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هدإء  إ 

 الحمد لله على لذة الانجاز والحمد لله عند البدء وعند الختام.....

 طوها.نخكل خطوه دروبنا هم قدوتنا في  واضاؤأأولياءنا الذين لى إ

يوماً، ولا يكتمل  الم تتركن التي ناوسمائ الدافئالحضن جناتنا أمهاتنا الى 

بمساندتهم دائماً  نااللذين وقفوا مع ناواخوات نا. الى اخوانمبدونه نايوم

 هذه المسية التعلميةخلال 

 ووجهونا وأرشدونا الذين علمونا ءلأعزاا اندكاترتالى جميع 

 ق...والله ولي التوفي ،ناديكم جميعاً هذا العمل المتواضع وثمرة جهدنه
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ر دي  ق 
كر وت 

 ش 

بد ونحن نخطو خطواتنا الأخية في الحياة الجامعية من وقفة نعود إلى أعوام قضيناها لا
في رحاب الجامعة مع أساتذتنا الكرام الذين قدموا لنا الكثي باذلين بذلك جهودا 

قدم أسمى آيات الشكر والامتنان والتقدير نكبية في بناء جيل الغد، وقبل أن نمضي 
 نوالمحبة إلى الذي

 .........الحياة.حملوا أقدس رسالة في 
 إلى الذين مهدوا لنا طريق العلم والمعرفة...... 

 إلى جميع أساتذتنا الافاضل..... 
  ...........وأخص بالتقدير والشكر 

 لعمور رميلة فة:ة المشرلأستاذل
التي أمدتنا بوقتها الثمين ونصائحها الرشيدة وارشاداتها السديدة وصبرها معنا رغم 

 الله كل خي. جزاككل الصعوبات التي واجهتنا 
 ا العمل.ذكما لا يفوتنا ان نتوجه بالشكر لكل من قدما لنا يد المساعدة في إنجاز ه



 

III 

 الملخص 

نجاح المؤسسة الناشئة، بحيث   من حيث إبراز دوره ف   BMCتناولت هذه الدراسة موضوع نموذج العمل التجاري  

 نموذجتبين الدراسة الميدانية أن أصحاب المشاريع يواجهون عدة مشاكل من بينها عدم التدريب على كيفية إعداد  

العمل التجاري بطريقة فعالة، ووجود قصور كبير ف التعامل مع محيطها الخارجي، فإن هناك حاجة ماسة إلى تطوير 

عبر والتي محل   كم دوت حانوتالبرامج الكفيلة بدعم تلك القدرات وذلك من خلال تبيان تقديم شامل للمؤسسة  

الدراسة وتوضيح استراتيجياتها حيث اعتمدت دراستنا على المقابلة الميدانية تتضمن أسئلة وقد تم طرحها على الطاقم 

 ري ف المؤسسة.الإدا

 ، العمل، التجاري. نموذج،  BMC، كم دوت حانوتمؤسسة،    الكلمات المفتاحية: 

 

Summary: 

This study addressed the topic of the BMC business model in terms of 

highlighting its role in the success of the emerging enterprise, so that the field 

study shows that entrepreneurs face several problems, including the lack of 

training on how to prepare the business model in an effective manner, and the 

presence of major deficiencies in dealing with its external environment. There is 

an urgent need to develop programs to support these capabilities by demonstrating 

a comprehensive presentation of the institution through which you are studying, 

and clarifying its strategies. Our study was based on a field interview that included 

questions that were posed to the administrative staff in the institution. 

Keywords:  

Corporation, HANOT DOT COM, BMC, business model, commercial. 
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 مقدمـــة

ف كثير من الأبحاث العلمية التي أجريت على مستوى عال قد ثبت أن قطاع المؤسسات الصغيرة والمتوسطة هو 

المحرك الأساسي للنمو الاقتصادي لأي بلد ويعزى التطور والنمو الاقتصادي ف البلدان المتقدمة إلى تطوير وعصرنة 

التي يعول عليها   المشاريع  المؤسسات. ومن  القطاع من  المؤسسات هذا  الصغيرة والمتوسطة هي  المؤسسات  قطاع 

عملها التجاري الأنسب لأنه أساس المؤسسات الناشئة،   نموذج الناشئة، فهي مصممة لتنمو بسرعة حالما تعثر على  

حيث يختلف نموذج العمل التجاري الحديث عن النماذج التقليدية بسبب تركيزه على التكنولوجيا والابتكار وكذلك 

 عالية وسرعة التكيف، حيث يسعى أصحاب الأعمال إلى تحقيق النجاح والقدرة على التطور والابتكار. مرونته ال 

ورغم العقبات التي تواجه هذه المؤسسات كان لا بد من التقرب من مؤسسات على أرض الواقع كمؤسسة 

أخرى مثل   نماذج ، من ناحية المنطقة النائية التي تتواجد بها هذه المؤسسة، وأيضا تعتمد على  كم دوت حانوت

Canvas Link    العمل التجاري    نموذج فنحن بهذا الموضوع سنحاول ان نقترح لهمBMC   اعتمادا على ما

 تقدم من مدخل للإشكالية المراد بحثها فإننا نبلور اشكاليتنا ف التساؤلات كالتالي: 

  وعلى ضوء هذا يمكن صياغة الإشكالية التالية: 

بغرداية؟ او ماهي مكونات نموذج العمل   كم دوت حانوتلمؤسسة   BMCفيما يتمثل نموذج العمل التجاري  

 بغرداية؟  كم دوت حانوتلمؤسسة    BMCالتجاري 

 التالية:   وللإجابة على الاشكالية السابقة يمكن صياغة التساؤلات الفرعية

 ما مفهوم المؤسسات الناشئة وما اهميتها؟ ✓

 وما هي اهميته؟ BMCما مفهوم نموذج العمل التجاري   ✓

 من وجهة نظر مؤسسي المؤسسة؟   كم دوت حانوتلمؤسسة   BMCماهي خصائص نموذج العمل التجاري ✓
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 :للإجابة على إشكالية الرئيسة والتساؤلات الفرعية السابقة قمنا بالاقتراح الفرضيات التالية

 تعتبر المؤسسات الناشئة ذات طابع اقتصادي تساهم ف التنمية •

 يؤثر نموذج الأعمال التجاري تأثير إجابي على أداء المؤسسة •

من مجموعة من الخصائص حسب وجهة نظر   كم  دوت حانوتيتكون نموذج الاعمال التجاري لمؤسسة   •

 مؤسسي المؤسسة. 

 ان اختيارنا لهذا الموضوع لم يكن بمحض الصدفة انما راجع للأسباب التالية: مبررات اختيار البحث:  

 الأسباب الذاتية: 

o  الرغبة ف معرفة معلومات أكثر حول موضوع نموذج العمل التجاريBMC . 

o   العمل التجاري   نموذج الرغبة ف التعرف على كيفية انشاءBMC . 

 الأسباب الموضوعية: 

o  ."مطابقة الموضوع للتخصص "إدارة الأعمال 

o  ارتباطه بفكرة مؤسستنا الناشئة. 

 أهداف الدراسة: 

 المؤسسات الناشئةالتعرف على مفهوم واهمية   -

 BMCالعمل التجاري   نموذج التعرف على مفهوم   -

" المنطقة العملية، كم دوت حانوتف المؤسسة الناشئة "Canvasالعمل التجاري    نموذجالتعرف على واقع   -

 بلدية بنورة. ولاية غرداية.

 كم دوت حانوتلمؤسسة    BMCاقتراح نموذج العمل التجاري  -
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 أهمية الدراسة: 

 وأهميته؛  BMCالعمل التجاري    نموذج إبراز اهمية المؤسسات الناشئة وخصوصيات   -

 كم دوت حانوتللقائمين على مؤسسة    BMCالعمل على تقديم نموذج  -

 . التي من شانها زيادة فاعلية المؤسسة  كم دوت حانوتتقديم عدد من المقترحات لمؤسسي مؤسسة   -

 حدود الدراسة: 

 .2024افريل  30مارس إلى غاية    06من  الحدود الزمانية: ▪

وعلوم الأرض   كلية العلوم الطبيعية والحياة  06ب  "  كم دوت حانوت"ناشئة  الالمؤسسة    الحدود المكانية: ▪

 .غرداية بنورة. ولايةبلدية    العملية،جامعة غرداية المنطقة   -

 : الدراسةتقسيمات  

 فصلين كما يلي؛ فصل نظري وفصل تطبيقي:بغرض معالجة موضوع دراستنا قمنا بتقسيم بحثنا إلى  

 نموذج حول المؤسسة الناشئة ومفاهيم عامة حول    الجانب النظري،   عالجنا ف الفصل الأول   الأول:   الفصل ❖
نموذج العمل   يفإلى تعر وأنواعها وف الأخير  وأهميتها،  المؤسسة الناشئة  فتطرقنا إلى ماهية  العمل التجاري  
  .وأشكالهالتجاري وأهميته  

اتجهنا ف هذا الفصل إلى الجانب التطبيقي وذلك من خلال القيام بدراسة ميدانية على   الفصل الثاني:  ❖
جامعة   - كلية العلوم الطبيعية والحياة وعلوم الأرض    06ب  "  كم دوت حانوت"الناشئة  مستوى المؤسسة  

يتماشى مع هذه  BMCواقتراح نموذج العمل التجاري  غرداية غرداية المنطقة العملية، بلدية بنورة. ولاية
 المؤسسة وإبراز مكوناته وجمع المعلومات أخيرا قمنا بتحليل ومناقشة النتائج.

 صعوبات البحث: 

 المعلومات.تأخر ف الحصول على   ✓



 

 

 الإطار النظري مدخل عام حول المؤسسة الناشئة  الفصل الأول: 

 

ول:   صل إلأ 
 الف 

ل عام   ري  مدخ 
ظ  طار الن  إلأ 

ة   ئ  اش  ة  الن   حول المو سس 
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 تمهيد 

التقليدية وذلك  بالمؤسسسسسساتالفتية ذات إمكانيات منو عالية مقارنة    المشسساريع الناشسسئة من ب    المؤسسسسسسات تعتبر

  المبحث هذا  يفيد لموضسسسوع  اهذا ف . للغوص والتعمق أكثر المخاطرةوروح الصسسسرامة وثقافة  الإبداعيةبسسسسبب طبيعتها 

 .وأهميتها وأنواعهامفهومها   خلالالناشئة من   المؤسساتتقدمي عام حول الى 
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 مفاهيم عامة حول المؤسسة الناشئةالمبحث الأول: 

 الأول: مفهوم المؤسسة الناشئة المطلب  

على الرغم من كثرة الأبحاث والدراسات التي تناولت موضوع المؤسسسسسات الناشسسسئة ف اةونسسسة الاخسسسيرة إلا أنسسسه لا 

، ويرجسسسسسسع ذلسسسسسسك إلى اخسسسسسستلاف  قطاع إلى آخريوجسسسسسسد تعريف موحد، إذ أن كلمة ناشئة لها مفاهيم نسبية متلف من  

 معسايير التصسنيف المعتمسدة نتيجسة اخستلاف الإمكانيسات والمسوارد.

 :تعريف المؤسسات الناشئة :أولا

صغير بدأ لتو  اصطلاحا حسب القسسسسسسسسسسساموس الانجليسسسسسسسسسسسزي: علسسسسسسسسسسسى أنها مشروع    startupلمؤسسة الناشئة  اتعرف 

لفكرة النمو  ما يشسسسسسير" وهو up"و وهو ما يشسسسسسير إلى فكرة الانطلا  "startأين "تتكون من جز   start-upوكلمة 

القوي، لذا هناك من يعرفها بأنها مؤسسسسسسة تسسسعى لتسسسويق وطرح منتج جديد أو خدمة مبتكرة تسسستهدف بها سسسو  

أكد، ومخاطرة  كبير، وبغض النظر عن حجم الشسسسسسسسسسسسركة، أو قطاع أو مجال نشسسسسسسسسسسساطها، كما أنها تتميز بارتفاع عدم الت

 1عالية ف مقابل تحقيقيها لنمو قوي وسريع مع احتمال جنيها لأرباح ضخمة ف حالة نجاحها.

 Start-upsتعريف المؤسسات الناشئة  

تحدث الجميع عن المؤسسسسسسات الناشسسئة أو المبتدئة، لكنها لا تزال موضسسوعايا اقتصسساديايا نسسساء تعريفه باسسستمرار. ان 

رائد سسسسسسسلاسسسسسسسل الأعمال الذي اشسسسسسستهر بتقدعه لمنهجية تطوير العميل التي  ثل حجر الماس حركة  -سسسسسسسليف بلانك  

Lean Start-up  "يرى بأن: "المؤسسسسسسسسسسة الناشسسسسئة ف مؤسسسسسسسسسسة   -" التي روجها "إريك رايز" أفضسسسسل تلاميذ بلانك

 ."مؤقتة مصممة للبحث عن نموذج أعمال قابل للتكرار والتوسع 

 
، ص  2020ة منطقة البويرة، البويرة الجزائر،  د. محمد هاني، المؤسسات الناشئة ودورها ف الإنعاش الاقتصادي ف الجزائر، مخبر المؤسسات المصغرة والمتوسطة ف التطوير المحلي_ حال  1

52 . 
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" على المؤسسسسسسسسات والمشسسساريع الريادية التي تصسسسب جام جهودها  Start-upيطلق مصسسسطلح المؤسسسسسسسسة الناشسسسئة "

تطوير منتج أو خدمة يرغب الريادي صساحب المشسروع هلها للسسو ، وغالبايا ما تفتقد هذه المؤسسسسات الناشسئة   على

" متبلورة بشكل كامل، ناهيك عن افتقادها لرأس المال الكاف للانتقال إلى  Business Modelالنماذج أعمال "

المراحل المتقدمة ف عالم الأعمال، وبالتالي فإن معظمها يتم إنشسسسسسسسسسسسسساؤها من قبل رواد الأعمال أنفسسسسسسسسسسسسسسهم، متحملين  

يدفعهم للمحاولة  ومنهم مخاطر عالية لاحتمالية فشسسسل مشسسسروعهم وعدم القدرة على تحقيق طموحاتهم وأهدافهم، ما 

معالم نجاحهم، وهو ما يدفع المؤسسسسسسسسسسسسسسسسات الناشسسسسسسسئة إلى اللجوء إلى الأقارب والأصسسسسسسسدقاء ف  مرة أخرى إلى أن يجدوا

بعض الأحيان لتحصسسيل التمويل اللازم لاسسستمرار المشسسروع، أما معظمها فيسسسعى لكسسسب ود مؤسسسسسسات الاسسستثمار 

 ".المخاطرة  والتمويل المعنية بدعم الريادة أو ما يصطلح عليم باسم: "أصحاب رؤوس الأموال

ي، ويع  رأس ئ"، أي رأس المال الأساسي أو المبد Seed Capitalكما يشيع ف الأوساط الريادية مصطلح "

وغالبايا ما يكون مصسسسدره صسسساحب الفكرة المبتكرة أو المال الذي يتم اسسسستثماره للتشسسسكيل وإطلا  المؤسسسسسسسسة الناشسسسئة، 

فريق عمله والدائرة المحيطة بهم من أصسسسسسسدقاء وأقرباء ومعارف، ومن جانب آخر، يسسسسسسساعد البحث المعلق ف السسسسسسسو  

مهنة المؤسسة  على تحديد نسبة الطلب على منتج أو خدمة ما، ف حين تنبع أهمية خطة العمل الشاملة ف توضيح

 الناشسسسئة ورؤيتها وأهدافها، إلى جانب اسسسستراتيجية إدارة وتسسسسويق منتجاتها أو خدماتها المبتكرة. هذا وعتاز رأس المال

 2  المبدئي عن غيره من رأس المال الاستثماري بالسمات اةتية:

  اسسسم رأس المال الأسسساسسسي" على المال الذي يتم جلبه لتطوير فكرة ريادية ما وتحويلها لمنتج أو خدمة   يطلق -

 .حقيقية

 يغطي رأس المال المبدئي التكاليف المصاحبة لتقديم وعرض الفكرة.  -
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  وانطلا  المشسسسروع، تباشسسسر المؤسسسسسسسسات الناشسسسئة ف السسسسعي  و تحصسسسيل  ويلبمجرد تأمين راس المال اللازم   -

 .إضاف

 من رأس المال الأسسسسسسساسسسسسسسي من مسسسسسسستثمرين أفراد متمرسسسسسسسين ف هذا ا ال، ولهم سسسسسسسجل حافل قد يأتي جزء  -

 بالاستثمار ف مشاريع ريادية ناجحة.

ان عن أي مشسسسروع آخر، "  Start-upلعل ما عيز مصسسسطلح "المؤسسسسسسسسة الناشسسسئة أو العبارة الدارجة بالإنجليزية "

"Start-up   تصسبو إلى تحقيق نمو متسسارع دون أن يصساحب هذا النمو ازدياد خطي ت(بتل للتكاليف. ولتبسسي "

الناشسسسسسسئة أكثر نقول: "لا شسسسسسسك أن النمو يع  إمكانية التوسسسسسسسع والظفر بحصسسسسسسة سسسسسسسوقية أكبر، أي مفهوم المؤسسسسسسسسسسسسسسة 

اسسستقبال المزيد من العملاء، ولكن التحدي الحقيقي ف حالة نجاح ذلك يكمن ف التوفيق بين القدرة على اسسستقبال  

التكسساليف هي   يرادات مع تقليسسلوخسسدمسسة المزيسسد من العملاء مقسسابسسل عسسدم تكبسسد نفقسسات عمليسساتيسسة كبيرة، فزيادة الإ

 3المعادلة التي تصبو لتحقيقها كافة المؤسسات والمشاريع التجارية".

" بأنها: "مشسروع صسغير ف بداية مهده، وتتكون Start-upحسسب القانون الإنجليزي تعرف المؤسسسسة الناشسئة " •

  التي تشير لفكرة النمو القوي"."  up" وهو الإشارة إلى فكرة و "Startمن جزأين "" Start-upكلمة "

" المبتكرة ف قطاع  jeune Entreprise"هي المؤسسات الشابة    ":Larousseيعرفها القاموس الفرنسي " •

التكنولوجيات الحديثة،  ثل المؤسسسسسسسسات الناشسسسئة بشسسسكل خاص الاقتصسسساد الجديد" ف الولايات المتحدة. الذي 

يسسير تطوره جنبايا إلى جنب مع تطور الإنترنت، وبما أن اسستدامة ونمو هذه المؤسسسسات لا تزال غير مؤكدة. فإنها 

 تستفيد من مصادر محدودة للتمويل.

أن المؤسسسسسسسسة الناشسسسئة هي مؤسسسسسسسسة بشسسسرية رأس المال الفكري مصسسسممة    :"Blank and Eric Ries "يرى •

 لإنشاء منتجات وخدمات جديدة تمبتكرةل، تهتم بالبحث عن نموذج تجاري قابل للتكرار وقابل للتوسع،  تاز
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بمخاطر متراكمة بعيدا كل البعد عن اليقين، وهي محرك للتنمية الاقتصسسسسسسسسسسسادية المحلية، وسسسسسسسسسسسسبيل فعال لخلق فرص  

 العمل.

" على أنها مؤسسسسسسسسسسسسة صسسسسسممت لتنمو  Growthف مقاله المشسسسسسهور حول النمو    :"Paul Grahamعرفها " •

يع  أنها مؤسسة ناشئة ف حد ذاتها، كما أنه ليس "، وكونها تأسست حديثايا لا Start-up Growthبسرعة  

و ل من قبل مغامر أو مخاطر، أو أن   من الضسسسسسسروري أن تعمل المؤسسسسسسسسسسسسسسات الناشسسسسسسئة ف مجال التكنولوجيا، وأن  ر

 4 يكون لها نوع من خط  الخروج، وإنما النمو هو بيت القصيد.

الأعمال، وأضساف أن المؤسسسسة الناشسئة هي مؤسسسسة  بأنها شسكل خاص من أشسكال    :"Steve Blancعرفها  •

 للبحث عن نموذج عمل قابل للتكرار وقابل للتطوير.  بنيت

أن تكوين مؤسسسسسسة ناشسسئة ليس مرتبطا بمسسسألة عمرها أو حجمها أو قطاع  :  "Patrick Fridensonيرى " •

 وإنما يتعلق بتوفر أربعة شروط هي: نشاطها.

 النمو المحتمل. .1

 تكنولوجيا جديدة.استعمال  .2

 الحاجة إلى  ويل ضخم، والحصول على مختلف أشكال المساهمات. .3

 أن تكون ف سو  جديدة وصعوبة تقدير المخاطرة. .4

مؤسسسسسسسسسسسسسسسسة ناشسسسسسسسئة، فقد عرفها على أنها:   500  ل:وهو مسسسسسسسستثمر أمريكي ":"Dave Mcclureحســـــب " •

 زبائنها، وكيف تربح الأموال.  منتجاتها،واضحة من حيث   مؤسسة غير

  كما تعرف المؤسسسسة الناشسئة على أنها كيان بشسري صسمم لخلق منتج جديد أو خدمة جديدة ف لل حالة عدم  •

 تأكد شديدة.

 
 .267مرجع سابق، السنارة، ص 4
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" هي مؤسسسسسسسسسسة ف المرحلة الأولى من بداية عملها التشسسسسغيلي، وكثيرايا ما يتم  Start-upإن المؤسسسسسسسسسسة الناشسسسسئة "  •

الرياديين، وذلك ف محاولة منهم للاسستفادة من تطوير منتج  ويل هذه المؤسسسسات ف البداية من قبل مؤسسسسها 

أو خسسدمسسة يعتقسسدون أنسسه مطلوب، ونظرياا للإيرادات المحسسدودة أو التكسساليف المرتفعسسة فسسإن  معظم هسسذه العمليسسات  

صسسسسسسسغيرة الحجم ليسسسسسسسست مسسسسسسسستدعة على المدى الطويل بدون  ويل إضسسسسسسساف من أصسسسسسسسحاب رؤوس الأموال الجريئة  

سسبق عكن القول إن  المؤسسسسات الناشسئة هي نوع خاص من المؤسسسسات التي ترعد حديثة البدء،  تالمخاطرةل. مما

تعتمد ف نشسسساطها على عامل الابتكار وسسسسرعة النمو والقابلية للتطور، كما أن  هذا النوع من المؤسسسسسسسسات عتاز 

توقع إقبالهم على بنسسسسسسسسبة عالية من المخاطرة بسسسسسسسسبب نوعية السسسسسسسسو  الذي يسسسسسسسستهدفه، فهو يسسسسسسسستهدف عملاء ير 

الخدمة أو المنتج المبتكر الذي سسيضسيفه للأسسوا ، وعادة ما تكون المؤسسسسات الناشسئة عبارة عن تطبيقات ذكية 

 5الكترونية وحلول رقمية لمؤسسات قائمة منذ مدة. ومواقع 

 أهمية المؤسسات الناشئة وأهم أنواعهاالمطلب الثاني:  

 الإبداعالناشسسسسسسسئة قائم على عوامل كثرية أمهها   المؤسسسسسسسسسسسسسسسساتأهمية المؤسسسسسسسسسسسسسسسسات الناشسسسسسسسئة وعوامل نجاحها جناح  

ودورة حياة المؤسسسسسسسسسسسسسسات  أهميةعلى    المواليةسسسسسسسنتعرف وفق العناصسسسسسسر   ،رىالأخينافس به الشسسسسسسركات   يالذ  والابتكار

 :الناشئة

  أفراد  فرص عمل يرتوفف تساهم الشركات الناشئة بشكل كبري  خلق الوظائف وتخفيض مستويات البطالة: :أولا

قادرة على توليد فرص تشسسسسسغيل، وقد  جعلتهاهذا النوع من الشسسسسسركات،    يز  لتيإذ أن فرص النمو السسسسسسريع ا ا تمع،

الشسسسركات  أهميةفوكمان حول   ؤسسسسسسسسةلمالعاملي هذا الدور، ففي دراسسسسة   ىالمسسسستو أثبتت العديد من الدراسسسسات على  

عمل سسسسنويا    فرصسسسةيين  مال  5خلق فرص العمل متكن الباحثون من إثبات أن الشسسسركات الناشسسسئة خلقت  ف الناشسسسئة  

 الأخرى.وهو مستوى أعلى بأربعة أنعاف من أ فئة عمرية للشركات   1992-2005 الفترة خلال
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والخــــــدمــــــات:  :ثانـيــــــا ــلـع  الســـــــــ إنـتــــــاج  ــــــــــــــــــ ــــ  زيادة  لـ  IDEA مـركـز  مـن   Swisherو Ritchie وفـقــــــا 

(Intercommunale de développement économique et d’aménagement)   فإن الشسسسسسسسسركات

.  والخدماتزيادة إنتاج السسسسلع الى أعلى بشسسسكل غري متناسسسسب مع حجمها، وهذا ما يؤد    تكنولوجياالناشسسسئة لديها 

أن   الباحتينوجد  ، الأمريكي الإحصسسسسساءمكتب   ف  الاقتصسسسسساديةعن مركز الدراسسسسسسات   2017صسسسسسدر عام   تقريرف و 

منو ف غري متناسسسسسبة    مسسسسساهماتالشسسسسابة، وتقدم   الحديثة المؤسسسسسسسسسساتعالية النمو هي    بإنتاجيةتتمتع التي الشسسسسركات  

 والخدماتالسلع 

  المسسساهمة   فيمكنها  ا تمع، ف  الإبداع  تثير  أن   عكن الناشسسئة  الشسسركة  لأن   نظرا المجتمع:إحداث تأثي إيجابي في  :ثالثا

  مسسسسسسسؤوليات  لديهم  أن   الناس  يدرك سسسسسسسوف هذا مع   اشسسسسسسيا  جديدة  عقلية وخلق ا تمع  ف  الموجودة القيمة تغيير ف

 .الوليفي وتطويرهم  لعملهم  جديدة

: ملق الشسسركات الناشسسئة أسسسواقا جديدة أو تحول الأسسسوا  القدعة  اما من خلال تقديم  فتح أســواق جديدة  :رابعا

منتجات تغير الاقتصسساد العالمي، وغالبا ما ملق التقنيات الجديدة فرصسسا جديدة تسسستفيد منها الشسسركات الناشسسئة،   

  و التطور. الاقتصادنافسة ويدفع ملق الشركات الناشئة قيمة هائلة مقارنة بالشركات الناضحة، وهو ما يدعم الم

عكن للشسسركات الناشسسئة أن تسسساهم بشسسكل كبير ف البحث والتطوير، لأنها غالبا    تعزيز البحث والتطوير:: خامســا

مسا تتعسامسل مع التكنولوجيسا العساليسة والخسدمسات القسائمسة على المعرفسة، حيسث يعمسل فريق البحسث والتطوير ف الشسسسسسسسسسسسسسسركسة  

ويحافظ على نمو الشسسسركة، ويسسسساهم بشسسسكل جيد ف التوجه التطبيقي أو العمل البحثي  الابتكارالناشسسسئة كباحث عن 

 ف الجامعات والمعاهد والمؤسسسسسسسسسسسسسسات التعليمية الأخرى، نتيجة لذلك عكن للشسسسسسسركات الناشسسسسسسئة تشسسسسسسجيع الطالب أو

 6.الناشئة الشركات عند  العمل خلال من أفكارهم  تنفيذ  على الباحثين

 
ماستر، كلية العلوم ، 2022/ 2010فترة عايشة سلمى، موم  ربح، أليات دعم و ويل المؤسسات الناشئة ف الجزائر دراسة حالة الاعمال التكنولوجية سيدي عبد الله_ الجزائر_ لل 6
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 المطلب الثالث: أنواع المؤسسات الناشئة 

ن، أصبحنا محاطين بكم هائل من الأنواع والأشكال التكنولوجي الذي نشهده اة بفضل التطور الهائل ف عالم 

 المحتفلة من المؤسسات الناشئة، التي يتعين على رائد الأعمال معرفتها.

 أنها يرىل  Steve Blanc  2011ت أن   إلا  الناشسسسسئة، المؤسسسسسسسسسسات  بأنواع المتعلقة  التصسسسسنيفات من  العديد  هناك

 :اةتية  الأنواع تتضمن

  مرتبطة  المؤسسسسسسسسسسسسة تكون   أن   وهي:  Life Style Start-ups"  الحياة  بنمط المرتبطة الناشــــئة المؤســــســــات •

  كان  فإن  يحبه، الذي حياته  بنم   ومتعل قة ،لالمؤسسسسسسسسسسة  أنشسسسسأ الذي الشسسسسخص/  الأعمال رائد   منشسسسسئها بشسسسسغف

 مؤسسة عبر  ذلك  يطور أن   يستطيع   فإن ه  هوايته،  ذلك  ويعتبر  مثلا، البرمجة  ف  عالية مهارات  ذات أعمالايا   عارس

 . والنجاح للإبداع أقرب  وهو  وميوله، مهارته  مع   تتناسب  ناشئة منتج  تقديم 

 توفير إلى المؤسسسسات  هذه مثل  تهدف  :"Small Business Start-ups "الناشـئة الصـغية  المؤسـسـات •

  انتشارايا   الأكثر  المؤسسات هذه  وتعد  عليها، القائمين  إعالة على يعمل مادي دخل وإيجاد  للأسرة دخل  مصدر

  وغير  وسسسسباكة  ونجارة حدادة  أعمال من اليومية الناس حياة  مجالات  مع  و اسسسسها  أعمالها  بتنوع  و تاز  الدول، ف

   .المحي   للمجتمع   عديدة  ولائف  توفر وهي  ن،هالم من ذلك

ــات • ــسـ ــئة  المؤسـ  إلى  المؤسسسسسسسسسسات  هذه  مؤسسسسسسسسسسو يطمح  ":Scalable Start-ups "للتطوير القابلة  الناشـ

 إلى  يتطلعون   بل اليومي، بالكسسسسب يهتمون  لا فإنهم لذا  مسسسستقبلا، ريادية متطورة كبرى  المؤسسسسسسسسات  نواة  جعلها

 والإبداع، للتطوير مبدعين  مولفين  مع  مخاطرين، مسسسسسسسسستثمرين من  اسسسسسسسسستثمارات  جذب  طريق عن  أعمالهم  تطوير

  و يل  للتطوير،  وقابل للتكرار  قابل  أعمال نموذج عن البحث للتطوير القابلة  الناشسسسسسئة المؤسسسسسسسسسسسسات  تتطلب  كما

  الأنواع  من صسغيرة  نسسبة  تشسكل  فهي الابتكار،  مجموعات ف معا  التكتل  إلى  للتطوير القابلة  الناشسئة  المؤسسسسات
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 النم   هذا أن   القول  ويجدر المخاطرة،  الأموال رؤوس تجذب  فهي  الضخمة  العوائد   بسبب  ولكن  الناشئة،  الستة

 .  والتكرار  للتطوير قابل أعمال نموذج عن  للبحث  مصممة مؤقتة  مؤسسات عد ي المؤسسات من

ــئة  المؤســـســـات •   هذه   تأسسسسسيس من الدافع   يكون  ما عادة  ":Buyable Start-ups"  للشـــراء القابلة الناشـ

 بفكرة،  متاجرة  فهي السسسسسسريع، الربح  على  للحصسسسسسول  بيعها     ومن ما، إبداعية فكرة  بتطبيق الرغبة المؤسسسسسسسسسسسسات

 ف يسسسساعد  وقد   مسسسستثمرين، أو كبرى  لمؤسسسسسسسسات للبيع  عرضسسسها    ومن  الواقع،  أرض على  تطبيقها  يجري حيث

 الأفكار  شسسسسسراء إلى الكبرى المؤسسسسسسسسسسسسات  عمدت  ولقد  له،  المنخفضسسسسسة الكلفة مع   خاصسسسسسة نفسسسسسسه،  الابتكار ذلك

 المؤسسات الصغرى خاصة ف مجال الموقع التوصل الاجتماعي.  تنتجها التي الإبداعية

ــات • ــسـ ــئة الكبية المؤسـ   المؤسسسسسسسسسسات  من  النوع  هذا  عتاز": Large Enterprises Start-ups"  الناشـ

 الحفاظ على  البناء عملية  وتتوافق  محدودة، حياة دورات  الكبرى  المؤسسسسسسسسسسات   تلك  حيث  الكبير،  أعماله بحجم

 تدفع  قد  السسسسسسسسسسو  ف متغيرات  ثمة الأسسسسسسسسسساسسسسسسسسسسية،  منتجاتها حول  متغيرة  جديدة منتجات  وتقديم  ،الابتكار على

 إلى  وما الجدد،  والمنافسسسين  والتشسسريعات،  الجديدة،  والتقنيات العملاء،  أذوا : مثل  المسسستمر التطور إلى المؤسسسسسسة

  تقوم  وقد   جديدة،  أسسسسوا  ف الجدد للعملاء بيعها  يتم  امايا،  جديدة  منتجات  إنشسسساء عليها  يحتم  ما  وهو ذلك،

 .المبتكرة المؤسسات على  بالاستحواذ الكبيرة. المؤسسات

  فر    إحداث إلى  المشسساريع   هذه  أصسسحاب يهدف  :"Social Start-ups الناشــئة  الاجتماعية  المؤســســات •

 من عدد بتشسسسسسسسسسغيل  سسسسسسسسسسواء  ا تمعية،  الأهداف بعض  بتحقيق  المشسسسسسسسسسروع  يرسسسسسسسسسسهم بحيث  الاجتماعي، الجانب ف

 الربحيسسة.  عسسدم  يع   لا  الاجتمسساعي  الهسسدف  فسسإن   وبالتسسأكيسسد   للمواطنين،  أهميسسة  ذات  بخسسدمسسات  القيسسام  أو  البطسسالين،

 ولكن  طموحايا، أقل  ليسسسسسسسسسوا الاجتماعية  المشسسسسسسسساريع   وأصسسسسسسسسحاب الاجتماعي،  للجانب  أولوية إعطاء هو ما  بقدر

  تنظيمها   يتم وقد  للمؤسسسسين، ثروة خلق  أو السسو ، ف حصسة  أخذ  وليس  أفضسل،  مكانايا  العالم  جعل  هو هدفهم

 .مختلطة  أو للربح هادفة أو ربحية غير  كمؤسسة
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ــســــات • ــئة  المؤســ  الدول  ف خاصسسسسسة  المؤسسسسسسسسسسسسات من  النوع هذا لهر  ":hybrid start-ups الهجينة  الناشــ

 ف يقع   المؤسسسسات من  النوع هذا  أن   إذ الناشسئة؛ المؤسسسسات إنشساء ف  العالمية  النماذج  تقليد   أرادت التي النامية

  المؤسسسسسسات  تأخذ   لذلك وكتوضسسيح الناشسسئة؛ والمؤسسسسسسة  الكلاسسسيكية  المصسسغرة المؤسسسسسسة بين ما وسسسطى الم منطقة

  النمو  السسو ،  العمال،  والتجهيزات المعدات  الهيكل،ت  المصسغرة المؤسسسسات من الخصسائص بعض  الهجينة  الناشسئة

  الأعمال  ونموذج الابتكار، التكنولوجيا، اسسسسستخدامت  الناشسسسسئة المؤسسسسسسسسسسات من الخصسسسسائص وبعضل إلخ...البطيء

 هي ناشسئة  مؤسسسسات أنها على  المصسنفة  المؤسسسسات من  العديد  هناك  مثلا  الجزائر  ففيل. إلخ...   للتوسسع  القابل

  تحقق  لا أنها  إلا التكنولوجيا،  واسستخدام الابتكار  خصسائص على  تتوفر إذ هجينة؛  ناشسئة مؤسسسسات الحقيقة ف

 .مبتكر وغير  معلوم  سوقها بعضها  أن   كما  سريعة؛  نمو  معدلات

 عمل على المعرفة  اقتصسسسساد  آليات  تأثير  إلى الأولى  بالدرجة يعود  الهجينة  الناشسسسسئة المؤسسسسسسسسسسات لظهور  تفسسسسسيرنا  إن 

  المؤسسسسسسسسات   هذه  أصسسسحاب  الأعمال  رواد على الممكن  غير من أصسسسبح إذ  والكبيرة، والمتوسسسسطة  المصسسسغرة  المؤسسسسسسسسات

 يعود  أخرى جهة ومن جهة، من هذا.  مؤسسسسسستها  نشسساط على والابتكار التكنولوجيا  إدخال دون  نشسساطهم مواصسسلة

  لأغراض   الناشسئة  المؤسسسسات  مصسطلح  و  الأعمال  ورواد الشسباب  اندفاع إلى الناشسئة المؤسسسسات من النوع هذا بروز

  إحداث  بمجرد  ناشسسسئة  مؤسسسسسسسسة  إلى  ةالتقليدي  المصسسسغرة  المؤسسسسسسسسة  لتحول إمكانية وضسسسع  ان   كما  لمؤسسسسسسسساتهم  تسسسسويقية

  المؤسسسسات  من للنوع هذا  لهور ف  عاملا يعتبر  والابتكار التكنلوجيا  كإدخال  نشساطها نم  على وتغيرات  تحسسينات

 7.النامية البلدان  وف  الجزائر ف  الناشئة

ــتنتج  تحقيق ف الشسسسسباب و كين  دعم إلى  تهدف منظمة هي  الناشسسسسئة ؤسسسسسسسسسسةالمبحث أن المهذا من خلال   :نسـ

 للشسسسسسسسسسسسسسباب وتدريبيايا   وتقنيايا   ماليايا  دعمايا   الناشسسسسسسسسسسسسسئة  المؤسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسة  تقدم.  والابتكارية  الريادية مهاراتهم  وتطوير  طموحاتهم

مع العلم ان نسسبة المخاطرة فيها    مختلفة  مجالات ف النجاح  وتحقيق الخاصسة مشساريعهم  لبناء  يسسعون  الذين  الطموحين

  كبيرة برغم أنها تحقق أرباح كبيرة ف حال نجحها.

 
 .271_269 مرجع، السنارة، ص 7
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 BMCالعمل التجاري  نموذجالمبحث الثاني: مفهوم عام حول 

العمل التجاري مخط  تفصسسسسسسيلي يوضسسسسسسح كيف مط  لمشسسسسسسروع بشسسسسسسكل عام، ويشسسسسسسرح نموذج العمل  نموذجيعتبر 

التجاري أربعة أشسسسياء: ما المنتج أو الخدمة التي سسسستبيعها الشسسسركة ومن خلال هدا المبحث سسسسنتعمق ف مفهوم العمل  

 التجاري وخصائصه وعناصره.

 BMCالعمل التجاري   نموذجمفهوم المطلب الأول:  

الأعمال هامايا بالنسسسسسسبة للرياديين والمسسسسسستثمرين وغيرهم، بحيث أن فهم هذا النموذج يحدد المؤشسسسسسرات  نموذجيعتبر 

 .الرئيسية للمشروع

 العمل التجاري: نموذجتعريف 

نموذج العمل التجاري هو عبارة عن نموذج بسسسسسي  يتكون من صسسسسفحة واحدة، يسسسسستخدم أثناء مرحلة التخطي  

 عناصسسسسسسسسر  كنك من فهم ورؤية 9. ويتكون النموذج من الإمكان قدر  بالأخطاءالوقوع تدارك من أجل   للمشسسسسسسسسروع

 نموذجمخط     . ويظهرلعملائكف ورقة واحدة، وتقييم مدى جودتها والقيمة المضسسسسسسافة التي تعطيها    فكرة مشسسسسسسروعك

  8التالي:  لشكلاالعمل التجاري كما هو موضح ف 

 BMCالعمل التجاري    نموذجمخطط (: I-  1الشكل )

 الأساسيون   الشركاء
 المهام الأساسية 

   القيمة الأساسية
  العلاقة مع العملاء 

 الشرائح المستهدفة 
   القنوات  المصادر الأساسية 

 مصادر الدخل  هيكلة التكاليف 
Source : https://academy.hsoub.com/entrepreneurship/planning/ التجاري-العمل-نموذج-مخط -على-تعر ف -

business-model-canvas- عملي-مثال -r59/ 

 
 ، محاضرة، كلية إدارة الأعمال بالرس وحدة جدمة ا تمع. Business Modelإعان حيدر، نموذج العمل التجاري  8
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 BMCالمطلب الثاني: خصائص نموذج العمل التجاري  

 صائص.الخالأعمال التجاري أداة إستراتيجية تستخدم لتخطي  ويتميز بمجموعة من  نموذجيعد 

   على أنه وصف لنشاط تجاري بحيث له عدة أهداف  كن من خلق نموذج بسي  من   الأعمال ينظر إلى نموذج

 الواقع، فهو أداة قوية تساهم ف رؤية وفهم إدارة أنشطة المؤسسة بطريقة متميزة ومحددة. 

   المؤسسة إلى مخرجات   مدخلات عبارة عن ملخصات عن كيفية القيام بالعمل بحيث يتم تحويل    الأعمال نماذج

 .وبالتالي قيمة مضافة

    الأنشطة منحها القدرة على التحكم ف جميع    خلالآلية لدعم وجهة نظر المؤسسة من    الأعمال يعتبر نموذج 

 .العملاءوبالتالي تحقيق رغبات واحتياجات  

   راعاة توضيح وتبسي  جوانب الرئيسية عند مطيطه مع م  خلال تكنولوجيا المؤسسة من    الأعمال يبرز نموذج

 .انطلاقتهاالمورد البشري الذي يعتبر العنصر الفاعل ف العملية منذ  

   مع أصحاب   الأعمال على التواصل ومشاركة فهمها من منطق    الإدارةكوسيلة لمساعدة    الأعمال استخدام نموذج

 المصلحة أي المستثمرين الخارجيين بتقدم وصف عن خلق القيمة للنشاط التجاري فهو أداة تحليل جديدة 

   التي ستعتمد عليها المؤسسة، بحيث يطرح فكرة جديدة مختلفة   للاستراتيجيةهو عبارة عن تصور    الأعمال نموذج

 9كليا عن سابقتها ف النشاط، ألنه أكثر شمولية وواقعية من حيث التقييم

 

 
ل،  (ABPRالاعمال وأثرها على أداء المؤسسة دراسة لعينة مؤسسات بولاية بلعباس، مجلة أداء المؤسسات الجزائر    نموذج غزل مريم، ناصري عبد القادر، طالب سومة شهيناز، فعالية   9

 . 31، ص 2022/07/24، الجزائر، 1، العدد 11جامعة قاصدي مرباح_ ورقلة، ا لد 



 الإطار النظري مدخل عام حول المؤسسة الناشئة الأول: الفصل
 

18 

 BMCالعمل التجاري    نموذجالمطلب الثالث: عناصر 

يتألف نموذج الأعمال من تسسسسع عناصسسسر أسسسساسسسسية تحدد جميع الإجراءات اللازمة لإطلا  منتج أو خدمة وتتبع 

 .آلية العمل المرتبطة بها، وتتناول جميع ا الات والتخصصات اللازمة للإطلا 

 : Customer Segments  شرائح العملاء (1

،  بالســــــلوك   مجموعات متمايزة عن بعضسسسسسسسسها فيما يتعل قتشسسسسسسسسير شسسسسسسسسرائح العملاء إلى عملية تقسسسسسسسسسيم العملاء إلى  

كسسأسسسسسسسسسسسسسسسساليسسب الإنفسسا ، أو العمر، أو الجنس وغيرهسسا. أهم مسسا يجسسب التركيز عليسسه هنسسا هو تحسسديسسد شسسسسسسسسسسسسسسرائح الجمهور 

  شــركة لمســتهلك إلى جانب طبيعة العلاقة بينكما هل هي   .المسسستهدف بحل المشسسكلة، ومن منهم سسسيقدر عروضسسك

B2C،  ــركة   أم ــركةشـــــ وما حجم السسسسسسسسسسو ، وكم عدد العملاء المحتملين للاسسسسسسسسسستفادة من خدمتك أو  .B2B لشـــــ

ا للبدء بتصسسسسسميم  شــــخصــــية العميل لتكوين منتجك. تسرعَد  هذه المرحلة مكانايا مناسسسسسسبياا المحتمل، ومكانايا مناسسسسسسبياا أيضسسسسسيا

 .الخاص بك  Business modelالس

   :Value Proposition  عرض القيمة (2

عرض القيمة أو ما يعرف بالقيمة المقترحة للعملاء إلى الوعود التي تقطعها الشسسسركة للعملاء بمدى وطريقة    يشسسسير

الاسسسسسسسسسسسسسسستفادة من المنتجات أو الخدمات المعروضسسسسسسسسسسسسسسة ضسسسسسسسسسسسسسسمن نموذج العمل التجاري ف حال اقتناء العملاء لها. من 

العملاء، وعدم طرح عروض لا عكن تحقيقها،    الضروري للشركة إعداد عرض قيمة واقعي قادرة على الالتزام به أمام

 .كي لا يؤثر عدم الإيفاء بالوعود سلبياا على علاقة العملاء بالشركة

 :  Customer Relationships  علاقات العملاء  (3

كيفية تعامل الشسسسسسسسسركة مع عملائها، وتكوين رحلة   Business Modelعثل مكو ن علاقات العملاء ضسسسسسسسسمن 

هسذا   أثنساء تفساعلهم مع شسسسسسسسسسسسسسسركتسك، وتحسديسد الن مقسَاط المشسسسسسسسسسسسسسستركسة مع العملاء، والطر  المتساحسة ف تحقيقعميسل مميزة ف  

 التواصل، وهو ما يساعد على تحديد العمليات التجارية المناسبة لنجاح المنتج أو الخدمة
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   :Channels  القنوات  (4

الخيارات المتاحة للعميل المحتمل ف الوصسسسسسسسول إلى منتجاتك أو خدماتك المخط  لها ضسسسسسسسمن  القنوات تشسسسسسسسكل

رقترحَ، وتصسسسسسسسسسسسبح جزءياا من
المرتبطين بالشسسسسسسسسسسسركة. ترعد  عملية اختيار القنوات   قاعدة بيانات العملاء نموذج الأعمال الم

 الخطة المناسسسسسسسسسبة عملية هامة ودقيقة؛ نظرياا للارتباط الوثيق بين القنوات والوصسسسسسسسسول للعملاء، وهذا ما يرغط ى ضسسسسسسسسمن

 .للشركة التسويقية

   :Key Activitiesالرئيسية  الأنشطة   (5

تتكون الأنشسسسسسسسسطة الرئيسسسسسسسسسية للعمل الخاص بشسسسسسسسسركتك من مجموعة الإجراءات المسسسسسسسسساهمة ف تحقيق عرض القيمة 

من الأمثلة التي تدل على الأنشسسسسسسسسسطة الرئيسسسسسسسسسسية هي  .Value Propositionsللعملاء ف حال شسسسسسسسسسراء المنتجات 

 الاستشارات، والتطوير التق  إضافة إلى الأساليب الإدارية المتبعة ف العمل

   :Key Resourcesة  الموارد الرئيسي (6

درجة ضسسسمن نموذج العمل التجاري الخاص 
ر
تشسسسير الموارد الرئيسسسسية إلى الموارد المطلوبة لتنفيذ الأنشسسسطة الرئيسسسسية الم

السسسسسسسيارات، ، الاتصـــــال بالإنترنت  بالشسسسسسسركة. قد يتضسسسسسسمن مطي  الموارد الرئيسسسسسسسية عند إعداد مخط  نموذج لأعمال

 .الكهربائية وغيرهاالطاقة 

   :Key Partners  الشركاء الرئيسيين (7

قائمة هميع الجهات الخارجية التي  Business model ضمن السسسسسسسسسسس بالشركاء الرئيسيين يتضمن الجزء الخاص

تحتاجها الشسسسسسسسسسركة لإ ام أعمال الشسسسسسسسسسركة الخاصسسسسسسسسسة بالمنتج أو الخدمة، وتحقيق عرض القيمة للعميل، ويتضسسسسسسسسسمن ذلك 

 .والموردين  الشركات



 الإطار النظري مدخل عام حول المؤسسة الناشئة الأول: الفصل
 

20 

   :Cost Structureالتكلفة  هيكل   (8

النقسديسة التي  إجمـالي التكـاليف على أنسه Business Model يرعرَّف هيكسل التكلفسة ضسسسسسسسسسسسسسسمن نموذج الأعمسال

يحتاجها عمل الشسسركة، فيما يتعلق بالمنتج أو الخدمة موضسسوع نموذج العمل التجاري المطروح. من الدراسسسات المتوقعة 

 .الجزء هو تكاليف الأنشطة والموارد والشراكاتضمن هذا 

   :Revenue Streamsل  مصادر الدخ (9

القيمسسسة المقسسسدمسسسة للعملاء إلى  يرظهمر المكو ن الأخير من مكوناتسسسه جميع التسسسدفقسسسات النقسسسديسسسة، التي تحو ل عروض 

للشسركة لمصساخ خارجة عن تدخل  تدفقات نقدية مكاسسب مالية، أي لا تتضسمن المصسادر الإيرادات الناتجة عن أي

 .10إطار تحقيق عرض القيمة للعملاء

 مكونات مخطط نموذج العمل التجاري 

 :Value Proposition  قدمرض الم غالقيمة المقترحة أو ال .1

؟  والثمنقبسل أن نشسسسسسسسسسسسسسسرع ف الحسديسث عن القيمسة المقترحسة، لنعرف أولا مسا هي القيمسة؟ و  متلف عن السسسسسسسسسسسسسسسعر 

ببساطة شديدة القيمة هي ما تحصل عليه من المنتج أو الخدمة، والسعر هو المبلغ المالي المطلوب دفعه لقاء الحصول 

للسسعر الوقت والجهد المبذولان ف المفاضسلة ما بين المنتجات أو على المنتج أو الخدمة، أما الثمن فهو يشسمل إضسافة 

الخدمات المشسسسسسسسسسسسابهة والبحث عنها واماذ القرار النهائي ف شسسسسسسسسسسسراء منتج أو خدمة معينة. إذا السسسسسسسسسسسسعر هو ما تدفعه 

 .والقيمة هي ما تحصل عليه
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يقسسسسسسسسم خبراء التسسسسسسسسويق عادة أي منتج إلى ثلاث طبقات الخارجية وهي كافة العناصسسسسسسسر المعنوية الإضسسسسسسسافية التي 

تحصسسسسسسل عليها من المنتج كالشسسسسسسعور بالفخامة مع علامة تجارية معينة أو الثقة من شسسسسسسراء علامة تجارية أخرى أو ح   

 .الصيانة ا انية أو التركيب ا اني

والطبقة الثانية الوسسسسسطى وهي التي عادة ما تعرف بها المنتجات وهي كافة العناصسسسسر الملموسسسسسة التي تشسسسسكل كيان  

 . إلخ.بصنعه.المنتج، أي الشكل واللون والوزن والرائحة والمواد الداخلة 

 والطبقة الجوهرية الثالثة هي ف الحقيقة أهم شسسسسسسيء ف المنتج هي السسسسسسسبب الذي يدفع الزبون لشسسسسسسراء المنتج وهي

 .القيمة الحقيقية التي يقدمها هذا المنتج

  ليكن لدينا هاتف الأيفون كمثال، فالطبقة الخارجية هي إحسسسسسسساس التميز من شسسسسسسراء أحد منتجات شسسسسسسركة آبل 

والطبقة الوسسسسطى هي الخصسسسائص الفنية للمنتج بحد ذاته كالتصسسسميم والشسسساشسسسة والكاميرا والطبقة الجوهرية هي خدمة  

الاتصسال المحمول وتصسفح الإنترنت واسستخدام التطبيقات لاحظ أن الزبون لا يشستري الأيفون  رد التميز وإحسساس  

تصسسسسسال وهذه هي القيمة الجوهرية التي يقدمها اةيفون  الفخامة ولا من أجل شسسسسسراء شسسسسساشسسسسسة وكاميرا، إنما من أجل الا

واسسسسسسسسعا من المنتجات التي   ويتم تدعيمها بكافة الطبقات والخصسسسسسسسائص الأخرى لتميزه عن غيره حيث أن هناك طيفا

 .رية نفسهاتقدم الخدمة الجوه

 هناك عدة مداخل عكن استخدامها ف العرض المقدم أو القيمة التي يود صاحب المشروع توصيلها لزبائنه

لم  المنتجات التي تكون جديدة كليا على السسسو  مثل الأيباد حيث : وهيالجديدةلقيمة المبتكرة أو ا •

لم تكن   يكن هناك من قبله تعرف الحواسسسسسسيب اللوحية على الرغم من أنه كانت هناك حاجة لها لكنها

منتج لا يوجد     اما ولم يقم أحد بصسسنع منتج يلبيها. فالقيمة التي يدفع الناس مقابلها هي أنهواضسسحة 

 .له بديل عكن أن يحل محله
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القيمة  عندما يكون المنتج مشسسسسسسسسابه لمنتجات كثيرة ف السسسسسسسسسو  ويلتي نفس  : وهناالعاليالقيمة بالأداء   •

بتقديم قيمة أعلى   عكن التميز البحث،التي يبحث عنها الزبون، كما هو الحال بالنسسسسبة لمشسسسروع محرك 

المحمولة فهي تواصسسل طرح    من خلال الأداء الأعلى. ومن الأمثلة على هذا شسسركات صسسناعة الحواسسسب

وأعلى من السسسسابق بالتالي عكنها   المزيد من المنتجات التي تتميز عن بعضسسسها فق  ف أن أداءها أفضسسسل

 .إنجاز الأعمال بسرعة وكفاءة أعلى

عكن   العادة تقدم الشسسسسسسسركات منتجاتها بشسسسسسسسكل نمطي لكل الأسسسسسسسسوا ، وهنا : فبالتخصــــــيصالقيمة   •

بشسسكل منفصسسل   التميز وتقديم قيمة جديدة من خلال إتاحة مصسسيص المنتج بحسسسب رغبات كل زبون 

 .فعلت شركة موتور قدما أتاحت لكل زبور تصميم الهاتف الخاص به

 ها.جات العقدة والتي تحتاج لكثير من التخطي  فينتبعض الم  :القرية الخدمة الشاملة •

 : Customers Segmntsشرائح العملاء   .2

وهي الأفراد أو الشسسركات أو الجهات التي تسسسعى الشسسركة أو المشسسروع لخدمتهم من خلال العرض المقدم. وعكن 

المسسسسستخدمين، وهذا حال مشسسسسروع محرك البحث لعدة شسسسسرائح أو مجموعات تشسسسسترك فيما بينها  أن يقسسسسسم العملاء أو 

  بصفات أو معايير معينة ويكون لكل شريحة قيمة أو عرض مقدم مختلف عن الشريحة الأخرى.

عكن الاعتماد على عدة معايير لتقسسسسسسسسسسسسسسيم الشسسسسسسسسسسسسسرائح، مثلا بحسسسسسسسسسسسسسسب احتياجاتهم فكل نوعية من العملاء، أو 

المسسسسسسسستخدمين لديها احتياجات مختلفة تبحث عنها ف منتجات أو خدمات الشسسسسسسسركة لتلبيتها وعكن الأخذ بالمعايير  

الأسسسسوا  إلى محلية   للزبائن وذلك بتقسسسسيمالدعوغرافية هنا كالعمر والجنس ومعدل الدخل وغيرها، أو طر  الوصسسسول  

 وإقليمية وعالمية وغيرها.

 هناك أربعة أنواع القطاعات شرائح العملاء تعد الأشهر وعكن التعرف على خصائصها:
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توجه أنشسسسطة، أو خدمات الشسسسركة بكاملها إلى السسسسو  باعتباره كتلة واحدة من  : وهناالســوقكامل  •

ل عندما يكون المسسسسسسسسستخدمون المحتملون Facebookالزبائن المتشسسسسسسسسابهين، كما الحال مع الفايسسسسسسسسسبوك ت

 والتعارف.  الاجتماعي كافتهم يرغبون بالحصول على الخدمة من أجل قيمة واحدة وهي التواصل  

المقدم   يتم تقسسسسيم السسسسو  إلى شسسسريحة دقيقة لديها احتياجات خاصسسسة من العرضالســوق المخصــص:  •

تتجاهل معظم  اجتماعيويتم تحويل الأنشسطة كافتها لتلبيتها. وبمثل الفايسسبوك هناك شسبكات تواصسل  

العلاقسات المهنيسة    حجم السسسسسسسسسسسسسسسو  السذي يرغسب بقيمسة التعسارف وتقوم بتلبيسة الشسسسسسسسسسسسسسسريحسة التي تبحسث عن

 ل.Vidéoل أو فيديو تLinkedInكشبكة لينكد إن ت

الشسسركة أن    الشسسركة بتقسسسيم إضسساف لشسسريحة مسسستخدمين بناءيا على معايير جديدة فيمكن  : تقومالتجزئة •

 .اهتمامهمتقسم مستخدميها بحسب مجالات عملهم أو 

، ةمختلفس  قيموهنسا تقوم الشسسسسسسسسسسسسسسركسة بتلبيسة عسدة شسسسسسسسسسسسسسسرائح مختلفسة من العملاء لهسا احتيساجسات أو    :التنويع •

فالفايسسسسسسسسسسسبوك مثلا يل  احتياجات المسسسسسسسسسسستخدمين العاديين الباحثين عن التواصسسسسسسسسسسل الاجتماعي، بينما  

 .المعلنين يبحثون عن الوصول لزبائن أكثر. ف حين أن المطورين يرغبون 

  : Channelsقنوات التوزيع   .3

هي كافة الطر  واةليات التي تعتمد عليها الشسركة ف توصسيل كل شسريحة من شسرائح العملاء المذكورة أعلاه مع  

القيمة التي يبحثون عنها أي هي صسسسسلة الوصسسسسل ما بين المنتج أو الخدمة من جهة وشسسسسرائح العملاء من جهة أخرى،  

 :وكل قناة توزيع ناجحة يجب أن تؤدي خمس ولائف

التوزيع  بخاصسسسسسسسسسة عندما تكون الشسسسسسسسسسركة أو المنتج جديدا على السسسسسسسسسسو  فيجب أن تعمل قناة :الوعي زيادة •

 المستخدمة على زيادة وعي شرائح العملاء بالشركة أو المنتج وتعريفهم بتواجدها.  
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قناة التوزيع  بعد أن أصبحت شريحة العملاء على وعي بوجود الشركة ومنتجاتها، يجب أن تساعد   :التقييم •

العملاء على تقييم ما  ت توعيتهم به، والتقييم هنا يصسسسسسسسب على إيصسسسسسسسال العرض المقدم الحقيقي لشسسسسسسسريحة  

 .العملاء المطلوبة

تسسسسسسساعدهم   أن تعرف العملاء على المنتج وقاموا بتقييم المنفعة المتحصسسسسسسلة من ورائه، يجب أن  : بعد الشــــراء •

 .قناة التوزيع على شراء المنتج بحيث تقوم بتذليل كافة مصاعب الشراء الممكنة

واسسسسسستهلاكها   الشسسسسسراء يفترض بالقناة أن تسسسسسساعد المسسسسسستخدم على توصسسسسسيل المنتج أو الخدمة : بعد التوصــــيل •

 .بالمكان الذي يريده وذلك بفعالية عالية فتكون سريعة وغير مكلفة

البيع  الانتهاء من توصسسسسسسسسسسسسسسيل واسسسسسسسسسسسسسسستهلاك المنتج أو الخدمة تأتي خدمات ما بعد  : بعد البيعخدمة ما بعد  •

وذلك بعدة أشسسكال من أبسسسطها الدعم الف  وحل المشسساكل أو الصسسيانة أو المسسساعدة بالتخلص من المنتج 

هنسساك اليوم عسسدد كبير من قنوات التوزيع التي عكن اعتمسسادهسسا، ففي السسسسسسسسسسسسسسسسابق كسسانسست هنسساك القنوات    ح 

الفيزيائيسة الحقيقيسة فق  من أجسل الحصسسسسسسسسسسسسسسول على المنتج عليسك التوجسه إلى مكسان صسسسسسسسسسسسسسسنعسه أو بيعسه وعكن 

بيع خاصسة بها أو توكيلها لشسركاء تجزئة. أما اليوم فهناك منتجات وخدمات إلكترونية    فتح منافذ للشسركات 

 .إلكترونية لتقدعها كالتطبيقات والمواقع   تعتمد على قنوات

 : Customer reiationhipالعلاقة مع الزبائن   .4

ف السسسسسسسابق كانت الشسسسسسسركات تركز بشسسسسسسكل كبير على المنتجات وتنظر للزبائن أو المسسسسسسستخدمين على أنهم إجمالي  

الطلب أو أرقام المبيعات بدون أية مراعاة للعنصسسسر الإنسسسساني لديهم، أما اليوم ومع اشسسستداد حدة المنافسسسسة بدأت كل 

للعلاقات    الإنساني البشري ف الزبائن أهمية قصوى. وهنا بدأت تظهر عدة أشكالشركة  يز نفسها بإعطاء العامل 

 مع الزبائن لخدمتهم:
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وسائل الاتصال   تقوم الشركة بالتواصل بشكل شخصي سواء وجها لوجه أم عبر  : وهناالشخصيةالعلاقة  •

يكون مولف خدمة   مع كل زبون، هذا النوع من العلاقات يبرز ف الخدمات بشسسسسسسسسكل كالمصسسسسسسسسارف حيث

 العملاء متواجدا ليقدم مساعدة شخصية لكل زبون بناءيا على طلبه.

اللازمة لخدمة   لا تقدم الشسركة أي مولفين المسساعدة الزبائن، بل تقدم لهم الأدوات : حيثالذاتيةالخدمة  •

 نفسهم بنفسهم.

معهم مثل   ل اةلات والأنظمة محل المولف الشسسسسسخصسسسسسي المسسسسسساعدة العملاء وبناء العلاقة الخدمة الآلية: •

اهتماما خاصسا لعميل دون   الصسراف اةلي حيث عثل المصسرف ويتعامل مع خدمات مؤ تة بدون أن يعطي

 .آخر

تقييمات أو  القرار مثل ذاماالعملاء ينشسسرون محتوى يسسساعد العملاء اةخرين ف  : حيثالمســاعدالمحتوى  •

 تعليقات على منتج معين وإبراز إيجابياته وعيوبه.

ــبكات الاجتماعية • العلاقة   لم يعد بالإمكان تجاهلها وعدم التواجد على الشسسسسبكات الاجتماعية لبناء  :الشـ

شسسسرائح عملائها.  مع العملاء. تحرص الشسسسركات على التواجد بكثافة أكبر على الشسسسبكات التي يتواجد بها

 ليس الغرض هذا التسويق أو البيع بل بناء العلاقة الدائمة.

  ر العلاقة ما بين الزبون والشسسسركة ف ثلاثة مراحل أسسسساسسسسية: أولا تعمل الشسسسركة على جذب العملاء الجدد وهنا

الحاليين   تسسسسسسستخدم اسسسسسسستراتيجيات العلاقات الخاصسسسسسسة هذب أكبر عدد ممكن من العملاء. (نيا الحفاظ على الزبائن

 وأخيرا زيادة المبيعات من خلال الزبائن الحاليين.

 : Revenue Streamمصادر الإيرادات   .5

الطريقة التقليدية التي تحقق فيها الشسسسسسسسسسسركات الإيرادات كانت عن طريق بيع المنتج أو الخدمة بمقابل مادي محدد  

أصسسسبحت هناك عدة طر  جديدة لتحقيق الإيرادات خاصسسسة بشسسسكل غير مباشسسسر وإن تطلب  اليومهو السسسسعر. لكن 

 .الأمر تقديم المنتج بالكامل مجانا



 الإطار النظري مدخل عام حول المؤسسة الناشئة الأول: الفصل
 

26 

ف قسسسم مصسسادر الإيرادات نضسسع الطر  المسسستخدمة ف تحقيق الإيرادات من مخط  نموذج العمل التجاري. وقد 

نعتمسد طريقسة واحسدة أو عسدة طر  بحيسث تكون كسل نوع من شسسسسسسسسسسسسسسرائح العملاء نسسسسسسسسسسسسسسستهسدفهسا بطريقسة مختلفسة لتحقيق 

 بيع مصادر الإيرادات. ومن الأمثلة عن الطر  الأخرى لتحقيق الإيرادات غير ال

• Freemium :   وهنسا يتم تقسديم الحسد الأدن من العرض المقسدم أو القيمسة المقترحسة بشسسسسسسسسسسسسسسكسل مجساني  سامسا

لشسسسريحة العملاء، وعند طلب قيمة إضسسسافية يتم فرض مبلغ مالي معين مثل خدمات التخزين السسسسحابي التي 

غ مالي محدد  تعطيك مسسسسسسسسساحة مزينية محددة مجانا ، وإن أراد المسسسسسسسسستخدم المزيد مع مزايا أكثر عليه دفع مبل

 .شهري أو سنوي

ــتخدام: • ــوم الاســــــ هنا يدفع العميل عند كل اسسسسسسسسسسسستخدام للمنتج أو الخدمة، مثلا خدمات شسسسسسسسسسسسركات  رســــــ

 .الاتصالات فعند إجراء كل اتصال أو إرسال رسالة عليك دفع مبلغ مالي معين

: هنا يدفع العميل مبلغ مالي (بت خلال فترة من الزمن لقاء التمتع بحق استخدام الخدمة  رسوم الاشتراك •

 .أو المنتج طوال فترة زمنية معينة بغض النظر عن كمية الاستخدام

ــوم الترخيص: • ف بعض الأحيان لا تبيع الشسسسسسسسركة كامل المنتج إنما رخصسسسسسسسة اسسسسسسسستخدامه، وهنا تدفع مرة   رســـ

  ولا واحدة على عكس رسسسسسوم الاسسسسستخدام. مثل نظام التشسسسسغيل ويندوز فالمسسسسستخدم يدفع لقاء الاسسسسستخدام 

 .علك كامل المنتج

بالكامل، هنا تقوم    بعض المنتجات تلزم العملاء فترة محدودة من الزمن لذا لا جدوى من شسسسسرائها  التأجي: •

 المنتج إلى ملكية الشركة. الشركة بتأجيرها لهم لقاء مبلغ مالي معين خلال الفترة وبعد الانتهاء يعود

تقدم الشركة التطبيق أو الخدمة مجانا بالكامل ولكن تكون هناك عناصر  : حيثالتطبيقاتالشراء ضمن   •

إلا أنك عند   Freemium مدفوعة ضسسسسسسسسسمنها، قد تكون ملزمة أو اختيارية الشسسسسسسسسسراء وبهذا تشسسسسسسسسسبه نوعا ما

 الدفع لن تحصل على قيمة جديدة أعلى.
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منتج آخر  وهي الطريقة الأكثر انتشسسسسسسسسسارياا اليوم حيث تقدم الشسسسسسسسسسركة التطبيق أو الخدمة أو أي  :الإعلانات •

والثسانيسة    بنسسسسسسسسسسسسسسسختين، الأولى تكون مجسانيسة بالكسامسل ويعتمسد على بيع الإعلانات بسداخلهسا لتحقيق السدخسل،

 تكون مدفوعة وهي الطريقة التقليدية حيث مبادلة منتج بسعر.

 : Key Resources  الأساسيةالموارد   .6

  الموارد متلف ف تصسسنيفها بحسسسب طبيعتها. ف هذا القسسسم كل مشسسروع يحتاج الموارد أسسساسسسية ح  يقوم. وهذه 

الموارد    من مخط  نموذج العمل التجاري نضسسسع فق  أهم الموارد الأسسسساسسسسية اللازمة لإنجاح نموذج العمل، أي لا نضسسسع 

 الثانوية بل فق  الأساسية والتي بدونها لا عكن إطلا  المشروع وتقديم العرض المقدم

عكن تصسسسسسنيف هذه الموارد بحسسسسسسب طبيعتها، هناك الموارد البشسسسسسرية كالمهندسسسسسسين أو الخبراء الأسسسسسساسسسسسسيين، والموارد  

  ت مثل براءاالمادية كالسسسيرفرات وأجهزة الكمبيوتر وكل شسسيء ملموس وضسسروري لإنتاج وإدارة المحرك، والموارد المعنوية 

المساليسة   الاختراع التي تعسد أسسسسسسسسسسسسسسساسسسسسسسسسسسسسسسيسة ف المنتج وكسذلسك التراخيص اللازمسة وح  العلامسات التجساريسة وغيرهسا، والموارد

مملوكة   خاصسسسة إذا كان المشسسسروع بشسسسكل المال قسسسسما هاما من خدماته كالمصسسسارف ولا مشسسسكلة إن كانت هذه الموارد

 للمشروع أو مستأجرة، بكل الأحوال يجب وضعها ف مخط  نموذج العمل.

   :Key Activities  الأساسية الأنشطة   .7

إن عملية خلق القيمة أو العرض المقدم هي نتيجة تدوير وتشسسسسسسغيل الموارد الأسسسسسسساسسسسسسسية من خلال تنفيذ أنشسسسسسسطة 

أسسسسسسسسسسساسسسسسسسسسسسية عليها. أي لو كان لدى المهندس كمبيوتر فإن عملية البرمجة أي إنتاج تطبيق جوال هي واحدة من أهم 

 الأسسسسسساسسسسسسية للحصسسسسسول على العرض المقدم الذي يتم بيعه بشسسسسسكل رئيسسسسسسي هناك ثلاثة أنواع من الأنشسسسسسطةالأنشسسسسسطة  

 :الرئيسية الأساسية التي يتم تطبيقها ف الأعمال

 الإنتاج وكل الأنشطة الفرعية التي تتعلق به وح  التسويق والمبيعات  :لإنتاجا •
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   ين.المستخدم  وهذه ف الخدمات حيث لا تفتح الخدمة بل ستكون عندما تحل مشاكل :حل المشاكل •

ــات • الدورية    حيث تقتصسسسسر الوليفة الأسسسسساسسسسسية على التوصسسسسيل بين طرفين أو أكثر و ارس الأنشسسسسطة  :المنصـ

 المتعلقة بهذه المنصة من تطوير وتحسين.

السسسابق، حيث أن  من المهم أن ننتبه إلى ذكر الأنشسسطة الأسسساسسسية هنا كما سسسنذكر الموارد الأسسساسسسية ف المكون  

بعض الأنشسسسطة يفترض أنها تتواجد ف كافة الشسسسركات كالتسسسسويق إلا أنه ثبت بالفعل وجود عدد كبير من الشسسسركات  

وبخاصسسسسة الناشسسسسئة ولا  ارس أي جهد تسسسسسويقي ح  لا يوجد لديها قسسسسسم تسسسسسويق ف الشسسسسركة، لذا لا تذكر النشسسسساط  

 ذج ويتم تقديم العرض المقدم بدونه.التسويقي هنا لأنه ليس أساسيا ويعمل مخط  النمو 

 : Cost Structure التكاليف هيكل   .8

بشكل عام تقسم تكاليف أي مشروع إلى نوعين (بتة ومتغيرة الثابتة هي التكاليف التي لا تزيد بازدياد الإنتاج 

مثسل  مثسل تكلفسة شسسسسسسسسسسسسسسراء العقسار أو تكلفسة خطوط الإنتساج من آلات، أمسا المتغيرة هي التي تتغير بتغير حجم الإنتساج

 المواد الأولية الداخلة ف عملية الإنتاج.

من   وهنا تضسع الشسركة كافة التكاليف التي تحتاجها الأنشسطة الرئيسسة ف العمليات المطبقة على الموارد الأسساسسية

  أجل الحصسسسسسسسسسسسسسول على العرض المقدم. وعادة ما ترتب  التكاليف بالأنشسسسسسسسسسسسسسطة لأن لكل نشسسسسسسسسسسسسساط تكلفة لازمة للقيام 

 بالنشاط على أكمل وجه.

  :Key Partnersة  الشركاء الأساسي .9

لأن أي مشسسسسسروع تجاري بتواجد ف سسسسسسو  وبيئة مفتوحة فإنه يحتم عليه التواصسسسسسل مع أطراف تسسسسسساعده أو تكون 

ضسرورية لوجوده. يجب أن نميز أن الشسركاء الذين يتم التعاون معهم ف بدايات حياة الشسركة أو المشسروع يختلفون عن 

يع الهيئات الحكومية أو الدولية التي يفترض  الشسسسسسسسسسسركاء ف مراحل متقدمة من حياتها. ومن الشسسسسسسسسسسركاء الضسسسسسسسسسسروريين جم
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وزارة التربية لإنشسسسساء مدرسسسسسة   الحصسسسسول على ترخيص منها أو التواصسسسسل المسسسسستمر للبقاء تحت رقابتها، مثل رخصسسسسة من

 .خاصة أو وزارة الصحة لإطلا  منتج دوائي معين

وأبسس  أشسكال الشسراكات التعاقد مع موردين أو إدارة سسلسسلة التوريد خاصسة ف مجال الإنتاج حيث أن الشسركة  

وكذلك على موزعين لتصسسسسسريف الإنتاج وبيعه  الأولية،تعمل على الإنتاج وتعتمد على موردين خارجيين لتوريد المواد  

 .ف حالة عدم الرغبة بالاعتماد على نفسها وفتح منافذ البيع الخاصة بها

 ف حين أن الأمور تتعاقد أكثر مسسسستقبلا للدخول ف تحالفات اسسسستراتيجية مع شسسسركات غير منافسسسسة كما فعلت

  سسسسامسسسسونج و مع إيركسسسسون، أو الشسسسراكات الاسسسستراتيجية مع المنافسسسسين كما بين أبل   وسسسسونيمايكروسسسسوفت مع نوكيا 

 11.. أو المشاريع المشتركة كما بين نوكيا وسيمنسومشترحيث أنها أكبر من مجرد علاقة مورد  

ل هو أداة تسساعد على تصسميم  BMCوذج العمل التجاري تمن خلال المبحث الثاني نسستنتج أن نم  نسـتنتج:

على تحليل العناصسسسسر الرئيسسسسسية للعمل   BMCوفهم اسسسسستراتيجية العمل التجاري بشسسسسكل مختصسسسسر ومبسسسسس . يسسسسساعد 

التجاري مثل القيمة المقدمة للعملاء والشسسسركاء والقنوات والعلاقات والمصسسسادر الرئيسسسسية والأنشسسسطة الرئيسسسسية والشسسسركاء 

 الرئيسيين والتكاليف والإيرادات المتوقعة.

 

  

 
،  2017أبريل    27و26علوم العربية، تونس،  إلياس الحبيب قرار، مخط  نموذج العمل التجاري مشروع محرك العربي مفتوح المصدر، المنظمة العربية لتربية والثقافة والعلوم، جامعة ال 11

 .16_6ص ص 
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 خلاصة الفصل: 

  ط  نموذج الاعمال مفاهيم عامة حول المؤسسسسسسسسسسسسسسسسسسة الناشسسسسسسسسئة ومفاهيم عامة حول مختطرقنا ف هذا الفصسسسسسسسسل الى 

BMC  .بعد التطر     وأهميته ومكوناته حيث يسسسساهم ف تحقيق فكرة المؤسسسسسسسسة الناشسسسئة ويوضسسسح رؤيتها ف المسسسستقبل

العمل التجاري بالنظر للنجاح الذي يحققه ف  نموذجف هذا الجانب النظري يتم مصسسسسسسيص فصسسسسسسل تطبيقي لدراسسسسسسسة 

بكلية بغرداية، باعتبارها رائدة ف هذا الميدان. يضسم الفصسل   كم دوت حانوتهذا ا ال، حيث تم اختيار مؤسسسسة  

 مبحثين:

كلية العلوم والتكنولوجيا بغرداية ومختلف   كم دوت حانوتالأول يتضسسسسسمن تقديم وتعريف عام للمؤسسسسسسسسسسسسة  •

 هياكلها.

 العمل التجاري ف مجال الدعم والتخطي  للمؤسسات الناشئة. نموذجالثاني يتضمن دراسة ميدانية لدور   •

 



 

 

 كم"  دوت دراسة ميدانية للمؤسسة الناشئة "حانوت الفصل الثاني: 

 

 

  : ي 
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وت   "خات  ة  ئ  اش   كم" دوت   الن 
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   كم دوت حانوتتقديم عام حول مؤسسة المبحث الأول: 

دمات عن الختعريفية عنها و   نبده "،  كم دوت حانوت"الناشئة  سنتناول ف هذا المبحث معلومات حول المؤسسة  

 وهيكلها التنظيمي.    BMCالتي تقدمها وكيفية عمل مخط  نموذج العمل التجاري  

 التعرف بالمؤسسة المطلب الأول:  

ف ا ال الإلكتروني والمساعدة ف تسويق   والابتكارلتكون هيكل لإبداع    كم دوت حانوتصممت مؤسسة  

 كم دوت حانوتمنتجات أصحاب المشاريع الحرفية ف هذا المطلب سنقدم تعريف حول مؤسسة 

 :تعريفها

، تعمل على أن تكون 2020أت منذ  د لخدمات التجارة الإلكترونية هي مؤسسة ناشئة ب  كم  دوت حانوت

همزة وصل بين خدمات البيع والتوصل من جهة والزبون من جهة أخرى، حيث تقدم عبر منصتها الرقمية حلول 

البيع بالتقسي ، بإنشاء متاجر  المادية وخدمات  المادية وغير  السلع والمنتجات  وبيع  الإلكتروني والرقمي  التسويق 

الإ خدمات  تقديم  أو  سواء كانوا  إلكترونية  والحرفيين،  والتجارة  الاقتصاديين،  للمتعاملين  رقمي،  والعرض  شهار 

 ريب. د مؤسسات أو أفراد، إلى جانب الدعم والتكوين والت

 : امميزاته

 نظام متكامل للبيع عبر الأنترانت  ✓
 نظام مدمج لتسيير المخزون ✓
 لتحليل البينات نظام متطور   ✓
 نظام فوترة متكامل  ✓
 نظام توصيل مرن ومتكامل  ✓
 12. عرض ديناميكي على الشاشةنظام   ✓

 
 .  /https://taksit.hanot.com.dz،2024المؤسسة الناشئة "حانوت دوت كوم_ لخدمات التجارة الإلكترونية"، 12
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 الهيكل التنظيمي للمؤسسة   المطلب الثاني:

الهيكل التنظيمي هو مطي  يحدد بناء المؤسسة وتنظيم أقسامها وفر  عملها وأسلوب تراب  عناصرها مع بعضها 

وفق معلوماتنا السابقة لأن   كم دوت حانوتبعضايا، ف هذا المطلب سنتطر  للهيكل التنظيمي بسي  جدا لمؤسسة  

 ليس لها هيكل تنظيمي

 : كم دوت حانوتتنظيمي لمؤسسة  اليكل  اله

المؤسسات التي  لك سجل تجاري   وخصوصاالمؤسسات الناشئة ليست بالضرورة يكون لديها هيكل تنظيمي  

شخص   قيد  وليس  طبيعي  شخص  و معنويقيد  اله.  التالي  الشكل   الناشئة  مؤسسة للتنظيمي  اليكل  عثل 

 : كم دوت حانوت

 كم"  دوت للمؤسسة الناشئة "حانوتالهيكل التنظيمي  (:  II-  1الشكل )

 
 كم  دوت حانوتالمؤسسة الناشئة   مسييالمصدر:  
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 كم  دوت حانوتدمات مقدمة من طرف مؤسسة  الخالمطلب الثالث:  

 بخدمات إلكترونية تعتبر بوابة معلوماتية تتيح مختلف المزايا.   كم دوت حانوتتتميز مؤسسة  

 : كم دوت حانوتخدمات مؤسسة  

هو مجموعة من أدوات الذي   لتجارة الإلكترونية خدمة التسويق الإلكتروني  كم دوت  حانوتتقدم لكم منصة 

حيت يتضمن نطاقا أوسع من عناصر التسويق   الإنترنتوالمنهجيات المستخدمة لترويج لمنتجاتكم وخدماتكم عبر  

المتاحة على  ظمقارنتا بتسويق التجاري التقليدي المعتمد حاليا، ن ، لأنترنتارا للقنوات الإضافية وأليات التسويق 

 عبر خدمة التسويق الإلكتروني تقديم فوائد مثل:  ةلخدمات التجارة الالكتروني  كم دوت حانوتعكن لمنصة  

 قدراتكم.نمو   ✓

 نفقات مخفضة  ✓

 اتصالات أنيقة  ✓

 تحكم أفضل  ✓

 تحسين خدمة العملاء  ✓

 ميزة تنافسية ✓

لخدمات التجارة الالكترونية تعرف أيضا باسم   كم دوت حانوتخدمة التسويق الإلكتروني التي تقدمها منصة  

  التسويق عبر الانترنت أو التسويق الرقمي، ويشمل العديد من الفروع مثل التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي

(SMM) محركات البحث    ، وتحسين(SEO)  نقرة  ، واعلانات الدفع لكل(PPC )   مستقبلا، والتسويق عبر محركات

 .(SEM)البحث  
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الفعالة عبر منصة   التسويق  برامج  بيانات   لخدمات  كم دوت حانوتتستفيدون من  الالكترونية من  التجارة 

العملاء   علاقات  إدارة  وأنظمة  منصة  (CRM)المستهلك  ترب   حيث  التجارة   كم دوت حانوت،  لخدمات 

 الالكترونية الحوانيت بالعملاء المحتملين المؤهلين وتبدأ بتطوير الأعمال إلى مستوى أعلى بكثير من التسويق التقليدي. 

 13 كما انها تساعد الحوانيت على زيادة الوعي بعلامتها التجارية من خلال ترسيخ وجودها عبر الانترنت. 

 14. يةيقالتسو   لخدمات التجارة الالكترونية بعملياتها   كم  دوت حانوتتجمع منصة 

لخدمات التجارة الإلكترونية بعملياتها التسويقية بين الأدوات الإبداعية والتقنية   كم  دوت حانوتتجمع منصة  

 الأعمال الأساسية التالية:   نماذج التركيز على    والإعلان مع للإنترنت، بما ف ذلك التصميم والتطوير والمبيعات  

 التجارة الإلكترونية.  •

 . الاستشرافيةالمواقع   •

 التسويق بالتبعية. •

 البحث المحلي.  •

 وسائل التواصل الاجتماعي.  •

 الإلكترونية عدة مزايا منها:   الخدمات التجارة   كم  دوت حانوتلمنصة 

عكن الوصول إلى جماهير كبيرة هزء بسي  من ميزانيات الإعلانات التقليدية، مما   التكاليف المنخفضة:  .1

 يسمح للحوانيت بإنشاء إعلانات جذابة للمستهلكين. 

بإعلانات قابلة للتطوير بمستويات وصول   لخدمات التجارة الإلكترونية أيضياا  كم دوت حانوتتسمح منصة  

للحوانيت الصغيرة   من مصيص مبلغ كبير من المال للإعلان، عكن   الإعلان بدلا   مختلفة تتناسب مع ميزانية

 إنفا  مبلغ صغير مع الاستمرار ف زيادة انتشارها. 

 
 / http://hanot.com.dzكم  دوت حانوتمنصة المؤسسة الناشئة  13

 10:30أفريل على الساعة  27التصفح يوم 
 / http://hanot.com.dzكم  دوت حانوت منصة المؤسسة الناشئة  مرجع سبق،14
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عكن للزبائن شراء المنتجات والخدمات ف أوقات فراغهم. وعكن أيضا استخدام ميزة   المرونة والراحة:    .2

تقديم  إلى  بالإضافة  المنتجات  على  الخاصة  أبحاثهم  بإجراء  المحتملين  والعملاء  للزبائن  للسماح  البحث 

 ملاحظاتهم واستفساراتهم.

يتم تسهيل النتائج الإحصائية الفعالة دون تكاليف إضافية. حيث عكن تنظيم جميع البيانات   التحليلات: .3

 تعتمد على البيانات.   ومراقبتها بدقة. هذا يسهل اماذ القرارات التي 

البريد المتعددة:    الخيارات .4 عبر  والتسويق  مستقبلا،  نقرة  لكل  الدفع  إعلانات  الإعلان  أدوات  تشمل 

المحلي مثل   الإلكتروني، البحث  الوسائ  الاجتماعية، وتكامل  البينية واللافتات، وإعلانات  والإعلانات 

 (. Google)خرائ   

استهداف المستهلكين دعوغرافيا بشكل أكثر فاعلية ف عملية عبر منصة  عكن الديموغرافي: الاستهداف .5

الخدمات التجارة الإلكترونية بدلا من عملية غير متصلة بالإنترنت. إلى جانب إمكانات   كم دوت حانوت

تحسين استهدافها بمرور الوقت والحصول على فهم   للحوانيتعكن    أعلاه،التحليلات المتزايدة الموضحة  

 أوضح لقاعدة عملائها، وإنشاء عروض محددة تظهر فق  لبعض ا موعات السكانية.

نذكر أن القيد الرئيسي للتسويق الإلكتروني هو ف الافتقار إلى الملموس، مما يع  أن الزبائن غير قادرين على 

 15مخاوف الزبون من للحد    للاستردادتجربة العناصر التي قد يرغبون ف شرائها. لهذا يتم وضع سياسات  

 وتقدم خدمات   متعددة  منصات   ومتنوع عبر   واسع   نطا    ف   تعمل  كم دوت حانوت  مؤسسة   أن  :نستنتج 

 . تواجهها  التي  الصعوبات  رغم  تدريجيا   منصاتها  تطوير  على وتعمل  مجالات عدة  ف  مختلفة

 

 
 / http://hanot.com.dzكم  دوت حانوتمنصة المؤسسة الناشئة  15

 13:20أفريل على الساعة  27التصفح يوم 
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 المقابلة وتفسيها عرض نتائج : الثانيالمبحث 

 BMC  التجاري  العمل   نموذجخصصنا هذا المبحث من أجل التطر  للمقابلة الميدانية حول موضوعنا المتعلق بسسسس  

 -كلية العلوم الطبيعية والحياة وعلوم الأرض   06ب   كم دوت حانوت"الناشئة  ف الجزائر دراسة حالة ف المؤسسة  

 المؤسسة.  مسير"  عبد الجليل رزا "مع السيد  وذلك    .غرداية  جامعة غرداية المنطقة العملية، بلدية بنورة. ولاية 

" على حسن الاستقبال وعلى اتاحتنا الفرصة ف رزا  الجليل    وعبد خالد  "  يننتقدم بخالص الشكر الى السيد 

 BMC العمل التجاري   نموذج  بعنوان:الاجابة عن أسئلتنا التي مص موضوعنا الذي هو  

 المسؤولين ف المؤسسة. لقد تم طرح اسئلة المقابلة على  

 أداة الدراسةالمطلب الأول:  

 BMCالعمل التجاري    نموذج اعتمدنا ف عملية جمع البيانات الأولية المستعملة ف التحليل والدراسة التي مص  

وكل المعلومات العامة حوله على إجراء مجموعة من المقابلات المباشرة مع وعناصره    كم دوت حانوتف مؤسسة  

  :ف حين تم جمع البيانات الثانوية كما يلي .الاعتماد على الملاحظة

القواعد والإجراءات  - والتعليمات،  القوانين  الدراسة: مسجلة ف  الداخلية خاصة بالمؤسسة محل  البيانات 

 . www.hanot.com.dz المؤسسةالموقع الإلكتروني الخاص    المكتوبة ف

 حاضنة الأعمال.   ملتقيات   مذكرات،   العربية،مختلف المراجع باللغات    الخارجية:البيانات    -

  الشخصيةالمقابلات  

البيانات والمعلومات ف هذه  تدخل المقابلة ضمن أدوات البحث العلمي التي تم استخدامها ف عملية جمع 

الدراسة، فهي عبارة عن لقاء مباشر يجري بين الباحث والمبحوث الواحد أو أكثر من ذلك، ف شكل مناقشة حول 
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فالمقابلة   هنا  ومن  ومواقف محددة  آراء  أو  معينة  على حقائق  الحصول  قصد  معين،  مستموضوع  لة أستخدم ف 

 16 و جماعيا لجمع البينات الأولية ذات طابع الكيفي.المبحوثين فرديا ا

وعليه وانطلاقا من النوعين السابقين تنبثق العديد من أنواع المقابلات من أبرزها الأنواع الثلاثة الأكثر شهرة بين 

موجهة، وغير الموجهة، هذه الأخيرة لا يعتمد فيها الباحث على خطة الباحثين، المتمثلة ف المقابلة الموجهة، نصف 

أيضا بالمقابلة المفتوحة، على عكس الأولى التي تعرف  المراد توجيهها للمستجيب وتسمى  متسلسلة من الأسئلة 

، أما النوع بالمقابلة النمطية أو المغلقة والتي يكون فيها تحديد مسبق للأسئلة التي سوف يوجهها الباحث للمستجيب

الأخر الذي يتمثل ف المقابلة نصف الموجهة فيتجه الباحث  و تحديد مسبق لقائمة الأسئلة المعتمدة ف المقابلة 

 . دون التقيد المطلق 

لل، والتي أجرينها 1المقابلة ف الجدول رقم ت   تأسئلةعلى المقابلات الفردية نصف موجهة    الاعتماد ف دراستنا تم  

 ل.مؤطر المؤسسة  المؤسسة، مسير  مع بعض إطارات المؤسسة ت 

 :الملاحظة

على تعد الملاحظة من أقدم طر  جمع البيانات والمعلومات الخاصة بظاهرة معينة، حيث تعرف الملاحظة العلمية  

 وقوانينها. منظم ومضبوط للظواهر أو الحوادث أو الأمور بغية اكتشاف أساسهاو  دمقصو  انتباهأنها  

ما هذا  أربعة أنواع: الملاحظة التامة، المشاركة التامة، المشاركة بملاحظة، وملاحظة بالمشاركة و حيث تنقسم إلى  

 وضعها أثناء الدراسة الميدانية بالمؤسسة محل الدراسة. ن كا 

 
_ أوماش _بسكرة، ماستر، كلية  ENACف المؤسسة الاقتصادية دراسة حالة مركز الإمداد  2015نسخة  14001ISOمرغاد سارة، تطبيق متطلبات نظام الادرة البيئة   16

 .52، ص 2018/2019علوم التسيير، بسكرة،
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الملاحظة كأداة متممة ومكملة لبقية الأدوات،   استخدمنا وللحكم على العديد من الأمور المهمة داخل المؤسسة  

ودلك ملاحظة بالمشاركة  نع، من خلال  حيث تساعد ف الحصول على حقائق بمصداقية عالية بعيدة عن أي تص

 17.لملاحظة سيرورة الأمور على أرض الواقع للتأكد من التصريحات ف المقابلة التي تم إجرائها

 مسييروعناصره قمنا بطرح بعض الأسئلة على   BMC  العمل التجاري   نموذج التعرف على جدول  من خلال  

العمل التجاري   نموذج "خالد رزا " التي اقتبسناها من    مؤطر المؤسسة "عبد الجيل رزا " و   كم  دوت حانوتمؤسسة  

BMC  وهي كالتالي : 

 لمسي المؤسسة "عبد الجليل رزاق" الأسئلة الموجهة 

 اللمبة(؟ من أين جاءت الفكرة )متى اشتعلت    :01س -

 ؟ ماهي المشاكل التي توجه المؤسسة  :02س -

 ؟ كم عدد العمال في المؤسسة  :03س -

 ؟ ماهي إستراتيجية المؤسسة  :04س -

 وكيف يفضلون الدفع؟  ؟زبائن بالدفعكيف يقوم ال  :05س -

 ؟ من هم المنافسون للمؤسسة  :06س -

 ؟ هل هناك إيرادات في المؤسسة  :07س -

 تكلفته؟هل هناك إشهار وماهي    :08س -

 : ماهي المنتجات أو الخدمات الأكثر مردودية؟ 09س -

 
_ أوماش _بسكرة، ماستر، كلية علوم  ENACف المؤسسة الاقتصادية دراسة حالة مركز الإمداد  2015نسخة   14001ISOمرغاد سارة، تطبيق متطلبات نظام الادرة البيئة   17

 .53_ 52، ص 2018/2019التسيير، بسكرة،
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 لمؤطر المؤسسة "خالد رزاق"  الأسئلة الموجهة

 ؟: من هم شرائح العملاء01س -

 ؟كيف تكون العلاقة مع العملاء  :02س -

 ؟ماهي القيمة المضافة  :03س -

 ؟فيما تتمثل قنوات التوصيل  :04س -

 ؟ماهي الأنشطة الرئيسية  :05س -

 ؟تتمثل الموارد الرئيسيةفيما    :06س -

 ؟ماهي الشركات الرئيسية  :07س -

 هيكل التكاليف  وما ه  :08س -

 ؟ وكيف يفضلون الدفع؟عكيف يقوم الزبائن بالدف  :09س -

 : ماهي المنتجات أو الخدمات الأكثر مردودية؟10س -

 عرض نتائج المقابلة المطلب الثاني: 

محل الدراسة   ةعلى أداء المؤسس  BMC  الأعمالهذه الدراسة تم طرح إشكالية كيف يؤثر نموذج    خلال من  

، الاستراتيجيتبقى المؤسسات حبيسة التخطي     درسنا هذا الموضوع وبالتحديد لكي الا  فقدلها،  وخلق قيمة مضافة  

 للاستدامة كوسيلة فعالة   BMCالأعمال على نموذج   بالاعتماد وهذا للحفاظ على نشاطها وضمان بقائها عليها 

تحقيق أهداف هذه الدراسة، اضافة     على أسئلة الدراسة، وبذلك    الإجابةوفرض مكانتها بين منافسيها، حيث تم  

 : الى ذلك تم التوصل إلى نتائج وكانت كما يلي
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 "عبد الجليل رزاق"   المؤسسة مسي  أولا:  

حيث تم الحجز الصحي وإغلا  أغلب المتاجر ومن   رونا و ف جائحة ك   2020أت الفكرة عام  د ب  :01ج -

 ولة نشاطهم أتناء الحجر. ا تجارة لمز لل ةفتح متاجر إلكترونيالمتمثلة ف  هنا جاءت الفكرة  

 نقص الوعي بالتجارة الإلكترونية.  -:  02ج -

 ضعف التمويل.   -  

 . اإلكترونيبيع بالاحتيال مما أدى لخوف المستهلك من الشراء  المنصات   انتشار  -  

 ف الوقت الحالي.   دلا يوج  :03ج -

 زيادة الوعي بالتجارة الإلكترونية   -  :04ج -

 سو  التقليدي. لانتشار سو  إلكتروني محلى موازي ل  -  

 نتجات المحلية ف الخارج. المتسويق    -  

 .PayPalأو البطاقة الذهبية أو   CIB  البطاقة البنكية  الدفع إلكتروني عن طريق  -  :05ج -

 الدفع عند الاستلام.   -    

 موجودين لست على دراية بهم.   اكانو ف الولاية إن    :06ج -

 . تنعم يوجد إيرادا  :07ج -

 . نهم هناك  :08ج -

 الخدمات الأكثر مردودية تالبيع بالتقسي ل:   -:  09ج -

 ؛ الهواتف المحمولة .1

 ؛الأجهزة الكهرو منزلية .2

 18أجهزة الإعلام  .3

 
 10:30الساعة  2024أفريل  6المؤسسة، يوم الأربعاء  مسيير مقابلة شخصية، عبد الجليل رزا   18
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 مؤطر المؤسسة "خالد رزاق":ثانيا: 

التجسار أصسسسسسسسسسسسسسسحساب المحلات والمنتجسات ولأشسسسسسسسسسسسسسسخساص السذين عسادي و   نط اهم الزبائن العساديون كسأي مو  :1ج -

 الزبائن العاديين.يقومون بنقل السلع من التجار الى 

تسسسسسسسيير العملاء يتم فيها    مداخل المنصسسسسسسة تهتم بالعلاقة مع العملاء وتسسسسسسسمى بنظامنصسسسسسسة خاصسسسسسسة  هناك   :2ج -

البيع مثل التوصيل وضمان    د ، وتوفير لهم خدمات ما بعماستفساراته  ومختلفالتواصل مع العملاء لمتطلباتهم،  

والتخفيضسسسسات والتقييم يقوم العملاء بوضسسسسع نجوم ف المنصسسسسة عند شسسسسراء واعجابهم بالخدمة وعلى طريقة   جالمنت

 التعامل.

 .وهي همزة وصل بين التجار والزبائنعبارة عن فكرة جديد ف السو  الجزائر   يه  :3ج -

 منصة التجارة الإلكترونية وأيضا عبر موقع التوصل الاجتماعي.  :4ج -

 تقديم خدمة أي تسويق منتجات التجار وبيع بالتقسي .هي عبارة عن   :5ج -

  .، العمال، الموارد الماليةسييرتتمثل من الموارد البشرية، المبرمج، الم  :6ج -

تالنقلل الدين يقومون بنقل السسسسسسسسلع أو المنتجات من هم التجار الدين يردون بيع منتجاتهم والوسسسسسسسسطاء   .7ج -

 التجار الى الزبائن العاديين.

 دج لكل شهر.00.35000استضافة الملفات   :8ج -

 دج لكل شهر.00.50000التحديث والتطوير  

 لكل شهر.   دج00.20000التسويق الإلكتروني  

 دج لسنة.  00.50000  تتراوح ف حدود مصاريف التأمين

 19دج الحد الأدن للضريبة.00.10000 تكاليف الضرائب

 
 11:00، الساعة 2024أفريل  21، الأحد المبرمجمقابلة شخصية، خالد رزا   19
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 كم"  دوت نموذج العمل التجاري لمؤسسة "حانوت(:  II-  2الشكل )

  الشركاء
 الأساسيون

هي التجار 
 والوسطاء تنقلل 

اللذين يقومون 
بنقل السلع إلى 
 الزبائن العاديين. 

 المهام الأساسية
تقديم خدمة تسويق 

 لتجار لالمنتجات  
 والحرفيين وكذا خدمة 
 البيع بالتقسي . 

  الأساسية القيمة  
هذه الفكرة جديدة ف 
السو  هي تسويق 
منتجات التجار أو 

خدماتهم وهي عبارة عن 
همزة وصل بين التجار 

 والزبائن. 

العلاقة مع 
  العملاء

منصة مخصصة 
للعملاء داخل 
المنصة تهتم 
 بالعملاء. 

 الشرائح المستهدفة 
هم الزبائن العاديون 
تأي مواطن عاديل 

والأشخاص والتجار  
اللذين يقومون بنقل 

 السلع. 

 المصادر الأساسية 
 المورد البشري  -
 ، العمال، سييرالم -
 _الموارد المالية -

أجهزة الاعلام  -
 لي ةا

  القنوات 
منصة التجارة 
 الإلكترونية 

ومواقع التواصل 
 الاجتماعي 

 هيكلة التكاليف 
 . دج كل شهر50000.00ر  البحث والتطوي -
دج كل 35000.00  استضافة الملفات التأمين   -

 ر.شه
 .دج كل شهر20000.00التسويق الإلكتروني   -
 .دج كل سنة5000.00مصاريف التأمين   -
دج الحد الأدن 10000.00تكاليف الضرائب   -

 .للضريبة

 مصادر الدخل 
 . دج شهريا لكل شخص100الدليل   -

 . دج شهريا لكل شخص2000خفيف   -

 . دج شهريا لكل شخص4000عندنا   -

 دج شهريا لكل شخص. 8000عندكم   -

أن  نستنتج:  مكونات   تحديد   ف  كم دوت حانوت  مؤسسة  يساعد  BMC  التجاري  الأعمال  نموذج   مما سبق 

  .أهدافهم  وتحقيق الحالي  مشروعهم تطويرل  قيمة   أداة  ويعد  متماسك،  بشكل  العمل
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 خلاصة الفصل: 

ف هذا الفصل قمنا بالمعالجة الجانب النظري على الواقع العملي من خلال الدراسة التطبيقية التي قادتنا للتعرف 

جامعة غرداية المنطقة   - "  كم دوت حانوتناشئة "العلى واقع المؤسسات الناشئة ف الجزائر دراسة حالة المؤسسة  

العملية، بلدية بنورة. ولاية غرداية. حيث تعرفنا هناك على كيف تتم عملية خدماتها وطر  الوصول الى العملاء 

وكيفية العلاقة بينهم ...إلخل، كما تطرقنا أيضا الى عدة معلومات حول المؤسسة وهيكلها التنظيمي، وقمنا بالأخير 

لعملي ر المؤسسة وذلك للإجابة على تساؤلاتنا التي مكنتنا من التعرف على الواقع ابإجراء مقابلة مع مسير ومؤط 

 العمل التجاري يتماشى مع مؤسستهم.  نموذجلموضوع دراستنا ومن خلال موضوعنا اقترحنا على المؤسسة  
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 خــــــــاتمـــة 

لقد ألهرنا ف هذه الدراسة أن مفهوم نموذج العمل التجاري قد تم تشكيله من خلال العديد من المساهمات 

وجعل المؤسسة أكثر توازنا، وتسعى دائما إلى   الاستقرارتوضيح معناه، فهو عيل إلى    البحثية التي ساعدت على 

 الاقتصادية التجديد من خلال فهم العناصر السياسية التي تساهم ف تحسين الفعالية والأداء على مستوى المؤسسات  

كلية العلوم الطبيعية والحياة وعلوم الأرض _   06ب  "  كم دوت حانوت" وخاصة المؤسسات محل الدراسة مؤسسة  

وهذا لتحقيق قيمة اقتصادية مضافة، فنموذج العمل التجاري هو .  جامعة غرداية المنطقة العملية، بلدية بنورة. ولاية

التي  كن المؤسسة من   ئيسةر العلى العمليات    نفسه النموذج الاقتصادي الذي يهتم بمنطق تحقيق الأرباح، كما يركز

بمصادر   الاستعانة التي يتم فيها    ،والاستدامةوالميزة التنافسية    النمو،  للمؤسسة وفرص السوقي    مع الوضع خلق القيمة  

 . خارجية، وكيفية تحصل المؤسسة على مواردها وطريقة توجهها للسو  وخلق منفعة لهم، والحصول على الأرباح

 :نتائج الدراسة

 :من خلال البحث توصلنا إلى مجموعة من النتائج عكن إبرازها كما يلي

 نعم تعتبر المؤسسات الناشئة ذات طابع اقتصادي تساهم ف تحقيق التنمية   ✓

العمل   نموذجالاعمال التجاري تأثير إجابي على أداء المؤسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسات الناشسسسسسسسسسسئة فاكلما كان   نموذجنعم يؤثر   ✓

 التجاري دقيق كلما كان أداء المؤسسة جيد.

حسسب وجهم نطر مؤسسسسي المؤسسسسة أنه  كم دوت حانوتالعمل التجاري لمؤسسسسة  نموذجمن خصسائص    ✓

 أداة قوية تساهم ف رؤية وفهم إدارة أنشطة المؤسسة بطريقة متميزة ومحددة حيث يعتبر ألية دعم لها.

 العمل التجاري المؤسسة بالقدرة على التحكم ف جميع الأنشطة من أجل الوصول إلى رغباتهم. نموذجيدع   ✓
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 : مقترحات الدراسة

الغموض الخسساص بهسسذا المفهوم،    لإبعسساد" مسسادة تسسدرس بالجسسامعسسات وهسسذا  الأعمسسالجعسسل من "مطي  نموذج   ✓

مضسسسسافة    لبلورة فكرة سسسسسابقة ماذا يع ؟ وكيف سسسسسيحقق فعالية ويخلق قيمة  ،مقاولاتي ليكون ركيزة أي عمل

 للمؤسسة؟

 خلالمن  للتنفيذ،إيجاد أفكار جديدة وتحويلها لفرصسسة عمل قابلة  وكيفية  الأفرادالتركيز علسسسسسسسسسسسسسسسسسى تعلسسسسسسسسسسسسسسسسسيم  ✓

مرن يقومون بتخطيطه بأنفسسسسسسهم ليتبلور لديهم صسسسسسورة سسسسسسابقة عن   أعمالنموذج تدريبهم على كيفية إعداد 

 .النشاط  انطلاقةف السنتين التي تلي  الأقلكيف سيكون المشروع على 

سسسسسسيقلص لها مشسسسسساكل كثيرة من بينها   كم دوت حانوتالعمل التجاري للمؤسسسسسسسسسسسسة الناشسسسسسئة   نموذجتطبيق   ✓

 تجنب الخسارة وكيفية المحافظة على العملاء.

العمسل التجساري لهر ف اةونسة الأخير لبسدة من أن لسه مكسانسة أو دور ف جعسل المؤسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسسات   نموذجبمسأن  ✓

لأنه سسيصسنع بصسمة نجاح من خلال  كم دوت حانوتناجحة، فلابد من العمل بهذا النموذج ف مؤسسسسة  

 كيفية إدارة عناصره بشكل جيد.

 : آفاق الدراسة

 : عكن لدراستنا أن تكون  هيدا ومجال للبحث والتوسع لمواضيع ف هذا ا ال نذكر منها

 الاستثمار ف مؤسسات الناشئة وعوائده الاقتصادية؛  -

 شخصية ريادة الاعمال وأسباب توجهه للمؤسسات الناشئة؛ -

 . نجاح المشروع مؤسسات الناشئةالابداع وأثره على  -
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