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 لماذا المشاريع الصغيرة؟

ي عالم يتسم بالتغير السري    ع والمنافسة الشديدة، لم تعد الوظائف التقليدية هي المسار الوحيد لتحقيق الطموحات  
ف 

يان الحيوي للاقتصادات الحديثة، حيث تمثل أكير   ة بمثابة السرر المالية والشخصية. لقد أصبحت المشاري    ع الصغير

 90من 
 
عزز روح المبادرة الفردية% من الأعمال حول العالم، وتخلق فرص العمل، وت

 
ارة الابتكار، وت  .طلق شر

إنها ليست مجرد مصدر للدخل، بل هي   ة تمثل رحلة تحول شخصية.  لكن الأهم من ذلك، أن المشاري    ع الصغير

إنها المحرك   وسيلة لتحقيق الذات، وتجسيد للأفكار، واستجابة لتحديات مجتمعية، وتحويل الشغف إلى مهنة. 

ا فر 
ً
ا بير  العاطفة والعقلانيةالذي يجمع بير  الإبداع الشخصي والنمو الاقتصادي، مما يخلق توازن

ً
 .يد

 رحلة رائد الأعمال: من الفكرة إلى المؤسسة المستدامة

 وارفة الظلال. تبدأ بميلاد فكرة قد  
ً
وع الصغير تشبه رحلة زراعة بذرة ورعايتها حتى تصبح شجرة رحلة إنشاء المسرر

، والتمويل، وبناء   ي
تكون بسيطة، ثم تمر بمراحل متعددة: من دراسة الجدوى، والتخطيط، والتأسيس القانون 

ي مرحل
ا، تأنى ً  .ة النضج والنمو المستدامالفريق، إلى التسويق وإدارة العمليات. وأخير

ي بالدروس  
ا غت 

ً
ة، لكنه أيض ي طياته تحديات كثير

ا مستقيمًا، بل هي مسار متعرج يحمل ف 
ً
هذه الرحلة ليست خط

ي تبحث فيها عن  
ي هذا الدليل، سنسير معًا عير هذه المحطات خطوة بخطوة، بدءًا من اللحظة التى

والإنجازات. ف 

وعك إلى مؤسسة قادرة على   إلى تحويل مسرر
ً
 .النمو والمنافسةفكرة مناسبة، وصولا

 نطاق هذا الكتاب: 

ي  هذا الكتاب ليس مجرد نظرية، بل هو الذي يريد أن يبدأ رحلته   دليل عملي مصمم خصيصًا للشباب العرب 

 :الريادية. سنتناول معًا

ةكفكر وثقافة، و ريادة الأعمال •  كتطبيق واقعي  المشاري    ع الصغير

ي  أمثلة حية •
ون  ي القاهرة، إلى متجر إلكيى

ي تونس، إلى مقهى ف 
وع الخياطة ف  من واقع مجتمعاتنا: من مسرر

ي الأردن
 من المغرب، إلى ورشة حدادة ف 

، موثقة بمصادرها اقتباسات ملهمة •  من رواد أعمال عرب وعالميير 

ي نهاية كل فصل لتطبيق ما تعلمته فورًا  تمارين تطبيقية •
 ف 

: "عاوز أبدأ بزنس ي
 "لقد صممناه ليكون المرشد الذي يتمت  كل شاب أن يجده عندما يفكر ف 
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 كيف يستفيد القارئ من هذا الدليل؟

وعهما الخاص،  ا واضحًا لكل شاب وفتاة عربية يريدان بدء مسرر
ً
 عمليًا ومرشد

ً
لقد صمم هذا الكتاب ليكون دليلا

، أو صاحب فكرة يبحث عن طريقة لتحقيقها على أرض   ي
ا يسع للاستقلال المهت 

ً
سواء كان طالبًا طموحًا، أو موظف

 .الواقع

 :ستجد في هذه الصفحات

 يرشدك من مرحلة التأسيس حتى النجاح المستدام إطارًا منهجيًا •

 ونماذج تطبيقية تساعدك على فهم المفاهيم المجردة  أمثلة واقعية •

 عملية تضمن ألا تفوتك أي خطوة مهمة  قوائم مراجعة •

ون عند بدء مشاريعهم تحذيرات من الأخطاء الشائعة • ي يقع فيها الكثير
 التى

ي كل مرحلة من رحلتك  
ليس الهدف من هذا الكتاب أن يكون مجرد نظريات، بل دليل عمل يمكنك الرجوع إليه ف 

وع ناجح   ي بناء مسرر
الريادية. لن نعدك بالنجاح بير  ليلة وضحاها، لكننا نعدك بمنهجية واضحة تزيد من فرصك ف 

 .وقادر على الاستمرار

 .. .لنبدأ هذه الرحلة معًا
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 المحتويات
 مقدمة 

• ) ة؟ )محركات النمو الاقتصادي والإبداع الشخصي  .لماذا المشاري    ع الصغير

 .رحلة رائد الأعمال: من الفكرة إلى المؤسسة المستدامة •

 كيف يستفيد القارئ من هذا الدليل؟  •

 

 من الفكرة إلى الخطة -: المرحلة التأسيسية الجزء الأول

ي 1الفصل 
 : مرحلة ما قبل التأسيس والتقييم الذاب 

: تقييم المهارات، الشغف، والاستعداد النفسي لريادة الأعمال •  .التحضير الشخصي

 .دراسة الجدوى المبدئية: التحليل السري    ع للفرص والمخاطر •

)نقاط القوة، الضعف، الفرص، التهديدات( لصاحب  :الشخصي  SWOT تحليل •

وع  .المسرر

وع واختبارها 2الفصل   : صياغة فكرة المسرر

 .مصادر الأفكار الإبداعية )المشكلات اليومية، الهوايات، الفجوات السوقية( •

 .معايير اختيار الفكرة الناجحة )الربحية، الاستدامة، التوافق مع المهارات( •

ي وملاحظات العملاء المحتملير   •
 .اختبار صلاحية الفكرة: من خلال البحث المبدب 

 الدراسة الشاملة للسوق والمنافسير   : 3الفصل 

اء •  .دراسة السوق المتعمقة: حجم السوق، خصائص العملاء، وأنماط السرر

ك عنهم • ، ونقاط تمير  ين وغير المباشر : تحديد المنافسير  المباشر  .تحليل المنافسير 

يحة العملاء المستهدفير  بدقة )بناء شخصية العميل( •  .تحديد شر

 : وضع خطة العمل الشاملة 4الفصل 

 .الهيكل التفصيلي لخطة العمل )من الملخص التنفيذي إلى الخطة المالية( •
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وع الأموال؟  • ي المسرر
 النموذج الاقتصادي: كيف سيجن 

: نظريات وتطبيقات عملية • اتيجية التسعير
 .اسي 

 

 : ي
 البنية التحتية والتمويل الجزء الثاب 

ي والتأسيس الرسمي 5الفصل 
 : الهيكل القانوب 

اكة( ومزايا وعيوب كل منها • ي الأنسب )فردي، ذ.م.م، شر
 .اختيار الشكل القانوب 

اخيص •  .دليل خطوة بخطوة للتسجيل والحصول عل الي 

يبية وحماية الأصول الشخصية • امات القانونية والض   .الالي  

وع وإدارة رأس المال  : 6الفصل   تمويل المسرر

، المنح( • ، الأصدقاء، القروض، التمويل الجماعي  .مصادر التمويل المتاحة )الشخصي

انية التقديرية الشاملة وتوقعات التدفق النقدي •  .إعداد المير 

ة •  .فهم النسب المالية الأساسية للمشاري    ع الصغير

 

 التشغيل والإدارة التنفيذية الجزء الثالث: 

 بناء الفريق وخلق ثقافة عمل إيجابية : 7الفصل 

اتيجيات التعيير  الفعال للموظفير  الأوائل •
 .اسي 

 .تحديد الأدوار والمسؤوليات وأنظمة تقييم الأداء •

 .بناء بيئة عمل محفزة وتعزيز العمل الجماعي  •

 أنظمة التشغيل وإدارة الجودة : 8الفصل 

 .وضع الأنظمة والإجراءات للتشغيل اليومي  •

 .إدارة سلسلة التوريد والمخزون •

ي المنتج أو الخدمة •
 
 .ضمان الجودة والاتساق ف

 إدارة المخاطر والأزمات : 9الفصل 
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 .تحديد وتقييم المخاطر التشغيلية والمالية والسوقية  •

 .وضع خطط طوارئ فعالة للتعامل مع الأزمات •

ي السوق •
 
ات المفاجئة ف اتيجيات التكيف مع التغير  .إسي 

 

 التسويق والمبيعات وخدمة العملاء الجزء الرابع: 

 بناء الهوية والعلامة التجارية  : 10الفصل 

 .تطوير هوية بضية وقصة علامة تجارية مؤثرة •

 .وضع خطة تسويق متكاملة )رقمية وتقليدية( •

اتيجيات التسويق بالمحتوى وبناء المجتمع حول العلامة •  .اسي 

اتيجيات المبيعات وخدمة العملاء : 11الفصل   اسي 

ة •  .فنون البيع الفعال للمشاري    ع الصغير

• ) ، هجير  ي
وب  ، إلكي   .إدارة قنوات البيع )محلي

 .تقديم خدمة عملاء استثنائية لبناء الولاء وزيادة المبيعات المتكررة •

 

 النمو والاستدامة الجزء الخامس: 

ات النجاح  : 12الفصل   قياس الأداء ومؤشر

ات الأداء الرئيسية •  .المالية وغير المالية  (KPIs) مؤشر

 .قياس رضا العملاء وتحليل التغذية الراجعة •

 .أدوات مراقبة الأداء وتحسينه باستمرار •

اتيجيات النمو : 13الفصل   التوسع واسي 

، تطوير المنتجات، دخول أسواق جديدة(  • ي
 
 .من  وكيف تتوسع؟ )التوسع الجغراف

اتيجية( • اكة الاسي   .خيارات التوسع )الامتياز التجاري، السرر

 .إدارة التغيير أثناء مراحل النمو •
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 الابتكار وضمان الاستدامة طويلة الأجل  : 14الفصل 

 .دورة التحسير  المستمر والتعلم •

ي المنتجات والعمليات لمواكبة السوق •
 
 .الابتكار ف

 .التخطيط للاستدامة المالية والبيئية والاجتماعية •

 

 الدروس العملية الجزء السادس: 

 دراسات حالات عملية 

وع ناجح )كافيه( 1دراسة حالة  •  .التحليل والتحديات -: مسرر

( 2دراسة حالة  • ي
وب  وع ناجح )متجر إلكي   .التحليل والتحديات -: مسرر

ي يجب عل كل مبتدئ تجنبها •
 .قائمة بالأخطاء الشائعة الن 

 الملاحق 

انية، نموذج دراسة جدوى مبدئية( •  .نماذج جاهزة: )نموذج خطة عمل، نموذج مير 

 .لكل مرحلة (Checklists) قوائم مراجعة •

 .قاموس المصطلحات الأساسية لرواد الأعمال •

 خاتمة 

 .خلاصة الرحلة: من الفكرة إلى المؤسسة المستدامة •

ة وتشجيع للبدء بالخطوة الأولى •  .نصائح أخير
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 الباب الأول

 من الفكرة إلى الخطة -المرحلة التأسيسية 

  :مقدمة الباب

ي الرحلة التأسيسية  
ي هذا الباب، سنسير معًا ف 

رحلة الألف ميل تبدأ بخطوة... وهذه الخطوة هي الأهم! ف 

ي تفكر فيها "عاوز أبدأ بزنس" وحتى وضع خطة عمل محكمة. سنتعلم كيف نختار  
وعك، بدءًا من اللحظة التى لمسرر

ي عليه الفكرة المناسبة، وندرسها بعمق، ونخطط لها بطريقة عملية. هذه الم
رحلة هي الأساس الذي سيبت 

وعك كله   !فلنبنيها معًا بشكل متير   - مسرر

 

 الفصل الأول: مرحلة ما قبل التأسيس والتقييم الذاتي

وع  قصة البداية: من الشغف إلى المسرر

ي  "
ة ف  ين من عمره، بدأ من شقته الصغير ي العسرر

ي ف 
لم يكن يملك سوى إبرة وخيط ورؤية... محمد، شاب سودان 

وعه. اليوم، بعد ثلاث سنوات، يدير   الخرطوم. كان شغفه بتصميم الأزياء التقليدية بطريقة عصرية هو وقود مسرر

ا ويصدر إلى  15ورشة تضم 
ً
 قبل ما أعرف   دول عربية. سألته: ما ش نجاحك؟ 3موظف

ً
أجاب: 'عرفت نفسي أولا

 ".'السوق

: اكتشف ريادي الداخلي  .١  التحضير الشخصي

؟
ً
 لماذا تقييم نفسك أولا

وع لا تحبه ي مسرر
 ف 
ً
ي تتناسب مع شخصية صاحبها ومهاراته. لن تستمر طويلً

 !لأن أنجح المشاري    ع هي التى

 :الخطوات العملية 

ي  .١
 :حدد شغفك الحقيق 

 ما الذي تفعله بسعادة لساعات دون ملل؟ •

وع دعاية   • ي مسرر
مثال: إذا كنت تحب التصميم، فكر ف 

 وإعلان

 :اكتشف مهاراتك  .٢

مجة، الطبخ...( •  المهارات الفنية: )الخياطة، الير

 المهارات الشخصية: )التواصل، التفاوض، القيادة...(  •
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 :اختي  استعدادك النفسي  .٣

 هل تستطيع تحمل المسؤولية الكاملة؟ •

 هل أنت مستعد للعمل لساعات طويلة؟ •

 :١تمرين عملي  

 أشياء تحب عملها 5اكتب قائمة ب   •

 أشياء تجيد عملها 5اكتب قائمة ب   •

وعك  •  !حيث يتقاطع القائمتان... توجد فكرة مسرر

 دراسة الجدوى المبدئية: الاختبار السري    ع .٢

ي 
 
 !ساعة ٤٨قبل أن تستثمر وقتك ومالك... اختي  فكرتك ف

 :أسئلة الجدوى السريعة 

 هل هناك طلب؟ .١

ي هذا المنتج/الخدمة؟ ١٠اسأل  •  "أشخاص من دائرة معارفك: "هل ستشيى

 حدد تكاليف البدء الأساسية )لا تحتاج دقة الآن(-  ما التكلفة التقريبية؟ .٢

 قارن بأسعار المنافسير   -   ما سعر البيع المتوقع؟ .٣

 :مثال واقعي 

ي عطلة نهاية الأسبوع، صنعت  "
لية. ف  وع حلويات مي   أنواع من الكعك وطلبت   ٣سارة من مصر أرادت افتتاح مسرر

، عرفت أي منتج سينجح وكم سيكلفها  "!من صديقاتها تقييمها وسعرها المناسب. خلال يومير 

: خريطة طريقك  SWOT تحليل .٣  الشخصي

 ؟ SWOT ما هو تحليل

 .أداة بسيطة لكنها قوية تساعدك على فهم نفسك ومحيطك بشكل موضوعي 

 :كيف تطبيقه عمليًا

 :(Strengths) نقاط القوة

 ما الذي تمير  فيه عن الآخرين؟ •

وع استشارات  •  مثال: "أجيد التعامل مع الناس" → مهم لمسرر

 :(Weaknesses) نقاط الضعف

ي تحتاج تطوير؟ areas ما •
 التى
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ي المحاسبة" → سأتعلم أو أوظف محاسب •
 مثال: "ضعيف ف 

 :(Opportunities) الفرص

 ما المتاح حولك الآن؟ •

وي    ج •  "مثال: "منصات السوشال ميديا مجانية لليى

 :(Threats) التهديدات

 ما التحديات المتوقعة؟ •

ي السوق •
 "مثال: "منافسة قوية ف 

 :٢تمرين عملي  

 الخاصة بك SWOT ارسم مربعات •

ي كل مرب  ع  •
 اكتب نقطتير  على الأقل ف 

 راجعها بصدق مع صديق تثق به •

 

 :اقتباس ملهم

 "أعرف نفسك... كل المعرفة تبدأ من المعرفة الذاتية"

 "، من كتاب "الحواراتأفلاطون •

 

 :تحذير من خطأ شائع 

وع فقط لأنه "مرب  ح" دون مراعاة الشغف والمهارات :الخطأ    البدء بمسرر

 "ابحث عن التقاء نقطة "الشغف" مع "الربحية :الصواب   

 

 :ملخص الفصل

 قبل معرفة السوق بمعرفة نفسك  ابدأ •

 بسرعة وبأقل تكلفة اختي  فكرتك  •

 كخريطة طريق شخصية  SWOT استخدم •

وع  :الخطوة التالية وع ملموس عير "صياغة فكرة المسرر ي الفصل القادم، سنحول هذه الأفكار إلى مسرر
ف 

 ."واختبارها
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 الفصل الثاني: صياغة فكرة المشروع واختبارها

وع ناجح   قصة ملهمة: من مشكلة شخصية إلى مسرر

ي  "
ي العثور على أطعمة صحية ومعلبة تناسب وجباتها السريعة ف 

كانت فاطمة، شابة مغربية، تواجه صعوبة ف 

العمل. بدأت تحصر  وجباتها بنفسها، ولاحظت زميلاتها يطلير  منها وجبات إضافية. من هذه الملاحظة البسيطة، 

وع 'كرتونة' للوجبات الصحية  ي الدار البيضاء  ٥٠٠الذي يوزع الآن أكير من  -ولد مسرر
 "!وجبة أسبوعيًا ف 

  بير  يديك .١
 مصادر الأفكار الإبداعية: كي 

 !الفكرة ليست معجزة... بل ملاحظة

 أين تجد الأفكار الذهبية؟

 :المشكلات اليومية .١

 ما الذي يزعجك أو يزعج من حولك؟  •

لية متنقلة :مثال عملىي  •  ازدحام مراكز التصليح → خدمة تصليح أجهزة مي  

 :هواياتك وشغفك  .٢

ي وقت فراغك؟ •
 ما الذي تفعله بسعادة ف 

 شغف التصوير → استديو تصوير متنقل للحفلات  :مثال عملىي  •

 :الفجوات السوقية .٣

 ما الذي ينقص السوق المحيط بك؟  •

ي حيك → افتتاح مركز صيانة متكامل  :مثال عملىي  •
 عدم وجود متجر لقطع غيار الهواتف ف 

 :تحسير  منتج موجود .٤

 كيف تجعل منتجًا حاليًا أفضل أو أرخص؟ •

وع نجارة يدمج الأصالة بالمعاصرة  :مثال عملىي  •  تحسير  تصميم الأثاث التقليدي → مسرر

 :١تمرين عملي  

 ملاحظات صغير لمدة أسبوع  •
 احمل دفيى

 سجل كل مشكلة تواجهها أو تلاحظها حولك  •

ي نهاية الأسبوع، اخيى  •
 مشكلات يمكن تحويلها لفرص  ٣ف 

ي  .٢  معايير اختيار الفكرة الناجحة: المرشح الذهن 
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 متساوية... كيف تختار الأفضل؟  ideasليست كل الف 

  :المعايير العملية لفحص الفكرة 

 :الربحية .١

 هل يمكن تحقيق دخل مستدام؟ •

ي بيعه به مع تحقيق رب  ح؟" :سؤال اختبار •
 "ما أقل سعر يمكنت 

  :الاستدامة .٢

 سنوات؟ ٣هل ستبقى الفكرة مناسبة بعد  •

؟" :سؤال اختبار •
ً
 "ما تأثير التكنولوجيا على هذه الفكرة مستقبلا

 :التوافق مع المهارات .٣

 هل تمتلك المهارات الأساسية لتنفيذها؟  •

ي سأحتاج لتعلمها أو استئجارها؟" :سؤال اختبار •
 "ما المهارات التى

 :حجم السوق .٤

؟  •  هل هناك عدد كاف من العملاء المحتملير 

 "كم شخصًا حولىي يحتاج هذه الخدمة؟" :سؤال اختبار •

ي 
 :مثال تطبيق 

ي تصنيع 'طاولات الدراسة الموفرة  "
وع. اختار التخصص ف  عمر من الأردن كان يجيد النجارة وأراد بدء مسرر

 :للمساحة' لأنها

 ٪( ٤٠مربحة )هامش رب  ح  •

 مستدامة )حاجة دائمة للطلاب( •

 متوافقة مع مهاراته •

ي مدينته( •
 "بسوق كبير )آلاف الطلاب ف 

 اختبار صلاحية الفكرة: لحظة الحقيقة  .٣

 !لا تثق بحدسك فقط... اختي  

 :طرق عملية لاختبار فكرتك بأقل تكلفة

ي  .١
 :البحث المبدب 

 ابحث عن المنافسير  المحليير  والعالميير   •
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 حلل تعليقات العملاء على خدماتهم الحالية  •

 :ملاحظات العملاء المحتملير   .٢

 أشخاص من جمهورك المستهدف  ١٠اعرض فكرتك على  •

 "اسأل: "كم ستدفع مقابل هذا المنتج/الخدمة؟ •

 :(Prototype) النموذج الأولىي  .٣

ا تجريبيًا  •
ً
ا أو عرض

ً
 اصنع نموذجًا بسيط

  :مثال •
ً
لك أولا  إذا كنت تريد افتتاح مقهى، ابدأ ببيع القهوة من مي  

 :اختبار السوق المصغر .٤

م الخدمة لعدد محدود من العملاء بخصم  •
ّ
 قد

 اجمع آراءهم وتحسير  قبل التوسع •

 :٢تمرين عملي  

 اخيى أفضل فكرة لديك  •

 أشخاص من جمهورك المستهدف  ٥تحدث مع  •

 اطرح عليهم أسئلة محددة عن احتياجاتهم وتوقعات السعر •

 سجل ملاحظاتك بصدق دون تحير   •

 

 :اقتباس ملهم

ي العمل"
 "أفضل طريقة لبدء هي التوقف عن الحديث والبدء ف 

ي  •
ي والت ديزب 

كة ديزن   ، مؤسس شر

 

 :تحذير من خطأ شائع 

ا  :الخطأ  
ً
 التمسك بفكرة سيئة فقط لأنك بذلت فيها جهد

ا لتغيير الفكرة أو تحسينها بناءً على ملاحظات العملاء  :الصواب   
ً
 كن مستعد

 

 :ملخص الفصل
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 انظر حولك بعير  الملاحظة  - everywhere الأفكار موجودة •

ي تجتاز •
 الربحية والاستدامة والمهارة  filters اختار الفكرة الن 

 قبل الاستثمار الكبير  اختي  فكرتك عل أرض الواقع •

" لاكتشاف فرصك   :الخطوة التالية ي "الدراسة الشاملة للسوق والمنافسير 
ي الفصل القادم، سنتعمق ف 

ف 

 !الحقيقية

 

 الفصل الثالث: الدراسة الشاملة للسوق والمنافسين

 من فكرة إلى نجاح بفضل فهم السوققصة ملهمة: 

ي مدينة جدة، كان الشابان سعود وفيصل يحلمان بافتتاح مقهى. الفكرة بسيطة، أليس كذلك؟ لكنهما قررا أن  "
ف 

ي مقاهي مختلفة، يسجلان الملاحظات، ويتحدثان مع  
 قبل الافتتاح يجلسان ف 

ً
ا: قضيا شهرًا كاملا

ً
ا مختلف

ً
يفعلا شيئ

ي السوق: مقاهي تقدم قه
وة ممتازة لكن بدون مساحات عمل مناسبة للشباب، الزبائن. اكتشفا أن هناك فجوة ف 

' الذي يجمع بير  قهوة   ومقاهي تقدم مساحات عمل لكن بقهوة متوسطة. هكذا ولدت فكرة 'مقهى المبدعير 

ي الخليج. السر؟ فهموا  
، لديهم ثلاثة فروع ويخططون للتوسع ف  افية ومساحات عمل مجهزة. اليوم، بعد عامير 

احيى

 "!واسوقهم قبل أن يفتتح

 دراسة السوق المتعمقة: اعرف أرضك قبل أن تزرع .١

 ما هي دراسة السوق؟ 

ي تنوي الدخول فيها. تخيلها  
هي عملية جمع وتحليل المعلومات عن العملاء المحتملير  والمنافسير  والصناعة التى

 .كأنك ترسم خريطة قبل رحلة طويلة

ة تجيب عنها دراسة السوق   :ثلاثة أسئلة كبير

: حجم السوق 
ً
؟  - أولا ي

 هل السوق كبير بما يكق 

: كم عدد الناس الذين قد يحتاجون منتجك؟  •  السوق الكلىي

 السوق المتاح: كم منهم تستطيع الوصول إليه فعليًا؟ •

ي البداية؟ •
اق: كم منهم ستستهدف ف   السوق القابل للاخيى

ي تونس 
ي من مشغل خياطة ف 

 :مثال تطبيقى

ي حيك، اسأل"
 :قبل أن تفتتح مشغل خياطة ف 

•  ) ي منطقتك؟ )السوق الكلىي
 كم عدد النساء ف 

 كم منهن يفضلن الخياطة المخصصة على الملابس الجاهزة؟ )السوق المتاح(  •
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اق( • ي السنة الأولى؟ )السوق القابل للاخيى
 "كم منهن ستستطيع خدمتهن ف 

 من هم بالضبط؟  -ثانيًا: خصائص العملاء  

 العمر، الجنس، الدخل، المستوى التعليمي  :الديموغرافيا •

؟ :الجغرافيا •  أين يعيشون؟ مدينة أم قرية؟ أي حي

 ما قيمهم؟ اهتماماتهم؟ نمط حياتهم؟  :السيكوجرافيا •

اء   ا: أنماط السرر
ً
ون؟  -ثالث  كيف يشي 

ون؟ •  مواسم معينة؟ أيام محددة؟ من  يشي 

ون؟ •  مرة واحدة أم تكرار؟  كم يشي 

ون؟ •  أونلاين أم محلات؟ من أين يحصلون على المعلومات؟ أين يشي 

ي الأردن
ي من محل نجارة ف 

 :مثال تطبيقى

ليًا، ستلاحظ أن" ا مي  
ً
 :إذا كنت تبيع أثاث

 موسم الأعراس )الصيف( هو موسم الذروة  •

ون قطعًا مفردة  • ي غرف نوم كاملة، بينما الشباب يشيى  العائلات تشيى

 ثم يزورون المحل •
ً
 "الزبائن اليوم يبحثون أونلاين أولا

ي الملعب  .٢
 
: اعرف من تلعب معه ف  تحليل المنافسير 

 "!أحب منافسيك... فهم أفضل معلم لك "

 :أنواع المنافسير  

ون .١  :المنافسون المباشر

 يقدمون نفس المنتج لنفس الجمهور  •

 إذا كنت تفتح كافيه، فالمقاهي القريبة هي منافسك المباشر  :مثال •

ين  .٢  :المنافسون غير المباشر

 مختلفة لنفس الحاجة •
ً
 يقدمون حلولا

 محل العصائر الطازجة قد يكون منافسًا غير مباشر للكافيه  :مثال •

 :خطوات تحليل المنافسير  

 :حدد قائمة المنافسير  الرئيسيير   .١
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ي منطقتك  ٥-٣ابحث عن  •
 منافسير  رئيسيير  ف 

 :قم بزيارة ميدانية )أو تصفح أونلاين( .٢

 جرب منتجهم كزبون عادي  •

 لاحظ: الجودة، السعر، خدمة العملاء، الأجواء  •

 :حلل نقاط قوتهم وضعفهم  .٣

 ماذا يفعلون بشكل ممتاز؟ •

 أين يقصرون؟  •

ك )التفاضل( .٤  :حدد نقاط تمير 

 بناءً على تحليلك، أين ستتفوق عليهم؟ •

 :مصفوفة تحليل المنافسير  العملية

ي للتمير   نقاط الضعف  نقاط القوة المنافس 
 فرصن 

كافيه 
 ""روست

قهوة ممتازة، ديكور  
 جميل

، زحمة، لا توجد منافذ   غالىي
 كهرباء 

أسعار متوسطة + مساحة عمل  
 مجهزة 

أسعار منخفضة، موقع   "كافيه "بير  
 ممتاز

 جودة عالية + خدمة شيعة قهوة متوسطة، خدمة بطيئة

ي من مشغل خياطة
 :مثال تطبيقى

 :مشاغل منافسة، ولاحظت أن جميعها ٣زينب من المغرب أرادت افتتاح مشغل خياطة. زارت "

 ساعة( ٢٤لا تقدم خدمة التعديل السري    ع )أقل من  •

 أسعارها مرتفعة للعبايات •

 ليس لديها صفحات إنستغرام نشطة  •

 "قررت زينب أن تمير  نفسها بخدمة التعديل السري    ع وأسعار تنافسية وتسويق قوي عير السوشيال ميديا

: لا تبع للجميع... بع لمن يفهمك .٣ يحة العملاء المستهدفير   !تحديد شر

ي مناسب للجميع من  " :خطأ المبتدئير    "!سنة  ٧٠إلى  ٧منتجر

 !من يريد أن يبيع للجميع... لا يبيع لأحد :حقيقة السوق

 :(Customer Persona) بناء شخصية العميل

. تخيل أنك تكتب سيناريو لفيلم عن عميلك  !الشخصية شبه خيالية تمثل عميلك المثالىي

 :نموذج شخصية العميل

ي القاهرة
وع دعاية وإعلان ف   مثال: مسرر
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 :"شخصية "محمد المسوق

 سنة  ٢٨محمد،  :الاسم •

ي مجال التكنولوجيا  :المهنة •
كة ناشئة ف   صاحب شر

 جنيه  ١٢٠٠٠ - ٨٠٠٠ :الدخل الشهري •

 التجمع الخامس  أين يعيش؟ •

انية محدودة  :المشكلة  • كته لكن المير   يحتاج لحملة تسويقية لسرر

 صفحات ريادة الأعمال على فيسبوك، لينكد إن  ما يقرأه؟ •

ي وقته أونلاين؟ •
 إنستغرام، لينكد إن أين يقص 

اضاته • ا"، "خايف من التجربة" :اعي 
ً
ة غالية جد كات الكبير  "السرر

 "!جنيه... ونتائج مضمونة  ٣٠٠٠حملات تسويقية بأسعار تبدأ من " :رسالتك له •

ي صنعاء
وع نجارة ف   مثال آخر: مسرر

 :"شخصية "أم أحمد

 سنة  ٤٥أم أحمد،  :الاسم •

ل، زوجها تاجر  :المهنة •  ربة مي  

ل كبير بصنعاء القديمة :المنطقة •  
ي مي 

 تعيش ف 

 تبحث عن أثاث تقليدي بلمسة عصرية لاستقبال الضيوف :المشكلة  •

 برامج الطبخ، حفلات العائلة، الديكور  :اهتماماتها  •

اضاتها • ا"، "الجاهز مش بنفس الجودة" :اعي 
ً
 "النجارين التقليديير  بطيئير  جد

ي " :رسالتك لها •
 "!يومًا فقط  ١٥نجارة تقليدية بلمسة عصرية... وتسليم ف 

 :١تمرين عملي  

• ) ي أو تخيلىي
وعك )حقيقى  اخيى مسرر

: اسم، عمر، مهنة، مشكلة، اهتمامات •  اكتب شخصية عميلك المثالىي

 علق هذه الشخصية أمامك أثناء كتابة خطة التسويق •

 اقتباس ملهم 

 "إذا كنت لا تفهم من هو عميلك... فأنت لا تفهم عملك"
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وس • اد ستون "The Everything Store" من كتاب) ، مؤسس أمازونجيف بير   (لير

 

 تحذير من خطأ شائع 

ي  :الخطأ  
 الاعتماد على "تخمينات" عن السوق دون بحث حقيقى

 اخرج إلى الشارع، تحدث مع الناس، جرب بنفسك، اجمع أرقامًا حقيقية :الصواب   

ي   
 "!تجاهل المنافسير  والقول "لا يوجد منافسون :الخطأ الثاب 

ين. وجود منافسير  دليل على وجود سوق :الصواب     يوجد منافسون، حتى لو كانوا غير مباشر
ً
 !دائما

 

 ملخص الفصل 

ون دراسة السوق  •  هي خريطتك للطريق: اعرف حجمه، وخصائص عملائك، وكيف يشيى

 ، ابحث عن نقصهم، وتمير  أنت فيما يضعفون فيهفرصة للتعلم والتحليلليسوا أعداء، بل  المنافسون •

، استطعت إقناعه أكير  شخصية العميل •  هي بوصلتك: كلما عرفته أكير

ي الفصل الرابع، سنتعلم كيف نضع "خطة العمل الشاملة"  :الخطوة التالية
 ف 

 

 التطبيق العملي للفصل 

 :مهمة الأسبوع

" أو "مشغل الخياطة"( .١ وع "مقهى المبدعير  وعك )أو استخدم فكرة مسرر  .اخيى فكرة مسرر

 :نفذ دراسة ميدانية مصغرة .٢

 أشخاص من جمهورك المستهدف  ٥تحدث مع  •

 منافسير  وسجل ملاحظاتك ٣زر  •

 اكتب شخصية عميل واحد مفصل •

 شارك نتائجك مع صديق واطلب رأيه .٣

 الفصل الرابع: وضع خطة العمل الشاملة

ا من الفشل قصة ملهمة: 
ً
وع  خطة أنقذت مسرر

ا، وبدأوا  " ً ي الإسكندرية، كان أخوان، عمر وخالد، يخططان لافتتاح مطعم للمأكولات البحرية. حماسهما كان كبير
ف 

اء المعدات بدون خطة واضحة. بعد   ي تجهير  المكان وشر
أشهر، نفد رأس المال والمطعم لم يكتمل بعد. توقف   ٦ف 
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، وكتبا خطة عمل متواضعة  ة، جلسا مع مستشار أعمال صغير
ي تلك الفيى

وع لمدة شهر كامل من الإحباط. ف  المسرر

ورية، وافتتحا بعد   أشهر. اليوم، مطعم 'سمكة   ٣لكنها واضحة. أعادا ترتيب الأولويات، قلصا المصاريف غير الصر 

ا. قال لىي عم ١٢الاسكندرانية' يحقق أرباحًا ويعمل به 
ً
ي  موظف

ي ف 
ر: 'الخطة ليست رفاهية... هي الفرق بير  المسر

 ".'النور والظلام

 مقدمة: لماذا خطة العمل؟

ب  ح. تخيلها كخريطة   خطة العمل وع، وكيف ستنفذها، وكم سيكلفك، ومتى سيى هي وثيقة تكتب فيها رؤيتك للمسرر

ي نفس الوقت
 .طريق ومخطط بناء ف 

 من يحتاج خطة عمل؟

ى الصورة الكاملة قبل البدء  :أنت •  ليى

 لإقناعهم بتمويلك  :المستثمرون والبنوك •

كاؤك وفريقك  • كة :شر  ليفهموا الرؤية المشيى

ي خطط العمل  ٢٠/ ٨٠مبدأ 
 
 :ف

ي من  ٨٠
 !٪ من محتواها. ركز على الجوهر، لا تتعقد٢٠٪ من قيمة الخطة تأنى

 

 الهيكل التفصيلي لخطة العمل  .١

ة   :النموذج المبسط لخطة عمل المشاري    ع الصغير

 أ. الملخص التنفيذي )صفحة واحدة( 

ي الخطة! كثير من المستثمرين يقرؤون هذا فقط
 .أهم جزء ف 

 :محتواه

ي سطرين  •
وع ف   فكرة المسرر

 من أنت وفريقك  •

 ملخص السوق والمنافسير   •

 ومتى تتوقع الرب  ح  •
ً
 كم تحتاج تمويلا

ي تونس 
وع خياطة ف  : مسرر ي

 مثال تطبيقى

وع خياطة نسائية مخصص يقدم تصاميم عصرية بلمسة تقليدية. يستهدف النساء " مشغل 'خيوط' هو مسرر

ي تونس العاصمة )
ألف دينار  ٢٠سنة( الباحثات عن ملابس راقية بسعر متوسط. نحتاج تمويل   ٤٥-٢٥العاملات ف 

اء معدات وتجهير  محل، ونتوقع تحقيق التعادل خلال    ".أشهر ١٠لسرر

وع  ب. وصف المسرر
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ي  •
وعك؟ :الاسم القانوب   ماذا ستسمي مسرر

 ماذا تبيع بالضبط؟  :المنتجات/الخدمات •

 سنوات؟  ٣أين ترى نفسك بعد  :الرؤية •

ي تقدمها للعملاء؟  :الرسالة •
 ما القيمة التى

 ج. تحليل السوق )من الفصل السابق(

 حجم السوق وخصائصه  •

ين( • ون وغير مباشر  منافسوك )مباشر

 شخصية العميل المستهدف  •

 د. الخطة التسويقية

 كيف ستصل إلى عملائك؟ )سوشيال ميديا، كروت، معارض...(  •

اتيجية المبيعات •  اسيى

انية التسويقية الشهرية •  المير 

 هـ. خطة التشغيل

 أين سيكون موقعك؟ •

ات اللازمة؟ •  ما المعدات والتجهير 

 ما ساعات العمل؟ •

 من هم الموردون؟  •

 و. الهيكل التنظيمي والإداري 

وع(  •  من أنت؟ )صاحب المسرر

؟ كم؟ بأي رواتب؟ •  هل تحتاج موظفير 

 ما مهام كل شخص؟ •

 ز. الخطة المالية )الأهم للمستثمرين(

•  )  التكاليف الثابتة )إيجار، رواتب، فواتير

ة )خامات، تغليف، شحن( •  التكاليف المتغير

 سنوية( - توقعات الإيرادات )شهرية  •
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 متى تصل لنقطة التعادل؟  •

 قائمة الدخل المتوقعة •

 التدفق النقدي المتوقع  •

 :نموذج مبسط للخطة المالية

 ملاحظات  التكلفة الشهرية  البند 
 ميى  ٤٠محل  دينار ٣٠٠ إيجار

 موظف واحد + أنا  دينار ٦٠٠ رواتب 

 حسب الإنتاج دينار ٤٠٠ خامات

 نت  - ماء  -كهرباء   دينار ١٠٠ فواتير 

 إعلانات + مطبوعات دينار ١٠٠ تسويق

 دينار ١٥٠٠ الإجمالىي 
 

 :توقعات الإيرادات

•  :  دينار ٨٠متوسط بيع يومي

 دينار  ٢٤٠٠الإيراد الشهري:  •

ي الرب  ح:   •
 دينار/شهر  ٩٠٠=   ١٥٠٠  - ٢٤٠٠صاف 

 دينار لتغطية المصاريف ٥٠نقطة التعادل: نحتاج مبيعات يومية  •

 ح. الملاحق )اختياري(

 صور للمنتج أو المكان •

وع  • ة ذاتية لأصحاب المسرر  سير

 عقود إيجار مبدئية  •

 عروض أسعار من موردين •

وع الأموال؟ .٢ ي المسرر
 النموذج الاقتصادي: كيف سيجن 

 ما هو النموذج الاقتصادي؟ 

وع له نموذج مختلف ي تحول بها جهدك إلى نقود. كل مسرر
 !هو الطريقة المحددة التى

ة  :نماذج اقتصادية شائعة للمشاري    ع الصغير

ا( 
ً
 أ. نموذج البيع المباشر )الأكير شيوع

 تبيع منتجًا وتقبض ثمنه فورًا  •

 محل خياطة، مطعم، متجر ملابس  :مثال •
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اكات   ب. نموذج الاشي 

ا شهريًا/سنويًا مقابل خدمة مستمرة  •
ً
 يدفع العميل مبلغ

 صالة رياضية، خدمة توصيل وجبات أسبوعية، منصة تدريب أونلاين :مثال •

ة •  دخل ثابت ومتوقع  :مير 

 ج. نموذج الوساطة )عمولة( 

 تجمع بير  بائع ومشيى وتأخذ عمولة •

، مكتب عقارات، مندوب مبيعات بالعمولة  :مثال •  منصة لعرض منتجات حرفيير 

 د. نموذج الإعلانات

ي وتكسب من الإعلانات  •
 تقدم محتوى مجان 

ي وصفات الطبخ، قناة يوتيوب :مثال •
 صفحة إنستغرام متخصصة ف 

 هـ. نموذج المنتج الرقمي 

 تبيع منتجًا رقميًا مرة واحدة )بدون تكلفة إعادة إنتاج(  •

، دورة تدريبية مسجلة، تصاميم جاهزة  :مثال • ي
ون   كتاب إلكيى

وع دعاية ي من مسرر
 :مثال تطبيق 

وع 'إعلانك' يمكن أن يكون له عدة نماذج"  :مسرر

•  )  تصميم إعلان لكل عميل )بيع مباشر

اكات( •  حزمة شهرية لتصميم منشورات السوشيال ميديا )اشيى

 "وساطة بير  مصممير  وعملاء )عمولة( •

 :١تمرين عملي  

وعك؟  •  ما النموذج الاقتصادي المناسب لمسرر

اكات( •  هل يمكنك دمج أكير من نموذج؟ )مثل: بيع مباشر + اشيى

وعك أول  •  جنيه/دينار؟ ١٠٠٠كيف سيحقق مسرر

: كم تبيع؟ .٣ اتيجية التسعير
 اسي 

ا بدون دراسة :خطأ المبتدئير  
ً
ا أو رخيص جد

ً
 إما يسعر غالىي جد

 السعر المناسب هو مزي    ج من التكلفة + القيمة + السوق  :حقيقة السوق

 :نظريات التسعير الرئيسية



 دكتور سعد جبر

23 
 

 (Cost Plus) أ. تسعير التكلفة + الرب  ح

 + هامش الرب  ح(( ١سعر البيع = )التكلفة الكلية × ) :المعادلة

ي من مشغل خياطة
 :مثال تطبيقى

 دينار  ٥٠تكلفة خامات العباية:  •

(:  ١٠تكلفة عمل )ساعتير  ×  •  دينار  ٢٠دنانير

 دينار  ٧٠التكلفة الكلية:  •

 ٪ ٥٠هامش الرب  ح المطلوب:  •

 دنانير   ١٠٥=  ١.٥×  ٧٠سعر البيع =  •

 المشاري    ع الإنتاجية، المحلات، المنتجات الملموسة  :مناسب ل  

 (Market-Based) ب. تسعير السوق

 .انظر لأسعار المنافسير  وسعر على أساسها :الفكرة

ي من كافيه
 :مثال تطبيقى

•  :  جنيهًا  ٢٠-١٥سعر الكابتشينو عند المنافسير 

 جنيه  ١٧.٥سعر الوسيط:   •

 ٢٠إذا كانت جودتك أعلى، سعر ب   •

، سعر ب   •
ً
ي منطقة أقل دخلا

 ١٥إذا كنت ف 

 المشاري    ع الخدمية، المنتجات المشابهة للسوق :مناسب ل  

 (Value-Based) ج. تسعير القيمة

ي يشعر بها العميل، وليس التكلفة فقط :الفكرة
  .السعر بناءً على القيمة التى

وع دعاية ي من مسرر
 :مثال تطبيقى

 جنيه( ١٠٠تصميم شعار يكلفك ساعتير  عمل )تكلفة  •

 سنوات  ١٠لكن هذا الشعار سيبقى مع العميل  •

 أنت لا تبيع ساعات عمل، أنت تبيع هوية دائمة للعلامة التجارية  •

 !١٠٠جنيه وليس   ١٠٠٠يمكنك أن تسعر ب   •

 المشاري    ع الإبداعية، الاستشارات، الخدمات المتخصصة :مناسب ل  
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 (Psychological Pricing) د. التسعير النفسي 

 :تقنيات بسيطة لكنها فعالة 

 من  ٩٩ •
ً
 )يبدو أرخص( ١٠٠جنيهًا بدلا

 سنويًا )السنوي يبدو أوفر( ٦٠٠٠جنيه شهريًا أو  ٥٠٠ •

(  ٢٥قطع ب   ٣دنانير للقطعة أو  ١٠ • اء أكير  )يحفز على شر

اتيجية التسعير 
 :مصفوفة اختيار اسي 

وع  اتيجية المناسبة نوع المسرر  الاسي 

 تسعير السوق منتج مطابق للمنافسير  

 تسعير القيمة منتج فريد ومتمير  

ي )خامات واضحة(   التكلفة + الرب  ح منتج إنتاحر

 تسعير القيمة خدمات إبداعية

ي من محل نجارة
 :مثال تطبيقى

ي الأردن يسعر منتجاته كالتالىي "
 :محمد النجار ف 

 طاولة طعام عادية )قياسية(: تسعير السوق )مقارنة بالمحلات الأخرى(  •

 طاولة طعام بتصميم خاص وفريد: تسعير القيمة )لأنها قطعة فنية(  •

 "٪ رب  ح٤٠دولاب ملابس )معروف التكلفة(: التكلفة +  •

 

 اقتباس ملهم 

 "السعر هو ما تدفعه... القيمة هي ما تحصل عليه"

 ("The Essays of Warren Buffett" من كتاب) ، المستثمر الشهير وارن بافت •

ا بناءً على ما تحتاجه أنت... سعر بناءً على ما يستطيع السوق تحمله"
ً
 "لا تسعر أبد

 (عربية CNBC من مقابلة مع) ، رائد أعمال مصريعمر سمرة •

 تحذير من أخطاء شائعة 

ا ١الخطأ   
ً
 : كتابة خطة عمل معقدة جد

 صفحات بسيطة، ثم طورها مع الوقت  ١٠-٥ابدأ بخطة من  :الصواب   

كير  عل الأفكار فقط٢الخطأ   
 : تجاهل الخطة المالية والي 

 الأرقام تتكلم! تعلم أساسيات المال أو استعن بمحاسب :الصواب   
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 : التسعير عاطفيًا )رخص عشان أعمل زبون، أو غالىي عشان أنا تعبت( ٣الخطأ   

... احسبه صح :الصواب    ي اتيجر  !التسعير قرار اسيى

ي درج المكتب ٤الخطأ   
 
 : كتابة الخطة وتركها ف

 الخطة وثيقة حية... ارجع لها كل شهر، قارن بير  ما خططت وما حدث، وعدلها  :الصواب   

 

 ملخص الفصل 

 !هي خريطة طريقك ومفتاح تمويلك. لا تبدأ بدونها خطة العمل •

وعك  النموذج الاقتصادي  •  يحدد كيف سيتدفق المال إلى مسرر

اتيجية التسعير  •
 تحتاج دراسة متأنية )التكلفة، السوق، القيمة( اسي 

 الأرقام ليست عدوًا... تعلم التعامل معها •

: البنية التحتية والتمويل  ننتقل إلى :الخطوة التالية ي
ي والتأسيس   الباب الثاب 

حيث سنتعلم عن الهيكل القانون 

ي  ، ومصادر التمويل المتاحة للشباب العرنر  .الرسمي

 

 التطبيق العملي للفصل 

 :مهمة كتابة خطة العمل المصغرة

ي سطور .١
وعي ف   "اكتب صفحة واحدة فقط بعنوان "فكرة مسرر

ة( .٢  أكتب قائمة بكل التكاليف المتوقعة )مهما كانت صغير

 منافسير  أو أصحاب مشاري    ع مشابهة عن أسعارهم ٣اسأل  .٣

ي ستستخدمها ولماذا .٤
اتيجية التسعير التى

 حدد اسيى

ي أول  .٥
 شهور  ٣اكتب توقعًا للمبيعات ف 
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 الباب الثاني

 البنية التحتية والتمويل

 مقدمة الباب

بعد أن أصبحت لديك فكرة واضحة وخطة عمل متكاملة، حان الوقت للانتقال إلى مرحلة البناء الفعلية. هذا  

ل   ي بناء مي  
وع كله –الباب يشبه مرحلة صب الأساسات ف   .قد لا تكون مرئية للزبائن، لكنها تحدد متانة المسرر

 :سنناقش هنا جانبير  حاسمير  

وعك؟ وكيف تؤسسه رسميًا دون أخطاء؟ :البنية القانونية • ي المناسب لمسرر
 كيف تختار الشكل القانون 

امات والحماية • ي   :الالي  
يبية التى امات الصر  وع؟ وما الاليى  كيف تحمي أصولك الشخصية من مخاطر المسرر

 تنتظرك؟

وعك على أسس سليمة تحميك وتحمي مستقبلك  .الهدف من هذا الباب بسيط: تأسيس مسرر

 

 الفصل الخامس: الهيكل القانوني والتأسيس الرسمي

 درس من الواقع قصة ملهمة: 

، وقررا البدء شيعًا باسم العائلة  " ي السعودية، كان صالح وشقيقه يخططان لفتح محل مواد بناء. حماسهما كبير
ف 

ي  
. بعد عام من العمل، حدثت مشكلة: أحد العمال تسبب بحريق ف  ي

كمؤسسة فردية دون دراسة الهيكل القانون 

. صا لح تفاجأ بأنه مسؤول شخصيًا عن مستودع مجاور، ورفع صاحب المستودع دعوى قضائية بمبلغ كبير

كة ذات مسؤولية محدودة'،   . لو كان اختار شكل 'شر التعويض، وتم الحجز على سيارته وحسابه البنكي الشخصي

له ومدخراته الشخصية آمنة. درس صالح كان قاسيًا،   كة فقط، وكان مي   لكانت المسؤولية مقتصرة على أصول السرر

ي لكنه غيرّ نظرته تمامًا لأهمية ا
 . "لهيكل القانون 

 

ي الأنسب: أي طريق تسلك؟  .١
 اختيار الشكل القانوب 

وعك، أمامك عدة خيارات قانونية. اختيارك سيحدد: درجة حماية أصولك الشخصية، طريقة   قبل أن تفتح مسرر

يبية امات الصر   . توزي    ع الأرباح، والاليى 

 (Sole Proprietorship) أ. المؤسسة الفردية
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؟   ما هي

وع  ي بينك وبير  المسرر
وع يملكه ويديره شخص واحد. لا يوجد فصل قانون   . مسرر

 :مثال عملي 

ء بنفسه، والتكاليف  " ي
. سجله كمؤسسة فردية لأنه سيدير كل شر خالد من الأردن أراد فتح محل خياطة صغير

 ".بسيطة

 :المزايا

 أسهل وأشع أنواع التأسيس  •

 تكاليف تسجيل منخفضة •

 أنت تتحكم بكل القرارات  •

 الأرباح لك وحدك  •

 :العيوب

وع. لو خسر المحل، دائنوك   :مسؤولية غير محدودة  • أنت مسؤول شخصيًا عن كل ديون المسرر

لك   !يستطيعون أخذ مدخراتك الشخصية، سيارتك، حتى مي  

ي جذب مستثمرين •
 صعوبة ف 

ي الاستمرار بعد وفاتك أو عجزك •
 صعوبة ف 

 :مناسب ل  

، المستقلير   ا، الحرفيير 
ً
ة جد ة(freelancers) الأعمال الصغير ي ليس لها مخاطر كبير

لية التى  .، المشاري    ع المي  

اكة العامة  (General Partnership) ب. السرر

؟   ما هي

ي الإدارة والأرباح والمسؤوليات
، يتشاركون ف  وع يملكه شخصان أو أكير  . مسرر

 :مثال عملي 

اكة عامة، كل منهما يدفع نصف رأس المال  " ي شر
أحمد ومحمود صديقان قررا فتح ورشة نجارة معًا. دخلا ف 

 ".ويتقاسمان العمل والأرباح

 :المزايا

 سهلة التأسيس مثل المؤسسة الفردية •

ات وموارد أكير من شخص واحد  •  تجمع خير

 الأرباح توزع حسب الاتفاق •

 :العيوب
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يك  • اكة كلها، حتى لو كان  :مسؤولية غير محدودة لكل شر يك مسؤول شخصيًا عن ديون السرر كل شر

يك الآخر هو من تسبب فيها   !السرر

وع • كاء قد تدمر المسرر  الخلافات بير  السرر

كاء  •  صعوبة خروج أحد السرر

 :مناسب ل  

ة )محاماة، استشارات( ا، مكاتب مهنية صغير
ً
كاء موثوقير  جد  .مشاري    ع بير  شر

كة ذات المسؤولية المحدودة ا للمشاري    ع الجادة  - (LLC) ج. السرر
ً
 الأكير شيوع

؟   ما هي

كة  ي السرر
ي مستقل تمامًا عن مالكيه. المسؤولية محدودة بمقدار رأس المال المستثمر ف 

 . كيان قانون 

 :مثال عملي 

وع مليون  " ي صناعة الحلويات. لو خسر المسرر
وعها ف  كة ذات مسؤولية محدودة لمسرر ي مصر، أسست مت  شر

ف 

ي أمان ٢٠٠جنيه، هي تخسر فقط ال  
كة. بيتها ومدخراتها الشخصية ف  ي السرر

ي استثمرتها ف 
 ".ألف التى

 :المزايا

كة. الدائنون لا   :مسؤولية محدودة     • هذا هو الفرق الأهم! أصولك الشخصية محمية من ديون السرر

كة فقط   يستطيعون إلا ملاحقة أصول السرر

 مصداقية أكير أمام العملاء والموردين •

 سهولة نقل الملكية )بيع حصص( •

كاء  •  تستمر حتى بعد تغير السرر

 :العيوب

 تكاليف تأسيس أعلى  •

ا •
ً
 إجراءات قانونية ومحاسبية أكير تعقيد

 قد تحتاج محاميًا أو مستشارًا  •

 :مناسب ل  

ة ة والمتوسطة الجادة، خاصة إذا كان فيها مخاطرة، أو تتعامل مع عقود كبير  .أغلب المشاري    ع الصغير

اكة المحدودة  (Limited Partnership) د. السرر

؟   ما هي

كاء اكة لكن بنوعير  من السرر  :شر

يك عام • وع ويتحمل مسؤولية غير محدودة  :شر  يدير المسرر
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يك محدود •   يمول فقط، ومسؤوليته محدودة بمقدار استثماره :شر

 :مثال عملي 

وع ممتازة لكن ما عنده فلوس كافية. عمه حسن عنده فلوس ومستعد يمول لكن ما عنده  " خالد عنده فكرة مسرر

يك محدود يمول ويأخذ   وع، وحسن شر يك عام يدير المسرر اكة محدودة: خالد شر وقت للإدارة. يتفقان على شر

 ".نسبة من الأرباح، وأصول حسن الشخصية محمية

 :مناسب ل  

ي الإدارة اليومية
 .مشاري    ع فيها ممولير  لا يريدون المشاركة ف 

 

اخيص  .٢  دليل خطوة بخطوة للتسجيل والحصول عل الي 

 :الخطوات العامة )تختلف التفاصيل من بلد لآخر، لكن المبادئ واحدة( 

 : اختيار الاسم التجاري١الخطوة 

ا وسهل الحفظ  •  اسمًا ممير ً
 اخيى

ي السجل التجاري( •
 تأكد من عدم استخدامه من قبل )اسأل ف 

 تجنب أسماء مخالفة للقانون أو للآداب العامة •

 : تحديد النشاط التجاري ٢الخطوة 

• ) ي
، مهت  ، تجاري، خدمي  حدد بدقة النشاط الذي ستمارسه )صناعي

 بعض الأنشطة تحتاج موافقات مسبقة )مثل: الأغذية، الصحة، التعليم( •

(٣الخطوة  ي  المستندات المطلوبة )نموذج تقرين 
 :: تجهير 

 صورة من الهوية الشخصية )بطاقة، جواز(  •

كات( •  عقد التأسيس )للسرر

وع )عقد إيجار أو تملك(  •  إثبات عنوان المسرر

 موافقات الجهات المختصة )إذا لزم الأمر(  •

اخيص البلدية ٤الخطوة   : السجل التجاري والي 

وع  •  التوجه إلى السجل التجاري )أو وزارة التجارة( لتسجيل المسرر

يبية •  استخراج البطاقة الصر 

 الحصول على ترخيص من البلدية أو الجي  •
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(٥الخطوة  ي التأمينات الاجتماعية )للموظفير 
 
 : فتح ملف ف

ي التأمينات  •
 إذا كان سيعمل لديك موظفون، يجب تسجيلهم ف 

وع "كافيه المبدعير   : مسرر  "مثال عملي

" متاح؟ نعم :١الخطوة  •  .اسم "كافيه المبدعير 

( :٢الخطوة  • ي
كة )يحتاج موافقة بلدية ودفاع مدن   .النشاط: مقهى + مساحة عمل مشيى

 .عقد إيجار المحل + صور المؤسسير   :٣الخطوة  •

كة ذات مسؤولية محدودة :٤الخطوة  •  .التوجه لوزارة التجارة لتأسيس شر

ي التأمينات :٥الخطوة  •
 .بعد الافتتاح، تسجيل العاملير  ف 

 :توفير وقت وجهد

ي الكويت، أو 
ونية )مثل منصة "أبدع" ف  ي معظم البلدان العربية، هناك مراكز "خدمة شاملة" أو منصات إلكيى

ف 

ونيًا خلال أيام وعك إلكيى ي السعودية( تؤسس مسرر
 ."مراس" ف 

 

يبية وحماية الأصول الشخصية  .٣ امات القانونية والض   الالي  

امات القانونية الأساسية  أ. الالي  

 أي اتفاق مع مورد أو عميل يجب أن يكون مكتوبًا :حفظ العقود •

 سجل علامتك التجارية لحمايتها من السرقة  :العلامة التجارية •

ي تأمير  على المحل، تأمير  مسؤولية تجاه الغير  :التأمير   •
 فكر ف 

يبية  امات الض   ب. الالي  

ائب... افهمها وتعامل معها بذكاء  !لا تهرب من الصر 

ائب الشائعة   :أنواع الض 

يبة الدخل • وع )تختلف من بلد لآخر( :ض   على أرباح المسرر

يبة القيمة المضافة •  تضاف على فواتير البيع  :(VAT) ض 

اكات الاجتماعية •  للموظفير   :الاشي 

يبية للمبتدئير    :نصائح ض 

ي من اليوم الأول • يتر
 افتح ملف صر 

يات ومبيعات(  •  احتفظ بكل الفواتير )مشيى
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ي )حتى لو مرة شهريًا( لتقديم الإقرارات •
 استعن بمحاسب جزن 

ي السنوات الأولى  •
ائب ف  ا معفاة من بعض الصر 

ً
ة جد ي كثير من الدول، المشاري    ع الصغير

 !اسأل – ف 

ي 
 
 ج. حماية الأصول الشخصية: الدرع الواف

وعك عليه ديون أو تعرض لدعوى قضائية، دائنوك قد يطالبون بأموالك الشخصية :الخطر  . لو مسرر

 كيف تحمي نفسك؟ 

ي المناسب .١
كة ذات مسؤولية محدودة هي أهم خطوة لحماية أصولك الشخصية. هذا   :اخي  الشكل القانوب  شر

كة وأموالك الخاصة " بير  أموال السرر
ً
 . الكيان المستقل يخلق "جدارًا عازلا

ا بير  مصاريفك الشخصية ومصاريف   :افصل بير  حساباتك  .٢
ً
وع، ولا تخلط أبد افتح حساب بنكي منفصل للمسرر

وع  . المسرر

كة، احذر من أن يطلب البنك توقيعك كضامن   :لا توقع ضمانات شخصية .٣ ضت من بنك باسم السرر إذا اقيى

. هذا "يكسر" حماية المسؤولية المحدودة  .شخصي

وثيقة تأمير  ضد المسؤولية تجاه الغير قد تكون منقذة لحياتك المالية لو حصلت   :احصل عل تأمير  مناسب  .٤

 . مشكلة

كتك كيان مستقل بإمساك دفاتر محاسبية منتظمة وعقود   :احتفظ بسجلات دقيقة .٥ أثبت للعالم أن شر

 .رسمية

 

 اقتباس ملهم 

كة ذات مسؤولية محدودة ليس رفاهية... إنه جدار الحماية الذي يفصل  " إن إنشاء كيان تجاري منفصل مثل شر

 ".بير  أحلامك وكوابيسك المالية

اق"(جاي أبراهام • اتيجية الاخيى  ، خبير تسويق ومؤلف )من كتاب "اسيى

 

 تحذير من أخطاء شائعة 

 ("...بعدين نعمل أوراق") : تأجيل التأسيس الرسمي ١الخطأ   

ي أي لحظة :الصواب   
وع بدون ترخيص معرض للغرامة والإغلاق ف   .ابدأ قانونيًا من اليوم الأول. مسرر

وع٢الخطأ     : خلط الحسابات الشخصية بحسابات المسرر

ا للمصداقية والحماية :الصواب   
ً
وري جد  .حساب منفصل صر 
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 : تجاهل المسؤولية غير المحدودة ٣الخطأ   

كة ذات مسؤولية محدودة   :الصواب    وعًا فيه مخاطرة كمؤسسة فردية. ادفع تكاليف التأسيس كسرر لا تبدأ مسرر

ح  .واسيى

ي ٤الخطأ    ين 
 : إهمال الجانب الض 

ا :الصواب   
ً
ة لاحق ائب جزء من اللعبة. تجاهلها قد يسبب مشاكل كبير  .الصر 

 : عدم استشارة محامٍ أو محاسب ٥الخطأ   

ا :الصواب   
ً
ي البداية قد توفر عليك آلاف الجنيهات لاحق

 .نصيحة خبير ف 

 

 ملخص الفصل 

ي  •
كة ذات مسؤولية محدودة هي الأنسب للأغلبية الشكل القانوب   .يحدد مسؤوليتك وحماية أصولك. شر

 .خطوات واضحة: اسم، نشاط، مستندات، تراخيص التأسيس الرسمي  •

امات • ائب والتأمينات الاجتماعية  الالي    .لا تتجاهلها  –تشمل الصر 

ي الصحيح حماية الأصول الشخصية •
وع عن شخصك، واختيار الهيكل القانون   .تبدأ بفصل المسرر

وع وإدارة رأس المال"  :الخطوة التالية ي الفصل السادس، سنتعلم عن "تمويل المسرر
أين تجد المال وكيف   – ف 

 .تديره بذكاء

 

 التطبيق العملي للفصل 

ي  .١
ي تنوي اختياره؟ ولماذا؟  :اخي  الشكل القانوب 

وعك، أي شكل قانون   بناءً على مسرر

ي بلدك :اسأل محاميًا  .٢
 .حاول التواصل مع محامٍ أو محاسب لتعرف تكاليف التأسيس ف 

 .حتى لو لم تبدأ بعد، اذهب لأقرب بنك واسأل عن متطلبات فتح حساب تجاري :افتح حساب بنكي  .٣

ائب  .٤ ي )بلدك(" لتعرف ما ينتظرك :قارن الض 
ة ف  وعات الصغير ائب على المسرر نت عن "الصر   .ابحث على الإنيى
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 الفصل السادس: تمويل المشروع وإدارة رأس المال

وع ناجح  ١٠٠٠من قصة ملهمة:   جنيه إلى مسرر

وع لصناعة الإكسسوارات اليدوية. لم يكن  " ين، يحلم بفتح مسرر ي الرابعة والعسرر
ي الإسكندرية، كان كريم، شاب ف 

ف 

اء خامات بسيطة وبدأ من   ١٠٠٠يملك سوى  جنيه مصري مدخرات من عمله الحر. استخدم هذا المبلغ لسرر

ي  ٦غرفته. بعد 
ة. ف   إضافيًا، أشهر، وبإعادة استثمار الأرباح، توسع إلى ورشة صغير

ً
، احتاج تمويلً ي

 عامه الثان 

وعه 'إكسسوارات كريم' يوظف  ٥٠فاستخدم منصة التمويل الجماعي 'يزن' وجمع    ٥ألف جنيه. اليوم، مسرر

ا، وأدار أمواله بحكمة، وعرف مصادر التمويل   ً ا! السر؟ بدأ صغير
ً
ا بنكيًا أبد

ً
ي التصدير. لم يحتج قرض

شابات ويعمل ف 

 ".المتاحة له

 

 مصادر التمويل المتاحة: أين تجد المال؟  .١

 .ابدأ بما تملك، ثم ابحث عن التمويل المناسب لمرحلتك :مبدأ أساسي 

 (Bootstrapping) أ. رأس المال الشخصي 

 ما هو؟ 

وع  .استخدام مدخراتك الشخصية أو أصولك لتمويل المسرر

 :المزايا

 لا ديون ولا فوائد  •

 تحتفظ بالملكية الكاملة  •

 تتعلم إدارة الموارد بحكمة من اليوم الأول  •

 :العيوب

 محدود برأس المال المتاح لديك  •

وع •  قد يبط  نمو المسرر

ي 
 :مثال تطبيقى

لية ب  " وع الحلويات المي   ا وخامات. مع   ٥٠٠سارة من تونس بدأت مسرر
ً
ا بسيط

ً
ت فرن دينار من مدخراتها. اشيى

 ".الوقت، أعادت استثمار الأرباح حتى تمكنت من استئجار محل صغير 

 ب. تمويل العائلة والأصدقاء 

 :المزايا

وط مرنة )غالبًا بدون فوائد( •  شر
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 ثقة أعلى من البنوك  •

 :العيوب

 قد تؤدي لخلافات عائلية لو ساءت الأمور  •

 علاقات شخصية قد تتعقد •

 :نصيحة ذهبية

ا حتى مع العائلة،
ً
ا واضح

ً
وع. هذا يحفظ العلاقات !اكتب اتفاق  .حدد: المبلغ، طريقة السداد، ماذا لو تأخر المسرر

ي 
 :مثال تطبيقى

اء ماكينة خياطة صناعية. جمع  ٣٠أحمد من المغرب احتاج " ض  ١٠ألف درهم لسرر   ٢٠آلاف من مدخراته، واقيى

ا من أخيه باتفاق مكتوب على 
ً
 ".شهرًا بدون فوائد ١٢ألف

ة )من البنوك أو مؤسسات التمويل(  ج. قروض المشاري    ع الصغير

 :المزايا

 مبالغ أكير  •

وعك  • ي لمسرر
ي سجل ائتمان 

 تبت 

 :العيوب

 فوائد وضمانات  •

ا •
ً
 إجراءات معقدة قد تستغرق وقت

 تحتاج خطة عمل قوية  •

 :أنواع القروض

 باسمك الشخصي )مخاطرة على أصولك(  :قرض شخصي  •

كة ذات مسؤولية محدودة( :قرض تجاري • كة )أفضل لو كنت شر  باسم السرر

 :نصيحة

ي  
ة بقروض ميسرة )مثل "برنامج كفالة" ف  ي معظم الدول العربية، هناك مبادرات حكومية لدعم المشاري    ع الصغير

ف 

ي مصر(
وعات" ف   .السعودية، أو "جهاز تنمية المسرر

 (Crowdfunding) د. التمويل الجماعي 

 ما هو؟ 

نت ة من عدد كبير من الناس عير منصات الإنيى  .جمع مبالغ صغير
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 :أنواع التمويل الجماعي 

"( :قائم عل المكافآت .١ ي ي بالعرنر  )مثل منصة "نر
ً
 الناس تدفع مقابل الحصول على المنتج أولا

ع .٢ ية( :قائم عل التي   بدون مقابل )للمشاري    ع الخير

ة( :قائم عل الأسهم .٣ وع )أقل شيوعًا للصغير ي المسرر
 الناس تمول مقابل حصة ف 

 :منصات عربية

 منصة "يزن" )سعودية( •

 منصة "كويت تطلق" )كويتية(  •

" )مصرية(  • ي ي بالعرنر  منصة "نر

ي 
 :مثال تطبيقى

وع لبيع الشاي العضوي، جمع " ي الأردن، وهو مسرر
وع 'حكاية شاي' ف  آلاف دينار عير منصة تمويل جماعي    ١٠مسرر

 
ً
 ".مقابل إعطاء الداعمير  منتجات حصرية أولا

 هـ. المنح الحكومية والدولية 

 :المزايا

 أموال لا ترد )مجانية!(  •

ي وإرشاد  •
 دعم فت 

 :العيوب

وط معقدة •  شر

 منافسة عالية  •

ا •
ً
 تستغرق وقت

 :أمثلة

ي السعودية •
 برامج "ريادة" و"منشآت" ف 

ي مصر  •
ة ف  وعات الصغير  جهاز تنمية المسرر

ي فلسطير  ٥٠٠برنامج "أويسس  •
 " ف 

 UNDPو GIZ منظمات دولية مثل •

 )  و. مستثمرون ملائكيون وصناديق استثمار )للمشاري    ع الأكي 

ي البداية
ة وتخطط للنمو السري    ع. لكن الأغلبية لن تحتاجها ف  ي تحتاج مبالغ كبير

 .للمشاري    ع التى
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 :مصفوفة اختيار مصدر التمويل

وع   المصدر المناسب مرحلة المسرر

 شخصي + عائلة وأصدقاء  $(٥٠٠٠البداية )أقل من 

 قروض المشاري    ع + تمويل جماعي  $(٣٠٠٠٠ -  ٥٠٠٠التوسع الصغير )

 قروض بنوك + مستثمرين + منح $(٣٠٠٠٠النمو )أكير من 

 

انية التقديرية الشاملة وتوقعات التدفق النقدي .٢  إعداد المير 

انية التقديرية : المير 
ً
 أولا

؟   ما هي

ة معينة )عادة أول سنة( وعك لفيى ي ستحتاجها لبدء وتشغيل مسرر
 .تقدير لكل المصاريف التى

 :قسّم مصاريفك إلى

 :تكاليف التأسيس )مرة واحدة( .١

اخيص والتسجيل •  اليى

 تجهير  المكان )دهانات، ديكور، سباكة(  •

 المعدات والآلات •

 وديعة الإيجار •

 :تكاليف تشغيل شهرية .٢

 إيجار + فواتير  •

• )  رواتب )لك وللموظفير 

 خامات وبضاعة •

 تسويق وإعلانات •

 صيانة ومصاريف متفرقة  •

 :احتياطي طوارئ  .٣

 !٪ من إجمالىي التكاليف لمفاجآت غير متوقعة٢٠-١٠خصص  •
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وع كافيه )الأردن  انية مسرر ( -نموذج مبسط لمير  ي
 :دينار أردب 

 التكلفة بند التشغيل الشهري التكلفة بند التأسيس

 ٤٠٠ إيجار ٣٠٠ تسجيل وتراخيص 

ات ومعدات  ٨٠٠ موظف(  ٢رواتب ) ٣٠٠٠ تجهير 

 ٦٠٠ خامات ٢٠٠٠ ديكور 

 ٢٠٠ فواتير  ٤٠٠ وديعة إيجار 

 ١٠٠ تسويق ٢٥٠٠ ماكينة قهوة 

 ٥٠ صيانة ١٥٠٠ طاولات وكراشي 

 ٢١٥٠ إجمالىي شهري  ٩٧٠٠ إجمالىي التأسيس 

 دينار  ٢٠٠٠ :الاحتياطي 

 دينار ١٧١٥٠=   ٢٠٠٠أشهر( +  ٣×   ٢١٥٠) + ٩٧٠٠ :إجمالىي رأس المال المطلوب للبدء

ي  :ملاحظة
بنا التشغيل ف  ي البداية ٣صر 

وع قد لا يحقق إيرادات كافية ف   .أشهر لأن المسرر

 (Cash Flow) ثانيًا: توقعات التدفق النقدي

 ما هو التدفق النقدي؟

ي التدفق النقدي -فلوس داخلة   :ببساطة
 
 فلوس خارجة = صاف

ي  
وعك يحقق أرباحًا على الورق لكن يفلس لأن السيولة النقدية مش متوفرة ف  هو أهم من الأرباح! ممكن مسرر

 !الوقت الصح

 لماذا مهم؟ 

ي المصاريف الشهر القادم  •
 تعرف هل عندك سيولة تكق 

 تتوقع أوقات العجز قبل حدوثها  •

وعك •  تقنع المستثمرين والبنوك بقوة مسرر

 :شهور( ٦نموذج مبسط للتدفق النقدي )أول 

 ٦الشهر  ٥الشهر  ٤الشهر  ٣الشهر  ٢الشهر  ١الشهر  البند

 ٢٠٠٠ ١٨٠٠ ١٥٠٠ ١٢٠٠ ٨٠٠ ٥٠٠ داخل )مبيعات( 

 ٢٢٥٠ ٢٢٠٠ ٢٢٠٠ ٢١٥٠ ٢١٥٠ ٢١٥٠ خارج )مصاريف( 

ي الشهري 
 
 (٢٥٠) (٤٠٠) (٧٠٠) (٩٥٠) (١٣٥٠) (١٦٥٠) صاف

اكمي   (٣٦٠٠) (٣٣٥٠) (٢٩٥٠) (٢٢٥٠) (١٣٠٠) *٣٥٠ الرصيد الي 

ي البنك ٢٠٠٠بدأنا برأس مال *
 .دينار ف 

 :التحليل

!( ٣أول  • ة )طبيعي  شهور خسارة كبير

ي الشهر السادس:  •
اكمي ف   )معناه محتاج ضخ سيولة!(  ٣٦٠٠- الرصيد اليى
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، أو مبيعات أشع، أو مصاريف أقل • ك: "أنت محتاج رأس مال أكير  "هذه التوقعات تخير

 

ة  .٣  فهم النسب المالية الأساسية للمشاري    ع الصغير

ي اتخاذ القرارات
ا. النسب المالية تحول الأرقام إلى معلومات تفيد ف 

ً
ي شيئ

 .الأرقام وحدها لا تعت 

 أ. هامش الرب  ح الإجمالىي 

 ١٠٠تكلفة البضاعة( ÷ الإيرادات ×   -)الإيرادات  :المعادلة

؟ ي
 .كم يتبقى من كل جنيه مبيعات بعد دفع تكلفة المنتج نفسه ماذا يعن 

 :مثال من مشغل خياطة

 دينار ٤٠تكلفة خاماتها: مع أن   – دينار  ١٠٠عباية تباع ب   •

 ٪ ٦٠=  ١٠٠×  ١٠٠( ÷  ٤٠ -  ١٠٠هامش الرب  ح الإجمالىي = ) •

ي المصاريف )إيجار، رواتب(٢٠لو هامش الرب  ح قليل )أقل من  :مؤشر 
 .٪(، صعب تغطية بافى

ي 
 
 ب. هامش الرب  ح الصاف

ي الرب  ح ÷ الإيرادات( ×  :المعادلة
 ١٠٠)صاف 

ي الرب  ح = الإيرادات 
 كل المصاريف )خامات + إيجار + رواتب + فواتير + دعاية(  -صاف 

 :مثال من مشغل الخياطة

ي الرب  ح: /  دينار  ٢٥٠٠كل المصاريف: /    دينار  ٣٠٠٠إيرادات شهرية: 
 دينار  ٥٠٠صاف 

ي =  
 ٪ ١٦.٧=  ١٠٠×  ٣٠٠٠÷   ٥٠٠هامش الرب  ح الصاف 

ي جيبك من كل دينار مبيعات :مؤشر 
 
 .كم يتبقى فعليًا ف

 (Break-even Point) ج. نقطة التعادل 

ة للوحدة( -التكاليف الثابتة ÷ )سعر البيع  :المعادلة  التكلفة المتغير

؟ ي
 .كم وحدة يجب أن تبيع لتغطي كل مصاريفك )بدون رب  ح ولا خسارة( ماذا يعن 

 :مثال من كافيه

 دينار/شهر  ٢٠٠٠إيجار ورواتب وفواتير )ثابتة(:  •

 دنانير  ١٠سعر الكوب:   •

 دنانير  ٣تكلفة الخامات للكوب:  •
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 دنانير  ٧=   ٣ -  ١٠هامش المساهمة =  •

 كوب/شهر   ٢٨٦=  ٧÷  ٢٠٠٠نقطة التعادل =  •

ي 
ي الشهر عشان تبدأ ترب  ح. أقل من كده خسارة  ٢٨٦لازم تبيع  :يعن 

 !كوب قهوة ف 

 (Quick Ratio) د. نسبة السيولة السريعة

امات المتداولة  -)الأصول المتداولة  :المعادلة  المخزون( ÷ الاليى 

 هل عندك سيولة كافية لدفع الفواتير القادمة؟  :مبسطة

امات القريبة١لو النسبة أقل من  :مؤشر  ي دفع الاليى 
 .، ممكن تواجه مشكلة ف 

 (ROI) هـ. العائد عل الاستثمار

ي الرب  ح ÷ إجمالىي الاستثمار( ×  :المعادلة
 ١٠٠)صاف 

 :مثال

وع ١٠٠٠٠استثمرت  • ي المسرر
 دينار ف 

ي السنة:  •
ي الرب  ح ف 

 دينار ٢٥٠٠صاف 

• ROI = ٢٥ = ١٠٠ × ١٠٠٠٠ ÷ ٢٥٠٠٪ 

د  :مؤشر   .٪ من رأس مالك أرباحًا٢٥كل سنة، بتسيى

 اقتباس ملهم 

ك أين أولوياتك" انيتك، وسأخير ي أين مير 
ن  ي أين نقودك، لكن أخير

ن   ".لا تخير

ي )من كتابجيم رون •  ("The Art of Exceptional Living" ، كاتب ومتحدث تحفير 

وري للحياة"  ".الرب  ح مثل الأكسجير  والغذاء والماء للجسم. إنه ليس هدف الحياة، لكنه صر 

 ("The Practice of Management" من كتاب) ، أبو الإدارة الحديثةبيي  دراكر •

 تحذير من أخطاء شائعة 

وع بدون رأس مال كافٍ ١الخطأ     : بدء المسرر

ا أطول لتحقيق  ٢٠احسب احتياجاتك بدقة، وزد عليها  :الصواب   
ً
٪ طوارئ. معظم المشاري    ع تحتاج وقت

 .الإيرادات المتوقعة

 : الخلط بير  الإيرادات والأرباح ٢الخطأ   

 !الإيرادات هي ما يدخل، الأرباح هي ما يتبقى بعد كل المصاريف. ممكن تكون مبيعاتك عالية وتفلس :الصواب   
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كير  فقط عل الأرباح٣الخطأ   
 : تجاهل التدفق النقدي والي 

 .(السيولة هي الملك) "Cash is King" .تابع السيولة النقدية أسبوعيًا :الصواب   

وعك دون فصل ٤الخطأ    اض الشخصي لمسرر  : الاقي 

ض :الصواب    وع، خاصة لو مقيى  .افصل أموالك الشخصية عن أموال المسرر

 : عدم فهم النسب المالية الأساسية٥الخطأ   

 .الأرقام لغة الأعمال. تعلم أساسياتها أو استعن بمن يفهمها :الصواب   

 

 ملخص الفصل 

 .متعددة: ابدأ بمدخراتك، ثم الأصدقاء والعائلة، ثم القروض والتمويل الجماعي والمنح مصادر التمويل  •

انية التقديرية • ك كم تحتاج قبل البدء وكل شهر بعد البدء المير   .تخير

ي تدفع الفواتير  التدفق النقدي •
 .أهم من الرب  ح! السيولة هي التى

وعك: هامش الرب  ح، نقطة التعادل، العائد على  النسب المالية • أدوات بسيطة لقياس صحة مسرر

 .الاستثمار

حيث سنتعلم عن بناء الفريق، أنظمة   الباب الثالث: التشغيل والإدارة التنفيذية ننتقل إلى :الخطوة التالية

 .التشغيل، وإدارة المخاطر

 

 التطبيق العملي للفصل 

وعك :حدد مصادر التمويل  .١  .اكتب قائمة بكل مصادر التمويل المحتملة لمسرر

انية تقديرية .٢ وعك :أعد مير   .استخدم الجدول أعلاه، اكتب كل تكاليف التأسيس والتشغيل لمسرر

 كم وحدة/خدمة تحتاج تبيع عشان تبدأ ترب  ح؟ :احسب نقطة التعادل .٣

اضيًا .٤  .شهور قادمة، توقع المبيعات والمصاريف ٦لمدة  :تابع تدفقك النقدي افي 

وع .٥ ي البداية :اسأل صاحب مسرر
وع مشابه عن كيف أدار أمواله ف   .تحدث مع صاحب مسرر

اتيجيات التعيير    •: بناء الفريق وخلق ثقافة عمل إيجابية 7لجزء الثالث: التشغيل والإدارة التنفيذية الفصل 
اسيى

بناء بيئة عمل محفزة وتعزيز  • .تحديد الأدوار والمسؤوليات وأنظمة تقييم الأداء • .الفعال للموظفير  الأوائل

 العمل الجماعي 
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 الباب الثالث

 التشغيل والإدارة التنفيذية 

 مقدمة الباب

. هنا تتحول الأفكار  وعك قانونيًا، وأمنت التمويل اللازم، حان الوقت لمرحلة التشغيل الفعلىي بعد أن أسست مسرر

ي التوافد
ي التقديم، والعملاء ف 

ي الظهور، والخدمات ف 
 .والخطط على الورق إلى واقع ملموس. هنا تبدأ المنتجات ف 

ا متحمسًا، ونضع أنظمة تشغيل تضبط العمل،  
ً
ي فريق

وع النابض. سنتعلم فيه كيف نبت  هذا الباب هو قلب المسرر

بت  بجهود فردية، بل بفريق عمل متكامل وبيئة عمل  وع الناجح لا ي  ي قد تواجهنا. لأن المسرر
وندير المخاطر التى

 .محفزة

 

 الفصل السابع: بناء الفريق وخلق ثقافة عمل إيجابية

 قصة ملهمة: من عامل واحد إلى عائلة مهنية 

ا، ولم يستطع  "
ً
ي مهنته، لكنه كان مرهق

ي ورشة نجارة بدمشق، كان أبو ياش يعمل وحده لسنوات. كان ماهرًا ف 
ف 

، فكان يعامل  تلبية كل الطلبات. قرر توظيف شاب واحد لمساعدته. لم يكن ياش يعرف كيف يدير الموظفير 

ي النجاح. خلال شهرين، ترك الشاب العمل. 
يك ف  تكررت التجربة مع ثلاث شباب،  الشاب كعامل وليس كسرر

وع ناجح، فنصحه: 'الموظف مش آلة، هو إنسان. عايز   ا له صاحب مسرر
ً
وفشلت كلها. استشار أبو ياش صديق

يشعر بالقيمة، عايز يتعلم، عايز بيئة كويسة'. غير أبو ياش طريقته تمامًا: بدأ يستمع لموظفيه، يدرب  هم، يكافئهم،  

سنوات، والورشة تنتج وتصدر   ٤نجارًا، بعضهم معه من  ١٢سنوات، ورشته فيها   ٥بعد   يخلق جوًا عائليًا. اليوم، 

 ".'دول عربية. قال لىي أبو ياش: 'كنت فاكر النجارة شطارة، اكتشفت إنها كمان إدارة ناس  ٥لأكير من  

 

اتيجيات التعيير  الفعال للموظفير  الأوائل  .١
 اسي 

كة لسنوات الموظفون الأوائل وع. اختياراتك هنا ستشكل ثقافة السرر ي بداية المسرر
 .هم أهم قراراتك ف 

ا؟ 
ً
 من  تحتاج موظف

 :قبل أن توظف، اسأل نفسك

وع نفسه؟ • ا عن تطوير المسرر
ً
 هل أنا مشغول جد

 هل هناك مهام متكررة يمكن تفويضها؟ •
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 هل المهارات المطلوبة غير متوفرة لدي؟ •

ي التوظيف المبكر ٢٠/ ٨٠مبدأ 
 
ي مهاراتك، أو من يحرر وقتك   :ف

ى ف  ركز على توظيف من يسد الفجوات الكير

وع  .للعمل على تطوير المسرر

 أين تبحث عن الموظفير  الأوائل؟

 :دائرتك القريبة .١

ي أخلاقهم  •
، أشخاص تثق ف   معارفك، زملاء سابقير 

ة • ا، ثقة أعلى :مير 
ً
 تعرفهم مسبق

 :مواقع التوظيف المحلية .٢

ي الخليج ومصر( •
ي كل دولة عربية منصات توظيف محلية )مثل "بيت.كوم" ف 

 ف 

ي مجالك  •
 مجموعات فيسبوك المتخصصة ف 

 :التوصيات الشخصية .٣

 اسأل أصحاب المشاري    ع الأخرى عن أشخاص يثقون فيهم  •

 الموظف الجيد عادة يعرف موظفير  جيدين آخرين  •

 كيف تختار الموظف المناسب؟

ة  :معايير الاختيار للمشاري    ع الصغير

 :الموقف والسلوك أهم من المهارات .١

ي بالفطرة  •
ام، الأمانة، حب التعلم( يأنى  المهارات يمكن تعليمها، لكن الموقف الصحيح )الاليى 

ي المقابلة، اسأل عن مواقف تعامل فيها مع ضغط أو مشكلة، ولاحظ ردة فعله :نصيحة
 .ف 

 :المرونة .٢

ا  •
ً
ء أحيان ي

، الجميع يعمل كل شر وع الصغير ي المسرر
 ف 

؟ • ي
ي مهام خارج وصفه الوظيق 

 هل المرشح مستقل لمساعدة ف 

وع .٣  :التوافق مع ثقافة المسرر

وعك؟ هل المرشح يشاركك هذه القيم؟  •  ما قيم مسرر

ة المناسبة .٤  :الخي 

، أو قد تفضل شابًا متحمسًا تدرّبه أنت  • ي مجال معير 
ا ف  ً ي البداية، قد تحتاج خبير

 ف 
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حة للمقابلة  :أسئلة مقي 

ي عملك السابق وكيف تعاملت معه" •
ي عن موقف صعب ف 

 "حدثت 

وعنا؟" • وع صغير مثل مسرر ي مسرر
 "لماذا تريد العمل ف 

؟" • ي
لب منك عمل خارج وصفك الوظيق 

 
 "ماذا تفعل لو ط

ي الرأي؟" •
 "كيف تتصرف لو اختلفت مع مديرك ف 

)  المقابلة العملية )التطبيق العملي

ة مرتبطة بالعمل الفعلىي   من الاعتماد على المقابلة فقط، أعطِ المرشح مهمة عملية صغير
ً
 .بدلً

وع دعاية  :مثال من مسرر

 من المقابلة التقليدية، طلب من كل مرشح تصميم بوست إنستغرام "
ً
ياش كان يبحث عن مصمم جرافيك. بدلً

امهم بالموعد،   ، واليى  ي
، ودفع مقابل التصميم. بهذه الطريقة، شاهد أسلوب عملهم الحقيقى ي لمنتج معير 

حقيقى

 ".وقدرتهم على تنفيذ المطلوب

 

 تحديد الأدوار والمسؤوليات وأنظمة تقييم الأداء  .٢

 أ. تحديد الأدوار: من يفعل ماذا؟

ة، المرونة مطلوبة، لكن الفوض  قاتلة ي المشاري    ع الصغير
 !ف 

 :خطوات تحديد الأدوار

وعك  .١ ي مسرر
 
 :اكتب كل المهام المطلوبة ف

 مهام يومية )فتح المحل، خدمة العملاء، إعداد المنتجات(  •

 مهام أسبوعية )طلب خامات، مراجعة حسابات(  •

 مهام شهرية )دفع رواتب، تقارير( •

 :قسّم المهام عل الأدوار  .٢

ي البداية( •
 لا تعطي كل المهام لشخص واحد )إلا لو كنت أنت ف 

وعك  ٥-٣حدد  •  أدوار رئيسية حسب حجم مسرر

ا لكل دور .٣
ً
ا وظيفيًا مبسط

ً
 :اكتب وصف

ي  •
 المسم الوظيق 

 المهام الرئيسية  •
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 المسؤوليات  •

 لمن يرفع تقاريره  •

 :مثال من مقهى صغير 

 المسؤوليات المهام الرئيسية الدور
تحقيق أهداف المبيعات، جودة  إدارة الفريق، متابعة المخزون، مراجعة المبيعات مدير المقهى 

 الخدمة

وبات، نظافة منطقة العمل باريستا )معد القهوة( وبات، شعة الخدمة تحضير المسرر  جودة المسرر

/خدمة عملاء   دقة الحسابات، رضا العملاء  استقبال الزبائن، استلام الحسابات كاشير

 ب. أنظمة تقييم الأداء: كيف تقيس النجاح؟

 .لا يمكنك تحسير  ما لا تقيسه :مبدأ

ة  :عناض تقييم الأداء للمشاري    ع الصغير

ات أداء واضحة .١  :(KPIs) مؤشر

ات محددة  •  لكل دور مؤشر

ي الساعة، تقييم العملاء، نظافة المنطقة :مثال للباريستا •
وبات ف   عدد المسرر

 :اجتماع دوري قصير  .٢

 دقيقة أسبوعيًا مع كل موظف ١٥ •

 اسأل: إيش اشتغل كويس؟ إيش ممكن نطور؟ محتاج إيه؟ •

 :تقييم الأداء الرسمي  .٣

 شهور  ٦أو  ٣مرة كل  •

 مراجعة شاملة للإنجازات والتحديات •

ي والراتب  •
 فرصة لمناقشة التطور الوظيق 

 :نموذج تقييم أداء مبسط 

 ملاحظات ضعيف مقبول جيد ممتاز معيار التقييم

 جودة العمل
     

ام بالمواعيد   الاليى 
     

 العمل الجماعي 
     

 خدمة العملاء 
     

 المبادرة والتطوير 
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 ج. التحفير  والمكافآت: ليس فقط الراتب 

ا
ً
 .الناس لا تعمل فقط من أجل المال. التقدير والمعنويات مهمان جد

 :طرق تحفير  غير مكلفة

ا أمام الزملاء :كلمة شكر •
ً
 شكرًا علن

ا  :مرونة •
ً
 ساعات عمل مرنة أحيان

 دفع تكاليف دورة تدريبية :تعلم •

ي الأرباح  •
 
ا  :مشاركة ف

ً
 نسبة بسيطة من الأرباح تحفز جد

وع، مناسبة :احتفالات •  عيد ميلاد، نجاح مسرر

 

 بناء بيئة عمل محفزة وتعزيز العمل الجماعي  .٣

 ما هي بيئة العمل الإيجابية؟ 

 .المكان الذي يشعر فيه الموظفون بالأمان، والتقدير، والانتماء. يشبه الأشة الناجحة

 :عناض بيئة العمل الإيجابية

ام المتبادل .١  :الاحي 

 ."أنت مدير، لكنك لست "سيد". الموظفون ليسوا "خدمًا •

 .عامل الناس كما تحب أن تعامل •

 :الشفافية .٢

ء(  • وع )الجيد والسي ي أخبار المسرر
 
 شارك الموظفير  ف

 "الرب  ع ده حققنا مبيعات قياسية!" أو "الموضوع صعب شوية، لازم نضبط المصاريف" :مثال •

 :الاستماع .٣

 اجعل الموظفير  يشعرون أن رأيهم مهم  •

احات، اجتماعات مفتوحة •  صندوق اقيى

 :العدالة .٤

 نفس القواعد تنطبق على الجميع )بما فيهم أنت!(  •

 لا محسوبية ولا تميير   •
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 :الأمان النفسي  .٥

اح  الموظفون لا يخافون من •  أفكار جديدة اقيى

 الخطأ المقصود ليس كارثة، بل فرصة للتعلم •

 :المرح  .٦

ي الوجوه العابسة  •
 العمل الجاد لا يعت 

، غداء جماعي  • ي
احة قهوة جماعية، يوم رياض   لحظات مرح: اسيى

: كيف يصبح الفريق أكير من أفراد؟  تعزيز العمل الجماعي

كة .١  :رؤية مشي 

؟ •  لماذا نحن هنا؟ ما الهدف الأكير

ء أكير  • ي
 .اجعل الجميع يشعر أنهم جزء من شر

 :اجتماعات صباحية شيعة  .٢

 دقائق كل صباح  ١٠ •

 ماذا سنفعل اليوم؟ هل هناك تحديات؟  •

 :(Team Building) أنشطة بناء الفريق .٣

 مرة كل شهر أو شهرين  •

 رحلة، عشاء، نشاط تطوعي معًا  •

 :الاحتفال بالنجاحات الجماعية .٤

ي رمضان... كلنا نجحنا" •
 
 "!حققت المقهى أعلى مبيعات ف

كة، شهادة تقدير  • ا على حساب السرر  احتفلوا معًا: بييى 

 :التعاون لا التنافس .٥

 تنافس صجي مقبول، لكن تنافس مدمر مرفوض  •

 كاف   من يساعد زملاءه  •

 دورك كقائد: أنت القدوة 

 .ثقافة الفريق تبدأ منك. الموظفون يراقبونك ويتعلمون منك

مًا  • مون  → إذا كنت ملي    سيليى 
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م • مون → إذا كنت تحي   سيحيى

 سيتعلمون  → إذا كنت تتعلم •

 سيتعلمون التواضع  → إذا كنت تخط  وتعتذر •

ي 
 :مثال تطبيق 

ي التغليف لو  "
وع 'خيوط' للخياطة بتونس، كانت سارة المديرة تنظف مكانها بنفسها آخر النهار، وتساعد ف  ي مسرر

ف 

ا. الموظفات رأين ذلك، فصرن يفعلن المثل. لم تطلب سارة منهم، لكنهم تعلموا منها
ً
 ".كان الضغط شديد

 

 اقتباس ملهم 

ام، ونفس الاهتمام، ونفس الرعاية"  ".عامل موظفيك كما تعامل عملاءك... بنفس الاحيى

جنريتشارد برانسون •  ("The Virgin Way" من كتاب) ، مؤسس مجموعة فير

وا الخشب... علمهم الحنير  إلى اتساع البحر"  ".إذا كنت تريد بناء سفينة، لا تجمع الناس ليحصر 

ي •  "، كاتب "الأمير الصغير أنطوان دو سانت إكزوبير

ي مع الإنسان"
، ثم نعلمهم المهارات. المهارات يمكن تعلمها، لكن الشخصية تأنى  ".نحن نوظف أشخاصًا طيبير 

كة) شيكاغو بث •  (Zappos مقابلة مع مؤسس شر

 

 تحذير من أخطاء شائعة 

 : توظيف أول شخص يقابلك لمجرد الاحتياج السري    ع١الخطأ   

 أكير مما توفر من شعة التعيير   :الصواب   
ً
ا ومالا

ً
ا وجهد

ً
ي الاختيار. الموظف الخطأ يكلفك وقت

 .خذ وقتك ف 

 : عدم وضوح الأدوار٢الخطأ   

ي النهاية "لا أحد مسؤول :الصواب   
ي ف 
 ."وضح من يفعل ماذا. "الكل مسؤول" يعت 

 : معاملة الموظفير  كآلات وليس كبسرر ٣الخطأ   

 .الموظف إنسان له مشاعره وظروفه. الاهتمام به يزيد إنتاجيته وولاءه :الصواب   

 : تجاهل التقييم المنتظم٤الخطأ   

. حدد مواعيد منتظمة للمراجعة :الصواب     .التقييم ليس للانتقاد فقط، بل للتطوير والتحسير 

 : خلق بيئة خوف ٥الخطأ   

 .الخوف يقتل الإبداع والمبادرة. بيئة الأمان والتشجيع تنتج أفضل ما لدى الناس :الصواب   
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 : عدم مشاركة النجاح٦الخطأ   

ي النجاح )مكافآت، احتفالات، تقدير(. هم جزء من النجاح :الصواب   
وع، شارك الفريق ف   .إذا نجح المسرر

 : التفرقة بير  الموظفير  ٧الخطأ   

 .العدالة أساس الثقة. عامل الجميع بمعايير واحدة  :الصواب   

 

 ملخص الفصل 

 .هم أهم قراراتك. ابحث عن الموقف والسلوك قبل المهارات الموظفون الأوائل •

ا للتقييم حدد الأدوار والمسؤوليات •
ً
 .بوضوح، وضع نظامًا بسيط

ام، شفافية، استماع، عدالة بيئة العمل الإيجابية •  .تبدأ منك كقائد: احيى

كة، اجتماعات منتظمة، احتفال بالنجاحات العمل الجماعي  •  .يحتاج رؤية مشيى

 .أنت القدوة. موظفوك سيفعلون ما تفعله، ليس ما تقوله فقط •

ي الفصل الثامن، سنتعلم عن "أنظمة التشغيل وإدارة الجودة"  :الخطوة التالية
كيف نضمن أن العمل يسير   –ف 

 .بانضباط وجودة عالية كل يوم

 

 التطبيق العملي للفصل 

ي السنة الأولى؟ وما أدوارهم؟ :اكتب احتياجاتك  .١
ا تحتاج ف 

ً
، كم موظف وعك الحالىي أو المستقبلىي

 لمسرر

ا  .٢
ً
ا وظيفيًا مبسط

ً
 .لوظيفة واحدة تحتاجها )المسم، المهام، المسؤوليات( :اصنع وصف

 .أسئلة هتسألها لأول موظف لك ٥اكتب  :خطط لمقابلة توظيف  .٣

وعك؟ اكتب  :صمم بيئة عملك المثالية .٤ ي مسرر
ي الفريق  ٣كيف تتخيل بيئة العمل ف 

 .قيم أساسية تريد غرسها ف 

ء   :تحدث مع موظف .٥ ي
ي العمل؟ وإيش أكير شر

ء يحفزك ف  ي
، اسألهم: "إيش أكير شر لو عندك معارف موظفير 

 "يضايقك؟

 

 .............................................................................. 
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 الفصل الثامن: أنظمة التشغيل وإدارة الجودة

وعقصة ملهمة  : عندما كاد التوسع يدمر المسرر

ليًا واشتهر بالكنافة النابلسية. الطلب زاد، ومريم بدأت توظف  " وع 'حلويات مريم' بدأ مي   ي غزة، كان مسرر
ف 

مساعدات. ولكن مع زيادة الإنتاج، بدأت الشكاوى تظهر: مرة الكنافة مش مستوية، مرة السكر قليل، مرة التغليف  

ي بنتها مريم على مدار 
ي س ٣مش مرتب. كادت السمعة الطيبة التى

شهور فقط! أدركت مريم أن   ٣نوات أن تتهدم ف 

ي عدم وجود 'نظام'. جلست وكتبت مقادير دقيقة لكل وصفة، وخطوات  
ي الموظفات، بل ف 

المشكلة ليست ف 

ة بجودة ثابتة، والزبون لا يفرق بير    ، وقائمة تشغيل يومية. اليوم، مطبخ مريم ينتج كميات كبير محددة للتحضير

 "!فسها وكنافة أعدتها الموظفات الجدد. السر؟ أنظمة التشغيلكنافة أعدتها مريم بن

 

 وضع الأنظمة والإجراءات للتشغيل اليومي  .١

 ما هي أنظمة التشغيل؟

ي تضمن أن العمل يسير بانضباط   ببساطة: "إزاي
الشغل بيتم بشكل متكرر ومنتظم". هي التعليمات والإجراءات التى

ا شخصيًا 
ً
 .حتى لو لم تكن موجود

 لماذا تحتاج أنظمة تشغيل؟ 

 نفس الجودة كل يوم، مع كل موظف  :الاتساق •

ح نفس الكلام كل يوم، راجع النظام مع الموظف الجديد  :توفير وقتك  •  بدل ما تسرر

 خاصة مع زيادة عدد الموظفير   :تجنب الفوض   •

 الموظف الجديد يعرف مطلوبه من اليوم الأول :سهولة التدريب •

 تعرف بالضبط إيه اللىي حصل غلط لو حصلت مشكلة :قياس الأداء •

ي تحتاجها
 :أنواع الأنظمة الن 

: إجراءات التشغيل القياسية
ً
 (SOPs) أولا

وعك ي مسرر
 .هي الخطوات التفصيلىي لأي مهمة متكررة ف 

 مثال من مقهى: إجراء تحضير الكابتشينو 

 دقيقة قبل أول استخدام ١٥تسخير  الآلة لمدة  .1

 (٣جرام بن )درجة نعومة  ١٨طحن  .2

ي الحامل  .3
 ضغط الير  بقوة متوسطة ف 

يسو ٤٠ثانية للحصول على   ٣٠-٢٥تشغيل الآلة لمدة   .4  مل إسير
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 درجة  ٦٥-٦٠مل حليب لدرجة   ١٥٠تسخير   .5

 صب الحليب تدريجيًا لعمل الرغوة الفنية .6

ي كوب ساخن  .7
 التقديم فورًا ف 

 مثال من مشغل خياطة: إجراء استلام قياسات العميلة

حيب بالعميلة وعرض كتالوج الموديلات  .1  اليى

2. ) ي استمارة موحدة )مرفق رسم توضيجي
 تسجيل المقاسات ف 

 اختيار القماش من العينات المتوفرة  .3

وفة الأولى )بعد أسبوع(  .4  تحديد موعد الير

 ٪ وإعطاء إيصال ٥٠أخذ دفعة مقدمة  .5

ي دفيى الطلبات المرقم  .6
 إدخال البيانات ف 

 (Checklists) ثانيًا: قوائم التشغيل اليومية

 .ما الذي يجب فعله قبل البدء، أثناء العمل، وبعد الانتهاء

 :نموذج قائمة تشغيل صباحية لمقهى

يسو )تسخير   •  دقيقة( ١٥تشغيل ماكينة القهوة والإسير

 ملء خزان الماء  •

ي الثلاجة  •
 تعبئة الحليب ف 

 تجهير  صناديق الحلويات وعرضها •

 مسح الطاولات والكراشي  •

 تعقيم الأيدي وارتداء القفازات )لفريق الإعداد(  •

 تشغيل الموسيقى الهادئة  •

 فتح الستائر وإضاءة المحل •

 الموظفير   •
ي دفيى

 تسجيل الحضور ف 

ا: دليل الموظف
ً
 (Employee Handbook) ثالث

 .كتيب صغير يوضح سياسات العمل الأساسية

 :ما يحتويه
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ات الراحة  •  ساعات العمل وفيى

 قواعد اللبس والنظافة •

 سياسة الغياب والتأخير  •

 كيفية التعامل مع العملاء  •

 إجراءات الطوارئ  •

 قنوات التواصل مع الإدارة  •

 

 إدارة سلسلة التوريد والمخزون  .٢

ي النجاح
 
كاؤك ف  أ. إدارة الموردين: شر

ا الموردون
ً
ي تبيعها. اختيارهم مهم جد

 .هم الذين يزودونك بالخامات أو المنتجات التى

ا؟ 
ً
ا جيد

ً
 كيف تختار مورد

اء بكمية :الجودة .١  عينات من المنتج قبل السرر

 موردين على الأقل ٣قارن بير   :السعر .٢

م بمواعيد التسليم :الموثوقية .٣  يليى 

وط الدفع .٤  هل يقبل تقسيط أو تأخير الدفع؟ )مهم للتدفق النقدي( :شر

ي الشحن :الموقع  .٥
 كلما كان أقرب، كان أشع وأوفر ف 

 :نصيحة ذهبية

( تحسبًا لأي طارئ  احتفظ بمورد بديل )احتياطي
ً
 .لا تعتمد على مورد واحد! دائما

ي من محل نجارة
 :مثال تطبيق 

ي التسليم بسبب الأمطار، "
، المورد تأخر ف  ي

ي الشتاء الماض 
ي الأردن، محمد كان يعتمد على مورد واحد للخشب. ف 

ف 

، ويحتفظ دائمًا بمخزون أسبوعير  احتياطي  . الآن، محمد يتعامل مع موردين اثنير   ".وتوقفت الورشة أسبوعير 

 ب. إدارة المخزون: ما الكمية المناسبة؟ 

ي   :المبدأ الذهن 

 مخزون قليل = خطر نفاد البضاعة وخسارة مبيعات

ي المخزن + خطر تلف أو انتهاء صلاحية
 مخزون كثير = رأس مال حبيس )جامد( ف 

 :طرق إدارة المخزون 

١.  
ً
 يضف أولا

ً
 :(FIFO) طريقة الوارد أولا

•  
ً
 المنتج الأقدم يباع أولا
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وري للمواد الغذائية ومنتجات لها تاري    خ صلاحية •  صر 

 :طريقة الحد الأدب  والأقص .٢

ا أدن  للمخزون )تحت هذا الرقم تطلب(  •
ً
 حدد حد

ا أقص )فوق هذا الرقم ما تطلبش(  •
ً
 حدد حد

وع حلويات  :مثال من مسرر

 كيس   ٢٠أكياس، الحد الأقص  ٥دقيق: الحد الأدن   •

ي ل   ٥لو وصل المخزون  •
 ٢٠أكياس، أطلب فورًا كمية ترفعت 

 :نظام الجرد الدوري .٣

 عد المخزون كل أسبوع أو شهر )حسب شعة الحركة( •

 قارن العد بالدفاتر لتكتشف أي فروق )شقة أو تلف أو خطأ(  •

 ج. أدوات بسيطة لإدارة المخزون

ا
ً
ة جد  :للمشاري    ع الصغير

 دفيى ملاحظات أو إكسل شيت بسيط •

 جدول يحتوي: اسم المنتج، الكمية الموجودة، تاري    خ الوصول، تاري    خ انتهاء الصلاحية  •

 :للمشاري    ع المتوسطة

 (أو برامج محاسبة عربية بسيطة Zoho Inventory مثل) تطبيقات مجانية أو رخيصة لإدارة المخزون •

 :مثال لجدول مخزون مبسط )إكسل(

 المورد  الحد الأدب   تاري    خ انتهاء الصلاحية  تاري    خ الوصول  الوحدة  الكمية  المنتج 

ق  ٥ ٢٠٢٦/ ١٢/ ١ ٢٠٢٦/ ٢/ ١ كجم(   ٢٥كيس ) ٨ دقيق   مطاحن السرر

كة السكر  ٧ ٢٠٢٧/ ١/ ١ ٢٠٢٦/ ٢/ ١ كجم(   ١٠كيس ) ١٢ سكر   شر

(  ٥زجاجة ) ٦ زيت  ي  ٤ ٢٠٢٦/ ٨/ ١٥ ٢٠٢٦/ ٢/ ١٥ ليى  الزيت الذهتر

 

ي المنتج أو الخدمة  .٣
 
 ضمان الجودة والاتساق ف

 ما هي الجودة؟ 

ي كل مرة
 .أن تحصل على ما توقعت، بنفس المستوى، ف 

ة  :معايير الجودة للمشاري    ع الصغير

 :للمنتجات )مثل مشغل خياطة، مخبوزات، مشغولات يدوية(
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 دقة المقاسات )للخياطة( •

 ثبات الطعم )للأكل( •

 جودة الخامات المستخدمة •

 تشطيب جيد )لا خيوط ظاهرة، لا حواف خشنة(  •

م  •  تغليف محيى

 :للخدمات )مثل مقهى، تصليحات، استشارات(

 شعة الاستجابة  •

م •  ود وتعامل محيى

 حل المشكلة من أول مرة  •

 متابعة بعد الخدمة  •

 كيف تضمن الجودة؟ 

 :تحديد معايير واضحة .١

ي  •
 "اكتب "مواصفات المنتج النهان 

وع شموع معطرة • ق لمدة   ٢٠٠الشمعة تزن " :مثال من مسرر ساعة، رائحة الفانيليا ثابتة   ٤٠جرام، تحيى

وع ي صندوق أبيض بشعار المسرر
 "حتى آخر الشمعة، تغليف ف 

 :التفتيش أثناء العمل )وليس بعد الانتهاء فقط( .٢

ي مراحله المختلفة •
 راجع العمل ف 

 تأكدي من المقاسات بعد قص القماش، وليس بعد خياطته بالكامل :مثال خياطة •

 :عينات عشوائية .٣

 اختير منتجات عشوائية من الإنتاج اليومي  •

 جرب بنفسك قطعة من كل صينية  :مثال مخبوزات •

 :تغذية راجعة من العملاء .٤

 "اسأل العملاء دائمًا: "إيه رأيك؟ إيه حابب نطوره؟ •

ي ب "تمام الحمد  •
 لله"، اسأل أسئلة محددة  لا تكتق 

 :سجل شكاوى وتحسينات .٥
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 دوّن كل شكوى تصل، وكيف تم حلها •

 هذا يساعدك على اكتشاف مشاكل متكررة  •

 :الاتساق عي  الموظفير   .٦

 درب كل الموظفير  بنفس الطريقة  •

 صور العملية الصحيحة بالفيديو كمرجع  •

ي 
 :مثال تطبيق 

وع 'خيوط' للخياطة بتونس، وضعت سارة 'ملف الجودة' يحتوي على" ي مسرر
 :ف 

 صور للموديلات بالمقاسات الصحيحة •

 تعليمات مكتوبة لنوع الدرزة المستخدمة لكل قماش  •

ي قبل التسليم ) •
 نقاط تفحص( ٨قائمة مراجعة للتفصيل النهان 

 "بطاقة متابعة مع كل قطعة يوقع عليها الموظف الذي أنجزها •

 

 اقتباس ملهم 

ا، بل هي عادة"
ً
 "الجودة ليست تصرف

ي أرسطو •
 ، فيلسوف يونان 

ء مثاليًا، لكنه يتوقع أن يتم تصحيح الخطأ عندما يحدث" ي
 "العميل لا يتوقع أن يكون كل شر

 ، خبير تسويق )من كتاب "إدارة التسويق"(فيليب كوتلر •

 "النظام هو الحل الوحيد للفوض  "

ي  •
يةإبراهيم الفق   ، خبير تنمية بسرر

 

 تحذير من أخطاء شائعة 

 : الاعتماد عل الذاكرة )"أنا فاكر كل حاجة"( ١الخطأ   

ة المهام :الصواب     .اكتب الأنظمة. الذاكرة بتخون، خصوصًا مع الضغط وكير

 : إهمال تدريب الموظفير  عل الأنظمة ٢الخطأ   

. درب الموظفير  عليه عمليًا، وراجع تنفيذهم :الصواب    ي
 .مجرد كتابة النظام لا يكق 
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 : عدم مراجعة الأنظمة وتحديثها ٣الخطأ   

 .شهور راجعها وحسنها ٣الأنظمة تحتاج تطوير مستمر. كل  :الصواب   

 ": تجاهل إدارة المخزون حن  "نفاذ البضاعة٤الخطأ   

 .راقب المخزون باستمرار. نظام بسيط يمنع كوارث نفاد المنتجات الأساسية :الصواب   

 : الاعتماد عل مورد واحد ٥الخطأ   

 .دائمًا احتفظ بمورد بديل، حتى لو كان احتياطيًا فقط :الصواب   

 ": قبول أعمال أقل من الجودة المطلوبة "عشان الظروف٦الخطأ   

ء لسمعتك. اعتذر عن العمل بدل تقديم منتج رديء :الصواب     .الجودة المنخفضة تسي

 

 ملخص الفصل 

وع. اكتب إجراءاتك، واستخدم قوائم التشغيل، وأعد دليل  أنظمة التشغيل • هي العمود الفقري للمسرر

 .الموظف

،   إدارة الموردين والمخزون  •  موردين موثوقير 
وعك من توقف العمل ونفاد البضاعة. اخيى تحمي مسرر

 .واحتفظ ببدائل، وراقب مخزونك

هما ما يبنيان السمعة. حدد معايير واضحة، وافحص العمل باستمرار، واستمع  الجودة والاتساق  •

 .لملاحظات العملاء

ي الفصل التاسع، سنتعلم عن "إدارة المخاطر والأزمات"  :الخطوة التالية
وعنا    –ف  كيف نستعد للأسوأ ونحمي مسرر

 .من الصدمات

 

 التطبيق العملي للفصل 

وعك )مثل تحضير منتج، استقبال عميل(. حاول أن تكون   :اكتب إجراء تشغيلي  .١ ي مسرر
لمهمة أساسية ف 

 .الخطوات محددة وقابلة للتنفيذ من قبل موظف جديد

وعك :صمم قائمة تشغيل يومية .٢ ي مسرر
 .للمهام الصباحية أو المسائية ف 

 .حدد الحد الأدن  والأقص للمخزون منها :منتجات رئيسية  ٣اخي   .٣

 .لمنتجك أو خدمتك الرئيسية معايير للجودة ٥اكتب  .٤

ي حددتها. إيه اللىي عجلك؟ إيه   :جرب منتج منافس .٥
ي منتجًا من منافس، وقيّمه بناءً على معايير الجودة التى اشيى

 اللىي ممكن تعمله أحسن؟
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 الفصل التاسع: إدارة المخاطر والأزمات

وع من الإفلاس قصة ملهمة:   حير  أنقذت خطة الطوارئ المسرر

وع 'توب فيش' للملابس الجاهزة يعمل بانتظام حتى جاءت جائحة كورونا  " ي مصر، كان مسرر
. فجأة، توقفت  ٢٠٢٠ف 

ة أغلقت، لكن أحمد   ي المستودعات. كثير من المشاري    ع الصغير
اء، والمحلات أغلقت، والمخزون راكد ف  حركة السرر

ا. قبل الجائحة بسنة، قرأ عن أهمية إدا
ً
وع كان مختلف رة المخاطر، ووضع خطة طوارئ بسيطة: وفر  صاحب المسرر

ي  
ا نقديًا احتياطيًا يكق 

ً
ونيًا تجريبيًا، وأقام علاقات مع موردين محليير  بدل الاعتماد    ٣صندوق

أشهر، وطور متجرًا إلكيى

بت الجائحة، حول أحمد   اد فقط. عندما صر  ، استخدم الصندوق  ٨٠على الاستير ي
ون  ٪ من مبيعاته للمتجر الإلكيى

. خرج من الأزمة أقوى من قبل، بينما كان منافسوه يغلقون  الاحتيا طي لدفع الرواتب، واعتمد على الموردين المحليير 

ا، لكن لو  
ً
البيت... يمكن متحتاجهاش أبد ي 

أبوابهم. قال لىي أحمد: 'اللىي حصل زي ما يكون عندك طفاية حريق ف 

ة  ".'احتجتها ومش موجودة، خسارتك كبير

 

 تحديد وتقييم المخاطر التشغيلية والمالية والسوقية  .١

 ما هي المخاطر؟

وعك أو يسبب لك خسارة ء يمكن أن يحدث بشكل غير متوقع ويعطل مسرر ي
 .أي شر

ة  :أنواع المخاطر الرئيسية للمشاري    ع الصغير

: المخاطر التشغيلية )داخلية 
ً
( –أولا  تتعلق بالتشغيل اليومي

 ماكينة الخياطة عطلت، فرن المخبوزات خربان  :تعطل معدات •

ي خسارة :مشاكل موظفير   •
، إهمال موظف تسبب ف   موظف استقال فجأة، مرض موظف أساشي

 المورد أخر التسليم، الخامة الأصلية نفدت من السوق :انقطاع الإمدادات •

 حريق، شقة، تلف بضاعة  :حوادث •

 :مثال من مشغل خياطة 

ي المشغل عطلت، والتصليح محتاج "
اكمة  ٣أهم ماكينة خياطة ف   "قطعة  ١٥أيام، والطلبات الميى

 ثانيًا: المخاطر المالية )تتعلق بالتدفق النقدي والديون( 

ي السداد •
 
ي الوقت المتفق عليه :تأخر العملاء ف

 زبون كبير لم يدفع ف 

 مصاريف اكيى من المتوقع، أو مبيعات أقل :نقص السيولة •

 لو بتستورد، سعر الدولار ارتفع فجأة  :تقلبات العملة •

 عميل أفلس أو رفض الدفع  :ديون لا تسدد  •
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 :مثال من مطعم

 مبيعاته قليلة، والفواتير )إيجار، رواتب( ثابتة، السيولة بتضيق"
ً
 "شهر يناير دايما

ا: المخاطر السوقية )خارجية 
ً
 تتعلق بالسوق والمنافسة( –ثالث

 فتح محل بجوارك بأسعار أقل  :ظهور منافس جديد  •

ي المنتج اللىي بتقدمه :العملاء taste تغير  •
 الناس بطلوا تشيى

 الناس بقت تصرف أقل بسبب ظروف البلد  :انكماش اقتصادي •

ائب جديدة أو قيود على نشاطك :تغير أنظمة وقوانير   •  الحكومة فرضت صر 

 فيضانات، زلازل، جوائح مثل كورونا  :كوارث طبيعية أو صحية •

 :مثال من كافيه

ي نفس الشارع، بيقدم قهوة بجودة عالية وأسعار أقل"
 "كافيه جديد فتح ف 

وعك؟   كيف تحدد المخاطر الخاصة بمسرر

ي  .١
ء يمكن أن يحدث غلط :جلسة عصف ذهن  ي

ي كل شر
 .اجلس مع نفسك أو مع فريقك وفكر ف 

ة .٢  .اسأل أصحاب مشاري    ع مشابهة عن أكير التحديات اللىي واجهوها :استسرر أصحاب خي 

وع .٣ ة، إيه المشاكل اللىي حصلت قبل كده؟ :راجع تاري    خ المسرر
 لو شغال فيى

 تقييم المخاطر: كيف تعرف الأولويات؟

ا وبعضها نادر. بعضها مدمر وبعضها بسيط
ً
 .ليست كل المخاطر متساوية. بعضها محتمل جد

 :مصفوفة تقييم المخاطر

 تأثير كبير  تأثير متوسط  تأثير بسيط  الاحتمال / التأثير 

 حرج )خطط فورًا(  مهم )خطط(  متابعة )راقب(  احتمال كبير 

 مهم )خطط(  متابعة أقل أولوية احتمال متوسط 

 متابعة أقل أولوية تجاهل احتمال ضعيف 

ي من مقهى
 :مثال تطبيقى

 الأولوية  التأثير  الاحتمال  الخطر 

 حرج )خطط فورًا(  كبير )توقف العمل( متوسط  عطل ماكينة القهوة 

 مهم  متوسط )ضغط على الفريق( كبير  موظف استقال فجأة 

 مهم  متوسط  متوسط  منافس جديد فتح قريب 

ب المنطقة  أقل أولوية كبير  ضعيف زلزال يصر 
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 وضع خطط طوارئ فعالة للتعامل مع الأزمات  .٢

 "هي إجابتك على سؤال "ماذا لو؟ :طة الطوارئخ

 :خطوات وضع خطة طوارئ

ا )من المصفوفة السابقة( ١الخطوة  ً  وتأثير
ً
 : حدد السيناريوهات الأكير احتمالا

 :: لكل سيناريو، اكتب ٢الخطوة 

 الإجراء الفوري: إيه اللىي نعمله أول ما يحصل؟ •

 المسؤول عن التنفيذ: مير  بالضبط هيتصرف؟  •

 الموارد المطلوبة: إيه اللىي محتاجينه عشان ننفذ الخطة؟ •

 خيارات بديلة: لو الخطة الأولى مش شغالة، إيه البديل؟ •

ا٣الخطوة 
ً
 : جهز الموارد المطلوبة مسبق

ة ٤الخطوة   : راجع خططك وحدثها كل في 

ة  :أمثلة لخطط طوارئ لمشاري    ع صغير

 :خطة طوارئ لتعطل المعدات الأساسية )لمقهى( .١

 التفاصيل البند

يسو الرئيسية الخطر  عطل ماكينة الإسير

الإجراء  
 الفوري

ي الصيانة المعتمد )الرقم:  .١
. استخدام الماكينة الاحتياطية ٢( ٠١٢٣٤٥٦٧الاتصال بفت 

ي المخزن( 
 دقائق ١٠-٥. إبلاغ العملاء بتأخير محتمل ٣)موجودة ف 

 مدير المقهى  المسؤول 

الموارد  
 المطلوبة 

جدد سنويًا(  .١ ي )م 
(٢عقد صيانة مع فت  اؤها مستعملة احتياطي  . ماكينة احتياطية )تم شر

وبات باردة، شاي، حلويات   البديل  لو التصليح طال، العمل جزئيًا بمنتجات لا تحتاج الماكينة )مسرر
 جاهزة( 

 :خطة طوارئ لاستقالة مفاجئة لموظف أساسي )لمشغل خياطة( .٢

 التفاصيل  البند 
 استقالة أفضل خياطة فجأة الخطر

الإجراء  
 الفوري

ا  .١
ً
 (freelance) . الاتصال بخياطة متعاقدة جزئيًا٢تكليف الخياطة الثانية بمهامها مؤقت

 . نسرر إعلان توظيف مستعجل ٣للدعم 

 صاحبة المشغل )سارة( المسؤول 

الموارد  
 المطلوبة 

ي جاهز للنسرر السري    ع ٢قاعدة بيانات بخياطات متعاقدات جزئيًا  .١
 . توصيف وظيق 

ا حتى يتم التعويض البديل 
ً
 تقليل حجم الطلبات المقبولة مؤقت
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 :خطة طوارئ لأزمة سيولة نقدية )لمطعم( .٣

 التفاصيل البند

 مبيعات أقل من المتوقع لشهرين متتاليير   الخطر

الإجراء  
 الفوري

وري  .١ . ٣. التواصل مع الموردين لطلب تأجيل السداد ٢مراجعة المصاريف وخفض غير الصر 

 تفعيل عروض خاصة لتحفير  المبيعات 

وع + المحاسب  المسؤول   صاحب المسرر

الموارد  
 المطلوبة 

 . علاقات قوية مع موردين ٢شهور مصاريف(  ٣صندوق طوارئ )هدف: توفير  .١

وعات البديل   الحصول على قرض طارئ شي    ع من برنامج دعم المسرر

 صندوق الطوارئ: درعك المالىي 

وع العادي ما هو؟  .مبلغ من المال مخصص فقط للحالات الطارئة، منفصل عن حساب المسرر

: ابدأ بشهر مصاريف، ثم ارفع ل   كم تحتاج؟ ي  .أشهر ٦أشهر، ثم ل   ٣هدف تدريجر

 .٪( لصندوق الطوارئ حتى يصل للهدف١٠خصص نسبة ثابتة من الإيرادات شهريًا )مثل  كيف تبنيه؟

 

ي السوق .٣
 
ات المفاجئة ف اتيجيات التكيف مع التغير  اسي 

ي التكيف من   المرونة
ة أشع ف  وعك على التغيير والتكيف مع الظروف الجديدة. المشاري    ع الصغير هي قدرة مسرر

ة ة، استغل هذه المير   !الكبير

اتيجيات عملية للتكيف   :اسي 

ي سلة واحدة(  .١
 
 تنوي    ع مصادر الدخل )لا تضع كل البيض ف

ي من مقهى
 :مثال تطبيقى

وبات داخل المقهى  • : بيع المسرر  المصدر الرئيسي

 مصادر إضافية: توصيل الطلبات للمنازل، بيع حبوب الير  بالجملة، تقديم ورش عمل عن تحضير القهوة  •

 :مثال من مشغل خياطة

: تفصيل ملابس للسيدات •  المصدر الرئيسي

مصادر إضافية: بيع أقمشة نادرة، تقديم دورات خياطة مبتدئات، تصليح وتعديل ملابس )خدمة  •

 شيعة( 

 استمع للسوق وتأقلم مع تغير الأذواق  .٢

ي الناس على السوشال ميديا •  راقب ماذا يشيى

 اسأل عملاءك باستمرار: إيش تحبوا نضيفه؟ •
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ة واختير رد فعل السوق •  جرب منتجات جديدة بكميات صغير

 :مثال

' )مكونات + وصفة( بدل الوجبات  " ي جائحة كورونا، كثير من المطاعم حولت جزئيًا لبيع 'وجبات جاهزة للطهىي
ف 

ل مع توفير الوقت  
ي الطهىي بالمي 

 ".الجاهزة، واستجابت لرغبة الناس ف 

 استخدم التكنولوجيا لصالحك .٣

 إذا قل الإقبال على المحل، عزز وجودك أونلاين •

 استخدم وسائل التواصل للتواصل المباشر مع العملاء  •

 جرب البيع عير إنستغرام أو واتساب •

 :مثال

ي دمشق، لما زادت صعوبة التنقل بسبب الظروف، اعتمد على مجموعة واتساب يضيف فيها  "
محل عطور ف 

 بأول
ً
ين، ويعرض عليهم عطورًا حصرية أولا  ".الزبائن الممير 

 ابنِ علاقات قوية مع العملاء )الولاء( .٤

ي منك حتى لو السوق اتغير  •
 العميل اللىي بيحبك، بيشيى

ا ٥برنامج ولاء بسيط: اشيى  •
ً
 قطع واحصل على السادسة مجان

ي المناسبات •
: رسالة واتساب ف   تواصل شخصي

ا لتغيير نموذج العمل .٥
ً
 (Pivot) كن مستعد

ة لدرجة إن منتجك الأصلىي ما عادش مطلوب. هذا صعب لكنه ممكن ات كبير ا، التغير
ً
 .أحيان

 :مثال شهير 

ه فقط. بعد زيارة مؤسسها لإيطاليا، أدرك أن  " ي البداية تبيع حبوب الير  ومعدات تحضير
كة ستاربكس كانت ف  شر

ي نعرفها اليوم
ي تقديم القهوة الجاهزة، فغير نموذج العمل بالكامل إلى المقاهي التى

 ".الفرصة الحقيقية ف 

 

 اقتباس ملهم 

، خف من البقاء كما أنت والعالم يتغير من حولك"  "لا تخف من التغيير

ي السعادة والإيجابيةمحمد بن راشد آل مكتوم •
 "، من كتاب "تأملات ف 

ي وسط الصعوبة تكمن الفرصة"
 "ف 

ت أينشتاين  •  ألي 

 "أفضل طريقة للتنبؤ بالمستقبل هي أن تصنعه"
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 ، أبو الإدارة الحديثةبيي  دراكر •

ي التخطيط هو تخطيط للفشل"
 "الفشل ف 

ي وقتك وحياتك"(آلان ليكير   •
 ، خبير إنتاجية )من كتاب "كيف تتحكم ف 

 

 تحذير من أخطاء شائعة 

 : تجاهل فكرة المخاطر )"مش هيحصل حاجة"(١الخطأ   

ء جميل، لكن التخطيط للأسوأ واجب. ثق بالله واعقلها وتوكل :الصواب    ي
 .الأمل شر

 : عدم وجود صندوق طوارئ ٢الخطأ   

ي الأزمات. ابدأ ببناءه من اليوم الأول :الصواب   
ي ف 
 .صندوق الطوارئ هو المنقذ الحقيقى

 : الاعتماد عل عميل واحد أو منتج واحد فقط ٣الخطأ   

هم :الصواب    ا، عندك غير ً  كبير
ً
 .تنوي    ع العملاء والمنتجات يقلل المخاطر. لو خسرت عميلً

 : عدم تحديث خطط الطوارئ ٤الخطأ   

، والخطط لازم تتغير معاها. راجع خططك كل  :الصواب     .أشهر ٦الظروف بتتغير

 : الذعر عند أول أزمة٥الخطأ   

 .الأزمات بتكشف معادن الناس. خطة الطوارئ تساعدك على التصرف بهدوء وفعالية :الصواب   

 : مقاومة التغيير والتمسك بالقديم ٦الخطأ   

وا. اللىي بيتكيف هو اللىي بيستمر :الصواب    ، والعملاء بيتغير  .السوق بيتغير

 

 ملخص الفصل 

وع. أنواعها: تشغيلية، مالية، سوقية المخاطر  •  .جزء لا يتجزأ من أي مسرر

وعك، حدد المخاطر • ، وركز على الحرجة منها قيمها الخاصة بمسرر  .حسب الاحتمال والتأثير

 .هي إجابتك على "ماذا لو؟". جهز إجراءات واضحة وموارد مطلوبة لكل سيناريو  خطط الطوارئ •

. استهدف توفير  صندوق الطوارئ •  .أشهر مصاريف ٦-٣درعك المالىي

ة. نوّع مصادر دخلك، استمع للسوق، واستخدم   المرونة والتكيف • ة المشاري    ع الصغير هما مير 

 .التكنولوجيا

حيث سنتعلم عن بناء الهوية   الباب الرابع: التسويق والمبيعات وخدمة العملاء  ننتقل إلى :الخطوة التالية

اتيجيات المبيعات، وفن خدمة العملاء  .التسويقية، واسيى



 أسرار النجاح في المشاريع الصغيرة 

62 
 

 الباب الرابع

 التسويق والمبيعات وخدمة العملاء 

 مقدمة الباب

أبواب   أهم  لأحد  الوقت  حان  وأنظمة،  بفريق  لته 
ّ
وشغ وموّلته،  قانونيًا،  وأسسته  وعك،  مسرر بنيت  أن  بعد 

ي منك؟ وكيف يحبونك فيعودون مرة بعد مرة؟ :الكتاب  كيف يعرف الناس بك؟ وكيف يشي 

، بل لأن الناس لا يعرفون عنها، أو لأن طريقة بيعها ضعيفة،  ة تفشل ليس لأن منتجها ستر  كثير من المشاري    ع الصغير

ي علامة تجارية محبوبة،  
ي هذا الباب، سنتعلم معًا كيف نبت 

أو لأن خدمة العملاء فيها تطرد الزبائن بدل ما تجذبهم. ف 

انية محدودة، وك يف نبيع بفعالية، وكيف نقدم خدمة تجعل العملاء عملاء مدى  وكيف نخطط ونسوّق بذكاء بمير 

 .الحياة

 

 الفصل العاشر: بناء الهوية والعلامة التجارية

 قصة ملهمة: عندما تحكي العلامة التجارية قصة 

ا لصناعة الشوكولاتة البلجيكية بلمسة عربية. لم يكن  " ً وعًا صغير ي عمان، الأردن، افتتحت شابة تدع ليلى مسرر
ف 

وعها   ا أهم: قصة مؤثرة. قررت ليلى أن تسمي مسرر
ً
انية ضخمة للإعلانات، لكنها كانت تملك شيئ عندها مير 

ي كانت تصنع ال
'، وروت على صفحتها قصة جدتها التى ي

ي قبل النكبة،  'شوكولاتة جدنى
ي بيتها الفلسطيت 

حلويات ف 

. الناس لم   ت صورًا قديمة، ووصفات متوارثة، ولقطات من مطبخها الصغير . نسرر وكيف استلهمت منها حب الطهىي

' علامة تجارية   ي
. خلال عام، أصبحت 'شوكولاتة جدنى وا قطعة من الذاكرة والحنير 

وا شوكولاتة فقط، بل اشيى يشيى

ي الأردن، وتم
 ".'افتتاح فرعير  جديدين. قالت ليلى: 'ما بعتهاش شوكولاتة، بعتهم قصة معروفة ف 

 

 تطوير هوية بضية وقصة علامة تجارية مؤثرة  .١

 ؟(Brand) ما هي العلامة التجارية

 .هذا خطأ. الشعار جزء صغير منها .(logo) الكثير يظن أن العلامة التجارية هي مجرد شعار

ي تخطر بباله عندما   :العلامة التجارية هي 
ي ذهن العميل. هي المشاعر والأفكار التى

وعك ف  كه مسرر الانطباع الذي ييى

وعك  .يسمع اسمك. هي شخصية مسرر

 :عناض بناء العلامة التجارية

: قصة العلامة التجارية
ً
 (Brand Story) أولا
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وع؟  ي جعلتك تبدأ هذا المسرر
 لماذا أنت هنا؟ ما القصة التى

 :أسئلة تساعدك على صياغة قصتك

وع؟ • ي لبدء هذا المسرر
 ما الدافع الحقيقى

ي السوق وقررت حلها؟ •
ي رأيتها ف 

 ما المشكلة التى

 هل هناك قصة شخصية أو عائلية وراء المنتج؟ •

وعك؟ • ي يؤمن بها مسرر
 ما القيم التى

وع نجارة   :مثال من مسرر

وعه لمجرد كسب المال. كان والده نجارًا ماهرًا، وتعلم منه المهنة. بعد وفاة والده، وجد  " محمد النجار لم يبدأ مسرر

محمد دفيى ملاحظات قديمًا به رسومات وتصاميم لوالده لم ير النور. قرر محمد تكريمًا لوالده أن يحول هذه  

. اليوم، كل قطعة أثاث من 'ن ي
 ".جارة الذكريات' تحمل قصة وتصميمًا من دفيى الأبالرسومات إلى أثاث حقيقى

 (Visual Identity) ثانيًا: الهوية البضية

ي تراها العير  
 .هذه هي العناصر التى

 :الاسم .١

 سهل النطق والحفظ •

وعك أو قيمتك •  يعكس طبيعة مسرر

 فريد وممير  )ابحث إذا كان الاسم مستخدمًا قبلك( •

 :(Logo) الشعار .٢

 بسيط )لا تكثير تفاصيل( •

ا  • ً ا وكبير ً  يظهر بشكل جيد صغير

 يعمل بالأبيض والأسود وبالألوان •

؟ مرح؟ فاخر؟( • وعك )حديث؟ كلاسيكي  يعير عن شخصية مسرر

 :الألوان .٣

 ألوان رئيسية ٣-٢اخيى  •

 :لكل لون دلالة نفسية •

o )افية )بنوك، تكنولوجيا  الأزرق: ثقة، احيى

o  )طبيعة، صحة، نمو )أغذية عضوية، مشاري    ع بيئية :  الأخصر 
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o )الأحمر: طاقة، شهية، إثارة )مطاعم، تخفيضات 

o الأصفر: تفاؤل، دفء، جذب انتباه 

o  )الأسود: فخامة، أناقة )منتجات فاخرة 

o )أصالة )قهوة، حرف يدوية ، ، طبيعي ي
: أرض  ي

 البت 

 :(Typography) الخطوط .٤

ا أو خطير  كحد أقص )واحد للعناوين وواحد للنصوص( •
ً
ا واحد

ً
 اخيى خط

 تأكد من وضوح الخط وسهولة قراءته  •

 :الصور والأسلوب البضي .٥

قة؟ داكنة؟ طبيعية؟  •  هل صورك دائمًا مسرر

 هل تستخدم صورًا فوتوغرافية أم رسومًا توضيحية؟ •

ي هوية قوية •
ي الأسلوب البصري يبت 

 الاتساق ف 

 :نصيحة عملية

ي البداية. استخدم منصات مثل
لتصميم شعار بسيط وهويات   Canva لست بحاجة لمصمم جرافيك غالٍ ف 

افية المفرطة هو الاتساق والوضوح  .بصرية. الأهم من الاحيى

 

 وضع خطة تسويق متكاملة )رقمية وتقليدية( .٢

وا منك :التسويق  .هو كل ما تفعله ليعرف الناس بك ويحبوك ويشيى

: أنواع التسويق الرئيسية
ً
 أولا

 :(Digital Marketing) أ. التسويق الرقمي 

نت ي ساعات طويلة على الإنيى
 .لماذا؟ لأن جمهورك المستهدف )الشباب( يقص 

 :وسائل التواصل الاجتماعي  .١

ي يتواجد فيها جمهورك )ليس كل المنصات!( •
 اخيى المنصة التى

 مثالىي للمنتجات البصرية )أزياء، أكل، حرف يدوية، ديكور(  :إنستغرام •

ا، مثالىي للمجموعات المحلية والإعلانات المستهدفة  :فيسبوك •
ً
 جمهور أوسع سن

 للوصول للشباب والمراهقير  بمحتوى شي    ع ومرح  :تيك توك •

كات وموظفير   :لينكد إن • ي تستهدف شر
 (B2Bاستشارات، ) للمشاري    ع التى
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 قنوات واتساب وقوائم بث للتواصل المباشر مع العملاء :واتساب •

 :الإعلانات المدفوعة .٢

انية يومية بسيطة تبدأ من  •  جنيه(  ٥٠-٢٠إعلانات فيسبوك وإنستغرام )مير 

 استهداف دقيق حسب: المنطقة، العمر، الاهتمامات •

انية • ة قبل توسيع المير   الأهم: اختير إعلانك بعينة صغير

ي  .٣
وب  يد الإلكي   :الي 

ي الموقع( •
اك ف   اجمع عناوين بريد العملاء )من خلال طلب الاشيى

ات دورية )عروض، أخبار، محتوى مفيد( •  أرسل نسرر

ا ٢٠٠٠لحد ) Mailchimp :أدوات مجانية للبدء  •
ً
ك مجان  (مشيى

 :(SEO) تحسير  محركات البحث .٤

ي أول نتائج البحث  •
 اجعل موقعك أو صفحتك يظهر ف 

ي   •
ي القاهرة" أو "خياطة سيدات ف 

استخدم كلمات مفتاحية يبحث عنها جمهورك )مثل: "أفضل كنافة ف 

 عمان"( 

ي تحسير   •
 SEO المحتوى الجيد والمتجدد يساعد ف 

 :(Traditional Marketing) ب. التسويق التقليدي

 .لا تستهن به، خاصة للمشاري    ع المحلية

 :المطبوعات .١

افية  –كروت عمل )بطاقات شخصية(  •  بسيطة واحيى

ي المنطقة •
 بروشورات توزع ف 

 فلايرز مع كل طلب )دعاية إضافية(  •

 :العلاقات العامة المحلية .٢

ي المعارض المحلية  •
 المشاركة ف 

ي الجي  •
 رعاية حدث صغير ف 

ك( •  التعاون مع مشاري    ع محلية أخرى )تسويق مشيى

 (Word of Mouth) كلمة السر: التوصيات الشفهية .٣
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 !أفضل وأرخص تسويق •

 عميل سعيد يحكي لصديقه، والصديق يحكي لصديقه •

وا تجربتهم  •  كيف تشجعها؟ قدم خدمة استثنائية، واطلب من العملاء ينسرر

 ثانيًا: عناض خطة التسويق المتكاملة 

ي  .١
 (واضح وقابل للقياس) :الهدف التسويق 

 "أشهر ٣متابع خلال  ١٠٠٠مثال: "زيادة متابعي إنستغرام إلى  •

ا من الإعلانات المدفوعة الشهر القادم ٥٠مثال: "تحقيق  •
ً
 "طلبًا جديد

 (من الفصل الثالث، شخصية العميل) :الجمهور المستهدف .٢

انية .٣  :المير 

 كم تستطيع أن تصرف شهريًا على التسويق؟ •

ة:   •  ٪ من الإيرادات المتوقعة )أو مبلغ ثابت بسيط(١٠-٥قاعدة عامة للمشاري    ع الصغير

 :قنوات التسويق .٤

 قنوات رئيسية وركز عليها(  ٣-٢أي القنوات ستستخدم؟ )اخيى  •

ي  .٥
 :(Marketing Calendar) التقويم التسويق 

؟  •  ماذا ستنسرر ومتى

 :مثال لشهر رمضان لمطعم •

 

 القناة النشاط  الأسبوع 

 إنستغرام + فيسبوك إعلان عن قائمة إفطار رمضانية جديدة  ١الأسبوع 

 تيك توك + إنستغرام ريلز  فيديو وصفة كنافة )تسويق بالمحتوى( ٢الأسبوع 

" )جائزة وجبة مجانية( ٣الأسبوع  ي
 إنستغرام  مسابقة: "أحلى طبق رمضان 

يدية( أيام من رمضان ١٠عرض خاص لآخر  ٤الأسبوع   واتساب )للقائمة الير

 :قياس النتائج .٦

 كم متابعًا ازددت؟  •

ا شاهدوه؟ •
ً
 كم إعلان

ا جاء بسبب التسويق؟  •
ً
 جديد

ً
 كم عميلً
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اتيجيات التسويق بالمحتوى وبناء المجتمع حول العلامة  .٣  اسي 

 ؟(Content Marketing) ما هو التسويق بالمحتوى

ي منك "، تقدم له محتوى مفيد، فيعرفك ويحبك ويثق بك، ثم يشيى ي
 .بدل أن تقول للعميل "اشيى مت 

، ثم بع ثانيًا :المبدأ
ً
 .أعط قيمة أولا

 :أنواع المحتوى المفيد

 :محتوى تعليمي  .١

ح فيها طريقة استخدام منتجك  • ة تسرر  فيديوهات قصير

 نصائح وحيل متعلقة بمجالك  •

 "نصائح لاختيار القماش المناسب للصيف ٣" :مثال مشغل خياطة •

ي البيت؟" :مثال مقهى •
 "ازاي تعمل قهوة مختصة ف 

 :محتوى ترفيهىي  .٢

 لقطات من خلف الكواليس  •

وع •  مواقف مضحكة من يوميات المسرر

ي الورشة" :مثال •
 "شوفوا إيه اللىي حصل النهاردة ف 

 :محتوى ملهم .٣

ت حياتهم بمنتجك  •  قصص عملاء تغير

 قصة نجاحك أنت  •

 "عميلة كانت بتجهز لعرسها، وخياطنا صمم لها فستان الأحلام" :مثال •

 :محتوى تفاعلي  .٤

 استطلاعات رأي  •

 أسئلة للمتابعير   •

 مسابقات بسيطة  •

 :(Community Building) بناء المجتمع

ء أكير  ي
 .المجتمع هو مجموعة من الناس يشاركونك نفس الاهتمامات، ويشعرون أنهم جزء من شر

ي مجتمعًا حول علامتك؟ 
 كيف تبن 
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 وحقيقيًا .١
ً
 :كن أصيلا

ا تجاريًا  •
ً
 أظهر شخصيتك الحقيقية، لا تكن روبوت

 شارك نجاحاتك وإخفاقاتك  •

 :حاور متابعيك  .٢

 رد على التعليقات والرسائل •

ي منتجاتك  •
 اسأل عن رأيهم ف 

ا( •
ً
احاتهم )واشكرهم علن  نفذ اقيى

  :أنسر  مساحة للحوار .٣

 مجموعة فيسبوك خاصة بالعملاء •

 قناة واتساب للإعلانات الحصرية •

 هاشتاج خاص للعلامة )يجمع منشورات العملاء( •

 :احتفل بأعضاء مجتمعك  .٤

ي منشوراتك )بعد إذنهم(  •
 أبرز عملاءك ف 

 (User Generated Content) أضف صورهم وهم يستخدمون منتجك  •

 كاف   العملاء الأوفياء بعروض خاصة •

٥. ) ي
ي أو حقيق 

اض   :اصنع لحظات للم شملهم )افي 

 لقاء شهري عير البث المباشر  •

•  ) وعك محلىي
ي )لو مسرر

ا مثل قهوة مجانية للعملاء  –تجمع حقيقى
ً
 ولو كان بسيط

وع "خيوط" للخياطة  :مثال من مسرر

ي عن تفصيل قطعة بسيطة. سارة أنشأت مجموعة فيسبوك خاصة بعميلاتها "
. كل أسبوع تنسرر فيديو تعليمي مجان 

 من 
ً
ا بالنصائح. أصبحت المجموعة مجتمعًا متكاملً

ً
  ٥٠٠العميلات يشاركن صور تطبيقاتهن، ويساعدن بعض

ة ين منها لأنها أصبحت 'صديقتهن الخبير ي سارة ويشيى
 ".'سيدة، يثقن ف 

 

 اقتباس ملهم 

ي لماذا تفعله" ي ما تفعله، بل تشيى  "الناس لا تشيى

 ، كاتب ومتحدث )من كتاب "ابدأ ب  لماذا"(سايمون سينك  •
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 "العلامة التجارية هي ما يقوله الناس عنك عندما تغادر الغرفة"

وس •  ، مؤسس أمازونجيف بير 

ي تروي  ها"
 "التسويق لم يعد عن ما تصنعه، بل عن القصص التى

 ("All Marketers Are Liars" من كتاب) ، خبير تسويق سيث جودين •

 "أفضل تسويق هو أن تجعل العميل يشعر أنك تفهمه"

 ، خبير اقتصادي ومستثمرمحمد العريان •

 

 تحذير من أخطاء شائعة 

 : تقليد المنافسير  بشكل أعم١الخطأ   

ة. الناس ينجذبون للأصالة :الصواب     .استلهم منهم، لكن ابحث عن هويتك الممير 

ي كل منصات التواصل بنفس الوقت ٢الخطأ   
 
 : التواجد ف

  :الصواب   
ً
 .ابدأ بمنصة أو اثنتير  يتواجد بهما جمهورك، وأتقنهما أولا

(٣الخطأ    ي
 : التسويق بدون خطة )عشواب 

 .خطط ولو بشكل بسيط. اعرف ماذا ستنسرر ومتى ولمن :الصواب   

كير  فقط عل الإعلانات ٤الخطأ   
 : تجاهل المحتوى والي 

ي ثقة تدوم، الإعلانات تجلب زوارًا مؤقتير   :الصواب   
 .المحتوى الجيد يبت 

 : عدم الرد عل العملاء والمتابعير  ٥الخطأ   

 .التواصل مع الجمهور هو أساس بناء المجتمع. تجاهلهم يقتل الثقة :الصواب   

 : تغيير الهوية البضية باستمرار٦الخطأ   

م بها لسنوات :الصواب    ي علامة قوية. حدد هويتك واليى 
 .الاتساق يبت 

 

 ملخص الفصل 

وعك. تتكون من قصة مؤثرة وهوية بصرية متسقة العلامة التجارية •  .هي شخصية مسرر

ميديا، إعلانات( والتقليدي )مطبوعات، علاقات محلية(.  تجمع بير  الرقمي )سوشيال خطة التسويق •

انية وقنوات وتقويمًا ا ومير 
ً
 .حدد هدف

اء التسويق بالمحتوى • ي ثقة: قدم قيمة قبل أن تطلب السرر
 .يبت 
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، حاورهم، احتفل بهم بناء المجتمع •
ً
 .يحول العملاء إلى سفراء لعلامتك: كن أصيلا

، سنتعلم كيف نحول هذا الاهتمام إلى مبيعات فعلية، وكيف نخدم   :الخطوة التالية ي الفصل الحادي عسرر
ف 

نا اء من غير ي السرر
 .العملاء لدرجة أنهم لا يفكرون ف 

 

 التطبيق العملي للفصل 

وعك؟ :اكتب قصة علامتك  .١ ي تروي  ها عن مسرر
ي فقرة واحدة، ما القصة التى

 ف 

 :حدد هويتك البضية .٢

وعك ٣اخيى  •  ألوان تعير عن شخصية مسرر

 (Canva يمكن باستخدام) ابحث عن شعار بسيط •

 صور بجودة جيدة لمنتجاتك بنفس الأسلوب البصري ٥التقط  •

ي  .٣
( لشهر قادم :خطط لشهر تسويق  ي

 .استخدم النموذج أعلاه )التقويم التسويقى

، أو مقالة بسيطة تفيد جمهورك :أنسر  قطعة محتوى مفيدة .٤ ، بوست تعليمي  .فيديو قصير

ي مجتمعك  .٥
 
ي بناء مجتمع حول علامتك؟ مجموعة واتساب؟ هاشتاج خاص؟ لقاء  :فكر ف

كيف يمكنك البدء ف 

 شهري؟

 

 

 الفصل الحادي عشر: استراتيجيات المبيعات وخدمة العملاء

ا إلى علامة تجارية محبوبةقصة ملهمة ً ا صغير
ً
وع  : كيف حولت خدمة العملاء مسرر

نفس  " يقدمون  ات  العسرر هناك  شديدة.  منافسة  من  ي 
يعان  لية  المي   للحلويات  'حلاوة'  وع  مسرر الكويت، كان  ي 

ف 

ء لا يستطيع المنافسون تقليده   ي
وع، فاطمة، قررت أن تمير  نفسها بسر الحلويات بنفس الأسعار. لكن صاحبة المسرر

 .خدمة العملاء :بسهولة

 :بدأت فاطمة بأشياء بسيطة

ي أقل من   •
 دقائق  ٥كانت ترد على كل رسالة واتساب ف 

تنا' مع كل طلب •  تضيف بطاقة يدوية مكتوب عليها 'شكرًا لأنك اخيى

 'تتصل بالعميل بعد استلام الطلب تسأل: 'إيش رأيك؟ •

ي الطلب القادم •
ال وتقديم خصم ف   إذا تأخر طلب لأي سبب، لا تنتظر العميل يشكو، بل تبادر بالاعيى 
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 تحفظ تواري    خ أعياد ميلاد الزبائن وترسل لهم خصم خاص •

ت ليس بالإعلانات، بل بكلام   وع. سمعتها انتسرر ها. صاروا أصدقاء للمسرر ون من غير
النتيجة؟ عملاء فاطمة لا يشيى

الناس. اليوم، 'حلاوة' لا تحتاج إعلانات، الطلبات تكفيها وتزيد. قالت فاطمة: 'الناس ممكن تنس سعر المنتج  

وا منك ا إحساسهم وهم بيشيى
ً
 ".'وجودته، لكن مش هتنس أبد

 

ة  .١  فنون البيع الفعال للمشاري    ع الصغير

اء فعلية. كثير من الناس يظنون أن البيع "ضغط" أو "كذب"،  البيع هو عملية تحويل اهتمام العميل إلى عملية شر

ي هو
 .العميل على اتخاذ القرار الصحيح مساعدة لكن البيع الحقيقى

 :الفرق بير  البيع العادي والبيع الفعال

ي أحسن" :البيع العادي  • ، منتجر ي
ي مت   "اشيى

 "أفهم احتياجك، وأقدم لك الحل المناسب" :البيع الفعال •

 :خطوات عملية البيع الفعال

 (Rapport ) ابدأ ببناء علاقة .١

ي ممن تثق بهم وتحبهم  .الناس تشيى

ا •
ً
 ابتسم وكن ودود

 استخدم اسم العميل )إذا عرفته( •

ي بسيط )كيف حالك؟ الحر شديد اليوم، صح؟(  •  ابدأ بحديث جانتر

 لا تبدأ بالبيع فورًا •

 افهم احتياج العميل )اسأل واسمع(  .٢

ي الحل لمشكلته ي المنتج، بل يشيى  .العميل لا يشيى

 :أسئلة مفتوحة تساعدك

 "إيش بالضبط اللىي بتدور عليه؟" •

 "استخدمت منتج زي كده قبل كده؟ إيش عجبك فيه؟ إيش ماعجبكش؟" •

ي قيمة(  إيش" •
انية متأخر شوية بعد ما تبت  انية اللىي فكرت فيها؟" )السؤال عن المير 

 المير 

 :مثال من مشغل خياطة

'، اسأل: 'إيه المناسبة اللىي بتجهزي لها؟ إيه اللىي نفسك فيه؟"  'بدل ما تقول: 'عندنا أقمشة كتير
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 اعرض الحل )قدم منتجك كحل( .٣

 .اربط بير  احتياج العميل وما تقدمه

ي فاخر باللون اللىي تحبيه، " •
ي الحر... عندي قماش قطت 

أنت ذكرت إنك بتدور على فستان يريحك ف 

 "خفيف وجميل

انية حوالىي " •
 "دينار... عندي خيارين يناسبوك ١٠٠تفهمت إن المير 

اضات )بهدوء وذكاء( .٤  تعامل مع الاعي 

اضات مش رفض، هي طلب مزيد من المعلومات أو طمأنة  .الاعيى

اضات شائعة وطريقة التعامل  :اعيى

ي على   ٥غالىي شوية": "أفهم وجهة نظرك. بس لاحظ إن الخامة دي هتدوم معاك " •
سنير  مش سنة. يعت 

 "المدى الطويل، أوفر لك فلوس

 "هفكر وارجعلك": "طبعًا، خذ راحتك. ممكن أسألك إيش أكير نقطة محتار فيها عشان أساعدك؟" •

ي السوق خيارات. بس ممكن تسأل المنافس عن جودة الخامة  " •
عندي منافس بيعطي سعر أقل": "أكيد ف 

 "...وضمان ما بعد البيع. احنا بنقدم 

اء بثقة(  .٥  أغلق البيع )اطلب السرر

 .كثير من البائعير  يخافون من طلب إتمام الصفقة

 "طيب، نبدأ باللون ده؟" •

 "القطعة دي تناسبك؟ أحجزها لك؟" •

؟" •  "هنبدأ التصميم امتى

 :نصائح إضافية للبيع الفعال

 كن متحمسًا لمنتجك، وحماسك ينتقل للعميل :الحماس معدي •

 تواصل بصري، ابتسامة، وقفة منفتحة  :لغة الجسد  •

ي ثقة تدوم  :الصدق •
 لا تعد بما لا تستطيع تقديمه. الصدق يبت 

 :مثال من محل نجارة

ح  " ي بيتك؟'، ثم يقيى
محمد لا يقول للعميل 'أثث بيتك عندي'. بل يسأل: 'إيش الأجواء اللىي تحب تعيش فيها ف 

ل الأحلام ا، بل يبيع 'أجواء مي  
ً
 ".'تصاميم تناسب شخصيته. هو لا يبيع أثاث
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٢.  ) ، هجير  ي
وب  ، إلكي   إدارة قنوات البيع )محلي

: أنواع قنوات البيع
ً
 أولا

 :أ. البيع المحلي )التقليدي(

ي موقع فعلىي  •
 محل أو ورشة ف 

 أسواق ومعارض مؤقتة  •

 (B2C) البيع المباشر للعملاء  •

ات  :ممير 

ي علاقة أقوى( •
 تفاعل مباشر مع العميل )تبت 

اء  •  العميل يرى ويجرب المنتج قبل السرر

 دفع نقدي فوري )بدون انتظار(  •

 :تحديات

 مقتصر على منطقة جغرافية محدودة •

 تكاليف إيجار وتشغيل •

 ساعات عمل محددة •

ي 
وب   :(Online) ب. البيع الإلكي 

ي )على ووردبريس، شوبيفاي، منصات عربية مثل سلة أو زد( •
ون   متجر إلكيى

 صفحات التواصل الاجتماعي )إنستغرام، فيسبوك(  •

ونية )جوميا، نون، أمازون(  •  أسواق إلكيى

ات  :ممير 

 وصول لعدد أكير من العملاء )حتى خارج بلدك( •

 ساعة ٢٤مفتوح  •

 تكاليف أقل )لا إيجار محل( •

 :تحديات

 منافسة شديدة •

 تكاليف شحن وتوصيل •
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 ثقة العملاء )يحتاجون طمأنة( •

 لا تفاعل وجهًا لوجه •

 :(Hybrid) ج. البيع الهجير  

ة اليوم . وهو الأفضل لغالبية المشاري    ع الصغير ي
ون   المحلىي والإلكيى

 .دمج بير 

 كيف تختار قنوات البيع المناسبة؟ 

 :طبيعة منتجك  .١

ي للتسويق •
ون  ا + الإلكيى

ً
 منتجات تحتاج تجربة )ملابس، أثاث، أكل طازج(: المحلىي مهم جد

ي فقط •
ون  ونية، كورسات(: إلكيى  منتجات رقمية )تصاميم، كتب إلكيى

 منتجات جاهزة )شوكولاتة، شموع، إكسسوارات(: هجير  مناسب •

 :جمهورك .٢

اء؟ اسألهم •  !أين يفضل جمهورك السرر

 :قدراتك  .٣

ي وشحن وتوصيل؟ •
ون   هل تستطيع إدارة متجر إلكيى

؟ •  هل تستطيع تحمل تكاليف محل فعلىي

 :نصائح لإدارة قنوات البيع المتعددة

ي كل القنوات  :التكامل .١
 تأكد أن أسعارك ومنتجاتك متسقة ف 

ي معًا )حتى لا تبيع المنتج   :إدارة المخزون الموحدة .٢
ون  ي المحل والمتجر الإلكيى

نظام واحد يتابع المخزون ف 

 )  نفسه مرتير 

ي فقط، أو منتجات   :التميير  بير  القنوات .٣
ون  ا حصرية لكل قناة )خصم للمتجر الإلكيى

ً
يمكن أن تقدم عروض

 حصرية للمحل(

ي قاعدة واحدة )بإذنهم( لتسويق أفضل :البيانات الموحدة  .٤
 اجمع بيانات العملاء من كل القنوات ف 

وع "خيوط" للخياطة ي من مسرر
 :مثال تطبيقى

 ورشة الخياطة تستقبل العميلات للأخذ مقاسات وتجربة الملابس  :محلي  •

ي  •
وب  ي بسيط لبيع   :إلكي 

ون  صفحة إنستغرام لعرض التصاميم واستقبال الطلبات + متجر إلكيى

 الإكسسوارات والمنتجات الجاهزة 

 العميلة تشوف التصميم على إنستغرام، تحجزه، وتستلمه من الورشة أو بالتوصيل  :تكامل •
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 تقديم خدمة عملاء استثنائية لبناء الولاء وزيادة المبيعات المتكررة .٣

 لماذا خدمة العملاء مهمة؟ 

 مرات من تكلفة الاحتفاظ بعميل قديم  ٧- ٥أكير ب   تكلفة اكتساب عميل جديد •

ي  •
ي مرة أخرى ويجلب معه أصدقاءه  العميل الراض   يشيى

 أشخاص عن تجربته السيئة ١٠قد يخير  العميل الغاضب •

 :مستويات خدمة العملاء 

 ترد على العميل، تحل مشكلته، تنهىي المكالمة :المستوى العادي •

ي  •
ا :المستوى الاستثناب 

ً
، وأنك تهتم به حق  تجعل العميل يشعر أنه ممير 

 :عناض خدمة العملاء الاستثنائية

ي الاستجابة .١
 
 :السرعة ف

 رد على الرسائل والمكالمات بأشع وقت )دقائق وليس ساعات( •

 أبلغ العميل بتأخير متوقع )بدل ما ينتظر هو ويسأل( •

ي الوقت المتفق عليه )أو قبل الموعد إن أمكن( •
 أتمم الطلب ف 

ام .٢  :الود والاحي 

 استخدم كلمات مهذبة: من فضلك، شكرًا، لو سمحت  •

 نادِ العميل باسمه  •

ي صوتك(  •
 
ي المكالمة، الابتسامة بتظهر ف

 
 ابتسم )حتى ف

ي  .٣
 :الاستماع الحقيق 

 اسمع شكوى العميل كاملة دون مقاطعة  •

 "كرر المشكلة لتتأكد أنك فهمت: "تفهمت إن المنتج وصل متأخر صح؟ •

ا للإزعاج اللىي سببتهولك •
ً
 "اعتذر بصدق: "أنا آسف جد

 :حل المشكلة بسرعة وفعالية .٤

وع  • ي اللوم على الموظفير  أو الموردين، أنت من تمثل المسرر
 لا تلقى

جاع، خصم، تعويض( •  فوريًا )استبدال، اسيى
ً
 قدم حلً
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ي الحل: "ليس فقط سنستبدل المنتج، بل سنقدم لك هدية بسيطة مع   •
تجاوز توقعات العميل ف 

 "الاعتذار

 :المبادرة والاهتمام الشخصي  .٥

ي المنتج؟ محتاج حاجة؟ •
: "إيه رأيك ف  اء لتطمي    "اتصل بالعميل بعد السرر

ي المناسبات )عيد ميلاد، عيد الفطر(  •
 أرسل رسالة تهنئة ف 

 "احفظ تفضيلات العميل: "المرة اللىي فاتت طلبت قهوة مثلجة... أجددلك الطلب؟ •

 :التعامل مع الشكاوى بهدوء .٦

 .العميل الغاضب فرصة! إذا أحسنت التعامل معه، قد يصبح أكير ولاءً من العميل العادي

 :خطوات التعامل مع الشكوى

 استمع دون مقاطعة  .١

 اشكره على إخبارك بالمشكلة )هذا يدل على اهتمامه( .٢

 اعتذر بصدق .٣

 فوريًا .٤
ً
 قدم حلً

 تأكد من رضاه بعد الحل  .٥

ي ولاء العملاء؟ 
 كيف تبن 

 :برنامج ولاء بسيط  .١

ا  ٥بطاقة ختم: كل  •
ً
يات، السادسة مجان  مشيى

 نقاط على كل طلب تتحول لخصم •

 خصم خاص للعملاء الدائمير   •

 :مفاجآت سارة  .٢

 هدية بسيطة مع الطلب )قطعة حلوى، قلم، كارت شكر(  •

•  ) ي ، منتج تجريتر ي
 ترقية مجانية )شحن مجان 

ي المناسبات •
 خصم غير متوقع ف 

 :تواصل منتظم )غير مزعج( .٣

 رسالة إخبارية شهرية )عروض، أخبار، محتوى( •

 استطلاعات رأي لتحسير  الخدمة •

وع • ي نجاحات المسرر
 مشاركة العميل ف 
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 :تجاوز التوقعات .٤

ي يومير   ٣إذا وعدت بتسليم خلال   •
 أيام، سلم ف 

لكن   ١٠٠بسبب خطأ النظام، قل للعميل: "السعر المفروض   ٩٥، والفاتورة  ١٠٠إذا كان السعر المعلن  •

 بس عشان ثقتنا فيك" )لا تاخد الفرق(  ٩٥هاتدفع 

 :مثال من مطعم

ي الأكل النهاردة؟' ويسجلوا  "
ي مطعم صغير بالقاهرة، الموظفير  بيسألوا كل زبون بعد الأكل: 'إيه رأيك ف 

ف 

وروه، الموظف يقول: 'مرحبًا، افتكرنا إنك قلت   ي المرة الجاية بير 
. لو زبون قال إن الأكل مالح، ف  ي دفيى

الملاحظات ف 

، مش مجرد رقمالمرة اللىي فاتت الأكل كان مالح شوية، النهاردة خففن  ".ا الملح عشانك'. الزبون بيحس إنه ممير 

 

 اقتباس ملهم 

 "الناس لا تهتم بكم تعرف حتى يعرفوا كم تهتم"

 ، رئيس أمريكي أسبقثيودور روزفلت •

ي هو أكير مصدر للتعلم"
 "العميل غير الراض 

 ، مؤسس مايكروسوفتبيل غيتس •

 "إذا اعتنيت بعملائك، فسوف يعتنون بعملك"

جن ريتشارد برانسون •  ، مؤسس مجموعة فير

ي علاقات قوية مع عملائك  "
أفضل طريقة للتنبؤ بالمستقبل هي أن تصنعه، وأفضل طريقة لصناعته هي أن تبت 

 "اليوم

 ، رائد أعمال اجتماعي حائز على نوبل محمد يونس •

 

 تحذير من أخطاء شائعة 

اء١الخطأ     : الضغط عل العميل للسرر

ي مرة، لكنه لن يعود :الصواب    ا. العميل المضغوط قد يشيى
ً
 .البيع مساعدة وليس ضغط

 : عدم الاستماع الجيد لاحتياج العميل ٢الخطأ   

ك بما يريده إذا أنصت له :الصواب     مما تتكلم. العميل سيخير
 .اسمع أكير

 : تجاهل الشكاوى أو التعامل معها بانفعال٣الخطأ   

افية :الصواب     .الشكوى هدية. اشكر العميل عليها وتعامل معها باحيى



 أسرار النجاح في المشاريع الصغيرة 

78 
 

 : الوعد بما لا تستطيع الوفاء به ٤الخطأ   

ي  :الصواب   
ا ولا تق  ً ا من أن تعد كثير ً ي كثير

 وتق 
ً
ا وواقعيًا. أفضل أن تعد قليلً

ً
 .كن صادق

 : الاعتماد عل قناة بيع واحدة فقط٥الخطأ   

 .نوّع قنوات البيع، لكن ركز على ما تتقن. البيع الهجير  هو المستقبل :الصواب   

كير  فقط عل جلب عملاء جدد ٦الخطأ   
 : إهمال العملاء القدام والي 

ا :الصواب   
ً
. اهتم بهم، وهم سيجلبون لك جدد  .العملاء القدام كي  

 

 ملخص الفصل 

اضات بثقة، ثم إغلاق  البيع الفعال • يبدأ بفهم احتياج العميل، ثم تقديم الحل، ثم التعامل مع الاعيى

 .البيع

. اخيى ما يناسب منتجك وجمهورك وقدراتك قنوات البيع • ، هجير  ي
ون  ، إلكيى  .متعددة: محلىي

 .هي سلاحك الأقوى: شعة، ود، استماع، حلول، مبادرة، تجاوز توقعات خدمة العملاء الاستثنائية •

وعًا مستدامًا. اهتم بهم، فاجئهم، تواصل معهم، وسيصبحون سفراء لعلامتك ولاء العملاء • ي مسرر
 .يبت 

حيث سنتعلم كيف نقيس أداءنا، وكيف نخطط   الباب الخامس: النمو والاستدامة ننتقل إلى :الخطوة التالية

وعنا لسنوات  .للتوسع، وكيف نضمن استمرارية مسرر

 

 التطبيق العملي للفصل 

(، وجرب تبيعه لصديق باستخدام   :مارس البيع مع صديق .١ ي أو تخيلىي
وعك )حقيقى اخيى منتجًا من مسرر

 .الخطوات الخمس. اطلب منه تقييم أدائك بصراحة

اضات .٢ ا ذكية عليها ٣اخيى   :اكتب سيناريوهات للتعامل مع الاعي 
ً
ي مجالك، واكتب ردود

اضات شائعة ف   .اعيى

؟ ولماذا؟ :حدد قنوات البيع .٣ ، أم هجير  ي
ون  ، إلكيى وعك، أي قنوات ستستخدم؟ محلىي

 لمسرر

وعك )مثل: "نرد على الرسائل  ٥اكتب  :صمم سياسة خدمة عملاء .٤ ي مسرر
قواعد أساسية لخدمة العملاء ف 

 .خلال ساعة"، "نقدم استبدال خلال أسبوع بدون سبب"(

ي برنامج ولاء بسيط .٥
 
( :فكر ف وعك )بطاقة ختم، نقاط، خصم للعملاء الدائمير   .صمم برنامج ولاء يناسب مسرر

ِ من منافس، وراقب كيف تعامل معك كعميل. ما الذي أعجبك؟ ما   :اختي  خدمة العملاء عند منافس .٦
اشيى

 الذي يمكنك فعله أفضل منه؟ 
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 الباب الخامس

 النمو والاستدامة

 مقدمة الباب

ي ثمار تعبك. لكن  
ا، وبدأت تجت 

ً
وعك، ونظمت عملك، وبنيت فريق ا. أسست مسرر ً ا كبير

ً
تهانينا! لقد قطعت شوط

كيف تستمر؟ كيف تنمو؟ كيف تتأكد أن   :رحلة ريادة الأعمال لا تتوقف عند هذا الحد. السؤال الأهم الآن

ات؟ ي وجه التحديات والتغير
 
ا لسنوات قادمة، حن  ف

ً
وعك سيظل ناجح  مسرر

هذا الباب مخصص للإجابة على هذه الأسئلة. سنتعلم كيف نقيس أداءنا بذكاء، ونحدد متى وكيف نتوسع، وكيف  

ي المبيعات، بل هو نضج واستدامة وقدرة   relevant نبتكر باستمرار لنظل
. النمو ليس مجرد زيادة ف  ي سوق متغير

ف 

 .على التكيف

 

 الفصل الثاني عشر: قياس الأداء ومؤشرات النجاح

وع من قرار خاط  قصة ملهمة  : عندما أنقذت الأرقام المسرر

وع، عبدالله، شعر أن الوقت  " وع 'نخبة' للتمور الفاخرة يحقق مبيعات جيدة. صاحب المسرر ي السعودية، كان مسرر
ف 

ا، وكاد أن يوقع عقد إيجار المحل الجديد. لكن قبل  
ً
ي مدينة أخرى. كان متحمسًا جد

مناسب للتوسع وفتح فرع ثانٍ ف 

ي    أن يوقع، قرر مراجعة أرقامه بدقة مع محاسبه. المفاجأة! 
رغم أن المبيعات كانت مرتفعة، إلا أن هامش الرب  ح الصاف 

ا بسبب ارتفاع تكاليف الشحن والتغليف. لو توسع عبدالله بهذا الهامش المنخفض، لكان الفرع الجديد  
ً
كان منخفض

تغليف،  أشهر، ركز فيها على تحسير  هامش الرب  ح )تفاوض مع موردي ال  ٦زاد الخسائر بدل الأرباح. قرر تأجيل التوسع  

أشهر، وبأرقام أقوى، توسع بنجاح. قال عبدالله: 'الأرقام مش مجرد أوراق، هي البوصلة    ٦طور عملية الشحن(. بعد  

شدك. كدت أضيع لولاها  ".'اللىي بيى

 

ات الأداء الرئيسية .١  المالية وغير المالية  (KPIs) مؤشر

ات الأداء؟  ما هي مؤشر

ات الأداء هي لوحة العدادات:   وعك سيارة، ومؤشر وعك. تخيل أن مسرر هي أرقام محددة تقيس بها نجاح مسرر

ي الظلام
ين، حرارة المحرك. بدونها، أنت تسير ف   .السرعة، كمية البي  

وعك المالية( ك بصحة مسرر ي تخي 
ات الأداء المالية )الأرقام الن   مؤشر

 :(Revenues) الإيرادات .١

 كل ما دخل خزينتك من مبيعات •
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 راقبها: يوميًا، أسبوعيًا، شهريًا •

ة من السنة الماضية  •  قارنها بنفس الفيى

ي الرب  ح .٢
 
 :(Net Profit) صاف

ي الرب  ح   -الإيرادات  •
 كل المصاريف = صاف 

ي جيبك فعليًا  •
 هذا ما يتبقى ف 

 :(Gross Profit Margin) هامش الرب  ح الإجمالىي  .٣

 ١٠٠تكلفة البضاعة( ÷ الإيرادات ×  -)الإيرادات  •

ك بكم يتبقى من كل ريال بعد دفع تكلفة المنتج نفسه  •  يخير

ي  .٤
 
 :(Net Profit Margin) هامش الرب  ح الصاف

ي الرب  ح ÷ الإيرادات ×   •
 ١٠٠صاف 

ك بكم يتبقى فعليًا بعد كل المصاريف  •  يخير

 :(Break-even Point) نقطة التعادل  .٥

 كم تحتاج أن تبيع لتغطي كل مصاريفك )بدون رب  ح ولا خسارة( •

ي  •
ي الرب  ح الحقيقى

ا لمعرفة متى تبدأ ف 
ً
 مهم جد

 :(Cash Flow) التدفق النقدي .٦

ة زمنية • ي فيى
 الفرق بير  النقد الداخل والنقد الخارج ف 

ي الواقع بسبب سوء التدفق النقدي •
 قد تكون رابحًا على الورق لكنك مفلس ف 

 :(Customer Acquisition Cost - CAC) تكلفة اكتساب العميل  .٧

 كم تدفع )تسويق، دعاية، مجهود( لكسب عميل واحد؟ •

 كلما قل هذا الرقم، كان أفضل •

 :(Average Order Value) متوسط قيمة الطلب .٨

 إجمالىي المبيعات ÷ عدد الطلبات •

 (upselling) كيف ترفعه؟ ببيع منتجات إضافية •

وعك من زوايا أخرى( ات الأداء غير المالية )تقيس صحة مسرر  مؤشر

 :(Customer Satisfaction) رضا العملاء .١
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 يقاس بالاستبيانات، التقييمات، والتعليقات •

 "تقيم تجربتك معنا؟  ١٠مقياس شي    ع: "كم من  •

 :(Customer Retention Rate) معدل الاحتفاظ بالعملاء  .٢

ون منك مرة أخرى؟  •  كم نسبة العملاء الذين يشيى

 العملاء القدام هم أغلى ما تملك •

 :(Referral Rate) معدل التوصيات .٣

 كم عميل جاء عن طريق توصية من عميل آخر؟ •

 هذا مقياس لمدى حب الناس لك •

 :(Employee Satisfaction) رضا الموظفير   .٤

 موظف سعيد = خدمة أفضل = عميل سعيد •

 اسأل موظفيك بانتظام عن رأيهم •

 :(Operational Efficiency) الكفاءة التشغيلية .٥

 الوقت المستغرق لإنجاز مهمة معينة )مثل تحضير طلب(  •

 كلما قل الوقت مع الحفاظ على الجودة، زادت الكفاءة  •

 :(Brand Awareness) الوعي بالعلامة التجارية .٦

ي السوق المستهدف؟ •
 كم شخص يعرف علامتك ف 

 ميديا السوشاليقاس بالاستبيانات أو بتحليل تفاعل  •

 

 قياس رضا العملاء وتحليل التغذية الراجعة  .٢

 لماذا نقيس رضا العملاء؟

 العميل السعيد يعود ويجلب معه أصدقاءه •

ي قد يخير  •
 أشخاص عن تجربته السيئة ١٠العميل غير الراض 

 ملاحظات العملاء هي كي   من أفكار التطوير  •

 :طرق قياس رضا العملاء

اء أو الخدمة(  .١ ة )بعد السرر  :الاستبيانات القصير
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 استخدم نماذج جوجل المجانية أو أدوات بسيطة •

؟١٠ل  ١اسأل أسئلة محددة: "من  •  "، ما تقييمك لجودة المنتج؟ شعة التوصيل؟ تعامل الموظفير 

ة )لا تزيد عن  •  أسئلة( ٥اجعلها قصير

 :مثال لاستبيان بسيط

text 

ء  .١  ممتاز(  -كيف تقيم تجربتك معنا بشكل عام؟ )شي

ي منتجنا/خدمتنا؟ .٢
ء أعجبك ف  ي

 ما أكير شر

ء الذي تريدنا أن نطوره؟ .٣ ي
 ما السر

ي منا مرة أخرى؟ )نعم  .٤  ربما(  -لا   -هل ستشيى

 لا( -هل توضي بنا لصديق؟ )نعم   .٥

وي    ج .٢ ي نقاط الي 
 
 :(Net Promoter Score - NPS) صاف

 "، ما مدى احتمالية أن توضي بنا لصديق؟١٠إلى  ٠سؤال واحد: "على مقياس من   •

 (: عملاء أوفياء سيجلبون لك آخرين ١٠-٩المروجون ) •

ون بسمعتك ٦-٠السلبيون ) •  (: عملاء غير راضير  قد يصر 

 (: راضون لكن ليسوا متحمسير  ٨-٧المحايدون ) •

 :تحليل التعليقات عل وسائل التواصل .٣

 راقب التعليقات على منشوراتك  •

ي المجموعات والمنتديات •
 
 اقرأ ما يقال عنك ف

وعك  •  استخدم كلمات مفتاحية للبحث عن اسم مسرر

 :التواصل المباشر  .٤

اء  •  اتصل بعينة من العملاء بعد السرر

ه؟ •  "اسألهم: "إيه رأيك بصراحة؟ إيه حابب تغير

ي المكالمات الخاصة  •
 الناس غالبًا تكون صريحة أكير ف 

ي المحل أو عل الموقع( .٥
 
احات )ف  :صندوق الاقي 

 بعض العملاء يفضلون إبداء رأيهم دون الكشف عن هويتهم  •
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 :كيفية تحليل التغذية الراجعة

 من كل المصادر السابقة  :جمع البيانات .١

 :تصنيف الملاحظات .٢

ي )ما يعجبهم(  •  إيجانر

ي )ما لا يعجبهم(  •  سلتر

احات تحسير   •
 اقيى

 :البحث عن الأنماط المتكررة .٣

 إذا تكررت شكوى عن "تأخر التوصيل"، هذه مشكلة حقيقية •

 إذا تكرر طلب عن "إضافة نكهة جديدة"، هذه فرصة للتطوير  •

 :ترتيب الأولويات .٤

 المشاكل الأكير تكرارًا = الأولوية القصوى •

احات الأكير طلبًا = فرص تطوير واعدة •  الاقيى

 :اتخاذ إجراء .٥

 ضع خطة لتحسير  المشاكل  •

احات الواعدة  •  جرب الاقيى

ي ثقة( •
 أخير العملاء أنك استجبت لملاحظاتهم )يبت 

 

 أدوات مراقبة الأداء وتحسينه باستمرار .٣

 :أدوات بسيطة لمراقبة الأداء 

ات الرئيسية .١  :جدول إكسل للمؤشر

 شهريًا يتضمن أهم   •
ً
ات أداء  ١٠أنسر  جدولً  مؤشر

ي  •
ي ونفس الشهر من العام الماض 

 قارن الشهر الحالىي بالشهر الماض 

 :نموذج مبسط

ي  المؤشر 
 الهدف  التغير  هذا الشهر  الشهر الماض 

 ١٥٠٠٠ ٪ ٢٠+ ١٢٠٠٠ ١٠٠٠٠ الإيرادات

ي الرب  ح 
 ٣٠٠٠ ٪ ٢٥+ ٢٥٠٠ ٢٠٠٠ صاف 

 ٨٠ ٪ ٣٠+ ٦٥ ٥٠ عدد العملاء الجدد 

 ٩.٠ ٠.٣+ ٨.٥ ٨.٢ ( ١٠رضا العملاء )من 
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 :اجتماع مراجعة شهري .٢

 خصص ساعتير  آخر كل شهر مع نفسك )أو مع فريقك(  •

ات: ماذا حدث؟ لماذا؟ ماذا نتعلم؟  •  راجع المؤشر

 حدد أهداف الشهر القادم •

 :(Dashboard) لوحة الأداء .٣

اتك الرئيسية  Google Data Studio استخدم أدوات مجانية مثل •  لإنشاء لوحة عرض مرئية لمؤشر

ى الصورة الكاملة •  شوفها كل أسبوع ليى

 :استبيانات دورية للعملاء .٤

ا لعملائك المنتظمير   ٦-٣كل  •
ً
 أشهر، أرسل استبيان

 اسأل عن تطور احتياجاتهم وتوقعاتهم •

 :(Mystery Shopping) زيارات ميدانية شية .٥

وعك كعميل عادي •  اجعل شخصًا )صديق، متعاقد( يزور مسرر

 يقيّم التجربة بصدق: شعة الخدمة، نظافة المكان، تعامل الموظفير   •

 :تحليل المنافسير  الدوري .٦

 أشهر، زر منافسيك )أو تصفح مواقعهم(  ٣كل  •

ا؟ كيف أسعارهم؟ ماذا يقول عملاؤهم عنهم؟ •
ً
 ماذا يقدمون جديد

 :(PDCA) دورة التحسير  المستمر

 :هذه الدورة البسيطة تضمن أنك تتحسن باستمرار

ا تريد تحقيقه  :(Plan) خطط .١
ً
 حدد مشكلة تريد حلها أو هدف

(  :(Do) نفذ .٢ ي وع تجريتر
ا )مسرر ً  صغير

ً
 جرب حلً

 قم بقياس النتائج، هل تحسن الوضع؟  :(Check) راجع  .٣

 آخر  :(Act) طور .٤
ً
 إذا نجح الحل، طبقه على نطاق أوسع. إذا لم ينجح، تعلم وجرب حلً

 

 اقتباس ملهم 

 "ما لا يمكن قياسه، لا يمكن إدارته"

 ، أبو الإدارة الحديثةبيي  دراكر •
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ي هو أكير مصدر للتعلم"
 "العميل غير الراض 

 ، مؤسس مايكروسوفتبيل غيتس •

 "الأرقام لدينا قصص تروي  ها، علينا فقط أن نتعلم كيف نستمع إليها"

 ، رجل أعمال مكسيكي كارلوس سليم •

، بل الشجاعة للاستمرار هي ما يهم"
ً
 "النجاح ليس نهائيًا، والفشل ليس قاتلا

شل  •  ونستون تسرر

 

 تحذير من أخطاء شائعة 

ي البيانات(١الخطأ   
 
ء )غرق ف ي

 : قياس كل سر

ا ١٠-٥ركز على أهم  :الصواب   
ً
وعك حق ات فقط تهم مسرر  .مؤشر

ات غير المالية ٢الخطأ     : تجاهل المؤشر

 .رضا العملاء ومعنويات الموظفير  مهمة مثل الأرباح على المدى الطويل :الصواب   

 : قياس الأداء بدون مقارنة أو هدف٣الخطأ   

ا واقعية، وقارن أداءك بها   :الصواب   
ً
 .ك السابقئأدامع ضع أهداف

ات مع الفريق ٤الخطأ     : عدم مشاركة المؤشر

ي الأرقام )المناسبة(، اجعلهم يشعرون بالمسؤولية عن النجاح :الصواب   
 .شارك الفريق ف 

 : جمع ملاحظات العملاء دون اتخاذ إجراء٥الخطأ   

 .إذا سألت العملاء عن رأيهم، يجب أن تظهر لهم أنك استجبت. وإلا سيشعرون أنك لا تهتم :الصواب   

 

 ملخص الفصل 

ات الأداء • وعك. راقب المالية )إيرادات، أرباح، تكاليف( وغير المالية )رضا  مؤشر هي لوحة قيادة مسرر

 .العملاء، احتفاظ، كفاءة(

كي   من معلومات التطوير. قسه باستمرار بأساليب بسيطة، وحلل الملاحظات، واتخذ   رضا العملاء •

 .إجراء

وعك أدوات المراقبة • ي لتبقى ملمًا بأداء مسرر
 .البسيطة )إكسل، اجتماعات شهرية، زيارات ميدانية( تكق 

 .)خطط، نفذ، راجع، طور( تضمن أنك تتقدم خطوة بخطوة دورة التحسير  المستمر •
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ي   :الخطوة التالية
، سنتعلم متى وكيف نتوسع، وخيارات النمو المتاحة، وكيف ندير التغيير ف  ي الفصل الثالث عسرر

ف 

 .مراحل النمو

 

 التطبيق العملي للفصل 

اتك الرئيسية .١ ا؟  ٥اكتب أهم  :حدد مؤشر
ً
تها تحديد (. لماذا اخيى ي أو تخيلىي

وعك )حقيقى ات أداء لمسرر  مؤشر

ات شهريًا :أنسر  جدول متابعة .٢  .صمم جدول إكسل بسيط لتسجيل هذه المؤشر

وعك ٥اكتب  :صمم استبيان رضاء عملاء .٣ ة ومناسبة لمسرر  .أسئلة قصير

 متى ستعقدها؟ مع من؟ ما جدول أعمالها؟  :خطط لجلسة مراجعة شهرية .٤

(، وطبق عليها   :عل مشكلة واحدة PDCA طبق دورة  .٥ وع تخيلىي
وعك )أو مسرر ي مسرر

ة ف   مشكلة صغير
اخيى

 .الخطوات الأرب  ع

 

 الفصل الثالث عشر: التوسع واستراتيجيات النمو

وعقصة ملهمة  : حير  كاد النمو السري    ع يدمر المسرر

ي مدينة مراكش. الطلب زاد، والسمعة "
ا ف 
ً
وع 'أصيل' للأحذية الجلدية اليدوية ناجحًا جد ي المغرب، كان مسرر

ف 

ي الدار البيضاء والرباط خلال 
ت، وقرر صاحبه، سعيد، التوسع شيعًا: افتتح فرعير  جديدين ف  أشهر فقط.   ٦انتسرر

نوا العمل بنفس مستوى الحرفيير  القدام. التدفق  كانت المفاجأة! الجودة انخفضت، لأن الحرفيير  الجدد لم يتق

ي المدن الجديدة لم يكونوا مقتنعير  بالسعر المرتفع. خلال  
ة. العملاء ف  ر بسبب تكاليف التوسع الكبير النقدي تصر 

ا، النمو الصجي يحتاج  
ً
ي إغلاق الفرعير  الجديدين. تعلم درسًا قاسيًا: التوسع ليس سباق

عام، كان سعيد يفكر ف 

، طور تدريب  تخطي ي تقديم الجودة. تراجع سعيد، ركز على فرع مراكش الأساشي
ا وقدرة على الاستمرار ف 

ً
ط

، وبعد تجهير  أفضل، توسع مرة أخرى ولكن بحذر ودراسة. قال سعيد: 'النمو زي الحمل،   ، وبعد سنتير  الحرفيير 

 ".'شهور عشان يطلع بصحة. التعجل خطر ٩لازم يكمل  

 

 من  وكيف تتوسع؟  .١

ا للتوسع؟
ً
: من  تكون مستعد

ً
 أولا

وط معينة . التوسع قرار كبير يحتاج توفر شر
ً
 :لا توسع لمجرد أنك متحمس أو لأن المبيعات زادت قليلا

 :علامات استعدادك للتوسع .١

ا فقط(  :استقرار وثبات •
ً
وعك الأساشي مستقر ومرب  ح باستمرار )ليس شهرًا واحد  مسرر
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ا :طلب زائد عن طاقتك  •
ً
 ترفض طلبات لأنك لا تستطيع تلبيتها، أو طلب الانتظار طويل جد

 أثبتت أن فكرتك ناجحة وتدر ربحًا :نموذج عمل مثبت •

وع الحالىي بدون وجودك المباشر  :فريق قوي •
 لديك فريق يمكنه إدارة المسرر

ورية( :سيولة كافية •  لديك تمويل كافٍ للتوسع )لا تأخذ أموال التشغيل الصر 

ا )احتياجات مختلفة، منافسير  جدد(  :فهم للسوق الجديد •
ً
 درست السوق الذي ستتوسع فيه جيد

 :أسئلة تساعدك عل اتخاذ القرار .٢

؟ • وع الحالىي مستقر لو تركناه لمدة أسبوع مع الفريق الحالىي
 هل المسرر

ي النمو؟ •
ي ف 
 هل التوسع سيحل مشكلة حقيقية للعملاء أم مجرد رغبتى

 هل لدي خطة واضحة للتوسع أم مجرد فكرة عامة؟  •

 ماذا سيحدث لو تأخرت سنة أخرى قبل التوسع؟ •

 ثانيًا: كيف تتوسع؟ )أنواع التوسع(

ي )فتح فرع جديد(
 
 :أ. التوسع الجغراف

 الانتقال لمدينة أو منطقة جديدة •

ي الإسكندرية :مثال •
ي القاهرة يفتتح فرعًا ف 

 مطعم ناجح ف 

 :ب. تطوير المنتجات )إضافة منتجات/خدمات جديدة(

 إضافة خطوط إنتاج جديدة لعملائك الحاليير   •

 مشغل خياطة يضيف خط إنتاج للإكسسوارات الجلدية :مثال •

ائح عملاء جديدة(  :ج. دخول أسواق جديدة )شر

يحة مختلفة بنفس المنتج  •  استهداف شر

 منتج للشباب يطور نسخة تناسب كبار السن :مثال •

ي سلسلة التوريد(
 
 :د. التكامل الرأسي )التحكم ف

ي البيع( •
اء الموردين )لخفض التكاليف( أو فتح فروع بيع بالتجزئة )للتحكم ف    شر

ي مزرعة فواكه :مثال •  محل عصائر يشيى

 

اتيجية(  .٢ اكة الاسي   خيارات التوسع )الامتياز التجاري، السرر



 أسرار النجاح في المشاريع الصغيرة 

88 
 

 :إلى جانب التوسع المباشر )بتمويلك الخاص وإدارتك(، هناك خيارات أخرى

 (Franchise) أ. الامتياز التجاري

ين يسمون "حاملىي الامتياز"(   ما هو؟
أن تبيع حق استخدام علامتك التجارية ونموذج عملك لآخرين )المشيى

 .مقابل رسوم ونسبة من الإيرادات

ي )سلسلة حلويات عربية( :مثال
 ماكدونالدز، كنفان 

 من  يناسبك الامتياز؟

ا بشكل كامل )أنظمة تشغيل دقيقة(  •
ً
 عندما يكون نموذج عملك ناجحًا وموثق

 عندما تكون علامتك التجارية قوية ومعروفة  •

ي للتوسع بنفسك  •
 عندما لا تملك رأس المال الكاف 

ي مناطق جغرافية بعيدة •
 عندما تريد التوسع بسرعة ف 

 :المزايا

 توسع شي    ع برأس مال الآخرين  •

 إيرادات مستمرة بدون إدارة يومية •

كاء محليون يفهمون أسواقهم  •  شر

 :التحديات

ا )يدل عملك( •
ً
 تحتاج أنظمة موثقة جد

 خطر سوء إدارة حاملىي الامتياز لعلامتك •

ة  •  أرباح أقل من الإدارة المباشر

اتيجية اكة الاسي   ب. السرر

؟ وع آخر لتحقيق منفعة متبادلة، دون اندماج كامل ما هي  .التعاون مع مسرر

اكات  :أنواع السرر

اكة تكميلية .١ وعير  يكملان بعضهما :شر  مسرر

 مشغل خياطة يتعاون مع محل إكسسوارات: كل يحول عملاء للآخر  :مثال •

اكة تسويقية .٢ كة :شر  حملات تسويق مشيى

كة :مثال •  مقهى ومكتبة ينظمان فعالية "قهوة وكتاب" مشيى

اكة توريد .٣  اتفاقية توريد حصرية :شر
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وات الطازجة :مثال •  مطعم يتفق مع مزرعة معينة لتوريد الخصر 

اكة؟  من  تناسبك السرر

يك محلىي يفهمه  •
 عندما تريد دخول سوق جديد ولديك شر

 عندما تريد إضافة خدمة مكملة دون تطويرها بنفسك  •

 عندما تريد تقاسم التكاليف والمخاطر •

 

 إدارة التغيير أثناء مراحل النمو  .٣

ات النمو مؤلم ي مرحلة النمو بسبب عدم قدرتها على التكيف مع التغير
 ف 
ً
حسن إدارته. أكير المشاري    ع فشلا

 
 .إذا لم ت

 :تحديات مرحلة النمو

 الحفاظ على نفس الجودة مع زيادة الإنتاج :تحدي الجودة .١

 الحاجة لموظفير  جدد، وثقافة جديدة  :تحدي الفريق .٢

 الأنظمة القديمة قد لا تناسب الحجم الجديد :تحدي العمليات .٣

 "دورك يتغير من "فاعل" إلى "مدير وقائد :تحدي القيادة .٤

، توظيف أشع( :تحدي التدفق النقدي .٥  النمو يستهلك سيولة )مخزون أكير

 كيف تدير التغيير بنجاح؟

 :وثق أنظمتك قبل النمو .١

 ١٠موظفير  لن يعمل مع   ٣ما يعمل بشكل غير رسمي مع   •

 وثق الإجراءات قبل أن تحتاجها  •

 :درب فريقك القيادي .٢

ء • ي
 لن تستطيع وحدك إدارة كل شر

 درب موظفير  موثوقير  ليتولوا مسؤوليات أكير  •

 فوض بذكاء: أعطِ مسؤوليات مع صلاحيات واضحة •

 :حافظ عل ثقافتك  .٣

 مع دخول موظفير  جدد، قد تضعف ثقافة العمل الأصلية  •

 وثق قيمك، وعلمها للموظفير  الجدد •

 موظفير  يتوافقون مع ثقافتك •
 اخيى



 أسرار النجاح في المشاريع الصغيرة 

90 
 

 :تواصل بشفافية .٤

ح للفريق سبب التوسع ورؤيتك •  اشر

احاتهم  •  استمع لمخاوفهم واقيى

ي الرحلة  •
كاء ف   اجعلهم شر

 :طور أنظمتك التقنية .٥

 قد تحتاج برامج محاسبة أقوى، أنظمة مخزون متطورة  •

ي تدعم النمو •
ي الأدوات التى

 استثمر ف 

 :لا تتوسع عل حساب جودة المنتج .٦

وع  •  خفض الجودة قتل لأي مسرر

 تأكد من قدرتك على الحفاظ على الجودة قبل التوسع  •

 :راقب التدفق النقدي كالصقر .٧

 النمو يستهلك سيولة •

 احتفظ باحتياطي نقدي كافٍ  •

ي بعض التجارب .٨
 
ا للفشل ف

ً
 :كن مستعد

 ليس كل توسع سينجح  •

 تعلم بسرعة، وكن شجاعًا لإغلاق ما لا ينجح  •

وع "خيوط  :"مثال من مسرر

ك فرعها الأول. دربت مديرة للفرع الأول لمدة " أشهر، ووثقت كل   ٣عندما قررت سارة فتح فرع ثانٍ، لم تيى

ي زيارة الفرع الأول أسبوعيًا  
اف عام. استمرت ف  اف على الفرع الجديد مع الاحتفاظ بإشر الإجراءات، ثم انتقلت للإشر

 ".قبل أن تشعر بالاطمئنان أشهر كاملة ٦للتأكد من الجودة. استغرقت عملية الانتقال 

 

 اقتباس ملهم 

ي ثمارها"
كات لا تنمو فجأة. نموها يشبه نمو الشجرة: تحتاج تربة صالحة، ورعاية مستمرة، وصير حتى تؤنى  "السرر

ي السعادة والإيجابيةمحمد بن راشد آل مكتوم •
 "، من كتاب "تأملات ف 

ا"
ً
ي التوسع السري    ع جد

ا، بل ف 
ً
ء جد ي التوسع البطي

 "الخطر الأكير ليس ف 

 ، خبير ريادة أعمال ريك ماوسي  •
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 "لا تدع النجاح يخدعك. عندما تنجح، تزداد المسؤولية وتزداد التحديات"

 ، خبير اقتصادي محمد العريان •

 

 تحذير من أخطاء شائعة 

 : التوسع بدافع الغرور أو المنافسة )فلان فتح فرع وأنا كمان( ١الخطأ   

ا، وبعد دراسة متأنية :الصواب   
ً
ا حق

ً
 .توسع فقط عندما تكون مستعد

وع الأساسي ٢الخطأ     : التوسع قبل تثبيت المسرر

وعك الأساشي مستقر ويمكنه العمل بدونك :الصواب     .تأكد من أن مسرر

 : إهمال الجودة أثناء النمو ٣الخطأ   

ا مقابل النمو :الصواب   
ً
 .الجودة هي سمعتك. لا تضحِ بها أبد

 : تجاهل تدريب الفريق القيادي٤الخطأ   

ي تدريب فريقك قبل أن تحتاجهم لقيادة التوسع :الصواب   
 .استثمر ف 

 : التوسع بكل الخيارات معًا ٥الخطأ   

ي كل مرة. التشتت يقتل :الصواب   
 .ركز على خيار توسع واحد ف 

 : عدم وجود احتياطي نقدي كافٍ ٦الخطأ   

 .النمو يستهلك سيولة. تأكد من وجود صندوق طوارئ :الصواب   

 

 ملخص الفصل 

وعك الأساشي مستقرًا، والطلب يفوق طاقتك، ولديك سيولة وفريق من  تتوسع؟ •  .عندما يكون مسرر

 .جغرافيًا، بتطوير منتجات، بدخول أسواق جديدة، أو بالتكامل الرأشي  كيف تتوسع؟ •

اتيجية :خيارات التوسع • اكة الاسيى ، الامتياز التجاري، أو السرر  .التوسع المباشر

ا قياديًا، حافظ على الثقافة والجودة، وراقب التدفق النقدي :إدارة التغيير  •
ً
 .وثق الأنظمة، درب فريق

، سنتعلم عن الابتكار والاستدامة طويلة الأجل  :الخطوة التالية ي الفصل الرابع عسرر
وعنا   –ف  كيف نضمن أن مسرر

 .سيستمر وينمو لسنوات قادمة

 

 التطبيق العملي للفصل 
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وط المذكورة أعلاه. كم   :قيّم استعدادك للتوسع .١ ( ضع علامة صح على السرر ي أو التخيلىي
وعك الحقيقى )لمسرر

ا متوفرًا لديك؟ 
ً
ط  شر

؟ ولماذا؟  :اخي  نوع التوسع المناسب .٢ وعك أكير  أي نوع من التوسع يناسب مسرر

اكة محتملة .٣ ي شر
 
اكة؟  :فكر ف ي منطقتك؟ ما شكل السرر

وع آخر يمكنك التعاون ف   مع أي مسرر

؟ ماذا يحتاج من تدريب؟  :خطط لانتقال قيادي .٤ وع الحالىي
ي فريقك الحالىي يمكنه إدارة المسرر

 إذا توسعت، من ف 

وعك   ٣اكتب أهم  .٥  وكيف ستتجنبها؟ :مخاطر للتوسع لمسرر

 

 الفصل الرابع عشر: الابتكار وضمان الاستدامة طويلة الأجل

 سنة نفسها ٥٠: كيف جددت ورشة عمرها قصة ملهمة

ي صنعاء، هناك ورشة حدادة عريقة اسمها 'حدادة الأجداد'، عمرها أكير من  "
، صاحبها   ٥٠ف  سنة. كان الحاج أمير 

المسن، يرفض التجديد: 'الحدادة حدادة، واللىي يعرفها يعرفها'. لكن مع تغير السوق وتراجع الطلب على  

ي تصميم   المشغولات التقليدية، كادت الورشة تغلق. ابنه الشاب، ياش، أقنعه
ء جديد. بدأوا ف  ي

بتجربة شر

. فتحوا صفحة  امشغولات عصرية: أب ي قديم، هدايا تذكارية للسائحير 
جورات حديدية، رفوف بطابع صنعان 

، عادت الحياة للورشة، وأصبحت تجمع بير    إنستغرام، وبدأوا يستقبلون طلبات من خارج اليمن. خلال سنتير 

ي إن الأصالة  العراقة والحداثة. قال الحاج أمير  لابن
ه: 'كنت فاكر إن الأصالة إننا نفضل زي ما احنا، عرفت دلوقتى

 ".'إننا نحتفظ بالروح ونتجدد

 

 دورة التحسير  المستمر والتعلم  .١

ات. المشاري    ع   الاستدامة ي وجه التغير
وعك على الاستمرار والتكيف والنمو لسنوات طويلة، حتى ف  ي قدرة مسرر

تعت 

ي تتوقف عن التطور تموت
 .التى

 لماذا يجب أن تتعلم وتتحسن باستمرار؟ 

 السوق يتغير )أذواق العملاء، التكنولوجيا، المنافسون( •

وعك يكير )احتياجات جديدة، تحديات جديدة( •  مسرر

 أنت تنمو كقائد )مهاراتك تحتاج تطوير(  •

 :دورة التعلم المستمر 

 "اسأل دائمًا "ليه؟" و"إزاي ممكن نعمل أحسن؟ :الفضول .١

 جرب أفكارًا جديدة بمخاطرة محدودة  :التجريب .٢

 قارن النتائج قبل وبعد  :القياس .٣
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 استخلص الدروس )نجاحات وإخفاقات(  :التعلم .٤

 طبق ما تعلمت على نطاق أوسع  :التطبيق .٥

 :مصادر التعلم المستمر

وعك  .١  :من نفسك ومسرر

 حلل نجاحاتك: إيه اللىي اشتغل؟ ليه؟ •

 حلل إخفاقاتك: إيه اللىي غلط؟ كيف نتفاداه؟  •

ي دفيى خاص •
 سجل الدروس المستفادة ف 

 :من عملائك  .٢

ي الفصل  •
 ( ١٢استمع لملاحظاتهم باستمرار )كما ف 

 راقب تغير احتياجاتهم  •

 :من المنافسير   .٣

 تعلم من نجاحاتهم وأخطائهم  •

 لا تقلد، بل استلهم وطور  •

 :من مجالك  .٤

ات( •  تابع أخبار المجال )مواقع متخصصة، مجلات، نسرر

اضية( • ي مؤتمرات ومعارض )حتى لو افيى
 شارك ف 

 :من خارج مجالك  .٥

ي من مجالات أخرى •
ا تأنى

ً
 أفضل الأفكار أحيان

ي مجالات متنوعة )تسويق، إدارة، تكنولوجيا، علم نفس(  •
 اقرأ ف 

 :من شبكات التواصل  .٦

 انضم لمجموعات رواد أعمال  •

ي فعاليات محلية  •
 شارك ف 

 :من الكتب والدورات .٧

ا أسبوعيًا للقراءة أو التعلم  •
ً
 خصص وقت

نت  •  استفد من الدورات المجانية عير الإنيى
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ي المنتجات والعمليات لمواكبة السوق  .٢
 
 الابتكار ف

ة؟  ما هو الابتكار للمشاري    ع الصغير

ا وقريبًا من عملك
ً
ء لم يسبق له وجود. الابتكار يمكن أن يكون بسيط ي

اع شر  .الابتكار ليس فقط اخيى

 :أنواع الابتكار

ء جديد للعميل( ي
 :أ. ابتكار المنتجات )تقديم سر

 تطوير منتج جديد بالكامل  •

 منتج حالىي )جودة أفضل، سعر أقل، تصميم أفضل( •
 تحسير 

ات جديدة لمنتج حالىي  •
 إضافة مير 

 تغليف مختلف )أسهل استخدامًا، أكير جاذبية( •

 :أمثلة عملية

 ساعة" )ابتكار خدمة( ٢٤مشغل خياطة يضيف خدمة "تعديل شي    ع خلال  •

• )  محل عصائر يضيف خط "عصائر ديتوكس للرجيم" )تلبية احتياج صجي

كيب( • ا يمكن للعميل تركيبه بنفسه )توفير تكاليف الشحن واليى
ً
 ورشة نجارة تقدم أثاث

وع(  :ب. ابتكار العمليات )تحسير  طريقة العمل داخل المسرر

 طرق إنتاج أشع •

 أنظمة تخزين أفضل تقلل الهدر  •

 استخدام تكنولوجيا جديدة تزيد الكفاءة  •

 تدريب موظفير  يرفع الإنتاجية  •

 :أمثلة عملية

ا للطلبات المسبقة )تقليل زمن الانتظار( •
ً
 مقهى يستخدم تطبيق

ا يوفر  •
ً
ا جديد

ً
وع حلويات يستخدم فرن  ٪ من وقت الخير  ٣٠مسرر

ي يطور نظام شحن أشع وأرخص •
ون   متجر إلكيى

 كيف تبتكر ببساطة؟ 
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 "إيه الخدمة اللىي نفسك تكون موجودة؟ إيه اللىي يخلىي حياتك أسهل؟" :اسأل عملاءك .١

ي حياة عملائك  :لاحظ المشكلات اليومية .٢
وعك، ف  ي مسرر

 ف 

ي بلدان أخرى؟ هل يناسب جمهورك؟  :ادرس منافسير  خارج منطقتك  .٣
 ماذا يفعلون ف 

ة .٤ ، جرب فكرة جديدة على نطاق محدود وقيّم النتيجة  :جرب أفكارًا صغير وع كبير  بدل مسرر

ي صناعات مختلفة؟  :تعلم من مجالات أخرى .٥
 كيف تحل مشاكل مشابهة ف 

وعك  ي مسرر
 
 :ثقافة الابتكار ف

 شجع الموظفير  على تقديم أفكار •

 كاف   الأفكار الجيدة )حتى لو لم تنفذ(  •

 لا تعاقب على الأفكار الفاشلة )طالما كانت محاولة جادة(  •

ي التشغيل اليومي فقط( •
ا ف 
ً
ا للتفكير )لا تكن غارق

ً
 خصص وقت

 

 التخطيط للاستدامة المالية والبيئية والاجتماعية .٣

ي هذه الثلاثة
وع مستدام هو الذي ينجح ف  . مسرر ، اجتماعي ي

، بيت   .الاستدامة الحقيقية لها ثلاثة أبعاد: مالىي

 :أ. الاستدامة المالية

؟ ي تحقيق أرباح وتدفق نقدي صجي على المدى الطويل ما هي
وعك على الاستمرار ف   .قدرة مسرر

 كيف تحققها؟ 

 لا تعتمد على منتج واحد أو عميل واحد :تنوي    ع مصادر الدخل •

ي  :بناء احتياطي مالىي  •
 أشهر  ٦-٣صندوق طوارئ يكق 

( وليس لتغطية عجز تشغيلىي  :إدارة ديون بحكمة  • ض إلا للاستثمار )توسع، تحسير 
 لا تقيى

 هل أسعارك لا تزال مناسبة مع تغير التكاليف والسوق؟ :مراجعة دورية للأسعار •

ي التطوير •
 
وع )معدات جديدة، تدريب، تكنولوجيا( :الاستثمار ف  خصص جزءًا من الأرباح لتطوير المسرر

 :ب. الاستدامة البيئية

؟ وعك على البيئة ما هي ي لمسرر  .تقليل الأثر السلتر

 لماذا تهمك؟

 العملاء )خاصة الشباب( يفضلون المشاري    ع الصديقة للبيئة •

ي التكاليف على المدى الطويل •
 توفير ف 
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 مسؤولية أخلاقية تجاه مجتمعك وكوكبك  •

؟  وعك الصغير ي مسرر
 
 كيف تطبقها ف

 :تقليل النفايات .١

ي التغليف •
 استخدم مواد قابلة للتدوير ف 

 قلل من البلاستيك  •

ي إعادة استخدام المخلفات )مثال: بقايا أقمشة تتحول إكسسوارات(  •
 فكر ف 

 :ترشيد الطاقة .٢

 موفرة  LED استخدم لمبات •

 افصل الأجهزة الكهربائية بعد انتهاء العمل  •

 استفد من الضوء الطبيعي  •

 :ترشيد المياه .٣

 صنابير موفرة  •

 صيانة دورية لمنع التسرب •

 :مصادر مستدامة .٤

 اخيى موردين يهتمون بالبيئة  •

 استخدم مواد طبيعية أو عضوية حيثما أمكن  •

 :أمثلة عملية

 مقهى يستخدم أكوابًا ورقية قابلة للتحلل بدل البلاستيك  •

ة • ي صنع إكسسوارات صغير
وع ملابس يستخدم بقايا الأقمشة ف   مسرر

وات من مزارع محلية عضوية • اء الخصر  مج شر  مطعم يير

 :ج. الاستدامة الاجتماعية

؟ ي على المجتمع الذي تعمل فيه ما هي وعك الإيجانر
 .تأثير مسرر

 كيف تطبقها؟ 

 :معاملة الموظفير  بعدالة .١

 رواتب مناسبة  •
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مة  •  بيئة عمل آمنة ومحيى

 فرص تطوير وتدريب  •

ي المجتمع المحلي  .٢
 
 :المساهمة ف

•  
ً
 توظيف من المجتمع المحلىي أولا

ية( • ي أطفال، دعم جمعية خير
 دعم مبادرات محلية )رعاية فريق رياض 

ي مشاري    ع مجتمعية  •
 مشاركة جزء بسيط من الأرباح ف 

ي مع العملاء  .٣
 
 :التعامل الأخلاف

ي الإعلان )لا مبالغات كاذبة( •
 صدق ف 

ام خصوصية العملاء )لا بيع بياناتهم( •  احيى

 التعامل العادل مع الشكاوى  •

 :التعاون مع مشاري    ع محلية أخرى .٤

ي منطقتك  •
ة ف   بناء شبكة دعم للمشاري    ع الصغير

ات، تبادل عملاء  •  تبادل خير

 :أمثلة عملية

 ورشة نجارة توفر تدريبًا مجانيًا لشباب الجي  •

ي توزي    ع جزء من الأرباح •
وع حلويات يتعاون مع جمعية أيتام ف   مسرر

ي لطلاب الجامعات •
وع تصميم يقدم محتوى تعليمي مجان   مسرر

 :الاستدامة كثقافة وليست كماليات

وعك من اليوم الأول. كل قرار صغير  ي مسرر
، بل هي طريقة تفكير تدمجها ف  ا تفعله بعد أن تكير

ً
الاستدامة ليست شيئ

( هو قرار استدامة ي
 .)أي مورد أختار، أي تغليف أستخدم، كيف أعامل موظق 

 

 اقتباس ملهم 

 "الابتكار هو ما يمير  القائد عن التابع"

 (لووليى إيزاكسون "Steve Jobs" من كتاب) ، مؤسس أبلستيف جوبز •

ي المستقبل"
 "الاستدامة ليست تكلفة إضافية، بل استثمار ف 
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 ، رئيس مجلس إدارة يونيليفر السابق بول بولمان •

ي أفضل وقت هو اليوم ٢٠أفضل وقت لزراعة شجرة كان قبل "
 "سنة. ثان 

ي  •
 مثل صين 

ي "
ي تركز فقط على الرب  ح، تختق 

كات التى ي تخلق قيمة للمجتمع، تستمر. السرر
كات التى  "السرر

 ، رائد أعمال اجتماعي حائز على نوبل محمد يونس •

 

 تحذير من أخطاء شائعة 

؟"(١الخطأ    ي حالنا، ليه نغير
 : التوقف عن التطوير بعد النجاح )"ما دام ماسر

، فكن أنت من يقود التغيير  :الصواب    . السوق يتغير  .النجاح الحالىي لا يضمن النجاح المستقبلىي

 : الابتكار لمجرد الابتكار )منتجات لا يحتاجها أحد(٢الخطأ   

، وليس لمجرد التمير   :الصواب    ي
 .ابتكر بناءً على احتياج حقيقى

ي والاجتماعي )ده كماليات( ٣الخطأ   
 : إهمال البعد البين 

 .الاستدامة أصبحت مطلبًا أساسيًا للعملاء والمجتمع، ومصدر توفير على المدى الطويل :الصواب   

ي الابتكار٤الخطأ   
 
اك الفريق ف  : عدم إشر

. شجعهم وكافئهم :الصواب     .موظفوك أقرب للعملاء وأفكارهم كي  

 : النظر للاستدامة المالية عل المدى القصير فقط٥الخطأ   

ي   :الصواب   
ي التطوير وتدريب الفريق وبناء احتياطي هو استثمار ف 

خطط للمدى الطويل. الاستثمار ف 

 .المستقبل

ي  (Greenwashing) : الادعاء بالاستدامة٦الخطأ   
 بدون تطبيق حقيق 

ي خطوات بسيطة :الصواب   
ا ولو ف 

ً
 .العملاء أذكياء ويكتشفون التناقض بسرعة. كن صادق

 

 ملخص الفصل 

 .هما عادة المشاري    ع الناجحة. كن فضوليًا، جرب، قس، تعلم، طبق  التحسير  المستمر والتعلم •

ي العمليات )كيف تعمل داخليًا(. ابدأ  الابتكار •
ي المنتجات )ما تقدمه للعميل( أو ف 

يمكن أن يكون ف 

ة  .بخطوات صغير

 :ثلاثية الأبعاد الاستدامة •

o إدارة ديون حكيمة  :مالية ،  تنوي    ع دخل، احتياطي مالىي
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o تقليل نفايات، ترشيد طاقة، مصادر مستدامة  :بيئية 

o ي  :اجتماعية
، تعامل أخلافى ي المجتمع المحلىي

، مساهمة ف   عدالة للموظفير 

حيث نستعرض دراسات حالة واقعية، وأهم الأخطاء   الباب السادس: الدروس العملية ننتقل إلى :الخطوة التالية

 .الشائعة، وملاحق عملية

 

 التطبيق العملي للفصل 

 مجالات تريد تطوير معرفتك فيها خلال السنة القادمة. كيف ستتعلمها؟  ٣اكتب  :خطة تعلم سنوية .١

ة  .٢ وعك خلال الشهر القادم :فكرة ابتكار صغير ي مسرر
ي ابتكار بسيط )منتج أو عملية( يمكنك تجربته ف 

 .فكر ف 

ي أي المجالات يمكنك تقليل النفايات أو ترشيد   :تدقيق الاستدامة البيئية .٣
: ف  وعك الحالىي أو التخيلىي

راجع مسرر

 الطاقة؟

ة  .٤ ة :مبادرة اجتماعية صغير وعك فعله لخدمة المجتمع المحلىي دون تكلفة كبير
ء بسيط يمكن لمسرر ي

ي شر
 .فكر ف 

ي  :خطة احتياطي مالىي  .٥
 .أشهر خلال سنة ٣احسب مصاريفك الشهرية، وضع خطة لتوفير احتياطي يكق 

 

 خلاصة الباب الخامس 

ي هذا الباب، تعلمنا أن النجاح ليس محطة نهاية، بل رحلة مستمرة من القياس والتطوير والتوسع والابتكار. النمو  
ف 

ي التوازن بير  الرب  ح، والناس،  
. والاستدامة الحقيقية تعت  ا للتغيير

ً
ا واستعداد

ً
ا وتخطيط ً ي يحتاج صير

الحقيقى

 .والكوكب

ي مشاري    ع حقيقية،  
 
، حيث نرى كيف طبق آخرون هذه المبادئ ف الآن، أنت جاهز للانتقال إلى الباب الأخير

 .ونتعلم من أخطائهم ونجاحاتهم

وع ناجح )كافيه( 1دراسة حالة  •الجزء السادس: الدروس العملية دراسات حالات عملية  التحليل   - : مسرر

( 2دراسة حالة  • .والتحديات ي
ون  وع ناجح )متجر إلكيى ي   • .التحليل والتحديات -: مسرر

قائمة بالأخطاء الشائعة التى

 يجب على كل مبتدئ تجنبها 
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 الباب السادس

 الدروس العملية 

 مقدمة الباب

بعد رحلة طويلة من الفكرة إلى التأسيس، ومن التمويل إلى التشغيل، ومن التسويق إلى النمو والاستدامة، حان 

ى كيف طبقها   . هذا الباب مختلف عن كل ما سبق. هنا لن نقدم نظريات، بل سي  ي
وقت التطبيق العملىي الحقيقى

ي مشاري    ع حقيقية. سنتعلم من نجاحاتهم، والأهم من ذلك،  
 .من أخطائهم وتحدياتهمآخرون ف 

ي كلفتهم   :الهدف من هذا الباب بسيط
ك، فتنجح بشكل أشع، وتتجنب الأخطاء الن  أن تتعلم من تجارب غير

 .الكثير 

 

 الفصل الخامس عشر: دراسات حالات عملية

" ١دراسة حالة  وع "كافيه المبدعير   قصة نجاح وتحديات  –: مسرر

وع  :لمحة عن المسرر

 (Creative Café) كافيه المبدعير   :الاسم •

 عمان، الأردن :الموقع •

وع • كة للشباب :نوع المسرر ة ومساحة عمل مشيى وبات المتمير   مقهى يجمع بير  المسرر

 ٢٠٢١ :تاري    خ التأسيس •

يكان وصديقان ٢٦سنة( وليلى ) ٢٨سيف ) :المؤسسون  •  سنة(، شر

 :قصة البداية

ة عمله   وعهما الخاص. لاحظ سيف خلال فيى ي وظائف تقليدية، لكنهما كانا يحلمان بمسرر
سيف وليلى كانا يعملان ف 

عد أو يدرسون، لكن معظمها غير مجهز  
ي عمان مزدحمة دائمًا بالشباب الذين يعملون عن ب 

كمهندس أن المقاهي ف 

نت ضعيف، ضوضاء عا لية(. من هذه الملاحظة البسيطة، ولدت فكرة  لاستقبالهم )لا منافذ كهرباء كافية، إنيى

": مكان يجمع بير  قهوة ممتازة وبيئة عمل مناسبة  ."كافيه المبدعير 

 :مرحلة التأسيس والتحديات

 التحدي الأول: التمويل 

ي لتجهير    ٨لم يكن لدى سيف وليلى رأس مال كافٍ. ادخرا من رواتبهم لمدة عام وجمعا 
آلاف دينار. كانت تكق 
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يسو جيدة وحدها تكلف  افية )ماكينة إسير
اء معدات قهوة احيى ي لسرر

، لكنها لا تكق  آلاف دينار(.    ٥مقهى صغير

  ٢٠٠آلاف دينار إضافية من  ١٠لجأوا للتمويل الجماعي عير منصة محلية، وقدموا فكرتهم بشكل مقنع، وجمعوا  

 .داعم مقابل وعود بقهوة مجانية وخصومات

: اختيار الموقع  ي
 التحدي الثاب 

كات تكنولوجيا، لكن الإيجار  ي منطقة جامعة قريبة من شر
ا ف 
ً
مكان المقهى هو مفتاح نجاحه. وجدوا موقعًا ممتاز

أشهر الأولى مقابل تجديد   ٦دينار شهريًا(. تفاوضوا مع المالك واتفقوا على إيجار مخفض ل    ١٢٠٠كان مرتفعًا )

ا للمالك بعد انتها 
ً
ي البدايةالمكان على نفقتهم )الذي يبقى ملك

 .ء العقد(. هذه الصفقة الذكية ساعدتهم ف 

اخيص   التحدي الثالث: الي 

ي   ٣استخراج تراخيص المقهى استغرق 
 الحكومي كاد أن يحبطهم، لكنهم استغلوا الوقت ف 

أشهر كاملة! تأخير الروتير 

 .تجهير  المكان ودراسة السوق أكير 

 :مرحلة التشغيل والتسويق

 :الهوية والعلامة التجارية .١

ي وأزرق(،  
ا بألوان دافئة )بت 

ً
" ليعير عن جمهورهم المستهدف. صمموا شعارًا بسيط اختاروا اسم "كافيه المبدعير 

وعهم على الحائط:   ا. كتبوا قصة مسرر
ً
، وأضافوا لمسات خشبية تمنح دفئ وزينوا الجدران بلوحات لفنانير  محليير 

 .""مكان يجمع المبدعير  تحت سقف واحد

انية محدودة .٢  :التسويق الذكي بمير 

( لدعوتهم لقهوة مجانية مقابل منشورات  •  تعاونوا مع مؤثرين محليير  )مصورين، مدونير 

_الكافيه وتفاعلوا مع كل منشور • ي
_ف   أطلقوا هاشتاج #مبدعير 

ا( •
ً
 نظموا "ليلة مفتوحة للشعر" مرة شهريًا )جذبت جمهورًا محدد

نت + مساحة عمل( بسعر مخفض  • ا شهريًا للطلبة )قهوة + إنيى
ً
اك  عرضوا اشيى

 :بناء المجتمع .٣

، يشاركون فيها   . أنشأوا مجموعة واتساب للزبائن المنتظمير  لم يكونوا مجرد مقهى، بل أصبحوا منصة للمبدعير 

وع يناقشها مع الزبائن  .فرص عمل واستشارات. مرة كل شهر، كانوا يقدمون قهوة مجانية لصاحب أفضل فكرة مسرر

ي واجهوها أثناء التشغيل
 :التحديات الن 

: التدفق النقدي .١  التحدي الأكي 

ي أول 
أشهر، المبيعات كانت أقل من المتوقع، والمصاريف ثابتة )إيجار، رواتب(. وصلوا لمرحلة كان رصيدهم   ٦ف 

ي البنك 
ا   ٣٠٠ف  ً ا شخصيًا صغير

ً
دينار فقط والمصاريف مستحقة بعد أسبوع. تدخل صديق لسيف وأعطاهم قرض

ورة وجود صندوق طوارئ  .من اليوم الأول ليتجاوزوا الأزمة. تعلموا درسًا قاسيًا: صر 

 :تحديات الموظفير   .٢

واجهوا مشكلة دوران الموظفير  )استقالات متكررة(. اكتشفوا أن السبب هو عدم وضوح التوقعات وساعات العمل 

ي تدريب الموظفير  
 .الطويلة. طوروا نظامًا للمكافآت، ووضعوا جداول مرنة، واستثمروا ف 
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 :الموسمية .٣

ي عطلة الصيف )كثير من الطلبة  
ة امتحانات الجامعة )الزبائن مشغولون( وف  ي فيى

لاحظوا أن الإقبال يقل بشدة ف 

ي  
وبات الباردة والعصائر الطبيعية، وف  ي الصيف ركزوا على المسرر

يسافرون(. تعاملوا مع هذا بتنوي    ع عروضهم: ف 

 .رمضان قدموا عروض سحور خاصة

ات النجاح بعد سنتير    :مؤشر

•  :  ٪ عن السنة الأولى(٢٠٠عميل )بزيادة  ١٥٠٠عدد العملاء الشهريير 

 ألف دينار )متوسط( ١٥الإيرادات الشهرية:  •

ي الرب  ح الشهري:   •
 آلاف دينار )بعد كل المصاريف(  ٣صاف 

•  : ي البداية( ٣موظفير  )من  ٧عدد الموظفير 
 ف 

ي عمان للمبدعير  والشباب •
 علامة تجارية معروفة ف 

 :خطط التوسع المستقبلية 

ي منطقة خلدا )قيد الدراسة( •
 افتتاح فرع ثانٍ ف 

 تطوير علامة تجارية للقهوة المختصة للبيع بالتجزئة  •

اضية للمبدعير   •
ونية للفعاليات الافيى  منصة إلكيى

وع "كافيه المبدعير    :"الدروس المستفادة من مسرر

ي السوق .١
 
ي ف

 (  مكان عمل مناسب للشباب)  ابدأ من ملاحظة احتياج حقيق 

 التمويل الجماعي خيار ممتاز للمشاري    ع ذات القصة المؤثرة  .٢

ي البداية  المرونة والتفاوض .٣
 مع الموردين وأصحاب العقارات أساسية ف 

وع يفشل بدونهصندوق الطوارئ ليس رفاهية .٤ ورة. كاد المسرر  ، بل صر 

 أقوى من أي إعلان  بناء مجتمع حول علامتك  .٥

ا الموسمية موجودة .٦
ً
وع، خطط لها مسبق ي كل مسرر

 ف 

وعك  .٧  ، استثمر فيهم الموظفون هم واجهة مسرر

 

وع "كرتونة" ٢دراسة حالة   ي ناجح  –: مسرر
وب   من فكرة بسيطة إلى متجر إلكي 

وع  :لمحة عن المسرر

 (Cartona) كرتونة :الاسم •

 القاهرة، مصر )يخدم عدة محافظات( :الموقع •

وع • ا :نوع المسرر
ً
عدة مسبق ي توصيل وجبات صحية م 

ي متخصص ف 
ون   (meal prep) متجر إلكيى



 دكتور سعد جبر

103 
 

 ٢٠٢٢ :تاري    خ التأسيس •

 سنة(، خريجة تكنولوجيا معلومات  ٢٥فاطمة ) :المؤسسة •

 :قصة البداية

ي يوميًا من مشكلة واحدة: "أكل إيه النهاردة؟". كانت تضطر إما للأكل  
كة برمجيات، وتعان  ي شر

فاطمة كانت تعمل ف 

، أو للطهىي بعد يوم عمل طويل. لاحظت أن هذه مشكلة الكثير من زملائها، خاصة الفتيات  السري    ع غير الصجي

ي لأسبوع  العاملات والطلبة. فكرة "كرتونة" ولدت: خدمة توصيل وجبات ص
دة( تكق  حية جاهزة )مجمدة أو مير

 .كامل، تحتوي على وصفات متنوعة وسعرات حرارية محسوبة

 :مرحلة التأسيس والتحديات

 التحدي الأول: الفكرة نفسها

ي أكل مجمد؟ مش هيفضلوا الأكل الطازج؟". قررت   ي الفكرة: "هل الناس هتشيى
قبل أن تبدأ، شكت فاطمة ف 

لها   ي مطبخ مي  
وجبة، صورتهم بشكل جذاب، وعرضتهم على صفحة   ٢٠اختبار الفكرة بأقل تكلفة. طبخت ف 

تستطيع! هذا الاختبار البسيط  أيام، بيعت كل الوجبات وطلبات أكير مما   ٣فيسبوك مؤقتة باسم "كرتونة". خلال 

 .أقنعها بجدوى الفكرة

وط الصحية  اخيص والسرر : الي  ي
 التحدي الثاب 

، وشهادة صحية،   ا. كان عليها استخراج ترخيص منشأة غذائية من الجي
ً
اخيص صارمة جد ي مجال الأغذية، اليى

ف 

ي دراسة السوق وتطوير   ٤وموافقات من جهاز سلامة الغذاء. استغرقت هذه المرحلة 
أشهر كاملة، استثمرتها ف 

 .الوصفات

 التحدي الثالث: رأس المال 

  ١٠ألف جنيه من مدخراتها الشخصية، واستعانت بأهلها بمبلغ  ١٥لم يكن لديها مدخرات كافية. استخدمت 

ألف جنيه. هذا المبلغ مكنها من استئجار مطبخ  ٥٠آلاف أخرى، وربحت مسابقة محلية لريادة الأعمال قيمتها 

اء معدات  .تجاري صغير وشر

 :مرحلة التشغيل والتسويق

 :الهوية والعلامة التجارية .١

 )  وبرتقالىي
ي كراتير  بسيطة. صممت شعارًا بألوان مبهجة )أخصر 

اختارت اسم "كرتونة" لأنه يعكس فكرة التوصيل ف 

، وجاهز ، صجي ي
ا، مع ستيكر مكتوب عليه: "أكل بيتى

ً
ا لكن أنيق

ً
 ."يعير عن الصحة والطاقة. التغليف كان بسيط

ونية .٢  :المنصة الإلكي 

ونية.   ا باستخدام منصة "سلة" للتجارة الإلكيى
ً
ونيًا بسيط بدأت بصفحة إنستغرام وفيسبوك، ثم طورت موقعًا إلكيى

ي اليوم   :سهولة الطلب أهم ما ركزت عليه هو
يختار العميل الباقة الأسبوعية، يدفع أونلاين، ويستلم الطلب ف 

 .المحدد

 :التسويق الإبداعي  .٣
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أنشأت صفحة على إنستغرام تقدم نصائح عن التغذية الصحية، وصفات شيعة،  :تسويق بالمحتوى •

 .وفوائد الأطعمة. لم تكن تبيع فقط، بل تقدم قيمة

ي مجال الصحة واللياقة، مقابل مراجعات  ٥٠وزعت  :التجربة المجانية •
وجبة مجانية على مؤثرين ف 

 .صادقة. هذا كان نقطة تحول

نامج جلب لها مئات ١٠ادعي صديقك، وخذ خصم " :برنامج إحالة • ٪ على طلبك القادم". هذا الير

 .العملاء الجدد

. شاركنا   :التغليف الذكي  • ة مكتوب عليها "شكرًا لاختيارك الأكل الصجي ي كل كرتونة بطاقة صغير
وضعت ف 

ي لها
". هذا شجع العملاء على صنع محتوى مجان  ي

 .تجربتك على إنستغرام وهاشتاج #كرتونة_وصحتى

ي واجهتها أثناء التشغيل
 :التحديات الن 

 :تحديات التشغيل والإنتاج .١

ا  
ً
ي البداية، كانت تطبخ بنفسها مع مساعد واحد. مع زيادة الطلب، كان من المستحيل الاستمرار. استأجرت مطبخ

ف 

، ووظفت طباخة ومساعدين. التحدي كان مع زيادة الإنتاج. طورت  الحفاظ عل الجودة والاتساق تجاريًا أكير

 .وصفات دقيقة )بالجرامات( ودرّبت الموظفير  عليها

 :(Logistics) التوصيل .٢

 :التوصيل كان كابوسًا! الطلبات تتأخر، بعضها يفسد، التكلفة عالية. تعاملت مع هذا ب 

ي السيارات(  •
ي الأغذية )تأكد من وجود ثلاجات ف 

كة توصيل متخصصة ف   التعاقد مع شر

• )...  تقسيم مناطق التوصيل لأيام محددة )السبت: القاهرة الجديدة، الأحد: المهندسير 

 فرض حد أدن  للطلب لتغطية تكاليف التوصيل •

 :المنافسة .٣

ت فاطمة ب   :مع نجاحها، ظهر منافسون يقدمون نفس الفكرة. تمير 

، آسيوي(  •  تنوع الوصفات )مصري، إيطالىي

• ) ي
 خيارات لكل الأنظمة )كيتو، دايت، نبانى

 خدمة عملاء استثنائية )الرد خلال ساعة، استبدال فوري لأي طلب به مشكلة( •

 :المنتجات الموسمية .٤

" خاصة بالشهر،  . طورت باقة "سحور صجي لىي
ي رمضان، الطلب ينخفض لأن الناس تفضل الأكل المي  

ف 

 .واستمرت

ات النجاح بعد سنتير    :مؤشر

ون أسبوعيًا(:  •  عميل ٤٠٠عدد العملاء المنتظمير  )يشيى
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•   :  عميل ٣٠٠٠إجمالىي العملاء المسجلير 

 ٪ عن السنة الأولى( ٤٠٠ألف جنيه )بزيادة  ٢٠٠الإيرادات الشهرية:  •

، تغليف، تسويق، خدمة عملاء(  ١٢فريق العمل:  •  موظف )طباخير 

 محافظات مصرية ٥التوسع: تخدم   •

وع "كرتونة  :"الدروس المستفادة من مسرر

لية( اختي  فكرتك بأقل تكلفة .١  قبل الاستثمار الكبير )التجربة المي  

ا  .٢
ً
اخيص مهمة جد ي المجالات الحساسة )الأغذية(. لا تبدأ بدونها  الي 

 خاصة ف 

ي ثقة ويجذب عملاء مخلصير   التسويق بالمحتوى .٣
 يبت 

ي التوسع  الجودة والاتساق .٤
 أهم من السرعة ف 

 جزء من تجربة العميل، لا تهمله  التغليف والتوصيل  .٥

 باستمرار، وطور منتجاتك بناءً على احتياجاتهم استمع لعملائك  .٦

ا .٧
ً
ي مواجهة الموسمية والتحديات التشغيلية كن مرن

 ف 

 

 الفصل السادس عشر: قائمة بالأخطاء الشائعة التي يجب على كل مبتدئ تجنبها

ي يقع فيها المبتدئون. تجنبها ستوفر عليك  
بعد رؤية قصص النجاح والتحديات، جمعنا لك قائمة بأهم الأخطاء التى

ا ً  كثير
ً
ا ومالا

ً
ا وجهد

ً
 .وقت

 :الأخطاء قبل التأسيس 

 البدء بدون فكرة واضحة أو دراسة سوق  .١

وع، المهم أبدأ" :الخطأ • وع، أي مسرر  ."عاوز أبدأ مسرر

ي احتياجًا حقيقيًا، فيفشل :النتيجة • وع لا يلتر
 .مسرر

 .ابدأ بملاحظة المشكلات من حولك، وادرس السوق قبل البدء :الحل •

 عدم تقييم المهارات الشخصية والاستعداد النفسي  .٢

ي تعبت من الشغل" :الخطأ •
وع لأن   ."أنا هفتح مسرر

 .تصدم بضغوط ريادة الأعمال )مسؤولية، قلق، ساعات عمل طويلة( :النتيجة •

 .حلل نقاط قوتك وضعفك، وتأكد من استعدادك النفسي  :الحل •

يك غير مناسب  .٣  اختيار شر

اكة مع صديق فقط لأنك تحبه، بدون اتفاق واضح على الأدوار والأرباح :الخطأ • ي شر
 .الدخول ف 
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وع والصداقة :النتيجة •  .خلافات تدمر المسرر

اكة واضح من اليوم الأول، حدد الأدوار، وناقش سيناريوهات الانسحاب :الحل •  .اكتب عقد شر

ي  .٤
 تجاهل الجانب القانوب 

ي " :الخطأ •
 ."بعدين نعمل أوراق، نبدأ دلوقتى

 .غرامات، إغلاق، مشاكل مع الجهات الرقابية :النتيجة •

وعك قانونيًا من اليوم الأول، ولو بكيان بسيط  :الحل •  .أسس مسرر

 :أخطاء التمويل

 البدء برأس مال غير كافٍ  .٥

ي إلا للتأسيس، دون احتياطي للتشغيل  :الخطأ •
وع بمبلغ لا يكق   .بدء المسرر

وع بعد أشهر قليلة بسبب نفاد السيولة :النتيجة •  .توقف المسرر

 .٪ طوارئ٢٠أشهر تشغيل كاملة، وزد عليها  ٦احسب تكاليف  :الحل •

وع .٦  الخلط بير  الحسابات الشخصية وحسابات المسرر

ء :الخطأ • ي
 .استخدام حسابك الشخصي لكل شر

يبية :النتيجة •  .لا تعرف بالضبط مكسبك ولا خسارتك، ومشاكل صر 

وع من اليوم الأول :الحل •  .افتح حساب بنكي منفصل للمسرر

وع دون خطة سداد  .٧ اض الشخصي للمسرر  الاقي 

دها :الخطأ • اض مبالغ من البنك أو الأهل دون معرفة كيف سيى  .اقيى

وع وعلى حياتك الشخصية :النتيجة • اكم وتضغط على المسرر  .ديون تيى

ض أكير من حاجتك :الحل •  .خطط لسداد القرض من التدفق النقدي المتوقع، ولا تقيى

 إهمال صندوق الطوارئ  .٨

 ."أكيد مش هتحصل حاجة" :الخطأ •

ة )عطل ماكينة، تأخر عميل( قد تفلسك :النتيجة •  .أي أزمة صغير

ي  :الحل •
 .أشهر تدريجيًا ٦-٣وفر احتياطي نقدي يكق 

 :أخطاء التشغيل والإدارة

 توظيف أشخاص غير مناسبير   .٩
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 .توظيف أول شخص قابلك لمجرد الاحتياج السري    ع :الخطأ •

، بيئة عمل سامة :النتيجة • ي الجودة، دوران مستمر للموظفير 
 .مشاكل ف 

ي الاختيار، وركز على الموقف والسلوك قبل المهارات :الحل •
 .خذ وقتك ف 

 عدم وضوح الأدوار والمسؤوليات .١٠

 ."كلنا هنشتغل مع بعض، مش محتاجير  نحدد مير  مسؤول عن إيه" :الخطأ •

، مهام مهمة بتضيع :النتيجة •  .، صراعات داخليةفوض 

ة :الحل • ي الفرق الصغير
 .وضح من يفعل ماذا، حتى ف 

 إهمال تدريب الموظفير   .١١

 .تشغيل الموظف فورًا بدون تدريب كافٍ  :الخطأ •

 .أخطاء متكررة، جودة منخفضة، عملاء غير راضير   :النتيجة •

ا :الحل •
ً
ي تدريب موظفيك، ولو كان بسيط

 .استثمر ف 

 عدم وجود أنظمة تشغيل مكتوبة .١٢

 .الاعتماد على الذاكرة والتوجيه الشفهىي لكل موظف :الخطأ •

ي تدريب موظفير  جدد :النتيجة •
 .فوض  عندما تغيب أنت، صعوبة ف 

ي صفحة واحدة :الحل •
 .وثق الإجراءات الأساسية كتابيًا، ولو ف 

 :أخطاء التسويق والمبيعات 

 تجاهل دراسة المنافسير   .١٣

، أنا أول واحد" :الخطأ •  ."مفيش منافسير 

 .تتفاجأ بوجود منافسير  أقوياء، أو تكرر أخطاءهم :النتيجة •

ا، تعلم من نجاحاتهم وأخطائهم :الحل •
ً
 .ادرس منافسيك جيد

 محاولة استهداف الجميع .١٤

ي مناسب للكل من " :الخطأ •  ."سنة ٧٠ل   ٧منتجر

ا :النتيجة •
ً
 .رسالة تسويقية مشوشة، لا تجذب أحد

يحة مستهدفة واضحة، وتحدث لغتها :الحل •  .حدد شر

 التقليل من أهمية التسويق الرقمي  .١٥
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ي لوحده" :الخطأ •
 ."السوشال ميديا مش مهمة، الزبون هيعرفت 

 .لا أحد يعرف بك :النتيجة •

انية بسيطة له :الحل • ، وخصص مير   .تعلم أساسيات التسويق الرقمي

اء .١٦  الضغط عل العميل للسرر

ي ومزعج :الخطأ •
 .أسلوب بيع عدوان 

 .العميل يهرب ولا يعود  :النتيجة •

  :الحل •
ً
ا. افهم احتياج العميل أولا

ً
 .البيع مساعدة وليس ضغط

 تجاهل خدمة العملاء  .١٧

 ."المهم أبيعه، بعدين خلاص" :الخطأ •

ي مرة واحدة ويحكي عن تجربته السيئة  :النتيجة •
 .عميل غير راضٍ يشيى

ي ولاء العميل :الحل •
 .خدمة العملاء ليست تكلفة، بل استثمار ف 

 عدم جمع ملاحظات العملاء .١٨

ا :الخطأ •
ً
 .لا تسأل العملاء عن رأيهم أبد

 .تتكرر نفس الأخطاء، ولا تعرف كيف تطور :النتيجة •

 .اسأل باستمرار، واستمع، وطور :الحل •

 :أخطاء النمو والاستدامة 

 التوسع قبل الأوان  .١٩

وع الأساشي  :الخطأ •  .فتح فرع ثانٍ أو إطلاق منتج جديد قبل أن يستقر المسرر

، وفشل التوسع :النتيجة • وع الأصلىي
ي المسرر

 .انشغال وضعف ف 

، وقدرته على العمل بدونك :الحل •
ً
وعك الأساشي أولا  .تأكد من استقرار مسرر

 التوقف عن التطوير بعد النجاح .٢٠

ي حالنا، يلا نستمر كده" :الخطأ •
 ."ما دام ماشر

 .يتفوق عليك المنافسون ويأخذون حصتك من السوق :النتيجة •

ورة للبقاء :الحل •  .الابتكار والتطوير ليس رفاهية، بل صر 

كير  فقط عل الأرباح .٢١
 إهمال التدفق النقدي والي 
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 .فرحان بالمبيعات العالية دون النظر للسيولة النقدية :الخطأ •

 .مفلس لكن مبيعاتك عالية! لا تستطيع دفع الفواتير  :النتيجة •

 .راقب التدفق النقدي أسبوعيًا. السيولة هي الملك :الحل •

 عدم وجود خطة طوارئ  .٢٢

 ."مش هتحصل حاجة وحشة" :الخطأ •

وع يتوقف أو يفلس  :النتيجة • (، المسرر
ً
 .عند أول أزمة )كورونا مثلا

 .خطط للأسوأ، وتمنَّ الأفضل. جهز خطط طوارئ للمخاطر المحتملة :الحل •

 الغرور بعد النجاح  .٢٣

وع ده، أنا عبقري، مش محتاج حد" :الخطأ •  ."أنا عملت المسرر

ي القرارات :النتيجة •
 .تنفر فريقك وعملائك، وتفقد الصواب ف 

. أنت لا تنجح وحدك :الحل •  .التواضع صفة القادة الناجحير 

ة  :نصيحة أخير

هم   ا. الفرق بينهم وبير  غير
ً
الخطأ ليس نهاية العالم. كل رواد الأعمال الناجحير  أخطأوا، بل وفشلوا أحيان

 .تعلموا من أخطائهم، ونهضوا مرة أخرى، واستمروا أنهم

ي تجنبه أو 
ة. اسأل نفسك: هل أرتكب أحد هذه الأخطاء؟ كيف يمكنت  احتفظ بهذه القائمة، وراجعها كل فيى

 تصحيحه؟

 

 اقتباس ملهم 

 "النجاح هو القدرة على الانتقال من فشل إلى فشل دون فقدان الحماس"

شل  •  ونستون تسرر

ه"  "أغتر الناس هو الذي يتعلم من أخطائه فقط، أما الأذكى فهو الذي يتعلم من أخطاء غير

 أوتو فون بسمارك •

 "التجربة هي اسم آخر نطلقه على أخطائنا"

 أوسكار وايلد  •

 

 خاتمة الباب السادس 
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ي هذا الباب، رأينا قصصًا حقيقية لأناس بدأوا مثلك تمامًا: بحلم، وشغف، وخوف، وتحديات. تعلمنا من  
ف 

 .نجاحاتهم، والأهم من أخطائهم

ي تحتاجها.  
الآن، بعد أن قطعت هذه الرحلة الطويلة معًا من الفكرة إلى الاستدامة، أنت تملك كل الأدوات التى

 .المبادئ واضحة، والخطوات محددة، والأخطاء معروفة

ء واحد فقط ي
 .البدء :ما تبقى شر

 

 التطبيق العملي للباب السادس

 إحدى الدراستير  )كافيه المبدعير  أو كرتونة( واكتب أهم  :حلل دراسة الحالة .١
دروس استفدتها   ٣اخيى

وعك الخاص  .لمسرر

 أي من هذه الأخطاء قد تكون عرضة لفعله؟ كيف ستتجنبه؟  :راجع قائمة الأخطاء .٢

ي البداية، وماذا   :شارك تجربتك  .٣
ي محيطك( واسأله عن أكير خطأ فعله ف 

وع صغير )ف  تحدث مع صاحب مسرر

 .تعلم منه

امًا .٤ م بتجنب  :اكتب الي   وعك القادم  ٣اليى  ي مسرر
 .أخطاء محددة من القائمة ف 

 

ة للمبتدئير    .الآن، ننتقل إلى الخاتمة العامة للكتاب، حيث نجمع كل الخيوط ونقدم نصائح أخير

انية، نموذج دراسة جدوى مبدئية( •لنختم بالملاحق الملاحق   • .نماذج جاهزة: )نموذج خطة عمل، نموذج مير 

 .قاموس المصطلحات الأساسية لرواد الأعمال • .لكل مرحلة (Checklists) قوائم مراجعة
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 الملاحق

 مقدمة الملاحق

وعك،   ة لمسرر هذا القسم هو "صندوق الأدوات" العملىي للكتاب. ستجد هنا نماذج جاهزة يمكنك تعبئتها مباشر

ي قد تواجهك. الهدف أن تنتقل 
وقوائم مراجعة لكل مرحلة من رحلتك الريادية، وقاموسًا شيعًا للمصطلحات التى

 .من القراءة إلى التطبيق الفوري

 

 الملحق الأول: نماذج جاهزة

ي صفحة واحدة(  .١
 
 نموذج دراسة الجدوى المبدئية )ف

ين ا كبير
ً
ا وجهد

ً
وعك بسرعة قبل أن تستثمر وقت  .هذا النموذج يساعدك على اختبار فكرة مسرر

ح وع المقي   ________________________ :اسم المسرر

 ________________________ :صاحب/أصحاب الفكرة

 ______ / ____ / ____ :التاري    خ

 

 :الفكرة باختصار .١

 

 

وع .٢ ي يحلها المسرر
 :المشكلة الن 

 

 

ى؟( .٣  من هم العملاء المستهدفون؟ )من سيشي 

 

 

ي المال؟ )ما نموذج العمل؟(  .٤
 كيف سأجن 
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 من هم المنافسون الرئيسيون؟ .٥

 

 

ي عنهم؟  .٦
ب   ما الذي سيمير 

 

 

 :التكاليف التقديرية للبدء .٧

ات( •  _______ :تكاليف تأسيس )تراخيص، تجهير 

 _______ :معدات وأجهزة رئيسية •

 _______ :خامات أولية •

 _______ :شهور ٣مصاريف تشغيل أول  •

 _______ :٪(٢٠-١٠احتياطي طوارئ ) •

ي  •  _______ :الإجمالىي التقرين 

 :المصادر المحتملة للتمويل .٨

 _______ :مدخرات شخصية •

 _______ :عائلة وأصدقاء •

 _______ :قروض •

 _______ :تمويل جماعي  •

 _______ :منح •

 :مخاطر محتملة  ٣أهم  .٩

١. _________________________________________ 

٢. _________________________________________ 

٣. _________________________________________ 

ي )ضع علامة √(  .١٠
 :قرار مبدب 

 أستكمل الدراسة التفصيلية  [ ]
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[ ]  
ً
 أحتاج تعديل الفكرة أولا

 أتوقف، الفكرة غير واعدة [ ]

 

 نموذج خطة العمل المبسطة .٢

: الملخص التنفيذي )صفحة واحدة( 
ً
 أولا

وع  ________________________ :اسم المسرر

ي سطرين
 
 _____________________________________________ :الفكرة ف

 

 _____________________________________________ :الفريق المؤسس 

 _____________________________________________ :السوق المستهدف وحجمه

 :التوقعات المالية )أول سنة(

 _______ :الإيرادات المتوقعة •

ي الرب  ح المتوقع •
 _______ :صاف 

 _______ :رأس المال المطلوب •

ة التنافسية  _____________________________________________ :ملخص المير 

 

وع  ثانيًا: وصف المسرر

 :المنتجات/الخدمات المقدمة بالتفصيل

١. _________________________________________ 

٢. _________________________________________ 

٣. _________________________________________ 

 _____________________________________________ :سنوات(  ٣الرؤية )أين ترى نفسك بعد 

ي تقدمها للعملاء(
 _____________________________________________ :الرسالة )القيمة الن 

 

ا: تحليل السوق 
ً
 ثالث

 :العميل المستهدف )شخصية العميل(
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 _______ :العمر •

 _______ :الجنس •

 _______ :الدخل •

 _______ :الموقع  •

 _______ :اهتماماته •

ي يحتاج حلها •
 _______ :المشكلة التى

 _____________________________________________ :حجم السوق 

 :المنافسون الرئيسيون

 كيف أتمير  عنه؟ نقاط ضعفه  نقاط قوته المنافس 

١. 
   

٢. 
   

٣. 
   

 

 رابعًا: الخطة التسويقية

 :القنوات التسويقية الرئيسية

 إنستغرام  •

 فيسبوك •

 تيك توك  •

 واتساب •

 إعلانات مدفوعة •

 مطبوعات •

 توصيات شفهية •

 _______ :أخرى •

انية التسويقية الشهرية  _______ :المير 

؟(  _____________________________________________ :خطة المحتوى )ماذا ستنسرر

 

 خامسًا: خطة التشغيل 
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 _____________________________________________ :الموقع

ات اللازمة  _____________________________________________ :المعدات والتجهير 

 _____________________________________________ :ساعات العمل 

 _____________________________________________ :الموردون الرئيسيون

 

 سادسًا: الهيكل التنظيمي 

 :الفريق الحالىي 

 الراتب الشهري  الدور  الاسم

ي السنة الأولى
 
 _____________________________________________ :الموظفون المطلوبون ف

 

 سابعًا: الخطة المالية )لأول سنة(

 :أ. تكاليف التأسيس )مرة واحدة(

 التكلفة البند

 تراخيص وتسجيل
 

ات وديكور   تجهير 
 

 معدات رئيسية 
 

 وديعة إيجار 
 

 أخرى
 

 الإجمالىي 
 

 :ب. التكاليف الشهرية التشغيلية

 التكلفة البند

 إيجار
 

 رواتب 
 

 خامات
 

 فواتير 
 

 تسويق
 

 صيانة
 

 أخرى
 

 الإجمالىي الشهري 
 

 :ج. توقعات الإيرادات الشهرية 

 الإيرادات المتوقعة الشهر 

 ١الشهر 
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 ٢الشهر 
 

 ٣الشهر 
 

 ٤الشهر 
 

 ٥الشهر 
 

 ٦الشهر 
 

 ٧الشهر 
 

 ٨الشهر 
 

 ٩الشهر 
 

 ١٠الشهر 
 

 ١١الشهر 
 

 ١٢الشهر 
 

 الإجمالىي 
 

ات مالية رئيسية  :د. مؤشر

 _______ :إجمالىي رأس المال المطلوب •

 _______ :نقطة التعادل )كم وحدة/شهر؟( •

 _______ :هامش الرب  ح المتوقع •

 

انية الشهرية  .٣  نموذج المير 

 _______________ :سنة _______________ :شهر

 ملاحظات  المبلغ  الإيرادات

 مبيعات نقدي
  

 مبيعات آجل
  

 إيرادات أخرى 
  

 إجمالىي الإيرادات 
  

 ملاحظات  المبلغ  المضوفات

ة   تكاليف متغير
  

 خامات
  

 تعبئة وتغليف 
  

يات  مشيى
  

 عمولات بيع 
  

 مصاريف شحن
  

 تكاليف ثابتة
  

 إيجار
  

 رواتب 
  

 فواتير )كهرباء، ماء، نت(
  

 تسويق وإعلانات
  



 دكتور سعد جبر

117 
 

 صيانة
  

 تأمينات
  

 أقساط قروض 
  

ية   مصروفات نير
  

 إجمالىي المضوفات
  

 المبلغ  ملخص

 إجمالىي الإيرادات 
 

 إجمالىي المصروفات 
 

ي الرب  ح/الخسارة
 
 صاف

 

 المبلغ  التدفق النقدي

 الرصيد أول الشهر 
 

 إيرادات الشهر  +
 

 مصروفات الشهر  -
 

 الرصيد آخر الشهر 
 

 

: قوائم مراجعة ي
 لكل مرحلة  (Checklists) الملحق الثاب 

 قائمة مراجعة مرحلة ما قبل التأسيس    

 :قبل أن تبدأ، تأكد من

ي 
 :التقييم الذاب 

ي )ما الذي أحب فعله لساعات دون ملل؟( •
ي الحقيقى

 حددت شغق 

ي الأساسية  •
 حددت مهارانى

وع  •  حللت استعدادي النفسي لتحمل مسؤولية مسرر

 ناقشت الفكرة مع شخص أثق به وأخذت رأيه بصراحة  •

 :دراسة الفكرة

ي سأحلها •
 حددت المشكلة التى

 عملاء محتملير  عن الفكرة  ١٠تحدثت مع  •

ي السوق •
 بحثت عن منافسير  ف 

وعي  • ة التنافسية لمسرر  حددت المير 

ي  •  قدرت التكاليف المبدئية بشكل تقريتر

ي 
 :القرار النهاب 
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 أجريت دراسة جدوى مبدئية )نموذج صفحة واحدة(  •

 قررت الاستمرار أو التعديل أو التوقف  •

 

 قائمة مراجعة مرحلة التأسيس   

وع رسميًا، تأكد من  :قبل انطلاق المسرر

ي 
 :الجانب القانوب 

كة(  • ي المناسب )فردي، شر
ت الشكل القانون   اخيى

 سجلت الاسم التجاري  •

• )... ، ي
اخيص اللازمة )بلدية، دفاع مدن   حصلت على اليى

يبية(  • ي )بطاقة صر  يتر
 فتحت ملف صر 

وع •  فتحت حساب بنكي منفصل للمسرر

• ) ي التأمينات الاجتماعية )للموظفير 
 سجلت ف 

 :الجانب المالىي 

انية تقديرية تفصيلية  •  أعددت مير 

 حددت مصادر التمويل  •

 وفرت احتياطي طوارئ )على الأقل شهر مصاريف( •

وع  • ي الشخصي وحساب المسرر  حسانر
 فصلت بير 

 :الجانب التشغيلي 

 جهزت المكان )محل، ورشة، مخزن(  •

ات الأساسية • يت المعدات والتجهير   اشيى

• )  أمنت مصادر التوريد )موردين موثوقير 

 (Checklists) أعددت قوائم تشغيل يومية •

 كتبت إجراءات العمل الأساسية  •

ي 
 :الجانب التسويق 

وع  •  حددت اسم المسرر
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ا •
ً
 صممت شعارًا بسيط

 جهزت الهوية البصرية )ألوان، خطوط، أسلوب صور(  •

 أنشأت صفحات على وسائل التواصل )المناسبة( •

 جهزت مواد تسويقية أولية )كروت عمل، بروشورات( •

اتيجية التسعير  •
 حددت اسيى

 

 قائمة مراجعة التشغيل اليومي    

 :كل يوم، تأكد من

 :قبل البدء

ي الوقت المحدد  •
 الوصول ف 

ه  •  فتح المحل/الورشة وتجهير 

 تشغيل المعدات والأجهزة )والتأكد من سلامتها( •

 تفقد المخزون )هل المواد الأساسية متوفرة؟( •

 مراجعة طلبات اليوم والمواعيد •

 توزي    ع المهام على الفريق )إن وجد(  •

 :أثناء العمل

 استقبال العملاء بحفاوة  •

كير  على جودة المنتج/الخدمة •
 اليى

 متابعة سير العمل وتوجيه الفريق •

 الرد على استفسارات العملاء )أونلاين وهاتف(  •

 :بعد انتهاء العمل

 إغلاق المحل وتأمينه •

نامج  • /الير
ي الدفيى

 تسجيل مبيعات اليوم ف 

 مراجعة المخزون وتسجيل ما نفد •

ه لليوم التالىي  •
 تنظيف المكان وتجهير 
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احات( •  تسجيل ملاحظات اليوم )مشاكل، أفكار، اقيى

 

 قائمة مراجعة نهاية الشهر   

 :آخر كل شهر، تأكد من

 
ً
 :ماليا

 حساب إجمالىي الإيرادات  •

• )  حساب إجمالىي المصروفات )حسب الفواتير

ي الرب  ح/الخسارة  •
 حساب صاف 

ي البنك(  •
 مراجعة التدفق النقدي )الرصيد ف 

•  ) امات الشهرية )إيجار، رواتب، فواتير  دفع الاليى 

/صندوق الطوارئ  •  تخصيص نسبة للاحتياطي

 
ً
 :تسويقيا

 مراجعة أداء حملات التسويق •

 تحليل نمو المتابعير  والتفاعل •

 مراجعة ملاحظات العملاء )التعليقات، الشكاوى(  •

 التخطيط لشهر قادم )عروض، محتوى( •

 
ً
 :تشغيليا

•  )  جرد المخزون )عد فعلىي

 مراجعة أداء الموظفير   •

ام( •  تقييم الموردين )جودة، اليى 

 صيانة دورية للمعدات  •

 
ً
 :تطويريا

 مراجعة الأهداف الشهرية )هل تحققت؟(  •

 تحديد الدروس المستفادة )إيجابيات وسلبيات(  •

 وضع أهداف الشهر القادم •
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 قائمة مراجعة التوسع والنمو    

 :قبل أن تقرر التوسع، تأكد من

وع الأساشي مستقر ومرب  ح لمدة  •  أشهر على الأقل  ٦المسرر

وع الحالىي بدون وجودي المباشر  •
 لدي فريق يمكنه إدارة المسرر

ي على التلبية )أرفض طلبات أو طلب الانتظار طويل(  •
 الطلب الحالىي يفوق قدرنى

 لدي تمويل كافٍ للتوسع )لا آكل من رأس مال التشغيل(  •

ا )احتياجات، منافسون، أسعار(  •
ً
 درست السوق الجديد جيد

 وثقت أنظمة العمل الحالية )لنقلها للفرع الجديد( •

 لدي خطة واضحة للتوسع )وليس مجرد فكرة عامة( •

ة )ممن سبق لهم التوسع(  • ت أصحاب خير  استسرر

 جهزت خطة طوارئ )ماذا لو فشل التوسع؟( •

 

 الملحق الثالث: قاموس المصطلحات الأساسية لرواد الأعمال 

 :المصطلحات المالية والمحاسبية

ح المبسط المصطلح  السرر

وع من المبيعات قبل خصم المصاريف  (Revenues) الإيرادات ي تدخل المسرر
 كل الأموال التى

ي الرب  ح
 
( (Net Profit) صاف ي

 ما يتبقى بعد خصم كل المصاريف من الإيرادات )الرب  ح الحقيقى

مصاريف ثابتة كل شهر بغض النظر عن حجم المبيعات )إيجار،  (Fixed Costs) التكاليف الثابتة
 رواتب(

ة  مصاريف مرتبطة بحجم الإنتاج )خامات، تعبئة(  (Variable Costs) التكاليف المتغير

وع )السيولة المتاحة( (Cash Flow) التدفق النقدي  حركة النقد الداخل والخارج من المسرر

 حجم المبيعات الذي يغطي كل المصاريف )لا رب  ح ولا خسارة(  (Break-even Point) نقطة التعادل

 النسبة المئوية للرب  ح مقارنة بالإيرادات (Profit Margin) هامش الرب  ح

امات القريبة (Liquidity) السيولة  توفر النقد السائل لدفع الاليى 

 Working) رأس المال العامل 
Capital) 

 الأموال اللازمة للتشغيل اليومي )مخزون، مصاريف جارية(

 مبلغ مدخر لحالات الطوارئ  (Reserve) الاحتياطي 

 :المصطلحات القانونية

ح المبسط المصطلح  السرر
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 Sole) المؤسسة الفردية
Proprietorship) 

وع يملكه شخص واحد، مسؤول مسؤولية كاملة عن ديونه  مسرر

كة ذات مسؤولية محدودة كة (LLC) شر ي مستقل، المسؤولية محدودة برأس مال السرر
 كيان قانون 

اكة ي الأرباح   (Partnership) السرر
، يتشاركون ف  وع يملكه شخصان أو أكير مسرر

 والمسؤوليات

وعك قانونيًا  (Trademark) العلامة التجارية  الاسم أو الشعار الذي يمير  مسرر

 Commercial) السجل التجاري
Register) 

وع قانونيًا  وثيقة رسمية تثبت تسجيل المسرر

خيص  إذن رسمي لمزاولة النشاط من الجهات المختصة (License) الي 

يبة  مبلغ تدفعه للحكومة من أرباحك )نسبة مئوية( (Tax) الض 

يبة تضاف على فواتير البيع  (VAT) القيمة المضافة  صر 

 Social) التأمينات الاجتماعية
Insurance) 

) اكات شهرية للموظفير  )معاشات، تأمير  صجي
 اشيى

 :المصطلحات التسويقية

ح المبسط المصطلح  السرر

ي ذهن العميل )أكير من مجرد   (Brand) العلامة التجارية
وعك ف  كه مسرر الانطباع الذي ييى

 شعار( 

 العناصر المرئية للعلامة )ألوان، خطوط، شعار، صور( (Visual Identity) الهوية البضية

 Target) الجمهور المستهدف
Audience) 

ي تستهدفها بمنتجك 
 مجموعة العملاء التى

( لعميلك المثالىي  (Customer Persona) شخصية العميل ي
 وصف تفصيلىي )شبه حقيقى

 Content) التسويق بالمحتوى
Marketing) 

 تقديم محتوى مفيد للعميل لبناء ثقة، بدل البيع المباشر 

ي نتائج البحث  (SEO) تحسير  محركات البحث
 تحسير  ظهور موقعك ف 

 (تفاعل المتابعير  مع محتواك )إعجابات، تعليقات، مشاركات (Engagement) التفاعل

اؤه المتكرر  (Loyalty) الولاء  ارتباط العميل بعلامتك وشر

 دعاية مجانية من خلال حديث العملاء عنك لأصدقائهم  (Word of Mouth) التوصيات الشفهية

 :مصطلحات ريادة الأعمال العامة

ح المبسط المصطلح  السرر

وع مع تحمل المخاطر  (Entrepreneurship) ريادة الأعمال  القدرة على إنشاء وإدارة مسرر

وعه الخاص (Entrepreneur) رائد الأعمال  الشخص الذي ينسر  ويدير مسرر

كة الناشئة وع حديث التأسيس، يبحث عن نموذج عمل قابل   (Startup) السرر مسرر
 للتوسع 

ي بها   (Business Model) نموذج العمل
ي يجت 

وع أرباحًا؟ )الطريقة التى كيف سيحقق المسرر
 المال( 

وع وأهدافه وخطة تنفيذه (Business Plan) خطة العمل  وثيقة تفصيلية تصف المسرر

ة التنافسية  Competitive) المير 
Advantage) 

ي نظر العميل
ا عن المنافسير  ف 

 ما يجعلك متمير ً

نت  (Crowdfunding) التمويل الجماعي  ة من عدد كبير من الناس عير الإنيى  جمع مبالغ صغير
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ي مشاري    ع ناشئة مقابل   (Angel Investor) المستثمر الملائكي 
شخص يستثمر أمواله الخاصة ف 

 حصة

 مبلغ مالىي مخصص للحالات الطارئة )تعطل، أزمة( (Emergency Fund) صندوق الطوارئ

وع على الاستمرار والنمو على المدى الطويل (Sustainability) الاستدامة  قدرة المسرر

وع )فتح فروع، دخول أسواق جديدة( (Scaling) التوسع  زيادة حجم المسرر

 بيع حق استخدام علامتك ونموذج عملك للآخرين  (Franchise) الامتياز التجاري

 

ة  :كلمة أخير

ي  
هذه النماذج والقوائم والمصطلحات هي أدوات عملية. اطبعها، عدل عليها، واستخدمها باستمرار. النجاح لا يأنى

وعك استخدامها بانتظام من معرفة هذه الأدوات فقط، بل من ي إدارة مسرر
 .ف 

ي هو
 .البدء أنت الآن تملك كل ما تحتاج. البافى

 

 اتمةالخ

 خلاصة الرحلة: من الفكرة إلى المؤسسة المستدامة 

والآن، بعد أن قطعنا معًا هذه الرحلة الطويلة من الصفحة الأولى حتى هنا، توقف لالتقاط الأنفاس وانظر إلى  

ي مررنا بها
 !الخلف. كم المحطات التى

ي الفصل الأول، تعلمت كيف تقيم نفسك بصدق،   ."ماذا أريد أن أفعل؟" :بدأنا رحلتك الريادية بسؤال بسيط
ف 

، وتبدأ من حيث تقف ي
 .وتكتشف شغفك الحقيقى

ي  صياغة الفكرة واختبارها ثم انتقلنا إلى 
، بل تحتاج إلى اختبار حقيقى ي

، وأدركت أن الفكرة العظيمة وحدها لا تكق 

ي من ملاحظة المشكلات اليومية  
على أرض الواقع قبل أن تستثمر فيها وقتك وأموالك. تعلمت أن أفضل الأفكار تأنى

 .من حولنا

ي 
يحة واضحة  الدراسة المتعمقة للسوق ف  ، وفهمت أهمية تحديد شر ، اكتسبت أدوات لتحليل السوق والمنافسير 

 ."من العملاء بدل محاولة إرضاء الجميع. تعلمت أن "الذي يبيع للجميع، لا يبيع لأحد

كانت خريطة طريقك. ليس مجرد وثيقة تقدمها للبنك، بل دليلك الشخصي لتنظيم أفكارك   خطة العمل الشاملة

 .وأهدافك وتوقعاتك المالية

، وأدركت أن ي والتمويلىي
ليس رفاهية بل حماية لك ولأصولك   التأسيس الرسمي  ثم انتقلنا إلى الجانب القانون 

 .الشخصية. وتعلمت أن مصادر التمويل متعددة، وأن الأهم هو إدارة رأس المال بحكمة أكير من جمعه

ي جزء التشغيل، أدركت أن
ي تضمن استمراريته. تعلمت أن  الفريق ف 

وع، وأن الأنظمة والجودة هي التى هو قلب المسرر

ي إنتاجية الموظفير  وولائهم
، بل استثمار ف 

ً
 .بناء بيئة عمل إيجابية ليس كمالا
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 لمشاكلهم. وأن خدمة   التسويق والمبيعات
ً
ون قصصًا وحلولا ون منتجات فقط، بل يشيى منا أن الناس لا يشيى

ّ
عل

انية محدودة ي بمير 
 .العملاء الاستثنائية هي أقوى سلاح تسويقى

ي جزء النمو والاستدامة، أدركت أن النجاح ليس محطة نهاية، بل بداية لمرحلة جديدة من التحديات. تعلمنا  
وف 

وعًا مستدامًا ماليًا وبيئيًا واجتماعيًا ي مسرر
 .متى وكيف نتوسع، وكيف نبتكر باستمرار، وكيف نبت 

ي الدروس العملية، رأينا أناسًا حقيقيير  طبقوا هذه المبادئ، ونجحوا، وأخطأوا، وتعلموا. وأن الأخطاء  
ا، ف  ً وأخير

 .ليست نهاية العالم، بل هي جزء من رحلة التعلم

 

ة وتشجيع للبدء بالخطوة الأولى  نصائح أخير

ء واحد لا يمكن لهذا الكتاب أن  ي
الآن، الكتاب بير  يديك، والأدوات بير  يديك، والمعرفة بير  يديك. لكن هناك شر

 .البدء :يفعله نيابة عنك

ا، لكن ابدأ  .١ ً  ابدأ صغير

ا 
ً
ا ضخمًا من المال. لا تنتظر حتى "تكون مستعد

ً
٪". ١٠٠لا تنتظر "الظروف المثالية". لا تنتظر حتى تجمع مبلغ

ي اكتسبتها الآن. الخطوة الأولى، مهما  
ا. ابدأ بما تملك، من حيث أنت، بالمعرفة التى

ً
ي أبد

الظروف المثالية لن تأنى

ة، هي الأصعب والأهم  .كانت صغير

 لا تخف من الفشل، بل تعلم منه  .٢

هم أنهم لم يستسلموا. الفشل ليس نهاية   ي مرحلة ما. الفرق بينهم وبير  غير
كل رواد الأعمال الناجحير  فشلوا ف 

 .الطريق، بل هو إشارة إلى أنك بحاجة لتعديل مسارك. تعلم، وتكيف، واستمر

ا .٣
ً
 استمع، لكن ثق بنفسك أيض

ي النهاية، أنت  
ة. استمع لملاحظات عملائك. استمع لانتقادات من تثق فيهم. لكن ف  استمع لنصائح أصحاب الخير

وعك أكير  ا .من أي شخص من يعرف مسرر
ً
 .ثق بحدسك أحيان

 ابنِ شبكة علاقاتك  .٤

ي الفعاليات. تواصل مع  
ي مدينتك. شارك ف 

ي رحلتك الريادية. ابحث عن مجتمعات رواد الأعمال ف 
ا ف 
ً
لا تبق وحيد

ا
ً
ي تبنيها اليوم قد تكون مفتاح نجاحك غد

 .أصحاب مشاري    ع مشابهة. العلاقات التى

 وازن بير  العمل والحياة .٥

ة. لكن لا تنسَ نفسك، ولا تنسَ عائلتك،   ا كبير
ً
ريادة الأعمال رحلة شاقة. ستعمل ساعات طويلة، وستواجه ضغوط

ا للراحة والهوايات والأحباب
ً
وعك يحتاجك بصحة جيدة وعقل صافٍ. خصص وقت  .ولا تنسَ صحتك. مسرر

 تذكر "لماذا" بدأت .٦

ي أردت  
ي أيام صعبة(، تذكر سبب بدايتك. تذكر الشغف الذي دفعك. تذكر المشكلة التى

ي الأيام الصعبة )وستأنى
ف 

ي لحظات الإرهاق والشك
 .حلها. تذكر الحلم الذي يؤرقك. هذا "اللماذا" سيكون وقودك ف 
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ا ً  ...وأخير

وع   ي الرحلة، لكن الرحلة نفسها ملكك أنت. كل مسرر
هذا الكتاب ليس نهاية الطريق، بل هو بدايته. هو مرشدك ف 

فريد، وكل رائد أعمال له مساره الخاص. لا تبحث عن وصفة سحرية، لأنها غير موجودة. ابحث عن طريقتك أنت،  

ي تعلمتها هنا
ا بالأدوات والمبادئ التى

ً
 .مستعين

ة ليست مجرد وسيلة لكسب المال. هي وسيلة لتحقيق الذات، وتجسيد الأفكار، وخدمة   المشاري    ع الصغير

 .المجتمع. هي رحلة تتعلم فيها عن الأعمال، وتتعلم فيها عن نفسك أكير 

ي قلبك
ي يدك. والحلم ف 

 .أنت الآن تملك الخريطة. البوصلة ف 

 .ما تبق  فقط هو أن تخطو الخطوة الأولى

 ".الحلم بدون خطة، مجرد أمنية. الخطة بدون حلم، مجرد عمل. الحلم مع الخطة، يصنع المستقبل"

 !ابدأ بزنس... واصنع مستقبلك 

 

 كلمة شكر 

ي قراءة هذه الصفحات. تذكر دائمًا: المعرفة  
ي هذه الرحلة. شكرًا لأنك استثمرت وقتك ف 

شكرًا لأنك رافقتنا ف 

ا، التطبيق هو ما يحدث الفرق
ً
 .وحدها لا تغير شيئ

وعك، ونحن على يقير  بأنك قادر على تحقيق أحلامك ي مسرر
 .نتمت  لك كل التوفيق ف 

ي رحلة النجاح 
 
 !إلى اللقاء ف
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 عن المؤلف وكتبه  

 وحاليا وكيل الكلية، ومن علماء  
ً
، عميد كلية الإعلام بجامعة باشن العالمية بأمريكا، سابقا د. سعد جي 

يف     الأزهر السرر

، ومستشار  ي
ي ريادة الأعمال، واستشاري تطوير المشاري    ع الاجتماعية والإعلامية، مهتم بالشأن الأفريقى

خبير ف 

 لعدة مؤسسات غير ربحية . 

ة تمتد لأكير من  ي العمل مع رواد الأعمال، والمؤسسات غير الربحية، وحاضنات  15يحمل د. سعد خير
عامًا ف 

ي  
ف على برامج تدريبية وتأهيلية ف  ي تأسيس عدد من المبادرات الريادية، وأشر

. شارك ف  ي ي العالم العرنر
الأعمال ف 

، و  ، والتسويق الاجتماعي  .بناء الثقة بير  أصحاب المشاري    ع والمستثمرينمجالات الابتكار والتفكير التصميمي

ا استشارية 
ً
ي تدريب وتوجيه مئات الشباب على تحويل أفكارهم إلى مشاري    ع قابلة للتطبيق، وقاد فرق

ساهم ف 

ي قطاعات التقنية والتعليم والإعلام
اتيجيات تمويل مستدامة لمبادرات ناشئة ف   .لبناء اسيى

ابط ومحضن الفرد المتوازن، وأن بناء المجتمع يبدأ ببناء   يؤمن بأن الأشة هي أساس المجتمع المي 

، ثم الأشة، ثم يكتمل البناء . 
ً
 الإنسان أولً
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 من مؤلفات الدكتور سعد جي            

 نبذة عن الكتاب  اسم الكتاب  المسلسل 

ح  40 أحاديث الحب النبوية  1  حديثا عن الحب النبوي مع التخري    ج والسرر

ية  2 ح  40 الأربعير  الخير كم" مع التخري    ج والسرر  حديثا تبدأ بكلمة "خير

ة 3 ة النبوية "خواطر مسجدية "السير  دروس مسجدية مختصرة من السير

4 " ي الصلوات  خواطر مسجدية " التفسير
ا ف  ي تتلى كثير

ي تفسير الآيات التى
 دروس مسجدية ف 

ي يحوي  مختصر أحاديث الأدب النبوي  5
   50اختصار كتاب الأدب النبوي للدكتور فيصل البعدان 

ً
 حديثا

ح الأربعير  العلمية  6 ي فضل العلم والعلماء  شر
ح أربعير  حديثا ف   شر

مشكلات وحلول من حياة   7

 الرسولصلى الله عليه وسلم 

ة النبوية  استخلاص حلول للمشكلات من السير

؟  8 ي
 خمسون مشكلة حياتية: توضيح الأسباب والحلول من القرآن   هل يحل القرآن مشكلتى

ي ظل الابتلاءات من أجل أن تزهر الروح   9
 كتاب عن فلسفة البلاء والابتلاء هندسة النفس ف 

 تعريف مختصر بالصحابة السبعة أكير رواية للحديث النبوي  السبعة الكبار 10

ي صلى الله عليه وسلم 40 الأربعير  النبوية  11  حديثا نبويا عن شخص النتر

اوي    ح  30 12 ح آيات وأحاديث تخص شهر رمضان خاطرة لليى ي شر
 كلمات مختصرة ف 

 رسائل مختصرة تجعل من كل إمام، إمام عصره خمسون رسالة للإمام 13

ي المراجعة النهائية(  لطائف وفرائد قرآنية  14
ي عجائب مطالع السور القرآنية )ف 

 تأملات ف 

ي التعليم  15
ي مجال التعليم  الإعلام المفقود ف 

بية الإعلامية ف   نقد وحلول لواقع اليى

 مختصر الحياة الروحية معوقاتها ومغذياتها  الذكاء الروحي  16

 مستقبل الأبناء مع الذكاء الاصطناعي وكيف نوجههم   الذكاء الاصطناعي وأطفالنا  17

ات   الصير الإداري  18 ي مجال العمل والوظيفة ونقل الخير
 يتحدث عن الصير ف 

ي تعمل وتنتج من البيت 100 الأش المنتجة تمكير  وإبداع  19
وع مدروس لتيسير حياة الأش التى  مسرر

ي الجزائر  حرب المخدرات 20
 أفكار شعبية لمكافحة المخدرات والقضاء عليها ف 

 ألعاب وتمارين تدريبية تعاون المدربير  الجدد  المدرب الجديد وإذابة الجليد  21

اف  تسويق المشاري    ع غير الربحية   22  لتسويق المشاري    ع غير الربحية باحيى
َ
 كتاب مهم جدا

ة أمام الشباب   وداعا للبطالة 23  محاربة البطالة وفتح طرق مشاري    ع نوعية صغير

 استدامة الدخل والحفاظ على المدخرات وتأمير  المستقبل  دليلك إلى الدخل القليل الدائم  24
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 نبذة عن الكتاب  اسم الكتاب  المسلسل 

ي المراجعة( مصانع الإنسان  25
ي تصنع القديسير  والطغاة )ف 

اتبية الأشية التى  ش اليى

ك بسهولة  25 صفحة ستغير حياتك  25 26  عادة منوعة تضمن لك خير الدنيا والآخرة وتغير

ي الشعري الأول  ديون "قوافل" شعر  27
 ديوان 

ي عنه كاتب ولا مؤلف يبسط تحويل الأفكار إلى دراما أشار الكتابة الدرامية 28
 كتاب لا يستغت 

 ؟  29
ً
اء الكتابة والمؤلفير  لتصبح كاتبا ومؤلفا مرموقا  هل تريد أن تؤلف كتابا  نصائح من خير

 كتاب عن الإبداع وكيفية تحويل الأفكار لمشاري    ع ومنتجات    كيف تمطر سحابة فكرك؟ 30

اكة 31  دليل ربط المؤسسات الأفريقية بالمنظمات الدولية  التمكير  والسرر

ي تحمل المسؤولية  مش قد الشيلة ؟  32
 كتاب عن خطورة الإهمال ف 

نت حكايات مؤثرة  33  قصص مؤثرة مجموعة من الانيى

ي  حبات من سنبلة الفجر  34
ة من تأليق  ة ممير   المجموعة القصصية الأولى، قصص قصير

ي صلى الله عليه وسلم  الرد على الشيخ الددو 35  رد على الشيخ الددو فيما لم يفعله النتر

 مجموعة خطب لأحد الحيوانات الغريبة وتحليلها بأسلوب فكاهي   خطب الحيوان الغريب  36

 دليل شامل لتصميم وتنفيذ مبادرات المسؤولية المجتمعية الفعالة بروتوكول المبادرات المجتمعية 37

ي بلير  38
ق الأوسط تحت غطاء الاستشارات الحديثة المندوب السامي الجديد-تون   إعادة تشكيل السرر

 المشكلة والحل الخرس الأشي  39

 دراسة جغرافية اقتصادية الجزائر وحزام السافانا 40

 دليلك المختصر لاستثمار عقاري ناجح   دليلك لاستثمار عقاري ناجح 41

 كيف تكسب ثقة المستثمرين؟  - بير  الممولير  والمشاري    ع  أزمة ثقة 42

ي الأشة والمجتمع) بالمراجعة(  الرجل النعجة  43
 
 سيميائية الاستسلام وضياع القوامة ف

ي غرفة التحرير(  ست ستات من غير رجل   44
 كتاب عن أغرب وأخطر أنواع النساء  )ف 

 تحويل أقوال ابن القيم للوحات فنية رقمية للنسرر على إنستغرام   انستجرام الإمام 45

ي توظيف قوة التفكير التشاركىي  حفلة تفكرية  46
 الإبداع والعبقرية ف 

ي مراحلها الأولى  يوم حاسمة    30 47
 كتاب عن إدارة المشاري    ع ف 

 كتاب عن جيل زد   جيل زد  48

ي ورحلة العودة إليه  49
 كتاب عن العلاقة مع القرآن الكريم مصحق 

ي صلى الله عليه وسلم  50 ي صلى الله عليه وسلم  زواج بنات النتر  كتاب عن زواج بنات النتر

 لمرحلة ما بعد طوفان الأقص  البوصلة  51
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 نبذة عن الكتاب  اسم الكتاب  المسلسل 

 تحليل شخصيات سبعة رؤساء بالمنطقة العجفاء  سبع عجاف   52

 دليل الإمام لفهم المصلير  وخلق مجتمع متآلف بالمسجد   بوصلة القلوب  53

 محطة تنقلنا من التواكل والكسل إلى اليقير  والعمل    30 رحلة المتوكلير    54

ي الأشة الواعية المسلمة  الإطار القيمي للأشة  55
 
بوي لسلوكيات الأبناء ف  الدستور اليى

ات  ملخص خمس كتب   56  خمسة كتب للتطوير والنجاح والقوة والابداع والتحكم وفهم المتغير

ي لإعداد قادة الوعي الجدد  الجامعة وصناعة الوعي المجتمعي  57
 
 استثمار رأس المال المعرف

ي العالم الرقمي  كود التأثير   58
 
ي ف

 رحلتك لصناعة الأثر الحقيقى

 Zحوار عابر للزمن مع جيل  رسائل متبادلة مع جيل زد   59

ح ويقدم ويوضح دبلوم التدريب السياشي  سفر التكوين السياشي   60  كتاب يسرر

ح الدبلوم   دبلوم التدريب السياشي  61  عسرر مقررات تدريبية وكتاب يسرر

ي الله عنهم ورضوا عنه   وعن الرضا قالوا   62
لة الرضا وكيف نصل لدرجة رض   كتاب عن مي  

ي هذه الحياة الصعبة   الكرب والدعاء  63
ي مواجهة أي كرب ف 

 أدعية تقوي المسلم ف 

 مسرحية عن قصة مسرح الدم وواقع المجتمع   مسرحية دم   64

 مجموعة أعشاب تداوي مجموعة أمراض مع طرق الاستخدام   أعشاب الجهاز الهضمي  65

 تعريف للسياسة لماذا ؟ وكيف ؟  لماذا ننشغل بالسياسة ؟  66

ي  67
 فن إدارة بيانات الأسواق  الذكاء التسويقى

ة  68 ي المشاري    ع الصغير
ة والمتوسطة   أشار النجاح ف   تأسيس وإدارة وتمويل المشاري    ع الصغير

ة والمتوسطة   69 ي المشاري    ع الصغير
 التدفقات النقدية ف 

  الدعاة وفضائح إبستير   70

وات ؟  71   ببساطة كيف تصنع الير

ي بيتنا سؤال؟  72
  ف 

ء   73 كات  حكاية القائد البطي  تطبيقات عملية لحل معضلة استدامة السرر

 القيادة التحويلية بالمؤسسات غير الربحية  74

ي  75
ون   عوامل نجاح وفشل مشاري    ع التعليم الإليكيى

   - دبلوم القيادة الميدانية بالمنظمات غير الربحية   76

ة الخنازير الغربية  77  حظير

ة 78 ي المشاري    ع الصغير
 
 أشار النجاح ف

  saadjabr@gmail.com -  00213673956106الجزائر :   -للتواصل وطلب أي كتاب من  د. سعد جير 
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