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الأعمال 
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مقدمة

Business)الأعمالنموذجيعتبر Model Canvas - BMC)،بخطةأيضاًالمعروف
فياستخدامًاالأطرأكثرأحدالتجاري،العملنموذجأوالأعمالبوصلةأوالأعمال

Start)الناشئةالمشاريعتطويرمجال ups).الحاضناتقبلمنعادةالنموذجيُطلب
هذاع،المشروحولالأطرافجميعبينمشتركفهملبناءوالمرشدينوالمستثمرين

.واحدةصفحةفيالبسيطاللنموذجهذايلخصهأنيمكنالمشتركالفهم

بةمناسلطريقةتحتاجتطويرها،علىوالعملالرياديةالفكرةإعدادمنالانتهاءبعد
اموهذاالمستهدف،السوقمتطلباتمعيتناسببماودراستهاوعرضهالشرحها

.التجاريالعملنموذجلكيوفره

يهعلمتعارفشكلهيئةعلىواحدةورقةفيالمشروعالتجاريالعملنموذجيصف
ركاءوالشالأساسيةوالمواردالمستهدفةالفئاتويوضح.أجزاءتسعةمنيتكون

المالرأسإنفاقوتفاصيلالمقترحة،القيمةوتوصيلوتسويقلخلقالمطلوبين
.المتوقعةالعوائدمعالمشروعتشغيلوتكاليف

أليكسالمؤلفينإلىالتجاريالعملنموذجمخططابتكارفيالفضليعود
Alexanderاوستروالدر Osterwalderبيجنريوفيسالحاسوبوعالمسويسرامن

Yves PigneurكتابهمافيقدمّاهاللذينBusiness Model Generation2010عام.

3



Business)التجاريالعملنموذج Model Canvas Concept)أوإطارأونموذجهو
شرحأومشروع،تطويرأوجديد،لمشروعتصورلشرحمرنشاملتصميم
ىعلقـادرناجـحكيـانإلىالمشـروعفكـرةتحويـليتمخلالهومنقائم،مشروع
.للعملاءحقيقيـةقيمـةوتقديـمللشـركةأربـاحتحقيـق

ملمشاريعهالتخطيطفيالأعمالروادحاجةتلبيالتيالمهمةالأدواتأحدإنه
:التاليفيأهميتهوتتلخص.إطلاقهاقبلالورقعلىالناشئةوشركاتهم
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تعريف 
نموذج 
العمل 
تبسيط فكرة التجاري

المشروع
تحديد القيمة 

والزبون
فهم السوق 
والمنافسين 

تحديد هيكل 
ت التكاليف والإيرادا

المتوقعة 

تخطيط الشراكات 
والموارد

تقييم الجدوى



وتبسطالمشروع،جوانبمختلفتغطيعناصر،تسعةمنالنموذجيتكون
.الفكرةعرض
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عناصر 
نموذج 
العمل 
التجاري



Business Model Canvas

Partners Activities Value
Proposition

Customer 
Relationships

Customers 
Segments 

Key Resources
Channels

Costs Structure Revenues

الشركاء الأنشطة

القيمة
المقترحة 

(العرض المقدّم)

العلاقات مع 
العملاء الزبائن

شرائح )
(العملاء

الموارد 
الرئيسية

قنوات 
التواصل

هيكل التكاليف الإيرادات
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Partners Activities Values
Relationship

s
Customers

Resources Channels

Costs Revenues

الشركاء الأنشطة القيمة
المعروضة

العلاقات الزبائن

الموارد القنوات

التكاليف الإيرادات
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ترتيب عملية إدخال البيانات والتجهيز
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Partners Activities Values Relationships Customers

Resources Channels

Costs Revenues

الأشخاص المُتوقع 
من واأن يستفيد

القيمة التي أوجدها 
المشروع عن طريق 

شراء المنتجات 
.والخدمات المقدمة

القيمة التي يهدف 
المشروع إلى 
تقديمها لحل 

مشاكل الزبائن، أو 
لخلق قيمة لشريحة 

.  من الناس
المنتجات )

والخدمات المقدمة 
(.للزبائن

العلاقة بين البائع 
والمشتري

كيف سيتم التعامل
مع الزبائن وتسليم 

القيمة لهم

الأنشطة والإجراءات 
اللازمة لتوفير 

المعروضة" القيمة"

المواد الخام 
المطلوبة والموارد 
اللازمة لخلق القيمة

الشركاء الذين 
يساعدون الشركة 

على العمل في 
الظروف المثلى 
والحصول على 
الموارد المناسبة

الزبائن يدفعون مقابل 
استلام القيمة المعروضة

التأسيس تكلفة 
لجميع المكوناتوالتشغيل 

Business Model Canvas
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Partners Activities Values Relationships Customers

Resources Channels

Costs Revenues

الأشخاص المُتوقع 

من واأن يستفيد

القيمة التي أوجدها 

المشروع عن طريق 

شراء المنتجات 

.والخدمات المقدمة

القيمة التي يهدف 

المشروع إلى 

تقديمها لحل 

مشاكل الزبائن، أو 

لخلق قيمة لشريحة 

.  من الناس

المنتجات )

والخدمات المقدمة 

(.للزبائن

العلاقة بين البائع 

والمشتري

كيف سيتم التعامل

مع الزبائن وتسليم

القيمة لهم

الأنشطة والإجراءات 

اللازمة لتوفير 

المعروضة" القيمة"

المواد الخام 

المطلوبة والموارد 

اللازمة لخلق القيمة

الشركاء الذين 

يساعدون الشركة 

على العمل في 

الظروف المثلى 

والحصول على 

الموارد المناسبة

الزبائن يدفعون مقابل 

استلام القيمة المعروضة
تكلفة التشغيل لجميع 

المكونات

Value sideEfficiency side
9

ز الجانب الأيمن 
ّ
ز الجانب الأيسر على العمليات الداخلية لالقيمة المقدمة للعميلعلى التواصل يرك

ّ
.تقديم الخدمة أو المنتج، بينما يرك



Partners Activities Values Relationships Customers

Resources Channels

Costs Revenues

الأشخاص المُتوقع 
من واأن يستفيد

القيمة التي أوجدها 
المشروع عن طريق 

شراء المنتجات 
.والخدمات المقدمة

القيمة التي يهدف 
المشروع إلى 
تقديمها لحل 

مشاكل الزبائن، أو 
لخلق قيمة لشريحة 

.  من الناس
المنتجات )

والخدمات المقدمة 
(.للزبائن

العلاقة بين البائع 
والمشتري

كيف سيتم التعامل
مع الزبائن وتسليم 

القيمة لهم

الأنشطة والإجراءات 
اللازمة لتوفير 

المعروضة" القيمة"

المواد الخام 
المطلوبة والموارد 
اللازمة لخلق القيمة

الشركاء الذين 
يساعدون الشركة 

على العمل في 
الظروف المثلى 
والحصول على 
الموارد المناسبة

الزبائن يدفعون مقابل 
استلام القيمة المعروضة

التأسيس والتشغيلتكلفة
لجميع المكونات

Value sideEfficiency side

Business Model Canvas
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Customers 
Segments 

الزبائن

(شرائح العملاء)

11

.المستهدفةتحديد الفئة 1.
....(العمر، الجنس، الاهتمامات)العملاء إلى شرائح بناءً على السمات المشتركة تقسيم 2.
.شريحةتحليل خصائص كل 3.
.العملاءمواقع تحديد 4.
الأولويةالشرائح ذات اختيار 5.

ذلكيتطلب.ةالخدمأوالمنتجلهايصُممّالتيالمستهدفةالفئاتتحديدإلىالعملاءشرائحأوالزبائن،بنديشير
.لباتالمتطتلكتلبيمخصصةحلولتقديمعلىيساعدمماوقدراتهم،سلوكهم،لاحتياجاتهم،دقيقاًفهماً

Customer"رمزيةصورة"إنشاءالمشروعصاحبالمبادرأوالفكرةصاحبمنهذايتطلب Personaللعميل
.ومشكلاتهحياتهونمطالشخصيةبياناتهتتضمنالمحتمل،

وتحسين،مخصصةوخدماتعروضتطويرعلىواضحبشكلوصياغتهالبندلهذاالدقيقالفهميساعد
.قالسوفيمستدامأثروتحقيقالإيراداترفعوبالتاليالعملاء،ولاءوزيادةالتسويقية،الاستراتيجيات

خطوات 
الإعداد

رأيحابأصاستضافةخلالمنأوالمشروع،فريقأعضاءبينمشتركبشكلالنشاطهذاتنفيذيتم
دوليةومحليةلمشاريعسابقةنماذجمراجعةأيضايلزمالمجال،فيخبرةأصحابواستشارةوأصدقاء

.البندهذاصياغةكيفيةمنللاستفادة

المنهجية

: ات الزبائن إلىفي منصة تعليمية يمكن تقسيم فئمثلا أحيانا يلزم تقسيم فئات الزبائن إلى مجموعات، 
فئة الأكاديميين والمدربين : أولا
فئات الطلاب والمتدربين : ثانيا

.دين دوليينمستفيأو وفي بعض الأفكار يمكن تقسيم الفئات إلى فئات مستفيدة أو زبائن محليين 

ملاحظات

 شرائح العملاء في(Linked in ) ،مطورو التطبيقات،المعلِنون، هم المحترفون، شركات التوظيف
.الأعمالجهات ,

 شرائح العملاء في(AIRBNB ) السفر، والمضيفين، والمصورين، وأصحاب الفنادقهم محبي.
 ٍشرائح العملاء في(Skype ) منخفضةهم الراغبون في التواصل المجانيّ، أو التواصل بتكلفة.
 منصة في شرائح العملاء(iPlans.co) منسقي المشاريع وأصحاب المشاريع  والشركات ، تشمل

.  الناشئة والطلاب والباحثين

أمثلة 
مساعدة

من هم العملاء 
وخصائصهم؟المستهدفون 



Value
Proposition

القيمة

المقترحة 
(العرض المقدّم)
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.حدّد المنافع والخدمات الأساسية للمنتج1.
.أبرز ما يميز منتجك عن المنافسين2.
.القيمة بطريقة واضحة وسهلة الفهمبين 3.
.تأكد من ملاءمة القيمة لاحتياجات العملاء4.
.حسّن العرض بناءً على الآراء والتغذية الراجعة5.

Valueالمقترحةالقيمةبند Propositionويبيّنللعملاء،الخدمةأوالمنتجيقدمهاالتيالفريدةالميزةيوضح
اجةلحوتستجيبومقنعة،موجزة،واضحة،القيمةهذهتكونأنيجب.غيرهادونلاختيارهايدفعهمالذيالسبب

.المستهدفالعميللدىمشكلةتحلأو

عنميزةوممختلفةجديدةتجربةتقديمأوالاستخدام،سهولةالتكاليف،خفضالأداء،تحسين:أمثلتهاتشمل
.المنافسين

خطوات 
الإعداد

رأيحابأصاستضافةخلالمنأوالمشروع،فريقأعضاءبينمشتركبشكلالنشاطهذاتنفيذيتم
دوليةومحليةلمشاريعسابقةنماذجمراجعةأيضايلزمالمجال،فيخبرةأصحابواستشارةوأصدقاء

.البندهذاصياغةكيفيةمنللاستفادة

المنهجية

عملاء، لعرض القيمة بصورة أفضل، يجب على الشركة فهم نقاط الألم والمشاكل التي يعاني منها ال
وفهم أهداف عملائها وإنشاء منتجات أو خدمات تحل هذه المشكلات أو تساعد العملاء على تحقيق

.أهدافهم بشكل أفضل من المنافسين

ملاحظات

LinkedIn : العلاقات المهنية، توظيف ذكي، تعلم مستمر، إعلانات موجهةتوسيع.
Airbnb : للمضيفين، حجوزات أرخص ومريحة للضيوفدخل.
Skype:مكالمات صوت وفيديو مجانية عبر الإنترنت.
iPlans: ،ذكي عبر الذكاء الاصطناعيإرشادات، دعم نماذج مفتوحة، أسعار منخفضة، خدمة سريعة.

أمثلة 
مساعدة

ما الذي نقدمه لهم؟ 
الذي يميز عرضنا عن غيره؟ما 



Channels
قنوات 

التواصل
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.بالمنتجالعملاءتعريفقنواتحدد1.
.المقترحةالقيمةإيصالوسائلاختر2.
.الراجعةوالتغذيةالملاحظاتاستلاموسائلحدد3.
.الجمهورسلوكعلىبناءًفعاليةالأكثرالقنواتاختر4.
.والتأثيروالكفاءةالتكلفةبينوازن5.

أوبالمنتجوتعريفهمالعملاءمعللتفاعلالشركةتستخدمهاالتيالوسائلهي(Channels)التواصلقنوات
.البيعبعدماوالدعمالشراءوحتىالوعيمنبدءًاالخدمة،

وتحقيقالمستهدفللجمهورالوصولفعاليةلضمانبعنايةاختيارهاويجبالرقميةوغيرالرقميةالقنواتتشمل
.مثاليةمستخدمتجربة

خطوات 
الإعداد

رأيحابأصاستضافةخلالمنأوالمشروع،فريقأعضاءبينمشتركبشكلالنشاطهذاتنفيذيتم
دوليةومحليةلمشاريعسابقةنماذجمراجعةأيضايلزمالمجال،فيخبرةأصحابواستشارةوأصدقاء

.البندهذاصياغةكيفيةمنللاستفادة

المنهجية

:  أن تشمل قنوات الاتصاليمكن 
(  ترنتمثل وسائل التواصل الاجتماعي أو البريد الإلكتروني أو الإعلان عبر الإن)القنوات الرقمية •
(  مثل البريد المباشر أو الإعلان المطبوع)القنوات غير المتصلة بالإنترنت •
.أو مزيج من كليهما•

ملاحظات

LinkedIn :الموقع والتطبيقات والتواصل مع الشركات.
Airbnb :حملات تواصل اجتماعي، توصيات مباشرة، المتجر.
Skype:التطبيق والموقع، شراكة مع شركات السماعات.
iPlans:السوشيال ميديا، استشارات مباشرة، الموقع.

أمثلة 
مساعدة

كيف نصل إلى العملاء 
لهم القيمة المقترحة؟ونقدّم 



Customer 
Relationships
العلاقات مع 

العملاء
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.تصنيفات العملاء حسب الاهتماماتحدد 1.
.(يلاتالألم والتفضونقاط يشمل تحديد الاحتياجات الفريدة )شريحة وأولويات كل احتياجات حدد 2.
.آليات بناء الثقة والمشاركةصمم 3.
.(Persona)العملاء ملفات طوّر 4.
.باستمرارأساليب العلاقة وحدثّها اختبر 5.

Customer)العملاءمعالعلاقة Relationships)وبعدوأثناءقبلالعملاءمعالثقةوبناءالتفاعلأساليبتمثل
الشراء،

.الخدمةوتحسينوالرضاالولاءلتعزيزالمصاحبةوالخدماتالدعموتقديململاحظاتهمالاستماعوتشمل

خطوات 
الإعداد

رأيحابأصاستضافةخلالمنأوالمشروع،فريقأعضاءبينمشتركبشكلالنشاطهذاتنفيذيتم
دوليةومحليةلمشاريعسابقةنماذجمراجعةأيضايلزمالمجال،فيخبرةأصحابواستشارةوأصدقاء

.البندهذاصياغةكيفيةمنللاستفادة

المنهجية

ة للعلاقة عن هذه المرحلة تحديد استراتيجية العلاقة مع العملاء التي تصف المنهجيات المختلفينتج 
الة مع العملاء، وتأكيد القيمة المقدمة العميل، وهي مرحلة حاسمة مساعدة بشكل كبير في إعداد رس

.تسويقية مقنعة معززة للخدمات والمبيعات

ملاحظات

LinkedIn :خدمة ذاتية.
Airbnb :ثقة، خدمة ذاتية، تفاعل مع الملاحظات.
Skype:مركز دعم إلكتروني وتقييمات.
iPlans:دعم ذاتي وآلي، تفاعل مباشر.

أمثلة 
مساعدة

على العلاقة كيف نحافظ 
؟ معهم

كيف نتفاعل معهم؟



Revenues
الإيرادات
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.الإيراداتمصادرجميعحدد1.
.مصدركلإيراداتقدّر2.
.مصدركلربحيةقيم3ّ.
.خدمةلكلالسوقتقبّلمدىادرس4.
.جديدةمصادرتطويرفيباستمرارفكّر5.

Revenue)الإيراداتمصادر Streams)الخدمةأوالمنتجتقديممقابلالشركةتحققهاالتيالمداخيلإلىتشير.
.(اوغيرهإعلانات،إعاراتاشتراكات،عمولة،خدمات،رسوممنتجات،بيع)تكونأنالممكنفمنالإيراداتوتتعدد
الشركةتركزأنيجبوأينربحيةالأكثرالخدماتأوالمنتجاتتحديدفيومصادرهاالإيراداتوتحليلتحديديساعد

.الإيراداتتوليدمستوىلتحسيناستراتيجياتوتطويرالمستقبلية،جهودها

خطوات 
الإعداد

رأيحابأصاستضافةخلالمنأوالمشروع،فريقأعضاءبينمشتركبشكلالنشاطهذاتنفيذيتم
دوليةومحليةلمشاريعسابقةنماذجمراجعةأيضايلزمالمجال،فيخبرةأصحابواستشارةوأصدقاء

.البندهذاصياغةكيفيةمنللاستفادة

المنهجية

بالإضافةالإعلانات،العمولات،الاشتراكات،الاستخدام،رسومالمباشر،البيععبرالإيراداتتوليديتم
راتلفتالخدماتتأجيرأوالتجاريةوالامتيازاتالحصرية،الحقوقالتراخيص،مثلأخرىوسائلإلى

.محددة

ملاحظات

LinkedIn :اشتراكات، إعلانات، رسوم دورات.
Airbnb :رسوم وعمولات.
Skype:اشتراكات واتصالات مدفوعة.
.iPlans:اشتراكات، خدمات خاصة، إعلانات.

أمثلة 
مساعدة

كيف نُحقق الدخل من 
تقديم القيمة؟



Key Resources
الموارد 

الرئيسية
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.حدد الموارد المطلوبة في مرحلة الإطلاق1.
.حدد الموارد اللازمة للتشغيل المستمر2.
.قيّم مدى توفر الموارد وسهولة الوصول إليها3.
.صنف الموارد حسب أهميتها4.
.للحصول عليهاالمفقودة، وخطط حدد الفجوات 5.

Keyالرئيسيةالموارد Resourcesرية،البشكالمواردالمشروع،لتشغيلالضروريةالأصولالرئيسيةالمواردتشمل
دعمإلىإضافةالمقترحة،القيمةوتحقيقالمشروعاستدامةضمانفيتساعد.والفكريةوالمالية،والمادية،
.والتطويرالتشغيلعمليات

خطوات 
الإعداد

رأيحابأصاستضافةخلالمنأوالمشروع،فريقأعضاءبينمشتركبشكلالنشاطهذاتنفيذيتم
دوليةومحليةلمشاريعسابقةنماذجمراجعةأيضايلزمالمجال،فيخبرةأصحابواستشارةوأصدقاء

.البندهذاصياغةكيفيةمنللاستفادة

المنهجية

الفكريةوالملكية،(والعقاراتكالمعدات)الماديةالموارد:الأعمالنموذجفيالمواردأنواعتشمل
.معةوالسوالشبكات،،المعلوماتإلىبالإضافةوالمالية،البشرية،والموارد،(التجاريةكالعلامات)

ها،منالمثلىوالاستفادة،المخاطراوتقييموالخدمات،الأهدافمعمواءمتهايجبالموارد،تحديدعند
.للعملاءدمةالمقالقيمةوتعززالاستدامةتضمنالتيالاستراتيجيةالشراكاتفيالتفكيرإلىإضافة

ملاحظات

LinkedIn : المحتوى الذي ينشره المشتركون(Big Data)والمنصة ذاتها، وتأثير الشبكة ،.
Airbnb :المنصة والتطبيق، قاعدة بيانات القوائم، وفريق خدمة العملاء
Skype: ،بياناتالالبشرية، وقاعدة الموارد التجارية، العلامة ، المنصة، التطبيقاتالبنية التحتية  .
.iPlans: النماذج، الخبراء، الأمثلة المعروضة، المحتوى الذي يقدمه المستخدم(big data)

أمثلة 
مساعدة

ما الموارد التي نحتاجها 
لتنفيذ الأنشطة؟



Activities
الأنشطة
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.حتى يتم تنفيذ الفقرة وتقديم الخدمة أو المنتج للعميلالأنشطة الأساسية حدد 1.
.الأنشطة بالقيم المقترحةاربط 2.
.الأنشطة حسب الأولويةرتب 3.
.مؤشرات أداء لكل نشاطحدد 4.
.(تأكد من التاوفق بين الموارد والأنشطة)الفريق المهام على وزّع 5.

Key)الرئيسيةالأنشطة Activities)وتحقيقالمقترحةالقيمةوتوصيللإنشاءتنفيذهايجبالتيالمهامهي
.العملاءوخدمةالفنيالدعمالتوزيع،التسويق،التطوير،الإنشاء،التصميم،التخطيط،تشمل.الإيرادات

خطوات 
الإعداد

رأيحابأصاستضافةخلالمنأوالمشروع،فريقأعضاءبينمشتركبشكلالنشاطهذاتنفيذيتم
دوليةومحليةلمشاريعسابقةنماذجمراجعةأيضايلزمالمجال،فيخبرةأصحابواستشارةوأصدقاء

.البندهذاصياغةكيفيةمنللاستفادة

المنهجية

لعميلركز على القيمة المقدمة التي تنشأ عن كل نشاط رئيسي، غالبا ما يخلق كل نشاط قيمة ل  .
 فعاليةواللتحسين الكفاءة بمصادر خارجية أو إقامة شراكات لتنفيذ بعض الأنشطة الاستعانة.
 العامةتدقيق مدى التوافق مع الاستراتيجية

ملاحظات

LinkedIn :تطوير المنصة، حماية البيانات.
Airbnb :التسويق، إدارة الشركاء.
Skype:تطوير البرنامج، التسويق.
.iPlans: ،تطوير قواعد البيانات، الدعمالبرمجة، الإطلاق.

أمثلة 
مساعدة

ما هي الأنشطة الأساسية 
القيمة اللازمة للبدء بتقديم 

المقترحة؟



Partners
الشركاء
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.الأنشطة التي تحتاج لشركاء لتنفيذهاحدد 1.
...(.مورد، موزع، تقني)صنف الشركاء حسب نوعهم 2.
.أهمية ومرحلة الاحتياج لكل شريكحدد 3.
.حدد أدوار ومسؤوليات كل شريك4.
(...جزئية، –مرحلية، مؤقتة، دائمة، محلية، دولية، مهام محددة )الشراكة ضع تصوراً لاتفاقية 5.

Keyالرئيسيونالشركاء Partnersأوكالموردين،المشروع،نجاحفيتساهمالتيالجهاتإلىالبندهذايشير
نطاقوتوسيعالتكاليفتقليلفيالشراكاتتساهم.الاستراتيجيينالشركاءأووالمساندة،التكميليةالشركات

.الخدمةتقديموتحسينالعمل
التجاريةللأعمالالقيمةسلسلةفيالمساهمةعلىقدرتهمعلىبناءًيتمالمحتملينالشركاءواختيارتقييم

.الشركةقيممعوتوافقهموسمعتهم

خطوات 
الإعداد

رأيحابأصاستضافةخلالمنأوالمشروع،فريقأعضاءبينمشتركبشكلالنشاطهذاتنفيذيتم
دوليةومحليةلمشاريعسابقةنماذجمراجعةأيضايلزمالمجال،فيخبرةأصحابواستشارةوأصدقاء

.البندهذاصياغةكيفيةمنللاستفادة

المنهجية

الإضافةبومؤثرين،تسويق،شركاتتعليمية،مؤسساتمستثمرين،المحتملةالشراكاتتشمل
.التنظيميةالمتطلباتفيالدعميقدمونالذينالقانونيينالشركاءإلى

اصلالتوعلىوالحفاظمضافة،قيمةتحقيقبوضوح،الأدوارتحديديجبالشراكة،نجاحلضمان
.المتبادلوالنموالاستدامةلتعزيز

ملاحظات

LinkedIn : ،مراكز التدريب الاحترافي، شركات التوظيفالجامعات.
Airbnb : ،السياحةشركات العقارات، المصورين.
Skype: والإنترنتالاتصال خدمات مزودي.
.iPlans:الحاضنات، بوابات الدفع، منصات الأعمال.

أمثلة 
مساعدة

من يساعدنا؟ 
من نحتاجه لتنفيذ العمل؟



Costs Structure
هيكل التكاليف
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.مشروعللتحديد وتصنيف جميع التكاليف الرأسمالية والتشغيلية المباشرة وغير المباشرة 1.
.استراتيجيات واضحة لإدارة وخفض التكاليفوضع 2.
.وتحسين التكاليف بشكل دوريمراجعة 3.
.التكاليف حسب الأولوية والتأثيرترتيب 4.
.من تقارير مالية وأدوات تحليل لدعم القرارالاستفادة 5.

Cost)التكاليفهيكل Structure)لتياالمختلفةالتكاليفإلىويشيرالتجاريالعملنموذجفيأساسيعنصرهو
للعملاءيمةالقبتقديمالمرتبطةالنفقاتجميعتشملوهيالإيرادات،وتحقيقالتشغيلأجلمنالشركةتحتاجها

واتخاذ،الكفاءةوتحسينالتوفير،فرصتحديدفيالتكاليفهيكلتحليليساعد.التجاريةالعملياتعلىوالحفاظ
.المواردوتخصيصالتسعيرحولاستراتيجيةقرارات

خطوات 
الإعداد

رأيحابأصاستضافةخلالمنأوالمشروع،فريقأعضاءبينمشتركبشكلالنشاطهذاتنفيذيتم
دوليةومحليةلمشاريعسابقةنماذجمراجعةأيضايلزمالمجال،فيخبرةأصحابواستشارةوأصدقاء

.البندهذاصياغةكيفيةمنللاستفادة

المنهجية

ضمان تسجيل جميع التكاليف وتصنيفها بدقة.
ضع في اعتبارك قابلية توسع هيكل التكلفة مع نمو الأعمال.

ملاحظات

LinkedIn :الإعلانات، الخدمات السحابية، الرواتب، الدعم الفني.
Airbnb :رسوم الخدمة، الحوالات المالية، الدعم القانوني والتقني.
.Skype:ق والإعلان، البنية التحتية التكنولوجية، والتطوير والصيانة، ورواتب الموظفين، والتسوي

.ودعم العملاء، والترخيص والملكية الفكرية
.iPlans:تطوير المنصة، الصيانة، التسويق، الرواتب، الخدمات السحابية.

أمثلة 
مساعدة

ما التكاليف المرتبطة 
بكل ما سبق؟ 

كيف نُديرها بفعالية؟
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Customer Segments

ائح العملاء شر

Customer Relationships

العلاقات مع العملاء

Value Proposition

حة القيمة المقتر

Key Activities

الأنشطة الرئيسية

Key Partners

كاء الشر

ة المهتمون بالنباتات والزراع
لية ز المنز

 كات أصحاب المشاتل والسرر
الزراعية

كات تصميم الحدائق شر
 المعماريون والمصممون

الداخليون
 المهندسون الزراعيون
طلاب كليات الزراعة والديكور
الجهات الحكومية والبلديات

دعم مباشر عنر التطبيق
 اتمجتمعات للنقاش وتبادل الخنر
 محتوى تعليمي مخصص حسب

اهتمامات المستخدم
 ز التفاعل برامج ولاء وتحفن 

المستمر

ات منصة متكاملة لبيع نباتات الزينة وخدم
تصميم الحدائق

ي شامل بالنباتات والعناية
ز
بهامحتوى معرف

ربط مباشر مع مشاتل قريبة جغرافيًا
افية عنر التطبي

قاستشارات زراعية احنر
حلول مبتكرة لتنسيق المنازل والمساحات

اء الخضز

صة تطوير وإدارة التطبيق والمن
ونية الإلكنر

نإدارة علاقات المشاتل والموردي
إنشاء وتحديث دليل النباتات
متقديم الاستشارات والتصمي
اكا تالحملات التسويقية والسرر

مشاتل محلية ومعارض زهور
اء زراعيون واستشاريون خنر
كات توصيل ونقل شر
 ي كات تصميم داخلىي وخارجر شر
 كاء مؤسسات زراعية أو جامعات كسرر

ز  معرفيي 

Channels

القنوات

Key Resources

الموارد الرئيسية
 التطبيق
 ي

ونز الموقع الإلكنر
 وسائل التواصل الاجتماعي

Instagram, TikTok, X
حملات إعلانية رقمية ومؤثرين

 ي
الفريق التقنز

 شبكة المشاتل
 ز اء والمصممي  الخنر
قاعدة بيانات النباتات
نظام دفع آمن ومتكامل
ي والتوصيل

أنظمة الدعم الفنز

Revenue Stream

مصادر الإيرادات

Cost Structure 

هيكل التكاليف
 اكات شهرية سنوية لأصحاب المشاتل/ اشنر
 ي

ونز اء الإلكنر %(5)عمولات من عمليات السرر
رسوم على الاستشارات والزوار الحضية
 (حسب المساحة)خدمات التصميم
ة داخل التطبيق ز إعلانات ممن 

تطوير وصيانة التطبيق والمنصة
الحملات التسويقية والإعلانية
ي والإداري

رواتب الفريق الفنز
ي والتوصيل

تكلفة الدعم الفنز
اكات ي والسرر

ونز رسوم الدفع الإلكنر
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Customer Segments

ائح العملاء شر

Customer Relationships

العلاقات مع العملاء

Value Proposition

حة القيمة المقتر

Key Activities

الأنشطة الرئيسية

Key Partners

كاء الشر

لاء/الضيوف ز التز
المسافرين لأداء الأعمال

فيه المسافرين للتر

ز  المضيفي 
وحدة سكنية

بيت كامل

اء الختر
 ز المتخصصي 

كات السياحية الشر

 المصورين

 ز المصورين المستقلي 

الفنادق
الفنادق المستقلة

مجموعات الفنادق

خدمة ذاتية.

ةالتجرب/الثقة من خلال التحقق

ء المخاطر/إدارة السلوك السي

ز  المضيفي 
توليد الدخل

نظام الحجز

الوصول إلى المصورين

لاء/الضيوف ز التز
إقامة منخفضة التكلفة

خيارات المواقع

انيات/خيارات الأسعار ز المت 

الفنادق
نظام الحجز

لاء ز الوصول إلى التز

ة مزودي الختر
الدخل المتوقع من الضيوف

الدخول للمنصة

ياتطوير المنصات والتكنولوج

المبيعات والتسويق

 الحفاظ على الثقة والسمعة

والعلامة التجارية

 تجارب العملاء/ خدمة

كاء إدارة الشر

 ز المضيفي 

الفنادق

ة مزودي الختر

وكالات السفر

 رؤوس الأموال/ المستثمرون

المصورين

مزودي خدمة الخرائط

ة مزودي خدمات الاستضافة السحابي

Channels

القنوات

Key Resources

الموارد الرئيسية

القنوات

الحملات الإعلانية الرقمية

 وسائل التواصل الاجتماعي

 التغطية الإعلامية

التطبيقات

لجوالالمنصة، وبنيتها وتطبيق ا

اع براءات الاختر

العلامة التجارية

 ز الموظفي 

Revenue Stream

مصادر الإيرادات

Cost Structure 

هيكل التكاليف

رسوم الخدمة لكل معاملة

 ز رسوم عمولة المضيفي 

عمولة الفندق

ة عمولة الختر

 المنصةبناء

 البنية تحتيةتكاليف

 ز تكاليف التأمي 

اكات .العلاقات العامة وبناء الشر

دعم العملاء.
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Customer Segments

ائح العملاء شر

Customer Relationships

العلاقات مع العملاء

Value Proposition

حة القيمة المقتر

Key Activities

الأنشطة الرئيسية

Key Partners

كاء الشر

 الأطفال بشكل عام
 طلاب المدارس
 الأش القربية من موقع

وع المسرر
 مؤسسات خدمة المجتمع
اند مؤسسات التعليم المس

والدعم النفسي الاجتماعي 

 ة مع الأش علاقات مباشر
.ومدارس الأطفال

 تواجد قوي على وسائل
اعل التواصل الاجتماعي للتف

.مع العملاء

مجموعة متنوعة من القصص والألعاب.
تعزيز الفعاليات التعليمية المخصصة ل

.مهارات الأطفال

 توفن  قصص الأطفال
.والألعاب التعليمية

ية تنظيم فعاليات ترفيه
وتعليمية

موزعو الكتب والألعاب.
 مدراء المدارس ورياض الأطفال

ي تنظيم الفعال
ز
.ياتللتعاون ف

Channels

القنوات
Key Resources

الموارد الرئيسية

المكتبة الفعلية.
 ي

ونز الموقع الإلكنر
.والتطبيقات الذكية

 وسائل التواصل الاجتماعي.

 والمديرينالموظفون.
ات ز .المكان والتجهن 
الموارد المالية للتشغيل.

Revenue Stream

مصادر الإيرادات

Cost Structure 

هيكل التكاليف

رسوم الدخول الشهرية.

مبيعات الكتب والألعاب.

الفعاليات التعليمية برسوم.

ات ز .تكاليف الإنشاء والتجهن 

 (. موظفون، كهرباء، إعلانات، إلخ)تكاليف التشغيل الشهرية

اء الكتب والألعاب .تكاليف شر
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