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 کتاب کارآفرینی خلاصه

 تالیف: دکتر محمود احمدپور داریانی، محمود عزیزی

 موسسه فرهنگی و انتشاراتی محراب قلم
 

ها و مراکز ها، با نحوه فعالیت شرکتها( تشکیل شده است که با مطالعه آنه فصل)فصل دوازدهم: پیوستدوازداین کتاب از 

 آورید.شوید و اطلاعات لازم را برای تاسیس و اداره یک واحد کسب و کار به دست میدماتی آشنا میتولیدی و کشاورزی و خ

 فهرست مطالب

 1 .......................................................................................................................................... تیموفق: اول فصل

 2 ........................................................................................................................ یشغل ریمس یزیربرنامه: دوم فصل

 3 ................................................................................................................... کار و کسب انواع شناخت: سوم فصل

 4 ................................................................................................................................... ینیکارآفر: چهارم فصل

 6 ............................................................................................................... کار و کسب یاندازراه اصول: پنجم فصل

 8 ....................................................................................................................................... یابیبازار: ششم فصل

 10 ...................................................................................................................................... تیخلاق: هفتم فصل

 11 ........................................................................................... خوب فروشنده یهایژگیو و یمشتر گاهیجا: هشتم فصل

 12 ....................................................................................................................... کار و کسب یمال امور: نهم فصل

 13 ....................................................................................................................... کار و کسب تیریمد: دهم فصل

 14 ........................................................................................................................ کار و کسب طرح: ازدهمی فصل

 

 فصل اول: موفقیت
 توان به سه گروه تقسیم کرد:ای ورزشی تشبیه کرد. افراد بشر را که در مسابقه زندگی شرکت دارند، میتوان زندگی را به مسابقهمی

 .اندکه در اکثریت چیانتماشا: گروه اول

 دهند. این گروه از حس انتقادی شدیدی نسبت به جامعهکه قشر وسیعی از افراد جامعه را تشکیل می بازندگان: گروه دوم

 برخوردارند.

 آورند.که تعدادشان نسبتاً کم است و در زندگی آنچه را اراده کنند به دست می برندگان و افراد موفق: گروه سوم

 هوم موفقیتمعنی و مف 

 ترین تعاریف موجود از موفقیت عبارتنداز:مهم

 .بالفعل کردن استعدادهای نهانی که در وجود هرکس نهفته است 

  کند.و با رسیدن به آن هدف برای خود موقعیت و اعتباری کسب میدستیابی به هدفی که در نظر انسان است 

  پنجم باشد.رسیدن به مقام چهارم، در صورتی که پیش از آن در مقام 

 .شیوه درستِ فکر کردن و زندگی کردن 
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فرد موفق کسی است که به آرزوهای خود برسد و در درون، رضایت خاطر احساس کند که این امر، خود حاصل تلاش و 

 کوشش مداوم در زندگی است.

 

 چگونگی تعیین هدف 
 ن زمینه و معلمان و مشاور مدرسه نیز کمک بگیرید.برای تعیین اهداف خود، ضمن مطالعه و بررسی، از افراد آگاه و خبره در ای

 نکات مهم برای رسیدن به موفقیت 
 الگوبرداری از افراد موفق .1

 تعیین اهداف بزرگ .2

 پرورش خلاقیت .3

 حداکثر استفاده از زمان .4

 هااشتیاق، نقطه شروع همه فعالیت .5

 پشتکار .6

 اعتماد به نفس .7

 نهایت استفاده از هوش و استعداد .8

 اهاستفاده از فرصت .9

 خواستن، رمز موفقیت .10

 راضی نبودن به وضع موجود .11
 

 ریزی مسیر شغلیفصل دوم: برنامه
هایی است که شما در تعیین اهداف شغلی گامی هوشمندانه به سوی موفقیت است. در واقع اهداف شغلی، هدف نهایی تمام فعالیت

پیوندد، شغلی را ت و تحولاتی که در دنیای امروز به وقوع مینکته مهم آن است که با توجه به تغییرا زنید.ها دست میحال حاضر به آن

 هایتان استفاده کنید.ها و تواناییانتخاب کنید که در آن موفق باشید و بتوانید از تمام مهارت

 اندازی کسب و کار توسط افراد مختلف عبارتند از:دلایل مهم راه 
 نند، برای خودشان کار کنند و رفاه بیشتری به دست آورند.دهند به جای آنکه برای دیگران کار کافراد ترجیح می .1

 برای افراد کارآفرین کار کردن در محیط اداری یا شرکت دیگران، سخت و دشوار است. .2

کند و این تنوع در انجام کار، باعث رضایت هنگامی که فرد به کسب و کار خود مشغول است، کارهای مختلفی می .3

 شود.درونی فرد می

ها و دانشی که در طی دوران تحصیل و زندگی شود که فرد از تمام مهارتی کسب و کار برای خود باعث میاندازراه .4

 خود کسب کرده است، استفاده کند.

 دهند به جای کارفرمایشان، خود از نتیجه و ثمره کارشان استفاده کنند.افراد کارآفرین ترجیح می .5

 ها توجه کنیدآن باید بهاندازی کسب و کار مسائلی که در راه 
 های اول، وجود درآمد کم و نیاز به زمان زیادبرای سودآوری، در سال 
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 گیرد.ها متوجه صاحب کسب و کار است و کسی اشتباهتان را بر عهده نمیتمام مسئولیت 

 اختصاص زمان بیشتر به کار خویش، توسط صاحبان کسب و کارها 

 سپاریبرون 

-دازی کسب و کار شخصی، شغل آینده خویش را با تاکید بر ایجاد کسب و کار شخصی   برنامهانبا توجه به اهمیت و ضرورت راه

 ریزی کنید. به هر حال افراد پس از اتمام تحصیلات، چهار گزینه پیش روی خود دارند:

 ادامه تحصیل .1

 استخدام .2

 ایجاد کسب و کار .3

 فرماخویش .4

 فصل سوم: شناخت انواع کسب و کار
. همچنین اهداف دیگری نظیر کسب سهم ار، کسب سود برای حفظ موجودیت و ابقای خویش استترین هدف کسب و کمهم

 های خیرخواهانه نیز وجود دارند.بیشتر بازار، ارتقای کیفیت محصولات، فعالیت

 انواع کسب و کار 

 رهای خانگی، اینترنتی و...نفر باشد. مانند کسب و کا 50: کسب و کاری که تعداد افراد شاغل در آن کمتر از کسب و کار کوچک .1

 ایهای زنجیرهنفر باشد. مانند فروشگاه 500تا  50: کسب و کاری که تعداد افراد شاغل در آن بین کسب و کار متوسط .2

 ها و...نفر باشد. مانند ایران خودرو، سایپا، بانک 500: کسب و کاری که تعداد افراد شاغل در آن بیشتر از کسب و کار بزرگ .3

 خاب کسب و کار خانگیدلایل انت 

 بالا بردن کیفیت زندگی .1

 توسعه تکنولوژی .2

 مزایای کسب و کار خانگی نسبت به دیگر کسب و کارها 

 آزادی و استقلال عمل بیشتر .1

 پذیرساعات کاری انعطاف .2

 ایجاد تعادل و موازنه بیشتر بین کار و زندگی .3

 اندازیپایین بودن هزینه راه .4

 پایین بودن میزان ریسک .5

 وقتکردن پاره امکان کار .6

 هاتر بودن تربیت بچهراحت .7

 داشتن فرصت و زمان بیشتر .8

 توانهای جسمی افراد معلول و کمتناسب با ویژگی .9

 احتمال موفقیت بیشتر .10

 تناسب با اقشار مختلف .11
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 احساس راحتی بیشتر .12

 عدم نیاز به مجوز و پرداخت مالیات .13

 گرفت اندازی کسب و کار در منزل باید در نظرمواردی که در راه 

 درباره ایده کسب و کارتان تحقیق کنید .1

 درباره محصول یا خدماتتان نیز اطلاعات کسب کنید .2

 محل کار خود را تعیین کنید .3

 مشارکت دیگر اعضای خانواده را جلب کنید .4

 اسم خوبی برای کسب و کارتان انتخاب کنید .5

 اسباب و تجهیزات مناسبی برای کسب و کارتان تهیه کنید .6

 رخور برای کسب و کارتان فراهم کنیدپوشش مناسب و د .7

 یک صندوق پستی به کسب و کارتان اختصاص دهید .8

 با دوستان و همسایگانتان رک و صادق باشید .9

 حساب بانکی برای کسب و کارتان باز کنید .10

 های مختلف برقرار کنیدارتباط بیشتری با افراد و گروه .11

 باشید، بلکه به آن افتخار کنید ای نداشتهاز داشتن کسب و کار در منزل خجالت و واهمه .12

 فصل چهارم: کارآفرینی
( که از طریق فرآیند ایجاد کسب و کار، توام با بسیج منابع و خلاقیت و نوآوریکارآفرین فردی است دارای ایده و فکر جدید)

 کند.به بازار عرضه می محصول یا خدمت جدیدیمالی و اجتماعی،  مخاطره

 انواع کارآفرینی 

 ای را به طور آزاد به ثمر رساند.کوشد تا فعالیت کارآفرینانه: فرآیندی است که در آن کارآفرین میفردیکارآفرینی  .1

ای را در سازمانی که معمولاً کوشد تا فعالیت کارآفرینانه: فرآیندی است که در آن کارآفرین میکارآفرینی سازمانی .2

 سنتی و بوروکراتیک است به ثمر رساند.

کارآفرینی به نام کارآفرینی اجتماعی یا ارزشی وجود دارد که در آن فرد به دنبال منافع مادی و ثروت نیست، یک نوع دیگر از 

 بلکه هدفش ایجاد تغییر و تحولاتی مثبت در جامعه است.

 گذار و مدیر)با ذکر یک مثال(تفاوت کارآفرین با نوآور، مخترع، سرمایه 
 گذار(کارآفرین)با کمک سرمایه                      نوآور   مخترع                        

 تولید انبوه و ارسال به بازار تولید شیشه                   ایده شیشه                     

 

 تفاوت کارآفرین با مدیر 

 کارآفرینان مدیران
 کننددر آینده زندگی می کننددر گذشته زندگی می

 لاقه به تغییر دارندع علاقه به ثبات دارند
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 شوندگرا محسوب میفرصت شوندتهدیدگرا محسوب می

 ریزندسازند و بلافاصله برای خانه بعدی برنامه مییک خانه می خواهند تا ابد در آن زندگی کنندسازند و مییک خانه می

 دهداندازی و ادامه کسب و کار خود انجام میکارهایی که کارآفرین در راه 
 کند.اش را با ریسک مواجه میسرمایه 

 کند.امور مربوط به خودش را شخصاً سازماندهی می 

 گیرنده کارش خودش است.تصمیم 

 .مجبور است برای ادامه فعالیت، مشتریانش را خودش پیدا کند 

 های کارآفرینانویژگی 
 نیاز به موفقیت 

 برخورداری از مرکز کنترل درونی 

 پذیریمخاطره 

 طلبیاستقلال 

 تخلاقی 

 تحمل ابهام 

 مدیر مرکز مطالعات کارآفرینی کالج بابسون(1ده ویژگی کارآفرینان از نظر بایگرو( 
 (Dreamرویا) .1

 (Decisivenessقاطعیت) .2

 (Doersعملگرایی) .3

 (Determinationاراده) .4

 (Dedicationوقف) .5

 (Devotionعشق) .6

 (Detailsتوجه به جزییات) .7

 (Destinyکنترل سرنوشت) .8

 (Dollarsافزایش درآمد) .9

 (Distributeتوزیع ثروت) .10

 های جمعیت شناختی کارآفرینانویژگی 
 تجربه کاری .1

 الگوی نقش .2

 تحصیلات .3

 سن .4

                                                           
1 William D.Bygrave 
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 نظام آموزشی .5

 جایگاه اجتماعی .6

 سازمان کارآفرین 
های کوشد تا همه کارکنان بتوانند در نقش کارآفرین انجام وظیفه کنند و تمام فعالیتفرآیندی است که در آن سازمان می

 ردی و گروهی به طور مستمر، سریع و راحت در سازمان مرکزی یا شرکت تحت پوشش خودمختار به ثمر برسد.کارآفرینانه ف

 اندازی کسب و کارفصل پنجم: اصول راه
های خاص نیاز ها و ویژگیای از مهارتهایی که برای افراد کارآفرین ذکر شد، برای کارآفرین شدن به مجموعهعلاوه بر ویژگی

ها، داشتن مهارت ارتباطی ترین این مهارتمهم نباشد. مهمهایی چندان ها و توانایید در دیگر مشاغل وجود چنین مهارتداریم که شای

ها و توانایی گفت و شنود فردی یا گروهی ضروری است. کارآفرین باید بتواند رهبر، مذاکره کننده یا باشد. همچنین مهارتسطح بالا می

 های مورد نیاز هر کارآفرین است.ای، یکی دیگر از مهارت. توانایی ایجاد رابطه شبکهدهنده یک تیم باشدتشکیل

اندازی کنید)در زمینه تولید، اندازی کسب و کار آن است که تصمیم بگیرید چه نوع کسب و کاری را راهاولین مساله در راه

 ، ...(.اندازی شدهصنعت، کشاورزی، مشاوره، خرید و ادامه کسب و کاری که راه

 برای تولید یا عرضه خدمات در جامعه، دو روش وجود دارد:

: محصولی را تولید یا خدمتی را آماده عرضه به جامعه کنید و پس از آن به دنبال یافتن محورمحصول )رویکرد(روش .1

 بازار برای محصول یا خدمت باشید.

 ید و سپس به دنبال تولید یا ارایه خدمت باشید.: به وجود نیاز و کمبودی در بازار پی ببرروش)رویکرد( بازارمحور .2

 

 های یافتن ایده کسب و کارراه 
 گردد.های دیگر و بررسی محصولات یا خدماتی که در آن مناطق عرضه میسفر به شهرها و محله 

 هاپیدا کردن ایده از تبلیغات موجود در رسانه 

 اند.مات جدیدی که ارائه شدههای مختلف و آشنایی با محصولات و خدبازدید از نمایشگاه 

 منطقه خوددرهاشوند و بررسی امکان ایجاد آنخدماتی که در سرتاسر دنیا عرضه میوجستجو در اینترنت و اطلاع از محصولات 

 داشتن تجربه شغلی در کسب و کار 

 های جمعیتوجه به اخبار )به ویژه اخبار اقتصادی( منتشر شده در رسانه 

 سازی(د)ایدهخودتان ایده بسازی 

 هایتان شروع کنیداز علایق و سرگرمی. 

 هایی که در اطرافتان بر سر راه عرضه محصولات یا خدمات وجود دارد، توجه کنیدبه موانع و محدودیت. 

 های خویش را فهرست کنید.چیزهای مورد نیاز و خواستنی 

 های مختلف و تازه استفاده از محصولات موجود فکر کنید.به راه 

 های مختلف مردم از نزدیک توجه کنید.لایق اجتماعی در حال تغییر گروهبه ع 

 گذارند.های تکنولوژیکی دقت کنید و ببینید چگونه بر محصولات یا خدمات فعلی تاثیر میبه تغییرات و پیشرفت 

 .به کسب و کارهایی که اکنون وجود دارند به دقت بنگرید 
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 در اطرافتان وجود دارند، توجه کنید. به مشخصات کالاها و خدماتی که هم اکنون 

 

 تعیین شکل کسب و کار 
 خواهید کسب و کارتان به کدام شکل زیر باشد:یعنی این که می

ترین شکل کسب و کار/ به صورت انفرادی/ این کسب و کارها در زمره امور خدماتی : سادهکسب و کار انفرادی .1

 وش یک نفر است.گیرند/ مسئولیت بالقوه قانونی تنها بر دجای می

این ای مانند مهندسان، حسابداران، پزشکان و... های حرفه: مالکان آن بیش از دو نفر هستند/ گروهکسب و کار شریکی .2

 کنند.اندازی میکسب و کارها را راه

 های مالی لازم ازشود/ در زمینه حمایتهای قانونی از کسب و کارتان می: موجب پوشش حمایتکسب و کار شرکتی .3

 ها مفید و سودمند است.های مختلف یا همکاری با دیدیگر شرکتبخش

 )انتخاب نام مناسب)سادگی و زیبایی نام لحاظ شود 

 افتتاح حساب بانکی 

 انتخاب محل کار 
 دو نکته اصلی در انتخاب محل تولید محصول یا عرضه خدمات وجود دارد:

 الف( نزدیک بودن به مشتریان

 مکان های تهیهب(کم بودن هزینه

 انتخاب محل کار تحت تاثیر عوامل زیر نیز خواهد بود:

 محل تامین مواد خام .1

 نزدیکی به بازار .2

 عرضه نیروی کار .3

 حمل و نقل و ارتباطات .4

 جویی ناشی از تمرکزصرفه .5

 سیاست دولت .6

 دشواری جابجایی .7

 دلایل شخصی .8

 شرایط آب و هوایی .9

 تامین تجهیزات اداری 

 کارهای تامین منابع مالی کسب و راه 
 انداز شخصیپس 

 قرض از خانواده و فامیل 

 قرض از دوستان 

 ها و موسسات اعتباری مختلفوام از بانک 
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 گذارجلب افراد سرمایه 

 فروش وسایل و لوازم شخصی 
 

 فصل ششم: بازاریابی
چهار بازاریابی باید برای  ترین روش ممکن است.بازاریابی هنر پیدا کردن مشتریان بالقوه برای محصولات یا خدمات خود به ساده

P های مختلفی نیز ها با یکدیگر متفاوتند و سلیقه. انسان، که توضیح داده خواهد شد( را مد نظر قرار داد5، مکان4، ارتقا3، قیمت2)محصول

 های مختلف وجود دارد:ها و گروهدارند. از نظر بازاریابی، چهار عامل عمده برای تقسیم مردم به بخش

 سن .1

 یطبقه اجتماع .2

 محل .3

 فرهنگ و مذهب .4

 تحقیقات بازار 
 برای شناخت بازار و مشتریان به دو نوع تحقیق نیاز دارید:

 آورید.اطلاعات مورد نیاز بازار را خودتان گرد می: تحقیق میدانی .1

 : به تحقیق ثانویه یا انتشاریافته نیز معروف است که استفاده از نتایج تحقیقات دیگران است.ایتحقیق کتابخانه .2

 قانون طلایی(4صول)مح -1

 محور: بازارمحور باشید، نه محصولقانون اول

 : به اجزای محصول خود توجه بیشتری کنیدقانون دوم

 : منحنی عمر محصول خود را بشناسیدقانون سوم

 : محصولاتی تولید کنید که متفاوت با محصولات رقبا باشندقانون چهارم

 قیمت -2

 کند. تعیین قیمت در مقدار عرضه و تقاضا تاثیر مستقیم دارد.د میتنها عنصر بازاریابی است که درآمد ایجا

 گذاری:قیمت استراتژی 

 شود که محصولاتی مشابه محصولات سایر تولیدکنندگان تولید کنید.زمانی استفاده می: گذاری بازارمحورقیمتالف( 

تر از حد معمول آن در این روش، شرکتی برای وارد شدن به بازار، نرخ کالایی را پایینگذاری نفوذی: قیمت -1

برند. این روش کند و پس از جذب مشتریان و علاقمند کردن آنان به کالای مورد نظر، قیمت آن را بالا میتعیین می

 برای جذب مشتریان تازه کاربرد دارد.

                                                           
2 Product 
3 Price 
4 Promotion 
5 Place 
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این روش برای محصولاتی که با استفاده از  فوذی است.این روش برعکس روش نگذاری گران: قیمت -2

 رود.اند به کار میتکنولوژی جدید تولید شده

تری برای محصولات قیمت پایینها گذاری شکاری نیز معروف است. شرکتبه قیمتگذاری مخرب: قیمت -3

ید کنند و سود ببرند. پس از توانند با قیمت مشابهی محصول تولدانند که رقبایشان نمیکنند و میخود تعیین می

 برند. این روش غیرقانونی است.خارج کردن رقبا، قیمت محصول را بالا می

 فروشد.های متفاوت به مشتریان مختلف میشرکت کالای واحدی را با قیمتتبعیض در قیمت:  -4

نیز با توجه به آن و در این روش به خاطر شباهت کالا با کالای رقبا، قیمت آن گذاری با توجه به رقیب: قیمت -5

 شود.مشابه آن تعیین می

هایی که در تولید محصول رقیبی نداشته باشند؛ در اینجا قیمت محصول یا شرکتهزینه: گذاری بالاتر از ب(قیمت

 کنند.خدماتشان را بیشتر از هزینه واقعی آن تعیین می

 ی را نیز به قیمت آن اضافه کنید.حساب کنید تولید محصول چقدر هزینه برده است و سپس درصدراه اول:  -1

: ابتدا محاسبه کنید محصول شما چقدر هزینه برده است، پس از آن سود نهایی موردنظر را به آن اضافه راه دوم -2

 کنید.

 تبلیغات -توسعه -3

 برای اقدام به تبلیغات باید تصمیم بگیرید که در کجا تبلیغ کنید. انتخاب محل به عوامل زیر بستگی دارد:

 ان مورد نظرمخاطب -1

 اندازه بازار محصولات -2

 میزان بودجه تبلیغاتی -3

 باشد:توان گفت که در حالت کلی، تبلیغ به یکی از دو صورت زیر میمی

 گذارند.: اطلاعات و مشخصات موثر و مفید محصول را در اختیار مخاطبان میکنندهآگاه -1

 راحتی زندگی کنند.توانند بهل موردنظر نمیکنند مخاطبان را قانع کنند که بدون محصو: سعی میمتقاعدکننده -2

شوند؛ زیرا بهبود و توسعه های توسعه در محل فروش نیز شناخته میشش روش عمده برای بهبود فروش وجود دارد که به نام روش

 پیوندد:محصول در محل فروش به وقوع می

 دادن محصول به عنوان جایزه -1

 تخفیف در فروش -2

 طرح مسابقه درباره محصول -3

 اعطای جایزه -4

 آزمایش محصول -5

 تبلیغ در محل فروش -6

 مکان -4
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توانند به دو صورت مستقیم یا غیرمستقیم های توزیع محصول میکانالرسد. منظور از مکان جایی است که محصولات به فروش می

 باشد:کنیم که سه روش اول غیرمستقیم و روش چهارم مستقیم میروش را بیان می 4باشند. در زیر 

 کنندهفروش، مصرفنده، عمدهتولیدکن -1

 کننده: روشی سنتی و قدیمی است. هنوز در صنعت غذاونوشیدنی کاربرد دارد.فروش، مصرففروش، خردهتولیدکننده، عمده -2

 شود.کننده: امروزه بیشتر مرسوم و متداول شده است. بیشتر در صنعت پوشاک استفاده میفروش، مصرفتولیدکننده، خرده -3

بیشتر متداول شده است. فروش مستقیم های علمی و تکنولوژیکی کننده: امروزه با توجه به پیشرفترفتولیدکننده، مص -4

 شود یا فروش از طریق پست و اینترنت.ها ایجاد میهایی که از جانب شرکتها در فروشگاهمحصولات شرکت
 

 فصل هفتم: خلاقیت
تا کنون بین محققان و روانشناسان توافقی نشده است. تورنس پس از  خلاقیت از جمله مسائلی است که درباره ماهیت و تعریف آن

گوید خلاقیت یکی توان تعریف صریح و جامعی از خلاقیت داد. آزوبل نیز میپنجاه سال تحقیق و آزمون درباره خلاقیت، معتقد است نمی

ما ابهام در مفهوم، به معنی پیچیدگی جریان خلاقیت ترین اصطلاحات روانشناسی و تعلیم و تربیت امروز است. اترین و مغشوشاز مبهم

توان درباره خلاقیت بیان توان به راحتی در زندگی روزمره حس کرد. با این وجود تعاریف و موارد زیر را مینیست، زیرا خلاقیت را می

 نمود:

 های ذهنیخلاقیت یعنی رهایی از عادت 

 های ذهنیخلاقیت= توانایی فکر+ کشتن ویروس 

 نگرندها میهایی که دیگر مردم نیز به آنقیت یعنی نگاهی متفاوت به پدیدهخلا 

 بندی حیات ذهنیخلاقیت یعنی فرآیند تغییر، توسعه و تکامل در سازمان 

 ها و شناسایی های دانش، عناصر مفقوده، ناهماهنگیخلاقیت عبارت است از برآیند حساس شدن به مسائل، نواقص، شکاف

 هایی درباره نواقص، آزمودن و دوباره آزمودن.ها، منظم کردن فرضیهها، حدس زدنحلوی راهها، جستجدشواری

 خلاقیت یعنی شناسایی نیاز و ارضای آن 

 خلاقیت قابل آموزش است 

 خلاقیت عامل کلیدی موفقیت در بازار است 

 خلاقیت= تازگی + ارزش 

 

 ای دارند:ند. در حالی که هر کدام تعریف و کاربرد جداگانهروهای زیر در بین عموم مردم به یک معنا به کار میواژه

 فرآیند ایجاد هر چیز جدیدی که قبلاً وجود نداشته است.ابتکار : 

 فرآیند ایجاد هر چیز جدید و باارزشخلاقیت : 

 خلاقیت + تجاری کردننوآوری = 

 ایده          خلاقیت           نوآوری 
 ای از آن ساخته شود.ن مخترع به طرح تبدیل یا نمونه: هرگاه ایده جدیدی از ذهاختراع 

 ای در خود دارد.ای خلاقیت نیست، اما هر خلاقیتی چیز تازهکند. هر چیز تازه: بیشتر بعد زمان را مطرح میتازگی 
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ا به بیش از صد عدد هشناسند. تعداد این تکنیکهای خلاقیت میها را به نام تکنیککردن وجود داردکه آن هایی برای اختراعروش

 ها عبارتنداز:رسد که برخی از آنمی

 تکنیک فهرست خصوصیات 

 تکنیک واژه تصادفی 

  شود اگر...؟چه می»تکنیک» 

 تکنیک طوفان مغزی 

 ... 

کند. جدول زیر بیانگر تعریف می« تخریب خلاق»خلاقیت به عنوان جوهره کارآفرینی شناخته شده است و شومپیتر کارآفرینی را 

 پرداز، خلاق)مخترع(، نوآور و کارآفرین است:ت افراد ایدهتفاو

 سازیتوانایی بالا در ایده پردازایده

 های عملیتوانایی بالا در تبدیل ایده به ایده مخترع

 های عملی خود به کالاها و خدماتتوانایی بالا در تبدیل ایده نوآور

 ا و خدمات جدید خود یا دیگران به ارزشها یا کالاهتوانایی بالا در تبدیل ایده کارآفرین

 

 های فروشنده خوبفصل هشتم: جایگاه مشتری و ویژگی
نوازی و میهمانداری کاملاً آشنایند، جایگاه مشتری، همان جایگاه میهمان است. برای مردم ایران که با آداب و رسوم و اصول میهمان

 د زیر توجه کنید:به همین منظور در مقابل مشتری به مسائلی همچون موار

-کسب اطلاع از نیازهای شخصی مشتری، توقعات، منافع مادی، معنوی و روانی وی از خرید محصول مورد نظر، میزان بودجه ¸

 های مورد انتظار مشتری برای دریافت محصول و ....ای که در اختیار دارد، دفعات خرید و زمان

 رده و به طور کامل وی را بدرقه کنید.با ظاهری خوب و آراسته از مشتریان خود استقبال ک ¸

ای که طنین خنده در صدای شما احساس شود. کلمه سرحال، شاداب و پر طراوت با مشتریان خود سخن بگویید، به گونه ¸

 متشکرم را گرم و پرطراوت بیان کنید.

 که بازهم به دیدار شما بیاید.از اینکه مشتری نزد شما آمده، تشکر و قدردانی کنید و هنگام خداحافظی از او دعوت کنید  ¸

ترین فروشنده است. کاری کنید که مشتری به شما بنیان اعتماد را با مشتری روز به روز تقویت کنید. بهترین فروشنده، صادق ¸

 اعتماد کند.

 صفات لازم برای موفقیت در فروش 
 .اولین گام، عشق است. باید عاشق فروشنگی باشید 

 ن را در خود افزایش دهید.مهارت ایجاد ارتباط با دیگرا 

 .برای تاثیر گذاشتن بر مشتری خود، همیشه یک ابتکار و نوآوری مثبت در روابط خود پدید آورید 

 فروشید، عمیقاً بشناسید.محصولی را که می 

 اشید.باید قبل از پرداختن به فروشندگی، ظرفیت کاری سنگین را در خود پدید آورید و از سلامتی و بنیه خوب برخوردار ب 

 گرا بودن، امر مهمی است.نتیجه 
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 کار خود را بدانید.وآمار و اطلاعات مربوط به محیط، محل، محصول و کسب 

 ادب، متظاهر، ازخودراضی و حوصله، مشتریان کمهایی که با خریداران پرحرف، خریداران عصبانی و کمبرای وضعیت

 ل آمادگی داشته باشید.شوید، قواعد مناسبی پیدا کنید و از قبعجول روبرو می

 ها مبدل کنید.ای که با مشتری خود هستید به سرگرمی، تفریح و زمانی برای لذت بردن از لحظهچند دقیقه 

 

 فصل نهم: امور مالی کسب و کار
-یهایی پردازش مگیری و سپس این اطلاعات را در قالب گزارشهای واحد تجاری را اندازهحسابداری سیستمی است که فعالیت

دهد. به همین دلیل، حسابداری را زبان تجارت گیرندگان ارائه میکند و در نهایت، نتایج فعالیت و عملکرد واحد تجاری را به تصمیم

های مالی یک موسسه در قالب اعداد قابل سنجش بندی و تلخیص فعالیتبه طور کلی حسابداری عبارت است از فن ثبت، طبقه اند.نامیده

 یر نتایج حاصل از آن طی یک دوره مالی.بهه پول و تفس

 دهد:ها و سرمایه را نشان میها و بدهیمعادله حسابداری، رابطه بین دارایی

 ها()خالص داراییها   +    سرمایهها   =   بدهیدارایی

 شوند:سود ویژه و زیان ویژه نیز به صورت زیر تعریف می

 سود ویژه= های یک واحد تجاری مازاد درآمدها بر هزینه

 زیان ویژهها بر درآمدهای یک واحد تجاری = مازاد هزینه

 های رسمی درباره اطلاعات مالی یک واحد تجاری است، عبارتند از:های مالی که گزارشصورت

های یک واحد تجاری برای یک ای از درآمدها و هزینه: خلاصه(Income Statementصورت سود و زیان ) .1

 است. (ماه یا یک سالیک )دوره زمانی معین

خلاصه تغییراتی که در سرمایه یک واحد تجاری طی یک : (Statement of Owners Equityصورت سرمایه ) .2

 دهد.دوره زمانی معین رخ می

ها و سرمایه یک واحد تجاری در یک تاریخ ها و بدهی: فهرستی از تمام دارایی(Balance Sheetترازنامه ) .3

 باشد.یا پایان سال( میمعین)معمولاً پایان ماه 

های نقدی واحد ها و پرداختی: مجموعه دریافتی(Statement of Cash Flowصورت گردش وجوه نقد ) .4

 تجاری در طول یک دوره است. 

 طریقه ثبت مبادلات 
قسیم نام دارد. خط عمودی، حساب را به دو بخش چپ و راست ت Tشود، حساب شکل حسابی که در این بخش به کار گرفته می

 شود:کند و عنوان حساب در بالای خط افقی نوشته میمی

 

 

 

 سپس ثبت روزنامه: 

 سمت راست

 اربدهک

 چپسمت 

 بستانکار

 عنوان حساب



www.Modiriran.ir 
 

13 
 

 دفتر روزنامه

 بستانکار بدهکار عنوان حساب و شرح تاریخ ردیف

     

     

-ز تمامی حسابفهرستی ا کنیم، که. بعد از آن، تراز آزمایشی را تهیه میTبه شکل  پس از ثبت در دفتر روزنامه، ثبت در دفتر کل

شود. تراز آزمایشی از طریق اثبات تساوی جمع بدهکار ها و سرانجام سرمایه ثبت میها و بدهیهاست. ابتدا داراییهای دفتر کل و مانده آن

 .دهدو جمع بستانکار، صحت عملیات را نشان می
 

 فصل دهم: مدیریت کسب و کار
 . برای مثال:درباره مدیریت و سازمان تعاریف زیادی وجود دارد

 .مدیریت، توانایی انجام دادن کار با کمک دیگران است 

 های افراد ریزی، سازماندهی، ارتباطات، هدایت و کنترل امکانات و فعالیتمدیریت، علم و هنر بکارگیری اصول برنامه

 برای رسیدن به اهداف خاص موسسه است.

 ی تولید و توزیع کالاها و خدمات در جامعه است.سازمان وسیله ارتباط و ترکیب منابع مادی و انسانی برا 

 ای از افراد بر اساس روابط منظم و منطقی برای رسیدن به هدف کوشش جمعی و عمدی عدهست از ا سازمان عبارت

 مشترکی که هریک از افراد به تنهایی از رسیدن به آن عاجزند.

 ای است که از طریق آن اهداف مشترک دارد و وسیلهای است که با محیط برای هدف خاصی تعامل سازمان موجود زنده

 شود.گروهی از افراد تامین می

 پردازند:بنابراین مدیران در حیطه وظایف خود به موضوعات زیر می

 ریزی، برحسب اهداف سه نوع رایج دارد:نگری برای رسیدن به اهداف تعیین شده؛ برنامهبینی و آینده: پیشالف( برنامه ریزی

 سال و بیشتر( 20تا  5 ریزی بلندمدت). برنامه3سال(   5تا  1مدت)ریزی میانبرنامه. 2سال(   1 مدت)معمولاً تاریزی کوتاهبرنامه .1

: محول کردن وظایف و اختیارات متعدد به افراد مختلف و هماهنگ کردن روابط آنان در جهت تامین هدف ب( سازماندهی

 تلزم اجرای سه عمل زیر است: مشترک سازمان. بنابراین سازماندهی مس

 بندی وظایفتقسیم کار و طبقه .1

 تفویض اختیار و مسئولیت .2

 های سازمان به منظور کسب هدف مشترکهای مختلف و هماهنگی بین مقامبرقراری ارتباطات مناسب بین افراد و پست .3

شود و در صورت وجود شده مقایسه می بینی شده با عملیات انجام: فعالیتی است که ضمن آن عملیات پیشج( کنترل و نظارت

 شود.ها اقدام میاختلاف و انحراف بین آنچه باید باشد و آنچه هست، به رفع و اصلاح آن

 ( هدایت و رهبری و ایجاد انگیزهد

 باشد:گیری به شرح زیر میهای مختلف؛ مراحل تصمیم: انتخاب یک راه از میان راهگیریه( تصمیم

                                                                                                                                                            . شناسایی کلیه تصمیمات ممکن 3. جستجو برای یافتن معیار ارزیابی    2  . شناسایی مساله   1

 گیری. ارزیابی نتایج تصمیم6              حل بهتر  . انتخاب راه5         . ارزیابی کلیه تصمیمات ممکن  4
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 : که به دو شکل زیر وجود دارد:و( برقراری ارتباطات

 .نامندمی: ارتباطات برخواسته از ضوابط و روابط تعریف شده در سازماندهی سازمان را ارتباطات رسمی ارتباط رسمی .1

 کنند. بینی شده نیستند و از نظم خاصی پیروی نمییش: ارتباطاتی که پارتباط غیررسمی .2

 

 مدیریت تولید 
مدیریت تولید در واقع سعی دارد تا از زمان دردسترس، بهترین استفاده را ببرد و کمترین ضایعات را در مواد مصرفی و محصول 

 کنند عبارتند از:وری تولید نقش مهمی ایفا میتولیدی داشته باشد. عواملی که معمولاً در ارتقای بهره

 طراحی محصول موثر .1

 طراحی فرآیند مناسب .2

 ریزی و کنترل تولیدبرنامه .3

 هابررسی محل مناسب استقرار تجهیزات و جایگیری آن .4

 هاانتخاب مواد مناسب و تسهیل در جابجایی آن .5

 کنترل نیروی کار .6

 کنترل مصرف مواد .7

 کنترل کیفیت محصول با استانداردهای تعیین شده .8

 آلات و ابزار کارموقع ماشیننوسازی به بازسازی و .9

 

 6فصل یازدهم: طرح کسب و کار
کند. این سند باید ضمن تشریح موقعیت سندی مکتوب است که جزئیات کسب و کار پیشنهادی را مشخص می طرح کسب و کار

کسب و کار است و تصویر روشنی از کسب و ای برای موقعیت بینی شده را شرح دهد. این طرح نقشهکنونی، نیازها، انتظارات و نتایج پیش

دهد به کجا خواهند رفت و چطور به اهداف مورد نظر خواهند رسید. این طرح به دلایل زیر هم برای صاحب کند که نشان میکار ارائه می

 کنندگان مالی آن لازم است:آن و هم برای حمایت

 نیاز دارد، به دقت فکر کند. مالک درباره هدف خود از کسب و کار و منابعی که برای آن .1

گذاری در این کسب و کار منطقی باید متقاعد شوند که سرمایه -گذاران ریسکیها یا سرمایهبانک -کنندگان مالیحمایت .2

 و درست است.

کننده مالی آن، باید این موضوع فرض بر این است که اگر کسب و کار ایده خوبی نداشته باشد، هم صاحب و هم حمایت .3

 .ریزی و قبل از هدر رفتن مقدار زیادی از زمان و هزینه، شناسایی کنندر مرحله برنامهرا د

 

 های یک طرح کسب و کارقسمت 
 ماموریت)اهداف کلی( .1

 مشخصات مجری طرح و همکاران .2

                                                           
6 Business Plan 
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 تعریف و توصیف کسب و کار .3

 تحلیل استراتژی بازار .4

 امور مالی .5

 خلاصه .6


