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 هو نموذج العمل التجاري ما

نموذج بسيط يتكون من صفحة واحدة، يستخدم أثناء مرحلة التخطيط للمشروع عبارة عن نموذج العمل التجاري هو 

عناصر تمكنك من فهم ورؤية فكرة مشروعك  9من ويتكون النموذج  .من أجل تدارُك الوقوع بالأخطاء قدر الإمكان

 .تعطيها لعملائك في ورقة واحدة، وتقييم مدى جودتها والقيمة المضافة التي

 نموذج العمل التجاريعناصر 

 مربعات 9العناصر المقسمة في  تحته يندرجو من جانبينيمكن النظر له لعمل التجاري لالشكل التالي يمثل نموذج 

 

 

 

، بمعنى الجزء الذي سيراه عناصر مهمة تمثل واجهة المشروع 5حيث نهتم بـ : من المشروع” الجانب التسويقي“ :أولا 

 :، وهذه العناصر كالتاليالمنتجالجمهور والعملاء الذين سيشترون 

 الجمهور المستهدف )العملاء(  .1

حة الأفراد أو الشركات شريأي أول خطوة من خطوات عمل نموذج العمل التجاري هو تعبئة مربع الجمهور المستهدف، 

 .الذين ستقدم لهم المنتج أو الخدمة القائم عليها مشروعك

إلى شرائح كل شريحة يجمع  يفضل تقسيم العملاءوالعملاء بدقة ودراسة احتياجاتهم وفهمها جيداً،  ولا بد من تحديد

 .أفرادها خصائص متشابهة، وذلك لتحديد شريحة العملاء الذين ستقدم لهم منتجك

  :يمكن تقسيم العملاء حسب عدة معايير أشهرها

  جغرافيالالتقسيم  ▪

  التقسيم الديموغرافي ▪

  النفسيالتقسيم  ▪

 التقسيم الاجتماعي والثقافي ▪

 

 . القيمة المضافة2

 .أي القيمة التي تجعل العميل يأتي لشراء منتجك بمعنى الشيء الذي تتميز به عن غيرك

نموذج حتياجات من خلال استخدام دراسة الايمة المضافة من خلال دراسة احتياجات العميل، ويمكن ويتم الوصول للق

  ”Pain, Gain and Jobs“ ""الآلم، والمكسب، والوظائف
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وفكرة هذا النموذج أن احتياجات العملاء تنحصر في ثلاثة أمور إما إزالة ألم، أو تحقيق مكسب، أو تسهيل وظيفة ما، 

 .ب من منتجك أن يلبي أحد هذه الاحتياجاتعلى ذلك المطلوبناء و

، “إزالة ألم“مثلاً خدمات النظم السحابية، والتي تعتمد على قدرتك في تخزين ملفاتك على الإنترنت خشية ضياعها 

تسهيل “، وقدرتك على الوصول إليها في أي وقت ومن أي جهاز “تحقيق مكسب“وقدرتك على مشاركتها مع الأخرين 

 ..وهكذا .“. وظيفة

 . قنوات التواصل 3

 إيصال المنتج للعميل؟ يةبعد معرفة عملائك ومعرفة منتجك، الآن جاء وقت معرفة كيف

يمكن من خلالها الوصول للعملاء لتوصيل منتجك أو للتعامل معهم، وهنا قنوات التواصل تعني كل الوسائل التي 

 :نقف أمام الحالات التالية

 الوعي بالمنتج -

ستحاول هنا جذب انتباه العملاء لمنتجك واستخدام الوسائل المختلفة للترويج له، وجعلهم على وعي كافي بالمنتج 

 .ومواصفاته واستخداماته

 التقييم -

تقييم منتجك من قبل العملاء من خلال تجربتها، ولكن ليس كل المنتجات قابلة للتقييم خاصة السلع الاستهلاكية،  أي

 .فإن تجربتها يعني انتهائها

 آلية الشراء -

في هذه المرحلة ينبغي أن يتم تحديد طريقة الدفع الممكنة، هل سيتم الدفع بشكل يدوي عند الاستلام أم آلياً عن طريق 

 .أو الإنترنت الائتمانبطائق 

هنا يجب تحديد طريقة توصيل المنتج، هل سيتم من خلال حضور العميل بنفسه واستلام المنتج بطريقته الخاصة، أم 

، فالبعض منها لا يمكن أن يقوم العميل بنقلها باختلاف طبيعة المنتجوتختلف الطريقة  .أنك ستقوم بتوصيل المنتج

 .بنفسه، مثل المنتجات التي تحتاج لطريقة خاصة في النقل

وبعضها بإمكان العميل أن يستلم المنتج بنفسه، والبعض الآخر قد لا يحتاج إلى نقل، مثل المنتجات التي تباع على 

  .استلامها بشكل فوري بعد الشراء مثل الكتب والدورات التدريبية الإلكترونية والبرامج وغيرها الإنترنت ويتم

 خدمات ما بعد البيع -

د بيعها، مثل التركيب أو الصيانة، أو ربما الإرجاع في حالة عدم رضا العميل عنها تتطلب بعض المنتجات متابعة بع

حسب نوع المنتج، ولكن تعتبر من الخدمات المهمة التي تؤثر في سمعة الشركات  الخدماتتختلف و .أو استبدالها

 .ودرجة ولاء العملاء لها

ستناداً لفترة ضمان تحددها، وبعض الشركات تقدم هذه الخدمات بتكلفة بعض الشركات قد تقدم هذه الخدمات مجاناً ا

 . معينة

 العلاقات مع العملاء. 4

أن تهتم بها،  لا بدبناء علاقة جيدة ووثيقة مع العملاء من أهم الأمور التي 

 .وتحاول تعميقها وتوطيدها

 .كل عميل تكسب ثقته سيكرر الشراء منك، وسيجلب لك العديد من العملاء

 كالتالي: علاقات مع العملاء يتم بناءو

 قبل البيع ▪

يجب أن تتواصل مع عملائك قبل البيع من خلال التحدث والاستماع لهم، 

 .ومعرفة احتياجاتهم ومطالبهم، فهذا يساعد كثيراً في تطوير المنتجات
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 أثناء البيع ▪

وكيفية أثناء بيع المنتج ينبغي أن تستقبل العميل بالترحيب والتعامل اللائق والجذاب، وعليك أن تصف له المنتج 

 .يعرفها العميل بمفرده ألااستخدامه ومميزاته، خاصة تلك التي تتوقع 

 بعد البيع ▪

لتتأكد من رضا العميل  استطلاع،ب كالقيام .د من رضاه عنهيجب أن تتواصل مع العميل بعد بيع المنتج حتى تتأك

 .وسعادته من إجراءات البيع

 مصادر الإيرادات. 5

اسبة وبناء علاقات وتحديد القيمة المضافة وتوفير قنوات التواصل المن العملاءالسابقة المتمثلة في دراسة  كل العناصر

 .نحصل على الأرباحس ومنهامع العملاء هي التي ستولد الإيرادات، 

 .للمشروع الأموال درإذن في هذا المربع سنكتب كل المصادر التي ت  

 

ا: يمثل الجزء غير المرئي للمشروع، أي ما يحدث خلف الكواليس ولا يراه و، “الجانب التنفيذي للمشروع“ ثانيا

 :عناصر رئيسية 4من ويتكون  .جمهورك أو عملائك

 الأنشطة الرئيسية .6

كل المهام والوظائف التي ستقوم بها من أجل إنتاج منتجك أو تقديم خدمتك، وبالتالي في هذا المربع ستكتب كل تمثل و

 .دونهابالأنشطة المهمة التي لن يتم تقديم المنتج أو الخدمة 

وأيضاً البرامج المحاسبية للمنتج،  للترويجأنشطة التسويق اللازمة و أاللازمة لإنتاج الحلويات،  شراء المواردمثلاً 

 .اللازمة لتنظيم التكاليف والإيرادات وغيرها والمالية

 الموارد الرئيسية. 7

ج تتطلب مواد خام يجب الحصول عليها، وشرائها من موردين كل ما يلزم للقيام بالأنشطة الرئيسية، فعملية الإنتا أي

المالية اللازمة لشراء المواد الخام ودفع التكاليف الأخرى كالإيجارات والمرتبات  المواردو، يقدمونها بالجودة المطلوبة

المتمثلة في العمالة الماهرة الموارد البشرية ، ومادية أيضاً مثل المعلوماتال موارد غيرلل بالإضافة .اللعاملين وغيره

 .تعتبر من الموارد الرئيسية

 الشراكات الرئيسية. 8

شركاء لك، وإنما مساعدين يقومون بمهام الجهات التي ستحتاجها لإنتاج منتجك، ولا نقصد أنهم سيكونون  ويقصد بها

 .خدمات مدفوعة أو غير مدفوعة وذلك على شكل، لا تستطيع القيام بها

قدم والتي ت شركات التسويقاً يضأ، للإنتاج فأنت لا تستطيع الإنتاج دون توفير المواد الخام اللازمة ،مثلاالموردون ك

 لك خدمات تسويقية.

 هيكل التكاليف. 9

لعاملين، وتكلفة شراء المواد الخام، اأجور كفي مربع هيكل التكاليف ستقوم بكتابة كل الأمور التي تستلزم دفع أموال 

 .مصاريف أخرى والإيجارات، والصيانة، والتصميمات وأي

 

 املة كمختصرة نموذج العمل التجاري هدفه وضع صورة  وفي النهاية فإن

 لفكرة المشروع في ورقة واحدة، تستطيع من خلالها رؤية المشروع من جميع 

 .والحكم المبدئي عن مدى إمكانية البدء فيه جوانبه وزواياه،

 .يتم كتابتها فيما بعد عند إعداد دراسة الجدوى للمشروعف؛ والتكاليف الإيراداتأما تفاصيل 

  عنالقناعة والثقة إلى  تصلتعديل نموذج العمل أكثر من مرة حتى  ولابد من

 .للمشروع ةمدى جودة المشروع كفكرة قبل البدء بعمل دراسة جدوى تفصيلي

 

 


