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عبر اتخاذ قرار عن هذه العوامل الرئي�سة، قد تكون متاأكدًا اأنك تتعامل مع م�سائل مهمة، ما ي�ساعدك في اعتماد 
المحتوى المنا�سب لخطة العمل.

يجب اأن تعك�س "الفر�سة" اإمكانات وجاذبية ال�سوق والمجال المرتبطَين بالم�سروع.  .1
والمحامين والمحا�سبين  )الموردين  الب�سرية  الأ�سول  على  بل  فح�سب،  الأموال  على  المهمّة"  "الموارد  ت�ستمل   2.  ل 

والم�ستثمرين وغيرهم( والأ�سول الثابتة )ح�سابات م�ستحقة والمخزون وغيرها(.
يجب اأن يتمتع "فريق ريادة الأعمال" بالنزاهة والخبرة العميقة والوا�سعة النطاق في هذا المجال.  .3

4.  "هيكل التمويل": كيفيّة تمويل ال�سركة وكيفيّة تق�سيم ن�سبة الملكية بين الموؤ�س�سين والم�ستثمرين حيث �سيكون لها تاأثير 
كبير في تحفيز رائد الأعمال للعمل الجاد.

5.  ي�سمل "�سياق الفر�سة" )اأو العوامل الخارجية التي توؤثّر عليها( البيئة التنظيمية، الأو�ساع القت�سادية، والتجاهات 
الديموغرافية، والت�سخم، والعوامل الأخرى التي تتغير حتمًا والتي ل يمكن اأن يتحكّم فيها رائد الأعمال.

ل يوجد �سيغة معيّنة يجب اتّباعها في كتابة خطة العمل. ومع ذلك، - عادةً - ما يرغب الم�ستثمرون بروؤية الخطة 
ب�سيغة ياألفونها. اإنهم في ان�سغال دائم ويتلقون عددًا كبيرًا من العرو�س الأوليّة. لذا قد يكون تقديم خطة عمل في 

�سيغة جديدة غير متعارف عليها محفوفًا بالمخاطر.
مة المعلومات المُقدَّ

ا�سم المن�ساأة، ورمزها، و�سعارها، وجهات التّ�سال، ورقم الن�سخة، وتاريخ اإعداد الخطة.1.  �صفحة الغلاف
الأق�سام الرئي�سة التي تحتويها خطة العمل.2. جدول المحتويات

لمحة عامّة من �سفحة اإلى ثلاث �سفحات تتناول اأبرز النقاط التي تثيرها الخطة، من �ساأنها حثّ القارئ 3. الملخّ�ص التنفيذي
على موا�سلة القراءة.

اأهداف المن�ساأة، وماهية العمل الذي تقوم به، ومنتجها/خدمتها الأ�سا�سية، وم�سيرتها )اإن وُجدت(، و�سكلها 4. و�صف المن�صاأة 
القانوني.

�سك الذي تريد المناف�سة فيه.5. تحليل القطاع والمناف�صة  خ�سائ�س مجال العمل الرئي�سة، بما فيها مجال تخ�سّ
6. تحليل ال�صوق والعملاء 

الم�صتهدفين
مختلف �سرائح الم�ستهلكين والخ�سائ�س الديمغرافية ومتطلبات العميل التي تُركز عليها.

تبرير الدافع الذي ي�سجع الأفراد على �سراء المنتج اأو الخدمة بناءً على الخ�سائ�س الفريدة.7. خطة المنتج/الخدمة
البيع 8. خطة الت�صويق واأ�ساليب  الت�سعير،  واأ�ساليب  وا�ستقطابهم،  العملاء  اأ�ساليب تحديد  الت�سويق، بما فيها  اإ�ستراتيجية 

والإعلانات، وقنوات التوزيع.
�سبط 9. الخطة الت�صغيلية واأ�ساليب  فيها(،  والمعدّات  وم�ساحتها  )موقعها  العمليات  ومرافق  الت�سنيع،  اأو  العمليات  اأ�ساليب 

الجودة، واإجراءات �سبط المخزون والعمليات، وم�سادر التوريد، واإجراءات ال�سراء.
و�سف فريق الإدارة، والم�ستثمرين اأو المديرين الخارجيين، وخطط توظيف الموظفين وتدريبهم.10. الفريق الإداري

اأيّ خطر جوهري في الم�سروع التجاري.11. المخاطر
حجم راأ�س المال الذي يحتاجه رائد الأعمال وكيفية توظيف الأموال )ق�سم مُ�ستخدَم لجذب الم�ستثمرين(12. الخطة المالية

م�سادر التمويل المرجوّة، واأي قوائم مالية قديمة اإن وُجدت، والقوائم المالية ال�سكلية من ثلاث لخم�س 
�سنوات؛ بما فيها قوائم الدخل، والميزانيات العمومية، وقوائم التدفقات النقدية، والميزانيات النقدية.

موادّ ومرفقات متنوعة اأخرى ت�سهم في تعزيز فهم القارئ للخطة.13. ملحق الوثائق الداعمة
P1: نموذج خطة عمل علي
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  و�سف الفر�سة
  �سرح القيمة الم�سافة من المنتج اأو الخدمة المقترحة

  لمحة عامة على القطاع اأو ال�سوق
  تحليل ال�سوق والعملاء الم�ستهدفين

  الميزة التناف�سية التي تاأمل في تحقيقها في ال�سوق

  اقت�ساديات الفر�سة
  فريق الإدارة

  حجم المبلغ المطلوب والغر�س منه )العر�س( اإذا كنت 
ت�سعى اإلى الح�سول على تمويل.

نظرًا اإلى اأنّ علي ب�سدد بدء التطبيق، عليه اأن يجعل مقترح خطة العمل مثيرًا وممتعًا للقارئ، لذا من المهمّ اأن 
يتعمّق في اإجراء الأبحاث حول الم�ستثمرين المحتملين وحول ال�سبب الذي يدفعهم اإلى اعتبار عمله مثيرًا للاهتمام. 
هل من فر�س على المدى الق�سير اأو على المدى الطويل؟ ما الذي يجعل عمله متميزًا ومختلفًا عن جميع التطبيقات 

الأخرى المتوفرة؟

4.1 الخطوة 4: و�صف المن�صاأة

ي�سمح و�سف ال�سركة للقارئ بالطلاع على نوع العمل المقترح، واأهداف المن�ساأة، وعنوانها، وما اإذا كانت �ستخدم �سوقًا 
محلية اأو دولية.

بالتالي، عند كتابة هذا الق�سم، يجب على رائد الأعمال الإجابة عن الأ�سئلة التالية:
متى يبداأ العمل؟ واأين؟  .1

2.  ما الأهداف التي ت�سعى المن�ساأة اإلى بلوغها؟
3.  اأي مرحلة من مراحل التطوّر بلغتها المن�ساأة، على �سبيل المثال: اأهي في المرحلة التاأ�سي�سية اأم في مرحلة الإنتاج 

الكامل؟
4.  ما الإنجازات التي حقّقتها حتى الآن؟

5.  ما الميزة التناف�سية التي تتمتّع بها المن�ساأة؟
ما طبيعة ون�ساط العمل الأ�سا�سي للمن�ساأة ؟  .6

7.  ما المنتج اأو الخدمة الأ�سا�سية؟
ماذا �سيُقدم للعملاء؟  .8

9.  ما �سكل المن�ساأة التنظّيمي، اأهي ملكية فردية، اأو �سراكة، اأو �سركة ذات م�سوؤولية محدودة، اأو �سركة عادية، اأو �سكل 
اآخر؟

10.  ما الأو�ساع القت�سادية الحالية والمتوقعة للمجال الذي يجري فيه العمل؟

11.  هل تنوي المن�ساأة  البيع لمن�ساأة اأخرى اأو مجموعة ا�ستثمارية؟ هل تخطّط لأن تكون من�ساأة مطروحة للتداول العام، 

اأم اأنّ المالكين يريدون نقل الملكية اإلى الجيل القادم من الأ�سرة؟
�سيكون هذا الق�سم ق�سمًا موجزًا في حالة علي لأنّه من المحتمل اأن يكون تاجرًا منفردًا في البداية ولأنّه لي�س هناك 
تاريخ محدّد للبدء. ففي الواقع، ل يملك علي �سوى فكرة عامة عن ماهيّة العمل التجاري ون�ساطه؛ لأنّها ل تزال مجرّد 

فكرة ولم تُبحث بحثًا كاملًا.
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5.1 الخطوة 5: تحليل القطاع والمناف�صة

يهدف هذا الق�سم ب�سكل اأ�سا�سي اإلى عر�س الفر�سة واإثبات �سبب وجود �سوق كبيرة يجب خدمتها. في هذا ال�سياق، 
عليك و�سف المجال الأو�سع الذي �ستناف�س فيه، بما في ذلك حجم ال�سوق، ومعدّل النمو، والتجاهات الأ�سا�سية، 

والجهات الفاعلة الرئي�سة.
تخطّط  الذي  التخ�س�سي  القطاع  بالتف�سيل  وا�سفًا  ال�سوق،  في  المختلفة  القطاعات  حدّد  القطاع،  تحليل  في 
ا في تقديم الخدمات. للم�ساركة فيه، ثمَّ ا�ستعر�س �سياق الفر�سة، وحدّد اأي قطاع من قطاعات هذه ال�سوق يعاني نق�سً

يهدف تحليل المناف�سة اإلى تحليل مكامن القوة وال�سعف لدى المناف�سين المحتملين. وعليه، ل بدّ من طرح الأ�سئلة 
التالية: ما مكامن ال�سعف لدى المناف�سين التي يمكنك تح�سينها؟ ما مكامن القوة التي يتّ�سمون بها والتي يمكنك تبنّيها؟
اأمّا بالن�سبة اإلى علي، فقد اأجرى بع�س الأبحاث الأ�سا�سية لمعرفة ما اإذا كانت قد طرحت في ال�سوق اأيّ تطبيقات 
اأخرى تقدّم خدمات مماثلة، ولكنّه لم يعثر على اأي تطبيق يقدّم الخدمة الكاملة التي يريد تقديمها. ومع ذلك، تحتوي 
تطبيقات المقاهي الفردية ومواقعها الإلكترونية على بع�س العنا�سر التي يريد توفيرها. ويجب اأن ي�سرد مكامن القوة 
وال�سعف لدى المناف�سين ويحدّد كيفية تقديم خدمة اأف�سل. هل تطبيقات المناف�سين متوفرة في المناطق نف�سها 

التي �سيطرح علي تطبيقه فيها؟ هل يمكن اأن يقدّم علي اأي ميزات اإ�سافية اأو اإ�ستراتيجية ترويجية مختلفة؟

ام�سح رمز ال�ستجابة ال�سريعة لروؤية جدول علي.
في الف�سل 1: ا�ستك�ساف عالم الأعمال التجارية والقت�ساد للف�سل الدرا�سي الأول، تناول ال�سكل "1-3" اأنواع 

المناف�سة التي قد يواجهها اأيّ عمل تجاري جديد.
6.1 الخطوة 6: تحليل ال�صوق والعملاء الم�صتهدفين

تقوم الخطوة التالية بو�سف العميل الم�ستهدف من حيث التركيبة ال�سكانية، كالمحتوى التعليمي، والجن�س، ومكان 
اأو خدمةً  اأكبر، زادت احتمالية تقديمك منتجًا  ال�سكن، والعمر، والدخل. فكلّما تمكّنت من تحديد عميلك بو�سوح 
مطلوبة. اأخيرًا، تُعَدّ معرفة عميلك الم�ستهدف اأ�سا�سًا لفهم مناف�سيك. لذا عليك تحليل مناف�سيك من حيث �سمات 

المنتج اأو الخدمة التي يقدمونها اأو ل يقدمونها.
عند تحليلك ال�سوق التي �ستطرح فيها منتجك اأو خدمتك، يجب اأن تعرف من هم عملاوؤك وماذا يريدون. ويجب األّ 
ا من التحدّث اإلى العملاء مبا�سرةً.  ت�ستخل�س هذه المعلومات من درا�سات ال�سوق فح�سب، بل عليك ا�ستخلا�سها اأي�سً

من هذا المنطلق، ل بدّ من اأن تجيب عن الأ�سئلة التالية:
  ما ال�سوق التي ت�ستهدفها؟

  ما حجم ال�سوق الم�ستهدفة؟
  ما الم�سكلات التي تعانيها ال�سوق الم�ستهدفة؟

  هل هذه الم�سكلات اأكبر من تلك التي تعالجها؟
  كيف يمكن لخدمتك، اأو لمنتجك اأن يُ�سلحا الم�سكلة؟

  من �سي�ستري منتجك اأو خدمتك؟
  كم هم على ا�ستعداد لدفع ثمنها؟

  لماذا هم في حاجة اإليها؟
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للقهوة  يكونوا متذوقين  اأن  المرجّح  �سي�ستخدمون تطبيقه من  الذين  الرئي�سين  العملاء  اأنّ  يعتقد  في حالة علي، 
ومتمكنين من ا�ستخدام اأحدث التقنيات. لذا ل�ستهداف اأولئك الذين على دراية با�ستخدام التطبيقات، قد يرغب 
علي في البداية في التركيز على الأفراد الذين تتراوح اأعمارهم بين 15 و25 عامًا. علاوةً على ذلك، ينبغي اأن يحدّد 
علي حجم ال�سوق عبر اإجراء اأبحاث عن هذه الفئة العمرية، ومعرفة الأمور المهمّة بالن�سبة اإليهم عند اختيارهم 
اأحد المقاهي وال�سبب الذي يحثّهم على تنزيل التطبيق. هل تح�سيل ر�سوم من العملاء مقابل التطبيق هو اأف�سل 

طريقة لتحقيق الأرباح؟ هل على المقاهي الدفع لتح�سين ت�سنيفها؟ هل �سيثق العملاء في التعليقات المعرو�سة؟

7.1 الخطوة 7: خطة المنتج/الخدمة

تُعنى خطة المنتج/الخدمة بو�سف المنتجات و/اأو الخدمات التي �ستقدّمها المن�ساأة  لعملائها. وقد حان الوقت الآن 
لتقديم عر�س مقنع للميزة التناف�سية لمنظمتك. ا�ستنادًا اإلى و�سفك ال�سابق للمجال والجهات الفاعلة فيه، ا�سرح 
كيف يمكن لمنتجكَ اأو خدمتك اأن يملاأ فجوةً في ال�سوق اأو كيف اأنّ منتجك اأو خدمتك "اأف�سل واأرخ�س و/اأو اأ�سرع" 
من المنتجات اأو الخدمات الأخرى التي تقدّمها ال�سوق. في حال كان المنتج منتجًا ماديًا، فحاول تقديم نموذج عمل اأو 
نموذج اأولي. ففي الحالت الطبيعية، يُظهر الم�ستثمرون الهتمام الأكبر بالمنتجات التي تثبت فاعليتها بعد ا�ستحداثها 

واختبارها.
في هذا الق�سم، يجب �سرح اإ�ستراتيجية النمو التي تتّبعها للمنتج اأو الخدمة، حيث إنّ النمو هو المحدد الأ�سا�سي لقيمة 

ال�سركة.

يملك علي اأفكارًا تطويرية. فعلى المدى الق�سير، يخطّط لتقديم بيانات واقعية مثل: المنتجات والخدمات التي 
يقدّمها كلّ مقهى. كيف �سيتمكن علي من اإظهار اأن منتجه اأف�سل من التطبيقات الحالية؟ هل يمكنه تقديم اأيّ دليل 
على اأنّ اأفكاره �ستنجح عند تطبيقها على اأر�س الواقع؟ هل لديه اأيّ دليل على اأنّ هذه هي الخدمات التي يريدها 
العملاء؟ ما الأبحاث التي يمكن اأن يجريها لتبرير اأهدافه طويلة المدى؟ هل من الممكن اإن�ساء ميزات التطبيق 

واختبارها؟
8.1 الخطوة 8: خطة الت�صويق

اإنّ خطة الت�سويق اأ�سا�سًا لو�سف اإ�ستراتيجية الت�سويق التي تتّبعها المن�ساأة. بمعنى اآخر، كيف �ستجذب العملاء وتقنعهم 
باقتناء منتجك اأو الح�سول على خدماتك وال�ستمرار في ا�ستخدامها؟ بال�ستناد اإلى ما تناولناهُ في الف�سل، احر�س 

على تقديم عر�س مقنع.
يجب اأن يت�سمن هذا الق�سم المو�سوعات التالية:

 طرائق تحديد العملاء واأ�ساليب اقناعهم ولفت انتباههم.
  نماذج الت�سعير )يُ�ستخدم لتحديد اأف�سل �سعر لمنتج اأو خدمة(.

 الطرائق والأ�ساليب المتبعة للبيع والترويج )ت�ستخدم للترويج لعملك(.
  اأ�ساليب التوزيع )اختيار اأف�سل طريقة لتو�سيل المنتجات اأو الخدمات لعملائك(.
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نظرًا اإلى اأنّ علي ينوي جذب ال�سباب الذين ي�سربون القهوة والموؤهلين في ا�ستخدام التقنيات الحديثة، فاإنّه يحتاج 
اإلى تحديد اأف�سل طريقة للتعرف على م�ستخدمي تطبيقه وجذبهم. ونظرًا اإلى اأنّ علي تاجر منفرد، فمن غير المرجّح 
ا  اأن يكون لديه ميزانية ت�سويق  اأن يكون لديه فريق مبيعات اأو ت�سويق على المدى الق�سير، ومن غير المحتمل اأي�سً
كبيرة. هل يوجد اأ�ساليب بيع وت�سويق منخف�سة التكلفة يمكن اأن ي�ستخدمها علي؟ ما الخيارات المتاحة اأمامه لتحقيق 

الدخل؟ ما قنوات التوزيع ال�سائعة المتاحة للتطبيقات؟

9.1 الخطوة 9: الخطة الت�صغيلية

تقدّم الخطة الت�سغيلية معلومات حول كيفية اإنتاج المنتج اأو تقديم الخدمة. في هذا الق�سم، �ست�سرح كيف �ست�ساهم 
العمليات في الميزة التناف�سية للمن�ساأة، اأي كيف �ستخلق عملياتها قيمة للعميل.

من هنا، يناق�س هذا الق�سم بع�س العنا�سر مثل:
  الموقع والمرافق؛ بما في ذلك الم�ساحة التي �ستحتاجها المن�ساأة ونوع المعدّات التي �ستتطلّبها.

  الختيار بين الإنتاج الداخلي اأو ال�ستعانة بم�سادر خارجية لتقليل التكاليف.
  النهج الذي تقترح المن�ساأة اتّباعه ل�سمان الجودة، والتحكم في المخزون، وا�ستخدام مقاولين من الباطن للح�سول 

على الموادّ الأولية.
لن تحتاج من�ساأة  علي اإلى مباني مثل: م�سنع اأو م�ساحة مكتبية كبيرة. ففي البداية، يمكنه العمل عن بعد بما اأنّ 
عمله يقوم على التطبيق. لكن مع نمو عمله وتقدّمه، هل �سيحتاج اإلى التفكير في التو�سع في م�ساحة اأكبر لتوظيف 

موظفين اإ�سافيين؟
ا  ال�ستعانة بمن�ساآت خارجية؛ لتطوير البرامج الأكثر تعقيدًا. و�سيحتاج اإلى البحث عن مقدار التكاليف المحتملة  يمكنه اأي�سً

لتطوير البرامج. هل يجب عليه اأن يتاأكّد من امتلاكه المعرفة والبرمجيات ال�سحيحة لت�سميم تطبيقات تجارية؟

10.1 الخطوة 10: الفريق الإداري

لون اأن يكون  يبحث الم�ستثمرون المحتملون عن من�ساآت ذات طاقم اإداري متميز. ويقول بع�س الم�ستثمرين اأنّهم يف�سّ
". ولكن  لديهم فريق اإدارة متميز "فئة اأ" ومنتج اأو خدمة "فئة ب" بدلً من فريق عادي "فئة ب" ومنتج اأو خدمة "فئة اأ
ا  اإنّ الإدارة ال�سحيحة في ال�سوق الخاطئة توؤدّي لف�سل الم�سروع على الأرجح. من هنا، ل بدّ من اأن  يمكن القول اأي�سً

يكون لديك فريق اإدارة جيد يعمل في �سوق متنامية اإذا اأردتَ اأن يتكلّل عملك بالنجاح.
اأولئك الذين �سي�سغلون  اأن ي�سرح ق�سم فريق الإدارة بالتف�سيل الهيكل التنظيمي للم�سروع المقترح وخلفيات  يجب 
منا�سبه الرئي�سة. وفي الحالت المثالية، �ست�سمّ المن�ساأة فريق عمل متوازن يجمع بين الخبرات المالية والت�سويقية 

والخبرات في مجال الإنتاج والمواهب الإبداعية. 
لم يوؤ�سّ�س علي �سركته بعد لأنّه تخرّج موؤخّرًا من الجامعة. كما اأنّه لم يقم بتوظيف طاقم عمل لم�ساعدته في ابتكار 

التطبيق الذي يودّ العمل عليه، وهو بحاجة اإلى اإيجاد الأ�سخا�س المنا�سبين للعمل.
كيف �سيجد علي موظّفين جدد ويدير عملهم؟ وكم تبلغ الميزانية التي يحتاج اإليها لدفع رواتب الموظّفين في فريق 

العمل الجديد؟
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في الف�سل 2: تنظيم الأعمال التجارية للف�سل الدرا�سي الأول، قدّم ال�سكل "2-1" مخطط تنظيم الأعمال. بالمقارنة 
مع المن�ساآت القائمة، التي ربما تكون قد جمعت قوة عاملة كبيرة وعددًا كبيرًا من الإدارات، من المرجح اأن يكون 

للمن�ساأة الجديدة هيكل اإداري مب�سّط، كما هو مو�سح في الر�سم البياني التالي:

الرئي�ص

مدير العمليات

م�صرف الم�صن™

مدير المالية

م�صرف الح�صاHات

مدير الت�صويق

م�صرف المبيعات

11.1 الخطوة 11: المخاطر

تهدف خطة العمل اإلى �سرد ق�سة نجاح، ولكن كلّ م�سروع جديد يكون محفوفًا بالمخاطر. وبالتالي، ل يمكن الحديث 
عن خطة مكتملة ما لم تحدّد المخاطر التي ت�ساحب الم�سروع. في هذا ال�سياق، تحدد هذه الخطوة المخاطر المحتملة 

التي قد يواجهها الم�ستثمرون، ولعلّ اأكثرها �سيوعًا ما يلي:
  عدم قبول ال�سوق )ل ي�ستري العملاء المنتج كما هو متوقع(.

 تقديم المنتج نف�سه اأو الخدمة ذاتها من الجهات المناف�سة.
  فترة زمنية اأطول ونفقات اأعلى ممّا كان متوقعًا لبدء العمل وتنميته.

. تمويل غير كاف  
  التنظيمات والبنية التحتية.

ا للمن�ساآت؛ حيث يجب اأن يكون المنتج اأو الخدمة الجديدة اأف�سل بكثير من تلك  اإن فهم المخاطر اأمر مهم جدًّ
المتوفرة حاليًا من اأجل التغلب على الجمود الذي يعاني منه العدد الأكبر من العملاء عند انتقالهم اإلى منتج اأو خدمة 

جديدة.
فيما تعمل من�ساأة علي على تطوير تطبيق، لن يكون هناك الكثير من التدفقات النقدية الكبيرة الخارجة. لذلك، من 
ح اأن تكون المخاطر المالية منخف�سة. ومع ذلك، هل هناك عوائق كبيرة اأو ب�سيطة عند ت�سميم التطبيق؟  المرج
على �سبيل المثال: هل تريد المقاهي الرتباط بتطبيق علي؟ ما مدى �سهولة اأو �سعوبة اإن�ساء تطبيق من البداية؟ ماذا 

يحدث اإذا قدّم بيانات غير �سحيحة اأو م�سلّلة؟ ما القوانين التي يجب اأن يكون على دراية بها؟

12.1 الخطوة 12: الخطة المالية

اإذا كان رائد الأعمال ي�سعى اإلى الح�سول على راأ�س مال من الم�ستثمرين، فيجب عليه اأن يُ�سمّن عر�سَ الخطة اإ�سارةً 
وا�سحة اإلى مقدار الأموال المطلوبة واإلى الوقت الذي تُطلب فيه. من المفيد نقل هذه المعلومات في جدول الإيرادات 

والنفقات الذي ي�سير اإلى نوع التمويل المطلوب )دين اأو اأ�سهم( وكيف �ستُ�ستخدم الأموال.
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على �سبيل المثال: بالن�سبة اإلى �سركة تحتاج اإلى 500,000 ريال �سعودي، بما في ذلك الأموال المقتر�سة وا�ستثمار 
الموؤ�سّ�س، قد يكون جدول الإيرادات والنفقات لل�سنة الأولى على النحو التالي:

الإيرادات
100,000 ريال �سعوديدين م�سرفي

اأ�سهم:
300,000 ريال �سعوديم�ستثمرون جُدد

100،000 ريال �سعوديموؤ�سّ�سون

500،000 ريال �سعودياإجمالي الم�سادر

النفقات
125،000 ريال �سعوديت�سنيع المنتج

75،000 ريال �سعوديتكاليف العمّال

راأ�س المال العامل:
20,000 ريال �سعوديالنقد

100,000 ريال �سعوديح�سابات م�ستحقة

80,000 ريال �سعوديالمخزون

100,000 ريال �سعوديالمعدّات

500,000 ريال �سعودياإجمالي النفقات

في حالة الطلب من الم�ستثمرين، �سيحتاج رائد الأعمال اإلى تحديد 
مقدار ملكية العمل الذي يرغب في التنازل عنه، وهي لي�ست مهمّة 
�سهلة في معظم الحالت. في العادة، يجب اأن يُحفظ الإيراد الذي 
18 �سهرًا. بعد ذلك، اإذا �سارت الأمور  12 اإلى  تجمعه ال�سركة مدّة 
على ما يرام، ف�سيكون جمع المزيد من الأموال في ما بعد اأ�سهل واأقل 

تكلفة.
د فكرة اأ�سا�سية عن التطبيق، لكن ل يملك  يملك علي حاليًا مجرَّ
نموذجًا اأولّيًا عمليًا له ول يتمتّع بخبرة في الأعمال التجارية، على 

الرغم من اأنّه اأكمل دورة تطوير تطبيقات في الجامعة.
وعليه، هل ال�سعي للا�ستثمار منا�سبًا هذا الوقت؟ هل �سيحر�س 
الم�ستثمرون على تقديم تمويل لفكرته؟ هل التمويل هو المورد 
الوحيد الذي �سيحتاجه علي من الم�ستثمرين؟ ماذا يمكن تقديمه 

بالإ�سافة اإلى التمويل؟

تقدّم الخطة المالية التوقعات المالية من اإيرادات ونفقات على هيئة قوائم مالية. ويجب اأن يو�سح هذا الق�سم من 
خطة العمل اأنّ العمل المقترح يمكن اأن يدعم ذاته وبالتالي يكون مربحًا. للقيام بذلك، يحتاج رائد الأعمال اإلى اأن 

يت�سارح مع نف�سه واأن ياأخذ في العتبار التوقعات المالية للمن�ساأة.
يجب تقديم البيانات المالية، لمدة ثلاث �سنوات على الأقل وربما ت�سل اإلى خم�س �سنوات. وب�سكل مثالي، تت�سمّن التوقعات 
 Cash Flow( وقوائم التدفقات النقدية ،)Income Statement( وقوائم الدخل ،)Balance Sheet( قوائم المركز المالي

Statement( على اأ�سا�س �سنوي لمدة ثلاث اإلى خم�س �سنوات.

عند اإجراء التوقعات، من ال�سروري اأن تعود اإلى نموذج عملك، اأي اأنّ نموذج العمل يجب اأن يكون اأ�سا�س توقعاتك المالية،  
و اإل فلن يكون لديك اأ�سا�س متين ت�ستند اإليه لتبرير افترا�ساتك المالية.

في حين اأنّ جميع القوائم المالية مهمّة، فاإن بيانات قوائم التدفقات النقدية ي�ستحق الح�سول على اهتمام خا�س؛ لأن 
العمل التجاري يمكن اأن يكون مربحًا ولكنّه يف�سل اإذا لم ينتج تدفقات نقدية اإيجابية. فقائمة التدفقات النقدية المُعدة 
ا   جيدًا تحدّد م�سادر النقد، اأي المبلغ الذي �سيرد من العمليات والمبلغ الذي �سيرد من الم�ستثمرين. وهي تو�سح اأي�سً
مقدار الأموال التي �ستُخ�س�س للا�ستثمارات في مجالت مثل: المخزون والمعدات والبحث والتطوير. ويجب اأن ت�سير 

قوائم التدفقات النقدية بو�سوح اإلى مقدار النقد المطلوب من المقر�سين والم�ستثمرين المحتملين والغر�س من ذلك.
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يحتاج علي اإلى توقّع مقدار الدخل المحتمل اأن يحقّقه تطبيقه ومدى ارتفاع التكاليف ال�سهرية. هل بحث علي 
عن مقدار الم�ساعدة التي �سيحتاجها في تطوير التطبيق؟ ما ال�سفريات التي �سيحتاج اإلى القيام بها للبحث عن 
المقاهي؟ ما المبلغ المطلوب لتغطية نفقات مثل �سراء القهوة وال�سفر؟ كم يبلغ عدد م�ستخدمي التطبيق الذين يحتاج 

علي اإلى جذبهم لتحقيق الأرباح؟

13.1 الخطوة 13: ملحق الوثائق الداعمة

يجب اأن يحتوي الملحق على موادّ ومرفقات تكميلية متنوّعة ت�سهم في تعزيز فهم القارئ للخطة. وت�ستمل هذه الوثائق 
الداعمة على جميع العنا�سر الم�سار اإليها في ن�سّ خطة العمل:
  ال�سير الذاتية للم�ستثمرين والمالكين/المديرين الرئي�سيين.

  �سور للمنتجات والمرافق والمباني.
  مراجع مهنية.

  درا�سات اأبحاث الت�سويق.
  الأبحاث المن�سورة المفيدة.

  عقود البيع الموقعة.
ل يمكن اعتبار الملحق عن�سرًا ثانويًا نظرًا اإلى اأنّه يظهر في نهاية الخطة، فالقارئ يحتاج اإلى فهم الفترا�سات 
اأهميّةً من  اأكثر  المحتمل، ل �سيء  الم�ستثمر  اإلى  وبالن�سبة  الخطة.  المن�سو�س عليها في  الفر�سيات  وراء  الكامنة 

موؤهلات فريق الإدارة.
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ملخّ�ص
يجب اأن تكون الآن قادرًا على و�سف محتوى خطة العمل. وعند التفكير في محتوى خطة العمل، يجب مراعاة الفر�سة، 

والموارد المهمّة، وفريق ريادة الأعمال، والهيكل التمويلي، و�سياق الفر�سة التي تُعَدّ جميعها عوامل مترابطة.
والأق�سام الرئي�سة التي تتاألّف منها خطة العمل هي: )1( �سفحة الغلاف، )2( جدول المحتويات، )3( الملخّ�س التنفيذي، 
)4( و�سف المن�ساأة، )5( تحليل القطاع، والعملاء الم�ستهدفين، والمناف�سة، )6( خطة المنتج/الخدمة، )7( خطة 
الت�سويق، )8( الخطة التنموية والت�سغيلية، )9( الفريق الإداري، )10( المخاطر، )11( العر�س، )12( الخطة المالية، 

)13( ملحق الوثائق الداعمة.

المهمة: اختبر معلوماتك
فكّر مرة اأخرى في خطة عمل علي. با�ستخدام النموذج من ال�سكل P1، ابداأ في ملء خطة عمله.

في هذا ال�سيناريو، يمتلك علي بع�س الخبرة والمعرفة في كيفية ابتكار التطبيقات، وهو يحبّ �سرب القهوة ولكنّه لي�س 
خبيرًا. وقد اأقام بع�س العلاقات الجيدة مع زملائه الخرّيجين، لكن لي�س لديه علاقات في عالم الأعمال.

اأي من الأ�سئلة التالية يمكنك الإجابة عنها؟
1.  اأي �سريحة من ال�سكان يجب اأن ي�ستهدفها علي؟ علل اإجابتك.

ا من مناف�سيه المحليين والدوليين. 2.  ابحث في الإنترنت واذكر بع�سً
3.  اأن�سئ �سعارًا واقترح ا�سمًا لتطبيق علي.

4.  ابحث في تاريخ ا�ستهلاك القهوة في الريا�س.
5.  اإذا قرّر علي الح�سول على عمولة بن�سبة 50 % على كل معاملة، فكم عدد المعاملات التي يحتاجها بهدف الو�سول اإلى 

1,000,000 ريال �سعودي؟

املاأ اأكبر قدر ممكن من اأق�سام النموذج. ما النقاط التي ل يزال علي بحاجة للعمل عليها بغية اإعداد خطة عمل ناجحة؟
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ا  م�ساحة لكتابة فكرتك الخا�سة. فيما يلي بع�س الأفكار لم�سروعات جديدة اأو م�ساكل تحتاج اإلى حلول . و�سعنا لك اأي�سً
مéموعة الأفµار 

الفµرة 1: تطبيق يربط ما بين ال�سياح والمر�سدين ال�سياحيين في المملكة العربية ال�سعودية، على اأن يمكّن التطبيق 
ال�سياح من تحديد نوع الجولة التي يريدونها، والموقع المطلوب واأي متطلبات اأخرى خا�سة.

الفµرة 2: متجر تنظيف ملاب�س متنقل يذهب اإلى العميل بدلً من اأن يكون في موقع واحد ثابت.

الفµرة 3: تطبيق يت�سمن دليلًا بالمتاجر التجارية في مراكز الت�سوق في جميع اأنحاء البلاد، والذي بدوره يقوم 
بتقييم المتاجر بح�سب ملحوظات وتعليقات العملاء حول قيمة المنتجات، ومدى ان�سغال المركز التجاري، وم�ستوى 

لذة الطعام.

الفµرة 4: دوّن فكرتك الخا�سة. 

QاH§ اdدSQ¢ اbôdم«
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الأSصÄلة الرئي�صة
فكّر مليًا ثم اأجب على الأ�سئلة الرئي�سة التالية: 

 ما فكرتك الجديدة؟ اأهي عبارة عن منتج اأم خدمة؟
 ما مدى تميز فكرة عملك التجاري عما �سواها؟

 ما الفوائد التي �سيجنيها عملاوؤك من فكرة عملك التجاري؟
 ما ال�سريحة التي ت�ستهدفها بفكرتك هذه؟

 ما القطاعات والأ�سواق ذات ال�سلة بمنظمتك؟
 ممن تتاألف الإدارة في منظمتك؟ وما الخبرات والقدرات التي يتمتع بها اأع�ساء الإدارة؟ 

 ما الأهداف طويلة المدى التي ر�سمتها لمنظمتك؟
 ما الفر�س التي تملكها، وما المخاطر التي قد تواجهها؟

 ما الإ�ستراتيجية التي تنوي اأن تبنيها لدخول ال�سوق؟
 ما مقدار راأ�س المال الذي تحتاجه، ولماذا؟ يمكنك اأن تكتفي بطرح مقدار تقريبي في المرحلة الأولى.

 في رحلتك نحو بلو اأهدافك، ما اأهم المهام التي يتعين عليك اإنجازها؟
 كم يبلغ حجم الحتياجات ال�ستثمارية الخا�سة بمنظمتك على مدار ال�سنوات الخم�س المقبلة؟

 ما حجم الأعمال والأرباح الذي تنوي تحقيقها على مدار ال�سنوات الخم�س المقبلة؟ 

اختر الآن فكرة عملك. اكتب اإجاباتك عن الأ�سئلة ال�سابقة.
عملك التéاري
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الخطوة 2: جدول المحتويات 
1. كيف يمكن ل�ستخدام الأنماط المختلفة اأن يتيح للقارئ العثور على المعلومات على نحو اأ�سرع؟

2. ما اأ�سلوب الت�سمية الذي �ست�ستخدمه في كل ق�سم بهدف �سمان فهم القارئ لمحتوى خطة العمل؟

3. كيف �ست�ستخدم العناوين الفرعية؟

جدول المحتويات
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الخطوة 3: الملخّ�ص التنفيذي
1. هل تت�سمن الفقرة الأولى معلومات تثير اهتمام القارئ؟

2. هل يلفت الملخ�س انتباه القارئ للنتائج الإيجابية؟

3. هل قدّمت المعلومات على نحو وا�سح ومنطقي ومت�سل�سل؟

الملخّ�ص التنفيذي
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الخطوة 4: و�صف المن�صاأة 
1. هل و�سف المن�ساأة يُ�سلط ال�سوء على جميع جوانبها الإيجابية؟ 

2. هل يبدو و�سف المن�ساأة  واقعيًّا؟

3. هل و�سف المن�ساأة يُ�سلط ال�سوء على فر�س النمو؟

4. هل دُعم هذا الق�سم باأدلة ومبررات قوية؟

و�صف المن�صاأة
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الخطوة 5: تحليل القطاع والتناف�صية
1. كم يبلغ اإجمالي قيمة اأو حجم ال�سوق؟

2. ما اإمكانات النمو؟

3. من المن�ساأة الرائدة في ال�سوق؟ وكم تبلغ ح�ستها في ال�سوق؟

4. من اأهم مناف�سيك؟ وما حجم ح�س�سهم في ال�سوق؟

5. كيف يختلف عر�سك عن عرو�س مناف�سيك؟

6. هل يمكنك تحديد نقاط ال�سعف التي يعاني منها مناف�سوك؟ وكيف يمكنك ال�ستفادة من ذلك؟

7. ما نقاط القوة التي تت�سم بها منظمتك؟ 

8. هل تعاني منظمتك من اأي نقاط �سعف؟

9. ما الفر�س التي من �ساأنها اأن تمنح منظمتك اأف�سلية على �سواها؟

10. ما المخاطر التي قد تهدد منظمتك؟

ام�سح رمز ال�ستجابة ال�سريعة لروؤية نموذج يمكنك ا�ستخدامه لتحليل المناف�سين.
تحليل القطاع والتناف�صية
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تحليل القطاع والتناف�صية
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الخطوة 6: تحليل العملاء الم�صتهدفين 
1. عرّف �سريحة العملاء الم�ستهدفة الخا�سة بك بالتف�سيل. ما الفئة التي �ستمثل عملاءك؟ 

2. هل هم ذكور اأم اإناث؟ واأين يقطنون؟

3. ما المقدار المتوقّع لدخلهم؟ وما م�ستوى تعليمهم؟

4. ما الأمور التي يف�سلونها؟ في المقابل، ما الأمور التي ل يف�سلونها؟

5. ما اأبحاث ال�سوق التي اأجريتها و/اأو خططت لها؟

6. بكم تقدر اأحجام المبيعات الحالية والمتوقعة لكل �سريحة عملاء م�ستهدفة؟
7. ما الذي �سيدفع العملاء اإلى اختيار منتجك اأو خدمتك بدلً من المنتجات اأو الخدمات المناف�سة؟ 

تحليل العملاء الم�صتهدفين
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تحليل العملاء الم�صتهدفين
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الخطوة 7: خطة المنتج / الخدمة  
1. ما التفا�سيل المحددة التي ي�ستمل عليها منتجك اأو خدمتك؟

2. هل �سيتوفر منتجك اأو خدمتك على الفور، وكيف يمكنه تطوير مجموعة منتجاتك اأو خدماتك في الم�ستقبل؟

3. ما الذي يميز منتجك اأو خدمتك عن �سائر الخدمات والمنتجات التي تقدمها المن�ساآت الأخرى؟

4. ما الذي �سيدفع العملاء اإلى اختيار منتجك اأو خدمتك بدلً من المنتجات اأو الخدمات المناف�سة؟

خطة المنتج / الخدمة
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خطة الت�صويق
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الخطوة 9: الخطة الت�صغيلية
ا لعملياتك؟ وكيف �سيوؤثر النمو على قاعدة عملياتك الحالية؟ 1. ما الموقع الذي �ستتخذه مقرًّ

2. هل �ست�ستعين بالإنتاج الداخلي للتحكم في العمليات؟ اأم اأنك �ستلجاأ اإلى م�سادر خارجية لتقليل التكاليف؟

3. ما الخطوات التي �ستتبعها ل�سمان ال�ستمرارية و النجاح في ال�سوق؟

4. من �سيتحكم في الجودة؟ ما تاأثير ذلك على نمو الأعمال؟

الخطة الت�صغيلية
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الخطوة 10: الفريق الداري
1. ما الت�سل�سل الهرمي المعتمد في المن�ساأة؟

2. ما الخبرة التي يجب اأن يتمتع بها فريق الإدارة ل�سمان نجاح العمليات؟

3. كيف �ستتوا�سل المجالت الوظيفية المختلفة مع بع�سها؟

4. ما الخطوات اأو الإجراءات التي �ستتبعها ل�ستقطاب المديرين ذوي الخبرة للعمل في منظمتك؟

ام�سح رمز ال�ستجابة ال�سريعة للح�سول على نموذج مقترح للمخطط التنظيمي.

الفريق الداري
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الخطوة 11: المخاطر
1. ما الأ�سباب المحتملة التي قد توؤدّي اإلى ف�سل العمل التجاري؟

2. ما الإجراءات التي قد تتبعها لتخفّف حدّة كل �سبب من تلك الأ�سباب، اأو لتتخطّاها؟

3. كيف �سيوؤثر الوقوع في اأحد تلك المخاطر على الم�ستثمر والمن�ساأة  على حد �سواء؟

المخاطر
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الخطوة 12: الخطة المالية
1. بكم تقدر "التكلفة الأولية" ال�سرورية ل�ستمرار عملك التجاري؟

2. ما المواد والمعدات التي �ستحتاجها قبل بدء عملك؟

3. كم تبلغ تكلفة المواد والمعدات؟

4. ما مواردكَ المالية التي �ست�ستثمرها؟

5. ما حجم ال�ستثمار اأو راأ�س المال المطلوب على مدار ال�سنوات الخم�س المقبلة؟

6. ما توقعات التدفقات النقدية ال�سهرية ق�سيرة المدى؟

7. كيف تتوقع اأن ينمو التدفق النقدي الخا�س بك على المدى المتو�سط؟

8. ما مقدار النقد المتبقي في الحتياطي كل �سهر؟

9. ما م�سادر التمويل المتاحة لك؟

ا ائتمانيًّا متفقًا عليه و/اأو اتفاقية قر�س مع البنك الذي تتعامل معه؟ 10. هل و�سعت حدًّ

11. اإذا كان الأمر كذلك، فما خطة �سداد القر�س ودفعات الفائدة المتوقعة اأو الفعلية؟

12. ما الخيارات البديلة التي و�سعتها لمفهوم التمويل الخا�س بك؟

ام�سح رمز ال�ستجابة ال�سريعة للو�سول اإلى نموذج مالي لم�ساعدتك في التخطيط لل�سنوات الخم�س القادمة.
الخطة المالية
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الخطة المالية
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الخطوة 13: ملحق الم�صتندات الداعمة
1. ما الم�ستندات التي قد يطلبها الم�ستثمرون؟

2. ما المعلومات التي ي�ستمل عليها كل م�ستند داعم؟

3. هل ترتبط الم�ستندات الداعمة ارتباطًا وا�سحًا ووثيقًا بالخطوات الواردة �سابقًا؟

4. كيف �ست�ساعد الم�ستندات الم�ستثمرين على اتخاذ قرارات مدرو�سة؟

تاأكد الآن من قراءة اإجاباتك على الخطوات المذكورة �سابقًاوتحقق من تنا�سق ملحوظاتك. اأنت الآن جاهز لإن�ساء خطة 
عملك النهائية. يمكنك ا�ستخدام نموذج خطة عمل في Word كنقطة بداية واإ�سافة جميع المعلومات حول عملك الجديد.

ملحق الم�صتندات الداعمة
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