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وم کسب و کار چیست؟
وم کسب و کار چیست؟

وم کسب و کار (BMC) یک ازار مدریت استراژیک رای تعریف و انقال سرع و
ر پایهی عناصر اصل ،وم یک‌صفحهای نآسان ایده یا مفهوم کسبوکار است. ا

کسبوکار یا محصول است و ایده کل را در قالی منسجم ارائه مدهد.

قسمت سمت راست وم ر مشتری (عنصر خارج) متمرکز است؛ اما سمت چپ وم
ر خود کسبوکار (عنصر داخل) تمرکز دارد. هر دو عنصر خارج و داخل با بیانیه

ارزش سازمان (نوع تبادل ارزش ن کسبوکار و مشتری) سازگار هستند.
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چرا از ان وم کسب و کار استفاده مکنیم؟

ان وم تصوری سرع از ایده و وژگهای آن ترسیم مکند.

ان وم باعث مشود مخاطب درک درستی از کسبوکار شما پیدا کند و رابطه
ن ایده اصل شما و چگونگ تبدل شدن آن به کسبوکار را پیدا کند.

ان وم نشان مدهد که تصمیمات مشتری چگونه ر استفاده او از سیستمهای
شما اثر مگذارد.

ان وم به همه امکان مدهد تصور روشنی از آینده کسبوکار بهدست آورند.

 

روش استفاده از ان وم کسب و کار
تعریف بیانیه ارزش رای هر کسبوکار یا محصول مهم است و تبادل ارزش ن
کسبوکار و مشتری را نشان مدهد. وقتی کسبوکار شما مشکل مشتری را حل
مکند، او در ازای دریافت ان ارزش، ول رداخت مکند. رای تعریف بیانیه ارزش

کسبوکار یا محصول باید سوالات زر را رسید:
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چه مشکل را حل مکنیم؟

چرا کسی مخواهد ان مشکل را حل کند؟

عامل اصل ایجاد ان مشکل چیست؟

کارران/مشتریان باید به بخشبندی مشتریان شما نگاه کنند و ببینند که محصول یا
خدمتان کدام مشکلات مشتریان را حل کرده است. اگر محصول یا خدمات خود را به
کسـبوکار دیگـری مفروشیـد، شریـک کلیـدی آنهـا در ارائـه ارزش بـه مشتریانشـان
هستید. باید اهداف شرکت رای ارائه ارزش به گروههای مختلف مشتریان و جایگاه

کسبوکار، محصول و خدمتان در زنجره ارزش را مشخص کنید.

 

بخشبندی مشتریان
بخشبندی مشتریان، قسیم مشتریان به گروههای است که از بعض جهات مثل
سن، جنسیت، علاق و عادتهای مصرف مشابه یکدیگر هستند. هنگام بخشبندی

مشتریان باید به موارد زر توجه کنید:

ما مشکل چه افرادی را حل مکنیم؟

چه افرادی به بیانیه ارزش ما اهمیت مدهند؟

آیا آنها کسبوکار هستند؟

اگر جواب مثبت است، وژگهای آن کسبوکارها چیست؟

آیا افراد هستند؟

آیا بیانیه ارزش ما رای مردان/زنان جذاب است یا رای هر دو گروه؟

آیا رای جوانان 20 تا 30 ساله جذاب است یا رای نوجوانان؟

افراد علاقهمند به بیانیه ارزش ما چه خصوصیاتی دارند؟

مورد دیگری که باید ارزیای شود، اندازه بازار و تعداد افراد در هر بخش از مشتریان

https://modiresabz.com


4

اسـت. اـن ارزیـای در شنـاخت خـرد و کلان بـازار بـه شمـا کمـک مکنـد. هترـن راه
شناخت مشتریان، تعریف یک شخصیت رای هر بخش از مشتریان است.

 

ارتباط با مشتری
خوب، حالا بیانیه ارزش را مشخص کرده و شخصیت هر گروه از مشتریان را تعریف
کردهایم که به شناخت بیشتر آنها کمک مکند. اما رابطه ما با مشتریان چگونه
است؟ اصطلاح «روابط مشتریان» همان شوه تعامل کسبوکار با مشتریانش است.
مثلا، آیا شخصا با آنها ملاقات مکنید؟ رابطه تلفنی دارید؟ یا اینکه کسبوکارتان

بیشتر آنلان است و در نتیجه روابط شما با مشتریان هم آنلان است؟

انواع روابط عبارتند از:

حضوری (نفربهنفر)

از طرق پیمانکاران و واسطهها

آنلان

از طرق شرکت در رویدادها (نفربهنفر)

تلفنی

یک اقدام واقعا مفید ان است که رای درک نوع تعامل مشتریان با کسبوکارتان
یک «نقشه سفر کارر» طراح کنید. ان نقشه، نقاط تعامل ن شما و مشتریان و
روشهـای مناسـب ـرای اـن تعامـل را مشخـص مکنـد. همچنـن کمـک مکنـد
فعالیتهای خود بهعنوان یک کسبوکار را تعریف کرده و فرصتهای موجود رای

خودکارسازی را شناسای کنید.
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کانالها
کانالها خیابانهای هستند که مشتری در آنها با کسبوکار شما تعامل رقرار
مکنـد و جزئـی از چرخـه فـروش شمـا مشـود. کانالهـا بخشـی از رنـامه بازاریـای
کسبوکار هستند. هنگام شناسای کانالهای مناسب رای دسترسی به مشتریان،

سوالات زر را از خود رسید:

چگونه باید بیانیه ارزش خود را به هر بخش از مشتریان اعلام کنیم؟

مشتریان ما کجا هستند؟

آیا در شبکههای اجتماع هستند؟

آیا پشت فرمان اتومل هستند و به رادو گوش مدهند؟

آیا در رویدادها و همایشها هستند؟

آیا عصر جمعه ساعت 7 تلوزون تماشا مکنند؟

نمونههای از کانالها

شبکههای اجتماع

سخنرانیها

(ی ایمیلبازاریا) لایم

شبکهسازی

بازاریای موتور جستجو (سِم)

هینهسازی موتور جستجو (سئو)

مهندسی بازاریای (ساخت و استفاده از ازار خاص بازاریای رای دسترسی به
مشتریان)

بازاریای وروسی

هدفگری وبلاگهای موردعلاقه مشتریان

فروش و تبلیغات
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ارتباط از طرق شرکتهای زرمجموعه

استفاده از پلتفرمهای موجود

روابط عموم

روابط عموم نامتعارف

تبلیغات اجتماع

نمایشگاههای تجاری

بازاریای محتوا

تشکل انجمن‌ها

تبلیغات آفلان (بیلوردها، تلوزون، رادو)

پیدا کردن روش مناسب دسترسی به مشتریان بسیار مهم است.

 

فعالیتهای کلیدی
فعالیتهای کلیدی اقداماتی است که کسبوکارتان رای ارائه ارزش به مشتریان انجام

مدهد.

سوالاتی که باید رسید:

کسبوکار ما رای ارائه ارزش به مشتریان چه اقداماتی انجام مدهد؟

از چه منابع استفاده مکند؟

چقدر وقت مگذارد؟

از چه تخصصها و تجربههای هره مرد؟

محصول را چگونه توزع مکند؟

چه پیشرفتهای فنی داشته است؟

چه استراژیهای دارد؟
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از چه نوع مناع انسانی/فزیک استفاده مکند؟

ـرای تبـادل ارزش ـن کسـبوکار و مشتـری، خودتـان و کارمنـدانتان بایـد چـه
اقداماتی انجام دهید؟

مثالها:

مشاوره

طراح

توسعه وب

آشزی

رانندگ

پارو کردن رف

مناع کلیدی
در مرحله بعد باید ببینید رای انجام فعالیتهای اصل کسبوکار به چه منابع نیاز
دارید؟ مناع کلیدی منابع است که کسبوکارتان رای انجام کارهای اصل خود به

آنها نیاز دارد. از جمله:

فضای اداری

کاموترها

هاستینگ

افراد (کارمندان)

اینترنت

اتومل

دوچرخه
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فر و اجاقگاز

رق

قطعات اتومل

 

شرکای کلیدی
شرکای اصل، شرکتها، تامنکنندگان و گروههای خارج از شرکت هستند که رای
انجام فعالیتهای کلیدی خود و ارائه ارزش به مشتری، به آنها نیاز دارید. باید از
خود رسید «اگر کسبوکارم نتواند بهتنهای ارزشی به مشتریان ارائه دهد، متوانم
ـرای انجـام اـن کـار بـه چـه افـراد یـا شرکتهـای دیگـری تکیـه کنـم؟» مثلا، اگـر مـن
سورمارکت دارم و مواد غذای مفروشم، احتمالا به کمک یک نانوای محل هم نیاز
دارم تا نان تازه رای فروشگاهم تامن کند. در نتیجه او شریک کلیدی رای من است

تا ارزشی که قول دادهام را به مشتریان ارائه کنم.

 

ساختارهای هزینه
ساختار هزینه، همان هزینههای ول اداره کسبوکار است.

انجام فعالیتهای اصل کسبوکارم چقدر هزینه دارد؟

مناع کلیدی و شراکتهای کلیدی چقدر رایم هزینه دارند؟

هزینه ارائه ارزش به مشتریان/کاررانم چقدر است؟

آیا اداره کسبوکار هزینههای جانی و اضاف هم رایم دارد؟

هزینههای قانونی چقدر است؟

هزینه بیمه چند است؟

هزینه کل کسبوکارم چقدر است؟
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باید رای وقتی هم که مگذارید ارزش ول در نظر بگرید و آن را در فهرست
هزینهها بیاورید.

هزینه استخدام خودتان چقدر است؟

«هزینهی فرصت» اداره کسبوکارتان چقدر است؟ (بهجای ان کار متوانستید
چه کار دیگری و با چه سود دیگری انجام دهید؟)

 

جریانهای درآمد
جریان درآمد، روشی است که ارزش پیشنهادی یا راهکارتان رای حل مشکل مشتری را
به سود مال تبدل مکند. همچنن باید کارتان را ر اساس مشکل که رای مشتری
حل مکند، قیمتگذاری کنید. اما چگونه متوانید درآمد کسب کنید؟ در اینجا به

چند مدل مختلف کسب درآمد اشاره مکنیم:

دریافت ول به ازای هر محصول (دریافت ول به ازای هر بازدید کارر)

گرفتن ول در ازای ارائه خدمات

دریافت نرخ سود ثابت

کسب درآمد از اشتراک، عضویت

دریافت سود سهام

کسب درآمد از مشتریان معرفشده

(ول یارائه محصول رایگان با خدمات جان) ومفریم

دریافت سود سرمایه

 

ازارهای لازم رای تهیه وم کسب و کار

تخته وایت رد
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کاغذ

اسلاید گوگل

 

در ادامه وم کسب و کار ال را مشاهده مکنید:

 

https://www.apple.com/
https://modiresabz.com

