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تمثل كل خطوة على شكل مسار دائري مع سهام تكرارية من أجل تسليط الضوء 

لا يمكن تنبؤ المشاريــــع الريادية،"إنها طريقة مهذبة للقول . على أن كل خطوة ه  خطوة تكرارية

".سيكون لدينا إخفاقات وسوف نفشل عدة مرات قبل أن ننجح

ك ةإنشاء الشر
إنشاء قاعدة 
العملاء

اكتشاف 
العملاء

التحقق 
من العميل



نموذج تطوير العملاء
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التحقق 
من 
العملاء

إنشاء 
قاعدة 
كةالعملاء إنشاء الشر

اكتشاف العملاء

حدد فرضياتك فيما يخص
المنتج•
والمشكلةالعميل •
التوزيــــع والتسعي  •
خلق الطلب•
نوع السوق •
المنافسة•

فرضيات حول المشكلةاختير 
  البداية•

الاتصالات الودية فز
عرض المشكلة •
تفهم العميل •
الدراية بالسوق•
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فرضياتك حول المنتجختير ا

أول فحص واقع  •

عرض المنتج•

زيارات أكير للعملاء•

التأكيد

الـتأكد من المشكلة•

المنتجالتأكد من •

العملمن نموذج التأكد •

نسحبمن جديد أو اأعد •

اكتشاف العملاء

نموذج تطوير العملاء
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التحقق من العملاء

استعد للبيع

وضح القيمة المقدمة •

المبيعات المبدئية والأدوات الأخرى•

خريطة المبيعات المبدئية•

ز بياع شاطر• تعيي 

توحيد الرؤى لدى المديرين•
البيع للعملاء الأوائل

التواصل مع العملاء الأوائل •

البيع للعملاء الأوائل •

ز خريطة البيع • تحسي 

يكة • البيع لقنوات التوصيل الشر

ز خريطة القنوات • تحسي 

نموذج تطوير العملاء
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تطوير الاستهداف

استهداف المنتج•

كة • استهداف الشر

ز والمؤثرين• التعرف بالمحللي 

التأكيد

الـتأكد من المنتج•

التأكد من خريطة المبيعات •

التأكد من خريطة القنوات•

التأكد من نموذج العمل•

انسحبأعد من جديد أو •

التحقق من العملاء

نموذج تطوير العملاء
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إنشاء قاعدة العملاء

استعد للبيع

نموذج أسئلة نوع السوق •

اختيار نوع السوق•

يحة مختلفة/ موجود سوق • سوق جديد/ سوق موجود لكن شر

سنةتحديد أهداف أول •

الاستهداف

اخير وكالة علاقات عامة •

مراقبة الاستهداف •

مقارنة العملية الاستهدافية مع نوع السوق •

نموذج تطوير العملاء
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الانطلاق

حدد نوع الانطلاق •

يحة العملاء • حدد شر

التواصل مسؤولى  اختيار •

  ستقوم بنقلها •
حدد الرسائل التر

محتوى هذه الرسائل فهم ا•

قنوات الميديافهم ا•

الطلبخلق

اتيجية خلق الطلب • حدد اسير

وافق على المعايي  •

انسحب أعد من جديد أو •

إنشاء قاعدة العملاء

نموذج تطوير العملاء
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كة إنشاء الشر

الثقافة

كتابة الرؤية والمهمة•

كة• طور ثقافة الشر

الوصول إلى كل العملاء

عمليات بيع متكررة•

يحة المستهدفة• الوصول إلى كل الشر

الإدارة

ز • كة المختلفةأقسام شبكة تواصل وتنسيق جيد بي  الشر

ز الأقسام المختلفة يسي  بشكل يمكن من اتخاذ قرارات هامة ب• شكل شيــــعالتعاون بي 

نموذج تطوير العملاء



لتطبيق نظرية تطوير العملاء14القواعد الـ -2
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ام بها لنجاح تطبيق نموذج تطوير العملاء14 ز قاعدة يجب الالير

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.لا يوجد حقائق داخل المكتب، عليك الخروج والبحث عنها1.

 إذا لم يصاح2.
ً
نتان؛ فتطوير العملاء ليس مهما به عملية تطوير اجعل تطوير العملاء والمنتج عمليتان مقير

  احتياجات العملاء
.شيعة للمنتج ليلافر

كتك الناشئة وتخاف من الف3.   بداية شر
شل فسوف الفشل جزء لا يتجزأ من عملية البحث، فإذا كنت فز

. تفشل

كة أثناء مرحلة تطوير العملاء4.   بداية الشر
اجعات ليست خطأ فز .التحولات والير



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.على احتياجاتهموتتعرف تضع نموذج العمل قبل أن تتواصل مع العملاء لا 5.

 صمم 6.
ً
.  تجارب واختبارات لتقيس فرضياتك عن العملاء والسوق دائما

كة الناشئة بالسوق حدد 7. ، منتج جديد لسو )علاقة منتج الشر ق جديد، منتج جديد لسوق حالى 

( .إلخ.. منتج جديد لسوق حالى  مع إعادة تشكيل الفئات المستهدفة

ام بها لنجاح تطبيق نموذج تطوير العملاء14 ز قاعدة يجب الالير
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  تعمل بالفعل8.
كات التر كات الناشئة تختلف عن مقاييس الشر . مقاييس الشر

  حال التأكد م9.
اجع عنه فز .ن خطئهيجب أن تكون منظومة اتخاذ القرار غي  معقدة لشعة اتخاذ قرار أو الير

.الموضوع كله يتعلق بالشغف10.

  المؤسسات الكب11.
ة تختلف عن تلك فز كات الصغي    الشر

ز فز ةالمسميات الوظيفية للعاملي  .ي 

ام بها لنجاح تطبيق نموذج تطوير العملاء14 ز قاعدة يجب الالير
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  تمتلكها وتكسبها حتر تحتاجها ثم حافظ 12.
.ترددة بدون عند الحاجاصرفها على كل السيولة التر

.للكبي  الصرف من الصغي  حجم 

ز معك وتشارك معهم باكتشافاتك عن 13. .العملاءتواصل مع العاملي 

كة أو مؤسسها يأكد صاحب  .مع العملاء باستمرار على فكره باستمرار، ويتواصل الشر

اء مستمر بمعدلات ثابتة14. . نجاح عملية تطوير العملاء يتحقق عندما يحدث شر

  لا يدل )
(.نجاح الفكرةعلى بيع المنتج المبدئ 

ام بها لنجاح تطبيق نموذج تطوير العملاء14 ز قاعدة يجب الالير



اكتشاف العميل : المرحلة الأولى
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Customer Discoveryاكتشاف العميل : المرحلة الأولى

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  
جم رؤية المؤسس لفرضيات بنموذج العمل التجاري والتر   تير

 يجب أن يتم خطوة اكتشاف العملاء ه  التر

ز  :اختبارها وإثبات صحتها، ومعرفة مدى جدواها، ولفعل ذلك يتوجب على المؤسسي 

ات لهذه التجارب، ثم يعد-1 لوا أن يخرجوا من مكاتبهم للحصول على انطباعات العملاء والمؤشر

ات، فمن الدروس المهمة أثناء تطوير العملاء ه  الخروج من المك تب نموذج العمل حسب هذه المؤشر

  السوق
.لأن المعلومات الحقيقية موجودة فز
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  منها الناس ويبحثون على حل لها وتحديد -2
ائحإيجاد مشكلة يعائز .الشر

  البداية، بل هو منتج يمثل الحد الأدئز المطلوب لاخ-3
  فئة محدودة فز

تبار الفرضية بناء منتج يرضز

حة لإشباع الاحتياج، تسمى هذه النسخة الخفيفة من المنتج بـ  "Minimum Viable Product"المقير

.نموذج قابل للتطبيقأو 

  " الأوائل"التأكد من رغبة العملاء -4
اء المنتج المبدئ  .على شر

Customer Discoveryاكتشاف العميل : المرحلة الأولى



  العملاء 
وط يجب أن تتوافر فز الأوائلشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

لديه 

انية ز مي 

لديه تصور عن الحل

يبحث عن منتج لحل المشكلة

مدرك أن لديه مشكلة

لديه مشكلة



ز من الأبحاث الميدانية اكتشاف العملاء يحتاج لنوعي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

عرفة من أجل أن يوفر المنتج المقدم للحلول، ومن المهم مالأول يقوم باختبار وتحديد مشاكل العملاء 

أم لا ؟إن كان المنتج المناسب لهذه المشكلة أم لا؟ وهل قام بحل المشكلة 

  
  شكله النهائ 

  من الأبحاث يعمل على قياس مدى رضا العملاء عن المنتج فز
ل يقوم هذا المنتج وهوالنوع الثائز

  النهاية إذا ق
اء، وفز ام العملاء بتأكيد بحل مشاكله ويلتر  احتياجه بالشكل الذي يدفعه أن يقوم بعملية الشر

.د اكتملتبأن المنتج المقدم يقوم بحل مشكلته وتلبية احتياجه ستصبح عملية اكتشاف العميل ق

  كم رضا العميل عن الحل بنسبة  
المئة؟؟؟فز



خطوات لاكتشاف العملاء-4
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تحديد الفرضيات-1

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اضاتك أو تخيلاتك لعناصر نموذج • حتر تصل لمعرفة عميلك 9الـ Business modelالعمل تحدد افير
.الذي ستبدأ بإجراء الاختبارات عليه

•  
 حياتهم اخرج من مكتبك فالحقائق موجودة خارج مكتبك فقط حيث يعيش العملاء؛ فعليك أن تتواجد فز
ث ستتمكن من أجل أن تتعرف عليهم وتستطيع اكتشاف ما الذي يريدونه من منتجك، فمن خلال هذا البح

:من

( حالمنتج المقير على رد فعل الناس )تفصيلية بآراء العملاء قائمة سلم قسم تطوير المنتج 1.
(.إلخ.. المواصفات-الحجم -الطول )تقدمه فرضيات المنتج الذي حول 

كة 2.   تناسب الشر
(إلخ.. السعر-التغليف)سلم قسم تطوير المنتج قائمة بالمواصفات التسويقية التر
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:التالية4يجب أن تصل لإجابات عن الأسئلة الـ 

.التعرف على المشكلة أو مشاكل المستهلك بخصوص موضوع محدد1.

هل المنتج يحل المشكلة؟2.

إذا كان الإجابة بنعم، هل لدينا نموذج عمل قابلة للتطبيق ومربــح؟3.

تعلمنا بما فيه الكفاية للبيع؟4.

تحديد الفرضيات-1



اختير المشكلة-2

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  منها العملاء للحصول على بيانات لها•
  يعائز

.تجري اختبارات حول المشكلة التر

ض بعد أن تتعرف على المواصفات المطلوب•   المنتج إنتاج كميات قليلة بعد التعديل، فمن المفير
ة فز

  هذه المواصفات بكميات قليلة من أجل أن تتجنب الخسارة وت
قوم بتجربة تقوم بتعديل المنتج ليوافز

. هذه الكميات على عدد قليل من الجمهور



الحلاختير -3

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تجري اختبارات حول الحل الذي وفرته للمشكلة



الاستمرارالتحول أو -4

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

، وهو ما سيوجه رو  ز اد الأعمال إلى يتم من خلالها التأكد من صحة ملائمة المنتج للسوق، والعملاء المستهدفي 

.الاستمرار أو التحول وإعادة العملية بفرضيات جديدة



كةمثال شر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كة  كة موتورولا مع مشاركة iridiumشر   أسستها شر
  سنة 18التر

كة عالمية فز ، تعتير واحدة من أكير 1991شر

  التاريــــخ برأس مال 
كات الناشئة فز   ا5.2الشر

  أي مكان فز
لعالم مليار دولار،  كانت تقدم نظام تليفونات يعمل فز

  المناطق النائية أو حتر أعلى قمم الجبال من خلال إطلا
  منتصف البحار أو فز

 72ق سواء كانت سفن فز
ً
قمرا

كة بعد    الفضاء، ولكن على الرغم من كل ذلك أعلنت الشر
 فز
ً
شهور من إجراء أول مكالمة تليفونية 9صناعيا

؛ فه  لم تسأل نفسها الأربعة الأ   
كة لم تدرس احتياجات العملاء بشكل كافز ز إفلاسها، لأن الشر سئلة الأساسيي 

  الخطوة الأولى من مرحلة اكتشاف العملاء
.الموجودين فز



والمفاجأة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

، مشكلة هذه الهواتف أن حجمها كبي  •
ً
  الأماكن المغلقة، بجانجدا

ب أن سعرها بجانب أنها لا تعمل فز

 كان 
ً
 فتكلفة الجهاز تباهظا

ً
.دولار7دولار بينما تكلفة الدقيقة 3000قدر بـ جدا

كة ايريديوم عادت للعمل عام • اها مستثمر أصول20بعد حوالى  2000شر ها سنة من إفلاسها بعد أن اشير

كة للحياة، 25الثابتة بحوالى   مليون دولار، وطبق الجزء الخاص باكتشاف العملاء مما إعادة الشر

.ألف عميل500بتحقيق 2011واحتفلت سنة 



ءأسئلة يجب الإجابة عليها حتر ننتقل للمرحلة القادمة من نظرية تطوير العملا 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  المشكلةعلىتعرفنا هل•
وا أنالعملاءيريد التر لها؟حلعلىيعير

رغباتهم؟وتشبعالعملاءمشاكلبحلمنتجاتنا تقومهل•

ومربــح؟ناجحعملنموذجلدينا هل•

 جمعنا هل•
ً
 عددا

ً
ونبيع؟المنتجنطلقأنقبلالمعلوماتمنكافيا



:  بعد الإجابة على الأسئلة السابقة يجب إعداد نموذج عمل يحتوي على

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



كة آبل لمنتج الأيبود مثال لنموذج عمل شر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



التحقق من العميل: المرحلة الثانية
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التحقق من العميل: المرحلة الثانية
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نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كة باختبار قدرة العناصر الرئيسة لنموذج العمل مثل  ، وقنوات)تقوم الشر (  التوصيلالمنتج، والتسعي 

رات والتأكد من أن هناك مجموعة من العملاء ترغب بالحصول على هذا المنتج أم لا، بجانب معرفة عدد م

ات زمنية محددة اء لكل مستهلك خلال فير .إعادة الشر

  السوق وقدرته على تحقيق أرباح تتناسب مع حجم ت
كاليف الإنتاج، والغرض منها معرفة مدى قوة المنتج فز

  أسئلتك للجمهور عن مدى إمكانية أن يقوموا 
  هذه العملية يكون فز

اء منتجك ومعظم المجهود المبذول فز بشر

يائية أو من تطبيقات ويب وموبايل ز   تقدمها سواء من قنوات في 
.أو الخدمة التر



مراحل التحقق من العميل
Customer Validation 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.الاستعداد للبيع1.

.بيع للعملاء الأوائل2.

  السوق3.
.تطوير تمركز المنتج فز

اجع أو الاستمرار4. .الير



الاستعداد للبيع-1

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ح ونعرف مكانة ا كة على اجتذاب عملاء للمنتج المقير   الخطوة الأولى نختير قدرة الشر
  السوق، فز

لمنتج فز

product positioning عملية التسويق ووضع خطة المبيعات  
شدك فز .والذي بدوره سي 

يحة المستهدفة؟س ؟ ما ه  الشر ز تنافس مي 



نت القنوات الحقيقةقنوات الإنير

  السوق مكانة
product positioningالمنتج فز

احصل على الأدوات

ريق ماركتنج، التسويق عن طالإيميل)

محركات البحث، محفزات 

ز  (المستهلكي 

ها مواد وأدوات البيع وملحقاتتطوير 

  عالى  الدققم ببناء
ز ة منتج مبدئ  يع من يقوم بإتمام صفقات البعي 

خطة عمل قناة البيعتطوير ببناء مجموعة أدوات القياسقم

ز   للبيانات عي 
ً
ها لتقديم)رئيسا

ز وتحليلها (للمتخصصي 

ز خريطة المبيعات  تحسي 

(ناصبتوزيــــع الاختصاصات بشكل رسمى  بدون م)كون مجلس من المستشارين 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الاستعداد للبيع-1



  السوق
نموذج تحديد مكانة المنتج فز

  )المنتج لـ هذا •
ذي سيدفع تحديد السبب ال)الذي يريده لأن ( تحديد العميل النهائ 

اء (العميل للشر

ة الأساس)الذي يوفر ( نوع المنتج)هو عبارة عن ( اسم المنتج)فمنتج • ز (  يةالمي 

(  المنتج المنافس)على عكس 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الاستعداد للبيع-1



  السوق
  لنموذج تحديد مكانة المنتج فز

مثال تطبيقر

ز الذين يسافرون باستمرار" 2موبايل "• كات المشغولي  .  هو تطبيق لرؤساء الشر

  أقل وقت ممكن•
.الذين يريدون أن يقوموا بإعداد تقرير مصروفات بشكل مستمر فز

.هو أداة سهلة الاستخدام تقوم بجدولة المصروفات ومتابعة الفواتي  " 2موبايل "•

•  
.  دقائق10خلال فالتطبيق تستطيع من خلاله أن تستخرج تقرير مصروفات أسبوعية من خلاله فز

  لكل أنواع قوائم " 2موبايل "على عكس تطبيقات مصروفات الرحلات الأخرى يقوم •
بالمسح الضوئ 

اء المختلفة يحسب مجموع كل القوائم، ثم يحصرز لك تقرير بالمصروفات، ويجهز ل  الشر
ً
 شاملا

ً
ك تقريرا

.طريقة مختلفة لعرضه يمكنك أن تختار منها ما يناسبك11بـ 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الاستعداد للبيع-1



بيع للعملاء الأوائل-2

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  هذه المرحلة يجب أن نجاوب على الأسئلة التالية
:فز

  المنتج؟•
هل العملاء متحمسون لما تقدمه من قيمة فز

كة احتياجات الفئة المستهدفة؟• هل تفهم الشر

ات مفقودة؟• ز ات المنتج؟ وهل هناك مي  ز هل يقدر العملاء مي 

هل السعر مناسب؟ وتكلفة إنتاجه معقولة؟•

كة رابحة؟•   من العملاء لجعل الشر
هل هناك عدد كافز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:الإجابة على الأسئلة من خلال الخطوات التالية

.ابحث عن العملاء الأوائل وحدد مواعيد معهم•

.جرب بيع المنتج•

ز خطة المبيعات• .قم بتحسي 

كاء قنوات البيع• .اختير شر

بيع للعملاء الأوائل-2



  السوق-3
تطوير تمركز المنتج فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  هذه المرحلة ستقوم بـ
:فز

  السوق •
 Product positioningتطوير مكانة المنتج فز

  السوق مع نوعية السوق•
.اختبار تطابق مكانة المنتج فز

  السوق •
كة فز Company positioningتطوير مكانة الشر

اء بالسوق•   السوق من خلال خير
.التأكد من مكانة المنتج فز

ز ةالمقارن) يحة عن طريق العملاء والمتخصصي  ز داخل نفس الشر (بالمنافسي 



اجع أو الاستمرار-4 الير

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  
فيها هل الخدمة تستحق أن نستثمر : "بعد كل هذا الجهد والتحقق ومحاولات عدة نصل للسؤال الحقيقر

كة؟ " المزيد من الجهد و المال لتصبح شر

 و 
ً
ز بها لمعرفة هل حقا اء المنتج، وتفعيل، و تكرار استخدام الخدمة ما ه  إلا دلالات نستعي  صلنا لملائمة شر

ز المنتج و السوق .  ناجحة ما بي 

  اكتسبها الفريق من التعلم ه  ما سوف تجعلك تجتاز ب
نجاح هذه الخطوة هذه الدلالات بالإضافة للمعرفة التر

.Customer Development Modelمن 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  تم جمعها مثل
:تجميع الاستنتاجات من البيانات التر

ز • .رأي المستهلكي 

.نتائج خطط التسويق•

.الفئة المستهدفة•

.التكلفة والتسعي  •

اجع أو الاستمرار-4 الير



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  هذه المرحلة
:أمثلة على ما يجب التأكد منه فز

كة تحتاج • ز أن حجم السوق أقل من هذا 10الشر   حي 
.العددآلاف مستهلك حتر تصل لمرحلة الربحية فز

.تكاليف قنوات البيع مكلفة إلى حد يجعل المنتج غي  مربــح•

اجع أو الاستمرار-4 الير



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:الطريقة الوحيدة لتحويل كل هذا الكم من البيانات والتقارير إلى معلومات مفيدة هو 

وا كل تصوراتهم ومد: غرفة الحرب ز ليختير   يجب أن يجتمع بها كل الأفراد المؤسسي 
ى تطابقها وه  التر

.حسب النتائجمع الأرقام والتقارير، ويجب أن يكون بها سبورة عليها نموذج العمل بكل أركانه، ويتم تحديثه

ز أعضاء الفريق) (.مناقشات وضجيج وصراعات حتر تكاد أن تكون أشبه بغرفة حرب بي 

اجع أو الاستمرار-4 الير



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

رف مدى يجب خلال تلك المرحلة الـتأكد من صحة كل فرضيات نموذج العمل حتر تستطيع أن تع

.جدواه وقدرته على التطوير من أعمالك من خلال قائمة فحص وتدقيق

اجع أو الاستمرار-4 الير



قائمة مراجعة نموذج العمل

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

بالنسبة للقيمة المقدمة

ز برؤية المنتج على المدى الطويل؟ عملاؤك هل • شغوفي 

 إلى هل مواصفات المنتج أو الخدمة منطقية من حيث إمكانية بنائه •
ً
اناستنادا ز ية الحالية المي 

؟  
والجدول الزمتز

؟هل مقابلات التحقق من صلاحية العميل تحققت من مدى صلاحية القيمة المقدمة•



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ائح العملاء بالنسبة  لشر

ائح العملاء تم اختبارها وتجربتها من قبل؟• هل شر

؟• وري وأساس  هل احتياج العميل للسلعة صرز

هل المنتج يحسن من يوم العميل؟•

  للعميل؟•
ائ  كة تفهم السلوك الشر هل الشر

بالنسبة لنوع السوق

كة اتجاه السوق؟• اض الشر هل ردود أفعال العملاء للمنتج تعكس افير

كة؟• هل التكاليف الناتجة عن السوق المستهدف ملائمة للشر

  أن السوق الذي تم تحديده هو السوق المناسب ليحقق الأرباح؟•
هل هناك ثقة فز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التوصيلبالنسبة لقنوات 

  أنها ستحقق النتائج المطلوبة؟ •
  قنوات التوصيل فز

كة لديها ثقة فز هل الشر

ز المبيعات؟• ة تكلفتها مثل تكلفة موظفي  هل هناك أي قنوات توصيل غي  مباشر

اء؟• كاء التوصيل مستعدين للشر هل شر

بالنسبة لعلاقات العملاء 

؟•  
انية الموضوعة والجدول الزمتز ز هل خطط اكتساب والحفاظ وزيادة العملاء متناسبة مع المي 

هل تكاليف اكتساب العملاء من الممكن تحملها؟ •

يحة • ؟ساويةهل تكاليف اكتساب عملاء جدد متعملاء، إذا كان السوق الذي تستهدفه به أكير من شر



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

لهيكل التكاليف بالنسبة 

كة الرئيسية مثل المرتبات والفوائد الإيجارات واضحة بش• كل كاف؟هل كل مصاريف الشر

هل كل تكاليف تطوير وتصنيع المنتج من الممكن حسابها؟•

ائب؟• هل من الممكن توقع التكاليف الإدارية مثل الصرز

بالنسبة لتدفقات الدخل

كة قامت بتوقع حجم العائد الذي من المكن أن تتحصل • من السوق؟ عليه هل الشر

هل التسعي  المناسب قد تم تحديده؟•

هل حجم الطلب قد تم توقعه والتأكد من مدى صحته؟ •

كة ناجحة؟أنك هل التوقعات توح  • بصدد نموذج شر

  قد تحدث•
كة حجم المنافسة التر ؟هل توقعت الشر



اجع أو الاستمرار-4 الير

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تقييم النموذج المالى  

  أجريت تشي  إلى نموذج قادر على أن
يحقق هذه الخطوة تجيب عن سؤال مهم، وهو هل الاختبارات التر

  الخزينة؟
 قبل أن ينفذ الحساب البنك  أو المال الموجود فز

ً
عائدا

اضات والنتائ   حصلت وإجابة عن هذا السؤال لا تحتاج الكثي  من ملفات الأكسيل، لكن تحتاج الافير
ج التر

  مررت بها
. عليها من المراحل السابقة التر



تقييم النموذج المالى  

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يائية ز قناة ويب وموبايلقناة في 

القيمة 

المقدمة

ما ه  تكاليف المنتج، حجم السوق، الحصة 

  من الممكن تحقيقها وأثر العم
لاء على السوقية التر

شبكة معارفهم؟

يف ما ه  تكلفة المستخدم الواحد، وهل هناك تكال

تدريجية أخرى، ما هو حجم السوق المتوقع وأثر 

شيحات لمعارفهم؟    الير
العملاء فز

علاقة 

العملاء 

تغيي  ما ه  تكلفة الحصول على عملاء جدد، تكلفة

كة؟ العملاء، دورة حياة العميل داخل الشر

د ما ه  تكلفة الحصول على عملاء جدد، وما هو عد

الأشخاص الذين سيصبحون عملائك نتيجة 

؟ ز ترشيحات عملائك الحاليي 

نوع 

السوق 

فكل سوق لديهالمستهدف، ما هو نوع السوق 

منحنيات عوائد مختلفة على المدى الطويل 

؟أو  القصي 

فكل سوق لديه المستهدف، ما هو نوع السوق 

منحنيات عوائد مختلفة على المدى الطويل 

؟أو  القصي 

هيكل 

التكاليف
  تتحملها الشر 

  تتحملها الشر كة؟ ما ه  التكاليف الثابتة التر
كة؟ ما ه  التكاليف الثابتة التر



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ما ه  تكاليف البيع من القنوات المستهدف

التسويق لكل قناة؟تكاليف 

و  نية ما ه  تكاليف البيع للقنوات الإلكير

؟APP STORE ،AMAZONمثل الـ 
القنوات

الممكنما هو متوسط عائد المبيعات الذي من 

أن تحققه وعدد العملاء الذين من الممكن 

  السنة؟أن 
تتحصل عليهم فز

ما هو متوسط عائد المبيعات الذي من الممكن 

تحققه وعدد العملاء الذين من الممكن أن 

  السنة؟أن 
تتحصل عليهم فز

تدفق 

الدخل 

، ومتر 
ً
  يتم إنفاقها شهريا

سوف هو حجم الأموال التر

كة؟  ود وهذا العنصر غي  موج)تنته  الأموال من الشر

  النموذج ولكنه يتم التوصل إليه من النتائ
ج السابقة، فز

ض التوصل إليه ويعتير هو الغرض الرئيس  المفير

  نهاية إعدادك للنموذج المالى  
(فز

  يتم 
، هو حجم الأموال التر

ً
 سوف ومتر إنفاقها شهريا

كة؟  وجود وهذا العنصر غي  م)تنته  الأموال من الشر

  النموذج 
ائج من النتإليه يتم التوصل ولكنه فز

ض التوصل ويعتير هو الغرض الرئيس  المفير السابقة، 

إليه 

  
(للنموذج المالى  إعدادك نهاية فز

معدل 

اق الاحير

تقييم النموذج المالى  



إنشاء قاعدة العملاء: المرحلة الثالثة

Customer Creation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



إنشاء قاعدة العملاء: المرحلة الثالثة
Customer Creation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

، وتبدأ من خلاله   من خلالها يبدأ الانفاق على عملية التسويق بشكل أكير
ا البيع بشكل أكير ه  الخطوة التر

.من المرحلة السابقة

  كانت من الممكن انفاقها على التواصل مع•
عملاء مرحلة إنشاء العملاء توفر الكثي  من الأموال التر

  سوق خ
ز للمنتج، بالإضافة إلى توفي  أموال كبي  خاصة بمكانة المنتج فز   غي  مناسبي 

طأ، وهذا يعتز

.إنفاق الأموال بشكل كفء، وهو ما يحسن معدلات نفاد السيولة

يحة أكير وليس للسوق كله) (  شر



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اتيجيات التسويق :اسير

الأسواق الحالية -1

جودة أعلى وسعر منافس-أ

ز من حيث الجودة أو السعر .يجب أن يكون المنتج ذا مواصفات أعلى من المنافسي 

  سوق موجود ي
 إذا قررت صنع أحذية رياضية بمواصفات جيدة فأنت تدخل فز

ً
تنافس فيه فمثلا

  على الإطلاق 
ز أماركات مثل أديداس وريبوك، وهذ لا يعتز جدد، نه لا توجد مساحة لمنافسي 

ة نسبية ز .ولكن يجب أن يكون لديك مي 

إنشاء قاعدة العملاء: المرحلة الثالثة
Customer Creation



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

جودة منافسوسعر أعلى-أ

ةبكمياتالبيععلىاعتمد الأمريك  السوقcostcoدخلعندما منتجاتالتغليفإعادةطريقعنكبي 

  
ة،عبواتفز اتللعملاءعضويةعملفكرةإلىبالإضافةكبي  ز جاعبمي    الالأمو مننسبةاسير

أنفقوها التر

،
ً
  1رقمجعلهمما وحدة،كلعلىبسيطةربــحوهوامشسنويا

  المبيعاتبقيمةالأمريك  لاسوقفز
لغتبالتر

 دولار،مليار 100حوالى  2013عام
ً
ز علىمتفوقا Sam’sكلوبسامز مثلالمنافسي  Club جازئر  وB.J.’s.

إنشاء قاعدة العملاء: المرحلة الثالثة
Customer Creation



إنشاء قاعدة العملاء: المرحلة الثالثة
Customer Creation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة -ب ز Niche Productsمنتجات متخصصة أو ذات مي 

  
حة فريدة يمكنك دخول أسواق حالية دون الدخول فز  وقيمة مقير

ً
ز جدا  منافسة وذلك من خلال منتج متمي 

  نفس السوق
كات أو المنتجات فز .مع الشر



إنشاء قاعدة العملاء: المرحلة الثالثة
Customer Creation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

، فهذا الحذاء الطب  
  يتناسب مع الجري والركض والمسر

ام حذاء رياضز كة فايير قة العلوية منه توصلت شر

ة القدم مصنوعة من مادة البوليسير والنايلون ونعل الحذاء يعلوه مادة مصنوعة من الربل من أجل راح

.بالحذاء، خفيف الوزن ويسهل الحركة فيه بشكل عام



إنشاء قاعدة العملاء: المرحلة الثالثة
Customer Creation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

أسعار منخفضة-ج

، ولكن المنتج لا يحتوى ع
ً
لى كل الرفاهية هنا تقرر دخول أسواق موجود بالفعل بمنتج سعر منافس جدا

  الأسواق
ات المتاحة فز ز .أو المي 

كة شامبيون دخلت السوق بمنتجات رياضية الأساس فيها المنافسة على الأسع: مثال .ار الأقلشر



إنشاء قاعدة العملاء: المرحلة الثالثة
Customer Creation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الأسواق الجديدة-2

ز بعدم وجود منافسة ولكن المخاطر عالية لعدم وجود معلومات متاحة، ولكن بتطبيق خطوات تتمي 

.نموذج تطوير العملاء يمكن تقليل المخاطر

  سوق جديدة لا تعرف تفاصيلها: مثال
.أوبر عندما دخلت مصر قدمت خدمة نقل الأفراد فز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اتيجية إنشاء قاعدة العملاء4 خطوات لعمل اسير

  )أهداف سنة 1.
ام بمستهدف فز ز (. المبيعاتتقدير لقيمة المبيعات خلال السنة، الاستقرار على السوق، الالير

  السوق2.
كة فز .مكانة المنتج والشر

.طلاق المنتجإ3.

  الس)خلق الطلب 4.
ز فز ز الرئيسي  وق، يجب أن يكون لديك نوع السوق المؤكد، التعرف على اللاعبي 

  السوق
  فز
ائ  .(فهم سلوك المستهلك الشر

إنشاء قاعدة العملاء: المرحلة الثالثة
Customer Creation



كة من الداخل: المرحلة الرابعة بناء الشر

Company Building

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



كة من الداخل: المرحلة الرابعة بناء الشر
Company Building

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كة من مرحلة البداية لمرحلة الاكتمال  نقل الشر

وع الريادي    هذه المرحلة من التنفيذ يتغي  المشر
. كةوتبدأ ملامح تحوله إلى شر ( الستارت أب)فز

  أنك 
كة لأنه( أي الفريق المؤسس)مما يعتز ا تتطلب ربما ليس لديكم المعرفة والدراية الكافية لإدارة شر

ات قد لا يمتلكها الفريق المؤسس .  مهارات وخير

ك كات لتولى  أمر قيادة الشر ة بإدارة الشر ة، بينما هم يحتفظون لذلك قد يفكر الفريق بالبحث عن أفراد لديهم خير

 
ً
  مجلس الإدارة مثلا

.بمقاعد فز



كة من الداخل: المرحلة الرابعة بناء الشر
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نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  هذه المرحلة سيتم
:فز

.وقسم جديد CRMبناء قاعدة معلومات عن كل العملاء•

  ستدفع النمو•
كة التر .تحديد ثقافة الشر

كة بشكل إداري رسمى  • .بناء أقسام الشر



كة من الداخل: المرحلة الرابعة بناء الشر
Company Building

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:خطوات4وذلك من خلال 

.كتابة الرؤية والمهمة ومراجعة نظام الإدارة: الخطوة الأولى

ز الوصول إلى كل العملاء : الثانيةالخطوة  .المستهدفي 

كةوالقيام بكتابة أهداف تفصيلية لكل قسمتكررة، القيام بعمليات بيع : الخطوة الثالثة   الشر
.م فز

ز أقسام : الخطوة الرابعة كة شبكة تواصل وتنسيق جيد بي  ز الشر  الأقسام المختلفة المختلفة، وأن التعاون بي 

.يسي  بشكل يمكن من اتخاذ قرارات هامة بشكل شيــــع



كة من الداخل: المرحلة الرابعة بناء الشر
Company Building

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كتابة الرؤية والمهمة ومراجعة نظام الإدارة: الخطوة الأولى

ز والتأكد من أن عددهم كاف   هذه المرحلة سيتم مراجعة عميل التعيينات للموظفي 
لنمو، فز

كة والمنتج ويعملون بس  بالإضافة إلى التأكد من أنهم على نفس الفهم لقيم الشر
ً
.لاسة معا



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كتابة الرؤية والمهمة ومراجعة نظام الإدارة: الخطوة الأولى

  تتك
كة، والتر ز يجب النظر إلى ثقافة الشر :ون منبعد التأكد من أمور الموظفي 

كة• ز أهداف الشر .المهمة يجب أن توضح للموظفي 

ز أثناء عملهم• .يجب أن توضح لمهمة ما يجب أن يقوم به الموظفي 

ز • .يجب أن توضح المهمة معايي  نجاح الموظفي 

.يجب أن توضح المهمة أهداف الربــح والعوائد•

كة من الداخل: المرحلة الرابعة بناء الشر
Company Building



كة من الداخل: المرحلة الرابعة بناء الشر
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نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز : الخطوة الثانية :الوصول إلى كل العملاء المستهدفي 

ز فرق المبيعات والتسويق) (وذلك عن طريق تعيي 

ة ق   حالات كثي 
د يختلف ويجب خلال هذه المرحلة ملاحظة رد فعل العملاء عن المنتج أو الخدمة ،والذي فز

  المنتج طالما أن المن
تج يقوم بوظيفته، عن رأي العملاء الأوائل والذين قد يقبلون ببعض العيوب الطفيفة فز

.وعلى عكس عامة العملاء



كة من الداخل: المرحلة الرابعة بناء الشر
Company Building

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كةالقيام بعمليات بيع متكررة والقيام بكتابة أهداف تفصيلية لكل قسم: الخطوة الثالثة   الشر
.فز



كة من الداخل: المرحلة الرابعة بناء الشر
Company Building

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز : الخطوة الرابعة كة المختلفة، وأن التعاون بي  ز أقسام الشر الأقسام المختلفة شبكة تواصل وتنسيق جيد بي 

.يسي  بشكل يمكن من اتخاذ قرارات هامة بشكل شيــــع



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 لكم
ً
شكرا


