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 طراحی کسب و کار
پودمان3

این پودمان به شایستگی های تیم سازی کاری، تأمین منابع و تحلیل و تهیه مدل کسب و کار 
اختصاص دارد.

 چطور با وجود همه تفاوت هایمان تیم موفقی باشیم؟
 عدد و رقم ها و نکته های مهم کسب و کارمان را چطور بشناسیم؟

  چه کسانی باید کنار هم باشند تا در رقابت نوآوری پیروز شوند؟ برای این پیروزی، باید 
چه چیزهایی را بررسی کنند؟

و  ویژگی ها  چه  با  افرادی  چه  کارآفرینی،  و  نوآوری  رقابت  میدان  به  ورود  از    پیش 
قابلیت هایی باید چه کارهایی انجام دهند تا در عمل موفق شوند؟

مشتریان

ارتباطات با 
مشتریان

ارزش ایجاد 
شده

فعالیت های 
کلیدی

شرکای کلیدی

آنان که کمکتان 
می کنند.

آنچه انجام 
می دهید

آن گونه که کمک 
می کنید.

آن گونه که تعامل 
می کنید

آنان که کمکشان 
می کنید

کانال ها
آن گونه که شما 
را می شناسند و 
آن گونه که خدمت 
ارائه می دهید.

منابع 
کلیدی

آن که هستید و 
آنچه دارید.

هزینه هاآنچه از دست می دهیددرآمد ها و منافعآنچه به دست می آورید
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تيم، متشكل از افرادي با مهارت ها، دانش و تجربيات گوناگون است که متكي به 
يكديگرند و داراي تعهدي دسته جمعي در رسيدن به اهداف تيم هستند. درجۀ 
است.  از يك گروه  بيشتر  تيم  و هماهنگي يك  انسجام  تعهد،  اطمينان،  اعتماد، 
رشته ای که تمام اعضای يك تيم را به هم متصل می کند، آرمان مشترکی است که همۀ اعضای 

تيم به آن اعتقاد و ايمان قلبی دارند.
در يك تيم به دليل اينكه هدف نهايی شفاف است و افراد مصمم به دستيابی به آن هستند، اعضا 

با خودانگيختی کارها را به پيش می برند.

تیمگروهویژگی

با انگيزه، پيوند محكم و اداره شدهعلاقه مندی و قراردادی يا هماهنگ و فاقد پيوستگیماهيت

مقياس زمانی مشخصمستمرچهارچوب زمانی

تكليف ويژه و مشخصکلی يا متعددکارکرد

مشخص، واحد و تعريف شدهکلی، متعدد يا مبهماهداف

تخصيص درونی نقش ها و مسئوليت هاکلی يا مشترکمسئوليت ها

در راستای اهداف عملكردمبهم و توزيع شدهپاسخگويی

ميزان بالای کنش متقابل و وابستگی متقابلضعيفارتباط

اهداف و تعهد مشترکعلايق مشترکپيوندها

قویضعيفانگيزش

انتخاب شده و يك دست يا مكملمتنوع، کنش های متعدد و نسبتاً آزادعضويت

نسبتاً کوچكبزرگ يا کوچكاندازه

سازماندهی شدهاختصاصیجای دادن عضو جديد

شفاف و واضحضعيفرهبری

خواندنی
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الف( يك تيم ورزشی موفق جهان را نام ببريد. دليل موفقيت و شهرت آنها را بگوييد.

شهرت دلیل موفقیت نقش اعضای تیم 

مربی

کاپيتان 

......

ب( يك تيم ورزشی را در نظر بگيريد. اين تيم را با يك گروه از دانش آموزان که در زمين بازی 
مشغول تمرين هستند، مقايسه کنيد و به سؤالات زير پاسخ دهيد.

 چرا اگر بهترين بازيكن های تيم ها جمع شوند، نمی توان بهترين تيم ورزشی را تشكيل داد؟
 آيا بازيكن های يك تيم می توانند مستقل از هم کار کنند؟ چرا؟ 

 آيا تيم، يك هدف مشخص دارد و همۀ اجزا بايد برای رسيدن به آن هدف کمك کنند؟چرا؟
 آيا اگر يكی از اعضای تيم وظيفۀ خود را به خوبی انجام ندهد، تيم به هدف خود می رسد؟ چرا؟

 در يك تيم ورزشی، آيا همۀ اعضا سلايق و مهارت های يكسان دارند؟ اگر بين اعضای يك تيم 
مشكلی پيش بيايد، چه کسی آن را حل می کند؟ اين مشكل چطور حل می شود؟ 

فعاليت 
عملی 1
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در جدول زير نقش های تيم مدرسه را يادداشت کنيد. )مدرسه را در قالب يك تيم در نظر بگيريد 
و نقش ها و وظيفه هر فرد را در اين تيم و در مدرسه ذکر کنيد(

وظیفه در مدرسهافراد حاضر در زمین مدرسهوظیفه در تیماعضای تیم

......مربی

......کاپيتان

......مدافع

......فوروارد

......هافبك

......دروازه بان

......تدارکات

فعاليت 
عملی 2
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يك کارآفرين که متولد ديار خود شما هست را شناسايی کنيد. مصاحبه ها و مطالبی از ايشان 
را جستجو کنيد.

بررسی کنيد که اولين بار در زندگی کاری خود، کی و چطور شكست خورده است؟
چند بار ديگر شكست را تجربه کرده است؟

چطور دوباره توانسته است از نو شروع کند يا ادامه دهد؟
بررسی کنيد که چطور با شرايط ابهام و شناخته های کار خود روبه رو شده است و می شود؟

بهترين حالت اين است که با خود کارآفرين صحبت کنيد. اگر به او دسترسی نداشتيد، می توانيد 
از مصاحبه های چاپی، يا روی وب سايت ها يا ويدئو يا برنامه های تلويزيونی استفاده کنيد.

فعاليت 
عملی 3

از تمايل به  تحمل ابهام عبارت است 
شخص  بي آنكه  مستقل،  فعاليتي  آغاز 
خير.  يا  شد  خواهد  موفق  بداند  دقيقاً 
افراد  از  بيشتر  به مراتب  کارآفرينان  مي رسد  به نظر 
بدون  کارآفرينان  باشند.  داشته  را  ابهام  تحمل  ديگر 
اين که احساس تهديد يا ناراحتي کنند، قادرند به طور 
اثربخش با شرايط و اطلاعات مبهم، ناقص، غيرقطعي، 
سازمان نيافته و غيرشفاف روبه رو شوند و ضمن رفع 
ابهامات، آنها را به نفع خود تغيير دهند. در واقع، ابهام، 

سبب انگيزش آنان مي شود.

خواندنی



پودمان 3: طراحی کسب و کار

85

جلسۀ دوم

شایستگی تیم سازی کاری و تأمین منابع مالی

صی
شخ

ی 
ها
ت 
فاو

ک ت
کی
تف

مل
مک
ی 
ها
ت 
صی

شخ
ن 
عیی

ت

ری
 کا
یم
ل ت

کی
ش
ت

ری
 کا
یم
ر ت
ض د

عار
ر ت
آثا
ن 
عیی

ت



86

آقای قربانی مالك توليدی محصولات لبنی است او در نظر دارد در محصولات توليدی خود تغييراتی 
ايجاد کند. با استفاده از روش طوفان فكری، راه حل هايی در توليد محصول بهتر، ارائه دهيد.

فعاليت 
عملی 4

طوفان فکری يا بارش فکری: يك تكنيك خلاقيت فردی يا گروهی است که در 
طی آن، با جمع آوری فهرستی از ايده ها که خودبه خود توسط اعضا توليد می شود، 

برای رسيدن به يك جمع بندی در مورد يك مسئله تلاش می شود.
در حقيقت روش طوفان فكری ابزار شناخته شده است که به شما در ايجاد راه حل های خلاقانه 
برای يك مسئله کمك می کند. روش طوفان فكری به ويژه هنگامی بسيار مفيد است که شما 
بخواهيد سنت شكنی کنيد و الگوهای تفكر تثبيت شده را تغيير دهيد طوری که بتوانيد به روشی 

نو به همه چيز بنگريد.
اگر تيم شما از اين روش استفاده کند می توانيد از انواع تجارب اعضای تيم بهره بگيريد و در حل 
مسئله از آن استفاده نماييد. با اين کار، ايده های بسياری به دست می آيد يعنی شما می توانيد 

راه حل های بهتری برای مسئله ای که با آن روبه رو هستيد به دست آوريد .
در  که  راه حلی  برای  تيم  اعضای  از  می کند  کمك  شما  به  فکری  طوفان  روش  همچنين 

بخواهيد  نظر  می شود  انتخاب  نهايت 
ارائه  خود  آنها  که  )راه حل هايی 
روش  که  آنجا  از  اينكه  ديگر  داده اند.( 
طوفان فكری جالب است به اعضای تيم 
کمك می کند با يكديگر متحد شوند و 
در محيطی مثبت و پرثمر مشكلات را 

حل کنند.

خواندنی
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آيا تجربه ای از ميانجيگری در بين اعضای گروه دوستانتان داريد؟ اگر بلی، اين تجربه را چگونه 
توصيف می کنيد؟ آيا فكر می کنيد موفق بوديد؟ اگر خير، تجربه ميانجيگری دوستانتان را در 

گروه خود بررسی کنيد.

تمام  آينده  انتخاب کنيد. در طول هفتۀ  برای کلاس خود  با رأی گيری در کلاس، 3 ميانجی 
تعارضاتی را که برای دانش آموزان کلاس به وجود می آيد، به اين افراد ارجاع دهيد. نتايج و تجربه 

اين اتفاق را در قالب يك فعاليت گروهی به کلاس ارائه دهيد.

فعاليت 
عملی 5
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عموماً کسب وکارهای نوپا از آغاز، بيش از همه بر امور فنی و بازاريابی کار خود 
تمرکز می کنند و تنها به پيش بينی سود مالی خود می پردازند. در حالی که عملاً 
با گذشت زمان از اجرای امور حسابداری غافل اند و بعد از رشد کردن، متوجه خطا 
در انتخاب روش های حسابداری و جدی نگرفتن آن می شوند. آنها با پيچيده شدن فعاليت ها با 
نابسامانی های مالی بسياری روبه رو می گردند. برای مديريت اين بحران های مالی، لازم است تمام 

فعاليت های مالی ثبت گردند. 
هزینه: بهای کالاها و خدماتی است که در عمليات يك کسب وکار برای کسب درآمد به مصرف 
از قبيل حقوق، دستمزد، آب، برق  برای عرضۀ محصول خود متحمل هزينه هايی  ما  می رسد. 

مصرفی، اجاره محل، تلفن و ساير هزينه ها می شويم.
درآمد: درآمد پولی است که از عرضه محصولاتمان به مشتريان به دست می آوريم.

حاصل تفريق اين دو، سود ما را نشان می دهد:
سود = هزینه ـ درآمد

خواندنی

فعاليت 
عملی 6

يك تعميرکار، درآمد حاصل از تعميرات ماهانه او مبلغ 33٥٠٠٠ ريال و هزينه اجاره ٩٠٠٠٠ ريال، 
هزينه دستمزد کارگران ٧٥٠٠٠ ريال هزينه خريد قطعات ٢٥٠٠٠ ريال و هزينه آب و برق ماهانه 

١٠٠٠٠ ريال می باشد. سود يا زيان ماهانه اين تعميرکار را محاسبه نماييد. 
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الف( با توجه به روش هاي درآمدزايي که در جدول می بينيد، يك نوع کسب و کار مثال بزنيد.

مثالنمونهروشردیف
هتل داریحق استفاده١ـ
فروشگاه لوازم خانگیفروش دارايي٢ـ
باشگاه ورزشیحق عضويت3ـ
صنعت رسانهانجام تبليغات4ـ
آژانس املاکدستمزد کارگزاري٥  ـ
ارائه سيم کارت رايگانطعمه و شكار6  ـ
به اشتراک گذاری پوشه ها در رايانهتمايل به پرداخت٧ـ

ب( در صورتي که به غير از موارد ذکر شده در جدول، روش درآمدزايي ديگري را مي شناسيد، 
دو مورد را با ذکر مثال نام ببريد.

..............................................  1
..............................................   2

انتخاب  براي کسب و کار خود  را  با توجه به روش هاي درآمد زايي شما چه روشي  پ( حال 
مي کنيد؟

....................................................................................................

ت( براي محصول چگونه مي توانيد قيمت گذاري کنيد؟
.........................................................  1
.........................................................   2

ث( در اين مرحله با توجه به کسب و کار انتخابي خود و چند نمونه از کسب و کارهاي موجود 
در محل زندگي و يا اقوام خود، جدول صفحه بعد را کامل کنيد.

فعاليت 
عملی 7
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روش هاي قیمت گذاريالگوي درآمد کسب وکارحوزه فعالیت کسب وکارنام کسب و کار

ج( به نظر شما چه موارد ديگري بر افزايش درآمد و موفقيت کسب و کار تأثير گذار است؟ آنها 
را نام ببريد و با مثال توضيح دهيد.

...............................................................................................................................................  1

...............................................................................................................................................  2

...............................................................................................................................................  3

چ( به نظر شما چه مواردي جزو نبايدهاي درآمد زايي و قيمت گذاري است و باعث کاهش درآمد 
خواهد شد؟

...............................................................................................................................................  1

..............................................................................................................................................   2

...............................................................................................................................................  3



92

الف( تحقيق کنيد در استان و جايی که شما زندگی می کنيد، چه مؤسساتی نظير پژوهش سرا، 
مراکز رشد و پارک های علم و فناوری وجود دارند؟ اين مؤسسات چه حمايت هايی از کسب وکارها 

می کنند؟

ب( دربارۀ شرايط اخذ وام بانكی تحقيق کنيد. چه مراحلی وجود دارد؟ چه مدارکی لازم است؟

فعاليت 
عملی 8

منابع مالی يكی از حياتی ترين منابع مورد نياز برای شروع هر کسب وکاری است. 
فرقی ندارد کوچك يا بزرگ، نوآورانه يا سنتی، شما به سرمايۀ اوليه برای راه اندازی 

کسب وکارتان نياز داريد. برخی از اين روش ها عبارت اند از:
مؤسسات،  حمايت  از  بهره مندی  وام،  گرفتن  افراد،  از  قرض گرفتن  خودتان،  شخصی  سرمايۀ 

سرمايه گذاران و شرکت های سرمايه گذاری خطرپذير، ورود به بورس اوراق بهادار.

خواندنی

انواع روش های درآمدزایی

درآمدی که در ازای استفاده از یک خدمت خاص ایجاد می شود. مشتری هرچه بیشتر از 
این خدمت استفاده کند باید پول بیشتری دهد.

درآمدی که از طریق فروش محصولات فیزیکی کسب و کار ایجاد می شود.

درآمدی که با فروش دسترسی مداوم به خدمات ایجاد می شود.

درآمدی که از پرداخت کارمزد در ازای انجام دادن تبلیغ برای یک محصول یا خدمتی 
خاص ایجاد می شود.

حق استفاده

درآمدی که از طریق خدمات واسطه گری میان دو یا چند نفر ایجاد می شود.

حق عضویت

انجام تبلیغات

دستمزد کارگزاری

فروش دارایی ها
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فردی کارآفرين، مالك يا مدير يك واحد توليدی، صنعتی، صنفی يا کسب وکار را شناسايی کنيد. 
کار او بايد به گونه ای باشد که کالا يا خدمتی را به مردم عرضه نمايد و در نهايت مشتری آن را 
بخرد و استفاده کند )يعنی کارمند اداری يك اداره دولتی يا شرکت خصوصی نباشد(. او می تواند 
از اعضای خانواده خودتان، يكی از بستگان، همسايگان، پدر يكی از هنرجويان يا در محل زندگی 

يا نزديك هنرستان شما باشد.

الف( از او بپرسيد که کارش را با چقدر پول آغاز کرده است؟ آن پول را از کجا تهيه کرده؟ چند 
وقت بعد برای چه چيزی دوباره به منابع مالی نياز پيدا کرده؟ اين نياز را چطور و از کجا تهيه 
کرده؟ تا به امروز چند بار ديگر برای چه موارد کاری به منابع مالی نياز پيدا کرده و چطور آن 
را تأمين کرده است؟ سعی کنيد بفهميد که چه زمان هايی و برای چه کارهايی منابع مالی نياز 
داشته و نتوانسته است آن را تأمين کند؟ چه اسناد و مدارکی در هر بار تهيه منابع مالی، بايد به 
چه افرادی ارائه می کرده است؟ بپرسيد که الان بابت چه مواردی چقدر بايد بدهی بپردازد؟ اين 

بدهی را به چه کسانی دارد؟

ب( اگر او بخواهد الان کارش را گسترش بدهد و فروشش را دو برابر کند، به چقدر منابع مالی 
از چه روش هايی می تواند تهيه کند؟ ترجيح  اين منابع مالی را  نياز دارد؟  بابت چه چيزهايی 
می دهد اين منابع مالی، چطور در اختيارش قرار گيرد؟ اگر چند روش تهيه منابع مالی داشته 

باشد، کدامش را ترجيح می دهد؟ چرا؟

فعاليت 
عملی 9
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 مشكلاتي که در يادگيري داشتم، چه بود؟ 

 کدام بخش از يادگيري در اين جلسه جالب بود؟ 

 براي بهبود يادگيري بايد به چه فعاليت هايي بيشتر توجه کنم؟ 

 از يادگيري در اين جلسه، در رشتۀ خود چه کاربردهايي مي توانم داشته باشم؟ 

   

بازخورد
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جلسۀ چهارم

شایستگی تحلیل و تهیه مدل کسب و کار
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محيط سازمان:
عوامل محيطی داخلی کسب و کار شامل عوامل درونی سازمان است که بر رويكرد 
و موفقيت عمليات پروژه های درون سازمانی تأثيردارد. عوامل محيطی خارجی نيز 
شامل تمامی عواملی است که در خارج از شرکت وجود دارند. ماهيت قوت و ضعف به درون 

سازمان و فرصت و تهدید به برون سازمان مربوط می شود.
قوت ها: قوت های سازمان همان منابع و توانايی هايی است که در اختيار دارد و می تواند از آنها 

به منظور ايجاد يك مزيت رقابتی استفاده کند.
ضعف ها: نبودن بعضی از توانايی های کليدی در سازمان می تواند به عنوان نقاط ضعف در سازمان 

تلقی شود.
فرصت: شناسايی و بررسی دقيق محيط خارجی می تواند فرصت های جديدی را برای مديران 

شرکت نمايان سازد و اين فرصت ها، آغازگر مسير جديدی برای توسعه و رشد باشند.
تهدید: تغيير در متغيرهای خارجی و محيطی می تواند تهديدهايی را برای شرکت درپی داشته باشد. 

تحليل swot ابزاری کارآمد برای شناسايی شرايط محيطی و توانايی های درونی سازمان است.

خواندنی

SWOT سرواژۀ عبارات قوت ها )Strengths(، ضعف ها )Weaknesses(، فرصت ها 
)Opportunities( و تهديدات )Threats( است.

گام اول در مراحل برنامه ريزی استراتژيك تعيين رسالت، اهداف و مأموريت های 
سازمان است و پس از آن می توان از طريق تحليل SWOT که يكی از ابزارهای تدوين استراتژی 
اين  از  استفاده  با  باشد.  آن  محيط  با  متناسب  که  کرد  استراتژی طراحی  سازمان  برای  است، 
خارجی  و  داخلی  محيط های  تحليل  و  تجزيه  به  اولاً  که  می شود  حاصل  امكان  اين  تحليل، 
پرداخت و ثانياً تصميمات استراتژيكی اتخاذ کرد که قوت های سازمان را با فرصت های محيطی 

متوازن سازد.

             سازمان
 محیط

S نقاط قوت ـ
نقاط قوت را فهرست کنید

W نقاط ضعف ـ
نقاط ضعف را فهرست کنید

O فرصت ها ـ
فرصت ها را فهرست 

کنيد

استراتژی های SO: با بهره 
جستن از نقاط قوت در صدد 
بهره برداری از فرصت ها برآييد

استراتژی های WO: با بهره جستن ازفرصت ها 
نقاط ضعف را از بين ببريد

T تهديدات ـ
تهديدات را فهرست 

کنيد

از استراتژی های ST برای احتراز 
از تهديدات از نقاط قوت استفاده 

کنيد
استراتژی های WT: نقاط ضعف را کاهش دهيد و 

از تهديدات پرهيز کنيد

خواندنی
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رشته تحصيلی خودتان را در نظر بگيريد. با کسب دانش کافی و مهارت ورزی در اين رشته، چه 
شغل هايی می توانيد داشته باشيد؟ تعدادی از آنها را بنويسيد. يكی از اين شغل ها که به آن علاقه 
بيشتری داريد را انتخاب کنيد. فرصت ها و تهديدهای محيط خارجی را در ارتباط با آن شغل، 
به تفكيك فرصت يا تهديد، فهرست نماييد. در کارگاه، با ديگر هنرجويان درباره اينكه چرا آنچه 
نوشته ايد، فرصت هستند يا تهديد، بحث کنيد. فكر کنيد و بنويسيد که چطور می شود بر آن 
تهديد غلبه کرد و آن را خنثی نمود. همين طور بنويسيد که چطور از آن فرصت می شود بهترين 

بهره برداری را کرد.

نقاط ضعف Wنقاط قوت Sمحیط              سازمان

O فرصت ها

T تهديدها

  چگونه می توان با بهره گيری از نقاط قوت حداکثر بهره برداری را از فرصت ها 
.)SO( انجام داد

  چگونه با استفاده از نقاط قوت می توان اثر تهديدات را حذف کرد يا کاهش  
.)ST( داد          

  چگونه بايد با بهره گيری از فرصت ها نقاط ضعف را تبديل به نقطه قوت کرد يا 
.)WO( از شدت نقاط ضعف کاست

  چگونه بايد با کاهش دادن نقاط ضعف تأثير تهديدات را کاهش داد يا تأثيرشان 
.)WT( را حذف کرد

خواندنی

فعاليت 
عملی 10
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جلسۀ پنجم

شایستگی تحلیل و تهیه مدل کسب وکار
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مدل  طراحی  ابزارهای  مفيدترين  و  ساده ترين  از  يكی  کار  و  کسب  مدل  بوم 
کسب وکار شماست. بوم به شكل تصويری و ملموس اجزای اصلی کسب وکار شما 
و ارتباط آنها را با يكديگر آشكار می کند و کمك می کند پيكره اصلی کسب وکار 

خود را بسازيد.

خواندنی

 ارزش های پیشنهادی: ارزش های پيشنهادی مواردی هستند که باعث خواهد 
شد مشتريان خدمات شما را ترجيج داده و به شما وفادار بمانند. مزيت هايی که 

کسب وکار شما را از ساير رقبا 
خواهند  قرار  بخش  اين  در  می کند  متمايز 

گرفت.

خواندنی

راه های توسعه 
ارزش های پیشنهادی

رند(
ن )ب

نشا

٧

طراحی
8

 ١ گی
تاز

  ٢
رد
ملک

ع

  3
 قیمت 4

سفارشی سازی

 ٥

ش خطر
کاه

6
ت دسترسی

قابلی
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الف( با توجه به اينكه ارزش پيشنهادي محصول شما، دليل ترجيح کسب و کارتان نسبت به 
ساير کسب و کارها توسط مشتري است، براي ارزش هاي پيشنهادي موجود در جدول زير يك 

مثال بيان کنيد.

مثالارزش پیشنهاديمثالارزش پیشنهادي

کاهش خطرتازگي

حفظ محيط زيستقیمت

برندسفارشي سازي

برخورد خوبخلاقیت و نوآوري

صرفه جويي در وقت مشتريانواع تخفیفات

طراحيمکان کسب و کار

تنوع محصولکیفیت محصول

ب( با توجه به جدول بالا و افكار ذهني خود، جهت ارائۀ محصول به مشتري، از چه ارزش هاي 
پيشنهادي استفاده مي کنيد؟

............................................................................  1

............................................................................  2

............................................................................  3

............................................................................  4

فعاليت 
عملی 11
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پ( حال با در نظر گرفتن شرايط موجود، اگر قيمت محصول شما مناسب نباشد و از لحاظ کيفي 
هم با توجه به محصولات مشابه در بازار سطح بالايي نداشته باشد، شما چه ارزش پيشنهادي را 

براي محصول خود به مشتري ارائه مي کنيد؟

............................................................................  1

............................................................................  2

مشابه  و همين طور محصولات  در محصولات مختلف  پيشنهادي  ارزش هاي  در  تحقيق  با  ت( 
محصول شما، چه مواردي جزو نبايدهاي ارزش پيشنهادي يك کسب وکار است؟

 بخش مشتریان: مشتری هدف اصلی در راه اندازی هر کسب و کار است و در 
حقيقت موتور محرک کسب و کار است. مشتريان قلب هر کسب و کار را تشكيل 

می دهند و برای انتخاب نوع فعاليت 
کسب و کار خود بايد مشتريان بخش بندی شوند.

خواندنی

بازار انبوه

بازار چند 
وجهی

گوشه بازار

انواع بخش های 
مشتریان

بازار 
بخش بندی 

شده
بازار متنوع
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الف( دو يا چند محصول متنوع را براي توليد در نظر بگيريد و با توجه به نوع محصول، جدول 
مربوط به شناخت مشتري آن را کامل کنيد.

عنوان محصولردیف

شناخت مشتري)دیدگاه جمعیت شناختي(

سطح نوع شغلتحصيلاتمحل زندگيجنسيتسن
درآمد

١ـ

٢ـ

3ـ

4ـ

فرايند  تكميل  برای  زير  سؤالات  به  قبل،  قسمت  در  انتخابي  محصولات  به  توجه  با  حال  ب( 
شناخت مشتري پاسخ دهيد.

محصول شمارۀ 3محصول شمارۀ ٢محصول شمارۀ ١

يا  کالا  مشتريان  از  بخشي  يا  گروه  چه  به  ١ـ 
خدمات ارائه مي دهد؟

٢ـ چرا آن بخش از مشتريان را انتخاب کرده ايد؟

3ـ مزاياي انتخاب آن بخش از مشتريان چيست؟

4ـ کالا و خدمات خود را با چه مزيتي به مشتريان 
نسبت به رقبا ارائه مي دهيد؟

به  خدمات  و  کالا  ارائه  براي  تصميمي  چه  ٥  ـ 
مشتريان درآينده داريد؟

فعاليت 
عملی 12
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تا اين مرحله مشتريان خود را شناسايي کرديد. حال براي ارتباط با مشتريان خود چه راهكارهايي 
داريد؟ نمونه هايي را مثال بزنيد:

1  ارتباط شفاهي: ...........................................................

2  ارتباط کتبي: ..............................................................

3  حفظ مشتري: ............................................................

4  جذب مشتري: ...........................................................

فرض کنيد می خواهيد يك مدرسه تأسيس کنيد. مدرسه شما چه ارزش پيشنهادی متمايزی را 
برای مشتريانش تدارک خواهد ديد؟

مشتری هدف شما چه ويژگی هايی دارد؟
چرا فكر می کنيد که ارزش پيشنهادی شما مناسب اين گروه از مشتريان است؟

فعاليت 
عملی 13
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جلسۀ ششم

شایستگی تحلیل و تهیه مدل کسب و کار
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آيا شما مي توانيد براي عملكرد بهتر کسب و کارتان، نوع فعاليت هاي کليدي خود را تغيير دهيد؟ 
اين تغيير در ارائۀ خدمات و توليد محصول چه تغييري ايجاد مي کند؟

بهبود  برای  کرده اند،  راه اندازي  را  مشاوره اي  کار  و  يك کسب  الهي  خانم  و  وطن پرست  آقاي 
عملكردشان چه فعاليت هاي کليدي را پيشنهاد مي کنيد؟

.........................................   1

.........................................   2

.........................................   3

فعاليت 
عملی 14
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خواندنی

کاهش خطر
در یک محیط رقابتی که ویژگی آن خطرپذیری است، 
ایفا  خطر  کاهش  در  مؤثری  نقش  می تواند  مشارکت ها 

کنند.

کاهش )سرشکن کردن( هزینۀ تولید
زیرا  می یابد؛  کاهش  تولید  هزینه های  شود،  بیشتر  تولید  هرچه 
هزینۀ ثابت تولید )هزینه هایی که ارتباطی به میزان تولید ندارند، 

مثل اجاره و...( یکسان است.

کسب منابع و فعالیت های خاص
خود  نیاز  مورد  منابع  زمینۀ  در  محدودیت هایی  کسب و کارها 
دیگر در  به کسب و کارهای  اتکا  با  از کسب و کارها  بعضی  دارند. 
زمینۀ تهیۀ منابع خاص و انجام برخی از فعالیت ها، قابلیت های 
به  نیاز  مشارکت هایی  چنین  انگیزۀ  می دهند.  گسترش  را  خود 

کسب دانش، مجوزها و دسترسی به مشتریان است.

انگیزه های ایجاد شراکت در کسب و کار

مثال هايی از فعاليت های کليدی فعالیت های کلیدی

کالا و خدماتی با کيفيت بالا ارائه شود. تولید و خدمات

مانند شرکت های مشاوره ای و بيمارستان ها که در برطرف کردن مشكلات 
افراد خدمات مشاوره ای ارائه می دهند. حل مسئله

شبكه های ارتباطی مانند نرم افزارها، نشان )برند( و... است. شبکه
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الف( با توجه به اينكه شما در يك تيم قرار گرفته ايد و با نظر و همراهي تيم، تصميم به راه اندازي 
کسب و کارداريد، دلايل انتخاب هم تيمي )يا همان شريك( خود را بيان کنيد.

........................................................  1
.........................................................  2
........................................................  3

را  يك  هر  اهميت  مي دهيد؟  قرار  مدنظر  را  زير  عوامل  از  کدام يك  انتخاب شريك،  براي  ب( 
مشخص کنيد.

عامل
درجۀ اهمیت

خيلي زيادزيادمتوسطکمخيلي کم

آشنایي قبلي با وي

قدرت ریسک پذیري

امانت داري

مهارت فني و مرتبط و تکمیلي

روحیه کار تیمي

صداقت و راست گویي

بلوغ شخصیتي

پ( در صورتي که عوامل ديگري در انتخاب شريك شما تأثيرگذار است، نام ببريد.
..........................................  2                                 ..........................................  1

..........................................  4                                ..........................................   3

..........................................  6                                 ..........................................  5

فعاليت 
عملی 15



108

ت( هر يك از مسئوليت هاي خود و شريكتان را بنويسيد.

وظایف مشترکوظایف شریکوظایف من

 

پايبندي به شراکت در توليد محصول و بهبود کسب و کار چه مواردي را پيشنهاد  ث( براي 
مي کنيد؟

.........................................  1

.........................................  2

.........................................  3

.........................................  4

.........................................  5
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خواندنی

منابع کلیدی

منابع فیزیکی
این دسته شامل دارایی های 

فیزیکی مانند ساختمان، وسایل 
نقلیه، ماشین آلات و ... است.

منابع اجتماعی
شامل توسعه ارتباطات، 

شبکه سازی،    همکاری، اعتماد، 
همدلی و مشارکت است.

منابع مالی
این دسته شامل منابع نقدی، 

ضمانت ها و ... است.

منابع انسانی
دانش، تخصص و تجربۀ هر فردی 
مهم ترین دارایی و سرمایه او به 

حساب می آید.

منابع معنوی
این دسته شامل حق اختراع ها، 

نشان )برند( و ... است.

انواع منابع کلیدی برای راه اندازی کسب و کار

انواع براورد هزینه

انواع
براورد هزینه

بر  هزینه محورند  که  کسب و کاری  مدل های 
کاهش دادن هزینه ها تمرکز دارند. در واقع 
می خواهند یک ارزش پیشنهادی را با قیمت 

کمتر به مشتری ارائه دهند.

برخی مدل های کسب و کار کمتر به هزینه توجه 
می کنند، در عوض بر خلق ارزش متمرکز هستند. 
خدمات  و  مرغوب  پیشنهادی  ارزش  دنبال  به 

اختصاصی سطح بالا برای مشتریان هستند.

ارزش محورهزینه محور
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الف( براي راه اندازي کسب و کار خود از چه منابعي استفاده مي کنيد؟
..............................  1
..............................  2
..............................  3
..............................  4

ب( حال با توجه به کسب وکار انتخابي و محصول توليدي خود، جدول زير را کامل کنيد.

منبع یابی

منابع معنوی:

منابع انسانی:

منابع فیزیکی:منابع اجتماعی:

منابع مالی:

فعاليت 
عملی 16
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 کانال های توزیع: مجراهای ارتباطی هستند که قرار است محصول يا خدمات 
ارائه شده درکسب وکار شما را به دست مشتريان برسانند.

خواندنی

وظایف کانال ها

يم
ستق

م

فروش 
حضوری

1 آگاهی

چگونه به 
مشتری درباره 

محصولات 
و خدمات 

اطلاع رسانی 
کنيم و سطح 
آگاهی او را 
افزايش دهيم؟

2 ارزيابی

چگونه ارزش 
پيشنهادی 

محصول / خدمت 
خود را به مشتری 
معرفی می کنيد 

که به او در 
ارزيابی محصول 

کمك کند؟

3 خريد

چگونه  مشتری 
محصول را از 

شما خريداری 
کند؟ از جمله 
خريد به صورت 

حضوری يا 
اينترنتی و...

4 تحويل

چگونه محصول 
را به دسـت 
مشـتـری 
می رسـانيم؟

 5
خدمات پس از 

فروش

چگـونه 
خـدمـات پس 
از فروش را برای 
مشتری فراهم 

می کنيم؟

فروش 
اينترنتی

يم
ستق

يرم
غ

خرده فروشی

عمده فروشی

فروشگاه های 
شريك

انواع کانال های توزیع و وظایف آنها

انگیزه های ارتباط با مشتریان

جذب
مشتری

حفظ
مشتری

افزایش
میزان فروش
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الف( با توجه به انواع مسير هاي/ روش های توزيع مشخص شده در جدول ضميمه، برای توزيع 
محصول خود سؤالات مشخص شده را پاسخ دهيد.

چگونه به مشتري 
دربارۀ محصولات و 
خدمات اطلاع رساني 

کرده و سطح 
آگاهي او را افزايش 

مي دهيد؟

چگونه ارزش پيشنهادي 
محصول خود را به 

مشتري معرفي مي کنيد 
که به او در ارزيابي 
محصول کمك کند؟

چگونه مشتري 
محصول را از 
شما خريداري 

مي کند؟ 
حضوري يا 

اينترنتي و يا ...

چگونه محصول را 
به دست مشتري 

مي رسانيد؟

چگونه خدمات 
پس از فروش 

را براي مشتري 
فراهم مي کنيد؟

فروش حضوري

فروش اينترنتي

خرده فروشي

عمده فروشي

فروشگاه هاي شريك

ب( در صورتي که محصول شما فاسد شدني و يا بزرگ و حجيم باشد، در هر يك از موارد چه 
روش هايي را براي حمل و نقل و جابه جايي آن پيشنهاد مي کنيد.

............................................  1

............................................  2
به نظر شما با توجه به فعاليت هاي قبلي و با تحقيق در کسب و کارهاي اطراف محل سكونت 

خود، در زمان توزيع محصول چه مواردي را نبايد انجام داد؟

فعاليت 
عملی 17
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با توجه به رشته تحصيلی خود يك تيم از دوستان تشكيل داده و يك کسب وکار را انتخاب نموده 
و بوم کسب و کار آن را طراحی کنيد. 

فعاليت 
عملی 18

شرکای کليدیفعاليت های کليدیارزش پيشنهادیارتباط با مشتريانبخش مشتريان

منابع کليدیکانال های توزيع

ساختار هزينهجريان های درآمدی



114

 مشكلاتي که در يادگيري داشتم، چه بود؟ 

 کدام بخش از يادگيري در اين جلسه جالب بود؟ 

 براي بهبود يادگيري بايد به چه فعاليت هايي بيشتر توجه کنم؟ 

 از يادگيري در اين جلسه، در رشتۀ خود چه کاربردهايي مي توانم داشته باشم؟ 

   

بازخورد



پودمان 3: طراحی کسب و کار

115

تکالیف عملکردی
استانداردنتایجاستاندارد عملکرد)شایستگی ها(

نمره)شاخص ها، داوری، نمره دهی(

تأمین  و  کاری  تیم سازی 
منابع مالی

تحلیل و تهیه مدل کسب 
و کار

طراحی کسب و کار با استفاده از 
تحليل موقعيت بر اساس قابليت 
آمايش  و  سودمندی  و  ثبت 

سرزمينی

بالاتر از حد 
انتظار

  ايفای نقش به عنوان سازنده گروه
  طراحی ارزش برای کسب و کار

  طراحی کانال ارتباطی
3

در حد انتظار
)کسب 

شايستگی(

به  خارجی  داخلی/  محيط    تحليل 
روش تحليل موقعيت

صنعت  خارجی  محيط    مدل سازی 
)فرصت و تهديد(

مؤثر  عضو  عنوان  به  نقش    ايفای 
گروه

  تشكيل تيم کاری
  دسته بندی مشتريان به لحاظ هدف

  تأمين منابع مالی در موقعيت های 
مختلف

٢

پايين تر از 
انتظار

)احراز نشدن 
شايستگی(

  بررسی ويژگی های تيم کاری
  فهرست بندی فعاليت های کليدی

  فهرست بندی منابع کليدی
  تعيين آثار تعارض در تيم کاری

  ثبت هزينه و درآمد
و  )قوت  داخلی    مدل سازی محيط 

ضعف(

١

نمرۀ مستمر از ٥

نمرۀ شايستگی پودمان از 3

نمرۀ پودمان از ٢٠

الگوی ارزشيابی پودمان طراحی کسب و کار


