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نجاح المحرك

لا يتوقف فقط على الجانب 

اللغوي أو التقني



يتوقف على

التجاريمخطط نموذج العمل 

أو

Business Model ? 



نعم ولكن مامعنى

التجاريمخطط نموذج العمل 

أو

Business Model ? 



لرة بصررية تخطيطيرة يمكرن ادرتخدامها أ نراء مر طريقة هو 

ك الوقررو  بالأخطرراء قرردر  التخطرريط للمورررو  مررن أجررل ترردارب

,الإمكان

مخطط نموذج العمل التجاري إلى تسرعة مكونرا  ينقسم و

رد عملاء، عرض،مروا: تومل الأبعاد الأربعة لكل مورو رئيسة

,وديمومة مالية



المقتر ةالقيمة 
(Value Proposition)

شرائح العملاء
(Customer Segments)

قنوا  التوزيع
(Channels)

مع العلاقة 
العملاء

(Customer Relationship)

مصادر الإيرادا 
(Revenue Stream)

الأداديةالموارد 
(Key Resources)

الأداديةالأنوطة 
(Key Activities)

الأداديونالوركاء 
(Key Partners)

هيكل التكاليف
(structure Costs)



الجانب الخارجي الجانب الداخلي



القيمة المقتر ة
(Value Proposition)

التي ديضيفها المحرك للعملاء ؟( الخدمة أو المعلومة)ماهي القيمة 1.

ماهي الحاجة التي يلبيها المحرك ؟2.

ماهي القيمة المضافة ؟3.

ماهي نقاط القوة المحرك العربي مقارنة بمحركا  البحث الموجودة ؟4.

ماهي الخدمة التي ديقدمها المحرك لكل شريحة من شرائح العملاء ؟5.



 ماهي شريحة المستخدمين لكل

خدمة متا ة ؟

 ماهي شرائح المستخدمين

المستهدفة ؟

شرائح العملاء
(Customer Segments)

الأفراد أو الوركا  أو الجها  التي تسعى الوركة هي 

أو المورو  لخدمتهم من خلال العرض المقدّم

العالم العربي العالم

408845256 7519028970 السكانعدد

170058690 3731973423 مستخدمي الإنترنت

41,6 49,6 النسبة المائوية

عدد المستخدمين اللغة رتبة

948608782 الإنجليزية 1

751985224 الصينية 2

277125947 الإدبانية 3

170058690 العربية 4

154525606 البرتغالية 5



ل قَنَوا  التواصل والتوزيع والمبيعا   لقة الوَصل بين  .  نالمستخدميوإدارة المحركتوكِّ

ا في مستخدمالالتي يلمسها حركالمهي واجهة القَنَوا  وهذه والتي تلعب دورًا مهمًّ

دَةً، منها. تهتجرب ي القَنَوا  وظائف متعدِّ :تؤدِّ

.لمختلف خدما  المحركمستخدمالمستوى معرفة رفع •

.محركبالالمقتر ة الخاصة ةالقِيَمفي تقييم مستخدممساعدة ال•

.أخرىخدما  لوراء مستخدمللالفرصة إتا ة •

.مستخدمالالقِيَم المقتر ة إلى إيصال •

.مستخدمللما بعد البيع دعم خدمة التوفير •

التوزيعقنوا  
(Channels)



كيف ديتم الإتصال مع المستخدم؟

البريد الإلكتروني، محاد ة فورية، إشهار عبر شبكا  

,,,التواصل،

هل العلاقة مع المستخدم أوتوماتيكية أم  سب الحالة

مع العملاءالعلاقة 
(Customer Relationship)



هل الخدما  مجانية ؟

هل هناك إشتراكا  ؟

إشهار؟

دعم ؟

الإيرادا مصادر 
(Revenue Stream)

كيف؟



الإيرادا مصادر 
(Revenue Stream)

.1Freemium: ُّمُّ وعند طلب قيمة إضافية يت، للمستخدمينمجاني تمامًا بوكل الخدمة تقديم الحد الأدنى من يتم

.  فرض مبلغ مالي معين

، لمحركلهنا يدفع العميل عند كل ادتخدام :الادتخدامردوم 2.

رك المحالزمن لقاء التمتّع بحقِّ ادتخدام من محدودة مبلغ مالي  ابت خلال فترة مستخدميدفع ال: الاشتراكردوم 3.

،فترةتلك الطوال 

،الادتخداموهنا تدفع مرة وا دة على عكس ردوم ، المحركرخصة ادتخداميمكن للمنظمة بيع :ردوم الترخيص4.

ة قد تكون ملزمضمنه، بالكامل ولكن تكون هناك عناصر مدفوعة مجانًا يكون المحرك  يث :ضمن التطبيقا الوراء 5.

،أعلىإلا أنك عند الدفع لن تحصل على قيمة جديدة Freemiumأو اختيارية الوراء وبهذا توبه نوعًا ما 

علانا  بالكامل ويعتمد على بيع الإمجاني يكون إدتخدام المحرك وهي الطريقة الأكثر انتوارًا اليوم  يث :الإعلانا 6.

,الدخللتحقيق بداخله 



الأداديةالموارد 
(Key Resources)

أهم الموارد الأداديّة اللازمة لإنجاح نموذج العمل

البورية

المهنددين•

الخبراء•

التقنية

ديرفرا •

شبكة•

المعنوية

براءا  •

إخترا 

المالية

علاما  •

تجارية



هل نحن بحاجة إلى شركاء، على غرار مدينة إفريقيا التكنولوجية ؟

من هم ؟، وما  اجتنا إليهم ؟، كيف الوصول إليهم ؟:إذا كانت الإجابة بنعم

الأداديونالوركاء 
(Key Partners)

جها  

 كومية
جامعا 

شركا  

خاصة



ماهي الأنوطة أو الأعمال التي نحتاجها ؟ : لضمان التوغيل الأمثل للمحرك

البحث والتطوير•

إدارة البنية التقنية•

المحتوىإدارة •

•,,,,,,

الأداديةالأنوطة 
(Key Activities)



ماهي مختلف التكاليف التي نحتاجها للمحرك ؟ 

التكاليفهيكل 
(Structure Costs)

ةتكاليف  ابت

ديرفرا •

إشتراكا •

رةتكاليف متغي

موراد بورية•

بحث وتطوير•



نموذج
جوجل



.1Google

.2Baidu

.3Bing

.4Yahoo  !

.5Ask

Google
77,4%

Baidu
8,1%

Bing
7,3%

Other
7,1%



 العالم،جوجل، محرك البحث رقم وا د في

 تية نسبة البحث على الوبكة العنكبوبالمائة من 77.4نسبة يمتلك

 عمليرررا  البحرررث اليرررومي فررري هرررذا المحررررك تبلرررغ قرابرررة عررردد

.عملية4,169,707,927



الوراكا  الرئيسيةالأنوطة الرئيسيةالقيم المقتر ةالعلاقا  مع العملاءشرائح العملاء

مستخدمي الإنترنت

وكالا  الإشهار

 شركا

مطوري كمبيتور

علاقرررة أوتوماتيكيرررة

مع العموم

 خاصرررررررررررررة مرررررررررررررع

المؤدسررررررررررررررررررررررا  

والوركا 

بحث

بريد إلكتروني

تواصل إجتماعي

إشهار

تطبيقا  جوالة

البحث والتطوير

إدارة البنية التقنية

إدارة المحتوى

موزعين

شراكا  فنية

الموارد الرئيسيةقنوا  التواصل

مراكز البيانا خدمة الدعم الفني

شبكا  الإنترنت



التكاليفهيكل مصادر الإيرادا 

إشهار

 بعض الخدما  الموجهة للوركا

تكاليف الوبكة

 صيانة مراكز البيانا

الموراد البورية

تكاليف أخرى



5
تفاديهاأخطاء يجب 



خدمعدم التوفيق بين القيمة المقدمة والمست

تقييم التوافق بين الخدمة والمستخدم



الخدمة يجب أن تحل موكل أوتلبي  اجة

1



النجاعة المالية للمثال التجاري

إذا كانت التكلفة أكبر من الإيرادا 



لن تكون أي مردودية

2



غياب الأخذ بعين الإعتبار بالمحيط الخارجي

ي المورو  لا يتغير بينما محيطه الخارجي ف

تغيير متواصل



درادة المنافسة، التقنيا ، المستجدا  

الدولية، القوانين لم تتم بطريقة جيدة

3



عدم تنفيذ مخطط العمل التجاري

لسبب أو لآخر،

عدم تنفيذ المخطط يمكن أن تنجر عنه نتائج 

دلبية

4



المحافظة على نمط عمل وا د

 من الصعب دوما تغيير نمط عمل تعودنا عليه لسنوا



يجب مراجعة وتغيير مخطط العمل التجاري دوريا  تى

يتماشى مع التطور المتواصل للسوق

5



الخطوة
القادمة



وضع مخطط نموذج العمل التجاري

تنظيم ورشا  عمل متفرقة



توريك كل الأطراف المتداخلة

,,,,مسؤولين-تقنيون -طلبة -خبراء 

☺



شكرا للمتابعة


