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در دورۀ دوم متوسطه، شما به سنی می رسید که می توانید علائق خویش را با انتخاب رشتۀ تحصیلی،    فعالیت های جانبی 
و شغل تا حد زیادی نشان دهید و درصورتی که دچار خطا شوید، تصحیح مسیر تحصیلی ـ حرفه ای برایتان امکان پذیر 

است.
یکی از مهم ترین و سرنوشت سازترین دوره های تحصیلی، که تقریباً آیندۀ شما را تعیین می کند، همین دورۀ  دوم متوسطه 
است. شما می توانید بعد از پایان این دوره، به شرط پایبندی به علائق خویش و داشتن پشتکار، مهارت هایی از جنس 
تکوین شخصیت، بروز استعدادها، خودباوری و اعتماد به نفس را به دست آورید و در پی آن به راه اندازی کسب و 
قالب درس کارآفرینی  این مهارت ها در  از کشورها  برخی  امروزه در  باشید.  اقدام کنید و مستقل  کارهای کوچک 
در دورۀ متوسطه ارائه می شود و این امکان برای ما نیز فراهم شده است. بنابراین، هم اکنون نیز می توانید در طول 
یک سال تحصیلی شایستگی های فردی، حرفه ای و فنی را به تدریج کسب کنید برای راه اندازی کسب و کار اقدام 

نمایید.
کتاب کـارگاه کار  آفرینی و تولید برای اولین بار در کشور برای دانش آموزان شاخۀ نظری در ادامۀ درس های کار و 
فناوری به صورتی کاملًا کاربردی تألیف شده است. اساس محتوای این کتاب را فعالیت های تعیین شده تشکیل می دهند. 
فعالیت های پیش بینی شده در هر بخش از این کتاب به صورت عملکرد فردی یا تیمی مورد ارزیابی قرار می گیرند، 

بدیهی است کلید موفقیت در اجرای دقیق آنها داشتن پشتکار و علاقه است.
در این کتاب شایستگی هایی از قبیل تیم سازی،  کارتیمی،    حل مسئله، هدف گذاری و تصمیم گیری را کسب خواهید 
کرد و در ادامه بـا خودشناسی و تـوسعۀ شخصی، شناسایی ارزش ها و نیازها ،      مهارت ها، استعدادها و علایق خودتان 
به طراحـی مسیر شغلی خـود مـی پردازید. پس از آن بـا کسب شایستگی هـای تفکر خـلّاق،   خـلّاقیت،   فـرصت یابی،
ایده پردازی وایده یابی،     افرادی خلّاق،    فرصت گرا، فعال و نوآور می شوید.در نهایت با کمک این شایستگی ها یک مدل 

کسب و کار ارائه می دهید و به نگارش طرح و برنامۀ آن اقدام می کنید.

    دفتر تألیف کتاب های درسی فنی و حرفه ای و کاردانش    

سخنی با دانش آموزان گرامی



سخنی  با  دبیران ارجمند

انتخاب  را  برای دانش آموزانی که شاخۀ نظری  فناوری،  و  ادامۀ درس های کار  تولید، در  و  درس کارگاه کارآفرینی 
کرده اند تألیف شده است. در این کتاب هدف اصلی، آموزش آن دسته از مهارت هایی است که فرد را آماده می سازد تا 
به صورت تیمی یا انفرادی برای راه اندازی یک کسب و کار کوچک اقدام کند. مسیری که در این کتاب در نظر گرفته 
شده است ٣2 گام دارد که به صورت اصولی دانش آموزان طی سال تحصیلی هر هفته در موقعیت یک گام مهارتی 
برنامه ریزان  از دید  بر می دارند. مسیر  را  از آماده سازی خویش و کسب شایستگی، گام بعدی  بعد  قرار می گیرند و 
به اندازۀ کافی سخت و دشوار است، لذا عبور از آن بدون پشتکار، علاقه و تمرین مکرّر امکان پذیر نیست. بنابراین 
شما همکاران عزیز در همۀ موقعیت های آماده سازی و حرکتی، همواره به عنوان راهبر کلاس و عامل حرکت، طوری 
برنامه ریزی کنید که همۀ دانش آموزان در طیفی از شایستگی )درجاتی از موفقیت( تا موقعیت انتهایی همراه شما 

باشند.
سازماندهی محتوا، فعالیت محور است و دانش آموزان در فراز و فرودهای محتواییِ مسیر یادگیری حرکت می کنند. 
برخی  و  مدرسه ای  یادگیری  محیط  در  فعالیت ها  از  بسیاری  است.  پیچیده  تا  ساده  فعالیت های  شامل  مسیر  این 
باز و چیدمان  یادگیری  اندازه فضای  به هر  انجام خواهد شد.  به صورت کار در منزل  بیرونی و  آنها در فضاهای  از 
استقرار دانش آموزان با نوآوری همراه باشد و فضای یاددهی ـ یادگیری انعطاف پذیرتر گردد، سرعت تحقق اهداف 

توانمندسازی بیشتر خواهد بود.
تکالیف پایان هر بخش، عملکردی است و ناظر بر انجام دادن بسیاری از فعالیت ها توسط دانش آموزان به صورت تیمی 
یا انفرادی است. اما نکتۀ قابل تأمل این است که در موقعیت های یادگیریِ متفاوتی که در دبیرستان های کشور وجود 
دارد، می توانید با نوآوری در تراز همین تکالیف عملکردی، تکالیف کاری دیگری تهیه کنید و به این مجموعه بیفزایید 
و برای هم افزایی با سایر همکاران و گسترش تجربه در سراسر کشور، آن را برای گروه کار و فناوری ارسال نمایید تا 

بر روی وب گاه این گروه بارگذاری شود.
   برای راه اندازی کسب و کارهای کوچک لازم است دو اصل مد نظر قرار گیرد:

اصل اول، افزایش تجارب دیداری دانش آموزان از نحوۀ عملکرد شاغلان در این کارهاست و پیچیدگی ها و موفقیت هایی 
که دارند، که تحت عنوان کَب )KAB(1 نام گذاری شده است. بنابراین دعوت از صاحبان مشاغل موفق و بازدیدهای 
دوم،  کرد،  اصل  غفلت  آن  از  نباید  که  می کند،  کمک  تجربه  انباشت  این  به  کار،  و  کسب  محل های  از  دوره ای 
تمرین برای روبه رو شدن با مخاطره است )موقعیت های تصمیم گیری(، که تحت عنوان خطر2 نام گذاری شده است. 
موقعیت ها،  این  با  برخورد  و  با خطرپذیری  میسر  این  در  و  آگاهانه خطر می کنند  که  افرادی هستند،  کارآفرینان 

شجاعت لازم را از طریق کسب مهارت به دست می آورند.
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ارزشیابی در این درس در پایان هر بخش انجام می گیرد و تحت عنوان پوشۀ عملکرد )کار پوشه( مورد استفاده قرار 
می گیرد.

نمره دهی،  نظام  این  است. در  پاسخ های دانش آموزان  و  ارزیابي کیفی عملکرد  این درس  پیشنهادی در  روش های 
به منظور ارزیابی عملکرد، برای هر بخش، باید مراحل زیر را اجرا کنید.

1  کیفیت را تعریف کنید؛
2  معیارهای کیفیت را تعیین نمایید؛ 

٣  نحوۀ نمره دهی را به معیارهای سنجش کیفیت در یک نظام چهارسطحی به ترتیب زیر اجرا کنید:
         الف( نمرۀ 4 تسلط دارد؛
     ب( نمرۀ ٣ مهارت دارد؛

     پ( نمرۀ 2 نیاز به کمک دارد؛ 
     ت( نمرۀ 1 به تنهایی قادر به انجام کار نیست.

  برای نمونه در بخش یک )کار تیمی( می توانید ارزیابی عملکردی را مطابق جدول زیر انجام دهید.

ارزيابی عملکرد: کار تیمی

کیفیت: تشکیل تیم و اجرای فعالیت های بخش تشکیل تیم

معیارها:
4 توجه به زمان ٣  شرکت در بحث و گفت وگو              2  مشارکت فردی و جمعی        1  تشکیل تیم           

٧  صداقت                                      ٦ مسئولیت پذیری                   ٥  انگیزه و علاقه        

نظام نمره دهی: 
 الف( تحقق معیارهای 1، 2، ٣، ٦ و ٧  نمرۀ 4                 پ( تحقق معیارهای 1، 2، ٣   و ٥   نمرۀ ٣
  ب( تحقق معیارهای 1، 4 و ٥             نمرۀ 2                      ت( تحقق معیارهای ٣   و   4           نمرۀ 1

برگزار  نمایشگاه  از محصولاتشان در  اولیه  ارائۀ طرح کسب و کارِ تیم ها و نمونه های  به  نیز مربوط  از نمره  بخشی 
شده در پایان سال است. ضمناً تحقق معیارها برای اثبات کیفیت نیازمند ابزارهای سنجش )فهرست وارسی، آزمون 

عملکردی  ، نگرش سنج و ...( است.
                                دفتر تألیف کتاب های درسی فنی و حرفه ای و کاردانش   



1

کارگاه کارآفرینی و تولید

شما در سال های گـذشته در درس کـار  و   فناوری شایستگی ها و مهارت هـای زیادی را کسب کـردید. این شایستگـی ها    و 
بر کسب  مبتنی  کارآفرینی  آموزش  کرد.  بسیار کمک خواهد  به شما  تولید(  و  کارآفرینی  این درس)کارگاه  در  مهارت ها 
این شایستگی ها  از طریق  شایستگی هایی مانند کار تیمی،   تصمیم گیری ،    حل مسئله ،    هدف گذاری ،    ایده پردازی و ... است. 

شما خلّق،    فرصت گرا،     فعال و نوآور می شوید.   در این بخش شایستگی تیم سازی را کسب خواهید کرد.

5 اختتامیه
به دلیل  تیم  مرحله  این  در 
دسترسی به اهداف   و   اتمام 
وظایف،آمادۀ  انحلل است.

البته ممکن است فعالیت های 
کار  ادامـۀ  بـرای  جـدیـدی 

تعریف شود.

شکل2ـ1ـ مراحل تشکیل و توسعه تیم

1 تشکیل
آشنایی اعضای تیم با هم و 
ایجاد قوانین اساسی، افراد به 
دلیل غریبه بودن، برخوردی 

رسمی دارند.

2 طوفان)تغییر ناگهانی(
دوستانه   برقرار  روابط  اعضا 
هنوز        خـود         را  اما  مـی کنند. 
از      تیم  بـخـشی  بـه عـنـوان 
مرحـلـه  این  در  نمـی دانند. 
راهنمای تیم انتخاب می شود. 
باید مواظب  باشیدکه خصومتی 

پیش نیاید.

3 ضابطه مندی
اعضا خود را بخشی از تیم 
قبول  و  می کنند  احساس 
دیدگاه های  اگر  که  دارند 
دیگران را   بپذیرند، می توانند  

به نتیجه برسند.

4 اجرا
تیم   درجوّ باز و   قابل اعتماد،  
انعطاف پذیری  کــه  جایی 
کلید موفقیت است و سلسله 
مراتب اهمیت ندارد،   فعالیت 

می کنند.

١
بخش

تشکیل  تیم

ارتباط
متقابل

هدف
مشترک

حداقل 
حضور دو 

نکات مهم نفر
کار تیمی

                          تعریف تیم    

تیم تعداد محدودی از افراد با مهارت های مکمل اند که به منظور دستیابی به هدف 
مشترک و به اهداف عملیاتی و با رویکرد مسئولیت متقابل اعضا نسبت به همدیگر، 
با اهداف واحد هستند که برای  افراد  از  تشکیل شده است. در تیم مجموعه ای 
رسیدن به آن اهداف به صورت اشتراکی کار انجام می دهند. افراد تیم بر اساس 
یک سری اصول و ضوابط فعالیت می کنند. هدف از تشکیل یک تیم رسیدن به 
اهدافی است که مستلزم به کارگیری توانمندی ها و مشارکت فعالانۀ همۀ اعضا با 

یکدیگر است. نکات مهم کار تیمی در شکل 1ـ1 آمده است.

                       مراحل تشکیل و توسعۀ تیم    

برای تشکیل و توسعه تیم باید مراحل شکل 2ـ1 را طی کنید.

 ـ 1 ـ نکات مهم کار تیمی شکل    1 
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الف( تیم مهندسان شرکت مپنا نماد 
خودباوری جمهوری اسلامی ایران

ب(تیم ملی والیبال 
جمهوری اسلامی ایران نماد 

خواستن، توانستن است

ت(  تیم مهندسان پارس جنوبی نماد 
توان داخلی و اقتصاد مقاومتی

ث( تیم ملی فوتبال
جمهوری اسلامی ایران
 نماد تلاش و پشتکار

 ـ   1  ـ چند نمونه تیم موفق در کشور شکل 3  

راهنمای تیم و ویژگی های آن: هر تیمی برای کسب موفقیت و حرکت کردن در مسیر صحیح، به یک 
راهنمای تیم نیاز دارد. راهنمای تیم باید دارای ویژگی های زیر باشد:

 آینده نگری در مورد نتایج تیم؛
 برخورداری از قابلیت های علمی و مهارت بالا؛

 برقرار کنندۀ ارتباط و تعامل بسیار خوب؛
 دارای صلحیت های اخلقی بالا به منظور اعتمادسازی؛

 دارای اقتدار جهت جلوگیری از گسستگی تیم.

فعالیت  
با راهنمایی دبیر خود تیم های چهار تا شش نفره تشکیل دهید. سپس راهنمای تیم را مشخص و با هم فکری 
اعضا، یک تیم ورزشی انتخاب کنید. سپس دلایل موفق شدن یا نشدن آن را فهرست کنید و به تحلیل آنها 

بپردازید.
 نام تیم ورزشی:

 دلایل داشتن موفقیت:  
 دلایل نداشتن موفقیت:

بحث و گفت وگو 

حال با کمک دبیر خود در خصوص قاعدۀ هم افزایی بحث و گفت وگو کنید.          4 < 2+2

پژوهش 

در شکل 3ـ1 چند تیم موفق از کشور عزیزمان معرفی شده اند. شما نیز، ضمن جست و جو، چند تیم موفق 
دیگر را پیدا کنید و نتیجه را در کلس ارائه دهید. 
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کارگاه کارآفرینی و تولید

تفاوت تیم و گروه

همان طور که در شکل 4ـ1 مشاهده می شود، 
یکدیگر  با  فعالانه ای  مشارکت  تیم  اعضای 
دارند ولی در گروه تنها رابطۀ افراد با راهنمای 
گروه است. در شکل ٥ـ1 تفاوت های تیم و 

گروه را ملحظه می کنید.

گروه

تیم

مشارکت فردیعملکرد بر مبنایمشارکت فردی و کار جمعی

پیامدها و نتایج فردی

تحقق اهداف فردی

به صورت نامحدود

به عنوان کنترل کننده

مسئولیت پذیری در 
قبال نتایج وابسته به

انگیزه و علقه افراد 
برمبنای

تعداد اعضا

نقش راهنما به عنوان تسهیل کننده

به صورت محدود

پیامدها و نتایج تیمی و متقابل

اهداف مشترک و تعهد نسبت
 به هدف مشترک

 ـ  1ـ تفاوت های تیم و گروه شکل5  

گروه

تیم

 ـ 1ـ تفاوت تیم و گروه شکل4 



4

فعالیت 

بازی تیمی برج روزنامه
قبل از شروع بازی فعالیت های زیر را انجام دهید.

 توانایی ها و مهارت های خود را در تیم بیان کنید و هر کدام نقشی را بر عهده بگیرید.
 راهنمای تیم به اعضا تفهیم کند که، عملکرد آنها بر نتیجۀ تیم مؤثر است.

 نحوۀ ارتباط و همکاری اعضای تیم با یکدیگر و نحوۀ ارتباط آنها با راهنمای تیم را مشخص کنید.
 با مشارکت یکدیگر، یک شعار مشخص و برای تیم خود یک نماد ترسیم نمایید.

نحوۀ بازی و قوانین آن
1  برای ساخت برج فقط ده روزنامۀ دو ورقی با ابعاد برابر در اختیار دارید.

2   شما باید بلندترین و زیباترین برج را به وسیلۀ این روزنامه ها بسازید.

3   برج را باید روی زمین بسازید به طوریکه به جایی تکیه نداشته باشد.

4   شما می توانید روزنامه های خود را پاره کنید یا به هر شکل دیگری تغییر دهید.

5   به هیچ وجه حق استفاده از وسایل دیگری را ندارید.

6   مدت زمان مسابقه 40 دقیقه است.

7   در زمان پایان مسابقه، برج باید بدون هیچ کمکی در حالت ایستاده قرار بگیرد.

8   تیمی برنده است که بلندترین سازه را با طراحی جالب تر و خلقانه تر ساخته باشد.

حفظ محیط زیست

پس از اتمام بازی، روزنامه های باطله را در سطل مخصوصِ بازیافت کاغذ قرار دهید.

 بحث و گفت وگو
پس از اتمام بازی و مشخص شدن تیم برنده، در خصوص دلایل داشتن موفقیت یا نداشتن موفقیت تیم ها 

در کلس بحث و گفت و گو کنید.



٥

کارگاه کارآفرینی و تولید

کار تیمی موفق عملکرد مشترکی است توسط گروهی از افراد، که در آن هر فرد علقه مندی های شخصی و نظرات خود 
را در قالب یک تفکر واحد و همگرا دنبال می کند. این موضوع به این معنی نیست که عقاید و منافع شخصی فرد در قالب 
تیم مهم نیست بلکه بیانگر این واقعیت است که نتیجۀ کار تیمیِ مؤثر و کارآمد، فراتر از دستاوردهای فردی خواهد شد. 
کار تیمیِ مؤثر هنگامی رخ خواهد داد که همۀ افراد حاضر در تیم حداکثر تمایل و توان خود را در جهت تحقق اهداف تیم 

به کار گیرند و نسبت به آن متعهد باشند.

                        عوامل مؤثر در موفقیت یک تیم  

شکل 1ـ2 عوامل مؤثر در موفقیت یک تیم را نشان می دهد و برای هر کدام از عوامل، توضیح مختصری داده شده است.

ایجاد اهداف مشترک به طوری که هدف ها شفاف، روشن، واضح، قابل دستیابی و برای شما قابل درک باشد.

راهنمای تیم، فردی که تیم را در جهت صحیح دستیابی به هدف هدایت می کند و برای یکپارچه بودن تیم و رفع 
اختلفات و تعارضات تیم تلش می کند.

افرادی را برای تیم انتخاب کنید که دارای تعهد، تخصص، مهارت، کارآمدی و مسئولیت پذیری باشند.

ایجاد وابستگی و همبستگی متقابل میان اعضای تیم، به طوری که به راحتی ایده های خود را با یکدیگر به اشتراک 
بگذارند.

سخت کوشی یعنی همۀ آنچه را که دارید، نه بیشتر، ارائه کنید. با عزم راسخ کار کنید نه اینکه منتظر تقدیر باشید.
وقتی کار تمام می شود دست از کار بکشید نه وقتی که خسته می شوید.

برای مشارکت و همکاری باید نسبت به دیگر اعضا خوش گمان باشید، دیگر اعضا را شریک خود بدانید، از حاشیه 
بپرهیزید، مکمل و حامی دیگر اعضا باشید.

انعطاف پذیر، آموزش پذیر، دارای ثبات روحی و خلق باشید.

نظم، قرار گرفتن هر چیز در جای خود و داشتن نظم پذیری و انضباط میان هر یک از اعضای تیم است.

اهداف تیم را بر اهداف خود ترجیح دهید و نسبت به تیم تان وفادار باشید.

شکل 1ـ2ـ عوامل مؤثر در موفقیت تیم

هدف گذاری

راهنمای تیم

انتخاب افراد کارآمد

اعتماد متقابل

سخت کوشی و پشتکار

مشارکت و همکاری

انعطاف پذیری

نظم

تعهد

2
بخش

کار تیمی موفق
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                       بوم کارتیمی       

این بوم ابزاری حرفه ای برای داشتن تیمی شاد، بدون فشار روانی )استرس( و اثربخش است. استفاده از این مدل بسیار 
ساده است. همان طور که در شکل2ـ2 مشاهده می کنید، این بوم دارای چند بخش است. این بخش ها را باید در دو مرحله 

تکمیل کنید.
در مرحلۀ اول افراد و نقش ها  ،   مقصود اصلی  ، اهداف و ارزش های تیم و نقش ها و فعالیت ها را مشخص نمایید. در مرحلۀ دوم 

اهداف شخصی اعضا، نیازها و انتظارات، نقاط قوت و دارایی ها و نقاط ضعف و محدودیت ها را بیان کنید.

بوم کار تیمی ابزار مناسبی برای داشتن تیمی شاد، بدون فشار روانی  و اثربخش

                                                   نام تیم ...........................    تاریخ  ..............................

            افراد و نقش ها
اسامی اعضای تیم و نقش 

آنها در تیم را بنویسید.

         اهداف تیم
     تیم  شما واقـعاً می خـواهد به چه  

هدفی برسد؟
اهداف کلیدی شما کـه عملی، قـابل 
اندازه گیری  و زمان بندی شده    باشند،  

کدام اند؟

        ارزش های تیم
      

ارزش ها به عنوان نیروی هدایت کننده 
کــه  مـی کنند  عمل  زنــدگـی  در 

جهت دهندۀ رفتار هستند.
ارزش های اصلی شما، که   می خواهید 
باشد،  آنها  حولِ  تیم  اولیۀ  هستۀ 

کدام اند؟

           نقش ها و فعالیت ها
ـ نقش و وظیفۀ هر یک از اعضا 

چیست؟
مرتبط  هم  به  را  افراد  ـ چطور 

می کنید؟
ـ چطور تصمیم گیری می کنید؟

ـ چطور فعالیت هایتان را اجرا و 
ارزیابی می کنید؟

مـدیریت  را  وظایف  چگـونه   ـ 
می کنید؟

پاداش  افراد  به  اساس  چه  بر 
می دهید؟

               اهداف شخصیِ اعضا
اهداف شخصی اعضای تیم چیست؟

آیا برنامه های شخصی شما در تیم 
محقق می شود؟

        نیازها و انتظارات
هر کدام از شما به عنوان یک عضو 
از تیم برای اینکه حس کنید موفق 

هستید چه نیازهایی دارید؟
هر کدام از شما برای اینکه بهترین 

عملکرد را داشته باشید چه 
نیازهایی دارید؟

            نقاط قوت و دارایی ها 
مهارت هایی که در تیم وجود دارد و برای دستیابی به اهداف تیم کمک 

می کنند، کدام اند؟
مهارت های شخصی و فردی که در تیم وجود دارد کدام اند؟

شما به صورت تیمی در چه کارهایی بهترین هستید؟

             نقاط ضعف و محدودیت ها
شما به صورت تیمی و فردی چه نقاط ضعفی دارید؟

چه موانعی بر سر راه شما وجود دارد؟ با چه محدودیت هایی مواجه می شوید؟

 ـ2 ـ بوم کار تیمی شکل 2 

مقصود اصلی
دلیل اصلی کاری 
که تیم الان انجام 
می دهد چیست؟
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کار در منزل     

تهیۀ روزنامه دیواری  : در مدت زمان یک هفته   ، یک روزنامۀ دیواری آموزشی و هیجان انگیز با موضوع 
آزاد )مانند اثرات شبکه های اجتماعی، اخلق کسب وکار، تولید ملی، حمایت از کار و سرمایۀ ایرانی، حِرَف 
و مشاغل و غیر آنها( به صورت تیمی تهیه کنید. در جلسۀ آینده آن را در کلس درس خود ارائه دهید و با 
قیمت مناسب به فروش برسانید. شما می توانید با توجه به مهارت هایی که در سال های گذشته در درس کار 

و فناوری کسب کرده اید، روزنامۀ دیواری را با کمک رایانه تهیه کنید.
 

فعالیت

تکمیل بوم کار تیمی برای تهیۀ روزنامه دیواری آموزشی

با توجه به نکاتی که در شکل 2ـ2 آمده است و توضیحات زیر، بوم کار تیمی شکل 3ـ2 را برای کار در منزل 
)تهیۀ روزنامه دیواری آموزشی( تکمیل کنید.

مرحلۀ اول
    اعضای تیم را معرفی و نقش های هر کدام را  متناسب با فعالیت ها مشخص کنید. 

    مقصود یا مأموریت اصلی تیم یا همان موضوع روزنامۀ دیواری آموزشی را مشخص کنید.
    اهداف و ارزش های تیم خود را مشخص کنید.

    برنامه ها و فعالیت های مربوط به نقش ها را برای دستیابی به مقصود اصلی تعیین کنید. 
    قوانین و ارزش های حاکم بر تیم، چگونگی ارتباط اعضا با یکدیگر و مسئولیت های آنها را مشخص کنید.

مرحلۀ دوم
    هدف خود از پیوستن به تیم را معین کنید.

  نیازهای هر کدام از اعضا و انتظاراتی را که از یکدیگر و راهنمای تیم دارید، بیان کنید. برای توجیه یکدیگر 
گفت و گو کنید.

و   قدرت ها  این  روی  بر  کنید  کنید. سعی  مشخص  را  اعضا  از  یک  هر  و  تیم  دارایی های  و  قوت           نقاط 
توانایی هایتان تمرکز کنید تا بتوانید به بهترین شکل ممکن روزنامه دیواری تیم خود را طراحی کنید.

    نقاط ضعف تیم و هر یک از اعضا و محدودیت هایی را که تیم با آن رو به روست، فهرست کنید. با تعویض 
نقش ها و همکاری و همیاری بیشتر، ضعف ها را جبران کنید. همچنین اگر لازم است در قوانین و مقررات 

تیم تغییراتی ایجاد کنید و محدودیت های تیم را از بین ببرید.
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            نقش ها و فعالیت هاارزش های تیم           اهداف تیم           افراد و نقش ها

         نیازها و انتظارات              اهداف شخصی اعضا

             نقاط ضعف و محدودیت ها              نقاط قوت و دارایی ها 

شکل 3ـ2ـ بوم کار تیمی تهیۀ روزنامه دیواری آموزشی

نمایش فیلم 

داستان غازها :  در این فیلم چگونگی پرواز کردن غازها را که جالب توجه اند، خواهید دید.

بحث و گفت وگو 

نتایج داستان غازها : پس از دیدن فیلم داستان غازها، برداشت ها و نتیجه گیری تیم خود را بیان کنید.

 
پژوهش 

در مورد چند نمونه از موجوداتی که خالق هستی کار تیمی را به صورت غریزی در سرشتشان نهاده است 
تحقیق نمایید. 

مقصود اصلی
دلیل اصلی کاری 
که تیم الان انجام 
می دهد چیست؟
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                      تقویت کار تیمی   

در کارهای تیمی ممکن است مواردی رخ دهد که مانع اثربخشی برای کار تیمی باشد. لذا برای تقویت کار تیمی باید موانع 
و محدودیت هایی را که تیم را از دستیابی به اهداف خود باز می دارد، شناسایی کنید و با نهایت تلش و کوشش در جهت 

رفع موانع کار تیمیِ اثربخش گام بردارید.

بحث و گفت وگو 

موانع تهیۀ روزنامۀ دیواری آموزشی:  با بحث و گفت و گو، موانعی را که در مسیر تهیۀ روزنامۀ  دیواری 
آموزشی داشتید، بیان کنید. آیا توانستید بر آنها غلبه کنید؟ تجربه تیم خود را در کلس ارائه دهید.

پژوهش 

با جست و جو در منابع مختلف، در خصوص سایر موانع کار تیمی اثربخش تحقیق کنید و نتایج را در کلس 
ارائه دهید.

موانع کار تیمی اثربخش

کار  آسیب  یا  آفت  به عنوان  که  موانعی   
جدا  یکدیگر  از  می شوند  خوانده  تیمی 
نیستند و این موانع می تواند سبب ناکامی 
گردد.  آنها  شکست  به  منجر  و  تیم ها 
تیمی  کار  موانع  از  برخی  1ـ3  در شکل 

اثربخش نشان داده شده است.

بی اعتمادی 
میان اعضا

نداشتن 
روابط صحیح

متعهد نبودن
 به برنامه ها

موانع کار تیمیِ 
اثربخش

متعهد نبودن به 
مسئولیت ها

بی توجهی به
 اهداف تیم

شکل1ـ3ـ موانع کار تیمی اثربخش

3
بخش

تقویت کار تیمی
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فعالیت     

بررسی عوامل مؤثر در موفقیت تیم: در جسلۀ گذشته عوامل مؤثر در موفقیت تیم را آموختید. اکنون از 
میان آنها عواملی را که در درون فرد نهفته یا در تیم و در میان افراد شکل می گیرند، به تفکیک در جدول 

1ـ3 بنویسید.

جدول1ـ3ـ عوامل فردی و تیمی مؤثر در موفقیت تیم

عوامل فردی
سخت کوشی، 

عوامل تیمی
اعتماد متقابل، 

 
راهکارهای تقویت عوامل مؤثر در موفقیت تیم: با مشارکت همۀ دانش آموزان به صورت یک تیم واحد، 
تخته سیاه کلس  راست  و شماره گذاری شده در سمت  به صورت موردی  را  تیم  موفقیت  در  مؤثر  عوامل 
بنویسید و در سمت چپ تخته سیاه راهکارهایی را که برای تقویت هر عامل باید در نظر گرفت جلوی هر 

مورد بنویسید.

راهکارها متناظر برای تقویت هر عاملعوامل مؤثر در  موفقیت کار تیمی

1
2
3
4
5
6
7
8
9

1
2
3
4
5
6
7
8
9
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کارگاه کارآفرینی و تولید

طوفان یا تغییر ناگهانی 
یکی از حساس ترین مراحل تشکیل و توسعۀ تیم، مرحلۀ 
طوفان یا تغییر ناگهانی است. در این مرحله اعضا در قالب 
تیم، شروع به فعالیت می کنند. فضای همیاری و طراوتی 
که در مرحلۀ شکل گیری حاکم است رفته رفته جای خود 
را به فضای شک و تردید و بروز نظرات متفاوت در مورد 
از  مرحله،  این  در  اعضا  عموماً  می دهد.  پروژه  محتوای 
سر  بر  است  ممکن  آنها  می شوند.  خسته  کم  پیشرفت 
آنها  که  چرا  کنند.  بحث  دهند  انجام  باید  که  کارهایی 
با ایده هایی آشنا شده اند که برایشان جدید است و آنها 
ناراضی  اعضا  می کند.  خارج  خود  آسایش  منطقه  از  را 
مرحله  این  در  کم تجربه اند.  تیمی  کار  در  همچنان  و 
کسب  برای  اعضا  می شود،  گرفته  سختی  به  تصمیمات 
جایگاه با هم تیمی ها و راهنمای تیم خود رقابت می کنند 
و این آغاز درگیری درون تیمی است که موجب شکست 

شکل2ـ3ـ نمودار مراحل شکل گیری و توسعۀ تیمبرخی تیم ها می شود )شکل2ـ3(.

پرسش

آیا اختلف نظر در تیم باعث ایجاد بحران می شود و می تواند تیم را از مسیر اصلی خود منحرف کند؟ 
نقش راهنمای تیم در این مواقع چیست؟

فعالیت

طوفان یا تغییر ناگهانی: در تیم خود فرض کنید کار و فعالیتی که قرار است انجام دهید، سخت تر از آن 
 ـ 3 را بیابید. بوده که تصور می کردید، بر این مبنا پاسخ سؤالات خانه اول نمودار شکل3  

با بازبینی بوم کار تیمی، تعیین کنید چه تغییرات مثبتی باید انجام دهید )پاسخگویی به سؤالات خانۀ دوم 
نمودار، مثلً برخی از شما ممکن است در مهارت ارتباطی یا مهارت بازاریابی و ... ضعیف باشید، که با مراجعه 

به کارگاه های مربوطه باید این مهارت ها را در خود تقویت کنید(.
در تیم شما ممکن است به هر دلیلی درگیری یا مسئله ای پیش بیاید. لذا باید نظرات خود را بی پرده بیان 
کنید. اختلفاتی را که در اهداف یا در محدودیت های تسریع در کار حس کردید، بازگو کنید و با همفکری و 

پاسخگویی به سؤالات خانۀ سوم نمودار، به حل درگیری ها بپردازید.
در پرداختن به مشکلت، به موارد ذکر شده در خانۀ چهارم توجه کنید. هدف اصلی را به اهداف دست یافتنی 

جرا
ا

ه مندی
ضابط

شکست تیم
 یا

 ادامۀ توسعۀ تیم

عملکرد

شکل گیری

زمان

طوفان
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خرد کنید و مهارت فنی لازم را برای 
و  گرفته اید  برعهده  که  مسئولیتی 
ارتباطی، در خود  برای مهارت های 

تقویت کنند.

پژوهش 

ناگهانی می شوند.  تغییر  فراوانی دچار  و فرهنگی  اجتماعی  اقتصادی،  تیم های صنعتی،  دنیا  همه ساله در 
تیم هایی که بتوانند از این مرحله به خوبی عبور کنند به مسیر توسعۀ خود ادامه خواهند داد. با جست و جو در 
منابع مختلف، نمونه هایی از تیم های موفق و ناموفق را پیدا کنید و نتیجه را با ذکر دلایل شکست یا پیروزی 

آنها در مرحلۀ تغییر ناگهانی، در کلس ارائه دهید.

فعالیت    

فواید کار تیمیِ اثربخش: با بحث و گفت و گو در تیم، نتیجه گیری خود را به صورت گزارشی کلی با 
عنوان »فواید کار تیمیِ اثربخش« بنویسید و به دبیر خود تحویل دهید.

یا  طوفان  فعالیت  نمودار  شکل3ـ3ـ 
تغییر ناگهانی

تغییر  مــوجب  کــار  سختی        آیا 
شانس  مـورد  در  آنــان  نـگـرش  در 

موفقیت می شود؟
   آیا در برابر وظایف خود مقاوم اند؟
     آیا همکاری آنها ضعیف می شود؟

1ـ توجه اعضا به سختی کار 
فراتر از تصورشان

2ـ تشخیص تغییر ناگهانی

    آیا اهداف و مقاصد روشنی دارید؟
   آیا در نقش و  مسئولیت ها توافق دارید؟

اجرای  در  تیم  اعضای  عملکرد          آیا 
سیستم های  و  ارتباطات  وظایف، 

تصمیم گیری خوب است؟
 آیا مهارت های فردی شما مناسب است؟

4ـ پرداختن به مشکل

 مشخص کردن هستۀ اصلی مشکلت
زبانی  با  را  خود  نظر  تیم      راهنمای 

روشن و بدون قضاوت بیان کند.
با دقت به دیدگاه های       گوش دادن 

هر فرد
 بررسی درک توسط بازگویی مسائل 

اصلی

تیم  اعضای  مسائل  از  تیم  مسئلۀ   
جدا است؟

با  مواجهه  در  اعضا  انعطاف پذیری   
مسئله سخت است؟

هر  اهداف  زیربنایی،  نیازهای          به 
یک از طرفین به جای راه حل های خاص 

توجه شود.

3ـ درگیری در مذاکره
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کارگاه کارآفرینی و تولید

در سال های گذشته در درس های ریاضیِ پایۀ هفتم و کار و فناوری پایۀ نهم مهارت هایی را در خصوص حل مسئله کسب 
کردید. قبل از اینکه بتوانید مسئله را حل کنید، لازم است مسئله را درست تشخیص دهید و درست تعریف نمایید. اگر 
مسئله )مشکل( را اشتباه تعریف کنید، فرایند حل مسئله از پایه اشتباه شروع خواهد شد. زمانی مسئله ای وجود دارد، که 
میان وضعیت موجود )آنچه که وجود دارد( و وضعیت مطلوب )آنچه که مورد نظر است( شکافی ایجاد شده باشد. شما باید 
وضعیت موجود را مورد بررسی قرار دهید و بر اصل مشکل واقعی، نه بر علئم آن، تمرکز کنید. قبل از مشکل، همواره علئمی 

آشکار می شوند که به شما کمک می کنند مشکل واقعی را شناسایی کنید.

فعالیت   

آشنایی با مسئله:  در تیم های خود مسئله زیر را بررسی و در این زمینه به مسئول تاکسی رانی کمک کنید.
فرض کنید اتحادیۀ تاکسی رانی نیاز به رانندگانی دارد که با مکان ها و نشانی های شهر کاملً آشنا 
باشند. طبق برآورد انجام شده، آموزش کامل به افراد داوطلب برای ادارۀ تاکسی رانی به طوری که کلیه 
نقاط و نشانی های شهر را بشناسند، در حدود یک سال به طول می انجامد. این در حالی است که ادارۀ 
تاکسی رانی فرصت زیادی ندارد و اگر سریع عمل نکند با انبوهی اعتراضات از مسافران ناراضی مواجه 
می شود. بنابراین به این رانندگان نیاز مبرم دارد. پیشنهاد شما در کمک به حل این مشکل چیست؟ 

چگونه می توان این مشکل را سریع حل کرد؟

فعالیت    

شناسایی مسئله با یک کار عملی: در تیم  خود فعالیت های زیر را انجام دهید:
 کاغذهای کوچکی را بردارید و مشکلت داخل کلس یا مدرسه را در آنها بنویسید.

  از بین مشکلت نوشته شده مهم ترین مشکل را انتخاب کنید.
  متناسب با مشکل، راه حل های پیشنهادی را روی کاغذ بنویسید.

  از میان راه حل های ارائه شده، مناسب ترین راه حل را انتخاب کنید.

4
بخش

حل مسئله
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مسئله یابی  و حل مسئله    

برای حل یک مسئله ابتدا باید آن را دقیقاً شناخت و تعریف صحیحی برای آن ارائه داد. یعنی ابتدا باید تعیین کنید که 
چه وضعیتی بر وجود مسئله دلالت دارد و کدام مسئله باید حل شود. به فرایند شناسایی مسائل، تعریف و اولویت بندی 
آنها »مسئله یابی« می گویند. در این مرحله باید مسئله یا مشکل اصلی را بیابید و بتوانید آن را خوب تعریف کنید. یکی از 
بهترین روش ها در این مرحله، استفاده از روش »پنج چرا« است. با استفاده از این روش، نه تنها می توانید به علت اصلی 

مشکل دست یابید، بلکه راه حل هم بر شما آشکار می شود. در شکل1ـ4 یک مثال از این روش آمده است.

شکل 1ـ4ـ مثال مسئله یابی به روش »پنج چرا«

مشکل: یکی از مشتریان شما ناراضی است.

1  چرا مشتری ناراضی است؟

2  زیرا ما خدمات خود را به موقع ارائه نکردیم.

3 زیرا زمان انجام کار بیشتر از آنچه فکر می کردیم طول کشید. 

4 زیرا ما پیچیدگی کار را در نظر نگرفته بودیم.

فعالیت صرف  هر  نیاز  مورد  زمان  تخمین  و  فعالیت ها  برای طراحی  زیادی  زمان  زیرا   5
نکردیم و در حال انجام پروژه های دیگر بودیم. 

دلایل اصلی مشکل: ما به طور شفاف فرایندهای پروژه خود را بررسی نکردیم و زمان تخمین زده شده نادرست بوده است.

چرا؟

چرا؟

چرا؟

چرا؟

چرا؟
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کارگاه کارآفرینی و تولید

فعالیت    

مسئله یابی به روش»پنج چرا«  : در تیم  خود یکی از مشکلات دبیرستان یا شهر خود را به روش »پنج 
چرا؟« ریشه یابی کنید. برای این کار شکل 2ـ4 را تکمیل کنید.

اصلاح الگوی مصرف در کشور: اصلاح الگوی مصرف عبارت است از نهادینه کردن روش صحیح و مناسب استفاده از 
منابع مادی و غیرمادی کشور به صورتی که باعث ارتقای شاخص های زندگی مردم و کاهش هزینه ها شود. چگونه مصرف 
کردن این اصطلاح شامل، چه چیز مصرف کردن، شناسایی نیازهای واقعی و رعایت اعتدال و صرفه جویی در بهره برداری از 
امکانات و منابع است. اصلاح الگوی مصرف از جنبه های اقتصادی، فرهنگی، اجتماعی و سلامت قابل بررسی است بنابراین 
از  انتخاب به نحوی صورت بگیرد که مجموعۀ خصوصیات آن،  ارزان تر بودن نیست بلکه  با  صرفه جویی همیشه مساوی 

انتخاب های مشابه به صرفه تر، ماندگارتر و سالم تر باشد. 

شکل ٢ـ٤  ـ مسئله یابی به روش »  پنج چرا  «

مشکل: 

دلایل اصلی مشکل  :

  1

  2

  3

4

 5

چرا؟

چرا؟

چرا؟

چرا؟

چرا؟
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با  سازگاری  بدن،  با سلامت  آن  نسبت  زیبایی،  ماندگاری،  مصرفی،  هزینۀ  پوشاک،  انتخاب  در  مثال  برای 
بر  علاوه  غذایی،  مواد  مصرف  دربارۀ  ترتیب  به همین  بگیرد.  قرار  توجه  مورد  می تواند   ... و  جامعه  فرهنگ 
هزینه ای که برای آن می شود. نوع ترکیبات و میزان مواد غذایی، اهمیت آن برای سلامت انسان، طعم، رنگ 
و مزۀ آن و حتی مدت زمانی که برای تهیه یا پخت آن لازم است. قابل توجه می باشد. اگر کلیۀ انتخاب های 
ما در زندگی، با همین نگرش صورت بگیرد، غیر از کاهش هزینه ها، به بهره وری بیشتر از امکانات نیز دست 

خواهیم یافت. ضمن اینکه این نگرش قابلیت اجرا در تمامی امور مادی و معنوی زندگی را دارد.

فعالیت     

مسئله یابی به روش »  پنج چرا «: در تیم خود یکی از مسائل کمبود آب، مصرف بالای سوخت و آلودگی 
محیط زیست در کشور را به روش » پنج چرا« ریشه یابی کنید.شکل ٣ـ4 را تکمیل کنید.

  1

  2

  ٣

4

 5

چرا؟

چرا؟

چرا؟

چرا؟

چرا؟

شکل4ـ3 مسئله یابی به روش »پنج چرا«
پرسش

برخی از افراد فکر می کنند که چون هزینۀ سوخت را خودشان پرداخت می کنند، لذا می توانند به 
دلخواه سوخت مصرف کنند. شما با نظر ایشان موافقید؟ در صورت برخورد با چنین افرادی چه جواب 

قانع کننده ای دارید؟

مشکل:

دلایل اصلی مشکل  :
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کارگاه کارآفرینی و تولید

                           هدف گذاری  
یکی از مهم ترین عوامل در موفقیت افراد، تدوین و مشخص کردن دقیق اهداف است. هدف گذاری مهم ترین عامل حرکت 
و خلق آینده است، زیرا مقصد و مسیر را روشن می کند. هدف گذاری به مثابۀ ترسیم جاده ای برای آینده است. تلشی 
ارزشمند است که معطوف به هدف باشد.    یکی از آسیب ها و موانع بسیار مهم در مسیر موفقیت و کامیابی افراد، تعیین نکردن 

اهداف درست برای آینده است.
افرادِ دارای اهداف مشخص، برای رسیدن به آن اهداف، برنامه ریزی مشخص و دقیق دارند و مصمم هستند که با تلش، 

سخت کوشی فراوان، مقاومت و صبر در برابر مشکلت، به موفقیت دست یابند.
ویژگی های هدف گذاری مؤثر:  اهداف تعیین شده در بازۀ زمانی مختلف باید ویژگی هایی را داشته باشند. در جدول 1ـ٥ 

مهم ترین این ویژگی ها آمده است.

 ـ 5  ـ ویژگی های هدف گذاری مؤثر جدول 1

شرح ویژگی اهدافویژگی اهدافردیف

باشند و به چهار سؤالِ چه مشخص و روشن1 ابهام تعریف شده  باید به درستی، شفاف و بدون  اهداف 
زمانی، در چه مکانی، چه چیزی و توسط چه کسی پاسخ داده شود.

اهداف قابل سنجش باشند،  ویژگی های هدفی که تعیین کرده اید و چگونگی دستیابی قابل اندازه گیری2
به اهدافتان مشخص شود.

آیا قابل دستیابی3 هستید  روبه رو  آن  با  که  محدودیت هایی  به  توجه  با  باشند،  دست یافتنی  اهداف 
رسیدن به هدف امکان پذیر است؟

واقع بینانه4

اهداف واقع بینانه باشند، هدف باید مناسب و متناسب با توانمندی هایتان باشد. برای 
فهمیدن،   سؤالات زیر را بپرسید.

ـ آیا چیزی مشابه آن هدف ها را در گذشته انجام داده اید؟
ـ چه شرایطی برای انجام این هدف ها وجود دارند؟ 

به موقع و دارای زمان مشخص٥
اهداف را بتوان پیگیری کرد و قابلیت زمان بندی داشته باشند. باید برای هدف محدودیت 
زمانی تعیین کنید. شاید برای شما هم پیش آمده باشد که هدفی را مشخص، امّا آن را 
شروع نشده یا بی نتیجه رها کرده اید. لذا سعی کنید به محدودیت ها توجه داشته باشید.

علوه بر ویژگی های بالا، اهداف باید جذابیت داشته باشند. اهدافی اخذ یا طراحی کنید که مشکلی از جامعه را حل کند و 
جنبۀ نوآورانه و رقابتی داشته باشند و به تلش، پشتکار و صرف وقت برای آنها بیرزد.

5
بخش

هدف گذاری و تصمیم گیری
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فعالیت  

هدف گذاری با یک کار عملی: یک شرکت کوچک می خواهد فعالیت خود را از طریق طراحی و عرضۀ یک 
محصول و خدمت جدید به بازار گسترش دهد. در تیم  خود با توجه به ویژگی های پنج گانه هدف گذاری مؤثر، 

اهداف این شرکت را در جدول2ـ٥ بنویسید.  

 ـ 5   ـ اهداف شرکت جدول 2

شرح اهدافویژگی اهدافردیف

مشخص و روشن1

قابل اندازه گیری2

قابل دستیابی3

واقع بینانه4

به موقع و دارای٥
 زمان مشخص

 
پنج گانۀ  ویژگی های  توجه  با  تحصیلی،  رشتۀ  انتخاب  از  را  خود  گذاری   :    هدف  هدف  در  مهارت 

هدف گذاری مؤثر، تعیین کنید و آن را در جدول3 ـ  ٥ بنویسید. 

 ـ5   ـ هدف از انتخاب رشتۀ تحصیلی جدول 3

شرح اهدافویژگی اهدافردیف

مشخص و روشن1

قابل اندازه گیری2

قابل دستیابی3

واقع بینانه4

به موقع و دارای زمان ٥
مشخص



19

کارگاه کارآفرینی و تولید

تصمیم گیری   

شما در دورانی هستید که تصمیمات مهمی باید بگیرید تا شما را در مسیر موفقیت هدایت کند. در این دوران مهم ترین 
انتخاب صحیح مسیر شغلی و غیر آنهاست. مهارت  انتخاب رشتۀ تحصیلی در رشته مورد علاقه ،  تصمیمات شما شامل 
تصمیم گیری به شما یاد می دهد که توانایی برخورد با مسائل مختلف را داشته باشید و با شناخت توانایی ها و ویژگی های 

خود بتوانید مسیر شغلی و تحصیلی خود را به طور صحیح انتخاب کنید.
همۀ افراد در زندگی فردي و اجتماعي خود با مسائل و مشکلات متعددی مواجه مي شوند. تصمیم گیری و حل مسائل در 
تمام مراحل زندگی و کار از اهمیت ویژه ای برخوردار است، زیرا یک تصمیم نادرست می تواند زندگی انسان و فرصت های 

پیش روی او را از بین ببرد. 
تصمیم گیری فرایندی است که از طریق آن می توان برای یک مسئله راه حل معینی انتخاب کرد. برای تصمیمات مهم 
زندگی مثل انتخاب رشتۀ تحصیلی و شغل، که بر زندگی فرد اثرات طولانی مدت می گذارند، باید از روش تصمیم گیری 
منطقی استفاده شود. در واقع اگر تصمیم با تفکر و تعقل و درصدی از هیجانات همراه باشد، موجب موفقیت افراد می شود. 
تصمیم گیری خوب به مهارت، توسعۀ تفکر خلّاق و شناسایی گزینه ها، قضاوت واقع بینانه و روشن، استحکام تصمیم گیری و 
اجرای مؤثر نیاز دارد، که در فرایند تصمیم گیری به آنها پرداخته می شود. تصمیم گیری، نتیجه یک فرایند ذهنی در انتخاب 

بحث و گفت وگو 

بعضی از تصمیماتی را که تاکنون در زندگی خود گرفته اید، مورد بررسی قرار دهید. این تصمیمات در زندگی شما 
و دیگران ممکن است تأثیر مثبت یا منفی گذاشته باشد. آیا تاکنون به مراحل تصمیم گیری خود توجه کرده اید؟ 

در این خصوص در تیم خود بحث و گفت و گو کنید و نتایج آن را در کلاس ارائه دهید.

 ـ 5   ـ مراحل تصمیم گیری شکل 1

1 شناسایی
 مشکل

2 جمع آوری
 اطلاعات

3 تجزیه و
تحلیل وضعیت

 ارائۀ 4
 راه حل ها

 ارزیابی 5
راه حل ها

7  اقدام به
تصمیم گیری  انتخاب یک 6

 راه حل

مناسب ترین گزینه یا راه حل از میان چندین گزینه است که 
خروجی آن می تواند انتخاب یک اقدام یا دیدگاه باشد. انتخاب 
شامل  که  است  منطقی  تصمیم گیری  یک  گرو  در  عقلانی 

مراحل هفت گانۀ زیر است )شکل1 ـ5(.

لینَ؛  المُْتَوَکِّ  اللهَ یحُِبُّ لْ عَلَي اللهِ إنَِّ »... فَإِذا عَزَمْتَ فَتَوَکَّ
و چون تصمیم گرفتی بر خدا توکل کن، زیرا خداوند توکل کنندگان را دوست می دارد.«
                                                                              »آیه 159 سوره آل عمران«
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کاربرگ تصمیم گیری: شما می خواهید کسب وکار کوچکی راه بیندازید ولی نمی دانید در چه زمینه ای 
فعالیت کنید. با توجه به مراحل تصمیم گیری در تیم خود بخش های زیر را تکمیل کنید.

گام اول: مشکل چیست؟
.....................................................................................................................................................................................

گام دوم: در این زمینه چه اطلعاتی جمع آوری کردید؟
.....................................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................................

گام سوم: وضعیت موجود را چگونه می بینید؟ آن را تجزیه و     تحلیل کنید.
.....................................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................................

گام چهارم: فهرستی از راه حل های ممکن را تهیه کنید.
راه حل1: .................................................................................................................................................................
راه حل2: .................................................................................................................................................................
راه حل3: .................................................................................................................................................................

آنها،  با منابع در دسترس، شرایط و غیر  ارزیابی راه حل ها، گزینه های ممکن را متناسب  گام پنجم: برای 
محدود کنید. فهرستی از پیامدهای مثبت و منفی راه حل های محدود شده را بنویسید.

راه حل1:     پیامد مثبت .............................................   پیامد منفی  .............................................

راه حل2: پیامد مثبت  .............................................  پیامد منفی  .............................................

گام ششم: کدام راه حل برای شما مهم تر است؟
.....................................................................................................................................................................................

گام هفتم: اقدام به تصمیم گیری کنید.
.....................................................................................................................................................................................

کار در منزل   

 کاربرگ تصمیم گیری : کار برگ تصمیم گیری را برای دو نمونه از فعالیت هایی که قصد دارید در 
آینده انجام دهید، تکمیل کنید و به دبیر خود ارائه دهید )یک نمونه انتخاب رشتۀ دانشگاهی باشد(.
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فعالیت   

شخصیت شناسی: به کمک دبیر خود فعالیت های زیر را انجام دهید.
قسمت اول: بازی

 کاغذهای کوچک سفید و هم اندازه ای را بردارید.
 چشم هایتان را ببندید و به پیام های دبیر خوب گوش دهید.

 کاغذ را از وسط تا کنید.
 گوشۀ سمت راست کاغذ را با دست برش دهید.

 دوباره کاغذ را از وسط تا کنید.
 این بار گوشۀ سمت چپ را با دست برش دهید.

 دوباره کاغذ را تا کنید و گوشۀ سمت راست را برش دهید.
 چشم هایتان را باز کنید.

 کاغذها را باز کنید و به یکدیگر نشان دهید.
قسمت دوم: فکر کنید.

 موضوع چیست؟
 چرا با اینکه یک پیام برای همه صادر شد ولی شکل های متفاوت به دست آمد؟

پیام و نتیجه گیری خود را بنویسید.

تیپ های شخصیتی    

مدل تیپ های شخصیتی شامل چهار نوع تیپ شخصیتی دارای تسلط، تأثیرگذار، دارای ثبات و وظیفه شناس است. این مدل 
بیانگر آن است که شما دارای چه ویژگی های شخصیتی، توانایی ها، مهارت ها و قابلیت هایی هستید. برای اینکه بتوانید مسیر 
تحصیلی ـ شغلی آیندۀ خود را به شکل صحیحی ترسیم نمایید، باید شناخت کافی و درستی از شخصیت خود داشته باشید. به 

طوری که چنانچه بخواهید در شغلتان موفق باشید، باید شغل شما با روحیات تان سازگار باشد. 
همچنین این مدل می تواند به عنوان مدل رفتاری برتر در بسیاری از موقعیت های دیگر نظیر ارتباطات، فروش، کارتیمی، روابط 
خانوادگی، انتخاب همسر، فعالیت های ورزشی، انتخاب کار، مذاکره، خدمات مشتریان، بازاریابی، مدیریت زمان و تعیین اهداف 
روابط اجتماعی، مورد استفاده قرار گیرد. این مدل رفتاری نحوۀ ارتباط و تعاملت افراد با شما و همچنین اصول و نحوۀ برخورد 

شما با افراد دیگر را نشان می دهد.

6
بخش

خودشناسی
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ویژگی افراد دارای 
تسلط

افرادی قوی و توانا و مسئولیت پذیرند.

از حل مسائل، اتمام کار و رسیدن به هدف 
لذت می برند.

نتیجه از همه چیز برایشان مهم تر است. 

از چالش و رقابت لذت می برند.

اعتماد به نفس بالایی دارند.

سریع تصمیم گیری می کنند.

علقه مند به ریسک پذیری، به چالش کشیدن 
وضعیت موجود و شکستن قوانین هستند.

به سرعت حوصله شان سر می رود و زود 
عصبانی می شوند.

برای رسیدن به نتیجه به قابلیت ها 
اعتماد می کنند.

کاملً بی پرده صحبت می کنند.

 ـ6    ـ تیپ شخصیتی دارای تسلط شکل 1

ویژگی افراد 
تأثیرگذار

شکل 2ـ6ـ تیپ شخصیتی تأثیرگذار

می توانند »رؤیای بزرگ« را ببینند و آن را 
بیان کنند.

پیش قدم در تغییر و خلقیت هستند.

در قانع کردن مردم موفق اند.

علقه مند به کار   با دیگران و برقراری 
ارتباط اند.

از کارهای تکراری و جزئیات بیزارند. علقه دارند به پروژه های جدید ملحق شوند 
و مسائل جدیدی را بیاموزند.

افراد جدی نیستند. اعتماد به نفس بالا دارند. 

ارتباط با آنها لذت بخش است.
افراد را زود مجذوب خود می کنند.

به شکستن قوانین تمایل دارند.

افرادی معاشرتی و مردم دارند. 
به روابط و مردم اهمیت می دهند.

افرادی خوشبین، دلنشین و اجتماعی هستند و از کار با دیگران انرژی می گیرند.
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شکل 3ـ6 ـ تیپ شخصیتی دارای ثبات

ویژگی افراد دارای 
ثبات

کمال گرا هستند.

به کیفیت و درستی اهمیت می دهند.

کافی  تحقیق  تصمیم گیری  از  قبل 
می کنند.

افرادی منظم و با انضباط اند.

مظهر واقعیت اند.

علقه به جزئیات دارند.
قابل  که  رویهّ هایی  و  از سیستم ها 
پیش بینی هستند، پیروی می کنند.

افرادی پرسشگر اند.

جلوی هر چیزی علمت سؤال می گذارند و 
چرای آن را می خواهند بدانند..

علقه مند به کار انفرادی در پروژه ها 
هستند.

برای منطقی بودن خود ارزش 
قائل اند.

ویژگی افراد 
وظیفه شناس

افرادی آرام، وفادار، مهربان، دلسوز و متفکرند.

افرادی سنجیده، باملحظه، خونگرم، باثبات 
و هوشیارند.

رفتار دوستانه دارند و هدفشان کمک 
به دیگران است.

آنها با کار کردن در پروژه های تیمی و 
فعالیت های گروهی، انگیزه پیدا می کنند.

در مکان هایی که پایدار و هم آهنگ هستند.زیاد کار 
می کنند )اغلب به دور از چشم دیگران(

آنها از تناقض و تغییرات آنی بیزارند. انرژی خود را در مواجه شدن با تغییراتِ سریع، از دست می دهند.

افرادی صبورند و از ابتدا تا انتها با پروژه خواهند ماند. به 
کیفیت و درستی کار اهمیت می دهند.

به عدالت و برابری انسان ها معتقدند.

شنوندۀ خوب و هم تیمیِ قابل اتکا هستند.

ارتباط و پیشرفت تدریجی برایشان 
اهمیت دارد.

شکل 4ـ6  ـ تیپ شخصیتی وظیفه شناس
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انتخاب تیپ شخصیتی خودتان: با کمک دبیر خود فعالیت های زیر را انجام دهید.
با توجه به ویژگی های شخصیتی خود، یک تیپ را انتخاب کنید )فقط حق انتخاب یک تیپ را دارید(. افراد 
مربوط به هر تیپ شخصیتی در یک تیم قرار بگیرید. برای تیم خودتان راهنما تعیین کنید و سپس گام های 

زیر را طی کنید.
گام اول: در تیم خود، شعاری متناسب با تیپ شخصیتی تان بنویسید.

...................................................................................................................................................................................................
گام دوم: به کمک اعضای تیم ویژگی های خودتان را تکمیل کنید و بنویسید.

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

...................................................................................................................................................................................................
گام سوم: مشاغل متناسب با ویژگی های شخصیتی خودتان را بنویسید.

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

...................................................................................................................................................................................................
گام چهارم: شیوۀ صحیح برقراری ارتباط با تیپ شخصیتی خود را بنویسید.

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

گام پنجم: برای تیم خود نمادی را نقاشی کنید.

سپس درخصوص نتایج به دست آمده در هر تیم، با هم بحث و گفت و گو کنید.
پس از پایان این فعالیت به تیم های اصلی خود بازگردید.

نکته 1: شخصیت هر فردی ممکن است از ترکیب دو یا چند تیپ تشکیل شده باشد اما ویژگی ها و خصوصیات 
یک تیپ در فرد غالب تر است.

نکته 2: هیچ کدام از تیپ های شخصیتی بر تیپ شخصیتی دیگری برتری ندارد و هر تیپ شخصیتی علاوه 
بر نقاط مثبت، نقاط ضعفی هم دارد.
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شغل متناسب با ویژگی های شخصیتی: برخی از مشاغل با ویژگی های تیپ های شخصیتی افراد مطابق است. چنانچه فرد 
به خوبی ویژگی های شخصیتی، توانایی ها، مهارت ها و استعدادهای خود را شناسایی کند، می تواند شغل مورد نظرش را که با 
ویژگی ها و روحیاتش سازگار است، انتخاب کند. لذا در مسیر درستی قرار می گیرد و در ادامۀ مسیر خود به پشیمانی و افسوس 
دچار نمی شود. انتخاب صحیح شغل یکی از مهم ترین تصمیمات زندگی هر فردی است که مسیر زندگی اش را تعیین می کند.

فعالیت

انتخاب افراد مناسب برای هر شغل:
 در قالب تیم های خود فعالیت زیر را انجام دهید. 

حُسنا و هستی می خواهند آموزشگاه دوخت لباس راه اندازی کنند. از این رو به افرادی برای مدیریت 
داخلی آموزشگاه، حسابدار، طراح لباس زنانه، مردانه، بچه گانه و چند دوزندۀ ماهر نیاز دارند. به نظر 
شما، آنها برای راه اندازی آموزشگاه به چه افرادی، با توجه به تیپ های شخصیتی، نیاز دارند؟ مطابق با 

نقش های تعریف شده، تیپ شخصیتی متناسب با آنها را با ذکر دلیل در جدول1ـ6 بنویسید. 

جدول1ـ6   ـ نقش ها،تیپ های شخصیتی و ویژگی های آنها

ویژگی ها و دلایلتیپ شخصیتینقش
مدیریت داخلی

طراح لباس
حسابدار
دوزنده

انتخاب کاپیتان و تحلیل گر برای تیم ورزشی:
 در قالب تیم های خود فعالیت زیر را انجام دهید.

تصور کنید شما اعضای کادر مربیگری یک تیم ورزشی هستید. این تیم را در ذهنتان براساس علیق خودتان 
انتخاب کنید. حال برای تیم خود به دنبال یک کاپیتان هستید. این کاپیتان باید بتواند دستورات شما را در 
زمین پیاده کند و از طرفی قادر باشد تیم را به خوبی در زمین هدایت کند. حال به نظر شما، کاپیتان چه تیپ 

شخصیتی و چه ویژگی هایی باید داشته باشد؟
...................................................................................................................................................................................................

اگر برای همین تیم بخواهید تحلیل گری استخدام کنید که بتواند بازی های تیم شما و حریفانتان را زیر نظر 
بگیرد و برای برد تیم شما راهکارهایی ارائه دهد، این فرد چه تیپ شخصیتی و چه ویژگی هایی باید داشته باشد؟
...................................................................................................................................................................................................
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کار در منزل      

مشاغل تحت پوشش تیپ های شخصیتی 
به نظر شما  هر کدام از تیپ های شخصیتی چهارگانه چه مشاغلی را می توانند پوشش دهند؟ این مشاغل و 

دلیل انتخاب آنها را در جدول 2ـ6 بنویسید. 

جدول2ـ6   ـ تیپ های شخصیتی، مشاغل تحت پوشش به همراه دلایل انتخاب آنها

دلایل انتخاب مشاغلمشاغلتیپ شخصیتی

دارای تسلط

تأثیرگذار

دارای ثبَات

وظیفه شناس

                             پیامبرگرامی اسلام )ص( می فرمایند:
 »  هر که خود را شناخت، خدای خویش را شناخته است « 

                                                         »  بحارالانوار)ج 95، ص 452(«
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برنامۀ توسعۀ شخصی فرایند مستمری است که به ارزیابی نیازهای آموزشی و شغلی هر فرد و برنامه ریزی برای رفع این 
نیازها می پردازد. این فرایند به شما کمک می کند تا درخصوص دانش، عملکرد و نیز موفقیت های خود فکر کنید و برای 
ارتقا و پیشرفتِ تحصیلی و شغلی و فردی خود برنامه ریزی نمایید. برنامۀ توسعۀ شخصی بیان می کند چه می خواهید یاد 
بگیرید و به چه موفقیتی دست می یابید. برنامۀ توسعۀ شخصي به معني پذیرفتن سهم مهم و مؤثر فرد در یادگیري و 
پرورش قابلیت هایش از طریق فرایندي شامل ارزیابي، عکس العمل و اجرای اقدامات اصلحي است. حال براساس مطالبی 
که در قسمت حل مسئله و شخصیت شناسی خوانده اید و متناسب با ویژگی ها، توانایی ها، استعدادها، مهارت های خود و با 

در نظرگرفتن فرصت شغلی، کارگاه برنامه ریزی توسعه شخصی را تکمیل و درباره اش نتیجه گیری کنید.

فعالیت 

کارگاه توسعۀ شخصی:  با توجه به فعالیت های بخش قبل موارد زیر را تکمیل کنید.
1 وضعیت فعلی خود را ارزیابی کنید:

تیپ شخصیتی شما کدام است؟ .......................................................................................................................................
چه نقاط قوّتی دارید؟ ...........................................................................................................................................................
چه نقاط ضعفی را می توانید بهبود دهید؟ ........................................................................................................................
چه فرصت هایی پیش رو دارید؟ .........................................................................................................................................
بر چه تهدیدهایی می توانید غلبه کنید؟ ..........................................................................................................................

اکنون با توجه به پاسخ موارد بالا، جدول 1ـ7 را تکمیل کنید. )با توجه به نقاط قوت و بهبود نقاط ضعف خود، 
چه فرصت هایی در پیش رو دارید و بر چه تهدیداتی می توانید غلبه کنید(.

جدول1ـ7ـ ارتباط نقاط قوت و ضعف با فرصت ها و تهدیدها

           عوامل درونی
نقاط ضعفنقاط قوت عوامل بیرونی

فرصت ها
تهدیدها

با توجه به همۀ موارد بالا، به سؤال زیر پاسخ دهید:
شرایط فعلی شما چگونه است؟ ..............................................................................................................................................
..........................................................................................................................................................................................................

7
بخش

طراحی مسیر شغلی 
قسمت یکم :    کارگاه       توسعۀ شخصی
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2 پنج سال آیندۀ تحصیلی شغلی و برنامۀ زندگی خود را ترسیم کنید.
...................................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................................

3 پنج سال دوم آیندۀ تحصیلی شغلی و برنامۀ زندگی خود را ترسیم کنید.
...................................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................................

طراحی مسیر شغلی آینده

همۀ شما در زندگی خود با مسائل و مشکلات متعددی مواجه هستید و لازم است با تصمیم گیری های خود نسبت به حل 
آنها اقدام کنید. اما در زندگی بعضی از تصمیمات اهمیت بیشتری دارند و به نوعی سرنوشت سازند. به طوری که می توانند 
آیندۀ شما را رقم زنند. یکی از این تصمیمات مهم و سرنوشت ساز، انتخاب درست شغل آینده است. حال این سؤال مطرح 
است که چگونه مسیر شغلی خود را درست انتخاب کنید؟ براساس چه معیاری باید رشتۀ تحصیلی و به دنبال آن شغل 
موردنظر خود را انتخاب کنید؟ باید چه ویژگی هایی را در نظر بگیرید؟ مطابق شکل ١ـ٧ شما می توانید بر مبنای نگرش ها، 
ارزش ها و نیازها، مهارت ها و استعدادها و علایق، همچنین امکانات و محدودیت های منطقۀ زندگی خود مسیر شغلی آیندۀ 

خود را ترسیم کنید. ساختار طراحی مسیر شغلی در شکل١ـ٧ نشان داده شده است.

شکل ١ـ7ـ ساختار طراحی مسیر شغلی آینده

١ نگرش ها

طراحی مسیر 
شغلی آینده

2 ارزش ها
        و نیازها

4 استعداد ها3 مهارت ها

5 علایق و
     گرایش ها



29

کارگاه کارآفرینی و تولید

نگرش ها
نگرش ها و مهارت های خودباوری برای موفقیت، شامل عزت نفس  ، شور و اشتیاق، انرژی زیاد  ، نگرش می توانم، وفاداری ، 
اعتماد به نفس ، استقامت و پشتکار و هوش عاطفی است. برای اینکه بهتر درک کنید که نگرش هایتان چطور در عملکرد 
شما منعکس می شوند، فعالیت بعد را انجام دهید. در نهایت برای اصلح نگرش و هوش عاطفی خود، دو یا سه مورد را 

انتخاب کنید و آنها را مورد بررسی قرار دهید.

فعالیت 

آزمون هوش عاطفی : پرسش های جدول 2ـ7 را  با دقت بخوانید و پاسخ خود را با زدن علمت در یکی 
از دو ستون، مشخص کنید.

جدول2ـ7ـ آزمون هوش عاطفی

نیازمند اصلاحموردرضایتپرسشردیف

آیا همیشه بیشترین تلشم را می کنم؟1
آیا دارای روحیۀ همکاری و رفتاری صمیمانه هستم؟2
آیا خوش قول و قابل اعتمادم؟3
آیا سهم خود را ایفا می کنم )یا بیش از سهم خود کار می کنیم(؟4
آیا فرد مطمئن و مسلط بر خود به نظر می رسم؟٥
آیا دیگران به نظرهای من توجه می کنند و جویای آنها هستند؟6
آیا دیگران قبولم دارند؟7
آیا در چشم دیگران فرد قابل اعتمادی هستم؟8
آیا فرد خوش رفتار، با تدبیر و با ملحظه ای هستم؟9

آیا به طرز مناسبی لباس می پوشم؟10
آیا اولویت را به جای خودم به دیگران می دهم؟ تا چه اندازه؟11
آیا می توانم تعارفات و تعریف و تمجید دیگران را بپذیرم؟12
آیا نسبت به دیگران تعارفات را به جا می آورم؟13
آیا به دیگران پیشنهاد می دهم؟14
آیا می توانم »نه« بگویم؟1٥
آیا صبر می کنم تا دیگران برایم تصمیم بگیرند؟16

مواردی را که نیاز به اصلح دارد، در صورت تمایل توضیح دهید. ..............................................................

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



30

فعالیت 
پاسخ به سؤالات نگرشی: پرسش های جدول 3ـ7 را  با دقت بخوانید و آن ها را پاسخ دهید.

جدول 3ـ7ـ پرسش و پاسخ های نگرشی

پاسخسؤالردیف

1
داشتید  دوست  زندگی  در  را  اهدافی  چه 

انجام دهید؟

چه چیزی مانع دستیابی به اهدافتان شد؟2

سال بعد چه اقدامی می توانید انجام دهید 3
تا به هدف خود بیشتر نزدیک شوید؟

چه عادات منفی یا مطلوبی را  با موفقیت در 4
خود تغییر داده یا ایجاد کرده اید؟

سه کلمه ای که دوست دارید دیگران شما را ٥
با آن توصیف کنند، کدام اند؟

 
بحث وگفت وگو 

با توجه به نتیجۀ آزمون هوش عاطفی و فعالیت بالا،  در خصوص نگرش خود نسبت به مسیر شغلی در کلس 
بحث و گفت وگو کنید و نتایج آن را بنویسید.

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

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

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

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

کار در منزل  

برنامه ریزی زندگی خود شش تصدیق مثبت  درخصوص موفقیت در شغل و   : پاسخ به سؤالات نگرشی 
بنویسید. هر کدام را بر روی کاغذهای 3×٥ رنگی یادداشت نمایید. )برای هر قسمت یک رنگ در نظر بگیرید( 

و در اتاق نصب و هر روز آنها را با خود مرور کنید.
برای مثال می توانید چنین جملتی به کار ببرید: »من فرد مطمئن و شایسته ای هستم«، »آدمی هستم اهل 

خطر«، »از مهارت های خوبی برخوردارم«، »از صحبت با مردم لذت می برم« و نظایر این ها.
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بعد از شناسایی دقیق نگرش ها، گام بعدی در برنامۀ ارزیابی شخصی این است که ارزش ها و نیازهای خود را بشناسید.

فعالیت 

چارچوب ارزش ها  : جدول1 ـ  8 را براساس ارزش های خود در هر زمینه تکمیل نمایید. براساس ارزش، هر 
گزینه را از شمارۀ 1 تا ٥ اولویت بندی کنید. ارزش های خود را به همراه تعریف آنها، مطابق دو مورد تکمیل 

شده، بنویسید. 

 ـ  چارچوب ارزش ها  ـ  8    جدول 1

12345تعریفارزشردیف

    پدید آوردن ایده ها و چیزهای نوخلقیت1

رهایی از نیاز یا توقعی خاص، برنامه ریزی کاری برای خودنداشتن وابستگی2

3

4

٥

6

7

8

9

10

11

12

13

14

1٥

8
بخش

طراحی مسیر شغلی 
قسمت دوم : شناسایی   ارزش ها و نیازها
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به پنج دسته تقسیم  بالا  به  پایین  از  ترتیب  به  این گونه دسته بندی کرده است که  را  ارزش ها  نیازها و  از محققان  یکی 
می شوند: نیازهای جسمانی )نیازهای اولیه(، نیازهای ایمنی، نیازهای احساس تعلق و اجتماعی شدن، نیاز عزت نفس و 

احترام و نیاز خود شکوفایی )جدول2ـ8(.

 ـ  سلسله مراتب نیازها  ـ   8   جدول2

مصداقنیازها به صورت سلسله مراتب

آب  ، غذا ، پوشاک و…دستۀیکم: نیازهای اولیه

از ترس و دستۀ دوم: نیازهای ایمنی نیاز روحی )رهایی  …( و  نیاز جسمانی ) امنیت، سلمتی و 
اضطراب و …( است.

روابط با دوستان ، آشنایان  ، عضویت در گروه، دوست داشتن و …دستۀ سوم: نیازهای تعلق و اجتماعی شدن

اعتبار اجتماعی  ، احترام، اعتماد به نفس، شأن و مقام و …دستۀ چهارم: نیازهای عزت نفس

تحقق استعدادهای نهفته، خلقیت، ایفای نقش در اجتماع و …دستۀ پنجم: نیازهای خود شکوفایی

 فعالیت   
شناسایی نیازها  : نیازهای خود را به ترتیب اهمیت و اولویت در جدول3ـ8 بنویسید.

 جدول3ـ 8 ـ سلسله مراتب نیازهای شما

مصداقنیازها

دستۀ یکم: 

دستۀ دوم: 

دستۀ سوم: 

دستۀ چهارم: 

دستۀ پنجم: 
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فعالیت   

پنج  نیازها،  مراتب  و سلسله  ارزش ها  به چارچوب  مربوط  و  3 ـ 8  با جداول 1 ـ8  مطابق  نیازها  :   شناسایی 
مورد از والاترین ارزش های )خواسته های( زندگی خود را فهرست کنید سپس با بررسی دقیق آنها ببینید چه 
چیزی بیش از همه برای شما مهم است. برای تحقق و برآورده شدن خواسته های مهم خود در زندگی چه 

اقداماتی انجام داده اید یا نیاز دارید انجام دهید؟ آنها را در جدول  4 ـ 8 وارد کنید. 

 ـ 8  ـ پنج مورد از والاترین ارزش ها و اقدامات انجام شده جدول 4

اقدامات آیندهاقدامات انجام شدهارزش های والاترردیف

دادن نداشتن وابستگی1 انجام  خودم،  خلقیت  و  فکری  توان  به  اتکا 
کلیه کارهای شخصی خودم در منزل و ...

باشم،  آن  مسئول  و  مدیر  خودم  که  شغلی  انتخاب 
شغلی  مسیر  طراحی  برای  دقیق  برنامه ریزی  انجام 

آینده خودم و ...

2

3

4

٥
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بحث و گفت و گو

در کلس بحث کنید که ارزش ها چطور می توانند رفتار اخلقی را تحت تأثیر قرار دهند؟ مواردی مثل ورزش، 
دانش و کسب و کار را در نظر بگیرید و نتایج بحث را بنویسید.

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

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

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

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

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

 
فعالیت    

سنجش ارزش ها با اصول اخلاقی: پنج ارزش انتخابی خود را از نظر اصول اخلقی مورد بررسی قرار دهید و 
ببینید آیا ارزش های انتخابی شما اصول اخلقی را مدنظر قرار می دهند یا نه؟ آنها را در جدول ٥ـ8 وارد کنید.

 ـ  8ـ سنجش ارزش ها با اصول اخلاقی جدول 5 

اصول اخلاقیارزش های انتخابیردیف

نداشتن وابستگی1
استفادۀ صحیح از توان فکری و دانش خود و سوء استفاده نکردن از آن در جهت آسیب 

رساندن به دیگران و جامعه، استفادۀ صحیح و انسانی از نیروی کار خود و ...

2

3

4

٥
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مهارت  
برنامه ریزی شغلی، شناسایی دقیق مهارت های خود و یادگیری آنهاست. مهارت ها به منزلۀ اجزای  قدم بعدی در فرایند 
که  را  مهارت هایی  و  فعلی  مهارت های  تا  می کند  شما کمک  به  شغلی  آمادگی  برنامۀ  آیندۀ شماست.  ساختمانیِ شغل 

می خواهید به دست آورید، شناسایی کنید.

فعالیت 

مهارت ها: در جدول1 ـ 9 هر کدام از مهارت های خود را از شمارۀ 1 تا 5 اولویت بندی کنید.

 ـ  9ـ جدول اولویت بندی مهارت ها جدول 1

مهارتدسته بندی مهارت ها
اولویت

12345

مهارت های پایه

خواندن
نوشتن

صحبت کردن
گوش دادن

حساب کردن

مهارت های فکری

تفکر خلّق
حل مسئله/ تصمیم گیری

اطلع از نحوۀ یادگیری

مهارت های بین شخصی

آموزش مهارت های جدید به دیگران
اعمال رهبری و انگیزش

مذاکره و فن بیان
خدمت به مشتریان

برقراری ارتباط اثربخش

کسب اطلاعات و فناوری

کسب اطلعات و ارزیابی اطلعات
سازماندهی، تفسیر و انتقال اطلعات

انتخاب رایانه برای اطلعات
انتخاب و کاربرد فناوری

9
بخش

طراحی مسیر شغلی 
قسمت سوم: شناسایی مهارت ها   ،   استعدادها    ،   علایق و جمع بندی
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استعداد  

                 استعداد عبارت از توانایی و میل طبیعی افراد به فعالیت خاصی است.

فعالیت

 استعداد: براساس توانایی و گرایش طبیعی خود به فعالیت خاصی، ستون استعدادهای جدول2ـ9 را بررسی 
کنید و در ستون اولویت بندی مواردی را که شما در آنها استعداد دارید، با شماره مشخص کنید و دلایل آن 

را نیز بنویسید. 

 ـ 9ـ استعدادها و اولویت بندی آنها جدول 2

دلیل انتخاباولویت بندیاستعدادهاردیف

1
و  موسیقی  هنری،  زمینه های  در  استعداد  به کارگیری  )خلّقیت،  هنری:  استعداد 

بازیگری( شعر، نقاشی، عکاسی، طراحی لباس و …
من از اینکه از دوستانم عکس 

زیبا بگیرم، لذت می برم.

2
استعداد ذهنی: )تفکر مبتکرانه، جست وجوی اطلعات، تفکر پیش از اقدام( توانایی 

در حدس زدن ادامه ماجرا، تجزیه و تحلیل کردن و …

3
استعداد ریاضی: حل مسائل ریاضی و اینکه مثلً یک خودرو با یک گالن بنزین چند 

کیلومتر حرکت می کند.

استعداد فیزیکی: توانایی جسمی یا مقاومت بدن مانند بدن سازی، وزنه برداری و … 4

5
استعداد درک مفاهیم: )درک معنای ایده ها و عواطفی که در ارتباطات کلمی و غیر 

کلمی انتقال می یابد( گوش دادن به مشکلت دیگران و …

6
کردن  درست  شی(  یک  بخش های  میان  ارتباط  چگونگی  )درک  فضایی:  استعداد 

ماکت هواپیما، درست کردن جورچین و …

7
استعداد مکانیکی: )درک روابط میان قطعات دستگاه ها و تعمیر وسایل( تعمیر موتور 

خودرو، باز کردن و بستن قطعات یک وسیله و …

8
استعداد کلمی و غیر کلمی: )کلمات یا رفتارهای کتبی و شفاهی( ارائۀ کنفرانس در 

کلس، شرکت در تئاترها، سخنرانی و …

9
ترتیب  به  نامه ها( مرتب کردن  و  اعداد  ثبت  و  )منظم کردن  امور دفتری:  استعداد 

حروف الفبا، تایپ کردن و …
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مهارت هایی که در حال حاضر داریدردیف

1

2

3

4

5

فعالیت 

مهارت های حال و آینده: با توجه به مهارت ها و استعدادهای 
خود، مهارت هایی را که در حال حاضر دارید و مهارت هایی را 
که دوست دارید در آینده کسب کنید، در جداول 3ـ9 و 4ـ9 
بنویسید. در صورت تمایل می توانید موارد بیشتری به جداول 

اضافه نمایید.

مهارت هایی که دوست دارید در آینده کسب کنیدردیف

1

2

3

4

5

علایق و گرایش ها: هر قدر افراد دربارۀ گرایش ها و سلیقه های 
طبیعی و فطری خود آگاهی بیشتری داشته باشند و علیق خود 
را بهتر درنظر بگیرند، به احتمال بیشتری از رشتۀ تحصیلی ـ 
شغلی خود لذت می برند و احساس رضایت می کنند. در نتیجه 
می توانند رشته و شغلی انتخاب کنند که بیشتر با خصوصیات 

شخصیتی و علیق و سلیقه های آنها تناسب داشته باشد.

فعالیت

 انتخاب مشاغل بر مبنای مهارت ها و علایق: فعالیت های زیر را انجام دهید. 
 با عنایت به فعالیت های گذشته، و با توجه به تیپ های اعلم شده ویژگی های شخصیتی خود را بر روی 

یک کاغذ بنویسید.
 با توجه به ویژگی های شخصیتی خود چه مشاغلی برای شما جذابیت دارند، آنها را بر روی کاغذ بنویسید.

 از میان مشاغل فهرست شده، پنج مورد را، که متناسب با ویژگی ها، مهارت ها، استعدادها و علیق تان است، 
بنویسید. باید فرصت های شغلی منطقۀ خود را در بازۀ زمانی پنج سال آینده نیز در نظر بگیرید.

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

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

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

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

 ـ9ـ مهارت های آینده جدول 4

 ـ9ـ مهارت های کنونی جدول 3
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کار در منزل 

مصاحبه با صاحبان مشاغل و بازدید از محل کار آنها : فعالیت های زیر را انجام دهید. 
 با صاحبان و متخصصان یکی از مشاغل انتخابی خود مصاحبه و اطلعات زیر را جمع آوری کنید.

                                 نام شغل  : .........................................................................................................................................................

                              تعریف شغل: .........................................................................................................................................................
         ویژگی های جسمی مورد نیاز: .........................................................................................................................................................
          ویژگی های روحی مورد نیاز: .........................................................................................................................................................
          توانایی ها و مهارت های لازم: .........................................................................................................................................................
شرایط برای ورود به شغل مورد نظر: .........................................................................................................................................................
سختی ها و مشکلت شغل مورد نظر: .........................................................................................................................................................
              نقاط قوت شغل مورد نظر: .........................................................................................................................................................
                          آینده کاری آن: .........................................................................................................................................................

 سایر توضیحات لازم: .................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................................

 هر یک از شما در محل شغل انتخابی خود حاضر شوید و از نزدیک شرایط و نوع آن شغل را مشاهده نمایید. سپس نتیجۀ 
مشاهدات خود را بنویسید.

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

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

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

 حال نتایج مصاحبه و مشاهده را مقایسه کنید و آن را با فعالیت قبل مورد ارزیابی قرار دهید و نتیجۀ ارزیابی را بنویسید.
............................................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................................

 چنانچه از مشاغل انتخابی شما در منطقۀ محل زندگی تان خبری نبود، چه تصمیمی می گیرید؟
............................................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................................
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جمع بندی   

در این قسمت، با توجه به مطالب قبلی، پیرامون ویژگی های شخصیتی، نگرش ها، ارزش ها و نیازها، مهارت ها و استعدادها و 
علیق خود به مقایسه آنها بپردازید و متناسب با آنها مسیر تحصیلی ـ شغلی آیندۀ خود را طراحی و انتخاب کنید.

فعالیت

مقایسه: مطابق با فعالیت های بخش طراحی مسیر شغلی، ابتدا در جدول 5ـ9 علیق شغلی خود را با ذکر 
دلیل وارد کنید و سپس جداول6 ـ9، 7ـ9،   8 ـ 9 و 9 ـ 9 را تکمیل و علیق شغلی خود را با نگرش ها، ارزش ها 

و نیازها، مهارت ها و استعدادهای خود مقایسه و ارزیابی نمایید. 

 ـ  9ـ علایق شغلی با دلایل انتخاب جدول   5    

دلیل انتخاب شغلعلایق شغلی خودردیف
من به طراحی و دوخت لباس علقه دارممن می خواهم تولیدی پوشاک راه اندازی کنم1
2
3
4

 ـ 9ـ مقایسه علایق شغلی با نگرش ها جدول 6  

دلیل انتخاب شغلعلایق شغلی خودردیف

1
من دوست دارم برای خودم تصمیم بگیرم و متکی به خودم باشم، من می خواهم تولیدی پوشاک راه اندازی کنم

تمام تلشم را برای موفق شدن به کار می گیرم و سعی می کنم در 
کارم روحیۀ همکاری و صمیمانه ایجاد کنم.

2
3
4

                     نتیجه گیری: بعد از مقایسه و بررسی علیق خود با نگرش ها، چه مشاغلی را انتخاب می کنید؟
.....................................................................................................................................................................

 ـ  9ـ مقایسۀ علایق شغلی با ارزش ها و نیازها جدول 7

ارزش ها و نیازهای خودعلایق شغلی خودردیف
نبودن وابستگی، خلّقیت در کار، همکاری، درآمد و ...من می خواهم تولیدی پوشاک راه اندازی کنم1
2
3
4

                     نتیجه گیری: بعد از مقایسه و بررسی علیق خود با ارزش ها و نیازها، چه مشاغلی را انتخاب می کنید؟
.....................................................................................................................................................................
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 ـ 9ـ مقایسۀ علایق شغلی با مهارت ها جدول 8

مهارتهای خودعلایق شغلی خودردیف

مهارت فکری )تفکر خلّق( و مهارت بین شخصی )کار توأم با تنوع( من می خواهم تولیدی پوشاک راه اندازی کنم1

2
3
4

نتیجه گیری: بعد از مقایسه و بررسی علیق خود با مهارت ها، چه مشاغلی را انتخاب می کنید؟
.........................................................................................................................................................................................................

جدول 9ـ9ـ مقایسۀ علایق شغلی با استعدادها

استعدادهای خودعلایق شغلی خودردیف

استعداد هنری )طراحی لباس(من می خواهم تولیدی پوشاک راه اندازی کنم1

2
3
4

نتیجه گیری: بعد از مقایسه و بررسی علیق خود با استعدادها، چه مشاغلی را انتخاب می کنید؟
.........................................................................................................................................................................................................

اکنون با بررسی همۀ جداولی که در این فعالیت تکمیل کردید، نتیجه گیری نهایی خود را در جدول 10ـ9 واردکنید.

 ـ 9ـ نتیجه گیری نهایی جدول 10

دلیل انتخاب شغلشغل انتخاب شدهردیف

اولویت یکم:1

اولویت دوم:2

اولویت سوم:3

پژوهش

در خصوص سؤالات زیر تحقیق کنید و پاسخ آنها را به دبیر خود تحویل دهید.
 شغل های انتخاب شده تا چه اندازه از نظر خودتان مطلوب است؟

 تا چه اندازه توانایی و مهارت انجام دادن این مشاغل را دارید؟
 شغل های انتخاب شده تا چه اندازه مورد نیاز منطقۀ زندگی تان است؟

 شغل های انتخاب شده تا چه اندازه از نظر اطرافیان )خانواده، دوستان و ...( مطلوب است؟
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مغز انسان دارای دو محصول نهایی فکر و ایده است. سمت چپِ مغز اطلعات را دریافت می کند، سپس به تجزیه و تحلیل 
و ارزیابی آنها می پردازد و فکر ارائه می دهد. سمت راستِ مغز نیز به صورت شهودی ایده ارائه می دهد.

فعالیت

تعیین مکانیزم مغز: در مدت زمان سی ثانیه،  به ترتیب به سؤالات زیر پاسخ دهید؟
1 در جدول 1ـ10 در هر قسمت، بدون توجه به نوشتۀ خانۀ بالا، رنگ درست آن را از خانه های پایین انتخاب 

کنید )مدت زمانی که برای هر کدام صرف می کنید باید کمتر از چهار ثانیه باشد(.

جدول1ـ10ـ تمرین تعیین مکانیزم مغز

قرمز

آبیقرمز 

2 کدام یک از تصاویر شکل 1ـ10 برای شما جذاب تر است؟

نارنجی

نارنجیصورتی

آبی

آبیسبز

سبز

بنفشسبز

زرد

زردقرمز 

پبالف

شکل 1ـ10ـ تصاویر تعیین مکانیزم مغز )نمونۀ یکم(

10
بخش

تفکر
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3   در شکل 2ـ10گزینۀ الف به کدام یک 
از گزینه های ب، پ و ت شبیه تر است؟ 

5    دست تان را روی دست دیگرتان قرار دهید، کدام دست روی دست دیگر است؟ راست یا چپ؟
6    دست های تان را به صورت ضربدری روی سینه خود بگذارید، کدام دست روی دست دیگر است؟

7    پای تان را روی پای دیگر قرار دهید، کدام پا روی آن یکی است؟
حال به کمک دبیر خود، با توجه به پاسخ هایی که داده اید، تعیین کنید که راست مغز یا چپ مغز هستید. در 

جدول 2ـ10 ویژگی های این دو گروه آمده است.

جدول 2ـ10ـ ویژگی های افراد

چپ مغزراست مغز

قانونمند، تحلیل گر، جزئی نگر، عقلیی و منطقیتخیلی، بی نظم، خیال پرداز، کنجکاو و خلّق

+

++ +

+

++ +

+

++ +

+

++ +

                                                         ب                                                    پ                                           ت

شکل 2ـ10ـ تصاویر تعیین مکانیزم مغز)نمونۀ دوم(

4    کدام یک از تصاویر شکل 3ـ10 حالت دوستی را بهتر نشان می دهد؟

شکل 3ـ10ـ تصاویر تعیین مکانیزم مغز )نمونۀ سوم(

الف                                                                                   ب                                                    پ                           

الف
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تفکر   

در جهانی که زندگی می کنیم، برخی اطلعات سالم و درست اند و برخی ناسالم و نادرست. به همین دلیل افراد برای بررسی 
و شناسایی اطلعات درست، نیاز به تفکر دارند. تفکر توانایی افراد در شناسایی مسائل و مشکلت و ارائۀ راه حل های مناسب 

جهت رفع آنهاست. 

در شکل 4ـ10 انواع تفکر نشان داده شده است.

تفکر انتقادی

تفکر واگرا 
)خلّاق(

تفکر هم گرا 

انواع تفکر

شکل 4ـ10ـ انواع تفکر 

تفکر انتقادی )جست وجوی واقعیت(: تفکر انتقادی، تفکری است که در جست وجوی شواهد، دلایل و مدارک برای یک 
قضاوت و نتیجه گیری است. در تفکر انتقادی افراد به جای پذیرفتن تمام اطلعاتی که می خوانند، می نویسند، می شنوند و 

می بینند، آنها را از دیدگاه های مختلف مورد مشاهده، تجزیه و تحلیل و ارزیابی قرار می دهند.

فعالیت

تفکر انتقادی: یک شرکت تولید محصولات لبنی، با مشکل مالی رو به رو شده است. مدیریت شرکت تصمیم 
می گیرد، از مواد اولیۀ نامرغوب با هزینۀ کمتر استفاده کند تا مشتریان همچنان ثابت باقی بمانند. شرکت 
پس از تولید و فروش محصولات، نه تنها مشتریان قدیمی خود را از دست می دهد، بلکه توسط وزارت بهداشت 

جریمه نقدی نیز می شود. 
1   به نظر شما علت اصلی این اتفاق چیست؟

2   آیا اقدام آنها اخلقی است؟
3   پیشنهاد و راه حل شما به آنها برای رفع مشکل شان چیست؟
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بحث و گفت و گو

صاحب  مغازه ای اجناس خود را حراج می کند و می گوید حاضر است همۀ اجناس را به یک پنجم 
قیمت بفروشد. آیا برخی از اجناسی که به نمایش گذاشته مرغوب است؟ عکس العمل هر کدام از شما 

چیست؟ پس از 20 دقیقه بحث و گفت و گو، نتیجه گیری کنید.
 

پرسش 

تفکر انتقادی : با راهنمایی دبیر خود و تعریف تفکر انتقادی، به سؤالات زیر پاسخ دهید:
1   تفکر انتقادی چه کاربردهایی دارد؟ )3مورد(

 تشخیص پیشنهادهای سالم از پیشنهادهای ناسالم
...............................................................................................................................................................................  
................................................................................................................................................................................  
................................................................................................................................................................................  

2   هر فرد، در هنگام روبه رو شدن با یک مسئله یا مشکل، چه مراحلی را باید طی کند؟ 

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

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

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

ترتیب  به  انتقادی در ذهن تان سه مرحله وجود دارد:  تفکر  برای شکل گیری  انتقادی:  مدل ایجاد تفکر 
»توصیف«، »تجزیه و تحلیل« و »ارزیابی« )شکل5   ـ10(.

 ـ 10 ـ مدل ایجاد تفکر انتقادی شکل5  

تجزیه وتحلیل

راه حل چیست؟

ارزیابی

توصیف

چه چیزی؟چرا؟
چه زمانی؟ چه کسی؟  کجا؟

چطور؟

پیامد حل نشدن؟
چه پیامدی دارد؟

موضوع/ مسئله
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کارگاه کارآفرینی و تولید

پژوهش 

تقویت تفکر انتقادی : با جست و جو در منابع متفاوت، راجع به راه های تقویت تفکر انتقادی تحقیق کنید 
و نتایج را در کلس ارائه دهید.

تفکر هم گرا )ارائۀ اولین راه حل درست(: افراد باید مسائل را مورد بررسی قرار دهند تا به یک راه حل درست دست 
یابند. زمانی که افراد پدیده ها و امور را با همان شکل که وجود دارد بپذیرند، به دنبال چرایی و چگونگی مسائل نباشند 
و راه حل های قدیمی را در برابر یک مسئله ارائه دهند، از تفکر هم گرا استفاده کرده اند. اگر فردی در بیشتر اوقات با این 
تفکر به دنبال راه حل برای مسائل باشد، تفکر هم گرا یا نیم کرۀ چپ وی فعال تر است و همین مانع از بروز خلّقیت وی 

می شود.

فعالیت

با داشتن یک برگه کاغذ یک مثلث متساوی الاضلع  اندازه گیری و  از وسایل  تفکر هم گرا: بدون استفاده 
بسازید.

فعالیت 

شکل 6  ـ10ـ مربع های آزمون تفکر هم گرا

تفکر هم گرا: در شکل 6 ـ10چند مربع مشاهده می کنید؟
برای پاسخ دادن یک دقیقه زمان دارید.
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فعالیت

 تفکر هم گرا: فرض کنید مادرتان 300 هزار ریال به شما داده و از شما خواسته است با کل پول، مواد مصرفی 
داخل جدول 3ـ10 را خریداری کنید. با توجه به اینکه مادرتان انتظار دارد تعداد روغن مایع و نمک یکسان باشد 

و از تمامی اقلم، خرید صورت گیرد. از هر کدام چه تعداد می توانید خریداری کنید؟ چند راه حل وجود دارد؟

جدول 3ـ10ـ فهرست خرید

قیمت کل)ریال(تعدادقیمت هر واحد )ریال(مواد مصرفی
15000پودر ماشین لباس شویی

50000روغن مایع

7500نمک

20000ماکارونی

جمع کل

پژوهش

آیات و احادیت در خصوص تفکر: با جست و جو در منابع متفاوت، آیات و احادیثی را که به اهمیت تفکر 
و اندیشیدن پرداخته اند، بیابید و آنها را در قالب یک فایل » وُرد« آماده کنید و سپس آن را از طریق پست 

الکترونیکی برای دبیر خود ارسال کنید.
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کارگاه کارآفرینی و تولید

تفکر خلّق   

همۀ انسان ها با درجات متفاوتی دارای قدرت تفکر خلّق هستند. به تواناییِ تولید و خلق راه  حل ها و اهداف جدید از طریق 
ترکیب، تغییر و کاربرد ایده های موجود، تفکر خلّق گفته می شود. تفکر خلّق شیوه ای متمایز از نگاه کردن به جهان و 
دیدن آن دسته از روابط میان اشیایی است که دیگران از دیدن آن عاجزند. تفکر خلّق می کوشد تا ساختار و قالب را به 
هم بریزد و اطلعات محبوس شده در آنها را آزاد سازد تا بتواند شیوه های تازه ای از ارتباط را برقرار کند )مثل عملکرد دنده 
عقب اتومبیل برای جابه جایی و خروج از پارک(. بنابراین تفکر خلّق استعداد نیست بلکه مهارت )مثل مهارت رانندگی( 

است که می توان آن را کسب کرد.

فعالیت

تفکر خلّق: چگونه می توان با استفاده از چهار خط راست،
9 نقطۀ شکل1ـ11 را به هم وصل کرد، به طوری که قلم از

روی کاغذ برداشته نشود.

فعالیت

 کاربردهای سوزن: با همفکری اعضای تیم، تعدادی از کاربردهای دیگرِ سوزن را،  به جز استفاده های مرسوم، 
بنویسید.

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

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

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

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

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

 ـ  11ـ تمرین تفکر خلّق شکل 1

11
بخش

تفکر خلّق )واگرا(
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فعالیت 

سخاوتمندی: درباره معانی سخاوتمندی و روش های مختلف آن، ایده های خلّقانه و نوآورانه ای ارائه دهید و 
در ادامه، جدول1ـ11 را تکمیل کنید )تیمی برنده است که راه حل های خلّقانه بیشتری ارائه دهد(.

 ـ  11ـ تعریف و روش های سخاوتمندی جدول 1

تعریف سخاوتمندی و روش های آنردیف

سهیم کردن بقیۀ بچه ها در کتاب های کمک آموزشی خود1

صبور بودن، وقتی پدر و مادر سرشان شلوغ است2

با برادر و خواهر کوچک تر خود مهربان بودن و به آنها کمک کردن3

داوطلب شدن برای کمک به کودکان بی سرپرست4

کارآفرین شدن و ایجاد شغل برای مردم5

6

7

8

9

10

                                          امام علی علیه السلم:
»  سخاوت، محبّت آور و زینت اخلق است.«

                                                                                                            تصنیف غررالحکم و دررالکلم ص 378، ح 8523

موانع تفکر خلّق   

عواملی که ممکن است توانایی شما را در خلّق بودن محدود کنند، در چهار دسته قرار می گیرند. 
1 عوامل همیشگی: تمایل به عاداتِ از قبل طراحی شده، معمولاً خلّقیت را از بین می برد. )دیدن و درک کردن همه چیز 

از روی عادت و فکر نکردن به شیوۀ استفاده از آن(. 
2 عوامل محیطی: سنت ها و انتظارات اجتماعی می توانند در افراد موجب کنترل های کلیشه ایِ بیش از حد و مانع از بروز 

افکار جدید شوند )مانند ترس از متفاوت بودن، تمایل به حفظ وضعیت موجود(.
3 عوامل ادراکی: نداشتن اطلعات و دانش کافی نسبت به محیط پیرامونِ خود، موجب جلوگیری از ارائۀ ایده های جدید 

می شود.
4 عوامل انگیزشی/ هیجانی: هنگامی که فرد بیش از اندازه احساساتی یا بی انگیزه است، تفکر خلّق در وی از بین 

می رود )مثل نداشتن اعتماد به نفس، ترس از تمسخر و ...(.
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کارگاه کارآفرینی و تولید

بحث و گفت و گو

علی فردی 15 ساله است. وی به تازگی تصمیم گرفته کسب وکاری راه اندازی کند. ولی پس از رویارویی با 
یک سری مشکلات خانوادگی و مالی آن را رها می کند. آیا وی باید راه اندازی کسب و کار را فراموش کند؟ در 
تیم خود بحث و گفت و گو کنید و راه حل هایی را که به ذهنتان می رسد به وی پیشنهاد دهید. تیم برنده، تیمی 

است که راه حل های جدیدی ارائه دهد.

    راه حل 1   :   ......................................................................................................................................................................

  راه حل 2   :    ......................................................................................................................................................................

  راه حل3   :    ......................................................................................................................................................................

   راه حل 4   :      ......................................................................................................................................................................

     راه حل 5   :    .......................................................................................................................................................................
 

پرسش

   فاطمه مدیر یک شرکت تولید ساعت است. افراد شرکت وی خلّاق نیستند. به همین دلیل منتظر می مانند 
تا معتبرترین شرکت های رقیب، کالاهای جدید خود را ارائه دهند، سپس از آن محصولات تقلید کنند. با 

همفکری اعضای تیم، به سؤالات زیر پاسخ دهید:

 به نظر شما، علت اصلی خلّاق نبودن کارکنان شرکت چیست؟ 
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................

 چه راه حل هایی به منظور پرورش خلّاقیت در شرکت ارائه می دهید؟
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................

 کار این شرکت در چه صورتی اخلاقی خواهد بود؟
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................................................
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بحث و گفت و گو

دو کارگر در حال کار بودند. یکی زمین را می کَند و دیگری همان جا را پر می کرد. رهگذری از آنها پرسید چرا 
کار بیهوده انجام می دهید؟ آنها که از این سؤال ناراحت شده بودند، پاسخ دادند، کار بیهوده انجام نمی دهیم، 
البته ما از آغاز، سه نفر بودیم. یکی زمین را می کَند، دومی لوله را کار می گذاشت و نفر سوم روی آن را 
 پر    می کرد. امروز نفر دوم مرخصی گرفته و سرکار نیامده است ولی ما وظیفۀ خود را به بهترین شکل انجام

می دهیم.
   در خصوص اقدام آنها، در تیم خود بحث و گفت وگو و آن را تحلیل کنید. ویژگی هایی مثل مسئولیت پذیری، 

کار تیمی، تصمیم گیری و ... را نیز در آنها بررسی کنید.
.................................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................................................

بحث و گفت و گو

   با توجه به فعالیت هایی که تاکنون انجام داده اید، تفکر واگرا و هم گرا را مورد مقایسه قرار دهید و آنها را 
در جدول2ـ11 وارد کنید.

 ـ   11ـ جدول مقایسه تفکر واگرا و هم گرا جدول 2

تفکر واگراتفکر هم گراردیف

راه حل های جدید در حل مسئله ارائه می شود.راه حل های قدیمی در برابر یک مسئله ارائه می شود.1

تفکر واگرا همان تفکر خلّق است.تفکر هم گرا همان تفکر منطقی است.2

3

4

5

6

7



51

کارگاه کارآفرینی و تولید

خلّقیت    

انسان ها با استفاده از قدرت تفکر و تعقلی که خداوند در فطرت آنان قرار داده است، می توانند نسبت به زندگی، کار، مسائل 
و مشکلت خود، دیدگاه متفاوتی داشته باشند و به کمک خلّقیت راه بهتر را در پیش گیرند. خلّقیت به معنای فراتر از 

چارچوب های موجود فکر کردن و خلق ایده ها و روش های نو و جدید است.

فعالیت 

خلّق شوید: به صورت فردی، اقدامات زیر را انجام دهید:
  در مدت زمان 10 دقیقه یک تصویر غیرمعمول بکشید و به سلیقۀ خود برای آن نام بگذارید.

  از بین نقاشی ها، برترین و جالب ترین ها را انتخاب کنید.
  به نظر شما دلایل برتری و جذابیت آنها چیست؟

...................................................................................................................................................................................................
  آیا می توان نتیجه گرفت دانش آموزانی که نقاشی آنها برتر نبوده است خلّق نیستند؟ چرا؟

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

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

روش های توسعۀ خلّقیت

    روش های توسعۀ خلّقیت، ابزار و راه هایی هستند که 
موجب تقویت خلّقیت می شوند. روش های توسعۀ  خلّقیت 
به دو صورت فردی و تیمی انجام مـی شوند )شکل1ـ12(. 
در ادامه، با برخی از روش های توسعۀخلّقیت فردی)کشش 
مسئله( و برخی روش های توسعۀ خلّقیت تیمی )طوفان 
فکری، شکوفه نیلوفر آبی و شش کله تفکر( آشنا می شوید. 
قبل از ارائۀ روش های مذکور روش اسِکَمپِر معرفی می شود. 
این روش در هر دو حالت فردی و تیمی قابل استفاده 

شکل1ـ12ـ انواع روش های توسعۀ خلّقیتاست. 

انواع روش های توسعۀ خلّقیت

تیمیفردی

شکوفه طوفان فکری کشش مسئله
نیلوفر آبی

شش کله تفکر

12
بخش

توسعۀ خلّقیت فردی
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روش اسکمپر: کاربرد اصلی این روش، بر پایۀ خلّقیت فردی طراحی شده است ولی می تواند به نحو بسیار اثربخشی 
برای تیم ها نیز مفید باشد. این روش بر این مفهوم استوار است که بسیاری از محصولات موجود، تغییر یافتۀ محصولاتی 
است که قبلً وجود داشته اند. این روش شامل مجموعه ای از واژه های سؤال برانگیز است که موجب می گردد با تصور مسائل 
و محدودیت ها در جهات و ابعاد مختلف، راه حل ها و ایده های بیشتر و باکیفیت تری برای حل مسئله ارائه دهید یا حتی 

فرصت هایی را شناسایی کنید.
   جدول 1ـ12 این واژه ها را به همراه سؤالات، کلمات کلیدی و مثال هایی از آنها نشان می دهد.

جدول 1ـ12ـ واژه ها، سؤالات و مثال های روش خلّقیت اسکمپر

مثال هاکلمات محرکبرخی از سؤالات کلیدیواژه های کلیدی

جایگزین کردن

 چه چیزی را می توانیم جایگزین آن کنیم؟
 آیا می توانیم از اجزا یا موارد دیگر استفاده کنیم؟
    همچنین ترکیبات دیگر، مواد دیگر، فرایند دیگر،

    قدرت بیشتر، مکان دیگر، روش دیگر و ...

تبادل کردن، رنگی کردن، 
معاوضه کردن،
نماینده بودن،

تغییر مکان دادن و ...

هیزم،  جایگزین  بنزین  و  گاز 
زغال، گازوئیل و نفت شدند.

ترکیب کردن

 چه ایده ها یا بخش هایی را می توانیم ترکیب کنیم؟
 آیا می توانیم از توانایی های مختلف برای بهبود آنها

     استفاده کنیم؟
    همچنین ترکیب اهداف، ترکیب خواسته ها و ...

یکی شدن ، مخلوط کردن ، 
قرین شدن، ترکیب کردن، 
ارتباط دادن، متحد کردن

 و ...

و  کاغذي  دستمال  ترکیب  از 
معطر  کاغذی  دستمال  عطر، 

تولید شد.

تطبیق دادن و سازگار 
کردن

 چه چیز دیگری مثل این است؟
 از طبیعت چه چیزی را می توانیم الگو بگیریم؟

            همچنین رونوشت چیزی، تقلید از کسی ، اقتباس
    از فرایندی و ...

اقتباس کردن  ،   سازگار کردن،
تنظیم کردن     ،    بهبود دادن   ،
منطبق کردن، تبدیل کردن

 و ...

با تعبیۀ قلبِ دربازکن روی درِ 
رفع  دربازکن  به  نیاز  کنسرو، 
شد. با اقتباس از بال سنجاقک، 

بالگرد ساخته شد.

تقویت و اصلح کردن

 چه چیزی را می توانیم بالاتر، بزرگ تر یا قوی تر کنیم؟ 
 چه چیزی را می توانیم تکثیر کنیم؟

همچنین دورۀ تناوب بیشتر، تغییرات در رنگ، حرکت،
  بو، شکل، صدا و ...

تقویت کردن، افزودن، بزرگ 
کردن،گسترش  دادن، شدت 
بخشیدن، امتداد دادن و ...

لاستیک های پهن برای
استفاده های خاص تولید شد.

کاربردهای دیگر

 چه استفادۀ دیگری از یک وسیله می توانیم بکنیم؟
 راه های جدید استفاده از آن چیست؟

    همچنین استفاده از یک ایده در بازارهای دیگر،
    تغییر ردۀ سنی یک محصول و ...

کاربردی کردن  ، به کار گرفتن، 
لذت بردن، گستراندن، 

اداره کردن و ...

از ضایعات کارخانه های 
تولیدی استفاده مجدد شد.

حذف یا کوچک کردن

 چه چیزی می توانیم از آن کم کنیم؟
 چگونه می توانیم آن را ساده کنیم؟

    همچنین پـایین تـر آوردن، متراکم تـر کـردن چیزی، 
تقسیم کردن چیزی، ریزتر کردن چیزی و ...

محدود کردن، مستثنی شدن، 
تقلیل دادن، برچیدن، کاستن، 
تعدیل کردن، ساده کردن و ...

تلفن همراه و رایانه برای 
راحتی کوچک شدند.

معکوس کردن

 آیا می توانیم مثبت و منفی را جابه جا کنیم؟
 چه ترتیبی ممکن است بهتر باشد؟

همچنین تغییر در برنامه زمان بندی، ارائه طرح بندی
 جدید و ... 

تغییر دادن تاریخ و 
ارائه کردن، واژگون کردن، 

بازآرایی،  برعکس کردن، بی اثر 
کردن و ...

برای  کار  محیط  آرایش  تغییر 
افزایش کارایی صورت گرفت.

که  از  ادب  گفتند  را  لقمان 
آموختی، گفت از بی ادبان.
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فعالیت

روش اسکمپر: به صورت تیمی، یک مشکل را در نظر بگیرید و با روش اسکمپر آن را حل کنید، سپس 
جدول 2ـ12 را تکمیل کنید.

جدول 2ـ12ـ روش خلّقیت اسکمپر

راه حل ها و ایده هاسؤالات کلیدیواژه های کلیدی

جایگزین کردن

ترکیب کردن

تطبیق دادن و سازگار کردن

اصلح کردن

کاربردهای دیگر

حذف کردن و کوچک کردن

معکوس کردن

فعالیت 

خلّقیت اسکمپر: بـه صورت فـردی و با استفاده از روش خلّقیت اسکمپر راه حل هـایی برای رفع یکـی از 
مشکلت شهر یا روستای خود بنویسید و به دبیرتان تحویل دهید.
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این است که مسئله یا  ایده های خلّق  از راه های به دست آوردن  روش توسعۀ خلّقیت فردی)کشش مسئله(: یکی 
موضوع را بسط و گسترش دهید. این کار موجب می شود تا شما بخش های بیشتری از مسئله یا موضوع و دیگر حقایق 
مربوط به آن را ببینید و به این ترتیب با تسلط کافی بر جوانب مسئله یا موضوع، ایده های بهتر و بیشتری ارائه دهید. برای 

انجام دادن این کار، سلسله ای از پرسش های چیست، چرا، چه کسی، چه زمانی، چه مکانی، چگونه، مطرح کنید.

فعالیت

 روش کشش مسئله: به صورت فردی برای مسئله » تنبلی برخی افراد« راه حل هایی جدید ارائه دهید. در 
این فعالیت از روش کشش مسئله به صورت زیر استفاده نمایید. 

پرسش1: مسئله چیست؟
پاسخ: تنبلی برخی افراد

پرسش2: چرا برخی افراد تنبل اند؟
پاسخ: .....................................................................................................................................................................................

پرسش3: چه کسانی تنبل اند؟
پاسخ:  ....................................................................................................................................................................................

پرسش4: چه زمانی تنبل می شوند؟
پاسخ: .....................................................................................................................................................................................

پرسش5: در چه مکانی تنبل می شوند؟
پاسخ: ....................................................................................................................................................................................

پرسش6: چگونه تنبل می شوند؟
پاسخ: ....................................................................................................................................................................................

با توجه به پاسخ های بالا، راه حل نهایی خود را برای رفع تنبلی بنویسید.
..................................................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................................................

کار در منزل 

روش کشش مسئله:  به صورت فردی و با استفاده از روش کشش مسئله راه حل هایی برای مسئلۀ »  بیکاری« 
و موضوع » کارآفرینی« و » موفقیت« بنویسید و به دبیر خود تحویل دهید.

پژوهش

 روش های خلّقیت فردی: با جست  وجو و تحقیق در منابع متفاوت، انواع روش های خلّقیت فردی را بررسی 
و آنها را با هم مقایسه کنید. سپس نتایج را در کلس ارائه دهید.
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روش طوفان فکری  

در این روش تیمی، اعضای تیم به ارائۀ راه حل هایی برای حل مسئله می پردازند. مراحل آن را در شکل 1ـ13 ملحظه می کنید.

در این روش باید علوه بر راهنمای تیم، یک دستیار راهنما هم انتخاب کنید. دستیار باید کلیۀ ایده ها، راه حل ها، نقدها و 
ارزیابی هایی را که مطرح می شوند بر روی کاغذ یا تابلویی که دیگر اعضا ببینند، ثبت کند.

فعالیت 

طوفان فکری: پرویز مالک یک کسب و کارِ تولید بستنی است. وی دریافته است که باید در محصول خود 
تغییراتی ایجاد کند. با استفاده از روش تیمیِ طوفان فکری، راه حل هایی برای کمک به او در تولید محصولِ 

بهتر، ارائه دهید.

 ـ 13  ـ مراحل روش تیمی طوفان فکری شکل 1

ارائۀ بهترین راه حل و اجرای آن

ارائۀ اطلعاتِ پیش زمینه، قبل ازشروع
راهنمای تیم با ارائۀ اطلعات پیش زمینه، اعضارا برای ایده دادن تشویق کند.

تعریف دقیق مسئله یا مشکل
  به شکل سؤال مطرح شود.

تولید ایده و راه حل بدون محدودیت
هیچ ایده ای رد نشود، ایده ها را ارزیابی نکنید. کمیّت ایده ها، نه کیفیت 

آنها مهم است.

دسته بندی ایده ها و راه حل ها
همۀ ایده ها و راه حل ها را نام گذاری، گروه بندی، اولویت بندی و ترکیب کنید.

بررسی مزایا و معایب ایده ها و راه حل ها
هیچ ایده ای رد نشود، مزایا و معایب آنها را یادداشت کنید.

نقد و ارزیابی ایده ها و راه حل ها
ایده ها را براساس قابلیت اجرا، کاربردی بودن و … ارزیابی کنید.

13
بخش

توسعۀ خلّقیت تیمی
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روش شش کله تفکر

روشی است که در آن با استفاده از شش سبک فکری، موضوع یا مسئله بررسی می شود. برای هر سبک فکری، یک کله با 
رنگ مخصوص به خود در نظر گرفته شده و هر رنگ نشان  دهنده طرز تفکری متفاوت است. در جدول 1ـ13 مواردی در 

خصوص ویژگی های شش کله تفکر آمده است. با انجام دادن فعالیت زیر با این روش کاملً آشنا می شوید.

جدول 1ـ13ـ ویژگی های شش کله تفکر

شرح مفصلنمادرنگ کله

لوح سفید
کله سفید مربوط به داده ها و اطلعات است و از آن به منظور شناسایی اطلعات موجود 
و مورد نیاز، استفاده می شود. فردِ دارای کله سفید، واقعیت ها را بدون هیچ گونه قضاوتي 

مورد بررسی قرار مي دهد.

شهودی
کله  واقع  در  است.  عواطف  و  مشهودات  احساسات،  هیجانات،  به  مربوط  قرمز  کله 
و  قضاوت  هرگونه  بدون  هیجانات  و  احساسات  ریختن  بیرون  براي  مناسبي  ابزار  قرمز 

پیش داوری است.

کله سیاه مربوط به احتیاط کردن و محافظه کاری است. فرد با این کله در جلسات اغلب قاضی سخت گیر 
جنبه هاي منفي و بدبینانه را مورد بررسی قرار می دهد.

نور آفتاب
کله زرد مربوط به داشتن نگاه مثبت، خوش بینانه، مؤثر و سازنده است. فرد با کله زرد 
همیشه نیمۀ پر لیوان را می بیند و حتی با وجود افراد بدبین و شکاک جنبه هاي مثبت 

و خوش بینانه را بررسی می کند.

کله سبز مربوط به تفکر خلّق و تولید ایده های جدید است. فرد با کله سبز بر ایده ها رویش، رشد و باروری
و راه حل های جدید و خلّقانه تاکید دارد.

کله آبی مربوط به کنترل، مدیریت و سازماندهی کردن است. فرد با کله آبی نظرات آسمان آبی
مربوط به دیگر کله ها را خلصه و ارزیابی و سپس نتیجه گیری و تصمیم گیری می کند.
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فعالیت

 روش شش کله تفکر: 
 مدرسه خود را مورد بررسی قرار دهید و یکی از مسائل یا نیازهای مدرسه را انتخاب کنید. سپس به منظور 

ارائۀ راه حل متناسب با مسئله یا نیاز، تیم های شش نفره تشکیل دهید.
  در فعالیت زیر با  این روش آشنا می شوید:

1  شش مداد یا کارت با رنگ های )سفید، قرمز، سیاه، زرد، سبز، آبی( تهیه و هر نفر یک رنگ را انتخاب کند.

2  دارندگان کارت آبي از صندلی بلند شوید و یکی از شما با بیانی رسا متن زیر را بخوانید: )2 دقیقه(

»  من راهنمای تیم و نقش ساماندهی روند تفکر تیم را برعهده دارم. نظرات بقیۀ کارت ها را مورد ارزیابی قرار 
می دهم و ساماندهی می کنم. جهت دهی تفکرات تیم با بنده خواهد بود. از شما انتظار دارم برای یافتن راه حل 

در خصوص مسئلۀ ...........  در مدرسه همکاری لازم را مبذول نمایید«
3  سپس همه به مسئله فکر کنید.

4  از دارندۀ کارت سفید )تفکر بی طرفانه به موضوع( بخواهید، کارت خود را بالا بگیرد. در این مرحله 

بدون اینکه نظرات یکدیگر را مورد قضاوت قرار دهید، فقط باید راه حل ارائه دهید، تا اطلعات لازم جمع آوری 
شود.

5  پس از اشباع راه حل ها، از دارندۀ کارت قرمز )تفکر احساسی به موضوع( بخواهید، کارت را بالا بیاورد. 

در این مرحله، باید بر مبنای احساسات و عواطف، از الهامات و دریافت های ناگهانی خویش سخن بگویید و 
نیازی به ارائۀ استدلال نیست. اگر به احساسات اجازۀ بروز ندهید، بدون شک ناخواسته و بدون دقت نظر، در 

تصمیم گیری ها وارد می شود و مشکلتی را ایجاد می کند. اگر کسی نظر ندارد به مرحلۀ بعد بروید.
6  از دارندۀ کارت سیاه )تفکر منفی به موضوع( بخواهید کارت خود را بالا بگیرد. در این مرحلۀ مهم، باید 

دیدگاه های منفی و بدبینانه خود را در خصوص مشکل یا موضوع مورد بحث، به صورت منطقی بیان کنید.
7  از دارندۀ کارت زرد )تفکر مثبت به موضوع( بخواهید، کارت خود را بالا بگیرد. در این مرحله، به نکات 

ارزشمند و مثبت موضوع بنگرید و با کنجکاوی درصدد کشف فواید موجود در موضوع باشید و سعی کنید 
مسائل را ساده در نظر بگیرید.

8  از دارندۀ کارت سبز )تفکر خلّقانه به موضوع( بخواهید، کارت خود را بالا بگیرد. در این مرحله، باید 

در جهت جست وجوی چیزهای کشف نشده و راه های نو بیندیشید و راه حل و ایده های نو ارائه دهید. چنین 
اقدامی در خصوص آن موضوع، به تصمیم گیری  های خلّقانه منجر شود. ایده های نو را ثبت کنید.

9  نهایتاً راهنمای تیم، کارت آبی را بالا بگیرد و آن را تک به تک در اختیار هر عضو تیم قرار دهد. کارت در 

دست هر فرد قرار گرفت ارزیابی خود را از نتایج ارائه دهد. نهایتاً مناسب ترین راه حلی )ایده( که مشکل 
را در مدرسه حل کند و عملی باشد، را برگزینید و با کسب اجازه از دبیر و مدیر، آن را اجرایی کنید.

تیمی برنده خواهد بود که در زمان کمتر، مناسب ترین راه حل را ارائه دهد.
تذکر: راهنمای تیم نیز در هر مرحله دیدگاه خود را بیان کند.
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روش شکوفۀ نیلوفر آبی

است.  شده  گرفته  الهام  آبی  نیلوفر  شکوفۀ  از  روش  این 
دور یک هستۀ مرکزی خوشه  به  گلبرگ ها  گیاه  این  در 
که  همان طور  می یابند.  گسترش  نقطه  آن  از  و  می زنند 
در شکل 2ـ13 دیده می شود، فرایند این روش به صورت 

زیر است.
 مسئله یا موضوع را در مربع مرکز نمودار اصلی بنویسید.
سپس  کنید،  فکر  مرتبط  های  حل  راه  و  ها  ایده  به   
ایده های خلق شده را داخل دایره های اطراف نمودار اصلی 

و همچنین در مرکز نمودارهای جانبی بنویسید.
 مجدداً در مورد نمودارهای جانبی نیز مانند مرحلۀ قبل 
بیندیشید و ایده های مطرح شده را در دایره های اطراف 

ثبت کنید.
راه حل های  به  یابد که  ادامه می  زمانی  تا  فرایند  این    
کافی برسید. تکرارِ بیشتر باعث تضمین بیشتر حل مسئله 

و مشکل می شود.
شکل 2ـ13ـ روش شکوفۀ نیلوفر آبی

در این روش، لازم است چند روز قبل از تشکیل جلسۀ تیم، مسئله یا موضوع به اعضای تیم اطلع داده شود تا پیش زمینه ای 
از آن داشته باشند. پس از تشکیل جلسه، در خصوص موضوع تمرکز کنید و به ایده های جدید بیندیشید و یافته های خود 

را به صورت کتبی و بدون ذکر نام طرح کنید. سپس آنها را به لحاظ استفادۀ بالقوه مورد تجزیه و تحلیل قرار دهید.

کار در منزل       

 شکوفه نیلوفر آبی : فرض کنید تیم شما تصمیم دارد به منظور آگاهی مردم از صنایع دستی هنرمندان در 
سراسر کشور، یک بازار برخط اینترنتی ایجاد نماید و واسط میان مشتریان و هنرمندان باشد. برای این منظور، 
شما نیاز به ایده دارید. با استفاده از روش شکوفۀ نیلوفر آبی، مناسب ترین ایده برای راه اندازی آن را پیدا کنید. 

تیمی برنده است که نیلوفر آبی جذاب و قشنگ تری به همراه ایده های مناسب تری، طراحی و ارائه کند.

پژوهش 

روش های خلّقیت تیمی: با جست  وجو و تحقیق در منابع متفاوت، انواع روش های خلّقیت تیمی را بررسی 
و آنها را با هم مقایسه کنید. سپس نتایج را در کلس ارائه دهید.
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نمودار اصلینمودار جانبی
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تشخیص فرصت    

بیشتر افراد توانایی کامل خود را نمی بینند زیرا موفق به تشخیص فرصت نشده اند. تشخیص فرصت،   مهم ترین عنصر برای 
کارآفرین شدن است. فرصت های کارآفرینانه، شرایط و موقعیت هایی هستند که در آن کالا، خدمات، مواد خام و روش های 

جدید می توانند معرفی شوند و به قیمتی بیشتر از هزینۀ تولیدشان فروخته شوند.
منابع فرصت: ارائۀ یک ایده توسط فرد، مستلزم شناسایی مشکلت و نیازهای جدیدی است که بتوان آنها را به کسب وکار 
یا یک ارزش اقتصادی تبدیل کرد. این نیازهای جدید همان فرصت ها هستند. در واقع فرصت در کسب و کار، شرایط و 
موقعیت هایی هستند که در آن کالا، خدمات، مواد خام و روش های جدید می توانند معرفی شوند و به قیمتی بیشتر از هزینۀ 
تولیدشان فروخته شوند. برای شناسایی فرصت های کارآفرینانه لازم است ابتدا بدانیم فرصت ها از کجا می آیند. در جدول 

1ـ14 منابع فرصت را ملحظه می کنید.

جدول 1ـ14ـ منابع فرصت

شرحمنابع فرصتردیف

باور به حکمت الهی و توکل بر خدا منجر به گشایش فرصت هایی برای افراد     می شود.رحمت الهی1

ارائۀ مشکلت روزمره2 بررسی مشکلت و مسائل روزمرۀ موجود در خانواده، مدرسه و جامعه، منجر به 
ایده های جدید می شود.

داستان، وب گردی، یادگیری و تجربۀ قبلی3 مختلف، شامل  منابع  مطالعۀ  و  بررسی  پیشین،  دانش  و  تجربه ها 
روزنامه ها و... ، به کشف فرصت های جدید کمک می کند.

وجود و تقویت توانایی هایی همچون مدیریت، بازاریابی، مهارت های فنی و هنری به ارائۀ مهارت های کارآفرینی4
ایده های جدید منجر می شود.

کشف گوش به زنگ بودن5 و  اطراف  محیط  به  نسبت  بودن  حساس  و  هوشیاری  اقتصادی،  شم  داشتن 
فرصت های جدیدی که دیگران قادر به مشاهدۀ آن نیستند.

بسیاری از ایده ها یا راه حل های مشکلت، زمانی به دست می آیند که افراد به دنبال حل آزمون و خطا6
مشکلت دیگر هستند.

برخی از فرصت ها از طریق افزایش ارتباط با اقوام و دوستان و توسعۀ شبکۀ ارتباطی با گسترش ارتباط و شبکه سازی7
افراد مهم، سازمان ها، نهادها و دانشگاه ها شناسایی می شوند.

افراد می گویند جرقه های ذهنی8 انفجار بزرگ و کشف راه حل یک مسئله با جرقۀ ذهنی، لحظه ای که 
»یافتم« صورت می گیرد.

14
بخش

تشخیص فرصت ، ایده پردازی و ارزیابی ایده
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مثال های تشخیص فرصت : برای هرکدام از منابع فرصتِ مندرج در جدول1ـ14، مثال هایی بزنید و آنها 
را در جدول2ـ14 بنویسید.

جدول 2ـ14ـ مثال های منابع فرصت

مثالمنابع فرصتردیف
رحمت الهی1
مشکلت روزمره2
یادگیری و تجربۀ قبلی3
مهارت های کارآفرینی4
گوش به زنگ بودن5
آزمون و خطا6
گسترش ارتباط و شبکه سازی7
جرقه های ذهنی8

 فرصت های موجود در کشور    

کشور ما دارای ظرفیت های فراوان و متعددی است که با به کار بردن خلّقیت و بهره برداری بهینه و نوآورانه می توانید، 
زمینه ساز کسب درآمد مشروع و قانونی شوید. به عبارت دیگر، آگاهی و شناخت از تخصص و مهارت های فردی و تیمی، 
شناسایی فرصت ها، توجه به منابع، امکانات و در نظر گرفتن نیازها و اولویت های جامعه، فرصت های شغلی و زمینه های 

کارآفرینی قابل حصول را برای غلبه بر موانع، مسائل و مشکلت فراهم می سازند.

فعالیت 

آنها   از  به فرصت ها و ظرفیت های موجود در مناطق مختلف چگونه می توانید  با توجه  تشخیص فرصت: 
بهینه و نوآورانه بهره برداری کنید؟ جدول 3ـ14 را تکمیل کنید.

 ـ 14 ـ فرصت ها و چگونگی بهره برداری بهینه و نوآورانه جدول 3  

بهره برداری بهینه و نوآورانهظرفیت ها و فرصت های مختلف

ظرفیت های گردشگری

 توسعه و رونق مناطق روستایی و دارای طبیعت زیبا، برای جذب گردشگران 
  ترویج و احیای صنایع دستی فراموش شده و بازسازی نوآورانه آنها

  حفظ و نگه  داری آثار باستانی و تبلیغات نوآورانه برای آنها
  معرفی فرهنگ و ارزش های ایرانی ـ اسلمی و غیره
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ایده پردازی  
 

ایده، یک طرح ذهنی است. ایده ساده ترین راه حلی است که انسان در برابر یک مسئله یا نیاز به آن فکر می کند. حال اگر 
وی با تفکری واگرا به دنبال یافتن راه حل باشد، می تواند ایده ای برتر ارائه دهد. ایدۀ برتر، ایدۀ خلّقی است که راهکار بهتر 
و با ارزش تر را برای حل چالش موجود، پاسخ به یک نیاز و کشف دنیای ناشناخته ارائه کند و پاسخگوی سؤالات زیر باشد: 

  چالش پیش  رو چیست؟
  مخاطب آن کیست؟

  راهکار جدید ارائه شده چیست؟
  پیش نیازها چیست؟

روش های یافتن ایده های کسب و کار 

به طور کلی، برای یافتن ایدۀ کسب و کار در یک زمینه، ضروری است روش هایی در پیش گرفته شود. در شکل 1ـ14 
روش های ایده یابی آمده است و در ادامه، این روش ها ارائه می شوند. با استفاده از این روش ها شما به صورت هم زمان 
مـی توانید محدودیت ها )مشکلت( و فـرصت هـای موجود در یک موضوع یا مسئله را بیابید و ایده های متناسب بـا آنها را 
ارائه دهید. همگی از روش اول شروع کنید. در هر روش، هرگاه به ایدۀ برتری برای راه اندازی کسب و   کار رسیدید، دیگر به 

انجام دادن سایر روش ها نیاز ندارید و می توانید برای مرحلۀ بعدی، یعنی نوآوری ایده، اقدام کنید.

روش 1  

 توجه به زمینه های علیق تان: تا رسیدن به یک کسب وکار موفق، مدت زمان زیادی طول می کشد، بنابر  این لازم است 
ایده های کسب  وکاری را انتخاب کنید که به آن علقه دارید و با علیق تان مرتبط است. شور و اشتیاق شما به طور طبیعی 

می تواند انگیزه و تلش تان را افزایش دهد و به موفقیت بیشتری منجر شود.

روش های ایده یابی

ساختن ایده )اگر نتوانستید ایدۀ خود را بیابید، آن را بسازید(

توجه به زمینه های علیق تان

توجه به تجربیات یا کسب تجربه

الگو برداری از کسب و کارهای جدید در جوامع دیگر

شکل 1ـ14ـ روش های ایده یابی
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توجه به زمینه های علیق تان:  مراحل زیر را گام به گام انجام دهید.

 فهرستی از علیق خود تهیه کنید.
الف( .........................................................................................................................................................................................
ب( ............................................................................................................................................................................................
پ( ............................................................................................................................................................................................
ت( ............................................................................................................................................................................................
ث( ............................................................................................................................................................................................

 یک مورد را که به آن علقۀ بیشتری دارید، انتخاب کنید و بنویسید.
................................................................................................................................................................................................ 

  با جمع آوری اطلعات در زمینۀ مورد علقۀ خود، تمامی محدودیت ها و مشکلتی را که وجود دارد، در 
ستون اول جدول   4ـ14 فهرست کنید.

 تمامی فرصت هایی را که فکر می کنید برای  ارائۀ یک محصول یا خدمت یا روش جدید وجود دارد، در 
ستون دوم جدول  4 ـ14 فهرست کنید.

جدول 4ـ14ـ محدودیت ها، مشکلت و فرصت ها

فرصت هامحدودیت هاردیف
1
2
3
4
5

 محدودیت ها و فرصت ها را اولویت بندی کنید و برای مهم ترین آنها، راه حل های خلّقانه ارائه دهید و آنها را 
در جدول 5  ـ14 بنویسید.

جدول 5   ـ14ـ راه حل های خلّقانه           
            مهم ترین ها

مهم ترین فرصت : .................................مهم ترین محدودیت: ..............................راه حل ها            

راه حل خلّقانه 1

راه حل خلّقانه 2

راه حل خلّقانه 3
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                       ارزیابی ایده ها     

برخی ایده ها با ارزش اند و توانایی حل مشکل و رفع نیاز را دارند. 
اما برخی دیگر فاقد این شایستگی هستند. بنابراین ضروری است 
ایده ها با توجه به نیاز یا مشکل مشتریان مورد ارزیابی قرار گیرند 
تا ایدۀ ارزشمند، شناسایی و انتخاب شود. قبل از اینکه روش  های 
بعدی ایده پـردازی طرح شونـد، در اینجا بـه چگونگی ارزیـابی 
ایده ها پرداخته می شود. بهترین ایده آن است که نیاز مشتری را 
شناسایی و برآورده کند و تمایل خرید را در مشتری افزایش دهد. 
معیار سنجش ایده، با توجه به دو عامل خوب بودن و عملی شدن 
است. در شکل های 2ـ14، 3ـ14 و 4ـ14 توضیحات کامل تری را 

ملحظه می کنید.

شکل 3ـ14ـ معیارهای خوب بودن ایده

شکل 4ـ14ـ معیارهای عملی شدن ایده

عملی شدن ایده: زمانی ایده عملی است که:

با امکانات موجود بتوان آن را اجرا کرد.

سرمایه گذاری مورد نیاز خیلی زیاد نباشد.

نیاز به هزینه های زیاد نباشد.

خوب بودن ایده، زمانی ایده خوب است که:

نسبت به محصولات مشابه، برتری و رقابت پذیری داشته باشد.

مشتری برای آن وجود داشته باشد.

مشتریان موجود، علقه مند، دارای توان مالی خرید و در دسترس باشند )بازار هدف(.

ارزش ویژه ای برای مشتری ارائه دهد و بتواند در وی اشتیاق خرید ایجاد کند.

دلایل متعددی برای خریدن محصول از جانب مشتریان وجود داشته باشد.

شکل 2ـ14ـ معیارهای سنجش ایده

 عملی شدنخوب بودن

معیارهای
سنجش ایده



64

فعالیت

 سنجش و ارزیابی ایده ها: راه حل های خلّقانۀ فعالیت قبل را با استفاده از جداول 6  ـ14 و 7 ـ14 ارزیابی 
کنید.

جدول 6 ـ14ـ سنجش و ارزیابی خوب بودن ایده

    ارزیابی

ایده

رقابت پذیری با بازار هدفوجود مشتری
محصولات مشابه

ایجاد ارزش برای 
مشتریان

تعداد دلایل خرید از 
جانب مشتریان

کم
ی 

خیل
سطکم

یادمتو
ز

یاد
ی ز

خیل
کم

ی 
خیل

سطکم
یادمتو
ز

یاد
ی ز

خیل
کم

ی 
خیل

سطکم
یادمتو
ز

یاد
ی ز

خیل
کم

ی 
خیل

سطکم
یادمتو
ز

یاد
ی ز

خیل
کم

ی 
خیل

سطکم
یادمتو
ز

یاد
ی ز

خیل

1 ایده

2 ایده

3 ایده

جدول 7ـ14ـ سنجش و ارزیابی عملی بودن ایده
          

       ارزیابی

ایده

میزان به روز بودن و استفاده از فناوریمیزان هزینۀ مورد نیازمیزان سرمایه مورد نیاز

کم
ی 

خیل

سطکم
یادمتو
ز

یاد
ی ز

خیل

کم
ی 

خیل

سطکم
یادمتو
ز

یاد
ی ز

خیل

کم
ی 

خیل

سطکم
یادمتو
ز

یاد
ز ی 

خیل

1 ایده
2 ایده
3 ایده

             
14 و 7ـ14، جای راه حل ها را در جدول8 ـ 14 نشان دهید و با توجه به آن، نتیجه گیری  با توجه به جداول 6 ـ

نهایی خود را بیان کنید.

جدول  8   ـ14ـ نتیجه گیری ارزیابی ایده

خوب  نبودنخوب بودن

عملی شدن

عملی نشدن

خوب بودن
عملی         ایده

بودن ایده
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روش2  

ایده یابی برمبنای تجربه : یکی از بهترین مکان های کسب ایده، تجربۀ گذشته یا سابقۀ کار قبلی افراد در شرکت یا صنعت 
مربوطه است. هریک از افراد می توانند با استفاده از تجربۀ گذشتۀ خود ایدۀ مناسب را بیابند و در آن زمینه، فعالیت خود 
را آغاز کنند. تحقیقات انجام شده در برخی از کشورها نشان داده است که 57 درصد از کسانی که ایده داده اند، حاصل 

تجربیاتشان در شرکت یا صنعتی بوده است که قبلً کار کرده اند.

فعالیت

 ایده یابی بر مبنای تجربه:  به صورت تیمی مراحل زیر را گام به گام انجام دهید.

  سه نمونه کسب و کار مانند دامداری، کشاورزی، خیاطی، نجاری، صافکاری و ... را در نظر بگیرید.
الف( کسب و کار ...................................................................................................................................................................
ب( کسب و کار   ....................................................................................................................................................................
پ( کسب و کار .....................................................................................................................................................................

 با توجه به مواردی که انتخاب کردید، در جدول 1ـ15 اطلعات کسب و کارها را مشخص کنید. اطلعات 
شامل اصول اولیۀ کار، محصولات، فرایندها، مشتریان، بازار هدف، میزان فروش شرکت و ... است.

 ـ15ـ اطلعات کسب و کارها جدول 1

                 کسب وکار
پبالف               اطلعات

اصول اولیه

محصولات

روش های انجام دادن کار

مشتریان

بازار هدف

میزان فروش

15
بخش

ایده یابی ، ساختن ایده و الگوبرداری
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و  کنید  اولویت بندی  را  آنها  از  مورد  و سه  را شناسایی  کار  و  هر کسب  اصلی  یا چالش های  نقاط ضعف    
راه حل هایِ متناسب با آنها را پیشنهاد دهید و در جداول 2ـ15 و 3ـ15بنویسید )نقاط ضعف مانند مشتریان و 

کارمندانی که روند کاری یا محصولات کسب و کار را دوست ندارند(.

 ـ 15ـ نقاط ضعف کسب و کارها جدول 2

کسب و کار پکسب و  کار بکسب و کار الفردیف

1
2
3

 ـ 15ـ راه حل های متناسب با نقاط ضعف کسب و کارها جدول 3

کسب و کار پکسب و  کار بکسب و کار الفردیف

1
2
3

  مطابق با آنچه در بخش های قبل آموختید، مرحلۀ ارزیابی را برای راه حل های پیشنهادی انجام دهید.

      کار در منزل  

ایده یابی بر مبنای تجربه : با توجه به کسب و کارهایی که در فعالیت قبل انتخاب کردید، به سراغ مدیران، 
صاحبان و مشتریان آنها بروید و فعالیت های زیر را انجام دهید.

  از مدیران کسب و کارها، دربارۀ چالش عمده ای که با آن مواجه هستند، سؤال کنید. با این پرسش متوجه 
می شوید آنها چه مشکلتی دارند و چه چیزی ناامیدشان می کند. همچنین از آنها بپرسید چه چیزی می تواند 

شغل آنها را متحول کند؟
  شما می توانید در بازار به جست  وجو بپردازید و از نزدیک با مشتریان صحبت کنید، و از آنان بپرسید خواهان چه 
محصولی با چه ویژگی ها و خصوصیاتی هستند؟ همچنین بپرسید به نظر آنها محصولات کسب و کارهای بالا چرا 

فروش دارد یا فروش ندارد؟ شما می توانید از نیاز مورد نظر مشتری به ایدۀ کسب وکار خود برسید.
 نتیجۀ این گزارش را در کلس ارائه دهید. 
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روش 3 

ساختن ایده )اگر نتوانستید ایده خود را پیدا کنید، آن را بسازید(: به اطراف خود نگاه کنید. دنیای اطراف تان پر از 
ایده های پراکندۀ کسب وکار است. آیا شما آنها را می بینید؟ نه؟ اکثر مردم در ابتدا ایده ها را نمی بینند. بسیاری از ایده های 
کسب و  کار در نگاه اول قابل رؤیت نیستند. باید از راه های مختلف به آنها دست یافت. بنابراین برای مشکلت و نیازها به دنبال 

ارائۀ راه حل هایی باشید که همه چیز را بهتر، سریع تر و کارآمدتر کند.

کار در منزل     

ساختن ایده : به صورت تیمی مراحل زیر را گام به گام انجام دهید.
  با دقت به محصولات و خدمات اطراف تان )در خانه، مدرسه و جامعه( نگاه کنید. سپس یکی از آنها را انتخاب 
کنید و بـه یافتن مشکـلت و نقاط ضعف آن بپردازید. نام محصول یـا خدمت را بـالای جدول 4ـ15 بنویسید و 
سایر بخش ها را کامل کنید. از خودتان بپرسید در آن چه ضعف هایی )چیزهایی که خسته کننده یا آزار دهنده اند( 

می بینید؟ اگر نمی توانید ویژگی های آن را به آسانی شناسایی کنید، آرزوهایتان را برای آن بنویسید.

 ـ15ـ محصول یا خدمت ....................................... جدول 4

آرزوی شما برای محصول یا خدمتنقاط ضعفردیف

1
2
3
4
5
6

سه مورد از نقاط ضعف را که بارزترند انتخاب کنید و دور آنها خط بکشید. سپس بعد از اولویت بندی، آنها را به 
همراه راه حل هایشان در جدول 5ـ15 وارد کنید. پیدا کردن نقاط ضعفی را که بارزتر است، با پرسیدن سؤالاتی 

مانند: »  این محصول در دو سال آینده چطور خواهد شد«، بررسی کنید.

 ـ  15ـ نقاط ضعف و راه حل جدول 5  

راه حلنقاط ضعفردیف

1
2
3

 مطابق با آنچه در بخش های قبل آموختید، مرحلۀ ارزیابی را برای راه حل های پیشنهادی انجام دهید.
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روش 4 

 الگو برداری از کسب   و  کارهای جدید  در جوامع دیگر: اگر کاوشگری در جهان را دوست دارید، بهترین روش الگوبرداری 
است. کسب وکارهای جدید و شگفت انگیزی در کشور و در جهان وجود دارد که برای مشتریان خود در جامعۀ محلی برنامه 
ندارند. اگر کسب وکاری نمی تواند نیاز مشتریان دور دست خود را برآورده سازد، شما می توانید ایدۀ آن را بهبود بخشید یا با 
شناسایی نقاط ضعف و قوت آن می توانید محصولات مشابه را در بازارهای دیگر از جمله در محله، روستا، شهر، استان و کشور 

خود بفروشید یا بر بخشی از مشتریان آنها متمرکز شوید.
این روش را می توانید با چهار اقدام زیر شروع کنید.

 وب گردی: در اینترنت به جست  وجو و مطالعۀ داستان کارآفرینانی بپردازید که ایدۀ خود را از شهر، استان یا کشورهای 
دیگر گرفته اند.

ارزش  کدام کسب  وکار  بپرسید  آنها  از  و  بگیرید  دیگر( کمک  )در شهرهای  فامیل  یا  دوستان  از  با دیگران:  ارتباط   
الگو   برداری دارد )متناسب با شرایط و امکانات خود، شهر و ...(.

 سفر: در سفر چیزهای جدید و جالب و در محیط تفاوت هایی وجود دارد که می توانید آنها را منبعی برای ایدۀ کسب  وکار 
خود قرار دهید.

 بازار و محیط: از بین کسب  وکارهایی که در محیط اطراف تان و در بازار وجود دارد نمونه هایی را که ارزش الگو برداری 
دارند، پیدا کنید.

 
کار در منزل  

الگو برداری از کسب  وکارهای جدید در جوامع دیگر : در حین انجام دادن چهار اقدام بالا به سؤالات زیر 
پاسخ دهید.

الف( نیاز اولیۀ کسب   و  کارشان چیست؟
ب( آیا افراد جامعه نیاز مشابهی برای این نوع کسب   و  کار دارند و شما می توانید چیزی مشابه آن به صورت 

محلی معرفی کنید؟ )در  صورت مثبت بودن پاسخ، موارد زیر را تکمیل کنید(.
 نام کسب   و  کار: ...............................................................................................................................................................
    روستا/ شهر/   استان/کشور:  ...................................................................................................................................
  وب گاه:  .............................................................................................................................................................................

مفهوم کسب     و  کار و نیازی که موجب راه اندازی آن شده است.
..................................................................................................................................................................................................

چگونه می توانید آن ایده را بهبود دهید؟ )راه حل های پیشنهادی(
راه حل یکم: .........................................................................................................................................................................
راه حل دوم: ...........................................................................................................................................................................
راه حل سوم: .........................................................................................................................................................................

  مطابق با آنچه در بخش های قبل آموختید، مرحلۀ ارزیابی را برای راه حل های پیشنهادی انجام دهید.
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در دنیای امروزی عاملی که بسیار قدرتمند و با نفوذ است، نوآوری است. با نوآوری، افکار و ایده های جدید و خلّقانه به ابزار 
و فناوری تبدیل می شود. در واقع، نوآوری همان کاربردی کردن خلّقیت است که به صورت یک محصول یا خدمت جدید 

در بازار عرضه می شود.

روش »تریز«  

»تریز« روشی نظام یافته برای حل مسئله و پرورش خلّقیت است. این روش توسط گنریچ آلتشولر ارائه شده که حاصل 
مطالعۀ بیش از دویست هزار اختراع و طبقه بندی نکات مشترک آنهاست. نتایج این مطالعات چندین ساله نشان داد که 
تنها کمتر از 1500 مسئله خلّق و فقط 40 راه حل کلی خلّق برای کل آن مسائل وجود دارد، که مرتباً هم مسائل و هم 
راه حل ها در جهان تکرار می شوند. لذا از دیدگاه تریز خلّقیت به مفهوم یافتن آن راه حل ها بدون انجام سعی و خطاهای 

مجدد و تنها با الهام گیری از راه حل های یافت شدۀ قبلی است)شکل 1ـ16(.

آلتشولر معتقد بود که خلّقیت صرفاً یک امر ذاتی نیست، بلکه اکتسابی و قابل آموزش دادن است و برای اختراع کردن نباید حتماً 
دانشمند بود. هر انسانی با دانستن روش اجرای کارِ اختراع و اکتشاف، می تواند مخترع و مکتشف باشد. وی با تحقیقات خود برای تولید 
ایده های نوآورانه، اصول و قوانینی ارائه داده است. با رعایت کردن آنها در حل هر مسئله ای، تا حدودی اطمینان حاصل می شود که 
 تمام نکاتی که ممکن است باعث ایجاد خلّقیت در حل آن شود، مورد بررسی قرار گرفته است. توجه به هر یک از این اصول می تواند

جنبه هایی از خلّقیت را در حل مسئله دربرگیرد. در ادامه، به پنج تا از چهل اصل خلّقانۀ روش تریز اشاره می شود. 

 ـ16 ـ فرایند حل ابداعانه مسئله از طریق روش تریز شکل 1

راه حل های عمومیمسائل عمومی

راه حل خاصمسئله خاص

16
بخش

نوآوری و تریز
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اصل 1  

 جداسازی: طبق این اصل، با جزء به جزء کردن یک محصول یا فناوریِ موجود جهت بالا بردن عملکردها، یک محصول جدید 
ایجاد می شود. در واقع یک جسم که از قبل وجود داشته را تفکیک کرده اما در کل چند جسم در یک ساختار قرار می گیرند.

مثال: تقسیم کردن تکه های تسمه نقاله برای کارایی بیشتر، پرده کرکره، رادیاتور شوفاژ، ماست موسیر یک نفره و پنیر سه 
گوش)شکل2ـ16(. 

فعالیت

جداسازی: در تیم خود، اجسام اطراف تان را به اجزای جدا از هم تقسیم کنید یا به صورت قطعه قطعه در بیاورید 
یا تصور کنید با این کار چه ایدۀ نوآورانه ای می توانید طراحی کنید؟ نتایج را در کلس ارائه دهید. 

الف( تسمه نقاله             ب( پرده کرکره                پ( رادیاتور                             ت( پنیر سه گوش

شکل 2ـ16   ـ مثال هایی برای اصل جداسازی

      کار در منزل 

استخراج : در منزل به اشیای اطراف نگاه کنید. سپس به یک شیء متمرکز شوید و قسمت یا قطعه مزاحم را 
از آن جدا یا حذف کنید. چه ایده های نوآورانه ای می توانید طراحی و ثبت کنید. نتایج را به دبیرتان ارائه دهید. 

                      اصل  2  

استخراج: براساس این اصل با استخراج یک قسمت مفید از یک 
محصول یا حذف قسمت مزاحم آن، می توان ایدۀ نوآورانه ارائه داد.

سایر  از  بدن  فرم  )انتخاب  مزارع  در  مترسک  از  استفاده  مثال: 
مشخصات انسان(، ریموت کنترل، جدا  کردن خامه از شیر، جدا  کردن 

کره از ماست )شکل 3ـ16(.  
     

ب( ریموت کنترلالف( مترسک

ت( کرهپ( خامه شکل 3ـ16ـ مثال هایی برای اصل استخراج
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اصل 6

 جامعیت )عمومیت دادن و چندکارگی(: براساس این اصل، یک محصول طوری طراحی می شود که نیاز به دو یا چند 
محصول را تأمین کند.

مثال: آچار فرانسه )دارای قابلیت تغییر اندازه(، ترکیب دوربین عکاسی و فیلم برداری، مبل راحتی )قابلیت تخت شدن(، 
چاپ گر چندکاره )چاپ، کپی، اسکن و دورنگار( )شکل4ـ16(.

 ـ  16 ـ مثال هایی برای اصل چندکارگی شکل 4 

پ( مبل راحتی                  ت( چاپ گر چندکارهالف( آچار فرانسه              ب( دوربین دیجیتال

شکل 5  ـ16ـ مثال هایی برای اصل اقدامات مقدماتی

الف( ظروف شیرینی                     ب( در بازکن

پ( جوپرک شده           ت( دیوارهای پیش ساخته

فعالیت

 جامعیت: در تیم خود به منظور رفع نیاز به چند محصول، یک محصول را با عملکردهای چندگانه ارائه دهید. 
سعی کنید یک موضوع انتخاب کنید و با استفاده از روش های تفکر و خلّقیت، محصولی جدید معرفی کنید.

بحث و گفت و گو

اقدامات مقدماتی: در تیم خود بحث و گفت و گو کنید و چند محصول یا کار پیدا کنید که علوه بر داشتن 
کاربرد معمولی، قسمتی نیز برای آن طراحی شده است که در آینده مورد احتیاج خواهد بود.

 اصل 10

 اقدامات مقدماتی: براساس این اصل، با انجام دادن اقدامات 
مقدماتی، می توان ایده های نوآورانه ارائه داد.

مثال: ظروف شکل دار کیک و شیرینی، در بازکن قوطی های 
کنسرو، جو پرک شده، دیوارهای پیش ساخته. 
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اصل 22

تبدیل ضرر به سود: براساس این  اصل، با استفاده از تبدیل عامل زیان بار به عامل سودآور می توان ایده های نوآورانه ارائه داد.
مثال : بازیافت زباله  ، پنیر کپکی  ، کمپوست  ، واکسیناسیون)شکل6  ـ16(.

فعالیت

تبدیل ضرر به سود: با اعضای تیم خود، بیندیشید چگونه می توانید با استفاده از مواد دور ریختنی، وسایل 
تزیینی و قابل استفاده )زیر پایی اتاق، گلدان، جا مدادی و ...( درست کنید. سپس در مدت 20 دقیقه ایدۀ خود 

را اجرایی کنید. تیم برنده، تیمی است که در مدت معین شده بتواند محصولِ با کیفیت و جدیدی ارائه دهد.

پژوهش

روش های خلّقیت فردی: با جست و جو و تحقیق در منابع متفاوت، سایر اصول تریز را مورد بررسی قرار 
دهید و برای آنها مثال هایی پیدا کنید. نتایج را در کلس ارائه دهید.

پرسش

فواید، کاربردها و دلایل استفاده از تریز چیست؟
  فواید و کاربردهای تریز: 

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

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

  دلایل استفاده از تریز:
..................................................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................................................

الف( بازیافت زباله                 ب( پنیر کپکی                      پ( کمپوست        ت( واکسیناسیون

شکل 6     ـ16ـ مثال هایی برای اصل تبدیل ضرر به سود
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 فعالیت  

کرده اید،  که کسب  مهارت هایی  و  آموخته اید  تاکنون  آنچه  به  توجه  با  تیم خود  نوآوری و ایده پردازی: در 
موضوعی را انتخاب کنید و محصول، خدمت و یا روش جدیدی را ارائه دهید و اطلعات خواسته شده را تکمیل 
کنید و به دبیر خود تحویل دهید. در ادامه ملک های ارزیابی ایده ها و برخی از موضوعات پیشنهادی، آورده 

شده است.

 حوزه های مطرح شده محصول/ خدمت/ روش جدید به ترتیب:

 1

 2

 3

  معرفی، شرح مختصر و اهداف محصول/ خدمت/ روش جدید:

1  اطلعات و مشخصات فردی

نام مدرسهرشتۀ تحصیلینام و نام خانوادگی سازنده/ سازندگان محصول/ خدمت/ روش جدیدردیف

1
2
3
4
5
6

2 مشخصات محصول/ خدمت/ روش جدید

 عنوان محصول/ خدمت/ روش جدید:
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ملک ارزیابی: در اینجا برخی از ملک های ارزیابی خلّقیت و نوآوری محصول/ خدمت/ روش جدید به شرح زیر آورده 
شده است:

 خلّقیت در ساخت، ایجاد و ارائه با توجه به امکانات؛
 به کارگیری روش های جدید؛

 خلّقیت در کاربرد و افزایش سطح کارایی؛
 ویژگی ها و مشخصات خاص؛

 میزان فناوری به کار گرفته شده؛
 نوآوری فناورانه؛ 

 بهینه بودن، با توجه به استانداردها؛
 انطباق با نیازهای بومی و محلی؛

 کارکرد آن در شرایط واقعی؛
 سطح نوآوری در مقایسه با فناوری های موجود.

موضوعات پیشنهادی: برخی از موضوعات پیشنهادی به شرح زیر آورده شده است:
1 حمایت از تولید داخلی، کار و سرمایۀ ایرانی؛

2  اقتصاد مقاومتی؛

3  بهبود و رقابت پذیری محصولات شرکت های ایرانی با محصولات خارجی؛

4  حفظ منابع طبیعی، حفاظت از محیط زیست و ایجاد منفعت برای جامعه؛

5  تقویت حس مسئولیت پذیري و روحیۀ مشارکت جویي در شرکت ها؛

6 توسعۀ گردشگری و زیرساخت های مورد نیاز آن؛

7 ترویج و توسعۀ فرهنگ کتاب و کتاب خوانی در بین دانش آموزان،

8 ایجاد شهر الکترونیک و راه های دستیابی آن؛

9 تولید محصول از مواد بازیافتی؛

10 کمک به فروش محصولات کشاورزی در سراسر کشور؛

11 اصلح الگوی مصرف؛

12 کمک به افزایش بازدهی و عملکرد افراد در ادارات و شرکت ها؛

     و ....
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کارآفرینی  
کارآفرینی روش انجام کار برای استفاده از فرصت ها و ایده ها به منظور خلق یک کسب   و  کار سودآور و ارزش آفرین است. 
کارآفرینی موتور محرک اقتصاد کشور است که در نهایت رفاه جامعه را به همراه دارد. کارآفرینی همچنین یک سبک زندگی 
است که در برگیرنده عواملی مثل توجه به رشد و پیشرفت، خلّقیت، نوآوری، حرکت رو به جلو، سودآوری و ارزش آفرینی است.

انواع کارآفرینی
 

در شکل 1ـ17، انواع کارآفرینی به همراه شرح مختصری از هر دسته، نشان داده شده است.

شکل 1ـ17ـ انواع کارآفرینی

انواع کارآفرینی

کارآفرینی مستقل
)کسب و کارهای کوچک(

کارآفرینی سازمانی
کارآفرینی فرهنگیکارآفرینی اجتماعی)شرکت های بزرگ کارآفرین(

فعالیت های  انـدازی  راه  هـدف،   
ایده های  بر  نوپا   مبتنی  مخاطره آمیز 

خلّقانه و نوآورانه  است.
 توسط افرادی که به دنبال ایجاد 
)درآمـد  هستند  شخصی  منـافـع 
شخصی ، اشتغال  خـانوادگی(  ، شکـل 

می گیرد.
  تعریف از موفقیت ،         حداکثر کردن 

درآمد و سودآوری است.

    هـدف،      انجام    فـعالیت هـای 
موجود  سازمان های  در  کارآفرینانه 
تغییرات  بـا  همگـام  شدن  جهت 
جدید  نیازهای  بـه  پاسخگویی  و 

مشتریان است.
  توسط کارآفرینان و    مدیرانی که 
خدمات   / محصولات  ارائه  دنبال  به 
تولید  روش  و  جدید  بـازار  جدید، 
هستند،  خود  سازمان  بـرای  جدید 

شکل می گیرد.
  تعریف از موفقیت، افزایش رشد و 

سهم بازار است.

ارائه محصولات / خدمات   هدف، 
کاهش  راستای  در  نوآورانه  و  جدید 

آسیب ها و مشکلت اجتماعی است.
  توسط افراد خیِّر و نیکوکاری که 
حس بشردوستانه و کمک به همنوع 

دارند، شکل می گیرد.
موفقیت،        حداقل نمودن  از  تعریف   

آسیب های اجتماعی است.

                                هدف،                                         انجام                          فعالیت های        کارآفرینانه 
بازسازی میراث و  جهت ترویج، احیا و 
آثار فرهنگی و همچنین ایجاد ارزش های 

اقتصادی است.
که  غیره  و  هنری  افـراد  توسط   
نسبت بـه فرهنگ و هنر و احیای آن 

تعصب دارند، شکل می گیرد.
 تعریف از موفقیت، توسعه فرهنگ و 

هنر و ایجاد ارزش های فرهنگی است.

17
بخش

سنجش کارآفرینی
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فعالیت 

به صورت تیمی جدول 1ـ17 را تکمیل کنید. سپس برای هر کدام از انواع کارآفرینی نوع و هدف فعالیت و 
مصداقی در منطقۀ محل زندگی خودتان بنویسید.

 
جدول 1ـ17ـ نوع و هدف فعالیت انواع کارآفرینی به همراه مصادیق آنها

مصداقهدف از فعالیتنوع فعالیتانواع کارآفرینی

1  کارآفرینی مستقل
2  کارآفرینی سازمانی
3  کارآفرینی اجتماعی
4  کارآفرینی فرهنگی

باورهای نادرست دربارۀ کارآفرینی: در شکل 2ـ17 برخی از باورهای نادرست در خصوص کارآفرینی به 
همراه باور درست آنها، نشان داده شده است.

کارآفرینی فقط این نیست که بتوان برای دیگران کار ایجاد کرد بلکه باید خلّق بود و ارزش جدیدی در 
کسب و کار ایجاد کرد.

کارآفرینی صرفاً 
اشتغال زایی است.

شکل2ـ17ـ باورهای نادرست دربارۀ کارآفرینی

الزاماً فرد کارآفرین، مدیر خوبی نیست.

هدف کارآفرین، بهبود و توسعۀ اقتصاد جامعه است ولی لزوماً همۀ کارآفرینان پولدار نیستند.

کارآفرین کسی است که باید تلش کند بدون اتکا به سرمایۀ مالی، ارزش افزوده ای ایجاد کند. 
سرمایۀ کارآفرین، خلّقیت ها، توانایی ها و قابلیت های فردی اوست و نه سرمایه مالی.

کارآفرینی می تواند در هر حوزه ای، اعم از صنعت، خدمات، فناوری، اجتماعی، فرهنگی و هنری 
و غیرآنها انجام گیرد.

کارآفرینی به معنای راحتی و تنبلی نیست. کارآفرینان باید ساعات طولانی کار کنند. زودتر از 
بقیه می آیند و دیرتر می روند و مجبورند فشار کار زیادی را تحمل کنند.

کارآفرینی خطر معقول است و نباید نسنجیده عمل کرد. فرد باید قسمتی از منابع در اختیار را کنار 
بگذارد تا اگر کسب و کار منجر به شکست شد با آن منابع تا حدودی جبران کند و زیر صفر نرود.

کارآفرینی یعنی مدیریت کردن

کارآفرینی یعنی پولدارشدن

کارآفرینی سرمایۀ مالی 
می خواهد.

کارآفرینی فقط در حوزۀ 
فناوری انجام می شود.

کارآفرینی  صرفاً خطرپذیری
 است.

کارآفرینی یعنی رئیس خودتان 
هستید.

اما

اما

اما

اما

اما

اما

اما
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کارگاه کارآفرینی و تولید

    کار در منزل 

 اصل 44 قانون اساسی را مطالعه کنید و ارتباط آن را با کارآفرینی بررسی کنید. نتایج را در کلس ارائه دهید. 

کارآفرین

کارآفرین کسی است که دارای قدرت درک بالاست و توانایی پیداکردن خلأ و فرصت ها را دارد و می تواند در جامعه از طریق پرورش 
ایده و تبدیل فکر خود به یک محصول یا خدمت جدید، که مشخصۀ اصلی آن نوآوری و خلّقیت است، از هیچ ارزش آفرینی 
کند. در تعریف دیگر، کارآفرینی فرایند کشف، ارزیابی، بهره برداری از فرصت های جدید و خطرپذیری است که به ایجاد یک 
محصول یا خدمت جدید می انجامد. در نهایت کارآفرین چیزهایی را می بیند که دیگران نمی بینند و همین به خلّقیت، 
 نوآوری و منحصر به فرد بودنش منجر می شود. فرد، کارآفرین زاده نمی شود بلکه به کمک آموزش و تجربه است که کارآفرین

می شود. در باورها عموماً کارآفرین را با سرمایه گذار اشتباه می گیرند در صورتی که کارآفرین کسی است که با یک ایده و 
با دست خالی شروع می کند.

مهارت های کارآفرین

شکل 3ـ17 مهارت های مورد نیاز برای کارآفرینی)کارآفرینان(
 را نشان می دهد.

مهارت های کارآفرینی:
 نظم درونی )خود نظمی(

 توانایی پذیرش خطر
 خلّقیت و نوآوری

 گرایش به تغییر
 پشتکار

مهارت های فنی:
 توانایی انجام عملیات )اجرایی(

 ارتباط اثربخش
 طراحی

 تحقیق و توسعه
شکل 3ـ17ـ مهارت های مورد نیاز برای  مشاهده فعالانه محیط

کارآفرینی)کارآفرینان(

فعالیت

سنجش کارآفرینی: به صورت انفرادی به آزمون سنجش کارآفرینی پاسخ دهید، سپس از دبیر خود بخواهید 
تا پاسخ های شما را ارزیابی کند و میزان قابلیت کارآفرین شدن شما را تعیین کند.

مهارت های مدیریتی:
 برنامه ریزی

 تصمیم گیری
 انگیزش
 بازاریابی

 مدیریت مالی



78

کار در منزل 

به صورت تیمی یکـی از انـواع کـارآفرینی را برگزینید و سپس بـا تحقیق و بررسی، یک کـارآفرین موفق را 
شناسایی کنید و با او دربارۀ نوع فعالیت، هدف کسب   و  کار وی و ارزش ایجاد شده در جامعه مصاحبه نمایید 

و گزارش کار خود را در کلس ارائه دهید. 

اهمیت تولید ملی، حمایت از کار و سرمایۀ ایرانی

توسعه و رشد جامعه در راستای وابستگی به منابع داخلی است و مهم ترین این منابع، استفاده از توان تفکر و سرمایۀ انسانی 
است.  بنابراین لازم است از تولید داخلی، کار و سرمایۀ ایرانی حمایت شود. بیکاری یکی از مسائل مهم شده است. در حالی 
که ظرفیت صنایع کشور برای ایجاد اشتغال بسیار گسترده است. بیکاری، در صورت حمایت از تولید داخلی و اتکا به توان 
و نیروی تفکر و خلّقیت سرمایه های انسانی ملی، کاهش می یابد و همچنین از خروج منابع مالی به منظور واردات بی رویه 
ممانعت می کند، و این از طریق فعالیت صنایع کشور امکان پذیر است. حمایت از تولید داخل، توسعۀ اقتصاد کشور را در 
پی دارد. در صورتی که صنایع کشور با تمام توان خود فعالیت کنند، تولید کشور افزایش خواهد یافت. بی شک افزایش 
اشتغال و کاهش آسیب های اجتماعی، اعم از کاهش آمار طلق، کاهش جرایم و غیر آنها، در گرو توسعۀ کشور خواهد بود.

فعالیت 

با توجه به انواع کارآفرینی چگونه می توان از آنها در زمینۀ تولید ملی، حمایت از کار و سرمایۀ ایرانی به منظور 
پیشرفت و رشد جامعه راهکار داد؟ جدول 2ـ17 را تکمیل کنید. 

جدول 2ـ17ـ کارآفرینی و راهکارهایی برای تولید ملی، حمایت از کار و سرمایۀ ایرانی

توضیحراهکار

در  سازمانی  و  مستقل  کارآفرینی های  برای ظهور 
کشور می بایست از ورود کالاهای وارداتی جلوگیری 

شود.

ورود کالاهای وارداتی بی رویه از یک طرف مانع رونق فعالیت های 
به خروج  دیگر منجر  از طرف  و  کارخانه ها، شرکت ها  کارگاه ها، 
منابع مالی از کشو ر می شود. که نتیجۀ آن کاهش تولیدات داخلی 

و در نتیجه افزایش بیکاری، افزایش جرایم و غیر آنهاست.
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کارگاه کارآفرینی و تولید

کسب  و کار    

به تمامی فعالیت های تولیدی، خدماتی، خرید و فروش کالا ها با هدف سودآوری، کسب و کار گویند. فروش و انتقال کالا ها 
و خدمات برای کسب ارزش، معامله کالا ها و خدمات، تکرار معاملات، انگیزۀ سود )مهم ترین محرک اداره امور کسب و کار( 
و فعالیت توأم با خطرپذیری، ویژگی های کسب و کار به شمار می  روند. کسب و کار همیشه بر آینده متمرکز است و عدم 

اطمینان ویژگی آینده است. شکل 1ـ18 انواع کسب و کار را نشان می دهد.

شکل 1ـ18ـ انواع کسب و کار

انواع کسب و کار

تقسیم بندی از نظر نوع  تقسیم بندی از نظر خط تولید
فعالیت

تقسیم بندی  از نظر اندازه
تقسیم بندی از

 نظر مکان و مالکیت

انبوه )مانندتولید ظروف یکبار 
مصرف(

تولیدی )مانند تولیدی 
پوشاک و صنایع غذایی(

کوچک )تعداد کارکنان بین 
1 تا 49 نفر مانند فروشگاه 

مواد غذایی(

خانگی
 )مانند تولید نان خانگی و 

تولید صنایع دستی(

سفارشی )مانند خیاطی و 
شیرینی فروشی(

خدماتی )مانند تعمیر و 
نگهداری و انبارداری(

متوسط )تعداد کارکنان 
بین 50 تا 249 نفر مانند 

کارگاه های تولیدی(

روستایی
)ماننددامداری، گاوداری و 

مرغداری(

بزرگ )تعداد کارکنان بیش  از 
250 نفر مانند بانک ها،بیمه ها 

و صنایع بزرگ غذایی(

شهری
)مانند   صنایع   بزرگ      غذایی، تولیدی  
پوشاک و  فروشگاه های بزرگ(

                 خانوادگی
کـارگـاه هـای  از  برخی  )مانند 
تولیدی که بـه صورت خانوادگی 

راه اندازی و اداره می شوند.(

نمایندگی
 )مانند بیمه و فروشگاه های 

مجاز صنایع بزرگ(

اینترنتی
 )مانند پست الکترونیکی و 
فروشگاه های اینترنتی(

امام موسی کاظم )ع( می فرمایند:
»کسی که در پی روزی حلال برای خود و خانواده اش باشد، همانند کسی است 

که در راه خدا جهاد کند.«
                                                                                     بحار الانوار، جلد 103، صفحه 3، حدیث 7

18
بخش

تعیین نوع کسب و کار
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فعالیت

به صورت تیمی کسب و کار های جدول 1 ـ 18 را مورد بررسی قرار دهید و مشخص کنید که هر  یک از مشاغل 
در کدام  یک از دسته بندی انواع کسب و کار قرار می گیرند.

 ـ 18ـ تعیین نوع کسب و کار برخی از مشاغل جدول 1

                                                انواع کسب و کار 
مشاغل

        

تقسیم بندی کسب و کار ها بر مبنای

مکان و مالکیتاندازهنوع فعالیتخط تولید

خدماتی1 اغذیه فروشی

کوتاهسفارشی2 ارائه خدمات نظافت منزل

3 طراحی و دوخت لباس محلی

تولیدی4 تولید توربین نیروگاهی 

انبوه5 تولید فیلتر موتور اتومبیل

6 کارگاه تولید فلزات با 20 نفر نیروی کار

متوسط7 دامپروری

8 فروش نرم افزار به صورت اینترنتی

9 نقاشی روی چرم
کوچک10 ساخت صنایع دستی

11 ابریشم دوزی
12  مونتاژ اسباب بازی و لوازم پرورش فکری کودکان

13  خدمات عمومی بانک ها
14 حسابداری

15 آشپزی
16 آموزش در مدارس استثنایی

17 تراش سنگ های قیمتی
18 هتل داری
19 لوله کشی

20 شرکت های بیمه
21 تکنسین هواپیما و کشتی

22 روزنامه نگاری و نویسندگی

پژوهش

از نظر مجوزهای لازم، شرایط  نوع کسب و کار  راه اندازی یک  بررسی در خصوص نحوۀ  با مطالعه، تحقیق و 
چه  با  کسب و کار  یک  راه اندازی  برای  کنید  بررسی  سپس  کنید.  جمع آوری  را  لازم  اطلاعات   ... و  قانونی 

سازمان هایی سر و کار دارید؟ 
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کارگاه کارآفرینی و تولید

                    مدل کسب   و کار

مدل کسب و کار، منطق یک کسب و کار یا شرکت را با 
چگونگی خلق، ارائه و کسب ارزش و درآمد آن توصیف 
می کند. قبل از شروع هر کسب و کاری ابتدا باید آن 
را طراحی کرد. مدل کسب و کار را می توان به 9 جزء 
سازنده اساسی دسته بندی کرد. این اجزا به ترتیب 
پیشنهادی،  ارزش  شامل مشتری شناسی ، طراحی 
تعیین کانال توزیع، ارتباط با مشتریان، درآمد زایی، 
منبع یابی، فعالیت های کلیدی، شریک یابی و برآورد 
هزینه ها  است. در شکل 1 ـ  19 مدل کسب و کار به 

همراه بوم آن نشان داده شده است.

مشتری شناسی
برای چه       افرادی     ارزش آفرینی 

می کنیم؟ 
چه  ما  مشتریان  مهم ترین 

افرادی هستند؟

        ارتباط با مشتریان
مشتریان مختلف انتظار برقراری 
و حفظ چه نوع رابطه ای را از ما 
برقرار  آنها  از  کدام یک  دارند؟ 
چگونه  روابط  این  است؟  شده 
کسب و کار  مدل  اجزای  کل  با 
آنها  تلفیق می شوند؟ هزینه  ما 

چقدر است؟

             

 طراحی ارزش پیشنهادی
چه ارزشی به مشتریان مان ارائه 
مسائل  از  یک  کدام  می دهیم؟ 
می کنیم؟  حل  را  مشتریان مان 
بستۀ پیشنهادی ما )محصولات 
و خدمات( به مشتریان مختلف 
نیازهای  از  یک  کدام  چیست؟ 

مشتریان را برطرف می کنیم؟

فعالیت های کلیدی
            

ارزش  برای  اصلی  فعالیت های 
پیشنهادی، کانال توزیع، ارتباط با 

مشتری و درآمدزایی چه هستند؟

شریک یابی
        

شرکای کلیدی و تأمین کنندگان 
کلیدی ما چه کسانی هستند؟ 
از  آمده  به دست  اصلی  منابع 
شرکای مان کدام اند؟ فعالیت های 
اصلی انجام شده توسط شرکای مان 

کدا  مند؟

                   تعیین کانال توزیع
از طریق چه کانال هایی می توانیم 
به بخش مشتریان دسترسی پیدا 
به  چگونه  حاضر  حال  در  کنیم؟ 

آنها دسترسی داریم؟ 
یکپارچه  چطور  ما  کانال های 
شده اند؟ عملکرد کدام یک بهتر 
است؟ پرهزینه ترین   کانال ها 
کدام اند؟ چطور آنها را با نیاز های 

مشتریان  هماهنگ  می کنیم؟

منبع یابی
ارزش  برای  اصلی  منابع 
پیشنهادی، کانال توزیع، 
و  مشتری  با  ارتباط 
درآمد زایی چه هستند؟

درآمدزایی
مشتریان ما به چه بهایی واقعاً پول می دهند؟ آنها در حال حاضر چه بهایی می پردازند؟ 
آنها در حال حاضر چگونه بها را می پردازند؟ آنها ترجیح می دهند که چگونه بپردازند؟ هر 

جریان درآمد چگونه به درآمد کل کمک می کند؟

برآورد هزینه ها
مهم ترین هزینه های اصلی ما در مدل کسب و کار کدامند؟ گران ترین 

منابع اصلی ما کدامند؟ گران ترین فعالیت های اصلی ما کدامند؟ 

الف( مدل کسب و کار

ب( بوم مدل کسب و کار

شکل 1ـ19ـ مدل کسب و کار و بوم آن

 فعالیت های کلیدیارتباط با مشتریان

ک یابیمشتری شناسی
شری

ی                
ع یاب

منب
 

 برآورد هزینه ها

طراحی ارزش پیشنهادی

تعیین کانال توزیع

درآمدزایی

19
بخش

                                 مدل کسب و کار 
                                                 قسمت یکم   : مشتری شناسی
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فعالیت

فعالیت های زیر را به صورت تیمی انجام دهید.
1  با مطالعه و شناخت انواع کسب و کار و با توجه به موافقت اعضای تیم، یک کسب و کار را انتخاب کنید.

2  با همفکری یکدیگر اسمی را به عنوان نشان )برند( کسب و کارتان انتخاب نمایید. نشان برای یک کسب و کار 
از اهمیت زیادی برخوردار است، زیرا به یک محصول یا خدمت هویت می دهد و تصویری مثبت یا منفی در 

ذهن مشتری ایجاد می کند. 
3  برای طراحی مدل کسب و کار باید به تکمیل اجزای آن بپردازید. با توجه به سؤالات شکل 1ـ19ـ ب، 

اجزای بوم مدل کسب و کار تیم تان را طراحی و در شکل 2ـ19 وارد کنید.
4  مشابه شکل 2ـ19 را به صورت خام بر روی یک برگ A3 به عنوان یک پوستر، ترسیم کنید.

تذکر: تکمیل شکل 2ـ19 در اینجا فقط برای آشنایی اولیه شما با بوم مدل کسب و کار است. در واقع بوم 
اصلی را در بخش های بعدی پس از بررسی دقیق تمامی اجزای آن، به صورت مرحله به مرحله تکمیل خواهید 

کرد.

 طراحی ارزش پیشنهادی             ارتباط با مشتریان         مشتری شناسی
           

              شریک یابی              فعالیت های کلیدی

منبع یابی    تعیین کانال توزیع

               برآورد هزینه ها      درآمدزایی

 ـ  19ـ بوم مدل کسب و کار  ..................................... شکل 2
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مشتری شناسی: مشتریان، قلب هر کسب و کاری را تشکیل 
کسب و کاری  هیچ  )سودآوری(،  مشتریان  بدون  می دهند. 
نمی تواند در بلند مدت دوام بیاورد. برای انتخاب نوع فعالیت 
کسب و کار خود باید مشتریان بخش بندی شوند. مشتریان بر 
مبنای سن، جنسیت، تحصیلات، سطح درآمد، نوع شغل، محل 

زندگی و نظایر اینها قابل تفکیک هستند.

 ـ 19ـ انواع بخش های مشتریان شکل 4

فعالیت

با توجه به کسب و کار انتخابی تیم تان، برای تعیین قسمت مشتری شناسی مدل کسب و کار، جدول 1ـ19 را 
تکمیل کنید.

جدول 1ـ19ـ بررسی قسمت مشتری شناسی مدل کسب و کار

دسته بندی 
انتخاب بخش مورد نظر و سبب بخش های مختلف هر دستهمشتریان بر اساس

انتخاب
طراحی محصول یا خدمت 

مورد نظر 

نوجوان، سن کودک،  خردسال،  شیرخوار، 
جوان، میانسال، بزرگسال، کهنسال

نوجوانان، در سنی هستند که احتیاج 
بازی های رایانه ایبه تفریحات سالم دارند.

جنسیت

تحصیلات

سطح درآمدی

نوع شغل

محل زندگی

بازار انبوه

بازار چند 
وجهی

گوشه بازار

انواع بخش های 
مشتریان

بازار 
بخش بندی 

شده
بازار متنوع

مجموعه های مختلف مشتریان می توانند بر اساس خواسته ها و ویژگی های 
مختلف بخش بندی شوند. انواع بخش های مشتریان شامل بازار انبوه، 
گوشه بازار، بازار بخش بندی شده، بازار متنوع و بازار چند وجهی است 

)شکل4ـ19(.

 ـ 19ـ قسمت مشتری شناسی از مدل کسب و کار شکل 3
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فعالیت

تکمیل قسمتِ مشتری شناسی بوم مدل کسب وکار: با توجه به نتایج به دست آمده از فعالیت قبل و 
بحث و گفت و گو در تیم خود، قسمتِ مشتری شناسی مدل بوم کسب و کار را در پوستر وارد کنید.

مثال: صدرا، محمدرضا و حمید با هم تصمیم گرفته اند یک کسب و کار در زمینۀ بازی های رایانه ای راه اندازی 
کنند. آنها متناسب با کسب و کار خود، گروه مشتریان خود را انتخاب و محصول یا خدمت موردنظر خود را 
مشخص کرده اند. در واقع آنها در قسمتِ مشتری شناسی بوم مدل کسب و کارشان، گروه سنی نوجوان را وارد 

کرده اند.

ارزیابی مشتری شناسی: بوم مدل کسب و کار، باید از چهار منظر مورد ارزیابی قرار گیرد. به عبارتی دیگر، باید نقاط قوّت، 
نقاط ضعف، فرصت ها و تهدیدهای مدل کسب و کار را مورد بررسی قرار دهید. با پاسخ به سؤالات جدول 2ـ19، قسمت 

مشتری شناسی مدل کسب و کار تیم تان را ارزیابی کنید.

 ـ 19ـ ارزیابی قسمت مشتری شناسی مدل کسب و کار جدول 2

12345ارزیابی نقاط ضعف12345ارزیابی نقاط قوّت
مشتریان به خوبی بخش بندی نشده اند.مشتریان به خوبی بخش بندی شده اند.
مرتباً مشتریان جدیدی جذب نمی کنیم.مرتباً مشتریان جدید جذب می کنیم.

میزان توجه مشتری به شرکت پایین است.میزان توجه مشتری به شرکت بالاست.

12345ارزیابی تهدیدات12345ارزیابی فرصت ها
آیا رقبا سهم بازار ما را تهدید می کنند؟آیا می توانیم به بخش های جدید مشتریان خدمت ارائه دهیم؟

چقدر احتمال دارد مشتریان خود را از دست بدهیم؟چگونه می توانیم از یک بازار در حال رشد سود ببریم؟

 امام علی )ع( در موعظه به بازاریان چنین می فرمودند:
2  با آسان گرفتن در معامله، به کار خود برکت دهید. 1  خیرخواهی از خدا را مقدم بدارید. 

4  خود را به داشتن حلم و بردباری زینت دهید. 3  با خریداران متواضع باشید.  
6 از دروغ گفتن فاصله بگیرید. 5  از قسم خوردن پرهیز کنید. 

8  در حق مظلوم با انصاف باشید. 7  از ستم کردن بترسید.  
10  در وزن و ترازو، درست و تمام وزن کنید. 9  به رباخواری نزدیک نشوید.  

12  زمین خدا را با کارهای بد اقتصادی تان، به فساد و تباهی نکشید. 11  اموال مردم را به حرام نستانید. 
                                                                                                                                                             )بحارالانوار، ج 78 ص 54( 
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طراحی  ارزش پیشنهادی: ارزش پیشنهادی دلیل ترجیح 
یک کسب و کار نسبت به سایر کسب و کارها توسط مشتریان 
از  از بسته ای منتخب  است. هر ارزش پیشنهادی متشکل 
از  خاصی  بخش  نیازهای  که  است  خدمات  یا  محصولات 
پیشنهادی،  ارزش  بنابراین  می نماید.  برآورده  را  مشتریان 
مجموعه یا بسته ای از منافع است که کسب و کار به مشتریان 

پیشنهاد می دهد.

در شکل 2ـ20 راه های توسعه ارزش های پیشنهادی نشان 
داده شده است. در جدول 1ـ20 نیز برای هر کدام از آنها 

توضیح مختصری آورده شده است.

شکل 2ـ20ـ راه های توسعه ارزش های پیشنهادی

جدول 1ـ20ـ توضیح راه های توسعه ارزش های پیشنهادی

توضیحراه های توسعهتوضیحراه های توسعه

1  تازگی
برآورده  را  جدید  نیازهای  از  مجموعه ای 
پیشنهاد  عدم  علت  به  قبلًا  که  می کند 

مشابه درک نشده بودند.
5  کاهش خطر

یکی از عوامل مهم در هنگام خرید محصول یا خدمت 
توسط مشتری توجه به کاهش خطر است.

به دنبال بهبود عملکرد محصول یا خدمت 2 عملکرد
یکی دیگر از راه های ارزش آفرینی، دسترسی راحت به 6   قابلیت دسترسیهستند.

محصول و خدمت است.

یکی از راه های برآوردن نیاز مشتریان، 3  قیمت
مشتری ممکن است ارزش استفاده از یک محصول یا 7  نشان )برند(پیشنهاد قیمت کمتر است.

خدمت را در نشان )برند( بداند.

4  سفارشی سازی
با  خدمات  و  محصولات  نمودن  سازگار 
از  خاصی  بخش  با  یا  شخصی  نیازهای 

مشتریان است.
8  طراحی

بسیاری از مشتریان به سمت طراحی خاص محصول 
یا خدمت جذب می شوند.

شکل 1ـ20ـ قسمتِ طراحی ارزش پیشنهادی از مدل کسب و کار

 1 گی
تاز

  2
رد
ملک

ع

  3
 قیمت 4

سفارشی سازی

ش خطر5 
کاه

6
ت دسترسی

قابلی

طراحی
8

راه های توسعه 
ارزش های پیشنهادی

رند(
ن )ب

نشا

7

20
بخش

                              مدل کسب و کار 
     قسمت دوم   : طراحی ارزش پیشنهادی
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شناسایی مسئله با یک تمرین عملی
1  به عنوان مشتری، پنج ویژگی که از یک محصول انتظار دارید را روی کاغذهای یادداشت بنویسید.

2  از بین پنج ویژگی بهترین را انتخاب نمایید و در کلاس مطرح کنید.
3  برترین ویژگی های انتخاب شده را روی تابلو بنویسید و در مورد آنها درکلاس بحث و گفت و گو کنید.

فعالیت

ایجاد رضایت برای مشتری : به صورت تیمی تمرین زیر را انجام دهید.
زمانی که مشتری از یک کسب و کار )شرکت، کارخانه و غیر آنها( خرید می کند، تصویری از آن کسب و کار در 
ذهنش تداعی می شود. چنانچه خرید مشتری با رضایت همراه شود، علاوه بر تداوم خرید وی از محصولات آن 
کسب و کار، می تواند به تبلیغات فردبه فرد آن محصولات نیز منجر شود. لذا در قالب یک کسب و کار مورد علاقۀ 
خود، ده تجربۀ بی نظیر و رضایت بخش را برای مشتری ایجاد کنید تا تصویر مثبتی از آن کسب و کار را در ذهن 

مشتری ایجاد نمایید. جدول 2ـ20 را تکمیل کنید.

جدول 2ـ20ـ نمونه هایی از ایجاد رضایت برای مشتری

پیشنهادردیف

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10
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بحث و گفت و گو

خرید کردن:  امیرمحمد دانش آموزی است که دوست دارد همه به او احترام بگذارند. وسایل و لباس هایش 
است  دانش آموزی  مهدی  دوستش  عوض  در  می آید.  مدرسه  به  لباس  نوع  یک  با  همیشه  و  است  مرتب 
شوخ طبع و همیشه لباس های متنوع و رنگارنگ می پوشد. هر دو قصد دارند پیراهن بخرند. آنها برای خرید 
به جایی می روند که بیش از 20 مغازه لباس فروشی وجود دارد. پس از بررسی، امیرمحمد از فروشگاه 15 و 
مهدی از فروشگاه 5 خرید می کند. به نظر شما چرا هر دو از یک فروشگاه خرید نکرده اند؟ اگر شما به جای 
آنها بودید از چه فروشگاهی خرید می کردید؟ نتیجه گیری شما در این زمینه چیست؟ در این خصوص در 

کلاس بحث و گفت و گو کنید.

فعالیت

حال، با توجه به فعالیت قبلی، برای کسب و کار تیمی خود، ارزش های پیشنهادی خلاقانه و نوآورانه ای را که 
موجب خرید مشتریان مختلف از شما خواهد شد، را در جدول 3ـ20 بنویسید.

جدول 3ـ20ـ ارزش پیشنهادی کسب و کار ............................

ارزش پیشنهادیردیف

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10
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آمده  به دست  نتایج  به  توجه  با  کسب و کار:  مدل  بوم  پیشنهادی  ارزش  طراحی  قسمت  تکمیل 
بوم  مدل  پیشنهادی  ارزش  طراحی  قسمت  تیم خود،  در  گفت و گو  و  بحث  و  بخش  این  فعالیت های  از 

کسب و کار را در پوستر وارد کنید.
رایانه ای است، در قسمت طراحی  بازی های  مثال: صدرا، محمدرضا و حمید که کسب و کارشان در زمینۀ 

ارزش پیشنهادی بوم مدل کسب و کارشان، تازگی، عملکرد و طراحی را وارد کرده اند.

ارزیابی طراحی ارزش پیشنهادی: بوم مدل کسب و کار، باید از چهار منظر مورد ارزیابی قرار گیرد. به عبارتی دیگر، باید 
نقاط قوّت، نقاط ضعف، فرصت ها و تهدیدهای مدل کسب وکار را مورد بررسی قرار دهید. با پاسخ به سؤالات جدول 4ـ20، 

قسمت طراحی ارزش پیشنهادی مدل کسب و کار تیم تان را ارزیابی کنید.

جدول 4ـ20ـ ارزیابی قسمت طراحی ارزش پیشنهادی مدل کسب و کار

12345ارزیابی نقاط ضعف12345ارزیابی نقاط قوّت

ارزش پیشنهادی ما با نیازهای مشتریان همسو 
ارزش پیشنهادی ما با نیازهای مشتریان ناهمسو است.است.

مشتریان ما بسیار ناراضی اند.مشتریان ما بسیار راضی اند.

12345ارزیابی تهدیدات12345ارزیابی فرصت ها

از بین سایر نیازهای مشتریان، کدام یک را 
آیا برای محصولات و خدمات جایگزین وجود دارد؟می توانیم برآورده سازیم؟

آیا می توانیم محصولات و خدمات خود را بهتر 
آیا رقبا با قیمت و ارزش بهتر شما را تهدید  می کنند؟یکپارچه کنیم؟ 

امام علی علیه السّلام در نهج البلاغه سفارش می کنند:

»  کار با دانش و مهارت مانند گام برداشتن در طریق روشن است.«
 همچنین می فرمایند: 

»  دقت و درستکاری در کار باید مورد توجه قرار گیرد.«
و در جایی دیگر می فرمایند: 

»   ارزش هر فردی به اندازه حسن و درستکاری اوست.«
طبیعی است که با کاربردی کردن دو عنصر مهارت و درستکاری می توان بهره وری کار را افزایش و در نتیجه از بیکاری 

پنهان جامعه جلوگیری کرد.
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  تعیین کانال توزیع
با  شرکت  یک  میان  واسطۀ  فروش،  و  توزیع  ارتباطی،  کانال های 
مشتریان خود است. کانال ها نقاط تماس با مشتری هستند و نقش 
را  ارتباطی  کانال های  می کنند.  ایفا  مشتری  تجربه  در  را  مهمی 
و  مستقیم  صورت  دو  به  مشتری  با  ارتباط  نوع  نظر  از  می توان 
غیرمستقیم و از نظر مالکیت کسب وکار به دو صورت شخصی و 
این  از  انواع هر کدام  تقسیم بندی کرد. در جدول 1ـ21  شریکی 

تقسیم بندی ها به همراه وظایف کانال ها آورده شده است.

 ـ    21ـ انواع کانال های توزیع و وظایف آنها جدول 1

وظایف کانال هاانواع کانال ها

صی
یمشخ
ستق

1  آگاهیفروش حضوریم
مشتری  به  چگونه 
و  محصولات  درباره 
خدمات اطلاع رسانی 
کنیم و سطح آگاهی 

او را افزایش دهیم؟

2 ارزیابی
پیشنهادی  ارزش  چگونه 
محصول / خدمت خود را 
به مشتری معرفی می کنید 
که به او در ارزیابی محصول 

کمک کند؟

3  خرید
چگونه            مشتری                               محصول 
را  از شما خریداری کند؟ 
از جمله خرید به صورت 
حضوری یا اینترنتی  و...

4  تحویل
چگونه محصول را 
به دست     مشتـری 

می رسانیم؟

5  خدمات پس از فروش
چگـونه خـدمـات پس از 
مشتری  برای  را  فروش 

فراهم  می کنیم؟

فروش اینترنتی

یم
ستق

یرم
غ

خرده فروشی

کی
شری

عمده فروشی

فروشگاه های 
شریک

فعالیت

بررسی کانال های توزیع: در تیم خود سه کسب و کار موفق در کشور را انتخاب کنید و کانال های توزیع آنها 
را بررسی و جدول 2ـ21 را تکمیل کنید.

جدول 2ـ21ـ بررسی کانال های توزیع چند کسب و کار موفق کشور

وظایف پوشش داده شدهنوع کانال های استفاده شدهکسب و کارردیف
1
2
3

 ـ 21ـ قسمتِ تعیین کانال توزیع از مدل کسب و کار شکل 1

21
بخش

                                          مدل کسب و کار 
قسمت سوم   :  تعیین کانال توزیع
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 فعالیت
تکمیل قسمت تعیین کانال توزیع بوم مدل کسب و کار: با توجه به نتایج به دست آمده از فعالیت این بخش 

و بحث و گفت و گو در تیم خود، قسمت تعیین کانال توزیع مدل بوم کسب و کار را در پوستر وارد کنید.
مثال: صدرا، محمدرضا و حمید که کسب و کارشان در زمینۀ بازی های رایانه ای است، در قسمت تعیین کانال 

توزیع بوم مدل کسب و کارشان، شخصی، مستقیم و فروش اینترنتی را وارد کرده اند.

ارزیابی تعیین کانال توزیع
بوم مدل کسب و کار، باید از چهار منظر مورد ارزیابی قرار گیرد. به عبارتی دیگر، باید نقاط قوّت، نقاط ضعف، فرصت ها و 
تهدیدهای مدل کسب و کار را مورد بررسی قرار دهید. با پاسخ به سؤالات جدول 3ـ21، قسمت تعیین کانال توزیع مدل 

کسب و کار تیم تان را ارزیابی کنید.

جدول 3ـ 21ـ ارزیابی قسمت تعیین کانال توزیع مدل کسب و کار

12345ارزیابی نقاط ضعف12345ارزیابی نقاط قوّت
کانال ها تطبیق ضعیفی با بخش های مشتری دارند.کانال ها به خوبی با بخش های مشتریان تطبیق دارند.

دسترسی مشتریان به کانال ها دشوار است.مشتریان به سهولت به کانال ها دسترسی  دارند.

کانال ها خیلی ناکارآمد هستند.کانال ها خیلی کارآمد هستند.

کانال ها از نظر هزینه بهینه نیستند.کانال ها از نظر هزینه بهینه هستند.

12345ارزیابی تهدیدات12345ارزیابی فرصت ها
چگونه می توانیم کارایی کانال های خود را افزایش 

آیا رقبا کانال های مارا تهدید می کنند؟دهیم؟

آیا می توانیم کانال ها را با بخش های مشتریان، 
بهتر منطبق کنیم؟

آیا کانال های ما در خطر نامرتبط شدن با مشتریان 
هستند؟

خرید و فروش یکی از پایه های اقتصاد است که امکان توزیع کالا را فراهم و زمینه دسترسی به تولیدات دیگران را پدید می آورد. البته 
افراد زیادی غیر از تولیدکنندگان، به عنوان کاسب و تاجر در بخش توزیع فعالیت می کنند. از نظر اسلام آگاهی از دانش کسب و کار 

به ویژه خرید و فروش واجب است. زیرا آگاهی نداشتن از این دانش، باعث ورود درآمدهای شبهه ناک به اموال می شود.
از جمله آدابی که خداوند در قرآن برای تجارت و خرید و فروش بیان کرده، فضیلت یاد و ذکر خدا در هنگام تجارت است.

»خداوند در آیه 10 سورۀ جمعه می فرماید که در هنگام حرکت برای جست وجوی فضل الهی و نعمت هایش و اقدام به خرید و فروش 
و تجارت، بسیار نام خدا را به یاد داشته باشید«                                                                         »مجمع البیان، ج 10ـ 9، ص 435«

»خداوند در آیه 37 سورۀ نور نیز از مردم می خواهد که در هنگام خرید و فروش مراقب باشند که ذکر الهی را داشته باشند؛ چرا که 
چنین کار نیکویی سبب می شود تا از انجام عملی خلاف آموزه های دینی خودداری کنید و همواره خداوند را ناظر و حاضر بدانید.«
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                      ارتباط با مشتریان

شناخت فردیِ مشتری امری بسیار حیاتی است. اگر کسب و کاری 
نتواند حداقل مشخصه های مهم مشتریان را جمع آوری کند، نخواهد 
توانست رضایت آنان را جلب نماید. در روش اجرای مشتری مداری، 
مهم ترین گام، شناسایی دقیق نیاز مشتری و انتظارات اوست که جز 
با مراجعه به مشتری و دریافت دیدگاه ها یش میسر نمی شود. برای 
شناخت مشتری و نیازهای او باید با او ارتباط درست و مناسب 

برقرار کنید.
شکل 2ـ22 انگیزه هایی که می تواند تشویق کننده برای ایجاد 
ارتباط با مشتریان باشد و شکل 3ـ22 انواع گوناگون ارتباطات 

با مشتریان را نشان می دهد.

فعالیت

پنج نفر از دانش آموزان داوطلبانه برای مسابقه ای آماده شوید. هر نفر باید جداگانه تلاش کنید تا کالای واحدی 
)مثل شیرینی یا کیک خانگی( را که در اختیار دارید، بفروشید، پس از اتمام مسابقه، مابقی دانش آموزان با 
ذکر دلیل، اعلام کنید که ترجیح می دهید از کدام دانش آموز خرید کنید. دلایل را به صورت مکتوب روی  کاغذ 
بنویسید و به دبیر خود تحویل دهید. در نهایت دبیر موارد نوشته شده در کاغذها را جمع بندی می کند و 

ارتباط مؤثری که باعث ترجیح دادن خرید از یک فرد شده است، را توضیح می دهد.

شکل 1ـ22ـ قسمتِ ارتباط با مشتریان از مدل کسب و کار

شکل 2ـ22ـ انگیزه های ارتباط با مشتریان

کمک شخصی

کمک شخصی 
اختصاصی

خلق مشترک

جوامع

خدمات خودکار

سلف سرویس

ارتباط با مشتری

جذب
مشتری

حفظ
مشتری

افزایش
میزان فروش

شکل 3ـ22ـ انواع گوناگون ارتباطات با مشتریان

22
بخش

                                     مدل کسب و کار 
قسمت چهارم   :  ارتباط با مشتریان
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فعالیت

غیر منتظره و فراتر از انتظارات عمل کنید.
1 مدیر عامل شرکت »الف« همیشه چند روز زودتر از تمام شدن ماه، حقوق و دستمزد کارکنان و دیگران 

را می پردازد.
2 فروشگاه »ب« به این مشهور است که اجناسی را که مشتری بیش از یک سال پیش خریده، حتی بدون فاکتور 

خرید، پس می گیرد و در برخی موارد حتی جنسی را که از یک فروشگاه دیگر خریده شده است، پس می گیرد.
تمرین1: نظر شما در مورد شرکت »الف« و فروشگاه »ب« چیست؟ مشتریان و کارکنان شرکت »الف« و 

فروشگاه »ب« چه نگرشی نسبت به آنها دارند؟
تمرین2: دو مورد بیان شده مربوط به دو نمونه از موفق ترین شرکت های دنیاست. زیرا چنین رفتارهایی را 
دیگر شرکت های مشابه آنها انجام نمی دهند. به صورت تیمی برای کسب و کار خود چند مورد غیر منتظره و 

فراتر از انتظار طراحی کنید )با بهره گیری از روش های خلاقیت(.

پژوهش

اخلاق کسب و کار و رضایت مشتری  : با جست و جو در منابع گوناگون، در خصوص تأثیر مسئولیت پذیری، 
صداقت، احترام و انصاف در رضایت مشتری تحقیق کنید و نتایج را در کلاس ارائه دهید.

فعالیت

تکمیل قسمت ارتباط با مشتریان بوم مدل کسب و کار: با توجه به نتایج به دست آمده از فعالیت های این 
بخش و بحث و گفت و گو در تیم خود، قسمت ارتباط با مشتریان مدل بوم کسب و کار را در پوستر وارد کنید.

مثال: صدرا، محمدرضا و حمید که کسب و کارشان در زمینۀ بازی های رایانه ای است، در قسمت ارتباط با 
مشتریان بوم مدل کسب و کارشان، خدمات خودکار و جوامع را وارد کرده اند.

ارزیابی ارتباط با مشتریان: بوم مدل کسب و کار، باید از چهار منظر مورد ارزیابی قرار گیرد. به عبارتی دیگر، باید نقاط 
قوّت، نقاط ضعف، فرصت ها و تهدیدهای مدل کسب و کار را مورد بررسی قرار دهید. با پاسخ به سؤالات جدول 1ـ22، 

قسمت ارتباط با مشتریان مدل کسب و کار تیم تان را ارزیابی کنید.

جدول 1ـ22ـ ارزیابی قسمت ارتباط با مشتریان مدل کسب و کار

12345ارزیابی نقاط ضعف12345ارزیابی نقاط قوّت
روابط ما با مشتریان ضعیف است.روابط ما با مشتریان قوی است.

نشان )برند( ما ضعیف است.نشان  )برند(  ما قوی است.
12345ارزیابی تهدیدات12345ارزیابی فرصت ها

آیا ما مشتریانی را که سود آوری ندارند 
شناسایی و حذف کرده ایم؟ اگر نه، چرا؟

کدام یک از روابط ما با برخی از مشتریان در 
حال افول است؟
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درآمد زایی    

اگر مشتریان قلب کسب و کارند، الگوهای درآمدی شَریان های کسب و کار 
نشان  را  درآمد زایی  روش های  انواع  2ـ23  می دهند. شکل  تشکیل  را 

می دهد. در جدول 1ـ23 برای هر روش مثالی آورده شده است.

شکل 2ـ23ـ انواع روش های درآمدزایی

جدول 1ـ23ـ مثال های روش های درآمدزایی

مثالروشردیف

یک هتل بر اساس تعداد شب هایی که مشتری از اتاق استفاده کرده، پول می گیرد.حق استفاده1

فروشگاه هایی که لوازم خانگی، لوازم الکترونیکی و غیره دارند، آنها را به فروش می رسانند.فروش دارایی2

یک باشگاه ورزشی برای دسترسی اعضای خود به وسایل ورزشی باشگاه به صورت ماهیانه یا سالیانه حق عضویت3
از آنها حق عضویت می گیرد.

یا انجام تبلیغات4 تبلیغ محصولات  از  ایجاد درآمد خود  برای  برگزارکنندگان مسابقات ورزشی  یا  صنعت رسانه 
خدمات دیگران استفاده می کنند.

کارگزاران و آژانس های معاملات ملکی هر بار که معامله ای را بین خریدار و فروشنده با موفقیت دستمزد کارگزاری5
صورت دهند، کارمزد دریافت می کنند.

شکل 1ـ23ـ قسمتِ درآمدزایی از مدل کسب و کار

درآمدی که در ازای استفاده از یک خدمت خاص ایجاد می شود. مشتری هرچه بیشتر از این خدمت استفاده کند 
باید پول بیشتری دهد.

درآمدی که از طریق فروش محصولات فیزیکی کسب و کار ایجاد می شود.

درآمدی که با فروش دسترسی مداوم به خدمات ایجاد می شود.

درآمدی که از پرداخت کارمزد در ازای انجام دادن تبلیغ برای یک محصول یا خدمتی خاص ایجاد می شود.

حق استفاده

فروش دارایی ها

درآمدی که از طریق خدمات واسطه گری میان دو یا چند نفر ایجاد می شود.

حق عضویت

انجام تبلیغات

دستمزدکارگزاری

23
بخش

                                               مدل کسب و کار 
قسمت پنجم   :  درآمدزایی
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فعالیت
به صورت تیمی برای هر یک از روش های درآمدزایی، علاوه بر مثال های گفته شده در جدول 1ـ23، مثال های 

دیگری از کسب و کارهای منطقۀ محل زندگی خود بیان کنید و در جدول 2ـ23 وارد کنید.

جدول 2ـ23ـ مثال های روش های درآمدزایی در منطقۀ محل زندگی شما

مثالروشردیف
حق استفاده1

فروش دارایی2

حق عضویت3

انجام تبلیغات4

دستمزد کارگزاری5

قیمت گذاری: هر الگوی درآمدزایی ممکن است ساز و کار قیمت گذاری متفاوتی داشته باشد که می تواند تفاوت بزرگی 
در درآمدها ایجاد کند. ساز و کار قیمت گذاری شامل دو نوع قیمت گذاری مقطوع و پویا است که در جدول 3ـ23 به طور 

کامل آورده شده اند.

جدول 3ـ23 ـ ساز و کارهای قیمت گذاری

قیمت گذاری مقطوع
قیمت ها از پیش تعیین شده هستند.

قیمت گذاری پویا
قیمت ها بر اساس شرایط بازار تغییر می کنند.

قیمت های مقطوع برای محصولات و خدمات خاص یا سایر فهرست قیمت
ارزش ها داده می شود.

مذاکره 
)چانه زنی(

قیمت ها بستگی به قدرت/ مهارت مذاکره بین دو 
یا چند شریک دارد.

قیمت به تعداد یا کیفیت ویژگی های ارزش پیشنهادی بستگی براساس ویژگی محصول
دارد.

مدیریت 
مذاکره

به میزان موجودی و زمان خرید بستگی  قیمت 
دارد.

قیمت ها به صورت پویا و براساس عرضه و تقاضا بازار آنیقیمت به نوع و مشخصات بخش مشتری بستگی دارد.براساس بخش مشتری
تعیین می گردد.

نتیجه مبالغ پیشنهادی رقابتی، قیمت را تعیین مزایده هاقیمت به عنوان تابعی از مقدار خریداری شده است.براساس مقدار
می کند.

 کار در منزل

قیمت گذاری: در منطقۀ محل زندگی خود چند کسب و کار را انتخاب کنید و از صاحبان آنها سؤالاتی در خصوص 
قیمت گذاری محصولات یا خدماتشان بپرسید. بررسی کنید که پاسخ های آنها چقدر با جدول 3ـ23 انطباق دارد. 

نتایج را در کلاس ارائه دهید.
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فعالیت

بازی پرتاب حلقه و تعیین خطر پذیری افراد: این بازی دارای سه مرحله است و باید در حیاط مدرسه 
یا سالن ورزشی و یا فضای بازِ امن برگزار شود. میزان امتیاز هر پرتاب بر اساس فاصله تعیین می شود که در 

شکل3ـ23 نشان داده شده است.

شکل3ـ23ـ زمین بازی و میزان امتیازات

امیرمؤمنان علی )ع( می فرمایند:
احوال  در  آن  با  انسان ها  که  اضطرارهایی  و  ضرورت ها 
گوناگون مواجه بودند آنها را به خطرپذیری سوق داده 
از چیزی  رهایی  و  به هدف  برای رسیدن  انسان  است. 
که او را مضطر ساخته است حاضر می شود تا خطر را 
به جان پذیرد و بر آن سوار شود و به درون خطر نهیب 

زند تا به هدف برسد.
                                )شرح غررالحکم، ج4، حدیث 5893( 
که  هنگامی  می فرمایند:  دیگری  جای  در  همچنین  و 
گاهی  زیرا  بیفکن،  آن  در  را  خود  می ترسی  چیزی  از 

ترسیدن از چیزی، از خود آن سخت تر است.
                                              )نهج البلاغه / قصار 175(

که  می آید  به دست  دینی  آموزه های  از  حال،  هر  به 
عقل  ترازوی  در  می باید  که  است  رفتاری  خطرپذیری 
و وحی قرار داده شود و با توجه به معقول بودن میزان 

هدف و خطر، اقدام به آن کرد. 

پشت شعاع اول )3 متر( 
20 امتیازناحیه اول

100 امتیازناحیه دوم

پشت شعاع دوم )6 متر(
200 امتیازناحیه سوم

پشت شعاع سوم )9 متر(

مراحل بازی
         مرحلۀ یکم: پرتاب آزمایشی 

 مرحلۀ دوم: پرتاب انفرادی
 مرحلۀ سوم: پرتاب تیمی

روش بازی
  مرحلۀ یکم: در این مرحله که آزمایشی است، 
مرحله  این  در  داده می شود.  دو حلقه  نفر  هر  به 
خود را در شرایط بازی قرار دهید، در این مرحله 

امتیاز مهم نیست.
هر  فردی،  پرتاب  مرحلۀ  در  دوم:  مرحلۀ   
یادداشت  فرد  امتیازهای  و  دارد  پرتاب  چهار  نفر 

می شود.
  مرحلۀ سوم: در مرحلۀ پرتاب تیمی، دبیر بر 
انفرادی،  پرتاب  نفر در مرحله  اساس عملکرد هر 
افرادی را که عملکرد خوب داشته اند، در یک تیم 
ارزیابی  به  قرار می دهد و  تیم دیگر  را در  بقیه  و 
عملکرد تیمی می پردازد. در این مرحله هر نفر دو 

پرتاب دارد. 

نتیجه گیری: بعد از پایان بازی به کمک دبیر خود 
نتایج را مورد بررسی قرار دهید و در مورد ارتباط 

نتایج بازی با خطرپذیری بحث و گفت و گو کنید.
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تکمیل قسمت درآمدزایی بوم مدل کسب و کار: با توجه به نتایج به دست آمده از فعالیت های این بخش 
و بحث و گفت و گو در تیم خود، قسمت درآمدزایی مدل بوم کسب و کار را در پوستر وارد کنید.

مثال: صدرا، محمدرضا و حمید که کسب و کارشان در زمینۀ بازی های رایانه ای است، در قسمت درآمدزایی 
بوم مدل کسب و کارشان، حق استفاده و حق عضویت را وارد کرده اند.

ارزیابی درآمدزایی: بوم مدل کسب و کار، باید از چهار منظر مورد ارزیابی قرار گیرد. به عبارتی دیگر، باید نقاط قوّت، 
نقاط ضعف، فرصت ها و تهدیدهای مدل کسب و کار را مورد بررسی قرار دهید. با پاسخ به سؤالات جدول 4ـ23، قسمت 

درآمدزایی مدل کسب و کار تیم تان را ارزیابی کنید.

جدول 4ـ23ـ ارزیابی قسمت درآمدزایی مدل کسب و کار

12345ارزیابی نقاط ضعف12345ارزیابی نقاط قوّت
ما حاشیۀ سود پایینی داریم.ما حاشیۀ سود بالایی داریم.

درآمدهای ما تکرار کمی دارند و زیر سؤال می روند.درآمدهای ما تکرار پذیر )پایدار( است.
ما به میزانی که مشتریان تمایل به پرداخت 

دارند، پول دریافت می کنیم.
دارند  پرداخت  به  تمایل  مشتریان  که  میزانی  به  ما 

پول دریافت نمی کنیم .
12345ارزیابی تهدیدات12345ارزیابی فرصت ها

چه چیزهای دیگری وجود دارد که مشتریان 
آیا ما به یک یا چند جریان درآمدی وابستگی زیاد داریم؟حاضرند برای آن هزینه کنند؟

یا  ایجاد  می توانیم  را  درآمدی  جریان  چه 
اضافه کنیم؟

به نظر می رسد برخی جریان درآمدی در آینده از بین 
می رود؟

 

در برخی از احادیثی که از پیامبر اعظم )ص( و امامان معصوم )ع( روایات شده، تلاش کردن برای به دست آوردن »درآمد حلال« را برای 
همه لازم دانسته اند. همچنین بیکاری، تنبلی و حرام خواری جدّاً نهی شده اند.

در اینجا حدیثی از پیامبر گرامی اسلام )ص( در خصوص کسب حلال روایت شده که به شرح زیر است:

»   به دنبال روزی حلال رفتن، بر هر مرد و زن مسلمان لازم است«.
                                                                                                                             » بحارالانوار، ج103، ص9«

                                   
             همچنین حدیث دیگری از امام صادق )ع( روایت شده که به شرح زیر است:

»   به دنبال روزی حلال رفتن را رها نکن؛ زیرا این در تقویت دینت مؤثر است.« 
                                                                                                                                                                                       » بحارالانوار، ج71، ص128 و 137«
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منبع یابی

برای راه اندازی هر کسب و کاری به مجموعه ای از منابع کلیدی 
خود  پیشنهادی  ارزش  شما  منابع  این  کمک  به  است.  نیاز 
که  می شود  باعث  منابع  می کنید.  عرضه  بازار  به  و  خلق  را 
با مشتریان حفظ و کسب درآمد کنید.  را  ارتباط خود  شما 

دسته بندی منابع در شکل 2ـ24 نشان داده شده است.

فعالیت
منابع کلیدی: با توجه به انواع منابع، کسب و کارهای مختلف را به صورت تیمی مورد بررسی قرار دهید و 
متناسب با دسته بندی شکل 2ـ24 برای یکی از آن کسب و کارها مثال هایی برای هر بخش بزنید و در شکل 

3ـ24 بنویسید.

شکل 1ـ24ـ قسمتِ منبع یابی از مدل کسب و کار

منابع کلیدی

منابع معنوی
اختراع ها، نشان  این دسته شامل حق 

)برند( و ... است.

منابع انسانی
دانش، تخصص و تجربۀ هر فردی مهم ترین 

دارایی و سرمایه او به حساب می آید.

منابع مالی
این دسته شامل منابع نقدی، ضمانت ها 

و ... است.

منابع اجتماعی
شامل توسعه ارتباطات، شبکه سازی،    همکاری، 

اعتماد، همدلی و مشارکت است.

منابع فیزیکی
این دسته شامل دارایی های فیزیکی مانند 
ساختمان، وسایل نقلیه، ماشین آلات و ... 

است.

شکل 2ـ24ـ انواع منابع کلیدی برای راه اندازی کسب و کار

24
بخش

                                                    مدل کسب و کار 
قسمت ششم   :  منبع یابی
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فعالیت
تکمیل قسمت منبع یابی بوم مدل کسب و کار: با توجه به نتایج به دست آمده از فعالیت این بخش و بحث 

و گفت و گو در تیم خود، قسمت منبع یابی مدل بوم کسب و کار را در پوستر وارد کنید.
مثال: صدرا، محمدرضا و حمید که کسب و کارشان در زمینۀ بازی های رایانه ای است، در قسمت منبع یابی 

بوم مدل کسب و کارشان، منابع انسانی، اجتماعی و  فیزیکی را وارد کرده اند.

ارزیابی منبع یابی: بوم مدل کسب و کار، باید از چهار منظر مورد ارزیابی قرار گیرد. به عبارتی دیگر، باید نقاط قوّت، نقاط 
ضعف، فرصت ها و تهدیدهای مدل کسب و کار را مورد بررسی قرار دهید. با پاسخ به سؤالات جدول 1ـ24، قسمت منبع یابی 

مدل کسب و کار تیم تان را ارزیابی کنید.

جدول 1ـ24ـ ارزیابی قسمت درآمدزایی مدل کسب و کار

12345ارزیابی نقاط ضعف12345ارزیابی نقاط قوّت
منابع مورد نیاز ما غیرقابل پیش بینی هستند.منابع مورد نیاز ما قابل پیش بینی هستند.

منابع  مناسب  اندازۀ  به  مناسب  زمان  در  ما 
کلیدی را به کار می گیریم.

ما در زمان مناسب به اندازۀ مناسب منابع کلیدی 
را به کار نمی گیریم.

منابع ما برای رقبا قابل تقلید است.منابع ما برای رقبا به سختی قابل تقلید است.
12345ارزیابی تهدیدات12345ارزیابی فرصت ها

آیا می توانیم از منابع کم هزینه تر برای رسیدن 
به نتایج یکسان استفاده کنیم؟

با  اصلی  منابع  برخی  تأمین  در  دارد  امکان  آیا 
مشکل جدی رو به رو شویم؟

آیا سرمایۀ معنوی بلا استفاده ای داریم که بتواند 
برای دیگران ارزش بیافریند؟

آیا کیفیت منابع ما مورد تهدید قرار دارد؟

منابع کلیدی

منابع معنوی
..............................................................................
..............................................................................

منابع انسانی
..............................................................................
..............................................................................

منابع مالی
..............................................................................
..............................................................................

منابع اجتماعی
..............................................................................
..............................................................................

منابع فیزیکی
..............................................................................
..............................................................................

شکل3ـ24ـ انواع منابع کلیدی برای راه اندازی کسب و کار
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فعالیت های کلیدی

یک  در  که  هستند  اقداماتی  مهم ترین  فعالیت ها  این 
کسب و کار باید انجام دهید تا عملکرد موفقی داشته باشد. 
پیشنهادی،  ارزش  ارائه  و  خلق  برای  کلیدی  فعالیت های 
دستیابی به حفظ ارتباط با مشتری و کسب درآمد ضروری 
کسب و کار  نوع  با  متناسب  کلیدی  فعالیت های  است. 
متفاوت اند. انواع فعالیت های کلیدی در شکل 2 ـ 25 نشان 
برای هر کدام مثالی  داده شده است و در جدول 1 ـ 25 

 ـ   25ـ قسمتِ فعالیت های کلیدی از مدل کسب و کارآورده شده است. شکل 1

 ـ 25ـ مثال هایی از فعالیت های کلیدی جدول 1

مثال هایی از فعالیت های کلیدیفعالیت های کلیدی

کالا و خدماتی با کیفیت بالا ارائه شود.تولید و خدمات

افراد، حل مسئله مشکلات  کردن  برطرف  در  که  بیمارستان ها  و  مشاوره ای  شرکت های  مانند 
خدمات مشاوره ای ارائه می دهند.

شبکه های ارتباطی مانند نرم افزارها، نشان )برند( و ... است.شبکه

تولید و خدمات: طراحی، ساخت، ارائه محصول با کیفیت عالی و ارائۀ خدمات قابل توجه است.

حل مسئله: ارائۀ را هکارهای جدید برای مسائل خاص هر مشتری به صورت مجزاست.

شبکه: شبکه های ارتباطی در توسعه فعالیت های شرکت نقش به سزایی دارند.

 ـ  25ـ انواع فعالیت های کلیدی شکل2

فعالیت های کلیدیانواع

25
بخش

                                             مدل کسب و کار 
قسمت هفتم   :  فعالیت کلیدی
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فعالیت هـای کلیدی: بـا تـوجه 
هر  برای  بخش  این  مطالب  بـه 
فعالیت های   کلیدی  ،    چند  از  یک 
کسب    و کـار کـه آن فـعـالیت را 
انجام مـی دهند، نـام ببرید و در 

جدول 2 ـ   25 بنویسید.

کسب و کارهافعالیت های کلیدی
تولید و خدمات

       حل مسئله
      شبکه

 ـ 25ـ برخی از کسب و کار با توجه به دسته بندی فعالیت های کلیدی جدول2

 پرسش
به نظر شما کدام یک از فعالیت های کلیدی نقش مؤثرتری در موفقیت یک کسب و کار دارند؟

فعالیت

تکمیل قسمت فعالیت های کلیدی بوم مدل کسب و کار: با توجه به نتایج به دست آمده از فعالیت این 
بخش و بحث و گفت و گو در تیم خود، قسمت فعالیت های کلیدی مدل بوم کسب و کار را در پوستر وارد کنید.

مثال: صدرا، محمدرضا و حمید که کسب و کارشان در زمینۀ بازی های رایانه ای است، در قسمت فعالیت های 
کلیدی بوم مدل کسب و کارشان، تولید و خدمات و شبکه را وارد کرده اند.

ارزیابی فعالیت های کلیدی: بوم مدل کسب و کار، باید از چهار منظر مورد ارزیابی قرار گیرد. به عبارتی دیگر، باید نقاط 
قوّت، نقاط ضعف، فرصت ها و تهدیدهای مدل کسب و کار را مورد بررسی قرار دهید. با پاسخ به سؤالات جدول 3ـ25، قسمت 

فعالیت های کلیدی مدل کسب و کار تیم تان را ارزیابی کنید.

 ـ ارزیابی قسمت فعالیت های کلیدی مدل کسب و کار  ـ 25   جدول3

12345ارزیابی نقاط ضعف12345ارزیابی نقاط قوّت
فعالیت های اصلی ما به آسانی تقلید می شوند.فعالیت های اصلی ما به سختی قابل تقلیدند.

تعادل بین فعالیت های داخلی و بیرونی کارها برقرار 
است.

فعالیت های بسیار زیاد یا بسیار کمی را درون  شرکت 
انجام می دهیم.

اجرای فعالیت های اصلی ما ناکار آمد است.ما فعالیت های اصلی را کارامد انجام می دهیم.

کیفیت اجرا پایین است.کیفیت اجرا بالاست.
12345ارزیابی تهدیدات12345ارزیابی فرصت ها

را  کلیدی  فعالیت های  از  برخی  می توانیم  آیا 
چه فعالیت های کلیدی ممکن است متوقف شود؟استاندارد کنیم؟

آیا کیفیت فعالیت های ما به شکلی تهدید می شوند؟چگونه می توانیم کارایی را بالا ببریم؟
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                       شریک یابی
صاحبان کسب و کارها به دلایل مختلفی برای خود    شریک 
از  بسیاری  زیربنای  سنگِ  مشارکت ها  بر می گزینند. 
کسب و کارهاست. صاحبان کسب و کارها به منظور بهینه 
منابع،  کسب  یا  خطر  کاهش  خود،  کسب و کار  نمودن 
ایجاد  برای  می کنند. سه انگیزه  ایجاد  را  مشارکت هایی 
شراکت وجود دارد که در شکل 2ـ26 نشان داده شده است 
و در جدول 1ـ26 برای هر کدام مثالی آورده شده است.

شکل 1ـ26ـ قسمتِ شریک یابی از مدل کسب و کار

شکل 2ـ26ـ انگیزه های ایجاد شراکت در کسب و کار

 ـ  26 ـ مثال هایی از شریک یابی جدول 1   

مثال هایی از شریک یابیانگیزه های شریک یابی

زمانی که تعداد رقیبان در یک کسب و کار زیاد است، اگر کسب و کار نوآوری نداشته کاهش خطر
باشد به احتمال زیاد شکست می خورد.

کارخانه هایی که تولید انبوه دارند، هزینۀ تولیدشان کاهش می یابد.کاهش )سرشکن کردن( هزینه تولید

یک شرکت تولید کنندۀ گـوشی تلفنِ همراه مـی تواند به جای اینکه  خود  نرم افزارکسب منابع و فعالیت های خاص
 موردنیاز گوشی هایش را توسعه دهد، مجوز آن را به شرکت دیگر واگذار کند.

کاهش خطر

در یک محیط رقابتی که ویژگی آن عدم قطعیت)خطر( 
است، مشارکت ها می تواند نقش مؤثری در کاهش خطر 

کسب منابع و فعالیت های خاصایفا کنند.
خود  نیاز  مورد  منابع  زمینۀ  در  محدودیت هایی  کسب و کارها 
دیگر در  به کسب و کارهای  اتکا  با  از کسب و کارها  بعضی  دارند. 
زمینۀ تهیۀ منابع خاص و انجام برخی از فعالیت ها، قابلیت های 
به  نیاز  مشارکت هایی  چنین  انگیزۀ  می دهند.  گسترش  را  خود 

کسب دانش، مجوزها و دسترسی به مشتریان است.

کاهش )سرشکن کردن( هزینۀ تولید
زیرا  می یابد؛  کاهش  تولید  هزینه های  شود،  بیشتر  تولید  هرچه 
هزینۀ ثابت تولید )هزینه هایی که ارتباطی به میزان تولید ندارند، 

مثل اجاره و...( یکسان است.

26
بخش

                                               مدل کسب و کار 
قسمت هشتم   :  شریک یابی



102

بحث و گفت و گو

شریک یابی: فهرستی از کسب و کارهای آشنایان خود را بنویسید، سپس انفرادی یا مشارکتی بودن 
کار آنها را مشخص کنید. در نهایت با بحث و گفت و گو در تیم خود به مقایسۀ وضعیت کسب و کار آنها 

بپردازید. نتایج و پیامدهای آن را در کلاس ارائه دهید.

فعالیت

تکمیل قسمت شریک یابی بوم مدل کسب و کار: با توجه به نتایج به دست آمده از فعالیت این بخش و 
بحث و گفت و گو در تیم خود، قسمت شریک یابی مدل بوم کسب و کار را در پوستر وارد کنید.

مثال: صدرا، محمدرضا و حمید که کسب و کارشان در زمینۀ بازی های رایانه ای است، در قسمت شریک یابی 
بوم مدل کسب و کارشان، کاهش خطر را وارد کرده اند.

ارزیابی شریک یابی: بوم مدل کسب و کار، باید از چهار منظر مورد ارزیابی قرار گیرد. به عبارتی دیگر، باید نقاط قوّت، 
نقاط ضعف، فرصت ها و تهدیدهای مدل کسب و کار را مورد بررسی قرار دهید. با پاسخ به سؤالات جدول 2ـ26، قسمت 

شریک یابی مدل کسب و کار تیم تان را ارزیابی کنید.

جدول 2ـ26ـ ارزیابی قسمت شریک یابی مدل کسب و کار

12345ارزیابی نقاط ضعف12345ارزیابی نقاط قوّت

با شرکاء همکاری  لزوم  و در صورت  متمرکز هستیم  ما 
می کنیم.

ما متمرکز نیستیم و در همکاری مناسب با شرکاء 
ناکام هستیم.

رابطۀ کاری با شرکای کلیدی تنش زاست.ما از داشتن رابطۀ کاری خوب با شرکای کلیدی لذت می بریم 

12345ارزیابی تهدیدات12345ارزیابی فرصت ها

تا  کنند  ما کمک  به  می توانند  ما  کانال های شرکای  آیا 
بهتر به مشتریان دسترسی پیدا کنیم؟

آیا ما در خطر از دست دادن بخشی از شرکاء هستیم؟

آیا شرکای ما ممکن است با رقبا همکاری کنند؟آیا شرکاء می توانند مکمل ارزش پیشنهادی ما شوند؟

آیا ما به شرکای خاصی بیش از حد وابسته ایم؟آیا شراکت برای ما فرصت به وجود می آورد؟
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برآورد  هزینه

اجرای  حین  که  را  هزینه هایی  مهم ترین  جزء  این 
توصیف  می شود،  ایجاد  خاص  کسب و کار  مدل  یک 
با مشتری  ارتباط  ارزش، حفظ  ارائه  و  می کند. خلق 
و ایجاد درآمد، همگی هزینه هایی در بردارند. در هر 
امکان  که  جایی  تا  باید  هزینه ها  مدل کسب و کاری، 
دارد کاهش یابند. در شکل 2ـ27 انواع برآورد هزینه 
نشان داده شده است و در جدول 1ـ27 برای هر کدام 

شکل 1ـ27ـ قسمتِ برآورد هزینه از مدل کسب و کارمثالی آورده شده است.

جدول 1ـ27ـ مثال هایی از برآوردهای هزینه

مثال هایی از ساختارهای هزینه هابرآورد هزینه

قطارهای مسافربری درجه دو و درجه سه که قیمت و ارزش پیشنهادی آنها نسبت به قطارهای درجه یک هزینه محور
کمتر است.

هتل های تجملی با امکانات خاص و شیک، خدمات ویژه و اختصاصی ارائه می دهند.ارزش محور

انواع
برآورد هزینه

بر  هزینه محورند  که  کسب و کاری  مدل های 
کاهش دادن هزینه ها تمرکز دارند. در واقع 
می خواهند یک ارزش پیشنهادی را با قیمت 

کمتر به مشتری ارائه دهند.

برخی مدل های کسب و کار کمتر به هزینه توجه 
می کنند، در عوض بر خلق ارزش متمرکز هستند. 
خدمات  و  مرغوب  پیشنهای  ارزش  دنبال  به 

اختصاصی سطح بالا برای مشتریان هستند.

ارزش محورهزینه محور

شکل 2ـ27ـ انواع برآورد هزینه

27
بخش

                                               مدل کسب و کار 
قسمت نهم   : برآورد هزینه
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در جدول 2ـ27 خصوصیات برآورد هزینه به همراه توضیحات هر کدام آمده است.

جدول 2ـ27ـ خصوصیات برآورد هزینه

توضیحاتخصوصیات

هزینه هایی که فارغ از میزان کالا و خدمات تولیده شده، ثابت باقی می مانند. مانند دستمزدها، هزینه ثابت
امکانات فیزیکی و ... است.

هزینه های که نسبت به میزان کالا و خدمات تولید شده تغییر می کنند.هزینه متغیر

پرسش
 

یک کتاب فروشی را در نظر بگیرید که علاوه بر فروش حضوری از طریق اینترنت هم کتاب می فروشد 
و در ماه باید حدود 200 هزار ریال بابت هزینۀ اینترنت اش پرداخت کند، این هزینۀ اینترنت متغیر 

است یا ثابت؟

فعالیت

تکمیل قسمت برآورد هزینۀ بوم مدل کسب و کار: با توجه به نتایج به دست آمده از فعالیت این بخش و 
بحث و گفت و گو در تیم خود، قسمت برآورد هزینۀ مدل بوم کسب و کار را در پوستر وارد کنید.

مثال: صدرا، محمدرضا و حمید که کسب و کارشان در زمینۀ بازی های رایانه ای است، در قسمت برآورد هزینۀ 
بوم مدل کسب و کارشان، هزینه متغیر را وارد کرده اند.

ارزیابی برآورد هزینه: بوم مدل کسب و کار، باید از چهار منظر مورد ارزیابی قرار گیرد. به عبارتی دیگر، باید نقاط قوّت، 
نقاط ضعف، فرصت ها و تهدیدهای مدل کسب و کار را مورد بررسی قرار دهید. با پاسخ به سؤالات جدول 3ـ27، قسمت 

برآورد هزینۀ مدل کسب و کار تیم تان را ارزیابی کنید.

جدول 3ـ27ـ ارزیابی قسمت برآورد هزینۀ مدل کسب   و کار

12345ارزیابی نقاط ضعف12345ارزیابی نقاط قوّت
هزینه های ما غیر قابل پیش بینی هستند.هزینه های ما قابل پیش بینی هستند.

ساختار هزینه ما به درستی با مدل کسب و کار 
ما مطابق است.

ساختار هزینه ما به درستی با مدل کسب و کار 
ما مطابق نیست.

عملیات ما به لحاظ اقتصادی مقرون به صرفه 
هستند.

عملیات ما به لحاظ اقتصادی مقرون به صرفه 
نیستند.

12345ارزیابی تهدیدات12345ارزیابی فرصت ها

درآمدها کجا می توان هزینه ها را کاهش داد؟ برای  تهدیدی  هزینه ها  از  یک  کدام 
است؟
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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
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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

.............
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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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فعالیت

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.



126

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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