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Business Model Canvas 
إعداد نموذج العمل التجاري

By:
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التدريبالتعارف ومقدمة
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التدريبيةالتوقعات

يما❑ نامجمنتوقاعتكه  ؟البر التدريبر 



منهجيةيالتدريب

ي•  
العصفيالذهب 

أنشطةيجماعية•

أنشطةيفردية•

ح• عرضيوشر

الحواريوالنقاش•

عمليمجموعات•

دراسةيحالةي•



مخرجاتيالتدريبي

(  BMC)تسليمينموذجيخطةيالعمليالتجاريي

وذلكيبعديإنهاءيالتدريبيوعقديجلسات
.ارشاديةيلمراجعتها

6



7

ما هي خطة العمل ؟



يانايبحاجةيلخطةيعمل؟
ً
هليفعلا

رؤيةيإنيوضعيخطةيعمليشاملةييعديأمرايحاسمايلبدءيالأعماليالتجاريةينظرايلأنهايتحدد•
كة ةيذاتيةيللشر وعيوتعمليبمثابةيسبر .صاحبيالمشر

يتدعوكيإلىيوضعيخطةيعمل•  
:وهناكيالعديديمنيالأسبابيالب 

أذكريواحدهيفقط؟•



وعيالجديديجديريبالاهتماميوذويجدوى1. قبليالتوصليإلىيقناعةيشخصيةيبأنيالمشر
ي يومالى  اميشخص  .  تقديميأييالب  

يتحديديالأهدافيوالتخطيطيللأمديالطويل2.  
 
.مساعدةيالادارةيف

.اجتذابيالمستثمرينيوالحصوليعلىيالتمويل3.

يقدييكونيمنيالمفيديإقام4.  
كاتيالأخرىيالب  وعيالتجارييللشر ةيتحالفيأويتوضيحيالمشر

.  تعاقديمعها

. اجتذابيالموظفير ي5.



يروايةيالـي•  
 
يخطةيالعمل؟يوف !Business planماه 
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ي يجب مراعاتها عند اعداد 
الخطةالامور الت 

انيتكونيالخطةيسهلةيالتطبيق•

يبهايوليسيشخصاياخر•  
انيتعديالخطةيمنيقبليالشخصيالمعب 

انيتكونيالخطةيقابلةيللتحقيق•

ات• مقسمةيعلىيفب 

سهلةيالفهميي•

واقعيةي•

تعكسيبصدقيمايتؤمنيبه•

يمايتريديتحقيقةيفعليا• انيتبير 

انيتحدديالوقتيالذييتستغرقةيلتحقيقياهدافك•



بيع المنتج في الخدماتالإشتراك الإعلانات

مال؟كيف تجني الشركات التالية ال



لماذا نحتاج لنموذج الأعمال ؟
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ري العناصر الرئيسية التسع لنموذج الأعمال التجا
(Business Model Canvas)
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ائحيالعملاءي1. شر
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حة القيمةيالمقب 
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القنواتي
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علاقاتيالعملاء
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تدفقاتيالايراداتي
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الموارديالرئيسيةي
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الانشطةيالرئيسية
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اكاتيالرئيس يةالشر
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هيكليالتكلفةي
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نموذج الأعمال عناصر 

شرائح العملاء 1.

القيمة المقترحة2.

القنوات 3.

علاقات العملاء 4.

تدفقات الايرادات 5.

الموارد الرئيسية 6.

الانشطة الرئيسية 7.

الشراكات الرئيسية 8.

هيكل التكلفة 9.

1. Customer segments

2. Value proposition

3. Channels

4. Customer 

relationships

5. Revenue streams 

6. Key resources

7. Key activities

8. Key Partnerships 

9. Cost structure 



؟ماذا نعني بنموذج العمل التجاري 

أداة مخطط نموذج العمل التجاري 
(Business Model Canvas)

جةحالبّتالتيالثوريةالأدواتمنواحدة
لمشاريعهمالتخطيطفيالأعمالروّاد

.قهاإطلاقبلالورق علىالناشئةوشركاتهم
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العناصر الرئيسية لنموذج الأعمال التجاري 
(Business Model Canvas)
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؟اسم المشروع ؟؟    اعضاء الفريق ؟؟     شعار المشروع؟
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؟اسم المشروع ؟؟    اعضاء الفريق ؟؟     شعار المشروع؟
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استراحة قهوة

دقيقة10



وبدني أنشاط ذهني 
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ي تقسيميالمشاركير 

يالىيمجموعاتيييوبعدهايييتميالبدءيباجراءاتيفتحيم• وعيللبدءييتميتقسيميالمشاركير  شر
.بتطبيقيعناصرينموذجيالعملي



1/5شرائح العملاء 

يكليمكانيفمايالذيييجعلهميمختلف-  
 
؟العملاءيف ير 



شرائح العملاء
ي❑  

ـكـاتيالــب  هــميمجموعــةيمــنيالأفــراديوالشر
ــكــــــةيالناشـــــــــ ةي ـ ميالشر كـــــــــاريبابت( أنـــــــــت)تلـــــــــب  

.وإيصاليالقيمةيلهم

ميأويويتكونيهذهيالقيمةيإمايبحليمشاكله❑
يتلبيةياحتياجاته  

 
.ممساعدتهميف
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عدة يتم تقسيم شرائح العملاء بناء على
متغيرات

.ديموغرافية❑
.سلوكية❑
.نفسية❑
الأعمال التي يراد إنجازها❑

(Jobs To Be Done)
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4/5شرائح العملاء 

ما هي العناصر التي تفرق بين شرائح •

العملاء؟

الأعمار المختلفة 1.

الجنس 2.

الوظيفة أو المهنة 3.

الحالة الإجتماعية 4.

التقدمية /  التقليدي 5.

تقودها القيمة / يقودها السعر 6.

شغف معين7.

الرغبة / الحاجة 8.

السلوك 9.

...    الديانة وغيرها10.



أنواع قطاعات شرائح العملاء

السوق الكامل ❑

المتخصص❑

التجزئة ❑

التنويع ❑

متعدد الجوانب❑
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كامل السوق 

39

لى وهنا توجّه أنشطة الشركة بكاملها إ
السوق باعتباره كتلة واحدة من 

.الزبائن المتشابهين

ائن صناعة السيارات عندما يكون الزب
ول المحتملون كافتهم يرغبون بالحص

على السيارات من أجل قيمة واحدة 
.وهي النقل السريع المريح



المخصّص
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وق يتم تقسيم الس
ة إلى شريحة دقيق

احتياجات لديها 
من العرض خاصة 

المقدّم

قة لديها يتم تقسيم السوق إلى شريحة دقي
من العرض المقدّماحتياجات خاصة 

وق يتم تقسيم الس
ة إلى شريحة دقيق

احتياجات لديها 
من العرض خاصة 

المقدّم



التجزئة

ر جديدةتقسيم إضافي لشريحة زبائن بناءً على معايي
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التنويع 

ا تلبية عدّة شرائح مختلفة من العملاء له
FaceBookمثل .  احتياجات أو قيم مختلفة
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(  المنصات) متعددة الجوانب

.تخدم شريحتين أو أكثر من العملاء❑

ا  أشهههر مثههال عليههها  طاقههات ايئتمهها  حيهه  هنهها  شههريحت❑
ار تتفههاعلا  فههي ذلههح همهها حههاملي الصطاقههات المصههرفية والتجهه

.الذين يتعاملو  مع تلح الصطاقات

ههي شركة جوجل فهي تعمل علي الأسهواق متعهددة الجوانهب  ف❑
الصحهه  تسههتهدش شههريحتين وهمهها المسههتخدمين الههذين يقههومن  

.يوميًا  والمعلنين الذين يستخدمو  جوجل أدورد
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DAY 2
44



Value Proposition
القيمة المقدمة
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حة  القيمة المقت 

ما القيمة المقترحة؟؟❑
 ماذا تختلف عن السعر؟؟ والثمن؟؟❑
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حةي القيمةيالمقب 

حهالقيمة• يةأوالخدممنتجالتصفالمقب   
يحةمشكلةتحلاوقيمةتخلقالب  دةمحدلشر

.العملاءمن

حةالقيمة• كةالىيلجأأنالعميليجعلالذيالسببهوالمقب  .رىالأخعلىواحدةشر

حةالقيمةتكونقد• ة،والجديدالمبتكرةوالخدماتالمنتجاتمنحزمةتمثلالمقب 
يمماثلةلعروضمشابهتكونقدوبعضها  

 
اتإضافةمعالسوقف .الجديدةتوالصفاالمبر 



ما هي القيمة التي نخلقها للعملاء؟ 



يمة يوجد عدة مداخل يمكن استخدامها في العرض المقدّم أو الق
.التي تود الشركة توصيلها لزبائنها

القيمة المبتكرة أو الجيدة❑
القيمة  الأداء العالي❑
القيمة  التخصيص❑
القيمة  الخدمة الشاملة ❑
القيمة  التصميم❑
القيمة  السعر❑
القيمة الأما  ❑
.همالقيمة  سهولة الحصول على المنتج  وغير❑
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القنوات 

مدها هي جميع الطرق والآليات التي سوش تعت❑
أنهههت فهههي مشهههروعح الناشهههل فهههي توصهههيل كهههل 
شههريحة مههن شههرائح عملائههح مههع القيمههة التههي 

.يصح  عنها

حة صلة وصل بين المنتج أو الخدمة و شري) ❑
(العملاء
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1/2القنوات 

كةتتواصلسوفكيفتصفالقنوات ائحمعالشر حةالالقيمةلتقديمالعملاءشر .لهامقب 
كةواجهةتكونوالبيعالتوزيــــعالاتصال،قنوات يالقنواتفهذه–العملاءمعالشر تشكله 
يوتلعبالعملاءمعالتواصلنقاط

 
يدورا

 
يهاما  
 
.العملاءتجربةف



.زيادة الوعي ❑

.التقييم❑

.الشراء❑

.التوصيل❑

.خدمة ما بعد البيع❑
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زيادة الوعي 

ل تسههاعد هههذم المرحلههة علههى زيههادة الههوعي  ههالمنتج أو الخدمههة التههي تقههدمها  وتههتم مههن خههلا ❑
  أكثهر فهي الطريقة التهي تجعهل مهن خلالهها عملائهح يعرفهو. التسويق والإعلا  عن منتجح

.عن قيمتح المقترحة
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التقييم

. هنا تساعد العملاء على تقييم قيمتح المقترحة وتشكيل رأيه حولها❑

وبهذم يجب ايهتمام  مرحلة الوعي التي من خلالها سوش تثقف العملاء حول منتجح ❑
ههم عهن الطريقة ستجعل القيمهة أكثهر وضهوحًا لههم  ويعرفهو  لمهاذا أنهت الخيهار الأمثهل ل

.منافسيح
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اء عملية الشر

ه أم ي   عد أ  عرش عميلح قيمتح المقترحهة وشهكل رأيهه حولهها  وحهدد إ  كانهت تناسهص❑
تههي لههذا فكههر فههي عملائههح كيهه  تتههيح لهههم شههراء المنههتج أو الخدمههة ال.. آ  أوا  الشههراء
.يرغبو  فيها
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التوصيل\التسليم 

ل إليه؟  عد أ  استقر عميلح على المنتج الذي قمت  عرضه  هل فكرت كي  سيص❑

ليها لإيصال لقد وصلت الآ  إلي مرحلة التنفيذ وعليح أ  تحدد الطريقة التي ستعتمد ع❑
.قيمتح المقترحة إليهم
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خدمة ما  عد البيع 

تج أو الخدعك  الاعتقاد السائد أن علاقتك  عكا اللاءكلان هيتبكج دءإكتد ء تبكان هسكمنء  لمءيك❑
.الذي يتغب د 

بيكككك  لكككككف سنككككأ  ككككتلاتك أن ايككككات عاككككعم  عككككا أو ا ت سككككا  يتلامكككك  دءككككا قدعتكككك  ء ا أ ❑
علاقت  علا  عباشتة دلاد عءمن  البنا؟

عهم مها تذكر دائمًا أنه كلما زادت قيمة المنتج ستزداد احتمالية حاجة العمهلاء إلهى د❑
. عد البيع
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:القنوات التي يمكن أ  تستخدمها تنقسم إلى

61

القنوات غير المصاشرة 

قنوات التجزئة •
الوكلاء والوسطاء•

القنوات المصاشرة 
البيع الشخصي •
اينترنت•
الهاتف•
البريد الإلكتروني•



ل ءلى لموصوالتوزيعووسائل التواصل هاءل القيوات جءنا 
اللاءلان وإعدادام دءقتتح القنء 

قنوات التواصل
.الءؤهءتات والءلاا ض1.
.الإعلا ات دعاف  اشعالبا2.
.وجاتاللاييات التإتيبن  والكتال3.
.عواقا التواصل الإجتءاعج4.
.عوقا عمى الإ تت  5.
.القوائم البتيدي 6.
.SMSالت ائل القصيتة 7.
.عقد و ش عءل8.
.ةالمقانات او الزيا ات الءباشت9.

قنوات التوزيع
.عيدوبج الءبنلاات1.
.عوزعون وعلاا ض علاتءدون 2.
عوقا عمى الإ تت  3.
.ععتب او عقت او عتإت4.
.هإا  الإءم 5.
.هإا  الت تق 6.
.البتيد اللاام7.
. نا ة الاتس 8.
.وسالات او جءعنات او ءهحادات9.
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علاقات العملاء 
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1/2علاقاتيالعملاءي

كةيمعيالعملاء يتكونهايالشر  
يأنواعيالعلاقاتيالمختلفةيالب  .ه 

:سؤال

كتنايأنيتكونهايوتحافظيعليه يحةيالعملاءيمنيشر يتتوقعيشر  
يالعلاقةيالب  ا؟يمايه 
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العلاقة مع العملاء 

.العميل هو لب وجوهر أي عمل تجاري ❑

.العميل هو من يخرج من جيصه ويدفع لح❑

:يقول المثل الصيني ❑
“إذا لم تكن لديح ابتسامة فلا تفتح متجر” 
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العلاقة مع العميل 

69

يم قبل تقد
الخدمة

ديم أثناء تق
الخدمة 

يم بعد تقد
الخدمة



أدوات بناء العلاقة مع العملاء

(الصراف الآلي). الخدمة الآلية•

(مربية).المساعدة الشخصية•

(VIP)المساعدة الشخصية المخصصة •

(بعض المطاعم).إخدم نفسك بنفسك•

(  رعاية فعاليات).المشاركة المجتمعية•

(مواقع التواصل). منصات التواصل•

(ورتصميم الديك).المشاركة في خلق القيمة•

(ماكنات صناعية).التدريب•

(تحديث برمجيات).خدمات ما بعد البيع•

(المجانية)الصيانة•



العلاقة الشخصية

خصههيّ  وهنهها تقههوم الشههركة  التواصههل  شههكل ش
ل مع سواء وجهًا لوجه أم عبر وسائل ايتصا

ي كهلّ زبههو   ههذا النههوع مههن العلاقهات يبههرز فهه
.الخدمات

كالمصهههههارش حيههههه  يكهههههو  مو هههههف خدمهههههة 
ة لكهل العملاء متواجدًا ليقدّم مساعدة شخصهي

.زبو  بناءً على طلصه
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الخدمة الذاتية 

ن  بههل حيهه  ي تقههدّم الشههركة أيّ مههو فين لمسههاعدة الزبههائ
.تقدّم لهم الأدوات اللازمة لخدمة نفسهم بنفسهم
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الخدمة الآلية

اعدة تحههلا الآيت والأنةمههة محههلظ المو ههف الشخصههيّ لمسهه
ا العملاء وبناء العلاقهة معههم  مثهل دو  أ  يعطهي اهتمامًه

.خاصًا لعميل دو  آخر
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المجتمع 

ضههم تنشل الشهركة مثهل منتهدس يسهاعد  هه العمهلاء  ع
الهههههصعح مهههههن حيههههه  حهههههلّ المشهههههاكل أو الهههههردّ علهههههى 

.ايستفسارات
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المحتوى المساعد 

فيالآخرينالعملاءيساعدمحتوس ينشرو  العملاءحي 
وإبرازمعينمنتجعلىتعليقاتأوتقييماتمثلالقراراتخاذ

.وعيوبهإيجابياته
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Revenue streams
(العائدات)مصادر الإيرادات



مصادر الإيرادات

يانهوالمال❑ وعلأيالأساسي الشر منلذلك.مشر

وجودضمانأعمالكرياديالأساسيةمهامك

يانهذاواستمرارية .الشر

وعكيبق  كي ❑ يجب،الحياةقيدوعلىمربحامشر

يانهذامنالقادمةالإيراداتحجميكونأن الشر

ي الماليةالتكاليفمنأكت  
علىاستصرفهالت 

وعك .مشر
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1/2مصادر الايرادات 

يالنقدالايراداتمصادرتمثل  
كةتولدهالب  يحةكلمنالشر هملاءالعمكانإذا.عملاءشر

كتك،الخاصالأعمالنموذجقلب يالإيراداتفمصادربشر ايير يه  .الشر

:سؤال

يحةيالعملاءيعلىيدفعها؟ي يتستعديشر  
كميالقيمةيالب 

وكيف؟ي
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التكاليف-الإيراد = الربح 



:نقطتين يجب دراستهم في الإيرادات هما 

.مصادر الإيرادات ❑
.آلية تسعير المنتج❑

80



مصادر الايرادات

81

نى آخهر كيه  هي استراتيجيتح في توليد الإيرادات من كل شريحة مستهدفة  أو  مع❖
.ستحصل على المال من هذم الشرائح

صكب   لك  لملاءيكل وي( كتاب ءلكتتو كج)أو غيت عادي ( السنا ة)عيتج عادي :  البيع❑
.الءيتج عم  ل 

دم لككك  ثكككم يقككك. اللاءيكككل يقكككوم داكككتان الخدعككك  أو الءيكككتج ا  ا كككج:رسهههوم الإضهههافات❑
دون عككف شككتسات الريككتانلا وسككلان السككنا ات يسككت ي. ءضككافات لبككا  ككلات اككا   بككا

.  وم الإضافات
كمءكككككا زاد ا ككككتخدام اللاءيكككككل لخدعككككك  أو عيكككككتج زادت الإيكككككتادات : رسهههههوم ايسهههههتخدام❑

.شتسات الكبتبان أو الءناه هرب   ل .لءاتوع  الياشئ



عيتجوأادع عمىالحصولأودا تخدامالسءاحالالعفالإيتاداتهتولد.ايشترا رسوم❑
.التياضن ا  دي .الإشتتات  ومهسديديتمطالءا

لءدةعلايي اصوللا تخدامحصتي ح شخصدءي الإيتاداتهتولد.التأجير/الإعارة❑
السنا اتهأجيتعثل.علايف  معقا لعحددة

82



يز جدشتس عثل.  ومعقا لعحءن فكتي عمكن حقوق دا تخدامالإ نعي .الترخيص❑
.عيتإاهبمفجشخصناهباا تخدامح الااتى لماتساتهتاصعيدعا

brokerageالوساطةرسوم❑ fee).)ذهيالتجالو اط ادعاتهقديم تنإ هياأالإيتادات 
.أكثتأوطتفيفعفداليناد 

.هإا ي علاع أوادع عيتجلاءعلاندظبو السءاح تنإ هكون الإيتادات.الإعلانات❑
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ل فالآاتيهبتعات تنإ يعون ايتاداه عصد .التبرعات❑
د مهقوعا ل عمىعثالاشبت.عؤ ساتأوأفتادسا وا وان

.ادعتباا تءتا ي اجلعفويعيبيديا

 ل يترمبقدالتعاةلاجذبالالعفالإيتاداتهحق .الرعاية❑
.التعاةشلاا أوا ميتضءف صأوشا اتوضا

84



آلية التسعتر 

.التكلفة حسبالتسعير❑

له همواحتياجلمنتجحالعملاءمحصةمدسترس وفيهالقيمة  حسبالتسعير❑
.لهالعملاءتقييممدسعلىبناءوتسعر
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.المنافسة حسبالتسعير❑

.الكمياتمبيععلىعروضاأوخصوماتقدموفيهاالكمية  حسبالتسعير❑

86



حدملىعطلبكلدراسةيتمحي المعقدة  الخدماتخاصوهذا  التفاوضالتسعير❑
لأنةمةواالتأمينخدماتالأمثلةمن.العميلمع التفاوضلهالمناسبالسعروتحديد
.ايستشاراتوشركاتالتقنية

حي .جوجلودعاياتeBayمثل.السعرعلىمزايدةشكلعلىيكو  أ الممكنمن❑
بتحديدءالعملايقوموبذلح.سعرأعلىصاحبويفوزالعملاء بينالمزايدةفيهاتتم

السعر
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الديناميكيالتسعير التسعير الثابت 

أكثر أوالسعر قابل للتفاوض بين إثنان

من الشركاء اعتمادا على قوة التفاوض

أو مهارات التفاوض/ و 

تفاوض 

(المساومة)

ثابتة لمنتجات، خدمات،اسعار

أو قيم مقترحهة أخرى محددة
اسعار لائحة

السعر يعتمد على المخزون ووقت 

تستخدم عادة لموارد القابلة )الشراء 

للتلف مثل غرف الفنادق أو مقاعد 

(شركات الطيران

إدارة العوائد  / ةالسعر يعتمد على عدد ونوعي

ميزة القيم المقترحه
يعتمد على ميزة 

المنتج

عرض يعتمد السعر بشكل رئيسي على ال

والطلب في السوق في وقت البيع
سعر السوق 

الحقيقي

على نوع وميزة السعر يعتمد

شريحة العملاء 
ة يعتمد على شريح

العملاء 

السعر يعتمد على نتائج العطاءات 

التنافسية والمزاد العلني 
المزادات  كميةالسعر كوظيفة يعتمد على ال

الخدمة /أو حجم المنتج
/  يعتمد على كمية

حجم



Hands on!
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الموارد الرئيسية

شرائحعمتتناسبالتيالمقترحةالقيمةخلقأجلمنرئيسيةموارديتطلبنموذجكل❑
.المستهدفةالعملاء

مميزةترحةمققيمةلإنتاجفيهاايبتكاروالمنشآتالمؤسساتتحاولالتيالمواردوتلح❑
.العملاءإرضاءالوقتنفسوفيالمنافسينعن
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:وتصنف الموارد الرئيسية على أساس

الماديةالموارد❑

الفكريةالموارد❑

يةالموارد❑ البشر

الماليةالموارد❑

94

موارد 
ة رئيسي

مالية 

موارد 
ةبشري

فكرية

مادية 

بنايات، ألات 

أنظمية، سيارات 

وشواحن، 

مصانع، أجهزة 

...الكترونية

، Cashنقد 

ائتمان

Credit ،

أسهم 

stocks

علامات التجارية، ال

والمعرفة الملكية 

وبراءات الاختراع 

ر وحقوق الطبع والنش

والشراكات

الموظفين، 

المستشارين،

...الرياديين



الموارد المادية

يفعليهاتعتمدالتيالملموسةالموارد
القيمةإنتاجفيالناشلمشروعح
. هالخاصةالمقترحة
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الموارد الفكرية

تراع هي الموارد الغير مادية وتشمل العلامة التجارية والملكية الفكرية وبراءات ايخ❑
.وحقوق النشر

امج ا: مثال ي أدوب ومايكروسوفت يعتمدان على الت 
كت  ي تم شر

لت 

.لتحسينها على مدار العديد من السنوات من النجاح والفش
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الموارد الصشرية

.ةجميع نماذج العمل التجاري تتطلب موارد  شري❑

تمثلة في  عح الشركات تكو  الموارد الصشرية الم❑
.  ياتفي خدمة العملاء والمبتكرين ومهندسي البرمج
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الموارد المالية 

د  عح نماذج الأعمال قوامها الأساسي هي الموار❑
.المالية كالنقد وخطوط ايئتما  والأسهم

ة هي مثل شركات التأمين والبنو  مواردها الأساسي
..الموارد المالية 
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الأنشطة الرئيسية 

ليحعيجبالتيالرئيسيةالأعمالهي❑
للكالقيمةلصنعبهاالقيام(أنت)

عملنموذجولإنجاحشريحة
.مشروعح
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قائمة لأنواع 
الأنشطة الرئيسية

السوق /الشصكة/المنصة

Platform/Network/
Market

حل المشكلات

Problem Solving

الإنتاج

Production



اكات الرئيسية  الشر

موردينالمنشصكةهيللشركةالرئيسيةالشراكات
قويخليعملالأعمالنموذجتجعلالتيوالشركاء
.العملاءلشرائحالمقترحةالقيمة

101



عف ام شتسائيا التئنسييف؟ ❑

عف ام عو دييا التئنسييف؟ ❑

ان؟أي عوا د  ئنسن   حتاجبا عف الاتس❑

ا  أي عف  ااطاهيا التئنسن  يقوم  ب❑
مى الاتسان أو هلاتءد داعل  ئنسج ع

الاتسان؟ 
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الشركاء الرئيسيو  أمثلة على 

.الفنييو  والخبراء❑
.عمال اخرو  قد يكونوا في مجايت عمل مختلفة تماماً أرواد ❑
.الحكومة أو البلديات❑
يمكن ذكر كل منافس بصطاقة. منافسو  محتملو  ❑
.الموردو  والداعمو  ❑
.المجتمع بثقافتة❑
.البنو  او مؤسسات الإقراض❑
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End OF Day 2
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هيكل التكالي  
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هيكل التكالي  

التجالتكالنأجءناعفععون التكم  هنعل❑
 ءو جو إاحعءللضءانالءاتوعيتحءمبا
.ا عءال

ج ءو يتكبدااالتجالتكالنأأامواج❑
.ا عءال

عاق اللالاوهلاززلاعقتتح قنء وهقدمهخم ❑
.والدالالإيتاداتوهولداللاءلانلا
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والاتاكاتسن لاالتئنوا  ار التئنسن لاالءوا دهحديددلاددسبول التكالنأحساد يءعف❑
.التئنسن 

 الخاصاللاءل ءا جأعا–غيتااعفأكثتالتكم  هحتسباا عءال ءا جعفدلاض❑
.ض عيخ هكم  هناكلحول يي قدعادة  هكون التكيولوجن والءاا يادالتيادي
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تكالي  المشروع 

108

ع تكالي  تسيير المشرو

ر فااي التكاااليف التااي تسااتم•
.دفعهااا عناادما تباادأ العماال

مثااااااال تكااااااااليف صااااااايانة 
الساااااااااايارة والمعاااااااااادات  

وهاااااذه . تكااااااليف الوقاااااود
قاااااد التكااااااليف التشاااااغيلية
تكون ثابتة أو متغيرة

ع تكالي  تأسيس المشرو

عهاتدفالتيالتكاليفهي•
مثلاً .فقطالبدءعند

معداتأوسيارةشراء



(  التشغيل)تكالي  التسيير

109

تكالي  متغيرة

تغيّتهالتجالتكالنأاج•
ثلعالإ تاجحإم تغيّت
جفالداام ا ولن الءواد
.الإ تاجعءمن 

تكالي  ثابتة
لاالتجالتكالنأاج•

ثلعالإ تاجدازديادهزيد
.الءوظ يف واهب







112



نشاط ذهني وبدني 
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اسم العمل التجارية

”عندما تفكر في اسم عملك  تأكد من أنه يجسد روح الأعمال
".التي تقوم بإنشاءه 

------------------------------------------------------------------



الصفحة الاولى تشمل 

كةي• اسميالشر

خطةيعملي•

كة• عنوانيالشر

ي•  
ون  يديالالكب  البر

هاتف•

نتي• صفحةيالانب 

كة• شعاريالشر



الصفحةيالثانية

فهرسيالمحتويات•



الملخصيالتنفيذي

تكتبه آخر قسم القسم الأول من الخطة  ، وعادة ❑

:ويلخصي❑

oيذلكيالمنتجاتيوي  
 
كةيالخاصةيبكي،يبمايف أويالخدمات/ وصفيالشر

o(الرسالة)بيانيمهمتكمي

oي الشؤونيالاداريةيبمايفيهميالموظفير 

oالسوقيوالعملاء

oالتسويقيوالمبيعات

oمنافسيك

oالعمليات

oالتوقعاتيالماليةيوالخططيالمستقبليةي

“ليس هناك فرصة ثانية لصنع اول انطباع جيد ”



Company History  كة تاريــــخيالشر

كةيللأعماليالتجاريةي• يتشمليالقائمةيفقطينبذةيعنيتاريــــخيالشر  
:والب 

كة1. تأسيسيشر

نبذهيعنيالعملياتيوالماليةي2.

الانجازاتيالهامة3.



يتؤثريعلىيخطتك  
العوامليالب 

الخطةيالتشغيلية➢

يالاقتصاديي➢ التأثبر

توفريالمواردي➢

مواكبةيالتطوري➢

الظروفيالبي يةي➢

الظروفيالسياسيةي➢

مةي➢ اماتيبالعقوديالمبر الالب  

سنةيالعملي➢

(  خطةيطوارئ)خطةيبديلةي➢



خطةيالأعمالي



A Business Plan Is…يي خطةيالعمليه 

وعي• تقييميمنتظميمنيفرصينجاحيالمشر

وع• يتواجهيمشر  
طريقةيلتحديديالمخاطريالب 

لإدارةيالأعماليبنجاحgame planخطةيلعبةيي•

أداةيلمقارنةيالنتائجيالفعليةيوالمستهدفة•

أداةيهامةيلجذبيرأسيالمال•



كتابةيخطةيالعملي

ي• اوحيبير 
صفحةي50-25تب 

وعيتجاري،يكليخطةيعمليفريدةيمنينوعها• .مثليكليمشر

كتك• استخدامهايلشديقصةيشر



مم تتكون خطة العمل

صفحة الغلاف و جدول المحتوى1.

التنفيذىلخصالم2.

تاريخ وخلفية الشركة 3.

المنتجات والخدمات4.

تحليل ودراسة السوق5.

خطة التسويق6.

التنفيذخطة 7.

موجز عن الإدارة8.

الخطة المالية9.

المرفقات 10.



ما هو غرضك من الخطة

لماذا أعد هذه الخطة ؟ وما الذى أنوى :قبل أن تنغمس فى العمل سل نفسك فى البداية •
إنجازه؟



من هم المعنيون بخطتك

ينبغى أن تكون على علم بمن سيطلع على خطتك، ولماذا؟•

.حتى تستطيع أن تزودهم بالمعلومات التى يعدونها أكثر أهمية•

لنييقيميعملكياعتماديعلىيالأموريالماليةيفقطي،يبليعلىيإحكاميخطةيعملك•



صفحةيالغلاف

كةي• اسميالشر

خطةيعملي•

كة• عنوانيالشر

ي•  
ون  يديالالكب  البر

هاتف•

نتي• صفحةيالانب 

كة• شعاريالشر



الملخصيالتنفيذي

يكتب آخر قسم القسم الأول من الخطة  ، وعادة ❑

:ويلخصي❑

oيذلكيالمنتجاتيوي  
 
كةيالخاصةيبكي،يبمايف أويالخدمات/ وصفيالشر

o(الرسالة)بيانيمهمتكمي

oي الشؤونيالاداريةيبمايفيهميالموظفير 

oالسوقيوالعملاء

oالتسويقيوالمبيعات

oمنافسيك

oالعمليات

oالتوقعاتيالماليةيوالخططيالمستقبليةي

“ليس هناك فرصة ثانية لصنع اول انطباع جيد ”



فكرة المشروع/ نبذة عن الشركة 
Company Profile

:وذلك من خلال

.التعبير بوضوح عن إدراكك لفكرة العمل•

.مشاركة الآخرين حماستك لمشروع العمل•

.تحقيق توقعات القراء عن طريق تزويدهم بصورة واقعية عن مشروع العمل•



الخدماتي/ المنتجاتي

20نشاطي

: الخدماتيمنيحيث/ وصفيالمنتجاتي

حةي1. المنفعةي/ القيمةيالمقب 

الشكلي2.

الخصائصي3.

ةيالتنافسيةي4. المبر 

حيللمنتج؟ي5. مايهويسعريالمقب 



مصادريالتمويليي

وعكيالىيدعميوتمويل؟يإلىيأينيعليكيأينيتذهب؟ي هلييحتاجيمشر

. حاضنات ومشعات الأعمال•
يوتمويليبسيط-  

يوخدمان   
.دعميفب 

.التمويل التأسيسي •
.المموليالملاك-

.رأس المال المخاطر•

.الاستثمار الشخصي الداعم•



مصادريالتمويلي

:الأعمالومشعاتحاضنات•

يالهبحاجةالريادي(تصميمة،مالية،قانونيةاستشارات)استشاريةخدمات1.  
 
ف

.الأوليةالمرحلة

يالمساهمهيمكنهبسيطتمويل2.  
 
يأوأنتاجللرياديير يأوليةرواتبدفعف أوللمنتجولى 

.الخدمة

ي3. يتساهمأخرىومواردللعملمكتبتوفبر  
 
يوبدءاديالريعلىالتكلفةتخفيضف سبر

.العمل



مصادريالتمويلي

يالمعروف)الملاكالمستثمر•
 
يبالمستثمرأيضا يغبر :(الرسم 

يهم
ً
كاتلتأسيسالمالرأسيوفرونأغنياءأفرادعادة مقابلأومأسهملكيةمقابلوذلكالشر
ينقدأوأسهمإلىللتحويلقابلةديون  

 
.المستقبلف

يالخاصةأموالهمنيستثمرالملاكالمستثمر-  
 
كاتف يالشر  

يمعايضمنتقعالب  .تجذبهمعينهبر



مصادريالتمويلي

:المخاطرالمالرأس•

Venture(الاستثماري)الجريءالمالرأس- Capitalشكلهو
تميمالرأسهوأخرى،وبكلماتالمخاطر،المالرأسأشكالمن

ياستثماره  
 
وعف يمخاطرةعنصرهناكحيثقائممشر يتعلقكببر

.النقديوالتدفقبالأرباح

يبالمالالاستثمارهوالمخاطرالمالرأس- يسول(حصص)الفعلى 
جلأمنالاستثمارعلىأعلىعائدافيهالمستثمرويتوقعقروض
.مخاطرتهعنتعويضه



THE END
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Contact:
Ali_Ramadan@ppu.edu



تسليم نموذج العمل التجاري 
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