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 فبدون مخطط نموذج العمل التجاري الصحيح لن نتمكن من الوصول إلى خطة عمل صحيحة وبالتالي فإنّ دراسة الجدوى الاقتصادية لن تكون صحيحة أيضًا، فالدور الهام الذي يلعبه مخطط نموذج العمل التجاري هو أنّ الشركات الناشئة ليست مجرد نسخة بدائية من الشركات القائمة، بل هناك اختلاف جوهريّ في وظيفة كلٍّ منهما، حيث أنّ الشركة الناشئة دورها البحث عن نموذج عمل ناجح، بينما المشروع القائم دوره تنفيذ نموذج العمل أو النموذج الربحي Business Model  وهنا يأتي دور مخطط نموذج العمل حيث يسهّل على الشركات الناشئة عملية البحث عن النموذج الربحي المناسب لهم.
ينقسم مخطط نموذج العمل التجاري إلى تسعة مكونات رئيسة وهي:
1- القيمة المقترحة أو العرض المقدّم:  Value Proposition: هنا يتعلق الأمر بتقديم القيمة المضافة التي يقدمها عرضك للعملاء. 
2- شرائح العملاء أو الزبائن Customer Segments: العملاء هم الجوهر الأساسي لنجاح المشروع، ولذلك ينبغي بدقة تحديد فئة العملاء المستهدفين.
3- قنوات التوزيع Channels: تستخدم قنوات الاتصال والتوزيع للإعلان عن عروض الشركة وتوزيع منتجاتها أو خدماتها.
4- العلاقة مع العملاء Customer Relationship: يشير هذا العنصر إلى العلاقات التي ستقوم الشركة بتطويرها مع العملاء، بخلاف المبيعات، كخدمة مابعد البيع.
5- مصادر الإيرادات Revenue Stream:  جميع التدفقات النقدية التي تنتجها الشركة، وتشمل كلا من الأسعار المحددة.
6- الموارد الأساسية Key Resources: تتعامل إدارة الشركة مع مجموعة من الموارد الأساسية التي يجب تحديدها لتنفيذ أعمال المشروع بشكل فعال.
7- الأنشطة الأساسية Key Activities: يتطابق هذا العنصر مع الأنشطة التي تشكل جوهر عمل الشركة، والتي بدون تنفيذها لا يمكن تشغيل المشروع.
8- هيكل التكاليف structure Costs: من أجل تنفيذ الأنشطة الرئيسية للشركة يجب تحمل مجموعة التكاليف، ولهذا ينبغي تحديدها بدقة وتصنيفها حسب درجة الأهمية.  
9- الشركاء الأساسيون Key Partners : تتعزز قدرة الشركة على العمل بفعالية من خلال تكوين شراكات استراتيجية مع مجموعة متنوعة من الشركاء، سواء كانوا موردين أو شركاء ماليين أو خبراء أو مقاولين. 

