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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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جلسۀ اول

شایستگی تیم سازی کاری ـ تأمین منابع
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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 کی تیم را به هم متصل می کند، آرمان مشترکی است که همۀ اعضای 

تیم به آن اعتقاد و ایمان قلبی دارند.
در کی تیم به دلیل اینکه هدف نهایی شفاف است و افراد مصمم به دستیابی به آن هستند، اعضا 

با خودانگیختی کارها را به پیش می برند.

تیمگروهویژگی

با انگیزه، پیوند محکم و اداره شدهدلبخواهی و قراردادی، یا هماهنگ و فاقد پیوستگیماهیت

مقیاس زمانی مشخصمستمرچهارچوب زمانی

تکلیف ویژه و مشخصکلی یا متعددکارکد

مشخص، واحد و تعریف شدهکلی، متعدد یا مبهماهداف

تخصیص درونی نقش ها و مسئولیت هاکلی یا مشترکمسئولیت ها

در راستای اهداف عملکردمبهم و توزیع شدهپاسخگویی

میزان بالای کنش متقابل و وابستگی متقابلضعیفارتباط

اهداف و تعهد مشترکعلایق مشترکپیوندها

قویضعیفانگیزش

انتخاب شده و  کیدست یا مکملمتنوع، کنش های متعدد و نسبتاً آزادعضویت

نسبتاً کوچکبزرگ یا کوچکاندازه

سازماندهی شدهاختصاصیجای دادن عضو جدید

شفاف و واضحضعیفرهبری

خواندنی
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الف( کی تیم ورزشی موفق جهان را نام ببرید. دلیل موفقیت و شهرت آنها را بگویید.

شهرت دلیل موفقیت نقش اعضای تیم 

مربی

کاپیتان 

......

ب( کی تیم ورزشی را در نظر بگیرید. این تیم را با کی گروه از دانش آموزان که در زمین بازی 
مشغول تمرین هستند، مقایسه کنید و به سؤالات زیر پاسخ دهید.

 چرا اگر بهترین بازکین های تیم ها جمع شوند، نمی توان بهترین تیم ورزشی را تشیکل داد؟
 آیا بازکین های کی تیم می توانند مستقل از هم کار کنند؟ چرا؟ 

 آیا تیم، کی هدف مشخص دارد و همۀ اجزا باید برای رسیدن به آن هدف کمک کنند؟چرا؟
 آیا اگر کیی از اعضای تيم وظیفۀ خود را به خوبی انجام ندهد، تیم به هدف خود می رسد؟ چرا؟

 در کی تیم ورزشی، آیا همۀ اعضا سلایق و مهارت های کیسان دارند؟ اگر بین اعضای کی تیم 
مشکلی پیش بیاید، چه کسی آن را حل می کند؟ این مشکل چطور حل می شود؟ 

فعاليت 
عملی 1
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برای اینکه بتوانید برای بازاریابی و فروش محصول، استراتژی درستی تعیین کنید، 
باید شناخت درستی از مشتری های احتمالی به دست بیاورید. این کار به دو روش 

اتفاق می افتد:
1 �تحقیقات بازار

  �پیدا کردن حفره های خالی در بازار برای ساخت کی محصول یا ارائۀ کی سرویس
  �محاسبۀ عکس العمل مشتری ها در برابر محصول جدید

2 �بخش بندی بازار
  �خرد کردن بازار به گروه های کوچ کتر مشتری با نیازهای مشابه

وظیفهافراد حاضر در زمین مدرسهوظیفهاعضای تیم

مربیمربی

تدارکاتکاپیتان

تماشاچیانمدافع

......فوروارد

......هافبک

......دروازه بان

......تدارکات

خواندنی

الف(مدرسه را در قالب کی تیم در نظر بگیرید. آرمان مشترک این تیم چیست؟ 
نقش های اعضای این تیم را بنویسید. حالا به نوبت هر کس نقشی را انتخاب کند و بگوید در این 

نقش چه وظایف و مسئولیت هایی دارد. برای انجام بهتر نقش خود چه کار می کردید.
ب(در قسمت »  الف« نقش های تیم مدرسه را یادداشت کنید.

فعاليت 
عملی 2
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سه همشهری کارآفرین که متولد دیار خود شما هستند را شناسایی کنید. مصاحبه ها و مطالبی 
از ایشان را جستجو کنید.

بررسی کنید که اولین بار در زندگی کاری خود، کی و چطور شکست خوردند؟
چند بار دیگر شکست را تجربه کرده اند؟

چطور دوباره توانستند از نو شروع کنند یا ادامه دهند؟
بفهمید که چطور با شرایط ابهام و شناخته های کارشان روبه رو شده و می شوند؟

بهترین حالت این است که با خود کارآفرین صحبت کنید. اگر به او دسترسی نداشتید، می توانید 
از مصاحبه های چاپی، یا روی وب سایت ها یا ویدئو یا برنامه های تلویزیونی استفاده کنید.

فعاليت 
عملی 3
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 مشكلاتي كه در يادگيري داشتم، چه بود؟ 

 كدام بخش از يادگيري در اين جلسه جالب بود؟ 

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

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

   

بازخورد
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جلسۀ دوم

شایستگی تیم سازی کاری و تأمین منابع مالی
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خواندنی

شرح مفصلنمادرنگ کلاه

لوح سفید

كلاه سفيد مربوط به داده ها و اطلاعات است و از آن به منظور شناسایی 
سفید،  کلاه  دارای  فردِ  می شود.  استفاده  نیاز،  مورد  و  موجود  اطلاعات 

واقعيت‌ها را بدون هيچ گونه قضاوتي مورد بررسی قرار مي دهد.

شهودی

کلاه قرمز مربوط به هیجانات، احساسات، مشهودات و عواطف است. در 
واقع کلاه قرمز ابزار مناسبي براي بيرون ريختن احساسات و هیجانات بدون 

هرگونه قضاوت و پیش داوری است.

قاضی 
سخت گیر 

کلاه سیاه مربوط به احتیاط کردن و محافظه کاری است. فرد با این کلاه 
در جلسات اغلب جنبه هاي منفي و بدبينانه را مورد بررسی قرار می دهد.

نور آفتاب

کلاه زرد مربوط به داشتن نگاه مثبت، خوش بینانه، مؤثر و سازنده است. فرد با 
کلاه زرد همیشه نیمۀ پر لیوان را می بیند و حتی با وجود افراد بدبین و شکاک 

جنبه هاي مثبت و خوش بينانه را بررسی می کند.

رویش، رشد و 
باروری

کلاه سبز مربوط به تفکر خلّق و تولید ایده های جدید است. فرد با کلاه 
سبز بر ایده ها و راه حل های جدید و خلّقانه تاکید دارد.

آسمان آبی

کلاه آبی مربوط به کنترل، مدیریت و سازماندهی کردن است. فرد با کلاه 
آبی نظرات مربوط به دیگر کلاه ها را خلاصه و ارزیابی و سپس نتیجه گیری و 

تصمیم گیری می کند.

جدول ویژگی های شش کلاه تفکر
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را  موضوع  کی  زیر  کادر  در  و  کنید  انتخاب  را  نفره   5 گروه  کی  خود  همکلاسی های  بین  از 
یادداشت نمایید.

حالا با کمک کاغذ رنگی هایی که در اختیار شما گذاشته شده است، شش کلاه بسازید )آبی، زرد، 
سبز، مشکی، سفید و قرمز(

سپس به هر کی از دوستانتان کی کلاه بدهید و خودتان هم کی کلاه بردارید )حالا هر کدام از 
شما کی کلاه با کی رنگ خاص دارید. از بچه ها بخواهید بر اساس جدول زیر در مورد موضوعی 

که انتخاب کرده اید، نظر بدهند.(

قرمزآبیسفیدسیاهزردسبزرنگ کلاه

نظر

به نظر شما هر کدام از دوستانتان چطور به مسئله نگاه می کنند؟ حالا کلاه هایتان را عوض کنید 
و دوباره بازی را تکرار کنید. چه تغییری اتفاق افتاد؟ نظر شما در مورد این تغییر چیست؟

فعاليت 
عملی 4
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اتفاق  این  را مرور کنید.  اتفاق هایی که در هنرستان شما رخ داده است  از آخرین  کیی  الف( 
می تواند خوب یا بد، با سابقه اتفاق افتادن در گذشته یا برای اولین بار باشد. همه هنرجویان 
حاضر در کلاس را به شش گروه تقسیم نمایید. بهتر است تعداد اعضای هر گروه با هم برابر باشد. 
هر گروه کیی از کلاه ها را انتخاب کند. اعضای هر گروه بر اساس نوع نگاه و تفکر مربوط رنگ 
کلاه خودشان به بررسی اتفاقی که افتاده است بپردازند. بحث ها و همفکری هر گروه که تمام 
شد، کی نفر سخنگوی گروه خود شود و در کارگاه بایستد و جمع بندی نگاه گروه خود را بگوید.

ب( اگر تعداد کلاه های هم رنگ در کی گروه زیاد باشد، مثلاً 5 کلاه زرد و کی کلاه سیاه، با نظر 
کسی که تعدادکمتری کلاه رنگی دارد چطور برخورد می شود؟ درباره اش بحث کنید.

پ( اگر در هر گروه شش عضو باشد و هر عضو کی کلاه را بر سر بگذارد و درباره اتفاقی که در 
مدرسه افتاده است همفکری کنند و نظر بدهند، چه نتیجه ای حاصل می شود؟ این نتیجه را با 

حالت های قبل همین فعالیت کارگاهی مقایسه کنید.

فعاليت 
عملی 5
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الف( آیا تجربه ای از میانجیگری در بین اعضای گروه دوستانتان دارید؟ اگر بلی، این تجربه را 
چگونه توصیف می کنید؟ آیا فکر می کنید موفق بودید؟ اگر خیر، تجربه میانجیگری دوستانتان 

را در گروه خود بررسی کنید.

ب( با رأی گیری در کلاس، 3 میانجی برای کلاس خود انتخاب کنید. در طول هفتۀ آینده تمام 
تعارضاتی را که برای دانش آموزان کلاس به وجود می آید، به این افراد ارجاع دهید. نتایج و تجربه 

این اتفاق را در قالب کی فعالیت گروهی به کلاس ارائه دهید.

فعاليت 
عملی 6
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 مشكلاتي كه در يادگيري داشتم، چه بود؟ 

 كدام بخش از يادگيري در اين جلسه جالب بود؟ 

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

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

   

بازخورد
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جلسۀ سوم

شایستگی تیم سازی کاری و تأمین منابع مالی
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عموماً کسب وکارهای نوپا از آغاز، بیش از همه بر امور فنی و بازاریابی کار خود 
تمرکز می کنند و تنها به پیش بینی 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 پیچیده شدن فعالیت ها با 
نابسامانی های مالی بسیاری روبه رو می گردند. برای مدیریت این بحران های مالی، لازم است تمام 

فعالیت های مالی ثبت گردند. 
هزینه: بهای کالاها و خدماتی است که در عملیات کی کسب وکار برای کسب درآمد به مصرف 
می رسد. ما برای عرضۀ محصول خود متحمل هزینه هایی از قبیل حقوق و دستمزد و آب و برق 

مصرفی، اجاره محل، تلفن و سایر هزینه ها می شویم.
درآمد: درآمد پولی است که از عرضه محصولاتمان به مشتریان به دست می آوریم.

حاصل تفریق این دو، سود ما را نشان می دهد:
سود = هزینه ـ درآمد

خواندنی

با همکاری هم تیمی های خود به کیی از کاسب های محله تان مراجعه کنید و با ارائه معرفی نامه 
از وی بخواهید به شما اجازه دهد مبادلات مالی کی روز کاری اش را ثبت کنید. در طی روز دقت 
کنید چه چیزهایی را می خرد و چه چیزهایی را می فروشد. بابت چه مواردی پول می دهد و بابت 

چه چیزهایی پول می گیرد؟ همه موارد را در جدول زیر ثبت کنید.

مبلغعنوان فروشردیفمبلغعنوان خریدردیف

11

22

33

44

 �در پایان روز حساب کنید که چقدر سود وجود دارد؟ آیا این سود خالص است؟ 
 �چقدر دارایی به مغازه اضافه شده است؟

فعاليت 
عملی 7
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 �آیا مغازه از بانک و یا روش های دیگر پول قرض گرفته است؟ روزانه چقدر بابت این قرض باید 
پرداخت کند؟

 �از او بپرسید که برای فهمیدن رونق کسب و کارش و مدیریت بهتر آن، چه عددهای مالی 
برایش اهمیت دارند؟ در اطلاعات مالی کارش، چه چیزهایی را روزانه با چه چیزهایی مقایسه 
می کند؟ چه چیزهایی را هفتگی اندازه می گیرد؟ چه اطلاعاتی را ماهیانه و فصلی می سنجد؟ 
چه  از  چیزهایی  چه  برای  است؟  باشد خوشحال  بدهکار  کسانی  چه  به  چیزهایی  چه  برای 

کسانی طلبکار باشد خوشحال می شود؟
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منابع مالی کیی از حیاتی ترین منابع مورد نیاز برای شروع هر کسب وکاری است. 
فرقی ندارد کوچک یا بزرگ، نوآورانه یا سنتی، شما به سرمایۀ اولیه برای راه اندازی 

کسب وکارتان نیاز دارید. برخی از این روش ها عبارت اند از:
مؤسسات،  حمایت  از  بهره مندی  وام،  گرفتن  افراد،  از  قرض گرفتن  خودتان،  شخصی  سرمایۀ 

سرمایه گذاران و شرکت های سرمایه گذاری خطرپذیر، ورود به بورس اوراق بهادار.

خواندنی

الف( تحقیق کنید در استان و جایی که شما زندگی می کنید، چه مؤسساتی نظیر پژوهش سرا، 
مراکز رشد و پارک های علم و فناوری وجود دارند؟ این مؤسسات چه حمایت هایی از کسب وکارها 

می کنند؟

ب( دربارۀ شرایط اخذ وام بانکی تحقیق کنید. چه مراحلی وجود دارد؟ چه مدارکی لازم است؟

پ( سازمان بورس و اوراق بهادار ایران چه نهادی است؟ کی شرکت باید چه شرایطی داشته باشد 
تا بتواند وارد بورس شود. تحقیق کنید و نتایج را به کلاس گزارش کنید. 

فعاليت 
عملی 8
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فردی کارآفرین، مالک یا مدیر کی واحد تولیدی، صنعتی، صنفی یا کسب وکار را شناسایی کنید. 
کار او باید به گونه ای باشد که کالا یا خدمتی را به مردم عرضه نماید و در نهایت مشتری آن را 
بخرد و استفاده کند )یعنی کارمند اداری کی اداره دولتی یا شرکت خصوصی نباشد(. او می تواند 
از اعضای خانواده خودتان، کیی از بستگان، همسایگان، پدر کیی از هنرجویان یا در محل زندگی 

یا نزدکی هنرستان شما باشد.

الف( از او بپرسید که کارش را با چقدر پول آغاز کرده است؟ آن پول را از کجا تهیه کرد؟ چند 
وقت بعد برای چه چیزی دوباره به منابع مالی نیاز پیدا کرد؟ این نیاز را چطور و از کجا تهیه 
کرد؟ تا به امروز چند بار دیگر برای چه موارد کاری به منابع مالی نیاز پیدا کرده و چطور آن 
را تأمین کرده است؟ سعی کنید بفهمید که چه زمان هایی و برای چه کارهایی منابع مالی نیاز 
داشته و نتوانسته است آن را تأمین کند؟ چه اسناد و مدارکی در هر بار تهیه منابع مالی، باید به 
چه افرادی ارائه می کرده است؟ بپرسید که الان بابت چه مواردی چقدر باید بدهی بپردازد؟ این 

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 هایی می تواند تهیه کند؟ ترجیح  این منابع مالی را  نیاز دارد؟  بابت چه چیزهایی 
می دهد این منابع مالی، چطور در اختیارش قرار گیرد؟ اگر چند روش تهیه منابع مالی داشته 

باشد، کدامش را ترجیح می دهد؟ چرا؟

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

 كدام بخش از يادگيري در اين جلسه جالب بود؟ 

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

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

   

بازخورد
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جلسۀ چهارم

شایستگی تحلیل و تهیه مدل کسب و کار
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برای تحلیل محیط داخلی کسب وکار باید به موضوعات زیر توجه کنید:
روبه روی هر بخش، پرسش های نمونه از پرسش هایی که برای شناخت هر بخش 
نیاز دارید، آورده شده است. پاسخ چنین پرسش هایی باید منجر به تهیه فهرستی 

از نقاط قوت و ضعف کسب وکاری که مشغول تحلیل آن هستید، شود.

جنبه های سازمانی
آیا شرکت توان اجرایی را به نحو مناسب تفویض کرده است؟ آیا روان سازی شود آیا ساختار 

سازمانی شرکت مناسب است؟
آیا مشاغل و اهداف اجرایی از جانب کارکنان به روشنی درک می شوند؟

جنبه های بازاریابی
آیا برای بهترین بهره وری مورد استفاده قرار می گیرد؟ آیا از تبلیغات به نحو کارآمد و مؤثر 

استفاده می شود؟
آیا شبکه توزیع شرکت می تواند بهبود یابد؟

جنبه های بازاریابی
آیا  است؟  آینده  در  بهبود  احتمال  نشانگر  تحلیل صورت حساب های درآمدهای شرکت  آیا 
تحلیل ترازنامه شرکت حاکی از بهبودی است که می توان آن را در آینده محقق کرد یا خیر؟

آیا تحلیل نقطۀ سر به سر می تواند در تنظیم بهتر هزینه در ارتباط با منافع به کار رود؟

جنبه های نیروهای 
انسانی

آیا برنامه های آموزشی کافی است؟ آیا روش های جذب و گزینش کارکنان را می توان بهبود 
بخشید؟

آیا سیستم ارزیابی عملکرد شرکت خوب و دقیق است؟

جنبه های تولیدی
آیا سازمان می تواند سطح فناوری خود را بهبود بخشد؟ آیا جریان کار در محل کارخانه را 

می توان کارآمدتر کرد؟
آیا سازمان می تواند میزان اجناس برگشتی خود را کاهش دهد؟

اگر می خواهیم استراتژی و برنامه ای برای ورود یا فعالیت طراحی کنیم، باید نسبت به وضعیت 
رقابت    می توانیم  بررسی  از  استفاده  با  باشیم.  داشته  اشراف  درستی  به  زمینه  آن  در  رقابت 
مناسب ترین موقعیت را برای ورود شناسایی کنیم و همچنین بهترین صنعت را برای ورود یا 
عدم ورود بشناسیم. خروجی این تحلیل باید بخشی از فرصت ها و تهدیدهایی که محیط خارجی 

کی صنعت را احاطه کرده است، آشکار کند. این تحلیل از ۵ بخش تشیکل شده است:

خواندنی
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رقابت بین 
رقبای فعلی

تهدید ورود کالای 
جایگزین

تهدید ورود رقبای 
جدید

قدرت چانه زنی 
خریداران

قدرت چانه زنی 
تأمین کنندگان

5 نیروی رقابتی 
پورتر چیست؟

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

گام اول در مراحل برنامه ریزی استراتژکی تعیین رسالت، اهداف و مأموریت های سازمان است 
و پس از آن می توان از طریق تحلیل SWOT که کیی از ابزارهای تدوین استراتژی است، برای 
سازمان استراتژی طراحی کرد که متناسب با محیط آن باشد. با استفاده از این تحلیل، این امکان 
حاصل می شود که اولاً به تجزیه و تحلیل محیط های داخلی و خارجی پرداخت و ثانیاً تصمیمات 

استراتژکیی اتخاذ کرد که قوت های سازمان را با فرصت های محیطی 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 

کنید

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

استراتژی های WO: با بهره جستن ازفرصت ها 
نقاط ضعف را از بین ببرید

T تهدیدات ـ
تهدیدات را فهرست 

کنید

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

کنید
استراتژی های WT: نقاط ضعف را کاهش دهید و 

از تهدیدات پرهیز کنید

خواندنی



پودمان طراحی کسب و کار

113

رشته تحصیلی خودتان را در نظر بگیرید. با کسب دانش کافی و مهارت ورزی در این رشته، چه 
شغل هایی می توانید داشته باشید؟ تعدادی از آنها را بنویسید. کیی از این شغل ها که به آن علاقه 
بیشتری دارید را انتخاب کنید. فرصت ها و تهدیدهای محیط خارجی را در ارتباط با آن شغل، 
به تفکیک فرصت یا تهدید، فهرست نمایید. در کارگاه، با دیگر هنرجویان درباره اینکه چرا آنچه 
نوشته اید، فرصت هستند یا تهدید، بحث کنید. فکر کنید و بنویسید که چطور می شود بر آن 
تهدید غلبه کرد و آن را خنثی نمود. همین طور بنویسید که چطور از آن فرصت می شود بهترین 

بهره برداری را کرد.

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

 �چگونه با استفاده از نقاط قوت می توان اثر تهدیدات را حذف کرد یا کاهش 	
.)ST( داد         	

 �چگونه باید با بهره گیری از فرصت ها نقاط ضعف را تبدیل به نقطه قوت کرد یا 
.)WO( از شدت نقاط ضعف کاست

 �چگونه باید با کاهش دادن نقاط ضعف تأثیر تهدیدات را کاهش داد یا تأثیرشان 
.)WT( را حذف کرد

خواندنی

فعاليت 
عملی 10
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فرض کنید که شما قرار است مدیر هنرستانی که در آن درس می خوانید بشوید. به شما ابلاغ 
شده است که باید هنرستان در دوره مدیریت شما خودگردان شود. به این معنا که باید همه 
هزینه ها را خودتان بپردازید و راه های کسب درآمد و پرداختن هزینه ها را هم خودتان پیدا کنید. 
در کارگاه، قوت و ضعف های کنونی هنرستان را با مرور کامل همه شرایط داخلی آن، ثبت کنید. 
اگر نیاز است از مسئولان هنرستان چیزی بپرسید و اطلاعاتی کسب کنید، این کار را انجام دهید.

وقتی اطمینان پیدا کردید که همه قوت و ضعف ها را نوشته اید، به این فکر کنید که باید برای 
برای  دهید؟  انجام  کارهایی  چه  خود  مدیریتی  دوره  در  هنرستان،  قوت  نقاط  تقویت  و  حفظ 
برطرف کردن ضعف ها، چه راه حل هایی دارید؟ چه چیزهایی را باید در هنرستان حفظ کنید و 

چه چیزهایی را باید تغییر دهید؟

فعاليت 
عملی 11
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با استفاده از تحلیل هایی که آموختید، در قالب کی فعالیت گروهی، ماتریس SWOT را برای 
هنرستان خود تکمیل کنید. می توانید همه با هم روی هر کی از خانه های جدول تحلیل موقعیت 
تمرکز کنید یا اینکه به چهار گروه تقسیم شوید و هر گروه روی کیی از خانه های جدول تحلیل 
موقعیت فکر کنید و نتیجه کار گروهی خود را برای گروه های دیگر شرح دهید تا در جمع بندی 

به کی ماتریس کامل برسید.

فعاليت 
عملی 12
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 مشكلاتي كه در يادگيري داشتم، چه بود؟ 

 كدام بخش از يادگيري در اين جلسه جالب بود؟ 

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

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

   

بازخورد
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جلسۀ پنجم

شایستگی تحلیل و تهیه مدل کسب وکار
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مدل  طراحی  ابزارهای  مفیدترین  و  ساده ترین  از  کیی  کار  و  کسب  مدل  بوم 
کسب وکار شماست. بوم به شکل تصویری و ملموس اجزای اصلی کسب وکار شما 
و ارتباط آنها را با کیدیگر آشکار می کند و کمک می کند پکیره اصلی کسب وکار 

خود را بسازید.

خواندنی

بازار انبوه

بازار چند 
وجهی

گوشه بازار

انواع بخش های 
مشتریان

بازار 
بخش بندی 

شده
بازار متنوع

راه های توسعه 
ارزش های پیشنهادی

رند(
ن )ب

نشا

7

طراحی
8

 1 گی
تاز

 2
رد
ملک

ع

 3
4 قیمت

سفارشی سازی

 5

ش خطر
کاه

6
ت دسترسی

قابلی

وظایف کانال هاانواع کانال ها

صی
یمشخ

ستق
م

فروش 
حضوری

1 آگاهی

چگونه به 
مشتری درباره 

محصولات 
و خدمات 

اطلاع رسانی 
کنیم و سطح 
آگاهی او را 
افزایش دهیم؟

2 ارزیابی

چگونه 
ارزش 

پیشنهادی 
محصول / 

خدمت خود 
را به مشتری 

معرفی 
می کنید 
که به او 

در ارزیابی 
محصول 
کمک کند؟

3 خرید

چگونه  مشتری 
محصول را از 

شما خریداری 
کند؟ از جمله 
خرید به صورت 

حضوری یا 
اینترنتی و...

4 تحویل

چگونه محصول 
را به دست 
مشتـری 
می رسانیم؟

5 خدمات پس از 
فروش

چگـونه خـدمـات 
پس از فروش را 

برای مشتری فراهم 
می کنیم؟

فروش 
اینترنتی

یم
ستق

یرم
غ

خرده فروشی

کیی
شر

عمده فروشی

فروشگاه های 
شرکی

انواع کانال های توزیع و وظایف آنها
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فرض کنید می خواهید کی مدرسه تأسیس کنید. مدرسه شما چه ارزش پیشنهادی متمایزی را 
برای مشتریانش تدارک خواهد دید؟

مشتری هدف شما چه ویژگی هایی دارد؟
چرا فکر می کنید که ارزش پیشنهادی شما مناسب این گروه از مشتریان است؟

فعاليت 
عملی 13
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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 محصولرديف

شناخت مشتري)ديدگاه جمعيت شناختي(

سطح نوع شغلتحصيلاتمحل زندگيجنسيتسن
درآمد

1ـ

2ـ

3ـ

4ـ

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

محصول شمارۀ 3محصول شمارۀ 2محصول شمارۀ 1

يا  کالا  مشتريان  از  بخشي  يا  گروه  چه  به  1ـ 
خدمات ارائه مي دهد؟

2ـ 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  5  ـ 
مشتريان درآينده داريد؟

فعاليت 
عملی 14
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تا اين مرحله مشتريان خود را شناسايي کردید. حال براي ارتباط با مشتريان خود چه راهکارهايي 
داريد؟ نمونه هايي را مثال بزنيد:

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

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

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

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

الف( با توجه به اينکه 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 يک 

مثال بيان کنيد.

مثالارزش پيشنهاديمثالارزش پيشنهادي

کاهش خطرتازگي

حفظ محيط زيستقيمت

برندسفارشي سازي

برخورد خوبخلاقيت و نوآوري

صرفه جويي در وقت مشتريانواع تخفيفات

طراحيمکان کسب و کار

تنوع محصولکيفيت محصول

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

فعاليت 
عملی 15
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............................................................................� 1

............................................................................� 2

............................................................................� 3

............................................................................� 4

پ( حال با در نظر گرفتن شرايط موجود، اگر قیمت 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 يک کسب وکار است؟
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 مشكلاتي كه در يادگيري داشتم، چه بود؟ 

 كدام بخش از يادگيري در اين جلسه جالب بود؟ 

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

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

   

بازخورد
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جلسۀ ششم

شایستگی تحلیل و تهیه مدل کسب و کار

دی
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مدل  طراحی  ابزارهای  مفیدترین  و  ساده ترین  از  کیی  کار  و  کسب  مدل  بوم 
کسب وکار شماست. بوم به شکل تصویری و ملموس اجزای اصلی کسب وکار شما 
و ارتباط آنها را با کیدیگر آشکار می کند و کمک می کند پکیره اصلی کسب وکار 

خود را بسازید.

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

انواع فعالیت های کلیدی

تولید و خدمات: طراحی، ساخت، ارائه محصول با کیفیت عالی و 
ارائۀ خدمات قابل توجه است.

حل مسئله: ارائۀ را هکارهای جدید برای مسائل خاص هر مشتری 
به صورت مجزاست.

نقش  شرکت  فعالیت های  توسعه  در  ارتباطی  شبکه های  شبکه: 
بسزایی دارند.

انواع
فعالیت های کلیدی
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خواندنی

کاهش خطر
در یک محیط رقابتی که ویژگی آن عدم قطعیت)خطر( 
است، مشارکت ها می تواند نقش مؤثری در کاهش خطر 

ایفا 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

انگیزه های ارتباط با مشتریان

جذب
مشتری

حفظ
مشتری

افزایش
میزان فروش
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حالا که با تمامی بخش های بوم کسب  وکار آشنا شدید، وقت آن رسیده است که کی بار به طور 
کامل این ابزار کاربردی را تمرین کنید.

خاطرتان هست که در جلسه گذشته ارزش پیشنهادی کی مدرسه را با گروه مشتریان هدفتان 
طراحی کردید؟

حالا کل بوم را برای این مدرسه کامل کنید.

فعاليت 
عملی 16
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الف( با توجه به انواع مسیر 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 دهید؟

چگونه ارزش پيشنهادي 
محصول خود را به 

مشتري معرفي مي کنید 
که به او در ارزيابي 
محصول کمک 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 کنید؟

فروش حضوري

فروش اينترنتي

خرده فروشي

عمده فروشي

فروشگاه هاي شريک

ب( در صورتي که محصول شما فاسد شدني و يا بزرگ و حجيم باشد، در هر يک 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 سکونت 

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

فعاليت 
عملی 17
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الف( با توجه به اينکه شما در يک تيم قرار گرفته ايد و با نظر و همراهي تيم، تصميم به راه اندازي 
کسب و کارداريد، دلايل انتخاب هم تيمي )يا همان شريک( خود را بيان کنيد.

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

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

عامل
درجۀ اهميت

خيلي زيادزيادمتوسطکمخيلي کم

آشنايي قبلي با وي

قدرت ريسک پذيري

امانت داري

مهارت فني و مرتبط و تکميلي

روحيه کار تيمي

صداقت و راست گويي

بلوغ شخصيتي

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

..........................................� 4                                .......................................... � 3

..........................................� 6                                 ..........................................� 5

فعاليت 
عملی 18
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ت( هر يک از مسئوليت هاي خود و شريکتان را بنويسيد.

وظايف مشترکوظايف شريکوظايف 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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آيا شما مي توانيد براي عملکرد 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  يک کسب  الهي  خانم  و  وطن پرست  آقاي 
عملکردشان چه فعاليت هاي کليدي را پيشنهاد مي کنيد؟

.........................................�� 1

.........................................�� 2

.........................................�� 3

فعاليت 
عملی 19
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خواندنی

منابع کلیدی

منابع فیزیکی
این دسته شامل دارایی های 

فیزکیی 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  پیشنهای  ارزش  دنبال  به 

اختصاصی سطح بالا برای مشتریان هستند.

ارزش محورهزینه محور
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الف( با توجه به روش هاي درآمدزايي که در جدول می بینید، يک نوع کسب و کار مثال بزنيد.

مثالنمونهروشرديف

هتل داریحق استفاده1ـ

فروشگاه لوازم خانگیفروش دارايي2ـ

باشگاه ورزشیحق عضويت3ـ

صنعت رسانهانجام تبليغات4ـ

آژانس املاکدستمزد کارگزاري5  ـ

ارائه سیم کارت رایگانطعمه و شکار6  ـ

به اشتراک گذاری پوشه ها در رایانهتمايل به پرداخت7ـ

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

فعاليت 
عملی 20
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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 زير را کامل کنيد.

روش هاي قيمت گذاريالگوي درآمد کسب وکارحوزه فعاليت 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 ببرید 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
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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 21
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 مشكلاتي كه در يادگيري داشتم، چه بود؟ 

 كدام بخش از يادگيري در اين جلسه جالب بود؟ 

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

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

   

بازخورد
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تكالیف عملكردی
استانداردنتایجاستاندارد عملكرد)شایستگی ها(

نمره)شاخص ها، داوری، نمره دهی(

تیم سازیك اری و تأمین منابع 
مالی

مدلك سب  تهیه  و  تحلیل 
وك ار

طراحی كسب و كار با استفاده از 
تحلیل موقعیت بر اساس قابلیت 
آمایش  و  سودمندی  و  ثبت 

سرزمینی

بالاتر از حد 
انتظار

 �ایفای نقش به عنوان سازنده گروه
 �طراحی ارزش برای كسب و كار

 �طراحی كانال ارتباطی
3

در حد انتظار
)كسب 

شایستگی(

به  خارجی  داخلی/  محیط   �تحلیل 
روش تحلیل موقعیت

صنعت  خارجی  محیط   �مدل سازی 
)فرصت و تهدید(

مؤثر  عضو  عنوان  به  نقش   �ایفای 
گروه

 �تشكیل تیم كاری
 �دسته بندی مشتریان به لحاظ هدف

 �تأمین منابع مالی در موقعیت های 
مختلف

2

پایین تر از 
انتظار

)احراز نشدن 
شایستگی(

 �بررسی ویژگی های تیم كاری
 �فهرست بندی فعالیت های كلیدی

 �فهرست بندی منابع كلیدی
 �تعیین آثار تعارض در تیم كاری

 �ثبت هزینه و درآمد
و  )قوت  داخلی   �مدل سازی محیط 

ضعف(

1

نمرۀ مستمر از 5

نمرۀ شایستگی پودمان از 3

نمرۀ پودمان از 20

الگوی ارزشیابی پودمان طراحی کسب و کار


