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باعتبار أن أول م��اج �� إدارة الاعمال تم تدريسھ �� جامعة هارفارد حيث تم ال��ك�� فيھ ع�� العلوم الإدار�ة فقد  

�ان التدرج من الفكرة ا�� دراسة ا�جدوى وخطة العمل هو الطر�قة المعمول ��ا لعقد من الزمن نظرا ل�ون العلوم الإدار�ة  

 المشكلات للشر�ات القائمة.  �انت تركز ع�� كيفية إدارة وتطو�ر وحل

الفكرة   تحو�ل  ع��  �ساعدها  مناسبة  عمل  أدوات  غياب  إش�الية  معها  ظهرت  الناشئة  الشر�ات  ظهور  ومع 

الإبداعية ا�� مشروع إضافة ا�� أن تتما�ىى هذه الأداة مع خاصية السرعة ال�ي تم�� هذا النوع من الشر�ات. لذلك و��  

من    2010سنة   �ل  ( قدم  اوس��فالدر  Alexander (Osterwalder )أليكس  بينور  إيف  كتا��ما  Yves Pineur) ، و   ��

Business Model generation    مس�ى عل��ا  أطلقا  الطر�قة    Business Model Canvasطر�قة  هذه  ترجمت  وقد 

. و�ذلك فقد  ابت�ار نموذج العمل التجاري ، كما ترجم كتا��ما للعر�ية تحت اسم نموذج العمل التجاري للعر�ية بمس�ى 

أصبح هذا النموذج �عت�� أداة ثور�ة �� عالم إدارة الأعمال والمشاريع، فماهو هذا النموذج، ولماذا هو أداة ثور�ة، وم�ى يتم  

، ص  2020(الشميمري و المب��يك،    استخدامھ. �ل هذه الأسئلة سنحاول الإجابة عل��ا من خلال عناصر هذه ا�حاضرة.

232 ( 

 �عر�ف نموذج العمل التجاري:  .1

عناصر يطلق عل��ا مس�ى أحجار بناء، حيث أن �ل حجر بناء يتضمن مجموعة    9هو مخطط بصري يت�ون من  

 من الأسئلة ال�ي يجيب عل��ا القائم بالمشروع أو فر�قھ، والصورتان التاليتان تو�ح هذا ا�خطط: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 أهمية نموذج العمل التجاري:  .2

ذكرنا أن هذا النموذج اصبح �عت�� أداة ثور�ة، وذلك لما يم�� هذا النموذج من خصائص أهمها البساطة وسهولة  

الاستخدام، إضافة ل�ونھ أداة عملية �ساعد ع�� تحو�ل أي فكرة ا�� مشروع، حيث قبل وجود هذه الأداة �ان يتعسر ع��  

شروع ذو جدوى �� السوق ولصاحب المشروع، و�التا�� وجود مثل  غ�� المتخصص�ن دراسة المشاريع وتحو�ل الأف�ار ا�� م 

 ) 122، ص 2024(دا�ش، ، المصدر: : يو�ح مخطط نموذج العمل التجاري 7ش�ل 

http://www.businessmodelgeneration.com/book
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هكذا مخطط �سيط يضع من خلالھ المقاول اللبنات الأساسية لمشروعھ تمهيدا للتحقق م��ا �� ما �عد ش�ل نقلة نوعية  

 �� عالم ر�ادة الأعمال. واضافة لذلك فهو يتم�� بما ي��: 

ستظهر العناصر ا�جوهر�ة لإنجاح المشروع.    :تحديد العناصر ا�جوهر�ة عند كتابة نموذج الأعمال −

. فع�� سبيل  
ً
ويساعد ع�� تحديد هذه العناصر ا�جوهر�ة �سرعة، ومن ثم البداية بالتحقق م��ا أولا

المثال عند اف��اض أن الوصول للفئة المس��دفة يتطلب شر�اء آخر�ن لصنع القيمة. فإن ذلك سيجعل  

 بفكرة الشر�اء أو أن المشروع برمتھ سوف ي��ار. من الوا�ح للمشروع من البداية أن يقبل 

يتيح تصميم نموذج الأعمال فرصة توليد أف�ار جديدة لنماذج أعمال مبتكرة، تتناسب    توليد الأف�ار: −

) الذه�ي  العصف  خلال  من  إذ  ا�حالية.  الأعمال  نموذج Brainstormمع  لمتغ��ات  الإجابة  أثناء   ��  (

 الأعمال، ماذا ولماذا وكيف وم�ى تظهر الأف�ار لنماذج أعمال جديدة؟

 يتيح نموذج الأعمال اختيار أساليب وعمليات جديدة ترتقي بالمشروع.  الابت�ار والارتقاء: −

ا   :لغة مش��كة −
ً
�ساعد نموذج الأعمال ع�� أن يتحدث العاملون �� الشركة، و�ناقشون نموذجا مش���

 يمك��م من تطو�ره، كما �ستطيعون تصور كيف يصنع المشروع و�حقق القيمة. 

الإعداد − نماذج    :سرعة  كتابة  بالإم�ان  السريع، حيث  الإعداد  الأعمال ع��  نموذج  �سهل استخدام 

دقيقة. كما أن هذه النماذج تتمتع بتنظيم وتنسيق، �سهل عملية   30عديدة لفكرة المشروع �� غضون  

 المتا�عة البصر�ة لنماذج العمل. 

ابط المتغ��ات − من خلال نموذج الأعمال يمكن تلمس مدى ترابط المتغ��ات وا�جموعات �عضها مع    : تر

يؤدي إ�� إضعاف القيمة وكيفية تحقيقها؟ ومن ثم البدء    قبل أن   هاخلل ب�ن ترابطا�  واكتشاف�عض  

 مباشرة بالتحقق م��ا قبل أن �ستثمر الفر�ق ا�جهد والوقت والمال �� نموذج عمل غ�� مجد. 

لأن هناك لغة مش��كة وأداة بصر�ة ومنطقا يحكم، كيف �عمل عناصر النموذج، فإن هذا    النقاش: −

سين�ىئ نقاشا �حيا ومفيدًا ب�ن أفراد الفر�ق، ومن �ساعدهم ع�� جدوى فكرة المشروع قبل البدء 

 فعليا بتطو�ر المنتج. 

ما يخص   �� �ل  أك�� وعيًا  التفك�� �ش�ل  الأعمال ع��  رواد  أداة لمساعدة  الأعمال  القول فإن نموذج  وخلاصة 

الأساس المنطقي الذي توجد من خلالھ المنظمة    عناصر النجاح المهمة والمطلو�ة لتأسيس شركة قابلة للاستمرار. و�و�ح

،  القيمة ( سواء �انت اقتصادية، اجتماعية أو أحد الأش�ال الأخرى للقيمة) ، وكيفية إيصالها وطر�قة ا�حصول عل��ا

يقدم تقييم أو�� للفكرة من حيث قيم��ا  فهو مخطط    تمكن من شرح المشروع �جهات تمو�لية. ال�ي  �ساطتھ  إضافة إ��  

(الشميمري و المب��يك،  . �مكن المقاول من تحقيق أق�ىى افادة ممكنة من المشروع، و يوفر الوقت وا�جهد والمال ،وواقعي��ا

 ) 208– 207، ص 2020

 مكونات نموذج العمل التجاري: .3

عناصر   خمسة  التسو�قي  ا�جانب  يتضمن  حيث  وتنفيذي،  �سو�قي  جانب�ن  من  التجاري  العمل  نموذج  يت�ون 

(القيمة المق��حة، شرائح العملاء، القنوات، العلاقات مع العملاء، مصادر الإيرادات)، أما ا�جانب التنفيذي فيتضمن  

لرئيسية، هي�ل الت�اليف)، و�مكن أن �شرح �ل جزئية  أر�عة عناصر ( الأ�شطة الرئيسة، الموارد الرئيسية، الشرا�ات ا 

 كماي��: 
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 ا�جانب التسو�قي:  - 

ائح العملاء:   -  يحاول المقاول من خلال هذه الشر�حة تحديد عملائھ ا�حتمل�ن، و�طلق عل��م كذلك �سمية  شر

أو غ��   ا�جمهور المس��دف با�خدمة، والذي ي�ون الر�ح من خلالهم �ش�ل مباشر (موجھ للعميل مباشرة) 

فيسبوك)،  مباشر (كموقع فيسبوك ا�جا�ي الذي ت�ون ايراداتھ من شر�حة المعلن�ن وليس من مستخدمي ال 

 و�تم تحديدهم اعتمادا ع�� واحد او اك�� من المعاي�� التالية: 

  .المعيار ا�جغرا��: بلد واحد او عدة بلدان، مدينة ثم التوسع �� با�� المدن 

  أو الموظف�ن  الصغار،  ام  الكبار  معا،  او  الاناث  او  فقط  للذ�ور  موجھ  هل  الديموغرا��:  المعيار 

 البطال�ن. 

  او أو رغبات أو توجهات نفسية معينة، �المهتم�ن بالسيارات الر�اضية  النف��ي: اهتمامات  المعيار 

 الفخمة. 

�� القيمة المضافة �� المشروع، �ستخرج من دراسة احتياجات شرائح العملاء وتجيب ع��    القيمة المق��حة: - 

�ساؤل حول ماهية ا�خدمات ال�ي يقدمها المشروع، وماذا ستضيف هذه ا�خدمات للعملاء، إما ان تخفف أو  

القي  �خلق  المستخدمة  الطرق  وتتعدد  العملاء،  ومهمات  وظائف  �سهيل  ع��  �عمل  او  مش�لة،  ��  تحل  مة 

 المشاريع الر�ادية، نذكر م��ا: 

   شركة ومواصفات  جودة  بنفس  كهاتف  منخفض  �سعر  مماثلة  قيمة  تقديم  السعر: 

 عالمية ولكن �سعر أقل. 

  .ا�حداثة: تلبية احتياجات جديدة تماما 

  .الملائمة وسهولة الاستخدام: أشياء صعبة نحولها لسهلة 

  سهولة الوصول: يصل لها الز�ون �سهولة كخدمة وارد براس تمكن من ا�شاء موقع دون

 خ��ة او برمجة و�وصول سريع.

  .الأداء: رفع قدرات المنتجات مثل ا�حواسيب والهواتف 

   المنتجات مثل  العملاء  من  محددة  فئة  لاحتياجات  تبعا  خدمات  تكييف  التكيف: 

 المستوردة وختم حلال ليتم بيعها للمسلم�ن. 

   ا�حد من ا�خاطر: استغلال خوف العملاء من حدوث خطر محتمل  مثل انتيف��وس أو

 المنتجات ال�ي تتضمن ضمان لاك�� من سنة. 

 .التصميم: الش�ل ا�جذاب والانيق 

��دف هذا العنصر إ�� توضيح كيفية تواصل المنشأة مع    قنوات التواصل المستخدمة لتوزيع المنتج و�يعھ: - 

 شرائح العملاء لتحقيق القيم المق��حة، و�حاول المقاول من خلالها الإجابة ع�� التساؤلات التالية: 

  ما�� القنوات ال�ي يفضلها العملاء؟ 

  هل هذه القنوات �افية ومت�املة أم نحتاج قنوات أخرى؟ 

  ما�� القنوات الأك�� فاعلية بالنسبة لت�لف��ا؟ 
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وتتضمن هذه القنوات تحديد طرق التوصيل أو آلية توصيل ا�خدمة إ�� العميل كشر�ات التوصيل، وسائل نقل  

�الدفع   ا�حديثة  بالطر�قة  أو  التقليدية  بالطر�قة  والدفع  �التسليم  الشراء  آلية  تحديد  يتطلب  وهذا  بالشركة،  خاصة 

صل �عد البيع أي طر�قة التعامل مع المنتج �عد بيعھ ��  الالك��و�ي. كما يجب أن تتحدد ضمن هذه القنوات طر�قة التوا 

يقومون   حيث  الكهرومن�لية  الأجهزة  بيع  كشر�ات  للصيانة  تحتاج  أو  العمل  طر�قة  لتبيان  تحتاج  منتجات  وجود  حالة 

 بمحلات او نقاط تصليح خاصة ��م موزعة �� أماكن مختلفة من ا�جزائر.  

ولتحقيق غاية وصول المنتج أو ا�خدمة للعميل لابد أولا أن يتعرف العميل ع�� هذه ا�خدمات وع�� وجودها، وهذا  

 يتحقق من خلال: 

الاشهار    الو��: .1 وسائل  باستعمال  للمنتج  التجار�ة  العلامة  ا��  العملاء  لشر�حة  الانتباه  جذب 

 ا�ختلفة ( وسائل التواصل الاجتما��، التلفز�ون، الراديو...).

تجر�ة المنتج قبل بيعھ كقراءة فهرس كتاب الك��و�ي معروض للبيع، مدة تجر�بية ل��امج   التقييم: .2

 ا�حاسوب، أو ضمان اس��جاع المبلغ المدفوع.

وتحدد هذه اللبنة كيف نتعامل مع العملاء انطلاقا من تحديد الوسائل ال�ي �ساعد    العلاقات مع العملاء: - 

 ع�� بناء تلك العلاقات وا�حفاظ عل��ا، نذكر م��ا ماي��: 

 :ال�خصية وسائل    المساعدة  أو  الهاتف  خلال  من  العملاء  أسئلة  ع��  يجيب  �خص  تخصيص 

التواصل الاجتما�� أو الرسائل الالك��ونية، أو موظف يقوم بمساعدة العميل والبيع لھ وهذا منتشر  

 �� ا�حلات التجار�ة.

 :تخصيص خدمة جيدة لعميل جيد، أي عميل دائم نحقق معھ رقم    المساعدة ال�خصية ا�خاصة

احتياجاتھ  ع��  و�تعرف  �خصيا  عليھ  يتعرف  ح�ى  الموظف  نفس  معھ  يتعامل  بحيث  كب��،  أعمال 

 والمعاملات السابقة لھ،  ما ��جع العميل ع�� مواصة التعامل مع المنشأة. 

 :توف�� الوسائل للعملاء �خدمة أنفسهم بأنفسهم �وضع إجابة للأسئلة الأك�� تكرارا    ا�خدمة الذاتية

ما تمكن من أن يجد العميل إجابة لسؤالھ بمفرده و�سرعة أك�� ما يوفر ع�� المنشأة ا�جهد والوقت 

 والمال. 

 :برمجة موقع أو برنامج يقدم خدمة للعميل حسب احتياجاتھ كخدمة اختيار نوع   ا�خدمات الآلية

 المنتج وسعره وخصائصھ ضمن المواقع ال�ي تبيع اون لاين (موقع ع�� اكس��س نموذجا) 

  :تحف�� العملاء ع�� المشاركة �� تصميم وابت�ار المنتجات كمنصة اليوتيوب   المشاركة �� أداء العمل

الفيديوهات   تقييم  خلال  من  كذلك  �شار�ون  العملاء  وشرائح  ا�حتوى  العملاء  ف��ا  يصنع  ال�ي 

 والا�جاب أو المشاركة.

وتبحث هذه اللبنة �� سؤال: من أين تأ�ي المنشأة بأر�احها وهذا يتطلب معرفة   مصادر الإيرادات والار�اح: - 

القيمة ال�ي ترغب �ل شر�حة من شرائح عملائنا الدفع المادي كمقابل لها، لذلك تتحدد أسئلة هذه اللبنة  

 كماي��: 

  ما�� القيمة ال�ي ي�ون عملاؤنا مستعدين حقا للدفع مقابلها؟ 

  كيف يدفعون؟ وما�� طر�قة الدفع ال�ي يفضلو��ا؟ 
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  مامدى مساهمة �ل مصدر من مصادر الإيرادات الاجمالية؟ 

تختلف حسب طبيعة المنشأة، القيمة المق��حة، وشرائح   و�مكن أن نذكر �عض طرق توليد مصادر الإيرادات ال�ي

 العملاء كما ي��: 

بيع حق ملكية منتج مادي والعميل �عد ذلك لھ ا�حق �� استعمال المنتج �� الغرض المناسب    بيع الأصول:  -

 لھ.

تلقي أجور مقابل استخدام العملاء �خدمة معينة كشركة الاتصالات ال�ي تأخذ اجر   أجور الاستخدام: -

 مقابل �ل دقيقة م�المات، الفنادق، شر�ات التوصيل. 

اتاحة خدمة مقابل اش��ا�ات شهر�ة أو سنو�ة مثل الصالات الر�اضية، مواقع أو برامج    رسوم الاش��اك: -

 الان��نت، اش��اك العروض ال��و�جية للهاتف. 

يتولد مصدر الدخل هذا من منح العميل ا�حق �� استخدام أصل مع�ن لمدة محددة   الإعارة او التأج��:  -

مقابل رسم مع�ن ما يوفر للمنشأة إيرادات متكررة ويسمح للعميل استخدام الأصل دون تحمل ت�اليف  

 التملك للأصل مثل شر�ات تأج�� السيارات. 

الوساطة:  - أو    رسوم  تجار�ة  عملية   �� وسيط  المنشأة  ت�ون  أن  مقابل  أجر  أو  عمولة  ع��  التحصل 

 خدماتية مثل الو�الات العقار�ة. 

إيرادات من خلال الإعلان لمنتج أو خدمة معينة  مثل إعلانات القنوات التلفز�ونية، ا�جرائد،    الإعلانات: -

 مواقع التواصل الاجتما��. 

 ا�جانب التنفيذي:  −

  : السؤال التا��والاجابة ت�ون ع��  ، تمثل المدخلات الرئيسية ال�ي �ستخدمها المنشأة �� العمل  الموارد الرئيسية: -

 تنقسم ا��: وع�� العموم الموارد ، ما الموارد المادية والفكر�ة والبشر�ة ال�ي تتطل��ا المنشأة

 :و�� الموارد الملموسة مثل المعدات والمبا�ي، ووسائل النقل وغ��ها.  موارد مادية 

 :فكر�ة النشر،   موارد  حقوق  الاخ��اع،  براءات  التجار�ة،  �العلامة  الملموسة  غ��  الموارد  و�� 

 الشرا�ات. 

  :و�قصد ��ا ا�جانب النقدي.  موارد مالية 

 :و�� الأك�� أهمية �� المنشأة مثل الموظف�ن، مهند��ي ال��مجيات، ا�خ��اء وغ��هم. موارد �شر�ة 

و�قصد ��ا أهم المهام ال�ي ينب�� القيام ��ا لانجاح نموذج العمل ا�خاص بنا، و�مكن أن  الأ�شطة الرئيسية:   -

 تصنف هذه الأ�شطة ع�� النحو التا��:

   المنتج النشاط ب�ل خطوات تصميم وصنع وتور�د  أ�شطة الإنتاج أو ا�خدمة: يتعلق هذا 

لتحقيق   هاتف  تطبيق  أو  موقع  �ا�شاء  ا�خدمة  تقديم  خطوات  �ل  أو  هاتف،  كتصنيع 

 ا�خدمة المطلو�ة. 

  .حل المشكلات: وتتضمن الأ�شطة ال�ي �س�� �حل مشكلات العملاء 

  .الدعاية، التوزيع وغ��ها 

 أما الأسئلة الواجب البحث ف��ا ف�ي كما ي��:                          
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  ما الأ�شطة الرئيسية ال�ي تتطل��ا القيم المق��حة ا�خاصة بمنشأتنا؟ 

 ما الأ�شطة الرئيسة ال�ي تتطل��ا قنوات الاتصال والتوزيع؟ 

  ما الأ�شطة الرئيسية ال�ي تتطل��ا علاقاتنا �عملائنا؟ 

  .ما الأ�شطة الرئيسية ال�ي تتطل��ا مصادر ايراداتنا؟ وغ��ها من أحجار بناء النموذج 

الرئيسية:  - عدة    الشرا�ات  ع��  بناء  اختيارهم  و�تم  النموذج  نجاح  ع��  �ساعدون  الذين  الشر�اء  �ل  وهم 

 �� المشاركة  الدعاية،  المساعدة ع��  ا�خ��ة،  ا�حصول ع��  أو  اعتبارات م��ا: ا�حصول ع�� تمو�ل، الاستفادة 

الأسئلة الواجب    ا�خسائر ، ا�حصول ع�� موارد وأ�شطة معينة، التقليل من ا�خاطر وعدم التيقن وغ��ها. أما 

 الإجابة عل��ا ��:

  من شر�اؤنا الرئيسيون؟ 

 مالموارد ال�ي نحصل عل��ا من شر�ائنا؟ 

  ما الأ�شطة الرئيسية ال�ي سيمارسها الشر�اء؟ 

يصف حجر البناء هذا جميع الت�اليف الناشئة من �ل الأ�شطة والموارد الواجب إنجازها ��    هي�ل الت�اليف: -

 المشروع، و�تحدد ذلك من خلال الإجابة ع�� الأسئلة التالية:

  ما أهم الت�اليف ال�امنة �� نموذج العمل ا�خاص بنا؟ 

  مالموارد الرئيسية الأع�� ت�لفة؟ 

 وما الأ�شطة الرئيسية الأك�� �لفة؟ 

�الرواتب   ا�خدمات  حجم  عن  النظر  �غض   �� كما  تبقى  ال�ي  و��  ثابتة  ت�اليف  الت�اليف؛  من  نوع�ن  وهناك 

–251، ص  2025b(الشميمري و المب��يك،    والتجه��ات، وت�اليف متغ��ة و�� ال�ي تتغ�� تبعا �حجم ا�خدمات المقدمة.

 ) 2021؛ قر�ن، 259

 استخدام نموذج العمل التجاري: .5

لبنات أساسية �عطي صورة وا�حة عن المشروع    9بحكم �ون نموذج العمل التجاري عبارة عن مخطط أو�� يو�ح  

قبل انطلاقھ، لكن تبقى هذه الصورة غ�� معمقة و�� حاجة ا�� التحقق والدراسة من خلال دراسة ا�جدوى لاحقا ال�ي  

فني قانونية،  جوانب  عدة  خلال  من  بدقة  الفكرة  تقييم  ع��  حجم  �عمل  معرفة  من  من خلالها  نتمكن  اقتصادية..  ة، 

ا�خاطر ال�ي يتوقع م��ا أن تقابل المشروع ونحدد آليات مواجه��ا، لنتمكن �� الأخ�� من تحديد نتيجة مدى نجاح المشروع  

ل�خطوة التالية �� حال    الإكمالالتوقف �� حال ثبت فشل المشروع أو    إما من فشلھ، هذه النتيجة ال�ي ستقودنا لاحتمال�ن  

 ثبت نجاحھ. 
إن الأسلوب التقليدي لإ�شاء المشروع يبدأ أولا بإعداد دراسة ا�جدوى، ومن ثم كتابة خطة المشروع أو لعرضها  

والمشاريع   الناشئة  الشر�ات  �عد ظهور  أما حاليا  اللازم.  التمو�ل  ع��  ا�حصول  أجل  من  البنوك  مثل  المستثمر�ن،  ع�� 

جاري، الذي يجب إعداده قبل كتابة خطة المشروع و�عد دراسة  الابت�ار�ة ، فقد ظهر مفهوم مخطط نموذج الأعمال الت 

ا�جدوى. فمن دون مخطط نموذج الأعمال التجاري ال�حيح لن نتمكن من الوصول إ�� خطة مشروع �حيحة. فمن المهم  

(الشميمري و المب��يك،  .  إدراك أن نموذج الأعمال يتم تنفيذه �عد تطبيق دراسة ا�جدوى، والتحقق من جدوى المشروع  

2025b 225، ص ( 

 


