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مفهوم طرح تجاری
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مدل کسب و کار
.شودمیهاستفادواقعیتیکساختیاوتوصیفبرایکهاستگرافیکینموداریاوبرنامهیک•

ار کد کسب و کار نیز در واقع طرح یا تصویری ساده شدده اسدت کده نگدونگی رفتدار و دمیکدرد یدک کسدب و         مدل –

.را با هدف ایجاد ارزش برای رشد و بقا در بازار پرتلاطم کنونی نشان می دهد« شرکت»

.جدی در ادبیات کسب و کار مطرح شدبصورت میلادی ۹0وجود داشته ولی از اواسط دهه 60این مفهوم از دهه –

:سیر تحول مفهمومی مدل کسب و کار•
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(Writz-2011)



مدل کسب و کار؛ تعاریف
بتواندشرکتآنتوسطکهنحویبهاست؛کاروکسبانجامبرایکارکردیالگوییک•

رآمددتولیددیگردبارتبهنماید،تضمینراخودبقایوحفظراخودرقابتیمزیت
.(Writz-2002)کند

ویاوردبدستبهپولمی تواندنگونهشرکتیککهمی کندمشخصکاروکسبمدل•
.(Rupa-2004).می کندمشخصمنظوراینبه

.(Magretta-2002)می کندبیانراشرکتفعالیتنحوهکهاستتوصیفیطرح•
-Hamel)استارزشایجادبرایتجاریسیستمیکنگرشومنطقازتوصیفی•

2000)
نینهمچوساختاریدواملبینروابط،ساختارکهکاروکسبمجودهیکازتوصیفی•

-Hamel).می کندبیانراواقعیدنیایقبالدرکاروکسبآنپاسخگویینحوه

2000)
وسبکاقداماتانجامروندکههدفمندوپیوستههمبههایبخشدربرگیرندهالگویی•

.(Ammit-2009)کشدمیتصویربهآنارائهوارزشخلقبرایراکار
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مهمترین ارکان مدل کسب و کار
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ارزش برای 
مشتری

ثروت برای 
شرکت

مزیت رقابتی 
پایدار



رویکردهای مدل کسب و کار
منبع محور. ۱

شرکتکسب و کار بر پایه عملیات درونی مدل –
سازمانبر قابلیت ها و شایستگی های درونی تاکید –
ل های پتانسی: ارائه تعاریف معطوف به خود منابع و سازه های مرتبط با آن نظیر–

یص منابعتکنیکی، ملزومات کسب و کار و فناوری یا پیکربندی و بسیج و تخص
بهتریرزشابتواندطریقآنازتایپردازدمیخودمنابعازاستفادهوساختبهشرکتیککهروشی:تعریفنمونه

Affuah)دهدارائهمشتریانشبهراخودرقبایبهنسبت & Tachi-2001).

فرایند محور. ۲
سازمانیکسب و کار بر پایه فرایندهای درون مدل –
هابر مسیر حرکت و ترتیب فعالیت تاکید –
د، عملیات تولی: تعاریف معطوف به فرآیندها یا مجموعه فعالیت های خاص نظیرارائه –

.ارزشبازاریابی و سایر بخش های زنجیره 
را خلاصه ای که چگونگی تبدیل ورودی های یک سازمان و شرکتالگوی : نمونه تعریف–

(.Bets-2002)به خروجی های دارای ارزش افزوده مناسب نشان می دهند
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رویکردهای مدل کسب و کار
شبکه ای . 3
شرکتیبر انجام فعالیت ها در بیرون از مرزهای تاکید •
برای  به تعامل با سایر کنشگران فعال در شبکه کسب و کاری و ایجاد هزینه و خیق ارزشاشاره •

آنهاهریک از 
..وتریان ، دولت، مشکارگزاران: تعاریف معطوف به اقدامات کنشگران سازمانی و محیطی نظیرارائه •
شان ، محتوی و کنترل معاملات میان شرکت مرکزی و شرکای معامیه که نساختار: نمونه تعریف•

(.Zott-2008)دهنده درک الگوی پیوندهای معاملاتی بین شرکت و شرکای معامیه می باشد

دانش محور. 4
رزشادرگذاریسرمایهیکواقعیپتانسیلارائهتواناییددمبواسطهگذشتهرویکردهایبرنقد•

«رویکردهاسایرازحاصلومکملرویکردیارائه»آفرینی
نامشهودهایداراییوانسانینیرویبرتاکید•
سازمانیوفردیدانشبرمبتنیاقداماتبهمعطوفتعاریفارائه•

آندیلتبودانشبکارگیریوخیقکشف،جهتشدهانجاماقداماتازالگویی:تعریفنمونه
.(Szulanski-2003)مشتریانبرایارزشوسازمانبرایرقابتیمزیتبه
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ارنمونه مدل کسب و ک
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مزایای مدل کسب و کار

زمانبعدنگرفتندرنظر
هافعالیتبندیاولویتعدم
هرنوعاندازیراههنگامنابجاتاکیدStart-up

رویکردنوعازناشی»خاصهایفعالیتبرنابجاتمرکز»
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(IBM: Global CEO Study-2007)

(Dewalt-2013)



اجزای مدل کسب و کار
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CS; Customer Segments

• Defines the different Groups of People or organizations
an enterprise aims to reach and serve.

• Their needs require and justify a distinct offer

• They are reached through different Distribution Channels

• They require different types of relationships

• They have substantially different profit abilities

• They are willing to pay for different aspects of the offer
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Customers comprise the heart of any business model. Without (profitable) 

customers, no company can survive for long. 



Types of Customer Segments 

• For whom are we creating value?
• Mass market

• Electronic sector 

• Niche market (بازاریابی گوشه)

• Supplier-buyer relation; car part manufacturer

• Segmented 
• Bank; micro precision systems

• Diversified
• Amazon cloud computing 

• Multi-sided platforms (or multi-sided markets) 
• Credit card; advertising newspaper
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VP; Value Propositions 

• the bundle of products and services that create value
for a specific Customer Segment

• Newness; cell phone

• Performance; faster PCs

• Customization; Porsche

• Design; 

• Brand/status; Rolex

• Price; easy jet; tata motor

• Getting the job done; Rolls-

• Cost or Risk reduction; used car guarantee
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The Value Proposition is the reason why customers turn to one 
company over another.



Ch; Channels 

• how a company communicates with and reaches its
Customer Segments to deliver a Value Proposition

- Raising awareness among customers about a company’s products 
and services 

- Helping customers evaluate a company’s Value Proposition 

-Allowing customers to purchase specific products and services 

-Delivering a Value Proposition to customers 

-Providing post-purchase customer support 
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Communication, distribution, and sales Channels comprise a company's 

interface with customers. 



The 5 phases of the channels

Channels have five distinct phases. Each channel can cover some or 
all of these phases. We can distinguish between direct Channels and 
indirect ones, as well as between owned Channels and partner 
Channels. 
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CR; Customer Relationships 

• the types of relationships a company establishes 
with specific Customer Segments

• Customer acquisition

• Customer retention

• Boosting sales (upselling) 
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A company should clarify the type of relationship it wants to establish with each 

Customer Segment. 



Categories of Customer Relationships 

• Personal assistance 
• In site the point of sale; call center

• Dedicated personal assistance 
• Private banking service; dedicated banker

• Self-service 
• No direct relationship; all thing are ready to help the Cons. by himself

• Automated services 
• Online profile for customize sell by customer

• Communities 
• Online communities

• Co-creation 
• Amazon; Write a review by customer
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RS; Revenue Streams 

• the cash a company generates from each Customer
Segment (costs must be subtracted from revenues
to create earnings)

A business model can involve two different types of Revenue
Streams:

1. Transaction revenues resulting from one-time customer payments 

2. Recurring revenues resulting from ongoing payments to either 
deliver a Value Proposition to customers or provide post-purchase customer 
support 
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ways to generate Revenue Streams 

• Asset sale 
• Deliver physical product; amazon; Fiat,..

• Usage fee 
• Telecom operator; hotel charges

• Subscription fees 
• A gym; play online game; apple music service

• Lending/Renting/Leasing 
• Renting rather than purchasing; Car rent; 

• Licensing 
• Give permission to use protected IP; 

• Brokerage fees
• e.g. Credit Card

• Advertising 
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KR; Key Resources 

• the most important assets required to make a 
business model work

• Physical 

• Intellectual
• brand, IP, customer database

• Human 

• Financial 
• Cash, line of credit
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Every business model requires Key Resources. These resources allow an 

enterprise to create and oΩer a Value Proposition, reach markets, maintain 

relationships with Customer Segments, and earn revenues. 



KA; Key Activities 

• the most important things a company must do
to make its business model work

• Production 

• Problem solving 
• Hospital,

• Platform/network 
• Ebay; windows
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KP; Key Partnerships 

• the network of suppliers and partners that 
make the business model work

four different types of partnerships: 

1. Strategic alliances between non-competitors 

2. Coopetition: strategic partnerships between competitors 

3. Joint ventures to develop new businesses 

4. Buyer-supplier relationships to assure reliable supplies 

• Optimization and economy of scale 

• Reduction of risk and uncertainty 

• Acquisition of particular resources and activities 
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CS; Cost Structure 

• all costs incurred to operate a business model

• Cost-driven 

• Value-driven 

• Fixed costs 

• Variable costs 

• Economies of scale 

• Economies of scope 
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This building block describes the most important costs incurred while operating 

under a particular business model. 
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بوم رنگ طرح تجاری

The Business Model Canvas works best 

when printed out on a large surface so 

groups of people can jointly start 

sketching and discussing business model 

elements 



The Business Model Canvas 
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کار گروهی
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مثال
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مغز و مدل کسب و کار
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Google’s Business Model 
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Google’s Business Model 
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Skype 
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Choosing the best one
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Business Model Evaluation

• Big Picture

• SWOT
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۲کار گروهی 

براساس( قبلکارگروهیطراحی شده در )مدل کسب و کار خود را •
بازنویسی کنیدSWOTرویکرد 
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ارزیابی مدل کسب و کار

و رویکرد تعیین قیمت ها« هوشیاری»اثربخشی ساختار هزینه
عملکرد عاملان فروش جهت تجلی برنامه ها
میزان بکارگیری و سرمایه گذاری فنآوری
سیاست ها و استراتژی های توسعه
رضایت سنجی»خدمات مشتریان»
وضعیت ساختار منابع انسانی
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ارزیابی در طول چرخه عمر

راه بررسی نظر مشتریانتخاب یا تغییر مدل کسب و کار از 



مراحل راه اندازی مرکز کسب و کار

(Idea)ایده اولیه•

Marketing Research)) ایده شما عملی است؟آیا:  سنجش بازار •

( ( Business Planتجاری برنامه ریزی طرح•

(Marketing Plan)برنامه بازاریابی•

(Funding)تأمین بودجه •

(Establishment)راه اندازی•

(Advertisement)تبلیغات•

(Evaluation)سنجش نقاط ضعف و قوت -ارزیابی محصول یا خدمات •

(Feed Back Process) نظر مشتریاعمال تغییرات بر اساس•
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طرح کسب و کار
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طرح کسب و کار

نحوه تنظیم و ارائه طرح کسب و کار بخش های مختلف طرح کسب و کارطرح کسب و کار چیست؟

ضمائم-15

خلاصه مدیریتی-2 بخش معرفی-۱

شرح کسب و کار/ دورنمای شرکت -4 تجزیه و تحلیل صنعت-3

برنامه عملیاتی و تولید-6 (کالا و خدمات)معرفی محصول-5

ساختار سازمانی-8 برنامه بازاریابی-7

ارزیابی و مدیریت خطرپذیری-10 برنامه زمانبندی و عملیات–9

برنامه های  طرح و توسعه-12 برنامه مالی -11

ارزیابی طرح کسب و کار-14 پیشنهادها-13



Business Planچرا 

باودباشنمیآیندهکنندهتضمینلزوماگذشتهوتجاربهااندوختآندرکهیافتهشهرتتداومددمدصر
تبعبهوگشتهترتخصصیتجارتوستدودادهایدرصهدربقاوحضوربازارهاوتجارتشدنترپیچیده

بهازنیوباشدنمیپذیرامکانتنهاییبهخدماتومحصولاتبهوواقعیتبههاایدهکردنتبدیلآن
شتهگمبدلحاضردصردرگستردهوراهبردینیازیکبههاطرحاینگونهدرگذاریسرمایهیاوشریک

.است

تلاشا،آنهقوتوضعفنقاطبهتردقیقبررسینحوهوهاطرحاینگونهاطلاداتمستندسازیجهت،روایناز
.نمودایجابرادملبرنامهیکبهیابیدستبرای

وبکساقتصادیساختاردرتحولبادثویافترواجکاروکسبطرحنامباومیلادی۱۹70سالازمهماین
.گردیدکونککارهایوکسبمخصوصا،کارها

تیدداشخودذهندرقبلاًکههاییفرضپیشازبعضیشماکهشودمیموجبکاروکسبطرح
هایتانسؤالبرایمناسبپاسخیبتوانیدودهیدقرارنقادانهوهدفمندبازبینیوبررسیمورد
.کنیدپیدا
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BPاهمیت تدوین 

BPکهآنهاییبهنسبتبیشتردرآمد%50اند،کردهتهیهبدرستیراBPکهشرکتهایی•
.اندکردهکسبنداشتند

.داشتندمدونBP%۹0ازبیشکردنددمرسال5ازبیشکهکارهاییوکسباز•

.ندادندفعالیتادامهاولسالدرنداشتندBPکهکارهاییوکسباز40%•
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BPانواع 

اتی  طرح های کسب و کار را از نظر میزان پرداختن به جزئیات یا محتوای اطلاد
:می توان به سه دسته زیر تقسیم نمود 

طرح کسب و کار یک صفحه ای

طرح کسب و کار معمولی

(طرح امکان سنجی)اقتصادی -طرح توجیه فنی
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با تشکر

42aalizadeh@sharif.edu


