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که توسط نشر آریانا قلم هم در  کاروخلق مدل کسببعد از نوشتن کتاب غنی و مهم « الکساندر استروالدر»

رفت. در واقع، شما ابتدا باید خلق مدل  طراحی ارزش پیشنهادیایران منتشر شد، به سراغ نگارش کتاب 

کسب و کار را مطالعه کنید تا بتوانید از طراحی ارزش پیشنهادی بیشترین استفاده را ببرید. کتاب قبلی نیز 

وکار را کنیم اگر کتاب خلق مدل کسبهمین خاطر پیشنهاد میسازی و منتشر شد؛ به توسط سنا خلاصه

  بپردازید و آن را مطالعه کنید. به دانلود خلاصه کتاب خلق مدل کسب و کاراید، ابتدا نخوانده

ها را کند به هیچ عنوان قرار نیست جای نسخه اصلی کتابهایی که سنا ارائه میلازم به ذکر است، خلاصه کتاب

تواند گویای آن حجم از اطلاعات مفید ای نمیستند که هیچ خلاصهها به قدری پر جزئیات هبگیرند. این کتاب

ت وکار برای آشنایی با نکاها، کمک به مدیران و صاحبان کسبسازی این کتابباشد. اما انگیزه سنا برای خلاصه

وقت وکار موجود های کسبتواند برای همه کتابمهم و رئوس اصلی این آثار است. از آنجایی که یک مدیر نمی

ها فرایند مطالعاتی خودش را پیش ببرد و در نهایت، آثاری را که برای بگذارد، بهتر است با مطالعه خلاصه کتاب

 خودش مفیدتر از بقیه یافت به صورت کامل به مطالعه بنشیند.
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تری شتا م دنهدی به مشتری به چیزنند چدانمیکه  است دسته از افرادی آن، بیشتر از هرکسی، برای کتاباین 

آن و  دبشناسن ها رانیاز آدم ،در تجارتکه دوست دارند  تر استهایی مفیدتر و جذابآند. برای یخوشش بیا

این بهترین  ،برد هستند. طبیعتا-معامله برد دنبال یککسانی که بهسازند تا به سود برسند. برطرف  نیازها را

 از تجارت است!شکل 

را بارها از مشاوران  "تا بفهمی چی نیاز داره... مشتری، مثل مشتری فکر کنذار جای خودت رو ب" این جمله که

ا عوض روز خودت ر 2؟ یعنی شما اما این کار چگونه باید انجام شود. ایدو افراد باتجربه در کسب و کار شنیده

و  واهدخمی هشوی که او چمتوجه  کار بکنی، روابط برقرار کنی تالباس بپوشی، غذا بخوری،  کنی، مثل مشتری

تحقیق میدانی و نتیجه کارت را در قالب  وشروع کنی به مطالعه  یچیست؟ یا مانند محققان دانشگاهنیازش 

دهند که اساسا شناخت نیازهای مشتری و دانستن اینکه ها همگی نشان میچندین صفحه گزارش کنی؟! این

 یاتی است.چه چیزی را باید به مشتری بدهی تا نیازش برطرف شود، چقدر ح



تواند بسیار کمک کننده و مفید باشد. این کتاب، حاصل میکتاب طراحی ارزش پیشنهادی در چنین وضعیتی، 

این کتاب مسیر را به خوانندگانش . نددهن میچاره کار را نشا که هایی استچند پیشنهاد عملی بر اساس تئوری

  پی ببرند و ارزش منحصر به فردی را ارائه کنند.دهد تا بتوانند از راه صحیح به نیازهای مشتری نشان می

 مرحله است: 4فرایندی که توسط کتاب طراحی ارزش پیشنهادی معرفی شده، شامل 

 لوی طراحیتاب :مرحله اول

 .هیبدقرار  آنجا باید برای مشتری یک پروفایل درست کنی و هر چه لازم است را چطوری مشتری را بشناسیم؟

 طراحی مرحله دوم:

 مشتریان، انتخاب مدل کسب و کار و... نمونه سازی، درک کردن 

 آزمون مرحله سوم:

ارائه شده که ارزش های پیشنهادی خودتان را با ان مدل گام به گام  ک. یدآزمایش کنی اها رها و مدلباید ایده 

 مدل پردازش کنید.

 تکامل چهارم:مرحله 

 برای بهبود مداوم، بازآفرینی مداوم و تکمیل کردن برنامه  تلاش

 

 اولین مرحله: تابلوی طراحی

 : دتابلوی طراحی ارزش پیشنهادی دو بخش دار

 تر درک کنی. بهتر و کامل امشتری خودت ر آنبکشی و به کمک  ار اتپروفایل مشتریاول اینکه، 

 ایجاد کنی.چطوری باید برای مشتری ارزش  دهدمین اکه نش نقشه ارزشداشتن یک  ،دوم

 هاداند: کارها، دردسرها و منفعتمیبخش  3شامل  ا، مشتری شما رپروفایل مشتری

باید  ا. این ردهددر شغل و زندگی خودش انجامش  کندمیکه مشتری تلاش  آن چیزی استکارهای مشتری، 

ها و موانع مربوط به کارهای مشتری بد، ریسک د. دردسرها نیز شامل نتایجبه زبان خود مشتری توصیف کنی

 .دست بیاوردخواهد بهمیکه مشتری آن بخش از نتایج هستند منفعت ها هم  شود. می



وکار خود خواهید در کسبرا که شما میارزش پیشنهادی  آنهای ویژگیهم که مورد دوم بود،  نقشه ارزش

: محصولات و دش باشبخ 3. این نقشه باید شامل کندیفش میسازد. با جزئیات توصارائه کنید، ساختارمند می

 ها و منفعت سازهااهخدمات / دردسرک

این موارد را باید . سازیدمی هاآنبر پایه  اهستند که ارزش پیشنهادی ر همان چیزهایی محصولات و خدمات

مشخص کنید محصولات و خدمات شما  در آنکه باید  رسیدمی هااهدردسرکبه بخش فهرست کنید. سپس، 

محصولات و خدمات شما که  دهندنشان میهم،  منفعت سازهادهند. میکاهش  راچطوری دردسرهای مشتری 

 تمامی این موارد را باید در نقشه ارزش لیست کنید.. کنندمیمنفعت ایجاد  مشتریبرای  چگونه

بخش اول ؟ چیست او. فعالیت های کنیدمشخص می ابتدا کارهای مشتری راپروفایل مشتری،  بنابراین، در

کار . مثلا، کار او تولید نرم افزار استاند. تند که هدفمند و برنامه ریزی شدهکارهایی هسهای مشتری، فعالیت

های دهد؛ مانند فعالیتدست آوردن جایگاه اجتماعی انجام میدوم، کارهایی است که مثلا مشتری برای به

دنبال کسب احساس خوب و او با این کارها به. او هستند ، کارهای شخصی و احساسین موردمیسوالمنفعه! عام

 . امنیت است

م کار خیلی مه از پس یک لازم است که، اما بعد. بتوانید این سه نوع کار را از یکدیگر تمیز بدهیدشما باید 

بهتر است لیستی از کارهای او  دارد؟م اهمیت بیشتری ید که در بین کارهای مشتری، کدابررسی کن برآیید:

شاید بپرسید که این فرایند چگونه باید انجام شود و . ها را به ترتیب اولویت در لیست بیاوریدتهیه کنید و آن

آید، این است که پاسخ سوال را خودتان باید پیدا کنید. اساسا هیچ کسی مشتری شما را پاسخی که گیرتان می

ه تر او را پیدا کنید. چیزی کتر و دقیقشناسد و این شما هستید که باید راه شناخت کاملبه اندازه خود شما نمی

آوری اطلاعات است. به هیچ وجه دیتایی را از در انجام این فرایند اهمیت دارد، حفظ نظم و انضباط در جمع

 دست ندهید.

 



 

 

به ترتیب شدت دردسرهایی که برای  ، شبیه همان کارها عمل کنید. امور مشتری رادر مورد دردسرهای مشتری

توان دید، ارائه او دارند لیست کنید. از جمله نکات طلایی که در کتاب طراحی ارزش پیشنهادی می

کند باید دردسرهایی که در لیست ها، پیشنهاد میهایی جزئی اما بسیار موثر است. در یکی از قسمتدستورالعمل

خاطر مشتری شما فردی است که به آورد. مثلا،های جالبی هم میمثالآوریم تا جای ممکن ملموس باشند. می

 کند دقیقا مشخص کنید که اوکارش باید هر روز در صف بایستد و از این مساله ناراحت است. کتاب پیشنهاد می

اول  ایستد، آیا از همان ثانیهکند. اگر روزی یک ساعت در صف میای به بعد احساس بدی پیدا میاز چه لحظه

ناراحت است یا از دقیقه بیستم؟ این دردسرهای ملموس و شفاف در ادامه کاربرد بسیار زیادی در رسیدن به 

 کنند.هدف ایفا می

است. به کمک این فهرست  فهرست سوالات متحرک یکی از ابزارهای بسیار خوبی که در کتاب معرفی شده،

ازمند زیاد، نی خیلی زمان بر، نیازمند پول کند؟میریف تعا ر« خیلی گران»مشتری چطوری  :توانید بگوییدمی

ها و اصطلاحات کند؟ اساسا تعریف مشتری از برخی واژهتلاش قابل توجه و ... را مشتری چگونه تعریف می

 چیست؟

 ؟دمشتری شما احساس بدی داشته باش شودمیچه چیزی باعث 

  ر.فنی؟ و کلی سوال دیگ؟ ریسک مالی؟ اجتماعی؟ ترسدمیهایی مشتری از چه ریسک



 

بر اساس میزان ضروری  ار هایشد و منفعتتهیه کنی الیست ر هماندر مورد منفعت های مشتری هم، باز باید 

شود. میخوشحال  خوب است و دکه اگر داشته باش درسیهایی میآن منفعت. نهایتا به دبودن به ترتیب بنویسی

 کند.می یتو موفق یخوشبخت ها برسد، احساساست که اگر به آنهایی اما اصل کار، پیدا کردن آن منفعت

 

تهیه به ترتیب اهمیت  ار انهای مشتری خودتشما لیست کارها، دردسرها و منفعتپس در پایان این مرحله، 

 مهم کنید چه چیزی برای مشتریمی. تصور گذاریدمیجای مشتری  ار ان. حالا اینجاست که خودتکنیدمی

ها موقع انجام کشید. ضمن اینکه آدممیای یک صفحه یپروفایلبرایش . بگذاریدبه اشتراک  با او نیدبتواکه  است

تمامی این نکات توسط کتاب شرح داده . بشوندسری خطاهای رایج  یکدچار  ممکن استدادن این کار، 

یا  .وفایل طراحی کنیداند. مثلا، یکی از خطاهای رایج این است که برای چندین گروه مشتری یک نوع پرشده

 بدهید تاباید دقیق و مرحله به مرحله انجام  ااین کارها ر تمام ممکن است کارها را با نتایج اشتباه بگیرید.

 که بخش دوم از اولین مرحله بود.  رسدمی. حالا به خود نقشه ارزش دکنیپروفایل مشتری را تکمیل 

 نقشه ارزش

محصولات و خدماتی که  آنترین تا از ضروری ،ا به ترتیبر خود تخدماشه ارزش، شما کل محصولات یا نق در

فیزیکی و ملموس، نامشهود، دیجیتالی، مالی و هر  توانندمی این موارد. کنیدمیلیست  است، خوب باشنداگر 

محصولات و خدمات شما  دهندمی نشانکه  شوندوارد میدردسرکاه ها، مواردی طور دیگری باشند. در بخش 

. را بلکه دردسر خاصی از مشتری ،نه هر دردسری آن هم. کنندمیبرطرف  امشتری ر یوری دردسرهاچط

ارید روی بگذ. طبیعتا باید دست شودمیهمچنین، باید خیلی صریح و شفاف بنویسید که چطوری این کار انجام 

 حل داشته باشید. لیست کرده اید راهترین دردسرها. قرار نیست برای همه دردسرهایی که مهم

، باید به فهرست کنندمییا حذف  دهندمیکاهش  ااینکه چطوری خدمات یا محصولات شما دردسر مشتری ر

 ،نهایتا  .دادیدمیجواب  اسوالات ر آنمرحله قبل باید  درسوالات متحرک رجوع کنید. به خاطر همین بود که 

 ند.ها داردسرکاهکه فرایندی مشابه در هستند مفعت سازها

وقتی  تان وهای پیشنهادیکشیدن نقشه ارزش برای تک تک ارزشبه  کنیدمیدر پایان این بخش، شما شروع 

هنوز هیچ ارزش . اگر هم شوندشما مشخص میهای پیشنهادی ، ارزشتکمیل کردید اپروفایل مشتری ر

 ی راای جدید ارزشد با ایدهخواهیمیچطوری  بدهد نشانای رسم کنید که توانید نقشهپیشنهادی ندارید، می

 خلق کنید. 



ک . یکنندمیتوصیف کنید که محصولات یا خدمات شما دقیقا چگونه ارزش ایجاد  بتوانیداما در نهایت باید 

 بنویسید. خودتانای هم از خلق ارزش صفحه 1نقشه 

 

 رعایت تناسب بین دو بخش اول است. سومین بخش از مرحله اول،

 زده شوند و اینتان از ارزش پیشنهادی شما هیجانرسید که مشتریانمیانی به تناسب شما زم گویدمیکتاب 

منفعتبرای مشتری کاهش بدید یا  رادردسرهای شدید  افتد که به کارهای مهم بپردازید.میزمانی اتفاق  امر

ولی جان مایه طراحی  دشوار است آناصل مهم: یافتن تناسب و حفظ  یکش ایجاد کنید. یهای ضروری برا

 ارزش پیشنهادی همین رعایت تناسبه!

اسم  ارکنترل کنید. سه نوع تناسب  راتناسب  توانیدمی اینکه چگونه. شودمیکتاب مفصل بررسی  دراین بخش 

 برد:می

های ، دردسرها و منفعتمشتری به کارها شودکه مشخص  افتدمیزمانی اتفاق  :راهکار-تناسب مشکل   (1

 دهد.میمیت معینی اه

سازها واقعا برای ها و منفعتدهد محصولات و خدمات، دردسرکاهمی نشانکه  :بازار-تناسب محصول (2

 کنند. میمشتری ارزش ایجاد 

توان در یک مدل کسب و کار را میارزش پیشنهادی شما  کندمیمعلوم تناسب مدل کسب و کار:   (3

 .قرار دادآور و قابل توسعه سود

م تناسب، دست بر روی دو موضوع مهم دیگر هم وتر مفهپیشنهادی برای شرح دقیق کتاب طراحی ارزش

 قصدمثلا شما  گوید که،این مفهوم می. است مشتری یکسان و زمینه های متفاوتگذاشته است. موضوع اول، 

ار به رای ناهشما باید بدانید اگر فرد الف ب. خواهید مشتری خود را بشناسید.تاسیس یک رستوران را دارید و می

رستوران شما بیاید یک سری نیازها و انتظارات دارد و اگر برای شام بیاید یک سری انتظارات و نیازهای دیگری 

مشتری موقع  تا یهبد ای بهترین سرویس رهخوا، میک شرکت خدمات مخابراتیی ، در. یا مثلاخواهد داشت

ون خانه و جلوی تلویزی داخلکه افراد وقتی  دکر کنیحرف زدن با تلفن حس بهتری داشته باشه. باید به این ف

تجربه کاربری  کی ،انددر ماشین نشستهتجربه کاربری از کار با تلفن دارند و موقعی که  ک نوعی اندنشسته

 د.درنظر بگیری اهمه این جزئیات ر دنیا. باید بتوخواهند داشت متفاوت از این قضیه

مشتری  تا کاری کنیخواهی ک سینماداری و می. شما یاست راهکارهای متفاوتمشتری یکسان و  ،دوم موضوع

را . چدبرنامه ریزی داشته باش شماسالن سینمای  داخلو برای فیلم دیدن  بگذراندخوش  بیشتر داخل سالن



چرا  ؟مشغول شودبیلیارد بازی  به؟ چرا نباید ک رستوران نرودی بهش نبا دوستا ادو ساعت ر آنمشتری نباید 

 بدهد؟ترجیح  شماسالن  داخلبه فیلم دیدن  افضای سه بعدی ر کی درنباید تماشای فیلم 

های دهند. کارها، دردسرها و منفعتمیتان واقعا به چه چیز اهمیت گوید سعی کنید بفهمید مشتریانمیکتاب 

نید اید. باید با این کار بتوبررسی کن دهدمیها را فراتر از چیزی که ارزش پیشنهادی شما مستقیما پاسخ آن

ا فراتر از ن راتصور کنید. مشتری خودت اهای پیشنهادی شدیدا بهبود یافته و حتی کاملا جدیدی رارزش

رزش نید ااها مهم است کشف کنید تا بتوآنکه برای  اهایی رعتن درک کنید. کارها، دردسرها و منفراهکارتا

 ش پیشنهادی جدیدی ابداع کنید.ید یا ارزهبهبود بد ان رپیشنهادی خودتا

 

 دومین مرحله: طراحی 

های ممکن برای یکی از ا با ساختن نمونهکه: طراحی ارزش پیشنهادی ر شودمیشروع  با این حرففصل دوم، 

بعد با  ن سر و شکل بدید.اهای پیشنهادی خودتوع کنید. با درک مشتریان به ارزشن شراهای آغازین خودتنقطه

خواهید بیشتر می اکدام نمونه ر ،و پیدا کردن یک مدل کسب و کار مناسب تعیین کنید که انتخاب کردن

 های در حال فعالیت استفاده کنید.هستید، از موارد مختص در سازمان بررسی کنید. اگر شرکتی در حال فعالیت

 . دکنی طراحی ار کارتانکل کسب و  تا کندکمک  شمابه  است این فصل قرار کهپس متوجه شدید 

ایده که  شوندمعرفی میویژگی  10 سپس،. شودمیها شروع رسیدن به این هدف، ابتدا با شکل دادن به ایده

 چه چیزهایی هستند؟ ویژگی  10این  ویژگی را در خودش داشته باشد. 10شما باید هر 

 اند.های کسب و کار عالی تعبیه شدهها در درون مدلآن 

  هایی هستند که از بالاترین درجه اهمیت برای مشتریان دردسرها و منفعتمرکز بر کارها و مت

 برخوردارند.

  منفعت هایی که هنوز متحقق  اند که انجام نشده، دردسرهایی که هنوز حل نشده ومتمرکز بر کارهایی

 اند.نشده

 اند. گیری شدههایی که محدود هستند ولی خوب هدفکارها و دردسرها و منفعت 

 شما بایدشود که: ها را بهتر است خودتان در کتاب بخوانید. اما جان کلام در این خلاص مییژگیسایر و 

 کلی مرتفع کنید. این حرف اسری نیاز خاص ر کتا ی بدهیدخاص سرویس  انمشتری از سری یک به

 ارد.ویژگی است. به خاطر همین هم دائما روی محدود کردن مسائل تاکید د 10برای معرفی این کتاب 



بسیار علمی و پیشرفته کتاب  هایبخش یکی از گیریگیری. این نمونهنام نمونهبه  وجود دارد، بخشی ادامه در

دهند. برندهای دنیا هم برای توسعه کارشان انجام میترین است که بزرگ ن کاریگیری همااست. نمونه

مکان با این هدف که درباره میزان پذیرش، اهای مطالعاتی سریع، کم هزینه و خام گیری یعنی ساخت مدلنمونه

 ن بیشتر بفهمید.های کسب و کار خودتاهای پیشنهادی و مدلپذیر بودن و دوام آوری ارزش

ل مشاهده و ملموس بقا اکه طرح ر کند. اولین اصل این استمیبرای نمونه سازی معرفی  رااصل  10سپس 

احساس  ،ن نباشید. در حالت ناپایداریاهای اولیه خودتق ایدهدون پیش فرض فکر کنید. عاشب ،کنید. بعد اینکه

قد شدن نعرضه کنید و به دنبال  ان راراحتی داشته باشید. با جزئیات کم شروع کنید و بهبود ببخشید. کار خودت

د. های خلاقیت استفاده کنیتر یاد بگیرید. از تکنیکزودهنگام، متعدد و کم هزینه، سریعهای باشید. با شکست

خلق کنید )نمونه های افراطی و غیرعادی. با هدف شروع گفتگو و یادگیری( و در نهایت،  Shrek مدل شرک 

 ثبت کنید. ان راتآموخته ها، بینش ها و پیشرفت

در نهایت، های کاغذی مصور کنید. ا حتما با استفاده از طرح. ایده ها ررودمیدر ادامه، به سراغ نکات بعدی 

با استفاده از تابلوهای ارزش پیشنهادی به واقعیت نزدیک کنید. بعد  ار انید ایدهاند که بتواده شدهنکاتی آموزش د

حیطه محرک برای آغاز  16رسید. در این بخش، به نقاط آغازین می انجام دادید، ااز اینکه کارهای گفته شده ر

 شوند. میطراحی ارزش پیشنهادی جدید یا بهبود یافته پیشنهاد 

های پیشنهادی جدید و عالی همیشه از مشتری نشات کند بر خلاف باور مرسوم، ارزشمیکتاب اظهار 

 درنظر بگیرید.  اهای مدنظر مشتریان رعت. هرچند همواره در نهایت باید کارها، دردسرها و منفگیرندنمی

اند. اگر اهل گوهای طراحی ایجاد شدهفاده از الکه با است دهای جدیدی باشنجرقه توانندمیاین نقاط آغازین گاها 

. هدف این ک سری از قهوه سازها این اسم استید. برند یاهشنید ار Nespressoقهوه خوردن باشید اصطلاح 

بود تا درآمد بیشتری ایجاد شود. این برند ن قهوه است از محصول پایه که هماارزش پیشنهادی مرکبی ارائه برند 

ای انجام داد. از کسب و کاری مبادلهک محفظه مصرفی برای دستگاه های اسپرسو از طریق ی فروش اسپرسو را

ها یا همان آن محفظهمد مکرر تبدیل شد. چرا؟ چون حالا مشتری ها باید دائما به کسب و کاری با درآ

 خریدند.  می ااید رهایی که احتمالا دیدهکپسول

 اهای پلاستیکی ساخت و دنیا رداشت استفاده کرد و ساعت که وجودهایی ارخانه ساعت سازی سواچ از فناوریک

ها شدند. اینتر ساخته میانارز ،های نوآورانهواسطه تعداد قطعات کمتر و فناوریهایی که به تسخیر کرد. ساعت

 ار آغازین شما قرار نیست از صفر باشد. چرخکه نقطه  دهندمین . همه اینها نشانهایتا به مد روز تبدیل کرد ار

 ن کمک بگیرید. اهایی که وجود دارند به نفع کسب و کارتره اختراع کنید. از الگوها و طرحلازم نیست دوبا



 

 

 

 در نهایتدارد. تر رو به جلو برمیک قدم بزرگی و به پروفایل مشتری چسباندمی ادر ادامه، این نقطه آغازین ر

تکنیک کاشف اطلاعات، تکنیک تریان وجود دارند. رای درک بینش مشهایی با درک کنید. تکنیکباید مشتری ر

ند. به مروزنامه نگار، تکنیک انسان شناس، تکنیک بازیگری نقش یک نفر، تکنیک هم آفرین و تکنیک دانش

توانید بفهمید نیاز واقعی او میبهتر را زندگی کنید. مشتری  آندنیای  توانیدمیها بهتر کمک این تکنیک

 . چیست

ها، برای بهبود و ارزیابی رسد؛ برای انتخاب نمونهمیبخش انتخاب کردن تکنیک، به  6این  رفیبعد از معکتاب 

در این قسمت از کتاب،  هایی که از مشتری کسب کرده اید.رای یکپارچه سازی بینشارزش پیشنهادی و ب

ا در ر تاننهادیعملکرد ارزش پیش. طراحی ارزش پیشنهادی در مقابل رقبا یعنی شودمیتحلیل رقبا مطرح 

روی تابلوی طراحی استراتژیک که یک  هاآناین کار را با مقایسه  .های پیشنهادی رقبا ارزیابی کنیدمقابل ارزش

های سازی و مقایسه نحوه عملکرد فایدهابزار ترسیمی است انجام دهید. این کار روشی ساده اما موثر برای مصور 

 تان است.ارزش پیشنهادی



. حساس از این نظر که باید در مرحله درستی حساسی است، کار خیلی هاآنن با و مقایسه خودتا ارزیابی رقبا

است بی  ممکن شودو اگر دیر انجام  دمغرور یا سرخورده کن راشاید شما  شودید. اگر زودتر انجام هانجامش بد

د. بازخوردهای کارآمد را با کلاهکنینید از نقد دیگران استفاده ادر این مرحله است که باید تا میتو .فایده باشد

 های تفکر دوبونو جمع آوری کنید. این کلاه بخش جالبی از حرف های کتاب در این بخشه.

. در این بخش، مدل کسب و توانید کمی به شادی کردن بپردازیدمیحالا  بخش انجام شد، 4وقتی تمام این 

 اتا اینجا تقریبا مقدمات اصلی ر ه خوشحال باشید. کنید. پس حق دارید کپیدا می ان راکاری مناسب خودت

تا حد خیلی زیادی  ددقیق و استاندارد پیش ببر ااین همه مقدمه چینی ر بتواندید. اگر کسی اهفراهم کرد

م که عنوان کردن چنین نکاتی یهم اضافه کن باید این را. هرچند دبه آینده کسب و کارش امیدوار باش تواندمی

 ،شانایده درخ ک. قرار نیست برای طراحی بهترین ارزش پیشنهادی و رسیدن به یدآلیست کنایده انباید شما ر

در موقع مناسب شروع کنید. خیلی از برندهای بزرگ  ان راسال دست دست کنید. به هر حال شما باید کارت 10

یشه که هم با این تفاوتمثل بقیه.  ؛کسب و کار خیلی معمولی بودند کاولش ی ،ن رو شروع کردنداوقتی کارش

 اند.در خودشان بازنگری و اصلاح انجام داده

 

 

 : آزمون سومین مرحله

آید می با شما پیش قدم به قدم آن، کتابآزمایش کنید. بعد از  اتصمیم بگیرید که چه چیزی رباید در این فصل 

 دتاکید دار نکته شروع کنید و از مخزن آزمون هم کمک بگیرید. کتاب خیلی روی این ان رتا آزمون مورد نظرتا

گیری نزنید. در انتها فقط باید میزان اید دست به جمع بندی و نتیجهردهکه تا زمانی که این مراحل را طی نک

های ا برای ارزشن راتهایتوانید ریسک و عدم قطعیت ایدهمیبسنجید. با انجام این کار  ران اپیشرفت خودت

 .بدهیدپیشنهادی جدید و بهبود یافته کاهش 

اصطلاح جالب و مهم در این فصل معرفی  کیا شروع کنید. ، آزمایش کردن رکندبرای اینکه ریسک کاهش پیدا 

 فرآیند توسعه مشتری. اند:گذاشته اشده که اسمش ر

: فرض دهدیماستیو بلنک که توضیح  نامبه  است کارآفرین و استاد کسب و کار کفرایند توسعه مشتری ابداع ی

ار بهش رسید. پس برای اینکه ایدهپشت میز دفتر ک شودنمی اکه هیچ واقعیتی ر است اساسی این فرایند این

با مشتریان و ذی نفعان دارید. در این کتاب از فرآیند توسعه  هاآنعملی کنید نیاز به آزمودن  ران اهای خودت



تا مفروضات زیربنایی تابلوهای ازش پیشنهادی و مدل کسب کار به آزمایش گذاشته  شودمی مشتری استفاده

 د.نشو

 دکنیاصلا باید آزمایش کنید. بعد باید مشخص  اکه چه چیزی ر بدانیددر مورد آزمایش کردن، شما باید اول 

که فرایند  آنجاییاز  .چیستکه مرحله بعدی  باشد. هربار هم دقیقا مشخص بدهیدانجام  اچگونه آزمایش ر

طرف هستید، باید کنترل  شانای واقعی در محل کار یا زندگیهد و شما با آدمآزمون هزینه مالی و زمانی دار

م تابلو به اس کی .شودای نباید انجام داشته باشید. پیشرفت خود را بسنجید. هیچ کار بیهوده روی آندقیق 

چه  ام،ا آزمایش کردهیشه یادداشت کنید که: تاحالا چه چیزهایی رهم و روی آنتابلوی پیشرفت داشته باشید 

 ام؟ر پیشرفت کردهیاد میگیرم. چقد کنم و چه چیزی از آنچیزی را آزمایش می

تان یادآوری کنید که اید. باید همیشه به خودا آزمایش کردهدر آخر فصل سوم شما همه چیزهایی که باید ر

ها وقت اندازی اونا تناست. آزمایش ایده ها بدون راه ، خوش خیالی محضهاآنها بدون آزمایش اندازی ایدهراه

تان به عنوان کارآفرین را تغییر ی آزمایش شده ممکن است زندگیهااندازی ایدهگذراندن بدون نتیجه است. راه

مرحله ایده تا مرحله اجرای کسب  از ان راپیشرفت خودت ن به این تغییر و تحول بزرگ بایددهد. ولی برای رسید

 لحظه به لحظه بسنجید. ،و کار واقعی

 

 

 



 : تکاملچهارمین مرحله

، موفقیت بدهیدکنید. با مجموعه کارهایی که اینجا باید انجام برداشت می اید راهکاشت در این مرحله، هر چه

طراحی ارزش پیشنهادی و  های مختلف تابلویدر این مرحله بخش کنید.تضمین می ان راکسب و کار خودت

 ان رتاهای کسب و کار سازمانهای پیشنهادی و مدلدائما ارزش کنید.همسوسازی می ان رامدل کسب و کارت

 بیفتد.که بهبود مستمر و بازآفرینی مستمر اتفاق  دن باید این باشتاهدف کنید.سنجش و پایش می

 دهیدمیاطلاع  کمک تابلوی طراحی به ذی نفعانه . شما بزی یکی از مفاهیم مهم در فصل آخر استهمسوسا

خدمات و محصولات  دهیدمیید. توضیح اههایی از مشتریان تمرکز کرده روی چه کارها، دردسرها و منفعتک

 .دهیدمیافزایش  راها ا کاهش و منفعتدردسرها ر چگونهو  چیستشما 

ا که تبلیغات ر شودمیوسیله تبلیغات. پس مشخص  به ؛هایی همسو ایجاد کنیددر نتیجه، موظف هستید که پیام

احی ای آغاز کنید. ساخت ویدئوهای راهنمایی برای استفاده از محصولات یا خدمات شما. طرباید در چه مرحله

وش د فرانتشار اسنا تان،حصولات و یا پوستر برای خدماتترین بسته بندی برای مترین و جذاببهترین و مناسب

 نان مشتریان و...برای کسب اطمی

. پرسنل دضمن اینکه، همسوسازی باید در مورد ذی نفعان داخلی و خارجی هم بصورت متناسب اتفاق بیفت

کالا یا  شانبرایهایی که است و کارها و دردسرها و منفعت شرکت باید متوجه شوند که مشتری چه کسی

 اخواهید نیاز مشتریان رانند که شما چگونه می. سهامداران باید بد، چه چیزهایی هستندکنندخدمات ارائه می

ان کارشناس .بدهیدن قرار تاا در جریان ارزش پیشنهادیارزش خلق کنید. شرکای کانال توزیع ر هاآنرفع و برای 

های بازاریابی باید بر مبنای همین مسائل را کامل بشناسند. پیامهای ارزش پیشنهادی بخش فروش باید وِیژگی

 .باشند

های فصل آخر هستند. شما باید رسد که کلیدواژهمیبعد از همسوسازی، نوبت به سنجش، پایش و بهبود 

دائما ارزیابی کنید تا از استمرار داشتن خلق ارزش برای مشتریان مطمئن  ان راعملکرد ارزش پیشنهادی خودت

 شنهادی استفاده کردید.ن ابزاری است که برای طراحی ارزش پیاشوید. ابزار انجام این کار هم، هم

 : بازآفرینی در عین موفقیت است.آخرین کاری که در کل کتاب به شما معرفی شدهو نهایتا، 

 هایکنید که همزمان امکان بهبود ارزشساختارهای سازمانی ایجاد  ،اصلا برای انجام این کار نباید صبر کنید

های کسب و کار های پیشنهادی و مدلرینش ارزشالبته، امکان آفهای کسب و کار موجود و پیشنهادی و مدل

، بازار ندهیدبر این مبنا قرار  ان راتهای مدیریتی سازمانان زیرساخت. اگر شما خودتبدهدبه شما  اجدیدتر ر

ید. یک هن بداها یا مدل کسب و کارتتا تن به تغییر و تحول و بازآفرینی در بخشی از ارزش کندمین امجبورت



شرایط بازار مجبورش  دهدنمی. اصلا اجازه دهدمیرو است و جسارت به خرج در این زمینه پیش سازمان موفق،

فکر افزایش بهره  و بهکردن بخش های مختلف سازمانش Level Up . خودش دائما به دنبال کندکه تغییر  کند

بشود آیا تا متوجه  کندمیبررسی  اها روقفه بازار و مشتریها گذشته، بیاز همه این  وری نیروی کارش است.

 خیر.یا  دخلق کن اهای جدیدتری رامکانش وجود دازد که ارزش


