
  

  

  

  

  بخش مشتريان 
براي چه كساني ارزش آفريني مي    - 

  كنيم؟
مهمترين مشتريان ما چه كساني    - 

  هستند؟
  بازار انبوه  
  بازار گوشه اي  
 بخش بندي شده  
  گوناگون  
  پلتفرم چندوجهي  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  ارتباط با مشتريان 
هر بخش از مشتريان انتظار برقراري و حفظ چه نوع    - 

  رابطه اي را از ما دارند؟
  ؟است   كداميك از اين رابطه ها برقرار شده   - 
  عجين با بقيه مدل كسب و كار ما    چگونه اين روابط    - 

  مي شوند؟
  چقدر هزينه بر هستند؟  - 

  مثال : 
  دستيار شخصي  
   اختصاصيدستيار شخصي  
 سلف سوريس  
  خدمات خودكار  
  جوامع كاربري  
  خلق باهم  

  ارزش پيشنهادي 
  به مشتريانمان چه ارزشي ارائه مي دهيم؟  - 
ل مشتريانمان  به حل كداميك از مسائ   - 

  كمك مي كنيم؟
بسته هاي پيشنهادي ما (آميخته    - 

خدمات) به هر بخش از    - محصولات و  
  مشتريان چيست؟

ارضا    را   كدام يك از نيازهاي مشتريان   - 
  كنيم؟ي م 
  

  ويژگي ها: 
  تازگي  
  كارايي  
  شخصي سازي  
  انجام دادن كار  
  طراحي  
  برند / جايگاه  
  قيمت  
  كاهش هزينه  
  كاهش ريسك  
  دسترسي پذيري  
  راحتي / كاربردپذيري  

  

  فعاليت هاي اصلي 
ارزش پيشنهادي ما  به چه فعاليت هاي    - 

  اصلي نياز دارد؟
  كانال توزيع ما چه؟  - 
  مشتريان چه؟ارتباط با    - 
  ه؟جريان درآمد چ   - 
  

  دسته ها: 
  توليد  
  حل مساله  
  پلتفرم / شبكه  

  

  شركاي كليدي 
  شركاي كليدي ما كه هستند؟  - 
  تامين كنندگان كليدي ما كه هستند؟  - 
چه منابع اصلي را از شركايمان بدست مي    - 

  آوريم؟
شركايمان چه فعاليت هاي اصلي را انجام    - 

  مي دهند؟
  

  شراكت: انگيزه هاي  
  بهينه سازي و صرفه اقتصادي  
  كاهش ريسك و عدم قطعيت  
   به دست آوردن منابع و فعاليت هاي

  خاص 

  
  كانال توزيع 

بخش هاي مشتريان مي خواهند كه از طريق چه    - 
  كانال هايي به آنان دسترسي پيدا كنيم؟

  ؟هم اكنون چگونه به آنان دسترسي داريم   - 
  ؟يكپارچه شده اند كانال هاي ما چگونه    - 
  براي چه كساني ارزش آفريني مي كنيم؟  - 
  كدام يك بهتر عمل مي كند؟  - 
  ؟كدام يك به صرفه تر هستند  - 
ما چگونه آنها را با كار روزمره مشتريان هماهنگ    - 

  ؟مي كنيم
  فازهاي كانال: 

  آگاهي 
چگونه آگاهي درباره محصولات و خدمات شركت خود را  

 بالا مي بريم؟ 
  ارزيابي 

چگونه به مشتريان كمك مي كنيم تا ارزش پيشنهادي  
 سازمان ما را ارزيابي كنند؟ 

  خريد 

  منابع اصلي 
ارزش پيشنهادي ما به چه منابع اصلي نياز    - 

  دارد؟
  كانال توزيع ما چطور؟  - 
  ارتباط با مشتريان؟  - 
  جريان درآمد؟  - 
  

  انواع منبع: 
  فيزيكي  
   معنوي (پتنت هاي برند، حق نشر، داده

  ها) 
  انساني  
  مالي  

  
  
  
  

 

  پارك علم و فناوري دانشگاه كاشان  كسب و كار مدل بوم



چگونه به مشتري امكان خريد محصولات و خدمات خاص  
 را مي دهيم؟ 

  تحويل 
 چگونه ارزش پيشنهادي را به مشتريان مي رسانيم؟ 

  پس از فروش 
چگونه براي مشتريان، خدمات پس از فروش فراهم مي  

  كنيم؟ 

  جريان درآمد 
  ؟حاضرند پول بدهندمشتريان ما براي چه ارزشي واقعا    - 
  ؟آنها هم اكنون براي چه چيزي پول مي دهند   - 
  ؟ترجيح مي دهند كه چگونه بپردازند   - 
  ؟هر جريان درآمد چگونه در درآمد كل مشاركت دارد   - 

  انواع: 
 فروش دارايي 
  فروش مصرف 
  حق اشتراك 
 قرض / اجاره / ليزينگ 
  دادن حق امتياز  

  

  قيمت گذاري ثابت: 
  قيمت مصرف كننده 
  براساس ويژگي محصول 
  براساس بخش مشتري 
 براساس ميزان خريد  

  

  قيمت گذاري پويا: 
  (چانه زني) مذاكره 
  مديريت درآمد 
 بازار بي درنگ  

  

  

  ساختار هزينه 
  ؟مهمترين هزينه هاي مدل كسب و كار ما كدام ها هستند   - 
  ؟گرانترين منابع اصلي كدامند  - 
  ؟كدام ها هستند   اصلي گرانترين فعاليت هاي    - 

  كسب و كار شما بيشتر كدام است؟
    (كوچكترين ساختار هزينه، ارزش پيشنهادي ارزان، بيشترين خودكارسازي، بيشترين برونسپاري) هزينه گرا  
     (تمركز روي خلق ارزش، ارزش پيشنهادي گرانبها) ارزش گرا 

  بعضي ويژگي ها: 
  (دستمزد، اجاره بها، خدمات عمومي) هزينه هاي ثابت  
  هزينه هاي متغير 
   مقياس بالا صرفه اقتصادي ناشي از  
  صرفه اقتصادي ناشي از دامنه كاري  

 


