
Business Model Canvas .

مهم تریــن مشــتریان شــما چــه کســانی هســتند و بــازار 

(های) هدف کدام است؟

آن ها چه ویژگی ها، نیازها و علایقی دارند؟ 

شــما چگونــه بخش هــای مختلــف بــازار را اولویت بنــدی 

می کنید؟

مثال: 

. جنسیت و رده سنی

.منطقه  جغرافیایی

. درآمد (دهک های جامعه)

بخش بندی مشتریان:

کالا یا خدمتی که عرضه می کنید چیست؟

برای مشتری چه ارزشی ایجاد می کنید؟

چرا باید به شما پول بدهند؟ 

کدام مشکل مشتری را حل می کنید؟

کــدام لــذت یــا آســایش را برایــش ایجــاد می کنیــد؟

مثال: 

. قیمت

. کیفیت

. سرعت

. سرویس

. شرایط تحویل

. تجربه

ارزش پیشنهادی به مشتریان:

ــول  ــا محص ــد ت ــام می دهی ــی انج ــه فعالیت های چ

(کالا یا خدمات) شما به مرحله تولید برسد؟

ــول  ــا محص ــد ت ــام می دهی ــی انج ــه فعالیت های چ

(کالا یا خدمات) شما  به دست مشتریان برسد؟

مثال: 

. استخدام کردن نیروهای انسانی

. توسعه پلتفرم نرم افزاری

. مدیریت بازار و تبلیغات

. طراحی، ساخت و ارایه محصول

. تجهیز کارگاه یا محیط کار

. تهیــه تجهیــزات ســخت افزاری و نرم افــزاری مناســب 

. آموزش

. بررسی مسایل حقوقی کسب و کار

فعالیت های کلیدی:

تامین کنندگان کلیدی شما چه کسانی هستند؟

ــه  ــرکا ب ــق ش ــدی را از طری ــع کلی ــک از مناب ــدام ی ک

دست می آورید؟

کــدام یــک از فعالیت هــای کلیــدی را از طریــق شــرکا 

بدست می آورید؟

کــدام شــرکای کلیــدی، فعالیت هــای کلیــدی شــما را 

ــی از  ــه برخ ــا اینک ــد، ی ــام می دهن ــما انج ــر از ش بهت

منابع شما را سریع تر  می توانند تامین کنند؟

مثال: 

. سرمایه گذاری مشترک

. همکاری با رقبا

. همکاری با تامین کنندگان و توزیع کنندگان

شرکای کلیدی:

کســب و کار بــرای اینکــه ســرپا بمانــد، نیــاز بــه چــه 

منابعی دارد؟

مثال:

. منابع انسانی

. منابع مالی

. منابع فیزیکی

. منابع معنوی

منابع کلیدی:

چگونــه قــرار اســت بــا مشــتری ارتباط داشــته باشــید 

و چگونه می خواهید این ارتباط را حفظ کنید؟

ــر  ــه  عم ــول چرخ ــتریان در ط ــا مش ــما ب ــل ش تعام

محصول و فروش به چه صورت است؟

مثال: 

. تخفیف

. پشتیبانی

. برگزاری جشنواره

. برگزاری کارگاه های آموزشی

. ارتقای سطح علمی و عملی

چهارچوب تعامل با مشتریان:

ــات)  ــا خدم ــولات (کالا ی ــتری را از محص ــه مش چگون

خود آگاه می کنید؟

ــه مشــتری محصــولات شــما را ارزیابــی می کنــد؟ چگون

چگونــه محصــول توســط مشــتری خریــداری می شــود؟ 

چگونــه محصــول خریــداری شــده به دســت مشــتری می رســد؟

مثال: 

. مغازه

. وب سایت

. اپلیکیشن

. شبکه های اجتماعی

. شبکه های پیام رسان

 . پیامک و تلفن

کانال ارتباط با مشتریان:

چگونه پول در می آورید؟

آیا مشتری و مصرف کننده در مدل شما یکسان هستند؟

آیا فقط یک بار از مشتری پول می گیرید یا در طول زمان باید دوباره پرداخت هایی داشته باشند؟

مثال: 

فروش کالا

. هزینه اشتراک

. صدور مجوز یا فرانشیز

. حمایت و تبلیغات

مدل در آمد:

مهمترین هزینه های شما در کسب و کارتان چیست؟

گران ترین منابع کلیدی شما کدام است؟

گران ترین فعالیت های کلیدی شما کدام است؟

هزینه های ثابت شما چیست؟

هزینه های متغییر شما چیست؟

مثال: 

. هزینه های ثابت: اجاره مکان، حقوق کارمندان، خرید تجهیزات

. هزینه های متغیر: هزینه تبلیغات، هزینه توسعه پلتفرم

ساختار هزینه:


