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قي:  الثالثالمحور   CPMالمسار الحرج  :الحخطُط لبرهامج جسوٍ

 البرهامج الخسوٍقي ماهُة و أهمُة أولا: 

قي البرهامج ماهُة  -1    والأوشؼت , البرامج , الظُاطاث , الخىخًُ, الخفصُلُت طتراجُجُاثال  مً مخياملت مجمىعت هي :الخسوٍ

لُت ؤَدافها لإهجاش الشسهت جمخلىها التي االإىازد هدى بمجملها االإىحهت  . الدظىٍ

ص االإبُعاث. ًجب على ول شسهت اجخاذ َرٍ          م َى االإصؼلح الشامل لمجمىعت الؤحساءاث التي جخخرَا الشسهت لخعصٍ بسهامج الدظىٍ

لُت وجدلُم  لُت االإسحىةالخؼىة االإهمت للخإهد مً هجاح مبادزاتها الدظىٍ  .ؤَدافها الدظىٍ

قي البرهامج ثموقع -2  : الخسوٍ

لي هما ًلي:مىً ً ج الدظىٍ لي طمً عىاصس االإصٍ  ؤن هخؼؽ لبرهامج حظىٍ

 ؤحساءَا ًمىً التي والخؼىزاث به جخعامل الري االإىخج ججاٍ االإىـمت حعدَا التي الخؼؽ حمُع اليشاغ َرا ًخظمً : المىحج -2-1

 . الظىق  في االإىاطب الخىافس ي مىكعه ًإخر ؤن باججاٍ علُه

ت الظُاطت وطع : السعر -2-2  العخباز بىـس ؤخرًً للمظتهلً الشسائُت واللىة الظىق  ؿسوف مع ًخىافم وبما االإىاطبت الظعسٍ

 . الخىشَعُت االإىافر طمً الأخسًٍ للىطؼاء جلدًمها ًمىً التي والظماخاث الخصىماث

 ػسٍم عً وان طىاء االإىـمت بها جخعامل التي االإىخجاث عً والأخباز الجصاٌ في االإظخخدمت السئِظت الىطائل جلً : التروٍج -2-3

 .االإبُعاث جسوٍج او العامت العلاكاث او الشخص ي البُع او الؤعلان

خمثل : ) االإيان ( الحوزَع -2-4  االإظتهلىين لجمهىز  والخدماث الظلع لإًصاٌ االإىاطب الخىشَعي االإىفر باخخُاز االإخعلم اليشاغ وٍ

 . الظلع اوظُابُت خسهت على اليافُت الظُؼسة لها ًدلم وبما واالإظخعملين

قي -3   :أهمُة وضع البرهامج الخسوٍ

ت له مصاًا عدًدة لشسهخً. دعىها هفدص خمظت ؤطباب م كىٍ  .بن بوشاء اطتراجُجُت حظىٍ

 وضع سُاسة عمل ثابحة  -3-1

ت. ؤًظًا ،  م كىٍ ؤصبذ جددًد ؤَداف الشسهت وجددًد الؤحساءاث الدكُلت اللاشمت لخدلُلها ؤبظؽ مً خلاٌ بوشاء اطتراجُجُت حظىٍ

ًمىً للمىؿفين اطخخدام َرا هدلُل الإظاعدتهم على فهم ما َى مخىكع منهم في العمل وهُفُت جدظين طير العمل. حظاعد خؼت 

لُت ، مثل م ؤًظًا في جلدًم بحاباث للعدًد مً الطخفظازاث االإهمت خىٌ فعالُت حهىدن الدظىٍ  :الدظىٍ

 لُت الأهثر فعالُت الإىخجً؟  ما هي اللىاة الدظىٍ

 ؤي مً الأطىاق االإظتهدفت لديها ؤهبر فسصت لشساء البظائع الخاصت بً؟ 

 هم مً االإاٌ طخدخاج بلى بهفاكه على جسوٍج االإىخج؟ 

 ً؟هُف ج  جعل هفظً مخميزًا عً الآخسٍ

لُت. في طىء ذلً ، ًمىً ليل  ل الأحل الإبادزاتها الدظىٍ ًمىً ؤن حظاعد َرٍ الطخفظازاث الشسواث في الخخؼُؽ كصير الأحل وػىٍ

 .حاهب مً حىاهب العمل ؤن ًخعاون بشيل منهجي للحصىٌ على ؤعلى ؤداء

 ثميز هفسك عن المىافسة -3-2

د مً العملاء. مً            ت الأخسي وحرب االإصٍ هـسًا للمىافظت الشسطت ، ًجب ؤن جيىن الشسواث مميزة لخبرش فىق العلاماث الخجازٍ

م الخاصت بهم ؤزىاء جصمُم مً خلاٌ دزاطت ؤطال ها، كد جخمىً مً الىشف عً مصاًا وعُىب مىافظي خؼتهاؤحل جدظين  ُب الدظىٍ

م الخاص ب  .هابسهامج الدظىٍ
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 ثوضُح المىحج الخاص بك -3-3

كىىاث  ٌغؼي َرا العىاصس بما في ذلً الدظعير ، ،عماٌ في بوشاء مىخجهم ؤو خدمتهمجخمثل الصعىبت الأهثر شُىعًا الإاطس ي الأ 

ت ومىخج مددد بىطىح ، ًمىًاالإخخصصت. مً خلاٌ ا  االإبُعاث لُت كىٍ  كؼاع ع وىكاالإاهدشاف فسص ؤخسي في  طتراجُجُت حظىٍ

ل مً خلاٌ اللُام برلً شسنالالحفاؾ على ؤداء  ًمىً .الظىق  ص الىمى على االإدي الؼىٍ  .وحعصٍ

 ثحسين المعرفة المستهدفة العملاء الخاص بك -3-4

لى ذلً ، لإهخاج مىخجاث ؤو خدماث جىاطب جبني العدًد مً الشسواث االإصدَسة عملُاتها على زطا عملائها وخبراتهم. بالإطافت ب

م َى ؤداة   .لهرا الغسض مهمت حداجفظُلاث الجماَير ، مً االإهم فهم اخخُاحاتهم وخصائصهم. بسهامج الدظىٍ

ت  ا لخلىٍ م طسوزًٍ  الىهجًجب على االإظىكين مساكبت زخلت العمُل عً هثب والخإهد مً ؤن ول جفاعل بًجابي. ٌعد بسهامج الدظىٍ

 .هم االإشىلاث التي ًىاحهها العملاء بشيل ؤفظلالتروٍجي وف

 ثوزَع الموارد بحكمة أكبر -5-5

ت ، مىاٌالأ ليي حعمل حمُع ؤوشؼت الشسهت بشيل صحُذ ، َىان خاحت بلى االإىازد. وحشمل َرٍ    ، والأدواث االإخاخت االإىازد البشسٍ

. ومع ذلً ، بدون خؼت واضحت ومدزوطت حُدًا ، كد ًيىن مً الصعب حعُُنها بشيل اطتراجُجي. َدافالأ في جدلُم  ةمظاعدلل

  .ماء حصءًا مً بسهامج الدظىٍعدد االإىازد التي طِخم اطخخدامها ليل وشاغ وبحس  ًجب ؤن جيىن الخؼت الشاملت التي جددد

 

 ثاهُا: الاعداد لبرهامج جسوٍقي

قي: -1  ماذا ٌسبق الاعداد لبرهامج جسوٍ

لُت  لُت،هي  marketing programsالبرامج الدظىٍ ، والبرامج  العسبت الثالثت، ؤو االإسخلت الثالثت مً مساخل العملُت الدظىٍ

لى  ج الدظىٍ لُت ببظاػت حعبر عً االإصٍ –، حظعير product –، و ًخيىن مً االإىخج 4Psاالإعسوف ب –marketing mix –الدظىٍ

 pricing جىشَع ،– placement دعاًت ،– promotionلُت جيى ، ف دمج فى البرامج الدظىٍ
ُ
ت، جبدع وجفىس وجبخىس وجؼىز وج ن ؤهثر خسٍ

لُت كد ػىزتها فى االإسخلت الظابلت )جلظُم  ت، ػاالإا ؤن َرٍ البرامج جخظع لاطتراجُجُت حظىٍ  –وجددر وحغير، لً مؼلم الحسٍ

 لأَدافً–اطتهداف 
ً
ً صىز ذَىُت(، وبالؼبع جخظع ؤًظا لُت. جيىٍ  الدظىٍ

س الطتراجُجُت  لُت بدون االإسوز واجلان خؼىة جؼىٍ ببظاػت.. لم جىً حظخؼُع الىصىٌ لهرٍ االإسخلت فى العملُت الدظىٍ

نها فى علىٌ الىاض فى الظىق، طى  د جيىٍ  على الفئت االإظتهدفت التى اخترتها، وبىاء على الصىزة الرَىُت التى جسٍ
ً
لُت، لأن بىاءا ف الدظىٍ

لى ًلائ ج حظىٍ د اًصالها جؼىّز مصٍ خخازة، طىف جؼىز مىخج ًخلائم مع الصىزة الرَىُت التى جسٍ
ُ
م َرٍ الفئت او َرٍ الطتراجُجُت الم

 يظبت للدظعير والخىشَع والدعاًت.للفئت االإظتهدفت، وهرلً الحاٌ بال

 برهامج جسوٍق؟ وعدكُف  -2

م هاجحت ، التزم بالخؼىاث االإروىزة ؤدهاٍ  .لإوشاء اطتراجُجُت حظىٍ

 االإلخصاث الخىفُرًت هي ميان حُد للبدء. 

 ًت وكُم عمل  .صف مهمت وزئٍ

 جددًد الظىق واالإىافظاث. 

 خدد الظىق االإظتهدف. 

 لُت  .صف ؤَدافً الدظىٍ

 ًم الخاصت ب  .خدد خؼت الدظىٍ

https://businessyield.com/ar/%D9%88%D8%B8%D8%A7%D8%A6%D9%81/%D9%83%D8%A8%D9%8A%D8%B1-%D9%85%D8%B3%D8%A4%D9%88%D9%84%D9%8A-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A8%D9%8A%D8%B9%D8%A7%D8%AA/
https://businessyield.com/ar/%D9%88%D8%B8%D8%A7%D8%A6%D9%81/%D9%83%D8%A8%D9%8A%D8%B1-%D9%85%D8%B3%D8%A4%D9%88%D9%84%D9%8A-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A8%D9%8A%D8%B9%D8%A7%D8%AA/
https://businessyield.com/ar/%D9%88%D8%B8%D8%A7%D8%A6%D9%81/%D9%83%D8%A8%D9%8A%D8%B1-%D9%85%D8%B3%D8%A4%D9%88%D9%84%D9%8A-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A8%D9%8A%D8%B9%D8%A7%D8%AA/
https://businessyield.com/ar/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%86%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%AA-%D9%81%D9%8A-%D9%86%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%B1%D9%8A%D8%A7/
https://businessyield.com/ar/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%86%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%AA-%D9%81%D9%8A-%D9%86%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%B1%D9%8A%D8%A7/
https://businessyield.com/ar/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%86%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%AA-%D9%81%D9%8A-%D9%86%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%B1%D9%8A%D8%A7/
https://businessyield.com/ar/%D9%88%D8%B8%D8%A7%D8%A6%D9%81/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%88%D8%A7%D8%B1%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B4%D8%B1%D9%8A%D8%A9-2/
https://businessyield.com/ar/%D9%88%D8%B8%D8%A7%D8%A6%D9%81/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%88%D8%A7%D8%B1%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B4%D8%B1%D9%8A%D8%A9-2/
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 م  .طع ميزاهُت للدظىٍ

قي: -3 ر برهامج جسوٍ  خطوات ثطوٍ

م الشسهت الىثير م التي  ًددد بسهامج حظىٍ ادة االإبُ مً مبادزاث الدظىٍ م عبازة عً طىف حظخخدم لصٍ عاث. بسهامج الدظىٍ

م مت لإوشاء اطتراجُجُت ، والتي جمس بعدة مساخل خاططلظلت مً الأوشؼت حُدة الخخؼُؽ التي ًخم جيظُلها لخدلُم ؤَداف الدظىٍ

م هاجحت ا في ما ًلي: حظىٍ  هىحصَ

 :حدد أهداف شركحك ومواردها المحاحة  -3-1

م. ًدُذ ذلً  م َى الخؼىة الأولى في بوشاء بسهامج حظىٍ م الدظىٍ ٌعد فهم ؤَداف عملً وهلله بلى ول عظى مً ؤعظاء فسٍ

للجمُع الحصىٌ على هفع االإىـىز خىٌ اججاٍ الشسهت وؤَدافها. بعد ذلً ، ًمىىً البدء في بوشاء مفاَُم للخىخُياث التي كد 

االإخاخت. مً الأَمُت بميان اخترام كُىد االإىازد ؛ خلاف ذلً ، كد جصبذ بطتراجُجُخً حعمل لصالح شسهخً بالىـس بلى االإىازد 

لُت غير واكعُت وؤهثر صعىبت في الخىفُر  .الدظىٍ

 :قم بإوشاء شخصُة المشتري المثالُة -3-2

بنى َرا االإلخص على بدث شامل خىٌ الظى  ًُ ق شخصُت االإشتري هي ملف حعسٍف شامل لعمُلً االإثالي. ًجب ؤن 

س شخصُت حعىع  س شخصُت ليل عمُل ، فاخسص على جؼىٍ االإظتهدف وخالت الظىق ومىافظًُ. هـسًا لأهه مً الصعب جؼىٍ

  .المجمىعت بإهملها. مع شخصُت االإشتري ، ًجب ؤن جظع اخخُاحاث االإظتهلً كبل اخخُاحاجً

 :حقق في خصومك -3-3

الخؼت. خر االإشىزة مً ججسبتهم لخىحُه كسازن بشإن ٌعد فدص مىافظًُ ؤخد ؤفظل الؼسق للحىم على مدي فعالُت 

م التي طخفُد عملً. ًمىىً جددًد عسض اللُمت االإميز الإىخجً والعثىز على فجىاث الظىق مً خلاٌ ؤبدار  اطتراجُجُت الدظىٍ

 .االإىافظين. ًمىً ؤًظًا اطخخدام َرا البدث لخىفير معُاز لخدبع الخىطع في عملً

 :قائمة على المقاًِس إوشاء أهداف جسوٍق  -3-4

م الخاصت بً. غالبًا ما جيىن الأَداف االإظدىدة بلى االإلاًِع ؤطهل في  م هي جلُُماث زكمُت لفعالُت الدظىٍ ملاًِع الدظىٍ

فظل اخخُاز "اخصل على  ًُ ٪ على الأكل مً بحمالي المحخىي 01الفهم لأنها ؤهثر دكت وملمىطت وكابلت لللُاض. على طبُل االإثاٌ ، 

 مً "بوشاء ملالاث عً جدظين مدسواث البدث بجىدة ؤفظل". بالإطافت بلى ذلً ،  للـهىز 
ً
في الصفدت الأولى مً هخائج البدث" بدلا

 .ًمىىً جدلُل الأداء بشيل ؤهثر فاعلُت باطخخدام الأَداف االإظدىدة بلى االإلاًِع

ق الخاصة بك -3-5  :حدولة مبادرات الخسوٍ

خان الىكذ لىطع خؼت العمل الخاصت بً بمجسد ؤن جلسز اطتراجُجُاجً واالإىازد االإخاخت لً. غالبًا ما جدخىي َرٍ 

م. لجعل جدبع الخلدم ؤبظؽ ، فىس في  الطتراجُجُت م الدظىٍ على بػاز شمني ومهام ؤهثر جددًدًا خؼىة بخؼىة ليل عظى في فسٍ

 .ودمجها حمُعًا في مظدىد واخد الظماح ليل كظم ؤو شخص بىخابت خؼخه الخاصت
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م ومراحعة البرامج في ثحدًد المسارات الحرحة ثالثا  قة ثقوٍ : حدولة السمن و العملُات وفقا لطرٍ

"PERT/CPM:" 

ع  -1  مفهوم وأهمُة حدولة )ثخطُط( المشارَ

ع -1-1 و التي جخجظد  ،عملُت جىـُم العملُاث االإشيلت للمشسوع وؤشمىتها وجيالُفها والعمالت التي جخؼلبها هي :  مفهوم حدولة المشارَ

ع ، و بالخيالُف االإخىكعت لها و العمالت االإسجلبت لها.  لإهجاشفي جخؼُؽ ومخابعت و اطخلصاء الآحاٌ االإمىىت   االإشازَ

وجىفُر مشسوع ما، والري ًخيىن مً عدة مساخل ولابد مً جددًد االإظاز الحسج والري ويهدف َرا الأطلىب بلى مساكبت 

، بذ ؤن ؤي جإخس في بهجاش َرٍ  ٌعخبر ؤػىٌ مظاز في الشبىت مع طسوزة البدء بةهجاش االإساخل التي جلع طمً َرا االإظاز ؤولا بإوٌ

 .االإساخل ًادي بلى جإخير في بهجاش االإشسوع

 وب ثقُُم ومراحعة البرامج:أسل ثطبُق أهمُة -2 -1

 الؤدازة في جددًد ما ًلي: Pertًفُد جؼبُم ؤطلىب 

 شمً جىفُر االإشسوع.       -

 عً شمً بداًت ونهاًت ول وشاغ مً ؤوشؼت االإشسوع المخخلفت.       -
ً
 شمً البداًت في جىفُر االإشسوع وشمً اهتهائه، فظلا

 ت جإخيراث في جىفُر االإشسوع.الأوشؼت التي ًمىً ؤن حظبب في خدور ؤً       -

ل االإىازد الفائظت مً الأوشؼت غير الحسحت )الأوشؼت التي ًمىً الخإخير فيها( بلى الأوشؼت الحسحت ؤي        - بمياهُت جدىٍ

ل جلً االإىازد على وكذ الهتهاء الىلي للمشسوع.  )التي ًجب ؤن جيخهي في مىعدَا المحدد( دون ؤن ًازس جدىٍ

 الأوشؼت التي حظخىحب جسهيز مظاعف مً كبل الؤدازة.       -

 خطوات ثطبُق أسلوب ثقُُم ومراحعة البرامج: -3 -1

 الخؼىاث الخالُت: الطلىب َراًخظمً جؼبُم 

 ججصئت االإشسوع بلى ؤحصاء )ؤوشؼت( وذلً لغسض حدولت الأوشؼت المخخلفت بشيل مظخلل.       -

 جددًد ؤطبلُاث جىفُر الأوشؼت.       -

 جمثُل جخابع الأوشؼت، مً خلاٌ زطم شبىت الأعماٌ.       -

 جلدًس الىكذ االإؼلىب لخىفُر ول وشاغ.       -

قة ثقوٍم ومراحعة البرامج في ثحدًد المسارات الحرحة " -2  ":PERT/CPMطرٍ

قة: -2-1  مفاهُم عامة للطرٍ

 المصطلحات الأساسُة:-2-1-1

 الأخدار االإسجبت في حظلظل مىؼلي معين، و التي ًخم جمثُلها على شيل شبىت.:َى مجمىعت مً Projectاالإشسوع  -ؤ

 : مجمىعت مً الأخدار و الأوشؼت االإسجبت جسجِبا مىؼلُا وفلا لدظلظل الأوشؼت. Networkشبىت الأعماٌ -ب

ت، و ًمثل بىاطؼت دائسة بداخلها : عبازة عً الىصىٌ بلى هلؼت مدددة مً الصمً هما لا ًدخاج بلى بداًت ونهاًت شمىُ Eventالحدر -ج

 زكم ًمثل الترجِب.

:عبازة عً مجهىد ًخؼلب هلؼت للبداًت وهلؼت لنهاًت مً ؤحل جىفُرٍ و مىازد لرلً،ًمثل بىاطؼت خؽ بأخسٍ Activityاليشاغ -د

 طهم ٌشير بلى اججاٍ الخخابع ، بذ هجد في ذلً:
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مي  -0-د لى شمً ؤو مىازد لإجمامه ، ٌظخعان به الدلالت على جخابع الأوشؼت مىؼلُا :وشاغ لا ًدخاج ب Dummy Activityاليشاغ الىَ

ىضح ) ًسطم( بظهم مخلؼع عادة.  وٍ

 :ول وشاغ ًخم جإخيرٍ فُادي بلى جإخير االإدة الصمىُت للمشسوع هيل ٌعخبر وشاػا خسحا.Critical Activityاليشاغ الحسج  -2-د

وشؼت الحسحت التي جمخد مً بداًت االإشسوع ختى نهاًخه ، خُث ؤن الخإخير في ؤي واخدة منها : مجمىعت الأCritical Pathاالإظاز الحسج  -ٌ

 ًادي بلى الخإخير في شمً االإشسوع هيل.

 الأشمىت: في َرا الصدد هجد الأشمىت الخالُت:-و

حمُع الأوشؼت) الظابلت له( في : َى الصمً الري ًىؼلم فُه اليشاغ بذا ؤهجصث ES Earliest Startشمً البداًت االإبىس لليشاغ -0-و

 وكتها.

: َى الصمً الري ًمىً ؤن ًىجص فُه اليشاغ في خالت ما بذا اهؼلم في والىكذ االإبىس له،  Earliest Finish EFشمً النهاًت االإبىس  -2-و

 شمً النهاًت االإبىس= شمً البداًت االإبىسة+شمً اليشاغ.

ؼت ؤن لا ًدظبب في جإخير الأوشؼت الخابعت له،  Latest Start LSشمً بداًت مخإخس -3-و :َى آخس وكذ ًمىً ؤن ًىؼلم فُه اليشاغ شسٍ

 شمً اليشاغ. -شمً بداًت مخإخسة= شمً النهاًت االإخإخسة

ؼت ؤن لا ًدظبب في جإخير الأوشؼت اللاخلت له Latest Finish LFشمً نهاًت مخإخس  -4-و  .:َى آخس شمً ًمىً ؤن ًىجص فُه اليشاغ شسٍ

ى الصمً االإؼلىب لخدلُم العملُت.Dشمً اليشاغ  -5-و  : وَ

ى عبازة عً الفازق بُم شمً البداًت االإخإخس وشمً البداًت االإبىس لليشاغ ، الىكذ  F: هسمص لها بالسمص  Slack Timeالىكذ الفائع  -ش وَ

 شمً البداًت االإبىس . -الفائع= شمً البداًت االإخإخس

 ع شبكُا:قواعد ثمثُل المشرو -2-1-2

لت مجمىعت مً اللىاعد في جمثُل االإشسوع بُاهُا:  جلترح َرٍ الؼسٍ

مُت  -ؤ لا بد مً ؤن جيىن َىان هلؼت نهاًت للمشسوع جىهي بليها العملُت ذاث الترجِب الأخير ، حظمى َرٍ الىلؼت بالىلؼت الىَ

Milestone. 

 
 بدون نهاًت لرلً ًجب ؤن جىطع له نهاًت هما ًلي: Fًجب ؤن لا ًترن اليشاغ 

 

E 
F 

G 

E 
F 

G 
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E 

F 

4 5 

 لا ًجب ؤن ًترن وشاغ بدون جسجِب مع باقي الأوشؼت الأخسي للمشسوع: -ب

 
 ولا ًجب ؤن ًبلى بلا جسجِب، لُيىن هما ًلي:  Gًجب ؤن ًىطع جسجِب لليشاغ 

 
 لا ًمىً العىدة بلى هفع اليشاغ ججىبا للىكىع في خللت مفسغت:-ج

 
را خظب عملُاث خظابُت طِخم جىطُدها فُما بعد: Nبلى  0ًخم جسكُم الشبىت مً  -د  دون جىساز ، وَ

 
 واالإظازاث الحسحت:جددًد فتراث الظماح -2-2

 مً احل جددًد فتراث الظماح و االإظازاث الحسحت هلىم باهجاش مصفىفت ذاث زلازت ؤعمدة وصفين هما ًلي:













LFFLS
EFDES

ijijij

ijijij

 
خُث جىطع َرٍ االإصفىفت فىق ول طهم ممثل لحدر ، وعىاصس َرٍ االإصفىفت والتي طىىضح هُفُت خظابها هي التي 

 ظاز الحسج للمشسوع، هما ًمىً جىضح ؤن )وهي مىضحت طابلا ولىً لِع خظابُا (:جىضح ؤَمُت العملُت واالإ

DESEF ijijij


 

LSLSFو ijijij


 

E F 

G 

 7 6 بداية نهاية

E F 

G 

 7 6 بداية نهاية

8 

E 
F 

G 

4 1 2 

3 5 

6 
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را زاحع للمعلىماث  لت وفلا الإىهجين ؤو وفلا لحالخين، خالت الخإهد الخام وخالت عدم الخإهد ، وَ ًمىً اعخماد َرٍ الؼسٍ

 واالإشسوع هيل:االإخىفسة خىٌ العملُاث 

ع في حالة الحأكد الحام: -2-2  حدولة المشارَ

ع التي ًخىسز الطدثماز فيها ًيىن مً االإاهد ؤن مدة اهجاش العملُاث االإشيلت للمشسوع معسوفت ، لرلً ًيىن مً  في االإشازَ

 االإازاث الحسحت له.الظهل اهجاش الشبىت االإيىهت للمشسوع و هرلً اطخخساج االإدة االإمىىت للمشسوع هيل و جددًد 

 جىطُذ لجمُع العىاصس الظابلت والعىصس الحالي هإخر االإثاٌ الخالي:

واالإدة الصمىُت ليل منها  بهامخخلف العملُاث االإخعللت و ،  مىخىج حدًد لا ػلاقالجدولت الصمىُت لعملُت الدزاطت االإظبلت  :مثاٌ  

 مىضحت في الجدوٌ الخالي:

العملُاث )خظب الىصف(جخابع  وصف العملُت العملُت  االإدة 

A 2 - مىاكشت الأفياز 

B  عسض على الصبائً المحخملين A 4 

C  عسض على العماٌ واالإظخخدمين للماطظت A 3 

D  حمع وجدلُل االإعلىماث مً الصبائً المحخملين B 2 

E   ًالعماٌ واالإظخخدمينحمع وجدلُل االإعلىماث م C 2 

F  حمع وجدلُل هخائج العملُخين الظابلخين D-E 3 

G دزاطت االإىازد الخلىُت واالإالُت اللاشمت C 5 

H اعداد احساءاث الهؼلاق F-G 2 

، ما هي العملُاث االإهمت في االإشسوع والتي جمثل االإاز  ؤطبىعما هي االإدة االإمىىت لإجمام االإشسوع خُث ؤن الىخدة الصمىُت هي 

 الحسج له.

 ؤن االإشسوع شبىُا هما ًلي: ًمىً

  
 

َرا فلؽ الخمثُل الشبيي للمشسوع، هلىم الآن بخددًد مخخلف عىاصس االإصفىفت والتي مً خلالها هددد االإظاز الحسج 

 والعملُاث االإهمت للمشسوع: 

E 

F 

G 

H 

C 

A 

B 

D 
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  العملُت:)*( هلىم بشسح هُفُت خظاب عىاصس االإصفىفت الخاصت بهرٍ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

عىد جىكُذ الشبىت مً الُمين بلى الِظاز )مً البداًت بلى النهاًت ( ًجب ؤخر ؤهبر شمً نهاًت مبىس ، وعىد السحىع ًجب ؤخر 

 هإخر الأكل، مً خلاٌ الشيل هجد:

في العملُاث الفسعُت للمشسوع والتي ًيىن فيها : -
0F ij   معنى َرا ؤهه غير مظىح بخإخير العملُت، لرلً هجد ؤن

 A,B,D,F,Hالعملُاث االإهمت) المحددة بالظهم الأطىد ( هي:

 ؤطبىع 03بصمً كدزٍ :  A-B-D-F-H لُيىن برلً االإظاز الحسج ) المحدد بالأطىد ( َى: -

 يل عملُت .جـهس االإصفىفت ول ما ًخعلم بإشمىت البداًت والنهاًت االإخإخسة واالإبىسة ل-

 . EFجسجِب العىاصس داخل الدائسة والتي جمثل جسجِب الأخدار ًيىن على ؤطاض ؤصغس وكذ نهاًت مبىس  -

 .Hشمً النهاًت االإخإخس للعملُت  LFفي آخس  تشهسا ، و االإخمثل 03االإدة النهائُت االإمىىت لإهجاش االإشسوع هي:  -

E 

F 

G 

4 

1 2 

3 

5 6 7 

H 

C 

A 

B 

D 
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