نموذج العمل (التجاري أو الخيري)
	(1) شرائح العملاء
	(4) العلاقة مع العملاء
	(2) القيمة
	(7) الأنشطة الرئيسية
	(8) الشراكات

	الفئات المستهدفة، وهم مستخدمو المنتج أو الخدمة، وخصائصهم وسماتهم واحتياجاتهم وتفضيلاتهم وأماكن تواجدهم وقدراتهم على الدفع،
	نوع العلاقة المتوقعة من قبل العميل، وتكلفة العلاقة، 
	وهي مرتبطة بالسلعة أو الخدمة التي سنقوم بتوفيرها للعميل من أجل: حل مشكلة يعاني منها، أو تحقيق رغبة يريد إشباعها، أو تلبية حاجة يريد سدها.
أمثلة على أنواع القيم: التميز، سهولة الاستخدام، الاستخدام المتعدد، الجودة، سرعة الاستجابة، خفض الكلفة، توفير الوقت، الأمان والاطمئنان، التصميم الجمال، الدقة، الاكتفاء، الترفيه...
	ما هو صلب العمل الذي أقوم به.
الخدمات الإدارية المطلوب توفيرها للأنشطة الرئيسية التي تشمل إدارة الموارد البشرية والتسويق والخدمات والتخطيط والرقابة ونظم الجودة..
	الشركاء المكملون لنا. قائمة الموردين والمواد التي يوردونها، المزايا التي تحققها الشراكات..
فوائد الشراكات: لديهم التخصصات التي نحتاجها، الاستفادة من إمكانياتهم ومواردهم، الإنابة عنا، التواجد في أماكن متعددة، التناغم في المنتجات المتبادلة، سهولة الوصول إلى العميل، سد النقص الذي نعانيه، القيام بالأعمال الخارجة عن اختصاصنا.

	
	(3) قنوات الاتصال والتوصيل
	
	(6) الموارد الرئيسية
	

	
	طريقة التوصيل المفضلة لكل من العميل أو صاحب العمل، درجة كفاءة وفعالية كل طريقة. 
	
	الموارد البشرية، رأس المال، الموارد الفكرية والمرجعية، المواد أو مدخلات الإنتاج، التجهيزات والآلات، مكان العمل... وآلية توفير كل واحدة منها..
	

	(5) مصادر الإيرادات
	(9) هيكل التكاليف

	ما القيمة التي تجعل العميل مستعدا للدفع من أجلها؟ 
ما هي طرق الدفع المفضلة والآمنة للعميل وصاحب العمل؟ 
ما هي السلعة أو الخدمة التي تدر أكبر الإيرادات.
أنواع الإيرادات: بيع السلع أو الخدمات، التأجير، الاستخدام، الترخيص (الامتياز) بيع الأصول، الأجر، الدعاية والإعلان.
	ما تكلفة المواد الداخلة في الإنتاج أو تكلفة الخدمات التي سنقدمها؟
ما المصاريف الفنية التي يتطلبها المنتج النهائي (مواصفات، اعتماد، استشارات، تصميم...)
ما المصاريف الأخرى التي سنتحملها لإنتاج المواد والخدمات؟
ما هي مصاريف تسويق المنتج أو الخدمة ومصاريف توصيلها للعميل؟
تحديد سعر المنتج أو الخدمة، ويتحكم به ثلاثة عوامل: 
(1- التكلفة، 2- الجودة، 3- قدرة العميل على الدفع).


إعداد: خالد محمد الشريعة
