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تعریف

است ( بوم)بوم مدل کسب و کار، ابزاری تک صفحه ای ✓

9را در ( کتارو کسب )استارتاپ یک می توان اجزای که 

.کردترسیم بخش آن 

مدل کسب و کار یک زبتان متتترب بترای ارت تا  بوم ✓

.و جمع بندی نظرات می باشدترسیم افکار و افراد 



چه کسانی به بوم کسب وکار نیاز دارند؟

ارتان را و ککسب یا استارتاپ اگر کسی بخواهد از شما بپرسد که کل ✓

ی متدقیقه به من توضیح بده؛ بهترین کاری که  10در عرض کمتر از 

بیاورید توانید بکنید این اس  که بروید و بوم مدل کسب و کارتان را

!!

یتا هتر نتوز از کتارآفرینی را استتارتاپ که یتک بنابراین هرکسی ✓

ار کند باید بوم کستب وکتراه اندازی، بازسازی یا مدیری  می خواهد 

.داشته باشد



اهمیت طراحی بوم مدل کسب وکار

ش در بوم کسب و کار، خیلی سریع و خلاصه و جامع، کستب و کارتتان را بته نمتای✓

. می آورد

یا کسب و کتار ختود را بته سترمایه گیار یتا شترکای ت تاری می توانید استارتاپ ✓

.کنیداحتمالی تان به سادگی معرفی 

راحت  ترکه کلی  کسب و کارتان به طتور خلاصته رو بته رویتتان باشتد، وقتی ✓

.بنویسیدرا خود (BP)می توانید طرح کسب وکار 

بتا  ا ازق ل از این که بخواهید ریالی را هزینه کنید؛ کل کسب و کارتتان رمی توانید ✓

.ب ینید

…و✓



اجزای بوم مدل کسب وکار

متتریان( 1
پیتنهادیارزش های ( ۲
های توزیعکانال ( ۳
متتریانارت ا  با ( ۴
درآمدیجریان های ( ۵
کلیدیمنابع ( ۶
کلیدیفعالی  های ( ۷
شرکای کلیدی( ۸
هزینه هاساختار ( 9



اجزای بوم مدل کسب وکار

متتریان( 1
پیتنهادیارزش های ( ۲
هاکانال ( ۳
متتریارت ا  با ( ۴
درآمدیجریان های ( ۵
کلیدیمنابع ( ۶
کلیدیفعالی  های ( ۷
کلیدیمتارک  های ( ۸
ساختار هزینه( 9



مشتریان( 1

صتد ق( استتارتاپ)شترک  های مختلفی از افراد یا سازمان هایی را تعریف می نماید که متتریان، گروه 

.به آنان را داردارائه خدم  و دستیابی 

د در بدون متتریان هیچ شترکتی نمتی توانت. متتریان قلب هر مدل کسب و کاری را تتکیل می دهند

بخش به منظور برآورده کردن بهتر نیازهای متتریان، شرک  ممکن اس  آنان را در. مدت دوام آوردبلند 

.گروه بندی کندسایر ویژگی ها و رفتارهای متترب ، نیازهای متتربهایی جداگانه برحسب 

هستند؟متتریان ما چه کسانی مهمترین ✓



مشتریان( 1

:تقسیم بندی بازار هدف بر اساس متتریان وجود داردمختلفی از انواز 

(ساناستراتژی برای همه یک)نیستند بین بخش های مختلف متتری قائل تمایزی : ان وه بازار ✓

(بیماران دیابتی)کنند بخش های ویژه و خاص از متتریان برآورده می نیازهای : گوشه ای بازار ✓

شتوند   ل می تمایز قائمتفاوت، و مسائل به نس   نیازها بخش های بازار با بین : بندی شده بازار بخش ✓

(بانک کردی  سوییس)

دخدم  ارائه می دهنمتتریان وابسته به هم به دو یا چند بخش کسب وکارها از برخی : پلتفرم✓



ارزش های پیشنهادی( 2

تری    متهای پیتنهادی، بسته ای از محصو ت و خدمات را توصیف می کند که برای یک بخش ارزش ✓

.نمایدخاص ارزش خلق می 

. توسط متتریان اس محصو ت به سایر محصول نس   یک ترجیح پیتنهادی دلیل ارزش ✓

.یا کیفی باشندکمّی ها ممکن اس  ارزش ✓



ارزش های پیشنهادی( 2

:نمایندبه ارزش آفرینی برای متتری کمک توانند از فهرس  زیر می عناصری 

ه بدکده بد لا برخی از ارزش های پیشنهادی، مجموعه ای کاملا جدید از نیاز هایی را برآورده می کنندد :تازگی✓

.بودندعدم وجود پیشنهاد مشابه، درک نشده علت 

.به ود عملکرد محصول یا خدمت راهی متداول برای ارزش آفرینی است:عملکرد✓

سددازرار نمددودص محصددول و خدددماز بددا نیدداز هددای ی صددی یددا ب دد  هددای خا ددی از                            :ستتازی سفارشتتی ✓

.مشتریاص باعث ارزش آفرینی می یود

.خلق ارزش می تواند به راحتی از طریق کمک به انجام کار برای مشتریاص انجام یود:کامل کار ان ام ✓

اسدت      ممکد  محصدول یدک . طراحی محصول، عنصری مهم است که اندازه ریری آص دیوار می بایدد:طراحی✓

.ب اطر طراحی فوق العاده، برجسته رردد



ارزش های پیشنهادی( 2

.ممک  است ارزش در استفاده و به معرض نمای  برار دادص برندی خاص باید:مقام و منزل  / برند ✓

.تیک راه برای برآوردص نیاز مشتریاص حساس به بیمت، پیشنهادی مشابه به بیمت کمتر اس:قیم ✓

(صولپکیج مح)کمک به مشتریاص برای کاه  هزینه ها یک راه مهم برای ارزش آفرینی است :کاهش هزینه ✓

د،              مشتریاص برای کاه  ریسکی که در هنگام خرید محصولاز یا خددماز متحمدم مدی یدون:کاهش ریسک ✓

(رارانتی)ارزش بائم هستند 

راه دیگددر بددرای ارزش آفرینددی، ایجدداد دسترسددی بدده محصددولاز و خدددماز بددرای                      : قابلیتت  دسترستتی ✓

.مشتریاص است که پی  از ای  به آص محصولاز و خدماز دسترسی ندایته اند

، می تدواص از طریق ایجاد راحتی برای انجام یک کار یا تسهیم استفاده از محصولاز: قابلی  استفاده / راحتی ✓

.ارزش آفرینی کرد



کانال های توزیع( 3

تماس با ها نقا کانال . میان شرک  با متتریان آن می باشندواسطهای ارت اطی و توزیع و فروش، کانال 

.کنندمتتریان هستند و نقش مهمی را در ت ربه متتری ایفا می 

 توانتد از    می. برستاندشرک  می تواند ارزش پیتنهادی را از طریق کانال های توزیع مختلفی به متتریان 

ی طریق کانال های خودش و یا کانال های شرکای ت اری اش و یا ترکی ی از هر دو بته متتتریان دسترست

.پیدا کند

واهید چگونه قرار اس  کا  یا خدمات یا هر نفع دیگری که برای متتری خ

الی داش ، به او برسد؟ چگونه کا یتان را توزیع خواهید کرد؟ از چته کانت

را به متتری ارائه خواهید داد؟خدمات تان 



ارتباط با مشتریان( 4

ی از        جزء سازنده ارت ا  با متتریان ، انواز روابطی را توصیف می نماید که شرک  با بختش هتای خاصت

.متتریان برقرار می کند

.     ایتدشرک  باید نوز رابطه ای را که میخواهد با هر بخش از متتریان ای اد کند، برای ختود شتفاف نم

.گستره این روابط می تواند از ارت اطات حضوری تا خدمات پتتی انی خودکار را در برگیرد

:باشندانگیزه های زیر می توانند پیش ران های ارت ا  با متتری 

افزایش میزان فروشجیب متتری،    حفظ متتری،    



ارتباط با مشتریان( 4

.اس این رابطه بر اساس تعامل انسانی : شخصی کمک ✓

ختاص این ارت ا  مستلزم اختصاص یک نماینده ویژه برای یک متتتری:اختصاصی کمک شخصی ✓

.ودشرابطه اس  و معمو  در یک دوره زمانی طو نی ای اد می ترین نوز این رابطه عمیق . باشدمی 

.خود نداردبا متتریان مستقیمی یک شرک  هیچ نوز رابطه روابط، در این :سرویس سلف ✓

.کندی این رابطه شکل کاملتری از سلف سرویس را با فرآیند های خودکار ترکیب م: خودکار خدمات ✓

آنها  ا  میان شرک  برای برقراری ارت ا  صمیمانه تر با متتریان فعلی و بالقوه و تسهیل ارت:جوامع ✓

.نمایدبه صورت روز افزونی از آن ها استفاده می 

.با متتریان به صورت متترب به خلق ارزش می پردازندشرک  :متترب خلق ✓



جریان های درآمدی( 5

.کنتدکستب متی بخش از متتریان های درآمدی نتان دهنده درآمدی اس  که شرک  در هر جریان 

.دهندمتتریان قلب مدل کسب و کار باشند، جریان های درآمدی شریان های آن را تتکیل می اگر 

: کسب و کار می تواند شامل دو نوز مختلف از جریان های درآمدی باشدمدل 

.که حاصل پرداخ  متتری برای یک بار خرید اس در آمدهای تراکنتی . 1

پیتتنهادی یتا ارزش که حاصل پرداخ  های مکرر متتریان در ق تال ارائته درآمدهای تکرار پییر . ۲

.سازی خدمات پس از فروش برای آن ها اس فراهم 



جریان های درآمدی( 5

.ناشی می شودمحصول یک متهورترین جریان درآمدی از فروش :فروش دارایی ✓

متتری هر. این جریان درآمدی در ازای استفاده از یک خدم  خاص ای اد می شود:استفاده حق ✓

.بپردازدچه بیتتر از آن خدم  استفاده کند، باید پول بیتتری هم 

.گردداین جریان درآمدی با فروش دسترسی مداوم به خدمات، ای اد می :عضوی  حق ✓

این جریان درآمدی از اعطتای یتک امتیتاز انحصتاری بترای :لیزینگ / اجاره دادن / دادن قرض ✓

اد موقتی از یک دارایی به خصوص به مدتی معین و بته ازای پرداخت  م ل تی معتین ای تاستفاده 

.می گردد



جریان های درآمدی( 5

عنتوی این جریان درآمدی با دادن امتیاز به متتریان برای استفاده از مالکی  م:حق امتیاز اعطای ✓

.گرددتح  حفاظ  در ازای پرداخ  هزینه حق امتیاز ای اد می 

ناشتی  این جریان درآمدی از ان ام خدمات واسطه گری میان دو یا چند طرف :کارگزاری دستمزد ✓

.شودمی 

، این جریان درآمدی از پرداخ  کارمزد در ازای ان ام ت لیغ بترای یتک محصتول:ت لی ات ان ام ✓

.شودیا برند خاص ناشی می خدم  



منابع کلیدی( 6

.کندی کلیدی، مهمترین دارایی های مورد نیاز برای عملکرد صحیح مدل کسب و کار را تتریح ممنابع 

نهادی این منابع، شرک  را قادر می سازد تا ارزش پیت. مدل کسب و کاری به منابع کلیدی نیاز داردهر 

رآمتد خود را خلق و ارائه نماید، به بازارها دس  یابد، ارت ا  با بخش های متتری را حفظ کند و کسب د

. نماید

.اس به نوز مدل کسب و کار، منابع کلیدی مختلفی مورد نیاز بسته 

شترک            ملتک این منابع می توانند تح  ت. باشدفیزیکی، مالی، معنوی یا انسانی کلیدی می تواند منابع 

.باشند، توسط شرک  اجاره شوند و یا توسط شرکای کلیدی تامین شوند



منابع کلیدی( 6

،                          دارایی های فیزیکتی از ق یتل امکانتات تولیتدی، ستاختمان هتا، وستایل نقلیتهشامل :فیزیکی✓

.باشدماشین آ ت، سیستم ها، پایانه های فروش و ش که های توزیع می 

ه    پایگاههتای دادو تکثیرها، متتارکتها ، دانش اختصاصی، حق اختراز ها و حق شامل برندها:معنوی✓

.شودمی آنها افزوده  که به مرور زمان بر ارزش هستند متتریان، اجزایی از یک مدل کسب و کار 

یت    اهمهر شرکتی به منابع انسانی نیاز دارد، اما در برخی از مدل های کسب و کار، افراد از :انسانی ✓

.هستندبا یی برخوردار 

و                خطتبعضی از مدل های کسب و کار به منابع مالی یا ضمان  های مالی از ق یل پتول نقتد، :مالی ✓

.دارنداعت اری یا حق تقدم خرید سهام برای استخدام کارمندان کلیدی نیاز 



فعالیت های کلیدی( 7

.کندی های کلیدی، مهم ترین کارهای مورد نیاز برای عملکرد صحیح مدل کسب کار را تتریح مفعالی  

ند کته این فعالی  ها مهم ترین اقداماتی هستت. مدل کسب و کار نیاز به تعدادی فعالی  کلیدی داردهر 

.شرک  باید ان ام دهد تا عملکرد موفقی داشته باشدیک 



فعالیت های کلیدی( 7

عتالی این فعالی  شامل طراحی، ساخ  و ارائه محصول به مقدار قابل توجه و یا بتا کیفیت :تولید ✓

.اس تولید، فعالی  غالب در مدل های کسب و کار شرک  های تولیدی . باشدمی 

هتر           فعالی  های کلیدی از این نوز، شامل ارائه راهکار های جدید برای مستائل ختاص :مسئله حل ✓

عملیتات غالتب شترک  هتای متتاوره ای، بیمارستتان هتا و ستایر . متتری به صورت م زا اس 

.باشدهای خدماتی معمو  فعالی  های حل مسئله می سازمان 

متدل                لیتدی فعالی  های مرت ط با مدیری  پلتفرم یا ش که، قالب فعالیت  هتای ک:ش که / پلتفرم ✓

تفاده کسب و کاری را تتکیل می دهند که در طراحی آن ها از این پلتفرم به عنوان من ع کلیدی است

.شده اس 



شرکای کلیدی( 8

حیح متدل ، ش که ای از تامین کنندگان و شرکا را توصیف می کند که باعث عملکرد صتشرکای کلیدی

.شوندکسب و کار می 

از             ی هتا، ستنگ بنتای بستیارو متارک  ها به د یل مختلفی برای خود شریک بر می گزینند شرک  

.گردندکسب و کار می مدلهای 

:نوز مختلف متارک ، شامل این موارد اس  چهار 

نیستندهای استراتژیک بین شرک  هایی که رقیب یکدیگر ائتلاف ✓

رق ابا همکاری ✓

جدیدگیاری های متترب برای ای اد کسب و کار های سرمایه ✓

تامین کننده برای حصول اطمینان از تامین ملزومات-روابط خریدار✓



ساختار هزینه( 9

.داردساختار هزینه، تمام هزینه هایی را تتریح می کند که اجرای مدل کسب و کار با خود به همراه 

مهمترین هزینه هایی را که حین اجرای یک مدل کسب و کتار ختاص ای تاد متی شتود را این بخش، 

.کندمی توصیف 

مثل خرید نرم افزار: یک بارههزینه های ✓

مثل حقوق کارمندان: مداومهزینه های ✓

مثل هزینه ت لی ات: م تنی با پیترف  کارهزینه های ✓



ساختار هزینه( 9

هدف ایتن. مدل های کسب و کار هزینه محور بر کمینه نمودن هزینه ها تمرکز دارند:محور هزینه ✓

ارستازی رویکرد ای اد و حفظ چابک ترین ساختار هزینه ممکن با استفاده از بیتترین میزان خودک

.اس فعالی  ها و برون سپاری گسترده 

نتد برخی از شرک  ها در طراحی مدل کسب و کار، کمتر به جن ه هزینه توجه می کن:محور ارزش ✓

ارزش های پیتنهادی مرغوب و ختدمات اختصاصتی . و در عوض تمرکز آن ها بر خلق ارزش اس 

.با  از متخصات مدل های کسب و کار ارزش محور می باشندسطح 



چند نمونه بوم مدل کسب وکار




















