
 مخطط نموذج العمل التجاري

باختص:ارالعملنموذج

Alexanderاقترحقد Osterwalderالإدارية'المعلوماتنظموالأعمالنموذج'الأنطولوجياكتابهإلىاستناداالعملنموذج(A.
Osterwalder, Y. Pigneur،)عملفتحأجلمناتخاذهايجبالتيالخطواتلجميعأفضلتصورعلىيساعدأنيمكننموذجإنه

إلى الوقت و البرمجةالواقع بسيط جدا و فعال. بالطبع صنع نموذج العمل يحتاججديد و تطويره. في البداية يبدو كنموذج معقد ولكنه في
في المشروع، و وجهات نظرهم و أفكارهم.الجيدة، مع الأخذ في الاعتبار جميع الأطراف المشاركة

عن ماذا تشكلواضحة عما تريد الشركة تقديمه )الخدمات/المنتجات(، لذلكمن أجل ملء نموذج العمل من المهم أن تكون لديك فكرة
و الجانب الأيمنالرئيسين: الجانب  الأيسر هو الذي يتوافق مع جانب الخلق،الشركة و تصور الخطوات المختلفة للنموذج في الجانبين

بدلا من ذلك هو جانب الصيانة. 

الأولىالخطوة٤.٢.١

المجموعة المستهدفة

منبوضوح. يجب أن تكون المجموعة المستهدفة محددة قدر الإمكانتتمثل الخطوة الأولى لإنشاء عملك تحديد مجموعتك المستهدفة
من قبلهم وبالتاليالمجموعة المستهدفة، والتأكد من استخدامها/استهلاكهاأجل تطوير المنتجات أو الخدمات التي تناسب احتياجات

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

سيوجه بحثك كمارغباتك في الوقت الحالي( ، نقترح القيام بتحليل السوق.لتحديد مدى جاذبية سوقك المحتمل حقاً )بغض النظر عن
حجم السوق؟ هلالشيء الذي تبيعه أو تعرضه في الوقت الحالي؟؛ ما هوتفكر في ما يلي: إلى أي مدى يحتاج الناس بشكل عاجل إلى

في السوق؟أو خدمات مماثلة لما تقدمه؟ هل فكرت من هو هدفك بالضبطيوجد بالفعل الكثير من الأشخاص الذين يدفعون مقابل منتجات
كم سهل )وكم سيكلفك( الحصول على عميل ؟

الثانية الخطوة٤.٢.٢

ما هي قيمة اقتراحك؟ 

منتجي/ خدمتي؟ما هي الاحتياجات التي يلبيها

لماذا يحتاج الناس إلىالخطوة، مع التركيز على القيمة المضافة لمنتجك/خدمتك، هذه هي أهم الأسئلة التي يجب الإجابة عليها في هذه
شرائها.

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


المال؟ تكسبماذامنالثالثة:الخطوة٤.٢.٣

ذلك من خلاليجب أن يتوازن مع تكاليفك لتحقيق ربح حقيقي. هل ستفعلعليك أن تحدد بدقة من أين ستحقق الربح لأن ما تكسبه
تضمينها في عرضك؟ منتج/خدمة واحدة فقط أو لمزيد من الأنشطة التي تريد

الرابعة الخطوة٤.٢.٤

تغييرات في الاحتياجات 

للعملاء على احتياجاتهمالحالة الاقتصادية والسياسية والاجتماعية والشخصيةيجب أن تكون مستعدًا لمواجهة التغييرات. يمكن أن تؤثر
بشكل صحيح. يجب أنيحدث منطقياً في المستقبل( من أجل مواجهة حالة التغييروبالتالي على عملك. من المهم التخطيط مسبقاً )ما قد

يمكن مواجهتها بشكل صحيح.يتضمن البرنامج الجيد النظر في الأحداث المحتملة حتى

الخامسة الخطوة٤.٢.٥

القنوات - كيف أصل إلى الهدف؟ 

هذه الخطوة أساسية ويمكن تقسيمها إلى خطوتين فرعيتين:

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

فيالثانيةالفرعيةالخطوةهذهتطويريجباهتمامه؟علىتحافظوستجذبكيفعنك؟يعرفهدفكستجعلكيف-الوعي.2
استراتيجية التسويق.

السادسةالخطوة٤.٢.٦

جوهر الأعمال - ماذا تفعل؟

التكاليف أيضا.أنشطتك. يعد التخطيط لما ستفعله أمرًا أساسياً لتحديدفي هذه الخطوة ، عليك أن تتخيل أي الأنشطة ستكون أهم

السابعة الخطوة٤.٢.٧

الموارد 

 هل لديك بالفعل موارد متاحة أم أنك بحاجة لشرائها؟

الثامنةالخطوة٤.٢.٨

شركاء

سيكونونفكري، موارد، إلخ.( من شركات أو أشخاص آخرين )ربما خبراء(من أجل تطوير عمل تجاري، قد تحتاج إلى الدعم )مالي،
عليها في شكلعلاقة جيدة التي يجب أن تبُنى على قواعد واضحة )متفقشركاء معك. عند البحث عن شريك، من المهم أن تنشئ معه
إلا مع مرور الوقت.مكتوب قبل بدء الشراكة( والثقة، والتي لا يمكن أن تتطور



التاسعة الخطوة٤.٢.٩

تكاليف

لكل نشاط مخطط،الحقيقية. من المهم أن نصف جميع التكاليف بالتفاصيلهذا الصوت مهم جدًا لأن توازنه مع الدخول سيشكل الأرباح
مبلغًا يمكن استخدامه في حالة الضرورة.من الأعلى إلى الأقل. من المهم تضمين التكاليف أيضًا


