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Learning Objectives 

التعلٌّمأهداف   

Chapter 

03 

Describe the process 
of conducting an idea 
assessment. 

وصففففلية إٌففففتيييفففف   ي  ٌففففٌ ي
 . لفك ة

1 

Explain the elements 
of a feasibility analysis. 

 .ش حيةناص ي حإٌلي ليدوى

2 

Describe the six forces 
in the macro 
environment of an 
industry. 

وصلي ل وىي لسفثييفًي لئٌ فتي
 . لكإٌتيلإصناةت

3 

Understand how 
Porter’s Five Forces 
Model assesses the 
competitive 
environment. 

يهفف يكٌفٌففتي  ٌففٌ ين ففو  ي ل ففوىي
 . لخ سيلئو   يلإئٌ تي ل نايسٌت

4 



Learning Objectives 

التعلٌّمأهداف   

Chapter 

03 

Describe the various 
methods of 
conducting primary 
and secondary 
market research. 

وصفففففلي للففففف  ي ل خ إففففففتي
لإي   يأئحاثي لسو ي لأولٌتي

 .و لثانوٌت

5 

Understand the four 
major elements of a 
financial feasibility 
analysis. 

يهففففففف ي للأناصففففففف ي لأ ئلأفففففففتي
 ل  ٌسففففٌتيل حإٌففففلي ليففففدوىي

 . ل الٌت

6 

Describe the process 
assessing 
entrepreneur 
feasibility. 

وصففلية إٌففتي  ٌففٌ ييففدوىي
 . ٌادةي لأة ال

7 

Describe the nine 
elements of a 
business model. 

صففففففلي للأناصفففففف ي ل سففففففلأتي
 .يلن و  ي للأ ل

8 



New Business Planning Process  

 عملية تخطيط الأعمال الجديدة

Chapter 

03 

 إجراء تقييم الفكرة

 إجراء دراسة جدوى

 تطوير نموذج الأعمال

 صياغة خطة الأعمال 

 صياغة الخطة الاستراتيجية

 بدء العمل أو اطلاق النموذج

 الفكرة التجارية



Idea Assessment 

 تقييم الفكرة

Chapter 

03 

Idea assessment: The process of examining 

a particular need in the market, developing 

a solution for that need, and determining 

the entrepreneur’s ability to successfully 

turn the idea into a business. 

ة إٌفففتيد  سفففتيحايفففتي لأٌنفففتييفففًي لسفففو  ي:ي  ٌفففٌ ي لفكففف ة

ووضعيحليل إكي لحايت يو حدٌديقد ةي   دي لأة اليةإىي

ي. حوٌلي لفك ةيئنياحييلىية لي يا ي

 
 



Idea sketch pad =  

 effective tool used to 

help assess ideas 

 It helps entrepreneurs 

assess ideas in a 

relatively short period of 

time 

 = لوحة رسم الفكرة 

يلأالتي س خد يلإ ساةدةييًيأد ةي

ي  ٌٌ ي لأيكا 

ٌساةدي و دي لأة اليةإىي  ٌٌ ي

 لأيكا ييًيي  ةيز نٌتيقصٌ ةي

 نسئٌا

Idea Assessment 

 تقييم الفكرة



Use an idea sketch pad to ask 

key questions about:  

1. Customers 

2. Offering 

3. Value proposition 

4. Core competencies 

5. People 

للف حي لأسفف إتيلوحةة رسةةم الأركةار  سف خد ي

ي:يي ل  ٌسٌتيحول

 .العملاء1)

 .العرض المقدم2)

 .القيمة المقدمة3)

 .الكفاءات الجوهرية4)

 .الأشخاص5)

Idea Assessment 

 تقييم الفكرة



Idea sketch pad  

الفكرةرسم لوحة   

Chapter 

03 

1. Customers.  

 Start with a group of customers who have a 

clear need that is not being addressed: this 

may be a need that no business is currently 

addressing, or it may be a need that no 

business is fully or adequately meeting for 

these customers.  

 The entrepreneur assesses the customers 

by answering basic questions about the 

potential users of the product or service and 

the potential buyers if they are different than 

the users.  

1. Specifically who would be the users of 

the offering?  

2. How would they use the offering? 

3. How many potential customers are 

there? 

 .  العملاء1.

ئففدأيئ ي وةففتي ففلاي للأ فف  ي لفف ٌلايلففدٌه يحايففتيو ضففحتيلفف ي فف  ي 

قففدي كففولايحفف  يحايففتياي يشففئلأهايأييشفف كتيحالٌففاي يأويقففدي:ي إئٌ هففا

 كفففولايحايفففتياي إئٌهفففايأييشففف كتيئشفففكليكا فففليأويكفففاليلهففف ا ي

ي.ي للأ   

و ي   دي لأة اليئ  ٌٌ ي للأ ف  ي فلايخف لي لإيائفتيةإفىي لأسف إتي ٌ

 لأساسفففففٌتيحفففففولي ل سففففف خد ٌلاي ل ح  إفففففٌلايلإ نففففف  يأوي لخد فففففتي

ي.يو ل ش  ٌلاي ل ح  إٌلايي  يكانو ي خ إفٌلايةلاي ل س خد ٌلا

يةإىيويهي ل حدٌدي ي لايسٌكولاي س خد وي للأ ض؟ي1.

يكٌليسٌس خد ولاي للأ ض؟2.

يك يةددي للأ   ي ل ح  إٌلايحناك؟ي3.



 لوحة رسم الفكرة الكبيرة حقًا

: س يح  ي لفك ة  

 فففلايحففف ي لأشفففخا ي

 ل شففا كولاييففًيئففد ي

يح  ي ل ش وع؟

 ففايحففًي لخئففف ةي  ثي

ٌيإئونهفاي لصإتي ل فًي

ييلىي للاولت؟

 فففففففايحفففففففًي ل لأ يفففففففتي

ٌيإئونهفاي ل حددةي ل فًي

ييلىي للاولت؟

 الاتجاهات

 الأشخاص
 العملاء

 العروض المُقدمة

 القيمة المُقدمة

 الكفاءات الجوهرية

حففليلففدٌكيأييكفففا  ثي

أساسفففٌتي  ٌفففزة ي ثفففلي

ي ل كنولويٌايأوي للأإو ؟

 اينفوعي للأف ضي لف يي

ٌ  ي صو  ؟يأييسفإلأتي

يأويخد تيأوي ي ئت؟
... س هايووصفها  

  سفففففف هايأويسففففففاةدي

 لآخفففففففففف ٌلايةإففففففففففىي

 صففففففو حايئل ٌ ففففففتي

ي...أخ ىي

ل ا  يٌلأ ئ ي للأ ضي

ي هً ايلإ س خد ؟
ل ففا  ي للأفف ضي هفف ي

يلإ ش  ي؟

 ففففلايحففففوي ل شفففف  يي

 اق صففادييأويصففانعي

ي ل    ؟

كفف يةفففددي ل شففف  ٌلاي

يحناك؟

 لايحوي ل سف خد يأوي

ي ل س فٌد؟

كٌفففففففففليٌسففففففففف خد ي

ي ل س خد ية ضك؟



Idea sketch pad  

الفكرةرسم لوحة   

Chapter 

03 

2. Offering.  

Describe your idea for a product or 

service to offer the customers. Are you 

offering a product, a service, an 

experience, or a combination of one or 

more of these? What are its key 

features? Describe it in detail and sketch 

out an image of it if you can. 

 

 العرض . 2

حلي.يصلييك  كيةلاي ن  يأويخد تيل  دٌ هايلإلأ   

  د ي ن يايًأويخد تيأوي ي ئتيأوي زٌياي فلايو حفديأوي

أكثفف ي ففلايحفف ا ؟ي ففايحففًي لأال ففهي ل  ٌسففٌت؟يصفففهاي

ي. س للأثئال فصٌليو  س يصو ةيلهايي  ي

 عروض المنتجات والخدمات

  لأإو اثي ل سلأٌ 

 لأإو ففففاثي ل ئٌلأففففاثي

يو ل سوٌ 

 وصليل ن يا كيوخد ا ك

  لأإو اثي لإن ا يو ل وزٌع

  ل وقلأاثي ل الٌت



Idea sketch pad  

الفكرةرسم لوحة   

Chapter 

03 

3. Value proposition.  

 Explain why your product or service 

will be important to the customers.  

 Why would your offering be valuable 

to the user and/or buyer?  

 How does it address the need these 

customers currently have that is not 

being met? 

 . القيمةعرض  .3

   ي.ي ش حيل ا  يسٌكولاي ن يكيأويخد  كي ه تيلإلأ

أوي/يل فففففا  يٌكفففففولاية ضفففففكي  يقٌ فففففتيلإ سففففف خد يوي

ي ل ش  ي؟ي

يٌإئففًي ح ٌايففاثي للأ فف  ي ل ففًيلفف يٌفف  ي كٌففليٌ كففلايألاي

ي إئٌ هايح ىي لآلا؟



Idea sketch pad  

الفكرةرسم لوحة   

Chapter 

03 

4. Core competencies. 

Does your offering include any 

technologies or unique features that will 

help differentiate it from competitors? Is it 

based on intellectual property that you can 

protect? 

 . الأساسيةالكفاءات . 4

ٌ ض لاية ضكيأيي  نٌاثيأوي ٌز ثيي ٌدةي لايشفننهايألايحلي

 سففاةدييفففًي  ٌٌففز يةفففلاي ل نايسففٌلا؟يحفففلي سفف ندييلفففىي ل إكٌفففتي

ي لفك ٌتي ل ًيٌ كنكيح اٌ ها؟ي



Idea sketch pad  

الفكرةرسم لوحة   

Chapter 

03 

5. People. 

 Identify the key people on the team who will launch 

this business.  

 Who are the founding entrepreneurs of this venture?  

 Do they have the skills and knowledge needed to 

successfully turn the idea into a start-up venture?  

 Can they attract key team members who will fill in any 

gaps in knowledge, skills, and experience?  

 . الأشخاص. 5

ي.يحددي لأشخا ي ل  ٌسٌٌلاييًي لف ٌ ي ل ٌلايسٌلإ ولايح  ي للأ ل

ي لايح ي و دي لأة الي ل  سسولايله  ي ل ش وع؟ي

حففليلففدٌه ي ل هففا  ثيو ل لأ يففتي ل ز ففتيل حوٌففلي لفكفف ةيئنيففاحييلففىي

ي ش وعي ئ دئ؟ي

حففليٌ كففنه ييففف  يأةضففا ي لف ٌفف ي ل  ٌسفففٌٌلاي لفف ٌلايسفففٌ  ولايأيي

يييو ثييًي ل لأ يتيو ل ها  ثيو لخئ ة؟ي



Chapter
03
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New Business Planning Process  

 عملية تخطيط الأعمال الجديدة

Chapter 

03 

 إجراء تقييم الفكرة

 إجراء دراسة جدوى

 تطوير نموذج الأعمال

 صياغة خطة الأعمال 

 صياغة الخطة الاستراتيجية

 بدء العمل أو اطلاق النموذج

 الفكرة التجارية



Feasibility Analysis 

الجدوىتحليل   

Chapter 

03 

An analysis of the viability of a business idea that 
includes four interrelated components:  

1. An industry and market analysis,  

2. The product or service analysis,  

3. A financial analysis, and  

4. An entrepreneur analysis.  

ي:يييدوىييك ةي للأ لي ل ًي  ض لايأ ئلأتي كوناثي    ئلت حإٌلي

يو لسو  ي حإٌلي لصناةتي1.

ي لخد ت  ل ن  يأوي حإٌلي2.

ي الً يوي حإٌلي3.

 .يي حإٌلي   دي لأة ال4.

 حإٌليييدوىي

  ل ن  يأوي لخد ت

  حإٌليي ليدوىي ل الٌت

   دي حإٌلييدوىي

  لف ٌ /ي لأة ال



Feasibility Analysis 

الجدوىتحليل   

Chapter 

03 

 Is a particular idea a viable foundation for 

creating a successful business?  

 Feasibility study addresses the question: 

“Should we proceed with this business idea?” 

حليح  ي لفكف ةيئلأٌنهفاي صفإيكييكنسفاسيقائفليلإ لئٌف يلإنشفا ي

ي ش وعي يا يينايك؟ي

ًحفليٌيف يألاين ضفًي:ي"  ناوليد  ستي ليدوىي لس  لي ل فال

ي"؟قد اييًييك ةي للأ ليح  



Environmental Forces and New Ventures 

الجديدةالبيئية والمشاريع القوى   

Chapter 

03 

 The first step in assessing industry 
attractiveness is to paint a picture of the 
industry in broad strokes, assessing it from 
a “macro” level.  

 Most opportunities for new businesses 
within an industry are due to changes 
taking place in that industry.  

 

ثلي لخلوةي لأولىييًي  ٌفٌ ييا ئٌفتي لصفناةتييفًي سف ي   
و  ٌٌ هففففاي ففففلاية ٌضففففت يصففففو ةيلإصففففناةتيئضفففف ئاثي

ي".ي لكإً" ل س وىي

لأظفف ي لففف  ي ل  احففتيلإشفف كاثي ليدٌففدةيد خففلي  يففعي 
ي.ي لصناةتييلىي ل غٌٌ  ثي ل ًي حدثييًي إكي لصناةت

القوي 

الاجتماعية 

 الثقارية

 المنارسون

 الزبائن الموردون

 البدائل

البيئة 

 الكلية

  القوي

 الاقتصادية

القوي 

السياسية 

 والقانونية

القوي 

 العالمية

القوي 

 التكنولوجية

القوي 

 الديموغرارية

البيئة 

 التنارسية

المشروع 
 الجديد



Industry and Market Feasibility Analysis 

جدوى الصناعة والسوقتحليل   

Chapter 

03 

Assess industry attractiveness using six 
macro forces: 

ي:يا ئٌتي لصناةتيئاس خد  يسثيقوىيكإٌت  ٌٌ ي

ي

1. Sociocultural  اي  اةٌتي لث ايتييي  

2. Technological    ل كنولويٌتي  

3. Demographic   لدٌ وغ  يٌتي  

4. Economic       اق صادٌت  

5. Political and legal  

  وي ل انونٌت لسٌاسٌتي 

6. Global / Ecological 

  اٌكولويٌت/ للأال ٌتي 

ستة عوامل ري 

 البيئة الكلية

 الديموغرارية

 الاقتصادية

 السياسية

 الايكولوجية

 الثقارة الاجتماعية

 التكنولوجية



Industry and Market Feasibility Analysis 

جدوى الصناعة والسوقتحليل   

Chapter 

03 

 How large is the industry? 

 How fast is it growing? 

 Is the industry as a whole profitable? 

 Is the industry characterized by high profit margins or razor-
thin margins? 

 How essential are its products or services to customers? 

 What trends are shaping the industry’s future? 
 What threats does the industry face? 
 What opportunities does the industry face? 
 How crowded is the industry? 
 How intense is the level of competition in the industry? 
 Is the industry young, mature, or somewhere in between? 

ي ايحويحي ي لصناةت؟

ي اي دىيس ةتين وحا؟

يحلي لصناةتيككلي  ئحت؟

حفففلي   ٌفففزي لصفففناةتيئهفففو  أي ئفففكيةالٌفففتيأ يحفففو  أي

يض ٌإتيلإغاٌت؟

ي اي دىيأح ٌتي ن يا هايأويخد ا هايلإلأ   ؟

ي ايحًي ا ياحاثي ل ًي شكلي س  ئلي لصناةت؟

يحًي ل هدٌد ثي ل ًي و يههاي لصناةت؟ اي

ي ايحًي لف  ي ل ًي و يههاي لصناةت؟

ي اي دىي زدحا ي لصناةت؟

ي اي دىيشدةي س وىي ل نايستييًي لصناةت؟

يئٌنه ا؟حلي لصناةتيشائتيأ يناضيتيأ ييًي كالاي اي



Porter’s Five Forces Model 

القوى الخمس لبورترنموذج   

Chapter 

03 

Five forces interact with one another to determine the 
setting in which companies compete and, hence, the 
attractiveness of the industry: 

1. Rivalry among companies in the industry 

2. Bargaining power of suppliers 

3. Bargaining power of buyers 

4. Threat of new entrants 

5. Threat of substitute products or services 

  فاةففليخ ففسيقففوىي ففعيئلأضففهاي لففئلأضيل حدٌففدي لئٌ ففتي ل ففًي  نففايسييٌهففاي

ي: لش كاثي يوئال الًييا ئٌتي لصناةت

ي ل نايسيئٌلاي لش كاثييًي لصناةت1.

ي ل د ةي ل فاوضٌتيلإ و دٌلا2.

ي ل د ةي ل فاوضٌتيلإ ش  ٌلا3.

ي هدٌدي لو يدٌلاي ليدد4.

يئدٌإت ل هدٌديئ ن ياثيأويخد اثي5.

التهديد من 

الداخلين 

 الجدد

التهديد من 

المنتجات 

 البديلة

القدرة 

التفاوضية 

 للمشترين

القدرة 

التفاوضية 

 للموردين

التنارس بين 

المنارسين 

 الحاليين



Five Forces Model 

الخمسالقوى نموذج   

Chapter 

03 

 البدائل

 الموردون

 الواردون المحتملون

القدرة التفاوضية 
 للموردون

 خطر الواردون الجدد

 خطر المنتجات أو الخدمات البديلة

 منارسون الصناعة

القدرة التفاوضية  المشترون

 للمشترين
 التنارسية بين 

الحاليةالشركات   



Rivalry Among Companies 

بين الشركاتالتنارسية   

Chapter 

03 

 Strongest of the five forces 

 Industry is more attractive when: 

 Number of competitors is large, or, at the other 
extreme, quite small 

 Competitors are not similar in size or capacity 

 Industry is growing fast 

 Opportunity to sell a differentiated product or 
service exists 

يأقوىي ل وىي لخ س

ي: كولاي لصناةتيأكث ييا ئٌتيةند ا

 يةددي ل نايسٌلايكئٌ ي يأوي يةإىي لل لي لآخ ي يصغٌ ييد

ي ل نايسولايلٌسو ي  شائهٌلاييًي لحي يأوي لسلأت

ي لصناةتي ن ويئس ةت

ي   ٌزة ويديي صتيلئٌعي ن  يأويخد تي



Five Forces Model 

الخمسالقوى نموذج   

Chapter 

03 

 البدائل

 الموردون

 الواردون المحتملون

القدرة التفاوضية 
 للموردون

 خطر الواردون الجدد

 خطر المنتجات أو الخدمات البديلة

 منارسون الصناعة

القدرة التفاوضية  المشترون

 للمشترين
 التنارسية بين 

الحاليةالشركات   



Bargaining Power of Suppliers 

التفاوضية للموردينالقدرة   

Chapter 

03 

 The greater the leverage of suppliers, the less 
attractive the industry. 

 Industry is more attractive when: 

 Many suppliers sell a commodity product 

 Substitutes are available 

 Switching costs are low 

 Items account for a small portion of the cost of 
finished products 

ي.كإ ايز دثي ل  يلأتي ل الٌتيلإ و دٌلاي يقإثييا ئٌتي لصناةت

ي: كولاي لصناةتيأكث ييا ئٌتيةند ا

يٌئٌعي للأدٌدي لاي ل و دٌلاي ن يايسإلأٌا

ي لئد  لي  وي ة

ي كالٌلي ل ئدٌلي نخفضت

ي لنها ٌت  ثلي للأناص ييز  يصغٌ  ي لاي كإفتي ل ن ياثي



Five Forces Model 

الخمسالقوى نموذج   

Chapter 

03 

 البدائل

 الموردون

 الواردون المحتملون

القدرة التفاوضية 
 للموردون

 خطر الواردون الجدد

 خطر المنتجات أو الخدمات البديلة

 منارسون الصناعة

القدرة التفاوضية  المشترون

 للمشترين
 التنارسية بين 
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Bargaining Power of Buyers 

للمشترينالتفاوضية القدرة   

Chapter 

03 

 Buyers’ influence is high when number of customers is small and cost of switching 
to a competitor’s product is low.  

 Industry is more attractive when: 

 Customers’ switching costs are high 

 Number of buyers is large 

 Customers want differentiated products 

 Customers find it difficult to collect information for comparing suppliers 

 Items account for a small portion of customers’ finished products  

ٌكولاي نثٌ ي ل ش  ٌلاي   فلأايةند ايٌكولايةددي للأ   يصغٌ  يو كولاي كإفتي ل حولييلىي ن  ي نايسي
ي.ي نخفضت

ي: كولاي لصناةتيأكث ييا ئٌتيةند ا

ي كالٌلي ئدٌلي للأ   ي   فلأت

 ٌيةددي ل ش  ٌلايكئ

ي للأ   يٌ ٌدولاي ن ياثي  ئاٌنت

يٌيدي للأ   يصلأوئتييًيي عي ل لأإو اثيل  ا نتي ل و دٌلا

يلإلأ     ثلي للأناص ييز  يصغٌ  ي لاي ل ن ياثي لنها ٌتي
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 الموردون

 الواردون المحتملون

القدرة التفاوضية 
 للموردون

 خطر الواردون الجدد

 خطر المنتجات أو الخدمات البديلة

 منارسون الصناعة

القدرة التفاوضية  المشترون

 للمشترين
 التنارسية بين 

الحاليةالشركات   



Threat of New Entrants 

الواردين الجددتهديد   

Chapter 

03 

 The larger the pool of potential new entrants, the less attractive an industry is. 

 Industry is more attractive to new entrants when: 

 Advantages of economies of scale are absent 

 Capital requirements to enter are low 

 Cost advantages are not related to company size 

 Buyers are not loyal to existing brands 

 Government does not restrict the entrance of new companies  

ي.كإ ايز ديةددي لو يدٌلاي ليددي ل ح  إٌلاي يكانثي لصناةتيأقلييا ئٌت

ي: كولاي لصناةتيأكث ييا ئٌتيلإو يدٌلاي ليدديةند ا

ي ز ٌاي ق صادٌاثي لحي يغا ئت

ي  لإئاثي أسي ل اليلإدخولي نخفضت

ي ز ٌاي ل كإفتياي  لأإ يئحي ي لش كت

ي ل ش  ولايلٌسو ي خإصٌلايلإلأ  اثي ل يا ٌتي لحالٌت

ي لحكو تياي  ٌديدخولي لش كاثي ليدٌدةي
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 البدائل

 الموردون

 الواردون المحتملون

القدرة التفاوضية 
 للموردون

 خطر الواردون الجدد

 خطر المنتجات أو الخدمات البديلة

 منارسون الصناعة

القدرة التفاوضية  المشترون

 للمشترين
 التنارسية بين 

الحاليةالشركات   



Threat of Substitutes 

 التهديد من البدائل 

Chapter 

03 

 A substitute good refers to a product or service that consumers see as essentially 
the same or similar-enough to another product. Put simply, a substitute is a good 
that can be used in place of another. 

 Substitute products or services can turn an industry on its head. 

 Industry is more attractive to new entrants when: 

 Quality substitutes are not readily available 

 Prices of substitute products are not significantly lower than those of the 
industry's products 

 Buyers' switching costs are high 

 ي لسففإلأتي لئدٌإففتي شففٌ ييلففىي نفف  يأويخد ففتيٌ  حففاي ل سفف هإكولاي  شففائهتيأوي شففائهتيئد يففتيكايٌففتيل نفف  ي خفف.
ي.وئئسالت ي لئدٌليحويسإلأتيٌ كلاي س خد  هايئدايً لايأخ ى

ي.لإ ن ياثيأوي لخد اثي لئدٌإتيألاي  إ ي لصناةتي أسايًةإىية  ٌ كلاي

ي: لصناةتيأكث ييا ئٌتيلإو يدٌلاي ليدديةند ا صئكي

يئسهولت  وي ي لئد  لي ليٌدةياي

ي لصناةت ل ن ياثي لئدٌإتيلٌسثيأقليئكثٌ ي لايأسلأا ي ن ياثيأسلأا ي

ل حوليلإ ش  ٌلاي   فلأت كالٌلي  

Chapter
03

T hana Ahmed

• A substitute good refers to a product or service that 
consumers see as essentially the same or similar-enough to 
another product. Put simply, a substitute is a good that can 
be used in place of another.

• Substitute products or services can turn an industry on its 
head.

• Industry is more attractive to new entrants when:

• Quality substitutes are not readily available

• Prices of substitute products are not significantly 
lower than those of the industry’s products

• Buyers’ switching costs are high
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 للموردون

 خطر الواردون الجدد

 خطر المنتجات أو الخدمات البديلة
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Five Forces Matrix 

القوى الخمسمصفورة   

Chapter 

03 



Elements of Feasibility Analysis 

الجدوىتحليل عناصر   

Chapter 

03 

  ل ن  يأوي لخد ت حإٌليييدوىي

  حإٌليي ليدوىي ل الٌت

  لف ٌ /ي لأة ال   دي حإٌلييدوىي



Product or Service Feasibility Analysis 

جدوى المنتج أو الخدمةتحليل   

Chapter 

03 

 Determines the degree to which a product or service idea 
appeals to potential customers and identifies the resources 
necessary to produce it.   

 Two questions: 

1. Are customers willing to purchase our product or 
service? 

2. Can we provide the product or  
service to customers at a profit?  

ٌحددي لد يتي ل ًي ي  يئهاييك ةي ل ن  يأوي لخد تي للأ   ي ل ح  إٌلايوٌحددي

ي.يي ل و  دي ل ز تيلإن ايها

ي:س  الا

يحلي للأ   يةإىي س لأد ديلش   ي ن يا نايأويخد ا نا؟1.

حليٌ كنناي  دٌ ي ل ن  يأوي لخد تيلإلأ   ي عي ل د ةيةإىي ح ٌ ي2.

ي ل ئك؟ي



Product or Service Feasibility Analysis 

جدوى المنتج أو الخدمةتحليل   

Chapter 

03 

Primary research:  

 Collect data firsthand and 
analyze it. 

Secondary research:  

 Gather data that already has 
been compiled and analyze it.   

 :  الأوليالبحث 

ي.و حإٌإها لئٌاناثي ئاش ةيلأولي  ةيي عي

 : الثانويالبحث 

لئٌاناثي ل ًي  ي ي ٌلأهايئالفلأليي لايي عي 
 قئليث ي ل ٌا يئ حإٌإها



Secondary data 

 البيانات الثانوية 

Chapter 

03 

• It searches usually start by getting a secondary data  

• the sources of secondary data can be: 
• the company's internal database 
• companies can buy secondary data from outside suppliers like research agencies  
• use commercial online databases 
• Use Internet search engines … 

• Secondary data can usually be obtained more quickly and at lower cost than primary data 

• Secondary sources can sometimes provide data and individual company cannot collect on its 
own. 

• The researcher must evaluate secondary information carefully to make certain it is relevant, 
accurate, current and impartial. 

ي ئدأية إٌاثي لئحثيةادةيئالحصوليةإىيئٌاناثيثانوٌتي•

ي:ٌ كلايألاي كولاي صاد ي لئٌاناثي لثانوٌت•

يقاةدةي لئٌاناثي لد خإٌتيلإش كت•

يٌ كلايلإش كاثيش   يئٌاناثيثانوٌتي لاي و دٌلايخا يٌٌلاي ثليوكااثي لأئحاثي•

ي س خد  يقو ةدي لئٌاناثي ل يا ٌتيةئ ي لإن  نث•

ي... س خد ي ح كاثي لئحثيةإىي لإن  نثي•

يٌ كلايةادةي لحصوليةإىي لئٌاناثي لثانوٌتيئس ةتيأكئ يوئ كإفتيأقلي لاي لئٌاناثي لأولٌت•

ي.ٌ كلايألاي وي ي ل صاد ي لثانوٌتييًيئلأضي لأحٌالايئٌاناثيوايٌ كلايلإش كتي لف دٌتيي لأهايئ ف دحا•

ي.ٌي يةإىي لئاحثي  ٌٌ ي ل لأإو اثي لثانوٌتيئلأناٌتيلإ نكدي لايأنهاي  ثيصإتيودقٌ تيوحدٌثتيو حاٌدة•

 

 
 

ي  ك  ث
يئٌاناثيحكو ٌت

ي ل ص ٌحاثي ل نظٌ ٌت

ي لوثا  ي ل س ٌت

ي  ااثيةإ ٌت

يك  

ي  ااث

ي ي ث

ي ك ئاث



Primary Research Techniques 

الأوليةالبحث تقنيات   

Chapter 

03 

 Customer surveys and questionnaires 

 Focus groups 

 Prototypes 

 In-home trials  (consumer visits to observe consumers use of 
product/service) 

 “Windshield” research (observe customers interacting with 
existing businesses within an industry). 

 Trade associations and business directories 

ي.لإلأ    ل سكيوي اس  صا  ثي

ي. ل  كٌز ي وةاثي

ي. لأولٌت لن ا  ي

ي(. لخد ت/يزٌا  ثي ل س هإكٌلايل   قئتي س خد  ي ل س هإكٌلايلإ ن  ي) ل يا  ي ل نزلٌتي

ي(.   قئتي فاةلي للأ   ي عي لش كاثي ل ا  تيد خلي لصناةت"ي) لزيا ي لأ ا ً"ئحثي

ي. لأة ال لي لأٌاثي ل يا ٌتيودلٌلي
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  حإٌليي ليدوىي ل الٌت

  لف ٌ /ي لأة ال   دي حإٌلييدوىي



Financial Feasibility Analysis 

الجدوى الماليةتحليل   

Chapter 

03 

 Capital requirements: an estimate of how much start-up 
capital is required to launch the business. 

 Estimated earnings: forecasted income statements. 

 Time out of cash: the total cash it will take to sustain the 
business until the business achieves break-even cash 
flow.   

 Return on investment: combining the previous two 
estimates to determine how much investors can expect 
their investments to return.  

ففدٌ يل  ففد  ي أسي ل ففالي ل ئففد ًي ل لإففو يلئففد ي:يالمةةاليرأسيمتطلبةةات  
ي. للأ ل

ي.ئٌاناثي لدخلي ل  وقلأت:يالمقدرةيالأرباح

يي الًي لن دي ل لإو يويود يأولٌفايًلإحففاظيةإفىي:يالنقديمنيالمستنفديالوقت
ي.يي لأة اليح ىي ح  ي لش كتي ل دي ي لن ديي ل لأادلً

لي ففعيئففٌلاي ل  ففدٌ ٌلاي لسففائ ٌلايل حدٌففدي للأا ففديةإففىي:يالاسةةتثماريعلةة يالعائةةد 
ي اس ث ا ي ل  وقعي
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  ل ن  يأوي لخد ت حإٌليييدوىي
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Entrepreneur Feasibility 

رائد الأعمالجدوى   

Chapter 

03 

 Is this idea right for me? 

 Assess entrepreneurial readiness: 
knowledge, experience, and skills necessary 
for entrepreneurs to be successful. 

 Assess whether the business will be able to 
generate enough profit to support everyone’s 
income needs. 

يحليح  ي لفك ةي ناسئتيلً؟

ل لأ يفففتيو لخئففف ةي:ي  ٌفففٌ ي اسففف لأد ديل ٌفففادةي لأة فففال 

ي.و ل ها  ثي ل ز تيلنياحي و دي لأة ال

ق يئ  ٌٌ ي ايي  يكانثي لش كتيس كولايقاد ةيةإىي ح ٌف ي

ي. ئكيكاليلدة ي ح ٌاياثي لدخليلإي ٌع



Developing and Testing a Business Model 

الأعمالواختبار نموذج تطوير   

Chapter 

03 

• Key questions to address: 
1. What value does the business offer customers? 
2. Who is my target market? 
3. What do they expect of me as my customers? 
4. How do I get information to them, and how do they want to get the product? 
5. What are the key activities to make all this come together, and what will they cost? 
6. What resources do I need to make this happen, including money? 
7. Who are the key partners I will need to attract to be successful? 

 

 :الرئيسية التي يجب معالجتهاالأسئلة 
ي ايحًي ل ٌ تي ل ًي  د هاي لش كتيلإلأ   ؟1.
ي لايحوي لسو ي ل س هدل؟2.
ي اي ل يييٌ وقلأونهي نًيكلأ   يلدي؟3.
يكٌليٌ كننًي وصٌلي ل لأإو اثيله ي يوكٌليٌ ٌدولاي لحصوليةإىي ل ن  ؟4.
ي ايحًي لأنشلتي ل  ٌسٌتيللأ ليكليح  ي لأنشلتي لأاي يو ايحًي كإف ها؟5.
ي ايحًي ل و  دي ل ًيأح ايهايل ح ٌ ي لكي يئ اييًي لكي ل ال؟6.
 نايحا لايح ي لش كا ي ل  ٌسٌولاي ل ٌلايسنح ا ييلىيي ئه يلأكولاي7.



The Business Modeling Process 

الأعمالنمذجة عملية   

Chapter 

03 

 :  المرحلة الرابعة

وحسةةةةن علةةةة  نمةةةةوذج عةةةةدل 

الأعمةةةةال المحةةةةوري إلةةةة  أن 

 يُصبح قابل للتوسع

 : المرحلة الثالثة

المنتج باستخدام النموذج الأولةي اختبار 

أو الحةةةةةد الأدنةةةةة  مةةةةةن المنةةةةةتج القابةةةةةل 

 للتطبيق 

: المرحلة الثانية  

عةرض القيمةة مةع اختبةار 

 العملاء

:المرحلة الأول   

نموذج الأعمالتطوير   



The Business Model CANVA 

 CANVAنموذج الأعمال 

Chapter 

03 

 الشركاء الرئيسين

 هيكل الايرادات

 القنوات

 العلاقات مع الزبائن قطاعات الزبائن
 عرض القيمة

 الأنشطة الرئيسية

 الموارد الرئيسية

 هيكل التكاليف



The Business Model CANVA 

 CANVAنموذج الأعمال 
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The Business Model CANVA 

 CANVAنموذج الأعمال 

Chapter 

03 

Chapter
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  لئا لأولا
  ل  لفولا
  لناش ولا
  لإويس ٌاث

 أسلأا ي نايسٌت

  خ ٌا ي لسإع

  ل  حت
  ل وصٌلي لس ٌع

أييشفففففففففخ يلدٌفففففففففهي  صفففففففففالي

ي.ئالإن  نث

أييشففففخ يٌئحففففثيةففففلاي  حففففتي

 ل يفففففا ةي لإلك  ونٌفففففتيو ل سفففففإٌ ي

ي. لس ٌع

يئ  ٌ  سو ي ش   كيأ ازولاي
ي للأ ولت

ي ل لأا  ث سو ي

ي ديوةتيئال كنولويٌا

ي لويا يئاللإئاث   كزي شغٌلي

ي للأ   خد تي   كزي

ي لئ  يٌاث لوٌ ي

و ل لأإٌ اث ل   يلأاثي  

خد تي

ي لها لي للأ   
 لد دشتي

ةئ ي

ي ان  نث ي لئ ٌدي الك  ونً

ي ل سوٌ ي

و ل ص ٌ ي ل لوٌ ي

يو ل حسٌلا

سإسإتي ل و ٌدييد  ةي

يو لخد اثي لإويس ٌتي

يوئنا ي لش  كاث ن ٌلاي

ي لإٌفا    كزي

 ل ح ٌتي لئنٌتي

ي ل كنولويٌت

ي لإلك  ونٌت ل نصتي يو لئٌ ا هاي وقعيأ ازولاي

ي لش كا ئ نا  ي



The Business Modeling Process 

الأعمالنمذجة عملية   
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 :  المرحلة الرابعة

وحسةةةةن علةةةة  نمةةةةوذج عةةةةدل 

الأعمةةةةال المحةةةةوري إلةةةة  أن 

 يُصبح قابل للتوسع

 : المرحلة الثالثة

المنتج باستخدام النموذج الأولةي اختبار 

أو الحةةةةةد الأدنةةةةة  مةةةةةن المنةةةةةتج القابةةةةةل 

 للتطبيق 

: المرحلة الثانية  

عةرض القيمةة مةع اختبةار 

 العملاء

:المرحلة الأول   

نموذج الأعمالتطوير   



Test the Value Proposition 

عرض القيمةاختبار   

Chapter 

03 

• Ask customers:  

• Do we really understand the customer problem the 
business model is trying to address? 

• Do these customers care enough about this problem to 
spend their hard-earned money on our product? 

• Do these customers care enough about our product to 
help us by telling others through word-of-mouth? 

 : اسأل العملاء•

يحلينفه يح اي شكإتي للأ ٌلي ل ًيٌحاولين و  ي للأ لي لأالي ها؟•

حليٌه  يح ا ي للأ   يئ ايٌكفًيئه  ي ل شكإتيلإنفا يأ و له ي ل ًيحصإو ي•
يةإٌهايئش ي لأنفسيةإىي ن ينا؟

حليٌه  يح ا ي للأ   يئ ايٌكفًيئ ن ينايل ساةد ناي لايخ لييخئا ي•
 ؟ لآخ ٌلايشفهٌاًي
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 :  المرحلة الرابعة

وحسةةةةن علةةةة  نمةةةةوذج عةةةةدل 

الأعمةةةةال المحةةةةوري إلةةةة  أن 

 يُصبح قابل للتوسع

 : المرحلة الثالثة

المنتج باستخدام النموذج الأولةي اختبار 

أو الحةةةةةد الأدنةةةةة  مةةةةةن المنةةةةةتج القابةةةةةل 

 للتطبيق 

: المرحلة الثانية  

عةرض القيمةة مةع اختبةار 

 العملاء

:المرحلة الأول   

نموذج الأعمالتطوير   



Business Prototyping 

 النماذج الأولية للأعمال

Chapter 

03 

 Entrepreneurs test their business models on a small 

scale before committing serious resources to launch a 

business that might not work. 

 Recognizes that a business idea is a hypothesis that 

needs to be tested before taking it full scale. 

و دي لأة ففالين ففا  يأة ففاله يةإففىينلففا يصففغٌ يقئففلي خصففٌ يٌخ ئفف ي 

ي. و  ديكئٌ ةيلإل  ي ش وعيقديايٌنيك

ألاييك ةي للأ ليةئا ةيةلايي ضٌتي ح ا ييلىي خ ئا يقئلي نفٌ حايةإىيٌد كي

 .نلا يو سع

Chapter
03

T hana Ahmed

• Entrepreneurs test their business 
models on a small scale before 
committing serious resources to 
launch a business that might not 
work. 

• Recognizes that a business idea is a 
hypothesis that needs to be tested 
before taking it full scale. 
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  لن و  ي لأولً

 كيف يعمل ري الممارسة العملية



Business Prototyping 

 النماذج الأولية للأعمال

Chapter 

03 

 Test early versions of a product or service using a lean 
start-up: a process of rapidly developing simple prototypes 
to test key assumptions by engaging real customers. 

 Begin the lean start-up process using a minimal viable 
product: the simplest version of a product or service with 
which an entrepreneur can create a sustainable business.  

خ ئففف ي لإصفففد   ثي ل ئكففف ةي فففلاي ل نففف  يأوي لخد فففتيئاسففف خد  يشففف كتيناشففف تي 
حًية إٌفتي لفوٌ ين فا  يأولٌفتيئسفٌلتيئسف ةتياخ ئفا ي اي   ضفاثي:يئسٌلت

ي. ل  ٌسٌتي لايخ لييش  كية   يح ٌ ٌٌلا

ئففدأية إٌففتيئففد ي ل شففغٌلي لئسففٌلتيئاسفف خد  ي لحففدي لأدنففىي ففلاي ل نفف  ي ل ائففلي 
أئسلينسختي لاي ن  يأويخد تيٌ كلايل   دي لأة الي لايخ لهفايينشفا ي:يلإ لئٌ 

 .ة لي يا يي س د  

 



The Business Modeling Process 

الأعمالنمذجة عملية   

Chapter 

03 

 :  المرحلة الرابعة

وحسةةةةن علةةةة  نمةةةةوذج عةةةةدل 

الأعمةةةةال المحةةةةوري إلةةةة  أن 

 يُصبح قابل للتوسع

 : المرحلة الثالثة

المنتج باستخدام النموذج الأولةي اختبار 

أو الحةةةةةد الأدنةةةةة  مةةةةةن المنةةةةةتج القابةةةةةل 

 للتطبيق 

: المرحلة الثانية  

عةرض القيمةة مةع اختبةار 

 العملاء

:المرحلة الأول   

نموذج الأعمالتطوير   



Pivots 

 تحسين المحاور

Chapter 

03 

• Pivots: the process of making changes and adjustments in 
the business model on the basis of the feedback a 
company receives from customers. 

1. Product pivot 

2. Customer pivot 

3. Revenue model pivot 

 

ة إٌتييي   ي ل غٌٌ  ثيو ل لأدٌ ثييًين و  ي للأ ليةإىيأساسي:يالمحاورتحسين 

ي. ل لأإٌ اثي ل ًي  إ احاي لش كتي لاي للأ   

ي حو ي ل ن  1.

ي حو ي للأ ٌل2.

ي لإٌ  د ث حو ين و  ي3.



Conclusion 

 الاستنتاج

Chapter 

03 

 The best business ideas start with a common problem or need. 
 The ideas assessment process helps an entrepreneur more efficiently and 
effectively examine multiple ideas to identify the solution with the most potential. 
 A feasibility analysis helps the entrepreneur determine whether an idea can be 
transformed into a viable business. 
 Developing a business model helps the entrepreneur better understand all that 
will be required to launch and build a business. 
 Once the entrepreneur completes the idea assessment, feasibility study, and 
business model, he or she is ready to develop the business plan.  

ي. ئدأيأيضلي لأيكا ي ل يا ٌتيئ شكإتيأويحايتيشا لأت
ساةدية إٌتي  ٌٌ ي لأيكا ي   دي لأة اليةإىييح يأيكا ي  لأددةيئشفكليأكثف يكففا ةيويلأالٌفتيل حدٌفدي لحفلي 

ي. لأكث يي كاناث
ٌساةدي حإٌفلي ليفدوىي   فدي لأة فاليةإفىي حدٌفدي فايي  يكفالايٌ كفلاي حوٌفلي لفكف ةييلفىية فلي يفا ييقائفلي

ي.لإ لئٌ 
ٌساةدي لوٌ ين و  ي لأة الي   دي لأة اليةإىييهف يكفلي فايحفوي لإفو يلإلف  يوئنفا ي شف وعي يفا يي

ي.ئشكليأيضل
ئ ي ديألايٌك لي   دي لأة الي  ٌٌ ي لفك ةيود  ستي ليدوىيون فو  ي للأ فلي يٌكفولاي سف لأد يل لفوٌ يخلفتي

ي. للأ ل



Thank You 


