء 

الم�ظفين لإ�سفاء ج� اإيجابي والحد من ن�سبة تقلّب الم�ظفين ب�سكل عام.

البيان المالي ال�صخ�صي

ل كل ما يع�د اإليك من ممتلكات واأ�س�ل وخ�س�م، اإلى جانب الأ�س�ل التي يمكن اأن   البيان المالي ال�سخ�سي يف�سّ
ت�سمها اإلى الم�ؤ�س�سة وما يملكه �سركاوؤك.

على جميع ال�سركاء ملء هذا البيان. وه� مفيد على �سعيدين: على ال�سعيد الأول، ه� �سروري كدليل تخطيط 
واقعي لتبيان كم تحتاج من الأ�س�ل لدعم م�ؤ�س�ستك. وعلى ال�سعيد الثاني، �سيُظهر قيمة القر�ص الق�س�ى التي 

يمكنك تحملها مقارنة مع اأ�س�لك وخ�س�مك.

غالباً ما يهتم اأ�سحاب الم�سارف والم�ستثمرون بهذه المعل�مات. 
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مثال عن البيان المالي ال�صخ�صي:
 دخل الأ�سرة المالي حاليا ه� 2500$ �سهرياً، منها 500$ مدخرات. يُقدّر ق�سط القر�ص �سهرياً كبداية لنطلاق الم�ؤ�س�سة 

ب 300$ يمكن اأن تُقتطع من ح�ساب الت�فير. كما تم بيع قطعة اأر�ص بقيمة 38000$ لتم�يل الم�سروع. 

البيان المالي ال�صخ�صي

المجموعال�صهر 3ال�صهر 2ال�صهر 1دخل الأ�صرة
5،400$1،800$1،800$1،800$الراتب

1،800$600$600$600$راتب الزوجة
0$0$0$0$رواتب اأخرى

300$100$100$100$الف�ائد ور�سم الإيجار
0$0$0$0$متفرقات

7،500$2،500$2،500$2،500$الدخل الإجمالي

المجموعال�صهر 3ال�صهر 2ال�صهر 1نفقات الأ�صرة
750$250$250$250$نفقات ال�سيارة )البنزين، ال�سيانة، اإلخ...(

60$20$20$20$تاأمين ال�سيارة
600$200$200$200$ق�سط ال�سيارة

30$10$10$10$ا�ستراك المحطات الف�سائية
90$30$30$30$الكهرباء

90$30$30$30$الم�لد الكهربائي
90$30$30$30$هاتف المنزل 

300$100$100$100$الهاتف الخل�ي
0$0$0$0$رعاية الأولد
0$0$0$0$دعم الأ�سرة

180$60$60$60$الثياب
180$60$60$60$الت�سلية

0$0$0$0$ق�سط بطاقة الئتمان
300$100$100$100$ق�سط القر�ص ال�سخ�سي

0$0$0$0$الإيجار
0$0$0$0$ق�سط المنزل

150$50$50$50$ت�سليحات المنزل
1،500$500$500$500$المدخرات

75$25$25$25$التاأمين على الحياة/التاأمين ال�سحي 
600$200$200$200$الق�سط المدر�سي
0$0$0$0$الق�سط الجامعي

300$100$100$100$الخادمة
300$100$100$100$العُطَل

0$0$0$0$�سريبة البلدية
1،305$435$435$435$الطعام والم�ؤن

600$200$200$200$مختلف
0$   مختلف

7،500$2،500$2،500$2،500$النفقات الإجمالية
0$0$0$0$النقد ال�صافي المتبقي )ما تحتاج اإليه(
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نفقات اإنطلاقة الموؤ�ص�صة

تبين هذه النفقات ما تحتاجه من المال لإطلاق العمل فعلياً بالم�ؤ�س�سة. من ال�سروري جداً تقدير المبلغ الذي تحتاجه 
لنطلاقة الم�ؤ�س�سة، وغالباً ما يك�ن المبلغ كبيراً. تذكر اأنك اإذا كنت بحاجة اإلى مبلغ اأقلّ،هذا ل يعني اأنه اأف�سل. لذا 
من ال�سروري، األ ت�ستخف بتقدير المبلغ الذي تحتاجه لإطلاق العمل، اإذ قد ي�ؤدي ذلك اإلى ق�سر التم�يل، وبالتالي 

الف�سل.اإذا ل بد من حدوث الط�ارئ، فم�ساريفك على الأرجح �ستزيد. لذا ن��سي ب��سع ميزانية ط�ارئ �سمن 
ت�قعاتك.  تقت�سي القاعدة المثلى اأن ت�سكل ميزانية الط�ارئ ح�الى 20% من النفقات المت�قعة الأخرى. 

يجب اأن تدعم الأرقام التي �ستدرجها وتقديرات النفقات بحيث تعك�ص معدلت ال�س�ق بدقة. مثلًا لأعمال اإعادة 
الترميم والتجديد، عليك ا�ست�سارة مقاول وم�رّد، اإلخ...

مثال عن ق�صم نفقات انطلاقة الموؤ�ص�صة:
تبلغ كلفة الم�سروع كما ه� مبين في الأ�سفل 47500$. فاإعادة ترميم المبنى والح�س�ل على فان متخ�س�ص والدعاية الأولية 

والم�اد الخام كلها اأم�ر مكلفة.
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تف�صيل نفقات انطلاقة الموؤ�ص�صة:

1،000$المحا�سبة والأم�ر القان�نية
5،000$الدعاية

15،000$اإعادة الترميم
10،000$ال�سيارة، خدمة الت��سيل وال�سفر

5،000$الط�ارئ
50$التاأمين
60$الفائدة

50$النترنت
200$مختلف

500$م�ستلزمات المكتب
500$اأم�ر اأخرى

0$�سح�بات المالك
0$نفقات الرواتب )ال�سندوق ال�طني لل�سمان الجتماعي(

0$النفقات النثرية
240$قيمة القر�ص الرئي�سي

200$م�ستريات )اأخرى(
3،000$راأ�سمال التجهيز

5،000$م�ستريات الم�اد الخام
500$الإيجار

1،000$ت�سليحات و�سيانة
0$�سرائب
200$الهاتف
0$الأج�ر

47،500$المجم�ع
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الخطة المالية

الخطة المالية عبارة عن ترجمة اأفكارك واأبحاثك اإلى نم�ذج، يبرهن اأن فكرتك جديرة بالتنفيذ العملي.

تتاألف الخطة المالية من تقدير الربح والخ�سارة على مدى 12 �سهراً، واآخر على مدى اأربع �سن�ات )اختياري( 
وتقدير التدفق النقدي والميزانية العم�مية المت�قعة، وتقدير عتبة الربحية )يقدّم نم�ذج الربح والخ�سارة تحليل 

عتبة الربحية(. و�ستعطي بالتالي تقديراً معق�لً لم�ستقبل �سركتك المالي. لكن الأمر الأكثر اأهمية ه� اأن عملية 
التفكير في الخطة المالية �ستح�سّن روؤيتك وتفكيرك بالأم�ر المالية الداخلية ل�سركتك. 

توقع التدفق النقدي

يظهر التدفق النقدي كمية النقد المت�فرة. وتبين لك ح�سابات التدفق النقدي متى �سينق�سك النقد ومتى �سيك�ن 
مت�فراً لديك. وهذا بدوره �سي�ساعدك على هيكلة تدفقك النقدي كي تحد من التدفق النقدي الخفيف و�سمان 

الح�س�ل على التم�ين، وبالتالي اإي�سال المنتج اأو الخدمة اإلى الزب�ن.

مثال عن توقع التدفق النقدي:
المبيعات  فتقديرات  جداً.  اإيجابي  لل�سركة  المت�قع  النقدي  التدفق  لكن   .$47500 ح�الى  �سيكلّف  الم�سروع  انطلاق  اإن 
المذك�رة �سلفاً ت�سير اإلى اأن و�سع ال�سي�لة النقدية �سيبقى �سعباً ل�سبعة اأ�سهر تقريباُ نظراً للحركة البطيئة اأولً في تحقيق 

حجم مبيعات كبير. بعد هذه الفترة، �سيتح�سن و�سع ال�سي�لة النقدية ب�سكل جذري.
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ما قبل 
البدء 

بالعمل
المجموعال�صهر 12ال�صهر 11ال�صهر 10ال�صهر 9 ال�صهر 8ال�صهر 7ال�صهر 6ال�صهر 5ال�صهر 4ال�صهر 3ال�صهر 2ال�صهر 1

ال�سي�لة النقدية
47،656$8،969$6،547$4،264$2،584$974$-636$-1،230$-1،825$-2،280$-1،695$-1،470$-2،245$35،700$)بداية ال�سهر(

الإيرادات النقدية
179،225$18،425$18،425$18،225$16،650$16،550$16،550$13،700$13،700$13،500$11،300$11،100$11،100$ المبيعات النقدية
0$             المدي�نية النقدية

10،000$            10،000$القرو�ص/ال�سخ النقدي
الإيرادات النقدية 

189،225$18،425$18،425$18،225$16،650$16،550$16،550$13،700$13،700$13،500$11،300$11،100$11،100$10،000$الإجمالية
236،881$27،394$24،972$22،489$19،234$17،524$15،914$12،470$11،875$11،220$9،605$9،630$8،855$45،700$اإجمالي النقد المت�فر

0$             المدفوعات النقدية
الم�ستريات من الم�اد 

40،845$3،685$3،685$3،645$3،330$3،310$3،310$2،740$2،740$2،700$2،260$2،220$2،220$5،000$الخام
6،600$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$3،000$راأ�ص مال التجهيز

3،900$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$الم�ستريات )اأخرى(
26،400$2،400$2،400$2،400$2،400$2،400$2،400$2،000$2،000$2،000$2،000$2،000$2،000$0$الأج�ر

نفقات الرواتب 
)ال�سندوق ال�طني 

لل�سمان الجتماعي(
$0$400$400$400$400$400$400$480$480$480$480$480$480$5،280

2،900$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$500$م�ؤن اأخرى
2،200$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$1،000$ت�سليحات و�سيانة

11،000$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$5،000$الدعاية
14،800$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$10،000$ال�سيارة، الت��سيل، ال�سفر

المحا�سبة وال�س�ؤون 
4،000$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$1،000$القان�نية

6،500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$الإيجار
2،600$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$الهاتف

650$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$النترنت
650$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$التاأمين

17،923$1،843$1،843$1،823$1،665$1،655$1،655$1،370$1،370$1،350$1،130$1،110$1،110$0$ال�سرائب
875$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$الفائدة

3،611$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$ق�سط القر�ص الرئي�سي
31،000$3،500$3،500$3،500$3،000$3،000$3،000$2،500$2،500$2،500$2،000$1،500$500$0$�سح�بات المالك

15،000$            15،000$ت�سييد البناء
6،500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$غيرها

7،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$5،000$الط�ارئ
2،900$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$500$متفرقات

اإجمالي المدفوعات 
213،534$16،003$16،003$15،943$14،970$14،940$14،940$13،105$13،105$13،045$11،885$11،325$10،325$47،945$النقدية

23،347$11،391$8،969$6،547$4،264$2،584$974$-636$-1،230$-1،825$-2،280$-1،695$-1،470$-2،245$و�سعية النقد
14.8%معدل العائد الداخلي
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ما قبل 
البدء 

بالعمل
المجموعال�صهر 12ال�صهر 11ال�صهر 10ال�صهر 9 ال�صهر 8ال�صهر 7ال�صهر 6ال�صهر 5ال�صهر 4ال�صهر 3ال�صهر 2ال�صهر 1

ال�سي�لة النقدية
47،656$8،969$6،547$4،264$2،584$974$-636$-1،230$-1،825$-2،280$-1،695$-1،470$-2،245$35،700$)بداية ال�سهر(

الإيرادات النقدية
179،225$18،425$18،425$18،225$16،650$16،550$16،550$13،700$13،700$13،500$11،300$11،100$11،100$ المبيعات النقدية
0$             المدي�نية النقدية

10،000$            10،000$القرو�ص/ال�سخ النقدي
الإيرادات النقدية 

189،225$18،425$18،425$18،225$16،650$16،550$16،550$13،700$13،700$13،500$11،300$11،100$11،100$10،000$الإجمالية
236،881$27،394$24،972$22،489$19،234$17،524$15،914$12،470$11،875$11،220$9،605$9،630$8،855$45،700$اإجمالي النقد المت�فر

0$             المدفوعات النقدية
الم�ستريات من الم�اد 

40،845$3،685$3،685$3،645$3،330$3،310$3،310$2،740$2،740$2،700$2،260$2،220$2،220$5،000$الخام
6،600$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$3،000$راأ�ص مال التجهيز

3،900$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$الم�ستريات )اأخرى(
26،400$2،400$2،400$2،400$2،400$2،400$2،400$2،000$2،000$2،000$2،000$2،000$2،000$0$الأج�ر

نفقات الرواتب 
)ال�سندوق ال�طني 

لل�سمان الجتماعي(
$0$400$400$400$400$400$400$480$480$480$480$480$480$5،280

2،900$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$500$م�ؤن اأخرى
2،200$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$1،000$ت�سليحات و�سيانة

11،000$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$5،000$الدعاية
14،800$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$10،000$ال�سيارة، الت��سيل، ال�سفر

المحا�سبة وال�س�ؤون 
4،000$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$1،000$القان�نية

6،500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$الإيجار
2،600$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$الهاتف

650$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$النترنت
650$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$التاأمين

17،923$1،843$1،843$1،823$1،665$1،655$1،655$1،370$1،370$1،350$1،130$1،110$1،110$0$ال�سرائب
875$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$الفائدة

3،611$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$ق�سط القر�ص الرئي�سي
31،000$3،500$3،500$3،500$3،000$3،000$3،000$2،500$2،500$2،500$2،000$1،500$500$0$�سح�بات المالك

15،000$            15،000$ت�سييد البناء
6،500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$غيرها

7،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$5،000$الط�ارئ
2،900$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$500$متفرقات

اإجمالي المدفوعات 
213،534$16،003$16،003$15،943$14،970$14،940$14،940$13،105$13،105$13،045$11،885$11،325$10،325$47،945$النقدية

23،347$11،391$8،969$6،547$4،264$2،584$974$-636$-1،230$-1،825$-2،280$-1،695$-1،470$-2،245$و�سعية النقد
14.8%معدل العائد الداخلي
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العائد  يبلغ معدل  اأن  ويُت�قع  المبيعات.  ويتح�سن جذرياً مع تح�سّن  اأ�سهر،   8 بعد  اإيجابياً  النقدية ي�سبح  ال�سي�لة   و�سع 
الداخلي خلال ال�سنة الأولى 14.8% وهذا يتعدى مت��سط معدل الفائدة 11%. كما اأن �سح�بات المالك مهمة جداً في هذا 

النم�ذج، ويمكن تعديلها بح�سب مقت�سيات و�سع التدفق النقدي.

توقعات الربح �الخ�صارة

اإن ت�قعات الربح والخ�سارة هي في �سلب خطة العمل. واإذا لم تكن الت�قعات جيدة، فهذا يعني انه ربما  عليك 
التخلي عن الم�سروع، وفي حال كانت جيدة، هذا م�ؤ�سر اإيجابي لإمكانية نجاح الم�ؤ�س�سة. تعتمد هذه الت�قعات اإلى حد 

كبير على الأبحاث التي اأُجريت وعلى ت�قع المبيعات التي عُر�ست م�سبقا.

مثال عن توقع الربح �الخ�صارة:
يُت�قع اأن يحقق العمل ربحاً بقيمة 14000$ تقريباً في ال�سنة الأولى، لكن تجدر الإ�سارة اإلى اأنك �ستبداأ بتحقيق هذه الأرباح 
منذ ال�سهر الرابع.  ومعدل الفائدة لل�سنة الأولى يبلغ ب�سكل عام 8%، وهذه اإ�سارة اإيجابية ك�ن ال�سنة الأولى عادة هي 

الأكثر �سع�بة .
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المجموعال�صهر 12ال�صهر 11ال�صهر 10ال�صهر 9ال�صهر 8ال�صهر 7ال�صهر 6ال�صهر 5ال�صهر 4ال�صهر 3ال�صهر 2ال�صهر 1
             العائدات

179،225$18،425$18،425$18،225$16،650$16،550$16،550$13،700$13،700$13،500$11،300$11،100$11،100$المبيعات النقدية
0$            الح�سابات المدينة

179،225$18،425$18،425$18،225$16،650$16،550$16،550$13،700$13،700$13،500$11،300$11،100$11،100$المجموع
             التكاليف المتغيرة

13،200$1،200$1،200$1،200$1،200$1،200$1،200$1،000$1،000$1،000$1،000$1،000$1،000$الأج�ر )%50(
31،000$3،500$3،500$3،500$3،000$3،000$3،000$2،500$2،500$2،500$2،000$1،500$500$�سح�بات المالك

35،845$3،685$3،685$3،645$3،330$3،310$3،310$2،740$2،740$2،700$2،260$2،220$2،220$الم�اد الخام
80،045$8،385$8،385$8،345$7،530$7،510$7،510$6،240$6،240$6،200$5،260$4،720$3،720$اإجمالية التكاليف المتغيرة

الربح الإجمالي 
)المبيعات – التكاليف 

المتغيرة(
$7،380$6،380$6،040$7،300$7،460$7،460$9،040$9،040$9،120$9،880$10،040$10،040$99،180

الربح الإجمالي 
66575354545455555554545455)% من المبيعات(

 46%46%46%45%45%45%46%46%46%47%43%34%ن�سبة التكاليف المتغيرة للمبيعات
             التكاليف الثابتة

3،600$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$راأ�ص مال التجهيز
3،600$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$300$م�ستريات )اأخرى(

نفقات الرواتب )ال�سندوق 
5،280$480$480$480$480$480$480$400$400$400$400$400$400$ال�طني لل�سمان الجتماعي(

13،200$1،200$1،200$1،200$1،200$1،200$1،200$1،000$1،000$1،000$1،000$1،000$1،000$الأج�ر )%50(
2،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$تجهيزات المكتب

1،200$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$ت�سليحات و�سيانة
6،000$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$الدعاية

4،800$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$ال�سيارة، الت��سيل، ال�سفر
3،000$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$المحا�سبة وال�س�ؤون القان�نية

6،000$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$الإيجار
2،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$الهاتف

600$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$النترنت
600$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$التاأمين

17،923$1،843$1،843$1،823$1،665$1،655$1،655$1،370$1،370$1،350$1،130$1،110$1،110$ال�سرائب
808$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$الفائدة

3،333$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$ق�سط القر�ص الرئي�سي
6،000$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$غيرها

2،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$الط�ارئ
2،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$متفرقات

85،543$7،618$7،618$7،598$7،440$7،430$7،430$6،865$6،865$6،845$6،625$6،605$6،605$اإجمالي التكاليف الثابتة
             

13،637$2،422$2،422$2،282$1،680$1،610$1،610$595$595$455$-585$-225$775$الربح ال�سافي
الربح ال�صافي كن�صبة 

3441010101313138-5-72من المبيعات
9،93411،49212،39512،65912،60712،60713،60313،60313،58314،01513،97913،979154،583عتبة الإرباحية

165،588$16،003$16،003$15،943$14،970$14،940$14،940$13،105$13،105$13،045$11،885$11،325$10،325$التكاليف الجمالية
13،637$2،422$2،422$2،282$1،680$1،610$1،610$595$595$455$-585$-225$775$التدفق النقدي ال�صافي

توقعات الربح �الخ�صارة
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             التكاليف الثابتة
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13،200$1،200$1،200$1،200$1،200$1،200$1،200$1،000$1،000$1،000$1،000$1،000$1،000$الأج�ر )%50(
2،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$تجهيزات المكتب

1،200$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$100$ت�سليحات و�سيانة
6،000$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$الدعاية

4،800$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$400$ال�سيارة، الت��سيل، ال�سفر
3،000$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$250$المحا�سبة وال�س�ؤون القان�نية

6،000$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$الإيجار
2،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$الهاتف

600$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$النترنت
600$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$50$التاأمين

17،923$1،843$1،843$1،823$1،665$1،655$1،655$1،370$1،370$1،350$1،130$1،110$1،110$ال�سرائب
808$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$67$الفائدة

3،333$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$278$ق�سط القر�ص الرئي�سي
6،000$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$500$غيرها

2،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$الط�ارئ
2،400$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$200$متفرقات

85،543$7،618$7،618$7،598$7،440$7،430$7،430$6،865$6،865$6،845$6،625$6،605$6،605$اإجمالي التكاليف الثابتة
             

13،637$2،422$2،422$2،282$1،680$1،610$1،610$595$595$455$-585$-225$775$الربح ال�سافي
الربح ال�صافي كن�صبة 

3441010101313138-5-72من المبيعات
9،93411،49212،39512،65912،60712،60713،60313،60313،58314،01513،97913،979154،583عتبة الإرباحية

165،588$16،003$16،003$15،943$14،970$14،940$14،940$13،105$13،105$13،045$11،885$11،325$10،325$التكاليف الجمالية
13،637$2،422$2،422$2،282$1،680$1،610$1،610$595$595$455$-585$-225$775$التدفق النقدي ال�صافي



تحليل عتبة الربحية

عتبة الربحية هي النقطة الف�سل بين الربح والخ�سارة، و تتمثل  في مرحلة العمل حين ت�ساوي المبيعات كلفة 
المنتجات. البيع بما ه� اأقل من هذا الرقم، يعني اأن الم�ؤ�س�سة تعاني خ�سارة، ولن تتمكن من ال�ستمرار.

مثال عن ق�صم تحليل عتبة الربحية:
كما ه� مبين اأعلاه، تُعطى عتبة الربحية �سهرياً. اأما عتبة الربحية ال�سن�ية فهي 154583 $. 

بيان عتبة الربحية ال�صهرية

يبين الر�سم البياني اأعلاه اأنه با�ستثناءالثلاثة اأ�سهرال�لى كانت المبيعات المت�قعة اأعلى من عتبة الربحية. وا�ستقرت عتبة 
الربحية ن�سبياً على ما ه� دون 14000$ مقابل الزيادة المت�قعة في المبيعات.
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الميزانية العمومية

الميزانية العم�مية هي اإحدى اأهم التقارير المالية التي تحتاجها اأي م�ؤ�س�سة لإدارة المال فيها. وهي تعر�ص العنا�سر 
القيّمة التي تملكها ال�سركة )الأ�س�ل( اإلى جانب دي�نها )الخ�س�م(. وعند طرح الخ�س�م من الأ�س�ل، تح�سل 

على منفعة الرد.

مثال عن ح�صابات الميزانية العمومية:
تُظهر اأ�س�ل ال�سركة اأنه بين عامي 2008 و 2009 تمت ملاحظة تغيير اإيجابي في ما يتعلق باأ�س�ل ال�سركة مقابل تراجع 

الخ�س�م.

الميزانية العمومية 2009-2008

20082009الأ�صول

الأ�صول الحالية
 10،000    $   -              $  النقد في الم�سرف

 -                   -                  ح�سابات مدينة

 3،000           5،000          الجرد

 -                   -                  النفقات الم�سددة �سلفاً

 -                   -                  اأ�س�ل حالية اأخرى

 13،000    $   5،000      $  الأ�س�ل الحالية الأجمالية

    

    الأ�صول الثابتة

 3،000      $   3،000      $  الآلت والمعدات

 7،500           5،000          الأثاث

 -                    تح�سينات الإيجار

 7،500           10،000        الأر�ص والبناء
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 2،000           2،000          اأ�س�ل ثابتة اأخرى
LESS ال�ستهلاك 

المتراكم على كافة الأ�س�ل 
الثابتة

        )2،000(        )1،600(

الأ�صول الثابتة 
الإجمالية )ال�صتهلاك 

ال�صافي(
 $    18،000   $    18،400 

اأ�صول اأخرى
 -              $   5،000      $ اأ�س�ل غير ملم��سة

 -                   -                 اإيداعات

 5،000           -                 �سهرة المتجر

 -                   -                 غيرها

الأ�صول الأخرى 
 5،000      $   5،000      $ الإجمالية

   

 36،400    $   28،000    $ الأ�صول الإجمالية

   

   الخ�س�م ومنفعة الرد

   

الخ�صوم الحالية
 2،000      $   5،000      $ الح�سابات ال�اجبة الدفع

 1،440           2،160         الف�ائد ال�اجبة الدفع

 -                   -                 ال�سرائب ال�اجبة الدفع
ال�سندات الق�سيرة الأمد 

)الم�ستحقة خلال 12 
�سهراً(

                 -                   - 

الدي�ن الحالية الط�يلة 
 4،500           12،250       الأمد

 -                   -                 الخ�س�م الحالية الأخرى
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الخ�صوم الحالية 
 7،940      $   19،410    $ الإجمالية

   

الديون الطويلة الأمد 
القرو�ص الم�سرفية ال�اجبة 

 8،650      $   12،250    $ الدفع

ال�سندات ال�اجبة الدفع 
 -                   -                 لأ�سحاب الأ�سهم

LESS: الجزء الق�سير 
 -                  )12،250(      الأمد

 -                   -                 دي�ن اأخرى ط�يلة الأمد 

الديون الطويلة الأمد 
 8،650      $   -              $ الإجمالية

   

 16،590    $   19،410    $ الخ�س�م الإجمالية

   

منفعة الرد الخا�صة بالمالكين

 35،700    $   35،700    $ راأ�ص المال الم�ستثمر

 -                   -                 المكا�سب المُ�ستبقاة – بدايةً

 12،000         -                 المكا�سب الم�ستبقاة – حالياً

اإجمالي منفعة الرد 
 47،700    $   35،700    $ الخا�صة بالمالكين

   

اإجمالي الخ�صوم 
 64،290    $   55،110    $ �منفعة الرد
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