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 انکارآموز جامع آموزش کارآفرینی به راهنمای

  
 

 

  



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 فهرست مطالب

 

 7 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- شگفتاریپ

 ست؟یک نیکارآفر و ستیچ ینیکارآفر :1 درس

 9 ----------------------------------------------------------------------------------------------------------- مقدمه

 01 --------------------------------------------------------------------------------------------------------- فیتعر

 00 --------------------------------------------------------------------------- موفق ینیکارآفر یبرا یفرهنگ طیمح

 01 ---------------------------------------------------------------------------------- ینیکارآفر فرهنگ یهایژگیو

 01 ------------------------------------------------------------------------------------------------ نانیکارآفر انواع

 01 -------------------------------------------------------------------------- کلاس به دادن حیتوض یبرا یمرب مثال

 11 ---------------------------------------------------------------------------------------------------- جلسه بسط

 د؟یهست نیکارآفر شما ایآ :2 درس

 11 --------------------------------------------------------------------------------------------------------- مقدمه

 12 ---------------------------------------------------------------------------------------------- یکارآموز تیفعال

 12 --------------------------------------------------------- د؟یکنیم فکر چگونه بودن وکارکسب صاحب ۀدربار شما

 17 --------------------------------------------------------- د؟یبریم لذت واقعاً ریز یکارها از کیکدام دادن انجام از

 12 -------------------------------------------------------------------------------------- د؟یهست نیکارآفر شما ایآ

 19 ----------------------------------------------------------------------------------- شوند؟یم نیکارآفر افراد چرا

 باشند ریپذامکان که وکارکسب یهادهیا :3 درس

 01 --------------------------------------------------------------------------------------------------------- مقدمه

 00 ------------------------------------------------------------------------------------------ وکارکسب یهافرصت

 01 ---------------------------------------------------------- رفت؟ خواهد فروش به یزیچ چه است؟ لازم یزیچ چه

 01 ----------------------------------------------------------------------------- ادیز رشد یدارا یهافرصت از یبرخ

 12 ---------------------------------------------------------------- "هستند ما خود هیشب هاآن" – دیجد نانیکارآفر

 شروع محل شما؛ وکارکسب طرح :4 درس

 19 --------------------------------------------------------------------------------------------------------- مقدمه

 21 ---------------------------------------------------------------------------------------------- کسبوکار مدل بوم

 71 ----------------------------------------------------------------------------------------------- یمشتر با ارتباط

 71 -------------------------------------------------------------------------------------------- یدرآمد یهاانیجر



 

 
 

 72 -------------------------------------------------------------------------------------------------- یدیکل منابع

 72 --------------------------------------------------------------------------------------------- یدیکل یهاتیفعال

 77 ------------------------------------------------------------------------------------------------ یدیکل یشرکا

 77 ------------------------------------------------------------------------------------------------ هانهیهز ساختار

 72 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 72 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- خلاصه

 دیکن یقانون را آن : 5 درس

 20 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 وکارتانکسب کردن اداره : 6 درس

 21 --------------------------------------------------------------------------------------------------------- مقدمه

 20 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 20 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- ملزومات

 21 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 22 --------------------------------------------------------------------------------------------------- یفیک کنترل

 22 ---------------------------------------------------------------------------------------------------- یزیربرنامه

 22 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- خلاصه

 22 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 وکارتانکسب یابیبازار : 7 درس

 29 --------------------------------------------------------------------------------------------------------- مقدمه

 91 ----------------------------------------------------------------------------------------------- بازار لیتحل مثال

 99 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 99 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 011 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 011 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- خلاصه

 011 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 010 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- خلاصه

 010 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 

 



 

 
 

 دیکن یگذارمتیق درست: 8 درس

 001 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- مقدمه

 000 ---------------------------------------------------------------------------------------------------- مواد ۀنیهز

 001 ---------------------------------------------------------------------------------------------- سربار یهانهیهز

 000 --------------------------------------------------------------------------------------- محصولات یگذارمتیق

 000 ------------------------------------------------------------------------------------------ خدمات یگذارمتیق

 001 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- خلاصه

 001 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 001 ------------------------------------------------------------------------------------------- نیتمر و یبندجمع

 اتیضرور گرید و ینگینقد انیجر : 9 درس

 002 -------------------------------------------------------------------------------------------------------- مقدمه

 007 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- تیفعال

 009 ------------------------------------------------------------------------------------------------------- خلاصه

 009 --------------------------------------------------------------------------------------------------- جلسه بسط

 009 --------------------------------------------------------------------------------- یمال ۀبرنام یلیتکم حاتیتوض

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 شگفتاریپ

 و اجتماعی مسائل حل در کارآفرینان و شودمی شناخته جوامع اقتصادی توسعه محرک موتور کارآفرینی امروزه،

و  علمی تفکر به دیگری زمان هر از بیش کارآفرینی و وکارکسب ،علاوهبه .کنندمی ایفا مهمی نقش اقتصادی

چشمگیر را  ییهاموفقیتتوقع کسب  سنتی، مدیریت با گذشته، همچون توانینم و دارد نیاز مربوط یهاآموزش

با توانایی  ق،توانمند، خلاآن نیازمند افرادی ورود به و است و فناوری اطلاعات ۀ دنیای آینده دنیای پیچید. داشت

انگیزش بالا و شوق زندگی  ازافراد باید  بر این اساس، باشد.میجدید  هاییفناورو مسلط به  برقراری ارتباط

کارآفرینی علم  نظرانصاحب و موفق شوند.را تحمل کنند باشند تا بتوانند دنیای پررقابت آینده  برخوردار

آموخت به کودک . امروزه باید شوداز سنین کودکی و نوجوانی شروع باید  یرفتارهایچنین تقویت که معتقدند 

های لازم به کوشی و کسب مهارتخلاقیت، امید و پشتکار، سخت چگونه کار گروهی انجام دهد و با تفکر،که 

های فراوانی برای رشد کارآفرینی و یافته تلاشدر کشورهای توسعهبر پایۀ این تفکر،  اهداف خود دست یابد.

 .لاقیت در کودکان در حال انجام استخ

در نظام آموزش عالی  کارآفرینی و شخصیت کارآفرینانههای تقویت ویژگیو ایجاد در جامعۀ ما  ،در حال حاضر

رسد. می ممکن به نظرنا سال 02بالای  ینمهم در سنهدف دستیابی به این  کهیدرصورت ؛شودپیگیری می

 پسگیرد. اول زندگی وی شکل میۀ شخصیت هر فرد در دهۀ که بخش عمدشناسان بر این باورند  روان چراکه

ساز ایجاد شخصیت و نگرش تواند زمینهزندگی کودک می آغازین یهاسالهای کارآفرینی در ایجاد شایستگی

سازی، توسعه و تقویت آفرینی، فرهنگهای پیشرفته، به آموزش کاردر نظام آموزشی کشور کارآفرینانه باشد.

 یهابحراناند توانسته هاآن چنین نگرشی، یجۀدرنت .شودای میحیه و رفتار کارآفرینانه در افراد توجه ویژهرو

التحصیلان های شغلی، مشکل بیکاری را در میان فارغمدیریت کنند و با ایجاد فرصت یخوببهاقتصادی را 

 هاآندر و  شدهیفتعری برای همگان یکسان های آموزشدر کشور ما برنامه کهیدرحال .سازنددانشگاهی برطرف 

باشد، دارای داشته  ینقاط مشترک با دیگرانهای فردی توجه نشده است. هر فرد اگرچه ممکن است به تفاوت

توجه به  ،درواقع .پرورش یابد شهایها و استعداداست و باید متناسب با توانایی فردمنحصربهعلایق  و هااستعداد

بهتر است آموزش  ،روینازا .شودهای کارآفرینانه در افراد میرشد خلاقیت، نوآوری و رفتاراین واقعیت باعث 

استعدادهای نهفته  ییشناساان سبب کارآموز ترویج تفکر کارآفرینی در بینزیرا  ؛مدارس آغاز شود ازکارآفرینی 

کارآفرینی و ۀ به عرص یند مستمر آموزش، مشاوره و ترویج برای وروداطی فرافراد و  شودیمآنان در 

 .کشور ترغیب خواهند شد ۀآیند یوکارهاکسب

؛ موروثی نه اندیاکتسابهای کارآفرینان اغلب که ویژگی است شدهثابت ،با توجه به مطالعات صورت گرفته

ه ریزان و مجریان امور منابع انسانی در کشورهای مختلف به این نتیجگذاران، برنامهامروزه سیاست ،بنابراین



 

 
 

ملی و ۀ اقتصادی در عرص هاییتموفقکسب  درتوانند های خاص میاند که با در نظر گرفتن بودجهرسیده

آموزش  ،هاسازمانتولید محصولات در  خدمات و ۀبا توجه ویژه به عرض هاآنالمللی نقش بسزایی ایفا کنند. بین

که عامل اصلی تغییر و  های خاصمهارتنیروی متخصص و کارآمد، تغییر نگرش و تجهیز افراد به دانش و 

 .یابندمهم دست میهدف اقتصاد است، به این  ۀمحرک اصلی توسعه در صحن

آموزش کودکان و  رویگذاری سرمایهی و ریزی با رویکرد کارآفرینآموزش و برنامه یونسکو ،در همین راستا

 ومحرومیت  ازجوامع رهایی عامل  را شغلی ۀآیندریزی برای وری مهارتی و برنامهبهره ینوجوانان همگام با ارتقا

 است. کردهکید أت بسیار در کودکی ینیکارآفرهای ریزی و آموزشبرنامه دانسته برتوسعه  یددهندۀنوفقر و 

 فرینی بهآدر آموزش کار مربیان به ،آموزشی ۀاین مجموعۀ شدیم تا با تهیآن با توجه به اهمیت کارآفرینی بر 

 ساده زبانی با است که وکارکسب و کارآفرینی اساسی مفاهیم حاوی شدهیگردآور کنیم. مطالبان کمک کارآموز

متناسب  ییهاآموزشابتدا  ،در هر فصل این کتاب. دنباش کارآموزیۀ به جامعو انتقال  یمتعمقابلتا  اندشدهیانب

تهیۀ  اندرکاراندستما مفید واقع شود و  یآموزش ۀامید است که این مجموع .شودیمداده آن فصل با موضوع 

 سازانیندهآ که ان و ارزش نهادن به این گروهکارآموز توانا ساختن، آموزش کارآفرینی و خلاقیتبتوانیم با آن 

گشای فردایی شایسته برای نخبگانِ  و راه یمجامعه فراهم آور در اساسی و بزرگ را ی، موجبات تحولندکشور

 ایران باشیم. ۀآیند

 

 



 

 
 

 

 ؟و کارآفرین کیست چیست یکارآفرین :1درس 

 

 مخاطب هدف:

 ان کارآموز 

 :یازموردنوسایل آموزشی 

 پروژکتور آموزشی 

 پاورپوینت آموزشی 

 اهداف:

 یاد خواهند گرفت:موارد زیر را ان کارآموز 

  ینیکارآفرتعریف 

  کسییب بییرای  یییازموردنمحیییط فرهنگییی

 موفقیت

  ینانکارآفرانواع. 

 از آنکه شروع کنید:پیش 

 .پاورپوینت تهیه کنید 

  را مطالعه کنید. 0کل مباحث درس 

 مقدمه

و  یخدر تار یکاییآمر داریهسرما ینثروتمندتر ،1جان دیویسون راکفلرو  یکاییآمر تاجر و صنعتگر، 0هنری فورد

 دار بانک و گذاریهسرما ،جان پیرپونت مورگان اما موفق بودند ینانیکارآفر، یلشرکت استاندارد او گذاریانبن

 کهیدرحال ؛پر تخیل بود با ذهن خلاق و ینیکارآفرموفق نبود. توماس ادیسون هم مخترع و هم  ،0یکاییآمر

یک بازندۀ تجاری ، کد مورس ابداعگرو  یکاییو پژوهشگر آمر دانیزیکفقاش، ن، ساموئل فاینلی بریس مورس

 بود.

                                                 
 ینبا قیرار گیرفتن در اولی انبوه به نماد انقلاب صنعتی دوم تبدیل شد. فورد یدتوسعه خط تولبا  یو کرد. یستأس را فورد یشرکت خودروساز 0910در سال  0

خیود، عنیوان  پذیریسیکر هایگذارییهسیرما ینها و همچنیانبوه، توجه به دستمزد کارگران و حفظ رفاه آن یدموتور، تول یمهندس ی،صنعت یدخط تول یگاهجا

کیارگران و  یانبیوه کالیا، دسیتمزد بالیا بیرا یدتول یبترک با بلکه کرد یجادا یکادر صنعت اروپا و آمر یتنها انقلابورد. او نهرا به دست آ یکاتاجر آمر ترینیستهشا

   .یدندنام یسمرا فورد جنبش اوکه  کرد یجادا یستمجوامع قرن ب وبر اقتصاد  یریچنان تأث یشنهادیپ یینپا یمتق

   .دانندیم یخفرد تار ین(، ثروتمندتر1117فوربز در سال  یهتوسط نشر شدهزده ین)تخم یکادلار آمر یلیاردم 002معادل  ییرا با دارا یو 1

از اقیدامات بیزرگ  یکیکرد.  گذارییهپا یکادر آمر یستمنوزدهم و ب یهاو ادغام را در قرن یدو خر یسازمان یو امور مال یشرکت گذارییهسرما لیهاو یممفاهاو  0

قیرن  ییانیپا یهادر سیال ییکالکترغول جنرال یلتشک یبرا یکالکتر یوستونه-تامسن شرکت و یکجنرال الکتر یسونادغام اد، کشور نیدر صنعت ا مورگان

   .است یسمورگان چ پییو بانک ج یل.اس. استیوشرکت  گذارانیبن ینوزدهم بود. و



 

 01 کارآفرینیدر مسیر 

 

 اشخلاقانهرویکرد ، نه موفقیت یا شکست او بلکه سازدیممتمایز  وکارکسبدارای  فردیک  را از ینکارآفرآنچه 

 .استبه توسعه، تولید یا بازاریابی یک محصول یا خدمات 

 تعریف

گوینید میی. کنیدیمآن را در اقتصاد با موفقیت عملیی و  پروراندیمجدید را  اییدهاشخصی است که  ینکارآفر

کیه مفهیوم اینکارآفرینی خیلیی پییش از  واژۀار اقتصادی را قبول کند. یک ککارآفرین کسی است که خطرهای 

شیانزدهم میلیادی بیه  در اوایل سیدۀ ه وجود آمد.، در زبان فرانسه بشکل بگیردزبان امروزی  درکلی کارآفرینی 

-محدودیتاین واژه با از  نیز، ازآنپسگفتند. های نظامی بودند، کارآفرین میکسانی که در کار هدایت مأموریت

، فرانسویان بیه پیمانکیاران میلادی 0711اده شد. از حدود سال استف (هایسکر) برای دیگر انواع مخاطراتهایی 

 لقب کارآفرین دادند. دفعاتبهساخت جاده، پل، بندر و تأسیسات بودند،  اندرکاردستدولت که 

 این کیار معمولیاً .کندیم یبرداربهرهاز آن  جدید را ایجاد و وکارکسب، کارآفرین فردی است که یک دیگریانببه

که هیدفش را  یوکارکسباست که  کسیکارآفرین . شودیمانجام  شدهییشناسا یهافرصتبه دادن برای پاسخ 

 کند.ایجاد و مدیریت می ،است وکارکسبسود و رشد 

امیروزه اسیتفاده ما که را و خدماتی  کالاهابسیاری از  هاآنکنند. را به واقعیت تبدیل می یاهایشانرؤکارآفرینان  

که به رشد و بهبیود وضیعیت  کنندیمبرای افراد جامعه شغل ایجاد همچنین،  .آورندیمفراهم  نمابرای ،کنیمیم

 مانیزندگشود استاندارد کنند که باعث میبرای ما فراهم می را کالاها و خدماتی این افراد. کندیمجامعه کمک 

 کند.جدیدی ایجاد می وکارکسب، کارآفرین کسی است که یطورکلبهبهتری داشته باشیم.  یوزندگبالا برود 

العاده انسانی خارق کارآفرین خاصی است؛ شود و نه منحصر به گروه و جنس و نژادنه کارآفرین زاده میکارآفرین 

کسی است که نیاز/فرصتی را شناسایی  دارد! کارآفریننارتباطی و کارآفرینی با دانشگاه و میزان تحصیلات  نیست

 ،ییتدرنهاو  آوردیمیبیه وجیود وکار جدییدی را دهید، کسیبمیحیل تشیکیل راه گروهی را برای ارائۀکند، می

مردم، به دنبیال  یازموردنکارآفرین با ایجاد محصولات و خدمات  ،درواقعکند. /خدمت خود را به بازار ارائه میکالا

وکاری یچ، کسیبدارنید بلکیه از هیاندازی شرکت تبحر در راه تنهانهاست. کارآفرینان  و خلق ثروت درآمدکسب 

 شوند.میکارهای نو  گامیشپمخاطرات زیاد،  رغمبهکنند و خلق می
 

 

 

 

 

 



 

 : کارآفرینی چیست و کارآفرین کیست1فصل  00

 

 موفق ینیکارآفرمحیط فرهنگی برای 

 توسیعۀ ضیرورت درگسترش فرهنگ کارآفرینی ییک است.  ینکارآفرکلیدی و مهم برای  عاملیمحیط فرهنگی 

ویژه آموزشیی و بیه محصول دسیتگاه «خلاق، نوآور و کارآفرین» انسانی کشورهاست. نیروی و اجتماعی اقتصادی

 .داشته باشد کارآفرینی جامع هایباید برای آن برنامه که است عالی آموزش

 ایین توجیهقابل ۀنکتی. اجتماعی و سیاسی است یک ضرورت جدی اقتصادی، یتوسعه و ترویج فرهنگ کارآفرین

لیازم و ضیروری  یرا دارد. این باور که کارآفرین ملزومات خاص خود ،دیگر یزهر چنیز مانند  یست که کارآفرینا

و ناگهیان در  بیارهیکآغاز کند، چیزی نیست کیه را برای خودش یک فعالیت اقتصادی  تواندیماست و هرکسی 

فرآیندی است کیه بایید از ابتیدای  ۀلیت اقتصادی نوپا، نتیجفعایک  یاندازراهذهن کسی ایجاد شود. تصمیم به 

 دری نیکیارآفر رشید و توسیعه جهت در لازم اقدامات ازجمله تقویت گردد. یو در نظام آموزش شود کودکی آغاز

 هیا،دانشیگاه مانند مدنی . نهادهایاستی نیکارآفر فرهنگ جادیا ،آن یهاجنبه ینترمهم از وی بسترساز جامعه،

 .اندشدهشناختهمؤثر  و مهم کارآفرینی فرهنگ توسعۀ در هاخانواده چون تریبنیادی نهادهای و هارسانه مدارس،

 ، خلاقیت و نوآوری،یفرهنگ کارآفرین .استرهنگ از کل فرهنگ حاکم بر جامعه ف خردهیک یفرهنگ کارآفرین

. ترویج دهدیم، هنجارها و رفتارهایی است که هویت افراد کارآفرین را تشکیل هانگرش، هاارزش ۀمجموع

مهمی است که کشورهای پیشرفته با توجه به تحولات سریع و روزافزون  هاییاستساز  یفرهنگ کارآفرین

 .اندگرفتهیشپدر  المللیینبملی و  ۀجوامع و برای کسب موفقیت در عرص

 که در سطح سازمانی تجاری هاییتفعالت از شور و حال و نگرش مثبت به سا فرهنگ کارآفرینانه عبارت

؛ بسیار دارداهمیت  یدهد. فرهنگ کارآفرینقرار می یتموردحماکارآفرینانه را در سطح جامعه  هاییتفعال

 نگرش افراد در جهت آغاز فعالیت کارآفرینانه است. کنندهیینتع چراکه

رفتارهای  هاآناز  هرکدامکه  کارآفرینانه وجود دارد یهافرهنگ، طیف وسیع و متنوعی از المللیینبدر سطح 

محیطی است که  د. محیط مطلوب کارآفرینانهکننمیکارآفرینانه را با درجات مختلفی تقویت و حمایت 

هنگی است که برای این محیط نیازمند فر ،یژهوبهترکیب نماید.  باهمرا  یاجتماعی، سیاسی و آموزش هاییژگیو

از علوم محض و کاربردی  یطورجدبهشود، تحصیل مردم اجباری است، حکومت ارزش قائل می یکارآفرین

ان نخبه را در سطح دنیا تربیت کارآموز دهد وروشنفکرانه پرورش می یمشخطرا با  یکند، کارآفرینحمایت می

 کند.می

 از: اندعبارت یمزایای ایجاد فرهنگ کارآفرین ینترمهم

  ؛کندیم( تبدیل گذارییهسرماثروت )اقتصاد هزینه را به اقتصاد 

 ؛آوردیمو کارجویان به وجود  آموختگاندانشبرای  انهجدید، جذاب و نوآور هزاران فرصت شغلی 

 ؛را به دنبال دارد هایفناوروم و شتابان عل ۀتوسع 

 ؛شودیمتی رقاب یمتباقو  یفیتباکخدمات و کالاهای  ۀموجب ارائ 
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  ؛دهدیمصادرات را توسعه 

 شودیمخارجی  گذارانیهسرماعث جذب مشتری و با. 
 

 :کنندیمرا طی روندی چنین  هاانسان، در جامعه یگفت در صورت ایجاد فرهنگ کارآفرین توانیم، یطورکلبه

                                                                                                                                        

                                                                                                                                        

 یفرهنگ کارآفرین هاییژگیو

 چند عنوان کلی بیان کرد:قالب توان در خلاصه می طوربههای فرهنگ کارآفرینی را ویژگی

 تغییر و کشف فرصت ، فرهنگ درکیکارآفرین 

شیده در های ایجادکوشیند فرصیتو می کننیدیمحرکیت های کارآفرین همگام با تغییرات کارآفرینان و شرکت

های اطلاعاتی و ارتبیاطی، مرزهیای برداری کنند. با گسترش سیستمبهره هاآنریان این تغییرات را کشف و از ج

، چیه هیاآنهای حاکم بیر ی پیشرفته و ارزششود. فرهنگ کشورهامی تررنگکمروز ها روزبهفرهنگی میان ملت

، راه البتیه .افکنیدیمهیا را بیه خطیر سیل عظیمی موجودیت فرهنگی سایر ملتدرست و چه نادرست، همچون 

مناسب بیر سیر راه آن  یهاآبراهریزی بلکه شناخت مسیر و پییک سد  بنا کردن نهعظیم رویارویی با این سیل 

 ها را فراهم نماید.برداری از فرصتآن را به سمت و سویی مناسب رهنمون شود و امکان بهره تواندیماست که 

 مشارکت ، فرهنگیکارآفرین 

 یندهای افقی جیاریایندهای عمودی، فراجای فرای وجود دارد و بهر شبکهساختا اغلبکارآفرین  یهاشرکتدر 

، سیهم کمتیری در ایین سیاختار گیرد و اطاعیتمی درک متقابل شکل بیشتر بر مبنای مشارکت و ،روابط است.

آموزند که چگونه در مواضع برابر، با یکدیگر مشارکت کنند و این همکیاری می یجتدربهتشکیلاتی دارد. کارکنان 

 برد سوق دهند. -یک موقعیت برد یسوبهرا 

 خلاقیت ، فرهنگیکارآفرین 

تواننید بیه دنبیال های کیارآفرین، کارکنیان میشیرکت خلاقیت و نوآوری استوار اسیت. دربر  یفرهنگ کارآفرین

ها افراد به خلاقیت و ابتکیار عمیل های جدید را به محک تجربه بگذارند. در این شرکتها بروند و روشناشناخته

 شوند.تشویق می

 ولیتسئبول مطلبی و قاستقلال ، فرهنگیکارآفرین 

 ین( کارآفرجامعهانسان ) ( نوآورجامعهانسان ) ور( بهرهجامعهانسان ) یی( عقلاجامعهانسان )
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گیرند.  بر عهدهولیت کار و اشتغال خود )و حتی دیگران( را ئطلبی دارند و حاضرند مساستقلال ۀکارآفرینان روحی

 ۀکننید و اساسیاً روحیی امرارمعیاش، ها و فکرهیای خیودها، شایسیتگیتوانایی یۀبر پاباید که این افراد معتقدند 

 ندارند. "کارمندی"

 فرهنگ مخاطره پذیری، یکارآفرین 

 ۀبرای آینید کلامیکامکانات و در  یعنی بتوانند نسبت به موقعیت، شرایط و ؛کارآفرینان باید مخاطره پذیر باشند

 و برای کسب موفقیتی محتمل مبارزه نمایند. کنندخود ریسک 
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 انواع کارآفرینان

 وجود دارد. ینانکارآفرانواع مختلفی از  و کندینمرا توصیف  ینکارآفراحدی هیچ تعریف و
 

 آفرینان فنیکار

اً برای محصولات جدید هستند. عموم هایییدها عاشق اختراع و توسعۀ هاآنفنی قوی دارند. های این افراد گرایش

باشد. برای می پیشرفتههای فناوری ای جدید و حتی صنایع جدید بر پایۀبازاره هدف افراد با گرایش فنی، توسعۀ

 .آیدینم حساببههدف  ،خودیخودبهو  استشان به اهداف یدنرس یبرا اییلهوس سازمان صرفاً یک یجادا هاآن
 

 تشکیلات سازندگان

را بسازند. این سازندگان تشیکیلات  خواهند سازمانیمی ؛ زیراکنندمی را آغاز خود وکارکسباز کارآفرینان  برخی

 دیگراندارند. چنین کارآفرینانی معمولاً از کار کردن با  ییهامهارتو ساختارها  هایستمسافراد،  در توسعۀعموماً 

کارآفرینان فنیی اغلیب دوسیت  کهیدرحال برند؛می فرین فنی لذتآدر مقابل کارخود و استفاده از قدرت و نفوذ 

 کار کنند و سیاسی بازی را دوست ندارند. ییتنهابهدارند 
 

 معامله گران

و اغلیب از برخیی  دارنید را دوسیتجدیید  گذارییهسیرمابرای شروع یک اولیه  دادن معاملۀ انجاممعامله گران 

 میدتیطولاندر سیازندگان تشیکیلات،  برخلیاف، حالینباابرند. می لذت نوپا وکارکسب/یآباستارت های فعالیت

 به یک سازمان را دوست ندارند. متعهد نمودن خوداجبار به مدیریت و 

 شوند:می زیر تقسیم صورتبه، کارآفرینان یدیگر یبندطبقهدر 

 بیندازد. هبرای خودش کاری را ییتنهابهبخواهد که شخصی : کارآفرینان شخصی یا مستقل •

 دکارآفرینی کن /شرکت،ند با کمک سازمابخواه /شرکتدر یک سازمان که فردی: /شرکتیکارآفرین سازمانی •

 .شود /شرکتو موجب پویایی سازمان

ایجیاد  یوکارکسیباجتماعی بخواهد برای خیودش  یراستای حل معضل درکه شخصی  کارآفرین اجتماعی: •

 کند.

 

 کارآموزیفعالیت 

 هیاآنمعیروف را بدهیید. از  ینکیارآفرییک  حالشیر  ،کوچک تقسیم کنید. به هر گیروههای کلاس را به گروه

 موفق در نظر گرفته ینانکارآفر ،کنند و سپس به کلاس گزارش دهند که چرا این افراد وگوگفتبخواهید بحث و 

 شوند.می
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 آفرینکار عنوانبهمخترع 

 است.متفاوت و فراتر از آن دن ین موفق بودن با اختراع کرکارآفر

 برای توضیح دادن به کلاس مربیمثال 

( طراحی کرد که بیه کندانسور)چگالنده یک  ،انگلیسی بود یمکانیککه بخار را اختراع نکرد. او  رجیمز وات موتو

 0701تومیاس نیوکیامن در سیال  ی را کیهبهبود موتور بخار کمک نمود. وات تلاش کرد موتیور بخیارتکمیل و 

را دو برابر کنید.  آنکندانسور وات توانست قدرت  کنُد، بزرگ و ضعیف بود و ماشیناین تعمیر کند.  ساخته بود،

 د.کرخود  یافتۀبهبودوتور شروع به تولید م 0729در سال  مالی گرفت و حق ثبت اختراع و پشتوانۀسپس وات 

 مشاهدات:

سیستم شد. او برای حل این مشکل آن جدی در  ید و متوجه ضعفموتور بخار را مطالعه کر بنیادی فناوریوات 

باعث شد که و سپس موتورش را به بازار عرضه کرد. این کار  کمک مالی گرفتبرای تولید  ی اندیشید؛تدبیرنیز 

در نیز خریدند و می بنابراین، او در آنچه مردم؛ تبدیل شود ینکارآفربه یک  ،باشدمخترع اینکه یک  یجابهوات 

 به وجود آورد. یتغییر هاآنکیفیت زندگی 

بخواهید  هاآنو از نمایید پخش  هاگروهو بین تهیه کنید  یاجزوه در ادامه، شدهارائه یهاحالشرحاز  

 تعریف کنند. هاگروهمطالعه و در زمان مناسب برای سایر  دقتبهرا  هاجزوه
 

 سایروس مک کورمیک             کارآفرین: عنوانبهمخترع 

 ادیسونآلوا توماس      

 برت لندادوین هر     

 مری کی اش  رین:کارآف عنوانبه مالک -مدیر

 ری کراک     

 یاکوکالی                                            

 وزنیاک استیواستیو جابز و   پیشرفته: فناوریکارآفرینان 

 مارکولامایک      
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در راک بریج ایالت ویرجینیا متولد شد. در دوران کودکی  یامزرعهدر  0219در سال  سایروس مک کورمیک

گنیدم بیا دسیت  ،تیا آن زمیان .همواره شاهد تلاش پدرش برای تولید و تکمیل ماشینی جهت بریدن گندم بیود

 (.در روز دلار 0تا  0مترمربع  0111شد )حدوداً هر می برداشت

دانیش مکیانیکی را از کیه او  کار کنید. او روی ایدۀتصمیم گرفت  مک کورمیکپس موفق نشد.  گاهیچهپدرش 

 یحلیراهبایید بیرای آن  کهکه یک مشکل کشاورزی جدی وجود دارد  دانستمی یخوببه ه بود،پدرش یاد گرفت

ن را در سیال بعد از چند آزمایش، یک ماشین دروگر اختراع کرد و حیق ثبیت اختیراع آ مک کورمیک د.پیدا کر

یا بیه و یا به فروش برساند کند ماشینش را تولید  کهنبود. او تلاش نکرد  ینکارآفرهنوز  به دست آورد اما 0201

 کسی که مایل است واگذار کند.

 گرییختیهرو به زراعت با دست و عملیات  قراردادماشین دروگر خود را در یک انبار کاه مک کورمیک سایروس 

شد ماشین دروگر خیود مجبور  ه همین سببآهن او ورشکست شد و ب وکارکسب 0202آهن ادامه داد. در سال 

دروگیر ماشیین  11میک کورمییک  0211به فروش رساند. تیا سیال  0211اولین ماشین را در سال  را بفروشد.

تنهیا  0211و تیا سیال  قرارداد بسیتبا شرکتی در شیکاگو برای تولید دروگر خود  0217. در فروختساخت و 

دروگر  یدکنندۀتولکارخانۀ  01واحد تولیدی او تنها یکی از  ،آن تا قبل ازتولیدی بود.  کارخانۀ (تک مالک) مالک

نه به دلیل حیق ثبیت اختیراعش، یا دزدیده بودند. موفقیت او و طر  او را یا قرض گرفته  هاآنبسیاری از  وبود 

 .مهارتش در ساخت و بازاریابی بود به سبببلکه 

یط خریید همچنین به خریداران شیرا .تثبیت نشده بوددر آن زمان هنوز  که بودتبلیغات  شامل او جدیدرویکرد 

 01توانسیت بیا می یک کشاورز 0212سال  در نبود. شدهشناخته کرد که در آن زمانمی اعتباری آسان پیشنهاد

دروگر بخرد.  یک دسامبر 0 یدسررسدلار با  011 حسابماندهو  باربری از شیکاگوهای و هزینه پرداختیشپدلار 

 یافتیۀبهبودماشیین دروگیر  ،ر آن سیالد .بر بازار ماشین دروگر تسلط داشت 0271مک کورمیک تقریباً تا سال 

 یبندبسیته، هیایشختولیید  در محصولات خود کرد وتنوع ایجاد به  اقداممک کورمیک پس  به بازار آمد. مارش

میک  دو شیرکتبیین باعث بروز جنگ بازاریابی کار . این نمودیونجه و دیگر ادوات کشاورزی را آغاز های کننده

ماشیین  لمللییاینب شیرکتبا ایجیاد  0910در سال  هارقابتد. این ش (Deering Plow) ینگ پلادیرکورمیک و 

 به پایان رسید. (McCormick-Deeringینگ )مک کورمیک ی دیردروگر 
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هیای ژنراتیور، گرامیافون، باتریهای ، سیسیتمالکتریکیهای مخترع بود بلکه لامپ تنهانه توماس آلوا ادیسون

و به بازار عرضیه ، ماشین چاپ و پروژکتور تصاویر متحرک )کینتوسکوپ( را تکمیل، تولید 1ساز، دیکتافونذخیره

 کرد.

سالگی، در یک قطار مسیافری روزنامیه و  01در  .در شهر میلان ایالت اوهایو به دنیا آمد 0217ادیسون در سال 

همیواره در ادیسیون اپراتور تلگراف شد.  0220در سال ، تحصیلات رسمی کمی داشت او که فروخت.می نباتآب

و نمایشگر )اتوماتیک(  خودکاررأی  شمارشدستگاه یعنی اولین اختراعاتش،  0229او در سال حال آزمایش بود. 

بودند. ادیسون اولین هم سودآور  کهکرد  هاطر این  یهردوشروع به ساخت  سپس. درا ثبت کر اطلاعات بورس

رف چنید ظیایجاد کرد و پارک ایالت نیوجرسی منلو  در منطقۀ متحدهیالاتاجاری را در تی تحقیقاتی  آزمایشگاه

و فونیوگراف )گرامیافون( را اختیراع  دادکربنی را توسعه  یارشتهو لامپ  صدای تلفن کربنی یک فرستندۀسال، 

 نمود.

بیدون  هیالامپداشت. هزار دلار سرمایه نیاز  111آن به بازار به  خود و عرضۀ یارشتهای بهبود لامپ ادیسون بر

مورگیان را پونت جان پیرحمایت مالی  و سرانجام توانستاستفاده بودند. ا یرقابلغمولد های انتقال برق و سیستم

های با لامپدر نیویورک دفاتر مورگان را  0221ژنراتورها و خطوط انتقال را ساخت و در سال پس . به دست آورد

ازی آن زمان گهای از لامپکیفیت بهتری داشتند بلکه  تنهانهروشنایی ادیسون های . سیستمکردروشن  یارشته

 دادند. الکتریکیهای گازی جای خود را به لامپهای لامپ ،بودند. طی یک دهههم  ترارزان

 الکترییک لاییتادیسیون  شیرکت وکرد می را تولید هاچراغ (Edison Lamp Company) لامپادیسون شرکت 

(Edison Electric Light Company) کشییمسو  گذاشتمی کاررا  یرزمینیزهای کابل، ساختمی ژنراتورها را 

جنرال الکتریک ادیسون و شرکت  با هم ترکیب شدند هاشرکتاین  ،0229. در سال دادمی انجامرا  هاساختمان

 منلو پارک رفت. آزمایشگاهش در منطقۀبازنشسته شد و به هم ادیسون  .را تشکیل دادند

سییس هیوسیتون را تأ-شرکت تامسون ادوین هیوستونالیهو تامسون و های دو دبیر علوم  به نام 0291در سال 

 جنرال الکتریک ادغام شد وادیسون با سرانجام . این شرکت ندرا ساخت یافتهبهبودژنراتورهای الکتریکی و  کردند

 .به وجود آمدرال الکتریک جن شرکت ،ترتیبینابه

لنید بیه در بریجپورت ایالت کنتیکت به دنیا آمد.  0919در سال  (Edwin Herbert Land) ادوین هربرت لند

در  آزمایشگاهیدر  0900در سال  لندشد.  مندعلاقهنور  (لاریزاسیونشگاه هاروارد رفت و در آنجا به قطبش )پدان

کمپیانی  0902و فیلترهیای دوربیین نمیود. در سیال  شروع به ساخت صفحات پلاستیکی ضد انعکیاس یرزمینز

 .شدمی آفتابی تولیدهای عینک ،با استفاده از لنزهای پلاستیکی جدیددر آن  تأسیس کرد کهاپتیکال را امریکن 

                                                 
 .شده تهیه شودمتنی تایپ کنند تا از آنشود را ضبط میدستگاهی که به کمک آن مطلبی که گفته می 1
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ینید سیاخت آن را کرد و حق ثبت اختراع بیرای صیفحۀ پلاسیتیکی و فراپولاروید را تأسیس شرکت سال بعد  او

 گرفت.

. پولارویید بیه کیردمی یرپذامکانرا  یبعدسههای را توسعه داد که فیلم سازییلمفیند جدید یک فرا بعدازآنلند 

عکاسی بود که ظهور فوری  یامرحلهیند یک یشرفت لند، اختراع فراپ ینترمهماما  کردمی مالی خوب کارلحاظ 

بیا کیارش را تولید دوربین عکاسی پولاروید لنید را آغیاز کیرد و  0919. پولاروید در سال ساخت ممکنعکس را 

ایسیتمن عظیم  شرکتلند مستقیماً با  ،روند جدیددر . دادادامه  0929اسی رنگی در سال عکهای تولید دوربین

، 0970داشیت. تیا سیال  اختییارتقریباً انحصیار پیردازش عکاسیی را در  0221 کرد که از دهۀمی ک رقابتکدا

 پاسیخ داد.شرکت به آن  دوربین عکاسی فوری خوداما کداک با  کردمی هزار دوربین در روز تولید 11پولاروید 

 گشت.آزمایشگاهش بازکنار کشید و به  شرکتمانند ادیسون از مدیریت فعال نیز لند  سرانجام،

هزار دلیار سیرمایه )پیول  1با مری کی را  یشیآرالوازمشرکت  0920در سال ( Mary Kay Ash) مری کی اش

میلییون دلیار درآمید  9میلیون دلار فروش و بیش از  91بیش از  0979تا سال  این شرکت .خودش( ایجاد کرد

نامید، بیه می را مشاوران زیبایی هاآن مری کی اشکه  شرکت نمایندگان فروشش را اَ محصولات خالص داشت.

 یبندبسیتهبیا را  شیرکت اصیلیمحصیول  پینجهزار مشاور داشت کیه  71 او ،0921تا سال . اندندرسمی فروش

 کردند.می رتی به بازار عرضهصو

 یشآرالیوازمداشتند، مری کیی  یشانهاکاتالوگکه محصولات زیادی در  (Avon) اوُنمانند  ییهاشرکت برخلاف

بیرای تعیداد شخصیی های در خانیهساخته بود. مشاوران خود را  هاآن شتریبرساند که می به فروش را یودمحد

 یمجیوزو  ملیک گونیهیچه هیاآنکردنید. میی برگیزار (beauty show) زیبیاییهای (نمایششو )کمی از بانوان 

سالانه بیش از  هاآنداد و برخی از می انگیزهفروش خود نیروهای  زاید الوصفی بهبا شوق نداشتند. مری کی اش 

 هزار دلار درآمد داشتند. صد

و  0971 مری کی از تغییر نقش زنان در دهۀ یشیآرالوازم فروش خانم بود. نیرویراز موفقیت بازاریابی او بسیج 

 در بازاریابی بهره برد. فردمنحصربه یرویکرد نیروی کار برای توسعۀ ۀنخورددستمنبع  یک

خودروهیای صیورتی،  ،این مشیاوران بیرای فیروش موفیق .کردمی هزار مشاور جذب 2 سالیانهگردهمایی او در  

یک )نام  "شوق مری کی"آواز  هاآن گرفتند.می ست سمور پاداشپوهای ، جواهرات و کتفردمنحصربه تعطیلات

 شیرکتبیود، میری کیی  بیه عهیدۀ هیاآنرهبیری و هیدایت  خواندند و در سمینارهای فروش کهمی (آواز است

 نبودنید خانهوقتی همسرانشان در  ی نداشتند؛ به همین سبب،کاری مشخص محدودهمشاوران شرکت د. کردنمی

 ،بنابراین و کردندمی دریافتپیشاپیش پول  یشیآرالوازمبرای  هاآن .را به خانه انتقال دهندتوانستند کارشان می

خیود را بیا  کالاهیایمشاوران  چون بسیار محدود بود. یمل یغاتتبل، هامدتوجود نداشت. تا  یامطالبه گونهیچه
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و به دلییل دستاوردهایشیان  شدمی آموزش دادهو خود انگیزشی  یگذارهدف هاآن به فروختند،می شوق شور و

 .جلب شده بود هاآنبه توجه عموم 

 یدکننیدهتول)لیلی تولییپ کیاپ  شرکت در یامنطقهموفق و مدیر فروش  به یک فروشندۀ یجواندر  ری کراک

 کنندۀیعتوزو  کردلیلی را ترک  شرکت ،تسال خدم 07بعد از  0907در سال  او تبدیل شد.کاغذی( های فنجان

مخلوط کند.  زمانهممیلک شیک را  ششتوانست می که دستگاهی شد؛ انحصاری مولتی میکسر پرینس کستل

 ،ایالت کالیفرنیا یدر سن برناردینو یرستوران ازمولتی میکسر  2سفارش  دنبال دریافتبه کراک ، 0911در سال 

 .فروبرداو را به فکر  د کهچیزی دیبه آنجا رفت و در آن رستوران 

ینید خیط ( و فرارانیدمان) یبازدهبر نظافت،  هاآن .کردملاقات  دونالدمکریچارد و موریس با کالیفرنیا  درکراک 

 ،س از ثبیت سیفارشدقیقیه پی چند ترتیبی داده بودند که و ندکید داشتتأ یمتقارزاننتاژ پخت همبرگرهای مو

 هیاآنبیا  اوسیرانجام . قرار دادند یرثأکراک را تحت ت ،دونالدمک برادرانشد. می تحویل داده ی مشتری به اوغذا

 قیرار شید .شیدمیی به کراک داده دونالدمکهای حق امتیاز انحصاری رستوران ،آن موجببه بست که یقرارداد

درصیدش بیه بیرادران  1.1درصید از آن بیه کیراک و  0.1که دریافت کند دلار  011 1دهنده کراک از هر امتیاز

 سید.رمی دونالدمک

. بودند مشغول کاراو رستوران  111، بیش از 0919تا سال  داشت و اییرهزنجرستوران  07کراک  0917در سال 

را  دونالیدمک. کراک سهم برادران کردند واگذار خود را به کراکهای رستوران دونالدمکبرادران ، 0921 در دهۀ

را بیه عمیوم میردم فروخیت. قیمیت  دونالدمک سهام 0920میلیون دلار خریداری کرد و در سال  1.7به قیمت 

های ، رسیتوران0921دلیار افیزایش یافیت. تیا سیال  11دلار بود که خیلی سریع به  11.11پیشنهادی هر سهم 

عیاً معتیاد شیده بودنید. واق دونالیدمکبرگرهای به همو جوانان آمریکایی  یافتهدستبه شهرت جهانی  دونالدمک

را خلق ییا ابیداع نکیرده  دونالدمککراک سیستم  میلیارد دلار گذشته بود. 2از  نیز هارستورانفروش سالانۀ این 

فسیت موفیق  وکارکسب ینتربزرگکوچک خانوادگی را به عهده گرفت و آن را به  وکارکسببود. او کنترل یک 

نفیر در سرتاسیر  هیایلیونمو  هیایکاییآمرت غذایی به تغییر عاد ، کراکترتیبینابهد. دیل نموتبفود در آمریکا 

 مالک کارآفرین است.ی خوب از یک مدیر  یانمونهجهان کمک کرد. ری کراک 

آنجیا پدرش در متولد شد.  0911در سال مهاجر ایتالیایی در آلنتون ایالت پنسیلوانیا  خانوادۀ در یک لی یاکوکا

 یوکارهاکسیبیکی از  .را از دست داد هاآن ،داشت اما در دوران رکورد بزرگزیادی و دارایی  املاک و مستغلات

 .خودروهای فورد بود اغلبو خودرو  اجارۀ (پدر) او

                                                 
 franchiserفرانچایزر/ 1
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بعد از  او .ه بودکمپانی فورد موتور قرار داد مدیر اجراییبه  شدنیلتبدرا  اشیزندگهدف لی جوان  در این زمان،

فورد پیوسیت  اجرایی آموزش ، به برنامۀ0911( در سال Lehigh University)های لیاز دانشگاه  یلیالتحصفارغ

فیورد در  یاحوزه فروشندۀ ،زمانهمبه پرینستون رفت.  یسانسلفوقمدرک گرفتن برای  0912و سپس در سال 

 .یدرسفورد  شاخۀ یکلمدیر به سمت  0921ایالت پنسیلوانیا شد و تا سال 

 یاکوکا .جلب کردبه یاکوکا را و هنری فورد دوم  2توجه رابرت مک نامارا، روشفهای کمپین موفقیت او در توسعۀ

برای میلیون دلار  11 ،به همین منظور .اسپرت جدید تولید کند تلاش کرد یک فورد، فورد رئیس شاخۀ عنوانبه

نمایش گذاشت که برای او یک موفقیت بسیار بزرگ آن خودرو را به  0921هزینه کرد و در سال خلق موستانگ 

سازمانی فورد پیشیرفت در ساختار ، او سال بعد 01فورد پیوست. طی  مدیرۀیئتهبه  0921یاکوکا در سال  بود.

را همیه یاکوکیا  در این زمان، و مدیریت ارشد عملیات رسید. مدیرهیئتهبه سمت ریاست  0979و در سال  کرد

سیپس ریاسیت شیرکت  یاکوکیارا اخراج کیرد.  اوورد ف گذاریانبن کردند اما نوۀمی فورد تصورسلم هنری وارث م

 کرایسلر را بر عهده گرفت که در آن روزها اوضاع مناسبی نداشت.

بییش از ییک دهیه دچیار  دچار ناکامی بزرگی شده بیود. شیبکۀ فروشیندگانش ، شرکت کرایسلر0921در سال 

ضیرر  0971یی 0971های در سیالو کیفیت خوبی نداشیتند.  ندشیک نبود ایشبود. خودروه اییدهعدمشکلات 

 نیز در خارج از کشور گذارییهسرماعظیم  برنامۀ شد.در این شرکت تحقیق و توسعه دامنۀ منجر به کاهش مالی 

 از دست داد.میلیون دلار  111 ،0972در سال  گی بود و شرکت فقطاشتباه بزر

نیروی کیار را از  ،شرکت را بستهای داد. او کارخانهراهبردی بزرگ پیشنهاد  یسلر،کرا یاکوکا برای نجات شرکت

امیا را کاهش دهید دستمزدها کرد که کارگران خودرو را متقاعد  اتحادیۀ هزار نفر کاهش داد و 79هزار به  011

 0.1بیه واشینگتن رفیت و درخواسیت ییک وام  سیپس،کرایسلر قرار داد.  مدیرۀیئتهنمایندۀ اتحادیه را در یک 

سیاسی فراوان، این وام را دریافت کیرد. های مخالفت باوجود سرانجام، را داد و فدرال شدۀینتضم میلیارد دلاری

پابرجیا  این شیرکتشدند تا  هایمتقو  هاطلبمجبور به پذیرش کاهش نیز کرایسلر  کنندگانینتأمطلبکارها و 

 بماند.

یسیلر را بیه محصیولات کرا تا در مقابل دوربیین،یرتر این بود که یاکوکا خودش به تلویزیون رفت چشمگاز همه 

و عیزمش بیرای  Kجدید سری  های (Platform) پلتفرمد. او بر کیفیت فروش برساند و از بقای شرکت دفاع کن

میلییارد  0.1را تیا  هاینیههز 0920و  0920های که بین سال حالیندرعیاکوکا کید نمود. تأنیز نجات کرایسلر 

 را نیز عرضه کرد. یلتبدقابلبا خط تولید دلار کاهش داد، خودروهای مدل جدید 

                                                 
 یکی از مردان جوان و باهوش شرکت فورد 2
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( در Fortuneفورچیون ) برانگیخت. مجلۀ هاتلاشاین  تردیدهایی را نسبت به همۀ 0920-0921های رکود سال

را بیه نصیف  7سیرسربه طیۀنق این شیرکت، حالینباا خواهد بود. یزانگغمکرایسلر  نوشت که آیندۀ 0920 فوریۀ

منجیر بیه  0920فزایش یافیت و افیزایش فیروش در سیال درصد ا 01سهم بازار کرایسلر به بیش از . کاهش داد

 یندر ا. کند تسویهاز برنامه  زودتر یلیخرا فدرال  شدۀینتضمهای وام یاکوکا توانست ،ترتیبینابه .شد یسودده

 .دیرسمی بزرگ به نظر یخودروسازشرکت  یکدوباره  یسلرکرا زمان،

 ولی سیلیکون ۀتوسعدرحال در منطقۀد در سانتا کلارا ایالت کالیفرنیا، از  هومست وزنیاک استیواستیو جابز و 

؛ بودنید زبردسیتدر این زمینه بسیار  وخودآموز یاد گرفته بودند  صورتبهکامپیوتر را  هاآن شدند. یلالتحصفارغ

( در پالو آلتو با هم شروع به کیار کردنید. Home Brew Computer Clubدر باشگاه کامپیوتر هوم برو ) ،بنابراین

به این نتیجیه هر دو استیو  در روند کار، گرفتند.می را به کار هاآنمختلف الکترونیک های در این باشگاه شرکت

 است. ازیموردنبسیار  چندمنظورهو  حملقابلیک کامپیوتر کوچک که  رسیدند

پارکینیگ همیان خانیه در نیز  بعدازآن .کردندمی روی طراحی کامپیوتر کار همبا پدر و مادر جابز  خانۀدر  هاآن

آن را بیه  ،بسییار راضیی بودنید شدهساخته نمونۀ ازکه  اینکه یک نمونه ساختند. آن دوادامه دادند تا  کارشان را

دای داد. جیابز و وزنییاک در ابتیعیدد از آن را  11د و او سفارش دادننشان فروشگاه محلی کامپیوتر یک صاحب 

مشیغول شیدند و  هاسیفارشبه سیاخت و آمیاده کیردن  تقاضا بالا رفت،اینکه  محضبه ،خود زندگیبیست  دهۀ

 رشد کرد. سرعتبه وکارشانکسب

 گذارییهسیرماهزار دلیار  90. او نشان داد مالی و بازاریابی خود را مهارت، 8مایک مارکولابحرانی،  در این نقطۀ

 در میاه میه وجیذب کیرد  گذارانیهسیرمااز دیگر نیز هزار دلار  211خیلی زود  .نمود فراهم افزودهو اعتبار  کرد

 شد. مدیرهیئتهرئیس  0977

 یمرکز عملیات نوپا به شیرکتشرکت را از یک توانست که  استکارآفرین مدیر مدرن یک مارکولا مثالی عالی از 

ییک کیامپیوتر شخصیی خیانگی  عنوانبیهدن اپیل تبدیل کند. یکی از تغیییرات بیزرگ او عرضیه کیر یکرپولغ

که در هر گاراژ یک خودرو و  طورهمانایده این بود که گران به بازار بود.  هایمینی کامپیوتر یجابه یمتقارزان

 باشد.یک کامپیوتر باید در هر جا یک تلویزیون وجود دارد، در هر خانه 

عمیومی ، سهام شرکت کامپیوتر اپل به فروش 0921داشت. در سال نیاز جدید  به سرمایۀفروش و تولید  توسعۀ

 00دلار افزایش یافت و سپس به  19دلار عرضه شد و خیلی سریع تا  11م در ابتدا به قیمت هر سه گذاشته شد.

ارزش سیهام ، میلیون دلار بود. در آن زمیان 00.7میلیون دلار با درآمد  007دلار رسید. در آن سال، فروش اپل 

                                                 
 به سوددهی رسید. توانیمو از آن نقطه به بعد  شوندیمکلی و درآمد کلی با هم برابر  یهانهیهزکه  شودیمگفته  یانقطهبه  7

 ساختیممدارهای مجتمع  که مدیر بازاریابی شرکت اینتل، 2
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میلیون  021و  011به ترتیب نیز مارکولا و اسکات سهام تخمین زده شد.  میلیون دلار 021ساله  11استیو جابز 

 .ارزش داشتدلار 
 

 جلسه بسط

 ینکارآفر

آفرینیان بیرای رفیاه کار وجیود موفیق را ندارنید. ینیانکارآفربه  شدنیلتبدبرای  یازموردنهای افراد مهارت همۀ

 یمثبیت و منفی اتیرتأث ینکارآفرافراد جامعه بر باید خلاق و نوآور باشند.  ینانکارآفر. استاقتصادی ما ضروری 

 دارد.

، ساکن در مقابل .یستن ینکند، کارآفرمی یدوفروشخررا  یسنت یکالاها یسادگبه یانهدر بازار خاورم ی کهتاجر

دهید و میی قیرار یموردبررسیمحلیی را  کنندگانمصیرف، کنیدمیی محصولات جدید پیداکه او فروشگاه مجاور 

 است. ینکارآفریک  یدرستبهکند، می را عرضه یبازاریابی جدیدهای تکنیک

 به دنبال روابط خوب با نیروی کار، دولت و مردم هستند.و  بانفوذندانداز و راهکار  کارآفرینان

 شیرکتیک بتواند تا  باشد فناوری یرمنتظرۀغپیشرفت  ۀدهندنشانیزی نیست که مجبور به اختراع چ ینکارآفر

 .ندهسیت شیدهاثبیاتهای ییدهگسیترش ا بیر اسیاس ییدجدهای ریسیک اکثیر .کنید انیدازیراهرا  جدید موفیق

توانید می . پولدارد نیروی کار و سرمایه نیازبه و هست شامل بازاریابی یک محصول یا خدمت نیز  گذارییهسرما

 شخصی یا درآمد، فروش سهام یا قرض گرفتن به دست آید. یاندازهاپساز 

بیر سیر راه کنید. اولیین مشیکل میی موجیود شیروع جدید یا اقتباس از ییک اییدۀ ایهکارآفرین کارش را با اید

یا خدمت  کالا به آیا :استموارد این  دربارۀ گیرییمتصم، حل کندآن را که فرد باید  وکارکسبدر  گذارییهسرما

ت دیگیران در بیازار متمیایز، اییا خیدم کالاهیانسیبت بیه  میوردنظرییا خیدمت  کالیاآیا ؟ هستنیازی  موردنظر

 کنندهمصیرف، ییتدرنهاو ؟ انیدیلدخدر ساخت کالا یا ارائۀ خیدمت  هاییینههزیا بالاتر است؟ چه  فردمنحصربه

تواند احتمالیات سیود و ضیرر را می کارآفرین، هادادهین هزینه کند؟ با ا خواهدمی چقدربرای یک کالا یا خدمت 

 کند. بینییشپ

شخصیی کیه  بیا اوکنید. میی کمک بسیار زیادیکشور کارآفرین به قدرت پایداری و پیشرفت سیستم اقتصادی 

کارآفرین مرزهیای  است. یوجوگرجستمعمولی دارد متفاوت است و این تفاوت در ابتکار و نوآوری و  وکارکسب

بیرای . دارد سیروکارجدیید های با اییده اوکند. می جدیدی را در توسعه، تولید یا بازاریابی یک کالا یا خدمت باز

موفیق  وکارکسیبو آن را در ییک  ت و خلاقیت داشیته باشید، جرئاندازچشمشخص باید جدید  توسعۀ یک ایدۀ

 .کندتولید و عرضه 
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، افراد را به کارآفرینی ترغیب کند. قوانین باید به فرد این امکان وق مالکیت خصوصید با حمایت از حقجامعه بای

اجتماعی ما های و اداره کند. چارچوب قوانین و ارزش یدهسازمانزیاد  را بدون مداخلات وکارکسبد که نرا بده

( و خودمختیاری )خیود نیه افیراد بیه خیاطر دولیتاسیت وجود آمیده دولت به خاطر افراد به باید بر فردگرایی )

اسیتفاده از بیر  وسعه و پیشرفت اعتقاد داشت. جامعۀ ما بایید. باید به تغییر، تداشته باشد( تأکید کنندگییینتع

کیارآفرینی رشید و هیای به ریسک کردن ترغیب نماید. در چنین محیطی، فعالیتافراد را تأکید کند و  هافرصت

 کنند.می نمو پیدا
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افراد معمولی کارهای 

 ؛دهندمی انجام یاالعادهفوق

 اگر بخواهند...



 

 
 

 هستید؟ شما کارآفرینآیا  :2درس 

 

 مخاطب هدف:

 ان کارآموز 

 :یازموردنوسایل آموزشی 

 و گچ یاهستخته 

 تهیه جزوه از متن این فصل 

 اهداف درس:

 ان یاد خواهند گرفت:کارآموز 

  شوند؛می کارآفرینچرا افراد 

 برای کارآفرین شدن یازموردنهای برخی از مهارت 

 اند؛کدام

 به عمل آورند؛ ارزیابی شخصیتوانند می هچگون 

 پیش از آنکه شروع کنید:

 را آماده کنید. هاجزوه 

 .پروژکتور را آماده کنید 

 مقدمه

شیوند می دیگر ممکن پنداشته وکارکسب هایلیونمشوند و می جدید شروع وکارکسبهزار  211بیش از  هرساله

 مالکیت برای خود رؤیاهای متوجه دنیا سراسر در هاانسان از شماریبی تعداد .پیوندندینمبه واقعیت  گاهیچهاما 

 تمیام در همچنیان شیغلی مسییر ییک عنوانبه کارآفرینی تعقیب به علاقه سطح اند.شده وکارکسب اندازیراه و

 بیرای را کیار ایین انیدکرده اندازیراه را خود وکارکسب که کسانی درصد 21. افزایش است به رو سنی هایگروه

 بازرگانی هایفعالیت تاریخ در اقتصادی توسعۀ عامل ترینمهم کارآفرینی روحیۀ . ایندهندمی انجام مرتبه اولین

 و بیوده وکارکسیب محییط بیه مجیدد دهیشیکل حال در نوین اقتصاد قهرمانان این دنیا سراسر در. است اخیر

. کننید بازی جهانی اقتصاد حیات زمینۀ در را نقش مهمی بتوانند هایشانشرکت تا هستند دنیایی ایجاد درصدد

 رافناوری  مرزهای نموده، نوآورانه خدمات و محصولات معرفی به مبادرت العادهخارق نیرویی با هاآن هایشرکت

 زیادی هایفرصت فرآیند، این در و گشوده را خارجی بازارهای کرده، ایجاد را جدیدی مشاغل گذاشته، سر پشت

 .برندمی لذت آن از که دهند انجام را کاری تا اندنموده ایجاد خود مؤسسان برای را

  



 

 12 در مسیر کارآفرینی

 

 یکارآموز فعالیت

در جلوی هر عبارت پاسخ دهند.  "غلط"یا  "درست" زیر با قرار دادن کلمههای ان بخواهید به پرسشکارآموز از

 کارآموز پاسیخ کنید. اجازه دهید چندین وگوگفتبحث و  هاپاسخ ان پاسخ دادند، دربارۀکارآموز همۀ کهیهنگام

 ان را دریابید.کارآموز مختلفهای دهند تا دیدگاه

را  هاپاسیخدر نظر نگرفته باشند،  یشانهاپاسخان در کارآموز اطلاعاتی که ممکن است ۀدرباربا بحث  (مربیشما )

 تکرار کنید. ،قرار بگیرند موردبحث هاپرسش دهید. این روند را تا زمانی که همۀ مبسوط شر  طوربه

 د؟کنیمی بودن چگونه فکر وکارکسبصاحب  شما دربارۀ

 شوند.می ، ثروتمندوکارندکسبکثر افرادی که صاحب ا .0یییییییییی

 وکارهاکسب اکثر چون ند؛ونر وکارکسب طرفبهشود که برای ثروتمند شدن می توصیهبه افراد 

د که بیه بپردازن یوکارکسبآن است که به  ترهوشمندانهبنابراین، ؛ دهندینمتا چند سال سود 

 د.دادنشان لذت ببرناز انجام  کهدهد می این امکان را هاآن
 

ی ساعات کاری کمتر و کسب درآمد بیشتر نسبت به کار کردن بیرای ابه معن وکارکسبداشتن  .1یییییییییی

 دیگران است.

خیاطر ه . بیصرف کندباید ساعات زیادی وقت  وکارکسبصاحب  ،موفق وکارکسبداشتن  برای

کنید و کار نکردن معمولیاً می دارید، برای خودتان کار یوکارکسبوقتی شما که داشته باشید 

بنابراین، اگر تمایل ندارید که ساعات طولانی کار کنیید، ممکین ؛ ی نداشتن درآمد استابه معن

 درست نباشد.بودن برای شما  وکارکسبست صاحب ا
 

 .وکارندکسبدانشگاهی در مدیریت دارای مدرک  وکارکسباکثر صاحبان  .0یییییییییی

قی ییا علیای هایسرگرم، اگر شما درواقع مدرک دانشگاهی ندارند. وکارکسببسیاری از صاحبان 

را  است که باید آن ایینهگزشدن  وکارکسبد، صاحب ند به درآمد تبدیل شونتوانمی دارید که

 وکارکسیباین است که صیاحب  ،خاطر داشته باشید بهچیزی که باید  ینترمهم. انتخاب کنید

 دارد.نیاز و ساعات طولانی کار کردن  یکوشسختبه شدن 
 

 داشته باشید. یکوشسختفقط باید تمایل به  رد.داکمی بودن ریسک  وکارکسبصاحب  .1یییییییییی

 باشید. معقول باشید، باید اهل ریسک کردن وکارکسبخواهید صاحب می اگر 
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شیما  وکارکسیب شود که آیا ایدۀموفق نیستند. باید تحقیق کنید تا مشخص  وکارهاکسب همۀ

 .یا نه کنید احتمال موفقیت داردمی که زندگی یامنطقهدر 

 

داشیته باشیند و  بیشیتری راتوانند انتظار کسب درآمید می بعد از سال اول وکارکسبصاحبان  .1یییییییییی

 ساعات کمتری کار کنند.

 پیس برسید.بیازده سیودآور  بیه وکارکسیبصاحب کشد که می معمولاً بیشتر از یک سال طول

 باید صبور و مقاوم باشند. وکارکسبصاحبان 
 

 بیرایمسائل مهم دیگری کیه  آگاهی یافتید، بیایید دربارۀ وکارکسبصاحبان  یازموردناز برخی مسائل  کهاکنون

دادن انجیام  ،خیواهیم شیروع کنییممیی کنیم. تمرینی که وگوگفتبحث و  ،کارآفرین شدن باید در نظر بگیرید

در اوقیات  ییکارهاچیه دادن و شما از انجام اندمهمکند که چه اموری برای شما می . ارزیابی تعییناستارزیابی 

 .بریدمی خود لذتفراغت 
 

 برید؟می از کارهای زیر واقعاً لذت یککداماز انجام دادن 

 این برگه را دربارۀ خودتان تکمیل کنید؛

 امور یدهسازمان 

 بودن در کنار مردم 

 کمک به دیگران برای رسیدن به اهداف 

 گیرییمتصم 

 هاپروژهدرست کردن گروه برای انجام دادن  

 چیزی اختراع 

 طراحی چیزی 

 ایده پردازی  

 کمک به افراد برای حل مشکلات 

 گوش دادن به دیگران 

 کارگروهی 

 (هافرصتشناسایی ها )آنتشخیص دادن اموری که لازم است انجام شوند و انجام دادن  

 معقول پذیرییسکرآن  تبعبهکارهای جدید انجام دادن و   
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 همکاری نزدیک با دیگران 

 با دیگران هایدهاگذاشتن نظرات و  به اشتراک 

 ملاقات افراد جدید 

 یدکنمی که ملاقات یقرار دادن افراد یرتأثتحت  

 ترکیب کردن دو یا چند ایده / چیز با یکدیگر 

 جدید انجام دادن و دریافت بازخورد آنی از اطرافیانکارهای  

 یسیوبهبرید باید روحیه کارآفرینی را در خود تقوییت کنیید و می لذت واقعاًاز چند مورد  شدهیانباگر از موارد 

 دنیای کارآفرینی گام بردارید.

 ؟شما کارآفرین هستیدآیا 

بیه  اگیردهند. می ارائه کالاکه  هاآندهند و می که خدمات ارائه هاآنشوند: می به دو دسته تقسیم وکارهاکسب

 این یعنی فکر کردن به چیزهایی که از انجام کنید، باید یک متفکر خلاق باشید؛می شدن فکر وکارکسبصاحب 

وردن توانند در پیول درآمی بریدمی لذت هاآندن اینکه آیا مسائلی که از برید و مشخص کرمی لذت هاآندادن 

خیوبی هکیه بی کارهیایی فقطنیه بریید؛میی لذت هاآنفکر کنید که از  کارهاییبه  پس. یا نه به شما کمک کنند

 دهید.می شانانجام

را  هیاآندر فهرسیت بالیا  است که ییهامهارتنیاز به داشتن  هاآنکه در ام ببرید را ن وکارکسبحداقل سه حالا 

  برید.می لذت هاآناز و  یدازدهتیک 

0- 

1- 

0- 

 



 

 
 

 

 شوند؟ می چرا افراد کارآفرین

 استقلال .1

 برای رئیس شدن

 پول .2

 برای رسیدن به ثروت

 میل به پذیرش مسئولیت .3

 برای تحقق اهداف خود

 فرصتی برای تمایز .4

 جدیدهای خلق فرصتبرای 

 رضایت شخصی .5

 خوشحالی و رضایتخلق برای 

 

 



 

 
 

 

 باشند ریپذامکانکه  وکارکسبهای ایده :3 درس

 

  مخاطب هدف:

 ان کارآموز 

 :یازموردنوسایل آموزشی 

 پروژکتور 

 هاجزوه 

 اهداف درس:

 ان یاد خواهند گرفت:کارآموز 

 ؛بگردند وکارکسبهای در کجا به دنبال فرصت 

  ؛درست را انتخاب کنند وکارکسبچگونه 

 چه خصوصیاتی دارند؛ کارآفرینان 

 پیش از آنکه شروع کنید:

 را آماده کنید. هاجزوه 

 

 مقدمه

، امیا کند که برای شخص دیگیری مناسیبمی را انتخاب وکارکسباز  ی، کارآفرین پرشور نوع خاصهاوقتخیلی 

 برای او کاملاً اشتباه است.

 خود را با موارد زیر انطباق دهید: وکارکسب

 سوابق شما 

 ق شماعلای 

 تجارب شما 

 شماهای مهارت 

 استعدادهای شما. 

را دنبیال  هاییییدهادر نظر بگیرید. فقیط  ،که خواهانش هستیدرا  ایاهداف شخصی خود و سبک زندگی ،سپس

و  اهیداف شخصییمتناسب با که  یوکارکسبرسیدگی کنید. انتخاب  هاآنتوانید با شور و شوق به می کنید که

که شما دوسیت داریید انجیام دهیید و  گیردیبرمزیرا کارهایی را در  ماست، بسیار اهمیت دارد؛سبک زندگی ش

 .را هم دارید هاآندادن انجام توانایی 
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و  خواهد بیودبرجسته و عالی  عملکردتانخیلی زیاد  احتمالبهاگر از کارتان لذت ببرید و احساس رضایت کنید، 

 .شدموفق خواهید  یادزاحتمالبهاگر یک کار برجسته انجام دهید، 

 وکارکسبهای فرصت

 هیاآنکه ممکن است بیه  ییوکارهاکسباز انواع  فهرستی است  لازمداشته باشید،  درک خوبی وکارکسباز اگر 

که مجاز به هایی را به کار هاآنفقط  خیلی درگیر نشوید؛ هاآناز  هرکدام، درست کنید. در ارزیابی مشغول شوید

 ، تقسیم کنید.بریدینمشان لذت دادن که قطعاً از انجام ییهاآنشان نیستید و دادن انجام

 ؟بگردیم جدید وکارکسبدنبال انواع به در کجا 

  ؛جدید یوکارهاکسبعنوان  با جستجویاینترنت 

 ؛مشابههای و خبرنامه هاروزنامه، مجلات کارآفرینی 

 ییوکارهاکسیبدر چیه نیوع  هاآن ؛، اقوام و غیره(هایههمساشناسید )دوستان، همکاران، می افرادی که 

 هستند؟

 کارآفرینیهای فیلم 

 کوچک یوکارهاکسبهای صنف 

 خودتان 

 یطورکلبهمشاغلی که افراد  فهرست: 

 ؛ندمتنفر هاآناز 

 ؛وقت ندارند هاآنبرای 

 ؛انرژی ندارند هاآنبرای 

  .شوندمی ناراحت هاآن مشغول شدن بهاز 

 جدیدی خلق کنید.های توانید فرصتمی شما با شناسایی این مشاغل

 بیه آنچیه دسیتیابیو در  بخشیدمیی تحقیقرا با توجه به اینکه اهداف شخصی شما را  وکارکسب هر ایدۀاکنون 

شما باید به تعداد کمی کاهش یابد. بیرای انتخیاب  فهرستقرار دهید.  موردسنجشکند، می تانخواهید کمکمی

 نهایی خود:

  ؛صحبت کنید اند،مشغولشما  موردنظر وکارکسببا  مشابه یا یکسان یوکارکسببا افرادی که به 

 ؛موفقیت و شکست را بررسی کنیدهای گزارش 

 ؛جویا شوید را هاآنکنید و نظر  ( مشورتو غیره بانکدارانوکلا، حسابداران، مشاوران، ها )ایبا حرفه  
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  ؛بپرسیداند فرادی که با شما صادقحتماً از ا بگذارید. در میانافکارتان را با خانواده، دوستان و همکاران 

 خواهید بشنوید.می کهگویند می رانه از افرادی که به شما چیزی 

 .خودتان تصمیم نهایی را بگیرید 

کاملیاً جدیید ییا بکیر شیروع هیای جدید کارشان را بر اسیاس اییدههای شرکت بیشتربه خاطر داشته باشید که 

موجیود کیه بیرای های ، ایدهاندشده یروزرسانبه قدیمی کههای ایده یۀبر پااکثراً فعالیت خود را  هاآن .کنندنمی

یک محصول و محصیولات موجیود کیه بیرای قیرار گیرفتن در ییک  ، بسط سادۀاندیجادشدهاید از نو بازاری جد

آغیازگر تواننید می همافراد عادی  کنند و از همین رو،می آغاز ،اندشدهیطراح تربزرگموقعیت خوب بین رقبای 

بسیاری  .را ارائه دهیدمناسب  اییدهاباشید تا  نوآور ۀنابغ یککه  یستلازم نند. باشبسیار موفقی  یوکارهاکسب

 پاافتیادهیشپمحصیولات موجیود بیا ظیاهری عیادی و  کم ریسک فقط توسعۀ هایگذارییهسرمااز سودآورترین 

 ،( در مسییر توسیعهfirst-product)محصول اولی  ویژۀهای برای پیدا کردن ایده هاینهگزهستند. یکی از بهترین 

 ند.رسمی به فروششما  موردنظر تی هستند که در حال حاضر در منطقۀمحصولا

 فروش خواهد رفت؟به چه چیزی لازم است؟ چه چیزی 

 کند؟می سال بعد بازار چه چیزی را تقاضا

 یا خدمات کالاهامعیارهای اولین 

ممکن است برای شرکت دیگر ییک فاجعیه  ،یک شرکت استموفقیت عامل خاطر داشته باشید محصولی که ه ب

 یا خدمت اسیتفاده خواهنید کیرد، موفقییت و شکسیت را تعییین کالاباشد. ماهیت تشکیلات و افرادی که از آن 

 یگیریو هر عامل د یهکارکنان، تجربه، تماس با بازار، سرما ازنظرزیاد تشکیلات های کنند. به علت محدودیتمی

ییا اولیین محصیول  تولید یا عرضیۀمعیارها برای ، است یازموردن یدخدمات جد یا کالارساندن  فروشبه  برایکه 

 است.و سخت  یدشد یاالعادهفوق طوربه دهد،می خدمتی که شرکت ارائه

 تخصص و بسط دانش توسعۀ

فنیی، سیاخت ییا مسیائل میالی را  ه اموری مانند بازاریابی، توسعۀدانند چگونمی زیرا ؛شوندمی کارآفرینان موفق

عامل همچنین تمایل دارند که با یک بازار یا صنعت خاص آشنایی نزدیک داشته باشند.  هاآنخوب انجام دهند. 

خیاص  طوربیهرا  یکارچیه چنین فیردیدرک این موضوع است که  ،نگریندهآ یکارآفرینبه  شدنیلتبدی کلید

، هایکلاسیهماز مصاحبه با کارفرمایان سیابق و فعلیی، همکیاران ییا  یدانشآگاهی و دهد. چنین می خوب انجام

بیه  ،آن شخص آگیاهی دارنیدهای که از استعدادها و توانایی افرادییا  فردمشتریان سابق و حال حاضر خدمات 
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ر تباشد، امیا بیشیمرتبط  اوهای و توانایی هامهارتممکن است تا حدی با  فردآید. سوابق تحصیلی یک می دست

 ق او مربوط است.اوقات به علای

اینکه کارآفرینان ، دانش و آگاهی وسیع از جهان و مردم نیز مهم است. برای اهمیت دارند هامهارت اینکهدر عین 

 ،ارتباط ایجاد کننید. حیس تشیخیص از مردم یانواع مختلفو  هایدهاثر باشند، باید با طیف وسیعی از نوآور و مؤ

 دارایو متواضع ، ینبواقعبسیار مهم است. اکثر کارآفرینان موفق افرادی  درست وکارکسبو درک قضاوت خوب 

عادی در  یپیشرفت عنوانبهآن به کنند، باید می کارآفرینی فکر های کاربردی هستند. کسانی که دربارۀ حرفۀفکر

شود کیه می کارآفرینان اشاره زیاموردنهای در ادامه به یکی از مهارت خود نگاه کنند. یاحرفهزندگی شخصی و 

 .نماییدتقویت  هاآنا در راحی کنید تا این مهارت تمرینی طر انکارآموز توانید برای آموزش به می شما

برقراری ارتباط مهارتی است که هر کس از  است. ارتباطی کارآفرینان مهارت یازموردنهای مهارتیکی از 

منتقیل کنیید و از  هیاآنهایتیان را بیه ها و اندیشیهتوانید دیدگاهمی دیگرانای دارد. با ارتباط داشتن با آن بهره

 توانید کارهای زیر را انجام دهید:برای تقویت این مهارت، می .نیز سود ببرید آناننظرات و افکار 

 ؛بشنوید . خوب1

برقیراری ارتبیاط بیا دیگیران تواننید در نظیرشان در صحبت کردن میکنند تنها با مهارت بیبرخی افراد فکر می

های ارتباطی است. تا زمانی که بسیار مهمی در مهارت عنصر اند که شنیدن فراموش کرده موفق شوند اما ظاهراً

خیوبی  شینوندهبرای اینکه  .خوبی نباشید، در ارتباط برقرار کردن با دیگران توفیقی کسب نخواهید کرد شنونده

از پرت کردن حواس طرف مقابل بپرهیزیید،  علاقه دارید.هی از دیدگاه دیگران به آگانشان دهید که باید  ،باشید

تمیام کنید، حرف دیگران را قطیع نکنیید و پییش از  بردارییادداشتنیست  ینانمورداطمتان چندان اگر حافظه

 .هایش قضاوت نکنیدحرف درباره، صحبت طرف مقابلشدن 

 مطالعه کنید؛ . 2

نقیش  همچنیین،درک بهتری از زبان، دستور زبان و فیرم جملیات داشیته باشیید.  کندمطالعه به شما کمک می

انیدازهای نیو، ییادگیری ن بیه روی چشیمذهی پنجره باز شدنهای گوناگون، مهمی در شناخت اصطلاحات صنف

توانیایی باشیید. در  ینیدهگو توانییدیمبا مطالعیه کیردن علاوه، به کند.افزایش خلاقیت ایفا میو  مطالب مختلف

 .کندهای ارتباطی شما کمک شایانی میبه تقویت مهارت ، مطالعهکلامیک
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 ؛بدهید اهمیت به ارتباط غیرکلامی . 3

نوعی ارتباط غیرکلامی هم وجود دارد که با استفاده  با دیگران است،کردن که همان صحبت  غیر از ارتباط کلامی

ارتبیاط غیرکلیامی درک و برقیراری  .شیود، حالات صورت و غیره میسر مییها، حرکات چشمیماواشارهااز لحن، 

نباید  .کندبه دیگری منتقل می یراحتبه، درون شماست آنچه را، کند و به عبارتیارتباط با دیگران را تسهیل می

 .های مختلف، متفاوت استفراموش کرد که ارتباط غیرکلامی در فرهنگ

 . سؤال کنید؛ 4

برقراری ارتباط است و ذهن شما را نسبت بیه موضیوع از فرایند ناپذیر مهم و جدایی یال بخشؤپرسش و طر  س

پاسیخ مناسیب شیکیبایی بیه گرفتن ، برای کنیدیمالی را مطر  ؤکه وقتی ستوجه داشته باشید  .کندروشن می

 .کردالات بجا و مناسب شما را در مسیر برقراری ارتباط راهنمایی خواهد ؤس طر  .خرج دهید

 را درک کنید؛  اصول ارتباطی. 5

سیت کیه در هیر ا یاگونیهبهبرقیراری ارتبیاط  چرخیهبرای برقراری ارتباط چه روندی را باید طی کرد؟ روند یا 

از: هدف، رمزگذاری پییام، انتقیال پییام،  اندعبارتبرقراری ارتباط  مراحل .اجراستقابل یهرکسموقعیت و برای 

با طی کردن  .پیام فرستندهبازخورد یا واکنش نشان دادن به  ارائها درک پیام دریافتی، دریافت پیام، رمزگشایی ی

 .با دیگران ارتباط برقرار کنید یسادگبهتوانید این مراحل می

 ؛ مذاکره کنید. 6

ممکن است موقعیتی برایتان پیش بیاید که برای دستیابی به اهدافتان مجبور به مذاکره بیا شیخص ییا گروهیی 

سیودمند زمیانی اتفیاق  مذاکره .کند که مذاکره را به نفع خود پیش ببردتلاش می شوید. طرف مقابل شما حتماً

کوشیش بیرای از  یجابیهاندازهای مدنظر دیگران را خوب درک کنید و بیا ذهنیی بیاز افتد که نیازها و چشممی

 .نیدک برقراربرد  -میدان به در کردن حریف، ارتباط متقابل از نوع برد

 ؛برداری کنیدیادداشت. 7

هیا در نشست شدهمطر های و مکتوب کردن برخی از نکات و صحبتخود با دیگران اطلاعات  در میان گذاشتن

 .هاستآنو کاوش برای درک بهتر  موردبحثراهی برای به خاطر سپاری نکات 

 ؛ جمع صحبت کنید در. 8

در بیشتری در برقراری ارتباط بیا دیگیران پییدا کنیید. مهارت  کهکند صحبت کردن در جمع به شما کمک می

ها هیم غافیل نشیوید تیا چشم یژهوبهرا فراموش نکنید. از حالات صورت و  نفساعتمادبهداشتن چنین موقعیتی، 

 .بتوانند با شما ارتباط برقرار کنند نیز بهترشنوندگان و حاضران 
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 ؛نگذرید یآسانبهاز کنار بازخورد . 9

ارتباطی سازنده برقرار پیام  فرستندهبا گیرنده یا  کهکند به شما کمک می ت و کلید برقراری ارتباط اس ،بازخورد

. داشته باشد بیشتری سود شما برای دیگران با ارتباط برقراری  در قضاوت و داوری منصف و عادل باشید تاکنید. 

 .موفقیت کمتر کندشما را با  فاصلهتواند ش مثبت نسبت به بازخورد مینگر داشتن

 ؛ها پیروز شویدبر کشمکش. 11

دب ؤها مست. تلاش کنید در این کشمکشا ناپذیر ارتباط متقابل و روابط کاریکشمکش و برخورد بخش جدایی

و  هیا باشییدتمرکز بر فرد یا گروه به دنبال راهی برای پیروزی بیر کشیمکش یجابه .محکم باشید حالیندرعو 

 .، برای یافتن حقایق کاوش کنیدهاگمانفرضیات و حدس و  یهپاگیری بر تصمیم یجابه
 

 دارای رشد زیادهای برخی از فرصت

 ( برنامه)(همه نوع) رایانۀهای اپلیکیشن 

  یمصنوعهوش (Artificial Intelligence) 

 واقعیت افزوده (Augmented Reality) 

  یشنماصفحهزیر  اثرانگشتاسکنر 

 و ینظام ی،علوم، پزشک یبرا یربرداریتصوهای یستمس... 

  اینترنت اشیاInternet of things (IoT) 

 های عظیم یاداده Big data  

 واقعیت مجازی Virtual reality (VR) 

 ی/ رمزنگار هاداده یتیامنهای سیستم 

 حسگرهای زیستی( سنسورهابیو( 

 بالا فناوریبا  یپروتزهای 

 یوتکنولوژیب (Biotechnology) 

 و. ... 
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 خصوصیات کارآفرینان

 توانایی ریسک کردن

های ریسیک فقیطکه  اندمراقبشوند، اکثراً می ریسک کننده شناختهافرادی  عنوانبهکه  حالیندرعکارآفرینان 

نتیایج  تا حید امکیان، کنند با مطالعه و پژوهش و کنترل عواقبمی را انجام دهند. کارآفرینان تلاش شدهمحاسبه

 ریسک را کاهش دهند. نامطلوب

 پذیریریسک

ممکن است برایشان خطرناک و هم یعنی اینکه افراد دوست داشته باشند کارهایی انجام دهند که  پذیرییسکر

توانید خوبی برایشان داشته باشد. رانندگی با سرعت زیاد میی ه وجود آورد که نتیجۀباشد و هم فرصتی ب باریانز

ی داشیته باشید و مثلاً هنگام رانندگی با سرعت زیاد ممکن است فرد احساس خیوب پذیری باشد؛مثالی از ریسک

خیلی جدی مثیل  هاییانزممکن است این کار  ،حالیندرع داشته باشد.را دوست  بالاسرعترانندگی با هیجان 

 داردامکان ضرر برای خود فرد و دیگران هم پذیری فعالیتی است که داشته باشد. پس ریسک اوهم برای تصادف 

ل زندگی یک فرد از تولید تیا ورد. ریسک کردن در تمام مراحهمراه بیابه  برای او نتایج خوبیو هم ممکن است 

 وجود دارد.پیری 

-بینیم که ریسیکولی می شودتعریف می از دست دادن چیزی، خسارت یا آسیبریسک معمولاً با خطر، تهدید 

 ییا اتفیاقآید می پیشد. ریسک یعنی اینکه وقتی کاری ند سودهایی هم برای ما داشته باشنتوانهای درست می

، وقتی از ریسک هاوقتافتد ممکن است فایده و سودی یا ضرری برای ما و دیگران داشته باشد. گرچه بیشتر می

 . شودصحبت می ،ه باشدهایی که شاید برای ما داشتدر مورد ضررهای آن بیشتر از فایده ،دزننمی حرف

ترسییم باعیث اتفاقیات اسیت کیه میی یمیا چییز بید به نظر همیۀگرچه  ریسک بخش مهمی از زندگی ماست؛

های از فرصت بسیاریشود که ها باعث می، خیلی وقتکردناز ریسک  ترس ماشود.  نماناخوشایندی در زندگی

توانیم چیزهای نو و جدیید ایجیاد کنییم و پذیری میخوب را از دست بدهیم. باید قبول کنیم که فقط با ریسک

های نادرست پذیری به معنی خطر کردنکه ریسکداشته باشیم توجه  زمان،همولی  انه انجام دهیم،خلاقکارهای 

ایجیاد نکنید.  یخطیرات جدییدنیست، بلکه منظور ریسکی است که درست و مناسب باشد و برای ما و دیگران 

  لازم است. ما بسیار و ارتقای برای رشد ضروری است که یک نیاز شدهحسابهای یسکر توانایی دست زدن به

 ریسک خوب چیست؟

ن یرای میا دارد بیشیتر باشید. ایین بیدآن از ضیررهایی کیه بیهای است که منافع و فایده ریسکی ،ریسک خوب

  .دارد مامثبتی برای  ۀیجچه نت هاآنهر یک از  بدانیمو  مهای ممکن را بشناسیاست که در هر کاری ریسکمعن
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  چرا باید ریسک را قبول کنیم؟

تغیییر  و برای اینکه در زندگیرو هستیم هبا آن روب مانیزندگهای ریسک چیزی است که همواره در تمام زمینه

چیون  ؛کنیم که بتوانیم به نتیایج مثبتیی برسییممی برای این ریسکما  پذیریم.می هایی راو رشد کنیم، ریسک

هیا هیم بیه خیاطر . گاهی وقتاستهای یک فرصت برای ما گاهی بیشتر از ضررهای آن کنیم که فایدهحس می

ممکن است گاهی شیرایطی پییش  شویم.پذیری می، مجبور به ریسکندفشارها یا اتفاقاتی که در کنترل ما نیست

کاری انجام دهییم. گیاهی هیم  توانیم،می که ترتیبیآید که ما هیچ انتخابی نداشته باشیم و مجبور شویم به هر 

و رشد کردن و تغییر کیردن ریسیک  از تجربه یادگرفتنهایی که داریم، تجربۀ استقلال و برای استفاده از فرصت

 کنیم.می
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  مطلوب پذیرییسکرنکات 
  ریسک توانیممثل هر رفتار دیگری می ؛پذیری یک رفتار استکه ریسک مبدانی از هر چیز یشپباید-

 .را یاد بگیریمپذیرتر شدن 
 اگر یک کار ریسیکی انجیام دهییم دانیماست که نمی علتینابهپذیری : ترس از ریسکشبکه ایجاد کنیم ،

. درسیت ایجیاد کنییمپشیتیبانی  خود یک شبکۀبرای باید کم شود،  نماترس. برای اینکه افتدمی یچه اتفاق

 بیا اگیرتوانید یک شبکه تشیکیل دهیید. نیست. شما با دوستانتان می چندان دشواریکردن یک شبکه کار 

توانیید بیا هیم کیه میی در اختیار خواهیید داشیت ایشبکه ،تشکیل دهیدگروهی ها و دوستانتان کلاسیهم

فکری دوستان و گروهتان اسیتفاده . سعی کنید همیشه در کارهایتان از همرا حل کنیدمشکلات و مسائلتان 

 کنید. 
 مثل این  ،مپذیریمی کاری راریسک  وقتی :مباشی دنبال آرزوها به م،را دنبال کنیها اینکه ترس یجابه

که کاری احمقانیه است  این به معنایپذیری ریسککه  دنباید فکر کنی .مکنیرا دنبال می ایاست که مبارزه

احسیاس  هیاآنکه شاید کمی بیا  ددنبال چیزهایی باشیبه  ید. همیشه سعی کندیا بدون احتیاط انجام دهی

 د.نانگیز باشاسرارآمیز و هیجان انولی برایت دناراحتی کنی
   بیازی کیردن در تئیاتر،  مثیل .یددرست کن ،ذاب استج انکاری که برایت 31از  فهرستیهمین حالا

نوازندگی در  نوشتن شعر، یادگرفتن زبان انگلیسی، کاشتن گل در حیاط خانه، زندگی در یک کشور خارجی،

 جذاب است.  انبرایت دکنیو خلاصه هر کاری که فکر می یک گروه موسیقی

 انرسید از همیه برایتیکه بیه نظیر مییرا ، دور چیزهایی ددرست کردی انبرای خودت بلندبالافهرستی  ینکهبعدازا

همیشیه در هیر کیاری  یید. سیعی کنیید، انتخاب کننددنبال کررا برای  هاآنو یکی از  یدخط بکشترند، جذاب

 .دخاطر خود آن لذت ببریه و از هر چیزی ب دهای جدید را پیدا کنیفرصت

 مهر کاری لذت ببری دادن انجام از : 

کیه جیذاب هیم را ورزش یا فعالیت جدییدی  .پذیری این است که مثل سرگرمی استهای ریسکیکی از خوبی

 در ورزشگاه. ینوردصخره، یا بازییتاسکمثل  ؛یدامتحان کن ،سته

 یدرا یاد بگیرقسمت عمیق و شیرجه زدن در  یدبه استخر برو. 

 ؛ دهای جدیدی را امتحیان کنییگاهی لباس یدسعی کن ،دهستی تانیا خانواده هایی که با دوستاندر مهمانی

 .یدبپوش دپوشیدیکه قبلاً نمیرا هایی لباسمثلاً 
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  شیروع بیه  ،هسیتند انخودتی وسیالسنهمبا افراد جدییدی کیه  یدسعی کن ،درویجدیدی می یجابهوقتی

 .شویدآشنا  هاآنو با  دصحبت کنی

 یدامتحان کن ،یدانخوردهکه قبلاً  ، گاهی غذاهای جدیدی رارویدمی رستورانبه  وقتی با خانواده. 
 تمایل به رقابت

برند. این می در بازار لذت جدید و رقابت گذارییهسرمااز چالش شروع یک  هاآنرقابتی دارند.  کارآفرینان روحیۀ

 روحییۀ کنید.میی جدید کمیک گذارییهسرمارقابتی به کارآفرینان در غلبه بر موانع اصلی در شروع یک  روحیۀ

 ریشه در توفیق طلبی یا تمایل به کسب موفقیت دارد که در ادامه مطر  شده است. یریپذرقابت

 یطلب یقتوفتعریف 

کاری، تسلط پیدا کردن  آمیزیتموفقدادن به موفقیت به تمایل و آرزوی یک فرد برای انجام یل توفیق طلبی یا م

 موردقبیولبه زبان ساده، توفیق طلبی میل به موفق شدن و اردهای بالا اشاره دارد. ها، کنترل یا استاندمهارت بر

هیا چون به نظرشان این ریسیک ؛کنندهای کم اجتناب میطلب اغلب از ریسکهای موفقیتاست. آدم شدنواقع

هیا خیلیی هیم اهیل د. از طرف دیگیر، ایین آدمنها نشان بدهآدم قیۀد حس برتر بودنشان را نسبت به بنتواننمی

و  اندها بیشتر به دنبال چالشها اغلب نتایج خوبی ندارند. این آدمچون این نوع ریسک ی بزرگ نیستند؛هاریسک

 شوند. بزنند و البته در این راه موفق هم ب را محک های خودبلیتها قاخواهند از طریق چالشمی

دست آوردن آن نه بسییار سیاده و نیه بسییار سیخت ه طلب به دنبال موفقیتی است که ب، فرد توفیقدیگریانببه

های افراد است. پس هر فیرد ها و تواناییباشد. سادگی و دشواری موفقیت امری قطعی نیست و وابسته به قابلیت

 بیه کیارتمام تلیاش خیود را ، کند و برای رسیدن به هدفگذاری میگیرد، هدفخود نتیجه می وتحلیلیهتجزبا 

 گیرد.می

 طلبی ارتقای توفیقهای راه

 هایی که در نقاط قوت، استعدادها، نقاط ضعف، موفقیت ؛دبشناسیبهتر را  خودتا  بگذاریدوقت  انبرای خودت

 یخوببیهرا  انهیای خودتیمهیارت یطورکلبیهو  اید، چیزهایی که در گذشته دوست داشتهیداداشتهگذشته 

 . دموفقیت بیشتر استفاده کنیکسب برای  هاآناز  دتا در آینده بتوانی بشناسید

 گذشته متوقیف  در .دندهرا افزایش  نفستاناعتمادبه که یدهایی پیدا کنحلراه ؛یداشرا باور داشته ب انخودت

 .یدنشو
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 ید، مثبت بودن است. افکار منفی را کنار بگذاربه موفقیت دهندهسوقهای روشاز بهترین  یکی ؛یدمثبت باش 

کند کیه افکارتیان چون به شما کمک می ؛یدتمرین کن هرروزمثبت بودن را  .یدبا افراد مثبت معاشرت کنو 

 . مثبت و شاد شود

 بدون در نظر گرفتن موقعییت و محیدودیت ،دداری که برای آیندهرا تخیلات، رؤیاها و فکرهایی  یدسعی کن-

-میی، ترتیبینابه. دچطور زندگی کنی یا شوید کارهچه دخواهیمی ینکهامثل د؛ای بنویسی، روی برگههایتان

 . دو آن را تکمیل کنی کنیدبه آن نگاه  هرروزد و بسازی یاییرؤ یانقشه انبرای خودت دتوانی

 امیرتوان آینیده و اهیداف را دیید. ایین میبه کمک آن است که  ییهاروشصور کردن یکی از ت ؛یدتصور کن 

 . دمتمرکز شوی تانهدف ربیشتر ب ۀبا انگیز کهکند کمک می

 احلییو مر هاگام، انتییعنی برای رسیدن به رؤیاها ؛کنیدتبدیل های واقعی را به هدف د رؤیاهایتانسعی کن 

 . دتعریف کنی

 این اهدافشود که برای رسیدن به این کار باعث می ؛دعلاقه داری هاآنکه به  یدرا انتخاب کن اهدافیه هموار 

 . دو خسته نشوی کنیدبرا  انتمام تلاشت

  مشیخص  را هیاآنمسییر رسییدن بیه  دبای ،دکنیرا تنظیم می انوقتی اهدافت ؛یدشداشته با ینانهبواقعهدف

 . کمک بیشتری خواهد کردان ، به موفقیتکنیدنوشتاری تنظیم  صورتبهرا  ان. اگر هدفتدکنی

 و چیه کارهیایی را میی چیزهایی تحت کنترل شما هستندکه در هر زمانی چه  یدبر این موضوع تمرکز کن-

 .دانجام دهی دتوانی

 بیا، دکه وقتی کاری را شروع کنی دبدانی شروع هر کار جدیدی با ترس و اضطراب همراه است اما باید این را 

 رود. از بین می تانو ترس و اضطراب دکنیپیدا می نفساعتمادبهزمان  گذشت

 سختی متوجه ، دهیدانجام  داگر چیزی را که دوست داری .یدتلاش کن اناهدافت رای رسیدن بهب ؛یدتلاش کن

 . شد دکار نخواهی

 در لحظه آیند میتان هایی را که به طرففرصت .روندمیآیند و میهای زندگی فرصت ؛یدها را شکار کنفرصت

 . شکار کنید

 دتوانییمیی همواره، این صورت در. دو از بقیه تقلید کنی رفتارمثل بقیه  یدسعی نکن ؛یدباش انهمیشه خودت 

 . دباشی فردمنحصربه

  تعریف ان و با توجه به موقعیتتان موفقیت را به زبان خودت یدسعی کن ؛یدتعریف کن انبرای خودتموفقیت را

 . دکنی
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 کیه  ییدفراموش نکن .د، کمک کنیدکنیبیشتر از آنچه دریافت می یدبا ؛دکه به دیگران کمک کنی یدیاد بگیر

در میان گذاشیته شما با  ،اندو آنچه را داشته کمک کرده شماافرادی به هم  قبلاً .است همینموفقیت واقعی 

 . اندکردهیا تقسیم 

 

 توانایی مقابله با استرس

و  های کاری مختلف، میا بیا انیواع مشیکلاتدنیای امروز، دنیای سخت کار کردن و تلاش مداوم است. در محیط

های گونیاگون را در زنیدگی دهنید تیا اسیترسهم می دستبهدستاین مشکلات  ۀرو هستیم. همها روبهدغدغه

بییا مشییتریان و  پایییانیب، سییاعات طولییانی مییذاکرات هایتمسییئول، مهییم هایگیرییمتصییم تجربییه کنیییم؛

دورۀ های کیه بیرای مواجهیه بیا اسیترسوارد کنند. کارآفرینانی  ییهااسترستوانند می همگی کنندگان،یتحما

بیازدهی  شیوندمیی که تسلیم فشیار اسیترس ییهاآن، نسبت به اندگرفتهیشپمناسبی در های کاری خود روش

 .دارند بیشتری

 کنند ومی د استقبالخو وکارکسبارتقای بلکه از آن در جهت  کشنداز استرس رنج نمی تنهانهنان بزرگ آفریکار

 ،کنیدرسد اما آنچه برای افراد دیگر استرس ذهنیی ایجیاد میع قدری عجیب به نظر میو. این موضبرندمی بهره

ی ب و خوشیایندجذا ۀ، مشکلات جنبهاآن ۀدیدگاه سازندشود. از جدید محسوب می یبرای یک کارآفرین چالش

و از حل کردن آن  داندمی و هر مشکل جدیدی را یک چالش ردکارآفرین ذهن خلاقی دا، درهرصورتدارند. هم 

 استرس است. مسئلۀهمین  ،ها برای یک کارآفرینترین چالشبرد. یکی از بزرگلذت می

های مثبت تبدیل های منفی را به عملکردچگونه استرس های شخصیتی کارآفرینان موفق و اینکهدر اینجا ویژگی

 کنند، آمده است.می

 امکیانداننید کیه فعیال و بیاهوش بیودن ند. این را هیم میو متمرکزبین خوش اً: کارآفرینان ذاتینیبخوش 

 .دهدمی را افزایششان موفقیت

  ید. منبع تیرس ناشیناخته شومی مواجهبا مشکلات بدون ترس  یک ویژگی ذهنی است که شماشجاعت: این

 ها را رها کنید و شجاع باشید.و شما یک ماشین آموزنده هستید. ناشناخته است

  و هیم شیما متوجیه  انیدراحت هاآنهم  ،صورت در این ؛داشته باشیددرست  یارتباطمردمی بودن: با مردم

 را خوب بشناسید. هاآن ،بنابراین ؛شویدمردم موفق می ۀواسطبهها و علایقشان هستید. شما ها، نگرانینیاز

  از در دست داشتن پیول نقید زییاد آسییب نخیورده اسیت. موجیودی شیرکت را  یوکارکسبپول نقد: هیچ

باشید. این موضیوع مهیم اسیت و میانع وقیوع بسییار از  جوصرفهمدیریت کنید، از بدهی جلوگیری کنید و 

 شود.مشکلات در آینده می
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 ۀاهمیت دهیید. دلییل ایین امیر رابطی دخو ۀانتخاب همسر آیند ۀاندازبهارمند انتخاب ک کارمندان خوب: در 

 خواهید داشت. هاآناست که با  مدتییطولان

 کیوچکی از  ۀدتان هستید. بهتیر اسیت بیه مجموعیها و بازار خومشتریان خوب: شما قادر به انتخاب مشتری

نیامربوط بزرگی از افیراد  ۀتا اینکه به مجموع خوشحال کنیدرا  هاآنه دهید و ئارا یانتان خدمات خوبمشتری

 د.کنی ناراحت ۀ بزرگ رامجموعاین دهید و ضعیفی بخدمات 

  :یا  ین موضوع یک پارانویااخیلی زود خطرات را تشخیص خواهید داد.  ؛کنیدرا با دقت نگاه  یزچهمهتیزبینی

 در حال تغییر است و شما باید از این تغییرات آگاه باشید. یزچهمهبه این معناست که  بلکه نیست شکاکانه

 شیک و  ،آوریدذهن می بهتسلیم را  ۀگزین اینکه محضبه .پشتکار داشتن: هرگز تسلیم نشوید مصمم بودن و

بینانه را داشته باشید که هرگز صحنه را تیرک نخواهیید . همیشه این تصور خوشکندمی شما غلبهتردید بر 

 کرد.

 ی تبدیل کار به سرگرمیتوانای

فت حقوق همیراه اسیت و با دریا هاآنکه یکی از  سبباین به فقط . گذاریمفرق می سرگرمیاغلب بین کار و ما 

 کارآفرینیان از کارشیان بسییار لیذت .دنیتلاش جسیمی و فکیری بطلب میزانیکحتی اگر هر دو ؛ دیگری نیست

توانید در میی بخش نمیودن کیاردر لیذت ایییتواناشوند. چنین می زدهیجانهاز رفتن به سر کار  هاآنبرند. می

کیار مهیم  یهاولدر مراحل  خصوصبهکمک کند. این توانایی  یخوببهبه کارآفرینان  پراسترسدشوار و های زمان

 است.

 مشکلات خلاقانهتوانایی حل 

خلاقانه بوده های در حل مشکلات به روش شانییتوانا هاآنکه دلیل موفقیت  اندکردهاشارهتعدادی از کارآفرینان 

است. در برخی موارد، این تنها توانایی حل مشکلات نبود  بلکه توانایی تشخیص یک مشکل خاص و سپس حیل 

 ، کارآفرینان بیشتر خلاقیت و نوآوری خیود را هنگیام مواجهیه بیا مشیکل نمیایشهاروشآن بود. در بسیاری از 

 دهند.می
 

 تعریف خلاقیت

خلاقییت یعنیی » توانید ایین باشید:می هاآنترین یکی از ساده کهتعاریف متعددی برای خلاقیت ارائه شده است 

این تعریف ضیمن سیاده  .«و مناسب برای حل مسائل و مشکلات های متعدد، جدیدحلها و راهتوانایی تولید ایده

 از چند قسمت تشکیل شده است:شده یاد. تعریف در بر داردهای مهم خلاقیت را نیز بودن، ویژگی

 خواهیم آن را حل کنیم؛است که می آمدهشیپمسئله یا مشکلی  .0
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 کنیم؛تعداد زیادی ایده تولید میبرای حل کردن آن  .1

 برای چنین مشکلی ارائه نشده باشند(. جدید باشند )قبلاً  دشدهیتولهای کنیم ایدهسعی می .0

مناسب باشند و بتوان با انتخاب ییک ییا چنید میورد از بهتیرین  موردنظر مسئلههای تولیدی برای حل ایده .1

 د. کرحل را ، مسئله هاآن

شیود، می روروبیه یامسیئله، هر فرد وقتی در زندگی با مشکل و یطورکلبهبحث خلاقیت و تعریف فوق، فارغ از 

 همیهمنطقی و معمیول اسیت کیه تقریبیاً  یحل معمولاً روشحل مناسبی برای آن پیدا کند. این راهراه کوشدیم

آید، موضوع کمی فیرق ولی وقتی پای خلاقیت به میان می، کنندمشابه استفاده می مسئلهحل مردم از آن برای 

 کند. می

حیل اهحتی اگیر آن رکنند؛ حل بسنده نمیاق به یک راهشد، افراد خل گفتهکه در تعریف بالا  گونههمان، درواقع

های کیه مسیئله را از جنبیه آن را دارنیدافراد توانیایی  ، ایندرواقع باشد. موردنظر مسئلهمناسب  کاملاً منطقی و

تازگی  هاآنپیشنهاد نمایند که بسیاری از  های متعددیحلها و راهمختلف بررسی کنند و در مدت کوتاهی ایده

 اند.مسئله به کار نرفته آندارند و قبلاً برای حل 

خیود بیه  خلاقانیها غیرعملی به نظر برسند ولی فرد خلاق با نگرش یها غیرمنطقی بعضی از این ایده ممکن است

دهد که بسییار بهتیر و ارائه میهایی حلحل یا راهغیرمنطقی، راه ظاهربههای موضوع، با تغییر و ترکیب این ایده

 کند. ثرتر از روش معمول، مشکل را حل میمؤ

موضیوعی را  ، آنهیابرداشیت نادرستی از خلاقیت دارند و به سبب همیینو تصورات  هاشتبسیاری از مردم بردا

توان بیا می هاآنکه با توجه به است  دهخلاقیت آم. در زیر سه خصوصیت کنندیمی تصور ننیافتپیچیده و دست

 شد:خلاقیت بیشتر آشنا  مقوله

متفیاوت ، سطح آن در افراد مختلیف را دارند امامردم این توانایی  همهخلاقیت مختص افراد خاص نیست و  .0

هیای بشیر اسیت و میا حتیی یکی از خصوصیات و توانایی؛ نیست یبیوغربیعج، خلاقیت چیز درواقعاست. 

 کنیم.مان از آن استفاده میداشته باشیم، برای حل مسائلشناختی خلاقیت که از اینبدون  گاهی 

 خلاقیت، قیادر بیه فراگییری و ارتقیایست. افراد با هر سطحی از اکتسابی و قابل یادگیری ا یخلاقیت مهارت .1

 سطح خلاقیت خود هستند.

و  های هنریهای خاص نیست. بعضی از مردم خلاقیت را منحصر به فعالیتخلاقیت منحصر به امور و فعالیت .0

کیاربرد خلاقییت بسییار  کیهیدرحالدانند؛ اکتشاف میهای سطح بالا و اختراع و برخی آن را مختص فعالیت
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علمی و  دهیچیپگی روزمره تا مسائل بسیار از آن در کارها و مسائل کوچک زند توانیمما میو  استگسترده 

 . کنیمدر سطح جهانی استفاده 

 های افزایش خلاقیت راه

 ندتراز بقیه جذاب مانهایی برایکه چه کارها و بازیم؛ اینعلایق خود را بشناسی . 

  تیاکنونهایی کیه شاید در حوزه م.های جدید را امتحان کنیکارها و بازی یم؛تجارب جدید باشدنبال به 

  . م، استعداد داشته باشیمیانکردهتوجه  هاآنبه 

 کسب تجارب جدید بدون خطر کردن ممکن یم، نترسمیا در کاری شکست بخوری مکه اشتباه کنیاز این .

  نیست. 

  چرا  نکهیامثلباشد.  پاافتادهشیپیلی خ ،میاشده روروبهای که با آن هحتی اگر مسئل کنیم؛همیشه سؤال

  . متر از قبل باشید که خلاقنکنها کمک میآسمان آبی است؟ همین سؤال

 یمبینانه داشته باشه از خود انتظارات بالا اما واقعوارهم یم؛نگیر کمدسترا  خودمان .  

 ای جدید انجام دهیم. های معمول را به شیوهفعالیت 

 یمیادگیری مطالب جدید باش به دنبال همواره .  

 داشیته  یزمیانی منظمی برنامهادن به موسیقی و صحبت کردن هایی نظیر خواندن، گوش دبرای فعالیت

 باشیم. 

  یمو ببین م، قبول کنیمکه هستی طورهمانخود را . 

 هافرصتتوانایی تشخیص 

توانند چیزی خلق کنند که بیرای میا می بگویند که چه چیزی ارزشمند یا مهم است؛توانند به ما می کارآفرینان

کننید کیه میی ثابیت هیاینا همیهخواهیم، کمیک کننید. می ارزشمند باشد یا به ما در رسیدن به چیزهایی که

از دارنید( و کارآفرینان قادر به درک نیازهای افراد دیگرند )حتی اگر آن افراد هنوز ندانند که بیه چیه چییزی نیی

را که دیگران قادر  ییهافرصتکنند و  بینییشپتوانند روند را می هاآناین نیاز را برطرف کنند.  توانندیمسپس 

 به دیدنشان نیستند، تشخیص دهند.

 خواهد:می یک کارآفرین معمولاً

 ی را کشف یا اختراع کند؛کالای جدید 
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 ی را معرفی کند؛خدمت جدید  

 را بهبود بخشد ییا خدمت جدید کالا،  

  دهدیمو این کار را از طرق زیر انجام: 

 قیمت بهتر 

 بیشترهای انتخاب 

 کیفیت بهتر 

 راحتی بیشتر. 

  دهد؛کالا یا خدمات موجود مکملی پیشنهاد میبرای 

 کند؛ارائه می ینی کالا یا خدمات موجود جانشیبرا 

 کند؛ی کالا یا خدمات موجود معرفی میبرا یبازار جدید 

  کند.میحل را مشتری یک مشکل 

را بیه  هافرصیتاین که د نیا اینکه به ما کمک کنبه وجود آورند را  هافرصتجدید ممکن است این های فناوری

 تبدیل کنیم. وکارکسب

 وکارکسبتعهد به 

 کیارآفرینخوابید. تعهید و عیزم می خورد ومی کند، غذامی زندگی وکارکسبکارآفرین موفق کسی است که در 

 تواند عنصر کلیدی در تعیین موفقیت یا شکست او باشد.می

 سوگیری هدف

بر اهمیت داشتن هدف و دستیابی به آن است. کارآفرینیان  هاآنکارآفرینان، تأکید های ویژگی ینترمهمیکی از 

نید کیه بیه دنبالشیان رسیدن به اهداف، تمایل به تمرکز بیشتر بر اهدافی دارهای تمرکز بر جزئیات شیوه یجابه

 انجیام دادنبیرای  هاآنکنند که انرژی و توجه خود را متمرکز کنند و از می هستند. اهداف به کارآفرینان کمک

 کارها بهره ببرند.

 اهداف باید: 

 د.نشفاف و بدون ابهام بیان شو روشن و واضح باشند؛ یعنی کاملاً-0

 هاآنه کمک یعنی بتوان معیارهایی تعیین کرد که ب؛ کرد یریگاندازهرا  هاآنبتوان باشند و  یریگاندازهقابل -1

 .شودیممشخص   یراحتبهنزدیک شدن به هدف 

د از دیید خودتیان بایی لازم نیست هدف شما از دید دیگران امری ممکن باشد ولی حتماً ند؛باش یابیدستقابل -0

  .ید تنها یک آرزوستاهدفی که انتخاب کرده، در غیر این صورت. نباشد یرممکنغ
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به بیازار  توانیدینمشما  ، مثالرای ب .خیالی و توهمی نباشد، ینکه هدفواقعی بودن یعنی اند؛ باش ینانهبواقع -1

پیس ماشیین پرنیده . تواند هدف باشیدمی اما ساخت ماشین پرنده برای یک مخترع بخریدبروید و ماشین پرنده 

  .هدف است یک مخترع، یک خیال و برای  شمابرای 

کنند شاید سعی می .ندکنمی از توجه به این ویژگی غفلت سفانه بسیاری از افرادأمت باشند؛ یبندزماندارای  -1

منصیرف زمیان از تعیین  ،یابندینمکنند و وقتی این توان را در خود  بینییشپی را برای تحقق اهداف خود زمان

 .استهدف  خشی ازب درواقعغافل از اینکه زمان ؛ شوندمی

 ینانهبواقع ینیبخوش

خورند؛ به همین سبب، ترس از شکست ممکن است کسانی می جدید شکست یوکارهاکسب اتفاقبهاکثر قریب 

اغلیب  یطبعشیو و  ینیبخیوشبنیابراین، حیس ؛ کنند، ناتوان و درمانیده سیازدمی را شروع یوکارکسبرا که 

 بینانه، در حالت تعادل قرار گیرد.انتظارات واقع  بریهتکبینی با باید ضمن خوش ینبخوشضروری است ولی فرد 

را باور داشته باشید، عوامیل بیرونیی ماننید  هامؤلفهکه لازم است کارآفرین برای موفقیت در کار این  حالیندرع

 کنند.می قوانین و فرهنگ حاکم بر جامعه نیز وجود دارند که در توفیق او نقش مهمی ایفا

 "شبیه خود ما هستند هاآن" –کارآفرینان جدید 

، با مین و شیما خیلیی اندگرفتهکثر کارآفرینان که از خود الهام ا، 9خاصی مانند راس پرو ستارهفوق  از نظرصرف

افتیاده اند و این اتفاق به دلیل شرایط برایشیان برای کارآفرین شدن نداشته یابرنامهاکثراً  هاآنمتفاوت نیستند. 

شود که افیراد می یک( سبب شماره. اغلب، شرایط بحرانی مانند فقر شدید یا ناامیدی یا اخراج شدن )دلیل است

در شیرایط  یسادگبهبرای خودشان بروند. کارآفرینان افرادی عادی هستند که خود را  وکارکسببه سمت شروع 

  دربارهرا که   هاافسانهفرینی وجود دارد. در اینجا برخی از این کارآ دربارهزیادی های . افسانهاندیافته یاالعادهفوق

 کنیم.می ، بیاناندکردهرا خلق و درست  ییوکارهاکسبافرادی است که 
 

  

                                                 
 است EDS یوتریثروت او شرکت کامپ أ. منشرساندیمام را به فروش  یب یآ یوترهایاست. او کامپ یمیقد یاستمدارس یکتاجر اهل تگزاس و  9
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 1 شماره افسانه

سیاله  01 کیهیهنگامهمگیی  هیاآن؛ هاسیتآنشوند، نه آنکه ساخته شیوند. ایین در ژن می کارآفرینان متولد"

در  یطورکلبیهپوشیند و میی عجییب بیرای کیارهیای ، لباساندکرده، چیزی را مثلاً در یک گاراژ اختراع اندبوده

 ".انددرک یرقابلغها مهمانی

 1 شمارهواقعیت 

کار در یک شرکت بزرگ دارند، تحصییلات  تجربهسال  01سال است؛ بیش از  11تا  01متوسط سن کارآفرینان 

معروف، مشخصات فیزیولوژیکی معمولی و طبیعی دارند. به های شان متوسط است و برخلاف افسانههوشی بهرهو 

 کنند.می رسند و مثل ما صحبتمی لحاظ کار در گروه، مانند من و شما به نظر
 

 2 شماره افسانه

 دهد.می هدف اصلی کارآفرین میلیاردر شدن است. او قطعاً این کار را برای پول انجام
 

 2 شمارهواقعیت 

را  کیار یینابا انگیزه کسب پول  یطورکلبه هاآندرباره کارآفرینان این است که  هاسوءبرداشت ترینیجرایکی از 

و کسب رضیایت مشیتری، نییروی  اندازچشمرسد که موفقیت، دنبال کردن می دهند. در مقابل، به نظرمی انجام

باشید. پیول می از پول تریچیدهپبرد چیزی می ه کارآفرین را به جلوانگیزشی اولیه کارآفرینان است. آن چیزی ک

 سوخت ضروری برای تحقق این منظور است و روشی برای سنجش درجه موفقیت و نماد آن است.  درواقع
 

 3 شماره افسانه

 کارآفرینان به آینده توجه ای ندارند.
 

 3 شمارهواقعیت 

 تکیه و نشستن از هاآن .دارند توجه آینده به گذشته یجابه هستند و مدارکارآفرینان آینده واقعیت این است که 

 کیه میواقعی در بوده و یطلبفرصت حس یک دارای هاآنهمچنین   برند.می لذت موفقیت از و نبوده راضی دادن

این  و کنندمی درک را بالقوه یهافرصت ،بینندینم را چیزییچه یا و بوده مشکلات گرنظاره صرفاً مردم از بسیاری

 .هاستآنبارز  هاییژگیو از یکی امر
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 4 شماره افسانه

 واقعی دارت هستند! کنندگانپرتاب هاآن؛ کنندمی بزرگیهای رآفرینان ریسککا
 

 4 شمارهواقعیت 

 را ریسیک بلکه کنندینم بزرگ هاییسکر هاآن متوسط دارند. ریسک به واقعیت این است که کارآفرینان تمایل

نیسیت.  درستی اعتقاد هستند یاالعادهخارق ریسک پذیران کارآفرینان که اعتقاد این دهند.می انجام شدهحساب

 را وضیعیت این کارآفرینان ولی برسند نظر به غیرممکن حتی دیگران چشم از و بوده بالا هاآن اهداف است ممکن

 بیه دنبیال معمولیاً هیاآن .است قابل حصول و ینانهبواقع اهدافشان که دارند اعتقاد و نگریسته متفاوتی دیدگاه از

 هاآن موفقیت احتمال که است تجربیاتی و هازمینهیشپ دانش، کنندهمنعکس که هستند ییهاحوزه در هافرصت

 مسیتلزم کیار نیسیت. ایین نتیجیه بهتیرین کسیب بیه امیید و دارت پرتاب همانند ینیکارآفر .دهدمی افزایش را

 را تضیمین هیاآناست که موفقییت  منابع بازار و از اساس آگاهی بر شدهحساب هاییسکر ارتکاب و یزیربرنامه

 کند.می

 



 

 
 

 

 

 

 محل شروع ؛شما وکارکسبطرح  :4س در

 

  مخاطب هدف:

 ان کارآموز 

 :یازموردنوسایل آموزشی 

 پروژکتور 

 هاجزوه 

 اهداف درس:

 ان یاد خواهند گرفت که:کارآموز 

   چیست. وکارکسبنقش طر 

 کدامند. وکارکسبطر  های مؤلفه 

 کدامند.  وکارکسبایجاد طر  های مهارت 

 پیش از آنکه شروع کنید:

 ان را آماده کنید.کارآموز  یهاجزوه 

 مقدمه

 ییامحصیول  ؛شیودیماده دیک محصیول ییا خیدمت شیر   یدهادر آن که  است ی مکتوبسند وکارکسبطر  

و چگیونگی رسییدن بیه  هاینههزدرآمدها،  بینییشپبازاریابی،  برنامهاین طر  شامل   !دباش سازپولخدمتی که 

را بهبیود بخشید. همچنیین، بیه  وکارکسیبمیرتبط بیا  هایگیرییمتصمقرار است ، وکارکسبطر   .استسود 

. طر  پاسخ دهدرا  هاپرسشتمام نباید انتظار داشت که کند اما می کمک بلندمدتدستیابی به اهداف و مقاصد 

احتمالی بیرای های و ریسک مند شوید و از اکثر خطراتبهره آنباشد تا بتوانید از مزایای  جامعکافی  قدربهباید 

ضامن موفقیت نیسیت، امیا شیانس موفقییت شیما  وکارکسبیک طر   ییهتهاگرچه  دور بمانید. وکارتانکسب

 دهد.می افزایش هایتفعالکارآفرین را در انجام  عنوانبه

بیرای  ییازموردنطی خواهید کیرد و راهبردهیای  وکارکسبکه  است شامل مسیری وکارکسبیک طر  مکتوب 

افیراد دخییل در  همیهنقیش ، وکارکسبطر  ، است. همچنین وکارکسببرای  شدهیزیربرنامهسیر حرکت در م

 .دهدمی مشخص نشان صورتبهرا  وکارکسب

 کیارآفرین راهنمیای فرآینید ایین همه، از ترمهم و اول. کندمی دنبال را اساسی وظیفۀ هس وکارکسب طر  یک

 مذکور طر . دهدمی انجام را کار این موفقیت کسب استراتژی تدوین و آتی راهکارهای ترسیم طریق از و است

 ،هابودجیه بازارییابی، وتحلیلییهتجز ،میدتیانم و بلندمدت اهداف مأموریت، بیانیۀ شامل ابزارها از یامجموعه
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 شیرکت موفیق هیدایت در کیارآفرین بیه که کندمی فراهم را هایاستراتژ و هدف بازارهای مالی، هایبینییشپ

 آن تغییر و یروزرسانبه ایجاد، در افراد همۀ که داشت خواهد ییکارا صورتی در تنها مذکور طر  کند.می کمک

. بیود خواهید تیریمنطق مذکور طر  باشد، بیشتر طر  تهیۀ در تیم اعضای مشارکت میزان چه هر. باشند سهیم

 کیه کنیدمیی مشخص را اهدافی افراد همۀ برای طر  این اولیه، ابهام با توأم و آغازین حیاتی مراحل در خصوصاً

 در واقعی عملکرد سنجش برای آن از توانمی که کندمی تعیین را معیاری و نموده حرکت سمت بدان توانندمی

 آزمونِ بوتۀ به را خود هاییدها تا کندمی مجبور را کارآفرینان طرحی چنین تهیۀ. نمود استفاده اهداف با مقایسه

 نه؟ یا است سودآور عملاً مذکور یدها آیا که ببینند و بسپارند واقعیت

 روی ارقام و اعداد سری یک نوشتن صرفاً. است گذارانیهسرما و دهندگانوام جذب ،وکارکسب طر  دوم کارکرد

 درخواسیت منسجم، وکارکسب طر  یک بدون. کندینم کفایت وام درخواست از پشتیبانی برای یادداشت برگۀ

 راه بهتیرین عیوض، در. شیودمی یازموردن سرمایۀ جذب به منجر ندرتبه گذارانیهسرما جذب برای تلاش یا وام

 بیه تا سازدمی قادر را کارآفرین که است منطقی وکارکسب طر  یک تهیۀ ،یازموردن سرمایۀ تأمین تضمین برای

 بیرای بایید وکارکسیب طیر  ییک. کنید ارائیه را وکارکسیب هاییلپتانسی بالقوه، گذارانیهسرما و دهندگانوام

 نیر  تولیید و هیاوام بازپرداخت به قادر مذکور گذارییهسرما که کند اثبات بالقوه گذارانیهسرما و دهندگانوام

 .است جذاب و کافی بازده

 کیار ایین. بنگیرد واقعییت زاوییۀ از خیود وکارکسیب یدها به تا کندمی مجبور را بالقوه کارآفرین طر ، یک تهیه

 تیأمین برای. نماید گذارییهسرما موفقیت شانس ارزیابی به مبادرت عینی طوربه کارآفرین که است این مستلزم

 سیربلند بالقوه گذارانیهسرما و دهندگانوام نزد آزمون سه از باید کارآفرین وکارکسب طر  خارجی، مالی منابع

 :بیاید بیرون

 ارزش آزمون -0 و رقابتی آزمون -1 واقعیت، آزمون -0

 .هستند درونی و بیرونی یهامؤلفه دارای اول آزمون دو

 یا کالا برای بازاری حقیقت، در که است امر این اثبات با ارتباط در واقعیت آزمون بیرونی مؤلفه :واقعیت آزمون

 بیازار، انیدازه بالقوه، مشتریان بازار، تخصصی یهاحوزه صنعت، جذابیت بر آزمون این. دارد وجود مذکور خدمت

 در ،گذارنیدمیی سر پشت را واقعیت آزمون از بخش این که کارآفرینانی. دارد تمرکز مشابه عوامل و رقابت درجۀ

 .دارد وجود هاآن وکارکسب یدها برای قوی تقاضای یک که کنندمی اثبات خود وکارکسب طر  بازاریابی قسمت

 هیایینتخم بیه توجیه بیا توانیدمیی شیرکت آیا. دارد تمرکز خدمت یا کالا خود بر واقعیت آزمون درونی مؤلفۀ

 بهتر رقبا فعلی محصولات از واقعاً مذکور محصول آیا کند؟ تولید را آن عملاً آمده وکارکسب طر  در که ایینههز

 دهد؟می قرار مشتری اختیار در را خاصی ارزش مذکور محصول آیا است؟

 آن کلییدی رقبیای بیا مقایسیه در شیرکت نسبی جایگاه ارزیابی به رقابتی آزمون بیرونی مؤلفۀ :رقابتی آزمون

 هیاالعملعکس ایین آییا شود؟می منطبق رقبا ضعف و قوت نقاط با چگونه شرکت ضعف و قوت نقاط. پردازدمی

 است؟ جدید شرکت بقای و موفقیت برای تهدیدی
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 رقیابتی مزییت یک کسب به قادر که دارد اشاره شرکتی ایجاد در مدیریت توانایی به رقابتی آزمون درونی مؤلفۀ

 و مهیارت کیفیت، باید وکارکسب طر  رقابتی، آزمون از بخش این از گذر برای .است خود فعلی رقبای به نسبت

 تواندمی که است دیگری منابع چه دارای مذکور شرکت. نماید اثبات را مذکور گذارییهسرما مدیریت تیم تجربۀ

 بدهد؟ آن به بازار در را رقابتی مزیت یک

 طیر  میذکور، طیر  در گذارییهسیرما بیرای گذارانیهسرما و دهندگانوام کردن متقاعد برای :ارزشی آزمون

 برای را جذابی بازده نر  یا بازپرداخت از بالایی احتمال تواندمی فرآیند این که کند اثبات هاآن به باید وکارکسب

 باشد. داشته همراه به هاآن

 منطقی و تحقیقی فرضیات بر مبتنی ینانۀبواقع مالی هایبینییشپ ،مسئله ینترمهم ،وکارکسبنوشتن طر   در

. باشید داشیته کیاربردی عملییاتی تمرکیز و بلندمیدت اسیتراتژیک دییدگاه یک باید جدید گذارییهسرما. است

 .کنند منتقل سایرین به را زیر موضوعات درباره خود درک شفاف صورتی به بتوانند باید کارآفرینان

 ملزومات و خام مواد شدهتمام بهای 

 کار نیروی واحد هر شدهتمام بهای 

 ناخالص سود حاشیۀ و بازار توسط شدهیینتع فروش هاییمتق 

 بازرگانی هاییتفعال سرسربه نقطۀ 

 میذکور طیر ” کیه اسیت ایین کندمی کارآفرینان به وکارکسب طر  یک که اییهتوص بهترین مواقع، بعضی در

 اگرچیه. اسیت آن تهییۀ ینیددر فرآ بلکیه نیسیت طر  خود در وکارکسب طر  یک واقعی ارزش. “ندارد کارایی

. اسیت کیارآفرین توسیط نقادانیه و عینیی ارزییابی ییک مسیتلزم آن تهیۀ فرآیند ولی است مفید نهایی محصول

 نقشیی که آموزدمی عواملی سایر و مالی هاییازمندین هدف، بازار خود، شرکت درباره را چیزهایی چه کارآفرین

 و ریسیک کیاهش بیه منجر وکارکسب طر  یک تهیۀ ساده، زبان به. دارند تجاری موفقیت یک کسب در اساسی

 کیارآفرین بیه کیار انجیام صحیح نحوه آموزش طریق از را کار این و شده شرکت یک یاندازراه در اطمینان عدم

 .دهدمی صورت

 جدِ به مذکور کارآفرین که دهد نشان باید طر  این. است آن خالق از انعکاسی وکارکسب طر  یک ،این علاوه بر

 داده قیرار یموردبررسی دقتبیه را شودمی آن موفقیت به منجر آنچه هر و اندیشیده مذکور گذارییهسرما درباره

 قرار مدنظر را مذکور فعالیت منفی و مثبت یهاجنبه تا کندمی مجبور را کارآفرین طر  این تهیۀ ،علاوهبه. است

 آن که گذاشت خواهد کسانی بر مثبتی اولیۀ تأثیر باشد، شده تهیه تفکر با که تفصیلی وکارکسب طر  یک. دهد

 طیر  میذکور، کیارآفرین با ملاقات از قبل بالقوه گذارانیهسرما و دهندگانوام موارد، از بسیاری در. خوانندمی را

 طیر  کیه کننیدینم کیارآفرینی با ملاقات صرف را خود زمان یاحرفه گذارانیهسرما. خوانندمی را او وکارکسب

 و نظیم فاقید کیه کیارآفرینی ،هیاآن ازنظیر. باشد پول و زمان همهینا صرف کنندهیهتوج تواندینم او وکارکسب

 .بود خواهد وکارکسب اداره برای کافی انضباط فاقد احتمالاً است وکارکسب طر  یک تهیۀ برای لازم ترتیب
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 دلییل، همیین بیه. باشید گذارییهسیرما بیه نسبت کارآفرین علاقۀ و اشتیاق کنندهمنعکس باید وکارکسب طر 

 فعالییت درک بیه قادر چراکه کنند تهیه برایش را او وکارکسب طر  تا دهد اجازه دیگران به تواندینم کارآفرین

 اسیت یامحرکیه نیروی کارآفرین. کنند تجسم مذکور کارآفرین همانند را شرکت این توانندینم و نبوده مذکور

 که اشتیاقی و بینش تواندمی ممکن نحو بهترین به که است کسی تنها و داشته قرار کارآفرینانه یدها پشت در که

 کیارآفرین کیهییازآنجا ایین، بیر علاوه. کند منتقل را دارد موفق وکارکسب طر  یک به مذکور یدها تبدیل برای

 در. باشد آگاه آن جزئیات تمام از باید کند،می ارائه بالقوه گذارانیهسرما و دهندگانوام به را موصوف طر  مذکور

 گذاریهسیرما ییا مؤسسه موارد، از بسیاری در و داده ارائه متقاعدکننده شکلی به را آن تواندینم صورت، این غیر

 شیکل بیه میذکور کیارآفرین آییا کیه کننید حاصیل اطمینیان خواهندمی گذارانیهسرما. کندمی رد را آن مالی

 .نه یا دارد برنامه هاآن رفع برای و نموده جدید گذارییهسرما خطرات ارزیابی به مبادرت ایینانهبواقع

 صیورتینبد اسیت “دوسوم قاعده” نظر گرفتن در ،وکارکسب طر  یک تهیۀ به نیاز درک برای راه بهترین شاید

 برخیوردار میالی حماییت از دارنید کارآمید و منطقیی جدید وکارکسب طر  یک که کارآفرینانی دوسوم تنها که

 افیراد ایین بیه اولییه درخواسیتی مبلی  از دوسیوم تنهیا میالی، حماییت ایین کننیدگانیافتدر ینب از. شوندمی

 اسیتراتژی میؤثرترین. بیود خواهید شیدهبینییشپ زمیان از تریطولان دوسوم پول دریافت فرآیند و شدهپرداخت

 .است منسجم وکارکسب طر  یک تهیۀ ،“دوسوم قاعده” از اجتناب
 

 وکارکسیبدر متون مختلف به اشکال متفیاوتی بییان شیده اسیت. ییک طیر   وکارکسباصلی طر  های بخش

جیامع  یوکارکسببخش باشد که در ادامه سعی شده طر   سیزدهتواند حداقل شامل سه بخش و یا ده الی می

بیرای تیدوین  هیابخشکارآفرین تعیداد ایین  باهدفاما باید در نظر داشته باشید که متناسب ؛ توضیح داده شود

 گردد. می شدن، تعیین

 صفحۀ عنوان و فهرست مطالب .1

یک صیفحۀ عنیوان بیه همیراه نیام، لوگییو و آدرس  شامل بایستمی است و یاحرفهیک سند  وکارکسبطر   

 شیمارهشیرکت و همچنیین نیام و آدرس مؤسیسان شرکت باشد. بسیاری از کارآفرینان در صفحۀ عنیوان خیود 

کنند از فهرست مطالبی استقبال می وکارکسبخوانندگان طر   دهند.می قراررا نیز  تاریخ انتشار آنکپی طر  و 

را جلب کرده اسیت،  هاآنخاصی از طیر ، کیه توجه  یهابخشبتوانند  کهینحوبهصفحۀ باشد  شمارهکه دارای 

 .بیابند

 خلاصه اجرایی .2

ارائه شیده بیه  طر بندی برای جمعبایستی تکمیل شود.  وکارکسباین بخش آخرین قسمت است که در طر   

گذاران، کارآفرینان باید یک خلاصۀ اجرایی را تهیه کنند. ایین خلاصییۀ مالی یا سرمایه بالقوههر یک از مؤسسات 

میذکور را  گذارییهسرماو تمام نکات مربوط به  شدهیهتهاجرایی باید مختصر و مفید بوده، حداکثر در دو صفحه 
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متمرکیز  صیورتبهرا  خلاصۀ اجرایی یک خلاصۀ اجمالی از کل طر  است کیه آن .خلاصیه آورده باشید صورتهب

 باشد: اختصاربهموارد زیر شامل دهد. این خلاصۀ اجرایی باید ارائه می

  وکارکسبمزیت رقابتی 

    ن به همراه داردو مزایایی که کالاها و خدمت آن برای مشتریا وکارکسببازار یا بازارهای هدف 

  وکارکسبدر  های مؤسسان و کارکنان کلیدیقابلیت 

  نیر  بازگشیت سیرمایه و موعید ییازموردنبینی فروش و درآمد، سرمایۀ مالی کلیدی )پیش یاندازهاچشم ،

 (هابازپرداخت وام

کامل به توضیح آن پرداخته  صورتبهکند که در کتاب می عمل 01همانند ارائه آسانسوری درواقع خلاصۀ اجرایی

  شده است. 

 وکارکسبارکان جهت ساز استراتژیک  .3

شیرکت اسیت. ایین  ینیدهآوضعیت فعلی و  دربارهبیانگر بینش کارآفرین  وکارکسبارکان جهت ساز استراتژیک 

 سمت و سویی است که شرکت مذکور بدان سمت کنندهیفتعربیانیه میستلزم ذکیر اهیداف کلی شرکت بوده و 

 وکارکسیبرو  کلیی  دربیارهکند. این بیانیه، پایۀ شرکت در شرایط دنییای واقعیی را تشکیل داده و می حرکت

تواند علاقه و بینش کیارآفرین را نیسبت بیه مؤسیسۀ بازرگیانی جلیب می یک طر  خوبارکان جهت ساز است. 

  .نموده و بیانیۀ مأموریت بهترین مکان برای بیان آن است

  شرکت تاریخچۀ .4

خییود را تهیییه نمییوده و بییه هیای مجموعیه فعالیتییک تاریخچیۀ مختییصر از  بایستمی وکارکسبصاحب 

زمان و  کنندهیفتوصاشاره نماید. این بخش باید  وکارکسب حیات زمانمدترخدادهای مهم مالی و عملیاتی در 

شرکت است. این طیر   یندهآ دربارهفرین از تفکرات کارآنمودی تکامیل آن و  نحوهشرکت،  یریگشکلچگونگی 

های اولییه، کسیب مجوزهیا،  -تهییۀ نمونیه یوهشاهداف گذشته و همچنین  آمیزیتموفقتحقق  نحوهباید حاوی 

تحقق اهداف در زمینۀ سهم بازار یا تضمین قراردادهای بلندمدت با مشتریان باشد. این بخش همچنین باید بییه 

 .ازار بپردازدتوصییف وجهۀ فعلی شرکت در ب

 تحلیل صنعت .5

                                                 
 .را جلب نمود گذارهیسرما، نظر رسدیمدر میدت کوتاهی که یک آسانسور به مقصد خود  توانیمکه چگونه ست بدان معناجهت یادآوری ارائه آسانسوری  01



 

 11 در مسیر کارآفرینی

 

 

بخشی را در آن مشغول رقابت است،  وکارتانکسببا صنعتی که  گذارانیهسرماو  دهندگانوامبرای آشنا کردن  

 اندازچشیماین بخش باید خواننده را به ییک  داشته باشید.خیود  وکارکسبدر طر  تحلیل صنعت باید  عنوانبه

 یهیادادهمذکور در حال فعالیییت در آن اسیت.  وکارکسبصنعت یا آن بخش از بازار مجهز کند که  دربارهکلی 

فرآینیدی است که از آن  کنندهیینتع، همگی رقبا در صنعتبازار، روندهای رشد و نقاط قوت  اندازهصنعت مثل 

اسیتراتژیک مثیل سیهولت توان به درک بهتری از کارآمدی محصول یا خدمت جدید رسید. موضوعات می طریق

ناشیی از مقییاس ییا دامنیۀ آن و وجیود رونیدهای اقتصیادی  ییجوصرفهورود بیه/خیروج از بازار، توانایی تحقق 

کمک کند. این بخش از طر   طر  نفعانیذجدید به  گذارییهسرماتوانید در ارزییابی می یا فصلی نییز یادوره

آن بپیردازد.  ینیدهآکلیی  اندازچشموامل کلیدی موفقیت و همچنیین صنعت و ع عمدهباید به توصیف روندهای 

 ند. ندرک ک آن راهای رقابتی کند تا پویاییکمک می نفعانیذاطلاعات مربوط به تکامل صنعت به 

 وکارکسباستراتژی  .6

بیرای همسیویی و حتیی  یازموردننسبت به استراتژی  وکارکسب، دیدگاه مالک وکارکسببخش مهم دیگر طر  

کنید کیه می مشخص مدتیانمپیشی گرفتن از رقباست. در قسمت قبل، کارآفرین با تعیین اهداف بلندمدت و 

رسید. این  بدان جاتوان می دهد که چگونهمی خواهد برود. این بخش به این سؤال پاسخمی به کجا وکارشکسب

شود. در اینجا، کارآفرین باید شر  دهد می بردهنام وکارکسبهمان چیزی است که از آن تحت عنوان استراتژی 

شیود. میی داشته و چه چیزی سبب تمیایز شیرکت او از رقبیا یابرنامهکه برای کسب مزیت رقابتی در بازار چه 

در مواجهه با رقبا و مقررات دولتی، باید  مدتیانمکارآفرین مذکور، در طر  خود برای تحقق اهداف بلندمدت و 

شرکت در اذهان مشتریان را مشخص نماید. یکیی از موضیوعات مهیم در  موردنظری را مطر  کرده و وجهۀ نکات

 .شودمی در پیش چشم مشتریان وکارکسبشدن  فردمنحصربهاین بخش، موضوعاتی است که منجر به 

 چراکیهر اسیت ، فروش کالاها یا خدمات مشابه رقبیا در بیازاوکارکسبشکست یک  یهاروش ترینیعسریکی از 

 .کندینمیا متفاوت از کالاها یا خدمات فعلی ارائه  ترراحت، تریعسر، تربزرگچیزی جدیدتر، بهتر، 

امیل کلییدی بیرای کسیب عو هیاآنتواند از می باشد که شرکت ییهاروشباید بیانگر  وکارکسباستراتژی طر  

 موفقیت استفاده نماید.

 وکارکسبکالا و خدمات توصیف  .7

استفاده مشتریان  نحوه اندازچشمیک کارآفرین باید خط کلی محصولات شرکت را توصیف نموده و  عنوانبهشما 

، نمودارها و تصاویر هستید. هاطر باشد نیازمند  یفند. اگر محصول مذکور یاز کالاها یا خدمات مذکور را ارائه ده

افراد عیادی قیادر بیه درک آن باشیند. بییان  کهینحوبهبهترین کار، توصیف کالا یا خدمت به سبکی روان است 

، هیااختراعت از ثبی یاخلاصهباید کارآفرین  تواند مفید باشد. یکمی جایگاه محصول در سیکل عمر محصول نیز

شیود. می رقبا سوءاستفادهعلائم تجاری یا حقوق نشر را ارائه کند که منجر به محافظت از کالا یا خدمت در قبال 

مقایسۀ صادقانه بین کالاها یا خدمات شرکت بیا رقبیا انجیام داده، مزاییا ییا بهبودهیای  است یک ، بهتریتدرنها
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بعیدی  یهانسیلرا برای تولیید  ییهاطر شده را مشخص نموده و  هاآنشدن  فردمنحصربهخاصی که سبب به 

 خط فعلی محصول هستند را مشخص کند. از ترییافتهتکاملکالاها و خدماتی که شکل 

کالاهیا ییا  فردمنحصیربه هاییژگیوکالاها یا خدمات، در این قسمت باید بر  هاییژگیوتوصیف ماشینی  یجابه

آورند. ویژگی می به دست هاآنخدمات شرکت تأکید نموده و به مزایایی اشاره شود که مشتریان از طریق خرید 

و  شیدهیطراحارگونومیک  صورتبهکه  یادستهکالا یا خدمت )مثلاً،  دربارهعبارت است از یک واقعیت توصیفی 

آورد میی کالا یا خدمت به دسیت هاییژگیودارد(. منفعت هر آن چیزی است که مشتری از  یترراحت استفاده

(. این بخش از طر  باید بیانگر این امر باشید یوربهره)مشکلات کمتر در ارتباط با سائیدگی مچ دست و افزایش 

 مشهود کالا یا خدمت را به منافع مهیم و غالبیاً نامشیهود مشیتری تبیدیل هاییژگیوه چگون وکارکسبکه یک 

بیرای  هیاچکبه اینترنت، زمیان کمتیر بیرای نوشیتن  تریعسرکند )مثل صورتحساب کمتر انرژی، دسترسی می

 ییازموردن ترکوتیاهشناور، زمان  یهاساختمانبیشتر در ساخت  یریپذانعطافماهیانه،  یهاصورتحسابپرداخت 

کالیا  هیاییژگیوو نه  هامنفعتبرای یادگیری یک زبان خارجی یا سایر موارد(. به خاطر داشته باشید: مشتریان، 

 .خرندمی یا خدمت را

را توصییف کننید.  شدهتمام، منابع تأمین و بهای یازموردنتولیدکنندگان باید فرآیند تولید، مواد خام استراتژیک 

استقرار کارخانه را مشخص کنند. اگر محصول با ییک  نحوهو  کردهیهتهاز روش تولید را  یاخلاصههمچنین باید 

 آن در بازار فردمنحصربه هاییتمزتولید شده است، توصیف  فردمنحصربه هاییژگیوفرآیند دارای حق امتیاز یا 

کیارآفرین بیرای  یهابرنامیهو  زیستیطمحشرکت بر  هاییتفعالتواند مفید باشد. همچنین، بهتر است تأثیر می

 .داده شودمنفی حاصل از این فرآیند توضیح  محیطییستزکاهش پیامدهای 
 

 استراتژی بازاریابی .8

 را تیأمین هاشیرکتکیه منیابع میالی  یابالقوه گذارانیهسرماو  دهندگانواممهم کارآفرینان،  یهادغدغهیکی از 

بنابراین، هر کارآفرینی ؛ خیرواقعی برای کالاها یا خدمات پیشنهادی وجود دارد یا  بازدهکنند این است که آیا می

آن یکیی از  هاییلپتانسیتعریف بازار هدف و  .آن بنماید هاییژگیوباید مبادرت به توصیف بازار هدف شرکت و 

بیه توانیایی  موفیق وکارکسیباسیت. ایجیاد ییک  وکارکسبایجاد یک طر   یهابخش ترینیچالشو  ینترمهم

کارآفرین در جذب مشتریان واقعی بستگی دارد که مایل و قادر به پرداخت بهای کالاهیا و خیدمات آن هسیتند. 

به همیۀ  یزچهمهبازاریابی یک کارآفرین، شکست در تعریف بازار هدف و تلاش برای فروش  شاید بدترین خطای

تخصصی بازار و ارائۀ عملکرد عالی در بیرآورده  وزهحکوچک، هنگام تمرکز بر یک  یهاشرکتمردم است. معمولاً 

 .ترندموفقخاص مشتری،  یهاخواستهساختن نیازها یا 

کالاها یا خدمات ارائه شده توسیط  هاییژگیوشناسایی بازارهای هدف بالقوه، تهیۀ لیستی از  هاییکتکنیکی از 

گام بعدی تهیه لیستی از انواع افرادی است که به این  .به لیستی از مزایاست هایژگیوین شرکت و سپس تبدیل ا

استفاده کنند. خلاق باشید و اجازه دهید که ذهن شما آزادانه به پرواز درآید.  هاآنتوانند از می مزایا نیاز داشته یا
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به یک  و محدود کردن لیست خود هاآن دربارهتوانید شروع به تحقیق می پس از شناسایی بازارهای هدف بالقوه،

 .را تعقیب کند هاآنبازارهایی هستند که شرکت شما باید  هاینانویدبخش کنید.  حوزهیا دو 

 :باید به سؤالات زیر پاسخ دهد وکارکسبیک طر  

  جمعیتی(؟ هاییژگیومشتریان هدف من چه کسانی هستند )سن، جنسیت، سطح درآمد و سایر 

  من حضور دارند؟ وکارکسبچه تعداد مشتریان بالقوه در قلمروی تجاری 

  کند؟می را هدایت هاآنتصمیمات خرید  ییهاخواستهکنند؟ چه نیازها و می خرید هاآنچرا 

 تواند انجام دهد؟می یکارچهدر مقایسه با رقبا،  هاخواستهمن، برای تحقق بهتر نیازها و  وکارکسب 

  ،چیست؟ هاآن ازنظرمشتریان، مبنای تمایز شرکت  یهاعادتو  هاخواستهبا علم به نیازها 

 بازار. یهاخواستهاثبات وجود یک بازار سودآور مستلزم دو گام است: نشان دادن علاقۀ مشتری و مستندسازی 
 

یک کارآفرین باید قادر به اثبات این امر باشد کیه مشیتریان هیدف او نیازمنید ییا  نشان دادن علاقۀ مشتری:

وجیود دارد کیه در  یاتکیاقابلدمات او بوده و مایل به پرداخت بهیای آن هسیتند. دو تکنییک طالب کالاها یا خ

کارایی آن را مشاهده کیرده و  نحوهمشتریان بتوانند  کهینحوبهارتباط با ایجاد یک نمونۀ اولیه از محصول است 

آن اسیتفاده کننید. ییک کیارآفرین بتواننید عملیاً از  هاآنیا تعداد کمی از محصولات را به نحوی تولید کنند که 

ممکن است یک نمونۀ اولیه یا یک محصول واقعی را به چندین مشتری بالقوه ارائیه کنید تیا تأییدییه و ارزییابی 

کسب کند. روش دیگر برای به دست آوردن بیازخورد مفیید، فیروش  گذارانیهسرمارا برای ارائه به  هاآنرسمی 

برای کالا ییا خیدمت  یابالقوهکند که آیا مشتریان می ت. این امر اثباتمحصول به چندین مشتری با تخفیف اس

سیازد. رسیاندن محصیول بیه دسیت میی مذکور وجود داشته و امکان نمایش محصول در شرایط عملی را فراهم

تواند منجیر بیه بهبیودی می مشتریان در بدو فرآیند، روشی عالی برای دریافت بازخوردهای ارزشمندی است که

 در طراحی و افزایش فروش در شرایط واقعی شود. توجهقابل

 دستینازامبهمی  یهااستدلالزیادی وجود دارند که بر  وکارکسب یهاطر  بازار: یهاخواستهمستندسازی 

عظیم است که اگر تنها یک درصد از آن را به دست آوریم، ظرف هشت ماه بیه نقطیۀ  قدرآناین بازار ”استوارند، 

 ینیبخیوش کننیدهمنعکسدارای پشیتوانۀ واقعییت نبیوده و معمولیاً  دسیتینازاجملیاتی “. رسییممی سرسربه

و  نشیدهحساب یهااسیتدلالهستند! بیا  یرواقعیغکارآفرین هستند. در بسیاری از موارد، این توقعات  ازحدیشب

 مشیاهدهانتظیار  یاحرفیه رانگذایهسیرمانیست. در مقابیل،  یرپذامکان، تعیین سهم بازار دستینازا هایییمتعم

 بازار کالا یا خدمت است. هاییلپتانس دربارهتحقیقاتی را دارند که مؤید ادعاهای کارآفرین 

 هاییبررسیفروش کالا یا خدمت نیازمند تحقیقات بازاریابی است. نتایج  هاییلپتانس درباره هایتواقعگردآوری 

فیروش  هیایبینییشپنظرسنجی از مشتریان و مطالعات جمعیتی منجر به افیزایش اعتبیار  یهاپرسشنامهبازار، 

 شود.می رت گرفته توسط کارآفرینانصو ینانۀبخوش

 مرحلیه نهیاییمالی اسیت کیه در  هایبینییشپ، ایجاد مبنایی برای وکارکسبیکی از اهداف این بخش از طر  

 ینانیهبخوشیک شرکت نوپا باید مبتنی بر چیزی بیش از یک تفکیر مالی  هایبینییشپشوند. می مطر   طر 
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بسیاری از کارآفرینان با استفاده از اطلاعات  .باشد گرفتهشکل هایتواقعبر اساس تحقیقات و  الامکانیحتبوده و 

مجلیات، و  هاروزنامیهبازرگیانی محلیی، مقالیات  یهیااتاق، یاحرفهتجاری یا  یهاانجمناز طریق  شدهیگردآور

 بالقوه وکارکسبمالی  یهامدلتوسط خود یا سایرین، مؤسسات دولتی و البته اینترنت،  شدهانجاممطالعات بازار 

 کنند.می خود را تهیه

 تریقدق یتوجهقابل، به میزان وکارکسبو درآمد خالص طر   شدهتمامفروش، بهای  هایبینییشپاین اطلاعات، 

 عجولانه است. هایینتخماز 

 :باید به موارد زیر اشاره کند وکارکسباین بخش از طر  

تواند یک برنامۀ تبلیغیاتی می کند،می کارآفرینی مبادرت به تعریف بازار هدف شرکت خود کهیهنگام تبلیغات:

مشیتریان تهیه نماید تا به مؤثرترین و کارآمدترین شیکل ممکین بیه  موردنظررا برای پیشبرد فروش و تبلیغات 

استفاده نمود؟  هاآنتوان از می به بازار هدف مؤثرترند؟ چگونه یدندررس هارسانهاز  یککدامدسترسی پیدا کند. 

 تواند از شهرت خود سود ببرد؟می تبلیغاتی پیشبرد به چه میزان است؟ شرکت چگونه یهابرنامه هایینههز

بازار بالقوه تا چه حد بزرگ است؟ آیا این بازار در حال رشد یا کاهش اسیت؟ چیرا؟ آییا  بازار و روند آن: اندازه

 فصلی است؟ آیا تقاضا به کالا یا خدمت دیگری بستگی دارد؟ هافروشنیازهای مشتریان در حال تغییر است؟ آیا 

آید. بیرای می حساببه ، انتخاب مکان مناسب یکی از عوامل کلیدی موفقیتوکارهاکسببرای بسیاری از  مکان:

خدماتی، بهترین مکان معمولاً مکانی است که بیشترین آسایش را برای  یهاشرکتو  فروشانعمده، فروشانخرده

دیجیتیال،  یهانقشه افزارنرمآورد. با ترکیب اطلاعات آماری و سایر تحقیقات بازار با می مشتریان هدف به همراه

از  ییککیدامبا بیشترین تمرکز مشتریان و حداقل تصادم با رقبیا را پییدا کننید.  ییهامکانتوانند می کارآفرینان

دهد؟ آیا مقررات منجر به محیدود شیدن می را در مسیر عبوری مشتریان هدف قرار وکارکسبخاص،  یهامکان

نزدیک میواد مکانی  یافتندرشود؟ برای تولیدکنندگان، این موضوع غالباً نقشی محوری می استفاده از این مکان

بالقوه،  یهامکانخام کلیدی یا مشتریان اصلی دارد. استفاده از گزارشات جمعیتی و تحقیقات بازار برای بررسی 

 .باشد تریکنزدبه واقعیت  یدئالاشود که حدسیات مربوط به انتخاب مکان می سبب

شرکت چیست؟ شرکت  گذارییمتقدارد؟ استراتژی کلی  ایینههزتولید کالا یا ارائۀ خدمت چه  :گذارییمتق

ی شیرکت و وجهیۀ مؤیید اسیتراتژ شیدهیزیربرنامهدر بازار است؟ آییا قیمیت  یاوجههمذکور درصدد ایجاد چه 

در مقایسه با کالاهیا  شدهیزیربرنامهتواند منجر به کسب سود شود؟ قیمت می آیا این فرآیندآن است؟  موردنظر

تا  هایمتقان مایل به پرداخت این بها هستند؟ مشتریان نسبت به تغییر یا خدمات دیگر چگونه است؟ آیا مشتری

 فروشد؟ می نسیه به مشتریان صورتبهچه حد حساس هستند؟ آیا شرکت، محصولات خود را 
 

توزیع کالا یا خدمت مذکور چگونه است؟ میانگین فروش چه میزان است؟ برای انجیام فیروش، نیازمنید  توزیع:

 یکارچیهستید؟ انگیزه یا محرک فروشندگان چیست؟ شرکت برای تسهیل خرید مشتریان چند تماس تلفنی ه

 تواند انجام دهد؟می
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کند )پست، می استفاده هاآنتوزیعی بپردازد که مؤسسۀ بازرگانی از  یهاکانالاین بخش از طر  باید به توصیف 

کلیی  هاییاسیتراتژسسیه بایید (. مالیک مؤفروشیانخردهپرسنل فیروش داخیل شیرکت، کیارگزاران فیروش و 

برای معرفی  شدهانجام یهاتلاشو  مورداستفاده یهارسانهو پیشبرد شرکت، شامل بودجۀ تبلیغات،  گذارییمتق

 قرار گیرد. مورداشارهشرکت برای کالاها و خدمات نیز باید  هایینتضمخلاصه بیان کند.  طوربهشرکت را 
 

 رقبا وتحلیلیهتجز .9

رقبا  ینانۀبواقعقرار دهد. ناکامی در ارزیابی  یموردبررسجدید را  گذارییهسرما ینۀدرزمیک کارآفرین باید رقابت 

 ازنظیربه نظیر برسیند )خصوصیاً  صادق یرغیا  لو سادهشود که کارآفرینان در این زمینه فاقد آمادگی، می سبب

از رقبای مهم در این زمینه انجام شود. کارآفرینیانی  وتحلیلیهتجزبالقوه(. باید یک  گذارانیهسرماو  دهندگانوام

و  دهنیدگانوامدهند و یک پرچم قرمیز بیزرگ را بیه می هستند، تنها خودشان را فریب رقیبیبخود  زعمبهکه 

 هیاآن هاییاسیتراتژسهم بازار رقبا، محصیولات و  دربارهدهند. گردآوری اطلاعات می بالقوه نشان گذارانیهسرما

تجاری، مشتریان، مجلات صنعتی، نمایندگان بازاریابی و تحقیقیات  یهاانجمنمعمولاً کار چندان مشکلی نیست. 

فروش منابع ارزشمند اطلاعات هستند. این بخش از طر  باید بر این موضوع متمرکز باشد که شرکت میذکور تیا 

ه کسانی هستند؟ نقیاط قیوت و ضیعف چه حد نسبت به رقبای خود دارای مزیت است. رقبای کلیدی شرکت چ

برخوردارند؟ تا چه حد موفیق هسیتند؟ چیه  یاوجههچیست؟ در بازار از چه  هاآن هاییاستراتژچیست؟  هاآن

چه مزیت رقابتی را برای  هاتفاوتچیزی کالا یا خدمت کارآفرین مذکور را از سایر فعالان بازار متمایز کرده و این 

 شرکت تا چه حد بر مشتری متمرکز است. هاییاستراتژش از طر  باید نشان دهد که کند؟ این بخمی او ایجاد

 توصیف تیم مدیریتی   .11

، در تصیمیمات گذارانیهسرما، کیفیت مدیریت بوده و مدیران مالی و وکارکسبعامل در موفقیت یک  ینترمهم

بنیابراین، ییک طیر  بایید ؛ انیدقائلتأمین مالی خود ضریب وزنی زیادی برای توانایی و تجربۀ میدیران شیرکت 

درصید در ایین  11 کمدست، مدیران کلیدی و تمام افرادی باشد که کارآفرینمدیران  هاییتقابل کنندهیفتوص

پسندند. می ، مدیران باتجربه راگذارانیهسرماو  دهندگانوام ت دارند. به خاطر داشته باشید کهشرکت حق مالکی

، بخیش اعظمیی از فرآینید کسیب اعتبیار نیزد شیدهاثباتصنعتی و سیابقۀ موفقییت  ۀباتجربیک تیم مدیریتی، 

 جدید را پیموده است. گذارانیهسرما

از سوابق تحصییلی هیر ییک از افیراد کلییدی، تاریخچیۀ کیاری )بیا تأکیید بیر  یاخلاصهدر رزومۀ طر  باید به 

ۀ رزومۀ فردی، کارآفرین بایید دلاییل اولییۀ و وظایف مدیریتی( و تجربۀ کاری اشاره شود. هنگام تهی هایتمسئول

و  هیامهارتقرار داده و نشان دهید کیه تییم میدیریتی چگونیه از  موردمطالعهکوچک را  یوکارهاکسبشکست 

، کارآفرینیان نبایید بیه دنبیال مخفیی کیردن وجودینبیااکنید. میی استفاده هاآنتجربیات خود برای اجتناب از 

. در حقیقت، بسییاری از آیدینم حساببهننگ  لکهدیگر یک  پیشینهای ست. شکباشندقبلی خود  یهاشکست

 .نگرندمی تردید ییدهدبه  اندنکردهشکست را تجربه  گاهیچهبه کارآفرینانی که  گذارانیهسرما
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به دنبال تجربیه، اسیتعداد و ثبیات  گذارانیهسرماو  دهندگانوام، وکارکسبدر یک  گذارییهسرماهنگام بررسی 

، وکارکسبصاحب دمند. این بخش از طر  باید نشان دهد که می افرادی هستند که رو  زندگی را در این طر 

 گذارانیهسیرماکیرده اسیت. یکیی از  یدهسیازمانمناسیبی  یوهشرا به  هاآنافراد مناسبی را در اختیار داشته و 

 :کند که موارد زیر را به خاطر داشته باشندمی فرینان توصیهباتجربه در بخش خصوصی به کارآ

 دهنید. نقیاط قیوت تییم میی هستند که این کیار را انجیام هاانسانبلکه  شوندینمو محصولات موفق  هایدها

امیری  شدهاثبات یهامهارتیک تیم مدیریتی کارآزموده با طیفی از  مدیریتی خود را نشان دهید. دارا بودن

 .آیدمی حساببهضروری 

  کوچیک  یهاشیرکترا بییان کنیید. بسییاری از  هیاآنجیذب و حفیظ  نحیوهنقاط قوت کارکنان کلیدی و

مربوط به  هایینهگزبا مؤسسات بازرگانی بزرگ باشد ولی  رقابتقابلدستمزدهایی را بپردازند که  توانندینم

 .یش ضریب بقای کارکنان شوندتوانند منجر به افزامی واگذاری سهام و سایر عوامل انگیزشی

  تواند منجر به افزایش اعتبار و بهبود ارزش تیم می یا مشاور، متشکل از کارشناسان صنعتی، مدیرهیئتهیک

 مدیریتی شود.
 

 طرح عملیات .11

متصیدیان  هیاییتقابلو  وکارکسبباید یک چارت سازمانی را تهیه نماید که مشاغل کلیدی  کارآفرین، یتدرنها

تشکیل یک تیم مدیریتی با ترکیب مناسب امری مشکل است ولی حفیظ اعضیای  .مربوطه در آن مشخص باشد

بیرای  شیدهبرداشته یهاگام اختصاربهبنابراین، کارآفرین باید ؛ باشد ترمشکلمذکور در کنار یکدیگر ممکن است 

راردادهای استخدامی، سهام مالکییت و مزاییای تشویق مدیران مهم برای باقی ماندن در شرکت را توضیح دهد. ق

 .آیدمی حساببهموارد برای حفظ و ایجاد انگیزه در این کارکنان  ینترمتداول زمرهجنبی در 

شیرکت بیا مسیئولیت محیدود( و  مشیترک، گذارییهسرمارکت تضامنی، ، توصیفی از شکل مالکیت )شیتدرنها

 بازرگانی مفید است. هاییتفعاله مربوط ب یهاتوافقنامه، قراردادها و سایر هااجاره

 (شدهبینییشپمالی اولیه ) یهاصورت  .12

 گذارییهسیرمامالی پیشنهادی شیرکت و بییان  یهاصورت، طراحی وکارکسبطر   یهابخش ینترمهمیکی از 

بیرای  وکارکسیبجنبیۀ ییک طیر   ینترمهممالی، مستندات عدد و رقم است. در حقیقت،  برحسبپیشنهادی 

 یهاصیورتاز  گذارانیهسیرماو  دهنیدگانوامکارآفرینانی است که به دنبال وام هستند. برای مؤسسات موجیود، 

؛ کننیدمیی یا ایجاد بازده کافی استفاده هاوامسلامت شرکت و توانایی بازپرداخت  دربارهمالی قبلی برای قضاوت 

 هیاآنمالی سه سال گذشتۀ شرکت تهیه و در اختیار  یهاصورتاز  هایییکپباید  وکارکسببنابراین، مالک یک 

 چراکیهقیرار گیرنید  یموردحسابرسیباید توسط حسیابداران رسیمی  هاصورتحساب، این یدئالا طوربهقرار دهد. 

 .پسندندمی بسیاری از نهادهای مالی این قابلیت اطمینان اضافی را

میالی  یهاصیورت دقتبهموجود یا یک مؤسسۀ نوپا، کارآفرین باید  یهاشرکتاز تهیۀ این طر  برای  نظرصرف

)به تفکیک فصلی( با  ازآنپسرا برای عملیات سال آینده )به تفکیک ماهیانه( و همچنین دو سال  شدهبینییشپ
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مربوط به عملیات گذشته، آمار منتشره و تحقیقات صورت گرفته تهییه کنید تیا سیه دسیته  یهادادهاستفاده از 

جریان نقدی را ارائه داده و جدول مخیارج  بینییشپدر ارتباط با صورتحساب سود و زیان، ترازنامه و  بینییشپ

بوده و  ینانهبخوشباید شامل شرایط بدبینانه، محتمل و  هابینییشپاین  را ارائه کند. شدهیزیربرنامه اییهسرما

احتمیالی  هایینههزبوده و تمهیداتی را برای  نگریندهآارید، عدم اطمینان آینده باشد. اگر تردید د کنندهمنعکس

 .در نظر بگیرید

باشند. کارآفرینان باید از اغراق در اعیداد و ارقیام، صیرفاً  ینانهبواقعمذکور  بینییشپمهم است که هر سه دسته 

را  هیابینییشپایین  گذارانیهسرماو  دهندگانوامخوب به نظر برسد، اجتناب کنند.  هاآن وکارکسببرای اینکه 

غیرواقعیی هسیتند. در حقیقیت،  هیایبینییشپصنعتی مقایسه کرده و قادر به کشیف  منتشرهبا استانداردهای 

دهند. می درصد کاهش 11مالی کارآفرینان را به میزان  هایبینییشپخودکار  صورتبه، گذارانیهسرمابعضی از 

را بر اسیاس اعیداد و ارقیام  هانسبتو  سرسربهنقطۀ  وتحلیلیهتجزآفرین باید ، کارهابینییشپپس از انجام این 

 .انجام دهد شدهبینییشپ

تهیه شود. وام دهنگان و  اندگرفتهمالی بر آن اساس صورت  هایبینییشپاز فرضیاتی که  یفهرستهمچنین باید 

کالای فیروش رفتیه،  شدهتمامفروش، بهای  هاییبینیشپبدانند که یک کارآفرین،  اندیلمابالقوه  گذارانیهسرما

و سیایر اقلیام را  هایاتمالپرداختنی، موجودی،  یهاحساب، هایوصولدریافتنی،  یهاحسابعملیاتی،  هایینههز

منجر به افزایش اعتبار طر  و کاهش تماییل بیه گنجانیدن  ینانهبواقعچگونه استخراج کرده است. بیان فرضیات 

 شود.می رشد فروش و حاشیه سود ینۀدرزم ینانهبخوشبسیار  هایینتخم

بیالقوه، بیه  گذارانیهسیرماو  دهنیدگانوام، علاوه بر ارائۀ اطلاعیات ارزشیمند بیه شدهبینییشپمالی  یهاصورت

 اهداف مهمی را برای عملکیرد میالی هاآنکنند. می خود کمک وکارکسبمؤثرتر و کارآمدتر  ادارهکارآفرینان در 

 .کنندمی را تسهیل اییهسرماعادی و مخارج  هایینههزتعیین نموده و کنترل کارآفرین بر 
 

 گذارییهسرماپیشنهاد وام یا  .13

باید بیانگر هیدف از تیأمین میالی، مییزان وام درخواسیتی و  وکارکسبطر   گذارییهسرمابخش پیشنهاد وام یا 

، یک استراتژی خروج جذاب باشد. هنگام توصیف هدف وام ییا گذارانیهسرمابازپرداخت آن و در مورد  یهاطر 

عمیومی بیرای  یهادرخواسیتاستفاده از منابع مالی را مشخص نماید.  نحوه، کارآفرین باید برنامۀ گذارییهسرما

د بعید است بتوانن“ توسعه”یا “ سرمایه در گردش”، “برای مدرنیزه کردن”مثل  ییهاواژهمنابع مالی با استفاده از 

میدرنیزه کیردن امکانیات ”مثیل  ترییقدق هاییفتوصتأییدیۀ لازم را دریافت کند. در عوض، کارآفرینان باید از 

ییا “ شیودمی درصد 01به میزان  یوربهرهماشین بافندگی جدید کارآمد که منجر به افزایش  تولید با خرید پنج

تواند بهتر باشید. کارآفرینیان می “ج فروش در پاییزدر فصل او یازموردنتکمیل موجودی انبار برای تأمین کالای ”

باید میزان دقیق سرمایۀ درخواستی و اطلاعات پشتیبانی مربوطه را در این طر  بگنجانید. کارآفرینیان نبایید در 

را کیاهش خواهید داد، در  هیاآنخود تردید نموده یا با این فرض که مدیر مالی مذکور  یازموردندرخواست پول 
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معمولاً با سیاختار هزینیۀ صینعت  گذارانیهسرماو  دهندگانواماغراق کنند. به خاطر داشته باشید که: میزان آن 

 .کاملاً آشنا هستند

وجود دارد جیدول بازپرداخیت و اسیتراتژی خیروج  گذارییهسرماپیشنهاد وام یا  ینۀدرزمعنصر مهم دیگری که 

است. ملاحظۀ اصلی قرض دهنده در ارائه وام، اطمینان از این است که متقاضی قادر به بازپرداخت پیول بیوده و 

 .کندمی نر  بازگشت سرمایۀ رضایت بخشی را ایجاد

ه باشد. او باید جدولی ارائه کند ، کارآفرین باید یک جدول زمانی برای اجرای طر  پیشنهادی خود داشتیتدرنها

ارزیابی مهمی کیه در ایین مسییر وجیود دارد  یهاشاخصتاریخ پیشنهادی آغاز پروژه بوده و به  دهندهنشانکه 

 باشد.  ینانهبواقعی رخدادها باید هستند و لذا چگونگی ارائۀ جدول زمان ینبخوشاشاره کند. کارآفرینان افرادی 

 و دهنیدگانوام بیر را خیود اولیۀ تأثیر تا کندمی استفاده آن از کارآفرین که است بزاریمعمولاً ا وکارطر  کسب

 میدنظر را زییر نکیات باید کارآفرین یک مذکور، بودن تأثیر مساعد از اطمینان بگذارد. برای بالقوه گذارانیهسرما

 :باشد داشته

 صورتی به ظاهری ازنظر را طر  .جذاب باشد جلد یک دارای مذکور طر  که باشد داشته توجه موضوع این به 

 کنید.  استفاده کلیدی نکات دادن نشان برای تصاویر و رنگی نمودارهای کنید. از تهیه جذاب

 طر  است. این گرامری و نوشتاری خطاهای و چاپی و املایی یهاغلط از عاری مذکور طر  که شوید مطمئن 

 .برسد نظر به یاحرفهباید  و بوده یاحرفه سند یک

 ترسیاده بررسیی امکیان خوانندگان به تا بگنجانید مذکور طر  در صفحه شماره همراه به را مطالب فهرست 

 قرار یموردبررس را طر  سریعاً و عمیقاً بتوانند باید کنندمی طر  به مطالعۀ مبادرت که بدهد. کسانی را طر 

 .ببینند را هستند آن دیدن به مایل که ییهابخش و داده

 بیه  نبایید لزومیاً نوپیا یهاشیرکتاسیت.  پیول ایجیاد بیه قادر بازرگانی مؤسسۀ که کند اثبات باید طر  یک

 .کنند یسازپول زودتر( باید زود )ترجیحاً یا دیر ولی برسند فوری سودآوری

 بیر ازحیدیشب مواقیع از بعضیی در بگنجانیید. کارآفرینیان خیود طر  در را نقدی گردش بینییشپ همیشه 

 اگرچیهگیرنید. میی نادییده را نقیدی جرییان هایبینییشپ و تمرکز کرده پروژه پیشنهادی سود بینییشپ

 چراکیه دارنید بیشتری نقدی علاقۀ جریان به گذارانیهسرما و دهندگانوام حالینباا دارد، اهمیت سودآوری

 مجیدداً شیدهخارج پول که شودمی سبب یا بازگردانده هاآن به را پول که است ییجاهمان این که دانندمی

 .بازگردد

  است آن انجام درصدد آنچه که باشد طولانی کافی اندازهبه باید و است مفید و مختصر طر  یک یدئالا طر 

 .شود تبدیل فرساطاقت کاری به آن خواندن که باشد نیز طولانی قدرآن نباید ولی کند بیان را

 دارد. حیاتی نقشی همیشه مطلق صداقت ،وکارکسب طر  یک تهیۀ کنید. هنگام بیان را هایتواقع 
 

 وکارکسیبکنید تیا زواییای مختلیف اییده و میی ، ابزار دیگری که مانند نقشۀ راه کمکوکارکسبعلاوه بر طر  

 هیایتفعال وکارکسبشود با تهیه بوم مدل می در ابتدا پیشنهاد است. وکارکسبقرار گیرد، بوم مدل  یموردبررس



 

 21 در مسیر کارآفرینی

 

 

ان مشکل است. برای هیر بخیش بیوم میدل توضییح کارآموز برای  یکم وکارکسبرا آغاز کنید؛ زیرا تهیه طر  

قیرار  انکیارآموز در اختییار و را پرینیت بگیریید  هاآنجزوه  صورتبهاست  شدهارائهمختصری به همراه تمرین 

 دهید.
 

 وکاربوم مدل کسب
 

 شیدهیلتشکقسیمت  9. این بوم از ستوکارهای نوپاهایی برای کسبابزاری برای توصیف، تحلیل و طراحی مدل

 است:

  هامشتریبخش 

 های پیشنهادیارزش 

 هاکانال 

 ارتباط با مشتری 

 درآمدی هاییانجر 

 منابع کلیدی 

 های کلیدیفعالیت 

 کلیدی شرکای 

 هاساختار هزینه 

 



 

 وکار شما؛ محل شروعطرح کسب :4درس  20
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 هابخش مشتری

افتید اگیر ایین محصیول میورد اسیتقبال چه اتفاقی میی ؛ایدطراحی کردهای العادهفرض کنید شما محصول فوق

 اید؟گفت که کارآفرینی کردهتوان یا می، آکس جذاب نباشدتراع شما برای هیچخا دیگران قرار نگیرد؟ اگر

یک حاضر به خرید محصول یا بگویند کدام که بخواهید تانهخانوادسپس از دوستان و  ؛خود را معرفی کنید ۀاید

 .ندشما هست خدمت

را  آنیا حاضرند آبخواهید مشخص کنند که ایشان از  ،نیست هاآنگروه سنی  یا خدمت مناسباگر این محصول 

هدییه  این محصیول ییا خیدمت هسیتند،که مشتری هدف  از اطرافیانشان هرکدامبه پدر، مادر، خواهر، برادر یا 

 .دهند

کسب  هاآنعرضه کند و از  هاآنخواهد خدمات و کالاهای خود را به کسانی هستند که شرکت شما می انمشتری

توانید در هیچ شرکتی نمیی، دهند. بدون مشتریانرا تشکیل می وکاریمشتریان قلب هر مدل کسبدرآمد کند. 

هیایی جداگانیه را در بخیش هیاآنازهای مشتریان، شرکت ممکن است بهتر نی رفع هربلندمدت دوام آورد. برای 

 د.بندی کنها گروهرفتارهای مشترک و سایر ویژگیو  برحسب نیازها

 .کسانی هستندترین مشتریانتان چه مهمکه شما در این بخش باید مشخص کنید 

هیای سینی و دهنید. ویژگییهای شخصیتی مخاطبان انجام میبندی را بر اساس ویژگیوکارها بخشاغلب کسب

هیای رفتیاری از محل و سبک زندگی )مرفه، متوسط و طبقه کارگر( یا ویژگی ،درآمدی )سن، جنسیت و درآمد(

کالا یا شوند و ازی میشناخته و جداس یراحتبهان مخاطب ،بندیگونه بخشها هستند. با اینترین این ویژگیاصلی

 د.گردمی و عرضه تولید هاآن یازموردن خدمت

 ت؛زیر عمل کرده اس صورتبهمشتریان خود  بندیشرکت کوکاکولا در بخش، مثالای رب

 بندی جغرافیاییبخش

-در انگلیس و ایرلند عرضه مییو بیشتر است  شدهیطراح هسال 01تا  11رای جوانان کارمند ب :Oasis  یوهآبم 

 .شود

 خواستهبه ارتباط بین گروه سنی و کنند )دریافت  زیادیخواهند کالری که نمیاست یرو: برای نوجوانانی زکوکا 

 (.مشتریان توجه کنید

 .توجه دارندمحصول نیز  سلامتبهاما  دهندکه به طعم اهمیت میساله  11 تا 01 سالانبزرگبرای کوکا رژیمی: 

 است. شدهیهته ساله 17 تا 00جوانان ورزشکار برای نیروزا: 

 .محصول و راحتی در حمل سلامت سبب، به سال 11بالای  سالانبزرگسال و  01مینوت مید: کودکان زیر 



 

 

 

 درآمدی

 قوطی ۀدرآمد بالا: استفاده از نوشاب

 ایشیشه ۀدرآمد پایین: استفاده از نوشاب

کننید. بخش خاص تولید مییرا برای آن  کالاگیرند و می در نظرهای بازار را یکی از بخش ها معمولاًپآ استارت 

 یترکوچیکهر چه بخش  ،و منابع زیادی در اختیار ندارند اندکوچک پی معمولاًآوکارهای استارتکسب ازآنجاکه

 ند.ترموفق ،ریزی کنندبرنامه بازار را انتخاب و برای آن از

 است: شدهیفتعربخش مشتریان این شرکت به این صورت ؛ بگیرید نظر درگوگل را  گاهوب

 اینترنت کاربران 

 تبلیغاتی هایآژانس 

 گوگل شبکۀ اعضای 

 همراه تلفن دارندگان 

 هانویسبرنامه. 

 

مناسیب  هیایبخیش د ونا در جدولی ماننید جیدول زییر بنویسیهای خود رایدهان بخواهید کارآموز از : فعالیت

 د.نیادداشت کنرا  هرکدام

ساکن غرب تهران با درآمد متوسط و  یساله 11تا  01دختران ، سازهای دستفروش اینترنتی هدیه ، مثالرای ب

 سازمند به هدایای دستعلاقه

 های رفتاریعلایق و ویژگی سطح درآمد جنسیت محل زندگی سن بخش مشتریان

 محصول -ایده

 برخط یههد یهته

 (آنلاین)

 11تا  01

 ساله

 سازمند به هدایای دستعلاقه متوسط زن غرب تهران
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 های پیشنهادیارزش

هیای گزینیه، ریید گوشییدر زمان خ حتماً .بگیرید در نظر، ایدیدهخرتلفن همراه گوشی یک که آخرین باری را 

 .یداگرفته یتصمیم به خرید یک گوشی با برند و مدل خاص یتدرنهاولی  ایدمختلفی داشته

 ؟دیکه این مدل گوشی را انتخاب کن ه است هایی باعث شد؟ چه ویژگییدابرند را انتخاب کرده آنچرا 

 همان ارزش پیشنهادی است. هاالؤپاسخ این س

 تواند برای مشتریان ارزش تلقی شود؟چه چیزهایی می

و جزء اولین  کننداستقبال می هاآندید را دوست دارند و همیشه از های جفناوری تازگی: برخی از مشتریان .0

 شود.محصول برای این افراد ارزش محسوب می بودن یدجدخرند. کسانی هستند که کالاهای جدید را می

مهیم  رای شیمااگر کیفیت دوربین بی، ز افراد به دنبال عملکرد بهترند. در مثال خرید گوشیعملکرد: برخی ا .1

را بیر برنید تیرجیح  "عملکرد"پس  ؛است ارزش  تانبرای ،گیریدیمی که با آن هایکیفیت بالای عکس ،داشب

 شود.برای شما ارزش محسوب نمی "تازگی"دهید و می

دهید کیه به شما امکان مییآن سازنده  ۀکه کارخان یداکردهانتخاب را ای سازی: فرض کنید گوشیسفارشی .0

بیشیتری، خودتیان  زمانمیدترا در قبال پرداخیت مبلی  بیشیتر و در  شوصیات دیگرخص بعضی ازرنگ یا 

 شود.شما ارزش محسوب می ایسازی برسفارشی ،این کار باشیددادن انتخاب کنید. اگر مایل به انجام 

 انتخیابدلیل این برند، مقام و منزلت: فرض کنید شما یک گوشی آیفون را نه به خاطر عملکرد آن، بلکه به  .1

یین در ا .در میان اطرافیانتان جایگاه بهتری پیدا کنید شودیمباعث دهد و ثروتمند نشان می شماراکه کنید 

مطلیوب  چنیدانشود. البته شاید فکر کنیید ایین ارزش برند و جایگاه برای شما ارزش محسوب می، صورت

 باشد.تواند خیلی هم مفید وکارهای خیریه میمانند کسب مواردی نیست اما در 

اگیر قیمیت  باید به این نکته توجه داشته باشیید کیه معمولیاً .اندحساسبرخی از مشتریان به قیمت قیمت:  .1

 نظیر را در 00شان است. شیرکت هیوآویهای بعدییکی از اولویت یادزاحتمالبه، اولویت اول مشتریان نباشد

در و سایر محصولات خود را هوشمند های توانسته است گوشی "قیمت"ارزش  بریهتکبا شرکت این  ؛بگیرید

 د.برسان فروشه سطح دنیا ب

                                                 
00 huawei 



 

 

بیرای  مثلیاً، ای مشتریان اهمییت زییادی دارد. هسهولت استفاده: این ارزش در برخی از محصولات و بخش .2

هیای گوشییاسیتفاده کنید،  های آیفونگوشی از یراحتبهنتواند ممکن است  هکیا سالمند  سالیانم فردی

 .دارندارزش بیشتری  ،دلیل سهولت استفادهسامسونگ به 

 :سایر مواردی که به ارزش منجر خواهد شد

تا  1سایت از طراحی وب :ایدرا دیده هایییآگه چنین  یهانمونه حتماً تاکنون کامل:  طوربه کاردادن انجام  .7

هیا این قبیل آگهی.  …و ، امور مالیاتی خود را به ما بسپارید011تا  1امور ثبت شرکت از  ۀ، انجام کلی011

در این مورد، شما پیشینهاد انجیام  گویند.می "کامل طوربهکار دادن انجام " ،آن بهبیانگر ارزشی هستند که 

 هیاآنهیا را از روی دوش اینکیه دغدغیهیعنیی  ؛دهییدتیان مییبه مشتریان احتمالیامل یک کار را دادن ک

ای مند به این روش حاضرند هزینیهآورید. مشتریان علاقهغان میبه ارم شانو آرامش خاطر را برای ریددامیبر

. جالب است بدانیید کنندخدمت واگذار ۀ دهندهرائکامل به یک ا طوربهبیشتر پرداخت کنند ولی یک کار را 

 .  های بسیار زیادی وجود داردکه در ایران در این زمینه فرصت

های ظیاهری زیباییما  .داردای و خدمت اهمیت ویژه کالاطراحی و ظاهر یک  ،ای از ماطراحی: در ذهن عده .2

در  مسیئلهایین . ای برخیوردار اسیتتعامل محصول و کاربر برایمان از اهمییت وییژه ۀشیوو  را دوست داریم

 میواردی ...میدل و طیر  محصیول و ،جنس واست. ترکیب رنگ  بسیار مهمصنعت مد و صنایع الکترونیک 

طراحی ظیاهری گوشیی آیفیون و  ، شوند. برای مثالارزش محسوب می، برای برخی از مشتریان هستند که

 .دهده میئهایی است که اپل به مشتریانش ارااز ارزش یکیآنبا  کار کردن سهولت

جویی شود، های مشتری صرفهدر هزینه یتدرنهاه دهید که ئ: اگر شما محصول یا خدمتی را اراکاهش هزینه .9

 تولییدقرار گیرد، فرض کنیید محصیولی آموزشیی  مورداستفادهعنوان یک ارزش کلیدی هتواند بمی این نیز

های آموزشی و صرف وقت برای آن نیازی دیگر به رفتن به کلاسافراد در صورت استفاده از آن، اید که کرده

خیود را ( یتساوبگاه )وب یراحتبهتواند اید که کاربر میه کردهئد یا اینکه یک ابزار تحت وب ارانشنداشته با

ست کیه در درازمیدت باعیث امصرف . یک مثال دیگر، ساخت لامپی ویژه و کمکندخیلی کم ایجاد  ینههزبا 

هایی از میواردی هسیتند کیه باعیث کیاهش مثال هاینا ۀهم .شودهای برق یک ساختمان میکاهش هزینه

هیدف را  هیاآنشما که  باشند  یبخشی از مشتریان  فادهمورداست، عنوان ارزشهتوانند بشوند و میهزینه می

 .ایدقرار داده

؛ ، ریسکش را به حداقل برسیاندکالاکاهش ریسک: برای مشتری مهم است که در زمان خرید یک خدمت یا  .01

ممکن است دو کالای مشابه در بازار وجود داشیته  .دشوهای فروش مطر  میامهناینجاست که بحث ضمانت
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ییک را شیما کیدام. نداشته باشید فروش نامهضمانتفروش باشد و دیگری  نامهضمانتیکی دارای که  شندبا

 مشتریانی هستید کیه کیاهشء جزفروش دارد،  نامهضمانتکه  اگر کالایی را انتخاب کنید؟ کنیدانتخاب می

سک کمتری را ، ریآنپرداخت  یدرازاد ولی کنیپرداخت  یبیشتر ینههزریسک برایتان مهم است و حاضرید 

 اید.مختلف به این مورد برخورد کردههای ضمانتدر خرید گوشی با  احتمالاً !شویدمتحمل 

پیول کیافی بیرای یا کیش داشته باشید ولی  در شمالفرض کنید آرزو دارید که یک ویلا  قابلیت دسترسی: .00

عنوان حیق هدریافت مبلغی ب یدرازاشوید که شرکتی متوجه می در این میان،  .این کار ندارید ینههزتأمین 

-در اختیار شما قرار می، هفته در سالدو صورت اشتراک زمانی، به مدت هنوساز و شیک را ب یویلای ،عضویت

و شرایط استفاده از  ایدیداکردهپدسترسی  ی به منبع بزرگ و گران خدمت این  واسطهبهدر اینجا شما  .دهد

موبیایلی باشید کیه شیما بیا  برنامیهییک  تواندگر در این زمینه میاست. یک مثال دی شدهفراهم یتانآن برا

این  ۀواسطهشما ب(. یابداروخانه  ، مثالبرای ) کنیدیمپیدا ترین داروخانه دسترسی استفاده از آن به نزدیک

بیرای شیما ارزش تلقیی این شاید  و ایدیداکردهپصورت خیلی ساده به منبعی از اطلاعات دسترسی هببرنامه 

 .شود

 بندی کنید.دستهبالا  طبقه 00را در  هاآن، خرید خود دلایلور مرمن ض احالفعالیت: 

 دهید. کارآموز قرار را در برگه پرینت بگیرید و در اختیار  ذکرشدههای فعالیت: تمرین

 بنویسید:، ایدیدهخرای را که خرین گوشیآمدل و برند 
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چیرا آن را ، ییتدرنهاو  هخرید این گوشی بررسی کیرد؟ چه عواملی را برای است علت انتخاب این برند چه بوده
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ییک از مربوط بیه کیدام ،از دلایل هرکدامدر جدول زیر وارد کنید. ، یداگرفته در نظر تمرین قبلدلایلی را که در 

 .(یردبربگرا علامت بزنید. )ممکن است یک دلیل چند مورد را در  هاآن است؟در جدول  شدهمشخصهای ارزش
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 هاکانال

شیتریان های مارزش پیشنهادی موردنظر به بخش ۀئارابرای این است که شرکت  ۀنندکبیان هاکانال ۀسازندجزء 

 .دسترسی دارد هاآنبه  و کندیمارتباط برقرار   هاآنمورد هدف خود، چگونه با 

 رسانید.چگونه و از چه راهی به مشتریان می ،دارید در نظرکه را یا خدمتی کالا  ۀبه این فکر کنید که اید

 د:نباش  هایناممکن است های احتمالی جواب

 های اجتماعی.موبایل، نمایندگان فروش، بازاریاب، شبکه برنامه، گاهشگاه شخصی، فروشگاه شخص دیگر، وبفرو

ها استفاده یا از واسطهمستقیم به دست مشتریان برسانید  ورطهید محصول یا خدمت خود را بهممکن است بخوا

یکیی از  بنیدی کنیید.های مستقیم و غیرمستقیم طبقهدر دسته، ایدهایی را که مشخص کردهکانال کنید. اکنون

 و دلیل انتخاب خود را بنویسید. کنیدها را انتخاب کانال

 های توزیعکانال

 از: نداند که عبارتدارمزایا و معایبی های توزیع همواره کانال

 توزیع مستقیم( 1

 تواند فروش شخصی، اینترنت، تلفن و ایمیل باشد.منظور از کانال توزیع مستقیم می

 فروش شخصی •

منیزل و تضیمین رضیایت  : تحوییل درازجملیه ؛داردفروش شخصی همواره برای مشتریان سهولت بسییاری 

سییس مناسیب اسیت. ایین وکارهای تازه تأو برای کسبچندانی ندارد  ۀکانال فروش مستقیم هزین مشتری.

هرچنید . هاسیتآنباط با مشتریان و درک ترجیحات برقراری ارت یسوبهراهی  زیرا ؛روش بسیار جالب است

تواند تا حدودی گران باشد و موجب وابستگی زیاد سازمان بیه افیراد این شیوه می ، اگر شرکت رشد کند که

 شود.

 اینترنت •

اری راحتیی بسیی ، همچنیین .عظیمی از مشتریان اسیت ۀگیری مجموعهزینه برای هدفاینترنت کانالی کم 

. اینترنیت شیدهسازییشخص، سیهولت اسیتفاده و خیدمات : دسترسی دائمازجمله؛ آوردفراهم می آنانبرای 

دوطرفه با شرکت و  روز هفته و امکان برقراری ارتباطات هفتروزی اطلاعات در شبانه شدهفراهمهمچنین با 

 راایمیل  ازحدیشبامکان ارسال  ،علاوهبه تواند منبعی بسیار جذاب باشد.می، د و ترجیحات به آنبازخور ۀئارا

اینترنیت  دهید.تعامل انسانی را نمی اجازهیت است و به مشتریان و شرکت ابزاری فاقد شخص، حالینباا .دارد



 

 

 نیاز دارد. گذاری زیربناییکند و به سرمایهل مشتری و محصول را محدود میباثر متقا

 تلفن •

هرچند کیه در برخیی  ؛راری ارتباط مستقیم با مشتری استبرق برای مؤثر  روشینسبتاً ارزان و ی تلفن ابزار

 ، آزاردهنده و ناخوشایند است.توسعهدرحالکشورهای 

 ایمیل •

تیوان ابیزار میی . از ایندارداست و مخاطبان بسیاری  یمتقارزانایمیل یکی دیگر از ابزارهای مستقیم نسبتاً 

راحتیی تغییراتیی را اعمیال و بهکرد های مختلف مشتریان استفاده سازی شده برای بخشصورت سفارشیهب

ی ناخواسته بدانند اها را دادهمشتریان ایمیلممکن است ، مثال یبرا ؛دارد مسائلی نیز وسیله این. البته نمود

 امتناع کنند. هاآنو از خواندن 

 قیم( توزیع غیرمست2

 فروشانخرده •

هیای راهبیردو گیاه مغیازه، وب ازجملیههای لازم دارای زیرساخت هاآنروشان نقاط مثبت زیادی دارند. فخرده

 مهیا شده است. هافروشخردهتوسط  نیزخدمات شخصی و خدمات فروش ، علاوهبازاریابی تهاجمی هستند. به

 هاعاملان و دلال •

-هشیبکدارای  هاآنتباطی ثابت با مشتریان دارند. سازند و ارشخصی را محقق میعاملان و کارگزاران، فروش 

ایین کانیال نسیبت بیه قیمیت . و منبع هوش تجیاری بیازار هسیتند ی دارندتوزیع کمترۀ ، هزیناندیعوس ای

برندهای رقیب هسیتند و از برنیدهایی بیا  ۀنمایند هاآناست.  کنترلقابل یسختبهو  یت بیشتری داردحساس

و  دارداست که شرکت کنتیرل کمیی بیر تصیویر برنید خیود ن معناکنند. این بدترین فروش حمایت میبیش

 را ندارد.ش ری ارتباط مستقیم با مشتریانفرصت برقرا

 کنندگانتوزیع •

پذیرند، دسترسی بیشتری دارند میند، ریسک موجودی کالا را اان دارای پایگاه متمرکز مشتریانکنندگتوزیع

   گیذاری محصیولات و در قیمیتدهنید برنیدهای رقییب را پوشیش میی هاآن. اندیدهدآموزشصورت فنی هو ب

 ندارد. ،رسدبه دست مشتری می یتدرنهاکه  یظاهر محصول برگونه کنترلی شرکت شما هیچ. اندیلدخ
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در جدول زیر بنویسید. مشخص کنید ؟ یا خدمت خود را به مشتریانتان برسانید کالاتوانید هایی میراهشما از چه 

د. سیپس گییرانجیام میید یا این کار از طریق واسطه رسبه دست مشتری می ها محصول مستقیماًاین راهاز که 

 علت انتخاب هر کانال را بنویسید.
 

 علت غیرمستقیم مستقیم کانال ردیف

1     

2     

3     

4     

5     

 ارتباط با مشتری

کیه در قسیمت اول انتخیاب  های مشیتریانکه شرکت با بخش کندانواع روابطی را توصیف می ارتباط با مشتری

 .دساز، برقرار میکرده است

. این ارتبیاط سازدخواهد با هر بخش از مشتریان ایجاد کند، برای خود شفاف ای را که میشرکت باید نوع رابطه

 .شامل شودحتی خدمات خودکار را باشد و تواند حضوری یا غیرحضوری می

ممکن است بخواهد  ،ازجمله ؛برقراری این ارتباط داشته باشد برایهای مختلفی تواند انگیزهشرکت همچنین می

محصول ییا خیدمتی کیه  از میان هزارانکه ما باید بتوانیم مشتریان را متقاعد کنیم  .د جذب کندمشتریان جدی

 .دنرا بخر محصول یا خدمت ما ،کننده میئرقبای ما ارا



 

 

ه کنییم ئیدلیلی به مشتری اراهمیشه باید ، در این صورت ؛م مشتریان قبلی را حفظ کنیمیممکن است بخواهما 

 دهد و جذب رقبا نشود.که خرید خود را ادامه 

-طیور مییریزی کنیم کیه چباید برنامه، در این صورت ؛م میزان فروش خود را افزایش دهیمممکن است بخواهی

 توانیم حجم فروش خود را افزایش دهیم.

 .ای برقراری این ارتباط وجود داردهایی برحالا باید یاد بگیریم که چه راه
 

 کمک شخصی

بیا وکیار ییا صاحب کسیب عنوانبهتواند با شما گیرد. مشتری میروابط انسانی شکل می بر اساسکمک شخصی 

توانید از متوجه شود کیه چگونیه میی و خرید تصمیم بگیرد ۀتان ارتباط برقرار کند تا بتواند دربارهمکارانیکی از 

خواهید میکه  کنید فرضاز شما کمک بگیرد. ، لی پیش آمدکمحصول شما استفاده کند و پس از خرید اگر مش

برای گوشی شما ، شدهارائهمدلی که در سایت مطمئن نیستید که و  بخریدکالا یک شارژر گوشی از سایت دیجی

 .کنیدمیسؤال مدل موردنظر  یگیرید و از او دربارهن سایت تماس میبا پشتیبا. است یا خیرمناسب 

 کمک شخصی اختصاصی

-. این رابطه عمیقاستیک مشتری خاص  بهویژه  ۀیک نمایندادن دکمک شخصی اختصاصی مستلزم اختصاص 

ت امثال، در خیدمرای شود. بزمانی طولانی ایجاد می ۀترین نوع روابط است و معمولاً در یک دورترین و صمیمانه

-طور اختصاصی خدمت میهبالایی دارند، ب ۀخصوصی، کارمندان ارشد بانک به مشتریانی که ارزش ویژ یبانکدار

 کنند.

 یسسروسلف

 در عیوض، مستقیمی بیا مشیتریان نیدارد.  ۀرابط گونهیچهشرکت  یکآننوعی ارتباط است که در  یسسروسلف

رای . بینیددهانجیام  رالازم  کارهاینیاز، خودشان  در صورتتا  کندمهیا می هاآنتمامی وسایل موردنیاز را برای 

دارنید و تنهیا مشتریان خودشان اجناس را برمی هاآندر هایی که های سنتی را با فروشگاهخواروبارفروشی ،مثال

کارهیایی ماننید  ،کنند، مقایسه کنید. در این مثیالبرای پرداخت و کنترل کردن به متصدی فروش نیاز پیدا می

 آن را فروشنده یا صیاحب مغیازه  قبلاًکه، در کیسه یا حتی پرداخت مبل  خرید  هاآن نبرداشتن اجناس، گذاشت

 شود.توسط خود مشتری انجام می، دادیمانجام 

 ایندهد که در غیر را انجام می تایند دریافت خدماکننده قسمتی از فر، خود مصرفسرویسسلف دردر حقیقت 

 دادند.بایست آن را انجام میکارکنان فروشگاه می ،صورت

 خدمات خودکار
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حیال شیر مثال، رای کند. بیندهای خودکار ترکیب میارا با فر سرویسسلفتری از شکل کامل ،خدمات خودکار

توانید مشیتریان سازد. خدمات خودکار میمشتریان، دسترسی به خدمات سفارشی را فراهم می پروفایل( آنلاین)

 هاآناختیار  درو مبادلات صورت گرفته، اطلاعاتی  هاسفارش بر اساسو  دهدخاص و مشخصات آنان را تشخیص 

 .بگذارد

 جوامع

از جوامیع  هیاآنلقوه و نیز تسهیل ارتبیاط مییان تر با مشتریان فعلی و بابرای برقراری ارتباط صمیمانه هاشرکت

کنند که به کاربران امکیان تبیادل دانیش و ها جوامع آنلاینی را پشتیبانی می. بسیاری از شرکتکنندیماستفاده 

ترین جوامع البته مهم وشناسیم های اجتماعی میا شبکهبیشتر ما این مفهوم را ب .دندهل یکدیگر را میئحل مسا

وکار خیلی راحت و بدون تشریفات کسبصاحبان ها مشتریان با اجتماعی هستند. در این شبکههای همین شبکه

 شوند.مند میبهره یکدیگرد و از نظرات نکنصحبت می

 خلق مشترک

و بیا  گذارنیدیمخریدار فراتر  -از روابط سنتی مشتریها پا را خلق مشترک نوعی ارتباط است که در آن شرکت

هیایی مشیتریان را بیه نوشیتن ارزییابی آمیازون،  مثیال بیرایند. کنارزش خلق می ،مشترک صورتبهمشتریان 

بازی برای طراحی اسبابرا  بخشی ،لوگو گاهکند یا وبکتاب ایجاد ارزش می دوستدارانکه برای سایر  خواندیفرام

 رساند.را به تولید انبوه می هایبازاسبابو برخی از این  در نظر گرفته استتوسط مشتریان عضو 
 

 دهید. کارآموز قرار را در برگه پرینت بگیرید و در اختیار  ذکرشدههای فعالیت: تمرین
 

کیه  است  وقت آن رسیده .مشخص کردید را هاآنهای ارتباطی با کانال و  اینجا شما مشتریانتان را شناختیدتا 

 ها مشخص کنید.از طریق کانالرا نیز  هاآننوع ارتباط با 

 .اینجا بنویسیددر و مشتریان هدف خود را مرور کنید  ،بار دیگریک

............................................................................................................................................................................................................

................ 

 ،در ارتبیاط باشیید هیاآند را بیه مشیتریان برسیانید و بیا خواهید محصول خیومیاز طریق آن که  را کانالینام 

 .بنویسید

............................................................................................................................................................................................................

................ 



 

 

داشته باشید کیه ایین انتخیاب  نظر در .مشخص کنید، ید با مشتریانتان داشته باشیدخواهکه میرا نوع ارتباطی 

 .ما و همچنین نوع مشتریانتان باشدیا خدمت ش کالاباید با توجه به نوع 

............................................................................................................................................................................................................

................ 

 ؟داردهایی های دیگر چه مزیتنسبت به روشاین روش  ؛را بنویسید دعلت انتخاب خو

............................................................................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................................................................

................................................ 

 های درآمدیجریان

کار درآمید کسیب واز این ایده و کسب خواهیممی وکار باید مشخص کنیم که چگونهدر این بخش از مدل کسب

راه کسب درآمد نیست. حیدس بزنیید کیه دیگر تنها  فروختن کالا، داشته باشید که در دنیای امروز یادبه  .کنیم

بررسی  ، شناسیددیوار را می (شنیاپلیکبرنامه )اگر ، مثالبرای  های دیگری برای کسب درآمد وجود دارد.چه راه

 که هیچ کالایی برای فروش ندارد.درحالی ؛کندچگونه درآمدزایی میکنید که 

 ؛شودها اشاره میدادی از این راهدر زیر به تع

 شود.دریافت می ، پولکالا یا خدمت ۀئارا یدرازادرآمد است که در آن  ترین نوع ایجادفروش مستقیم: معمول

مطالیب و انتشیار فقیط   هیاآن. کیار کالا یا خدمتی برای فروش ندارنید های معروف هیچبگاهتبلیغات: خیلی از و

 کنند.را منتشر می هاآنوکارهای دیگر، تبلیغات از کسبدر قبال دریافت پول هم برخی است  و محتواهایی 

از کیاربران خیود بیرای  ، نیددهه مییئییی که مطالب آموزشیی اراهاآن مخصوصاً، هاوبگاهحق عضویت: برخی از 

 کنند.ماهانه، سالانه یا ... دریافت می صورتبهو استفاده از خدمات و مطالبشان وجهی  بگاهعضویت در و

 ه کنید.ئتری برای ایجاد درآمد ارالاقانههای خشیوه ،در صورت امکان

علت خواهید درآمد کسب کنید و هایی میکه مشخص کنید از چه راه یا راهاست اکنون زمان آن رسیده فعالیت: 

  یست؟این انتخاب چ
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 منابع کلیدی

ایجاد ارزش برای مشتری باید وجود داشته باشند و عملکرد مناسب  جهتمنابع کلیدی منابعی هستند که 

یا غیرقابل مشاهده  مشاهدهقابل، ممکن است این منابع تو خدمکالا . بسته به نوع شوندرا موجب میوکار کسب

کارمندان متخصص، اعتماد  ،مشاهدهقابل کامپیوتر منابع و تولید یهادستگاهدفتر کار،  ،مثالبرای  .باشند

 .هستندنام تجاری مشهور منابع غیرقابل مشاهده  و مشتری

 زیر پاسخ دهید: یهاسؤالفعالیت: به 

 به چه منابعی نیاز دارید؟ خود خدمت ارائهیا  کالابرای تولید 

 ؟های خود به چه منابعی نیاز داریدبا مشتری برقرار کردنبرای ارتباط که مشخص کنید 

 دیگری نیاز دارید؟ به چه منابعها بخش یهبقدادن کار برای انجام 

 های کلیدیفعالیت

بگیرید. برای اینکه این کارها  در نظررا  بعدازآنآن به مشتریان و  ۀئیا خدمت تا ارا یک کالااز زمان ایجاد 

توانید نمیانجام ندهید، را  هاآن اگرهستند که هایی باید انجام دهید؟ کارهایی چه فعالیت ،دنانجام بگیر یخوببه

های کلیدی ها، فعالیتبه این فعالیت ؛موفق باشید یتدرنهاد و دهیه ئخدمت خوب ارا د،محصول خوب تولید کنی

 گویند.می

 وکار برای اینکه سرپا بماند، به چه منابعی نیاز دارد؟یک کسب
 

 :شامل( آنلاین) برخط وکارمنابع کسبترین مهم

 مدیران، بازاریابان، بخش پشتیبانی و ویسان،نی انسانی، برنامهنیرو… 

 و 01هاپول، حقوق کارمندان، تبلیغات، انواع پروموشن ،منبع بعدی… 

 ن جمع شود و کار کندآما در  گروه که دمکان! بله بالاخره باید دفتری باش! 

 و ... میز، صندلیزات، کامپیوتر، سرور، تجهی 

  برند و انند، محق امتیازهابعضی از... 

 شده برای هماهنگی بین اعضازاری و سیستم طراحیفاپلتفرم نرم 

                                                 
پروموشن  .کندیماز عناصر ترویجی است که سازمان برای ارتباط با مشتری فعلی یا بالقوه خود، در مورد محصولات یا خدمات خود استفاده  یامجموعه 01

 .ل یا خدمات شما اطلاع پیدا نخواهند کردبدون پروموشن مشتریان بالقوه در مورد وجود و یا مزایای محصو چراکهبرای موفقیت سازمان شما اساسی است، 



 

 

 .است آنوکار نیازمند و سایر منابعی که هر کسب

، میذاکره بیا بگیاههیای کلییدی آن شیامل طراحیی وعالییتف ؛بگیریید در نظیرساز را هدایای دست فروشبگاه و

 .ستکالا فروش و ارسال فروشندگان، تبلیغات،

  بیندیشید. هاآنخود را مشخص کنید و به چرایی  ۀایدلازم برای های کلیدی اکنون فعالیتفعالیت: 

 شرکای کلیدی

-اندازی کسیبهایی نیاز دارید، این نیاز بعد از راهبه کمک افراد یا سازمانی هر کارانجام دادن برای ، طورقطعبه

رییزی پس بهتر است که از همین حالا فکرش را بکنید و برایش برنامه .برایتان مشخص خواهد شد وکارتان حتماً

 کنید.

ها شراکت با افراد یا سازمان وکار خود، کاهش ریسک یا کسب منابع،های کسبدن مدلکربهینه  ای ربها شرکت

 اند از:عبارت، دنشوالاتی که در این زمینه مطر  میؤس. کنندمی

 شرکای کلیدی ما چه کسانی هستند؟

 کنندگان کلیدی ما چه کسانی هستند؟تأمین

 آوریم؟می به دستا ک از منابع کلیدی را از طریق شرکیکدام

 دهند؟های کلیدی را شرکای ما انجام مییک از فعالیتکدام

 هاساختار هزینه

 .کندتشریح می، وکار با خود به همراه داردکسبهایی را که اجرای مدل تمام هزینه ساختار هزینه

-توصیف می ،دنشووکار خاص ایجاد میهایی را که حین اجرای یک مدل کسبترین هزینهاین جزء سازنده، مهم

 .ها باید تا جایی که امکان دارد کاهش یابندوکاری، هزینهبدیهی است که در هر مدل کسب .کند
 

ایجاد و ، ها تمرکز دارند. هدف این رویکردبر کمینه نمودن هزینه محور ینههزوکار های کسبمدل :محور ینههز

سیپاری هیا و بیرونممکن با استفاده از بیشیترین مییزان خودکارسیازی فعالییت ینههزترین ساختار حفظ چابک

 .گسترده است
 

 بر خلیق، کنند و در عوضبه هزینه توجه می وکار، کمترها در طراحی مدل کسببرخی از شرکت :ارزش محور

هیای میدل خصوصییات ازجمله مرغوب و خدمات اختصاصی سطح بالا های پیشنهادی. ارزشدارندارزش تمرکز 

 .است ارزش محوروکار کسب
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 :زیر باشندموارد دارای  ممکن استساختارهای هزینه 
 

 های ثابتهزینه-0
 

 های متغیرهزینه-1
 

 اقتصادی ناشی از مقیاس ۀصرف-0
 

 .اقتصادی ناشی از محدوده ۀصرف-1
 

 فعالیت:

در قالب یک نوشته توصیف کننید. ایین نوشیته خلاصه  طوربهخود را  وکارکسب  یدهاان بخواهید که کارآموز از 

 و بازاری را که در آن فعالیت خواهند کرد شامل شود. وکارکسبباید ماهیت عملیات 

 کمیک وکارکسیبدر میدیریت  هیاآنان بخواهید در توصیف تجاربشان که بیه کارآموز این توصیف، از  ییهبر پا

 کند، یک یا دو جمله بنویسند.می

 خلاصه:

 هابرنامهتوانید می را با آن اندازه بگیرید. وکارتانکسبتوانید موفقیت می یک استاندارد است که وکارکسبطر  

 شوند، شناسایی نمایید. کنترلیرقابلغآنکه  را در برابر نتایج بررسی کنید و  مشکلات را قبل از

وسییع،  یزیربرنامیهموفقی عنصری مهم و کلیدی اسیت. در صیورت فقیدان  وکارکسبدقیق در هر  یزیربرنامه

منفعتی برای سازمان، ممکن است از  گونهیچه( بدون هافرصتکوچک )زمان، پول،  وکارکسبمنابع در دسترس 

تواند برقراری ارتباط، می وسیع یزیربرنامهاست.  وکارکسببخش طبیعی  یزیربرنامهبین بروند. به همین سبب، 

 را بهبود بخشد. گیرییمتصمهای بازدهی و قابلیت

ای بیرای نشیان دادن ظرفییت و توانیایی توانید شییوهمیی موفقیت را تضمین کند امیا تواندینم وکارکسبطر  

کند مشکلاتی را که ممکن اسیت در عملییات می اه یک کارآفرین کمکباشد. این امر به شما در جایگ وکارکسب

توانیید از میی را شناسیایی کنیید. همچنیین، بلندمیدتمواجه شوید و چگونگی رسیدن به اهداف  هاآنروزانه با 

 تمام خطیرات و تواندینم اییزیربرنامهشوید. به خاطر داشته باشید که هیچ  مندبهرهجدید های مزایای فرصت

 یرپیذانعطاف قیدرآن وکارکسیب، طر  وسییع حالینباارا که منتظر شرکت شماست، مشخص کند.  ییهافرصت

 بهره ببرد و از اکثر خطرات جلوگیری کند. هافرصتهست که از مزایای 



 

 

 ، امکان انتقال مؤثر این اهداف و اطلاعات بهوکارکسبمدیر  عنوانبهبه شما،  وکارکسبمکتوب طر   همچنین،

در آینده طی خواهد کرد، راهبردهایی که باید  وکارکسباز مسیری که  اندعبارتدهد. این اطلاعات می دیگران را

، اعضیای خیانواده و کارکنیان در سیودآور نمیودن گذارانیهسیرمااجرا شوند تا به آن مسیر برسید و نقش خاص 

 .وکارکسب

 شیدهنوشتهو  بررسیی یدرسیتبهتواند مقادیر زیادی اطلاعات در اختیار شما قرار دهد و اگیر می وکارکسبطر  

شیامل بازارییابی،  هیابخشایین  .کنیدمیی یفتوصی شمارا یاتکه کل عمل خواهد بود بخش ینچند حاویباشد، 

ه پیشیرفت کننید کیمیی طر  به شما کمکهای مالی برای شرکت هستند. بخشهای مدیریت، عملیات و برنامه

 را کنترل کنید. هارقابتشرکت را ببینید و بتوانید تغییرات و 

کنید. میی بییان اختصیاربهرا  وکارتانکسیبگذشیته، حیال و آینیدۀ های فعالیت وکارکسبطور خلاصه، طر  به

 ایین وکارکسیباست. طر   وکارکسبعنوان یک نقشۀ راه برای بقا و گسترش هدف آن عمل کردن به ینترمهم

قادر به تعیین نیازهای مالی  شماراروی کاغذ عملی و مؤثر است  و  وکارتانکسبدهد که می اطمینان را به شما

تا ببینند آییا  نویسندینمبالقوه کوچک هرگز اعداد را روی کاغذ  یوکارهاکسبسازد. بسیاری از صاحبان می آن

بسییار  وکارشیانکسبرا پوشش خواهد داد یا نه . اکثیر برآوردهیای کارآفرینیان از عملکیرد  هاینههزدرآمدشان 

 هایشیکاستاست. پس  شما طرحتان را روی کاغذ بیاورید؛ از مزیت مکتوب بودنش استفاده کنید و  ینانهبخوش

کنید، می آن را شروع کهیامهنگسودآور  نیست، پس احتمالاً  وکارکسبشما  ینانۀبخوشرا دریابید. اگر با نگرش 

 سود واقعی را به دست نخواهید آورد.

عنوان و موفقیت شیما بیه وکارتانکسبموفقیت  یریگاندازهدر حکم استانداردی برای  وکارکسب، طر  یتدرنها

دهید کیه مشیکلات را به شما امکان می شدهبینییشپکند. مقایسۀ عملکرد واقعی با عملکرد می یک مدیر عمل

و  شوند، مشاهده کنید اما به خاطر داشته باشید که این باید طیر  خیود شیما باشید کنترلیرقابلغبل از آنکه ق

 باشد. شدهنوشتهشما  وکارکسبخاص برای ایده و  صورتبه



 
 

 

 بخش مشتریان

 آفرینیارزشبرای چه کسانی  -

 کنیم؟می

مشتریان ما چه  ترینمهم -

 کسانی هستند؟

  انبوهبازار 

  ایگوشهبازار 

 شده بندیبخش 

 گوناگون 

 پلتفرم چندوجهی 

 
 

 

 ارتباط با مشتریان
 ایرابطههر بخش از مشتریان انتظار برقراری و حفظ چه نوع  -

 را از ما دارند؟
 ؟برقرارشده هارابطهاز این  یککدام -
 شوند؟می ما عجین وکارکسباین روابط چگونه با بقیه مدل  -
 هستند؟ برهزینهچقدر  -

 مثال : 
 دستیار شخصی 
 دستیار شخصی اختصاصی 
 سرویسسلف 
 خدمات خودکار 
 جوامع کاربری 
 خلق باهم 

 ارزش پیشنهادی
 به مشتریانمان چه ارزشی ارائه -

 دهیم؟می
 مسائلاز  یککدامبه حل  -

 کنیم؟می مشتریانمان کمک
پیشنهادی ما )آمیخته های بسته -

هر بخش از  خدمات( به -محصولات و 
 مشتریان چیست؟

 از نیازهای مشتریان را ارضا یککدام -
 کنیم؟می

 
 :هاویژگی
 تازگی 
 کارایی 
 سازیشخصی 
 انجام دادن کار 
 طراحی 
 برند / جایگاه 
 قیمت 
 کاهش هزینه 
 کاهش ریسک 
 پذیریدسترسی 
 راحتی / کاربردپذیری 

 اصلیهای فعالیت
های ارزش پیشنهادی ما  به چه فعالیت -

 نیاز دارد؟ اصلی
 کانال توزیع ما چه؟ -
 ارتباط با مشتریان چه؟ -
 جریان درآمد چه؟ -
 

 :هادسته
 تولید 
  مسئلهحل 
 پلتفرم / شبکه 

 

 شرکای کلیدی
 شرکای کلیدی ما که هستند؟ -
 کلیدی ما که هستند؟ کنندگانتأمین -
 بهچه منابع اصلی را از شرکایمان  -

 آوریم؟می دست
اصلی را های فعالیتشرکایمان چه  -

 دهند؟می انجام
 شراکت:های انگیزه

 و صرفه اقتصادی سازیبهینه 
 کاهش ریسک و عدم قطعیت 
  به دست آوردن منابع و

  خاصهای فعالیت
 
 

 
 کانال توزیع

به  هاییکانالخواهند که از طریق چه می مشتریانهای بخش -
 آنان دسترسی پیدا کنیم؟

 چگونه به آنان دسترسی داریم؟ اکنونهم -
 ؟اندشدهیکپارچهما چگونه های کانال -
 کنیم؟می آفرینیارزشبرای چه کسانی  -
 کند؟می بهتر عمل یککدام -
 هستند؟ ترصرفهبه یککدام -
 کنیم؟می روزمره مشتریان هماهنگ باکاررا  هاآنما چگونه  -

 فازهای کانال:
  :بریم؟می محصولات و خدمات شرکت خود را بالاچگونه آگاهی درباره آگاهی 

  :کنیم تا ارزش پیشنهادی سازمان ما را ارزیابی می چگونه به مشتریان کمکارزیابی
 کنند؟

  :دهیم؟می چگونه به مشتری امکان خرید محصولات و خدمات خاص راخرید 

  :رسانیم؟می چگونه ارزش پیشنهادی را به مشتریانتحویل 

  :کنیم؟می ه برای مشتریان، خدمات پس از فروش فراهمچگونپس از فروش 

 منابع اصلی

ارزش پیشنهادی ما به چه منابع اصلی  -
 نیاز دارد؟

 کانال توزیع ما چطور؟ -
 ارتباط با مشتریان؟ -
  جریان درآمد؟ -
 

 انواع منبع:
 فیزیکی 
 برند، حق های معنوی )پتنت

 (هادادهنشر، 
 انسانی 
 مالی 

 
 

 جریان درآمد
 حاضرند پول بدهند؟ واقعاًمشتریان ما برای چه ارزشی  -
 دهند؟می برای چه چیزی پول اکنونهم هاآن -
 دهند که چگونه بپردازند؟می ترجیح -
 هر جریان درآمد چگونه در درآمد کل مشارکت دارد؟ -

 انواع:
 فروش دارایی 

 فروش مصرف 

 حق اشتراک 

 قرض / اجاره / لیزینگ 

 دادن حق امتیاز 

 ثابت: گذاریقیمت
  کنندهمصرفقیمت 

 ویژگی  اساس بر
 محصول

 بخش مشتری اساس بر 

 میزان خرید اساس بر 

 پویا: گذاریقیمت
 ( زنیچانهمذاکره) 

 مدیریت درآمد 

  درنگبیبازار 
 

 

 ساختار هزینه
 ما کدام ها هستند؟ وکارکسبمدل های هزینه ترینمهم -
 ؟اندکدممنابع اصلی  ترینگران -
 اصلی کدام ها هستند؟های فعالیت ترینگران -

 شما بیشتر کدام است؟ وکارکسب
   ( سپاریبرونساختار هزینه، ارزش پیشنهادی ارزان، بیشترین خودکارسازی، بیشترین  ترینکوچکهزینه گرا) 
   (بهاگران)تمرکز روی خلق ارزش، ارزش پیشنهادی  گراارزش 

  :هاویژگیبعضی 
 خدمات عمومی(بهااجارهثابت )دستمزد، های هزینه ، 
 متغیرهای هزینه 

 صرفه اقتصادی ناشی از مقیاس بالا 
 صرفه اقتصادی ناشی از دامنه کاری 



 

 

 

 

 آن را قانونی کنید : 5رس د

 

  مخاطب هدف:

 ان کارآموز 

 :یازموردنوسایل آموزشی 

 هاجزوه 

 درس:اهداف 

را یاد  وکارکسبقانونی تملک های ان جنبهکارآموز 

 خواهند گرفت.

 پیش از آنکه شروع کنید:

 ان آماده کارآموز ها را برای فعالیت جزوه

 کنید.
 

معاونیت علمیی و ) ییانبندانششما ممکن است شامل مجوز  وکارکسب یاندازراهمقررات و مجوزهای لازم برای 

آموزش دیجیتال(، مجوز های مرکز فناوری اطلاعات و رسانه) یمجازفناوری ریاست جمهوری(، فعالیت در فضای 

شروع کنید به چه  خواهیدیمکه  یوکارکسبو.... باشد. برای فهمیدن اینکه در  کشور( یاحرفهسازمان فنی و )

بپردازیید و از منتورهیای  وجوجسیتمجازی بیه  صورتبهد و یا قوانین و مجوزهایی نیاز است، به ادارات سر بزنی

 ( راهنمایی بگیرید.وکارکسبهای مربیوکار )کسب

 فعالیت:

باشید. در جدول زییر، مجوزهیایی را ن است مسئول اخذ چندین نوع مجوز ، ممکوکارکسبصاحب  عنوانبهشما 

یادداشت کنید و بنویسید که برای اخذ این مجوزها باید به نیاز دارید،   هاآنبه  وکارتانکسب یاندازراهکه برای 

 از دفاتر دولتی مراجعه کنید. یککدام

  



 
 

 

 وکارتانکسباداره کردن  : 6درس 

 

  مخاطب هدف:

 ان کارآموز 

 :یازموردنوسایل آموزشی 

 انکارآموز های جزوه 

 اهداف درس:

موفق یک  ادارهان عوامل مهم برای کارآموز 

 را خواهند شناخت. وکارکسب

 پیش از آنکه شروع کنید:

 ان را آماده کنید.کارآموز های جزوه 

 مقدمه

و  هاینیههز دربیارهصیحبت کیردیم. اکنیون شیما  وکارتانکسیبجنبه حقوقی شیروع  دربارهقبل، های در درس

انیواع مختلیف مشیارکت و شیرکت نییز  دربیارهاطلاعاتی دارید.  وکارتانکسب یاندازراهبرای  یازموردنمجوزهای 

 .کنیمیمرا بررسی  وکارکسب روزمره ادارهن موضوع . اکنویداگرفتهمطالبی یاد 

 وکارکسب روزمره اداره مؤثر عمل کند، طوربهته باشد و شما خواهید فهمید که اگر یک طر  عملیاتی وجود داش

 ییازموردنانجام خواهد شد. طر  عملیاتی باید امکانات، محل، نیازهای فضایی، تجهییزات و نییروی کیار  ترراحت

 برای فراهم شدن یک کالا یا خدمت را توصیف کند.
 

 :وکارکسبمحل 

، بلکه نر  دستمزد منطقه، کارگران موجود، راحتی مشیتریان بیالقوه، وکارکسبموقعیت  تنهانه وکارکسبمحل 

را نییز در ی و خدمات شیهری ساختمان هاینامهیینآ، ند مالیاتو مسائل حقوقی مان کنندگانینتأمبه  دسترسی

 .گیردیبرم
 

  



 

 

 تسهیلات: 

 شیمارااست کیه نیازهیای تسهیلاتی موجود باید تعیین شود. آیا در حال حاضر  وکارتانکسب یازموردنتسهیلات 

 برطرف کند یا به ساخت یا تغییر فضا نیاز دارید؟
 

 :نیروی کار

 وکارتانکسیبکمک کند یا سیبب شکسیت  وکارتانکسبتواند به ساختن می کنید،می نیروی کاری که انتخاب

را  وکارتانکسیبتوانیید می خواهید استخدام کنید، تصمیم بگیرید. آیامی بارۀ افرادی که، باید درازهمهاولشود. 

بیه نییروی کیار  وکارتانکسیبکنند، اداره کنید یا برای رسیدن به اهیداف می کار وقتپاره طوربه که یافراد با 

 بالاتر نیاز دارید؟ یفیتباک
 

خیدمت موجیود اسیت؟ اگیر نییروی کیار  ارائهشما برای تولید محصول یا  یازموردنهای با مهارت نیروی کارآیا 

 آموزش دهید؟ چقدر هزینه خواهد برد؟ هاآنتوانید به می های لازم را ندارد، آیامهارت

آیند می شما به کار وکارکسبیی را که در هاآن پسنیست؛  یازموردن یوکارکسببررسی تمام این عوامل در هر 

 شناسایی کنید.

 فعالیت:

اضافه  وکارکسب، شناسایی  و به طر  گذاردیمتأثیر  وکارشانکسب یدهاان بخواهید عواملی را که بر کارآموز از 

 کنند.

 ملزومات:

، معییاری مهیم قیمیت اگرچه. خدمت است ارائهیا ریداری ملزومات برای تولید کالا ، خوکارکسببخش مهمی از 

گیرند. در می قرار موردتوجه کنندهینتأمآید، عوامل دیگری وجود دارند که در هنگام انتخاب یک حساب میبه

 و کیفیت لوازم وجود دارند. کنندهینتأم،  اعتبار موردتوجهبین عوامل 

 کمک خواهد کرد. یازموردنبه شما در تعیین انواع لوازم  هاآنکردن  یبندگروهفکر کردن به ملزومات و 

، از چند جا قیمت  بگیریید. بیه دهندمی ارائه مناسب یفیتباکمعتبری که لوازم  کنندگانینتأمپس از شناسایی 

 واحدی خریداری کنید. کنندهینتأمرا نباید از  وکارتانکسبخاطر داشته باشید که تمام ملزومات 

خواهید فقیط میی کنند، دلشیانمی یا مواد خام فکربه خرید ملزومات  کهیهنگام وکارکسببسیاری از صاحبان 

هزینیۀ  یادشیدنزاجازه دهید به علیت  خواهیدینمشما قطعاً  دربارۀ شرایط قیمت فکر کنند. قیمت مهم است و



 
 

 

، هنگیام خرییدن حیالینبااطور چشیمگیری افیزایش یابید. دهید، بهمی ملزومات، قیمت کالا یا خدمتی که ارائه

 ملزومات و مواد خام، موارد دیگری هم وجود دارند.

کننده است. ستفاده کنید، یک نگرانی، اعتبار تأمینعنوان مواد ورودی اخواهید مواد خام بخرید و از آن بهمی اگر

برای خدمات سرایداری، چوب برای سازندۀ مبلمان یا سیی  یزکنندهتمتواند شامل ملزومات می مواد ورودی خام

میواد ورودی نباشید و نتوانید  اعتمیادقابلشیما  کننیدهینتأمدی برای صیاحب فروشیگاه موسییقی باشید. اگیر 

شما کارآمد نخواهید بیود و احتمالیاً مشیتریانتان را از دسیت  وکارکسبطور مرتب فراهم کند، را به یازتانموردن

 خواهید داد؛ زیرا اغلب، محصولی برای فروش ندارید.

مرغوب چییزی نیسیت کیه شیما ت توجه داشته باشید. تأمین مواد ورودی ارزان و نیاشما باید به کیفیت ملزوما

شیوند. در میی مرغوب تبیدیلبه محصولات نیا یتدرنهامرغوب شته باشید. مواد ورودی نابخواهید یا به آن نیاز دا

مرغوب را با سود بفروشد اما امروزه بازار جهانی این توانست محصولات نامی وکارکسبگذشته، صاحب های زمان

 رود.می دیگری یجابهسادگی برای خرید . مشتری شما بهپذیردینمنوع فعالیت را 

 ترینیینپیاخواهید تیا حید امکیان می از مواد ورودی پیدا کنید، یفیتیباکتأمین مستمر و  کهیهنگام، یتهادرن

هیای کنند یا پرداختمی که مقادیر زیادی کالا خریداری ییوکارهاکسبزیادی به های قیمت را بپردازید. شرکت

کوچک، ممکن اسیت  وکارکسبصاحب یک  وانعنبه، شما حالینباادهند. می هایینقدی و فوری دارند، تخفیف

دیگیری پییدا  یوکارهاکسبنتوانید این مقادیر را که حتی با تخفیف زیادند، پرداخت کنید. ممکن است بتوانید 

برای خرید این مواد  هاآننیاز دارند. در صورت امکان، با  مواد ورودی شما برای تولید محصولکنید که به همان 

 .شما کاهش پیدا کندهای تا هزینه ورودی همکاری کنید

یک محصیول  کنندۀینتأمعنوان تنها کننده بههمچنین، با مشتری شدن به مدت طولانی و استفاده از یک تأمین

سادگی تضمین کنید. این راهبیرد را به کنندگانینتأمتوانید تخفیف گرفتن از می یا گروهی از محصولات خاص،

. برای یدباشآمادهندارد  شمارا یازموردنکننده محصول نکه باید برای مواقعی که تأمینای ازجمله خطراتی هم دارد؛

 پشتیبان بگردید. کنندهینتأمموارد، به دنبال یک  گونهینازاجلوگیری 

توانیید بیا میی آوریید. احتمالیاً به دسیتبالقوه اطلاعات  کنندگانینتأمتوانید دربارۀ می متعددیهای شما از راه

محلیی اغلیب  کنندگانینتأم، درواقعمحلی را مشخص کنید.  کنندگانینتأم، پایگاه هایآگهمراجعه به صفحات 

و نشیریات  هیاانجمنبیالقوه را از طرییق  کنندگانینتأمبالا هستند.  یفیتباکمنابع مواد ورودی  یناعتمادترقابل

علاوه، دفیاتر ثبیت توانید پییدا کنیید. بیهمی و صنعت نیز کاروکسببازرگانی و دفاتر ثبت های تجاری، نمایشگاه

 کنند.می یبندرتبه هاآنتوان مالی و شهرت صنعت  بر اساسبالقوه را  کنندگانینتأمو صنعت اغلب  وکارکسب

علاوه بر مواد ورودی عمده، بسیاری از اقلام کوچک و خرد وجود دارند که برای تضمین عملکرد کارآمد 

 ؛ مانند:یازندموردن
 



 

 

 کالا یبندبستهظروف برای     اداری یرتحرلوازم

 پوشه/ فایل    تلفنیهای دفترچۀ پیغام

 منگنه    های مخصوص پیغامفرم

 گیرۀ کاغذ     فاکتور فروش

 مداد و خودکار     های سفارشفرم

 خط کش    حسابصورتهای فرم

 کاغذ یادداشت    معین حساب دفتر

 مدادتراش    وری دادهآهای جمعفرم

 پانچ سه سوراخه     ابزار قیمت زنی

 نوارچسب     کارت ویزیت

 گیرلاک غلط    پستیهای برچسب
 

نیاز نخواهد داشت. این به  ذکرشدهشما احتمالاً به همۀ ملزومات  وکارکسب، حالینباااین فهرستی جامع نیست؛ 

، بستگی دارد که تصمیم بگیرید چه اقلامی ضروری هستند. به خاطر داشته باشید وکارکسبعنوان مدیر به ،شما

 سازند.می را به فعالیت با بازدهی بالا قادر وکارکسبکه این اقلام کوچک هستند که 

 فعالیت

 ند. کن یبنددسته، کنندهینتأمرا تهیه و با توجه به نوع  وکارشانکسبان بخواهید فهرست ملزومات کارآموز از 

 یبنددسیته" بهتر است داشت"و  " باید داشت"های ان بخواهید ملزومات را در دو گروه با عنوانکارآموز از 

 کنند.
 

  



 
 

 

 کنترل کیفی

ای مشکل بالقوه هرگونهکوچک باید از  وکارکسب، مشکلی همیشگی نباشد اما صاحب وکارکسبممکن است در  

تیا مشیکلات  وکارکسیبکه ممکن است به وجود بیاید، آگاهی داشته باشد. این مشکلات، از دردسیرهای جزئیی 

 .گیرندیبرمگردند، در می منجر وکارکسبواقع به شکست که در بسیار جدی را

و هیم در محصیولات ییا خیدمات  وکارکسیببیرای  شیدهیداریخرکنترل کیفی باید هم در میورد میواد ورودی 

 یخودآگیاهعمدۀ  کنندگانینتأم، باید تا حد امکان از هایورودانجام شود. در مورد  وکارکسبتوسط  یدشدهتول

، هیم مشیتریان سیابق و هیم هیاآناینکه سایر مشتریان  ازجملهمختلفی برای این کار وجود دارد؛ های یابید. راه

ها با نیازهای مشابه سؤال کنید و همچنین با بانیک وکارکسبس بگیرید. از دیگر تما هاآنرا بشناسید و با  فعلی

کافی نزدیک هستید، ممکن است گشت زدن  اندازهبهخود  کنندۀتأمینمحلی خود تماس بگیرید. اگر به کارخانۀ 

بالیا  یفییتاکبباشد. باید از هر روش معقولی برای تضمین خرید میواد ورودی  کنندهکمکدر کارخانه هم خیلی 

 استفاده کنید.

به کنترل کیفی در قسمت خروجی نیز باید توجه داشته باشید؛ زیرا اگر محصول یا خدمتی نامرغوب تولید کنید، 

تان شیود. شیما وکارکسیبتوانید سیبب شکسیت می احتمالاً مشتریانتان را از دست خواهید داد و افت مشتریان

طور مسیتمر از اینکیه بیه ازجملیهمتعددی برای نظارت بیر کنتیرل کیفیی داریید؛ های ، راهتولیدکنندهعنوان به

مشتریانتان گوش کنید و با توجه بیه پیشینهادها های مشتریان خود دربارۀ چگونگی کارتان سؤال کنید. به پاسخ

د بپرسید و سپس عملکرد خو ۀدرباربدتر از این نیست که نظر مشتریان را  چیزیچه. یدآورعملاقدامات لازم را به 

 شود.کنید؛ چون باعث از دست رفتن مشتریانتان می توجهییب هاآنبه نظرات 
 

 یزیربرنامه

انجیام  وکارکسبصاحب  عنوانبهترین وظایفی است که شما یکی از مهم یزیربرنامه، وکارکسباز نوع  نظرصرف

شیان وکارکسبر ساخت محصول یا نوع خیدمت در ریزی فقط از منظدهید. اکثر کارآفرینان معمولاً به برنامهمی

 ی امری کلیدی در جهت سودآوری است.وکارکسبمنابع کمیاب در هر نوع  یزیربرنامه، حالینبااکنند. می فکر

شدۀ منابع ریزیبندی طر به معنای زمان یزیربرنامهنیاز داریم.  یزیربرنامهدر شروع این مبحث، ابتدا به تعریف 

توانند نیروی کار، مواد یا توانایی مدیریتی باشند. شما می است. این منابع وکارکسببرای برطرف کردن نیازهای 

 ییازموردن، باید بتوانید تعیین کنید که این منیابع در چیه هنگیام و بیه چیه مییزان وکارکسبدر جایگاه صاحب 

 خواهند بود.

: ازجملهمتعددی خواهید داشت؛ های تان نقشوکارکسب، خود شما هستید که در ادارۀ ریزیبرنامهاول در  منبع

مدیر، ریسک کننده، کارفرما، نیروی کار و ... . خطری که در این میان وجود دارد، این است که وقتی تمامی این 



 

 

ی دیگر را فراموش کنید. برای مثال، اگیر خیلیی زیادی شوید و کارهاهای مشغله گرفتار دهید،می کارها را انجام

را فراموش کنید. همچنین ممکن است خود را با وظایف  هاقبضمشغول کار فیزیکی شوید، ممکن است پرداخت 

به اشخاص دیگری محیول کنیید. اسیتفادۀ  یراحتبهتوانید آن کارها را می کهیدرحالروزمرۀ آسان درگیر کنید؛ 

 .یریدرابگفعاقلانه از زمان را 

تان هستند. برای مثال، وکارکسبکنید، مواد خام ورودی به  ریزیبرنامه هاآندستۀ دوم منابع که شما باید برای 

شما ساختن مبلمان است، به خرید اقلامی چون پارچه، میخ، پیچ و چوب نیاز خواهید داشت. باید  وکارکسباگر 

ای که میواد ورودی تمیام نشیوند ییا موجیودی زییادی را گونهکنید؛ به ریزیبرنامهبتوانید استفاده از این مواد را 

دهد. تمام شدن میواد ورودی می کاهش شمارابَر است و بنابراین، سود نگهداری نکنید. نگهداری موجودی هزینه

 شود.می هم سبب توقف تولید

تمیام انیواع  ییدبا یشیرکت نگهیدار یکمثال،  رایصادق است. ب یزن خدمات گرا وکارکسب یک یامر برا ینهم

انبارداری بیشتر های اگر موجودی انبار بسیار زیاد باشد، هزینه کند. یداریرا خر یزکنندهتم یزاتو تجهملزومات 

از آن چیزی خواهد بود که باید باشد. از سوی دیگر، اگر موجودی انبار خیلی کم باشد، ملزومیات تمیام خواهنید 

 پذیر نخواهد بود.کردن اداره یا منزل مشتری امکان ، تمیزترتیبینابهشد و 

 ریزیبرنامیه یاگونیهبهدستۀ سوم منابع که به توجه شما نیاز دارد، مجموعۀ کارکنان است. شما باید کارکنان را 

تان بتواند به فعالیت خود ادامه دهد. این ممکن است به این معنا باشد کیه بیه کارکنیانی بیا وکارکسبکنید که 

خاص نیاز داریید. انجیام های   مشخصی از مهارت و مسئولیت برای کار کردن در مشاغل خاص و در زمانسطو

در ممکن است  هاانسانمواجه هستید.  هاانسانآید اما به خاطر داشته باشید که با می دادن این امر آسان به نظر

باشیید و میدیر  شیدهآمادهنی شب جمعه با مشکلاتی روبرو شوند برای مثال، ممکن است برای یک مهما یمواقع

برود. برای حیل ایین مشیکل، ییا  سرکارشبه  تواندینمبگیرد و بگوید که مریض است و شیفت شب شما تماس 

که بتوانید آن مسیئولیت را انجیام  یدکن یداپخودتان باید آن مسئولیت را بر عهده بگیرید و یا کارمند دیگری را 

 ، طبیعی هستند.وکارکسبن نوع مشکلات در ادارۀ ه ایدهد. همچنین، باید درک کنید ک

  



 
 

 

 خلاصه

کند که چه کسی قرار است می کند. همچنین بیانمی را توصیف وکارکسب یدهسازمانطر  عملیاتی، چگونگی 

فرایندی را هم  ،رکت را اتخاذ نماید. طر  عملیاتیبرای گسترش و بقای ش بلندمدتتصمیمات روزمره و بحرانی 

هیای این طر  بسییاری از روش ،یتدرنهاکند. می شود، توصیفمی واسطۀ آن کالایی تولید یا خدمتی ارائهبهکه 

 دهد.می و غیره را توضیح هابازپرداختشرکت برای برخورد با نیروی کار، بازده محصول، 

 فعالیت

 دهند. ارائهسایرین عملیاتی مختصری آماده کنند و در کلاس درس برای  طر ان بخواهید کارآموز از 



 

 
 

 

 تانوکارکسببازاریابی  : 7درس 

 

  مخاطب هدف:

 کارآموزان 

 :یازموردنوسایل آموزشی 

 انکارآموز های جزوه 

 نقشۀ منطقه 

 های سرشماریداده 

 

 اهداف درس:

 ان یاد خواهند گرفت:کارآموز 

  ییهابخشیک برنامۀ بازاریابی از چه 

 است. شدهیلتشک

 گیرد.می چگونه انجام تحلیل بازار 

 پیش از آنکه شروع کنید:

 ان را آماده کنید.کارآموز های جزوه 
 

 مقدمه

ها، کالاها و خدمات برای ایجاد تغییری است گذاری، ترفیع و توزیع ایدهریزی و اجرا، قیمتبازاریابی، فرایند برنامه

سایی نیازهای مشتریان است. یک سازمان با درک هدف بازاریابی، شنا شود.ها میکه باعث رضایت افراد و سازمان

 راضی و خرسند باشند.  هاآنتواند کالاها و خدماتی را ایجاد و عرضه کند که مشتریان از این نیازها می

 کنند:بازاریابی را اغلب با پنج عامل اصلی بیان می

 شود. تولید: کیفیت خوب کالاها و خدمات تولیدی سبب فروش بیشتر در بازارها می 

 کند. قیمت: مبلغی است که مشتری در قبال کالا یا خدمت دریافتی پرداخت می 

 کند. کالا اطلاعاتی را به مشتری منتقل می یبندبستهبندی: نحوۀ بسته 

 گیرد. ارتقای محصول(: تبلیغاتی است که برای معرفی محصولات صورت می) یعترف 

  گردد. ، توزیع مییدشدهتولموقعیت: جایی است که در آن کالای 

بالیا ببیرد کیه هنگیام  یقیدربهمسئولیت اصلی بازاریابی این است که جایگاه یک کالا یا خدمت را نزد مشتریان 

هیای خرید، کالا یا خدمت موردنظر را به سایر کالاها و خدمات موجود ترجیح دهند. بازاریابی در مورد سایر جنبه
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-اند بر شکل ظاهری کالاها، عملکرد، کیفیت، جایی که فروش صورت مییمسئولیتی ندارد اما باید بتو وکارکسب

 گیرد، قیمت و تصوری که از کالا یا خدمت وجود دارد، اثرگذار باشد. 

شیده اشاره هیاآنپیشین هیم بیه های که در فصل برای کمک به درک بازاریابی، تعدادی از اصطلاحات این حوزه

 گردد.می ، مطر است

 مشتری

مشیتریان را درک  کهیدرصیورتخوبی درک کنیید. برای موفق شدن در راهبرد بازاریابی، باید نیاز مشتریان را به

ای است. برای این منظور باید ارتباطات مؤثر با مشتریان برقرار کرد. مقصود از مشیتری، کنید، بازاریابی کار ساده

طور که گفته شد، درک نیاز مشتری در خرد. همانمیفردی است که کالاها یا خدماتی را برای استفادۀ شخصی 

 توان به پنج دسته تقسیم کرد:بازاریابی بسیار مهم است. این نیازها را می

 نیاز دارد؛  هاآننیازهای زیستی: مثل غذا و آب که بدن به  .0

 نیازهای امنیتی: مانند نیاز به حمایت در برابر خطرات فیزیکی؛ .1

 یاز به برقراری رابطه با دیگران؛نیازهای اجتماعی: مانند ن .0

 نیازهای شخصی: مانند نیاز به احترام و مهم بودن در برابر دیگران؛ .1

 های افراد برای رسیدن به اهداف. ها و توانایینیازهای خودشکوفایی: نیاز به شناسایی قابلیت .1

 فعالیت

 برای درک بهتر مفهوم مشتری، کارهای زیر را انجام دهید:

 زهای کلی خودتان را بنویسید. تعدادی از نیا 

 شیده اند و این امر باعث رضایت شما نیازهایی را که با خرید کالاها یا خدمات خاصی برطرف شده

 ، بیان کنید. است

 نکات مهم:

  .اغلب افراد اطلاعات ضروری برای خرید کالاها را ندارند 

 را از بین ببرد.  هاآنتواند حسی خوشایندی به افراد بدهد یا استرس خرید کردن می 

 تر از اینکه رقبا چه کسانی هستند.بسیار مهم است که نیاز مشتری درک شود؛ حتی مهم 

 محصول

ها نیازهای مشترکی دارند، نحوۀ برطرف کردن این نیازها اغلب یکسان انسان ینکهباوجودادانید، طور که میهمان

توانید ایین نییاز را زمان تشنگی، اینکه چیه محصیولی میینیست. مثال سادۀ این موضوع، نیاز تشنگی است. در 
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میوه را ترجیح دهد و شخص سلیقۀ مشتری متفاوت است. ممکن است شخصی آب یا آب بر اساسبرطرف کند، 

بنابراین در بحث محصول، آگاهی از اینکه مشتریان چه ترجیحیاتی دارنید، بسییار ؛ دیگری نوشابه را انتخاب کند

 مهم است. 

 فعالیت

نیازهیای مشیتریان بییان  بیر اسیاس را هاآنو وجه تمایز  هرستی از کالاهای مشابه تهیهفان بخواهید کارآموز از 

 د. کنن

هایی دارد کیه شیامل هیا و مشخصیهمحصول گفته شد، باید بدانید که هر محصولی ویژگیی ۀدربارعلاوه بر آنچه 

 رنگ، اندازه، وزن، شکل ظاهری و ... است.
 

 فعالیت

  های تعدادی از کالاهای مصرفی خود را بنویسید. ها و مشخصهکنید ویژگیسعی 

 توجه کنید و از این طریق، ویژگیشده استنوشتهبندی یک کالا به تبلیغات یا اطلاعاتی که روی یک بسته ،-

 های آن را مشخص نمایید. 

-کند؛ برای مثال، در خرید لیپمشتریان است، منفعتی است که برایشان ایجاد می موردتوجهآنچه در محصولات 

تواند برای مشتری مهم باشد. باید توجه داشت که همۀ افراد آن می ن و در خرید گوشی همراه،  اندازۀتاپ وزن آ

 طیوریناکنند؛ شاید برای شما بزرگ بودن  اندازۀ گوشی یک مزیت باشد ولی برای فرد دیگیری یکسان فکر نمی

 نباشد. 

 فعالیت

  .سعی کنید منافع محصولات مختلف را توضیح دهید 

 قیمت
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آن دارد. بعضی  درفروشها و منافع زیادی داشته باشد اما قیمت، اثرگذاری بیشتری ممکن است محصولی ویژگی

، هرحالبیهاز مردم، اگر مطمئن باشند که محصولی باکیفیت است، حاضرند برای خرید آن پول بیشتری بدهنید. 

گیذاری وجیود کند. راهبردهای زیادی بیرای قیمیتبازار است که قیمت فروش محصولات را تعیین می یتدرنها

برای کالا چقدر است یا رقبا )با محصیولات مشیابه( چیه قیمتیی را  صرف شدههای دارد؛ برای مثال، اینکه هزینه

ئلۀ مهم این است که مردم چطیور گذاری کالا مساند. باید دقت کنید که در قیمتبرای کالاهایشان انتخاب کرده

صرفه است؟ آیا آن کالا نسبت به کالاهای خرید یک کالای خاص به هاآن ازنظرتر، آیا کنند. به بیان سادهفکر می

 مشابه برتری دارد؟

 فعالیت

 نظر شیمامقایسه کنید. به  باهمهایشان را ، چند محصول مشابه را پیدا کنید و قیمتدر فروشگاه ،

 های متفاوتی دارند؟اید، قیمتلات مشابهی که انتخاب کردهچرا محصو

 ترفیع

تبلیغات  هاآنترین از اقدامات ترفیعی مواجهیم که یکی از اصلی ایدر بخش ترفیع یا ارتقای محصول با مجموعه

ویژه در حیوزۀ صینعت، کاری، بهودر هر کسب کهیطوربهای دارد؛ است. تبلیغات در ادبیات بازاریابی جایگاه ویژه

توان گفت که همیشه از بستر های متعددی دارد  اما در یک نگاه کلی، میتبلیغات شیوه .گیردقرار می موردتوجه

 .یابدها به مخاطبان خود انتقال میرسانه

 های تبلیغیانواع رسانه

 . تلویزیون1

ر طیول تیاریخ هیا دترین رسانهتلویزیون یکی از اثربخش

و  شیدهافزودهآن  بر مخاطبان روزروزبهای که بوده است؛ رسانه

سیاخته پیذیر وکارها را امکاندسترسی گستردۀ مردم به کسب

. تلویزیون همواره با دو کارکرد سرگرمی و خبررسیانی در است

بین مردم جایگاهی ویژه داشته است. بر اساس نتایج پژوهشیی 

، تلویزیون معتبرتیرین رسیانه از گرفتهانجام 1112که در سال 

تیرین و همچنیین پرنفیوذترین و متقاعدکننیده نگاه بیننیدگان

 .هاسترسانه
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 . رادیو2

، ونقیلحملنظیر قابلییت  خود، فردمنحصربههای رادیو با ویژگی

تیر از همیه، درگییری فعالانیۀ و هوای هر فیرد و مهیم باحالمطابقت 

رابطیۀ برقیراری شرایطی برای  های مختلف،برنامهمخاطبان با آن در 

هیا و مخاطبیان ایجیاد صمیمانه و با سیرعت زییاد در  مییان شیرکت

تواننید بیا کارهایی کیه تبلیغیات تلویزییونی دارنید میوکند. کسبمی

تبدیل موسیقی متن تبلی  خود به یک تبلی  رادیویی، از ایین امکیان 

 درصد  71کیه  اسیت کیردهبیت بهرۀ زیادی ببرند؛ زیرا تحقیقیات ثا

کنندگان با شنیدن تبلی  رادیویی، تصویر آن را در ذهن خیود مصرف

 کنند. مجسم می

 

 

 های مکتوب. رسانه3

مطبوعیات و نشییریات خبییری دربردارنیدۀ بیشییترین حجییم 

آمریکا رتبۀ سوم پس از  ۀمتحدالاتیااند؛ برای مثال، در تبلیغات

های مکتیوب اسیت. از مزاییای تلویزیون و مجله متعلق به رسانه

کارهای وهیای مکتیوب ایین اسیت کیه کسیبتبلیغات در رسانه

از آن بهره ببرند.  یراحتبهتوانند کوچک با بودجۀ محدود هم می

کارهای مبتنیی بیر وهمچنین، ایین نیوع تبلیغیات بیرای کسیب

 یار مفید است. مشتریان محلی بس
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 . اینترنت4

ترین رشد را در ارتباطات بازارییابی دارد و در اینترنت سریع

به رسانۀ غالب بازاریابی در آیندۀ نزدیک اسیت.  شدنلیتبدحال 

تیوان بیه هزینیۀ پیایین، آنلیاین( می) برخطهای از مزایای رسانه

اشیاره و اثربخشی بالیا  بودن یتعامل، شدنیجهان، بودن هدفمند

هیا را بیه ترین شیرکتکرد. اینترنت همچنین دسترسی کوچیک

 پذیر ساخته است.بازار جهانی امکان
 

 بلیغات محیطی. ت5

هییای رایییج در تبلیغییات، اسییتفاده از یکییی دیگییر از شیییوه

های محیطی اسیت. بیلبوردهیا، اسیتندها، فضیای متیرو و فضا

در انییواع  مورداسییتفادههییا و پخییش تراکییت، امکانییات اتوبوس

تبلیغات محیطی هستند. تبلیغیات محیطیی بیه دلییل اشیکال 

های مختلف وکارهایی با بودجهتواند برای کسبمتنوع خود می

وکاری، متناسب با بودجه و راهبردهای مفید باشد. در هر کسب

 ها استفاده کرد. توان از این روشآن می تبلیغاتی

 

 . موبایل مارکتینگ6

هایی است که اخیراً رشد مارکتینگ یکی از روشموبایل 

نیز رو به رشد است. این روش اگیر  دائماًو  چشمگیری داشته

قرار گیرد و باعث آزار و اذیت مخاطبیان  مورداستفادهآگاهانه 

نشود )ترجیحاً خود افراد درخواست ارسال پیامک تبلیغاتی را 

تواند کارکردهای خیوبی داشیته باشید. البتیه ( میباشند داده

 دربرنیدباید به این نکته توجه داشت که موباییل مارکتینیگ 

و تثبیت برند جایگاه خاصی ندارد و صرفاً دارای کاربرد  یساز

 مورداسیتفادههیا رسانی است و باید در کنار دیگر روشاطلاع

 قرار گیرد.
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، با محصول یا خیدمت آغیاز حالیندرع. گیردیبرمرا در  وکارکسببازاریابی تمامی تصمیمات دخیل در اقدامات 

 ، ترویج )شامل تبلیغات(، فروش، خدمات و رضایت مشتری است.گذارییمتقشود و شامل تولید، می

کند تا سیستمی را جهت فروش محصیول و تولیید درآمید می هایی را برای کارآفرین فراهمبرنامۀ بازاریابی شیوه

بخیش برنامیۀ  ینتیرمهماست، برنامۀ بازاریابی  وکارکسبخود توسعه دهد. چون درآمد نیروی حیاتی  وکارکسب

 آید.می حساببه وکارکسب
 

ت وییژه از اولین گام به سمت برنامۀ بازاریابی است. تحقیقیات بیازار راهیی بیرای کسیب اطلاعیا تحقیقات بازار

کند. هدف تحقیقات تان کمک میوکارکسببه اهداف  یدندررسمشتریان بالقوه و منابع موجود است که به شما 

 تان است.وکارکسببرای  هایتظرفدربارۀ  یزچهمهبازار، آگاهی یافتن از 
 

ابزار کشیدن نقشه  ینترراحتتحقیقات بازارتان را با تعریف منطقۀ جغرافیایی برای مشتریان بالقوه شروع کنید. 

دهد کیه هنگیام می یامنطقهکارآفرین مقیاسی از اندازه و شکل جغرافیایی  عنوانبهمسیر است. این کار به شما 

 جذب شود. ازآنجامحلی ممکن است مشتری های استفاده از تبلیغات رسانه

 مثال تحلیل بازار

گیرد که در محدوده شهری محل سکونتش یک رستوران تأسیس کند. قبیل از آنکیه زمیان و می محمد تصمیم

گیرد که یک تحلیل بیازار نسیبتاً عمییق بیرای می کند، تصمیم گذارییهسرمابرای این ریسک  یتوجهقابلپول 

 دهد. را پشتیبانی کند یا خیر، انجام وکارکسبتواند این نوع می موردنظرتعیین اینکه آیا منطقه 

کیه در حیال حاضیر در آن منطقیه  ییهارسیتوران، باید نوع رستوران را مشخص کند. بعید از بررسیی ازهمهاول

 کهگیرد می مشغول به کار هستند، متوجه شد که هیچ مکان مناسبی برای شام تشریفاتی وجود ندارد. او تصمیم

 بر روی این ایده شروع به کار کند.

باشیند: میی مجزا دودستهانش را بر عهده گرفت. او متوجه شد که مشتریانش از سپس وظیفه تعیین نوع مشتری

همان نوع غذا و فضای حاکم، متوجه شید  دهندهارائههای . از بازدید دیگر رستورانهایستتورشهروندان محلی و 

دادهای خاصیی درآمید از رویی توجیهقابلخواهند بود. دیگر منبع  سالیانمکه عمده مشتریان همیشگی او افراد 

از جانیب  یتوجهقابیلفصیلی  وکارکسیبتوانید انتظیار میی ، اویتدرنهاباشد. می هایمهمانهمچون سالگردها و 

 کنند.می از آن شهر بازدید هرسالهداشته باشد که  هایییستتورجمعیت 

باشد، شروع به تحلیل این گروه نمود تیا بفهمید آییا می سالیانممحمد از جانب افراد  وکارکسبعمده  ازآنجاکه

 هیادادهش حمایت کنند. در نگیاه اول، وکارکسبکافی وجود دارند تا از  قدربهساکنینی متناسب با این جمعیت 
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کنند. همچنین می فقر زندگی یرخطزدرصد از افراد ساکن در آن منطقه  10.1بودند. او دریافت که  یدکنندهناام

 ام آن استان قرار دارد. 91منطقه، در رده  91که میانگین دستمزد هفتگی در آن منطقه در میان متوجه شد 

که متوسط شهروندان آن منطقه مشتری دائمی نخواهند بود، اما در رویدادهای خاص مانند  حالیندرعاو فهمید 

نابراین، او در یک تحلییل اولییه ب؛ مهم و غیره از رستورانش دیدن خواهند کردهای تعطیلات، سالگردها، مهمانی

 بازار از استفاده این شهروندان احساس راحتی نمود.

را داشیته باشید. او بیا دفتیر  ازآنجیاتواند انتظار جلب مشتری می اولین گام او تعیین منطقه جغرافیایی است که

پرسیید. میدیر بیه او  سؤال رادارندروزنامه محلی تماس گرفته و درباره اینکه کدام منطقه عمده اشتراک روزنامه 

تعیدادی روزنامیه هیم بیه  اگرچیهکنند، می گفت که بیشترین تعداد مشترکین در داخل محدوده منطقه زندگی

 شود.می ساکنین سابق که همچنان خواهان آگاهی از اتفاقات منطقه هستند، پست

از آن  تیربزرگنطقیه بیازار او این اطلاعات سودمند هستند، اما ممکین اسیت م که حالییندرعدانست که می او

گرانشی شنیده بود، پس تصمیم به استفاده از قانون رایلی گرفت. برای اسیتفاده های منطقه باشد. او درباره مدل

اطراف را به دسیت بییاورد. های دانست که باید اطلاعات جمعیت و فاصله از شهرها و شهرکمی از این نوع مدل،

 شوند.(می اطراف با حروف دیگر مشخصهای بوده و بقیه شهرها و شهرک A موردنظرکنیم منطقه می )فرض
 

 کنندهجلبفاصله  Aفاصله از  جمعیت شهر

A 0،221   

B 0،111 09 02.1 

C 901 10  

D 0،219 19 02 

E 10،711 17 2.2 

F 2،901 02 00.0 

G 221 01  
 

در تحلییلش اسیتفاده کنید. ایین امیر  Aتواند از شهرهایی با جمعیت بیشتر از منطقیه می دانست که تنهامی او

تواند از افیراد شیهرهای می را یافاصلهرا رد کرد. سپس او باید محاسبه کند که چه  Gو  Cاستفاده از شهرهای 

 .اندشدهدادهتا رستورانش رانندگی کنند. این فواصل در جدول نشان  هاآندیگر انتظار داشته باشد که 

 خواهند آمد. Dو بخش کوچکی از منطقه  Aدهند که اکثر مشتریان رستوران از منطقه می این اطلاعات نشان

او منطقه جغرافیایی بازارش را مشخص نمود، تصمیم به استفاده از تحلیل فاکتور جاذبه )پول فاکتور(  کهیهنگام

محلی هستند. های در حال حاضر مشتری رستوران Aمنطقه گرفت تا ببیند که آیا مشتریان ساکن در خارج از 

 زیر داشت:های برای انجام این کار او نیاز به داده
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 مبلغ آیتم

 ریال A 1،101،111فروش منطقه 

 ریال A 010،111،111منطقه  تصرفقابلدرآمد شخصی 

 ریال 1،191،911،111 فروش استان

 ریال 77،200،702،111 استان تصرفقابلدرآمد شخصی 
 

 زیر محاسبه کرد: صورتبهسپس پول فاکتور را 

𝑃𝐹
𝐴منطقه =

2,215,000
A فروش

141,000,000
𝐴 درآمد

÷  

فروش استان2,595,902,000
 

درآمد استان77,611,718,000
= 0.47 

 آوردینمرا به دست  یابالقوهاز شهروندان محلی تجارت  Aاز این تحلیل دریافت که صنعت رستوران در منطقه 

کنید. سیپس تصیمیم بیه محاسیبه فیروش بیالقوه تشیکیلات می و مشتریان خارج از منطقه را بسیار کمتر جلب

زییر نییاز هیای در منطقه نمود تا فضای موجود برای رشد را تعیین کند. برای انجام این کیار، بیه داده یغذاخور

 داشت:

 

 مقدار آیتم

 A 01،229جمعیت منطقه 

 1،929،912 استان جمعیت

 ریال A 1،101،111فروش منطقه 

 ریال 1،191،911،111 فروش استان

 ریال A 2،917منطقه  تصرفقابلسرانه درآمد شخصی 

 ریال 01،111 استان تصرفقابلسرانه درآمد شخصی 
 

 محاسبه نمود: گونهیناسپس فروش بالقوه منطقه را 

فروش بالقوه = 14,669 ×
2,595,902,000

2,969,948
×  

6,927 

12,255
= 7,247,226 

 1،101،111درصد از بازار بالقوه را در دسیت دارد ) 01تنها  Aمنطقه های از این طریق، او دریافت که رستوران

درصد(. با توجه به تحلیل او، احساس کرد که بازاری برای نوع رستوران  01یا  1.01ریال =  7،117،112 ≠ریال 

 وجود دارد. موردنظرش
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برای توسعه برنامه بازاریابی خود، او دریافت که باید پروفایل مشتریانش را توسعه دهد. با توجه به نوع منویی که 

برای سرو تعیین کرده بود و فضای رستوران، او معتقد بود که مشتری معمولش افراد با درآمد متوسط رو به بالا و 

کننید و بسییاری از میی را هیدایت پرتکیاپویک زنیدگی نسیبتاً  دانست این نوع افرادمی با خانواده خواهد بود. او

دهد، برای ایین مشیتریان می خورند. او احساس کرد که نوع تشکیلاتی که پیشنهادمی غذاهای او در رستوران را

 دوستانه فراهم خواهد کرد.های آرام را برای تفریح در کنار همسرانشان، قرارهای کاری و ملاقات شبیک

کنند بیه می از آن منطقه عبور هرسالهاز تجارت گردشگری را که  یتوجهقابلریافت که او باید بخش همچنین د

خاصیی های نمود، متوجه شد که سبکمی که از تجارت گردشگری استقبال حالیندرعسمت خود جلب نماید. 

 از پوشش و رفتار وجود دارد که برای رستورانش مناسب نخواهد بود.

، دریافت حالینباامختلف بودند. های را داشته باشد نوجوانان با مراسم هاآننی که او باید انتظار نوع سوم مشتریا

پرداخیت کننید، امیا  هایمهمانرود این نوع مشتریان مقادیر نسبتاً زیادی پول برای می که انتظار حالیندرعکه 

مشتریان شوند. او تصمیم گرفت که ییک دییوار توانند مزاحم دیگر می داشته و پرسروصداتمایل به ایجاد محیط 

 تاشو در رستورانش بگذارد تا عمده صدای شلوغی این دسته از مشتریان را کمتر کند.

او تصمیم گرفت که برای موفقیت رستورانش، فضا و منویی را داشته باشد که مشتریانش از آن لذت ببرند. برای 

کوتاه و با  سؤالاتمختصر انجام داد. او  ینظرسنجد داشت، یک چه چیزی دوست خواهن هاآنپی بردن به اینکه 

 بودند: هاینااو  سؤالاتانتهای باز آماده نمود. 

 شما چیست؟ موردعلاقهسه مورد از غذاهای اصلی  .0

 شما کدام ها هستند؟ موردعلاقهسبزیجات  .1

 شما کدام ها هستند؟ موردعلاقهدسرهای  .0

 شما کدام ها هستند؟ موردعلاقههای رنگ .1

 لطفاً تجربه عالی خود از شام خوردن در بیرون را توصیف کنید. .1

 بعیدازظهر 1، تصمیم گرفت در حین ساعات ناهار و ساعت شناختینمچون بسیاری از افراد با درآمد مناسب را 

و کراوات پوشییده بیود و هیر  وشلوارکتدر اطراف میدان دادگستری قدم بزند. سپس تلاش کرد با هر مردی که 

داد که می مقابل توضیح طرفبهخانمی که لباس رسمی بر تن داشت، مصاحبه کند. او خودش را معرفی نموده و 

پرسید که آیا چنید دقیقیه وقیت می هاآنیک رستوران تشریفاتی در آن منطقه را دارد. سپس از  بازنمودنقصد 

 رستورانی که دوست دارند در آن منطقه ببینند، دارند. درباره نوع سؤالبرای پاسخگویی به چند 

رستوران کرد. ایین برنامیه  یابیبازاررا تحلیل نمود، شروع به درست کردن برنامه  ینظرسنجهای پاسخ بعدازآنکه

متشکل از سه بخش اصلی بود: تبلیغات، ارتباط با مشتری و خدمات. او تصمیم بیه تبلیی  در روزنامیه محلیی و 

رادیویی محلی نمود تا مشتریان دائمی و معمول خود را جذب کند. بیرای جیذب جمعییت گردشیگری، ایستگاه 
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تصمیم به گذاشتن بروشورهای تبلیغاتی در چندین منطقه گردشگری شهر و درج در روزنامه گرفت. سومین کار، 

 محلی برای رویدادهای مهم بود.های ان کارآموز مخصوص به های ارائه تخفیف

ارتباط با مشتری، دریافت که مشتریانش انتظار محصولات و خیدمات عیالی از کارکنیانش را خواهنید  ٔ  ینهدرزم

پرداخیت  بازیاستسداشت. او برای زمانی که مشتری از غذا یا خدمات به هر دلیلی ناراضی شد، تصمیم به اتخاذ 

مشتریان تلاش خواهند کرد که  هزینه غذا و دادن یک شام رایگان به آن مشتری گرفت. او متوجه شد که برخی

مشتریان از اهیداف ایین  اتفاقبهقریبیتاکثر، احساس کرد که حالینباااز مزایای این سیاست کاری بهره ببرند. 

 کنند.می سیاست کاری قدردانی

برای میسر نمودن این نوع  سیاست کاری، احساس کرد که باید زمان زیادی را برای آموزش کارکنانش بخصوص 

ارتباط با مشتری را برای آمیوزش های آموزشی در تمامی حوزههای صرف کند. او یک سری کارگاه هایشخدمتپ

شامل چگونگی چیدمان میز و آماده نمودن غذا، نحوه درسیت  هاکارگاهبه کارکنانش برگزار نمود. موضوعات این 

با مشتریان عصبانی بود. او احسیاس خاص و چگونگی مواجهه های سرو نمودن غذا، نحوه رسیدگی به درخواست

رود در مورد کارکنان آموزش ندیده وجود داشته باشد می کرد که این نوع آموزش باید عمده مشکلاتی که انتظار

 نماید. برطرفرا 

 فعالیت:

 ازآنجیاشیان وکارکسبکننید اییده میی را رسم کنند که فکر یامنطقهان بخواهید بر روی یک نقشه کارآموز از 

 کند. می ریان را جلبمشت
 

درباره این موضوع خواهید داشیت کیه آییا بیرای  گیرییمتصممنطقه جغرافیایی را بشناسید، نیاز به  کهیهنگام

 . گیردیبرمتواند وجود داشته باشد. این امر بررسی فروش بالقوه را در می محصول بازاری

برای تعیین وجود بازار بالقوه فروش، تهیه پروفیایلی از مشیتریان بیالقوه در منطقیه جغرافییایی ضیروری اسیت. 

برای ایجاد و توسعه پروفایل شامل سیطح درآمید، سین، جنسییت، تحصییلات، موقعییت  مورداستفادهمعیارهای 

سلامت، تعداد فرزندان، عادات خریید، ، هامهارت، هایسرگرممذهبی، های نژادی، وابستگی ینهزمپس، وکارکسب

دهد، عادات غیذایی، می فیزیکی، نوع مالکیت خانه، انواع کارهایی که خود شخص انجامهای علایق خاص، ناتوانی

اوقات فراغت، عمر و نوع خودرو، وضعیت تأهل، شغل و موقعیت شغلی، عمر خانه و دیگر خصوصیات های فعالیت

 باشد.می جمعیتی

 فعالیت:

 را شناسایی کنید. وکارکسبان، خصوصیات جمعیتی مشتری و اهداف کارآموز  وکارکسبهای استفاده از ایده با
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در کلیاس، دربیاره  شدهییشناساسرشماری نگاه کنید و با استفاده از خصوصیات جمعیتی منتخب و های به داده

 پایگاه مشتریان بالقوه تصمیم بگیرید.
 

از  هیاآناز افراد بسیار مهم اسیت تیا ببینیید آییا  ینظرسنجبالقوه خود را شناختید، پایگاه مشتریان  کهیهنگام

تواند توسط مصاحبه شخصی، تلفنی ییا ایمییل می ینظرسنجمحصول یا خدمات شما استفاده خواهند کرد. این 

 شود.می زمان و یا پولی که در دسترس دارید تعیین واسطهبهکنید می انجام شود. روشی که شما انتخاب

 فعالیت:

شیان ییک پرسشینامه وکارکسببخواهیید بیرای اییده  هاآنکوچک تقسیم کرده و از های ان را به گروهکارآموز 

 طراحی کنند.

 شان را بنویسند.وکارکسبان بخواهید بخش تحلیل بازار طر  کارآموز از 
 

 معیارهای اولین محصولات یا خدمات:

ه محصولی ممکن است برای یک شرکت موفقیت بزرگیی محسیوب شیود به یاد داشتن این موضوع مهم است ک

ماهییت تشیکیلات و  واسیطهبهآید. موفقییت و شکسیت  حساببهولی همان محصول برای شرکتی دیگر فاجعه 

 هاشرکتزیادی که های شود. به علت محدودیتمی افرادی که از محصول یا خدمت استفاده خواهند کرد تعیین

تشکیلاتی مانند کارکنان، تجربه، میزان ارتباط با بازار، سرمایه مواجهه هستند؛ فروش رساندن محصول ییا  ازنظر

 گردد.می سخت یاالعادهفوق طوربهخدمتی جدید، 
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از محصیولاتی  یانمونیهدهد. میوارد در ایین جیدول می اولین محصولتان ارائه یبندطبقهجدول زیر راهی برای 

 باشند.می ب با شرایط مختلف بازار و مراحل مختلف محصولهستند که متناس

 

 شمال شرقی
 محصول موجود 

اصلاح محصول 

 موجود

محصول کاملاً 

 جدید

 شمال غربی

 
 روتختی بیمارستان بازار موجود

روتختی بیمارستانی 

 بارمصرفیک
 روتختی هوشمند

 

 
بازار 

 ییشناساقابل

لوازم بهداشتی 

 کودکان

لوازم بهداشتی، 

 کنندهیتتقوآرایشی 

 پوست و مو کودکان

کرم از بین برنده 

های عفونت

ویروسی در 

 کودکان

 

 جنوب شرقی
بازار 

 ناشناخته
 نفرِ تک  یردریاییز

 نفرهتکزیردریایی 

به اشکال  یلتبدقابل

 دریایی مختلف

 نفرهتکزیردریایی 

 پرنده

 غربی جنوب

 

 قرار دهید. سپس به موارد زیر بپردازید: هاخانهاولین محصول یا خدمت خود را در این های سعی کنید ایده

خواهنید بیود. ایین  ترراحیتو  تریمناباشید، مسائل مالی محصولتان  تریکنزدهرچه به گوشه شمال شرقی  .0

آتیی  ممکن است بازدهی بیالقوه بیرای محصیولات اگرچهاغلب یک ترکیب برنده برای اولین محصول است، 

 بالاتر باشد.

سیودآور  گذارییهسیرماهر چه بیشتر به سمت گوشه جنوب شرقی بروید، یافتن منابع مالی و توسیعه ییک  .1

 خواهد شد. ترسخت

در مقایسیه بیا گوشیه جنیوب  چراکیهاست.  پردرآمدتر، یک شرکت جدید در گوشه شمال غربی یطورکلبه .0

اسیت. ایین مسیئله درسیت  شدهشناختهداقل بازار شرقی که ممکن است هرگز اولین فروش انجام نشود، ح

 جدید معمولاً دانش فنی بازاریابی کمتری دارند.های است زیرا شرکت

های چون نر  بالاتر بازده تقریباً همواره با ریسک بالاتری همراه است، شما باید در نظر داشته باشید که ایده .1

را برای دومین و سومین محصول کنار بگذارید. تا آن زمیان شیما ییک شیرکت  تریسکیربا پتانسیل بالاتر و 

 و موفقیت متوسط برای اولین محصول خواهید داشت. پررونق
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 خلاصه

را بیرای  هایییوهشتان است. برنامه بازاریابی وکارکسببخش طر   ینترمهمبه یاد داشته باشید، برنامه بازاریابی 

 استراتژی برای فروش محصول یا خدمت و تولید درآمد توسعه دهید.کند تا یک می شما فراهم

 فعالیت:

شان اسیتفاده وکارکسبتوانند برای ترویج ایده می را نام ببرند که ییهارسانهان بخواهید انواع مختلف کارآموز از 

 شوند:می شامل موارد زیر هامثالکنند. 
 

   هارسانهدیگر      سنتیهای رسانه

 ( گوشی موبایلافزارنرمتبلیغات درون برنامه )      بیلبوردها

 اجتماعیهای رسانه    پوسترهای اتوبوسی و مترو

 ایمیل فرستادن      پست مستقیم

 یخشکبارفروشخرید های کیسه       مجلات

 پوسترها      هاخبرنامه

 مدارسهای روزنامه      هاروزنامه

 ره فروشگاهپنج یشنماصفحه       رادیو

 رومیزیهای استند     تلویزیون )آگهی بازرگانی(

 تلفن زدن     هایازمندینصفحات 

 تراکت
 

، هیابادکنکخوبی باشیند: های ، اما ممکن است محلشوندینمتبلیغات در نظر گرفته  عنوانبه هرچندموارد زیر 

چیاپی بیر روی کالاهیای مجیانی، های نشان، کلاه و کت، هایمتقوسپر خودرو، های لای کتاب، برچسبهای نشان

 دیگیر تبلیغیات بودجیه دادههیای ورزشی و غیره. به این میوارد جیدا از فرمهای ، حمایت مالی از تیمهابرچسب

 شود.می

را توسعه دهد اما بیا  وکارکسبتواند می ارائه کوپن یا پیشنهاد تخفیف با معرفی فعالیت شما به مشتریان جدید،

 استفاده کنید. اهآندقت از 

همیواره  هایمتقممکن است تصمیم بگیرید که از کوپن یا تخفیف استفاده نکنید زیرا: مشتریان انتظار دارند که 

 اضافی در صندوق پول و در نگهداری سوابق مالی، افرادی که فقط در هنگام تخفیفیات یکاغذبازشکسته شوند، 

 آیند.می
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اگر تصمیم به استفاده از کوپن دارید، همواره یک هدف در ذهن داشته باشید. دلایل این کار ممکن است سرعت 

خواهید مشتریان جدید را جذب می در روزهای باشد که معمولاً فعالیت آهسته داشته و یا وکارکسببخشیدن به 

 د.جدید استفاده نکنی وکارکسبکنید. هرگز از کوپن برای بازگشایی 

 خلاصه:

شیما  میوردنظراسیتفاده کنیید کیه بیه مشیتری  ییهاآنابزارهای تبلیغاتی خود را با دقت انتخاب کنید. تنها از 

 خواهند رسید.

 فعالیت:

 کنید. ریزیبرنامهشان را وکارکسبان بخواهید یک کمپین تبلیغاتی برای ایده کارآموز از 
 

 یبندجمع

کنندۀ فروش و کسب موفقیت یک واحید تواند تضمینخدمتی باکیفیت نمیدر دنیای کنونی، صرف تولید کالا یا 

کنندۀ نیازهای یک فرد یا سیازمان باشید ولیی تواند برطرفهای فنی هر کالا یا خدمت میاقتصادی باشد. ویژگی

 ها در کاربرد و فروش این محصولات و خدمات نقش اصلی دارد.نحوۀ معرفی این ویژگی

 ار و تولید موفق هر کالا یا خدمت، مسائل زیر مطر  است:برای پایداری در باز

 کنندۀ داخلی و خارجی؛تولید منطبق بر نیازهای فعلی و آتی مصرف 

 آلات روز جهان؛ها و ماشینتولید با استفاده از بهترین مواد اولیه، نیروهای متخصص، جدیدترین فناّوری 

 های آتی در هریک؛بینیپیش تحقیق و توسعه در موضوع تولید، بازار، فناّوری و 

 ها بر اساس تولید انبوه؛به قیمت بودن کالا یا خدمت با استفاده از کاهش هزینه 

 مدیریت صحیح فرایندهای تولید، فروش، توزیع و خدمات پس از فروش؛ 

 بندی و نگهداری.های مناسب بستهروش 

هایی کیه بیرای طر  است نحوۀ معرفی و نوع پیامگونه که گفته شد، علاوه بر مسائلی که در فرایند تولید مهمان

تواند در موفقیت یا عدم موفقیت یک کالا یا خدمت در بازار تأثیر بسیزایی بگیذارد. شود، میمخاطب فرستاده می

هیا و ابزارهیایی روش ۀازجملیبندی، تبلیغیات و بازارییابی فضاسازی، ایجاد موج فراگیر، روابط عمومی، نوع بسته

کننده را قرار دهند و مصیرف الشعاعتحتهای فنی محصولات و خدمات را توانند بسیاری از ویژگیهستند که می

های متیداول و مرسیوم خیود کننید. در ایین مسییر در زمان انتخاب کالا و خدمات مشابه، وادار به تغییر تصمیم

 توان به موارد زیر اشاره کرد:می
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 تبلیغاتانتخاب و تدوین راهبرد مدون بازاریابی و 

طراحیی های تیرین مؤلفیههای ممکین و انتخیاب بهتیرین راهبیرد، یکیی از مهمتحلیل شرایط، شناسایی راهبرد

 های اجرایی است. برنامه

 های اجرایی بازاریابی و پیشبرد فروش شامل موارد زیر است:طراحی و راهبری برنامه

 هاانتخاب روش 

 مشخص کردن ابزار 

 تصویب بودجه 

  بندیزمانطراحی 

 های هدف.مشخص کردن گروه 

 اهمیت نام تجاری

 . چند نکتۀ مهم در این مورد به شر  زیر است:هاستآنانتخاب نام  درگروها درصدی از موفقیت درگاه

 به یادآوردن موضوع و محتوای کاری درگاه 

 سهولت در به خاطر سپردن 

  وگوگفتسهولت در 

 سهولت در خواندن؛ مثلاً در جراید 

  شود.گوش آشنا آمدن؛ مثلاً وقتی از رادیو یا تلفن شنیده میبه 

  سهولت در تایپ و تلفظ یا هجی( کردن spell) 

 های تجارت الکترونیکیهای موفق رایج در معرفی و بازاریابی درگاهروش

ییابی ییک های اول تا چهیارم را در موفقییت معرفیی و بازارطبق آخرین آمار، موارد زیر به ترتیب اولویت، مکان

توانند در راهبرد بازارییابی و تخصییص بودجیه و فعالییت میا منظیور اند و میوکار الکترونیکی کسب کردهکسب

 گردند:

 )لینک(اولویت اول: ارجاع از طریق یک پیوند 

های پربیننیده درج ( است که لینک ما در وبگاهAffiliate programبرنامه )روش اول برای نیل به این هدف، 

 ما داشته باشد. باکارها بهتر است مناسبتی شود )و بالعکس(. البته جنس این وبگاه

 اولویت دوم: ارسال یک نامۀ الکترونیکی

توانید در آن اسیت. ایین کیار می فی وبگاه، پست الکترونیکی و درج لینیکروش موفق بعدی برای فرستادن معر

 ( باشد. newsletter) یک خبرنامهصورت به
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 جوگرواولویت سوم: مراجعه از طریق موتورهای جست

جو نقیش مهمیی در شناسیایی و معرفیی ورسانی، موتورهای جسیتبدیهی است در دنیای جدید فناوری و اطلاع

 دارند.کنندگان و تقاضاکنندگان کلیۀ محصولات و خدمات عرضه

 اولویت چهارم: معرفی و توصیۀ دوستان و آشنایان

رسانی و تجارت الکترونیکی، معرفیی و توصییۀ دوسیتان و آشینایان های اطلاعیکی از علل رایج مراجعه به درگاه

و با فرستادن پیونید بیه دوسیت  یردنظر بگتواند قسمتی را روی درگاه در است. برای نیل به این هدف، کاربر می

این کار دو مزیت اصلی دارد: اول افزایش بازدیدکننده و در اصل بازاریابی مجانی  درگاه را به او معرفی کند.خود، 

، و در انتخیاب آن کننیدیم رگاه پیداو دوم اینکه دوستان به توصیۀ یکدیگر اعتماد بیشتری به مزایا و خدمات د

 دهند.میگیری، ترتیب اثر بیشتری عنوان ابزار کمکی برای تصمیمبه

 اولویت پنجم: مراجعه از طریق دیدن تبلیغات و ابزار بازاریابی

کننید. از ایین بینند، به آن نشیانی مراجعیه میدرصد از افرادی که آگهی یک وبگاه اینترنتی را می 1طبق آمار، 

گویند. نکتۀ ( میconversion rate)نر  تبدیل آن برند که به درصد از آن وبگاه بهره می 4تا  2تعداد، حدود 

های بعیدی در کنند و در مراجعیهتأمل این است که این افراد در مراجعۀ اول به وبگاه، مبادرت به خرید نمیقابل

کنند که این امر اهمیت قیدرت جیذب ییک وبگیاه را در طراحیی صورت جذاب بودن وبگاه، خرید و پرداخت می

 دهد. نشان می

های دارد و لیذا بیرای ایین مسیئله برنامیه یتاهم یاربسات در یک درگاه اقتصادی عموماً فرایند بازاریابی و تبلیغ

 است. یشنهادشدهپاجرایی زیر 
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 های معرفی و بازاریابی مورداستفاده :روشسایر 

 

  

برنامه 
ی تبلیغات
درگاه

روابط عمومی و 
فضا سازی

پوشش خبری

حضور و برگزاری
نمایشگاه و یا 

همایش ها

تبلیغات مالتی
مدیا

یتبلیغات محیط

تبلیغات در 
مطبوعات

رنتی تبلیغات اینت
و مجازی
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 :روابط عمومی و فضاسازی 

 های هیدف )دولتیی و خصوصیی، فهرست مشخصات رؤسا و مدیران عامل و روابط عمومی سازمان یهته

 داخلی و خارجی(

 های معرفی سامانه و خدمات آنتدوین و چاپ نامه 

 ( طراحی و چاپ بروشور، کاتالوگ، پوستر و ارائهPresentationمعرفی سامانه ) 

 خدمات آن مدیا، معرفی سامانه وتهیه و نشر لو  فشرده مولتی 

 های معرفی سامانهارسال و پیگیری بسته 

 بازاریابی از طریق تلفن و دورنگار 

 های الکترونیکیارسال نامه 

 های مخاطبتعیین وقت ملاقات برای مدیران ارشد سامانه و مسئولان با مدیران و مسئولان شرکت 

 ا موضوع پروژهربط برتبۀ ذیمدیریت برپایی جلسات مذاکره و ملاقات با مقامات عالی 

 واره و نشانی اینترنتی درگاه.ارائۀ هدایای تبلیغاتی با نشان 

 

 :پوشش خبری 

 ها و جراید کشورتهیۀ محتوا و متن خبر و ارسال و انتشار آن در خبرگزاری 

  اندازی سامانهاهمیت، خدمات و برنامۀ راه ۀدرباربرگزاری نشست خبری و کنفرانس مطبوعاتی 

  های اختصاصیو برپایی مصاحبهدعوت از خبرنگاران 

 هاآنهای عمومی و تخصصی و حضور در ها یا همایشبرگزاری نمایشگاه: 

 مندانمراجعه به تقویم سمینارها و انتخاب چند سمینار مرتبط برای معرفی سامانه به علاقه 

 ( برگزاری کارگاه و ارائهPresentationدر همایش )های مرتبط 

  های مرتبط با موضوعنمایشگاهبرپایی غرفه در 

 های عمومی و یا فضیای داخیل برگزاری همایش و سمینار عمومی و تخصصی مرتبط با سامانه در محل

 ها و مدارس، سازمانهاوزارتخانهها، های خصوصی و دولتی، انجمنشرکت

  مدیا(: یارسانهتبلیغات( 

o :تبلیغات تلویزیونی 

 های مختلف(پیام بازرگانی )در شبکه 
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o های تلویزیونی حضور در برنامه 

o :تبلیغات رادیویی 

 های مختلف(پیام بازرگانی )در شبکه 

 های رادیویی مرتبطحضور در برنامه 

o :تبلیغات پیامکی 

های های بازاریابی و تبلیغات است، درگاه با استفاده از سیرویسپست مستقیم روشی مدرن از روش ازآنجاکه

کند و با کمترین هزینیه های تلفن همراه ارسال میهایی به شمارهقالب پیامک مخابراتی اقلام تبلیغاتی را در

 .دهد، به صاحبان کالا خدمت ارائه میبازاریابی و جذب سفارش ینۀدرزم

تلفین همیراه مخاطبیان هیدف )فعالیان تجیاری، بازارییان،  یهاشیمارهبانک اطلاعیاتی از  یک در این روش،

صورت هدفمند بیرای شود و با توجه به زمینۀ فعالیت ایشان بهدانشجویان و کاربران فعال اینترنت( آماده می

 گردد.های معرفی درگاه ارسال میپیامک هاآن

 :تبلیغات محیطی 

o اجارۀ فضای تبلیغاتی بیلبورد در سطح شهر 

o فعالان تجاری و مخاطبان بالقوه وآمدپررفتها و مناطق تبلیغات محیطی در مترو، فرودگاه 

 نصب پوستر و توزیع بروشور در مراکز هدف 

 :تبلیغات در مطبوعات 

o :آگهی تبلیغاتی و مصاحبه در 

 های کثیرالانتشار عمومیروزنامه 

 های تخصصینامهها و هفتهروزنامه 

  انمربیمجلات عمومی و تخصصی 

 ها و مجلات داخلی ها، فصلنامهنامهویژه 

 :تبلیغات اینترنتی و مجازی 

هیای ای الکترونیکیی بیرای ارسیال پیامعنوان ییک ابیزار رسیانهتبلیغات اینترنتی، به استفاده از اینترنت بیه

هیای یگاههیا و پاوبگاهها و علائم تجاری، شعارها و تصیاویر ثابیت و متحیرک در محییط تبلیغاتی، نمایش نام

 شود.که به تحقق اهداف تبلیغات بازاریابی و فروش کالا و خدمات کمک کند، گفته مینحویاینترنتی، به
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ترین شکل و روش تبلیغات اینترنتی، نمایش آگهی در قالیب بنرهیای اینترنتیی هسیت. ترین و سادهمتداول

صورت ثابت صویر و نوشته )پیام تبلیغاتی( بهکه در آن، ت گویندیم وبگاهبه فضایی از محیط « بنر اینترنتی»

 شود.یا متحرک و در اندازۀ مشخص نمایش داده می

های اینترنتی، سامانۀ پست مستقیم الکترونیکی های تبلیغات اینترنتی، تبلیغات مبتنی بر بازیاز دیگر روش

 ان بازار هدف است.های تبلیغاتی متنی و تصویری به نشانی اینترنتی مخاطببه معنای ارسال بسته

o هاوبلاگها و درج بنر در وبگاه خبرگزاری 

o های مرتبط با سامانه درج بنر در وبگاه 

o های پربیننده عمومیدرج بنر در وبگاه 

o های معتبرتعویض بنر با وبگاه 

o ایجاد کاتالوگ الکترونیکی 

 ( ها، مدارس،ها، نمایشگاهتبلیغات رودررو )مثل نظرسنجی یا مصاحبه در همایش... 
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 کنید یگذارمتیقدرست  : 8درس 

 

  مخاطب هدف:

 کارآموزان 

 :یازموردنوسایل آموزشی 

 انکارآموز های جزوه 

 اهداف درس:

 ان یاد خواهند گرفت:کارآموز 

  اندکدم گذارییمتقدر هنگام  موردتوجهعوامل. 

 توان قیمت را با استفاده از یک فرمول می چگونه

 ساده محاسبه کرد.

 پیش از آنکه شروع کنید:

 ان را آماده کنید.کارآموز های جزوه 
 

 مقدمه

های زییادی وکارکسیب، حیالیندرع، به دسیت آوردن پیول اسیت. وکارکسبترین دلایل شروع یک یکی از مهم

توانید قیمیت درسیتی را تعییین کنیید کیه می کنند. چگونهمی گونه سودی فعالیتهستند که بدون کسب هیچ

کافی بالا باشد تیا شیما نییز بتوانیید  قدربه، حالیندرعکافی پایین باشد که افراد محصول شما را بخرند و  قدربه

 سود ببرید؟
 

شیما اغلیب تردیید داریید کیه آییا درسیت  کیهیطوربهتعیین قیمت برای یک محصول یا خدمت دشوار اسیت؛ 

بسیار پیایین، فیروش های های جدید به دلیل تعیین قیمتوکارکسباید یا نه. اغلب، صاحبان کرده گذارییمتق

 وکارکسیبافتد کیه صیاحب شوند. این اتفاق زمانی میمی متحمل ضرر بلندمدتی در خوبی دارند ول مدتکوتاه

 .کندینمعمل  ینانهبواقع، وکارکسباندازی های راهبرای زمانش ارزش قائل نیست و دربارۀ هزینه

وشیی ، هیچ رحالینبااکنند. می وجود دارند که به شما در تعیین قیمت برای سوددهی کمک ییهادستورالعمل

ها تحت هر شرایطی درست باشد. برای محاسبۀ قیمت جهت سیوددهی، بیه وکارکسبوجود ندارد که برای همۀ 

سربار، حقوق و دستمزد و حاشیۀ سود نیاز دارید. بعید از بیرآورد ایین های های مواد، هزینهدانستن اصول هزینه

به شما در تعیین بهترین قیمیت بیرای کالیا ییا بگیرید که  به کاررا  گذارییمتقتوانید یک فرمول می ها،هزینه

 خدمتتان کمک خواهد کرد.



 
 

 

 

 هزینۀ مواد:

باشد، هزینۀ مواد اسیت. ایین  خوردهگرهتان وکارکسبهزینه که مستقیماً با تولید محصول یا خدمت در  هرگونه

 در تولیید محصیول ییا خیدمتتان مورداستفادههزینه شامل همۀ مواد خام، موجودی کالا، ملزومات و نیروی کار 

 باشد.می

میواد اطلیاع های کنید. اگیر از هزینیهمیی مواد بسته به مقدار سفارش و یا روش پرداخت شما، تغییرهای هزینه

توانند به شما در شناسیایی محیدودۀ کلیی قیمیت کمیک می هاآنبررسی کنید.  کنندگانینتأمندارید، آن را با 

تواننید در شناسیایی میی هیاآناند، نیز صحبت کنیید. مشابه مشغول وکارکسبکه در  توانید با دیگرانمی کنند.

 باشند. کنندهکمکغافل شده باشید، بسیار  هاآنموادی که ممکن است شما از های هزینه

 عنوان هزینیۀ میواد در نظیر گرفتیهدهید، بیهگاهی هزینۀ نیروی کار که  کالایی را تولید  یا خدمتی را ارائیۀ می

میواد را در های تواند هزینیهمی نیروی کار به شکل دستمزد کارکنان یا نیروی کار قراردادیهای شود. هزینهمی

 تان بسیار افزایش دهد.وکارکسب

شما رئیس هستید، باید علاوه  کهیهنگامشود. می نیروی کار چیزی بیش از دستمزد ساعتی را شاملهای هزینه

و مزایای مختلفی را پرداخت کنید که فراتر از دستمزد ساعتی هسیتند و  هایاتمالبر حقوق و دستمزد کارکنان، 

کنید، مجموع می نیروی کار را محاسبههای هزینه کهیهنگامدهند. می هزینۀ استخدام کارکنان را بسیار افزایش

برای  تومان 1111ساعتی  علاوۀ دستمزد ساعتی را اضافه کنید. برای مثال، دستمزدمالیات و مزایا، بههای هزینه

 است.تومان  7111واقعی نزدیک به های در هزینه وکارکسببرای صاحب  درواقعنیروی کار، 

 شود. در این میورد، شیما بیا افیرادی قیراردادها، نیروی کار قراردادی به خدمت گرفته میوکارکسبدر برخی از 

کنیید و بیا میی هر شغل یک مجموع کلیی پرداخیتبنابراین، برای ؛ هستند وکارکسببندید که خودشان در می

 حقوق و دستمزد، دستمزد ساعتی و مالیات استخدام کاری ندارید.
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 سربار:های هزینه

دارد کیه بیه تولیید کالیا ییا خیدمت ارتبیاطی ندارنید. در زییر،  یرمستقیمیغیا مخارج  هاینههز، وکارکسبیک 

 .شده استفهرست  یرمستقیمغهای معمول از هزینه ییهانمونه

 های اعتباریکارت    اقلام نمونه   پرداخت بهره و وام

 ملزومات اداری  کاهش قیمت فروش محصول    تبلیغات و ترویج

 یسازشبکه    زمان فروش    فروش محصول

 بیمه     برگشت    هزینۀ باربری

 اجاره   موجودی فروخته نشده    هایشگاهنما
 

 :و دستمزدحقوق 

، پرداخیت حقیوق و دسیتمزد اغلیب بیرای صیاحب وکارکسیبفراوان دخیل در شیروع ییک های هزینه به دلیل

، پول درآوردن است. اگر نتوانید از عهدۀ پرداخت وکارکسبدلیل مهم برای بودن در دشوار است. یک  وکارکسب

 نیست. سازپولتان وکارکسبحقوق خود برآیید، پس 

نیز هست. در  وکارکسبکند، صاحب می که کالا یا خدمت را تولیدهای کوچک، شخصی وکارکسبدر بسیاری از 

، شیما بیرای تولیید کالیا ییا درواقیعشیود. می هزینۀ نیروی کار تلقیجزء ، وکارکسبدستمزد صاحب این مورد، 

 اسنادثبتیا غیر مولد شما مانند زمان فروش محصول  ، زمانحالینبااکنید. می خدمت به خودتان پول پرداخت

 .آیندینم حساببهاند، دخیل وکارکسبکه در ادارۀ 

بیه خودتیان حقیوق و دسیتمزد پرداخیت کنیید؟ ییک  وکارکسبغیر مولد خود در های توانید برای زمانمی آیا

اولییۀ های ییا سیال هیاماه جدید در وکارکسباین است که صاحب  وکارکسب یاندازراهواقعیت ناگوار در هنگام 

 وکارکسیبتیا زمیانی کیه درواقیع  کند.دریافت نمی چیزیچهکند و گاهی هم دریافت میمبل  ناچیزی  ،فعالیت

ییک محیدودۀ زمیانی را  پیس ای اختیاری اسیت.جدید اغلب هزینه وکارکسبمستقر شود، حقوق برای صاحب 

نیسیت کیه  یاگونیهبهایط . قطعاً این شیریدکارکنمشخص کنید که در آن مدت حاضر باشید بدون دریافت پول 

 شما ادامۀ آن را آرزو کنید.

گیری دربارۀ اینکه وقت شما چقدر ارزش دارد، گیرید؟ تصمیمدربارۀ مقدار پرداخت به خودتان چگونه تصمیم می

 گیرنید کیه اگیر در شیغل دیگیری کیارمی گونه تصمیمبسیار شخصی است. اکثر افراد در مورد دستمزدشان این

بیازار کیار در  ازنظیرگیریید، بایید می . مبلغی که در مورد آن تصمیمیرندبگحقوقتوانستند می رکردند، چقدمی

اضیافی مربیوط بیه های باشد. به خاطر داشیته باشیید کیه هزینیه ینانهبواقعتان کاریهای منطقۀ شما و مهارت

 خدام کنید، در نظر بگیرید.خواهید کارمند استمی ها و مزایای مختلف خود را درست مانند زمانی کهمالیات



 
 

 

 

 حاشیۀ سود:

شود. به خاطر داشته باشید که یک دلیل مهم برای شروع می نادیده گرفته وکارکسبحاشیۀ سود اغلب با شروع 

 ، بیاقیمیۀ مخیارج و دسیتمزدها، پول درآوردن است. حاشیۀ سود پولی است کیه بعید از پرداخیت هوکارکسب

برای رشید آن و مخیارج  وکارکسبمجدد در  گذارییهسرما؛ چون به شما امکان ماند. حاشیۀ سود مهم استمی

 دهد.می را یرمنتظرهغ

 های کالیا ییا خیدمت تعییین شید، اضیافهمجموع هزینه بعدازآنکهعنوان درصد اضافه بها، حاشیۀ سود معمولاً به

 گردد.می
 

 محصولات: یگذارمتیق

های هزینیه پیرامون دقیق، به اطلاعاتی کنیدمی ارائه تانوکارکسبدر کالا یا خدماتی که  گذارییمتقشما برای 

 شیدهتمامبر بهیای  مبتنی گذارییمتقکه  گذارییمتقخود نیاز دارید. این فرمول  وکارکسب صورت گرفته در

 است: ترتیبینابه شود،می یگذارنام

 وی کار برای تولید آن(مواد به ازای هر قلم کالا یا خدمت )شامل هزینۀ نیرهای هزینه 

 های سربار سالیانۀ خود را برآورد کنید. این مقدار را بر ساعات کاری تولیید میانگین هزینۀ سربار )هزینه

کالیا ییا خیدمت ضیرب  قلمییکبرای تکمیل  یازموردنبرآورد شده در یک سال تقسیم کنید و در زمان 

 کنید.(

 کنید و بر تعداد اقلامی که در ساعات تولیید سیالیانۀ  حقوق و دستمزد )حقوق سالیانۀ مطلوب را برآورد

 توانند تولید شوند، تقسیم کنید.(می برآورد شده

 ( وکارکسبسود مورد انتظار صاحب حاشیۀ سود.) 

 قیمت محصول= (  وکارکسب.درصد سود مورد انتظار صاحب 1× )هاینههزمیانگین                 

 خدمات: یگذارمتیق

 صیورت گرفتیه درهای بیه دانسیتن هزینیه بیازهمدهید، میی تان ارائیهوکارکسببرای تعیین قیمت خدمتی که 

تان نیاز دارید. فرمول زیر راهنمایی برای محاسبۀ قیمتی است که باید برای هر ساعت خدمت در نظیر وکارکسب

 بگیرید.
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 برآورد کنید و بر ساعات کاری تولید برآورد سالانه را های سربار در هر ساعت )هزینههای میانگین هزینه

 شده در یک سال تقسیم کنید.(

 دستمزد ساعتی 

  حقوق )حقوق سالیانۀ مطلوب را برآورد نمایید و بر ساعات کاری تولید برآورد شده در یک سال تقسییم

 کنید.(

  های کل(.به هزینه شدهافزودهحاشیۀ سود )درصد 

 خدمت هر ساعتقیمت به ازای  =( وکارکسب.درصد سود مورد انتظار صاحب 1× )هاینههزمیانگین     

 خلاصه:

تواند بیا می مشکل است. هیچ قیمتی عالی نیست. بهترین قیمت برای یک محصول یا خدمت معین گذارییمتق

 توجه به رقابت، محل، اعتبار و متغیرهای دیگر تغییر کند.

تان وکارکسیببهترین کیارکرد را بیرای  یککداممقایسه کنید تا ببینید  همبارا  گذارییمتقمتفاوت  های شیوه

تواند با راه رفتن روی یک طناب مقایسیه شیود. قیمیت می گذارییمتق. یددارنگهدارد. سوابق مخارج و زمان را 

مشیکل ایجیاد کنید. در هیر دو  وکارکسیبتواند برای شیما در می ناکافی گذارییمتق ۀاندازبهخیلی بالا درست 

داشته باشیید،  سازپولی وکارکسبخواهید می مهارتی است که اگر گذارییمتقافتید. می حالت، از روی طناب

هیایی بیرای برای سودآوری نباشید، باید در پیی روش یازموردنباید آن را توسعه دهید. اگر قادر به تعیین قیمت 

 دیگری بروید. وکارکسب باشید یا به دنبال هاینههزکاهش 

  



 
 

 

 فعالیت:

 هیاآنگذاری را برای تعیین قیمت کالاها یا خدمات های قیمتی تشکیل دهید و فرمولکارآموز کاری های گروه

 بگیرید. به کار

 و تمرین: یبندجمع
 

 ، درآمد و سودهاینههزقیمت، 

برای انجام دادن این کیار،  او رشد دهد.ش را وکارکسبخواهد پول به دست بیاورد و می یوکارکسبصاحب هر 

تواند در موفقیت می برساند و سود به دست بیاورد. داشتن درک خوب از مفاهیم مالی به فروشباید محصولش را 

 و اجتناب از اشتباه به او کمک کند. وکارکسب

 اصطلاحات مالی را به تعریف درست وصل کنید.  مطابقت : –فعالیت 
 

برای  شدهمصرف( و مبل  آمدهدستبهمنافع مالی، تفاوت بین درآمد )مبل    سود

  .(هاینههزخرید، کار یا تولید چیزی )

مبلغی که شخص مایل است برای یک محصول پرداخت کند و فروشنده   قیمت

 .مایل است قبول کند

ل، برای فروش محصولش حمهای به انضمام هزینه وکارکسبمبلغی که یک   شدهفروختههزینۀ کالای 

 .گیردمی در نظر

پردازد. نیروی کار، می محصول یا خدمت یدتولبرای  وکارکسبمبلغی که   هاینههز

 .هایی از آن هستندقانونی مثالهای آب و برق، اجاره، مالیات و هزینه

 .گیردمی از فروش محصولش وکارکسبپولی که   درآمد

 .های آن بیشتر از درآمدش استهزینهی که وکارکسبنتیجۀ   ضرر
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 جریان نقدینگی و دیگر ضروریات : 9درس 

 

  مخاطب هدف:

 کارآموزان 

 :یازموردنوسایل آموزشی 

 هاجزوه 

 های حسابداریهایی از سیستمنمونه 

 های کامپیوتری حسابداریسیستم 

 

 اهداف درس:

 ان یاد خواهند گرفت:کارآموز 

  وکارکسببرای  یازموردنانواع سوابق مالی 

 کدامند.

 شود.می از سوابق مختلف مالی چگونه استفاده 

 پیش از آنکه شروع کنید:

 ان را آماده کنید.کارآموز های جزوه 

 

 مقدمه

 گیذارییمتقبرنامۀ مالی است. برنامۀ مالی باید بیا اطلاعیات عملییاتی، بازارییابی و  وکارکسببخش نهایی طر  

 تان بدهد.وکارکسبو سودآوری مورد انتظار از  یریپذامکاناز سطح  ییهانشانههمکاری کند و به شما 

 را تولیید هایشیتفعالنقدینگی کافی برای پوشش دادن مخارج نقدی خود و حفظ  ،یرپذامکان وکارکسبیک 

 کند.می

نقیدی را بیه نقیدی و غییر های سطحی از درآمد مکفی برای پوشش دادن تمام هزینه سودآور، وکارکسبیک 

 آورد.می دست

جرییان وجیوه نقید،  حسیابصورتشیامل  هاصورتدر اینجا ما سه نوع صورت مالی را بررسی خواهیم کرد. این 

 شیدهبینییشپبیر مبنیای  هاحسیابصورتاست. هیر ییک از ایین  ترازنامهسود و زیان( و  حسابصورتدرآمد )

 قرار خواهند گرفت. موردبحثینده کسب کند( رود در آمی از شرکت انتظار آنچه)برآوردهایی از 

نشیان خواهنید  هیاآنرا نشان دهد،  "سود روی کاغذ"؛ زیرا اگر شرکت بتواند اندبسیار مهم هاحسابصورتاین 

مجدداً بررسی شوند. اکثر کارآفرینان تمایل به برآورد دست بالا بیرای درآمید و  هابرنامه، ممکن است اگرنهداد؛  

 گرفتن مخارج دارند. کمدست



 
 

 

 

مقدار وجه نقد موجود و چگونگی اسیتفاده از آن در طیول ییک دورۀ زمیانی  جریان وجوه نقد حسابصورت

 دهد.می مشخص را نشان

وجیه نقید در ابتیدای دوره، سیرمایۀ  مانیدهدرآمد حاصل از فروش محصیولات ییا خیدمات،  وجوه نقد موجود،

از تحقیقات بازارییابی و  یدشدهتولهای . دادهگیردیبرمشرکت را در ای هتوسط مالک و فروش دارایی شدهیقتزر

 ،  برآورد خوبی از درآمد حاصل از فروش ارائه خواهند داد.گذارییمتق

، هیاواممالیات بر درآمد، پرداخت اصل و سیود های ، پرداختهایتفعالبرای  هاینههزشامل  یازموردنوجوه نقد 

تنهیا مخیارجی را در  ییازموردنای و دیگر مخارج است. بخیش وجیوه نقید ج سرمایههای نقدی برای مخارهزینه

 زمانی مشخص نیاز دارند. دورهکه به هزینۀ نقدی حقیقی طی  گیردیبرم

گییرد، برای پوشش دادن مخارج تا زمان حصیول درآمید می وکارکسبوامی را که صاحب  هرگونه هااستقراض

 دهند.می بازتاب

با کیاهش ییا افیزایش سیرمایه در  اندازپس( جهت نشان دادن کم یا زیاد کردن میزان موارد یرساآخرین بخش )

 دهد.می باشد. این بخش، سطح موجودی نقد در پایان دورۀ عملیاتی را نشانمی دهی، یادز یاشرایط سوددهی 

 فعالیت:

 ریان وجوه نقد کار کنند.ان بخواهید از طریق مطالعۀ موردی، روی استفاده از کار برگ جکارآموز از 
 

توسط شرکت را شر   شدهپرداختنقدی و غیر نقدی های و هزینه شدهکسبدرآمدهای درآمد،  حسابصورت

همچون پرداخت بیمه  اییرمنتظرهغتوسط شرکت و نیز رویدادهای  شدهپرداختهای دهد. همچنین، مالیاتمی

 صیورت سیالانه گیزارشدرآمید معمولیاً به حسابصورتکند. این می طور مختصر بیانرا به شدهیمهباز خسارت 

 شود.می

جریان وجوه  حسابصورت، برعکسکند. می درآمد فقط درآمدها به شرکت را ثبت حسابصورتبخش درآمدی 

ییا مجمیوع مبیال   اییهسرماهای عملیاتی و تجهیزات شده توسط مالک، وامنقد مواردی همچون سرمایۀ تزریق

صیورت افیزایش در . چنیین موردهیایی بهدهیدینمرا گیزارش  وکارکسیبهیای ده از فیروش داراییدریافت شی

 شوند.می ثبت وکارکسبهای دریافتنی و سود و زیان دریافت شده از فروش داراییهای حساب

درآمد شامل مخارج تولیدی ضروری برای تولید کالا یا ارائۀ خیدمت، پرداخیت  حسابصورتای هزینههای بخش

برای مخیارج عملییاتی و اسیتهلاک اسیت و پرداخیت اصیل  ینقد یرغهای ، تعدیلوکارکسبهای سود برای وام

اوت بیا درآمد متف حسابصورتمنبع درآمد برای شرکت نیستند.  هاوام؛ زیرا گیردیبرنمرا در  وکارکسبهای وام
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 کهیهنگامنه  اندشدهیلتحمشوند که می ثبت یادورهجریان وجوه نقد است که در آن، مخارج در  حسابصورت

 .اندشدهپرداختواقعاً 

برای مخارج تجهیزاتی اسیت کیه طیول  جلوروبه ریزیبرنامهشود. این در می استهلاک نیز در بخش مخارج ثبت

 عمر محدودی دارند.

 درآمد را نشان دهید. حسابصورتفرم کلی 
 

جرییان نقیدینگی و های دهید. صیورتمی در یک نقطۀ خاص در زمان ارائه وکارکسبۀ اطلاعاتی دربار ترازنامه

 خصیوص رادر ییک روز به وکارکسیب، ثیروت انباشیتۀ ترازنامیه کهیدرحالسنجند؛ می درآمد، گردش سرمایه را

 سنجد.می

دهنید کیه ارزش پیولی میی شیر  هااییداراو ارزش خیالص.  هایبده، هاییداراد: سه بخش اصلی دار ترازنامه

 چقدر است. وکارکسب

 قیرار مورداسیتفادهجیاری کیه در کمتیر از ییک سیال های ییا بیدهی هاییدارا؛ انددستهسه  هایبدهو  هاییدارا

شیان بییش از ییک یا تسویه هاآنکه استفاده از  ایدورهیانمهای یا بدهی هاییداراشوند. می گیرند یا تسویهمی

شان بییش از یا تسویه هاآنکه استفاده از  بلندمدتهای یا بدهی هاییداراکشد. می سال و کمتر از ده سال طول

 ده سال طول خواهد کشید.

شیته باشید بیشتر از بیدهی، داراییی دا وکارکسب کهیهنگام. هاستیبدهو  هاییداراتفاضل بین  ارزش خالص

 .هاستیبدهقادر به پرداخت  وکارکسبشود که می مثبت است(، گفته وکارکسب)ارزش خالص 

های جیاری در مسترد نمیودن بیدهی وکارکسبدهد و نقدینگی به توانایی می ، نقدینگی شرکت را نشانترازنامه

جییاری را بفروشید و از عایییدات بییرای هیای توانیید داراییمیی ی نقیید شیدنی باشیید،وکارکسیباشیاره دارد. اگییر 

تواند تعهدات فعلی خود در مورد می وکارکسباستفاده کند.  مدتکوتاهپرداختنی و پرداختنی  هایحسابیهتسو

 مالیاتی فعلی و غیره را انجام دهد.های ، بدهیمدتکوتاهو  دورهیانمهای وام

گییرد )قابلییت میی قیرار مورداسیتفاده وکارکسبنتظره در متأثیر ضرر غیر یریگاندازهنقدینگی و توانگری برای 

 تحمل ریسک(.

  



 
 

 

 خلاصه:

هیای ، همیۀ بخشیافتیهتوسعهدهد. یک برنامۀ مالی خوب می تان ارائهوکارکسببرنامۀ مالی تصویری از سلامت 

تیوان میی هیاآندهد که بر اسیاس می هایی را ارائهدهد. برنامۀ مالی شاخصمی را به هم ارتباط وکارکسبطر  

موفق خواهد بود یا نه و اینکه آیا به ایجاد تغییراتیی در طیر   شدهانجام ریزیبرنامهطبق  وکارکسبدریافت که 

 کلی نیازی هست یا نه .

 بسط جلسه:

های نقدی دفاتر روزنامه و دریافت ۀدربار، حسابدار، دفتردار یا متخصصان دیگر برای بحث وکارکسباز یک دبیر 

 کنید.دعوت 

 توضیحات تکمیلی برنامۀ مالی

عملییاتی، بازارییابی و های برنامۀ مالی است. برنامۀ مالی باید ماننید طنیابی برنامیه وکارکسببخش نهایی طر  

پیذیری و سیودآوری میورد از سطح امکان ییهانشانهرا به یکدیگر گره بزند. این برنامه باید به شما  گذارییمتق

 ن بدهد.تاوکارکسبانتظار از 

 پیذیرامکان وکارکسیبانید. ییک کوچک بسیار مهم وکارکسبو سودآوری در ایجاد یک  یریپذامکاناصطلاحات 

تولید کند. از طیرف دیگیر،  هایشیتفعالاست؛ اگر نقدینگی کافی برای پوشش دادن مخارج نقدی خود و حفظ 

نقدی و غیر نقدی های دادن تمام هزینه سودآور است؛ اگر سطحی از درآمد مکفی را برای پوشش وکارکسبیک 

به هم مرتبط  اگرچه، حالینبااخود به دست آورد. در نگاه اول، این دو تعریف ممکن است معادل به نظر برسند. 

 اند.هستند، با یکدیگر بسیار متفاوت

ها کنیم. این صورتمی دهیم و بررسیمی سلامت مالی شرکت، سه نوع صورت مالی را توسعه ترآسانبرای درک 

 شدهبینییشپو بر مبنای  اندترازنامهدرآمد یا سود و زیان و  حسابصورتجریان وجوه نقد،  حسابصورتشامل 

قرار خواهند گرفت. تعیین اینکه  موردبحثرود شرکت جدید در آینده کسب کند( می )برآوردهایی از آنچه انتظار

د یا خیر، مهم است. اکثر کارآفرینیان فیروش خیود را دسیت بالیا را کسب کن "سود روی کاغذ"تواند می شرکت

کند یا سود آن روی بنابراین، اگر شرکت سودی کسب نمی؛ گیرندمی کمدستهایشان را کنند و هزینهمی برآورد

 کاغذ شدنی نیست، شاید در شروع فعالیتش با مشکلات زیادی مواجه شود.
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 جریان وجوه نقد حسابصورت

 را وکارکسیب یریپذامکانجریان وجوه نقد است که  حسابصورتکه بررسی خواهیم کرد،  یحسابصورتاولین 

در طول یک دورۀ زمانی خیاص و  وکارکسبوجوه نقد موجود برای صاحب یا مدیر  حسابصورتسنجد. این می

 زمانی ماهانه تقسییمهای رهوجوه نقد به دو حسابصورت، یطورکلبهکند. می نحوۀ استفاده از این پول را توجیه

های یک روز و دوره ۀاندازبهزمانی کوتاه های تواند دورهمی ،وکارکسب، بسته به نیازهای خاص حالینبااشود؛ می

جدید ممکن است روزانه دچار مشکل شود،  وکارکسبیک  ازآنجاکهیک سال را پوشش دهد.  ۀاندازبهزمانی بلند 

 کنیم.می نی ماهانه محدودبحث خود را به یک دورۀ زما

، یازموردن( وجوه نقد 1( وجوه نقد موجود، )0جریان وجوه نقد متشکل از چهار بخش اصلی است: ) حسابصورت

وجیه نقید حاصیل از  هامؤلفیهمتعددی دارد. این های ( دیگر موارد. وجوه نقد موجود مؤلفه1و ) هااستقراض( 0)

وجه نقد شرکت در ابتدای دوره،  ماندهدریافتنی(، های استرداد حسابفروش نقد یا )فروش محصولات یا خدمات 

. گییردیبرمشرکت و نیز دیگر انواع تزریقات نقد قبلی را در های توسط مالک و فروش دارایی شدهیقتزر یهسرما

مفصیل پیگییری  یرا بیهز؛ شوندینمجریان وجوه نقد گنجانده  حسابصورت( در این بخش از هاوام) هااستقراض

 نیاز دارند.

زمان وقوع فروش اهمیت دارد؛ کاری که حتی در بهتیرین  بینییشپوجه نقد باید فروش باشد،  یهاولچون منبع 

زیادی در  دستیابی به این هیدف صیورت گرفتیه  اسیت. تحقیقیات های ، پیشرفتحالینبااشرایط دشوار است. 

مقدار محصولی کیه فروختیه خواهید شید و قیمیت  دربارهشما  ، بهاندشدهانجامکه قبلاً  گذارییمتقو  یابیبازار

دهند. با ضرب کردن مقدار محصولی که فروخته خواهد شد در قیمیت هیر واحید، می فروش هر واحد،  اطلاعات

 درآمدهای مورد انتظار هر دوره به دست خواهد آمد.

جیه نقید نییاز دارنید. ایین مخیارج و خیرج کیردنکند که به می ، مخارجی را فهرست یازموردنوجوه نقد  مؤلفه

( پرداخت مالیات بیر 1( مخارج عملیاتی مانند خرید مواد خام، سوخت، برق و مالیات بر حقوق؛ )0: )از اندعبارت

مانند وسایل نقلیه و تجهیزات؛ و  اییهسرما( مصارف نقد برای مخارج 1؛ )هاوام( پرداخت سود و اصل 0درآمد؛ )

 هاینههزبندی غیر نقدی در دستههای گونه هزینه. اینهایریهخ( دیگر مخارج، مانند مخارج زندگی و کمک به 1)

 پرداخیتیشپپرداختنی و اقلامی ماننید های دیگر مانند حسابهای و با هزینه شوندینمعنوان استهلاک ذکر به

از تجهیزات  یاقطعهروی  شدهانجامی بابت تعمیرات وکارکسبشوند. فرض کنید صاحب می اجاره در نظر گرفته

فروردین سال بعد پرداخیت نشیده  2تا  حسابصورتریال هزینه متحمل شده باشد اما  111در طول ماه اسفند 

جود ندارد و پرداخت نشده است، هیچ خروجی نقدی برای ماه اسفند و اسفندماهدر  حسابصورت ازآنجاکهباشد. 

فیروردین کیه  2، چیون در حیالینباا. شیودینمجرییان وجیوه نقید اسیفند وارد  حسابصورتاین تراکنش در 



 
 

 

جرییان وجیوه نقید  حسیابصورتریال در  111، یک خروجی نقد اتفاق افتاده است، شدهپرداخت حسابصورت

 شود.می فروردین نمایش داده

و  اییهسیرمابرای تأمین مالی مخارج  اخذشدهجدید های به شکل وام وکارکسبتزریق وجوه نقد به  هااستقراض

 باشند.می تولیدهای هزینه

در زمان مازاد نقدی ییا برداشیت از  اندازپسجریان وجوه نقد برای توصیف اضافه به  حسابصورتآخرین بخش 

شود. از این بخش برای گزارش میزان وجیه نقید در دسیت، در پاییان می در زمان کمبود نقدی طراحی اندازپس

 شود.می عملیاتی نیز استفاده دوره

آیید. ایین میی ، ساختن جدولی مانند جدول زیر معمولاً به کاروکارکسببرای درک و تحلیل جریانات وجوه نقد 

دهد. اگیر موجیودی می را نشان جدول، جریان ورودی و خروجی وجه نقد در ماه و مجموع برای هر ماه و دسته

کوچیک  وکارکسیب. توانایی صیاحب کندیمدوام پیدا  وکارکسبشود که می نقد در پایان ماه مثبت باشد، گفته

دوام ییافتنی و  یوکارکسیب شیودیم، عاملی است که اغلب باعیث اییهسرمابرای اخذ وام عملیاتی یا تجهیزات 

ی یک یا دو ماه کمبود وجه نقد داشته باشد، وکارکسبنباشد. اگر  گونهینادیگری   وکارکسبباشد و  یرپذامکان

کمی مهلیت خواهنید   وکارکسبو دیگر طلبکاران به صاحب  هابانکشاید مجبور به بستن درهایش نشود؛ چون 

سیتمر زمانی طولانی موجیودی نقید منفیی م دورهی در یک وکارکسب، اگر حالینبااداد تا تعهداتش را بپردازد. 

 داشته باشد، شاید مجبور شود درهایش را ببندد.

 

 مجموع اسفند  اردیبهشت فروردین اقلام

      وجوه نقد موجود

      ماندۀ وجه نقد در ابتدای دوره     

      فروش     

      تزریق مالک     

      هاییدارافروش      

      یازموردنوجوه نقد 

      مواد خام     

      نیروی کارهای هزینه     

      تبلیغاتهای هزینه     

      تعمیرهای هزینه     

      پرداخت مالیات     

      هااستقراض

      عملیاتیهای وام     

      اییهسرماتجهیزات      
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 مجموع اسفند  اردیبهشت فروردین اقلام

      دیگر موارد

      اندازهاپساضافات به      

      ماندۀ نقدی پایانی
 

 درآمد حسابصورت

و مخیارج نقیدی و غییر نقیدی  شیدهکسبسینجد و درآمیدهای میی درآمد،  سودآوری شرکت را حسابصورت

 هرگونیهتوسیط شیرکت و نییز  شیدهپرداختهای دهد. همچنین، مالیاتمی توسط شرکت را شر  شدهپرداخت

 کند.طور مختصر بیان میرا به شدهمهیبحاصل از یک خسارت  یامهیب، همچون پرداخت یارمنتظرهیغرویداد 

 جرییان وجیوه نقید، حسیابصورتشود اما  همچون می بر مبنای سالانه گزارش یطورکلبهدرآمد  حسابصورت

، حیالنیبااشرکت را بر مبنای روزانه، هفتگی یا ماهانه نیز گزارش دهد.  یانهیهزدرآمدی و های تواند فعالیتمی

 مد سالانه سخن خواهیم گفت.درآ حسابصورت دربارهما 

جرییان  حسیابصورت برخلافکند اما می درآمد فقط درآمدها را برای شرکت ثبت حسابصورتبخش درآمدی 

یا مجموع مبیال   یاهیسرماعملیاتی و تجهیزات های توسط مالک، وام شدهقیتزر هیسرماوجوه نقد، اقلامی چون 

صورت افیزایش در ، چنین اقلامی را بهحالنیباا. دهدینمرا گزارش  وکارکسبهای دریافت شده از فروش دارایی

صورت اعتباری( و سود و زیان دریافت شده از فیروش به شدهفروختهدریافتنی )محصولات و خدمات های حساب

 کند.می ثبت وکارکسبهای دارایی

خیدمت، پرداخیت سیود  رائهادرآمد شامل مخارج ضروری برای ساخت محصول یا  حسابصورت یانهیهزبخش 

، تعدیلات غیر نقدی مخارج عملیاتی و استهلاک است. این بخش پرداخت یاهیسرماعملیاتی و تجهیزات های وام

 ؛ زیرا اصل وام منبع درآمد برای شرکت نیست.ردیگیبرنمرا در  یاهیسرماعملیاتی یا تجهیزات های اصل وام

طلبنید. اولیین میورد، میی را یترقییدقدرآمد وجود دارند که بررسیی  حسابصورت یانهیهزدو مورد در بخش 

 رییالی برگیردیم، 111تعمیر  حسابصورت دربارهتعدیلات غیر نقدی به مخارج عملیاتی است. اگر به مثال قبلی 

جرییان  حسیابصورت برخلیافپرداخت نشده اسیت .  0991اما تا   واردشده 0991بینیم که هزینه در سال می

کنید درآمد، هزینه را در سالی ثبت می حسابصورت، دهدیموجوه نقد که مخارج نقد در دومین ماه را گزارش 

 ثبت خواهد شد. 0991شرکت در سال  نهیهزعنوان تعمیر به حسابصورتبنابراین، ؛ در آن سال اتفاق افتادهکه 

ها استهلاک را فقط در حکم ییک وکارکسبیاری از استهلاک است. بس دومین مورد که باید با دقت بررسی شود،

استهلاک بسیار بیشتر از آن است. استهلاک یک مقیاس پولی از فرسیایش و   کهیدرحالبینند؛ می حذف مالیاتی

تحویل کالا را شروع کنید، شاید مجبیور  وکارکسبباشد. برای مثال، اگر شما یک می کهنگی بخشی از تجهیزات

نقلیه طول عمر محیدودی دارد. ممکین اسیت شیما  لهیوسی شخصی  یا کامیون شوید. این به خرید یک خودرو



 
 

 

گونیه دیگری را جایگزین آن کنید. اگیر این هینقل لهیوسهزار کیلومتر با آن رانندگی کنید و سپس  011بتوانید 

ایین   اگرچیهکنید. می درصد از طول عمر وسیله را مصرف 0کنید، می دگیکیلومتر رانن 0111باشد، هر بار که 

به فعیالیتش ادامیه دهید، بایید تجهییزات را   وکارکسبپولی یا نقدی مشخص نیست، اگر قرار باشد  نهیهزیک 

 شود.می درآمد ثبت حسابصورتعنوان هزینه در جایگزین کنید؛ بنابراین، به

 گونه است:درآمد این حسابصورتشکل کلی 

 وکارکسبارزش تولید 
 

 عملیاتیمخارج   منهای:

 درآمد حاصل از فعالیت  مساوی:
 

 افزایش حاصل از فروش دارایی             اضافه:به

 وکارکسبدرآمد خالص   مساوی:
 

 ی )درآمد بهره و غیره(وکارکسبدرآمد غیر    اضافه:به

 درآمد قبل از مالیات  مساوی:
 

 هایاتمال  منهای:

 یرمترقبهغدرآمد قبل از اقلام   مساوی:
 

 یرمترقبهغاقلام             :اضافهبه

 درآمد خالص  مساوی:
 

سودآور است. آیا این بدان معناست که  اگر  وکارکسبشود که می مثبت باشد، گفته وکارکسباگر درآمد خالص 

، اگیر حیالینبااباید تعطیل کند؟ نیه هرگیز.  وکارکسببرای یک سال خاص منفی بود،  وکارکسبدرآمد خالص 

( وکارکسیب)تفاضل بین دارایی و بدهی  وکارکسببه ضرر کردن ادامه دهد، ارزش خالص  سالبهسال وکارکسب

به ایین نقطیه  وکارکسب کهیهنگامرا  تصاحب کنند.  وکارکسبدهد تا زمانی که بستانکاران می به کاهش ادامه

 کنند.را توقیف می هایشییداراورشکسته است و احتمالاً طلبکاران   گویندیمشود، می نزدیک
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 ترازنامه

جریان وجوه نقد  حسابصورت کهیدرحالکند؛ می طور مختصر بیانرا به وکارکسبتوانگری و نقدینگی ، ترازنامه

 ترازنامهگیرند، زمانی خاص اندازه می دورهرا در یک  وکارکسباز طریق  هایهسرمادرآمد، جریان  حسابصورتو 

 کند.می یریگاندازهرا در یک روز خاص  وکارکسب انباشتهثروت 

دهنید کیه میی شیر  هیاییداراو ارزش خیالص.  هایبیده، هاییداراشود: می از سه بخش اصلی تشکیل ترازنامه

دهنید. ارزش خیالص، میی را شر  وکارکسبمیزان بدهی  هایبده کهیدرحالچقدر ارزش پولی دارد؛  وکارکسب

 وکارکسیبشود کیه می است. اگر این تفاضل مثبت باشد، گفته هایشیبدهو  روکاکسبهای تفاضل بین دارایی

بیشیتر از آنکیه بیدهکار باشید، داراییی دارد و در  وکارکسب. این بدان معناست که هاستیبدهقادر به پرداخت 

تیوانگری )مییزان تفاضیل بیین  درجیهرا تسویه کند.  هایشیبدهرا بفروشد و  هایشییداراتواند می صورت لزوم

 است. وکارکسب( شاخص مهمی از سلامت مالی هایبدهو  هاییدارا

به دست آید؛ این شاخص، مفهوم نقدینگی  ترازنامهتواند از می شاخص سلامت مالی اصلی دیگری وجود دارد که

. بلندمیدتو  ایدورهانییمشیوند: جیاری، میی یبندگروهمجزا  دستههای شرکت در سه ها و بدهیاست. دارایی

جاری اقلامی هستند که در کمتر از یک سال مصیرف ییا تسیویه خواهنید شید و میواردی های ها و بدهیدارایی

های و بیدهی هیاییدارا.  شیوندیمپرداختنی و وجوه نقد را شیامل های همچون موجودی کالا، مواد خام، حساب

 سیال طیول 01بیشیتر  از ییک سیال و کمتیر از  هاآن یهتسویا  اشاره دارند که مصرف هاییییدارابه  دورهیانم

 ییهنقلدر خریید ایین تجهییزات، وسیایل  مورداسیتفادههیای کشد. این مورد شامل اکثر انواع تجهیزات و واممی

 سیال طیول 01بیش از  بلندمدتهای و بدهی هاییداراعمر و زندگی است.  هاینامهیمهبموتوری و ارزش نقدی 

 رهن هستند. یقهوثکشند و شامل اقلامی همچون زمین، ساختمان و می

بنیابراین، اگیر بتوانید ؛ جیاری خیود بسیتگی داردهای در مسیترد کیردن بیدهی وکارکسیبنقدینگی به توانایی 

، میدتکوتاهپرداختنیی، اسیناد پرداختنیی  هایحسابیهتسوهای جاری خود را بفروشد و از عایدات برای دارایی

مالیاتی فعلیی و غییره اسیتفاده های ، بدهیبلندمدتو  دورهیانمهای ادن تعهدات فعلی خود در مورد وامانجام د

 شود که نقد شونده است.می کند، گفته

بیر  یرمنتظیرهغتیأثیری اسیت کیه ییک ضیرر  یریگاندازهیکی از کاربردهای اصلی مفاهیم نقدینگی و توانگری 

بیه دنبیال  وکارکسیبویژه زمانی مهم است که صاحب (. این بهوکارسبکدارد )توانایی تحمل ریسک  وکارکسب

به این معنا باشید  یرمنتظرهغخود  باشد. اگر یک ضرر  وکارکسبقرض گرفتن منابع مالی برای اداره یا گسترش 

قادر به انجام دادن تعهدات فعلی خیود نخواهید بیود،  وکارکسببسته خواهند شد یا  وکارکسبکه درها به روی 

 هیابانکوام دادن های کیه سیاسیت روزهیاقیرض گیرفتن سیرمایه دشیوار اسیت . در ایین  وکارکسیببرای آن 

 اند.بسیار مهم هاسنجششده است، این نوع  تریرانهگسخت


