


طراحی ارزش پیشنهادی

مهدی اعتباری: مدرس



ارزش چیست؟



:انواع ارزش

:اخلاقیارزش

.میدهندشکلراماهاییریتصمیمگچارچوبومبناکههستندقوانینیواصولاخلاقیهایارزش

:ارزش به کارگیری یا کارآمدی

.بهکارگیرییکیدیگرازانواعارزشاستکههمهیمادرگفتگوهایروزمرهآنرابهکارمیبریمارزش
.چقدربهکارشمامیآیدوبرایشمااستفادهداردیکمحصولاینجاسوالکلیدیایناستکهدر



مبادله ایارزش 

.میشناسیموبهآناشارهمیکنیمقیمتارزشمبادلهایهمانچیزیاستکهمامعمولاًبهعنوان

استراتژیکارزش 

.وحسابدارانمیشودهااستراتژیستاستراتژیکموضوعیاستکهمعمولاًباعثاختلافنظرمیانارزش



افزودهارزش

کردهتغییرمابرایهمافزودهارزشمعناییبارکهشنیدهایمراافزودهارزشبرمالیاتاصطلاحآنقدرما
.شودپرداختدولتبهبایدکهاستپولیبحث،موضوعمیکنیمفکرافزودهارزششنیدنباماازبسیاریو



جایگاه ارزش در یک کسب و کار کجاست؟



دلیل خریدتان چه بود؟



؟ارزش پیشنهادی چیست

ن این تصور اشتباه است که احساس کنید مشتریان محصولات را صرفاً از روی علاقه به آ
.محصول خریداری می کنند



کهقلب هر کسب وکاری، ارزش ها و مزیت هایی است 
.برای مشتریان خلق نموده است



:انواع ارزش های پیشنهادی

:جنسارزشهاییککسبوکارمیتواننددردوحالتزیرباشند

(…قیمت،سرعت،کاراییو)کمی-

..(ناختیوتجربهبهترمشتری،دوامبیشترمحصول،طراحیزیباش)کیفی-



نوع ارزش پیشنهادی11

:Freshnessتازگی 

از مشتریان علاقه زیادی به استفاده از فناوری های جدید و تعدادی 
آزمایش محصولات تازه دارند



:Operationعملکرد 

نددسته ای از افراد به دنبال عملکرد بهتر هست



Customizationسازی سفارشی 

:داریدکنید که شما می خواهید یک کت شلوار برای یک مراسم خاص تهیه کنید، شما دو انتخابفرض 
اینکه یک کت و شلوار آماده بخرید، :انتخاب اول

استرفتن به یک خیاطی معروف و سفارش دوخت یک کت و شلوار ویژه :دومانتخاب 



:کارانجام کامل 

:آیا تبلیغاتی از این قبیل را تا به حال دیده اید

سایتطراحی 100تا 0آموزش •

100تا 0انجام کلیه امور ثبت شرکت از •

بسپاریدکلیه امور مالیاتی خود را به ما •

هستنداین قبیل آگهی ها بیانگر ارزشی 
.که مفهوم آن انجام  کامل کار است



:Designطراحی 

در ذهن عده ای از ما طراحی و ظاهر یک محصول و خدمت از اهمیت ویژه ای برخوردار است



برند، مقام و منزلت
ایجاد این مساله در ایران بسیار به چشم می آید، استفاده از برندی که باعث

منزلت و مقام می شود



:قیمت

عده ای از مشتریان، حساس به قیمت هستند و برای آن ها قیمت و هزینه ای که باید برای
محصول بپردازند  در الویت است



کاهش هزینه

شود، اگر شما محصول یا خدمتی را ارائه دهید که نهایتا در هزینه های مشتری صرفه جویی ایجاد
این نیز می تواند به عنوان یک ارزش کلیدی مورد استفاده قرار گیرد



ریسککاهش 

برای مشتری مهم است که در زمان خرید یک خدمت یا محصول، ریسک اش را به حداقل
برساند، اینجاست که بحث ضمانتامه ها و گارانتی های فروش مطرح می شوند



منابعقابلیت دسترسی و به اشتراک گذاری 

ن کار را برای مثال تصور کنید، شما آرزو دارید یک ویلا در شمال یا کیش داشته باشید، ولی هزینه ای
هفته در سال به ازای دریافت ۲ندارید، متوجه می شوید که شرکتی به صورت اشتراک زمانی، به مدت 

مبلغی به عنوان حق  عضویت یک ویلای نوساز و شیک را در اختیار شما قرار می دهد، در اینجا شما 
د و شرایط به واسطه این سرویس، با مبلغی بسیار کم به یک آرزوی بزرگ و گران خود جامه عمل پوشانده ای

.  استفاده از آن برای شما فراهم شده است



:راحتی سهولت استفاده و 

یلسهولتبرخیازمشتریان،یکمحصولرابهدل.اینارزشارتباطنزدیکیبامفهومتجربهکاربریدارد
استفادهازآنخریدمیکنند



مشتریان چند دسته هستند؟نیاز های

آشکارنیاز های -1

پنهاننیازهای -۲

آیندهنیاز های -۳



حکایت همچنان باقیست


