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دکتر عاطفه رستمی
عضو هیات علمی گروه فیزیک پزشکی و علوم پرتوی

1404مهرماه –دانشگاه علوم پزشکی سبزوار 

پروپوزال فناورانه ... پروپوزال پژوهشی 

اجزای بوم کسب و کار

اجزای پروپوزال فناورانه

MVPو نقطه سر به سر

داوری پروپوزال فناورانه



پروپوزال فناورانه... پروپوزال پژوهشی 

فرمت نگارش طرح

مراحل بررسی طرح

نوع داوری طرح 

تعهدات مجری 

هزینه طرح

خاتمه طرح
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طرح پژوهشی
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طرح پژوهشی
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طرح پژوهشی
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روند داوری طرح پژوهشی

ز داوری شورای پژوهشی دانشکده یا مرک
(دو داور)تحقیقات 

داوری شورای پژوهشی دانشگاه

بررسی در کمیته اخلاق
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روند داوری پروپوزال فناورانه
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روند داوری پروپوزال فناورانه
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businessکاروکسببوم• model canvasیاBMC،برایصفحه اییکسندی
.کسب وکارهاستبنیادیمفاهیمدرج

(اشمکنترلازخارجفاکتورهای)بازاریاومشتری هابرکسب وکاربومراستسمتبخش•
.می کندتمرکز

نترلکتحتوداخلیفاکتورهای)خودتانکسب وکاربرکسب وکارمدلبومچپسمتبخش•
.می کندتمرکز(شما

و وکارکسبمیانشدهمبادلهارزشکه)پیشنهادی تانارزشگزارهبایدهمآنمیانیبخشدر•
.کنیددرجرا(می دهدنشانرامشتری
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:به طور خلاصه، بوم مدل کسب وکار از نُه بخش تشکیل شده است

customer value propositionارزش پیشنهادی مشتری       •

customer segmentsبخش مشتریان       •

channelsکانال ها        •

customer relationshipsتعامل با مشتری       •

revenue streamsجریان درآمدی        •

key resourcesمنابع اصلی و کلیدی       •

key partnersشرکای کلیدی         •

key activitiesفعالیت های اصلی و کلیدی         •

cost structureساختار هزینه                 •
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بخش مشتری. 1
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تریانمشبدون.می دهندتشکیلراکسب وکاریمدلهرقلبمشتریان،

.آورددوامبلندمدتدرنمی تواندشرکتیهیچسودآور

ازکوچکیابزرگبخشچندیایکاستممکنکسب وکارمدل

کهدبگیرتصمیمهوشیارانهبایدشرکت.کندتعریفرامشتریان

چهازچشم پوشییاوبخش هاییچهبهخدمتارائهخواهان

برارکسب وکارمدلمی توانتصمیم،ایناخذازپس.استبخش هایی

.کردطراحیبه دقتمشتریخاصنیازهایازقویدرکیپایه
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بخش مشتری

نیازهایبهترکردنبرآوردهبه منظور

یتشابهاتاساسبرراهاآنمشتریان،

سن،جنسیت،جغرافیایی،موقعیتمانند

.یدکنبخش بندیغیرهوعلایقرفتارها،



قلب بوم کسب و کار: ارزش پیشنهادی . 2
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رقابتیمزیت

بهتنسبشرکتیکترجیحدلیلِپیشنهادیارزش

ارزشهر.استمشتریانتوسطشرکت هاسایر

ولاتمحصوازمنتخببسته ایازمتشکلپیشنهادی

ازخاصبخشیکنیازهایکهاستخدماتیا

.می نمایدبرآوردهرامشتریان



کانال های توزیع. 3

26

باشمانحوه یبهکسب وکار،مدلبومبخشاین

دهستنتماسینقاطکانال ها،.دارداختصاصمشتری 

.دمی کناستفادهشرکتباارتباطبرایمشتریکه

ازمشتریآگاهیافزایشدرمهمینقشکانال ها

.دارندپیشنهادیارزشتحویلوخدماتومحصولات

وب سایت شرکت، شبکه های اجتماعی خصوصی، دفتر فروش: کانال های شخصی
وب سایت ها، کانال های توزیع عمده فروشی و خرده فروشیبرند ها، : کانال های شریکی



تعامل و ارتباط با مشتری. 4
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customerمشتریسفرنقشه• journey
map

صمشخراکسب وکارتانبامشتریارتباطنوع•
راریمشتتعاملمختلفمراحلمی توانیدکنید؛

حفظوکسبپروسه یوکردهشناسایی
.دکنیبررسیراکسب وکارتانرشدومشتری
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تعامل و ارتباط با مشتری. 4



جریان درآمدی. 5
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ازدرآمدکسبنحوه یبایدکسب وکاربومازبخشایندر
.کنیددرجراپیشنهادی تانارزش

دیدرآمجریان هایباشند،کسب وکارمدلقلبمشتریاناگر
.می دهندتشکیلراآنشریان های

چهایبرواقعاًمشتریبخشهرکهبپرسدخودازبایدشرکت
دارد؟پولپرداختبهتمایلارزشی
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فعالیت های کلیدی. 6
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چهتجاری تاناهدافبهرسیدنبرای•
یتمامدهید؟انجامبایدراکارهایی/فعالیت ها

ومبموفقیتبرایلازمکلیدیفعالیت های
.کنیددرجقسمتایندرراکسب وکار

هبرسیدنبربایدکلیدیفعالیت هایاین•
حفظمشتریان،باتعاملارزش،گزاره ی
متمرکزدرامدکسبومشتریباتعاملات

.باشند



:کردتقسیمدستهسهبهراکلیدیفعالیت هایمی توان

.بالاکیفیتباوعمدهمقیاسدرمحصولارائه یوتولیدطراحی،:تولیدات

.می شودمواجهآن هابامشتریکهمشکلاتیبرایجدیدراه حل هایکردنپیدا:مشکلاتحل

،سایتوباجتماعی،هایشبکهوهاکانال).پلتفرم هاحفظوساخت:شبکه سازی/پلتفرم
(...وفروشدفاترونمایندگی
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منابع کلیدی. 7
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لازمورودیمنابعجریان هایبایدکهاینجاست
هادیپیشنارزشایجادوکلیدیفعالیت هایبرای

.کنیددرجرا

کارمندان:انسانیمنابع
بودجه:مالیمنابع
تمان هاساخدارایی،دفترتجهیزات،:فیزیکیمنابع



شرکای کلیدی.  8
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تندهستأمین کنندگانییاوشرکت هامنظور
ویشانرکلیدیفعالیت هایبرایمی توانیدکه

کاهشهدفباشرکااین.کنیدحساب
.می شونداضافهمنابعتأمینوریسک



ساختار هزینه. 9

تماااامی هزیناااه های اجااارای کساااب وکار•

باید بر بارآورد هزیناه های سااخت و تحویال، •

جریان های درآمدی و حفظ ارتباط با مشتری

.  تمرکز کنید
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ثبت طرح فناورانه
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ثبت طرح فناورانه
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ثبت طرح فناورانه
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ثبت طرح فناورانه
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ثبت طرح فناورانه
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ثبت طرح فناورانه



MVP
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نقطه سر به سر
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داوری طرح فناورانه
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داوری طرح فناورانه
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