
 
 

 
 

 

 آشنایی با بوم مدل کسب و کار

د، ممکن گذاریبسته در آن قدم بوخم است؛ هزارتویی که اگر چشممدیریت کسب و کار مانند یک هزارتوي پرپیچ
مدیریت  لات راکنید. در این هزارتو باید محصواست گم شوید یا مقدار خیلی خیلی زیادي از وقتتان را تلف 

ي ي سودآور، براتان برسید، به کارمندان رسیدگی کنید، مدام سرتان توي حساب و کتاب باشدکنید، به برندینگ
 شود!مه میکل 400ها سروکله بزنید و خیلی کارهاي دیگر که اگر بنویسم کنندهبرنامه بریزید، با توزیع

 پس چارة کار چیست؟

(یا  ارب و کمدل کستر است. ساده است؛ اگر شما یک نقشۀ راه داشته باشید عبور از این هزارتو خیلی راحت
وکارتان کند، کسب) همان نقشۀ راهی است که شما را از بیراهه رفتن دور میبوم مدل کسب و کاربهتر بگویم، 

 تان را مدیریت کنید.یزینسبتوانید ب نگاه یکپارچهکند که با یک کند و کمک میرا متحول می

 خورد؟مقاله امروز به درد چه کسانی می

 اي به آن داشته باشندوکار هستند و میخواهند دید یکپارچههمه کسانی که صاحب کسب •
 وکارشان هستندهمه افرادي که به فکر رشد کسب •
 ازي کننداندوکارشان را راهخواهند کسبهمه افراد بلندپرواز و شجاع که دیر یا زود می •
 افراد کنجکاو مشتاق یادگیري •
 دانشجویان •

ب و کار دل کسدر این مقاله با ماهیت مدل کسب و کار، بوم مدل کسب و کار، مزایاي استفاده و نحوه خلق م
قاله ماندن کنیم. بعد از خوشوید؛ سپس یک نمونه مدل کسب و کار را قدم به قدم با هم ترسیم میآشنا می

 .خودتان را ترسیم و براي مدیریت کارتان استفاده کنید. با ما همراه باشیدتوانید بوم می

 مدل کسب و کار چیست؟

 ن دارید!رآوردداي است که شما براي پول به زبان خیلی ساده، بیزینس مدل (یا همان مدل کسب و کار) برنامه

 منظورش این است: "مدل کسب و کارت چیست؟"پرسد: در واقع وقتی کسی خیلی صریح از شما می



 
 

 
 

 "اي براي پول درآوردن داري؟چه برنامه"

 دیگر اي از سوالاترشتهشاید این سوال خیلی کلی به نظر برسد، اما بد نیست بدانید که پشت این سوال، 
 رساند. مثلاً:میمدل کسب و کار پنهان شده، که شما را به 

          مخاطب هدف تو چه کسی است؟ 
            کنی؟از مخاطبان را دوا میچه دردي 
           کنی؟چه ارزشی براي مشتري ایجاد می 
           ها را جذب و حفظشان کنی؟قرار است چطور مشتري 
           قرار است چطور کسب درآمد کنی؟ 
           روشت براي توزیع محصولات چیست؟ 
           ها را حساب کردي؟هزینه 
           چقدر است؟ حاشیه سودت 
           کنی؟چطور بازاریابی می 

اید بشما  ترین چیزي کهاگه بخواهیم این سوالت را ادامه دهیم ممکن است به چند صفحه برسند؛ ولی مهم
 شود:بخش خلاصه می 3در وکارها مدل کسببدانید این است که ماهیت کلی 

و  ي انسانی، نیرو(مانند طرح تولید، مواد اولیه، فرآیند تولید شودهر چیزي که باعث تولید ارزش می      .1
(. ... 

، توزیع، خدمات در محل، بررسی روند بازاریابی(مانند  کندهر چیزي که به فروش ارزش کمک می      .2
 فروش و ... .)

هاي پرداخت، ، روشگذارياستراتژي قیمت(مانند  شوده پرداخت مشتري منجر میهر چیزي که ب      .3
 بندي و ... .)اقساط

ان را رآمدتدر یک نگاه، مدل کسب و کار محل هزینه هاي شما را مشخص کرده و از طرف دیگر، جریان کسب د
 .کندترسیم می

پازل کنند. یامل متمام مواردي که در بالا گفتیم، مانند قطعات پازلی هستند که مدل کسب و کار یک برند را ک
 چیدن که دوست دارید؟

دهیم که چطور باید این پازل را چون طراحی بیزینس مدل درست مثل پازل چیدن است. در ادامه توضیح می

https://www.novin.com/blog/what-is-marketing/
https://www.novin.com/blog/what-is-marketing/
https://www.novin.com/blog/pricing-models/


 
 

 
 

ب و کار چیست؛ اما بهتر است قبل از آن به یکی دو سوال پاسخ روي بوم کسب و کار چید و اصلاً بوم مدل کس
 بدهیم.

 تفاوت بیزینس پلن و بیزینس مدل چیست؟

گاه به نح با یک وز صبتوانید آن را به دیوار اتاقتان بزنید و هر راي است که میمانند نقشه بیزینس مدل ببینید،
 آن کارتان را شروع کنید. 

هایی لیتام فعایک پرونده کامل، با تمام جزئیات، از تم بیزینس پلناما بحث بیزینس پلن کمی متفاوت است. 
 است که قرار است در کسب و کارتان انجام دهید. 

ند سال راي چببیزینس پلن شما، یک برنامۀ بلندمدت است که همه چیز (از استخدام کارمند تا مسائل مالی) 
است  روري)ضهاي کوتاه مدت (و البته ري شده است؛ اما مدل کسب و کار یک سري برنامهآینده در آن گردآو

 کند.که شما را به سوي کسب سود بیشتر هدایت می

ار شما، کا از : اگر به دنبال جذب سرمایه گذار هستید، بهترین روش براي درك آنهدر ضمن فراموش نکنید که
گذار یهکارهاي کوچک هم ممکن است به اندازه کافی براي سرماواست، (هر چند که مدل کسب بیزینس پلن

ساله نشان  4لی ا 2جذاب باشد). چرا که استراتژي هاي مالی، مدیریتی و نیروي انسانی شما را در چشم انداز 
 مدلنید، کرائه خواهید ساختار کسب و کارتان را به شرکا، مدیران یا سهام داران ادهد. در مقابل اگر میمی

 بهترین ابزار شماست. سب و کارک

 چرا باید مدل کسب و کار داشته باشیم؟

رود؛ آن یوکار خودش دارد و بر اساس آن جلو مگویم که هر بیزینس موفقی مدل کسبطور قطع به شما میبه
 هم نه یک بیزینس مدل، بلکه چندتا!

ت غییراکنند تا بتوانند تر میصاحبان کسب و کار با گذشت زمان، در مدل کسب و کاري خود تجدید نظ 
حی مدت طراها را، اغلب کوتاهمحیطی و شرایط بازار را در آن منعکس کنند. براي همین هم بیزینس مدل

 کنند، تا بتوانند با شرایط بازار خیلی سریع هماهنگ شوند.می

 کنیم.را باهم مرور می دلیل مهم براي خلق مدل کسب و کار 4در ادامه 



 
 

 
 

 کنیدبتی خود را مشخص میمزیت رقا .1

 ید؟اي هم دارنامهکنید زیاد است؟ براي برنده شدن در این رقابت برآیا رقابت در بازاري که در آن فعالیت می

ي باشد. مشتر تواند برگه برندة شما در جذبکنید، میدر بازارهاي رقابتی، مزیتی که براي مشتري ایجاد می
براي  وی قوي دیگر تفاوت داد؛ مثلاً براي یک شرکت طراحی سایت، پشتیبانمزیت رقابتی از برندي به برند 

 .هاي پرواز، یک مزیت رقابتی استشرکت توریستی، یادآوري دقیق برنامه

 ند و شمان هستحالا فکر کنید با مدلی که براي کسب و کارتان ساختید، مزایاي رقابتی درست مقابل چشمانتا
 .کنیدیریزي مهر روز طبق آن برنامه

 وکارتان را توسعه دهیدتوانید کسبمی .2

ار کسب و هاي هر مدیر یا موسس کسب و کاري که بنشینید، از رویاهایش براي پیشرفت و توسعۀ کپاي حرف
 گوید. شما هم از این مدیرها هستید؟می

توانید از نید و میکطور پیوسته سودتان را مدیریت میروزرسانی مداوم آن، بهبا طراحی بیزینس مدل و به
 درآمدتان بخشی را به توسعه کسب و کار اختصاص دهید.

 . پایداري مالی دارید3

ط بد ر شرایدر هر شرایطی (حتی د ثبات مالیکند، یکی از فاکتورهایی که موفقیت کسب و کار را تضمین می
 اقتصادي و رکود بازار) است. 

ت حالی اس شوند. این دردر مدیریت مالی مجبور به تعطیلی می ها به دلیل ضعفسالانه تعداد زیادي از بیزینس
العجلی براي هاي زمانی مشخص آگاه کرده و ضربکه مدل کسب و کار موفق، شما را از میزان سودتان در بازه

 مقابله با ضرر و زیان دارد.

 کنیدگذار جذب میسرمایه.4

دل مترین دلیل داشتن ستید، این بخش اصلیاگر کسب و کار کوچکی دارید و به دنبال جذب سرمایه ه
 براي شماست.  وکارکسب



 
 

 
 

خواهند ها در قدم اول میآشنا هستند. آن وکارهاي کوچککسبگذاران به خوبی با میزان شکست سرمایه
 بدانند که برنامه شما براي کسب سود چیست؟ 

رائه آن ر و انتان خلق مدل کسب و کاپس اگر دنبال جذب سرمایه هستید، بزرگترین مزیت شما نسبت به رقیبا
 گذار است.به سرمایه

دل ن یک مآموزش عملی ساختخب، فکر میکنم بهتر است بیشتر از این وارد توضیحات نشویم و برویم سراغ 
 . چیزي که براي شروع کار نیاز دارید، چیزي نیست جز بوم مدل کسب و کار.کسب و کار

 بوم مدل کسب و کار چیست؟

 “وسط گویند، اولین بار تنیز می Business Model(مخفف  BMCاختصار به آن سب و کار که بهبوم مدل ک
ود، بنامیده  و کار مطرح شد. آقاي اوستروالدر ابتدا بوم کسب و کار را هستی شناسی کسب ”الکساندر اوستروالدر

 اما خب بعداً دوستان لطف کردند و یک نام بهتر براي آن پیشنهاد دادند.

 بگذریم؛

 کند. ها کمک میهاي جدید و بررسی مداوم آنبومِ مدل کسب و کار ابزاري است که به خلق ایده

ن د؛ ایهایی که باید انجام دهید داریها و فعالیتبا بوم مدل و کسب و کار، شما یک تصویر از ایده
گذارها تان و سرمایههاي شما، تیمصورت واضح و روشن در مقابل چشمچیز را بهتصویر توصیفی همه

 دهد. قرار می

 هایی تشکیل شده؟بوم مدل کسب و کار از چه بخش

 مثال پازلی که در ابتداي مقاله زدم یادتان هست؟

تشکیل  بخش 9) همان پازل است که از کنار هم قرار گرفتن Business Model Canvasبوم مدل کسب و کار (
 وکار شما هستند.کسببخش، قسمتی از  9هر یک از این شود. می

 بینید.در تصویر زیر، نمونه خام بوم مدل کسب و کار را می

 3جدول را در  Lenses IDEO 3قسمت کمی پیچیده به نظر برسد، براي همین طبق مدل  9در نگاه اول شاید 



 
 

 
 

 کنیم. بخش برایتان خلاصه می

هایی را هایی زوم کنید و چه بخشبخشفهمید که روي چه تر میلنز) راحت 3با توجه به این سه بخش (یا 
 نادیده بگیرید.

 

 خواستنی بودن •

کند و چه ل میدهد، او چطور با ما تعامخواستنی بودن یعنی اینکه بدانیم چه چیزهایی به مشتري انگیزه می
 شود که از ما خرید کند.چیزي باعث می

 "چیزي بفروشیم! توانیمها ما را بخواهند، وگرنه نمیما نیاز داریم که مشتري"

 پذیر بودنامکان •

یم، ام کنکند که بدانیم چه کسانی را باید استخدوکار مربوط است و کمک میاین قسمت به پشت صحنۀ کسب
ه ی استفادارهایهایی بیشتر تمرکز کنیم و از چه ابزبا چه کسانی شریک شویم به نفعمان است، روي چه فعالیت

 کنیم.

 "کنیم.پذیر باشد، وگرنه در توهم و خیالات سقوط میامکانریزي ما باید برنامه"

 پایدار بودن •

 وجه کنیدتریم. آوریم و چقدر خرج دااین بخش درباره چیزي نیست جز پول! ما باید بدانیم که چقدر پول درمی
بادا راي روز مبرا  که هر بیزینسی براي ادامه دادن و رشد کردن به یک پایداري مالی نیاز دارد؛ پس باید بخشی

 کنار بگذاریم تا اگر شرایط عوض شد بتوانیم سر پا بمانیم.

 "شویم.ما باید براي پایدار بودن تلاش کنیم؛ وگرنه ورشکست می"

 ید.توانید نتیجه را ببینکنیم. در شکل زیر میحالا این ویژگی را روي بوم کسب و کار اعمال می

 بینید؛ همانطور که می



 
 

 
 

ها و ارزش پیشنهادي اعمال بندي مخاطبان، ارتباط با مشتریان، کانالهاي بخشر بخش، دخواستنی بودن
 شود؛می

رنظر د -صلیهاي کلیدي و همکاران ایعنی منابع کلیدي، فعالیت-، در پشته صحنۀ اجرایی امکان پذیر بودن
 شود؛گرفته می

 شود.، در ساختار هزینه و درآمد شما توجه میپایدار بودنو به 

 کار.وبخش و تکمیل کردن بوم کسب 9دیگر، برویم سراغ  خب

 مراحل طراحی بوم مدل و کسب و کار

رستی تکمیل بخش تشکیل شده است؛ اما براي اینکه آن را به د 9دانید، بوم کسب و کار از همانطور که می
 . مرحله اولیه هم نیاز داریم که فهمیدن چرایی و اهداف کسب و کارمان است 2کنیم، به 

 روید.توانید از مرحلۀ سوم شروع کنید و یک راست به سراغ بوم بدانید، میاگر این دو مورد را می

 وکارتان را بدانیدمرحله اول: چرایی کسب

 سازید؟وکار را میبیایید با خودتان صادق باشید؛ چرا دارید این کسب

هایی خشچه ب وباید مورد بحث قرار بگیرند  هاییتوانید بفهمید که چه بخشبا دانستن چرایی، خیلی راحت می
 وپاگیرند و نیازي نیست رویشان وقت بگذاریم.دست

ن بینیم که موسساها میوکار است؛ اما خیلی وقتدهندة ذات و رسالت آن کسبوکاري نشانچرایی هر کسب
 ها درك روشنی از آن ندارند و بیشتر فکرشان کسب درآمد است.بیزینس

 جا دست نگه دارید!دسته افراد هستید همیناگر جزو این 

ست که اید و قرار اهچرایی، یک چیزي بالاتر از درآمد و هزینه است. شما باید بدانید که چرا این کار شروع کرد
 کدام نیاز مخاطبانتان را برطرف کنید.

 



 
 

 
 

 شوید که:تر متوجه میبعد از دانستن چرایی، راحت

 چه تصمیماتی بگیرید  •
 براي شما چیستموفقیت  •
 دست به انجام چه کارهایی نخواهید زد •

 مرحله دوم: هدف تعیین کنید

پس  حی کنید.ا طرارآید و چگونه باید آن دانید که بوم به چه کارتان میوقتی که هدف نداشته باشید، اصلاً نمی
 نیم.کیین را هم تع مدت بوم کسب و کارمانهاي کوتاهدانیم، هدفبیایید حالا که چرایی بیزینسمان را می

 اید که هدف درست، چه هدفی است؟حال فکر کرده : تا بهیک سوال

وکارتان تعریف کنید، من یک پیشنهاد براي شما دارم؛ یابی براي کسبهاي قابل دستبراي اینکه بتوانید هدف
 گذاري درست آشنا شوید. بروید و با نحوة هدف گذاري اسمارتدفمقاله هلطفاً به 

 )Customer Segmentsبندي کنید (مرحله سوم: مخاطبان را بخش

 ت؟ایم و اولین چیزي که باید بدانیم این است که مشتري ما چه کسی اسحالا دیگر وارد بوم شده

عد کنید و سر  سی است که لازم است او را متقا شتري همان ک  ند.ذوق بیاورید، تا از شما خرید کم

یگر، در دبارت هاي بوم عملاً بلااستفاده هستند. به عبدون شناخت مشتري و تکمیل کردن این بخش، بقیۀ بخش
 ها بفروشید. توانید محصولی به آنهایتان نمیوکاري که باشید، بدون شناخت مشتريهر کسب

 کار کرد؟چهممکن است بپرسید که براي شناخت مشتري باید 

 است.  پرسوناي بازاریابیاولین چیزي که شما به آن نیاز دارید یک 

هاي س ویژگیها را براساپرسوناهاي بازاریابی، همان مخاطبان شما هستند؛ منتها وجود خارجی ندارند و شما آن
 اید. آل خودتان ترسیم کردهمشتري ایده

کنند؛ و شما با شناختی شان را، برایتان روشن میتا موانع ذهنی پرسوناها، همه چیزِ مشتري، از زندگی خانوادگی

https://www.novin.com/blog/smart-goal-setting/


 
 

 
 

 توانید به بهترین شکل محصولتان را تبلیغ کنید و بفروشید.کنید، میکه از مشتري پیدا می

اً مقاله نید، حتمکفاده کنم براي اینکه یاد بگیرید چطور پرسونا طراحی کنید و از آن در بازاریابی استپیشنهاد می
 نا را بخوانید.پرسو

یاد زاحتمال  ما بهبندي کنید. ببینید، شها را بخشبعد از اینکه پرسوناها را طراحی کردید، وقت آن است که آن
پرتی چیزي تا نشود؛ چون جز حواس 5مدل خواهید داشت؛ اما سعی کنید این تعداد بیشتر از  1بیشتر از 

 شود.عایدتان نمی

 

 

 یک نکتۀ مهم 

لیل درا به یک محصول یکسان  دو تا مشتري کاملاً متفاوت داشته باشید که هر دو یکممکن است شما 
 گیرند.) قرار میCustomer segmentخرند؛ توجه کنید که این دو مشتري هر دو در یک بخش (می یکسان

لایل ده به اما گاهی هم ممکن است شما دو مشتري کاملاً یکسان (اصلاً فکر کنید دوقلو) داشته باشید ک
 یرند.خرند؛ در این حالت، این دو نفر باید در دو بخش جدا قرار بگرا می محصول یکسانیک  متفاوت

روي  ر استدانید که بهتبندي میبندي کنید. بعد از بخشها را بخشپس؛ بعد از طراحی پرسونا، به دقت آن
 نیستند.ها برایتان مهم ها تمرکز بیشتري داشته باشید و کدام بخشکدام بخش

 )Value propositionمرحله چهارم: ارزش پیشنهادي به مشتري را بررسی کنید (

گویند بخش سخت ماجرا در طراحی یک بیزینس مدل، طراحی کردن ارزش پیشنهادي براي ها میخیلی
 مشتري است.

 ) چیست؟Value propositionارزش پیشنهادي (

 شود. ه میکنند، ارزش پیشنهادي گفتذهن مشتري ایجاد میبه ارزشی که برندها انتظار دریافت آن را در 



 
 

 
 

 اید مشتري چرا باید بابت کالا یا خدمات شما پول بدهد؟حال فکر کردهاصلاً تابه

کته کار شد؛ پس نهرگز تا این موفق نمی اپلافتد؟ اگر اینطور بود کمپانی بزرگی مثل فقط چون کارش راه می
 چیست؟

 به مشتري است. ارزش پیشنهادي برند اپلمان اي که مطرح است، هنکته

ص و به خاکنید که با اپل یک تجردهید گوشی آیفون بخرید؛ چون متفاوت است و شما فکر میشما ترجیح می
ه نظر وکس بلفرد خواهید داشت؛ یا چون اپل در ایران کالاي لوکسی است و شما دوست دارید خاص و منحصربه

 برسید.

هاي دیگر آن، پرداخت دادن با گوشی اپل، تماس گرفتن یا ویژگی SMSد، ما پول را بابت بینیهمانطور که می
 دهد!کنیم چون حس خوبی به ما میکنیم؛ ما اپل را انتخاب مینمی

 د.فاده کننن استآدانند که چطور از خوبی از آن آگاهند و میاین همان نکتۀ مهمی است که بازاریابان موفق به

 ي پیشنهادي کدامند؟انواع ارزش ها

 توانیم خلاصه کنیم:ارزش هاي پیشنهادي در ذهن مشتري را در سه دسته می

 ) دارندFunctionalهایی که جنبه عملکردي (ارزش

فع رشما  کنید. در اینجا هدففرض کنید تشنه هستید و براي خرید آب معدنی به اولین مغازه مراجعه می
خرید! یدنی مکنم خیلی برایتان فرقی داشته باشد که از کدام برند، آب معتشنگی است؛ براي همین فکر نمی

 ن.د. همیشما را برطرف کن زنیاپس رفع تشنگی یک ارزش عملکردي براي برند آب معدنی است و قرار است 

 ) دارندEmotionalهایی که جنبه احساسی (ارزش

 هاي بد آن کم کنند. چطور؟ها قرار است حس خوبی در مشتري ایجاد کنند یا از حساین ارزش

مثلاً فردي ممکن است با خرید یک خودروي لوکس، از نظر اجتماعی خودش را بالا نشان دهد و حس خوبی 
دوپونت احساس خوبی داشته باشد؛ در صورتی .تینفر دیگر ممکن است با خرید کیف از برند اسپیدا کند. یک 

که اگر همین شخص آن کیف را از یک برند فیک (اما کاملاً مشابه با برند اصلی) تهیه کند، هیچوقت آن حس 



 
 

 
 

 خوب را ندارد.

 اندازند.یا خاص بودن را جا میلوکس  احساسبینید، این برندها هستند که در ذهن ما همانطور که می

 ) دارندEconomicهایی که جنبه اقتصادي (ارزش

واهد خکند، محصولش تا چه مدت کارایی اي که میگاهی اوقات مشتري دوست دارد بداند نسبت به هزینه
 ییراکابا، محصول شما نسبت به رق قیمتگیرد. در کل داشت. این بخش از ارزش، در دسته اقتصادي قرار می

 هاي اقتصادي هستند.اي که مشتري حاضر است بپردازد، جزو ارزشمحصول در بلند مدت و هزینه

 اشد.شته بپس تصمیم بگیرید که قرار است مشتري از برند شما انتظار چه کارایی و چه رنج قیمتی را دا

 یک مثال از ارزش پیشنهادي به مشتري: برند اسنپ

 هایشان دارند؟چه چیزي در گوشی خاطربه نظر شما مردم اسنپ را به

قابل  تاکسی، از هرجا که باشید، آسودهو  راحتتوانید اولین مشخصه برند اسنپ، این است که شما می
ینجا اکند؛ پس تا می بگیرید. در واقع اسنپ دارد نیازِ شما، به پیدا کردن سریع و آسان تاکسی را برطرفاعتماد 

 .ایجاد کرده است ارزش عملکردي یک

حظه گیرید و هر لشما سروکار دارد. یعنی چه؟ یعنی شما تاکسی می احساساتدومین مشخصه برند اسنپ، با 
اعث بکند و نزدیک شدن آن را روي نقشه ببنید. این ویژگی، احساس انتظار و عصبانیت را از شما دور می

 دارد. هم براي شما احساسیارزش شود استفاده از تاکسی آنلاین برایتان خوشایند باشد. پس اسنپ می

یمت قکنیم، و اما سومین مشخصۀ برند اسنپ؛ یکی از دلایلی که من و خیلی از شما، از اسنپ استفاده می
ا یک مهاي دربست است. خب کاملاً مشخص است که اسنپ در ذهن ها و تاکسیآن نسبت به آژانس ترپایین

 هم دارد. ارزش اقتصادي

 )Customer Relationshipsمشتري را بهتر کنید (مرحله پنجم: ارتباط با 

ها را پاسخ مشتري اتوماتیکها کاملاً هایشان ندارند؛ بعضی از آنهمۀ برندها شیوة تعامل یکسانی با مشتري
ها ایجاد با مشتري صمیمیدهند یا مستقیم یا حداقل از طریق تلفن، ارتباط دهند و بعضی دیگر ترجیح میمی



 
 

 
 

 کنند. 

 د.باش مدتکوتاهبا مشتري است و گاهی هم بهتر است که این رابطه  بلندمدتد برندها در رابطۀ گاهی سو

 ارتباط شما از کدام نوع است؟

سید، نظر بروشلوار پوشیده که منتظر است مشتري درخواستش را بکند بهدوست دارید مانند یک خدمتکار کت
 را مانند دوستتان راهنمایی کنید؟اي در نظر بگیرید و مشتري یا نه، رفتار دوستانه

 چیز در ارتباط است: 3کنید همیشه با دقت کنید؛ ارتباطی که با مشتري ایجاد می

   جذب مشتري •
 حفظ مشتري  •
 افزایش فروش •

د با م بایهخلاصه بگویم؛ ارتباط درست باعث جذب مشتري، نگهداري او و افزایش فروش خواهد شد. شما 
ش رین روهاي شرکت، بهتکنید و سیاستمخاطبانتان، ارزشی که در ذهنشان ایجاد میبندي توجه به بخش

 ارتباط با مشتریان را مشخص کنید.

 کند:وکار کمکتان میسوال زیر، در تکمیل کردن بخش ارتباط با مشتري بوم مدل کسب 4جواب 

 مدت؟ ارتباط ما بلندمدت است کوتاه •
 به چه شکل باشد؟ هااگر ارتباط بلندمدت است، پیگیري •
 سازي شده؟روش پاسخگویی اتوماتیک است یا شخصی  •
 روي حفظ مشتري فعلی تمرکز داریم یا جذب مشتري جدید؟ •
 لحن صحبت ما با مخاطبان چگونه باید باشد؟  •

 مرحله ششم: کانال ها را ارزیابی کنید

هاي رزشایجاد کنید که منظور از کانال، مسیر ارتباطی است. در بیزینس مدل شما باید مسیرهایی ا
 ) برساند.Customer Segmentsهاي مختلف مشتریان () را به بخشValue Propositionsپیشنهادي (



 
 

 
 

 نوع کانال طرفید: 3دقت کنید که شما با 

 ارتباط با مشتري •
 توزیع محصولات  •
 فروش محصولات •

ان از ارتباط با برندت و تجربه کاربري خوبیکانال ارتباط برقرار کنند  3راحتی با این ها، باید بتوانند بهمشتري
 دست آورند.به

 :یک مثال براي درك بهتر مطلب

دید جها بلااستثناء دارند کتاب نفره هستید و همۀ آن 6فرض کنید (خیلی فرض کنید) داخل یک جمع 
 خوانند.هاروکی موراکامی را می

هیه را ت ور آدمی هستند و چگونه این کتابها چطبهتر است برویم سر صحبت را باز کنیم و ببنیم که آن
 اند.کرده

ا از رساله که علاقه زیادي به خواندن و ورق زدن کتاب دارد. او کتاب  22یک دانشجوي  –نفر اول 
 تهیه کرده و معمولاً در مسیر دانشگاه در حال کتاب خواندن است. هاي انقلابکتابفروشی

مدام با  تهیه کرده است و نمایشگاه کتابان، که کتاب را از سالۀ کتابخو 15آموز یک دانش –نفر دوم 
 زند.خواند حرف میهایی که میدوستاتش درباره کتاب

ارش کمسیر محل  تهیه کرده و در فیدیبوساله، کارمند اداره مالیات، که کتاب را از  33یک خانم  –نفر سوم 
 کند. آن را مطالعه می

ن را از آآید بابت کتاب اصلی پول بدهد و نسخه کپی خیلی دلش نمی ساله که 19یک خانم  –نفرم چهارم 
 خریداري کرده است. مترو

تواند کتاب کند، نمیساله که با توجه به وسایل زیادي که هرروز حمل می 25یک آقاي گرافیست  –نفر پنجم 
 کند.استفاده می کتاب صوتییا تبلیت دستش بگیرد؛ براي همین از 



 
 

 
 

ها را به ساله، مدیر محتواي یک شرکت مارکتینگ، که عاشق موراکامی است و کتاب 26یک خانم  –نفر ششم 
 دهد.سفارش می اینترنت، از زبان انگلیسی

کانال  6) هستند که از Customer segmentsها (بخش مختلف مشتري 6موردي که خواندید،  6هر 
)Channels مختلف براي دریافت ارزش پیشنهادي ناشر ()Value propositionاند.) استفاده کرده 

صوتی  وزن بودن،تنهایی ارزش مورد نظر مشتري نیست؛ چیزهاي دیگري مثل بیبینید، کتاب بههمانطور که می
 شوند.بودن، قیمت، کاغذي بودن، راحتی خرید، زبان و ... در ذهن مشتري ارزش تلقی می

ب مربوطه ها را به مخاطیی را انتخاب کنیم که تمام این ارزشهاوکار باید کانالپس در تکمیل بوم مدل کسب
ه صول ببرساند؛ در نظر گرفتن چند کانال براي جلب توجه و جذب مخاطب و چند کانال براي رساندن مح

 کند.مخاطب، کار شما را راحت می

 )Key Resourcesمرحله هفتم: منابع کلیدي را مشخص کنید (

 د؟ایتا حالا جنگا بازي کرده

و برج  دا شدجکنید. اگر این قطعه در بازي جنگا، شما یک سري قطعه را با آرامش و احتیاط از برج جدا می
ست دا از رفهمیم که یک منبع کلیدي سرپا ماند، یعنی آن قطعه کلیدي نبوده؛ اما اگر برج فروریخت، می

 ایم. داده

 است. ازي جنگابوکار هم درست مثل شناسایی و مدیریت منابع کلیدي کسب

این  د. باوکارهاي مختلف، با هم متفاوتند، حتی اگر در یک صنف یکسان فعالیت کنیمنابع کلیدي در کسب
 کنم به انواع منابع کلیدي در کسب و کار:حال، توجه شما را جلب می

 گذار یک شرکت یا عضو مهم تیم)افراد و نیروي انسانی (مثل بیان  •
 ساختمان یا آدرس خاص در نقشه)وکار (مثل یک محل کسب •
 حق امتیاز (مثل مالکیت معنوي یا مادي محصولات) •
 اسرار شرکت (مثل یک پروژه محرمانه یا حتی یک طرز تهیه غذاي ساده) •
شود همه محصولات، با اعتماد به آن نام فروش برند شما (برند شخصی یا نام برندتان که باعث می •



 
 

 
 

 بروند)

  –یک مثال ساده 

شود و  ن عوضخاطر دستپخت عالی، مشتري ثابت یک رستوران شوید؟ حالا اگر آشپز این رستوراده بهتاحالا ش
 اب دیگريدهم انتخدانم، اما من ترجیح میکنید؟ شما را نمیدیگر غذاها طعم همیشگی را نداشته باشند چه می

 را جایگزین کنیم. 

و یان روبرزرر و ضنبود اون ممکن است رستوران را با  در واقع، آشپز این رستوران نقش منبع کلیدي را دارد و
 کند.

 پرسید:سوال زیر را از خودتان ب 4وکار را تکمیل کنید، خب، حالا براي اینکه این بخش از بوم کسب

 منابع کلیدي ما کدامند؟ 
 ها داریم؟اي براي حفظ منابع فعلی یا حمایت کردن از آنآیا برنامه 
  سپاري آن به نفعمان باشد؟برونآیا منبعی وجود دارد که 
 اي داریم که بهتر باشد آن را به درون مجموعه برگردانیم؟سپاري شدهآیا منبع برون 

 )Key Activitiesریزي کنید (هاي ضروري برنامهمرحله هشتم: براي فعالیت

لوغ ک بُرد شما ی هم مثلهایی که باید انجام شوند. اگر شما وکاري پر است از ایده، فکر، هدف و فعالیتهر کسب
 گویم.کنید که چه میخوبی درك میهاي ماهانه و هفتگی، بهدارید که روي آن پر است از برنامه

 وکار قرار بگیرند؟ها باید در بوم مدل کسبکدام فعالیت اما یک سوال؛

سته دشوند و در ها هستند که درست است مهمند، اما جزو روتین شرکت حساب میببینید، یک سري از فعالیت
 ند. ر ارتباطهاي آن نیز دهایی که باید وارد بوم شوند، با دیگر بخشگیرند. فعالیتهاي کلیدي قرار نمیفعالیت

 سوال زیر را پیدا کنید: 5براي تکمیل این بخش بهتر است جواب 

 هاي پیشنهاديبا توجه به ارزش (Value Proposition)وکارتان مهمند؟کسبهایی براي ، چه فعالیت 
 هاي توزیع و پخش چه اقداماتی باید انجام شود؟در بخش کانال 
 براي مدیریت ارتباطمان با مشتریان چه اقداماتی موثر است؟ 



 
 

 
 

 ها را به همکاران کلیدي بسپاریم؟بهتر است کدام بخش از فعالیت 
 کنند؟ها براي شما درآمد ایجاد میکدام فعالیت 

را به  هاي غیرضروريگیرنده یا کارفرماي شرکت، این است که فعالیتبه عنوان تصمیمتوجه کنید که نقش ما 
 هاي مهم، خیلی بیشتر تمرکز کنیم.حداقل برسانیم و روي فعالیت

ادن به درتیب کنید فعالیت اصلی این برند چیست؟ نظم و تفکر می براي مثال برند تپسی را در نظر بگیرید.
 ونقل؟تاکسیرانی و حمل

 طعاً نه! ق

ي دل بالامچه خودروي معمولی داشته باشد و چه خودروي  –تپسی پلتفرمی را ایجاد کرده است که هر کسی 
 ونقل ارائه کند. تواند در آن عضو شود و به مردم خدمات حملمی –شخصی 

تر و هینهبرا روز آن پس فعالیت اصلی تپسی باید این باشد که روي پلتفرم و اپلیکیشن خود کار کند و روزبه
 تر کند.یافتهتوسعه

 )Key Partnersمرحله نهم: شرکا و همکاران مهم را شناسایی کنید (

رود. مثلاً براي ش نمیها، کارها پیوکار شما هم افراد یا همکارانی وجود دارند که بدون وجود آناحتمالاً در کسب
نپ، ثل اسماران کلیدي هستند و براي پلتفرمی ها، همککنندهکالا، تامینیک فروشگاه اینترنتی مثل دیجی

 رانندگان نقش همکار کلیدي را دارند.

 ید:سوال فکر کن 4شما هم براي اینکه افراد و همکاران کلیدي خود را پیدا کنید، به جواب این 

 ها هستند؟همکاران کلیدي شما کدام شرکت •
 کنندگان اصلی کدامند؟تامین •
 ما به همکارانمان وابسته است؟ (Key Resources) کدام یک از منابع کلیدي •
 دهند؟را شرکا یا همکاران برایمان انجام می (Key Activities) کدام فعالیت کلیدي •
س شما کنندگان نقش حیاتی را در بیزینکنند که کدام همکاران، شرکا و تامینها مشخص میجواب •

 .دارند و باید وارد بوم مدل کسب و کار شوند



 
 

 
 

 

 خوبی بخش همکاران کلیدي خود را مدیریت کنید؛ چطور؟شما باید به نرود؛یادتان 

 نامۀ همکاري بین خودتان منعقد کنیدتوافق  •
 طور واضح و دقیق مشخص کنیدانتظاراتتان از یکدیگر را به •
 تان را مشخص کنید و براي آن زمان در نظر بگیریداهداف همکاري •

 )Cost Structureبدهید (ها ساختار مشخص مرحله دهم: به هزینه

 لطفاً قول بدهید پریشان و مضطرب نشوید تا یک حقیقتی را به شما بگویم؛

 دانید که تا همینجاي بوم کلی خرج روي دستتان افتاده؟می

؛ دام کنیماستخ ها فکري کنیم؛ ممکن است کارمند جدیدما منابع مهم را شناسایی کردیم و باید براي خرید آن
کنندگان ینه تامبهاي کلیدیمان هزینه بدهیم؛ ارتباطمان با مشتریان را مدیریت کنیم، فعالیت قرار است براي

 ها هزینه دارند و شاید ارزان تمام نشوند!پول بدهیم و ... ؛ اما همۀ این

ه ها این است کهها را به نحو احسن مدیریت کنیم؛ بهترین کار براي مدیریت هزینپس ما نیاز داریم که هزینه
 ساختار مشخصی برایشان داشته باشیم.

ها همیشگی هستند، شوند، کدامبار پرداخت می 1ها فقط ما باید بدانیم که کدام هزینه ،هابراي مدیریت هزینه
 کنند.ها به دلایل مختلفی تغییر میند و کدامها ثابتکدام هزینه

 

ستم و ري سیساین استارتاپ به یک  ي شده است.اندازبراي مثال استارتاپی را در نظر بگیرید که تازه راه
 اند. شود و براي چند سال قابل استفادهمی یک بار پرداختها میز و صندلی نیاز دارد که هزینه آن

صرف  هاي دیگر هم دارد که همیشگی هستند و براي حفظ و توسعه بیزینساین استارتاپ یک سري هزینه
 هستند. هاي همیشگیهزینهاي از ههاي بازاریابی نمونشوند؛ هزینهمی

استارتاپ مذکور ممکن است در فضاي کار اشتراکی فعالیت کند یا دفتري را اجاره کند؛ در هر صورت اجاره 



 
 

 
 

گیرد و مقدار ثابتی است. (دقت کنید که این قرار می هاي ثابتهزینهماهانه دفتر یا فضاي اشتراکی در گروه 
 ثابت است و با تمدید قرداد ممکن است تغییر کند.)سال قرارداد  1هزینه حداقل تا 

ض کنید ثلاً فرها هستند که به موارد مختلفی بستگی دارند؛ م؛ بعضی هزینهمتغیر هايهزینهو اما مثالی از 
رابر شود، هزینه ب 2کنید؛ حالا اگر فروش شما هایتان یک پاکت نامه و فاکتور هم ارسال میشما در کنار سفارش

 فاکتور هم دو برابر خواهد شد.کاغذ و 

کسب و کار،  هاي دیگر بومگیرند. پس با توجه با بخشگروه قرار می 4ها در همین در بیزینس شما هم هزینه
 وکار کنید.هاي خود را ساختاربندي و وارد مدل کسبهزینه

 )Revenue Streamمرحله یازدهم: جریان درآمدي (

یان مات)، جرئه خدهاست (مانند فروش کالا یا ارات یا سازمان وابسته به آنبه منابع مختلفی که درآمد یک شرک
 شود. درآمدي گفته می

آمدي بع دروکارمان را هم بشناسیم. شناخت مناها، نوبت آن است که منابع درآمدي مهم کسببعد از هزینه
ریم و یش ببجهت منابع مهم پ هاي بازاریابی را درها را درست مدیریت کنیم، برنامهکند تا هزینهکمک می

 ها هماهنگ کنیم. هاي بوم را با آنهمچنین سایر بخش

 سوال زیر را از خودتان بپرسید: 3براي تکمیل این بخش 

 خرد؟بازار مشتري چه می (Segment) در هر بخش •
 هر مشتري حاضر است چقدر هزینه پرداخت کند؟ •
 کنند؟ها در نهایت چندبار از شما خرید میآن •

دارد.  Value Propositionها، به خصوص دقت کنید که بخش جریان درآمدي ارتباط تنگاتنگی با دیگر بخش
ین ند؛ بر ااخت کایم چقدر پول پردما باید بدانیم که مشتري حاضر است بابت ارزشی که در ذهن او ایجاد کرده

ز اند بار چیا نه؛ مشتري در نهایت ایم درست و موثر هستند که در پیش گرفته گذارياستراتژي قیمتاساس 
 شوند.هاي دیگر بوم بیزینس مدل مربوط میکند و چیزهاي دیگري از این دست که به بخشما خرید می

 بررسی قدم به قدم یک نمونه بوم مدل کسب و کار



 
 

 
 

ه به است. اگر موافق باشید، مرحل TOMSهاي ام، برند محبوب کفشمثالی که براي این بخش در نظر گرفته
 مرحله بوم کسب و کار این برند را پیاده کنیم.

 معرفی برند تامز

TOMSروع به ش 2006داشتنی) کفش و عینک آفتابی است که از سال ، یک برند معروف (و از نظر من دوست
 داشتنی کرده، چیست؟کار کرده. اما چیزي که این برند را تا این حد موفق و دوست

گویند. به این معنی که یا یکی براي یکی می one-for-oneوکار تامز، به مدل کسب شاید برایتان جالب باشد که
 شود.ها بخرید، یک جفت کفش به کودکان محروم اهدا میبه ازاي هر یک جفت کفشی که از آن

، هاي اجتماعیهاي شبکهکمپینو  بازاریابی دهان به دهانکند تا از طریق این مدل به برند تامز کمک می
 با کمترین تلاش، فروش و درآمدشان را افزایش دهند.

دلار یلیون م 379حدود  2017در ضمن، بد نیست بدانید که طبق آمار موجود، فروش خالص این برند در سال 
 بوده است. 

 همکاران کلیدي برند تامز چه کسانی هستند؟

 خیلی مهمند: TOMSبخش از افراد هستند که براي برند  4

• NGO هاي توزیع تامز هم هستندها، که بخش از کانال 
س م احساهمند که هم دوست دارند از برند معتبري استفاده کنند و هاي باهوش و دغدغهکنندهمصرف •

 باشندخوبی داشته 
 دهند)ها (کسانی که لینک یا بنر تامز را براي حمایت در سایت خودشان قرار میکنندهحمایت •
 کنند)داوطلبان (کسانی که به کانال توزیع و ترویج ارزش پیشنهادي کمک می •

 هاي پیشنهادي تامز به همکاران کلیدي چیست؟ارزش

 م قدرتمند است:ارزش پیشنهادي برند تامز، بسیار ساده، صریح و هنوز ه

 ها آدم در سراسر دنیابهتر کردن زندگی میلیون

https://www.novin.com/blog/word-of-mouth-marketing/
https://www.novin.com/blog/word-of-mouth-marketing/


 
 

 
 

هاي خیریه و تمام کسانی که به فکر هاي باهوش، سازمانشود آدماین ارزش، همان چیزي است که باعث می
خرند تا هم ها از برند تامز کفش و عینک میبهتر کردن جهان اطرافشان هستند، مشتري تامز باشند. مشتري

 کنند، احساس بهتري کنند.نظر برسند و هم با کمک کردن به دنیایی که در آن زندگی میروز بههشیک و ب

 شوند؟هاي برند تامز به چند بخش تقسیم میمشتري

ه به کسانی چد که تا اینجا، ارزش پیشنهادي را فهمیدیم و همکاران کلیدي تامز را هم شناختیم؛ حالا باید دی
ته زیر دس 4ر دکنند. اگر بخواهم خیلی خلاصه بگویم، مشتریان این برند تامز خرید میها از دلیل این ارزش

 گیرند:جاي می

 جامعه افراد و کودکانی که به کفش نیاز دارند •
 گیرندافرادي که با کمک کردن به دیگران حس خوبی می •
 هاي هیپسترطرفداران تیپ •
 ها و حامیان حیواناتوگان •

 چگونه است؟ارتباط تامز با مشترین 

ست که ااین شکل  شود. ارتباط آنلاین بهبا مشتریان به دو شکل آنلاین و آفلاین انجام می TOMSارتباط برند 
 لحظه وضعیت سفارشتان را چک کنید.بهتوانید اینترنتی خرید و لحظهشما می

هاي حمایتی نخیرخواهانه، انجمهاي ترند. تامز از طریق شرکت در فعالیتارتباطات آفلاین اما کمی پیچیده
 کند.می پیوندند با مشتریانش ارتباط برقرارهاي توزیع میها و داوطلبانی که به کانالداخل دانشگاه

 هاي پیشنهادي تامز در ارتباط با مشتریان هم خودش را نشان داده است.دانید که، ارزشمی

 هاي کلیدي برند تامز کدامند؟فعالیت

هایی که به یتسازند. یکی فعالنوعی این برند را میمهمند و به TOMSها هستند که براي لیتدو دسته از فعا
 سازند.را می هاي تامزهویت برند و ارزشهایی که ربط دارند و دیگري فعالیت تولید محصول

 رسیم:هاي کلیدي را جدا جدا مشخص کنیم، به موارد زیر میاما اگر بخواهیم فعالیت

 ولطراحی محص •



 
 

 
 

 توسعه محصولات •
 فرآیند ساخت محصول •
 فرایند ارسال و توزیع •
 سفارش گرفتن •
 پشتیبانی مشتریان •
 ارتباط با موسسات •
 هاي اجتماعی و خیرخواهانهفعالیت •

 کند؟برند تامز محصولاتش را چگونه توزیع می

هاي توزیع الکی از کانها، اینترنت هم ینمایندگی در سراسر امریکا دارید. غیر از این نمایندگی 500تامز بیش از 
هاي و دیگر فروشگاه eBayهاي اجتماعی، آمازون، ، شبکهToms.comسایت شود. تامز محسوب می

 هاي توزیع تامز هستند.از کانال آنلاین

فتیم، هم گ شود؛ همانطور که در قسمت همکاران کلیديجا تمام نمیدر همین هاي توزیع محصولات تامزکانال
ها را هم کنند؛ پس آنهستند که به توزیع و ترویج محصولات تامز کمک می داوطلبان و خیرینیک سري 

 بوم کسب و کار بیاوریم. Channelsتوانیم در بخش می

 هستند. TOMSهاي توزیع محصولات برند نیز یکی از محل رویدادهاي مختلفها، براینعلاوه

 منابع مهم برند تامز چه هستند؟

ینطور  و اگذاري و تامین کالاکننده باشد و فکرمان را ببرد سمت سرمایهاسم منابع ممکن است کمی گمراه
و  هاي این برندطراحیهاي توزیع، طراحان و کارمندان شرکت، نمایندگیچیزها؛ اما بد نیست بدانید که 
 ، منابع کلیدي هستند.حتی بیزینس مدل خاص آن

 جریان درآمدي تامز وابسته به چیست؟

 کند.کسب می درآمدجواب این سوال هم واضح است؛ برند تامز از فروش کفش و عینک 

 ها در تامز به چه صورت است؟ساختار هزینه



 
 

 
 

 :گیرندهاي زیر قرار میطور خلاصه در دستهبهبري که تا اینجا مرور کردیم، تمام موارد هزینه

 هزینه تولید کفش  •
 هزینه تولید عینک •
 هزینه طراحان •
 لجستیک •
 هاي تامین کالازنجیره •
 هاي اجتماعیمسئولیت •
 تعمیر و نگهداري  •
 حقوق کارکنان •

 :) TOMSاین هم از بوم مدل کسب و کار برند 

 https://www.novin.comمنبع: 
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