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آيا شما دارای روحيه کارآفرينی هستيد؟

ود و آيا دائم در انديشه  ارزش آفرينی و ايجاد کسب و کارهای جديد يا بهب
تحول سازمان خود هستيد؟

 آيا شما در حال تلاش برای يافتن راه های جديد به منظور کنار گذاشتن
روش های قديمی و منسوخ در مسير پيشبرد کسب و کار خود هستيد؟

خير                  بلی

خير                    بلی

خير                  بلی
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اگر به هر يک از اين 
»  بلی«سوالات پاسخ 

داده ايد، کسب دانش مطالب 
.آتی برايتان الزامی است

Business Model Generationخلق مدل کسب و کار                                                               
Alexander Osterwalderايو پيگنيور                         -الکساندر استروالدر  - Yves Pigneur
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سازمان ها به چه طريقی موفق می شوند؟/ افراد      
..........

..........
..........

همه اينها را می دانيم،  
پس چرا کسب موفقيت ما چشمگير نيست      

به نظر می رسد نقشه راه مکتوبی که سايرين از طريق آن به 
موفقيت های چشم گير رسيده اند نداشته ايم



تابلوی 
طراحی

الگوها
طراحی

یاستراتژ

فرآيند

سرفصل های پيش روی مدل کسب و کار
6
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تابلوی طراحی
:تعريف مدل کسب و کار      

،مدل کسب و کار، منطق شرکت را در چگونگی خلق 
.توصيف می کند کسب ارزشارائه و 

ن به مدل کسب و کار اساسی ترين گام در فرآيند انديشيد
مايکل پورتر.    بقای سازمان است

..................ارزش از نظر شما چيست؟     

11

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين



بخش های
مشتری

ustomer
egments

ارزش های
پيشنهادی

alue
ropositions

کانال ها         
annels

ارتباط با               
مشتری                

ustomer
elationships

جريان های
درآمدی

evenue
treams

تابلوی طراحی
اجزای ارزشی :    جزء سازنده 9                  

)احساسی(

K
P

K
R

C
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K
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V
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C
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C
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R
$
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 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين



منابع          
کليدی          

ey
esources

ایفعا�يته       
کليدی       

ey
ctivities

مشارکت های
کليدی

ey
artnerships

هساختارهزين
ost
tructure

تابلوی طراحی
اجزای کارائی :    جزء سازنده 9                  

)منطقی(

ارزش های
پيشنهادی

alue
ropositions

R
$

CH
C
S

C
R

K
P

K
R

K
A

V
P

C
$
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 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين



1397بهار . . . اداره نوآوری بانک پارسيان  14



15

بخش های مشتری
Customer 
Segments



پرداخت 
پول برای 
ارزش 
های 
متفاوت

سودآوری 
متفاوت

تابلوی طراحی
CSبخش های مشتری :    جزء اول           

16

  ما برای چه کسانی ارزش خلق می کنيم؟........
    مهمترين مشتريان ما چه کسانی هستند؟........

الزامات تشکيل بخش های متفاوتی از مشتريان

پيشنهاد 
مجزا برای 
هر نياز

نياز به 
روابط 
متفاوت

ع کانال توزي
متفاوت 
برای 
دسترسی

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
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 مشتريان  بخش بندیانواع:

بدون تمايز شخصی 1)

بخش های ويژه 2)

بخش های نامرتبط با زمينه يکسان3)

بخش های نامرتبط با زمينه متفاوت4)

بخش های مکمل با محصول يکسان5)

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

بازار انبوه

بازار گوشه ای

بخش بندی شده

متنوع

بازارهای چند وجهی

تابلوی طراحی
CSبخش های مشتری :    جزء اول           



تابلوی طراحی
CSبخش های مشتری :    جزء اول           

18

بازار 
گوشه ای

نده توليد کن
قطعات 
خودرو

بازار 
انبوه

اپل

ی بخش بند
شده

اسنپ

متنوع

آمازون

بازارهای 
چند 
وجهی

 علی
بابا

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
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ارزش های 
پيشنهادی
Value 

Propositions



تابلوی طراحی
VPارزش های پيشنهادی :   جزء دوم          

20

 کند نه رقبای ما را؟ انتخابچرا مشتری می بايست ما را
 هايی را به مشتريان ارائه می کنيم؟ارزشچه 
 ؟کيفیهستند يا  کمیآيا ارزش ها
 مشتريان خود کمک می کنيم؟ مشکلاتبه حل کدام يک از
 هايی از مشتری را برآورده می کنيم؟نيازچه
 ای از محصولات و خدمات را به هر بخش مشتری پيشنهاد  بستهچه

می دهيم؟

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين



21

 انواع عناصر ارزش آفرينی:
خلق1)

نوآوری2)

آپشن3)

اون با من4)

طراحی5)

مد6)

مفت7)

کمک به اقشار آسيب پذير8)

نگران نباش9)

زمين برای همه است10)

خيلی خوبه11)

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

تازگی
عملکرد

یسفارشی ساز
انجام کامل کار

مقام و / برندطراحی
منزلت

قيمت

کاهش 
هزينه کاهش ريسک

یقابليت دسترس

سیقابليت دستر/ راحتی

تابلوی طراحی
VPارزش های پيشنهادی :   جزء دوم          
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طراحی

 گالری
تلافاي

ی سفارش
سازی

عروسک سازی 
با سفارش 
مشتری

عملکرد

افزايش 
سرعت 

cpu

یتازگ

IOT

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
تابلوی طراحی

VPارزش های پيشنهادی :   جزء دوم          
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قيمت

ايزی 
جت

برند

ساعت 
رولکس

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
تابلوی طراحی

VPارزش های پيشنهادی :   جزء دوم          

کاهش 
ريسک

ی گارانت
بنز

کاهش 
هزينه

سلز 
فورس

 قابليت
دهاستفا

ايايک

قابليت 
دسترسی

نت 
جتز
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کانال ها
Channels



تابلوی طراحی
CHکانال ها :   جزء سوم               

25

بخش های مختلف مشتريان، چه کانال هايی را برای
دسترسی به ما ترجيح می دهند؟   
هم اکنون چگونه به آنها دسترسی داريم؟ کانال های

ما چگونه يکپارچه شده اند؟   
کدام يک از آن ها به بهترين شکل کار می کنند؟ کدام يک

به صرفه تر هستند؟   
ما چگونه آن ها را با برنامه روزمره زندگی مشتری هماهنگ می سازيم؟

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

ف کانال ها
وظاي

شناخت مشتريان درباره محصولات و خدمات

کمک به ارزيابی ارزش پيشنهادی

امکان خريد محصولات و خدمات خاص

ارائه ارزش پيشنهادی به مشتريان

خدمات پس از فروش
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ت 
کي
مال

ت 
تح

ت
رک
ش

قيم
ست
م

قيم
ست
ر م
غي

ت 
کي
مال

ت 
تح

ک
ري
ش

فازهای کانال          

مسئول فروش

فروش از طريق وب

فروشگاه های شرکت

فروشگاه های شريک

عمده فروشی

پس از فروش.5تحويل    .4خريد     .3ارزيابی    .2آگاهی   .1

چگونه 
خدمات پس 

از فروش 
را برای 
مشتريان 
م؟فراهم کني

چگونه 
ارزش 

ا پيشنهادی ر
به دست 
مشتريان 
برسانيم؟

چگونه خريد 
محصولات و 

خدمات را 
برای 

مشتريان 
ممکن سازيم؟

چگونه به 
 مشتريان در

ارزيابی 
ارزش 

پيشنهادی 
ياری 
رسانيم؟

چگونه 
 سطح آگاهی
ا مشتريان ر

از 
محصولات 
و خدمات 

افزايش 
دهيم؟

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
تابلوی طراحی

CH کانال ها:   جزء سوم               

کانال انواع

ت
رک
 ش
ت
کي
مال

ت 
تح
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ارتباط با مشتری
Customer 

Relationships



تابلوی طراحی
 CRارتباط با مشتری :  جزء چهارم          

28

هر يک از بخش های مشتريان ما انتظار برقراری
و حفظ چه نوع ارتباطی را دارند؟   
کدام يک از اين روابط را ايجاد نموده ايم؟ هزينه برقراری

اين روابط چقدر است؟   
د؟اين ارتباط ها چگونه با ساير اجزای مدل کسب و کار ما هماهنگ شده ان

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

انگيزه های ارتباط با مشت
ری

جذب مشتری

حفظ مشتری

افزايش ميزان فروش
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خلق مشترک
)خلق ارزش مشترک(

>گرامين بانک<

کمک شخصی 
اختصاصی

)ژهارتباط با نماينده وي(
>رئيس شعبه < 

خدمات خودکار
پروفايل آنلاين (

)شخصی
>کلوپ بانک< 

سلف سرويس
)بدون ارتباط مستقيم(

>اينترنت بانک<

کمک شخصی
)ارتباط با نماينده(

>مرکز تماس < 

جوامع
)برقراری جوامع(
آموزش مشتريان در <

>شعب

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
تابلوی طراحی

 CRارتباط با مشتری :  جزء چهارم          
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جريان های درآمدی
Revenue 
Streams



تابلوی طراحی
 RSجريان های درآمدی :   جزء پنجم        

31

مشتريان ما واقعاً برای چه ارزشی تمايل به پرداخت
پول دارند؟   
 آنها در حال حاضر برای چه چيزی پول می پردازند؟
چگونه پول می پردازند؟
ترجيح می دهند که چگونه بپردازند؟
 هر جريان درآمدی چه سهمی از کل درآمدها را به خود اختصاص

می دهد؟
ی آيا شما از جريان درآمدی تراکنشی استفاده می کنيد يا جريان درآمد

تکرار پذير و يا تلفيقی از هر دو؟

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
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 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين  ُ◌
تابلوی طراحی

 RSجريان های درآمدی :   جزء پنجم        
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ا قيمت گذاری پوي
)شرايط بازار(

قيمت گذاری 
مقطوع

تابعی از مقدار خريد

مشخصات بخش مشتری

)تکيفي(ويژگی محصول 

)مقطوع(فهرست قيمت 

)یپيشنهاد رقابت(مزايده 

عرضه و (بازار آنی 
)تقاضا

ميزان (مديريت بازده 
)موجودی و زمان خريد

)چانه زنی(مذاکره 

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

ساز و کارهای قيمت گذاری

تابلوی طراحی
 RSجريان های درآمدی :   جزء پنجم        
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35

منابع کليدی
Key 

Resources
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ارزش های پيشنهادی ما به چه منابع کليدی نياز دارند؟
کانال های توزيع، نيازمند چه منابعی هستند؟
برای ارتباط با مشتری بايد چه منابعی را در نظر بگيريم؟
ايجاد جريان های درآمدی به چه منابعی احتياج دارد؟

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

تابلوی طراحی
 KRمنابع کليدی :   جزء ششم            
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 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
تابلوی طراحی

 KRمنابع کليدی :   جزء ششم            
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یفعاليت های کليد
Key Activities
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ارزش های پيشنهادی ما به چه فعاليت های کليدی نياز
دارند؟   
کانال های توزيع، نيازمند چه فعاليت های کليدی هستند؟
يريم؟برای ارتباط با مشتری بايد چه فعاليت های کليدی را در نظر بگ
ايجاد جريان های درآمدی به چه فعاليت های کليدی احتياج دارد؟

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

تابلوی طراحی
  KAفعاليت های کليدی :   جزء هفتم          
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توليد

طراحی، ساخت و ارائه محصول

شرکت های توليدی

حل مسئله

ارائه راهکار جديد برای مسائل خاص مشتری

بيمارستان ها و سازمان های خدماتی

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

تشرکت ويزا و مايکرو ساف

کهشب/ پلتفرم

دماتمديريت پلتفرم يا شبکه و ارائه خ

تابلوی طراحی
  KAفعاليت های کليدی :   جزء هفتم          
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مشارکت های کليدی
Key 

Partnerships
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شرکای کليدی ما چه کسانی هستند؟
تامين کنندگان کليدی ما چه کسانی هستند؟
کدام يک از منابع کليدی را از طريق شرکا به دست می آوريم؟
کدام يک از فعاليت های کليدی را شرکای ما انجام می دهند؟

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

تابلوی طراحی
  KPمشارکت های کليدی :   جزء هشتم          
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همکاری با رقبا ائتلاف استراتژيک

تامين کننده -روابط خريدار سرمايه گذاری مشترک

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
تابلوی طراحی

  KPمشارکت های کليدی :   جزء هشتم          
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 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
تابلوی طراحی

  KPمشارکت های کليدی :   جزء هشتم          
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ساختار هزينه
Cost 

Structure
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مهمترين هزينه های مدل کسب و کار ما چيست؟
گران ترين منابع کليدی کدام ها هستند؟
گران ترين فعاليت های کليدی کدام ها هستند؟
 آيا مدل کسب و کار ما هزينه محور است يا ارزش محور و يا

تلفيقی از اين دو طيف؟   

 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

تابلوی طراحی
CSساختار هزينه :   جزء نهم              
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 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين
تابلوی طراحی

CSساختار هزينه :   جزء نهم              
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 تابلوی
طراحی

الگوها

استراتژیطراحی

دفرآين

 با افزايش
محدوده 
عمليات 
هزينه 

متوسط هر 
واحد کاهش 
می يابد

 با افزايش
 حجم توليد
هزينه 

متوسط هر 
واحد کاهش 
می يابد

نسبت به 
ميزان کالا 
و خدمات 
 توليد شده
تغيير 
می کنند

دستمزدها، 
اجاره بها و 
امکانات 
فيزيکی 
توليد

تابلوی طراحی
CSساختار هزينه :   جزء نهم              



اکنون که با نحوه طراحی 
د، مدل های کسب و کار آشنا شدي

کسب و کار مواردی از مدل های 
را بررسی  شرکت های مطرح
.نماييد

Business Model Generationخلق مدل کسب و کار                                                               
Alexander Osterwalderايو پيگنيور                         -الکساندر استروالدر  - Yves Pigneur
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ن اکنون وقت آن رسيده که اولي
موضوعی را که قصد انجام آن 
را داريد از طريق ترسيم در 

شفاف سازی  تابلوی طراحی
.نموده و اجرا نماييد

Business Model Generationخلق مدل کسب و کار                                                               
Alexander Osterwalderايو پيگنيور                         -الکساندر استروالدر  - Yves Pigneur
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