


بسم الله الرحمن الرحیم

چگونه کسب و
کار خود را راه 

؟بیندازیم
علی یقطین

شتابدهندههم بنیانگذار 
و مشاور حرکت اولواتک 



چه کسب وکاری را انتخاب کنم؟



در چه زمینه ای تخصص داریم؟ 

در چه زمینه ای مهارت داریم؟ 

در چه زمینه ای استعداد داریم؟

در چه حوزه ای علاقه وجود دارد؟

در چه زمینه ای بازار مناسب وجود دارد؟

آینده کاری در کدام حوزه بهتر است؟

نیازهای استراتژیک کشور در کدام حوزه هاست؟

گیرم؟در کدام صنعت افراد توانمند و مورد اعتماد را می توانم در کنار خود به خدمت ب

سوالات اساسی انتخاب کسب وکار



کتاب نوپای ناب را بخوانید



را بخوانیدکتاب کفشباز 



پذیری اولیهامکان آزمون کردن فراهم 

است؟عملیشماایدهآیا
کند؟فراهمپایدارنقدیجریانتواندمیشماایدهآیا
رود؟میسوددهیسمتبهآیا
تبازپرداخراآنمیتوانیدآیادارید؟نیازمالیهایکمکازنوعیچهبه

کنید؟
چیست؟راهایندرشماموفقیتموانع



:برنامه ریزی خوب می تواند
ا در با تعیین چشم انداز و رسالت شركتی، مدیریت ر

.  دستیابی به اهداف كوتاه و بلند مدت یاری می دهد
راهنماییبهبود كار و كسب وكار هكارآفرین را در ادار

كند؛
های زیانبار جلوگیری كند؛ از بروز اشتباه
 ه و از را بهینه سازی كردکسب و کار فرآیند های مختلف

اتلاف مواد اولیه، كار و سرمایه جلوگیری نماید؛

ضرورت برنامه ریزی به عنوان بخشی از هر فعالیت کاری



خلق ارزش در کسب و کار

مشتریمشکلومسالهتعیین:اولگام
مشتریدردهایتعیین:دومگام
نیازهاوهاخواستهتعیین:سومگام

vission

Core 
value

mission ارکان جهت ساز کسب و کار



بهانمسازاینكهازذهنیریتصویك•
توسطآیندهدرشكلیچه

وشدخواهددیدهنآمندانعلاقه
.كردخواهدرفتارچگونهآنانبا

موقعیتووضعیتاندازچشم•
تعریفآنآیندهمحیطدرراشرکت

.كندمی

 (Vision)چشم اندازتعریف 



 (Mission)تعریف ماموریت

متمایزمشابهرقبابقیهازراشرکت/سازمانکهایبرندهبرگرسالتیاماموریت
.سازدمی

کندمیمشخصراشرکت/سازمانگیریجهتسازمانرسالت
وگذاریهدفهایاولویتها،ارزشاساسی،باورهایشاملرسمیاستسندی

مدازانچشمیافتنتحققبرایكهسازمانآیندهوجاریهایفعالیتگیریجهت
.شودمیتنظیمآنبهمندانعلاقه  و نظر سازمانورد



آمیخته بازاریابی

محصول

قیمت گذاری

 یج تبلیغات، ترو)ترویج فروش
(فروش، روابط عمومی

مکان عرضه



بدیع و نوآورانه است؟ارائه شده آیا ایده -1

آیا این ایده ارزش بیشتری را نسبت به محصولات یا خدمات موجود ارائه می كند؟-2

آیا این ایده ویژگی ممتازی نسبت به محصولات رقبا دارد؟-3

آیا ایده قابل تبدیل به کالا یا خدمات قابل عرضه به بازار می باشد؟-4

آیا درآمدهای حاصله ایده تجاری را به سودآوری می رساند؟-5

آیا مدیران طرح توانایی به ثمر رساندن ایده را دارند؟-6

کنیم؟ارزیابی خود را ایده تجاریچگونه 



چگونه پول بدست آوریم؟ مدل درآمدزایی و کسب وکار چیست؟

.استانتخاب سنجیده مدل های کسب و کار مطابق با آن کسب و کاری، قدم در ایجاد هر اولین 



لیهاوموادازرااولیهمحصولاتتولیدکنندگانکار،وکسبهایمدلازنوعایندر
ودخبهمستقیمطوربهیامی رسانند؛فروشبهصورتدوبهراآنهاومی کنندتهیه

.می فروشندواسطه هاکمکبهمستقیمغیرطوربهیاومشتریان

(Manufacturer)تولیدکنندهمدل



.می کندوصلخریداربهراتولیدکنندهمدلاین
.باشندخرده فروشانیامردمعموموعمومیدولتی،نهادهایاستممکنخریداران

(Distributor)توزیع کنندگیمدل



.می گذاردهمهاختیاردرفروشبرایراآنمحصولات،خریدازپسخرده فروشمدل،ایندر

(Retailer)خرده فروشیمدل



محصولات بر اساس سفارش و نیاز مشتری تولید خواهد شدکسب و کار ها، در برخی 

(Customization)سازی مدل سفارشی 



نیزدخوفروشازایدرومی کندپرداختاولیهمبلغیکابتداگیرندهامتیاز،حقمدلدر
تجاری،علامتحقازاستفادهاجازهآنازایدر.دهدمیگیرندهبهرادرآمدازمقداری
آموزش هایوسازمانیفرآیندهایازاستفادهومحصولاتفروشحقمداوم،حمایت

.آوردمیدستبهراتولیدکننده

(فرانچایزبیزنس)امتیازحقمدل



پردخواهمحصولخدماتارائهبهمحصولتولیدازپستولیدکنندهخدماتمدلدر
.شدنخواهدفروختهمحصولیوداخت

(Services)خدماتمدل



را اب پول صورت حس محصول باید در پایان دوره /در این مدل مشتریان بابت استفاده از خدمات

.صنعت انرژی یکی از رایجترین روش هاستدر. پرداخت کنند

(Pay-as-you-go)ازای استفاده مدل پرداخت به 



ارده این مدل را ابداع کدر واقع کسب و کار تیغ ریش تراش از روی محصولی نام گذاری شده که مدل 

ح اا یک محصول بادوام را زیر قیمت بفروشید تا حجم فروش جزء یک بار مصرف آن محصول ب. ست

.سود بالا را افزایش دهیدشیه ی 

مدل تیغ ریش تراش



.ه باشندبابت ثبت نام پرداخت می کنند تا به یک سرویس دسترسی داشتدر این مدل، مصرف کنندگان هزینه ای 

اشتراک مجله و روزنامه مدت هاست که وجود دارد، اما این مدل درحال حاضر برای نرم افزارها و خدمات بررخط هرچند 

.می گیردبسیار مورد استفاده قرار 

(Subscription)نام ثبت مدل 



مدل بوموجود دارد، اما بی تردیدطراحی و ترسیم و بیان مدل کسب و کارچه الگوهایی متعددی برایاگر 
.رایج ترین و شناخته شده ترین آن هاستکسب و کار

طرب و کارخلق مدل کسدر کتابالکساندر استروالدررا برای نخستین باربوم مدل کسب و کارازاستفاده 
.و پیشنهاد کردح 

کانواسیابوم مدل کسب و کار

http://answerbook.ir/%D8%A7%D9%84%DA%A9%D8%B3%D8%A7%D9%86%D8%AF%D8%B1-%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%AF%D8%B1/
https://motamem.org/%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d8%ae%d9%84%d9%82-%d9%85%d8%af%d9%84-%da%a9%d8%b3%d8%a8-%d9%88-%da%a9%d8%a7%d8%b1/


]مدل بوم کسب و کار     [
شرکای کلیدی فعالیت اصلی ارزش های پیشنهادی ارتباط با مشتری مشتریان

منابع اصلی کانال توزیع

هزینه ها جریان درآمدی

http://www.businessmodelgeneration.com

http://www.businessmodelgeneration.com/


بوم مدل کسب وکار
Business Model Canvas



مدل کسب وکارکتاب خلق 



؟کارچیستبرنامه کسب و 

اجرایروشکاروکسبرنامهب
دورهیكدرتجاریفعالیتیك

هکمی كندبیانرامشخصزمانی
هجملازگوناگونبخشهایشامل

رحطاقتصادیتوجیهوبازاریابی
.باشدمی



هم اكنون در كجایم؟ به كجا می رویم؟ چطور به آنجا برویم؟

29

:  ممی دهیپاسخ اساسی زیر به سه سوال تجاری در طرح 



باید دارای برنامه کسب و کارخوب یك 
.اشددر طول كل سند بهماهنگی و پیوستگی 

مالی باید بخش 
تصمیماتمنعكس كننده 

وبازاریابی موجود در بخش 
.باشدسازماندهی 

بین اطلاعاتتعادل 
كمیو كیفی 

دفاعقابلکاربرنامه کسب و یك ویژگی های 



 ولی منطقیچشم انداز دار
 ولی انعطاف پذیرمطمئن مالی به لحاظ
 باشددر برداشتهنیز را آینده سه تا پنج سال می شود ولی امروز نوشته برای
 قابل خواندن سادگی به رسمی ولی برنامه یك
 پیروی می كنداز اصول ولی خلاقانه

برنامه كسب و كارخصوصیات یک



برنامه کسب و کاراجزای اصلی 

(Cover Page)صفحه جلد•
(Table of Contents)فهرست مطالب•
خلاصه مدیریتی•
(كسب و كار)طرح شرح •
برنامه بازاریابی•
و توجیه اقتصادیبرنامه مالی•
برنامه عملیاتی•
برنامه سازمانی•
هااسناد تكمیلی و ضمیمه•
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PowerPoint Presentation

Elevator Speech

Mission Statement 1 paragraph

30 seconds

2-5 pages

10-15 minutes

20-30 pages

برنامه کسب و کاریك ساختار 



:هكمی كندبیانیمدیریتخلاصه
 ؟كسی هستیدشما چه
 ؟چیستراهبرد و چشم انداز شما
 ؟چیستمدل كسب و كار شما
 ؟چیستبازار شما
 كرد؟خواهید و آن را چه می خواهید چه قدر پول
 ؟چیستشما مزیت رقابتی پایدار
 درآمد برنامه کسب و کارشما چقدر است؟پتانسیل تولید



ایجاد 
ش 

ارز
ی

شتر
برای م

تولید 
ت 

ثرو
برای 

ت
شرك

ت رقابتی پایدار
ایجاد مزی

كسب و كار

مدل كسب و كار خوبپایه یك سه 



.باشدهمشفاهیتواندمیتجاریطرح های•
.باشندطولانیبایدباشندخوبكهاینبرای•
.بنویسیدییتنهابهخودتانراکارتانوکسببرنامهبایدومی توانیدشما•
واصلیاركنانک،صاحب كارزمانازكل  یوكشدمیطولماهش   شبرنامهایننوشت  ن•

.می گیردراشركتمشاوران
.استبزرگفعالیت هایبرایکاروکسببرنامهاست؛كوچكخیلیمنكار•

.ندارملازمکاروکسببرنامه.می كنمكارچهمی دانممن•

.استكافی همین،بنویسدبرایمرابرنامهایناووبگیرممشاوریككهدارمراپولشمن•

برنامه کسب و کاردرباره  غلط باورهای 



استراتژی ها 



استراتژی فروش
 دم فروش یک برنامه برای کسب درآمد است که در آن مراحل فروش محصولات یا خدمات ق استراتژی

. به قدم مشخص شده است

 نیدبرسااستفاده از این برنامه می توانید محصولات یا خدمات خود را به طور مستمر به فروش با

 ن استراتژی فروش، مزایای رقابتی محصولات یا خدمات، بازار هدف، شیوه های بازاریابی و بهت ریدر

. های فروش مشخص می شوندکانال 

 عالیت استفاده صحیح از استراتژی فروش، تیم فروش به طور متمرکز و روی اهداف مشخص شده فبا

.کند و کسب و کار شما بهت ر می تواند روی فرصت های فروش و مشتریان احتمالی کار کندمی 



استراتژی تبلیغات 
خدماتازادهاستفیاخریدبهترغیبرامشتریانکهگویندمیطرحیبهتبلیغاتاستراتژی

.کند
:ازعبارتندطرحایناساسیعناصر

.آنمزایایومحصولخود1.

.آنهاخصوصیاتومشتریان2.

عمطلمحصولازتواندمیمشتریآنموجببهکهجایگزینمسیرهاینسبیمزایای3.
.شود

.ایبودجههایمحدودیتبهتوجهباسازیبهینه4.



کتاب بخوانید
...روانشناسی فروش، هنر فروش، فروش موفق و



عوامل ریسک و شیوه مدیریت آنها

رقیبانطرفازقیمتكاهش

تولیدوطراحیهزینه هایغیرمنتظرةافزایش

سرمایهدادندستازخطرپذیری

فنّاوریرفتنلوخطرپذیری

خارجیوداخلیجدیدرقبایورودخطرپذیری

كلیدیپرسنلدادندستازخطرپذیری

تکنولوژیتغییراتازحاصلریسکهای

و.....





بسم الله الرحمن الرحیم

در ارتباطمختصری 
کواتبا شتابدهنده 

محمد یقطین
هم بنیانگذار شتابدهنده واتک و 

مدیراجرایی شتابدهنده



یریبهره گباکهاستتخصصیشتاب دهندهواتک
براییبستر متخصصان،وخبرگانفعالان،شبکه از

ارکوکسبوفناورانهطرح هایتجاری سازیوتوسعه
پرحوزه هایاینچالش هایحلبراینوآورانههای

.استکردهفراهمکشوردراهمیت

آب

محیط زیست

انرژی

حوزه های فعالیت

3



ماموریت
بستر ارتباطی کارآمد میان نیازهای واقعی فناورانه و نوآورانه و توانمندی های فنی و مدیریتی 

کسب و کارهای نوپا در حوزه آب، محیط زیست و انرژی با رویکرد تامین سرمایه و تجاری سازی 
ایده های جذاب و اجرایی

چشم انداز

ژی، محیط زیست و انرهای حوزه آبتوانمندترین شتابدهنده در ایجاد استارتاپ

4



95

ورود به فناوری-

ارتباطاتشکل دهی-

96

تجاری سازی -
محصولات 

فناورانه           
برگزاری -

رویدادهای 
اعرضه و تقاض

97

تاسیس واتک-
شکل دهی شبکه-

همکاران استراتژیک
تولید محتوا-
اولین فراخوان-

98

م هااستقرار اولین تی-
حضور فعال در اکو-

سیستم
-توسعه تیم           -

منتورینگ 
برندینگ-

ن شبکه سرمایه گذارا-
برای طرح های واتک

تایم لاین واتک

99

ورود پانزده -
د تیم به فرآین
شتابدهی

هشت تیم در -
س فرآیند تاسی
شرکت

ی اصلی ترین بازیگر شتابده
ودر حوزه های آب، انرژی 

محیط زیست

5



دپارتمان های واتک

6



دپارتمان ها

1

2

3

شتابدهی

برندینگ و تولید محتوا

بازاریابی و تجاری سازی

7



دپارتمان  شتابدهی

منتورینگهوظیفکهبودهصنعتدراجراییسابقهباتجربهبامتخصصانومشاورانازمتشکلدپارتماناین
.دارندبرعهدهراهاتیمکارهایوکسبراهبریو

8



دپارتمان  برندینگ و تولید محتوا

روزبهمقالهدصازبیشتاکنون.می باشدبرندینگتوسعهوروزبهمحتوایتولیدجهتزبدهافرادازمتشکلدپارتماناین
هم.استداشتههمراهبهواتکبرندارتقایکهاستشدهتولیداینترنتیمختلفدرگاه هایوشبکه هاسایت،دردرججهت
وگلگجستجویموتوردرانرژیوزیستمحیطآب،حوزهدرایرانیمطرحشرکت هایازیکیعنوانبهواتکبرنداکنون

.می شوددادهنمایش

9



الکترونیکیشیرآلات

آبانتقالخودکارسامانه

الکتروکلرینشنتکنولوژیباآبگندزدایی

هوشمندآبیاری

هوشمندکنتورهای

ویروسوباکتریحذفجهتسرامیکیفیلترهایساخت

دپارتمان  بازاریابی و فروش

توانمندافرادحضوربادپارتماناینبنابرایناستبازارتاایدهازواتکشتابدهندهدرماماموریتاینکهبهتوجهبا
شدهثبتهایایدهوهاطرحبازارتحلیلوبررسیضمنتااستشدهتشکیلتجاری سازیوبازاریابیحوزهدر
:استآمدهادامهدرمحصولاتازاینمونه.بپردازدبالغشرکت هایبازاریابیفرآیندبه

تربیوفیلازاستفادهباصنعتیهایپسابتصفیه

زیستیروشبهصنعتیوشهریفاضلابتصفیه

آشامیدنیآبازفلزاتحذفسامانه

خاکستریپساببازچرخانیوتصفیه

غشاییبیوراکتورسیستم

ژنراتورازنهایدستگاهتولید

10



شبکه همکاران استراتژیک 

تهراندانشگاه
پردیسفناوریپارک
وانرژیموادپژوهشگاه
شریفصنعتیدانشگاه
شکوفاییونوآوریصندوق
(ع)حسینامامجامعدانشگاه
ریاستوفناوریعلمیمعاونت

جمهوری
وبایونانوآب،فناوریستاد های

جمهوریریاست
پیشرفتمرکز همکاری های تحول و

جمهوریریاست

شبکه همکاران استراتژیک 

نیرووزارت
ساتكابشركت
ایرانمنابعمدیریتشرکت
تهرانشهرداری
کرادکارنسامانه
جانبازانومستضعفانبنیاد
(ص)الانبیاخاتمسازندگیقرارگاه
کارایاسرمایه گذاریگروه
منطقه ایآبفایشرکت های
(ره)امامفرماناجراییستاد
زیستمحیطازحفاظتسازمان
ریفشبازارارتباطاتشرکت توسعه
رفمصمدیریتبهینه سازیشرکت

سوختو
ساتباشرکت
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ساختار اجرایی
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مسیر معمول توسعه محصول و فناوری

مسیرهای جدید خلق ثروت از دانش

مسیرهای جدید خلق محصول

رویکرد نوآوری باز
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B2C B2BB2G

ارزیابی

مربیگری و آموزش

توسعه

بازار هدف

ایده و طرح

(Pitch)برگزاری فراخوان 

ا هدف گیری نخبگان ب
ایده های نوین

(Head Hunting)

برگزاری رویدادهای 
چالش محور صنعت

(Reverse Pitch)

اکوسیستم آب

برنامه شتابدهی واتک

فرآیند اجرایی
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خدمات قابل ارائه

غربال اولیه پیش شتابدهی 
حضوری و غیر حضوری

تامین فضای کاری مشترک
تامین فضای آزمایشگاهی

استفاده از منتورها
استفاده از مشاورین

آموزش

شتابدهی 
سرمایه اولیه

آموزش
استفاده از منتورها
استفاده از مشاورین

شبکه ارتباطات

پساشتابدهی
ثبت شرکت

سرمایه گذاری عمده
آموزش

استفاده از منتورها
استفاده از مشاورین
شبکه بازار و فروش

خروج
استفاده از منتورها
استفاده از مشاورین
شبکه بازار و فروش

ماه1حداکثر بنا به درخواست شرکت ماه3حداکثر  ماه15حداکثر 

15




