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 .سیستم تطویل کالاو یا خدمت را تشریا کنید 

 آفرینی آنان و یا  های منطصر به فرد کالا یا خدمت خود و کگونگی ارزش روی وی گی

زار موجود است و آنچه به ایجاد ارزش خاص تأکید کنید. همچنین تفاوتهای موجود بین آنچه در با

نمایی کنید. فراموش  بازار عرضه خواهید کرد، که بتواند منجر به نفوذ شما به بازار شود، را بزرگ

نکیند که دربارۀ نطوۀ ایجاد ارزش و دورۀ بازگشت مشتریان هم حتماً توضیا بدهید )بدین متنا که 

الا یا خدمات شما را با توجه به کند ماه زمان لازم است تا مشتری هزینۀ اولین خرید از ک

 ای، زمانی و تولیدی، پرداخت کند(.  پیشرفتهای هزینه

 .دربارۀ هر ضتف احتمالی کالا یا خدمت )مبل مشکلات و یا کهنه شدن( توضیا دهید 

  شرایط فتلی توسته کالا و خدمت و زمان و سرمایه لازم برای توستۀ کامل، آزمایش و

های عملکردی کالا و در  ازار را تشریا کنید. یک خلاصه از وی گیمترفی کالا و یا خدمت به ب

 صورت وجود یک عکس از آن ارائه کنید. 

  هر نوع امتیازی که شما دارید که باعث شود شما به یک موقتیت مطلوب و تببیت شده

 در صنتت برسید را تشریا کنید. 

  در رقابت به شما بدهد بطث  "نابرابر "دربارۀ هر وی گی کالا یا خدمت خود که یک مزیت

های انطصاری کالا و یا خدمت خود  کنید. دربارۀ حقوق انطصاری، اسرار تجاری و سایر وی گی

 توضیا دهید. 

  دربارۀ هرنوع فرصت توسته خط تولید مطصول و یا توسته مطصولات و خدمات مربوطه

 ا امتیاز کسب خواهید کرد(.توضیا دهید )روی فرصتها تأکید کنید و توضیا دهید که کگونه از آنه

 ت. استرات ی ورود و رشد

  متغیرهای کلیدی موفقیت در برنامه بازاریابی خود )مبل یک مطصول نوآورانه، مزیت

 گذاری، شبکه توزی  تبلیغات و برنامه ترفی  خود را نشان دهید.  زمانی و یا روش بازاریابی( و قیمت

 ساله اول به که   5عتی رشد کنید و در به اختصار توضیا دهید قصد دارید با که سر

 حجمی برسید و برنامه رشد شما برای کالا یا خدمت اولیه  کیستک

 های  آفرینی و یا سایر مزیت ها، ارزش نشان دهید استرات ی ورود و رشد را کگونه از فرصت

 اید. رقابتی مبل ضتف رقبا، به دست آورده

 و کار خود توضیا دهید. تأثیر جامته  دربارۀ تداوم کلی مطیطی و اجتماعی طرح کسب

سپاری باشد را نیز مطرح کنید؛ همزمان در صورتیکه استرات ی رشد شامل تولید خارجی و یا برون

 با رشد کسب و کار تأثیرات احتمالی مطیط را بررسی کنید. 
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 تحقیقات بازار و تحلیل آن -3

تواند در یک صنتت در  پذیر شما میاطلاعات این بخش باید اثبات کنند که کسب وکار مخاطره 

حال رشد یک بازار مهم را بدست بیاورد و به رقابت بپردازد. به دلیل اهمیت تطلیل بازار و وابستگی 

ها آماده  کنیم که این بخش را قبل از سایر بخش ها به آن، به شما توصیه می حیاتی سایر بخش

 عات بازار وقت کافی بگذارید. کنید برای انجام این کار و بررسی مناب  دیگر اطلا

ترین  هاست و در عین حال یکی از مهم ترین بخش این بخش طرح کسب و کار، یکی از سخت

های ارایه شدۀ آن  های طرح کسب و کار به تطقیقات بازار و تطلیل ها هم هست. سایر بخش بخش

ملی مبل اندازۀ بینی شدۀ فروش مستقیماً برعوا در این بخش بستگی دارند. مبلاً سطا پیش

گذارد. اغلب  های تولیدی، برنامه بازاریابی، و میزان سرمایه فردی و سرمایۀ قرضی تأثیر می فتالیت

کسب وکار هایی که نشان دهد برآوردهای فروش  کارآفرینان در تهیه و ارائه تطقیقات بازار و تطلیل

 آنان صطیا و قابل وصول هستند مشکل دارند.  ریمخاطره پذ

 تریان: الف.مش

  توضیا دهید که مشتریان کالا یا خدمت شما که کسانی هستند و یا خواهند بود. به

های مشخص و  خاطر داشته باشید که باید مشتریان احتمالی را با گروههای متشابهی که وی گی

بندی بازار(، به عنوان مبال یک قطته  متشابه دارند در یک گروه قرار داد )مبلاً بر اساس بخش

توان به تولید کنندۀ خودرو فروخت و هم به فروشندۀ قطتات یدکی، پس بطث  و را هم میخودر

 بخش بازار را پوشش دهد.  1شما باید 

 های کالاها و خدمات شما در هر بخش بازار که  کننده ترین خرید نشان دهید که مهم

را در نار کسانی هستند و در کجا هستندک. هم مناطق داخلی و هم کشورهای خارجی هردو 

 بگیرید. 

  مشخص کنید که آیا دسترسی به مشتریان آسان است، آیا آنها از شما استقبال خواهند

کنند )خرید عمده، یا به واسطۀ نمایندگان فروش(. در سازمانهای  کرد. مشتریان کگونه خرید می

رید مشتریان شود و کقدر زمان نیاز دارند. فرآیند خ آنها تصمیمات خرید در کدام بخش گرفته می

مانند پایه تصمیمات خرید )قیمت، کیفیت، زمان، تطویل، آموزش،  خدمات، روابط فردی و یا 

 فشارهای سیاسی( کگونه است و کرا آنها تصمیمات فتلی خرید را تغییر خواهند دادک.

 هایی را که در دست دارید لیست کنید. اینها  ها، قراردادها و تتهدنامه سفارش

توانید ارایه دهید. همچنین همه مشتریان احتمالی را که به  لاعاتی هستند که میقدرتمندترین اط

شان لیست کنید. همچنین همه  اند به همراه دلیل ابراز علاقه کالا یا خدمت شما ابراز علاقه کرده

شان برای این  علاقگی کردند، به همراه دلیلمشتریان احتمالی را که به کالا یا خدمت شما ابراز بی
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هایی ارائه  بی علاقگی لیست کنید و توضیا دهید که برای این واکنش منفی مشتریان که راه حل

خواهید کرد. توضیا دهید که به اعتقاد شما، مطصول یا خدمتتان با که سرعتی در بازار مورد قبول 

 گیرد.  قرار می

 ست کنید اگر در حال حاضر کسب و کار شما در جریان است، مشتریان اصلی فتلی را لی

 و دربارۀ روندهای فروش خود به آنان بطث کنید.

 ب. اندازۀ بازار و روندها 

  بندی بازار، و یا منطقه و یا  سال آیندۀ بازار و سهم خود در آن را با توجه به بخش 5اندازۀ

 کشور خود از نار تتداد کالا یا خدمت ارائه شده، میزان نقدینگی و سودآوری احتمالی نشان دهید. 

 سال( بازار کالا یا خدمت خود برای هر گروه اصلی از  4شد بالقوۀ سالانه )حداقل ر

 مشتریان هر منطقه و یا کشور را تشریا کنید. 

  دربارۀ عوامل اصلی اثرگذار بر رشد بازار )مبل روندهای صنتتی، روندهای اجتماعی

و روندهای قبلی بازار های دولت، عوامل مطیطی و تغییرات جمتیتی( بطث کنید  اقتصادی سیاست

 را بررسی کنید. تفاوت موجود بین نرخ رشد سالانه در گذشته و آینده را کاملاً تشریا کنید. 

 های رقابتی: پ. رقایت و مزیت

 ها و کالاها و  و روشن از نقا  ضتف و قوت رقبا داشته باشید. جایگزین  یک ارزیابی واضا

ما استفاده کرد ارزیابی کنید و شرکتهای خارجی و توان به جای خدمت ش خدمات دیگری را که می

 کنند لیست کنید.  داخلی که آنها را عرضه می

  ،کالاها و خدمات رقیب و کالاها و خدمات جایگزین را بر اساس، سهم بازار هر یک

های خاص با هم  ها و سایر وی گی بندی، خدمات گارانتی کیفیت، قیمت، عملکرد، تطویل، زمان

 .مقایسه کنید

 کند را از نار مناف  اقتصادی که برای  های اصلی را که کالا یا خدمت شما ایجاد می ارزش

 مشتری یا رقبا دارند بررسی کنید.

 توانند  دربارۀ مزایا و متایب کالاها و خدمات فتلی بطث کنید و بگویید که کرا آنها نمی

 نیازهای مشتریان را پاسخگو باشند. 

 شود یک کالای  های رقبا باعث می از کدامیک از فتالیت مشخص کنید که آگاهی یافتن

جدید با مزیت رقابتی داشته باشید. مبلاً بگویید که آیا رقبای شما کند هستند و یا واکنش مناسب 

 خبرند.  دهند و یا نسبت به تغییرات بی را انجام نمی

 وزی  و نقا  ضتف و قوت شرکتهای رقیب را مشخص کنید و سهم بازار، فروش، روش ت

 های تولید هر رقیب را مشخص کرده و دربارۀ آن بطث کنید.  توانایی
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 ها و سودآوری رقابت و روندهای سودآوری را بازنگری کنید.  موقتیت مالی، مناب ، هزینه

 توانید از اطلاعات انجمن رابرت موریس استفاده کنید.  به خاطر داشته باشید که برای مقایسه می

 گذاری، عملکرد، هزینه و کیفیت که  ن خدمات دهی، قیمتمشخص کنید که رهبرا

 کسانی هستند و دربارۀ علت ورود یا خرو  هر شرکت به این بازار در سالهای اخیر بطث کنید. 

  ها از آنان بطث کنید و مشخص  رقیب اصلی و علت خرید کردن مشتری 3الی  4دربارۀ

موضوع را به اساس و پایۀ تصمیمات خرید که  کنید که کرا مشتریان آنها را رها خواهند کرد. این

 بررسی شد، ربط دهید.  A3در بخش 

 کنید و به نار شما نقطه حساس  های رقبا اطلاعات کسب می شما کگونه دربارۀ فتالیت

توانید سهم آنها را تصاحب کنید. و به نار شما کرا رقابت با آنها  رقبا کیست و شما کگونه می

های نابرابر بدست  ربارۀ مزیت رقابتی که از حقوق انطصاری و یا مزیتسخت و یا آسان است و د

 اید توضیا دهید.  آورده

 ت. فروش و سهم بازار برآورده شده 

های  شود کالا و یا خدمت شما با وجود رقابت به اختصار توضیا دهید که که کیزی باعث می

کند یا اضافه  ت شما ایجاد میاحتمالی و فتلی قابل فروش باشد. ارزش اصلی که کالا یا خدم

 کند را ذکر کنید. می

 خواهند قرارداد خرید ببندند  المللی( که می همه مشتریان مهمی )مبل حتی مشتریان بین

اند را مترفی کنید. میزان این قراردادها و علت آنها را تشریا کنید. توضیا دهید  و یا قرارداد بسته

 انی خواهند بود و کراک که در سالهای آتی مشتریان اصلی که کس

  با توجه به ارزیابی مزایای کالا و یا خدمت خود، اندازه و روندهای بازار، مشتریان، رقبا و

مطصولات آنها و روندهای فروش در سالهای گذشته، به برآورد سهم بازار و تتداد فروش و مبلغ 

اعمال شده را نیز نشان های  فروش در سه سال آینده بپردازید. به خاطر داشته باشید که فرض

 دهید. 

  ،نشان دهید که رشد تتداد فروش شرکت، و سهم بازار تخصیص آن به رشد صنتت

های استفاده شده در  مشتریان و نقا  قوت و ضتف رقبا ربط دارد. به خاطر داشته باشید که فرض

 برآورد فروش و سهم بازار باید به وضوح بیان شوند. 

 حاضر در حال فتالیت است. سهم بازار و فروش دو سال  اگر کسب و کار شما در حال

 گذشته خود را بیان کنید. 

  . ارزیابی بازار فتلی
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  ،توضیا دهید که کگونه به ارزیابی بازارهای هدا خود، ارزیابی نیازها و خدمات مشتریان

و  های مطصول جدید، برنامه توستۀ خط تولید گذاری و برنامه راهنمایی توستۀ مطصول، قیمت

 گذاری مطصول یا خدمت خواهید پرداخت.  راهنمای قیمت

 

 ( جنبۀ اقتصادی )مالی( کسب و کار2

های اقتصادی و مالی مبل میزان و تداوم حاشیه سود و سودآوری باید از جذابیت اساسی  وی گی

 سازی کسب و کار زنجیرۀ ارزشی و غیره باید با توجه به فرصت حمایت کنند. کرخۀ عملیاتی و پول

 ریزی شده، منطقی باشند. های برنامه فرصت و استرات ی

 الف. حاشیه عملیاتی و ناخالص

  میزان حاشیه سودها )مبل قیمت فروش با هزینه ثابت کمتر( و حاشیه عملیاتی هر کالا و

های کمکی  یا خدمت را که در بخش بازار مورد نار خواهید فروخت، توضیا دهید. از نتایج تطلیل

 نید. هم استفاده ک

 ب. سود بالقوه و ماندگاری آن

  دربارۀ میزان و تداوم مورد انتاار جریان سودی که کسب و کار ایجاد خواهد کرد توضیا

دهید )قبل و بتد از کسر مالیات( و به متیارهای تناسب صنتت سایر اطلاعات رقابتی و یا تجارب 

 خود در این زمینه ارجاع دهید. 

 یان سود را نیز مطرح کنید. برای تداوم یا فناپذیری جریان میزان تداوم یا فناپذیری جر

توانید ایجاد کنید. اولویت تکنولوژیست و یا  سود خود دلیل ارائه دهید مبل موان  ورودی که می

 تواند عامل کاهش هزینه باشد. بازاری، تداوم مطیطی که در برخی موارد می

 پ.هزینه های ثابت، متغیر و نیمه متغیر

 های ثابت، متغیر و نیمه متغیر، هم در قالب پول و هم به عنوان  از هزینه ای خلاصه

هایی که این  دهید و حجم خرید و فروش درصدهایی از هزینۀ کل کالا یا خدمتی که ارایه می

 ها به آنها وابسته هستند، تهیه کنید.  هزینه

 .متیارهای صنتتی مربوطه را نشان دهید 

 رسیدن به نقطه سر به سر ت.زمان )ماههای( لازم برای 

  با ارائه استرات ی ورود، برنامه بازاریابی و برنامۀ مالی پیشنهادی، نشان دهید که کقدر

 زمان لازم است تا به نقطه سر به سر برسید. 

  هر نوع تغییر مهم در نقطۀ سر به سر که به دلیل رشد شما و افزایش قابلیت شما رخ

 دهد را ذکر کنید. می



 محیط کسب و کارتحلیل                                                406

211 
 

 ههای( لازم برای رسیدن به جریان نقدینگی مببت .زمان )ما 

 شما  ریکسب وکار مخاطره پذهای بالا، نشان دهید که  با در نارگرفتن استرات ی و فرض

 که زمان به یک جریان نقدینگی مببت خواهد رسید. 

 تان تمام خواهد شد. و بگویید که  نشان دهید که که زمان و به که دلیل نقدینگی

 توان یافت.  در کجا می های دقیق را فرض

  هر نوع تغییرکوکک در جریان نقدینگی که به دلیل رشد و ارتقاء قابلیت شما رخ خواهد

 داد را ذکر کنید. 

 

 برنامه بازاریابی -5

بینی های فروش دست خواهید یافت. برنامه  برنامه بازاریابی گویای این است که کگونه به پیش 

زاریابی که از فرصت و مزیت رقابتی بهره خواهد برد را با جزئیات بیان بازاریابی باید استرات ی کلی با

گذاری، توزی ، ترفی ، و  های خدماتی و فروش، قیمت کند. در این بخش دربارۀ سیاست

های فروش توضیا دهید. برنامه بازاریابی باید نشان دهندۀ این  بینی های تبلیغاتی و پیش استرات ی

جام شود، کگونه و کی باید انجام شود و که کسی این کار را باید انجام باشد که که کاری باید ان

 دهد. 

 

 الف. استرات ی کلی بازاریابی

  دربارۀ استرات ی و فلسفۀ بازاریابی خاص شرکت توضیا دهید و زنجیرۀ ارزش و شبکه

از انواع توزی  در بخش بازاری که به دنبال آن هستید را نیز مطرح کنید. به عنوان مبال توضیطی 

اند و یا مشتری هدا، فروشهای کلان آغازین  گروههای مشتری که تا به حال سفارش داشته

ای در این گروهها  هستند و یا کسانی که در برنامۀ فروش آینده قرار دارند، که مشتریان بالقوه

فیت، های یک کالا یا خدمت مبل کی شناسایی خواهند شد، نطوۀ برقراری ارتبا  با آنها، وی گی

شوند،  رسانی، قیمت، تطویل گارانتی، آموزش که مورد توجه هستند و یا باعث فروش می خدمات

مفاهیم نوآورانه یا غیر متمول بازاریابی )مبل لیزینگ در جاهایی که فقط پیش فروش صورت 

 کند را تشریا کنید.  گیرد( که استقبال مشتری را بیشتر می می

 المللی  ای، ملی و یا بین ا در آغاز در سطا منطقهمشخص کنید که کالا یا خدمت شم

های توسته فروش در آینده را  مطرح خواهد شد و علت آن را توضیا دهید. در صورت امکان برنامه

 هم مطرح کنید. 



 407 امکان سنجی و تدوین طرح کسب و کار 

 
 

 دهند  دربارۀ روندهای فصلی که کرخه تبدیل نقدینگی در صنتت را تطت تأثیر قرار می

 توان کردک  ر از این فصول که میتوضیا دهید و برای ارتقاء فروش غی

 های توستۀ  یابی به قراردادهای دولتی به مناور حمایت از هزینه های دست دربارۀ برنامه

توانید ایجاد کنید  های سربار توضیا دهید. دربارۀ مزایای ماندگاری که دارید یا می مطصول و هزینه

 ته از کالا یا خدمت خود توضیا دهید.های جام و ارتبا  آنها با ایجاد وفاداری مشتری و حمایت

 گذاری ب.قیمت 

 گذاری همچنین قیمت کالا یا خدمات خود توضیا دهید و  دربارۀ استرات ی قیمت

گذاری خود را یا از طریق بررسی مختصر بازخوردهای مشتریان، یا رقبای اصلی خود  سیاست قیمت

 مقایسه کنید. 

 ای تولید و قیمت نهایی فروش( توضیا دهید ه دربارۀ حاشیه سود ناخالص )مابین هزینه

و مشخص کنید که آیا این حاشیه توزی  و فروش، خدمات پس از فروش، آموزش، گارانتی، جبران 

 دهد و در نهایت سودی هم باقی بماند.  هزینه توسته و تجهیزات، رقابت قیمت و غیره را پوشش می

 کالا یا خدمت را به 8ود که ش توضیا دهیدکه قیمت تتیین شده توسط شما باعث می )

 ( سود کسب کنید. 4( با وجود رقابت، سهم بازار خود را حفظ کرده و ارتقاء دهید. 1بقیه بقبولانید.

 های رقبا و یا  های خود و قیمت گذاری خود ، همچنین تفاوت بین قیمت استرات ی قیمت

یان و ارزش ایجاد شده از طریق، کالاها یا خدمات جایگزین را با توجه به بازده اقتصادی به مشتر

 جویی، کارآیی و غیره توجیه کنید.  دهی، صرفه جدید بودن، کیفیت، گارانتی، زمان، عملکرد، خدمات

 توانید با  تر از رقبا باشد، توضیا دهید که کگونه می اگر قرار است مطصول شما ارزان

یشتری که از طریق کارآیی بیشتر حفظ سودآوری این کار را انجام دهید )مبلاً با ارزش افزودۀ ب

بخش تولید و توزی ، هزینۀ کمتر نیروی انسانی، هزینه کمتر مواد اولیه، هزینه سربار کمتر و یا 

 های هزینه حاصل شده است(.  سایر قسمت

 گذاری توضیا دهید و دربارۀ رابطۀ بین قیمت، سهم بازار و سود  دربارۀ سیاست قیمت

 گفتگو کنید. 

 فروش های پ.تاکتیک

 های فروش و توزی  کالا و خدمات خود )مبل نیروی فروشندۀ خود شرکت، نمایندۀ  روش

ها( همچنین برنامه  فروش، سازمانهای فروشندۀ قطتات پیش ساخته، پست مستقیم و توزی  کننده

های بلند مدت نیروهای فروش را تشریا کنید. دربارۀ همۀ وسایل مورد نیاز  های اولیه و برنامه

 سیستم انجماد( توضیا دهید.  )مبل
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 فروشان و  فروشان، توزی  کنندگان و عمده هایی که به خرده دربارۀ زنجیرۀ ارزش و حاشیه

رسد و هرنوع سیاستی که مربو  به تخفیف، حق انطصاری توزیتی که به  اشخاص فروشنده می

دهای کاری رقبا مقایسه شود، توضیا دهید و آنها را با رون توزی  کننده یا نماینده فروش داده می

 های راهنمای غربالگری فرصت مراجته کنید(.  کنید. به تمرین

  توضیا دهید که در صورت همکاری با توزی  کنندگان و یا نمایندگان فروش کگونه آنها

توانند خود را نمایندۀ شما بدانند. منطقۀ تطت پوشش آنها کقدر  کنید، که زمان می را انتخاب می

 ها و همچنین فروش مورد انتاار از هر یک را تشریا کنید.  ها یا نماینده فروشندهاست و تتداد 

 خواهید از نیروهای فروش مستقیم استفاده کنید، دربارۀ نطوه و ساختار آن  اگر می

توضیا دهید و مشخص کنید که با که مقدار نیرو شکل خواهد گرفت. مشخص کنید که اگر 

نماینده فروش یا فروشنده دیگر کنید که زمان و کگونه این کار را خواهید آنها را جایگزین یک  می

 خواهید کرد. 

 ها، بازاریابی از راه دور و  ها و سایر رسانه ها، روزنامه در روش پست مستقیم، باید از مجله

دلار( خود، نرخ  8222های )هر  ها و وسایل و هزینه ارائه کاتالوگهای فروش استفاده کرد. شبکه

 رد انتاار و غیره را مشخص کنید و دربارۀ نطوه تشکیل آنها توضیا دهید. بازده مو

  میزان فروش مورد انتاار از هر فرد در هر سال، حق کمیسیون، پاداش و حقوقی را که

 های صنتت مقایسه کنید.  برای هر فرد در نار گرفته می شود مشخص کنید و آنها را با میانگین

  های خدماتی و ارتقاء بازاریابی شما  فروش که همه هزینهیک برنامه فروش و یک بودجه

 را پوشش دهد، تدوین کنید.

 ای و خدمات:  نامه های ضمانت ت.سیاست 

 کند که نیاز به خدمات، ضمانت و یا آموزش دارد،  اگر شرکت شما مطصولی را عرضه می

ه برای حل این اهمیت این مسائل در تصمیمات خرید مشتری را نشان دهید و دربارۀ روشی ک

 مشکلات خدماتی دارید توضیا دهید. 

 های خود، همچنین ارائه سرویس توسط افراد پشتیبان شرکت یا  نوع و شرایط ضمانت

 کنندگان و یا مرجوع کردن کالا را تشریا کنید.ها یا فروشندگان و توزی  نمایندگی

  خدمات سودآورند هزینۀ این خدمات را تتیین کنید، همچنین مشخص کنید که آیا این

 ها سر به سر هستند.  و یا با هزینه

 های تتلیم مشتریان مطصولات یا خدمات خود را، با رقبای  ها، سیاست خدمات، ضمانت

 اصلی خود مقایسه کنید.

  .تبلیغ و ترفی   
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  دربارۀ رویکردهایی که شرکت برای جلب توجه مشتریان احتمالی خواهد داشت توضیا

 دهید. 

 ندگان تجهیزات اصلی برای تولیدکن(original)  ،و تولیدکنندگان قطتات صنتتی

های تجاری، پست مستقیم، تهیۀ  های شرکت در نمایشگاههای تجاری، تبلیغ در مجله برنامه

 های تبلیغات را مشخص کنید.  های تولید و ادبیات ترفی  و استفاده از نمایندگی برگه

  رقابت تبلیغاتی یا ترفیتی، کالا را مترفی برای کالاهای مصرفی مشخص کنید که که نوع

 خواهد کرد، کمک به فروشندگان، نمایشگاههای تجاری و غیره را نیز ضمیمه کنید. 

 ها و غیره( را به  های تقریبی ترفی  و تبلیغ )پست مستقیم، بازاریابی تلفنی، کاتالوگ هزینه

 ها توضیا دهید. زینههمراه یک برنامه ارائه دهید و دربارۀ نطوۀ پوشش دادن این ه

 چ.توزی :  

 برید توضیا دهید، دربارۀ امکان  های توزیتی که به کار می ها و شبکه دربارۀ روش

 ها و قابلیت آنها توضیا دهید.  دسترسی به این شبکه

  .حساسیت قیمت حمل را به عنوان درصدی از قیمت فروش در نار بگیرید 

  های احتمالی را یادآوری کنید.  و ضتفموضوعات یا مسائل خاصی که باید حل شوند 

 المللی دارید، به نطوۀ مدیریت این فروشها و توزی ، حمل، بیمه، اعتبار و  اگر فروش بین

 های آن هم اشاره کنید.  وثیقه

 های توسعه و طراحی  محصول برنامه -6

ه فروش رسیدن باید ماهیت و میزان هر نوع فتالیت توسته و طراحی و زمان و پول لازمه قبل از ب

کم  های طراحی و توسته دست کالا را به دقت بررسی کرد و به خاطر داشته باشید که متمولاً هزینه

شوند(. ممکن است فتالیت طراحی و توسته شامل فتالیتهای مهندسی ضروری برای  گرفته می

تالیت تبدیل یک نمونه آزمایشگاهی به یک مطصول نهایی، یا طراحی ابزار خاص و یا شامل ف

تر شدن آن و یا شناسایی و سازماندهی  مهندسی صنای  برای افزایش جذابیت کالا و پرفروش

افزارهای جدید کامپیوتری و حتی  های خاصی مبل تجهیزات و نرم کارکنان، تجهیزات و تکنیک

 مهارتهای لازم برای کامپیوتری کردن،  بررسی اعتبارها در یک کسب و کار خدماتی باشد. 

 ایف و موقتیت توستهالف.وظ

  موقتیت فتلی هر یک از کالا و خدمات را تشریا کنید و توضیا دهید که برای افزایش

 توان کرد.  جذابیت فروش هر یک که می

 ها و مهارتهایی را که شرکتتان دارد و یا برای توسته به آن نیاز دارد به اختصار  قابلیت

 شرح دهید. 
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 سته، طراحی و آزمایش مطصول یا خدمت شراکت مشتریان و کاربران نهایی که در تو

 اند را لیست کنید. زمان حاصل شدن نتایج را طبق تاریخ مشخص کنید.  داشته

 ها ب.مشکلات و ریسک

 های برطرا  بینی شده برای توسته و طراحی را شناسایی کنید و روش مشکلات پیش

 کردن آنها را نیز مشخص کنید. 

 لات روی هزینۀ طراحی و توسته، زمان مترفی به بازار و دربارۀ اثرات احتمالی این مشک

 غیره توضیا دهید. 

 پ.مطصولات جدید و توسته مطصول

  علاوه بر تشریا توستۀ کالاهای اولیه، دربارۀ کارهای طراحی و توسته که برروی کالاهای

شتریانی که در گیرد تا آنها را به مشتریان قبلی بفروشد، هم توضیا دهید. دربارۀ م فتلی انجام می

اند توضیا دهید و واکنش آنها را نیز ذکر کنید و هرنوع مستنداتی که  ها همکاری کرده این فتالیت

 دارید ارایه کنید. 

 ای در حال انجام، همه موضوعاتی که مربو  به  های توسته با در نار داشتن فتالیت

ارایه کنید. دربارۀ هر تکنولوژی قوانین جدید، در حال تتلیق و یا احتمالی مطیطی هستند را نیز 

 سبز یا توانایی تولیدی که بتواند بقا را بیشتر کنید توضیا دهید.

 ها ت.هزینه 

  بودجۀ توسته و طراحی را اعلام کنید و دربارۀ آن که شامل هزینۀ نیروی کار، هزینه مواد

 باشد توضیا دهید.  اولیه، هزینۀ مشاوره و غیره می

 رفتن این بودجه برروی جریان نقدینگی بطث کنید و یک تأثیر دربارۀ اثرات دست کم گ

 درصدی را در نار بگیرید.  42تا  85احتمالی 

  .مباحث انطصاری

 رایت، و مالکیت فکری که دارید یا به  دربارۀ هر نوع حق انطصاری، علامت تجاری، کپی

 دنبال آن هستید توضیا دهید. 

 به شما حق انطصاری بدهد را تشریا کنید.  ای که نامه هر نوع حق قرارداد یا توافق 

 های تتلیقی ولی ممکن مبل حق  دربارۀ تأثیر هر مسئله حل نشده یا موجود و یا فتالیت

مالکیت در مترض مشاجره، که به حقوق انطصاری شما و یا مزایای شما مربو  می شود توضیا 

 دهید. 

 برنامۀ تولید و عملیات: -7
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اتی باید به موضوعاتی کون مطل کارخانه، تجهیزات لازمه، فضای لازم، های تولیدی و عملی برنامه

سرمایه لازم و نیروی کار لازم )تمام وقت و پاره وقت(، بپردازد. در یک کسب و کار تولیدی، 

های تولیدی و عملیاتی باید شامل سیاستهای کنترل موجودی، خرید، کنترل تولید، و آنکه  برنامه

هایی را باید انجام دهد )به عبارت دیگر  ری شوند و نیروی کار که فتالیتکه قطتاتی باید خریدا

تصمیمات تولید یا خرید( باشد و در یک کسب و کار خدماتی باید به مکان کسب و کار )نزدیکی به 

های سربار، و ایجاد کارآیی رقابتی در نیروی  مشتری، که یک ضرورت است( حداقل کردن هزینه

 د.کار توجه داشته باش

 الف.کرخه عملیاتی 

 های اصلی عملیاتی کسب و کارتان هستند را  زمانهای او  و رکود که نشانگر کرخه

پذیر، رسم  تشریا کنید. )یک نمودار شبیه به نمودار تمرینهای غربالگری فرصت کسب وکار مخاطره

 کنید(.

 ادی کنید تا عوارض زی توضیا دهید که کگونه فشارهای فصلی تولید را مدیریت می

 کاری در زمانهای او  تولید(.  نداشته باشد )مبلاً از طریق انبار کردن و یا اضافه

 ب.مکان جغرافیایی

 های مکانی  مکان جغرافیایی مورد نار برای کسب و کارتان را تشریا کنید و همه تطلیل

 اید، ارائه کنید.  را که انجام داده

  در زمینۀ نیروی کار )مبل دسترسی به تمامی مزایا و متایب مطل جغرافیایی کسب و کار

کننده، سپاری( نزدیکی به مشتری و یا تأمین نیروی کار، هماهنگی کارکنان، نرخ دستمزد و برون

ای و  دسترسی به حمل و نقل، قوانین و مالیاتهای ایالتی و یا دولتی )مبل قوانین منطقه

 و غیره را تشریا کنید. زیستی(، دسترسی به امکانات )منب  انرژی و بقای آن(  مطیط

  .تجهیزات و پیشرفتها 

  دربارۀ تجهیزات کسب و کار فتلی خود مانند کارخانجات، فضای اداری، زمین و فضای

ای که در حال حاضر برای ادارۀ کسب و کار استفاده  انبار، ابزارهای مخصوص، ماشین آلات و سرمایه

از نار قوانین زیست مطیطی، مناسب، سالم و شود توضیا دهید و بگویید که آیا این تجهیزات می

 های مهم اقتصادی هم گفتگو کنید.  خطر هستند. دربارۀ جنبه بی

  .توضیا دهید که تجهیزات لازم برای شروع تولید کگونه تهیه خواهند شد 

  توضیا دهید که آیا فضا و تجهیزات لازم را اجاره خواهید کرد و یا خریداری خواهید

د که که میزان نقدینگی و زمان برای این کارها لازم است که میزان از کرد. و مشخص کنی

 های پیشنهادی به کارخانه و تجهیزات آن اختصاص خواهد یافت.  سرمایه
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  .دربارۀ تجهیزاتی که در سه سال آینده مورد نیاز خواهند بود هم توضیا دهید 

 ن جغرافیایی و اندازۀ شرکت سپاری تولید را دارند، مکابرای شرکتهای نوپا که قصد برون

 ها توضیا دهید.  ها و سیستم کنترلی آن را مشخص کنید و دربارۀ مزایا، ریسک

  توضیا دهید که در سه سال آینده کگونه و که زمانی فضا و تجهیزات کسب و کار

های وستت  های فروش کقدر است و برنامه بینی توسته خواهند یافت و ظرفیتهای لازم برای پیش

یا اضافه کردن به فضای موجود که هستندک دربارۀ اثرات مطیطی این وستت دادن هم  دادن

سپاری و یا واگذارکردن تولید به کشورهای دیگر توضیا دهید. اگر برای انتقال کارخانه، برون

ای دارید، دربارۀ تأثیرات آنها روی جامته بومی توضیا دهید. زمان و هزینۀ خریدها را  برنامه

 د. مشخص کنی

 ها ها و برنامه ت.استرات ی

  فرآیندهای تولیدی مربو  به تولید مطصول خود و تصمیمات مربو  به تولید در بیرون از

 سازمان را متین کنید. 

  ،دلیل سیاستهای تولید یا خرید قطتات خود را با در نار داشتن تأمین مالی انبار

با در نار داشتن هزینۀ تولید و بطث  مهارتهای کاری موجود، و سایر مسایل غیرفنی و همچنین 

 ها، بیان کنید.  قابلیت

 کنندگان احتمالی شما که کسانی خواهند بود، هر نوع اطلاعات یا هر پیمانکاران یا تأمین

 اید را ذکر کنید.  نارسنجی که با آنها انجام داده

 یک برنامه تولید که نشان دهندۀ هزینه/ حجم/ اطلاعات حجم موجودی در سطوح 

های احتمالی مواد اولیه، نیروی کار،  متفاوت فروش و تولید باشد همچنین نشان دهندۀ ضتف

 های سربار کارخانه باشد.  قطتات خریداری شده و هزینه

  روش کنترل کیفیت، کنترل تولید و کنترل موجودی خود را بیان کنید توضیا دهید که

های بررسی کنترل  شتریان از که روششرکت برای حداقل کردن مشکلات خدماتی و نارضایتی م

 کیفیت استفاده خواهد کرد. 

 کنندگان خود های پیمانکاران و تأمین های خود، فتالیت زیستی فتالیت دربارۀ تداوم مطیط

 توضیا دهید. 

  .قوانین و مسائل قانونی

 المللی که مختص مطصول، فرآیند و یا  های قانونی دولتی، ایالتی و بین همه خواسته

ای، پروانه بهداشت و  های منطقه مات شما هستند را مطرح کنید مبل مجوزها، پروانهخد

 زیستی که قبل از شروع کار باید گرفته شوند.  های مطیط تأییدیه
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 بندی فرصت شما  دربارۀ تغییرات قانونی در حال اجرا که ممکن است بر ماهیت و زمان

 اثر بگذارد توضیا دهید. 

 ی و قراردادی که برای شما مناسب هستند هم توضیا دهید. دربارۀ الزامات قانون 

 

 تیم مدیریت-8

این بخش طرح کسب و کار شامل کارهایی که باید انجام شوند، پرسنل اصلی مدیریت و وظایف 

گذاران  ، هیئت مدیره، حق مالکیت هر یک از سرمایه ریکسب وکار مخاطره پذآنها، ساختارسازمانی 

در اینجا عوامل ایجادکنندۀ تتهد مبل تمایل اعضای تیم به پذیرفتن حقوق  و غیره است. شما باید

کاری در انجام کارهای پیشنهادی را نیز  متوسط، وجود تتادل فنی مدیریتی، و مهارتها و تجارب

 تشریا کنید.

 الف.سازمان 

 های کلیدی مدیریتی شرکت، جایگاه هر یک از افراد در سازمان را مشخص کنید.  نقش

 شرکت قبلاً تأسیس شده و به اندازه کافی هم بزرگ شده کارت سازمانی هم باید ترسیم شود.(  )اگر

 ای به افراد واگذار کرد که  های اجرایی را نتوان به صورت تمام وقت به گونه اگر نقش

ز توان این کار را انجام داد )مبلاً با استفاده ا هزینۀ سربار ایجاد نکند، توضیا دهید که کگونه می

تواند این کارها را بکند و  وقت برای اجرای برخی کارها(، که کسی می مشاوران و متخصصان پاره

 توان به جای آنها از افراد تمام وقت استفاده کرد.  که زمان می

  اگر کسی از افراد در زمان شروع در دسترس نیست مشخص کنید که که زمانی به

 شرکت ملطق خواهد شد. 

 اند و نشان  فتلی و قبلی که اعضای تیم مدیریت با هم همکاری داشته های دربارۀ موقتیت

 دهندۀ مکمل بودن مهارتهای آنها و دارا بودن یک تیم مدیریتی کارآمد باشد، توضیا دهید. 

 ب. پرسنل اصلی مدیریت

  دربارۀ هر یک از اعضای کلیدی، نکات برجستۀ شغلیش را توضیا دهید، خصوصاً مهارتها

های  سوابق مفیدی که نشان دهندۀ توانایی کاری او باشد. در توضیطات خود موفقیتو تکنیکها و 

ها، ارائه مطصولات جدید و غیره( و سایر نتایج  اجرایی و فروش )حجم بودجه، تتداد زیرمجموعه

 مدیریتی و کارآفرینانه خود را نیز عرضه کنید. 

 دقیقاً تشریا کنید.  های هر یک از اعضای کلیدی مدیریتی را وظایف و مسئولیت 

  رزومۀ کامل هر یک از اعضای کلیدی مدیریتی را باید در اینجا ذکر کنید و یا به عنوان

های مربوطه عینی مبل  ها، تجربیات، موفقیتیک ضمیمه اضافه کنید که در رزومه باید برآموزش
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لیدی و های فنی و یا تو های مدیریت پرسنل، موفقیت های فروش و سود، موفقیت پیشرفت

 بندی تأکیدکنید. های برنامه ریزی و بودجه موفقیت

 پ.مالکیت و حقوق مدیران  

 گذاری هر یک از اعضای کلیدی  ریزی شده و میزان سرمایه حقوق و میزان مالکیت برنامه

 مدیریت را )در صورت وجود( توضیا دهید.

 اند، مقایسه کنید. گرفته حقوق و پاداش اعضای اصلی را با حقوق و پاداشی که قبلاً می 

 گذاران ت.سایر سرمایه

 ها و درصد کل  ، تتداد سهام ریکسب وکار مخاطره پذگذاران  در اینجا دربارۀ سایر سرمایه

 سهام که به هر یک تتلق دارد، زمان خرید این سهام و قیمت آنها را هم تشریا کنید. 

 ها. ائه اضافه پاداشها و برنامۀ انتخاب سهام و ار نامه   .استخدام و سایر توافق

  .قراردادهای استخدام و توافقات انجام گرفتۀ دیگر با اعضای کلیدی را توضیا دهید 

 گذاری که بر سر راه مالکیت قرار دارد را تشریا کنید.  مطدودیتهای سهامی و سرمایه 

 های پاداشی و انتخاب سهام که بر اساس عملکرد هستند، توضیا دهید.  دربارۀ برنامه 

 های مالکیتی تدوین شده که روی افراد و  های انتخاب سهام و یا سایر برنامه رۀ روشدربا

 گذارد توضیا دهید.  کارکنان تأثیر می

  .هیئت مدیره

  .در بخش فلسفۀ شرکت دربارۀ اندازۀ هیئت مدیره و ترکیب آنها توضیا دهید 

  از یک یا دو جمله اعضای پیشنهادی هیئت مدیره را مترفی کنید و دربارۀ پیشینۀ آنها

 بگویید که نشان دهد آنها برای شرکت که کیزی را به ارمغان خواهند آورد. 

 چ.سایر سهامداران، حقوق و مطدودیتها

  دربارۀ سایر سهامداران شرکت، حقوق، مطدودیتها و وظایف آنها مانند قراردادهای گارانتی

یادآوری کنید که موضوعی از قلم  -اید کردهمربو  به آنها توضیا دهید. )اگر همه موارد بالا را ذکر 

 نیفتاده است(. 

 های پشتیبانی  ح. خدمات و مشاوره

  .خدمات پشتیبانی که ضروری هستند را مشخص کنید 

  کسب وکار مخاطره نام و عضویت مشاوران بانکی، تبلیغاتی، حسابداری و قانونی که برای

 دهند را مشخص کنید.  ر یک ارائه میاید به همراه خدماتی که ه خود انتخاب کرده ریپذ

 

 ( برنامه زمانندی کلی9
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 ریکسب وکار مخاطره پذاندازی  طرحی که نشان دهندۀ زمان بندی و رابطه بین کارهای مهم در راه

و رسیدن به اهداا باشد، هم باید داشته باشید. زمان نقدشدن پولها و کرخه عملیاتی طرح کسب و 

ی برای این طرح باشد. یک طرح خوب علاوه بر اینکه با نشان دادن های خوب تواند داده کار می

تواند به شما کمک کند، در قبولاندن به  می ریکسب وکار مخاطره پذالاجلهای حیاتی برای  ضرب

 ریکسب وکار مخاطره پذای برای رشد  گذاران بالقوه که تیم مدیریت قادر است به گونه سرمایه

ها را حداقل کرد، بسیار با ارزش است. از  وان  را شناسایی کرد و ریسکریزی کند که بتوان م برنامه

های کسب و کار زمان انجام کارها، کمتر از میزان لازم در نار گرفته  آنجا که در اکبریت طرح

 شود، برآورد دقیق زمان در تدوین طرح بسیار مهم است.  می

 برنامۀ خود را به شکل زیر تدوین کنید.

ندگی پول در کسب و کار خود در هریک از کالاها و خدمات را )با ترسیم یک کرخۀ نقدشو -8

ای( نشان دهید و زمانهای او  و رکود سفارشی برای خرید مواد خام و یا موجودی انبار  جدول میله

 ها را نیز مطرح کنید.  و یا وثیقه

های  طصول، برنامههای توسته م بندی یک برنامه ماهانه تدوین کنید که نشان دهندۀ زمان -1

بندی کارهای اصلی که برای انجام  های فروشی، تولید و عملیات باشد همچنین زمان بازاریابی، برنامه

 یک فتالیت ضرورت دارند را نیز با دقت نشان دهید. 

حیاتی  ریکسب وکار مخاطره پذها و گلوگاههایی که برای موفقیت  الاجل دراین برنامه ضرب -4

 ارد زیر، را مطرح کنید.هستند، مانند مو

 ریکسب وکار مخاطره پذهای  مشارکت 

  تکمیل طراحی و توسته 

 های آزمایشی تکمیل نمونه 

 جذب نمایندگان فروش 

 گرفتن غرفه در نمایشگاههای تجاری 

 مشخص کردن توزی  کنندگان و فروشندگان 

 سفارش مواد اولیه به میزان تولید 

  شروع به فتالیت و یا تولید 

 های اولیه  رشدریافت سفا 

  تطویل اولین فروش 

 .دریافت اولین مبالغ از حسابهای دریافتی 
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( در برنامه خود به صورت سلسله مراتبی تتداد پرسنل مدیریت، پرسنل عملیاتی و اجرایی، 3

 کارخانه و تجهیزات و ارتبا  آنها با توسته کسب و کار را نشان دهید. 

هایی  نجر به انطراا از برنامه خواهند شد، همچنین فتالیتهایی که م ( به طور کلی دربارۀ فتالیت5

 ریکسب وکار مخاطره پذتواند این انطراا را برطرا کند و تأثیر این انطراا بر عملکرد در  که می

 ، بطث کنید.  ریکسب وکار مخاطره پذای و احتمال بقای  خصوصاً بر نیازهای سرمایه

 

 های حیاتی ها، مشکلات و فرض ریسك -20

ها و مشکلاتی را به همراه دارد و طرح کسب و کار هم بلا استبنا  توسته هر کسب وکاری، ریسک

ها و عواقب نتایج  هایی را دارد. شما باید در طرح کسب و کار دربارۀ ریسک ها پیش فرض دربارۀ آن

ن نامطلوب صنتت شما، شرکت و پرسنل آن، درخواست بازار برای مطصول شما و زمانبندی و تأمی

هایی که در ارتبا  با  خود توضیا دهید. حتماً دربارۀ پیش فرض ریکسب وکار مخاطره پذمالی 

کسب وکار مخاطره اید را تشریا کنید. اگر در  بینی فروش، سفارش مشتری، و غیره داشته پیش

تواند نقص مهمی باشد، توضیا دهید که کگونه مان  آن خواهید شد. اگر  کیزی است که می ریپذ

کسب وکار گذاران بالقوه متوجۀ عامل منفی شوند که در طرح کسب و کار ذکر نشده، اعتبار  ایهسرم

برایشان کم خواهد شد و تأمین مالی با خطر رو به رو خواهد شد. دقت کنید که  ریمخاطره پذ

کنند و بتد به سراغ این بخش  گذاران ابتدا توضیطات تیم مدیریت را مطالته می اکبریت سرمایه

 آیند.  می

این بخش را از قلم نیندازید زیرا اگر این کار را بکنید به احتمال قوی خواننده یکی از 

 های زیر را خواهد داشت:  گیری نتیجه

 اید که او تازه کار و یا احمق است و یا هردو  شما فکر کرده (8

 دارید.  بسته نگه اید که او را کشم و گوش شما امید داشته (1

ها را  ها را شناسایی کنید و آن اید که این مشکلات و فرض نداشتهشما آنقدر درک عینی  (4

 مطرح کنید. 

و بطث کردن دربارۀ آنها نشان دهندۀ مهارتهای  ریکسب وکار مخاطره پذهای  شناسایی ریسک

پذیر و  گذاران مخاطره را نزد سرمایه تانریکسب وکار مخاطره پذمدیریتی است و اعتبار شما و 

ها به  کند. پیشگام شدن در شناسایی و بطث کردن دربارۀ ریسک وصی بیشتر میگذاران خص سرمایه

توانید با آنها همکاری  اید و می گذاران بگویید که به فکر آنها بوده کند که به سرمایه شما کمک می

 گذار شما مانند یک ابر سیاه بزرگ نخواهند بود.  ها برای سرمایه کنید. با این کار دیگر ریسک

 ها به طور ضمنی در طرح خود توضیا دهید.  ها و فرض رۀ ریسکدربا-8
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 هایی مانند موارد زیر را مترفی کنید و دربارۀ آنها بطث کنید.  مشکلات مهم و ریسک-1

  اتمام نقدینگی قبل از قطتی شدن سفارشات 

  کاهش قیمت احتمالی توسط رقبا 

 اشد. هر نوع روند صنتت که به طور بالقوه برای شما نامطلوب ب 

 های طراحی و تولید که بیشتر از برآوردها باشند.  هزینه 

 بینی های حاصل نشده در زمینۀ فروش  پیش 

  طرح توستۀ مطقق نشده 

 های طولانی تهیۀ قطتات یا مواد خام  مشکلات و یا زمان 

 اند. مشکلاتی که برای کسب اعتبار بانکی با آنها مواجه شده 

 اند.  شتر از میزان برآورد شده بودههزینه های نوآوری و توسته که بی 

  اتمام نقدینگی پس از دریافت سفارشات 

هایی وجود دارند که برای موفقیت  مشخص کنید که که فرضیات و مشکلات بالقوه و ریسک -4

نقش حیاتی دارند و توضیا دهید که برنامه شما برای حداقل کردن تأثیر  ریکسب وکار مخاطره پذ

 ن موارد کیستک نامطلوب هر یک از ای

 

 برنامه مالی -22

ای است و باید بهترین برآوردهای  گذاری، برنامه مالی یک مبطث پایه در ارزیابی یک فرصت سرمایه

کسب وکار شما از نیازهای مالی را نشان دهد. هدا از تدوین  برنامه مالی مشخص کردن پتانسیل 

توانند با  است. همچنین مدیران مالی میو ارائه یک جدول زمان برای تداوم مالی  ریمخاطره پذ

استفاده از متیارهای مالی آن را به عنوان برنامه عملیاتی به کار بندند. در تدوین برنامه مالی باید 

خود نگاه کنید و راههای دیگری برای شروع و یا تأمین مالی  ریکسب وکار مخاطره پذخلاقانه به 

 آن پیدا کنید. 

باید به عنوان بخشی از برنامه مالی آماده کنید. برای برآورد نیازهای مالی، از های مالی را نیز  نمایه

حسابداری نقدینگی مطور استفاده کنید )مبلاً از تطلیل به نرخ روز کردن فاکتورها و خریدهای 

مورد انتاار استفاده کنید(. این تطلیل باید سه سال را شامل شود، ترازنامه و صورتطساب مالی 

ساله، ترازنامه و صورتطساب مالی پیش بینی شده  4ها وسود و زیان  بینی سال قبل، پیشامسال و 

این سه سال و نقطه سر به سر را در جدول نشان دهد. باید در یک نمایۀ مناسب و یا در یک 

های  ها و پرداخت های مرتبط با هر موضوع مبل سطا فروش و رشد آن، وثیقه ضمیمه فرض

های شما از  ه لازم، توازن نقدینگی و هزینه کالاها را باید مشخص کنید. تطلیلدار، مواد اولی مدت
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های حیاتی  کرخه عملیاتی و نقد شوندگی پول در این کسب و کار شما را قادر به شناسایی فرضیه

های صورتطساب مالی مربو  به برنامۀ سود در مدیریت مالی هستند و نشان  فرم کند. پیش می

 پذیر هستند.  ی مالی کسب و کار مخاطرهسنج دهندۀ امکان

میزان سود حاصله برای  ریکسب وکار مخاطره پذاندازی یک  از آنجا که متمولاً در سالهای اول راه

های عملیاتی کافی نیست و در کوتاه مدت نقدینگی وارد شده در سازمان با  تأمین  مالی سرمایه

جریان نقدینگی به نطوی که این شرایط را بینی  نقدینگی خار  شده از آن برابر نیست، پیش

بینی کند و مدیر را قادر سازد که برای نیازهای مالی برنامه ریزی کند، ضرورت دارد. علاوه  پیش

به پیش فاکتور   های پروژه براین برای آگاهی از جزئیات سرمایه لازم برای پشتیبانی از فتالیت

توانیم تأمین مالی کنیم،  رات نشان دهیم که کگونه میترازنامه نیاز داریم و باید با میزان اعتبا

های  کاری، نسبت تواند نشان دهد که آیا نسبت دارایی به بدهی، سرمایه ای می های پروژه ترازنامه

های مالی ما سازگار  بینی ای هستند که با پیش جاری، گردش موجودی انبار و غیره در مطدوده

نقطه سر به سر که نشان دهندۀ میزان فروش و تولدی که باشند یا خیر. در نهایت هم، جدول 

 ها باشد اعم از هزینه های ثابت و متغیر نیز بسیار مفید است.  پوشش دهندۀ هزینه

 های واقتی درآمد  های واقتی و صورتطساب الف.ترازنامه

 کنید.سال قبل را تهیه  1های سال جاری و  برای کسب و کار فتلی صورتطساب درآمد و ترازنامه

 ب.پیش فاکتورهای صورتطساب درآمد 

فاکتور از صورتطساب  های عملیاتی و تولیدی یک پیش فروش و هزینه  بینی با استفاده از پیش 

 سال آینده تهیه کنید.  4درآمد برای 

 اید توضیا  دربارۀ پیش فرضهایی که در تهیه پیش فاکتور صورتطساب درآمد به کار گرفته

ها و یا عدم پرداختها، و هر فرض دیگری  ضمیمه کنید)مبلاً میزان تخفیف کامل دهید و آنها را

ها و  های مدیریتی و یا عمومی و اینکه اینها کند در صد از هزینه های فروش و یا هزینه دربارۀ هزینه

 یا فروش هستند(. 

  های مهم مبل تأثیر کاهش  برای طرح کسب و کار بکشید و در آن ریسک× یک قسمت

های اجباری بر میزان تولید در طی زمان که  بینی شده و یا تأثیر آموزشی ی فروش پیشدرصد 12

شوند را توضیا دهید و حساسیت  به اهداا سودآوریش می ریکسب وکار مخاطره پذمان  رسیدن 

 ها را هم توضیا دهید.  سود به این ریسک

 پ.پیش فاکتور ترازنامه

پیش فاکتور ترازنامه سالانه  4ماهه و برای سه سال بتد  4فاکتور ترازنامه  پیش 1برای سال اول  

 تهیه کنید. 
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 ت.تطلیل پیش فاکتور جریان نقدینگی

ماهه تدوین  4سال بتد به صورت  1برای سال اول جریان نقدینگی را به صورت ماهانه و برای 

های  از به سرمایهبندی ورود و خرو  نقدینگی را به دقت تشریا کنید. دربارۀ نی کنید. میزان و زمان

توان  کاری توضیا دهید. توضیا دهید که کگونه می دیگر و زمان آنها و همچنین او  نیاز به سرمایه

ای، وام بانکی، یا خطو   به تأمین مالی بیشتر دست یافت، مبلاً از طریق تأمین مالی سرمایه

داخت شوند. به خاطر داشته اعتباری کوتاه مدت بانکی، شرایط آنها کگونه است و کگونه باید بازپر

 باشید که اینها بر اساس حسابداری نقدی هستند و نه حسابداری تجمتی. 

 های مربو  به زمان  هایی از قبیل فرض های اعمال شده توضیا دهید. فرض دربارۀ فرض

دهی به فروشندگان، میزان  ها و اسناد دریافتی، تطقیقات تجاری داده شده، شرایط حقوق وثیقه

های عملیاتی، خاصیت فصلی بودن  بینی افزایشی در هزینه ریزی شده، پیششی حقوق برنامهافزای

کسب و کار که بر موجودی انبار اثر خواهد گذاشت، گردش موجودی انبار در سال، خرید تجهیزات 

 ای و غیره. مجدداً آنها را به زمان حال )به عبارت دیگر نقد( مطاسبه کنید، نه تجمتی.  سرمایه

 های شما در زمینه کسب و کار  فرض بارۀ حساسیت جریان نقدینگی نسبت به پیشدر

های دریافتی و  های حیاتی مانند افزایش زمان وثیقه توضیا دهید )مانند تغییرات احتمالی در فرض

 بینی شده. یا فروش کمتر از میزان پیش

  .جدول نقطۀ سر به سر 

 هیه کنید که نشان دهد که زمانی به نقطه سر به سر را مطاسبه کنید و یک جدول ت

 نقطه سر به سر خواهید رسید و تغییرات احتمالی در نقطه سر به سر که زمانی رخ خواهند داد. 

  اید توضیا  خود مطاسبه کرده ریکسب وکار مخاطره پذدربارۀ نقطۀ سر به سری که برای

فروش در نقطۀ سر به سر  دهید و بگویید که آیا رسیدن به آن سخت است یا آسان. همچنین حجم

بینی شده کل، میزان حاشیه سود ناخالص و حساسیت قیمت و نطوۀ  نسبت آن با حجم فروش پیش

 بینی شده. پایین آوردن نقطه سر به سر در صورت کمتر بودن فروش از میزان پیش

  .کنترل هزینه 

ها به دست شما خواهد  توضیا دهید که کگونه و در که زمانهایی اطلاعات مربو  به گزارش هزینه

های مختلف هزینه خواهد بود و واکنش شما در برابر سرریز  رسید، که کسی مسئول کنترل بخش

 بودجه که خواهد بود. 

 چ.نکات برجسته

بندی آن، میزان قرض  نتایج مهم را برجسته نشان دهید، نتایجی مانند مقدار و سرمایۀ لازم و زمان 

 ت بدهی و غیره.....یا وام لازمه، سرعت بازپرداخ
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 پیشنهادهای ارائه شدۀ شرکت-24

کردن نقدینگی است که به دنبال آن هستید، ماهیت و هدا از این بخش طرح کسب و کار مشخص

گذاران، توضیا مختصری از کاربردهای سرمایه کسب  های ارائه شده به سرمایه میزان ضمانت نامه

شود  ار به میزان بازده مورد انتاارش. توصیه میگذ ای از نطوه دستیابی سرمایه شده و خلاصه

 را بخوانید. 5های تأمین مالی بخش  بطث

گذاران  های اولیه فرآیند مذاکره با سرمایه کنیم، گام شرایط تأمین مالی که در اینجا پیشنهاد می

ا هایی متفاوت از آنچه در ابتد احتمالی است و احتمال اینکه تأمین مالی شما نیاز به ضمانت

 اید داشته باشد، بسیار زیاد است.  پیشنهاد داده

 الف.تأمین مالی مورد نار

بینی های انجام شدۀ جریان نقدینگی زمان واقتی و برآوردهای نقدینگی لازم  با در نارگرفتن پیش

سال آینده برای توستۀ مطلوب کسب و کار، توضیا دهید که کقدر از این سرمایه را این  4در 

های بلند مدت و یا خط اعتباری تأمین خواهد  خواهد کرد و کقدر آن از طریق وام پیشنهاد تأمین

 شد.

 ب.پیشنهاد 

های عندالمطالبه، سهام به همراه قرض( قیمت واحد،  دربارۀ نوع )سهام عادی، حواله دولتی، بدهی

م عادی ها، سها هایی که در این پیشنهاد فروخته خواهد شد توضیا دهید.اگر وثیقه مجموع وثیقه

 نیستند، نوع آنها، سود آنها، سررسید آنها و شرایط تبدیل آنها را تشریا کنید. 

  مشخص کنید که پس از تکمیل این پیشنهاد و یا پس از تغییر سهم و یا حق خرید )پس

 گذاران خواهد بود.  ها( کند درصد از شرکت متتلق به سرمایه ها و عندالمطالبه از وصول وثیقه

 های فروخته شده از طریق کانال خصوصی و  نامه ز طرح باید ضمانتدر این بخش ا

 را در قالب زیر بیان کنید: SECهای  نام متافیت از ثبت

های مطدود هستند و قابل انتقال به  هایی که پیرو این پیشنهاد فروخته می شوند ضمانت نامه سهام

ها مطدود هستند و برای مدت  نت نامهگذار احتمالی باید بداند که این ضما باشند. سرمایه غیر نمی

باشند. خریدار باید یک قرارداد رضایت عدم فروش را ، با هماهنگی  نامتلومی قابل انتقال به غیر نمی

 مشاور سازمان تکمیل کند. 

 پ.نقد شوندگی
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 های عادی )پس از عرضه( را در شکل قالب یک جدول  تتداد فتلی و پیشنهادی سهام

ی عرضه شده توسط هریک از مدیران کلیدی را مشخص کنید و نشان دهید که ها ارائه کنید. سهام

 پس از تکمیل این تأمین مالی هریک کقدر سهام خواهند داشت. 

 های عادی شرکت پس از ارائه همچنان باقی خواهند  مشخص کنید که که تتداد از سهام

کلیدی که در آینده استخدام  های انتخابی برای پرسنل ماند و که تتداد از آنها به عنوان سهام

 خواهند شد، نگهداری خواهند شد. 

 ت.استفاده از بودجه

گذاران دوست دارند بدانند پولشان کگونه خر  خواهد شد. توضیا مختصری دربارۀ نطوۀ  سرمایه

استفاده از سرمایه کسب شده ارائه دهید. با نهایت دقت و به طور خلاصه بگویید که برای هر یک از 

های طراحی و توسته مطصول، تجهیز سرمایه، بازاریابی سرمایۀ لازم برای کارهای عمومی  تفتالی

 کقدر از این پول مصرا خواهد شد.

 گذاران  .بازده سرمایه 

گذاران را  های پیشنهادی شما کگونه نرخ بازده مطلوب سرمایه توضیا دهید که ارزیابی و سهام

و  MBO، فروش یکجا، ادغام، IPO خرو  شما کیست.) مطقق خواهد کرد و مکانیزم برداشت و یا

 غیره.(

 

 ها  ضمیمه -23

در این بخش اطلاعات مرتبطی را که برای بدنه کسب و کار بسیار حیاتی و در عین حال گسترده 

کنندگان مواد هستند توضیا دهید )مانند تصویر و یا وی گیهای کالا، لیست مناب  و مراج ، تأمین

های مشاوران و یا  های فنی، گزارش آلات، تطلیل های خاص ماشین و  به موقتیتاصلی، عوامل مرب

 متخصصان فنی، کپی از هر نوع تأییدیه قانونی، لیسانس و...( 

 

 5گام 

 بخش ها را یکپارچه کنید. 

اید در یک طرح کسب و کار یکپارکه به نطوی قرار دهید که  های مجزایی را که آماده کرده بخش

 با هدا باشد.  برای متناسب

 

 6گام 

 بازخورد بگیرید.
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تان خوب باشید  شود که پس از نوشتن طرح، آن را مرور کنید. هر کقدر هم شما و تیم پیشنهاد می

شما وجود دارنود آنهوا را دسوت کوم      ریکسب وکار مخاطره پذباز هم به احتمال زیاد موضوعاتی در 

. داشتن یک بازنگری کنندۀ خوب، به شما فرصت یک اید اید و یا برخورد شفافی با آنها نداشته گرفته

دهود کوه هویچ عبوارت      دهد. وکیل شما به شما اطمینوان موی   ارزیابی عملی از بیرون سازمان را می

 های لازم انجام شده است. بینی ای در طرح شما وجود ندارد و در آن پیش گمراه کننده

 

 خلاصه فصل

 ک کار در حال جریانی است تا یک هدا( طرح کسب و کار بیشتر یک فرآیند و ی8

ها، هر طرح  ها و تاثیر آنها بر شرکت ( با توجه به سرعت کشمگیر تطولات امروزی از همه زمینه1

 کسب و کار به مطض رسیدن به مرحله کاپ تا حدودی منسوخ شده است.

قالب فرصت ها را در  ( طرح کسب و کار یک نقشه و راهنمای پرواز برای یک سفر است که ایده4

های  بندی کند و زمان احتمالی پرواز و زمان ها را دقیقاً بیان می ها و پاداش کند، ریسک بیان می

 کند.  را بیان میریکسب وکار مخاطره پذ

( اعداد و ارقام طرح کسب و کار اهمیت کندانی ندارند اما بطث اقتصادی مدل کسب و کار و 3

 ارزش آفرینی بسیار اهمیت دارد. 

بدون نوشتن ریکسب وکار مخاطره پذترین  رح متادل کسب و کار واقتی نیست، برخی از موفق( ط5

 اند.  اند و یا با طرح بسیار ضتیف و ناقصی شروع کرده یک طرح رسمی شروع به کار کرده

گذاران احتمالی یکی از بهترین راههای تجربۀ همکاری برای  کردن و ارائه طرح به سرمایه( تهیه4

تواند  بیشترین  و تتیین اینکه که کسی میریکسب وکار مخاطره پذدگیری دربارۀ استرات ی تیم، یا

 باشد.  ارزش را ایجاد کند، می

دهی و مدل کردن  تواند یک میانبر ارزشمند در فرآیند ایجاد، شکل ( طرح کسب و کار مختصر می3

 یک ایده به یک کسب و کار است. 

 

 سؤالاتی برای مطالعه

 شود و کراک  ب و کار کیست، برای که کسانی تهیه میطرح کس -8

 یک طرح کسب و کار کامل باید که نکاتی را در خود داشته باشدک  -1

 که کسی باید طرح کسب  کار را آماده کندک -4

کنند و کهار اصلی را که آنها برای  گذاران احتمالی کگونه از طرح استفاده می سرمایه -3

 کنند کدامندک گذاری استفاده می ارزش
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 تواند یک ابزار مفید باشد.  طرح کسب و کار مختصر کیستک و کرا و در که زمانی می -5

  "اعداد و ارقام طرح اهمیت کندانی ندارند"متنای این عبارت را تشریا کنید  -4

توانند از فرآیند طرح کسب و کار برای شناسایی بهترین اعضای تیم  کارآفرینان کگونه می -3

 گذاران ارزش آفرین استفاده کنندک  و سرمایه مدیران

 ی که در ذهن دارید بنویسیدکریکسب وکار مخاطره پذکلیات یک طرح کسب و کار را دربارۀ  -1

 

 سوالاتی جهت بحث و بررسی

فروش  باشید باید آن را با گوش دادن، پرسیدن و  -فروش -بینی فروش ( اگر شما دکار نزدیک 8

ایدک از این  آیا به زمانیکه فروشی بیش از ظرفیت داشته باشید فکر کرده یادگرفتن همراه کنید.

 توانید بیاموزیدک  حالت که کیزهایی می

 ( تطت که شرایط و موقتیتی به نف  شما نیست که طرح کسب و کار تدوین کنیدک1

ب و کار میلیون دلار دارند، سودآورند ولی در آغاز، طرح کس 82( کسب و کار را که فروش بیش از4

 آموزید و کراک اند را شناسایی کنید. که نکاتی را از این مطلب می نداشته

شما از افراد بیرون از تیم  ریکسب وکار مخاطره پذها به  ترین نقدها و ورودی ( برخی از با ارزش3

آیند. که افراد دیگری باید طرح کسب و کار شما را مرور کنندک که افراد دیگری  شما بدست می

 شناسندک  ت/ بازار/ تکنولوژی/ رقبای شما را میصنت

خواهند که طرح کسب و کار او را مورد بررسی قرار دهید. شما  ( یکی از دوستان شما از شما می5

مطرح شده در طرح خواهند بود. ریکسب وکار مخاطره پذمدیر شرکتی هستید که رقیب احتمالی 

 که خواهید کردک 

 
 

 

 



 
 

 اجرای طرح کسب و کار: ششمصل ف
 

 هدا فصل: .

 آشنایی با اشکال قانونی مختلف کسب و کار

 آشنایی با نطوه گرفتن جواز یا پروانه کسب

 های اصلی آنهاآشنایی با انواع کسب و کار تجاری و ی گی

 آشنایی با مراحل متمول ثبت یک شرکت

 وکاراندازی کسبآشنایی با قوانین و مقررات راه

 ی با تقسیمات کلی مناب  تأمین سرمایهآشنای

 آشنایی با روشهای تأمین سرمایه برای راه اندازی یک کسب و کار در ایران

 گذاری بانکی   آشنایی با انواع سرمایه

 گذاریآشنایی با مراحل سرمایه

 آشنایی با فرآیندهای وام گرفتن

 آشنایی با مراحل تأمین نیروی انسانی

 أمین مناب  انسانیهای تآشنایی انواع روش

 آشنایی با ساختار  و نمودار سازمانی

 ها و متایب هر کدام از آنها آشنایی با انواع ساختار سازمانی، مزیت

 ی کیدمان آشنایی با مفهوم کیدمان، انواع و نطوه

 
 

 مقدمه

ار هوای کسوب و کو    کردن طرح های لازم برای اجرایی های شغلی و کسب مهارت آل یابی به ایده دست

یکی از اهداا اغلب کارمندان و صاحبان سرمایه است. سرمایه، مهارت، مدیریت، آگاهی بوه شورایط   

بازارهای تجاری و خلاقیت از جمله عواملی هستند که بسترهای لازم برای شروعی موفق در عرصوه  

از  هوا و شورایط موجوود برخوی     رغم برخورداری از فرصوت  آورند. اما علی کسب و کار را به وجود می

کارآفرینان و صاحبان  مشکلترین  توانند طرح را به مرحله اجرا برسانند. در واق  مهم متقاضیان نمی

های تئوری و نموادین خوود را در    آید که قصد دارند طرح های کسب و کار هنگامی به وجود می ایده

 .عالم واقتیت به اجرا گذارند
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 کسب و کاراشکال قانونی 

ب و کارتان انتخاب می کنید، بسیار حائز اهمیت است، زیرا بر مووارد زیور   شکل قانونی که برای کس

 گذارد: تأثیر می

 اندازی و ثبت کسب و کار ی راه هزینه 

 اندازی کسب و کار سهولت راه 

 خطر مالی برای مالک 

 امکان داشتن شریک 

 نطوه ی تصمیم گیری در کسب و کار 

 مالیات بندی برای سود کسب و کار 

ای کسب و کار، مزایا و متایب خاص خود را دارند. باید در مورد ابتاد دارای اهمیت ه هریک از شکل

 برای کسب و کارتان فکر کنید. اشکالی که در این کتاب در مورد آنها توضیا داده شده عبارتند از:

 کسب و کار فردی -8

 کسب و کار مشارکتی -1

 تأسیس شرکت -4

هوای   تأسیس مؤسسات غیرتجاری که یکی از شوکل البته اشکال قانونی دیگری نیز وجود دارد مانند 

روند که در ادامه به صورت مختصور بیوان شوده اسوت.      کسب و کار با ثبت یک مؤسسه به شمار می

شما باید تک تک اشکال ممکن را با دقت بررسی کنید. هر کدام را که انتخاب کنید، باید با مراجته 

ی ناارت بر مواد غوذایی و بهداشوتی و دارویوی،     ارهبه اتطادیه صنف مربو  یا مراج  دولتی مانند اد

 وزارت بهداشت درمان و آموزش پزشکی مجوز لازم را گرفته و سپس کسب و کارتان را ثبت کنید.

 کسب و کار فردی -2

در این نوع از کسب و کار، شما تنها مالک کسب و کوار هسوتید و اختیوار آن را داریود کوه تموامی       

. کنین کسب و کاری متمولاً نیاز به ثبوت  و کار را به تنهایی اتخاذ کنیدهای مربو  با کسب  تصمیم

اندازی کنین کسب و کاری ساده است و هزینوه ی   . بنابراین روش راهدر اداره ی ثبت شرکتها ندارد

کندانی ندارد. اما به گرفتن پروانه یا جواز کسب و کار از واحد صنفی مربوطه نیاز خواهید داشوت و  

ثبوت کنیود توا از    « دفتور روزناموه  »نی داشته باشید، لازم است پرداخت حقوق آنها را در اگر کارکنا

 درآمد  شما کسر شده و مالیاتی بابت آن گرفته نشود.

ترین نوع کسب و کار اسوت. اموا خطراتوی هوم دارد. زیورا       اندازی، ساده کسب و کار فردی از نار راه

هسوتید. اگور کسوب و کوار شوما نتوانود        هوای کسوب و کارتوان    شخص شما مسئول تمامی بودهی 

هایش را پرداخت کند، ممکن است لازم باشد برای پرداخت بدهی از پول شخصوی یوا فوروش     بدهی
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هایتان استفاده کنید. در کنین کسب و کاری مالیات بر سود کسب و کار مطاسبه شده و باید  دارایی

 توسط مالک پرداخت شود.

انودازی کنود. او    کسب و کار مستقلی را به صورت یک مغازه راهبرای مبال، یک لوله کش قصد دارد 

کند.  به تنهایی کار کرده و از خودروی شخصی خود برای مراجته به منزل و انجام کارها استفاده می

. او موی  برای خرید ابزار کارش از پس انداز خود استفاده کرده و وام نیازی نخواهد داشوت همچنین 

قالب کسب و کار فردی اداره کند، زیرا این روش سواده تور و مناسوب تور     تواند کسب و کارش را در

 است.

 

 ی کسب ی گرفتن جواز یا پروانه نحوه

برای اخذ مجووز  درخواست کتبی خود را اندازی کند، باید  هر فردی که بخواهد یک واحد صنفی راه

 ی صنف مربوطه ارائه دهد. لازم به اتطادیه

 فت پروانه کسب عبارتند از:شرایط و مدارک لازم جهت دریا

تابتیت جمهوری اسلامی ایران. در مورد اتباع بیگانه، نیاز به داشتن پروانه ی کار متتبر از   -8

 ی اقامت متتبر از وزارت کشور می باشد. وزارت کار و امور اجتماعی و پروانه

ردادهوای  ا ارائوه ی قرا ی سند مالکیت یا اجاره نامه ی رسمی و یوا مبایتوه ناموه و یو    ارائه  -1

بین متقاضی پرونده ی کسب با ادارات و سازمانهای دولتی، نهادهوا، شوهرداریها، شورکتهای    منتقده 

 تتاونی مسکن، شرکتهای خاص صنفی، شرکتهای تطت پوشش سازمانهای دولتی و نهادها.

گواهی پایان خدمت ناام وظیفه یا متافیت دائوم و یوا ارائوه ی گوواهی متتبور مبنوی بور          -4

ی آمواده بوه خودمت بودون مهور       ت تطصیلی یا پزشکی و همچنین دارندگان دفترکوه داشتن متافی

 غیبت و در مدت اعتبار آن )برای آقایان(.

 ارائه ی گواهی عدم سوء پیشینه.  -3

ی آخرین مدرک تطصیلی )حداقل گواهی پایان تطصیلات ابتدایی یا سود خوانودن و  ارائه  -5

 باشد(. سال می 52تر از نوشتن، به استبنای متقاضیانی که سن آنها بیش

 گواهی عدم اعتیاد به مواد مخدر از وزارت بهداشتف درمان و آموزش پزشکی.  -4

ی پایان کار تجاری، اداری و یا کارگواهی مطول واحود صونفی و یوا قوبض یوا رسوید          ارائه  -3

ی  ی شهرداری مبتنوی بور بلاموان  بوودن صودور پروانوه       ی سالیانه پرداخت عوارض کسب و پیشینه

 کسب.
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ی پزشکی و گواهی صلاحیت بهداشوتی از وزارت بهداشوت، درموان و     ی کارت متاینه ئهارا  -1

قانون موواد خووراکی، آشوامیدنی،     84ی  آموزش پزشکی برای صنوفی که مشمول قانون اصلاح ماده

 باشند. بهداشتی و آرایشی می

 مالیاتی.ی هریک از اوراق پرداخت  ارائه ه مدرک مبنی بر تشکیل پرونده وی هر گون ارائه  -1

 ی مربوطه. مدرک لازم دال بر دارا بودن صلاحیت فنی برای مشاغل خاص براساس آیین نامه -82

 ی ناارت بر اماکن عمومی نیروی انتاامی. موافقت اداره -88

 دوازده قطته عکس جدید. -81

 دار و در مورد اتباع بیگانه، فتوکپی گذرنامه. دو برگ فتوکپی شناسنامه عکس -84

ی کسب بوه نوام    های مدنی، یک پروانه ذکر است برای اشخاص حقوقی )شرکتها( و مشارکت لازم به

شرکت، با ذکر نام مدیرعامل اشخاص حقوقی درخواست کننده و یا فردی از شورکا در مشوارکتهای   

مدنی )که توسط سایر شرکا به صورت کتبی مترفی و امضای آنها توسوط دفترخانوه اسوناد رسومی     

 گردد. درصورت احراز سایر شرایط صادر می گواهی شده باشد(

 کسب و کار مشارکتی -4

توانند شکل کسوب   اندازی کنند، می اگر دو یا کند نفر تصمیم بگیرند با یکدیگر کسب و کاری را راه

انودازی یوک کسوب و کوار مشوترک کموی        و کار مشارکتی را انتخاب کننود. قووانین و مقوررات راه   

توانیود مالکیوت    اگر تصمیم دارید شریکی برای کار داشته باشوید، نموی   فردی است، اما تر از پیچیده

 فردی را انتخاب کنید.

کنین کسب و کاری اغلب نیازی به ثبت در مراج  مربوطه ندارد، اما در برخی کشوورها لازم اسوت   

ی کنین کسب و کاری نیاز به مجوز خواهید داشوت   درقالب ثبت یک شرکت شروع شود. برای اداره

ر کارکنانی داشته باشید، لازم است پرداخت حقوق آنها را برای احتساب مالیوات بور درآمود  در    و اگ

 دفتر روزنامه ثبت کنید.

شوود   اندازی کسب و کار شریکی بسیار ساده و ارزان است. این کسب و کار زمانی آغواز موی   روند راه

شوود.   نامیوده موی  « اکت ناموه شور »که شرکا در مورد اداره مشترک آن موافقت کنند که این توافق، 

ی کتبوی تناویم شوود و     شود برای جلوگیری از بروز سوء تفاهمات، همواره شراکت ناموه  توصیه می

 بهتر است با یک وکیل در این مورد مشورت کنید. برای مبال توافق شرکا باید نشان دهد:

 گذاری شریک هستندک هریک از شرکا به که میزان در سرمایه 

 ود و زیان میان شرکا کگونه استکی تقسیم س نطوه 

 ی هریک از شرکا کیستک وظیفه 
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گیرند، مگر آن که در شوراکت   تصمیم می ند و با یکدیگر در مورد آنشرکا، مالکان کسب و کار هست

نامه موضوع دیگری ذکر شده باشد. توجه داشته باشید اگر یکی از شرکا از طرا بقیوه قوراردادی را   

ی تنایم قرارداد به آن شریک از سوی دیگور   رصورتی متتبر است که اجازهامضا کند، این قرارداد د

شرکا داده شده باشد یا پس از امضای آن قرارداد بوه تأییود سوایر شورکا نیوز برسود. کسوب و کوار         

باشد که شما دارای آنها نباشید. این و تجربیاتی نیاز  ها به مهارت ی مفید است کهمشارکتی درصورت

ی اولیه کافی برای شروع کسب و کار نیز مناسب است. بهتور اسوت    به سرمایهروش برای دسترسی 

ها سوهیم   در این صورت تمامی شرکا در مسئولیت بدهیشرکا اسناد بدهکاری در این را امضا کنند. 

کنود، زیورا خطور     هستند. اگر شما یک یا دو شریک داشته باشید، خطر فردی شما کاهش پیدا موی 

شود. اما اگر فقط یکوی از شورکا اسوناد بودهکاری مشوارکت را       تقسیم می شکست میان شما و بقیه

ها درمقابول طلبکواران کسوب و کوار مشوارکتی       امضا کند، آن شریک مسئول پرداخت تمامی بدهی

 خواهد بود.

در کنین کسب و کاری، مالیات به تمامی سود به دست آمده تتلق می گیرد و پس از کسر مالیوات،  

م می شود. برای مبال دو شریک تصمیم می گیرند فروشگاهی را افتتاح کننود.  سود بین شرکا تقسی

اندازی کسب و کار وام بگیرند. البتوه ایون وام مبلوغ     آنها سرمایه ی کمی دارند و لازم است برای راه

را « یک کسب و کوار مشوارکتی  »کلانی نیست و آنها تصور می کنند که می توانند مخاطرات شروع 

 ، مسئول آن خواهند بود.د که هر کدام با امضا اسناد بدهی. هر کند می داننبرعهده بگیرند

 تأسیس شرکت -3

سهامداران یک شرکت، مالک آن شرکت هستند. ایون شوکل از کسوب و کوار متموولًا بوه کسوب و        

کارهای بزرگ اختصاص دارد. در برخی از کشورها مبل انگلستان، یک شرکت می توانود فقوط یوک    

د. اما در ایران یک نفر به تنهایی نمی توانود شورکتی تأسویس کنود. ممکون اسوت       مالک داشته باش

تمامی سهامداران در کسب و کار فتالیت داشته باشند. در برخی شرکتها نیز کند نفر از سوهامداران  

 به اداره شرکت می پردازند و بقیه ی سهامداران دخالتی در اداره آن ندارند.

تر است. همواره باید از یک وکیل در ایون   وع کسب و کار قبلی پیچیدهاندازی یک شرکت، از دو ن راه

رابطه کمک بگیرید و سپس تصمیم بگیرید که آیا این نوع از کسب و کار برای شما مناسب است یا 

 خیر. 

 

 کسب و کارهای تجاری و غیر تجاری

 شود.   به طور کلی کسب و کار در قالب شرکت، دو گروه عمده را شامل می

 کسب و کار تجاری  –الف 
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 کسب و کار غیر تجاری  –ب 

 

 کسب و کار تجاری   –الف 

تدوین کنید. اید  با نوع شرکتی که انتخاب کردهتناسب باید اساسنامه ای م برای تأسیس یک شرکت

 گیرد: در کشور ما کسب و کار تجاری در قالب هفت نوع شرکت قرار می

 شرکت سهامی -8

 شرکت با مسئولیت مطدود -1

 ضامنیشرکت ت -4

 شرکت مختلط سهامی -3

 شرکت مختلط غیرسهامی -5

 شرکت نسبی -4

 شرکت تتاونی تولید و مصرا -3

 

 در اینجا هر یک از انواع شرکتها را به اختصار توضیا می دهیم:  

 شرکت سهامی -2

 سهامی عام:   –الف 

که موسسین آنها قسمتی از سرمایه شرکت را از طریق فروش سهام بوه موردم    هستند شرکت هایی

هوای بوزرگ،     های بزرگ عمرانی، صنتتی وکشاورزی وجود شورکت   کنند. برای انجام پروژه ن میتأمی

های اندک در قالب سهام به عموم موردم واگوذار     ها سرمایه لازم و ضروری است. در این گونه شرکت

شود موسسین یا مدیران با  اداره شرکت، سرمایه حاصله را در جریان گوردش صوطیا اقتصوادی     می

شود؛ در مرحله اول سودی از سرمایه گذاری یا اجام  می دو منفتت حاصل در نتیجهو  دهند. ر میقرا

شود و در مرحله دوم رونق و آبادانی را برای کشور به هموراه   های عمرانی نصیب سهامدار می  فتالیت

که اجوازه فوروش سوهام بوه عمووم       های بزرگ است  عی خاص از شرکتدارد. شرکت سهامی عام نو

های اعلام شده مراجته   توانند در هنگام پذیره نویسی به شتب بانک یا بانک مردم را دارد و مردم می

 و ورقه تتهد سهم را امضاء و وجوه مشخصی را به حساب شرکت واریز نمایند.  

هوا و   باید بلافاصله قبل یا بتد از نام شرکت، عبارت سهامی عام در کلیه اوراق و اطلاعیهاین شرکت  

هوای سوهامی     و سرمایه در موق  تأسیس شرکت شرکت به طور روشن و خوانا قید کنندهای   گاهیآ

 عام نباید از پنج میلیون ریال کمتر باشد.  

 شرکت سهامی خاص   –ب 
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که تمام سرمایه آنها در موق  تأسیس منطصراً توسط موسسین تأمین گردیوده  هستند شرکت هایی 

انطصوار توسوط موسسوین     انی است که تموام سورمایه آن  رگاست. شرکت سهامی خاص شرکتی باز

تأمین گردیده و سرمایه آن به سهام تقسیم شده و مسئولیت صاحبان سهام، مطدود به مبلغ اسومی  

سهام آنها است و تتداد سهامداران نباید از سه نفر کمتر باشد. عنوان شرکت سهامی خاص باید قبل 

 با نام شرکت، به طور روشن و خوانا قید شود.  از نام شرکت یا بتد از آن بدون فاصله

 

 مقایسه شرکت سهامی عام با سهامی خاص 

 های سهامی عام و سهامی خاص را به صورت زیر بر شمرد:  های شرکت  ها و تفاوت می توان شباهت

 .بازرگانی هستندبرای انجام امور  شباهت ها: –الف 

 ین تأمین شده است تمام سرمایه به صورت انطصاری توسط موسس – 8

 سرمایه به سهام تقسیم شده است.  -1

 مسئولیت صاحبان سهام، مطدود به مبلغ اسمی سهام است. -4

 سهامداران از سه نفر نباید کمتر باشد   -3

 . یا عام را ذکر شود عنوان سهامی خاص فاصله قبل یا بتد از اسم شرکتباید بلا – 5

 میلیون ریال است. حداقل سرمایه برای ثبت شرکت یک  – 4

 ها  تفاوت –ب 

 آورده شده است. 8-3به ترتیب جدول  این دو شرکتهای   تفاوت

 

 تفاوت شرکتهای سهامی عام با شرکتهای سهامی خاص 2-7جدول

 سهامی خاص سهامی عام

شرکت سهامی عام برای تأمین سرمایه اقدام به پذیره 

 نماید.نویسی عمومی می

ین سرمایه، حق مراجته به شرکت سهامی خاص برای تأم

 عموم مردم را ندارد.

امکان صدور اوراق قرضه برای شرکت سهامی خاص وجود  امکان صدور اوراق برای شرکت سهامی عام وجود دارد.

 ندارد.

نقل و انتقال سهام در شرکت سهامی عام مشرو  به 

 موافقت سهامداران نیست.

به  نقل و انتقال سهام در شرکت سهامی خاص منو 

 موافقت مدیران یا مجام  عمومی است.

سهام شرکت سهامی خاص قابل عرضه در بازار بورس  سهام شرکت سهامی عام قابل عرضه در بازار بورس است.

 باشد.نمی

نفر  5مدیران و سهامداران شرکت سهامی عام حداقل 

 هستند.

نفر  4مدیران و سهامداران شرکت سهامی خاص حداقل 

 هستند.
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 کت با مسئولیت محدود  شر -4

شرکت با مسئولیت مطدود، شرکتی است که بین دو یا کند نفر برای امور تجارتی تشوکیل شوده و   

ات سهام تقسیم شوده باشود فقوط بوه انودازه      هر یک از شرکا بدون این که سرمایه، به سهام یا قطت

 ، در این تتریف:رکت مسئول قروض و تتهداد شرکت هستندسرمایه خود در ش

دو نفر و حداکبر بین هر کند نفری که باشود تشوکیل    نشرکت با مسولیت مطدود حداقل بی –ف ال

 گردد. می

ورقوه ای بوه نوام سوهم الشورکه صوادر       سوهام و  شود نه به  سرمایه به سهم الشرکه تقسیم می –ب 

 شود.   نمی

شریک  ه هرکاست مسئولیت شرکا در مقابل دیون و قروض شرکت در حدود سهم الشرکه ای  –  

 .  سرمایه گذاری نموده اند

 باشد.   سهم الشرکه آزادانه قابل نقل و انتقال نمی –د 

 برآورده شده سات:1-3مقایسه شرکت سهامی خاص با شرکت با مسئولیت مطدود به ترتیب جدول

 

 مقایسه شرکت سهامی خاص با شرکت با مسئولیت محدود 4-7جدول

 سهامی خاص مسئولیت محدود

سئولیت مطدود مدیران شرکت بریا مدت در شرکت با م

شوند و همچنین مخیر خواهند بود نامطدود انتخاب می

 که مدتی برای مدیر دراساسنامه مقرر دارند.

سال  1مدت مدیریت در شرکت سهامی خاص حداکبر 

 باشد که قابل تمدید است.می

حق رای در شرکت با مسئولیت مطدود به نسبت سرمایه 

 است.

رکت سهامی خاص به تتداد سهام بستگی حق رای در ش

 دارد.

تقسیم سود در شرکت با مسئولیت مطدود به نسبت 

توانند در اساسنامه ترتیب سرمایه شرکا است و نیز می

 دیگری برای تقسیم سود مقرر دارند.

تقسیم سود در شرکت سهامی خاص به نسبت تتداد 

 سهام شرکا است.

سئولیت مطدود یک حداقل سرمایه برای ثبت شرکت با م

 میلیون ریال است.

حداقل سرمایه برای ثبت شرکت سهامی خاص یک 

 میلیون ریال است.

در شرکت با مسئولیت مطدود باید کل سرمایه، تطویل 

مدیر عامل شرمت شده مدیر عامل اقرار به دریافت نماید 

 و ارائه گواهی بانکی دال بر انجام این امر ضرورت ندارد.

% سرمایه باید به 45خاص حداقل  در شرکت سهامی

ها تودی  و گواهی صورت نقدی در یکی از شتب بانک

 % در تتهد سهامداران باشد.45مربو  ارائه و 

 

 شرکت تضامنی – 3
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های شخصی مطسوب گردیده و شخصیت شرکا نقش بسیار مهموی    شرکت تضامنی از جمله شرکت

دانود کوه تطوت اسوم      شرکت تضامنی را شرکتی مینماید. قانون تجارت،  در این نوع شرکت ایفا می

شوود و اگور    مخصوص برای امور تجاری، بین حداقل دو نفر شریک با مسولیت تضامنی تشکیل موی 

سئول پرداخوت  دارایی شرکت برای پرداخت قروض شرکت کافی نباشد هر یک از شرکا به تنهایی م

ق بین خود مقرر نموده باشوند ایون   ا قراری بر خلاا مورد فوتمام قروض شرکت هستند و اگر شرک

خواهد بود؛ شرکت تضامنی وقتوی تشوکیل شوده مطسووب      ر در مقابل اشخاص ثالث فاقد اعتبارقرا

شود که تمام سرمایه نقدی پرداخت و سهم الشرکه غیر نقدی نیز با توافق کلی شورکا ارزیوای و    می

شرکه شرکا اسوت ولوی شورکا    تسلیم شده باشد. در شرکت تضامنی تقسیم منفتت به نسبت سهم ال

توانند ترتیب دیگری برای تقسیم منفتت بین خود مقرر نمایند؛ اداره شرکت تضامنی با مودیری   می

شوود مسوئولیت مودیر در اداره شورکت در قبوال       است که از بین شرکا یا خار  از شرکا انتخاب می

 باشد. شرکا همچون مسئولیت وکیل در مقابل موکل می

 هامی  شرکت مختلط س -2

سهامی و یک یا  ه تطت اسم مخصوصی بین یک عده شریکشرکت مختلط سهامی، شرکتی است ک

صوورت  شود. شرکا سهامی کسانی هسوتند کوه سورمایه آنهوا بوه       کند نفر شریک ضامن تشکیل می

ه و مسئولیت آنها تا میزان همان سرمایه ای است کوه در  سهام یا قطتات سهام با قیمت برابر درآمد

مسول کلیه قورض   رند شریک ضامن کسی است که سرمایه او به صورت سهام در نیامده وشرکت دا

علاوه بور دارایوی شورکت پیودا شوود. در صوورت تتودد شوریک ضوامن،           هایی است که امکان دارد

 مسئولیت آنها در مقابل طلبکاران و روابط آنها با یکدیگر تاب  مقررات شرکت تضامنی خواهد بود. 

 غیر سهامی  شرکت مختلط  -5

شرکت مختلط غیر سهامی، شرکتی است که برای امور تجاری تطت اسم مخصوص بین یک یا کند 

شود. شورکت   نفر ضامن و یک یا کند نفر شریک با مسئولیت مطدود بدون انتشار سهام تشکیل می

علاوه بور دارایوی شورکت پیودا شوود و شوریک بوا         وضی است که امکان داردضامن مسئول کلیه قر

ست که در شرکت گوذارده و  سرمایه ای ا سی است که مسولیت او فقط به اندازهولیت مطدود کمسئ

 بگذارد. یا باید

 شرکت نسبی   – 6

شرکت نسبی، شرکتی است که برای امور تجاری تطت اسم مخصوص بین دو یا کند نفر تشوکیل و  

 د.ه ای است که در شرکت گذاشته انمسئولیت هر یک از شرکاء به نسبت سرمای

 شرکت تعاونی تولید و مصرف   -7
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شود و شرکاء مشاغل خود را بورای تولیود و    تشکیل می شرکتی است که بین عده ای از متخصصین

 برند.   فروش اشیاء یا اجناس به کار می

آنجوا کوه   اهداا بخش تتاون در ناام اقتصادی ایران در قانون اساسی ذکر شوده اسوت، منتهوی از    

بوا   8432قانون بخش تتاونی اقتصادی جمهوری اسلامی ایران، مصووب   ،اهداا مذکور کلی هستند

هوا بور    الهام از روح اصول فوق و شرایط اقتصادی و اجتماعی جامته اهداا زیر را برای بخش تتاونی

 شمرده اند.  

شرکت تتاونی شرکتی است که بین اشخاص حقیقی برای فتالیت در امور مربو  به تولیود و توزیو    

ا مصرح در قانون بخش تتاونی به مناور بهبود وض  اقتصادی و اجتماعی و اعضاء از در جهت اهدا

شود. در این تتریوف   طریق همکاری و تشریک مساعی آنها با رعایت مقررات قانون مزبور تشکیل می

 شود. کند نکته مورد توجه قرار گرفته که به اختصار به آنها اشاره می

 نات کار برای همه به مناور رسیدن به اشتغال کامل  ایجاد و تأمین شرایط و امکا – 8

 توسته و تطکیم مشارکت و تتاون عمومی بین همه مردم   – 1

 جلوگیری از کارفرمای مطلق شدن دولت  – 4

 پیشگیری از انطصار، احتکار تورم -3

 های خاص جهت تطقق عدالت اجتماعی    پیشگیری از تمرکز ثروت در دست افراد و گروه -5

 وسایل کار در دست کسانی که قادر به کارند ولی وسایل کار را ندارند.   نقرارداد – 4

 شود: شرکت تتاونی مصرا شرکتی است که برای مقاصد ذیل تشیکل می

فروش اجناس لازمه برای مصارا زندگی، اعم از این که اجناس مزبور را شرکا تولیود کورده یوا     – 8

 خریده باشند.

 رکاء به نسبت خرید هر یک از آنها تقسیم سود و زیان بین ش -8

 

 های تعاونی    انواع شرکت

بوا مشوارکت کشواورزان، باغوداران، داموداران، دامپوروران،       شرکت های تعاونی کشتاورزی:   7-2

پرورش دهندگان کرم ابریشم، زنبور عسل، ماهی، و روستاییان شاغل در صنای  مطلی و روسوتایی و  

 شود: قسمتی از مقاصد زیر تشکیل مییا کارگران کشاورزی برای تمام یا 

 قبول پس انداز و سپرده اعضاء به نمایندگان بانک تتاون کشاورزی ایران –الف 

خرید و تهیه مواد و وسایل مورد احتیوا  مصورا شخصوی و خوانوادگی یوا حرفوه ای اعضواء،         –ب 

 .همچنین تهیه وسایل و علوفه دام ها و خوراک طیور و وسایل دیگری از این قبیل
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انجام عملیات جم  آوری، نگهداری، تبدیل، طبقه بندی و بسته بندی، حمل و نقل و یا فروش  –  

 مطصول اعضاء.

انجام خدمات به مناور بهبوود اموور حرفوه ای و یوا زنودگی اعضواء ماننود تهیوه ماشوین آلات           –د 

تهیوه مسوکن،    کشاورزی و استفاده مشترک از آنها، تهیه وسایل حمل و نقل بورای اسوتفاده اعضواء   

تأمین و توزی  آب شرب و آب برای مصارا زراعی اعضاء با رعایت قانون ملی شدن مناب  آب، پیش 

بینی وسایل بهداشتی، بهداری و آموزشی به مناور استفاده جمتی و مشترک، توزیو  نیوروی بورق،    

 نی.ایجاد شبکه تلفن، تلقیا مصنوعی دام ها و مبارزه با امراض و آفات نباتی و حیوا

 بهره برداری جمتی و مشترک از اراضی ملکی و یا استیجاری -هو 

 قانون تجارت( 34تأمین اعتبارات و وام های مورد نیاز اعضاء )ماده  -و

: این شرکتها با مشوارکت زارعینوی کوه بوه موجوب قووانین و       شرکت های تعاونی روستایی 7-4

اصد مطرح شوده در بوالا تشوکیل موی     مقررات اصلاحات ارضی صاحب زمین شده یا بشوند برای مق

 قانون تجارت( 33شوند )ماده 

: شرکتی است که با عضویت صویادان مواهی و سوایر آبزیوان بورای      شرکت تعاونی صیادان -7-3

 شود: تمام و یا قسمتی از مقاصد زیر تشکیل می

یل و الف( تداعرک خدمات جمتی برای اعضاء شرکت از قبیل ساخت و تتمیر قایق هوا و تهیوه وسوا   

 ادوات صید.

 ب( صید ماهی و سایر آبزیان پس از کسب پروانه صید 

  ( تأسیس فروشگاه

 قانون تجارت( 31د( تهیه وسایل و تأمین نیازمندی های جرفه ای و خانوادگی صیادان )ماده 

: این شرکتها برای تهیه انواع کالاهوای مصورفی بوه    شرکت های تعاونی مصرف کنندگان -7-2

یازمندی های اعضاء و خانواده های آنان همچنوین بورای انجوام تموام یوا قسومتی از       مناور تأمین ن

 خدمات زیر و امبال ان تشکیل می شوند.

 الف( تهیه آب شرب 

 ب( تأمین وسایل توزی  گاز  

  ( تأمین وسایل توزی  برق

 د(  خدمات بهداشتی و درمانی  

 هو( تدارک وسایل حمل ونقل 

 ران و( ایجاد باشگاه ها و رستو

 قانون تجارت( 31ز( تأسیس انواع آموزشگاه ها )ماده 
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زیور  در : این شرکتها برای تمام یا قسومتی از اموور منودر     شرکت های تعاونی مسکونی -7-5

 شود: تشکیل می

بوه   پارتموان هوا نقودا یوا قسوطی     الف( تهیه زمین، خانه، آپارتمان های مسکونی و واگذاری خانه و آ

 تأسیسات عمومی مورد استفاده مشترک آناناعضاء و همچنین ایجاد 

 ب( خرید واحدهای مسکونی و فروش آنها به اعضاء نقدا یا اقسا 

 ( انجام خدمات نقشه کشی، مهندسی و متماری برای اعضاء، ناارت در ساختمان های متتلوق بوه   

 آن

 د( واگذاری واحدهای مسکونی ملکی شرکت به صورت اجاره به اعضاء

ات ساختمان های ملکی اعضاء و یا اقدامات مربو  بوه لولوه کشوی و کابول و سویم      هو( انجام تتمیر

 کشی و ایجاد دستگاه های تهویه و حرارت مرکزی 

قوانون   18و( نگهداری و اداره ساختمان ها و تأسیسات و انجام خدمات عمومی مربو  به آنها )ماده 

 تجارت(

ار بین افراد گروه های شغلی مختلف طبق شرکت تتاونی اعتبشرکت های تعاونی اعتبار:  – 7-6

مقررات و آیین نامه هایی که به وسیله وزرات تتاون و امور روستاها )وزارت کار و امور اجتمواعی در  

و به تصویب شورای پول و اعتبار خواهد رسید. برای مقاصد زیر تشوکیل   ورد تتاونی کارگری( تهیهم

 شود: می

 تلف منطصرا برای اعضاء شرکت الف( باز کردن حساب سپرده های مخ

 ب( پرداخت وام با  دریافت بهره به اعضای شرکت 

 قانون تجارت( 13 ( انجام سایر خدمات اعتباری برای اعضاء در حدود امکانات )ماده 

شورکتی اسوت کوه بوا عضوویت دانوش آمووزان یوا         آموزشتگاه هتا:  شرکت های تعاونی  – 7-7

زش عملی مقوررات شورکت هوای تتواونی و تتمویم اصوول       دانشجویان مراکز آموزشی به مناور آمو

 شود: تدوین برای تمام یا قسمتی از مقاصد زیر تشکیل می

 الف( تشویق اعضاء به پس انداز

 ب( ایجاد فروشگاه و تهیه وسایل تطصیلی و مصرفی اعضاء

  ( تدارک وسایل نقلیه برای ایاب و ذهاب اعضاء

 اعضاء د( ایجاد رستوران و کافه برای استفاده

 هو( تأسیس باشگاه و تهیه وسایل تفریطات سالم برای استفاده اعضاء

 و( تدارک وسایل بهداشتی و درمانی اعضاء

 قانون تجارت( 13ک( خرید مصنوعات و کارهای دستی اعضاء از طرا شرکت و فروش آن )ماده 
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دمات با عضوویت  شرکتی است که به مناور تولید کالا یا انجام خشرکت های تعاونی کار:  -7-8

 قانون تجارت( 12شود )ماده  افرادی که نیروی کار خود را در اختیار شرکت می گذارند تشکیل می

: این شرکت ها برای تهیوه موواد   شرکت های تعاونی صاحبان حرفه ها و صنایع دستی – 7-9

میلوی  اولیه و وسایل موردنیاز حرفه ای اعضاء سواخت و تغییور شوکل کوالای مربوو  و عملیوات تک      

قوانون   11شود )ماده  صنای  مذکور و یا فروش آن بین صاحبان حرفه ها و صنای  دستی تشکیل می

 تجارت(

: این شرکت شرکت های تعاونی صنایع کوچك و تهیه و توزیع صاحبان مشاغل آزاد -7-20

 د:شو ها با عضویت صاحبان صنای  یک گروه از صنتت برای تمام یا بخشی از اهداا زیر تشکیل می

 الف( تهیه مواد اولیه 

 ب( ایجاد آزمایشگاه مواد اولیه یا مطصولات ساخته شده 

  ( تولید وسایل و ابزار مورد احتیا  مشترک اعضاء

 د( ایجاد گروه های تتمیراتی و نگهداری 

 ریزی های مشترک هو( تطقیق و برنامه

 جارت(قانون ت 14خدمات بازاریابی )ماده  و( تهیه وسایل توزی  و انجام

 کسب و کار غیر تجاری   –ب 

شخصیت با را  در کنار شرکت هایی که به کار تجارت اشتغال دارند، قانون گذار، نهاد حقوقی خاصی

جهت انجام اموری که جنبه غیر تجاری دارد از قبیل کارهای عملی یا ادبی یا امور خیریه یا  حقوقی

صولاحی ثبوت تشوکیلات و موسسوات غیور      خدماتی، پیش بینی نموده است، ماده یک آئوین ناموه ا  

 تجاری، موسسه غیر تجاری را به ترتیب زیر تتریف نموده است. 

مقصود از تشکیلات وموسسات غیر تجاری مذکور در قانون تجارت، تشکیلات و موسساتی است کوه  

آنکوه  شود، اعم از  امبال آن تشکیل می  و برای مقاصد غیر تجاری از قبیل امور علمی یا امور خیریه

موسسین و تشکیل دهندگان قصد انتفاع داشته یا نداشته باشوند. بنوابراین ارائوه خودمات علموی و      

های انسانی در قالب شخصیت حقوقی متصور بووده واز ایون     آموزشی و خدمات شهری و ارائه کمک

 شوند: جهت موسسات غیر تجاری به دو قسمت تقسیم می

جلب مناف  و تقسیم آن بین اعضای خود نباشد؛ اینگونوه  موسساتی که مقصود از تشکیل آنها،  – 8

کلیوه  هنگوامی کوه توسوط اداره    شووند و   موسسات در اصطلاح موسسات غیور انتفواعی نامیوده موی    

های اسلامی و تخصص و عملی و احزاب و دستجات سیاسوی و    های اجتماعی از قبیل انجمن  فتالیت

اره ثبت شرکت هوا، مراتوب از طریوق اداره کول     د و توسط ادننمای در خواست ثبت می موسسین آن

 گردد.   شود و پس از وصول پاسخ مببت نسبت به ثبت اقدام می اطلاعات نیروی انتاامی استتلام می



 437 اجرای طرح کسب و کار 

 
 

موسساتی که مقصود از تشکیل آنها ممکن است جلب مناف  مادی و تقسیم منواف  مزبوور بوین     -1

شووند؛ بنوابراین فتالیوت هوایی از قبیول       موی  ، موسسات غیر تجاری نامیدهخود یا غیر باشد اعضای

آموزشگاههای علمی و فنی و کلاسهای زبان و مدارس غیر انتفوای و موسسوات گازرسوانی یوا ارائوه      

های فوق، در قالب موسسوات غیور     خدمات شهری مانند ناافت و فضای سبز و موارد دیگر در زمینه

ساندن موسسه نسبت به اخذ مجوز فتالیوت،  و موسسین باید پس از به ثبت ر تجاری قرار می گیرند

 اقدام نمایند.

ی  مطالب مرتبط با انواع شرکت در بالا  آورده شد، همچنین برای دریافوت اطلاعوات بیشوتر دربواره    

رسوانی اداره   انواع شرکتها و مشخصات آنها می توانید با یک وکیل مشورت کنید یا به پایگواه اطولاع  

ممکن است  یا اداره ثبت شرکت در شهر خود مراجته کنید. http://www.sabt.gov.irثبت شرکتها 

اندازی کنید. ایون نووع از کسوب و     ی غیرتجاری راه بتوانید کسب و کار خود را به شکل یک مؤسسه

کارهای مشارکتی که به شکل منسجم و ثبت شده فتالیت دارند، مقررات خاص و متفاوت بوا دیگور   

ت غیرتجاری متموولاً انجوام فتالیتهوای خودماتی و غیرتولیودی      شرکتها دارند. هدا از ثبت مؤسسا

اساسنامه و نامی که برای شرکت یا مؤسسه ی غیرتجاری مورد نار خود انتخاب همچنین  باشد. می

 ی ثبت شرکتها به ثبت برسد. اید، باید در اداره کرده

 

 گذاری کسب و کار نام

دهود. اسوتفاده از    ذاران و مشاوران نشان موی گ نام یک شرکت، مشخصات آن را به مشتریان، سرمایه

نام شرکت در میان کارآفرینان، امری رایج است. استفاده از نام کوکک خود بورای کسوب و کارتوان    

، اموا  «پیتوزای علوی  »ی بسیار خوبی است، مبل  ی افتخار شما به کارتان است، ایده که نشان دهنده

یرا ممکن است روزی مجبور به فروش کسب و کار استفاده از نام خانوادگی کندان مناسب نیست. ز

خود شوید. در این صورت شکست شما یا شکست صاحب جدید کسب و کارتوان اثورات خووبی بور     

 روی نام خانوادگی شما نخواهد گذاشت.

 

 علامت تجاری کسب و کار

از صرا نار از این که شما کسب و کار خود را با پخش آگهی دستی در سلف سرویس دانشوگاه یوا   

کنید، نیاز به یک آرم دارید که بوه آسوانی قابول شناسوایی باشود.       طریق ویترین اینترنتی تبلیغ می

ی آن توسوط دیگوران    بوه ثبوت برسود توا از اسوتفاده     « ثبت شورکتها »ی  وقتی که آرم شما در اداره

 ®ه جلوگیری شود، به آن علامت تجاری گویند. اسم کالایی که دارای علامت تجاری باشد بوا نشوان  

همراه است. یک شرکت به این دلیل از علامت تجاری استفاده می کند کوه موردم سوریتاً و     TMیا 
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ی آن بتوانند کالا را شناسایی کنند. بورای مبوال    بدون نیاز به خواندن نام شرکت یا حتی فکر درباره

ئوم  حقووق علا  شناسوند.  علامت تجاری بانک مسکن، شکل یک خانه است که اکبر موردم آن را موی  

و نادیده گورفتن آن غیرقوانونی موی باشود.     تجاری به طور اختصاصی برای صاحب آن مطفوظ است 

کول ثبوت   »ی  برای تشکیل پرونده به مناور دریافت یک علامت تجاری باید با مدارک زیر بوه اداره 

 و مالکیت صنتتی مراجته کرده و مراحل زیر را طی کنید:« شرکتها

 ثبت علامت تجاری و تکمیل آرم تهیه ی سه نسخه اظهارنامه ی -8

قطته تصوویر   82ی بخصوصی باشد،  درصورتی که علامت تجاری متضمن تصویر یا نوشته -1

 ضمیمه شود.

ی رسمی که آگهی تقاضای ثبوت علاموت تجواری در آن در      ی روزنامه ی یک نسخه ارائه -4

 شده است.

 یک برگ تقاضای ثبت علامت تجاری -3

سمی که تقاضای ثبت علامت تجاری در آن در  و منتشر ی ر ی روزنامه  ی یک نسخه ارائه -5

 شده است.

 ی یک برگ تصدیق ثبت علامت تجاری ارائه -4

 ی کارت پایان خدمت در مواردی که اعلام خواهد شد. ارائه -3

 ی فتوکپی شناسنامه ارائه -1

 

 مراحل معمول ثبت یك شرکت

مضوا توسوط   ی مؤسسوین و ا  جلسوه  کامل کردن فرم تقاضا نامه ی ثبت شرکت و صوورت  -8

 شرکا.

 تنایم اساسنامه و امضای کلیه صفطات آن. -1

داشوته  ی ثبوت شورکتها )توجوه     ی آن به مسئول تتیین نوام اداره  انتخاب کند نام و ارائه -4

باید با کشور مطابقت داشته باشد. ثانیاً سابقه ی ثبت نداشوته باشود و ثالبواً از     باشید که نام انتخابی

های لازم، یکی از اسامی را انتخواب و گوواهی    وطه پس از بررسیاسامی خارجی نباشد(. مسئول مرب

 نماید. لازم را صادر می

ی ثبت شرکتها )پس از تتیین نام( و بررسی پرونوده توسوط    مراجته به قسمت ارجاع اداره -3

ممیز مربوطه )کنانچه فتالیت شرکت نیاز به اخذ مجوز از مراج  ذیصلاح را داشته باشد، جهت اخذ 

 شود.( ج  مربوطه مترفی میمجوز به مر
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ی ثبت شرکتها و  ی فیش پرداختی حق ثبت در بانک ملی به قسمت حسابداری اداره ارائه -5

 ممهور شدن تقاضانامه متقاضی و صدور دستور ثبت توسط ممیز مربوطه.

مراجته به قسمت ثبت شرکتها جهت احوراز هویوت و درنهایوت دریافوت آگهوی تأسویس        -4

 ا در دو نسخه.شرکت از اداره ثبت شرکته

ی  و ارائوه « ی رسمی جمهوری اسولامی  روزنامه»ی یک نسخه از آگهی برای در  در  ارائه -3

هوای   هوا بورای در  روزناموه    ی آگهوی  ی دیگر بوه هموراه فویش پرداختوی بوه قسومت دایوره        نسخه

 کبیرالانتشار.

ع شورکت، میوزان   پس از ثبت نام مؤسسه یا شرکت و یا اساسنامه ی آن، باید خلاصه ای از نام و نو

بورای  « روزنامه رسمی جمهوری اسلامی ایوران » مؤسسه توسط سرمایه و سایر مشخصات شرکت یا

اطلاع عموم افراد جامته به کاپ برسد. آگهی که طی آن مووارد موذکور بوه کواپ رسویده اسوت را       

نامند. با کاپ آگهی تأسیس شرکت یا مؤسسه شما بوه طوور رسومی تأسویس      می« آگهی تأسیس»

 و شخصیت حقوقی مستقلی از اعضا یا سهامداران پیدا کرده است. شده

بزرگترین برتری تأسیس شرکت، کمتر بودن خطر آن برای سهامداران است. بورای مبوال شوما بوه     

عنوان یک سهامدار شرکت سهامی عام یا سهامی خاص، در اثر ورشکستگی شرکت، تنها پولی را که 

از دسوت خواهیود داد. درواقو  در یوک شورکت سوهامی،        بابت خرید سهم خود هزینوه کورده ایود،   

 های کسب و کار شرکت نیستند. سهامداران شخصاً مسئول بدهی

مزیت دیگر یک شرکت، اعتباری است که می تواند در نار مردم داشته باشد. فتالیت درقالوب یوک   

فروشوندگان،   تر به نار می رسد. ایون موضووع هنگوام ارتبوا  بوا      تر و مطمئن شرکت، اغلب با ثبات

 خریداران و حتی طلبکاران یک امتیاز وی ه است.

گیری ممکون اسوت دشووار شوود. از ایون رو       اگر تتداد سهامداران در یک شرکت زیاد باشد، تصمیم

گیری در مورد مسائل کسب و کار، افرادی را به عنوان هیئت مدیره انتخاب   سهامداران جهت تصمیم

یت کسب و کار هستند و متمولاً از بین خود یک نفور را بوه عنووان    کنند. این افراد مسئول مدیر می

کنند. اگر تتداد سهامداران حداقل افوراد مقورر در قوانون باشوند و در      مدیرعامل شرکت انتخاب می

کسب و کار نیز فتالیت کنند، مشکلی پیشونخواهد آمود و در ایون حالوت اعضوای هیئوت مودیره و        

 سهامداران یکی هستند.

اندازی کنود. او گروهوی    افزارهای کامپیوتر راه ، فردی قصد دارد یک شرکت تولیدی سختبرای مبال

از افراد متخصص در منطقه را برای تشکیل یک شرکت سهامی دعوت می کند. زیورا ایون شورکت،    

کسب و کار بزرگی است و پذیرش تمامی خطرات آن برای یک نفر متقول نیسوت. شورکایی کوه در    
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ها شرکت کنند و بهترین راه برای این کار،  گیری دارند، دوست دارند در تصمیمکسب و کار فتالیت ن

 کسب و کار سهامی است.

 

 قوانین و مقررات ثبت شرکت ها:

با توجه به اینکه اکبر فتالیت های کارآفرینی در ایوران بوه صوورت کسوب و کارهوای بوا مسوئولیت        

یان قوانین و مقررات مربو  به ثبت این نوع مطدود تضامنی و تتاونی صورت می گیرد، در ادامه به ب

 از کسب و کارها می پردازیم.

ذکور شوود   « با مسئولیت مطودود »در مورد اسم شرکت، باید عبارت شرکت با مسئولیت محدود: 

شرکت تضامنی مطسوب و تواب  مقوررات آن    ،در غیر این صورت آن شرکت در مقابل اشخاص ثالث

او در  که نوام  اسم هیچ یک از شرکاء باشد والا شریکی اید حاویبود، در ضمن اسم شرکت نبخواهد 

اسم شرکت قید شده در مقابل اشخاص ثالث حکوم شوریک ضوامن در شورکت تضوامنی را خواهود       

 داشت.

شود که تموام سورمایه نقودی تأدیوه و سوهم الشورکه        شرکت با مسئولیت مطدود وقتی تشکیل می

کوه سوهم    کت نامه باید صراحتا قیود شوود  باشد و در شرغیرنقدی نیز تقویم )تبدیل( و تسلیم شده 

الشرکه های غیرنقدی هر کدام که میزان تقویم )تبدیل( شده است، لازم به ذکر اسوت کوه شورکاء    

نسبت به قیمتی که در حین تشکیل بورای سوهم الشورکه هوای غیرنقودی متوین شوده در مقابول         

 نون تجارت(قا 11و  15اشخاص ثالث مسئولیت تضامنی دارند. )مواد 

 مدارک لازم جهت ثبت شرکت با مسئولیت مطدود عبارتند از:

 تأییدنامه شرکت  -8

 دو نسخه اساسنامه -1

 دو نسخه شرکت نامه  -4

 دو نسخه تقاضانامه -3

 دو نسخه صورت جلسه مجم  عمومی موسسین -5

 تکبیر شناسنامه شرکاء -4

ی از سوی مراج  دولتی و متولیوان خاصوی   در صورتی که موضوع شرکت نیاز به ناارفت و بررس -3

 باشد اخذ مجوز از مراج  مربوطه الزامی می باشد.
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و لااقل اسم یک نفور از شورکاء ذکور    « شرکا»: در اسم شرکت تضامنی باید عبارت شرکت تضامنی

شود. در صورتی که اسم شرکت مشتمل بر اسامی تمام شرکاء نباشد بایود بتود از اسوم شورکت یوا      

 قید شود.« و برادران»یا « و شرکاء»ذکر شده است عبارتی از قبیل  شرکایی که

شود که تمام سرمایه نقدی تأدیه و سوهم  الشورکه غیرنقودی نیوز      شرکت تضامنی وقتی تشکیل می

تقویم و تسلیم شده باشد و مناف  به نسبت سهم رشد بین شرکا تقسیم شود مگر آنکه شرکت ناموه  

ده باشد. در ضمن در شرکت تضامنی شرکاء بایود لااقول یوک نفور را از     غیر از این ترتیب را مقرر کر

 قانون تجارت( 881تا  883میان خود یا از خار  به سمت مدیر متین نماید. )مواد 

کلیه تصمیماتی که در شرکتهای تضامنی و درخصوص مووارد مختلوف شورکت، از قبیول: سورمایه،      

ن، تغییر دارندگان حوق امضواء اخوذ موی گوردد توسوط       اقامتگاه، تغییرات در اساسنامه، تغییر مدیرا

تنایم صورت جلسه عادی یا فوق التاده نایر شرکت های با مسئولیت مطدود به عمل خواهد آمود  

 به استبناء مواد زیر که توجه به آنها حائز اهمیت است.

 انتقال سهم الشرکه که درمورد آن توضیا داده شد. -8

رضایت سایر شرکاء )که از طریوق خوود و کوه از طریوق شوخص      هیچ شریکی نمی تواند بدون  -1

ثالبی( در تجارتی مانند تجارت شرکت تضامنی، وارد شود. حتی نمی تواند به عنوان شوریک ضوامن   

یا شریک با مسئولیت مطدود در شرکت دیگری که مانند آن تجوارت دارد، شورکت نمایود. )نقول از     

 (843ماده 

ا تصویب تمام شورکاء بوه شورکت سوهامی تبودیل گوردد در ایون        هر شرکت تضامنی می تواند ب -4

 قانون تجارت( 845صورت رعایت تمام مقررات راج  به شرکت های سهامی حتمی است. )ماده 

 مدارک لازم جهت ثبت شرکت تضامنی عبارتند از:

 تأیید نام شرکت  -8

 دو نسخه اساسنامه -1

 دو نسخه شرکت نامه  -4

 دو نسخه تقاضانامه   -3

 دو نسخه صورت جلسه مجم  عمومی موسسین  -5

 تکبیر شناسنامه شرکاء -4

در صورتی که موضوع شرکت نیاز به ناارت و بررسی از سوی مراج  دولتوی و متولیوان خاصوی     -3

 باشد، اخذ مجوز از مراج  مربوطه الزامی می باشد.

ر شود، درایون جوا بوه     در بخش های قبل ذکآن : تتریف شرکت تتاونی و انواع شرکت های تعاونی

 مدارک لازم جهت ثبت این شرکت ها اشاره می کنیم:
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 تأیید نام شرکت  -8

 دو نسخه اساسنامه -1

 دو نسخه شرکت نامه  -4

 دو نسخه تقاضانامه   -3

 دو نسخه صورت جلسه مجم  عمومی موسسین -5

 دو نسخه هیئت مدیره   -4

 مجوز اداره کل تتاون استان مربوطه  -3

ر است که تغییرات در تتاونی ها صرفا با نار اداره کل تتاون و اعلام از ناحیوه آنهوا، طوی    لازم به ذک

یک مجوز )به انضمام صورت جلسات تنایمی توسط شرکاء( به اداره ثبت شرکت هوا، امکوان پوذیر    

 است.

 

 قوانین و مقررات کسب و کار 

ار بایود بوا قووانین کوار و توأمین      شما علاوه بر آگاهی از قوانین و مقررات مربو  به ثبت کسب و کو 

اجتماعی، بیمه و قوانین مالیاتی نیز آشنایی داشته باشید، در ادامه به طور مختصور شوما را بوا ایون     

 قوانین آشنا خواهیم کرد.

 

 قرارداد کار و شرایط اساسی انعقاد آن:

ل دریافوت حوق   قرارداد کار عبارت است از قرارداد کتبی یا شفاهی که به موجوب آن کوارگر در قبوا   

 ، کاری را برای مدت موقت یا غیرموقت برای کارفرما انجام می دهد.(الستیالزحمه)حق 

 برای صطت قرارداد کار در زمان انتقاغد آن رعایت شرایط زیر الزامی است:

 الف( مشروعیت مورد قرارداد

 ب( متین بودن موضوع قرارداد

 موال یا انجام کار موردنار ( عدم ممنوعیت قانونی و شرعی طرفین در تتریف ا

 علاوه بر مشخصات دقیق طرفین، قرارداد کار باید حاوی موارد زیر نیز باشد:

 الف( نوع کار یا حرفه و یا طبقه ای که کارگر باید به آن اشتغال یابد.

 آن ب( حقوق و مزد مبنا و الطاقیه های

  ( ساعات کار، تتطیلات و مرخصی ها  

 د( مطل انجام کار

 یخ انتقاد قرارداده( تار
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 و( مدت قرارداد، کنانچه برای کار مدت زمان خاصی تتیین شده باشد.

 ز( موارد دیگری که عرا و عادت شغل یا مطل ایجاد نماید.

لازم به ذکر است در مواردی که قرارداد کار کتبی باشد قرارداد در کهار نسخه تنایم می گردد کوه  

ک نسخه نزد کارگر و یک نسخه نزد کارفرما و نسخه دیگر در یک نسخه از آن به اداره کار مطل و ی

 اختیار شورای اسلامی کار و در کارگاه های فاقد شورا در اختیار نماینده کارگر قرار می گیرد.

توانند با توافق یکدیگر مودتی را بوه نوام دوره آموزشوی کوار       قانون تجارت طرفین می 88طبق ماده 

دوره هر یک از طرفین حق دارد بدون اخطار قبلی و بی آنکه ملزم بوه  تتیین نمایند و در خلال این 

پرداخت جریمه باشد، رابطه کاری را قط  نماید. در صورتی که قطو  رابطوه کوار از طورا کارفرموا      

باشد، وی ملزم به پرداخت حقوق تمام دوره آزمایشی خواهد بود و کنانچه کارگر رابطه کار را قطو   

هور نووع تغییور حقووقی در وضو        افت حقوق مدت انجام کار خواهود بوود.  نماید، فقط مستطق دری

مالکیت کارگاه از قبیل فروش یا انتقال به هر شکل، تغییر نوع تولید، ادغام در موسسوه دیگور، ملوی    

ان قطتیوت یافتوه   شدن کارگاه، فوت مالک و امبال اینها، در رابطه قراردادی کارگرانی که قراردادشو 

در  و کارفرمای جدید قائم مقام تتهدات و حقوق کارفرمای سابق خواهد بوود.  رداست تاثیر نمی گذا

مواردی که کار از طریق مقاطته انجام می یابد، مقاطته دهنده مکلف است قرارداد خود را با مقاطته 

کار به نطوی منتقد نماید که در آن مقاطته کار متتهد گردد که تموامی مقوررات ایون قوانون را در     

   رکنان خود اعمال نماید.مورد کا

تذکر: مطالبات کارگ جزء دیون ممتاز بوده و کافرمایان موظوف موی باشوند بودهی پیمانکواران بوه       

کارگران را برابر رأی مرج  قانونی از مطل مطالبات پیمانکار، از جملوه ضومانت حسون انجوام کوار،      

د قرارداد با مقاطته کار بپردازد پرداخت نمایند و کنانچه مقاطته دهنده برخلاا ترتیب فوق به انتقا

روز از تطویل موقت، تسویه حساب نماید، مکلف به پرداخت دیون مقاطته کوار   35و یا قبل از پایان 

 (84در قبال کارگران خواهد بود. )ماده 

تتریف حق الستی مزد و قوانین مربو  به آن: کلیه دریافت های قانونی که کارگر به اعتبوار قورارداد   

از مزد یا حقوق، کمک عائله مندی، هزین هوای مسوکن، خواربوار، ایواب و ذهواب، مزایوای        کار اعم

 غیرنقدی، پاداش افزایش تولید، سود سالانه و ناایر آنها دریافت می نماید را حق الستی می نامند.

مزد عبارت است از وجوه نقدی و غیرنقدی و یا مجمووع آنهوا کوه در مقابول انجوام کوار بوه کوارگر         

شود. به طول کلی مزد را به سه دسته مزد ساعتی، کارمزد، کارمزد ساعتی تقسویم موی    خت میپردا

قانون به کارگرانی که به موجب قرارداد یا موافقت بتدی به مأموریت هوای   34نمایند. براساس ماده 

کیلومتر از مطل کارگاه اصلی دور شود و یا نواگزیر باشود حوداقل     52خار  از مطل خدمت )حداقل 

 یک شب در مطل مأموریت توقف نماید( فوق التاده مأموریت تتلق می گیرد.
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       این فوق التاده مأموریت نباید کمتر از مزد ثابت با مزد مبنوای روزانوه کوار باشود، ضومنا

   کارفرما مکلف است به وسیله یا هزینه رفت و برگشت آنها را تأمین نماید.

  ساعت و در کارهوای سوخت و    13هفته  ساعت و در 1ساعت کار در کارهای عادی روزی

 ساعت می باشد. 44ساعت و در هفته  4زیان آور روزی 

   کنانچه نوبت کاری کارگری که در طول ماه به طور نوبتی )شیفتی( کار می کند، صوبا و

درصود   5/11درصد، صبا و شوب و یوا عصور و شوب      85درصد، صبا و عصر و شب  82عصر باشد 

ق التاده نوبت کاری دریافت خواهد کرد. ضمنا برای هر ساعت کار در شب علاوه بر مزد به عنوان فو

 درصد اضافه بر مزد ساعت کار عادی تتلق خواهد گرفت. 45تنها به کارگران غیرنوبتی 

   درصود   32در شرایط عادی ارجاع کار اضافی در صورت موافقت کارگر به ازای هر سواعت

سواعت بیشوتر    3ا ساعت اضافی به کوارگران نبایود از   اضافه بر مزد به وی پرداخت خواهد شد. ضمن

 باشد. )مگر در موارد استبنایی(

  1روز می باشد و کارگر می توانود   42روز جمته، در سال  3مرخصی کارگران با احتساب 

 روز از مرخصی سالانه را برای سال بتد انباشته کند.

که به ساخت یا ورود و عرضه ماشوین   براساس مواد مندر  در قانون، کارفرمایان مکلفند در صورتی

آلات می پردازند، موارد ایمنی و حفاظت فنی را رعایت نماینود و کارفرمایوانی کوه از ماشوین آلات     

استفاده می نمایند مکلفند برای تأمین حفاظت و سلامت بهداشت کارگران در مطیط کار، وسوایل و  

 کاربرد وسایل را به آنان بیاموزند. امکانات لازم را تهیه و در اختیار آنان قرار دهند و

کارفرما با مسئولان واحدهای مشمول قانون کار موظفند کلیه حواد  ناشی از کار را در دفتور ویو ه   

 ای ثبت کرده و مراتب را سریتا به صورت کتبی به اطلاع اداره کار و امور اجتماعی مطل برساند.

کارآفرینانی که در قالب پیمانکار فتالیت موی نماینود   بر مبنای قانون تأمین اجتماعی، پیمانکاران یا 

باید با انجام اقداماتی، شرایط لازم را برای بیمه شدن کارگران خود و پرداخت حق بیمه آنان فوراهم  

کنند. لازم به توضیا است که انجام این تکالیف موجب کاهش نگرانی و دغدغه خاطر کارکنان شده 

دهد و انجام نشدن به موق   ای تکالیف و یوا اجورای نادرسوت آنهوا     و بهره وری آنان را افزایش می 

 دشواری ها و مشکلات قانونی را به دنبلا خواهد داشتند.

 

 جرایم و مجازات تخلف از قانون کار  

متخلقان از تکالیف مقرر در قانون کار، حسب مورد و مطابق موواد مربوطوه بوا توجوه بوه شورایط و       

 به مجازات حبس، جریمه نقدی و یا هر دو مطکوم خواهند شد.امکانات خاطی و مراتب جرم 
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در صورتی که تخلف از انجام تکالیف قانونی سبب وقوع حادثه ای گردد که منجر به عوارضی ماننود  

نقص عضو و یا فوت کارگر شود، دادگاه مکلف است نسبت به این موارد طبق قوانون تتیوین تکلیوف    

 (838نماید. )ماده 

این قانون به هر شکل ممنوع است و متخلف علاوه بر پرداخت اجورت   4توجه به ماده  کار اجباری با

روز توا   18المبل کار انجام یافته و جبران خسارت، با توجه به شرایط و امکانات خاطی به حوبس از  

برابر حداقل مزد روزانه مطکوم خواهد شود. هور گواه     122تا  52یک سال و یا جریمه نقدی متادل 

به اتفاق یا از طریق یک موسسه، شخصی را به کار اجباری بگمارند هر یک از متخلفان بوه   کند نفر

مجازات های فوق مطکوم و مشترکا مسئول پرداخت اجرت المبل خواهند بود، مگر آنکه سبب اقووا  

 از مباشر باشد. که در این صورت مسبب شخصا مسئول است.

وظیفه بازرسان کار و مأموران بهداشت کار به کارگاههای  کارفرمایان یا کسانی که مان  ورود و انجام

مشمول این قانون گردند یا از دادن اطلاعات و مدارک لازم به ایشان  خودداری کنند، در هر موورد  

برابر حداقل مزد روزانه  422تا  822با توجه به شرایط و امکانات خاطی به پرداخت جریمه نقدی از 

روز مطکوم خواهنود شود    812روز تا  18در صورت تکرار به حبس از کارگر پس از قطتیت حکم و 

 (831)ماده 

این قانون از اجرای به موق  آراء قطتی و لازم الاجرا مراجو    851کارفرمایانی که برخلاا مفاد ماده 

حل اختلاا این قانون خودداری نمایند، علاوه بر اجرای آراء مذکور، با توجه بوه شورایط و امکانوات    

برابر حداقل مزد روزانه کوارگر مطکووم خواهنود شود. )مواده       122تا  12به جریمه نقدی از  خاطی

812) 

کارفرمایانی که اتباع بیگانه را که فاقد پروانه کار هستند و یا مدت انتشوار پروانوه کارشوان منقضوی     

ها قید شوده اسوت   شده است به کار گمارند و یا اتباع بیگانه را در کاری غیر از آنچه در پروانه کار آن

بپذیرند و یا در مواردی که رابطه استخدامی تبته بیگانه با کارفرموا قطو  موی گوردد مراتوب را بوه       

وزارت کار و امور اجتماعی اعلام ننماید، با توجه بوه شورایط و امکانوات خواطی و مراتوب جورم بوه        

 (818روز مطکوم خواهد شد. )ماده  812روز تا  18مجازات حبس از 

قانون کار از تسلیم آمار و اطلاعوات مقورر بوه وزارت کوار و      811انی که برخلاا مفاد ماده کارفرمای

امور اجتماعی خودداری نمایند، علاوه بر الزام به ارائه آموار و امکانوات موردنیواز وزارت کوار و اموور      

 152توا   52اجتماعی، درهر مورد با توجه به شرایط و امکانات خاطی و مراتب جرم جریمه نقدی از 

این قوانون از   831برابر حداقل مزد روزانه کارگر مطکوم خواهند شد و کارفرمایانی که برخلاا ماده 

بیمه نمودن کارگران خود خودداری نمایند علاوه بور تأدیوه کلیوه حققوو متتلوق بوه کوارگر )سوهم         

برابر حق  82تا  1کارفرما( با توجه به شرایط و امکانات خاطی و مراتب جرم به جریمه نقدی متادل 
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بیمه مربوطه مطکوم خواهند شد در ضمن در کلیه مواردی کوه تخلوف از ناحیوه اشوخاص حقووقی      

باشد اجرت المبل کار انجام شده و طلب خسارت باید از اموال شخص حقوقی پرداخوت شوود، ولوی    

 مسئولیت جزائی اعم از حبس، جریمه نقدی و یا هر دو حالوت متوجوه مودیرعامل یوا مدیرمسوئول     

شخصیت حقوقی است که تخلف به دستور او انجام گرفته است و کیفر درباره مسئولین مذکور اجرا 

 (813تا  811خواهد شد )مواد 

 

 تکالیف بیمه ای پیمانکاران پس از انعقاد قرارداد و خاتمه عملیات  

 را انجام دهند:تمامی پیمانکاران اعم از حقیقی و حقوقی پس از انتقاد قرارداد، موظفند اقدامات زیر 

 ارائه یک نسخه از قرارداد منتقده به شتبه تأمین اجتماعی مطل اجرای پروژه  -

 تشکیل پرونده و گرفتن کد کارگاهی   -

 ارائه ماهانه فهرست و حق بیمه کارکنان شاغل در پیمان به شتبه و پرداخت حق بیمه مربوطه. -

انی که حق بیمه به وسویله واگذارنوده کوار    باید توجه داشت درمورد قرارداد مشمول طرح های عمر

شوود، پیمانکوار فقوط     ازمطل اعتبار پروژه و صورت وضتیت پیمانکار تأمین و به سازمان پرداخت می

باید فهرست کارکنان شاغل در قرارداد را که به تأیید واگذارنده یا ناظر رسیده است، همه ماهوه بوه   

 شتبه مربوطه تسلیم کند.

انکار، اجرای قسمتی از کار موضوع قرارداد را به پیمانکاران فرعی واگوذار کنود،   در صورتی که پیم -

باید یک نسخه از قرارداد پیمانکاران فرعی را در اختیار شتبه مربوطه قرار دهود و آنوان را ملوزم بوه     

 ارسال فهرست و حق بیمه کارکنان به شتبه تأمین اجتماعی کند.

ساب از شتبه تأمین اجتماعی مربوطه پس از خاتمه قورارداد  پرداخت ماده بدهی و دریافت مفاصاح-

 با ارائه اطلاعات و مدارک موردنیاز شامل مبلغ ناخالص کارکرد، تاریخ شروع و خاتمه قرارداد.

درصورت بکارگیری نیروی کار، انجام مراحل پزشکی و اطمینان از صطت سولامت جهوت ارجواع     -

 کارهای مربوطه و اخذ و نگهداری مدارک.

سواعت پوس از    31در صورت وقوع هر گونه حادثه، تکمیل کاربرگ گزارش حادثه حداکبر لغایت  -

 وقوع و تطویل به شتبه تأمین اجتماعی مربوطه.

 

 قانون بیمه بیکاری  

، کلیه مشمولین قانون تأمین اجتماعی که تاب  قووانین کوار و کوار کشواورزی هسوتند،      8طبق ماده 

باشند. در ضمن گروه های زیر از شمول مقررات این قانون مسوتبنی   مشمول مقررات این قانون می

 هستند:
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 بازنشستگان و از کارافتادگان کلی   -8

 صاحبان حرا و مشاغل آزاد و بیمه شدگان اختیاری  -1

 اتباع خارجی  -4

کار  ، بیکار از نار قانون کار بیمه شده ای است که بدون میل و اراده بیکار شده و آماده1طبق ماده 

 باشد.

تذکر: بیمه شدگانی که به علت تغییرات ساختار اقتصوادی واحود مربوطوه بوه تشوخیص وزارتخانوه       

ذیربط و تایید شورای عالی، بیکار موقت شناخته می شوند نیز مشمول مقررات این قوانون خواهنود   

جنوگ، آتوش   بود و بیمه شدگانی که به علت بروز حواد  قهریه و غیرمترقبه از قبیل سیل، زلزلوه،  

سوزی و غیره بیکار می شوند با مترفوی واحودکار و اموور اجتمواعی مطول از مقورری بیموه بیکوای         

 استفاده خواهند کرد.

بیمه بیکاری به عنوان یکی از حمایت های تأمین اجتماعی است و سازمان تأمین اجتمواعی مکلوف   

قوانون بیکوار موی شووند.      است با  دریافت حق بیمه مقرر، به بیمه شدگانی که طبوق مقوررات ایون   

مقرری بیمه بیکای پرداخت نماید و بیمه شده بیکار با مترفبی کتبوی واحود کوار و اموور اجتمواعی      

مطل از مزایای این قانون منتف  خواهد شد و البته بیکاران مشمول این قانون از کلیه حقوق و مزایا 

 (3و  4واد و خسارات مربوطه )موضوع قانون کار( بهره مند خواهند شد. )م

درصد مزد بیمه شده می باشد کوه کولا توسوط کارفرموا      4حق بیمه بیکاری به میزان  5طبق ماده 

بیمه شدگان بیکار در صورت احراز شرایط زیراسوتطقاق   4تأمین و پرداخت خواهد شد و طبق ماده 

 دریافت مقرری بیمه بیکاری را خواهد داشت:

قل شش ماه سابقه پرداخوت حوق بیموه را داشوته باشود،      بیمه شده باید قبل از بیکار شدن حدا -8

 این قانون از شمول این بند مستبنی می باشند. 1ماده  1مشمولین تبصره 

روز از تاریخ بیکاری با اعلام مراتب بیکاری به واحودهای کوار و    42بیمه شده مکلف است ظرا  -1

ابه آن اطلاع دهد. مراجتوه بتود از   امور اجتماعی آمادگی خود را برای اشتغال بکار تخصصی و یا مش

 ماه امکان پذیر خواهد بود. 4روز با عذر موجه و یا تشخیص هیات حل اختلاا تا  42

بیمه شده بیکار موظف است در دوره های کارآموزی و سوادآموزی که توسط واحد کوار و   -1

کار و امور اجتمواعی  امور اجتماعی و نهضت سوادآموزی و یا سایر واحدهای ذیربط را با تأیید وزارت 

ماه یک بار گواهی لازم دراین مورد را به شتب تأمین اجتماعی  1شود شرکت نموده و هر  تتیین می

 تسلیم نماید.
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 قوانین و مقررات مالیاتی  

، درآمد  واحدهای تولیدی و متدنی که از تاریخ لازم الاجرا شدن این قانون از طرا 841طبق ماده 

متادن و فلزات و یا جهاد کشاورزی برای آنها کارت شناسایی یا پروانه بهوره   وزرارتخانه های صنای ،

شوود از تواریخ اسوتخرا  و بهوره بورداری       برداری صادر یا قراردادهای استخرا  و فروش منتقد موی 

( سوال از مالیوات متواا    3( و )4( و )1( به ترتیب بوه مودت )  4( و )1( و )8برحسب اولولیت های )

واحدهای یاد شده که در مناطق مطروم استقرار دارند و یا مستقر می شوند متادل هستند. در مورد 

 شود. درصد مدت مذکور در فوق به مدت متافیت مقرر در این ماده اضافه می 52

 812: متافیت موضوع این مواده شوامل درآمود هوای تولیودی و متودنی مسوتقر در شوتاع         8تذکر 

 رکز اصفهان نخواهد بود.کیلومتری م 52کلیومتری مرکز تهران و 

درصد درآمد  مشمول مالیات ابزاری حاصل از فتالیت های تولیدی و متودنی، طراحوی و    1: 1تذکر 

شوود از   مهندسی و طراحی مونتاژ که از طرا وزراتخانه های فوق برای آنها پروانه صادر شده یا موی 

 مالیات متاا اند.

موسسات امور فیلم سازی و سینماها، تماشاخانه هوا،   : مراکز فرهنگی و هنری اعم از مرکز و 4تذکر 

موسسات دوبلاژ و فیلم برداری، آموزش تئاتر، موسویقی، خطواطی و نقاشوی و مجسومه سوازی کوه       

دارای پروانه فتالیت و یا تأسیس از وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی هستند از تواریخ شوروع فتالیوت    

سوال   1و اگر در مناطق مطروم باشند این مودت بوه    سال از پرداخت مالیات متاا اند 5برای مدت 

افزایش می یابد حکم این تبصره مشمول نشر کتاب، مجله و روزنامه که دارای مجوز نشور از وزارت  

 شود. فرهنگ و ارشاد اسلامی درآمد  حاصل از انتشارات آن ها نیز می

ردای از وزارت فرهنوگ و ارشواد   : کلیه تأسیسات ایرانگردی و جهانگردی دارای پروانه بهره ب3تذکر 

درصود مالیوات متتلقوه متواا      52ستاره( هور سوال از پرداخوت     5اسلامی )به استبنای هتل های 

 هستند.

 شود: مقرر می 833بر طبق ماده 

درصد درآمد  حاصل از صادرات مطصوولات تموام شوده کالاهوای صونتتی و مطصوولات        822الف( 

غی، دام و طیوور، شویلات، جنگول و مرتو ( و صونای       بخش کشاورزی )شامل مطصولات زراعی، بوا 

درصد درآمد  حاصل از صادرات سوایر کالاهوایی کوه بوه مناوور دسوت        52تبدیلی و تکمیلی آن و 

شوود از مالیوات متواا انود      یافتن به اهداا صادرات کالاهای غیرنفتی به خار  از کشور صوادر موی  

به پیشنهاد وزارتخانوه هوای اموور اقتصوادی و     فهرست کالاهای مشمول این ماده در طول هر برنامه 

 دارایی و بازرگانی، جهاد کشاورزی و صنای  به تصویب هیات وزیران می رسد.
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درصد درآمد  حاصل از صادرات کالاهای مختلف که به صورت ترانزیت به ایران وارد شوده   822ب( 

شود از شومول مالیوات متواا     شود و بدون تغییر در ماهیت و انجام کاری بر روی آن صارد می یا می

 است.

ن حاصل از صدور کالاهای متاا از مالیات در مورد کسانی که غیر از امور صادراتی فتالیت تذکر: زیا

 دیگری هم دارند، در مطاسبه مالیات سایر فتالیت های آنان مناور خواهد شد.

 

 چگونه شکل مناسب برای کسب و کار را انتخاب کنیم؟

انودازی   ، مسائل زیادی وجود دارند که هنگام انتخاب بهترین شکل برای راهشدبطث همان گونه که 

کسب و کار باید به آنها توجه کنید. بورای انتخواب شوکل قوانونی و ثبوت کسوب و کارتوان، بایود از         

دیگران کمک بگیرید. اغلب سازمانهای دولتی و غیردولتی که به مناور حمایت از کسب و کارهوای  

به عنوان مبال موی  . دتوانند در این زمینه شما را کمک و راهنمایی کنن ند، میا کوکک تأسیس شده

توانید به ادارات کار و امور اجتماعی استان خود مراجته کنید. اگر قصد داشته باشوید کسوب و کوار    

اندازی کنید، ممکن است آنها شما را به یک وکیول ارجواع دهنود. ممکون      ای را راه بزرگ یا پیچیده

نیز بتواند شما را راهنمایی کند. در هر حال اجازه ندهیود کسوی شوما را بورای انتخواب       است بانک

شکل خاصی از کسب و کار متقاعد نماید، مگر آن که کاملاً متوجه شوید که کرا باید کنوین شوکل   

 خاصی را انتخاب کنید و از عواقب آن نیز آگاه باشید.

، مزایا و متایب خاص خود را دارند، باید در موورد  های کسب و کار با توجه به این که هریک از شکل

کسب و کار خود فکر کرده و ارزیابی کنید که کدام یک از مزایا و متایب برای شما اهمیت بیشوتری  

 دارند.

ای ندارد، شاید برای شما مهم باشد کوه بتوانیود کسوب و کارتوان را      اگر کسب و کار شما وام دهنده

اشتن مسئولیت فردی مطدود نیز برایتان حایز اهمیت نباشد. بنوابراین  ساده و ارزان شروع کنید و د

 کسب و کار فردی با کسب و کار مشارکتی می تواند برای شما مناسب باشد.

ی زیادی نیاز داشته باشد و لازم است مبلغی را قرض بگیرید، کسب  اگر کسب و کار شما به سرمایه

این صوورت، اگور افوراد دیگوری نیوز بوا شوما مسوئول         های زیادی خواهد داشت. در  و کارتان بدهی

بهتر است. شاید این موضوع اهمیت بیشوتری نسوبت بوه سوادگی و ارزان بوودن      شند، ها با بدهکاری

تورین گزینوه بورای     شروع کسب و کار داشته باشد. در ایون صوورت تأسویس یوک شورکت مناسوب      

 شماست.
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 أخذ مجوزهای تأسیس، راه اندازی و بهره برداری

به عنوان یک کارآفرین  یا متقاضی راه اندازی یک کسب و کار لازم اسوت بورای آغواز فتالیوت      شما

 موردنار خود پروانه و مجوز تأسیس را از مرکز و مراج  ذی صلاح و مربوطه کسب نماید.

مناور از جواز یا پروانه کسب و کار، هر نوع مجوز فتالیوت اسوت کوه بایود از اتطادیوه هوای اموور        »

 «تاق بازرگانی و صنای  و متادن، وزارتخانه ها و یا سایر مراج  ذی صلاح دریافت شود.صنفی، ا

به خاطر داشته باشید در صورتی که هر نوع کسب و کاری را بدون پروانه کسب و یا مجوز، تأسویس  

 کنید، خلاا قانون عمل کرده و طبق قانون از فتالیت شما جلوگیری به عمل خواهد آمد.

نی زیر متناسب با نوع فتالیوت اقتصوادی، توسوط فورد متقاضوی بوا کوارآفرین  و بوه         مجوزهای قانو

 تشخیص سازمان های مربوطه باید کسب شوند:

 مجوزهای صنتتی شامل: جواز تأسیس و پروانه بهره برداری 

بایود قبول از   این مجوزها درحیطۀ واحدهای تولیدی، خدماتی و یا صنتتی صوادر موی شووند، شوما     

و  سشنامه این مجوزها را دریافوت ت خود و پس از انجام مطالتات، بررسی ها و تکمیل پرشروع فتالی

 .جرایی و نصب ماشین آلات کنیدبا رعایت ضوابط و مقررات اقدام به انجام عملیات ا

 )مجوز وزارت بهداشت )پروانه ساخت و تولید برای مواد غذایی، دارویی و بهداشتی و آرایشی 

 و امور اجتماعی  مجوز سازمان کار 

هنگام راه اندازی کسب و کارتان ابتدا، برنامه کار و نقشه های ساختمانی و طرح های مووردنار را از  

لطاظ پیش بینی در امر حفاظت فنی و بهداشت کار برای اظهار نار و تأییود بوه وزارت کوار و اموور     

 .اعی ارسال کنیداجتم

  پروانه کسب 

ه طبق مقررات به مناور شروع و ادامه کسب و کار و یا حرفه به فورد  پروانه کسب، اجازه ای است ک

 شود. یا افراد صنفی برای مطل مشخص و یا وسیله کسب مشخص داده می

توانید به دفاتر انجمن ها، اتطادیه ها و سندیکاهای وابسته به اتاق بازرگوانی   برای اخذ این پروانه می

 و صنای  و متادن ایران مراجته کنید.

  مجوز آب و برق 

 مجوز سازمان های حفاظت مطیط زیست، مناب  طبیتی و کشاورزی 

سازمان مطیط زیست، بتد از حصول اطمینان از کاربرد ضوابط و استانداردهای زیست مطیطوی بوه   

ایون مجووز    آناز مطیط زیست و پیشگیری از آلودگی  صطیامناور حفاظت و تضمین بهره مندی 

 اه اندازی کسب و کارتان صادر خواهد کرد.را برای شما در آغاز ر

  مجوز امور اراضی، میرا  فرهنگی، خاک شناسی و راه و تراتری 
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   مجوز ساختمان و ساخت و ساز و پایان کار و تأیید نقشه های ساختمانی 

   پروانه بهره برداری از متادن 

   :انواع مجوزهای ثبت شامل 

 ،یا شرکت( در دفاتر بازرگانی )اداره کل ثبت شرکت  ثبت کسب و کار )تجارت خانه، بنگاه

 ها و مالکیت صنتتی و سازمان ثبت اسناد کشور(

  ثبت شرکت و علایم تجاری و حق اختراع 

  ثبت و پلمپ دفاتر تجاری 

  ثبت سند مالکیت یا اجاره مطل اجرای طرح 

 .مجوز برای کارت تجاری 

 

 گردآوری و تشکیل منابع

 ن سرمایه  آشنایی با منابع تأمی

هر کارآفرینی که می خواهد یک شرکت جدید و یا یک کسب و کار نوپوا راه انودازی کنود، بوا ایون      

 مسأله روبه رو است که سرمایه مورد نیاز را از کجا تأمین کندک

همه فتالیتهای کارآفرینانه یک کسب و کار نیاز به سرمایه دارد درسوت اسوت کوه در طوول حیوات      

ه مورد نیاز اسوت، ولوی کوارآفرین  توازه کوار، در بدسوت آوردن سورمایه بوا         فتالیت اقتصادی سرمای

مشکلات بیشتری روبه رو است. کارآفرینان برای تأمین سرمایه جهت راه اندازی کسب و کار متمولا 

 کنند: از دو منب  زیر استفاده می

 وجوه درونی   -

 وجوه بیرونی   -

وجوه ، کارآفرینان اغلب نیازهای مالی خود را از طریق در سال های اولیه راه اندازی هر فتالیت نوپا

کنند، از جمله سود فروش دارایی ها، کواهش سورمایه در گوردش، تمدیود مودت       تأمین می درونی

 زمان پرداخت و حساب های دریافتی.

گوذاران   شوود. حتوی سورمایه    گذاری می یتنی تمام سود حاصل مجددا در فتالیت کارآفرینانه سرمایه

 نیز در سال های اول انتاار دریافت سود ندارند.بیرونی 

 )وام و فروش سهام...( است. وجوه بیرونیمنب  کلی دیگر جهت تأمین سرمایه، 

گذاری بورای شورکت در پیواده سوازی      در کشورهای صنتتی متمولا بانک ها با شرکت های سرمایه

توانند با ایجواد   زار، افراد خلاق میکنند. برای مبال در زمینه طراحی نرم اف طرح ها اعلام آمادگی می

یک شرکت کوکک و کم هزینه با عقد قرارداد با یک شورکت بوزرگ و قبوول بخشوی از فتالیتهوای      
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طراحی و تطقیقاتی آنها سرمایه اولیه خود را تهیه و روز به روز در کنار همان شرکت فتالیوت خوود   

 اما در کشور ما کطورکرا توسته دهند و همزمان نیز بازارهای تازه ای بیابند، 

باید بپذیریم که موان  و مشکالت در کشور ما در مقایسه با کشورهای صنتتی به مراتب بیشتر اسوت  

 ولی از سوی دیگر رقابت هم به مرابت پایین تر و فرصتهای جدید بیشتر است.

ش اسوتفاده  در کشور ما افراد برای تأمین سرمایه جهت راه اندازی یک بنگاه اقتصادی از کنودین رو 

 کنند.  

: آهسته و پیوسته. یتنی شروع از یک شرکت بسیار کوکک که متمولا فقوط در طراحوی   روش اول

مهندسی و انجام کارهای پروژه های فتال است و سپس به مرور زمان با تهیوه سورمایه موورد نیواز،     

 برای کارهای بزرگ تر اقدام کنند.

مد  و ایجاد سرمایه برای فتالیت صنتتی و تولیدی ، کسب درآ: شروع به فتالیت بازرگانیروش دوم

 در همان رشته تجاری است.

: جذب شریک و سرمایه گذار، این روش شاید نزدیک تورین روش بوه الگوهوای جهوانی     روش سوم

باشد یتنی سرمایه گذار در کنار مجری قرار بگیرد تا فتالیت صنتتی را پایه گذاری کورده و توسوته   

 دهند.

ه از سود، ی برای تهیه سرمایه اولیه جهت راه اندازی یک کسب و کار، به غیر از استفاداما به طور کل

 وام و سهام، مناب  دیگری وجود دارند که عبارتند از:سود انباشته، 

 سرمایه نزدیکان، دوستان و اقوام. -8

 فرشتگان نجات کسب و کار   -1

 تهیه کنندگان و مشتریان -4

 موسسات وام دهنده-3

 گذاران مخاطره پذیر ایهسرم -5

 بانک های تجاری  -4

 تخصصی موسسات مالی -3

 عرضه سهام  -1

 کمک های دولتی   -1

 خانواده، دوستان و اقوام:   -2

بتد از کارآفرین، خانواده و دوستان متداول ترین منب  سرمایه برای فتالیت کارآفرینانه نوپا هسوتند.  

روابط شان با کارآفرین  بسیار زیاد است. این گروه متموولا  گذاری این افراد به دلیل  احتمال سرمایه
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در و  آشنایان آنها راه اندازی شده بخشی از وجوه دارایی خود را به فتالیت کارآفرینانه نوپا که توسط

 از نزدیک به تواناییی و نوع کسب و کار آشنایی دارند اختصاص می دهند.نتیجه 

ی، کوارآفرین  بایود جنبوه هوای مببوت و منفوی ماهیوت        به مناور پیشگیری از بروز مشوکلات آتو  

گذاری را به اعضای خانواده و دوستان نشان دهد تا در صوورت بوروز    خطرپذیری ها و فرصت سرمایه

مشکل، تأثیرات منفی حاصل در روابط خانوادگی و دوستی به حداقل برسد. نکته ای که در کاسوتن  

گذاری از جانوب   ت تجاری است هر وام یا سرمایهمشکلات آینده کمک می کند، حفظ کامل مناسبا

 گذاری غریبه ها، جدی تلقی شود. خانواده یا دوستان باید به اندازه سرمایه

 فرشتگان نجات کسب و کار: -4

گذاران از مناب  رسمی مانند شرکت های خصوصی و دولتی نیسوتند. بسویاری از افوراد     تمام سرمایه

گذاران  گذاری با سرمایه سب هستند. آنها به نام فرشته های سرمایهپولدار به دنبال موقتیت های منا

گوذاری   سورمایه  غیررسیمی متروا اند. این افراد بخش مهمی از سرمایه در دسترس را دارا هستند.

که خودشان پول به  دست آورده انود و حوالا بوه توازه      به عنوان کسانی تتریف می شوندغیررسمی 

 دهد. واردین قول حمایت مالی می

 تهیه کنندگان و مشتریان:   -3

منواب  موالی راه   خوود  یوا خودمات   ریق پیش فروش مطصولات تولیدی گاهی اوقات کارآفرینان از ط

اندازی کسب و کار را تهیه می نمایند و یا با خرید امانی مواد اولیه مشوکل سورمایه جواری فتالیوت     

 کنند. اقتصادی را برطرا می

 موسسات وام دهنده: -2

ات وام دهنده موسساتی غیر از بانک ها هستند که حاضرند در قبال پذیرفتن شرایط آسان تر موسس

 به مشتریان خود وام دهند، مبل موسسات مالی اعتباری و. .. در کشورمان.

 گذاران مخاطره پذیر: سرمایه -5

ا بوه کوار   گذاری مخاطره پذیر، سرمایه ای است که برای تأمین مالی یک شرکت نوو پو   اساسا سرمایه

گذاری مخاطره پذیر( تنها به تدسیس شرکت های نوآور کموک   می رود این صنتت )صنتت سرمایه

گذاری مخاطره پذیر بوه عنووان منبتوی بورای توسوته       می کند و در کشورهای توسته یافته سرمایه

کووارآفرینی نهادینووه شووده اسووت. امووروزه همووه صوواحبناران اقتصووادی و کووارآفرینی متتقدنوود     

گذاران مخاطره پذیر یکی از حلقه های اصولی و عوامول کلیودی رشود و پیشورفت خلاقیوت        سرمایه

 نوآوری و کارآفرینی هستند.

تأمین کننده ارزشمندی برای شرکت  گذاری مخاطره پذیر به این دلیل است که آنها ایهاهمیت سرم

پذیر یوک شواخص    گذاران مخاطره که تتداد سرمایهواقتیت های نو پا هستند و درک مهمی بر این 
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کنند تا یوک سوود فووری     گذاری نمی گذاران مخاطره پذیر سرمایه سرمایه شود. نوآوری مطسوب می

بوه   بوالا رود. بنوابراین آنهوا    کننود توا ارزش سورمایه شوان     ببرند بلکه آنهوا شورکت را حمایوت موی    

یتی هستند کوه رشود سور   علاقمند نوآور  (SMEs)گذاری در شرکت های کوکک و متوسط  سرمایه

 داشته باشند.

 بانك های تجاری: -6

وجوه کوتاه مدت بورای  تامین هنگامی که وثیقه موجود باشد، بانک های تجاری پرکاربردترین منب  

بوه نووعی ضومانت    بورای کسوب آن   شوود و در نتیجوه    کارآفرین  هستند، وجوه از راه وام فراهم می

ام ها و تسهیلات بانک ها تطت عناوین مختلف و مشهود یا وثیقه )یتنی دارایی ارزشمند( نیاز دارند.

 شود که اکبرا شامل موارد ذیل می باشد. عقود اسلامی به متقاضیان پرداخت می

 بانک ها در موارد زیر مبادرت به اعطای وام قرض الطسنه می نمایند:قرض الحسنه:  6-2

   کوه فاقود اینگونوه    تأمین وسایل و ابزار و سایر امکانات لازم برای ایجاد کار جهت کسوانی

 امکانات می باشند.

 .کمک به افزایش تولید با تأکید بر تولیدات کشاوری، دامی و صنتتی 

  رف  احتیاجات ضروری 

 مضاربه:   – 6-4

قراردادی است که به موجب آن یکی از طرفین )مالک( عهده دار تأمین سرمایه )نقدی( موی گوردد،   

کرده و در سوود حاصوله شوریک باشود. نسوبت سوود        با قید اینکه طرا دیگر )عامل( با آن تجارت

 براساس توافق طرفین بوده و حداکبر مدت قرارداد یک سال است.

 مشارکت مدنی:  -6-3

نقدی و غیرنقدی متتلق به اشخاص حقیقی  رت است از درآمیختن سهم الشرکهمشارکت مدنی عبا

ر اینگونه مشارکت اشخاص ملزم به د طبق قرارداد.« انتفاع»و حقوقی متتدد به نطو مشاع به مناور 

موضوع و مدت شراکت حوق ناوارت بانوک بور مصورا و      » رعایت شرایط بانک هستند که پس از آ

توانید از عقد مشوارکت   در موارد ذیل می بازگشت سرمایه و نوع و میزان وثیقه نیز تتیین می گردد.

 مدنی استفاده نمایید.

 بازرگانی داخلی  -8

 تولید و فروش مطصول -1

 ردات ماشین آلات مواد اولیه و ابزار کاروا -4

 واردات کالا به قصد فروش -3

 صادرات کالا -5
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 مشارکت حقوقی  -6-2

یتنی تأمین قسمتی از سرمایه شرکت های سهامی جدید با خرید قسومتی از سوهام شورکت هوای     

 سهامی موجود

ادی صوورت  اقدام به مشارکت حقوقی توسط بانک ها برای کمک به توسته بخش های مختلف اقتص

می گیرد که از طریق تأمین سرمایه لازم برای اجرای طرح های تولیدی که به شکل شورکت هوای   

 شود یا خرید سهام شرکت های سهامی موجود صورت می گیرد. سهامی تأسیس می

 گذاری مستقیم:   سرمایه -6-5

و طورح هوای   گذاری عبارتست از تأمین سرمایه لازم جهت اجرای طورح هوای تولیودی     این سرمایه

 عمرانی انتفاعی توسط شرکت ها.

گذاری ها از طریق تشکیل شرکت های سهامی، مجاز است و بانوک هوا تنهوا     انجام این قبیل سرمایه

کنند و بقیوه از سووی واحودهای تولیودی دریافوت       % سرمایه لازم برای اجرای طرح را تأمین می32

 شود. می

 

 فروش اقساطی: -6-6

از واگذاری عین بهای متلوم به غیر، به ترتیبوی کوه تموام یوا قسومتی از      فروش اقساطی، عبارتست 

بهای مزبور به اقسا  مساوی یا غیرمساوی در سررسید یا سررسیدهای متینی دریافت گردد. بانوک  

. به اقسا  دریافت می کند وسایل و لوازم مورد نیاز واحدهای تولیدی و صنتتی را تهیه و وجه آن را

شود و ناارت بانک بر فروشنده همواره وجود داشوته   ت شرایط خاصی انجام میتمامی تسیلهات تط

 و میزان سود خالص از این امر به وسیله بانک مرکزی تتیین می گردد.

 اجاره به شرط تفکیك   -6-7

اجاره به شر  تفکیک عقد اجاره ای است که در آن شر  شود مستأجر در پایان مودت اجواره و در   

 ط مندر  در قرارداد، عین مستأجر را مالک گردد.صورت عمل به شرای

 معامله سلف -6-8

مناور از متامله سلف در هیأت بانکی آن است که بانک مطصولات تولیدی اعم از )صنتتی، متودنی  

 و کشاورزی( یک واحد تولیدی را قبل از تولید به طور نقدی پیش خرید می کند.

 جعاله:  6-9

عل( یا کارفرما به ادای مبلغ یا اجرت متلوم جتل در مقابول انجوام   عبارت است از التزام شخص )جا

 شود. عملی متین، طبق قرارداد که عمل را انجام می دهد، عامل یا پیمانکار نامیده می

 جتاله از جمله تسهیلات کوتاه مدت اعتباری برای گسترش امور تولیدی، بازرگانی و خدماتی است.
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 مزارعه: -6-20

اعتباری برای رف  نیازهای مالی کوتاه مدت در بخش کشاورزی می باشد. مزارعوه  یکی از تسهیلات 

قراردادی است بین صاحب زمین و کشاورز که به موجب آن کشاورز، زموین را کشوت موی نمایود و     

 شود. مطصول به سهم متینی که مورد توافق طرفین قرار گرفته بین آنان تقسیم می

 مسافات   -6-22

شخص درختان خویش را بوه دیگوری دهود توا روی آنهوا را آبیواری و اصولاح و        مسافات یتنی انکه 

 حفاظت و حراست نماید و مطصول بین آنها مشترک باشد.

 خرید دین   -6-24

از جمله تسهیلات اعطای کوتاه مدت جهت توأمین نیازهوای موالی واحودهای تولیودی، بازرگوانی و       

 از یک سال تجاوز نماید. خدماتی است و سررسید این نوع تسهیلات نمی تواند

خرید دین تسهیلاتی است که به موجب آن بانک سفته یا براتی را که ناشی از متامله نسیه تجواری  

 باشد خریدای کند.  

 ضمان   -6-23

ضمان )ضمانت( عبارتست از اینکه شخص مالی را که بر ذمه دیگری است به عهده می گیورد انوواع   

 اند: ضمانت نامه های بانکی به شرح ذیل

 ضمانت نامه شرکت در مناقصه   -

 حسن انجام کار -

 ضمانت نامه پیش پرداخت -

 ضمانت نامه استرداد کشور وجه الضمان -

 ضمانت نامه گمرکی   -

 ضمانت نامه تتهد پرداخت -

 ضمانت نامه متفرقه  -

 موسسات مالی تخصصی   -7

ی وام بوه کارآفرینوان هسوتند.    برخی از موسسات در زمینه فتالیتهای تخصصی خود حاضر به اعطوا 

گذاری پتروشیمی که فقط به طرح هایی که در زمینوه پتروشویمی هسوتند وام     مبل شرکت سرمایه

اعطاء می نماید و یا سازمان گسترش و نوسوازی صونای  ایوران کوه بوه صوورت یوک شورکت موادر          

 تخصصی در بخش صنای  عمل می کند.

 عرضه سهام:  -8
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تأمین سرمایه است. به نطوی که مالک اصلی شرکت هیچ التزام قانونی  فروش سهام یکی از راه های

جهت بازپرداخت وجه یا بهره به آن ندارد. بنابراین استفاده از وجوه حاصل از فروش سوهام احتیوا    

به بازپرداخت مبل آنچه در وام گرفتن است، ندارد. بلکه ملزم به تقسیم مالکیت و منواف  حاصول بوا    

 است.منب  تأمین وجه 

 کمك های دولتی: -9

کاهی اوقات کارآفرین  از کمک مالی دولت برای توسته و عملی کردن ایدۀ نوآورانوۀ خوود اسوتفاده    

 می کند. مبلا مراکزی که با عنوان مراکز رشد، مسوئولیت حمایوت از کارآفرینوان را برعهوده دارنود.     

کسوب و کوار موورد اسوتفاده      گذاری و کرخۀ عمور  فوق به فراخور شرایط، خطرپذیری سرمایهمنب  

گوذاری،   شرکت ها قرار می گیرند. به عنوان مبال با توجه به سه عامل میوزان خطرپوذیری سورمایه   

  را ترسیم نمود. مراحل رشدمراحل رشد و توسته یک شرکت کارآفرین، می توان نمودار 

 

 های کارآفرینمراحل رشد و توسعه شرکت 2-7نمودار

 
 

مشاهده می کنید، این نمودار از دو  بتد تشکیل شده است که عبارتند  8-3همانگونه که در نمودار 

گذاری بر روی مطور عمودی که شامل دو طیوف زیواد و کوم اسوت و مراحول       از خطرپذیری سرمایه

 زیاد

 کم

ی 
یر
پذ
طر
خ

یه
رما
س

ی
ذار
گ

 

 مرحله تببلیت مرحله اولیه مطله تأسیس مرحله تغذیه

 بازار سهام

 بانکهای تجاری

 سازمانهای غیر انتفاعی

 گذاران مخاطره پذیرسرمایه

 فرشتگان کسب و کار

 سرمایه شخصی دوستان و اقوام
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کهار رشد و توسته شرکت های کارآفرین  بر روی مطور افقی که مشتمل بر کهار مرحله است. این 

مرحله به ترتیب عبارتند از: مرحله تغذیه، مرحله تأسیس، مرحله اولیوه و مرحلوه تببیوت درداخول     

تأمین مالی با توجه به میزان خطرپایری و مرحلوه ای از  برای نمودار نیز روش های مختلف مناسب 

ل رشد شرکت که شرکت موردنار شما در آن قورار دارد، نموایش داده شوده اسوت. بوه عنووان مبوا       

گذاری در کسب و  هنگامی که شرکت شما در اولین مرحله تشکیل خود قرارداد خطرپذیری سرمایه

کار مورد نار شما بالا است، لذا نطوه مناسب تأمین مالی آن از سرمایه شخصی، دوستان و اقوام می 

اسد و حاضر باشد. زیرا متمولا کسی جز این دسته از افراد شما و توانایی هایتان را به خوبی نمی شن

به پذیرش شرایطی با کینن خطرپذیری نخواهد بود. اما زمانی که شرکت شما، اولین مرحلوه خوود   

یتنی مرحله تغذیه را با حمایت های مالی خود و اقووام و دوسوتان نزدیوک بوا موفقیوت پشوت سور        

ده از گذاشت و وارد مرحله دوم یتنی مرحله تأسیس شد اگر همانطور که در نموودار نشوان داده شو   

خطرپذیری آن نیز تا حدی کم شده باشد، اولین افرادی که شما بورای جلوب حمایوت هوای موادی      

توانید به سراغ آنها بروید، فرشتگان کسب و کار خواهند بود به عبارت دیگر ایون گوروه مناسوب     می

توا  تأمین سرمایه هستند و به کمک شما می آیند این سلسله مرابت به ترتیب ادامه خواهود داشوت   

مرحله آخر یتنی مرحله تببیت که تنها اگر خطرپذیری شرکت در این مرحله در کمترین حد خوود  

توانید روی حمایت هوای موالی بانوک هوای      باشد و به اندازۀ کافی درآمد  و دارایی داشته باشید می

ی همچنین اگر مراحل شکل گیری یک ایده کارآفرینانه را از مرحله شکل گیر تجاری حساب کنید.

تا تبدیل آن ایده به عمل و تأسیس یک کسب و کار سودآور را به هفت مرحله کلی، تقسیم نمواییم.  

   گویای روشهای مناسب تأمین مالی در هر یک از این هفت مرحله می باشد. 1-3نمودار 
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 گانههای مناسب تأمین مالی در مراحل هفتروش 4-7نمودار

 

 
 

 

بر روی مطور افقوی اسوت.   « زمان»بر روی مطور عمودی و « درآمد»متشکل از دو بتد  1-3ار نمود

این نمودار یکی دیگر از انواع تقسیم بندیها را نشان می دهد به عنوان مبال اگر در مرحله اول یتنی 

گوذاری شخصوی اسوتفاده کنویم، و زموانی کوه در        در مرحله شکل گیری ایده باشیم باید از سرمایه

مرحله تولید آزمایشی قرار داریم و درآمد  هنوز منفی است یتنی کماکان فقوط هزینوه داریوم، موی     

توان از حمایت های فرشتگان کسب و کار برخوردار شد، به په همین ترتیب تا مرحلوه آخور یتنوی    

ه سوهام  زمان بلوغ که در آن مرحله می توان از راهبردهای مختلفی همچون تملوک یوا عرضوه اولیو    

 ت به عموم استفاده کردشرک

 

 

 

 درآمد

 زمان

صدور » تأمین اکتسابی

 «سهام به عموم
 بانکها

مایه گذای مخاطره پذیر و سرمایه گذاان شرکتهای سر

 فرشتگان مشترک

 سرمایه گذاران شخصی 

 بلوغ

 گسترش

 رشد

 شکل گیری

 به غلتک افتادن
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 گذاری مراحل سرمایه

گوذاری   گذاران مخاطره پذیر، مراحل رشد و توستۀ شرکت ها را از نار سورمایه  به طور کلی، سرمایه

ولا در یکی از آن مراحل که متمبه فتالیت مرحله شناسایی و تتریف کرده اند و اغلب علاقمند  4در 

 مرحله اولیه است فتالیت می باشند.

 مرحله ایده یا بذر افشانی   -2

کارآفرینان مناب  خطرپذیر را برای توسته و راه اندازی یک برنامه کسب و کار کوه مشوخص کننوده    

گوذاری در شورکت بوا بوازدهی و      کنند. سرمایه مطصولات اهداا و راهبرد شرکت است، دریافت می

ن مرحلوه قبول از تأسویس    گوذاری در ایو   خطرپذیری بالا همراه است. لازم به ذکر است که سورمایه 

 شود. رسمی شرکت انجام می

 مرحله تأسیس یا شروع فعالیت  -4

شود که یا در حال تأسیس هستند و یوا توازه    گذاری در شرکت هایی انچام می در این مرحله سرمایه

تأسیس شده اند و جهت توسته مطصول و آغاز بازاریابی احتیا  به سرمایه دارنود. اینگونوه شورکتها    

 مطصول خود را به طور جدی نفروخته اند.هنوز 

 مرحله اولیه   -3

شود که مرحلوه تولیود آزمایشوی و تکمیول      گذاری در شرکت هایی انجام می در این مرحله، سرمایه

گذاری دارند تا تولید و فروش خود را آغاز کنند یا به عبارت  مطصول را گذرانده و احتیا  به سرمایه

 به دست نیاورده اند. دیگر شرکت هایی که هنوز سود

 مرحله گسترش -2

شود که از نقطه سور بوه سور گذشوته و بورای       گذاری در شرکتهایی انجام می در این مرحله، سرمایه

از قبیل افزایش ظرفیت تولید یوا توسوته بوازار و. .. احتیوا  بوه سورمایه       توسته کار خود گسترش و 

 دارند.

 مرحله انتقال به سهام عام   -5

و از  شود که قصود دارنود وارد بوورس شوده     گذاری در شرکت هایی انجام می ، سرمایهدر این مرحله

 سهامی خاص به سهامی عام تبدیل شوند.

 مرحله خرید شرکتهای دیگر -6

شود که قصد خرید خطو  تولیود یوا کسوب و     گذاری در شرکتهایی انجام می در این مرحله سرمایه

 کار جدیدی را دارند.

 دیگران  مرحله خرید سهام -7
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شود که قصد دارند سهم سوهامداران خوود را    گذاری در شرکت هایی انجام می این مرحله از سرمایه

 بخرند.

 چگونه تقاضای وام کنیم

دهنودگان احتموالی را     اندازی کسب و کار خود وام بگیرید، باید بتوانیود وام  اگر قصد دارید برای راه

 متقاعد کنید که:

  هوایی را بوا آن    دارید و توضیا دهید که قصد خریداری کوه دارایوی  شما واقتاً به پول نیاز

 پول دارید.

 اید. های دیگر تأمین مالی کسب و کار را نیز درنار گرفته روش 

   قادر خواهید بود وام و کارمزد آن را از سود آتی مورد انتاار کسب و کار خود بازپرداخوت

 کنید.

هوای زیور بوه شوما کموک       وه آماده می شوید، توصویه هنگامی که برای مراجته به وام دهندگان بالق

 کنند شانس موفقیت خود را برای دریافت وام افزایش دهید: می

 .از قبل قرار ملاقات را تنایم کنید و سرزده نروید 

 خواهند بداننود   برای پاسخ به هر گونه سؤال در مورد کسب و کارتان آماده باشید. آنها می

 شناسید. و کار خود را می شما واقتاً تا که اندازه کسب

  خود را به همراه داشته باشوید توا دراختیوار آنهوا قورار      « طرح کسب و کار»کند نسخه از

 دهید.

 هی کسوب و کوار( آمواده باشوید، زیورا آنهوا        برای صطبت در مورد وثیقه )فردی یا دارایی

 احتمالاً در این مورد از شما سؤال خواهند کرد.

 توانید پاسخ تقاضای خوود را دریافوت کنیود. اگور قورار اسوت        از آنها بپرسید که موق  می

 تأخیری صورت گیرد، سؤال کنید که آیا لازم است اطلاعات بیشتری به آنها ارائه دهید یا خیر.

تورین دلایول رد کوردن     اگر درخواست شما رد شد، لازم است دلیل آن را بدانید. برخوی از متوداول  

 درخواست وام عبارتند از:

 ی کسب و کار شما را بسیار پرخطر قلموداد کننود. ممکون     وام دهندگان ایده ممکن است

وام خوود   است ضمانت شما کافی نباشد. وام دهندگان به دنبال ضمانتی هستند که اگر شما نتوانید

 بتوانند بخش عمده یا تمام پول خود را به دست آورند. را بازپرداخت کنید،

  غیرقابل قبول بوده است.دلیل شما برای تقاضای وام مبهم یا 

 گورا   ی کافی فردی با اعتماد به نفس، مشتاق، متتهد، آگاه یا واق  از نار آنها شما به اندازه

 اید. برای دستیابی به اهداا کسب و کارتان نبوده
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 «اید. کاملی تهیه نکرده« طرح کسب و کار 

توانید بکنیود و   بهبود آن که میی مالی تقاضای شما را رد کرد، ببینید که برای  اگر بانک یا مؤسسه

خود را بوازنگری کنیود. شواید قبول از دریافوت وام لازم باشود       « طرح کسب و کار»درصورت امکان 

اندازی کسوب و   تقاضای خود را برای کندین بانک و مؤسسه مالی ارسال کنید. دریافت وام برای راه

 کار به پشتکار و اراده نیاز دارد.

 شرایط وام

توانید تطت شورایط خاصوی کوه بانوک      ی مالی با تقاضای شما موافقت کرد، می مؤسسهاگر بانک یا 

 ، وام خود را دریافت کنید.ه استی مطدودی قابل مذاکر کند و فقط تا اندازه تتیین می

 این شرایط عبارتند از:

گذاری و ظرفیوت کسوب و کوار شوما      این موضوع بستگی به نوع سرمایهمدت زمان پرداخت وام. 

 سوددهی جهت بازپرداخت وام دارد. برای

 تواند اقسا  را به صورت ماهانه، سه ماهه، شش ماهه و سوالانه بورای   بانک میشرایط بازپرداخت. 

هوا   شوند )سود پس از کسور مالیوات( و جوزء هزینوه     د. اقسام وام از سود پرداخت میشما تتیین کن

 شوند. مطسوب نمی

بازپرداخوت بوه شوما فرصوت      که بانک قبل از شروع مدت زمانی یتنیفرجه )مدت زمان تنفس(. 

دهد. برای مبال می توانید از بانک بخواهید که به شما اجاره دهد درصورتی که کسب و کار شما  می

 در شروع درآمد  کافی نداشته باشد، اولین قسط خود را شش ماه یا یک سال بتد پرداخت کنید.

کنید.  لی است که بابت گرفتن وام به بانک پرداخت میکارمزد بانکی پونرخ کارمزد )بهره( بانکی. 

مبلغ این کارمزد به میزان وام و مدت زمان آن بستگی دارد. نرخ کوارمزد بوانکی بوه صوورت درصود      

ها و مؤسسات مختلف متفاوت است، بنابراین آگاهی از جزییوات   شود. شرایط اعتبار در بانک بیان می

مفید باشد. نرخ کارمزد بانکی همیشوه بوه صوورت درصودی از      تواند برای شما بسیار این شرایط می

های کسب و کار شما مطسووب   شود. پرداخت کارمزد بانکی، جزء هزینه ی وام پرداخت می باقیمانده

 شود. می

 تأمین نیروی انسانی

یکی از مهمترین بخش های فرآیند مدیریت مناب  انسانی، کارمندیابی اسوت. شناسوایی کارمنودانی    

ی بسویار مهموی اسوت    دانش، مهارت و قابلیت های لازم برای انجام کارها برخوردارند، وظیفهکه از 

ای که کسب و کار در آن قرار دارد، آن را بوه نطوو   که مدیر کسب و کار باید با در نار گرفتن مرحله

مطلوب انجام دهد. در شرکت هایی که از رشد سریتی برخوردار بووده و بوه طوور مسوتمر در حوال      

ای است که باید به طور مرتوب و  ی فتالیت های خود هستند، یافتن کارمندان مناسب وظیفهوستهت
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ناام یافته صورت پذیرد. در این بخش، اصول مهمی را که مودیران شورکت هوای کوکوک بایود در      

 دهیم.کارمندیابی رعایت کنند، مورد بررسی قرار می

 

 ارزیابی نیاز شرکت به کارمند

 81الوی   4فرآیند کارمندیابی، تتیین تتداد کارمندان جدیدی است کوه شورکت در    اولین مرحله از

ماه آینده به آنها نیاز خواهد داشت. مدیر کسب و کار، باید این عمل را از طریق بررسی فتالیت های 

فتلی شرکت، پیشبینی نیازهای کاری و همچنین پیشبینی گردش موالی شورکت، تتیوین کنود. در     

 اید سوالات کندی را مدنار قرار دهد:این خصوص، وی ب

تووان  آیا نیازی به استخدام کارمند اضافی هسوتک یوا بوا اسوتفاده از کارکنوان فتلوی موی        -8

 نیازهای کاری شرکت را رف  کردک

توان شغلی را حذا کرده و به این ترتیوب تتودادی از کارکنوان را از آن شوغل بوه      آیا می -1

 شغل دیگر منتقل کردک

احساس می شوود، آنهوا را بایود بوه صوورت پواره وقوت         جدید دی کارمنداگر نیاز به تتدا -4

 استخدام کرد یا تمام وقتک

توان تتودادی کوارگر   یابد میآیا در مواقتی از سال که تقاضای فصلی مشتریان افزایش می -3

 موقتی استخدام کردک

رد نیواز خوود را   تواند تتوداد نیوروی انسوانی موو    با پاسخ دادن به این سوالات، مدیر کسب و کار می

 تخمین زده و کارکنان مورد نیاز خود را استخدام کند. 

 

 استخدام نیروی انسانی

 مرحله را پشت سر بگذارد: 3در استخدام نیروی انسانی موردنیاز، مدیر کسب و کار باید 

 نیازهای کوتاه مدت و بلندمدت شرکت به نیروی انسانی را مورد بررسی قرار دهد. -8

ایگاه های شغلی خالی، شرح شغل تهیه کرده و وی گوی هوای موردنیواز    برای هر یک از ج -1

 آن را تشریا کند.

 نفراتی را به مناور کارمندیابی، سازماندهی کند. -4

 از قوانین کار آگاهی یابد. -3
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 انواع روش های تأمین منابع انسانی:

اشید. در اینجا شما اندازی کسب و کارتان احتیا  به نیروی انسانی داشته ب ممکن است شما برای راه

 را با انواع روش های تأمین مناب  انسانی و نطوه جذب آنها آشنا خواهیم کرد.

توانید نیازهوای اسوتخدامی موردنیواز خوود را در رسوانه هوایی همچوون رادیوو،          : شما میآگهی -2

تلویزیون، روزنامه، نشریات علمی و تخصصی آگهی کنید. توجه داشوته باشوید کوه در موتن آگهوی      

اغلب تمام کسب و کار، نام شغل و پست بلاتصدی، شرایط احراز شغل، حقوق و مزایا، جنسیت، نوع 

 شود. تجزیه موردنیاز و غیره قید می

: این موسسات دولتی بوده و در قالب قوانین و مقوررات  مراجعه به موسسات کاریابی عمومی -4

وان به سازمان امور اداری و استخدامی ت کنند. از جمله این موسسات می بینی  شده فتالیت می پیش

کشور، وزارت کار و امور اجتماعی و سازمان همیاری اشتغال فارغ التطصیلان اشاره کرد، که بنوا بوه   

وظایف قانونی خود به تنایم و جم  آوری اطلاعات داوطلبین استخدامی، اخذ اعلام نیاز سازمان ها 

 که درصدد استخدام افراد هستند، اشتغال دارند.و مترفی داوطلبین استخدامی به سازمان هایی 

این موسسات با اخذ مجوزهای داده شوده از سووی   مراجعه به موسسات کاریابی خصوصی:  -3

مقامات ذی صلا ایجاد می شوند و اهدافی کون تنایم و جم  آوری اطلاعات داوطلبین استخدامی، 

کنند.  و مترفی داوطلبین استخدام را دنبال میمشاوره های کاریابی، اخذ اعلام نیاز از کسب و کارها 

توجه داشته باشید که هزینه های این موسسات از طریق صاحبان کسب و کار و داوطلبین استخدام 

تأمین می گردد. شما با مراجته به روزنامه ها و هفته نامه هوای متتبور مبول هفتوه ناموه بوازار کوار        

 را جستجو کنید.توانید فهرست این مراکز و نشانی آنها  می

: ایون  مراجعه به دفاتر کاریابی در دانشگاهها و موسسات آموزشی عالی فنی و حرفه ای -2

روش برای مشاغلی که تخصصی بوده و نیاز به مدارک تطصیلی بالا دارند موورد اسوتفاده قورار موی     

در دانشوگاه   گیرند. این روش متمولا از طریق دادن آگهی های استخدامی به این دفاتر و نصب آنهوا 

شود. امروزه این دفاتر در مراکوز کوارآفرینی    ها و موسسات آموزش عالی و فنی و حرفه ای انجام می

 اندازی است. دانشگاه ها در حال راه

در « طرح کارورزی دانشجویی یا دانش آموزی»: کارورزانی که در طول سال در قالب کارورزان -5

توانند به عنوان منبتی برای تأمین نیروی انسانی بوه   ند میسازمان ها و کاورزی خود را طی می نمای

 شمار آیند.
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: افرادی که توسط َآشنایان به شوما مترفوی   معرف ها و مراجعه مستقیم داوطلبان استخدام -6

می شوند و همچنین افرادی که از طریق مراجته شخصی، ارسوال ناموه درخواسوت شوغل، تلفون و      

 توانند منب  خوبی برای تأمین نیروی انسانی شما باشند. کنند، می غیره، درخواست کار می

: امروزه بسیاری از شورکت هوا و کارفرمایوان توأمین منواب  انسوانی خوود را از طریوق         اینترنت -7

وانیود  ت موی  www.jobriam.comاینترنت انجام می دهند به عنوان مبال شما با مراجته بوه وب گواه   

 فهرست جامتی از داوطلبان استخدام را مشاهده و از آنها برای انتخاب و جذب دعوت کنید.

توان با تکیوه  میجدیدی نیاز است یا  یبه نیرو آیا واقتاً: کارمندان پیشینو  کارمندان فعلی -8

رکت توان از کارمنود فتلوی شو   در صورتی که میک بر کارکنان فتلی نیازهای کاری را برطرا ساخت

ی کارمنودان و  برای رف  نیازهای کاری استفاده کرد، این کار را انجام دهید. این امر به بهبود روحیه

 رضایت شغلی بیشتر آنها منجر خواهد شد.
تواننود مجودداً بوه    انود، موی  در مواقتی، کارکنان پیشین کسب و کار که با توافق از شرکت جدا شده

تواننود افورادی را بوه شورکت مترفوی کننود. در       همچنین میاستخدام شرکت درآیند. این کارکنان 

استخدام این افراد، مالک کسب و کار باید این نکته را مدنار قرار دهد که دلیل ترک شرکت توسط 

کنین کارمندی که بوده است. شرکت در مواجهه با کارمندانی که به طور مرتب شغل خود را عوض 

نسبت به وفاداری آنها مطمئن باشد. به عبارتی دیگور، مودیر   تواند کنند دکار مشکل شده و نمیمی

 کسب و کار باید به دنبال کارمندی بگردد که حاضر به فتالیت بلندمدت در شرکت باشد.

بسویاری از دانشوگاه هوا و دانشوکده هوای کسوب و کوار، بورای         : و استاتید  دانشگاه ها -1

توانند از طریق برقراری ارتبا  بوا  میآورند. شرکت ها دانشجویان خود فرصت های شغلی فراهم می

 مراکز دانشگاهی به منب  موثقی برای کارمندیابی دسترسی یابند.  

 

 انتخاب و جذب نیروی انسانی:

برای انتخاب و جذب نیروی انسانی می بایست گام های متتددی را رعایت کنید. برای مطالته بهتر، 

به شورح تفصویلی هور یوک از آنهوا خوواهیم       ادامه  درارائه شده است که  4-3این گام ها در نمودار 

 پرداخت.

 

 

 

 

 

http://www.jobriam.com/
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 مراحل انتخاب و جذب نیروی انسانی 3-7نمودار

 
 

 

ت شما حضوور یافتوه و یوا    : در این مرحله داوطلب استخدام در شرکحضور داوطلب استخدام -2

 دماتی آماده می نمایید  مصاحبه مقو تنایم فرم مشخصات فردی، او را برای  تهیه

: هدا از مصاحبه مقدماتی، تطبیق خصوصیات داوطلب استخدام با شورایط  مصاحبه مقدماتی -4

بینی  شده است. این مرحله متمولا از نار زمانی کوتاه است. در این مرحله متمولا ظاهر  شغل پیش

های داوطلب، مورد ارزشیابی  و رفتار، نطوه بیان و استدلال، نوع و میزان تطصیلات، تجربه و مهارت

توانیود کواربرگ    اولیه قرار می گیرد. در صورتی کوه ناور موا در موورد داوطلوب مسواعد باشود موی        

 درخواست شغل را برای تکمیل به او بدهید.

در این مرحله با توجه به اطلاعاتی که داوطلب در کاربرگ ارزیابی کاربرگ درخواست شغل:  -3

 می پردازیم. این اطلاعاتت به ارزیابی درخواست شغل در  نموده اس

آزمون های استخدامی برای ارزیابی توانایی بالقوه و بالفتول داوطبوان   آزمون های استخدامی:  -2

استخدام صورت می گیرد و ابزایر برای سنجش برخی عوامل روحی و روانی آنان به شومار موی رود   

قیت داوطلبان استخدامی در مطیط واقتوی  بینی  موف هدا از استفاده آزمون های استخدامی، پیش

 کار است.

در مورد متقاضی به دسوت موی آیود. بوه      ن مصاحبه اطلاعات مفید: در ایمصاحبه استخدامی -5

عبارت دیگر این مصاحبه به امور بسیار جزئی و حساس می پردازد؛ به عنوان مبال، یکوی از عوامول   

 فردی برای شغل موردنار است.در نار گرفته شده در این مصاحبه بررسی انگیزه 

، شما باید به از مصاحبه استخدامی و احراز شایستگی داوطلب استخدامپس تحقیق و بررسی:  -6

تطقیق و بررسی در مورد اطلاعاتی که در کاربرگ درخواست شغل توسط داوطلبوان اسوتخدام در    

ان در ایون مرحلوه   شده است بپردازید. کنترل مدارک شخصی و تطصویلی و سوایر مودارک داوطلبو    

حضور داوطلب 

 اسخدام

مصاحبه 

 مقدماتی

ارزیابی کاربرگ 

 درخواست

آزمونهای 

 استخدامی

مصاحبه 

 استخدامی

تطقیق و 

 بررسی

آزمایشات  گیریتصمیم

 پزشکی

 استخدام فرد
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الزامی است. همچنین باید از مترفین شوغلی داوطلوب )کوه در کواربرگ درخواسوت شوغل توسوط        

 داوطلب پر شده است( تطقیقات به عمل آورید.

 در مورد اینکه آیا داوطلب استخدام، حائز کلیه شرایط مورد نار بورای شوغل و  تصمیم گیری:  -7

ورت تأیید جهوت آزمایشوات جسومی مترفوی موی      و در ص شرکت شما هست یا خیر تصمیم گیری

 گردد.

: این مرحله در اکبر فرآیندهای انتخاب و آزمایشات پزشکی )بررسی وضعیت سلامت فرد( -8

شود. در حالی که آزمایشات پزشکی نقش مهمی در این فرآنیود دارد. کهوار    جذب نادیده گرفته می

 هدا کلی این مرحله عبارتند از:

 سلامت و توانایی جسمی لازم برای احراز آن شغل  اطمینان یافتن از -

 اطمینان یافتن از سلامت و توانایی جسمی برای پیشگیری از ادعاهای احتمالی افراد درآینده -

 جلوگیری از استخدام افراد دارای بیماری های واگیردار. -

ام شورکت شوما   : پس از انجام موفقیت آمیز مراحل گفته شده داوطلب به استخداستخدام فرد -9

 شود. درمی آید و برای کار آماده می

توجه داشته باشید که در هر مرحله از مراحل فوق، کنانچوه فورد واجدالشورایط نباشود، بوه عنووان       

شوود. شوما پوس از اسوتخدام      شود و از ادامه مراحل بتد جلوگیری می داوطلب مردودی شناخته می

یان اعلام کنید که به آنها احتیاجی ندارید؛ همچنوین  توانید به سایر متقاض افراد دارای صلاحیت می

 .نماییدتوانید پرونده های مربو  به آنها را بایگانی کنید تا در صورت نیاز به آنها مراجته  می

با شرکت است. فرد باید به راحتوی بوا    ی بتدی، مترفی و آشنا کردن اوپس از استخدام فرد، مرحله

ی از کارکنان جدید، در ابتدای استخدامشان حالت عصبی دارند. به شرکت ارتبا  برقرار کند. بسیار

تور آشونا   مناور رف  این مشکل، مدیر شرکت باید آنها را با مطیط کسب و کوار و کارکنوان قودیمی   

 ساخته و به تشریا نقش شغل آنها در فرآیند کلی سازمان، بپردازد.
 

 اصول کارمندیابی مناسب

را  در کسب و کار خود رعایوت کننود. مهمتورین ایون      یباید نکاتان مدیردر طول فرآیند استخدام، 

 اصول عبارتند از

  باید جایگاه های خالی شرکت خود را با کارکنانی پر کنود  هدا استخدام: مدیر

 که اولا مایل به کار کردن در شرکت باشند و ثانیا توانایی انجام وظایف مطوله را داشته باشند.
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  شرح شغل بهتری داشته باشد، نیازمندی های مشواغل  مدیر، استخدام: هر قدر

خود را مشخص کرده و آموزش هایی که برای انجام آنها لازم است را بهتور تشوریا کنود، کارکنوان     

  تری را جذب و استخدام خواهد کرد.شایسته

  :هرکه قدر شغل بهتر تتریوف شوده باشود، متقاضویان، بهتور موی       تتریف شغل

 ا آن هماهنگ کنند.توانند انتاارت خود را ب

  :توانود  مدیری که قصد استخدام افراد جدیدی را دارد، در صورتی میرقابت آزاد

کارکنان باکیفیت تری را استخدام کند که استخدام آنها بر اسواس شایسوتگی باشود نوه بور اسواس       

 رابطه.

  شوده باشوند و بوه     تتریوف به خوبی  یشغل نیازمندی های: اگر کارکنانارزیابی

و تولاش کارمنودان بوالاتر    انگیوزه   ،گذاری کارمند مورد استفاد قرار گیرندبرای ارزشیاری مت عنوان

 یابد.رفته و غیبت و ترک شغل از سوی آنها کاهش می

 هر که کیفیت آموزش کارکنان بهتور باشود، آنهوا بهتور قوادر      : کارکنان آموزش

 ی وظایفشان برآیند.خواهند بود تا از عهده

 توانود از طریوق شورکت در کارگواه     مدیر کسب و کار می: مالک یا مدیر آموزش

های آموزشی و مخصوصا دوره های آموزشی ضمن خدمت، کارایی و سود کسب و کار خود را ارتقاء 

 دهد.  

 

 سازماندهی

 مقوامی  که مقابل در فردی که دهد انجام باید را کاری که، کسی که کند مشخص باید سازماندهی

، کنود  موی  مشوخص  را جهوت  ریوزی  برناموه . کنود  تتیوین  را ارتباطات یمجارنیز  و دارد مسئولیت

 .آورد می بوجود ها برنامه رساندن ثمر به و اجرا برای را هایی سیستم سازماندهی

 با توجه به تتریف سازماندهی، فرایند سازماندهی مشتمل بر سه مرحله زیر است:

 های ضروری   طراحی و تتریف کارهای و فتالیت .8

 های سازمانی تتریف شده.  ها بر حسب مشاغل و پست فتالیتدسته بندی  .1

 های سازمانی، برای کسب اهداا مشترک.  برقراری رابطه میان مشاغل و پست .4

حاصل فرایند سازماندهی، ساختار سازمانی است که مشتمل بر مجموعه روابط، مقوررات و قووانینی   

شووند و   طوور رسومی تصوویب موی    است که حتی اگر به طور غیر رسمی شوکل گرفتوه باشوند، بوه     

 دهند.   های افراد برای کسب اهداا مشترک سازمانی را شکل می  فتالیت
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 ساختار سازمانی

 و افوراد  و عملیواتی  فراینودهای  و هوا  سیسوتم  مشواغل،  بر حاکم روابط کهارکوب سازمانی ساختار

 بوه  را کوار  که است راههایی مجموعه .کنند می تولاش هوودا به نیل بوورای کووه است گروههایی

 در قووودرت  توزیووو   ساختوووار، . کنود  موی  فراهم را آنها میان هماهنگی و تقسیم مشخص وظایف

 تطوت  را سوازمانی  فرایندهای بلکه نیست هماهنگی سازوکار یک صرفاً و دهد می نشووان را سازمان

 دلالوت  ارتباطوات  و اراختیووو  سازمان، درونی روابط الگوهای به سازمانی ساختار. دهد می قرار تأثیر

 گیری تصمیم اختیار تفویض و مسؤولیت تتیین رسمی، ارتبا  کانالهای دهی، گزارش روابط و. دارد

 یابود  می آرایش سازمان، داخل فوتالیتوهای و عملیات سازمانی ساختار بوووسیله. سازد می روشن را

 کوه  سرپرسوتی  مسئول که دهد می نشان مدیران به .شود می مشخص واختیار مسئولیت خطو  و

 کموک . گیرنود  می دستور و آموزش آنها از که شناساند می را مدیرانی  کارکنان، به و هستند کسانی

 ساخوووتار. کنود موی فراهوم سوازمان برای ساختار که اسوت تسهیولاتی از نویز اطلاعات جریان به

 حول  و مطویط  به نسبت ناسبم گیری، واکنشتصمیم تسهوویل و تسریو  توووان بوواید سووازمانی

 آن فتالیتهای بین هماهنگی و سازمان اصلی ارکان بین ارتبا . باشد داشته را واحدها بین تتارضات

 سوازمانی  سواختار  وظوایف  از گیوری،  گزارش و دهی گزارش نار از سازمانی درون ارتباطات بیان و

 است

 همه و گذارد می اثور سووازمووان در کسی هر بر و است حقیقت یک سازمانی ساختار مفهوم اگرکه

 نقشوهای  سواختار،  زیورین  سنگ. دارد انتزاعی مفهومی بیش و کم ولی دارند، سروکار آن با نوعی به

 انتاوارات  تووان  موی  را ساخووتوووار  بنابرایووون  ،اسوت  نقشها، میان روابط الگوی و سازمان در افراد

 و شوغلها  شورح  و پستها شرح بوسیله اغلب هانقش این. دانست آنها میان ارتبا  و نقش هر از موجود

 موی  قوانونی  جنبوه  کننود،  می مشخص را شغل هر فتالیت دامنه و مسؤلیت حوزه که مکتوب اسناد

 که این بخوش هوا  ساختار سازمانی، برنامه ای است که واحدها، بخش ها، شتبات و هر آنچه را  .یابد

اختار سوازمانی الگوویی رسومی اسوت کوه      شود. سو  دهند و مسئول آن هستند را شامل می انجام می

دهد. پیتر دراکر ساختار سوازمانی را مناسوب تورین     کگونگی گروه بندی مشاغل و افراد را نشان می

 داند.   فضا برای ایجاد کارآفرینی می

 

 رسمی سازمانی ساختار 

را  هوایی  وهگور  و افراد کهات اختیار و ارتباطات از ای شبکه یا سیستم از عبارتست سازمانی ساختار

 بهتور  را سواختار  مفهووم  سوازمانی  نمودار، سازد می مرتبط هم به دهند می انجام مهمی وظایف که

 .سازد می روشن
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 و اختیوارات  ،ها مسئولیت، مقامات آن در که است اداری مراتب سلسله ساخت شامل رسمی سازمان

 بوجوود  شده تتیین پیش از هدفهای برای آگاهانه و شده تتریف و استقرار موضوع فرماندهی خطو 

 .آید می
 

 رسمی غیر سازمان ساختار

 سوازمان  قالب در که اجتماعی و شخصی روابط شبکه یک از است عبارت غیررسمی سازمان ساختار

 کوه  درحوالی . گیرد می شکل خود به خود یکدیگر با افراد روابط برقراری ضمن، آمده بوجود رسمی

 بوراین  غیررسومی  سواختار ، دهود  می گزارش کسی که هب فردی که کند می تتیین رسمی ساختار

 بودون  و پوردازد  موی  تتامول  بوه  و کند می صطبت کسی که با عملا کسی که که است استوار مبنا

 .است آگاهانه هدا

 یوک  عنووان  بوه  واق  در ولی، شود نمی مشخص نمودار روی از غیررسمی ساختار اینکه وجود با    

 درک مودیریت  توسوط  بایود  و دارد وجوود  رسمی سازمان درون در شخصی و اجتماعی روابط شبکه

 .گیرد قرار توجه مورد و شود
 

 چارت سازمانی 

 سواختار . شووند  موی  قایول  سوازمانی تموایز   نمودار کارت سازمانی یا همان  و سازمانی ساختار بین

کوارت   در. شوود  موی  داده نشوان  کوارت سوازمانی   بوسویله  هسووت،  توری  کلوی مفهوم که سازمانی

 رسومی  خطوو   و رسومی  کواری  گروههای و رسمی ارتبا  کانالهای ،اتاختوویار روابط ووازمانی؛س

 هوا،  رویه  مقررات، قواعد، نمای تمام آیینه ساختار گفت توان می بنابراین. است نمایووان پاسخگویی

 سوله سل و آنهوا  تلفیوق  و مشواغل  بخشها تفکیک ارتباطات، نطوه گیری، تصمیم جایگاه  استانداردها،

 سوازمانی، نمایوان   نموودار  شوکل  بوه  ساختار از ملموس و ساده نسبتاً مفهوم. است اختیارات مراتب

 سوازمانی  فرآینودهای  و ارتبواطی  هوای  شویوه   فتوالیتها، کوول از رؤیووت قابل نماد یک که شود می

 یوت واقت از خلاصوه ای  و تلخویص  سوازمانی،  نموودار  کوه  کرد استدلال اینگونه توان می پس. است

 .است سازمانی ساختار

 

   سازمانی ساختارهای انواع

 وظیفوه شامل انوواع   متمولا که است هرمی و عمودی بشکل سنتی های نگرش در سازمانی ساختار

 سواختارهای  و اسوت  افقوی  شکل به بیشتر جدیدتر های نگرش در و می شود ماتریسی، بخشی، ای

 .گیرد می بر در را ای شبکه و تیمی
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 سازمانی هاینمودار مزایای

 شناسایی برای وسایلی عنوان به  -8

 ارتباطات برقراری وسیله عنوان به  -1

 سازمانی مرتبه و مقام نمایانگر  -4

 سازمان طرح جهت ای وسیله -5
 

 یا وظیفه ساختارهای

 در، مشوابه  هوای  فتالیوت  بوه  مربوو   های مسئولیت و ها مهارت با افراد ای وظیفه ساختارهای در 

 کنودان  کوه  کوکوک  سوازمانهای  بورای  بیشتر ای وظیفه ساختارهای یابند می تقراراس رسمی گروه

 .است مناسب دهند می ارائه خدمت و مطصول دو یا یک و ندارند پیچیدگی
 

 تخصص( و وظیفه) بخشی ساختارهای 

 یوک  بوه ، کننود  موی  کار مطصول یک روی بر که متنوع های مهارت و وظائف با را افراد ساختار این

 کنین. گروه هم می آوردکند می عمل جغرافیایی منطقه یک در یا و دهند می ارائه خدمت مشتری

 .هستند مفید، مختلف رقابتی های مطیط و پیچیده های موقتیت در ساختاری
 

 ماتریسی ساختارهای 

 غالبوا  و اسوت  وظیفه یا تخصص برحسب سازماندهی و پروژه برحسب سازماندهی از تلفیقی متمولا 

 دارای دائموی  هوای  تویم  از ماتریسی ساختارهای. دارد کاربرد. .. و فضایی صنای ، ساختمانی امور در

 دهوی  انسوجام  قودرت  با را ای وظیفه ساختار فنی های توانایی تا کنند می استفاده متقاط  وظایف

 بوه  حداقل همزمان زیر شکل برابر ماتریسی ساختار یک کارکنان. بیامیزند درهم بخشی ساختارهای

 .مطصول یا پروژه گروه و ای وظیفه گروه یتنی دارند تتلق رسمی گروه دو

 جغرافیایی مناطق برحسب سازماندهی 

 علوت  بوه  آنهوا  هوای  فتالیوت  یوا  و دارند وسی  عملیاتی حوزه که موسساتی در سازماندهی نوع این 

 ... و هادادگاه ، ها کلانتری، ها شهرداری مانند. باشد می مناسب است پراکنده جغرافیایی
 

 رجوع( ارباب) مشتری برحسب سازماندهی 

 واحودی  بوه  مووردنار  خودمات  یوا  کالاها خرید برای رجوع ارباب یا مشتریان از دسته هر که زمانی

 مبل. است یافته تطقق مشتری برحسب کار تقسیم دارد قرار مدیر یک زیرنار که کنند می مراجته

 .اند شده تفکیک گانه بچه، زنانه، انهمرد لباس فروش واحدهای که بزرگ فروشگاههای
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 محصول نوع برحسب سازماندهی 

 و مشواغل  ، دارد وجود بزرگ سازمانهای در مطصول نوع برمبنای کار تقسیم سازماندهی نوع این در

برای مبال، فروشوگاهی   .کنند می بندی گروه هم با را خدمت یا مطصول یک به مربو  های فتالیت

قط کند کارمند دارد ترسیم نمودار سازمانی کنین فروشوگاهی بسویار سواده    را در نار بگیرید که ف

کنود و   است. در ساختار این فروشگاه، یک رئیس وجود دارد که وظیفه دیگر کارکنان را متوین موی  

کنند. انتخاب ساختار مناسب برای کسوب   هرگاه کارکنان با مشکلی مواجه شوند، به وی مراجته می

ر توانایی سازمان برای دسوتیابی بوه اهوداا بلنود مودت، توأثیر حیواتی دارد.        و کار مخاطره آمیز، د

بوه ویو ه در   ر تأثیر گوذار اسوت و   ساختار درونی سازمان، همچنین بر کارایی و اثر بخش کسب و کا

. کسوب و  ست، از اهمیت بیشتری برخوردار می شودزمانی که کسب و کار دارای ماهیت خانوادگی ا

اغلب از ساختار ساده که تنها یک فرد دارای قدرت و اختیار رسمی اسوت،   کارهای جدید و کوکک،

کنند. ساختار ساده در مراحل اولیه، ساختاری مناسب و کارآمود اسوت، اموا زموانی کوه       استفاده می

دهود.   کارآمدی خود را ا دسوت موی   یابد، ود و رشد میش سازمان با مطیط مبهم و پیچیده مواجه می

هوای اسوت کوه ایون       کینش فتالیتهای کسب و کار به شویوه   زماندهی به متنیبه عبارت د یگر، سا

 ها به طور ناام یافته به اهداا کسب و کار کمک کنند.   فتالیت

 ساختار سازمانی ساده 2-7نمودار

 

 

 

 

 

 

در صورت افزایش فتالیتهای فروشگاه، رئیس فروشگاه قادر به اداره  همه امور کارکنان نخواهد بوود،  

راین ممکن است به طور غیر رسمی، یکی از کارکنان را موظف به تنایم جدول زموانی فتالیوت   بناب

افراد، و فرد دیگری را متصدی رسیدگی به تقاضای مشتریان جزء کند. به این ترتیب، برخی از افراد 

یابد، به طوری کوه بوه تودریج کول وقوت       کنند و ساختار اداری فروشگاه تغییر می به مدیر کمک می

شووند. بوه ایون ترتیوب، سواختار       شود و در آن امور متخصص موی  آنان صرا انجام امور یاد شده می

 گیرد.   می ها و وظایف افراد شکل نای تخصصسازمانی بر مب

 

 

 رئیس

 کارکنان
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 ساختار سازمانی بر مبنای وظیفه 5-7نمودار

 

 
 

 

بوه صودها نفور برسود،     استفاده از این ساختار تا زمانی که فروشگاه توسته یابد و تتداد کارکنوان آن  

امکان پذیر خواهد بود، ولی با توسته فروشگاه و متنوع شودن فتالیتهوای تجواری آن ممکون اسوت      

راهبرد جاری شرکت تغییر کند و مدیر فروشوگاه درصودد توسوته جغرافیوایی فتالیتهوای فروشوگاه       

لیت را نیوز هنگوام   برآید. در این صورت، علاوه بر تخصص و وظایف افراد باید  منطقه جغرافیایی فتا

ساختار سازمانی را بر حسوب نیازهوای جدیود سوازمان و     و طراحی ساختار سازمانی، در نار بگیرد. 

شود، اصلاح کرد. نوع سازمان و ساختار سوازمانی،   تغییراتی که به تدریج در راهبردهای آن ایجاد می

ه هر مدیر با آن سروکار دارد، بوه  تأثیر زیادی بر فرآیند مدیریت آن دارد؛ زیرا تتداد و نوع مسائلی ک

های کوکک، بوا مسوائلی در موورد      نوع سا زمان و اندازه آن بستگی دارد. برای مبال، مدیران سازمان

ها و حیطه ناارت سروکار دارند و مشوکل عموده آنوان ایون اسوت کوه        تقسیم کار، تتیین مسئولیت

های متوسط، بیشتر با مشوکل    مدیران سازمانگروهی از مدیران ورزیده را برای اداره سازمان بیابند. 

ایجاد ساختار وظیفه ای، تأمین نیوری انسانی متخصص و ایجاد هماهنگی بین آنها سروکار دارنود و  

یابود،   های بزرگ، درگیر مسائل مربو  به تمرکزند. در واق ، هر سوازمان بیشوتر توسوته موی      سازمان

شود. در ادامه جهوت آگواهی بیشوتر نموودار      رتر میایجاد هماهنگی بین واحدهای مختلف آن، دشوا

 شود.   ساخت سازمانی بر مبنای منطقه جغرافیایی مشاهده می
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 ساختار سازمانی بر مبنای جغرافیای محل کار 6-7نمودار

 

 
 

 

 توان به دو دسته اصلی تقسیم کرد: ها را می در یک تقسیم بندی کلی، ساختار سازمان

 ک ساختار بوروکراتی –الف 

 ساختار ارگانیک  –ب 

شوود و   هوا در سوطا عوالی سوازمان متمرکوز موی       در یک ساختار بورکراتیک، قدرت، دانوش و داده 

هوای    ساختاری منطقی و غیر شخصی است که مبتنی بر تصومیم گیوری متمرکوز، مقوررات و رویوه     

یوک   رسمی، انجام فرایندهای سازمانی در حالتی رسمی و یکسان و وظوایف تخصصوی شوده اسوت.    

سازمان کارآفرین، خواهان اجتناب از ساختار بوروکراتیک و مکوانیکی و اسوتقرار سواختار ارگوانیکی     

دهد. ساختار کارآفرینانوه   است؛ زیرا ساختار ارگانیکی، نوآوری و کارآفرینی را در سازمان افزایش می

ضروری است و بور  ارگانیکی دارای دگرگون پذیری و انتطاا، حداقل سلسله مراتب و صرفاً مقررات 

مرز گستری افقی تأکید دارد. هدا از ساختار ارگانیک، حفظ نوآوری و بهره وری در سازمان اسوت.  

برای حمایت از کنین ساختاری، به توانمندسازی بوه عنووان بخشوی از اسوترات ی سوازمانی توجوه       

 شود.   می

 

 شغل تحلیل و تجزیه

 آن جوام   نمونوه  یک به در اینجا که است شده عنوان شغل تطلیل و تجزیه از متتددی های تتریف

 آن رابطه، شغل های مسئولیت و وظایف و خلاصه شرح شامل شغل تطلیل و تجزیه. شود می اشاره

 از کوه  اسوت  کار مطلوب شرایط و آن دادن انجام برای لازم مهارتهای و دانش، دیگر مشاغل با شغل



 475 اجرای طرح کسب و کار 

 
 

 و تجزیوه  اهمیوت  از. گوردد  موی  بررسی مانساز در مشاغل از یک هر وی گیهای و ماهیت آن طریق

 مودیریت  کوه  اسوت  طریق این از زیرا اند کرده یاد انسانی مناب  مدیریت قلب عنوان به شغل تطلیل

 اهوداا  بوه  نیل جهت در و یکدیگر با متناسب سازمان در موجود وظایف که کند می حاصل تطقیق

 است. شده تنایم سازمان

 

 :  اهداف تجزیه و تحلیل شغل

ای شورح  ل زیر است که راهنمای عمل بور تطلیل شغل، دستیابی به پاسخ شش ساا از تجزیه و هد

 :شغل و شرایط احراز شغل هستند

 شودککه کاری انجام می -8

 شودککگونه انجام می -1

 شودککه زمانی انجام می -4

 شودککجا انجام می -3

 شودککرا انجام می -5

 استککه شرایطی برای انجام شغل لازم -4

 

 : شغل تحلیل و تجزیه اجرای مراحل

 مراحل تجزیه و تطلیل شغل به ترتیب زیر است:

  سازمان کلیت مطالته (8

  اطلاعات آوری جم  (1

  شده آوری جم  مشاغل اطلاعات از هائی نمونه تطلیل  تجزیه (4

  مشاغل استاندارد تهیه (3

  احراز شرایط تتیین (5

  وظایف شرح تنایم (4

  مشاغل طراحی (3

  لازم اصلاحات و شغل یطراح ارزیابی (1

 

   شغل تحلیل و تجزیه روشهای 

انتخاب یک روش وی ه برای تجزیه و تطلیل شغل بر اساس دو فاکتور اولیوه و اساسوی زیور صوورت     

 پذیرد:می
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 آوری شده.فاکتور اول: اهداا و اطلاعات جم 

 پذیر است.فاکتور دوم: روشی که بیشتر برای سازمانها امکان

ک از فاکتورهای یاد شده به شرایط کسب وکوار بسوتگی دارد و انتخواب یوک روش     استفاده از هر ی

های مورد نیاز، درجه تخصصی مورد نیاز، منای  مناسب به میزان اثربخشی آن در بدست آوردن داده

 و تجزیوه  روشوهای  . مهمتورین های تجزیه و تطلیل شوغل مهو مقداری از زمان در دسترس برای برنا

 وارد زیر است:شغل شامل م تطلیل

 پرسشنامه  

 مصاحبه  

 مستقیم مشاهده  

 گروهی یا تیمی مصاحبه 

 کارکنان های یادداشت و کاری سوابق از استفاده  

 متخصصان نشست  

 ترکیبی روش 

 پست تطلیل و تجزیه پرسشنامه  

 :  شود می حاصل زیر آثار شغل تطلیل و تجزیه 

 تشکیلات طراحی برای لازم زمینه  

 احراز شرایط تتیین  

 سازمانی های مش خط و ها سیاست تتیین  

 مشاغل ارزیابی  

 عملکرد ارزیابی  

 کارکنان آموزش  

 وظایف کیف و کم رسانی اطلاع  

 اعتراضات و شکایات به رسیدگی برای مناسب بستر ایجاد  

 عملکرد و استاندارد تتیین  

 حواد  از پیشگیری 

 وری بهره و تولید سطا ارتقاء برای مناسب بستر ایجاد 
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 شغل طراحی

 یوک  در کوه  هوایی  فتالیوت  و شود انجام باید کار یک که روشی تتریف از است عبارت شغل طراحی

 هوم  کنوار  در و تتیوین  از اسوت  عبارت شغل طراحی دیگر، تتریف در. است نیاز مورد مفروض شغل

 نجوام ا خاصوی  هوای  مهارت با فردی توسط تواند می کاری واحد یک صورت به که وظایفی دادن قرار

در تتریفی دیگر طراحی شغل عبارتست از از تصوریا  . باشد سازمان نیاز از بخشی پاسخگوی و گیرد 

نیازهوای تکنولووژیکی و سوازمانی و همچنوین نیازهوای       در جهوت توأمین  مفاد، روش و روابط کوار  

 شخصی و اجتماعی شاغل.  

 

 اهداف طراحی شغل

 دهد:  طراحی شغل اهداا زیر را مد نار قرار می

 وری، کارآیی عملکرد و کیفیت تولید یا خدمت.تأمین نیازهای سازمانی برای بهره -8

برطرا کردن نیازهای کارکنان در جهوت ایجواد علاقوه و احسواس همودلی در اجورای وظوایف         -1

 مطوله.

 استاندارد کردن مطتوای کار. -4

 ها.استاندارد کردن مهارت-3

 

 مدل طراحی شغل

به وضوح نشان داده شده است. طراحی  3-3کند که در نمودار تیت میطراحی شغل از یک مدل تب

هوای مشخصوی بووده و    شغل در قالب شغل و شاغل مطرح است. شاغل دارایی توانایی ها و خواسته

شغل نیز ا  شرح شغل و شرایط احراز تشکیل یافته است، هماهنگی ما بین شغل و شاغل منجر به 

جهوت رسویدن بوه اهوداا     در اهوداا  ایون  که مجموعه  می شودفردی و گروهی و سازمانی  اهداا

 باشد.جامته می
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 مدل طراحی شغل 7-7نمودار 

 

 
 

 های طراحی شغلروش

طراحی شغل باید از تجزیه و تطلیل الزامات و نیازمندیهای وظایف با استفاده از تکنیکهوای تطلیول   

باشود  میو ساختار آن  ازها در حقیقت کارکردی از اهداا سازمان، تکنولوژیشغل آغاز گردد. این نی

 نیز در نار بگیرد. یتنی  مشخص نموودن ایون کوه   باید فرآیند تصمیم گیری را  این تجزیه و تطلیل

دامنه واگذاری اختیارات به افراد و گروهها و مسئولیت آنها که وضتیتی دارد. بور اسواس تطقیقوات    

 پنج روش در این زمینه پیشنهاد شده است:انجام گرفته، 

 هاتنوع مهارت -8

 الف( فراهم کردن فرصتهای لازم برای کارکنان جهت انجام کارهای متنوع

 ب( وظایف متنوع و مرکب

 تعریف شغل -1

 الف( وظایف مرکب

 ب( تشکیل واحدهای کار

های خواسته هاتوانایی

 شخصی

شرایط احراز  شرح شغل

 شغل

 شغل

 شاغل

 طراحی شغل

 اهداا گروهی

هماهنگی بین شغل و 

 شاغل

 اهداا فردی

 اهداا جامته اهداا سازمانی
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 شفافیت و اهمیت وظایف -4

 الف( تشکیل واحدهای کار

 اد از میزان اهمیت کارشانب(  مطل  کردن افر

 استقلال کاری -3

 دادن مسئولیت به کارکنان برای تتیین سیستم مکاری خود

 بازخور -5

 باشد.مناور برقراری ارتباطات مطلوب و ایجاد کانالهای مرتبط می

 

 مکاتب فکری در مورد طراحی شغل:

ی شوغل موورد   بورای طراحو   را : مکتب مهندسی، رویکردهوای ماشوینی متتوددی   مکتب مهندسی

دهد. این مکتب به اصول مهندسی نایر ساده سازی کار، تخصوص گرایوی، حرکوت    استفاده قرار می

سنجی و زمان سنجی متکی است، و به وسیله افرادی همچون آدام اسمیت و تیلوور حمایوت شوده    

 است. باید توجه داشت که تمرکز روی کارایی، به طور کلی منجر به رضایت کمتور و غیبوت بیشوتر   

 می شود.

: مدل وی گی های شوغل بوا تاکیودی کوه بور افوزایش رضوایت کارکنوان دارد         مکتب روانشناختی

احتمالا بهترین مبال از مکتب روانشناختی طراحی شغل است. طرفداران این مدل بر این باورند کوه  

هوای  مدل مذکور، استقلال و اختیار در کار، تنوع در مهارت و وظیفه، تتواملات اجتمواعی و جنبوه    

مشابه در یک شغل را افزایش می دهد. بنابراین می توان انتاار داشت کوه ایون رویکورد منجور بوه      

 کارکنانی راضی تر و با انگیزه تر عملکرد شغلی بالاتر برای اکبر افراد و کاهش در غیبت از کار شود.

از طریوق  مکتب مهندسی انسانی برای افزایش تناسب انسان با ماشوین   :8مکتب مهندسی انسانی

پی گیری توسته و بهبود تجهیزات و مشاغلی که ساده، ایمن و قابل اعتناد بووده و حوداقل الزاموات    

ذهنی را از متصدیان می طلبند، تلاش می کند. مدافتین این مکتب پیشنهاد می کنند که ضوروری  

اسوتقرار   است، اطمینان حاصل شود که مطل کار از نور کافی و دید درست برخوردار بووده و نطووه  

ماشین آلات مناسب می باشد. با توجه به این اهداا تاکید بور مهندسوی انسوان منجور بوه کواهش       

میزان حواد ، اشتباهات و فشار عصبی، بارکاری و خسوتگی ذهنوی میشوود. عولاوه بور آن تناسوب       

مطلوب بین انسان و ماشین منجر بوه دوره زموانی آموزشوی کوتواهتر و نرخهوای بهوره وری بوالاتر        

 یگردد.م
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این مکتب بر راحتی و رفاه جسمانی کارگر تمرکز و تاکید دارد. آنچه  مکتب زیستی )بیولوژیك(:

مورد تاکید است عبارتند از: مطل استقرار کارگران، ابزار لازم برای تطمول وضوتیت کواری، قودرت     

کار تاثیر جسمانی، سر و صدا و سطوح حرارت و دیگر متغیرهای مشابه که بر راحتی کارگر در مطل 

دارند در جاهایی که به این متغیره توجه می شود کارگران نیاز به تلاش جسمانی کمتری داشوته و  

 و حواد  کمتری اتفاق می افتد. می گیردتری قرار بدن آنها در مترض درد و بیماری کم

 

 طراحی شغلتکنیکهای 

 شرح زیر است: که مهم ترین آنها به روشهای بسیاری برای طراحی شغل بیان شده است

 روش مهندسی شغل یا ساده کردن کار:  -2

 ٬ءاساساً هرکجا در حوزه ی مدیریت واژه ی مهندسی بکار رود به این متناست که کول را بوه اجوزا   

زموان سونجی(.    متیّن با رفتارهای قطتی تقسیم کنیم )حرکت سنجی و قطتات مشخص و عناصر و

همانگونه که از اسمش پیداست ماننود ماشوین    ند ونیز می گوی کیبه این روش طراحی شغل مکانی

 تکالیف مشخّص ومتیّن با کمترین انتطاا است.  وظایف و ٬دارای یک سلسله حرکات

 وی گیهای این روش عبارتند از:  

 شدید است.  تقسیم کار بسیار جزئی و -8

 ارتبا  عمودی است.  -1

 سلسه مراتبی تنایم می شود. ٬روابط  -4

 ست.  تمرکز بالا -3

 آزادی عمل شاغل کم است.  -5

در این روش کارکنان متخصص می شوند کیفیت کار بوه سوبب تخصوص و تجربوه کارکنوان رو بوه       

بهبود می رود، هزینه آموزش کاهش و سرعت کار افزایش می یابد اما در بلند مدت ناکامی، از خوود  

بدنبال دارد کوه در نهایوت هزینوه    بیگانگی ،تنبلی، فقدان انگیزه و احساس عدم رضایت کارکنان را 

 افزایش و بهره وری کاهش پیدا می کند.  

 (8روش توسعه)گسترش افقی شغل -4

در این روش توستۀ شغل به صورت افقی وهمراه با گسترش در عرض شغل اسوت. بور اسواس ایون     

نود  ناریه شمار عملیات در یک شغل افزایش می یابد مبلا در اداره پست به جوای اینکوه یوک کارم   

فقط نامه ها را بر اساس نشانی مرتب نماید، تطویل نامه ها به واحدها و همینطور تمبر زدن نامه هوا  

                                                           
1
 Job enlargement 
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 و تورک خودمت و غیبوت    در کنین طراحی شغلی ،حجم هزینه هوا  نیز به عهده او مطول می شود.

 کاهش یافته، میزان مشارکت کارکنان بیشتر می شود، غیبت و ترک خدمت نیز کاهش موی یابود از  

نداشتن تأثیرات انگیزشی قابل توجه در کارکنان به وی  در بلنود  بر این روش جمله انتقادهای وارده 

مدت می باشد، به خصوص اگر این افزایش عملیات هماهنگ بوا جبوران خودمات کارکنوان نباشود      

 ضمن آنکه کارکنان مقام دوست حتی با کنین طرح هایی ارضا نمی شوند.  

 :  8دی شغل( شغلغنی سازی)توسعه عمو -3

در این روش توستۀ شغل به صورت عمودی وهمراه با گسترش در عمق شوغل اسوت. غنوی سوازی     

شغل به کارکنان اجازه می دهد که کنترل بیشتری بر کارشان داشته باشند آنهوا مجازنود برخوی از    

زیوابی کوار و   ریوزی و ار گیورد، بپذیرنود) برناموه   وظایفی که نوعا به وسیله سرپرستان آنها انجام موی 

 همچنین نطوه اجرای آن( 

. اگر افراد را بوه بوه   داین روش به احساس رضایت، انگیزش بیشتر و افزایش بهره وری منجر می شو

روش توسته ی شغل را اعمال می کنیم. اموّا اگور نگواه بوه انسوان در سوازمان بوه        نوعی بالغ بدانیم 

 خواهیم گرفت.   صورت بالغ باشد بیشتر روش غنی سازی شغل را در پیش

 : 4روش طراحی مشاغل به صورت چرخش شغلی -2

شوند که امکان کرخش افراد وجود داشته باشود.  می کرخش شغلی مشاغل به گونه ای طراحی در 

 کرخش شغلی می تواند با دو نیّت انجام شود: 

 .کمانند تتویض شتبۀ بان هاکسل کنندگی آن  یکنواختی و خستگی مشاغل وبرای کم کردن  -8

های شاغل را افزایش دهد وبه تتبیری مسیر شغلی فرد را برای آینده ترسیم کنود. ماننود   توانائی -1

اینکه شغل فرد رادر بانک از تطویلداری به حسابداری تغییر دهد. در این نوع بایود ظور فیوت هوای     

 شود.شاغل را به گو نه ای توسته دهیم که توانایی اش برای بر عهده گرفتن مشاغل بیشتر 

از دیگر مزایای این روش ایجاد انتطاا پذیری در سازمان و آموزش نیروی کار می باشد. ضمن آنکه 

   .تأمین نیرو را موجب خواهد شد

 ،کاهش کارایی و موجب اختلال در امور اشاره کرد.از متایب آن می توان به بالا رفتن هزینه آموزش

 :3روش طراحی شغل به شیوۀ مشاغل گروهی -5

طراحی می شود که همکاری ومشوا رکوت کارکنوان     هبه این شیوشغل هنگامی  ٬مشاغل گروهی در

برای انجام وظایف ضروری باشد. در این حالت مطلوب است به سراغ کار گروهی برویم. اگر وظوایف  
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ای جز کار گروهی نوداریم ماننود اتواق    کاره ٬سازمانی به گونه ای باشد که مشارکت افراد لازم باشد

   عمل.

 

 شرح شغل

عبارت است از ملاک و متیواری کوه اطلاعوات     تطلیل شغل مشتق می گردد و شرح شغل از تجزیه

جم  آوری شده در خصوص کارها، وظایف و مسئولیت های شغل را توصیف می کند.بتبارت دیگور  

 شرح شغل، اطلاعات اساسی درباره مقاصد کلی از شغل طبق مسئولیت اصلی شاغل ارائه می دهد.

 ح شغل می تواند برای هر یک از مقاصد زیر بکار رود:شر

تتریف جایگاه شغل در سازمان و روشون نموودن وظوایف شوغل در دسوتیابی بوه اهوداا         -

 سازمانی و یا دپارتمان ها برای شاغلین یا دیگران.

تهیه اطلاعات لازم برای ایجاد وی گی های فردی جهت استخدام و بوه اطولاع متقاضویان     -

 شغل رساندن.

 ه عنوان پایه ای برای قرارداد های استخدام.ب -

کنین شرح شغلی نبایستی وارد جزئیات بیشتری شود.آنچه که نیازمند روشن شدن است  -

در سازمان شرح  شغل و موقتیت های مرتبطو به عنوان نتایج  کاری است که شاغل باید انجام دهد

 دهد.

 

 محتوای شرح شغل

 زیر است :مطتوای شرح شغل شامل سه قسمت عمده 

 نام شغل -8

 تتریف شغل یا خلاصه شغل -1

 وظایف شغل -4

هر کند مطتوای شرح شغل از سه قسمت فوق تشکیل یافته است، لویکن یوک شورح شوغل جوام       

 اطلاعات زیر باشدتا بستر را برای شرایط احراز شغل آماده نماید.حاوی بایستی 

 بخش شناسایی شغل -2

ه جغرافیایی، نام واحد سازمانی، عنوان و کد شغل، تتوداد افوراد،   این بخش شامل نام سازمان، منطق

گروه و پایه و میزان حقوق ودستمزد بر اساس وض  موجود در این شغل است. از بوین مووارد فووق    

شغل بایستی طوری انتخاب شود کوه سوازمان    و عنوان وکد شغل از اهمیت بسزایی برخوردار است.

غل به اهدا پیش بینی شده خود برسد. عنوانی که برای هرشوغل  بتواند در قالب آن شغل توسط شا
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وکار را به نطو روشنی توصیف و تبیین نماید. کد شغل،  باشد انتخاب می شود بایستی گویا و روشن

 شماره ای است قراردادی که برای شناخت یک شغل به صورت کدینگ نشان داده می شود.

 بخش خلاصه شغل -4

ل در حقیقت وظایف مهم شغل را مشخص می نماید و اطلاعوات مربوو    خلاصه شغل یا تتریف شغ

 به آن را به طور خلاصه بیان می کند.

 هدف شغل -3

عمل درآمدن موارد پیش بینی شوده در ماموریوت هوا و فلسوفه     به  و ییهدا شغل در حقیقت اجرا

د مد نار قرار که در خلاصه شغل یا تتریف شغل بای ازمان از طریق مشاغل گوناگون استوجودی س

 گیرد.

 مسئولیت ها -2

پاسخ گویی شاغل در ارتبا  با شغل واگذار شده را مسئولیت می نامند.شرح مسئولیت هوا در شورح   

تقسویم   "غیر مالی وانسانی"و  "مالی ومادی"وظایف شغل مشخص می گردد.مسئولیت ها به دو نوع

ی مسوتقیم خوود را مسوئولیت غیور     می شود.مبلا مسئولیت شاغل در ارتبا  با افراد تطت سرپرست

 مالی و انسانی می گویند.

 شرایط محیط کار -5

مجموعه شرایطی که شاغل بتواند با توجه به آن، شغل واگذارشده را به نطو احسن انجام ئهد،شرایط 

 شرایط مطیط کار در شرح وظایف شغل منتکس می گردد. مطیط کار می گویند.

 ماهیت کار -6

این دارد که شغل واگذار شده به شاغل فنی است یا غیر فنی، ستادی اسوت یوا    ماهیت کار اشاره به

صفی، همچنین آیا شغل نیاز به تلاش جسمی دارد یا تلاش فکری .ماهیت کار نیز همچون شورایط  

 مطیط کار در شرح وظایف شغل منتکس می گردد.

 نوع مهارت ها -7

و ادراکی فکر کردن شاغل پس از احوراز شوغل    نوع مهارت ها اشاره به فنی بودن، انسانی نگریستن 

 پیش بینی شده در سازمان دارد.

 

 شرایط احراز شغل

شرایط لازم و ضروری که باید فردی که در صدد احوراز  شرایط احراز شغل عبارت است از شرحی از 

از به نطوی که بتواند آن شغل را به نطو احسن و منطبق با اسوتانداردهای   یک شغل است دارا باشد



 محیط کسب و کارتحلیل                                                482

284 
 

قبل پیش بینی شده انجام دهد، به عبارت دیگر شرایط احراز شغل ، یا آنچه که تطت عنوان شرایط 

تجربه کیفیوت شخصوی    ناحراز مستخدم یا مشخصات پرسنلی شناخته می شود،شایستگی ها ،میزا

مورد نیاز متصدی شغل و یا هرنوع اطلاعات ضروری در خصوص الزامات وی ه شوغل، نایور شورایط    

ی، ساعات غیر متمول یا دوری از خانواده را شامل می شود.همچنین می بایسوت مسوائلی از   جسمان

قبیل مدت زمان و شرایط استخدامی نایر حقوق، مزایا، ساعات کاری، تتطیلات را نیز در بر داشوته  

 باشد.

 اطلاعاتی که در شرایط احراز شغل باید گنجانده شود، عبارتند از:

 شرایط جسمانی -2

هایی همچون بکار گرفتن عضولات بودن بورای اسوتفاده ار موواد،  بکوار بوردن ابوزار آلات،         فهمول به

توان گفت مقدار وزرنی که توسط نیروی جابجایی، قرار دادن، نگهداری و ... اشاره دارد. همچنین می

ورد شود و سرعت زمانی که برای انجام کار مو شود و مقدار زمانی که صرا این کار میکار جابجا می

 نیاز است.

 های فکریتوانایی -4

هوای  است. توانایی« تطصیلات و آموزش کلاسیک» های فکری برای احراز شغلپایه و اساس توانایی

 فکری به پنج موضوع زیر اشاره دارد:

 الف( توانایی فکری لازم برای شناخت مشکلات و مسائل مربوطه

 و مسائل مربوطه ب( توانایی فکری لازم برای تجزیه و تطلیل مشکلات

 های منطقی و عقلانی مسائلحل ( توانایی فکری لازم برای پیش بینی راه

 ها نسبت به نتایج حاصل از آنحلد( توانایی فکری لازم برای ارزیابی راه

 حل عملیحل و ارائه آن به عنوان راهه( توانایی فکری لازم برای یافتن بهترین راه

 سطح مسئولیت -3

شومارد و احسواس   شود که شاغل برای  انجام امور مطوله، خوود را مسوئول موی   ته میبه حالتی گف

شود که شفافیت در کوار باشود.در شورایط احوراز بایسوتی مسوئولیت در       مسئولیت زمانی آشکار می

هوا و  آلات، تجهیوزات و ابوزار، موالی، فورم    مقابل سرپرستی، ایمنی دیگران، مواد و مطصول، ماشوین 

 ارتبا  با دیگران مد نار قرار گیرد. گزارشات، تماس و

 هامهارت -2

 : الف( تطصیلات ب( تجربهبه دو نوع مهارت بایستی اشاره شوددر شرایط احراز شغل  

تطصیل عبارتست از مجموعه متلومات لازم جهت تصدی و انجام وظایف هر شغل که از طریق طی  

   آید.های دبستانی، دبیرستان و دانشگاهی بدست میدوره
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و  های کار از طریق انجام امور مربو تجربه عبارتست از مدت زمانی که شاغل جهت آشنایی با روش

 به وظایف هر شغل گذرانده است.

 آموزش -5

 هوا و ابوزار  های مشوخص(، دانوش راه  آموزش به دانش امور جزیی) دانش اصطلاحات، دانش واقتیت

هوا، و  بنودی، دانوش مولاک   ها، دانش طبقوه والیامور جزیی) دانش امور قراردادی، دانش ت رخورد باب

 ها( و دانش امور کلی و مسائل انتزاعی یک رشته اشاره دارد.دانش روش

 سایر صفات و خصوصیات لازم -6

هوا و  های فکری، سطا مسئولیت، مهوارت صفات و خصوصیاتی که بغیر از  شرایط جسمانی، توانایی

 آموزش مطرح هستند.

 

 حتوی شرایط احراز شغلمراحل م 8-7نمودار  

 

 
 

 

 چیدمان

کیدمان بوه متنوی    «تواند هزینه های شما را به طور مطلوبی کاهش دهد. یک کیدمان مناسب می»

نطوه تتیین مطل استقرار ماشین آلات، انبارها، میزهای کار و رابطه آنها با یکدیگر درمطیط کارگواه  

 کهمیتی داردآیا می دانید نطوه درست کیدمان که ا یا اداره است.
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 اهمیت چیدمان )کارگاهی یا اداری(

 برای صاحبان کسب و کار یا فروشندگان: -2

تواننود   با توجه به اینکه ابزار و وسایل کاری ارتبا  مستقیمی با کالا و خدمات تولید شده دارند، می 

کنود   موی در کسب درآمد  و هزینه اثر مهمی داشته باشند. این موضوع هنگامی بیشتر اهمیت پیودا  

که کسب و کار شما شکل کارگاهی داشته باشد مبل کارگاه های فلزکاری، کارگاه های کفش سازی 

و غیره یک کیدمان مناسب، دست به دست شدن و نقل و انتقالات مطصول را بوین ایسوتگاه هوای    

شود که رفت و آمودهای کارمنودان یوا کوارگران بوه       مختلف تولید، به حداقل می رساند و باعث می

حداقل برسد و در نتیجه کارایی و ارزش افزوده کالا و خدمات تولیدی شما بالا رود. از طورا دیگور   

تواند برای شما هزینه آفرین باشود زیورا مودت زموان تولیود کوالا و ارائوه         یک کیدمان نامناسب می

ایون  دهد. علاوه بر آن، ممکن است شما سفارشاتی را از دسوت بدهیود و    خدمات شما را افزایش می

 امر به متنی اتلاا پول )زیان( است.

همچنین اگر کسب و کار شما به گونه ای است که در ساعات کاری، تتداد زیادی ارباب رجوع دارید 

و دارای بخش های مختلف مبل بخش مدیریت، بخش اداری، بخش ارباب رجوع و. .. هستید، بهتور  

در دسترس آنان باشد و بخش مودیریت   است بخش ارباب رجوع در قسمتی قرار گیرد که به راحتی

شما در مکانی باشد که ارباب رجوع فقط در مواق  ضروری کوه بوا مودیریت سوروکار دارد بوه آنجوا       

کنود. موبلا اگور     باشد که ارباب رجوع در وهله اول به آنجا مراجتوه موی   جاییمراجته کند نه اینکه 

را به بخش ارباب رجوع و طبقه دوم آن ساختمان اداری شما دو طبقه است بهتر است طبقه اول آن 

تواند باعث صرفه  را به بخش اداری و مدیریت اختصاص دهید. گاهی اوقات یک کیدمان مناسب می

 جویی هزینه های اداری برای صاحبان کار شود.

 برای مشتریان:   -4

باشد.  شودکه کسب و کار شما از نوع خرده فروشی اهمیت کیدمان هنگامی برای مشتری بیشتر می

تواند هنگام ورود مشتری به مطل کسب و کوار   دراین صورت باید گفت که یک جیدمان مناسب می

شما او را وادار به ایستادن و انتخاب مناسب کالای موردنار خودکند. به عبارت دیگور شوما بایود از    

ر و بودون  ببرد که، با آراموش خواط  پی کیدمانی استفاده کنید که مشتری در هنگام ورود به راحتی 

. از طرا دیگر بهتر اسوت کوه کیودمانی را انتخواب     ی موردنار خود را پیدا کندتواند کالا عجله می

کنید که اگر با تتداد زیادی مشتری مواجه شدید باز هم مشتریان بتوانند کالای خود را بوه راحتوی   

 انتخاب کنند، مبل کیدمان در فروشگاه های شهروند.

از نوع کارگاهی مبل فلزکاری، کفش سازی و. .. هستید در ایون صوورت   اگر شما دارای کسب و کار 

بوه گونوه    در این صورت بهتر است کیدمان کیدمان شما اثر مستقیمی بر کالای تولیدی شما دارد.
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ای باشد که زمان کمتری را صرا تولید کالا و خدمات بورای مشوتریان کنیود و بوه موقو  بتوانیود       

د شین آلات شما باید به شکلی باشو استقرارما ده کنید. در کنین مواقتیکالاهای سفارشی آنها را آما

 که فرایند کالاهای در دست ساخت، حداقل حرکات اضافی را داشته باشد.

 برای کارمندان و یا کارگران: -3

یک کیدمان مناسب می تواند انگیزه کارمندان و کارگران را هنگام ورود به مطل کار برای شوروع و  

اگر کیدمان مطل کار به گونه ای باشد که افراد به مطض ورود به اتواق   ر کار افزایش دهد.انجام بهت

کار خود مجبور باشند به دنبال ابزار و وسایلی بگردند که نمی دانند روز گذشته کجوا گذاشوته انود،    

در یوک کیودمان    علاوه بر اینکه از این وض  ناراضی خواهند بود، کوارایی شوان کواهش موی یابود.     

ناسب افراد می دانند که وسایل و ابزار کاری خود را در کجا قرار دهند، مبلا تخصیص دادن زونکن م

تواند به آنها در دسته بندی موارد مختلف کاری  ها در موضوعات متفاوت برای کارمندان در اتاق می

توسوط هور    ای باشد که فضای لازم بورای انجوام کوار    باید به گونه این امرکمک کند. از طرا دیگر 

بوه  نیوز  توردد کارمنودان یوا کوارگران را      ان  از انجام کار او نشود وکارمند به  اندازه کافی باشد تا م

تواند نشان دهنوده شخصویت کواری او باشود. متموولا       کیدمان اتاق یک کارمند می حداقل برساند.

خود را مرتب نگه می  کارمندانی که کار خود را بهتر انجام می دهند منام تر هستند و همواره اتاق

در ادامه به توضیا کیدمان ماشین آلات و کیدمان دفتر کار )اداری( بوه طوور جداگانوه موی      دارند.

 پردازیم.

 

 چیدمان ماشین آلات:

توانیود   شما با توجه به نوع مطصول، نوع فناوری، فراینود تولیود و ظرفیوت تولیودی کوه داریود موی       

نوان مبال، اگر در فرآیند تولید، مطصول کارخانه مستقیما از کیدمان متفاوتی را انتخاب کنید؛ به ع

انتهای خط تولید به واگن های قطار انتقال یابد به فضای کمی بورای موجوودی کوالا نیواز داریود و      

توانید فضای بیشتری به ماشین آلات اختصاص دهید. حال به توضیا انواع نطووه کیودمان موی     می

 پردازیم.

 س فرایند تولید:نحوه چیدمان براسا -2

شود کوه شوما کالاهوای متفواوتی تولیود موی کنیود و یوا          این نطوه کیدمان زمانی به کار گرفته می

، اجوزای فرآینود   صورتتولیدکننده نوع خاصی از کالا به صورت ها و اشکال مختلف هستید. در این 

وسسات توزی  کننودۀ  تولید براساس نوع وظیفه ای که انجام می دهند در کنار هم قرار می گیرند، م

 .از این نطوه کیدمان استفاده می کنندکالا، درمانگاه ها، بیمارستان ها و دانشگاه ها 

 نحوه چیدمان براساس نوع تولید یا خدمات: -4



 محیط کسب و کارتحلیل                                                488

288 
 

شود که شما کالاها یا خدمات مشابه و به میزان بسیار زیواد تولیود و    زمانی بکار گرفته می شیوهاین 

به یک سری عملیات مشابه نیاز دارد. در این نوع از کیدمان هر  تولیدیرضه می کنید و هر واحد ع

دهدو کالا را بوه قسومت بتودی بورای      کارگاه یا کارگری قسمت خاصی از عملیات تولید را انجام می

کند. ماشین شویی های خودکار )کارواش(، سولف سورویس هوا و کارخانوه هوای       تکمیل، منتقل می

 کنند. دمان استفاده مینوشابه سازی از این نوع کی

 نحوه چیدمان در حالت ثابت:  -3

شود که به علت اندازه، حجم، شوکل و یوا هور خصوصویات دیگوری،       زمانی بکار گرفته می روشاین 

امکان حرکت دادن تولید وجودداشته باشد. در این نوع از کیدمان، مطصول در جای خود ثابت بوده 

تکمیل تولید بوه پوای کوار آورده موی شووند. بورای سواختن        و افراد و تجهیزات بر حسب نیاز برای 

در عملیات کشاورزی که خدمات کود دادن، شوخم زدن، بذرپاشوی در    وکشتی، هواپیما و لکوموتیو 

مزرعه انجام می شود یا در کارهای خدماتی مبل رنگ کاری ساختمان و خدمات برقوی نیوز از ایون    

ر سوازمان، ترکیبوی از انوواع روش هوای کیودمان را      به طورکلی هو  شود. نطوه کیدمان استفاده می

 مطابق نیازهای خود به کار می گیرد.  

 چیدمان دفتر کار:

ها قبل از انجام فتالیت کاری وارد اتاق کارتان می شوید، اولوین کیوزی کوه بوا آن      هنگامی که صبا

شغلی کوه داریود،    مواجه می شوید کیدمان اتاق و ابزار و وسایل کاریتان است. بدون در نار گرفتن

تواند برای شما یک روز کاری مفید را تداعی کند. شاید این موضوع  نطوه کیدمان و استقرار آنها می

به نار مهم نباشد ولی وقتی وسایل اداری و کار خود را سر جای خود می بینید و به راحتی به آنهوا  

کجا گذاشته اید و کجا باید آنهوا  دسترسی دارید، نسبت به هنگامی که نمی دانید وسایل کاریتان را 

 را پیدا کنید، احساس بهتری دارید.

 

 انتخاب تجهیزات و ملزومات دفتر کار:

توانود شوما را در ایجواد یوک کیودمان       انتخاب تجهیزات و ملزومات مناسب برای دفتر کارتوان موی  

ب و البتوه  مناسب یاری کند. در کل مطتا  و صرفه جو باشید. استفاده از میزهوای شویک و مرغوو   

کننود، توأثیر بسوزایی     متناسب با بودجه تان روی افرادی که به طور اتفاقی از اتاق شوما دیودن موی   

خرید وسایل کهنه و قدیمی، دفتر شما را به صورت مطلی متروکه و کسول کننوده جلووه     گذارد. می

 توانید در نار بگیرید، عبارتند از: دهد، از جمله مواردی که می می

 کتاب:  قفسه های  -2
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قفسه های کتاب باید در دسترس و به اندازه کافی بزرگ باشند تا تمام کتاب های موردنیاز شوما را  

درخود جای دهند. کتابهای موردنیاز خود را نزدیک و در دسترس قرار دهید تا برای استفاده از آنها 

 مجبور نباشید زیاد جابه جا شوید. 

 صندلی:  -4

أثیر بسوزایی دارد. بوه جلوو و عقوب خوم شودن روی یوک صوندلی         طرز نشستن بر روی سلامتی تو 

کند. صوندلی بایود    نامناسب به کمر شما فشار می آورد و بدن شما را مجبور به کار غیر ضروری می

 کاملا قابل تنایم و قابل کرخش باشد.

 میز:   -3

اضوافی بورای    کارایی هر میز بستگی به بزرگی میز، کشوها و دوام آن دارد. همچنین باید یوک میوز  

 قرار دادن نامه ها و سایر لوازم داشته باشید که حتما باید با میز کار شما همتراز و همسطا باشد.

 ها:   فایل -2

فایل از جمله وسایلی است که مرتبا مورد استفاده قرار می گیرد و نباید در گوشوه ای از دفتور کوار    

مشوتریان، سفارشوات مشوتریان، صوورت      شما خاک بخورد. فایل برای نگهداری اطلاعات مربو  بوه 

هزینه های اداری، مکاتبات اداری، طرح ها، کاربرگ ها و کاغذهایی کوه بایود بایگوانی شووند موورد      

. فایلی انتخاب کنید که به راحتی باز و بسته شود و سروصدا ایجاد نکنود. آن را در  می شوداستفاده 

و نزدیک میز شما باشد تا مجبور نباشید از روی اندازه ای انتخاب کنید که به راحتی قابل دسترسی 

 صندلی بلند شوید.

 ماشین چندکاره جنبی: -5

به جای استفاده از کندماشین یک مناوره از یک دستگاه کنودکاره بوا قیموت کمتور بورای کواپ،       

 دورنگار و تکبیر استفاده کنید.

 تلفن:   -6

توانید به تماس های تلفنی پاسخ دهید. برای تلفن را در دسترس قرار دهید تا همزمان با انجام کار ب

توانید از موسیقی انتاوار و نگهدارنوده پشوت خوط، سوامانه پخوش صودا )ایفوون(          راحتی بیشتر می

استفاده کنید. در غیر این صورت به دلیل خم شدن گوردن بوه عضولات و اعصواب گوردن و سوتون       

 شود. فقرات فشار وارد می

 رایانه:   -7

از ابزارهای مهم برای انجام کارها، بخصوص کارهای دفتری است و شما نیز حتموا  امروزه رایانه یکی 

بنابر این با جستجوی اینترنتی از آخورین  در دفتر کار خود به یکی از آنها احتیا  پیدا خواهید کرد. 

 تجهیزات و فناوری های رایانه ای مرتبط با دفاتر کار استفاده نمایید.
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 نتیجه گیری

ده خود به فرصت کسب و کار و تشریا آن در یوک طورح کسوب و کوار، بایود نووع       پس از تبدیل ای

کسب و کار خود را تتیین کنید که آیا تجاری است و یا غیر تجواریک شورکت سوهامی، شورکت بوا      

مسئولیت مطدود شرکت تضامنی، شرکت مختلط غیرسهامی، شرکت مختلط سهامی، شرکت نسبی 

و کسب و کارهوای تجواری موی باشوند. کسوب و کارهوای       و شرکت های تتاونی تولید و مصرا جز

غیرتجاری، شرکت هایی هستند که جهت انجام اموری که جنبه غیرتجاری دارند تشکیل می شووند  

توانید وظایف یک شرکت خوارجی را   مانند کارهای علمی، ادبی یا امور خیریه علاوه بر اینها شما می

ن شما برای ورود به بازار کسب و کار باید نووع کسوب و   به صورت نمایندگی به عهده بگیرید. بنابرای

کار خود را مشخص کرده و همچنین بوا قووانین و مقوررات مربوو  بوه ثبوت، قوانون کوار و توأمین          

هوا و  اجتماعی، بیمه و مالیات آشنا باشید. آغاز به کار هر نوع کسب و کار نوپوا مسوتلزم اخوذ مجوز   

د موسس یا کارآفرین موظف هستید نسبت به دریافت آنها به عنوان یک فرپروانه کسب و کار است. 

قبول از شوروع و راه   باید انواع مجوزهایی که  صلاح اقدام نمایید. در این بخشاز مراکز و مراج  ذی 

راحلی که باید برای دریافت این مجوزها طی شود شورح داده  تهیه کنید و ماندازی یک کسب و کار 

 شد

 و افوراد  و عملیواتی  فراینودهای  و هوا  سیسوتم  مشواغل،  بر حاکم بطروا کهارکوب سازمانی ساختار

 را کوار  که است راههایی مجموعه آن. کنند می تولاش هوودا به نیل بوورای کووه است گروههایی

 نموودار  و سوازمانی  سواختار  بین .کند می فراهم را آنها میان هماهنگی و تقسیم مشخص وظایف به

 نموودار  بوسویله  ،موی باشود   توری  کلوی مفهوم که سازمانی ساختار. تفاوت وجود دارد تمایز سازمانی

 و رسومی  ارتبوا   کانالهوای  اختووویار،  روابوط  سوووازمانی؛  نموودار  در. شود می داده نشان سازمانی

 سواختار  گفوت  توان می بنابراین. است نمایووان پاسخگویی رسمی خطو  و رسمی کاری گروههای

 تفکیک ارتباطات، نطوه گیری، تصمیم جایگاه  استانداردها، ها، رویه  مقررات، قواعد، نمای تمام آیینه

ساختار سوازمانی، برناموه ای اسوت کوه      .است اختیارات مراتب سلسله و آنها تلفیق و مشاغل بخشها

دهنود و مسوئول آن    های سازمان انجام موی   واحدها، بخش ها، شتبات و هر آنچه را هر یک از بخش

ای، بخشوی،  باشد: ساختار وظیفهانواع ساختار سازمانی شامل موارد زیر می شود. هستند را شامل می

ماتریس، سازماندهی بر حسب منطقه جغرافیایی، سازماندهی بر حسوب مشوتری، و سوازماندهی بور     

حسب مطصول. در ادامه جهت سازماندهی کسب و کار به عنصر نیروی انسانی پرداخته شد. در این 

های طراحی شغل، شورح  لیل شغل و روشهای آن، طراحی شغل و تکنیکراستا مباحث تجزیه و تط

 شغل و شرایط احراز شغل به تشریا بیان گردید. 
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تواننود سورمایه    راه اندازی یک فتالیت کارآفرینانه و نوپا نیاز به تأمین سرمایه دارد. کارآفرینوان موی  

 صورت وجوه درونی یا بیرونی باشند.توانند به  لازم را از مناب  مختلف تأمین کنند. این مناب  می

 به طور کلی مناب  مختلفی برای تأمین سرمایه وجود دارد که شامل این موارد می باشند:

 سرمایه نزدیکان، دوستان و اقوام -8

 فرشتگان کسب و کار   -1

 مشتریان و مصرا کنندگان -4

 موسسات وام دهنده   -3

 گذاران مخاطره پذیر سرمایه -5

 تجاری  بانک های -4

 موسسات مالی تخصصی  -3

 عرضه سهام  -1

 کمک های دولتی   -1

اندازی کسب و کار خود نیاز به نیروی انسانی دارد. روش هایی وجود دارد که بوه   کارآفرین، برای راه

کند تا نیروی انسانی مورد نیاز خود را تأمین کند. این روشها عبارتنوداز: آگهوی،    کارآفرین کمک می

وسسات کاریابی عمومی، مراجته بوه موسسوات کاریوابی خصوصوی، مراجتوه بوه دفواتر        مراجته به م

کاریابی در دانشگاه ها و موسسات آموزش عالی و فنی و حرفوه ای، کارمنودان، متورا هوا، مراجتوه      

مستقیم داوطلبان استخدام و اینترنت. بتد از این مرحله نوبت به انتخاب نیروی انسوانی و اسوتخدام   

 شود: . در اکبر موارد انتخاب و جذب نیروی انسانی به این صورت انجام میافراد می رسد

آزمون  -3ارزیابی کاربرگ درخواست شغل،   -4مصاحبه مقدماتی،  -1حضور داوطلب استخدام،  -8

آزمایشوات   -1تصومیم گیوری،    -3تطقیوق و بررسوی،    -4مصاحبه استخدامی،  -5های استخدامی، 

 فیزیکی.

 شود. ل داوطلب به  استخدام شرکت / سازمان درآمده و برای کار آماده میپس از طی این مراح

 انواع کیدمان مربو  به ماشین آلات تولیدی عبارت است از:

 کیدمان براساس فرایند تولید  -8

 کیدمان براساس نوع تولید یا خدمات -1

 کیدمان در حالت ثابت   -4

 

 گیری:سئوالات برای بحث و نتیجه

 ع کسب و کارهای تجاری را با هم مقایسه کنید.انوا: 8سوال 
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 تفاوت بین شرکتهای تتاونی را با شرکت های تجاری بیان کنید.: 1سوال

 که دربرگیرندۀ باید شود می تهیه انسانی نیروی استخدام برای که آگهی سوال تطلیلی: متن

 باشدک یک متن آگهی برای کسب و کار فرضی خود طراحی کنید. مواردی

اندازی کنید، کدام نوع کیدمان  طلیلی: اگر بخواهید یک ماشین شویی خودکار )کارواش( راهسوال ت

 را برای آن انتخاب می کنیدک

 
 

 سوالات تشریحی

 روش های تأمین سرمایه برای راه اندازی یک بنگاه اقتصادی را نام ببرید. .8

 را موالی  توأمین  مناب  از یکی عنوان به اقوام و دوستان خانواده، سرمایه از استفاده شرایط .1

 .دهید توضیا

 .کنید ذکر را آنها وی گیهای و داده توضیا  را پذیر مخاطره گذار سرمایه های شرکت .4

 در دهیود  توضویا  و کنید تتریف گذاری سرمایه نار از را ها شرکت توسته و رشد مراحل .3

 .کرد استفاده رمایهس تأمین مناب  از کدامیک از توان می خطرپذیری، میزان به توجه با مرحله هر

 تفاوت بین مصاحبۀ مقدماتی و مصاحبۀ استخدامی را بیان کنید. .5

 تفاوت ساختار سازمانی و نمودار سازمانی کیستک .4

 انواع ساختار سازمانی را نام ببرید. .3

 هدا از تجزیه و تطلیل شغل کیستک .1

 شغل را عنوان کنید. تطلیل و تجزیه روشهای .1

 مختصر با بیان مبال تشریا نمایید. راحی شغل را به صورتطهای تکنیک .82

 باشدکاطلاعاتی که بایستی در قسمت احراز شغل آورده شود شامل که مواردی می .88

 مناور از کیدمان کیستک .81

 نمودار ارتبا  فتالیتها کیستک .84

 موورد  انسوانی  نیوروی  تأمین برای که هایی روش عنوان به زیر های روش از یک هر برای .83

 دردانشگاه کاریابی دفاتر:  اینترنت ب:الف .نمایید ذکر ای مونهن گیرند، می قرار استفاده

 خصوصی کاریابی موسسات: عمومی د کاریابی موسسات:  
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 سوالات تستی
 

 سوالات تستی:

 ترین نوع کسب و کار است. اندازی، ساده کسب و کار ..... از نار راه .8

 الف: فردی 

 ب: مشارکتی

  : شرکتی

 د: همه موارد

 کسر از پس و گیرد می تتلق آمده دست به سود تمامی به مالیات کاری، و کسب کنین در .1

 .شود می تقسیم شرکا بین سود مالیات،

 الف: فردی 

 ب: مشارکتی

 شرکت مختلط سهامی : 

 د: همه موارد

شرکت هایی که موسسین آنها قسمتی از سرمایه شرکت را از طریق فروش سهام به مردم تأمین  .4

 شود. نامیده میکنند، شرکت سهامی  می

 الف: عام 

 ب: خاص 

 شرکت مختلط سهامی : 

 د: مسئولیت مطدود
 

 تتداد و است آنها سهام اسمی مبلغ به مطدود سهام، صاحبان در این نوع شرکت هامسئولیت .3

 .باشد کمتر نفر سه از نباید سهامداران

  عام: الف

  خاص: ب

 تضامنی:  

 مطدود مسئولیت: د

 م با سهامی خاص کدام  مورد نیستکشباهت های شرکت سهامی عا .5

 است. شده تأمین موسسین توسط انطصاری صورت به سرمایه الف:تمام

 است ریال میلیون یک شرکت ثبت برای سرمایه ب: حداقل

 نقل و انتقال سهام : شیوه 

 تتداد سهام داران د:
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 در مرحله گسترش کسب و کار بهترین شیوه تامین مالی کدام استک .4

 الف: سخصی

 بانک ب:

  : سرمایه گذاری مخاطره پذیر 

 د: الف و ب

 کند می تتیین است . همچنین ساختار... اجتماعی و شخصی روابط شبکه یک......  ساختار .3

 .دهد می گزارش کسی که به فردی که

 الف: غیر رسمی ، رسمی 

 ب: رسمی ، غیر رسمی 

 رسمی ، رسمی  : 

 د: هیچ کدام

 .شود می داده نشان ...... بوسیله وت،هس تری کلوی مفهوم که .......  .1

 الف: ساختار سازمانی، کارت سازمانی 

 ب: کارت سازمانی ، ساختار سازمانی 

  : ساختار سازمانی ، فرآیند کار 

 د: کارت سازمانی ، فرآیند کار

 در، مشابه های فتالیت به مربو  های مسئولیت و ها مهارت با افراد ..... ساختارهای در .1

 یابند می استقرار رسمی گروه

 الف: وظیفه ای 

 تخصص و وظیفهب: 

 ماتریسی : 

 بخشی د:
 

نفر  استفاده از این ساختار تا زمانی که فروشگاه توسته یابد و تتداد کارکنان آن به صدها .82

 برسد، امکان پذیر خواهد بود.

 الف: جغرافیایی

 ب: وظیفه ای 

  : ماتریسی

 د: بخشی
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ی دارای پروانه بهره برداری از وزارت ارشواد اسولامی )بوه    تأسیسات ایرانگردی و جهانگرد .88

 ستاره( تا که اندازه از پرداخت مالیات متاا هستندک 5استبنای هتل های 

 ساله  1 :الف

 دصد مالیات 52هر سال از پرداخت  ب: 

 سال  3  :

 متاا مالیاتی نیستند د:

 

 

 



 
 

 مدیریت کسب و کارها: هفتمفصل 
 

 هدا فصل:

 رتهای مورد نیاز برای مدیریت کسب و کار  آشنایی با مها

 ریزیآشنایی با انواع برنامه

 توانایی ترسیم مراحلی که باید برای آموزش نیروی انسانی طی گردد.

 افزایش دانش فرد در زمینه عناصر مدیریت بازارگانی

 آشنایی با نقش و وظایف یک خریدار

 توانایی بیان انواع خرید و راهبردهای خرید

 با اهمیت و انواع فروش درکسب و کار آشنایی

 توانایی بیان عوامل تاثیرگذار بر فروش

 آشنایی با وظایف فروشنده را در فروش حضوری 

 آشنایی با انواع ریسک در فتالیتهای کارآفرینی

 آشنایی با فتالیتها و دفاتر حسابداری

 های مالیبینیها و پیشآشنایی با مفاهیم پایه مدیریت مالی نسبت

 آشنایی با مفاهیم اساسی بازاریابی در فرایند مدیریت کسب و کار 

 آشنایی با راهبردهای عمومی رشد کسب و کار  

 ی خرید یک کسب و کار  آگاهی بخشی در زمینه  موضوعات مهم درباره

 گذاری یا تتیین ارزش یک کسب و کار  آشنایی با نطوه قیمت

 هاتآشنایی با مفهوم ادغام و دلایل ادغام شرک

 تبیین مفهوم فرانشیز و مزایای آن

 های رشدبندی کاملی از انواع استرات یبیان دسته

 آشنایی با مفاهیم پایه ورشکستگی و شکست یک کسب و کار 

 بررسی ابتاد قانونی ورشکستگی در ایران

 آشنایی با نطوه تصفیه حسابها و اموال امور ورشکستگی

 

 مقدمه

کنترل امور آن دارد: در واق  مدیریت صطیا کسب و  نطوهنزدیکی با موفقیت هر کسب و کار رابطه 

  .کار موجب رشد آن میشود
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مدیریت کسب و کار را نباید صرفا یک عمل آکادمیک مطسوب کرد. مدیریت واقتی در بور گیرنوده    

هدایت قوی، رفتار مببت، دانش کسب و کار و مهارتهای مناسب فوردی اسوت. مودیرت در حقیقوت     

بایود  فراد، تاثیر گذاری بر کار و تصمیم گیری تموق  و صطیا است و مهارتهای مدیریتی را هدایت ا

به مرور زمان کسب کرد به بیان دیگر کسب مهارتهای مدیریتی همانند سپرده گذاری در بانک موی  

  .باشد

 

 مهارتهای مدیریتی کسب و کار

 شوما  اگور . داریود  نیواز  بازار دانش بر وهعلا زیادی مدیریتی های مهارت به خود کار و کسب اداره برای

 سوازی  آمواده  توا  مشوتریان  بوه  دهوی  خودمات  از ، کارهوا  تمام باید اید کرده شروع را خود کار و کسب

 هوای  مهوارت  ذیول  در. اسوت  دشوواری  و سخت کار مواق  اغلب که دهید انجام خودتان را ها حساب

 .است شده بیان آنها پرورش کگونگی و کار کرخاندن اصلی
 

 رهبری های مهارت 

 کوه  موا  از کنود  مشوخص  برایموان  کوه  سواختاری  داشتن و رهبران از پیروی به ما کودکی، زمان از

 بوازار  تنهوا  نه شوند می گردانده مطلوبی شیوه به که کارهایی و کسب. داریم تمایل رود، می انتااری

 بوا  آنهوا . کننود  موی  کار که دانند می که دارند قوی رهبرانی قدرت، هرم راس در بلکه هستند، مطور

  .آورنود  موی  دسوت  به شرکت کلی اهداا به رسیدن برای بهتری عملکرد هایشان، تیم به انگیزه دادن

 جلوو  سومت  بوه  درسوتی  مسویر  در را شرکت و دهند نمی هدر را وقت گیری تصمیم در مدیران این

 .برند می

 دقیقوا  را اسوت  لازم موفوق  کار و کسب یک اداره برای که آنچه و آیند می دنیا به رهبر افراد از بتضی

 پورورش  و توسوته  بورای  آموزشی های برنامه دلیل، همین به و نیستیم اینگونه ما بیشتر اما دانند، می

 ایجواد  هوای  برناموه  رهبوری  افوراد،  هوای  تویم  رهبوری  استرات ی، رهبری قبیل از رهبری های مهارت

 ارتبوا   در شوده  ریوزی  برناموه  تغییورات  بوا  هک شرکت های سیاست از دسته آن مدیریت و تغییرات

 .هستند
 

 

 

 

 



 محیط کسب و کارتحلیل                                                498

208 
 

  استراتژیك ریزی برنامه مهارت

 یوک  صوورت  بوه  و نکرده مکتوب را برنامه این اگر حتی کند، می دنبال را ای برنامه کاری و کسب هر

 دارنودگان  تموام  که است مهارتی استرات یک تغییرات سازی پیاده و توسته اما. باشد نیاورده در سند

 .دارند نیاز بدان کار و سبک

 برداشوته  راسوتا  این در باید که است  گامی اولین کار و کسب طرح نوشتن و استرات یک ممیزی انجام

 .شود

 بیشوتر  کوه  کورا  است، مدیران و کار و کسب دارندگان بین در نادری مهارت استرات یک تفکر داشتن

 بوه  بتواننود  آن از پوس  توا  کننود  موی  تمرکوز  مشتریان مسائل با برخورد و روزانه کارهای روی افراد

 و گوذرد  موی  دیگور  یکسال شوند متوجه اینکه  از قبل و کنند فکر آینده مورد در و زده تکیه صندلی

 .آید می دست به  کمی پیشرفت

 خوود  مقاصود  جهت در روشنی های قدم تا کند می کمک شما به کار و کسب در استرات ی از استفاده

 درصودی  یوک  افوزایش  یا شرکت حفظ به تنها اینکه  جای به. )بردارید مدت زدرا اهداا راستای در

 کنید( فکر سود
 

 بازاریابی مهارت

 را ایون  راسوتی   بوه  که وجود دارد واقتی بازاریابی موفق، کار و کسب هر مرکز در که گفت بتوان شاید

 شرکت رشد باعث و کنند می پرداخت را ها حساب صورت که هستند مشتریان این  که کند می درک

 ظهوور  مشوتریان  نیازهوای  بوه  مطلق و کامل جوابگویی از بطن دل موفق کارهای و کسب. شوند می

 کارهوایی  و کسوب  اموا  بچرخانود،  را کار و کسب تواند می کسی هر اقتصادی رونق دوران در. کنند می

 و مطصوولات  و فهمیوده  را مشوتریان  خواسوت  وضوح به که برند در به سالم جان رکود از توانند می

 .دهند تطبیق آن با را خود خدمات

 از یکوی  بخرنود  خواهنود  موی  موردم  آنچوه  ارائوه  و خریدن و داشتن در کلیدی مهارت یک بازاریابی

 بورای  بایود  کگونه دانند نمی واقتا مردم از بسیاری اما است، کار و کسب یک گرداندن آشکار نیازهای

 قادر دهند می قرار خود های فتالیت مطور را بازاریابی که ییها سازمان. کنند بازاریابی کار و کسب یک

 کسوب  بیشوتری  درآمود   و سوود  رقبایشوان  به نسبت متمولا و کنند مقابله بازار روندهای با هستند

 ارزش کوه  بازاریوابی وجوود دارد   زمینوه  در بسویاری  آموزشی های دوره و خوب های کتاب. کنند می

 .ددارن را دوره گذراندن یا خواندن
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 مشتری با روابط و فروش

 خوود  زنودگی  در کیوزی  احتموالا  حال به تا کسی هر و شود می مطسوب هنر نوع یک تقریبا فروش

 بوه  اسوت  لازم آن طوی  کوه ) باشوید  کرده شرکت استخدام برای مصاحبه یک در اگر. است فروخته

 را فوروش  اولیوه  هوای  تمهوار  باشید فروخته ای خانه که و یا اگر( بفروشید را خود های مهارت نوعی

 .اید کرده کسب

 اولوین  از فروش فرآیند از کاملی درک داشتن متنای به واق  در فروش برای لازم های مهارت داشتن

 که ببینید و بیندازید ناری موفق های سایت وب به توانید می. است فروش اتمام تا مشتری با تماس

 کوه  اسوت  این  ها سایت از بسیاری افول دلیل که همچنین در یابید و است کگونه آنها فروش فرآیند

 دریافوت  بودون  را ای موذاکره  هیچ خوب فروشندگان. کنند نمی سفارش ارسال درخواست مشتری از

 و بروشوور  بورگ  کنود  دادن تنهوا  کوه  کورا  کننود؛  نموی  ترک خرید تتهد گرفتن حداقل یا سفارش

 .انجامد نمی فروش به بالقوه، مشتری به کاتالوگ

 :دارد اساسی مرحله شش فروش فرآیند

 جدید مطصولات برای بالقوه مشتری یافتن 

 بالقوه مشتری با اولیه تماس  

 فروش خدمات و کالاها ارائه 

 ها مخالفت مدیریت 

 فروش اتمام 

 فروش از پس خدمات/ پیگیری 

 ونبود  افوراد  کوه  هستند موارد این  ترین مهم احتمالا فروش اتمام و اعتراضات و ها مخالفت مدیریت

 .شوند می مواجه آن با دشواری با فروش امر در زمینه پیش
 

 ارتباطی های مهارت

 کوار  و کسوب  صواحبان  متموولا  که است مهارتی مشتریان و مدیران ، کارکنان با موثر ارتبا  برقراری

 کیوزی  باشود  که هم ایمیل  یک حد در حتی روزانه طور به مردم اکبر. هستند مند بهره آن از موفق

 روی تاکیود  نوشوتار  در که کرا دارد؛ وجود نادرست های برداشت احتمال ها نوشته در اما. سندنوی می

 اموا  اسوت؛  کلیودی  عنصور  یوک  متن در درست کلمات از استفاده. است کمتر گفتار به نسبت لغات

 .دارد دنبال به بیشتری مببت نتایج متمولا مستقیم مکالمه زیرا باشد؛ علا  راه آخرین نوشتن شاید

 فورد  یوک  از کوه  اسوت  بهتور  و شووند  موی  اسوتفاده  تبلیغات های پیام در متمولا نوشتاری ارتباطات

 تواننود  موی  کوه  کننود  موی  فکور  موردم  از بسویاری . شوود  اسوتفاده  تبلیغاتی های نوشتار در ای حرفه



 محیط کسب و کارتحلیل                                                300

011 
 

 توانود  یم مناسب های واژه از استفاده. آیند برمی آن عهده از  کمی عده واق  در اما باشند؛ نویس تبلیغ

 متوون  نوشتن در مهارت داشتن و دهد افزایش برابر 4 تا 1 را تماس از پس مشتریان مراجته میزان

 .است ضروری موفق تماس یک داشتن برای تبلیغی

 روی شوما  کوه  تواثیری  ببینیود،  ای شبکه کار گردهمایی یک در را کسی یا باشید جلسه یک در که

 بوا  بایود  تنها نه شما. است شما سخنان مقابل در وی واکنش کننده مشخص گذارید می مقابل طرا

 هموه . هسوتید  دانوش  دارای بطوث  موورد  زمینه در که بدهید نشان باید بلکه باشید، نفس به اعتماد

 مردم از تری بزرگ جم  برای بخواهید اگر اما ندارند؛ نیاز جم  در گفتار های مهارت داشتن به افراد

 شونوندگان،  از شوما  اینکه  احتمال -بگیرند یاد شما از خواهند می هاآن که بدانید باید کنید سخنرانی

 آگواهی  موضووع  موورد  در اگور  حوال  هر به اما است؛ کم ببینید اذیتی و آزار یا بشنوید کنایه گوشه

 .بیفتد اتفاقی کنین که ندارد وجود دلیلی باشید، داشته

 روزه هموه  رابطوه  همان اما دارد؛ جودو ارتباطی های مهارت افزایش برای مختلفی آموزشی های دوره

 .دهد افزایش را شما نفس به اعتماد تواند می هم مردم با
 

  انسانی منابع و افراد مدیریت

 انگیوزه  ایجواد  و اهوداا  تتیین به قادر باید هستید، آنها استخدام فکر در یا دارید کارمندانی شما اگر

 کار به مربو  مقررات و قوانین تمام باید البته. بدهند مانجا شما استانداردهای با را کار آنها تا باشید

 .کنید اجرا هم را

 نقوش  و ایسوتاده   کجوا  در شرکت بدانند دارند نیاز کارمندان است رهبری های مهارت از بخشی این

 .رود می انتااری که آنها از و کیست شرکت در آنها
 

 حسابداری و مالی های مهارت

 نیوروی  پوول . اسوت  نقودی  جریوان  مودیریت  کار، و کسب یک رداندنگ در دردسر ترین بزرگ شاید

 و خورنود  موی  زموین  بوه  موفوق  و سودآور های کار و بدون پول کسب و است کاری و کسب هر حیاتی

 .کنند پرداخت پولی کنندگان تامین و کارمندان به توانند نمی

 کوار  کارمنودان  و مانود  نمی باقی فروش برای کیزی دیگر و روند می بین از سرعت به کنندگان تامین

 .روند می دیگری شغل دنبال به و کرده ترک را خود

  زیورا  باشوید؛  داشوته  موجه مالی بینی پیش با توجیهی طرح یک کار، و کسب شروع از قبل باید شما

 .است نقد پول جریان مدیریت برای سودمند ابزار یک این
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 توانیود  موی  آنهوا  طریق از شما که دهند می ارائه را آنلاین بانکی خدمات از شکلی ها بانک از بسیاری

 را مقادیری که کیست حسابتان صورت که ببینید و کنید مدیریت روزانه را خود بانکی های حساب

 .کنید می دریافت را فروشتان های حساب صورت که زمان و کنید پرداخت باید و کی

 بکشود؛  طول ها هفته اگر حتی بگذارید ارکن طرح تدوین برای کار و کسب آغاز از پیش را زمانی حتما

 .شوید نمی مواجه ناخوشایند های شوک با آینده در که کرا

 هور  هزینوه  مطصوولات،  فوروش  قیموت  ماننود  خوود  کار و کسب جزئیات برخی از همچنین باید شما

 دخواهی مواجه پول کمبود با کنید می فکر اگر. باشید داشته اطلاع ای حاشیه هزینه و سود مطصول،

 .کنید مذاکره کمک دریافت برای خود حسابدار یا بانک با حتما شود دیر اینکه  از قبل شد

 موفوق  مودیریت  هوای  نیازمنودی  از دیگور  یکوی  حسوابداری  در ابتدایی های مهارت کسب ، آخر در و

 .است کار و کسب
 

 فعالیتهای مدیریت

هوای کواری     موعوه ای از فتالیوت  در کلیه مراحل کرخه حیات کسب و کارهای کارآفرینانه، باید مج

ها را به شش دسوته بوه شورح     صورت پذیرد. هنری فایول، یکی از صاحبناران مدیریت، این فتالیت

 کند: زیر تقسیم می

 فتالیتهای مدیریتی   –الف 

 فتالیتهای تولیدی و فنی   –ب 

 فتالیتهای بازرگانی   –  

 فتالیتهای ایمنی  –د

 فتالیتهای حسابداری  –هو 

 تالیتهای مالی  ف –و

 فعالیتهای مدیریتی   –الف 

توان گفت مدیر کسی است که مسئولیت عملکرد یک یا  در پاسخ به این سوال که مدیر کیستک می

کند نفر را در سازمان بر عهده دارد. مدیران با مجموع متنوعی از عناوین، به منزله سرپرست، رهبور  

کنند. به اعتقواد پیتور دراکور،     آن، انجام وظیفه می گروه، رئیس بخش، مدیر سازمان، متاون و مانند

عضو اصلی و حیات بخش هر سازمانی مدیر آن است. وظیفه اصلی مدیران در هموه سوطوح و هموه    

نهادهای اجتماعی این است که مطیطی را طراحوی، ایجواد و نگهوداری کننود؛ توا اعضوای سوازمان        

 ا متین خود دست یابند.  بتوانند با فتالیت و همکاری گروهی در آن، به اهدا
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در مجموع، مدیریت عبارت است از فرایند به کارگیری مووثر و کارآمود منواب  موادی و انسوانی بور       

مبنای یک ناام ارزشی پذیرفته شده که از طریق برنامه ریزی، سازماندهیف مدیریت مناب  انسوانی،  

گیرد. بوا توجوه بوه اینکوه      یهدایت و کنترل عملیات برای دستیابی به اهداا تتیین شده، صورت م

کارکردها و وظایف مدیریت در کسب و کارهای کوکک، از اهمیت زیادی برخوردار است. هر یوک از  

 شود.   این وظایف بررسی می

 برنامه ریزی   – 2

های رسیدن به آن، برنامه ریزی از وظوایف    برنامه ریزی عبارت است از تتیین هدا و پیش بینی راه

 ن اسووت کووه بووا دیگوور وظووایف آنووان نیووز ارتبووا  دارد. در واقوو ، نیوواز بووه     بسوویار مهووم موودیرا 

شود که همه سازمان بوا فتالیوت در مطیطوی پویوا، مترصود آن       برنامه ریزی از این مسئله ناشی می

است که مناب  مطدود خود را برای رف  نیازهای متنوع و رو به افوزایش خوود صورا کننود پویوایی      

و عدم اطمینان ناشی از تغییورات مطیطوی، بور ضورورت انکوار ناپوذیر       مطیط و وجود تلاطم در آن 

ها و تهدیدهای آتی، و پیش بینی شیوه  افزاید. برنامه ریزی مستلزم آگاهی از فرصت برنامه ریزی می

 مواجهه با آنها است. 

برنامه ریزی در یک کسب و کار، نیازمند ترسیم مراحل متتوددی اسوت کوه ایون مراحول در قالوب       

 ارائه شده است.  8-1ار نمود
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وکار تولیدی یا خدماتیریزی در کسبفرایند برنامه 2-8نمودار  

 
 

 

که 

کیزی 

باید 

تولید 

 شودک

ریزی برنامه

 ظرفیت

که تتدادی 

مطصول یا 

خدمت باید 

 تتریف شودک

ریزی مکانی برنامه

 تسهیلاتی 

در کجا باید 

مطصول یا خدمت 

 تولید شوندک

ریزی برنامه

 فرآیند

کدام روش 

تولیدی باید به 

 کار گرفته شود.

ریزی برنامه

 ظرفیت

تجهیزات و 

های کاری مکان

کگونه باید 

 مرتب شوندک 

که کیزی 

باید تولید 

 شودک

 ریزی جمتیبرنامه

ی کلی برای همه برنامه

 مطصولات کیستک
 )متمولاً یکساله(

 ریزی کاریبرنامه

که تتداد از هر  

مطصول یا خدمت 

 تولید شودک 
 ) متمولاً یک ماهه( 

ریزی برای برنامه

 های مواد اولیهنیازمندی

که مواد اولیه برای 

 دستیابی به برنامه کاری 

 ریزی استرات یک عملیاتبرنامه

 عملیات عملیاتی ریزیبرنامه
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ها پیش آمده باشد که کرا باید برنامه ریزی صورت گیردک در پاسخ بایود   شاید این سوال برای خیلی

ه ریزی جهت دهنده است، توأثیر تغییور را   گفت که دلایل اینکار متتدد است، از جمله این که برنام

سازد و استانداردهای مورد اسوتفاده در کنتورل را تتیوین     دهد، اتلاا مناب  را حداقل می کاهش می

 کند.   می

 توان اهداا برنامه ریزی را در موارد ذیل خلاصه کرد: به طور کلی می

هد، وقتی کارکنان  رکنان جهت میکند و به مدیران و کا برنامه ریزی، کوشش هماهنگی را ایجاد می

تواننود   دهود، موی   رود و که کاری برای رسیدن به اهدافش انجام می دانند که سازمان به کجا می می

ها فتالیت کنند. بدون برناموه ریوزی،     فتالیت هایشان را هماهنگ کرده، با یکدیگر همکاری و در تیم

رکت به سوی تطقوق اهوداا مووثر بواز خواهود      کنندو سازمان از ح واحدها با اهداا متقاط  کار می

 ماند.  

های   کند، تأثیر واکنش دهد، تغییر را پیش بینی می برنامه ریزی مدیران را در نگاه به آینده یاری می

هود. و نیوز پیامودهای اقودامات مطتمول       گیرد و عدم اطمینان را کواهش موی   مناسب را در نار می

 سازد.   یمدیران را در واکنش به تغییر، روشن م

هوا روشون باشود،     دهد. وقتی نتایج و راه وظایف را کاهش می« همپوشی»برنامه ریزی، اتلاا وقت و 

 شود   عدم کارایی آشکار می

کنود. در   شوود، تتیوین موی    برنامه ریزی، اهداا و استانداردهایی را که در کنترل به کار گرفتوه موی  

لکرد واقتی با اهداا مقایسه شده، هور انطوراا   شوند و در کنترل، عم برنامه ریزی، اهداا تتیین می

گیرد. بدون برناموه ریوزی، راهوی     شود و اقدام اصلاحی ضروری صورت می متنی داری شناسایی می

برای کنترل وجود ندارد. از این رو، برنامه ریزی در نخستین گام باید به مطالته امکوان انجوام طورح    

مطیطی، نقا  قوت وضوتف درونوی سوازمانی را نیوز     ها و تهدیدات  بپردازد و ضمن شناسایی فرصت

( بررسوی  1-1توان در پونج حووزه )نموودار     ارزیابی کند. تجزیه و تطلیل امکان پذیری جامته را می

 کرد.  
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 وکار مخاطره پذیریپذیری کسبهای کلید برای ارزیابی امکانحوزه 4-8نمودار

 

 
 

 

 ی  انواع برنامه ریز

توان به دو دسته استرات یک یا جام  و عملیواتی بوه    ها را می در یک تقسیم بندی کلی، برنامه ریزی

 شرح زیر تقسیم کرد. 

هوای جزئوی سوازمان را      : این نوع برناموه ریوزی عملیوات و برناموه    الف( برنامه ریزی استراتژیك

هوا را   ات شگفت آوری که سازمانبخشد. در سالهای اخیر با تغییر دهد و به آنها جهت می تشکیل می

های سازمان در دراز   احاطه کرده است، مدیران به فراست دریافته اند که با تتیین اهداا و مأموریت

کنود   های خود را به ثمر رسانند. این نوع برنامه ریزی به مدیر کمک موی   توانند برنامه مدت، بهتر می

های سازمان را در لوای استرات ی   دست دهد و فتالیتهای آن به   تا تصویر روشنی از سازمان و هدا

گسوترد و   واحدی هماهنگ سازد. برنامه استرات یک کون کتری بر سازمان و اقدامات آن سوایه موی  

 کند.   مدیران و مسئولان امور را در انجام فتالیت هایشان هدایت می

های پوایین سوازمان را     لان ردهبرنامه ریزی استرات یکی، مدیران و مسوب( برنامه ریزی عملیاتی :

هوای    کند. آنوان بایود بوا الهوام از اسوترات ی      از وظیفه اصلی خود که برنامه ریزی است، بی نیاز نمی

های عملیاتی بپردازند و اهوداا جزئوی     تتیین شده و با توجه به اهداا کلی سازمان، به برنامه ریزی

ای رسیدن به هدا ها، به صورت جزء به جزء بیوان  آیند و راهه های عملیاتی در می  به صورت برنامه

های متین بوا توجوه     توان پیش بینی عملیات برای نیل به هدا شود. برنامه ریزی عملیاتی را می می

 ها و خطو  کلی ترسیم شده در برنامه ریزی استرات یک تتریف کرد.  به امکانات و مطدودیت

 ها و مخاطرات بازارپذیری فنی: تتیین فرصتامکان

 
 پذیری بازار: تجزیه و تطلیل مطصول یا خدمتامکان

 
 پذیری مالی: تجزیه و تطلیل مناب  و امکانات مالیامکان

 
 های سازمانی و الزامات پرسنلیپذیری سازمانی: تجزیه و تطلیل ظرفیتامکان

 
 قابتی: تجزیه و تطلیل و مطیط رقابتیپذیری رامکان

 

ایده کسب و 

 کار جدید

ریزی برنامه

برای کسب 

 و کار
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 سازماندهی  – 4

های کاری و ایجاد همواهنگی    ی آن، با تقسیم کار میان افراد و گروهسازماندهی فرایندی است که ط

شوود. بوه عبوارت دیگور، سوازماندهی بوه متنوی کیونش          میان آنها، برای کسب اهوداا تولاش موی   

های به طور ناام یافته به اهوداا کسوب و     های کسب و کار به گونه ای است که این فتالیت  فتالیت

ندهی در فصول قبل پرداخته شوده اسوت و  از آوردن آن در اینجوا    کار کمک کنند. به مبطث سازما

 شود.خودداری می

 مدیریت منابع انسانی   – 3

هنگامی که نیروی انسانی و کارکنوان موورد نیواز خوود را توأمین گردیود، وظیفوه شوما نسوبت بوه           

زیود. اموروزه   کارکنانتان کمی فراتر از قبل خواهد بود و باید به مدیریت صطیا کارکنوان خوود بپردا  

این مدیریت را مدیریت مناب  انسانی گویند. و مقصود از آن سیاست هوا و اقودامات موردنیواز بورای     

 شود. اجرای بخشی از وظیفه مدیریت است که به جنبه هایی از فتالیت کارکنان مربو  می

مل جوذب،  های متنوع، شا  اصطلاحی است برای توصیف گستره ای از فتالیت»مدیریت مناب  انسانی 

نگهداری و پرورش نیروی کار با استتداد و پر انرژی، مودیریت منواب  بور مسوئولیت مودیران بورای       

تجهیز سازمان با کارکنان توانمند و حصول اطمینان از مطلوبیوت بوه کوارگیری اسوتتدادهای آنهوا      

در جوای   اگر افوراد مناسوب اسوتخدام شووند و    »دلالت دارد. برخی از صاحبناران بر این باورند که 

 «.مناسب به کار گمارده شوند، همه کیز به خوبی پیش خواهد رفت

 این سیاستها و اقدامات عبارتند از: 

 تجزیه و تطلیل شغل )تتیین ماهیت شغل هر یک از کارکنان( -8

 ریزی مناب  انسانی   برنامه -1

 آموزش دادن به کارکنان -4

 ارزیابی عملکرد   -3

 ان کگونگی جبران خدمت کارکن -5

 برقراری ارتبا  با کارکنان، مشاوره، انضبا  -4

 ایمنی و بهداشت کارکنان -3

برای آشنایی بیشتر به توضیا مختصر و کوتاه در مورد هر یک از ایون سیاسوت هوا و اقودامات موی      

 پردازیم.

 تجزیه و تحلیل شغل: -2

ره مشواغلی کوه موی    عبارتست از فرآیند جم  آوری، تجزیه و تطلیل و مرتب کردن اطلاعوات دربوا  

خواهید در شرکتتان داشته باشید؛ به عبارت دیگر فرآیند تتیین و تبیین وظوایف، مسوئولیت هوا و    
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مهارت های مورد نیاز برای اجرای یک شغل در شورکتتان و رابطوه تتواملی آن بوا سوایر مشواغل را       

مووردنار( و  تجزیه و تطلیل شغل گویند. و به دو قسمت شرح شغل )وی گی های مربو  بوه شوغل   

شود. به طور کلی هدا از تجزیه و  شرایط احراز شغل )وی گیهای فرد انجام دهنده شغل( تقسیم می

 توان در سوالات اصلی زیر مطرح کرد: تطلیل شغل را می

 شودک که کاری انجام می 

 شودک کگونه انجام می 

 شودک که زمانی انجام می 

 شودک کجا انجام می 

 شودک کرا انجام می 

 طی برای انجام شغل لازم  استککه شرای 

 ریزی منابع انسانی   برنامه -4

عبارتست از فرایند تطقیق تخصص، مهارت، توان فیزیکی، روحی و قابلیت های عمومی فرد با شوغل  

روز نگه داشتن فرد از طریق برگزاری دوره های آموزش ناری و عملی حوین  موردنار و ستی در به

 و متنوی در کارکنان برای تقویت پیوند سازمانی آنان.کار و ایجاد انگیزه های مادی 

 

 ریزی مدیریت منابع انسانی  مراحل برنامه

کننود.   برای انجام این وظایف در سازمان ها، متخصصان مناب  انسانی به مدیران عملیاتی کمک موی 

هوای ارشود     در بیشتر نمودارهای سازمانی، جایگاه مدیریت نیروی انسانی به منزله یکوی از مودیریت  

سازمان که به طور مستقیم با بالاترین مقام سازمان در ارتبا  است، در ناور گرفتوه شوود. در یوک     

ها برای کمک به بهبود مطیط کار، بوه مناوور شکوفاسوازی هموه اسوتتدادهای       مطیط پویا، سازمان

 کارکنان، به متخصصان مناب  انسانی نیاز دارند.  

، از فتالیت هایی که صورفاً بوه کارمنودیابی و اسوتخدام افوراد      گستره وظایف مدیریت نیروی انسانی

شوند، بیشتر است. در فراگرد مدیریت نیوروی انسوانی، پوس از پویش بینوی، کارمنودیابی،        منجر می

انتخاب و راهنمایی کارکنان، برای حرکت آنان از طریق ارتقاء گوردش شوغلی )انتقوال(، و خورو  از     

شود. گواهی ارزش افوراد بورای     ازنشستگی( تدابیری اندیشیده میسازمان )خاتمه خدمت، اخرا  و ب

یابد و گاه نیز به دلیل عدم توانایی یوا اهموال افوراد در انطبواق بوا       سازمان، به مرور زمان افزایش می

 (.4-1یابد )نمودار  تطولات مطیطی، کاهش می
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 فرآیند مدیریت نیروی انسانی 3-8نمودار

 

 
 

 الف( کارمندیابی  

سازمان باید ذخیره ای از نیروی انسانی را در دسترس داشته باشد تا بتواند در مواق  لوزوم از میوان   

آنان کارکنان توانمندتری انتخاب کند. سازمان باید ابتدا تتداد کارکنانی را که باید استخدام شوند و 

اید متین کند که که وقت بوه ایون نیروهوا نیواز     های مورد نیاز خود را پیش بینی کند. ب  نوع مهارت

ها و مراجته به موسسات  توان از طریق در  آگاهی در رسانه خواهد داشت. داوطلبان استخدام را می

 کاریابی و مراکز آموزشی شناسایی کرد.  

 ب( انتخاب  

ی سوازمان را  تواننود نیازهوا   های خالی، باید افرادی را کوه بهتور موی     پس از کارمندیابی برای منصب

برآورد سازند، انتخاب کرد. انتخاب، مستلزم تصمیم گیری دشواری اسوت، زیورا هور یوک از انسوانها      

 شخصیتی منطصر به فرد دارند.  

بینی و پیش

ریزی برنامه

 مناب  انسانی

 

 کارمندیابی

 

 انتخاب

 

توجیه و 

 راهنمایی

 حرکت: 
 ارتقاء -8
 تنزل درجه -1

 انتقال -4
تجدید  -3

ساختارسازمان) 

 یا شغل(

 

انفصال یا 

 ترک خدمت

 

 منصب خالی

آیا 

استخدام 

 خیر  بلی  شودک

 اقدام برای جایگزینی
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 پ( توجیه و راهنمایی  

پس از استخدام کارکنان جدید باید آنان را برای انجام وظایف شان راهنمایی و بوا موقتیوت شوغلی    

های توجیهی، در مورد کارهایی که کارکنوان بایودانجام دهنود، کواری کوه        مهخود آشنا کرد. در برنا

 شود.   نباید انجام دهند، و توقتی که سازمان از آنان دارد، اطلاعاتی به کارکنان داده می

 ث( حرکت

کارکنان استخدام شده، پس از توجیه نسبت بوه شوغل خوود، بوه منزلوه عضوو جدیود وارد فراگورد         

شوند و از طریق ارتقوای درجوه، تنوزل درجوه و آمووزش ضومن        نی سازمان میمدیریت نیروی انسا

پردازنود. هرگواه یکوی از کارکنوان در منصوب       های پیشرفت شوغلی موی    خدمت، به حرکت در مسیر

شود. به این ترتیب، افراد جای یکدیگر رادر سازمان پور   جدیدی قرار گیرد، منصب قبلی او خالی می

 کنند.   خود، سازمان را در جهت نیل به اهداا یاری می کنند و با انجام وظایف می

 ج( ترك خدمت و انفصال

شود.  انفصال کارکنان و ترک خدمت آنان، آخرین مرحله فراگرد مدیریت نیروی انسانی مطسوب می

انفصال و ترک خدمت ممکن است نتیجه یافتن شغل بهتور، بازنشسوتگی، از کارافتوادگی یوا مورگ      

 باشد.

 ن به کارکنان آموزش داد -3

مقصود از آموزش، روشهایی است که به وسیله آن ها مهارت های لازم برای انجام دادن کارها را بوه  

 مرحله زیر خلاصه کرد. 5توان در  کارکنانتان یاد می دهید. این روش ها و برنامه ها را می

 تجزیه و تحلیل نیازها، دراین مرحله شما باید: -3-2

 ر موردنار و بهبود عملکرد، مهارت های لازم را مشخص نمایید.برای انجام دادن کا -

مهارت افراد را تجزیه و تطلیل نمایید و مطمئن شوید که سطا آموزش، تجربه، مهارت؛ نگرش ها  -

 و انگیزه آنها با جایگاه و برنامه کاری آینده تان تناسب دارد.

 ش قابل سنجش را اندازه گیری نمایید.با انجام دادن تطقیقات بکوشید هدا های عملکردی و دان -

 طرح آموزش، دراین مرحله شما باید: -3-4

موضوع های آموزشی، روش ها، رسانه های گروهوی و شورح مطالوب را تتیوین و تناویم نماییود.        -

آزمون ها، تمرینات و فتالیتها را مشخص کنید و برای کارهایی که می خواهید انجام دهیود و شورح   

 ای مشخص تدوین کنید. ب یا برنامهکامل آنها کارکو

باید امور را به گونه ای تنایم کنید که مطالب آموزش، درس هوای ویودیویی، رهنمودهوایی کوه      -

شما به عنوان یک مدیر ارائه می کنید و دفترجه هایی که به افراد جهت آموزش می دهید، همگوی  

 مکمل یکدیگر باشند.
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 ین کار شما باید:معتبر بودن مطالب آموزشی؛ برای ا -3-3

برنامه آموزشی را پیش از اجرا در حضور عده ا ی از نمایندگان کارکنان به اجرا درآورید. برای بالا  -

بردن اثربخشی این برنامه با توجه به نتایج حاصله و بازخوردهوا از نخسوتین مرحلوه در مووارد لازم     

 تجدیدنار کنید.

 توانید: اجرا؛ برای این کار شما می -3-2

 های آموزشی را در کلاس و یا در کارگاه به کارکنانتان آموزش دهید. برنامه -

 ارزیابی نتیجه ها و پیگیری برنامه؛ دراین مرحله شما باید: -3-5

 شود مطتوای برنامه را با توجه به عوامل زیر ارزیابی کنید. با توجه به موفقیت هایی که حاصل می

 ت به برنامه آموزشی را یادداشت کنید.واکنش: واکنش های یادگیرندگان نسب 

 .یادگیری: با استفاده از ابزارهای سنجش یادگیری آنچه را که افراد یاد گرفته اند مشخص نمایید 

         رفتار: توجه کنیدکه واکنش شما به عنووان سرپرسوت کارکنوان نسوبت بوه عملکورد یادگیرنوده

دیگر شوما بوا توجوه بوه رفتوار کارکنوان بایود         تواند این برنامه آموزشی را تکمیل کند. به عبارت می

 های آموزشی را در عمل به کار می گیرند یا خیر. بررسی کنید که آیا آنها برنامه

  های آموزشی، میزان بهبود عملکرد خوود   نتیجه ها: با توجه به رفتار کارکنان قبل و بتد از برنامه

 را تتیین نمایید.

ریوزی کورد. کنوین برناموه     ر کارکنان، باید برای ارتقاء آنها برنامهبه مناور دستیابی به کارایی بیشت

 :هایی باید دقیق بوده و مراحل زیر را در برگیرد

  آموزشی نیازها و هدا های تتیین .8

 روش های آموزشی که قابلیت عملی شدن داشته باشندانتخاب  .1

 ارزیابی نتایج .4

گیورد. در  ارکنوان را بور عهوده موی    متمولا در یک کسب و کار کوکک، مدیر، مسوئولیت آمووزش ک  

تر، واحدی برای اسوتخدام و آمووزش افوراد وجوود داشوته و از وجوود مودیران و        شرکت های بزرگ

 شود. کارکنان برجسته و ارشد به مناور آموزش کارکنان استفاده می

روش آموزشوی   3 ،طوور کلوی  ه بستگی به نوع شغل و مهارت های مورد نیواز دارد. بو   آموزش،روش 

 ود دارند که عبارتند از:وج
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  ای مطرح شده و پیرامون در کنین جلساتی ایده: 8مباحبه های ساختار یافتهکنفرانس یا

شوند اغلوب بوه مناوور آمووزش     شود. این جلسات که متمولا توسط یک رهبر اداره میآن بطث می

 شوند.ی تتامل با سایر کارکنان به کار گرفته میسرپرستان و نطوه

 روش برای آموزش خط مشی های اصلی و اطلاعاتی در رابطه بوا فرآینود   این  :1سخنرانی

 باشد.سازمان، به کارمندان مناسب می

 تواند بر اساس سناریوهای متفاوتی پیواده شوود. مخصوصوا در    این شیوه می: 4ایفای نقش

، کواربرد  ی برخورد فروشنده با مشتریان یا رئیس با زیردسوتان خوود  رابطه با آموزش فروش و نطوه

 گیرد.دارد. در این روش، آموزش از طریق مشاهده و عمل بر اساس آن صورت می

 تووان از آن بوه   ی پوایینی داشوته و موی   این روش هزینه: 3دستورالتمل برنامه ریزی شده

مناور اطمینان از کارایی سایر روش ها بهره گرفت. در این شیوه، فرد بوه ارائوه و بوازگویی فتالیوت     

 پردازد.خلال آموزش انجام داده است می هایی که در

 هوای  کسب و کارروش در  و رایج ترین کاربردی ترین روش، : این5آموزش ضمن خدمت

-و برای آموزش کارهای خاصی مانند نطوه ی کار با ماشین مورد استفاده قرار موی  باشد.کوکک می

 گیرد.

ای تهیوه شوده و   بهتر است نوشته است. ترهای کوکک بخشتقسیم کار به  ،اولین قدم در این روش،

اجزاء اصلی شغل در آن ذکر شود. کارکنان، در حین آموزش، نکات مهم را یادداشت خواهند کورد و  

 کنند.از این رو ابتاد اصلی کار را درک می

 

 گام های آموزش ضمن خدمت

هود. بسوته بوه    مدیر کسب و کار باید نکات کندی را در رابطه با این شیوه ی آموزشی مدنار قرار د

کنود. ایون نووع    پیچیدگی کاری که قصد آموزش آن را داریم، زمان آموزش ضمن خدمت تغییر می

تواند کند ساعت، کند روز یا حتی کند هفته زمان لازم داشته باشد. مراحل اصولی ایون   آموزش می

 آموزش عبارتند از:

 4الف( آماده سازی

                                                           
1
. Conference or structured discussion 

2
. Lecture 

3
. Role playing 

4
. Programmed instruction 

5
. On-the-Job training 

6
. Preparation step 
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 8ی انجام کارب( تشریا نطوه

 1 ( به کارگیری

 4د( ناارت و بازرسی

ی آماده سازی، آموزش دهنده باید از میزان دانش یا تخصص متقاضویان آگواهی یافتوه و    در مرحله

ی انجام کار را به دهنده باید نطوهی بتد، آموزشنسبت به رف  نقا  ضتف آنها اقدام کند. در مرحله

د را به پرسیدن سووالات بیشوتر   متقاضی تتلیم دهد. پس از اتمام هر مرحله، آموزش دهنده باید فر

تواند سوالاتی را در تشویق کند. در صورتی که فرد آموزش گیرنده سوالی نپرسد، آموزش گیرنده می

ی انجام کارها از وی بپرسد. در مرحله ی به کارگیری، آموزش دهنده باید به فرد ایون  رابطه با نطوه

ی اجرا بگذارد. آموزش دهنوده بایود کنوار    مرحله امکان را بدهد تا تمامی آنچه را تاکنون آموخته به

گیرنده ناارت داشته باشد. در صورت درست انجوام دادن  ایستاده و به دقت بر انجام کارهای آموزش

دهنده باید پاداش هایی را برای فرد در نار بگیورد. در صوورت اشوتباه انجوام دادن نیوز      کار، آموزش

ی کار را مجددا به فرد یادآوری کنود. در نهایوت، در مرحلوه   ی درست انجام دهنده باید نطوهآموزش

 دهد.  بازرسی، آموزش دهنده بر انجام کارهای فرد ناارت کرده و آنها را مورد ارزیابی قرار می

 ارزیابی عملکرد: -2

 توان در موارد زیر بیان کرد: اصولا هدا از ارزیابی عملکرد را می

 د و مزایا براساس اندازه گیری عملکرد کارکنان؛تتیین میزان افزایش مناسب دستمز -8

 شناسایی افرادی که باید جابجا شوند؛ -1

 تتیین افرادی که باید به خدمت آنها خاتمه داد؛ -4

 شناسایی نیازهای آموزشی کارکنان؛ -3

 شناسایی افرادی که قابلیت ارتقاء و بکار گماری در پست های مناسب را دارند؛ -5

های کارکنان براساس مقررات و قوانین حکومتی و جبران کاهش توانوایی هوای    شناخت قابلیت -4

 کارکنان آنان تا رسیدن به استاندارد موردنار قوانین.

 

 روش های اصلی ارزیابی عملکرد:

 شود: متمولا عملکرد افراد به وسیله یکی از روشهای رسمی زیر ارزیابی می

 روش مقیاس رتبه بندی ترسیمی  -8

                                                           
1
. Demnstration step 

2
. Application step 

3
. Inspection step 
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 تبه بندی ترتیبی روش ر -1

 روش مقایسه دو به دو -4

 روش توزی  اجباری  -3

 روش ثبت وقای  حساس -5

 روش مقیاس رتبه بندی رفتاری  -4

 روش مدیریت بر مبنای هدا   -3

 ارزیابی عملکرد به کمک رایانه  -1

ن به مناور آشنایی بیشتر و پیاده سازی روش مدیریت بر مبنای هدا به توضویا ارکوان اصولی ایو    

 روش می پردازیم.

 به مناور پیاده سازی این روش باید مراحل زیر را طی کرد:

 هدا های سازمانی را تتیین کنید. -8

 هدا های مربو  به هر یک از واحدهای سازمانی را تتیین کنید. -1

درباره اهداا واحدهای سازمانی با روسای واحدها و زیردستانتان بطث کنید و از آنهوا بخواهیود    -4

 ر تتیین هدا ها مشارکت نمایند.د

 نتایج موردانتاار و اهداا فردی را مشخص کنید. -3

 عملکردها را بررسی نموده، آنها را اندازه گیری و با عملکرد موردانتاار مقایسه کنید. -5

نتایج حاصل از مقایسه را بررسی و ارزیابی کنید و با زیر دستانتان درباره میزان پیشرفت آنها در  -4

 اه دستیابی به نتایج مورد انتاار بطث کنید.ر

 

 چگونگی جبران خدمت کارکنان: – 5

جبران خدمات نیروی انسانی، به پاداش های مالی و غیرمالی که نیروی انسانی در قبال انجوام کوار،   

 شود.   کند، گفته می به طور منصفانه و عادلانه دریافت می

 انضباط  برقراری ارتباط با کارکنان، مشاوره و  -6

هوای   تمامی شرکت ها دارای سامانه های ارتباطی مناب  انسانی هسوتند. اکبور ایون سوامانه    ارتباط: 

 ارتباطی به دو دسته تقسیم می شوند:

باشود. ماننود    : که برای گورفتن اطلاعوات از کارکنوان موی    الف( سامانه های ارتباطی رو به پایین

 شنهادات.جلسات بررسی شکایت ها و سامانه های ارائه پی

: مشاوره عبارتست از بطث درباره یک مشکل با فرد شاغل به قصد کمک به وی بورای حول   مشاوره

مشکل یا مقابله با آن. گاهی اوقات فشار روانی و مشکلات فردی کارگر یا کارمندان، عملکرد و شیوه 
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ای بازگشت وی به دهد، بنابراین به نف  شرکتتان است که بر زندگی عمومی او را تطت تاثیر قرار می

 کارایی کامل به او کمک کنید.

شود گواهی رفتوار کوارگر یوا کارمنودتان نامناسوب اسوت و         مشاوره همواره مفید واق  نمیانضباط: 

عملکرد و پذیرفتنی نیست. تطت این شرایط، ایجاد نام ضروری است. یک سامانه انضباطی گام بوه  

 باشد: گام به صورت زیر می

 توبیخ شفاهی   -8

 توبیخ کتبی با در  در پرونده کارگزینی   -1

 تتلیق یک تا سه روز از کار  -4

 تتلیق برای یک هفته یا بیشتر -3

 اخرا  با دلیل -5

 ایمنی و بهداشت کارکنان  -7

توانود سولامتی آنوان را بوه خطور       مناور شرایطی است که مناب  انسانی را از عوامل مضری که موی 

دستیابی به سطا مناسوب ایمنوی و بهداشوت بایود مووارد ایمنوی و       بیاندازد مصون نگه دارد. جهت 

 بهداشت را با خوبی بشناسید و سپس تدابیر لازم را بکار گیرید.

 در اینجا به پاره ای از موارد ایمنی و بهداشت ناشی از کار می پردازیم:

 : مبل صدا، حرارت، ارتتاشات و اشته ها عوامل فیزیکی -2

 گرد و غبار، بخارات سمی  : مبلعوامل شیمیایی -4

 مبل باکتری و قارچ و حشرات عوامل فیزیولوژیك:  -3

 : مبل استرس های فیزیکی، فیزیولوژیکی و آرگونومیکی عوامل استرس زا -2

پیاده سازی شرایط بهداشت روانی و ایمنی کارکنان مزایا و فوایود کشوم گیوری دارد. برخوی از آن     

 وی گیها عبارتند از: 

 ن استرس شغلی درسازمان کم کرد -8

 رف  بیماری های شغلی در سازمان   -1

 کم کردن مرگ و میرهای ناشی از حواد  -4

 از بین بردن مخاطرات ناشی از کار  -3

 ایجاد مطیط به دور از حواد   -5

 ایجاد مطیط کار بهداشتی  -4

 هدایت  – 2
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های ارتباطی موثر و حل   نتخاب کانالهدایت، شامل انگیزه دادن به زیر دستان، جهت دهی به افراد ا

تضادها در سازمان است. هدایت وظیفه ای است که طی آن، مدیران کشم اندازی روشون از آینوده   

کند که  کنند،این امر به کارکنان کمک می سازمان به مناور پیروی اعضا و کارکنان خود ترسیم می

( در مجموعه سازمان، در راستای دستیابی بوه  جایگاه خود را به عنوان ایفا گر نقش )منشاء اثر بودن

 اهداا، در نار بگیرند.  

های لازم مدیریتی و رهبری باشند   برای انجام این وظیفه خطیر، مدیران باید دارای توانایی و مهارت

تا بتوانند تتامل موثر با مجموعه افراد داخل و خار  سازمان برقرار کننود. از قودرت لازم شخصوی و    

م برای نفوذ و اثر گذاری برخوردار باشند. از آنجا که دستیابی به اهوداا سوازمان، بودون    پست و مقا

همکاری و مشارکت افراد امکان پذیر نیست، مدیران باید تمام تلاش خود را به کارگیرنود توا ضومن    

هووای موودیریتی، سووبکی مناسووب در رهبووری مجموعووه سووازمانی انتخوواب، و از   تجهیووز بووه مهووارت

 سازمانی استفاده بهینه کنند. های   ظرفیت

های بزرگتر دست یافتک موواردی کوه در ذیول      توان با مناب  کمتر و مطدودتر به موفقیت کگونه می

 تواند به عنوان راهنمای ساده هدایت و رهبری موثر به کار گرفته شود.   شود، می عنوان می

 کنترل و نظارت  – 5

ر مسیر نیول بوه اهوداا تتیوین شوده، بوه برناموه ریوزی         های خود د  ها برای هدایت فتالیت سازمان

پردازند. در این مسیر، همواره ممکن است موان  و مطدودیت هایی بروز یابد و سیستم سوازمانی   می

را منطرا کنند. هر یک از این موان  ممکن است عاملی بورای انطوراا یوا متوقوف کوردن حرکوت       

وکار اصلاح کننده یا خرد سیستم کنترل، بورای حفوظ   سازمان شود بنابراین، همواره باید از یک ساز

 عملکرد سازمان در جریان دستیابی به هداا تتیین شده استفاده شود. 

کنترل، یکی از وظایف مهم مدیران است که ضمن ارتبا  با دیگر وظایف آنان، عامل موثر در تطقق 

ان به پویش بینوی وضوتیت آینوده     شود. هنگامی که برنامه ریز های سازمان تلقی می  اهداا و برنامه

پردازند، باید ساز و کارهایی را برای تصطیا خطاهای احتموالی برناموه در ناور بگیرنود. مفواهیم       می

شووند، زیورا مودیران در فراینود کنتورل، وضو         برنامه ریزی و کنترل، متمولاً در کنار هم مطرح می

د و بر اساس این مقایسه، به برنامه ریزی کنن موجود )عملکرد( را با وض  مطلوب )برنامه( مقایسه می

پردازند. یتنی با تشخیص فاصله وض  مطلوب یا تطبیق عملکردها با اهداا، بوه   مجدد )تصطیا( می

شوود کوه کنتورل بوا هموه وظوایف        پردازند. به همین دلیل، متمولاً گفته موی  ها می تصطیا انطراا

 امه ریزی از اهمیت وی ه ای برخوردار است. مدیریت ارتبا  دارد، ولی ارتبا  آن با فرایند برن

پوردازد و مودیریت منواب      سازمان برای کسب اهداا تتیین شده به برنامه ریزی و سوازماندهی موی  

گیرد و برنامه ها، فرآیندها و  کند. در نتیجه، ساختار سازمان شکل می انسانی را رهبری و هدایت می
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هوا بوه تولاش و     شوند و سوازمان بوا اسوتفاه از آن    میهای مناسب برای تطصیل اهداا، تنایم   روش

پردازد. در فرآیند کنترل، ضمن مقایسه اهداا تطصیل شوده   فتالیت برای تطقق مقاصد خویش می

آید که به موجب آن ها، یا برای تکمیل مراحول تطقوق    با اهداا تتیین شده، اطلاعاتی به دست می

هوای    د، و یا برای دستیابی به اهوداا جدیود، برناموه   های اصلاحی تنایم می شو  اهداا قبلی برنامه

 جدیدی تدوین و عرضه شود. 

های برنامه ریوزی شوده تطبیوق      کنترل فرایندی است که از طریق آن، عملیات انجام شده با فتالیت

شوند. این فرایند برای تصوطیا مسوتمر عملکورد سوازمان در جهوت دسوتیابی بوه اهوداا          داده می

دهود. مناوور از    شود و میزان پیشرفت در جهت تطقق اهداا را نشان می رفته میسازمانی به کار گ

های کنترل مدیریتی، روشوها و سواز وکارهوایی اسوت کوه مودیران بورای کسوب اطمینوان از            روش

گیرنود. در   ها و هدفهای سازمانی به کوار موی   سازگاری رفتار و عملکرد کارکنان با استانداردها، برنامه

آید که بر اساس آن، اطلاعات مورد نیواز بوه دسوت     های منامی به اجرا در می  برنامه فرآیند کنترل،

های اصلاحی برای نیل به حداکبر کوارایی در    اید و پس از ارزیابی و سنجش میزان انطراا، طرح می

 بیانگر فرآیند کنترل و ناارت است. 3-1شود. نمودار  تطقق اهداا، تنایم می

 

 ترل و نظارت در هر کسب و کارفرآیند کن 2-8نمودار

 
کنترل و ناارت، وظیفه ای مستمر و همیشگی است که می توان آن را در هر مرحله از عملیات 

 سازمانی به کار گرفت ، به طور کلی فرایند کنترل در سه مقط  عملیات سازمانی قابل اعمال است. 

رود تا اطمینان حاصول   های سیستم به کار می  ها یا داده ترل ورودیکنترل قبل از عمل به مناور کن

شود که شرایط برای اجرای عملیات آماده است. کنترل حین عمل، فرآیند عملیات را در زمان اجورا  

کند تا قبل از آنکه عملیات یا خدمات عرضه شود و نواقص احتمالی آن ها برطرا گوردد   ارزیابی می

 اگر ناکافی است

 

 اعمال اقدام

 اصلاحی

 

مقایسه عملکرد 

 با استانداردها

 

سنجش 

 عملکرد واقتی

تتیین 

استانداردهای 

 عملکرد

 تتیین اهداا

 استرات یک

 

 

 تقویت
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کنند و بوا ارائوه بوازخورد بوه سیسوتم، از       های سیستم را ارزیابی می  خروجی کنترل پس از عمل نیز

تکرار انطرافات و نواقص در اینده جلوگیری می کند. برای اینکه کنترل و ناوارت اثور بخوش باشود،     

 کارآفرین  باید ضمن رعایت مراحل منطقی فرایند کنترل، از هر سه نوع کنترل استفاده کند.  

پردازد و فاصله وض  موجود تا وض  مطلووب   ها می کنترل به مقایسه بایدها و هستدر واق ، فرآیند 

های برنامه ریوزان صوطیا بووده      توان فهمید که آیا پیش بینی گیرد. از طریق کنترل می را اندازه می

 است یا خیر.

احول اولیوه   کنترل امری است که باید به طور مستمر و دائم بر آن اهتمام شود. فرایند کنترل، از مر

 یابد.   اجرای برنامه تا آخرین مراحل آن، و حتی گاهی پس از خاتمه آن، استمرار می

 ب( فعالیتهای تولیدی و فنی 

شوود   تولید، فرایندی است که طی آن مواد خام به وسیله سازمان به کالا یا خدمت نهایی تبدیل می

خدمت. یک منب  ممکن اسوت بوه وسویله    و عبارت است از استفاده از مناب  برای ایجاد یک کالا یا 

یک ماشین )تراکتور، کرخ خیاطی، کامپیوتر و غیره(، بوا یوک فراینود )تجزیوه و تطلیول آمواری یوا         

 کند.   آموزش( یا از طریق تسهیلات )دانشکده ها، رستورانها یا درمانگاه ها( تغییر پیدا 

تولیدی اسوت و هودا  آن، تولیود    مدیریت تولید یا عملیات فرایند، طراحی و مدیریت یک سیستم 

 خدمت یا مطصول با پایین ترین هزینه است که ضمن آن بالاترین کیفیت حاصل شود. 

 

 های مدیریت عملیات عبارتند از:  روش

 شو.  پیش بینی روشی است که برای تتیین میزان تولید مطصول به کار گرفته می – 8

 لید مطصول یا خدمت است.  تنایم برنامه کاری و کارکوب زمانی برای تو -1

کنترل موجودی روشی برای بازرسی و ناارت میزان مواد اولیه و مطصول تکمیل شده است کوه   -4

شود که برای تأمین تقاضای مشتریان که میزان کوالا یوا خودمت     به وسیله آن مدیر تولید مطل  می

شود. ایون روش، حلقوه    یده میباید تولید کند. روش جدید کنترل موجودی انبار، تولید به هنگام نام

شود، به طوری کوه موواد اولیوه     ارتبا  نزدیکی بین تولید کننده و عرضه کننده مواد اولیه ایجاد می

دهد توا   شود. این امر به شرکت مجال می تنها زمانی، که فرایند تولید به آن نیازمند است، فراهم می

ای که تنهوا مقودار کموی موجوودی در انبوار      به سرعت به تغییرات مطیط بازار پاسخ دهد، به گونه 

 داشته باشد.  

توانیم فراینود   فتالیت هایی که منجر به تولید فیزیکی شوند، کاملاً آشکار هستند. برای نمونه، ما می

ها تولاش بور ایون     تولید یک مطصول قابل لمس، مانند یخچال را مشاهده کنیم، در این نوع فتالیت

ستفاده شود. در برخی از سازمان هایی کوه مطصوولات فیزیکوی نموی     است که واژه مدیریت تولید ا
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شوود کوه فتالیوت هوایی مبول       مطرح می« تولید»سازند، کارکرد تولید، کمتر ملموس است و زمانی 

ها بوه   فرایند پرداخت کک در بانک، مراقبت از بیمار در بیمارستان و. .. انجام گیرد. این گونه فتالیت

های تولیودی    و فتالیت«. های خدماتی  سازمان»این شکل از موسسات را  متروا هستند.« عملیات»

 گویند.   می« مدیریت عملیات»یا « عملیات»ها را متمولاً  این س ازمان

 

 های تولیدی  انواع سیستم

سیستم تولیدی دستی: عبارت است از استفاده از نیروی بودنی و دسوتی انسوان بورای تبودیل       – 8

 دمات.مناب  به کالاها و خ

 دهد.   سیستم تولیدی خودکار: در این سیستم، کار تولید را ماشین یا سرعت و دقت انجام می -1

ها برای کنتورل ماشوین و    سیستم تولید کامپیوتری: روشی است که در آن از کامپیوترها و ربات -4

 شود  انجام کار در فرایند تولید استفاده می

تشکیل شده است طبقوه بنودی اقتصواددانان از تولیود، بوه       تولید، ترکیبی است که از عناصر زیادی

آید، از نارآنها، تولید ترکیبی از خاک )یا مناب  مواد اولیوه(،   لطاظ سادگی و مطتوا، کافی به نار می

 نیروی کار )یا مناب  نیروی انسانی( و سرمایه است. 

ن عناصر شناخته شد و بوه  خاک شامل متدن، جنگل، آب، انرژی و عناصری مانند اینهاست. وقتی ای

توان آنها را یک عامل تولید به حساب آورد، مبلاً اگر از وجود نفت خوام در   شکل مناسب درآمد، می

زیر زمین مطل  نباشیم یا در صورت وجود، نتوانیم آن را استخرا  کنیم، این عنصر یک عامل تولید 

یستند. بنابراین، خواک عامول اساسوی    شود در غیاب خاک، عناصر دیگر برای تولید، کافی ن تلق نمی

 شود.  تولید مطسوب می

شوود. در جوامو  مودرن     سرمایه در واق  عاملی است که  از عوامل خاک و نیروی انسانی تولیود موی  

کند. انسان اولیه سرمایه  عصر حاضر، تولید بدون سرمایه غیر ممکن است. سرمایه را انسان تولید می

کرد و سپس خود را به وجود آورد مبلاً تبر سنگی که انسوان اولیوه   را ابتدا به صورت طبیتی کشف 

به مناور افزایش تولید با به کارگیری نیروی بدنی و عناصر طبیتی تولید کرد، سرمایه ای است کوه  

به صورت ابزار کار درآمد ه است. یکی از اقتصاددانان مشهور، سورمایه را نیوروی ذخیوره شوده کوار      

 ، انسان امروزی مانند انسان اولیه، با صورا قسومتی از زنودگی راحوت خوود      کند. در واق تتریف می

تواند بوا ذخیوره    تواند مقداری از فتالیتش را در راه ایجاد سرمایه به کار گیرد. بدین ترتیب، او می می

 کار و در نتیجه، ایجاد سرمایه در آینده مقدار تولید را افزایش دهد.  
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ه شد، مناور از سرمایه، تنها عامل پول نیست، بلکوه سورمایه را بایود    بنابراین، همانطور که شرح داد

به صورت پول، ابزار، ماشین یوا تکنولووژی تتریوف    « نیروی کار انباشته شده»به صورت تغییر شکل 

 کرد.  

فرایند سیستم تولید در هر کسب و کاری نمایش داده شده است. در مرحلوه ورودی   5-1در نمودار 

هوا و   شود. در مرحله فتالیت ب  مالی و مناب  انسانی به عنوان داده وارد سیستم میمناب  طبیتی، منا

هوا کرخوه تولیود کوار خوود را انجوام        آلات، تسهیلات و امکانات و مهارتفرایند با استفاده از ماشین

شود. به طوور کلوی، فنوون     دهد. در مرحله خروجی خدمت یا مطصول مورد نار ارائه و تولید می می

یت عملیات برای افزایش کارایی، کیفیت و پاسخگویی به مشتریان و بوه مناوور ایجواد مزیوت     مدیر

 شود.  رقابتی سازمان در هر مرحله از تولید استفاده می
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 سیستم تولید در هر کسب وکار 5-8نمودار

 

 

 مرحله خروجی

 منابع طبیعی 

 منابع مالی 

 انیمنابع انس 

 هامهارت 

 ماشین آلات 

 تسهیلات و امکانات 

 فرآیند 

 محصولات 

 خدمات 

گویی به مشتریان به فنون مدیریت عملیات برای افزایش کارآیی، کیفیت و پاسخ

 شود.منظور ایجاد مزیت رقابتی سازمان در هر مرحله از تولید استفاده می

 مرحله ورودی ها و فرآیندفعالیت

 سیستم تولید
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 پ( فعالیتهای بازرگانی 

ندازی و اداره امور کسب و کارهای کارآفرینانوه، فتالیوت بازرگوانی    یکی از فتالیتهای کلیدی در راه ا

پوردازد و مطصوولات و خودمات     است. طی این فتالیت، شرکت به خرید اقلام موورد نیواز خوود موی    

فروشد. در این مجموعه، اقدامات فوروش و تطقیقوات    تولیدی خود را با انجام تطقیقات بازاریابی می

هوای    شوود، فتالیوت   مشواهده موی   4-1می شود. همانطور کوه در نموودار    بازار تطت عنوان بازاریابی

 گردد. بازرگانی به مدیریت خرید و مدیریت بازاریابی تقسیم می
 

 عناصر مدیریت بازرگانی 6-8نمودار

 
 

 مدیریت خرید - 2

موات، خودمات و تجهیوزات دارای    خرید، عبارت است از به دست آوردن مواد اولیه موورد نیواز، ملزو  

هوای متقوول، در زموان مناسوب از عرضوه کننودگان یوا          کیفیت بالا، در کمیتی مناسب، بوا قیموت  

عامل اصلی، به شورح   4توان در قالب  فروشندگان مناسب، بر این اساس، عوامل موثر در خرید را می

 نشان داد. 3-1نمودار 

 

 

 

 یت بازرگانیمدیر

 تحقیقات بازار مدیریت فروش  مدیریت خرید

 مدیریت بازاریابی
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 عوامل موثر در خرید 7-8نمودار

 
 

 در نار داشتن عوامل موثر در خرید، توجه به نکات ذیل در مدیریت خرید ضروری است.  با

تواند از طریق خریود و یوا اجواره     کالای مورد نیاز با توجه به ماهیت ومدت زمان مورد نیاز می–الف 

 برای مدت متین تأمین گردد.

 لازم است کنترل دقیقی در خصوص نیاز به کالا اعمال گردد. –ب 

قیمت ارزانتر به خودی خود ملاک عمل مدیریت خرید نبوده و بهترین هزینه خریود مود ناور     –  

 گیرد. قرار می

مدیریت خرید در انخاب تأمین کنندگان به کیفیت کالا و توانایی عرضه کنندگان برای نیازهای  –د 

 خود در بلند مدت توجه دارد. 

ن کنندگان در تأمین زمان بنودی شوده اقولام موورد     باید از توانایی و تتهد تأمی مدیریت خرید  -هو 

 نیاز، اطمینان حاصل کند.  

 ماهیت و تعریف مدیریت خرید 
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هدا از ارائه این بخش فراهم نمودن خلاصه ای اسوت جهوت درک آسوان نیازمنودی هوای خریود       

 امروزی، برای شما، خریداران و کسانی که با خرید درگیر هستند.

و خدمات مورد نیاز با قیمت مطلوب و تهیوه آنهوا از منواب  مطموئن و      خرید به دست آوردن کالاها

 قابل اعتماد مدیریت است. خرید دارای خصوصیات مهم و عمده ای به شرح زیر است:

الف( شما به عنوان مدیر خرید موظفید کالای مورد نیازتان را تهیه کنیود ولوی اجبوار بوه خریود از      

 اجاره کرد. )تصمیم گیری بین خرید یا اجاره( خار  نیست، ممکن است بتوان کالا را

ب( شما به عنوان مدیر خرید باید بر میزان واقتی و موردنیاز خرید یک کالا، کنترل دقیقی دانسوته  

 باشید. )تصمیم گیری در مورد اندازه خرید(

گان د( شما باید مناب  مورد انتخاب قدرتمندی داشته باشوید، زیورا اگور فروشوندگان و ارانوه دهنود      

 دارای فناوری برتر نباشند به عملیات موسسه شما صدمه می زند. )تصمیم گیری در مورد کیفیت(

ه( شما باید به تتهدات ارائه کنندگان کالاهای مورد نیازتان اطمینان داشته باشید، زیرا اگور نتواننود   

مورد زمان ارسال کالا را در موعد مقرر تطویل بدهند، به مشکل برخورد می کنید. )تصمیم گیری ر 

 و دریافت کالا(

 هدا شما از خرید کیستک

یکی از اهداا شما، تولید مطصولاتی است که در داد و ستد سودآور باشد. بورای دسوتیابی بوه ایون     

هدا باید مواد اولیه که نقش حیاتی در کسب و کار شما دارد، به موق  و به طور منام تأمین شود. 

مواد اولیه مرغوب و مطمئن و در صورت امکان موواد اولیوه جوایگزین،    توانید با شناسایی و تهیه  می

تر، یاری نمایید. هدا دیگر از خرید بوه   کسب و کار خود را در رسیدن به هدا خرید به قیمت نازل

طور کلی تهیه کالا و خدمات مورد نیازتان با کیفیت مناسب، به مقدار مورد نیاز، به قیمت مناسوب،  

در زمان مناسب است که جهت انجام صطیا این امور لازم اسوت مراحول زیور را     از مناب  مطمئن و 

 طی کنید:

   اطمینان حاصل کنید که کالاها و خدمات موردنیاز شما به صورت مستمر موجود خواهود

 بود.

     خرید را از بهترین منب  با در نار گرفتن کیفیت، خدمات بتد از فوروش و سوپس قیموت

 انجام دهید.

  و فاسد شدن کالاها را با خرید به اندازه، کاهش دهید.هزینه نگهداری 

 .روابط خوبی را با تأمین کنندگان مواد اولیه و تجهیزات برقرار کنید 

 .برای عدم وابستگی به یک تأمین کننده کالای جایگزین درنار بگیرید 
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          جهت کاهش تنوع، کواهش هزینوه و صورفه جوویی در زموان، کالاهایتوان را بوه صوورت

 د طبقه بندی کنید.استاندار

      به مناور حفظ رقابت با رقبا با توجه به روند کار، از فنواوری هوای روز صونتتی اسوتفاده

 کنید.

 .با واحدهای دیگر کسب و کارتان روابط کاری خوبی را ایجاد کنید 

      عملیات خرید را طبق استاندارد قوانین جاری انجام دهیود و دارای یوک سوامانه کنترلوی

 باشید.

  با صلاحیت حرفه ای، که ارزش کار خود را بدانند استخدام کنید.نیروهای 

 

 نقش وظایف خریداران چیست؟

وظیفه شما به عنوان خریدار همان تهیه کالای مناسب، با قیمت مناسب، در زمان مناسب، با حجوم  

و مناسب، از منب  متتبر و با کیفیت شایسته است. هر کدام از این اصولی که گفته شد برای کسوب  

توانود اولوین    تواند دارای اولویت باشد. برای برخی از کسب و کارهوا زموان تطویول موی     کار شما می

شوود و عواقوب شودید موالی      اولویت باشد، کرا که با نرسیدن به موق  مواد، کار تولیود متوقوف موی   

 دربردارد.

موورد شورایط    نقش شما به عنوان خریدار، گسترده است و شامل یافتن یک منب  خرید، مذاکره در

خرید و انجام امور اداری خرید به وسیله تنایم یک سفارش خرید است، ضمنا بایود روابوط متقابول    

 بین بازار عرضه و کسب و کار خود را اداره کنید.

 

 انواع خرید:  

 شود: برای شناخت انواع روش های خرید به مواردی از آنها در ذیل اشاره می

بینوی    هوای پویش   توانیود براسواس برناموه    ا در آغاز هر سال می: شمریزی شده خریدهای برنامه -

شدۀ واحدهای مختلف و با توجه به اولویت ها، این نوع خریدها را انجام دهید. اگر کسب و کار شوما  

 بینی  فروش و میزان تولید باشد. تولیدی است، برنامه خرید باید براساس پیش

شود که کالا مصرا موداوم   ید زمانی استفاده می: از این روش خرخریدهای موردی )اضطراری( -

 باشد. ریزی ندارد یا به صورت موردی یا اضطراری موردنیاز می نداشته و نیاز به برنامه

خریدهای متمرکز: اگر شما خرید را به وسیله واحدی به نام تودارکات کول )مرکوزی( انواجم موی       -

کارتان در نقا  مختلف قرار ندار خرید شما دهید و نیازهای واحدهای شما مشابه است و یا کسب و 

 متمرکز است. مزایای این نوع از خرید عبارتست از:
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  ایجاد تخصص در خرید 

  افزایش خرید و افزایش تخفیف 

   صرفه جویی در بکارگیری نیروی انسانی 

   خرید در زمان مناسب سال 

  کنترل بهتر موجودی کالا 

  کاهش هزینه های مربو  به خریدهای مکرر 

 اگر کسب و کار شما در مکان های دور از هوم باشود و نیازهوای    خریدهای غیرمتمرکز :

واحدها، مشابه نباشند و هر واحد خرید خود را انجام دهد، خرید شما غیرمتمرکز است کوه مزایوای   

 باشد: آن به شرح زیر می

 خرید با نیازمندیهای هر واحد هماهنگ است. -

هماهنگی خود واحدها، سریع تتر و صتحیح تتر انجتام     خرید کالای فنی و تخصصی، با  -

 گیرد. می

میلیون ریال اسوت. تشوریفات خاصوی نودارد،      1: زمانی که خرید شما کمتر از خریدهای جزئی -

 وخرید جزئی به حساب می آید.

میلیون ریال است شما بایود حوداقل از سوه     85تا  1وقتی که خرید شما بین خریدهای متوسط: 

 م بها داشته باشید و سپس خرید را انجام دهید.منب  برگ استتلا

میلیون ریال بیشتر باشد، خریود عموده تلقوی موی      85: وقتی که خرید شما از خریدهای عمده -

گردد که متمولا از طریق مناقصه )خرید کالا و خدمات به حداقل قیمت( به دو صوورت زیور، انجوام    

 شود: می

مشخصات کلی متامله بوین ارائوه دهنودگان خودمات بوه      مناقصه عمومی: در این حالت شرایط و  -

تواند بیشترین استفاده را از شرایط ایجاد شده عاید خوود کنود،    شود و خریدار می رقابت گذاشته می

 این کار از طریق در  آگهی در روزنامه انجام می گیرد.

کند  الا را دعوت میمناقصه گذار در این  نوع مناقصه، تتدادی از فروشندگان ک مناقصه محدود:  -

 دهد. و مناقصه را بین آنان انجام می

 راهبردهای خرید

توانید با بهره گیری از ترکیب همزمان برخی از راهبردهوای خریود، موواد اولیوه و خودمات       شما می

 موردنیاز خود را با شرایط بهینه تهیه نمائید.

 کدام حالت ها شرایط مطلوبتر است. کالا را بسازیم یا خریدایر کنیم: شما ارزیابی می کنید که در
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  اجاره در مقابل خرید 

 استانداردهای داخلی در مقابل استانداردهای بین المللی 

 مناب  خرید داخلی در مقابل مناب  خریدخارجی 

   خرید از یک منب  یا کند منب 

 خرید بدون انبار کردن و ارسال مستقیم به خط تولید 

 نندگانخرید از توزی  کنندگان یا تولیدک 

 اطلاعات مربو  به خرید کیستک

 اطلاعات در بخش خرید به سه گروه تقسیم می شوند:

 الف( اطلاعاتی که از مطیط خار  از سازمان به بخش می رسد عبارتند از:

   امکانات فروشندگان در تولید کالا 

  عرضه کنندگان مواد اولیه 

 میزان عرضه و تقاضا و وضتیت مواد اولیه در بازار 

 نات حمل و نقل و  هزینه های مرتبط با آن امکا 

 اطلاعاتی از مطصولات مشابه رقبا 

  اطلاعاتی از شرایط و اوضاع کارگری 

 ب( اطلاعاتی که از بخش خرید به قسمت های دیگر کسب و کار شما  می رسد که عبارتنداز:

  اطلاعات مدیریت از شرایط بازار 

  ریزی و امور مالی   و واحد تولید و برنامهاطلاعات مربو  به مواد اولیه خریداری شده 

  اطلاعات مربو  به قطتات و مناب  آنها به واحد تتمیرات و نگهداری 

  اطلاعات مربو  به مرغوبیت مواد به واحد تولید و کنترل کیفیت 

  اطلاعات مربو  به سفارشات رسیده به امور مالی و انبار 

  بخش فروش.اطلاعات مربو  به مطصولات مشابه رقیبان به 

  ( اطلاعاتی که از واحدهای مختلف داخل سازمان به بخش خرید می رسد که عبارتند از:

   میزان موجودی کالا در انبار 

 فضای موجود در انبارها 

  وضتیت نقدینگی سازمان 

   تصمیمات اتخاذ شده از سوی مدیران ارشد سازمان ها 

  امکانات حمل و نقل داخلی سازمان 

 مدیریت فروش   -4



 347 و ماخذ منابع

 
 

 فروش و فروشندگی چیست و چه منافعی برای کسب و کار شما دارد؟

شود کوه از   فروش، آخرین و مهمترین عملیات در کسب و کار شما است در این مرحله مشخص می

کسب و کارتان که نتیجه ای گرفته اید و سود و زیان در این مرحله از عملیات مشخص می گوردد.  

این مرحله به سودآوری که هدا کسب و کارتان است، دست  برای این که درست عمل نمایید و در

شود دقت نموده و در کسب و کارتوان مناوور    یابید باید به نکات مهمی که در این بخش تشریا می

 کنید در اینجا ابتدا به تتاریفی از فروش و فروشندگی می پردازیم:

 

 تعریف فروش:  

بر سر نوع کالا، وظایفی که فروشنده بایود انجوام   فروش فرآیند رسیدن به توافق خریدار و فروشنده 

دهد، منافتی که باید تأمین کند، قیمت آن، زمان تطویل آن و کلیه خدمات وابسته و مربو  بوه آن  

 است.

دهد. یک فروشنده موفق جهت انجوام   شود که کار فروش را  انجام می فروشنده به شخصی گفته می

داشته باشد و از فنوون خاصوی اسوتفاده کنود کوه در ایون       دادن امر فروش باید وی گی های خاصی 

 بخش به آنها می پردازیم.

 فروش به راحتی آب خوردن است اگر شما: 

 .نیازهای مشتری را شناسایی  و کشف کنید 

 .ایده آل و آرزوهای مشتری را جستجو کنید 

 .کیفیت موردنار مشتری را شناسایی و اعمال کنید 

  خوب مترفی کنید.کسب و کار و کالای خود را 

 .اعتماد بیشتری را جلب کنید 

 .ترس او را از خرید از میان ببرید 

 عوامل موثر بر فروش:  

 عوامل اصلی و مهم تأثیرگذار بر فروش عبارتند از:

 .مشخصات کالاها و خدمات شما باید با نیازهای مشتریان مطابقت داشته باشد 

 طصولات مشابه باشد.کالاهایتان باید دارای کیفیت بهتری نسبت به م 

 .شرایط قیمت مطصولات باید از رقبا بهتر باشد 

 .خدماتی که ارائه می کنید باید متفاوت و بارز باشد 

 .باید بتوانید ذهنیت مببتی از خود و مطصولاتتان درمشتری ایجاد نمایید 
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  اعود  اطلاعات کاملی از مطصول و فرآیند تولید آن داشته باشید تا بتوانید مشوتریان را متق

 کنید.

 .در مقابل مشتریان از خود انتطاا پذیری بیشتری نشان دهید 

 .در مورد طراحی مطصولات دقت زیادی نمایید تا مطصولات جذاب باشد 

 .باید بتوانید به درستی با مشتریانتان ارتبا  برقرار کنید 

 فرایند فروش  

طور کلوی مرسووم اسوت و     های متفاوت است، ولی آنچه به فروش دارای فرآیندهای مختلف با طرح

 توانید از آن بهره بگیرید به شرح ذیل استک شما می

 در این مرحلوه بایود مشوتریان خوود را بیشوتر بشناسوید؛ نیازهوا و        مرحله اول مشتری یابی  :

روحیات آنها را درک نمایید و شرایط مالی و اقتصادی را شناسایی کنید تا بتوانید آنها را بیشوتر بوه   

 زدیک نمایید.مطصولاتتان ن

 دراین مرحله ستی نمایید برای درک بیشتر نیازها و خواسوته هوا و تبودیل    مرحله دوم گفتگو :

 مشتری احتمالی به مشتری قطتی با آنها گفتگو کنید.

 بتد از درک خواسته های مشتریان، کالاها و خدمات موردنیواز آنهوا   مرحله سوم عرضه کردن :

صات فنی کالاهایتان و همچنوین فوایود کالاهوا و خودماتتان را در     را عرضه کنید و اطلاعات و مشخ

 اختیار مشتریان قرار دهید.

 در این مرحله اگر هماهنگی خووبی بوین عرضوه شوما و تمایول      مرحله چهارم انعقاد قرارداد :

توانید یک قرارداد ببندید و از ایون طریوق درجهوت رفو  نیواز       مشتری به وجود آمده باشد، شما می

 ان به آنها کمک کنید.مشتری

  :این مرحله گاهی به همراه مرحله کهارم اتفاق می افتود و دقیقوا    مرحله پنجم خاتمه فروش

شود که فروشنده از مشتری می خواهد خریود کنود و فوروش صوورت موی گیورد.        زمانی حاد  می

خریودی(  باشد و بدون آن، هیچ فروش )و هیچ   خاتمه فروش مهمترین بخش کار یک فروشنده می

صورت نگرفته است، اگر شما کار را با مشتری خود خاتمه ندهید، در را برای رقیبان خود باز گشوته  

 اید، زیرا او را آماده تصمیم گیری کرده اید ولی از او نخواسته اید که از شما خرید کند.

 ستی کنید در زمان خاتمه فروش، سه اصل اساسی زیر را در نار بگیرید:

 ان مناسب )مانند استفاده از کلمه شما به جای تو( خاتمه فروش را آسان تر بکار بستن زب

 کند. می

 .همواره با گرمی و صمیمیت خاتمه فروش را انجام دهید 

 .پس از خاتمه فروش سکوت نمایید تا سوال برای مشتری ایجاد نشود 
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 انواع فروش  

 روشید:توانید کالاها و یا خدمات خود را به سه طریق زیر بف شما می

 )فروش حضوری )کهره به کهره 

   فروش تلفنی 

 فروش از طریق دریافت سفارش 

: فروشنده و یا مسئول فروش، وظیفه دارد، مشتریان بالقوه خود فروش حضوری )چهره به چهره(

را شناسایی و با مراجته به آنها ضمن مترفی مطصول شرکت و ارائه اطلاعات جام  و کامل در مورد 

 به خرید ترغیب نماید. آن، مشتریان را

موفقیت در این نوع فروش بوه توانوایی و تجربوه فروشوندگان نیواز دارد. کوه شوما خوود مسوتقیما          

مسئولیت را بر عهده بگیرید و که عده ای را به عنوان فروشنده مطصولات خود انتخاب کنید، بایود  

 وظایف و فتالیتهای زیر را انجام دهید:

 تتیین مشتری بالقوه 

 ری در موردکگونگی تخصیص زمان به مشتریان بالقوه تصمیم گی 

  انتقال اطلاعات در مورد مطصولات 

  ارائه خدمات مختلف به مشتریان 

 جم  آوری اطلاعات در مورد بازار 

در حالی که فروش کهره به کهره آسان ترین نوع فروش است، تمواس تلفنوی نیوز    فروش تلفنی: 

دارد. فروش مطصولات و خدمات از طریق تلفن متمولا میان  سری  ترین راه است؛ اما نیاز به تجربه

کسانی انجام می گیرد که یکدیگر را می شناسند. گیرنده شخص تلفن کننده و مطصول یا خودمتی  

 دهد می شناسد و یا درباره آن  اطلاعاتی دارد. را که ارائه می

لا و خودمات را ارائوه   در این فروش، مشتری نوع خاصی از کوا  فروش از طریق دریافت سفارش: 

 دهد و شما بر اساس درخواست وی، کالاها و خدمات موردنار را تهیه می نمایید. می

 توان به موارد زیر اشاره کرد: از انواع دیگر فروش می

: فروش دردنیای امروز اشکال پیچیده ای به خودگرفته است. یکوی از راه هوایی   فروش اینترنتی -

سیار گسترده، فروش اینترنتی است، در هنگام فوروش اینترنتوی از   که فروش مطصولات در سطوح ب

خود سوال کنید که کسی ویا که کسانی دقیقا هدا شما هستند. وی گیهوای ایون گوروه کیسوتک     

 آنها را بشناسید و با زبان آنها سخن بگویید.
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و یوا   برخی شرکت های بزرگ مطصولات خود را از طریق در  آگهی در روزنامه هاپیش فروش:  -

اعلام آن از طریق رسانه های عمومی قبل از به پایان رساندن فرایند تولید بوه فوروش موی رسوانند.     

شرکت های خودروسازی و یا بسیاری از شرکت های ساختمانی بزرگ برای فروش، مطصولات خود 

 از این طریق اقدام می کنند.

 انواع فروشنده:  

 شوند: ها به سه دسته تقسیم می فروشنده

: )سوفارش کننوده هوا، فروشوندگان داخول فروشوگاه، فروشوندگان سویار،         ف: فروشنده ستاده ال

 های فروش( تکنسین

: )فروشندگان سیار متخصص، مشاورین فروش در کالاهای سرمایه ای، مذاکره ب: فروشنده خلاق

 کنندگان با اعضای هیأت مدیره(

کالا یوا خودمات مووردنار بووده و     باید دارای تطصیلات و تجربه فنی در مورد ج: مهندس فروش: 

 دوره های فروش و بازاریابی را گذرانده باشد.

 خصوصیات رفتار و حرکات فروشندگان:

برای این که فروشنده خوبی باشید و درکار فروش موفقیوت هوای خووبی را بوه دسوت آوریود بایود        

 ر می کنیم:خصوصیات و رفتار و عملکرد خاصی داشته باشید که کند نمونه آن را در زیر ذک
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 رفتارهای مناسب فروشندگان 2-8جدول 
 طرز برخورد درستی داشته باشید به مشتری احترام بگذارید

 به خود اعتماد داشته باشید. به حرا مشتری گوش بدهید.

 در برقراری ارتبا  با دیگران به صورت آنها نگاه کنید. عادت های خوب داشته باشید.

 ر باشید.مقتد اشتباهات را بپذیرید

 لبخند بزنید و گرفتاریتان را نشان ندهید. نسبت به احساسات حساس باشید.

 برای صطبت کردن از طرا اجازه بگیرید. زود قضاوت نکنید.

 زودتر سلام کنید. وقت شناس باشید.

 انتطاا پذیر باشید. ستی کنید مفید باشید.

 مهربان باشید. سپاسگزار باشید.

 حرا نباشید.پر پرانرژی باشید.

 توهین نکنید. از اعتراض ها پیشگیری کنید.

 وسواسی نباشید. اغراق نکنید

 سخت کوش باشید. مراقب شوخی های خود باشید.

 عصبانی نشوید جمله حق با شماست را بکار برید.

 اطلاعات مالی خود را تقویت کنید. در متاشرت حد لازم را رعایت کنید.

 از دخانیات استفاده نکنید و. .. و بم صدای خود باشید. مراقب صطبت کردن و زیر

 . ظاهری آراسته داشته باشید.
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 ای چیست؟ های یك فروشنده حرفه مهارت

 یک فروشنده حرفه ای باید دارای خصوصیات زیر باشد:

 

 مهارتهای لازم برای فروشندگی 4-8جدول 
  مدیریت خود  درگیربودن با مطصولات و خدمات سازمان 

  مهارت های برقراری ارتبا    خودشناسی / مشتری شناسی 

 مدیریت زمان   پشتکار و پیگیری 

 های سوال کردن   آشنایی با روش  های خاتمه فروش مهارت در روش 

 توانایی مجاب کردن    مهارت مذاکره کردن 

   خلاقیت در فروش  .. .اشتیاق و اعتماد به نفس و 

 

 شدکفروشنده باید که اطلاعاتی داشته با

 شما به عنوان یک فروشنده باید راج  به دو موضوع زیر اطلاعاتی داشته باشید:

 الف(  اطلاعات راجع به سازمان و محصول:

 انواع کالاها و خدمات مورد داد و ستد 

 روش های تولید و نگهداری 

 تاریخچه موسسه 

 مدیران ارشد 

   وضتیت رقابت 

 ترین آنهاجایگاه سازمان در میان رقبا و بهترین و پیشرو 

  اندازی، قبول مرجوعی و انتاوار   نطوه خدمات پس از فروش و ضمانت، مسائل نصب و راه

 تطویل

 ب(  اطلاعات راجع به مشتریان:  

 .اطلاعات راج  به اشخاص و سازمان هایی که مصرا کننده مطصولات هستند 

     زن و اطلاعات راج  به ارتبا  خریدار و فروشنده و طریقوه مصورا مطصوولات و حجوم و

 اندازه خرید مطصولات 

 .کند درصد از مصرا کنندگان به نام تجاری و علامت و نشان کالا وفادارند 

  آیا عموم مردم، مصرا کننده هستند یا گروه های خاص 

   مشخصات درآمد ی و سنی، جنسی، شغلی، تطصیلی و شیوه زندگی 
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 ف جغرافیایی  اندازه سهم بازار مطصولات و میزان فروش و مصرا در مناطق مختل 

 کنند یا سودآورترند و کدام راضی تراند. کدام گروه از مشتریان بیشتر خرید می 

 مسئولین خرید که کسانی هستندک 

      نکات قوت، توانمندی ها، ارزش های شخصی و سازمانی و مسوائل غرورانگیوز آنهوا کودام

 است.

 مدیریت بازاریابی   -3

های تتیین شده برای فوراهم    طلیل، اجرا و کنترل برنامهتجزیه و ت»مدیریت بازاریابی عبارت است از 

تأکیود  «. هوای سوازمان    آوردن مبادلات مطلوب با بازارهای مورد نار، به مناور دسوتیابی بوه هودا   

هوای بوازار موورد      مدیریت بازاریابی بیشترین بر تتیین مطصولات سازمان بر مبنای نیازها و خواسته

اری، ارتباطات و توزی  موثر برای آگاهی دادن، ایجاد انگیزه و عرضوه  نار و نیز استفاده از قیمت گذ

 خدمت به بازار است 

هر کسب و کاری باید برای رسیدن به اهداا بلند مدت خود در بازار، برنامه ریزی کند. ایون برناموه   

 های بازاریابی عنوان می شود ، با توجوه بوه موقتیوت شورکت در صونتت،       که تطت عنوان استرات ی

گردد. برای تدوین استرات ی مناسب بازاریابی بایود   ها و مناب  در دسترس تتیین می اهداا، موقتیت

 به عوامل مختلفی توجه کرد. 

های بازاریابی ارائه کرده انود کوه در ایون      های مختلفی از انواع استرات ی  صاحب ناران تقسیم بندی

 کند: به سه دسته تقسیم میهای بازاریابی را   استرات ی« مایکل پورتر»میان 

: شرکت با استفاده از این استرات ی، ستی می کند با کاهش قمیوت  استراتژی رهبری هزینه – 8

های تولید، با رقبا، و مشتریان بیشتری را جذب کند و از این طریوق، سوهم بوازار      تمام شده و هزینه

 خود را توسته دهد.  

ها بورای پیشوی گورفتن از رقبوا، سوتی       دارد که شرکت ی: این استرات ی بیان ماستراتژی تمایز -1

کنند با توجه به نقا  قوتی که در آنها وجود دارد عملکردی عالی در مقایسه با رقبا در زمینه یوا   می

 های خاص )کیفیت مطصول، نطوه عرضه خدمات، فناوری و غیره( داشته باشند.   زمینه

کوشد به یک یا کند بخش کوکک بازار توجه  می در این استرات ی، شرکت استراتژی تمرکز: – 4

 و فتالیتهای خود را در آنجا متمرکز کند تا از این طریق مشتریان بیشتری جذب کند.  

 های بخش  همه  های کنش  و  ها نگرش  مطصولات،  اهداا،  است  لازم  شرکت  یک  مناسب  مترفی  برای

 صوطنه   در  بایود   مودام   بوود هوم،    فوراهم   ها این  همه ی که زمان .باشند  یکدیگر  با  هماهنگی  در  شرکت 

 توان  نمی  و  است  تغییر  حال  در  مدام  شرایط . نیست  کافی  انتشار  باشد  یادتان  ضمن  در . داشت  حضور 

  جام   مفاهیم : است  نکته  این  درک  است  مهم  بسیار  که آن . کرد  تکیه  شرکت  انتشار  به  صرفا 
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 بوا   هوا  آن  تموایز   نقوا    که  دارند  نیاز  هایی استرات ی  و  مفاهیم  به  ها شرکت  کیستک  جام   مفاهیم  اما

 کنود   بنا  همگرا  ارتباطی  مفهوم  یک  برپایه  بازار  در  را  خود  حضور  شرکتی  وقتی.دهد  نشان  را  دیگران 

 یوک   داشوتن   جوز   نیست  کیزی  هم  همگرا  ارتباطی  مفهوم  و  است  کرده  بیمه  ها رقابت  در  را  خودش 

 جهوت   در  و  سواخته   همسوو   را  شورکت   هوای  کنش  و  ها نگرش  مطصولات،  اهداا،  تمام  که  استرات ی 

 .گیرد کار به  مشتری  آرزوهای 
 

  اهداف  تعیین

  .کرد  استخرا   پرسش  سه  طریق  از  توان  می  را  شرکت  اهداا

 آوریدک  دست به  خواهید  می  کقدر 

 آوریدک  دست به  باید  کقدر 

 آوردک  دست به  توان  می  کقدر 

 و  اسوترات یک   ملاحاوات   کوه   است  پرسشی  واق   در ( آوریدک  دست به  خواهید  می  کقدر)  اول  پرسش

 کوه   اسوت   شرکت  مدیریت  و  نانکارک  تتهدات  همان  اصل  در  و  گیرد  می  هدا  را  شرکت  ریزی برنامه 

 .خواهند  می  کقدر 

 و  اسوت   ناور   موورد   حاشویه   سوود   و  فروش  میزان  تتیین ( آورید  دست به  باید  کقدر)  دوم  پرسش  اما

 مبول   موواردی   به !( آورد  دست به  توان  می  کقدر)  سوم  پرسش  اما  و . گیرد برمی  در  هم  را  گذاری قیمت 

 .شود  می  مربو   بازار  نیازهای  و  شرکت  نسیلپتا 
 

  اهداف  بودن  گیری اندازه  قابل  و  بودن  روشن

 نیوافتنی   دسوت   نباشند،  دستیابی  قابل  و  گرایانه واق   نیز  و گیری  اندازه  قابل  و  روشن  تا  شرکت  اهداا 

تتیوین   یتنوی   سواخت،   مشوخص   هوم   را  ها ولیتمسو  باید  اهداا  تتیین  هنگام  در  پس. ماند  خواهند 

 تضواد   و  کشمکش  از  پرهیز  برای  حال  عین  در. دهد  انجام  باید  کاری  که  وقت  که  کسی  که  که شود 

 .باشند  گیری اندازه   قابلیت  و  اعتبار  دارای  باید  اهداا . نباشند  تناقض  دکار  اهداا  که  کرد  کاری  باید 
 

  بازاریابی  عمومی  دافاه

  :از  عبارتند  بازاریابی  عمومی  اهداا 

   بازار  در  شرکت  موقتیت  بهبود 

   مشتری  رضایت  افزایش  

   شرکت  کهره  تقویت  
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   شرکت  سابقه  ارتقای  

 

  بازاریابی  موفق  آمیزه

 از  هوم   و  موجوود   وضو    از  هم  دیگر  عبارت  به  و  مطل  باشیم   رقبا  شرایط  و  بازار  نیازهای  از  وقتی  اما

 ابوزار   جتبوه   در  متموولا  . کنویم   فکور   اهوداا   بوه   رسویدن   ابزارهوای   به  باید  باشیم  هدا آگاه  شرایط 

  : خورد  می  کشم  به  متمایز  عرصه  کهار  بازاریابی  اقدامات  به  دهی شکل 

 و  بفروشود   سوودآوری   طرز  به  خواهد  می  را  مطصولات  کدام   شرکت : خدمات  و  محصولات  سیاست

 کندک  تامین  را  آن  تواند  می  خدماتی  که 

 بیشتر   که  هر  های سفارش  گرفتن  و  مشتریان  های سفارش  اجرای  :توزیع  سیاست

 توانود   می  کیزهایی  هک  گیردک  می  درسی  که  شرکت  خدمات  و  مطصولات  از  بازار : ارتباطی  سیاست

 شودک  منجر  فروش  افزایش  به 

 توان  می  کطور . شود  منجر  سفارشات  افزایش  به  تواند  می  هایی قیمت  نوع  که : قراردادها  و  ها قیمت

 کردک  ترغیب  بهتر  کیفیت  برای  بیشتر  پرداخت  به  را  مشتریان 

 

 موضوعات مهم در بازاریابی موفق

های بازاریابی تواند احتمال موفقیت برنامهشود، موضوعاتی است که میکه در ادامه بیان می مواردی

 را بیشتر کند:

 تمایز  ایجاد  

 تواثیر   کوار   بر  و موثر بوده   بسیار  تواند  می  زمینه  این  در  مشاوره . است  مهمی  بسیار  مقوله  تمایز  ایجاد

 دهوی  سورویس   ای، رسانه  حضور  به  بخشیدن  عمق . کند  کمک  نار  مورد  یتمایزها  ایجاد  به  و  بگذارد 

 بوازار   در  ها قیمت  جنگ .کنند  ایفا  نقش  تمایز  ایجاد  این  در  توانند  می  همه  بالا  کیفیت  و  پذیر انتطاا 

 .کرد  مقابله  آن  با  بهتر  های سرویس  دادن  با  توان  می  که  است  ای مقوله  هم 

 آید.  نمی  خودش  پای  با  مشتری 

 از  برخوی  . بگردیود   او  دنبوال   بایود   شوما  . شوود   نمی  کارشما  مطل  وارد  خودش  پای  با  خودش  مشتری

 :کارها راه 

 کنید.  وجو جست  اینترنت  در  
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 کوه   اسوت   اینترنوت   ریوق ط  از  ها آن  تماس  اطلاعات  به  دستیابی  مشتریان  به  رسیدن  های راه  از  یکی

 البتوه  . شود  منجر  دیگران  تماس  اطلاعات  و  ها ایمیل  از  ها داده  پایگاه  یک  ایجاد  به  تدریج  به  تواند  می 

 .دارد  تبتاتی  هم  ناخواسته  ایمیل  ارسال  باشید  داشته  یاد  به 

 نمایشگاهی  حضور  

. کنیود   ارایه  را  خودتان  مطصولات  و  خدمات  به  مربو   بروشورهای  و  کنید  پیدا  حضور  ها نمایشگاه  در

 .است  موثر  باشد،  مربو   شما  کار به  نطوی  به  که  نمایشگاهی  هر  در  حضور 

 تبلیغات  از  استفاده  

 شده  تتریف  هم  آن  تاثیرات  که  کند  هر . است  مشتریان  به  رسیدن  های راه  از  دیگر  یکی  هم  تبلیغات

 منجور   فوروش   افزایش  به  الزاما  اما  کند،  توجه  جلب  است  ممکن  و  هست  هم  مطدود  حدی  تا  و  است 

 .باشد  موثرتر  تواند  می  تخصصی  و  تجاری  نشریات  در  آگهی  ارایه . شود  نمی 

 ها آدرس  خرید 

 ایون  . هستند  ها آدرس  این  خریدار  هم  ای عده  و  فروشند  می  آدرس  که  هستند  ای عده  امروز  دنیای  در

 منطقوه،   کوون   اطلاعاتی  و  شود  می  فروخته  کشور  این  بازرگانی  اتاق  طریق  از  آلمان  در  مبلا  ها آدرس 

 .دارد  خود  در  را . ..و  فروش  ارقام  پرسنل،  تتداد 

 ها کانال  همه  طریق  از  فروش 

 بوه   تا  کرد  اقدام  ها کانال  همه  از  باید . کرد  اکتفا  مشتریان  با  فردی  روابط  به  توان  نمی  سابق  لمب  دیگر

  .افزود  مشتریان  دامنه 

 وقت  مدیریت  

  هزینوه   بایود  . بورد   پیش  به  را  کار  یک  فراوان  وقت  صرا  با  نباید . باشید  وقت  مدیریت  مراقب  همیشه

  .داشت  نار  در  را  اضافه  های وقت 

 دایمی  مشتریان  

 در  و  فراوان  درآمد   خود  دایمی  مشتریان  طریق  از  توانند  می  ها شرکت . باشید  دایمی  مشتریان  مراقب

 .باشند  داشته  همیشگی  درآمد ی  حال  عین 

 جدید  مشتریان  

 رقبایتوان   بوه   نسبت  تری منطقی  های صورتطساب  که  یدباش  مراقب  همیشه  جدید  مشتریان  مورد  در

 مدت  کوتاه  سودهای  از  بهتر  تواند  می  درازمدت  سود  باشید  داشته  نار  در  موارد  کنین  در . دهید  ارایه 

 .باشد  گذرا  و 

 افزارها نرم 
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 بیشوتری   سورعت   و  دقوت   از  کوار   این . کنید  استفاده  امورتان  مدیریت  و  مطاسبات  برای  افزارها نرم  از

 .است  برخوردار 

 کراک  و  کطور  کسانی،  که

  هاییک زمینه  که  در  اما . هستند  مهم  هایی پرسش  پرسش،  سه  این

 .کنید  استفاده  مطصولات  کیفی  ارتقای  برای  فنی  مشاوران  از : بودن  گرا محصول

 دکوار   مشتریان  با  ارتبا   برقراری  در  فروش  تیم  تا  کنید  بندی طبقه  را  مشتریان : بودن  گرا مشتری

 .نشود  وظیفه  تداخل  و  کشمکش 

 بوا   ارتبوا    خوط   بایود   که  شود  می  مربو   بزرگ  های شرکت  به  بیشتر  موضوع  این : بودن  گرا  قلمرو

 .کنند  حفظ  هستند،  فتال  که  هایی منطقه  در  را  خودشان  مشتریان 

 بوه   را  خوود   نقوش   موق ،  به  کدام  هر  و  بدانند  خوبی  به  را  خود  وظایف  باید  پرسنل  :بودن  گرا وظیفه

  .کنند  ایفا  درستی 

 

 اشتباهات بازاریابی  

بازاریابی در شرایط رقابتی کنونی امری ضروری است. کنانچه روش مناسبی برای بازاریابی انتخواب  

تواند زیانبار باشد. بنابراین، پیش از هرگونه اقدامی باید اشوتباهات   ه جای سودمند بودن، مینشود، ب

این حوزه را شناخت تا بتوان تأثیر آن را افزایش داد. در ادامه به برخی از اشتباهات رایوج و متموول   

 شود: بازاریابی اشاره می

داننود کوه از بازاریوابی کوه      واقو  نموی   ها در بسیاری از شرکت نه هدفی، نه توقع و انتظاری:  –2

های شبانه روزی کیست. پس در ابتدا بایود اهوداا را مشوخص و      خواهند یا انتاارشان از تلاش می

تنایم کرد، سپس، پذیرفت که بازاریابی یک مرحله است و در پایان، هموواره از تناسوب مراحول بوا     

 اهداا، اطمینان حاصل نمود.  

، مودیران و کارمنودانی کوه بازاریوابی را بواور ندارنود، بوه طوور جودی          مجریان نداشتن خرید: –4

توانند خرید را با روشن  توانند زیان آور باشند و تمامی مراحل را تطت الشتاع قرار دهند. آنها می می

 کردن اهداا و مراحل عملیات بازاریابی به دست آورند.

شوند. آنها نه از خوود   بهم و نامطسوس میها در برخورد با بازاریابی دکار ترس م شرکت ترس: – 3

تواند آنان را از آغواز   بازاریابی، که از احتمال شکست در آن بازاریابی واهمه دارند. این ترس حتی می

شوود، ازایون کوه بارهوا و بارهوا بوه        و ادامه کار باز دارد. هنگامی که عملیات بازاریابی راه اندازی می

 اه داد.  نتیجه نرسد نباید ترسی به دل ر
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های لازم بازاریابی در اختیار کارمنودان قورار نگیورد، آنهوا       ، اگر آموزشبی توجهی به آموزش – 2

 تواند به از بین رفتن کل مراحل بازاریابی منجر شود.  همچنان بدگمان خواهند بود و این مساله می

برخووردار اسوت،   میلیون تومانی کوه از اجوزای خووبی     52اجرای عملیات  هدر رفتن سرمایه: -5

میلیون تومانی باشد. که به صورت ضتیفی طراحوی شوده اسوت.     522توان راه گشاتر از عملیات  می

هوا نتوایج    توانند در برآورد و ارزیوابی هزینوه   ، مانند تبلیغات، نمی«سنتی»بسیاری از فنون بازاریابی 

 ارزیابی شود. قابل قبولی ارایه دهند، حداقل دو بار در سال سرمایه بازاریابی باید

های شبکه ای هیچ گونه تجوارت و داد و سوتدی دیوده      : اگر در رفت و آمد به گروهاتلاف وقت -6

نشود؛ وقت هدر رفته است. تمام زمان بازاریابی را نباید صرا اثبات  ارزشومندی آن کورد در کنوار    

 کند، نباید تردیدی داشت. گذشتن قسمت هایی که درست عمل نمی

: اگر درباره برگزاری یک سیمنار مهم به کارمندان اطلاعواتی داده نشوود، لازم   باطنداشتن ارت -7

نیست آن را برگزار کرد. در تمامی مسایل و جرییات بازاریوابی، سیاسوت آزادی بیوان بایود بوه کوار       

 گرفته شود. 

این مساله بودترین و بزرگتورین اشوتباهی اسوت کوه یوک        نداشتن حس مسوولیت پذیری: – 8

تواند مرتکب شود داشتن اهداا واق  بیانه و عملکرد سری  برای کسوانی کوه در کوار     ن  میکارآفری

 بازاریابی هستند، ضروری است. 

های بازاریابی کارمنودان    ها وتخصص : اگر در شناسایی و ار  نهادن به مهارتنپرداختن پاداش – 9

شووند و نیتجوه ای    لغوزش موی  سهل انگاری شود، مطرک هایی که باید به کار گرفته شووند، دکوار   

 متکوس در پی خواهند داشت.  

هنگامی که کواری  »: گفته اند نداشتن دست نوشته و بی توجهی به مکتوب کردن کارها – 20

ها باید نوشته شوند زیرا هنگام نوشتن، دیودگاه    همیشه اهداا و طرح«. پذیرد نوشته شود، انجام می

 خواهد یافت. و کشم انداز به طور قابل توجهی افزایش

شووند. کوارآفرین، بوا     این ها اشتباهات متداولی هستند که بسیاری از کسب و کارها با آن مواجه می

 تواند از آنان پیشی بگیرد.   پرهیز از تکرار اشتباهات بازاریابی رقبای خود می

 

 تبلیغات

 در  مناسوب   اطلاعوات   ارایوه  روشومند  توان کنین بیان کرد: فرآیندساده ترین تتریف تبلیغات را می

 و کالاهوا  خرید  به  کنندگان  مصرا ثر مؤ کردن متقاعد و  ترغیب و  مشتریان  به  خدمات و کالاها مورد

 نواظر   همگی ،«ثر مؤ  کردن متقاعد و  ترغیب» و مناسب  روشمند، اطلاعات«  عبارات و ها واژه . خدمات
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 رفتار  وی ه  به مشتریان، رفتار  عینی شناخت  مستلزم که  است  تبلیغات فرآیند در  ریزی برنامه  انجام بر

  عبوارتی   به یا( بازار  مطیط و رقبا خدمات، و کالا) دربازار  مهم و  مرتبط اجزأ سایر و  کنندگان  مصرا

  عمووده  بخووش  کووه  اسووت  هووایی  ارزیووابی و هووا آزمووون  انووواع  انجووام  وهمچنووین  بازاریووابی  تطقیقووات

 هد می  تشکیل را «یغاتتبل تطقیقات»

  اذهوان  در  خودمت  و کوالا   نشوانه  از  مطلووب   تصوویری  ایجواد  اول،  درجوه  در  تبلیغات  اساسی  هدا 

 .است  هدا  مخاطب

 

 :تبلیغات در اثربخشی

 در و تبلیغوات  ریوزی  برناموه  در باید  ها فتالیت سایر همانند نیز تبلیغات اثربخشی سنجش مناور به 

 وجوود  متفواوتی  الگوهوای  تبلیغوات  ریزی برنامه برای. شود تتریف تبلیغات برای فیاهدا آن اول گام

 سوپس . شود می تتیین هدا اول گام در شود.ادامه به یکی از ساده ترین آنها  اشاره می در که دارد

 و پیام به راج  گیری تصمیم به نسبت بتدی های گام در و یافته تخصیص تبلیغات برای لازم بودجه

 اهوداا  با آمده دست به نتایج تبلیغات برنامه اثربخشی تتیین مناور به نهایتاً و شود می اقدام رسانه

 آنچوه  اموا  کننود  می دنبال را هدفی تبلیغاتی های فتالیت اکبر. شوند می مقایسه شده تتیین پیش از

 یوین تت هودا  کیفیوت  سازد، می متمایز ضتیف تبلیغاتی طرح یک از را خوب تبلیغاتی طرح یک که

 هوای  شواخص  کوه  کنود  موی  کموک  دهنوده  تبلیوغ  به هدا دقیق و درست تتریف. آنهاست در شده

 خواهود  نیز تری صطیا انتخاب نتیجه در و باشد داشته اختیار در پیام و رسانه انتخاب برای مناسبی

 را بهتوری  اهوداا  تووان  می کگونه که است این شود می مطرح اینجا در که بتدی پرسش اما. داشت

 تطقیقواتی،  فراینود  یوک  طی بایست می اهدافی کنین تتریف مناور به نمودک تتریف تبلیغات یبرا

 موورد  هودا  تتیین اصلی منب  عنوان به تواند می اطلاعات این. گردد آوری جم  نیاز مورد اطلاعات

 :است زیر های بخش شامل تطقیقاتی فرایند این. گیرد قرار استفاده

 تبلیغوات  بورای  تصومیم  از دهنوده  تبلیوغ  اصولی  دلیل که شود بررسی باید اول بخش در 

 از جلووگیری  بورای  یوا  و شوود  مترفی جدیدی مطل است قرار کرده، احساس را فرصتی آیا. کیست

 تصومیم  دلایول  از ای نمونوه  بالا موارد. است گرفته تبلیغات به تصمیم خدمت، یا مطصول یک افول

 انجوام  از را خوود  دلیول  باید دهنده تبلیغ ترتیب هر به ولی. هستند تبلیغاتی برنامه یک شروع برای

 .سازد دقیقا مشخص تبلیغ

 قرار که را مطصولی متمایز های وی گی واضا طور به بایست می دهنده تبلیغ بتدی گام در 

 .شوند می تقسیم کلی بخش دو به ها وی گی این. کند لیست پذیرد، صورت تبلیغات آن برای است
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 سوایر  بوا  مطصول این های تفاوت بخش این در. دارد اختصاص فیزیکی های وی گی به: اول بخش. 8

 .شود می آورده... و قیمت خدمات، توزی ، کانال بندی، بسته اندازه، اجزا، شکل، لطاظ به آن رقبای

 و فکور  طورز  قسمت این در. شود می آورده تجاری نام با مرتبط احساسی های وی گی: دوم بخش. 1

 .شود می لیست تجاری نام آن به راج  نکنندگا مصرا دیدگاه

 و کگونوه  نار مورد خدمت یا مطصول که شود داده پاسخ مهم پرسش این به باید بتدی بخش در -

 مزیوت  پاسوخ  ایون  در. دهود  می پاسخ کنندگان مصرا نیازهای به رقبا سایر به نسبت تفاوتی که با

 پرسوش  ایون  پاسوخ . شود می بیان ردند،آو می دست به مطصول این از استفاده با مشتریان که اصلی

 .کرد خواهد بتدی مراحل در پیام انتخاب در دهنده تبلیغ به زیادی بسیار کمک

 هودا  مخاطبان از تتریف در. کند تتریف را تبلیغ مخاطبان بایست می دهنده تبلیغ بتدی گام در -

 :از عبارتند که. شود اشاره آنها مهم وی گی سه به بایست می

 مخاطبان؛ مکانی و جغرافیایی یتموقت. الف

 مخاطبان؛ روانی و روحی خصوصیات و ها وی گی. ب

 .دیدن و شنیدن خواندن، در هدا مخاطبان های عادت.  

 انجوام  عدم صورت در. آورد دست به شرکت در شده انجام بازار تطقیقات از توان می این اطلاعات را

 بوا . داشوت  خواهود  بیشوتر  هزینوه  و وقت صرا و بررسی به نیاز اطلاعات این کسب بازار، تطقیقات

 بوازدهی  هویچ  اسوت  ممکن که بیشتری بسیار های هزینه از را شرکت ها هزینه این صرا این، وجود

 تبلیوغ  بوه  بوالا  هوای  بررسوی  از آموده  دست به اطلاعات. سازد می مصون باشد، نداشته شرکت برای

 .کرد خواهد کمک تبلیغ برای مناسب رسانه انتخاب در دهنده

 تبلیوغ  از انتاوارش  موورد  توأثیرات  که کند بیان مشخص طور به باید دهنده تبلیغ آخر بخش در -

 زیور  هوای  گوروه  به توان می را تبلیغ واسطه به مخاطبان بر انتاار مورد تأثیرات کلی طور به. کیست

 :کرد تقسیم

 کوالای  اسوت کوه   بواور  نایو  به تبلیغ مخاطبان تبلیغ رساندن از هدا اینجا در: آگاهی افزایش. 8

 گرفته، قرار استفاده مورد تاکنون که روشی اینکه یا و. است مشابه کالاهای سایر از بهتر تبلیغ مورد

 نیست؛ کار انجام روش بهترین

 کوه کوالای   باور اسوت  این به تبلیغ مخاطبان رساندن تبلیغ از هدا قسمت، این در :باور ایجاد. 1

 گرفتوه،  قرار استفاده مورد تاکنون که روشی اینکه یا و است مشابه هایکالا سایر از بهتر تبلیغ مورد

 نیست؛ کار انجام روش بهترین

 بوه  نسوبت  هیجوان  قبیول،  از احساسواتی  ایجواد  مورد این در تبلیغ هدا: احساس برانگیختن. 4

 کلیوه  در. اسوت  مخاطبوان  دیدگاه با همدلی یا و خبر از هایی بخش به راج  تتجب جدید، پیشنهاد
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 انتاوار  آنهوا  از توأثیرات  از ایون  کدامیک و هستند کسانی که مخاطبان شود مشخص باید  بالا موارد

 تبلیوغ  انتاوار  موورد  اهوداا  مرحله این تا حاصله نتایج. بود خواهند میزانی که به تأثیرات و رود می

 بخشوی اثر میوزان  شود طی درستی به شده ذکر مراحل تمام کنانچه. کرد خواهد مشخص را دهنده

 تبلیوغ  اثربخشوی  سونجش  مناور به پایان در. یافت خواهد افزایش ای ملاحاه قابل حد تا تبلیغات

 مقایسوه . شود گیری اندازه آن مخاطبان بر تبلیغ تأثیر میزان تطقیقاتی انجام با بایست می شده، اجرا

 .داد خواهد شانن را شده انجام تبلیغ اثربخشی میزان شده، بینی پیش اهداا با این تطقیق نتایج

 گذاریقیمت

 قیموت  ایون . کننود  موی  تتیین قیمتی عرضه شده خدماتی و کالاها برای شرکتها، و سازمانها تمامی

. شوود   عنووان . .. و بها اجاره عمل، حق آبونمان، شهریه، مانند گوناگون مفاهیم قالب در است ممکن

 اموا  شووند،  موی  رو روبوه  آن بوا  هاشورکت  کوه  اسوت  ای عمده های مسئله از قیمت سر بر اگرکه رقابت

 .  کنند حل عالی ای شیوه به را مسئله این توانند نمی شرکتها ار بسیاری

  گذاری قیمت تعریف

 ارزش از اسوت  عبوارت  بوازار  در قیموت . متیوار  و انودازه  ارزیابی، سنجش، یتنی نارلغوی از قیمت 

 .شود می بیان پول واحد صورت به که خدمت و کالا ای مبادله

  فتالیتی  گذاری قیمت.  خدمت یا کالا  برای  قیمت  تتیین  یتنی  ساده بطور  گذاری قیمت  اساس، این رب

 و  مطیطوی   تغییورات  از  ناشوی   توداوم   این. است  پیوسته و  مداوم  فرایندی و شود تکرار باید  که  است

 .کند می توجیه را فرایند این تکرار  لزوم  که  است بازار  شرایط در  ثبات  نبود

 گذاری قیمت اهداف

 :شود می تقسیم زیر گروه پنج به کنند می دنبال گذاری قیمت از شرکتها که اهدافی کلی بطور

 حیات ادامه  -2

 مصورا  دائموی  تغییرات و شدید رقابت مازاد، ظرفیت با که است مناسب شرکتهایی برای هدا این

 را ثابوت  های هزینه از برخی و متغیر های هزینه بتواند قیمت کنانچه. اند شده مشکل دکار کنندگان

 .دهد ادامه خود تجاری حیات به همچنان تواند می شرکت دهد، پوشش

 فعلی سود رساندن حداکثر به  -4

 بوه  مربوو   های هزینه و تقاضا باید برساند، حداکبر به را خود کنونی سود بتواند شرکتی اینکه برای

 جریوان  جواری،  سوود  بیشوترین  کوه  انتخاب نماید را قیمتی هآنگا و کند برآورد را مختلف قیمتهای

 سوود  بور  حود  از بویش  تاکیود  صورت در البته. آورد ارمغان به شرکت برای را سرمایه بازده یا نقدی

 و رقبوا  احتموالی  واکنشوهای  بازاریوابی،  آمیوزه  متغیرهای سایر از ناشی اثرات به توجه عدم و جاری

 .انداخت خواهد مخاطره به را شرکت عملکرد بلندمدت در قانونی، مطدودیتهای
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 بازار سهم رساندن حداکثر به -3

 فوروش  حجوم  بوه  یوابی  دسوت  کوه  باورند این بر زیرا گیرند، می پیش در را هدا این شرکتها برخی

 سوود  به بلندمدت در درنتیجه و یابد کاهش واحد تولید هر شده تمام بهای شد، خواهد باعث بیشتر

 در را خوود  قیمتهوای ، بوازار  در رسووخ  بورای  شرکتهایی کنین دیگر عبارت به. یابند  دست بیشتری

 :باشد مناسب زیر شرایط در تواند می استرات ی این. کنند می تتیین سطا ترین پایین

  پوایین  قیموت  نتیجوه  در دهود،  موی  نشوان  حساسیت قیمت به نسبت اندازه از بیش بازار 

 .شد خواهد بازار رشد موجب

  یافت خواهد کاهش توزی  و تولید های هزینه هتجرب کسب با. 

 شود می رقبا شدن خار  صطنه از موجب پایین قیمت. 

 بازار عصاره کشیدن  -2

 را بوازار  عصواره  وسیله بدین و کنند تتیین بالا سطا در را قیمتها دهند می ترجیا شرکتها از برخی

 :یابند دست هدا این به توانند می زیر شرایط در شرکتها. بکشند

 بازار در تقاضا میزان بودن بالا و خریدار زیادی تتداد وجود  _

 .نشود بازار به رقیب شرکتهای توجه جلب باعث بالا سطا در اولیه قیمت تتیین  _

 آن مطصوولات  و شرکت که کند ایجاد خریداران ذهن در را تصور این بالا سطا در قیمت تتیین  _

 .ددار قرار بالاتر سططی در رقبا به نسبت

 کیفیت نظر از شدن پیشرو  -5

 پیشورو  بازار در نار این از خواهند می و بالاست باکیفیت مطصولات عرضه آنها هدا که شرکتهایی

 بسویار  باکیفیوت  مطصوولاتی  آنها. کنند می عرضه بازار به بالاتر قیمتهای با و برتر مطصولاتی شوند،

 بوه  بیشوتری  مزایوای  و منواف   تواننود  موی  کوه  خاص به بازار عرضه می کنند وی گیهای دارای و بالا

 .کنند تتیین بالاتر سططی در را قیمتها توانند می شرکتهایی کنین. کنند ارائه خریداران
 

 گذاری قیمت مراحل

 تقاضا میزان تعیین: اول مرحله

 شورکت  بازاریوابی  هودفهای  بر رو، این از و شود می تقاضا از متفاوتی سطا ایجاد منجربه قیمتی هر

 وجود به تقاضا منطنی یک که شود می باعث تقاضا و قیمت بین رابطه. گذاشت خواهد متفاوت اثری

 و تقاضوا  منطنوی  برآورد و قیمت، به نسبت تقاضا حساسیت است لازم تقاضا میزان تتیین برای. آید

 .گیرد قرار بررسی مورد نیز قیمت تغییر برابر در تقاضا کشش

 ها هزینه برآورد: دوم مرحله
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 کند، می تتیین گیرد، می نار در خود مطصولات برای شرکت که را قیمتی سقف تقاضا که الیح در

 بتواند که بگیرد نار در را قیمتی باید شرکتی هر اساس این بر. کرد خواهند تتیین را کف ها، هزینه

 پذیرفتوه  شورکت  که ریسکی و کار برای و دهد پوشش را مطصول فروش و پخش تولید، های هزینه

 .کند ارائه متقولی بازده ت،اس

 رقیب شرکت های هزینه و ها قیمت محصولات، تحلیل تجزیه: سوم مرحله

 و هوا  هزینوه  بایود  کنود،  موی  برآورد را ها هزینه و قیمت بازار، تقاضای به توجه با شرکت که هنگامی

 قورار  توجوه  موورد  هوم   خود را مطصولات قیمت برابر در آنها واکنش و رقیب های شرکت قیمتهای

 .کند مناور خود مطاسبات در و دهد

 گذاری قیمت روش انتخاب: چهارم مرحله

 کلوی  بطوور . کورد  انتخواب  را مناسوب  روش گذاری قیمت متنوع روشهای بین از باید مرحله این در

 :از عبارتند گذاری قیمت روشهای

 روش نتری ابتدایی که روش این در: شده تمام بهای به افزودن مبنای بر گذاری قیمت 

 تتیوین  شوده  تموام  بهای به استاندارد عدد یک افزودن با قیمت شود، می مطسوب نیز گذاری قیمت

 انتاوار  موورد  فروش بتواند شده تتیین قیمت که شود می واق  کارساز زمانی تنها روش این. شود می

 .کند تضمین را

 کنود  می تیینت را قیمتی شرکت، روش، این در: نظر مورد بازده مبنای بر گذاری قیمت 

 فوروش  و ها هزینه بتواند شرکت اگر روش این اجرای در. برسد گذاری سرمایه از بازده نرخ یک به که

 صوورت  ایون  غیور  در. یافوت  خواهود  تطقق انتاار مورد سرمایه بازده کند، برآورد دقیق صورتی به را

 .کرد نخواهد پیدا دست انتاار مورد نتایج به شرکت

 مبنوای  بور  گوذاری  قیموت  روش، ایون  در :تصتور  مورد ارزش مبنای بر گذاری قیمت 

 با سپس. گیرد می صورت آن شده تمام بهای پایه بر نه و مطصول ارزش مورد در خریداران پنداشت

 ارزش بور  توا  شوود  موی  تولاش  تبلیغات، مانند بازاریابی، آمیزه دهنده تشکیل اجزای سایر از استفاده

 بوه  جدیود  مطصوولات  بورای  روش ایون  بکوارگیری  در. ودشو  افوزوده  مشوتریان  ذهن در تصور مورد

 .است نیاز بازار تطقیقات

 نشوان  بایود  قیموت  کوه  دارد قورار  پایوه  این بر روش این: ارزش مبنای بر گذاری قیمت 

 بزنود  دسوت  اقوداماتی  به باید شرکت روش این در. باشد مشتریان برای مطصول بالای ارزش دهنده

 با یا و کند تولید کمتری هزینه با را مطصولات آید، وارد ای لطمه مطصول کیفیت به اینکه بدون که

 روش ایون . کنود  جذب را قیمت به حساس مشتریان از بیشتری تتداد تر، پایین قیمت به آنها عرضه

 .شود می مشاهده فروشیها خرده در بیشتر
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 ار خوود  مطصولات قیمتهای فروشگاهها روش این در: رایج نرخ مبنای بر گذاری قیمت 

 مطصوولات  شرکتی دارد امکان حالت این در. گذارند می رقیب شرکتهای مطصولات قیمت مبنای بر

 کوه  هنگوامی  روش این. کند عرضه رقیب و عمده شرکتهای قیمت از کمتر یا بیشتر یکسان، را خود

 .شود می برده بکار است نامشخص رقبا واکنش یا کرد مطاسبه را ها هزینه راحتی به نتوان

 کواربرد  ها مناقصه در روش این: شده موم و مهر پیشنهادهای مبنای بر ذاریگ قیمت 

 قیمتهوا  دهنود،  موی  شوده  مووم  و مهور  پیشونهادهای  هوا،  پروژه انجام برای شرکتها که هنگامی. دارد

انتاواراتی   اسواس  بور  را پیشونهادی  قیموت  شورکتی  هر مناقصه، در. شود می تتیین رقابتی بصورت

 قیمت دقیق رابطه مبنای بر نه کند می تتیین دارد رقیب شرکتهای یمتق به نسبت که وحدسیاتی

 .موجود تقاضای یا شرکت های هزینه با

 نهایی قیمت انتخاب: پنجم مرحله

 تواند می شرکت که قیمتهایی دامنه شوند می باعث قبل، مرحله در بطث مورد گذاری قیمت روشهای

 نواگزیر  نهوایی  قیموت  انتخاب هنگام شرکت البته .برسد نهایی قیمت به و شود مطدود کند انتخاب

: از عبارتنود  تاثیرگوذار  عوامول  این از برخی. دهد قرار توجه مورد نیز را گذار تاثیر دیگر عوامل است

 سیاسوتهای  قیموت،  بور  تاثیرگوذار  بازاریوابی  آمیزه اجزای سایر شناسی، روان مبنای بر گذاری قیمت

 .گروهها رسای بر قیمت اثر و شرکت گذاری قیمت

 های ایمنی )مدیریت ریسك(  د( فعالیت

که پیشینه ای به قدمت تاریخ بشر دارد و حاصل کارش جز ویرانی و ضرر و زیان نیست، از « خطر»

بدو خلقت انسان، پیوسته همراه و موجب دلمشغولی او بوده است. در آغواز، خطور گسوتره کنودان     

فته و با توسوته جوامو  بشوری و پیشورفت تمودن،      پهناوری نداشت، کون سرمایه اندک بود. رفته ر

ثروت و دارایی انسان افزون تر شد ودر نتیجه میزان درگیری او با خطر و ریسک افوزایش یافوت. بوا    

رویداد انقلا صنتتی، تنوع، تواتر و شدت ریسک، روز به روز گسترش یافت، به طوری کوه اموروزه بوا    

ای صنتتی به زندگی بشر، با وجود تسویهلات فراوانوی کوه    ه  پیشرفت تکنولوژی و ورود انواع فراروده

 های جدید را نیز با خود وارد اجتماع کرده است.   برای رفاه انسان در پی داشته، ریسک

از صاحب ناران کارآفرینی، بر این باور است کوه یکوی از مهمتورین موضووعات در     « دیوی مولینز»

 کارآفرینی، مدیریت ریسک است. 

« های شخصی  ریسک»شوند در قالب  اع ریسک هایی را که کارآفرینان با آن مواجه میانو« سوبرلی»

 کند.   تقسیم بندی می« های کسب و کار  ریسک»و 

با توجه به اینکه فتالیتهای کارآفرینانه تووام بوا ریسوک و مخواطره اسوت. لوذا کارآفرینوان بایسوتی         

 کگونگی مدیریت ریسک را بیاموزند. 
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 انواع ریسك  

 های شخصی:  ریسك – 2

 باشد. های شخصی کارآفرینان شامل موارد زیر می  ریسک 

 آیا شما بضاعت و استطاعت لازم را برای زیان سرمایه گذاری خود داریدریسك مالی : 

 توانید دوباره به شغل قبلی یا مسویر ترقوی    : در صورت شکست آیا شما میریسك شغلی

 گذشته خو بازگردیدک

 شکست شما در کسب و کوار، کوه توأثیری بور وجهوه و      اعیریسك خانوادگی و اجتم :

 شهرت خانوادگی اجتماعی شما خواهد گذاشتک

 ترس و وحشت شما از شکست کقدر استکریسك روحی و روانی : 

 های کسب و کار:  ریسك – 4

 های کسب و کار عبارتند از:  ریسک 

 آیا مطصول یا خدمت به فروش خواهد رسیدکریسك بازار : 

 آیا مشتریان، بدهی خود را خواهند پرداختک در که زمانیکدریسك اعتما : 

 های کنترلی مناسب در مطیط سازمان به کار گرفتوه شوده     : آیا سیستمریسك عملیاتی

 است. 

 دهید باور و اعتقاد داردک : آیا بازار به کاری که شما انجام میریسك شهرت و اعتبار 

و برنامه ریزی سناریو است. اینکه کوه حووادثی   مهمترین اصل برای مدیریت ریسک، تشخیص الگو 

افتندک اگر رخ دادند، که واکنشی در برابور   برای کسب وکار رخ خواهد دادک احتمالاً کگونه اتفاق می

آنها نشان دهیمک پیامدهای احتمالی این حواد  که خواهد بودک دیگر اصل مهوم مودیریت ریسوک    

نسبتاً پایین از شر ریسک خلاص شوند، لذا، باید تولاش  توانند با هزینه  این است ک اگر مدیران می

کنند که ریسک کسب و کار به حداقل ممکن کاهش یابد. بنابراین، مدیران باید ریسک را به کسانی 

هوای    که توانایی و تمایل لازم را دراند، انتقال دهند. بوا ریسوک هوا، بسوته بوه ماهیتشوان، بوا روش       

مترین و موثرترین شیوه، انتقال ریسک به  بیمه گر اسوت. نقوش   توان برخورد کرد. مه متتددی، می

بیمه گر، تشکیل اجتماع بزرگی از بیمه گذاران است که در مترض ریسک قرار دارنود. بیموه گور بوا     

استفاده از آمار و حساب احتمالات و تجربیات گذشته، هزینه ریسک یا حق بیمه فنی را مطاسوبه و  

کند تا حق بیموه تجواری بوه     یاتی و سود متقول خود به آن اضافه میمبلغی را به عنوان هزینه عمل

 پردازد.   دست آید. این رقم، حق بیمه ای است که بیمه گذار بابت انتقال ریسک به بیمه گر می
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 های حسابداری    ه( فعالیت

اداره کسب و کار، شامل تتداد زیادی مبادلات )دریافت و پرداخت هوا( بورای دسوتیابی بوه هودا و      

شود، دائماً دریافوت و   سود است. در یک کسب و کار، اقلام مختلفی به طور مکرر خرید و فروش می

تواند جزئیات مبادلات دریافت و پرداخت را دقیق و مو به  گیرد و کارآفرین  نمی پرداخت صورت می

 مو به خاطر بسپارد، زیرا اصولاً حافاه انسان مطدود است. 

 یابد که حساب متاملات  انجام شده نگهداری شود.  رورت میدر جریان انجام متاملات، ض

متاملات در دوران ما متمولاً مبادله کالا و خدمات با پول است. عرضه کننودگان کوالا یوا خودمات،     

مایل هستند میزان عرضه کالا و خدمات خود را اندازه گیری کنند. به وی ه تمایول دارنود از میوزان    

ود اطلاع دقیق داشته باشند تا بر اساس اطلاعات در اختیوار و میوزان   متاملات نقدی و غیر نقدی خ

 سود و زیان حاصل و وضتیت مالی ناشی از آن، برنامه کاری آینده خود را تنایم کنند. 

کند. سپس این اطلاعات را  حسابداری، سیستمی است که فتالیتهای کسب و کار را اندازه گیری می

ند و در نهایت، نتایج فتالیت و عملکرد واحد تجواری را بوه تصومیم    ک ها پردازش می در قالب گزارش

 نامیده اند.  « زبان کسب و کار»دهد به همین دلیل، حسابداری را  گیران می

 یکی از متداولترین تتاریف حسابدای کنین است 

 حسابداری عبارت است از فن ثبت، طبقه بندی و تلخیص فتالیتهای مالی موسسات در قالب اعداد»

و ارقام قابل سنجش به پوول رایوج کشوور و تفسویر نتوایج حاصول از آن، در حسوابداری دو طرفوه،         

متاملات و وقای  مالی، ابتدا در فرمی به نام سند حسابداری یوا سوند روزناموه مونتکس و تجزیوه و      

شود و سپس مندرجات اسناد یاد شده، به ترتیب تاریخ وقوع در دفتور کول طبقوه بنودی      تطلیل می

، سپس مانده هر حساب، تتیین و صورت مالی اساسوی، یتنوی صوورت حسواب سوود و زیوان،       شده

شوود توا اسوتفاده     صورت حساب سرمایه و صورت حساب ترازنامه، با استفاده از این اقلام تهیوه موی  

 کنندگان از این صورت حساب ها، اطلاعات مورد نیاز خود را از آن برداشت و بهره برداری کند.

 حسابداری در کارآفرینی  فرایند  – 2

 در مجموع، فرایند حسابداری، شامل مراحل کهارگانه ای ذیل است:

 ثبت مبادلات 

   طبقه بندی مبادلات 

 تلخیص مبادلات 

 تجزیه و تطلیل و تفسیر نتایج 

پذیرد، بلکه ایون شوروع    شود، کار حسابداری با ثبت وقای  مالی خاتمه نمی همانطور که ملاحاه می

های پیش بررسوی و    افتد که کندین سال بتد، دفاتر مالی سال در مواردی اتفاق می کار است و حتی
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باید از ابتودا اقودامات سوازماندهی شوده و اجورا شوود.        شود. بنابراین، در امر حسابداری  استفاده می

طراحی سیستم حسوابداری و شناسوایی سرفصول حسواب هوا، رعایوت اصوول اولیوه دفتور داری و          

ر اسناد حسابداری و تطریر دفاتر روزنامه، کل و متوین، اسواس کوار حسوابداری     حسابداری در صدو

 باشد: هستند. مراحل اصلی فرایند حسابداری شامل موارد زیر می

 

 فرآیند حسابداری در هر کسب و کار 8-8نمودار

 

 
 

 دفاتر حسابداری   – 4

فتور متوین نیوز جهوت     دفاتر رسمی حسابداری شامل دفتر روزنامه و دفتور کول اسوت. همچنوین د    

 شود.  نگهداری ریز حسابهای کاربرد دارد. در ادامه دفتر روزنامه و دفتر کل شرح داده می

 

 دفتر روزنامه:

دفتر روزنامه، دفتری است که اشخاص حقیقی یا حقوقی کلیه عملایت مالی و پولی خود را، اعوم از  

که ایجاد دین یوا طلوب کنود و نیوز      خرید، فروش، دیون، مطالبات و ظهر نویسی و هرگونه فتالیتی
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عملیات مطاسباتی را به تاریخ وقوع ثبت می نمایند تا بتوانند طبق اصول حسابداری و عرا متداول 

های مالی عملیات لازم را انجوام دهنود. در عمول،      دفتر داری در پایان دوره مالی برای تنایم صورت

کند کوه در پونج مرحلوه     در دفتر روزنامه ثبت می حسابداران ابتدا مبادلات را بر اساس توالی زمانی

 گیرد.   انجام می

شناسایی مبادلات از طریق مدارک ثبت شوده مبول همچوون رسویدهای بوانکی، فواکتور        -

 فروش، فاکتور خرید و ته کک 

تشخیص حساب هایی که به وسیله مبادله تطت تأثیر قرار گرفته اند و همچنوین تتیوین    -

 سرمایه( نوع آنها )دارایی، بدهی و

تتیین این موضوع که حساب مشخص شده بر اسواس مبادلوه، افوزایش داشوته اسوت یوا        -

 کاهش.

به کارگیری قواعد بدهکارو بستانکار کردن و تتیین میوزان بودهکار یوا بسوتانکار حسواب،       -

 جهت ثبت افزایش یا کاهش آن

شود، به گونوه   ثبت مبادله در دفتر روزنامه که یک شرح مختصر از مبادله را نیز شامل می -

 شود )مرحله روزنامه نویسی( ای که ابتدا سمت بدهکار و سمت بستانکار دفتر روزنامه ثبت 

کنیم. فرض کنید شرکتی بورای   برای آشنایی به نطوه روزنامه نویسی، نمونه ای فرضی را بررسی می

به شرح  ریال پرداخت نموده است. مراحل آن 222/222/822خرید یک دستگاه ماشین تراش مبلغ 

 زیر است:

ریوالی اسوت    222/222/822مرحله اول: مدارک ثبت شده برای این رویداد رسید بانکی یا ته کک 

 که از حساب شرکت پرداخت شده است. 

مرحله دوم: حساب هایی که بر اساس این مبادله تطت توأثیر قورار گرفتوه انود، عبارتنود از حسواب       

 دارایی )وجوه نقد( و حساب سرمایه شرکت 

ریوال داشوته انود     222/222/822مرحله سوم: هر دو حساب )دارایی و سورمایه(، افزایشوی متوادل    

بنابراین، وجوه نقد، حساب دارایی است که افزایش یافته و علاوه بر آن، سرمایه نیز افوزایش داشوته   

 است. 

رای نشوان  شوود و بو   مرحله کهارم: برای نشان دادن افزایش در حساب دارایی، وجوه نقد بدهکار می

 شود.  دادن افزایش در سرمایه، حساب مذکور بستانکار می

 مرحله پنجم: ثبت در دفتر روزنامه به شرح ذیل است. 
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 دفتر روزنامه 3-8جدول 
 بستانکار بدهکار ها و شرحعنوان حساب تاریخ

 وجوه نقد 11آبان  12
 سرمایه شرکت بابت خرید ماشین تراش               

222/222/822  

222/222/822 

 

شود و سوپس در سوطر بتود،     در ثبت رونامه، بتد از ثبت تاریخ مبادله، ابتدا حساب بدهکار ثبت می

 شود.   حساب بستانکار و در سطر بتد، شرح مبادله قید می

 

 دفتر کل 

های مناسوب دفتور کول      پس از ثبت مبادلات در دفتر روزنامه، مقادیر باید از دفتر روزنامه به حساب

های دفتر کل و بستانکارهای   یابند، به گونه ای که بدهکارهای دفتر روزنامه به بدهکار حساب انتقال

 های دفتر کل منتقل شود.    دفتر روزنامه به بستانکار حساب

قانون تجارت، دفتر کل، دفتری است که تاجر باید کلیه متاملات را حداقل هفتوه ای   1مطابق ماده 

خرا  و حسوابهای مختلوف آن را تشوخیص، تفکیوک و هور نووعی را در       یک بار از دفتر روزنامه است

 صفطه مخصوصی در آن دفتر به طور خلاصه ثبت کند. 

 

 برای انتقال مبادله سرمایه گذاری شرکت از دفتر روزنامه، باید به گونه ذیل اقدام شود:

 

 سرمایه + بدهی = دارایی 

 

  سرمایه شرکت   وجوه نقد

000/000/200    000/000/200 

 

 های مالی اطلاعات  صورت – 3

هوای موالی     پس از انتقال در دوره اول ثبت حساب ها)تهیه دفتر روزنامه و دفتر کل(، تهیوه صوورت  

های مالی اصلی در هر کسب و کار، عبارت اند از صورت سود و زیان، صوورت    یابد. صورت اهمیت می

 سرمایه، ترازنامه و صورت گردش وجوه نقد.

 ساب سود و زیان  صورت ح
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های یک واحد کسب و کار در یک   صورت حساب سود و زیان بیانگر خلاصه ای از درآمد ها و هزینه

دوره زمانی متین )یک ماه یا یک سال( است. این صوورت حسواب کوه گواهی اوقوات آن را صوورت       

 کسب و کار است.  های یک دوره  نامند، مانند فیلمبرداری از فتالیت درآمد  یا صورت علمیات نیز می

 های یک واحد کسب و کار است.   سود وی ه: سود وی ه، مازاد درآمد ها نسبت به هزینه

سود وی ه که مهمترین بخش اطلاعاتی یک واحد کسب و کار است، در صورت حساب سوود و زیوان   

 شود.   منتکس می

 گویند. ان وی ه های واحد کسب و کار را زی  ها نسبت به درآمد  زیان وی ه: مازاد هزینه

 

 صورت سرمایه  

صورت سرمایه بیانگر خلاصه تغییراتی است که در سرمایه یک واحد کسوب و کوار، طوی یوک دوره     

تواند ناشی از سرمایه گوذاری   زمان متین )یک ماه یا یک سال( رخ داده است. افزایش در سرمایه می

توانود ناشوی از    در سرمایه می مالک یا سود وی ه ای باشد که طی یک دوره کسب شده است. کاهش

برداشت مالک یا زیان وی ه دوره باشد. سود وی ه یا زیان ویو ه، از صوورت حسواب سوود و زیوان بوه       

 شود  صورت سرمایه منتقل می

 

 ترازنامه  

ها و سرمایه یک واحد کسب و کار در یک تاریخ متین است. این  فهرستی از تمامی دارایی ها، بدهی

 پایان سال است. ترازنامه مانند عکسی است که در تاریخ متینوی از یوک واحود    تاریخ متین، متمولاً

نیوز اطولاق   « صوورت وضوتیت موالی   »کسب و کار گرفته شود. به این مناور، گاهی اوقوات بوه آن   

 شود. می

 

 صورت گردش وجوه نقد  

طوول   های نقدی واحد کسوب و کوار در    صورت گردش وجوه نقد بیانگر مجموعه دریافت و پرداخت

هوای نقود آن     های نقدی یک واحد کسب و کار، بویش از پرداخوت    یک دوره است. زمانی که دریافت

باشد، نتیجوه فتالیتهوای کسوب و کوار، افوزایش خوالص در وجووه نقود را نویود خواهود داد و اگور            

های واحد کسوب و کوار، کواهش      های نقدی باشد، نتیجه فتالیت  های نقدی بیش از دریافت  پرداخت

های مالی، نام واحد کسوب    خالص در وجوه نقد خواهد بود. در قسمت بالای جدول هر یک از صورت

 شود.   گیرد، قید می و کار، نام صورت و تاریخ یا دوره زمانی ای که آن صورت را دربر می

 های مالی    و( فعالیت
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ازی کنیود. بورای   فرض کنید شما تصمیم گرفته اید کسب و کاری در زمینه تولیود کمپووت راه انود   

کنید، گروهی را برای تولید و فوروش   انجام کنین کاری، مدیرانی برای خرید مواد اولیه استخدام می

آوردی. به زبان مالی، شما دارایی هایی همچون موجود انبوار، ماشوین    مطصولات تولیدی گردهم می

دارایوی سورمایه گوذاری     کنید. میزان پول نقدی کوه در  آلات، زمین و نیروی کار سرمایه گذاری می

های تهیه کرده اید، برابری کنود. زموانی کوه    کنید، باید با میزان پولی که برای تدارک این دارایی می

کنید، شرکت شما پول نقدی ایجاد خواهد کورد کوه شوما را     های تولیدی می  اقدام به فروش کمپوت

ار خواهید بود پوولی کوه بوه مورور     قادر خواهد ساخت تا امور شرکت را رتق و فتق کنید. شما امیدو

زمان از مطل فروش مطصولات شرکت به دست خواهید آورد، بیشتر از میزان پول نقدی باشود کوه   

کنید. این اساس ایجاد ارزش در کسب و کار است. هدا کسب و کار،  به کسب و کار خود تزریق می

وب ترازنامه شرکت منکتس خلق ارش برای شما، به عنوان مالک شرکت است و ارزش نیز در کارک

 شود. می

کنویم ارزش   مدیریت مالی، قبل از هر کیز با تتیین ارزش در ارتبا  است. ما مرتباً از خود سوال می

فلان دارایی، کالا یا سرمایه گذاری کقدر استک مدیریت مالی همچنین با اتخاذ بهترین تصومیمات  

سرمایه گذاری کرد یا نهک شیوه صطیا تصمیم  سروکار دارد. مبلاً آیا باید در یک کسب و کار خاص

کنود هرگواه ارزش یوک دارایوی بویش از قیموت آن باشود، آن را         گیری در مدیریت مالی ایجاب می

رسود، اموا در شورایط پیچیوده      بخریم. اگر که این شیوه تصمیم گیری ساده و منطقی بوه ناور موی   

 های امروزی، اعمال آن به سادگی میسر نیست.   شرکت

هوای غیور     ور کلی مدیریت مالی شامل استفاده موثر از منواب  در هور سوازمان )حتوی سوازمان     به ط

 انتفاعی( برای تطقق اهداا سازمانی است. 

 

 مراحل فعالیتهای مالی  

تجزیه و تطلیل کگونگی وضتیت مالی شرکت، پویش بینوی پیامودهای گونواگون سورمایه گوذاری،       

ها را برنامه ریوزی   های گوناگون تصمیم گیری  ارزیابی شیوههای تقسیم سود، و   تأمین مالی، سیاست

نامند. در یک بررسی همه جانبه، باید آشوکار کنویم کوه شورکت در گذشوته کگونوه بووده         مالی می

بردک و در آینده کگونه خواهد شدک برنامه ریوزان شورکت، نوه     است.اینک در که شرایطی به سر می

ها را بررسی کننود،   ی گوناگون و پنداشته شده تصمیم گیریتنها باید در این رهگذر، سمت و سوها

بلکه باید انطرافات از نتایج احتمالی واقتی را مطالته نماید. زیرا پیامدهای مالی شرکت، بسوتگی بوه   

ها را بر  های مالی، باید تأثیر گوناگون این تصمیم گیری  ها دارد. در برنامه ریزیی همین تصمیم گیری

های مالی، مسئله خطور )ریسوک( نیوز دخالوت دارد. در       د. در همه تصمیم گیرییکدیگر بررسی کر
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های انطراا از   کند علت زمینه مالی، برنامه ریزی بسیار سودمند است. کون مدیر شرکت را وادار می

های پیش بینی شده را بررسی کند گاه شرکت از قبل، هودا هوایی را بورای خوود       پیامدهای برنامه

پوردازد کوه در ایون     های مالی و غیر مالی می  و برای تطقق آن اهداا، به برنامه ریزی کند تتیین می

 کند.   های مالی برای رسیدن به آن هدا، نقش اصلی را بازی می  میان، برنامه

هوا برناموه    طول زمانی هر برنامه ریزی، به هدا و کگونگی کار شرکت بستگی دارد بیشوتر شورکت  

هوای    کنند برخی نیز برای دستیابی به هودا  ان یک سال سازماندهی میکاری خود را برای مدت زم

های ده سال یا بیشوتر را    پردازند. برخی نیز برنامه های سه ساله یا پنج ساله می  خود، به برنامه ریزی

 در دستور کار خود دارند.

اخته و این نیازها در کتاب کارآفرینی خود به شرح نیازهای تأمین مالی کارآفرینان پرد« فرد فردی»

 را متناسب با مراحل توسته کسب و کارآفرینان دسته بندی نموده است.

 

 نیازهای مالی متناسب با مراحل توسعه کسب و کار 2-8جدول

 نیازهای تأمین مالی مرحله توسعه کسب و کار

 مرحله قبل از شروع کسب و کار

مناب  مالی برای ایجاد نمونه اولیه، تملک مکان برای 

سب و کار، آماده کردن برنامه کسب و کار، تطقیق و ک

 توسته و تطقیقات بازار

 مرحله شروع کسب و کار

مناب  مالی برای تأمین مواد اولیه و موجودی، کارخانه و 

تجهیزات، اقدامات اولیه برای تبلیغات، پرداخت هزینه 

 پروانه بهره برداری و پیش پرداختها

 برداریمرحله بهره

ی برای تبلیغات، هزینه فروش، حقوق و دستمزد مناب  مال

کارکنان و مدیران، نرخ بهره، هزینه خدمات آب و برق و 

تلفن، افزودن به موجودی انبار، نیازهای جریان نقدینگی 

 ای یا فصلیدوره

 مرحله رشد

های جدید مناب  مالی برای توسته امکانات، ایجاد روش

هزینه پذیره های جغرافیایی، توزیتی، گسترش حوزه

 نویسی سهام برای تأمین مالی بیشتر

 

 ریزی مالی  برنامه

توانود   مدیریت مالی، بهترین راهی است که به وسیله آن کسب و کار شما سودآور مترفی شده و می

ها و ارقام کسوب   ها و شرکای شما را با واقتیت سودآور باقی بماند. بخش مالی، سرمایه گذاران، بانک

های مرتبط با کسب و کار شما کیستک مطصولات ارائه شوده، توسوته     کند. هزینه می و کارتان آشنا
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هوای    ی مطصول، تطقیق و توسته، ماشین آلات و تجهیزات، بازاریابی و فروش و. .. همگی بر صورت

کند که سود مورد انتاوار کسوب و کوار     مالی شما تأثیر گذار است. از طرفی طرح مالی مشخص می

ک مناب  مالی مورد نیاز که مقدار است و برنامه زموانی کوه هور سورمایه گوذار بایود       شما کقدر است

 انتاار بازگشت سرمایه را داشته باشد کیستک

کنید برای  میزان مناب  مالی مورد نیاز و اینکه که موق  به آن نیاز دارید و که زمانی بازپرداخت می

مدیریت کنید، به منزله سنگ بنا و شوالوده ی   سرمایه گذار اهمیت دارد. هر قدر امور مالی را خوب

کسب و کار موفق خواهد بود. هر ساله تتداد زیادی از کسب و کارهوای بوالقوه مسوتتد وموفوق بوه      

 شوند و این آمار در کشور ما بسیار بالاست.   دلیل ضتف مدیریت مالی ورشکست می

ه بور فتالیوت در مطویط سرشوار از     کند که مدیریت علاو آنچه در تتاریف متتدد وجود دارد بیان می

ابهام بایستی از طریق مناب  مطدود، تولیدات و خودمات نامطودودی را ارائوه دهود. منوابتی کوه در       

اختیار مدیر کارآفرین قرار دارد عبارتند از: مناب  انسانی، مناب  مالی، مواد اولیه و مناب  اطلاعاتی در 

 پردازیم. این مبطث به مناب  مالی می

های داریود کوه شوما را      عنوان صاحب یک کسب و کار نیاز به تتریف و به کارگیری سیاست شما به

 راهنمای کند و مطمئن سازد که تتهدات مالی تان را انجام خواهید داد. 

ممکن است نسبت به مسوائل موالی و حسوابداری دانوش، مهوارت و تجربوه ای نداشوته باشوید اموا          

ای تکمیل این بخش کموک بگیریود. البتوه هموانطور کوه دکتور       توانید از کارشناسان مربوطه بر می

احمدپور در سیمنارها و کتابهای خود مرتب اصرار به این نکته دارند که کارآفرینان بایود مهارتهوای   

کنویم کوه کارآفرینوان بهتور اسوت       مالی را بیاموزند ما مولفین نیز با تکیه بر تجربیاتمان، توصیه می

 در حد مقدماتی بیاموزند.   های مالی را حداقل  دوره

 برخی سوالاتی که در یک برنامه مالی متمولی باید به آنها پاسخ داده شود عبارتند از:

 درآمد  تخمینی شما برای سال اول کقدر استک 

 میلون تومان است.  32درآمد  سال اول 

 درآمد  ماهانه تخمینی شما برای سال اول کقدر استک 

 میلیون تومان است.  5/4پیوست به طور متوسط ماهانه درآمد  ماهانه مطابق جدول 

 شروع این حرفه کقدر هزینه دربر داردک 

ها سرمایه در  کنید لیست نمایید، این هزینه مبلغی را که برای هر بخش از کسب و کارتان هزینه می

گردش است که بسیار اهمیت دارد و بسته به کسب وکاری که انتخواب نمووده ایود متفواوت اسوت.      

آورد اموا یوک    کند در پایان روز به دسوت موی   برای مبال یک میوه فروشی هر که از صبا هزینه می
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کند ممکون اسوت کنود     شرکت تولیدی آنچه را که به عنوان حقوق، اجاره، انرژی، و غیره هزینه می

 ماه دیگر به دست آورد. 

و کارهایی که بوالقوه  شود زیرا بسیاری از کسب  اینجاست که اهمیت سرمایه در گردش مشخص می

موفقند به دلیل عدم مطاسبه این مبالغ، مناب  انسانی خود را از دست داده ویا قوادر بوه تهیوه موواد     

 اولیه. .. نخواهد بود.  

ماهوه و زموان    4های   مبال: باتوجه به اینکه نطوه ی دریافت مبالغ فروش مطصولاتمان به بازار، کک

گیرد و از آنجا  بار گردش مالی در سال صورت می 4است؛ پس  تبدیل مواد اولیه به مطصول یک ماه

 4گیوریم بوه مبلوغ     میلیون تومان اسوت نتیجوه موی    81که سرمایه در گردش مورد نیاز ما در سال 

 های خود نیازمندیم.  میلیون تومان برای پوشش دادن هزینه

 نقدینگی ماهانه شما در طی سال اول کقدر خواهد بودک 

 گردد. رت جریان نقدینگی ارائه میابن مبالغ در صو 

 نقطه ی سربه سر یا زمان برابر دخل و خر  شما که زمانی خواهد بودک 

 برای اینکه به سود برسید، که حجم فروشی نیاز داریدک 

مطصول یا از نار مبلغی یکصد میلیوون توموان اسوت کوه      52222مبال: نقطه ی سر به سر فروش 

 خواهیم رسید.  پس از گذر از این مرز به سود دهی

 دارائیها و تتهدات شما در روز افتتاح کقدر خواهد بودک 

هوای موا در     میلیوون توموان و بودهی    15های جاری و ثابت ما مجموعاً در زمان افتتاح   مبال: دارایی

 باشد. این موارد در صورت سودو زیان ارائه گردیده است.  میلیون تومان می 82مجموع 

  کیستکمناب  تأمین مالی شما 

میلیوون   5های شخصی است اعم از منقول و غیر منقول،   مبال: مقدار قابل توجهی از سرمایه، آورده

 شود.   میلیون تومان هم از طریق وام کوتاه مدت تأمین می 5تومان از طریق خرید نسیه تجهیزات و 

 کنید استفاده خواهید کردک کگونه از مناب  مالی که تأمین کرده اید یا می 

میلیون تومان از این مناب  به عنوان سورمایه در گوردش در ناور گرفتوه شوده و بوا موابقی         4ل: مبا

 گردد.  تجهیزات و یا مواد اولیه خریداری می

 شودک وام شما کگونه تضمین می 

 گردد.   مبال: مبلغ وام از طریق سفته و دو ضامن کارمند رسمی تضمین می

های مالی را طراحوی و پویش بینوی نمواییم. در ایون        صورتبرای پاسخ به سوالات فوق باید بتوانیم 

های مالی )ترازنامه، سوود و زیوان، جریوان نقودینگی( را بورای درک بهتور         بخش ستی داریم صورت

 موضوع به ساده ترین شکل ممکن ارائه دهیم.
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 ترازنامه: -2

ر خود را به پول تخمین های کسب و کا  کند تا میزان قابلیت تبدیل دارایی ترازنامه به شما کمک می

 بزنید. ترازنامه بر اساس متادله ی اصلی حسابداری طراحی گردیده که عبارت است از:

 دارای = بدهی + حقوق صاحبان سرمایه

 باشد: های زیر می  به عبارتی اجزای اصلی یک ترازنامه شامل بخش

 دارایی ها 2-2

سب و کار بوده و تمام اقلام فیزیکوی، پوولی و   های اقلام دارای ارزشی هستند که متتلق به ک  دارایی

هوای بلنود     هوای جواری و دارایوی     باشند: دارایی گیرد و شامل دو گروه می حتی نامشهود را در بر می

 مدت

 

 های جاری:  دارایی

گردنود. از آنجوا کوه     دارایی هایی هستند که بر حسب قابلیت تبدیل به پول نقد، در ترازنامه وارد می

قدترین دارایی هاسوت ابتودا میوزان نقودینگی، حسوابهای دریوافتنی )بودهکاران(، پویش         پول نقد، ن

 آید.   پرداخت ها، اوراق بهادار قابل فروش در بازار، اسناد دریافتنی و موجودی کالا می

 

 های بلند مدت:  دارایی

هسوتند کوه    های بلند مدت، داراییهای ثابت مانند زمین، ساختمان، تجهیزات و ماشین آلات  دارایی

های متتوددی دارد کوه     رود )مطاسبه استهلاک روش در طول کند سال مستهلک شده و از بین می

% را در ناور بگیریود(. در ایون قسومت     82هوای ثابوت مبلوغ      کنیم برای کلیه دارایی ما پیشنهاد می

 شود.   های نامشهود مانند حق اختراع، لیسانس، فرانشیز و. .. نیز آورده می  دارایی

 ها  بدهی 2-4

ها اقلامی هستند که باید به دیگران پرداخت شود، به عبارتی طلب طلبکاران از کسوب و کوار    بدهی

های پرداخوت نشوده در طوول عملیوات       ها ممکن است از مطل استقراض و یا هزینه شماست. بدهی

هامداران کسب و کار ناشی شوند. و عموماً به سه نوع کوتاه مدت )جواری(، بلنود مودت و وجووه سو     

 شوند.   )حقوق صاحبان سرمایه شرکت( تقسیم می

 های جاری    بدهی

های کوتاه مدت هستند که در کمتر از یک سال باید پرداخوت شووند و شوامل اقلاموی ماننود        بدهی

 های کوتاه مدت بانکی، حساب پرداختنی، اسناد پرداختنی و. .. است   وام
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 های بلند مدت    بدهی

های بلند مدت شرکت هستند و بایستی طی دوره ی زمانی بویش از یکسوال     امتجهیز بلند مدت و و

شود که باید در مطاسبات مالی لطواظ   های بانکی همیشه سود پرداخت می  به وام»بازپرداخت شوند. 

 «.گردد

 حقوق صاحبان سرمایه   2-3

وسط سوهامداران  شود برای فتالیت هایش احتیا  به پول دارد و این پول ت وقتی شرکتی تشکیل می

توانود از مطول    شود. در عوض، با تصمیم هیئت مودیره، شورکت موی    یا مالکان آن شرکت تأمین می

سودهای به دست آمده به آنها مبالغی را به عنوان سود سهام یا سود مالکانه پرداخت نمایود کوه بوه    

 شود: یکی از دو صورت زیر در ترازنامه وارد می

الکان یا از طرق سود بدست آمده از کسب و کار، به هموین ترتیوب   از طریق سرمایه گذاری توسط م

گردد، با خار  کردن سرمایه از کسب وکار توسط مالکان و  به دو صورت نیز از کسب و کار خار  می

 یا با تطمل ضرر ناشی از عملیات کسب و کار.

ها بتلاوه حقووق   بدهی های شرکت با  برای هر کسب و کار و در هر لطاه از زمان بایستی بین دارایی

صاحبان سرمایه موازنه زیر برقرار باشد، به همین علت نام این صورت مالی ترازناموه گذاشوته شوده    

 دهد:ای که بایستی در یک ترازنامه بیاید را نشان میاست. جدول زیر اقلام  عمده
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 نمونه ترازنامه 5-8جدول 
 ریزیهای برنامهماه شرح اقلام

 - ماه کهارم  ماه سوم ومماه د ماه اول

 های جاریدارایی

      پول نقد و اقلام قابل تبدیل

      + اوراق سهام قابل فروش

      + حسابهای دریافتی

      + موجودی)کالا و مواد(

      های جاری= کل دارایی

      زمین، ساختمان و ماشین آلات

گذاری بلند مدت)سهام و اوراق + سرمایه

 ه(قرض
     

      + خرید مارکهای تجاری

      هاجم  دارایی

 های جاری:  بدهی

      های بانکی کوتاه مدتوام

      های پرداختنی+ حساب

      + اسناد پرداختنی

 های بلند مدت:  بدهی

      های بلند مدت و. ..وام

      هاجم  بدهی

 حقوق صاحبان سرمایه

      مدارن یا مالکانسرمایه اولیه سها

      + سود)زیان( انباشته

      + ذخایر قانونی

      ها و حقوق صاحبان سرمایهکل بدهی
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 صورت سود و زیان  -4

صورت سود و زیان نشان دهنده ی میزان سودآوری یا زیوان دهوی کسوب و کوار در طوول یکسوال       

ان مالیوات در طوول یکسوال مشوخص     باشد که بوا اسوتفاده از آن میوز    )دوره ی زمانی مشخص( می

 شود.   می

کننود زیورا نشوان دهنوده میوزان       سرمایه گذاری و یا شرکاء بالقوه به این قسمت بسویار توجوه موی   

 باشد.   سودآوری و بازگشت سرمایه آنها می

 باشد. ها نیز می صورت سود و زیان بیان کننده ی توانایی شما در بازپرداخت وام

شود.  ها و سود )زیان( خالص نشان داده می های ناشی از فروش، هزینه در این صورت حساب درآمد

 باشد.   ها می سود )زیان( برابر درآمد های ناشی از فروش منهای هزینه

بهتر است برای سال اول، صورتطساب سود و زیان یک کسب و کار بوه صوورت ماهانوه یوا بوه طوور       

ست( باید تغییرات فصلی را نشوان دهود. )بورای    فصلی تهیه شود. این پیش بینی )که اساساً بودجه ا

های سورد بوه علوت      مبال اگر در کسب وکار  اقلام دارویی هستید ممکن است فروش بالاتری در ماه

تواند به فصوول مختلوف تقسویم و بورای      ها داشته باشید(. سال دوم می مصرا بالای دارو و ویتامین

صورت سالانه ارائه گردد. صورتطساب سود و زیوان را  تواند به  ها می سال سوم و سالهای بتد تخمین

به طور خلاصه تجزیه و تطلیل کرده و آن را در طرح سب و کوار بیاوریود. اگور کسوب و کوار شوما       

 موجود است صورتطساب سود و زیان سالهای قبل را نیز ارائه نمایید.

 دهد: را نشان میحساب سود و زیان بیاید جدول زیر اقلام عمده ای که باید در یک صورت

 صورتحساب سود و زیان 6-8جدول 
 ریزیهای برنامهماه شرح اقلام

 - ماه کهارم  ماه سوم ماه دوم ماه اول

      )درآمد ( فروش خالص

      شود: سایر درآمد هااضافه می

      = کل درآمد  

شوود: قیموت تموام شوده کوالای      کسر موی 

 فروخته شده
     

      = سود خالص

های فروش، عموومی و  شود: هزینهکسر می

 اداری
     

      = سود ناخالص

      شود: مالیاتکسر می
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      = سود)زیان( خالص

 صورت جریان نقدینگی: -3

تواند تهیه ی صورت جریان نقدینگی را آغواز   زمانی که بودجه کاری شما مشخص شد کارآفرین  می

ی گردش پول نقد درکسب و کار شوما اسوت. اینکوه پوول     دهکند صورت جریان نقدینگی نشان دهن

 شود.  نقد از که منابتی و به که میزانی تأمین و در که راههایی و به که مقداری صرا می

هوا بوه تصومیم گیوری آگاهانوه در        های ماهیانه  داشتن اطلاعات کافی در مورد میزان فروش و هزینه

یروی انسانی و یوا حتوی جوذب یوک وام، کموک شوایانی       مورد زمان خرید تجهیزات و یا استخدام ن

 خواهد کرد.

این صورت ورود و خرو  نقدینگی به داخل وخار  شرکت و اینکه کگونه نقدینگی لازم بوه مناوور   

دهود. دو جوزء مهوم جریوان نقودینگی       شود را نشان می های پرداختی فراهم می  پوشش دادن هزینه

 باشد.   می« جریان نقدینگی خروجی»و « جریان نقدینگی ورودی»کسب و کار 

 جریان نقدینگی ورودی:  -3-2

ورودیهای نقدی ناشی از فروش کالاها یا خدمات به مشتریان است. زمان فروش کالا یوا خودمت بوه    

مشتری، تنها زمانی که پول از مشوتری وصوول کردیود ورودی نقودینگی رخ داده اسوت. همچنوین       

 نیز از اقلام جریان نقدینگی ورودی هستند.  دریافت وام یا پیش دریافت از مشتری

 های جریان نقدینگی:  مبالهایی از ورودی

 دریافت نقدی ناشی از فروش مستقیم کالا و خدمات به مشتریان 

   سایر درآمد های نقدی از عملیات کسب و کار 

 های بانکی به قرض الطسنه   دریافتی از مطل وام 

 یابد )پول جدیودی کوه توسوط سوهامداران در      یسرمایه ای که به صورت نقدی افزایش م

 شود(. کسب و کار گذارده می

 جریان نقدینگی خروجی:  -3-4

هوا   این جریان، خار  شدن پول از کسب و کار است. جریانهای خروجی عموماً نتیجه پرداخت هزینه

ت، بیشترین باشد. اگر کسب و کار تولیدی اس یا سرمایه گذاران )به عنوان مبال خرید تجیهزات( می

خروجی احتمالاً مربو  به خرید و تأمین مواد اولیه و خام و سایر قطتات موورد نیواز بورای سواخت     

 باشد.   مطصول نهایی می

 مبال هایی از پرداختهای نقدی عبارتند از:

  پرداختهای مربو  به تهیه و تدارک مواد خام 

 حقوق کارکنان 
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   پاداشهای مدیریتی 

 وره، مجوزها، مارک تجاری، اجاره ی تجهیوزات و مکوان، انورژی،    های تبلیغات، مشا  هزینه

 های بانکی.    مخابرات، پست، اصل و فرع پرداختی بابت وام

 .. .پرداختهای مربو  به مالیات، عوارض، بیمه و 

 دهد:ای که بایستی در یک صورت جریان نقدی بیاید را نشان میجدول زیر اقلام عمده

 

 یصورت جریان نقد 7-8جدول 
 ریزیهای برنامهماه شرح اقلام

 - ماه کهارم  ماه سوم ماه دوم ماه اول

 مناب  دریافت پول نقد:

      فروش  

      ها+ وام

      های دریافتنی+ وصول حساب

      + وصول اسناد دریافتنی

      های جریان نقدی= مجموع ورودی

 اقلام خروجی پول نقد:

      حقوق

      ات+ تبلیغ

      + مالیات

      + پرداخت حسابهای پرداختنی

      + پرداخت وجوه اسناد پرداختنی

      + سایر موارد

      های جریان نقدینگی= مجموع خروجی

      های پول نقدمجموع ورودی

      های پول نقدمجموع خروجی

 

 های مهم مالی   ها و پیش بینی نسبت 

های مالی بخش مهمی از طرح مالی هستند. اینها دیدی کلی از کسوب و کوار     و نسبتها  پیش بینی

های موالی از اطلاعوات موجوود در صورتطسواب       کنند. نسبت را به سرمایه گذاران و مدیران ارائه می

 کنند.   های زیر راتأمین می  آیند و هدا سود و زیان و ترازنامه به دست می
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 های ایجاد سود، پرداخت   ی کسب و کار از قبیل ارزیابی تواناییارائه تصویری از سلامت مال

 ها  ها و استفاده موثر و مفید از دارایی به موق  صورتطساب

   مقایسه عملکرد کسب و کار با سایر کسب و کارهای مشابه 

 های قبل    ایجاد قابلیت مقایسه هر دوره با دوره یا دوره 

 ب و کار و اصلاح، تنایم یا تغییر آنهاهای کس  امکان ارزیابی برخی از شاخصه 

 52برای مبال دو شرکت با زمینه ی کاری یکسان را مد نار بگیرید. هر دو شرکت  در یوک سوال    

 122میلیون تومان سود کرده اند و این ممکن است خوب به نار برسد، اما شورکت  اول از فوروش   

میلیوون توموانی    522دوم از فوروش  %( شورکت  15میلیون تومانی به این سود دست یافته )یتنوی  

 %(، حال سرمایه گذاری در کدام شرکت مناسب تر استک82)یتنی 

گیرنود.   ها را به دقت بررسی کرده، سپس تصمیم به سورمایه گوذاری موی    سرمایه گذاران این نسبت

 دهها نسبت سرمایه گذاری استاندارد وجود دارد، در اینجا به کند نسوبتی کوه بیشوترین کواربرد را    

 کنیم. دارند اشاره می

لازم است جدول مشترکی از صورتطساب سود و زیان و ترازنامه که در زیور آموده اسوت بوه هموراه      

 های آن را به خاطر داشته باشید:  شماره
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 نمونه جدول مشترك صورتحساب سود و زیان و ترازنامه 8 -8جدول 

 شماره  ترازنامه شماره صورتطساب سود و زیان شماره

  های جاری:بدهی های جاری:دارایی  رآمد ( فروش خالص)د 

  شود: سایر درآمد هااضافه می 
پول نقود و اقولام قابول    

 تبدیل
هووای بووانکی کوتوواه وام

 مدت
 

  = کل درآمد   1
+ اوراق سوووهام قابووول  

 فروش
هووووووای + حسوووووواب

 پرداختنی
 

 
شود: قیمت تمام شده کسر می

 کالای فروخته شده
 

 +حسابهای دریافتی
  + اسناد پرداختنی

 + اسناد دریافتنی

 1 های جاریجم  بدهی های جاریجم  دارایی 4 = سود ناخالص 4

 
هووای شووود: هزینووهکسوور مووی

 فروش، عمومی و اداری
  های بلند مدت:بدهی های بلند مدت:دارایی 

 81 = سود عملیاتی 3
+ موجوووودی) کوووالا و  

 مواد(
  های بلند مدت و. ..وام

  شود: مالیات، بهرهسر میک 
زموووین، سووواختمان و  

 ماشین آلات
هوای بلنود   جم  بدهی

 مدت
82 

5 

 = سود)زیان( خالص

 

گووووذاری + سوووورمایه

بلندمدت) سوهام اوراق  

 قرضه(
  حقوق صاحبان سرمایه:

 + خرید ماکهای تجاری  
سوووووورمایه اولیووووووه 

 سهامداران یا مالکان
 

 3 
هوووای جمووو  دارایوووی

 بلندمدت
  ( انباشته+ سود)زیان

 هاجم  دارایی 1 
هوا و حقووق   کل بدهی

 صاحبان سرمایه
88 

 

شما پس از راه اندازی کسب و کار هزینه هایی را خواسته یا ناخواسته باید متطمول شووید کوه بوه     

 شود: تتدادی از انها اشاره می

 هر ماه باید اجاره مطل کار خود را پرداخت نمایید.

 توانید به تتویق بیاندازید. ا خیلی نمیحقوق و دستمزد کارکنانتان ر
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هزینه انرژی، آب، برق، تلفن و. .. نیز از آن هزینه هایی اسوت کوه عودم پرداخوت آن موجوب قطو        

 انرژی و. .. شده و وصل مجدد آن هزینه هایی را در بر دارد. 

از مبلوغ   %5برای اینکه بتوانید در مناقصه ای مرتبط با کسب و کارتان شورکت کنیود بایود حوداقل     

 مناقصه را به حساب مناقصه گذار بریزید.  

های دیگر. بنابراین دانستن   برای پرداخت سود سهام نیاز به پرداخت نقدی دارید و بسیاری پرداخت

 نماید.   های مالی مرتبط با کسب وکار شما را در ساماندهی عناوین فوق کمک می  نسبت

 

 های نقدینگی   نسبت 

کسب و کار شما را در ایجاد نقدینگی به مناوور پرداخوت صورتطسوابها نشوان      ها توانایی این نسبت

های   های نقدینگی نسبت  دهند، که برای طلبکاران و البته باری خود شما هم اهمیت دارند نسبت می

 شود.   سرمایه در گردش نیز نامیده می

 نسبت جاری: –الف 

 
های دریافتی و. .. کوه قابلیوت تبودیل بوه       ، حسابهای جاری مانند پول نقد، سهام  این نسبت دارایی

ها را دارند )بدهی هایی که متتهد به پرداخت آن در کمتور از یکسوال    نقدینگی برای پرداخت بدهی

 دهد.   هستید(، نشان می

سرمایه گذاران و وام دهندگان اغلب از شما نسبت یک بوه دو را انتاوار دارنود. ایون نسوبت نشوان       

 ایه در گردش کافی برای انجام کسب و کارتان دارید.  دهد که شما سرم می

 85هوای جواری     میلیون توموان و بودهی   12های جاری تان   مبال: اگر در ترازنامه شما، جم  دارایی

باشد. از آنجا که این عدد بورای   می 44/8( یا 85/12میلیون باشد به این متناست که نسبت جاری )

میلیون توموانی ایون ضوتف را     82وانید با دریافت وام بلند مدت ت سرمایه گذار قابل قبول نیست می

 برسانید.   1(، 85/42جبران و نسبت را به )

 نسبت سریع: –ب 
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از آنجا که موجودی کالا ومواد ممکن است به زودی تبدیل به نقدینگی نشوند، بسویاری از سورمایه   

کند که آیا ایون   این نسبت بیان می گذاران تمایل درند نسبت سری  یک کسب و کار را بدانند. کون

 تواند به موق  بازپرداخت نمایدک کسب و کار هر تتهدی )کوتاه مدت( را می

هوای    شود در کشور ما شاید تبدیل مواد اولیه به پول بسیار راحت تر از تبودیل حسواب   )یادآوری می

 ایت اصول مالی داریم(.دریافتنی و یا اسناد به پول و نقدینگی باشند با این حال ما ستی در رع

های جاری شما   در هر صورت نسبت سری  یک به یک رضایتبخش است و بیانگر آن است که دارای

 های جاری را پوشش دهد.    تواند بدهی می

 

 های سودآوری:  نسبت

روند و وام دهنگان تمایل دارنود ایون    ها برای ارزیابی سودآوری کسب و کارتان به کار می این نسبت

 ها را بدانند.   نسبت

 حاشیه سود ناخالص: –الف 

 
های کالای به فروش رفته در   این نسبت شاخصی برای تتیین توانایی کسب و کار در مدیریت هزینه

باشد توجه داشته باشید که حاشیه ی سوود ناخوالص در دنیوای دارای     حجم مشخصی از فروش می

 درصد است.  52تا  42استاندارد بین 

های زمانی متوالی کاهش یافته و فروش به   حاشیه ی سود ناخالص شما در طول دوره برای مبال اگر

توانید بدون تأثیر گذاشتن بر کیفیوت مطصوول    همان صورت باقی مانده است، باید ببینید که آیا می

دهد که قیمت فروش نسبت به  های تولید را کاهش دهید یا نه  این نسبت همچنین نشان می  هزینه

های تولید افزایش نداشته است و یا ممکن است این تتبیر وجود داشته باشد که شوما    هزینهافزایش 

فروشید، در اینجا مقایسه این نسبت با سایر رقبا اطلاعات مفیودی را   خرید و یا  ارزانتر می گرانتر می

 هد.   به شما می

 حاشیه ی سود خالص: –ب 

 
گوید که در نهایت که مقدار پوول   زیرا به ما می حاشیه ی سود خالص یکی از مهمترین نسبت است

میلیون تومان در قبال  5توانید از کسب و کارتان خار  کنید. برای مبال اگر سود خالص شما  را می
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% آیا جذابیت لازم جهت ادامه کار را برایتان 5/81میلیون بوده، یتنی حاشیه سود خالص  32فروش 

 درصد است(. 85بانکی کندک در حالی که نرخ سود  ایجاد می

 حاشیه سود عملیاتی: –ج 

 
های سرمایه گذاری و کگونگی   سود عملیاتی شاخصی برای سود آوری کسب و کار، مستقل از برنامه

تأمین مالی است که از سود ناخالص کمتر و از سود خوالص بیشوتر اسوت ایون سوود پوس از کسور        

هوای بهوره و مالیوات      قبل از کسر اسوتهلاک، هزینوه   های عملیاتی، و  های کالاها و سایر هزینه  هزینه

های تمام شده میل به کاهش   دهد که هزینه آید. همچنین تغییرات این شاخص نشان می بدست می

 یابد.   داشته یا افزایش می

 ها )بازده سرمایه(: نرخ برگشت دارایی –د 

 
د، نشان دهنده ی اسوتفاده ی نواکیز   ها کاهش یافته باش های متوالی نرخ برگشت دارایی  اگر در دوره

از کارخانه و تجهیزات است. پایین بودن این نرخ در یک یا دو دوره نباید باعث نگرانی شود کرا کوه  

کنند کوه   های عملیاتی سرمایه گذاری می  بسیاری از کسب و کارها با هدا رشد در آینده در دارایی

ار گرفته شود. حدود بوازده سورمایه گوذاری در    در اینجا باید نسبت حاشیه ی سود خالص نیز در ن

 درصد است.  32تا  15های با ثبات بین   شرکت

 توانایی پرداخت بهره:

نسبت توانایی پرداخت بهره، نشانگر رابطه ی موجود بین درآمود  خوالص و تتهودات موالی شورکت      

 نده است. باشد رضایت بخش و در غیر این صورت نگران کن 3تا  5است. اگر این نسبت بین 

 
 بودجه بندی سرمایه ای:

بودجه بندی سرمایه ای، یک فرایند دو جانبه است که تطلیلگر باید بازده مورد انتاار از یک پوروژه  

ی طراحی شده را پیش بینی کند که برای سرمایه گذار بسیار پراهمیت اسوت. بورای درجوه بنودی     
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شود کوه عبارتنود    از پنج روش استفاده میپیشنهادات سرمایه گذاری و انتخاب مناسب ترین پروژه 

 از:

  8روش برگشت سرمایه – 8

  1روش ارزش فتلی خالص –1

  4روش نرخ بازده داخلی –4

 3روش نرخ بازده حسابدای  –3

  5روش شاخص حسابداری –5

کشد تا سورمایه گوذاری اولیوه از طریوق جریوان       کند که کند سال طول می روش بازگشت بیان می

های مطاسبه ی فوق فقط به ارزش فتلی خا لوص    گردانده یا جبران شود، ما از روشنقدی خالص بر

 های سرمایه گذاری است.   پردازیم که روش مفیدی برای ارزیابی پروژه می

های آینده که بر اساس مبلغ سرمایه،   ارزش فتلی برابر است با ارزش فتلی جریان نقدی خالص سال

ن است که ارزش زمانی پول و توان بوالقوه کسوب و کوار در طوول     گردد. مزیت این روش آ تنزل می

گیرد. مطاسبه ی ارزش فتلوی خوالص از    دوره ی کامل برنامه ریزی را برای سرمایه گذار در نار می

 طریق فرمول زیر است:

 
کول   Cعمور طورح و    nهزینه ی سرمایه )نرخ سود(،  kهای سالانه،   عبارت از بازده Rدر این فرمول 

یه گذاری اولیه طرح است. اگر ارزش فتلی خالص پروژه ای مببت باشد، پروژه ی قابل قبوول و  سرما

در غیر این صورت مردود است و بین کند پروژه که ارزش فتلی خالص آنها مببت باشود، پوروژه ای   

 مطلوب تر است که ارزش فتلی خالص آن بیشتر باشد.

میلیون تومان را به عنووان   5ازنامه ی خود به مبلغ سال آینده تر 4مبال: شرکت پویا از پیش بینی 

میلیون توموان بووده اسوت. لوذا بوا       42سرمایه استخرا  نموده است. سرمایه گذاری اولیه طرح نیز 

باشد و بر اسواس مطاسوبات زیور و مببوت      % می85های دولتی که   توجه به نرخ سود تسهیلات بانک

 دانیم. قبول میبودن نتیجه ی مطاسبه اجرای طرح را قابل 

                                                           
1
 Payback Method 

2
 NPV(Net Present Value) 

3
 IRR(Internal Rate of Return)  

4
 ARR(Accounting Rate of Return) 

5
 PI( Profitability Index) 
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 راهبردهای رشد کسب وکار  

ای برای توسته و رشد کسب وکار وجود دارد. در اینجوا بوه تتودادی از    راهبردهای متنوع و گسترده

 شود:باشند، اشاره میآنها که بسیار متتارا می

 

 کار و کسب یا شرکت یك خرید

 هم تواند بسیار موفق لوب است و میخرید یک کسب و کار برای ورود به فتالیت اقتصادی بسیار مط

 .کند نیاز می اندازی بی باشد، کرا که شما را از رویارویی با بسیاری از مشکلات مرحله راه

رسند.  های مطلی و نشریات تخصصی به فروش می کسب و کارها از طریق کلام، تبلیغات در روزنامه

برای خریود   .گیرد ال کسب و کار صورت میهای انتق ها هم از طریق آژانس ها و فروشگاه فروش مغازه

کسب و کار دایر و کارآمد باید تکالیف خود را به طور کامل انجام دهید و در تمام مراحل ذهن باز و 

یک کسوب و کوار    صاحباندر عین حال بدگمانی داشته باشید، کرا بدگمانک کون باید ببینید کرا 

کسب و کار وضتیت نسبتا خوبی داشوته باشود،    حتی اگراقدام به فروش آن کرده اند.  کوکک خوب

احتمال این که آن را به یک دوست صمیمی یا یکی از اعضای خانواده مالک بدهند یا مالک، مدیری 

را برای اداره آن استخدام کند بسیار بیش از فروش آن به شما است. البته مناور این نیست کوه در  

ود نودارد، بلکوه بایود کواملا مراقوب کواری کوه انجوام         داری وج بازار هیچ کسب و کار خوب یا آینده

 آگاه شوید.دهید باشید و از دلایل فروش کسب و کار  می
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 مقایسه مزایا و معایب خرید یك کسب وکار 9-8جدول 

 منفی نکات مثبت نکات

 همه کارکنان و انبار موجودی تجهیزات، ها، ساختمان

 .کارند آماده و حاضر

 .است مناسب مطل

 .است فروش و عرضه حال در خدمات یا مطصول

 .است شده تببیت ای حرفه شهرت حسن و بازار

 .است برقرار پولی گردش

 .است شده تببیت ها بانک و کنندگان تامین با روابط

 توسته و رشد خوب پتانسیل

 

. خار  رده از یا نامناسب شاید تجهیزات و ها ساختمان

 باشند.

 .نباشد. کارمناسب نوع این برای شاید مطل

 .نباشد استفاده قابل انبار موجودی شاید

 .باشند وصول غیرقابل یا و زیاد خیلی ها طلب شاید

 عدم و اجاره قرارداد انقضای مانند پنهان دلایل وجود

 رو شرایط شهری؛ بندی منطقه تغییرات آن؛ امکان تمدید

 .کار نیروهای با مشکلات افول مطلی؛ به

 .کنندگان تامین و ها بانک با روابط بودن بد

 .توسته و رشد پتانسیل وجود عدم

 

 

 از خرید باید پرسید: پیش که سوالاتی

 پوذیرفتن  از قبول  آن جانبه همه و دقیق بررسی کار، و خرید موفقیت آمیز یک شرکت یا کسب رمز

 .بیابید زیر به سوالات مناسبی پاسخ که است مهم بسیار. است تتهدی هرگونه

 فروش

 بوا  آیوا  اسوتک  توسته به رو آیا بینیدک می کگونه را کسب و کار خدمات ای مطصول آینده 

 استک شده رده خار  از رسدک می فروش به نازل قیمت

 استک فروش دلیل مطل همین یا است، خوب مطل آیا 

 موی  ذکور  وصوول  قابول  ارقام بتنوان یا اند شده حذا دفاتر از وصول غیرقابل مطالبات آیا 

 شوندک

 بوه  استک فصلی استک دار دنباله و مستمر آیا استک کگونه فروش الیانهس و ماهیانه طرح 

 استک وابسته دیگر های کرخه

 دادک پس کامل قیمت با آنرا بتوان که آیا کالایی در انبار وجود دارد 

 استک تبلیغاتی های برنامه مقطتی اجرای دلیل به فروش نوسانات آیا 

 می آیا باشدک داشته نقش زیادی شرکت قیتموف در خیلی ای وجود دارد که فروشنده ایآ 

 داریدک نگه را او توانید
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 استک کاری زمینه این ناشی از منطصراً فروش آمار آیا 

 هستند انبار در اقلامی آیا داردک همخوانی صنف استانداردهای با انبار موجودی گردش آیا 

 باشندک کاری دیگری زمینه به مربو  که

 .... 

 

 هاهزینه

 موی  ایجواد  آنهوا  در تغییوری  جدید مالکیت آیا گیرندک می دربر را موارد تمام اه هزینه آیا 

 کندک

 استک دخیل ها هزینه پرداخت یا ایجاد در دیگری شرکت یا کاری زمینه آیا 

 تجهیزات(ک نگهداری انداخته شده باشند)مانند تاخیر به که هست هایی هزینه آیا 

 رسدک می فرا بزودی انهسالی های هزینه از برخی پرداخت سررسید آیا 

 باشیدک داشته باید را ای یافته افزایش یا جدید های هزینه که انتاار 

 کنندک می دریافت توجهی قابل سود سهم و حقوق کار، به مشغول صاحبان آیا 

 ... 

 سود

 گذاردک می تاثیر ها هزینه بر کطور فروش نوسانات 

 داریدک آگاهی فروش احتمالی حداکبر و حداقل مقادیر از آیا 

 گذاردک می تاثیر ها هزینه و فروش بر کطور تورم 

 هستک ریسک جوابگوی سود آیا 

 هستندک دفاتر صطیا آیا اطلاعات 

 به سر نقطه بینی شده استک پیش قبلی نتایج اساس بر آینده سودآوری و پولی گردش آیا 

 ایدک کرده مطاسبه را سر

 ًاندک نشده مطرح یا و شده مطرح فروش کتبی پیشنهاد در مواردی که دقیقا 

 کیستک ثابت های دارایی جایگزینی ارزش بازار، ارزش دفتری، ارزش 

 زموان  در آیوا  انود،  شوده  داده قورار  ناور  مد انجام حال در کارهای یا/و انبار موجودی اگر 

 انتقواد  زموان  در رقوم  اصلاح نطوه برای توافقی آیا استک توافق شده آنها برای رقمی دادن پیشنهاد

 ایدک مشخص کرده آن برای هایی مطدوده که و دارید، اردادقر قطتی

 ای وجود داردک نشده ارسال ولی شده فروخته کالای آیا 
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 دیون و تعهدات

  بصوورت  هوا  وثیقوه  و تتهود  شرایط آیا ندارندک دینی یا بدهی هیچگونه اموال و ها دارایی 

 استک موجود کتبی

 ایون ) باشد داشته وجود فروشنده اعمال بابت دیونی یا تتهدات ریسک کنید می فرض ایآ 

 آنها پول شما دارند انتاار مشتریان آیا ک(دهد رخ تواند می مسئولیت مطدود با شرکتهای در مسئله

 هوم  قوانونی  تتهدی که صورتی در اگرنه حتی کنید عمل شده داده های ضمانت به یا بدهید پس را

 شودک می برده سوال زیر شرکت شهرت حسن باشید، نداشته آنها بابت

 شودک می منتقل شما به که شده داده شرکت به هایی پرداخت پیش آیا 

 داردک اعتبار کنندگان تامین نزد کقدر شرکت 

 هوایی  مرزبنودی  شوید، می مشارکت قرارداد وارد یا خرید می را شرکت یک از بخشی اگر 

 داشتک خواهید شرکت مدیریت در که اختیاراتی و داشت خواهند وجود

 هستک ها بدهی جوابگوی پولی گردش آیا 

 استک شده گذاشته فروش برای کار و کسب و شرکت کرا 

 کندک می همکاری اطلاعات ارائه در فروشنده آیا 

 نکنود  تاسیس شرکتی کنید، می توافق که زمانی مدت برای کند می موافقت فروشنده آیا 

 بشودک شما رقیب که

 کندک کمک یا دهد آموزش را ماش است حاضر فروشنده شرکت، خرید از بتد آیا 

 منواف ،  بوا  آن خریود  آیوا  خواهیدک می که است همانی واقتاً کار و کسب و شرکت این آیا 

 استک سازگار مالی شما وضتیت و شخصیت، تجربه،

 

 قرارداد خرید

 شورکت    از خرید بتد که دیونی و تتهدات و شوند می خریداری که اموالی و ها دارایی آیا

 اندک شده ذکر قرارداد فروش در شوندمنتقل می

 خریودار  کوه  اسوت  رقمی کار، و کسب و شرکت یک ارزش که نکته این داشتن نار در با 

 هستیدک مذاکره آماده آیا است، آن دریافت به فروشنده حاضر و پرداخت به حاضر

 ایدک کرده مطرح شناسد می را کار و کسب نوع این که کسی با را مسئله این آیا 

 ... 

 کار و کسب یا شرکت یك ارزش تعیین یا گذاری قیمت
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 استک متقول شده درخواست که قیمتی آیا ارزدک می کقدر کار و کسب یا شرکت

 تتیوین  برای مختلفی روشهای و ندارد دقیقی علمی مبنای کارها و کسب و ها شرکت گذاری قیمت

 روش کنود  از اسوت  بهتور  و دارند را خود قوت نقا  این روشها از یک هر. شود می برده بکار قیمت

قیموت   تتیین برای آن از توانید می که برسید، قیمت مطدوده یک به و استفاده گذاری قیمت برای

 .کنید استفاده زنی کانه و مذاکره برای آمده بدست مطدوده از هستید خریدار اگر ویا درخواستی

 ها دارایی ارزش بر مبتنی روشهای -2

 آن تتهدات و دیون مقدار منهای شرکت های دارایی تراز خالص ارزش دفتری: برابر ارزش 

 ثبوت  هوای  دارایی کون شود می مطاسبه کمتر ارزش متمولاً این روش در. شود می گرفته نار در

 .شوند مستهلک می بازار در آنها واقتی ارزش از بیش اغلب شده

 زمانی کوه دفتری است  ارزش ساده روش از آمده بدست مقدار: شده اصلاح دفتری ارزش 

 .شود اصلاح می بازار روز ارزش اساس بر

 موی  گرفتوه  ناور  در تتهدات و دیون منهای ها دارایی جایگزینی هزینه: جایگزینی ارزش 

 روش ایون  هسوتند،  نوو  کوار  حوال  در هوای  شرکت در کمی دارایی های و اموال که آنجایی از. شود

 .کند می مطاسبه بیشتر را ارزش

 و ها دارایی تمام فروش صورت در که خالصی متادل نقدینگی :دارایی سازی نقدینه ارزش 

 شوود  تتطیول  بود قرار شرکت اگر. شود می گرفته نار در می ماند باقی دیون کلیه پرداخت و اموال

 مطاسوبه  روش این که رقمی نتیجه، و در آمد می بدست ها بدهی تصفیه و اموال فروش از رقم این

 .است فروشنده برای قبول قابل دارمق ترین پایین احتمالاً کند می

 اخیوراً  کوه  مشوابه  کارهوای  و کسب و ها شرکت با مقایسه در را شرکت ارزش: بازار ارزش 

 از مشابه های شرکت کون است دشوار بسیار روش این از استفاده .کند می تتیین اند شده فروخته

 .دارند هم با های زیادی تفاوت مدیریت و بازار شهرت، حجم، لطاظ

 درآمد زایی بر مبتنی روشهای -4

 عملکورد  به آنها بلکه است، مهم خریداران برای که نیست شرکت یک اموال و ها دارایی ارزش فقط

 که است مهمی بسیار عامل درآمد زایی نتیجه، امکان در. دهند می اهمیت هم شرکت کاری بازده و

 .شود گرفته نار در باید

 در برگزیوده  زموانی  دوره یوک  سوود  روش ایون  در: گذشوته  درآمد هوای  سرمایه برگشت 

 سوطا  بور  متناسوب  برگشوت  نورخ  یوک  و بر شده اصلاح اقلام غیرمتمول اساس بر گذشته سالهای

 آن مقودار ( سورمایه  برگشوت  برگشوت )نورخ   نورخ . شوود  می تقسیم آمده بدست سودآوری متوسط



 محیط کسب و کارتحلیل                                                374

002 
 

بوا   مقایسوه  در شورکت  کوار  در کوه  ریسکهایی گرفتن نار در با گذار سرمایه یک که است برگشتی

 دارد. انتاار بیند، می غیره GICبهادار و  اوراق در گذاری سرمایه مانند تر مطمئن روشهای

 گذشوته،  درآمد های متوسط از استفاده جای به در این روش :یافته نزول آتی درآمد های 

 .شود می تقسیم سرمایه برگشت نرخ بر و برده شده بکار آینده درآمد های بینی پیش از متوسطی

 قوانین محاسباتی سریع

 .کورد  استفاده ها شرکت گذاری ارزش برای سری  مطاسباتی قوانین از توان می اصناا از بتضی در 

 و میوانگین هاسوت   آنهوا  مبنای کون کنید احتیا  خیلی باید از این قوانین استفاده البته در صورت

 از اسوتفاده  شوود  عووض  صونف  اگور  نینهمچ. کنند لطاظ دقیق طور به را مجزا شرایط توانند نمی

 بکوار  دیگور  روشهای از حمایت برای باید را فقط سری  مطاسباتی قوانین. بود نخواهد ممکن قوانین

 .برد

 ای حرفه شهرت حسن -2

 فهرسوت  شورکت،  شوهرت  مطول،  ماننود  مطسووس  های دارایی ارزش یتنی ای حرفه شهرت حسن

 را ای حرفوه  شوهرت  حسن. و غیره پرسنل کیفیت دگان،کنن تامین با توافقات فرانشیزها، مشتریان،

 بیافتد جا است قرار که شرکتی با موفق و افتاده جا شرکت یک کننده متمایز عامل بتنوان توان می

 از بیشوتر  بایود  داشته سوددهی سال کندین برای که شرکتی ارزش در نتیجه. شود دانست موفق و

 کوه  به پتانسویلی  استناد با کنند می ستی فروشندگان از بسیاری. باشد آن اموال و ها دارایی ارزش

 کیوزی  ایون . ببرنود  بوالا  را ای حرفه شهرت حسن ارزش بینند، می آینده تجاری های فتالیت برای

 بورای  گیوری  تصومیم  در اسوت  عواملی  صرفاً و آن باشید برای پول پرداخت به ملزم واقتاً که نیست

 .کنید پرداخت باید کقدر اینکه نه خرید،

 کسهام یا دارایی –چه بخریم  -4

 را فروشنده سهم که باشید داشته را انتخاب حق این شاید باشد مطدود مسئولیت نوع از شرکت اگر

 قبل باید خرید می سهام اگر. کنید را خریداری شرکت های دارایی از بخشی یا تمام اینکه یا بخرید

 هوای  شوکایت  هوا،  وثیقه تصرا ها، بدهی) مالیاحت دیون و تتهدات کلیه از سهام انتقال و خرید از

 مسوتهلک  صوفر  بوه  کاملاً دفاتر در شده ثبت های دارایی همچنین شاید. شوید غیره( آگاه و قانونی

 آن از مالیوات  بورای  توا  بوود  نخواهود  موجوود  جبران اسوتهلاک  برای دیگری بودجه لذا باشند شده

 سوودهای  بوا  کردن سر به سر برای بتوان که اشتهد مالیاتی های زیان قبلاً شرکت اگر. شود استفاده

 مقوررات  و قووانین  پیچیودگی  دلیل به. باشد تان نف  به سهام خرید شاید کرد، استفاده از آنها آینده

 .کنید وکلا استفاده یا حسابدارها مالیاتی کارشناسی های توصیه از حتماً باید مالیاتی

 بودجه خرید تامین -3
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  انودازی  راه از تر پذیرفتنی ها بانک برای است سوددهی سابقه دارای که یشرکت بودجه تامین شاید

 شوما  خریود  رقم جزو ای حرفه حسن شهرت اگر که باشید داشته توجه اما. یک شرکت جدید باشد

 بخشوی  فروشندگان از بسیاری. ندارند آن برای لازم بودجه تامین به ای علاقه متمولاً ها بانک باشد،

 مسوئله  ایون . کننود  موی  توامین  فوروش  قراردادهوای  قالوب  در را شورکت  رای خریدب لازم بودجه از

 یکجای دریافت به و نیاز بوده بازنشستگی حال در که کند می صدق فروشندگانی مورد در بخصوص

 بوه  نیواز  کننود  اقودام  بودجه تامین به نسبت اینکه از قبل متمولاً ها بانک. ندارند قرارداد وجه تمام

 .دارند شده مالی ممیزی های اظهارنامه از ای مجموعه

 خرید/فروش قرارداد -2

 از مطافاوت  بورای  آن در موجود مفاد و شرایط و شود نوشته وکیل یک توسط باید قرارداد این متن

 )شورایط  و جدید( صاحب آموزش فروشنده  در کمک به به مربو  )شرایط. است فروشنده و خریدار

 قراردادهوای  در کوه  هستند مواردی جمله از مشخص( زمانی تمد برای جدید صاحب با رقابت عدم

 .شوند می ذکر خوب

 ملاحظات نهایی

 شوده  داده شوما  بوه  کوه  اطلاعاتی صطت و بگذارید وقت شوید، تتهدی وارد اینکه از قبل 

 کنید؛ بررسی را است

 نپذیرید؛ را کار و کسب یا شرکت یک کورکورانه لازم، های بررسی تمام انجام از قبل 

 نکنید؛ پرداخت حرفه شهرت یک حسن برای اندازه از بیش که باشید راقبتم 

 خودمات  یوا  مطصول فروختن و دارید آشنایی بخوبی آن کاری زمینه با که بخرید شرکتی 

 است؛ مقدور تان برای آن

 قیمت؛ نه بگیرید خرید به تصمیم سرمایه برگشت نرخ اساس بر 

 روبرو مشکل با شما پولی گردش بتداً کون نکنید صرا خرید برای را خود نقدینگی همه 

 شد؛ خواهد

 .قبل از خرید تطقیق کنید 

 شرکت 8ادغام

 .اسوت  دیگور  شورکت  توسوط  شرکت یکخرید  یا و هم در شرکتها ادغام بسیار استرات یهای ازجمله

 یوا  نمایود  می خریداری را کوککتر سازمان، بزرگ سازمان یک که است این شرکت خرید از مقصود

 هماننود  های اندازه با دوسازمان که است این شرکتها ازادغام مقصود.میافتد اتفاق داستان نای عکس

                                                           
1
 Merger 
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 هنگوام  بوه ) متاملوه  هوای  طورا  از یکوی  که هنگامی .آیند درمی شرکت یک صورت و به شده یکی

 زیور  بوه  یوا  شورکت  8بلتیودن  را ادغوام  باشد، نووع  نداشته رضایت عمل این به نسبت( یاخرید ادغام

 .گویند می آن آوردن در کنترل

 :ها شرکت وخرید ادغام دلایل

 ها فتالیت اجرای برای موجود ازظرفیت بهینه استفاده   

 موجود کار نیروی از بهینه استفاده   

 مدیریت ستادی نیروهای کردن کم   

 مقیاس به جویی صرفه " از استفاده"  

 فتلی فروش روندهای کردن یکنواخت  

 و بسوتانکاران  مطصوولات ، مشوتریان  پخش، شرکتهای، نکنندگا عرضه به بهتر دسترسی 

  جدید

 سازمانها در اضافه فتالیتهای حذا 

 مقوررات  از کودام  هیچ در. باشد می هم کیزدر دو بردن فرو و فشردن هم در متنای به لغت در ادغام

 ناور  مفهووم  از آنچوه  ولوی  است، نشده تتریف آن اصطلاحی متنای به ها شرکت ادغام تجارت قانون

 یا دو پیوستن متنای به حقوقی اصطلاح در ها شرکت ادغام که است این آید می دست به حقوقدانان

 شودن  یکوی  طریوق  از توانود  موی  پیوستن این. است جدید شرکت یک تشکیل و هم به شرکت کند

 ایجاد برای امر این از اروپایی کشورهای در .باشد بزرگتر شرکت یک به آنها پیوستن یا شرکت، کند

 فوایود  دیگور  از. شودمی استفاده اقتصادی بزرگ های پروژه انجام جهت در برتر اقتصادی قدرت یک

 و اخوتلا   کلوی  طوور  .بهاست مشترک هدا یک تتیین و ها شرکت نمودن تخصصی پیوستگی، این

 صوورت  طریق دو به تواند می ها شرکت ادغام.است قوانین اکبر قبول مورد یکدیگر با ها شرکت ادغام

 :شودمی بیان ذیلا که گیرد

 جدید شرکت تأسیس  -8 

 ،درنتیجوه  .رونود  موی  بین از کلی به و شده منطل شوند ادغام هم با خواهند می که هایی شرکت ابتدا

 پیودا  را اعضوا  میوان  تقسویم  قابلیوت  آنهوا  دارایوی  و رفته بین از نیز ها شرکت این حقوقی شخصیت

 راخوود    سهام یا الشرکه سهم توانند می نیستند موافق غاماد با که شرکایی انطلال، از پس. نماید می

 را خوود  مطالبات نیز نیستند موافق شرکت ادغام با که طلبکارانی. شوند خار  شرکت از نموده، اخذ

 .نمایند می دریافت

                                                           
1
 Take Over 
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 هوای  شورکت  هموه  دارایوی  کوه  شوود  می تاسیس بزرگتری شرکت تر، کوکک شرکت انطلال از پس

 ایون  بوا  نیوز  کوککتر های شرکت مطالبات و دیون طبتا. نماید می قبول سرمایه عنوان به را کوککتر

 جدیودی  حقوقی شخصیت پیوستگی و اختلا  این با. یابدمی انتقال بزرگتر شرکت به دارایی انتقال

 .  دهدمی جدید سهام یا الشرکه سهم آن اعضای به و شده، تاسیس

 بوه  تور  کوکوک  های شرکت حقوقی شخصیت انطلال، از پس حقوقدانان اکبر نار به اینکه مهم نکته

 ادغوام  بوا  کوه  کسوانی  الشورکه  سوهم  اسوترداد  قابلیوت  حقیقت در بلکه رود،-نمی بین از کامل طور

 و نمووده  دریافت را خود سهام توانند می سهامدارانی کنین تب  به. گردد می ایجاد مخالفند ها شرکت

 .گردند خار  شرکت از

 یگرد شرکت به پیوستن  -1 

 منطول  گردنود،  ادغوام  هوم  بوا  خواهنود  موی  کوه  هوایی  شرکت تمام اول روش خلاا بر شیوه این در

 ترتیبوی  بوه  سپس. ماند می باقی آنها از یکی و شده منطل مزبور های شرکت از برخی بلکه شوند نمی

بقیه شورکت هوا بوه    . رود می بین از شده منطل های شرکت حقوقی شخصیت گردید بیان بالا در که

 شوده  منطول  های شرکت دارایی حالت این دررکت منطل نشده پیوسته و در آن اقدام می شوند. ش

 بوه  نیوز  مزبوور  هوای  شورکت  مطالبوات  و حقووق  تمام در نتیجه و یابد می انتقال باقیمانده شرکت به

 .گردد می منتقل اخیر شرکت

 بوه  و دهود  موی  افوزایش  را دخو سرمایه رفته بین از های شرکت های دارایی قبول با باقیمانده شرکت

 بوا . شوود  موی  داده جدیود  شرکت سهام قبلی، سهام جای به شده، منطل های شرکت سهام صاحبان

 تموام  مطالبوات  بر علاوه که است موظف باقیمانده شرکت شده، منطل های شرکت های دارایی قبول

 بورای . نمایود  قبوول  خوود  حساب بههم  را اختلا  با موافق طلبکاران و قبلی های شرکت های بدهی

 سوهم  میوزان  نموودن  مشوخص  بور  عولاوه  باقیمانده شرکت به شده منطل های شرکت دارایی انتقال

 هوا  شرکت غیرنقدی های آورده میزان تقویم به مربو  مقررات باید ها، شرکت از هریک نقدی الشرکه

 .است شده تبیین صراحت به تجارت قانون در امر این البته. گردد رعایت نیز

 ادغام رایطش 

 دارای شوونده  ادغوام  هوای  شرکت همه که، است این شرکت کند ادغام شرایط ترین اساسی از اصولا

 مختلوف  هوای  شورکت  بوه  مربو  قوانین که آنجایی از. باشند نوع یک از و بوده، موضوع و هدا یک

 همدیگر با امادغ قابلیت یکسان، مقررات و قوانین و سیستم دارای های شرکت تنها باشد، می متفاوت

 هور  زیورا  است دشوار بسیار سهامی شرکت یک با تضامنی شرکت یک ادغام مبال عنوان به. دارند را

 این متفاوت ساختارهای و ها سیستم از که دارند را خود خاص مقررات و قوانین ها شرکت این از یک

 .شودمی ناشی ها شرکت



 محیط کسب و کارتحلیل                                                376

001 
 

 

 فرانشیز 

 نماینودگی  گورفتن  در گوذاری  سورمایه . باشود  کننده گرانن تواند بارمی اولین کار و کسب یک آغاز

 بورای  جدیود  حرفه یک شروع برای اقدام جهت مناسب راهی کار موفق و کسب یک مجاز) فرانشیز(

 حوق  گذارکننوده  وا. اسوت  خودمات  و مطصوولات  توزیو   برای فرانشیز راهی گرفتن .باشد می شما

 اسوم  یوا  علاموت  از استفاده برای مجوزی، مبلغی دریافت ازای در( شرکت اصلی صاحب) نمایندگی

 اجوازه  ،(خورد  می را نمایندگی که فردی)  نمایندگی حق کننده دریافت. کند می صادر خود تجاری

 بوه  بایود  شوما . نمایود  استفاده خود کار و کسب برای گذارکننده وا تجاری علامت و اسم از که دارد

 سوود  از گذارکننوده  وا بوه ( الامتیواز  قحو ) مشوخص  مبلغ یک نمایندگی حق کننده دریافت عنوان

 کگوونگی  جزئیوات  شوامل  نمایندگی قرارداد یک گذارکننده وا طبیتی، طور به. بپردازید تان تجارت

 کند می امضا شما با نمایندگی اداره

 تولیودات  که شود می اختیار داده شرکت یک به آن اساس بر که است کار و کسب از نوعی فرانشیز

 مبلوغ ، مبلوغ  ایون  به که کند دریافت مبلغی آن قبال در و بفروشد را را دیگر تشرک مطصولات یا و

 کوه  باشود  می کوکک مستقل کارهای و کسب بین ارتباطی شبکه یک فرانشیز .گویند می فرانشیز

 یوک  و مشوترک  تجواری  نام یک تطت که دهد می اجازه کوکک های کار و کسب این از یک هر به

 اسوتفاده  مشوترک  بازاریابی و( شده آزمایش قبلا که) موفق متد یک زا همگی و کنند فتالیت هویت

 نوه  مشوتری،  نگهوداری  و جوذب  برای است کار و کسب استرات ی یک دقیقا فرانشیز عمل در. کنند

 یوا  و مطصوولات  دربواره  تصوویر  یوک  ایجاد آن هدا که است بازاریابی سیستم یک! کمتر نه بیشتر

 و مطصولات تتریف برای است روش یک حقیقت در باشد، می مشتری ذهن در شرکت یک خدمات

 کوه  کووککی  کارهوای  و کسوب  پوس  این از .کند ارضا را مشتری های نیاز که طوری به خدمات یا

 کارهوای  و کسوب " را پرداخت خواهند فتالیت به مشترکا و یکدیگر با فرانشیز ارتباطی شبکه تطت

 قبل از موفق های متد ارائه و شبکه این قراریبر آن وظیفه که را شرکتی و نامیم می "پوشش تطت

 .نامیم می "کننده هماهنگ" باشد، می پوشش تطت های کار و کسب به شده آزمایش

 

 فرانشیز مزایای

 :امنیت -2

 شوما .دارد هموراه  بوه  را امنیوت  و ریسک کاهش نوعی فرانشیز پوشش، تطت کارهای و کسب برای 

 یوک  بوه  تبدیل تا گذارید می کنار دارید، مستقل کار و کسب یک صاحب عنوان به که را ای آزادی

 نیسوت  نیوازی  دیگر و برید، می پیش را کار و کسب یک یکدیگر همراه به و شوید گروه یک از جزء
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 شوده  مطالته قبل از سیستم یک که کرا باشید کار و کسب برای موثر های روش نگران خودتان که

 .گرفت خواهد قرار شما ختیارا در کننده هماهنگ سوی از شده آزمایش و

 : شده اثبات سیستم -4

( عامول  سیستم) روش یک: کند می تتیین کار و کسب انجام برای کننده هماهنگ یک که مواردی

 اولیوه  پشتیبانی یک و باشد داشته ارزش مشتری نار در که تجاری نام یک کار، و کسب انجام برای

 از بتوانیود  توا  کنید اختراع مجددا را که نیست نیازی دیگر نتیجه در که میباشد مستمر پشتیبانی و

 خواهیود  اسوتفاده  کننوده  هماهنوگ  ی شوده  انجام قبل از تطقیقات نتایج از بلکه. کنید استفاده آن

 .کرد

 : بینی پیش قابل نتایج -3

 پیشورفت ( ب عملیاتی های هرینه بردن بین از برای گروهی خرید قدرت (الف فرانشیز سیستم یک

 اینکه به وابسته) بینی پیش قابل نتایج(پ شده آزمایش پیش از بازاریابی ی برنامه علت به تر سری 

 .دهد می م ده را( اید بوده عامل سیستم بند پای حد که تا

 :  یابی بازار -2

 آمود  در بزرگتوری  مجموعوه  از جزئی صورت به و شد خار  مستقل حالت از شما کار و کسب وقتی

 شوتبات  تتودد  هموین  و شد خواهد تقسیم پوشش تطت کارهای و کسب یانم بازاریابی های هزینه

 .کرد خواهد باز را خود جای مشتری ذهن در شما کار و کسب نتیجه در و بوده بازاریابی نوعی خود

 در یک دسته بندی دیگر، مزایای فرانشیز کنین بیان شده است: 

 دکنی می آغاز را تان حرفه شده کسب وکار تببیت طرح یک با 

 و کننودگان  عرضوه  بوا  آشونایی  تجهیوزات، ) زمینوه  در یوی  ها کمک تجارتتان، آغاز برای 

 .کنید می دریافت( آموزش

 کنید خریداری عمده صورت به را نیاز مورد مطصولات توانید می. 

 برد می بهره موجود تجاری اسم شهرت از شما تجارت. 

 هستید برخوردار ثابت نیا مشتر و مطصولات زنجیره یک از تجارت آغاز با زمان هم. 

 باشد آور سود بسیار تواند می مجازموفق نمایندگی یک خرید. 

 است پائین مجاز های نمایندگی شکست میزان. 
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 چیست؟ بودن مجاز نمایندگی یك صاحب های ریسك

 انتطواا  قابلیوت  از شما این بنابر شوند، می اداره صورت یک به مجاز های نمایندگی همه 

 عقایود  از بخواهیود  کوه  صورتی در. هستید برخوردار خود دلخواه روش به شرکت اداره برای کمتری

 .باشد کننده امید نا گاهی تواند می مساله این کنید، استفاده شرکت اداره برای تان شخصی

 کرد پرداخت بیشتری مبلغ باید آن خرید برای باشد، تر موفق مجاز نمایندگی که هر. 

 دارد وجود آگهی و الامتیاز حق پرداخت برای هایی هزینه دائم طور به. 

 راهنموایی  و آمووزش  زمینه در است ممکن مجاز نمایندگی حق گذارکنندگان وا از برخی 

 .نکنند زیادی کمک

 بور  بنا شوند، می تنایم نمایندگی حق کننده واگذار نف  به متمولا نمایندگی قراردادهای 

   .دهد قرار بررسی مورد را قرارداد تان وکیل امضا، از قبل که کنید حاصل اطمینان این

 کند می تتیین نمایندگی حق کننده واگذار را مجاز نمایندگی مطل. 

 نیستند برخوردار زیادی قانونی حمایت از نمایندگی حق کنندگان دریافت. 

 سایر راهبردهای رشد 

ندی زیر یکوی  اشاره مختصری به سایر راهبردهای رشد نیز داشته باشیم. طبقه ب بهتر استدر اینجا 

نووع اسوترات ی را کوه متموولا در بوین       84 وباشود.  هوا موی  از موارد مهم جهت بیان انواع استرات ی

گوروه عموده بوه     3. این استرات ی ها به شامل می شوداسترات یست ها رایج و شناخته شده است را 

  شرح زیر تقسیم می شوند

 ،یکپوارکگی عموودی رو بوه پوائین    ، الااسترات ی های یکپارکگی: یکپوارکگی عموودی رو بوه بو     -8

 یکپارکگی افقی 

 توسته مطصول  ،استرات ی های متمرکز: رسوخ در بازار، توسته بازار -1

 تنوع ناهمگون ،تنوع افقی ،استرات ی های تنوع: تنوع همگون -4

 انطلال ،واگذاری ،کاهش ،استرات ی های تدافتی: مشارکت -3

  استراتژی های یکپارچگی

وع از استرات ی ها، شرکت می کوشد تا توزی  کنندگان، عرضه کننودگان موواد اولیوه و یوا     در این ن

 .شرکتهای رقیب را تطت کنترل خود در آورد

: در این نوع از استرات ی شرکت می کوشود توا بوه وسویله راههوای      یکپارچگی عمودی رو به بالا 

اد اولیه افزایش دهد. این اسوترات ی  مختلف میزان مالکیت و یا کنترل خود را بر عرضه کنندگان مو

زمانی مناسب است که شرکت به عرضه کنندگان مواد اولیه خود اعتماد کوافی نداشوته باشود، آنهوا     

قیمت ها را بسیار بالا مناور کنند، و یا اینکه نیازهای شرکت را تامین ننمایند. البته نباید فرامووش  
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اولیه یک شرکت انگشت شمار باشد و روابطی بلنود   شود که همواره باید تتداد عرضه کنندگان مواد

 .مدت و بسیار مطکمی با آنها داشته باشید

: در این نوع از استرات ی شرکت می کوشد تا بوه وسویله راههوای    یکپارچگی عمودی رو به پائین

مختلف میزان مالکیت و یا کنترل خود را بر سیستم توزی  مطصولات و یا خرده فروشی ها افوزایش  

. این استرات ی منجر به حذا واسطه ها و فروشندگانی که در شبکه توزی  قرار گرفته اند شده، دهد

گردش موجودی ها را افزایش داده و در نهایت شرکت را قادر می سازد توا از مزیوت هوای ناشوی از     

 .کاهش قیمت قطتات بهره جوید

شد شرکت های رقیب را بوه  : مقصود از این استرات ی این است که شرکت می کویکپارچگی افقی

را رشود  مالکیت در آورد و بر میزان کنترل خود بر آنها بیفزاید. این استرات ی به شرکت این فرصت 

مقیواس   دراز پدیده ای به نوام صورفه جوویی     می دهد تا رشد کرده و بدین وسیله به میزان زیادی

توضویا اسوت کوه مناوور از صورفه       بهره جوید و نیز مناب  و شایستگی ها را منتقل نماید. لازم بوه 

جویی به مقیاس، حذا بخش های مشترک در بین شرکت اصلی و شرکت هوای خریوداری شوده و    

هم شورکت هوای خریوداری شوده     تشکیل یک بخش مشترک برای کل شرکت ) هم شرکت مادر و 

بخوش   –بین شرکت ها مشترک باشند می تووان بوه بخوش اداری     . از بخشهایی که می توانداست(

 بخش مالی و حسابداری نام برد.   –کارگزینی 

 استراتژی های متمرکز:  

از  در جهت بهبود مطصوولات و خودمات  این نوع از استرات ی ها، تلاش های متمرکز و فشرده ای را 

 نووووار رقابتی در دستور کار خود قرار می دهد.  

تولاش هوای بازاریوابی،     ریوق طین استرات ی می کوشند تا از شرکت ها در اجرای ارسوخ در بازار: 

سهم بازار مطصولات و خدمات کنونی خود را افزایش دهند. رسوخ در بازار شامل اقدامات زیر است: 

تورویج گسوترده بورای افوزایش فوروش و       -افزایش هزینه هوای تبلیغوات   -افزایش عده فروشندگان 

ایکروسوافت بورای تبلیوغ و    تقویت روابط عمومی و تبلیغات. مبارزه تبلیغاتی کنود میلیوون دلاری م  

 .  نمونه ای از این نوع استرات ی ها می باشد 11ترویج نرم افزار ویندوز 

 عرضه جدید بازارهای به را خود مطصولات دارد ستی استرات ی این اجرای با سازمان: توسعه بازار

. آفریقایی ایکشوره در سمند خودروی عرضه مانند. سازد برابر کند را خود بازار سهم و یکباره کند

 :بود خواهد آمیز موفقیت زیر شرایط وجود صورت در استرات ی این

 بکر بازار یک وجود 

 سازمان مازاد ظرفیت 

 دارد می بر گام شدن جهانی به رو سرعت به که نماید می فتالیت صنتتی در سازمان. 
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 دارد وجود کیفیت با و هزینه کم اعتماد، قابل توزی  کانال یک که هنگامی. 

 دلیول  هموین  بوه  و بالاسوت  نسوبتاً  هوای  هزینوه  مسوتلزم  استرات ی این اجرایسعه محصول: تو 

 ایوران  توسوط  GLI پ و خودروی ارائه مانند. آورند می روی استرات ی این به پایدار نسبتاً سازمانهای

 :از عبارتند استرات ی این به رویکرد وی گیهای. خودرو

 دان رسیده اشباع مرحله به کنونی مطصولات. 

 واحد در سازمان بالای توانایی R & D 

 اند نموده عرضه را کیفیتی با و جدید مطصولات رقیب سازمانهای. 

 پردازد می فتالیت به آن در سازمان که صنتتی بالای رشد 

گروه استرات ی های تنوع کسب و کوار جدیودی را بوه کسوب و کوار فتلوی        :استراتژی های تنوع

با هدا کلی استفاده بهتر از مناب  و فرصت های موجوود و افوزایش    سازمان اضافه می کند. این امر

شورکت هوا    گرایی فضای فرصت های کسب و کار را توسته می دهد.سودآوری انجام می شود. تنوع

به سه روش عمده استرات ی های خود را متنوع می کنند. آنها عبارت انود از: تنووع همگوون، تنووع     

کنونی پدیده تنوع بخشیدن به فتالیت ها سیر قهقرایی می پیمایود.   ناهمگون و تنوع افقی. در زمان

مایکل پورتر از دانشکده بازرگانی هاروارد کنین می گوید: مدیریت دریافت کوه نموی تووان حیووان     

وحشی را رام کرد. از این رو بسیاری از شرکت ها در صدد فروش یا تتطیل کردن واحدها یوا بخوش   

ری لازم را ندارند و می کوشند بر رشته تخصصوی خوود تاکیود بیشوتری     هایی برآمده اند که سودآو

در واق  به سازمان ها توصیه می شود که در زمینه تخصصی خود فتالیت نماینود و از حووزه   .نمایند

تخصصی و شایستگی های بالقوه خود فاصله کندان زیادی نگیرند. ولی هنوز این گروه از اسوترات ی  

 ی موفق به حساب می آید.  ها در زمره استرات ی ها

. نمایود  عرضوه  بوازار  بوه  را جدیود  مطصولی کوشد می سازمان استرات ی نوع این در: تنوع همگون

 ارائوه  ماننود . اسوت  مرتبط سازمان پیشین فتالیت حوزه به کاملاً اما است، جدید مطصول این گرکه

 :که شود می انتخاب شرایطی در استرات ی این. زمزم شرکت توسط نوشابه جدید نوع

 نماید می فتالیت اندک بسیار رشد با صنتتی در سازمان. 

 دارند نزول به رو فتلی مطصولات کرخه. 

 جدید مطصول عرضه با فروش توجه قابل افزایش امکان 

 را خوود  فتالیوت  پیشین حوزه با مرتبط نا مطصولی سازمان استرات ی، نوع این در: تنوع ناهمگون

 صوورت  در اسوترات ی  ایون . گلرنوگ  توسوط  لباسشویی ماشین تولید انندم. نماید می عرضه بازار به

 :دارد کاربرد زیر شرایط وجود

 دارد نزولی روند نماید می فتالیت آن در سازمان که صنتتی. 
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 هستند اشباع حال در کنونی بازارهای. 

 را آنهوا  از بخشوی  یوا  و نمایود  اسوتفاده  دیگور  سازمانهای آوریهای فن از تواند می سازمان 

 ..  نماید خریداری

: مقصود از تنوع افقی این است که شرکت مطصولات و خدماتی جدید ولی بی ربط، بوه  تنوع افقی 

مطصولات و خدمات فتلی خود بیافزاید و این مطصولات و خدمات جدیود را بوه مشوتریان کنوونی     

  .خود عرضه کند
 

 استراتژی های تدافعی:  

و در اجورای ایون    شارکت شرکت هوا بوا یکودیگر اسوت    م: یکی از استرات ی های متروا مشارکت

شرکت تضامنی موقت یا کنسرسیوم تشکیل می دهند و از فرصوت   استرات ی دو یا کند شرکت یک

پیش آمده یهره برداری می نمایند. می توان این استرات ی را تدافتی/ تتاونی نامید، زیرا یک شرکت 

اغلب دو یا سه شرکت مسئولیت شرکتی را بر عهوده  به تنهایی اجرای طرحی را بر عهده نمی گیرد. 

می گیرند که به صورت یک شرکت تازه تاسیس اقدام به فتالیت می کند و سرمایه آن را به صوورت  

مشترک تأمین می کنند. سایر انواع شرکت های تتاونی عبارتند از: شرکت های تضوامنی تطقیوق و   

  کالای یکدیگر، شورکت هوای تضوامنی کوه بوه      برای توزیکه در آنها توسته، شرکت های تضامنی 

موجب قرارداد بسته شده یک شرکت جواز تولید مطصولات خود را بوه شورکت دیگور موی دهود و      

 .سرانجام کنسرسیوم مبتنی بر مشارکت برای ورود به مناقصه ها

 : زمانی یک سازمان از استرات ی کاهش استفاده می کند که می خواهد با گروه بندی جدیود کاهش

در دارایی ها و هزینه ها، سیر نزولی فروش و سود را متکوس نماید. گاهی این پدیده را تغییر جهت 

یا متطول نمودن استرات ی سازمان می نامند. هودا از کواهش، ایون اسوت کوه سوازمان در زمینوه        

به تخصصی وض  خود را مستطکم نماید. استرات یست ها در اجرای این استرات ی با مناب  مطدود رو

رو هستند و تطت فشار سهامداران و رسانه های گروهی قورار موی گیرنود. امکوان دارد شورکت بوه       

هنگام کاهش مجبور شود برای تهیه پول نقد مورد نیاز، بخش هایی از زمین یا ساختمان های خود 

، را به فروش برساند، برخی از خطو  تولید را کاهش دهد، فتالیت های حاشیه ای را تتطیل نمایود 

واحدهای قدیمی و منسوخ را ببندد، از فن آوری های پیشرفته یوا دسوتگاه هوای خودکوار اسوتفاده      

 کنوود، تتووداد نیروهووا را کوواهش دهوود و سوورانجام سیسووتم هووای کنتوورل هزینووه را بووه کووار گیوورد.  

: فروش یک واحد مستقل یا بخشی از سازمان را واگذاری یوا هورس کوردن سوازمان موی      واگذاری

شرکت بخشی از واحدهای خود را می فروشد تا برای سرمایه گذاری خواص یوا خریود     نامند. اغلب،

شرکت های دیگر تأمین سرمایه نماید. فوروش بخشوی از شورکت موی توانود بوه عنووان بخشوی از         
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استرات ی مبتنی بر تجدید ساختار به حساب آید، زیرا شرکت می کوشد بدان وسیله واحدهایی کوه  

متناسوب بوا سوایر    فتالیوت آنهوا    ومایه زیادی نیاز دارند یا میوزان بوازدهی   رسودآور نیستند یا به س

فتالیت های سازمان نیست، واگذار نماید. از آنجا که شرکت ها می کوشند نقا  قوت خود را تقویت 

نمایند و فتالیت های خود را کمتر متنوع سازند، بنابر این استرات ی مبتنی بر فروش بخش هایی از 

 ورت یکی از استرات ی های بسیار متداول درآمد ه است. سازمان به ص

نووعی  : فروش تمام دارایی ها به ارزش واقتی را انطلال شرکت می نامند. انطلال بوه عنووان   نحلالا

 حساب آید. ولی، شاید و از نار عاطفی می تواند استرات ی بسیار مشکلی به شکست به حساب آمده

 درا ادامه دهد و شاهد زیان های سنگین باشد.  بهتر از این باشد که شرکت کار خو

 

 خروج از کسب و کار

. شوود  گرفتوه  ناور  در کوار  اولیوه  مراحول  همان از باید که است واقتیتی کار و کسب از شدن خار 

 است ممکن حتی که می باشد رویدادهایی برای احتمالی طرحهای توسته نیازمند بینی پیش کنین

 شوروع  بورای  ریوزی  برناموه  اندازه به کار و کسب یک از شدن خار  ایبر طراحی .نیافتد اتفاق هرگز

 و زموان ، هزینوه  صورا  عودم  متنوای  بوه  کواری  موقتیوت  یک از موق  به خرو . است مهم کار یک

 :  پردازیم می ضروری در این زمینه موارد بتضی به زیر در. است آینده در ناامیدی از جلوگیری
 

 .دهید خاتمه خود کار به ریزی برنامه با

 یوک  از شودن  خوار  . اسوت  رسویده  آن زمان، اید نکرده فکر جدی مسئله این به نسبت تاکنون اگر

 امر این، کوکک تجارت ساختارهای بیشتر خصوص در. نیست شغل یک ترک راحتی به کار و کسب

 ها هفته کار خاتمه دلایل و سازمان اندازه به توجه با است ممکن که است ای مرحله کند فرآیند یک

 وایجاد کسب و کوار   متیار رساندن حداکبر به نهایی هدا، موارد بیشتر در. انجامد طول به سالها یا

 بوه  بنا. کنند را لازم توصیه شما به تا بگیرید کمک خبره افراد از. است نقدینگی به متیار آن تبدیل

 دلالان ورشکسوتگان،  ان،حسابدار ، وکلا: شامل مشاور افراد این از بتضی، کار و کسب زمینه و میزان

 شورکای  و مشوتریان  بوه  زمینوه  این در توانید می شما. هستند بانکدارها مالیاتی، متخصصین حرا ،

ترک تجارت در صورت بی منفتت بودن بورای سورمایه گوذار موجوب     کنید.  مراجته مطمئن تجاری

ورشکسوتگی   سرخوردگی فرد خواهد شد و اگر سرمایه گذار فقط یک نفر باشد ممکن است موجوب 

از تتوداد کموی   او شود. تنها درصد کمی از این خرو  ها به ورشکسوتگی منتهوی موی شووند بورای      

 سرمایه می شود. داخت اعتبارها منجر به نبود میتارشرکتها ناتوانی پر
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 اجزای شکست

گرکه ایون دسوتورالمتل در    یک دستورالتمل وجود دارد. هم مانند موفقیت آنها برای شکست کارها

تیتهای مختلف متفاوت است ولی ما اجزای شکسوت را موی دانویم. ایون دسوتورالتمل ترکیوب       موق

کندین عامل است که احتمالاً به شکست منجر می شوند. درست مبل یک واکنش شویمیایی. ایون   

 اجزا عبارتند از: 

 ویژگی کارآفرینی 

ه باشد. مبلاً علاقوه شودید   مالکان و کارآفرینان می تواند اثرات منفی داشتان، وی گیهای مدیربرخی 

رفتارهای کنترلی شدید مبل بی اعتمادی به زیر دستان و بی علاقه گی به باعث به کنترل می تواند 

برابری با شریک در کسب و کار شود. بتلاوه، علاقه به شهرت و مقبولیت عام ممکن است منجور بوه   

که ریسکی هستند شود. اعتماد  "رگبسیار بز"هزینه کردن های ناعاقلانه و همکاری در پروژه های 

ه توانوایی  ناور فورد نسوبت بو     رهای خوش بینانه افراطی مبالغه دربه نفس زیاد، ممکن است به رفتا

 و علاقه ای به راهنمایی یا مشاوره با دیگران نداشته باشند.   کسب و کارش منجر شود

 ضعف های شرکت 

بسیاری از ضتف ها ریشوه در تصومیمات بود    ضتف ها و تصمیمات بد با هم ارتبا  تنگاتنگ دارند. 

سیستم هوای نوا مناسوب    و ف ریشه در اطلاعات ضتیدارند و از سوی دیگر بسیاری از تصمیمات بد 

 دارند.

یک ضتف که مکرر بیان شده و علت جانبی برای شرکت است کنترل مالی ضتیف، اطلاعات ضتیف 

ترل موالی ضوتیف، بودون شوک بوه ظهوور       و کنترل ناقص سرمایه یا نگهداری سرمایه زیاد است. کن

ا به وجود می آورد. که در صوورت وجوود   منتهی شده و بطران جریان نقدینگی ر "دره مرگ"مجدد 

 پتانسیل شکست بسیار بالا می رود. ،ضتف

 محیط خارجی 

ت از نار موالی آمواری اثورا   نمی توان با یک بازار دائماً متغیر کنار بیایند. علیرغم اینکه باید شرکتها 

مستقیم این پدیده را مشخص کرد اما برخی شرکتهای کوکک در برابر متغیرهای اقتصاد خورد هوم   

میزان علاقه و تورم می تواند اثورات نوا متناسوبی     ،آسیب پذیرند. تغییرات در تقاضای کل مشتریان

 8111د. بسیاری از شرکتهای تجاری الکترونیکوی کوه در سوال    نروی سازمانهای کوکک داشته باش

مرحلوه دوم   1222روع به کار کردند و مرحله اول مالی را سپری کرده بودند نتوانسوتند در سوال   ش

مووارد مورتبط بوا     -بازار آنچنان تغییر کرده بود که آنها را از تجارت بیرون راند مالی را رد کنند زیرا

از کسوب و   شانس هایی که مشکلاتی برای افراد به صورت غیر عمد بوکود آورده و منتهی به خورو  

اعتصاب، اخرا ، از دست دادن مشتری اصلی )که ممکن است برای شرکت بزرگ قابل کار می شود، 
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مربو   به بد شناسی باشد( برخی از اثرات مطیطی کهتطمل ولی برای شرکت کوکک قابل تطمل ن

کون  ت بد )مکان نادرست در زمان نادرست( مربو  انود و شوانس مم  اند و برخی نیز به نگرش متفاو

 است اثر نابجایی روی شرکتهای کوکک  داشته باشد.

 پیش بینی شکست 

شناسایی فرآیند شکست یک کیز است و ستی در پیش بینی آن کیز دیگر. بسیاری از مطالتات به 

شرکتهای بزرگ و عمودی پرداخته اند زیرا که این نوع اطلاعات را داشته اند. در شرکتهای کوکوک  

ی است و کامل ذکر نموی شوود   بل اعتماد نیست و میزان سود قابل دستکاراطلاعات مالی متمولاً قا

کم تور بوه روز    فاش کنند،اینگونه اطلاعات را مبل شرکت های بزرگ این شرکتها نمی خواهند  زیرا

هستند زیرا با فشارهای بازار سرمایه روبرو نیستند. شاید بهترین انتخاب برای برداشت، پیودا کوردن   

شرکت دیگر در همین صنتت است که از کسب و کوار آگواهی کوافی دارد. ایون      یک خریدار یا یک

شرکتها احتمال ارزش شرکت را بالا می برند زیرا افوزودن بور ارزش کسوب و کوار را موی داننود در       

 بسیاری از موارد این افراد حاضرند شرکت را بخرند و کارآفرین می تواند از شرکت کنار رود.  

ابداری بزرگ می توانند در پیدا کردن خریودار بوه موا کموک کننود. ایون       بسیاری از شرکتهای حس

در قیمت گوذاری شورکت، نسوبت بوه کوارآفرین داشوته        یشرکتها ممکن است دیدگاه کاربردی تر

. جزئیاتی مبل خدمات پس از فروش و در نهایوت  تنایم جزئیات متامله ضروری است باشند و برای

برنامه ریزی می تواند سهم کوارآفرین را بیشوتر   در این زمینه هم مسأله مالیاتی مطرح می شود که 

کند. بیشتر کارآفرینان ترجیا می دهند شرکتهای خود را بفروشند تا اینکه به نسلهای بتدی خوود  

بدهند، برنامه هایی هم برای این کار وجود دارد. بیشتر افراد در یک متامله منفتوت دار ایون کوار را    

 حال، باز هم به بهترین قیمتی که ممکن است، می توانند آن را بفروشند. انجام می دهند. با این

 

 چیست؟ ورشکستگی

 نیست اش اجاره تتهد ایفای به قادر که کوکک فروشی خرده مغازه یک در است ممکن ورشکستگی

 و مطلووب  نقودینگی  نداشوتن  دلیل به بزرگ تولیدی شرکت یک در یا و شود می در نتیجه تتطیل و

 کننود  درک بخوبی را ورشکستگی آورنده پدید علل باید حسابداران .دهد رخ نه سالا مستمر زیانهای

 حلهوای  راه و سوازند  آگواه  آن از را مودیریت  ورشکستگی، وقوع از قبل توانند می که هستند آنها زیرا

 نمایند ارائه کننده پیشگیری

  ورشکستگی تعریف

 :از عبارتند ها واژه این از برخی. دارد وجود کستگیورش برای غیرمتمایزی های واژه مالی ادبیات در
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 قودرت  عودم  ،4ورشکسوتگی ، وخاموت  واحودتجاری،  موفقیوت  عودم  ،1شکست ،8مالی نامطلوب وض 

 .غیره و 3دیون پرداخت

 بوه  را خوود  عملیوات  و کننود  موی  ریزی موفقیت،برنامه به دستیابی برای تجاری واحدهای همه البته

 بوه  دسوت  هودا  ایون  بوه  دسوتیابی  برای آنها از برخی اما نمایند می راهبری خود های برنامه سمت

 غیرمنتاوره  جنبوه  ایون . گردد می منتهی ورشکستگی به که زنند می خطرناکی و آور ریسک عملیات

 توداوم  کوه  تجاری واحدهای همه حال هر به. سازد می تر خطرناک را آن که است ورشکستگی بودن

 خود اهداا به فتالیت تداوم وجودعدم با آنها از برخی زیرا شوند، نمی تلقی ورشکسته ندارند فتالیت

 .اند یافته دست
 

  ایران ورشکستگی قانون بررسی

شوود. البتوه   در زمینه قوانون ورشکسوتگی پرداختوه موی     تجارت قانون مفاد بررسی به بخش این در

د جهت بررسی دقیق شوشود، بسیار مطدود بوده و پیشنهاد میمطالبی که در این قسمت آورده می

 تر و آشنایی بیشتر به کتب پایه حقوقی مراجته گردد.

 در شورکت  وظوایف  8433 سوال  مصووب  تجوارت  قوانون  از قسمتی حیه اصلا یطه لا 838 ماده طبق

 :است شده بیان زیر شرح به ورشکستگی صورت

 فاصله بلا است لفمک مدیره هیئت برود، میان از شرکت سرمایه نصف حداقل وارده زیانهای براثر اگر

 شوور  مورد شرکت ی بقا یا ل انطلا موضوع تا نماید دعوت را سهام صاحبان التاده فوق عمومی مجم 

 رعایوت  بوا  و جلسوه  همان در باید ندهد شرکت ل انطلا به رای مزبور مجم  هرگاه. شود واق  رای و

 کوه  صوورتی  در. دهود  شکواه  موجوود  سرمایه مبلغ به را شرکت سرمایه قانون، این 4 ماده مقررات

 کوه  مجمتوی  یوا  و نکنود  مبادرت التاده فوق عمومی مجم  دعوت به ماده این ا برخلا مدیره هیئت

 از را شورکت  ل انطولا  توانود  موی  ذینفو   هر گردد منتقد قانونی مقررات مطابق نتواند شود می دعوت

 .کند درخواست حیتدار صلا دادگاه

 یوک  ایجواد  ورشکسوتگی،  شورا  در حقووقی  و حقیقی اصاشخ برای جدید قانون ت تسهیلا از یکی

 اجرایی فتالیت ادامه در ناارت ضمن طلبکاران حقوق تامین مناور به بازسازی نام به میانی مرحله

 حوائز  نکتوه  کوه  اسوت،  قطتوی  ورشکسوتگی  از جلووگیری  و مساعدت جهت تاجر یا شرکت مالی و

 .داشت خواهد اقتصادی مببت آثار و گرفته قرار توجه مورد جدید قانون در که است اهمیتی

 385 مواده . اسوت  بسوتانکاران  یوا  شورکت  خوود  عهده به ورشکستگی درخواست یا ن اعلا هرحال به

 :دارد اشاره مسئله همین به نیز فتلی تجارت قانون

 :شود می م اعلا زیر موارد در بدایت مطکمه حکم به تاجر ورشکستگی
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 تاجر، خود اظهار برحسب -الف

 طلبکارها، از نفر کند یا یک تقاضای وجبم به -ب

 بدایت. التموم مدعی تقاضای برحسب - 

 قوانون  در منودر   اشوخاص  و گروههوا  درخواسوت  به نیز( 143 ماده) تجارت قانون ح اصلا یطه لا در

 همچنوین  و آن تواریخ  و توقوف  دیوون،  پرداخوت  از تواجر  ناتوانی درخصوص تشخیص هیئت فتلی،

 مورد در مذکور ماده 8 تبصره که این بر وه علا. کند می تصمیمگیری ستگیورشک یا بازسازی شمول

 فتالیوت  از ناشوی  مالیواتی  و اسوتیجاری  اجتماعی، تامین کارگری، مطالبات شامل مواردی، «ب»بند

 مواده  1 تبصوره  در همچنوین  .اسوت  بووده  مسکوت مورد این فتلی قانون در که شود می نیز تجارتی

 تصوویب  بوه  منوو  ... و آن تواریخ  و توقوف  دیوون،  پرداخوت  در تاجر ناتوانی احراز متیارهای مذکور

 موورد  ایون  در اجرایی نامه آیین تدوین. است بوده وزیران هیئت طرا از قانون این اجرایی نامه آیین

 آن بوه  کلوی  صوورت  به قانونً  قبلا که ورشکستگی متیارهای شدن مشخص و سازی شفاا جهت در

 .است موثر بود، کرده اشاره

 

 تجاری شرکتهای در ورشکستگی حکم اثر

 اگور  ( 1  و ک اسوت  موؤثر  شورکت  در شوود  ورشکسته شریک اگر(  8: کنیم بررسی باید را مسأله دو

 ک دارد شرکا بر تأثیری شود ورشکسته شرکت

 اشخاص شرکتهای در ورشکستگی حکم اثر: الف

 شورکت  انطولال  مووارد  از یکوی  تجوارت  قانون 844 ماده در: شرکت در شریک ورشکستگی اثر ( 8

 موورد  در 841 مواده   موجوب  بوه  اسوت  شوده  اعولام  شورکا  از یکوی   ورشکستگی نسبی و تضامنی

 انطولال  تقاضوای  کتبوا  مدیرتصوفیه  کوه  گیورد  می صورت انطلال زمانی شرکاء از یکی ورشکستگی

 .باشد نکرده منصرا خود تقاضای از را شرکت و گذشته ماه مزبورشش تقاضای از و نموده را شرکت

 موی  طلبکواران  شود ورشکست ”شخص“ شرکت اگر: شریک وضتیت در شرکت ورشکستگی اثر ( 1

 را دیون و باشد تاجر شریک که صورتی در و کنند مراجته شرکاء به نسبی یا تضامنی طور به توانند

 توقیوف  او امووال  اسوت  ممکون  نباشد تاجر اگر ولی نمود را او ورشکستگی تقاضای توان می نپردازد

  است شریک ورشکستگی موجب شخص شرکتهای وشکستگی دارند عقیده نویسندگان برخی. گردد

 شوریک  اگور  لوذا  کنود  نمی تلقی تاجر را شخص شرکت شریک  341 ماده شده گفته پاسخ در ولی

 گردد نمی مطسوب ورشکسته نباشد تاجر

 سرمایه شرکتهای در ورشکستگی حکم اثر: ب
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 تموامی  ندارنود،مگر  سوهامداررا  بوه  مراجتوه  حق اصولا طلبکاران شود ورشکسته سهامی شرکت اگر

 مطالبوه  را سهامدار تتهد به عمل توان میدر این صورت  که باشد نشده پرداخت سهم اسمی ارزش

 شوریک  اگر برعکس گردد تلقی ورشکسته تواند می باشد هم وتاجر نکند پرداخت اگر وسهامدار کرد

 شوخص  ورشکسوتگی . کورد  خواسوت  در شورکت  در را وی هامسو  توقیوف  تووان  می شود ورشکسته

 بورای  قانونگوذار  ولوی  شوود  نموی  شرکت ورشکستگی موجب او مسئولیت مطدودیت به بنا سهامدار

 مودیران  تضامنی یا فری مسئولیت( ت.ق.ا.ل) 834 درماده سهامی شرکتهای طلبکاران حقوق حفظ

 شورکت  دارائوی  کوه  گوردد  متلوم انطلال از پس یا شود ورشکسته شرکت اگر و نموده بینی پیش را

 شرکت مدیران مطکومیت ذیصلاح دادگاه از تواند می طلبکاری هر کافی نیست. آن دیون ادای برای

 کورده  فراهم را آن دارائی تکافوی عدم و شرکت ورشکستگی موجبات تقصیر ارتکاب با که را سهامی

 نماید تقاضا نیست امکانپذیر شرکت دارائی از آن وصول که دیون از قسمت آن پرداخت به اند

 سوهم  وصوول  بورای   طلبکواران  و شوود  ورشکست مطدود مسؤلیت با شرکت شریک که صورتی در

، اسوت  ممکون  شورکت  انطلال با الشرکه سهم کردن آزاد کون کنند مراجته شرکت به الشرکه خود

 انطولال  جوز  ای کواره  ولی نکرده ذکر را فرض این شمارد می را انطلال موارد که 883 ماده هرجند

 . گرفت را نتیجه همین توان می نیز  841و 844 مواد ملاک وحدت از و نیست

 ورشکسوتگی  شورکاءو  ورشکسوتگی  بوا  قوانونی  ملازمه شرکت ورشکستگی -811 ماده: مرتبط مواد

 .ندارد شرکت ورشکستگی با قانونی ازشرکاءملازمه بتضی

 طلبکواران  از یکوی  کوه  صوورتی  در همچنوین  و شورکاء  از یکی ورشکستگی صورت در – 848 ماده

 سوهمی  توانند می شرکاء سایر تقاضاکرد را شرکت انطلال811 ماده بموجب شرکاء از یکی شخصی

 .کنند خار  شرکت از را او و کرده تأدیه نقدا شرکت ازدارائی را شریک آن

 ضامن رکاءش شخصی اموال نسبی یا مختلط تضامنی شرکتهای ورشکستگی صورت در – 341 ماده

 بوه  یا شرکت ورشکستگی حکم نیزدرضمن آنها ورشکستگی حکم که مگراین شد نخواهد موم مهرو

 .باشد شده صادر جداگانه حکم موجب

 خواسوت  در توان می  را تجاری شرکتهای ورشکستگی حکم فقط حقوقی اشخاص میان از: یادآوری

 کرد

 

 تجارت قانون مطابق ورشکستگی اموال امور تصفیه  

 از روز 5 ظورا  حوداکبر  یا و ورشکستگی حکم صدور ضمن در دادگاه تجارت قانون 323 ماده ابربر

 عضوو  سومت  به را نفر یک. ت.ق 313 ماده با مطابق و تصفیه مدیر عنوان به را نفر یک حکم صدور
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 طلبکوار  یوا  دارنود  کهوارم  درجوه  توا  سوببی  یا نسبی قرابت تاجر با که نمایدکسانی می تتیین ناظر

 ورشکستگی( امور ناامنامه یک ماده. )شوند انتخاب تصفیه مدیریت به نبایند دهستن

 تصفیه مدیر وظایف - الف

راخواهود   آن انجوام  مزبور تقاضوای  مدیر باشد نیامده بتمل مدیرتصفیه از تتیین قبل اگر مهر و موم

 و کنود  صول حا یا کسر قیموت  شده قریبا ضای  است ممکن که اشیائی فروش –(  334 ماده)  نمود

 عضو اجازه با تاجرورشکسته سرمایه بکارانداختن همچنین و نیست مفید آنها نگاهداشتن که اشیائی

 بسوتن  بورای  را تاجرورشکسوته  مدیرتصوفیه (  335 مواده .)آیود  موی  بتمول  مدیرتصفیه توسط ناظر

 ضوو ع حضوور  بوا  نشد اگرحاضر شود می داده مهلت ساعت 31تا او حضور برای نماید دفاتراحضارمی

 آن مدیرتصفیه باشد ننموده راتسلیم  اموال صورت ورشکسته اگر و( 331 ماده. )شود می اقدام ناظر

(   331 مواده ) کند می نمایدتنایم می تطصیل که وسایراطلاعاتی دفاترواسنادمشارالیه رافورابوسیله

 کنود،  رتتقیبتقصی به ورشکستگی بتنوان را تاجرورشکسته تواند نمی مدیرتصفیه – 533 برابرماده

 .حاضور  طلبکارهوای  اکبریت ازتصویب مگرپس شود واق  خصوصی مدعی طلبکارها هیئت ازطرا یا

 و امووال  اداره ورشکسوته  بودهکاران  و بسوتانکاران  دعووت  به تأمینی اقدامات مناور به تصفیه مدیر

 بالاخره و بستانکاران بین ورشکسته دارائی تقسیم ورشکسته اموال فروش ورشکسته مطالبات وصول

 .نمایند می اقدام ورشکستگی خاتمه اعلام

 :  ناظر عضو وظایف(  ب

 شوروع  قبول  مواده  مذکور در مهلت انقضای روز از تاریخ سه طلبکارها در ظرا مطالبات تشخیص –

در  کوه  ترتیبوی  گوردد بوه   موی  عضو نواظر متوین   ازطرا که وروزوساعاتی درمطل وقفه بدون شده

 شود.  می یبخواهد شد تتق متین ناامنامه

 نخواهود  ومووم  مهر ضامن شرکا شخصی اموال باشد مختلط یا نسبی تضامنی ورشکسته شرکت گر ا

 شرکا ورشکستگی حکم ضمن یا جداگانه حکم موجب به نیز شرکا ورشکستگی حکم اینکه مگر شد

 .باشد شده صادر شرکت ورشکستگی حکم ضمن یا جداگانه حکم موجب به نیز

 دعووت  آگهوی  از پوس  مکلفنود  ورشکسته تاجر بستانکاران گردید صادر یورشکستگ حکم که وقتی

 مطالبوات  کلیوه  که فهرستی انضمام عنوان به را آن مصدق رونوشت یا خود طلب اسناد تصفیه مدیر

 را آن رسوید  و نمووده  تسولیم  حکوم  کننوده  صوادر  دادگواه  دفتور  مدیر به نماید متین را بستانکاران

 نشور  هوای  مهلت پایان تاریخ از روز 4 ظرا باید مزبور بستانکاران تمطالبا تشخیص. دارند دریافت

 نواظر  عضوو  طورا  از که ساعاتی و روز و مطل در وقفه بدون و شده شروع روزنامه در آگهی آخرین

 این سند روی بر تصفیه مدیر شده قبول و مسلم طلب که صورتی در یابد ادامه است گردیده تتیین
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 گوواهی  آنورا  نیوز  ناظر عضو و(  …تاریخ به شد قبول …مبلغ … روضق جزو: نویسد می را عبارت

 .کند می

 

 نتیجه گیری

هوا و  رسد مدیریت یک کسب و کار نوپا تواناییاندازی کسب و کار نوبت به مدیریت آن میپس از راه

-ناموه رهبری، مهارت بر های مهارتتوان به: مهارتهای مختلفی لازم دارد. از جمله مهارتهای لازم می

-پیگیری/ خدمات پس از فروش، مهارتریزی استرات یک، مهرات بازاریابی، فروش و روابط مشتری، 

. در کلیوه  اشواره کورد   هوای موالی و حسوابداری   های ارتباطی، مدیریت افراد و مناب  انسانی، مهارت

رت هوای کواری صوو     مراحل کرخه حیات کسب و کارهای کارآفرینانه، باید مجموعوه ای از فتالیوت  

های تولیدی های مدیریتی، فتالیتپذیرد: این فتالیتها در شش دسته کلی به شرح زیر است: فتالیت

های مالی. ساختار های حسابداری، و فتالیتهای ایمنی، فتالیتهای بازرگانی، فتالیتو فنی، فتالیت

ر در موتن آورده  فصل بر اساس این شش دسته اصلی بوده و هر کدام از این ابتاد با جزییوات بیشوت  

 شده است. 

 ورشکسوتگی  متتودد  یول  دلاابتدای فصل با مفهوم شکست و ورشکستگی آشنا شدیم و در ادامه، در 

 قرار ناارت و توجه مورد قانونی سیستمهای طریق از مقوله این یافته توسته کشورهای در بیان شد.

 بیشوتر  ورشکسوتگی  حتموال ا اسوت،  کمتور  اقتصوادی  و تجاری ثبات که کشورهایی در اما گیرد می

 .دهد انجام ورشکستگی ذینفتان از اندکی حمایت نیز قانون اگر خصوصاً شود، می

شود که یک یا کند مورد از عوامل توانوایی مطلووب را   یک کسب وکار هنگامی با شکست مواجه می

هوای فورد   شوود شوامل؛ وی گوی   نداشته باشند. عواملی که منجر به شکسوت یوک کسوب وکوار موی     

 باشد.  بینی شکست میهای شرکت، مطیط خارجی، و پیشآفرین، ضتفکار

در ادامه فصل به مباحث قانونی ورشستگی در شرکتها اشاره شد و  پیشنهاد شد کوه بورای مطالتوه    

بیشتر در این زمینه به کتابهای تخصصی حقوقی و  قوانین کار ارجاع شوود کراکوه ایون موضووعات     

 باشد.  یاری میهای بسدارای ابتاد و پیچیدگی

در بازارها و  هایشان رامی توانند تواناییرسند که ای میکسب و کارها در کرخه عمر خود به مرحله

گیوری  گیرنود کوه در صوورت تصومیمم    های جدیدتر بهبود بدهند و یا در شرایطی قرار موی موقتیت

در این زمینوه راهبردهوایی   . شونددهند و نهایتاً با شکست مواجه نامناسب، بازار خود را از دست می

شود. راهبردهایی که در ایون  متنوعی جهت رشد کسب و کار  و یا جلوگیری از شکست پیشنهاد می

شود شامل؛ خرید یک کسب و کار، ادغام با کسوب و کوار دیگور، گورفتن نماینودگی      بخش بیان می
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شد کسب و کار آورده های ربندی کاملی از انواع استرات یباشد. در انتهای فصل نیز طبقهقانونی می

 گیرد.  کسب و کار  مورد استفاده قرار می نها با توجه به موقتیت و شرایطیک از آشد که هر 

. کوه در موتن فصول بودان اشواره شود      خرید یک کسب و کار دارای مزیتها و متایب بسیاری اسوت  

انین مطاسوباتی  همچنین ابتاد مهمی که پیش از خرید یک کسب و کار بایود پرسویده شوود  و قوو    

، شووند می ادغام هم در شرکتها که است دیگر این متداول استرات یهای از جمله. بیان شدسری  نیز 

، بوزرگ  سوازمان  یوک  که است این شرکت خرید از مقصود .خرد می را دیگر شرکت، شرکت یک یا

فرانشویز نیوز    میافتود. اسوترات ی   اتفاق داستان این عکس یا نماید می خریداری را کوککتر سازمان

 ازای در( شورکت  اصلی صاحب) نمایندگی حق گذارکننده وا. است خدمات و مطصولات توزی  برای

سایر راهبردهوای   .کند می صادر خود تجاری اسم یا علامت از استفاده برای مجوزی، مبلغی دریافت

 باشد:رشد که در فصل بدانها اشاره شده است نیز شامل موارد زیر می

 ،یکپوارکگی عموودی رو بوه پوائین    ، ی های یکپارکگی: یکپارکگی عموودی رو بوه بوالا   استرات  -8 

 یکپارکگی افقی 

 توسته مطصول  ،استرات ی های متمرکز: رسوخ در بازار، توسته بازار -1

 تنوع ناهمگون ،تنوع افقی ،استرات ی های تنوع: تنوع همگون -4

 انطلال ،واگذاری ،کاهش ،استرات ی های تدافتی: مشارکت -3
 

 

 گیری:سئوالات برای بحث و نتیجه

 مهارتهای مورد نیاز مدیریت را نام ببرید. .8

 شودکهای عمده مدیریت در فرآیند مدیریت کسب و کار شامل که مواردی میفتالیت .1

 ریزی در کسب و کار را به صورت مختصر شرح دهید.انواع برنامه .4

 ا مبال توضیا دهد.فرآیند مدیریت مناب  انسانی را به صورت مختصر ب .3

 ابتاد ایمنی و بهداشت مطیط کار کیستک .5

 های بازرگانی را بیان کنید.کهار بتد اصلی فتالیت .4

 انواع فروش را با آوردن مبالهایی تشریا کنید. .3

 هدا ارزیابی عملکرد کیستک .1

 مدیریت خرید باید خصوصیات زیر را دارا باشد: - 1 .1

 ...............مدیر خرید باید.................. –الف  .82

 مدیر خرید باید.................................... -ب .88
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 مدیر خرید باید. ..................................... –   .81

خرید به صورت متمرکز که تفاوتی با خرید غیرمتمرکز داردک مزایوای هور کودام را شورح      .84

 دهید.  

 ببرید. کند خصوصیت موردنیاز یک فروشنده حرفه ای را نام .83

 نسبتهای مالی که کاربردهایی داردک .85

توان برداشت حاشیه سود خالص از که اجزایی تشکیل شده و از نتایج آن که مفهومی می .84

 کردک

 گذاری کیستکاهداا کلی قیمت .83

 مفهوم ورشستگی را توضیا دهید. .81

 ابتادی که منجر به شکست یک کسب و کار  را  بیان کرده و تشریا کنید. .81

 عضو ناظر  که وظایفی دارندک مدیر تصفیه و .12

 مفاد اثر حکم ورشکستگی در شرکتهای سرمایه را  بیان نمایید.   .18

 گیری:سئوالات برای بطث و نتیجه .11

 مزایای خرید یک کسب و کار کیستک .14

مهمترین سوالاتی قبل از خرید یک کسب و کار  در زمینه فروش بایستی پرسویده شوود،    .13

 کدامندک

 کندکنه خرید یک کسب و کار به که مواردی اشاره میمبطث تتهدات و دیون در زمی .15

 گذاری یک کسب و کار  را عنوان نمایید.های قیمتروش .14

 دلایل ادغام و خرید شرکتها را نام ببریدک .13

مفهوم فرانشیز را بیان نموده و در مطیط  خود جستجو کرده و حداقل پنج نمونه را  ذکر  .11

 کنید.

 مبال بیان نمایید.های متمرکز را با انواع استرات ی .11

بنودی مطصوولات غوذایی    های گازدار توسط شرکتی که قبلاً در زمینه بسوته تولید نوشابه .42

 شود.بندی میهای رشد طبقهفتالیت داشته، جزء کدامیک از استرات ی
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 سوالات تستی:

 مهارتهای مدیریتی کسب و کار کدام اندک .8

 رهبری های مهارتالف: 

 ت یکاسترا ریزی برنامه مهارتب: 

 مشتری با روابط و فروش : 

 د: همه موارد

 است کاری و کسب هر حیاتی نیروی ...... .1

 الف: بازاریابی

 ب: پول

  :مناب  انسانی

 د: روابط با مشتری 

های رسیدن به آن، برنامه ریزی از   ...... عبارت است از تتیین هدا و پیش بینی راه .4

 وظایف بسیار مهم مدیران است

 رات یکالف: مدیریت است

 ب: برنامه ریزی 

  : هدا گذاری 

 د: هیچ کدام 

های جزئی   دهد که عملیات و برنامه این نوع برنامه ریزی کارکوب اساسی به دست می .3

 بخشد دهد و به آنها جهت می سازمان را تشکیل می

 استرات یک ریزی الف: برنامه

 عملیاتی ریزی ب: برنامه

  :برنامه استرات یک  

 د: هیچ کدام 

هوا و   های متین با توجوه بوه امکانوات و مطودودیت      یش بینی عملیات برای نیل به هداپ .5

 خطو  کلی ترسیم شده در برنامه ریزی استرات یک تتریف کرد. 

 استرات یک ریزی الف: برنامه

 عملیاتی ریزی ب: برنامه

  :برنامه استرات یک  

 د: هیچ کدام 
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حی و قابلیت های عمومی فرد با شغل فرایند تطقیق تخصص، مهارت، توان فیزیکی، رو .4

 موردنار

 انسانی مناب  ریزی الف: برنامه

 تجزیه و تحلیل شغلب: 

 آموزش دادن به کارکنان : 

 د: هیچ کدام

 عوامل مربو  به ایمنی و بهداشت ناشی از کار  .3

 الف: عوامل فیزیکی

 ب: عوامل شیمیایی

  : عوامل فیزیولوژیک

 د: همه موارد 

 گیرد می اندازه را ........ وض  ......تا وض  فاصله و پردازد می ........ مقایسه به کنترل فرآیند .1

 الف: باید ها و هست ها ، موجود ،  مطلوب 

 ب: باید ها و نباید ها ، مطلوب ، موجود 

 موجود ، مطلوب ، ها نباید و ها  : باید

 د: برنامه مصوب ، مطلوب ، موجود

 با تولید، های  هزینه و شده تمام قمیت کاهش با تا  ی،استرات این از استفاده با شرکت .1

 .دهد توسته را خود بازار سهم طریق، این از و کند جذب را بیشتری مشتریان و رقبا،

 هزینه الف: استرات ی رهبری

 تمایز ب: استرات ی

 تمرکز  : استرات ی

 د: استرات ی راهبردی

 دارد وجود آنها در که قوتی نقا  به توجه با  ها شرکت که دارد می بیان استرات ی این .82

 رقبا ارائه می دهند. با مقایسه در عالی عملکردی

 هزینه رهبری استرات ی: الف

 تمایز استرات ی: ب

 تمرکز استرات ی:  

 راهبردی استرات ی: د
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 ماخذ  منابع و
 می.( نطوه عملی تنایم قراردادها، تهران، انتشارات بهنا8413اباذری فومشی، منصور) .8

( مبانی کارآفرینی، تهران، انتشارات 8413احمدپور داریانی، مطمود و مقیمی، سید مطمد) .1

 فراندیش.

 ( تتاریف، ناریات و الگوها، تهران، انتشارات پردیس.8418احمدپور داریانی، مطمود) .4

ای، تهران، انتشارات ( کارآفرینی یک دقیقه8414احمدپور داریانی، مطمود، ابراهیمی، صبا)  .3

 راب قلم.مط

 ( مجموعه مشاوره ثبتی خود باشید.، تهران، انتشارات نورپردازان.8418احمدی، فریبرز) .5

 ریزی بازاریابی، تهران، انتشارات کاپ و نشر بازرگانی.( برنامه8411اسلام، علی اکبر) .4

زاده،  ( پرورش استتداد همگانی ابداع و خلاقیت، ترجمه حسن قاسم8435اا. اسبورن، الکس) .3

 انتشارات نیلوفر. تهران،

 ها، تهران، انتشارات ترمه. ها و سازمان(. خلاقیت و نوآوری در انسان8433آقایی فیشانی، تیمور) .1

 ( مدیریت عمومی، تهران، نشر نی.8414الوانی، سید مهدی) .1

الله اسدی، تهران، های خوب برای همه، ترجمه هیبت( اندیشه8418جی) باترا، پرمودو، باترا، وی .82

 نشر.ت بهانتشارا

( خلاقیت کیستک، ترجمه مطمد حسین سروری، تهران، 8431یر، ژائوی، هوبرت)بسیس، پی .88

 انتشارات عابد.

های ( بازاریابی و مدیریت بازار، تهران، موسسه مطالتات و پ وهش8431بلوریان تهرانی، مطمد)  .81

 بازرگانی.

های فروش و فروشندگی  مهارتریزی و ( طراحی استرات ی، برنامه8411بلوریان تهرانی، مطمد)  .84

 ای، تهران، انتشارات کاپ و نشر بازرگانی.حرفه

ریزی و مدیریت استرات یک، با ترجمه سهراب ( برنامه8415پیرس، جان و رابینسون، ریچارد) .83

 خلیلی شورینی، تهران، یادواره کتاب.

غی و حسین رحیم دا( شغل مناسب شما، ترجمه مهدی قرکه8431تایگر، پاول و تایگر، باربارا) .85

 منفرد، تهران انتشارات نقش و نگار.

 زاده، تهران، انتشارات دنیای نو.( خلاقیت، ترجمه حسن قاسم8418پال)تورنس، ئی .84

( مدیریت نوآوری، ترجمه علی مطمد کیمیاگری و مستود سلیمان زاده، 8414جانسون، اا) .83

 تهران، انتشارات دانشگاه صنتتی امیر کبیر.

 ( مدیریت مناب  انسانی، تهران، نشر نی.8431جزنی، نسرین)  .81

 ( مدیریت تولید و عملیات، تهران، انتشارات دانشگاه تهران.8434جتفرن اد، احمد) .81
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زاده، توانیم یک کسب و کار را اداره کنمک، مترجمان مریم فتاح( کگونه می8411جور  مانیو)  .12

 عطیه فلاح شهیدی، تهران، موسسه کار و تأمین اجتماعی.

-توانیم یک کسب و کار را سازماندهی کنمک، مترجمان مریم فتاح( کگونه می8411  مانیو) جور .18

 زاده، عطیه فلاح شهیدی، تهران، موسسه کار و تأمین اجتماعی.

زاده، عطیه فلاح ( کسب و کار خود را آغاز کنید، مترجمان مریم فتاح8412جور  مانیو)  .11

 ی.شهیدی، تهران، موسسه کار و تأمین اجتماع

اله علوی و مطمد هاشم عزیمت، ( راز موفقیت کار تیمی، ترجمه امین8418کنگ، ریچارد وای) .14

 تهران، انتشارات مرکز آموزش مدیریت دولتی.

( مدیریت مناب  انسانی، تهران، شرکت کاپ و 8431ریز، حسن)حاجی کریمی، عباستلی، رنگ .13

 نشر بازرگانی.

التطصیلان، ت شرکتها، تهران، سازمان اشتغال فارغ( مجموعه قوانین ثب8414حدادزاده، رضا)  .15

 انتشارات جهاد دانشگاهی.

 نشر.های پرورش آن، تهران، انتشارات به( ماهیت خلاقیت و شیوه8431السادات)حسینی، افضل .14

( مدیریت استرات یک، تهران، انتشارات موسسه کار و تأمین 8433حسینی، سید مطمود) .13

 اجتماعی.

اندازی و مدیریت یک کسب و کار ( راه8413قی، علی و عبادتی، ناصر)حسینی، مجتبی، اخلا .11

 پا با همکاری ستاد کارآفرینی شهرداری تهران.موفق، تهران، انتشارات هم

( مبانی و اصول 8411الله و رجبیان تابش، آزاده) دشمن زیاری، اسفندیار، طلایی، قدرت .11

های کک، متوسط و بزرگ برای تدریس در دورههای کو ها و کاربردها(: بنگاهکارآفرینی) تئوری

 دانشگاهی،تهران، موسسه کتاب مهربان نشر.

( تئوری و طراحی سازمان، ترجمه علی پارساییان و سید مطمد اعرابی، 8433دفت، ریچارد ال) .42

 های فرهنگی.تهران، دفتر پ وهش

تهران، انتشارات  وکار به شیوه ریچارد برانسون، ترجمه ایر  صفا،( کسب8412دیرلاو، دی) .48

 انستیتو ایزایران.

( راهنمای موسسات کوکک، ترجمه مطمد بلوریان تهرانی، تهران، 8433دیکسون، دی؛ ای، ان) .41

 انتشارات شرکت کاپ و نشر بازرگانی.

( کلیدهای طلایی مدیریت مناب  انسانی، ترجمه غلامطسین خانقانی، 8411رابینز، استیفن) .44

 گی فرا.تهران، انتشارات سازمان فرهن

( بازاریابی راهنمایی موسسات کوکک، ترجمه عباس مخبر، تهران، انتشارات 8435راجرز، لن)  .43

 ماد.

 ( کلیات حقوق بازرگانی، تهران انتشارات ویستار.8433رسانی نیا، ناصر) .45

 ( مبانی سازمان و مدیریت، تهران، انتشارات سمت.8414رضائیان، علی) .44
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 مدیریت بازار، تهران، انتشارات کاپ و نشر بازرگانی. ( بازاریابی و8431رنجبریان، حسین) .43

-وکار، تهران، سازمان اشتغال فارغ( پیدا کردن بهترین موقتیت کسب8411سپهروند، ستید) .41

 التطصیلان، انتشارات جهاد دانشگاهی. 

 ( آشنایی با کارآفرینی، تهران، انتشارات سپاس.8411کیا، مهدی)ستیدی .41

 اصول و مبانی کارآفرینی(، تهران، انتشارات کیا.( 8415کیا، مهدی، )ستیدی .32

 ( نهادی کردن نوآوری در سازمان، تهران، انتشارات رسا.8431سلطانی تیرانی، فلورا) .38

 ( مبانی سازمان و مدیریت، تهران، نشر نگاه دانش.8411سیدجوادین، سیدرضا) .31

الی( کاربردی، های تولیدی) فنی، اقتصادی، م( ارزیابی طرح8411سیدمطهری، سید مهدی) .34

 های بازرگانی.تهران، انتشارات موسسه مطالتات و پ وهش

 وکار، تهران، انتشارات رسا.( راهنمای تهیه طرح کسب8414شفیتی، مستود) .33

( کارآفرینی؛ ایجاد ،پایش و رشد کسب و کار، کر ، نشر در دانش 8413شهشهانی، مطمد حسن) .35

 بهمن.

دگی، ترجمه غلامطسین اعرابی، تهران، انتشارات توصیه در فروشن 15( 8435شیفمن، استفن) .34

 اردیبهشت.

( رمز موفقیت در فروشندگی، ترجمه کامران پروانه، تهران، انتشارات 8431شیفمن، استفن) .33

 اردیبهشت.

های خلاقیت فردی و گروهی، تهران، مرکز آموزش مدیریت (، تکنیک8412صمدآقایی، جلیل) .31

 دولتی.

نهای کارآفرین، تهران، انتشارات موسسه عالی آموزش و پ وهش (، سازما8411صمدآقایی، جلیل) .31

 ریزی.مدیریت و برنامه

(، خلاقیت جوهره کارآفرینی، تهران، انتشارات مرکز کارآفرینی دانشگاه 8415صمدآقایی، جلیل) .52

 تهران.

( نقشه راه موفقیت در کارآفرینی: خودآموز تدوین 8411طالبی، کامبیز و زارع یکتا، مطمدرضا)  .58

 طرح کسب و کار، تهران، انتشارات رشد فرهنگ. 

 گیری در مدیریت اجرایی، تهران، انتشارات سهامی انتشار.( تصمیم8418زادگان، مطمد)عباس .51

راه برای افزایش فروش، ترجمه علی ضرغام، تهران، انتشارات  828( 8431فورسایت، پاتریک) .54

 قدیانی.

 ن، انتشارات باران.( درباره خلاقیت، تهرا8418فیض بخش، علیرضا) .53

 ( مبانی مدیریت بازاریابی، ترجمه علی پارسائیان، تهران، انتشارات ترمه.8414کاتلر، فیلیپ) .55

( اصول بازاریابی، ترجمه بهمن فروزنده، انتشارات آموزه با 8433کاتلر، فیلیپ، آرمسترانگ، کری)  .54

 همکاری شرکت آترپات.

 مه میترا تیموری، اصفهان، نشر آموزه.( پیش به سوی کارآفرینی، ترج8411کوک، جیمز) .53
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های آموزش کارآفرینی ( کارآفرینی گام به گام، وی ه فراگیران دوره8414کیا، مطمد و همکاران)  .51

التطصیلان و مهارت کسب و کار، تهران، سازمان انتشارات جهاد دانشگاهی: سازمان همیاری اشتغال فارغ

 ها. دانشگاه

های تطقیق و توسته، ترجمه سید سپر سترات ی و سازماندهی برنامه(، ا8413زا، ویته رویو)کیه .51

 قاضی نوری و مطبوبه مهدیخانی، تهران مرکز صنای  نوین وزارت صنای  و متادن.

پردازی کارآفرینی و کگونگی تدوین طرح (، کتاب کاری) ایده8411مصلا شیرازی، علی نقی) .42

 ری سایه هور.صنتتی(، تهران، انتشارات سلمان با همکا -تجاری

 ( قانون تجارت همراه با قانون کک جدید، تهران، انتشارات مجد.8431منصور، جهانگیر) .48

 ( کارآفرینی، تهران، پ وهشکده امور اقتصادی.8414هزارجریبی، جتفر) .41
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