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4 مدل رای داشتن کسبوکار ینظر
گاهی اوقات هترن راه یادگری، استفاده از مثال است. در ان مقاله چهار مدل
کسـبوکار را مثـال مزنـم کـه سودآوریشـان در طولانیمـدت ثـابت شـده اسـت.
همانطور که مدلها را ررسی مکنید به ان نکته فکر کنید که چگونه متوانید

قسمتهای از استراژیهای آن را در کسبوکارتان به کار بگرید.

 

1. یکبار بسازید، بارها بفروشید
اگر یکبار بسازید و یکبار هم بفروشید، بدترن نوع مدل کسبوکار را خواهید
داشت. از طرف دیگر، داشتن یک مدل که یکبار ساخته شود و بارها بفروشد، هترن

مدل کسبوکار خواهد ود.

شرکتهای نرمافزاری مانند مایکروسافت و اوراکل با استفاده از ان مدل توانستهاند
در جایگاه تولیدکنندگان موفق عصر دیجیتال قرار گرند. نرمافزارها یکبار نوشته
مشونــد و بارهاوبارهــا فروختــه مشونــد. تولیدکننــدگان نرمافــزار در مقایســه بــا
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تولیدکنندگان محصولات فزیک از مزیت تولید نسخههای متفاوت رخوردارند. ان
نسخههای نرمافزاری باعث تداوم فروش شرکتهای نرمافزاری و ادامه فعالیت خط

تولید نرمافزارها مشوند.

یک سرمایهگذاری با هزینههای ثابت زیاد نز یک دیگر از راههای استراژی (یکبار
ساختن و بارها فروختن) است. زمنبازیهای گلف، دزنیلند، کشتیهای گردشگری،
هتلها همگ از فروش تدریج به مشتریان رای رسیدن به دارایهای اولیه خود

استفاده مکنند.

 

2. مزیت رقابتی واقع در دستان تولیدکنندگان کمهزینه
گاهی اوقات مالکان کسبوکارها تولیدکنندگان کمهزینه را با تولیدکنندگان با حاشیه
سود کمتر اشتباه مگرند. توانای تولید محصولات مشابه رقبا با هزینه کمتر

متواند؛ مانند سلاح محرمانه در دستان شما عمل کند.

بـه دلـل قیمتهـای مناسـب محصـولات در آمـازون نسـبت بـه سـار فروشگاههـای
اینترنتی، سهم زرگ از بازار به ان وبگاه اختصاص یافته است.

 

3. تجملگرای
با افزایش استانداردهای جهانی سطح زندگ ،قاضا رای کالاها و خدمات باکیفیتتر
و شیکتر افزایش چشمگری داشته است. بیشتر شرکتهای موفق، از یک استراژی
در مدل کسبوکار خود استفاده مکنند. آنها هترن قاضاهای موجود در بازار را در
نظـر مگرنـد و در کنـار قیمـت، مطلـوبیت و جذابیـت آن را بـه مـزان قاـلتوجهی

افزایش مدهند.

در بـازاری کـه در آن کیفهـا فقـط 50 دلار قیمـت دارنـد، کیفهـای مـارک کـوچ، بـه
قیمتهای چند صد دلاری فروخته مشود.
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خودروسـازان تلاش مکننـد بـا اسـتفاده از فناوریهـای جدیـدی ماننـد صـندلهای
ماساژور، قابلیت پارک خودکار، سیستمهای مکانیای روزبهروز ر ارقای تولیدات

بیفزایند.

مدلهای کسبوکار تجمل، همیشه با کم ریسک همراه خواهند ود، زرا شما فقط
بخش محدودی از بازار را رای کسبوکار خود انتخاب مکنید. البته ممکن است
شانس بیاورید و بازار کالاهای مصرف خیل رشد نکند. بههرحال ممکن است بتوانید

حجم فروش را در بازار به دلل افزایش قیمتها گسترش دهید.

 

4. خلق محوبترن نامهای تجاری
یک از سودآورترن مدلهای کسبوکار در تارخ خلق یک رند محوب و متماز
است. یک رند محوب در واقع مانند شور عمل مکند و ان امکان را به شرکت
مدهد تا بتواند محصولات خو را به مقدار قالتوجهی و باقیمتهای بسیار خوب

به فروش رساند.

ال یک رند محوب رای نسل کنونی است. شرکتهای نایک و آرمور متوانند تحت
لوگوی خود گسترهای از محصولات ورزشی ازجمله کفش و لباس را تولید کنند و آن را

دو رار قیمت محصولات معمول بفروشند.

اکثر بازارها توسط رقبای ثابت و حرفهای شناسای شده و به هرهرداری رسیدهاند؛
بنــاران ســع کنیــد از رقــابت مســقیم بــا آنهــا رهزیــد. اگــر مخواهیــد در
طولانیمـدت موفـق باشیـد، بایـد نـوآوری کنیـد، امـا انجـام دادن آن همیشـه راحـت

نیست. پس متوانید از ان روشها الهام بگرید.

 

["message_box text_color="light]
منع: کتاب «مدلهای کسبوکار»

نویسنده: جیم مول هازن

https://modiresabz.com


4

ناشر: آوند دانش
ترجمه: الناز رفیعور، احسان منصوری

[message_box/]

 

https://modiresabz.com

