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كلمة الأمين العام

أمين عام غرفة القصيم

محمد بن عبدالكريم الحنايا

البداية الصحيحة تمثل مفصلًا حقيقيًا، ومنطلقًا نوعيًا 

نحو الأهداف ..

فالنجاح لا يولد معنا .. نحن نصنعه بأنفسنا من خلال 

العناية الفائقة بالخطوة الأولى.



المحتويات

�صفحةالبيــــانم
٦تحديد اأهداف بداية الن�شاط١

٧تحليل ال�شخ�شية٢

٨الخبرة والمهارة الفردية٣

٩التخطيط للبدء٤

١٢اختيار الن�شاط٥

١٢تحليل ال�شوق٦

١٣راأ�س المال المطلوب٧

١٦طريقة توفير راأ�س المال٨

١٨الجدوى الاقت�شادية٩

١٩مكان الن�شاط١٠

٢٠كيف تختار العاملين١١

٢٢منظومة القيم١٢
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حاول اأن تجاوب بدقة على الا�صتبيانات التالية لكي تكون النتائج واقعية

لا  نعم الهدف
التحرر من العمل الروتيني اليومي )٧.٣٠ - ٢.٣٠ ( 

اأكون مدير نف�شي 
اأمار�س ما اأحب اأن اأعمل به 

تكوين ثروة مالية كبيرة 
رفع م�شتوى المعي�شة بزيادة الدخل ) تاأمين منزل ـ �شيارة ـ 

ا�شتراحة .... ( 
الملل من عملي الحالي 

بداية عمل اأو خدمة اأرى اأنها مطلوبة 
زيادة الدخل للم�شاركة في الاعمال الخيرية 

لاأنه لا يوجد لدي عمل حاليًا 

التحليل

• بع�س الاأ�شباب مقبولة اأكثر من الاأ�شباب الاأخرى فمثلا تغير وقت الدوام من ٧.٣٠ ـ ٢.٣٠ 	
�شيكون دوامين في التجاري من ٩:٠٠  ـ  ومن ٤ ـ ١٠ .

• اأن تكون مدير نف�شك معنى ذلك اأن م�شوؤوليتك �شتزيد وهكذا.	

لـــمـــاذا 
غــب  تر
البــــدء 
بعمـــــل 
تجــاري

؟

ياً
ار

ج
اً ت

ط
شا

أ ن
بد

ف ت
كي

6



تقييم ال�صفات ال�صخ�صية
التحليل لا نعم  ال�صفة 

هل اأنت قائد )ت�شتطيع اأن تقود مجموعة( 
هل تعتمد على نف�شك في اتخاذ قراراتك 

هل زملائك ياأخذون براأيك في اتخاذ قراراتهم 
هل ت�شتمتع بالمناف�شة 

هل تملك القوة والان�شباط 
هل تخطط للم�شتقبل 

هل تتحمل ال�شغوط النف�شية 
هل تحب اأن تختلط بالنا�س 

هل تحب المخاطرة 
هل لديك القدرة على الر�شد والتحليل 

هل تتحمل العمل ١٢ – ١٦ �شاعة يوميا حتى ايام 
الخمي�س والجمعة اإذا تطلب العمل ذلك 

هل تملك القوة البدنية لمتابعة العمل 
هل ت�شتطيع تحمل م�شتوى معي�شة اأقل لتغطية م�شاريف 

البداية 
هل ت�شتطيع مقاومة �شغوط العمل 

هل ت�شتطيع ا�شرتك اأن تتحمل معك �شعوبة البداية 
هل اأنت م�شتعد لتحمل خ�شارة مدخراتك 
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الخبرات والمهارات ال�صخ�صية

لا نعم الخبرة

هل اأنت من عائلة تجارية 

هل �شبق اأن �شاركت والدك في عمله 

هل تحب العمل في تجارة والدك ب�شكل م�شتقل 

عندما توظف �شخ�س للعمل هل ت�شتطيع اأن تعرف ان قدرات ومهارات 
ال�شخ�س منا�شبة للعمل المطلوب منه 

هل �شبق اأن عملت كاأداري اأو م�شرف 

هل �شبق ان عملت في تجارة م�شابهه للن�شاط الذي �شتبداأ به 

هل �شبق اأن ح�شلت على دورات تدريبية في التجارة 

هل �شبق اأن مار�شت تجارة معينة ولم توفق ) الا�شباب ( 

هل �شبق اأن در�شت ن�شاط معين 
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التخطيط للبداية

مـــن الا�شتبيانات ال�شابقة تعرفت على اأهدافك و�شفاتك ال�شخ�شية ومهاراتك الفردية ... ومن تحليلها 
يتبـــين لك امكانياتك والعوائق المتوقعـــة .. وهذا ي�شاعدك الاآن في التخطيط لاختيار الن�شاط المنا�شب .. 

ودرا�شة وتقييم جدواه الاقت�شادية 

الاأ�صئلة التالية �صممت لم�صاعدتك في اختيار الن�صاط
لا نعم ال�صوؤال 

هل �شتكون لوحدك او مع �شريك 
هل الانظمة والاجراءات موافقة للن�شاط 

هل تعرف قانوني او �شخ�س ي�شاعدك في فهم الانظمة وتطبيقها 
هل تعرف انظمة ال�شرائب والر�شوم الم�شتحقة للدولة �شنويا او كل فترة لذلك 

الن�شاط 
هل اخترت اكثر من بديل للمفا�شلة فيما بينها 

هل تملك راأ�س المال الكافي لتمويل الن�شاط 
هل قررت ما نوعية الخدمة اأو المنتجات اأو الب�شائع التي �شتعملها 

هل و�شعت خطة لتقدير مبيعاتك ولتحديد قيمة الم�شتروات الفعلية 
هل وجدت موردين يعتمد عليهم يدعمونك منذ البداية 
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القطاعات الا�صتثمارية
القوائـــم التالية تبين مـــدى توفر الفر�س الا�شتثمارية في مختلف المجـــالات .. ولتو�شيع دائرة التفكير في 

اختيار الن�شاط المنا�شب :
• قطاع الات�شالات  	

اأجهزة ات�شالات -
خدمات الات�شالات -
• قطاع الحا�شب الاآلي :	

اأجهزة  -
برامج  -
�شبكات -
ت�شغيل و�شيانة -
• قطاع �شناعة البلا�شتيك 	
• قطاع البناء والت�شييد :	

مواد البناء -
ال�شباكة .. الكهرباء .. حجر .. المنيوم ...... -
مواد الخام -

• قطاع الزراعة :	
زراعة محا�شيل  -
مبيدات ح�شرية -
معدات زراعية -
ت�شغيل و�شيانة -
• قطاع الالكترونيات 	
• قطاع الا�شماك	
• قطاع انتاج الاغذية	
• قطاع المياه	
• قطاع الاثاث	
• قطاع الذهب والمجوهرات	
• قطاع الفنادق وال�شقق ال�شكنية	
• قطاع التاأمين 	
• قطاع النقل	
• قطاع المحطات	
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• قطاع المعدات المكتبية	
• قطاع الطباعة	
• قطاع العقار	
• قطاع النظافة وال�شيانة	
• قطاع المطاعم	
• قطاع التعليم والتدريب	
• قطاع الاأمن وال�شلامة	
• قطاع الاحذية	
• قطاع الملاب�س	
• قطاع ال�شجاد	
• قطاع الاطارات	
• قطاع الدعاية والاعلان	
• قطاع ال�شياحة ومكاتب الطيران	
• قطاع الاجهزة الكهربائية	
• قطاع المعدات	
• قطاع ال�شيارات	

• قطاع قطع غيار ال�شيارات	
• قطاع اك�ش�شوارات ال�شيارات 	
• قطاع �شيانة ال�شيارات	
• قطاع الم�شروبات والع�شائر	
• قطاع الاغذية	
• قطاع التموين الغذائي	
• قطاع الم�شت�شفيات والم�شتو�شفات	
• قطاع العناية الطبية	
• قطاع ال�شيدليات	
• قطاع التموين الطبي	
• قطاع المواد الكيماوية	
• قطاع ت�شنيع المواد الكيماوية	
• قطاع المال وال�شرافة	
• قطاع الاأ�شهم 	
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اختيار الن�صاط

حدد وا�شرح الن�شاطات التي تراها منا�شبة لك 
١ ـ 
٢ ـ
٣ ـ

تحليل ال�صوق

لا نعم الن�صاط
هل ن�شاطك مطلوب في ال�شوق 

هل ن�شاطك يخدم ن�شاطات قائمة محتاجة 

هل ن�شاطك مناف�س بالجودة والتوزيع وال�شعر 

هل حددت منهم م�شتهلكي منتجك 

هل تعرف رغبات الم�شتهلكين وحاجاتهم 

هل تعرف اأماكن اقامتهم 

هل �شتروج ل�شلعتك بالدعاية وغيرها 

هل تعرف ن�شاطك مقارنة بالمناف�شين 

هل �شيكون مقر ن�شاطك منا�شب لمكان اقامة زبائنك 
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تكاليف الم�صروع

تف�شل الاأعمال التجارية لعدة اأ�شباب من اأهمها عدم ح�شاب راأ�س المال المطلوب لبداية وت�شغيل الن�شاط.. 
ولتلافي ذلك قم بدرا�شة الاآتي :

ما راأ�س المال الذي تملكه ؟. ١
ما راأ�س المال الذي تحتاجه لبداية الن�شاط ؟. ٢
ما راأ�س المال الذي تحتاجه للبقاء وا�شتمرار الم�شروع ؟ . ٣

ح�صاب راأ�س المال ال�صخ�صي
راأ�س المال الذي تملك 

دخل �شهري 
عقارات 
�شيارات 

ا�شياء اأخرى
ديون ) حقوق لك عند الاآخرين ( 

ايجارات 
قرو�س 

اق�شاط �شهرية 
اأخرى 

الاجمالي 
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قائمة تكاليف بداية الن�صاط

الب�شائع 

الديكور والتعديلات 

الاأ�شياء الثابتة والمعدات 

تركيب المعدات 

الخدمات ) الكهرباء ـ مياه .. 

نثريات 

التراخي�س والاإجراءات 

الدعاية والاإعلان 

الاإجمالي 

تكاليف الت�صغيل ال�صهرية

تحتـــاج الى ر�شيـــد يغطـــي م�شاريف �شتة اأ�شهـــر التالية على الاأقـــل والقائمة التاليـــة ت�شاعدك لتحديد 
الم�شاريف ال�شهرية المطلوبة لت�شغيل الن�شاط
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قائمة الم�صاريف ال�صهرية

م�شاريف معي�شتك 

رواتب الموظفين 

الايجار 

الدعاية 

التوريد

الت�شغيل

ال�شيانة 

فواتير الكهرباء 

ال�شيانة 

نثريات متوقعة 

م�شاريف نقل 

الاجمالي 
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راأ�س مال الم�صروع

التكلفة المبدئيةراأ�س المال لبداية اأي م�شروع =
م�شاريف الت�شغيل ال�شهرية+) من القائمة رقم   (

) من القائمة رقم   (

كيف يتم تاأمين راأ�س المال المطلوب

توفير راأ�س المال وفق خطة مدرو�شة لمدة زمنية معينةالادخـــــار:

من الوالدين اأو الاأقارب اأو الزملاء اأو اأحد الهيئات الخيرية اأو الحكوميةالقر�س الح�صن:

بحيث يكون التمويل من �شـــاحب راأ�س المال والجهد والادارة م�شوؤوليتك وتوزيع الم�صاركـــة:
الربح ح�شب الاتفاق

يوجد عـــدة طرق للتمويل من البنوك بطريقة تتوافق مع ال�شـــريعة الا�شـــلامية القر�س البنكي :
)راجع كيفية التمويل من البنوك وال�شركات(
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الم�صاركة

يقول الر�شول �شلى الله عليه و�شلم في الحديث القد�شي )) .. اأنا ثالث ال�شريكين ... ((
لَطَاءِ  ُ نَ الخْخ وقـــد يقع ال�شـــركاء في كثير من الاحيان في خلافات كثـــيرة كما قال تعالى : )) وَاإِنَّ كَثِـــيًرا مِّ

ا هُمْخ (( �شورة �س اآية ٢٤ اتِ وَقَلِيلٌ مَّ الِحَ ذِينَ اآمَنُوا وَعَمِلُوا ال�شَّ لاَّ الَّ �سٍ اإِ هُمْخ عَلَى بَعْخ �شُ غِي بَعْخ لَيَبْخ
و�شبـــب ذلك عدم و�شـــوح الم�شوؤوليات والواجبـــات والحقوق على كل طرف لذا يجـــب كتابة عقد �شراكة 

�شامل الاآتي :

عقد الم�صاركة

تحديد نوع التجارة. -
تحديد مواعيد الدوام وم�شوؤولية كل طرف. -
تحديد راأ�س المال وم�شاهمة كل طرف. -
تحديد م�شوؤولية كل طرف في الادارة والمتابعة والتخطيط والتطوير . -
تحديد طريقة توزيع الارباح والخ�شائر. -
طريقة ف�شخ ال�شراكة م�شتقبلًا. -
طريقة ف�شخ ال�شراكة في حال الوفاة. -
تحديد فترة ال�شراكة. -
طريقة حل الخلافات. -
مراجعة الانظمة الحكومية في ال�شراكة. -
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كيف تتوقع الدخل ال�صهري

قم بم�شح ميداني لدخل المحلات الم�شابهة  -
لا تتوقـــع اأكـــثر من ٥٠ %  من دخل المحـــلات الم�شابهة في ال�شنة الاأولى ) قد تختلـــف الن�شبة زيادة اأو  -

نق�س ح�شب تجهيز المكان وموقعه ونوعية العاملين 
اح�شب هام�س الربح )الفرق بين التكاليف والمبيعات .. لا تن�شى التكاليف ال�شهرية(  -

كيف يتم الم�صح الميداني

الا�شتفهام من اأ�شحاب المحلات بطريقة مبا�شرة. -
الا�شتفهام من ا�شحاب المحلات بطريقة غير مبا�شرة. -
�شوؤال العاملين في المجال. -
التعرف على م�شادر التوريد ومنها ن�شتنتج المبيعات. -
الاطلاع على الميزانيات. -
 ممار�شة الن�شاط )ب�شكل موؤقت(. -

الجدوى الاقت�صادية

تختلف الجدوى الاقت�شادية ح�شب نوعية الم�شروع 
العائد ال�صنوي ) الحد الادنى (  نوع الن�صاط 

 % ٧ % - ١٠ عقارات ) مباني ( 
 %١٥ % - ٢٥ م�شانع 
 % ٢٥ % - ٥٠ محلات ور�س ، مطاعم 
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كيفية ح�صاب العائد ال�صنوي

العائد ال�شنوي = �شافي الاأرباح ال�شنوية ÷ راأ�س المال الم�شتثمر

مكان الن�صاط
لا نعم البند

هل وجدت مكان منا�شب قريب من زبائنك 
بروز الموقع وو�شوحه 

معرفة حجم حركة ال�شيارات في ال�شارع 
معرفة حجم حركة الم�شاة 

هل يحتاج الموقع الى تعديلات ليتوافق مع ن�شاطك 
درا�شة نوعية ال�شكان وم�شتواهم المادي 

هل تاأكدت من م�شاحة المحل وطول الواجهة الرئي�شية 
امكانية التو�شع م�شتقبلا 

هل تاأكدت من موافقة الجهات المخت�شة على المكان 
توفر خدمات الكهرباء والهاتف والماء وال�شرف وخلافه 

مدى تاأثير الن�شاط �شلبا او ايجابا على الجيران 
توفر مواقف لزبائنك 

عقد الايجار
.٢ .١
.٤ .٣
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كيف تختار العاملين

• قبل المقابلة:	
حـــدد واجبات الموظف )نوعية العمل ، �شاعات العمل  -

، الم�شوؤولية(.
حدد المهارات والخبرات المطلوبة في الموظف. -
حدد م�شتوى التعليم المطلوب. -
حدد حقوق الموظـــف ) راتب ، خارج دوم ، اجازات ،  -

�شكن ...(.
حدد مكان العمل واحتمالية الانتقال اإن وجدت . -
جهـــز ا�شئلـــة م�شبقـــا في مجـــال التخ�ش�ـــس �شفهيا  -

وكتابيا .
حدد المكان والوقت المنا�شب للمقابلة . -

• اأخلاقيات المقابلة:	
لا تجرح م�شاعر المر�شح ولو كان اأداوؤه �شعيفا فح�شن  -

الخلق مطلوب في كل حال.
اأعـــط اعتبـــار وتقديـــر لـــكل مر�شح حتى لـــو ف�شل في  -

التر�شيح للوظيفة منذ البداية.
اأعط المر�شح وقتا منا�شبا حتى لولم يعجبك. -
لا تعامل المر�شح با�شتعلاء  -
لا تجادل المر�شح حتى لو لم يتفق معك في اآرائك -
اأ�شكر المر�شح على ح�شوره ومقابلته  -
بعد نهاية المقابلة اأدع له بالتوفيق -
اأكـــبر  - فر�ـــس  واأعـــط  بب�شاطـــة  تتحـــدث  اأن  حـــاول 

للمر�شحين للحديث 
اإذا تعـــثر في الاجابـــة علـــى بع�ـــس الا�شئلـــة اأو توقف  -

الحديث حاول اأن تنتقل الى �شوؤال
اأو مو�شوع اآخر او ت�شاعده في الاجابة   -
 تجنـــب الا�شئلة المحرجة كالحالـــة المادية للمر�شح اأو  -

عدم اكتمال التعلم ... 
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• اأثناء المقابلة:	
من اأ�شعب الاأمور تقييم الاأفراد وتوقع اأدائهم وطريقة تعاملهم .

حاول اأن تكون المقابلة �شل�شة وتلقائية وب�شيطة واأخوية. -
 لا تربكه وليظهر ب�شورته الطبيعية لكي يكون التقييم واقعي . -
 تعرف على الم�شتوى التعليمي. -
الخبرة في مجال العمل )اإ�شاأل اأ�شئلة محددة غير متوقعة(. -
الا�شتقرار النف�شي.  -
م�شتوى التعامل والتعاي�س مع الاآخرين . -
 الا�شتقرار الوظيفي. -
 الاأمانة والقوة )واأن خير من ا�شتاأجرت القوي الاأمين(. -
من �شلوك وت�شرفات المر�شح اثناء المقابلة حاول اأن توقع �شلوكه اأثناء العمل. -
 اأ�شاأله عن عمله ال�شابق وعن علاقته بزملائه ومديره ال�شابق.  -
من تقييمه للاآخرين ت�شتطيع اأن تعرف طريقة تفكيره و�شلوكه. -
 قيم م�شتوى ا�شغاءه وا�شتقباله للاأ�شئلة وثقته بنف�شه. -
 ا�شاأله اأ�شئلة محددة .. قيم اجاباته هل هو �شادق ووا�شح اأو مراوغ . -
 ا�شتمع جيدا لاأ�شئلته لتتعرف على اأولوياته ورغباته. -
 ا�شتخدم ورقة لت�شجيل الملاحظات والا�شئلة الا�شافية . -
 لخ�س وحلل المعلومات عن المر�شح وقيمه قبل اأن تن�شى . -
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الاأمانة

ال�شدق

الاإخلا�س

الدقة

الوفاء

التوكل

ال�شبر

الاحت�شاب

منظومة القيم
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