
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 خطة إنشاء مشروع
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 : ًظزج ػاهح ػلى الوشزوع1المسن 
 

   الاسم القانونً:

  الاسم التجاري:

  عنوان العمل:

  رقم الهاتف:

  البرٌد الالكترونً:

 

 وطف الؼول:
 وصف نشاط المنشؤة وغرضها الرئٌسً

 

 ػلى الوشزوع: مافٍح الوؤثزجوالالتظادٌح والاجتواػٍح والثالؼىاهل الزئٍسٍح الذٌوىغزافٍح 
 لاحصاء السكانً ومستوى التعلٌم والجنس البشري عوامل مهمة فً خطة العملا

 

 :الأشخاص الأساسٍىى
 الموردٌن والموزعٌن والعملاء

 

 الأًظوح الحكىهٍح التً لذ تؤثز ػلى الوشزوع:
 التغٌر فً الرسوم الحكومٌة واجراءات التراخٌص والاستقدام

 السوق:

 المطاع السىلً:
 تحدٌد السوق المستهدف من خلال نشاط المشروع سواء كان قطاع صناعً أو تجزئة وغٌرها

 

 الوٌتجاخ والخذهاخ:
 وصف كامل لجمٌع المنتجات التً ٌقدمها المشروع كالسلع المباعة او الخدمات المقدمة

 

 تمٍٍن الأسؼار والتىسٌغ:
 ع المنتج لكً ٌكون سهل الوصول إلٌه من المستهدفٌنتسعٌر المنتجات حسب حالة السوق وتوزٌ

 

 :اتجاهاخ السىق
 السوق عادة تنمو فٌه قطاعات وقطاعات تواجه ركود ومن خلالها ٌكون النشاط المستهدف هو الذي فً مرحلة نمو

 

 ػىاهل الوخاطز:
 اهم المخاطر التغٌر فً الاجراءات والرسوم الحكومٌة



 
 
 

3 
 

 

 
 

 

 المنافسة:

 وًىع الوٌافسح:الوٌافسىى 
 معرفة وضع المنافسٌن فً السوق ومدى منافستهم فً المنتجات المقدمة او الخدمات 

 

 ًماط الضؼف والمىج للوٌافسٍي:
كل نشاط تجاري له نقاط قوة وضعف وٌجب أن تدرس منافسك بشكل جٌد لتركز على نقاط ضعفه وقوته لتتمكن من 

 السٌطرة على حصة أكبر فً السوق
 

 ج التٌافسٍح:الوٍش
 ما ٌمٌز المنتج والخدمة التً تقدمها عن منافسٌك

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

4 
 

 

 

 : خطح الوثٍؼاخ والتسىٌك2المسن 
 

 الوىسػٍي:

 المنتجات/ الخدمات الشروط الاسم/ العنوان م.
اسم المنشاة والسجل التجاري  1

 وعنوانها
تسلٌم البضاعة 

 والخصم المسموح
 بتوزٌعها أسماء المنتجات التً سٌقوم

2    

3    

4    

 معلومات إضافٌة:
 
 

 الوىردٌي:
 المنتجات/ الخدمات الشروط الاسم/ العنوان م.
اسم المنشاة والسجل التجاري  1

 وعنوانها
تسلٌم البضاعة 

 والخصم المسموح
 ورٌدهاأسماء المنتجات التً سٌقوم بت

2    
3    
4    

 معلومات إضافٌة:
 
 

 ؼزوع التزوٌجٍح:الإػلاًاخ وال
استخدام الوسائل الحدٌثة فً الاعلانات حٌث أن الاعلان فً الصحف الٌومٌة ٌعتبر من أضعف الطرق وتعتبر طرٌقة 

 تقلٌدٌة والاعلانات الجٌدة أصبحت من خلال وسائل التواصل الاجتماعً و/ أو الاذاعات المسموعة.
عروض تكون فً موسم ٌكون الطلب على المنتجات أقل والبعض العروض التروٌجٌة تحددها الاستراتٌجٌة حٌث عادة ال

 .الاخر تكون عروضه فً نهاٌة كل ربع سنوي مالً حٌث تضٌف السٌولة للقوائم المالٌة للمنشاة شًء من النمو أو التحسن
 

 تحذٌذ الأسؼار والتىسٌغ:
جعل منه أغلى من المنتجات المشابهة وتوزٌع تحدد الاسعار طبقا لعرف السوق أولا ولكن القٌمة المضافة فً المنتج قد ت

 المنتجات عادة هً نظرة تسوٌقٌة بحتة بناء على مستوى الشرٌحة المستهدفة.

 

 سٍاسح خذهح الؼولاء:
العمٌل هو أحد مسوقً المنشؤة بحٌث إذا تم خدمته بشكل جٌد سٌكون مسوق مجانً لمنتجاتك، لذلك أهم سٌاسة فً خدمة 

 عد البٌع سواء فً الصٌانة أو أخذ وجهة نظر العمٌل وكؤنه صاحب قرار فً المنشؤةالعملاء خدمات ما ب
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 : خطح التشغٍل3المسن 
 

 الوىلغ:
الموقع عادة ٌتم اختٌاره حسب نوع النشاط وٌفضل أن ٌكون لدى رائد الاعمال معرفة هل شارع الموقع معرض مثلا 

 .ءللصٌانة كؤعمال الرصف أو حفر لخطوط هاتف وكهربا

 

 :الحجن والوساحح
 .تعتمد على نوع النشاط ولكن عادة تحدد حتى ٌتم استغلال كل متر مربع بشكل جٌد لان الاٌجار سٌدفع على المتر المربع

 

 :الوشاٌا والؼٍىب
التوسع أو بعض المواقع  بتؤخركل منشاة ٌجب أن تعرف ان المواقع لها ممٌزات وعٌوب وقد تكون بعض العٌوب كفٌلة 

وراقً  مجاورة تمارس نشاط غٌر نشاطً مما ٌإدي الى عزوف بعض العملاء عن الوصول له ، كمثال مقهى جٌدال
 وبجواره محلات سباكة وكهرباء.

 

 :تفاطٍل التؤجٍز أو التولٍك

ارٌه عند الاستئجار تفاوض أولا على المهلة المسموحة لك حتى تقوم بإنشاء وتجهٌز منشاتك أو متجرك دون دفع قٌمة إٌج
 تستطٌع الحصول على مهلة أكبر ٌكون العائد علٌك أفضل.كنت عن تلك الفترة وكل ما 

 

 :الوؼذاخ والأثاث والتجهٍشاخ )اللىاسم(

ٌكون ذا قٌمة وجودة عالٌة حتى لا تكون تكالٌف الصٌانة عالٌة علٌك وتكون مضمونة من  اختٌار المعدات والاثاث ٌجب أن
المورد لعدد من السنوات، أي فً حال التعطل عن العمل قد تستبدل بالنسبة للمعدات وأٌضا الاثاث ٌكون مناسب لهوٌة 

 المتجر أو المنشاة

 

 هظزوفاخ هستمثلٍح / هتطلثاخ التمٌٍح:
أشهر وبافتراض أنه فً حال عدم  6ل ٌفترض أن تقوم بتوقع مصارٌف مستقبلٌة للمنشاة فً حدود فً خطة التشغٌ

 أشهر. 6الحصول على مبٌعات كافٌه فً الشهور الاولى ٌكون المبلغ الاحتٌاطً كفٌل بتشغٌل المنشاة لمدة تصل الى 
ضٌف للمنشاة وتجعل منها منشاة محترفة فً نقل المتطلبات التقنٌة تصل الى اختٌار الانظمة المحاسبٌة والادارٌة التً ت

 المدخلات الى مخرجات واضحة ٌستفٌد منها صاحب أو اصحاب المنشاة.

 

 هؼلىهاخ إضافٍح:
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 : خطح الوىارد الثشزٌح4المسن 
 

 الوىظفٍي الزئٍسٍٍي:
 المؤهلات المهام الأساسٌة الاسم أو المسمى الوظٌفً م.
1    
2    
3    
4    

 معلومات إضافٌة:
 

 السٌاسات والإجراءات:

 الساػاخ التشغٍلٍح:
 .عدد ساعات عمل المنشاة 

 .عدد الساعات لكل عامل 

 أوقات الراحة. 
 

 ػذد الوىظفٍي:
 تحدٌد عدد الموظفٌن حتى ٌتم بناء نموذج مالً بشكل جٌد.

 

 تزًاهج الإجاساخ:
 سنوٌا.ٌوم  33مثلاً: كل موظف ٌستحق اجازة لمدة 

 

 تمٍٍن الأداء:
كل موظف بناء على ادائه ومهامه والمتطلب السنوي منه ٌتم تقٌٌمه بشكل سنوي على الاقل حتى ٌحصل على زٌادة سنوٌة 

 .و/أو ترقٌة سنوٌة
 

 التذرٌة والتطىٌز:
ئدة للمنشاة المنشآت الجٌدة تقوم بالاستثمار فً موظفٌها من خلال تقدٌم دورات تدرٌب وتطوٌر حتى تعود علٌهم بالفا

 وتجعل منهم قٌم مضافة لتطوٌر العمل.

 

 الوكافآخ والحىافش:
الحوافز هً الاداة المهمة فً كل عمل تجاري حٌث تجعل الموظفٌن ساعات أكثر للحصول على الحوافز وخصوصا فً 

الشهري وعادة  % شهرٌا تضاف الى المرتب1مجال المبٌعات بحٌث تكون السٌاسة كل منتج ٌتم بٌعه تحصل على عمولة 
 هذه الحوافز تكون معفاة من الاستقطاع الحكومً "التؤمٌنات الاجتماعٌة".
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 : خطح التٌفٍذ5المسن 
 

  آخر مهلة للتنفٌذ  النشاط م.
1   
2   
3   
4   

 معلومات إضافٌة:
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 : الولخض التٌفٍذي6المسن 

 الأهذاف / وطف الوشزوع:
له هدف وهو الربحٌة ولكن حتى تصل الى الربحٌة ٌجب أن تعمل على خطة ووضع أهداف تإدي الى كل عمل تجاري 

وصولك الى ربحك بطرٌقة سلسة تقوم من خلالها بتحدٌد مدى قربك أو بعدك من تحقٌق هدفك السنوي من الربحٌة / 
 حٌة فً المنشآت.وصف المشروع حٌث تدرج فٌه الاعمال التً سٌقدمها المشروع والٌة الهوامش الرب

 

 تارٌخ الؼول / طثٍؼح التشغٍل:
تارٌخ ٌحدد للعمل ومن خلاله ٌبدا تشغٌل المشروع ومن ثم تحصٌل الاٌرادات / وطبٌعة التشغٌل حٌث تقوم كمنشاة بعمل 

 الٌة للتشغٌل من دخول العمٌل المتجر حتى استلام بضاعته.

 

 الوٌتجاخ والخذهاخ:
 ت التً تقدمها فً متجرك.وصف كامل للمنتجات والخدما

 

 توىٌل الوشزوع:
عادة ٌكون التموٌل ذاتً للمنشآت الناشئة ومإخرا أصبح هناك العدٌد من الصنادٌق الداعمة للمنشآت ٌمكن الاستفادة منها 

 حسب طبٌعة العمل وخطة التشغٌل والتوسع المستقبلً.

 

 الإدارج / الوستشارٌي:
ر الشركة شخص مإهل ٌقوم بترجمة ما ذكر من خطط الى واقع ملموس / والحاجة ٌجب أن ٌتفق الملاك أن ٌكون مدٌ

 .للمستشارٌن تتضح بعد بدء تشغٌل المشروع عادة

 

 تمٍٍن الوخاطز والخطح الاحتٍاطٍح:
فً كل عمل تجاري توجد مخاطر ولذلك لا بد من خطة احتٌاطٌة لحماٌة المنشاة كسٌولة تكفً لتشغٌل المنشاة لمدة تصل 

 أشهر أو خطة تموٌل من أحد الجهات الداعمة أو المقرضة. 6لى ا

 

 الوستٌذاخ الذاػوح:
 .السجل التجاري 

 .النظام الاساسً للمنشاة 

 .قرار الشركاء 

  .ًالهٌكل التنظٌم 

 .خطة العمل 

 .الحسابات البنكٌة 
 


