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ملخص تنفيذي وفهرس الدراسة
خريطة قراءة عملية لنموذج أعمال تقني يجمع الخدمات الرقمية، الأنظمة السحابية، التسويق، والاشتراكات.

خدمات
مواقع وهوية وتسويق

سحابة
أنظمة ومنصات تشغيل

اشتراك
إيراد متكرر قابل للتنبؤ

قياس
قرارات مبنية على بيانات

03السياق التنفيذي وسبب التحول 04من مشروع موقع إلى نموذج أعمال

05المشكلة التجارية التي يعالجها النموذج 06فرضيات النموذج التقني

07لوحة نموذج الأعمال التقني 08محفظة الخدمات الرقمية

09الأنظمة السحابية كمنتج 10محرك التسويق والمبيعات

15-14الاشتراكات المتكررة والاقتصاديات 22-19التسعير والتسليم والحوكمة

26-24خطة التنفيذ ومؤشرات الأداء 27المصادر المفتوحة والاعتماد العلمي

الهدف ليس وصف الخدمات فقط، بل بناء نموذج ربحي قابل للتكرار. كل خدمة يجب أن تملك قيمة، سعر، آلية تسليم، مؤشر أداء،
وعلاقة واضحة مع الإيراد المتكرر.
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السياق التنفيذي وسبب التحول
في 2018 أصبح بناء موقع وحده غير كافٍ لإدارة نمو الشركات؛ المطلوب نموذج تشغيلي رقمي كامل.

الشركات التي بدأت رقمياً عبر موقع تعريفي أو حملة تسويق اكتشفت سريعاً أن المشكلة الحقيقية ليست الظهور فقط، بل إدارة
الطلب بعد وصوله: من يتابع العميل، أين تسجل البيانات، كيف تقاس الحملة، وكيف يتحول الطلب إلى عقد أو اشتراك أو خدمة

مستمرة.

نقطة التحول
الطلب انتقل من “صمم لي موقعاً” إلى “ابن لي منظومة

تجلب العملاء وتديرهم وتزيد الاحتفاظ بهم”. هنا ظهرت
الحاجة إلى نموذج أعمال تقني قائم على المحفظة لا على

المشروع المنفرد.

أثر القرار
النموذج الجديد يحول الإيرادات من دفعات متقطعة إلى
تدفقات متكررة عبر الاستضافة، الصيانة، التسويق، إدارة

الأنظمة، والتطوير المستمر.

%75اعتماد الموقع كواجهة ثقة

%67الحاجة إلى نظام إدارة عملاء

%81الحاجة إلى تسويق قابل للقياس

%58الحاجة إلى اشتراكات دعم وتشغيل

المؤشرات نموذج تشخيص داخلي يوضح ترتيب الأولويات النسبية عند بناء محفظة الخدمات.
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من مشروع موقع إلى نموذج أعمال
الفرق بين شركة تنفذ مشاريع منفصلة وشركة تبني محفظة تقنية قابلة للتوسع.

منطق المشروع
إيراد مرة واحدة.

علاقة قصيرة.
تسليم تقني محدود.

ضعف في القياس بعد التسليم.

منطق المحفظة
إيراد شهري أو سنوي.

علاقة تشغيل مستمرة.
ترقية وحزم متعددة.

بيانات قابلة للقياس والتحسين.

الخلاصة الإدارية
القيمة لا تتحقق من بيع أصل رقمي فقط، بل من ربط الأصل بإدارة العميل، إدارة الفريق، المحتوى، الاستضافة، التحليلات،

والدعم المستمر.

طلب منفرد
موقع أو إعلان أو استضافة

بدون ربط تشغيلي.
←

حزمة خدمات
تصميم، تسويق، استضافة،

دعم، وتقارير.
←

منصة تشغيل
CRM، مهام، مبيعات،

اشتراكات، ولوحات قيادة.
←

نموذج أعمال
إيراد متكرر وعلاقة طويلة

الأمد مع العميل.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •
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المشكلة التجارية التي يعالجها النموذج
الفجوة بين الخدمة التقنية والنتيجة التجارية هي جوهر الدراسة.

فجوة الطلب
العميل يطلب خدمة تقنية، لكنه

يقيس النجاح بالمبيعات، السمعة،
سرعة المتابعة، وانخفاض الهدر.

فجوة التشغيل
الموقع والحملة ينتجان عملاء

محتملين، لكن غياب النظام يفقد
الشركة جزءاً كبيراً من الفرص.

فجوة القياس
بدون مؤشرات واضحة يصبح

القرار قائماً على الانطباع لا على
تكلفة الحصول على العميل أو قيمة

العميل.

النموذج التقني الناجح يجب أن يربط كل خدمة بربح العميل: زيادة الطلب، تقليل وقت المتابعة، رفع معدل الإغلاق، وتحسين الاحتفاظ.

الحل في النموذجالأثر التجاريالفجوة

تصميم رحلة عميل ونماذج تواصل وربط CRMزيارات بلا مبيعاتموقع بدون تحويل

Lead Scoring وتوزيع تلقائي على فريق المبيعاتتكلفة عالية لكل فرصةتسويق بدون متابعة

نسخ احتياطي، مراقبة، SSL، SLAمخاطر توقف وفقد بياناتاستضافة بلا حوكمة

تدريب، صلاحيات، مؤشرات استخدام، دعم مستمرتحول رقمي شكلينظام بلا استخدام
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فرضيات النموذج التقني
الفرضيات التي تحول الخدمة الرقمية إلى خط إنتاج تجاري قابل للتكرار.

كل خدمة لها بوابة دخول.1
الموقع أو الإعلان أو الاستشارة يجب أن تفتح فرصة

للترقية إلى نظام أو اشتراك دعم.

كل نظام له خدمة تشغيل.2
البرنامج دون تدريب وصيانة ومراقبة يتحول إلى أصل

مهمل.

كل حملة تحتاج بيانات.3
التسويق لا يكتمل دون CRM، Pipeline، تقارير،

ومؤشرات إغلاق.

كل عقد يجب أن ينتج اشتراكاً.4
الربحية المستقرة تعتمد على إدارة الاستمرارية لا على

البيع مرة واحدة.

منطق الربح التراكمي
يبدأ العميل غالباً بخدمة واضحة ومنخفضة المخاطر مثل موقع أو حملة، ثم ينتقل إلى استضافة وصيانة، ثم إلى CRM أو

نظام عمليات، ثم إلى اشتراك تسويق وإدارة تقنية. عند هذه النقطة يصبح العميل شريكاً تشغيلياً وليس مشتري خدمة عابرة.

%82قابلية التكرار

%76قابلية التوسع

%70قابلية الاشتراك
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لوحة نموذج الأعمال التقني
تطبيق عملي لفكرة Business Model Canvas على شركة خدمات رقمية وسحابية.

شرائح العملاء
شركات ناشئة، مراكز تعليم، عيادات، عقار،

خدمات، وتجارة إلكترونية.

القيمة المقترحة
نمو رقمي قابل للقياس عبر موقع، تسويق، نظام،

واستضافة موثوقة.

القنوات
موقع الشركة، حملات مدفوعة، واتساب،

إحالات، وشراكات تقنية.

العلاقة مع العميل
استشارة، تنفيذ، تدريب، دعم، تقارير شهرية،

وترقيات دورية.

الإيرادات
مشاريع تأسيس، اشتراكات شهرية، استضافة،

صيانة، تسويق، وترخيص أنظمة.

الموارد الرئيسية
فريق تطوير، بنية سحابية، أدوات قياس،

قوالب، ومعرفة سوقية.

الأنشطة الرئيسية
اكتشاف، تصميم، تطوير، تشغيل، تسويق،

قياس، وتحسين مستمر.

الشركاء
مزودو استضافة، بوابات دفع، أدوات إعلانات،

منصات رسائل، ومورّدو أمن.

هيكل التكلفة
رواتب، بنية تحتية، تراخيص، تسويق، دعم،

وأمن معلومات.

هذه اللوحة تستخدم كأداة قرار: أي خدمة جديدة يجب أن تمر عبر القيمة المقترحة، قناة الوصول، آلية التسعير، وآلية الاحتفاظ.
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محفظة الخدمات الرقمية
تنظيم الخدمات في طبقات قابلة للبيع المتقاطع والبيع التصاعدي.

مواقع، صفحات هبوط، هوية، محتوى، SEOطبقة الظهور

إعلانات، تسويق محتوى، واتساب، نماذج، حملاتطبقة الطلب

CRM، Pipeline، متابعة، عروض أسعار، عقودطبقة التحويل

مهام، فرق، عمليات، أتمتة، تقاريرطبقة التشغيل

استضافة، أمن، نسخ احتياطي، دعم، تحسين شهريطبقة الاستمرارية

Entry
خدمات تأسيسية منخفضة المخاطر

Core
أنظمة وتشغيل وربط بيانات

Retain
اشتراكات دعم ونمو مستمرة

المبدأ التجاري
كل خدمة دخول يجب أن تقود إلى خدمة تشغيل. وكل خدمة تشغيل يجب أن تقود إلى عقد دعم أو ترقية. بهذه الطريقة

تتحول المحفظة من متجر خدمات إلى منصة علاقات طويلة الأمد.
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الأنظمة السحابية كمنتج
تحويل المعرفة التشغيلية إلى منتج SaaS أو نظام مُدار قابل للتخصيص.

النظام السحابي ليس مجرد برنامج على الإنترنت، بل نموذج تسليم يعتمد على وصول آمن، تحديثات مستمرة، قابلية توسع،
واشتراك متكرر. لذلك يجب تصميم النظام حول حالات استخدام واضحة: المبيعات، العملاء، الفرق، الطلبات، التقارير، والدعم.

نقطة تصميم
يجب ألا يبدأ النظام من الشاشات، بل من تدفق العمل: من هو المستخدم، ما القرار الذي يتخذه، ما البيانات المطلوبة، وما القيمة

التي تظهر في لوحة القيادة.

مؤشر القياسالأثر على نموذج الأعمالالقدرة السحابية

نسبة المستخدمين النشطينخفض عوائق التبنيالوصول عبر الويب

زمن إطلاق التحسينتقليل تكلفة الصيانةالتحديث المركزي

MRR و ARRتحسين التنبؤ بالإيراداتالدفع المتكرر

نسبة الالتزام بالسياساترفع الثقة المؤسسيةتقسيم الصلاحيات
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محرك التسويق والمبيعات
ربط الحملات الرقمية بنموذج الإيراد المتكرر لا بمجرد عدد الرسائل أو الزيارات.

دور التسويق
بناء الوعي بالحل.

إثبات الثقة عبر حالات استخدام.
توليد فرص مؤهلة.

خفض تكلفة الاستحواذ مع الوقت.

دور المبيعات
تحويل الاهتمام إلى احتياج محدد.

اقتراح حزمة ذات قيمة.

تثبيت الاشتراك الشهري.
رفع متوسط قيمة العميل.

التسويق في هذا النموذج ليس خدمة منفصلة، بل قناة تغذية للمنتج السحابي والاستضافة والدعم، ومصدر بيانات لتحسين الحزم
والأسعار.

جذب
محتوى وإعلانات تستهدف نية

شراء واضحة.
←

التقاط
نموذج، واتساب، مكالمة، أو

صفحة هبوط.
←

تأهيل
تقييم ملاءمة العميل وحجم

الفرصة.
←

إغلاق
عرض مناسب وحزمة اشتراك

قابلة للاستمرار.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •
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تصميم عرض القيمة
صياغة القيمة بطريقة يفهمها صاحب القرار لا بطريقة تقنية فقط.

للمدير العام
رؤية أوضح للمبيعات، تكلفة
العميل، حالة الفريق، وإيراد

الاشتراكات.

للمبيعات
متابعة أسرع، توزيع فرص،

تذكيرات، عروض أسعار، وتقليل
ضياع العملاء.

للعمليات
مهام منظمة، صلاحيات واضحة،

تقارير، وأتمتة للإجراءات المتكررة.

دليل الإقناعرسالة القيمةمشكلة العميل

لوحة Pipeline وتنبيهاتكل عميل له مسار واضح ومسؤول متابعةضعف المتابعة

ربط نماذج وواتساب وحملاتتجميع الرسائل والطلبات في مسار واحدتشتت القنوات

CAC و ROAS ومعدل الإغلاقكل درهم تسويق له أثر قابل للقراءةغياب القياس

حزمة SaaS ودعم مستمراشتراك شهري بدل استثمار بنية ثقيلةتكلفة تقنية عالية
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شرائح العملاء المثالية
تحديد العملاء القابلين للتحول إلى عقود مستمرة لا إلى مشاريع قصيرة.

فرصة عالية
شركة لديها فريق مبيعات أو خدمة، وتستقبل عملاء من

أكثر من قناة، وتحتاج نظام متابعة وتقارير.

فرصة متوسطة
شركة تطلب موقعاً أو إعلاناً لكنها لا تملك بعد عملية

واضحة لإدارة العميل بعد وصوله.

فرصة تعليمية
عميل يحتاج رفع الوعي قبل البيع، ويمكن تحويله عبر

ورشة تشخيص أو باقة تأسيسية.

فرصة منخفضة
عميل يبحث عن أقل سعر فقط، ولا يرى العلاقة بين

التقنية والإيراد أو التشغيل.

معيار الاختيار
أفضل عميل للنموذج التقني هو من لديه احتياج متكرر: تسويق شهري، عملاء جدد، متابعة فريق، تحديثات، استضافة، أو دعم.

هذا الاحتياج المتكرر هو أساس بناء الإيراد المتكرر.
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الهيكل المعماري للنموذج
ترجمة نموذج الأعمال إلى بنية تشغيلية تربط الواجهة بالنظام والبيانات.

موقع، صفحة هبوط، واتساب، نماذج، محتوىواجهة العميل

إعلانات، SEO، شبكات اجتماعية، إحالاتطبقة القنوات

CRM، مهام، عروض أسعار، عقود، فواتيرطبقة الإدارة

عملاء، فرص، معاملات، اشتراكات، تقاريرطبقة البيانات

صلاحيات، نسخ احتياطي، أمن، SLA، سجل تدقيقطبقة الحوكمة

قابلية التوسع
إضافة عملاء وخدمات دون إعادة بناء النظام من الصفر

عبر قوالب، مكونات مشتركة، وإعدادات لكل عميل.

قابلية القياس
كل طبقة تضيف مؤشرات تقيس القيمة: الزيارات،

التحويل، الإغلاق، الاحتفاظ، والتجديد.
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الاشتراكات المتكررة
تحويل العلاقة التجارية من تسليم مشروع إلى دخل متوقع وقابل للتجديد.

MRR
الإيراد الشهري المتكرر

Churn
نسبة إلغاء الاشتراكات

LTV
قيمة العميل طوال العلاقة

قاعدة النمو
لا يكفي بيع الاشتراك. يجب تصميم قيمة شهرية مرئية تجعل التجديد قراراً منطقياً: تقرير، تحسين، دعم، تحديث، نتيجة

مبيعات، أو تقليل مخاطر تشغيلية.

اشتراك تأسيسي
استضافة، بريد، SSL، ونسخ

احتياطي.
←

اشتراك نمو
تسويق، محتوى، إدارة حملات،

تقارير.
←

اشتراك نظام
CRM، مستخدمون،

صلاحيات، دعم.
←

اشتراك شراكة
تحسين مستمر، تكاملات،

وابتكار.
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اقتصاديات الوحدة
مؤشرات تساعد الإدارة على معرفة متى يكون النمو مربحاً لا مجرد توسع في العمل.

%78قابلية الربح في حزمة الاستضافة والدعم

%64قابلية الربح في التسويق الشهري

%72قابلية الربح في الأنظمة السحابية

التحليل المالي في المرحلة الأولى يجب أن يركز على الهامش والتجديد قبل التركيز على الحجم؛ لأن الاشتراكات غير المربحة تنقل
الخسارة إلى المستقبل.

الاستخدامالسؤال الإداريالمؤشر

CACتقييم كفاءة التسويق والمبيعاتكم يكلف اكتساب عميل جديد؟

LTVتحديد سقف الاستثمار في الاستحواذكم يساوي العميل عبر مدة العلاقة؟

Gross Marginقياس ربحية الحزمكم يبقى بعد تكلفة التسليم؟

Paybackإدارة التدفق النقديكم شهر لاسترداد تكلفة الاستحواذ؟
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رحلة العميل داخل النموذج
تصميم رحلة متدرجة تجعل العميل ينتقل من الوعي إلى التأسيس ثم الاشتراك ثم التوسع.

الهدف التجاري
كل مرحلة يجب أن تنتهي بإجراء قابل للقياس: حجز موعد، توقيع عقد، ترقية اشتراك، تجديد، أو إحالة عميل جديد.

مرحلة الوعي
محتوى يشرح المشكلة: ضياع العملاء، ضعف المتابعة، غياب القياس، وتكلفة التسويق غير المنضبطة.

مرحلة التشخيص
جلسة أو نموذج تقييم يحدد مستوى نضج الموقع، التسويق، الاستضافة، النظام، والعمليات.

مرحلة الحل الأول
باقة تأسيسية واضحة السعر والمخرجات لتقليل مخاطرة قرار الشراء.

مرحلة التشغيل
ربط العميل بنظام متابعة وتقارير شهرية وخدمة دعم.

مرحلة التوسع
إضافة مستخدمين، حملات، صفحات هبوط، تكاملات، وخدمات أعلى قيمة.
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نموذج التسليم والتشغيل
تحويل الخدمة إلى عملية موحدة تقلل الهدر وترفع قابلية التوسع.

قبل البيع
تشخيص احتياج رقمي.

تقدير عائد متوقع.
اختيار الباقة المناسبة.

تحديد مخرجات واضحة.

بعد البيع
خطة تنفيذ أسبوعية.

مسؤول حساب.
لوحة تقدم.

تقرير تسليم ودعم.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

مؤشر السيطرةالمخرجاتالمرحلة

اكتمال المتطلباتخريطة احتياج ومخاطرالاكتشاف

اعتماد العميلنموذج تجربة وقائمة تكاملاتالتصميم

الالتزام بالجدولموقع أو نظام أو حملةالتنفيذ

رضا وتجديددعم وتقارير وتحسينالتشغيل
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نموذج الفريق والقدرات
القدرات المطلوبة لبناء نموذج أعمال تقني مستقر وقابل للتوسع.

الفريق التجاري
مبيعات استشارية، إدارة حسابات،

تأهيل العملاء، وتسعير الحلول.

الفريق التقني
تطوير، استضافة، أمن، تكاملات،

إدارة قواعد بيانات.

فريق النمو
إعلانات، محتوى، SEO، صفحات

هبوط، تقارير وتحليل.

%84توحيد قوالب التنفيذ

%70توثيق المعرفة

%62التدريب الداخلي

%58أتمتة التسليم

التوسع لا يتحقق بزيادة الطلب فقط، بل بقدرة الفريق على تسليم نفس الجودة بتكلفة زمنية أقل وبأخطاء أقل.
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هندسة الباقات والتسعير
التسعير يجب أن يعكس القيمة والاستمرارية لا عدد الصفحات أو ساعات العمل فقط.

أساس السعر
القيمة التجارية، مستوى الدعم، عدد المستخدمين، حجم

البيانات، مستوى التخصيص، ودرجة المخاطر.

أساس التجديد
تقرير واضح، تحسين ملموس، استقرار النظام، سرعة

الدعم، ونتائج قابلة للربط بالإيرادات.

قاعدة التسعير
كل باقة منخفضة يجب أن تكون مدخلاً لباقة أعلى، لا سقفاً للعلاقة التجارية.

الترقية الطبيعيةالإيرادالهدفالباقة

SEO وتسويقدفعة تأسيس + استضافةموقع وصفحات هوية أوليةتأسيس رقمي

CRM ومتابعة مبيعاتاشتراك شهريحملات ومحتوى وتحسيننمو شهري

تكاملات وتقاريرإعداد + مستخدمين شهرياًإدارة عملاء وفرق وعملياتنظام سحابي

ابتكار وتوسعRetainer شهريإدارة تقنية وتسويقية مستمرةشراكة تشغيل
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البيانات وقياس الأداء
البيانات هي الجسر بين الخدمة الرقمية وقرار الإدارة.

Acquisition
مصدر العميل وتكلفة الحصول عليه

Conversion
معدل تحويل العميل المحتمل إلى عقد

Retention
نسبة التجديد والاحتفاظ

أي نموذج أعمال تقني لا يملك لوحة مؤشرات يصبح معتمداً على الانطباع، وهذا يضعف التسعير والتطوير واتخاذ القرار.

قرار إداريمؤشرات أساسيةمجال القياس

زيادة أو خفض قناة معينةCPL، ROAS، CTR، Conversion Rateالتسويق

تحسين المتابعة والتأهيلWin Rate، Cycle Time، قيمة الصفقةالمبيعات

تحسين الاحتفاظ والترقيةMRR، Churn، Expansion Revenueالاشتراك

رفع الجودة وتقليل الهدرزمن الاستجابة، الأخطاء، الالتزام بالموعدالتشغيل
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التكاملات والشراكات
نموذج الأعمال التقني يحتاج منظومة شركاء لا فريقاً داخلياً فقط.

شركاء البنية
مزودو الاستضافة والسحابة.

مزودو النطاقات والبريد.
بوابات الدفع والرسائل.

أدوات أمن ونسخ احتياطي.

شركاء النمو
منصات إعلانية وتحليل.
مصممو محتوى وفيديو.

مستشارو مبيعات.
قنوات إحالة وشركاء قطاعيون.

مبدأ الشراكة
الشريك ليس مورداً فقط؛ قد يكون بوابة توزيع، رافعة جودة، مصدر إحالات، أو أداة لتقليل زمن التسليم.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

اختيار
شريك يخفض تكلفة أو يرفع

جودة.
←

تجربة
←اختبار في عميل محدود.

توحيد
.SLAقوالب تشغيل و←

توسع
تحويل الشراكة إلى قناة نمو.
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الحوكمة والأمن والثقة
الاشتراكات طويلة الأمد تحتاج ثقة تشغيلية وقانونية وتقنية.

ثقة العميل
العميل يدفع شهرياً عندما يرى استقراراً، سرعة استجابة،

وشفافية في التقارير.

ثقة الإدارة
الإدارة تستثمر في النمو عندما تصبح المخاطر مرئية

ومسيطر عليها.

الحوكمة ليست تكلفة إدارية، بل أصل تجاري يحسن قيمة الاشتراك ويقلل خسائر الإلغاء والنزاعات.

الأثر التجاريالضوابطمجال الحوكمة

رفع الثقة وتقليل النزاعاتصلاحيات، نسخ احتياطي، سجل تعديلالبيانات

خفض مخاطر التوقف والاختراقSSL، تحديثات، مراقبة، كلمات مرور قويةالأمن

تحسين الاحتفاظ وتجربة العميلSLA، أوقات استجابة، تصعيدالخدمة

وضوح العلاقة وحماية الإيرادنطاق عمل، إلغاء، ملكية بيانات، رسومالعقد
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مصفوفة المخاطر
تحليل المخاطر التي قد تمنع نموذج الأعمال التقني من الوصول إلى الربحية المستقرة.

قوة عالية - أثر إيجابي
،CRM حزم واضحة، دعم سريع، تقارير شهرية، نظام

وتسويق يولد فرصاً مؤهلة.

خطر عالٍ
اشتراكات رخيصة بلا هامش، تخصيص زائد لكل عميل،

.SLA وغياب سياسة إلغاء أو

فرص تحسين
قوالب جاهزة، تدريب، أتمتة إطلاق المواقع، مكتبة

محتوى، وربط الدفع والفوترة.

مخاطر تشغيلية
اعتماد كبير على أفراد محددين، ضعف التوثيق، وعدم

وجود لوحة قيادة للإيرادات.

استراتيجية المعالجة
تقليل التخصيص غير الضروري، تحويل الخدمات إلى وحدات قابلة لإعادة الاستخدام، ضبط حدود الدعم، وتسعير أي طلب

خارج النطاق بشكل واضح.
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خارطة تنفيذ 90 يوم
خطة عملية لتحويل النموذج من فكرة استراتيجية إلى عملية مبيعات وتسليم واشتراكات.

الخطة مصممة لخفض مخاطر التوسع المبكر: لا توسع قبل إثبات الباقة، التسعير، هامش التسليم، وقابلية التجديد.

الأيام 1-15: التشخيص
تحديد الحزم، شرائح العملاء، الأسعار الأولية، قنوات البيع، وقائمة المخاطر.

الأيام 16-30: القوالب
بناء قوالب عروض الأسعار، العقود، صفحات الهبوط، ونموذج تشخيص العميل.

الأيام 31-50: النظام
إعداد CRM داخلي، Pipeline، مهام، وربط نماذج التواصل.

الأيام 51-70: أول عملاء
إطلاق حملات تجريبية واستهداف عملاء لديهم احتياج شهري واضح.

الأيام 71-90: القياس
تحليل CAC، نسبة الإغلاق، الهامش، التجديد، وتعديل الحزم قبل التوسع.
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خارطة 12 شهراً
بناء التوسع المستدام عبر مراحل نضج واضحة.

%65الاعتماد على الإيراد المتكرر

%78توحيد عمليات التسليم

%70نضج لوحة القيادة

معيار النجاح السنوي
الوصول إلى محفظة عملاء تتجدد شهرياً وتدعم نفسها تشغيلياً، بحيث يصبح كل عميل جديد إضافة ربحية لا عبئاً على

الفريق.

مخرجات الإدارةالهدفالمرحلة

20-10 عميل تجريبي، قوالب، عروض، تقاريرإثبات الباقاتالربع 1

لوحة تشغيل، SLA، مكتبة معرفة، أتمتةتوحيد التسليمالربع 2

حزم أعلى، مستخدمون إضافيون، تكاملاترفع الاشتراكاتالربع 3

شراكات، قنوات إحالة، فريق مبيعات، حوكمةالتوسع المنضبطالربع 4
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بطاقة الأداء المتوازن
مؤشرات قياس تربط الأرباح، العملاء، العمليات، والتعلم المؤسسي.

المال
.ARR و MRR

هامش كل باقة.
.CAC Payback

نسبة الترقية.

العملاء
معدل التجديد.

رضا العميل.
زمن الاستجابة.

عدد الإحالات.

العمليات
زمن التسليم.

أخطاء الإطلاق.
استخدام القوالب.

.SLA التزام

التعلم والنمو
توثيق المعرفة.
تدريب الفريق.
قابلية الأتمتة.
ابتكار الحزم.

يجب أن تظهر هذه المؤشرات في لوحة قيادة شهرية للإدارة، لأن نموذج الأعمال التقني لا يدار بالحماس بل بالبيانات والتجديد
والهامش.

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •

 •
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المصادر العلمية المفتوحة
مراجع مفتوحة وموثوقة استُخدمت لبناء الإطار المفاهيمي للدراسة.

تم الاعتماد على مصادر مفتوحة وموثوقة في تعريف الحوسبة السحابية، أثر التحول الرقمي، تحديات الشركات الصغيرة
والمتوسطة، ونماذج الإيراد المتكرر. التحليل التطبيقي والهيكلة التنفيذية من إعداد مجموعة دليل الشرق لتكنولوجيا

المعلومات.

NIST SP 800-145 - The NIST Definition of Cloud Computing - https://www.nist.gov/publications/nist-definition-cloud-
computing

World Bank - World Development Report 2016: Digital Dividends - https://www.worldbank.org/en/publication/
wdr2016

UNCTAD - Digital Economy Report 2019: Value Creation and Capture - https://unctad.org/publication/digital-
economy-report-2019

Khan, N. and Al-Yasiri, A. - Framework for cloud computing adoption: A road map for SMEs to cloud migration -
arXiv:1601.01608 - https://arxiv.org/abs/1601.01608

Ghaffari, K. et al. - Towards Cloud Computing: A SWOT Analysis on its Adoption in SMEs - arXiv:1405.1932 - https://
arxiv.org/abs/1405.1932

Lokuge, S. and Duan, S. - Towards Understanding Enablers of Digital Transformation in SMEs - arXiv:2111.05989 -
https://arxiv.org/abs/2111.05989

Madhavan, R. and Baraskar, A. - A generalized Bayesian framework for the analysis of subscription based
businesses - arXiv:1704.05729 - https://arxiv.org/abs/1704.05729

ملاحظة حقوقية: جميع التصاميم، الصياغات التنفيذية، المخططات التطبيقية، وهيكلة الملف محفوظة لمجموعة دليل الشرق
لتكنولوجيا المعلومات 2018.
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• 

• 

• 
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• 
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نموذج أعمال تقني قابل للتوسع
من الخدمات الرقمية المنفصلة إلى محفظة سحابية متكررة الإيراد، قابلة

للقياس، ومبنية على العلاقة طويلة الأمد مع العميل.
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