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   الأولالفصل  

  وع مشرالعام لل  الإطار
  : المقدمة أولا

ومية. ومع تزايد استخدام المركبات في مختلف أرجاء العالم،  من حياتنا الي نولوجيا الرقمية والتطبيقات الذكية جزءاً لا يتجزأ أصبحت التك 
فكرة  ت ظهر لحاجة الملحة إلى إيجاد حلول مبتكرة تلبي احتياجات مالكي المركبات، خاصة فيما يتعلق بقطع الغيار. من هنا،  ظهرت ا
  التقنية والاحتياجات اليومية.  التي تجمع بين  المستخدمة كإحدى الحلول الفعالةو  السيارات الجديدة بيع قطع غيار تطبيق ل

نقلة نوعية في عالم التجارة الإلكترونية، حيث يوفر للمستهلكين القدرة على   والمستخدمة الجديدة  السيارات يمثل تطبيق بيع قطع غيار 
  السياراتيتيح لأصحاب ن ʭحية أخرى، إلى زʮرة المتاجر التقليدية. وم غيار ϥسعار تنافسية وجودة عالية دون الحاجة  الحصول على قطع

  فرصة التخلص من قطع الغيار التي لم يعدوا بحاجة إليها من خلال بيعها عبر منصة موثوقة وفعالة. 
عديد من الجوانب، من  خذ في الاعتبار الان Ϩستخدمة يتطلب لماو   السيارات الجديدةإن Ϧسيس تطبيق متخصص في بيع قطع غيار 

إن دخول مجال بيع قطع غيار المركبات المستخدمة عبر تطبيق ذكي ليس مجرد فكرة عابرة، بل هو  ، ي صادوالاقت تقني  التحليل المالي وال 
  استثمار استراتيجي يعتمد على فهم عميق للسوق واحتياجات المستهلكين. 

  
  : عو شر الم  فكرة :  ʬنيا

ملة، مع خدمة  ة أو المستعلسيارات الأصليوورش الصيانة طلب قطع غيار اوالمؤسسات تيح للأفراد ي  متخصص  إلكترونيتطبيق  

  . توصيل سريعة وموثوقة في المدن اليمنية

  
  : شكلةالمغة  صيا ʬلثا:  

يواجه عقبات كبيرة وتحدʮت تجعل عملية  و ني يعا ليمن الغيار في ا، يظل قطاع بيع قطع  الالكترونية عالميا  غم النمو المتزايد للتجارةر 

  : التحدʮت ما يلي  هذهومن ال امام الحاجة الى حلول رقمية مبتكرة وتفتح اĐ دية مرهقة، تقلي قطع الغيار عبر القنوات ال شراء ال
  التوزيع التقليدية.  نقاط صعوبة الوصول إلى قطع غيار موثوقة بسبب ضعف 
 خر في توفير القطع المϦعمال الصيانة وأوقات العملاء. طلوبة، مما يؤثر على أ 
  شترين والم  وردينتجمع الممتخصصة   عدم وجود منصة إلكترونية موحدة . 
  خاصة في ظل محدودية الخيارات المحلية ة المناسب القطعة ذي يبذله العميل للحصول على لبحث والوقت التفاع تكاليف اار . 
 ؤثر على سلامة المركباتيية مما انتشار المنتجات المقلدة والغير اصل . 
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  :المشروع ة  واهمياهداف  :  رابعا
عبر   ديدة والمستعملة الج السياراتبتكرة ēدف إلى تسهيل عملية بيع وشراء قطع غيار قمية ممنصة ر الغيار   يعُد مشروع تطبيق بيع قطع 

المركبات، مما   التكنولوجيا المتقدمة واحتياجات مالكي  كرة تزويد المستخدمين بحل ذكي يجمع بينالإنترنت. يستند هذا المشروع إلى ف 
  عار تنافسية وبطريقة سهلة وفعالة. يحتاجوĔا ϥس يمكنهم من العثور على قطع الغيار التي

يتيح  و حيث يمكن للمستخدمين من خلاله البحث عن قطع الغيار المطلوبة، سواء كانت ميكانيكية، كهرʪئية، أو حتى أجزاء الهيكل. 
  ق سوقاً افتراضيًا متكاملاً يخلتعملة، مما اراēم المسالوصول إلى مجموعة واسعة من البائعين الذين يعرضون قطع غيار سي للعملاء التطبيق  أيضا 

  يلبي احتياجات شريحة كبيرة من المستخدمين. 
  تي: كالااهداف المشروع   تلخيصويمكن 

 : فهم السوق وتحديد الفرص  . 1
، وسلوك  الغيار فهم ديناميكيات السوق الحالي، بما في ذلك حجم الطلب على قطع  تمكننا من،  الغيار طبيق بيع قطع تمن خلال 

. هذا الفهم يساعد في تحديد الفرص المتاحة واستغلالها بشكل أفضل لتحقيق  اهات الحديثة في هذا اĐالتجتهلكين، والاالمس
  ية. ميزة تنافس

 : تقليل المخاطر وخفض التكاليف على العملاء . 2
تكاليف  وخفض ال السوق  وتحسين كفاءة  شديدةالحدʮت التقنية والمنافسة وتخفيفها مثل الت  ل شامل للمخاطر المحتملة تحلي عبر 

  . نتجات الاصليةث عن القطع المناسبة وضمان الحصول على المعبر تقليل الوقت والجهد في البح على العملاء 

 : جديدةقنوات بيع فتح دعم التحول الرقمي و  . 3
دة  بيع جديقنوات   للتجار والموردين فتحوزʮدة الشفافية في السوق كما يتيح حول الرقمي في قطاع حيوي دعم الت  يقالتطب  يتيح 

  . بر منصة رقمية ة العملاء عيع قاعدوتوس 

 : صية المنتجاتوتو   قتوجيه استراتيجيات التسوي . 4
صول إليه. من خلال فهم دقيق للشرائح  في تحديد الجمهور المستهدف واستراتيجيات التسويق الأمثل للو   يساعد التطبيق

عبر   لتحقيق أعلى مستوʮت من الانتشار والنجاحل أكثر فعالية  كن توجيه الجهود التسويقية بشكالمستهدفة وتفضيلاēم، يم
  . طناعي ونية والذكاء الاص كتر الجمع بين التجارة الال

 : للتوسع المستقبلي  التخطيط . 5
جديدة أمراً ممكنًا ومخططاً له   أو الدخول إلى أسواق   ، تصبح الحاجة إلى التوسع في الخدماتمع نمو التطبيق وزʮدة قاعدة العملاء

  التي يقدمها المشروع. تراتيجية ضل الرؤية الاسبف
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  : مميزات المشروع:  خامسا
يلي   ل سوق واعد ومربح. فيما الذين يتطلعون إلى دخو  والتجار فرصة جذابة لرواد الأعمال والمستثمرين   الغيار مشروع تطبيق بيع قطع يعُد  

  أبرز المميزات التي تجعل هذا المشروع خياراً استثمارʮً مميزاً: 

 : ا المستخدمةوأيضوالتجارة  الاصلية ر على قطع الغيا الطلب المتزايد  . 1
نموًا    والتجارية، يشهد سوق قطع الغيار المستعملة وبحث العملاء عن موارد اخرى مع ارتفاع تكاليف قطع الغيار الجديدة 

  الطلب المتزايد. من هذا ستفادة  رصة للامتسارعًا. هذا يجعل الاستثمار في تطبيق يتيح للمستخدمين شراء وبيع هذه القطع ف 
 : كاليف تشغيل منخفضةت . 2

ا  خرى. فالتطبيق يعتمد بشكل كبير على التكنولوجيالأ التقليديةتكاليف التشغيل المنخفضة مقارنة بمشاريع هو ميزات الممن أبرز 
  الربح.  جود مخزون مادي من قطع الغيار، مما يقلل من التكاليف التشغيلية ويزيد من هوامش ولا يتطلب و 

 : ع التوس قابلية . 3
، يمكن توسيعه  السوق. فبمجرد نجاح التطبيق في التطبيق توسيع نطاق أعمالهم بسهولة عند الاستثمار في   دين والتجارللمور يمكن  

  ولية دون الحاجة إلى استثمارات كبيرة إضافية. ليشمل أسواق أخرى إقليمية أو د
 : تنوع مصادر الإيرادات . 4

العمولات على عمليات  فرصًا متعددة لتحقيق الإيرادات، بما في ذلك  ستعملةلجديدة والمالسيارات ايار تطبيق بيع قطع غ اليوفر 
هذا التنوع في مصادر الدخل  ، تراك للتجارشاورسوم البيع، رسوم الإعلاʭت على المنصة، ورسوم الاشتراك للبائعين المميزين. 

  . الاستدامةيقلل من المخاطر ويعزز من 
 : التكنولوجيا تزايد على الاعتماد الم . 5

د اعتماد الناس على التطبيقات الذكية لتلبية احتياجاēم اليومية، يعتبر الاستثمار في تطبيق يقدم حلاً لمشكلة حقيقية،  مع تزاي
خدم مميزة  تجربة مست ويوفر الاستخدام  سهل  تطبيقة للاستفادة من هذا التحول الرقمي. إن وجود مثل شراء قطع الغيار، فرص 

  . ئعين ء والموردين والبا عملاتجذب المزيد من ال  عد نقطة قوةي
 : السوق الواسع . 6

التنوع في السوق  يتوجه المشروع إلى شريحة واسعة من العملاء، بما في ذلك الأفراد، ورش التصليح، وموزعي قطع الغيار. هذا 
  ات.  عدة قطاعالمستهدف يعني وجود فرص كبيرة لتحقيق النمو والتوسع في 

 : استدامة الموارد لبيئة و تحسين ا  . 7
يساهم المشروع في تعزيز الجهود البيئية من خلال تشجيع إعادة استخدام قطع الغيار وتقليل النفاʮت. هذا الجانب البيئي يمكن  

  . أن يكون نقطة جذب 
 : والتفردالابتكار  . 8
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ميزة تنافسية في السوق. إن تقديم  مما يمنحه   قطع الغيار،يقدم المشروع حلاً مبتكراً ومختلفًا عن الأساليب التقليدية لبيع وشراء 
  مستعملة. جديدة و سلسة ومتقدمة يمكن أن يجعل التطبيق الخيار الأول للمستخدمين الباحثين عن قطع غيار تجربة رقمية 

 : وقمع التغيرات في السالقدرة على التكيف   . 9
السوق أو التوجهات التكنولوجية الجديدة. يمكن  لتغيرات في تتيح الطبيعة الرقمية للتطبيق مرونة كبيرة في التكيف مع ا 

  تحسين وتحديث التطبيق ʪستمرار بناءً على ردود فعل المستخدمين والتطورات التقنية.  تخدمين والعملاء والبائعين والتجار للمس
 : السريع   ت النموإمكانيا . 10

سريعًا في فترة زمنية قصيرة إذا تم  شروع نموًا أن يشهد المسوق التطبيقات، يمكن  بفضل النمو المتسارع في قطاع التكنولوجيا و 
  تنفيذه بشكل صحيح. إن وجود خطة تسويقية فعالة واستراتيجية توسع واضحة يمكن أن يعزز من فرص النجاح. 

 
  : الفئة المستهدفة:  سادسا

  ) السريع ، التوصيل  ، الدفع الالكترونيث البح  (سهولة: المباشرون)   (المستهلكون  رادفالا . 1
 قة. غيار اصلية او بدائل موثو الذين يبحثون عن قطع  الخاصة  ارات السي أصحاب 
  لشراء بتوفير الوقتʪ والجهدالعملاء المهتمون . 
  فات قبل الشراءوالمواص   الأسعارون مقارنة يفضلذين  الالعملاء . 
 ) للمشترʮتمي  ، سجل رقات الطلب  إدارة، (خصومات : ومراكز الصيانةرش الو  . 2
 تحتاج الى مصدر سريع وموثوق لتوفير القطع. وسطة والكبيرة التي نيك الصغيرة والمتورش المك  
   ثوق وبشكل منظم ورقميمو ر من مصدب في الشراء التي ترغ والميازينمراكز الخدمة الكبيرة . 

 ) التقليدي ، تقليل الاعتماد على البيع للمنتجات، توسيع السوق  رضع (منصة  ردون:التجار والمو  . 3
  في توسيع قاعدة عملائهم عبر منصة الكترونية.  ن و ع الغيار الذين يرغب قطتجار 
  الموردون الذين يسعون للوصول الى السوق اليمني بشكل مباشر . 

 ) الاستهلاكعن   دورية ، تقارير مية، عقود توريد رقمخصصة  (حلول   ساطيل الشركات الكبيرة:ت النقل واشركا . 4
  التجديد بشكل مستمر. و   تحتاج الى الصيانةنات و شاحيل من الالتي تملك اساط شركات النقل 
 شراء القطع بشكل دوري ومنظم. ل سيارات او شاحنات وتحتاج الى الشركات التي تمتلك اساطي 
  اēومية اليالمؤسسات الحكومية او الخاصة التي تعتمد على المركبات في عمليا .  
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   الثانيالفصل  

  التحليل الاستراتيجي 
  : SWOTتحليل  :  اولا
 : لمشروع ل  الفرص والتهديداتيل نقاط القوة والضعف و تحل

  نقاط الضعف   نقاط القوة   م

1 
  أسرع تطبيق رقمي حديث يسهل الوصول الى قطع الغيار بشكل  

 يدية. من الطرق التقل
لدى   ة الوعي ومحدودي في اليمن  الرقميوالوعي ضعف البنية  

ر  مما قد يحد من انتشاستخدمين ʪلتجارة الالكترونية بعض الم
 التطبيق 

2 
المحليين الذين قد لا يلتزمون دائما   الموردين اعتماد كبير على  ، مما يعزز الثقة لةفات بسهو والمواص  الأسعارقارنة بين لما إمكانية 

 ʪلمعايير. 

3 
شبة  -(تجارية  والبديلةالاصلية توفير قاعدة بياʭت منظمة للقطع 

 مستعملة) -جديدة
  بيرة لتطوير التطبيق وضمان ك  أوليةالحاجة الى استثمارات  

 الجودة. 

4 
، ما يزيد من راحة  دعم خيرات متعددة للدفع والتوصيل

 المستخدم. 
المخزون بشكل متزامن مع الطلبات   إدارةتحدʮت في  
 الالكترونية. 

   عاني ضعف التنظيم. سوق يناء علامة تجارية موثوقة في  فرصة ب 5

  التهديدات   الفرص   م

1 
كين  ʮدة اعتماد المستهل، مع ز ونية عالميا ومحليا نمو التجارة الالكتر 
 . على الحلول الرقمية

قد تدخل السوق   أخرىتطبيقات او منصات المنافسة من  
 لاحقا. 

2 
دولية عبر نفس  و  وإقليميةمحلية  أسواق الى  التوسع  إمكانية 
 . المنصة 

او الرديئة التي قد تؤثر على سمعة   المنتجات المقلدة شارانت
 . التطبيق 

3 
طناعي لتوصية القطع المناسبة حسب  ص ذكاء الاادخال تقنيات ال

 نوع السيارة. 
قتصادية والسياسية والتي قد تؤثر على استقرار  التقلبات الا

 السوق المحلي. 
 صيل. ثقة بعض العملاء في الدفع الالكتروني او التو عف ض رقمية. التعاون مع شركات النقل والورش لتوفير عقود توريد  4

5 
،  القطع  (تركيب ثل  خدمات مسانده: م  إضافة ة كانيإم
 التطبيق) ، خدمة العملاء المباشرة عبر تضماʭ ال

الشحن او نقص القطع في   Ϧخر المشاكل اللوجستية مثل 
  المخزون. 
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  عمادة التعليم الإلكتروني 
  رية اقسم العلوم الإد

  

Republic of Yemen 

University of Science and Technology  

 بحث التخرج 

 صلاحعبدالعزيز  –مشروع التخرج 

  : لونالمحتميون و الحقيقالمنافسون  :  ʬنيا

  نقاط الضعف   نقاط القوة   ط طبيعة النشا  المنافس   م

1 
رض مستودعات  الكترونية تعة منص  يمن قطع غيار  

الغيار  دة لقطع ومتاجر متعد 
 والمستلزمات الصناعية 

تسجيل   إمكانية ، تنوع المنتجات 
  ʭالمتاجر مجا 

خدم،  ضعف في تجربة المست 
 نتشار الرقمي. محدودية الا

2 
قسم   –ح  السوق المفتو 

 الغيار  قطع
عامة تشمل بيع   إعلاʭت منصة  

 وشراء قطع الغيار 
،  واسعه  قاعدة مستخدمين

 . غرافي كبيرار جوانتش
في قطع  ا فقط ليس متخصص

، ضعف في التحقق من  الغيار
 جودة المنتجات. 

3 

الكترونية للمزادات  منصة  يمن مزاد  
وشراء  والاعلاʭت ويتيح بيع  

ا فيها السيارات  مختلف السلع بم
 الغيار وقطع 

  خدمين واسعه، قاعدة مست
، سهولة  غرافي كبير انتشار ج 
فراد  ات من قبل الاتجادراج المن 
 والتجار 

غياب التخصص مما يجعل تجربة  
  م لا يقد، ومرونة البحث اقل دقة 

التوصيل   خدمات متكاملة مثل 
  أسلوب ، يعتمد على مالمنظ

منصة  من كونه  أكثر  الإعلاʭت 
 بيع مباشر 

 
  : سية لتنافالميزة ا:  ʬلثا

ديثة والخدمات المتكاملة مما  الح ، تجمع بين التكنولوجيا ثوقةة متخصصة ومو ي تكمن ان التطبيق سيكون منصة رقمالميزة التنافسية الجوهرية 
  ها كالاتي: ابراز  ن ويمك  يضعه في موقع اقوى من المنافسين 

 على قطا الأخرى ى عكس المنصات : علخصص الكامل الت ʮة  ة واحترافي دق  أكثريوفر تجربة  ، مما ع الغيار ، فالتطبيق يركز حصر
 . للمستخدم

  تʭالضمان) السعر،  ، المنشأبلد   ،(الموديل يلية عن القطع علومات تفص ج م ا : ادر موثوقةقاعدة بيا 
  ع المناسبة حسب نوع السيارة ورقم القعادة لتوصية القطالذكاء الاصطناعي  تقنيات مثل : استخدام حلول ذكية . 
 :نما دمات تركيب وضخ إضافة،  سريعةوني الامن، خيارات توصيل الدفع الالكتر  خدمات متكاملة . 
 لل من مخاطر الغش التجاري. ، مما يق: نظام تقييم ومراجعات للموردين والقطع ة بناء الثق 
 لجملة امل تكʪ تقارير استهلاك دورية. ، ، عقود توريد رقميةمع الورش والشركات: تقديم خصومات 
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  خرج بحث الت

   الثالث الفصل  

  نموذج العمل التجاري
  : ذج العمل التجارينمو :  اولا

  تفاصيل ال  العناصر   م

 ، ورش صيانة وميازين ؤسسات وشركات، م الخاصة) السيارات  (مالكياد  افر  العملاء  1
 ، ... غيار أصلية، Ϧخر التوصيل، غياب منصة موثوقة صعوبة الوصول إلى قطع  شكلةالم 2
 ، صيانة وضمان ، توصيل سريع، شبكة موردين موثوقين صصةوموثوقة ومتخ منصة إلكترونية سهلة   حل المشكلة  3
 ... ني  دعم ف دفع الكتروني، توصيل سريع وامن، ث متقدم، عرض القطع للبيع، نظام تقييم ومراجعات، بح  قدمة مة الم القي 4

5 
ع  وصول المشرو 

  للعميل 
 .. ...   ،إعلاʭت ، ، الموزعينتسويق رقمي، شراكات مع الورش والميازين

 ، ... ئعين للبا كعلى المبيعات، اشتراعمولات وعة، مدف إعلاʭت ، للموردين   وسنوية اشتراكات شهرية   المشروع للمال  تحقيق  6
 جودة العمل، ... ، تحديث قواعد البياʭت، مراقبة التوصيل  إدارةخدمة العملاء، متابعة الطلبات،   الأنشطة اهم  7
 شركات توصيل، موردون محليون ودوليون، .... ق دعم وتسويق، فريق تطوير، فري   الموارد والشركاء  8
 ، ... تشغيلية أجور ، برمجةوال  ، التطوير والصيانة، الشحن والتوصيلتب ، الرواتسويقال التكاليف  9

 
  : واحدةعمل المشروع كمنظومة  :  ʬنيا
 عة عبر التطبيق ʪستخدام الفلاتر الذكية. المستهلك: يبحث عن القط  . 1
 والمواصفات والبدائل.  الأسعار ن قاعدة البياʭت مع مالنتائج  النظام بعرض  . 2
 لكتروني. ويكمل عملية الدفع الا ة تار القطع المستهلك يخ  . 3
 . ا ʪلطلب ويجهز القطعة يتلقى اشعار المورد  . 4
 وصله للعميل. شركة التوصيل تستلم الطلب وت . 5
 صة. عة المورد داخل المن بة والمنتج، مما ينعكس على سمالعميل يقيم التجر  . 6
 المخزون.  وإدارة طيط يحصلون على تقارير دورية تساعدهم في التخوالورش   نالموردي . 7

    واحدة:مة و تكامل كمنظال
  لآخر مرتبط    تقييم)صيل، ، تو ، دفع(بحث كل عنصرʪ   ت مركزية ونظامʭمتكامل  إدارةعبر قاعدة بيا .  
  ثوقة  و سة ومتجربة سل :تيجة الن .تحسين الخدمة تقييم الى  ال : من البحث الى الشراء الى التوصيل الىهذا التكامل يخلق حلقة مغلقة

  للتجار والموردين.   ام رقمي منظمللمستخدم، ونظ
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 بحث التخرج 

 صلاحعبدالعزيز  –مشروع التخرج 

  :والأنشطة والتكاليف وترابط الموارد    الإيراداتطق  من:  ʬلثا
 : الإيرادات منطق   . 1

 نسبة مئوية من كل عملية بيع تتم عبر التطبيق. بيعات:  عمولات على الم 
  ن والتجار: رسوم شهرية او سنوية مقابل عرض منتجاردي اشتراكات الموēكم  على لوحة تح م بشكل مميز او الحصول

 متقدمة. 
  تʭت داخل التطبيق: الإعلاʭة من الموردين او التجار او البائعين. موجه إعلا 
  سعار الأمد عقود توريد للشركات والورش: اتفاقيات طويلةϥ   بتة.   إيراداتخاصة، تضمن تدفقʬ 
 ت موسعة مدفوعة: م  إضافية  خدماتʭالتوصيل السريع. خدمة ، ، تركيب القطعثل ضما 

 : نطق التكاليف م . 2
  مينوالصيانة التقنية: تصميم التطبيق، تحديثات، سيرفرات، امن معلوماتتكاليف التطويرʫ ، ... ، 
 ت ، : حملات رقميةالتسويق والترويجʭعلى وسائل التواصل، برامج ولاء العملاء، ...  إعلا 
 خاصة. توزيع  ل: شراكات مع شركات النقل او بناء شبكة للوجستيات والتوصيا 
 فسارات وحل المشاكل ني: فريق متخصص للرد على الاست الدعم الفمة العملاء و خد . 
 المنتجات والجودة. وضمان  الموردين والتحقق من الجودة: تكاليف مرتبطة بعمليات التدقيق إدارة 

 : والأنشطة ترابط الموارد  . 3
 التطبيق نية  رد التق الموا) ،ʭالدفع تقاعدة البيا ، (ترتبط مباشرة  الالكترونيʪالبحث يلية غ التش لأنشطة) ،الدفع) ، الشراء 
  ذب المستهلكين وتزيد حجم المبيعاتالتسويقية تج الأنشطةنما ، بيللقطع  الأساسيالموردون والتجار يمثلون المورد . 
  لأنشطةتبط  شركات النقل ترʪ الإيرادات ، مما يعزز ثقة العملاء ويزيد ان وصول القطعلوجستية لضمال . 
  لتالي على حجم المبيعات ، ويؤثر على جودة الخوردين والمبين العملاء  راجعات يربط نظام التقييم والمʪدمة و . 
 وخفض التكاليف.  الأداءد في تحسين ، وتساعوالإدارةت تربط بين الموردين  التقارير والتحليلا 

 المنظومة المالية : 
  وعدد الموردين المشتركين. المبيعات حجم د على تعتم الإيرادات 
   لتقنالتكاليفʪ ية واللوجستيات والتسويق  ترتبط 
   نشطة مرتبطة  التقنية) ، شركات النقل، ، العملاء(التجار المواردϥ متكاملة مما يخلق دورة مالية مغلقة.   تشغيلية 
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   الرابعالفصل  

  يل ورحلة العم  ةالتشغيليالخطة  
  : الخطة التشغيلية:  اولا

  تفاصيل ال  العناصر   م

1 

 طبيق او الدخول عبر الموقع الالكتروني. ل بتحميل الت يبدا العمي   بداية الخدمة 
 نشاء  يقومϵ  ورش، شركات (افرادحساب مستخدم ، ( 
  ت السيارةʭرقم القعادة  الموديل،، السيارة  (نوع يدخل بيا ... ، (. 
 خصصة. عبر محرك بحث ذكي وفلاتر مت طلوبةيبدا البحث عن القطعة الم 

2 

 . فاتوالمواص الأسعار مة ʪلقطع المتاحة مع ئبيق يعرض قاالبحث والاختيار: التط   مة  تقديم الخد
  بديلة) /  (اصلية يقارن بين الموردين والقطع   المقارنة: العميل 
 تلام. الامنة او الدفع عند الاسالمحافظ الالكترونية : يتم الدفع عبر الشراء والدفع 
  ة للعميلالقطع إيصالالتوصيل: شركة النقل او المورد يتولى . 
 عن الاستفسارات او حل المشكلات.  للإجابةاحة  دمة عملاء مت: خالدعم 
 ت. ويغذي الثقة ، مما يعزز التقييم: يقوم العميل بتقييم التجربة والمنتجʭقاعدة البيا 

3 

المسؤول عن كل  
  خطوة 

  ت، التحقيل النظامل عن تشغمسؤو التطبيق:  مديرʭق من الموردين ، قاعدة البيا 
 والمخزون والصور والمواصفات.  الأسعار يث ج القطع وتحدون عن ادرا الموردون: مسؤول 
 سؤولة عن التوصيل في الوقت المحدد. شركات النقل: م 
 ت صحيح العميلʭعة المناسبة ة للسيارة واختيار القط: مسؤول عن ادخال بيا 

  

  
  : عميل رحلة ال:  ياʬن

  بعد الشراء   ثناء الشراء ا  قبل الشراء   م

1 
  القطعة في اد إيجيعاني من صعوبة  العميل 

 السوق التقليدي. 
 التوصيل. يستلم القطعة عبر   والمواصفات.   الأسعارن بين يقار 

2 
يدخل العميل التطبيق ويبحث بسهولة عن  

 . القطعة المطلوبة 
  بتأكيديكمل عملية الدفع ويستلم اشعارا  

  الطلب. 
 يقيم التجربة ويشارك رايه. 

 يحصل على سجل لمشترʮته وضماʭته.      3
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  : التشغيليةالموارد  :  ثاʬل

  ة الموارد المكاني  الموارد التقنية   الموارد البشرية   م

 العمليات  لإدارةداري مكتب ا   ) Android \ iOS(التطبيق  فريق تطوير وصيانة تقنية  1

2 
اكات مع شركات  مراكز لوجستية او شر   ة بياʭت مركزية للقطع والموردينقاعد فريق خدمة عملاء ودعم فني 

 التوصيل النقل و 
 مستودعات لبعض الموردين الكبار    نظام دفع الكتروني امن   الموردين والعلاقات التجارية  دارةإ 3
   قدمة للتجار والشركاتلوحة تحكم مت  والتوزيع  التسويق والترويج  إدارة  4

 
   الخامسالفصل  

  سويقية والخطة الماليةالتالخطة  
  : التسويقيةالخطة  :  اولا

  عللمشرو  4PSق الخطة التسويقية وف

  تفاصيل ال  العناصر   م

1 
 تطبيق الكتروني متخصص لبيع قطع الغيار الاصلية والبديلة.   الخدمة  /تج  المن

 ت دقيقʭت ، الأسعار، المنشأة تشمل المواصفات، بلد قاعدة بياʭالضما . 
  لتوصيل السريع، خدمة العملاء المباشرة، الدفع الالكتروني. ، اة : توصية ذكي ة إضافيخدمات 

2 

 . الأسعار ير تنافسي مقارنة ʪلسوق التقليدي مع شفافية كاملة في عرض تسع  السعر 
  م بشكل مميز. نموج عمولة على المبيعاتēاشتراكات الموردين لعرض منتجا + 
 لجمالشراء   خصومات خاصة للورش والشركات عندʪ .لة 
 للشركات. عقود شهرية   د التسليم، او عبرخيارات دفع مرنة: الكتروني، نقدي عن 

3 

 وموقع الكتروني.  ) أبل ،  (أندرويد ذكية  اح على الهواتف الالتطبيق مت   المكان / التوزيع 
  زيع القطع عبر شراكات مع شركات النقل المحلية والدوليةتو . 
  او مراكز توزيع معتمدة.  من الموردين  الاستلام المباشر إمكانية 
  ة. يمني، مع خطة توسعي تغطية السوق ال 

4  

 . تماعيبر وسائل التواصل الاجلات رقمية عحم   الترويج  
 تʭالسيارات والورش.  أصحابموجهة تستهدف   إعلا 
  صوماتة شراء يمكن استبدالها بخعند كل عملي مكافأة: نقاط برامج ولاء . 
  لمحتوى تسويقʪ وتوعوية.  عليمية لات وفيديوهات ت : مقا 
  لصيانة الدوريةʪ الفرامل) تغيير الزيت او  (مثل عروض موسمية مرتبطة 
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  كات مع الورش ومراكز الصيانة لتسويق التطبيق مباشرة للعملاء. شرا 

 
  : اليةالمالخطة  :  ʬنيا

 : التأسيسيةالتكاليف   . 1
  دولار  10000:  تطوير التطبيق والموقع الالكتروني 
  :ت) ، امان، قاعدة  (سيرفراتدولار  5000بنية تحتية تقنيةʭبيا 
 ت،  إطلاق حملات    دولار) 5000 –  3000(: التسويق الاوليʭرية، تصميم الهوية البصإعلا . 
  تراخيص، استشارات قانونية. تسجيل  دولار)  2000 –  1000(:  وإدارية تكاليف قانونية ، 
   مكاتب   ،، شبكات كمبيوترات   دولار) 5000 – 3000(:  وأجهزةمعدات . 

  ) دولار) 27000  –  22000( : التأسيسيةالي تقديري للتكاليف اجم(

  
 هرية: ف التشغيلية الشالتكالي . 2

  إدارة) ، خدمة عملاء، (تقنيين  دولار 2000 : رواتب الموظفين   
  دولار  1000: يثات الصيانة التقنية والتحد 
   :دولار   1000تسويق شهري 
   دولار   1000: والتوصيل يات اللوجست 
    خدمات (ايجاردولار   500: إدارية تكاليف ، ( 

  ) دولار 5500:  ريةتقديري للتكاليف التشغيلية الشهاجمالي (

  
 المتوقعة:  ات الإيراد . 3

  5: عمولات على المبيعات  % 
 1000   دولار مبيعات  25000دولار =  25* متوسط بيع شهرية  عملية 
  = دولار 1250الايراد من العمولة 

   :اشتراكات الموردين 
 30  دولار   3000ر = دولا  100* مورد 

   تʭدولار   2500: داخل التطبيق إعلا   
  ت، توصي (تركيب:  إضافية خدماتʭدولار  1000ريع) ل س، ضما 

  ) دولار  7750:  ةالمتوقع الشهرية   الإيراداتاجمالي (
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 : عادل نقطة الت . 4

  دولار  5500الشهرية:  كاليف التشغيليةالت
  دولار  7750: ة ية المتوقعالشهر  الإيرادات 

  دولار   2250: بعد التشغيل   صافي الربح

  شهر   11  خلالتتحقق  التعادل ان نقطة ف  دولار) 25000(   التأسيسية ذ في الاعتبار التكاليف مع الاخ

  ظة: ملاح

  . تالإيراداالتوسع وزʮدة    إمكانية ، مع  نسبيا  سريعة  ه أرʪح   روع اوليكمش   التطبيق 
  

 
   السادسالفصل  

  ئي والخلاصة حليل النهاالت
  :مان القطع وعدم الغشض :  اولا

 : موثوقةقاعدة بياʭت   . 1
  انشاء قاعدة بياʭت شاملة للقطع تتضمن: 

  المنشأ بلد . 
  موديلها نوع السيارة و . 
 رقم القطعة . 
 قيمة. ال 
  معلومات المورد . 

 ن: التحقق من الموردي . 2
  المعتمدين قة من الموردين شبكة موثو . 
 سيتم التعاقد معه لكل مورد   تحقق الزامية إجراءات : 

  .السجل التجاري الرسمي 
  لمنتجʪ من المصنع  شهادات الجودة الخاصة . 
   رات ميدانية للمستودعاتʮات والمقاييس وضبط الجودة  طابقتها للمواصفم  من والتأكد لفحصها واخذ عينات  ز

 . اليمنية 
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 : ام التقييم والمراجعاتنظ . 3
  نجوم )  5الى  1تقييم الموردين بعد كل عملية شراء ( من 
  .تقييم جودة القطع من قبل العملاء 
 ة تماما. اف بناء بيئة شف 
  نجوم.   3اقل من السيئة والحاصلين على تقييم  السمعة استبعاد الموردين ذوي 

 : سؤولية الغشم . 4
   لقطع أيالمورد يتحمل المسؤولية المباشرة عنʪ غش او تزوير او تلاعب. 
   قطع. فني في تركيب الش في التركيب او خطا غ أي ورش الصيانة والمهندسين يتحملون المسؤولية عن 
  :التطبيق يوفر الاتي 

  م  7سياسة ارجاع مرنةʮالأقلعلى  أ 
  ساعة  48-24سريع للنزاعات خلال حل . 
  ت صارʪمن المنصة  (حظرمة على المخالفين  عقو ( 
 تضررين تعويضات للعملاء الم . 

 
  : ة التوصيلالي  :ʬنيا

 شراكات مع شركات التوصيل:  . 1
  مع شركات توصيل محلية موثوقة.  عقود شراكة 
  ل المدنغرافية واسعة داخضمان تغطية ج . 
 عايير جودة عالية للتوصيل. م 
 مين الشحنات ضد التلف والفقدانʫ . 

 تتبع الطلبات:  . 2
 رة للطلبات ميزة تتبع فورية ومباش . 
  :اشعارات تحديثية للعميل 

 كيدϦ  .الطلب 
 تجهيز القطع . 
  ق. الشحنة في الطري 
  صول الشحنة. و 

 يل لمراحل التوصيل. رؤية واضحة للعم 
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 : عددةخيارات توصيل مت  . 3
  لى. عكحد اساعة    خلال في المناطق الرئيسية  توصيل سريع 
 ساعة.  2-1دن خلال  توصيل اقتصادي في الم 
  ساعة.  48-24خلال  الأخرى في المناطق البعيدة والمحافظات ادي عتوصيل 
  كحد اعلى.   ساعة 24خلال  الأخرى توصيل سريع للمناطق البعيدة والمحافظات 
  ل يمني.  ألف   100. مثلا للطلبات فوق مبلغ معين مجاني توصيلʮر 

 
  :بدائل الدفع  :ʬلثا

 أساسييار الدفع عند الاستلام: كخ . 1
  : في  يار تكمنهذا الخ أهمية 

  غير المعتادين على الشراء الرقمي بناء الثقة مع العملاء . 
 ء من الاحتيال. تقليل مخاوف العملا 
 دة معدل المʮبيعات والتحويل. ز 

 الدفع الالكتروني الامن:  . 2
  .التحويلات المالية والمصرفية 
  المنتشرةالمحافظ الالكترونية . 
  التحويل البنكي . 
 توسعية  كمرحلة لخصم  بطاقات الاتمان وا)Mastercard، Visa ( 

 
  :خطط التوريد  :رابعا
  ودوليين: ين محليينالاعتماد على مورد . 1

  :الموردون المحليين 
  .متاجر القطع الغيار المحلية المعروفة والموثوقة 
 قة. و وهناجر القطع الغيار المستخدمة الموث عات  مستود 
 كبرى. ورش الصيانة ال 

 دوليون: الموردون ال 
  الكبرى وكلاء العلامات التجارية . 
 من دول الخليج  الاصلية وردين القطع ستم . 
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  يلاند  (كالهند من اسيا  الاصلية  مستوردين القطعʫوالصين و (ʮوماليز 
 من الاصلية  وردين القطع مست ʪوغيرهم)والسويد ...  وألمانيا ركيا ت  (ك  أورو 

  :الفوائد
 ع نطاق القطع المتوفرة. توسي 
 ق بيئة تنافسية. خل 
  والجودة.  الأسعار تحسين 

 
  :الخطة المالية المفصلة   :خامسا

 تكلفة اكتساب العميل:  . 1
   د  ملاء الجدعدد الع  /اجمالي تكاليف التسويق 
  ل تسويق /   100000 :مثالʮل لكل عميل 1000ديد = عميل ج 100رʮر . 
  التوقعات : 

  ل لكل عميل.  2000 –  1500 :الأولى المرحلةʮر 
  :ل لكل عميل.  1500 – 1000المرحلة الثانيةʮر 
  :ل   1000 – 500المرحلة الثالثةʮل عميل لكر . 

 مولة: هامش الع . 2
  على كل عملية بيع % 7ة المقترحنسبة العمولة . 
  توزيع الهامش على : 

 2 %حʪصافية.   أر 
 3 %وصيانة.  تكاليف تشغيل 
 2 .احتياطي مخاطر % 

 : إضافية   إيراداتدر مصا . 3
 ت سنوية للموردين زةتراكات المميالاشʮدولار)  1000-500(   العلامات التجارية وأصحابالموثوقين  الوكالات  : عضو 
  تʭت:  الإعلاʭشتراك سنوي او شهري حسالموردين  إعلاʪ ب طلب المورد. في التطبيق 
  خدمات استشارية وتقارير . 

 : نقطة التعادل  . 4
  نطلاق التطبيق بعد المرحلة التجريبية. شهر من ا  11الى   أشهر   8تعادل المتوقعة من نقطة ال
  : الأساس
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  .لمتاجر التقليديةʪ تكاليف التشغيل منخفضة مقارنة 
 ن كبيرة. دعات ومخاز ة لمستو عدم الحاج 

 : التوقعات المالية . 5
  عمالة متدربة)  باة واستقطوالتجهيزات التقنية والفنيوالسيرفرات    الأنظمة (بناء  أشهر  3-1: من التأسيسيةالمرحلة 
  :د توريد وشراكات  عقو ، تجار جملة،  (بناء قاعدة عملاء، موردينخسائر    أشهر   6-4من  المرحلة التجريبية

 ) ... واختبارات 
  دة الخسائر  (تقليل  أشهر 9-7: من الانطلاق مرحلةʮالإيرادات وز ( 
  ح،  نقطة التعادل  (تحقيق شهر   12-10: من مرحلة النموʪمتزايدة  أر ( 

 
  : استراتيجيات التسويق وبناء الثقة  :سادسا
 لمستهدف: التسويق الرقمي ا   . 1

  :منصات التواصل الاجتماعي 
  :ت و محتوى تعليمي فيسبوكʭوالورش  السيارات  أصحاب لاستهداف ه ولة وموجهمم  إعلا . 
  ب وتعليمي. ذاري جتوى بصمح : انستجرام 
 تعليمي.  توى فيديو تيكتوك: مح 
 وردين. وعات للعملاء والمواتساب: مجم 

 تʭجوجل:  إعلا 
  فولفو-شاحنات-سيارات غيار  (قطعكلمات مفتاحية مستهدفة-ʫصيانة  السيارات  أسماء ، يهوندا-تويو ،

 .) ...السيارات 
 تʭالبحث والعرض.  إعلا 
 الاستهداف للزوار السابقين.  إعادة 

 شراكات مع ورش الصيانة:  . 2
  الموثوقة. ورش الصيانة عقود شراكة مع 
  .عقود شراكة مع الورش لجعلهم سفراء للعلامة التجارية 
  ورش الصيانة للعملاء من طرف وخصومات  عروض خاصة . 
 ء وعمولات للورش. برامج ولا 

 بناء الثقة:  . 3
  : الأساسية العناصر  
  :والموردينعرض جميع معلومات القطع  الشفافية الكاملة . 
 يمات حقيقية من العملاء. تقي: نظام التقييم 
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 ت المختلفة. والدردشاعبر الهاتف    7/24دعم مة عملاء ممتازة:  خد 
  ت واضحةʭضمان على جودة القطع :  ضما . 
 ارجاع سهل وبدون تعقيدات. : سياسة ارجاع مرنة 

 
  : التطبيق الاولي  إطلاق نطاق    :سادسا
  المدن المستهدفة:   :الأولى المرحلة  . 1

  المدن الرئيسية : 
 الأكبر وق : العاصمة والسصنعاء . 
  تعز) ، ، اب ، ذمار، عمران(الحديدةاولي  توسع تدريجي 
   نوي (توسع تدريجيʬ قيʪ .... ،المحافظات) عدن، حضرموت 

 : : فئات القطع المرحلة الثانية . 2
   الأوليةالقطع : 

 ) زيوت، ...  ، كنويسات،فلاتر قطع الصيانة الدورية (. 
  وقود) الفلاتر (هواء، زيت ، 
  القطع الداخلية، ، بريكات(مساعدات  الأساسياتقطع الصيانة (  
 ) مكنيك، سمكرة ... ،  تصداماقطع الصيانة الخارجية (. 
  ئياتʪقطع الكهر . 
 ئل. الزيوت والسوا 
 تالتوسع اللاحقʮإطارات ، : بطار  ... 

 المرحلة التجريبية: : المرحلة الثالثة . 3
  أشهر 3:  المدة   
  الأهداف  : 

 خدمين. ن والمستورديجمع ملاحظات الم 
 الراجعة ذية تحسين واجهة المستخدم بناء على التغ . 
 ل والدفع. تحسين خدمات التوصي 
  .بناء سمعة جيده في السوق 

  :المؤشرات المراد متابعتها 
 عدد المستخدمين النشطين . 
  .عدد الطلبات اليومية 
 معدل رضا العملاء . 
  .معدل العودة والشراء المتكرر  
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  : يةالخطوات التنفيذ  :سابعا
 : الأولالشهر   . 1

 الأساسية المنصة  انشاء التطبيق وتطوير . 
  .توقيع عقود مع الموردين المحلين والمستوردين 
  خدمات التوصيل. شراكات مع اعداد 
  سين المحترفين شراكات مع ورش الصيانة والمهندقيع تو . 
 التقنية والفنية. زة في مجال الصيانة خبرات ماهرة وممتاتقطاب اس 

 الشهر الثاني:  . 2
  وتصحيحها.   الأخطاء وإصلاح اختبار المنصة 
  يق خدمة العملاء. تدريب فر 
 الأوليةء الحملات التسويقية بد . 

 الشهر الثالث:  . 3
  .الانطلاق الرسمي للتطبيق والمنصة 
 سار. جمع ملاحظات المستخدمين وتصحيح الم 
 ة. ية الراجع ذات بناء على التغتحسين الخدم  

 
  : دʮتالمخاطر والتح  : ʬمنا

  : التحدʮت المحتملة       
  لتسوق الرقميʪ عدم الثقةʭت : الحل الضما . 

   لدفع عدم الثقةʪ  الحل الدفع عند الاستلام: الالكتروني . 

 ييم صارم. : الحل نظام تقين جودة المورد 

 سيس: الحل شراكات استراتيجية لوجستية تكاليف التوصيلϦفريق  و . 

  دة والضمان عر والجو الخدمة والس  : الحل تميز فيالمنافسة . 
  

 
  لاصة: الخ

، من  في اليمن  والبديلة) (الاصلية موثوقة وامنة لبيع وتسويق القطع الغيار المشروع يهدف الى انشاء تطبيق ومنصة رقمية متخصصة  
للعملاء والموردين   الأول ان يحقق نموا مستداما ويصبح الخيار للمشروع ويمكن  ، خلال التركيز على الثقة والجودة والخدمة الممتازة

 . وورش الصيانة 


