استمارة المقابلة مع مقدّمي المعلومات الأساسيين – مكتب الصناعات الصغيرة والمنزلية في المقاطعة
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	الدائرة:
	

	اسم (أسماء) العدّاد (العدّادين): 
	

	البلدية:
	

	منصب العدّاد:
	

	المقاطعة:

	

	اسم المستجيب: 

	
	التاريخ: 

	

	منصب المستجيب والمنظمة التابع لها: 
	
	

	تفاصيل الاتّصال الخاصة بالمستجيب:

	
	




ملاحظة توجيهية: تهدف هذه الاستمارة إلى الحصول على بيانات ثانوية على مستوى الدائرة حول كيفية تغيّر الوضع نتيجة الزلزال، بالإضافة إلى آراء مقدّمي المعلومات الأساسيين حول عملية التعافي. أمّا التصميم فشبه منظّم حيث يُفترض أنّ مقدّم المعلومات الأساسي يتمتّع بمعرفة متخصّصة في مجال خبرته.

[bookmark: _GoBack]يجب أن يكون مقدّمو المعلومات الأساسيون مسؤولين حكوميين يملكون معرفة واسعة عن وضع سبل العيش في الدائرة الخاصة بهم وخطط التنمية المحلية. لا داعي لأن يكون هؤلاء المسؤولون نقطة الاتصال الرئيسة أثناء تنفيذ الأنشطة، بل أولئك الذين لديهم تأثير على قرارات التنمية المحلية وتمثيل للمصالح الاقتصادية للفئات الأكثر ضعفًا. لذلك، يجب تحديدهم خلال مرحلة مسح أصحاب المصلحة والتحليل الذي يطالهم. ويجب أن تُبذل قصارى الجهود للتحدّث مع أكبر الممثّلين من الوكالة المُختارة عند توفّرهم.

	الأسئلة الشاملة
	الأسئلة المحدّدة
	الملاحظات التوجيهية

	
السوق والمؤسسات المتناهية الصغر والصغيرة والمتوسطة:
ما هي الأنظمة /السلاسل التجاريّة التي لا تزال تعاني من اضطرابات مرتبطة بالزلزال؟
(المشاكل)
ما هي الصعوبات التي تواجهها المؤسسات المتناهية الصغر والصغيرة والمتوسطة وما المطلوب لتعافيها و/أو نموّها؟
(المشاكل، الحلول، الجوانب العملية، الجهات الفاعلة)
	
ما هي الخصائص التي تتمتع بها العائلات التي تأثّرت أكثر من غيرها بالزلزال والتي أصبحت الآن الأكثر ضعفًا؟ 









كيف أثّر الزلزال على الأسواق المحلّية والأعمال الصغيرة والصناعات المنزلية؟ (المشاكل)
· فقدان البنية التحتية
· فقدان رأس المال
· فقدان الأصول / الموجودات 
· فقدان الموارد البشرية المؤهّلة 
· تراجع الوصول إلى الأسواق
· تراجع المبيعات / قاعدة العملاء
· غير ذلك







في أي مناطق تمكّنت الأسواق والمؤسسات الصغيرة والصناعات المنزلية من التعافي وفي أي مناطق لم تتمكّن من ذلك ولماذا؟ (المشاكل)













	
تحقّق من الخصائص الاجتماعية والاقتصادية المختلفة مثل: النوع الاجتماعي والفئات العمرية، والطائفة / العرق، ومستويات الدخل / أنواع التوظيف  





نبحث عن المشاكل الأساسية التي تعاني منها الغالبية. بعد الإجابة الأوّلية، استند إلى القائمة المتوفّرة للتحقّق من مختلف أنواع المشاكل. حاول تصنيف المشاكل الأساسية، وقم بالتفريق بين مختلف قطاعات السوق حيثما كان ذلك ممكنًا. 





أي من المشاكل المذكورة أعلاه تمّ حلّها بالفعل وأي منها لم تُحَلّ بعد؟ وما العائق أمام حلّ تلك العالقة منها (ما هي التحديات / العقبات الرئيسة) 

	
الأسواق والمؤسسات المتناهية الصغر والصغيرة والمتوسطة:
ما هي الصعوبات التي تواجهها المؤسسات المتناهية الصغر والصغيرة والمتوسطة وما المطلوب لتعافيها و/أو نموّها؟
ما هو المطلوب لخلق فرص عمل جديدة؟
(المشاكل، الحلول، الجوانب العملية، الجهات الفاعلة)
	
ما هو نوع الدعم المطلوب لحلّ هذه المشاكل العالقة؟












ما هي الفرص المتاحة أمام الأعمال الصغيرة لتتطوّر وتخلق فرص عمل؟ (الحلول)













 ما هو نوع الدعم المطلوب للاستفادة من هذه الفرص، وإلى من يجب تقديم هذا الدعم؟ (الحلول، الجوانب العملية، الجهات الفاعلة)





	
بالاستناد إلى السؤال السابق. حاول تلخيص الإجابة في أنشطة ملموسة محتملة (من وماذا ومتى وكيف) وليس استراتيجيات نظرية أو مبهمة.





ركّز على الفرص الواقعية على المدى القصير. ركّز على الفرص التي تؤدّي إلى خلق فرص عمل لائقة إيجابية. تحقّق من الفرص العامّة ثمّ بشكل خاص من الفرص المرتبطة بإعادة الإعمار.






بالاستناد إلى السؤال السابق. حاول تلخيص الإجابة في أنشطة ملموسة محتملة (من وماذا ومتى وكيف) وليس استراتيجيات نظرية أو مبهمة.







	
العمل:
ما هي المهارات الفنّية / المهنية التي هي / ستكون مطلوبة في سوق العمل المحلّي وإعادة الإعمار؟
ما هي الفرص المتاحة لإنشاء أنشطة العمل الحر؟
(الحلول، الجوانب العملية، الجهات الفاعلة)
	
في ضوء خطط إعادة الإعمار والتنمية المحلية، ما نوع المهن والحرف والمهارات الفنّية التي ستكون مطلوبة محليًا في السنوات الثلاث إلى الخمس المقبلة؟ (الحلول)











في ضوء خطط إعادة الإعمار والتنمية المحلية، ما نوع الفرص التي ستتوفّر لإنشاء الأعمال الصغيرة الجديدة؟ (الحلول)






	
ابحث عن حرف محدّدة يمكن تطويرها من خلال التدريب المهني؛ لا تبحث عن المهن التي تتطلّب شهادات جامعية. حاول تصنيفها بحسب الأولوية / الأهمية عندما يكون ذلك ممكنًا. اسأل عن التفاصيل.




كلّما كانت الأفكار التجارية أكثر دقّة، كان ذلك أفضل. حاول تصنيفها بحسب الأولوية / الأهمية عندما يكون ذلك ممكنًا. اسأل عن التفاصيل.



