المحاضرة الأولى : أساسيات حول المقاولاتية
تمهيد:
أصبح موضوع المقاولاتية وإنشاء المؤسسات يحتل حيزا كبيرا من اهتمام الحكومات في العديد من الدول خاصة مع تزايد المكانة التي تحتلها المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في اقتصاديات مختلف هذه الدول مهما كان مستوى تطورها، والدور الذي باتت تلعبه في مختلف برامج التنمية المستقبلية الاستراتيجية.
1- مفهمومالمقاولاتية:لقد حاز مفهوم المقاولاتية باهتمام وجدل كبيرين في أوساط الباحثين والكتاب في أدبيات التسيير والاقتصاد وقد عرفت من زوايا مختلفة على اختلاف توجهات وتفكير المهتمين بها، وبازدياد اهتمام الباحثين بمجال المقاولاتية واعتباره محل  دراستهم أدى إلى تعدد واختلاف وجهات النظر فيما يتعلق بمفهومها ونجد نقطة الاشتراك هو تعلقها بشكل كبير بالمقاول الذي يعتبر أهم عنصر فيها،وبهذا يمكن تعريف المقاولاتيةكمايلي:
· المقاولاتية مجموعة من الانشطة والمساعي التي تهدف إلى خلق وتطوير مؤسسة أو خلق نشاط معين
· المقاولاتية حركية إنشاء واستغلال فرص أعمال من طرف فرد أو عدة أفراد وذلك عن طريق إنشاء منظمات جديدة من أجل خلق القيمة
تتكون المقاولاتية من عنصرين أساسين هما المقاول والفرصة إذ تعتبر الفرصة نقطة الانطلاق لأي مشروع فلا يمكن تصور مقاولاتية دون فرصة، وتحين الفرص هو الميزة الاساسية للتعريف بالمقاولاتية .
المقاولاتية هي القدرة التي تدفعها الرغبة في إيجاد أفكار خلاقة ومبدعة وتجسيدها في مشروع لخلق قيمة جديدة مع تحمل كافة المخاطر المتعلقة بإدارته مقابل الحصول على إشباع معين هو الربح، اي انها سلوك أو فعل مبدع للمقاول يهدف إلى خلق وتطوير المؤسسة بتوفير الموارد الأساسية وتسييرها بطريقة عقلانية لتحقيق فائض القيمة وتوفير فرص العمل للأفراد مع تحمل المخاطر الناجمة عن ذلك
2- أهمية وفوائد المقاولاتية: تلعب المقاولة دورا مهما في التنمية الاقتصادية في مختلف دول العالم سواء المتقدمة أو النامية، وفيما يلي أهم فوائد التي يمكن أن تنتج عن نشاط المقاولاتية:
· توفر فرص عمل، فضلا عن تواضع مؤهلات العمالة المطلوبة مما يعزز دورها في امتصاص البطالة التي في الاغلب تتصف بتدني مستواها التعليمي والمهني وخاصة في البلدان النامية
· قدرة المقاولة على التأقلم تبعا لاحتياجات السوق المتغيرة، وفي إيجاد منتجات جديدة وتقليل تكلفة الانتاج  للوحدة
· توفير العملة الصعبة من خلال تعويض الاستيراد والمساهمة في التصدير في أحيان كثيرة
· المساهمة في تلبية بعض من احتياجات المشروعات الكبيرة سواء بالمواد الأولية أو الاحتياجات الأساسية 
· الاستفادة من الخامات التكنولوجيا والمحلية
· العمل على إقامة مشروعات البنى التحتية وهذا ما نلاحظه في الدول العربية وعلى رأسهم الجزائر من خلال توكيل معظم مشروعات البناء
· الإسهام في تنمية الملكية الوطنية ورفع مساهمة القطاع الخاص في الناتج القومي وخلق طبقة جديدة من رجال الأعمال عن طريق قيام أفراد المجتمع بالمساهمة في مشروعات الاستثمار أو استحداث مشروعات جديدة  مساندة للمشروعات الاستثمارية الاجنبية
· بث روح المنافسة بين الشركات المحلية،وما يصاحب هذا التنافس من منافع عديدة تتمثل في خفض الاحتكار وتحفيز الشركات على تحسين نوعية الخدمات والمنتجات.
3- المقاول: هو الشخص الذي لدية الإرادة والقدرة وبشكل مستقل-إذا كان لديه الموارد الكافية-على تحويل فكرة جديدة أو اختراع أو ابتكار يجسد على أرض الواقع من أجل تحقيق عوائد مالية بالإضافة إلى ما سبق يجب أن يتصف ب: الثقة بالنفس، المعارف التسييرية والقدرة على الإبداع
4- دوافع المقاول التي توجهه إلى المقاولاتية:
· خصائص نفسية: الحاجة لتحقيق انجاز شخصي، الرغبة في الاستقلالية، الحماس الشديد و الإصرار على الوصول إلى الأهداف، التحلي بروح المسؤولية
· دوافع إيجابية وسلبية: الرغبة في تحقيق ربح مادي، استغلال فكرة جديدة أو فرصة في السوق...، عدم الرضا في العمل، عدم القدرة على تحمل الرئيس في العمل، وجود جو غير مناسب في المؤسسة السابقة...
· تأثير المحيط: المحيط الثقافي والاجتماعي الذي يلعب دورا هاما في تحفيز الفرد، تأثير العائلة حيث نجد الكثير من المقاولين ينتمون إلى عائلات أفرادها مقاولين، إضافة إلى النظام المدرسي أو التعليمي المساعد في خلق وتطوير الخصائص المقاولاتية عند الطلبة
· الخبرة المهنية: إذا كان عامل يمتلك خبرة في بعض المجالات أو تحكمه في تقنية ما واطلاعه على خبايا سير قطاع عمل معين تلعب دورا مهما في تشجيعه على إنشاء مؤسسته.
· دور التكوين: حيث يسمح للمقاول بامتلاك معارف نظرية تقنية و منهجية تمكنه من لعب دور القائد على مستوى مؤسسته وتسهل له الوصول إلى تحقيق الهداف المسطرة





















المحاضرة الثانية: عموميات حول المؤسسة والمحيط
1- تعريف المؤسسة الاقتصادية: هي مجموعة من الامكانيات المادية والبشرية والمالية مجمعة (امتزجت) أوجدت وفق تركيبة معينة لا نتاج سلع وخدمات في أحسن الظروف الاقتصادية موجهة للبيع في السوق من أجل تحقيق الربح.
2- امكانيات المؤسسة الاقتصادية
1- الامكانيات البشرية: وتتكون من مجموعة من العمال يتم تصنيفهم مهنيا كمايلي :(الاطارات السامية- الاطارات –التحكم والتنفيذ).
2- الامكانيات المادية: وتتكون من كل الموجودات التي تحتاجها المؤسسة في العملية الانتاجية( الاراضي- المباني- المخزونات.....)
3- الامكانيات المالية: تتكون من مجموع الاموال التي تحتاجها المؤسسة في شكل سيولة أو كودائع في البنك وهذه الاموال إما مملوكة لأصحاب المؤسسة أو عبارة عن قروض لدى المؤسسات المصرفية.
3- أنواع المؤسسات: تصنف المؤسسات إلى أنواع عديدة وذلك حسب المعايير المأخوذة بعين الاعتبار منها:معيار النشاط الاقتصادي، المعيار القانوني، معيار الحجم.
1- التصنيف حسب معيار النشاط الاقتصادي :
· المؤسسات الصناعية : وهي التي تقوم بتحويل المواد الأولية إلى منتجات قابلة للاستهلاك لغرض بيعها
· المؤسسات التجارية: و وظيفتها القيام بشراء سلع و بيعها على حالها دون إجراء أي تعديل عليها
· المؤسسات الخدماتية : و هي تلك المؤسسات التي تؤدي خدمات للغير ( البنوك..........)
· مؤسسات زراعية : و هي ذات طبيعة فلاحية(استغلال الأراضي – تربية الدواجن...........)
2 - المعيار القانوني : تقسم هذه المؤسسات حسب هذا المعيار إلى مؤسسات عامة خاصة و مختلطة 
· المؤسسات الخاصة : وهي مؤسسات تعود فيها ملكية وسائل الإنتاج للقطاع الخاص بمعنى رأسمال المؤسسة ملك لفرد واحد أو مجموعة من الأفراد وهنا نميز مايلي :
· المؤسسات الفردية : وهي المؤسسات التي يكون فيها رأسمال مملوك لشخص واحد ( شخص طبيعي)
· المؤسسات الجماعية : و هي المؤسسات التي يكون رأسمال مملوك لمجموعة من الأشخاص ) ملكية وسائل الإنتاج لمجموعة من الأشخاص و نميز مايلي : 
· شركات الأشخاص : و في هذا النوع من المؤسسات الشركاء لهم صفة التاجر و هؤلاء الشركاء لهم مسؤولية تضامنية في حالة إفلاس المؤسسة ) شركة التضامن.
· شركات الأموال : و في هذا النوع من المؤسسات الشركاء ليس لهم المسؤولية الكاملة في حالة إفلاس الشركة إلا في الحصص التي ساهمو فيها في رأسمال ش ذ م م
· المؤسسات العامة : و هي مؤسسات تعود فيها ملكية وسائل الإنتاج للقطاع العام
· المؤسسات المختلطة : و هي مؤسسات تكون وسائل الإنتاج مملوكة بين القطاع العام و الخاص.
4- معيار الحجم : تصنف حسب هذا المعيار المؤسسات إلى مؤسسات صغيرة – متوسطة و أخرى كبيرة إن معيار حجم النشاط قد يتخذ أشكالا عديدة منها : رقم الأعمال – عدد العمال - حجم الإنتاج.
محيط المؤسسة
تعريف محيط المؤسسة:المحيط هو البعد المكاني والزماني وهو كل العوامل والمتغيرات التي لا يمكن للمؤسسة أن تتحكم فيها والتي تؤثر على عمل المؤسسة وكيفية تحقيق أهدافها.
عناصر محيط المؤسسة: يتكون محيط المؤسسة من مجموعة عديدة ومتنوعة من المتغيرات التي تقع بأكملها خارج حدودها، لكنها تؤثر عليها تأثيرا ملحوظا سواء على قراراتها، استراتيجياتها، مخرجاتها، وتتمثل عناصر محيط المؤسسة في العناصر التالية:
	المحيط المباشر
	المحيط غير المباشر

	الزبائن
	متغيراتاقتصادية

	الموردون
	متغيرات اجتماعية

	المنافسون
	متغيرات ثقافية

	اصحاب المصالح
	وغيرها







المحاضرة الثالثة: سيرورة إنشاء مؤسسة

البحث عن الفكرة : تعبر  الفكرة  عن الأمل الذي يتعلق به صاحب المشروع بغية الوصول من خلاله الى البعيد فقد تأخذ شكل الحدس او رغبة تتطور عبر الزمن وعادة ما يتم البحث لمدة طويلة من أجل اكتشافها،لأن الفكرة  هي المرحلة الأولى في عملية المقاولاتية حيث تلخص إرادة  الشخص في إنشاء مؤسسته الخاصة 
و لصناعة الفكرة الجيدة من ضمن الأفكار المتاحة يتطلب الإعداد والتجهيز لتحويل الفكرة لمشروع صغير
المراحل الأساسية للبحث عن الفكرة :
عموما هناك ثلاث خطوات أساسية لبحث عن الفكرة و التي تتمثل في :
ملاحظة الحياة اليومية : في هذه الخطوة يستعمل صاحب المشروع كل المعلومات المتواجدة  ،ولا يتغاضى عن اي منها  كما لا يقتصر بحثه على الإحصائيات فقط لأنها لا تعكس الا جزء قليل من الحقيقة ، لذا يجب الاهتمام بالظروف المالية للحياة و كل  تصرفات الإفراد اليومية خلال محاولة الاستعلام عن كل الأشياء التي تحيط بهم 
 نقد المنافسة  إن طرح نشاط منافس لما هو متواجد في السوق يستوجب ان تكون هناك فكرة واضحة عن نقاط القوة و الضعف لمنتجات المنافسين و لطريقة صنعها  بالتفكير الإنتقادي سوف يكتشف المقاول أفكار جديدة 
البحث عن الحلول و البدائل اخذ عملية النقد بجدية للحصول على حلول و بدائل لإيجاد فكرة ملائمة 
مصادر الحصول على الفكرة 
· الخبرة الشخصية (تعليمية، عملية، تدريبية، شغف، هواية)
· الاطلاع على الدراسات و الوثائق  الموجودة عن السوق الوطنية لمعرفة حاجيات المستهلكين.  
· الاطلاع على الإحصائيات المتوفرة حول فرص الاستثمار و استغلالها. 
· المحاكاة (تقليد منتج مع تطويره وتقديمه بطريقة مختلفة)
· مراقبة و تقيم منتجات المؤسسات الأخرى و محاولة تحسين العرض يؤدي إلى الخروج بفكرة جديدة. 
· مصادر أساسية (كتب، دوريات في المجال، تصفح المجلات و المواقع الالكترونية الاقتصادية ، الأسواق و المعارض).
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مميزات صاحب الفكرة
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الدراسة التجارية ( دراسة السوق)
        تعتبر دراسة السوق وسيلة لجمع المعلومات التي تستخدم كأساس في تحديد الخطةالتسويقية وتتضمن هذه الأخيرة عملية جمع المعلومات وتحليلها وتفسيرها مما يؤدي في الأخير إلى التمكن  من تحديد العناصر التالية : 
  -تحليل المحيط الكلي للمؤسسة الذي يشمل المحيط الاقتصادي والقانوني والتكنولوجي  
  -وصف السوق من خلال تحديد حجمها وتقسيمها بين مختلف فئات المستهلكين وبين مختلف العلامات المتواجدة ، وأيضا تطور هذه العناصر 
  - التنبؤ بالطلب الكلي ، وتحديد قدرات الطلب والمبيعات المحتملة لمنتوج المؤسسة 
  -دراسة المستهلكين من خلال تعريفهم ، والتعرف على دوافعهم ومواقفهم وسلوكهم وبصفة عامة سيرورتهم  في الشراء 
  -دراسة المنافسين ويتم ذلك من خلال التعريف بهم وتحليل استراتيجياتهم أيضا تحليل عرضهم ونتائجهم 
 -طبيعة البيئة التي يعمل فيها المشروع من حيث المناخ السياسي والاقتصادي، الموردون العمالة والأجور... 
  -دراسة التوزيع من خلال القنوات المستعملة وتطورها ومواقف وسلوكات المستهلكين حسب هذه القنوات ، وتحديد استراتيجيات التوزيع 
وهذا ما يمكن في الأخير من تحديد المزيج التسويقي الأمثل والذي يشمل العناصر التالية :
  -المنتوج : يقوم صاحب المشروع بالبحث عن المنتوج الجيد الذي يلبي احتياجات المستهلك من حيث تصميمه و شكله و تعبئته و موصفاته
  - السعر : يقوم المقاول بالمقارنة بين اسعار  السوق أخذا بعين الاعتبار اهم العوامل المؤثرة في المنتج مثل   
شكل المنتج  مستوى الطلب ومدى المنافسة خدمات الاشهار ..الخ
· الترويج:وذالك عن طريق الاعلان او البيع الشخصي او وسائل الدعاية   او البطاقات و الخدمات المجانية
· المكان:  هو المكان الذي يتم فيه بيع المنتج او هو تلك الطرق التي تمكن من وصول المنتج الى المستهلك  من خلال قنوات التوزيع
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التحليل الرباعيSWOT: وهو تحليل يقصد به التعرف على أربعة اعتباراتأساسية وهي : نقاط القوة لصاحب المشروع ، نقاط الضعف، الفرص المتاحة عند انطلاق المشروع، والتهديدات التي قد تواجه المشروع.
نقاط القوة: هي الخصائص والصفات التي سيتميز المشروع المستقبلي بحيث تجعله قويا مقارنة بالمشروعات الأخرى ، وأمثلة من نقاط القوة التي يمكن للمشروع المستقبلي الاعتماد عليها لنجاحه التميز في الجودة، التميز في السعر، التميز بنوع الخدمة، القرب من السوق أي الموقع الملائم، انخفاض التكلفة وغيرها من العوامل التي تساهم في نجاحه.
نقاط الضعف: هي الخصائص والصفات والأشياء التي يمكن أن يعاني منها المشروع المستقبلي، وتقيم على سلبيات تضعف موقف المشروع مقارنة بالمشاريع المنافسة، ومن أمثلة نقاط الضعف التي يمكن أن يعاني منها المشروع المستقبلي، ارتفاع تكلفة ،الاعتماد على مورد واحد، محدودية الزبائن، عدم توفر المهارات اللازمة. 
الفرص: هي مجمل التطورات المستقبلية التي ستؤثر إيجابا في نجاح المشروع، وتسمح للمقاول بالاستفادة من نتائجها لصالح المشروع، وكأمثلة عن هذه الفرص : خروج بعض المنافسين من السوق، النجاح في دخول أسواق جديدة غير الأسواق التقليدية ، الاستفادة من تطور أو ابتكار أو اكتشاف ما، التوسع في المشروع ليشمل مجالات وأنشطة جديدة.
التهديدات: هي الوقائع والأحداث التي يمكن أن تحدث مستقبلا وتؤثر سلبا على المشروع المستقبلي، وعلى إدارة المشروع في كيفية التعامل معها بجدية، ومن التهديدات المحتملة ظهور منافسين جدد في الوقت القريب، ظهور سلعة بديلة للسلع التي ينتجها المشروع، اختفاء سلعة مكملة لمنتجات المشروع، استصدار قوانين وتشريعات غير ملائمة وليست في صالح المشروع.
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الدراسة التقنية
1. المقر:
معايير اختيار الموقع ، كيفية الحصول عليه (كراء، شراء...)، المساحة اللازمة، الحاجة إلى التهيئة (التجديد أو التحسين...)، المدة اللازمة لتجهيزه وإعداده.
2.   التجهيزات:آلات وعتاد، وسائل نقل، مكاتب ووسائل إعلام آلي
3. اليد العاملة (عدد العمال، الكفاءات المطلوبة، توزيع المهام)
4. المواد الأولية: أسعار المواد الأولية، مكان الحصول عليها (الموردون ومواقعهم)
5. القدرة الإنتاجية:
6. دورة المنتوج:
7. تكلفة الوحدة المنتجة:
الدراسة المالية: (ترجمة مالية للعناصر التي تم جمعها في الدراسات السابقة)
يمكن أن نعتبر هذه المرحلة ترجمة مالية لكل من الدراسة التجارية و التقنية لأنها تسمح بمعرفة الاحتياجات المالية الحقيقية للمؤسسة إضافة إلى تحديد مصادر الحصول عليها فهي التي تزود صاحب الفكرة  بصورة شاملة بحجم الأموال الواردة للمؤسسة ووقت دخولها وكيفية إنفاقها وحجم المبالغ  المتوفرة و الوضع المالي المحتمل للشركة.   تساعد في الحيلولة دون وقوع إحدى المشكلات التي تصيب الإعمال الجديدة كلفة الموارد المالية ، ويجب أن توضح الدراسة المالية لتلبية جميع الالتزامات المالية مع الحفاظ على السيولة من اجل تسديد الديون أو دفع أجور العمال. 










المحاضرةالرابعة: 
مخطط نموذج العمل التجاريCanvas Model Business The وهو عبارة لغة عن مشتركة لوصف نماذج الأعمال التجارية وتصورها، تقديرها وتغييرها .حيث يحدد نموذج العمل التجاري ٔ الاسلوب الذي تتبعه ٔ المنشاة في خلق قيمة ما وتحقيقها والاستفادة منها . نموذج العمل التجاري يحدد انطلاقا من تحديد ما يعرف ـــب حجارة البناء التسعة وهي :
الأحجار التسعة لنموذج العمل التجاري:
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1- شرائح العملاء Segments Customer :من تريد أن تخدم بمشروعك هذا سواء بمنتج أو بخدمة ؟ لا يجب أن تكون الشريحة عائمة بدون تحديد حتى و إن كانت شريحة جماهيرية يجب أن تتعرف عليها لتعرف كيف تعرض لهم سلعتك و هل يمكن الوصول لهم أو ،لا و هل لديهم الدوافع لشراء سلعتك أو لا هل هم أفراد أو منظمات ؟ هل هم فئة مخصصة أو فئة جماهيرية ؟ بمعرفتك لشرائح العملاء ستتعرف إلى الأفراد أو المنظمات التي ستجلب لك المال . أكتب شرائح عملائك الآن. المخرجات: ستكون قائمة من العملاء و إذاكان لديك مجموعة متنوعة في القائمة حاول أن تبدأ بترتيبهم حسب الأولوية بحيث بمن ستبدأ ثم بعد ذلك بمن و هكذا.. اكتب هذه القائمة و ضعها في خانة شرائح العملاء 
2- القيم المقترحة Propositions Value :وهي القيم التي بسببها سيتوجه العملاء إليك وبمعنى آخر هي الميزة التنافسية. يجب عليك أن تحدد هذه القيم هل خدماتك أو منتجاتك تحل مشكلة أو ً ؟ تساعد عملائك على إنجاز أعمالهم أو هل ستقدم منتج جديد كليا هل سلعتك ستقدم السعر الممتاز أو التصميم الملائم و غيرها من القيم المقترحة.
3- قنواتChannels : القنوات هي حلقة الوصل بين العملاء و المنشأة أو المنتج أو الخدمة وأهميتها تكمن في أا هي واجهة السلعة أو المنشأة وهي تساعدك أيضا في تقييم القيم المقترحة ف ، هناك 45 قنوات مباشرة مثل فريق مبيعات و التعامل الشخصي مع العميل أو موقع الكتروني وغير مباشر مثل المتاجر المشتركة وغيرها. القنوات ستجيبك على كيف ية الوصول إلى العملاء ؟ ويجب أن تعرف أي من قنواتك سيعمل بشكل أفضل و هل هي متكاملة أو تحتاج إلى بعض الإضافات. 
4- العلاقة مع العملاءRelationships Customer : كيف سيتم ال تواصل مع العميل وكيف سيتواصل معك و يتفاعل معك؟ لكل شريحة قناة خاصة ا فهناك شريحة ستتعامل معها عن طريق الخدامات الآلية و هناك شريحة ستتعامل معها عن طريق المساعدة الشخصية من قسم العملاء بالمنشأة سواء عن طريق الخدمة المباشرة أو البريد الالكتروني. و هناك أيضا قناة المشاركة في أداء العمل مثل ما تفعل شركة أمازون فإا تدعو العملاء إلى كتابة مراجعة للكتاب أو المنتج الذي يشترون .. وهناك الخدمة الذاتية وغيرها من القنوات ومن المهم أن تعرف كل شريحة وقناا الخاصة ، فبمعرفتك هذه ستعرف كيف تكسب المزيد من العملاء وكيف تحافظ على العملاء الموجودين وأيضا ستنشط المبيعات عندك. 
5- مصادر الايراداتStreams Revenue : عن طريق ماذا سيتدفق المال ؟ كيف سيدفعون ؟و مالقيمة التي سيكون العملاء مستعدين للدفع مقابلها؟ إذن هي مرتبطة بالقيم المقترحة وأيضا شرائح العملاء: فمثلا الشريحة 1 ستكون مصادر إيرادا ا التدفق و 3 التي هي على القيمة 1 وهكذا 48 شكل رقم ( )09 : شرح الحجر الخامس لمخطط نموذج العمل التجاري هناك تدفقات عن طريق التأجير، رسوم أشترك ، الإعلانات و غيرها من التدفقات وهي تعتبر شريان نموذج العمل و أيضا العمل نفسه بكل تأكيد. المخرجات : إيرادات لكل شريحة و قيمة مرتبطة م
6- الأنشطة الرئيسيةActivitieskey: هي الأنشطة الأساسية التي سـتقوم ـا المنشـأة مثـال منشـأة " "أ تقـوم أنشـطتها علـى إنتـاج منـتج أو علـى حـل مشـكلات مثـل قطـاع الخـدمات الاستشـارية أو قـد يكـون النشـاط الرئيسـي عبـارة عـن منصـة فمـثلا شـركة فيـزا تتطلـب نشـاطات مرتبطـة بمنصـة عمليـات بطاقـات فيـزا الائتمانيـة، أمـا شـركة إي بـايebayموردهـا الرئيسـي مـن منصـتها أي موقعهـا الإلكـتروني ، إذن يجـب أن ً نركز على الأنشطة الرئيسية و زيادة أدائها للأفضل طبعا
7- الموارد الرئيسيةResourceskey:قيمك المقترحة ماذا تحتاج من موارد أساسية ؟ ومـاذا تحتـاج قنوات التوزيع و أيضا العلاقات مع العمـلاء مـن مـوارد رئيسـية ؟ هنـاك مـوارد تحتاجهـا مثـل المبـاني وشـبكات التوزيع و عربات النقل وهذه هي الموارد المادية الملموسة. وهناك أيضا الموارد الفكرية مثل العلامات التجاريـة و الموارد البشرية و أيضا الموارد المالية .المــوارد مرتبطــة بالأنشــطة الأساســية فبالتأكيــد لتعــرف مــاهي المــوارد يجــب معرفــة مــا في الأنشــطة الرئيســية ومصادر الإيرادات. إذن نمـوذج العمـل مـرتبط بتماسـك الحجـارة بعضـها بـبعض لـذلك يسـمح للتعـديل بـين فـترة و أخـرى خـلال هبنائ أو حتى بعد اكتمال هذا البناء.
8- الشر ا كات الرئيسيةPartnershipkey : تكتكوين شر ا كات رئيسية مثـل شـركاء النجـاح أصـبحت حجـر أساسـي في الكثـير مـن نمـاذج الأعمـال لعـدة أهـداف. وقـد يكـون التعـاون بـين شـركات ليسـت بينهـا منافسـة أو تعـاون و شـراكات إسـتراتيجية بـين منشـآت متنافسـة أو شـراكات مـع بعضـها الـبعض لإطـلاق مشروع جديد و غيرها مـن الشـراكات الـتي ـدف إلى تقليـل المخـاطر أو للتحسـين أو للحصـول علـى مـوارد معينة مثل من خلال هذه الشراكات. 
9- هيكـل التكـاليف Structure Cost :هنـاك الهياكـل المدفوعـة بالكلفـة و المدفوعـة بالقيمـة أمـا ، المدفوعـة بالكلفـة فيرتكـز نموذجهـا علـى تقليـل التكـاليف لتحقيـق نىأد سـعر، والمدفوعـة بالقيمـة ترتكـز علـى خلق قيمة وليس أدنى سعر مثل الفنادق الفخمة والخدمات الحصرية. كما أن هناك تكاليف ثابتة وتكاليف متغيرة، لذلك يجب أن تفهم هيكل التكلفة لديك ليكتمل النموذج وبعدها انظر من بعيد لترى نموذجك و لتدرسـ ه جيـدا وتعـدل عليـه إلى أن تصـل إلى النمـوذج الممتـاز و المبتكـر وهـذا مثـال قـد يسـاعدك علـى فهـم نموذج العمل بشكل أكبر.
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أساسيات حول المقاولاتية 

: 

المحاضرة الأولى 

: 

تمهيد

أصبح موضوع المقاولاتية وإنشاء المؤسسات يحتل حيزا كبيرا من اهتمام الحكومات في العديد من الدول خاصة مع 

تزايد المكانة التي تحتلها المؤسسات الصغيرة والمتوسطة في اقتصاديات مختلف هذه الدول مهما كان مستوى 

. 

تطورها، والدور الذي باتت تلعبه في مختلف برامج التنمية المستقبلية الاستراتيجية

1

-

 

:

مفهمومالمقاولاتية

لقد حاز مفهوم المقاولاتية باهتمام وجدل كبيرين في أوساط الباحثين والكتاب في 

أدبيات التسيير والاقتصاد وقد عرفت من زوايا مختلفة على اختلاف توجهات وتفكير المهتمين بها، 

وبازدياد اهتمام الباحثين بمجال المقاولاتية واعتباره محل  دراستهم أدى إلى تعدد واختلاف وجهات النظر 

فيما يتعلق بمفهومها ونجد نقطة الاشتراك هو تعلقها بشكل كبير بالمقاول الذي يعتبر أهم عنصر 

: 

فيها،وبهذا يمكن تعريف المقاولاتيةكمايلي

-

 

المقاولاتية مجموعة من الانشطة والمساعي التي تهدف إلى خلق وتطوير مؤسسة أو خلق نشاط معين

 

-

 

المقاولاتية حركية إنشاء واستغلال فرص أعمال من طرف فرد أو عدة أفراد وذلك عن طريق إنشاء 

منظمات جديدة من أجل خلق القيمة

 

تتكون المقاولاتية من عنصرين أساسين هما المقاول والفرصة إذ تعتبر الفرصة نقطة الانطلاق لأي مشروع فلا يمكن 

. 

تصور مقاولاتية دون فرصة، وتحين الفرص هو الميزة الاساسية للتعريف بالمقاولاتية 

المقاولاتية هي القدرة التي تدفعها الرغبة في إيجاد أفكار خلاقة ومبدعة وتجسيدها في مشروع لخلق قيمة جديدة مع 

تحمل كافة المخاطر المتعلقة بإدارته مقابل الحصول على إشباع معين هو الربح، اي انها سلوك أو فعل مبدع 

للمقاول يهدف إلى خلق وتطوير المؤسسة بتوفير الموارد الأساسية وتسييرها بطريقة عقلانية لتحقيق فائض القيمة 

وتوفير فرص العمل للأفراد مع تحمل المخاطر الناجمة عن ذلك 

2

-

 

: 

أهمية وفوائد المقاولاتية

تلعب المقاولة دورا مهما في التنمية الاقتصادية في مختلف دول العالم سواء 

: 

المتقدمة أو النامية، وفيما يلي أهم فوائد التي يمكن أن تنتج عن نشاط المقاولاتية

·

 

توفر فرص عمل، فضلا عن تواضع مؤهلات العمالة المطلوبة مما يعزز دورها في امتصاص البطالة التي في 

الاغلب تتصف بتدني مستواها التعليمي والمهني وخاصة في البلدان النامية

 

