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  كنند؟ريزي ميسازي برنامهچگونه كسب و كارهاي مختلف براي پول
اي اشاره دارد. اين مدل برنامهسازي و سودآوري ، به برنامه يك شركت به منظور پولBusiness Modelواژه مدل كسب و كار، 

است كه در آن مواردي از قبيل كالاها و خدماتي كه شركت برنامه فروش آنها را دارد، بازار هدف و همچنين مخارج مورد انتظار 
هاي تازه تاسيس و در حال توسعه در جذب سرمايه، استخدام شود. يك مدل كسب و كار خوب به شركتشناسايي مي

  نمايد.تر، و انگيزش مديران و كاركنان كمك زيادي مياستعدادهاي بر

كسب و كارهاي موجود در يك صنعت دائما بايد مدل سودآوري خود را بروزرساني كنند چرا كه در غير اينصورت در مواجهه با 
هاي رزيابي شركتا درگذاران نيز خورد. مدل كسب و كار به سرمايههاي پيش رو شكست خواهند روندهاي مورد انتظار و چالش

تواند آينده يك شركت كنند. در كنار اين با درك صحيح اين مدل توسط كارمندان، آنها ميمورد علاقه خود كمك زيادي مي
  بيني نمايند.پيش ،شوند بكار خواهند در آن مشغولرا كه مي

  

  

  

  

  

  

  

  مدل كسب و كار چيست؟
باشد. يكي از اجزاي اصلي مدل كسب و كار يك برنامه سطح بالا براي سوآوري عملياتي يك كسب و كار در يك بازار خاص مي

اي است يك بيانه value propositionدر واقع   ) براي مشتري است.value propositionمدل كسب و كار ايجاد ارزش (
منافع حاصل از خريد  كه شودمي تلاششوند. در اين بيانيه به بازار شرح داده مي عرضهكه در آن كالاها و خدمات قابل 

  اي كه كالا/خدمت ارائه شده را از كالا/خدمت جانشين متمايز سازد.كننده شرح داده شود بگونه كالا/خدمت براي مصرف

 startupبيني شده راه اندازي (هاي پيشيك برنامه جديد كسب و كار شركتي بطور معمول بايد شامل مواردي مانند هزينه

costsبيني درآمدها و بازاريابي، مرور اقدامات رقيبان، و پيشهاي تامين مالي، مشتريان هدف بيزينس، استراتژي )، هزينه
ها تعريف شده باشد. براي مثال، در يك هايي براي شراكت با ديگر شركتها باشد. در اين برنامه ممكن است حتي فرصتهزينه

شاراتي شناسايي يك موسسه انت )ارجاع از(هايي براي ارجاع بهمدل كسب و كار براي يك كمپاني تبليغي ممكن است فرصت
  شده باشد.

 نکات کليدی

 ) مدل كسب و كار يك استراتژي مركزي و اصليcore strategy.براي سودآوري در بيزينس است ( 

 و خدمات قابل عرضه، بازارهاي هدف گذاري شده ( هاها شامل اطلاعاتي مانند كالابطور عمومي اين مدلtarget markets و ،(

 باشند.مخارج مورد انتظار مي

 ها (وكار وجود دارد: خرده فروشيهاي كسبهاي بسياري از مدلمثالretailersها()، سازندگان و توليديmanufacturers ،(

 ).freemiumبنياد(-رايگان مدل )،fee-for-serviceمدل جبران خدمت (

 هستنددو اهرم اصلي يك مدل كسب و كار هاي توليدي گذاري و هزينهقيمت. 

  كالا/خدمت  وكار را ارزيابي كنيد، اين را در نظر بگيريد كه آياخواهيد يك مدل كسبگذار ميك سرمايههنگامي كه به عنوان ي

 در بازار را دارد يا خير." يک نياز واقعی"پيشنهادي قابليت انطباق با 
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گذاري رقابتي در باشند كه نيازهاي مشتريان خود را با يك قيمتهاي كسب و كاري ميكسب و كارهاي موفق داراي مدل
نمايند. هاي كسب و كار خود ايجاد ميهاي پايدار تامين نمايند. در طول زمان، كسب و كارهاي مختلف تغييراتي را در مدلهزينه

  .است) و تقاضاي بازار business environmentsات منعكس كننده تغييرات محيط كسب و كار (اين تغيير

گذار بايد به دقت تلاش كند تا از نحوه و چگونگي پول شود، سرمايهگذاري ارزيابي ميهنگامي كه يك شركت براي سرمايه
مدل كسب و كار آن شركت است. به هر حال، اين احتمال وجود دارد  انهموشكاف بررسي درآوردن آن مطلع شود. اين به معني

 يك ي كه مدل كسب و كارانگذاركه مدل كسب و كار آن شركت چيز خاصي را در مورد آينده آن آشكار نكند. اما سرمايه
  د بود.نترخواههاي مالي آن مجموعه موفققطعا در درك بهتر داده ،دنكن كشركت را بخوبي در

  هاي موفق كسب و كارمدل ارزيابي
شوند دست كم گرفتن ها در زمان ايجاد مدل كسب و كار خود مرتكب مييك اشتباه رايجي كه بسياري از شركت

)underestimate و جمع زدن  شهاي تامين مالي كسب و كار تا زمان رسيدن به سودآوري است. شمارنمودن) هزينه
 يرا تا زماني كه درآمدها خود ست كسب و كاريباكافي نيست. در حقيقت يك شركت مي به بازار هاي معرفي يك محصولهزينه

  فزوني بگيرد، سرپا نگه داد. يشهااز هزينه آن

باشد. سود ناخالص در واقع از تفاوت درآمد يك راه براي تحليل مدل كسب و كار يك شركت، نگاه كردن به سود ناخالص آن مي
شود. با مقايسه سود ناخالص شركت ) حاصل ميcost of goods sold (COGS)فروش رفته ( هاي كالايكل شركت و هزينه

مشخص خواهد شد. به هر حال تحليل سود ناخالص  شركت با رقيبانش در آن صنعت كارايي و اثر بخشي مدل كسب و كار آن
گران مدل كسب و كار به جريانات نقدي و  تواند به نتايجي گمراه كننده منتج شود. بنابراين تحليلبه عنوان تنها شاخص مي

درآمد خالص حاصل  ،درآمد خالص شركت براي بررسي بيشتر نياز خواهند داشت. با تفريق سود ناخالص از مخارج عملياتي
  .شده استيك شركت ايجاد  در شود كه نشان دهنده اين است كه چه مقدار سود واقعيمي

تواند قيمت كالاي خود را افزايش داده و باشند. يك شركت ميمدل كسب و كار ميها دو اهرم اصلي گذاري و هزينهقيمت
گران به دهد. خيلي از تحليلهاي انبارداري خود را كاهش دهد. هر دو عمل مذكور سود ناخالص شركت را افزايش ميهزينه

روايتگر يك مدل  هود ناخالص قابل توجهكنند. يك سترين شاخص ارزيابي مدل كسب و كار نگاه ميسود ناخالص به عنوان مهم
، ممكن است كه اين موضوع در اثر ضعف كاركرد مديران شركت باشد شوند. اگر مخارج بيش از حد استبي نقص كسب وكار 

هايي كه با گران بر اين باور هستند كه شركتو با اصلاح اين كاركرد، مشكل قابل حل خواهد بود. بنابراين خيلي از تحليل
  عمليات خود را دارند. يكنند، خودشان به تنهايي توانايي اجراهاي كسب و كار عمل ميين مدلبهتر

 هاي كسب و كارانواع مدل
هاي كسب وكار مختلفي نيز براي هر كدام از آنها ايجاد شده است. فروش چنانكه كسب و كارهاي مختلفي وجود دارد، مدل

-brick-andپايه و كسب و كارهاي غير آنلاين و خياباني (-)، مدل تبليغfranchisingمستقيم، مدل فرانشيز و امتيازدهي (

mortarهاي كسب و كار هيبريدي هم وجود دارد كه تركيبي از باشند. مدلهاي كسب و كار ميهايي از مدل) همگي مثال
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يك فروشنده. در زير چندين  متعلقفروش حضوري  براي چند مدل است. براي مثال تركيب مدل فروشگاه اينترنتي و مغازه
  .است هاي كسب و كار شرح داده شدهاز مدل نمونه

  مدل خرده فروشي
هاي كسب و كار رايجي كه بسياري از مردم عادي با آن بصورت روزانه سر و كار دارند همين مدل است. در واقع يكي از مدل

. آنها مستقيما از توليد كنندگان و يا توزيع كنندگان استلا ) يك كاsupply chainاين مدل آخرين نهاد در زنجيره عرضه (
  نمايند.كالاها را خريده و مستقيما به مشتريان عرضه مي

  مدل توليد كننده
) كالاي نهايي را با استفاده از نيروي كار و ماشين آلات و تجهيزات raw materialsيك توليد كننده با استفاده از مواد خام (

تواند كالا را مستقيما به مصرف كننده، توزيع كننده، خرده فروشان و يا ديگر توليد كنندگان يك توليد كننده مي نمايد.عرضه مي
  بفروشد.

  مدل جبران خدمت
اين روش ممكن است  با استفاده از. شوداين روش بر جبران خدمات كارگران و عرضه كنندگان تاكيد مي در بجاي فروش كالا،

ها اغلب متخصص اي پرداخت شود. اينگونه از شركتمات بر اساس يك نرخ ثابت ساعتي و يا بصورت جلسههاي جبران خدهزينه
ها موجود نباشد (به عبارت ديگر نمايند كه ممكن است خدمات آنها در ديگر كمپانيهستند و از نيروي كار ماهري استفاده مي

  دهند).خدمات تخصصي ارائه مي

  مدل خريد اشتراك
پايه سعي در جذب مشترياني وفادار براي يك دوره طولاني دارند. اين مدل در واقع شامل يك -كسب و كار اشتراكهاي مدل

پرداخت مداوم از سوي مشتري به ازاي يك دوره ثابت استفاده از خدمات اشتراكي است. هر چند كه اين مدل بيشتر در كسب 
استفاده از آنها در كسب و كارهاي ديگر مانند خريد اشتراك يك باشگاه ورزشي و كارهاي نرم افزاري قابليت استفاده را دارند اما 

  رايج است.

  پايه-مدل رايگان
بعد از  كنند.يجذب م ،محدودبا امكانات  يك محصولبه  يرا با معرف هدف خود انيمشتر Freemiumكسب و كار  يمدل ها

اگر  تر كه نياز به پرداخت دارد، ترغيب نمايند.يشتر و با كيفيتشود تا آنها را به استفاده از خدمات بجذب مشتري تلاش مي
 يايكند تا مزايشركت تلاش م كبا اين حال يبماند،  يباق وميميدر فر شهيهم يبرا يممكن است از لحاظ نظر يمشتر كيچه 

  نشان دهد. داشته باشد به ويتواند يم افتهيعضو ارتقا  كينچه را كه آ
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  بندي/سبديبسته مدل
كالا  نيفروش چند يرا برا خود محصولات تا نگران باشد، ممكن است تلاش كند يمشتر كيجذب  نهيدر مورد هز ياگر شركت

فروش محصولات مختلف به  يموجود با تلاش برا انيمشتر يبر رو يبندبسته در مدل كند. يبندواحد بسته يمشتر كيبه 
  .نمود قيمحصولات تشو يك سبد از ديخر يبراقابل توجه  فيتوان با ارائه تخف يرا مفروش سبدي  .شوديم يگذارهيا سرماآنه

  مدل بازار/پلتفرم
 افتيدر خدمتجبران هزينه انجام كسب و كار، بازار  يپلتفرم برا كي يزبانيم يهستند: در ازا سر راست يبازارها تا حدود

تر، سانآكنند تا معاملات را يكسب و كار تلاش م يهامدل نيااما د، نرخ دههم تواند بدون بازار ياگر چه معاملات م كند.يم
  تر كنند.عيتر و سرامن

  مدل تبليغاتي/پورسانتي
ها به شركت پلتفرم خاص است. اينهاد  كيگسترده  يدسترس يا و يابيبر اساس بازار به تبليغات كسب و كار وابسته يهامدل

 افتيدر فروش كالا/خدمت پورسانت ياغلب در ازا بازاريابن آكنند و يپرداخت مپول كالا  كي جيترو يبرا بازارياب نهاد كي
هر تركيبي از  اينها آ تبليغاتاز  يپرداخت ثابت، درصد فروش ناش كيممكن است  دمتجبران خ نيا نمايد (هر چند كهيم

  .)باشد ي آنهادو

  Razor Bladeمدل 
شده به مصرف كننده عرضه شده و سپس محصول مكمل ديگر با قيمت بيشتر در اين مدل ابتدا يك محصول زير قيمت تمام 

فرض  نيرا با ا متيگران ق غهيت يهاشركت ممكن است دسته شود. براي مثال يكو حاشيه سود بالاتر در كنار آن عرضه مي
تر از بهاي تمام شده به ايين، با قيمتي پكنند يداريدراز مدت خر آن را در يهاغهيبه طور مداوم ت ديكه مصرف كنندگان با

  كنندگان عرضه كند.مصرف

  Razor Bladeمدل معكوس 
با  محصول كيكند تا يمعكوس تلاش م razor bladeمدل كسب و كار  كيبالا، سود  هيبا حاش محصولاتبر  هيتك يبه جا

ارائه  گانيرا اي ارزان وهمراه  مكمل استفاده از محصول، محصولات يسپس، برا .به فروش برساندزودتر بالا را  سود هيحاش

باشد (براي مثال نميور آسود چنداناز محصول  شترياستفاده ب چرا كه ؛است هيفروش اول نيا جيمدل ترو نيهدف ا شود.يم
  .خاص) هايافزارعرضه تلفن همراه هوشمند با فروش نرم

  ايپرداخت مرحله
 )Pay-As-You-Goاي(مرحلهمدل كسب و كار پرداخت  كيها ممكن است از شركت يثابت، برخ نهيهزيك  دريافت يبه جا

ثابت  اينهيشركت ممكن است هز يك .دارد، پياده نمايندخدمت  اياز محصول  استفاده يزانبه م ين مقدار شارژ بستگآكه در 
  .اعمال نمايد ،كندمتغير كه براساس استفاده ماهانه از خدمات تغيير مي يارائه خدمات علاوه بر مبلغ يبرا
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  مدل كارگزاري
-شركت كند.يمتصل م گريكديبه  ،خودكالاي  ميو فروشندگان را بدون فروش مستق دارانيخر يمدل كسب و كار كارگزار كي

  كنند.يم افتيشدن معامله در يياز مبلغ پرداخت شده را هنگام نها يدرصد كياغلب  يكارگزار يها

  نماييم؟چگونه يك مدل كسب و كار را ايجاد 
كنند كه  شنهاديمتخصصان مختلف ممكن است پ مدل كسب و كار وجود ندارد. كيساخت  برايگونه دستوالعمل كلي چيه

وجود دارد كه  كلي مرحلهچند  اما .ديرا انجام ده ي، اقدامات مختلفنآبراي  يزيكسب و كار و برنامه ر كي جاديهنگام ا
  :ديخود انجام ده كسب و كار برنامه جاديا يبرا ديتوانيم

مخاطبان و بازار هدف شروع  ييشناسا ومشكل  فيكسب و كار با تعر هاي. اكثر مدلديكن ييمخاطبان خود را شناسا .١
 د.نشو يم

حل  ديخواهيرا م ي از ويكه چه مشكل ديبدان ديخود، با شناسايي مخاطب و . علاوه بر دركديكن فيمشكل را تعر .٢
 .ديكن

مند به فروش چه علاقه. ديريدر نظر بگ ديارائه ده ديتوانينچه را كه مآ، اصلي آنهابا توجه به مخاطبان و مشكل  .٣
 مطابقت دارد؟ تن محصولاآو تخصص شما چگونه با  محصولاتي هستيد

اجه خواهد ن موآشما با  كسب و كاركه  ي، موانعقابل ارائه خدمت/. با انتخاب محصولديخود را مستند كن يازهاين .٤
ي اتيمشكلات عمل نيمحصول و همچنمربوط به خاص  يهاچالش شناسايي شامل مرحله نيا .شناسايي كنيد را شد

 است. شركت

استفاده  خود تيموفق مسير نمودن طي هنگام در مختلفي ي. اكثر كسب و كارها از شركاديكن دايپ يديكل يشركا .٥
  كنند.يم

نوع مدل  نييدر تع ي سطح بالاهاياستراتژ اي يشامل انتخاب استراتژ نيا .ديكن ميمد را تنظآكسب در يراه حل ها .٦
 ياما پس از بررس د،ياباشد كه شما در ذهن داشته ينوع همان ممكن است مدل كسب و كار كسب و كار شما است.

 تر باشد.يممكن است اكنون منطقاز مدل  يگريخود، نوع د انيمشتر يازهاين

 ياندازراه اي مختلف و يهاياست، نظرسنج حال اجراكه برنامه كامل شما در  يهنگام .ديمدل خود را تست كن .٧
 .ديانجام ده آزمايشي

دهند و چگونه يانجام م يچه كار بيرق يهاكه شركت ديريچرخ، در نظر بگ اختراع مجدد يبه جا نكته مهم:
موجود در مدل كسب  يهاشكاف يبه راحت ديبتوانشما ممكن است  جايگاه مناسب خود را در بازار بيابيد. ديتوانيم

  .ديده صيرا تشخ گرانيو كار د



 

 
 

 چشم انداز بازارهاي جهاني - فناوري نانو

  هاي كسب و كار شركت مايكروسافتمثالي از مدل
 تال،يجيخود را در خدمات د ديشركت خط تول نيدر طول چند دهه گذشته، اپورتفوي گسترده مايكروسافت را در نظر بگيريد. 

  :باشدمايكروسافت شامل (اما نه محدود به) موارد زير مي مختلف كسب و كار يهامدل گسترش داده است. ...و  ينرم افزار، باز

 اشتراك محصولات  كروسافتيما كسب و كار: يندهاياو فر يوربهرهOffice  وLinkedIn نيدهد. ايرا ارائه م 
 ) باشد.SharePointپلود شده در آ يهامقدار داده يعنيها ممكن است بر اساس استفاده از محصول (اشتراك

  دهد. ياشتراك ارائه م در ازاي خريدرا خود  يمحصولات سرور و خدمات ابر كروسافتيهوشمند: ما يابرفضاي 

 مانند  يكيزيشده ف ديمحصولات تول كروسافتيما :شتريب يشخص كامپيوترهايSurfaceي، اجزا PC  و سخت افزار
Xbox مشتق شده ناشي از فروشفروش  رساند.يرا به فروش م Xbox و  ازيشامل محتوا، خدمات، اشتراك، حق امت

  است. غاتيمد تبلآدر

  بنديجمع
به چه  نكهيدر مورد ا دياست كه با ستمياكوس كي بلكه رساند.يكه كالاها را به فروش م ستينهاد ن كي صرفاشركت  كي

گيري نموده و تصميم كند، جاديا ي را در جامعهو چه ارزش مايدبنبابت چه چيزي هزينه پرداخت بفروشد،  يزيچه چ يكس
 كيستماتيانجام دهد تا به طور س ي بايدسازمان چه كار كيكه اين موضوع را مدل كسب و كار  كي برنامه داشته باشد. براي آن

شركت  كيمدل كسب و كار،  كي جاديپس از ا كند.يم فيتوص را كند خلقخود  انيمشتر يارزش بلند مدت برايك  مندو نظام
  .خود داشته باشد يمال ندهآيعملكرد و  يدر مورد چگونگ يتريقو گيريجهت بايست يكمي
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