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رابطه بوم کسب و کار با مارکتینگ
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کانالهای مشتری
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مسیر های ارتباطی نقاط 
تماس با مشتری هستند و
نقش مهمی در تجربه 
.مشتری ایفا می کنند 

انتقال ارزش پیشنهادی
ای مستلزم یافتن مسیره

.صحیح می باشد 

کانالهای مشتری



Values
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مسیر های ارتباطی نقاط 
تماس با مشتری هستند و
نقش مهمی در تجربه 
.مشتری ایفا می کنند 

انتقال ارزش پیشنهادی
ای مستلزم یافتن مسیره

.صحیح می باشد 

کانالهای مشتری
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کانالهای مجازیکانالهای فیزیکی

کانالهای مشتری
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موجود بودن محصولات جدید: آگاه سازی  

نظر سنجی از مشتریان: ارزیابی

تهیه کالا: خرید

رساندن کالا به مشتری: تحویل

بررسی مشکلات در کالاها: پشتیبانی

کانالهای مشتری
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ارتباط با مشتری
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Relationshipبا Channelsفاوتت
نوع  Relationship،مسیر است، Channelsاگر 

.تعامل در آن مسیر است

:مثلاً
Channel>فروش حضوری 

Relationship>مشاوره اختصاصی 
Channel>اپلیکیشن 

Self-Service > Relationship

ارتباط با مشتری
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ارتباط با مشتری



حفظ مشتری

جذب مشتری

وفاداری مشتری

12

ارتباط با مشتری



حفظ مشتری

جذب مشتری

وفاداری مشتری
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Promising Value

Delivering Value

Satisfaction

ارتباط با مشتری
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انواع روش های ارتباط با مشتری
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این دو مکانیزم تحقق
.مارکتینگ هستند

Channels

.مسیر انتقال ارزش اند

Relationship

.مکانیزم نگهداری و تعمیق ارزش است

رابطه بوم کسب و کار با مارکتینگ
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تعریف مارکتینگ
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Marketing is 

engaging 

customers

 and 

managing profitable 

customer 

relationships.

تعریف مارکتینگ



تعریف مارکتینگ



VALUE

تعریف مارکتینگ
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رابطه بوم کسب و کار با مارکتینگ

Channel  چگونه دیده می شویمی گوید که.
Relationship چگونه ماندگار می شویگوید که می.
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بوم کسب و کار



Key Partners

شرکای کلیدی

Key Activities

فعالیت های کلیدی

Key Resources

منابع کلیدی 

بوم کسب و کار
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فعالیت های کلیدی
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"ارزش پیشنهادی"برای خلق ، ارائه و کسب

دسترسی به بازارها ، 

حفظ ارتباط با مشتریان ،

کسب درآمد ، 

چه اموری برای کسب و کار کلیدی محسوب

می شوند؟

فعالیت های کلیدی
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فعالیت های کلیدی

فعالیت های تولیدی
Production

حل مسئله
Problem Solving

شبکه/ پلتفورم 
Platform /Network

خلق، طراحی، ساخت و تحویل 
 .محصول یا خدمت

:مناسب برای
شرکت های تولیدی

برندهای فیزیکی
زنجیره تأمین سنگین

:مثال
طراحی محصول

تولید
کنترل کیفیت

لجستیک

.حل مشکلات خاص مشتریان
:مناسب برای

مشاوره
بیمارستان ها

خدمات حرفه ای
سفارشی ITشرکت های

:مثال
تحلیل

طراحی راه حل
مشاوره

پروژه های سفارشی

مدیریت یک زیرساخت یا اکوسیستم
:مناسب برای

پلتفرم ها
مارکت پلیس ها

بانک ها
:مثال

نگهداری سیستم
توسعه نرم افزار
مدیریت داده

مدیریت جامعه کاربران
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تعیین 
وظایف 
اصلی

تعیین 
فعالیتهای 

کلیدی

فعالیت های کلیدی



وجه فعالیت های کلیدی برای هر کسب و کاری با ت

.به ماهیت آن ، متفاوت می باشد 

واحد پشتیبانیواحد بازاریابیواحد تولید

واحد فروشواحد مالی واحد انبار

28

فعالیت های کلیدی
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مراحل طراحی فعالیت های کلیدی

هاTaskلیست کردن  های  Taskشناسایی 
تکرار شونده

هاTaskخوشه بندی  Activityاستخراج 
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منابع کلیدی
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د ؟دچار مشکل می شوکدام منبع اگر حذف شود، مدل کسب وکار 

منابع کلیدی

.1 Core Resource 

منبع حیاتی

.1 Enabling Resource 

منبع پشتیبان

.1 Commodity Resource 
منبع قابل جایگزین
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فیزیکی

معنوی

انسانی

مالی

منابع کلیدی
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شرکای کلیدی



صرفه اقتصادی

کاهش ریسک

کسب منابع

فعالیت های خاص

چرا باید شرکای کلیدی داشته باشید ؟
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شرکای کلیدی
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هر بخش از مشتریان ، واقعاً به ازاء دریافت . 1

چه ارزشی ، تمایل به پرداخت پول دارد ؟

مشتریان در حال حاضر برای چه چیزی و . 2

چگونه هزینه می کنند ؟

هر بخش از جریان در آمدی ، چه سهمی از . 3

کل درآمدها را به خود اختصاص می دهد ؟

تعیین قیمت برای هر بخش از جریان . 4

درآمدی چگونه باید باشد ؟

جریان درآمدی
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جریان درآمدی

.1Who Pays
ت پول مشخص می کند دقیقاً کدام بازیگر در اکوسیستم حاضر اس

پرداخت کند؟
.2Why They Pay

اخت توضیح می دهد مشتری بابت کدام ارزش واقعی حاضر به پرد
است؟

.3How It Is Calculated
ه نشان می دهد قیمت بر چه مبنایی و با چه منطق عددی محاسب

می شود؟
.4When Money Flows

.زمان و ریتم ورود پول به سازمان را مشخص می کند
.5Revenue Risk

.سطح پایداری یا شکنندگی جریان درآمد را آشکار می کند
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ساختار هزینه ای
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ساختار هزینه ای

Fixed Costs

اجاره، حقوق ثابت، زیرساخت:هزینه های ثابت 

Variable Costs

هزینه های وابسته به حجم فعالیت

Economies of Scale

کاهش هزینه با افزایش حجم تولید

Economies of Scope

ولکاهش هزینه با استفاده مشترک از منابع در چند محص
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هزینه های ثابت
.تندهزینه هایی که مستقل از میزان تولید یا فروش هس

.هستندتعهدات ساختاری مدلاین ها 

:مثال ها
حقوق مدیران• 
اجاره دفتر• 
زیرساخت فناوری• 
تجهیزات• 

:نکته مهم 
:بالایی دارند Fixed Costمدل هایی که 

.نیاز به حجم فروش بالاتر دارند• 
.ریسک عملیاتی بیشتری دارند• 
.انعطاف پذیری کمتری دارند• 

ساختار هزینه ای

Fixed Costs
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هزینه های متغیر
.هزینه هایی که با حجم تولید یا فروش تغییر می کنند

.هستندهزینه های رشد این ها 

:مثال ها
مواد اولیه• 
کمیسیون فروش• 
حمل ونقل• 
کارمزد پرداخت• 

:نکته مهم
:بالاهزینه متغیر مدل هایی با 

.در رکود انعطاف پذیرترند• 
.ولی حاشیه سودشان حساس تر است• 

ساختار هزینه ای

Variable Costs
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صرفه جویی ناشی از مقیاس
.دوقتی با افزایش حجم، هزینه متوسط هر واحد کاهش پیدا کن

چرا رخ می دهد؟
تقسیم هزینه ثابت بین واحدهای بیشتر• 
قدرت چانه زنی بالاتر• 
بهره وری بیشتر• 

:مثال
دیجیکالا

:مهم نکته 
.می سازددر حجم مزیت صرفه جویی ناشی از مقیاس 

.می ریزد گر بازار اشباع شود، این مزیت فروا:اما

ساختار هزینه ای

Economies of Scale



46

صرفه جویی ناشی از تنوع
اده وقتی منابع مشترک برای چند محصول یا خدمت استف

.می شوند

:مثال
تفاده یک برند که از یک شبکه توزیع برای چند محصول اس

.می کند
:یا

و بازی که از یک کاراکتر در فیلم، پارک، اسباب بازیدیزنی 
.استفاده می کند

:نکته مهم
رفاً می سازد، نه صهم افزاییمزیت صرفه جویی ناشی از تنوع 

.تولید حجم

ساختار هزینه ای

Economies of 
Scope
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،بوم اوستر والدر عمومی است

.اما هیچ کسب وکاری عمومی نیست

لی پس اگر بلوکی برای مدل شما حیاتی است و

.در بوم نیست، باید آن را اضافه کنید

نکته نهایی
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