
تعداد و مهارت هاى نيروى انسانى در اختيار شما؟ 

بومى شده توسط: خوشفكرى 
www.khoshfekri.com

فروش دارايى ها انواع: 
هزينه استفاده 
هزينه اشتراك 
اجاره/ ليزينگ 

هزينه استفاده نام تجارى/لايسنس 
هزينه كارگزارى 

تبليغات تبليغات 

قيمت ليستى قيمت گذارى ثابت: 
بر اساس تعداد ويژگى ها 
بر اساس نوع مشتريان 

بر اساس مقدار 

مذاكره (چانه زنى) قيمت گذارى پويا: 
مديريت درآمد با نظر گرفتنِ

رفتار مشتريان 
لحظه اى و وابسته به بازار 

آيا مدل كسب و كار شما بيشتر: 
- هزينه محور است؟ (ساختار هزينه صرفه جويانه، ارزش پيشنهادى ارزان قيمت، انجام  هرچه بيشتر كارها به صورت اتوماتيك، برونسپارى شديد) 

- ارزش محور است؟ (تمركز بر روى ايجاد ارزش، ارزش پيشنهادى با قيمت هاى بالا) 

انواع منبع: 
فيزيكى 

فكرى (مجوزهاى انحصارى، حق ثبت اختراع، نشان تجارى) 
نيروى انسانى 
منابع مالى 

براى نمونه: 
هزينه هاى ثابت (حقوق، اجاره، قبوض) 

هزينه هاى متغير 
هزينه هايى كه با رشد كسب و كار تغيير مى كنند 

هزينه هايى كه با ورود به حوزه هاى جديد تغيير مى كنند 

انگيزه هاى همكارى تجارى: 
بهينه سازى و اقتصاد 

كاهش ريسك و عدم قطعيت 
به دست آوردن منابع و فعاليت هاى بخصوص 

فعاليت هاى مرتبط با روابط با مشتريان؟ 
فعاليت هاى مرتبط با جريان هاى درآمدى؟ 

دسته بندى ها: 
توليد محصولات 

حل مسائل و مشكلات 
بسترها/شبكه ها 

نمونه ويژگى ها: 
جديد بودن 
كارايى 

شخصى سازى 
كار راه انداز 
طراحى 
برند برند 
قيمت 

كاهش هزينه 
كاهش ريسك 
دسترس پذيرى 
راحتى/كاربردى 

مثال ها: 
همكارى نزديك و شخصى 

سلف سرويس 
خدمات خودكار 
گروه هاى مشتريان 

همكارى در ساختن و ارائه ارزش 

نكات كمكى: 
بازارهاى بزرگ 

بازارهاى اختصاصى 
دسته بندى شده 

متنوع 
بازارهاى چندوجهى 

مراحل مختلف كانال ها:
1. آگاهى: چگونه به مشتريان هدفتان درباره محصولات و خدمات 

    شركتتان اطلاع رسانى مى كنيد؟ 
2. ارزيابى: چگونه به مشتريان هدف كمك مى كنيد تا آن ها ارزش 

   پيشنهادى شركت  تان را امتحان و ارزيابى كنند؟ 
3. خريد: از چه روش هايى مشتريان مى توانند از شما خريد كنند؟ 
4. ارائه: چگونه ارزش پيشنهادى تان را به مشتريانتان ارائه مى كنيد؟ 
5. پس ازفروش:چگونه خدمات پس ازفروش به مشتريان ارائه مى كنيد؟ 


