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ما باید زحمت بکشیم تا در همۀ جناح ها خودکفا باشیم. امکان ندارد که استقلال 
به دست بیاید، قبل از اینکه استقلال اقتصادی داشته باشیم. اگر ما بنا باشد که در 
اقتصاد احتیاج داشته باشیم، در چیزهای دیگر هم وابسته خواهیم شد و همین طور 
اگر در فرهنگ، ما وابستگی داشته باشیم، در اساس مسائل وابستگی پیدا می کنیم.

هُ( سَ سِرُّ امام خمینی )قُدِّ
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سخنی با هنرآموزان گرامی

پیشرفت فناوری، تغییرات سریع در دنیای كار و زندگی، وجود چالش های نوظهور و 
گوناگون در اقتصاد و جامعه سبب می شود كه آموزش نوآوری، كارآفرینی، فناوری 
ابلاغ  از  پس  شود.  گرفته  نظر  در  انتخاب  یك  نه  ضرورت  یك  عنوان  به  تولید  و 
سیاست های كلی اقتصاد مقاومتی، حمایت از كار و سرمایه ایرانی و نقشه جامع علم 
و فناوری كشور، نقش آموزش  و  پرورش در ایجاد فرهنگ تولید، نوآوری، كارآفرینی و 
تفكر فناورانه دو چندان شده است. از طرفی یكی از زیرنظام های سند تحول بنیادین 
حوزه  یازده  از  یكی  برنامه  این  در  است.  ایران  ملی  درسی  برنامه  آموزش  و   پرورش 
تربیت و یادگیری، حوزه تربیت و یادگیری كار و فناوری است. حوزه‌ کار و فناوری 
شامل کسب مهارت‌ها‌ی عملی برای زندگی كارآمد و بهر‌ه‌ور و کسب شا‌یستگی‌ها‌ی 
مرتبط با فنّاوری و شایستگی های غیر  فنی جهت آمادگی ورود به حرفه و شغل در 
بخش‌ها‌ی مختلف اقتصاد‌ی و زندگی اجتماعی است. از طرفی، با توجه به آموزه‌های 
اسلامی، كار و اشتغال از ارزش تربیتی برخوردار است و انسان از طریق كار، نفس 
را  هویت خویش  داده،  را صیقل  وجودی خویش  و شخصیت  كرده  رام  را  سركش 
تثبیت كرده و زمینه‌ ارتقای وجودی خویش را مهیا و امکان کسب روزی حلال و 

پاسخگویی به نیاز های جامعه را فراهم می آورد. 
قلمرو حوزه تربیت و یادگیری كار و فناوری شامل چهار دسته شایستگی است:

1 �شایستگی‌های غیر  فنی دنیای كار؛ 
2 شایستگی‌های پایه فنی مورد نیاز نیروی كار حرف و مشاغل گوناگون؛

3 شایستگی‌های مربوط به فناوری اطلاعات و ارتباطات؛
4 شایستگی‌های مربوط به یادگیری مادام‌العمر فنی  و  حرفه‌ای.

با توجه به آنچه در اسناد بالادستی بیان شده است، یكی از تغییرات در برنامه های 
درسی و جداول دروس دوره دوم متوسطه، توجه به آموزش شایستگی های غیر  فنی 
در نظام آموزشی جدید است. تربیت و یادگیری شایستگی های غیرفنی در دو بخش 

از آموزش های فنی  و  حرفه ای ارائه می شود:



بخش اول: آموزش و یادگیری شایستگی های غیرفنی همراه با شایستگی های فنی 
به صورت تلفیقی است که در تمام مراحل آموزش جریان دارد و در دروس كارگاهی 
نظام جدید آموزشی تحت عناوین همانند مدیریت منابع، كار تیمی و... ارائه می شود.
در  كه  غیر   فنی  شایستگی های  به  مربوط  مستقل  دروس  محتوای  دوم:  بخش 
و  فرهنگی  سیاسی،  اجتماعی،  عقیدتی،  اخلاقی،  انسانی،  شایستگی های  برگیرندۀ 
ارزشی می شود كه به صورت درس جداگانه در برنامه درسی برای تمام رشته ها دیده 
می شود. ماهیت این دروس مبتنی بر شایستگی است و باید به صورت فعالیت های 
یادگیری ساخت یافته طراحی و اجرا شود. الزامات محیط كار در پایه دهم، كارگاه 
نوآوری و كارآفرینی، كاربرد فناوری های نوین و مدیریت تولید )از این دو عنوان اخیر 
یک عنوان انتخاب می شود( در پایه یازدهم و اخلاق حرفه ای در پایۀ دوازدهم، عناوین 

دروس شایستگی غیر  فنی در آموزش های فنی و حرفه ای و کار دانش می باشند.
و  نوآوری  كلی  شایستگی  كسب  كارآفرینی،  و  نوآوری  كارگاه  درس  كلی  هدف 
كارآفرینی جهت ایجاد، بهبود و توسعه كسب وك ار برای كسب درآمد و افزایش اشتغال 
از طریق مشاركت در بخش های تعاونی و خصوصی اقتصاد بر اساس سیاست های كلی 
كشور است. از لحاظ تعریف مفهومی، نوآوری شاخص كلیدی فرایند كارآفرینی است 
زمانی  نوآوری  بنابراین  متصورشد،  نوآوری  بدون  كارآفرینی  نمی توان  كه  در حدی 
ارزشمند است كه بتوان یک کسب وکار نوآورانه ارائه کرد. با این تعریف موضوع درهم 

تنیدگی به عنوان یك اصل در این درس بایستی مورد   توجه قرار گیرد. 
برای این درس، همانند سایر دروس فنی و حرفه ای بسته آموزشی تهیه شده است. 

کتاب درسی آن شامل پنج پودمان می باشد: 
1 �حل خلاقانه مسائل؛ 

2 �نوآوری و تجاری سازی محصول؛ 

3 �طراحی کسب و کار؛

4 �بازاریابی و فروش؛

5 �ایجاد کسب و کار نوآورانه.

در  نوآوری،  آموزش  بر  تمركز  اول،  پودمان  دو  این درس،  ساماندهی  و  در طراحی 
پودمان های سوم و چهارم تمركز بر آموزش كارآفرینی و در پودمان پنجم تلفیق این 



دو شایستگی مورد توجه قرار دارد، که مباحث »خواندنی« صرفاً راهنمای آموزش 
است و برای ارزشیابی استفاده نمی شود.

محل اجرای این درس کارگاه نوآوری و كارآفرینی و زمان آموزش این درس حدود 
100 ساعت در طول سال تحصیلی با 3 ساعت آموزش هفتگی در نظر گرفته شده 
است. علاوه بر این زمان، از زمان ویژه مدارس با توجه به جداول دروس ابلاغی و 
برنامه درسی ملی ایران نیز می توان استفاده نمود. شیوه ارزشیابی از درس کارگاه 
نوآوری و کارآفرینی به صورت فرایندی و پایانی بر اساس استاندارد عملکرد در 
نظر گرفته شده برای آن می باشد. برای هنرجویان به ازای هر پودمان یك نمره 
مستمر و یك نمره شایستگی در نظر گرفته می شود. این درس به دلیل كارگاهی 

بودن آن، نیازمند حضور دو هنرآموز در كارگاه می باشد.
همراه  کتاب  در  درس  این  خاص  بخش های  فنی و حرفه ای  دروس  سایر  همانند 
هنرجو تدوین شده است و در فرایند یادگیری و ارزشیابی هنرجویان می توانند از 
كتاب همراه هنرجو به همراه همین كتاب استفاده نمایند. در آینده به دلیل ماهیت 
تألیفی،  راهبردهای چند  از  نیازهای هنرجویان  به  توجه  این درس، جهت  متغیر 
رسانه های یادگیری متنوع و گوناگون و همچنین به روز   رسانی سالانه فعالیت های 
یادگیری استفاده خواهد شد. همچنین منابع متعدد و متنوعی جهت مهارت افزایی و 
دانش افزایی مرتبط با این درس در وبگاه دفتر تألیف كتاب های درسی فنی و حرفه ای 
و كار دانش بارگذاری شده است و در طول سال تحصیلی بر تعداد آنها افزوده خواهد 

شد.
امید است که با تلاش و کوشش شما همکاران گرامی اهداف پیش بینی شده بر 

این درس محقق گردد.

دفتر تألیف کتاب های درسی فنی و حرفه ای و کاردانش

نظرسنجی کتاب درسی
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کسب  و  یادگیری  فنی،  شایستگی های  کسب  و  یادگیری  کنار  در  عزيز  هنرجويان 
شایستگی های غیرفنی نیز مهم و ضروری هستند. بر اين اساس سال گذشته با درس 
الزامات محيط كار آشنا شديد. در سال پيش رو نيز، درس كارگاه نوآوري و كار آفريني 
را مي گذرانيد. اين درس كيي از اصلي ترين و مهم ترين دروس رشته تحصيلي شما در 
سه سال دوره دوم متوسطه است. هدفك لی اين درس، كسب شایستگی كلی نوآوری و 
كارآفرینی جهت ایجاد، بهبود و توسعه كسب وك ار برای كسب درآمد و افزایش اشتغال از 
طریق مشاركت در بخش های تعاونی و خصوصی اقتصاد بر اساس سیاست های كلی كشور 

است. كتاب حاضر شامل پنج پودمان است:
1 �حل خلاقانه مسائل؛

2 � نوآوری و تجاری سازی محصول؛
3 �طراحی کسب و کار؛
4 �بازاریابی و فروش؛

5 �ایجاد کسب و کار نوآورانه.
سعي كنيد شايستگي نوآوري و كارآفريني را در ديگر دروس خود از جمله دروس 
كارگاهي بهك ار ببنديد. شما با پشتكار و همت بالاي خود، حتماً يك نوآور و كارآفرين 

در رشته خود خواهيد شد.
محل اجرای این درس، کارگاه نوآوری و كارآفرینی مي باشد. زمان آموزش این درس 
حدود 100 ساعت در طول سال تحصیلی با 3 ساعت آموزش هفتگی در نظر گرفته 
شده است. شیوه ارزشیابی از درس کارگاه نوآوری و کارآفرینی به صورت فرایندی و 
پایانی بر اساس استاندارد عملکرد و شايستگي در نظر گرفته شده برای آن می باشد. 
برای شما بعد از آموزش هر پودمان، یك نمره مستمر و یك نمره شایستگی جهت 

ثبت در كارنامه در نظر گرفته می شود.

سخنی با هنرجویان عزیز



همانند سایر دروس فنی و حرفه ای بخش های خاص این درس در کتاب همراه هنرجو 
از كتاب همراه  ارزشیابی شما می توانيد  و  یادگیری  فرایند  و در  است  تدوین شده 
نمایيد. همچنین مباحث »خواندنی«  استفاده  به همراه همین كتاب درسی  هنرجو 

صرفاً راهنمای آموزشی هستند و برای ارزشیابی استفاده نمی شود.
امیدواریم با کوشش شما هنرجویان عزیز و هدایت هنرآموزان گرامی، گام های مؤثری 
در جهت سربلندی کشور و پیشرفت اجتماعی و اقتصادی و تربیت مؤثر و شایسته 

جوانان برومند میهن اسلامی برداشته شود.

دفتر تألیف کتاب های درسی فنی و حرفه ای و کاردانش





پودمان1: حل خلاقانه مسئله ها
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 در این پودمان شایستگی های کشف مسئله و حل مسئله بررسی می شود:
 افراد نوآور و مخترعان، چطور به دنیای پیرامون خود و مسئله ها فکر می کنند؟

 تا چه اندازه می توانیم از خلقت خوب یاد بگیریم که با مسئله های خود چه کنیم؟
 نوآوری های آفریده شده در خلقت چطور برای کشف و حل مسئله الهام بخش ما هستند؟
 چطور می توانیم بر مسئله ها تسلط پیدا کنیم و مسیر حل مسئله را راحت تر طی کنیم؟

پودمان1

حل خلاقانه مسئله ها

https://www.roshd.ir/211138-1
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پودمان1: حل خلاقانه مسئله ها

3

مورچه ها  واداشته  است،  شگفتی  به  را  دانشمندان  مورچه ها  زندگی  در  مطالعه 
حشرات ریز اجتماعی هستند که در مکان های مختلف زمین به صورت گروهی 
زندگی می کنند. این موجودات ریز به دسته های گوناگون و متنوع تقسیم می شوند 
که هر کدام وظیفه خاص خود را انجام می دهند و همواره تعاون و همکاری بین آنها به چشم 

می خورد. مورچه ها تمام تابستان در فکر زمستان اند.

مورچه می تواند اجسامی به سنگینی صد برابر یا بیشتر از وزن خودش را حمل کند و این همت 
بلند و جرئت او را می رساند و در میان حیوان ها هیچ موجودی یافت نشده که بتواند مانند مورچه 
چند برابر وزن خود را حمل کند. پاهای مورچه از جنس ماده محکمی به نام کیتین تشکیل شده 
که به آنها استحکام فوق العاده ای بخشیده است و باعث شده روی پاهای خود بایستد و در برابر 

نیروهایی که در هنگام حمل اجسام و ... بر بدن او وارد می شود، مقاومت کند.

مورچه ها هرگز دست از کار نمی کشند. اگر مورچه ها دارند به سمتی می روند و شما سعی کنید 
جلویشان را بگیرید آنها به دنبال راه دیگری خواهند گشت. آنها از رو، از زیر یا دور هر چیزی 
عبور می کنند. آنها به دنبال راه دیگری می گردند. در نتیجه هرگز دست از تلاش برای رسیدن 

به جایی که می خواهید برسید برندارید.
دانشمندان بر این تصور هستند که مورچه ها از انتشارات متغیر گازها یا تغییرات محلی در میدان 

مغناطیسی زمین متوجه زلزله می شوند.

خواندنی
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ورودی های ما از دنیای پیرامون و اطلاعاتی که می گیریم، به حواس پنج گانه ما 
وابسته است؛ دیدن، شنیدن، لمس کردن، بوییدن و چشیدن؛ یعنی استفاده از 
توان و قوای بینایی، شنوایی، لامسه، بویایی و چشایی ما. هر کدام از این حواس، 
محدودیت هایی دارند و در فاصله ای از تشخیص دادن و ندادن عمل می کنند. مثلًا چشم سالم 
و طبیعی کمتر از فاصله 15 سانتی متری و بیشتر از فاصله 15 متری نمی تواند تصویر واضحی 
در مغز ایجاد کند. همین محدودیت کم توانی در دریافت اطلاعات و شکل دهی خروجی واضح 
در مغز برای دیگر حواس ما هم وجود دارد. برخی از آفریده های خلقت، محدودیت های حواس 
پنج گانه ما را ندارند. خفاش، نهنگ، عقاب و حتی برخی گیاهان و دیگر جانوران، دامنۀ دریافت 
اطلاعات شان از محیط اطراف، با ما تفاوت بسیار دارد. مثلًا اسب پشت سر خودش را هم می بیند. 

یا سگ، شامه ای بسیار قوی تر از انسان دارد.

فعاليت 
عملی 1

خواندنی

از حواس پنج گانه خود استفاده کنید و چیزهای مختلف را در خانه حس کنید. ببینید، بشنوید، 
بچشید، لمس کنید و ببویید. مثلًا میوه های مختلف را حس كنيد. با اطلاعاتي كه به وسیلۀ هر 

يك از حواس براي موجودات به دست مي آوريد، جدول را كامل كنيد.

موضوعات
لباسيك ه به تن ميزسيبحواس پنج گانه

داريد

نزديك ترين 
گياهيك ه در 
دسترس تان 

است

پيشنهاد شمامورچه
.........

لامسه

بويايي

چشايي
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بدون  که  مشاهداتی  و  پنج گانه  حواس  از  استفاده  با  تنها  مسئله ها  از  بسیاری 
داشتن ابزار و امکانات کمکی انجام می دهیم، به درستی قابل شناسایی نیستند. 
مانند اندازه گیری دمای بدن یک بیمار. لمس کردن پیشانی بیمار می تواند گویای 
این باشد که تب دارد اما دمای بدن او را نشان نمی دهد. با دیدن بخاری که از آب بلند می شود، 
می توانیم حدس بزنیم که داغ است اما دمای آن را نمی توانیم بدون ابزار اندازه بگیریم. همان طور 
که برای اندازه گیری سرعت حرکت خودروها در جاده و تشخیص بالاتر بودن سرعت آنها از حد 
ابزار تشخیص بدهد که راننده سرعتی بالاتر از حد مجاز  مجاز، پلیس نمی تواند بدون داشتن 

داشته یا خیر.
مسئله ها سبب مي شوند نوآوری افراد و شرکت ها بیشتر شود. گاهی مسئله ها سر راه یک کسب  و  کار 
قرار می گیرند و خودنمایی می کنند و گاهی کارآفرینان و صاحبان کسب و کار، با پیشتازی در بازار 
و فناوری، خودشان مسئله های ابداعی و جدیدی را طرح می کنند. سپس دنبال تولید راه حل های 

جدید برای آنها می گردند و ابزار و امکانات شرکت خود را بر آن متمرکز می کنند.
بسیاری از  کارآفرین های موفق کارشان را با مسئله یابی خوب آغاز می کنند؛ نگاه می کنند تا 
ببینند مردم و مشتریان از چه چیزی ناراضی هستند؛ دنبال بهتر شدن چه چیزی می گردند؛ 

یا خدمتی را خریداری می کنند،  از جایی کالا  وقتی 
دردسرشان  باعث  یا  می رنجاند  را  آنها  عاملی  چه 
است.  خالی  بازار  در  محصولی  چه  جای  و  می شود 
دیدن جاهای  و  با سفر کردن  این مسئله یابی  گاهی 
دیگر، بازار و کسب و کارهای دیگر و تجربه و مشاهده 
مرور  با  گاه  و  انجام می شود  زندگی مردم  و  کار  نوع 
آمار و اطلاعاتی که توجه ما را به خود جلب می کنند.

خواندنی

موضوعات
لباسيك ه به تن ميزسيبحواس پنج گانه

داريد

نزديك ترين 
گياهيك ه در 
دسترس تان 

است

پيشنهاد شمامورچه
.........

شنوايي

بينايي
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دربارۀ تعدادی از جانوران مختلف که درباره شان کنجکاو هستید، همین بررسي را انجام دهید 
و ببینید که دامنه محدودیت ها و نوع دریافت اطلاعات آنها از محیط پیرامون شان چطور است؟ 
را  نيازها و مسائلي  آنها، چه  توانايي هاي  از  انسان چطورند؟  با  چه حواسی دارند و در مقایسه 

مي توانيد طرح كنيد؟

فعاليت 
عملی 3

ترشي،  زبري،  )نرمي،  در مشاهدات  انسان  انجام شده، محدوديت هاي  قبلي  فعاليت  به  توجه  با 
شيريني، تفيكك رنگ، تشخيص اندازه ها و ...( را بنويسيد.

حال با توجه به محدوديت هاي خود، سه نياز و مسئله را بنويسید؟
� 1

� 2

� 3

فعاليت 
عملی 2
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اگر قرار است براي يك سفر بلیت اتوبوس يا قطار بخريد. از لحظۀ فكر كردن تا لحظۀ پياده شدن 
از آن اتوبوس يا قطار در پايان سفر را تجسم کنید و تمام مشاهدات خود را بر اساس هر يك از 

حواس پنج گانه در جدول زير به تفيكك زمان و مكان در چند موقعيت ثبت کنید.

داخل اتوبوس یا قطار در هنگام خرید بلیت
قبل از حرکت

داخل اتوبوس یا قطار در حین حرکت 
)بررسی حالت های دیگر در اتوبوس یا 

قطار(

لامسه

بویایی

چشایی

شنوایی

بینایی

از مشاهداتي كه در جدول بالا به عنوان مشاهده گر ثبت كرديد، چه نيازها و مسائلي را كشف 
مي کنيد كه فرصت بهتر شدن و افزايش رضايت افراد را دارند؟

فعاليت 
عملی 4
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یکی از بهترین شیوه های تعريف و بازتعريف مسئله، روش »موم« نام دارد. روش 
اینکه وقتی می گوییم مسئله منظورمان  از  موم می خواهد تصویری خیلی ساده 
چیست، بدهد. برای این کار، تأکید دارد که بگویید: چقدر از کدام ویژگی، چی را 
می خواهید، چقدر از کدام ویژگی آن چیز تغيير كند؟ و در ادامه کار را ساده می کند تا راحت تر 

بر مسئله مان مسلط شویم. 

خواندنی

برای مدل موم و تعریف و بازتعریف مسئله مهم است که حتماً ویژگی ها همراه 
با مقدار، عدد و رقم ذکر شوند. به طور مثال اگر چای گرم است باید در تعریف 
مسئله اینطور گفته شود: دمای چای ٩٥ درجه سانتی گراد است. دمای مطلوب 

چای برای نوشیدن ٥٠ تا ٦٥ درجه سانتی گراد است. 

نکته

مسئله چیست؟

مقدار؟
ویژگی؟

موضوع )چیز(؟

4 راه کلیدی 
کاهش
افزایش
حفظ
تغییر
راه حل شرایط مطلوب

ENV روش

وضع موجود

مقدار؟
ویژگی؟

موضوع )چیز(؟

کلاس خود را به عنوان یک مسئله بازتعریف کنید. این کلاس برای بهتر شدن از نظر شما چه 
مسئله هایی دارد؟ چه راه حل هایی برایش تصور می کنید؟ از روش موم برای مسئله یابی استفاده 
کنید. بعد ببینید راه حل هایی که معمولاً استفاده می شود، از کدام گروه »  کاهشی«، »  افزایشی«، 

» حفظ« یا »تغییر« عدد و رقم هایی است که با روش موم شناسایی کرده اید.

فعاليت 
عملی 5
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برای منظم کردن فکر و ایجاد دسته بندی مناسبي از آنچه دربارۀ هر موضوع و 
محصول و خدمتی می توانیم داشته باشیم، این ابزار ساده کمکمان می کند. ستون 
وسط به زمان حال و اکنون و این روزها اختصاص دارد. ستون چپ، گذشته است 
و ستون راست، آینده. سطر وسط، برش و نگاه در سطح سیستم است. سطر پاییني، زیرسیستم 

و اجزای زیرمجموعه و سطر بالايي، ابر سیستم.
ایجاد  و  فکر  کردن  منظم  برای  می تواند  که  است  ساده ای  ابزار  چندپرده ای  تفکر  از  استفاده 

دسته بندی مناسب دربارۀ هر موضوعی به کار رود.
 �سیستم: مجموعه ای است که اجزای آن باهم در ارتباط هستند و برای انجام کار مشخصی 

مورد استفاده قرار می گیرد. 
 �زیرسیستم: به اجزای سازنده سیستم، زیرسیستم گفته می شود.

 �ابرسیستم: مجموعه ای بزرگ تر که سیستم، جزئی از آن است.
مثال:

سیستم: اتوبوس شرکت واحد
زیرسیستم: صندلی، چرخ ها، موتور، اتاق،

بخاری، کولر
ابرسیستم: سازمان اتوبوس رانی

خواندنی

وضع موجود روش ارائه راه حل راه حلشرایط مطلوب

تغییرحفظ افزایشکاهش 

گذشتهحالآینده

آینده 
ابرسیستم

گذشته ابرسیستم
ابرسیستم

آینده 
سیستم

زمان حال و 
اکنون سیستم

گذشته 
سیستم

آینده 
زیرسیستم

گذشته زیرسیستم
زیرسیستم
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یک محصول یا خدمت را به انتخاب خود و با راهنمایی مربی در خانه وسط بگذارید و با استفاده 
از این ابزار، شروع به تحليل و بررسي کنید. از زمان کنونی، به گذشته بروید و سپس برای آینده 
ایده پردازی و پیش بینی کنید که چه ها ممکن است بشود. برای اطلاعات گذشته، به خانواده و 

دوستان و دیگران مراجعه کنید.

6. گذشتۀ ابرسیستم3. ابرسیستم9. آیندۀ ابرسیستم

4. گذشتۀ سیستم1. سیستم7. آیندۀ سیستم

5. گذشتۀ زیرسیستم2. زیرسیستم8. آیندۀ زیرسیستم

* �شماره های 1 تا 9 ترتیب پیشنهادی است. اجباری نیست که همین ترتیب را هنگام فکر و 
فعالیت عملی رعایت کنید.

فعاليت 
عملی 6
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به  نسبت  است  یعنی لازم  است.  فرد  تجربه  و  دانش  به  وابسته  ناآشنایی:  میزان آشنایی و 
مسئله  از قبل شناخت و تجربه لازم را کسب کرده باشیم .مثلًا دانش آموزی که ریاضی دهم را 
گذرانده باشد مطالب ریاضی یازدهم برایش آشناست و یا کسی که مهارت جدیدی کسب کرده 

است، قبلًا با این مهارت ناآشنا بوده است. 

میزان سادگی و دشواری: وابسته به ابهام، پیچیدگی، چندگانگی و راه حل های متعدد مسئله 
است. در واقع مسائل ساده مسائلی است که الگو، قواعد، فرمول یا روش حل آن واضح، شناخته 
شده و مشخص است. مثلًا تعویض یک لامپ، چگونگی درمان سرماخوردگی، برای قبولی در یک 

امتحان )به عنوان مسئله( نمره بالای 10 )یک راه حل ساده( لازم است. 
مسائل دشوار و پیچیده مسائلی است که راه و روش حل آن ناشناخته است. چنانچه همه یا 
تعدادی از مراحل اصلی فرایند حل یک مسئله ناشناخته و نامشخص بوده و نیاز به ابداع یا کشف 

داشته باشد. مثال: درمان یک بیماری ناشناخته، ساخت یک خودرو کاملًا زیست سازگار.

میزان ابداعی و غیرابداعی: وابسته به سودمندی، علاقه مندی، بدیع بودن و میان رشته ای 
است. میان رشته ای بودن، یعنی تلفیق دانش، روش و تجارب دو یا چند حوزه علمی و تخصصی 
فعالیت های  بنابراین،  اجتماعی چندوجهی.  یا معضل  برای شناخت و حل یک مسئله پیچیده 
علمی میان رشته ای زمانی معنا پیدا می کنند که شناخت و فهم علمی و دقیق پدیده یا مسئله ای 
پیچیده یا ناشناخته که از ظرفیت و دانش یک رشته یا تخصص خارج است، هدف باشد. از این 
رو، علومی که با تلفیق چند علم گوناگون ایجاد می شوند را دانش های میان رشته ای می نامند. 

دسته بندی مسئله هاخواندنی

 ساده
 دشوار 

 ابداعی
 غیر ابداعی 

 آشنا
 ناآشنا 

 خوش ساختاری
 بد  ساختاری 

 �ابهام و كم بودن شفافيت در شرايط 
مسئله

 �پيچيدگي و تعداد زياد اجزا و ارتباطات 
و تصميمات

 �پويايي و تغيير در گذر زمان
 �چندگانگي اهداف و متنوع  بودن آنها

 �سودمندي و فايده
 �مطلوبيت و خواسته شدن

 �بديع و بكر بودن
 ميان رشته اي بودن

میزان 
سادگی

میزان 
آشنایی

میزان 
ابداع

ساختار

اجزاي  به  تبديل  و   �قابل خرد شدن 
ريزتر

 �وجود در دانسته ها و تجربه هاي قبلي 
فرد

 �معيار قضاوت
 �فضاي مسئله

 �دانش در دسترس
 ��قانون هاي شناخته شدۀ طبيعت

 �محاسباتی
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براساس ویژگی های آشنا و ناآشنا بودن مسئله برای خودتان، چند مثال بیاورید و آن را تحلیل 
چه  هستند؛  آشنا  الان  ولی  بودند،  ناآشنا  شما  برای  پارسال  تا  مسئله ها  کدام  ببینید  کنید. 
مسئله هایی برای هنرآموز شما آشنا است اما برای شما ناآشنا. در کار حرفه ای اعضای خانواده تان 

ببینید چه مسئله هایی برای آنها آشنا است و برای شما ناآشنا.

فعاليت 
عملی 7

مثلًا دانش نانوفناوری، دانش میان رشته ای شیمی و فیزیک به شمار می رود.

و  راه حل  آزمودن  )امکان  قضاوت  معیار  به  وابسته  بدساختاری:  و  میزان خوش ساختاری 
ساز وکار سنجیدن معیارها(، فضای مسئله )وضع موجود وشرایط هدف( دسترسی به حوزه های 

دانشی و...
به طور خلاصه بعضی از مسائلی که به وجود می آیند آشنا، سرراست و بدون پیچ وخم هستند 
قابل  به آسانی  و  کامل  مسائل  این  درباره  اطلاعات  و  روشن  آنها  درباره  تصمیم گیری  هدف  و 
دسترسی است. این موارد نشان دهنده خوش ساختاری مسئله هاست. مانند تقاضای حذف یک 

درس از طرف دانشجو.
ناکافی است مانند  آنها مبهم و  در بدساختاری ها، مسائل جدید، غیرمعمول و اطلاعات درباره 

تمایل شرکت برای سرمایه گذاری در زمینه فناوری جدید و ناشناخته
توجه: هر ایده و راه حلی که جنبه های بدساختاری را به خوش ساختار تبدیل کند راه حل خوبی 

است.
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هنرآموزان درس کارگاه نوآوری و کارآفرینی می خواهند وضعیت آموزش این درس را متحول 
از  یک  کدام  مسئله،  این  بدساختاری  یا  خوش ساختاری  بررسی  در  که  کنید  تحلیل  کنند. 
معیارهای ذکرشده وجود دارند؟ چطور می شود این مسئله را از جنبه های بدساختاری که دارد؛ 
به سمت خوش ساختاری حرکت داد؟ دربارۀ این مسئله با اعضای خانواده خود، همکلاسی ها و 

هنرآموزان همفکری کنید.

توصیف شرایط مسئلهنوع مسئله

خوش ساختاري ا بدساختار

معيار قضاوت: امكان آزمودن راه حل، ساز و كار سنجيدن معيارها ـ فضاي مسئله و 
نفوذ در آن: شرح وضع موجود و شرايط هدف، شرح و نمايش گام هاي رسيدن به 
راه حل ـ دانش در دسترس: تكرارپذيري مسئله، دسترسي به حوزه هاي دانشي  ـ 
قانون هاي شناخته شده طبيعت ـ محاسباتي: تجربه هاي پيشين، جست وجو، ...

مثال و تحلیل:

فعاليت 
عملی 8
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شناسایی و تعیین علت وجودی هر چیزی از مهم ترین اقدام های کشف مسئله است. 
مردم به جارو احتیاج ندارند، به جای تمیز نیاز دارند. مردم به غذا احتیاج ندارند، 
به سیر بودن نیاز دارند. مردم به لامپ نیاز ندارند، به دیدن و وجود نور در محیط 
احتیاج دارند. مردم بخاری نیاز ندارند، به نزدیک شدن دمای محیط به دمای بدنشان احتیاج دارند. 
بخاری یک راه حل قدیمی برای برآورده شدن این نیاز است. همان  طور که قبل از کولر، بادبزن با 
جابه جا کردن هوا و سرعت دادن به حرکت مولکو ل های هوا، نتیجه  ایجاد خنکی یا همان تغییر 

دمای محیط نزدیک به بادبزن را برای مردم ایجاد می کرده  است.
برای اینکه هر کدام از نیازهای مردم برآورده شود، کاری باید برایش انجام داد. چیزی باید برایش 
ساخت. راه حلی باید برایش یافت. آن کار که پاسخ دهنده به نیاز مردم است، »کارکرد« نام دارد. 
»کارکرد« وجه مشترک همه ابزار و مسائل هم خانواده است. مردم به جابه جایی از جایی به جای 

دیگر نیاز دارند. ببینید چند روش مختلف همین کار را برایشان انجام می دهد.
کارکرد باید حتماً در قالب دو کلمه تعریف شود. کلمه اول آن یک مصدر فعل باید باشد و کلمه 
دوم یک اسم قابل شمارش؛ مثلًا کارکرد لامپ، »ایجاد روشنایی« است. واحد اندازه گیری شدت 

روشنایی، لوکس است.

خواندنی
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یادداشت  را  می دهند  ارائه  که  خدمتی  یا  محصول  نام  بنویسید.  را  مختلف  شرکت  چند  نام 
کنید. چه راه ها و ایده های مختلفی می شناسید که می تواند همان کاری را انجام دهد که همان 

محصول/ خدمت انجام می دهد؟  

شرح ایدهایدهکارکرد محصولمحصول اصلینام شرکتردیف

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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چون  می گویند  و  می گیرند  فاصله  آن  از  همه  معمولاً  که  است  چیزی  ایده آل 
ایده آل است به آن فکر نکن چرا که نمی توانی به آن برسی. هر کاری وقتی در 
شکل ایده آل خودش انجام شود، عالی است. ایده آل انجام شدن یک کار یعنی 
خودبه خود و بدون هزینه انجام شدن. پلۀ برقی یا آسانسور، ما را از نقطه ای به نقطه ای دیگر 
راه  با  زیادی صرف کنیم.  انرژی   و  اینکه خودمان حرکت کنیم  از  اما آسان تر  جابه جا می کند 
حلِ پله برقي یا آسانسور هزینه بیشتری باید برای این جابه جایی نسبت به قدم زدن روی دو پا 
بپردازیم. عنكبوت و ماهي چه طور به راحتي و بي هزينه و بدون ابزار خاص جابه جا مي شوند؟ در 
خلقت، نمونه های فراوانی از این راه حل های ایده آل که خود به خود و بدون هزینه انجام می  شوند، 
آفریده شده است. زندگی آفریده های خدا را که تماشا کنیم یا بخوانیم، می بینیم که چه خوب 

همه اجزای نظام خلقت در حالت ایده آل، کنار هم قرار داده شده اند.

خواندنی

سه حیوان و سه گیاه مورد علاقه خودتان را فهرست کنید. سعی کنید عکس و فیلمی از زندگی 
آنها را در کلاس همراه خود ببرید و با دوستان و به کمک مربی، بررسی کنید که هر کدام چه 

کارهایی انجام می دهند و کدام کارهایشان به شکل ایده آل انجام می شود.

فعاليت 
عملی 10 
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برای زیاد کردن تعداد ایده ها و تولید راه حل، ابزارها و روش های مختلفی وجود 
دارند. کار مشترک همه آنها، به کارگیری تخیّل و توان فانتزی نگاه کردن افراد 
برای افزایش هر چه بیشتر تعداد ایده ها و بالا بردن شانس یافتن ایده ای کاربردی 
و جدید است تا به عنوان بهترین راه حل مسئله به کار گرفته شود. این  روش ها با نام  روش های 
ایده پردازی یا ر وش های خلاقیت معرفی می شوند. این  روش ها معمولاً ذهن را واگرا می کنند تا 

از چارچوب ها بیرون بزند و آزادانه فکر کند و در محدودیت های خود صورت مسئله نماند.

خواندنی

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 تأکید 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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از بین همکلاسی های خود یک گروه 5 نفره را انتخاب کنید و در کادر زیر یک مسئله یا مشکل 
را 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 یک از دوستانتان یک کلاه بدهید و خودتان هم یک کلاه بردارید )حالا هر کدام از 
شما یک کلاه با یک 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 11
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از روش شش کلاه تفکر برای یک مسئله واقعی استفاده کنید. مثلًا آن را برای ایجاد یک پارک 
کوچک محلی که همه اهل محله را بتواند سرگرم و خوشحال کند و حاضر باشند برای استفاده 

از آن پول هم بدهند، استفاده کنید.

6ك لاه تفكر

كلاه سفيد
واقعيت ها، 

اطلاعات ناشي از 
مشاهده گري

كلاه زرد
ويژگي هاي مثبت،

 امتيازها

كلاه قرمز
احساسات، 
هيجانات، 

واكنش هاي آني

كلاه سياه
مسئله ها، 
دام ها، 
خطرها، 

بدگماني ها، 
نگراني ها

كلاه سبز
ايده هاي خلاق، 
حرف هاي تازه، 
پيشنهادهاي نو

كلاه آبي
جمع بندي، 
سازماندهي، 

يك پارچه كردن

فعاليت 
عملی 12
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متولد  کاری  انجام  برای  داریم،  خود  اطراف  در  ما  که  چیزهایی  و  وسایل  همۀ 
شده اند و هر کدام آن کار را با روشی شبیه یا متفاوت با دیگر نمونه های مشابه 
خود انجام می دهند. یکی از ابزارهایی که کمک می کند ما بتوانیم هر چیزی را 
تبدیل به یک ایدۀ اختراعی کنیم، تکنیک سوژۀ کانونی است. با نسبت دادن ویژگی های مختلف 
و کارهایی که هر چیزی انجام می دهد به چیزهای دیگر، شانس تولد یک چیز اختراعی جدید 
زیاد می شود. مثلًا نسبت دادن شفافیت لیوان به کیف دستی، می  تواند ایده کیف دستی شفافی 
را که درونش معلوم باشد، ارائه بدهد. یا مثلًا نسبت دادن چرخ به کیف مسافرتی، سال ها پیش 
از  ترکیبی  ویلچر که  اختراع  امروزی شد. مشابه  اختراع کیف های مسافرتی چرخ دار  به  منجر 

صندلی و چرخ است.

خواندنی

از روش سوژۀ کانونی در قالب کار گروهی استفاده کنید و با وسیله هایی که در کلاس دارید، 
چیز تازه ای ایجاد کنید که قابلیت یک ایده اختراعی را داشته باشد. نتیجه را در کلاس به بحث 
بگذارید. ببینید چه محصولاتی در دنیای امروز دور و اطراف ما وجود دارد که انگار همین روش 

را برای اختراع آنها استفاده کرده اند.

1ـ سوژۀ کانونی

عنوان موضوعي ا صورت مسئله:

ويژگي ها، صفت ها و مشخصه ها

 �ويژگي ها، صفت ها و مشخصه هاي سوژه کانونی را ذكر کنید. رنگ، ابعاد، جنس ، اجزا و قطعات، 
مدت و زمان، هزينه ها و ... از جمله مشخصه ها هستند.

فعاليت 
عملی 13
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2ـ سوژه های تصادفی

سوژه 1:
ويژگي ها، صفت ها و مشخصه ها

سوژه 2:
ويژگي ها، صفت ها و مشخصه ها

سوژه 3:
ويژگي ها، صفت ها و مشخصه ها

 �با تريكب ويژگي ها در كيديگر و اثر دادن مشخصه هاي سه موضوع تصادفي، چيزهاي كاملًا 
تازه اي امكان تولد ميي ابند. به هيچ عنوان از تولد اين تازه ها پيشگيري و خودداري نكنيد. 

نسبت دادن ويژگي ها با محوريت موضوع اصلي و به سوژه کانونی بايد انجام پذيرد.

3ـ مقایسه و ترکیب  ویژگی های سه سوژۀ تصادفی و سوژۀ کانونی

از سوژه 1
نتيجۀ تريكب ويژگي ها و مشخصه ها

از سوژه 2
نتيجۀ تريكب ويژگي ها و مشخصه ها

از سوژه 3
نتيجۀ تريكب ويژگي ها و مشخصه ها

كاملًا  اثر دادن مشخصه هاي 3 موضوع تصادفي، چيزهاي  و  كيديگر  ويژگي ها در  تريكب   �با 
نكنيد.  پيشگيري و خودداري  تازه ها  اين  تولد  از  به هيچ عنوان  تولد ميي ابند.  امكان  تازه اي 

نسبت دادن ويژگي ها با محوريت سوژۀ کانونی و به سوژۀ کانونی بايد انجام پذيرد.
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4ـ جمع بندی ایده ها و بسته بندی نتیجه

نام موضوعي ا محصول جديد ابداعي:

شکلی از محصول و ایده اختراعی جدید را رسم کنید:

تغييرات زيرمجموعه هاي 
سوژه

چيستي اجزا و بخش ها و قطعه هاي 
اين  شكل دهنده  و  زيرمجموعه 

محصول جديد

تغييرات سوژه اصلي
اين  كار  و  چيستي  و  مشخصات 
محصول جديد و تفاوت هاي آن با 

سوژه اوليه

تغييرات بر/ در پيرامون سوژه
معرفي محيط بهك ارگيري و شرايط 
استفاده و فضا و سيستم هاي اطراف 

اين محصول جديد
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 �اعمال مشخصه هاي انتخاب شده به سوژۀ کانونی و سوژۀ مورد بحث در جلسه، تغييراتي را در 
چند زمينه در پي خواهد داشت.

 �در اين گزارش بايد جمع بندي و نتيجه گيري حاصل شود. تغييرات مورد نياز براي اعمال در 
زيرمجموعه و اجزا و قطعات سوژۀ کانونی و اطراف آن نيز بايد فكر شده و ثبت شوند.
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همۀ ایده های دنیا را برای یک سوژه در صفحه سفید در نظر بگیرید. ایده هایی را 
که خلاقانه تولید کرده اید، در محدودۀ زرد رنگ فرض کنید. بخشی از این ایده ها 
که پشتوانه علمی دارند و قابل اجرا هستند و کسی قبلًا آن  را در قالب اختراع در 
مرجع قانونی به ثبت رسمی نرسانده است، می توانند با اظهار و ادعای داشتن پتانسیل اختراعی 
معرفی  که  مرجعی  علمی  بررسی های  اگر  بگیرند.  قرار  اختراع  ثبت  حقوقی  مسیر  در  بودن، 
م ىشود و بررسی حقوقی آنها، ادعاى اختراعى بودن آن را تأیید کند، برای ارائه  دهنده گواهی 

ثبت اختراع صادر می شود. 
تعریف ایده: 

ایده یک تصویر ذهنی است. 
تقسیم بندی ایده ها: 

1 �ایده های اختراعی نوآوری شده 
2 �ایده های اختراعی نوآوری نشده 

3 �ایده های غیراختراعی نوآوری شده 
4 �ایده های سرگردان

معیار ارزیابی ایده ها برای انتخاب ی کایده: 
این  فاقد  برخی  اما  دارند.  را  نیاز  رفع  و  توانایی حل مشکل  و  ارزشمند هستند  ایده ها،  برخی 
مورد  یا مشکل مشتریان  نیاز  به  توجه  با  ایده ها  است که  بنابراین ضروری  شایستگی هستند. 
ارزیابی قرار گیرند تا ایده ارزشمند شناسایی و انتخاب شود. بهترین ایده آن است که نیاز مشتری 
را شناسایی و برآورده کند و تمایل خرید را در مشتری افزایش دهد. معیار سنجش ایده با توجه 

به دو عامل خوب بودن و عملی شدن می باشد. 

خواندنی

برای نوآوری، موفقیت در بازار و مورد پذیرش مشتری قرار گرفتن، شرط جدی 
به هر محصولی  ارائه شود.  ابتکار  قالب یک  ایده جدیدی می تواند در  است. هر 
می شود چیزهایی را اضافه و یا کم کرد. اما اگر مشتری آن را نپذیرد و حاضر نشود 
آن را به جای محصول قبلی استفاده کند و قیمت کمتر یا بیشتر آن را نپردازد، این ابتکار، ابتکار 

می ماند و به آن نوآوری نمی گویند.
از این نظر، خیلی از اختراع ها )تقریباً بیشترشان( منجر به نوآوری نمی شوند. در تاریخ ایران و در 
دنیا، اختراع های زیادی را داریم که بعد از ثبت شدن و صدور گواهی ثبت اختراع، اتفاق دیگری 
برایشان نیفتاده است و شاید فقط خود مخترع و خانواده اش به آن افتخار کرده اند. اما مشتری 
و کسی که حاضر شود آن را تولید و استفاده غیررایگان کند، برایش پیدا نشده باشد. بسیاری 

خواندنی
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از ایده های نو که منجر به نوآوری می شوند نیز، بدون ثبت اختراع راهی بازار می شوند. یکی از 
دلایل مهم آن، این است که برای بررسی حقوقی و فنی یک اختراع ادعا شده، زمان نیاز است. 
این زمان، اگر ورود محصول به بازار را به تأخیر بیندازد، ممکن است صاحبش را از طی کردن 

مسیر ثبت اختراع، منصرف کند.

وقتی دو چیز در مقابل هم قرار می گیرند و بهتر شدن یکی، بدتر شدن دیگری 
را منجر می شود، تضاد ایجاد شده است. درست مثل وقتی که برای زیاد کردن 
روشنایی یک اتاق، تعداد لامپ ها را زیاد می کنیم اما زیاد شدن لامپ ها باعث گرم 

شدن اتاق می شود و ما این را نمی خواهیم.
سال ها پیش مخترعی جوان در كشور روسيه به نام آلتشولر، با بررسی تعداد زیادی از اختراع های 
به ثبت رسیده، کشف کرد که انگار روش و مسیر مشابهی توسط مخترعان طی می شود تا از یک 
مسئله به یک اختراع برسند. او اختراع ها را واکاوی کرد و با فهرست کردن وجه تشابه صورت 
مسئله ها و همین طور استخراج شباهت راه حل ها به همدیگر، چیزهای مشترکی پیدا کرد. یکی 
از یافته های او »40 اصل ابداعی« نام گرفت. 40 قاعده و روش که انگار همه اختراع های انجام 
»تریز«  پیروی کرده اند.  این 40 مسیر مشابه  از  آنها،  پی  در  نوآوری های حاصل شده  و  شده 
دانش نوآوري نظامي افته است. این دانش و ابزارهاي آن بر اساس مطالعه و بررسي دقيق چند ده 
هزار اختراع و دسته بندی ويژگي هاي مشترک آنها حاصل شده است. كيي از ابزارهاي ساده و 
كاربردي دانش تريز 40 اصل ابداعي نام دارد. اين 40 قاعده، روش مشتركي است كه مخترعان 
در اختراع هاي خود از آنها استفاده كرده بودند. 10 اصل پركاربردتر از 40 اصل در جدول آورده 

شده است.

خواندنی
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اصل هاي پركاربرد ابزار 40 اصل ابداعي

اصل ابداعي شماره 35
با نام تغییر ویژگی ها

اصل ابداعي شماره 10
با نام اقدام پیشاپیش

اصل ابداعي شماره 1
با نام تقسیم )جدا سازي(

 حالت فيزكيي جسم را تغيير دهيد.

 در حجم يا دما تغيير ايجاد كنيد.
 به تغيير غلظت و چگالي 

مثال: اسپري انسولين به جاي قرص، 
استفاده از مايع دست شويي به جاي صابون

 �نيازهاي جسم به تغيير يافتن را به طور كامل يا 
نسبي، از پيش تدارك ببينيد.

مثال: ظروف شکل دار کیک و شیرینی، جوپرک

 �جسم را به اجزای جدا از هم تقسیم کنید.
 �جسم را به صورت قطعه قطعه درآورید.

 �میزان قطعه قطعه بودن جسم را افزایش دهید.

كارگاه هاي  در  پودماني  صورت  به  آموزش  مثال: 
هنرستان.

اصل ابداعي شماره 28
با نام تعویض سیستم مکانیکی

اصل ابداعي شماره 2
با نام اقتباس )استخراج(

اصل ابداعي شماره 13
با نام معکوس کردن )تغيير جهت(

 �به جاي سيستم مكانكيي از سيستم نوري، 
صوتي، حرارتي يا بويايي استفاده كنيد.

مكالمه  جاي  به  كوتاه  پيام  ارسال  مثال: 
تلفني،

با  پارچه  روي  بر  طراحي  و  نقش  ايجاد 
بهك ارگيري هويه

 �الف( مشخصه یا قطعه ای مزاحم جسم را از آن 
جدا کرده یا حذف کنید.

 �ب( تنها مشخصه یا قطعه لازم را برگزیند. 
مثال: استفاده از مترسک به جای آدم برای فراری 
دادن پرندگان از مزارع )گزینش شکل بدن از سایر 

مشخصات انسان(

 �جسم را سر و ته كنيد.
 �بخش هاي ساكن را متحرك و بخش هاي متحرك 

را ساكن کنید.

بار  جابه جايي  براي  ريل ها  از  استفاده  مثال: 
مسافران فرودگاه، 

در  سخنران  فرد  حضور  به جاي  ويدئوكنفرانس 
نشست

اصل ابداعي شماره 18
با نام لرزش مکانیکی

اصل ابداعي شماره 15
با نام پویایی

اصل ابداعي شماره 19
با نام اقدام تناوبی

 �از نوسان استفاده كنيد.
 �تشديد را به كار ببريد.

مثال: هم زدن غذا براي جلوگيري از سر رفتن، 
مرتب كردن بر اساس اندازه و وزن با استفاده 

از لرزش

به گونه ای  را  خارج  محیط  یا  جسم   �مشخصات 
در  عملیات  بهینه،  عملکرد  برای  که  بسازید 

هر مرحله به طور خودکار تنظیم شود. 
بتوانند  که  کنید  تقسیم  عناصری  به  را   �جسم 
به صورت مرتبط با هم، موقعیت خود را تغییر 

دهند. 
 �در صورتی که جسمی غیر قابل حرکت است، 

آن را متحرک کنید. 
مثال: صندلی تاشو 

 �به جاي انجام مستمر يك كار، آن را با تناوب، 
ضربه يا مكث انجام دهيد.

 ك�اري كه به صورت تناوبي است، با تناوب بيشتر 
انجام دهيد.

مثال: چراغ چشمك زن، فروش اقساطي، پرداخت 
قسطي بدهي و وام قرض الحسنه

اصل ابداعي شماره 32
با نام تغییر رنگ

 �رنگ جسم يا محيط اطرافش را تغيير 
دهيد.

 �ميزان شفافيت جسم يا محيط پيرامون 
آن را تغيير دهيد.

بهتر  براي  رنگين  افزودني  مواد   �از 
ديده شدن استفاده كنيد.

مثال: شبرنگ هاي دوخته شده روي لباس 
مأموران پليس 
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آنها  از  تعدادی  است،  شده  معرفي  هنرجو  همراه  كتاب  در  كه  تریز  ابداعی  اصل  میان 40  از 
بیشترین کاربرد و تکرار استفاده را در عمل داشته اند. 10 اصل صدرنشین فهرست 40 اصل را 
مرور کنید و برای هر یک مثال و کاربردی بیاورید و در کلاس بحث کنید که چرا فکر می کنید 

در مثال شما از آن اصل تریز استفاده شده است.

TRIZ مثال آوري براي اصل هاي ابداعي

مثال اصل ابداعي شماره 35
با نام تغییر ویژگی ها

مثال اصل ابداعي شماره 10
با نام اقدام پیشاپیش

مثال اصل ابداعي شماره 1
با نام تقسیم

� 
� 
� 
� 

� 
� 
� 
 

� 
� 
� 
 

مثال اصل ابداعي شماره 28
با نام تعویض سیستم مکانیکی

مثال اصل ابداعي شماره 2
با نام اقتباس

مثال اصل ابداعي شماره 13
با نام معکوس کردن

� 
� 
� 
 

� 
� 
� 
 

� 
� 
� 
 

مثال اصل ابداعي شماره 18
با نام لرزش مکانیکی

مثال اصل ابداعي شماره 15
با نام پویایی

مثال اصل ابداعي شماره 19
با نام اقدام تناوبی
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� 
� 
 

� 
� 
� 
 

� 
� 
� 
 

مثال اصل ابداعي شماره 32
با نام تغییر رنگ

� 
� 
� 
 

فعاليت 
عملی 14
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راه حل های  با  را  آنها  و  پذیرفت  هستند،  که  همان طور  می توان  را  مسئله ها 
تکراری و تجربه شده حل کرد؛ یا اینکه به راه حل های قبلی قانع نشد و برایشان 
را  مسئله ها  می شود  بالاتر  مرحله ای  در  کرد.  ایده پردازی  جدیدی  راه حل های 
آن طور که هستند، نپذیرفت و برایشان شرایط جدیدی گذاشت که آنها را از حالت همیشگی 
خارج کند و بعد برایشان دنبال راه حل گشت؛ مثلاً تایر خودرو برای اینکه بتواند خوب بچرخد، 
در گذشته داخلش یک تیوب می انداختند و آن را باد می کردند. تیوب باد را نگه می داشت و به 
دیواره داخلی تایر می چسبید. وقتی جسم تیزی مانند میخ یا پیچ داخل تایر می رفت تا زمانی 
که به تیوب آسیبی نمی رساند و سوراخ یا پاره اش نمی کرد، باد داخل تیوب می ماند و مشکلی 
پیش نمی آمد. وقتی تیوب لاستیکی را سوراخ می کرد و باد از آن خارج می شد، لاستیک خودرو 
پنچر می شد. برای پنچرگیری باید تیوب را از داخل لاستیک در می آوردند و ترمیمش می کردند 
و دوباره باد می شد و سر جای خودش می رفت. بعدها یکی از شرکت های تایرسازی بزرگ دنیا، 
ایدۀ لاستیک بدون تیوب را مطرح کرد. اختراع آنها، باعث شد مردم هم بیشتر به لاستی کهای 
اصطلاحاً تیوب لس )بدون تیوب( علاقه نشان دهند. چند سال پیش، همان شرکت، ایده لاستیک 
بدون باد را مطرح کرده است. این ایده که اختراعش را هم به ثبت رسانده اند، هنوز وارد خط 

تولید نشده است.
مشابه این مسئله و راه حل، برای عکاسی و فیلم عکاسی و مغازۀ عکاسی هم پیش آمده است. 
و  همراه  تلفن های  با  گرفتن  عکس  به  عکاسی،  در  گرفتن  عکس  از  چطور  که  کنید  تحلیل 

دوربین های دیجیتال رسیده ایم.

خواندنی



پودمان1: حل خلاقانه مسئله ها

35

فعاليت 
عملی 15

راه حل
در  مجازی  آزمون  یا  پروژه  ارائه 
پایان ترم و ثبت نمره در سایت 
دانشگاه در صفحۀ شخصی

یک مسئله تکراری و شناخته شده را انتخاب کنید و آن را از خانه شمارۀ یک تا شمارۀ 7 دنبال 
کنید. مثلًا می توانید مسئله تکراری را تشخيص خودروهاي متخلف  در شهر و جاده هاي كشور 

و یا برگزاری آزمون و اعلام نمرات را در نظر بگیرید.

ماتريس انواع مسئله ـ راه حل

راه حل تكراري
)استاندارد ـ شناخته شده و آشنا( ↓

راه حل ابداعي
)خلاق ـ ناآشنا ـ جديد( ↓

مسئله ابداعي
)خلاق ـ ناآشنا(  ← 

Non Typical – Creative

       راه حل 
مشاهده و ارائه فعالیت و عملکرد 
دانشجو طی چند سری در طول
                   ترم و اعلام نمره 

       مسئله:
چطور می شود آزمون

نگرفت ولی نمره اعلام کرد.

راه حل:
دانشجو متناسب با رشته تحصیلی
بتواند در همان رشته به فناوری  جدید

       دست یابد و آن را راه اندازی    
          کند و بعد از مدت دوران

                 دانشجویی گواهی نامه 
                    پایان دوره   دریافت
                                   کند.

مسئله تكراري
)استاندارد ـ شناخته شده و آشنا(

← Typical – Known

11
23

6 4
57

مسئله:
چطور می شود نه آزمون داده 
شود نه نمره اعلام شود ولی 

فارغ التحصیل شویم.

راه حل:
پایان هر  امتحان دادن در 
حضوری،  صورت  به  ترم 
کتبی و اعلام نمره در بورد

مسئله:
چطور می شود آزمون برگزار کرد 

و نمره را اعلام نمود.

مسئله:
چطور می شود آزمون برگزار کرد 

و نمره را اعلام نمود.

راه حل:
ارائه پروژه یا آزمون مجازی 
در پایان ترم و ثبت نمره در 
صفحۀ  در  دانشگاه  سایت 
شخصی
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میان رشته ای بودن، یعنی تلفیق دانش، روش و تجارب دو یا چند حوزه علمی 
میان رشته ای زمانی معنا پیدا می کند که شناخت و فهم علمی و دقیق پدیده یا 
مسئله ای پیچیده یا ناشناخته که از ظرفیت و دانش یک رشته یا تخصص خارج 
است، هدف باشد مانند دانش نانوفناوری، دانش میان رشته ای شیمی و فیزیک به شمار می رود. 
اینکه  است.  نو  راه حل های  تولید  کلیدی  روش های  از  کردن،  کار  یا  کردن  فکر  میان رشته ای 
مسئله ای در زمینۀ برق اتفاق بیفتد اما راه حل آن در شیمی یافت شود. اینکه مسئله در زمینۀ 
کشاورزی رخ دهد اما راه حلش از علم مكانيك به دست بیاید. به نوآوری های اطراف خود که نگاه 
کنیم، می بینیم که انگار سال ها است راه حل های نو از همان زمینه علمی که متولد می شوند، 

جواب خود را پیدا نمی کنند و در حوزه های دیگر علمی یافت می شوند. 

خواندنی

مي خواهيم دو چيز را به هم پيوند دهيم. مسئله اين است كه اين دو چيز به طور طبيعي با هم 
پيوند نمي خورند؛ همانند چوب و آهن، آب و روغن، همانند مشتري ناشناس و بانك، نان و سبزي. 
در رشتۀ خودتان راه حل هايي را جست وجو كنيد كه چنين مسئله اي را حل كرده باشند؛ مثل پيچ 
كه اتصال دهندۀ چوب و آهن است و یا ضامن كه مشتري ناشناس و بانك را پيوند مي دهد. مثل نخ 
كه دو تكه پارچه را با سوزن به هم مي دوزد. با توجه به موارد گفته شده جدول زير را كامل نمایید.

روش پيوند دهينام دومنام اول رديف

برنامه کاربردی بانکمشتری1
اینترنت بانک

2

3

4

5

فعاليت 
عملی 16
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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(

كشف مسئله 
حل مسئله

حل خلاقانه مسائل با استفاده 
از نوآوری نظام یافته بر اساس 

قابلیت اجرا

بالاتر از حد انتظار

 �کشف مسئله از روی مشاهدات
 �تولید مسئله به روش کارکرد

 �حل مسئله با استفاده از دانش حوزه های 
مختلف 

3

در حد انتظار
)كسب شایستگی(

 �مشاهده خلقت
 �تولید مسئله با مدل تفکر انتقادی

 �استخراج راه حل های مسئله
 �عیارسنجی ایده ها

یک  در  خلاقانه  روش  به  مسئله   �حل 
موقعیت واقعی

2

پایین تر از حد انتظار
)احراز نشدن      شایستگی(

 �بررسی و تحلیل مراحل كشف مسئله
 �بررسی و تحلیل مراحل حل مسئله

 �ایده پردازی 
1

نمرۀ مستمر از 5

نمرۀ شایستگی پودمان از 3

نمرۀ پودمان از 20

الگوی ارزشیابی پودمان حل خلاقانه مسئله ها
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اختراع  تجاری سازی  و  تحلیل  و  خود  آگاهانه  توسعه  شایستگی های  به  پودمان  این 
اختصاص دارد.

 آیا من هم می توانم نوآوری کنم یا فقط افرادی خاص این توانایی را دارند؟
 چطور یک ایده را در مسیر رسیدن به نوآوری، درست پیش ببرم؟

 راه رسیدن به نوآوری چیست؟ می شود آن را پیمود؟ ساده است یا دشوار؟
باید  باید طی شود؟ چه گام های مهمی  ایده ها، چه مسیری  نوآوری رساندن  به   �برای 

برداریم؟ چقدر شانس موفقیت داریم؟

پودمان2

نوآوری و تجاری سازی محصول

https://www.roshd.ir/211138-2
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جلسۀ  اول

شایستگی ارتقای ویژگی های نوآورانه
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کارآفرینان برای گسترش کسب و کار خود باید با افراد جدید آشنا شوند و با آنها 
آنها و چالش هایی که در طی کردن  از تجربه  برقرار کنند. درس گرفتن  ارتباط 
از  یکی  است  ممکن  هستند.  سودمند  بسیار  شده اند،  مواجه  آنها  با  مسیرشان 
از چالش  را  آنها در تصمیم گیری شان در طول مسیر کارآفرینی داشته اند شما  اشتباهاتی که 
بزرگی که ممکن است بسیار پرهزینه هم باشد نجات دهد. الگوپذیری از افراد موفق می تواند 
طی کردن مسیر را برای شما فراهم کند. در تعامل با افراد به دنبال بازخوردها و پیشنهادهای 
سازنده شان باشید. بنابراین هر فردی از شما انتقاد کرد با تواضع و فروتنی رفتار کنید. برای هر 

شروع موفقی، پذیرش انتقادهای سازنده در موفقیت بسیار مهم است.
 امام علی  می فرمایند: هنگامی که از چیزی می ترسی، خود را در آن بیفکن.

در عمل اقتصادی یک کارآفرین با سرمایه گذاری در عرصه های کمتر شناخته شده بر آن است که 
به تولید و ثروت بیشتری دست یابد، در حالی که احتمال شکست برای او وجود دارد. ولی کارآفرین 
 با سنجش میزان موفقیت نسبت به شکست، اقدام کرده و در آن عرصه سرمایه گذاری می کند.

خواندنی

خطرپذیری در ایجاد تغییرات، لازم و ضروری است. برای دستیابی به نوآوری، کشفیات 
مهم جغرافیایی، علمی و فنی و موفقیت های مالی، علمی، صنعتی و تجاری باید 

خطرپذیر بود. در 
آموزه های دینی اشاره شده است 
که ریسک پذیری می باید رفتاری 
عقلانی باشد و با توجه به معقول 
بودن میزان هدف و خطر اقدام به 
خودکارآمدی  روحیه  کرد.  خطر 
مهمی  عامل  ریسک پذیری  در 

است. 

خواندنی

بهره برداری

سهیم شدن

ارتقا

پذیرش

ریسک مثبت

اجتناب

انتقال

کاهش

پذیرش

ریسک منفی

انواع ریسک
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استراتژی پاسخ به ریسک های منفی
وقوع  اثر  و  احتمال  که  این خواهد  بر  ریسک، تلاش شما  به  پاسخ  استراتژی  این  در  کاهش: 
ریسک ها را کاهش دهید. برای مثال : شما متوجه شدید که یکی از اعضای تیم پروژه، ممکن 
است که پروژه را ترک نماید. بنابراین برای کاهش اثر عدم وجود آن نیرو بر پروژه، شما کارمند 
دیگری را شناسایی می نماید و به مدیر منابع انسانی اعلام می نماید که این نیرو را برای مدتی 
را  نیروی جدید  این  این مدت شما سعی می کنید که  دارید. در طی  نیاز  پاره وقت  به صورت 
آموزش دهید که اگر چنانچه فرد فوق الذکر، پروژه را ترک کرد، به راحتی شما بتوانید فرد جدید 

را جایگزین نمایید. با این کار شما ریسک رفتن آن فرد را تعدیل می نمایید.
انتقال: در این استراتژی پاسخ به ریسک، شما ریسک موردنظر را به شخص )حقوقی( دیگری 
اندازی  راه  و  نصب  به نام  فعالیتی  شما،  پروژه  در  مثال:  برای  می دهید.  انتقال   Third Party
این  لذا تصمیم می گیرد که  ندارید.  را  آن  انجام  برای  تجربه لازم  دارد و شما  کامپیوتر وجود 

فعالیت را در قالب یک قرارداد به یک پیمانکار دیگر بسپارید.
اجتناب: در این استراتژی پاسخ به ریسک، شما سعی می کنید ریسک را از بین ببرید و تأثیر 
آن بر اهداف پروژه را حذف کنید. شما این کار را با تغییر در برنامه مدیریت پروژه، ایجاد برخی 

تغییرات در حیطه پروژه و یا با تغییر در زمانبندی پروژه انجام می دهید.
پذیرش: از این استراتژی می توان هم برای پاسخ به ریسک های منفی و هم پاسخ به ریسک های 
مثبت، استفاده نمایید. در این روش شما هیچ اقدامی برای مدیریت ریسک نمی کنید و در واقع 

شما آن ریسک را می پذیرید.

استراتژی پاسخ به ریسک های مثبت
پذیرش: در این استراتژی پاسخ به ریسک، از این استراتژی می توان هم برای پاسخ به ریسک های 

منفی و هم پاسخ به ریسک های مثبت استفاده نمایید.
سهیم شدن: در این استراتژی پاسخ به ریسک، شما معمولاً زمانی از این استراتژی برای پاسخ 
به ریسک استفاده می کنید که خودتان ظرفیت لازم برای تحقق آن فرصت را نداشته باشید. در 
این مورد ممکن است شما از شرکت ها و یا تیم های دیگر بخواهید که با شما برای تحقق آن 

فرصت، همکاری نمایند.
ارتقاء: در این استراتژی پاسخ به ریسک، شما سعی می کنید که شانس اتفاق افتادن ریسک 
را بیشتر کنید چرا که به دنبال مزایای آن ریسک مثبت هستید. برای مثال: پروژه شما سه ماه 
دیگر تکمیل خواهد شد، با این حال اگر شما طوری مدیریت کنید که پروژه شما طی یک ماه و 
نیم تمام شود. شما می توانید یک پروژه جدید را بگیرید. این در واقع یک فرصت برای شما است.

بهره برداری: در این استراتژی پاسخ به ریسک، شما از تحقق این فرصت مطمئن هستید. پس 
سعی برای تحقق آن نمی کنید و بیشتر تلاش می کنید که مشکلی برای عدم تحقق آن پیش 

نیاید.
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در راه اندازی یک کسب و کار، ممکن است مخاطرات گوناگونی پیش روی شما باشد. برخی از 
این مخاطرات مثبت و برخی منفی اند. جدول زیر را تکمیل و احتمال وقوع آن را مشخص کنید.

شرح مخاطرهردیف
احتمال وقوع مخاطرهنوع مخاطره )ریسک(

زیادمتوسطکمنوعمنفیمثبت

فعاليت 
عملی 1
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روامداری: روامداری به معنای آن است که دیگران را بپذیریم و اینکه دیگران حق 
داشتن اندیشۀ دیگر، داشته باشند. 

خودباوری: در خلاقیت شبیه عضله است که با تلاش و تجربه، قوی تر و نیرومندتر 
می شود. مهم نیست خود را خلاق می دانید یا نه! الان وقت آن است که تمام پیش داوری های 

قبلی را کنار بگذارید و تمرین کنید.
 خودکارآمدی: عقیدۀ محکم و اطمینان شما در خصوص قابلیت های تان است که باعث تحریک 
انگیزه، منابع روان شناختی یا رشته ای از فعالیت ها برای انجام موفقیت آمیز یک وظیفۀ خاص در 
زمینه معین می شود. خودکارآمدی ممکن است از طریق کسب تجارب در موقعیت های مختلف 

و یا مشاهدات دیگران حاصل شود 
تعقیب فرصت ها در شرایط  در  که 
باشد.  غیرعادی و مشکل، چاره ساز 
خودکارآمدی  که  افرادی  همچنین 
در  گرفتن  قرار  از  دارند،  پایینی 
می کنند.  دوری  چالشی،  شرایط 
خوش بینی  به  شما  خودکارآمدی 
شما  ترتیب  این  به  می شود.  منجر 
در هر موقعیتی قادر به درک بیشتر 
فرصت ها نسبت به تهدیدات هستید. 
باور  خودکارآمدی  جمله،  یک  در 
پیوسته و عمیق شما به این جمله 

است که: »من می توانم«.

خواندنی

انجام کارهای 
چالشی و 

تربیتی

مسائل 
روان شناختی 
)انگیزش های 

احساسی(

منابع افزایش 
خودکارآمدی

حمایت و 
الگوپذیریتأیید دیگران

فعاليت 
عملی 2

یک الگو یا فرد تأثیرگذار در زندگی تان را در نظر بگیرید. این فرد می تواند یکی از نزدیکان یا 
بستگانتان یا فردی که از نزدیک می شناسید یا یک چهره شناخته شده، باشد. بگویید این فرد چه 
ویژگی هایی دارد و چه تأثیری بر شما گذاشته است؟ از نظر شما چه ویژگی هایی این فرد را متمایز 
می کند؟ نتیجه را در قالب گزارش به کلاس ارائه کنید. برای ارائه بهتر از ابزارهایی مانند مصاحبه، 
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به پیرامون خود نگاه کنید خانه، محله، مدرسه و … و در خودتان دقت کنید، چه چیزی را انجام 
نداده اید و یا دوست داشته اید انجام دهید، موارد را یادداشت کرده و جدول زیر را تکمیل نمایید. 

کاری که انجامش نداده ام:

چرا انجامش نداده ام:

چگونه انجامش خواهم داد:

فعاليت 
عملی 3

عکس، ویدئو یا هر ابزاری که به ملموس تر شدن گزارشتان کمک می کند، استفاده کنید.

من ایشان را از چه طریقی می شناسم؟این فرد کیست؟

معرفی و ویژگی های ایشان

من ایشان را الگو می دانم زیرا ...
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نگرش مثبت: ترکیبی از باورها و هیجان هایی که شخص را پیشاپیش آماده می کند 
تا به دیگران، اشیاء و گروه های مختلف به شیوۀ مثبت نگاه کند.

به بچه ها نگاه کنید. ببینید چقدر راحت و بدون ترس بازی می کنند. ببینید چگونه 
با وسایل و اسباب بازی های تازه روبه رو می شوند و آنها را هر طور که دوست دارند به کار می گیرند. 
کودکان با ساده ترین وسایل، ساعت ها خود را سرگرم می کنند. شما هم در آن زمان همین گونه 
بودید! خلاقیت، کنجکاوی و نترسیدن از ناشناخته ها از ابتدا در سرشت همه وجود دارد. اگر قرار 
انسان ها  الان همه  نکنیم،  رفتن  راه  برای  دیگر تلاشی  زمین خوردن،  از  ترسیدن  به خاطر  بود 

چهار دست و پا راه می رفتند.
اما در طول زمان بعضی از ما به دلایل 
از وجودمان  این قسمت مهم  مختلف 
را مخفی کرده ایم و حالا حتی ممکن 
کجاست!  که  نیاوریم  خاطر  به  است 
از  بخش  این  که  باشید  مطمئن  ولی 
وجود ما بسیار قدرتمندتر از آن است 
که فکر می کنید. پایۀ اصلی خودباوری 
در خلاقیت، اعتقاد به توانمندی هایمان 
پیرامون  جهان  در  تغییر  ایجاد  برای 
قادرید  بپذیرید  اینکه  معنی  به  است، 

هر  آنچه عزم کنید، انجام دهید. 

خواندنی

مثبت اندیشی

ابتکار 
عمل

پاسخ گویی 
در قبال 

مسئولیت ها

مسئولیت پذیری، عزم راسخ
تعهد و التزام

اجزای نگرش 
مثبت ما 
می توانیم

یک مهارت فردی که در شما نهفته بوده است را درنظر بگیرید که توسط یکی از عوامل خود 
کارآمدی، به شکوفایی و بهره وری رسیده است. آن را یادداشت کنید و گزارش خود را در کلاس 

ارائه دهید. 

فعاليت 
عملی 4
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جلسۀ  دوم
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عزت نفس يعني باور شما نسبت به ارزش خود در كل، ارزیابی کلی از خودتان و 
دانستن قدر و منزلت خودتان که در نتیجه آن می توانید رفتارهای خود را مطابق 
دیده شدن،  باكفايت  توانایی،  احساس  در شما  که  کنید  تنظیم  گونه ای  به  آنها 

دوست داشتني و باارزش بودن را به وجود آورد.
بیایید چند لحظه به این سؤالات فکر کنیم:

 ما چه اندازه قدر خود را می دانیم؟ 
 چقدر به نیروی تفکر و ذهنمان معتقدیم؟

 چقدر از ذهنمان برای کسب نتایج و تأثیرات مثبت در زندگی مان استفاده می کنیم؟
 �چقدر به این معتقدیم که اگر شخصی در هر کجای دنیا قادر به انجام کاری شده است، ما نیز 

قدرت همان کار را داریم؟
موفقیت، نوآوری یا کارآفرینی بدون حس بالایی از عزت نفس نمی تواند به شک های درونی در 
شروع یک کار جدید غلبه کند. وقتي فرد به اين نتيجه برسد كه آدم توانمندي است و بالقوه 
چيزي از كسي كم ندارد، دست به هر رفتاري نمي زند و مي داند چه نوع رفتاري را بيشتر انجام 
دهد و چه نوع رفتاري را نبايد انجام دهد. آنهايي كه ارزيابي كلي  نسبت به خودشان آگاهانه 

است، هیچ گاه خود را دست کم نمی گیرند.

خواندنی

یا  و  با پذیرش خود )همان گونه که هستید  نامه سعي كنيد  اين  بنويسيد. در  به خود  نامه اي 
نیستید( ويژگي هاي مثبت، استعدادها و موفقيت هاي خود را بيان کنید و همچنين نقاط ضعف 
و جنبه هايي از وجود خود را كه فكر ميك نيد نياز داريد روي آنها كار و تمرين بيشتري انجام 

دهيد، بيان كنيد. چه میزان باور ارزشمندیِ خود را در متن نامه حس می کنید؟

فعاليت 
عملی 5

سلام خودِ عزیزم
می خواهم با تو در مورد خودم صحبت کنم ...

به نظرم این نقاط ضعف را دارم ...
به نظرم این نقاط قوت را دارم ...

دلم می خواهد این گونه باشم که ...
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ربع دایرۀ A: تفکر تحلیلی )منطقی(
قلمروهای درسی مورد پسند این نوع تفکر حساب، جبر، حسابداری و فناوری می باشد و در 
مجموع، وکلا، مهندسان، دانشمندان کامپیوتر، تحلیل گران و تکنسین ها، بانکداران و فیزیکدانان، 

تفکر ربع اول را ترجیح می دهند.

ربع  دایرۀ B: تفکر ترتیبی )منظم(
فعالیت هایی که در این سبک فکری انجام می شوند، شامل فعالیت هایی هستند که بر جزئیات 
تکیه دارند، حل مسئله، نظم دادن و دنبال کردن دستورالعمل ها نیز جزئی از این مدل می شوند. 

طراحان، مدیران اجرایی و دفترداران، نمایانگر تمایل فکری ربع دوم هستند.

ربع دایرۀ C: تفکر بین فردی
فعالیت هایی که در این سبک فکری وجود دارند شامل، گوش کردن، به دنبال معنی یا ارتباط 
تمایل  موسیقی دان ها  و  اجتماعی  مددکاران  پرستاران،  معلمان،  هستند.  کارگروهی  و  گشتن 
و  تحلیل  هنگام  آهنگ سازها،  و  موسیقی دانان  گرچه  دارند،  سوم  ربع  تفکر  به  شدیدی  بسیار 

ارزیابی یک موسیقی و اجرای آن، تفکر نوع اول را درگیر می کنند.

خواندنی

A/ تحلیل و قضاوت

B/ سازمان دهی و جزئیات

D/ بینش و تحلیل

C/ ارتباط انسانی و عاطفی

تشخیص و شکل دهی 
بهترین ایده ها

اجرای تصمیم

انتخاب 
بهترین
ایده ها

تنوع بخشی
 به

 ایده ها

کشف مسئله 

پی جویی مسئله

تمایل فکری در هر یک از 4 ربع مغز

A/ تحلیل گری

B/ اجرایی بودن

D/ ترکیب کنندگی بینش، تخیل 

C/ ارزش طلبی و احساسی

بصری، کل نگر، 
شهودی، نوگرا، 
استعاری، 
انعطاف پذیر، 
مفهومی، تخیلی، 
ریسک طلب

منطقی، واقعی، 
انتقادی، 

تحلیلی، فنی، 
کمی

محافظه کار، 
ساختاریافته، 

با جزئیات، 
برنامه ریزی  شده، 

منظم، با پشتکار

بین فردی، 
عاطفی، روانی، 
حسی، احساسی

6 تیپ برآمده از ترکیب الگوهای فکری
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بر اساس مدل مغز چهارربعی شش تیپ استخراج شده است. هر تیپ نشان دهندۀ الگوی تفکر است. 
خودتان را ارزیابی کنید که در کدام یک از جایگاه های زیر قرار می گیرید؟ چرا فکر می کنید در 
این  بعُد قرار دارید؟ از چند نفر نظرسنجی کنید. این تیپ شخصیتی برای چه کارهایی مناسب است؟

فعاليت 
عملی 6

ربع دایرۀ D: تفکر تخیلی)نوآور(
فعالیت هایی که در این سبک فکری وجود دارند، می توان به آزمایش، نگاه کردن به تصویر کلی، 
به  چالش کشیدن روال های فعلی، حل مسئله به روش خلاقانه و به کارگیری ابتکار اشاره کرد. 
مجسمه سازی،  و  نقاشی  مانند  هنری  موضوعات  دهند  می  ترجیح  را   D ربع  تفکر  که  افرادی 
هندسه، طراحی، شعر و معماری را می پسندند. مؤسسان، کاوشگران، هنرمندان و دانشمندانی 

که در تحقیق و توسعه درگیر هستند، تمایل شدیدی به ربع چهارم دارند.

در مجموع 6 تیپ برآمده از ترکیب الگوهای فکری شامل:
1 تنوع بخشی به ایده ها که هنری هستند.

2 تشخیص و شکل دهی به بهترین ایده ها که مهندسین هستند.
3 کشف مسئله که مخترعین هستند.

4 پی جوی مسئله که کارآگاهان هستند.
5 انتخاب بهترین ایده ها که قضات هستند.

6 اجرای تصمیم که مجریان هستند.
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تعداد نسبتاً کمی از افراد از موفقیت بزرگ شغلی و حرفه  ای خود لذت می برند، 
زیرا تمایل اغلب انسان ها به تسلیم شدن در هنگام سخت شدن شرایط است که 
به ناامیدی و شکست منجر می شود. هنگامی که شما برای کسب موفقیت در یک 
شغل تلاش می کنید، علاوه بر رقابت، با بسیاری از انواع دیگر چالش ها برخورد می کنید. در این 
احساس  قدم  ثبات  و  استقامت  به  نیاز  به طوری که  پیچیده می شود،  کار  اجرای  فرایند  شرایط 
می گردد و اهمیت پیدا می کند. وقتی کار به یک چالش تبدیل می شود و شما می خواهید از آن 

دست بکشید، بهترین توصیه این است که فقط ادامه دهید.

راهبردهای غلبه بر شرایط سخت شدن کار:
 �با نگاه به چشم انداز آینده به بهبود کار فکر کنیم.

 اجازه ندهید که سختی های مربوط به کار شما را در خود حل کند، به کار ادامه دهید.
 همیشه نگرش مثبت داشته باشید.

خواندنی

کار  مختص  شرایط  در  که  پشتکاری  و  استقامت  خصوص  در  را  خود  تجربیات  از  مورد  یک 
)تحصیل( داشته اید، بنویسید و در جمع دوستانتان بازگو کنید.

فعاليت 
عملی 7
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ابتکار  به  اقدام  پشتیبانی جنگ  ستاد  اسفند 1362،  در  خیبر  عملیات  در جریان 
بی سابقه ای کرد و آن ساخت پل شناوری 14 کیلومتری بر روی هور به منظور اتصال 
شط علی )ساحل شرقی هورالهویزه( به جزایر مجنون بود. پل خیبری در طول چند 
ماه ساخته و با رشادت جهادگران و رزمندگان در مدت زمان سه روز نصب گردید. ساخت و نصب 
این پل شناور )و پس از آن ساخت پل بعثت به عنوان مهم ترین اقدام پل سازی در طول جنگ(، اوج 

خلاقیت و نوآوری مهندسی کشور در طول دوران دفاع مقدس بود.
با وجود امتیازاتی که منطقه هور برای انجام عملیات جدید توسط ایران داشت، اجرای عملیات با 
محدودیت های گسترده ای نیز روبه رو بود. شناسایی منطقه هور و بررسی راه های نفوذ، نشان می داد 
که این راه ها هم از طریق راه های آبی و استفاده از قایق و هم از طریق جاده ای که از طلائیه )جدید 
و قدیم( گذشته و به اتوبان بصره ـ العماره می رسید، می تواند صورت گیرد. اما از   آنجا که استفاده از 
قایق و هلی کوپتر برای انتقال نیرو در آب های را کد هور در جریان عملیات و در دراز مدت مشکلات 

عدیده ای را ایجاد می کرد، لذا احداث پل شناور اجتناب ناپذیر بود.
مهندس بهروز پورشریفی )فرمانده مهندسی رزمی جهاد سازندگی( با ارائة طرحی توانست پل معلقی 
بسازد که سریع نصب شود. این پل را از طریق فشردن یونولیت ها و انداختن یک ورق فلزی عاج دار 
بر روی آنها در کارخانه های کشور ساختند. این پل برای عبور خودروهای سبک در حین عملیات 

خیبر مناسب بود و توانست مشکل تردد رزمندگان را پس از پایان عملیات خیبر حل کند.
مزیت پل خیبر آن بود که با بالا و پایین رفتن آب هور، آن هم بالا و پایین می رفت. از سوی دیگر 
چنانچه هواپیماها یا آتش دشمن هر قسمت از پل را منهدم می کرد، رزمندگان جهاد سازندگی 
بلافاصله آن را بازسازی می کردند. این پل را ظرف 8 ماه در کارخانه های مختلف کشور ساختند 

و تنها ظرف چند روز نصب کردند. 
استفاده از چنین پلی با چنین طولی در تاریخ جنگ ها بی سابقه بود و ساخت این پل نشانگر 

خلاقیت و ابتکار بی نظیری بود که در عرصه های مختلف جنگ تحمیلی شکوفا شد. 

خواندنی
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فردی را در زمینه رشته تحصیلی ـ حرفه ای خود شناسایی کنید که در شرایط سخت کار برای 
با او نتیجه را  موفق شدن استقامت و پشتکار داشته و به نتیجه رسیده است. پس از مصاحبه 

به صورت یک گزارش در کلاس ارائه دهید.

فعاليت 
عملی 8
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دنیای پیرامون ما پر از فرصت های تغییر و بهبود و کشف و اختراع است. ما هر روز 
از کنار ظرفیت های بی شماری عبور می کنیم که درک و بهره برداری از آنها می تواند 
منجر به تغییر زندگی خودمان و اطرافیانمان شود یا در سطحی وسیع تر می تواند بر 

سرنوشت شهر، کشورمان یا حتی جهانمان تأثیر بگذارد. اما فرصت چیست؟
فرصت به شرایط و موقعیت هایی می گویند که می تواند به پیشرفت و توسعه منجر شود. فرصت 
به عنوان زمان یا شرایط مطلوب برای یک هدف یا پذیرش انجام یا اجرای چیزی تعریف شده 
است. در کسب وکار، فرصت امکان توسعۀ موقعیت ها و اتفاقات آینده را از یک موقعیت خاص 
اولیه شرح می دهد. این فرصت باید به یک فرصت درآمدزا و بادوام تبدیل شود. اینکه چگونه 
این فرصت ها را می یابیم، در درجۀ اول به نوع نگاهمان به جهان پیرامونمان بستگی دارد؛ اینکه 
چگونه در موقعیت های مختلف اتفاقات خوب آینده را می بینیم. اما اینکه چگونه از فرصت هایی 
که می یابیم، بهره برداری می کنیم، به نوع نگاهمان به خودمان بستگی دارد. اینکه تا چه حد از 

خودمان و توانایی های مان شناخت داریم و چقدر به آنها باور داریم.

خواندنی

فعاليت 
عملی 9

الف( به اطرافتان برای کشف فرصت های بهبود نگاه کنید و آنها را در دفترچه تان یادداشت کنید. 
حالا دفترچه خود را دوباره بردارید. از بین ایده ها فکر کنید کدام یک می تواند فرصت درآمدزایی 

داشته باشد. حداقل سه ایدۀ کسب وکار بیابید و با ذکر دلیل، آنها را به کلاس ارائه کنید.
ب( حالا که سه فرصت یافته اید، زمان بهره برداری است. فهرستی از منابع را تهیه کنید. چگونه 

و با چه ترکیبی از منابع تان می توانید از این سه فرصت به بهترین شکل بهره برداری کنید؟

دلایل سودمندی و درآمدزاییروش بهره برداریایده

1ـ

2ـ

3ـ
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منابع مورد نیازی که باید تهیه شودمنابع مورد نیاز موجودایده

1ـ

2ـ

3ـ

برای کشف و بهره برداری به منابع احتیاج داریم. منابع صرفاً مالی یا مادی نیستند. 
خودباوری شما یک منبع است. خلاقیت شما یک منبع است. افرادی که می شناسید، 
یک منبع است. دانش و تجربه شما یک منبع است. پس برای کشف و بهره برداری 
از فرصت های پیرامونتان در مرحلۀ اوّل باید درست به دنیا نگاه کنید. این نگاه باید به شکل مستمر 
در زندگی تان جاری باشد. مهم نیست که کجا زندگی می کنید یا چه شرایطی دارید، مطمئن باشید 
دنیای پیرامون شما سرشار از چنین فرصت هایی است. برای بهره برداری از فرصت ها هم باید خود 

را باور داشته باشید، هم از منابع درونی و بیرونی تان آگاه باشید.

خواندنی

ایران با دارا بودن یک درصد جمعیت جهان، دارای ٧ درصد ذخایر معدنی جهان 
است. منابع عظیم زیرزمینی، موقعیت استثنایی جغرافیایی میان شرق و غرب و 
منطقه ای  بزرگ  بازار  ملی،  بزرگ  بازار  دریایی طولانی،  و جنوب، سواحل  شمال 
با داشتن ١٥ همسایه با ٦٠٠ میلیون جمعیت، حاصلخیزی زمین با محصولات متنوع کشاورزی 
و باغی و اقتصادی بزرگ و متنوع بخش هایی از ظرفیت های کشور است، بسیاری از ظرفیت ها 
دست نخورده باقی مانده است. گفته شده است که ایران از نظر ظرفیت های استفاده نشده طبیعی 
و انسانی در رتبه اول جهان است. بی شک شما جوانان مؤمن و پرتلاش خواهید توانست این عیب 

بزرگ را برطرف کنید. 
)بیانیه گام دوم انقلاب، ص ١٧(

خواندنی
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فعاليت 
عملی 10

با همکاری اعضای گروه خود، مشابه نمونه زیر، مواردی 
همچنین  و  طبیعت  در  خلاقیت  و  اختراع  نوآوری،  از 

جامعه را در کلاس ارائه دهید.
مجموعه مقالات چاپ شده در مطالعه تار عنکبوت نشان 
می دهد پروتئینی که عنکبوت را قادر می سازد خود را 
به شکار طعمه کمک می کند  آویزان کند و همچنین 
نظر دانشمندان را به خود جلب کرده است. مولکول های 

این پروتئین بسیار کشسان و قوی هستند و به گونه ای طراحی شده اند که بتوان آنها را کشید. 
تار  عنکبوت را می توان تا سی الی پنجاه درصد طول اولیه اش بدون پاره  شدن کشید. این ماده از 
فولاد محکم تر و از نظر استحکام با الیاف کولار قابل مقایسه است. در زیر نمونه هایی از کاربرد 

تارهای عنکبوت و یا وسایلی را که از این تارها الهام گرفته است مشاهده می کنید.

کاربرد تار عنکبوت در صنعت:
تولید طناب های بسیار محکم برای کوهنوردی، چتر نجات، تولید تورهای ماهیگیری محکم.

عنكبوت ها همچنين كاربردهاي زيادي به خاطر توانايي هاي ضد بالستكيشان دارند:
تولید لباس غواصی مقاوم در برابر کوسه ها، تولید لباس ضد گلوله.

تارها مي توانند در بدنه و ساختار تجهيزات زرهي به كار رفته و زره هايي سب كتر و قابل انعطاف تر 
از هر زرهي كه تاكنون داشته ايم را ارائه دهند.

كاربرد تار عنكبوت در زمينه زيست پزشكي:
استفاده از تار عنکبوت در اجزاي تاندون مصنوعي براي رشد دوباره اعصاب و همچنين براي ايجاد 

زمينه هايي براي رشد بافت ها.
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افرادی که در زندگی می شناسیم، به نوعی یکی از منابع و فرصت های ما برای 
پیشرفت و موفقیت هستند. ما پیوسته در حال استفاده از این منبع هستیم، حتی 
اگر خودمان آگاه نباشیم. مثلًا برای انجام کاری نیاز به مشورت دارید و با پدر، 
برادر، هنرآموز یا دوستتان مشورت می کنید. اینجا در واقع دارید از شبکه تان استفاده می کنید. 

شبکۀ شما مجموعه افرادی است که می شناسید؛ به همین سادگی.
ارزشمندی این شبکه به دلیل رابطه و تعهدی است که وجود دارد. شناخت شما از افراد به شما 
حس اطمینان می دهد. به همین دلیل است که در اولین مرحلۀ هر کار، از آنها مشورت، راهنمایی 
یا کمک می گیرید. البته هر ارتباطی به خودی خود، ارزشمند نیست. تعداد بسیار زیاد ارتباطات نیز 
به تنهایی مؤثر نیست. شما باید بتوانید این ارتباطات را به نحو مؤثر و صحیحی ایجاد کنید، در هر 

زمان برای حفظ آنها تلاش کنید و در زمان مناسب از آنها بهره ببرید.
فراموش نکنید خود شما نیز بخشی از شبکه اجتماعی افراد دیگر هستید. پس توجه کنید که 

سعی داشته باشید در زمان نیاز دیگران، شما نیز عضو مؤثری در شبکه اجتماعی آنها باشید.

خواندنی

فعاليت 
عملی 11

 یک فهرست از دوستان، آشنایان، اقوام و نزدیکانتان تهیه کنید. حدوداً چند نفر را می شناسید؟ 
روحیاتشان، علایقشان،  را می شناسید؟  آنها  ارتباط هستید؟ چقدر  در  پیوسته  نفرشان  با چند 

تحصیلاتشان، شغلشان و... . تا جایی که می توانید اطلاعات خود را ثبت کنید.
حالا نگاه دقیق تری به فهرست خود بیندازید. در کدام بخش شبکۀ اجتماعی تان خلأ بیشتری 

می بینید؟ چه چیزی را دوست دارید تغییر دهید؟ نتیجۀ فعالیتتان را به کلاس ارائه کنید.

من

نفر 1ـ
ویژگی ها

نفر 2ـ
ویژگی ها

.
..
.

نقاط ضعف شبکۀ مننقاط قوت شبکۀ من
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انتخاب درست شغل آینده، از مهم ترین تصمیمات شما در طول زندگی است. برای 
انتخاب درست نیاز به برنامه ریزی دقیقی دارید. ساختار طراحی مسیر شغلی آینده را 
در نمودار زیر بررسی کنید. برای برنامه ریزی مسیر شغلی آینده نیاز است هر یک از 
مؤلفه های این نمودار را در ارتباط با خود تحلیل کنید و سپس به صورت یک شبکه با هم مقایسه و 

مشاغل آینده خود را اولویت بندی کنید.

خواندنی

نگرش ها

ارزش ها و 
نیازها

علایق و 
گرایش ها

استعدادهامهارت ها

طراحی مسیر 
آینده شغلی
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فعاليت 
عملی 12

فهرستی از مشاغلی که فکر می کنید در آنها استعداد دارید فهرست کنید. با مشورت و راهنمایی 
نیازهایی که  و  ارزش ها  از منظر نگرش هایی که دارید،  را  تهیه شده  هنرآموز مشاغل فهرست 
آنها را کسب می کنید و علایق و گرایش هایی  یا در آینده  می شناسید، مهارت هایی که دارید 
که دارید، با مقایسه اطلاعات و اولویت های هر کدام از ستون ها سه اولویت اول خود را مشخص 

کنید.

علایق و گرایش هامهارت هاارزش ها و نیازهانگرششغل هایی که در آن استعداد داریمردیف

مثبتعکاسی١
اغنای حس هنری 

و کسب درآمد
نگاه تیزبین و 
ویژه و باظرافت

ثبت لحظه ها و رویدادها
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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 تجاری سازی و اختراع
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تعریف نوآوری: موفقیت یک محصول یا خدمت در بازار. این محصول و خدمت دارای 
ویژگی های نو و جدید بودن و قابلیت کاربردی را باهم داشته باشد.

در هر پروژۀ نوآورانه سه عامل وجود دارد که باید توازن بین آنها برقرار شود. این سه 
عامل را در شکل زیر می بینید:

منظر  از  امکان پذیری  و  فنی  عوامل  به  امکان پذیری  دایرۀ 
بدون  جدید  فناوری های  از  بسیاری  است.  مرتبط  فناوری 
اینکه کاربرد خاصی در دنیای واقعی داشته باشند یا مشتریان 
از طرف  به وجود می آیند.  باشند،  آنها  از  استفاده  به  حاضر 
امکان  دارند که )حداقل هنوز(  زیادی وجود  ایده های  دیگر 
عملی شدن آنها به دلیل نبود یا بیش از اندازه گران بودن آن 

فناوری وجود ندارد.
عامل کلیدی دوم، ارزشمندی اقتصادی است؛ یعنی نه تنها 

فناوری باید درست کار کند و به دست مشتری برسد، بلکه این فرایند باید توجیه پذیر و اقتصادی 
باشد. فناوری باید در دل مدلی از کسب و کار قرار گیرد که به رشد شرکت و درآمدزایی آن منجر 
شود. حتی اگر قصد راه اندازی یک کسب و کار غیر انتفاعی را دارید، باید راهی برای تأمین مالی 

و دخل و خرج آن در طول زمان داشته باشید.
سومین جزء کلیدی، عوامل انسانی است. این عوامل به درک عمیق نیازهای انسانی مرتبط است 
که فراتر از مشاهدۀ صرف رفتار انسانی، به درک انگیزه ها و باورهای مردم مربوط می شود. عوامل 
انسانی الزاماً از عوامل دیگر مهم تر نیستند اما می توانند بهترین فرصت برای نوآوری و خلق مزیت 
رقابتی را فراهم آورند. توجه به انسان در مرکز رویکرد به نوآوری قرار دارد؛ هم دردی عمیق و 
مشاهدۀ منبعی عمیق برای بینش و الهام است. نوآوری های موفق، بر طراحی انسان محور تکیه 

دارند و در عین حال آن را با دو جزء دیگر متوازن می کند.

سامانه ورود و خروج دانش آموزان: 

بررسی ارزشمندی اقتصادی 
١ـ استفاده از نرم افزارها به جای 

تماس تلفنی با والدین )امکان پذیر( 
٢ـ کاهش و حذف استفاده از 

کاغذ )صرفه جویی در مصرف کاغذ( 
)امکان پذیر( 

بررسی عوامل انسانی 
 استفاده از نیروهای توانمند در 
زمینه فناوری اطلاعات و ایجاد 

فرصت شغلی )امکان پذیر(
 آموزش نیروی انسانی )بومی سازی( 
 کاهش نیروی انسانی )امکان پذیر( 

امکان پذیری 
نیاز به سخت افزار و نرم افزار 

)امکان پذیر( 
نیاز به زیرساخت های دسترسی به 

اینترنت )بومی سازی( 
* در صورت عدم وجود اینترنت 

استفاده از سیستم پیامک 

خواندنی

عوامل انسانی

ارزشمندی 
اقتصادی

امکان پذیری
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فعاليت 
عملی 13

در قالب گروه های حداقل 4 نفره، جدیدترین فناوری های مورد استفاده در دنیا )یا هر فناوری که 
به نظرتان می تواند کاربرد خاصی پیدا کند( را بررسی کنید. حالا با توجه به شرایط و نیازهای 
منطقه خودتان و مؤلفه های نوآوری که آموخته اید، بحث کنید کدام یک از آنها را می توانید به 

شکل بومی اجرا کنید. نوآوری خود را به کلاس ارائه کنید.

شرح فناوری 
مورد نظر:

بررسی 
عوامل 
انسانی:

بررسی 
ارزشمندی 

اقتصادی:

امکان پذیری:
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جلسۀ پنجم

شایستگی تجاری سازی و اختراع
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فعاليت 
عملی 14

فعالیت های اقتصادی شرکت های دانش بنیان استان یا شهرستان خودتان و تأثیرات اقتصادی آنها 
را بررسی کنید. یکی از این شرکت ها را انتخاب و از آن بازدید کنید. بررسی کنید چه مسائل و 
موانعی بر سر راه این شرکت برای تجاری سازی ایده شان وجود داشته است. گزارش فعالیت ها و 

محصولات آن را در کلاس ارائه کنید.

حوزۀ فعالیت:نام شرکت:

تاریخچه:

محصولات:

دانسته اند  فرایندی جدید  یا  محصول، خدمت  خلق  را  فناوری  تجاری سازی   
تولید  نتایج حاصل  برای  تقاضایی جدید  ایجاد  یا  موجود  تقاضای  رفع  برای  که 
محصولات و خدمات فناورانه انجام می شود. فرایند تجاری سازی رابطۀ نزدیکی با 
انتقال فناوری دارد و در واقع همان فرایند انتقال فناوری از مراکز تحقیقاتی به محیط صنعت 
و تولید است. تجاری سازی از طرح و پرورش ایده آغاز می شود، با توسعه و تولید کالا و خدمت 
فناورانه مبتنی بر توسعۀ آن ایده شکل می گیرد و نهایتاً با فروش آن کالا و خدمت به مصرف کننده 

نهایی کامل می شود. مراحل زیر مراحل پیشنهادی برای تجاری سازی یک فناوری جدید است:

1 آزمایش ایده
در این مرحله ابتدا باید ایده مورد آزمایش قرار گیرد. برای این منظور باید یک نمونة اولیه از 
محصول ساخته شود، چرا که اگر نمونۀ اولیه از محصول وجود نداشته باشد، نمی توان درباره اش 

اظهار نظر کرد.
بنابراین اولین گام، تلاش برای تبدیل آن ایده به یک نمونۀ اولیه از محصول است. بسیاری از 

اختراعات موفق دارای چندین نمونه اولیه هستند که به تدریج بهبود یافته اند. 
این نمونه های اولیه به عنوان پیش بینی کننده های موفقیت محصول مطرح هستند. سپس باید این 
نمونة اولیه را در اختیار یک مشتری واقعی و برای پاسخ گویی به یک نیاز واقعی قرار داد تا ایراداتی 

را که مشتری شناسایی می کند نیز برطرف کرد.

خواندنی
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حوزۀ فعالیت:نام شرکت:

فعالیت ها:

موانع:

برنامه های آتی:
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2 ارائه و مستندسازی ایده یا اختراع
در مرحلۀ بعد باید از طریق مراجع رسمی و طی مراحل قانونی، ایده یا اختراع خود 
را به ثبت رسانید. قبل از ثبت اختراع باید مواردی نظیر اطلاعات خصوصی کسب 

و کار، برندها و لوگوها، میزان نوآوری محصول، رعایت حقوق سایرین بررسی گردد.
یک برگۀ ثبت اختراع باید شامل موارد زیر باشد:

 عنوان
 خلاصه ای از ایده یا اختراع

 نام اختراع
 نام صاحب اختراع

 تاریخ انتشار
 شماره ها و کدهای تجاری

عملکرد فنی محصول و همچنین نیاز یا مشکلی که توسط این محصول برطرف می شود نیز باید 
شرح داده شود. قسمت آخر نیز شامل ادعای شما مبنی بر حفظ حقوق قانونی مربوط به ایده یا 
اختراع است. این حفاظت ها بر اساس نوع محصول متفاوت است و مانع از کپی برداری محصول شما 

توسط دیگران  می شود و شامل حقوق مالکیت مادی و معنوی، کپی رایت و غیره است.

3 ارزیابی بازار محصول
ارزیابی بازار، سومین مرحله از مراحل تجاری سازی ایده است که برای بررسی آن باید به سؤالات 
امکان  آیا  تا مشخص شود  بالقوه تان پاسخ دهید  اندازة آن و مشتریان  بازار،  مختلفی در مورد 

موفقیت شما در این بازار وجود دارد یا خیر.
برای موفقیت در بازار چند عامل اساسی وجود دارد:

مشتری  کنید.  شناسایی  را  خود  هدف  مشتری  بتوانید  و  باشید  داشته  دسترسی  مشتری  به 
هدف را از وجود محصول خود آگاه کنید. قادر باشید یک سری ارزش های اضافی و مکمل برای 

محصول خود ایجاد کنید.
حالا باید بررسی کنید که آیا بازار مورد نظر، ارزش ورود را دارد. برای ارزیابی ارزش بازار، پاسخ 

به سؤالات زیر می تواند راهگشا باشد:
چه تعداد از مصرف کنندگان از این محصول استفاده خواهند کرد؟

چه تعداد از مصرف کنندگان در حال حاضر از محصولی مشابه استفاده می کنند؟
میزان مصرف آنها چقدر است؟

میانگین قیمت محصولات مشابه چقدر است؟
پیش بینی شما از سود چه میزان است؟

4 تأمین منابع فنی و مالی مورد نیاز
در این مرحله باید تمام منابع و تجهیزات فنی و همچنین سرمایه های مورد نیاز به منظور اجرای 

خواندنی
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فعاليت 
عملی 15

دوست تان به فناوری جدیدی دست پیدا کرده است که فکر می کند آیندۀ لاستیک خودرو را 
متحول می کند و به طور کامل جایگزین لاستیک های فعلی می شود. وی از شما کمک خواسته 
برای  با جزئیات کامل  به گام  برنامة گام  بازار عرضه کند. یک  به  را  بتواند اختراعش  است که 

تجاری سازی این اختراع طراحی و ارائه کنید.

گام 1

گام 2

گام 3

گام 4

گام 5

طرح برآورد شود و راهکارهایی برای تأمین آنها ارائه گردد.
هرچه ایده شما به سرمایۀ اولیه کمتری نیاز داشته باشد، احتمال بیشتری برای موفقیت وجود 
دارد. همچنین دقت پیش بینی های شما در مرحلۀ قبل و ارائه این پیش بینی ها به صورت آمار و 

ارقام قابل اتکا نیز می تواند موجبات جذب سرمایه گذار برای طرح شما را فراهم آورد.

5 کسب مجوزهای لازم و شروع به کار
آخرین مرحله از مراحل تجاری سازی ایده، کسب مجوز و شروع به کار است. در این مرحله پس 
از کسب اطلاعات و مجوزهای لازم، بهترین راه برای معرفی محصول مورد نظر به بازار شناسایی 

می شود.
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اختراع، یک ترکیب، دستگاه یا فرایند جدید است. یک اختراع می تواند از یک مدل 
یا ایدۀ از پیش موجود باشد و یا می تواند به طور مستقل درک شده باشد و یا فقط 
طراحی شده باشد. بر پایه قوانین کشور عزیزمان ایران »اختراع« عبارت است از 

نوآوری ای که کاربرد صنعتی یا کشاورزی داشته باشد و شامل مواد دارویی و نرم افزار نمی شود.
قانون ثبت طرح های صنعتی، علائم تجاری و اختراع، دو ویژگی را برای اختراع ذکر کرده است: 

1 یک ابتکار جدید باشد؛ 
2 دارای کاربرد صنعتی باشد. ابتکاری بودن اختراع یعنی اینکه اختراع برای شخص دیگری با 
مهارت عادی در صنعت مورد نظر اختراع، واضح و معلوم نباشد و درجه ای از خلاقیت و اندیشه 
در اختراع به کار رفته باشد. جدید بودن یعنی اینکه اختراع در آن صنعت یا فن از قبل موجود 
نباشد و در جهان جدید باشد. بسیاری به اشتباه فکر می کنند که کافی است که اختراع در ایران 
جدید باشد؛ در حالی که قانون صراحت دارد به جدید بودن اختراع در جهان. کاربرد صنعتی به 

جنبۀ علمی و کاربردی محصول یا فرایند اشاره دارد.
با  با ویژگی های منطبق  اصولاً هر اختراعی مشمول حمایت نیست. اگر یک اختراع یا نوآوری 
قانون کشور مبدأ باشد، از طرف آن کشور، اختراع مورد حمایت قرار گرفته و دارندۀ حق اختراع 
به  اختراع  ثبت  اثر  در  مخترع  که  است  اختراع حقی  می شود. حق  بهره مند  از حقوقی خاص 
صورت انحصاری، موقت و مشروط به رعایت تکالیف مقرر در قانون مربوط دارد و به واسطۀ این 
حق، می تواند در جهت استعمال، انتقال، فروش، عرضه برای فروش و اعطای مجوز بهره برداری 
در خصوص اختراع اقدام کند. این حق برای یک بازۀ زمانی بیست ساله به مخترع اعطا می شود.

کاربرد صنعتی ویژگی است که اختراع را از یک مفهوم انتزاعی خارج می کند و تنها اختراعی 
را مشمول حمایت قرار می دهد که در رشته اي از صنعت قابل ساخت يا استفاده باشد. براساس 
دستي،  صنايع  نظیر  مواردي  شامل  و  است  آن  گستردۀ  معناي  صنعت،  از  مراد  ایران  قانون 
یا  اختراع خود  اختراع می تواند حق  دارندۀ حق  نیز مي شود.  ماهیگیري و خدمات  كشاورزي، 

امتیازات حاصل از آن را به طور کامل یا جزئی به دیگران واگذار کند.

خواندنی
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)               ( )                   (

)               (

ایده های غیراختراعی 
)ثبت اختراع نشده( اما 

منجر به نوآوری

ایده های اختراعی 
)ثبت اختراع نشده( ولی 

منجر به نوآوری نشده

2. قلمرو اختراع 
)ثبت ها(

1. قلمرو ایده ها 
)از نشست های ایده پردازی(

ایده های اختراعی 
از منشأ نوآوری ها

3. قلمرو نوآوری
)موفقیت ها در بازار(

تحقیق کنید که ثبت اختراع در ایران چطور صورت می گیرد؟ از اول تا آخر راه را در کلاس برای 
بچه ها شرح دهید. چه کسانی در کجاها، چه مدارکی می خواهند؟ چقدر برای چه کارهایی باید 
پول به چه کسانی پرداخت شود؟ داشتن گواهی ثبت اختراع چه حق و حقوقی را به دارندۀ آن 

می دهد؟

فعاليت 
عملی 16
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فعاليت 
عملی 17

در مورد مراحل قانونی ثبت اختراع تحقیق کنید. متولی این امر کیست؟ و چگونه می توان اختراع 
ثبت کرد؟ هزینه و زمان این کار چقدر است؟ نتیجه را به کلاس ارائه دهید.

ثبت اختراع

نهاد قانونی متولی:

مراحل:

هزینة کل:
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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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الگوی ارزشیابی پودمان نوآوری و تجاری سازی محصول 

تكالیف عملكردی
)شایستگی ها(

استانداردنتایجاستاندارد عملكرد
)شاخص ها، داوری، نمره دهی(

نمره

خودسازی آگاهانه 
تجاری سازی 

با  محصول  تجاری  سازی 
استفاده از تحلیل موقعیت 
و  ثبت  قابلیت  اساس  بر 

سودمندی

 �ارتقای روامداریبالاتر از حد انتظار
 �بهره مندی از فرصت های شبكه سازی

تجاری سازی  در  مرحله ای  برنامة   �تهیة 
یك محصول

3

در حد انتظار
)كسب شایستگی(

 �بهك ارگیری فنون خطرپذیری
 �ارتقای نگرش مثبت در خود

 �ارتقای خوداتكایی و خودباوری
 �ارائه ایده قابل تجاری سازی و سودمندی 

بر اساس عوامل مؤثر

2

پایین تر از حد انتظار
)احراز نشدن شایستگی(

 �تحلیل اختراع بر اساس چرخۀ نوآوری 
 �تحلیل خود و خودسنجی

 �بررسی چرخۀ نوآوری
 �بررسی موانع تجاری سازی محصول

1

نمرۀ مستمر از 5

نمرۀ شایستگی پودمان از 3

نمرۀ پودمان از 20
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یادداشت

 طراحی کسب و کار
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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

پودمان3

 طراحی کسب و کار

https://www.roshd.ir/211138-3


78

جلسۀ اول
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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 شدهعلاقه مندی و قراردادی یا هماهنگ و فاقد پیوستگیماهیت

مقیاس زمانی مشخصمستمرچهارچوب زمانی

تکلیف ویژه و مشخصکلی یا متعددکارکرد

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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در جدول زیر نقش های تیم مدرسه را یادداشت کنید. )مدرسه را در قالب کی تیم در نظر بگیرید 
و نقش ها و وظیفه هر فرد را در این تیم و در مدرسه ذکر کنید(

وظیفه در مدرسهفرد متناظر در مدرسهوظیفه در تیماعضای تیم

......مربی

......کاپیتان

......مدافع

......فوروارد

......هافبک

......دروازه بان

......تدارکات

فعاليت 
عملی 2
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کی کارآفرین که متولد دیار خود شما هست 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 خورده است؟
چند بار دیگر شکست را تجربه کرده است؟

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

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

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  كارآفرينان  مي رسد  به نظر 
بدون  كارآفرينان  باشند.  داشته  را  ابهام  تحمل  ديگر 
اين كه احساس تهديد يا ناراحتي كنند، 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
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جلسۀ دوم

شایستگی تیم سازی کاری و تأمین منابع مالی
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تفکر انتقادی کیی از روش های سادۀ محاصره کردن هر موضوعی، پرسیدن شش 
سؤال کلیدی دربارۀ آن است. این سؤال های معروف همه با »چه« شروع می شوند: 

1 �چه چیزی؟ )چیستی( 
2 �چه را؟

3 �چه زمانی؟ )کی(
4 �چه جایی؟ )کجا(
5 �چه کسی؟ )کی(

6 �چه طور؟ )چگونه(
وقتی اینها را دربارۀ هر چیزی و هر کسی بپرسیم، اطلاعات مان نسبت به آن کامل تر می شود. 
پرسش هایی که با این واژه ها آغاز می شوند، فرصت نقّادی و به چالش کشیدن موضوع را می دهند.

مسئول  بروند؟  و  بیایند  ساعت  کی  در  باید  همه  چرا  باشد؟  اینجا  پارکینگ  باید  چرا  مثلًا 
تصمیم گیری دربارۀ نرخ پارکینگ کیست؟ چرا او را مسئول انتخاب کرده اند؟ وقتی خودرویی 
وارد پارکینگ می شود، از لحظه ورود تا خروجش چه اطلاعاتی کجا ثبت می شوند؟ چرا ورودی 
پارکینگ اینجا است؟ چرا اول باید معطل گرفتن قبض ورود بشویم و بعد وارد شویم؟ و همین طور 

پرسیدن »چه«های مختلف.
وقتی دربارۀ سؤال های »چه« می پرسیم باید بعد از آن به »چه نه« هم فکر کنیم. چه کسی نباید 
مسئول فلان کار باشد؟ چه جاهایی نباید پارک کرد؟ چه چیزهایی را نباید جلوی دید گذاشت؟ و 
پرسش های رگباری مشابه. از بین این سؤال های زیاد، پرسش های خوبی که فرصت کشف مسئله و 

ورود به جادۀ نوآوری را هموار می کنند، شناسایی می شوند.

خواندنی

اطلاعات  و  بپرسد  مناسب  پرسش های  است  قادر  انتقادی می اندیشد  که  فردی 
مربوط را جمع آوری کند سپس با خلاقیت، آنها را دسته بندی کرده و با منطق 

استدلال کند و در پایان به کی نتیجه قابل اطمینان درباره مسئله برسد. 

نکته
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به شغل و حرفه بستگان خود فکر کنید. کیی از آنها را که کار و کاسبی خوبی ندارد، محور بررسی 
خود قرار دهید. با این شش پرسش کلیدی شغلش و اوضاع کنونی اش را بررسی کنید و همه 

مواردی را که می شود، بنویسید.
کیی از آشنایان و بستگانتان را هم که اوضاع کاری و درآمد خوبی دارد، انتخاب کنید. همین 

مسیر را دربارۀ او هم طی کنید.
از مقایسۀ این دو چه مسئله هایی کشف می کنید؟ چطور می توانید به هر کی کمک کنید و ایده 

بدهید که کارشان بهتر شود یا بدتر از این نشود؟

فعاليت 
عملی 4
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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 
از قبیل حقوق، دستمزد، آب، برق  برای عرضۀ محصول خود متحمل هزینه هایی  می رسد. ما 

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

فعاليت 
عملی 5

کی تعمیرکار، درآمد حاصل از تعمیرات ماهانه اش مبلغ ٣٣٥٠٠٠ ریال و هزینه اجاره ٩٠٠٠٠ 
ریال، هزینه دستمزد کارگران ٧٥٠٠٠ ریال، هزینه خرید قطعات ٢٥٠٠٠ ریال و هزینه آب و برق 

ماهانه اش ١٠٠٠٠ ریال می باشد. سود یا زیان ماهانه این تعمیرکار را محاسبه نمایید. 

انواع روش های درآمدزاییخواندنی

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

حق استفاده

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

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

انجام تبلیغات

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

درآمدی که از طریق فروش محصولات فیزیکی کسب و کار ایجاد می شود. فروش دارایی ها
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الف( با توجه به روش هاي درآمدزايي که در جدول می بینید، يک نوع کسب و کار مثال بزنيد.

مثال شمانمونهروشرديف
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  کار خود  و  براي کسب  را  روشي  درآمد زايي شما چه  به روش هاي  توجه  با  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 6
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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( 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؟

فعاليت 
عملی 7

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
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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 کرده؟ چند 
وقت بعد برای چه چیزی دوباره به منابع مالی نیاز پیدا کرده؟ این نیاز را چطور و از کجا تهیه 
کرده؟ 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 8
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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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محیط سازمان:
عوامل محیطی داخلی کسب و کار شامل عوامل درونی سازمان است که بر روکیرد 
و موفقیت عملیات پروژه های درون سازمانی تأثیردارد. عوامل محیطی خارجی نیز 
شامل تمامی عواملی است که در خارج از شرکت وجود دارند. ماهیت قوت و ضعف به درون 

سازمان و فرصت و تهدید به برون سازمان مربوط می شود.
قوت ها: قوت های سازمان همان منابع و توانایی هایی است که در اختیار دارد و می تواند از آنها 

به منظور ایجاد کی مزیت رقابتی استفاده کند.
ضعف ها: نبودن بعضی از توانایی های کلیدی در سازمان می تواند به عنوان نقاط ضعف در سازمان 

تلقی شود.
فرصت: شناسایی و بررسی دقیق محیط خارجی می تواند فرصت های جدیدی را برای مدیران 

شرکت نمایان سازد و این فرصت ها، آغازگر مسیر جدیدی برای توسعه و رشد باشند.
تهدید: تغییر در متغیرهای خارجی و محیطی می تواند تهدیدهایی را برای شرکت درپی داشته باشد. 

تحلیل swot ابزاری کارآمد برای شناسایی شرایط محیطی و توانایی های درونی سازمان است.

خواندنی

SWOT سرواژۀ عبارات قوت ها )Strengths(، ضعف ها )Weaknesses(، فرصت ها 
)Opportunities( 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 
این  از  استفاده  با  باشد.  آن  محیط  با  متناسب  که  کرد  استراتژی طراحی  سازمان  برای  است، 
خارجی  و  داخلی  محیط های  تحلیل  و  تجزیه  به  اولاً  که  می شود  حاصل  امکان  این  تحلیل، 
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
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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.

نقاط ضعف Wنقاط قوت Sمحیط              سازمان

O فرصت ها: SO: WO

T تهدیدها: ST: WT

 �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 9
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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

 ارزش های پیشنهادی: ارزش های پیشنهادی مواردی هستند که باعث خواهد 
شد مشتریان خدمات شما را ترجیح داده و به شما وفادار بمانند. مزیت هایی که 

کسب وکار شما را از سایر رقبا 
خواهند  قرار  بخش  این  در  می کند  متمایز 

گرفت.

خواندنی

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
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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؟

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

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

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

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

فعاليت 
عملی 10
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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؟

 بخش مشتریان: مشتری هدف اصلی در راه اندازی هر کسب و کار است و در 
حقیقت موتور محرک کسب و کار است. مشتریان قلب هر کسب و کار را تشیکل 

می دهند و برای انتخاب نوع فعالیت 
کسب و کار خود باید مشتریان بخش بندی شوند.

خواندنی

بازار انبوه

بازار چند 
وجهی

گوشه بازار

انواع بخش های 
مشتریان

بازار 
بخش بندی 

شده
بازار متنوع



100

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 11
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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: ...........................................................

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 12
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جلسۀ ششم

شایستگی تحلیل و تهیه مدل کسب و کار
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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 هایی از فعالیت های کلیدی فعالیت های کلیدی

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

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

شبکه های ارتباطی مانند نرم افزارها، نشان )برند( و... است. شبکه
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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 13
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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 14
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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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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 برآورد هزینه

انواع
برآورد 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 15
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 کانال های توزیع: مجراهای ارتباطی هستند که قرار است محصول یا خدمات 
ارائه شده درکسب وکار شما را به دست مشتریان برسانند.

خواندنی

وظایف کانال ها

یم
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 دسـت 
مشـتـری 
می رسـانیم؟

 5
خدمات پس از 

فروش

چگـونه 
خـدمـات پس 
از فروش را برای 
مشتری فراهم 

می کنیم؟

فروش 
اینترنتی

یم
ستق

یرم
غ

خرده فروشی

عمده فروشی

فروشگاه های 
شرکی

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 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 16
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با توجه به رشته تحصیلی خود کی تیم از دوستان تشیکل داده و کی کسب وکار را انتخاب نموده 
و بوم کسب و کار آن را طراحی کنید. 

فعاليت 
عملی 17

شرکای کلیدیفعالیت های کلیدیارزش پیشنهادیارتباط با مشتریانبخش مشتریان

منابع کلیدیکانال های توزیع

ساختار هزینهجریان های درآمدی
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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(

تأمین  و  تیم سازیك اری 
منابع مالی

تحلیل و تهیه مدلك سب 
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
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یادداشت

 بازاریابی و فروش
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پودمان 4: بازاریابی و فروش

در این پودمان شایستگی های مربوط به بازاریابی و عرضه محصول و ارائه نشان تجاری 
بررسی می شود.

 پشت صحنه بازار و در مسیر رسیدن محصول ما به مشتری چه می گذرد؟
 موفقیت یا ناکامی یک محصول در بازار به چه عواملی بستگی دارد؟

 �محصولم را به چه قیمتی، به چه کسانی، چطور و با چه نام و نشانی در بازار معرفی کنم 
که فروش موفق داشته باشد؟

پودمان4

 بازاریابی و فروش

https://www.roshd.ir/211138-4
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پودمان 4: بازاریابی و فروش

بازاریابی: فرایند شناخت و رفع نیازها و خواسته های مشتری و کسب درآمد 
است که این فرایند به مردم برای خرید محصول و خدمت کمک می کند. 

بازاریابی موفق برای یک محصول به 4 عامل اصلی بستگی دارد:
4 جایی که تصمیم داریم محصولمان را  3 نحوه معرفی کردن آن  2 قیمت  1 خود محصول 
بفروشیم. در گام نخست شما باید با پرسیدن این سؤال ها، تصویر دقیقی از وضعیت فعلی و آینده 

کسب و کاری که راه انداخته اید، بسازید.
1 �آیا محصول به طور خاص متناسب با انتظارات مشتری طراحی و ساخته شده است؟

٢ �آیا محصول طراحی، اندازه و رنگ درستی برای جلب نظر مشتری دارد؟
٣ �محصول ما چه ویژگی دارد که مشتری بابت آن پول بدهد؟

٤ �آیا هزینه ای که مشتری بابت کالا می دهد، با ارزشی که به خاطر خریدش کسب می کند، 
یکسان است؟

٥ �بهترین راه برای برقراری ارتباط با مشتری ها و رساندن پیام بازاریابی به آنها چیست؟
٦ �بهترین زمان برای شروع تبلیغات چه وقتی است؟ چرا؟

٧ �رقبا کجا محصولاتشان را می فروشند؟
٨ �برای مشتری هایی که سرشان شلوغ است، خرید چقدر فرایند ساده و راحتی است؟

خواندنی

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

روش اتفاق می افتد:

1 تحقیقات بازار
 پیدا کردن حفره های خالی در بازار برای ساخت یک محصول یا ارائۀ یک سرویس

 محاسبۀ عکس العمل مشتری ها در برابر محصول جدید

خواندنی
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سویا به عنوان یک نوع پروتئین گیاهی و جزء موادغذایی ای است که خواص دارویی دارد و از 
لحاظ ارزش غذایی بسیار غنی و شبیه به گوشت است.

شرکتی توانسته است با فراوری این پروتئین گیاهی، محصولی را تولید کند به اسم شیرسویا، 
فرض کنید شما اولین کسی هستید که می خواهید آن را تولید و به بازار بفرستید. برای طراحی 
یک نقشه بازاریابی مناسب که قرار است منجر به فروش بیشتر محصولتان شود. در اینجا به ٨ 

سؤالی که در بخش خواندنی مطرح کردیم پاسخ دهید. )پاسخ ها کلی نباشد(. 

فعاليت 
عملی 1

2 بخش بندی بازار
با  بازار به گروه های کوچک تر مشتری   خرد کردن 

نیازهای مشابه

در بازار مرتبط با رشتۀ تحصیلی خود جست وجو کنید و به این سؤالات پاسخ دهید:
1 تولیدکنندگان چطور مشتری هایشان را شناسایی می کنند؟

2 آنها در مرحله تحقیق بازار به دنبال یافتن چه اطلاعاتی از مشتری های بالقوه هستند؟

فعاليت 
عملی 2
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پودمان 4: بازاریابی و فروش

جلسۀ دوم
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مزیت رقابتی: عامل یا ترکیبی از عوامل است که در یک محیط رقابتی سازمان، 
آن را بسیار موفق تر می کند.

1 ارزش: محصول ما طوری طراحی می شود که همه می گویند این محصول به قیمتش می ارزد.
را  آن  کیفیتش حاضرند  خاطر  به  همه  که  می شود  طراحی  به گونه ای  ما  محصول  کیفیت:   2

خریداری نمایند.
3 جمعیت: محصول براساس نیازهای یک قشر خاص از جمعیت طراحی شده است؛ مثلًا رانندگان 

تاکسی
4 رقابت: محصول با کیفیتی بسیار شبیه کیفیت رقبا تولید شده است، اما قیمت پایین تری دارد.

بدانیم  که  است  این  خدمات،  یا  محصول  فروش  استراتژی  طراحی  در  حیاتی  مراحل  از  یکی 
محصول ما چه مزیتی نسبت به سایر رقبا دارد. در واقع در این بخش به دنبال حفره های موجود 

در بازار می گردیم و سعی می کنیم محصول را متناسب با این حفره ها طراحی کنیم.

خواندنی

بهترین موقعیت 
برای محصول ما

حفره موجود 
در بازار

قیمت پایینقیمت بالا

کیفیت بالا

شرکت رقیب 
٦

شرکت رقیب ١

شرکت رقیب 
٢

شرکت رقیب 
٣

شرکت رقیب 
٥

شرکت رقیب 
٤

کیفیت پایین
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پودمان 4: بازاریابی و فروش

یک شرکت تولید خودرو درنظر دارد محصول جدیدی را تولید کند تا مشتریان بیشتری را جذب 
کند. درحال حاضر محصولات زیر درحال تولید هستند. با قراردادن محصولات در نمودار، حفره 

بازار برای محصول جدید را شناسایی کنید. 

فعاليت 
عملی 3

قیمت کیفیت نوع خودرو

100,000,000 بالا A

50,000,000 متوسط  B

30,000,000 پایین C

قیمت

50,000,000کیفیت
60,000,000
70,000,000
80,000,000
90,000,000

100,000,000

40,000,000
30,000,000
20,000,000
10,000,000
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فعاليت 
عملی 4

درباره اینکه چطور می شود برای هرکدام از محصولات مشتری بیشتری پیدا کرد، با هم بحث 
کنید.
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پودمان 4: بازاریابی و فروش

جلسۀ سوم

شایستگی بازاریابی

ری
ذا

ت گ
یم

س ق
ری

مات
ی 

اح
طر

ری
ذا

ت گ
یم

ی ق
صل

ی ا
ها

ش 
رو

ری
ذا

ت گ
یم

ی ق
انب

 ج
ای

ش ه
رو

بی
جان

 و 
لی

اص
ی 

ها
ش 

رو
 با 

ری
ذا

ت گ
یم

ق



124

انواع روش های قیمت گذاری
روانی: تعیین قیمت بر اساس هیجانات لحظه ای مشتری

بسته ای: برای هر محصول پکیج درست کنید و آن را در کنار سایر محصولات 
بفروشید در نتیجه باعث افزایش فروش محصول می شود که سود حاصل از این کار از سودِ جداجدا 

فروختن محصولات بیشتر است.
جغرافیایی: برای موقعیت های مختلف جغرافیایی متناسب با نیازهای آن منطقه محصول تولید 
متفاوتی  قیمت های  برای محصولاتتان  مناطق  آن  مالی ساکنان  بضاعت  به  توجه  با  بعد  و  کنید 

تعیین کنید.
روش های زیادی برای قیمت گذاری محصول وجود دارد. یکی از معروف ترین این روش ها »  ماتریس 
قیمت گذاری« است. طبق این ماتریس، محصول شما هر چقدر با کیفیت تر باشد، قیمت بالاتری 
خواهد داشت. حرفه ای ها همیشه سعی می کنند برای بزرگ تر کردن بازارشان، تعادلی بین کیفیت 

و قیمت ایجاد کنند.

خواندنی

فرصت طلبانه
با قیمت بالاتر: تا وقتی به فروش  بازار  - ارسال به 

منجر می‌شود که خاص باشید.
را  قیمت  می‌شود  وقتی  فقط  درست:  زمانبندی   -
بازار  در  شما  محصول  خلأ  که  برد  بالا  حد  از  بیش 

وجود داشته باشد.
- کاهش قیمت: بعد از مدتی با ورود رقبا باید قیمت 

را پایین بیاورید.

اقتصادی
- محصول مشابه زیاد

- قیمت پایین
پایین  را  هزینه‌ها  اینکه  برای  حداقلی:  بازاریابی   -
زیادی  پول  اینکه  جز  ندارید  چاره‌ای  دارید،  نگه 

برای بازاریابی خرج نکنید.

بلند پروازانه
- ارسال به بازار با بالاترین قیمت ممکن

برند  یک  با  را  خودتان  محصول  افزوده:  ارزش   -
بقیه  با  مقایسه  در  که  برندی  بزنید،  پیوند  معروف 

از همه قوی‌تر باشد.
یا  محصول  شخصی سازی  با  سازی:  شخصی   -
ببرید  هم  بالاتر  را  قیمت  می توانید حتی  سرویس 

بدون اینکه مشتری اعتراضی داشته باشد.

نفوذی
روی  را  ممکن  قیمت  کمترین  پایین:  قیمت   -

محصول بگذارید.
- افزایش قیمت: وقتی به اندازه کافی مشتری پیدا 

کردید قیمت را بالا ببرید.

کیفیت پایین

الا
ت ب
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ق

کیفیت بالا    
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پودمان 4: بازاریابی و فروش

فعاليت 
عملی 5

یک بار دیگر به ماتریس قیمت گذاری توجه کنید و بعد سعی کنید با کمک هم تیمی ها و هنرآموز 
خود هرکدام از موارد زیر را در جای درست خود در ماتریس قرار دهید:

1  تلاش هتل بزرگ شهر برای پر کردن اتاق هایش در فصل زمستان
2  عرضۀ گوشی جدید با قابلیت مکالمۀ تصویری

3  آغاز فروش آب میوه بدون مواد نگهدارنده در یکی از فروشگاه های زنجیره ای
4  عرضه خودروی ارزان قیمت جدید داخلی

فعاليت 
عملی 6

شما یک جعبه 6 تایی آب معدنی با برند »  گوارا« که برند محصول تولیدی در کارخانه خودتان 
است؛ در اختیار دارید. سعی کنید به هر 4 روش ماتریس قیمت گذاری برای آب معدنی تولیدی 
کارخانه خودتان قیمت تعیین کنید. چه عوامل دیگری می توانند روی قیمت محصول شما تأثیر 

مستقیم بگذارند؟
راهنمایی:

قیمت متوسط هر باکس آب معدنی در بازار: 6 هزار تومان
قیمت هرباکس آب معدنی معروف ترین برند حاضر در بازار: 8 هزار تومان

کمترین قیمت بازار مربوط به یک برند بی کیفیت و ناشناس: 4 هزار تومان
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فعاليت 
عملی 7

یک عدد مسواک: 5 هزار تومان
یک خمیردندان: 2 هزار تومان

یک عدد نخ دندان: 6 هزار تومان
اگر بخواهید به جای جدا فروختن هرکدام از این اجناس آنها را در یک بسته بگذارید و به فروش 

برسانید، روی بسته خود چه قیمتی می گذارید؟ چرا؟
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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 عرضه محصول و ارائه نشان تجاری
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چطور مشتری را درست انتخاب کنیم؟
حرف  مشتری ها  از  گروهی  چه  با  می خواهید  بدانید  که  است  این  قدم  اولین 
بزنید. مخاطب شما قرار است متخصصان و کارشناسان باشند یا می خواهید حوزۀ 

گسترده ای از مخاطبان را تحت تأثیر قرار دهید.

شما هر محصول یا خدمتی را که بخواهید بفروشید، باید مطمئن شوید مشتری تان را درست 
انتخاب کرده ‌اید. از آن مهم تر باید مطمئن شوید که مشتری صدای شما را می شنود و با محصولی 
که خلق کرده اید، درست آشنا می شود. بنابراین در بازاریابی یکی از مهم ترین عوامل، انتخاب 

راه های درست ارتباطی بین شما و مشتری ها است.
چطور با مشتری حرف بزنیم؟

بازاریاب های حرفه‌ای معمولاً از ترکیبی از این دو روش برای فروش محصولات و خدمات استفاده 
می‌کنند:

خواندنی

روش سنتی    
مجموعه ای از یک 

سبک تبلیغ
 با صدای بلند 

»بذار بهت بگم...«

بازاریابی محدود
)Nicke Marketing( 

 »  چشم امید من به شما است.«

شبکه های دیجیتال
 مجموعه ای از چند روش نرم، 

با صدای آرام و نامحسوس
»  بیا، می خوام هیجان زده ات کنم ...«

بازاریابی انبوه 
 )Mass Marketing(

»  همه شما را دوست دارم«
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رفتارمان در زمان شروع فروش چطور باشد؟
اول محصول یا خدمت را به یک گروه کوچک از مشتری ها عرضه کنید. تجربة موفق فروش به 

آنها می تواند بهترین شروع برای شما باشد:

بازاریابی حسی: بازاریابی حسی را به عنوان یک مدل بازاریابی و مدیریتی تجربه مدار، یا یک 
متدولوژی بازاریابی دانسته است که بایستی با توجه به پنج حوزۀ حواس، احساسات، تفکرات، 

اعمال و ارتباطات، مورد بازبینی قرار بگیرد.

بازاریابی تعاملی: بازاریابی تعاملی، این فرصت را برای مصرف کنندگان به وجود آورده است تا 
کالاها و خدمات را قبل از تصمیم گیری برای خرید، مورد بررسی و تجربه قرار دهند.

باید از تکنولوژی های جدید و سرگرم کننده، برای جلب نظر مصرف کنندگان استفاده نمود.

بازاریابی حسی       
گل های  خوب  عطر  و  »  بلندشو   

بهاری را حس کن ...«
بوها،  و  صداها  مشاهده  با  را  مشتری 

تحت  تأثیر قرار می دهد.

بازاریابی تعاملی    
»می آیی برویم شرکت ...«

این استراتژی فروش، مشتری را اغوا می کند که بدون حساب 
و کتاب و اصطلاحاً دو دو تا چهارتا کردن محصول را بخرد.

ارضای نیاز و سلیقه شخصی

تجربه

قیمت

تعامل چیدمان

ت 
یغا

تبل
ان

ده
به 

ان 
ده

آمیزه بازاریابی 
حسی

تجربه ارزش توسط مشتری

ارتباط دوسویه صحنه و محل تجربه

  برنده انتخابی مبتنی بر برنده  
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فعاليت 
عملی 8

به تیم های 3 تا 4 نفره تقسیم شوید. با راهنمایی هنرآموز، هر تیم سعی کند برای محصولات یا 
خدمات پیشنهادی زیر بازاریابی انجام دهد.

روش های بازاریابی پیشنهادی: سنتی/ شبکه های دیجیتال/ حسی/ تعاملی
محصولات و خدمات: شامپو/ خودرو/ کلاس کنکور/ سامانه سفارش آنلاین پیک موتوری

در آخر با یکدیگر درباره عملکرد گروه ها بحث کنید و گروه برتر را انتخاب کنید.
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فعاليت 
عملی 9

در بین سایت های فروش آنلاین محصولات جست وجو کنید. به نظر شما بهترین و کاربردی ترین 
سایت کدام است؟ چرا شما این سایت را به بقیه ترجیح می دهید؟ فهرستی از ویژگی های سایت 

مورد نظرتان تهیه کنید و آن را در کلاس ارائه دهید.

فعاليت 
عملی 10

شما مسئول بازاریابی برای فروش یک مجموعه کتاب کودک هستید. برای فروش کتاب، مشتری های 
خود را در چه مکان هایی پیدا می کنید؟ فهرست اماکن انتخابی خود را بنویسید و دلیل انتخاب 

آنها را توضیح دهید.
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جلسۀ پنجم

شایستگی عرضه محصول و ارائه نشان تجاری 
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همه محصولات یا خدمات به یکی از این چهار روش به دست مشتری می رسند. 
موقعیتی  و  به محل  کاملًا  است،  بهتر  بقیه  از  روش ها  این  از  یکی  کدام  اینکه 

بستگی دارد که در آن مشتری تصمیم به خرید می گیرد.
روش اول: فروش مستقیم

بدون  فروخته می شود. مشتری هم  به مشتری  تولید کننده  توسط  به صورت مستقیم  محصول 
واسطه آن را دریافت می کند.

روش دوم: فروش از طریق خرده فروش ها
محصول توسط تولیدکننده به خرده فروش ها و مغازه دارها داده می شود و آنها پول محصول را به 

تولیدکننده می دهند. از این به بعد تولیدکننده کاری با سرنوشت کالایش ندارد.
روش سوم: فروش از طریق عمده فروش ها و خرده فروش ها

اول عمده فروش ها محصول را از تولیدی می خرند و بعد آنها محصولات را در بین خرده فروش ها 
توزیع می کنند.

روش چهارم: فروش از طریق واسطه
محصولات اول به واسطه )شرکت یا فرد( فروخته می شود، سپس، واسطه آنها را به دست عمده فروش 

می رساند و بعد عمده فروش به خرده فروش و در نهایت خرده فروش به مشتری می فروشد.

خواندنی

فعاليت 
عملی 11

هر یک از محصولات زیر در محل زندگی شما به کدام یک از روش های فروش، فروخته می شوند:
 گوشی دست دوم تلفن همراه:

 پارچه:
 کولر گازی:
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فعاليت 
عملی 12

 در بین محصولات یا خدماتی که متناسب با رشته تحصیلی شما ارائه می شوند، کدام محصولات 
که  دهید  توضیح  کلاسی  بحث  قالب  در  می روند؟  فروش  به  بی واسطه  کدام یک  و  واسطه  با 
واسطه ها بیشتر در چه کسب وکارهایی نقش کلیدی دارند. فراموش نکنید که در بحث کلاسی 

حتماً درباره کسب وکارهای اینترنتی هم صحبت کنید.
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شایستگی عرضه محصول و ارائه نشان تجاری
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دربارۀ  مشتری  با  مؤثر  و  طولانی مدت  ارتباطات  برقراری  نتیجه  تجاری  نشان 
کیفیت محصول است. 

چطور این اتفاق می افتد؟
قدم اول: شخصیت نشان تجاری تان را مشخص کنید. 

1 خالصانه، صادق، مهربان، مشتاق یادگیری، گفت وگوکننده از موضع پایین
٢ نیرومند، سخت، آموزش دهنده، نصیحت گر، قوی، ورزیده و چابک

٣ پیچیده، رمانتیک، اختصاصی، ظریف
٤ برجسته، جوانانه، سرزنده، بی خیال

٥ لایق، باهوش، موفق، قابل اعتماد، معتبر

قدم دوم: شناخت از مصرف کننده
1 نیازهای روحی: باعث جذابیت نشان تجاری می شود.

٢ نیازهای جسمی: محصولات را قابل استفاده و کاربردی می کند.
٣ قدرت خرید: باعث می شود نشان تجاری گزینه های مختلف خرید را در اختیار مشتری بگذارد.

قدم سوم: ساخت ویژگی های ظاهری
1 انتخاب اسم
٢ تهیه ساختار

٣ طراحی و بسته بندی
٤ انتخاب المان های تصویری و صوتی

قدم چهارم: معرفی نشان تجاری به بازار
برگزاری پویش های تبلیغاتی

خواندنی

فعاليت 
عملی 13

برای  شوید.  بازار  وارد  هوشمند جدید  مچی  ساعت  یک  تولیدکننده  عنوان  به  است  قرار  شما 
ساخت نشان تجاری مناسب محصول خود از قدم های اول و چهارم استفاده کنید. نتیجه را در 

کلاس با دیگران در میان بگذارید و بهترین نشان تجاری را انتخاب کنید.
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عرضه  بازار  به  دارید  که  محصولی  به  نسبت  شما  معنوی  مالکیت  اینکه  برای 
می کنید، حفظ شود، باید در همان ابتدای راه، نشان تجاری خود را ثبت کنید. 

برای این کار سازوکار قانونی مشخصی در کشور ما وجود دارد. 
در حال حاضر ادارۀ کل مالکیت صنعتی وابسته به سازمان ثبت اسناد و املاک کشور مسئول 
ثبت اختراعات و نشان های تجاری است و شما برای ثبت نشان تجاری کالا یا خدمات خود باید 
به وب سایت این مجموعه مراجعه و اظهارنامه پر کنید. شما باید در این اظهارنامه تصویر )طرح 
لوگو( و مشخصات کامل محصول خود را در اختیار اداره مالکیت صنعتی قرار دهید. قبل از هر 
چیز باید مطمئن شوید که نشان تجاری شما مورد مشابهی ندارد و یا قبلاً ثبت نشده است. برای 

این کار هم می توانید به پایگاه اطلاع رسانی اداره مالکیت معنوی مراجعه کنید.

خواندنی

فعاليت 
عملی 14

به درگاه اینترنتی اداره کل مالکیت معنوی به نشانی http://iripo.ssaa.ir مراجعه کنید. عنوان 
نشان های تجاری را که در فعالیت عملی 13 ساختید، در این سایت جست وجو کنید. آیا این 
نشان قبلاً ثبت شده است؟ اگر بله، مربوط به چه کسب و کاری است؟ نتیجه را در کلاس با 

هم کلاسی هایتان در میان بگذارید.
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فعاليت 
عملی 15

شما قرار است یک فروشگاه پارچه فروشی جدید در شهر یا شهرستان محل زندگیتان راه بیندازید. 
شما اجناس را از شهر دیگری می خرید و در مغازه تان به فروش می رسانید. در قالب یک گزارش 
مفصل توضیح دهید که نقشه تان برای موفقیت در بازار چیست؟ در این گزارش باید حتماً به 

این سؤالات پاسخ دهید:
 موقعیت فروشگاه را چطور انتخاب می کنید؟
 مشتری های بالقوه شما چه کسانی هستند؟ 

 مزیت رقابتی شما نسبت به بقیه پارچه فروش ها چیست؟ 
 چه نامی برای فروشگاه خود می گذارید؟ دلیل انتخاب اسم چیست؟

 قیمت محصولات را چطور انتخاب می کنید؟
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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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الگوی ارزشیابی پودمان بازاریابی و فروش

تكالیف عملكردی
استانداردنتایجاستاندارد عملكرد)شایستگی ها(

نمره)شاخص ها، داوری، نمره دهی(

بازاریابی و قیمت گذاری 
عرضه محصول و ارائه 

نشان تجاری

بازاریابی و فروش محصول 
در زمینه و رشته شغلی و 
قابلیت  بر اساس  حرفه ای 

اجرا و سودمندی

بالاتر از حد 
انتظار

 �تعیین ساز و کار طراحی محصول
 �دسته بندی استراتژی های موقعیت یابی

 �انتخاب مشتریان بر اساس شاخص خرید
 �ثبت نشان تجاری برای یک کسب و کار

3

در حد انتظار
)كسب 

شایستگی(

 �ساخت نشان تجاری برای یک کسب و کار
موقعیت  یک  براساس  فروش  روش   �انتخاب 

کاری
 �طراحی ماتریس قیمت گذاری

 �قیمت گذاری به روش اصلی و جانبی
 �تعیین کانال های ارتباط با مشتری

 �تعیین مزیت رقابتی

2

پایین تر از حد 
انتظار

)احراز نشدن 
شایستگی(

 �بررسی انواع شخصیت سازی در ساخت نشان 
تجاری

 �تعیین انواع روش های فروش
 �تحلیل مشتری

 �تحلیل فاکتورهای تأثیرگذار بر فروش محصول

1

نمرۀ مستمر از 5

نمرۀ شایستگی پودمان از 3

نمرۀ پودمان از 20
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یادداشت

 ایجاد کسب وکار نوآورانه 



پودمان 5: ایجاد کسب وکار نوآورانه
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کسب وکار  ایجاد  پروژه  و  نوآورانه  تحلیل  به  مربوط  شایستگی های  پودمان  این  در 
نوآورانه بررسی می شود. نوآوری پیوسته در حال تغییر صحنه دنیا است. کسب وکارها و 
محصولات نوآورانه در رقابتی شدید هر روز برای تغییر شکل زندگی بشر در تلاش اند. 

آینده بشر در گرو چنین نوآوری هایی است تا بتواند به بقا ادامه دهد.
چه کسب وکارهایی می شناسی که به نوآور بودن معروف باشد؟ چگونه به این ویژگی 
مهم دست یافته اند؟ آیا تا به حال فکر کرده ای که خودت یک کسب وکار نوآورانه راه 
بیندازی؟ چگونه آگاهانه در جای درستی از دنیای نوآوری بایستم و رو به جلو حرکت 
کنم؟ از پرواز بر فراز دنیای نوآوری تا فرود آمدن در میدان کسب وکار خودم چطور فکر 

و عمل کنم؟

پودمان5

 ایجاد کسب وکار نوآورانه 

https://www.roshd.ir/211138-5
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جلسۀ اول

شایستگی تحلیل نوآورانه
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فعاليت 
عملی 1

یک رده محصول یا خدمت )مثلًا اتومبیل، بانکداری و ...( انتخاب کنید. دربارۀ هر کدام موضوعات 
زیر را تحقیق کنید و به کلاس ارائه دهید. سپس بررسی کنید که در تاریخچه آنها چه تغییرات و 

بهبودهایی ایجاد شده است تا این محصول یا خدمت بتوانند در بازار باقی بمانند.
تحلیل کنید که هر کدام از تغییراتی که یافته اید ، به نظر شما در چه سطحی از نوآوری قرار دارند؟

تاریخچه

ویژگی ها

بعد یا سطح نوآوریتغییراتی در طول زمان

1ـ

2ـ

3ـ

4ـ

در سطح کلان نوآوری در 5 بخش دسته بندی می گردد: 
1 �محصول یا خدمت جدید

2 �روش های جدید تولید
3 �گشایش بازارهای جدید                      

4 �دستیابی به مواد اولیه یا تکنولوژی نوین                      
5 �روش های سازماندهی جدید                      

این  از  بازار عرضه می کنید که پیش  شما محصول یا خدمتی به  محصول یا خدمت جدید: 
مشابه آن وجود نداشته است. مانند: درخواست اتومبیل از طریق نرم افزارهای قابل نصب بر روی 

گوشی
روش های جدید تولید: در بعد نوآوری شما همان محصول یا خدمت قبلی را به روش جدید 

تولید می کنید. مانند: برش لیزری کیف و کفش چرمی یا نمدی و …
گشایش بازار جدید: عرضۀ محصول یا خدمت به بازار محلی، منطقه ای یا جهانی که پیش از 

آن عرضه نمی شده است. مانند: بسته بندی و فروش زعفران به کشورهای دیگر
دستیابی به مواد اولیه یا فناوری نوین: مثلاً استفاده از پلاستیک و پلیمرها در بسیاری از 

محصولات. مانند: تولید در و پنجره های ساختمانی

خواندنی
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فن بازار
ممکن است ایده ای داشته باشید که به هردلیل امکان ارائه آن را در قالب یک 
محصول یا خدمت برای مشتریان نداشته باشید. این دلیل هرچه می تواند باشد: 

نداشتن سرمایه کافی برای ارائه محصول یا خدمت، نداشتن تخصص فنی کافی و ....
این مشکل ممکن است برای هر شخصی یا شرکتی در هرسطحی اتفاق بیافتد. از طرفی ممکن 
است افرادی در جامعه وجود داشته باشند که حاضرند برای ایده هایی که امکان اجرا شدن در 
آنها بالاست هزینه کنند و به نوعی در عملیاتی شدن ایده با شما شریک شوند یا در حرفه خود 

مشکلاتی دارند که حاضرند برای برطرف شدن آن رقمی بپردازند.
پس یکی عرضه کننده ایده و دیگری متقاضی ایده است. مثل بازار مسکن که یکی خریدار و 

دیگری فروشنده است. اما بنگاه محلی مناسب و قانونی برای این عرضه و تقاضا است. 
این مکان برای عرضه و تقاضای ایده فن بازار Technomarket یا Technomart نام دارد.

به  فناوري  اطلاعات  رساندن  برای  مشاوره ای  واسطه ای،  نقش  فن بازارها  نیز  فناوری  بازار  در 
»عرضهك نندگان«، »متقاضیان«، »كارآفرینان« و »سرمایه گذاران« را دارند. 

خواندنی

فعاليت 
عملی 2

به سایت فن بازار ملی ایران مراجعه و نمونه هایی از ایده های عرضه شده و تقاضاهایی که وجود 
دارد را یادداشت و در کلاس مطرح کنید. 

تقاضاعرضه

فرآوری سرباره کوره قوس الکترونیکیماسک تنفسی مبتنی بر تکنولوژی نانو الیاف

کاهش و تبدیل ضایعات در استخراج و فرآوری ره نگر، سامانه مدیریت هوشمند ناوگان 
سنگ های تزئینی 

مثال شما: مثال شما: 
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روش های سازمان دهی جدید: در این بعد شرکت ها دست به تغییر در ساختار 
سازمانی شان می زنند. 

نوآوری فرایند می تواند )و باید( در سطوح مختلف سازمان رخ دهد. هیچ سازمانی 
نمی تواند تنها به نوآوری در یک سطح اتکا کند. 

نوآوری در سطوح مختلف به شکل زیر است.
 طراحی مجدد زنجیره ارزش صنعت

 خودخدمتی مشتریان
مشتریان بعضی از فعالیت ها را خودشان انجام می دهند؛ مانند خرید اینترنتی

 تعامل بین مشتریان
با هم می توانند  را گذاشته اند و حتی  نظر  تبادل  امکان  از سایت ها  بعضی  اینترنتی،  در خرید 

مبادله کالا داشته باشند.
 طراحی مجدد کسب وکار 

فرایندها باید حول محور خواسته های مشتریان شکل گیرند.
 بازطراحی فرایندها

استفاده از اطلاعات فارغ از مکان و زمان.
 بهبود خرده فرایندها

از به کار بردن تنها یک فرایند استاندارد برای موقعیت های مختلف خودداری کنید.
 بهبودهای کوچک

مورد آخر بهبودهای جزئی را در بر می گیرد که عموماً باعث تغییری در فرایندها و یا محصول 
نمی گردند.

خواندنی

کدام محصول یا کسب وکار نوآورانه بوده است که شما را با نوآوری و خلاقیت و تفاوتش به وجد 
آورده است؟

آن را در کلاس به دوستانتان معرفی کنید و بگویید چرا آن برایتان جذاب است؟ تعیین کنید 
نوآوری های آن در چه بعد و سطحی است.

فعاليت 
عملی 3
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از  ندارد. یکی  فناوری در کسب وکار  با سطح دانش و  ارتباط مستقیم  الزاماً  بودن  نوآورانه  سطح 
نوآوری  چنان  به  منجر  جدید  فرایند  این  اوقات  بعضی  است.  فرایندها  در  نوآوری  نوآوری،  ابعاد 

تحول آفرینی می شود که صنعت جدیدی را به وجود می آورد.
و رشد  اما شروع شکوفایی  است.  ابتدای قرن گذشته  پیشرفت های  آماده، محصول  صنعت غذای 
نوع  این  منوی  در  که  غذاهایی  تمام  کرد.  جست وجو  میلادی   50 دهۀ  در  باید  را  آن  انفجاری 
از  بیرون  نیز وجود داشتند. رستوران ها و فرهنگ غذا خوردن  این  از  رستوران ها می بینید، پیش 
خانه نیز پیش از آن وجود داشته است. چیزی که باعث تحول شده است این است که هر غذا را نه 
در 30 دقیقه بلکه در 30 ثانیه آماده و به مشتری تحویل می دادند. ایده این فرایند از خط تولید 

اتومبیل سازی الهام گرفته است.
یکی از ابعاد نوآوری گشایش بازارهای جدید و یکی از ابعاد فنی آن بازطراحی کسب وکار است. 

فعاليت 
عملی 4

دو کسب وکار از دو حوزۀ کاملاً مختلف )مثلاً بانکداری با رستوران داری یا کشاورزی با خودروسازی( 
را در نظر بگیرید. ویژگی هر کسب وکار و محصولات یا خدمات و فرایندهایشان را یادداشت کنید. 

حالا با ترکیب آنها با یکدیگر سعی کنید به راهکارهای جدید برای هر کدام برسید.

راهکار جدیدویژگی/ فرایند صنعتویژگی/ فرایند صنعت
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و  ممتازترین  است.  دنیا  غذایی  مواد  گران ترین  و  ارزشمندترین  از  یکی  زعفران 
قرار  بی مهری  زعفران، کشور ماست. محصولی که مورد  تولیدکنندۀ  بزرگ ترین 
است.  نابودی  حال  در  مختلف  مشکلات  دلیل  به  زعفران  مزارع  و  است  گرفته 
ولی این موضوع باعث نشده است تا محمد برای تغییر این وضعیت تلاش نکند. محمد نوۀ یک 
کشاورز اهل شهرستان قائن است. شهری که از قطب های تولید زعفران ایران است اما این روزها 
با مشکل جدی آب روبه رو است. تمام قنات ها خشک شده است. محمد با راه اندازی یک بازار 
آنلاین زعفران سعی در افزایش درآمد زعفران کاران از طریق فروش مستقیم کرده است. از طرف 

دیگر این کسب وکار دغدغۀ بزرگ تری را دنبال می کند: احیای قنات ها و نجات آب!
دغدغه های محیط زیستی یکی از بخش های پررنگ این کسب وکار است. مصرف بهینه آب از 
طریق کنار گذاشتن روش های سنتی کشاورزی، کشاورزی کاملاً طبیعی بدون استفاده از سموم 
)ارُگانیک(، مشاوره به کشاورزان برای استفاده درست از خاک و زمین در طول فصول مختلف، از 
جمله اهدافی است که برای این کسب وکار علاوه بر ایجاد درآمد پایدار وجود دارد. نتیجۀ نظارت 
بر کار کشاورزان و حذف واسطه ها، افزایش درآمد کشاورزان از یک طرف و امکان خرید زعفران 

سالم، با کیفیت و با قیمت مناسب برای مشتریان از طرف دیگر دارای اهمیت است.

خواندنی

فعاليت 
عملی 5

دارد  متفاوتی وجود  و طبیعی  فرهنگی  ویژگی های  بررسی کنید. چه  را  منطقۀ سکونت خود 
که منطقۀ شما را شاخص می کند؟ ایده یک کسب وکار پایدار برای استفاده از این ظرفیت ها 
پیشنهاد کنید. در این کسب وکار توانمندسازی بومیان و حفظ ویژگی های موجود را در اولویت 
از پتانسیل های بومی را که برای کسب وکارشان استفاده  قرار دهید. حداقل دو نمونه مشابه 

کرده اند، بیابید و در کلاس ارائه کنید.
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فعاليت 
عملی 6

فاضلاب،  )آلودگی ها، کم آبی،  بررسی کنید  را  زیستی منطقۀ سکونت خود  دغدغه های محیط 
بیابان زایی و ....(. تأثیرات آنها را در وضعیت معیشت و کسب وکارهای منطقه و از طرف دیگر، 
تأثیرات کسب وکارهای منطقه بر ایجاد یا گسترش مشکلات محیط زیستی را بررسی کنید و در 

قالب یک گزارش به کلاس ارائه دهید.
بزرگ ترین دغدغۀ محیط زیستی کشور مسئله آب است. یک کسب وکار پایدار طراحی کنید که 

علاوه بر درآمدزایی به کاهش این مشکل در کشور کمک کند.
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فعاليت 
عملی 7

عمل  به گونه ای  خود  فعالیت های  ماهیت  به دلیل  کوچک  کسب وکار های 
بانک ها،  از  اندک  اعتبارات دریافتی  به  یا  به سرمایۀ مجریان  عمدتاً  که  می کنند 
با استفاده  ازکالاهای واسطه ای و سرمایه ای داخلی می توانند به فعالیت خود ادامه 
دهند. این امتیازی است که صنایع بزرگ به ندرت می توانند از آن بهره مند گردند. امروزه مؤسسات 
کوچک و متوسط علاوه بر کارکردهای پیشین خود، کانون اصلی توسعه فناوری و تأمین نیازهای 
پیچیده و پیشرفته کشورها به حساب می آیند و مؤسسات دولتی و عمومی به طور گسترده ای از 
آنها حمایت می کنند. این بنگاه ها به دلیل ویژگی های خاص خود، دارای اثرات منحصربه فردی 

هستند، از جمله:
1 اشتغال زایی

2 توزیع ثروت در جامعه
3 توسعه مناطق حاشیه ای

4 تأمین تولیدات مورد نیاز کشورها
5 تربیت نیروی انسانی مورد نیاز صنایع و بنگاه های بزرگ و ...

خواندنی

یک شرکت کوچک یا یک صنف در حال فعالیت با حداقل اشتغال زایی 5 نفر بیابید. با 
مؤسس یا مالک آن مصاحبه کنید. در این مصاحبه از نحوۀ تأسیس و مراحل آن، نحوۀ 
تأمین سرمایۀ اولیه، فرایند فعالیت ها و غیره سؤال کنید. نتیجه را در قالب یک گزارش 

کامل به کلاس ارائه کنید.

نوع:نام کسب وکار:

حوزه فعالیت:تعداد کارکنان:

محصولات:

فرایندهای اصلی:

مراحل تأسیس و سرمایه اولیه:
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فعاليت 
عملی 8

یکی از مشکلات کشورهای در حال توسعه، محدودیت منابع سرمایه گذاری است.
کسب وکار های کوچک به دلایل کاربردی بودن فعالیت های تولیدی آنها، با منابع 
محدود قادر به شکل گیری و گسترش هستند. تأسیس و توسعۀ کسب وکارهای 

کوچک و متوسط به منابع اندکی نیاز دارد.
علاوه بر این کسب وکارهای کوچک و متوسط از درجۀ اشتغال زایی بالایی برخوردارند. بالا بودن 
از این  این معنی نیست که یک واحد  درجۀ اشتغال زایی کسب وکارهای کوچک و متوسط به 
دسته از کسب وکارها قادر به استخدام و پذیرش تعداد زیادی از نیروی کار باشد؛ بلکه با توسعه 

و گسترش تعداد کسب وکارها می توان مشاغل بیشتری ایجاد کرد.
همچنین کسب وکارهای کوچک و متوسط اغلب به منابع داخلی متکی هستند. در شرایطی که 
به لحاظ سیاسی یا به لحاظ اقتصادی امکان استفاده از منابع خارجی وجود نداشته باشد، اتکا به 
منابع داخلی امتیاز بزرگی به شمار می رود. کسب وکار های کوچک و متوسط از انعطاف پذیری 
دهند  مطابقت  مختلف  شرایط  با  را  خود  تا  هستند  قادر  کسب وکارها  این  برخوردارند.  بالایی 
تا  می گردد  موجب  ویژگی  این  کنند.  فراهم  خود  فعالیت  ادامه  برای  را  لازم  ساز وکارهای  و 
سیاست گذاران در اقدام به توسعۀ این کسب وکارها در مناطق مختلف کشور، برنامۀ دلخواه خود 

را طراحی و اجرا کنند.

خواندنی

اقوام، بستگان و آشنایان خود را بررسی کنید. آیا می توانید با جمع کردن و استفاده از 
ویژگی های هر کدام از اطرافیانتان یک کسب وکار خانوادگی راه بیندازید؟ این ویژگی ها 
چه هستند و چگونه می توانید از آنها استفاده کنید؟ نتیجه را در قالب یک کسب وکار 

پیشنهادی به کلاس ارائه کنید.
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وضعیت استفاده از سیستم های کدگذاری بین المللی در ایران 
طبقه بندی  و  کدگذاری  مختلف  سیستم های  به کارگیری  وضعیت  از  خلاصه ای 
بین المللی در ایران در جدول زیر ارائه شده است. پس از ادغام دو وزارت صنایع و 
معادن و وزارت بازرگانی و ایجاد وزارت صنعت، معدن و تجارت دو مورد اول اشاره شده در جدول 

زیر، توسط این وزارت صورت می گیرد. 

جدول سیستم های کدگذاری و طبقه بندی بین المللی در ایران 

…مرکز آمار ایران گمرک وزارت بازرگانی وزارت صنایع سازمان 

…ISICGS1HSCPCسیستم بین المللی

منبع: عباس رائی، نخعی کمال آبادی، 1387
ذینفعان سیستم کدگذاری وزارت بازرگانی بر روی محصولات 

همان طور که در این شکل مشاهده می شود، ذینفعان این سیستم، علاوه بر دولت، سازمان های بخش 
عمومی کشور، تولیدکنندگان و عرضه کنندگان و مصرف کنندگان، صادرکنندگان و واردکنندگان 
نیز می باشند. سیستم GS1 با فراهم نمودن امکانات لازم موجب سهولت کسب و کار در سطح 

بین المللی می شود و از این طریق می تواند به صادرکنندگان و واردکنندگان کمک نماید.

خواندنی

ایران کد

کلید کد )جایگاه کالا در ساختار طبقه بندی(  کد عرضه کننده سریال کالا

صادرکنندگان تولیدکنندگان
واردکنندگان

دولت

مصرف کنندگان

سازمان های 
بخش عمومی 

کشور

روش کدگذاری محصولات:

سیستم 
GS1
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فعاليت 
عملی 9

فعاليت 
عملی 10

به سند طبقه بندی فعالیت های اقتصادی تهیه شده توسط مرکز ملی آمار ایران مراجعه نمایید و 
فهرست و تعداد فعالیت اقتصادی مرتبط با رشته خود را مشاهده نمایید و برای نمونه چهار مورد 

را در جدول زیر بنویسید. همچنین در مورد این طبقه بندی تحقیق کنید.

توضیحاتکد شغلنام شغلردیف

تحقیق کنید برای راه اندازی یک کسب وکار به چه نوع مجوزهایی از چه نهادهایی نیاز دارید؟ 
از نهادهای صادرکننده مجوز چه نهادهای نظارتی یا قانونی )مثلاً سازمان محیط زیست،  غیر 
سازمان امور مالیاتی، صندوق تأمین اجتماعی و ...( وجود دارند که بر فعالیت هر کسب وکار تأثیر 

می گذارند؟ 
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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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تمرین آموخته های پودمان های پیشین جهت راه اندازی یک کسب وکار نوآورانه

تیم سازی و ایده پردازی

امکان سنجی بر اساس چرخه نوآوری 

انتخاب ایده نهایی به عنوان پروژه 

انجام تمام مراحل تجاری سازی 

انجام تمامی مراحل طراحی کسب وکار

سنجش منابع مورد نیاز و تأمین آنها

کسب مجوزهای قانونی

تولید، توزیع و عرضه محصول نهایی

ب وکار نوآورانه
س

پروژه ایجاد ک

اجرای پروژه با توجه به نیازهای محلی و آمایش سرزمینی

استفاده از اهداف پنج پودمان به صورت کار گروهی و تیمی

ثبت و ارائه گزارش در بازارچه محصولات، رویداد کارآفرینی و ...
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از  بعد  محیط:  تحلیل  3ـ  گام 
انتخاب ایده و صنعت مورد نظری 
که مایلید در آن فعالیت کنید. لازم 
است محیط آن صنعت را تحلیل 
کنید. برای این کار باید به جلسه 
چهارم پودمان سوم مراجعه کنید.

بر اساس  تیم:  تشکیل  2ـ  گام 
و  دوم  جلسات  از  آموخته هایتان 
را  خود  تیم  سوم،  پودمان  سوم 
تشکیل دهید. نقش هر کس را در 

تیم مشخص کنید.

بر اساس  ایده پردازی:  گام1ـ 
یک  پودمان  در  که  روش هایی 
آموختید به دنبال ایده کسب وکار 
باید در  ایده  این  باشید.  نوآورانه 
حوزه شغلی شما باشد و در آن 
از دانش مهارتی که فراگرفته اید 
استفاده کنید. همچنین باید به 
نیازهای محیط زندگی خود توجه 

داشته باشید.

گام6  ـ مشتری: هستی کسب وکار 
شما وابسته به مشتریان است. 
بر اساس نکات جلسه پنجم و 

ششم پودمان سوم مشتریان مورد 
نظرتان و راه های ارتباطی با آنها را 

تعیین کنید.

گام  7ـ تعیین قیمت: حالا که ارزش 
پیشنهادی و مشتریان را شناختید 
باید قیمت محصول خود را تعیین 
ماتریس  به  کار  این  برای  کنید. 
قیمت گذاری مربوط به جلسه سوم 

پودمان چهارم نیاز دارید.

فکر  باید  حالا  بازاریابی:  گام8  ـ 
خود  محصول  چگونه  کنید 
برای  برسانید.  مشتریان  به  را 
بازاریابی  برنامه  به  نیاز  کار  این 
با  را  دارید  که  اطلاعاتی  دارید. 
آموخته های خود از جلسه اول و 

دوم پودمان 4 ترکیب کنید.

باید  حالا  راه اندازی:  9ـ  گام 
تأسیس  را  خود  وکار  کسب 
کنید.  آغاز  عملاً  را  خود  کار  و 
و  وکارتان  کسب  نوع  بر اساس 
آموخته های جلسات دوم و سوم 
مطلوب  ساختار  پنج،  پودمان 
و  ترسیم  را  خود  کسب وکار 
بیابید. را  نظر  مورد  مجوزهای 

بر اساس  حالا  فرصت ها:  گام4ـ 
سوم  جلسه  از  آموخته هایتان 
پیرامون  فرصت های  دو  پودمان 
کنید.  شناسایی  را  کسب وکارتان 
منابع مورد نیاز را مشخص کنید و 
بر اساس آموخته های جلسه چهارم 
همان پودمان مشخص کنید آنها را 
از چه راه هایی تأمین خواهید کرد. 

ارزش: مهم ترین رکن هر  گام5  ـ 
کسب وکار ارزش پیشنهادی شما 
به مشتریان است. در این باره در 
جلسه پنجم پودمان 3 آموخته اید. 
پس دست به کار شوید و ارزش 
را  خود  وکار  کسب  پیشنهادی 

طراحی کنید.
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                    الگوی ارزشیابی پودمان ایجاد کسب وکار نوآورانه

تكالیف 
عملكردی

)شایستگی ها(
استانداردنتایجاستاندارد عملكرد

نمره)شاخص ها، داوری، نمره دهی(

بهبود كسب وكار 
در یك موقعیت

پروژۀ ایجاد 
كسب و كار 

نوآورانه

ایجاد كسب وکار و نوآورانه 
شغلی  رشتۀ  و  زمینه  در 
از  استفاده  با  حرفه ای  و 
نوآورانه  تحلیل  روش های 
محصول  و  فرایند  در 
و  اجرا  قابلیت  بر اساس 

سودمندی 

بالاتر از حد انتظار

 �گزارش ایجاد كسب وكار نوآورانه در زمینه 
و رشتۀ شغلی و حرفه ای بر اساس قابلیت 

اجرا و سودمندی بالا
نوآورانه  كسب وكار  گزارش  ارائه  و   �ثبت 
در بازارچه محصولات/ رویداد کارآفرینی 
مراكز  بازارها/  فن  ویكند(/  آپ  )استارت 
و  علم  پارك  رشد/  مراكز  كارآفرینی/ 

فناوری یا كارگاه كارآفرینی هنرستان

3

در حد انتظار
)كسب شایستگی(

 �ایجاد كسب و كار نوآورانه در زمینه و رشته 
و  اجرا  قابلیت  بر اساس  حرفه ای  و  شغلی 

سودمندی متوسط
یك  تولید  از  فرایندی  نگاه   �بهك ارگیری 

محصول در تولید محصول دیگر
 �مقایسۀ سطوح نوآوری در یك موقعیت 

تحلیل پنج بعد نوآوری با مثال های متناسب
 �اجرای پروژۀ ایجاد كسب وكار نوآورانه

و  زیست محیطی  ملاحظات   �تحلیل 
اجتماعی در ایجاد كسب و كار

2

پایین تر از انتظار
)احراز نشدن شایستگی(

در  ایجادشده   �بررسی كسب وكار كوچك 
حوزۀ شغلی در روستا و شهر خود

 �بررسی نیازهای راه اندازی کسب وکارهای 
کوچک و متوسط

بقای  و  رشد  و  نوآوری  رابطۀ   �بررسی 
کسب وکارهای صنایع مختلف

 �تحلیل محصول و خدمت در سازمان های 
خدماتی و تولیدی

1

نمرۀ مستمر از 5

نمرۀ شایستگی پودمان از 3

نمرۀ پودمان از 20
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                    پيوست 1: واژه نامه نوآوري و كارآفريني

)هنرجويان عزيز، این پیوست صرفاً جهت کاربرد در فعالیت ها تنظیم شده است و ضرورتي به حفظ 
و يادسپاري تعریف ها و مفاهيم محتواي اين بخش نیست.(

شرح واژه یا عبارتواژه یا عبارت

ابعاد نوآوري
با تغییرات عمده در ساختار ماهیت محصول  از بعد تازگی و زمان. گاهی نوآوری  بررسی نوآوری 
یا فرایند در زمان کوتاه است. گاهی با اصلاحات جزئی در محصول یا فرایند در زمان طولانی رخ 

داده است.

محصول یا روشی که دو ویژگی نو )برای اولین بار( بودن و پشتوانه علمی برای کار کردن را داشته اختراع
باشد.

بارش فكري

یکی از معروف ترین تکنیک های خلاقیت و ایده پردازی است. در یک جلسه حضوری و با کنار هم 
آمدن گروهی از افراد انجام می شود. موضوع ایده پردازی از پیش به افراد گفته شده است. آنها آزادانه 
هر چه به ذهن شان می آید را بدون در نظر گرفتن کیفیت ایده ها و کاربردی بودن آنها می گویند. 
همه ایده ها روی تخته و جلوی چشم همه حاضران نوشته می شود. هرچه بیشتر شدن تعداد ایده ها 
مهم است. یک نفر مدیر جلسه و یک نفر هم نقش منشی و ثبت کننده ایده ها را دارد. پس از مرور و 

غربال همه ایده ها در پایان، ایده های دارای امکان بیشتر اجرا ترکیب و جمع بندی می شوند.

كي فرايند اجتماعي و مديريتي است كه به وسيله آن افراد و گروه ها آنچه را مي خواهند و نياز دارند بازاريابي
از طريق خلق، ارائه و تبادل كالا با كيديگر به دست مي آورند.

بلندهمتي
عزم قوی و سعی و کوشش در انجام كارهاي بزرگ و راضی نبودن به انجام کارهای جزئی و کوچک. 
به عبارت دیگر، اینکه انسان ابتدا اهدافی را برای خودش ترسیم کند، سپس آن اهداف را بر اساس 

میزان اهمیت طبقه بندی نماید و تمام تلاش خود را به کار بگیرد تا به هدف نهایی خود برسد.

پروانه كسب 
و كار

مجوزی است قانونی برای ایجاد یک واحد صنفی. بدون دریافت آن از مرجع صدور آن که معمولاً 
یک واحد دولتی یا صنفی است، مجاز به کسب وکار در آن حرفه نیستیم و از امکانات و مزایای 

قانونی آن نیز بهره مند نمی شویم.

سلسله فعالیت هایی است که برای بهره برداری از ایده ها، اختراع و فناوری ها در قالب محصولات و یا تجاري سازي
خدمات قابل ارائه، به منظور تبدیل آنها به نوآوری و عرضه موفق در بازار، انجام می شود.

تحليل موقعيت 
)سُوات(

و  فرصت ها  با  سازمان  درون  و ضعف  قوت  نقاط  مشاهده هم زمان  برای  تحلیلی  ابزارهای  از  یکی 
تهدیدهای بیرونی سازمان است. شرکت با این تحلیل استراتژیک، درک می کند که چه شانس ها و 
خطرهایی پیش روی خود دارد و بر اساس آن باید چطور و با چه استراتژی مسیر پیش روی خود را 

به منظور دستیابی به موفقیت طی کند.
تحمل شکست، 

ابهام
قدرت تحمل عبارت است از تمایل به آغاز فعالیتی مستقل، بی آنکه شاغل دقیقاً بداند موفق خواهد 

شد یا خیر. کار آفرینان  به مراتب بیشتر از دیگر افراد باید تحمل شکست و ابهام را داشته باشند.

فرایندی است که منجر به گزینش بهترین انتخاب ممکن از بین چند گزینه مختلف، می شود. به تصميم گيري
عبارت دیگر، انتخاب با دلیل و قابل دفاع یک راه از میان راه های مختلف.
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شرح واژه یا عبارتواژه یا عبارت

تفاوت هاي 
شخصيتي

تفاوت های افراد از لحاظ ویژگی  هایی مثل درون گرایی یا برون گرایی، انعطاف پذیری، سخت کوشی و ... 
در واقع سبک و مدل فکری و رفتاری یک فرد است، بی آنکه درباره او هیچ قضاوت ارزشی داشته 

باشیم یا از زشتی، زیبایی، بدی، خوبی، درستی و نادرستی آن صحبت به میان آوریم.

تفكر انتقادي

تفکر مستدل و تیزبینانه درباره اینکه چه چیزی را باور کنیم و چه اعمالی را انجام دهیم. تفكري 
افراد به  تا  است كه در جستجوي شواهد، ديلال و مدارك براي كي قضاوت و نتيجه گيري است 
جاي پذيرفتن تمام اطلاعاتي كه مي خوانند، مي  نويسند يا به آنها گفته می شود، آن را از ديدگاه هاي 

مختلف، مشاهده کنند و تجزيه و تحليل و ارزيابي نمایند.

تفكر 
چندپرده ای

یکی از ابزارهای دانش تریز )نوآوری نظام یافته( است که از آن برای تحلیل یک مسئله یا محصول 
در دو بعد زمانی و سیستمی خرد و کلان، استفاده می کنند با این ابزار که معمولاً در قالب نه خانه و 
در سه سطر و سه ستون )یا بیشتر( ترسیم می شود، از وضع کنونی و زمان حال به گذشته و آینده 

یک محصول و اجزای خرد و ارکان کلان آن فکر می شود.
چرخه ايده تا 

محصول
مسیری که یک ایده خام از ذهن یک فرد تا تبدیل شدن به محصول حاضر در بازار طی می کند و 

شامل مراحل مختلفی است.
چرخه عمر 

فناوري
مسیر و گام های کلیدی که از زمان شکل گیری یک فناوری و حیات آن تا زمان جایگزین شدن آن 

با فناوری جدید طی می شود.

حل مسئله
یافتن راه حل برای یک مسئله است. مسئله فاصله بین وضع موجود و شرایط مطلوب فرض می شود. برای 
حل مسئله، ابتدا باید خود مسئله را به طور دقیق تعریف و باز   تعریف کرد. سپس برای آن ایده های مختلف 

داد و راه حل های متنوع تولید نمود و در پایان از میان راه حل های ممکن، بهترین را برگزید و اجرا کرد.

خلاقيت
قابلیت ذهنی و فکری افراد که به آنها قدرت مشاهده متفاوت پیرامون خود و فکر کردن به حالت های 
دیگر یا جدید پدیده ها را فراتر از چارچوب هاي موجود و آنچه هستند می دهد. نتیجه بروز خلاقیت 

می تواند خلق پدیده ها، محصولات و روش هاي نو باشد.
به معنای این است که دیگران را بپذیریم و اینکه دیگران حق داشتن اندیشه دیگر داشته باشند.روامداری

ابزار استخوان 
ماهي

ابزاری ساده برای پیدا کردن علت های مختلف بروز یک مسئله است. اولین بار در ژاپن برای یافتن 
علت های منجر به بروز اشکال در محصولات ابداع و استفاده شده است. قابل استفاده به صورت فردی 
یا گروهی است. شکل آن درست مانند استخوان  بندی ماهی است. روی سر استخوان ماهی چیزی 
که قصد بهبودش را داریم نوشته می شود و روی هر یک از تیغ های اصلی و فرعی علتی که ممکن 
است و می تواند منجر به آن نتیجه ناخواسته بشود. معمولاً علت ها در دسته بندی چهارگانه ای شامل 

انسان ها، ماشین آلات و ابزارها، روش ها و فرایندها، مواد اولیه جست وجو و ثبت می شوند.

روش پستل
سیاسی،  نظر  از  را  خود  کار  محیط کسب  و  تا  می کند  که کمک  است  سودمندی  و  ساده  روش 
اقتصادی، اجتماعی و فرهنگی، تغییرات فناوری، محیطی و قانونی، تحلیل و ارزیابی کنیم تا درک 

بهتری از پیرامون خود داشته باشیم.

روش پورتر

با بررسی پنج عامل تأثیرگذار کلیدی ذیل، می توان به  به روش پنج نیروی رقابتی معروف است. 
تحلیل وضعیت و جذابیت کسب وکار پرداخت:

 وضعیت رقابت بین رقبای کنونی
 خطر ورود رقبای بالقوه

 قدرت چانه زنی عرضه کنندگان
 قدرت چانه زني خریداران

 تهدید محصولات جایگزین
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روش تشديد 
ويژگي

ویژگی های  روش،  این  در  است.  جدید  راه حل های  تولید  برای  ایده پردازی  تکنیک های  از  یکی 
موضوعی که قرار است برایش ایده پردازی شود را در سه خانواده مرتبط با اندازه ها، زمان و هزینه، از 
وضعیت موجود به بی نهایت کم و بی نهایت زیاد تغییر می دهیم. با این تغییر دادن غیر عادی، ذهن 

خلاق انسان می تواند ایده های جدیدی متولد کند.

روش سوژه 
كانوني

یکی از ابزارهای ایده پردازی برای تولید محصولات یا خدمات جدید است. در این روش، یک کالا 
یا خدمت را به عنوان سوژه محوری و کانونی در نظر می گیرند و ویژگی هایش را فهرست می کنند. 
به ترکیب کردن  از آن سه،  انتخاب سه سوژه تصادفی دیگر و ثبت ویژگی های هر یک  با  سپس 
ویژگی های سوژه های تصادفی با سوژه کانونی می پردازند تا سوژه کانونی تغییر یابد و محصول یا 

خدمت جدیدی متولد شود.

روش شش 
كلاه فکری

در این تکنیک به طور کلی با استفاده از شش سبک فکری، موضوع یا مسئله مورد نظر، بررسی 
می شود. برای هر یک از شش سبک فکری نیز یک کلاه با رنگی مخصوص در نظر گرفته شده است. 

در واقع رنگ کلاه ها نمایانگر طرز تفکر و نگرش افراد است.

سطوح نوآوري

مطالعه دقیق، تحلیل مستندات و مدارک تعداد بسیار زیادی اختراع ثبت شده، چنین آشکار کرد که 
همه اختراع ها از نظر ارزش ابداعی، با هم یکسان نیستند. محقق اصلی این پژوهش، مخترعی روس 
به نام آلتشولر بود. او پس از تحقیقش، پنج سطح مسئله ها و نوآوری در آنها را بدین شرح مطرح کرد:
اجرا  توسط متخصصین  و شناخته شده که  واضح  راه حل های  و  ثبت شده  اختراع های  سطح ۱ـ 
می شوند. معمولاً با دانش خود فرد برای مسئله راه حل یافت می شود و نیازی به نوآوری چشمگیر 

در آنها نیست.
مثال: استفاده از زغال برای نوشتن

سطح ۲ـ بهبودهای کوچک در یک سیستم موجود با استفاده از اطلاعات موجود در سطح صنعت. 
این مسئله ها با دانسته های یک فرد حل نمی شوند و باید دانش شرکت های همکار یا رقیب، برای 

یافتن راه حلش کنار هم بنشیند.
مثال: مداد سیاه یا گرافیتی

از صنعت.  خارج  اطلاعات  از  استفاده  با  موجود  در سیستم  و چشمگیر  اساسی  بهبود  سطح ۳ـ 
شرکت های مختلف از صنایع متفاوت با همفکری می توانند راه حل های نو برای این نوع مسئله ها 

ارائه دهند و معمولاً منجر به تغییر فناوری می شود.
 مثال: خودکار یا خودنویس )جوهر به جای زغال(

کارکردهای  اجرای  برای  اصل جدید  از یک سیستم که مستلزم یک  نسل جدید  سطح ۴ـ یک 
از حوزۀ علم )science( تا از حوزه فناوری  اولیه آن دارد. راه حل ها در این سطح اغلب ترجیحاً 

)technology( کشف می شوند. 
مثال: چاپگر )یک سیستم کامل دیگر برای نوشتن(

سطح ۵  ـ یک کشف علمی نادر یا اختراع مکتشفانه از  یک سیستم کاملاً جدید. راه حل ها در این 
سطح به خارج از محدوده دانش زمان خود تعلق دارند. این راه حل ها وقتی به وجود می آیند که 

پدیده ای جدید کشف و برای مسئله ابتکاری به کار گرفته شود.
مثال: قلم و کاغذ الکترونیکی

ویژگی های یک فرد که کمک می کند او اثربخش تر بوده یا عملکرد بهتری داشته باشد.شايستگي
عقود اسلامي 
كسب و كار

در اسلام به قالب های تعیین شده برای روابط حقوقی افراد می پردازد. عقود اسلامی مانند مضاربه، 
جعاله، مساقات، مشارکت حقوقی و … در بانکداری بدون ربا رایج هستند.
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یعنی محلی برای مبادلات تکنولوژی. فن بازار نقشه واسطه ای را برای رساندن فناوری ها به متقاضيان فن بازار
به عهده دارد و ارتباط های خوبی را بين تأمينك نندگان تكنولوژی و خريداران آن برقرار میك ند.

كارتيمي 
)جمعي(

و  دارند  نقش های مشخص  افراد،  آن  در  و  باشد  نفر تشکیل شده  دو  از  است که دست کم  کاری 
کارهایی را انجام می دهند که به یکدیگر وابسته است و می کوشند خود را با یکدیگر تطبیق داده تا 

به یک هدف مشترک دست یابند.

فرايندي است كه طي آن فرد كارآفرين با ارائه ايده و فكر نو و قبول مخاطره و تحمل ريسك با ايجاد كارآفريني
كسب و كار، محصول و خدمت جديد را ارائه ميك ند.

كسب و كار

یا تشکیلات سرمایه گذاری است که مشغول فعالیت های  business ، یک سازمان  یا  کسب وکار 
یک  تولید  طریق  از  را  کسب وکاری  فعالیت های  شرکت،  یک  باشد.  حرفه ای  یا  صنعتی،  تجاری، 
کالا، ارائۀ یک خدمت یا خرده فروشی محصولاتی که از قبل تولید شده اند، به انجام می رساند. یک 
کسب وکار می تواند یک نهاد سودده باشد یا یک سازمان غیرانتفاعی )غیر سودده( که برای انجام 

مأموریت های خیرخواهانه ایجاد شده است.
كسب و كار 

كوچك
به کسب وکارهایی گفته می شود که تعداد افراد شاغل در آن کمتر از 500 نفر باشند. البته در صنایع 

مختلف برای اندازه کسب وکار استانداردهای مختلفی دارند.

كشف مسئله
مسئله  کشف  در  کسانی  است.  میسر  مشاهدات،  آن  ثبت  و  دقیق  مشاهده  با  موضوع  یک  کشف 
موفق ترند که از توان مشاهده بهتری برخوردار باشند و بتوانند تفاوت ها را دریابند. به بیان دیگر یک 

انسان معمولی مو می بیند و یک مشاهده گر، پیچش مو.
ماتريس 

قيمت گذاري
برای  واقع  در  قیمت گذاری.  روش های  از  استفاده  با  خدمات  یا  محصول  قیمت  تعیین  یعنی 

قیمت گذاری نمی توان یک دستورالعمل واحد مشخص کرد و کاملاً بستگی به شرایط دارد.

ماليكت فکری 
یا معنوي

حق مالکیت فکری، حقی است که به فرد نسبت به خلاقیت ذهنی وی داده می شود. این حقوق 
معمولاً به این فرد خلاق اجازه استفاده از خلاقیت خود را برای یک دوره زمانی می دهد در واقع 

روشی برای حمایت از صاحبان فکر و اختراعات است.
مهم ترین جنبۀ آن در مورد انتساب اثر و مال فکری است. شعری که شما خلق کرده اید، مقاله ای که 
شما نوشته اید، نقاشی که شما کشیده اید؛ وسیلۀ نوینی که شما اختراع کرده اید؛ همواره و تا همیشۀ 
تاریخ اثر شما و به نام شما خواهند بود و هیچ کس نمی تواند این حق را از شما بگیرد. در واقع مال 
فکری شما به نام شما ثبت می شود و هر کس هر جایی تلاش کرد تا اثر شما را به نام خود جا بزند 

شما می توانید از او شکایت کنید و قانون طرف شما خواهد بود.

علامت تجاری نشانی است که قادر است کالاهای تولیدی یا خدمات ارائه شده توسط یک شخص/ نشان تجاري
بنگاه را از کالاها یا خدمات سایر بنگاه ها با اشخاص متمایز نماید.
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نقشه ذهني

نقشه ذهنی یک روش ترسیمی جایگزین یادداشت برداری های سنتی است که به طرز خارق العاده ای 
منظم، ساختارپذیر، چشم نواز و از همه مهم تر، کامل است جهت یادداشت هر موردی که نیاز به نوشتن 

دارد .
نقشه ذهنی شامل یک صفحه می باشد که موضوع اصلی در مرکز آن نوشته می شود و زیر مجموعه های آن 
از آن جدا می گردد. هر زیر مجموعه می تواند به بخش های ریزتر تقسیم گردد. در عین حال هم می توانید 
ارتباط بین هر موضوع را خلق کنید. نقشه ذهنی این قدرت را دارد که ذهن شما را طبقه بندی نماید تا 
در زمان مناسب از اطلاعات ساختاربندی شده مورد نیازتان استفاده نمایید. زمانی که ذهن شما اطلاعات 

آزاد طبقه بندی نشده در خودش دارد، به شدت از خلاقیت دوری می کند .
پس از نوشتن موضوع اصلی در وسط صفحه و متصل کردن مطالب زیر مجموعه به آن می توانید با استفاده 
از تصویری کردن مطالب در هر چه بهتر یاد گرفتن موضوع به خودتان کمک کنید. در هنگام نوشتن 
مطالب باید تا حد امکان خلاصه بنویسید و فقط با کمک کلمات کلیدی به موضوع اشاره کنید، در ابتدا 
شاید این موضوع کمی سخت باشد اما به مرور زمان با انجام تمرینات متوالی این عمل برای شما بسیار 
ساده می گردد. در محصول »استارت موتور خلاقیت با نقشه ذهنی« به شما کمک می کنیم تا روش های 
ترسیم یک نقشه ذهنی را به صورت کامل یاد بگیرید و از آن در جهت افزایش خلاقیتتان استفاده نمایید.

ترکیبی از باورها و هیجان هایی که شخص را پیشاپیش آماده می کند تا به دیگران، اشیا و گروه های نگرش مثبت
مختلف به شیوۀ مثبت نگاه کند.

نوآوري

موفقیت یک محصول یا خدمت در بازار. این محصول یا خدمت، دارای ویژگی های نو و جدید بودن، 
پشتوانه دانشی و سواد علمی و قابلیت کاربردی شدن را باید با هم داشته باشد. نوآوری می تواند 
نتیجه تجاری شدن یک اختراع باشد یا بدون ثبت اختراع، ایده ای نو در قالب محصول یا خدمتی تازه 

روانه بازار شود و با استقبال مشتری مواجه گردد.
نوآوري در 

فرآيند
اگر نوآوری شامل روش ها، سیستم ها، تجهیزات، مهارت ها و رویه های جدید یا بهبود یافته ای باشد 

که منجر به کارکرد یک خدمت یا محصول می شوند؛ آن را نوآوری فرایند می نامیم.
نوآوري در 

محصول
اگر نوآوری شامل خصایص جدید یا بهبود یافته در محصولات و خدماتی باشد که به مشتریان عرضه 

می شود؛ آن را نوآوری محصول می نامند.

ويژگي هاي 
كارآفرين

 ریس كپذیری )ریس  كهای متوسط و حساب شده(
 نیاز به توفیق

 نوآوری، خلاقیت، ایده سازی
 اعتمادبه نفس
 پشتكار زیاد
 آرمان گرایی

 پیش قدم بودن
 فرصت گرا بودن )بیشتر در جستجوی فرصت ها هستند تا تهدیدات(

 نتیجه گرا بودن
 اهل كار و عمل بودن

 آینده گرایی
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)هنرجويان عزيز، از محتوای جداول این پیوست ارزشیابی صورت نمی گیرد(

مشاغل برخی از پیامبران بزرگ الهی

افقی

2  از مشاغل حضرت موسی 
3  از مشاغل حضرت ادریس 

5  از مشاغل حضرت لوط 
6  از مشاغل حضرت عیسی 

8  از مشاغل حضرت نوح 
9  از مشاغل حضرت موسی 

12  از مشاغل حضرت داود 
13  از مشاغل حضرت ادریس 

14  از مشاغل حضرت داود 
15  از مشاغل حضرت سلیمان 

عمودی

1  از مشاغل حضرت محمد 
2  از مشاغل حضرت آدم 
4  از مشاغل حضرت نوح 

7  از مشاغل حضرت محمد 
10  از مشاغل حضرت محمد 
11  از مشاغل حضرت شعیب 

پیوست 2: جداول متقاطع کلمات
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جدول جستجوی کلمات
مشاغل برخی از پیامبران بزرگ الهی

در جدول زیر مشاغل پیامبران بزرگ الهی را پیدا کرده و دور آنها خط بکشید.
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اصول حل خلاقانه مسائل

در موارد زیر از کدام اصل تریز )حل خلاقانه مسائل( استفاده شده است؟
1  استفاده از چاقو که تنها قسمت برنده آن تیز است.

2  استفاده از مترسک به جای آدم برای فراری دادن پرندگان از مزارع )گزینش فرم بدن از سایر مشخصات 
انسان.(

3  تبدیل یک پرده سرتاسری به پرده کرکره ای
4  استفاده از آب گرم و سرد توسط شیرهای مخلوط

5  آچار فرانسه که با تغییر اندازه آن می توان برای باز و بسته کردن پیچ های مختلف از آن استفاده کرد.
6  استفاده از ظروف و وسایل آشپزخانه که داخل یکدیگر جای می گیرند.

7  استفاده از دیوارهای پیش ساخته
8  بهره گیری از دریل پرسرعت برای تراش دندان بدون احساس درد.

9  استفاده از وسایل یک بار وعده غذایی
10  تولید صابون مایع

11  تولید و طراحی صندلی تاشو
12  استفاده سه شاخه ای برق برای رعایت سیم فاز و نول به صورت غیر متقارن است تا فقط از یک طریق 

در پریز مربوطه وارد شود.
13  تبدیل یک درس در طول سال تحصیلی به پنج پودمان

14 تولید پنیر کپکی
15  تولید پنیر در تیوب های انعطاف پذیری
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جدول متقاطع کلمات
اصول حل خلاقانه مسائل

جدول زیر را با استفاده از واژگان انگلیسی مفاهیم نوآوری و کارآفرینی تکمیل نمایید.

5

21

7

10

11

4

6

8

9

3

افقی

1  اختراع
6  شایستگی

7  ایده
8  مخاطره

9  نشان تجاری
10  کسب وکار
11  کارآفرین

عمودی

1  خلاقیت
2  بازاریابی

3  هوش
4  نوآوری
5  آموزش
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جدول جست وجوی کلمات

سوژه کانونی            شش کلاه          فن بازار              پورتر               پستل      استخوان ماهی
تریز         فوتوولتاییک              همگرا           بیوتکنولوژی         نانو                   شایستگی
            کسب وکار          سوات              تیتانول          فایمن               کامپوزیت             

فوتوکرومیک           واقعیت افزوده              نیلوفر آبی              واقعیت مجازی

مبصتلثطونانذوههضاس

شههیرتحظمطیغنظاصجف

رغدرسیسطیصلساغسکرب

صیکودرهباروحنغتیسی

هعیبضتإقفژفعطکخمهو

قذفمغاقوهمربدإووشت

طقذاقورکدراضلفاراک

لکدکحساشکإبرشطنکین

دیطلینصسشعیحهتموسو

بیویوصبفنباراراتتل

واعندوخهیظبرمکهوگو

ضثیوکفکقحقهجثنیفیژ

غلواقعیتافزودهلبفی

سورتخواقعیتمجاریله

بوفجتریردإطنیتانول

یتخفمدلمکیخهرتروبر

موفظبفثتغجذذبذسثیی

إفیضهالکششهمگراکإث
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1 گیاه به وجودآورنده کاغذ اولیه
گیاه  از  که  پلاستیک صنعتی  قدیمی ترین    2

بومی چین به دست می آید.
3  مخترع مسلسل، زیردریایی و کیلومترشمار

4  از اساتید ابن سینا ملقب به معلم ثانی
5  کاشف اسیدسولفوریک

باکتری شناسی و کاشف میکروب  6  پدر علم 
سل و وبا

7  مبدع تقویم جلالی
8  بنیان گذار فیزیک نوین در ایران

9  اختراع خط را در 500 سال پیش به این 
قوم نسبت می دهند.

10  صاحب کتاب جبر و مقابله

11  کاشف سه عنصر رادیوم و پولونیوم و توریوم 
و دوبار برنده جایزه نوبل

12  پزشک یونانی ملقب به پدر علم کالبد شکافی
13 اختراع آقای مارکنی

14  کاشف الکتریسیته ساکن و مخترع برق گیر
15  آلیاژی از مس که کشف آن منجر به توسعه 

کشاورزی شد
16  پدر علوم ریاضی نوین ایران 

17  این دانشمند اثبات کرد که هوا وزن و فشار دارد
18  از علمای صدر اسلام و از پیشگامان علم شیمی

19  کاشف واکسن
20  از اساتید علامه حلی که نامش بر کره ماه 

ثبت شده است.

جدول متقاطع مخترعین و مکتشفین
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                    واژگان انگلیسی اصطلاحات نوآوری و کارآفرینی

در جدول زیر واژگان انگلیسی اصطلاحات نوآوری و کارآفرینی را پیدا کرده و دور آنها خط بکشید.
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                  منابع
1  برنامه درسی ملی ایران، شورای عالی آموزش و پرورش )1391(.

و  پژوهش  سازمان  متوسطه.  دوم  دوره  مهارتی  و  فنی  آموزش  نظام  مفهومی  طراحی  سند    2
برنامه ریزی آموزشی)1394(. 

برنامه ریزی  و  پژوهش  سازمان  ششم،  نگارش  کارآفرینی،  و  نوآوری  کارگاه  درسی  برنامه    3
آموزشی)1396(.

اسماعیلی،مهدی  و  صموتی،محمود  ترجمه:  حرفه.  و  شغل  در  موفقیت  گوتک،دیوید.رمز و  راز    4
تهران: انتشارات مدرسه. )1388(.

5  استروالدر،الکساندرو پیگنیور،ایو.خلق مدل کسب و کار.تهران:آریانا قلم. )1385(.
6  آلتشولر،گنریش.40 اصل شاه کلیدهای TRIZ برای نوآوری.ترجمه:کریمی،محمود و میرخانی،

سیده نونا ،  تهران:نشررسا. )1385(.
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همکارانی که در اعتبارسنجی این کتاب با ما همکاری داشته اند:

سمتنام

نمایندة عضو دبیرخانة کشوری کارآفرینیسمیه آگاهی

خبره بخش نوآوری و کارآفرینیمجتبی اسدی

خبره بخش نوآوری و کارآفرینیسید کامران باقری

خبره حوزه روان شناسینرگس خداخانی

هنرآموزفریبا علیان

خبره بخش نوآوری و کارآفرینیرضا کلانتری نژاد

هنرآموز خبرهمحسن کیالاشکی

خبره بخش نوآوری و کارآفرینیسمیه محمدی

هنرآموز خبرهمحمدرضا نخعی

هنرآموزلیدا بهزادنیا 

هنرآموزحمیده پازانی 

هنرآموزسیدمحمدجوادحسینی

هنرآموزمحمد خاوریان 

هنرآموزاعظم رجبی

هنرآموزمیترا رئوف شیبانی 

هنرآموزفاطمه زارع 

هنرآموزپروین عبدی 

هنرآموزفرحناز عبدی 

هنرآموزمحمد فائقی نژاد 

هنرآموزلادن محمدی

هنرآموززهراسادات مشیریان 

هنرآموزجمیل نیک اندیش

هنرآموز خبرهمحسن قربانی سالخورد

کتاب کارگاه نوآوری و کارآفرینی - کد 211138
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