
البطاقة التقنیة للمشروع

الاسم و اللقب
Votre prénom et nom

Your first and last Name
الاسم التجاري للمشروع

Intitulé de votre projet
Title of your Project

BIO-castranova

الصفة القانونیة للمشروع
Votre statut juridique

Your legal status

SPAs

رقم الھاتق
Votre numéro de téléphone

Your phone number

07-**-**-**-**

الالكترونيالبرید 
Votre adresse e-mail
Your email address

)البلدیة-الولایة( مقر مزاولة النشاط 
Votre ville ou commune d'activité

Your city or municipality of activity

Ville (Mascara/tissemsilet/Tlemcen/sidi bel abbes/Adrar/oran)

وزارة التعلیم العالي و البحث العلمي
اللجنة الوطنیة التنسیقیة لمتابعة الابتكار و حاضنات الأعمال الجامعیة

قیة الغربیتنس

1275نموذج  مخطط الأعمال للمشاریع الخاصة بالقرار 



 طبیعة المشروع

المنتوج ذو طابع إنتاجي أو خدماتي  

Vente de marchandises ou de
services

Sale of goods or services



م ّ Value Propositionالقیمة المقترحة أو العرض المقد

تحدید المشكل الذي یواجھھ الزبون

Les engrais azotés de synthèse, unما ھي المشكلة التي ترید حلھا؟ danger pour la santé et l'environnement………………………..

ما ھي البیانات المتوفرة لدیك التي تدل على وجود 
المشكلة المحددة؟

L’ammoniac est la matière première de tous les engrais azotés chimiques
acidification des sols, conduisant à une baisse de leur fertilité et un risque accru de lessivage des métaux

lourds…………………………………………………

ما ھي المشاریع الأخرى التي استھدفت نفس 
المشكلة والتي جرى تنفیذھا؟

Fabricant Producteur engrais biologiques (Algérie)………………………………………..

أو نتائجھ المتوقعة؟/ماھي أھداف مشروعك و
Une erreur de manipulation ou un mauvais dosage des engrais chimiques peuvent entraîner de graves
conséquences environnementales (pollution des nappes phréatiques pour ne citer que cet exemple).

Avec un engrais naturel, même un jardinier débutant peut se permettre de se tromper. Il peut être utilisé
sans crainte pour vos plantes et pour votre santé………………………………………..



القیمة المقترحة وفق المعاییر التالیة

القیمة المبتكرة أو الجدیدة Le produit est capable de réduire le poids et le volume des déchets organiques jusqu'à 95%.
 95% des déchets alimentaires organiques seront décomposés en air et vapeur, les 5% restants seront

transformés en sous-produits pouvant être utilisés comme engrais pour faire pousser les plantes.
…………………………………

القیمة بالتخصیص

القیمة بالسعر

القیمة بالتصمیم

القیمة بالأداء العالي

القیمة بالخدمة الشاملة

أخرىقیم



Customer Segmentsشرائح العملاء أو الزبائن

Géographique
الجغرافیة

Démographique (B2C) Démographique (B2B) Psychographique
العوامل النفسیة و الشخصیة

Comportemental
السلوكیات

Continent
القارة

Age
العمر

Secteur
القطاع

Classe sociale
لطبقة الاجتماعیة

Usage
استخدام

Pays
الدولة

Sexe
الجنس

Nombre d'employés
عدد العمال في القطاع

Niveau de vie
المستوى المعیشي

Loyauté
الوفاء

Région
الجھة

Revenus annuel
الدخلمتوسط

Maturité de l'entreprise
نضج المؤسسة

Valeurs
القیم

Intérêt
اھتمام

Département
الولایة

Etat matrimonial
الحالة الاجتماعیة

Situation financière
الحالة المالیة للمؤسسة

Personnalité
الشخصیة

Passion
الھوایة و شغف

Ville
الدائرة او البلدیة

Niveau d'étude
المستوى الدراسي

Détention/ actionnariat
المساھمة/الملكیة

Convictions
المعتقدات

Sensibilité
حساسیات

Quartier
الحي

Profession
المھنة

Valorisation/
capitalisation boursière

القیمة السوقیة/ التقییم 

Présence digitale et sur
les réseaux sociaux

التكنولوجیا في التواصلاستعمال 

Habitude de
consommation

عادة الاستھلاك
Climat
المناخ

Culture
الثقافة

Business model
نموذج الأعمال

Centres d'intérêts
مراكز الاھتمام

Mode de paiement
طرق الدفع

Religion
الدین

Secteur servi
القطاع الذي یخدمھ

Connaissance
المعرفة

Langue
اللغة

Technologie utilisée
التكنولوجیا المستعملة

Nature de la demande
طبیعة الطلب

Format du produit ou
packaging

شكل المنتج أو التعبئة والتغلیف

Fréquence d'achat
عدد مرات الطلب على السلعة



 قنوات التوزیعChannels

………………Vente en ligne via des plateformesالمبیعات المباشرة

تجار الجملة

الموزعون
Réseaux de distributeurs………………………………….

توزیع التجزئة



Customer Relationshipالعلاقة مع العملاء

كیف تدیر علاقاتك مع العملاء؟
Le service individuel………….……/Le service individuel dédié……………./Le self-service…………..
Le service automatisé……………/Les communautés…………………………./La co-création………………..

ماھیة أھم البرامج التي ستعتمد علیھا في ادارة 
العلاقة مع الزبون

Microsoft Dynamics

Monday CRM

Zoho CRM

..............................الخ

zoho CRM ( un abonnement)………………………….



 الشركاء الأساسیونKey Partners

طبیعة الشراكةمعلومات حول الشركاءالشركاء

الأولالشریك 

الشریك لیس منافس و انما ھي عملیة ترتیب متبادل المنفعة-
یكون لنا معھ مصلحة مشتركة في تطویر منتجات جدیدة-

إستراتیجیة مصممة لتقلیل المخاطر ، والتي قد ترتبط بإحضار منتج جدید -
إلى السوق

علاقتنا مع الشریك ھي علاقات بین المشتري والمورد-

الشریك الثاني

الشریك لیس منافس و انما ھي عملیة ترتیب متبادل المنفعة-
یكون لنا معھ مصلحة مشتركة في تطویر منتجات جدیدة-

إستراتیجیة مصممة لتقلیل المخاطر ، والتي قد ترتبط بإحضار منتج جدید -
إلى السوق

ریك ھي علاقات بین المشتري والموردعلاقتنا مع الش-

الشریك الثالث

الشریك لیس منافس و انما ھي عملیة ترتیب متبادل المنفعة-
یكون لنا معھ مصلحة مشتركة في تطویر منتجات جدیدة-

إستراتیجیة مصممة لتقلیل المخاطر ، والتي قد ترتبط بإحضار منتج جدید -
إلى السوق

بین المشتري والموردعلاقتنا مع الشریك ھي علاقات -

إلخ…لمشروعك بالتفصیل مع ذكر الإسم، الھاتف، العنوانالشركاء الرئیسیونقم بكتابة قائمة 



ھیكل التكالیفstructure Costs

تكالیف التعریف بالمنتج أو المؤسسة
Frais d’établissement

الكھرباء - الماء( تكالیف الحصول على العدادات 
(.......

Frais d’ouverture de compteurs
(eaux-gaz-….)

)برامج الاعلام الالي المختصة-التكوین(تكالیف 
Logiciels, formations

Dépôt marque, brevet, modèle
تكالیف براءة الاختراع و الحمایة الصناعیة و التجاریة

Droits d’entrée
استعمالھاتكالیف الحصول على تكنولوجیا او ترخیص 

Achat fonds de commerce ou parts
شراء الأصول التجاریة أو الأسھم

Droit au bail
الحق في الإیجار

Caution ou dépôt de garantie
ودیعة أو ودیعة تأمین

Frais de dossier
رسوم إیداع الملفات

Frais de notaire ou d’avocat
.........- المحامي- الموثقتكالیف 

Enseigne et éléments de
communication

تكالیف التعریف بالعلامة و تكالیف قنوات الاتصال



Achat immobilier
شراء العقارات

Travaux et aménagements
الأعمال والتحسینات الاماكن

Matériel
الاجھزة- المركبات- الآلات

Matériel de bureau
تجھیزات المكتب

Stock de matières et produits
تكالیف التخزین

Trésorerie de départ
الذي تحتاجھ في بدایة ) الصندوق( التدفق النقدي

.المشروع

=المجموع  



نفقاتك أو التكالیف الثابتة الخاصة بمشروعك
Assurances

التأمینات 
Téléphone, internet

الھاتف و الانترنت 
Autres abonnements

اشتراكات أخرى
Carburant, transports

الوقود و تكالیف النقل
Frais de déplacement et

hébergement
تكالیف التنقل و المبیت

Eau, électricité, gaz
الغاز- الكھرباء–فواتیر الماء 

Mutuelle
التعاضدیة الاجتماعیة

Fournitures diverses
لوازم متنوعة

Entretien matériel et vêtements
المعدات والملابسصیانة 

Nettoyage des locaux
تنظیف المباني

Budget publicité et communication
میزانیة الإعلان والاتصالات

=المجموع



مصادر الإیراداتRevenue Stream

Apport personnel ou familial
المساھمة الشخصیة أو العائلیة

Apports en nature (en valeur)
التبرعات العینیة

Prêt n°1 (nom de la banque)
اسم البنك1قرض رقم 

Prêt n°2 (nom de la banque)
اسم البنك2قرض رقم 

Prêt n°3 (nom de la banque)
اسم البنك3قرض رقم

Subvention n°1 (libellé)
1منحة 

Subvention n°2 (libellé)
2منحة 

Autre financement (libellé)
تمویل آخر

=المجموع



 الأعمالرقم

بیع المنتج في السنة الأولى

Votre chiffre d'affaires de la première année

متوسط أیام العمل في الشھر بیع المنتج في السنة الأولى
20 1Mois الشھر
20 2Mois الشھر
20 3Mois الشھر
20 4Mois الشھر
20 5Mois الشھر
20 6Mois الشھر
20 7Mois الشھر
20 8Mois الشھر
20 9Mois الشھر
20 10Mois الشھر
20 11Mois الشھر
20 12Mois الشھر

= المجموع 

؟الأولىالنسبة المئویة للزیادة في حجم الأعمال بین كل شھر لسنة 



الثانیةبیع المنتج في السنة 

Votre chiffre d'affaires de la deuxième année

متوسط أیام العمل في الشھر الثانیةبیع المنتج في السنة 
20 1Mois الشھر
20 2Mois الشھر
20 3Mois الشھر
20 4Mois الشھر
20 5Mois الشھر
20 6Mois الشھر
20 7Mois الشھر
20 8Mois الشھر
20 9Mois الشھر
20 10Mois الشھر
20 11Mois الشھر
20 12Mois الشھر

= المجموع 

؟الثانیةالنسبة المئویة للزیادة في حجم الأعمال بین كل شھر لسنة 



الثالثةبیع المنتج في السنة 

Votre chiffre d'affaires de la troisième année

متوسط أیام العمل في الشھر الثانیةبیع المنتج في السنة 
20 1Mois الشھر
20 2Mois الشھر
20 3Mois الشھر
20 4Mois الشھر
20 5Mois الشھر
20 6Mois الشھر
20 7Mois الشھر
20 8Mois الشھر
20 9Mois الشھر
20 10Mois الشھر
20 11Mois الشھر
20 12Mois الشھر

= المجموع 

؟الثالثة النسبة المئویة للزیادة في حجم الأعمال بین كل شھر لسنة 



تطور حجم رقم الأعمال في السنة

؟2والسنة 1النسبة المئویة للزیادة في حجم الأعمال بین السنة -

؟3والسنة 2النسبة المئویة للزیادة في حجم الأعمال بین السنة 



 العاملحاجتك لرأس المال

متوسط مدة الاعتمادات الممنوحة للعملاء 
بالأیام

Durée moyenne des crédits
accordés aux clients en jours

یوم30

متوسط مدة دیون الموردین بالأیام
Durée moyenne des dettes

fournisseurs en jours
یوم30



رواتب الموظفین و مسؤولین الشركة

الموظفینرواتب 
Salaires employés

صافي أجور المسؤولین
Rémunération nette

dirigeant



شرائح العملاء

Customer
Segments

Segments de
clients

علاقات العملاء

Customer
Relationships

Relations
CLIENTS

القنوات
Channels

Canaux de
distribution

عرض القیمة

Value
Proposition

Proposition de
valeur

الشركاء الرئیسیین

Key Partners
Partenaires

STRATÉGIQUES

ةالأنشطة الرئیسی
Key Activities
Activités-clés

الموارد الرئسیة
Key Resources
Ressources-clés

ھیكل التكلفة
Cost Structure

Structure des coûts

مصادر الدخل
Revenue Streams

Sources de revenus

مخطط نموذج العمل التجاري

Business Model Canvas

Modèles d'affaires

BMC


