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. دوست ندارم چیزی که فروش نرود را اختراع کنم
. تاسموفقیت، نشانه کاربرد، دلیلِ کاربرد و فروش

توماس ادیسون



:نه عضو سازنده ی بوم مدل کسب و کار
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بخش بندی مشتری1.

ارزش پیشنهادی2.

کانال ها3.

ارتباط با مشتری4.

جریانهای درامدی5.

منابع کلیدی6.

فعالیت های کلیدی7.

مشارکت های کلیدی8.

ساختار هزینه9.



ر بوم مدل کسب و کار: الکساندر اوستروالدر بنیانگذا



مدل کسب و کار
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. می کندیک شرکت در چگونگی خلق، ارائه و کسب ارزش را توصیف منطق 
(Alexander Osterwalder)
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بوم مدل کسب و کار
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• Refrence: Business model generation 



برای چه کسانی ارزش ایجاد می کنیم؟•

مهم ترین مشتریان ما چه کسانی هستند؟•

مؤثر بر تمام بخش های دیگر•

(حرفه ای-آماتور)تولید راکت بدمینتون : مثال•

ه رحل م
اول

 :
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چه ارزشی به مشتریان تحویل می دهیم؟•

به حل کدام یک از مسائل مشتریان کمک می کنیم؟•

شنهاد به هر بخش از مشتریان، چه گروه محصولات یا خدماتی پی•
می کنیم؟

کدام نیاز مشتری را برآورده می سازیم؟• ه رحل م
دوم

 :
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؟مسیرهای دسترسی به بخش های مختلف مشتریان چیست•

راه های کنونی دسترسی کدام است؟•

چگونه می توان مسیرهای ارتباط را با هم تلفیق کرد؟•

کدام موارد کارآیی بهتری دارند؟•

کدام موارد مقرون به صرفه تر هستند؟•

یق کرد؟چگونه می توان این مسیرها را با رویه های مشتریان تلف• ه رحل م
وم س

 :
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ظ چه هر یک از بخش بندی های مشتریان، انتظار برقراری و حف•
نوع ارتباطی دارند؟

چه نوع ارتباطی برقرار شده است؟•

و این روابط را چگونه می توان با سایر بخش های مدل کسب•
کار تلفیق کرد؟

هزینه این ارتباطات چقدر است؟• ه رحل م
هارم چ

 :
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:هدف
جذب مشتری •
حفظ مشتری•
افزایش فروش•



مشتریان برای چه ارزشی مایل به پرداخت پول هستند؟•

درحال حاضر برای چه ارزشی پول خرج می کنند؟•

درحال حاضر چگونه مبلغ را پرداخت می کنند؟•

ترجیح می دهند چگونه آن را بپردازند؟•

هر یک از جریان های درآمدی چه سهمی در کل درآمد دارد؟• ه رحل م
م ج پن

 :
ریان های درآمدی ج
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ارزش های پیشنهادی، به چه منابع کلیدی نیاز دارند؟•

مسیرهای توزیع، به چه منابع کلیدی نیاز دارند؟•

روابط مشتری، به چه منابع کلیدی نیاز دارند؟•

جریان های درآمدی به چه منابع کلیدی نیاز دارند؟•

ه رحل م
م شش

 :
یدی ع کل ناب م
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ند؟ارزش های پیشنهادی، به چه فعالیت های کلیدی نیاز دار•

مسیرهای توزیع، به چه فعالیت های کلیدی نیاز دارند؟•

روابط مشتری، به چه فعالیت های کلیدی نیاز دارند؟•

جریان های درآمدی به چه فعالیت های کلیدی نیاز دارند؟•

ه رحل م
م ت هف
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؟چه کسانی شرکای کلیدی هستند•

چه کسانی تأمین کننده مواد اولیه هستند؟•

چه منابع کلیدی را از شرکا به دست می آوریم؟•

چه فعالیت های کلیدی را شرکا انجام می دهند؟•

ه رحل م
م ت هش

 :
یدی رکای کل ش
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ب و در مدل کس( لاینفک)مهم ترین هزینه های غیر قابل حذف •
کار ما چیست؟

چه منابع کلیدی، هزینه برتر هستند؟•

چه فعالیت های کلیدی، گران تر هستند؟•

ه رحل م
م نه

 :
ه تار هزین ساخ
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Business Model Canvas – نوآوری ارزش

KP KA

KR

VP CR CS

C

C$ R$

- هزینه ها ارزش +

حذف کنید

کاهش دهید

بالا ببرید

ایجاد کنید

سمت هزینه سمت ارزش



Business Model Canvas

Source:  Osterwalder, A, and Y. Pigneur. 2010. Business Model Generation. Hoboken, New Jersey: Wiley. 

Who?What?

Why?
How?

How much?



دل حتی کسب و کارهای موجود نیز باید برای عقب نماندن از بازار، م
.  های کسب و کار داشته باشند



بخش بندی های 

شرکای کلیدیمشتریان

ساختار هزینه

جریان های 

درآمدی

مسیرهای توزیع

فعالیت های کلیدیروابط مشتری

منابع کلیدی

ارزش پیشنهادی

http://www.businessmodelgeneration.com/.

بوم مدل کسب و کار

http://www.businessmodelgeneration.com/


Source:  Osterwalder, A, and Y. Pigneur. 2010. Business Model Generation. Hoboken, New Jersey: Wiley. 

همعمول ترین اشتبا
از اینجا 
شروع کنید



(Pivoting)چرخش ایده                          

شکل گیری ایده •

(مشتریان احتمالی)نظرسنجی از مردم •

MVPمحصول حداقلی یا •

از مردمMVPدرخواست امتحان •

بازنگری محصول طبق نظرات مردم•

(امتحان دوباره)نظرسنجی دوباره از مردم •

. امکان اصلاح خیلی سریع اشتباهات در طول کار•

.امکان چرخش الگوهای مالی•





برخی معیارهای داوری تیم ها



25

...کارگاههایدیگرمن
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...کتابهایمن

:زیرچاپ
یگتیناسیل-قوانینخلاقیت-
«دانهشگردهایکارهوشمن»خرکارینکنید-

http://rasabooks.ir
.از این جا این کتاب را  تهیه کنید



چی بخونیـــــــم؟ 📖
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