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خ  که شاهد آن هستیم متأسفانه نر کشور دارند، اما چیزی  افزایش توان رقابتی  کسب وکارهای نوپا نقشی اساسی در توسعۀ استعدادها، اشتغال و 
کار خود را آغاز می کنند و ماه ها یا  که تصور می کنند مشتریان آن را می خواهند  کسب وکارهای نوپا با ایده ای  کسب و کارهاست.  بالای شکست در این 
که در نهایت مشتریان  کنند بدون اینکه حتی یک بار نظر مشتریان را پرسیده باشند و زمانی  حتی سال ها وقت صرف می کنند تا محصولشان را تکمیل 
کسب وکارها معمولًا دارای محصول، فناوری، چشم انداز، تیم قوی،  که شکست خورده اند. این  توجهی به محصولشان نمی کنند متوجه می شوند 
که بخواهند برای ارزش ارائه شده از سوی آنها هزینه ای پرداخت  که مشتریانی نداشته باشند  سرمایه گذار و ارزش های خوبی هستند، اما تا زمانی 

کنند دوامی نخواهند داشت. 
کارآفرینان و به تبع آن به جامعه تحمیل می کنند. بنابراین یکی از مسائل  این شکست ها متأسفانه هزینه های اقتصادی، اجتماعی و روانی زیادی به 
گرفتاری ها و سبک زندگی مشتریان است. به بیان  کشور آموزش نحوۀ شناسایی دقیق مسائل، نیازها و دغدغه ها،  کارآفرینی در  کلیدی در آموزش 
که در نهایت به ارائۀ موفق  گروه مشتریان هدف  دیگر، مشاهدۀ جهان از دید مشتریان و بعد از آن آزمودن مرحله به مرحلۀ محصول در بازار و در میان 

محصول به بازار منجر می شود. 
کاملًا مشهود است  کتاب های مرتبط با حوزۀ تفکر طراحی  کتاب های منتشرشدۀ استراتژی در چند سال اخیر و به  خصوص  کید بر این موضوع در  تأ
کسب وکار، جزء اول را  کتاب اول خود، خلق مدل  کتاب هاست. الکساندر استروالدر و همکارانش نیز در مدل ارائه شده در  و نقطۀ مشترک عمدۀ این 
که مشتریان، شرکتی را به دیگر  کسب وکاری می دانند و ارزش پیشنهادی را دلیل این می دانند  به مشتری اختصاص داده اند. آنها مشتری را قلب هر 
کید بر دو جزء مشتریان و ارزش پیشنهادی  کتاب طراحی ارزش پیشنهادی را با تا شرکت  ها ترجیح می دهند. بنابراین با توجه به اهمیت این مسئله 

کرده اند. تألیف و طراحی 
کسب وکار شما و راه اندازی  کسب وکار، مدل  کتاب های خلق مدل  کسب وکارش از جمله  کتاب های حوزۀ  انتشارات آریاناقلم امیدوار است مجموعه 
کسب وکار،  نیز طراحی مجدد مدل  نوپا و  کسب وکار در شرکت های  ارزشمندی برای طراحی هرچه بهتر مدل  کتاب، منابع  کسب وکار به همراه این 
شناخت مشتریان و ارائه ارزشی متناسب تر در شرکت های در حال فعالیت باشد تا شاهد موفقیت هرچه بیشتر شرکت های ایرانی در فضای رقابتی 

کنونی باشیم.
در پایان از همراهی و همکاری تیم مترجمان و سایر همکارانم در بخش های مختلف آریاناقلم سپاسگزارم. 

سمیه محمدی
مدیرعامل انتشارات آریاناقلم

سخن ناشر



نگاه ناشر

ناشکوفا کنید. آریا ایده هایتان را در 

در انتشارات آریانا می توانید 
محتوای خود را به محصول تبدیل 

نمایید. )تالیف کتاب، ترجمه،  
)... ، )APP(برنامه کاربردی

در مشاوره آریانا 
می توانید،

حرفه ای تمام وقت یا 
پاره وقت داشته باشید.

در آموزش آریانا می توانید مدرس 
یا دانشجو باشید و یا ایده هایتان 

را در کسب و کار آموزش با آریانا 
سهیم شوید.



فناوری ها در دنیای امروز به سرعت در حال تغییرند. و هر ساله تعداد بسیار زیادی اختراع و ایدۀ جدید ظهور می یابد. شرکت های زیادی در رقابت 

تنگاتنگ با یکدیگر بر روی فناوری ها و ایده های نو و تجاری سازی آنها سرمایه گذاری می کنند و تعداد زیادی محصول و خدمت جدید به بازار ارائه 
می دهند. حاصل بسیاری از این اقدام ها تنها اتلاف وقت و انرژی و ضررهای سنگین مالی است زیرا این شرکت ها در ارائۀ ارزش مناسب به مشتریان 
که آنها تمایل به خرید  کنند و ارزشی را ارائه دهند  شکست می خورند و تنها تعداد معدودی از آنها موفق می شوند مشتریان را به سمت خود جذب 

آنها دارند.
کشورمان  اقتصاد  اما  بوده ایم،  تولید علم در میهن عزیزمان  اخیر شاهد رشد  کرد. در سال های  نیز می توان مشاهده  ایران  را عیناً در  این وضعیت 
کارآفرین و نوپاست.  همچنان از جهت های بسیاری وابسته به نفت و شرکت های بزرگ باقی مانده است و سهم ناچیزی از آن متعلق به شرکت های 
کارآفرینی، علاوه بر عوامل مرتبط با فضای  که عدم موفقیت های افراد و سازمان های ایرانی در ارائۀ ارزش جدید و  کی از این است  شواهد بسیار حا
کافی از فرآیند تجاری سازی علم یا طی نکردن درست و اصولی آن است. ارائۀ محصولات و  کسب وکار و خلأهای قانونی به خاطر نداشتن شناخت 
خدمات جدید یا ارائۀ همان محصولات و خدمات قبلی در قالبی جدید مسئله ای حائز اهمیت، هم برای سازمان های نوپا و هم برای سازمان های در 
کشورمان امری حیاتی است. از این رو بی درنگ  حال فعالیت است. استفاده از دانش روزآمد جهانی و تجربه های موفق برای توانمندسازی نوآوران در 
کتاب را با همکاری انتشارات  گروه مترجمان  ترجمه  کتاب پرفروش خلق مدل کسب وکاراست،   که مکمل  کتاب طراحی ارزش پیشنهادی  پس از انتشار 
کتاب با اتخاذ دیدگاه مبتنی بر تفکر طراحی و بهره  مندی از  کوتاهی امکان بهره گیری از آن را داشته باشد.  کرد تا خوانندۀ ایرانی به فاصلۀ  آریانا آغاز 
گام به گام  کسب وکار جدید همچون »نوپای ناب« و »توسعۀ مشتری«، در قالبی جذاب و مصور فرآیندی  ابزارها و مدل های موفق موجود برای توسعۀ 
گونه ای نظام مند ریسک طراحی خدمات و محصولات جدید و ارائۀ آن به  که او با بهره گیری از آن می تواند به  و شهودی را به خواننده معرفی می کند 

کاهش و شانس موفقیت خود را افزایش دهد. بازار را 
کارگاه آموزشی و پروژۀ مرتبط  کسب وکار جدید و همچنین چندین  کلاس های توسعۀ  مترجمان در حین ترجمۀ این اثر از آن به عنوان منبع درسی در 
گرفته است. امیدواریم شما نیز بتوانید با موفقیت از  که مورد استقبال وسیع دانشجویان، شرکت-کنندگان و صاحبان مشاغل قرار  کرده اند  استفاده 

ک بگذارید. کنید و درس آموخته هایتان را با ما به اشترا آن استفاده 
کنیم. کرده اند، قدردانی  که در تهیه و رساندن این اثر به دست شما عزیزان نقش های بی بدیلی ایفا  که از زحمت های تمامی افرادی  در پایان جا دارد 

مقدمه مترجمان

مترجمان
پاییز 1394 
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در خلق ارزش واقعی درمانده اید
بعضی وقت ها احساس می کنید...

و 	  مشتریان  برای  ارزش  خلق  زمینۀ  در  شما  به  کمک  برای  بهتری  ابزارهای  باید 
کسب وکارتان وجود داشته باشد.

گام های بعدی اطمینان خاطر ندارید.	  وظایف نادرستی را دنبال می کنید و در مورد 
یادگیری در مورد آنچه مشتریان واقعاً می خواهند مشکل است.	 
که از مشتریان )بالقوه( می گیرید خیلی زیاد است و نمی دانید چگونه 	  داده ها و اطلاعاتی 

کنید. می توانید آنها را به بهترین شکل سازمان دهی 
گی های 	  ویژ و  محصولات  از  مستقل  مشتریان،  برای  ارزش  خلق  چگونگی  عمیق  فهم 

آنها، چالش برانگیز است.
کنار هم قرار می گیرند، 	  کلان از اینکه چگونه قطعات این پازل به طور مناسب  تصویری 

ندارید.
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کتاب »طراحی ارزش پیشنهادی« عاشق 
گر...  خواهید شد ا

از جلسات بی حاصل و تیم های ناهمسو ناامید 
شده اید

که... تجربۀ تیم هایی را دارید 

زبان و فهم مشترکی از خلق ارزش برای مشتری نداشتند.	 
در جلسات بی حاصل با انبوهی از گفت وگوهای تکراری و خسته کننده غرق شده بودند.	 
کار می کردند.	  بدون ابزارها و فرآیندهای شفاف 
گی ها متمرکز بودند نه بر مشتریان.	  بیشتر بر فناوری ها، محصولات و ویژ
پایان 	  روشنی  نتیجۀ  بدون  و  می داد  کاهش  را  انرژی  که  می کردند  برگزار  را  جلساتی 

می یافت.
همسو نبودند.	 
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درگیر پروژه های جسورانه و درخشانی بوده اید که 
شکست خورده اند

که... پروژه هایی را دیده اید 

جسورانه و بزرگ بوده اند اما شکست خورده و پول زیادی را هدر داده اند.	 
در 	  تصوری  تا  است  شده  کسب وکار  ح  طر ویرایش  و  بهبود  صرف  زیادی  انرژی  آنها  در 

کارکرد واقعی آن ایجاد شود. مورد 
کاملًا ساختگی و با جزئیاتِ زیاد در صفحات 	  در آنها زمان زیادی صرف تحلیل های مالی 

که این تحلیل ها غلط بوده اند. گسترده شده و بعداً معلوم شده است 
در آنها زمان بیشتری برای توسعۀ ایده ها و بحث بر سر آنها صرف شده است تا آزمون 	 

ایده ها با مشتریان و ذی نفعان.
در آنها ترجیح با عقاید افراد بوده است، نه حقایق برگرفته از دنیای واقعی.	 
کردن ریسک نداشته اند.	  فرآیندها و ابزارهای روشنی برای حداقل 
از 	  جدید،  ایده های  توسعۀ  برای  مناسب  فرآیندهای  از  استفاده  به جای  آنها  در 

کسب وکار استفاده شده است. فرآیندهای مرتبط با ادارۀ روزمرۀ 
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به خاطر شکست ایده ای 
خوب، ناامید شده اید.
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کنید پوستر »از شکست تا موفقیت« را دانلود 
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کتاب »طراحی ارزش پیشنهادی«
کمک می کند تا با موفقیت... به شما 

کنید الگوهای خلق ارزش را درک 
ساده  شیوه ای  به  می خواهند  مشتریان  که  را  آنچه  به  مربوط  اطلاعات 
کار،  این  انجام  با  باشد.  ملموس  ارزش،  خلق  الگوی  تا  کنید  سازمان دهی 
کسب وکار سودآور اثربخش تر  فرآیند طراحی ارزش های پیشنهادی و مدل های 
کارها1، دردسرها۲ و منفعت های۳ مشتریان  می شود و به طور مستقیم مهم ترین 

را هدف قرار می دهد. 

به درکی واضح دست یابید.
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تجربه و مهارت های تیم خود را اهرم قرار 
دهید

تکراری  گفت وگوهای  دست  از  تا  کنید  مشترکی  زبان  به  مجهز  را  خود  تیم 
باشید،  داشته  استراتژیک تری  گفت وگوهای  شوید،  خلاص  خسته کننده  و 
کار منجر  کنید. این  تمرین های خلاقانه ای انجام دهید و اعضای خود را همسو 
که  کاربردی است  نتایج  و  انرژی  از  پر  که  لذت بخش تری می شود  به جلسات 
گی هاست و بر خلق ارزش برای  فراتر از تمرکزِ صرف بر فناوری، محصولات و ویژ

کسب وکارتان متمرکز است. مشتریان و 

تیم خود را همسو کنید. 
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زمان را با ایده های غیراثربخش هدر ندهید
را  خود  کار  و  کسب  ایده های  زیربنایی  فرضیه های  مهم ترین  زیاد  جدیت  با 
کار، شما را قادر خواهد ساخت  کاهش دهید. این  بیازمایید تا ریسک شکست را 
کنید. فرآیندهای  را بدون ورشکستگی دنبال  ایده های جسورانه و برجسته  تا 
کار خواهد بود و مکمل فرآیندهای  شما برای ایجاد ایده های جدید مناسب این 

کسب وکار است. موجود شما برای ادارۀ 

ریسک شکست را حداقل کنید.
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که مشــتریان می خواهند  آنچــه را 
کنیــد و بــه آنهــا  طراحــی و آزمــون 

ارائــه دهیــد.

کنید پوستر »از شکست تا موفقیت« را دانلود 



مه
قد

/م
ی

اد
نه

یش
ش پ

ارز
ی 

اح
طر

ژ

 ��� ������ــــ� ���ــــ��� �  ���

ــــ�.�	 �� �������� ��ــــ���   ����

 

 

 ���� ���  ��� ����  ���

������ �� 
��	�� ����  ����� ��
���� ���  ��� ��� 
�� ��� �� ��� �����

�� � ��� ٣٠ 

:��������
 ،�
�	�� �� ،��������� ��������

�
��� ��� ،������  �ِ�

:�������
������ ����� ���� ،���� ��� ����

����� ���� ،��
��� ��
�

 

����

کلاس های آنلاین کاربردی تحت وب +  نرم افزار 
یادگیری بیشتر از طریق ابزارها و دوره های حرفه ای

BOOK

2 3

کتاب طراحی ارزش پیشنهادی
+

مکمل آنلاین طراحی ارزش پیشنهادی

ارزش پیشنهادی ما برای شما

که در حاشیۀ هر صفحه  لینک هایی 
آنلایـن  مکمـل  منابـع  بـه  می بینیـد 

اشـاره دارد. 

که دیدید کام4 را  لوگوی سایت استراتجایزر دات 
کام  تمرینات آنلاین را در سایت استراتجایزر دات 

کنید دنبال 
و

نرم افزار  از   استفاده  با  دیدید،  که  را  کد5  کیوآر 
گوشی موبایلتان  کد ریدر  کیوآر 

 ابزارها/ قالب ها، 
کام6  دات  آریاناقلم  سایت  از  را  غیره  و  پوسترها 

کنید. دانلود 
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Value Proposition
of this book
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موفق شوید!

یاد بگیرید

کار بگیرید به 

را  )بزرگ(  شکست  ریسک 
حداقل می کند

خدماتی  و  محصولات  خلق  به 
که مشتریان خواهانشان هستند 

کمک می کند

به درک آنچه برای 
مشتریان مهم است 

کمک می کند

دستورالعمل هایی 
برای شروع

چندرسانه ای  جذاب  محتوای 
به صورت آنلاین

قالب عملی، مصور و 
لذت بخش

با تابلوی طراحی مدل 
کسب و  کار یکپارچه است

دسترسی به دانش و منابع پیشرفته

با قابلیت تمرین + )خود(ارزیابی 
مهارت ها

مختصر،  محتوای 
از  کاربردی  و  واضح 
جلوگیری  سردرگمی 

می کند 

زبانی مشترک برای 
برقراری ارتباط و 

همکاری ک گذاری  اشترا
با همکاران و 

یادگیری از آنها

به ایجاد ایده ها 
کمک می کند

روشی با پشتیبانی 
نرم افزاری

با  یکپارچه سازی  قابلیت 
و کار  کسب  روش های  دیگر 

را دارد

مجموعه ای مطمئن و اثربخش 
کسب وکار از ابزارهای 
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طراحی/ آزمون

جست وجو

تابلوی طراحی

ابزارها

کتاب »طراحی ارزش پیشنهادی« ابزارها و فرآیند 

کوچک نمایی

بزرگ نمایی
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پس از جست وجو

تکامل

از  استفاده  نخست  پیشنهادی«  ارزش  »طراحی  کتاب  اصلی  پیام 
ارزش های  یافتن  برای  آشفته  جست وجوهای  در  مناسب  ابزارهای 
پیشنهادی مورد نظر مشتریان است و سپس همسوسازی این ارزش ها 

که مشتریان پس از جست وجو می خواهند. با آن چیزی است 

چطور  که  می دهد  نشان  شما  به  پیشنهادی«  ارزش  »طراحی  کتاب 
گونه ای بازگشتی به جست وجوی برای آنچه مشتریان خواهان آن  به 
طراحی  برای  پیشنهادی  ارزش  طراحی  تابلوی  از  و  بپردازید  هستند 
ارزش  طراحی  کنید.  استفاده  عالی  پیشنهادی  ارزش های  آزمون  و 
مداوم  طور  به  باید  آن  در  که  است  پایان ناپذیر  فرآیندی  پیشنهادی، 
مشتریان  خواستۀ  با  تا  دهید  تکامل  را  خود  پیشنهادی  ارزش های 

کنند. تناسب پیدا 

فرآیند آشـــفته و غیرخطی طراحی ارزش پیشـــنهادی را مدیریت 
کنیـــد و از طریـــق اســـتفادۀ نظام منـــد از ابزارهـــا و فرآیندهـــای 

کاهـــش دهید. مناســـب، ریســـک آن را 

پیشرفت
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مجموعه ای یکپارچه از 
ابزارها

این  اصلی  ابزار  پیشنهادی  ارزش  طراحی  تابلوی 
پیشنهادی  ارزش های  ابزار،  این  است.  کتاب 
و  بحث  قابل  تا  می کند  ملموس  و  رؤیت  قابل  را 
مدیریت باشند. تابلوی طراحی ارزش پیشنهادی 
طراحی  »تابلوی  با  یکپارچه سازی  قابلیت  کاملًا 
کسب و کار« و »نقشۀ محیط« را داراست. این  مدل 
دو ابزار با جزئیات در کتاب »خلق مدل کسب و کار«۷ 
قرار  بحث  مورد  است،  حاضر  کتاب  مکمل  که 
کنار هم اساس مجموعه ای  گرفته اند. این سه در 

کسب وکار را شکل می دهند. از ابزارهای 

»تابلوی طراحی ارزش پیشنهادی« بر جزئیات دو جزء سازنده از 
کسب و کار« متمرکز می شود. »تابلوی طراحی مدل 

کوچک نمایی

بزرگ نمایی
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نقشۀ محیط 
کمک می کند   به شما 

کنید. که در آن به خلق ارزش می پردازید درک  زمینه ای8 را 

کسب وکار  تابلوی طراحی مدل 
کمک می کند  به شما 

کنید. کسب و کار خود ارزش ایجاد  تا برای 

تابلوی طراحی ارزش پیشنهادی 
کمک می کند  به شما 

کنید. تا برای مشتری خود ارزش ایجاد 
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بخش های مشتری
سازمان  که  هستند  سازمان هایی  و/یا  افراد  از  گروه هایی 
یا شرکت می خواهد با یک ارزش پیشنهادی مختصِ آنها 

کند. برایشان ارزش خلق 

ارزش های پیشنهادی
یک  برای  که  هستند  خدمات  و  محصولات  از  بسته ای 

بخش مشتری ارزش خلق می کنند.

کانال ها
پیشنهادی  ارزش  مورد  در  کردن  برقرار  ارتباط  چگونگی 
کانال های  طریق  از  مشتری  بخش  یک  به  آن  ارائۀ  و 

ارتباطی، توزیع و فروش را توصیف می کند.

ارتباط با مشتری
مشتری  بخش  هر  با  ارتباطی  نوع  چه  که  می کند  تعیین 
ایجاد و حفظ می شود و نحوۀ جذب و نگهداشت مشتریان 

را نیز توضیح می دهد.

جریان های درآمدی
طور  به  که  است  پیشنهادی ای  ارزش های  نتیجۀ 
می شوند.  ارائه  مشتری  بخش  یک  به  موفقیت آمیزی 
که  است  قیمتی  با  سازمان  توسط  ارزش  کسب  چگونگی 

مشتریان مایل به پرداخت آن هستند.

مدل  یک  در  را  خود  پیشنهادی  ارزش 
خود  سازمان  برای  تا  دهید  قرار  کسب وکار 
کار می توانید از  کنید. برای این  کسب  ارزش 
تابلوی طراحی مدل کسب وکار استفاده کنید. 
است  ابزاری  کسب وکار  مدل  طراحی  تابلوی 
کسب  و  ارائه  خلق،  چگونگی  توصیف  برای 
طراحی  تابلوی  شما.  سازمان  توسط  ارزش 
ارزش  طراحی  تابلوی  و  کسب وکار  مدل 
با  یکپارچه سازی  قابلیت  کاملًا  پیشنهادی 
طراحی  تابلوی  واقع  در  دارند.  را  یکدیگر 
ارزش پیشنهادی یک جزء الحاقی به تابلوی 
امکان  که  است  کسب وکار  مدل  طراحی 
بررسی جزئیات بیشتر در مورد چگونگی خلق 

ارزش برای مشتریان را فراهم می کند.

کسب وکار  مدل  طراحی  تابلوی  یادآوری 
کتاب  این  با  کردن  کار  برای  صفحه  این  در 
کفایت  عالی  پیشنهادی  ارزش های  خلق  و 
بیشتر  جزئیات  به  علاقه مند  گر  ا می کند. 
که  را  کسب و کار«  کتاب »خلق مدل  هستید، 

کتاب حاضر است تهیه فرمایید.۹ مکمل 

کسب و کار یادآوری: تابلوی طراحی مدل 

کلیدی منابع 
که  که برای پیشنهاد و ارائۀ اجزایی  مهم ترین دارایی هایی 

قبلًا توصیف شد مورد نیاز هستند.

کلیدی فعالیت های 
به خوبی  باید  سازمان  که  فعالیت هایی  مهم ترین 

انجامشان دهد.

کلیدی مشارکت های 
از  ج  خار در  شرکا  و  تأمین کنندگان  شبکۀ  نشان دهندۀ 
که برخی از منابع را تهیه می کنند و برخی از  سازمان است 

فعالیت ها را انجام می دهند.

ساختار هزینه
مدل  یک  کردن  اجرایی  هزینه های  تمام  توصیف کنندۀ 

کسب و کار است.

سود
از  هزینه  ساختار  در  هزینه ها  مجموع  کردن  کم  طریق  از 

مجموع جریان های درآمدی محاسبه می شود.
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کسب وکار تابلوی طراحی مدل 

جریان های درآمدی    

کانال ها        

کلیدی     ارزش های پیشنهادیبخش های مشتری    کلیدیفعالیت های  مشارکت های 

کلیدی منابع 

ساختار هزینه

ارتباط با مشتری

طراح:     تاریخ:     طراحی شده برای:     نسخه:   

کنید. کسب وکار را دانلود  کسب وکار و فایل پی دی اف تابلوی طراحی مدل  توضیحات جزئی تابلوی طراحی مدل 
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طراحی ارزش پیشنهادی برای ... موثر 
واقع می شود

فرصت های اصلی

به 	  سریع  تصمیم گیری  و  چابکی  از  استفاده 
نفع خود.

نقش 	  در  مالکیت  انگیزۀ  از  بهره برداری 
پیش رانِ موفقیت.

کسب و کار جدید
ارزش  یک  دارند  قصد  که  تیم هایی  یا  افراد 
ابتدا  از  را  عالی  کسب و کار  مدل  و  پیشنهادی 

کنند. خلق 
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چالش های اصلی

اثبات اینکه ایده هایتان با بودجه ای محدود 	 
عملی خواهند شد.

ایده های 	  گر  )ا سرمایه گذاران  جذب  مدیریت 
خود را در مقیاسی بزرگ توسعه دهید(.

کردن 	  پیدا  از  قبل  پول  شدن  تمام  ریسکِ 
کسب و کار مناسب. ارزش پیشنهادی و مدل 

کسب و کاری نوپاست با محدودیت های متفاوتی در مقایسه با  که در حال راه اندازی  کارآفرین  یک 
کسب و کاری  جدید در سازمان در حال فعالیت مواجه است. ابزارهای ارائه شده در  رهبر پروژۀ خلق 
این کتاب برای هر دو زمینه قابل استفاده هستند. بسته به نقطۀ شروع خود این ابزارها را به گونه ای  

متفاوت به کار خواهید گرفت تا از نقاط قوت بهره برداری کنید و بر موانع غلبه کنید.

حال  در  یا  هستید  ابتدا  از  خودتان  برای  کسب وکاری  ایجاد  حال  در  آیا 
استراتژیکتان  کاریِ  فضای  به  بسته  سازمانید؟  یک  از  بخشی  در  فعالیت 

بعضی چیزها آسان تر و برخی چیزها سخت تر خواهد بود.
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چالش های اصلی

پذیرش ایده از سوی مدیران ارشد.	 
منابع 	  به  کردن  پیدا  دسترسی 

موجود.
خطوط 	  سهم خواری  مدیریت 

محصولات و خدمات از یکدیگر.۷
غلبه بر ریسک گریزی.	 
کند.	  غلبه بر فرآیند های خشک و 
بزرگ 	  موفقیت های  ایجاد  به  نیاز 

برای تغییر دادن شرایط.
شغلی۸ 	  کارراهۀ  ریسک  مدیریت 

کارکنان نوآور.

سازمان های در حال 
فعالیت

که  موجود  شرکت های  درون  تیم هایی 
قصد بهبود یا ابداع ارزش های پیشنهادی 

کسب و کار را دارند. و مدل های 

فرصت های اصلی

شروع بر اساس ارزش های پیشنهادی و 	 
کسب وکار موجود. مدل های 

موجود 	  دارایی های  از  بهره برداری 
کانال ها، برند و ...(. )فروش، 

مدل های 	  از  سبدهایی10  ساختن 
کسب و کار و ارزش های پیشنهادی.

در  سازمان های  در  »نوآوری  پوستر 
حال فعالیت« را دانلود کنید.
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از طراحی ارزش پیشنهادی برای ...
کنید استفاده 

که برای خلق ارزش های  کرد به همان اندازه  که مطالعه خواهیم  ابداع و بهبود ارزش های پیشنهادی. ابزارهایی 
)و  پیشنهادی  ارزش های  نوسازی  و  مدیریت  برای  دارد،  کاربرد  جدید  کسب و کار(  مدل های  )و  پیشنهادی 
کارگشاست. برای ایجاد زبان مشترک در زمینۀ خلق ارزش در سازمانتان مفهوم  کسب و کار( موجود نیز  مدل های 
ارزش های پیشنهادی  ابداع و بهبود مستمر  برای  آنها  از  کار بگیرید.  را به  کسب وکار  ارزش پیشنهادی و مدل 

که هیچ گاه پایان نمی یابد. کاری است  کنید. این  وا�� ا��متناسب با پروفایل مشتریان استفاده 
وا�� ب

وا�� ج

��آ��ـــ�

ابداع
که مشتریان خواهان آنها هستند به  ارزش های پیشنهادی جدیدی را 

کنید. کسب وکار قابل اجرا ابداع  همراه مدل های 

Unit A

Unit B
Unit C

P roc es s
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بهبود
و  مدیریت  را  موجود  کسب و کار  مدل های  و  پیشنهادی  ارزش های 

کنید. کنید، به چالش بکشید، بهبود ببخشید و نوسازی  اندازه گیری 
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کارآفرینانه دانش 
ریسک  می برید.  لذت  جدید  چیزهای  کردن  امتحان  از 
عنوان  به  بلکه  تهدید  یک  عنوان  به  نه  را  شکست 
به آسانی  می بینید.  پیشرفت  و  یادگیری  برای  فرصتی 
وضعیت  تغییر  مختلف  کتیک های  تا و  استراتژی ها  بین 

می دهید.

مهارت های ابزاری
پیشنهادی  ارزش های  دنبال  به  خود  جست وجوی  در 
تابلوی  از  نظام مند  به  طور  عالی،  وکار  کسب  مدل های  و 
کسب و کار  طراحی ارزش پیشنهادی، تابلوی طراحی مدل 

و ابزارها و فرآیندهای دیگر استفاده می کنید.

مهارت های خود را در زمینۀ 
پیشنهادی  ارزش  طراحی 

کنید ارزیابی 

و  نگرش ها  و  دهید  پاسخ  را  ما  آنلاین  آزمون 
در  نظام مند  موفقیت  برای  لازم  مهارت های 
ارزیابی  خود  در  را  پیشنهادی  ارزش  طراحی 
مطالعۀ  از  بعد  و  قبل  را  آزمون  این  کنید. 
منظور  به  پیشنهادی«  ارزش  »طراحی 

اندازه گیری پیشرفت خود انجام دهید.

آزمون مهارت های خود را به صورت آنلاین انجام دهید.
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مهارت های تفکر طراحی
چندین  خاص  حرکت  مسیر  یک  بهبود  و  انتخاب  از  قبل 
بازگشتی  و  غیرخطی  ماهیت  با  می کنید.  کاوش  را  گزینه 

خلق ارزش راحت هستید.

همدلی با مشتری
گوش  و  می دهید  قرار  مشتری  جایگاه  در  را  خود  دائماً 

دادن به آنها را بهتر از فروش به ایشان انجام می دهید.

مهارت های آزمایش
به طور نظام مند به دنبال شواهدی در تأیید ایده هایتان 
آزمایش  اولیه  مراحل  در  هستید.  چشم اندازتان  آزمون  و 
که چه چیزی موثر است و چه چیزی  می کنید تا یاد بگیرید 

موثر نیست.
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که ما به جای خلق  نگران این هستم 
اندازه  از  بیش  مشتریان،  برای  ارزش 
تمرکز  آنها  گی های  ویژ و  محصولات  بر 

کرده ایم.

افراد  تمامی  که  نیستم  مطمئن 
اینکه  از  مشترکی  فهم  تیممان 
یک ارزش پیشنهادی خوب واقعاً 

چیست، داشته باشند.

از اینکه در جلسۀ پیش این همه 
پیشنهادی  ارزش های  دربارۀ 
صحبت  کسب وکار  مدل های  و 
کردیم بدون آنکه به نتایج واقعاً 
 
ً
کنیم، جدا ملموسی دست پیدا 

ناامید شدم.

در  چقدر  که  می کنم  تعجب 
سرمایه گذاری  توسعه  و  تحقیق 
کرده ایم اما در توسعۀارزش های 
مدل های  و  پیشنهــــــــــــــادی 
کسب وکارِ مناسب سرمایه گذاری 

نکرده ایم.

که ارائۀ قبلی  در شگفتم 
دربارۀ ارزش پیشنهادی 
کسب  وکار جدید  و مدل 

چقدر مبهم بود.

که روشی برای پایش  نگرانم 
پیشرفت خود در توسعۀ این 
مدل  و  پیشنهادی  ارزش 

کسب وکار جدید نداریم.

را  زیادی  منابع  چطور  که  بُهت زده ام 
کسب وکارِ  ح  بر سر آن ایدۀ بزرگ در طر
تنها  دادیم  هدر  قبلی  شکست خوردۀ 
که آن را نیازموده بودیم. به این دلیل 

که فرآیند توسعۀ  نگرانم 
روشی  از  ما  محصول 
استفاده  مشتری محور 

نکند.

فرآیندهای  چقدر  که  متعجبم 
فــــــــروش  محصـــــــــول،  توسعۀ 
ارزش های  با  بازاریابی  و 
ناهمسو  جدید  پیشنهادی 

هستند.

همکاران خود را متقاعد به 
کتاب »طراحی ارزش  استفاده از 

کنید پیشنهادی« 

برخلاف  چطور  که  عجبم  در 
خوبمان،  نیت های  و  ایده ها 
کسی  که  می سازیم  چیزهایی 

نمی خواهد.

من ... 



مه
قد

/ م
ی

اد
نه

یش
ش پ

ارز
ی 

اح
طر

ن

I m…

…worried tht we focus too much 

on products nd fetures nd don’t 

focus on how we crete vue for 

customers enough.

…not sure if everbod in our 

compn hs  good nd 

shred understnding of wht 

 vue proposition ctu is.

…re disppointed 

b how much we tked 

bout vue propositions 

nd business modes t 

our st meeting without 

re getting tngibe 

resuts

…surprised tht we invest 

so much in R&D, but fi to 

invest in deveoping the right 

vue propositions nd busi-

ness modes.

…bown w b 

how uncer tht st 

presenttion on tht 

new vue proposi-

tion nd business 

mode ws.

…concerned tht we don’t 

hve  methodoog to trck 

our progress on the deveop-

ment of tht new vue propo-

sition nd business mode.

…mzed b how mn 

resources we wsted when 

tht gret ide in tht st 

business pn turned out to be 

fop becuse we didn’t test it.

…concerned tht our product 

deveopment process doesn’t 

use  more customer-focused 

methodoog.

…stonished how poor 

igned product deveopment, 

ses, nd mrketing re when 

it comes to deveoping new 

vue propositions.

0 Arguments to Convince Your 
Coegues, Boss, Tem to Use 
the V Proposto Cvs  
(& Bsss Mo Cvs) 

So...
Wt  w tr ot 

t Vue Proposition 
Cnvs ( Bsss 

Mo Cvs)  or 
xt projct?

…stonished how poor 

igned product deveopment, 

ses, nd mrketing re when 

it comes to deveoping new 

vue propositions.

23 22

پس چه می شود 
گر از تابلوی طراحی ارزش  ا

پیشنهادی )و تابلوی طراحی 
کسب و کار( در پروژۀ  مدل 
کنیم؟ بعدی خود استفاده 

کسب وکار تابلوی طراحی مدل 

جریان های درآمدی    

کانال ها        

کلیدی     ارزش های پیشنهادیبخش های مشتری    کلیدیفعالیت های  مشارکت های 

کلیدی منابع 

ساختار هزینه

ارتباط با مشتری

طراح:     تاریخ:     طراحی شده برای:     نسخه:   

www.aryanabook.com/vpd

ارزش پیشنهادی
بخش مشتری

www.aryanabook.com/vpd

کنید. که می توانید آن را دانلود  کسب و کار وجود دارد  گزاره برای استفاده از تابلوهای طراحی ارزش پیشنهادی و مدل  یک سِری اسلاید با این 10 
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تابلوی طراحی ارزش پیشنهادی دو بخش دارد. با استفاده از پروفایل مشتری 
 26 ص  ارزش  نقشۀ  از  استفاده  با  می کنید.  پیدا  مشتری  از  واضح تری  درک   10 ص 

را توصیف می کنید. هنگامی که این دو  ایجاد ارزش برای آن مشتری  چگونگی 
بخش در راستای یکدیگر باشند به تناسب ص 40 بین آنها دست خواهید یافت.
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کنید مشتریان را مشاهده 
که مفروض می گیرید و مشاهده می کنید و صحت آنها را  گی های مشتری  مجموعه ای از ویژ

در بازار بررسی می کنید.

تناســـــــب
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که برای جذب مشتریان طراحی می کنید. مجموعه فایده های حاصل از ارزش پیشنهادی 

خلق ارزش

یـــف تعر
ارزش پیشنهادی

که مشتریان  توصیف کنندۀ فایده های  است 
شما  خدمات  و  محصولات  از  می توانند 

انتظار داشته باشند.

تناســـــــب

7
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بخش  توصیف کنندۀ  مشتری  )بخشِ(  پروفایلِ 
مشتری خاصی در مدل کسب وکارتان به صورت 
این  است.  بیشتر  جزئیات  با  و  ساختارمندتر 
و  دردسرها  کارها،  به  را  مشتری  پروفایل، 

منفعت ها تقسیم می کند.

پروفایل  با  ارزش تان  نقشۀ  که  می یابید  دست  تناسب  به  زمانی 
که محصولات و خدمات تان  مشتری همخوانی داشته باشد- زمانی 
کار،  که به یک یا چند  دردسرکاه ها و منفعت سازهایی در خود دارند 

که برای مشتریانتان مهم است. دردسر  و منفعتی می پردازند 

پروفایل 
مشتری

می خواهند  مشتریان  که  را  نتایجی  منفعت ها 
به  که  را  فایده های ملموسی  یا  آورند  به دست 

دنبال آن هستند توصیف می کند.

دردسرها نتایج بد، ریسک ها و موانع مربوط به 
کارهای مشتری را توصیف می کند.

که  را  آنچه  مشتری  کارهای 
و  شغل  در  می کوشند  مشتریان 
زندگی خود انجام دهند به زبان 

خودِ آنها توصیف می کند.

تناســـــــب
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ارزش  گی های  ویژ )پیشنهادی(  ارزش  نقشۀ 
کسب وکارتان  مدل  در  خاصی  پیشنهادی 
توصیف  جزئیات  با  و  ساختارمند  به صورت  را 
پیشنهادیتان  ارزش  نقشه،  این  می کند. 
و  دردسرکاه ها  خدمات،  و  محصولات  به  را 

منفعت سازها تقسیم می کند.

نقشۀ 
ارزش

که  می کنند  توصیف  منفعت سازها 
برای  چطور  خدماتتان  و  محصولات 

مشتریان منفعت ایجاد می کنند.

که  می کنند  توصیف  دردسرکاه ها 
چطور   خدماتتان  و  محصولات 
کاهش  را  مشتریان  دردسرهای 

می دهند.

که یک  تمامی محصولات و خدماتی 
ساخته  آنها  پایۀ  بر  پیشنهادی  ارزش 
فهرست  قسمت  این  در  می شود، 

می شوند.

تناســـــــب
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1.1
پروفایل مشتری
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