
 مخطط نموذج العمل التجاري

باختص:ارالعملنموذج

Alexanderاقترحقد Osterwalderالإداریة'المعلوماتنظموالأعمالنموذج'الأنطولوجیاكتابھإلىاستناداالعملنموذج)A.
Osterwalder, Y. Pigneur،(عملفتحأجلمناتخاذھایجبالتيالخطواتلجمیعأفضلتصورعلىیساعدأنیمكننموذجإنھ

إلى الوقت و البرمجةالواقع بسیط جدا و فعال. بالطبع صنع نموذج العمل یحتاججدید و تطویره. في البدایة یبدو كنموذج معقد ولكنھ في
في المشروع، و وجھات نظرھم و أفكارھم.الجیدة، مع الأخذ في الاعتبار جمیع الأطراف المشاركة

عن ماذا تشكلواضحة عما ترید الشركة تقدیمھ (الخدمات/المنتجات)، لذلكمن أجل ملء نموذج العمل من المھم أن تكون لدیك فكرة
و الجانب الأیمنالرئیسین: الجانب  الأیسر ھو الذي یتوافق مع جانب الخلق،الشركة و تصور الخطوات المختلفة للنموذج في الجانبین

بدلا من ذلك ھو جانب الصیانة. 

الأولىالخطوة٤.٢.١

المجموعة المستھدفة

منبوضوح. یجب أن تكون المجموعة المستھدفة محددة قدر الإمكانتتمثل الخطوة الأولى لإنشاء عملك تحدید مجموعتك المستھدفة
من قبلھم وبالتاليالمجموعة المستھدفة، والتأكد من استخدامھا/استھلاكھاأجل تطویر المنتجات أو الخدمات التي تناسب احتیاجات

الاھتمامات،یجب أن تأخذ في الاعتبار خصائص مختلفة (العمر، الجنس،ضمان أقصى قدر من الربح. عند إنشاء المجموعة المستھدفة،
البلد، المستوى الاقتصادي، إلخ).

سیوجھ بحثك كمارغباتك في الوقت الحالي) ، نقترح القیام بتحلیل السوق.لتحدید مدى جاذبیة سوقك المحتمل حقاً (بغض النظر عن
حجم السوق؟ ھلالشيء الذي تبیعھ أو تعرضھ في الوقت الحالي؟؛ ما ھوتفكر في ما یلي: إلى أي مدى یحتاج الناس بشكل عاجل إلى

في السوق؟أو خدمات مماثلة لما تقدمھ؟ ھل فكرت من ھو ھدفك بالضبطیوجد بالفعل الكثیر من الأشخاص الذین یدفعون مقابل منتجات
كم سھل (وكم سیكلفك) الحصول على عمیل ؟

الثانیة الخطوة٤.٢.٢

ما ھي قیمة اقتراحك؟ 

منتجي/ خدمتي؟ما ھي الاحتیاجات التي یلبیھا

لماذا یحتاج الناس إلىالخطوة، مع التركیز على القیمة المضافة لمنتجك/خدمتك، ھذه ھي أھم الأسئلة التي یجب الإجابة علیھا في ھذه
شرائھا.

https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s
https://youtu.be/jEjWtFieb3M


المال؟ تكسبماذامنالثالثة:الخطوة٤.٢.٣

ذلك من خلالیجب أن یتوازن مع تكالیفك لتحقیق ربح حقیقي. ھل ستفعلعلیك أن تحدد بدقة من أین ستحقق الربح لأن ما تكسبھ
تضمینھا في عرضك؟ منتج/خدمة واحدة فقط أو لمزید من الأنشطة التي ترید

الرابعة الخطوة٤.٢.٤

تغییرات في الاحتیاجات 

للعملاء على احتیاجاتھمالحالة الاقتصادیة والسیاسیة والاجتماعیة والشخصیةیجب أن تكون مستعدًا لمواجھة التغییرات. یمكن أن تؤثر
بشكل صحیح. یجب أنیحدث منطقیاً في المستقبل) من أجل مواجھة حالة التغییروبالتالي على عملك. من المھم التخطیط مسبقاً (ما قد

یمكن مواجھتھا بشكل صحیح.یتضمن البرنامج الجید النظر في الأحداث المحتملة حتى

الخامسة الخطوة٤.٢.٥

القنوات - كیف أصل إلى الھدف؟ 

ھذه الخطوة أساسیة ویمكن تقسیمھا إلى خطوتین فرعیتین:

الخ.)الإنترت،عبرالتجزئة،تاجرواحد،متجر(مثلخدمتك/منتجكستقدمكیف -الماديالوصول.1

فيالثانیةالفرعیةالخطوةھذهتطویریجباھتمامھ؟علىتحافظوستجذبكیفعنك؟یعرفھدفكستجعلكیف-الوعي.2
استراتیجیة التسویق.

السادسةالخطوة٤.٢.٦

جوھر الأعمال - ماذا تفعل؟

التكالیف أیضا.أنشطتك. یعد التخطیط لما ستفعلھ أمرًا أساسیاً لتحدیدفي ھذه الخطوة ، علیك أن تتخیل أي الأنشطة ستكون أھم

السابعة الخطوة٤.٢.٧

الموارد 

 ھل لدیك بالفعل موارد متاحة أم أنك بحاجة لشرائھا؟

الثامنةالخطوة٤.٢.٨

شركاء

سیكونونفكري، موارد، إلخ.) من شركات أو أشخاص آخرین (ربما خبراء)من أجل تطویر عمل تجاري، قد تحتاج إلى الدعم (مالي،
علیھا في شكلعلاقة جیدة التي یجب أن تبُنى على قواعد واضحة (متفقشركاء معك. عند البحث عن شریك، من المھم أن تنشئ معھ
إلا مع مرور الوقت.مكتوب قبل بدء الشراكة) والثقة، والتي لا یمكن أن تتطور



التاسعة الخطوة٤.٢.٩

تكالیف

لكل نشاط مخطط،الحقیقیة. من المھم أن نصف جمیع التكالیف بالتفاصیلھذا الصوت مھم جدًا لأن توازنھ مع الدخول سیشكل الأرباح
مبلغًا یمكن استخدامھ في حالة الضرورة.من الأعلى إلى الأقل. من المھم تضمین التكالیف أیضًا


