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Արտադրական սխեմայի համակարգը 

Մուտք. 
•Մարդկային ռեսուրս 
•Նյութական ռեսուրս 
•Սարքեր/սարքավորում 
•Տեղեկատվություն 
•Կապիտալ միջոցներ 

Փոխակերպման 
գործընթաց. 
•Արտադրանքի դիզայն 
•Գործընթացի 
պլանավորում 
•Արտադրության 
վերահսկում 
•սպասարկում 

Ելք. 
•Արտադրանք 
•ծառայություն 

Շարունակականություն. 
•Նորարարություն 
•Որակ 
•Գին Միջավայր Հետադարձ կապ 



Արտադրության և արտադրողականության 
տարբերությունը 

• Արտադրությունը՝ պատրաստված 
ապրանքի քանակն է 

• Արտադրողականությունը՝ արտադրված 
ապրանքի քանակի հարաբերությունն է 
աշխատակիցների թվաքանակի վրա 

Ապրանքի քանակ 

Արտադրողականությունը=  

Մարդկանց քանակ 



Օրինակ  

• “Ա” բիզնեսը արտադրում է 40 աթոռ 5 
աշխատակիցներով 

 

• Արտադրություն՝ 40 աթոռ 

• Արտադրողականություն` 
40աթոռ/5աշխատակից=8 



Արտադրական համակարգի 
դասակարգումը 

Շարունանակական 
արտադրություն 

Մասսայական 
արտադրություն 

Սերիական 
արտադրություն 

Աշխատատեղերի 
արտադրություն 

Արդյունք/ արտադրանքի բազմազանություն 
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Բիզնես գործընթացի օրինակ /MerSoft/ 

 



Նորարական արտադրության ցիկլը 



Ձեռնարկությունների ինովացիոն 
ռազմավարություններ 



Անսոֆֆի մատրիցա․ նորարարության տեսակները 
«հին/նոր ապրանք և տեխնոլոգիա/նոր շուկա» 



Կազմակերպությունների բնութագրումն ըստ ռազմավարական մրցակցային 
նորամուծական վարքի տեսակի 



Ըստ ռազմավարական մրցակցային նորամուծական վարքի տեսակի 
ձեռնարկությունների նույնականացման կառուցվածքային մատրիցա 



Տարբերությունը գործարար գործընթացների կատարելագործման եվ 
ռեինժինիրինգի միջեվ 



Սթարթափի ճանապարհը  
մինչև բիզնես 

սթարթ
ափ 

Սկզբնակ
ան 
էնտուզի
ազմ 

Իրականու
թյան 
առերեսում 

Ձգձգվող 
զարգաց
ում 

Հնարավորու
թյուն 
ծախսելու 

Անկարողու
թյան 
բեկում 

Դուրս 
բերում 

Հմտություն
ներ, 
ցանցեր, 
ֆինանսավո
րում 

Աճ և 
զարգաց
ում 

Ճանապարհ 
դեպի 
կայունությու
ն ՓՄ
Ձ 



Որակի կառավարման 
համակարգերի համեմատություն 



ISO և TQM որակի կառավարման 
համակարգեր 



Արտադրանքի մշակման մոդել 

Գաղափար/ 
Գաղափարի 
տարածում 

Արտադրանքի 
մշակում 

Ալֆա/ 
Բետա թեստ 

Շուկայահանում/ 1-
ին 
մատակարարումը  



Ի՞նչն է սխալ այս մոդելի մեջ: 

Մարկետինգ 
- Վաճառք 

 

Concept / 
Seed Round 

Product Dev 
Alpha/Beta 
Test 

Launch / 1st 
Ship 

-Ստեղծել Marcom  
  նյութեր 
- Ձևավորել  
արտադրանքի  
   դիրքավորումը  

 

- Վարձել PR  
գործակալություն 

- նախապես  
իրարանցում 

տարածել 

-Ձևավորել պահանջարկ 
- “բրենդինգ”  
 

Արտադրանքի մշակում 

Գաղափար/ 
Գաղափարի 
տարածում 

Արտադրանքի 
մշակում 

Ալֆա/ բետա 
թեստ 

Շուկայահանում/  
1-ին 
մատակարարումը  



Ի՞նչն է սխալ այս մոդելի մեջ: 

Մարկետինգ 
- Վաճառք 

 

Concept / 
Seed Round Product Dev 

Alpha/Beta 
Test 

Launch / 1st 
Ship 

-Ստեղծել Marcom  
Նյութեր 
- Ձևավորել 
արտադրանքի  
   դիրքավորումը  

 

- Վարձել PR  
գործակալություն 

- նախապես  
իրարանցում 

տարածել 
- - Աշխատանքի 

վերցնել 
  Վաճառքի գծով 

փոխտնօրեն  . 
- Վարձել 1ին 

Վաճառքի  
աշխատակից 

- Վարձել առաջին 
Bus Dev 

Ձևավորել 
պահանջարկ 
- Մեկնարկի 
միջոցառում 
- “Բրենդինգ”  
- Կազմակերպել  
- վաճառքը 
 - Գործարքներ  
կատարել FCS-ի 
համար     

 
 

արտադրանքի մշակում 

Գաղափար/ 
Գաղափարի 
տարածում 

արտադրանքի 
մշակում 

Ալֆա/բետա 
թեստ 

Շուկայահանո
ւմ/ 1-ին 
մատակարար
ումը  



Հարցեր կապված արտադրանքի 
մշակման մեթոդաբանության հետ  

1: Որտե՞ղ են հաճախորդները:  
2: Ուշադրությունն ուղղված է առաջին հաճախորդների էկիպաժի 
վրա: 
3: Շեշտադրումը իրագործման վրա է, այլ ոչ թե` ուսումնառության 
և հայտնաբերման 
4: Հաճախորդներ չկան – կենտրոնահամաչափ ուղենիշներ 
5: Անհրաժեշտ է արտադրանքի մշակում. Չափորոշել վաճառքի 
ծավալները 
6: Անհրաժեշտ է արտադրանքի մշակում. Չափորոշել 
մարկետինգի ծավալները 
7: Ծախսերի նախապես կշռում  
8: ‹‹Մահվան պուրակ›› 
9: Ստարտափի երեք տեսակներ 
10: Ոչ իրատեսական սպասումներ 



Հաճախորդների բազայի 
ընդլայնումը նույնքան կարևոր է 
որքան արտադրանքի մշակումը  

Գաղափար/ 
գաղափարի 
տարածում 

Արտադրանքի 
մշակում 

Ալֆա/  
Բետա թեստ 

Մեկնարկ/ 
հաճախորդների

1ին խումբ 

Հաճա-
խորդի 

հայտնա-
բերում 

Հաճա-
խորդի 

գնահատում 
(վալիդացիա

) 

Ձևավորել 
հաճա-

խորդների 
բազա 

Ընկերու-
թյան 

կառուցում 



Հաճախորդի զարգացման 
փիլիսոփայություն  

• Ձեր շենքի ներսում դուք փաստեր չունեք, այնպես 
որ` դուրս եկեք ձեր շենքից..! 
 

• Մշակեք մի քանիսի համար, այլ ոչ թե շատերի 
 

• ‹‹Earlyvangelist››-ներն են ձեր ընկերությունը 
կայացնողները (նրանք ձեզանից խելացի են) 
 

• 1-բացթողնման նպատակն է մինիմալ հատկանիշը, 
որը սահմանված է ‹‹Earlyvangelist››-ների համար: 



Հաճախորդների բազայի և 
արտադրանքի մշակման 

սինխրոնացում 

Գաղափար/
գաղափարի  
տարածում 

Արտադրանքի 
մշակում 

Ալֆա/բետա 
թեստ 

Մեկնարկ / 
հաճախորդների 

1-ին խումբ 

Հաճա-
խորդի 

հայտնա-
բերում 

Հաճա-
խորդի 

գնահատում 
(վալիդացիա

) 

Հաճա-
խորդների 

բազայի 
ստեղծում 

Ընկերու
թյան 

զինում 



Հաճախորդների բազայի 
ընդլայնում. մեծ գաղափարներ  

• Արտադրանքի մշակմանը զուգահեռ 
գործընթաց  

• Գլխավոր գործադիր տնօրենի համար չափելի 
‹‹անցակետ›› 

• Պայմանավորված չէ FCS-ով, այլ` 
հաճախորդների ուղենիշներով  

• Պարբերական կրկության ենթակա` 
իրականությունը ներկայացնելու համար  

• Իրագործումը` փոքր թիմով, այդ թվում նաև` 
Գլխավոր գործադիր տնօրենը: 



Օրակարգային հարցեր 

• Ստարտափի հիպոթեզը 

• Հիմնախնդրի թեստավորում 

• Հաճախորդների բազայի ընդլայնմամբ 
զբաղվող  թիմ  

• Արտադրանքի գաղափարի թեստավորում 



Ժամանակացույց 

• Առկա շուկա` 1 - 6 ամիս 

• Վերասեգմենտավորում`  3 - 12 ամիս 

• Նոր շուկա`  1 - 4 տարի 

Հաճա-
խորդի 

հայտնաբ
երում 

Հաճա-խորդի 
գնահատում 

(վալիդացիա) 

Հաճախորդն
երի բազայի 

ստեղծում 

Ընկերու-
թյան 

զինում 



Նախքան սկսելը` 

• Նոր փիլիսոփայություն – հայտնաբերել, հետո` կառուցել  

– Ձևավորեք խորհուրդը, մենեջմենթի կողմից 
ընկերության կապիտալում մասնակցության 
ձեռքբերում 

– Ուսումնասիրություն և հայտնաբերում, 
նախքան իրագործումը  

 

• Հաճախորդի զարգացման թիմ 

   - Աշխատանքի վերցնելու ավանդական եղանակներ չկան 

 

• Բավարար ֆինանսավորում 2-3 անցումների համար: 



Մեթոդաբանություն 

• Հաճախորդի երևան հանումը կարող է ամիսներ կամ 
տարիներ տևել  

• Յուրաքանչյուր քայլ բաղկացած է մի քանի փուլերից  
• Գրավոր կերպով պլանավորեք, թե ինչ է պետք իմանալ, 

որպեսզի յուրաքանչյուրն իմանա`  
   - Ինչ պետք է անել 
   - Երբ պետք է դա անել 
   - Արդյոք իրենք հասել են հաջողության  
   - Արդյոք ավելին է պետք անել  
• Սրանք ստուգիչ հարցեր են, այլ ոչ թե անխախտելի 

պատվիրաններ: 



Հաճախորդի հայտնաբերում 

• Դադարեցրեք վաճառքը, սկսեք լսել, 
• Թեստավորեք Ձեր երկու հիմնարար հիպոթեզները  

– Ձեր կողմից լուծվող հիմնախնդիրը (չբավարարված կարիք) 
– արտադրանքի հիմքում ընկած հայեցակարգը 

Հաճա-
խորդի 

հայտնա-
բերում 

Հաճա-խորդի 
գնահատում 

(վալիդացիա) 

Հաճախորդն
երի բազայի 

ստեղծում 

Ընկերության 
կառուցում 



Հայտնաբերում = Հիպոթեզի 
թեստավորում 

• Որո՞նք են հիպոթեզները: 

• Որտեղի՞ց են ծագել հիպոթեզները: 

• Ինչու՞ է անհրաժեշտ դրանք թեստավորել: 

• Ինչպե՞ս թեստավորել դրանք: 



Շնորհակալություն  
 

@ Կարեն Հ. Սարգսյան 


