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كة  مستهدف من للعميل القيمة مضافة لجذب مستثمرين و تحقيق أرباح عن طريق تقديم هو خطة الشر

اكات و قنوات التوزي    ع  .دفةالمستهو الإيرادات المختلفة مع مراعاة التكاليف المنفقة خلال الشر

تعريف  نموذج العمل 
Business Model Definition

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



.الجديدةمن الأفكار قيمة خلق •

كة استغلال • . فاعليةبكفاءه و قدرات الشر

.لالعميالنر سيحصل عليها القيمة المضافة توضيح •

ا العمل فز يسي  عليهأن النر يجب الرئيسية تحديد الخطوات •
كة .الشر

كةلجذب هامة أداه • .الاستثمارات للشر

كة وتقييم أداء لمراجعة وسيله • .التنفيذبعد الشر

ز و تطوير أداء •  تحسي 
كةيساعد فز . الشر

أهميه نموذج العمل 
The Importance of Business Model

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



إعلاناتمحتوى يعرض إنشاء 
أو ت مقابل مبلغ ثابللآخرين 

عمولة

أنواع نموذج العمل 
Business Model Types

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

زنموذج الفرنشايالجماعي نموذج الحل ةبالعمولنموذج التسويق نموذج الإعلان

كة تقوم  ز الوساطة بدور الشر البائع بي 
ى و تحصل على  عمولة والمشير

بيع عملية مقابل كل 

ميع و طرح عرض للتنفيذ على الج
يفوز صاحب العرض الأفضل و 

ن منسبة و تحصل على الأنسب  
حق التنفيذ

سم و الإ الاستخدام يتم بيع حق 
ول و الإداره للأخرين مقابل الحص
على نسبه من الأرباح

AirbnbMacDonalds Khamsat Bezaat



يقوم على تقديم منتج ملموس
باح على أر للعملاء مقابل الحصول 

بيعه من 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي النموذج  اكاتالإنتاج  ي النموذج نموذج الإشير
لىالتكمينموذج البيع المجانز

كة تحصل  على عائد مقابل الشر
اك فز تقديم الخدمات الإشير

ج من المنتمحددة تقديم خصائص 
 
ً
ه مجانا صول مقابل الحمحددة لفير

حالة الخصائص فز كافة على  
اك  الإشير

يتم تقديم المنتج 
بسعر منخفضالأساسي 

أعلىو الكماليات بسعر 

Netflix , SpotifyNorton AntivirusInks, Printers

أنواع نموذج العمل 
Business Model Types

Zara



ز نموذج العمل و  الجدويالعمل و دراسه خطة الفرق بي 

The Difference Between of Business Model, Business Plan & 
Feasibility Study

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

خطة العمل نموذج العمل دراسة الجدوي

وع ك كيف تنفذ المشر تخي  وع بإختصار توصف لك المشر وع  ك جدوي تنفيذ المشر تخي 

مكون من عدة صفحات  مكون من صفحة واحدة  تتكون من عدة دراسات داخلية

يقوم بإعداده متخصص يستطيع القيام به أى شخص يقوم بها متخصصون 

يأخذ وقت طويل لإعدادها يمكن إعداده فز وقت قصي   تاج تستغرق وقت فز التنفيذ وتح
بيانات متنوعة

ح والتوضي حيحتاج مجهود فز الشر ح و  لا يحتاج إلى مجهود فز الشر
التوضيح

ح والتوضيح تحتاج وقت للشر



ة  الثانيةالمحاصرز

عناصر نموذج العمل 
Business Model Elements



ة ي هذه المحاصرز
:سيتم تناول النقاط التالية فز

اكات الرئيسية• .الشر

.الأنشطة الرئيسية•

. الموارد الرئيسية•

حة• . القيم المقير

.العلاقات مع العملاء•

.قنوات التوزي    ع•

ائح العملاء• .  شر

. هيكل التكاليف•

.مصادر الإيرادات•

• Key partners.

• Key Activities.

• Key Resources.

• Value Proposition.

• Customer Relationship.

• Channels.

• Customer Segmentation.

• Cost Structure.

• Revenue Streams.



ة :أجندة المحاصرز

.على عناصر نموذج العملالتعرف •

وعك• .مساعدتك على وضع نموذج عمل قوى لمشر

.  تقييم نموذج عملك الحالى و مراجعته مره أخرى•



العملنموذج 
Business Model

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العملنموذج 
Business Model



اكات هى  كة النر لا تستطيع الرئيسية مجموعة الشر وتقديم خدماتها بدونها الشر

ي تنفيذ الأنشطة الرئيسية المتعلقة 
ك فز كةتشير بالشر

ز  كاء الرئيسيي  الشر
Key Partners

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اتيالتحالفات الموزعي   نالموردي   نةالحكوميالهيئات  جيةالاسير



الأنشطة الرئيسية
Key Activates

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الوساطةحل المشاكلالإنت      اج

كة النر تقوم بها الرئيسية العمليات هى  قيمة ذو و خدمة أمنتج الرئيسية إلى لتحويل مواردها الشر
مضافة للعميل

ج منتإلى تحويل مواد خام هى عملية 
للإستخدامنهانى قابل 

لحل تقديم خدمات هى عملية 
ز و مشكلات العملاء  مثل المحامي 

ز  المحاسبي 

ز البائع والمشير هى  ى التوسط بي 
اء  خدمة منتج أو تقديم لشر

عمولةعلى والحصول 



حة القيم  الإضافيةو المقير
Value Proposition

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

أو الخدمةانتفاعه بالمنتج أو القيم والمنافع النر يحصل عليها العميل من استخدامه هى 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ةالمعنويالقيم 

ز - الشعور بالتمي 

الصيانة المجانية-

الاستخدام المجانز -

الملموسةالقيم 

الشكل و اللون و الوزن-

المنتجخصائص -
أو الخدمة

الجوهريةالقيم 

دمها يقالقيمة الحقيقة النر 
الخدمة المنتج أو 

أو الخدمة المنتج 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حة القيم  الإضافيةو المقير
Value Proposition

القيم 
حة المقير

سهولة 
الاستخدام

الخدمة 
الشاملة 
الإضافية

السعر 
المنخفض

الأمان 
الأعلى 

سهولة 
الحصول 
عليه

المبتكرة أو 
الجديدة 

الأداء 
العالى 

التصميم 
الخاص



العملاءالعلاقات مع 
Customer Relationship

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كة الطرق النر تتواصل بها هى  ع مالشر

عملائها
القيم 
حة المقير

العلاقة 
الشخصية 
ه المباشر

الخدمة 
الذاتية 
للعميل

الخدمة الآلية 
للعميل

المجتمع 
المساعد

الشبكات 
الإجتماعية



قنوات التوزي    ع 
Channels

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كة القنوات النر تستخدمها هى  إلى العملاءلتوصيل خدماتها و منتجاتها الشر

ما بعد خدمة زياده الوع
البيع

لالتوصيالش             راء    مالتقيي

الدعم الفنز 

حل المشاكل 
والصيانة

المنتج أو توصيل 
لمكان العميل الخدمة 

ا لتسهيل استخدامه
وفاعليةبكفاءه 

العميل مساعده 
اء وتسهيل عمليه الشر 

أو الخدمة للمنتج 

العميل علىمساعده 
التعرف على منافع 

ه عليأو الخدمة المنتج 
ائهاو تشجيعه على شر 

وع العميل رفع 
المنتج أو بتواجد 
هو فوائدها عليالخدمة 

ملموسة غي  قناة قناة ملموسة 



ائح  العملاءشر
Customer Segmentation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التنوعالتخصصقالتوجه بالسو 

كة مجموعات من عملاء هى  كة ذات صفات الشر خاصة لهميتم تقديم منتجات أو خدمات مشير

وق أو الخدمة إلى الستوجه المنتج 
ز أو تميتفرقة بشكل كامل دون  ي 

ة أو الخدمة إلى فئتوجه المنتج 
ز أو من العملاء محددة  المستهلكي 

خدماتتقديم 
لعدد متنوع من متنوعة 

ز  العملاء غي  مخصصي 
بدقة

التجزئة

إلى تقسيم الجمهور المخصص 
فرعية داخليةمجموعات 



هيكل التكاليف
Cost Structure

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة التكاليف هى كافة  وع لتقديم منتج الثابتة والمتغي  يلأو خدمة ذات قيمة للعمالنر يتحملها المشر



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

أنواع التكاليف

ة التكاليف المتغي 
Variable Cost

التكاليف الثابتة
Fixed Cost

تكاليف تتغي  بتغي  حجم الإنتاج

(المواد الخام ) 

تكاليف لا تتغي  بتغي  حجم الإنتاج 

(بناء الموقع ) 

توجه التكاليف

التوجه بالقيمة
Value Driven

التوجه بالتكلفة
Cost Driven

لنظر التوجه للعمل على زيادة القيمة والجودة بغض ا
عن التكلفة

وع التوجه للعمل على تخفيض التكاليف فز ال مشر
بأقصى حد ممكن

رأىبعد استطلاع مناسبة يمكن تخفيض تلك التكاليف بالبحث عن بدائل 
أو الخدمةالجمهور المستهدف فز المنتج 



الإيراداتمصادر 
Revenue Stream

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وعمصادر الإيرادات الخاصه كتابة كافة فز هذا الجزء  يتم  بالمشر

Freemium

الاستخدامرسوم 

اك رسوم الإشير

خيص رسوم الير

التأجي  

الإعلانات



ه  ةالثالثالمحاصرز

مثال عملىي 
Practical Example



 Skypeاتصالات نموذج 
Market Study

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



كات • .  الاتصالات شر

ي خدمات وبوابات الدفع •
ونز . الإلكير

كات • مجة لأنظمة شر IOS & Androidالي 

كات تصنيع • . المحمولشر

كاء  ز الشر الرئيسيي 
Key Partners

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نامج والخدمة بشك ز المستمر للي  حسي 
ّ
طوير والت

ّ
ل عام من حيث الت

واجد التإضافة المزايا الجديدة إليها أو حنر دعم منصات أكير و

.عليها من أجل زيادة قاعدة مستخدميها

الأنشطة الرئيسية
Key Activates

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



الأساسيةالموارد 
Key Resources

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ية• :  الموارد البشر

ز والمطوّرين الذين يعملون على تطوي نامج فريق المهندسي  ر الي 

.مستمروالخدمة والأنظمة بشكل 

:الموارد الفكرية•

ي تجعل خدمة سكايب 
اع النر ةبراءات الاخير ز ّ .ممي 



: القيمة الأولىي •

ت الصوتية النصية أو المكالماالتواصل الفورى والمباشر بالرسائل 

ز الآخرينأو  . الفيديو مع المستخدمي 

:القيمة الثانية•

التواصل مع أى محمول أو تليفون أرضز بسعر أرخص من 

. الدوليةالمكالمات 

حة  القيمة المقير
Value Proposition

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ز العملاء بلا كافة مع  تتعامل • .(Mass Marketing)تميي 

الدعم تتواصل مع العملاء عن بعد عن طريق الرسائل ومراكز •

ي 
. الفنز

مع العملاء العلاقة 
Customer Relationship

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



.  المنصاتنشر التطبيق على مختلف •

.IOSو Androidنشر التطبيق على نظام •

www.skype.comنشر التطبيق على الموقع الرسمى للتطبيق •

قنوات التوزي    ع 
Channels

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



يحة • :  الأولىالشر

ز فز التواصل مع آخرين مستخدمي  نت الراغبي  طريق عنالإنير

.المكالمات الصوتية والنصية

يحة الثانية• :الشر

نت  ز فز مستخدمي الإنير سعر بدولية مكالمات إجراء الراغبي 

.رخيص

ائح العملاء  شر
Customer Segmentation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



يةرواتب الموارد • .  البشر

اخيص و براءات • اعتكاليف الير .الاخير

امج و • .  الأجهزة والمعداتتكاليف الي 

.  معالجة الشكاوىتكاليف •

. الدوريةالتكاليف •

التكاليفهيكل 
Cost Structure

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



من freemiumفريميوم إسلوب تعتمد سكايب على •

.الإيراداتأجل تحقيق 

. دوليةمكالمات إجراء لمن يريد مدفوعة توجد خدمات •

بيع بعض الإكسسوارات كسماعات الإذن و •

ات السماعات  .الويبأو كامي 

مصادر الإيرادات 
Revenue Stream

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



كة  حلل نموذج العمل الخاص  كريم بشر

إختبار عملى 
Test

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



كة  نموذج عمل  كريم شر
Careem

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اخيص • .  الحكوميةالير

كات • .  الاتصالات شر

ي خدمات وبوابات الدفع •
ونز . الإلكير

كات • مجة لأنظمة شر IOS & Androidالي 

اكات • .التسويقيةالشر

كاء  ز الشر الرئيسيي 
Key Partners 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



طوير •
ّ
ز المستمر للتطبيق من حيث إضاالت حسي 

ّ
فة المزايا والت

.إليهالجديدة 

.  العملاءمشاكل الكباتن و معالجة •

.لهالجيد التسويق •

ز العميل و سهولة من التأكد • .الكباتنالتواصل بي 

.الشخصيةم من تحويل عمولات الكباتن بالفعل فز حسابتهالتأكد •

الرئيسيةالأنشطه 
Key Activates 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



الأساسيةالموارد 
Key Resources 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ية• :  الموارد البشر

ز والمطوّرين الذين يعملون على تطوي نامج فريق المهندسي  ر الي 

.  السيارتكباتن 

:الموارد الفكرية•

ي تجعل الخدمة 
اع النر ةبراءات الاخير ز ّ .ممي 

. العلامة التجارية•



.الطلبحسب مريحة مركبات •

ونيةمن خلال المحافظ الأجرة يتم دفع • .الالكير

.بدقةتحديد خط السي  •

ز الأمان لدى الراكب • .والكابير

ي للكباتندخل •
.إضافز

ز تقييم • .الكابير

حة  القيمة المقير
Value Proposition

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



.Automaticالعلاقة •

.للكباتنالدعم الشخصى للعملاء و •

. علاقة طويلة المدي•

مع العملاء العلاقة 
Customer Relationship

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



.المنصاتنشر التطبيق على مختلف •

IOSو  Androidنشر التطبيق على نظام •

نشر التطبيق على الموقع الرسمى للتطبيق •

www.Careem.com

.الاجتماعمواقع التواصل •

ز العملاءالعامة العلاقات • .بي 

قنوات التوزي    ع 
Channels 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

http://www.careem.com/


ز العملاء • .الطبيعي 

.Deliveryعمال •

.المطاعم و المتاجر •

ائح العملاء  شر
Customer Segmentation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



يةرواتب الموارد • .  البشر

اخيص و براءات • اعتكاليف الير .الاخير

ز • .للتطبيقتكاليف التطوير و التحسي 

.  تكاليف معالجة الشكاوى•

كاءدفعات الكباتن و • .الشر

.الدوريةالتكاليف •

التكاليفهيكل 
Cost Structure 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ز مع العمولة • .العميلمن جراء توصيل الكابير

اكات و الباقات • .الموسميةالإشير

. الخاصةفز الأوقات الإضافية العمولات •

اكات مع المطاعم • . والمتاجرالشر

مصادر الإيرادات 
Revenue Stream 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اختبار عملى 
TEST

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



:خلال الدورة التدريبية تم تغطية الموضوعات الآتية

.  العملالتعرف على ماهيه نموذج •

وعنموذج عمل بسيط كيفية كتابة تعلم  • .  لمشر

وعلأى الأساسية التعرف على العناصر • .  مشر

وع بشكل أى تفعيل كيفية التعرف على  • ي ومبسطمشر
.  حقيقر

وعك وطرق التواصل مع العملاء بشكل يحقحقيقة وضع قيم كيفية تعلم  • .ربحيةق لمشر

ملخص الدورة التدريبية
Course Recap



 لكم
ً
شكرا


