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 جارتی کار به معنای فعالیت و ت، کسب و لانگمندر واژه نامه

.شودکه از آن پول حاصل است 

 خرید و و پلومن بر این باورند که هر تبادلی که در آنپترسن

ار، هر کسب و کار نیست، بلکه کسب و کگیرد فروش صورت 

.تی خرید و فروش اسشوندهتجدیدو تکرارینوع تبادل 
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oفروش یا انتقال کالاها و خدمات برای کسب ارزش

oمعامله کالا یا خدمات

oتکرار معاملات

o (ارمهمترین و قدرتمندترین محرک اداره ی امور کسب و ک)انگیزه سود

oفعالیت توام با ریسک
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کسب و کار

بازرگانی

خدماتی

یاینترنت

صنعتی
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o الکترونیکی کسب و کار(E-Business)

o خانگی کسب و کار(Home Business)

o خانوادگی کسب و کار(Family Business)

o روستایی کسب و کار(Rural Business)

(:size)برحسب اندازه 

o متوسط کسب و کار کوچک و(SME)

o بزرگ کسب و کار(Large Business)
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اقتصادی

بخشسود رضایت

ایجاد و حفظ مشتریان

نوآوریایجاد 

بازارهاتوسعه 
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ایده

سرمایهتیم مدیریتی
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سازمان-فرهنگ -افراد 

مدل کسب و کار

توانایی های 
بالقوه

فناوری منابع
مالی

عملیات فروش

تمرکز ماتمرکز ما
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فرصت ها مجموعه ای از ایده ها، باورها و اقداماتی برای خلق 

محصولات و خدمات آینده است که بازارهای فعلی برای آن ها 

.وجود ندارد
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.It is in the environment

It is a problem to be solved.

.It is a need to be fulfilled

.It is a want to be addressed

.It is a fear to be relieved

.It is time limited
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فرصت

جذاب

قابل بهره 
برداری

با دوام

به هنگام
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پنجره فرصت
، پنجره برای اینکه یک کارآفرین روی فرصتی سرمایه گذاری کند

.آن فرصت باید باز شده باشد

(:ع)امام علی 

فرصت ها همچون ابرها در گذرند
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ایده و فرصت
.ایده ها ذهنی و فرصت ها عینی هستند

.ایده شاید یک فرصت باشد یا نباشد

ایدهفرصت
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مشاهده روندها حل مسئله
پیدا کردن 

شکاف در بازار
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مشاهده روندها
روندهای اقتصادی

روندهای اجتماعی

روندهای تکنولوژیکی

روندهای سیاسی

روندهای زیست محیطی
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حل مسئله
زیبایی

آموزش فرزندان

راحتی

طول عمر

...معروف بودن و

تامین مالی

کاهش هزینه

تبلیغات

صادرات

...طراحی مناسب و
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هاشکاف در بازار
نظام آموزشی

بانک ها و موسسات مالی

افزایش جمعیت

شبکه های اجتماعی

آموزش عملی

بنگاه ها و کسب و کارها

زیبایی مردم

معروف بودن
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رصتچارچوب شناختی افراد در تشخیص ف

چارچوب شناختی

یندانش پیش/ تجربه

هوشیاری

جستجوی فعال

شبکه های اجتماعی
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(scanning)پویش محیطی -1

(monitoring)پایش -2

(forecasting)پیش بینی بازار -3

(assesing)ارزیابی فرصت -4





@dr.barandoost.ir



@dr.barandoost.ir

مشتریان شما کیست؟-1

چه چیزی به مشتریان خود پیشنهاد می دهید؟-2

چگونه ارزش خلق می کنید؟-3

؟   ؟   ؟
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بوم ارزش پیشنهادی
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بوم ارزش پیشنهادی
مشتریاقدامات

:وظایف
غذاییموادنگهداری-
غذاییموادکردنخردودادنبرش-
کردنآشپزی-

:اجتماعی

:احساسی
بودنبرند-
بودنلاکچری-
بودنفردبهمنحصر-
تمایز-
بودنشیکوزیبایی-

:اساسینیاز
سلامتوبهداشتخفظ-
بودناستاندارد-

هامنفعت

بودنصرفهبه-
بالاکیفیت-
زمانکاهش-
بالاکاراییوعملکرد-
رضایتاحساس-
قدرتاحساس-
گارانتی-
زیبایی-
بالادوام-

محصولاتوخدماتسازهامنفعت

سرهادرد

پرداختقدرتومالیتوانمحدودیت-
برداشتنترکوشدنشکسته-
سریعشدنخراب-
بندیرنگمحدودیت-
-

دردهاکاهنده
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بوم مدل کسب وکار
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مشتریانبخش

افراد و خانواده های محلی1-1
کارمندان شرکت ها و 1-2

کسب وکارهای محلی
عابران و رهگذران محلی1-3

مشتریباارتباط

(پیک موتوری)توزیع کننده غذا 3-1
پاسخ دهنده تلفن3-2
بسته بندی جذاب3-3
اینستاگرام3-4
کامنت پلتفرم ها3-5

پیشنهادیهایارزش

قیمت مناسب2-1
ه و استفاده از مواد اولیه تاز2-2

مرغوب
سرعت در خدمات دهی2-3
تنوع مناسب غذایی2-4
لدسترسی در ایام تعطی2-5

کلیدیهایفعالیت

تهیه منو7-1
تهیه مواد اولیه7-2
پخت غذا7-3
بسته بندی7-4
ارسال و تحویل7-5
بازاریابی و تبلیغات7-6
حسابداری و مالی7-7
تولید و ارائه محتوا7-8

کلیدیشرکای

یهتامین کنندگان مواد اول8-1
آشپز و کارگران8-2
رانندگان پیک8-3
اینفلوئنسرها و مروجان8-4

توزیعهایکانال
حضوری4-1
تلفنی4-2
(ذاهمکاری با پلتفرم های آنلاین غ)آنلاین 4-3

کلیدیمنابع
آشپز باتجربه6-1
رانندگان تحویل غذا6-2
مواد اولیه با کیفیت6-3
وسایل و تجهیزات پخت6-4

درآمدیهایجریان
فروش مستقیم5-1

هزینهساختار
هزینه های ثابت مغازه9-1
تجهیزات و وسایل9-2
نیروی انسانی9-3
متغیر مواد اولیه9-4

بوم مدل کسب وکار
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کانال های توزیع-3بلوک 

انواع کانال های توزیع

(نسازمان به مشتری و مشتری به سازما)کانالهای مستقیم 

(عمده فروش، خرده فروش، کارگزاران)با واسطه 
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ارتباط با مشتریان-4بلوک 

نقاط تماس

هدف در ارتباط با مشتری

برآورده کردن نیازهای مشتری
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جریان های درآمدی-5بلوک 

فروش دارایی

حق عضویت

(همراه اول)حق استفاده از 

اجاره دادن

حق امتیاز اعطای برند
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منابع کلیدی-6بلوک 

منابع فیزیکی-1

(تیبرند، فناوری، دانش، حق اختراع، بانک های اطلاعا)منابع فکری -2

(مهمترین منبع منبع انسانی با کیفیت است)منابع انسانی -3

منابع مالی و سرمایه ای-4
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فعالیت های کلیدی-7بلوک 

فعالیت های تولیدی و خدماتی

لهفعالیت های مربوط به حل مسئ

تفعالیت های مربوط به زیرساخ

آموزشبرنامه های مربوط به 

تهیه برنامه بازاریابی

تهیه برنامه فروش

اربرنامه های تحقیق و توسعه باز

ریبرنامه مدیریت ارتباط با مشت
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شرکای کلیدی-8بلوک 

؟چرا باید به دنبال شریک باشیم

یاسبهینه سازی صرفه ناشی از مق-1

کاهش ریسک و عدم قطعیت-2

کشف منابع و فعالیت های خاص-3
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ساختار هزینه ها-9بلوک 

مهمترین هزینه های اجرای مدل کسب و کار کدامند؟

گران ترین منابع و فعالیت های کلیدی کدامند؟

:انواع هزینه ها

تحقیق و توسعه

بازاریابی و فروش
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