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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



:2016 کلروکاتلرتکمیلیتعریف

واجتماعیفرایندیکبازاریابی
یاافرادکهاستمدیریتی
تبادلوخلقطریقازسازمان‌ها

برطرفراخودنیازهایارزش،
.می‌کنند

تعریف مارکتینگ



تعریف مارکتینگ



VALUE

Marketing

باکهفرایندهاستونهادهافعالیت‌ها،ازمجموعه‌ایبازاریابی
مانجاپیشنهادهاییمبادلهوارائهارتباط،برقراریخلق،هدف

امعهجکلیطوربهوشرکامخاطبان،مشتریان،برایتامی‌شود
.کنندمیایجادارزشکلی

Marketing
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این‌دو‌مکانیزم‌تحقق
.مارکتینگ‌هستند

Channels

.مسیر‌انتقال‌ارزش‌اند

Relationship

.مکانیزم‌نگهداری‌و‌تعمیق‌ارزش‌است

رابطه بوم کسب و کار با مارکتینگ
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رابطه بوم کسب و کار با مارکتینگ
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Channel چگونه‌دیده‌می‌شویمی‌گوید‌که‌.

Relationship چگونه‌ماندگار‌می‌شویمی‌گوید‌که‌.

رابطه بوم کسب و کار با مارکتینگ
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کانالهای مشتری



Values

13

مسیر‌های‌ارتباطی‌نقاط‌
تماس‌با‌مشتری‌هستند‌و
نقش‌مهمی‌در‌تجربه‌
.مشتری‌ایفا‌می‌کنند‌

انتقال‌ارزش‌پیشنهادی
ای‌مستلزم‌یافتن‌مسیره
.صحیح‌می‌باشد‌

کانالهای مشتری



Values
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مسیر‌های‌ارتباطی‌نقاط‌
تماس‌با‌مشتری‌هستند‌و
نقش‌مهمی‌در‌تجربه‌
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کانالهای‌مجازیکانالهای‌فیزیکی

کانالهای مشتری
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موجود‌بودن‌محصولات‌جدید:‌آگاه‌سازی‌‌

نظر‌سنجی‌از‌مشتریان:‌ارزیابی

تهیه‌کالا:‌خرید

رساندن‌کالا‌به‌مشتری:‌تحویل

بررسی‌مشکلات‌در‌کالاها:‌پشتیبانی

کانالهای مشتری
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ارتباط با مشتری
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Relationshipبا‌Channelsفاوتت
،  باشدمسیر‌Channelsاگر‌

 Relationshipنوع‌تعامل‌در‌آن‌مسیر‌است.

 
:مثلاً

Channel>فروش‌حضوری‌
Relationship>مشاوره‌اختصاصی‌

ارتباط با مشتری
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ارتباط با مشتری



حفظ‌مشتری

جذب‌مشتری

وفاداری‌مشتری
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ارتباط با مشتری



حفظ‌مشتری

جذب‌مشتری

وفاداری‌مشتری
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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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Key Partners

شرکای‌کلیدی

Key Activities

فعالیت‌های‌کلیدی

Key Resources

منابع‌کلیدی‌

بوم کسب و کار
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فعالیت های کلیدی
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"ارزش‌پیشنهادی"برای‌خلق‌،‌ارائه‌و‌کسب

دسترسی‌به‌بازارها‌،‌

حفظ‌ارتباط‌با‌مشتریان‌،

کسب‌درآمد‌،‌

چه‌اموری‌برای‌کسب‌و‌کار‌کلیدی‌محسوب

می‌شوند؟

فعالیت های کلیدی
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فعالیت های کلیدی

فعالیت‌های‌تولیدی
Production

حل‌مسئله
Problem Solving

شبکه/‌پلتفورم‌
Platform /Network

خلق،‌طراحی،‌ساخت‌و‌تحویل‌
 .محصول‌یا‌خدمت

:مناسب‌برای
شرکت‌های‌تولیدی
برندهای‌فیزیکی

زنجیره‌تأمین‌سنگین
:مثال

طراحی‌محصول
تولید

کنترل‌کیفیت
لجستیک

.حل‌مشکلات‌خاص‌مشتریان
:مناسب‌برای

مشاوره
بیمارستان‌ها

خدمات‌حرفه‌ای
سفارشی ITشرکت‌های

:مثال
تحلیل

طراحی‌راه‌حل
مشاوره

پروژه‌های‌سفارشی

مدیریت‌یک‌زیرساخت‌یا‌اکوسیستم
:مناسب‌برای

پلتفرم‌ها
مارکت‌پلیس‌ها

بانک‌ها
:مثال

نگهداری‌سیستم
توسعه‌نرم‌افزار
مدیریت‌داده

مدیریت‌جامعه‌کاربران
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تعیین‌
وظایف‌
اصلی

تعیین‌
فعالیتهای‌
کلیدی

فعالیت های کلیدی
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مراحل طراحی فعالیت های کلیدی

هاTaskلیست‌کردن‌ های‌ Taskشناسایی‌
تکرار‌شونده

هاTaskخوشه‌بندی‌ Activityاستخراج‌



وجه‌فعالیت‌های‌کلیدی‌برای‌هر‌کسب‌و‌کاری‌با‌ت

.به‌ماهیت‌آن‌،‌متفاوت‌می‌باشد‌

واحد‌پشتیبانیواحد‌بازاریابیواحد‌تولید

واحد‌فروشواحد‌مالی واحد‌انبار
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فعالیت های کلیدی
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منابع کلیدی
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د ؟دچار مشکل می شوکدام منبع اگر حذف شود، مدل کسب وکار 

منابع کلیدی

Core Resource 

منبع‌حیاتی

 Enabling Resource 

منبع‌پشتیبان

 Commodity Resource منبع‌
قابل‌جایگزین
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فیزیکی

معنوی

انسانی

مالی

منابع کلیدی
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شرکای کلیدی



صرفه‌اقتصادی

کاهش‌ریسک

کسب‌منابع

فعالیت‌های‌خاص

چرا‌باید‌شرکای‌کلیدی‌داشته‌باشید‌؟
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شرکای کلیدی
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هر‌بخش‌از‌مشتریان‌،‌واقعاً‌به‌ازاء‌دریافت‌.‌1

چه‌ارزشی‌،‌تمایل‌به‌پرداخت‌پول‌دارد‌؟

مشتریان‌در‌حال‌حاضر‌برای‌چه‌چیزی‌و‌.‌2

چگونه‌هزینه‌می‌کنند‌؟

هر‌بخش‌از‌جریان‌در‌آمدی‌،‌چه‌سهمی‌از‌.‌3

کل‌درآمدها‌را‌به‌خود‌اختصاص‌می‌دهد‌؟

تعیین‌قیمت‌برای‌هر‌بخش‌از‌جریان‌.‌4

درآمدی‌چگونه‌باید‌باشد‌؟

جریان درآمدی
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جریان درآمدی

1.Who Pays
ت‌پول‌مشخص‌می‌کند‌دقیقاً‌کدام‌بازیگر‌در‌اکوسیستم‌حاضر‌اس

پرداخت‌کند؟
2.Why They Pay

اخت‌توضیح‌می‌دهد‌مشتری‌بابت‌کدام‌ارزش‌واقعی‌حاضر‌به‌پرد
است؟

3.How It Is Calculated
ه‌نشان‌می‌دهد‌قیمت‌بر‌چه‌مبنایی‌و‌با‌چه‌منطق‌عددی‌محاسب

می‌شود؟
4.When Money Flows

.زمان‌و‌ریتم‌ورود‌پول‌به‌سازمان‌را‌مشخص‌می‌کند
5.Revenue Risk

.سطح‌پایداری‌یا‌شکنندگی‌جریان‌درآمد‌را‌آشکار‌می‌کند
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ساختار هزینه ای
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ساختار هزینه ای

Fixed Costs

اجاره،‌حقوق‌ثابت،‌زیرساخت:هزینه‌های‌ثابت‌

Variable Costs

هزینه‌های‌وابسته‌به‌حجم‌فعالیت

Economies of Scale

کاهش‌هزینه‌با‌افزایش‌حجم‌تولید

Economies of Scope

ولکاهش‌هزینه‌با‌استفاده‌مشترک‌از‌منابع‌در‌چند‌محص
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هزینه‌های‌ثابت
.تندهزینه‌هایی‌که‌مستقل‌از‌میزان‌تولید‌یا‌فروش‌هس

.هستندتعهدات‌ساختاری‌مدلاین‌ها‌

:مثال‌ها
حقوق‌مدیران• 
اجاره‌دفتر• 
زیرساخت‌فناوری• 
تجهیزات• 

:نکته‌مهم‌
:بالایی‌دارند Fixed Costمدل‌هایی‌که‌

.نیاز‌به‌حجم‌فروش‌بالاتر‌دارند• 
.ریسک‌عملیاتی‌بیشتری‌دارند• 
.انعطاف‌پذیری‌کمتری‌دارند• 

ساختار هزینه ای

Fixed Costs
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هزینه‌های‌متغیر
.هزینه‌هایی‌که‌با‌حجم‌تولید‌یا‌فروش‌تغییر‌می‌کنند

.هستندهزینه‌های‌رشد‌این‌ها‌

:مثال‌ها
مواد‌اولیه• 
کمیسیون‌فروش• 
حمل‌ونقل• 
کارمزد‌پرداخت• 

:نکته‌مهم
:بالاهزینه‌متغیر‌مدل‌هایی‌با‌

.در‌رکود‌انعطاف‌پذیرترند• 
.ولی‌حاشیه‌سودشان‌حساس‌تر‌است• 

ساختار هزینه ای

Variable Costs
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صرفه‌جویی‌ناشی‌از‌مقیاس
.دوقتی‌با‌افزایش‌حجم،‌هزینه‌متوسط‌هر‌واحد‌کاهش‌پیدا‌کن

چرا‌رخ‌می‌دهد؟
تقسیم‌هزینه‌ثابت‌بین‌واحدهای‌بیشتر• 
قدرت‌چانه‌زنی‌بالاتر• 
بهره‌وری‌بیشتر• 

:مثال
دیجیکالا

:مهم‌نکته‌
.می‌سازددر‌حجم‌مزیت‌صرفه‌جویی‌ناشی‌از‌مقیاس‌

.می‌ریزد گر‌بازار‌اشباع‌شود،‌این‌مزیت‌فروا:اما

ساختار هزینه ای

Economies of Scale
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صرفه‌جویی‌ناشی‌از‌تنوع
اده‌وقتی‌منابع‌مشترک‌برای‌چند‌محصول‌یا‌خدمت‌استف

.می‌شوند

:مثال
تفاده‌یک‌برند‌که‌از‌یک‌شبکه‌توزیع‌برای‌چند‌محصول‌اس

.می‌کند
:یا

و‌بازی‌که‌از‌یک‌کاراکتر‌در‌فیلم،‌پارک،‌اسباب‌بازیدیزنی‌
.استفاده‌می‌کند

:نکته‌مهم
رفاً‌می‌سازد،‌نه‌صهم‌افزاییمزیت‌صرفه‌جویی‌ناشی‌از‌تنوع‌

.تولید‌حجم

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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