
 

 

 

 

 

                             تهیه طرح بوم کسب و کار   آموزشی کارگاهبرگزاری 

                                 در مرکز علمی کاربردی                 

 شرکت تولیدی شیمیایی کلران

  

 

به مناسبت هفته کارآفرینی مرکز آموزش علمی کاربردی شرکت تولیدی شیمیایی کلران اقدام به 

در روز پنجشنبه برای اساتید و دانشجویان مرکز   کارگاه آموزشی تهیه طرح بوم کسب وکاربرگزاری 

 نمود. 20/20/09مورخ 

مربوط به تهیه بوم کسب و در این دوره در مورد مباحث این دوره توسط جناب اقای احسانی اجراء گردید. 

 صحبت گردید و دانشجویان وارد بحث و تبادل نظر شدند.کار 

 آمده است:آن به همراه مستدات کارگاه آموزشی این در ادمه خلاصه ای ازمبحث های  

 



استراتژیک است ابزار مدیریتی و کارآفرینانه   Business Model Canvas  بوم مدل کسب و کار یا

 و طلبیده چالش به راآن  دهد مدل کسب و کار خود را توصیف، طراحی و اختراع کرده یاکه به شما اجازه می

 تغییر دهید. یا

کسب ی مدلبخش سازنده 0بوم مدل کسب و کار ابزار ساده تصویری و در عین حال بسیار قدرتمند است که 

)های( مشتریان، ارزش پیشنهادی، کانال)های( توزیع، مل بخشها شاکند. این بخشو کار را توصیف می

ها های اصلی، منابع اصلی، شرکای)تجاری( کلیدی و ساختار هزینهارتباط با مشتریان، جریان درآمد، فعالیت

 .است

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

مختلف های ها و ویژگیتوانند بر اساس خواستههای مختلف مشتریان میمجموعه: بخش مشتریان .۱

                                                                                                            . بندی شوندبخش

 .شوندبندی شده، متنوع، بازار چند وجهی میهای مشتریان شامل: بازار انبوه، گوشه بازار، بخشانواع بخش



ای از محصولات و خدمات( را ارایه از مشتریان چه ارزشی )مجموعهبه هر بخش  ی:ش پیشنهادارز .0

کنید. ارزش پیشنهادی شما باید شما را از رقبایتان متمایز سازد. ارزش پیشنهادی ارزش را از طریق می

سازی، انجام رساندن کار، های )کمی و کیفی( مختلفی فراهم می کند از جمله: تازگی، عملکرد، سفارشیالمان

 .پذیری ،و راحتی و آسایشها، کاهش ریسک، دسترسینامی، قیمت، کاهش هزینهی، برند و خوشطراح

های توزیع مختلفی به مشتریان برساند. تواند ارزش پیشنهادی را از طریق کانالشرکت می:  کانال توزیع .۳

یبی از هر دو به مشتریان اش و یا ترکهای شرکای تجاریهای خودش و یا کانالتواند از طریق کانالشرکت می

 .دسترسی پیدا کند

امروزه ارتباط با مشتریان و حفظ آن برای اطمینان از موفقیت شرکت الزامی است.  :ارتباط با مشتریان .۴

های مختلف ارتباط با مشتریان شامل: کمک شخصی، کمک شخصی اختصاصی، سلف سرویس، شکل

 .شود)با مشتری( می های خودکار، جوامع کاربری و خلق مشترکسرویس

های مختلف ایجاد جریان کند. روششرکت چگونه از هر بخش از مشتریان درآمد کسب می :جریان درآمد .۵

درآمدی شامل: فروش دارایی، حق استفاده، حق اشتراک )عضویت(، اجاره/ قرض، حق استفاده از مجوز/ 

 .شودامتیاز، حق کارگزاری و تبلیغات می

های شرکت محسوب ابعی که برای خلق ارزش برای مشتری ضروری هستند و جزو داراییمن لی:منابع اص .9

 .توانند انسانی، مالی، فیزیکی یا معنوی باشندشوند. منابع میمی

 های شرکت برای اجرای ارزش پیشنهای شرکت چه هستند؟مهمترین فعالیت ی:های اصلفعالیت  .۷

ها با برخی دیگر کاهش ریسک مدل کسب و کار معمولا شرکتبرای بهبود عملیات و  ی:شرکای کلید .۸

های رقیب های: همکاری استراتژیک با شرکتها به روشدهند. این مشارکتهای تجاری صورت میمشارکت

کننده و پیمان/ اتحادهای استراتژیک امکان فراهم -های مشترک، روابط خریدارگذاریو غیر رقیب، سرمایه

 .پذیر هستند

دارد. معمولا کسب و هایی را در برار مختلف چه هزینههای کسب و کعملیاتی کردن مدل: هاختار هزینهسا .0

 ثابت، هایهزینه: هایخصیصه دارای هاهزینه ساختار محور هستند.محور و ارزش کارها چیزی بین هزینه

محدوده )کاهش هزینه با افزایش  زایش تعداد( و اقتصاداف با هزینه کاهش) مقیاس اقتصاد متغییر، هایهزینه

 .                                                                     محدوده کاری( است
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