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1- Proposition de valeur (Value Proposition)القيمة المقترحة
a. Quels problèmes résolvons-nous pour nos clients ?
	? ما هي المشاكل التي نحلها لعملائنا
………………………………………………………… ، …
……………………………………………........
b. Quels besoins de nos clients satisfont nos produits ou services ?
ما هي الاحتياجات التي يلبيها منتجاتنا أو خدماتنا لعملائنا؟
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

c. En quoi notre offre est-elle différente de celle de nos concurrents ?
في ماذا تختلف عروضنا عن تلك التي يقدمها منافسونا؟
……………………………………………
 
…………………………………………………………………توفير وسائل تكنولوجية حديثة …………………………………………………………………………....

d. Quelles est notre proposition unique de valeur ?
ما هو العرض الفريد للقيمة لدينا؟
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

2- Segments de clients (Customer Segment)انواع العملاء :
a. Quels sont nos clients principaux?
…………………………………………………… …………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

b. Quels sont les différents segments de clients que nous visons ?
…………………………………………………………………………………… )…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

c. Quels sont les besoins spécifiques de chaque segment de clients?
………………………………………………………………………………… ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

d. Comment pouvons-nous catégoriser nos clients en groupes distincts?
كيف يمكن تصنيف عملائنا الى مجموعات مختلفة؟
…… ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....


3- Relation avec les clients (Consumer Relationships) علاقة مع العملاء :

a. Quel type de relation chaque segment de clients attend il de nous ? ………………………… ومفهومة )،  …………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....


b. Comment entretenons-nous actuellement les relations avec nos clients ?
كيف نحافظ حاليًا على العلاقات مع عملائنا؟
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....


c. Comment pouvons-nous améliorer ou personnaliser nos interactions avec nos clients ? 
كيف يمكننا تحسين أو تخصيص تفاعلاتنا مع عملائنا؟
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....





4-Canaux de distribution ( Channels) قنوات التوزيع :
a- Par quels canaux nos clients veulent-ils être atteints ?
من خلال أي قنوات يفضل عملاؤنا أن يتم التواصل معهم؟………………………………………………مواقع التواصل الاجتماعي ، التلفاز ، المذياع …………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....


b- Quels canaux sont les plus efficaces pour atteindre chaque segment de clients ?
ما هي القنوات الأكثر فعالية للوصول إلى كل فئة من العملاء؟

…………………………………………………………………………………مواقع التواصل الاجتماعي ، التلفاز ، المذياع ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

c- Comment pouvons-nous intégrer différents canaux pour améliorer l’expérience clients ?
كيف يمكننا دمج مختلف القنوات لتحسين تجربة العملاء؟

……………………………………………………عن طريق الإعلانات ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

5-Partenaires clés (Key Partnerships) :الشراكة الرئيسية 
a. Qui sont nos partenaires clés ? 
من هم شركاؤنا الرئيسيون؟
……… 
b. Quels sont les partenariats qui nous aident à réduire les coûts, à accéder à de nouvelles ressources ou à améliorer notre proposition de valeur ?
ما هي الشراكات التي تساعدنا على خفض التكاليف أو الوصول إلى موارد جديدة أو تحسين قيمتنا المقترحة؟
…مثلا ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

c. Comment pouvons-nous aligner nos intérêts avec ceux de nos partenaires ?
كيف يمكننا مزامنة مصالحنا مع تلك لشركائنا؟
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

6-Activités clés (Key Activities) :الأنشطة الرئيسية
a. Quelles sont les actions principales que nous devons entreprendre pour livrer notre proposition de valeur ?
ما هي الأنشطة الرئيسية التي يجب علينا القيام بها لتقديم قيمتنا المقترحة
تنويع الورشات : ورشة الرسم والتلوين–الرياضة - السباحة –الخيل-البستنة – التشكيل بالطين ..…………………………………………………………………………………توفير مسبح  لأطفال المركز ، ويُخصص لاستقبال أطفال من ذوي الاحتياجات الخاصة من مراكز أخرى  مقابل مبلغ معين 

b. Quelles sont les opérations essentielles pour notre entreprise ?
ما هي العمليات الأساسية لشركتنا؟
جلب العملاء ……،توفير  الخدمات اللازمة لعملائنا ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

c. Quelles sont les activités qui créent le plus de valeur pour nos clients ?
ما هي الأنشطة التي تخلق أكبر قيمة لعملائنا؟
…………تتنوع وتختلف الأنشطة حسب احتياجات الأطفال ، وبالتالي تختلف قيمة العملاء  حسب قيمة النشاط 

7- Ressources clés (Key resources) :    الموارد الرئيسية
a. Quels sont nos actifs matériels, immatériels et humains essentiels ?
ما هي الأصول المادية وغير المادية والبشرية الأساسية لدينا؟
……………الوسائل المتطورة وحتى البسيطة ()… الطين ، العجين ، الرمل ، الطحين ، ......………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

b. Quels sont les outils, les technologies ou les partenariats dont nous avons besoin pour réussir ?
ما هي الأدوات والتكنولوجيا أو الشراكات التي نحتاجها لتحقيق النجاح؟
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

c. Quels sont les principaux avantages concurrentiels de nos ressources ?
ما هي المزايا التنافسية الرئيسية لمواردنا؟
…………………………………………………………الرّواج ، الضمان الجودة ، النوعية ، ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....


8- Charges et coûts (Coste sructure) :التكاليف
a. Quels sont les coûts fixes et variables associés à notre modèle économique ?
ما هي التكاليف الثابتة والمتغيرة المرتبطة بنموذجنا الاقتصادي؟
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

b. Quels sont les coûts les plus importants pour notre entreprise ?
ما هي التكاليف الأكثر أهمية لشركتنا؟
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

c. Comment pouvons-nous réduire les coûts ou améliorer l'efficacité de nos opérations ?
كيف يمكننا خفض التكاليف أو تحسين كفاءة عملياتنا ?
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....


9- Revenus (Revenue) :  مصادر الدخل
a. Quels produits ou services nos clients sont-ils prêts à payer ?
ما هي المنتجات أو الخدمات التي يكون عملاؤنا على استعداد لدفع ثمنها؟
[bookmark: _GoBack]الضمان الاجتماعي ، النقل، الإطعام ، توفير ورشات  تشتمل على نشاطات متنوعة …………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

b. Quels sont les différents moyens par lesquels nous pouvons générer des revenus ?
ما هي الطرق المختلفة التي يمكننا من خلالها تحقيق الدخل؟
………………………………………………الإعلانات ، الإشهار ……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....

c. Quel est notre modèle de tarification ?
ما هو نموذج التسعير لدينا؟
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………....
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