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 . مقدمه ۱

کارورزی در مقاطع مختلف رشته مدیریت کسب تئوریک  درس  بین مفاهیم کاملاً  پلی حیاتی و سازنده  به عنوان  وکار، 

وکار طراحی شده است. هدف از تدوین این گزارش پژوهشی،  های عینی، ملموس و پرچالش دنیای کسبدانشگاهی و واقعیت

ای و به دست آوردن توانایی عمیق، ساده و عملی برای تجزیه و تحلیل ساختارهای واقعی  گذر از فرضیات نظری کتابخانه

شده در دستورالعمل ارزیابی درس کارورزی، دانشجو موظف است با انتخاب یکی از  تجاری است. طبق چارچوب مشخص

سازی  ههای علمی و تئوریک آن، کاربرد عملی و پیادهای کلیدی و کاربردی مدیریت، علاوه بر شرح جنبهابزارها و مدل

به عنوان دومین   1وکار شده نشان دهد. بر این مبنا، بوم مدل کسبواقعی آن را بر روی یک بنگاه اقتصادی معتبر و شناخته

نظیرش، موضوع اصلی  پارچگی بیهای استراتژیک، جامعیت بصری و یک ابزار پیشنهادی در دستورالعمل، به دلیل ویژگی

 این گزارش کارورزی قرار گرفته است.

های تجاری بسیار طولانی  های گذشته، کارآفرینان و مدیران ارشد برای تبیین و ارائه ایده خود ناچار به نگارش طرحدر دهه

وکار به عنوان یک انقلاب  داد. بوم مدل کسبو صلب بودند که به دلیل پویایی بازار، به سرعت کارایی خود را از دست می

ای توانست ارکان اساسی یک بیزینس را با هم پیوند  صفحهفکری در حوزه تفکر استراتژیک، با ارائه تصویری منسجم و یک 

وکار  شود. سپس تفاوت مدل کسبدهد. این گزارش در یازده بخش تنظیم شده است: ابتدا مقدمه و معرفی ابزار مطرح می

گردد. در بخش اصلی و  بیین میگانه مدل تهای سنتی تشریح گردیده و به دنبال آن مراحل طراحی و اجزای نهبا طرح

فروشی آنلاین جهان طراحی  ترین نمونه موفق خردهوکار کمپانی بزرگ آمازون به عنوان عالیاجرایی گزارش، بوم مدل کسب

گیری کاربردی و ارائه فهرست منابع پایان  شود تا کاربرد واقعی ابزار عیان گردد. در نهایت گزارش با نتیجهو تحلیل می

 پذیرد. می
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 وکار )بخش تئوری(. معرفی ابزار بوم مدل کسب۲

شود، یک ابزار مدیریت استراتژیک، بصری و کارآمد است که برای  خوانده می  BMCوکار که به اختصار  بوم مدل کسب

فرد نخستین بار  شود. این ابزار منحصربهوکار استفاده میهای کسبیابی و مستندسازی مدلطراحی، توسعه، تحلیل، عارضه

میلادی در قالب رساله دکتری    2005پرداز، کارآفرین و مشاور برجسته سوئیسی در سال  نظریه 2توسط الکساندر استروالدر

پیگنیور  ایو  راهنمای خود،  استاد  به همراه  استروالدر  از سال۳وی معرفی شد.  تحقیق همه، پس  های  جانبه روی مدلها 

به انتشار رساندند. این بوم با    2010در سال   4وکار خلق مدل کسب  گوناگون تجاری، این ابزار را در کتابی ماندگار با عنوان

 وکار را دگرگون کند. ساختاردهی به مفاهیم پیچیده اقتصادی، توانست فرآیند ایده پردازی و طراحی کسب

بخش یا بلوک ساختمانی است که ارکان اصلی یک تجارت را در چهار دسته اصلی    9وکار اساساً شامل  بوم مدل کسب

ها  ها، و پایداری مالی. این ابزار به صاحبان تجارتها و توانمندیدهند: مشتریان، ارزش پیشنهادی، زیرساختپوشش می

راستایی میان اجزای گوناگون بیزینس خود را هدایت کنند. مدیران  کند تا به صورت کاملاً بصری، ارتباط و همکمک می

برای استارتاپ اولیه  ایده پردازی  های  های جدید محصول در هلدینگ ها، توسعه لاینارشد در شرایط متعددی همچون 

هم رقیبان،  و ضعف  قوت  نقاط  تحلیل  در  بزرگ،  استراتژیک  یا چرخش  و  مدیره  هیئت  اعضای  فکری  زمان  راستاسازی 

وپا گیر، تمرکز سازمان  وکار با حذف جزئیات دستکنند. بوم کسبهای اقتصادی، به طور مستقیم به این ابزار تکیه میبحران

 نماید. را بر خلق پایدار ارزش اقتصادی معطوف می
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 وکار وکار و طرح کسب. تفاوت اساسی مدل کسب۳

ای و  « یکی از مباحث پایه۶وکار « و »طرح کسب5وکار در ادبیات نوین مدیریت، تفکیک دقیق میان مفهوم »مدل کسب

کننده منطق استراتژیک خلق، ارائه و جذب ارزش در سازمان است. به زبان ساده،  وکار توصیفضروری است. مدل کسب

کند که شرکت چگونه ایده خود را به ارزش اقتصادی تبدیل کرده و از قبال آن سودآوری به  وکار مشخص میمدل کسب

وکار یا بیزینس پلن یک  نگر است. در نقطه مقابل، طرح کسبآورد. این مفهوم کاملاً کیفی، استراتژیک و کلیدست می

های جامع فروش و بازاریابی، چارت  نگر است که برنامه عملیاتی، استراتژیسند مکتوب، رسمی، حجیم و به شدت جزئی

پیش و  رقبا  تحلیل عمیق  نقطه سربینیسازمانی،  و  نقد  وجوه  ترازنامه، جریان  )همچون  مالی  دقیق  برای  بههای  را  سر( 

 شود. ساله شامل می 5تا  ۳زمانی های دوره

 توان در پنج محور کلیدی خلاصه و تبیین نمود: های اساسی این دو ابزار را میتفاوت

وکار  صفحه ای است؛ در حالی که طرح کسبوکار یک نمای خلاصه، کلان و تک . سطح جزئیات و ساختار: بوم مدل کسب1

 های جزئی است. ای با تحلیلصفحهسندی چندده

وکار برای  وکار، تست و فهم منطق کلی کارکرد بیزینس است؛ در حالی که طرح کسب. اهداف و کاربرد: هدف مدل کسب2

 شود.گذاران تدوین میها و سرمایهریزی دقیق اجرایی و عمدتاً جهت جذب منابع مالی از بانک برنامه 

وکار  ای دارد و به سرعت قابل ویرایش است؛ اما طرح کسبالعادهوکار پویایی فوقپذیری: بوم مدل کسب. میزان انعطاف۳

 بر است. صلب بوده و اعمال تغییرات مداوم در آن نیازمند محاسبات پیچیده و زمان

بوم مدل کسب4 استفاده:  برای  استفاده می. زمان مناسب  پردازی  ایده  و  فکری  اولیه طوفان  فاز  اما طرح  وکار در  شود؛ 

 وکار تایید و نهایی شده باشد. آید که مدل کسبوکار زمانی به رشته تحریر درمیکسب

های مالی  وکار بر اساس داده. رویکرد به آینده: بوم بر فرضیات استراتژیک آینده تمرکز دارد؛ در حالی که طرح کسب5

 گردد. مدت تدوین میهای عددی کوتاهبینیفعلی و پیش
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 وکار. اهمیت و ضرورت تدوین بوم مدل کسب۴

ریزی استراتژیک شانس موفقیت هر تجارتی را به  در فضای رقابتی، مبهم و پویای امروز، عدم استفاده از ابزارهای برنامه

های اقتصادی  وکار به عنوان ابزاری منعطف و جامع، اهمیتی حیاتی برای موفقیت بنگاهدهد. بوم مدل کسبشدت کاهش می

پارچه از تمام ابعاد تجاری است. در مدلهای سنتی،  ترین ضرورت این ابزار، ارائه یک نمای کلی و یک دارد. اولین و مهم

وکار تمام این ارکان را در یک  شد؛ اما بوم مدل کسبهماهنگی میان بخش فروش، لجستیک و مالی به سختی درک می

های پیشرفت و  ع زمینهفرد بوم در شناسایی سریدهد. ضرورت دوم، توانایی منحصربهصفحه مقابل چشم مدیران قرار می

 ها یا کمبودها را کشف و اصلاح کنند. توانند به سرعت تداخلبهبود است؛ مدیران با نگاهی به بوم می

کند.  نظیر میان اعضای تیم کارفرمایان و کارمندان ایجاد میوکار یک زبان مشترک بصری بیعلاوه بر این، بوم مدل کسب

و همکاری منسجم فکری  باعث هماهنگی  زبان مشترک  اهداف شغلی سازمان میاین  به  راستای دستیابی  در  گردد.  تر 

بر  های سنتی به هیچ عنوان زمانروزرسانی آن برخلاف طرحپذیر است و ویرایش و بههمچنین این ابزار به شدت انعطاف

های نوپا با تعداد  وکار محدود به سازمان خاصی نیست؛ هم استارتاپنیست. نکته متمایز دیگر این است که بوم مدل کسب

نوان یک ابزار مرجع  توانند برای پایش استراتژی خود از آن به عالمللی میهای بینکارمندان بسیار کم و هم ابرشرکت

های مستمر، ریسک تجاری را به  بصری استفاده نمایند. در نهایت، تفکر ساختاریافته بوم با تقویت خلاقیت و ایده پردازی

 دهد. حداقل ممکن کاهش می
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 وکارگانه طراحی و اجرای بوم مدل کسب. مراحل هفت۵

اش، یک فرآیند سیستماتیک، تعاملی و به شدت فکری است. برای خلق  وکار برخلاف ظاهر سادهطراحی بوم مدل کسب

های استراتژیک عمل کند، پیمودن هفت گام زیر به  گیریبینانه و کارآمد که بتواند به عنوان نقشه راه تصمیمبومی واقع

 گام و گروهی الزامی است: بهصورت گام

های مکمل )فروش، مالی، فنی  . تشکیل تیم هماهنگ و تهیه ابزارها: گام نخست، تشکیل تیمی متشکل از افراد با تخصص1

ابزارهای فیزیکی همچون تخته بزرگ، ماژیک و کاغذهای   ارزیابی شود.  از زوایای گوناگون  بیزینس  تا  بازاریابی( است  و 

 شوند.تهیه می Createlyهای تعاملی آنلاین نظیر دار )برای جابجایی راحت ایده ها( یا پلتفرمچسب

وکار به طور شفاف  . تعریف دقیق ایده ها و اهداف اولیه: در این مرحله فرضیات اولیه، ایده محوری و اهداف عالی کسب2

 کند. ها و راهکارهای دستیابی به اهداف، چارچوب کلی مدل را مشخص میشوند. تیم با ارزیابی چالشترسیم و تحلیل می

پوشان است بر روی تخته  بلوک ساختمانی هم  9وکار که شامل  وکار: قالب خام بوم مدل کسب. ترسیم بوم مدل کسب۳

 شود.ترسیم یا در فضای کار آنلاین برای کل اعضای گروه بارگذاری می

بخش کلیدی: اعضای تیم باید پیش از شروع به پر کردن بوم، با مفهوم و کارکرد استراتژیک هر یک    9. شناخت عمیق  4

 ها را بدانند.بخش کلیدی بوم آشنایی کامل پیدا کرده و ارتباطات منطقی میان آن 9از 

دار رنگی  های مستند و ایده ها با استفاده از کاغذهای چسب. تکمیل بوم با اطلاعات دقیق و کلمات کلیدی: فرضیات، داده5

 گیرند.به صورت بسیار خلاصه، واضح و با استفاده از کلمات کلیدی در بلوک مربوطه قرار می

ها،  پردازد. نقاط قوت، ضعفجانبه: پس از پر شدن اطلاعات، تیم به تحلیل نقادانه بوم می. تحلیل، نقد و ارزیابی همه۶

 شوند.بررسی شده و ایده های نامناسب حذف یا اصلاح می( SWOTهای محیطی و تهدیدهای بازار )تحلیل فرصت

گیری: مدل نهایی شده و به عنوان یک سند زنده، راهنمای تصمیمات  کارگیری به عنوان مرجع تصمیمسازی و به. نهایی۷

 گردد. این بوم باید به طور مرتب با تغییرات بازار بازنگری و بروزرسانی شود.استراتژیک مدیران می
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 وکارگانه بوم مدل کسبهای نه. تشریح جزئیات بخش۶

 ( Customer Segmentsهای مشتریان ). بخش1

شود؛ زیرا در واقع بدون وجود یک  وکار شناخته میهای مشتریان به عنوان نقطه عطف و پایه و اساس بوم مدل کسببخش

کند تا  وکاری قادر به ادامه حیات اقتصادی نخواهد بود. این بخش، بیزینس را ملزم میخریدار یا مشتری وفادار، هیچ کسب

های متمایز، رفتارهای مصرفی، جغرافیا،  کنندگان نهایی خدمات خود را بر اساس ویژگیمخاطبان هدف، خریداران و استفاده

وکار ممکن است به بازارهای انبوه ، بازارهای نیچ  بندی کند. یک کسبتر از همه، نیازهای مشابه دستهسن، جنسیت و مهم

دقیق گروهی از مشتریان است    بندی شده متمرکز باشد. هدف نهایی این بلوک، شناساییو تخصصی ، یا بازارهای بخش

 ها متمرکز کند.های آنکه سازمان قصد دارد تمام توان خود را برای خلق ارزش متناسب با خواسته

 ( Value Proposition. ارزش پیشنهادی )2

فردی  دهد که شما چه ارزش منحصربهوکار است. این بخش نشان میارزش پیشنهادی قلب تپنده و متمایزکننده مدل کسب

ها را حل کرده یا نیازهایشان را به بهترین نحو برطرف سازید.  دهید تا مشکلات آنرا به بخش مشخصی از مشتریان ارائه می

ارزش پیشنهادی پاسخ مستقیم به این سوال اساسی مشتری است که: »چرا باید این کالا یا خدمت را خریداری کنم و چرا  

تواند از طرق مختلفی همچون نوآوری، افزایش کارایی و عملکرد  رقیبان شما را انتخاب نکنم؟«. ارزش پیشنهادی موفق می

آشنا،  بالا، برند نام  سازی کننده، قابلیت شخصیهای مصرفها، کاهش ریسک محصول، طراحی ظاهری جذاب، کاهش هزینه

 العاده راحت به خدمات ایجاد شود و مزیت رقابتی پایداری پدید آورد. قیمت اقتصادی و دسترسی فوق

 ( Channelsهای توزیع ). کانال۳

ها ارزش پیشنهادی خود را به دست  وکار از طریق آنهای توزیع شامل تمامی مسیرها و بسترهایی است که یک کسبکانال

مرحله کلیدی شامل آگاهی،    5رساند. این بخش به عنوان پل ارتباطی میان سازمان و مشتریان عمل کرده و در  مشتری می

های  ها به طور کلی به دو صورت فیزیکی )فروشگاهکند. کانالارزیابی، خرید، تحویل و پشتیبانی پس از فروش ایفای نقش می

های اجتماعی و بازارهای آنلاین  های موبایل، شبکهها، اپلیکیشنسایتای، دفاتر فروش مستقیم( و دیجیتال )وبزنجیره

تر های ارسال، دسترسی راحتنهشوند. انتخاب کانال مناسب نقش به سزایی در کاهش هزیکالا( تقسیم میبزرگ نظیر دیجی

 نماید.مشتریان و ترویج موفق برند در بازار هدف ایفا می
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 ( Customer Relationships. روابط با مشتریان )4

های گوناگون خریداران خود برقرار کرده،  کند که بیزینس چگونه ارتباطی با بخشبخش روابط با مشتریان مشخص می

داشت مشتریان فعلی  دهد. هدف این بلوک استراتژیک، جذب مشتریان جدید، نگهکند و توسعه میچگونه آن را حفظ می

توانند طیف وسیعی را شامل شوند: روابط شخصی )تعامل  ها به خریدهای بیشتر )وفادارسازی( است. روابط میو ترغیب آن

سرویس بدون  های سلفحضوری یا از طریق ایمیل و تلفن(، دستیار خصوصی اختصاصی )برای خریداران کلیدی(، سیستم

هم و تبادل  های آنلاین )جهت برقراری ارتباط مشتریان با  دخالت مستقیم کارکنان، خدمات کاملاً خودکار، جوامع و انجمن

تجربه(، و مشارکت مشترک که در آن مشتریان به طور مستقیم در فرآیند تولید محتوا یا ایده پردازی محصول با شرکت  

 کنند. همکاری می

 ( Revenue Streams. منابع درآمدی )5

وکار پابرجا  کند. یک مدل کسبهای مالی و چگونگی کسب درآمد پایدار از هر بخش مشتری را تبیین میاین بلوک شریان

کنند. منابع  باید منطق مالی شفافی داشته باشد تا مشخص شود مشتریان بابت چه ارزشی، چقدر و چگونه پول پرداخت می

درآمدی به دو نوع درآمد مبتنی بر تراکنش )یک بار پرداخت بابت خرید محصول( و درآمد بازگشتی )پرداخت مستمر بابت  

های متعددی برای جریان درآمد وجود دارد که شامل فروش  شوند. روشاشتراک، خدمات مکرر یا پشتیبانی( تقسیم می

ها، دریافت  دهی داراییمستقیم کالا، هزینه استفاده از کالا، هزینه دسترسی به خدمات، حق اشتراک ماهانه یا سالانه، اجاره

 شود.گری در فروش، و ترویج و تبلیغ محصولات و برندهای دیگران میکارمزد و واسطه

 (Key Resources. منابع کلیدی ) ۶

ها،  ها و امکاناتی هستند که یک شرکت برای خلق ارزش، تامین کانالها، توانمندیمنابع کلیدی بیانگر ارزشمندترین دارایی

ها تکیه دارد. این منابع پایداری استراتژیک و امکان توسعه بیزینس را  تداوم ارتباط با مشتری و پایداری درآمدی به آن

تقسیمفراهم می اصلی  دسته  در چهار  کلیدی  منابع  برنامه بندی میسازند.  )نیروهای خلاق،  انسانی  منابع  نویسان  شوند: 

ها و برند تجاری(، منابع  های اطلاعاتی، دانش فنی، پتنتمتبحر، مدیران ارشد استراتژیک(، منابع اطلاعاتی و معنوی )بانک 

سیستم سرورها،  تولیدی،  )کارخانجات  فیزیکی  و  بستهفناوری  و  توزیع  اولیه،  بهای  نقدی  )سرمایه  مالی  منابع  و  ندی(، 

 یافته(. های تخصیصتسهیلات بانکی، خطوط اعتباری و بودجه
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 ( Key Activitiesهای کلیدی ) . فعالیت۷

ترین وظایف و فرآیندهایی است که یک سازمان باید برای اجرای موفق مدل  ترین و مهمهای کلیدی شامل حیاتیفعالیت

ها موتور متحرک  وکار، خلق ارزش پیشنهادی، تداوم ارتباط با خریداران و حفظ بازارهای خود انجام دهد. این فعالیتکسب

های تولیدی  شوند: فعالیتبندی میهای کلیدی در سه حوزه اصلی دستهها هستند. به طور کلی، فعالیتاجرای استراتژی

فرد برای  های منحصربهحل)طراحی، ساخت و تحویل به موقع محصولات فیزیکی در مقیاس وسیع(، حل مسئله )یافتن راه

روزرسانی و  پلتفرم )به ای استراتژیک( و مدیریت و توسعه شبکه و های پزشکی یا مشاورههای مشتریان نظیر فعالیتچالش

 های پلتفرمی(.سایتها و وبافزاری، اپلیکیشنهای نرمامنیت زیرساخت

 (Key Partnersهای کلیدی ) . مشارکت8

ها و شرکای تجاری است  کنندگان، پیمانکاران، واسطهای منسجم از تامیندهنده شبکههای کلیدی نشانبخش مشارکت

های بازار، افزایش سرعت عرضه کالا و دسترسی به منابع کلیدی  سازی مدل خود، کاهش ریسک وکار برای بهینهکه کسب

های متعددی  ها در قالبکند. هیچ شرکتی قادر نیست تمامی کارها را به تنهایی پیش ببرد. مشارکتها همکاری میبا آن

ای  های غیر رقیب، مشارکت بازاریابی مشترک، مشارکت لجستیکی جهت توزیع حرفهنظیر اتحادهای استراتژیک بین شرکت

افزاری  بنیان نرمنشهای داگیری از شرکتهای فناوری )بهرهکنندگان انحصاری مواد اولیه و قطعات، و مشارکتکالا، تامین

 کنند. گیرند و بقای سازمان را تضمین میها( شکل میبرای ارتقای سیستم

 (Cost Structureها ). ساختار هزینه9

نشانساختار هزینه برای پیشبرد مدل کسبها  و متغیری است که سازمان  ثابت  کلیه مخارج  وکار خود متحمل  دهنده 

ها در دو نوع اصلی  ها نقشی حیاتی دارد. هزینهشود. برای دستیابی به پایداری مالی، شناسایی و کنترل دقیق این هزینهمی

ها و  بها، بیمه داراییکنند، مانند اجارههای ثابت )که با کاهش یا افزایش ظرفیت تولید تغییر نمیشوند: هزینهتعریف می

هزینه و  ثابت(  کارکنان  مصرفی،  حقوق  اولیه  مواد  مانند  دارند،  نوسان  فروش  و  تولید  با حجم  متناسب  )که  متغیر  های 

گذاری  ه ایجاد مزیت رقابتی در قیمتتواند بونقل(. مدیریت بهینه این بخش میها و حملبندی، انرژی، کارمزد تراکنشبسته

 محصولات یا خدمات منجر شود.
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 وکارگام از ابزار در مدیریت کسببه. نحوه استفاده گام۷

نیازمند یک رویکرد سیستماتیک، هماهنگ و تکرارشونده  کارگیری بوم مدل کسببه وکار در یک بنگاه اقتصادی واقعی 

های مالی، بازاریابی،  است. اولین گام برای استفاده از این ابزار، ایجاد یک فضای مشارکتی است که در آن مدیران بخش

بخش مشتری شروع می با  فرآیند  باشند.  داشته  تولید حضور  و  انسانی  پرسونای منابع  از  واضحی  تصویر  باید  تیم  شود؛ 

های  های بعدی، کانالگردد. در گاممشتری داشته باشد. سپس، ارزش پیشنهادی متمایز متناسب با آن پرسونا تعریف می

فرضی یا واقعی  های اصلی درآمدی به صورت  انتقال ارزش و شیوه حفظ روابط مشتری تبیین شده و بر این اساس، جریان

 شوند.سازی میمدل

های پیشنهادی، به  شود، تیم باید مشخص کند که برای ایفای ارزشهای پشتیبان را شامل میدر نیمه چپ بوم که بخش

های مستمری احتیاج دارد. همچنین شرکایی که  چه منابع کلیدی )فناوری، نیروی انسانی، فیزیکی( و انجام چه فعالیت

شوند. در نهایت، با در نظر گرفتن تمام  ها به سازمان یاری رسانند فهرست میتوانند در تامین منابع یا کاهش ریسک می

هزینه فوق، ساختار  برآورد میارکان  بیزینس  کلیدی  پیادههای  با  ارشد  مدیران  منطق  گردد.  تنها  نه  فرآیند،  این  سازی 

اقعی تست کرده، بازخوردهای  توانند فرضیات بوم را در دنیای وکنند، بلکه مییابی میبیزینس خود را به صورت زنده عارضه

های مدرن  بازار را گرفته و مجدداً بوم را ویرایش و اصلاح کنند. این چرخه مداوم یادگیری و بازنگری، اساس پویایی بیزینس

 است.
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 وکار های کاربردی بوم مدل کسب. مزایا و محدودیت۸

شمار  وکار، واجد مزایای بیترین ابزارهای تفکر استراتژیک در دنیای نوین کسبوکار به عنوان یکی از محبوببوم مدل کسب

ها برای مدیران و کارآفرینان ضرورت  های جدی و کاربردی است که شناخت عمیق آنو در عین حال برخی محدودیت

ای از این ابزار داشته باشند و از آن در جایگاه مناسب  بینانهکند تا انتظارات واقعها کمک میدارد. این توازن به سازمان

 گیری کنند. بهره 

 وکار: ترین مزایای بوم مدل کسبمهم

  تخصص  یا   تحصیلات   میزان   از   فارغ   سازمان،   افراد   تمامی   که   شود می  باعث   بوم   بصری  کاملاً  ساختار:  همگانی  فهم   و   سادگی   •

 .کنند  درک  را وکار کسب  کارکرد منطق سرعت به خود،

  از   و  کرده  معطوف  حیاتی   رکن  9  به  صرفاً  را  مدیران  توجه  اضافی،  اطلاعات  کردن  فیلتر  با  بوم:  کلیدی  ارکان   بر  تمرکز  •

 . نمایدمی جلوگیری زمان  و انرژی اتلاف

  اعضای  نظیر بی افزایی هم و  راستاییهم به  و شده  کارآمد  فکری  های طوفان ساز زمینه ابزار این: تیمی مشترک   زبان  ایجاد •

 .کندمی شایانی  کمک   کارفرمایان  تیم

 . است ساده و هزینهکم سریع، بسیار  بازار متغیر  نیازهای  با  متناسب بوم بروزرسانی  و ویرایش: العادهفوق پذیری انعطاف •

  های شکست  خطر  پردازی،   ایده  اولیه  مراحل  در   مدل  هایتناقض  ساختن   مشخص   با  بوم :  ریسک   سازی حداقل  و   پایداری   •

 . کندمی برطرف را  تجاری بزرگ

 وکار: های بوم مدل کسبمحدودیت

  هایگام و  مند زمان های برنامه دقیق،  بندی زمان جدول  فاقد   و  است استراتژیک سندی  ابزار این : عملیاتی جزئیات  فقدان  •

 .است اجرا فرآیند  تفصیلی 

  عددی  های فرمول  فاقد  و  کندمی  ترسیم  را   هزینه  و  درآمد  منطق  صرفاً  بوم:  مالی  دقیق  عددی   محاسبات   وجود   عدم  •

 . است سر سربه محاسبات و نقدینگی  جریان  بینیپیش

  همچون   جامع   پشتیبان   مستندات   نیازمند   حتماً   اجرا  نهایی   فازهای   در   وکارکسب  مدل   بوم:  تفصیلی   های طرح  به   وابستگی   •

 .بود خواهد وکار کسب طرح
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 وکار شرکت آمازون. مثال کاربردی و اجرای عملی ابزار: بوم مدل کسب۹

وکار  سازی و تحلیل عمیق بوم مدل کسبدر راستای تحقق بخش عملیاتی و کاربردی درس کارورزی، در این بخش به پیاده

فروشی آنلاین جهان و یکی از  پردازیم. کمپانی آمازون به عنوان پیشتاز بلامنازع خردهبرای شرکت بزرگ »آمازون«  می

پذیر است. بوم  وکار پویا، منعطف و به شدت مقیاسترین نمونه عینی از یک مدل کسبهای فناوری، عالیترین غولخلاق

وقفه در لجستیک تمرکز دارد. این پویایی  وکار آمازون بر پویایی مستمر، استفاده حداکثری از پلتفرم و نوآوری بیمدل کسب

 یکی از دلایل اصلی تسلط بر بازارهای جهانی است.

وکار شرکت آمازون در قالب جدول ساختاریافته  برای درک منسجم و منطبق بر دستورالعمل، ابتدا خلاصه بوم مدل کسب

 گیرد: یابی و بررسی استراتژیک قرار میگردد و سپس هر یک از اجزا به تفصیل مورد عارضهزیر ارائه می

 شرح عملیاتی و تحلیل استراتژیک در شرکت آمازون  گانه بوم های نهبخش ردیف

 های مشتریان بخش  1

(Customer  

Segments ) 

طیف بسیار وسیعی از مشتریان انبوه شامل خریداران آنلاین در سراسر جهان،  

که از  ( Third-party sellersفروشان و فروشندگان شخص ثالث )خرده

های  کنند، و مشترکین سرویسآمازون به عنوان بستر فروش استفاده می

 ای.دیجیتال و چندرسانه

 های پیشنهادی ارزش  2

(Value  

Propositions ) 

نهایت گسترده از محصولات، سهولت و راحتی  نظیر و بیای بیارائه مجموعه

های  قیمت(،  Primeالعاده در ثبت سفارش، سیستم تحویل سریع کالا )فوق

رقابتی، سیستم جامع مقایسه و نظرسنجی، و ارزش پیشنهادی ویژه برای 

 فروشندگان جهت دسترسی به مشتریان جهانی. 

 های توزیع کانال  3

(Distribution  

Channels) 

و اپلیکیشن   Amazon.comسایت اختصاصی  پلتفرم دیجیتال مرجع )وب

پیکر در سراسر دنیا، ناوگان ارسال  تلفن همراه(، مراکز توزیع و انبارداری غول

 های فیزیکی تابعه )همچون هول فودز مارکت(.اختصاصی آمازون، و فروشگاه

 روابط با مشتریان   4

(Customer  

Relationships ) 

سازی شده به کمک هوش مصنوعی، فرآیندهای  گر شخصیهای توصیهسیستم

سرویس گسترده،  کاملاً خودکار کارآمد برای ثبت و ردگیری مرسولات، سلف

 گو.های نظرات کاربران، و خدمات مشتریان پاسخسیستم
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 منابع درآمدی   5

(Revenue 

Streams ) 

های متنوع و بسیار پایدار درآمدی از جمله فروش مستقیم کالاهای  جریان

فروشی، دریافت کمیسیون و کارمزد از فروشندگان شخص ثالث، حق  خرده

اشتراک ماهانه/سالانه آمازون پرایم، فروش محتواها و درآمدهای تبلیغاتی بستر  

 وب.

 منابع کلیدی   6

(Key Resources ) 

کاتالوگ گسترده و متنوع محصولات، زیرساخت فناوری اختصاصی عظیم، مراکز  

آسا از رفتارهای مشتری،  های غولبندی، پایگاه دادهمدرن نگهداری کالا و بسته

 های هوش مصنوعی اختصاصی. و الگوریتم

 های کلیدی فعالیت  7

(Key Activities ) 

سازی و توسعه  روزرسانی و مدیریت پلتفرم و اپلیکیشن موبایل، بهینهتوسعه، به

بندی، پردازش حجم عظیمی از معاملات  مستمر لجستیک و فرآیندهای بسته

 آنلاین روزانه، و نوآوری مستمر در حوزه تحویل. 

 های کلیدی مشارکت  8

(Key Partners ) 

تولیدکنندگان کالا، فروشندگان مستقل شخص ثالث به عنوان بازیگر کلیدی  

های پست و ارسال همکار جهانی، پدیدآورندگان محتواهای  پلیس، شرکتمارکت

 ای، و شرکای زنجیره تامین مواد. چندرسانه

 ها ساختار هزینه  9

(Cost Structure) 

  Fulfillmentهای مربوط به انجام، انبارداری و ارسال سفارشات کالا )هزینه

& Shipping ،)های زیرساختی توسعه فناوری و سرورها، بازاریابی و  هزینه

 تبلیغات جهانی، و تولید و توسعه محتوای پلتفرم. 
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 تحلیل جامع استراتژیک ارکان بوم آمازون: 

های مشتریان و ارزش پیشنهادی: آمازون با اتخاذ استراتژی بازار انبوه توانسته نیازهای خرید میلیاردها خریدار  . بخش1

رقیب محصولات،  آنلاین را در سراسر دنیا برطرف سازد. ارزش پیشنهادی این شرکت بر سه رکن اصلی استوار است: تنوع بی

مراجعه می آمازون  به  ابتدا  هر چیزی  برای خرید  سریع. مشتریان  تحویل  زمان  و  کاتالوگ محصولات  راحتی  زیرا  کنند 

 کننده یافتن کالا است. سیستم آمازون پرایم تحویل کالا را به ابعادی انقلابی کشانده است. گسترده آن تضمین

ترین کانال توزیع دیجیتال  سایت آمازون مهمهای کلیدی(: پلتفرم وبها، منابع و فعالیتها )کانالها و توانمندی. زیرساخت2

های کلیدی آمازون حول نوآوری مستمر  شود. فعالیتآن است که با ناوگان لجستیک و انبارداری بسیار مدرن پشتیبانی می

چرخد. منابع کلیدی آمازون تلفیقی  ها و پردازش آنی سفارشات میدر مدیریت لجستیک، انبارداری هوشمند به وسیله ربات

 نویسان است. های فیزیکی و توان فنی برنامهاز دارایی

پلیس خود را به روی فروشندگان مستقل شخص  ها: آمازون علاوه بر فروش مستقیم کالا، مارکت. پایداری مالی و مشارکت۳

دهد، بلکه جریان جدیدی از  ثالث گشوده است. این مشارکت کلیدی نه تنها تنوع محصولات سایت را به شدت افزایش می

های هنگفت انبارداری و فناوری،  کند. ساختار هزینه آمازون با وجود هزینههای فروش را روانه صندوق شرکت میکمیسیون

 آورد. شود و حاشیه سود پایداری را برای شرکت به ارمغان میسازی میالعاده بالا همواره بهینهپذیری فوقبه دلیل مقیاس
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 گیری بندی و نتیجه. جمع۱۰

وکار به عنوان ابزاری استراتژیک تهیه شد، نتایج  گزارش پیش رو که در قالب درس کارورزی و با تمرکز بر بوم مدل کسب

وکار  گانه طراحی بوم مدل کسبعلمی و تجربی بسیار ارزشمندی را به همراه داشت. از منظر علمی، یادگیری فرآیند هفت

ها )مانند ارزش پیشنهادی  کنند، بلکه نوسان در هر یک از بخشنشان داد که ارکان یک بیزینس مستقل از هم عمل نمی

دهد. این ابزار به ما یاد داد که چگونه با ها( مستقیماً ساختار مالی و جریان درآمدی سازمان را تحت تاثیر قرار مییا کانال

 زبان ساده بصری، تفکر استراتژیک را در سازمان جاری سازیم. 

وکار به  پذیری بوم مدل کسبسازی عملی بر روی کمپانی بزرگ آمازون، اثبات شد که پایداری و مقیاسدر بخش پیاده

های کلیدی )انبارداری هوشمند و مدیریت  نقص میان فعالیتآید، بلکه محصول هماهنگی بیصورت تصادفی به دست نمی

گیری درست از شرکای کلیدی )فروشندگان مستقل(  های پیشنهادی )راحتی خرید و تنوع بالا( و بهرهپلتفرم( با ارزش

وکار، اجرای عملی این ابزار این بینش را ایجاد کرد که بوم  است. برای بنده به عنوان دانشجوی کارورزی مدیریت کسب

ار و بازخوردهای  وکار باید همواره به صورت سندی پویا و زنده در نظر گرفته شود که مداوم با شرایط واقعی بازمدل کسب

قطب کارآمدترین  ثبات،  یا  بحران  رشد،  شرایط  تمام  در  ابزار  این  گردد.  اصلاح  و  بازنویسی  هدایت  خریداران  برای  نما 

 وکارها است. استراتژیک کسب
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