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مدل فیاوری در مقابل طرح فیاوری-یادآوری

م ف•
نسبتا جدید•

ط ف•
دود دو قرن پیشح•
در اثر تقاضای نهادهای پشتیبان مالی•
جهت اثبات سودآور بودن فعالیت و تضمین بازگشت سرمایه مناسب•



مدل فیاوری در مقابل طرح فیاوری-یادآوری

ط ف•
پرسش ها•
لازم است؟سرمایه گذاری چقدر •
؟سرمایه باید در چه مقاطعی انجام شودتزریق •
است؟چه نوع زمین یا کارگاه یا کارخانه ای لازم •
چند نفر نیروی انسانی با چه تخصص هایی نیاز داریم؟به •
تمام شده چقدر خواهد بود؟قیمت •
سود چگونه است؟حاشیه ی •
نهایت، بازگشت سرمایه به چه شکلی خواهد بود؟در •



مدل فیاوری در مقابل طرح فیاوری-یادآوری

اینترنت و مدل فیاوری•
قبلا مدل ها مشخص و همه آن را متوجه بودند•
اما امروزه•

عرضه خدمات رایگان•
ترابری برابر با محصول در کارخانه یا حتی کمتر از آنو تولید مجموع هزینه ی فروش محصول با •
ایجاد واسطه های انتقال پول آسان گیر و راحت تر از بانک ها•



مدل فیاوری در پی پاسخ به چیست؟

ارزش آفرینیسوال های مربوط به •
سوال های مربوط به درآمدزایی•

سوال های مربوط به پایداری و بقا•



روش بیان مدل فیاوری

جدول•
بوم کسب وکار•
مدل چهارجعبه ای جانسون•

ارزش پیشنهادی به مشتری، معادله سود، فرایندهای کلیدی، منابع کلیدی•

پرسش های طبقه بندی شده•
داستانی و روائی•
ترسیمی •
تمثیلی•

لینکداین فیس بوک متخصصان•



Business Model Canvasبوم مدل فیاوری 

Alexander Osterwalderالکساندر استروالدر •

Yves Pigneurایو پیگنیور •

حدود ده سال پیش انتشار کتابی جهت تحلیل روش مند مدل فیاوری•
خلق مدل فیاوری•

• Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game 
Changers, and Challengers

:مدل فیاوری•
توصیف منطق خلق و عرضه و کسب ارزش شرکت•



بوم فیاوری

Value Proposition( گزاره ارزش)ارزش آفرینی •

Customer Segmentsگروه های مشتریان هدف •

Channelsکانال های دسترسی به مشتری •

Customer Relationshipsارتباط با مشتری|تعامل با مشتری •

Keyکلیدیمنابع• Resources

Key Activitiesفعالیت های کلیدی •

Key Partnershipsشرکای اصلی •

Revenue Streamمدل درآمدی /جریان درآمدی•

Cost Structureهزینه ساختار •









دسته بندی موضوعات در بوم مدل فیاوری

https://motamem.org/%d8%a8%d9%88%d9%85-%d9%85%d8%af%d9%84-%da%a9%d8%b3%d8%a8-
%da%a9%d8%a7%d8%b1-%da%86%db%8c%d8%b3%d8%aa/

https://motamem.org/%d8%a8%d9%88%d9%85-%d9%85%d8%af%d9%84-%da%a9%d8%b3%d8%a8-%da%a9%d8%a7%d8%b1-%da%86%db%8c%d8%b3%d8%aa/


Value Proposition( گزاره ارزش)ارزش آفرینی 

دلیل ترجیح شرکت به شرکتی دیگر•

؟مشتریان به سراغ ما می آیند و چرا حاضر می شوند به ما پول بدهندچرا •
می کنیم؟چه مشکلی از مشتریان را حل •
می کنیم؟نیازی را تأمین چه •

نوبودن،  عملکرد، سفارشی سازی، •
عنوان تجاری و منزلت، قیمت، طراحی، •

راحتی استفاده، •



Customer Segmentsگروه های مشتریان هدف 

؟چه کسانی مشتری ما هستند•
Customersشده و نه استفاده Customer Segmentsاز اصطلاح •

چند سوال مهم•
هر گروه از مشتریان به چه ارزشی نیاز دارد؟•
میزان سودآوری هر گروه مشتری؟•
چگونگی مجرای توزیع مخصوص هر گروه مشتری؟•
چگونگی ارتباط با هر گروه مشتری؟•

بازار انبوه، بازار گوشه ای، غیره•



Channelsدسترسی به مشتری مجرا های 

محل تماس شرکت و مشتری•
آگاهیدن مشتری از محصول•
کمک به مشتری در ارزیابی ارزش محصول •

شرکت
ایجاد امکان خرید•
چگونگی عرضه و تحویل اقلام خریداری شده•
خدمات پس از فروش•

مجراها•
مستقیم•
غیرمستقیم•



Customer Relationshipsمشتریبا ارتباط |با مشتری تعامل 

جذب مشتری•
حفظ مشتری •
افزایش میزان فروش•

مشاوره رایگان•
نظرسنجی ها•

پیام تبریک و امثالهم•



Keyکلیدیمنابع Resources

او؟محصول به عرضه خلق ارزش و دسترسی به مشتری و نیاز جهت به چه منابعی •

و منابع مالی، (اطلاعات، دانش)منابع معنوی منابع فیزیکی، منابع انسانی، •



Key Activitiesکلیدی فعالیت های 

مثال•
در تولید خودرو خط تولید و مجموع فرایند های مرتبط با کیفیت آن•
تولید مواد بهداشتی تبلیغات و شهرت•



Key Partnershipsشرکای اصلی 

بیرون از فیاوری خدمات، فعالیت ها و منابعی •
نیازمند رابطه سازی•

مثال•
مواد اولیهتأمین کنندگان •
مشاورشرکت های •
و نهادهای مالی موسسات •



Revenue Streamدرآمدی مدل /درآمدیجریان 

تراکنشی و مکرر•
مشتری و مصرف کننده•
منابع در امدی•



Cost Structureساختار هزینه 

در انتها بررسی می شود•
هدف کاهش هزینه•

هزینه محور یا ارزش محور•

ثابت یا متغیر•



موسیقی سیب -مثال



ارزیابی مدل فیاوری

محیط فیاوریحوزة چهار •
نیروهای بازار•
نیروهای صنعت•
روندهای کلیدی•
اقتصاد کلان•

چهار حوزه بوم•
حوزه مشتریان: سمت راست بوم•
حوزه زیرساخت: سمت چپ بوم•
حوزه ارزش پیشنهادی: بالا و مرکز بوم•
حوزه پایداری مالی: پائین بوم•



بازارنیروهای 
بخش های بازار•

بخش های دیده نشده•
بخش های بالقوه•

نیازها و تقاضاها•
نیازهای مشتری•

مسائل بازار•
مسائل و مشکلات بازار از نگاه مشتری•
حوزه های شکوفاپذیر•

هزینه های تعویض•
معیارهای تمایل مشتری به محصول•
قدرت محصول پیشنهادی•

جذابیت درآمد•
قیمت محصولات فعلی•
که  مشتریان می پردازند( ارزشی)میزان قیمتی •
بیشترین حاشیه سود•



صنعتنیروهای 

رقبا•
نقاط قوت و ضعف •

تازه واردها•
فیاوری آن ها•
تفاوت یا مزیت رقابتی •

محصولات و خدمات جانشین•
محصولات رقیب بالقوه •

تامین کنندگان•
(زنجیره ارزش)مشخص کردن زنجیره تامین •

سایر ذی نفعان•
مشخص سازی افراد و سازمان های موثر روی فیاوری•



کلیدیروندهای 

فناوری•
تهدید یا فرصت•

قوانین و مقررات•
کدام یک موثر است و نوع اثر•

اجتماعی فرهنگی•
اجتماعی و فرهنگی جامعه•

اقتصادی•



کلاناقتصاد 

زیرساخت اقتصاد•
مالیات و حمل ونقل و تجارت•

مواداولیه و منابع•
قیمت و چگونگی تهیه•

بازار سرمایه•
سهولت تامین منابع نقدی•

وضعیت بازار•





ارزیابی محیط مدل فیاوری-مثال

تحقیق نویسنده و رفقا•
صنعت اسباب بازی و بازی•

•۱۳۹۳–۱۳۹۴
راحان و مصاحبه با حدود بیست نفر ار تولید کنندگان و توزیع کنندگان و وارد کنندگان و ط•

مسئولان



بازارنیروهای 
بخش های بازار•

توزیع کنندگان قدرت مند فعلی•
کانون پرورش فکری کودکان و نوجوانان و فروشگاه های آن•
سازمان های دولتی مانند خانه های کودک شهرداری•
مهدکودک ها•
مدارس و فروشگاه های سراسر کشور•

ایالات متحده بزرگ ترین مصرف کننده جهانی•
رشد بازار مصرف اسباب بازی در ایران•
بازار منطقه بالقوه برای محصولات ایرانی خاصه بازار عراق•

نیازها و تقاضاها•
دلار۲۶دلار، در دنیا ۵سرانه مصرف اسباب بازی در ایران •
گردش مالی حدود بیست میلیون دلار•
داسباب بازی هائی که از نظر بهداشتی برای کودکان ضرر نداشته باش•
احساس نیاز به محصولات بومی که کپی محصولات خارجی نباشند•



ادامه-بازارنیروهای 
مسائل بازار•

اقبال بیشتر به بازی های کامپیوتری به جای اسباب بازی فیزیکی•
وجود صنایع ضعیف چون صنعت قالب سازی•
قاچاق اسباب بازی•
(رو به کاهش)بی اعتمادی به محصول ایرانی •
افزایش اعتماد به خرید آنلاین•

هزینه های تعویض•
سختی ثبت طرح اسباب بازی در شورای نظارت•

انحصارزا و افزایش هزینه تعویض•
عنوان تجاری و افزایش هزینه تعویض•
نهادهای طرف قرارداد با تولیدکنندگان خاص•
کاهش هزینه تعویض به دلیل امکان بازی آنلاین•
کار توزیع کنندگان معدود و بزرگ مشور تنها با چند تولید کننده•



ادامه-نیروهای بازار
جذابیت درآمد•

حاشیه سود مناسب اسباب بازی ثبت شده و انحصاری•
حاشیه سود پائین اسباب بازی معمول •
قاچاق موجب کاهش شدید حاشیه سود•



صنعتنیروهای 

رقبا•
فهرست شرکت ها تولیدی و فعال در مانه هائی چون شورای نظارت بر اسباب بازی•

تازه واردها•
استفاده از ظرفیت فروش آنلاین•
قاچاق ها•
steamاسباب بازی های آموزشی و بازی  های دیجیتال •

محصولات و خدمات جانشین•
بازی رایانه ای•
برنامه های گوشی و شبکه های اجتماعی•

تامین کنندگان•
ضغف فنی و قراردادی قالب سازی •
بازار غیررقابتی•
حضور تامین کنندگان در بازار •

سایر ذی نفعان•
نبود اتحادیه•
سازمان های مردم نهاد که زمینه ساز فرهنگی مصرف اسباب بازی•
ضعف دستگاه های مسئول و•
حمایت فکری از بازی ها•
آگاهی از نیاز جامعه؟•



کلیدیروندهای 

فناوری•
بازی های موبایلی و واقعیت افزوده و واقعیت مجازی•
!اسباب بازی و عروسک هوشمند•
تعامل•
داستان های تعاملی( اپلیکیشن های)کاربردها •
زیست سازگار•

قوانین و مقررات•
لوکس بودن و اختصاص نیافتن مالیات و گمرک به واردات و صادرات آن•
ضعف در مبارزه با قاچاق•



ادامه-کلیدیروندهای 

اجتماعی فرهنگی•
سال۶تا ۱تقاضای بیشتر جهت اسباب بازی های •
پائین بودن مصرف سرانه•

اقتصادی•
کاهش جمعیت خردسالان•
هزینه کردن کم خانواده های کم درآمد•
تفاوت در هزینه کرد•

بخش اسباب بازی اموزشی بیشتر•



کلاناقتصاد 

زیرساخت اقتصاد•
هزینه زیاد زیرساخت ترابری کشور•
ضعف مالیاتی کشور•
مشکلات ناشی از بیمه و مجوز گیری•
بی ثباتی قوانین•

مواداولیه و منابع•
پتروشیمی تامین کننده پلاستیک •

بازار سرمایه•
تامین مالی دشوار•
نظام تامین مالی نامناسب•
ساختار نیافته بودن سرمایه گذاری های خطر پذیر و عمومی•

وضعیت بازار جهانی•
رکود در برخی کشورها•
رشد منفی تولید ناخالص ملی چندین کشور و کاهش رشد مثبت هند و چین•
افزایش بیکاری در کشورها چون امریکا•



نتیجه گیری

سرعت تغییرات بالا•

رصد دقیق و بروز تغییرات•
نوآوری در فیاوری•



منابع تهیه این درس

• Laudon

• https://motamem.org/%D9%86%D9%82%D8%B4-
%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%D9%85%D8%AF%D9%84-
%DA%A9%D8%B3%D8%A8-%DA%A9%D8%A7%D8%B1/

• https://motamem.org/wp-content/uploads/2018/07/Business-Model-Canvas.pdf

• صفائیآرماناستارتاپی،مدل های

• Turban

https://motamem.org/%D9%86%D9%82%D8%B4-%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C-%D9%85%D8%AF%D9%84-%DA%A9%D8%B3%D8%A8-%DA%A9%D8%A7%D8%B1/
https://motamem.org/wp-content/uploads/2018/07/Business-Model-Canvas.pdf

