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 مقدمه 
آیا از تیپ شخصیتی کسب و کار خود آگاه هستید؟ راهبرد و چشم انداز شما برای آینده چیست؟ کسب و کار شما چیست؟ محدوده جغرافیایی و 

جامعه هدف بازار شما چیست؟ سرمایه شما چقدر است؟ محصول شما چیست و چگونه ارائه میشود؟ ایدههای شما برای جذب مشتریان جدید و 
وفادارسازی مشتریان قدیم چیست؟ رقبای شما در ارائه محصول و محصولات مشابه چه کسانی هستند و چه راههایی را رفتهاند؟ هدفهای بازاریابی 

 شما چیست؟

به یاد داشته باشید هیچ فرمول استانداردی برای تهیه یك برنامه راه اندازی کسب و کار وجود ندارد . هیچ میزان استانداردی برای مدیریت زمان در 
راه اندازی کسب و کار، هیچ فهرست مطالب استانداردی، حتی هیچ روش ایدهآلی برای مرتب کردن محتوای برنامه راه اندازی کسب و کار وجود 

 ندارد
 با این وجود هر فرد با تجربهای با شناختی که از مخاطبان خود دارد میتواند یك برنامه موثر تدوین نماید.

برای راهاندازی و توسعۀ یك کسب و کار، عوامل متعددی وجود دارند که اگر بتوان ارتباطی خوب بینشان برقرار کرد، رشد و پیشرفت کسب و کار را 
 نتیجه میدهد. اینجانب بهروز ریاحی، به عنوان مدرس و مشاور کسب و کار نوین، به بیان اصلیترین و مهمترین این عوامل میپردازم

 بر ابداع روشهای نوآور، جهت تولید محصولات و خدمات مورد نیاز بازار هدف، تأکید میکند (Creativity) خلاق بودن
اگر شما همواره به فکر ایجاد الگوهای جدیدی برای تولید و عرضه محصول و خدمات خودتان به مصرف کننده باشید، موفق میشوید تا توجه 

مشتریان را به مزیتهای جدید و کالاهای نوین شرکت خودتان جلب کنید که هم باعث میشود تا مشتریان قبلی خودتان را نگه دارید و بر شهرت 
 کسب و کارتان نیز اضافه کنید

های روندها و عادتهای جاری در کسب و کارها  که بر بررسی و ارزیابی پیوسته گزارش (Quantity Assessment) موشکافی در کمیتها
 تأکید دارد و برای این کار )بررسی و ارزیابی پیوسته گزارشها( استفاده از روشهای نوین تحلیل و بررسی را پیشنهاد میدهد

شما اگر دانش خودتان را در خصوص نحوه استفاده از روشهای تحلیل، بررسی و ارزیابی آمارها و گزارشها، بالا ببرید و در به روز نگهداشتن آن 

 .تلاش کنید، قطعاً با مسائلی ناخوشایند )مثل: سرگردانی در اُمور، برهم خوردن نظم در انجامِ فعالیتها و … ( مواجه نخواهید شد

که بر توجه به روندها، عادتها و اُمورِ رایج در کسب و کار )شرکت و یا سازمان( در کنار توجه به جزئیات  (Holistic Approach) کُل نگری
 آنها )روندها، عادتها و اُمورِ رایج( به صورت کلان تأکید دارد

اصل کلنگری، میگوید تا شما به عنوان مالك یك کسب و کار، باید توانایی این را داشته باشید که در عین توجه به تمامی جزئیات، کلیات امور و 
مسائل را نیز ببینید و درک درستی از آنها داشته باشید. برای موفقتر شدن در نگرش کلی به کسب و کارتان، بهتر است تا از یك فرد سوم شخص 

 )مشاور باتجربه( در کنار کسب و کارتان کمك بگیرید

که به داشتن برنامهای منظم و کارآ، برای بررسی و مدیریت عادات و روندهای انجام کارها، به منظور  ( Co-ordination) هماهنگسازی
 تولید محصولات کارآتر و ارائه خدماتی متناسبتر با نیازهای بازار، تأکید دارد

شما به عنوان یك صاحب کسب و کار، که تمایل زیادی به رشد و توسعه فعالیتهای خودش در بازار دارد، به ایجاد الگوهای جدید برای عرضه 
 محصولات جدید و متناسب با نیازهای بازار احتیاج دارید

اینجانب به عنوان مشاور کسب و کار و مدرس دورههای بلند مدت فروش و بازاریابی، توصیههایی برآمده از تجربیات شخصی خودم، برایتان دارم که 
اگر آن توصیهها را به کار بگیرید، قطعاً در خلق الُگویی منحصر به کسب و کار خود و داشتن خلاقیتی بیشتر در محیط کسب و کار خودتان، موفق 

 خواهید شد

بهتر است تا شما ابتدا با استانداردهای هدفتان آشنا شوید و بعد از اینکه استانداردهای بازار را درک کردید، به تألیف و تعریف استانداردهای مورد 
 نظرتان )قطعاً بر اساس نیازهای آشکار و پنهان بازار باشند( اقدام کنید و توجه داشته باشید که شناخت نیازهای پنهان در بازار، بسیار مهم است

اگر میخواهید درباره نیازهای پنهانِ بازار و چگونگی شناخت آنها بیشتر بدانید، پیشنهاد میکنم تا مقالۀ )تشخیص نیازهای پنهان، جهت تولید 
 محصولات خارقالعاده( را مطالعه کنید

قبل از شروع هر کاری، اول هدفهایتان را بشناسید و آنها را درک کنید، سپس هدفهایتان را بر اساس اولویتهایتان مکتوب کنید و برای پیش 

 .بردن آنها، ماموریتهای سازمانی مرتبط با هدفهایتان را طراحی کنید
اینکه فعالیتهای جزئی و کلی شما )صاحب یك کسب و کار( چه باشند، بستگی به سیاستهایی دارد که برای انجام مأموریتهای سازمانی خودتان 

 پیش میگیرید
بهتر است تا برای تعریف فعالیتهای جزئی و کلی، ابتدا با کهنهکاران در زمینه فعالیت خودتان مشورت کنید و سپس با اعتماد به دانش کسب شدۀ 

 خود، به انتخاب فعالیتهای جزئی و کلی لازم برای تولید محصولات، ارائه خدمات و نحوۀ انجام فعالیتها )جزئی و کلی( بپردازید

 .شما باید برنامه مدیریتی منظمی داشته باشید و آن برنامه را ارزیابی کنید



یکی از بهترین روشهای ارزیابی برنامهها و سیاستها، در میان گذاشتن آن با کارمندان کسب و کارتان است؛ زیرا نه تنها باعث میشود تا نقاط 
قوت و ضعف آن برنامه به خوبی مشخص شود، بلکه میتوانید با استفاده از روش طوفان ذهنی، به برنامهای کاراتر دست یابید که همه جوانب احتیاط 

 را بر اساس تمامی ظرفیتهای موجود در کسب و کارتان را در نظر بگیرید
آموزش دیدن مستمر خودتان و کارمندان زیرمجموعهتان، لازمه خیلی مهمی برای رشد و توسعۀ کسب و کارتان است. آموزش دیدن مستمر، همان 

 .راز ماندگاری ِتان به عنوان یك شرکت و یا سازمان مطرح در بازار هدفتان میباشد

 متمرکز شوید، زیرا بر رشد و توسعۀ کسب و کارتان قطعاً تأثیر زیادی میگذارد ( Niche Market ) سعی کنید تا بر شناخت نیازهای گوشۀ بازار
 آگاهی داشتن از تیپ شخصیتی بازار هدف، کارکنان و ذینفعان کسب و کارتان، نقشی مهم در زمینههای مختلفی ایفا میکند.

 

 تعریف کسب و کار

نویسندگان مختلف، تعاریف متفاوتی از کسب و کار دارند. )کسب و کار چیست( در واژه نامهی آکسفورد کسب و کار به معنی خرید و فروش و 
 تجارت آمده است. کسب و کار به فعالیت پولساز و تجارتی که از آن پول حاصل شود، گفته میشود.

به زبان ساده، کسب و کار عبارت است از حالتی از مشغولیت و به طور عام، شامل فعالیتهایی است که تولید و خرید کالاها و خدمات را با هدف 
 فروش آنها به منظور کسب سود، در بر میگیرد.

بر طبق نظر )ارویك و هانت( کسب و کار، کاری است که در آن خدمات یا کارهایی که دیگر افراد جامعه به آن نیاز دارند 
 و مایل به خرید آن هستند و توان پرداخت بهای آن را دارند، تولید، توزیع و عرضه میشود.

)پترسن و پلومن( بر این باورند که هر تبادلی که در آن خرید و فروش صورت گیرد، کسب و کار نیست، بلکه کسب و 
 کار، )کسب درآمد( هر نوع تبادل تکراری و تجدید شونده خرید و فروش است

پروفسور )اون( ، کسب و کار را یك نوع کاسبی میداند که طی آن کالاها یا خدمات برای فروش در بازار تولید و توزیع 
 میشوند

بنابراین با توجه به تعاریف یاد شده میتوان دریافت که کسب و کار با خرید و فروش کالاها، تولید کالاها یا عرضه خدمات به منظور به دست آوردن 
 سود سر و کار دارد.

 

 ویژگیهای کسب و کار

 با توجه به تعاریف کسب و کار، ویژگیهای کسب و کار عبارتند از:
 فروش یا انتقال کالاها و خدمات برای کسب ارزش

 معاملهی کالاها و خدمات
 تکرار معاملات

 انگیزهی سود )مهمترین و قدرتمندترین محرک ادارهی امور کسب و کار(
فعالیت توأم با ریسك؛ کسب و کار، همیشه بر آینده متمرکز است و عدم اطمینان، ویژگی آینده است. از این رو، همواره کسب و کار 

 .توأم با ریسك است
 تدوین برنامه راه اندازی کسب و کار جدید

 خلاصه اطلاعات مدیریتی و اجرایی شرکت

 شرح محصول یا خدمات قابل ارائه

 تحلیل بازار و مشخص کردن سهم بازار محصول یا خدمات
 مدیریت مشتری و تحلیل مشتریان

 تحلیل رقبا در راه اندازی کسب و کار
 اهداف بازاریابی و جامعه هدف

 روشهای بازاریابی و مدیریت بازاریابی
 تکنیكهای افزایش فروش )استراتژی(

 برآورد و تحلیل مالی

 
 



می کنید باید به فکر  اولین کاری که شما باید قبل از آغاز کسب وکارتان انجام دهید، پیدا کردن ایده است. اگر کسب وکاری را ادارهدر ادامه بحث 
  .ایده های جدید برای رقابت باشید

میرنداند و بدون آن میوکارهای کوچك با ایده زندهکسب .  

وکارها وکار موفقی ایده است. محیط پویای امروزی بیش از هر زمانی به نوآوری مداوم نیاز دارد و نوآوری کلید موفقیت کسبی هر کسباما ریشه
  .است

ما در هر سطحی که باشید های جدید لازم است. شوکار خود را شروع کنید. امروزه فرمولتوان امیدوار بود که مانند پیشینیان کسبر نمیامروزه دیگ
ها باشیدنبال آنوکار است. همیشه به دهای خوب کسبشود، یافتن ایدهاولین چیزی که به شما توصیه می .  

وکار. لازم است که فرد که در سراسر زندگی کسبگیرد. نه فقط در مراحل آغازین بلنه است و زمان میی نوآور و خلاقاتولید ایده یك پروسه
های نوآوری، تغییرات کالاها و امکان کالاهای جدید آگاه باشدهمواره در مورد پتانسیل کارآفرین  .  

 
  منابع ایده های جدید

  های توزیع، دولت، وخود کارآفرینهای موجود، کانالها، شرکتیرند، عبارتند از مشتریگتر مورد استفاده قرار میبرخی از منابعی که بیش

 
  کنندگانمصرف

ها و نیازها باشد و رسمی ایدهتواند نظارت غیرکننده داشته باشند. این توجه میرای محصول و خدمات جدید، باید توجه خاصی به مصرفینان بکارآفر
ی اندازهری به ریزی شده و فرصت ابراز نظر را به مشتریان بدهد. باید دقت شود ایده یا نیاز مورد نظر در واقع معرف بازایا به صورت رسمی برنامه

ی نوپای بزرگ باشدکافی بزرگ جهت حمایت یك فعالیت کارآفرینانه .  

 
  های موجودشرکت

  .کارآفرینان باید روش رسمی برای ارزیابی کردن محصولات و خدمات رقابتی در بازار ایجاد کنند

 
  های توزیعکانال

توانند در بازاریابی جدیدترین محصولات ها میهای جدید هستند. آنهاید نبع برایبهترین مهای توزیع، به علت آشنایی با نیازهای بازار اعضای کانال
  .کارآفرین نیز کمك کنند

 
  دولت

های محصولات جدید های دفتر ثبت اختراعات و اکتشافات که شامل ایدهتواند منبع پیشنهاد محصول جدید باشد. اول، پروندهدولت به دو طریق می
  .است
تواند در پاسخ به مقررات دولتی ارایه شوددید میی محصول جها، ایدهدوم .  

 
  خودکارآفرین

های جدید در توسعه و تحقیق خود کارآفرین است. ممکن است کاملاً رسمی مرتبط با فعالیت جاری او باشد و یا آزمایشگاه غیر ترین منبع ایدهبزرگ
اشرسمی در زیرزمین و یا گاراژ خانه .  

محصول جدید را به صورت عینی درآورده و توسعه دهد یکند تا ایدهی بسیار رسمی اغلب به کارآفرین کمك میق و توسعهازمان تحقییك س .  

 

 

 
  روش های تولید ایده

فرین است. کارآی مشکلی ای که به عنوان اساس یك فعالیت کارآفرینانه باشد، هنوز مسألهبا وجود تنوع وسیع منابع موجود، مطرح کردن ایده
های متمرکز، توفان فکری و تحلیل مشکلات ها شامل گروههای جدید کمك بگیرد که این روشواند از چندین روش برای تولید و آزمودن ایدهتمی

.موجود است  
 

  

 



  های متمرکزگروه

ل بحث آزاد به طور کامل راهنمایی در طود، ها بشنونکنندههایی کرده و جوابی از شرکتیك مدیر، گروهی از افراد را به جای این که صرفاً سؤال
ی محصول جدید برای برآوردن نیازهای بازار به فعالیت ی ایدهی خلاقانهکند. افراد توسط نظراتی از جانب اعضای دیگر گروه در درک و توسعهمی

.شوندواداشته می   

 

 

 تعریف 

چه تا به حال بوده، ایجادِ سبك یا روشی جدید برای یك هدف. یا به خلاقیت یعنی تواناییِ خلقِ چیزی نو، آفریدنِ ایده و فکری متفاوت از آن
حلِ جدیدتعبیری نگاه کردنِ متفاوت به مساله و رسیدن یه یك راه .  

 

 موانع خلاقیت

کردن ممنوع باهاشت  •  

چیزدلیل آوردن برایِ همه  •  

 کنترلِ بیش از حد  •

و جوی امنیتجست   •  

 کلیشه ساختن  •

 .تنها یك پاسخِ صحیح وجود دارد  •

 .تلاشِ بیش از حد برای منطقی بودن  •

رویِ کورکورانه از قواعدپی  •  

  .ترس از احمق جلوه شدن  •
 

  تکنیک ها

در یافتن ایده های جدید میتوانند به شما کمك کنند. به یاد داشته باشید که یت اشاره می کنیم که ز تکنیك های عمومی خلاقدر اینجا به چند تایی ا
  .در هر شرایطی ممکن است یکی از این روشها به درد بخورد. به هر حال دانستن تمام آنها حتما جایی به کمکتان می آید

 
  تکنیک طوفان فکری

است. اساسِ کارِ طوفان فکری این است که با جمع آوری تمامِ ایده هایی که هم یابی گروهی و سازمان یافته قع یك نوع ایده این تکنیك در وا
 .زمان در جلسه به وسیله ی اعضا ارائه میشود، راه حلِ مناسبی برای یك مسأله ی خاص پیدا شود

  .توجه به چهار اصل در برگزاری جلساتِ طوفان فکری اهمیت دارد
تمالِ پیدا کردنِ ایده ی مناسب بیشتر میشوداول اینکه هر چه بیشتر ایده خلق شود، اح .  

  میرسد دوم اینکه که ارزیابی، تمسخر و قضاوتِ عجولانه ی اعضای جلسه مانعِ تصور و خیال پردازی افراد میشود. در نتیجه تولیدِ ایده به حداقل

ی در ذهنشان مطرح میشود و تعدادِ بیشتری ایده در ذهنِ دیدراد در مواجهه با ایده ی جدید، موضوعِ جاصل سوم این است که توجه داشته باشیم اف
  .افراد جرقه خواهد زد

های  و بالاخره اصلِ چهارم، این که اگر دو یا چند چیز با هم ترکیب شوند، نتیجه ی حاصل چیزی بیش از جمعِ آنها است. به عبارتِ دیگر، ایده
مجموعِ افراد به تنهایی پیشنهاد میکنندر گروه، بهتر و بیشتر از ایده هایی است که ایجاد شده د . 

دهد ان مدر این مورد که تعدادِ افرادِ شرکت کننده در جلسه ی طوفان فکری چند نفر باید باشد، تحقیقاتِ زیادی شده است. نتایجِ این تحقیقات نش
نفر تشکیل شود 15تا  12بهتر است جلسات با  .  

که باید تا جایی که ممکن است جلسه را کنترل، تشویق و هدایت کند و همین که احساس کرد ایده کارِ مدیر جلسه اهمیت زیادی دارد. او است 
.ندتر کهای افراد پاسخِ درستی به مشکلِ مطرح شده نیست، با دوباره طرح کردنِ مسأله و توضیح دادنِ بیشتر، صورتِ مسأله را در ذهن افراد روشن  

 
 
  

 



  تکنیک طوفان فکری معکوس

بسیار شبیهِ تکنیك طوفان فکری است، با این تفاوت مهم که در این روش، انتقاد و ارزیابی نه تنها بد نیست، بلکه اساسِ این تکنیك این تکنیك 
شکل بگیرد کهاست. در واقع پایه ی این تکنیك پرسیدنِ سؤالهای مختلف است. مهم این است که در ذهنِ افراد این سؤال   

اب نمیدهد؟ایده ی مطرح شده در کجاها جو  

 چه مسائلی موفقیتش را تهدید میکند؟

 و این که واقعاً چقدر کارایی دارد؟
در حقیقت این تکنیك بر پایه ی منفی بینی گذاشته شده است. تکنیك طوفان فکری معکوس روشِ خوبی است، به شرطی که قبل از روشهای 

بِ تفکرِ خلاق کنیم، این است که میتواند به خوبی سباز روشهای دیگر توصیه می ود. علتِ اینکه استفاده از این روش را قبلدیگر به کار گرفته ش
ها بحث و شود. فرآیندِ استفاده از این تکنیك به این شکل است که تمامی اشکالاتِ مربوط به پدیده ی موردِ نظر گفته و جمع میشوند و در موردِ آن

میشود و بالاخره راه حلِ مؤثر پیدا میشودگفت وگو  .  

 
  تکنیک توهمِ خلاق

کنیم واقعیت است، واقعیت نیست. واقعیتها با پنج حسِ انسان درک میشوند. فرض بر این است که حواسِ پنجگانه خیلی وقتها آنچه ما فکر می
ر است؟گزارشِ دقیق و درستی از محیطِ اطراف به انسان میدهند. آیا واقعاً همینطو  

میکند باعثِ این خطا یا توهم میشود. چشم می بیند، اما وظیفه ی ذهن چیز دیگری  چیزهایی که چشم شما میبیند و طوری که مغزتان آن را تفسیر
ری که در ذهن کند. بنابراین تصاویهایی است که پس از دیدن، مغز آن را ایجاد میبندی و قابلِ فهم کردنِ جرقهاست. کارِ ذهن مرتب کردن، دسته

ای است که از طریقِ شبکه ی عصبی به مغز میرسند شما است، کپی مستقیم اشیاء نیست، بلکه کدهای خلاصه . 

. همه ی افراد در همه ی مواقع درک یکسانی از یك موضوع ندارند و ارتباطِ ادراکی چشم و مغز همیشه منجر به درکی منسجم از واقعیت نمیشود
متضاد هستند حتی گاهی این دو با هم .  

چه را شود ما آتأثیرگذار است. در واقع بیشترِ اوقات، تمایلات، انتظارات و تجربیاتِ قبلی باعث م از طرفی تجربیاتِ قبلی در موضوعِ رؤیت شده بسیار
  .مایلیم ببینیم، نه آنچه را که واقعاً در خارج وجود دارد

بر موضوع اثر گذاشته  ای پنهانی است کهرا شناخت، حذفِ پیش فرضها، تمایلات و یا فیلترهشاید تنها راهی که به وسیله ی آن بتوان واقعیت 
  .است

فکرِ  برای این منظور، اولین قدم این است که متوجه باشیم حواسِ پنجگانه نشان نمیدهد واقعیتِ بیرونی دقیقاً چیست. این خود از ضرورتهای یك
  .خلاق است

نگاه کنید، تا بلکه اصل و واقعیتِ موضوع را تِ توهم و خیال طورِ دیگری به مسائل است که شما بتوانید با قدر منظور و هدفِ این تکنیك این
ای ها موجبِ کشفِ ناگهانی و غیرمنتظرهشود الگوی ذهنی جدیدی در مغزِ شما ساخته شود و در نهایت این فعل و انفعالدریابید. این سعی باعث می

  .گردد
جدید برای مسائلمان پیدا کنیم، گاهی احتیاج است با قدرتِ خیال و های حلنیم خلاقانه با موضوعات برخورد کنیم و راهی این که بتوابنابراین، برا

 که دیدن از آن زاویه اشتباه به نظر آید. شاید به همین دلیل است که بسیاری از افرادِ خلاق توهم موضوع را از زوایای دیگری هم ببینیم. هر چند
.رسدکنند که در ابتدا احمقانه به نظر میکارهایی می  

.  

 
  ی یادداشتفترچهتکنیک د

ی موضوعِ اصلی قرار گرفته است دقیق آیا تا کنون پیش آمده است که به جای موضوع اصلی چیزی که به آن مشغول هستید به چیزی که در حاشیه
وی موضوعِ اصلی ناگهان دانید اگر همین فکرهایی که در حینِ کار رایی به ذهنتان رسید؟ میهشوید و فکر کنید؟ چه قدر به آن فکر کردید؟ چه ایده

خورند؟های جالبی از آن خلق شده، به چه درد میایده ها اتفاقاًذهنتان را مشغول کرده و بعضی وقت  

کنید و برای آن دنبال ای تمرکز میقتی که روی مسألهی اصلی شما مربوط باشد یا نه، وی مورد بحث، به حرفهمستقل از این که صورتِ مسأله
دهید کهدید، ناخودآگاه ذهنتان را عادت میگرحل میراه  

ی جدید باشد و نسبت به آن حالتِ تدافعی به خود نگیردپذیرای صورت مسأله . .1  

ی نکات توجه کندهای بیرونی، دقیق و ظریف عمل کند و به همهدر پردازشِ اطلاعاتِ ورودی از پدیده . .2  

حلِ متفاوت برای یك موضوع گرد آورید. ی زمانی مشخص، چندین راهدهد که بعد از یك بازهیی یادداشتِ ایده به شما این امکان را مدفترچه
گیردکند، هم جلوی آفتِ فراموشی را مینوشتن هم ذهنِ شما را مرتب می .  



لفن. بلکه محیطی است که در آن به ی تشود، و نه دفترچهی بعد در آن نوشته ت که قرارِ ملاقاتِ هفتهی یادداشتِ روزانه اساین دفترچه، نه دفترچه
ی خلاقیت دهیم و فکرهای خوبی را که ممکن است تعدادِ زیادیشان در مدتِ دهیم ساده و کودکانه فکر کنیم، به ذهن اجازهخودمان اجازه می

ترندبشکنند، با ارزش های اضافی مرسوم راها و پیش فرضتر باشند و قالبفکرها نامأنوس کوتاهی تولید شوند ثبت کنیم. هرچه این . 

ها را درک کنیم. کلنجار رفتن با یك تر نگاه کنیم و سعی کنیم نکاتِ ریز و ظریفِ پدیدهکند که به اطرافمان دقیقی ایده به ما کمك میدفترچه
ز و خلاق نگه داردتواند ذهن شما را همیشه بایعِ آن ندارید، بهترین راهی است که میمسأله که هیچ اجبارِ بیرونی برای حلِ سر .  

 
  ی یادداشت:تمرینِ دفترچه

رسد، شکار ی جدیدی که به ذهنتان میی دفترچه اختصاص دهید. در عینِ حال هر ایدههای خاصی را به پُر کردنِ خلاقانهسعی کنید هر روز زمان
ی خاصی منشأِ ایده را ا هم خیلی خلاصه بنویسید یا با نشانهکنید، صورتِ مسأله رنگه دارید. اگر در موردِ مشکلِ خاصی فکر میکنید و در دفترچه 

 .مشخص کنید
کند. سعی کنید دفترچه را همیشه همراه داشته باشید. بهتر است دفترچه را از نوعی انتخاب کنید که احساسِ راحتی بیشتری در شما ایجاد می

رسدداند فرصت کی از راه میکس نمیهیچ ! 

ی باارزشی از فکرِ خودتان به عملی کردنِ این بندی کنید. از آن پس با داشتنِ مجموعهها را دسته، آن را مرور کنید و ایدهپس از تمام شدنِ دفترچه
های خام بپردازیدایده  

.  

 
  تحلیل مشکلات موجود

شودنونی به کار برده میات مشابهی در گروه کاهای جدید افراد دارای روحیدن ایدهدر این روش تحلیل به منظور تولیدکر .  

گیرد. غالباً این روش، روش کارآمدی گیرد و سپس در این مورد بحث صورت میها قرار میکنندهغالباً لیستی از مشکلات محصول در اختیار مصرف
ی محصول جدید ز تولید ایدهی محصول جدید اگیری کردن از یك ایدهپیشنهادی و نتیجه شده به مشکلاتاست. زیرا ربط دادن محصولات شناخته

ی محصول جدید به کار برده شودتواند در آزمودن ایدهچنین تحلیل مشکلات موجود میتر است. همآسان .  

 

  طرح تجاری

 
 طرح تجاری چیست؟ 

نه که در شروعِ یك فعالیتِ امِ عناصرِ درونی و بیرونی مربوط به فعالیتِ کارآفریناطرحِ تجاری یك سندِ نوشته شده است که کارآفرین را با تم
مدت درطی سه سالِ اولیه نظارت دارد. طرحِ تجاری معمولاً  های طولانی یا کوتاهگیریکند و بر تمامِ تصمیمکارآفرینانه موجود است، آشنا می

شود.و به ی راه تشبیه میجاری به نقشهبی، مالی، تولیدی، و منابعِ انسانی است. عموماً طرحِ تهای کاربردی مثلِ بخشِ بازاریاای از بخشمجموعه
دهدجا بروم؟ جواب میطور به آنروم؟ و چهاکنون من کجا هستم؟ به کجا میسؤوالاتی از قبیلِ: هم . 

نوپا بسیار مهم  یی هر فعالیتِ کارآفرینانهریزی در مراحلِ اولیهنامهپذیرد. برریزی، فرآیندی است که در یك فعالیتِ اقتصادی هرگز پایان نمیبرنامه
رآفرینانه پیدا است. هرگاه کارآفرین درک و احساسِ بهتری از بازار، محصولِ تولیدی، یا خدماتِ دادوستد شده، تیمِ مدیریت، و نیازهای مالی فعالیتِ کا

ریزی به عنوانِ جستجوهای رسد، برنامهیتِ کارآفرینانه از مراحلِ اولیه به یك تجارتِ کامل میتر خواهد بود. زمانی که فعالکند، در این راه موفق
کندمدت یا بلندمدت، ادامه پیدا میمدیریتی به جهتِ رسیدن به اهدافِ تجاری کوتاه . 

ها ممکن های فروش کم و بیش پیدا شوند. برنامهنامههای تولید، و برهای نیروی انسانی، طرحهای بازاریابی، برنامهدر هر سازمان ممکن است برنامه
ها ممکن است عملکردهای مختلفی داشته مدت یا بلندمدت بوده و یا این که عملکردی یا استراتژیك باشند. با وجودِ این که این برنامهکوتاه است

کندی مدیران در محیطِ بازاری که با سرعت تغییر میها یك هدفِ مهم دارند: فراهم کردنِ راهنما و ساختاری براآنباشند، ولی تمامِ  .  

 
  چه کسی طرح تجاری را می خواند؟

آمیزِ کند که آن را از زوایای مختلف موردِ تحقیق و مطالعه قرار دهد و برای شرایطِ مخاطرهوکار کارآفرین را موظف مینوشتنِ یك برنامه برای کسب
ها مطمئن شود. رِ دقیق زیرِ سؤال ببرد و از درستی آنبار به طوواقع فرصتی است که فرضیاتِ ذهنی خود را یك هایی بیندیشد. این درحلاحتمالی راهِ

گذاری بر روی یك فعالیتِ محکوم به شکست در آینده جلوگیری کند و تواند از سرمایهاندازی میی راهوکار در مرحلهی کسبگونه نوشتنِ برنامهاین
هایش را داردمِ سختیبنابراین ارزشِ تما . 

کنندگان، خریداران، و مشاوران خوانده شود. کسی که قرار داران، تأمینگذاران، بانكتوسطِ کارمندان، سرمایه به علاوه، طرحِ تجاری ممکن است



ا طرح را برای مقاصدِ متفاوتی هجایی که هریك از این گروهتواند اغلب بر حدود و مفهومِ واقعی آن اثر بگذارد. از آناست طرح را بخواند می
گویی به تمامِ مسایل و مشکلاتِ آنان باشدید مهیای جوابخوانند، کارآفرین بامی . 

دارها، و گذاران، بانكی زوایا به آن پرداخته شود. از دیدِ خودکاذآفرین، مدیرانِ کلیدی، مشتریانِ بلندمدت، سرمایهدر نوشتنِ طرحِ تجاری باید از همه
  .مشاوران

ی نوپا و اهداف و دانِ جدید که سعی در عادت دادنِ خودشان با فعالیتِ کارآفرینانهوکاری است. طرحِ تجاری حتی برای کارمنگونه کسبچه
کننده باشدمنظورهای آن دارند، باارزش است. طرحِ تجاری باید از سه دیدگاه قانع .  

ترین وکار بوده و جامعی کسبرِ ایدهگیاندازی کرده و توسعه داده و دروکار را راهکه کسب دیدگاهِ اول از نظرِ خود فردِ کارآفرین است. او است
کنندها هم بسیار مهم هستند را فراموش میها که آندارد. بسیاری از کارآفرینان تنها به این بُعد پرداخته و سایرِ دیدگاهاطلاعات را در موردِ ایده  .  

های خاصِ کالا پرداخته شود. هر چند تنها به جزییاتِ فنی و برتریی خاص و برتر باشد و نباید لِ تعریف و تمجید از ایدهطرحِ تجاری نباید تنها شام
د از این دیدگاه مهم است و باید خوب و کامل نوشته شود، اما نباید تنها موضوعی باشد که کارآفرین به آن بپردازد. چرا که ممکن است باعث شو

قدر کامل و با جزییاتِ فنی باشد که هر فردِ دیگری با خواندنِ آن تجاری نباید آنیرِ مسایل مانندِ مسایلِ مالی غافل بماند. البته طرح پرداختن به سا
  .بتواند محصول یا خدمتِ مورد نظر را ارایه کند

باید باشد ه به بازارِ آن است. در واقع طرحِ تجاری بازارگرا هم وکارِ ، توجآوریِ درگیر در کسبتر از خلاقیت و فندیدگاه دوم توجه به بازار است. مهم
کنندگان را بیان کند. باید مشتریان موردِ نظرِ طرحِ ، بازارِ فعلی موجود در این زمینه، و سایرِ اطلاعاتِ مربوط وکارِ برای مصرفی کسبو فوایدِ ویژه

ازارِ موردِ نظرِ باشد، در موفقیتِ طرحِ بسیار کننده دال بر وجودِ بطرحِ تجاری همراه با مدارک قانعکه به بازار و بازاریابی را به همراه داشته باشد. این
  .مهم است

ساله مشخص  5تا  3وکارِ حداقل، گذاران در طرح است. در طرحِ باید موفقیت و اهدافِ اقتصادی کسبدیدگاهِ سوم، توجه به نیازها و خواستِ سرمایه
ها و جداولِ مناسب برای این هاست، بسیار مهم است. وجودِ شکلی آنوکارِ که در واقع همان رشدِ سرمایهگذاران رشدِ کسبشود. برای سرمایه

  .منظور بسیار مناسب است
برای هرکدام از این افراد وکار وجود دارد، شاید بهتر باشد که ها نسبت به کسببا توجه به تنوع و تفاوتِ قابلِ توجهی که میانِ این افراد و دیدگاهِ آن

وکارِ طرح حمایت کنند، مفید باشد و توانند از کسبنفعانی که میص نوشته شود. طرحِ تجاری باید برای تمامِ ذیوکارِ مخصوی کسبیك برنامه
رین مهم هستند موردِ هدف قرار دهدوکارِ کارآفنفعانِ مشخصی )خاص( را که برای کسبآلِ باید ذیموردِ استفاده قرار گیرد. پس طرحِ تجاری ایده .  

ممکن است منافعِ متفاوتی در ارزیابی طرحِ کارآفرین داشته باشند که باید در طرحِ تجاری نشان داده شود. حتی ممکن است بعضی نفعانِ مختلف ذی
ه گذارِ فعالیتِ کارآفرینانستند، در حالی که یك سرمایهدارها معمولاً از رشدِ سریع در هراس هها این منافع در تعارض باشند. به عنوانِ مثال بانكوقت

های تجاری متعددی داشته باشد که هرکدام یك دسته از این طور که گفته شد، این به آن معنی است که کارآفرین باید طرحعاشقِ آن است. همان
نفعان( را هدف قرار دهدخوانندگان )ذی .  

ریزی کارآفرینانه برای فروشِ یك محصولِ کاملاً رحدارند. یك طگی ی نوپا بستهدفِ فعالیتِ کارآفرینانه عمق و جزییاتِ طرحِ تجاری به اندازه و
است. از طرفِ دیگر آوریِ نو، به یك طرحِ تجاری جامع و کامل نیاز خواهد داشت که بزرگی این طرح به خاطرِ طبیعتِ محصول و بازار جدید با فن

یك طرحِ کامل و جامع با جزییاتِ مثالِ قبل نیازی نداردریزد، به ی ویدیوکلوپِ کوچك را میاز کردنِ یك مغازهی بیك کارآفرین که برنامه .  

با ی نوپا، خدماتی یا تولیدی بوده و یا در ارتباط ی طرحِ تجاری ممکن است وابسته به این باشد که فعالیتِ کارآفرینانهها در محدودهبنابراین، تفاوت
ی طرحِ تجاری تأثیر بگذارندو رشدِ بالقوه نیز ممکن است بر هدف و محدوده مصرفی یا صنعتی است. اندازه و میزانِ بازار، رقابت یك محصولِ .  

ای مند بری ارزشهایی استوار باشد، فرآیندِ تفکر که برای کامل کردن طرح موردِ نیاز است، یك تجربهحتّی اگر بعضی از اطلاعاتِ کارآفرین بر فرض
کند. به علاوه، فرآیندِ تفکر وی را به یابی مسایلی مانندِ گردشِ نقدینگی و نیازهای مالی وادار میکارآفرین است. چرا که او را به عنوانِ مثال به ارز

کندتوانند مانعِ رسیدنِ او به موفقیت شوند، راهنمایی میبرد و در بررسی اعمالِ مهمی که میآینده می .  

ی نوپا تضمین کند که موفقیتِ فعالیتِ کارآفرینانهکند. معمولاً کارآفرین تصور مییك خودارزیابی را برای کارآفرین ایفا میچنین نقشِ ماین فرآیند ه
پاسخ دهد که:  هایی از این قبیلهایش لحاظ کرده و به سؤوالگرایی را در ایدهطرفی و واقعکند بیریزی، او را مجبور میشده است. اما فرآیندِ برنامه

کند؟ چه محافظتی در مقابلِ محصولاتِ تقلیدی رقبا من است؟ آیا نیازهای خریدار را برآورده می آیا ایده عملی خواهد بود؟ چه کسی مشتری
توانم انجام دهم؟ آیا موفق خواهم شد چنین فعالیتِ اقتصادی را انجام دهم؟ با چه کسی رقابت خواهم کرد؟می  

رآفرین به سناریوهای متفاوت فکر کند و موانعی را که ممکن است مانعِ کردن است، که نیاز به این دارد تا کابیه به نقش بازی این خودارزیابی ش
که بعد از  موفقیتِ کار شوند بررسی کند. این فرآیند به کارآفرین اجازه میدهد تا راه هایی طرح کند تا از چنین موانعی اجتناب کند. حتی ممکن است

یا غلبه کردن نیستند. از اینرو زمانی که فعالیتِ کارآفرینانه هنوز در حدِ ایده بر روی  شدنِ طرحِ تجاری، متوجهِ موانعی شود که قابلِ اجتناب تمام
ی کاغذ است، میتواند آن را به پایان برساندصفحه .  

 



  چه کسی طرح تجاری را می نویسد؟

کاملِ نوشتنِ طرح را به عهده بگیرید. البته مسؤولیتِ  آن هست نقشِ اساسی را ایفا میکند. او بایددر نوشتنِ طرحِ تجاری، کارآفرین که صاحبِ 
شوند. بهتر است که همه ی افراد درگیرِ نوشتنِ طرحِ تجاری شوند. این کار احساسِ تعلقِ آنها بهترین طرحهای تجاری توسطِ کلِ افرادِ تیم نوشته می

نها میدهدی کار به آز طرفِ دیگر اطلاعاتِ بسیار مفیدی دربارهدهد و ارا به کار افزایش می . 

کند، یك نفر باید مسؤولیتِ هم آهنگ کردنِ کلِ مجموعه را به عهده بگیرد. همان فرد هم مسؤولیتِ هر چند که هر فرد سهمِ خودش را آماده می
  .نوشتن و ویراستاری نسخه ی نهایی طرحِ تجاری را خواهد داشت

اری، بازاریابی، و فنی و مهندسی استفاده نمودمشاوره ی متخصصان در زمینه های حقوقی، حسابدباید از چنین هم .  

همانطور که درست است که خود کارآفرین باید طرح را آماده و مهیا کند، با این وجود میتواند با بسیاری از منابعِ دیگر در تهیه ی طرح مشورت کند. 
ی مفید هستند، مشاوران تجاری، و مهندسان در آماده سازی طرحِ تجارگفته شد، وکلا، حسابداران .  

 
  چرا طرح تجاری مهم است؟

 .چرا طرحِ تجاری نوشته میشود؟ این یك سؤالِ درست، معقول، و به راستی حیاتی است که کارآفرین باید قبل از آغازِ نوشتن از خود بپرسد

درگیرِ یك فرآیندِ سخت و در انتها بی هدف ، آنگاه ساس میکند مجبور هست آن را تهیه کند بنویسداگر کارآفرین طرحِ تجاری را در فضایی که اح
ما اگر شده است. چرا که در انتها به نسبتِ منابعی که صرف کرده است، منابعی مثلِ زمان و هزینه، نتیجه ی قابلِ قبولی به دست نخواهد آورد. ا

ب خواهد داشتاننده ی مشخص آغاز کند، آنگاه یك نوشته ی عملی و خوطرحِ تجاری را با یك یا چند هدف و خو . 

رین چیز درست است که عواملِ متعددی در راه اندازی موفقِ یك کسب وکارِ کارآفرینانه وجود دارد، اما با وجودِ همه ی این عواملِ مهم، پول مهمت
میدهد است. پول است که به یك کارآفرین فرصتِ آزمایش کردنِ ایده اش را . 

بازدارنده ی یك کارآفرینِ جوان نیست. او باید یاد بگیرد و بداند که در آغاز باید پول و اعتبارِ لازم را  البته نداشتنِ ثروت و سرمایه ی شخصی، عاملِ
 .به دست بیاورد. یکی از مهمترین دلایلِ نوشتنِ طرحِ تجاری مهیا کردنِ پولِ لازم برای آغاز است

فرینانه، و غیره میخواهند که کسب وکارِ کارآفرین را روی کاغذ ببینند. آنها کها، سرمایه گذارانِ فعالیتهای کارآاران مانندِ بانهمه ی سرمایه گذ
  .تصویری روشن و واضح از چیزی که کسب وکارِ او به دنبالِ رسیدن به آن است را میخواهند و اینکه چرا کسب وکارِ وی موفق خواهد بود

سالِ اولِ فعالیتش است که شاملِ اهداف، استراتژی ها، رویه ها، و... میشود. اگر  5نکاتِ عمده ی کسب وکارِ کارآفرین در ربردارنده ی طرحِ تجاری د
د. یاد اهد کرسرمایه گذارِ موردِ نظر احساس کند که نوشته یکارآفرین به موضوعاتِ موردِ علاقه و توجهِ او نپرداخته است، به راحتی از او حمایت نخو

یك طرحِ تجاری به دست آوردنِ سرمایه برای کسب وکارِ نوپا استبه خاطر داشت که قبل از هر هدفی، هدفِ اولِ  .  

متری را یك اشتباهِ رایج بین کارآفرینانِ جوان این فرض است که ایده شان به تنهایی میتواند سرمایه گذار را متقاعد کند و با این فرض، وقتِ ک
یتهای کسب وکار میکنند. آگاه باشید که یك نقشه ی ضعیف باعثِ از دست دادنِ دنِ طرحِ تجاری میگذارند و وقتِ بیشتر را صرفِ فعالبرای آماده کر

 سرمایه گذاران میشود.یك کارآفرین بدونِ طرحِ تجاری، چه چیزی و چه گونه کسب وکارِ خود را به سرمایه گذار توضیح داده و او را متقاعد
 خواهدکرد؟

ین و مهمترین کسی که کارآفرین باید او را برای آغازِ کسب وکار متقاعد کنید، خودِش مهمترین ذینفعان در هر کسب وکاری مؤسسان هستند. اول
روشد. این کار بف است. او باید خود را متقاعد کند که کارِ درستی را انجام خواهد داد. به زبانِ دیگر، لازم است که خود را برای تعهدِ عمیق به ایده اش

تدر واقع امتحان کردنِ سلامتِ فکری اس .  

رگذار یك طرحِ تجاری خوب آشکارا افشا میکند که کارآفرین فردِ توانایی است که به دنبالِ موفقیت است. واین در تصمیم گیری سرمایه گذار تأثی
نِ اعتماد و بشناسد. یك نوشته ی با دقت تهیه شده در به دست آورداست و به سرمایه گذارِ موردِ نظر کمك میکند که تواناییهای فرد کارآفرین را 

  .علاقه ی سرمایه گذار مؤثر خواهد بود

 
  اجزای طرح تجاری

  صفحه ی جلد و فهرست -1

  خلاصه ی اجرایی -2 

  توصیف کسب وکار -3 

  تحلیل صنعت -4 

  نوع ساختار -5 

  ویژگیهای خاص محصول یا خدمت -6 



  وکار و قوت کسبنقاط ضعف  -7 

  چگونگی بازگشت سرمایه -8

 

  بخش بازاریابی 

  صیف بازار کلیتو

  توصیف بازار هدف

  تحلیل رقبا

  استراتژی های بازاریابی

  استراتژی قیمت گذاری

  استراتژی مکان یابی )تثبیت موقعیت(

  استراتژی توزیع

  استراتژی تبلیغات

  بخش تولید 

  ی تولیدفرآیندها

  منابع مورد نیاز

  اطمینان از کیفیت

  کاهش ریسك تولید

  بخش مالی 

  اسناد مالی

  صورتحساب سود و زیان

  صورتحساب جریان نقدینگی

  ترازنامه

  نقطه ی سر به سر 

  منابع مالی

  استراتژی مالی

  بخش مدیریت و سازماندهی 

  تیم مدیریتی

  مالکیت نوع قانونی

  سانیاستراتژی نیروی ان

  بخش تحلیل ریسک 

  شناسایی مشکلات بالقوه

  راه های مقابله با این خطرها

  برنامه ی اقتضایی

  بخش زمانبندی طرح 

  زمانبندی و اهداف

  نقاط پایانی مشخص

  رابطه ی فعالیتها

  ضمیمه

  مسائل حقوقی و قانونی

شوند، لازم است کارآفرین از مقرراتی که ممکن است مالکیت وی نین مربوطه هدایت و تنظیم میصادی تحت قواهای اقتم فعالیتاز آنجایی که تما
ایی همچون را تحت تأثیر قرار دهند آگاهی داشته باشد. در مراحل مختلف شروع کار، کارآفرین به مشاوره حقوقی نیاز دارد . همچنین بر پایه فاکتوره



امتیاز نمایندگی، شرکت مستقل تازه تأسیس و یا خریداری شده توسط دیگر شرکتها؛ تولید کننده محصول ا فعالیت کارآفرینانه بصورت: اینکه آی
یاز متفاوت مصرفی و یا صنعتی؛ غیرانتفاعی؛ مشغول فعالیت در زمینه صادرات یا واردات و یا دیگر جنبه ها است؛ احتمال دارد که رویه قانونی مورد ن

 .باشد
یادی وجود دارد تا کارآفرین از بینشان یکی را جهت تأسیس سازمان مورد نیاز انتخاب نماید، لازم است تمام مزایا و معایب های زازآنجاییکه گزینه

ی گردند. برای این هر یك در زمینه مسئولیت، مالیات، استمرار، قابلیت انتقال سود، هزینه تأسیس و میزان ایجاد علاقه برای افزایش سرمایه بررس
ترین تصمیم اطمینان حاصل شوداوره حقوقی لازم است تا از اتخاذ مناسبتوافقات مش . 

پردازیمها میدو دسته مسئله جدی برای کارآفرینالن وجود دارد که به آن .  

  مالکیت معنوی

  های تجاریانواع شرکت

 مالکیت معنوی
عنوان مهمترین داراییها کارآفرین بوده و حتی باشد که بهتجاری میحق تألیف )کپی رایت( و اسرار مالکیت معنوی شامل حق امتیاز، علائم تجاری، 

مربوط بایستی پیش ازبحث مربوط به خدمات قابل ارائه توسط وکلاء مورد بررسی قرارگیرد. اغلب اوقات کارآفرینان به دلیل عدم آگاهی از قوانین می
گیرندمالکیت حمایت نمایند نادیده میا که باید طی آنها ازاین نوع به مالکیت معنوی، اهمیت مراحلی ر . 

 
 های تجارینواع شرکتا

های تجار عبارتند ازقانون تجارت اقسام شرکت 20ی در بخش مالکیت نوع قانونی مالکیت کسب و کار خود را مشخص کنید؛ بر اساس ماده :  

  شرکت سهامی )عام یا خاص(

  شرکت با مسئولیت محدود

  شرکت تضامنی

  یرسهامیشرکت مختلط غ

  شرکت مختلط سهامی

  شرکت نسبی

 
  شرکت تعاونی تولید و مصرف

کنندها را به چهار دسته تقسیم میاین شرکت . 

لی را ی مستقیم دارد. سرمایه نقش اصها شخصیت شرکا اهمیت اصلی را دارد و اعتبار شرکت با اعتبار اشخاص رابطههای اشخاص که در آنشرکت
توانند سهم خود را به دیگران واگذار نمایند. شرکت تضامنی و ی بدهی شرکت است. شرکا به راحتی نمیها نیز پشتوانهآن نداشته و دارایی شخصی

 .نسبی از این قبیل هستند
ت ای است که در شرکان سرمایهها سرمایه، شخصیت شرکا نقش اصلی را ندارد و سرمایه اهمیت بیشتری دارد. مسئولیت شرکا تا میزدر شرکت

های سهامی به همین الشرکه خود را به دیگران واگذار نمایند. امکان ورود به بورس در مورد شرکتتوانند سهماند و به طور کلی شرکا میگذارده
ی بارز و شرکت با مسئولیت محدود تا حدود زیادی از این نوع هستندلحاظ وجود دارد. شرکت سهامی نمونه . 

ها وجود دارد. شرکایی که مسئولیت نامحدود داردند و شرکایی که مسئولیت محدود لط نام دارد دو دسته شریك در آنها مختدر نوع دیگر که شرکت
های مختلط و غیرسهامی از این نوع هستندآورند مسئولیت محدود دارند. شرکتدارند. معمولا شرکا عامل ضامن هستند و شرکایی که سرمایه می . 

ها رفاه و آسودگی اعضا است. و به دلیل وجود وزارت تعاون ا تجاری نستند و عمدتا قصد انتفاع ندارند. هدف از آنهای تعاونی که ماهیتشرکت
ها حاکم استضوابط خاصی بر آن .  

 
  ی بازاریابیبرنامه

هاستسب و کارها بازاریابی آنشود. رمز بقای بسیاری از کترین مسائلی است که در فضای تجارت جهانی امروز مطرح میبازاریابی یك از مهم . 

ترین بخش شروع کار است و در واقع نگهداری و ابقاء فعالیت اقتصادی اندازی یك فعالیت اقتصادی سادهبرخی خبرگان معتقدند که سازماندهی و راه
شکلات حقیقی مربوط به مسائل بازاریابی ی این نکته است که مکنندهتر، اغلب روشن دشوارترین و چالش انگیزترین مرحله خواهد بود. بررسی دقیق

گذاری، توزیع و ارتقاء کالا و است، از قبیل تعیین و تشخیص مشتری، تعریف کالا یا خدمات مناسب جهت برآورده کردن نیازهای مشتری، قیمت
 . تبلیغات

طور مؤثر موقعیت کالا یا سپس استراتژیی را بکار ببندد که بهی بازار را تخمین بزند، و کارآفرین بایستی نیازهای بازار هدف را ارزیابی کرده، اندازه



شود، در تعیین منابع خدمات را در یك محیط رقابتی تثبیت کند. استراتژی تعیین موقعیت که در بخش بازاریابی طرح فعالیت اقتصادی توصیف می
باشدر حساس و حیاتی میاندازی فعالیت اقتصادی بسیامورد نیاز برای راه . 

طلاعات لازم برای بسط و گسترش طرح بازاریابی ممکن است لزوم انجام برخی تحقیقات بازاریابی را نشان دهد. تحقیق بازاریابی مستلزم ا
ندازه بازار بالقوه چقدر کنند؟ اباشد. از قبیل: چه کسانی کالا و خدمات ما راخریداری میمنظور تعیین اطلاعات دیگری میآوری اطلاعات بهجمع

ترین کانال توزیع چیست؟ و مؤثرترین استراتژی ارتقاء و تبلیغات کالا کدام است؟، که در نتیجه ست؟ چه قیمتی باید برای آن تعیین شود؟ مناسبا
طرز قابل ی بههای تحقیقات بازاریابزینهکه هها رسید. از آنجاییتوان مشتریان بالقوه را از وجود کالاها و خدمات آگاه کرده و نیز بتوان به آنمی

باشد، لازم است کارآفرین منابع موجود و اطلاعات مورد نیاز را ارزیابی نماید. تحقیق بازاریابی ممکن است توسط کارآفرین و ای متفاوت میملاحظه
کننده یا مشاور خارجی انجام گیردیا یك عرضه . 

پردازیمخش بازاریابی طرح تجاری میی ساختار بدر ادامه به مطالبی در زمینه . 

گذار بالقوه باشد، در چند مورد متقاعد کنیددر بخش بازاریابی طرح تجاری شما باید خواننده را که ممکن است یك سرمایه .  

  اینکه بازار مورد نظر وجود دارد،

  های فروش محقق خواهد شد،بینیها و پیشبرنامه

ذاریدتوانید رقبا را پشت سر بگو می .  

های آن باشد. مشکل بودن آن به این دلیل است که اغلب ترین بخشترین و در عین حال از حیاتیاری شاید یکی از مشکلاین بخش از طرح تج
یگر گرایانه بوده و از طرف دای که واقعبینی به گونهی پیشبینی شد و بدیهی است که ارائهباید برای تدوین این بخش دست به دامان پیش

های طرح بر مبنای برآوردهای این بخش قاعد کند کار مشکلی است، و حیاتی بودن آن به این دلیل است که بسیاری از بخشگذار را نیز متسرمایه
رمایه گیرند. به عنوان مثال برآورد فروش که از برآوردهای همین بخش است، تأثیر مستقیم بر روی حجم تولید و متعاقباً بر روی حجم سشکل می

گذار بسیار مؤثر استین دومی در پذیرش یا رد یك طرح تجاری توسط سرمایهمورد نیاز دارد که ا . 

بریم، خصوصاً اگر به این مجموعه دیگر مشکلات حاصل از برآورد زیادتر یا کمتر از حد واقع را اضافه کنیم بیشتر به حیاتی بودن این بخش پی می
ت به اشتباهات متعدد دیگری منجر شودم هست و یك اشتباه ممکن اسها هکه منبع اطلاعاتی دیگر بخش . 

تر شدن این بخش باید به آنها بپردازید در ادامه آمده استهایی که برای هرچه کاملزیرمجموعه : 

. شرایط جاری گردددر این مرحله بازار صنعت کسب و کار پیشنهادی توصیف می :( Total Potential Market) توصیف بازار بالقوه کلی
های مهم فعال در این زمینه، رکود یا رونق با ذکر دلایل و بررسی روند، حجم فروش، سود بازار، پایداری، نرخ رشد بازار، شرکتبازار مانند 

آنها پرداختالمللی از جمله مواردی است که باید در این بخش به ی بازارمحلی، کشوری، بینپارامترهای موفقیت در بازار و محل و محدوده . 

گذار به دنبال بازارهای با پتانسیل فروش و نرخ رشد بالا است و لذا روی این مسائل بیشتر تکیه کنیدمسئله توجه کنید که سرمایهباید به این  . 

یا خدمت  ی محصولدر این بخش تحلیلی مشابه قبلی ولی با نگرشی محدودتر نسبت به بازار ویژه :( Target Market) توصیف بازار هدف
ایط فعلی و روند تغییرات آن، رقبای موجود در بازار، توصیف شکاف بازارگیرد. شرصورت می  (Niche ) های مشتریان بالقوه بازار مثل ، ویژگی

گردد و تغییرات  گروه سنی، سطح درآمد و غیره مسائلی مثل رشد بازار باید بیشتر مورد بررسی قرار بگیرد و حداقل تا سه سال قبل مورد بررسی واقع
ید توضیح داده شودآن نیز با . 

ی کسب و کارتان و بررسی در این قسمت باید به شناسایی رقبای مستقیم و غیرمستقیم بالقوه :( Competitive Analysis) تحلیل رقبا
ظر گرفتن جانبه باشد، یعنی با در ن های آنها بپردازید. در این قسمت مقایسه و تحلیل باید به صورت همهنقاط قوت و ضعف محصولات و سرویس

ی موارد تحلیل صورت بگیرد. در مورد هر کدام از مزایا و معایب نیز توضیح مختصری بدهیدهای پشتیبانی و همهکیفیت، قیمت، سرویس . 

سهم بازار  شود.ایسه آنها پرداخته میتر به مقگیرد و با ذکر آمارهای کاربردیدر ادامه نیز یك بررسی کلی در مورد رقبای موجود در بازار صورت می
رقیب است؟ هر کدام از رقبا، شبکه توزیع و قابل اطمینان بودن محصول هر کدام، سودآوری هر کدام از رقبا، اینکه کدام شرکت در زمینه قیمت بی

ر وارد یا از آن هایی به این بازاچه شرکت رقیب است؟ کدام یك برنده است؟ کدام یك بازنده است؟ در چند سال اخیرکدامیك در زمینه کیفیت بی
های مقابله با رقبا استاند و چرا؟ از جمله موارد دیگری است که در این قسمت باید به آنها بپردازید، راهخارج شده . 

های بازاریابیاستراتژی  (Marketing Strategies ) : شود. فلسفه و دیدگاه بازاریابی کسب و کار در این قسمت به صورت خلاصه بیان می
پردازدیابد و به این موارد میهای قبلی توسعه میاین بخش براساس اطلاعات بخش در واقع . 

ی کسب و کار؛ که کسب و کار در ابتدا در اولویت اول به دنبال جلب آنهاستـ مشتریان اولیه . 

های بعدی به دنبال جلب آنهاستنویه کسب و کار؛ که کسب و کار بعداً و در اولویتـ مشتریان ثا . 

های مشتریانهای معرفی و ارتباط برقرار کردن با هر کدام از گروهشـ رو . 

های محصول و سرویس؛ قیمت، تحویل در محل، گارانتی و غیرهـ ویژگی . 



تریان؛ مثلاً در بازاری که همیشه فروش محصول مطرح است فراهم کردن امکان اجاره برای ـ هر نوع نوآوری و کار جدید در بازار برای جلب مش
.شتریان ممکن است مفید باشدم  

وف هستند (معرپی4)چهار مولفه که به با اصولا یك بازاریاب تنها می تواند   

دام شود که در زیر به شرح مختصری از هر کگذاری، مکانیابی، توزیع و تبلیغات تقسیم مییمتی استراتژی قها به چند دستهاین استراتژی
پردازیممی . 

گذاریاستراتژی قیمت  (Pricing Strategy ):  

ی نفوذ به در مرحلهکه استراتژی ورود یا بقای شما در بازار چیست یعنی ی کالا هستید یل اینقیمت باید با توجه به این که در کدام مرحله از چرخه
گذاری خود را قیمت سب هستید، تعیین گردد. در این قسمت شما استراتژیبازار، باقی ماندن در بازار و یا در عین حال کسب سود به صورت منا

، حاشیه سود ناخالص میان کنید. از جمله مواردی که در این مرحله باید مدنظر قرار دهیدمعرفی و با مقایسه آن با استراتژی رقبا از آن دفاع می
تر از همه تست گذاری رقبا استدمات پس از فروش و مهمهای توزیع، گارانتی، خهای تولیدی و قیمت فروش، هزینههزینه . 

توان به موارد زیر اشاره کردهای مختلفی وجود دارد که از آن جمله میبرای قیمت گذاری استراتژی : 

شودن افزوده میشود و سپس درصدی به عنوان سود به آها اعم از ثابت و متغیر محاسبه میروش همه هزینه گذاری هزینه افزوده: در اینقیمت . 

های مختلف بسته به تقاضایشان توزیع هایی است که محصولاتشان را بین مشتریان متعددی با قیمتگذاری براساس تقاضا: برای شرکتقیمت
کنندمی . 

مصرف زیاد است و قیمت نیز ها و گذاری در بازار رقابت کامل است. در این بازار تعداد تولیدکنندهاتژی برای قیمتگذاری رقابتی: این استرقیمت
ای داردحالت تثبیت شده . 

فه شود، در این روش برای تعیین فروش درصدی را به قیمت خرید اضاها بکار گرفته میی خرده فروشگذاری سود افزوده: این روش به وسیلهقیمت
کنندمی . 

 :( Distribution Strategy) استراتژی توزیع

ی نهایی است. نوع سیستمکنندهول از محل تولید به مصرفتوزیع شامل فرآیند انتقال محص    
های شبکه کنید بستگی زیادی به صنعت و حجم بازار هدف شما دارد. پیش از انتخاب یك شبکه توزیع بهتر است به بررسیتوزیعی که انتخاب می 

ایی یاری خواهد دادگیری نهتوزیع رقبا و نقاط قوت و ضعف آنها بپردازید، این مسئله شما را در تصمیم . 

های توزیع متعارف در ادامه آمده استبعضی از کانال : 

شودی نهایی فروخته میفروش مستقیم: مؤثرترین کانال توزیع است که در آن محصول بطور مستقیم به مصرف کننده - . 

ی تجهیزاتفروش تولیدکننده -  (Original Equipment Manufacturer ): 

ی تجهیزاتهرا به یك تولید کنند وقتی شما محصول خود   
گیردکننده قرار میشود و در اختیار مصرففروشید محصول شما با محصولات نهایی تولیدکننده همراه میمی  . 

د، شوندار فروش محصولات یك یا چند تولیدکننده میده فروشندگانی هستند که بطور خاص عهدههای تولیدکنننمایندگی تولیدکننده: نمایندگی -
ی فروشدر این حالت شرکت کنندگان عمدهتوزیع -های فروش است. کنند. این روش یکی از بهترین روشزمان و منابع خود را میان آنها تقسیم می

نجام در گذارند تا سراهای توزیع میفروشان و دیگر کانالد و آنها محصولات را در اختیار خردهفروشفروش میمحصول خود را به یك یا چند عمده
کننده نهایی قرار گیرداختیار مصرف . 

یی کنندگان نهاها یا مصرففروشکنند و به خردهکنندگان محصول را خریداری میها و توزیعفروشها عموماً بطور مستقیم از عمدهها: دلالدلال -
فروشندمی . 

کننده نهایی محصول شما مردم عادی باشند بسیار مهم استصرففروشی وقتی که مفروش: توزیع از طریق کانال خردهکنندگان خردهتوزیع - . 

کنیدپست مستقیم: شما در این حالت پس از دریافت سفارش محصول خود را به طور مستقیم برای مصرف کننده پست می - . 

غاتی تبلیبرنامه  (Promotion Strategy ): 

خود ارائه کند. باید مشخص کنید که در پایان این قسمت کارآفرین باید یك برنامه برای تبلیغات   
ای و یا استفاده از لیست مستقیم، حجم تبلیغات و زمان کنید، از تبلیغات تلویزیونی، تبلیغات در مجلات حرفهاز چه روشی برای تبلیغات استفاده می 

گیری در این زمینه باید مدنظر قرار گیرد ای تصمیمبر که مواردی جمله از …اید وآنها چگونه است برای نفوذ به بازار چه تمهیدی اندیشیده انجام

د هر کدام، های تبلیغات با توجه به عوایهای رقبا و هزینه هر کدام از راههای بازار، استراتژیتواند به طبیعت کسب و کار و مشتریان آن، ویژگیمی
 .نام برد

های تبلیغاتی برای نفوذ به بازار و سپس بقای در آن باشد ارائه کند تمل بر برنامهکارآفرین در پایان باید به این ملاحظات یك برنامه تبلیغات که مش



 .و از آن دفاع نماید

 :( Positioning Strategy) استراتژی مکانیابی

برای تولید و عرضه محصول خود را مشخص کنید.در این بخش باید استراتژی مکانیابی    
کند، بسیار مهمتر است. مکانیابی شرکت بستگی ولاتی که خریدار با مشاهده آنها را خریداری میمکانیابی محصول در بازار خصوصاً برای محص 

های زیر پاسخ دهیدت که به پرسشزیادی به نیازها و تمایلات مشتریان بازار هدف و عملکرد رقبا دارد. پیش از مکانیابی لازم اس : 

محصول شما چه نیازی از مشتری را برآورد  -ژگی دارد که رقبای شما فاقد آن هستند؟ محصول شما چه وی -اند؟ رقبا چگونه مکانیابی کرده -
ی توانید به توسعهشما می های منحصر به فردی دارند؟ پس از پاسخ دادن به این سؤالاتهای موجود چه ویژگیهر کدام از محل -کند. می

این بخش بسیار طولانی و مبسوط نباشد. بیشتر سعی کنید نشان دهید که مشتری بر اساس یاد داشته باشید که استراتژی مکانیابی خود بپردازید و به
  .مکانیابی شما به سراغ محصول خواهد آمد

 
  ی مالیبرنامه

کارآفرین استهای لازم برای هر ی مالی یکی از بخشبرنامه .  

 از شفافی دورنمای ایجاد برای(  …سر، و ی سربهبرآوردی سود و زیان، نقطه ریزی در این برنامه )به عنوان مثال صورتهر کدام از ابزارهای برنامه

 شوند،می مصرف و پرداخت گونهچه و آمده کجا از نقد وجوه: قبیل از هستند نکاتی شامل که شوندمی طراحی نوپا یکارآفرینانه فعالیت کلی وضعیت
و ؟ است قدرچه موجود نقدینگی  …  

 
  (Operating and Capital Budgetsو عملیاتی ) ایهای سرمایهبودجه

ای و عملیاتی خود را آماده کند. اگر مؤسس شرکت مالك انحصاری است، های سرمایههای تخمینی درآمد، کارآفرین باید بودجهقبل از تنظیم صورت
بندی ی بوجهیا شرکت دارای کارمند، عملیات اولیه گیری در مورد تعیین بودجه است. در مورد شرکت مشارکتینتیجه به تنهایی مسؤول تصمیم در

ی فروش ممکن است توسط ی یکی از این افراد که بستگی به موقعیت شغلی او در شرکت دارد، شروع شود. برای مثال، بودجهممکن است به وسیله
ها در انتها متکی به مالك یا کارآفرین مورد این بودجه در نهایی گیریتصمیم. شود آماده …ی مدیر تولید و ی تولید به وسیلهر فروش و بودجهمدی

  .شرکت است

ی تولیدی رآفرینانهی فروش، که برآورد مقدار مورد انتظار فروش در یك ماه است را بنویسد. در یك فعالیت اقتصادی کاکارآفرین اول باید بودجه
ی دیگر انجام گرفته، با هم مقایسه کند. علاوه بر این برآورد توسط تولیدکنندهی خود او یا های ساخت را که به وسیلهتواند هزینهکارآفرین می

ی مورد نیاز است، را باید داشته های مستقیم کارگر و مواد اولیهموجودی پایان دوره که به عنوان سپری در برابر نوسانات ممکن در تقاضا و هزینه
  .باشد

توان دید ی که در هر ماه لازم است و میزان موجودی که برای تغییرات ناگهانی است. همان طور که میاطلاعات مهم بودجه عبارتند از: تولید واقع
زی شده است. در ماه دوم، تولید واقعی که مورد نیاز ریتولیدی ماه ژانویه، به خاطر حفظ سه واحد کالا در موجودی کل، بیش از میزان فروش برنامه

تر از ماه اول است، در نتیجه این بودجه بازتابی از تقاضای فصلی یا شده است. چون درخواست موجودی کمریزی تر از فروش برنامهاست کم
تواند تقاضا و موجودی کالا را زیاد کندهای بازاریابی است که میبرنامه .  

های ثابت )که مستقل از حجم فروش زینههای عملیاتی تمرکز کند. اول صورت هتواند بر روی هزینهی فروش، کارآفرین میبودجه پس از تکمیل
ای که وجود دارند را در نظر بگیرد. بعد از آن کارآفرین احتیاج ها، بهره، استهلاک، و بیمهاست( مانند اجـاره، تـأسیسـات )آب و برق و تلفن(، حقوق

های اقتصادی نوپا تغییر کند. ها برای فعالیتموقعیتهای متغیر دارد، که ممکن است هر ماه و با توجه به حجم فروش، فصل، یا تعیین هزینه به
های تبلیغات و فروش استهای عملیاتی و هزینههایی از این نوع، هزینهمثال .  

ی ای ممکن است بودجههای سرمایهکند. برای مثال، بودجهبیش از یك سال، فراهم میهای فعالیت اقتصادی را برای ای، هزینههای سرمایهبودجه
یا حتی امکانات نو باشد زم برای تجهیزات جدید، اتومبیل، کامپیوتر، ولا .  

 
  (Pro Forma Income Statementsهای تخمینی درآمد )صورت

شده استبینیهای پیششده از درآمدریزیها و مخارج برنامهاز کسر هزینه شده که حاصلریزیهای تخمین درآمد: سود خالص برنامهصورت .  

های عملیاتی و جا که فروش منبع اصلی درآمد است و دیگر فعالیتکند. از آنماه آینده را مشخص می 12ی بازاریابی، برآورد فروش برای برنامه
ست که باید تعریف شودها مربوط به حجم فروش است، معمولاً اولین بخشی اهزینه .  

های آزمایشی یا های کارخانه، و برخی تجربهه حساب شود. تحقیقات بازاریابی، فروشهای تخمین درآمد باید اول فروش ماهانی صورتدر تهیه
برای برآورد فروش  بینی مانند ارزیابی قصد خریداران، بررسی عقاید و نظرات کارمندان فروش، و نظرات کارشناسان ممکن استهای پیشروش



کندمخارج اجرا را برای هر ماه در طول یك سال مشخص میچنین برآورد تمام های تخمین درآمد، هماستفاده شود. صورت .  

شده و نقش هرکدام در سازمان باشدی تعداد افراد استخدامدهندهباید نشانمیزان حقوق در هر شرکت  .  

نظر بگیرد های مخصوص تجاری، یا اضافه کردن وسعت انبار، همه را دربیمه، شرکت در برنامهچنین باید لزوم افزایش کارآفرین هم .  

گذاران های لازم برای سال دوم و سوم نیز انجام شود. به طور کلی، سرمایهبینیهای تخمینی درآمد ماهانه برای سال اول، باید پیشعلاوه بر صورت
اندازی مربوط است. ی راهلیههای اوسال را ببینند. زمان سوددهی معمولاً به طبیعت فعالیت اقتصادی و هزینهریزی درآمد سه دهند برنامهترجیح می

تری برای رسیدن به مقطع سوددهی نیاز داشته باشد تا شرکتی برای مثال، یك فعالیت اقتصادی مربوط به کارهای خدماتی ممکن است به زمان کم
هی زمان بیشتری جهت جبران صرف ای و تجهیزات لازم دارد. در نتیجه گای زیادی را برای کالاهای سرمایهسرمایهآوری بالا یا شرکتی که با فن

  . خواهد شد

 
  (Break-Even Analysisسر )ی سربهبررسی نقطه

گرددنه متحمل ضرر میشود و سر: عبارت است از میزان فروشی که در آن نقطه، نه سودی عاید فعالیت کارآفرینانه میی سربهنقطه .  

کند. این آگاهی شناخت بیشتری از بداند چه زمانی به سود دست پیدا می ی نوپا، برای کارآفرین مفید است کهی فعالیت کارآفرینانهدر مراحل اولیه
فیدی برای تعیین این که چند واحد باید سر روش می سربهدهد. آنالیز نقطهرس او قرار میاندازی فعالیت اقتصادی در دستامکانات مالی برای راه

ید این سر برسد بای سربهسر رسید، است. برای آن که شرکت به نقطهی سربهفروخته شود یا به چه مقدار حجم فروش باید دست یافت تا به نقطه
است که در آن فعالیت اقتصادی نه سود  سر مقدار فروشیی سربههای ثابت از طریق حجم فروش تأمین گردد. بنابراین نقطهتعهدات، یا هزینه

شودخواهد کرد و نه ضرری متحمل می .  

کند. فروش اضافه بر کارآفرین مشخص میهای ثابت و متغیر احتیاج است را برای سر حجم فروشی که برای پوشش کل هزینهی فروش سربهنقطه
شودسر منجر به سود میی سربهنقطه .  

ها برای هایی کرد. این کمكتوان کمكهای ثابت میهای متغیر برای هر واحد است، جهت پوشش هزینهاز هزینه تا زمانی که قیمت فروش بیش
رسدسر میی سربهه شرکت به نقطههای ثابت کافی خواهد بود و آن زمانی است کی هزینهپرداخت همه .  

ی نوپا این تصمیم های کارآفرینانههای مختلف است. برای فعالیتهزینهسر، تعیین ثابت یا متغیر بودن ی سربهی نقطهمشکل عمده در محاسبه
ی ثابت منطقی ره، و بیمه به عنوان هزینهچون استهلاک، حقوق و دستمزد، اجاهایی هماحتیاج به کمی کارشناسی دارد. با این وجود احتساب هزینه

های متغیر برای هر واحد معمولاً محتمل است که مخارج متغیر به حساب آیند. هزینه ترهای فروش مانند کارمزد و کارگر بیشاست. مواداولیه، هزینه
گردندشوند، تعیین که با تولید یك واحد ایجاد می های مستقیمی کار، مواد، و دیگر هزینهی اختصاص دادن هزینهتواند به وسیلهمی .  

 10ریال، و قیمت فروش  4.5های متفرقه برای هر واحد ریال دارد، هزینه 250000ابتی معادل های ثبنابراین، اگر ما مشخص کنیم که شرکت هزینه
خواهد بود 45.454سر ی سربهریال، نقطه .  

های ی فروشدلار به ازای هر واحد خواهد داشت. نتیجه 5/5ی شرکت فروخته شود، سودی معادل وسیلهکه به  45.454هر تعداد واحدی بیش از 
سر ممکن است برای هریك از سربهی کند، نقطهضرر شرکت خواهد بود. در مواردی که شرکت بیش از یك نوع کالا تولید می 45.454ز تر اکم

ها به عنوان آهنگ کردن هزینهی همباید برای هر کالا به تنهایی تخصیص داده شود یا به وسیلهمی های ثابتکالاها جداگانه محاسبه شود. هزینه
درصد فروش جهت محصول 40ریزی فروش معین گردد. بنابراین ممکن است فرض شود که ی برنامهنتیجه  x  درصد  40است، به همین دلیل

ی بالاسری، یا اهد شد. اگر کارآفرین احساس کند که محصول احتیاج به تبلیغ، هزینههای ثابت به آن محصول اختصاص داده خوجمع کل هزینه
دارد، باید در محاسبات لحاظ شودهای ثابت دیگر هزینه .  

 
  (Pro Forma Cash Flowبرآورد گردش نقدینگی )

باشدشده میریزیهای نقدی برنامهشده از انباشتهریزیهای نقدی برنامهشده که حاصل کسر پرداختبینیبرآورد گردش نقدینگی: نقدینگی پیش .  

های نقدی ها از فروش است، در حالی که گردش نقدینگی، حاصل اختلاف بین دریافتینهی کسر هزگردش نقدینگی مانند سود نیست. سود نتیجه
ی دریافت یا پرداخت شده باشند. فروش ممکن است های نقدآید که پرداختهای نقدی است. نقدینگی فقط وقتی به گردش در میواقعی و پرداخت

ها حسابروز انجام نشود. به علاوه تمام صورت 30رد اما پرداخت ممکن است تا به عنوان نقدینگی تلقی نشود، چون ممکن است فروش انجام گی
شود، اما باعث کم شدن های تجاری نمیینهی وام موجب هزهای نقدی برای کاهش اصل بهرهشوند. ازطرف دیگر، پرداختبلافاصله پرداخت نمی

دهد و نه نقدینگی خرج شده راینه است، که سود را تقلیل میای یك هزهای سرمایهچنین، استهلاک داراییشود. همنقدینگی می .  

د به عنوان مقیاس موفقیت برای شوند. بنابراین، استفاده از سوهای سودآور به خاطر کمبود نقدینگی با شکست مواجه میدر موارد زیادی، شرکت
کننده باشدقابل ملاحظه، گمراه ی نوپا ممکن است در صورت وجود گردش نقدینگی منفیهای کارآفرینانهفعالیت .  

های نقدی در ای که برای سود نوشته، بنویسد. اگر پرداختریزی ماهیانهی نقدینگی را مانند برنامهریزی ماهیانهبرای کارآفرین مهم است که برنامه



قرض تأمین کند. معمولاً در چند ماه اول شروع کار برای ها بیشتر باشند، کارآفرین باید سرمایه را از طریق وام و ی زمانی ممکن از دریافتهر فاصله
های نقدی، نقدینگی خارجی )وام( لازم استپوشش هزینه .  

ها لازم است، ولی باشد. بعضی تخمینهای نقدی میهای دقیق ماهیانه و پرداختتریزی گردش نقدینگی، تعیین دریافترین مشکل در برنامهمهم
 60رود که داری کرد. در این شرکت، انتظار میهای نقدینگی منفی نگهوان وجوه لازم را به مقدار کافی برای پوشش ماهباید محتاطانه باشد که بت

در ماه بعدی دریافت گردد ماندهدرصد باقی 40درصد فروش هر ماه به صورت نقدی و .  

های نقدینگی به کارآفرین کمك چنین این گردشاه مشخص کرد، همتوان برای هر مهای نقدینگی را میبا استفاده از برآوردهای محتاطانه، گردش
  .خواهد کرد که مقدار پول مورد نیاز را که باید از طریق وام یا قرض تأمین شود، معین کند

هترین برآوردها رای کارآفرین این است که به خاطر داشته باشد برآورد گردش وجوه نقد، مانند صورت سود و زیان، بر مبنای بترین نکته بمهم
ها باید ریزیریزی گردش نقدینگی لازم است. برآوردها یا برنامهکند، اصلاح برنامهمحاسبه شده است. وقتی که فعالیت کارآفرینانه شروع به کار می

ه دست آمده استگونه و از کجا این مقادیر بگذاران بالقوه را متوجه این نکته سازند که چهی ملاحظات باشند تا سرمایههشامل هم .  

ی آورد گردش نقدینگی مفیدتر است که گاهی اوقات چندین نسخههای برآورد سود و زیان( و برهای تخمینی درآمد )یا صورتدر مورد صورت
ی ه تنها علت تهیهها نریزیی متفاوتی از موفقیت در فعالیت اقتصادی استوار باشند. این برنامهی محدودههر کدام بر پایه مختلف تهیه شود، که

کندگذارد نیز آشنا میکه، کارآفرین را با عواملی که بر روند عملیات تأثیر میتر اینهای درآمد و گردش نقدینگی است، بل مهمصورت .  

 
  (Pro Forma Balance Sheetمه )برآورد ترازنا

کندی نوپا را خلاصه میهی فعالیت کارآفرینانها، و ارزش ویژهها، بدهیبرآورد ترازنامه: دارایی .  

استفاده  گر موقعیت فعالیت اقتصادی در پایان سال اول است، تهیه نماید. ترازنامه باشده را که نشانبینیی پیشچنین باید یك ترازنامهکارآفرین هم
ی موقعیت فعالیت کنندهترازنامه منعکس بینیگردد. پیشهای گردش نقدینگی تنظیم میهای درآمد )صورت سود و زیان( و صورتاز برآورد صورت

باشداقتصادی در پایان سال اول می .  

نامه در فواصل زمانی معمول است )مثلاً هر فصل یا هر گذارد، لیکن به خاطر زمان و مخارج، تنظیم ترازای بر روی ترازنامه اثر میهر نوع معامله
دهدی زمانی خاصی را پوشش نمیخصوصی از زمان است و فاصلهی بهلحظهسال(. در نتیجه ترازنامه انعکاس فعالیت اقتصادی در  .  

  :هرکدام از این تقسیمات ترازنامه در پایین توضیح داده شده است

های واقعی یا مبلغی است که برای دارایی مندی است که فعالیت اقتصادی مالك آن است. شامل هزینههای ارزشگر تمام چیزها: نشاندارایی •
رود شود که انتظار میشوند. دارایی جاری به نقدینگی و هر چیز دیگری گفته میبندی میها تحت عنوان ثابت یا جاری طبقهشود. داراییزینه میه

ایی ههای ثابت آنتر مصرف گردد. داراییی زمانی یك سال یا کمدر روند کار در فعالیت اقتصادی در طول فاصله به نقدینگی تبدیل شده و یا
  .هستند که ملموس بوده و در مدت زمان طولانی مورد استفاده قرار گیرند

از مشتریان به دست آورده استی نوپا ها یا پولی که فعالیت کارآفرینانهتأثیر دریافت های جاری معمولاً تحتاین دارایی .  

. بعضی از این مقادیر ممکن است در خلال یك سال سررسید کاران مقروض استی چیزهایی است که شرکت به بستانگر همهها: نشانبدهی •
المدت باشدشود )بدهی جاری( و برخی دیگر ممکن است بدهی طویل .  

کند، ولی غالباً لازم است به خاطر مدیریت کنندگان ایجاد میی خوبی با تأمینزان اعتبار و رابطهها )اسناد پرداختنی( میاگرچه پرداخت سریع بدهی
ها را به تأخیر انداختحسابدر گردش نقدینگی، پرداخت صورت مؤثرتری .  

ر ارزش خالص فعالیت اقتصادی است. گهاست که بیانها در مقابل بدهیگر مازاد تمامی داراییسرمایه یا حقوق صاحبان سهام: این مبالغ نشان •
گردد. الیت اقتصادی نیز به ارزش ویژه و به عنوان سود انباشته اضافه میباشد. هرسودی از این فعی ترازنامه میی شرکا یا ارزش ویژهبخش سرمایه

کاهش سرمایه شده بدهی را افزایش و یا دارایی را ها باعث شود و تمام هزینهی شرکت میدر نتیجه تمام عواید باعث افزایش میزان دارایی و سرمایه
دهدکاهش می .  

ی وجوهبرآورد منابع و موارد استفاده  (Pro Forma Sources and Uses of Funds)  

گی توزیع گونههرسی برای فعالیت کارآفرینانه را خلاصه کرده و چشده قابل دستبینیی وجوه: تمامی منابع وجوه پیشبرآورد منابع و موارد استفاده
باشد. غالباً درک ها یا برای پرداخت دیون میزدیاد داراییگی استفاده از درآمد خالص برای اگونهدارد. هدف آن نشان دادن چهها را نیز بیان میآن

ار استهای مختلف دشوگی خرج درآمد خالص سالیانه و نیز تأثیر جریان نقدینگی در طول فعالیت اقتصادی و بخشگونهچه .  

ن نقدینگی استفاده شده؟ چه اتفاقی برای اقلام گونه از ایشود عبارت است از این که: وجوه نقد از کجا آمده؟ چههایی که غالباً پرسیده میسؤال

  ی زمانی افتاده است؟دارایی در طول این فاصله

 

 



  مدیریت منابع انسانی

اندازی، تیم اولیه است که بسیاری از آن غافل هستند. یکی از دلایل این است که در مراحل راهترین منابع یك شرکت نیروی انسانی یکی از حیاتی
رود. استخدام یك فرد مانند آوردن فرد جدیدی به خانه است. همیشه فرهنگ فرد به دهد و همه چیز خوب پیش میا انجام میی کارها رهمه

  خوردفرهنگی در سازمان وجود دارد نمی

 
  استخدام

کرد برای ورود افراد شود. دو رویی بعدی میی مدیریت و هم نیروی کار، باعث جلوگیری از مشکلات بالقوهی استخدام، هم از جنبهوقت و هزینه
  .جدید وجود دارد

  :اول، رویکرد وقتی که مجبوریم

ی برای کارمندان جدید را ایجاد کند، داشته باشدوقتی خوب است که تیم اولیه توانایی مدیریت کارآمد تا هنگامی که شرکت درآمد کاف .  

  :دوم، شروع با یک تیم بزرگ

ی خود وقت های مورد علاقهکند تا کارآفرین روی جنبهشوند. این کمك میروع کرده و تعداد افراد اضافه میشرکت با یك تیم بزرگ عالی ش
  .گذاشته و بقیه سایر کارها را انجام دهند

کرد بهتر است بستگی به نوع شرکت داردی این که کدام رویتصمیم گرفتن برا .  

  به هر حال استخدام به

  تیم اولیهتوانایی سپردن اختیار  •

  منابع در اختیار برای استخدام •

  ترنیاز برای ایجاد ساختارهای بیش •

  .مربوط است
 

  استخدام بهترین کارمندان

ی نیروی های کوچك با رشد سریع به دلیل نداشتن مدیریت متخصص در زمینهخالی است. در شرکت ی نشاندن افراد در جاهایاستخدام پروسه
شود. دادن آگهی برای استخدام در خورد یا نه و در این سازمان رشد خواهد کرد یا نه، توجه نمیفرد جدید به فرهنگ سازمان می انسانی، به این که

به عنوان مثال فقط متصدی اطلاعات نخواهد بود و باید کارهای دفتری هم انجام دهد، مناسب نیست. ها یك فرد های کارآفرین که در آنشرکت
ای استها، کار عاقلانههایی که نیروی انسانی اهمیت بسیار زیادی دارد مثلاً در رستوراناور در شرکتاستخدام یك مش .  

  چند روش متداول استخدام، شامل

  های نیازمندیتبلیغ در صفحه •

  هااستخدام از طریق مدارس، دانشگاه •

  دفاتر کاریابی دولتی •

  دفاتر استخدامی خصوصی •

  مندان فعلی و سایر افراد در آن صنعتی کارتوصیه •

  های کمکی موقتیسرویس •

 
  شرح شغل

  :بهترین راه برای اطمینان از یافتن فرد مناسب داشتن شرح وظایف است که شامل

  ی لازمو تجربهتحصیلات  •

  ها با جزییات لازموظایف و مسئولیت •

  مدیر مسؤول فرد •

های ارتباطی، وخصوصیات شخصیتی لازم، مثل مهارت •  …  

کندمی جلوگیری …هایی مثل سن، رنگ پوست، جنسیت، و مقررات از نوشتن ویژگی .  

 
  ی انتخابپروسه



. مشاهده و 2. گزارش شخصی، 1منبع اصلی وجود دارد،  2ها انتخاب کرد. آوری شود و از بین آنعباید در مورد هرکدام از کاندیداها اطلاعات جم
  .تحقیق

 
  زارش شخصیمنابع گ

ی کاری فرد، رزومه و فرم درخواست کار استراه اصلی برای گذشته 2 .  

ها توجه کرد عبارتند ازنباید به آ 2ی این سؤالاتی که در مشاهده :  

  ضی در شغل قبلی خود مدت مناسبی مانده است یا نه؟آیا متقا •

  ی کاری قبلی او به موقعیت فعلی مربوط است؟آیا تجربه •

  دهد که کاندیدا در مورد این شغل جدی است؟یا شکل و ظاهر رزومه نشان میآ •

  های خود در این موقعیت موفق بوده است؟آیا کاندیدا در بیان تجربیات و مهارت •

دهدمی حدودی تا را شخص مورد در لازم دید هاآن به که گیرندمی کاندیدا از …های مسؤولیت و ها تستاز شرکت بسیاری .  

 
  مشاهدات

ها رفتار فعلی او را بررسی کردتوان از مدیران قبلی او در مورد شخص سؤال کرد و به کمك تستی مستقیم کاندیداست. میراه دیگر مشاهده .  

 
  هامصاحبه

مصاحبه معرفی کنند. امروزه بسیار توانند خود را در قدر خوب میشوند. بلکه بر اساس اینکه چهی تنها استخدام نمیبسیاری مواقع افراد توسط رزومه
  .سخت است که افراد مناسب را متقاعد کرد که در شرکت کوچك در حال رشد شروع به کار کنند

ا به درستی به افراد منتقل کند. مصاحبه کردن کار سختی است که احتیاج به مهارت دارد. چند نکته که در انداز شرکت رکننده چشمباید مصاحبه
ها توجه کردبه آن مصاحبه باید :  

  .مکان مناسبی را برای مصاحبه انتخاب کنید که در آن راحت باشید •
و بدانند که هر کدام چه زمانی صحبت خواهند کردکننده است همه باید از آغاز حضور داشته اگر بیش از یك نفر مصاحبه • .  

با محیط آشنا شودکند که یك صحبت کوتاه اولیه در مورد شرکت به کاندیدا کمك می • .  

ای هستندسؤالات با پاسخ باز بهتر از سؤالات کوتاه و گزینه • .  

هایی که در رزومه نوشته نشده متمرکز شودمصاحبه باید بر ویژگی • .  

باارزشی در اختیار کاری چه کار کنید؟ اطلاعات ای مثل آیا شما دوست دارید سفر کنید؟ دوست دارید در اوقات بیاری مواقع سؤالات سادهبسی •
دهدشما قرار می .  

کندکه تعریف شما از موفقیت چیست؟ نقاط ضعف و قوت شما چیست؟ در شناسایی شخصیت فرد به شما کمك میسؤالاتی مثل این • .  

کنده او گوش نمیها را کوتاه یادداشت کند تا فرد احساس نکند که بدرصد وقت حرف بزند و باید جواب 15کننده نباید بیش از مصاحبه • .  

 
  چک کردن مراجع و تست کردن

کند. در حالی که همیشه ی مثبت میکنند هر کس را که فرد به عنوان مرجع معرفی کرده لزوماً توصیههای کوچك فکر میبسیاری مواقع شرکت
کردن مرجع اهمیت بسیار زیادی داردهای کلیدی چكگونه نیست. در شغلاین .  

دیگری است. البته مهم است که تست در رابطه با کار فرد بوده و منبع درستی داشته باشدتست متقاضی راه  .  

 
  پاداش به کارمندان

های بزرگ کارمندان خوب استخدام کرده و پاداش مناسبی بدهند. قبل از تصمیم در بت با شرکتهای کارآفرین پس از رشد مجبورند برای رقاشرکت
اند ازپاداش در شرکت مشخص شود. چند سؤال در این زمینه عبارت مورد هر شغل باید استراتژی :  

  پردازند؟قدر میبقیه در این صنعت برای این شغل چه 

  های لازم شرکت ما؟قدر است، مخصوصاً افراد با مهارتین صنعت چهعرضه و تقاضا برای کارمند در ا 

  چه چیزی را دارند؟ شود؟ کارمندان توقع دریافتچه مزایایی داده می 

  قدر برای پرداخت پاداش در دست دارد؟گونه است؟ چههای شرکت چهساختار سود و هزینه 

  قدر است؟راج و استعفا( در این صنعت خاص چهنرخ گردش افراد )تعداد استخدام در برابر اخ 



  شد؟ باید افرادی برای آموزش استخدام شوند؟تواند حین کار باتواند بدهد؟ آیا آموزش میهایی شرکت میچه آموزش 

  های کارمندان وجود دارد؟ی مهارتپتانسیل رشد در شرکت چقدر است؟ آیا فرصت برای افزایش و توسعه 

  گاه شغلی خاصی مربوط است؟کنند که پرداخت به جایقدر کارمندان فکر میقدر است؟ چهاز پرداخت به کارمندان چهارزش تر

  هایی کارمندان توقع دارند؟هایی در این موقعیت مناسب است؟ به جز پول چه پاداشه پاداشچ 

توان استراتژی مناسبی برگزیدبا پاسخ به این سؤالات می .  

ی حقوق پایهها با نوع است: نقدی و سود. به علاوه زمان پرداخت و افزایش آن بخشی از استراتژی پاداش است. بعضی از شرکت 2عموماً پرداخت 
م کرده و رشد زیادی ندارد. این بسته به نظر تیم استکند در حالی که بعضی با حقوق بالا استخداکم استخدام کرده، اما سریع رشد می .  

  آهنگ باشدی عمر شرکت همپاداش باید با چرخه

د پرداخت بر اساس عملکرد مناسب است، در حالی که در ی رشدر هر مرحله از عمر شرکت استراتژی پاداش باید متفاوت باشد. مثلاً در مرحله
های خوبی برای افزایش کارایی تشویق مالی، سهم از سود و دادن سهم از مالکیت دیده شده است که راهی بلوغ پرداخت ثابت بهتر است. مرحله

  .کارمندان است
دهند و ی کاری که انجام میین است که کارمندان به وضوح به رابطهالبته به اثر مثبت مشارکت در سود توجه زیادی شده است و این حمل بر ا

، توجه دارندکنندچیزی که دریافت می .  

 
  منفعت غیر مادی

توانند کارهای دیگری انجام دهند. مثلاً زمان کاری منعطف، های نقدی به کارمندان را نداشته و میهای کارآفرین توانایی پرداختبسیاری از شرکت
متداول است.  خواهند بر وقت خود کنترل داشته باشند،وقت کار کنند و میخواهند تمامفر در انجام کار شریك شوند. این برای افرادی که نمین 2که 

ق و مشی دقیهای کارآفرین با منابع محدود بسیار مهم است و باید شرکت خطتواند کار را حتی در منزل انجام دهد. این برای شرکتالبته فرد می
ی فعالیت و مسؤولیت مشخص کندمشخصی برای حوزه .  

کار. یکی از مشکلات این است که کارآفرینان فراموش ولاً موفقیت کسبهایی هستند که در خود کار وجود دارند، مثهای نهادی )درونی( آنپاداش
نیاز دارند ی کارآفرینانه داشتنکنند که کارمندان علاوه بر پاداش خارجی به احساس روحیهمی .  

  :تعدادی از فاکتورهای حیاتی در رضایت شغلی عبارتند از
خواهنده میکارمندان فرصت برای بهتر انجام دادن کارهای روزان • .  

ها رفتار کندخواهند که یك مسؤول در کار مانند آدم با آنها میآن • .  

شان را بدانندخواهند ارزش نظراتها میآن • .  

خواهندبرای آموزش و رشد میها فرصت آن • .  

ها را مهم بداندخواهند که رسالت سازمان کار آنها میآن • .  

خواهندبرای بهتر انجام دادن کار خود می ها مواد اولیه و تجهیزاتآن • .  

خواهند در شرکتی کار کنند که مانند یك خانواده دوستانه باشدها میآن • .  

 
  پاداش به مدیران

ی پاداش به های کارآفرین در حال رشد مسألهها چه کوچك چه بزرگ، موضوع پاداش به مدیران مورد توجه است. اما در شرکتشرکتی در همه
تواند شامل حقوق، سهم، و پاداش اضافی باشدها میتیم مؤسس و مدیران یك معضل بدون راهنمایی است. پاداش آن .  

 حقوق پایه 

است و به عملکرد شرکت مربوط نیستبخشی از دریافت است که ثابت  .  

 انگیزههای )محرکهای( کوتاهمدت 

ها به نظر صاحب شرکت به خصوص در شده و معمولاً نقد هستند. تصمیم برای پرداخت آن تر دادهی کوتاه یك ساله یا کممعمولاً در یك بازه
ی زمانی مربوط استولاً به عملکرد شرکت در آن بازهگردد، در حالی که معمی زیادی ندارند برمیهای نوپا که سابقهشرکت .  

 انگیزههای )محرکهای( بلندمدت 

ز یك سال دارد و معمولاً به شکل واگذاری سهام استتر ای زمانی بیشمشخص است که بازه .  

 هدیهی قدردانی سهمی 

ت را با قیمتی ثابت خریداری کرده و بسیاری مواقع در خرید از توانند سهام شرکی ارزش سهم در آینده هستند. کارمندان میمعمولاً بر پایه
شوندهای شرکت هم برخوردار میکمك .  



 سهام محدود و هدیهی نقدی 

شودمعمولا در شرکت برای جلوگیری از خروج سهام استفاده می .  

 هدیههای عملکردی 

واند متنوع باشدتی زمانی بلندمدت مشخص شده و میی عملکرد شرکت در بازهبر پایه .  

 منفعت )بهره( و مزایا 

های دیگری گیرد. اما بسیاری از مدیران برنامهها را در بر میپاداش سوم یك تقریباً(  … ماشین،) مزایا و(  …ی سلامتی، به طور نمونه منفعت )برنامه

ی خاص برای بازنشستگی وخواهند مثلاً برنامهمی  … .  

 
  بع انسانیشرایط قانونی مدیریت منا

های دولت استگذاریی کارمندان ناشی از مقررات و قانونبخش زیادی از هزینه .  

 
  هاحفاظت شرکت در مقابل دادخواهی

 مبارزه با یك کارمند عصبانی معمولاً برای یك شرکت کوچك در حال رشد با منابع محدود بسیار گران است و این درحالی است که کارمند بدون
دهندپذیر است و اگر شکست بخورند چیزی از دست نمیدارد امکانکمك وکیلی که سهمی از پیروزی را برمیهزینه و با  .  

تواندقل کردن این موارد مییك شرکت برای حدا :  

کند، دقت زیاد داشته باشدهایی که استخدام میی آدمدرباره . .  

  .برای هر کارمند یك پرونده داشته باشد 
ی کتبی داشته باشیدها نوشتهروابط و برخوردها با کارمندان و رسید پرداخت یاز همه  .  

صحبت کنید قبل از اخراج هر کارمند با وکیل مشاور  .  

 
  وقتی که باید کار با یک کارمند را تمام کرد

های زیر را برداریدبرای جلوگیری از یك دعوی قدم .  

یر استفاده شودطرف به جای دفتر مدباید یك مکان بی  .  

ی کاری با فرد نداشته باشدطرف بوده و رابطهدو نفر باید حاضر باشند که یکی بی .  

ی کتبی دریافت کندنوشته کارمند باید .  

بحث نکند باید مسأله را مطرح کرده و به سؤالات پاسخ دهد و  .  

  .ربطی به واکنش فرد ندارد، مدیر باید آرام باشد 
تواند به او در پیدا کردن شغل جدید کمك کندی شغلی جلوگیری کرده اما میر باید از دادن اطلاعات در زمینهمدی .  

خواهند که برگردداز عبارت انتظار خدمت استفاده کند. چراکه فرد ممکن است فکر کند بعداً از او مینباید   .  

د داده شودها نوشته و ثبت شده و یك کپی به کارمنباید صحبت  .  

  .مهم است که در انتهای یك روز کاری یا قبل از تعطیلات یا پس از سفر کاری به او گفته نشود 
 

  نمای کارمندانکتاب راه

های شرکت از طریق این کتاب است. این کتاب یك سند قانونی برای صاحبان و مشیانداز، فرهنگ و خطهای انتقال چشمیکی از بهترین راه
جا ی کار شما در آندامهتواند از اهای خاص مثلاً مرخصی و ... و علاوه بر آن شرایطی در آن کارفرما میان بوده و همه چیز از پاداش تا برنامهکارمند

شودجلوگیری کند در آن ذکر می .  

 
  ی راهنمای کارمندانمشکلات دفترچه

شود و باید نکات زیر را مورد ها در این کتاب نوشته میمشیها و خطستورالعملی دها، همهی مشکلات احتمالی و دعویبرای جلوگیری از همه
  :توجه قرار داد

بخش داشته باشندی طولانی و لذتع یك رابطهپیشنهاد این که توق • .  

ی مشکلات را حل خواهد کرداین که مدیر و مسؤول شما همه • .  

  .حقوق مشخص کارمندان نوشته شود •



ها گفته شودنص انتظارات از آبه طور مشخ • .  

واقع سریع اقدام به اتمام کار فرد کردتوان در بعضی مهای مشخص برای پایان کار هر نفر گفته شود که در آن صورت نمیقدم • .  

  .شرایط مشخص اخراج را مشخص کرد •

 
  ی شرکتچهتاریخ

دهد. باید مانند ه در این کتاب است. چرا که احساس شناخت از تاریخ جریانات را میطور دقیق اولین مرحلگونه تأسیس شده بهکه این شرکت چهاین
اندازی تا حدودی در آن باشدت راهای خواندنی نوشته شده و مشکلاقصه .  

 
  ی شرکتفلسفه

که دات مؤسسان داشته باشد و اینها واعتقاکه شرکت چیست و چرا وجود دارد. بعد از خواندن این بخش کارمند باید احساس خوبی از آرماناین

ی مشکلات، مصر، مدعی، و کنندهکارمندان خلاق، حلی شرکت این است که رود و شما چه کار می کنید. اگر فلسفهشرکت به چه سمتی پیش می

  .... باشند باید این را ازآغاز بدانند

  بود؟ خواهد کتاب این در چیزچه

ها را نگاه کند. عموماً ی شرکت بدانند. بعد کارآفرین باید کتاب راهنمای سایر شرکتخواهند دربارهمندان چه میبهترین کار این است که بدانیم کار

  :های آن یك قرارداد قطعی غیر قابل عوض شدن نیستد شامل این موارد باشد که البته نوشتهبای

  .... های روزهای کار، میزان ساعت، مرخصی، حقوق، وسیاست •

  .... مانند بازنشستگی، بیمه، و منافع •

  یك چارت سازمانی از شرکت •

 ی تلفن افراد کلیدیشماره •

 

 سلامت و سربلند باشید 


