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کتـاب Start Your Business، یکـی از چنـد کتـاب محـوری برنامـه آموزشـی _ مدیریتـی اسـت که 
بوسـیله سـازمان بیـن المللـی کار با تمرکز بـر آغاز و بهبود کسـب وکارهای کوچک ارائه شـده اسـت. در 
حقیقـت ایـن کتـاب بـه تکمیل و تدویـن طرح کسـب وکار و راه انـدازی عینی یک فعالیت تجـاری، یاری                    
می رسـاند. شـرکت گسـترش افزار سالمت نیماد با علم به این موضوع و در راسـتای مسئولیت اجتماعی 
خـود ایـن کتـاب را با عنوان »چگونه کسـب و کار خـود را راه انـدازی کنیم؟« ترجمـه و تقدیم مخاطبین 
گرامـی مـی کنـد. ضمـن تشـکر از مهنـدس رضـا بـرادران رزاز و سـرکار خانـم یلـدا دنیایی مبـرز جهت 
بازخوانـی و رفـع نواقـص کتاب، از مخاطبین گرامی خواهشـمندیم بـا ارائه انتقادات و پیشـنهادهای خود 

مـا را در خدمت رسـانی بهتر یاری رسـانند:    

09912373137
nimaadmed@gmail.com

تهران، شهرک چیتگر، برج پامچال 3، واحد 1101

www.nimaadmed.com

منبع تصویر جلد:
An Outline of Persia›s Foreign Policy in Early Nineteenth Century
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در هـر حرفـه ای کـه هسـتید نـه اجازه دهیـد که به بدبینـی های بی حاصـل آلوده شـوید و نه بگذاریـد که بعضی 
لحظـات تاسـف بـار کـه بـرای هـر ملتی پیـش می آید، شـما را بـه یـاس و ناامیـدی بکشـاند. در آرامـش حاکم بر 
آزمایشـگاه و کتابخانـه هـای تـان زندگی کنیـد و فقط از خود بپرسـید:»برای یادگیـری و خودآموزی چه کـرده ام؟«

و این پرسـش را آنقدر ادامه دهید تا به احسـاس شـادی بخش و هیجان انگیز برسـید که شـاید سـهم کوچکی در 
پیشـرفت و اعتلای بشـریت داشـته باشـم. اما هر پاداشـی کـه زندگی به تالش هایمان بدهد یا ندهـد، هنگامی که 
بـه پایـان تالش هـای مان نزدیک می شـویم هـر کدام مان باید حق آن را داشـته باشـیم که با صـدای بلند بگوییم:

»من آنچه را که در توان داشته ام، انجام داده ام«.

لوئی پاستور
زیست شناس فرانسوی

پیشگفتار
عمومـا منابـع دانشـگاهی بیـن آنچـه کسـب وکار خوانـده می شـود و یک فعالیـت مبتنی بـر کارآفرینـی تفاوت 
قائـل انـد. مهـم ترین تفـاوت کسـب وکار با کارآفرینـی در یک عبـارت قابل بیان اسـت: ارجحیت حل مسـئله بر 
درآمدزایـی. بـه دیگـر سـخن، کارآفرینـی بنـا دارد از مفاهیم حوزه کسـب وکار به منظور حل چالـش های جامعه 
انسـانی اسـتفاده کنـد. امـا دسـتیابی به چنین هدفـی کار سـاده و کم هزینـه ای نخواهد بود. شـاهد مثـال آنکه 
حتـی آشـنایی بـا ادبیات حوزه کسـب وکار زمان بر اسـت. از طرفی اگر کسـی بنـای ورود به دنیـای کارآفرینی را 
دارد یعنـی حـل مسـئله ای در بطـن جامعـه بـرای او، اولویت اسـت. اما چگونه مـی توان برای مشـکلی اجتماعی 
راه حلـی ارائـه کـرد بـی آنکـه آن را شـناخت؟! به ایـن ترتیب کارآفریـن می بایسـت در مقام یک شـهروند آگاه و 
مسـئول، دنیای پیرامون خود را نه بر اسـاس اسـتنباط های شـخصی که بر پایه پژوهش متخصصین فن دنبال کند. 
توجـه بـه ایـن نکتـه موجـب می شـود تا حـوزه هایـی چـون جامعه شناسـی و اقتصـاد بویـژه اقتصاد سیاسـی و 

اقتصـاد رفتـاری اهمیـت خاصی پیـدا کند.
آشـکار اسـت کـه بـرای کارآفرین شـدن نیاز نیسـت تـا در همه ایـن زمینه هـا تحصیل کرد امـا ضـرورت دارد تا 
نسـبت بـه آن هـا اشـراف اطلاعاتی خوبی داشـت. به بیانی دیگر هر چه میزان آگاهی ما نسـبت بـه مفاهیم حوزه 
علوم انسـانی بیشـتر باشـد امکان ارائه راه حلی جامع برای چالش های موجود و نهایتا درآمدزایی بیشـتر خواهد 
شـد. به هر روی کتاب حاضر از انتشـارات سـازمان بین المللی کار تلاش دارد تا نحوه راه اندازی کسـب وکار را به 
علاقمنـدان ایـن حیطـه و البتـه کارآفرینان بالقوه سراسـر جهان آموزش دهـد.1 این اثر ضمن تشـریح مراحل راه 
انـدازی کسـب وکار، نحـوه تدویـن طـرح تجـاری را نیز آموزش مـی دهد. با این حال در نظر داشـته باشـید کتاب 
حاضر با توجه به الزامات حقوقی جوامع توسـعه یافته نگاشـته شـده اسـت از این رو در کنار مطالعه آن، مطالعه 

و پیگیـری قوانیـن و شـرایط مرتبط به حقوق تجـارت در ایران را قویـا توصیه می کنیم.

 1- مخاطبین محترم می توانند ضمیمه طرح تجاری کتاب حاضر را ملاحظه فرمایند.  
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مقدمه
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1. این"کتاب" در چه مورد صحبت می کند؟
وقتـی کسـب وکار جدیـدی راه انـدازی می کنید موارد زیـادی وجود دارد که بایـد به آن ها 
بیاندیشـید. ایـن کتاب به شـما کمک می کند ضمن منسـجم کـردن افکارتان، به توسـعه 
طرحـی بـرای ایـده کسـب وکارتـان بپردازیـد. پـس از اتمام ایـن اثر قـادر خواهیـد بود به 
ارزیابی این مهم بپردازید که آیا ایده کسـب وکار شـما پتانسـیل تبدیل شـدن به فعالیتی 
سـودآور را دارد و مـی بایسـت بـه آن ادامـه دهید یـا در نقطه مقابل بهتر اسـت به بازنگری 
در ایـده اولیـه خـود بپردازیـد. در نهایت اگر تصمیم گرفتیـد ایده تان را به یک کسـب وکار 

تبدیـل کنیـد، این کتـاب می تواند به شـما بیاموزد کـه چگونـه کار را آغاز کنید. 

2. چه کسانی مخاطب این "کتاب" هستند؟
ایـن کتـاب راهنمـای کسـانی اسـت کـه ایـده کسـب وکاری عملی دارنـد و مـی خواهند 
کسـب وکاری راه انـدازی کننـد. ایـن کتاب ضمن نشـان دادن مراحـل درسـت راه اندازی 

یـک کسـب وکار، نحـوه تدویـن طـرح تجـاری را آموزش مـی دهد.

3. اهداف "کتاب" چیست؟  
در پایان مطالعه این کتاب می بایست بتوانید:

محتوای طرح تجاری خود را تشریح کنید.
ایده کسب وکار خود را قوام ببخشید!

ایده کسب وکار خود را در قالب یک طرح تجاری کامل بیان کنید.
آمادگی خود را جهت راه اندازی کسب وکار ارزیابی کنید.

4. چگونه از این "کتاب" استفاده کنیم؟
کتاب "چگونه کسـب وکار خود را راه اندازی کنیم؟" به همراه ضمیمه "طرح کسـب وکار" 
ارائـه مـی شـود. کتاب حاضـر مراحلی را که جهت راه اندازی یک کسـب وکار می بایسـت 
طی شـود، تشـریح می کند. توصیه می شـود ضمیمه طرح کسـب وکار به موازات مطالعه 

کتاب حاضر، تکمیل شـود. 
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در این کتاب خواهید دید:
داسـتان هـای موفقیـت: این نمونه ها را با آینده کسـب وکارتان مقایسـه کنیـد و از آن ها 

جهت بهبود برنامه شـروع فعالیتتان اسـتفاده کنید.

فعالیـت هـا: تمریـن هـای عملـی در هر فصل به شـما کمک می کنـد تا فعالانـه در مورد 
مفاهیـم دنیـای کسـب وکار  و نحوه بکارگیری هر یک در کسـب وکارتان، بیاندیشـید.

خلاصـه: ایـن بخـش در پایـان هر فصل آورده شـده اسـت. از آن به منظـور بازبینی نکات 
کلیدی اسـتفاده کنید. 

برنامه عملیاتی: زمانی که به انتهای کتاب نزدیک می شـوید برنامه عملیاتی را تکمیل و بکار 
ببندیـد. این مهم به شـما کمک می کنـد تا دانش آموخته خـود را در عمل بکار بگیرید. 

نـکات مهـم: هـر یک از ایـن موارد اطلاعـات مهمی در دل خـود دارد. از ایـن اطلاعات به 
بهتریـن شـکل اسـتفاده کنید. مـی توانید این نـکات را در هر فصل کتـاب بیابید.

در کتـاب چندیـن نمـاد به منظور راهنمایی مخاطبین آورده شـده اسـت. نمونـه هایی از 
ایـن نمادهـا و معانـی هر یک در ادامه تشـریح می شـود:

مقدمه
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وقتـی ایـن نمـاد را مشـاهده کردیـد به معنای آن اسـت که فعالیـت هایی جهت 
انجـام داریـد یا پرسـش هایی جهت پاسـخ دادن پیش روی شـما قـرار دارد.

وقتـی ایـن نمـاد را مشـاهده کردیـد بـه معنای آن اسـت که به شـما مـی گوید 
کجـا اطلاعـات بیشـتری بـه دسـت آورید یـا چـه کاری باید انجـام دهید. 

وقتـی ایـن نمـاد را مشـاهده کردید بـه معنای آن اسـت که یک قسـمت را کامل 
کـرده ایـد و ایـده هـای مهمی کـه ارائه شـده بودنـد در اینجا خلاصه شـده اند.

وقتـی ایـن نماد را مشـاهده کردید بـه معنای آن اسـت که اطلاعـات موجود در 
این بخش بسـیار مهم هسـتند.



پیش از آنکه تصمیم بگیرید کسـب وکار خودتان را راه اندازی کنید، می بایسـت ارزیابی کنید که آمادگی لازم جهت مدیریت 
آن را دارید یا خیر. موفقیت کسـب وکارتان به قابلیت های کارآفرینانه شـما )مانند ویژگی های شـخصیتی، موقعیت و مهارت 
هـا( و تعهدتـان بـه محیط زیسـت و جامعه بسـتگی دارد. در حقیقت می بایسـت در نظر بگیرید که کدام یـک از خصوصیات 

شـما نیازمند بهبود اسـت تا تلاش کنید مهارت ها و شـرایط خود را تغییر دهید.

فعالیـت پیـش رو بـه شـما کمـک مـی کند تـا متوجه شـوید که آیـا از توانمندی هـای لازم جهـت موفقیـت در مدیریت 
کسـب وکارتـان، برخورداریـد یـا خیـر. در ارزیابـی خود صادق باشـید! به منظـور اینکه بتوانیـد تصمیم بگیرید کـه آیا از 
آنچـه ملزومـات ورود بـه کسـب وکار اسـت، برخوردارید، در مـورد هر یک از فاکتورهایـی که در ادامه آورده می شـود فکر 
کنیـد. ارزیابـی کنیـد کـه آیـا در هـر یک از ایـن عوامـل توانمند هسـتید یا ضرروری اسـت بهبودشـان دهید. بـه عنوان 
نمونـه اگـر از دانـش مدیریـت کسـب وکار برخورداریـد طبعـا یک نقطه قوت محسـوب می شـود اما اگر از چنین دانشـی 
بـی بهـره ایـد و تصمیم دارید شـخص دیگـری را جهت مدیریت کسـب وکارتان اسـتخدام کنید، راه هـای متعددی جهت 
تغییـر خصوصیـات شـما، بهبـود مهارت ها، شـرایط کسـب وکارتـان و همچنین توجه بـه نگرانی های اجتماعی و زیسـت 

محیطـی وجـود دارد. در ایـن جـا مـواردی جهت تقویت مهارت های کارآفرینانه شـما پیشـنهاد می شـود:

1

آمادگی خود را بسنجیدفصل اول

مهارت های کارآفرینانه خود را ارزیابی کنید

   محدوده ای که نیازمند بهبود استمحدوده توانمندی شما ویژگی های شخصیتی و مهارت های شما     

9 فصل اول؛ آمادگی خود را بسنجید

تعهد
بـرای داشـتن یـک کسـب وکار موفـق بـه معنـی 
حقیقـی کلمه، مـی بایسـت متعهد باشـید! تعهد 
بدان معنی اسـت که کسـب وکارتان مقـدم بر هر 
چیـز دیگـر برایتـان اولویـت دارد. بـه عبارتی باید 
بـا خود بیاندیشـید کـه تمایـل دارید بـرای مدت 
مدیدی در کسـب وکار خود بمانید؟ مـی توانید زمان 
و نیـروی قابل توجهی را صرف کسـب وکارتـان کنید؟

انگیزه
اگـر انگیـزه زیـادی بـرای آزمـودن ایـده کسـب 
وکارتـان، خلق ثروت و سـودآوری داشـته باشـید، 
کسـب وکار شـما بـه احتمـال زیاد موفـق خواهد 
از خـود  بایـد  شـد. در حقیقـت بسـیار شـفاف 
بپرسـید کـه مـی دانید به چـه دلیل مـی خواهید 

کسـب وکار خودتـان را داشـته باشـید؟

فعالیت شماره 1



ریسک پذیری
هیـچ ایـده کسـب وکاری مصونیـت نـدارد! شـما 
همـواره در معـرض خطـر شکسـت قـرار داریـد. 
آیـا آمـاده پذیرش مخاطرات هسـتید؟ آیـا تمایل 
داریـد تـا دارایـی خـود را بـر روی ایـده کسـب 

وکارتـان سـرمایه گذارایـی کنیـد؟

تصمیم گیری
شـما مسـئول کسـب وکارتان هسـتید ایـن بدین 
معناسـت کـه می بایسـت تصمیماتـی بگیرید که 
مـی توانـد منجـر بـه موفقیـت یا شکسـت شـود. 
تصمیمـات مهـم قابـل بـه تعویـق انداختـن یـا 
تفویض به دیگری نیسـتند. با این تفاسـیر می توانید 

بـه تنهایی تصمیمـات سـخت بگیرید؟

توانمندی در مدیریت استرس
کارآفرینـان در معرض موارد اسـترس زای متعددی 
قـرار می گیرند. اسـترس مـی تواند ناشـی از اتخاذ 
یـا  سـهام داران  بـا  مواجـه  تصمیمـات سـخت، 
سـاعات کار طولانـی باشـد. آیـا نسـبت به چشـم 
انـداز کسـب وکارتان هیجان زده ایـد؟ آیا از کارتان 

لـذت مـی برید؟

حل مسئله
توانایی حل مسـائل مختلـف از ضروریات مدیریت 
کسـب وکار اسـت. آیا می توانید مسـائل را ریشه ای 

و به روشـی خلاقانـه حل کنید؟

هدف گرایی
یکـی از خصوصیاتـی کـه یـک کارآفریـن را از یـک 
کارمند متمایز می کنـد، توانایی کارآفرین در پیگری 
و دسـتیابی به اهداف اسـت. کارآفرین باید قادر باشد 
مسـیری را که کسـب وکارش پیش رو دارد، تجسـم 
کنـد. به بیانـی دیگر به جای تمرکز بـر روی جزئیات 
کم اهمیت، تصویر بزرگ تری را ببیند. با این تفاسیر 
چشـم اندازی برای کسب وکارتان ترسـیم کرده اید؟ 

اهدافتان کدام اسـت؟

   محدوده ای که نیازمند بهبود استمحدوده توانمندی شما ویژگی های شخصیتی و مهارت های شما     
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حمایت اجتماعی
مدیریت کسـب وکار، زمان و تلاشی زیادی می طلبد. 
از این رو مهم اسـت که از سـوی خانواده، دوسـتان 
و دیگر فعالین حوزه کسـب وکار پشـتیبانی شوید. 
آیا شـما برای تحقق بخشیدن به رویایتان از شبکه ای 

از افراد و سـازمان های پشـتیبان برخودارید؟ 

شرایط مالی
دسترسـی به منابـع مالی جهت راه اندازی کسـب 
وکار مهم اسـت. آیا پول کافی برای شـروع کارتان 
کنـار گذاشـته ایـد؟ اگـر بـه بودجه بیشـتری نیاز 
داشـتید از میان خانواده و دوسـتان کسـی هست 
کـه بخواهـد و بتواند که به شـما پـول قرض دهد 
یـا دارایـی خـود را به عنـوان ضمانت وام شـما در 
اختیـار بانـک بگـذارد؟ آیا پـس انـدازی دارید؟ آیا 
در موسسـه ای مالـی چـون بانـک سـابقه لازم را 

بـرای اخـذ وام دارید؟

تعـداد نقـاط قـوت و مـواردی کـه نیازمنـد بهبود 
اسـت را بشـمارید و در اینجـا بنویسـید.

   محدوده ای که نیازمند بهبود استمحدوده توانمندی شما ویژگی های شخصیتی و مهارت های شما     
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   محدوده ای که نیازمند بهبود استمحدوده توانمندی شما مهارت ها    

مهارت های فنی
 قابلیـت های عملی هسـتند که برای ایده کسـب 
وکارتـان نیـاز دارید تـا منجر به تولیـد کالا یا ارائه 
خدمـات گـردد. بـه عنـوان مثـال اگـر بخواهیـد 
فروشـگاه تعمیـر گوشـی هـای همـراه راه انـدازی 
کنیـد، مـی بایسـت نحـوه تعمیر انـواع گوشـی را 
بدانیـد. بـا ایـن توضیـح آیـا از مهـارت هـای فنی 

مـورد نیـاز کسـب وکارتـان برخوردارید؟

مهارت های مدیریت کسب وکار 
مهـارت هـای مدیریت کسـب وکار توانمندی های 
ضـروری جهـت مدیریـت بهینـه کسـب وکارتان 
هسـتند. آیا در حوزه هایی چـون بازاریابی، بودجه 

بنـدی، مدیریت افـراد و ... مهـارت دارید؟ 

مهارت مذاکره
مهـارت مذاکـره توانایـی ارتبـاط با دیگـران بدون 
تعـرض به ایشـان اسـت. وقتـی مذاکره مـی کنید 
در حقیقـت فقـط بـه آنچـه مطلـوب شماسـت   
نمـی اندیشـید بلکه بـه مصالـح طـرف مقابل هم 
مـی اندیشـید. بـا ایـن توضیـح مـی توانیـد آنچـه 
مـی خواهیـد را از یـک مذاکره به ترتیبی بدسـت 

آوریـد کـه هـر دو طـرف منتفع شـوند؟ 

شناخت حوزه کسب وکار 
هـر چقـدر از حـوزه کسـب وکار خـود اطلاعـات 
بیشـتری داشته باشید از خطاهای پرهزینه اجتناب 
خواهیـد کـرد. بـا ایـن اوصاف آیـا اطلاعـات مکفی 
پیرامـون زمینـه کسـب وکار مـورد نظرتـان دارید؟

12

تعـداد نقـاط قـوت و مـواردی کـه نیازمنـد بهبود 
اسـت را بشـمارید و در اینجـا بنویسـید.
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   محدوده ای که نیازمند بهبود استمحدوده توانمندی شما مشغله های اجتماعی و محیط زیستی      

کسب وکار شما و محیط زیست
بـه عنوان یـک کارآفرین ضروری اسـت بدانید که 
مسـائل محیـط زیسـتی بـر روی کسـب وکارتان 
اثـر مـی گـذارد. آیـا مـی دانیـد چگونـه از منابع و 
سـرمایه هـای طبیعـی کـه کسـب وکارتـان بدان 

وابسـته اسـت، صیانـت کنید؟

تعهد به جامعه
ضـروری اسـت کـه کسـب وکارتـان عمیقـا بـه 
جامعه بیاندیشـد. کارآفرینـان اعضای مهم جامعه 
هسـتند از ایـن رو مـی بایسـت به توسـعه جامعه 
متعهـد باشـید. بـا علـم به ایـن مهم آیا بـا جامعه 

خـود رابطـه خوبـی دارید؟

تعـداد نقـاط قـوت و مـواردی کـه نیازمنـد بهبود 
اسـت را بشـمارید و در اینجـا بنویسـید.

به ارزیابی های بالا نگاه کنید و مشخص کنید کدام یک از مواردی که نیازمند بهبود هستند برای موفقیت کسب وکارتان 
ضروری اند. تعداد مواردی که نیازمند بهبود هستند را در جدول زیر درج کنید:

موارد ضروری نیازمند بهبود 

فصل اول؛ آمادگی خود را بسنجید



 راه هـای متعـددی جهت تغییر خصوصیات شـما، بهبود مهارت ها، وضعیت کسـب وکارتان و همچنین توجـه به نگرانی های 
اجتماعی و زیسـت محیطی وجود دارد. در این جا مواردی جهت تقویت مهارت های کارآفرینانه شـما پیشـنهاد می شـود: 

چگونه مهارت های کارآفرینانه خود را تقویت کنید؟2

آموزش: شـرکت در برنامه های آموزشـی در دانشگاه یا 
موسسـات خصوصـی برگزارکننده دوره هـای مدیریت 
کسـب وکار، مهارت های فنی، انگیزشـی و کارآفرینانه. 

مطالعـه: خوانـدن کتاب هـا و مقالات مرتبـط به حوزه 
کسـب وکار در کتابخانـه ها و اینترنت.

از دیگـران کمک بخواهید: درباره مـواردی که نیازمند 
بهبـود هسـتند بـا دوسـتان و بسـتگان خـود صحبت 
کنیـد. همچنین می توانید به انجمن های کسـب وکار 
ملحـق شـوید و در مورد مشـکلات خود بـا دیگر اعضا 

کنید.  گفتگو 

آموختـن از چهـره هـای موفق کسـب وکار: بهتر اسـت 
صاحبیـن کسـب وکارهـای موفـق را بیابید و با ایشـان 
در مـورد فعالیتشـان صحبت کنیـد. اگر به شـما اجازه 
بازدیـد از محـل کارشـان را دادنـد، حتمـا هنـگام کار 
ایشـان را بـه دقـت زیـر نظـر بگیریـد و بیاموزیـد. در 
صـورت امـکان بـه عنـوان کارآمـوز در کسـب وکارهای 

موفـق فعالیـت کنید. 

14 فصل اول؛ آمادگی خود را بسنجید



ممکـن اسـت بجـای مدیریت فردی کسـب وکار به این بیاندیشـید که شـریکی برای تکمیـل کردن توانمنـدی هایتان بیابید. 
شـریک شـما می تواند منابع مالی، وثیقه یا ارتباط با تامین کنندگان خدمات مالی را جهت ارائه وام، فراهم کند. توجه داشـته 
باشـید افراد موفقی هم هسـتند که پیش از راه اندازی کسـب وکار شـان تجربه قابل ذکری نداشـته اند. مهم این اسـت که از 
مواردی که نیازمند بهبود هسـتند آگاه باشـید و برای مقابله با آن ها، پیش از آنکه بر روی کسـب وکارتان تاثیر منفی بگذارند، 

برنامـه اجرایی تان را تدوین کرده باشـید.

برنامـه عملیاتـی زیـر را جهـت اندیشـیدن بـه روش هـای بهبـود توانمنـدی های 
کارآفرینانـه خـود، تکمیـل کنید.

برای تقویت آن ها چه خواهم کرد؟ویژگی های من

برای تقویت آن ها چه خواهم کرد؟مهارت های من

برای تقویت آن ها چه خواهم کرد؟دغدغه های زیست محیطی

برای تقویت آن ها چه خواهم کرد؟دغدغه های اجتماعی

برنامه عملیاتی

15
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با این تفاسیر آماده راه اندازی کسب وکار خود هستید؟              بله                                 خیر

اگـر تصـور مـی کنیـد چنین آمادگـی دارید و گمان می کنید مـی توانید در زمینه هایـی که نیازمند بهبودند کار کنیـد، آماده 
شـروع برنامه ریزی هسـتید. بخش های زیر در مسـیر تدوین برنامه عملیاتی راه اندازی کسـب وکار، شـما را راهنمایی خواهند 
کـرد. اگـر بـه پرسـش بالا پاسـخ منفـی داده اید به ایـن مهم فکر کنید که چگونـه می توانید مهـارت های کارآفرینانـه خود را 
تقویـت کنیـد. در نقطـه مقابل اگـر همچنان تصور می کنیـد آمادگی لازم جهـت راه اندازی کسـب وکار خود را ندارید، شـاید 

بهتر باشـد برای کس دیگـری کار کنید!

در فصل اول آموختید که:
* پیش از آنکه کسب وکار  خود را راه اندازی کنید، می بایست ارزیابی کنید که از آمادگی لازم برخوردارید یا خیر.

* موفقیت کسـب وکارتان به ویژگی های شـخصیتی، شـرایط، مهارت ها و میزان توجه شـما به مسـائل اجتماعی و زیسـت 
محیطـی بسـتگی دارد. هـر چقـدر از خصوصیات و مهارت های کارآفرینانه بیشـتری برخودار باشـید احتمال موفقیت کسـب 

وکارتان بیشـتر خواهد بود. 
* می توانید نسـبت به خصوصیاتی که نیازمند بهبودند آگاه شـوید، شـرایط را تغییر دهید، به دغدغه های اجتماعی و زیسـت 

محیطـی توجـه کنید و مهارت های لازم برای کسـب وکارتان را به دسـت آورید. 

16

نکته

در پایـان مطالعـه کتاب حاضر این مسـائل را در بخش توسـعه ظرفیت، منـدرج در برنامه عملیاتی خود، 
وارد نمایید. 

چکیده فصل

فصل اول؛ آمادگی خود را بسنجید



بـه کنـار هـم گذاشـتن ایده هـا و اطلاعات مرتبط به کسـب وکار تدویـن طرح تجاری گفته می شـود. تهیه طـرح تجاری 
از آن جهـت اهمیـت دارد کـه مـی تواند به شـما در این مـوارد کمک کند:

تصمیـم گیـری در مـورد ایـن مهـم که اساسـا کسـب وکارتـان را آغـاز کنید یـا خیر. بایـد توجه داشـت کـه راه اندازی 
کسـب وکار، زندگـی شـما را دگرگـون خواهد کرد. از این رو ضروری اسـت که تصمیم درسـتی اتخاذ کنیـد. طرح تجاری 

بـه شـما کمـک خواهـد کرد تا متوجه شـوید کـه راه اندازی کسـب وکار تصمیم درسـتی اسـت یا خیر. 

سـازماندهی ایـده هـای شـما به ایـن منظور که بدانیـد چگونه کسـب وکار خود را به بهترین شـکل ممکـن راه اندازی و 
مدیریـت کنیـد. طـرح تجاری توالی اسـتانداردی از موضوعات مرتبط اسـت که به شـما کمک می کند تصویری از مسـیر 

پیش روی خود داشـته باشید. 

ارائـه طـرح تجـاری به سـرمایه گـذاران یا نهادهـای مالی چون بانک، بـه منظور اخد وام ضروری اسـت. اگـر طرح تجاری 
را خودتان تهیه کنید قادر خواهید بود تا اکثریت پرسـش هایی که ممکن اسـت از شـما بپرسـند را پاسـخ دهید. 

ضمیمه طرح تجاری، شامل رئوس کلی طرح تجاری است که برای ایده کسب وکارتان تکمیل خواهید کرد. 

1

طرح تجاریفصل دوم

چرا طرح تجاری مهم است؟ 	

17 فصل دوم؛ طرح تجاری

نکته

ضـروری اسـت کـه بـه طور مـداوم بـرای یافتن اطلاعـات بـروز و بهتر وقت صـرف کنید. مادامـی که بر 
روی محتـوای کتـاب حاضـر کار مـی کنید، بـا خیالی آسـوده به عقب بازگردیـد و طرح تجـاری خود را 

تغییر دهید.
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محتوای طرح تجاری2

طرح تجاری می بایست همه جوانب ضروری امر پیش از شروع کسب وکار را در نظر بگیرد. 

اهدافاجزای اصلی طرح تجاری

خلاصه اجرایی                                    
خلاصه اجرایی رئوس ایده کسـب وکار  شـما اسـت. ضروری اسـت پیش از تنظیم 
خلاصـه اجرایـی، دیگر بخش های طرح تجاری را کامل کرده باشـید. این قسـمت 
مـی بایسـت واضح و منظم باشـد چـون هر کس طرح تجـاری شـما را ببیند ابتدا 

تحـت تاثیر همین بخش قـرار خواهد گرفت. 

برنامه بازاریابی
بازاریابـی همـه آن چیـزی اسـت کـه شـما انجام مـی دهید تـا مشـتریانی بیابید 
و نیازهایشـان را بـرآورده سـازید تـا سـود به دسـت آوردیـد. فصل چهـارم جهت 

تدویـن برنامـه بازاریابـی بـه شـما کمک خواهـد کرد. 

ایده کسب وکار 
تمـام طـرح هـای تجـاری بر پایـه یک ایده تدوین می شـوند. فصل سـوم به شـما 
در اندیشـیدن به مفهوم ایده کسـب وکارتان یاری خواهد رسـاند از این رو می توانید 

ایـده خـود را در ابتـدای طرح تجـاری به صورت مکتوب تشـریح کنید. 

ضروری اسـت پیرامون کارکنان شـرکت آتی خود بیاندیشـید. فصل 5 کمک می کند کارکنان
تـا بـه فرصـت های شـغلی و نیروهای مورد نیاز کسـب وکارتان بیاندیشـید.

مدیریت
 فصل شـش انواع کسـب وکار را تشـریح خواهد کرد و به شـما کمک می کند 
تا تصمیم بگیرید کدام یک مناسـب شـما اسـت. فصل ششم همچنین به شما 
در فهم ملزومات حقوقی کسـب وکارتان یاری می رسـاند و البته به شـما نشـان 

مـی دهـد چگونه بیمه در برابـر مخاطرات نوعی امنیت مالـی ایجاد می کند.

18 فصل دوم؛ طرح تجاری



اهدافاجزای اصلی طرح تجاری

خرید
کسـب وکارتـان هـر چـه کـه باشـد ضروری اسـت مـورد یـا مـواردی را پیـش از 
سـاختن یـا فروختـن کالا یـا خدماتتـان، خریـداری کنیـد. فصـل هفتم به شـما 
خواهـد گفـت چه مـواردی را می بایسـت هنگام خریـد تجهیزات و ماننـد این در 

نظر داشـته باشـید. 

محاسبه مخارج
بـرای قیمـت گـذاری و البتـه تدوین برنامـه مالی، ضروری اسـت کـه هزینه تولید 
کالا یـا ارائـه خدمـت خـود را محاسـبه کنید. فصـل 9 به شـما نشـان خواهد داد 

چگونـه مخـارج خود را تخمیـن بزنید.  

کسب وکار سبز یا 
دوستدار محیط زیست

کسـب وکارهـای مختلف از منابع طبیعـی به طرق مختلف جهـت تولید محصولات 
خـود بهـره می برند. فصل هشـتم اسـتراتژی سـه R را تشـریح خواهد کـرد؛ کاهش، 
اسـتفاده مجدد و بازیافت جهت کاهش آسـیب به محیط زیسـت و افزایش سودآوری. 

برنامه ریزی مالی
همـه کسـب وکارها نیازمنـد برنامه ریزی بـرای آینده خود هسـتند. فصل دهم به 
شـما کمـک خواهد کرد چگونه سـودآوری داشـته باشـید و جریان نقدی کسـب 

وکارتـان را مدیریت کنید. 

سرمایه مورد نیاز
جهـت راه انـدازی کسـب وکارتان به بودجـه لازم برای خریـد تجهیزات، مـواد، اجاره، 
حقـوق و مـواردی از ایـن دسـت نیـاز دارید. فصل یازدهم به شـما کمـک می کند تا 

سـرمایه اولیه جهت راه اندازی کسـب وکارتان را محاسـبه کنید. 

منابع تامین سرمایه
وقتـی بدانید چه میزان سـرمایه اولیه نیاز دارید می بایسـت بدانیـد چگونه این میزان 
را تامیـن کنیـد. فصل دوازدهم تشـریح می کند که چگونه سـرمایه اولیـه را از طریق 

صاحبین سـهام و یـا از طریق وام تهیه کنید. 

19 فصل دوم؛ طرح تجاری



شـما می توانید بخشـی از اطلاعات مورد نیاز را خودتان به دسـت بیاورید در حقیقت با اسـتفاده از تجارب خود بسـیاری 
از برآوردهـا و محاسـبات را انجـام دهیـد. بـا ایـن حال بدسـت آوردن برخی اطلاعات یـا انجام بعضی محاسـبات می تواند 
دشـوار باشـد. اینکـه شـخص مجربـی در کسـب وکارتان به شـما مشـاوره بدهد و یـا طرح تجاری شـما را بازنگـری کند، 

بسـیار مفیـد خواهد بود. فهرسـت زیر منابـع محتمل را پیشـنهاد می کند:

ارائـه دهنـدگان خدمـات توسـعه کسـب وکار که خدمـات متفاوتی چون آمـوزش های مدیریتی، دسترسـی بـه اطلاعات 
بـازار، دسترسـی بـه اطلاعـات مالی و آموزش هـای فنی را ارائه مـی کنند. این افراد مـی توانند نهادهای دولتی، مشـاوران 

کسـب وکار ، متخصصیـن پروژه و سـازمان های مردم نهاد باشـند.

انجمـن هـای تخصصـی صنعـت که اطلاعاتـی در زمینه هـای حقوقی، مالیاتی، اسـتانداردها و مـواردی از این دسـت ارائه 
مـی کننـد که مـی توانند بر روی توسـعه کسـب وکارتان اثرگذار باشـند. 

حسابداران، وکلا و مشاورین کسب وکار می توانند در تدوین بخشی هایی از طرح تجاری کسب وکارتان یاری برسانند. 

نهادهای مالی چون بانک، تعاونی ها و نهادهای مالی خرد، در مواردی از کارآفرینان متقاضی وام حمایت می کنند.

سـازمان هـای بیـن المللـی که دارای طرح هـای ویژه حمایت از کارآفرینان هسـتند مـی توانند در دسترسـی اطلاعات به 
شـما کمک کنند. 

کتـاب هـای راهنمـا جایی اسـت که می توانید نشـانی سـازمان هایی کـه به مواردی چـون ثبت شـرکت، پرداخت مالیات 
و تامیـن مالی مـی پردازند را بیابید. 

در اینترنت می توانید بخش اعظم اطلاعاتی که برای تکمیل طرح تجاریتان نیاز دارید بیابید. 

از کجا اطلاعات مورد نیاز طرح تجاری خود را بیابید؟3

20 فصل دوم؛ طرح تجاری
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21 فصل دوم؛ بازار منتظر شماست!

در فصل دوم آموختید که:

* ایده ها و اطلاعات مرتبط به کسب وکار خود را در قالب طرح تجاری تدوین نمایید.

* طرح تجاری به شما کمک می کند تا:

     تصمیم بگیرید که کسب وکارتان را آغاز کنید یا خیر.

    ایـده هـای خـود را سـازماندهی کنید. به این ترتیب خواهید دانسـت چگونه کسـب وکارتان را به بهترین شـکل ممکن                
راه انـدازی و مدیریت کنید. 

    طرح تجاری خود را به سرمایه گذاران یا نهادهای مالی چون بانک جهت اخذ وام، ارائه کنید.

*  طـرح تجـاری مـی بایسـت تمـام جنبه هـای مهم یک کسـب وکار را پیـش از راه انـدازی آن در نظر بگیـرد. این کتاب 
یـک راهنمـا بـرای شماسـت از این رو نمی بایسـت هنگام راه اندازی کسـب وکارتان مـوردی را از قلـم بیاندازید. 

* ممکن است بتوانید اطلاعاتی برای کسب وکارتان از منابع زیر به دست آورید:

1. ارائه دهندگان خدمات توسعه کسب وکار 

2. انجمن های تخصصی صنعت

3. حسابداران، وکلا و مشاوران کسب وکار 

4. نهادهای مالی

5. سازمان های بین المللی

6. کتاب های راهنما 

7. اینترنت 

چکیده فصل



22 فصل سوم؛ ایده کسب وکارتان را تقویت کنید

ایده کسب وکارتان را تقویت کنیدفصل سوم

وقتـی یـک فرصـت تجـاری را مـی بینید می بایسـت ایده خـود را به یک کسـب وکار تبدیل کنیـد. به عبارتـی دیگر ایده 
کسـب وکار توضیـح دقیـق و کوتاهی از یک کسـب وکار اسـت. ایده کسـب وکارتان به شـما می گوید:

کسب وکار شما چه خدمت یا کالایی را می فروشد؟ 
بهتـر اسـت تـا ایـده کسـب وکارتان متکی بـر مهارت های خودتان باشـد. بـه عنوان مثال ممکن اسـت تجاربـی در زمینه 

خاصی داشـته باشـید یا حتی در حوزه ای از کسـب وکار آموزش دیده باشـید. 

کسب وکار شما به چه کسانی خواهد فروخت؟ 
آیـا بـه عمـوم مردم خواهید فروخت یا افراد خاصی مشـتریان شـما خواهند بود؟ بسـیار ضروری اسـت کـه بدانید خدمت 

یـا کالای خـود را به چه کسـانی خواهید فروخت.. 

کسب وکار شما چگونه خدمت یا کالای خود را خواهد فروخت؟ 
مـی توانیـد بـه طـرق مختلـف کالا یـا خدمت خـود را بفروشـید. به عنـوان مثال یـک تولیدکننـده می تواند مسـتقیم به 

مشـتری یا خرده فروشـان بفروشـد. 

کسب وکار شما به چه نیازی پاسخ خواهد داد؟
 ایده کسـب وکار شـما می بایسـت همواره مشـتری و نیازهای او را مدنظر قرار دهد. ضروری اسـت هنگام کارکردن روی 

ایـده خود بدانید که مشـتریانتان چـه می خواهند.

کسب وکار شما بر روی محیط زیست و جامعه چه تاثیری خواهد گذاشت؟
نگـرش شـما و بـاور عمومی نسـبت به کسـب وکارتان، موفقیت شـما را تعیین خواهد کـرد. اگر نیروی کارتان را اسـتثمار 
کنیـد و بـه محیط زیسـت آسـیب بزنیـد )مانند تولیـد زباله، هـدردادن آب و جنگل زدایـی( محتملا مردم از شـما دوری 

خواهندکرد. 

1.کسب وکار شما چه خدمت یا کالایی را خواهد فروخت؟
..............................................................................................................................................................................................................................................

2.چه کسانی خدمت یا کالای شما را خواهند خرید؟
..............................................................................................................................................................................................................................................

3.چگونه خدمت یا کالای خود را خواهید فروخت؟
..............................................................................................................................................................................................................................................

4.خدمت یا کالای شما کدام نیاز مشتریان را پاسخ خواهند داد؟
..............................................................................................................................................................................................................................................

5.کسب وکار شما چه تاثیر مثبت یا منفی بر روی جامعه و محیط زیست خواهد داشت؟
..............................................................................................................................................................................................................................................

بـرای اینکـه مطمئـن شـوید ایـده کسـب وکارتـان مناسـب و قابـل اجراسـت، به 
پرسـش هـای زیـر پاسـخ دهید:

فعالیت شماره 3
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نکته

اگـر نسـبت بـه پاسـخ پرسـش های بـالا مطمئن نیسـتند بهتر اسـت تـا کتاب "در مسـیر 
کارآفرینـی" را مطالعـه فرماییـد. شـایان توجـه اسـت کـه این کتاب بـه صورت رایـگان در 

www.nimaadmed.com/libraryسـایت نیمـاد بـه آدرس                                                           در دسـترس اسـت.

توجه کنید که این افراد چگونه ایده کسب وکارشان را تشریح کرده اند:

پیـش از راه انـدازی کسـب وکار، جـان و مـری در دوره آموزشـی 
کشـاورزی ارگانیـک کـه بوسـیله یک سـازمان مردم نهاد )سـمن( 
برگزار می شـد، شـرکت کردند. آن ها باور داشـتند که کشـاورزی 
ارگانیـک به عنـوان بهتریـن روش کشـاورزی مدرن، با اسـتقبال 
روبـرو خواهـد شـد. از ایـن رو تصمیـم گرفتنـد کسـب وکار خود 
را بـا نـام "پاکبانان شـهر سـبز" راه انـدازی کنند. این شـرکت در 

زمینـه تولیـد و بسـته بنـدی کـود ارگانیک فعالیت مـی کند.

ایده کسب وکار 

نام کسب وکار: پاکبانان شهر سبز

محصولات: کود کمپوست

مشتریان: کشاورزان، گلخانه داران، صاحبین نهالستان ها، مشاغل مرتبط به محوطه سازی و گل فروشی ها

نحوه فروش:
 ارسال کود برای گلخانه داران، صاحبین نهالستان ها و گل فروشی ها 

با استفاده از نیروهای فروش حضوری
فروش مستقیم به مشتریان بوسیله فروشگاه شرکت

نیازهایی که این کسب وکار به آن ها پاسخ می دهد:
کاهش مشکلات ناشی از دفع زباله در منطقه

بهبود سرعت رشد محصولات کشاورزی
تولید محصولات کشاورزی بازارپسندتر

ارائه محصولی که دوست دار محیط زیست است

فصل سوم؛ ایده کسب وکارتان را تقویت کنید



سـارا از مـدت هـا پیـش به محصـولات دوسـتدار محیط زیسـت 
علاقه مند شـده بود. هنگام گشـت و گذار در اینترنت و تماشـای 
تلویزیـون متوجـه شـد برای بسـته بنـدی غیرپلاسـتیکی تقاضا 
وجـود دارد. در همیـن راسـتا متوجـه کسـب وکارهایی شـد که 
محصـولات مختلفـی از پارچـه هـای بازیافتـی تولید مـی کنند. 
سـارا حیـن بازدیـد از یکی از این شـرکت ها از مدیـر آن در مورد 
نحـوه تولیـد کیسـه های سـاخته شـده از پارچـه هـای بازیافتی 
سـوال کـرد. او حتی الگوهای مـورد نظرش را در اختیار شـرکت 
قرار داد. سـارا در نظر دارد تا کیسـه های سـاخته شـده از پارچه های 

بازیافتـی را بـه فـروش برسـاند. از ایـن رو ضمـن قـراردادی با شـرکت به توافق رسـید تا کیسـه هـا به صـورت انحصاری به 
مـدت 5 سـال فقط بـه او فروخته شـوند. 

ایده کسب وکار 

نام کسب وکار: فروشگاه کیسه های پارچه ای گلبن

محصولات: کیسه های تولیدی از پارچه های بازیافتی و دیگر مواد بسته بندی

مشـتریان: فروشـگاه هـای خـرده فروشـی کـه مواد بسـته بنـدی را انبار می کنند، کسـب وکارهـای کوچک، فروشـندگان 
خرد، کشـاورزان برای نگهداری سـبزیجات در فریزر، شـهروندانی که از کیسـه ها برای خرید، بسـته بندی، خشکشـویی، 

نگهـداری زبالـه هـای ارگانیک در باغـات و ... اسـتفاده می کنند.

نحـوه فـروش: کیسـه هـا بـرای خریداران عمده ارسـال خواهد شـد بـا این حال دیگـر خریداران می توانند کیسـه هـا را از 
فروشـگاه تهیه کنند.

نیازهایی که این کسب وکار به آن ها پاسخ می دهد:
تهیه کیسه هایی با قابلیت استفاده مجدد

تسهیل دسترسی به مواد بسته بندی با ابعاد متفاوت برای مرتفع کردن نیاز افراد و کسب وکارهای مختلف
امکان حمل و نقل و ذخیره سازی مقرون به صرفه کالا
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در مورد ایده کسـب وکارتان بیاندیشـید و در بخش 1 بنویسـید. )مشـخصا بخش 
ایـده کسـب وکار در ضمیمـه طـرح تجـاری مـورد نظر اسـت.( به مـوازات تکمیل 

بقیـه بخـش هـای طرح تجـاری، ایده کسـب وکار راهنمای شـما خواهـد بود.

در فصل سوم آموختید که:

* وقتی فرصتی تجاری می یابید می بایست افکارتان را به سمت یک ایده کسب وکار هدایت کنید.

* ایده کسب وکار توضیح کوتاه و دقیقی از مبانی عملیاتی کسب وکار است.

   کسب وکار شما چه خدمت یا کالایی را می فروشد؟

   مشتریان کسب وکار شما چه کسانی هستند؟

   کسب وکار شما چگونه خدمت یا کالای خود را خواهد فروخت؟

   کسب وکار شما کدام نیاز مشتریان را برآورده خواهد کرد؟

   کسب وکار شما بر روی محیط زیست و جامعه چه تاثیری می گذارد؟

چکیده فصل
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برنامه بازاریابیفصل چهارم

بازاریابـی بخـش مهمـی از راه انـدازی و مدیریـت یـک کسـب وکار اسـت. بازاریابـی توانایی تشـخیص نیازهای مشـتریان 
بالقـوه، بهتـر از رقبـا و بـه ترتیبی اسـت که بتواند منجر به سـودآوری شـود. در حقیقـت بازاریابی به شـما کمک می کند 

خدمـت یـا کالای خـود را به شـکلی درسـت و به مشـتریان هـدف به فروش برسـانید. 

ضـروری اسـت کـه نیازهـای مشـتریان بالقـوه خـود را شناسـانی کنیـد و بدانید کـه رقبای فعلـی و آتی شـما چگونه به 
ایـن نیـاز پاسـخ داده یـا خواهنـد داد. ایـن مهم از طریـق انجام مطالعه بـازار امکان پذیر اسـت. از طریق تجارب شـخصی 
و توسـعه ایـده کسـب وکارتـان مـی توانیـد اطلاعات قابل توجهـی پیرامون بازار به دسـت آوریـد. با این اوصـاف هر چقدر 

اطلاعات بیشـتری داشـته باشـید برنامـه بازاریابی بهتـری نیز طراحـی خواهید کرد. 

ضروری است تا از منابع مختلف اطلاعات بیشتری درباره بازار جمع آوری کنید.
 فهرستی از این منابع تهیه کنید.

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

در اینجا چند نمونه از منابع جمع آوری اطلاعات در مورد مشتریان و رقبا را معرفی می کنیم:
با مشتریان بالقوه گفتگو کنید. از ایشان بپرسید:

قصد دارند چه خدمت یا کالایی را خریداری کنند؟
در مورد رقبای شما چه فکر می کنند؟

کسب وکارهای رقیب خود را زیر نظر داشته باشید. سعی کنید بفهمید که:
چه خدمت یا کالایی را ارائه می کنند؟

با چه قیمتی خدمت یا کالای خود را می فروشند؟
چگونه مشتریان را جذب می کنند؟

تحقیقات بازار را انجام دهید1
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از تامین کنندگان یا دوستانی که در کسب وکار مشابه با خودتان دارید، بپرسید که:
کدام خدمت یا کالایشان بیشترین فروش را داشته است؟

در مورد ایده کسب وکار شما چه فکر می کنند؟
در مورد خدمات یا کالاهای رقبای شما چه فکر می کنند؟

روزنامـه هـا، کاتالـوگ هـا، مجلات تجـاری را برای جمـع آوری اطلاعـات و ایده پـردازی در مورد خدمـات و کالاهای مورد 
نظرتـان،   مطالعه کنید. 

بـه منظـور جمـع آوری اطلاعـات بیشـتر در مـورد خدمـت یـا کالایی کـه مـی خواهید ارائـه کنید، رقبـا، روندهـا و آنچه 
دیگـران انجـام مـی دهنـد، فضـای وب را بـا دقت بررسـی کنید.

هنگام جمع آوری اطلاعات توجه داشـته باشـید که مشـتریان بالقوه شـما، همگی نیازها و خواسـته های مشـابهی ندارند. 
در حقیقـت بـرای آنکـه بتوانید مناسـب تریـن خدمت یـا کالا را ارائه کنید، ضروری اسـت تا گروه های مختلف مشـتریان 
بالقـوه خـود را کـه خصوصیات روشـن و متمایزی دارند، شناسـایی کنید. به این مهم تقسـیم بندی بازار اطالق         می 
شـود. دسـته بندی کردن مشـتریان بالقوه بر اسـاس خصوصیات شـان، شـما را قادر می سـازد تا اطلاعات جزیی و دقیقی 

در مـورد خدمـت یا کالای مورد نظرشـان، جمع آوری کنید. 
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محصولات )1(
شکاف ها

)یا نیازهایی که رقبا هنوز 
برآورده نکرده اند( )5(

رقبا )4( نیازها و ترجیحات 
مشتریان )3( مشتریان )2(

تحقیقات بازار

کشاورزان

گلخانه داران

کسب وکارهای مرتبط

 به محوطه سازی

نهالستان ها

گل فروشی ها

کودهای ارزان قیمت کود کمپوست
خانگی که بوسیله 

کشاورزان تهیه شده است

تولیدی های قدیمی کود که 
جاپای محکمی در بازار دارند

شرکت های کود شیمیایی 
که محصولاتشان در بسته 
بندی های کوچک تری 
عرضه می شود و در عین 
حال بر روی رشد گیاه اثر 

فوری دارند

کود کمپوست نمی بایست 
گران باشد چون تولید آن 

کم هزینه است

بسته بندی های کنونی بسیار 
بزرگ هستند  )30 کیلوگرم( 
از این رو برای مصارف خرد 

مناسب نیستند

نگرانی هایی نسبت به 
کیفیت کودهای خانگی 

وجود دارد

نیاز به انواع محصولات 
مناسب برای مراحل 
مختلف رشد گیاهان

نیاز به تضمین این مهم 
که محصول در بلندمدت 
برای خاک مناسب است

قیمت رقابتی محصول

تحویل حضوری

بسته بندی و برچسب 
گذاری محصولات به 

انضمام کمیسیون رقابتی
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محصولات )1(
شکاف ها

)یا نیازهایی که رقبا هنوز 
برآورده نکرده اند( )5(

رقبا )4( نیازها و ترجیحات 
مشتریان )3( مشتریان )2(

تحقیقات بازار

کیسه های خشکشویی

کیسه های خرید

کیسه های بسته بندی 
سبزیجات

خانوارهای شهری، هتل ها، کیسه های زباله باغات
رستوران ها، ادارات و غیره

فروشگاه های خرده فروشی

کشاورزان کوچک

خانوارها

نیاز به کیسه جمع و 
جور که به سادگی قابل 

نگهداری باشد )چون ظروف 
پلاستیکی فضای زیادی را 

اشغال می کنند( 

نیاز به کیسه های خرید قابل 
استفاده مجدد )کیسه های 
پلاستیکی یک بار مصرف به 
راحتی می شکنند و دوستدار 

محیط زیست نیستند(

نیاز به بسته بندی هایی که 
سبزیجات را تازه نگه می دارند 

و در رنگ ها و طرح های 
مختلف عرضه می شوند

نیاز به کیسه های محکم که 
قابل استفاده به روش های 

مختلفی باشند 

روند عمومی توجه به 
محیط زیست، استفاده 
از محصولات بازیافتی و 

کاهش مصرف کیسه هایی 
که برای محیط زیست 

مناسب نیستند

تمایل به داشتن سبک 
زندگی متفاوت، پرهیز از 
استفاده از کیسه هایی که 

دیگران هم استفاده می کنند 
و تمایل به داشتن کیسه هایی 

که خلاقانه ترند

کیفیت مناسب محصول که 
بوسیله نهادهای ذیصلاح 

تصدیق شده باشد

فروشگاه هایی که کیسه های 
پلاستیکی در ابعاد و طرح های 

مختلف می فروشند

فروشگاه هایی که کیسه های 
پلاستیکی یک بار مصرف به 

مشتریان هدیه می کنند

وقتی سارا انجام مطالعه بازار را به اتمام رساند آنچه در طرح تجاری خود یافته بود، یادداشت کرد:
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مطالعه یا تحقیقات بازار خود را با جمع آوری داده در مورد کالاها، خدمات، مشتریان
و رقبای خود به انجام برسانید. 5 ستون موجود در فرم تحقیقات بازار به شما کمک

خواهد کرد:
ستون 1: در مورد خدمت یا کالایی که خواهید فروخت بیاندیشید و آن را فهرست کنید.

سـتون 2: در مـورد مشـتریانی کـه مایلند بـرای خدمت یا کالای شـما هزینه پرداخت کنند، بیاندیشـید. همه مشـتریان 
خـود را بـا توجه به مفهوم تقسـیم بنـدی بازار، فهرسـت کنید.

سـتون 3: در مـورد هـر قسـمت یا سـگمنت از مشـتریان خود بیاندیشـید و فهرسـتی از نیازهـای هر یک کـه محتملا با 
خدمت یا کالای شـما برآورده خواهد شـد، تهیه کنید. همچنین فهرسـتی از ترجیحات بخش های مختلف مشـتریانتان 

دربـاره خدمـت یـا کالایتـان، نحوه خرید ایشـان و آنچه مشـتریان تمایل بـه خرید دارنـد، تنظیم کنید. 

ستون 4: آنچه در مورد رقبای خود، بویژه مزیت های رقابتی ایشان، آموخته اید را تشریح کنید.

سـتون 5: نیازهایـی از مشـتریان کـه رقبا برآورده نسـاخته اند را فهرسـت کنید. ایـن اطلاعات مهم اسـت از آن جهت که 
تصمیـم بگیریـد برای پاسـخ دادن به نیازهای برآورده نشـده مشـتریانتان چه کنید. 

محصولات )1(
شکاف ها

)یا نیازهایی که رقبا هنوز 
برآورده نکرده اند( )5(

رقبا )4( نیازها و ترجیحات 
مشتریان )3( مشتریان )2(

تحقیقات بازار
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وقتـی تحقیقـات بـازار کسـب وکار مورد نظرتـان را به اتمام رسـاندید یافته هـای خود را 
در بخـش 0-2 بنویسـید: تحقیقات بـازار مندرج در ضمیمه طـرح تجاری.

تحقیقـات بـازار اطلاعات مهمی در مورد نیازهای مشـتریان و نحوه برآورده شـدن آن ها بوسـیله رقبایتـان دارد. در نتیجه 
مـی بایسـت در برنامـه بازاریابی تـان به نحوه برآورده کردن نیازهای مشـتریان به شـکلی متفاوت از رقبایتان، بیاندیشـید.  
ایـن مهـم مـی تواند کسـب وکار شـما را متفـاوت جلوه دهـد و از رقبایتان متمایز کند. برای آنکه به شـکل روشـنی روش 
هـای متفاوتـی کـه بـرای خدمـت بـه مشـتریان اسـتفاده خواهید کرد را تشـریح کنیـد هفـت P یـا آمیختـه بازاریابی را 

کنید: یادداشت 

محصول 

محل کسب وکار

قیمت

تبلیغ

کارکنان

فرآیند

شواهد تجربی

همـه ایـن هفـت مـورد P به یک اندازه مهم هسـتند. این موارد بهتر اسـت هماهنـگ با هم کارکنند و تضـادی با یکدیگر 
نداشـته باشـند تا هم افزایی ایجاد کنند و به شـکل موثری نیازهای مشـتریان را برآورده سـازند. 

1-2 محصول
محصـول در اینجـا مـی توانـد بـه معنـی بیش از صـرف یک کالا یـا خدمت یـا مجموعـه ای از کالاها و خدمات باشـد که 
ارائه می کنید. اگر محصولات شـما بوسـیله سـازمان های معتبر تایید شـده باشـد مشـتریان بیشـتری را جذب خواهید 
کـرد. مشـخصا از آن جهـت که به مشـتریان خـود این تضمین را می دهید کـه محصولتان از بالاترین اسـتانداردها پیروی 
مـی کنـد. باید در نظر داشـته باشـید که توضیحات کلی خدمـت یا محصولتان کفایت نمی کند بلکه بیـان جزییاتی چون 
کیفیـت، رنـگ، انـدازه، بسـته بنـدی و مانند این موجب می شـود تا مشـتریان شـما متوجه شـوند چگونه شـما نیازهای 

ایشـان را پاسـخ می دهید.

برنامه بازاریابی تدوین کنید2

(Product)

(Price)

(Promotion)

(People)

(Process)

(Physical Evidence)

(Place)

فعالیت شماره 7
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خدمات و محصولات خود را تا حد امکان با جزییات تشریح کنید.

حال بررسی کنید که محصول یا خدمت شما نیازهای مشتریانتان را برآورده خواهد کرد یا خیر.

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

فعالیت شماره 8
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نکته

بسـیاری از مشـتریان بـه دنبـال چیزی بیـش از کیفیت محصول هسـتند. مردم از مخاطرات زیسـتی و 
اجتماعـی به شـکل چشـمگیری آگاهـی دارند از ایـن رو ترجیح می دهند از شـرکت هایـی خرید کنند 
کـه از کـودکان بـه عنوان نیروی کار اسـتفاده نمی کنند و یا بر روی محیط زیسـت تاثیـر مخربی ندارند.

نیازهای اختصاصینیازهای اولیهمحصولات 

سبزیجات تمیز، پاک شده و آماده طبخ پاسخ به نیاز مصرف روزانه غذاسبزیجات تازه
هستند: پاسخ به نیاز صرفه جویی در زمان 

پاسخ به نیاز ارتباطات و سرگرمی فروشگاه موبایل که خدمات تزیینی تلفن های همراه
ارائه می کند. پاسخ به نیاز بروز بودن

مشـتریان جهـت رفع نیازهـای خود خدمت یا محصولی را خریداری می کنند. با این اوصاف برآورده سـاختن نیاز مشـتریان 

تنهـا نخسـتین گامی اسـت که کسـب وکار شـما برمـی دارد. بـا این حال مـی تواند موجب پایـداری یا بقای کسـب وکارتان 

شـود. در ادامـه بـه چنـد نمونه از شـرکت هایی که نیازهای مشـتریان خود را بـرآورده کرده اند، اشـاره می کنیم:
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بیایید با هم ببینیم پاکبانان شهر سبز و کیسه های پارچه ای گلبن چگونه محصولات خود را تشریح کردند.

4.موارد .3 2.کمپوست ارگانیک 1.کمپوست فراارگانیک

محصول

تاییدیه

بسته بندی

اندازه

رنگ

کیفیت

کمپوست با درصد بالای 
کود، مناسب برای مراحل 
اولیه رشد گیاه به منظور 

رویش برگ و گل

کمپوست ساخته شده از 
زباله ارگانیک، بدون فلزات 

سنگین و سایر سموم، 
مناسب احیای خاک پیش 

از کشت

نامرتبط نامرتبط

بسته های بیست کیلویی بسته های ده کیلویی

کیسه های بازیافتی معمولی

دارای برچسب ارگانیک

کیسه های بازیافتی معمولی

دارای برچسب ارگانیک

برنامه بازاریابی پاکبانان شهر سبز
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4.کیسه های نگهداری موارد
سبزیجات 3.کیسه های ضایعات باغات 2.کیسه های خرید 1.کیسه های خشکشویی

محصول

تاییدیه

بسته بندی

اندازه

رنگ

کیفیت

دوخت مقاوم
نقش های متنوع

طراحی زیبا

دوخت مقاوم

دوخت مناسب جهت 
تسهیل حمل کالا

قبل از استفاده به سادگی 
تاخورده و کم حجم

 می شود

متنوع به همراه نقاشی هایی 
که حمایت از محیط زیست 

را تبلیغ می کند
متنوع

کوچک، متوسط و بزرگ کوچک، متوسط و بزرگ

دو در یک

برچسب تجارت منصفانه

کیسه های بازیافتی معمولی

برچسب تجارت منصفانه

برنامه بازاریابی کیسه های پارچه ای گلبن 

دوخت مقاوم

نقش های متنوع

دوخت مقاوم

نقش های متنوع

متنوعسبز

سه در یکسبز

کوچک، متوسط و بزرگ کوچک، متوسط و بزرگ

برچسب تجارت منصفانهبرچسب تجارت منصفانه
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وقتـی در مـورد خدمات یا محصولات خود فکـر کردید و تصمیم گرفتید که چه خدمات 
یـا محصولاتـی را خواهیـد فروخـت، بخـش 1-2 را تکمیل کنید؛ بخـش »محصول« در 

برنامـه بازاریابی منـدرج در ضمیمه طرح تجاری.

فعالیت شماره 9

2-2 قیمت
مبلغـی کـه مابـه ازای خدمت یا کالای ارائه شـده به مشـتریان از ایشـان دریافـت می کنید، قیمت نامیده می شـود. البته 
قیمـت مـی توانـد تخفیـف هـای پیشـنهادی شـما را هم شـامل شـود. به هـر روی موارد زیـادی وجـود دارد کـه پیش از 

قیمت گـذاری می بایسـت مدنظر قـرار دهید. 

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

همـه عواملـی کـه مـی توانـد روی قیمـت گـذاری خدمت یـا محصول شـما اثـر بگذارد 
فعالیت شماره 10فهرسـت کنید. 

برای قیمت گذاری می بایست:

* از قیمتـی کـه مشـتریان بابت خدمت یا کالای مشـابه پرداخت می کنند مطلع باشـید و ببینید که ما بـه ازای نیازهای 
برآورده نشـده خود که بوسـیله محصول شـما پاسـخ داده خواهد شـد، تمایل به پرداخت دارند. 

* از بالاتریـن و پاییـن تـری قیمتـی کـه رقبـا پیشـنهاد می کنند مطلع شـوید. بـه این ترتیب بـا دید بهتر قیمـت گذاری 
خواهیـد کرد. 

* هزینـه تولیـد یـا ارائـه خدمـت محصـول خـود را محاسـبه کنید. حـال می توانیـد قیمتـی را تعیین کنید کـه بیش از 
مخارج شماسـت.

همیشـه نبایـد بـرای رقابـت از حربه کاهش قیمت اسـتفاده کنید. بجای آن قیمت کالا یا خدمت شـما می بایسـت مبین 
تفـاوت باشـد. بـه عنوان مثال اگر کیفیت محصول شـما بالاتر از نمونه های مشـابه باشـد بهتر اسـت که قیمـت آن را هم 
بالاتـر درنظـر بگیریـد. از طرفـی قیمت گذاری خیلی پایین محتمال همه هزینه های تولید را پوشـش ندهد و در حقیقت 

مـی توانـد ضد تولید باشـد. از طرفی مشـتریان نسـبت به کیفیت محصـول نیز دچار تردید می شـوند. 

هنگامـی کـه مشـغول فـروش یک محصول جدید هسـتید مقایسـه قیمـت گذاری شـما با رقبـا غیرممکن اسـت. با این 
اوصـاف چـه مـی توانیـد بکنید؟ در چنین مواردی می بایسـت واکنش مشـتریان بالقوه خود را نسـبت به سـطوح مختلف 
قیمـت گـذاری ارزیابـی کنیـد تـا ببینیـد چـه تعـداد از ایشـان تمایل دارنـد محصول یـا خدمـت شـما را در قیمت های 

مختلف خریـداری کنند.  

وقتـی قیمـت مـورد نظـر خود را تعیین کردید بهتر اسـت چند مدل تبلیـغ، تخفیف و فروش اعتباری بـرای بهبود فروش 
خـود در نظـر بگیریـد. مطمئـن شـوید که اهداف روشـنی برای هر یـک از تخفیف های خـود تعیین کرده ایـد بنابراین به 

سـودآوری مورد نظر خواهید رسـید.



نکته

مـی بایسـت پیـش از قیمـت گذاری از مخـارج تولید محصـول یا ارائه خدمـت خود مطلع شـوید. از این 
رو بـدون محاسـبه مخـارج خـود نمـی توانیـد قیمت گـذاری را نهایـی کنید. بـرای این مهم فصـل 9 را 
ملاحظـه بفرماییـد. در ایـن فصل همـه اطلاعات ممکن را جمـع آوری کنید و قیمـت محتمل را تعیین 

کنیـد. بـا این حـال در ادامـه بازمی گردیـد و آن را اصالح خواهید کرد. 

وقتـی در مـورد خدمات یا محصولات خود فکـر کردید و تصمیم گرفتید که چه خدمات 
یـا محصولاتـی را خواهیـد فروخـت، بخـش 1-2 را تکمیل کنید؛ بخـش »محصول« در 

برنامـه بازاریابی منـدرج در ضمیمه طرح تجاری.

فعالیت شماره 11

در صفحات 38 و 39 ببینید که پاکبانان شهر سبز و کیسه های بازیافتی گلبن چگونه قیمت گذاری خود را انجام داده اند. 

مشـخص کنیـد کـه چـه قیمتـی بـرای محصول یـا خدمت خـود در نظـر گرفته ایـد و چه تخفیفاتـی به مشـتریان خود 
ارائـه مـی کنیـد. تصمیمات خود را در بخش 2-2 یادداشـت کنیـد؛ بخش "قیمت" در برنامـه بازاریابی مندرج در ضمیمه 

طـرح تجاری.

جـان و مـری بـا مشـتریان بالقـوه خود صحبت کردنـد و دریافتند کـه آن ها چه میـزان هزینه خواهند کـرد. همچنین از 
قیمـت هـای رقبـا نیـز باخبر شـدند. آن ها تصور مـی کنند که قیمت گـذاری پایین یکـی از بهترین روش ها بـرای رقابت 
بـا دیگـر تولیدکننـدگان کود اسـت. بـا این حال بـا کودهـای ارزان قیمت خانگی که بوسـیله کشـاورزان تهیه می شـود، 

رقابـت نخواهند کرد. 
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2.کمپوست ارگانیک1.کمپوست فراارگانیکموارد

قیمت

مخارج

هزینه ای که مشتریان تمایل دارند پرداخت کنند

قیمت

قیمت رقبا

برنامه بازاریابی پاکبانان شهر سبز

علت این قیمت گذاری

حساب اعتباری که به مشتریان 
وفادار تعلق خواهد گرفت

علت ارائه تخفیف

تخفیفاتی که به مشتریان وفادار
 تعلق خواهد گرفت

علت ارائه حساب اعتباری

0.63 دلار در هر کیلوگرم0.76 دلار در هر کیلوگرم

0.8 دلار در هر کیلوگرم1.2 دلار در هر کیلوگرم

1.1دلار در هر کیلوگرم
 )قیمت دیگر تولیدکنندگان(

0.7 دلار در هر کیلوگرم
)قیمت کمپوست های خانگی تولیدشده 

بوسیله کشاورزان(

0.72 دلار در هر کیلوگرم0.9 دلار در هر کیلوگرم

قیمت گذاری پایین تر از رقبا جهت حفظ 
حاشیه سود 19 درصدی

برآورده کردن انتظارات مشتریان در هر دو مورد 
کیفیت و قیمت و البته حفظ سود حاشیه ای 

14 درصدی

تخفیف 10 درصدی به گل فروشی ها 
و نهالستان ها/ تحویل رایگان برای دیگر مشتریان

تشویق خرده فروشان جهت فروش 
محصولات ما به مشتریان

تشویق خرده فروشان جهت فروش 
محصولات ما به مشتریان

اعتباری تخصیص داده نخواهد شداعتباری تخصیص داده نخواهد شد

تخفیف 10 درصدی به گل فروشی ها 
و نهالستان ها/ تحویل رایگان برای دیگر مشتریان



4.کیسه های نگهداری موارد
سبزیجات 3.کیسه های ضایعات باغات 2.کیسه های خشکشویی 1.کیسه های خرید

محصول

قیمت

قیمت رقبا

قیمتی که مشتریان مایلند 
پرداخت کنند

مقداری بالاتر از کیسه ها و نگهدارنده های پلاستیکی

5 دلار بابت کیسه های قابل 
استفاده مجدد و رایگان برای 

کیسه های یک بار مصرف

5 تا 12 دلار برای
 نگهدارنده های پلاستیکی بر 

اساس اندازه و طرح 
نامرتبط

برنامه بازاریابی کیسه های پارچه ای گلبن 

1 تا 1.5 دلار برای 
نگهدارنده کوچک 

پلاستیکی )بیشتر مناسب 
برای نگهداری گوشت تا 

سبزیجات(

حساب اعتباری به این 
دست از مشتریان تعلق 

خواهد گرفت

10 دلار7 دلار

بـه ایـن جهـت کـه محصـول مشـابهی در اطـراف سـارا وجود نـدارد، معیـاری برای قیمـت گذاری کیسـه هـای خود هم 
نـدارد. بـا ایـن حال مشـتریان مـی دانند که بسـته بندی غیرپلاسـتیکی گران تر از بسـته بندی پلاسـتیکی اسـت. با این 
تفاسـیر بهتـر اسـت که سـارا آموزش مشـتریان بالقـوه خود را جدی بگیرد تا ایشـان مایل باشـند برای صیانـت از محیط 

زیسـت خـود، پول بیشـتری جهت خرید کیسـه های غیرپلاسـتیکی خـرج کنند. 

1.48 دلارمخارج 8.61 دلار 8.61 دلار 6.15 دلار

1.6 دلار 10 دلار

قیمت بالاتر از نمونه پلاستیکی است به این جهت که ارزش افزوده مشخصی برای مشتریان فراهم می کند. این 
مشتریان با خرید محصول ما دوستدار محیط زیست به نظر می رسند. البته تولید کیف های بازیافتی مقداری گران تر 

از کیسه های پلاستیکی یا کاغذی هستند. 

با خرید یک محصول از تخفیف 5 درصدی برای خرید بعدی بهره مند شوید. )قابل ارائه در هفته اول افتتاح فروشگاه(

علت ارائه این حساب 
اعتباری

تشویق مشتریان جهت خرید بیشترعلت ارائه این تخفیف

تخفیفاتی که به مشتریان 
وفادار ارائه خواهد شد

دلیل این قیمت گذاری

ارائه نمی شودارائه نمی شودارائه نمی شودارائه نمی شود
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این موقعیت مکانی به این دلایل انتخاب شده است:
* نزدیکـی آن بـه مـواد خـام چـون یک کارخانـه جمـع آوری ضایعات غذایـی خانوارها، رسـتوران ها و تعـدادی مزرعه 

کوچک بـز و مرغ 
* نزدیکی آن به همسایگانی با جوانان جویای کار

* نزدیکی به تعدادی گلخانه

روش توزیع

مستقیم                         خرده فروشی                         کل فروشی                         موارد دیگر                         

این شکل توزیع به دلایل زیر انتخاب شده است:
کـود تولیـدی بـرای کشـاورزانی کـه مقادیـر اندکی از آن سـفارش می دهند در دسـترس اسـت. همچنین کشـاورزانی 
کـه تمایـل دارنـد تـا مقادیر بیشـتری کـود سـفارش دهند می تواننـد با تخفیـف و به صورت مسـتقیم از فروشـگاه ما 

محصـول                     مـورد نظرشـان را تهیـه کننـد. 

3-2 محل کسب وکار
محـل کسـب وکار موقعیتـی اسـت که کسـب وکار شـما در آن قـرار دارد. اگر کسـب وکار شـما نزدیک مشـتریانتان قرار 
نداشـته باشـد مـی بایسـت راهـی بـرای ارائـه محصـولات یـا خدمـت خود بـه ایشـان بیابید. بـه ایـن مهم توزیـع اطلاق       

مـی شـود. بـه بیانـی دیگـر می بایسـت بین توزیع مسـتقیم، خـرده فروشـی یا کل فروشـی یکـی را انتخـاب کنید. 

توزیع مسـتقیم به معنی فروش مسـتقیم محصولات خود به مشـتریان اسـت. توزیع مسـتقیم مناسـب ترین روش توزیع 
بـرای کسـب وکارهایی اسـت که محصولات نسـبتا گران قیمت، خاص و با مشـتریان معـدود دارند.

توزیـع خـرده فروشـی بـه معنـی فـروش محصولات خـود به فروشـگاه هـا و مغازه هایی اسـت کـه محصولات شـما را به 
مشـتریان خواهند فروخت. 

توزیع کل فروشـی به معنی فروش محصولات شـما در حجم بسـیار بزرگ به عمده فروشـانی اسـت که خود در حجمی 
کوچـک تر بـه خرده فروشـان خواهند فروخت. 

 توزیع خرده فروشـی و کل فروشـی بهترین شـکل توزیع محصول برای کسـب وکارهایی اسـت که محصولاتی در حجم 
وسـیع و قیمـت پاییـن تولید می کنند و مشـتریان فـراوان در یک گسـتره جغرافیایی دارند. 

پاکبانان شهر سبز
پاکبانان شهر سبز به فضایی بزرگ و البته نزدیک به ضایعات غذایی، کود مرغ و بز به عنوان اجزای اصلی کمپوست نیاز دارد.

برنامه بازاریابی
محل کسب وکار

موقعیت مکانی: 
ایـن کسـب وکار در فضایـی مسـطح در شـعاع 51 کیلومتـری از مرکز 

شـهر قرار گرفته اسـت.
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این موقعیت مکانی به این دلایل انتخاب شده است:
همه مشتریان بالقوه دسترسی مناسب به آن دارند. از طرفی فروشگاه در منطقه ای مرفه نشین قرار دارد. 

روش توزیع

مستقیم                         خرده فروشی                         کل فروشی                         موارد دیگر                         

این شکل توزیع به دلایل زیر انتخاب شده است:
مشـتریان هـدف بـه طور مسـتقیم تحـت آموزش درباره مسـایل محیط زیسـتی قـرار خواهنـد گرفت به مـوازات این           

.     مهـم راه حـل خریـد و اسـتفاده از کیسـه هـای پارچـه ای به ایشـان ارائه خواهد شـد. 

کسـب وکار سـارا نیاز دارد که در منطقه ای با مردمی مرفه و متعهد به مسـائل محیط زیسـتی راه اندازی شـود. او محل 
مناسـبی در یکـی از مـال هـای شـهر پیـدا کرده اسـت و مـی خواهد با پارتیشـن بنـدی آن، فروشـگاه را برای مشـتریان 

دلپذیرتر کند.  

برنامه بازاریابی
محل کسب وکار

موقعیت مکانی: 
مغـازه ای در نزدیکـی مال که مرکـز خریدی برای مردم مرفه اسـت، اجاره 

خواهم کرد.

کیسه های پارچه ای گلبن

حال تصمیم بگیرید که کسـب وکار شـما کجا می بایسـت مسـتقر شـود. نشـانی جایی 
کـه انتخـاب کـرده ایـد را در بخش 3-2 بنویسـید؛ یعنی بخش » محل کسـب وکار« در 
برنامـه بازاریابـی منـدرج در ضمیمـه طـرح تجـاری. اگر تصمیـم دارید تا کسـب وکاری 
تولیـدی راه انـدازی کنید مشـخص کنید چه مدلـی از توزیع را بکار می گیریـد. آن را در 

ضمیمـه طرح تجاری تان بنویسـید. 
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4-2 ترویج
ترویـج بـه معنـای مطلـع کـردن و جذب مشـتریان به منظـور خرید خدمت یـا محصول تان اسـت. باید توجه داشـت که 

راه هـای متعددی جهت آگاهی رسـانی و جذب مشـتریان وجـود دارد:

بازاریابـی مسـتقیم به معنی ارتباط مسـتقیم با مشـتریان اسـت. بازاریابی مسـتقیم اشـکال مختلفی چـون ایمیل، تلفن، 
پیامـک، نامـه، وبسـایت، فـروم هـا و صفحات هـواداری یا فن پیج ها را شـامل می شـود. 

تبلیغـات بـه معنـی ارائـه اطلاعـات به مشـتریان بالقوه جهت ترغیب ایشـان بـه خرید محصولات و خدمات شـما اسـت. 
تبلیغـات در روزنامـه هـا، نشـریات، تلویزیـون، رادیـو و بیلبوردهای خیابانـی می تواند پیام شـما را به تعـداد قابل توجهی 
از مشـتریان بالقوه برسـاند با این حال پرهزینه هسـتند. اشـکال جدید رسـانه چون بلاگ ها، وب سـایت ها، رسـانه های 
اجتماعـی یـا تبلیغـات پـاپ آپ تـا حدودی ارزان هسـتند بـا این حال آن هـا نیز به مخاطبین بسـیاری دسترسـی دارند. 
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اعالن عمومـی در قالـب حضـور در انظـار عمومـی از طریـق حمایت مالـی از خیریه هـا، برگـزاری یک مناظـره در مورد 
چالـش هـای حـوزه محیط زیسـتی یـا ارائه یک جایزه قابل تعریف اسـت. در قیـاس با تبلیغات، اعالن عمومی کم هزینه 
و معتبرتـر اسـت. بـا ایـن حـال کنترل آنچه مردم در مورد شـما می گویند دشـوار اسـت. بـا این اوصاف برای آنکه کسـب 

وکارتـان را از بدنامـی در امـان نگهدارید می بایسـت شـهرت خود را بین مشـتریان حفظ کنید. 

ترویـج فـروش مشـوق هایـی بـرای خرید آنی هسـتند. کوپن تخفیف، مسـابقه و قرعه کشـی نمونه هایـی از ترویج فروش 
محسـوب می شوند.

Be
st

 S
tr

at
eg

ie
s f

or
 Im

pl
em

en
tin

g 
Eff

ec
tiv

e 
Pu

sh
 A

ds
 C

am
pa

ig
n

w
w

w.
tr

ue
pu

sh
.c

om



43 فصل چهارم؛ برنامه بازاریابی

هزینه هاجزئیاتروش ها

برنامه بازارایابی
 تبلیغ

وب سایت

داستان آموزنده

راه اندازی وبسایتی جهت به اشتراک گذاری اطلاعات در مورد کیسه های پارچه ای 
بازیافتی با تاکید بر جنبه حمایت از محیط زیست )و البته تشریح دیگر محصولات( 

سـارا در نظـر دارد تا از اسـتراتژی متقاعدکننـده و آگاهی 
بخشـی اسـتفاده کند. او به ترتیب زیر بخش تبلیغ طرح 

تجـاری را تکمیل کرد:

کیسه های پارچه ای گلبن

تبلیغ

200 دلار

بنرهای آنلاین

بروشورها

خرید بنر در فروم های زنانه )از آنجایی که مشتریان هدف محسوب می شوند( 
به منظور معرفی مختصر این کیسه ها و هدایت مشتریان به وب سایت

200 دلار

150 دلار
برای شش ماه

چاپ بروشورهایی حاوی نشانی کسب وکار و توضیحاتی پیرامون هر یک از انواع 
کیسه های پارچه ای، توزیع بروشور بین مغازه داران در ورودی مرکز خرید

اعلان عمومی/ بازاریابی مستقیم

داستان گویی درباره نحوه استفاده از کیسه های پارچه ای و فواید حاصل از آن برای 
مشتریان و محیط زیست و درج آن در شبکه های اجتماعی

مغازه داران محصولات جدید را به مشتریان عرضه می کنند

کیسه های پارچه ای در کنار محصولاتی متناسب با اندازه و نوعشان به شکلی جذاب 
در قفسه ها نمایش داده می شوند

یک محصول بخرید و کوپن تخفیف 5% برای خرید بعدی دریافت کنید )فقط 
برای هفته افتتاحیه(

نمایش تاثیرگذار 
کیسه های پارچه ای

ترویج فروش

نامرتبط

شخصا انجامش 
می دهم

عرضه محصول

100 دلارتخفیف

نامرتبط

مجموع هزینه های ترویج برای یک سال                                                                                            600 دلار
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هزینه هاجزئیاتروش ها

برنامه بازارایابی
 تبلیغ

بروشورها

از آنجایـی کـه کودهـای ارگانیـک احتبـاس آب و حاصلخیـزی 
خـاک را بهبـود مـی دهنـد، در نتیجـه به امنیـت غذایـی و تولید 
آن در بلندمـدت یـاری می رسـانند. بـا علم به این موضـوع جان و 
مـری در نظـر دارند تـا ضمن همکاری بـا ارائه دهنـدگان خدمات 
کشـاورزی، بـه آمـوزش عمومی دربـاره فوایـد کودهـای ارگانیک 
بپردازند. آن ها همچنین از مشـوق های فروش به منظور تشـویق 
مشـتریان به خرید محصولاتشـان، اسـتفاده خواهند کـرد. جان و 
مـری به ترتیـب زیر بخش تبلیغ طـرح تجاری را تکمیـل کردند:

پاکبانان شهر سبز

تبلیغات

شامل جزییاتی درباره شرکت و محصول آن

ارائه نحوه استفاده از کود کمپوست برای محصولات، گل ها و دیگر گیاهان، دعوت از 
مشتریان هدف، خبرنگاران روزنامه ها و تلویزیون محلی برای شرکت در این مراسم 

ارائه در نمایشگاه کشاورزی

5 درصد تخفیف برای کلیه سفارش ها )صرفا برای دو ماه اول(

نامرتبطعرضه

 1000 بروشور 
200 دلار

نمایش

70 دلارتخفیف

برگزاری سه 
مراسم

600 دلار

مجموع هزینه های ترویج برای یک سال                                                                                           1370 دلار

اعلان عمومی/ بازاریابی مستقیم

ترویج فروش

در مـورد روش هـای مختلفـی که می توانید کسـب وکار  خود را تبلیغ کنید بیاندیشـید. 
وقتی تصمیم گرفتید که کدام روش ها را بکار بگیرید آن ها را در بخش 4-2 یادداشـت 

نماییـد: بخش »تبلیغ« برنامه بازاریابی منـدرج در طرح تجاری.
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5-2 کارکنان
 لطفـا بـرای شـناخت سـرفصل کارکنان بـه فصل 5 مراجعه فرماییـد. از منظـر بازاریابی اصطلاح کارکنان به این پرسـش 
اشـاره دارد: چه کسـی یا کسـانی ویژگی های منحصر به فرد محصول شـما را برای ایجاد تمایز از نمونه های مشـابه، توسـعه 
مـی دهنـد؟ بـه عنـوان مثـال اگر بخواهیـد خدمات پـس از فروش بهتری نسـبت بـه رقبا ارائـه کنید، نیازمنـد کارکنانی 
هسـتید کـه بـه خوبی با نیازهای مشـتریان آشـنا باشـند. این بدان معناسـت که می بایسـت مسـئولیت پذیـر، منعطف، 

دلسـوز و علاقمنـد به کارکردن با اقشـار مختلف مردم باشـند.  

برای برنامه بازاریابی خود به این موارد نیاز دارید:
* شناسایی موقعیت های شغلی که می تواند در کسب وکارتان تفاوت ایجاد کند

* تعیین معیارهایی جهت استخدام افراد به منظور پوشش دادن موقعیت های شغلی مذکور
* برنامه ریزی برای آموزش و تربیت نیروهای کلیدی

سـارا مـی دانـد کـه موفقیـت کسـب وکارش عمیقـا بـه طراحی 
منحصر به فرد کیسه ها و توانمندی او در متقاعد کردن مشتریان 
جهت خرید این محصول دوسـتدار محیط زیسـت، بسـتگی دارد. 
در ادامـه نمونـه ای از این مهم که سـارا چگونـه بخش »کارکنان« 

طـرح تجـاری اش را تکمیل کـرد، خواهید دید:

کیسه های پارچه ای گلبن

برنامه آموزشیمعیارهای استخدام

کارکنان

موقعیت شغلی

برنامه بازاریابی

یک طراح پاره وقت خلاق با دانش و 
تجربه  هنرکاربردی

طراح

فروشنده

نامرتبط

شخصی موقر، صبور و با مهارت های 
ارتباطی مناسب

آموزش فروشنده در مواردی چون مفهوم 
محصول، سبک زندگی دوستدار محیط 

زیست و خدمات ارتباط با مشتریان
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جان و مری معتقدند که پرسنل فروش نقش مهمی در کسب وکارشان 
ایفـا مـی کننـد. از این رو می بایسـت قادر باشـند در مورد انـواع کودها و 
کمپوسـت هـای موجود، مقایسـه بین محصـولات، زمان اسـتفاده از هر 
یـک از انـواع کودهـا و ایـن مهـم که هـر کود مناسـب چه نـوع گیاهی 
اسـت، اطلاعـات مناسـبی به مشـتریان ارائـه دهند. جـان و مری بخش 

»کارکنـان« در طـرح تجاری خـود را به ترتیب زیـر تکمیل کردند:

پاکبانان شهر سبز

6-2 فرآیند
فرآینـد شـامل مکانیسـم هـا و روندهایی اسـت که جهـت ارائه محصول به مشـتریانتان بکار مـی برید. به عنـوام مثال اگر 
یـک مشـتری بـه پیتزا فروشـی بـرود او فقط یک پیتزا سـفارش نداده اسـت بلکـه او مجموعـه ای از اتفاقات و شـرایط را 
تجربـه کـرده اسـت. بـه بیانـی دقیق تـر پیدا کـردن جای مناسـب برای پارک ماشـین، لـذت بـردن از محیط رسـتوران، 
امـکان انتخـاب غـذا از منویـی متنوع، امکان کسـب اطلاعات در مـورد غذاها از مهماندار، شـنیدن موسـیقی فاخر هنگام 
انتظـار بـرای سـرو غـذا همگـی نمونه هایـی از تجربه مشـتری خواهند بـود. با این اوصاف می بایسـت مطمئن شـوید که 

هر گام فرآیند تجربه خوشـایندی برای مشـتریانتان باشـد. 

برنامه آموزشیمعیارهای استخدام

کارکنان

موقعیت شغلی

برنامه بازاریابی

این افراد می بایست سابقه فعالیت در حوزه 
کشاورزی داشته باشند و همچنین از مهارت های 

ارتباطی خوبی برخوردار باشند
نیروهای فروش

آموزش این نیروها درباره ویژگی های 
محصولات مختلف و مهارت های فروش

بـه پسـت هـای کلیدی که برای کسـب وکارتان نیاز دارید، بیاندیشـید. پـس از آنکه این 
موقعیت های شـغلی را مشـخص کردید، بخش 5-2 را تکمیل کنید: بخش »کارکنان« 

در برنامـه بازاریابی منـدرج در ضمیمه طرح تجاری.
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پاکبانان شهر سبز
از آنجایـی کـه کمپوسـت محصولـی فیزیکـی اسـت جان و مـری معتقدند که می بایسـت ضمـن ارائه خدمات مشـاوره ای 
پیـش و پـس از فـروش، تجربه مشـتریان خود را بهبود ببخشـند. از این رو شـماره تلفنی درنظر گرفتند که مشتریانشـان        

مـی تواننـد تمـاس بگیرنـد تا در مورد نحوه اسـتفاده درسـت محصولات کمپوسـتی اطلاعات کسـب کنند.

کیسه های پارچه ای گلبن

  خرید محصولات 
ارگانیک

تماس مشتریان با 
مرکز مشاوره 

 تماس مجدد با 
مرکز مشاوره در 

صورت نیاز
دریافت مشاوره

سـارا تصور می کند هر چقدر مشـتریانش زمان بیشـتری در فروشـگاهش بگذرانند فرصت بیشـتری برای فروش کیسـه های 
پارچـه ای خـود خواهـد داشـت. از ایـن رو فرآیندی را طراحـی کرد که مشـتریان از بودن در فروشـگاه لذت ببرند:

فروشندگان برایشان در مورد 
فواید کیسه های پارچه 
صحبت می کنند و البته 

در مورد کوپن های تخفیف 
اطلاعات خواهند داد

مشتریان در مقابل 
فروشگاه گلبن
 می ایستند 

از ایشان دعوت 
می شود به داخل 
فروشگاه تشریف 

بیاورند

آن ها می توانند کلیپی در مورد 
محصولات فروشگاه ببینند و 
همزمان کیسه های پارچه ای را 

از نزدیک مشاهده کنند

در همین حین 
از ایشان با سرو 
یک فنجان چای 
پذیرایی می شود

مشتریان بالقوه 
تصمیم می گیرند 
که خرید کنند 
)شاید هم نکنند!(
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در مـورد فرآینـدی که مشـتریانتان را خشـنود و متقاعـد به خرید می کند، بیاندیشـید. 
وقتـی در مـورد فرآینـد به اجماع رسـیدید بخش 6-2 را تکمیل کنیـد: بخش »فرآیند« 

در برنامـه بازاریابـی مندرج در ضمیمـه طرح تجاری.
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7-2 شواهد تجربی
شـواهد تجربی نمای عمومی محصول یا شـرکت شماسـت. می بایسـت توجه داشـته باشـید که مشـتریان شـما هر وقت 
بـا محصـول یا کسـب وکار شـما برخـوردی دارند چه چیزی را می بینند یا احسـاس مـی کنند. در ادامه برخـی از مواردی 

تعامل بین کسـب وکار شـما و عموم کردم فهرسـت شـده است:
* محل اداری و طراحی داخلی شرکت )یا مجموعه(

* حضور در فضای وب و برخورداری از سایت اختصاصی
* بسته بندی

* تابلوی شرکت )یا مجموعه(
* لباس فرم کارکنان

* کارت ویزیت، سربرگ و دیگر اوراق هویتی شرکت )یا مجموعه(

پاکبانان شهر سبز
جـان و مـری دوسـت دارند تا مشتریانشـان محصولات شـرکت را دوسـتدار محیط زیسـت تلقی کننـد. از این رو تصمیم 

گرفتنـد تا شـواهد تجربی زیر را بـکار ببرند:
یونیفرم: پوشش سبزرنگ مخصوص پرسنل فروش

بسـته بندی: اسـتفاده از کیسـه های دسـت دوم با برچسـب ضدآب با تصویری از یک گل بر روی کیسـه های کمپوسـت 
فراارگانیـک و تصویـری از یک زمین تازه شـخم زده شـده برای کمپوسـت ارگانیک.

کیسه های پارچه ای گلبن

سـارا می دانسـت که دکوراسـیون فروشـگاهش می بایسـت تصویری از یک حامی محیط زیست به مشـتریان القا کند. با علم 
بـه این موضـوع موارد زیر را فهرسـت کرد:

دکوراسـیون فروشـگاه: اسـتفاده از رنگ های سـبز و قهوه ای، نصب آویزهای چوبی، تزیین محیط داخلی فروشـگاه با گیاهان 
خانگـی و صـدای پس زمینه طبیعت

فروشندگان: استفاده از لباس های روشن، پوشش ساده و آرایش طبیعی
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بـه شـواهد تجربـی کـه بـرای کسـب وکارتان بـکار می بریـد، بیاندیشـید. وقتـی در مورد 
تصویری که به مشـتریان خود نشـان خواهید داد، تصمیم گرفتید، بخش 7-2 را تکمیل 

نماییـد؛ بخش »شـواهد تجربـی« در برنامه بازاریابـی مندرج در ضمیمه طـرح تجاری.
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بـرای کسـب وکارهایـی که از روش توزیع مسـتقیم اسـتفاده مـی کنند، مقوله فروش بـا روندی کند آغاز می شـود و رفته 
رفتـه اوج مـی گیـرد. اگـر از روش هـای خـرده فروشـی یا عمده فروشـی اسـتفاده می کنید فـروش دوماهه اول فروشـتان 
بسـیار خـوب خواهـد بـود چـون مقادیر قابل توجهـی از محصولتان را به فروشـگاه ها و انبارها ارسـال کرده ایـد. جایی که 
انبـار مـی شـوند یـا پیش از توزیـع و فروش به مشـتریان نمایش داده می شـوند. با این حال ممکن اسـت فروشـتان برای 
چنـد مـاه کاهـش پیدا کند تا زمانی که عمده فروشـان یا خرده فروشـان محصول شـما را بفروشـند و سـفارش های جدید 
را جایگزیـن کننـد. پـس از ایـن دوره فـروش بـه مراتـب پایدارتـر خواهد شـد و مقـدار حقیقی خریـد به وسـیله کاربران 

نهایـی را منعکـس خواهد کرد.

تخمین فروش3
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پاکبانان شهر سبز
بـا توجـه بـه اسـتراتژی قیمـت گذاری رقابتـی، جان و مری انتظـار دارند پس از شـش ماه دسـت کم ده درصد بـازار کود 
کمپوسـت را تصاحـب کننـد. انـدازه بـازار محلی کود کمپوسـت تقریبا 8000 تن در روز اسـت. جان و مـری حدود نیمی 
از محصـول خـود را بـه بـه طور مسـتقیم به کشـاورزان، صاحبـان گلخانه و کسـب وکارهـای مرتبط به محوطه سـازی و 
نیمـی دیگـر را به گلفروشـی ها و نهالسـتان ها می فروشـند. در ادامه تخمین آن هـا از فروش از زمان آغاز بـه کار در ژوئن 

تا پایان سـال نشـان داده می شـود:



توزیعمحصول
مجموع فروش 

بر حسب تن
مجموع فروش 
بر حسب کیسه دسامبرنوامبراکتبرسپتامبرآگوستجولایژوئن

کمپوست 
فراارگانیک
)کیسه های

 10کیلوگرمی(

مستقیم

کمپوست 
ارگانیک

)کیسه های 

20کیلوگرمی(

خرده
 فروشی

مجموع

مستقیم

خرده
 فروشی

مجموع

مجموع حجم فروش

مجموع حجم فروش در بازار در مدت 7 ماه = 8000 تن تقسیم بر 12 ضربدر 7.

سهم بازار

480

1600

2080

600

2000

2600

720

2000

2720

800

2400

3200

800

400

1200

100

600

1600

1200

680

1880

1400

800

2200

1400

920

2320

7000

7000

14000

70

70

140

1000

400

1400

1200

600

1800

1400

800

2200

1600

1000

2600

1800

1200

3000

8400

8400

16800

168

168

336

476

4667

%10
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کیسه های پارچه ای گلبن

در شـش ماهه اول سـارا قصد بازگشـایی یک فروشـگاه را داشـت. همه فروش او به صورت فروش مستقیم به مشتریان از طریق 
فروشـگاه صـورت مـی پذیرد. از آنجا که فعالیتی جدید اسـت سـارا هنگام برآورد میـزان فروش محافظه کار اسـت. مدتی زمان 
مـی بـرد تـا به مشـتریان آمـوزش داده شـود تا ترغیب شـوند و طبعا تمایل به خرید کیسـه های پارچـه ای پیدا کننـد. با این 

اوصاف سـارا برای شـش ماهه اول تصاحب سـهم 5 درصدی از بازار کیسـه های پلاسـتیکی را هدف گذاری کرد. 

مجموعژوئنمیآوریلمارسفوریهژانویهمحصول

100

200

300

500

1100

مجموع حجم فروش

مجموع حجم فروش در بازار در مدت 6 ماه

سهم بازار

200

400

600

1000

2200

300

600

900

1500

3300

400

800

1200

500

1000

1500

500

1000

1500

2000

4000

6000

2000

4400

2500

5500

2500

5500

10000

22000

کیسه های خرید

کیسه های خشکشویی

کیسه های ضایعات باغات

کیسه های نگهداری 
سبزیجات

مجموع

22000

400000

%5

در مـورد حجـم فـروش و سـهم بـازاری که در شـش ماه یا یک سـال می توانید به دسـت 
بیاورید، بیاندیشـید. وقتی به نتیجه مشـخصی رسـیدید بخش 3 را تکمیل کنید؛ بخش 

»تخمیـن فروش« در برنامـه بازاریابی مندرج در ضمیمـه طرح تجاری.
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در فصل چهارم آموختید که:

* بازاریابـی بـه معنی تشـخیص نیازهای مشـتریان و نحوه برآورده سـاختن آن ها بهتر از رقبا اسـت بـه ترتیبی که منجر 
به سـودآوری شود.

* بازاریابـی بـا ایـده کسـب وکار  شـما آغاز می شـود. با اسـتفاده از ایده کسـب وکار خـود می بایسـت از طریق تحقیقات 
بـازار در مـورد مشـتریان و رقبایتـان بیاموزیـد. هر چقدر بیشـتر بدانید برنامـه بازاریابی بهتری طراحـی خواهید کرد. 

* برنامـه بازاریابـی نحـوه بازاریابـی خدمـات یا محصولات را مشـخص می کند. یکـی از روش های تدوین برنامـه بازاریابی 
توصیـف هفت P آمیخته بازاریابی اسـت. 

* محصول، خدمت یا کالا یا طیفی از خدمات یا انواع کالا است که برای رفع نیازهای مشتریان ارائه می شود. 

* قیمـت مبلغـی اسـت کـه مابه ازای ارائـه خدمت یا کالای خود از مشـتریان دریافت می کنید. همچین شـامل تخفیف ها 
یا حسـاب های اعتباری پیشـنهادی شـما به مشـتریانتان می شـود. برای قیمت گذاری می بایسـت:

    بدانید مشتریان شما چه میزان تمایل دارند تا خرج کنند

    قیمت محصول یا خدمت رقبای خود را بدانید

    مخارج خود را برآورد کرده باشید

* محل کسـب وکار عامل مهمی اسـت چون می بایسـت دسترسـی به کسـب وکار برای مشتریان سـاده و راحت باشد. برای 
تولیدکننـدگان، موقعیـت مکانـی به معنی روش توزیعی اسـت که برای محصول یـا محصولاتتان انتخاب کـرده اند. با توجه 

به محصولتان می بایسـت بین روش های توزیع انتخاب کنید؛ توزیع مسـتقیم، خرده فروشـی و عمده فروشـی.

* ترویـج بـه معنـی اطالع رسـانی بـه مشـتریان در مـورد خدمات یا محصول شـما اسـت بـه ترتیبی کـه آن هـا را برای 
خرید جـذب کند.

   بازاریابـی مسـتقیم اغلـب امـکان ارتباط دوطرفه بین شـما و مشـتریانتان را فراهم می کند. فنـاوری روش های متنوعی  
از بازاریابـی مسـتقیم کـم هزینه یا بـدون هزینه را امکان پذیر کرده اسـت. 

   تبلیغات به معنی ارائه اطلاعات به مشتریان بالقوه جهت ترغیب آن ها به خرید محصول یا خدمت شماست. 

   اعالن عمومـی، بـدون هزینـه، اخبـار و اطلاعاتـی را در مـورد کسـب وکار  شـما پخـش مـی کنـد با این حـال کنترل 
چندانـی بـر روی آنچـه در مـورد شـما گفتـه شـده اسـت نداریـد! در نتیجه مـی تواند خـوب یا بد باشـد. 

   پیشبرد فروش مشوق یا ارزش افزوده ای را به مشتریانتان پیشنهاد می کند تا آن ها را به خرید آنی ترغیب کند.

* کارکنان به این پرسـش اشـاره دارد که "چه کسـانی ویژگی های منحصر به فرد محصول شـما را که آن را از نمونه های 
مشـابه متمایـز مـی کند، توسـعه خواهنـد داد؟" بـا این توضیح می بایسـت فرصت های شـغلی کلیدی کسـب وکارتان را 

مشـخص کنیـد و البته معیارهای اسـتخدام و آموزش بـرای آن را تدوین نمایید.

چکیده فصل
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* فرآینـد شـامل مکانیسـم هـا و روندهایـی اسـت که برای ارائه محصول یا خدمت شـما به مشـتریان اسـتفاده می شـود. 
در نتیجـه مـی بایسـت مطمئن شـوید که هـر گام فرآیند تجربه ای خوشـایند برای مشـتریانتان فراهم آورد. 

* شـواهد تجربی نمای عمومی خدمت، محصول یا شـرکت شـما اسـت. بنابراین بهتر اسـت تصمیم بگیرید که مشـتریان 
شـما هـر زمـان بـا کسـب وکار یـا محصول یـا خدمت شـما برخـورد دارند چـه تصویـری از شـما دارند یا چه احساسـی 

خواهند داشت. 

* بـر اسـاس برنامـه بازاریابـی می بایسـت تخمینی از میزان فروش در شـش ماهه اول یا سـال نخسـت فعالیتتان داشـته 
باشـید. بـه تحقیقـات بـازار خود نگاه کنید تـا میزان کل فروش بازار در بازه زمانی مشـخصی را به دسـت بیاورید. سـپس 
بـر اسـاس برنامـه بازاریابـی خـود میزان سـهم تـان از بازار را تخمیـن بزنید. بـرای برنامه تولیـد یا خرید خود می بایسـت 

میـزان فروشـتان در هر ماه را پیـش بینی کنید. 
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1

کارکنانفصل پنجم

فعالیت شماره 1به چه نیروهایی نیاز دارید؟

وقتـی کسـب وکار جدیـد خـود را راه انـدازی مـی کنیـد محتملا به اسـتخدام نیرو نیاز خواهید داشـت. بـا این اوصـاف نیاز به 
مجموعـه مهـارت هایی برای مدیریت ایشـان دارید. علاوه براین می بایسـت قانـون و مقررات حاکم بر بـازار کار را رعایت کنید.

نکته

مولـد بـودن کسـب وکار شـما تاحـد زیـادی به کسـانی که اسـتخدام مـی کنیـد وابسـتگی دارد. کتاب 
راهنمـای بهبـود کسـب وکار؛ کارکنـان و بهـره وری، بـا جزئیات بیشـتری به اسـتخدام، ایجـاد انگیزه و 
مدیریـت کارکنـان جهـت دسـتیابی بـه بهـره وری می پردازد. شـایان ذکر اسـت کـه این کتـاب نیز در 

دسـت ترجمه اسـت.

شـما مـی توانیـد اعضـای خانواده خودتان را هم اسـتخدام کنید. برای جلوگیـری از تعارض منافع و ایجـاد حرف و حدیث 
بـرای دیگـر کارکنـان، حتمـا اعضای خانواده را صرفا بر اسـاس مهارت هایشـان اسـتخدام کنید و نه صرفـا روابط فامیلی! 

از طرفی شـرایط کار می بایسـت برای همه یکسـان باشـد و اعضای خانواده نمی بایسـت امتیازات ویژه داشـته باشـند. 

ایـده کسـب وکارتـان کمک می کند تا مشـخص نمایید کارکنان شـما به چـه مهارت های نیـاز دارند. این مـوارد را دنبال 
کنیـد تا دریابیـد به چه نیروهایی نیـاز دارید:

1- تکالیفی که می بایست انجام شوند را فهرست کنید؛ تکالیف مشابه را در یک گروه قرار دهید. 

2- تکالیفی که زمان یا مهارت انجامش را ندارید، مشخص کنید.

3- مشخص کنید به چه مهارت ها، تجارب و دیگر ضروریات در کارکنانتان نیاز دارید تا این تکالیف را انجام دهند.

4- مشـخص کنیـد بـرای انجـام هـر تکلیف نیازمند اسـتخدام چند نفر هسـتید. این مهـم به حجم کاری کـه پیش بینی 
کـرده ایـد و زمان مـورد نیاز بـرای انجام هر تکلیف بسـتگی دارد. 

5- مشـخصات هـر موقعیـت شـغلی را آمـاده کنیـد؛ عنوان شـغل، وظایف، مسـئولیت ها و مهـارت های لازم بـرای انجام 
وظایـف را توضیـح دهید.

6- شرایط کاری مانند ساعات کاری، تعطیلات، مرخصی های سالانه و استعلاجی و مانند این را تدوین کنید.

وقتی آماده راه اندازی کسـب وکار خود شـدید می بایسـت با شناسـایی نیروهای صالح و یا با درج آگهی افتتاحیه، نیروهای 
مـورد نیـاز خـود را اسـتخدام کنیـد. مهـارت هـای نـرم چون نگـرش و تعهـد را درنظـر بگیرید. بـا متقاضیان واجد شـرایط 
مصاحبـه کنیـد و بهتریـن فـرد یا افراد را انتخـاب کنید. همه کارکنان می بایسـت قراردادی مکتوب مبتنی بـر قوانین کار و 
مقررات جاری کشـور داشـته باشـند. علاوه بر این کارکنان می بایسـت "برنامه آشـنایی" داشـته باشـند که نحوه انجام کار 

را شـرح مـی دهـد.  بـه ایـن ترتیب کارکنان در محیـط کاری جدید احسـاس آرامش و راحتـی خواهند کرد.  
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مخـارج مرتبـط بـا اسـتخدام کارکنـان را در نظـر بگیرید. مخارج کارکنان شـامل حقـوق ماهیانـه، پرداخت هـای قانونی برای 
مواردی چون بیمه، خدمات بهداشـتی درمانی و کمک هزینه ها می شـود. به عنوان صاحب کسـب وکار می بایسـت حقوق و 
دیگر مزایا دریافتی خود را مشـخص کنید. این مبلغ نباید خیلی کم باشـد تا سـرمایه کسـب وکار به دلیل نیازهای شـخصی 
یا خانوادگی شـما از بین نرود. از طرفی نباید خیلی بالا باشـد چون هر چقدر سـود بیشـتری نصیب صاحب کسـب وکار شـود، 

کسـب وکار هم کمتر رشـد می کند.

همچنین برای کارهای غیرمنتظره باید کارکنان موقت اسـتخدام کنید. با این دسـت از نیروها به صورت سـاعتی توافق می کنید 
و طبعـا حقـوق و مزایایـی چـون پرداخـت در دوران اسـتعلاجی یـا ایام تعطیل نخواهند داشـت. عالوه بر این بایـد بدانید چه 
زمانـی و بـرای چـه مـدت نیازمند نیروی کار موقت هسـتید. در ادامه خواهید دید جان و مری چگونـه در مورد نیازهای مرتبط 

بـه نیروی کار و مخارج ایشـان تصمیم گرفتند:

مخارج کارکنان2

در شـرکت پاکبانان شهر سبز جان مسئول مدیریت کسب وکار و 
مری به عنوان ناظر ارشـد مسـئول تامین مواد خام و کلیه مراحل 
تولیـد اسـت. آن هـا در نظـر دارند تا از نیـروی پاره وقت اسـتفاده 
کنند و صرفا تعداد مشـخصی پرسنل تمام وقت استخدام نمایند. 
مری به یک دسـتیار ناظر ارشـد و جان به یک مسـئول بازاریابی، 
دو دسـتیار فـروش و یـک راننده جهـت تحویل محصـولات نیاز 
دارد. عالوه بـر ایـن بـه یک حسـابدار جهت ثبت و ضبط اسـناد 
مالـی نیـاز دارند. با این حال مری برای شـش ماه ایـن کار را انجام 
خواهـد داد. همچنین می بایسـت ده درصد حقوق پرسـنل تمام 

وقت به بیمه سالمت و صندوق بازنشسـتگی واریز شـود. 

پاکبانان شهر سبز
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سهم صندوق بازنشستگی حقوق ماهیانهمسئولتجارب و مهارت های مورد نیاز وظیفه
و بیمه سلامت

تحصیلات در حوزه بازرگانی

تحصیلات در حوزه علوم پایه و 
دارای مدرک مدیریت 

تحصیلات در حوزه علوم جانوری
 از موسسه ای معتبر

تحصیلات در حوزه بازاریابی و فروش

دارای گواهی نامه رانندگی

مجموع کارکنان تمام وقت

مجموع مخارج کارکنان در ماه

جان

مری

میشل

900 دلار

800 دلار

450 دلار

90 دلار

80 دلار

25 دلار

جان

آلکس

500 دلار

250 دلار

50 دلار

25 دلار

مدیر تولیدی

ناظر ارشد تولیدی

مدیر بازاریابی

راننده

60 دلار

350 دلار

کارگران 
پاره وقت

مارک و ماریو

3 دلار در 
ساعت

600 دلار

تحصیلات در حوزه کشاورزی ارگانیک

سابقه دست کم یک سال فروش کود 
کمپوست به کشاورزان

کارگران پاره وقت

دستیار فروش

3850 دلار

دستیار
ناظر ارشد تولیدی

3500 دلار7
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کیسه های پارچه ای گلبن

سـارا برنامه ریزی کرد تا محاسـبه شـده کسـب وکار خود را راه 
انـدازی کنـد. به همیـن دلیل همه وظایف مدیریتی را شـخصا 
انجـام خواهـد داد. سـارا کسـب وکارش را تنهـا با یک دسـتیار 
فـروش آغـاز مـی کنـد. اگـر ضـرورت داشـت دسـتیار فـروش 
دیگـری هم بـکار خواهد گرفت. به هـر روی او بـا این اطلاعات 

بخـش کارکنـان در طـرح تجـاری اش را تکمیل کرد. 

سهم صندوق بازنشستگی حقوق ماهیانهمسئولتجارب و مهارت های مورد نیاز وظیفه
و بیمه سلامت

مجموع کارکنان تمام وقت

مجموع مخارج کارکنان در ماه

60 دلار

350 دلار

کارگران 
پاره وقت

مارک و ماریو

3 دلار در 
ساعت

600 دلار

تحصیلات در حوزه کشاورزی ارگانیک

سابقه دست کم یک سال فروش کود 
کمپوست به کشاورزان

کارگران پاره وقت

دستیار فروش

3850 دلار

3500 دلار7

60 دلار
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بـه بخـش 1-4 »سـاختار سـازمانی« و بخـش 2-4 »مخـارج و الزامـات کارکنـان« در 
ضمیمه طرح تجاری بازگردید. مجموع تکالیفی که نیازمند اسـتخدام پرسـنل هسـتید، 
صلاحیـت هـای ضـروری هر یک از کارکنـان، تعداد کارکنـان مورد نیـاز و میزان حقوق 

پرداختـی برای هـر یک را در فـرم مربوطـه وارد نمایید.
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چکیده فصل

در فصل 5 آموختید:

* پیش از اسـتخدام کارکنان می بایسـت مشـخص کنید کدام مهارت ها ضروری هسـتند. سپس بر اساس آن تصمیم بگیرید 
که دنبال چه افرادی هسـتید. 

* می بایست از قوانین و مقررات بازار کار کشورتان پیروی کنید.

* محتملا می بایسـت پرسـنل پاره وقت نیز اسـتخدام کنید. با این حال باید نسـبت به زمان اسـتخدام آن ها و سـاعات مورد 
نیاز هم مطلع باشـید. 

* مخارج کارکنان شامل حقوق و پرداختی هایی چون بیمه، خدمات درمانی و کمک هزینه ها می شود.
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1

سازمان و مدیریتفصل ششم

شکل کسب وکار

پیش از شـروع، نوع کسـب وکار مناسـب خود را انتخاب کنید. انتخاب سـاختار حقوقی کسـب وکار مهم اسـت و با توجه 
به موارد زیـر متفاوت:

* مخارج راه اندازی کسب وکار و میزان مخارج قانونی برای ثبت شرکت
* سادگی یا پیچیدگی شروع و مدیریت کسب وکار 

* مخاطرات مالی برای صاحب یا صاحبین کسب وکار 
* احتمال برخورداری از شریک تجاری
* روش های تصمیم گیری در شرکت

* مالیات کسب وکار 

نکته

قوانیـن و مقـررات برای اشـکال مختلف کسـب وکار، از کشـوری به کشـور دیگر متفاوت اسـت. پیش از 
انتخـاب نـوع کسـب وکار خـود )اعـم از سـهامی خاص، مسـئولیت محدود و ماننـد این( با دقـت قوانین 
جـاری کشـور خـود را بررسـی کنیـد. اجـازه ندهید دیگران شـما را متقاعد بـه انتخاب نوعی از شـرکت 

نماینـد مگـر آنکـه از مزایـا و معایب هر یک کاملا مطلع شـده باشـید.

1-1 انواع مختلف کسب وکار  

موسسه انفرادی یا تک مالک 
در ایـن نـوع از واحدهـای اقتصـادی یـا تجـاری شـما مالک کسـب وکار هسـتید و می توانیـد به تنهایی همـه تصمیمات 
مدیریتـی را اتخـاذ نماییـد. موسسـات انفـرادی کـم هزینه و به سـهولت قابل ثبت هسـتند. با این حال بسـیار پرریسـک 
محسـوب مـی شـوند چون افراد شـخصا مسـئول همه دیون کسـب وکار خواهنـد بود. با ایـن اوصاف اگر کسـب وکار توان 
پرداخـت بدهـی هـای خود را نداشـته باشـد، طلبـکاران قانونا می توانند شـما را مجبور بـه پرداخت آن کنند و یـا تا زمان 

پرداخـت کلیه دیون، همـه اموالتان را گـرو بگیرند!

مشارکت
اگـر دو یـا چنـد نفـر متفقـا تصمیم بـه راه انـدازی کسـب وکاری بگیرند شـراکت کرده اند. روند شـراکت بسـیار سـاده و 
مخـارج آن تاحـدی انـدک اسـت. برای شـراکت شـرکا می بایسـت قـرارداد شـراکت امضا کننـد. البته ضروری اسـت که 
ایـن قـرارداد مکتـوب باشـد تا از بدفهمـی احتمالی جلوگیری شـود. به هـر روی قرارداد مشـارکت می بایسـت این موارد 

را شـامل شود:
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* تشریح مجموعه خدمات یا محصولاتی که کسب وکار شما ارائه می کند
* نحوه تقسیم سود و زیاد بین شرکا

* وظایف هر یک از شرکا

شـرکا بـه طـور مشـترک در تصمیم گیـری ها نقـش دارند مگر آنکه بر اسـاس توافق صـورت گرفته امـکان تصمیم گیری 
به فرد خاصی تفویض شـده باشـد. توجه به این نکته ضروری اسـت چنانچه شـریکی به نمایندگی از دیگر شـرکا توافق 
کنـد، آن توافـق بـرای همه شـرکا الزام آور اسـت.  مزیت شـراکت نسـبت به موسسـه انفـرادی یا تک مالک آن اسـت که 
امـکان بهـره منـدی از مهـارت هـا و تجارب بیـش از یک نفر وجود دارد و البته سـرمایه مـورد نیاز جهت راه اندازی کسـب 

وکار مسـئولیتی مشترک است. 

تعاونی
تعاونـی بوسـیله تعـدادی از افـراد کـه تصمیم گرفته اند برای هدفی مشـترک با هم کارکنند، شـکل می گیـرد. این هدف 
مشـترک مـی توانـد دسـتیابی به سـود مالـی یا تهیه خدماتی مشـخص بـرای اعضـای تعاونی باشـد. به عنوان مثـال این 
خدمـات مـی توانـد تبلیغـات بـرای تعاونـی یا اشـتراک در تامین مـواد خام باشـد. همه اعضا هنـگام تصمیم گیـری ها از 
حـق رای یکسـانی برخوردارنـد بـا ایـن حال بـه طور معمول کمیتـه ای جهـت اداره امـور روزانه آن تعیین مـی کنند. هر 
یـک از اعضـای تعاونـی سـهام مـی خـرد و حق عضویـت پرداخت می کند. سـود حاصله بر اسـاس تعداد سـهام هر یک از 

اعضـا بـه ایشـان تعلق خواهـد گرفت. به طـور معمول مخاطـرات مالی خیلی زیاد نیسـتند. 

شرکت با مسئولیت محدود
شـرکت با مسـئولیت محدود به فرد یا افرادی که سـهام دار خوانده می شـوند، تعلق دارد. همه صاحبین شـرکت ممکن 
اسـت در کسـب وکار فعالیت داشـته باشـند یا حتی نداشته باشـند. برخی ممکن اسـت فعالانه در آن حضور داشته باشند 

و برخی صرفا سـرمایه گذار باشـند. برای ثبت یک شـرکت با مسـئولیت محدود می بایسـت این مراحل را طی کنید:

مرحله اول: نام انتخابی شما می بایست بوسیله اداره ثبت شرکت ها تایید و ثبت شود.
مرحله دوم: می بایست اساسنامه شرکت تنظیم شود.

مرحله سوم: نسخه ای از اساسنامه در اداره ثبت شرکت ها بایگانی می شود.
مرحلـه چهـارم: اداره ثبـت شـرکت هـا گواهـی ثبـت شـرکت را صادر مـی کند که به معنای آن اسـت که شـرکت شـما 

تاسیس شـده است. 
مهـم تریـن مزیـت شـرکت با مسـئولیت محدود آن اسـت که ریسـک کمتری متوجـه سـهام داران اسـت. در حقیقت در 
ایـن نـوع از شـرکت هـا سـهام داران مسـئول دیون شـرکت محسـوب نمی شـوند. از طرفـی این نوع شـرکت هـا پایدارتر 
و معتبرتـر محسـوب مـی شـوند ایـن مهم مـی تواند هنگام تعامـل با طلبـکاران، تامین کننـدگان و مشـتریان یک مزیت 
محسـوب شـود. تاسـیس شـرکت با مسـئولیت محدود بسـیار پیچیده و پرهزینه اسـت.6 با علم به این موضوع می بایست 
از یـک مشـاور حقوقـی یـا وکیـل مطلـع راهنمایی بگیریـد که آیـا این نوع از شـرکت مناسـب فعالیت شماسـت یا خیر. 
بـرای تقویـت فرآیندهـای تصمیـم گیری، سـهامداران هیئت مدیـره ای را منصوب می کنند که مسـئول مدیریت کسـب 
وکار هسـتند. هیئـت مدیـره نیـز مدیـر )مدیرعامل( یـا مدیرانی )بـرای بخش های مختلف شـرکت( جهت اداره شـرکت 

تعییـن مـی کننـد. سـهام داران، هیئت مدیره و مدیران شـرکت می توانند یکسـان باشـند. 

6- مخاطـب محتـرم بایـد در نظر داشـته باشـد همان طور که پیش از این اشـاره شـد قوانین داخلی کشـور متفاوت اسـت. 
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1-2 چگونه شکل درستی از کسب وکار را انتخاب کنیم؟ 
در جـدول صفحـه بعـد مـی توانیـد تفـاوت هـای بین 4 نـوع شـرکت را مشـاهده کنیـد. از این جـدول بـرای ارزیابی این 
مهـم کـه کدام عوامل برای شـما مهم هسـتند، اسـتفاده کنید: اگر کسـب وکار شـما می بایسـت مبلغ قابـل توجهی برای 
خریـد تجهیـزات قـرض کند بهتر اسـت تا به صورت شـخصی مسـئولیتی متوجه شـما نباشـد. از این رو ثبت شـرکتی با 
مسـئولیت محـدود مـی توانـد مناسـب باشـد. از طرفی اگر کسـب وکار شـما نیاز بـه قرض گرفتن مبلـغ زیادی نـدارد در 

نتیجـه ثبـت شـرکت تـک مالک یا تعاونی برای شـما مناسـب تر اسـت.7 

7- در نظر داشته باشید که بر اساس قوانین ایران امکان ثبت شرکت تک نفره یا تک مالک وجود ندارد.
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مسئولیت محدودتعاونیمشارکتشرکت تک مالک

باید جواز کسب 
اخذ شود

باید جواز کسب و سند 
مشارکت اخذ شود ثبت شرکت

هزینه های 
حقوقی راه اندازی 

کسب وکار 

سطح پیچیدگی 
حقوقی

مالکین کسب وکار

62

باید جواز کسب اخذ 
شود و شرکت به صورت 

تعاونی ثبت گردد

باید جواز کسب اخذ 
شود و شرکت به صورت 
مسئولیت محدود ثبت 

گردد

هزینه جواز کسب و هزینه جواز کسب
ثبت سند مشارکت

مخارج حقوقی تدوین 
اساسنامه شرکت، خرید 

سهام، حق عضویت، 
جواز کسب و ثبت 

شرکت

مخارج حقوقی تدوین 
اساسنامه شرکت، فرم های 
مختلف، حق تمبر، جواز 

کسب و ثبت شرکت

پیچیده )نیازمند سادهساده
مشاوره حقوقی(

پیچیده )نیازمند 
مشاوره حقوقی(

1 نفر یا بیشترچندین نفر2 نفر یا بیشتر1 نفر

مسئولیت مالی مالکین 
در قبال دیون شرکت

مسئولیت مالی مالکین 
در قبال دیون شرکت

مالکین هیچ مسئولیت 
شخصی در قبال دیون 

شرکت ندارند

مسئولیت کامل 
مالکین در قبال 

دیون شرکت

سهامداران هیچ 
مسئولیت شخصی در 
قبال دیون شرکت ندارند

مالک بیزینس برای 
سود کسب وکار خود 

مشمول مالیات
 می شود.

مالیات
تعاونی برای سود

 کسب وکار مشمول 
مالیات می شود.

هر یک از مالکین 
بیزینس برای سود 
کسب وکار خود 
مشمول مالیات

 می شوند.

شرکت برای سود 
کسب وکار مشمول 

مالیات می شود.

هر یک از اعضا یک 
رای دارند. معمولا یک 
کمیته مسئول امور 
اجرایی می شود. 

سهام داران هیئت 
مدیره را منصوب

 می کنند که ایشان 
خود مدیران شرکت 
را جهت مدیریت امور 

شرکت تعیین 
خواهند کرد.

همه تصمیمات بوسیله 
مالک اتخاذ می شود

همه تصمیمات 
بوسیله مالکین اتخاذ 
می شود مگر آنکه 
طبق توافق مکتوب 

این وظیفه به شخص 
یا اشخاص دیگری 
تفویض شده باشد

تصمیم گیری در 
شرکت
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جـان و مـری متوجه شـدند که هزینه نسـبتا بالایـی در اخذ 
گواهی های متنوع از نهادهای مختلف متحمل خواهند شـد. 
از ایـن رو بـه منظـور پاییـن نگه داشـتن مخارج شـخصی و 
مدیریت بهینه کسـب وکار تصمیم به انعقاد قرارداد مشارکت 

گرفتنـد و آن را در اداره ثبـت اسـناد ثبت کردند. 

پاکبانان شهر سبز

قرارداد مشارکت آن ها شامل این موارد بود:

محصول محوری: تولید کود ارگانیک

تسهیم سود: سود بین جان و مری به طور مساوی تقسیم می شود.

وظایف شرکا: جان مسئول مدیریت کسب وکار و مری مسئول مدیریت کارگاه خواهد بود.

جـان و مـری وقتـی موافقت کردند که کسـب وکارشـان را به صورت مشـارکتی آغاز کننـد این مهم را در بخش سـاختار 
حقوقـی کسـب وکار طرح تجاری شـان ذکر کردند. 

ساختار حقوقی کسب وکار 

کسب وکار به چه صورت فعالیت خواهد کرد: مشارکت

علـت انتخـاب ایـن نوع از کسـب وکار: سـهولت در تاسـیس و عـدم نیاز به تامیـن مالی قابل توجه. هر دو شـریک 
سـرمایه کافـی برای تامیـن مخارج مجوزهـا و ارزیابی های مختلـف را دارند.

صاحبین کسب وکار:

نام: جان                                                                                          نام: مری

مهارت ها

تحصیل در زمینه تجارت                                                          تحصیل در زمینه علوم کشاورزی

دارای مدرک کشاورزی ارگانیک                                     دارای مدرک کشاورزی و تولید کود ارگانیک

مدیریت و فروش                                                                 گواهی مدیریت منابع انسانی

دیپلم مدیریت                                                                        

تجارب مرتبط:                                                                  

دستیاری در فعالیت های مرتبط به کشاورزی                                     تجربه کشت و زرع
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سـارا در مورد سـاختار حقوقی که برای فروشـگاهش می بایسـت 
انتخـاب کند، فکر می کـرد. او می داند که اگر کسـب وکارش را به 
عنـوان یک شـرکت تک مالک ثبت کند ریسـکش بالاتـر خواهد 
بـود. بـا این حـال سـهولت راه انـدازی یک کسـب وکار شـخصی 
برایـش جـذاب بـود. از طرفـی ایـن نـوع شـرکت هزینـه کمتری 
نسـبت به ثبت شـرکت با مسـئولیت محـدود دارد. با ایـن اوصاف 
تصمیـم گرفت که کسـب وکارش را به عنوان شـرکتی تک مالک 

ثبـت کنـد و ایـن مهـم را در طرح تجـاری خودش ذکـر کرد.

کیسه های پارچه ای گلبن

ساختار حقوقی کسب وکار 
کسب وکار به چه صورت فعالیت خواهد کرد: تک مالک

علـت انتخـاب ایـن نـوع از کسـب وکار: سـهولت در تاسـیس و مخـارج اندک جهـت راه انـدازی آن در مقایسـه با 
شـرکت بـا مسـئولیت محـدود، موجب می شـود تا ارزش ریسـکش را داشـته باشـد.

صاحبین کسب وکار: سارا

مهارت ها: مدیریت کسب وکار، فروش و بازاریابی

تجارب مربوطه: 4 سال فعالیت در زمینه محصولات دوستدار محیط زیست
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در مورد معایب و مزایای هر یک از انواع شـرکت ها بیاندیشـید. وقتی تصمیم گرفتید بخش 
1-5 را تکمیل کنید: بخش ساختار حقوقی کسب وکار مندرج در ضمیمه طرح تجاری.

فعالیت شماره 19

نکته

مخاطبیـن گرامـی کتـاب باید در نظر داشـته باشـند که براسـاس قوانین تجـارت ایران ثبت شـرکت با 
مسـئولیت محدود هزینه چندانـی ندارد. 



بـا شـرکت هـای بیمـه تمـاس بگیرید تـا ببینید کـدام بیمه 
برای کسـب وکار شـما بهترین خواهد بود. شما باید روش های 
پرداخـت و خسـارتی که بوسـیله بیمه گـذاران مختلف ارائه 
مـی شـود را درک و مقایسـه کنیـد. سـوالاتی از ایـن قبیـل 
بپرسـید: اگـر اتفاقـی بیفتـد، ثبت درخواسـت برای کسـب 
وکارتـان چقـدر آسـان خواهد بـود؟ آیا در صـورت تأخیر در 
پرداخـت، بیمـه نامـه لغـو می شـود؟ جـان و مـری بـا اداره 
مالیـات منطقـه و مقامـات محلـی تمـاس گرفتـه انـد تـا از 
الزامـات حقوقی کسـب وکارشـان مطلـع شـوند. آن ها آنچه 
آموختـه انـد را در طرح تجاری کسـب وکارشـان وارد کردند. 

مالیات
کسـب وکار شـما مقـداری مالیـات از مشـتریانتان جمـع آوری و بـه اداره مالیات پرداخت مـی کند. به عنوان مثـال ارزش 
افـزوده یـا مالیـات بـر فـروش. علاوه بر این مسـئول کسـر و ارسـال مالیات بر درآمـد از حقـوق کارمندان بـه اداره مالیات 
هسـتید. دیگر اشـکال مالیات بوسـیله خود کسـب وکار یا شـرکت پرداخت می شـود. اگر شـرکت به سـوددهی رسـیده 
باشـد دولـت درصـدی از آن را بـه عنـوان مالیـات اخذ می کند. وقتی کسـب وکار شـما خدمـات یا محصولاتـی را از دیگر 
کسـب وکارهـا مـی خـرد مسـئول پرداخت مالیـات فروش یـا ارزش افزوده به آن کسـب وکارها اسـت کـه در نهایت مبلغ 

مذکـور بـه اداره مالیات واریز خواهد شـد. 

کارکنان
قوانیـن و مقـررات مرتبـط بـه محصـولات و خدمـات کسـب وکارتـان را به دقت بررسـی کنید. بـه عنوان مثـال در اغلب 
کشـورها وقتی کارمندی اسـتخدام می کنید می بایسـت مبلغی به صندوق بازنشسـتگی و بیمه درمانی تخصیص دهید.

مجوزها
بررسـی کنیـد در صـورت لـزوم مـی بایسـت مجوزهـای لازم را از کجا اخذ نماییـد. به عنـوان مثال برای برخی از کسـب 

وکارهـا مجوزهـای خاصـی بایـد اخـذ شـود. ببینید کـه این مهـم در مورد کسـب وکار شـما صدق می کنـد یا خیر.

بیمه
اگـر کسـب وکارتان را بیمه کنید، در مقابل خسـارات ناشـی از تصادفـات، بلایا یا انواع دیگر حـوادث، امنیت مالی خواهید 
داشـت. ریسـک هایی چون کاهش تقاضا برای کالا یا خدمات شـما بخشـی از مخاطرات مدیریت یک کسـب وکار اسـت  

امـا انـواع دیگـر خطرات را مـی توان از طریق بیمـه جبران کرد، به عنـوان مثال:
* املاک، ماشین آلات، سهام و وسایل نقلیه می توانند در برابر سرقت بیمه شوند. 

* املاک می توانند در برابر خسارات ناشی از آتش سوزی یا حوادث بیمه شوند.
* پرسنل شما، خانواده شما و خود شما می توانید در برابر حوادث و مخارج پزشکی بیمه شوید. 

مسئولیت های حقوقی و بیمه 2

پاکبانان شهر سبز
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سـارا با افراد مختلف و شـرکت بیمه تماس گرفته است تا در مورد 
ملزومـات حقوقـی و مخـارج بیمه اطلاعات کسـب کنـد. او آنچه 

آموخته اسـت را در طرح کسـب وکارش آورده اسـت. 

کیسه های پارچه ای گلبن

مسئولیت های حقوقی و بیمه

انواع مالیات زیر برای کسب وکار اعمال می گردد:
مالیات بر درآمد، مالیات فصلی و مالیات بر ارزش افزوده

مقررات زیر در مورد کارکنان اعمال می گردد:
ارائه تعطیلات با حقوق، مرخصی استعلاجی، رعایت حداقل حقوق و حداقل ساعات کار

ضروری است که کسب وکار مجوزهای زیر را اخذ کند:                              مخارج
مجوز تجارت سالیانه                                                                       300 دلار                                                    

مجوز شورای شهر                                                                          300 دلار

سایر مسئولیت های کسب وکار                                                    
ارزیابی های زیست محیطی                                                              600 دلار

مسئولیت های حقوقی و بیمه

انواع مالیات زیر برای کسب وکار اعمال می گردد:
مالیات بردرآمد

مقررات زیر در مورد کارکنان اعمال می گردد:
ارائه تعطیلات با حقوق، مرخصی استعلاجی، رعایت حداقل حقوق و حداقل ساعات کار

ضروری است که کسب وکار مجوزهای زیر را اخذ کند:                             مخارج
جواز کسب                                                                                    0 دلار   

ضروری است که کسب وکار بیمه زیر را اخذ کند:                                    
بیمه سهام و تجهیزات به صورت سالیانه                                               600 دلار 

سایر مسئولیت های کسب وکار:                                                   
کمک در جمع آوری زباله به منظور تمیز نگهداشتن محله                         10 دلار
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لیسـت زیر را بررسـی کنید و فکر کنید که چه مسـئولیت هایی بر کسـب وکار شـما وارد 
اسـت و البتـه به چه بیمـه ای نیاز داریـد. در صورت لزوم موارد را به فهرسـت اضافه کنید. 

فعالیت شماره 20

در مورد شما اعمال می شودمسئولیت های حقوقی
کجا می توان اطلاعات بیشتری کسب کرد )علامت بزنید(

مالیات

مالیات فروش یا مالیات بر ارزش افزوده

مالیات بر سود کسب وکار 

مالیات بر حقوق کارمندان

کارمندان

حداقل دستمزد

تعطیلات

ساعات مجازی که یک پرسنل می تواند در روز کار کند

مرخصی استعلاجی

ایمنی و بهداشت شغلی

مجوزها

جواز کسب

بیمه

اموال

سوانح

مدیریت محیط زیست

مجوز اداره محیط زیست
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همـه مسـئولیت های حقوقی و بیمه ای را بررسـی و بخـش 2-5 را تکمیل نمایید.: بخش 
مسـئولیت های حقوقی و بیمه در ضمیمـه طرح تجاری. 

فعالیت شماره 21

در فصل ششم آموختید که:
* چندیـن نـوع شـرکت وجـود دارد کـه می توانید مناسـب ترین آن هـا را برای خود انتخاب کنید. نوع یا شـکل سـاختار 

شـرکت مهم اسـت و می توانـد در موارد زیر متفاوت باشـد:
   مخارج راه اندازی و ثبت کسب وکار )یا شرکت(

   سادگی یا پیچیدگی راه اندازی و مدیریت کسب وکار 
   مخاطرات مالی صاحب کسب وکار 

   امکان داشتن شرکا
   روش های تصمیم گیری در کسب وکار 

   مالیات بر سود کسب وکار 

* شـرکت تـک مالـک نوع سـاده و ارزان شـرکت ها محسـوب می شـود. بـا این حال به جهت آنکه شـخصا مسـئول همه 
بدهـی هـای کسـب وکار هسـتید پرمخاطره اسـت. پیـش از این هم عنوان شـد که بر اسـاس قوانین تجارت ایـران امکان 

ثبت شـرکتی با یک موسـس وجـود ندارد.

* مشـارکت مـی توانـد یـک مزیت محسـوب شـود به ویـژه اگر کسـب وکار، مهارت هـا و تجاربی نیاز داشـته باشـد که از 
آن هـا برخـوردار نیسـتید. علاوه براین شـرکا می توانند در تهیه سـرمایه مـورد نیاز جهت راه اندازی کسـب وکار  همکاری 
نمایند. همه شـرکا در برابر دیون و بدهی های کسـب وکار مسـئولیت یکسـانی دارند بنابراین میزان ریسـک برای شـخص 

شـما کاهش می یابد. 

* تعاونـی بوسـیله تعـدادی از افـراد بـه منظـور هدفـی مشـترک شـکل مـی گیـرد. این هـدف مشـترک می تواند سـود 
اقتصـادی یـا ارائـه خدماتی مشـخص بـرای اعضـای تعاونی باشـد. 

* بزرگتریـن مزیـت شـرکت با مسـئولیت محدود آن اسـت که ریسـک کمتـری متوجه هر یک از سـهام داران اسـت. در 
حقیقـت بـه عنـوان یـک سـهام دار فقط در معرض خطر از دسـت دادن پولی هسـتید که هنگام خرید سـهام خرج کـرده اید. 

بـا ایـن حـال باید توجه داشـت که تاسـیس این نوع شـرکت پیچیـده و پرهزینه اسـت. 

* وقتـی کسـب وکاری راه انـدازی مـی کنیـد مسـئولیت های حقوقی چـون پرداخت مالیـات، پیروی از قوانیـن و مقررات 
کار، اخـذ مجوزهـای مربوطـه و پایبندی بـه قراردادهـا و توافقات، متوجه شـما خواهد بود. 

* بیمـه مـی توانـد در برابـر برخی خسـارات مالی ناشـی از سـوانح، سـرقت، آتش سـوزی، بیمـاری و دیگر اشـکال حادثه 
مصونیت ایجـاد کند.

چکیده فصل
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1

خرید برای کسب وکارفصل هفتم

تجهیزات

تجهیـزات شـامل همـه ماشـین آلات، ابزارهـا، وسـایل نقلیـه و ماننـد ایـن مـی شـود که کسـب وکار شـما برای سـاخت 
محصـول یـا ارائـه خدمـت بـه آن نیـاز دارد. بـرای انتخـاب تجهیـزات خـوب می بایسـت ایـن مـوارد را در نظـر بگیرید:

* آیا تجهیزات به درستی کار می کنند؟ معمولا هر چند وقت یک بار خراب می شوند؟
* آیا مدل بهتری از تجهیزات وجود دارد؟

* کدام یک از تجهیزات ارزان تر و با سهولت بیشتر قابل استفاده هستند؟
* آیـا بـرای اسـتفاده از ایـن تجهیـزات نیازمند آموزش ویژه ای هسـتم؟ آیا می توانم در آن شـرکت کنم؟ آیـا این آموزش 

رایگان است؟
* تجهیزات چه میزان عمر می کنند؟

* آیا تامین کننده، گارانتی مکتوب ارائه می کند؟
* آیا تامین کننده، نصب و سرویس تجهیزات را برعهده می گیرد؟

* آیا قطعات یدکی در محل موجود است؟ چقدر سریع می توانم آن ها را تهیه کنم؟ چه میزان هزینه خواهند داشت؟

ممکـن اسـت از تامیـن کننـدگان درباره تجهیزات مشـاوره بگیرید با این حال مـی توانید با اعضای خانواده، دوسـتان خود 
و کسـانی کـه از همـان تجهیزات یا موارد مشـابه اسـتفاده کرده اند، گفتگـو کنید. همچنین می توانیـد اطلاعاتی در مورد 

ویژگـی هـای تجهیزات، قابـل اطمینان بودن و محدودیت هـای آن در اینترنت بیابید. 

در نهایت، باید تصمیم بگیرید که بهترین روش استفاده از پول کسب وکارتان چیست. آیا کسب وکار شما باید:
* تجهیزات جدیدی خریداری کند؟

* تجهیزات دست دوم خریداری کند؟
* تجهیزات مورد نظر را قرض بگیرد؟

* جهت انجام سفارش خود به کسب وکاری دیگر که تجهیزات مورد نظرتان را دارد، مبلغی پرداخت کند؟ 

69 فصل هفتم؛ خرید برای کسب وکار

اگـر کسـب وکار شـما تولیدکننـده یـا ارائـه دهنده خدمت اسـت ضروری اسـت تـا تجهیـزات و مواد خام جهت سـاخت 
کالا و یا خدمت خود خریداری نمایید. اگر کسـب وکار شـما خرده فروشـی یا عمده فروشـی اسـت می بایسـت محصول 

نهایـی را جهت فـروش مجدد، خریـداری کنید. 



سرمایه گذاری در انرژی های تجدیدپذیر
سـه دلیـل عمده برای سـرمایه گـذاری در حـوزه تجهیزات انرژی هـای تجدیدپذیر )چون انرژی خورشـیدی، بـاد، بیوگاز 

و ...( وجود دارد:
* کسـب وکار شـما در جایـی مسـتقر اسـت کـه برق وجـود ندارد یا شـبکه ملی نامطمئن اسـت و طبعا قطـع برق تولید 

و کسـب وکارتـان را بـا اختلال مواجـه می کند. 
* تولیـد بـا اسـتفاده از انـواع انـرژی های تجدیدپذیر ارزان تر اسـت. حتی اگر تجهیـزات گران تر باشـند، در بلند مدت در 

هزینـه های انـرژی صرفه جویـی خواهید کرد.
* دولـت هـا سـرمایه گـذاری در انـرژی هـای تجدیدپذیر را تشـویق می کنند. شـاهد مثال آنکـه یارانه هـا در قالب تعرفه 

خـوراک، چـه بـرای تجهیـزات تولید بـرق و چه برای سـرمایه گـذاری، پرداخت می شـود. 
اگـر در نظـر داریـد تجهیـزات انرژی تجدیدپذیـر را خریداری نمایید بررسـی کنید به چـه تجهیزاتی نیـاز دارید، ظرفیت 
تجهیـزات موجـود، میـزان برق مـورد نیاز و هزینه های سـرمایه گذاری با در نظـر گرفتن یارانه های دولتی، مطلع شـوید. 
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مواد خام2

پاکبانان شهر سبز
جـان و مـری بـرای تولیـد کـود کمپوسـت نیاز بـه خرید تجهیـزات دارنـد. از ایـن رو از تامین کننـده ای در شـهر در این 
مـورد پـرس و جـو کردند و از سـازمان مردم نهادی نیز مشـورت گرفتند. این سـازمان اطلاعات ارزشـمندی در مورد انواع 
تجهیـزات مربوطـه ارائـه کـرد. در نهایت جان و مری تصمیم گرفتند دسـتگاهی را بخرند که با بـرق و بیوگاز کار می‌کند. 

ایـن دسـتگاه نسـبت به نمونـه برقی آن گران تر اسـت امـا در هزینه انـرژی صرفه جویـی خواهد کرد. 

مـواد خـام همـه آن چیزی اسـت که برای سـاخت محصـول بکارگرفته می شـود. برنامه ریـزی برای تهیه مـواد خام مورد 
نیـاز کسـب وکار شـما ضـروری اسـت تا مطمئن شـوید که مـواد خـام لازم برای تولید محصـول و تحویل بـه موقع آن به 
مشـتریان را در اختیـار داریـد. ممکـن اسـت نیاز بـه انبارکردن مواد خام داشـته باشـید تا از در دسـترس بـودن آن برای 
تولیـد مطئـن شـوید. بـا ایـن حـال انبارکـردن بیـش از حد مـواد خام مـی تواند بـه نوعی اتلاف سـرمایه باشـد به همین 
جهـت بهتـر اسـت تـا جای ممکـن میزان اندکـی را ذخیره کنید. بر اسـاس تخمیـن فروش در فصـل 4: برنامـه بازاریابی 
مـی توانیـد مقـدار مناسـب مـواد خـام مـورد نیـاز کسـب وکارتـان را تخمیـن بزنید. مـی بایسـت مـواد خـام را از تامین 
کننـدگان معتبـر تهیـه کنیـد و مطمئن شـوید کـه از کیفیـت مناسـبی برخوردارند که ایـن مهم خود منجر بـه پذیرش 

محصـول شـما در بازار خواهد شـد. 
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کالای نهایی3

وقتی کالای نهایی را خریداری می کنید می بایست این موارد را در نظر بگیرید:

* مشتریان شما به چه نوع کالایی نیاز دارند؟
* آیا مشتریان شما محصول با کیفیت می خواهند؟

* نگرانی های زیست محیطی مشتریان شما چیست؟ آیا نگرانی بهداشتی هم دارند؟
* مشتریان شما چه مبلغی پرداخت خواهند کرد؟

* انتظار دارید چه تعداد از هر کالا در هفته یا ماه بفروشید؟
* می توانید کالای مورد نظر را مستقیما از تولیدکننده خریداری نمایید یا می بایست از عمده فروش تهیه کنید؟

مشـابه خریـد مـواد خـام مـی توانید مقدار محصول نهایی را بر اسـاس بـرآورد فروش، تخمیـن بزنید. از ایـن رو می توانید 
موجـودی کالای نهایـی را تـا حـد امـکان به حداقل برسـانید. برخـی از تامین کنندگان بـرای افزایش فروش مایـل به ارائه 
کالا بـه صـورت اعتبـاری هسـتند. خریـد اعتباری اغلب گران اسـت، زیرا ممکن اسـت از شـما خواسـته شـود که عالوه بر 
قیمـت خریـد پایـه، هزینه‌هـای بهـره را هم بپردازیـد. با این حـال، اگر سـرمایه کافی نداریـد، می تواند به شـما کمک کند 

تـا مرحلـه ابتدایی راه اندازی کسـب وکار خود را پشـت سـر بگذارید.

کیسه های پارچه ای گلبن
سـارا بـا تعـدادی تامیـن کننـده دیـدار کـرد و بـا آن هـا در مورد دوختن کیسـه هـای پارچـه بازیافتی بـر اسـاس الگوهای 
پیشـنهادی اش گفتگـو کـرد. در نهایت سـارا شـرکتی را انتخاب کرد که بتواند کیسـه هایی با کمیت و کیفیت مـورد نیاز او 
تولیـد کنند. سـارا و شـرکت مذکور قراردادی امضا کردند که بر اسـاس آن کیسـه هـای پارچه ای به صـورت انحصاری برای 

5 سـال بـه او فروختـه مـی شـوند و پرداخت هـا در اولیـن روز ماه بعد انجام خواهد شـد. 

نکته

یـک فرآینـد خرید خوب موجب صرفه جویی در مخارج کسـب وکار شـما می شـود. کتاب "بهبود کسـب 
وکار؛ خریـد و انبـارداری" بـا جزئیـات بیشـتری به خرید به صرفـه و انبـارداری بهینه پرداخته اسـت. این 
کتـاب نیـز در آینده ترجمه و به صورت رایگان در اختیار فارسـی زبانان سراسـر جهان قـرار خواهد گرفت.
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در مورد کسـب وکار خود بیاندیشـید و همه مـواردی که جهت راه انـدازی آن نیاز دارید، 
فهرست کنید:

فعالیت شماره 22

مواردی ضروری که باید 
هزینهخریداری شود

تجهیزات 

مواد خام

محصولات نهایی

تامین کنندگان الزامات

در فصل هفتم آموختید که:
* مـی بایسـت مطمئـن شـوید تجهیزاتـی که قصد خریـد آن را داریـد محصولات یا خدمـات را با کیفیـت و کمیت مورد 

نظـر در طرح تجاری می سـازد.

* مـی بایسـت مـواد خـام را از تامیـن کننـدگان قابل اعتماد تهیه کنیـد و از کیفیت آن ها مطمئن شـوید. این مهم نهایتا 
منجـر به پذیرش محصول شـما در بازار خواهد شـد. 

* اگر کسـب وکار شـما خرده فروشـی یا عمده فروشـی اسـت وقتی محصول نهایی را برای فروش مجدد خریداری می کنید، 
می بایسـت این مـوارد را مدنظر قـرار دهید:

   مشتریان شما چه نوع محصولاتی را می خواهند؟
   آیا مشتریان شما کالاهایی با تضمین کیفیت می خواهند؟

   نگرانی های زیست محیطی مشتریان شما چیست؟ آیا نگرانی در حوزه سلامت نیز دارند؟
   مشتریان شما چه مبلغی را پرداخت خواهند کرد؟

   انتظار دارید چه تعداد از هر نوع محصول در هفته یا ماه به فروش برسد؟
   می توانید کالاها را مستقیما از تولیدکننده خریداری نمایید یا می توانید از عمده فروش خریداری نمایید؟

* اگـر تجهیـزات انـرژی هـای تجدیدپذیـر خریداری می کنیـد، از تجهیزات مورد نیـاز، ظرفیت تجهیزات موجـود، میزان 
بـرق مـورد نیـاز و هزینه های سـرمایه گذاری مطلع شـوید.

چکیده فصل
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کسب وکار دوستدار محیط زیستفصل هشتم

کسب وکار شما و منابع طبیعی1

کسب وکارها به منابع مختلف وابستگی دارند و از آن ها به طرق مختلف در فرآیند تولید استفاده می کنند:

* بیشـتر کسـب وکار بـه مـواد مختلف جهت تولید نیـاز دارند. این مـوارد می تواننـد تجدیدپذیر مانند چـوب، بازیافتی مانند 
ضایعات پلاسـتیکی یا غیرقابل تجدید مانند سـیمان، آهن بازیافت نشـده و چوب حاصل از فعالیت های جنگل زدایی باشـند. 

* بیشـتر کسـب وکارهـا بـه انـرژی الکتریسـیته یا گرمایـی نیـاز دارند. انـرژی می توانـد از منابـع تجدیدپذیر چـون باد، 
خورشـید، جریـان آب، یـا منابـع تجدیدناپذیـر مانند سـوخت های فسـیلی تامین شـود. 

* بیشـتر کسـب وکارهـا بـه آب نیـاز دارنـد. آب می توانـد از منابع پایدار مانند برداشـت آب بـاران یا منابـع ناپایدار مانند 
پمپـاژ آب هـای زیرزمینـی تامیـن شـود. همچنیـن اکثر کسـب وکارهـا ضایعـات جامـد و آب تولید می کننـد که جذب 

طبیعت می شـوند. 

اکثریـت مشـاغل در محیـط زیسـت راه انـدازی شـده اند. محیط زیسـت می تواند تمیز و سـالم یـا آلوده و کثیف باشـند. 
یـک محیـط زیسـت سـالم می توانـد مزیتی برای کسـب وکار شـما باشـد. به طور مشـخص وقتـی در حوزه گردشـگری 
فعالیـت مـی کنیـد زیبایـی طبیعت گردشـگران را جذب مـی کند و موجب می شـود برای مدت بیشـتری اقامت داشـته 
باشـند. اسـتفاده بیـش از حـد از منابـع طبیعـی و آلودگی شـدید منجر به فرسـایش آن شـده و بر دوام کسـب وکارهای 
وابسـته محیـط زیسـت تاثیـر می گـذارد. به عنوان مثال کسـب وکارهایـی که جنگل زدایـی می کنند با اسـتفاده بیش از 
حـد از چـوب موجـب فرسـایش خـاک، فقدان چوب بـرای نیازهای آتـی، وخامت تصفیـه طبیعی آب و تغییـرات اقلیمی 
مـی شـوند. ایـن رویـه در مقابل روی کسـب وکار تاثیـر می گذارد از آنجایـی که به چوب، آب تمیـز و خاک حاصلخیز نیاز 
دارد. علاوه بر این موارد کسـب وکار به سالمت مدیران و کارکنانش که بوسـیله آلودگی محیط زیسـت تهدید می شـوند، 
وابسـته اسـت. اسـتراتژی هـای گوناگونـی وجود دارد که کسـب وکارهـا برای مدیریـت منابع طبیعی بکار می برنـد که بهتر 
اسـت شـما نیـز آن هـا را برای کسـب وکار خـود در نظر بگیرید. اسـتراتژی زیر تاثیـر مثبتی بر روی محیط زیسـت دارد و 

همچنین موجب بهبود سـودآوری کسـب وکار می شـود. 
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افزایش کارایی و سودآوری: کاهش، استفاده مجدد و بازیافت2

یـک اسـتراتژی رایـج برای افزایش کارایی و نتیجتا سـودآوری رویکرد سـه R اسـت: کاهش )Reduce(، اسـتفاده مجدد 
)Reuse( و بازیافـت )Recycle(. کسـب وکارهایـی کـه از فرصـت هـای ناشـی از ایـن اسـتراتژی بهـره مـی برند شـبیه 

شـرکت جان و مری هسـتند: پاکبانان شـهر سـبز.

کاهـش مصـرف غیرضـروری و در نتیجـه ضایعـات مهم ترین گام اسـت. ایـن مهم می تواند بـا تغییر الگوی مصـرف ما با 
خریـد اقالم بـا دوام، نگهـداری بیشـتر از آن هـا و البته پرهیز از جایگزینـی با محصولات نوآورانـه تازه ارائه شـده در بازار، 

قابل حصول باشـد. 

اسـتفاده مجـدد از اقالم و وسـایل مختلـف راه دیگـری بـرای حـذف ضایعـات تولیدی ما اسـت. اشـیا و اقالم کهنه می 
تواننـد بـه طـرق دیگـری مورد اسـتفاده قـرار گیرنـد. در حقیقت بکارگیری آن ها جهت سـاخت وسـایل جدید اسـتفاده 

مجـدد نامیده می شـود. 

بازیافـت سـومین اولویـت اسـتراتژی کارآیی سـه R محسـوب می شـود. این مهـم وقتی کاهش و اسـتفاده مجـدد امکان 
پذیـر نباشـد، مـورد توجـه قـرار می گیـرد. بازیافـت می توانـد از ضایعات، مـواد خام فراهـم کنـد. از ایـن رو بازیافت مانع 
دورریـز ضایعـات و اسـتخراج مـواد خـام بیشـتر از منابـع طبیعـی جهت سـاخت محصـولات تازه مـی شـود. در حقیقت 

بازیافـت یـک فرآینـد تولید چرخـه ای ایجـاد می کند. 

دفع آخرین راه حل اسـت. این گزینه وقتی همه موارد مدیریت پسـماند ناکارآمد باشـند، اسـتفاده می شـود. دفع شـامل 
تخلیـه و سـوزاندن زبالـه می شـود. بنابراین، پسـماندها باید قبـل از دفع نهایی، پیش تصفیه شـوند تا از مقدار یا سـمیت 

آن ها کاسـته شود.

کاهش

استفاده مجدد

بازیافت

دفع
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دسته بندی ضایعات3

اکثریـت مـردم وقتـی زبالـه تولید مـی کنیم ضایعات ارگانیـک از غیرارگانیک را تفکیـک نمی کنیم و همه آن هـا را با هم 
دور مـی ریزیـم. درحالی که دسـته بندی ضایعات ضروری اسـت. گیاهان در حال فسـاد، ضایعات غذایـی و جانوری نمونه هایی 
از ضایعـات ارگانیـک هسـتند کـه به جهـت خصوصیات آن زباله تـر نیز خوانده می شـود. ضایعات تر زیسـت تخریب پذیر 

هسـتند و مـی تواننـد به کودهـای ارگانیک مانند کودهـای تولیدی جان و مری فرآوری شـوند. 

زباله های غیرارگانیک مواردی هسـتند که بوسـیله انسـان تولید می شـوند. نظیر آهن آلات، شیشـه و پلاسـتیک. این نوع از 
زباله شـامل مواردی اسـت که می توانند بازیافت شـوند و به جهت خصوصیات آن زباله خشـک نیز خوانده می شـود. کیسه های 
پارچـه ای گلبـن نمونـه ای از بکارگیری زباله خشـک و به طور مشـخص پارچـه های بازیافتی برای تولید محصولات دوسـتدار 

محیط زیسـت اسـت. با این تفاسـیر بازیافت زباله خشـک روشـی معقول برای توسـعه فرصت های تجاری شماسـت. 

حـال بـه کسـب وکار خـود و ضایعاتـی کـه تولیـد مـی کنیـد بیاندیشـید. چـه چیـزی              
مـی توانـد کاهش یابـد، چه چیزی مـی تواند مورد اسـتفاده مجدد قرارگیـرد، چه چیزی 

مـی توانـد بازیافـت شـده یا بـه عنوان ماده خام فروخته شـود؟ بـرای چه اهدافی می توانند مورد اسـتفاده مجـدد یا بازیافت 
قـرار بگیرنـد؟ ضایعـات را فهرسـت کنید، مقدار آن ها را تخمین بزنید و اسـتراتژی جهت کاهش، اسـتفاده مجدد و بازیافت 

.)R آن پیشـنهاد کنید )اسـتراتژی سه

فعالیت شماره 23

3R استراتژی مقدار

در فصل هشت آموختید که:
*کسـب وکار شـما می تواند به طرق مختلف به منابع معدنی متکی باشـد و یا از آن اسـتفاده کند. اسـتفاده بیش از حد 

از منابع طبیعی منجر به فرسـایش آن شـده و بر کسـب وکار شـما اثر می گذارد. 
* اسـتراتژی هـای متفاوتـی وجـود دارد کـه کسـب وکارهـا جهـت مدیریت منابـع طبیعی بکار مـی برند که کسـب وکار  
 R شـما نیـز مـی بایسـت آن را در نظـر بگیرد. یک اسـتراتژی رایج بـرای افزایـش کارآیی و طبعا سـودآوری رویکرد سـه

.)Recycle( و بازیافـت )Reuse( اسـتفاده مجـدد ،)Reduce( اسـت: کاهش
* بـا تفکیـک ضایعـات تولیدشـده بوسـیله کسـب وکار خود بـه زباله ارگانیـک و غیرارگانیک نـه فقط اثر مثبتـی بر روی 

محیـط زیسـت مـی گذاریـد بلکه محتمال موجب صرفـه جویی در هزینـه های مـادی تولید هم می شـوید. 

چکیده فصل

ضایعات
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هزینه یابی محصولات و خدماتفصل نهم

هزینه ها کدام اند؟1

در فصـل چهـارم آموختیـد کـه چگونـه قیمت خدمـات و کالاهـای خود را تعییـن کنید. فاکتـور دیگری که می بایسـت 
در نظـر بگیریـد هزینـه سـاخت و فـروش کالاهـا و خدمات شماسـت. این مهم به شـما کمک می کند کـه ببینید قیمت 

تعیین شـده موجب سـودآوری کسـب وکارتـان خواهد شـد یا خیر.

هزینه ها شـامل همه مخارجی اسـت که کسـب وکار شـما صرف سـاخت و فروش محصولات و خدمات می کند. مخارج 
کسـب وکار مـی توانـد بـه دو بخـش تقسـیم شـود: هزینه های ثابـت و هزینه هـای متغیر. هزینـه های ثابت حتـی زمانی 
کـه حجـم تولیـد یـا فـروش کالا و میـزان خدمات ارائه شـده تغیر مـی کند، ثابت مـی مانند. اجـاره، پرداخـت وام، حقوق 
کارمنـدان و مدیـران نمونـه هایی از هزینه های ثابت محسـوب می شـوند. برخی مـوارد هزینه های ثابـت می توانند تغییر 
کننـد. بـه عنـوان مثال اجاره شـما مـی تواند افزایش یابـد. اما دلایل ایـن تغییر به میزان تولیـد یا فروش مربوط نمی شـود. 
هزینـه هـای متغیـر مواردی هسـتند که با میزان تولیـد یا فروش کالا یا مقدار خدمات ارائه شـده تغییر می کننـد. به عنوان 

مثـال مـواد خام و بسـته بندی جز هزینه های متغیر محسـوب می شـوند. 

پاکبانان شـهر سـبز برخی از موارد مورد نیاز برای تولید کمپوسـت ارگانیک را فهرسـت 
کـرده انـد. هزینه های متغیر را مشـخص کنید!

فعالیت شماره 24

هزینه هزینه ها

سبزیجات دورریختنی

کود مرغ

دستمزد کارگران پاره وقت

دستمزد پرسنل فروش

شارژ آب، برق و تلفن

بیمه

حمل و نقل

کیسه های دست دو

تجهیزات

دستمزد مالکین کسب وکار 

تلفن

مجوزها

مخارج بازاریابی

گیاهان

نمونه ها یادشـده به سـادگی قابل دسـته بندی هسـتند. سـایر موارد می توانند مبهم باشـند چون همیشـه ثابت یا متغیر 
نیسـتند. بـه عنـوان مثـال دسـتمزد پرسـنل فـروش مـی تواند شـامل حقوق و کمیسـیون فروش باشـد کـه طبعا متکی 
بـر میـزان فـروش متغیـر خواهـد بود. این دسـت از هزینه ها می بایسـت بـه دو بخش هزینـه های ثابت و متغیر تقسـیم 

شـوند. بـا این تفاسـیر فقط کمیسـیون فـروش می تواند بـه عنوان هزینـه متغیر در نظر گرفته شـود. 



هزینه یابی روش محاسبه مجموع مخارج ساخت و فروش یک محصول یا ارائه خدمات است. 

قیمت گذاری به کسب وکار شما کمک می کند تا:
* قیمت محصولات یا خدمات را مشخص کنید.

* هزینه ها را کنترل کرده و یا کاهش دهید.
* تصمیمات بهتری در مورد کسب وکارتان بگیرید.

* برای آینده برنامه ریزی کنید.

هزینه های متغیرهزینه های ثابت مجموع مخارج =+

هزینه یابی برای یک تولیدکننده یا ارائه دهنده خدمت2

اگـر یـک خـرده فـروش یا عمده فروش هسـتید به صفحه 88 بنگریـد. تولیدکننـدگان و ارائه دهندگان خدمات، سـه گام 
زیر را برای محاسـبه مخارج هر یک از محصولات خود دنبال می کنند. این تصویر با اسـتفاده از مسـیر شـرکت پاکبانان 

شـهر سـبز نمایش داده می شود:

برآورد برآورد مجموع

گام اول گام دوم گام سوم

=+

هزینه های متغیر هر مورد  هزینه های ثابت هر مورد  مجموع هزینه های هر مورد 
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مخارج برآوردشده برای هر موردمقادیر برآوردشده برای هر موردهزینه های خرید ورودی

1234

هزینه متغیر برآوردشده برای هر محصول )1(

فرم هزینه یابی محصول
)برای تولیدکنندگان و ارائه دهندگان خدمات(

محصول
1. هزینه های متغیر برای هر مورد

محصول
2. هزینه ثابت برای هر محصول

هزینه ثابت برآوردشده در ماه )2(

مجموع هزینه متغیر برآوردشده کسب وکار در ماه )3(

نسبت هزینه ثابت به هزینه متغیر )4( =  )3(/)2(

هزینه های ثابت برآورد شده برای هر مورد )5( = )4( . )1(

3. مجموع هزینه ها برای هر مورد )6( = )5( + )1(
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ضـروری اسـت بـرای هـر یـک از محصولات خود فـرم هزینه محصـول تدوین کنیـد. خواهیـد آموخت چگونه هـر گام را 
انجـام دهیـد و فرم را تکمیـل نمایید. 

گام اول: هزینه های متغیر برای هر مورد را برآورد کنید
به منظور برآورد هزینه های متغیر هر یک از خدمات یا کالاها این 5 گام را دنبال کنید:

1. نهـاده هـای خـود را کـه شـامل هزینه می شـوند و به تناسـب حجم تولید یـا میزان خدمات ارائه شـده )بخـش 1 فرم 
هزینه محصول – سـتون 1( نوسـان می کنند، فهرسـت کنید. 

2. قیمت خرید هر واحد از نهاده ها را مشخص و در ستون 2 بنویسید. 

3. مقادیر ورودی مورد نیاز برای تولید یک کالا یا ارائه یک خدمت را برآورد کنید و در ستون 3 بنویسید.

4. هزینـه نهـاده هـای تولیـد یـک کالا یـا ارائه یـک خدمت را با ضـرب هزینه واحـد هر نهاده )سـتون 2( و  مقـدار مورد 
نیاز برای سـاخت یک کالا )سـتون 3( محاسـبه کنید؛ این مقدار را در سـتون 4 بنویسـید.  

5. هزینـه متغیـر هـر مـورد را با جمـع کردن همه مقادیر سـتون 4 محاسـبه کنید. نتیجه را در قسـمت مـورد نظر برای 
مـورد )1( وارد نمایید.  

پاکبانان شهر سبز
پاکبـان شـهر سـبز تصمیـم دارند دو نوع کود کمپوسـت تولید نمایند. یک نـوع با مقادیر متوسـطی از نیتروژن و در بسـته های 
20 کیلوگرمـی بـا برچسـب "ارگانیـک" و دیگـری بـا مقادیـر بـالای نیتـروژن و در بسـته هـای 10 کیلوگرمی با برچسـب 
"فراارگانیـک". آن هـا بخـش 1 فـرم قیمـت گـذاری محصول بـرای کمپوسـت فراارگانیک را بـه ترتیب زیر تکمیـل کردند:

فرم قیمت گذاری محصول
)برای تولیدکنندگان و ارائه دهندگان خدمات(

محصول
1. هزینه های متغیر برای هر مورد

مخارج برآوردشده برای هر موردمقادیر برآوردشده برای هر موردهزینه های خرید ورودی

1234

هزینه متغیر برآوردشده برای هر محصول )1(

کود مرغ

ضایعات سبزیحات

حق الزحمه کارگران

کیسه های دسته دوم

1 دلار

6.05 دلار
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3 دلار

0.25 دلار

1.8 دلار

20 کیلوگرم

3 کیلوگرم

1 کیسه

0.6 ساعت

$/kg 0.05

$/kg 1

$/bag 0.25

$/hour 3



در اینجا مواردی وجود دارد که چگونه پاکبانان شهر سبز بخش 1 فرم قیمت گذاری محصول را تکمیل کردند:

1. ورودی
پاکبانـان شـهر سـبز ورودی هـا و هزینه مربوطه را که به شـدت به حجم تولید بسـتگی دارد، فهرسـت کردنـد. ورودی ها 
شـامل مواردی چون ضایعات سـبزیجات، کود مرغی، کیسـه های دسـت دوم و دسـتمزد برای کارگران تولیدی می شـود. 
آن هـا همچنیـن از گیاهان نیز اسـتفاده کردند. قیمت گیاهان به تناسـب حجم تولید متفاوت اسـت. بـا این حال گیاهان 
مـورد نیـاز بـرای یک کیسـه کود فراارگانیک بسـیار اندک اسـت از این رو محاسـبه میـزان دقیق گیاهان مـورد نیاز برای 
هر کیسـه دشـوار اسـت. با این تفاسـیر جان و مری تصمیم گرفتند که گیاهان را جز هزینه های متغیر محاسـبه نکنند. 
در صفحـه 82 می توانید مشـاهده کنید که پاکبانان شـهر سـبز چگونـه گیاهان را جزء هزینه ثابت خـود در نظر گرفتند. 

2. هزینه خرید

در سـتون 2 جـان و مـری مبلغـی را کـه برای یک واحد از هر نهاده می بایسـت پرداخت کنند، یادداشـت کردنـد. آن ها این 
اطلاعـات را بـا انجـام مطالعـه بـازار و پـرس و جو از افـراد مختلف به دسـت آوردند. به عنوان مثال پاکبانان شـهر سـبز از 
نیـروی پـاره وقـت بـرای تولیـد اسـتفاده کردند. مری می دانسـت کـه به ازای 8 سـاعت کار نیـروی پاره وقت می بایسـت 

24 دلار در روز پرداخـت کنـد بـه همیـن جهت هزینه کار سـاعتی 3 دلار می شـد )24 دلار به ازای 8 سـاعت کار(. 

3. مقادیر برآورده شده برای هر مورد
جـان و مـری بـرآورد کردنـد کـه بـه 800 کیلوگـرم از ضایعـات سـبزیحات و 120 کیلوگرم کـود مرغ برای فـرآوری یک 
بسـته کمپوسـت فراارگانیـک نیـاز دارند. هر بسـته تولیـدی 400 کیلوگرم کود زیسـتی با نیتـروژن بالا ارائه مـی کند. به 
عبـارت دیگـر در هـر بسـته 40 کیسـه وجـود دارد. آن هـا مقادیر هـر ورودی را بر تعداد کیسـه های سـاخته شـده از هر 
دسـته تولیدی تقسـیم کردند. در سـتون 3 یادداشـت کردند که چه میزان از هر ورودی )20 کیلوگرم ضایعات سـبزیجات 
و 3 کیلوگـرم کـود مـرغ( بـرای تولیـد یـک کیسـه نیـاز دارند. برای هر بسـته تولیدی به سـه نفـر نیروی کار بـه مدت 8 
سـاعت در روز نیاز دارند. این بدان معناسـت که در مجموع برای تولید 40 کیسـه کود به 24 سـاعت زمان نیاز دارند )3 
نفر نیروی کار * 8 سـاعت کار * یک روز( یا 0.6 سـاعت زمان برای تولید یک کیسـه کمپوسـت فراارگانیک نیاز اسـت. 

4. هزینه برآورده شده برای هر مورد
جهـت محاسـبه هزینـه هـر نهـاده بـه ازای هر مورد، جـان و مـری هزینه خرید هـر نهـاده )سـتون 2( را در مقادیر نهاده 
مورد نیاز جهت تولید یک کیسـه کود )سـتون 3( ضرب کردند و نتایج محاسـبات خود را در سـتون 4 یادداشـت کردند. 

5. هزینه متغیر برآورد شده برای هر مورد
جـان و مـری همـه مـوارد سـتون 4 را بـرای تعیین هزینـه متغیر هر کیسـه کمپوسـت فراارگانیک جمع کردنـد که بالغ 
بـر 6.05 دلار مـی شـد. همین کار را برای کمپوسـت ارگانیک نیـز انجام دادند و هزینه متغیر هر 20 کیلوگرم کمپوسـت 

ارگانیـک را 10 دلار محاسـبه کردند )فـرم ص 87 را ببینید(.

80 فصل نهم؛ هزینه یابی محصولات و خدمات



نکته

در حالـی کـه هزینـه متغیـر در مـاه برای کسـب وکارتان به نسـبت حجم تولیـد یا میزان خدمـات ارائه 
شـده متغیـر اسـت، هزینـه متغیـر برای هر مـورد تغییر نمـی کند مگـر آنکه قیمت مـواد خـام در بازار 

دچار نوسـان شود. 

وقتی هزینه متغیر هر مورد را برآورد کردید گام اول قیمت گذاری را تکمیل کرده اید. 

گام دوم: هزینه ثابت هر مورد را برآورد کنید

بـرای بـرآورد قیمـت ثابـت هر مـورد از خدمـات و کالاهای خود از بخـش دوم فرم هزینـه یابی محصول اسـتفاده کنید و 
این مراحـل را مدنظر قـرار دهید:

1. هزینه ثابت در ماه را برآورد کنید؛ مقدار مربوطه را در قسمت مورد )2( در فرم هزینه یابی محصول یادداشت کنید.

2. هزینـه متغیـر ماهانـه کسـب وکارتان را بـرآورد کنید. مقدار آن را در بخـش مربوطه برای مـورد )3( در فرم هزینه یابی 
محصول یادداشـت کنید.

3. نسـبت بیـن هزینـه ثابـت و هزینه متغیر در ماه را محاسـبه کنید و سـپس نتیجـه را در بخش مربوطه بـرای مورد )4( 
در فـرم هزینه یابی محصول یادداشـت کنید. 

4. هزینـه ثابـت در مـاه بـرای هر مورد را محاسـبه کنید و نتیجـه را در بخش مربوطه بـرای مورد )5( در فـرم هزینه یابی 
محصول یادداشـت کنید. 

1. مجموع هزینه ثابت در ماه را برآورد کنید.
بررسـی کنیـد کـه کسـب وکارتـان به صـورت ماهانه چـه میزان پـول صرف هر یـک از مـوارد هزینه های ثابـت می کند. 
بـه یـاد داشـته باشـید ممکن اسـت که بتوانیـد که هزینه ثابـت برای هر مـورد کـه بازیافت یا اسـتفاده مجدد کـرده اید، 

اضافـه کنیـد. اگـر می توانیـد چنین کاری را بـرای کارآمدتر کردن کسـب وکارتـان انجام دهید.
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پاکبانان شهر سبز
جان و مری در پاکبانان شهر سبز فرم هزینه های ثابت را به ترتیب زیر تکمیل کردند:

12

جزئیات

اجاره

هزینه ارزیابی مدیریت محیط زیستی

شارژ آب و برق

دستمزد کارگران

موارد مصرفی از جمله بازیافت و مواد دورریز

حمل و نقل

استهلاک

گیاهان

تعمیرات و نگهداری

مجموع هزینه های ثابت در ماه

هزینه ماهیانه )برحسب دلار(

2000

600

50

50

3850

1000

500

450

200

150

114 مخارج بازاریابی

مجوز کسب وکار

8964
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در اینجا نکاتی جهت تکمیل فرم هزینه های ثابت ارائه شده است:
هزینـه هـای متغیـر اندک کـه به عنوان هزینه هـای ثابت درنظر گرفته می شـوند: در ابتدا می بایسـت بر اسـاس تخمین 
حجـم تولیـد و فـروش، مقـدار کل ورودی هایـی کـه کسـب وکارتان به صـورت ماهانه نیـاز دارد، برآورد کنید. سـپس آن 
را در مقـدار کل ورودی هـای مـورد نیـاز در مـاه )برحسـب هزینـه واحد( ضرب کنیـد. گیاهان هزینه ثابت بـرای پاکبانان 
شـهر سـبز محسـوب مـی شـوند. بـا این حـال به جهـت آنکـه مقـدار اندکـی از گیاهان بـرای هر کیسـه کمپوسـت نیاز 
اسـت، محاسـبه هزینه آن دشـوار اسـت. بر اسـاس برآورد حجـم فروش )بنگرید به بـرآورد فروش در فصل چهـارم، برنامه 
بازاریابـی، ص 38( جـان و مـری مقـدار گیاهـان مصرفـی در مـاه را بـرآورد کردند. سـپس جهت محاسـبه هزینه گیاهان 

مصرفـی در مـاه، هزینـه یک کیلوگـرم آن را در مقـدار مصرفی ماهانه ضـرب کردند. 

دسـتمزدهایی کـه متناسـب بـا حجم تولیـد تغییر نمی کننـد: برخی هزینه هـا ثابت فرض می شـوند. در شـرکت پاکبانان 
شـهر سـبز، دسـتمزد پویا، دسـتیار او، راننده، پرسـنل فروش و پرسـنل بازاریابی ثابت اند چون متناسب با حجم تولید تغییر 
نمـی کننـد. مـاری بـه طور مسـتقیم در فرآینـد تولید نقش دارد با این حال دسـتمزد او نیز به تناسـب حجـم فروش تغییر 
نمـی کنـد. برای محاسـبه حقـوق ثابت در ماه جـان و مری نیروی کار مورد نیاز خود را بررسـی کردنـد )بنگرید به هزینه ها 

و ملزومـات مـورد نیاز نیروی کار پاکبانان شـهر سـبز در فصل 5، ص 56( و همه دسـتمزدهای ثابـت را جمع کردند. 

هزینـه هایـی کـه بـه صـورت ماهانـه پرداخـت نمـی کنید: کسـب وکار شـما مـی تواند هزینـه هایی داشـته باشـد که به 
صـورت ماهانـه پرداخـت نمـی کنید. به عنوان مثـال بیمه، مجوزها، ابزار و تاسیسـات. برای محاسـبه این مهـم، هزینه ها 

را بـر تعـداد مـاه هایی کـه آن مورد خاص اسـتفاده می شـود، تقسـیم کنید:

پاکبانـان شـهر سـبز در سـال 600 دلار هزینـه ارزیابی محیط زیسـتی می پـردازد. به ایـن ترتیب این هزینه خـود را 50 
دلار در ماه محاسـبه کردند:

=
$ 600
12 ماه

$ 50

همچنیـن سـالیانه 300 دلار هزینـه جـواز کسـب و 300 دلار هزینه شـهرداری را پرداخـت می کنند. بنابرایـن هزینه های 
ماهیانـه خـود بـرای ایـن مجوزهـا را 50 دلار بـرآورد کردنـد. مخـارج بازاریابـی بـرای سـال اول 1370 دلار خواهـد بـود. 

بنابرایـن هزینـه ماهانه 114 دلار اسـت:

=
$ 1370
12 ماه

$ 114

استهلاک: به معنی از بین رفتن ارزش تجهیزات کسب وکار است که طبعا برای فعالیت تجاری شما هزینه محسوب می شود. 

=
تعداد سال هایی که انتظار استفاده از آن ها می رود 

مجموع هزینه های مربوط به تجهیزات 
هزینه استهلاک
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بررسـی کنیـد کـه آیا کسـب وکار شـما تجهیزاتی خواهد داشـت که می بایسـت اسـتهلاک را محاسـبه کنید یـا خیر. در 
کلیـت اسـتهلاک را صرفا بـرای این تجهیزات بـرآورد کنید:

* هزینه قابل توجهی دارند.
* مزمن و پایدار هستند.

برای برآورد طول عمر تجهیزات می توانید:
* از تجربه خود استفاده کنید.

* از شرکتی که آن را ساخته یا پشتیبانی می کند پرس و جو کنید.
* از کسب وکارهایی که از آن تجهیزات یا موارد مشابه استفاده می کنند پرس و جو کنید.

اگـر بیـش از یـک ماشـین یـا تجهیزات دارید اسـتهلاک ماهیانه هـر یک از آن ها را محاسـبه کنید تـا کل مبلغی که باید 
در هزینـه هـای ثابت ماهیانه لحاظ کنید، مشـخص کنید. 

ماشـین گرمـازای پاکبانـان شـهر سـبز 20000 دلار خـرج خواهـد داشـت و جان و مـری انتظـار دارند که 5 سـال از آن 
اسـتفاده کننـد. با ایـن اوصاف اسـتهلاک آن در سـال 4000 دلار اسـت:

=
$ 20000

5 سال
$ 4000

همچنین هزینه استهلاک ماشین مخلوط کن در سال را 2000 دلار محاسبه کردند.

=
)$ 4000( + )$ 2000(

12
$ 500

جان و مری فرم استهلاک را به ترتیب زیر تکمیل کردند:

تجهیزات

ماشین مخلوط کن

استهلاک ماهیانه

مجموع
2000 دلار

6000 دلار

500 دلار

استهلاک سالیانهبرآورد طول عمر تجهیزاتبرآورد هزینه خرید

4000 دلارماشین گرمازا

5 سال

5 سال

10000 دلار

30000 دلار

20000 دلار
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در حـال حاضـر جـان و مـری مـی دانند که هزینـه ثابت برآوردشـده ایشـان 4698 دلار اسـت. آن ها مقدار مذکـور را در 
بخـش مربـوط بـرای مـورد )2( در بخـش 2 فرم هزینه یابی محصول مشـخصا بـرای کمپوسـت فراارگانیـک وارد کردند.

2. کل هزینه متغیر ماهانه کسب وکارتان را برآورد کنید
همـه هزینـه هـای متغیـر تولید و ارائـه کالا و خدمات مختلف کسـب وکارتان، کل هزینه متغیر کسـب وکار شـما خواهد 
بـود. بـرای محاسـبه هزینـه متغیر ماهانه هر خدمت یا محصـول هزینه متغیر هر مـورد را در تعداد تولید یا ارائه شـده در 
ماه ضرب کنید. در برآورد فروش، جان و مری به طور متوسـط 2000 کیسـه کمپوسـت فراارگانیک و 4200 کیسـه کمپوسـت 

ارگانیـک در مـاه می فروشـند. آن ها هزینه متغیر ماهانـه را به ترتیب زیر محاسـبه کردند:

محصول

24.000 دلارکمپوست ارگانیک

کل هزینه متغیر در ماههزینه متغیر به ازای هر موردتعداد محصول تولیدشده در ماه

12.100 دلارکمپوست فراارگانیک

10 دلار

6.05 دلار

2400 کیسه

2000 کیسه

36.100 دلارمجموع

جـان و مـری هزینـه متغیـر ماهانه برآورد شـده کسـب وکار خود را در بخـش مربوطـه )3( در فرم هزینـه یابی محصول، 
یادداشـت کردند. 

3. نسبت بین کل هزینه ثابت ماهانه و کل هزینه متغیر ماهانه را محاسبه کنید. 
کل هزینـه ثابـت ماهانه مربوط به کل کسـب وکارتان می شـود و می بایسـت بر تعداد خدمات یـا محصولاتی که فروخته 
شـده اسـت، تقسـیم گردد. هزینه ثابت هر مورد به هزینه متغیر سـاخت آن مورد بسـتگی دارد. بنابراین جهت محاسـبه 

هزینه ثابت هر مورد در ابتدا می بایسـت نسـبت هزینه ثابت به هزینه متغیر کل کسـب وکار را محاسـبه کنید. 

جـان و مـری بایـد بخشـی از کل هزینـه ثابـت 8,964 دلاری خود را به هزینه هر یـک از کودهای ارگانیـک و فراارگانیک 
اضافـه کننـد. آن هـا کل هزینه ثابـت )8,964 .دلار( را بـر کل هزینه متغیر )36.100 دلار( تقسـیم کردند. نتیجه حاصله 

)0.25( را در بخـش مربوطـه بـرای مـورد )4( در فرم هزینه یابی محصول یادداشـت کردند. 

4. هزینه ثابت هر مورد را محاسبه کنید.
وقتـی کـه نسـبت هزینـه ثابـت بـه هزینه متغیر بـرای کل کسـب وکار را مـی دانیم مـی توانیم هزینـه ثابت هر مـورد از 

خدمـات یـا محصـولات را بـا ضرب ایـن نسـبت در هزینه متغیر هـر مورد محاسـبه کنیم. 
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جـان و مـری هزینـه متغیـر 6.05 دلار برای یک کیسـه کمپوسـت فراارگانیک را در نسـبت هزینه ثابت بـه هزینه متغیر 
ضـرب کردنـد کـه نتیجـه آن 0.25  شـد. آن هـا هزینه ثابت هر کیسـه را 1.51 دلار محاسـبه کردند و نتیجـه حاصله را 

در بخـش مربـوط بـرای مـورد )5( در فرم هزینـه یابی محصول یادداشـت کردند. 

36,100 دلارهزینه متغیر برآورده شده کسب وکار در ماه )3(

8,964 دلارهزینه ثابت برآورد شده در ماه )2(

0,25 دلارکل هزینه ثابت به ازای کل هزینه متغیر )4( =  )3(/)2(

1.51 دلارهزینه ثابت برآورده شده برای هر مورد )5( = )1( * )4(

پاکبانـان شـهر سـبز چند محصـول تولید می کند. بـرای تولیدکنندگان تک محصوله یا کسـانی که یک خدمـت ارائه می کنند 
هزینـه ثابـت هـر مـورد به سـادگی با تقسـیم کل هزینـه ثابت ماهانه بـر تعداد هر مـورد که در مـاه تولید می شـوند قابل 

برآورد اسـت. 

نکته

در حالـی کـه هزینـه ثابـت هر ماه در کسـب وکارتـان ثابت خواهد بـود، هزینه ثابت هر مورد به تناسـب 
حجـم تولیـد یا میـزان خدمات ارائه شـده متغیر خواهد بود. هر چه میزان تولید محصول شـما بیشـتر، 

هزینـه ثابـت آن کمتـر و در نتیجه قیمت تمام شـده برای محصول تان کمتـر خواهد بود. 

حال که هزینه ثابت هر مورد را برآورد کرده اید گام دوم هزینه یابی را تکمیل کرده اید. 

گام سوم: تجمیع هزینه ها به منظور محاسبه کل هزینه تمام شده هر مورد 
به مجرد اینکه گام یک و دو تکمیل شـدند آماده محاسـبه هزینه کل برآوردشـده هر مورد از محصولات یا خدمات خواهید بود. 
جـان و مـری گام هـای یـک و دو برای هزینه یابی کمپوسـت فرااراگنیـک خود را کامل کرده انـد. آن ها برای انجام گام سـوم ارقام 

فرم هزینه یابی محصـول را جمع کردند. 

برآوردبرآورد

گام اولگام دوم

=+

هزینه های متغیر هر مورد هزینه های ثابت هر مورد 

$ 1,51$ 6,55
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مجموع

گام سوم

مجموع هزینه های هر مورد 

$ 7.56
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مخارج برآوردشده برای هر موردمقادیر برآوردشده برای هر موردهزینه های خرید ورودی

1234

هزینه متغیر برآوردشده برای هر محصول )1(

فرم هزینه یابی محصول
)برای تولیدکنندگان و ارائه دهندگان خدمات(

محصول: کمپوست ارگانیک )کیسه 20 کیلوگرمی(
1. هزینه های متغیر برای هر مورد

2. هزینه ثابت برای هر محصول

هزینه ثابت برآوردشده در ماه )2(

مجموع هزینه متغیر برآوردشده کسب وکار در ماه )3(

نسبت هزینه ثابت به هزینه متغیر )4( =  )3(/)2(

هزینه های ثابت برآورد شده برای هر مورد )5( = )4( . )1(

3. مجموع هزینه ها برای هر مورد )6( = )5( + )1(

کود مرغ

کیسه های 
دست دوم
نیروی کار

ضایعات سبزیجات

4.00 دلار

2.00 دلار

4 کیلوگرم

40 کیلوگرم

$ 1.00kg

$ 0.05kg

0.40 دلار

1.2 ساعت

1 کیسه

ساعت 3.00 $

 کیسه 0.40 $ 

3.60 دلار

10 دلار

 $ 36.100

$ 8.964

0.25

$ 2.5

$ 12.5

87 فصل نهم؛ هزینه یابی محصولات و خدمات



هزینه یابی برای یک خرده فروش یا عمده فروش3

اگـر ارائـه کننـده یـک خدمـت یا تولیدکننده یـک کالا هسـتید، به صفحـه 77 بازگردید.خرده فروشـان و عمده فروشـان 
هزینـه هـای مشـابهی دارنـد و بـه روشـی یکسـان هزینـه یابی خـود را انجـام می دهنـد. آن ها این سـه مرحلـه را جهت 

بـرآورد هزینـه کل هـر محصـول  طی مـی کنند:

جمع آوری اطلاعات برآورد مجموع

گام اول گام دوم گام سوم

=+

هزینه های متغیر هر مورد  هزینه های ثابت هر مورد  مجموع هزینه های هر مورد 

در فـرم هزینـه یابـی محصـول می توانید مشـاهده کنیـد چگونه کل هزینه کیسـه خریـد و دیگر محصولات بـرای تولید 
کیسـه های پارچه ای گلبن محاسـبه شـده اسـت:

فرم هزینه یابی محصول
)برای خرده فروشان و کل فروشان(

محصول
1. هزینه های متغیر برای هر مورد

هزینه متغیر واحد 
محصول )1( محصول

23

کیسه های خشکشویی

کیسه های خرید

کیسه های نگهداری سبزیجات

کیسه های ضایعات باغی

5 دلار

7 دلار

7 دلار

1.20 دلار 

= * 100
کل هزینه ثابت در ماه )2( 

کل هزینه متغیر در ماه )3( 

هزینه های خرید

هزینه های خرید
= شارژ هزینه ثابت )%(

هزینه ثابت واحد محصول    
 )1( * )4( = )5(

هزینه کل واحد محصول 
 )1( + )5( = )6(

1
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وقتـی هزینـه کل خود را محاسـبه کردیـد به فرم قیمت در برنامـه بازاریابی مندرج در ضمیمه طرح کسـب وکار  مراجعه 
کنیـد. قیمـت نهایـی برای خدمت یا محصول شـما می بایسـت با اسـتفاده از موارد زیر تعیین شـود:

هزینه کل خدمت یا محصول شـما: اگر هزینه کل شـما از قیمتی که مشـتریانتان تمایل به پرداخت دارند بیشـتر باشـد، 
احتمالا خدمت یا محصول شـما سـودآور نخواهد بود. 

قیمتـی کـه مشـتریان مایلنـد پرداخت کننـد: تعداد مشـتریانی که تمایل بـه پرداخت بـرای خدمات یا محصولات شـما 
دارنـد بـه نحوه بازاریابی شـما نیز بسـتگی دارد. 

قیمـت رقبای شـما: ممکن اسـت برای شـما دشـوار باشـد که بـرای محصولی مشـابه قیمتی بالاتـر از رقبـا تعیین کنید 
حتی اگر مشـتریان توان پرداخت بیشـتر را داشـته باشـند. 

89

اگـر قصـد راه انـدازی یـک تولیـدی یا کسـب وکار مبتنی بر ارائـه خدمت داریـد بخش 1.6 فـرم هزینه 
یابـی محصـول، بخـش 3.6 فـرم هزینه ثابت، بخـش 4.6 فرم اسـتهلاک و بخـش 5.6 کل هزینه متغیر 

در مـاه منـدرج در ضمیمـه طرح کسـب وکار خـود را تکمیل کنید.

اگـر قصـد راه انـدازی یـک خرده فروشـی یا عمده فروشـی را دارد بخـش 2.6 فرم هزینـه یابی محصول، 
بخـش 3.6 فـرم هزینـه ثابـت و بخـش 6.6 فـرم خریـد ماهانه منـدرج در ضمیمـه طرح کسـب وکار را 
تکمیـل کنیـد. وقتـی هزینـه یابـی خدمـت یـا محصول خـود را انجـام دادید بـه برنامـه بازاریابـی خود 

بازگردیـد و بخـش قیمـت گـذاری را تکمیل کنید. 

در فصل نهم آموختید که: 
* هزینه ها مبالغی هستند که کسب وکار شما برای ساخت و فروش آن ها پرداخت می کند.

* هزینـه یابـی فرآینـدی اسـت کـه هزینـه کل سـاخت یـا فروش یـک محصول یـا ارائه یک خدمت محاسـبه می شـود. 
هزینـه یابـی به کسـب وکارتـان کمک مـی کند تا:

   قیمت ها را تعیین کنید.
   هزینه ها را کنترل کرده و کاهش دهید.

   در مورد مدیریت شرکت تصمیمات بهتری اتخاذ نمایید.
   برای آینده برنامه ریزی کنید.

چکیده فصل

فعالیت شماره 24
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هزینه راه اندازی کسب وکار را می توان به ترتیب زیر دسته بندی کرد:
   هزینـه هـای ثابـت آن هایـی هسـتند کـه ثابـت می مانند حتـی اگر حجم تولیـد، میزان فـروش و یا تعداد دفعـات ارائه 

خدمـت تغییر کند. 
   هزینه های متغیر مواردی هستند که متناسب با حجم تولید، میزان فروش یا خدمات ارائه شده نوسان می کنند.

* برای تولیدکنندگان و ارائه دهندگان خدمات هزینه یابی یک محصول یا خدمت از این سه گام پیروی می کند:

برآورد برآورد مجموع

گام اول گام دوم گام سوم

=+

هزینه های متغیر هر مورد  هزینه های ثابت هر مورد  مجموع هزینه های هر مورد 

* برای کل فروشـان و خرده فروشـان هزینه های متغیر، مخارج خرید محصولات برای فروش مجدد را شـامل می شـود. 
از ایـن رو جهـت محاسـبه هزینـه متغیـر در گام اول ضروری اسـت تـا اطلاعاتی در مـورد قیمـت کالا از تامین کنندگان 

جمـع آوری کنید:

برآورد برآورد مجموع

گام اول گام دوم گام سوم

=+

هزینه های متغیر هر مورد  هزینه های ثابت هر مورد  مجموع هزینه های هر مورد 
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91 فصل دهم؛ برنامه ریزی مالی

برنامه ریزی مالیفصل دهم

برنامه ریزی مالی چیست؟1

بـه طـور معمـول در چند ماه ابتدایی پس از راه اندازی کسـب وکار جبران هزینه ها و دسـتیابی به سـود دشـوار اسـت. در 
حقیقـت مدتـی طـول می کشـد تا پول به دسـت آمده از فروش وارد کسـب وکار شـود. در طول این مدت کسـب وکارتان 
بسـیار آسـیب پذیـر اسـت و قویا می بایسـت مراقب شـرایط مالی آن باشـید. وقتی کسـب وکار نوپـای خـود را راه اندازی 

مـی کنیـد توجه به این دو مورد بسـیار مهم هسـتند:

   پول نقد تمام نشود.

   مطمئن باشید کسب وکاری که راه اندازی کردید در نهایت به سودآوری خواهد رسید.

این چهار گام را برای برنامه ریزی و رصد شرایط مالی کسب وکارتان دنبال کنید:
* یک برنامه سود تدوین کنید.

* یک طرح جریان نقدی تدوین کنید.
* هر ماه سوابق مالی را با هر دو طرح مقایسه کنید.

* اگر موردی طبق برنامه پیش نمی رود، فورا اقدام کنید.

یک برنامه سودآور تهیه کنید2

این چهار گام را برای برنامه ریزی و رصد شرایط مالی کسب وکارتان دنبال کنید:
* یک برنامه سود تدوین کنید.

* یک طرح جریان نقدی تدوین کنید.
* هر ماه سوابق مالی را با هر دو طرح مقایسه کنید.

* اگر موردی طبق برنامه پیش نمی رود، فورا اقدام کنید.

=_ فروشهزینهسود

سـود مبلغـی اسـت کـه پس از کسـر هزینه ها از کل فروش کسـب وکارتـان باقی می ماند. بـا این اوصاف پیـش از تدوین 
برنامـه ای سـودآور می بایسـت برنامه فروش و هزینه کسـب وکارتـان را تدوین کنید. 

1-2 برنامه فروش
برنامـه فـروش نشـان می دهد که کسـب وکار شـما ماهانه چه میزان فروش خواهد داشـت. هنگام تدویـن برنامه بازاریابی 
)فصـل 4 را مشـاهده کنیـد( قیمـت محصول یا خدمـت و همچنین حجم فروش ماهانـه هر یک را برآورد کـرده اید. حال 

می بایسـت از آن اطلاعات برای تدوین برنامه فروش اسـتفاده نمایید. 



پاکبانان شهر سبز
جان به ترتیب زیر برنامه فروشی برای پاکبانان شهر سبز تدوین کرد:

پاکبانـان شـهر سـبز در آوریـل کار خـود را آغاز کرده اسـت با ایـن حال راه انـدازی کارخانه پیش از آنکـه بتواند محصولی 
قابـل عرضـه بـه مشـتریان تولیـد کند، 2 ماه طول می کشـد. آن ها فـروش خود را در ماه ژوئن شـروع می کننـد. بنابراین 
پویـا تصمیـم گرفـت تـا برنامـه ای از ژوئـن تا دسـامبر تدوین کنـد. قیمت فـروش و حجم فـروش هر یـک از محصولات 
از برنامـه بازاریابـی برداشـته شـد. آن هـا ارزش فـروش هـر یـک از محصـولات در ماه را بـا ضرب قیمت فـروش در حجم 
فروش در آن ماه محاسـبه کردند. سـپس ارزش فروش دو محصول را برای محاسـبه کل فروش کسـب وکار جمع کردند.
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مجموعدسامبرجزئیاتمحصول نوامبر اکتبر سپتامبرآگوستجولایجون

قیمت فروش

ارزش فروش )1(

حجم فروش
محصول 1:

کود فراارگانیک:
 فروش مستقیم

 محصول 2:
کود فراارگانیک:
خرده فروشی

 محصول 3:
کود ارگانیک:

 فروش مستقیم

محصول 4:
کود ارگانیک:
خرده فروشی

کل ارزش فروش

 )1( + )2( + )3( + )4(  =  )5(  

قیمت فروش

ارزش فروش )2(

حجم فروش

قیمت فروش

ارزش فروش )3(

حجم فروش

قیمت فروش

ارزش فروش )4(

حجم فروش

99 9 9 9999

1.4007.000 1.400 1.200 4807208001.000

12.60063.000 12.600 10.800 4.3206.4807.2009.000

88 8 8 8888

9207.000 800 680 1.6002.000400600

7.36056.000 6.400 5.440 12.80016.0003.2004.800

14.3814.38 14.38 14.38 14.3814.3814.3814.38

1.8008.400 1.600 1.400 6008001.0001.200

25.884120.792 23.008 20.132 8.62811.50414.38017.256

1313 13 13 13131313

1.2008.400 1.000 800 2.0002.400400600

15.600109.200 13.000 10.400 26.00031.2005.2007.800

61.444348.992 55.008 46.772 51.74865.18429.98038.856
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پاکبانان شهر سبز
جـان تصمیـم گرفـت تا جایی که می تواند بفروشـد، تولید کند. بنابراین حجم تولیـد مانند حجم فروش خواهد بـود. او ردیف 

"حجم تولید" در برنامه هزینه خود را تکمیل کرد. سـپس هزینه کسـب وکارش را بررسـی کرد و اطلاعات زیر را یافت:

* هزینه متغیر برای یک کیسه کود فراارگانیک 6.05 دلار است.
* هزینه متغیر برای یک کیسه کود ارگانیک 10 دلار است.

* هزینه ثابت کل ماهانه کسب وکار 8.964 دلار است.

برنامه هزینه برای پاکبانان شهر سبز در صفحه بعد نشان داده شده است.

2-2 برنامه هزینه یابی

برنامـه هزینـه یابـی هزینـه ماهیانه کسـب وکارتان را نشـان مـی دهد. بـرای تدوین چنیـن برنامه ای به هزینـه متغیر هر 
واحـد محصـول و هزینـه ثابت کل ماهیانه کسـب وکارتـان نیاز دارید که هنـگام هزینه یابی محصولتان، اعـم از خدمت یا 
کالا، قابـل دسـتیابی اسـت. عالوه براین ضروری اسـت کـه بدانید کسـب وکارتان در ماه چـه تعداد کالا تولیـد یا خدمت 

ارائـه مـی کنـد. این مهم را مـی تـوان از برنامه فروش به دسـت آورد.

نکته

اگـر یـک ارائـه کننـده خدمـت باشـید و یـا کسـب وکارتان محصـول نهایـی را انبـار نکند حجـم تولید      
مـی توانـد معـادل حجم فروش برآورد شـده باشـد. با این حال مـی توانید دلایلی چون مقـرون به صرفه 

بـودن برای میـزان تولید با فروش داشـته باشـید.
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مجموعدسامبرجزئیاتمحصول نوامبر اکتبر سپتامبرآگوستجولایجون

حجم تولید )1(

هزینه متغیر
کود فراارگانیک به ازای هر مورد )$()2(

کود ارگانیک

هزینه متغیر
 کل کسب وکار )$(

)3( + )6( = )7(

کل هزینه
 )7( + )8( = )9( 

2.32014.000 2.200 1.880 2.0802.7201.2001.600

6.056.05 6.05 6.05 6.056.056.056.05

14.03684.700 13.310 11.374 12.58416.4567.2609.680

300016.800 2.600 2.200 2.6003.2001.4001.800

1010 10 10 10101010

30.000168.000 26.000 22.000 26.00032.00014.00018.000

44.036252.700 39.310 33.374 38.58448.45621.26027.680

8.96462.748 8.964 8.964 8.9648.9648.9648.964

53.000315.448 48.274 42.338 47.54857.42030.22436.674
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هزینه متغیر کل )$(
 )1( * )2( = )3( 

حجم تولید )4(

هزینه متغیر
 به ازای هر مورد )$()5(

هزینه متغیر کل )$(
 )4( * )5( = )6( 

هزینه ثابت کل )$( )8(



2-3 برنامه سود
یک برنامه سود نشان می دهد که کسب وکار شما احتمالا هر ماه سود خواهد داشت. این گام ها را دنبال کنید:

1. از برنامه فروش و برنامه هزینه خود اطلاعات استخراج کنید.
2. اطلاعات مذکور را در فرم برنامه سود یادداشت کنید.

3. محاسـبات را در فـرم برنامـه سـود انجـام دهیـد تـا سـود ناخالـص و خالـص احتمالی کسـب وکارتـان را در سـال اول 
مشـخص کنید.

ایـن برنامـه باید نشـان دهد که کسـب وکار شـما بـه اندازه کافی سـود ایجاد می کند تـا در صورت بروز اشـتباه کار پیش 
برود. به عنـوان مثال:

* فروش شما کمتر از حد انتظار باشد
* خرابی دستگاه ها
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97 فصل دهم؛ برنامه ریزی مالی

مجموعدسامبرجزئیات نوامبر اکتبر سپتامبرآگوستجولایجون

کل فروش )1(

هزینه متغیر کل )2(

61.444348.992 55.008 46.772 51.74865.18429.98038.856

44.036252.700 39.310 33.374 38.58448.45621.26027.680

17.40896.292 15.698 	13.398 13.16416.7288.72011.176

8.96462.748 8.964 8.964 8.9648.9648.9648.964

8.44433.544 6.734 4.434 4.2007.7642442.212

سود ناخلص
 )1( - )2( = )3(

هزینه ثابت کل )4(

سود خالص
  )3( - )4( = )5(

پاکبانان شهر سبز
برنامه زیر برنامه سود تکمیل شده ای است که جان برای پاکبانان شهر سبز تدوین کرده است.



مجموعجزئیات جون می آوریلمارسفوریهژانویه

کل فروش )1(

هزینه متغیر کل )2(

130.000 32.500 32.500 6.50013.00019.50026.000

92.000 23.0000 23.000 4.6009.20013.80018.400

38.000 9.500 9.500 1.9003.8005.7007.600

20.712 3.452 3.452 3.4523.4523.4523.452

17.288 6.048 6.048 1.5523482.2484.148

سود ناخلص
 )1( - )2( = )3(

هزینه ثابت کل )4(

سود خالص
  )3( - )4( = )5( 

کیسه های پارچه ای گلبن 

سارا مراحل مشابهی را پیگیری کرد و برنامه سود کیسه های پارچه ای گلبن برای شش ماه را به ترتیب زیر تدوین کرد:

سـود خالص در آگوسـت منفی اسـت. این مهم با ارقام داخل پرانتز نشـان داده شـده اسـت که بدین معناسـت پاکبانان شـهر 
سـبز در این ماه متحمل ضرر شـده اسـت. به جهت فروش پایین در آگوسـت سـود ناخالص هزینه ثابت را پوشـش نمی دهد. 
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99 فصل دهم؛ برنامه ریزی مالی

نکته

حـال مراحـل مشـابهی را جهت تدوین برنامه فروش، برنامه هزینه و برنامه سـود برای سـال اول کسـب 
وکارتـان طـی کنید. )رجوع شـود بـه بخش هـای 1-7، 2-7 و 3-7 در ضمیمه طرح کسـب وکار(

برنامـه جریـان نقـدی یک پیش بینـی از میزان جریان نقـدی ورودی و خروجی ماهانه یک کسـب وکار اسـت. این برنامه 
بـه شـما کمک می کند تا مطمئن شـوید که کسـب وکار شـما هیـچ وقت بدون نقدینگـی نخواهد بـود. دلایلی متعددی 

وجـود دارد که کسـب وکار شـما مـی تواند با کمبود نقدینگی روبرو شـود. به عنـوان مثال:

* مـی بایسـت پیـش از فـروش چیـزی تجهیـزات و مـواد خام خریـداری کنید. ایـن بدین معنی اسـت که پـول پیش از 
ورود، در قالـب هزینـه از کسـب وکار خارج می شـود. 

* اگر به مشتریان خود حساب اعتباری تخصیص دهید دریافتی آنی نخواهید داشت.

یک طرح جریان نقدی تدوین کنید2



کیسه های پارچه ای گلبن 

سارا برنامه جریان نقدی برای شش ماه اول سال را تدوین کرد.

جونماه می آوریلمارسفوریهژانویه

1. میزان نقدینگی در ماه 
اول راه اندازی کسب وکار 

2. نقدینگی به دست آمده 
از فروش نقد

35.150 24.260 15.0002.9908.18015.270

32.500 32.500 6.50013.00019.50026.000

32.500 32.500 6.50013.00019.50026.000

3. نقدینگی به دست آمده 
از فروش اعتباری

4. دیگر معابر ورود نقدینگی

5. کل نقدینگی ورودی

6. خرید محصولات

7. پرداخت حقوق

23.000 18.400 4.6009.20013.800

990 990 990990990990

8.300

2.220 2.220 9.2202.2202.2202.220

8. خرید تجهیزات

9. پرداخت اجاره ای

10. دیگر روش های پرداخت

26.210 21.610 18.5107.81012.41017.010

41.440 35.150 2.9908.18015.27024.260

11.مجموع نقدینگی خروجی

12. نقدینگی پایان ماه
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ب وکار
نقدینگی واردشده به کس

ب وکار
نقدینگی خارج شده از کس



جهـت تدویـن برنامـه جریـان نقـدی این دوازده گام را طـی کنید. گام های 2 تـا 5 برای نقدینگـی ورودی و گام های 6 تا 
11 بـرای نقدینگـی خروجـی اسـت. به هـر گام که مربوط به مـاه ژانویه اسـت توجه کنید.

گام 1- نقدینگـی )پـول نقـد( در ابتـدای مـاه: مقـدار پول نقدی اسـت که سـارا در اختیـار دارد. علاوه بر مقـدار پولی که 
انتظار داشـت هنگام راه اندازی کسـب وکارش در حسـاب بانکی داشـته باشـد. 

گام 2- نقدینگـی حاصـل از فروش نقدی: این پول نقدی اسـت که سـارا از مشـتریانش برای فروش در مـاه ژانویه دریافت 
مـی کنـد. بـرای یافتـن پیش‌بینی فروش نقـدی در ژانویه، به طرح فروش کیسـه های پارچـه‌ای گلبن نگاه کنید.

گام 3- نقدینگـی حاصـل از فـروش اعتبـاری: مقـدار پـول نقـدی اسـت که کسـب وکار می تواند انتظار داشـته باشـد در 
طـول مـاه از مشـتریان اعتبـاری خـود دریافت کند. سـارا بخـش مربوطه را خالی گذاشـت چـون فروش اعتبـاری ندارند.

گام 4- دیگر منابع درآمدی: مقدار پولی که سارا پیش بینی کرده بود از منابعی چون قرض دادن به دست خواهد آورد. 

گام 5- نقدینگی ورودی به کسب وکار: سارا همه مقادیر به دست آمده از گام های دوم تا چهارم را جمع کرد.

گام 6 - خریـد جنـس: سـارا در اولیـن روز مـاه بعـد بـه تامین کننـده اش مبلغ مـورد نظـر را پرداخت می کـرد. بنابراین 
کالای خریـداری شـده در ژانویـه را در فوریـه پرداخـت مـی کـرد. سـارا مبلغ ژانویـه را در ردیف فوریه نوشـت. 

گام 7- پرداخت حقوق: سارا مقادیر مربوط به دستمزدها را از برنامه هزینه ها و نیازمندی های پرسنل استخراج کرد. 

گام 8- خرید تجهیزات: وسـایل و یراق مورد نیاز برای کیسـه های پارچه ای گلبن می بایسـت در طول ژانویه خریداری شـوند. 
سـارا مقداری که باید پرداخت کند را یادداشـت کرد. او این مقدار را در فرم هزینه های ثابت کسـب وکارش پیدا کرد. 

گام 9- بازپداخـت وام: سـارا از دوسـتانش وام کـم بهـره دریافـت مـی کنـد و البتـه برنامه ریزی کرده اسـت تـا از جولای 
بازپرداخـت آن هـا را آغـاز کند. 

گام 10-  دیگـر پرداختـی هـا: سـارا عالوه بـر پرداخـت 2220 دلار در ژانویـه )برای اجاره، شـارژ آب و بـرق، حمل و نقل 
و مـوارد متفرقـه( ضـروری اسـت دو مـاه اجـاره بهـای شـرکت بـه مبلـغ 4000 دلار را پس انـداز کنـد. او همچنین دیگر 
مخارجـش چـون 2000 دلار بـرای دکوراسـیون فروشـگاه، 600 دلار بـرای بیمـه و 400 دلار بـرای هزینـه بازاریابـی را 

یادداشـت کـرد. محاسـبه این هزینـه بدین تریب اسـت: 

$400 + $600 + $2.000 + $4.000 + $2.220 = $9.220 

گام 11- نقدینگـی خروجـی از کسـب وکار: همـه مبالغ خروجی از گام های 6 تـا 10 را جمع کنید. این میزان کل مبلغی 
اسـت که شـرکت کیسـه های پارچه ای گلبـن در طول ژانویـه پرداخت می کند. 

گام 12- نقدینگی در پایان ماه:

نقدینگی پایان ماه = نقدینگی خروجی از کسب وکار -  نقدینگی در ابتدای ماه + نقدینگی ورودی به کسب وکار   
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پاکبانان شهر سبز
جـان و مـری در پاکبانـان شـهر سـبز، طـرح جریان نقدی برای سـال اول کسـب وکارشـان را تدوین کردنـد. آن ها در آوریل شـروع بـه کار خواهند کـرد از این رو برنامه جریان نقدی شـان به 

ترتیب زیـر خواهد بود:

آگوستماه جولای جونمیآوریل

1. میزان نقدینگی در ماه 
اول راه اندازی کسب وکار 

2. نقدینگی به دست آمده 
از فروش نقد

11.922 4.164 47.2005.750700

38.856 29.980 51.74865.184

38.856 29.980 0051.74865.184

3. نقدینگی به دست آمده 
از فروش اعتباری

4. دیگر معابر ورود نقدینگی

5.کل نقدینگی ورودی

6. خرید محصولات

7. پرداخت حقوق

27.680 21.260 38.58448.456

3.850 3.850 3.8503.8503.8503.850

30.000

4.600 4.400 7.6002.6004.4505.120

8. خرید تجهیزات

9. پرداخت اجاره ای

10. دیگر روش های پرداخت

36.130 29.510 41.4506.45046.88457.426

15.118 12.392 5.7507004.16411.922

11.مجموع نقدینگی خروجی

12. نقدینگی پایان ماه

ب وکار
نقدینگی واردشده به کس

دسامبر نوامبر اکتبرسپتامبر

27.514 20.266 12.39215.118

61.444 46.77255.008

61.444 46.77255.008

44.036 33.37439.310

3.850 3.8503.850

4.400 4.4004.600

52.286 41.62447.760

36.672 20.26627.514

ب وکار
نقدینگی خارج شده از کس
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آگوستماه جولای جونمیآوریل

1. میزان نقدینگی در ماه 
اول راه اندازی کسب وکار 

2.نقدینگی به دست آمده 
از فروش نقد

12.922 6.164 47.2005.7502.300

38.856 29.980 51.74865.184

3.000

38.856 29.980 03.00051.74865.184

3.نقدینگی به دست آمده 
از فروش اعتباری

4.دیگر معابر ورود نقدینگی

5.کل نقدینگی ورودی

6.خرید محصولات

7.پرداخت حقوق

27.680 21.260 38.58448.456

3.850 3.850 3.8503.8503.8503.850

30.000

1.000 1.0001.000

4.600 4.400 7.6002.6004.4505.120

8.خرید تجهیزات

9.پرداخت اجاره ای

10.دیگر روش های پرداخت

36.130 30.510 41.4506.45047.88458.426

15.118 12.392 5.7502.3006.16412.922

11.مجموع نقدینگی خروجی

12. نقدینگی پایان ماه

دسامبر نوامبر اکتبرسپتامبر

27.514 20.266 12.39215.118

61.444 46.77255.008

61.444 46.77255.008

44.036 33.37439.310

3.850 3.8503.850

4.400 4.4004.600

52.286 41.62447.760

36.672 20.26627.514
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برنامـه جریـان نقـدی نشـان مـی دهد که در پایان ماه می شـرکت پاکبانان شـهر سـبز جریان نقدی منفی خواهد داشـت. این بدان معنی اسـت که کسـب وکار مذکـور بدون نقدینگی 
خواهـد مانـد. همچنیـن میـزان وجـه نقـد در دیگـر ماه های سـال نیز بسـیار پاییـن خواهد بود. بـا این اوصـاف راه اندازی یـک کسـب وکار آن هم با سـطح پایینـی از نقدینگی چندان 
مطمئـن نیسـت. در چنیـن شـرایطی جـان بـه اخـذ 3000 دلار وام کـم بهـره از دوسـتانش در مـاه مـی و بازپرداخـت آن از ژانویه فکر می کـرد. اگـر او بتواند طرح خـود را عملی کند 

برنامـه جریان نقدی پاکبانان شـهر سـبز چنیـن خواهد بود:
ب وکار

نقدینگی واردشده به کس
ب وکار

نقدینگی خارج شده از کس



فعالیت شماره 27 حـال مراحـل مشـابهی را جهـت تکمیل بخـش 4-7 "برنامـه جریان نقدی" منـدرج در 
ضمیمـه طـرح تجاری طـی کنید.

در فصل دهم آموختید که:
* وقتـی کسـب وکار خـود را راه انـدازی کردید می بایسـت مطمئن شـوید که پیش از دسـتیابی به درآمـد، به حد کفایت 
از نقدینگـی برخورداریـد تـا بـدون نقدینگی نباشـید. به همین دلیل می بایسـت بـه ترتیبی برنامه ریزی کنید که کسـب 

وکارتـان صرفا به سـود نرسـد بلکه آن قدری نقدینگی داشـته باشـید کـه بتوانید امور را رتـق و فتق کنید. 
* در طول چند ماه ابتدایی امر، کسـب وکار تازه تاسـیس شـما بسـیار آسـیب پذیر اسـت از این رو می بایسـت تامین مالی 

درسـتی صورت بگیرد. به منظور برنامه ریزی و ارزیابی شـرایط مالی کسـب وکارتان می بایسـت:
   برنامه سود تدوین کنید.

   برنامه جریان نقدی تدوین کنید.
   پس از آغاز کار، کسب وکارتان را ماهانه با هر دو برنامه مقایسه کنید.  

ا   گر موردی طبق برنامه پیش نرفت فورا اقدام کنید.
*  سـود مقـدار پولـی اسـت کـه پس از کسـر همـه هزینه های کسـب وکارتان از مقـدار فروش کل به دسـت مـی آید. از 

ایـن رو پیـش از تدویـن برنامـه سـود می بایسـت برنامه فـروش و برنامه هزینه کسـب وکارتـان را تدوین کنید.
* برنامـه جریـان نقـدی یـک پیش بینی اسـت که نشـان می دهـد ماهیانه انتظـار ورود و خـروج چه مقـدار نقدینگی به 

کسـب وکارتـان را داریـد. ایـن برنامه به شـما کمـک می کند که مطمئن شـوید بـدون نقدینگـی نخواهید ماند.

چکیده فصل
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 سرمایه اولیه مورد نیازفصل یازدهم

105 فصل یازدهم؛ سرمایه اولیه مورد نیاز

ضـروری اسـت کـه پیـش از راه اندازی کسـب وکارتان بدانید که چه میزان سـرمایه اولیـه نیاز داریـد و آن را از کجا تامین 
خواهید کرد. مشـخصا سـرمایه اولیه را برای این دو مورد نیاز خواهید داشـت:

* سرمایه گذاری ثابت
* سرمایه در گردش

برنامه ریزی مالی چیست؟1

سرمایه ثابت شامل هزینه خرید ابزارآلات گران قیمت کسب وکار است که برای بلندمدت مورد استفاده قرار خواهند گرفت.

سرمایه ثابت می تواند به دو بخش تقسیم بندی شود:
* محل کسب وکار 

* تجهیزات

محل کسب وکار 
متراژ و موقعیت مکانی کسب وکارتان به نوع کسب وکار بستگی دارد.

فعالیت شماره 28 بـا تعییـن ویژگـی های مربوطه در جـدول زیر عوامل مهم در انتخاب محل کسـب وکارتان 
را رتبـه بنـدی کنیـد. همچنین در صـورت نیاز عوامل دیگر را بـه آن ها اضافه کنید.

غیرمهمعامل مهم

متراژ ملک

احتمال توسعه کسب وکار 

تناسب چیدمان با نوع کسب وکار



وقتی دانستید به چه نوع ملکی نیاز دارید ضروری است تصمیم بگیرید که:
* ملکی را بسازید

* ملکی خریداری کنید
* ملکی اجاره کنید

* کسب وکارتان را در منزل راه اندازی کنید

سـاخت یـا خریـد ملک خودتان: اگر کسـب وکار شـما نیـاز به الزامات خاصی برای سـاختمان یا محـل آن دارد، سـاخت یا خرید 
ملـک خودتـان مـی توانـد بهترین گزینه باشـد. با این حال این گزینه سـرمایه قابل توجهی نیـاز دارد و اغلب زمان بـر خواهد بود. 

اجـاره ملـک کسـب وکار: به نسـبت خرید یا سـاخت هزینه کمتـری در پی خواهد داشـت. همچنین قدرت مانور بیشـتری 
خواهیـد داشـت چـون مـی توانید راحـت تر موقعیت مکانی خـود را تغییر دهید. بـا این حال اجـاره کردن به انـدازه صاحب 

ملک بودن امن نیسـت. 

اداره کسـب وکار در منـزل: ایـن مـورد آشـکارا کـم هزینـه ترین گزینه اسـت. این گزینه می تواند انتخابی مناسـب تا رسـیدن 
کسـب وکار به سـودآوری و موفقیت باشـد. با این حال تفکیک مسـائل کسـب وکار از مسـائل خانوادگی می تواند سخت باشد.

فعالیت شماره 29 تصمیم بگیرید که به چه نوع ملکی برای کسب وکارتان نیاز دارید:

من:

ملکی خواهم ساخت

می خرم

به دلایلی چون:

........................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................

اجاره می کنم

کسب وکارم را در منزل راه اندازی می کنم
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نکته

اگـر تصمیـم حـال حاضر شـما با آنچـه پیـش از آن در مورد موقعیت کسـب وکارتـان در بخش مربوطه 
در برنامـه بازاریابـی منـدرج در ضمیمـه طـرح تجاری یادداشـت کردید، متفـاوت بـود اصلاحش کنید. 
چنانچـه ملـک جدیـد هزینـه هـای دیگری برای شـما ایجـاد کرد به فـرم هزینـه ثابت مراجعـه کرده و 

ارقـام متناظـر را ویرایش کنید. 

تجهیزات
خریـد تجهیـزات مـی تواند به سـرمایه گذاری قابل توجهی نیاز داشـته باشـد. از این رو بجای خرید تجهیـزات در مواردی 
مـی توانیـد تجهیـزات را بـرای مـدت مشـخصی اجـاره و هزینه مربوطـه را به صـورت ماهانـه پرداخت کنید. بـه هر حال 
مقایسـه سـود و زیـان خریـد یا اجـازه تجهیزات مورد نیـاز ضروری اسـت. اگر تصمیم به اجـاره تجهیـزات گرفتید نیازی 
نیسـت هزینـه مربـوط به تجهیـزات جدید را به مقدار سـرمایه اولیه مورد نیـاز اضافه کنید با این حال می بایسـت مقادیر 

مربـوط بـه اجاره را برای محاسـبه سـرمایه در گردش مدنظر قـرار دهید. 

به چه میزان سرمایه در گردش نیاز دارید؟2

سـرمایه در گـردش مبلغـی اسـت که می بایسـت بـرای هزینه هـای برآمده از کسـب وکارتـان هنگام تولیـد پرداخت کنید. 
برخـی کسـب وکارهـا بـه سـرمایه در گردش مکفـی جهت پوشـش هزینه های چنـد ماه یا حتی یک سـال و بیشـتر خود 
نیـاز دارنـد. مـی بایسـت بـرآورد کنیـد چه میزان طول می کشـد تـا آنکه کسـب وکارتان جریـان های درآمـد مکفی جهت 
پوشـش هزینـه هـای جاری را داشـته باشـد. به ترتیبـی برنامه ریزی کنید تـا مقداری بیش از سـرمایه در گـردش مورد نیاز 

در اختیار داشـته باشید. 

به سرمایه در گردش جهت پوشش این دست هزینه ها نیاز دارید:
* انبارکردن مواد خام و محصولات نهایی

* تبلیغات
* حقوق و دستمزد

* اجاره
* بیمه

* پرداخت وام
* دیگر هزینه ها
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کیسه های پارچه ای گلبن 

سـارا بسـیار تالش کـرد تا بـرآورد دقیقـی از میـزان سـرمایه مورد 
نیـازش برای کیسـه هـای پارچـه ای گلبن به دسـت بیـاورد. او باور 
دارد کـه تنهـا سـه ماه طول می کشـد تا نقدینگی حاصـل از فروش 

بـه حـدی برسـد که کفاف هزینـه هـای ماهیانـه اش را بدهد.  

سرمایه اولیه مورد نیاز

برای یک دوره سه ماهه )از ژانویه تا مارس( )واحد: $(

سرمایه گذاری ها
ملک کسب وکار 

ساخت یا خرید ملک
تغییر یا بازسازی ملک

تجهیزات
اسباب و اثاثیه

سرمایه در گردش
انبارکردن مواد خام یا محصول نهایی

بازاریابی
حقوق و دستمزد )990 دلار برای هر ماه(

اجاره سه ماه
 )2000 دلار برای هر ماه( و دو ماه پس اندازه )اجاره برای 5 ماه است شامل دو ماه ودیعه(

اخذ جواز کسب 
شارژ آب و برق

بیمه 
سایر هزینه ها )مانند لوازم تحریر، مواد مصرفی و ...(

کل سرمایه اولیه مورد نیاز

فروشگاه اجاره ای برای 
نمایش محصولات 
بازسازی خواهد شد

سارا در نظر دارد برای 
کسب وکارش اسباب و 

اثاثیه تهیه کند

اجاره به مدت پنج ماه 
است که شامل دو ماه 

سپرده می شود.

سایر هزینه ها مانند 
لوازم التحریر، مواد 

مصرفی و غیره

0
2000

8.300

13.800
600

2.970
1000

0
300
600
360

10.300

28.630
38.930
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کیسه های پارچه ای گلبن 

جـان و مـری میزان سـرمایه اولیه مورد نیـاز برای راه اندازی کسـب 
وکارشـان را بـرآورد کردنـد. آن ها در نظر دارند فعالیتشـان را در ماه 
آوریـل آغاز کنند. بر اسـاس بـرآورد جان و مری دو ماه طول می کشـد 
تا نقدینگی حاصل از فروش کل، مخارج ایشـان را پوشـش دهد. در 

ادامـه برآورد ایشـان را مشـاهده خواهید کرد:

سرمایه اولیه مورد نیاز

برای یک دوره دو ماهه )اآوریل و می( )واحد: $(

سرمایه گذاری ها
ملک کسب وکار 

ساخت یا خرید ملک
تغییر یا بازسازی ملک

تجهیزات
ماشین و ابزار آلات

اسباب و اثاثیه

سرمایه در گردش
انبار کردن مواد خام یا محصول نهایی

جواز کسب
هزینه بازاریابی

حقوق و دستمزد )3.850 دلار برای هر ماه(
اجاره 

هزینه ارزیابی محیط زیستی
شارژ آب و برق

موارد اضطراری )30 % سرمایه در گردش(
کل سرمایه اولیه مورد نیاز

جان و مری تا زمان آغاز 
به کار مواد خام را انبار 

نخواهند کرد

)برای 4 ماه شامل دو 
ماه ودیعه( 

)کسب وکارهای نوپا کمتر 
احتمال دارد از بانک ها 
یا منابع دیگر نقدینگی 

اضطراری دریافت کنند مگر 
آنکه از سابقه اعتباری خوبی 
برخوردار باشند. با این اوصاف 
مهم است تا بودجه ای برای 
موارد ضروری و غیرمترقبه 

اختصاص دهید.(

0
0

28.000
2.000

0
600
200

7.700
8.000
600
200

5.000
52.300

30.000

22.300
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نکته

بـه بخـش 8؛ "سـرمایه اولیـه موردنیـاز" در ضمیمه طرح تجـاری بازگردید تا مقدار سـرمایه مـورد نیاز 
جهـت سـرمایه گذاری اولیـه و البته سـرمایه در گردش را محاسـبه کنید. 

در فصل یازدهم آموختید که:
سرمایه اولیه مبلغی است که برای راه اندازی کسب وکارتان نیاز دارید. شما به سرمایه برای این موارد نیاز دارید:

* سرمایه ثابت
* سرمایه در گردش

سـرمایه ثابـت دارایـی اسـت کـه بـرای کسـب وکار خریـداری کـرده اید. سـرمایه ثابت گـران قیمت اسـت و بـرای مدت 
طولانـی مـورد اسـتفاده کسـب وکار خواهـد بود. خرید یا اجـاره ملک و تجهیزات برای اکثر کسـب وکارها سـرمایه گذاری 

ضروری محسـوب می شـوند. 
متکـی بـر ضروریـات خـود و سـرمایه اولیه موجود مـی توانید تصمیم بگیرید که ملک مورد نظر را بسـازید یـا اجاره کنید 

و یـا حتی کسـب وکارتـان را در منزل مدیریت کنید. 
بـه صـورت طبیعـی کسـب وکارتـان را بـرای مدتـی به ترتیبـی بایـد اداره کنید تـا زمانی کـه نقدینگی حاصـل از فروش 
وارد کسـب وکار شـده و هزینه ها را پوشـش دهد. وقتی کسـب وکارتان راه اندازی شـد جهت خرید مواد اولیه، پرداخت 
حقـوق، اجـاره بهـا، شـارژ آب، بـرق و ... بـه سـرمایه اولیـه نیاز خواهید داشـت. سـرمایه در گـردش پولی اسـت که صرف 

همیـن موارد خواهد شـد. 
شما به سرمایه در گردش نیاز دارید تا این مخارج را پوشش دهید:

   انبارکردن مواد خام و محصول نهایی
   تبلیغات

   حقوق و دستمزد
   اجاره بها

   بیمه
   قسط وام

   مخارج متفرقه
مـی بایسـت سـرمایه در گـردش مـورد نیـاز خود را محاسـبه کنیـد. این مبلغ بـه این مهم کـه چه میزان طول می کشـد 

تـا پـول حاصـل از فـروش به کسـب وکار  بازگـردد و اینکه چه میـزان موجودی کالا و مـواد نیاز دارید، بسـتگی دارد.

چکیده فصل

110 فصل یازدهم؛ سرمایه اولیه مورد نیاز



 اشکال و منابع تامین سرمایه اولیهفصل دوازدهم

111 فصل دوازدهم؛ منابع اولیه سرمایه راه اندازی کسب وکار

هـر زمـان سـرمایه اولیـه مورد نیاز برای کسـب وکارتان را محاسـبه کردید پرسـش بعـدی این خواهد بود کـه از کجا این 
مبلـغ را تهیـه خواهید کـرد؟ مهم ترین انواع سـرمایه اولیه به قرار زیر هسـتند:

* آورده سهامداران
* وام یا قرض

آورده سهامداران1

حقوق صاحبان سـهام یا مشـارکت مالکان برای راه اندازی کسـب وکار، آورده شـخصی اسـت که در کسـب وکار گذاشـته 
مـی شـود. پـس انداز یـک کارآفرین می تواند منبع محتمل سـهام مالک باشـد. کارآفرینان می توانند از حسـاب های پس 
انـداز خـود برای تامین بخشـی یا همه مبلغ مورد نیاز برای راه انداری کسـب وکارشـان اسـتفاده کنند. پـس اندازهایی که 
کارآفرینـان نمـی خواهنـد در کسـب وکاری سـرمایه گـذاری کنند، می‌توانـد به عنوان وثیقه نقدی برای وام باشـد. سـهام 
مالـک، سـرمایه در ریسـک نامیـده می شـود به این جهت که ایشـان روی سـرمایه خود در کسـب وکار ریسـک کـرده اند. 
فارغ از شـکل کسـب وکاری که آغاز خواهید کرد می بایسـت بخشـی از پول خود را سـرمایه گذاری کنید. اگر پول کافی 
نداشـته باشـید می توانید به شـریک یا شـرکایی که علاقمند به سـرمایه گذاری در کسـب وکارتان هسـتند، بیاندیشـید. 
شـریک شـما نباید بیش از 50 درصد سـهام کسـب وکارتان را در اختیار داشـته باشـد. در حقیقت اگر کمتر از 50 درصد 

سـهم داشـته باشـید قدرت تصمیم گیری برای کسـب وکارتان را از دسـت خواهید داد. 11

وام2

در دنیـای کسـب وکار مـی بایسـت مبالغـی کـه قرض گرفته ایـد را بازپرداخـت کنید و محتملا بهـره آن را هـم بپردازید. 
بسـته بـه توافـق بـا وام دهنـده، مـی توانید وام را بـه صورت اقسـاط یا یکجـا بازپرداخت کنید. اگـر وام را از یک موسسـه 

اخـذ کرده باشـید بـا دو مورد عمـده روبرو خواهید شـد:
1. نهادهای مالی عموما طرح تجاری شـفافی شـامل ایده کسـب وکار که قابل باور و البته امکان پذیر باشـد، مطالبه می کنند. 

یـک طـرح تجـاری مبهم مـی تواند تاثیر بدی بر روی کارشـناس مربوطه بـرای موافقت با پرداخـت وام بگذارد. 
2. موسسـات مالـی جهـت اطمینـان از بازپرداخـت وام، وثیقـه مطالبـه خواهنـد کـرد. بـه بیانـی روشـن تر اگـر از عهده 
بازپرداخـت وام برنیاییـد، نهـاد مربوطـه حـق تصـرف و مالکیت وثیقه را خواهد داشـت. تجهیزات و ماشـین آلات کسـب 
وکارتـان نیـز مـی تواننـد به عنـوان وثیقه مورد اسـتفاده قـرار بگیرند. اگر مالـک هیچ یک از این موارد نباشـید مـی توانید 
منـزل خـود یـا یکـی از بسـتگانتان را بـه عنـوان وثیـه بگذاریـد. روشـن اسـت کـه ایـن اقـدام ریسـک بزرگی اسـت که          

مـی بایسـت به ابعـاد مختلف آن اندیشـید. 

11 - البتـه ایـن مهـم بـا توجـه بـه قوانیـن تجارت در کشـورهای مختلـف می توانـد متفاوت باشـد. مثلا بر اسـاس قانون 
تجـارت ایـران در شـرکت هـای سـهامی خاص اگر 34 درصد سـهم داشـته باشـید می توانیـد دیگران یعنـی صاحبین 66 

درصـد سـهام شـرکت را از اکثریـت انداختـه و بـه ایـن ترتیب جـز با اجمـاع عمومی امکان تصمیـم گیری وجـود ندارد.



فعالیت شماره 31 فرم زیر به شما کمک می کند تا برای تعیین وثیقه تصمیم بگیرید:

جزئیاتنوع وثیقه بررسی کنید که آیا برای شما 
مناسب است یا خیر

سپرده ثابت

زمین و ملک

سهام

پیـش از ایـن گفتیـم کـه بـرای راه اندازی کسـب وکارتان ممکن اسـت به وام نیـاز پیدا کنیـد. در این جا منابعـی را برای 
درخواسـت وام فهرسـت کرده ایم:

بانـک هـا: بسـیاری از بانک ها بخشـی را جهت تخصیص وام به کسـب وکارهـای کوچک تخصیص داده اند. بـرای اخذ این 
وام هـا نیازمنـد یک طرح تجاری دقیق و وثیقه هسـتید. 

طـرح هـای اعتبـاری دولـت: بسـیاری از دولـت ها طرح های اعطـای وام بـه کارآفرینان دارند. بـرای این دسـت از وام های 
دولتـی نیـاز بـه وثیقـه نداریـد با ایـن حال مانند بانـک ها در اینجـا هم ارائه طـرح تجاری ضروری اسـت.

 موسسـات تامیـن اعتبـار خـرد: این دسـت نهادهای مالـی بـر روی بازارهایی بـا درآمد کم تمرکـز دارند. این دسـت نهادها 
در مـواردی بـه شـکل بانـک، نهادهـای مالی غیربانکی و یا حتی سـازمان هـای غیرانتفاعی فعالیت می کنند. ایـن نهادها به 
نسـبت بانـک در قبـال مـدارک و وثیقه مـورد نیاز منعطف ترنـد. با این حال میـزان وام پرداختی پایین اسـت بـه ویژه برای 
کسـانی کـه بـرای اولیـن بـار اقـدام به اخذ وام کـرده اند. آن هـا به ندرت وام کسـب وکارهای نوپـا ارائه می دهنـد، اما ممکن 
اسـت سـرمایه را از طریـق سـایر محصولات وام بر اسـاس جریان نقدینگی داخلـی کارآفرین در اختیـار کارآفرین قراردهند.

انجمـن هـای مبتنـی بـر عضویت: برای اینکه بتوانید از این نهادها قرض بگیرید می بایسـت در آن ها عضو شـده و سـهام 
بخریـد. همچنین باید پولی را در حسـاب پس انـداز انجمن واریز کنید.

دیگـر منابـع: ممکـن اسـت بتوانیـد از خانواده یا دوسـتان خـود وام بگیرید. با این حال به یاد داشـته باشـید که اگر کسـب 
وکار شـما بـا شکسـت مواجـه شـود و در بازپرداخـت وام هـا مشـکل داشـته باشـید، روابطتان ممکن اسـت آسـیب ببیند. 
همچنیـن مـی توانیـد از وام دهنـدگان خصوصی وام بگیریـد. اما این وام ها معمولا دارای نرخ بهره بسـیار بالایی هسـتند.وام 
های متعددی وجود دارد که کارآفرینان می توانند از منابع مختلف تهیه کنند. به عنوان مثال وام کسـب وکار، وام مسـکن، 
وام اضطـراری و ... کارآفرینـان مـی بایسـت اطلاعاتـی در مـورد وام و جایـی که می تواننـد آن را اخذ کنند به دسـت آوردند. 

دارایی های کسب وکار
 )چون ماشین آلات و ...(

ضمانت های شخصی
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منبع سرمایه اولیه

سرمایه اولیه مورد نیاز
منابع سرمایه اولیه:

   صاحب سهام
   منابع دیگر:

      وام کم بهره دریافتی از مادر مری

مجموع )می بایست به اندازه سرمایه اولیه مورد نیاز باشد(
وثیقه )در صورت درخواست وام(

منبع سرمایه اولیه

سرمایه اولیه مورد نیاز
منابع سرمایه اولیه:

   صاحب سهام
   منابع دیگر:

       وام کم بهره دریافتی از دوستان

مجموع )می بایست به اندازه سرمایه اولیه مورد نیاز باشد(
وثیقه )در صورت درخواست وام(

کیسه های پارچه ای گلبن

پاکبانان شهر سبز

38.930

28.930

10.000

38.930

52.300

42.300

10.000

52.300
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فعالیت شماره 32 وقتـی منبـع تهیه سـرمایه اولیـه را مشـخص کردید بخـش 1-9 "منبع سـرمایه اولیه" 
در ضمیمـه طـرح تجـاری را تکمیـل کنیـد. اگر تصمیـم دارید بـه عنوان یکـی از منابع 

سـرمایه اولیه قرض بگیرید می بایسـت برنامه بازپرداخت آن را تدوین و در بخش 2-9 "برنامه بازپرداخت وام" در ضمیمه 
طـرح تجاری، یادداشـت کنید. 

در فصل دوازدهم آموختید که:
* می بایسـت تمام سـرمایه اولیه ضروری برای تامین سـرمایه ثابت و سـرمایه در گردش را در اختیار داشـته باشـید. مهم 

ترین اشـکال سـرمایه اولیه از این قرار خواهند بود:
   سهام مالکین

   وام ها
* حقـوق مالکیـت شـما پول خودتان اسـت که در کسـب وکار می گذارید. بـه این حقوق صاحبان سـهام، از آن جهت که 

به عنوان صاحب کسـب وکار با پول خود ریسـک می کنید، سـرمایه در ریسـک گفته می شـود. 
* اگـر پـول کافـی بـرای سـرمایه گذاری در کسـب وکار در اختیار ندارید می بایسـت در فکر پیدا کردن شـریک یا شـرکا 
باشـید که تمایل به شـراکت و سـهامداری در کسـب وکارتان را دارند. با این حال اجازه ندهید شـریک یا شـرکای شـما 
بیـش از 50 درصد سـهام شـرکت را در اختیار داشـته باشـند در غیر ایـن صورت قدرت تصمیم گیری بـرای مدیریت امور 

کسـب وکارتان را نخواهید داشت.  
* ممکـن اسـت بـرای تامیـن سـرمایه اولیـه وام بگیریـد. بـا این تفاسـیر عالوه بر اصل پـول می بایسـت بهـره آن را نیز 

پرداخـت کنیـد. بازپرداخـت وام مـی توانـد یـک جا یـا به صورت قسـطی صـورت بگیرد. 
* منابع مختلفی جهت تهیه وام وجود دارد:

   بانک ها
   طرح های اعتباری دولت

   موسسات مالی خرد
   انجمن های مبتنی بر عضویت

   منابع دیگر )چون دوستان و بستگان(

چکیده فصل
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پرسـش هـای چـک لیسـت زیر را مشـاهده کنیـد. بـرای هر پرسـش یکـی از دو گزینه 
"بلـه" یـا "خیـر" را علامت بزنید. اگر نسـبت به پاسـخ مطمئن نیسـتید گزینـه "خیر" 

را علامـت بزنید. 

1. آیا تصمیم گرفته اید که چه محصول یا خدمتی را خواهید فروخت؟ 

2. می دانید که مشتریانتان چه کسانی خواهند بود؟

3. آیا از مشتریان بالقوه خود پرسیده اید که در مورد خدمت یا محصول پیشنهادی شما چه فکر می کنند؟

4. می دانید که رقبای شما چه کسانی خواهند بود؟

5. می دانید که قیمت محصول یا خدمت رقبای شما چقدر است؟

6. آیا در مورد قیمت خدمت یا محصول خود تصمیم گرفته اید؟

7. آیا محل مناسبی برای کسب وکارتان پیدا کرده اید؟

8. آیا مشخص کرده اید که از چه نوع سیستم توزیعی استفاده خواهید کرد؟

9. آیا تصمیم گرفته اید چه نوع تبلیغاتی انجام دهید؟

10. آیا می دانید تبلیغات شما چه میزان هزینه خواهد داشت؟

11. آیا می دانید به چه نیروی کاری نیاز دارید و باید چه میزان بابت حقوق و مزایای ایشان هزینه کنید؟

12. آیا دستمزد هفتگی برای مدیریت نیازهای اولیه زندگی خود در نظر گرفته اید؟

13. آیا تصمیم گرفته اید که کسب وکارتان چه شکل حقوقی خواهد داشت؟

14. آیا از همه ملزومات حقوقی کسب وکارتان مطلع هستید؟

15.آیا مشخص کرده اید که کسب وکارتان به چه نوع بیمه ای نیاز دارد؟

16. آیا می دانید که بیمه مد نظرتان چه میزان هزینه خواهد داشت؟

17. آیا برنامه فروش تدوین کرده اید؟

18. آیا برنامه فروش و برنامه هزینه شما، سودآوری در سال اول را نشان می دهد؟

19. آیا برنامه جریان نقدینگی تدوین کرده اید؟

20. آیا برنامه جریان نقدینگی شما نشان می دهد که در طول شش ماه اول کسب وکارتان بدون نقدینگی  نخواهید ماند؟

راه اندازی کسب وکارفصل سیزدهم

آیا برای راه اندازی کسب وکارتان آماده اید؟1

ایـن فصـل به شـما کمـک می کند تا برنامه هـای خود برای کسـب وکار جدیدتـان را ارزیابی کنید. بعـد از این مهم زمان 
آن اسـت کـه تصمیم بگیرید کسـب وکارتان را راه انـدازی کنید یا خیر. 

فعالیت شماره 33
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21. آیا محاسبه کرده اید چه میزان سرمایه اولیه برای راه اندازی کسب وکار نیاز دارید؟

22. آیا سرمایه اولیه مورد نیاز خود را افزایش داده اید؟

23. آیا می دانید که چه نوع مساعدتی از نهادهای مشاوره کسب وکار، انجمن ها، موسسات مالی و نهادهای دولتی
 دریافت می کنید؟

24. آیا اثرات مثبت و منفی که کسب وکارتان بر روی جامعه و محیط زیست خواهد داشت را بررسی کرده اید؟

تعداد پاسخ های "بله":______________                   تعداد پاسخ های "خیر":______________

شروع کنیم یا خیر؟2

وقتـی بـه همـه پرسـش های مطروحه پاسـخ دادید و تعداد جواب هـای »بله« و »خیر« را شـمارش کردید به جـدول زیر نگاه 
کنیـد. ایـن جـدول در ارزیابی اثربخشـی ملزومات تدارک دیده شـده برای راه اندازی کسـب وکار به شـما کمک خواهد کرد.

تعداد پاسخ های »بله«  

24             به خوبی آماده هستید و می توانید کسب وکار خود را راه اندازی کنید.

22 - 11      مـی توانیـد دلایلـی کـه پاسـخ »خیـر« به برخی پرسـش ها دادیـد را ارزیابی کنید و تصمیـم بگیرید که چه 
چیـزی نیـاز اسـت تـا انجـام دهید تـا اینکه با صداقـت و البته به راحتی به همه پرسـش ها پاسـخ »بلـه« بدهید.

10 - 0       راه اندازی کسـب وکار پرریسـک اسـت. بهتر اسـت به ابتدا بازگردید و از طرح تجاری خود آغاز کنید. شـاید 
نیاز باشـد ایده خـود را تغییر دهید. 

آیا به اطلاعات بیشتری جهت تکمیل طرح تجاری تان نیاز دارید؟3

اگر همچنان ملزوماتی هسـت که فراهم نشـده یا مسـائلی وجود دارد که به درسـتی به آن ها فکر نشـده اسـت بهتر اسـت به 
طـرح کسـب وکارتـان بازگردیـد و حلشـان کنید. به بیانی دیگر اگر کسـب وکارتـان را بدون فراهم کـردن ملزومـات راه اندازی 
کنیـد احتمـال شکسـت آن را افزایش داده اید. بسـته به امتیازتان ممکن اسـت به افزایش دانـش مدیریتی جهت تدوین طرح 
تجاری نیاز داشـته باشـید. از این رو با افراد صاحب کسـب وکار مشـورت کنید. به این فکر کنید که به چه اطلاعاتی نیاز دارید 

و برنامـه عملیاتی صفحه بعد را تکمیل کنید. 

ارائه و دفاع از طرح کسب وکار 4

وقتـی طـرح تجـاری کسـب وکارتـان را تکمیـل کردید مـی بایسـت آن را به شـرکای بالقوه، تامیـن کنندگان مالـی و دیگر 
افـراد مربوطـه ارائـه کـرده و از امـکان پذیـری ایـده کسـب وکارتان دفـاع کنید. هـدف اصلی از ارائـه طرح کسـب وکار برای 
ذینفعـان ارزیابـی ایـن مهم اسـت که آیا هـر احتمالی را در اجـرای ایده کسـب وکارتان در نظر گرفته ایـد یا خیر. همچنین 
بـه ذینفعـان فرصـت مـی دهد تا ایده های شـما را زیر سـوال ببرند و به پاسـخ های شـما گوش دهند تـا تصمیم بگیرند که 
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آیـا واقعـا مفهـوم کسـب وکارتـان را درک مـی کنید و به موفقیـت آن اطمینان داریـد یا خیر. نـکات زیر می توانـد در آماده 
سـازی برای ارائه مفید باشـد:

* مخاطبیـن خـود را بشناسـید: شـرکا، تامین کنندگان مالـی و دیگر ذینفعان منافع تجـاری خود را دارند. ضروری اسـت تا 
بـا اطلاعـات مکفـی در مورد انتظـارات، نگرش ها و دانش ایشـان آماده ارائه شـوید. 

* مطمئن شوید که اطلاعات جمع آوری شده از صحت و سقم لازم برخوردارند.
* کوتاه، شفاف و جذاب توضیح دهید.

* از جلوه های بصری برای تاکید بر نکات ویژه استفاده کنید اما از زیاده روی پرهیز کنید.
* بـرای پاسـخ بـه پرسـش هـا آماده باشـید. پرسـش های مخاطبیـن را به عنوان نشـانه علاقمندی بـه ایده کسـب وکارتان 

تفسـیر کنیـد. طرح تجاری شـما می بایسـت در برابر بررسـی دقیـق مقاومت کند. 
* اگر از پاسـخ به سـؤالی مطمئن نیسـتید، از گفتن »نمی‌دانم« نترسـید. چنانچه امکان پذیر بود قول بدهید که پاسـخ را 

پیـدا کرده و به ایشـان اطالع می دهید. 

وقتی با اطمینان به پرسـش های طرح شـده در بخش پیشـین پاسـخ »بله« دادید زمان آن فرا رسـیده اسـت که کسـب وکار 
خـود را راه انـدازی کنیـد. از برنامـه عملیاتـی خـود در ضمیمه طـرح تجاری جهت آمادگی خود اسـتفاده کنید. هـر آنچه لازم 
اسـت انجـام دهیـد در زیر عنوان مربوطه بنویسـید، این مهم که با چه کسـانی باید تمـاس بگیرید و چه زمانی بایـد این کار را 
انجام دهید را یادداشـت کنید. از طرح تجاری خود تا جایی که ممکن اسـت به عنوان چک لیسـت اسـتفاده کنید. به عبارت 

دیگـر به طور مرتب بررسـی کنید که در مسـیر تعیین شـده قـرار دارید.

برنامه عملیاتی برای راه اندازی کسب وکار 5

117 فصل سیزدهم؛ راه اندازی کسب وکار

شخص مسئولاقدام ضروری زمانتماس
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تبلیغ

مشتریان



شخص مسئولاقدام ضروری زمانتماس

شواهد فیزیکی

نیرو

شکل کسب وکار یا
 نوع شرکت

مسئولیت های 
حقوقی و بیمه ای

خرید

اثرگذاری بر محیط زیست
 و جامعه

هزینه یابی

برنامه ریزی مالی

سرمایه اولیه مورد نیاز

منابع سرمایه اولیه
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1 فصل چهارم؛ بهترین ایده های کسب و کار برای شما

کارهای بزرگ از گام های کوچک آغاز می شوند.
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