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طرح کسب    وکار   

همۀ افرادی که خواهان ورود به کسب وکارند، باید دارای برنامۀ )طرح( کسب وکار باشند. طرح کسب وکار، سند مکتوب 
و منظمی است که روش اجرای فعالیت یک کسب وکار را در یک دورۀ زمانی مشخص بیان می کند. به بیان ساده، طرح 
کسب وکار، نقشه اي است که مسیر حرکت افراد را در اجرای اقدامات کسب وکار بخش به بخش تعیین می کند و به سه 

سؤال اساسي زیر پاسخ مي دهد؛

 کجا هستید؟
 به کجا می خواهید بروید؟

 چگونه به مقصد می رسید؟

فعالیت

با توجه به فعالیت های بخش های قبل کتاب، کسب وکاری را که در تیم خود انتخاب کرده اید در نظر بگیرید، 
برای موفق شدن تان در این کسب وکار، ابتدا باید چه اقداماتی انجام دهید؟ برای این کار به سؤالات زیر نیز 

پاسخ دهید.

 کجا هستید؟
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................

 به کجا می خواهید بروید؟
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................

 چگونه به مقصد می رسید؟
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................

28
بخش

طرح کسب و کار
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فعالیت

فرض کنید مدیر مدرسه مسئولیت برنامه ریزی برای اردوی تفریحی سه روزه به استان دیگر را، به شما واگذار 
کرده است. در برنامۀ مذکور موارد زیر را باید در نظر بگیرید.

1  به انتظاراتی که دانش آموزان از این اردو دارند توجه شود، به گونه ای که میل و رغبت آنها را افزایش دهد.

2  محدودیت های مدرسه را در نظر بگیرید. 

3  با کمترین هزینه قابل اجرا باشد.

مانند  برنامۀ ساده  نقشه، خودکار، کاغذ، یک  از  استفاده  با  و  راهنمایی های دبیر  به کمک  تیمی،  به صورت 
داستان تهیه کنید.

فعالیت

مراحل زیر را انجام دهید:
فرض کنید می خواهید با هم تیمی های خود، یک کسب وکار تولید کفش راه اندازی کنید. در جدول 1 ـ28 نام 

کسب وکار تیم تان را بنویسید.
سپس با هم فکری اعضای تیم، به سؤالات جدول 1 ـ28 پاسخ دهید. تیم برنده، تیمی است که در هر چهار 

قسمت راه حل های خلاقانه بنویسد.

 ـ 28 ـ  نام کسب وکار: تولید کفش ...................................................... جدول 1

از  تا  باشد  داشته  باید  ویژگی هایی  چه  )کفش(،  محصول   1
محصولات موجود متفاوت گردد؟

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

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

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

2 با اجرای چه اقدامات و کارهایی می توانید مشتریان را برای خرید 
محصول تان جذب کنید؟

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

3  با چه روش هایی می توانید از طریق محصول، کسب درآمد 
حلال کنید؟

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

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

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

4  سرمایۀ اولیه را برای راه اندازی کسب  و  کارتان از کجا می توانید، 
به دست آورید؟

..............................................................................................................
...............................................................................................................
...............................................................................................................
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بررسی نقاط قوّت، نقاط ضعف، فرصت ها و تهدیدهای کسب وکار: هنگامی که شروع به نوشتن طرح تجاری می نمایید 
تمام نقاط ضعف و قوت ایدۀ خود را از مرحله ایدۀ خامِ اولیه تا بازگشت سرمایه یک بار مرور کنید و بر روی کاغذ بنویسید. 

بعد از آن فرصت ها و تهدیدها را نیز بنویسید و سپس برای حل مشکلات احتمالی آینده، راه کار مناسبی ارائه کنید.

فعالیت

انتخابی  تهدیدهای کسب وکار  و  فرصت ها  نقاط ضعف،  قوّت،  نقاط  بالا  مطالب  به  توجه  با  تیمی  به صورت 
تیم تان بررسی کنید. با تکمیل جدول 2 ـ 28، راهکاری برای موفقیت کسب وکارتان ارائه دهید.

 ـ 28ـ جدول نقاط قوّت  ، نقاط ضعف،  فرصت ها و تهدیدهای کسب وکار ..................... جدول 2

نقاط قوّت/ضعف)درونی(

فرصت ها و تهدیدها )بیرونی(

نقاط قوّت:

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

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

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

نقاط ضعف:

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

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

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

فرصت ها:

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

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

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

راهبردهای رشد و تهاجم:

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

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

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

راهبردهای ثبات و محافظه کاری:

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

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

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

تهدیدها:

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

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

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

راهبردهای بازسازی و بهبود:

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

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

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

راهبردهای انفعالی و تصمیم حیات

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

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

...........................................................
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اجزای طرح کسب وکار    
مهم ترین  را شرح می دهد.  گوناگون کسب وکار  فعالیت های  بخش  هر  است.  مختلفی  بخش های  دارای  طرح کسب وکار، 

قسمت هایی که باید برای یک طرح کسب وکار تهیه شود در شکل 1 ـ28 آمده است.

 ـ  28 ـ اجزای اصلی طرح کسب وکار شکل 1 

عنوان کسب وکار

 خلاصۀ اجرایی

معرفی

کسب وکار و

برنامۀ اداره کردن  اهداف آن

کسب وکار

و  بازار  برنامۀ   
بازاریابی

 برنامۀ تولیدی

برنامۀ مالی
کسب وکاراجرای طرحبرنامۀزمان بندی 

کار در منزل

به صورت تیمی چند نمونه طرح کسب وکار پیدا کرده و اجزای آنها را مورد بررسی قرار دهید. نتایج را به 
کلاس ارائه دهید.

امام صادق)ع( نیز در این باره فرمودند: 

»   هر کس بخواهد تجارت کند باید احکام دین خود را بیاموزد تا حلال را از حرام بازشناسند، کسی که احکام دین 
خود را نیاموزد و تجارت کند در کام شبهات فرو غلتد «.

                                                                                                                                                                           »   وسائل الشیعه  ،  ج12،   ص283   ،   ح4 «

1
2

34

5

6

7 8
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عنوان کسب   وکار    

در اولین قسمت از طرح کسب وکار، باید نام و هدف کلی کسب وکار به صورت مختصر و سریع بیان شود. مانند »آموزشگاه 
تدریس زبان با ظرفیت 1000 فراگیر در سال« یا »پرورش قارچ خوراکی با ظرفیت 100 تن در سال«. همچنین اسامی 

تهیه کنندگان طرح نیز نوشته می شود.

فعالیت

در قالب تیم  خود، نام کسب وکار مورد نظر و اسامی اعضای تیم نویسندۀ طرح را در صفحۀ نخست طرح 
بنویسید. برای نوشتن اسامی از جدول 1 ـ29 استفاده کنید.

 ـ  عنوان کسب وکار و اسامی اعضای تیم  ـ 29  جدول 1

عنوان طرح کسب وکار

نشانی پستیتلفن تماستجربه و تخصصرشتۀ تحصیلیسطح تحصیلاتنام و نام خانوادگیردیف
1
2
3
4
5
6

خلاصۀ اجرایی)مدیریتی(: خلاصۀ اجرایی، چکیده ای از طرح کسب وکار و نکات مهم آن است. در این قسمت اهداف 
کسب وکار، نوع محصولی که عرضه می شود و میزان سرمایۀ مورد نیاز طرح به نگارش در می آید.

 نکته
سعی کنید خلاصۀ اجرایی را در آخر و پس از تکمیل سایر بخش ها بنویسید، چرا که هم به تمام جنبه ها 

اشراف دارید و هم تمام اطلاعات کلیدی را در خلال نوشتنِ دیگر بخش ها، یافته اید.

29
بخش

نگارش طرح 
قسمت اول : معرفی کسب   و کار، تهیۀ برنامه و سر و سامان دادن نیروی انسانی
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معرفی کسب وکار و هدف کلی از کسب وکار

معرفی کسب وکار مانند یک عکس فوری از کسب وکارِ شما و همکارانتان است که در آن مشغول به فعالیت هستید. این 
قسمت شامل موارد شکل 1 ـ29 است.

 ـ29ـ  اجزای معرفی طرح کسب وکار شکل 1

معرفی کسب وکار  

محصول/خدمت نوع کسب وکار  اهداف کسب وکار 
 محل

اجرای طرح کسب وکار

1 اهداف کسب وکار: هدف هر کسب وکار، به دست آوردن سود است. سود یک کسب وکار شامل جذب مشتریان بیشتر، 

ایجاد نوآوری ها، سود مالی رضایت بخش، کیفیت بخشی در ارائۀ خدمت و ... است. اهداف باید قابل سنجش و واضح باشند. 
این اهداف در چهار زمینۀ مالی، بازار، منابع انسانی و تولید مشخص می شوند. برای تعیین اهداف دقیق می توانید از بخش 
هدف گذاری استفاده نمایید. در اسلام هدف کسب وکار صرفاً به دست آوردن سود نیست، بلکه به موازات آن خدمت رسانی 

به مسلمانان و هم نوعان است. به همین جهت تجارت و کسب وکار در اسلام عبادت تلقی می شود.

فعالیت

با هم اندیشی اعضای تیم خود، اهداف قابل سنجش و واضحی را برای کسب وکارتان، در جدول 2 ـ29 بنویسید.

 ـاهداف کسب وکار ..............................  ـ29 جدول 2

اهداف تیم شمامثالاهداف در زمینه

کسب 200 میلیون ریال در سال آیندهمالی

قیمتی مناسب تر از دیگر رقبابازار

اشتغال زایی برای 4 نفرمنابع انسانی

کاهش 20 درصد ضایعات در سال آیندهتولید



111

کارگاه کارآفرینی و تولید

هدف  و  فعالیت  با  مرتبط  باید  کسب وکار  یک  نامِ  است.  مهم  کسب وکار  برای  مناسب  نامِ  انتخابِ  نام کسب وکار:   2

کسب وکار باشد.

فعالیت

1   نشان تجاری چند شرکت معروف را که به آنها علاقه دارید، برگزینید و آنها را به صورت تیمی بررسی کنید 

و بگویید نقش و اهمیت آنها در موفق شدن شرکتشان چقدر است؟
2  با هم اندیشی اعضای تیم خود، نامی متناسب با فعالیت و هدف کسب وکارتان بنویسید.

3  محصول / خدمت: محصول/ خدمت چیزی است که قرار است آن را تولید کنید و به فروش برسانید یا ارائه دهید.

فعالیت

به صورت تیمی، محصول/ خدمت کسب و کار تیم تان را با استفاده از جدول 3 ـ29 معرفی کنید.

 ـ محصول/خدمت کسب وکار ...............................  ـ29 جدول 3

کاربردهای محصول در )مصرف خانوار، استفاده در تولید ویژگی ها و خصوصیاتنام علمینام محصول/ خدمت
کالاهای دیگر/ عامل تولید(

4 محل اجرای طرح: مکانی که برای راه اندازی کسب وکار انتخاب می شود باید به گونه ای باشد که کمترین مسافت را تا 

محل تهیۀ مواد اولیۀ ارزان تر، محل متقاضیان محصول و نیروی انسانی داشته باشد. همچنین این مکان باید از امکاناتی 
)آب، برق و ...( که کسب وکار به آنها نیاز دارد، برخوردار باشد.

 پرسش
دلایل اهمیت داشتن مکان خوب را برای کسب وکار بنویسید. ویژگی های یک مکان خوب را بنویسید.
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برنامۀ سروسامان دادن نیروی پرسنلی

در این قسمت، برای نحوۀ ادارۀ کسب وکار و سامان دادن امور آن برنامه ریزی صورت می گیرد. این قسمت شامل اجزای 
نشان داده شده در شکل 2 ـ29 است.

 ـ29ـ اجزای برنامۀ اداره کردن کسب وکار  شکل2

برنامۀ سروسامان دادن نیروی انسانی )کارکنان(

1    مشخص کردن مالکیت
         کسب وکار

2  نمودار چیدمان نیروی
     انسانی در کسب وکار

3   تعیین میزان دستمزد
      نیروی انسانی

 انواع مالکیت کسب وکار: مالکیت کسب وکار به سه صورت فردی، شراکتی و شرکتی است)شکل 3 ـ29(.

 ـانواع مالکیت کسب وکار  ـ29 شکل3

انواع مالکیت کسب وکار

مالکیت شرکتیمالکیت شراکتیمالکیت فردی 

1  مالکیت فردی: در این مالکیت، مدیرِ کسب وکار یک فرد و تمام مسئولیت ها بر عهدۀ اوست. 

2  مالکیت شراکتی: در این مالکیت، چند نفر با در اختیار گذاشتن پول، اموال، نیروی کار و مهارت ها، در سود یا زیانِ 

کسب وکار شریک می شوند.
3  مالکیت شرکتی: شرکت ها جدا از افرادند و از طریق قوانین دولتی ایجاد می شوند.

فعالیت

با هم فکری اعضای تیم خود، در مورد نوع مالکیت کسب وکار انتخابی خود تصمیم بگیرید.
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2  نمودار چیدمان نیروی انسانی در کسب وکار: نمودار چیدمان نیروی انسانی که در مورد تیم مدیریت، منابع انسانی 

و شرح وظایف آنهاست، حدود و اختیارات اعضای تشکیلات را مشخص می کند. در شکل 4 ـ29 یک نمونه نمودار چیدمان 
نیروی انسانی آمده است.

شکل 4ـ29ـ یک نمونه نمودار چیدمان کسب وکار

فعالیت

به کمک اعضای تیم خود، نمودار چینش افراد را در کسب وکارتان با توجه به نمونۀ شکل 4 ـ29، در کادر زیر 
ترسیم کنید.

مدیر

معاون

مدیر نیروی انسانی مدیر فروش مدیر مالی
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2   حقوق و دستمزدها: حقوق و دستمزد، پرداخت هزینه ای است که به جبران فعالیت های کارکنان در هر کسب وکار 

پرداخت می گردد. حقوق به صورت ماهانه و دستمزد به صورت ساعتی محاسبه می شود. پاداش مزایای فوق العاده ای است که 
علاوه بر حقوق یا دستمزد در مقابل کار فوق العاده و در سطحی بالاتر از عملکرد عادی پرداخت می گردد.

اجرت و دستمزد متعارف، آن است که کارگر بتواند با آن، زندگی قابل قبولی؛ از قبیل غذا، لباس و مسکن را تهیه بکند. بنابراین، 
اجرت متعارف، حداقل دستمزدي است که نیاز را برآورده کند، به اضافۀ آن مقداري که طبیعت کار، آن را با توجه به کیفیت 
فنی، پیشرفت کار و تولید، سود و درآمد آن شغل، اقتضا می کند )که کارفرما باید به کارگر پاداش و جایزه بدهد(. یک سري 

امکانات دیگري؛ مانند تسهیلات مسکن، درمان، آموزش، تفریح و... هم باید در کنار دستمزد، در اختیار کارگر قرار گیرد.

فعالیت

به کمک اعضای تیم خود با توجه به حقوق ادارۀ کار، میزان دستمزد هر یک از اعضا را محاسبه کنید.

در اسلام به تأخیر انداختن دستمزد کارگر یا عدم پرداخت آن، به هیچ وجهی جایز نیست. مفهوم سخن پیامبرگرامی 
اسلام     )ص( نیز این مسئله را تأیید می کند که فرمودند:

» مزد کارگر را قبل از آنکه عرقش خشک شود، بپردازید.«
                                                                                                                                    » کنزالعمّال، ج3 ، ص906 ، ح  9125«

 ـ1393/02/10 ظِلُّهُ العالى( در دیدار کارگران در تیم صنعتى مپنا                 بیانات مقام معظم رهبری) مُدَّ

نفْس کار احترام دارد، نفْس تحرّك و تلاش در جهت درست دارای احترام است؛ این نگاه اسلام است. همه چیز بر پایۀ 
این تکریم و احترام بایستی شکل بگیرد. اگر ما چیزی به نام حقوق کارگر و منزلت کارگر تعریف مي کنیم، براساس 
همین احترام به کار و احترام به کارگر باید باشد. واقع قضیّه هم این است که تمدّن های بشری و پیشرفت های مادّی 
عالم در همۀ دوره ها، و همچنین پیشرفت معنوی و روحی و درونی هر انسان، جز با کار فراهم شدنی نیست؛ کار لازم 
است، تلاش لازم است. این آیۀ کریمه ای که قاری خوش صوت امروزِ ما، برایمان خواندند: وَ انَ لیَسَ للِانِسانِ الِّا ما 
سَعی؛)آیۀ 39 سورۀ نجم( یعنی دستاورد شما تنها در سایۀ سعی شما و تلاش شما و کار شما است. در هر سطحی 
باید این گونه فکر کنیم؛ باید کار کنیم. نگاه مخاصمه آمیز میان کارگر و کارآفرین و امثال اینها، یک تعبیر غلط از 

یک واقعیّت است؛ همه باید با هم همکاری کنند.

 کار در منزل
معرفى کسب وکار، تهیۀ برنامۀ سروسامان دادن نیروی انسانى

به صورت تیمی با توجه به فعالیت های این بخش، کسب وکار انتخابی تیم تان را معرفی، و برنامۀ سروسامان 
دادن نیروی انسانی طرح کسب وکارتان را تهیه و پس از تکمیل سایر قسمت های طرح به دبیر خود ارائه دهید.
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برنامه بازار و بازاریابی

برنامه بازار و بازاریابی به عنوان مهم ترین قسمت طرح کسب وکار شامل دو قسمت بررسی بازار و روش های بازاریابی است.
1  بررسی بازار: در این قسمت مؤسسین باید به بررسی دو عامل مهم در بازار یعنی مشتری و رقیبان بپردازند. با بررسی 

مشتری، کل مشتریان یک محصول شناسایی می شوند و با بررسی رقیبان، تعداد رقبا، توانایی ها و نقاط ضعف آنها شناسایی 
می شود. همچنین فرصت ها و موانع ورود به این کسب وکار نیز شناسایی می گردد. سپس با اطلاعات به دست آمده، میزان 

فروش خود را تخمین می زنند )شکل1 ـ30(.

وجود  از  و  کنید  معرفی  بازار  به  را  محصول تان       1
مشتری اطلاع کسب نمایید.

با  گروه هایی  به  را  آنها  مشتریان،  شناخت  برای       2
خصوصیات مشابه )سن، جنسیت، تعداد دفعات خرید 
محصول و منطقۀ جغرافیایی ...( تقسیم بندی کنید. از 
میان آنها مشتریانی که دارای سه ویژگی علاقه مندی 
در  و  خرید  مالی  توان  داشتن  خدمت،  محصول/  به 

دسترس بودن است را انتخاب کنید.

باید رقیبان موجود در آن  انتخاب مشتریان،  از  پس 

بخش را مورد بررسی قراردهید.

1     رقیبان چه کسانی هستند و به چه میزان از این 
محصول/ خدمت تولید می کنند؟

2     رقیبان چه ضعف ها و توانایی هایی دارند؟
3     چه فرصت ها و محدودیت هایی برای ورود به این 

بخش وجود دارد؟

در آینده چقدر فروش خواهید کرد؟

با استفاده از بررسی بازار و شناخت مشتریان، روش های بازاریابی برای جذب مشتریان را ارائه دهید.

مراحل بررسی بازار

    1
بررسی

مشتریان

 ـ مراحل تهیه برنامه بازار و بازاریابی  ـ30 شکل 1

    2  
بررسی
 رقیبان

30
بخش

نگارش طرح 
قسمت دوم : تهیۀ برنامۀ بازار و بازاریابی
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بررسی بازار: به کمک اعضای تیم خود، اقدامات زیر را انجام دهید:
1  محصول/خدمت نوآورانۀ خود را در نمایشگاه، سایت، جمعی از آشنایان و دوستان به نمایش بگذارید و از 

وجود مشتری برای محصول/ خدمت، اطلاع کسب نمایید.
2 کل مشتریان را به بخش های کوچک تر با خصوصیات و ویژگی هایی مانند سن، جنسیت، محل اقامت، 

این  از  ترکیبی  بر  و  تقسیم بندی   ... و  محصول  از  استفاده  میزان  شخصیت،  علاقه ها،  و  تحصیلات  میزان 
قسمت ها تمرکز کنید. 

3  مشتریانی را که سه ویژگیِ علاقه مندی به محصول/ خدمت، توان مالی خرید و در دسترس بودن را دارند، 

مشخص و انتخاب کنید.
4  رقیبانِ در این بخش از حوزه کسب وکار را بیابید و توانایی ها و نقاط ضعف آنها را شناسایی کنید.

5  فرصت ها و محدودیت های ورود به این بخش را بسنجید.

6  با توجه به بررسی مشتریان و بررسی رقیبان میزان فروش خود را پیش بینی کنید؟

نکته
میزان فروشی که پیش بینی می کنید، در برنامۀ مالی مورد استفاده قرار خواهد گرفت.

2  روش های بازاریابی: پس از بررسی بازار و شناخت مشتریان، مالکان کسب وکار باید روش های بازاریابی متناسب با نیاز 

مشتریان و در جهت دستیابی به اهداف کسب وکار را ارائه دهند. این روش ها شامل ویژگی های محصول/ خدمت، شیوه های 
قیمت گذاری، روش های تبلیغ، توزیع و ... است.

فعالیت

اجرای  نیازهای مشتریان، روش های  بازار و شناخت  بررسی  از  بعد  تیم خود،  اعضای  به کمک   : بازاریابی 
بازاریابی کسب وکار تیم خود را ارائه دهید. برای این کار مراحل این فعالیت را انجام دهید.

1  محصول/ خدمت خود را با چه ویژگی هایی می خواهید به بازار ارائه دهید؟ جدول1 ـ30 را تکمیل کنید.

 ـ30ـ خصوصیات و ویژگی های محصول/ خدمت جدول 1

توضیحویژگیتوضیحویژگی

رنگاندازه

سرعتشکل

بسته بندیوزن

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



117

کارگاه کارآفرینی و تولید

2  از چه روشی برای قیمت گذاری محصول/ خدمت خود استفاده کردید و قیمت محصول را چقدر پیش بینی می کنید؟ 

در جدول 2 ـ30 روش های قیمت گذاری آمده است، برای پاسخ به این سؤال از آن کمک بگیرید.

 ـ30ـ روش های قیمت گذاری محصول/خدمت جدول 2

نحوة محاسبهروش های قیمت گذاری

قیمت رقیب، قیمت عمده فروشیقیمت گذاری بر مبنای رقبا

قیمت تمام شده برای هر واحد محصول به علاوه درصدی از قیمت گذاری بر مبنای هزینه
سود

3  از چه روش هایی برای تبلیغ محصول/ خدمت خود استفاده می کنید؟ در جدول 3 ـ30 برخی از انواع روش های تبلیغ 

 آورده شده است، شما نیز روش تبلیغی تیم تان را بنویسید.
 ـ30ـ روش های تبلیغ محصول/خدمت جدول 3

روش تبلیغ شماانواع روش های تبلیغ

فروش حضوری، بروشور، پوستر، تقویم های رومیزی، 
تبلیغات دهان به دهان و ...

4   از چه روش هایی محصول/ خدمت خود را به فروش می رسانید؟ در جدول 4ـ30 برخی از انواع روش های فروش آورده 

شده است، شما نیز روش فروش کسب وکارتان را بنویسید.

 ـ30ـ روش های فروش محصول/خدمت جدول 4

روش فروش شماانواع روش های فروش

تلفنی، شرکت در نمایشگاه ها، آگهی، فروشگاه، ارائۀ مستقیم 
به مشتری و ...

5 شیوۀ انتقال محصول و رساندن آن به دست مشتری چگونه است؟ در جدول 5  ـ30 برخی از انواع شیوۀ توزیع محصول/خدمت 

آورده شده است، شما نیز روش توزیع کسب وکارتان را بنویسید.

 ـ  روش های انتقال و رساندن محصول/خدمت به مشتری  ـ30 جدول 5 

شیوة توزیع شماانواع شیوة توزیع

فروشگاه های عمده فروشی، خرده فروشی، تحویل به درِ 
منازل، دریافت سفارش به کمک پست و ...
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فعالیت

فرض کنید تیم شما، یک نوع خمیر دندان با ویژگی های متفاوت و برتر تولید کرده است و به منظور آگاه 
ساختن مردم از محصول خود تصمیم دارد یک تابلوی تبلیغاتی در سطح شهر نصب نماید. با هم فکری اعضای 
تیم، در مورد طراحی یک تصویر خلاقانه که توجه مشتریان را به خود جلب کند، راه حل ارائه دهید. تیم برنده، 

تیمی است که راه حل های جدید و ابتکاری ارائه داده باشد.

بازاریاب از نظر اسلام: در دیدگاه اسلامی، مسئولیت بازاریاب آن است که اطمینان یابد که محصول، حلال 
)یعنی طیب( بوده و به شیوه های حلال تهیه شده است و هیچ آسیبی به مصرف کنندگان و جامعه نمی رساند.

برخی از اصول حاکم بر بازار اسلامی: اصل الهی بودن، اصل کرامت انسانی، اصل عدالت، اصل نفی سلطه 
خارجی، اصلی پای بندی به تعهدات، اصل ارزش کار و اصل مخالفت نکردن با ارزش های اخلاقی از جمله 
اصول حاکم بر بازار اسلامی هستند. همچنین بایدها و نبایدهای بازار مسلمانان در لزوم فراگیری احکام و 
آداب تجارت، معامله کالای مرغوب، مساوات در قیمت گذاری بین مشتریان، پرهیز از ورود در معامله دیگران، 
پرهیز از غش در معامله، منع تبانی برای بالابردن قیمت ها، منع کم فروشی، پرهیز از پنهان کردن عیب  کالا، 

پرهیز از احتکار و پرهیز از انجام معامله های حرام است.

پژوهش

 در خصوص احکام خرید و فروش و قیمت گذاری در اسلام، با جست وجو در منابع گوناگون تحقیق کنید و 
نتایج را در کلاس ارائه دهید.
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                       تهیه برنامۀ تولید

نهایی شرح داده  یا خدمت  تا محصول  اولیه  از مرحلۀ  ارائۀ خدمت  یا  این قسمت جزئیات چگونگی ساخت محصول  در 
محصول،   توسعۀ  و  طراحی  کار،  روش  طراحی  موردنیاز،  منابع  از  اعم  تولید،  برنامه ریزی  کلی  شمای  واقع  در  می شود. 
مکان یابی، کیفیت و چیدمان دفاتر و تجهیزات و غیر آنهاست. تولید هر محصولی، چه کالا و چه خدمت، بسته به اندازه و 

بزرگی کار تولیدی، مستلزم توجه به مواردی است که برخی از مهم ترین آنها در شکل 1ـ31 آمده است.

1  طراحی روش اجرای کار: یکی از مهم ترین مراحل تولید، طراحی روش اجرای کار است؛ یعنی چه مراحلی باید سپری 

شود تا کالا یا خدمتِ مورد نظر ایجاد شود. فرد کارآفرین یا تولیدکننده، بسته به اینکه ایده اش چقدر تازگی دارد، در انجام 
دادن این کار تلاش ها و زحمات بیشتری را باید متحمل شود تا برای تولید به یک روش مناسب دست یابد. برای این کار 
می توان از افراد مطلع پرسید یا از کسب وکارهایی که کار مشابهی دارند بازدید نمود. مثل همیشه جست وجو در اینترنت 

نیز اطلاعات خوبی را به شما می دهد.

کیفیت

طراحی روش 
اجرای کار

منابع موردنیاز

طراحی و توسعۀ 
محصول/خدمت

چیدمان دفاتر و 
تجهیزات

مکان یابی

موضوعات مهم 
در تولید

 ـتوجه به موضوعات مهم در تولید هر محصول یا خدمت  ـ31 شکل 1

   

1

2

3

4

5

6

31
بخش

نگارش طرح 
قسمت سوم :   تهیۀ برنامۀ تولید )ساخت کالا یا ارائه خدمت(
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تارنمای گردشگری )معرفی  تولید یک  راه اندازی کسب وکاری در زمینۀ طراحی و  مجتبی و سیاوش قصد 
تورهای داخلی و خارجی، معرفی بلیت های ارزان قیمت برای سفر، معرفی مکان های دیدنی کشور و خارج 
از آن، ارائۀ سفرهای پیشنهادی برای سلیقه های مختلف و ...( را دارند. مراحل اجرای کار آنها چگونه خواهد 

بود؟ به نظر شما تارنمای آنها باید چه ویژگی هایی داشته باشد؟

2  مکان یابی: محلی که کارتان را آغاز می کنید و مهم تر از آن محلی که کارتان را در آنجا مستقر می کنید و سپس 

توسعه می دهید بسیار مهم است. این اهمیت به دلیل دسترسی به بازار فروش، تأمین مواد اولیه و خدمات پشتیبانی جهت 
رفع اشکالات پیش آمده در روش کار است. همچنین باید توجه داشت که مکان اجرای کار، ضمن دسترسی به خطوط 
حمل ونقل، هزینه های قابل قبولی را به همراه داشته باشد. اگرچه از جهت ارتباطی، امروزه فناوری اطلاعات بسیاری از 
مسائل مربوط به فاصله ها را حل کرده است، اما همچنان نزدیکی به بازار مواد اولیه، تجهیزات و بازار مصرف، مزایای مهمی 

به شمار می روند.

فعالیت

اگر فردی بخواهد مکان مناسبی را برای احداث یک سالن پذیرایی در شهرتان انتخاب نماید، چه مکانی را به 
او پیشنهاد می دهید؟ چرا؟

3   چیدمان دفاتر و تجهیزات: مکانی که کار از آنجا آغاز می شود، می تواند در حد یک اتاق یا حتی میز کار، دفتر اداری، 

مزرعۀ کشاورزی، باغ یا محیط صنعتی و تولیدی باشد. در هر صورت چیدمان تجهیزات در محیط کار باید به بهترین شکل 
و به صورتی باشد که کمترین هزینه را از نظر جابه جایی، حمل ونقل، دسترسی سریع و آسان فراهم کند و ارتباطات به راحتی 
امکان پذیر باشد. طبیعی است که با توسعۀ کار، ممکن است فضای مورد استفاده نیز گسترش یابد. در این صورت چینش 

مناسب )بهینه( و فراهم نمودن امکان ارتباط آسان و سریع بخش های مختلف، اهمیت بیشتری خواهد یافت.

 فعالیت
به چیدمان لوازم منزل یا محل کار پدر یا یکی از نزدیکان خود )مغازه، باغ، مزرعه، تعمیرگاه، دفتر کار و...( 

بنگرید. از نظر شما چه تغییراتی را می توان جهت بهبود چیدمان آن پیشنهاد داد؟ 
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4   طراحی و توسعۀ محصول یا خدمت: درصورتی که تأثیر رضایت مشتری را در موفقیت محصول یا خدمت در بازار، 

یک اصل بدانید، باید بپذیرید که طراحی و اصلاح محصول یا خدمت، مطابق با خواست و نیاز مشتری، کلید این موفقیت 
خواهد بود. یک کارآفرین یا تولیدکنندۀ موفق پیش از معرفی محصول یا خدمت خود به بازار، تلاش می کند ابتدا نیازها و 
انتظارات مشتری را به خوبی بشناسد. همزمان با عرضۀ محصول یا خدمت به بازار، از طریق تعامل و ارتباط با مشتریان، از 
آنان بازخورد می گیرد و پیش از آنکه محصول یا خدمت نامناسب او را از چرخۀ بازار حذف نماید، دست به اصلاح محصول 

یا خدمت، مطابق با انتظارات مشتری می زند.

فعالیت

ساجده و صبا تولیدیِ پوشاك زنانه دارند. آنها برای احیای فرهنگ عفاف و حجاب و توسعه و افزایش فروش 
خود تصمیم گرفته اند که طراحی و تولید پوشاك خود را تغییر بدهند. به نظر شما آنها در طراحی و توسعۀ 

محصول خود باید چه ویژگی هایی را مدنظر قرار دهند؟

5  منابع مورد نیاز: مواد اولیه، تجهیزات و نیروی انسانی موردنیاز جزء مهم ترین منابعی است که ما را در تولید محصول 

یا ارائۀ خدمت کمک می کند. در تهیۀ هر کدام از این منابع ممکن است روش های مختلفی وجود داشته باشد. مهم ترین 
منبع برای تولید یک محصول، بهره مندی از نیروی انسانی توانمند است.

فعالیت

مرتضی و سبحان قصد راه اندازی کسب وکاری در زمینه طراحی و تولید پویانمایی تبلیغاتی دارند. به نظر شما 
منابع مورد نیاز آنها چه خواهد بود؟

6  کیفیت: کیفیت در واقع به تجربۀ شما در استفاده از یک کالا یا دریافت خدمت بر می گردد. اگرچه به دلیل تفاوت 

چیستی )ماهیتی( کالا و خدمات، درك شما از کیفیت آنها نیز با هم تفاوت دارد؛ اما رفتار فردی که از وی کالا یا خدمت را 
دریافت می کنید بر درك شما از کیفیت تأثیرگذار است. غالباً میزان رضایت مشتری از محصول به عنوان مبنای خوبی برای 

سنجش سطح کیفیت به شمار می رود. 
یک کارآفرین یا تولیدکنندۀ موفق می داند که کسب سهم بازار و توسعۀ آن، شدیداً به جلب رضایت بازار از محصولات وی 

بستگی دارد. این کار از طریق طراحی یا توسعۀ محصول صورت می پذیرد.

فعالیت 

یکی از محصولات یا خدماتی را که بیشتر مورد استفادۀ شماست، در نظر بگیرید و نسبت به کیفیت آن بحث 
کنید. چه راه هایی برای بهبود کیفیت آن محصولات به تولیدکننده پیشنهاد می دهید؟
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انواع هزینه ها

همان طور که در بخش 27 اشاره شد، هزینه ها به دو دستۀ 
هزینه های ثابت و متغیر تقسیم می شوند)شکل 2 ـ31(.

هزینۀ متغیرهزینۀ ثابت

انواع هزینه ها 

 ـ31ـ انواع هزینه ها شکل 2

1  هزینه های ثابت: هزینه هایی هستند که هیچ ارتباطی با مقدار محصول تولید شده ندارند، مانند هزینه های اجارۀ 

ساختمان و ... .
با تغییر مقدار تولید، تغییر  ارتباط دارند و  با مقدار محصول تولید شده  هزینه هایی هستند که  2  هزینه های متغیر: 

می یابند، مانند مواد اولیه برای تولید.
     

فعالیت

حدیث و محدثه قصد دارند یک آموزشگاه هنرهای تجسمی با ظرفیت800 فراگیر در سال راه اندازی کنند. 
به همین منظور، آنها دریافتند که باید تجهیزات زیر را خریداری و اقداماتی را اعمال کنند.

«سه پایۀ نقاشی، وسایل نقاشی، میز و صندلی، کمد، کتابخانه، خط تلفن، گوشی تلفن، دستگاه دورنگار)فاکس(، 
لوازم رومیزی و آبدارخانه، سوخت و انرژی )برق، تلفن، شارژ ساختمان(، حقوق و دستمزد )مدیر، منشی، 

مربی، آبدارچی(، تعمیر تجهیزات فنی و...».
افزایش  باید  بالا  افزایش تعداد فراگیران کدام یک از تجهیزات  با  به کمک اعضای تیم خود، بیان کنید که 
یابد، آنها را در ستون هزینه های متغیر جدول 1 ـ31 بنویسید. همچنین کدام یک از تجهیزات با افزایش تعداد 

هنرجویان ثابت باقی خواهند ماند، آنها را در ستون هزینه های ثابت جدول 1 ـ31 بنویسید.

جدول 1ـ31ـ هزینه های آموزشگاه هنرهای تجسمی با ظرفیت 800 فراگیر در سال

هزینه های ثابتهزینه های متغیر

 کار در منزل
تهیۀ برنامۀ تولید : به صورت تیمی با توجه به فعالیت های این بخش، برنامۀ تولید طرح کسب وکار تیم تان 

را تهیه و پس از تکمیل سایر قسمت های طرح به دبیر خود ارائه دهید.
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تهیه برنامه مالی و زمان بندی

در این قسمت، برنامۀ کوتاه مدتی برای کنترل صحیح منابع مالی در کسب وکار نوشته می شود. به این ترتیب در برنامۀ مالی، 
میزان هزینه ها، میزان سرمایۀ مورد نیاز و چگونگی تأمین آن برای راه اندازی کسب وکار بیان می شود.

هزینه های تولید: این هزینه ها مخارجی هستند که برای تداوم یک فعالیت تجاری الزامی است. هزینه های تولیدِ محصول/خدمت، 
هزینه هایی هستند که برای آن صرف می شوند.

فعالیت

با هم فکری اعضای تیم تان، بیان کنید برای کسب وکار خود با اجرای چه اقداماتی می توانید هزینه های خود 
را کاهش دهید؟

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

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

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

سرمایه گذاری طرح: سرمایه گذاری، به معنای تخصیص بهینۀ منابع مالی در یک کسب وکار، با هدف کسب سود است. 
سرمایه گذاریِ طرح شامل سرمایه گذاری برای راه اندازی )هزینه های ثابت( و سرمایه گذاری برای تداوم فعالیت )هزینه های 

متغیر( است.  

 فعالیت
به صورت تیمی، با توجه به تجهیزات لازم برای طرح خود، اقدامات زیر را انجام دهید.

1  میزان سرمایۀ مالی مورد نیاز برای راه اندازی کسب وکار خود را به دست آورید.

2  هزینه های تولیدی طرح را محاسبه کنید.

این فعالیت را مطابق مثال صفحۀ بعد انجام دهید.

32
بخش

نگارش طرح 
قسمت چهارم :    تهیۀ برنامۀ مالی و زمان بندی
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مثال: )نحوة محاسبۀ هزینه های تولیدی و سرمایه گذاری طرح(
فرض کنید مهدی و میلاد برای راه اندازی یک کسب وکار، نیاز به امکاناتی دارند که در جدول های 1ـ32 و 2ـ32 به همراه 

قیمت آنها آمده است.

جدول 1ـ32ـ هزینه های ثابت

هزینۀ کل )میلیون ریال(امکانات مورد نیاز

620زمین

15ماشین آلات و تجهیزات

12تأسیسات

900وسیله نقلیه

2هزینه آموزش

 ـ32ـ هزینه های متغیر جدول 2

هزینه کل )میلیون ریال(توضیحاتامکانات مورد نیاز

16شامل سیم، چسب و ...مواد اولیه

10شامل راننده، نگهبان  و ....حقوق و دستمزد

59آب، برق، گاز و ....هزینه سوخت و انرژی

                                محاسبۀ سرمایه گذاری طرح

سرمایه گذاری ثابت:                           1549= 2+ 900+ 620+15+12
سرمایه گذاری متغیر:                                                85= 16+10+59
سرمایه گذاری کل طرح:                                          1634 =1549+85

                           محاسبۀ هزینه های تولید

59 +10 + 16 =85                              
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تأمین مالی: تأمین مالی، جمع آوری وجوه مالی لازم برای راه اندازی یا ادارۀ کسب وکار است. از جمله روش های تأمین مالی 
می توان به کمک خانواده، کمک اقوام و دوستان، دریافت وام از بانک و جذب سرمایه گذار اشاره کرد.

فعالیت

آمنه و زهرا برآورد کرده اند که برای راه اندازی مهد کودك خود به 300 میلیون ریال سرمایه نیاز دارند. به 
آنها راهکارهایی ارائه دهید تا بتوانند سرمایۀ خود را تأمین و مهد کودك را راه اندازی کنند.

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

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

پیش بینی درآمد: به مقدار درآمدی که از فروش محصول/خدمت در چند سال آیندۀ کسب وکار می توان به دست آورد، 
پیش بینی درآمد گفته می شود. این مقدار به هزینه های انجام شده و حجم فروش بستگی دارد. برای محاسبه این مقدار از 

فرمول زیر استفاده کنید.

                                                                                   قیمت فروش× مقدار فروش = درآمد فروش

فعالیت

امید و احسان مدیران یک کسب وکار تولید چسب اند. آنها برآورد کرده اند که در سال، 7000 نوار چسب 
و 5000 چسب قطرهای به فروش خواهند رساند. آنها قیمت نوار چسب را 10 هزار ریال و قیمت چسب 

قطرهای را 15 هزار ریال پیش بینی کرده اند. درآمد حاصل از فروش محصولات آنها را محاسبه کنید.
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محاسبۀ سود و زیان

سود یک نوع فایدۀ مالی است و وقتی اتفاق می افتد که درآمدهای 
درآمدها  آن  کسب  برای  که  هزینه هایی  مجموع  از  کسب وکار 
فرمول  از  )زیان(،  واقع سود  در  بیشتر شود.  است،  متحمل شده 

روبه رو محاسبه می شود:

سود )زیان( = درآمدهای پیش بینی شده - کل هزینه ها

درآمدها بیشتر از هزینه ها باشد = سود

درآمدها از هزینه ها کمتر باشد = زیان

مثال: جواد و سامان برای کسب وکار خود برآورد کرده اند که به طور متوسط سالانه 100 میلیون ریال هزینه لازم است. 
همچنین آنها پیش بینی کرده اند که در صورت ارائه محصول خود به بازار، در سال اول 120 میلیون ریال و در سال دوم 

200 میلیون ریال درآمد کسب خواهند کرد. بر این اساس سودآوری کسب وکارشان را به صورت زیر محاسبه کردند:
 ـ 120= سود )زیان(    سال یکم:                                            20 = 100 
 ـ 200 = سود )زیان( سال دوم:                                          100 = 100 
در نتیجه سودآوری طرح در طی دو سال:                        120 میلیون ریال 

پرسش

در مثال قبل، اگر درآمد سال سوم 280 میلیون ریال پیش بینی شود، سودآوری طرح در سال سوم چقدر 
خواهد شد؟

برنامۀ زمان بندي اجرای طرح

اجرای طرح  به سمت  زمان بندی هدفمندتر می توانید  برنامۀ  با یک  برنامه های چیدمان کلی کسب وکار،  تنظیم  از  پس 
هدایت شوید. در برنامه زمان بندی برای اجرای طرح کسب وکار، زمان ورود محصول به بازار و زمان سودآوری طرح برآورد 

می شود. در جدول 3ـ32 یک نمونه جدول زمان بندی اجرای طرح آمده است.

جدول 3ـ32ـ یک نمونه جدول زمان بندی اجرای طرح

ردیف
                          ماه

12345678    فعالیت

××جمع آوري اطلاعات1
××جمع آوري سرمایه2
××خرید تجهیزات3
×××استخدام نیرو4
×تولید و فروش5
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 کار در منزل
با توجه به جدول 4ـ32، یک برنامۀ زمان بندی برای اجرای طرح تیم خود بنویسید.

 ـ32ـ برنامۀ زمان بندی اجرای طرح جدول 4

اقدامات انجام شدهمدت زمان لازم برای اجراتاریخ احتمالی شروعمراحل اجرای طرح

تهیۀ طرح کسب وکار 

برنامۀ اداره کردن کسب وکار، اجاره زمین و ساختمان

آماده سازی زمین

حمل و نصب تجهیزات 

آموزش کارکنان

تهیۀ مواد اولیه

راه اندازی آزمایشی

راه اندازی محدود

راه اندازی در ظرفیت کامل

 کار در منزل
تهیۀ برنامۀ مالی و زمان بندی: به صورت تیمی با توجه به فعالیت های این بخش، برنامۀ مالی و زمان بندی 

طرح کسب وکار تیم تان را تهیه و پس از تکمیل سایر قسمت های طرح به دبیر خود ارائه دهید.

کار در منزل

با توجه به فعالیت های این بخش و بخش های قبل، طرح کسب وکار تیم تان را به کمک رایانه در قالبی که توسط 
دبیر در اختیارتان قرار داده می شود، وارد کنید. سپس آن را از طریق پست الکترونیکی برای دبیرتان ارسال کنید.

فعالیت 

نمایشگاه : طرح کسب وکار تیم تان را به همراه بوم مدل آن و نمونۀ اولیه ای از محصول یا خدمت تان در 
نمایشگاهی که در دبیرستان یا منطقۀ برگزار می شود، عرضه کنید، و تلاش کنید در این نمایشگاه سرمایه گذار 
یا منابع مالی برای اجرای طرح پیدا کنید. همچنین می توانید با استفاده از روش های خلاقیت و ایده یابی به 

کمک طرح های تیم های دیگر ایده های جدیدی ارائه دهید.
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