
 

  

 



 

  

  

نمط الريادة من الفكرة وحتى بذرة      :  اسم البرنامج  

 الانطلاق  

التقييم، النمذجة،   )من الفكرة إلى المشروع  عنوان الجلسة :

 ( واستراتيجيات النجاح

 

 حقيبة المتدرب 1446



 

  

  



 

  

  

 

 

 أهيليأن نرحب بكم في البرنامج الت  منصة سلسلة كريرز يطيب لنا في 

  نمط الريادة من الفكرة وحتى بذرة الانطلاق 

إن هذا البرنامج يأتي في إطار الجهود المستتتتمرت لتطوير الاترات ستنستتتيا افيدا  في  

المجتافت ت المهنيتة سالنيتاتيتةم سنتأمتو أن يكون هتذا البرنتامج فراتتتتتتة لت لم المهتارات 

 .الجتيتت ستبادل الخبرات بيا المتتربيا

 

 

     

 

 ..شكراً لكم على حضوركم ستفاعلكم

 كما نتمنى لكم سقتاً مفيتاً سممت اً في هذا البرنامجمم 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 الافـتـــتـــاحــيـــة

 



 

  

 

 إقرار وتعهد 

 إقرار ت هت حاوق ملكية فكرية 

 

ستستتخت    منصتة ستلستلة كريرز  ت ود حاوق ملكيتها الفكرية   أهيلية النايبة الت

 أهيلية سعليه أت هت ب ت  استتتتختا  منتول النايبة الت   التأهيو عبر المنصتتتة  فيغراض  

أس  المنصتتة  )مادت علمية، استتتبانات، حاف ت دراستتية، اتتور، رستتو  تو.تتينية، ممم   ار  

مشتتاركتها ما الرير دسن أ ذ الموافاات الرستتمية سالنةامية الةتتلينة افةل امية، لذل   

ما اتاحب ح  الملكية الفكرية، سبناً  عليه أتنمو كافة المستلسليات الاضتا ية الناتجة 

 م عا المطالبات سالت ويضات المترتبة على افة ل ل بذل م

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

تمكيا رساد افيعمال ما تاييم ستنويو أفكارهم إلى مشاريا ريادية ناجنة سقابلة 

للتنفيذ سالتوسا، ما  ل ل أدسات منهجية سعالية ساعية بالمخاطر سمتطلبات 

 .الل زمة لنجاح ساستتامة المشلسع.السوق

 جلسةالهدف العام لل
 

 

 

 

 أن يكون قادراً على أن:جلسة ما المتوقا ب ت انتها  المتترب ما المشاركة في ال

 .أن يت رفّ المتترب على أهمية تاييم افيفكار الريادية سأدسات التاييم المنهجية

 .أن ينتد المتترب مصادر توليت افيفكار الجيتت سيستطيا الربط بينها سبيا احتياجات السوق 

 Business Modelأن يتاا المتترب  طوات تنويو الفكرت إلى نموذ  عمو متكامو باستختا   

Canvas. 

 .أن يفهم المتترب عالية المستثمر سيايّم المخاطر المرتبطة بالمشلسع سيضا  طة فةدارتها

 

 للجلسة  الأهداف التفصيلية
 

 

 

 أهمية الفكرة وتقييمها: 1المو.وع 

 مصادر افيفكار الجيتت للمشاريا: 2المو.وع 

 ما الفكرت إلى مشلسع قابو للتشريو: 3المو.وع 

 تنليو الجتسل سا تبار الفكرت: 4المو.وع 

 عالية المستثمر سالمخاطر في ريادت افيعمال: 5المو.وع 

 

 جلسة موضوعات ال

 

أهيلي دليل البرنامج الت   

  ةسلللج



 

  

 

 

 

 

 

 التعريف ====== المصطلح م

1 
مل  مة المشكلة ما 

 النو

التأكت ما أن الفكرت تنو مشكلة حاياية ي اني  

 .منها ال مل  

2 
إثبات الطلب في  

 السوق 

جما دف  و على سجود اهتما  حاياي ما ال مل   

 .المستهتفيا

 الايمة الماترحة  3
الفا تت الفريتت سالممي ت التي تاتمها لل مل   

 ماارنة بالمنافسيا 

 نموذ  ال مو التجاري 4
أدات بةلية لتصميم ستو.يح مكونات المشلسع 

 .افيساسية في تس ة عناصل

5 
النموذ  افيسلي الاابو  

 لل  تبار

نسخة مبسطة ما المنتج تُستخت  لجما 

 المل حةات سالتنا  ما الفر.يات

 تنليو سوات  6
أدات لتنليو نااط الاوت، الض ف، الفرص، 

 سالتهتيتات المنيطة بالمشلسع

 الاابلية للتوسا  7
قترت المشلسع على النمو بسلعة ما زيادت ال مل   

 دسن زيادت كبيرت بالتكاليفم

 ملشلات افيدا  المبكرت  8
دف  و على نجاح المشلسع مثو عتد ال مل   أس  

 .م تل النمو الشهري

 استراتيجية الخرس  9
الخطة التي تو.ح للمستثمريا كيف سيستردسن  

 استثماراتهم مستابلً  

 ناطة الت ادل  10

الناطة التي تتساسل عنتها افةيرادات ما  

 .التكاليف، سيبتأ تناي  الربح

 

 
 قائمة المصطلحات



 

  

 ما الفكرت إلى اف ستتامة ريادت افيعمال:  س.وعالم

 

 أهمية الفكرة وتقييمها  

تُ ت الفكرت حجر افيساس فيي مشلسع رياديم فهي بمثابة ناطة اف نطل ق التي تنتد  

مسار المشلسع سهويته في السوقم إف  أن امتل ك فكرت مبتكرت ف  يضما بالضلسرت  

النجاح؛ إذ أن ما ينتد استتامة المشلسع سنجاحه الف لي هو متل مل  مة الفكرت لناجة  

 م  ابليتها للتنفيذ سالتوساالسوق، سجتساها اف قتصادية، سق

 (Osterwalder & Pigneur, 2010)   لذل ، فإن تاييم الفكرت بشكو منهجي سمنةم هو

أسل ا تبار حاياي لرا ت افيعمال في رحلته الريادية، سيشكو افيساس لصياغة نموذ   

 لذي يمكا ما  ل له إقناع ال مل   سالمستثمريا المنتملياو اال م

 (Blank & Dorf, 2012)  

من الشركات الناشئة تفشل لأنها تقدم منتجًا لا يريده   %40تو.ح افيدبيات أن أكثر ما 

، مما ي  ز أهمية التاييم المبكر للفكرت قبو .خ أي موارد  (CB Insights, 2021) السوق

 .مالية أس بشلية كبيرت

 

 لماذا نقيم الفكرة؟  

يتف  الباحثون على أن عملية التاييم المبكر لليفكار الريادية تنا  عتت أهتاف  

 :ر يسية، منها

 :التحقق من أن الفكرة تحل مشكلة حقيقية  

ريادت افيعمال الناجنة تبتأ دا مًا ما حاجة أس ألم حاياي لتل شلينة عمل   

أن بنا  منتج ف  يستجيب ف حتياجات حاياية يلدي إلى   Ries (2011) منتدتم سيلكت

 .(entrepreneurial waste) "إهتار الوقت سالموارد فيما يُ رف بت"الهتر الريادي

 :قياس حجم الطلب في السوق على الحل المقترح 

دراسة حجم السوق سنموه المتوقا ضلسري لتاتير إمكانيات الربح سفرص  

فكرت قت تكون مبتكرت لكا ذات سوق منتسد   .(Kotler & Keller, 2016) التوسا

 .جتًا لا تنا  عا تًا مستتامًا



 

  

 :تحديد قابلية التنفيذ ضمن الموارد والخبرات المتاحة 

على أن التاييم الواق ي لاترات الفري  سالموارد   Kuratko et al. (2021) يلكت

المالية سالبنية التنتية قبو اف نطل ق يمنا الفشو المبكر سي يت ما فرص اجتياز 

 .مرحلة النمو افيسلية

 

 ثانياً: طرق تقييم الأفكار 

تاييم الفكرت الريادية بشكو منهجي يساعت رساد افيعمال على تاليو المخاطر سزيادت  

فرص نجاح المشلسع في السوقم تتوفر عتت أدسات سأساليب عملية شا  ة في  

افيدبيات افيكاديمية سالممارسات الريادية لتاييم جتسل الفكرت سقيمتها السوقيةم فيما 

 :يلي أبرزها

 

 (Problem-Solution Fit) نموذج حل المشكلة 

الخطوت افيسلى هي تنتيت ما إذا كانت الفكرت تنو مشكلة حاياية ي اني منها عتد  

إلى أن تنتيت "مل  مة المشكلة   Ries (2011) كافٍ ما ال مل   المستهتفيام يشير

فينه يضما أن المشلسع ينطل  ما حاجة   Lean Startupسالنو" ي ت أساس منهج 

ساق ية سليس ما افترا.ات غير مختبرتم يمكا التأكت ما ذل  ما  ل ل التنتث 

 .مباشلت ما ال مل   المنتمليا سفهم حجم افيلم الذي ي انون منه بتسن النو الماترح

 

 تحليل السوق المستهدف  

يُ ت تنتيت السوق المستهتف سحجمه س صا صه التيموغرافية سالسلوكية أمراً  

، يجب على را ت افيعمال افةجابة عا أسئلة  Kotler & Keller (2016) جوهرياًم سفاًا لت

أساسية: ما هم ال مل  ؟ كم عتدهم؟ ما قترتهم الشلا ية؟ سما متل است تادهم  

للتفا؟ يساعت هذا التنليو في تنتيت ما إذا كان السوق كبيراً بما يكفي لتعم المشلسع  

 .ستناي  ربنية مستتامة

 

 

 



 

  

 تحليل المنافسين 

بتنليو المنافسيا النالييا سالمنتمليا لتنتيت نااط الاوت   Porter (2008) ينصح

سالض ف لتيهم، سكذل  الفرص سالتهتيتات في السوقم هذا التنليو يساعت على  

اياغة مي ت تنافسية مستتامة للفكرت، ما  ل ل تاتيم شي  مختلف سأفضو مما  

 .(unique value proposition) ياتمه المنافسون

 

 (Value Proposition Canvas) نموذج القيمة 

تساعت على موا مة   Value Proposition Canvas  (Osterwalder et al., 2014)أدات 

ما ياتمه المشلسع ما ما يريته ال مل  م يتيح هذا النموذ  تنتيت الفوا ت الوا.نة  

، سالمنتجات/الختمات التي تنا   (pains) ، سالمشكل ت التي ينلها(gains) لل مل  

 .ذل م اياغة عرض قيمة قوي يج و الفكرت جذابة سمررية لل مل   

 

 (Validation) ختبار الفكرةا 

على ضلسرت ا تبار الفكرت عملياً ما السوق قبو   Blank & Dorf (2012) أ يراً، يلكت

اف ستثمار الكامو فيهام يمكا ذل  عبر ماابل ت مباشلت ما عمل   منتمليا، إنشا  

لجما ت بيرات اهتما  أسليةم   landing page، أس حتى إطل ق (prototype) نموذ  أسلي

الهتف هو جما بيانات ف لية حول جتسل الفكرت، بتف ً ما اف عتماد فاط على  

 .اف فترا.ات

 

تاييم الفكرت يجب أن يكون عملية شاملة تشمو أب اد السوق، ال مل  ، المنافسيا، 

الايمة الماترحة، سنتا ج اف  تبار افيسليم هذه افيساليب تساعت رساد افيعمال على تاليو 

 .المخاطر، ستوجيه الموارد ننو أفكار ذات إمكانات حاياية

 

 

 

 



 

  

 

 ثالثًا: أمثلة واقعية ملهمة 

تات  التجارب الريادية المنلية أمثلة عملية على كيفية تنويو أفكار مبتكرت إلى  

مشاريا ناجنة سذات أثر ملموس في السوقم هذه النماذ  تمثو تطبياات حاياية  

، مما يج لها حل مشكلة حقيقية، تقديم قيمة مضافة، والتوسع الذكي لمبادئ مثو

مصتر إلها  سدراسة لرساد افيعمال الجتدم كما تُةهر هذه النماذ  أن فهم احتياجات 

  السوق المنلي سالتكيفّ ما ثاافة المستهل  ما ال وامو افيساسية للنجاح

(Al-Shammari & Al-Saidi, 2022) 

 

 (Salla) سلة 

منصة س ودية تمكا افيفراد سالشلكات ما إنشا  متاجر إلكترسنية بسهولة سبأقو  

تكاليفم تمي ت بسلعة استجابتها للطلب المت ايت على التجارت افةلكترسنية  صواًا ب ت  

 .(Statista, 2023) 2020في الس ودية عا    %74جا نة كورسنا، حيث نما الاطاع بنسبة 

 .إتاحة د ول السوق الرقمي بتسن  برت تانية سبأس ار م اولة :القيمة المقترحة

 

 (Nana) نعناع 

تطبي  س ودي لتوايو المااضي سالخضلسات ما المتاجر المنلية مباشلت إلى  

المستهلكيا  ل ل سقت قصيرم اعتمت على نموذ  تشريلي سليا س تمة موثوقة،  

 .(Alkhateeb et al., 2022) ساستفاد ما فجوت السوق في  تمات المااضي افةلكترسنية

 .توفير الوقت سالجهت على افيسل الس ودية بأسلوب عةلي :القيمة المقترحة

 

 (Jahez) جاهز 

 Talabatس Uber Eats منصة س ودية لتوايو الط ا ، نافست تطبياات عالمية مثو

بفضو فهمها ال مي  للبيئة المنلية ستاتيم تجربة مستخت  مصممة  صيصًا للسوق  

 الس وديم تم إدراجها في السوق الس ودي لليسهم مما ي كس نجاح نموذجها

(Tadawul, 2022) توايو موثوق س تمة متوافاة ما عادات  :القيمة المقترحة

 .المستهل 



 

  

 

 (Mrsool) مرسول 

شبكة لوجستية مرنة تربط بيا ال مل   سالمنتسبيا بشكو مباشل سحر، ما ج لها ساحتت  

منح ال مل   مرسنة أكبر   :القيمة المقترحة .ما أكبر منصات التوايو في الس ودية

 .في ا تيار المنتسب سالوقت سالمكان، ما ترطية ساس ة للمتن

 

 (Elite Entrepreneurs) رواد النخبة 

برنامج تتريبي متخصص في تمكيا الشباب الس ودي بالمهارات الريادية سالتانيةم 

القيمة   .ي كس أهمية التتريب سالتمكيا في إعتاد الجيو الااد  ما رساد افيعمال

 .بنا  قترات الشباب ست  ي  ثاافة اف بتكار :المقترحة

 

 الدروس المستفادة من النماذج 

 .تبتأ المشاريا الناجنة دا مًا ما فهم حاياي ف حتياجات السوق المنلي •

 .(time-saving, convenience, accessibility) تاتيم قيمة مضافة سا.نة •

 .الاترت على التوسا السليا ما النفاظ على الجودت •

 .(Hofstede, 2011) التكيف ما الثاافة المنلية ي  ز الابول سالنجاح •

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 رابعًا: مصادر الأفكار الجيدة  

افيفكار الريادية الجيتت ف  تأتي عادتً ما فراغ أس ما لنةة إلها  عشوا ية، بو تنشأ في  

تفاعل متأمل مع البيئة المحيطة وملاحظة المشاكل والفرص غير  الرالب نتيجة 

يشير الباحثون إلى أن أهم ما يمي  را ت افيعمال الناجح هو  .(Shane, 2003) المستغلة

قترته على رؤية ما يرفو عنه افآ رسن، سالربط بيا المشكل ت سالنلول الممكنة  

 .(Drucker, 1985) بطرياة مبتكرت

 :فيما يلي أهم مصادر افيفكار الريادية كما تلكت افيدبيات النتيثة

 

 المشكلات اليومية  

كو ا وبة متكررت أس إحباط يواجهه افيفراد أس الملسسات قت تمثو فراة لمشلسع  

 .جتيت

أن أفضو افيفكار تنشأ عنتما يبني الملسس منتجًا لنو مشكلة هو   Ries (2011) يلكت

 .نفسه عانى منها، فينها تكون مشكلة حاياية سليست افترا.ية

 

 النقص في السوق  

غياب منتج أس  تمة ينتاجها ال مل  ، أس سجودها بجودت سيئة، يخل  ما ي رف بت  

 .""الفجوت السوقية

Kotler & Keller (2016)   يصفون ذل  بأنه أحت أقول دسافا د ول السوق، فين الطلب

 .موجود لكا ال رض غير كافٍ 

 

 تجارب العملاء 

اف ستماع بوعي إلى شكاسل ال مل   النالييا أس المنتمليا يكشف الكثير ما  

 .التنسينات الممكنة، أس حتى فرص لمشاريا مستالة

إلى أن ماابل ت ال مل    طوت أساسية ف كتشاف احتياجات  Blank & Dorf (2012) يشير

 .غير ملبات

 

 



 

  

 لاطلاع على الأسواق العالميةا 

يمكا لرا ت افيعمال أن ياتبس أفكاراً ناجنة ما أسواق متاتمة، سيكيفها لتناسب بيئته  

 .(Hofstede, 2011) المنلية

 .هذا افيسلوب شا ا في افيسواق النامية حيث قت ف  تكون ب ض النماذ  سالت ب ت

 

 الخبرة الشخصية  

الم رفة التخصصية أس الخبرت ال ملية قت تفتح لرا ت افيعمال أبواباً فيفكار ذات عم  

 .فني أس تاني، يص ب على غيره الواول إليها

Shane (2003)   أظهر في أبناثه أن رساد افيعمال ذسي الخبرت التانية يولتسن أفكاراً أكثر

 .ابتكاراً

 

 التقنيات الحديثة  

التطور السليا في التانيات، مثو الذكا  اف اطناعي، النوسبة السنابية، سالتطبياات  

الذكية، يفتح مجاف ت ساس ة فيفكار جتيتت، كما ي يت ت ريف طرق تاتيم الختمات  

 .(Christensen et al., 2016) سالمنتجات

 

المل حةة، الفضول، سالتفاعو الواعي ما السوق سال مل   هي مهارات أساسية لتوليت  

أفكار ريادية قويةم سعلى را ت افيعمال أن يتربّ نفسه على "رؤية المشاكو كفرص"  

 .سعلى متاب ة التوجهات ال المية سالمنلية باستمرار

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 خامسًا: تقييم جدوى المشروع  

ب ت التأكت ما أن الفكرت تنو مشكلة حاياية ستلبي حاجة ف لية في السوق، تأتي  

مرحلة تاييم جتسل المشلسع بشكو متكاموم هذه المرحلة ضلسرية لضمان أن 

 المشلسع قابو للتنفيذ اقتصادياً، سمطلوب في السوق، سمستتا  على المتل الطويو

(Kuratko et al., 2021)   التاييم المنهجي للجتسل يساعت رساد افيعمال على تاليو

 .(Barringer & Ireland, 2019) المخاطر ساتخاذ قرارات استثمارية ساعية

 

 تحليل القيمة المقدمة  

 :ي ني افةجابة عا افيسئلة التالية القيمة المقترحةتنتيت 

 ما المشكلة التي ينلها المشلسع؟  •

 ما المستفيتسن الر يسيون؟  •

 ما الفرق بيا ما ياتمه المشلسع سما ياتمه المنافسون؟  •

على سبيو المثال، تطبي  لتوايو افيدسية يات  "راحة سسقتًا" لكبار السا، سهي قيمة  

 .يص ب على المنافسيا التاليتييا تاتيمها

 

 دراسة السوق والمنافسة  

يجب دراسة حجم السوق المستهتف، م تل نموه، سحصص السوق النالية 

 للمنافسيام هذه التراسة توفر بيانات كمية سنوعية ف تخاذ الارار 

 (Kotler & Keller, 2016) 

 كم يبلغ حجم السوق السنوي؟  •

 ما م تل نموه المتوقا؟ •

 ما نااط . ف المنافسيا التي يمكا استرل لها؟  •

 ، الض ف(Strengths) لتاييم نااط الاوت SWOT تحليل :أدات مساعتت

(Weaknesses)الفرص ، (Opportunities)سالتهتيتات ، (Threats). 



 

  

 

 نموذج الإيرادات 

 تنتيت الطرياة التي سينا  بها المشلسع إيراداته أمر حاسم 

 (Osterwalder & Pigneur, 2010) النماذ  الممكنة تشمو: 

 .البيا المباشل للمنتج أس الختمة •

 .اف شتراكات الشهرية/السنوية •

 .ال موف ت على الم امل ت •

 .افةعل نات أس الرعاية •

 .(Recurring Revenue) مثال: منصة تتريب رقمي بنةا  اشتراك شهري مستمر

 

 (MVP) اختبار النموذج الأولي 

على ا تبار الفر.يات مبكراً بأقو تكلفةم   Minimum Viable Productيساعت إنشا   

يمكا أن يكون النموذ  افيسلي موقً ا إلكترسنياً بسيطًا، نموذجًا يتسياً للختمة، أس حتى  

الهتف هو جما مل حةات ال مل   ستنسيا الفكرت   (Ries, 2011) عرض تاتيمي مفصو 

 .قبو افةطل ق الكامو

 

 الجدوى المالية  

تاتير التكاليف سافةيرادات المنتملة مهم لتنتيت إذا ما كان المشلسع مجتياً مالياًم يجب  

 :حساب

 .التكاليف التأسيسية )تطوير، ترا يص، م تات…  •

 .التكاليف التشريلية الشهرية •

 .افةيرادات المتوق ة •

 :ناطة الت ادل •

Break-even   =  التكلفة المتغيرة للوحدة(  -التكاليف ÷ )سعر البيع للوحدة 



 

  

 

 القابلية للتنفيذ  

يجب التأكت ما أن لتل الفري  الملسس المهارات سالخبرات المطلوبة، سأن افيدسات 

سالتانيات الل زمة متاحةم الفكرت قت تكون ممتازت نةرياً، لكنها قت تفشو إذا لم تتوفر  

 (Kuratko et al., 2021) الاترات التنفيذية الل زمة

 

 التحقق القانوني  

أ يراً، يجب التنا  ما أن المشلسع يتواف  ما افينةمة سالاوانيا المنلية، سالنصول  

على الترا يص الل زمةم كذل  يجب مراعات أي لوا ح لنماية المستهل ، البيانات 

مثال: تطبي  للمتفوعات (Drucker, 1985) الشخصية، أس حاوق الملكية الفكرية

 .الرقمية ينتا  إلى الت ا  بلوا ح البن  المرك ي

 

التاييم الشامو للجتسل يمنح را ت افيعمال رؤية سا.نة فةمكانات المشلسع، سيكشف  

 .المخاطر المنتملة، سينتد ما إذا كان الوقت سالموارد المستثمرت في الفكرت مبررت

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 

 سادسًا: عقلية المستثمر والمخاطر في ريادة الأعمال  

 

 عقلية المستثمر  

لفهم كيفية جذب التمويو لمشلسع ، ما الضلسري استي اب ما يبنث عنه 

المستثمرسن في المشاريا الناشئةم تختلف أسلويات المستثمريا با تل ف طبي ة  

التمويو )رأس مال جري ، مستثمريا مل ك، حا.نات ، لكنها عمومًا تتسر حول ستة  

 (Byrnes, 2014; Gompers & Lerner, 2004) عناصل ر يسية

 :(Scalability) فكرة قابلة للنمو والتوسع 

يبنث المستثمرسن عا مشاريا يمكا أن تتوسا جررافياً سسوقياً بسلعة ما 

 .زيادت الطلب

 :فريق قوي ومتكامل 

 .فري  متنوع المهارات، قادر على التنفيذ الف لي سإدارت التنتيات

 :(Market Validation) إثبات الطلب على المنتج 

دف  و مبكرت على أن ال مل   مست تسن للشلا  )حجوزات مسباة، مبي ات  

 .أسلية 

 :(Clear Revenue Model) نموذج ربحي واضح 

س.وح في كيفية تناي  افيرباح، سوا  ما البيا المباشل، اف شتراكات، أس 

 .افةعل نات 

 :(Traction) مؤشرات أداء مبكرة 

 .مااييس أدا  مثو عتد ال مل   النشطيا، م تل النمو الشهري، أس ر.ا ال مل  

 :(Exit Strategy) استراتيجية خروج 

 طط مستابلية لبيا المشلسع أس إدراجه في السوق المالي حتى يتمكا 

 .المستثمر ما استرداد استثماره

 

 

 



 

  

 أنواع المخاطر  

كو مشلسع ناشئ يواجه طيفًا ما المخاطر، سما المهم الت رف عليها مبكراً سس.ا  

 (Kuratko et al., 2021)  طط للت امو م ها

 :المخاطر السوقية 

 .. ف أس ان تا  الطلب الف لي على المنتج أس الختمة

 :المخاطر المالية 

 .نفاد السيولة الناتية بسبب سو  تاتير التكاليف أس . ف افةيرادات

 :المخاطر التشغيلية 

 .مشاكو في سلسلة التوريت، افةنتا ، أس تسليم الختمات

 :المخاطر القانونية  

 .قضايا تت ل  ب ت  اف متثال للتشلي ات أس فاتان الترا يص

 :مخاطر المنافسة 

 .د ول منافس جتيت بس ر أقو أس بختمة منسنة

 :مخاطر الموارد البشرية 

 .فاتان موظفيا ر يسييا، صلاعات دا لية، أس . ف أدا  الفري 

 

 إدارة المخاطر  

تشير أفضو الممارسات إلى أن افةدارت الواعية للمخاطر تبتأ باف عتراف بها، ثم تطوير  

 (Barringer & Ireland, 2019) استراتيجيات سقا ية

 .لكو  طر منتمو (Plan B) خطة طوارئس.ا  

 .قبو التوسا البدء صغيراً واختبار الفرضيات 

 .مناسب تأمين قانوني ومالي النصول على  

 .ما الشلكا  سالمورديا سالمستثمريا التوثيق الكامل 

 .لت تيو الخطة عنت ظهور مستجتات المرونةالمنافةة على  

 إدارت المخاطر ليست تجنباً لها، بو الاترت على امتصاص أثرها سالتكيف م ها بذكا 

(Drucker, 1985) 



 

  

 

لكي يجذب المشلسع المستثمريا سيصمت في سجه التنتيات، يجب أن يجما بيا  

 .نموذ  عمو قوي، فري  قادر، سسعي استراتيجي بالمخاطر سكيفية الت امو م ها

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  

 من الفكرة إلى نموذج عمل 

ب ت أن يتأكت را ت افيعمال ما جتسل الفكرت سجتارتها، تأتي الخطوت المفصلية بتنويو 

هذه المرحلة تُمكنّه ما ا تبار الفكرت في   .نموذج عمل قابل للتشغيلالفكرت إلى 

  السوق بطرياة منةمة، كما تسهّو عر.ها على المستثمريا سالشلكا 

(Osterwalder & Pigneur, 2010) 

 :خطوات التحويل 

 :تحديد المشكلة 

ابتأ بصياغة الناجة افيساسية التي تلبيها الفكرت، سحتد عيوب النلول النالية إن  

 .سجتت

 .مثال: صعوبة إيجاد حضانات موثوقة وآمنة للأطفال في المدن الكبرى

 :صياغة الحل 

اف بتقة ماذا تات  فكرت ؟ سما مي ت  عا النلول افي رل )الجودت، السلعة،  

 الس ر، اف بتكار ؟ 

 .مثال: تطبيق يربط أولياء الأمور بحضانات مرخّصة وقريبة مع تقييمات موثوقة

 :تحديد العملاء المستهدفين  

ما هم عمل ؤك الر يسيون؟ ما  صا صهم التيموغرافية؟ ما اهتماماتهم 

 سأنماط سلوكهم؟ 

 .Customer Persona :أداة مساعدة

 :صياغة القيمة المقترحة 

 حتد لماذا سيشتري ال مل   من ؟ ما الفا تت لهم؟ 

 ."مثال: "نوفر عليك القلق والوقت بمنصة موثوقة وقريبة منك

 

 Business Model Canvas :نموذج العمل 

الذي يضم تس ة عناصل   القالب الشهيرلتصميم نموذ  عمو متكامو، استخت  

 (Osterwalder & Pigneur, 2010) مترابطة

 ما نخت ؟ سما احتياجاتهم؟ :(Customer Segments) شرائح العملاء م1



 

  

 ما الايمة التي ناتمها؟  : (Value Proposition) القيمة المقترحة م2

 كيف نصو إلى ال مل  ؟  : (Channels) قنوات التوصيل م3

 كيف ننافظ عليهم؟  : (Customer Relationships) العلاقات مع العملاء م4

 كيف نجني المال؟  : (Revenue Streams) مصادر الإيرادات م5

 ما ال مليات افيساسية؟  : (Key Activities) الأنشطة الرئيسية م6

 ما ننتاجه للتنفيذ؟  :  (Key Resources) الموارد الرئيسية م7

 ما يساعتنا؟  : (Key Partners) الشركاء الرئيسيون م8

 ما التكاليف الثابتة سالمتريرت؟  : (Cost Structure) هيكل التكاليف م9

 .يوفر هذا القالب رؤية شاملة ومترابطة للفكرة ككيان تجاري متكامل

 

 التقييم النهائي للفكرة  

حتى ب ت اياغة نموذ  ال مو، ف  بت ما مراج ة الفكرت مرت أ رل سالتأكت ما أنها 

 تستن  التنفيذ الف لي، ما  ل ل افةجابة على أسئلة منورية 

 (Blank & Dorf, 2012; Barringer & Ireland, 2019)   

 تحل مشكلة حقيقية؟  

 هو المشكلة موجودت ف لً  بترجة تتفا ال مل   للتفا ماابو حلها؟ 

 هناك سوق مناسب؟  

 هو يوجت حجم كافٍ ما ال مل   المست تيا للشلا ؟ 

 تقدم قيمة مضافة؟  

 هو النو يختلف بو.وح عا البتا و المتاحة؟ 

 قابلة للتنفيذ بموارد محدودة؟  

 هو يمكا إطل قها بإمكانيات الفري  النالية سمي انية منتسدت؟ 

 قابلة للتوسع؟  

 هو يمكا مضاعفة النمو بتسن تضاعف التكاليف؟ 

 قابلة للقياس والاختبار؟  

 سقياس رد ف و السوق عليه؟  MVP هو يمكا بنا 



 

  

 لا تواجه عوائق قانونية وتقنية كبيرة؟  

 هو متوافاة ما افينةمة ساللوا ح؟ سهو التكنولوجيا المطلوبة متاحة؟ 

 

هذه المرحلة تجما بيا التفكير اف ستراتيجي سالمنهجي، ستربط النماس الريادي  

 .بالواق يةم إذا كانت افةجابة عا م ةم هذه افيسئلة بت"ن م"، فالفكرت جاه ت لل نطل ق

 

 

  



 

  

 

 ملخص المو.وع

 

تتناسل هذه المادت رحلة تنويو الفكرت الريادية إلى مشلسع ناجح سمستتا ، بتً ا ما  

إدراك أن الفكرت سحتها ف  تكفي ما لم تُايَّم بشكو منهجي للتأكت ما أنها تنو مشكلة  

حاياية ستلبي حاجة ف لية في السوق سقابلة للتنفيذ بموارد م اولةم ستشير إلى  

لتاييم افيفكار مثو نموذ  حو المشكلة، تنليو السوق   أهمية استختا  أدسات عملية

سالمنافسيا، ا تبار الايمة الماترحة، سالتنا  ما جتسل الفكرت عبر النماذ  افيسلية  

سالتراسات الماليةم كما تات  نماذ  س ودية ملهمة لمشاريا نجنت فينها عالجت  

ار الجيتت غالباً ما مشكل ت يومية بطرق مبتكرت سمترسسةم ستو.ح المادت أن افيفك

تنشأ ما التفاعو الواعي ما البيئة، ساسترل ل فجوات السوق، ستجارب ال مل  ،  

سالم رفة الشخصية، سالتانيات النتيثةم كما تلكت على ضلسرت تاييم جتسل المشلسع  

ما جميا الجوانب: السوقية، المالية، الاانونية، التشريلية، ما مراعات ما يبنث عنه 

سإدارت المخاطر بذكا  ما  ل ل  طط مرنة سسثا   سا.نةم سأ يراً، تشتد   المستثمرسن

، سإجرا   Business Model Canvasالمادت على اياغة نموذ  عمو متكامو باستختا  

تاييم نها ي يضما أن المشلسع جاه  لل نطل ق سقادر على النمو سالتوسا في بيئة  

 .تنافسية بوعي ساحترافية
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