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هل انت مع او ضد المثل 
؟القائل

جلد الدب قبل لا تبع 
اصطياده 



مواصفات رائد الاعمال 
نقاش ؟؟



حسباصطلاحاstartupالناشئةالمؤسسةتعرف

دأبصغير مشروعأنهاعلى:الانجليزي القاموس
»"جزأينمنتتكون Start-upوكلمة،للتو

Start والانطلاقفكرةإلىيشير ماوهو""up ماوهو

القوي النمو لفكرةيشير 
laالفرنس يالقاموسويعرفها rousseانهاعلى

قطاعفي،المبتكرةالشابةالمؤسسات"
الحديثةالتكنولوجيات

تعريف المؤسسة الناشئة
startup



 
 
بنى على يمكن القول بأن المؤسسات الناشئة هي مؤسسات حديثة النشأة ت

ى بخصائص معينة وهدفمبتكرةأساس فكرة  النمو ها من طرف مقاول يتمي 
سريعاالذي تحققه 



المؤسسة الناشئة   خصائص

startup

01
الحماس 

التجدد 

التأقلم

02
غالبا ما 

تعتمد على 

التكنولوجيا

03
تواجه عدم 

اليقين

و مخاطر فشل 

كبيره

04
قدرة 

كبيرة على 

النمو و 

تطوير 

المنتجات

05
تقوم على 

أفكار إبداعية 

وإيجاد حلول
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؟ START-UPماذا تحتاج لتبدأ مشروع  

تشكيل فريق عمل
متكامل

استغلال 
التكنولوجيا

إعداد نموذج العمل 
BMCالتجاري 

التفكير في حاجات 
الناس و مشاكلهم و 
الاطلاع على رغباتهم

البحث عن حلول 
إبداعية لهاته 

المشكلات

05 04 03 02 01



التسجيل والحماية : البداية 



التسجيل وحماية الملكية الفكرية 

:النشاطات الرئيسية التي يؤديها المعهد

.حماية الاختراعات-

.حماية علامات الصناعة التجارة والخدمات-

.حماية الرسوم والنماذج الصناعية-

.حماية التسميات الاصلية-

.توفير معلومات حول التشريع في مجال الملكية الصناعية-

لعالمية توفير معلومات تقنية انطلاقا من قاعدة معلومات تتضمن أهم التكنولوجية ا-

.  التي تحصلت على براءات الاختراع

:المؤلفات المحمية التي لها علاقة مع الديوان 

برامج الكمبيوتر

التطبيقات بمختلف انواعها

قاعدة المعلومات

المؤلفات السمعية البصرية



عملنموذج ال
التجاري

Business Model 
Canvas



Alexander Osterwalder &  Yves Pigneur





نهاعلىالتجاري العملنموذجنعرفانيمكن
مهااستخدايمكنتخطيطية،بصريةطريقة
فيالوقوعلتفاديللمشروعالتخطيطاثناء

.الإمكانقدر الأخطاء
التجاري العملنموذجتصميميسمحكما

لفكرةابينالربطوآلية،العملطريقةبتحديد
قابلش يءإلىتحويلهاوأسلوبالذهنية
تطوير أو ،جديدمشروعضمنللتطبيق
لخدمةايلائمبشكلللشركةالسابقةنشاطات

الجديدالمنتجأو 



:نموذج العمل التجاري يجب  يجيب بوضوح على الأسئلة التالية 

من ؟ من هم شرائح العملاء المستهدفين؟

؟ ( ماهي القيمة المقترحة)ماذا ؟ ماذا نقدم لهم 

كيف ؟ كيف يتم إيصال هذه القيم لهم ؟

2

1

3

كم ؟ قيمة رؤوس الأموال التي ينشئها المشروع؟4





الاعمالنموذج 

وع1.   Le projetالمشر

ة               يالأنشطة الرئيس1.
حة 2. القيم المقتر

إمكانيات المؤسسة.3
Capacités d'entreprise

الموارد الأساسية1.

اكات2. الشر

 le publicالجمهور, 2

العملاء.1.

قنوات التوزي    ع  . 2.

العلاقة مع العملاء 3.

 financeالمالية. 4
الإيرادات 1.
التكاليف2.



ArabPPT.com: مصمم من قبل

كاء :الشر

الأنشطة 
:الرئيسية

القيم 
حة :المقتر

العلاقات مع 
:الزبائن

يحة  شر
:الزبائن 

:الموارد الأساسية :القنوات

:التكاليف :الإيرادات 

020103
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https://www.arabppt.com/


Customer segmentsشرائح العملاء  

:الأنواع المختلفة للأسواق
الجماهيريةالأسواق•
المتخصصةالأسواق•
المتنوعةاو المميزةالأسواق•
والتطبيقاتالرقميةالمنصات•

فة تحديد الاحتياجات المختل
وربطها بالقيمة المقترحة

خدمةومحاولةالاحتياجاتفصل
لرفعمتخلفةبطرق الشرائح
القيمة

المحتملالسوق 
؟منتجاتنايشتري من•

لذلك؟حفزهالذيماو من•
؟اعداهمكميتواجدون؟اين•

المستهدفالسوق 
السوق هذاختيار مبرراتقدم•

المستهدف
استعدادعلىهممنتحديد•

نممختلفةجوانبمقابلللدفع
العرض



مثال توضيحي
نظام كبح المركبات الذكي 

والمقدر الجزائر فيالمركباتأنواعجميع:المحتملالسوق 
للإحصائياتالوطنيالديوانحسب,,,,,بعددها
تالمركبااستهدافيتمكبداية:المستهدفالسوق 

هذالإقناءعلىاستعدادلوجودالفخمةالسياحية
النظام

منعددهناك:تقابلهاالتيوالقيمالأساسيةالاحتياجات
:أهمهاالاحتياجات

البشري الخطأتقليل-
القيادةاثناءبالأمانالشعور إعطاء-
(الكبحصفائح)الغيارقطععلىالمحافظة-

كي نظام كبح المركبات الذ



Value propositionsالمقترحة القيمة

المنافع 

الصعوبات   

أعمال العميل   

محققات المنافع  

مزيلات الصعوبات 

المنتجات والخدمات    



المنافع 

الصعوبات    ل   
مي

لع
ل ا

ما
محققات المنافع  أع

    مزيلات الصعوبات 
ت
ما
خد

وال
ت 

جا
نت
الم



Your Text
Here

القيمة بالسعر

يمالقيمة بالتصم القيمة المبتكرة او 
الجديدة

القيمة بالحد من 
(الامان)المخاطر 

Your Text
Here

القيمة هي ما تحصل 
عليه من المنتج او 

الخدمة

 Value propositionsالقيم المقترحة

القيمة بالأداء 
العالي

القيمة بسهولة 
الاستخدام

او القيمة بالتخصيص
التمييز

القيمة بالخدمة 
ل بيع توصي)الشاملة 

(تركيب صيانة



دراسة حالة 



دارسة حالة مؤسسة

موقع أكاديميتنا
كيف تعمل الأكاديمية ؟

يذالتلمعلىتسهلتعليميةإلكترونيةمنصةعنعبارةهي
طرق إستخدامطريقعن,عصريةو سهلةبطرق الدراسة

,لنفس ياو الدراس يالتمليذمسارلتتبعتكنلوجيةو بيداغوجية
كما,يالمدرس النفسعلمفيأخصائيينو توجيهأخصائيينمع

و تفاعليةدروسمن,للتمليذمفيدةو حصريةخدماتنقدم
ثقافيةمسابقات

؟أكاديميتناتقدمماذا
تفاعليةتمارين-نفسيةجلسات-مرئيةدروس



   Channelsالقنوات2

كيف توصل 
القيمة لهم ؟

كيف يمكن 
زيادة الوعي؟

كيف تصل لزبائنك 
ة بـالقنوات المناسب

؟

كيف يصل زبائنك 
؟إليك



التوزيع المتكامل 

مزيج قنوات مثالي

دراسة السوق

التسويق 
المباشر

المتاجر
الاكشاك 
الترويجية

البيع عبر
الهاتف

البيع على
الخط



نشاط تفاعلي 



:لتاليةقدم القنوات الممكنة لمشروع نظام الكبح الذكي بالاعتماد على العناصر ا

؟المناسبةالقناةشبكات ت إ    ؟؟ البيع على الخطالمقر   والهواتف ؟



Customer relationshipsالعلاقة مع العملاء 

كيفية تقدم 
أفضل خدمة 
لما بعد البيع

كيف نشجع 
الشراء؟

الشراء التحسيس

كيف ندعم 
العملاء في 
تقييم عرض 

القيمة؟

05 04 03 02 01

كيف تجذب 
لى انتباه العملاء ا
منجاتك 

وخدماتك ؟ 

التقييم

كيف يتم 
ة تسليم القيم
للعميل؟

ع خدمة ما بعد البيالتسليم



نشاط تفاعلي 



خدمة ما بعد 
البيع 

التحسيس

التقييم

الشراء

التسليم

اكتب هنا 
.................................................................

.................................

اكتب هنا 
..............................................

..............................

اكتب هنا 
..........................................

.........................

اكتب هنا 
......................................................

....................................

اكتب هنا 
................................................................

...................

ام في مثالنا السابق نظ
الكبح الذاتي كيف 
؟ يمكنك القيام بما يلي



Revenue streamsمصادر الإيرادات

بيع المنتج 
او الخدمة/و

رسوم 
الاشتراك

الإعارة أو 
التأجير

الإعلانات

الترخيص

01 01 03 04 05 



نشاط فكري 

عدد مصادر الإيرادات 
ام الممكنة في مشروع نظ

كبح المركبات الذكي ؟

نظام كبح المركبات الذكي 



Key activitiesالأنشطة الرئيسية

الإنتاج

أنشطة 
التوزي    ع ودعم 

العملاء

اء وإدارة  الشر
سلسة التوريد



الشراء ،)ماهي انشطتك الرئيسية 
؟...(  الإنتاج ، التوزيع ، التسويق 
تحويل )ماهي مراحل عملية الإنتاج 

، المواد الأولية، تجفيف، استخلاص
(... تجميع، تصميم برمجة



ة المواد الأولي

مخزون

مخزون

مخزون
قيد 

الاستعمال 

1ورشة 

2ورشة 

3ورشة 
مخزون

منتج نهائي

السوق 





نشاط تفاعلي 



SERVICES IDEA TEAM MARKETIN
G

GOAL

؟حدد الأنشطة الرئيسية في مشروع نظام الكبح الذكي ومراحل الإنتاج الأساسية

: ............................. 01النشاط 
: .............................02النشاط 
: .............................03النشاط 
: .............................04النشاط 

: .............................  01المرحلة 
: .............................02المرحلة 
: .............................03المرحلة 
: .............................04المرحلة 



Key resourcesالموارد الرئيسية 

ةالموارد الفكري. 2

ية. 3 الموارد البشر الموارد المادية. 1

الموارد المالية. 4



الموارد الرئيسية

1 2 3 4
ما هي الموارد 
الرئيسية التي
تتطلبها عروض
القيمة لدينا؟

ما هي الموارد 
الرئيسية التي
ت تتطلبها قنوا

التوزيع لدينا؟

ما هي الموارد 
الرئيسية التي
ات تتطلبها علاق

العملاء لدينا؟

ما هي الموارد 
الرئيسية التي

قات تتطلبها تدف
؟الإيرادات لدينا



نشاط تفاعلي 

اكتب الموارد المناسبة
والتي يحتاجها مشروع 
كل نظام الكبح الذكي على

بطاقة من البطاقات 
اللاحقة ؟



............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................
..............

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................
..............

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................
..............

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................

............................
..............



كاء  ا الرئيسيونلشر



Key partnershipsالرئيسيون  لشركاء  ا

التعاون مع 
مصادر 
خارجية

الحصول على 
موارد وأنشطة 

معينة

التكامل



:ينبغي الإجابة على هذه التساؤلات
الرئيسيون؟شركاؤنا من هم • 
الرئيسيين؟موردينامن هم • 
عليها التي نحصلالموارد الرئيسية ما هي • 

؟الشركاءمن 
م بها التي يقو الأنشطة الرئيسية ما هي • 

؟الشركاء



نشاط تفاعلي 

دقالذكيالكبحنظاممشروعانبفرض
دوقالتمويلعلىتحصلو تقديمهتم

بنشاطالقيامالمشروعاصحاباختار 
احبالمصوالبرنامجالام،البطاقةانتاج

فياتركيبهيتمالبطاقةهذهفقط،لها
.المركبة

هميحتاجالذينالشركاءبأهمقائمةقدم
السوق فيللنجاحالمشروع



هيكل التكاليف

هولةبسالتكاليفهذهحسابيمكن
سيةالرئيالموارد تحديدبعد نسبية

اكاتوالرئيسيةوالأنشطة الشر
.الرئيسية

ي التكاليفأهمهي ما •
اجها نحتالن 

ي 
ى
وعنا ف ؟مشر
الأكي  الرئيسيةالموارد هي ما •

تكلفة؟
الأكي  الرئيسيةالأنشطةهي ما •

تكلفة



من تكلفة الشراء الى تحديد سعر 
البيع

DU COÛT D'ACHAT AU

PRIX DE VENTE



(   تمرين)نشاط تفاعلي 

ازمولو موادشراءتمالذكيالكبحنظاممشروعفي
2000قيمةب(النهائيالمنتجانتاجفيتدخل)الكترونية

،دج200المشترياتنقلمصاريفوكانت،دج
دج100التامينومصاريف

نتاجالإ مصاريفوكانتبالورشةالأجهزةتركيبتم
دج800
200هيالاجماليةالتوزيعمصاريفقيمةكانتاذا
%10هوالمخططالربحهامشانوبفرضدج
الوحداتعددانعلماالمطبقالبيعسعر هو ما

؟وحدة100هوالمنتج



دج2000

دج300=   100+ 200

دج2300= 300+ 2000

دج800

دج3100= 800+ 2300

دج200

دج3300= 200+ 3100

دج33=3300/100= تكلفة الوحدة الواحدة 
%10هامش الرب  ح 

دج  36,3= 1,1 *33=سعر البيع الوحدة الواحدة  



لعبة الاعمال  نشاط تفاعلي   
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