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 مونا غلام بیگی                                                                               فصل اول                                 

  ؟ چیست كار و كسب طرح

طرح کسب یک بیانیه نوشته شده است که کسب وکار شما را تجزیه و تحلیل می کند و آینده مالی آن را نیز 

 می نماید . البته طرح کسب وکار علاوه بر مسائل مالی ، شروع و توسعه کسب وکار را نیز بیان می نماید.توصیف 

 فواید نوشتن طرح كسب و كار

  آوریدبه شما کمک می کند که پول بدست 

مردم در تجارت خود از جریانات مالی بی اطلاع هستند اما با داشتن طرح کسب وکار به  %04تا  53%

موفقیت       جا می آیند و در کجا مصرف می شوند شما نشان داده می شود که وجوه نقد از ک

  بیشتر می شود

 در تصمیم گیری برای ادامه یا توقف کسب وکار شما موثر است 

 جازه توسعه کسب و کارتان را می دهد و یا به عبارت دیگر با نوشتن آن متوجه می شوید که به شما ا

 چطور تفسیر بخشهای مختلف آن باعث دستیابی به بیشتر  و سایر اهداف می گردد

 شانس موفقیت را بالا می برد 

 فرد را در مسیری روشن قرار می دهد 

 BPمسائل پیش روی 

  حسابداری : گزارش کاملی از دارییها و بدییها 

 مالیات 

 و ایالاتی : آشنایی با قوانین امنیتی کشور برای همکاری در کسب و کار الزامی است قوانین امنیتی 

 توانایی مدیریتی 

 مسائل خاص در خصوص كسب و كار شما

 اب نیستمحل و... که موضع بحث این کت –رقابت  -محیط کسب و کار –بازار        
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 2فصل 

 آیا واقعاً می خواهید صاحب كسب و كاری شوید

هر کسی که کسب و کاری را ایجادمی کند امیدوار است که به اهدافی دست یابد و برخی صفات شخصی را به 

 دست آورد

  استقلال 

  تجارب شخصی 

  رای به طوری که اگر بتغییر شیوه زندگی : با کار کردن برای دیگران بسیاری از فرصتها از دست می رود

 یدا می کنید÷خود کار کنید فرصت های خاصی درنوع زندگی 

 احترام 

 پول 

 قدرت 

  انتخابهای مختلف برای معیشت درست : ممکنه لازم باشه خیلی از مسائل رفاهی کوتاه مدت را برای

 منافع بلند مدت قربانی کنید

 

 تمرین خود ارزیابی

 نقاط قوت و ضعف 

 ضعف شخصی حتی نامرتبط با کسب و کارتان ایستی از نقاط قوت و

 تواناییهای اختصاصی و عمومی مورد نیاز كسب وكارتان 

 مسائل مورد علاقه  و همچنین برعکس 

 

 اهداف خاص كسب وكار

  ول صرف زمان برای کودکان ،جهانی پاکیزه :÷لیست کردن اهداف اصلی کسب وکارتان به عنوان مثال

 و....
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 المیرا نجفلویی                                                                                                  21تا  91صفحات 

نوشتاری سب و کار بیانیه ای این مقاله اطلاعات مفیدی رادرحوزه طرح کسب و کار فراهم آورده است.  طرح ک

 آتی حوزه کارهایپیش بینی دقیق در می پردازد و مرتبط به و تجزیه و تحلیل کسب و کار  توصیفبه  که است

 .است دشوار طرح کسب و کار بسیار پوشش می دهد. را مالیجنبه های طرح کسب و کار نیز  است.

طرح کسب و کار سندی مکتوب است که جزئیات کسب و کار پیشنهادی را مشخص میکند. این سند باید ضمن 

 ، انتظارات و نتایج پیش بینی شده را شرح دهد و کلیه جوانب آن را ارزیابی کند. تشریح موقعیت کنونی ، نیازها 

مهم آن است که   است: ضروریطرح هم برای صاحب آن و هم برای حمایت کنندگان مالی آن، به دلایل زیر 

 در برآورد میزانآن نیاز دارد به دقت فکر کند. این موضوع  همالک درباره هدف خود از کسب و کار و منابعی که بر

بعید به نظر میرسد که مالک کسب و کار، برای راه اندازی آن سرمایه  سرمایه مورد نیاز، به وی کمک خواهد کرد.

ی باید متقاعد شوند که سرمایه گذار-بانکها یا سرمایه گذاران ریسکی-کافی داشته باشد. حمایت کنندگان مالی

ض بر این است که اگر کسب و کار ایده خوبی نداشته باشد، هم فر در کسب و کار جدید، منطقی و درست است.

برای صاحب آن و هم برای حمایت کنندگان مالی آن، باید این موضوع را در مرحله برنامه ریزی و قبل از هدر 

 .رفتن مقدار زیادی از زمان و هزینه، شناسایی کنند

نیست ، بلکه تحقق طرح ، هدف نهایی است. با آماده کردن یک طرح کسب و کار نتیجه نهایی روند طرح ریزی 

این وجود نوشتن طرح یک مرحله میانی مهم است. طرح نشان می دهد که بمنظور یک کسب و کار محرز ، 

بررسیهای دقیق در ایجاد کسب و کار انجام شده است و برای راه اندازی آن کارآفرین ، وظیفه اش را انجام داده 

 است.

ایجاد یک طرح کسب و کار رضایت بخش امری پردردسر ، اما ضروری است ، روند برنامه ریزی ، مدیران یا 

کارآفرینان را وادار می کند که کاملا دریابند آنچه را که می خواهند بدست بیاورند و اینکه چطور و کی آنرا انجام 

کار می تواند برای دوری گزیدن از اشتباهات دهند. حتی اگر هیچ حمایت خارجی هم نیاز نباشد ، طرح کسب و 

برای عده بسیار زیادی از کارآفرینان و طراحان ، روند  یا تشخیص فرصتهای پنهانی نقش حیاتی را بازی کند. 

 فکر ، مذاکره ، تحقیق ، تجزیه و تحلیل ( به اندازه طرح نهایی و یا حتی بیشتر از آن مفید است.  طرح ریزی )

اگر به یک طرح رسمی نیاز ندارید ، درباره روند طرح ریزی بطور دقیقی فکر کند. این کار می تواند بنابراین حتی 

هفته های بسیار زیاد کار سخت و پیش نویسهای متعدد را  سود زیادی برای طرح کسب و کار شما داشته باشد. 

 بسته بندی جذاب سبب خواهد از زمان بروز طرح تا گرفتن حق کار پیش بینی کنید. یک طرح مکتوب واضح با
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شد تا حامیان ، سرمایه گذاران و ... آسانتر به آن گرایش پیدا کنند . یک طرح کسب و کار کاملا آماده نشان خواهد 

داد که مدیران یا کارآفرینان، کار را می شناسند و آنها را برای پیشرفت طرح بر حسب فرآوریها ، مدیریت ، سرمایه 

 درنظرگرفته اند.بازارهای اقتصادی و رقابت ها و مهمتر از همه 

شود تا بتواند در وهله اول راهنمای سازمان در فعالیت خود برای رسیدن به اساساً طرح کسب و کار نوشته می

اهدافش باشد. علاوه بر این، کاربرد مهم و اصلی طرح کسب و کار هنگامی است که سازمان نیاز دارد فرد یا سازمانی 

 شود ولی در مواقعم کاری قانع نماید. اگرچه معمولاً طرح کسب و کار برای تأمین سرمایه استفاده میبرای انجارا

 رود.ها  نیز به کار میو قرارداد مشارکت در پروژه دیگر نظیر فروش کسب و کار و ادغام دو شرکت

دریافت پول از بانک لازم است برای گرفتن وام چه به صورت انتشار اوراق مشارکت یا اوراق قرضه و چه به صورت 

که شرکت طرح کسب و کار خود را ارائه دهد. در صورت انتشار اوراق قرضه نیز بانک یا مؤسسه منتشرکننده بر 

د و بر این مبنا نسبت به تعیین نرخ بهره و یآاساس طرح کسب و کار شرکت، ارزیابی مالی اعتباری به عمل می

ترین کاربردهای طرح کسب و کار، به ویژه در مورد کارآفرینانی که در مرحله ز مهمکی ایکند.انتشار اوراق اقدام می

است. این  پذیر گذاران مخاطرهاندازی کسب و کارشان قرار دارند، جذب سرمایه اولیه از طریق سرمایهراه

یا در برخی موارد  اندازیگذاران در ازای شریک شدن در یک کسب و کار بخشی یا تمام سرمایه اولیه راهسرمایه

 نمایند.های توسعه یک شرکت را تأمین میطرح

های نوشتن طرح است. چنین مسابقاتی که در سطح شرکت در مسابقات طرح کسب و کار یکی دیگر از انگیزه

وان کنند. افراد جی کارآفرینی را دنبال میف توسعهاهداشوند، دانشگاهی و ملی کشورهای مختلف دنیا برگزار می

کت نویسند و با شرمیراهای خود را به کسب و کارهای انتفاعی و غیرانتفاعی ویژه دانشجویان طرح تبدیل ایدهبه

 شوند.مندمیاندازی کسب و کار خود بهرههایی برای راهدر مسابقات از جوایز و کمک

های مستقر از امکاناتی نظیر دفتر کار، خدمات مشاوره، امکانات برخورداری شرکتامکان  فن آوری مراکز ینچند

ها باید پیش از هر چیز طرح آورند. متقاضیان حضور در مراکز و پارکاداری، و برخی تسهیلات مالی را فراهم می

 د.آورانه بودن کسب و کار خود را نشان دهنکسب و کار خود را آماده نمایند و بتوانند فن

های هایی که قصد عرضه سهام خود را به عموم دارند، لازم است جزئیات کاملی از وضع موجود شرکت، برنامهشرکت

ی شرکت را به سازمان بورس و نیز خریداران اطلاع دهند. طرح کسب و کار های خود از آیندهبینیآینده، و پیش

 گذاری  سهام باشند.های مالی ویژه ارزشامل تحلیلها باید از بخش مالی منسجم و کاملاً دقیقی شاین شرکت
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به دلایل مختلفی ممکن است دو شرکت با یکدیگر وارد مذاکره شوند. ممکن است شرکتی قصد داشته باشد 

که به صورت مشترک با شرکتی وارد مناقصه شود، یا تحت لیسانس را اخذ نماید، یا آن ینمایندگی شرکت دیگر

ی این موارد لازم است که شرکت پیشنهاددهنده پیش از شروع مذاکره یا حین زد. در همهشرکتی به تولید بپردا

ها هایی عمده تمرکز بر وضع موجود شرکت و قابلیتآن طرح کسب و کار خود را ارائه دهد. طبیعتاً در چنین طرح

 های موجود آن است.و پتانسیل

 سارا داریان                                                                                            01تا  03خلاصه صفحات 

 

 سوالات عمومی كسب و كار : 

 چه مشکلی را برای مشتریانم حل می کنم ؟ .1

 عموم مشتریان من چه کسانی خواهند بود ؟ .2

 چگونه با مشتریان خود برخورد خواهم کرد ؟ .5

 ؟ چه محصول یا خدماتی را ارائه خواهم کرد .0

 تجارت خود را در کجا راه اندازی کنم ؟ .3

 محصولات موردنیازم را از کجا خریداری کنم ؟ .6

 در چه ساعاتی کار خواهم کرد ؟ .7

 چه کسانی برای من کار خواهند کرد با چه حقوقی ؟ .8

 چه کسانی مسئولیتهای حساس کارم را برعهده خواهند گرفت ؟ .9

 ؟ چگونه تبلیغات کرده و کسب و کارم را ارتقاء دهم .14

 نقاط قوت و ضعف رقابت چیست ؟ .11

 از دیدگاه مشتریان ، من چقدر با بازار رقابتی ام متفاوتم ؟ .12

 

 سوالات تجاری جزئی و خاص 
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برخی مواردی که تجارت شما با آن مواجه می شود می تواند با نوع تجارت دسته بندی شود مطمئن شوید توصیف 

تجاریتان به پاسخ سوالات کلی که به تجارت شما وابسته بوده و سوالات جزیی که به نوع کار شما وابسته است 

 اشاره می کند . 

ئن شوید که از سوالات خبری برای هر نوع از کارهایی که در اگر قصد دارید در بیش از یک دسته کار کنید مطم

 نظر گرفته اید استفاده کرده اید .

 

 خرده فروشی 

 چگونه مطابق مد روز و سلیقه افراد پیش بروم؟ -1

آیا موقعیت مکانی مغازه ام جائیست که ترافیک سواره رو و افراد پیاده را داشته باشد یا مجبورم تبلیغات  -2

 کنم تا بتوانم فروش خوبی داشته باشم ؟ 

آیا بهتر است در مرکز خریدی با اجاره بالا و محدودیت عملکرد کارکنم یا جایی در مکان جدا با هزینه  -5

 سواره کمتر در نظر بگیرم ؟های کمتر و ترافیک پیاده و 

چه مقدار کالا در مقایسه با سود فروش مورد انتظارم باید بخرم ؟ )این سوال حساسی در حوزه خرده  -0

 فروشی است و نیازمند توجه دقیق شماست (

 

 کلی فروشی

 چه تولیداتی را در فهرست کالا ها قرار دهیم و چه چیز هایی را در صورت نیاز سفارش بگیریم ؟  -1

 نقدی کارکنیم یا برای مشتریان حساب دفتری در نظر بگیریم ؟  فقط -2

 آیا توزیع کننده های اختصاصی در دسترس خواهند بود ؟  -5

 آیا سازندگان برناامه های بازاریابی در نظردارند یا من خودم باید تمام کالا هارا معرفی کنم ؟ -0

 

 

 ه برای آنچه می خواهید بفروشید ، هستند آیا مردم به این محصول نیاز داشته و مشتاق به پرداخت هزین

 ؟
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  به همین منوال سوالاتی راجع به ساخت ، توسعه پروژه و خدمات 

  سلیقه ، گرایشات و تکنولوژی : آینده چگونه بر تجارت شما تاثیر خواهد گذاشت ؟ 

  ه کبیایید فرض کنیم توصیف خوبی از کار پیشنهادی خود دارید و این تجارت توسعه ی آن چیزیست

شما دوست دارید و می دانید چقدر خوب از پس آن برآئید . شاید شما به مدت ده سال آشپز بوده و 

همیشه آرزوی بازکردن رستوران خود را در فکر می پرورانده اید . بسیار خوب اما هنور از کارهای خانه 

داده شود : آیا مردم به آزاد نشده اید .سوال مهم دیگری در اینجا مطرح می شود که نیاز است تا پاسخ 

این محصول نیاز داشته و مشتاق به پرداخت هزینه برای آنچه می خواهید بفروشید هستند ؟ برای مثال 

آیا مردم در شهر کوچکی که شمار در آن زندگی می کنید واقعا به یک رستوران اندونزیایی نیاز دارند ؟ 

مردم پول اضافی دارند )بله( باشد ، از خود بپرسید اگر پاسخ شما با توجه به مناسب بودن زمان و اینکه 

که اگر شرایط اقتصادی ده دقیقه پس از اینکه شما درب رستوران خود را گشودید بهم بریزد چه برسر 

شما خواهد آمد ؟ برای شفاف سازی این نکته ، بیایید از قطار ریلی به عنوان استعاره ای از وضع اقتصادی 

و شما یک تاجر تازه  کارید که در این مسیر ها منتظر قطار ایستاده اید وقتی قطار جامعه استفاده کنیم . 

برسد چگونه با آن کنار می آئید ؟ می توانید سوار شده و آنرا برانید و یا می توانید در آن مسیر ها منتظر 

 . به زیر قطار برویدمانده و ناپدید شدن قطار را مشاهده کنید و یا می توانید در بین ریل ها ایستاده تا 

 

  موتور دارد :  3قطار جامعه اقتصادی 

 سلیقه 

 گرایشات 

 تکنولوژی 

آن ها با کمک هم می توانند سواری راحتی به شما داده و یا شما را له کنند ، بیایید به این موتور ها با نگاه 

 دقیق تری و از نزدیک آشنا شویم .

 TASTEسلیقه  

 اوانی در جامعه به وجود می آورد . سلیقه مردم به سرعت تغییرات فر

 دوباره به ایده کسب و کار خود نگاهی بیندازید .

 آیا با سلیقه کنونی جامعه همخوانی دارد ؟ 

 آیا ایده تان مربوط به یک مد زود گذر است ؟ 
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 :   TRENDSگرایشات  

 ، بسیار دشوار است !گرایشات مردم بی شک دوباره و دوباره تغییر می کند ولی پیش بینی این تغییرات 

 اما خوشبختانه ، کمی تحقیق معجزه می کند .

 تمام مطالبی که در مورد حرفه مد نظر شماست را مطالعه کنید .

در نمایشگاهها شرکت کنید و با افرادی که در حرفه شما هستند ، صحبت کنید و از تجربیات آنها استفاده کنید 

. 

 :   TECHNOLOGYتکنولوژی 

 تجملی برای محصولات جدید در بازاریک نام 

  

در تکنولوژی های جدید ، یک سیییر نزولی وجود دارد و اغلب دارای ریسییک بالایی اسییت و هیچ تضییمینی برای 

 موفقیت وجود ندارد ، زیرا محصول جدید است !

 محصولات تازه معرفی شده به بازار ، به سرعت می میرند . 08%

 تواند موتور اقتصادی را با سرعت به سمت توسعه  بکشد . با این حال ، تکنولوژی جدید می

 

 وضعیت گرایشات آینده را بنویسید : 

شما باید افکار اولیه خودتان در زمینه این که گرایشات چگونه بر کسب و کار شما تاثیر می گذارند و در پنج 

 سال آینده در کجا قرار خواهند داشت را  یادداشت کنید .

ش بینی کاملا درست را ندارد،اما بیشترحامیان مالی می خواهند بدانند که شما در مورد هیچکس انتظار پی

 جایگاه کسب و کار خود در طی چند سال آینده چه فکری می کنید .

 

 مبانی تجارت الکترونیک : 

و بازگشت  1880تا شکست فاحش متعاقب دات  در سال  0998از نخستین جهش دات کام در اواخر دهه 

 است. "تغییر مداوم "تنها کلمه ثابت در کسب و کار آنلاین،  1880دوباره آن پس از 

 

 تحلیل نقطه سر به سر : 
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بعضی از مردم مشکلی بزرگتر از دیگران دارند وقتی که یک کسب و کار را شروع می کنند .اینها کسانی هستند 

 روع می کنند.که شیفته کسب و کار خود هستند و با اشتیاق فراوانی  آن را ش

آنها  برای شروع تحت تاثیر قرار نمی گیرند و واقعیتهای اقتصادی را در نظر نمی گیرند .این خیلی مهم است که 

شما آمادگی لازم داشته باشید و پیش بینی مالی جهت شروع کسب و کار انجام دهید و ایده کسب و کار را طراحی 

 می خورید . کنید و ببینید که آیا موفق می شوید یا شکست

بهترین راه برای پیش بینی وضعیت کسب و کار شما نقطه سربه سر است که می تواندبه شما کمک کند که چگونه 

تجزیه و تحلیل کنید ، چگونه تصمیم بگیریدو چگونه حامی مالی انتخاب نمائید. حامی شما اگر حتی فروش کمی 

 بالا پائین شود سود خود را می خواهد  . 

کار آفرینان با تجربه از نقطه سر به سر به عنوان یک ابزاری برای پیش بینی اولیه کسب و کار و سرمایه بسیاری از 

 گذاری در آن استفاده می نمایند .

 

شود، پس در این نقطه نه سود ها و مخارج برابر میای است که درآمد فروش با کل هزینهنقطه سر به سر نقطه

فهمید که برای فروش چگونه عمل کنید تا در رقابت باقی بمانید. این کنید نه ضرر. با محاسبه این نقطه میمی

تواند برای ارزیابی نحوه و زمان نین مینقطه شاخصی مناسب از تداوم یک کسب و کار است. این نقطه همچ

 توسعه کسب و کار و برآورد هر گونه مخارج اضافی بکار رود. 

 

 

Project  development note 

این روش برای کسب و کارهای توسعه ای طراحی شده است که بدانند چه میزان سود بعد از اتمام پروژه بدست 

د حاصل از فروش  محاسبه می نمایند و توسعه پروژه را پیش بینی می خواهند آورد .با برآورد هزینه ها ودر آم

 نمایند . 

 مورد حائز اهمیت است : 0در این مرحله 

 در آمد حاصل از فروش  -

 هزینه های ثابت  -



10 
 

 سود ناخالص برای هر فروش  -

 در آمد فروش  -

-  

Forecast sales revenue 

 پیش بینی در امد فروش 

در آمد دو سال حاصل از فروش را پیش بینی نمائید . این امر مهمترین بخش  اولین وظیفه شما این است که

کسب و کار شما خواهد بود که امید شما را برای موفقیت از در آمد حاصل از فروش بیشتر می کند . بخاطر داشته 

نجام واهد بود  اباشید تمام تلاش را برای تصمیم گیری در نحوه سود آوری و اینکه سود شما از کسب وکار چقدر خ

دهید .این  بدان معناست که پیش بینی نمائید که در کسب و کار شماچه مقدار سود انتظار می رود اگر شما 

فروش بیش از حد و بالائی داشته باشید برآورد سود شما از کسب و کار چقدر خواهد بود . اگر فروش شما کم و 

 ست می آورید .بیش از حد پائین باشد آیا  از کسب و کار سود بد

 

Retail salesrevenue forecast 

  فروشی خرده درآمد فروش بینی پیش

ساده ترین راه برای پیش بینی میزان درآمد خرده فروشی ، پیدا کردن درآمد فروش سالانه به ازای هر فوت مربع 

ضرب  شگاه خود  ست آمده را در متراژ فرو سپس عدد به د ست .  شما شگاه  سه با فرو شگاه قابل مقای از یک فرو

 کرده و درآمد فروش خود را محاسبه می کنید . 

 

 

 راحله رفیعی راد                                                                                            04-04صفحات 

 

 یكسب و كار خدماتیک  پیش بینی درآمد فروش
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درآمد به منظور بر آورد در آمد برای یک کسب و کار خدماتی شما باید از مراحلی که شما را به فروش و کسب 

می رساند به درک خوبی  رسیده باشید،سپس  پیش بینی کنید که چند بار ممکن است در طول هفته یا ماه  

 این مراحل را طی کنید و چه میزان از در آمد برای شما از آن مشتق می شود .

 پیش بینی درآمد فروش پروژه های توسعه

در آمد فروش ماهیانه ندارند، تنها  قبل از اینکه پروژه توسعه دهندگان پروژه نیازی به کامل نمودن  پیش بینی 

 را شروع کنند و فروش داشته باشند لازم است بدانند چه اندازه ای ممکن است فروش داشته باشند .

  پیش بینی هزینه های ثابت

 ابتث ٔ  ینهباشند. هزوابسته به میزان تولیدات کالا و خدمات آن شرکت نمیثابت  های هزینهدر دانش اقتصاد 

 ها شامل حقوق کارمندان شرکت،هایی از این هزینهدر اصل وابسته به زمان هستند نمونه

 :نیستند . مانند  ".هزینه های ثابت" هزینه ها رخی ازب

  فروش هر دلار برای ناخالص سود پیش بینی

 ؟باقی خواهد ماند   فروش دلار چه مقدار از هر کالاهای فروخته شده هزینه های کم کردن پس از

 .با کم کردن هزینه تولید محصول یا ارائه خدمت از درآمد، سود ناخالص بدست می آید

 كسب و كار راه اندازی برای ناخالص سود پیش بینی

 لیست کردن تمام محصولات .1

 نوشتن مبلغ هزینه .2

 ثبت قیمت فروش هر مورد .3

 تفریق کردن هزینه ها از فروش .4

 فروش تقسیم سود ناخالص به قیمت .5

 کنیم( استفاده ناخالص سود درصد از و شود بندی گروه کالاها است )بهتر تکرار این امر برای هر محصول .6

 نوشتن انتظار خود از فروش  .7

 کل دلار فروش در سود ناخالص درصد ضرب .8
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 مجموع سود ناخالص محصولات .9

 سالانه درآمد فروشبه  سود ناخالص دلار تقسیم .11

 كسب و كار موجود برای ناخالص سود پیش بینی

را  سود ناخالص دلار ارقام، سپسکم کنید  برای دوره سود ناخالص برای دریافت درآمد کل ازرا  فروش کل هزینه

 کنید. درآمد فروش تبدیل درصد به یک دوره کل فروش به سود ناخالص دلار کل با تقسیم

 

 تحلیل نقطه سر به سر:

شود، پس در این نقطه نه سود ها و مخارج برابر میبا کل هزینهای است که درآمد فروش نقطه سر به سر نقطه

 کنید نه ضرر.می

 

 فروش نقطه سر به سر= هزینه ثابت تقسیم بر حاشیه سود ناخالص

Break-Even Sales=Fixed Costs Divided by Gross Margin 

 قیمت( تقسیم بر قیمت -حاشیه سود ناخالص= )هزینه 

Gross Margin= (Price – Cost) Divided by Price 

  شما سود نحوه محاسبه

خود  ضرب  سود ناخالص درصد متوسط نقطه سر به سر است در را که بیش از پیش بینی شده درآمد فروش

 .کنید

 

  زیان را نشان می دهد شما پیش بینی اگر

 ابتدا خونسرد باشیم . محاسبات را مجددا انجام دهیم...
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 برای خود به صرفه تر است یا دیگری؟به این فکر کنیک کار کردن 

 راه حل:

 یم...تا سود را بهبود بخش بالاتر ناخالص حاشیه سود و پایین تر، هزینه های ثابت، فروش بالاتر

 اعتماد بنفس داشته باشید.

 : منابع تامین مالی برای شروع كسب و كار های كوچک 4فصل 

جدید دارید علاوه بر داشتن پشتکار لازم است که توانایی اگر شما یک ایده خوب برای ایجاد یک کسب و کار 

 یافتن سرمایه مورد نیاز آن را نیز داشته باشید.

اما این  "هستند  businessهای آمریکایی واقعا  business ":  1924در سال   Calvin Godlinبه گفته 

 جمله امروزه درست نمی باشد.

 راهکارهای تهیه سرمایه:

بتوانید بطور محسوس فرایند ایجاد سرمایه را طراحی کنید نیازمند شناخت راهکارهای رایج   قبل از آنکه شما

 آن هستید.

 منابع ایجاد سرمایه

 وام ها

وام یک مفهوم ساده است. بسیاری از افراد به شما پول می دهند و در عوض از شما در مقابل آن ضمانت 

 انواده و .....میگیرند. وام دهنده ها : بانک ها ، دوستان ، خ

وام دهنده به وسیله جریمه عدم پرداخت وام گیرنده شارژ می شود به عبارتی سود دریافت می کند. معمولا وام 

دهنده یک تعهدنامه و یا یک سند امضا شده از وام گیرنده می گیرد که در مقابل عدم پرداخت به موقع اقساط 

مکن است خیلی موفق باشد که در این صورت شما میتوانید خود بتواند جریمه دریافت کند. کسب و کار شما م

زودتر از موعد مقرر پول را بگردانید و هزینه بهره را کمتر کنید. در بعضی از مواقع قانون به شما اجازه میدهد که 

ده هنسرمایه اصلی رابدون جریمه در هر زمانی بازپرداخت نمایید. با این وجود در بعضی از شرایط قانون به وام د
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این اجازه را میدهد تا جریمه ایی برای سود از دست رفته اش برای باز پرداخت پول خود بگیرد. شما  باید آن 

 سند تعهد خود را به دت بخوانید و در مورد بندهای آن اطلاع کامل پیدا کنید.

 روش های بازپرداخت وام ها:

رمایه اصلی و سود آن بصورت مساوی ماهانه مستهلک  کردن کامل وام:  در این نوع از بازپرداخت وام س -

در تعداد ماه مشخص باز پرداخت میشود. زمانیکه تمام اقساط را پرداخت کردید  شما بدهکار نخواهید 

 بود  درغیر اینصورت  نرخ بهره و تعداد اقساط نیز تغییر نخواهد کرد.

ماه  64د شما تعهد خواهید کرد که طی بهره قرض کنی %14سال با  3دلار برای  14،444بطور مثال: اگر شما 

دلار می باشد و این  بدین  12،780،84دلار  پرداخت کنید. جمع تمامی پرداخت های شما  212،08ماهی 

دلار سود پرداخت کرده اید . حال فرض کنید همین مقدار وام را با شرایط پرداخت  2،780،84معنی است که 

دلار  13،893،444دلار و در نهایت   260،914ما باید ماهانه قرض کرده اید پس ش %24ساله با نرخ  3

 دلار سود.  3،893پرداخت کنید و این یعنی 

پرداخت وام بالنی: این وام برای بازپرداخت مقدار کم برای یک بازه زمانی فشرده می باشد. که در این  -

دلیل بازپداخت زیاد )بزرگ(  حالت تمام مقدار باقی مانده وام را یکجا پرداخت می کنید. که به آن به

بازپرداخت بالنی می نامند زیرا این بازپرداخت از تمامی بازپرداخت ها بزرگتر می باشد. بیشترین اقساط 

وام بالنی صرف بهره اقساط تعداد سال ها تا رسیدن به تمام سرمایه اصلی حاصل از بدهی و پرداخت ها 

پرداخت بنظر ماهرانه نمی آید اما این نوع وام میتواند مفید می شود. با اینکه این نوع از زمانبندی  باز

 باشد اگ شما نتوانید پرداخت زیادی داشته باشید.

 

 مشکلات پیرامون ضامن وام ها: -

بانک دارها اغلب به دنبال یک ضامن برای وام شما هستند. این موضوع مناسب است اگر شما وثیقه مناسب 

 یا گردش حساب شما کم باشد.نداشته باشید و یا فقیر باشید و 

شاید بسیاری از افراد ایده های خوبی داشته باشند ولی پول نقد کمی دارند پس برای وام خود ضامن می آورند.  

یک ضامن متعهد میشود که تمام پرداخت هایی که شما نمیتوانید پرداخت کنید بپردازد.  حتی اگر ضامن هیچ 

هد بود و اگر شما نتوانید اقساط را پرداخت کنید وام دهنده میتواند ادعای سودی از وام نبرد بازهم پاسخگو خوا
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خسارت از شما و ضامن کند. زمانی که شما دچار رکود شدید و اعلام ورشکستگی کردید، ضامن شما ورشکسته 

را  انیست  و باید اقساط شما را پرداخت کند. ضمانت یک وام یک تعهد بزرگ است و میتواند بهترین دوستی ه

 از بین ببرد. اگر کسی ضامن وام شما شد باید به او پاداش دهید به دلیل تقبل این ریسک بزرگ.

وام دهنده ها معمولا خیال خودشان را با گرفتن یک وسیله با ارزش که متعلق به   وام های با وثیقه: -

را گرو گذاری کنید، وام  شماست  راحت میکنند و نام آن را وثیقه انجام تعهد می نامند.  اگر شما وثیقه

دهنده ، سند خانه ، حساب های دریافتی یا مشخصه های با ارزش دیگری را تا زمانی که وام کامل 

 پرداخت گردد نزد خود نگه خواهد داشت. 

اگر شما وام با وثیقه را پرداخت نکنید وام دهنده وثیقه شما را به فروش میگذارد و از روی آن مقادیر 

وام و هزینه حراج )فروش( را بر میدارد. اگر وثیقه شما با ارزش باشد وام دهنده از پرداخت فشرده 

افزایش وام استقبال خواهد کرد. اما شما همچنان ریسک از دست دادن خانه و یا وثیقه های دیگر را 

 دارید اگر نتوانید مبلغ وام را پس دهید. 

 رابر  بدهی )وام + سود( آن باشد. وام دهنده انتظار خواهد داشت كه وثیقه شما حداقل ب

اگر به طور معمول روی یک وام ، سود حاصل از فروش وثیقه برای پرداخت بدهی وام کافی نبود، وام دهنده 

 میتواند ادعای خسارت کند و مابقی پول را دریافت کند . 

ملاحظه میکنید مطمئن زمانیکه وام با وثیقه را  "هوشیار باشید و محتاط  "بهترین نصیحت این است که : 

 باشید که وظیفه خود را میدانید اگر کسب و کارتان کساد شود و نتوانید وام خود را بازپرداخت کنید.

وام دهنده خواستار وثیقه است، اما آنها هرگز نمیخواهند شما خانه یا ماشین خود را برای جبران پول آنها 

 غیرمنقول را قبول میکنند ) انبارها ، اوراق قرضه و .. (بفروشید. درواقع، وام دهنده ها اغلب فقط اموال 

 مثال وام دارای وثیقه با اموال غیر منقول را میخواهیم بیان کنیم: 

دلار برای بازکردن یک فروشگاه نان شیرینی می باشد . او دارای یک خانه به ارزش  34،444ماری نیازمند 

دلار دارد. آلبرت پیشنهاد یک وام با بهره مناسب به  144،444دلار و یک سند رهنی به مبلغ  244،444

مقدار مورد نیاز ماری را کرده است. در عوض گرفتن وثیقه  رهنی دوم خانه ماری برای وام. ماری قبول کرد و 

دلاری. اگر  1462،34قسط  64با پرداخت  %14ساله و بهره  3دلار قرض کرد. قرارداد با بازپرداخت   34،444

تمام اقساط را بپردازد سند رهنی دوم خانه توسط آلبرت ضبط میشود و او میتواند برای دریافت  ماری نتواند
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دلار  134،444بدهی آن را به حراج بگذارد. آلبرت احساس امنیت میکرد زیرا او مطمئن بود که میتواند حداقل 

است. بنابراین اگر یک  در سند رهنی اول 144،444خانه را بفروشد و از طرفی حق تصرف دیگری به ارزش 

 توقیف اموال اتفاق افتد، ماری فقط تفاضل بین قیمت حراج و تسویه )فک رهن( این  رهن را بدست آورد.

وام دهنده هیچ ضمانتی وام های تضمین نشده:   وام های بدون وثیقه را وام های تضمین نشده نامند.   -

نمیگیرد اگر شما اقساط را پرداخت نکنید. بااین وجود وام دهنده میتواند ادعای خسارت کند اگر شما 

اگر او برنده شود میتواند حساب های جاری، دارایی و تجارت های  قسط های آن را پرداخت نکنید . 

ید وام تضمین نشده نخواهند داد. اگر چه شما را تصرف کند. وام دهنده ها معمولا برای تجارت های جد

 یک برنامه کسب و کار خوب میتواند آنها را متقاعد کند. 

 

 سرمایه گذاری شراكتی:

یک سرمایه گذار قسمتی از کسب و کار شما را می خرد و صاحب قسمتی از آن می شود.سرمایه گذار از سود 

شکست بخورید از ارزش سهام او کم می شود و نباید کسب و کار شما منفعت می برد.طبق قانون زمانیکه شما 

به شما ضرری بدهد.ریسک سرمایه گذاری شرکتی محدود به از بین رفتن سرمایه اصلی آنها می شود در 

 صورتیکه که کسب و کار شما شکست بخورد.

رد دتی استفاده خواهید کسرمایه گذار انتظار دارد شما به سرمایه آنها به چشم یک ابزار بنگرید.شما از این ابزار م

و سپس به آنها باز میگردانید.طرح کسب و کار شما باید مبتنی بر این انتظار طراحی شود.عدم بررسی استراتژی 

 باز پرداخت سرمایه در طرح شما،می تواند سبب از دست دادن سرمایه گذار و شکست کسب و کار شما شود.

از یک سپرده بانکی بیمه شده نا امن تر است.بدین معنی که طرح پیشنهادی کسب و کار جدید شما به مراتب 

برای جذب سرمایه سرمایه گذاران، باید یک اطمینان بالایی برای بازگشت سرمایه در طرح کسب و کار خود  

ارائه دهید.شما باید در ارائه طرح پیشنهادی خود کوشا باشید تا بتوانید سرمایه گذار را از بازگشت سرمایه و 

 سرمایه مطمئن کنید.مطمئنا سرمایه گذاران به دنبال امنیت بیشتر سرمایه خود هستند. امنیت

در واقع زمانیکه آنها طرح شما را می پسندند،سرمایه گذاران و بانک ها می خواهند مطمئن شوند که شما در 

 صورت ورشکستگی سرمایه ای برای بازگرداندن سرمایه آنها دارید.
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 ار سودسود سرمایه گذاری: مقد

هر سرمایه گذار نیازمندیهای شخصی خود را دارد و هر معامله متفاوت از دیگری است.نکته مهم اینست که هر 

 دو طرف ریسک های آن را می دانند و به دنبال یک معامله سود آور هستند.

ه شما باشند، ب واضح است که اگر سرمایه گذاران شما شما یکی از اعضای فامیل،دوستان نزدیک و یا افراد حامی

دلایل شخصی و یا سیاسی مایل به دریافت نرخ سود کمی از سرمایه خود هستند.در صورتیکه سرمایه گذاران 

 دیگر نیاز به یک حاشیه سود بالایی برای سرمایه گذاری خود هستند.

 آیا شما باید سود سرمایه را تضمین کنید:

بت سود سرمایه آنها نمی دهند. با این وجود برخی از سرمایه بیشتر سرمایه گذاری ها به سرمایه گذار تضمینی با

گذاران علاوه بر سهام شرکت به دنبال تضمینی برای سود و بازده سرمایه خود هستند.اگر شما سرمایه گذاری 

خود را تضمین کنید، علاوه بر بازگشت اصل سرمایه باید بازده و یا سود آن را نیز پرداخت نمایید.حتی اگر کسب 

کار شما با شکست و رکود مواجه شود. این ضمانت برای کسب و کار شما یک ریسک بسیار بالا است، به دلیل  و

اینکه در صورت ورشکستگی شما باید اصل و سود سرمایه را از محل دیگری تامین و به سرمایه گذار باز 

ی سرمایه اصلی و یک سود منطق گردانید.اگرشما مایل به تضمین کسب و کار خود هستید باید توانایی پرداخت

 بار در سال به سرمایه گذار را داشته باشید. 2دصدی در طی یک سال و یا  54یا  24

تضمین سرمایه بسیار نادر است و من به شما توصیه می کنم در کسب و کار خود از ارائه دادن ضمانت به شدت 

 دوری کنید.

تند و  توانا و با سرمایه هستند یک ضمانت در پایین ترین سطح بیشتر کار آفرینانی که مایل به ارائه ضمانت هس

مالی را ارائه می دهند. شاید آنها بتوانند دارایی هایشان را برای گرفتن یک وام بانکی ارائه دهند و یا با فروش 

 دارایی آنها و یا هر راهی برای بدست آوردن پول گروگذاری کنند.

د هستید و قصد تضمین سرمایه را ندارید،شما همیشه نیاز به ارائه یک اگر شما در آغاز یک کسب و کار جدی

بازده سرمایه ای بالا به سرمایه گذاران هستید.اگر شما هیچ سرمایه ای برای راه اندازی کسب و کار خود ندارید 

ا دارای درصد سود خود را داشته باشند و شما به عنوان کار آفرین تنه73سرمایه گذاران ممکن است درخواست 

 در صد باقیمانده به انضمام حقوق معقول از کار را برای ادامه داشته باشید. 23
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 ورتبص ولی میپذیرد را ضرر ریسک ضمانت بدون گذار سرمایه که است اینصورت به گذاری سرمایه دیگر نوع

 از گذاری سرمایه و شما از کار و پروژه که صورت این به. میگیرد( حقوق) دستمزد مقداری روزانه یا ایی پروژه

 تقسیم 34،34 بصورت را پروژه از حاصل سود نماید پرداخت را سرمایه تمام گذار سرمایه اگر.  گذار سرمایه

 پیدا ادامه معین های سال تا سود این گاهی. شود می کمتر او سود بگذارد کمتری گذاری سرمایه اگر. میشود

 ودس مقدار کردن ثابت برای فرمول یک روی طرفین اوقات بعضی. میماند برجا ابد تا سود این گاهی و کند می

 .کنند خریداری را دیگری سهم میتوانند طرفین و کنند می توافق

 تجارت اگر ولی باشد بانکی معمولی سود یک نزدیک میتواند سرمایه بازده باشد، توسعه حال در شما تجارت اگر

 .باشد بانکی سود از از بالاتر میتواند سود این شود مواجه ریسک با شما

 :گذاران سرمایه از سرمایه گرفتن برای قانونی های فرم

 را حالت یک میتواند فقط گذار سرمایه هر. دارد پیشرو حالت 5 شما سهام در شرکت برای گذار سرمایه هر

 .باشد...  یا و اولیه مواد انسانی، نیروی و نباشد اوپول سرمایه اینکه ولو کند انتخاب

 )عمومی شراکت) سهامی غیر های شرکت: اول حالت

 شریک خود سهم میزان به توجه با شرکت زیان و سود در شما و میشوید شرکت از جزیی شما حالت این در

 کار و کسب آن در وقت تمام صورت به نیز ها شریک که است زمانی عمومی شراکت حالت بهترین. هستید

 و کسب درگیر روز هر نمیخواهند چون پسندند نمی را شراکت نوع این معمولا گذاران سرمایه. باشند مشغول

 رکتش ضرر از قسمتی یا تمام باید گذاران سرمایه تمام ضرری شرکت اگر قانون طبق همچنین. باشند شما کار

 .کند می پرهیز شراکت این از باشد شنیده را عمومی شراکت پیامدهای که شخصی هر.  بپردازند را

 

 

 Denisنوشته  The partnerships Bookاگر مایل به اطلاعات بیشتر در این مورد هستید می توانید کتاب 

Cliffard  وRalph Warner .را مطالعه نمایید 

 حالت دوم : شركت های مسئولیت محدود
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ین دو باین حالت برای کسب و کارهای کوچک بسیار متداول است.شرکت  با مسئولیت محدود شرکتی است که 

یا چند نفر برای یک امور تجاری تشکیل شده و هر یک از شرکا بدون اینکه سرمایه به سهام و یا قطعات سهام 

 تبدیل شده باشدفقط با میزان سرمایه خود در شرکت مسئول قروض و تعهدات شرکتی است.

 حالت سوم: شركت های سهامی

ت های سهامی است که در آنها سهام شرکت فروخته یکی از متداولترین حالت های سرمایه گذاری بصورت شرک

می شود.سرمایه گذاران ممکن است در قیمت خرید سهام دچار ضرر و زیان شوند.شرکت سهامی یک شخصیت 

 31حقوقی است که بصورت مجزا فعالیت می نماید.این فعالیت می توانند در هر صنعت و تجارتی باشد.اگر شما 

 اری نمایید می توانید مدیریت شرکت را بر عهده بگیرید.در صد از سهام شرکت را خرید

 

 

 

 

 شرکتها و نوار قرمز

اما اغلب کارآفرینان هزینه ها و دردسرهای به وجود آمده را  –شرکتها پیچیدگی های متعددی پیش می آورند 

قیمت کمی می دانند که برای افزایش سرمایه خود می پردازند. در اینجا چند مطلب را به صورت خلاصه ذکر 

 می کنم

  گزارش گیری در شرکت 

را  صیبرای مطلع نگه داشتن شرکایتان و حفظ شرکت در شرایط مناسب باید عملیات قانونی مشخ

انجام داده و هزینه ها و مالیاتهای متعددی را بپردازید. این کار بسیار پیچیده تر و پرهزینه تر از کار 

 کردن به عنوان یک فرد تنهاست.

 مالیاتها و شرکتها 
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شما می توانید تنها به دو روش پول از شرکت خود خارج و دریافت کنید : حقوق و سود سهام. که هر دو 

ید در هیت مدیره تائید شده و در صورتجلسه شرکت آورده شود. حقوقها به عنوان درآمد این دو روش با

شما محسوب شده و با نرخ فردی مالیات به آنها تعلق می گیرد. سود سهام پرداخت هایی به سهامداران 

سود  نمی باشد و تنها زمانی که مالیتهای شرکتی پرداخت شده باشد قایب پرداخت به افراد می باشد. ای

سهام به عنوان درآمد فردی برای سهامداران محسوب شده و به آنها طبق نرخ مالیات فردی مالیات تعلق 

 می گیرد.

 سهم فروش در شرکت شما 

هم مقامات قانونگذار فدرال و هم ایالتی قوانین و مقرارتی برای مدیریت فروش شرکتهای سهامی و یا 

 شراکتهای محدود دارند.

و نکته اصلی همه این مقرارات این است که : شما نمی توانید هیچ پولی را به عنوان دریافتی از شرکت 

مربوطه تطابق ایجاد کنید. این قوانین سرمایه گذاران را از شر  بیرون بیاورید بدون اینکه با قوانین

کلاهبرداری مصون نگه می دارد و  استفاده مشروع و صحیح از پول را به نسبت راحت تر می نماید. قبل 

زم تطبیق لازم را اجرا کرده ایداز دادن هر نوع ضمانتی مطمئن شوید که با قوانین و مقرارات لا
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 وامها و سرمایه گذاری در سهاممقایسه ای بین 

برای افزایش سرمایه در تجارت جدید خود، باید تصمیم بگیرید که آیا ترجیح می دهید پولی را قرض 

بگیرید یا بخشی از پروژه خود را به یک سرمایه گذار سهام واگذار کنید. اغلب، ممکن است گزینه 

ولی قرض دهد و یا سرمایه گذاری کند مسلما های زیادی در اختیار نداشته باشید. فردی که بخواهد پ

 ادعاها و حرفهای زیادی برای گفتن دارند. شما باید مزایا و معایب انتخاب هریک از روشها را بدانید.

 :مزایای وام 

وام دهنده سهمی در سود یا مدیریت کار شما نخواهد داشت. تنها شما متعهد خواهید بود که وام را 

نید. پرداخت سود )نه پرداخت اصل پول( به عنوان هزینه های مالیات پذیر در تاریخ مقرر تسویه ک

شرکتی محسوب می شود. اخذ وام از دوستان و یا اعضای خانواده می تواند شرایط پرداختی بهتر و 

 انعطاف پذیرتری داشته باشد.

 باشید  یشتری داشتهمعایب وام: ممکن است زمانی مجبور به بازپرداخت وام باشید که نیاز به پول نقد ب

مانند زمانی که تجارتتان را شروع کرده و یا در حال توسعه باشید. همچنین ممکن است مجبور باشید 

برای دریافت یک واو وثیقه ملکی بگذارید و اینگونه باید روی سرمایه های شخصی خود ریسک کنید. 

قرار گیرید حتی اگر  و تحت هر شرایطی ممکن است به دلیل عدم بازپرداخت وام تحت تعقیب

 تضمینی برای آن نداده باشید.

 مزایای سرمایه گذاری سهامی 

شما گزینه ها و انعطاف پذیری بیشتری برای ملزومات پرداختی خود دارید. سهامداران گاهی شریک 

هستند و گاهی نظرات و پیشنهادات مفید و سازنده ای می دهند. اگر تجارت شما ضرری ببیند و یا 

 مواجه شود، شما احتمالا نیازی به بازپرداخت به سهامدارانتان نیستید.با شکست 

 معایب سرمایه گذاری سهامداران 

سهامداران سهم بیشتری از سود شرکت می خواهند. شرکا و سهامداران حق قانونی دارند تا 

از همه حوادث و اتفاقات موجود با خبر شوند و حق مدیریت معنوی تجارت شما را دارند. و 

 اگر حقوق آنها نادیده گرفته شود قدرت پیگرد قانونی شما را خواهند داشت.
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وام ها در صورتی که گردش مالی اجازه بازپرداخت را در زمان معین شده بدهد و بتوان بدون در خظر اندختن 

 وشاموال شخصی وام دریافت کرد، برای تجارت بهتر می باشند. سرمایه گذاری سهام داران اغلب بهترین ر

برای برپایی یک تجارت است چرا که زمانبندی پرداخت انعطاف پذیری دارد. اگر در حال حاضر یک حسابدار 

خبره در امور تجارتهای کوچک نمی شناسید، بهتر است یکی پیدا کنید. وضعیت مالیاتی شخصی شما، وضعیت 

صمیم به برپایی آن دارید همگی در مالیات افراد سهامدار و سرمایه گذار و وضعیت مالیاتی نوع تجارتی که ت

 انتخاب و تصمیم شما تاثیرگذار هستند.

 منابع معمول مالی در شروع و یا توسعه یک تجارت

منبع مالی موجود زیر شروع و یا گسترده شدند که به ترتیب تعدد استفاده  7اغلب تجارتهای کوچک با یکی از 

 در زیر آورده شدند: 

 فردیشروع کار با پس اندازهای  -1

 دریافت پول از دوستان نزدیک و اقوام -2

 براورد ملزومات نقدی و جایگزین کردن کاهش هزینه ها به جای سرمایه گذاری -5

 فروش و یا قرض در ازای سهام در ملکی دیگر -0

 دریافت پول از حمایت کنندگان و سایرین که به کار شما علاقمند هستند -3

 وامهای بانکی -6

 سرمایه ریسکی -7

رگز برای یک تجارت با پول قرض گرفته شده سرمایه گذاری نکنید، حتی اگر ممکن باشد. پیشنهاد می کنم ه

اگر در حال برپایی یک تجارت جدید هستید از پول خودتان استفاده کنید و یا سهامی را بفروشید به این 

ذارید پشت سر بگترتیب می توانید اشتباهات اجتناب ناپذیر خود را در راه اندازی آن تجارت با هزینه کمتری 

و سپس برای نجات پول قرض کنیددرست  زمانی که می دانید پگونه به خوبی از پولتان استفاده کنید. قانون 

کلی من این است که شما باید کمتر از نیمی از پولی که لازم دارید را قرض بگیرید. به ویژه اگر درحال برپایی 

تجارت موجود هستید، مطمئن شوید که می توانید هر یک تجارت جدید هستید. و اگر در حال گسترش یک 

موقع که لازم باشد حتی اگر تجارتتان آن گونه که می خواهید پیش نرود نسبت به بازپرداخت قرض اقدام 

نمایید. به عبارتی دیگر معمولا زیاد قرض گرفتن بیشتر از کم مقروض بودن خطرناک است. اگر باید اکثر مقدار 
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بگیرید پیشنهاد می کنم به جای قرض گرفتن بخشی از سهام را بفروشید. اکنون بیاید کمی پول را از دیگران 

 عمیقتر به منابع مالی سرمایه ای برای برپایی یا گسترش یک تجارت بپردازیم.

 پول حاصل از پس اندازهای فردی

س انداز پول مشکل حداقل بخشی از اغلب تجارتها با پس اندازهای فردی سرمایه گذاری می شود. مطمئنا پ

است اما این روش سرمایه گذاری مزایای بیشماری دارد و به کمی تلاش می ارزد. پس انداز لزوما از یک حساب 

بانکی ناشی نمی شود. بسیاری از کارآفرینان بخشی از ملک یا منزل مسکونی خود را می فروشند و یا روی آن 

کنند. برپایی تجارت با پس اندازهای فردی مبنای ایده سرمایه گذاری می کنند تا به پول نقد دست پیدا 

سرمایه گذاری است. به عنون یک کارآفرین با سرمایه افراد را استخدام می کنید، تجهیزات می خرید، و به 

ظور ایده آلی کسب درآمد می کنید. این یک سنت قدیمی و پرمنفعت است. هنری فورد، جان دی. راکفلر، و 

جابز شرکت اپل همگی با پول درون جیب خود شروع کردند و در حوزه تجارت خود به یک مورد معاصر استیو 

 امپراطوری دست یافتند.

اگر یک تجارت را با پول خود را بیندازید نیازی نیست نگران بازپرداخت وامها یا راضی نگه داشتن سهامداران 

در  بت کارکرد خود را افزایش می دهید و اینباشید. اینگونه فکر کنید که هرچه بیشتر قرض بگیرید، هزینه ثا

 زمانی که تجارت شما مانند هر کار دیگری با رکود همراه است نجات یافتن بسیار سخت تر است.

دلیل دیگر برای شروع یک تجارت با پس اندازهای شخصی این است که توان و ظرفیت قرض گرفتن خود را 

هایی که با سرمایه نقدی خود می خرید تبدیل به اموال منقولی برای آینده تقویت کنید. تجهیزات و نوآوری 

می شود که در آینده می توانید برای وامهای گسترش تجارتتان روی آنها حساب کنید. البته همه افراد آنقدر 

خوش شانس نیستند که بتوانند تنها با سرمایه و پس انداز فردی یک کسب و کار راه بیندازند. اما حداقل دو 

 وجود دارد که بتوانید از طریق آن پول مورد سرمایه گذاری خود را افزایش دهید. روش

 تعویق هزینه های زندگی

افرادی که کمی بیشتر از پول نقدی که دارند نیاز دارند باید کمی ریسک کنند. این را می توان قرض گرفتن 

دگی را کاهش دهیم و یا اینکه پیشاپیش از آینده نامید. چرا که ممکن است مجبور شویم کمی از هزینه های زن

از اعتبار کارتهای اعتباری استفاده کنیم. این روش کمی ریسک آمیز است و برای همه افراد مناسب نیست. 

ممکن است یک یا دو کارت اعتباری با اعتبار مناسب داشته باشید اما گاهی با افزایش حداکثری خط اعتباری 

باشد میتوانید پول نقد دریافت کنید و یا از اعتبار آن برای خرید تجهیزات خود می توانید زمانی که لازم 

استفاده کنید. البته نرخ بهره ها بالاست و ممکن است در صورت عدم توانایی پرداخت دچار ورشکستگی و 
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اگر  د.عدم اعتبار بانکی شوید. البته من افراد زیادی را می شناسم که با این روش یک تجارت راه انداخته ان

سابقه پرداختی خوبی در پرداخت هزینه های گاز، آب، برق، اجاره ملک و بانک داشته باشید می توانید چندماه 

هزینه های مدام ماهانه را بدون آسیب رساندن به خط اعتباریتان پرداخت نکنید. البته پس از مدت کوتاهی 

ید از این پول برای کمک به پبشرد تجارتتان باید دوباره خوش حسابی خود را نشان دهید.هم زمان می توان

استفاده کنید. ممکن است بتوانید یکی دو قسط از تسهیلات خود را طی یکی دوماه پرداخت نکنید و کمی 

پول نقد برای پیشبرد کارتان دم دست داشته باشید البته خیلی زود باید بدهی خود را پرداخت کنید در حالتی 

 که مطمئن باشید خیلی زود به حالت عادی برمی گردیداز این روش استفاده کنید 

این روش برای موارد خاصی که مطمئن باشید خیلی سریع به پول مورد نظر دست پیدا می کنید باید به کار 

رود البته این روش باید بادیدی کاملا باز اتفاق بیفتد وگرنه ممکن است احساس کنید یک دستورالعمل مهم 

 میخوانید.را در اتاقی تاریک 

 اعتبار تجاری

هماهنگی برای خط اعتباری تجاری شامل قرض گرفتن از شرکتهایی می شود که که شما کالا یا مواد اولیه 

خود را از آنها می خرید. این روش در شرکتهای خدماتی کمتر رخ می دهد چرا که حقوق ها بیشترین هزینه 

قرض دادن حقوق خود به شما ندارند. اگرچه من برخی  این نوع شرکتها هستند و کارمندان اغلب تمایلی به

شرکتهایی را می شناسم که تعدادی از دوستان و افراد خانواده در روزهای اول فعالیت مجموعه  به طور رایگان 

کار می کردند: می توانید سوال کنید، پرسیدن آن ضرری ندارد.اگر در زمینه خرده فروشی، عمده فروشی و یا 

ت می کنید، هماهنگی برای اعتباری خرید کردن می تواند به طور قابل توجهی بسیار مثمر ثمر تولید فعالی

روز پس از دیافت آن پرداخت را انجام  64تا  54باشد. در اغلب تجارتها، شما جنسی را سفارش می دهید و 

ا روی پرداختهای نقدی می دهید. مشکل تازه کارها این است که تامین کنندگان در شروع کار برای تازه وارده

 حساب می کنند.

این سیاست به هر حال تغییر پذیر نیست. اغلب اگر برنامه تجاری خود را به تامین کنندگان ارائه می کنید 

می توانید حداقل کمی از کالاهای مورد نیاز خود را به صورت اعتباری خریداری کنید.  پس از همه اینها، 

ک به شما پیدا خواهند کرد و شما تا سالها می توانید از از این اعتبار استفاده تامین کنندگان تمایلی برای کم

 کنید.

کلید حفظ روابط خوب با تامین کنندگان در هنگام قرض گرفتن از آنها، مطلع نگه داشتن آنها از کاری که 

 انجام می دهید و دلیل آن می باشد.
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تهای نو مهم هستند. اگر اعتباری کسب کردید و فقط می این قانون ارتباط به ویژه و به طور خاص برای تجار

روز پرداخت کنید، این مبلغ را پرداخت کنید و از تامین  54توانید بخشی از صورتحساب اول خود را طی 

 کننده خود بخواهد کمی به شما فرصت بدهد.

شما پرداختهای برخی از تامین کنندگان ممکن است برای از دست ندادن شما به عنوان یک مشتری به 

طولانی مدت را پیشنهاد بدهند. بسته به شرایط و گاهی یک تامین کننده، جنس را در فصل رکود بازار به 

شما می فروشد و شرایط پرداخت طولانی مدت برای شما در فصلهای پررونق تعیین می کند. پیش از اینکه 

ننده خود شرایط و سیاست گذاری پرداخت آنها هریک از این روشها را امتحان کنید از نماینده فروش تامین ک

 را سوال کنید. تامین کننده ها، مهره های مهمی در تجارت شما هستند و باید آنها را سمت خود نگه دارید.

 دوستان، اقوام و آشنایان تجاری

ا زیادی بنوع و شرایط سرمایه گذاری که توسط دوستان نزدیک و فامیل اجرا می شود به طور معمول تفاوت 

نحوه برخورد شما با غریبه ها نخواهد داشت. کمک ممکن است به شکل یک هدیه، یک وام، یا سرمایه گذاری 

 به شکل سهام باشد. تفاوتها عمده اغلب به دلیل میزان پول موجود و نرخ سود سرمایه گذاری می باشد.

ح شده نیست. گزینه معمول ترکیبی از با سرمایه گذاری دوستانه و یا فامیلی، مدل تجاری تنها موضوع مطر

وام و هدیه است. در این حالت فامیل یا دوست شما پولی را با بهره پایین یا بدون بهره به شما قرض می دهد 

و به شما می گوید هرموقع که مقدور بود آن را بازپرداخت کنید و یا اگر نمی توانید آن را یک هدیه تلقی 

ک اگر وجود داشته باشد نوع باارزشی است و به شما این زمان را می دهد که کنید. بدیهی است این نوع کم

تا با آرامش و بدون هیچ فشاری تجارت خود را راه بیندازید.اگر در مورد شرایط مالی این فرشته نجات خود 

 شک دارید می توانید از مشاور مالی یا وکیل و یا مشاوران بانکی آنها پرس و جو کنید.

مشورت با یک مشاور مالیاتی در مورد مالیات پولی که ممکن است به عنوان هدیه در یک سال همچنین با 

 دریافت کنید سوال بپرسید تا پیچیدگی مالیاتی سر راهتان قرا نگیرد

عموما مالی که شما به عنوان هدیه دریافت می کنید و یا به ارث می برید به عنوان درآمد شما محسوب نمی 

شود. اگرچه اگر سرمایه ای که از این طریق بدست آوردید بعدها برای شما سود آوری داشته باشد و یا بهره و 

،   IRS 17اطلاعات بیشتر، به نشریه در آمدی از آن حاصل شود این درآمد مشمول مالیات خواهد شد. برای 

تحت عنوان مالیات بر درآمد فدرال مراجعه کنید. می توانید به صورت آنلاین بر روی سایت 

WWW.IRS.GOV .به این نشریه دسترسی پبدا کنید 

http://www.irs.gov/
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خوب توجیه شده اند. سپس خواهیدذ نهایتا شرایط وام و معامله را بنویسید و اطمینان حاصل کنید همگی 

 دید که حتی اگر تجارتتان ناموفق باشد می توانید به راحتی در جمعهای خانوادگی حضور پیدا کنید.

 قبل از اینکه هرچیزی را بپذیرید دوبار فکر کنید.

ا دوستتان یفکر کنید که اگر تجارتتان به هردلیلی نچرخد چه اتفاقی برای روابطتان می افتد حتی اگر فامیل 

بگوید نیازی به پولش ندارد. خانواده هایی را دیده ام که به دلیل که وام گیرنده نتوانسته به تعهداتش به وام 

دهنده عمل کند از هم پاشیده است و دچار اختلافات درونی شده اند. به علاوه که وامی که از یک فامیل یا 

 د.دوست نزدیک گرفته شود به زحمت و دردسرش نمی ارز

یکی از مزایای کار کردن با فامیل و دوستان این است که آنها نقاط قوت و ضعف شما را می دانند و شما را 

بیشتر از مقامات بانکی در ابتدای کارتان درک می کنند. به هرحال عاقلانه ترین روش این است که با افراد 

 نزدیک به خود با منشی تجارت مابانه برخورد کنید.

 پول به عنوان آزمون دوست داشتن یا نداشتن خود استفاده نکنید. هرگز از این

اگر اقوام نزدیک شما احساس کنند می توانند برای آسیب نرساندن به احساسات شما از شانس سرمایه گذاری 

و سود آوری چشم پوشی کنند، آن زمان هر دوطرف احساس بهتری در طولانی مدت خواهید داشت. به 

 د افراد به وزِه آنهایی که سابقه و تجربه بیشتری از شما دارند توجه کنید.هشدارها و پیشنها

اگر نمی خواهند به شما پولی قرض بدهند و یا سرمایه گذاری ای بکنند دلایل ظاهری آنها راب پذیرید ممکن 

 است دلایل اصلی آنها به مذاق شما خوش نیاید.

یک طرح تجاری آماده می کنند و تنها از ان برای ارائه به برخی افراد که به دنبال جذب سرمایه گذار هستند 

بانکها استفاده می کنند با این فرض که خویشاوندان نیازی به این چیزها ندارند. این کار اشتباه است. مطمئن 

شوید که افرادی که به شما نزدیک هستند از کار سخت شما بهره می برند و یک طرح تجاری خوب ممکن 

 نیز به یک تعهد سرمایه گذاری ترغیب کند.است آنها را 

 کاهش هزینه هایی خلاقانه

همیشه نه باید بودجه بالا بلکه موثرترین و بهترین روش، سرمایه گذاری برای یک تجارت کوچک و جمع و 

دلار داشته باشد به این فکر  34،444جور با کمترین مقدار هزینه است. اگر پیشنهاد اولیه تجارت نیاز به 

 د که چگونه می توانید هزینه های غیر ضروری خود را کاهش دهید.کنی
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شاید بتوانید تجارت مشاوره ای خود را در منزل انجام دهید و یا از تجهیزات و امکانات یک مجموعه دیگر به 

 صروت شریکی به جای خریدن تجهیزات استفاده کنید.

پخت و پز بدون یک اجاق گاز  -نیاز داشته باشیدالبته، موقعیتهایی هم پیش خواهد آمد که مقدار کمی پول 

و یا نقاشی بدون نردبان یا برنامه نویسی بدون کامپیوتر مقدور نیست. اصل مهم کاهش هزینه های خارجی 

 است و تنها زمانی باید جذب سرمایه کنید که نمی توانید بدون آنکاری انجام دهید. 

EQUITY راس المال( در سایر اموال( 

برخی از اموال خود را بفروشید و یا اموال خود را به عنوان وثیقه برای وام در نظر بگیرید. به یاد  ممکن است

داشته باشید که وثیقه چیزی است که شما مالک آن هستید و تا زمانی که پولی که قرض گرفته اید به همراه 

گر نتوانید قرض خود را پرداخت بهره های مشخص شده، برگردانید به نام فرد قرض دهنده به او می دهید. ا

تفاوت بین قیمت وثیقه و میزان بدهی شما به  EQUITYکنید وام دهنده می تواند وثیقه شما را نگه دارد. 

 اضافه هزینه های مورد نیاز برای تبدیل وثیقه شما به پول نقد، محاسبه شده است. 

دلار مقروض است، سهم او از این ماشین  0444ک دلار می ارزد اما به بان 9444مثال: اریک اتومبیلی دارد که 

دلار بفروشد تا قرض  9444دلار است. برای تبدیل سوثیقه به وجه نقد او باید سعی کند خودرو را  3444

دلار برایش بماند در صورتی که بخواهد دوباره روی همان خودو وام بگیرد کمتر  3444خود را پرداخت کند و 

 وثیقه وام نمی دهند. %144تعلق می گیرد چون بانکها هرگز به مبلغ دلار وام به او  3444از 

 حامیان

در بسیار ی از موارد مشتریان به اندازه  -بسیاری از تجارتها پیروان و حمایت کنندگان خاص خود را دارند

 است. کصاحبان تجارت به آن تجارت بها می دهند. مثالها به اندازه عواطف مبشری در جوامع انسانی بیشمار 

رستوران غذاهای سالم، یک کلوپ ورزشی، یک فروشگاه موتورسیکلت، یک مرکز مشاوره خانواده، یک تجارت 

گرمایش خورشیدی، یک فروشگاه کتب مذهبی، یا یک فروشگاه تولید کایاک با فرض یافتن مخاطب خاص 

 خود به فعالیت ادامه می دهند.

می کردیم افرادی که به کار شما اهمیت می دهند بهتر از همانگونه که در مورد اعضای یک خانواده بحث 

سرمایه گذاران غریبه به شما کمک خواهند کرد. مهم نیست که تجارت و یا ایده تجارت شما چه باشد مهم 

این است که افرادی که به شما اهمیت می دهند و در مورد شما اطلاعاتی دارند را شناسایی کنید. ایده های 

افراد در میان بگذارید و آماده شنیدن نظراتشان باشید. مطمئنا ایده های بسیار خوبی دریافت خود را با این 
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خواهید کرد و از اینکه چگونه صداقت و تلاش ما منابع خوب مالی برایتان جذب خواهد کرد متعجب خواهید 

 شد. 

 بانکها

ه ب "چون پول در بانک بود "داد چرا او به بانک دستبرد زد: ویلی ساتن پاسخ  "هنگامی که سوال شد که 

همین دلیل در صدر لیست منابع مالی تجاری قرار می گیرد. متاسفانه در مورد تجارتهای کوچک بانکها با 

احتیاط بیشتری برای دادن تسهیلات عمل می کنند. موقعی این مساله اهمیت بیشتری پیدا می کند که 

ن مساله در مورد مسسات مالی اعتباری که به افراد و شرکتها یادتان می افتد این پول مال چه کسی است!! همی

تسهیلات اعطا می کنند صدق می کند. تغییرات اخیر مقررات بانکی، پیدا کردن واحد درست وام دهنده را در 

موسسات مختلف مشکل ساخته است اما اصول نهایتا وقتی به واحد مناسب مراجعه می کنید یکی است. بانکها 

خواهند یک طرح تجاری مکتوب همراه سایر مدارک شما باشد. بانکها واسطه های مالی هستند. همواره می 

آنها سودهایی به صاحبان حسابها می پردازند تا جذب سپرده کنند و این سپرده ها را به عنوان وام به شما به 

را برای پوشش دادن کارمزدها هنگامی که به شما وام می دهند بهره های لازم  عنوان متقاضیان وام می پردازند.

و هزینه های خود و کسب میزانی سود برای خود در نظر می گیرند. هر تراکنش و معامله بانکی شما یک وام 

محصوب میشود و زمانبندی پرداختی خاص خود را دارد. بانکها نیز ریسک خود را با اطمینان از وثیقه کافی 

 ن بد پیش رود کاهش می دهند.شما برای بازپرداخت وام حتی اگر تجارتتا

 آنها سرمایه گذاری سهامی در تجارتی انجام نمی دهند.

به عنوان تامین  (SBA)برخی بانکهای تجاری به طور نزدیکی با برخی از مدیریت کسب و کارهای خرد 

ایط رکنندگان ضمانتها بانکی همکاری می کنند. اگر نیازی به یک وام داشته باشید و از نظر بانک واجد ش

نباشید ممکن است به شما پیشنهاد شود که از وامهای تضمینی مدیریت کسب و کارهای کوچک استفاده 

ضمانت می کند که شماقادر به بازپرداخت وام هستید و آنگاه بانک به شما وام  SBAکنید. و اگر تائید شوید 

ارتها موفق مورد استفاده قرار می خواهد داد. این رو هم برای راه اندازی کسب و کار و هم برای توسعه تج

گیرد. از بانک خود در مورد آشنایی با این روش و موجود بودن آن در لیست برنامه های آنها بپرسید. بانکهای 

تجاری اغلب برای راه اندازی یک تجارت به شما وام می دهند اما تقریبا همیشه از شما وثیقه ای به عنوان 

نها تنها بخشی از سرمایه مورد نیاز شما را تامین می کنند و می خواهند شما تضمین می خواهند. به علاوه آ

 هم به اندازه آنها در ضرر احتمالی شریک باشید.

نکته مهم و خوب در مورد بانکها این است که گرفتن پول از بانکها معمولا کم هزینه تر از سایر وام دهندگان 

مسئول بانک از طرح تجاری شما خوشش بیاید و شما ضمانتهای  مانند کارگزارن وام های وثیقه ای است. اگر
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لازم را داشته باشید ممکن است برای مدت کوتاهی به شما وام بهره ای زمان دار )معادل وام مضاربه( بدهد و 

 به عنوان یک گزینه بتوانید بعدها آن را به وام مستهلک شونده تبدیل کنید.

جارتتان راه خود را پیدا نکرده و گردش مالی خوبی پیدا نکرده از پرداختهای این بدان معناست که تا زمانی که ت

 بالا زمانبندی شده معاف هستید.

هزار  14هزار دلار برای راه اندازی یک کسب و کار پس انداز کرده است اما نیاز به  24: کاترین اوملی 1مثال 

وی، بانک یک وام مضاربه با بازپرداخت فصلی  دلار دیگر دارد. پس از یک مطالعه دقیق در مورد طرح تجاری

 و وام دیگری با وثیقه منزلش اعطا کرد.

در پایان سال او همه پرداختها را تسویه کرد . نرخ بهره وی احتمالا چیزی مانند نرخ اولیه بوده است )نرخی 

 .% 5که بانک به مشتریان خاص خود اختصاص می دهد( به علاوه 

پرداخت خواهد کرد و نرخ بهره وام فصلی او چیزی معادل  %13باشد، ا چیزی حدود  %12اگر نرخ بهره اولیه 

 دلار را یک جا بپردازد. 14444دلار خواهد بود. در پایان سال او باید مبلغ  573

: با ادامه این داستان، بیایید فرض کنیم در پایان سال اول خانم کاترین از بانک بخواهد وام را به یک 2مثال 

زمانبندی پرداخت سه ساله شامل بازپرداخت اصل پول و بهره مربوطه تبدیل کند. بر اساس عملکرد مناسب 

ماه فرصت دارد تا  56سال اول او بانک موافقت می کند که وام مضاربه او را تقسیط کند حال او می داند که 

 ما کل وام را تسویه کند. 56دلار بپردازد و پس از  501173هرماه 

: حال بیایید داستان کارترین را فراموش کنیم و من مثالی از یکی از دوستانم برای شما بزنم . پیتر 5 مثال

وانگ می خواست یک تعمیرگاه مخصوص ماشینهای ایتالیایی در سانتا فه در نیو مکزیکو باز کند. او تخمین 

از شغلش به عنوان مکانیک یک گاراژ  دلار 23444هزار دلار دارد تا کارش را شروع کند. او  34زد که نیاز به 

دلار در یک خانه سهام داشت. ا خود فکر کرد که او خانه ای  54444تعمیرات فراری پس انداز کرده بود و 

 دلاری کرد. 23444ندارد و با اعتماد به نفس وارد یک بانک شد و درخواست یک وام 

مسئول بانک کلی سوال در مورد برنامه های یک ساعت بعد از بیرون آمد در حالی که سرش دوران داشت. 

وی از او پرسید و نظرات وی را در مورد بخشهای مختلف تجارت مورد نظرش از وی پرسید. پیتر من من کنان 

به او پاسخ می داد. نتیجه اینکه مسئول بانک تا زمانی که پیتر یک طرح تجاری ننویسد و برای کارش برنامه 

به صحبت جدی با پیتر نداشت. پس از برطرف شدن این شوک اولیه پیتر بر سر  دقیقی نداشته باشد تمایلی

کارش برگشت. طرح تجاری خود را بر روی کاغذ آورد و به جزئیاتی پرداخت که هرگز تا آن موقع به آن فکر 

 نکرده بود. وقتی این کار را کرد طرحش را به طور قابل توجهی تغییر داد..
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دلار به او وام بدهند، او  23444کمیته وام بانک ارائه کردو این بار موافقت شد که نهایتا پیتر طرحش را به 

دلار دیگر روی آن گذاشت و با وثیقه گذاشتن سند خانه کارگاهش را تجهیز کرد. در عوض بانک نیز  23444

ه و در حذف کردپیتر را مجبور کرد که به نفع بانک یک بیمه عمر خریداری کند پیتر با مذاکره وثیقه دم را 

 نهایت کل پکیج را از بانک دریافت کرد.

 بود. %5ماهه و با نرخ بهره اولیه به اضافه  56شرایط بازپرداخت 

اما این بار پیتر و مسئول بانک که نامش فرد بود رابطه خوبی برقرار کردند. وقتی کارش خوب پیش نمی رفت، 

اجازه داد سه مورد از اقساط را بدون هیچ جریمه ای با تاخیر  فرد را از موضوع مطلع کرد و فرد این بار به پیتر

 پرداخت کند.

 سرمایه گذاران

سرمایه گذار کسی است که سهمی در یک تجارت سرمایه گذاری می کند به این امید که در آینده سودی 

ه گذار بانک سرمای ببرد. این می تواند شامل هر نوع سرمایه گذار تجاری باشد از خاله تان گرفته تا بزرگترین

در نیویورک. این حالت سرمایه به تجارتهایی دلالت دارد که به دنبال شرکتهایی با حجم معاملات بالا و 

هزار دلار را  344سودآوری های بالا هستند. به طور کلی این سرمایه گذاران سرمایه گذاری های کمتر از 

د زمینه تکنولوژیک هستنند که سود آوری بالاتری دارن درنظر نمی گیرند و بیشتر به دنبال شرکتهای موفق در

و حجم بالاتری سرمایه برای راه اندازی و توسعه نیاز دارند. شرکتهای کامپیوتری و مهندسی ژنتیک و 

 پتکنولوژی پزشکی مثالهای ملموسی در این زمینه هستند.

 ک و خرده و با تکنولوژی پایین هستنداغلب خوانندگان این کتاب علاقمند به سرمایه گذاری در تجارتهای کوچ

 و سرمایه گذاران کلان معمولا در این زمینه سرمایه گذاری نمی کنند.

خوشبختانه، اقوام، دوستان و آشنایان تجاری و تاجران بومی با سرمایه های کم تنها  می توانند در سطوح 

 پایین سرمایه گذاری کنندمثال:

از سود را  %34ی خود را به شرح زیر نوشته است: سرمایه گذاران مثال: جک بوت طرح توزیع سود شراکت

ماهانه به نسبت سهامشان پس از کسر حقوق خود برای اداره فروشگاه، دریافت می کنند. به علاوه، می توانند 

از فروشگاه با تخفیف خرید کنند. همچنین آنها سهمی از سهام کل دارند. جک تخمین زد که یک سهامدار 

بازپرداخت خواهد داشت. وقتی سهم سرمایه فرد را نیز در  %20دلار به عنوان  244لاری ماهانه د 14444

 دلار طی سه سال می ارزد. 24444دلار سرمایه گذاری می کند که به اندازه  14444نظر بگیرید فرد 

 منابع مالی اضافه برای یک تجارت موجود )افزایش سرمایه(
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جارت باشید و بتوانید یک تاریخچه سود دهی نشان دهید، دریچه ای از گزینه سال در یک ت 0تا  5اگر حداقل 

های سرمایه گذاری به روی شما باز می شود. مزیت اصلی که نسبت به زمان راه اندازی یک کسب و کار دارید 

رتی ر صواین است که می توانید آنچه می گویید را ثابت کنید در حالی که در زمان راه اندازی نمی توانید. د

که برای کمتر از سه سال در یک کار بوده اید وی یا نمی توانید یک حاشیه سوددهی نشان دهید، مراقب 

منابع سرمایه گذار ممکن است روی شما به عنوان یک تازه کار حساب کنند و یا شما را در ردیف  -باشید

ی موجود برای گسترش تجارتتان اشاره متجارتهای پر ریسک بگذارنددر اینجا به لیستی از منابع سرمایه گذار 

کنیم که به عنوان منابع بالفقوه پول هستند. که هریک یک مزیت و یک عیب دارند. گزینه ای که برای شما 

 مناسب تر است را انتخاب کنید و اگر فایده نداشت به سراغ بقیه گزینه ها بروید

 اعتبار تجاری

ی خوب برای تامین کنندگانتان می توانید روی افزایش اعتبارتان پس از راه اندازی و ساخت یک سابقه پرداخت

با آنها حساب کنید. ابتدا بگذارید طرح شما رو خوب بشناسم. اگر در پرداختهایتان بدون اطلاع دادن به آنها 

تاخیر داشته باشد ممکن است از دستتان ناراحت شوند. ام ااگ خوش قول باشید و خوب عمل کنید به رشد 

 لاقه نشان می دهند و حتی ممکن است از اعتبار خود برای معرفی شما به سایرین استفاده کنندشما ع

 بانکهاری تجاری

آیا بانکهایی که در شروع کارتان به سختی به شما اعتماد کردند را به یاد می آورید؟ وقتی کارتان سود آوری 

ط راحت تری برای وامهای شما در نظ خواهد نشان داده باشد با شما دوستانه تر برخورد خواهد کرد و شرای

 گرفت.

 شرکتهای اجار تجهیزات

این شرکتها تجهیزاتی دارند که به شرکتها و افرادی که نیاز دارند اجاره می دهند. این شرکتها هم زمان کار 

 تعمیرات تجهیزات نیز انجام می دهند

ا یزاتی را برای شما درنظر نمی گیرند. شمبرخی دیگر از شرکتهای لیزینگ هیچ مالکیت فیزیکی از هیچ تجه

تجهیزات را انتخاب می کنید و آنها برای شما می خرند. این شنوع شرکتها هیچ خدمات تعمیری ای ارائه نمی 

دهند. آنها پول را از بانک قرض می گیرند و شما بیاد هزینه تجهیزات به علاوه بهره پول و هزینه های شرکت 

نی پرداخت کنید. برخی از این شرکتها ممکن است شرایط مالی شرکت شما                                                    لیزینگ را در زمان معی

 را بررسی کنند و یا وثیقه ملکی از شما بخواهند. البته قبل از امضای هرچیز خوب ان را بخوانید و درک کنید.

 سرمایه گذاران
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ررسی شرایط و امار شرکتها برای پیدا کردن زمینه های مناسب سرمایه برخی سرمایه گذاران متخصص ب

گذاری هستند. صنعت رو به تغییر است و باپیش آمدن زمینه های رشد و امکان رقابت در این بازار باید برای 

 پیدا کردن چنین پشتیبانهایی تلاش کنید.

 کارگزاران مالی

برای شما فراهم می کنند . و به ازای مبلغی پول مناسبترین سرمایه ای افراد لیستی از سرمایه گذاران بالقوه را 

 گذار را برای شما پیدا و معرفی می کنند.

این گرئه با دیدن طرح تجاری شما به دنبال گزینه مناسب برای شما هستند و می توانند و صلاحیت دارند از 

 سوی شما مذاکره کنند و به نتیجه برسانند. 

  (OPIC)گذاری خارجی  شرکت خصوصی سرمایه

OPIC  یک شرکت خصوصی دولت امریکاست که وامهای مستقیم و غیرمستقیم تضمینی تدارک می بیند و

شرکتهای خصوصی را در مقابل ریسکهای سیاسی در کشورهای درحال توسعه بیمه می کند. مناسبترین 

شراکت می شود. برای اطلاعات کاندیدا برای کمک یک شرکت امریکایی است که با یک تجارت خارجی وارد 

 مراجعه کنید. WWW.OPIC.GOV.ORFبیشتر در مورد این واحد می توانید به سایت 

 شرکتهای بیمه و هزینه های مستمری

وچک کارهای کممکن است در مورد وام گرفتن از شرکتهای بیمه شنیده باشید. که البته معمولا برای کسب و 

گزینه مناسبی نیستند. برخی شرکتهای بیمه سرمایه مشخصی برای سرمایه گذاری در امور تجاری دارند.  با 

این حال کسب و کارهای کوچک پیش از درخواست به شرکتهای بیمه از منابع مشخصی منابع مالی خود را 

 تامین کرده اند.

 تبلیغ در مورد پروژه و فروش سهام به عموم 

 وش سهام به صورت عمومی بسیار سخت تر از فروش به دوستانتان و آشنایانتان خواهد بود.فر

و افراد زیربط ثبت کنید مگر اینکه از نوعی معافیت برخوردار  SECشما باید هر نوع واگذاری سهام را باسازمان 

این  بدون کمک -باشید. این ثبت مستلزم پول و هزینه است. و شما نیاز به یک وکیل مناسب خواهید داشت

 کار را انجام ندهید.

http://www.opic.gov.orf/
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هزار دلار  244این کار یک کار پر هزینه و وقت گیر است و می تواند با هزینه وکیل و سایر کارهای اداری 

 هزینه در بر داشته باشید.

خوشبختانه اکثر شرکتهای کوچک در این مورد معافیت دارند. برای مثال در برخی موارد قوانین ایالتی، در 

صورتی که خریداران سهام همگی ساکن یک ایالت باشند و یا همه سهام در یک ایالت فروخته شود در مورد 

دیگر معافیت واگذاری سهام بدون تبلیغات به تعداد محدودی از افراد مشمول این مساله معافیت می دهند. نوع 

 معافیت می شود.

یک روش دیگر برای تشخیص صلاحیت برای مشمول این معافیت این است که افرادی این سهام را خریداری 

 هی یک پروژه وکنند که به طور معقول و مستدلی می توانند از خود دفاع کرده و میزان مفید بودن و سود د

 سرمایه گذاری در آن را ارزیابی کنند و نایزی به نظارت یک مقام ایالتی ندارند.

 در واقع البته هر ایالتی قوانین معافیتی ویژه خود را دارد.

 نتیجه گیری

 در این مبحث به منابع اولیه و ثانویه برای کسب و کارتان پرداختیم.

باشید طرح تجاری خود را در ادامه این کتاب تکمی کنید و سپس با همه اگر واقعا به ایده خود اعتماد داشته 

که  هایی که میشنوید را نپذیرید به پولی "نه"لیست افراد بالا تماس بگیرید. اگر طرح خوبی داشته باشید و 

می خواهید می رسید. چینی ها می گویند مسافرتهای طولانی با قدمهای ساده شروع می شود. بیاید شروع 

 نیم.ک

 

 5فصل 

 نویس دو مدرک مهم برای برنامه کاری را خواهید آموخت.در این فصل، نحوه تهیه پیش

 ها تمرکز دارند که برای شروع یا رزومه دستاوردهای )سوابق( کاری ویژه که بر آن دسته از توانایی

 ها نیاز دارید .گسترش کسب و کار به آن

  های مالی شما را نشان دهد. دارایییک صورت مالی، که جزئیات مربوط به ارزش 

 

 نویس رزومه سوابق كاری شماتهیه پیش

خواهند مطمئن باشند که شما از تجربه، تحصیلات و انگیزه کافی برای می دهندگانوامو  گذارانسرمایه

 تبدیل کسب و کار خود به یک موفقیت برخوردار هستید.  
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 توانید به اهداف خود دست پیدا کنید.شما میدهد که تان نشان میرزومه شما به حامیان

وظیفه شما این است که کاری کنید تا به عنوان یک بازرگان به شما اعتماد کنند و شما را دوست داشته 

 باشند.

  روی نکنیدباشید اما زیاده صادقبه هنگام تنظیم رزومه خود. 

  شما مرتبط باشدتنها زمانی به اشتباهات خود اشاره کنید که به برنامه کاری. 

  است.  پوشیپردههیچگونه  بدونبهترین راه برای جلب اعتماد در روابط مالی، برقراری ارتباط 

  دهید که برای اداره بپردازیم: چطور نشان می مثبتپس از این موضوع بهتر است به اطلاعات مهم

 یک کسب و کار صلاحیت دارید؟

 د ایها به موفق به کسب دستاوردی برای سازمانی شدهفهرستی از تمام مشاغل و تجاربی که در آن

 .تهیه کنید 

 های و وضعیت تأهل خود به این روزمه اضافه توانید اطلاعات شخصی درباره سرگرمیهمچنین می

 .کنید

 ،مدیریت،  فروش، ای مثال،بر .حوزه کاری که در آن مشغول بودید را ذکر کنید در پایین هر سازمان

اید تحویل، اعتبارات و ... . حال به دستاوردهایی که در هنگام تصدی مسئولیت مورد نظر کسب کرده

 اشاره کنید.

  پس از تکمیل اولین فهرست از دستاوردهای خود، صورتی تهیه کنید که نشان دهد هر یک از

 ه کسب و کار مورد نظر دارد. ای با توانایی شما در اداردستاوردهای شما چه رابطه

 تجارب و دستاوردهای مرتبط را بگنجانید و موارد کلی و دور از موضوع را حذف کنید. 

 .از رزومه سوابق کاری خود را بنویسید نویساولین پیشحال که فرایند و هدف را درک کردید، 

  کنید سیبازنویممکن است برای رسیدن به نقطه نظر درست مجبور شوید بارها آن را. 

  خواهد بود یک تا سه صفحهرزومه شما به نسبت میزان تجارب شما بین 

 ند کمی مجابتا مطمئن شوید متن شما خواننده را  بخواندنویس شما را از کسی بخواهید تا پیش

 که شما فرد مناسب برای آن شغل هستید
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 : 1مثال 

های صدور صورت های دریافتنی و بخشو حساب: سرپرست دو کارمند دفتری XYZمدیر اعتبارات، شرکت 

 حساب

 : 2مثال 

های دریافتنی، بخش کارمند، دارای یک بخش حساب 01: مدیر بخش اعتبارات متشکل از XYZشرکت 

دهی دوباره بخش آرشیو و فرایند اعطای اعتبار برای های دیرکرد. سامانصدور صورت حساب، و بخش حساب

 دستیابی به موارد زیر:

 . برای حفظ ارتباط بیشتر با مشتریان بود. 0

 . باز هم به منظور شناخت هر چه بیشتر مشتریان.2

دعوی بدون  05های آتی. به عنوان بخشی از این کار، ما موفق به طرح درصد ضرر در سال 5/1. حفظ 3

 استخدام کارکنان جدید شدیم. 

های تلفنی مکرر به ی فروش، خبرنامه و تماسها. همکاری تنگاتنگ با نیروی فروش از طریق کنفرانس4

 7میلیون به  3از  XYZهای جدید. در این مدت، فروش منظور حصول اطمینان از ارزش اعتبار حساب

 میلیون دلار افزایش یافت. 

 

 دارای دو ویژگی مهم هستند: - جیم فیلیپس و سالی بالدوینبینید، متعلق به ای که در ادامه میدو رزومه

 گذاری آن است در زمینه كسب و كاری خاص كه فرد در صدد پایه دانش 

 دستاوردهای كاری مشخص 

کند تا فضای کار و زندگی خود سالی بالدوین کار با پارچه و رنگ را دوست دارد و به مردم کمک می .0

 ارد. دو کار کوچک تزئینات داخلی خود به پول نیاز  اندازی کسبداشتنی سازند. او برای راهرا دوست

رزومه بعدی متعلق به افرادی است که کسب و کار بالقوه خود را شانسی برای ابراز وجود و همچنین  .2

کنند. این معمولا یک کسب و کار را بر اساس علاقه انتخاب می هنرمندانبینند. کسب درآمد می

 مانندباقی می كوچکگونه کسب و کارها معمولا 

طور کلی با کسب و کار آشنایی دارد، اما در آن زمینه خاص که  رزومه بعدی متعلق به فردی است به .3

 باشد. قصد ورود به آن را دارد فاقد تجربه می

توانید با استخدام افراد دیگر های مورد نیاز برای اداره کسب و کار خود را ندارید، میاگر تمام مهارت .4

 نیز ضمیمه رزومه شما باشد.جاهای خالی را پر کنید. در این صورت باید رزومه آن افراد 
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 )********  در صورت صلاحدید رزومه ها نمایش داده شود********(

 0رزومه

 فیلیپس« جیم»جمیز تی. 

 تجربه كاری

 ،تا کنون( 2111سن خوزه )از سال  مدیر، فروشگاه کامپیوتر 

 میلیون دلار 3ای الکترونیک و کامپیوتر با فروش سالانه مدیر فروشگاه زنجیره 

  کارکن فروش و پشتیبانی برای دستیابی به اهداف فروش  05-21استخدام، مدیریت و اخراج

 تعیین شده توسط مدیریت زنجیره. 

 01سازی، که سبب شد فروشگاه سالانه حداقل های تبلیغاتی و استراتژی تجاریتنظیم برنامه 

 تر از اهداف فروش و سودآوری تعیین شده باشد.درصد پیش

 داد. ای را نشان میفروشگاه زنجیره 22نامه کامپیوتری که آمار موجودی تمامی ایجاد یک بر

 شد که بیشدریافت جایزه مدیریت ماه برای هفت دوره. این جایزه به مدیر فروشگاهی اعطا می

 از همه از فروش ماهیانه تعیین شده خود فراتر رفته بود. 

 شد تا شد. این کار سبب میاه پست میفروشگ 22نامه که برای مشتریان هر ایجاد یک فصل

 ها را بازاریابی کنیم. تماس نزدیکی با مشتریان داشته باشیم و به طور مستقیم آن

 (2111تا  0993افزار )از نماینده فروش نرم 

 های افزار بر اساس کمیسیون. شرکتنماینده مستقل فروش برای سه شرکت تولیدکننده نرم

ها را به عهده داشتم عبارتند از سافتی )سوپرتینو، کالیفرنیا(، بیوسافت اصلی که نمایندگی آن

 تایم )سن خوزه، کالیفرنیا(. )کلرادو اسپرینگز، کلرادو( و پلی

 نویس بیشتر. های جدید و استخدام برنامهود به حوزهافزایش فروش در هر سه شرکت، ور 

 افزار. سازماندهی یک برنامه گارانتی که بدون آوری دانشی جامع از فرایند بازاریابی نرمجمع

 دهد. پرسش از مشتری پول او را پس می

 (0993تا  0995آهن آتلانتیک جنوبی )از سال نویس کامپیوتر، شرکت راهبرنامه 

 فریم آی.بی.ام با قابلیت ساخت های فورترن، کوبول و بیسیک در مینی به زباننویسبرنامه

های متفرقه دیگر نویسیهای حمل و نقل و برنامهتایم روی ماشین-های کاربردی ریلبرنامه

 برای کسب و کارها. 

 میلیون دلار برای شرکت از طریق طراحی یک برنامه بهتر برای مدیریت  3/2جویی صرفه

 .های دریافتنیآوری حسابر بانکداری و جمعخودکا
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 های حمل و نقل، که اطلاعات بهتری کمک به طراحی یک برنامه کامپیوتری جدید روی ماشین

برداری دهد. این برنامه بهرهو نقل خالی ارائه می های حملدرباره مکان نگهداری ماشین

 درصد افزایش داد.  25به  21ها را از ماشین

 حسابداری

 ام. وقت متعددی به عنوان حسابدار داشتههای نیمهشغل نویسی،به هنگام تحصیل در رشته برنامه

 تحصیلات

  ،0991مدرک کارشناسی در رشته تاریخ، کالج ایالتی سن خوزه 

  ،0993مدرک کارشناسی ارشد در رشته تاریخ، دانشگاه کالیفرنیا، برکلی 

 نویسی امهنویس دارای گواهینامه، مدرسه برنبرنامهACME  ،0999 

 هاسرگرمی

 باز معلولگلف های بوی اسکات و یونایتد وی؛فعال در باشگاه     

 

 

 

 

 

 

 

 

 2رزومه 

 سالی بالدوین

 تا کنون( 0995العمل، استودیو طراحی داخلی مارتا )از سال فروشنده با حق 

خواهند العمل برای یک استودیو طراحی داخلی کامل. راهنمایی افرادی که میکار بر اساس حق 

سازی برنامه طراحی، خرید وسایل و مواد مورد نیاز، استخدام دکوراسیون خود تغییر دهند، آماده

 کارگر برای نصب و دریافت هزینه از مشتری.

ها هزار دلار شدم. این پروژه 511ش بیش از هایی با ارزسال گذشته من موفق به فروش پروژه

شامل هفت تغییر مدل برای سه دفتر کار، یک خانه، دو آپارتمان و یک بیمارستان حیوانات 

 کوچک بوده است. 
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 های آموزشی کنندگان جدید. من دورهمواد و تأمین روز درباره روندها،داشتن اطلاعات به

گذرانم و هر سال در چندین نمایشگاه تجاری میمستمری در موسسه طراحی نیویورک سیتی 

 کنم. وسایل آشپزخانه، مبلمان و نساجی شرکت می

 ن کنندگاتهیه فهرستی از افراد فعال در زمینه طراحی شامل مشتریان، پیمانکاران و تأمین

 بلقوه. 

 (0995تا  0999العمل، شرکت طراحی داخلی جی.سی. دلار )از سال فروش بر اساس حق 

 نصب و  العمل. من مسئولیت طراحی،فروش پرده و مبلمان برای جی.سی. دلار بر اساس حق

 ها را بر عهده داشتم. خرید محصولات غیرشرکتی و دریافت حساب

  .فروش کالاهای شرکتی به ارزش یک میلیون دلار و دریافت جایزه فروشنده سال 

 ه یا محل کار مشتریان است و من در های من معمولا مستلزم بازدیدهای متعدد از خانفروش

 ام.کار با انواع مردم به یک متخصص تبدیل شده

 تحصیلات

التحصیل شده و پس از آن یک دوره یک ساله را در کالج ماونت از دبیرستان فارغ 0999در سال       

 ام.کینلی جونیور گذراندهمک

 هاسرگرمی

 های رجدی آندار عروسککلکسیون تزئین با بودجه محدود؛       

 

 3رزومه 

 استفان برینکل

 وکیل خصوصی 

 ای اندک در امور قانون مدنیمتخصص در مسائل قانونی کسب و کارها، به همراه تجربه              

 های تجاریگذاریسرمایه 

و کارهای کوچکی از جمله تون آپ اتومبیل و  های موفقی در کسبگذاریمن سرمایه   

فروشگاه لوازم ورزشی داشتم و   مورد   دوم را هم اکنون در اختیار دارم )لوازم ورزشی بیل، 

 شیکاگو( بلوار ون رنسلر، 00پلاک 

عالی در مدیریت داشتم. نقش ف های خود در کسب و کارهای کوچک،گذاریدر برخی از سرمایه

مجبور به اخراج مدیر و جایگزین کردن تعمیرکاران ماهرتر شدم.  برای مثال، در تون آپ  اتومبیل،

با این کار، این کسب و کار به سوددهی رسید و موفق شدم آن را به مبلغی بیش از آنچه خریده 



39 
 

م فروشگاه توافق کردیم تا بر لوازبودم به فروش برسانم. در فروشگاه لوازم ورزشی بیل، من و مدیر 

 تنیس و دو تمرکز کنیم. در نتیجه، فروشگاه به سوددهی رسید. 

 تحصیلات

 0997وسترن، مدرک کارشناسی در رشته تاریخ، دانشگاه نورت 

 0999وسترن، مدرک وکالت، دانشگاه نورت 

  ،0991گذراندن آزمون وکالت ایلینوی 

 هاسرگرمی

 اسکواش         

 های اجتماعیمشاركت

 های خیریه مبارزه با گرسنگی در سطح جهانفعال در سازمان

 

 4رزومه 

 

 جاناتان )جانی( برینکل

 (302)552-0304بلوار پلتاین، غرب شیکاگو، الینوی،   5279                  

 برنامه كاری

 مدیریت دکه هات داگ فروشی، در صورت تأمین سرمایه                  

 تجربه كاری

 ( 2114مدیر، رستوران برگر ورلد )تا کنون 

 ( پیش از پذیرش این مسئولیت، 21نظارت به سه شیف کاری .)200واحد  کارکن 

کمتر از دو سوم متوسط فروش ملی برگر ورلد داشت. ظرف مدت دو سال، فروش واحد 

یق را به بیش از متوسط فروش ملی رساندم. استراتژی اصلی من کنترل دق 200

کیفیت و بهبود بهداشت و ظاهر واحد است. ظرف مدت شش ماه پس از قبول 

مسئولیت، بالاترین امتیاز بهداشت و جلوه ظاهری را برگر ورلد و نظر مساعد بسیاری 

 از مشتریان دریافت کردیم. 

 (2114-2110های جک این ده باکس )کارآموز مدیریت، رستوران 

های جک این ده باکس من دوره کارآموزی مدیریت فست فود را در تعدادی از رستوران

ش ای با سفارگذراندم. ابتدا با تمام وظایف آشنا شدم. یاد گرفتم زمان طبخ و به گونه
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شده دریافت کند. همچنین یاد گرفتم هماهنگ کنم که مشتری همیشه غذای تازه طبخ

 رسد.غذای بیشتری به فروش می د،که هر چه رستوران تمییزتر باش

 تحصیلات

 2111ساید، التحصیل دبیرستان نورتفارغ        

 اطلاعات شخصی

 مجرد، بدون وابستگی       

 هاسرگرمی

 بال با توپ نرمبازی بیس ؛0932تعمیر یک فورد مدل       

 

 تهیه پیش نویس صورت وضعیت مالی شخصی شما

 

ادامه این مبحث صرف نظر کنید، مگر اینکه به دنبال یک وام یا سرمایه گذارانی برای شما می توانید از مطالعه 

کسب و کارتان باشید. صورت وضعیت مالی شخصی شما، دارایی ها، بدهی، درآمد و مخارج شما را لیست می 

ول می کند. این صورت وضعیت به شرکا )حامیان( اطلاعات زیادی درباره توانایی شما در مدیریت کردن پ

دهد. اگر وضعیت مالی شما ضعیف است، دلسرد نشوید. حامیان میخواهند درباره شما بدانند و قطعا درک 

 خواهند کرد که شما به این پول نیاز دارید.

اماده کردن این صورت وضعیت به فرمی که وام دهندگان در پی آن هستند شامل چندین مرحله است که در 

آن را خواهید دید. همانطور که متوجه خواهید شد، این کار دشوارتر از پر کردن  این بخش از ابتدا تا انتهای

 فرم درخواست کردیت )اعتبار مالی( نیست.

تنظیم کردن یک صورت وضعیت مالی شخصی خوب، دشوار نیست اما نیازمند دقت به جزییات است. من 

 مپیوتر دارید ممکن است بخواهید به جایپیشنهاد می کنم در ابتدا یک پیش نویس سریع اماده کنید. اگر کا

 آن یک صفحه گسترده تنظیم کنید.

اگر در حال حاضر صاحب کسب و کار )بیزنس( هستید یا در یک کسب و کار )بیزنس( سهیم و ذینفع هستید، 

ممکن است بخواهید صورت وضعیتی جداگانه از ارزش خالص کسب و کار یا ترازنامه و صورت وضعیتی از سود 

ان بنویسید. اگر صاحب تمام یا بخشی از یک کسب و کار هستید  و قصد ارائه صورت وضعیتی جداگانه و زی

 ندارید، سهم خود را از بیزنس در این صورت وضعیت مالی شخصی بنویسید.

 تذكر)نکته( دارایی مشترک: 
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ی سهم خود را از دارای اگر در مالکیت آیتمی با دیگران شریک هستید و آنها متقاضی وام نیستند، تنها ارزش

ها و بدهی های متناظر ذکر کنید. اگر همه شرکا برای دریافت وام امضا می کنند و متقاضی آن هستند، تمام 

مبلغ و مقدار را ذکر کنید. نوع مالکیت را تشریح کنید ) اجاره دار مشترک، اموال مشترک زن و شوهر، 

tenants in commonل(.اگر از چگونگی مالکیت مطمئن نیستید، به ، شرکت سهامی یا مالکیت مستق

 سند، قرارداد یا عنوان سند نگاهی بیاندازید.

 تعیین كردن دارایی های شما

هدف شما این است که به طور مختصر، ارزش کنونی هر آنچه دارید را برآورد کرده و توضیح دهید، حتی اگر 

خاص مطمئن نیستید، فعلا ارزش ان را تخمین بزنید  در قبال آن بدهکار باشید. اگر از ارزش یک یا چند مورد

و بعدا به آن رسیدگی کنید. قیمت بازار را ارائه کنید؛ قیمتی که می توانید این بخش از دارایی تان را امروزدر 

 بازار به فروش برسانید.

را در فرمت اکسل وجود دارد. شما می توانید آن  CD-ROMیک کپی از صورت وضعیت مالی شخصی در 

پیدا کنید. توجه داشته باشید که فرمول ها در این سند جاسازی شده اند ودر نتیجه،  finest xlsتحت نام 

 اتوماتیک وار مجموع مناسب را محاسبه می کند.

 **دارایی ها را جدا از درآمد نگه دارید.

شما  آمد ، پولی است کهدارایی، یک آیتم پولی یا چیزی است که می توانید بفروشید مثل ماشین یا خانه. در

در فواصل معین دریافت می کنید مثل چک حقوق. بعضی دارایی ها درآمدی منظم تولید می کنند. به طور 

مثال سهام و اوراق قرضه که سود سهام پرداخت می کنند؛ حق انحصاری اختراع با قرارداد حق الاختراع، و 

 اسناد اعتباری که در اختیار دارید.

 یی هایتان را لیست کنید؛ بعدا درآمدتان را هم لیست خواهید کرد.اینجا فقط دارا

 

 

 

 انواع دارایی ها:

 پول نقد و معادل پول نقد 

 اوراق بهادار قابل معامله 

 :ارزش پولی بیمه عمر 

 حساب ها و اسناد دریافتی 

 :اسناد تودیع امانت و رهن ها 

 املاک و مستغلات 
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 تعیین کردن بدهی ها 

شخصی، بدهی ها، و ارزش خالص، آنچه را که به دیگران بدهکارید می نویسید. در صورت وضعیت مالی 

اطلاعات این فرم بخش ساده تر آن چیزی است که شما به تازگی انجام داده اید. در واقع اگر یک باب خانه را 

 به عنوان دارایی لیست کرده اید، حالا مبلغ رهن همان خانه را به عنوان یک بدهی ذکر می کنید.

 انواع بدهی ها:

 کارتهای اعتباری و اعتبار قابل تجدید 

 وام های بدون وثیقه 

 وام های تضمین شده با املاک 

 وام های تضمین شده با اموال شخصی 

قبل از اینکه ادامه دهید، اطلاعات درج شده در دو بخش دارایی ها و بدهی  ** هم خوانی را چک كنید:

شوید که با هم هماهنگ هستند. برای مثال، برای آنچه بدهی قید  هایتان را به دقت مقایسه کنید. مطمئن

 کرده اید، مالی ) یک دارایی( ذکر کرده باشید و برعکس.

 تعیین كردن ارزش خالص

 برای محاسبه ارزش خالص، به سادگی کافیست مجموع بدهی ها را از مجموع دارایی ها کم کنید. 

 تعیین درآمد سالیانه شما

ورت وضعیت مالی سالانه، تعیین درآمد سالیانه از تمامی منابع است.  این ارقام مجموع مرحله بعدی در ص

درآمد سالانه از هر منبع درامدی را نشان می دهد. پس این بخش را با بخش دارایی ها که پیش از این تکمیل 

هایتان اشاره کردید، کردید اشتباه نکنید. به هر حال  اگر شما در این بخش به درامدی  از یکی از دارایی 

مطمئن شوید آن دارایی )مال( را  را در بخش دارایی ها هم ذکر کرده اید. این فرم باید نشان دهنده موقعیت 

کنونی شما باشد. و حقوق کنونی تان را نشان دهد؛ حتی اگر قصد دارید به زودی  به منظور شروع بیزنسی 

 جدید از شغل کنونی تان استعفا دهید.

 ینه های سالانه زندگیتعیین هز

هدف این بخش از فرم، ارائه یک تخمین دقیق از این موضوع است که زندگی شما چقدر هزینه دارد. هزینه 

 های داد و ستد باید تحت یک صورت وضعیت سود و زیان مجزا کاور شوند. 

  هزینه و مخارج بیمه:

 تمام مخارج خود را در یک سال خدمت کنید.

 شامل بیمه عمر، سلامت، معلولیت، ملک و خودرو می شود. انواع متداول بیمه
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 اظهارنامه مالی شخصی خود را تکمیل كنید:

از این موضوع اطمینان حاصل کنید که فرم را به همراه تاریخ امضاء کرده اید البته هر موسسه ای فرم مالی 

 مخصوص به خود را دارد و آن را ترجیح می دهد.

مالی خود اطمینان حاصل کنید: )تایید صحت و دقت اظهارنامه مالی( افراد و  از صحت و دقت اظهارنامه

 موسسات قرض دهنده می خواهند که اظهارنامه مالی شما را تایید کنند

موسسات و افراد قرض دهنده معمولاً بوسیله موسسات اعتباری میزان اعتبار شما را چک می کنند این اطلاعات 

 فلان قبر را پرداخت کرده اید یا نه و اینکه در چه زمان این کار را کرده اید حاکی از آن است که شما مثلاً

این اطلاعات همچنین حاکی از شغل کنونی شما، موارد حقوقی که در آن درگیر هستید و ورشکستی های ده 

ود خسال گذشته شما می باشد پس مناسب است که قبل از نوشتن اظهارنامه یک رونوشت از گزارش اعتباری 

 داشته باشید در اکثر موارد موسسات قرض دهنده اطلاعات نوشته شده در اظهارنامه شما را قبول می کنند

 البته درج اطلاعات غلط جرم محسوب می شود

 

 

 6فصل 

 پیش بینی سود و زیان

 باید مشخص کنید به چه میزان پول احتیاج دارید

 توسعه طرح:

ات مرتبط با طرح مالی خود بپردازید ممکن است تصویر کلی و دور زمانیکه شما سعی می کنید به تمام جزئی

 نمایی از یاد ببرید.

که این دور نما در حقیقت چیزی است که کار شما می خواهد آن را اثبات کند یعنی هدف شما در چنین 

 مواقعی لحظه ایی تأمل کنید و به موارد زیر فکر کنید.

چه میزان خواهید فروخت و چه میزان سود خواهید کرد این امر این پیش بینی یک طرح و برنامه هست که 

 شالوده طرح تجاری شماست

 سود عایدی شما حاصل از سه بخش است:

 بازده فروش: 

این تمام پولی است که شما هر ماه هفته یا سال کسب می کنید و به نامهای فروش ناخالص، درآمد فروش یا 

 عموماً فروش نیز معروف است.

 وش: مخارج فر
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این هزینه مستقیم محصول یا خدماتی است که شما می فروشید گاهی به نامهای هزینه مستقیم کالا، هزینه 

 متغیر، هزینه افزایش، و یا هزینه مستقیم خوانده می شود .

 هزینه های ثابت:

ر ت ماهانه تغییاینها مخرج و هزینه هایی هستند که شما در صورت آنها را باید بپردازید این هزینه ها به صور

 نمی کند و شامل اجاره بها، بیمه و غیره می شود. و گاهی به آن هزینه های اجرایی و ثابت گفته می شود.

 

 

 میانگین هزینه فروش را مشخص كنید

 این مرحله اولین گام در تعیین سود وزیان است که در حقیقت همان هزینه مستقیم کالا یا خدمات است

 تعیین میانگین هزینه فروش:روشی دقیق تر برای 

این روش در حقیقت تهیه و محاسبه میزان بازده فروش ماهیانه بصورت جداگانه و هزینه پیش بینی شده 

 فروش برای هر کالا یا خدمت است.

 به حساب آوردن مخارج واسطه گری )حق دلالی( 

پرداخت میکنید تمام مخارجی که بخاطر داشته باشید که بعضی از مشاغل به کارمندان خود حق کمسیون 

 در هر فروش نسبت به فروش دیگر تغییر می کنند باید جزء مخارج فروش به حساب آیند نه هزینه های ثابت

سود ناخالص: هزینه فروش را از درآمد تفریق نموده تا سود ناخالص بدست آید. این مقدار پولی است که برای  

تولیدات فروش رفته ، باقی می ماند. این پول برای پرداخت هزینه ها  شما بعد از پرداخت هزینه های مستقیم

 و سودهای کسب و کار ثابت در دسترس میباشد.                                                                           

ت. اما اگر سود ناخالص اگر سود ناخالص برای آن ماه بزرگتر از هزینه های ثابت باشد، شما سود خواهید داش

 برای آن ماه کمتر از هزینه های ثابت باشد، شما ضرر خواهید داشت.

 /دفاترحسابداری -بیمه -بازاریابی و تبلیغات -اجاره -مالیات لیست حقوق -دستمزد / حقوق هزینه های ثابت:

کسب و کار کمتری  همه موارد هزینه ثابت سود شما را کاهش میدهد به طوری که شما مالیات بر درآمد 

 پرداخت میکنید.

دستمزد / حقوق : اکثر کسب و کارهای کوچک کارمندان مورد نیاز خود را بکار گماشته و بصورت هفتگی یا 

ماهیانه بر اساس جدول کاری بدون در نظر گرفتن نوسانات بازار کسب و کار، به آنها حقوق ثابت پرداخت 

 ت نیاز برخی از کارکنان موقت را فرا می خوانند.میکنند. بسیاری از کسب و کارها در صور

اگر شما در نظر دارید به طور منظم به خودتان دستمزد پرداخت کنید، صرفنظر از اینکه چقدر کسب و کار 

 سودآور است ، شامل حقوق  شما هم میشود.
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 دستمزدهای خاص جزء هزینه های ثابت محسوب نمیشوند.

وچک پرداخت بر اساس بازدهی به کارگران و یا کارکنان استخدام شده  برخی از کسب و کار های تولیدی ک

حقوق پرداخت میکنند ، هنگامی که سفارشات زیاد است پرداخت صورت میگیرد و هنگامی که در کسب و 

کار وقفه ای صورت گیرد در نتیجه پرداختی وجود نخواهد داشت. آن هزینه ها  به رده هزینه فروش تعلق 

 سته هزینه ثابت.دارند و نه د

از دستمزد و حقوق کارکنان خود را بعنوان  ٪10مالیات لیست حقوق: شما به عنوان یک کارفرما، حدود 

 مالیات به دولت فدرال  پرداخت میکنید. این سهم شما به برنامه تامین اجتماعی کارکنان  است.

 این نرخهای مالیات با توجه به زمان تغییر میکند.

برای نمونه آیا شما نیاز به محلی با قابلیت دید بالا دارید -انید خواهان چه نوع موقعیتی هستیداجاره : باید بد

یا محلی محصور در ساختمانهای بلند، محل کم هزینه به همان اندازه خوب است. شما همچنین باید بدانید 

روشنایی شما می خواهید، بزرگی فضای مورد نظر شما چه اندازه باشد ، چه لوله کشی، سیسم برق رسانی، و 

و چه مقدار به ذخیره سازی و انبار کالا نیاز دارید. گاهی اوقات اجاره ارزان به نتیجه مطلوب در داد و ستد 

 منتهی نمیشود  و شما باید در آن، اقدام به ساخت و ساز یا نصب سیستم های مورد نظر خود نمائید.

رداختها را به تناسب داشته باشید : مالیات دارائی، نگهداری بابت اجاره برخی از مراکز خرید باید یکسری پ

 ساختمان، بیمه آتش سوزی ساختمان، و همچنین به نسبت معین ، شارژهای منطقه مشترک و پارکینگ.

بازاریابی و تبلیغات: بازاریابی شبکه ای، و یا فروش به دوستان و آشنایان، بعنوان یک جایگزین مشخص برای 

فروش سنتی تبدیل شده است. بازاریابی مبارزاتی شامل  مردم و گروه های است که به جای استراتژی های 

تبلیغات محصول یا خدمات به  کالا یا خدمات شما نیاز دارند در واقع تبلیغات بیش از حد و عدم ارائه خدمات 

 و کالاهای مناسب باعث فرارخریداران میگردد.

یا کارگران پاره وقت را به صرف چایی دعوت کنند و در مورد  بعنوان مثال ممکن است دانش آموزان و

محصولاتشات با آنها صحبت میکنند. اگر شما خلاقیت داشته باشید، انواع روشهای کم هزینه برای تبلیغ کالا 

 و خدمات برای  مردم خواهان محصولات یا خدمات شما وجود دارد.

تر را ابداع کنید)یا با مشاوره باعث توسعه کسب و کار در زمینه برای مثال، اگر  شما یک برنامه نرم افزاری به 

مورد نظر خودگردید(، شما می توانید از طریق تبلیغات رادیویی و یا با پیدا کردن یک تابلو اعلانات کامپیوتری 

 ، مردمی را که به محصولات شما نیاز  دارند با این کالاها آشنا سازید.

ت باز کنید، برای مثال، یکی از اولین کارها کشف راه های ارزان قیمتی است که اگر شما یک مغازه تعمیر فلو

به هر فلوت زن در شعاع صد مایل اجازه میدهد از وجود شما آگاه باشد. یکی از راه های ممکن تماس با هر 

 ومربی ساز بادی، رهبر گروه موسیقی مدرسه و فروشگاه موسیقی در منطقه و نیز تشریح چگونگی حفظ 

 نگهداری و تمیزکاری فلوتها برای آنها می باشد. 
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بسیاری از کسب و کارهای موفق درصدی از فروش ناخالص را برای ارتقاء سیستم مورد استفاده قرار میدهند 

از درآمد فروش به این امر اختصاص می یابد. آنها نیمی از آن مبلغ را برای تلاشهای سطح  ٪3تا  ٪5، اغلب 

دادن به مردم در خصوص تولیدات و خدمات خود استفاده و نیم دیگر صرف تبلیغات فروش  پائین جهت آگاهی

 و وقایع بخصوص میگردد.

درباره آنچه قصد دارید راجع به تولیدات خود برای مردم توضیح دهید ، فکرکنید. آیا کسب و کار شما به چاپ 

اندازه بزرگ در صفحات زرد؟ نمونه کالاهای  کارت تبلیغاتی نیاز دارد؟آگهی روی کاغذ کوچک؟روزنامه ها؟ با

فرستاده شده به فروشگاههای رسانه ای، آیا باعث بررسی محصولات شما میشوند؟ نامه های پستی؟ کارشناس 

بازاریابی پاره وقت آیا میتواندبه شما کمک کند اوضاع را جمع بندی کنید؟ از تبلیغات گران قیمت که شما 

 اجتناب  کنید.آن را آزموده اید   "قبلا

شما باید حداقل دارای چند بیمه باشید تا در صورت لزوم و دعوی قضائی بکار شما آیند. اجاره نامه شما  بیمه:

نیاز داشته باشد. اگر همگان به محل کسب  بیمه نامه آتش سوزی سیل یا زلزله برای ساختمانممکن است به 

 الزامی است. عمومی و دارایی بیمه مسئولیتو کار شما رفت و آمد دارند، داشتن 

 اگر فردی در محل کسب و کار شما پایش سُربخورد یا به زمین بیفتند این بیمه ها  از شما محافظت میکنند. 

دام نیاز دارید زیرا از ابتدای استخ بیمه تکمیلی برای کارگراناگر شخصی را استخدام کنید، شما همچنین به  

 و چه بسا هر لحظه به کارگری آسیب وارد آید. مسئولیت حوادت با شما خواهد بود

شما احتمالا می خواهید موجودی و لوازم جانبی ارزشمند خود را بیمه کنید. اگر احتمال دارد محصولات شما  

 باید مورد ملاحظه باشد. بیمه مسئولیت محصولاتهمانند غذا یا ماشین آلات به شخصی صدمه ای برساند، 

ما به کار با اعداد و ارقام مایل هستید میتوانید حساب و کتاب امور تجاری را، خود اگر ش حسابداری/دفاتر:

به این امور رسیدگی نمائید. شما  "انجام دهید. بهرحال مشغله زیاد کسب و کار بشما اجازه نمی دهد شخصا

بتدای کسب و کار میتوانید با استخدام یک حسابدار پاره وقت به امور مالی خود سر و سامان دهید، اگر در ا

دلار خواهد بود و نیز شما میتوانید از  244دلار و بمرور زمان ماهیانه کمتر از  344خود هستید هزینه شما 

سی پی آ)شرکت حسابداری و حسابرسی رسمی( کمک بگیریدو بصورت پاره وقت با پرداخت مبلغی مشخص 

 از صحت و دقت اعداد و ارقام کسب و کار خود، آگاهی یابید. 

 

 

 منظورمحاسبه سود بازپرداخت مبلغی كه وام  گرفته اید:

 حالت اول :میزان وام دریافتی مشخص است:

اگر اقساط مساوی باشند ،هنگام بازپرداخت ، مبلغ اصل تسهیلات او در هرماه افزایش و مبلغ سود تسهیلات 

 در هر ماه کاهش می یابد.
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از بانک  Rhodeدلار برای تأسیس فروشگاه بستنی ژلاتو در جزیره   34،444ژوآنی ریکاردو مبلغ مثال : 

دلار که  1،664184ماهه به مبلغ قسط  56قرض گرفته است. او با بازپرداخت این وام در اقساط مساوی 

وآنی مساوی درصد سود بر مانده بدهی می باشد، موافقت کرده است. اگرچه مبلغ اقساط وام ژ 12شامل 

 هستند لیکن مبلغ اصل تسهیلات او در هرماه افزایش و مبلغ سود تسهیلات در هر ماه کاهش می یابد

 

 حالت دوم :میزان وام مشخص نیست:

 برای تعیین میزان مبلغ مورد نیاز برای سرمایه گذاری در کسب وکار در این حالت شما سه انتخاب دارید:

 خود را در این بخش و پیش بینی مربوط به وجوه نقد خود را در  می توانید پیش بینی سود و زیان

بخش بعدی کامل کنید ،سپس مناسبترین مبلغ مورد نیاز را قرض گرفته و میزان بازپرداختهای 

 ماهیانه خود را تخمین بزنید.

 دمی توانید پیش بینی خود را بدون در نظر گرفتن مبلغ وام مورد نیاز یا بازپرداختها انجام دهی  ،

 سپس با استفاده از نتایج پیش بینی میزان وام مورد نیاز و بازپرداختها را تخمین بزنید.

  می توانید پیش بینی خود را بدون در نظر گرفتن نیاز خود به وام انجام دهید سپس میزان وام مورد

 ، تخمین بزنید .نیاز   و وجوه نقدی مورد نیاز خود را برای بازپرداخت وام 

 

 

 هفتمفصل 

 پیش بینی وجوه نقدی ،گردش پول و جریان مخارج سرمایه

 

 مقدمه

 برنامه و جریان مخارج و هزینه های سرمایه ی خود را آماده کنید.

 پیش بینی گردش پول و وجود نقدی خود را آماده کنید.

 سرمایه گذاری لازم را برای تجارت خود مطالبه کنید.

 بررسی مشکلات

 مشکل فهرست موجودی آنتوینت 
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 مواجهه و رویارویی خرده فروشان با مشکلات رایج ومتداول

: اگر شما روش برنامه ریزی سریع را برای آماده نمودن یک برنامه ی تجارتی انتخاب  برنامه ریزی سریع

 ید :می باش 7کرده اید ) مراجعه به مقدمه( ، نیازمند مطالعه و کامل نمودن این بخش های فصل 

  .برنامه ی مخارج وسرمایه های خود را آماده نمایید 

 پیش بینی از گردش پول و وجوه نقدی خود آماده نمایید 

 سرمایه گذاری مورد نیاز برای تجارت خود را ایجاد کنید 

 

 مقدمه

 ، پیش نویسی از سود و زیان پیش بینی شده در تجارت خود را آماده کردید. در حالیکه این پیش6در فصل 

نویس در خصوص تصاویر و نمودهای مالی مطالب زیادی را به شما بیان می دارد،که سبب غفلت و چشم 

پوشی شما از جزئیات بسیاری می گردد. اگر بررسی و نگاهی اجمالی بر یکی از جزئیات داشته باشید ،ممکن 

 ند به نظر برسد.است ور شکسته شوید، حتی اگر تجارت شما دور نمایی سودمند داشته باشید و سودم

نامیده می شود.  "گردش نقدی  "جزئیات مهم وضروری یک تجارت باید مدیریت گردد که این مدیریت 

گردش نقدی اصطلاح دیگری برای پول ورودی و خروجی در تجارت شماست. گردش نقدی و وجوه سرمایه 

است و گردش نقدی بالعکس این مثبت هنگامی اتفاق می افتد که مبالغ ورودی شما متجاوز از مبالغ خروجی 

موضوع می باشد. در جهان امروزی ، در آغاز و عملکرد تجارت ،شما حداقل درخصوص جریان نقدی و وجوه 

سرمایه ی کوتاه مدتی که دربلند مدت سودمند خواهد بود، نگران خواهید شد. با این وجود شما مایل به 

ا قادر به پرداخت قبوض خود نمی باشید اگرچه جمع فروش شکایت از طلبکاران خود به دادگاه نمی باشید زیر

 و دریافتی های شما به سرعت افزایش می یابد.

حتی یکی از مالکان تجارتی جدید که تی شرت می پوشد و من وی را می شناسم بیان می دارد : شادکامی 

 ."یک گردش نقدی و وجوهی از سرمایه است

ز پیش بینی سود وزیان تجارت شما متفاوت است زیرا گردش پول پیش بینی وجوه نقدی و گردش پول شما ا

ورودی و خروجی از تجارت شما در زمان های مختلف نشان دهنده ی پیش بینی سود و زیان تجارت شما 

است. پیش بینی رسمی وجوه نقدی وگردش نقدی پول نیازمند شرکاء بسیاری است ،که تمایل دارند بدانند 

 ف را درک می کنید و قادر به مدیریت این تغییرات زمانی می باشید.که شما زمان های مختل
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ان رنگی دارد. از آنجائیکه بسیاری از فروشندگ–: ریتا ساین تمایل به افتتاح  تجارت کوچک تولید کروات مثال 

وی زنجیره ی فروشگاه هستند ، ریتا می داند که وی می تواند سفارشات خود را حمل و به فروش رساند. 

روشگاه ها اغلب می توانند طی چندین ماه قبوض و صورت حساب های خود را بپردازند. وایزلی ،ریتا به دقت ف

پیش بینی وجوه نقدی خود را آماده می کند تا اطمینان حاصل نماید می تواند از فروش محصولات خود به 

 صورت اعتباری و بستانکاری استطاعت کند.

دی، شما حدس خواهید زد که تا چه اندازه نیازمند آغاز یا گسترش تجارت درپیش بینی گردش پول و وجوه نق

خود می باشید. شما مقداری از پول خود را گسترش خواهید داد و تا اندازه ای راضی و آسوده هستید که می 

له ئتوانید سرمایه گذاری های بلند مدت مربوط به آینده را شرح دهید. به عبارت دیگر، شما نیازمند این مس

 می باشید که تاحد ممکن در این پیش بینی دقیق می باشید.

وجوه نقدی و پولی را که شما نیازمند آغاز وگسترش تجارت خود می باشید می تواند در دو طبقه متمایز 

 گردد:

سرمایه گذاری سرمایه . پولی است که شما پیش از آغاز یا گسترش تجارت خود نیازمند صرف وخرج می 

 باشید.

یه گذاری اولیه ی کار: این قسمت دربردارنده ی اندوخته های نقدی است که شما نیازمند حفظ تجارت سرما

 در حرکت خود پیش از به نمایش گذاشتن ماهیانه ی تجارت خود می باشید.

عموما ،وجوه نقدی حاصل از فروش ماهیانه برای پوشش هزینه های ماهیانه ی خود در اولین ماه پس از افتتاح 

تجارت نوین ، کافی و بسنده است.اگر پیش بینی وجوه نقدی و گردش پول شما نشان دهنده ی تصویر یک 

منفی برای این مدت زمان باشد ،شما نیازمند تخصیص پول مازاد برای سرمایه گذاری اولیه ی کار خود می 

حاصل از تجارت ماهیانه باشید. سرمایه گذاری اولیه ی کار شما درها را باز نگه می دارد زیرا گردش نقدی 

مثبت می گردد. اگر پیش بینی گردش پول شما نشان دهد که شما کمبود وکسری بودجه رابرای چندین ماه 

کنترل می کنید، دراینصورت نگران تجارت خود نباشید. فقط اطمینان حاصل کنید که شما سرمایه گذاری 

اگر پیش بینی گردش نقدی شما نشان دهنده  کافی اولیه را جهت پوشش گردش پول درکار خود دارید. اما

ی کسری و کمبود بودجه ی پیوسته ودائمی باشد، و یا کمبود وجه طی مدت زمان طولانی افزایش یابد 

،تجارت شما ممکن است برخی گردش های خطیر و مرگبار را داشته باشید و شما باید مجددا عقاید کامل 

 مجددا آزمایش کنید.خود را پیش از ایجاد هر تعهد و الزامی 
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همچنین رشد و افزایش، می تواند سبب ایجاد برخی مشکلات گردد . بسیاری از تجارت هایی که به سرعت 

رشد می یابند از کمبود وجوه نقدی جدی رنج می برند زیرا پول و وجه نقد حاصل از فروش به میزان کافی 

نمی دهد. اگر شما خود را دراین موقعیت  سرمایه گذاری را که نیازمند توسعه وگسترش می باشد پوشش

یافتید ،نیازمند کاهش نرخ رشد یا پیداکردن منابع مازاد پول می باشید .)مراجعه به بحث گردش پول و وجوه 

 نقدی در مبحث ذیل(.

بنابراین ،اجازه بدهید یک ذره بین کاملا بر افراشته و آشکار را در دوربین خود قرار دهیم تا بر پیش بینی 

جوه نقدی وگردش پول خود تمرکز نمایید. دراینجا، ضروری است که ماشین حساب یا کامپیوتر خود را و

 بیرون بیاورید ) روشن نمایید( و با اعداد بازی کنید.

 برنامه ی مخارج وهزینه های سرمایه ی خود را آماده نمایید.

مواردی است که شما باید پیش از آغاز برنامه های مخارج و هزینه های سرمایه ی شما دربردارنده ی تمام 

تجارت خود در سود حاصل از فروش خریداری نمایید ، که شامل فهرست موجودی اولیه ،تجهیزات ولوازم ، 

 مجوزهای تجاری ،سپرده ها برای اجاره ساختمان و هرآنچه را که نیازمند آن هستید ، می باشد.

ج برنامه ی مخار "کاغذ سفید درآورید و دربالای آن عبارت فایلی را در کامپیوتر باز کنید و یا یک صفحه 

را بنویسید. اکنون ، لیستی از چیزهایی را تهیه کنید که باید پیش از افتتاح فروشگاه خود خریداری  "سرمایه

نمایید. این کار شما را قادربه ایجاد یک ارزیابی مناسب ومطلوب از وجوه نقدی می نماید که در آن شما 

 گشودن درهای تجارت خود هستید. نیازمند

لیست زیر مجموعه ای از وجوه و پول نقد آیتم های تجارتی مشترک مورد نیاز خرید را نشان می دهد پیش 

از اینکه آنها آماده ی افتتاح فروشگاه خود باشند. برخی از آیتم هایی که شما نیازمند خرید هستید در آیتم 

گرفته خواهند شد ،که سودمندی ها و منافع زندگی آنان را کم ارزش  های سرمایه گذاری و مخارج آن درنظر

و کم بها می کند.تمام هزینه ها و مخارج اولیه نشان دهنده ی سرمایه گذاری وجوه سرمایه درتجارت شما می 

ید دباشند ، بدون درنظر گرفتن این موضوع که؛ آنان به دلیل آیتم های سرمایه یا مخارج وهزینه ها آنان را ته

می کنند. اگرشما تردید داشته باشید که آیا یک آیتم می تواند کم بها ومستهلک باشد، درخصوص این موضوع 

 از حسابدارخود سوال نمایید.

اکنون مقادیرِ پولی خاص برای هرآیتم دراین لیست را تعیین کنید. اگرشما درخصوص هزینه ی هرآیتم مردد 

د که شما آن آیتم را از وی برای اعلام و ارزیابی وجه نقد خریداری و نامطمئن باشید ،ازشخصی سوال نمایی

امتیاز دهید یا ازآن کسر کنید. به خاطر داشته باشید که دراینجا  %14خواهید نمود. تلاش کنید به این وجه 
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ارقام  و شما درتلاش برای ارزیابی دقیق هستید ،بنابراین از اعدادی استفاده نمایید که فکر می کنید این اعداد

نهایی دیگر را اضافه خواهد نمود زیرا این تجارب  %24یا %14صحیح هستند. بسیاری از تجارب افراد تاجر 

سبب حدسیات ضعیف یا دیگر حدسیات نادرست می گردند. اگرشما می دانید که نیازمند احتیاط واحتمال 

ومخارج سرمایه ی خود بیافزایید. با اضافه هستید و آن را درنظر نمی گیرید ،اکنون آن را بر برنامه ی سرمایه 

نمودن تمام آیتم ها شما باید لیستی از ارزیابی وجوه نقدی که در افتتاح تجارت شما مورد نیاز است، تهیه 

 نمایید.

برنامه ی مخارج سرمایه بایستی  مقادیر دقیقی را منعکس نماید که شما تاحد ممکن نیازمند صرف وخرج آن 

باشید. برای نمونه ، این برنامه برای آتونیت برای استفاده از ارزیابی هزینه ها مناسب و درتجارت خود می 

مطلوب است هنگامیکه وی درباره ی تجارت های خود در دوره های عمومی )اصطلاحات عمومی( فکر می 

 کند ، اما اکنون وی نیازمند دقت بیشتری می باشد.

 سرمایه آیتم های مشترک در یک برنامه ریزی مخارج

دراینجا لیستی ازآیتم های مشترک تجارتی را که پیش از افتتاح فروشگاه خود نیازمند هستید را ارائه می 

 آیتم های سرمایه و آیتم های هزینه  -دهیم. توجه داشته باشید که آنها به دو دسته طبقه بندی می شوند

و می توانند دراهداف مالیاتی کم بها و  عموما دارای عمر مفید بیش ازیکسال می باشند آیتم های سرمایه

 بی ارزش باشند. آنها دربردارنده ی موارد زیر هستند:

 تابلوهای آگهی ثابت و دائمی ، هیترها و گرم کننده ها ، تهویه های هوا ،تجهیزات آشپزی و یخچال 

 تجهیزات ، شامل ماشین آلات ، ابزارهای بزرگ ،و دیگر آیتم های گران قیمت 

 مایشی و جالباسی  ها در مناطق خرده فروشیتجهیزات ن 

 تجهیزات وابزارهای اداری 

  ، اصطلاحات استیجاری یا دیگر تغییراتی که شما برای ساختمان خود ایجاد می کنید مانند دیوارها

 حمام و فرش

  ،کامپیوترها ، ماشین های تحریر ، ماشین های فکس ،ماشین های افزایش گر، صندوق شمارش پول

 های تلفی و دیگر تجهیزاتی که شما خریداری می نمایید.سیستم 

عموما به عنوان هزینه های ثابت یا هزینه های فروش در زمانی نشان داده می شوند که آیتم های هزینه  

آنان را خریداری می نمایند زیرا آنان کمتراز یکسال زمان می برند. این آیتم ها دربردارنده ی موارد زیر می 

 باشند:
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 تاح سرمایه و سرمایه گذاری ) که اغلب شما می توانید یک برنامه ی پرداخت مخصوص را به تامین افت

کنندگان ارائه دهید ، شما معمولا پول این تجهیزات را پرداخت خواهید نمود ،که اغلب شامل کالاهایی 

 که شما از پیش خریداری نموده اید نمی باشد(

  پیش پرداخت اجاره 

 الیاتیپیش پرداخت های م 

 مجوزهای تجاری و گواهینامه ها 

 بازاریابی و ارتقاء 

 بیمه 

 نصب وراه اندازی تلفن 

 پیش پرداخت های سودمند 

 نوشت افزارها و تجهیزات اداری 

  اجرت و دستمزدهای قانونی ،هزینه هایی برای عضویت و هزینه هایCPA )برای تاسیس تجارت خود 

 اندوخته ها و ذخایر احتیاطی 

 روشگاه های اطراف خود به خوبی ارتباط برقرار نماید وآنان را شناسایی کند.وی باید با ف

رابرای هرجالباسی وآویز لباس   $5444اگر یک وام دهنده ومقروض قدرتمند از وی بپرسد چرا وی مبلغ 

د و هستنافرادی که از حراجی ها استفاده می کنند قطعا محصولات آنان فرسوده  "بپردازد ، می تواند بگوید 

اجناس تخفیفی ،اجناسی بنجل و نامرغوبمی باشند. من می خواهم تصویرم بهترین کیفیت را داشته باشد و 

. همانطور که مثال ضمیمه شده نشان می دهد ،آنتونیت می داند "این موضوع بهترین رابطه ی معامله را دارد

 که تجارت وی راه اندازی خواهد شد.

تجهیزات ،تجهیزات اداری و رفاه استیجاری را درخلاصه ی خود درنظر نمی گیرد  اگرچه وی جزء به جزء اقلام

 . جزئیات لیست وی دراینجا موجود می باشد.

 برنامه ی هزینه ها ومخارج سرمایه

 آیتم ها

تجهیزات موجود در منطقه ی فروش که دربردارنده ی صندوق پول شمار،ماشین های دوزندگی و جالباسی 

 $54444جعه به لیست(                                               ها می باشد )مرا
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اصلاحات اجاره داری واستیجاری ،پیشنهاد خرید ومزایده از سازه وساختمان جونز که شامل تابلوی آگهی ها 

 $84444، تجهیزات روشنایی و دکورمی باشند                                        

 7344ه ، اجاره بهای دوماه                                        پیش پرداخت اجار

 54444سرمایه اولیه                                                                    

 13444    عملیات احتمالی واحتیاطی  

 $162،344 جمع سرمایه گذاری های مورد نیاز برای افتتاح فروشگاه 

دوم ،دراینجا یک فرد برای مشاوره ی مبالغ نقدی اولیه شرکت مورد نیاز است. همانطور که مشاهده  درنمونه ی

را به عنوان  $14444می کنید ، وی درنظر دارد برنامه ی خود را با پول و مبالغ مازاد آغاز نماید ؛ وی مبلغ 

 سرمایه به کار خود اختصاص می دهد.

 هبرنامه ی مخارج و هزینه های سرمای

 مشاوره ی مشاركتی جفر

 آیتم ها

 $6444نیمکت ، میزهای کنفرانس ،صندلی ها                               

 $1444                                       ماشین فکس           

 $0444، پرینتر لیزری ،نرم افزار              IBMسیستم کامپیوتری ،کلون 

 $2444                                                     دستگاه کپی           

 $744 دستگاه تایپ                       

 $1444                                        سیستم تلفن

 $344مجموعه.وسایل تزئینی                                                    

 $2444گواهینامه و مجوزهای تجاری        مجموعه.پیش پرداخت ها برای

 $2444بازاریابی وتبلیغات اولیه                                                 
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                 $ 1444تجهیزات و نوشت افزارها                                               

 $14444                        ارزیابی سرمایه ی کار                          

 $54،244مجموعه سرمایه مورد نیاز برای افتتاح فروشگاه                      

 پیش بینی گردش پول و وجوه نقدی خود را آماده نمایید

اکنون برنامه ی مخارج سرمایه ی خود را کامل نمایید، شما خواهید دانست چه مقدارپول جهت افتتاح فروشگاه 

نیاز است.گام بعدی ارزیابی مقدار پول مازاد مورد نیاز شما برای ادامه ی اولین ماه های کم سود و بی  مورد

 حاصل را نشان می دهد.

 پیش بینی سود وزیان : سال دوم
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  lو pسود)زیان( خط  .1

 ( Lو  P 1درآمد و جمع دریافتی ها ) خط × نقدی  %23 –کمتر: فروش غیرنقدی  .2

 مازاد : مجموعه فروش های غیر نقدی دوماه پس ازفروشامتیازات و درآمد  .5

 (L و P 2بهای فروش ) خط × خریدهای کارتی  %34 –امتیازات و درآمد مازاد  .0

 ماه پس از خرید2کمتر: پرداخت های انجام شده با کارت های اعتباری  .3

ه نصف مالیات از کل دستمزدها ) درصورتی ک % -----درآمد مازاد و امتیازات : حبس و ذخیزه مال  .6

 پرداخت شود(

 کمتر: ذخیره وحبس پرداخت ها هرسه ماه یکبار) درصورتی که نصف مالیات پرداخت شود( .7

 درآمد مازاد : استهلاک وافت بها .8

 کمتر : اصل پرداخت ها .9

 کمتر: خریدهای مازاد .14

 دیگر آیتم های وجوه ورودی / خروجی ) داخل / خارج ( .11

 سودماهیانه ی وجوه نقدی .12

 نقدی خالص مازاد سود و وجوه .15
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در فرایند اولیه، ما ازپیش بینی وجوه نقد و گردش پولی استفاده می نماییم که با مجموعه حساب های سود 

توسعه داده شد . سپس شما باید  6زیانی آغازشده است که در پیش بینی سود و زیان تجارت تان در فصل 

ه شده در زمان های مختلف برای هزینه های ) پول های( محاسبات ماهیانه را برای سودهای ماهیانه ی محاسب

 جمع آوری شده و خرج شده )صرف شده( ایجاد نمایید.

فرم های سفید وخالی پیش بینی وجوه نقد وگردش پول را که در یک سی دی رام قرار دارد بازکنید و 

وسال اول تجارت خود کامل دستورالعمل های زیر را گام به گام دنبال کنید. شما یک پیش بینی را برای د

 ماه پیش از رفتن به خط بعد کامل نمایید. 20نموده اید. هرخط را برای هر
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  فورمت وآریشی از کپی پیش بینی وجوه نقدی وگردش پول در سی دی رام در پشت این کتاب در فرمت

ر خودکار وجوه آماده شده است. برنامه گسترده برگ به طو cash flow.xslمیکروسافت اکسل با عنوان 

خالص ماهیانه ، جمع وجوه خالص و وجوه سالیانه را محاسبه خواهد کرد. توجه داشته باشید که ،اگر مجموعه 

در باکس دریک گسترده برگ ظاهرشد به این معناست که شمانیازمند یک ستون گسترده  ####ای از علائم 

ترده برگ استفاده می نمایید که نمی توانید فرمت تر با هدف نمایش اعداد می باشید. اگر شما از برنامه ی گس

اکسل را تغییر دهید ،برنامه ای را بااستفاده از طبقه های مختلف مانند پیش بینی وجوه نقد تکمیل شده 

 دراین فصل تنظیم نمایید.) اطمینان حاصل کنید که ردیف وستون های سرصفحه با یکدیگر مشابه هستند(.

 سود ) زیان( .9

کامل نموده اید را به دست آورید و سود وزیان ماهیانه  6پیش بینی سود و زیانی را که در فصل  برای شروع ،

در اولین خط فرم پیش بینی وجوه نقدی و گردش پولی کپی کنید.با استفاده از سود و زیان هایی  6را از خط 

دها و حقوق و غیره را محاسبه که نشان دادید همچنان هزینه های نرمال موجود در تجارت مانند اجاره ، دستمز

 کنید. نباید درخصوص این هزینه ها در این پیش بینی نگران باشید.

اگر هریک از جمع حساب های شما زیان ها هستند ، یک براکت وکروشه در دو طرف آن )اطراف( ها قرار 

 دهید

 بود.به عبارت دیگر ،پیش بینی کامل وجوه نقدی وگردش پول  ناصحیح و نادرست خواهد 

. درصورتی که برنامه ای برای فروش خدمات و کالاها به صورت اعتباری ندارید به خط فروش های اعتباری

بروید. اگر کالاها و خدمات شما به صورت اعتباری به فروش می رسد ، مشتری کالاها یا خدمات را فورا  0

ت بالافاصله انجام نمی شود. فروش دریافت می کند. اگرچه شما هزینه هایی را متحمل شده اید ،این پرداخ

 "های اعتباری و غیر نقدی صورت حساب هایی را برای شما ایجاد می کند ، آنان این پرداخت های شما را 

می نامند زیرا شما بی درنگ و بلافاصله پول خود را دریافت می نمایید. )هنگامی که  "حساب های دریافتی 

نید ،صورت حساب های خود را به صورتهای دیگر پرداخت نموده اید. از طریق کارت های اعتباری خرید می ک

نامیده می شوند زیرا شما آنان را به زودی وبلافاصله پرداخت  "حساب های پرداختی "این نوع پرداخت ها 

 خواهید کرد(.

یر وغبسیاری از تجارت هایی که به دیگر تجارت ها فروخته می شوند باید برای برخی فروش های اعتباری 

نقدی برنامه ریزی کنند. بسیاری از تجارت هایی که تنها فروخته می شوند یا به صورت خرده فروشی به 
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مصرف کنندگان ارائه می شوند می توانند تقریبا به صورت اعتباری و غیرنقدی که دربردارنده ی چک ها و 

 کارت های اعتباری هستند ، برنامه ریزی گردند.

 های اعتباری نکته ای درخصوص كارت 

در اهداف این مباحث ،فروش ها ازطریق کارت های اعتباری مانند فروش های نقدی صورت می پذیرند به 

استثنای پردازش بهایی که بانک به حساب شما واریز می نماید.اگر شما ازپایانه ی الکتریکی استفاده می کنید 

و درصورتیکه از پرینتر کاغذی استفاده می کنید ، پول از طریق بانک بلافاصله به حساب شما واریز می شود 

 ،  پول طی چندین روز کوتاه به حساب شما واریز می شود.

این فرایند، پول و وجه نقدی بیشتری برای آغاز و اداره ی تجارت شما را دربرمی گیرد) می گیرد(  درصورتیکه 

ید شما باید این کارت را از مشتریان شمایک کارت اعتباری به مشتریان خود پیشنهاد نمایید که در هر خر

خود دریافت نمایید. دراینجا چگونه می توان پول و وجه نقد مورد نیاز شما را محاسبه نمود. اولین ارزیابی 

اینکه چه بخشی از فروش نهایی شما به صورت غیر نقدی خواهد بود.برای نمونه ، اگر شما فکر می کنید که 

، از فروش های ماهیانه ی 55غیرنقدی خواهد بود ، به این معناست که % یک سوم فروش های شما به صورت

شما در ماهی که فروش انجام می پذیرد جمع آوری نخواهد شد . توجه داشته باشید که اکنون درصد پیش 

 شکل می پذیرد. 2بینی وجوه نقدی و گردش پول در سرتیتر خط 

ید را بررسی نمایید. دلارهای حاصل از بازده فروش را در تکمیل نموده ا 6پیش بینی سود وزیانی که درفصل  

هرماه توسط درصد و مقدار فروش غیرنقدی واعتباری افزایش دهید که شما آن را برای تجارت خود پیش 

بینی می کنید ) خط سود و پورسانت فروش اعتباری پیش بینی سود وزیان(. هریک ازاین جمع صورت حساب 

 پیش بینی های جریان و وجوه پوول وگردش پول  وارد کنید. را در2ها ی موجود درخط 

: میکی و مایکل یک مغازه ی خدمات فتوکپی و فکس راه اندازی کردند. آنان ارزیابی کردند که حدود  مثال

 2، باقیمانده به صورت نقدی خواهد بود.در خط %64از بازده فروش های آنان به صورت غیر نقدی  و  04%

 $0044در ماه ژوریه ، $04444پیش بینی گردش پول و وجوه نقدی ،آنان این مبالغ فروش را وارد کردند : 

 درماه فوریه و غیره.

 ماهM  ،6 و Mمحاسبه ی فروش های غیر نقدی پیش بینی گردش پول فروشگاه 
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 مجمومه فروش های غیر نقدی .0

اگربرای فروش کالا یا خدمات خود به صورت غیر نقدی برنامه ای ندارید از این مرحله عبور کنید. دریافتی 

ی که فروش از طریق گردش غیر نقدی به جای پول نقد صورت می پذیرد ،کاهش های غیر نقدی شما هنگام

می یابند. به عبارت دیگر، دریافتی های شما افزایش خواهند یافت هنگامی که جمع اوری پول از یک فروش 

غیر نقدی زودتر صورت می پذیرد. این پیش بینی وجوه نقدی نشان می دهند که دریافتی های شما دقیقا 

قدار به عنوان خط مشی های غیر نقدی و پرداخت های اعتباری افزایش و کاهش می یابند . اگرچه ، چه م

مشتریان این مبلغ را بلافاصله و به سرعت پرداخت نمی کنند، اما آنها درنهایت این مبلغ رابه شما پرداخت 

وری حساب می باشد. اگر می کنند. هنگامی که آنان ازاین روش پرداخت استفاده می کنند شغل شما جمع آ

روز طول می کشد این مبلغ  64روز برطرف نمایید ؛ معمولا  54شما نیاز مشتری خود را طی مدت زمان 

پرداخت گردد و به حساب شما واریز شود. شما دریک روز اجناس خود را می فروشید ، سپس عبارت وشرحی 

روز پس از  54خود ایمیل می کنید. وی آن را  از آن را درآخر ماه یادداشت می کنید و آن را برای مشتری

دریافت این صورت حساب پرداخت می کند. البته ،برخی افراد آن را زودتر و برخی دیرتر پرداخت می کنند. 

روز صورت حساب های خود  54دریک تجارت کاملا اجرا شده با پرداخت های مطلوب مشتریان که به مدت 

 روز خواهد بود. 64تا 03یق پرداخت ها را پرداخت می کنند ،میانگین تعو

 تا پایان فصل 903از ص  7فصل  

 کسب تردر بیش. حداقل زمانی که بین انبار کردن و فروش کالا در نظر دارید را برآورد و آن را پیش بینی کنید

 ماه آسان از بخشهایی از استفاده از منظور این برای ماه تمام از استفاده. ماه زمان میبرد  دو ها این امر  کار و
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،  ماه نیست  پاسخ شما دو زیاد احتمال به زمان مورد نیاز است روز 03 کنید  می فکر شما اگر. تر است 

 .کنید وارد5 در خط را ماه تعداد. نیم استفاده کنید  و ماه یک و یک از استفاده

 فروش فقط کنند، آوری جمع ماه دو را در  صورتحساب متوسط طور به میشل و میکی اگر: مثال عنوان به

 ماه در کار و کسب مثال، این در. شد بعد اضافه خواهد ماه که در دو شد خواهد کم ماهانه از فروش اعتباری

 رتاخی ، ببینید می که همانطور ندارد وجود گذشته سال می از برجسته حساب هیچ و شود می شروع ژانویه

 داشتند نقد پول $ 81844 در رونوشت حساب فروشگاه  M & M که است معنی بدان مجموع فروش  در

 در سرمایه $ 9444 حداقل است که آنها معنی این به این. داشته است  کاهش فوریه جریان و ژانویه که در

 .را حفظ کنند خود  اول سرمایه ماه دو در طول در نیاز دارند تا بتوانند  گردش

 (S444$ماه  ) 6فروش اعتباری و نقدی در   M& Mرونوشت فروشگاه 

 ژوئن مه آوریل  مارس فوریه ژانویه 

فروش 

 اعتباری

010$ 010$ 314$ 312$ 612$ 617$ 

مجموع 

فروش 

اعتباری و 

 نقدی

4 4 010 010 314 312 

 

 رایب تکمیل کنید و  ماهیانه صورت به را خود نقد وجوه جریان کند، می کار چگونه که دیدید  شما که حالا

خط  5 توسط خودتان را در  ماه در آوری شده  پول جمع نقدی خود و مجموعه بینی سال پیش دو مدت

 .بنویسید

 ر د.داد  قرار خواهد خود تاثیر تحت را شما نقدی جریان خرید ، زمان چگونه برآورد کنید  .اعتباری خرید. 0

زمان معین به تاخیر می  یک برای خود را پرداخت کنندگان ، تامین از کالا خریداران  کارها و کسب بیشتر

 رایب کنندگان در صورتی که اعتبار لازم را داشته باشند  تامین اکثر. اندازند و به شکل اعتباری خرید میکنند 

 به وادار را شما ترتیب، این به. روز فرصت میدهند 54 شما منظم به طور به خود حساب صورت پرداخت

 ید خواه می شما به صورت اعتباری ) نسیه(  بفروشید فقط اگر که، حالی در خود میکنند  پول از استفاده

 کنند. استفاده خود پول از مشتریان
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 لک از درصد برآورد یک اول،. نقد را می آموزیم  وجوه بینی جریان پیش از بخش این تکمیل نحوه اینجا در 

 وانعن تحت بخشی به. )اعتباری فروش برود تهیه کنید  به صورت دارید انتظار که شما  خود خدمات و کالا

حدس  چگونگی مورد در ،5 فصل در" پولساز است ؟ شما کار و کسب آیا: کنید به سر نگاه سر نقطه تحلیل"

 .خط0 درعنوان در درصد رقم نوشتن.( وتعیین ارزش آموختیم  

به دست آوردن  برای. محاسبه کنید ماه را  هر در دلار درامد حاصل از فروش  اعتباری خود  هزینه شما بعد

بیان  0 خط را در  پاسخ اعتباری ضرب می کنیم و خرید برآورد درصد را در  ماه هر هزینه فروش  رقم، این

 .دهد افزایش را نقدی جریان آنها که باشید داشته توجه. می کنیم

 $ 5644. اعتباری انجام دهند  را خود خرید از ٪64 حدود کردند که برآورد میشل و میکی: مثال عنوان به

 این دور آنها(. $ 2164=   آمده X $51644 از 416) است اعتباری  $ 2164 داشتند که فروش ژانویه در 

 رد ماه چند برای نقد وجوه بینی جریان پیش نحوه رسد می نظر به اینجا در. دایره کشیدند  $ 2244رقم 

 21244 $: خود را بر این مبنا انجام دادند  اعتباری خرید آنها ، نوشته شده  0 خط بر M & M فروشگاه

 بقیه به همین صورت. مارس و برای $ 2.344. فوریه برای $ 2244. ژانویه برای

 (S444$ماه ) 6فروش اعتباری و نقدی در   M& Mرونوشت فروشگاه 

 ژوئن مه آوریل  مارس فوریه ژانویه 

پیش بینی هزینه 

 فروش

516$ 516$ 012$ 015$ 311 $ 313$ 

درصد آورده 

 اعتباری

64% 64% 64% 64% 64% 64% 

 515 511 216 213 212 212 اعتبار خرید 

 

دارید شما  پرداخت خرید برای شما که زمانی دهد می نشان به شما اینجا .اعتباری خرید برای .پرداخت3

.  کم میشود سود بینی شده از پیش نقد جریان وجوه ها در پرداخت لازم را داشته باشید. اینها اعتبار باید 

آن را در زمان مورد  آن را ثبت کنید  زمان و کالا یی را  بفروشید شما مدت طول میکشه تا برآورد کنید چه

 شما  سپری میشود  پرداخت و کالا فروش بین ماه هایی که  تعداد از را خودتان برآورد.  نظر پرداخت کنید

 .یادداشت کنید3  در خط

موجودی  تا کشد می طول روز 64 حدود به این شکل است : معمولا آن راه دارید ، شک درمورد زمان  شما اگر

شی بخ یا و حساب صورت و ذخیره سازی کنید  و دریافت کالا، مرتبه دوباره رسد و می فروش به شما کالای 
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 به ژانویه ماه در شما کالا پس این امر صدق میکند  شما، در مورد  که صورتی در. از آن را  پرداخت کنید

 .شود می پرداخت مارس ماه رسید ،وجه آن در  خواهد فروش

توجهی  را به شکل قابل خود شرایط کنندگان تامین از بسیاری: است، احتیاط از سخن  اینجا چند در هر

 ریافتد تاریخ از روز پس ده در پرداخت ، انتظار کنندگان تامین که  نیست معمول غیر این. اند کرده تر سخت

 .کالا را داشته باشند 

 مئنمط خود کنندگان سیاست تامین از شما اگر .كنندگان را بشناسید تامین اعتباری های سیاست

 اینجا در اهاشتب یک. به خوبی بشناسید را بینی کنید ، آنها پیش شما اینکه از قبل خوب است که  ، ' هستید

 .منجر شود  نقدینگی  نادرست در چشمگیری طور بینی به پیش به یک تواند می

 دو تاخیر انتظار که ، M & M فروشگاه صورت مالی برای این پیش بینی را نحوه اینجا در: مثال عنوان به

 :کالا وچود دارد را بررسی میکنیم  برای پول پرداخت و سفارش بین ماهه

 $(S444ماه ) شش مجموع در و فروش اعتباری بینی پیش نقد،  وجوه جریان M & Mفروشگاه رونوشت

 ژوئن مه آوریل  مارس فوریه ژانویه 

  0خط 

 اعتبار خرید

212$ 212$ 213$ 312$ 511$ 515 $ 

 3خط 

پرداخت برای 

خرید 

 اعتباری

4 4 212 212 213 216 

به  مشابه روش یک در بعد، ماه یک در اما شده، وارد 0 خط در شما خرید اعتبار دلار مقدار حاضر، حال در

 پرداختها وارد شده است.& M  Mفروشگاه  رونوشت 

 معناست نبدا این. ماه پرداخت کنند هر را خود کارکنان مالیات باید کارها و کسب بیشتر .تکلیف مالیاتی. 6

اجتماعی امنیت  به کمک منظور به راکم کرده و  خود کارکنان از دستمزد میزانی ایرانی ها شما ماه هر که

 خود یرتاث تحت جریان نقدینگی شما را این امر ، مالیات را پرداخت کنید ماه این هر شما اگر. پرداخت میکنید

 اثری بر پیش بینی جریان نقدینگی نخواهد داشت . که طوری به نمیدهد  ، قرار

 واجد برای. یکنند پرداخت م ماه سه هر مالیات ماه هر جای پرداخت  به شرایط واجد کار و کسب از برخی

. ماه باشد سه در  $21344 از کمتر دیونتون به دولت  باید شما ماهه، سه پرداخت برنامه برای بودن شرایط
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آن را   8خط روی ماه هستید ، هر پرداخت به مایل یا و نیستید شرایط واجد ماهه سه گزینه برای شما اگر

استفاده کنید ،بحث ذیل در ارتباط با دستورالعمل پرداخت ماهه  سه گزینه از خواهید می اگر. ثبت کنید

 .مالیات را بخوانید

به عنوان  ماه هر را در دستمزد کل از ٪10 حداقل شما بینی میکنید  پیش وزیان را سود شما که هنگامی

 خط ان،زی و سود بینی پیش) اضافی منظور می کنید  هزینه یک عنوان میکنید که آن را به مالیات پرداخت

0B، و اجتماعی تامین صندوق به کارکنان شما برای کمک آن تقریبا سهم اجباری(. دستورالعمل اخذ مالیات 

 . چک برای دولت مینویسید یک مبلغ این پرداخت برای  شما. دولت است بیکاری بیمه

 به ازنی شما پس. هستند تقریبی مالیات ارقام خود در نظر داشته باشید ، اهداف ریزی برنامه برای 

 کار و کسب مثل مالیات برای خوب اطلاعاتی منابع از برخی. مالیاتی دارید قوانین مورد در بیشتر اطلاعات

موجوداست  ،(مالیات برای  کارفرما راهنمای) که در ماهنامه  ،(Nolo) در روزنامه دبلیو فردریک توسط کوچک،

 و کسب" میتواند مورد استفاده باشد. بر عنوان  WWW. irs.gov)سایت ) وب در دیگر، نشریات با همراه ،

 :تا اطلاعات آن را ببینید کنید کلیک "کار

 مالیات وبه عنوان  آوری جمع را خود کارکنان درآمد از دارد بخشی انتظار شما نیز از  دولت این، بر علاوه

 تفاوتم شرایط خود دلیل به کارمند هر که حالی در. مستقیم به دولت پرداخت کنید  طور به اجتماعی تامین

به دولت پرداخت  را خود حقوق یا دستمزد کل از ٪13 حدود کارمند متوسط طور به فردی است، ومالیات است

 تان کمتر پرداخت مجموع شما اگر. ارسال کنید IRS به باید شما هست کارکنان به متعلق که پول میکند .این

در . کنید به جای ماهانه انتخاب ماهه را سه مالیات پرداخت شما است ممکن ماهه باشد  سه هر $ 21344از

 مبلغ واقعی مالیات را پرداخت میکنند . گیری هر تصمیم از قبل کارکنان که اینصورت مطمئن شوید

 بکس در وقت تمام فروش کارمند یک استخدام ریزی برنامه برای شما که بگویم دهید اجازه: مثال عنوان به

ماهه را در نظر بگیرید  سه هر در $ 0344 یا و ماه هر در دلار11344 دستمزد و حقوق کل برای خود کار و

 از است، که  $ 1544 پاسخ( X 0344 $ = $ 11544 4129) ضرب کنید ماهه سه را در دستمزد 29٪. 

 انتخاب ماهه را سه گزینه است ممکن هستید و  شرایط واجد شما صورت، آن کمتر است  در. $ 21344

 .کنید

  اکخطرن گزینه یک پرداخت ماهانه  جای به ماه سه هر مالیات  پرداخت كه باشید داشته توجه لطفا

 ترین، هساد. میکنید کارتان استفاده و کسب در را خود کارکنان پول از شما که است معنی بدان زیرا این است

 است. واریز ماهانه به حساب دولت  پرداخت برای راه بهترین و ترین امن
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ماهه بپردازند به این بخش نیاز  را سه مالیات پرداخت ماهانه شما به جای کارکنان اگر .مالیات پرداخت. 7

 است مقداری این کنید. وارد 7 خط در کل را مقدار و 6 خط در  ماه سه جمع ارزش صورت، این در. دارید

دچار  شما، و رسد می نظر به کننده گیج کمی تمرین این اگر ارسال کنید  IRS به ماه سه هر باید که شما

 کنید ماه پرداخت را در هر مالیات سادگی گزینه را انتخاب نکنید و به میتوانید این می شوید شما  سردرگمی

. 

 ایبر ثابت که شما های دارایی از است ساختگی هزینه استهلاک شد، بحث قبلا که همانطور. استهلاک. 8

این  هک بینی کنید پیش دادن را دست ومیزان از کنید نگاه خود سود به . استفاده میکنید کار و کسب شارژ

 پیش و باشد 0H خط در سود از مقدار شامل شما استهلاک برای اگر. آموخته شد شما به6 مساله در فصل

 وارد اینجا در مقداررا همان باید شما اساس داشته باشید ، این بر را خود سود کاهش و دادن دست از بینی

 بینی پیش از 0H خط در چیز هیچ شما اگر .ملاک قرار دهید خود ماهانه نقد پول دریافت برای و آن را  کنید

 .بروید 9 خط به رها کرده و را خالی  خط این توانید می ننوشته باشید ، خود زیان و سود

 ینهمچن. میزان علاقه شما برای پرداخت ماهیانه مد نظر است  سودو زیان  بینی پیش در .اصلی پرداخت. 1

 پرداخت دریافت و بینی مقدار پیش .برای است شده داده نشان منظم جریان نقدینگی  ،پرداخت بینی در پیش

 اگر. )وام مد نظر است  پرداخت مجموع از خود زیان و سود 0G خط از گرفته بهره، پرداخت تفریق فقط اصل،

 .(کنید بررسی 6را   فصل نمودار در ،0G داشتید،  خطمشکل  شما

 وام،داشته باشید  پایان در یا و ماه چند هر اصلی بزرگ های پرداخت بهره و پرداخت با تنها وام یک شما اگر

 نهاآ برای بود خواهید قادر شما ترتیب، این به. ریزی داشته باشید  برای پرداخت برنامه شما که لازم است 

جلوگیری خواهد  فراموش شده  بزرگ وام پرداخت داشتن برای  زننده و ازتعجب شدید  کنید و ریزی برنامه

 کرد.

بینی  پیش " ،6 فصل) شده است  بینی پیش وزیان  اصلی  هزینه که شوید مطمئن .سرمایه اصلی سود و

 کل کنید و آن را به  بینی پیش نقد را  جریان وجوه از بازپرداخت توان  و( خط 0G" دو، سال: زیان و سود

 کنید. اضافه ماهانه خود پرداخت

بزرگ  فروش یک به سال طول در دارید قصد اوقات گاهی شما که بگویم دهید اجازه. اضافی خرید. 93

 موجودی زا فراتر و هستند بالا العاده فوق خرید این. باشد می فروش برای اضافی کالا خرید به نیاز و بپردازید

 هداد پوشش های فروش شما  هزینه از ناشی خرید مقدار توسط آنها که طوری به جایگزینی است ، طبیعی
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اینجا به آن  در خرید اضافی  خریدهایی است که تحت عنوان  از دسته آن این موارد شامل . شود نمی

 .میپردازیم

 زیان  و سود در ای که هزینههر  یا و نقد وجه دریافت هر شما که است اینجا در. نقدی موارد سایر. 99

 پیش شاید ثال،م برای. به کار میگیرید   جریان نقدی بینی پیش در یا قابل پیش بینی است  و نیست پوشیده

 برای است ممکن شما یا. است نقد پول تزریق نیازمند  ماه ،  چند در شما کار و کسب در گذاری سرمایه بینی

ار است،از جوانب ک منفی نقدینگی شما کل اگر. ریزی کنید  برنامه اولیه تجهیزات از جدید قطعه یک خرید

 .بود خواهد نادرست شما نقدی جریان بینی پیش صورت، این غیر در شوید مطمئن

 مطالب از یک هر نقدی جریان اثر شما که شوید بررسی کنیدو مطمئن را خود کار. نقدی ماهانه خالص .12

 منفی عدد  هر که شوید  مطمئن نهایی چک در . راست هستند در خطوط همه آنها و اید کرده درک بالا را 

 خود راهکارهای جانبی دارد. اطراف در

قدی ن خالص استنتاج برای مختلف ، فرمی اعداد  تفریق و ، جمع نقدی جریان بینی پیش در مرحله بعد از 

 حساب شدن به  اضافه دهنده نشان دینق اعداد مثبت. در اختیار ما می گذارد  ماه 20 از یک هر برای ماهانه

 به. دکار به کار گرفتی و کسب شماست که در  پول نماینده نقد اعداد منفی پول که حالی در بانکی شماست ،

 در نظر بگیرید . آنها اطراف جوانب  با را اعداد که باشید داشته یاد

 .تمام جوانب آن را در نظر گرفتید  شما که شوید مطمئن منفی است ، شکل ماهانه نقدی جریان شکل اگر

 و مثبت تعداد شما صورت، این غیر در لازم است؛ ماه هر در محاسبات تکمیل جهت شما کاربرای  این انجام

 .دوباره انجام دهید  محاسبات را  تمام باید برای پیش بینی  اید و کرده فراموش را منفی ها

 را سالانه ها مجموع سال ستون زیر کنید را اضافه( 15 تا  1 خطوط) ردیفها  از یک هر .گزارش سالیانه 

 انهم به کرده باشید  ماهانه را اضافه خالص نقدی های چهره کل اگر بررسی کنید  حسابتان را . کنید وارد

 عمودی در جمع ردیف های  که است همان جمع شما پاسخ اگر. را در نظر بگیرید  خود سالانه مجموع شکل

 .کرده اید جایی اشتباه شما نه، اگر. درست محاسبه کردید  دست می آید ،افقی به  یا

 نیم ک نمی سال دوم و سالهای بعد  این کار را در ما. نکنید استفاده خود ریاضی بررسی را برای 90  خط

 .قبلی شروع میشود  تعادل یک  با سالها  ،چراکه  آن

 ماهانه ،خالص نقدی ماهانه مثبت یا منفی تعداد چگونه دهد می نشان این خط .خالص نقدی تجمیع. 90

 در  .نیاز است  گردش مورد در سرمایه سال و محاسبه  سراسر در کل نقدی استنتاج و برای را اضافه میکند 

 منفی جریان  ماه چند دنبال ماه به مثبت در  های جریان دهد می نشان نقدی جریان کارها و کسب بیشتر
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 فیمن هرگاه مقدار نقدی می ببینید حداکثر شما هم، با ارقام و آمار ماهانه کردن اضافه با نقد وجود دارد . پول

 .گردش نیاز دارید  در سرمایه به شما است

 برای. هر ماه را ذکر کنید برای 12 خط در شده ذکر نقد پول مقدار خالص کپی سادگی به ، یک ماه برای

 و( 15 خط) نقدی خالص مجموع یک هم با میکنیم و اضافه اول،خالص  به نقدی را دوم ماه مجموع دریافت

 به( 15 خط)مجموع خالص نقدی را  سه، ماه برای. را به دست می آوریم (12 خط) دو ماه نقدی خالص

 باشید داشته یاد به. باشد می ماه 20 کل برای روند این ادامه اضافه میکنیم .(12 خط) سه ماه خالص نقدی

 .بزرگتری به دست می آورید  منفی شماره شما را با هم جمع میکنید ، منفی عدد دو شما که زمانی که

آوری شده است  جمع ارقام و آمار این چگونه که دهد می نشان M & M نمودار فروشگاه کپی: مثال عنوان به

 یاناست، جر منفی فرد ماه هر خالص جریان نقدی وقتی که نقد پول چگونه تجمیع  که باشید داشته توجه .

 را تمثب نقدی جریان منفی جمع شکل مثبت است ، ماهانه فرد تصویر  که دهد.هنگامی می افزایش را منفی

 هک یعنی این. شود می تبدیل کوچکی  شکل مجموع به عدد  مثبت پنجم، ماه در نهایت، در . دهد می کاهش

 .است ماه سه نقدی منفی جریانتعادل در  است و این اولین مثبت نقدی جریان پنجم و چهارم ماه

 $(S444) خالص نقدی بینی مجموع وپیش نقد وجوه جریان M & Mفروشگاه رونوشت

 1 2 5 0 3 

  12خط 

خالص نقدی 

 ماهیانه

(213)  (118) (412) 119 519 

 15خط 

مجموع 

 خالص نقدی 

 (213) (015) (013) (216) 115 

 

  شما كار و كسب برای نیاز مورد گذاری سرمایه

 ودخ کار و کسب گسترش یا و شروع برای  پول آن است که شما بدانید چه  مقدار فصل این هدف از مطالعه 

 : است عدد دو جمع حاصل پول این مقدار نیاز دارید 

  سرمایه دلارصرف شده  شما برای  طرح  توسعه  کل •
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 بینی جریان پیش از حاصل  (نقدیخالص  مجموع) شما 15  خط درسرمایه  توسعه منفی شکل بزرگترین •

 . نقد ماهانه وجوه

 مینویسید ،  را خود طرح خلاصه که ، زمانی رقم از این شما. تان محاسبه کنید کار و کسب برای رقم را این

 .خواهید کرد خودتان  مشخص می کنید ،استفاده کار و کسب توسعه یا و شروع برای بودجه لازم را  و

 با) بود رسیده $ 0344 به سوم ماه منفی نقدی جریان حداکثر ، M & M فروشگاهرونوشت  برای: 1 مثال

 فروشگاه گردش در سرمایه(. مثبت باشد شکل به ماهانه نقدی جریان های چهره فردی آینده که فرض این

M & M خود طرح لازم در مقدار سرمایه جمع هم میشل و مایک . عملیات است شروع برای مقدار مورد نیاز 

  ذکرکردند. $ 0344را خود کار و کسب کردن برای باز

 ودخ فروش آغاز از زیرا او  دهد می نشان را مثبت نقدی ، جریان آنتوانت نقد وجوه جریان بینی پیش: 2 مثال

 هزینه های از مقدار به محدود او نقدی گذاری کل سرمایه که معناست بدان این. کرد  شروع بالا با درآمد را

  این مقدار را کاهش نمیدهد ازاینرو  شد.او خواهد $1623444بیان شده معادل  ریزی که در برنامه او سرمایه

 خودش در نظر بگیرد. برای دستمزد و حقوق تواند می او

 كنترل كردن مشکلات 

 اجازه شما به  نقد وجوه جریان بینی پیش. کارتان را در زمان آغاز آن محکم کنید  و بنیان  کسب باید  شما 

 من. کرد خواهد عمل چگونه شما کار و کسب و بدانید که ببینید دقیقا با حامیان، را تارابطه خود دهد می

 دست به نقدی جریان و سود فروش، های هزینه هزینه، فروش، میان رابطه از درستی درک شما که امیدوارم

 ه یکب شما درک است، چنین اگر. کنید بینی پیش را خود نقد وجوه جریان تکمیل فرم  با باشید تا   آورده

 کرد . خواهد کمک آینده در بزرگ معامله

 .در اختیار دارید خود های بینی پیش بررسی برای کمی زمان ، نیست روشن شما هم برای  روابط هنوز اگر

 یشپ برای  باشد، لازم اگر. میرود کجا به و آید به چه شکل می این پول کنید که درک شما که است مهم این

 از و درک کرده صحبت کنید  را نقدی جریان تحلیل و تجزیه که دوست یک یا و کار و کسب مشاور بینی با 

 .شما توضیح دهند  به بخواهید تا  آنها

 هک به این معنی باشد  است ممکن آن. دارید انتظارش را  شما چیزی نیست که  شما پاسخ اگر نکنید تعجب

این  به تواند می فقط این. دارد کمی به پردازش  نیاز شما های برنامه شما خوب کار نمیکند یا  کار و کسب

قدی ن جریان بینی پیش ازبروز مشکل به قبل است بهتر حساب اشتباه کرده اید در شما که باشد معنی

 .بپردازید
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 ارجخ مشکلات بعلاوه. شد خواهد موفق شما کار و کسب که کرد حاصل اطمینان میشود  بینی پیش با روش

 شما ،(بحث قرار گرفت  مورد5 فصل در) وجود آید مطرح میشود به است ممکن آینده در که شما کار و کسب

 ایه تلاش خراب شدن است را ببینید وانتظار در کمین که مشکلات مالی از برخی خود طرح است در  ممکن

 در و محافظت نمی کند  مشکلات برابر شما را در  تنها کامل طور به این پیش بینی .را داشته باشید  خود

لحظات غمگین به شما میگوید که شما . شما چه رخ خواهد داد کار و کسب بدانید در  که است این واقع مانند

 چگونه میتوانید سخت باشید.

 آنتوانت صورت اموال  مشکل 

 او در نظر گرفت . ٪64 فروش از را خود هزینه و برآورد  0341444 $ اول سال در را خود فروش آنتوانت 

برای  فقط او که است معنی بدان این متاسفانه، در نظر گرفت . $541444را  خود انبار  موجودی همچنین

 بر تقسیم X 4164 034،444 $) در نظر دارد سال در بار 914 را خود دلچسب شدن طرح اش  موجودی

 .خیلی شبیه طرح اصلی  نیست  این  (.$ 54444

  موجودی هزینه بر فروش سالانه هزینه تقسیم توسط موجودی گردش محاسبه

 $ فروش سالانه های هزینه پس است، ٪64 فروش های هزینه و 0341444 $ است سالانه فروش درآمد اگر

 بر تقسیم $ 54444 هزینه موجودی(. 2741444 $ است=  X 4164 $0341444) است 2741444

 .می باشد سال نوبت هر در که موجودیاست  914 برابر 2741444

سال ،داشته  در بار 513 از تر واقعی موجودی گردش ریزی برنامه یک کار باید و کسب در احتمالا آنتوانت

 034،444 $)است  771444 $  موجودی نیاز ، 041444 $ فروش با نهایت در و کار این انجام برای.  باشد

X 4164 است   071444 $ تا  نقد پول گذاری سرمایه بیشتری با نقد پول به نیاز پس در ابتدا (. 513 تقسیم

 نای را بیشتر کنید  خوب معامله یک احتمال سود خود زیان و سود بینی پیش خود با  کار و در کسب  ،

 تر سود بیش برای تلاش صورت این غیر در است و  بینی فروش پیش بردن بالا معنی به شک مساله بدون

 بار چهار تا سه موجودی گردش دارای فروشی خرده کار و کسب شما اگر. است برانگیز سوال کار و درکسب

 یک تنها متوسط طور به قادرند  فروشان خرده از بسیاری. خوبی انجام دادید  کار را به  شما سال دارید ، در

 سال گردش موجودی کالا داشته باشند. در نوبت دو یا

 وچکک نسبتا موجودی یک با دارند انتظار دارند  فروشی خرده جدید کار و کسب قصد که افرادی از بسیاری

 سیارب احتمال امر به این. نیست گذاری لازم سرمایه گمان میکنند سرمایه زیادی برای آنها کنند زیرا شروع

 دح از بیش تولید موجودی این دارند برای  انتظار آنها فروشی که  چراکه آمار شد خواهد باعث مشکلات زیاد
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جهت  دلار 141444 مبلغ توانید می تنها اما فلان چیز را دارید ، فروش قصد شما اگر مثال عنوان است .به بالا

مورد  کالای قیمت برابر دو شما که فرض این با چرا که حتی است بعید آن کار  به شروع هزینه کنید ، خرید

 موجودی تبدیل معنی به این ،. رسد می ذهن به نظر دور از سال در دلار 2441444 نظر هم بفروشید ، فروش

 و بکس بیشتر بین  باشیم برای اگر واقع سادگی مشخص است که  به. است سال در بار ده از شما بیش

 وجود دارد.  سال موجودی در بار جابجایی هشت یا هفت انتظار کارهای خرد  ،

با   ،مرحله این در از اشتباه گرفتن با درس  برخی. مشابه دچار میشوند  به اشتباه فروشان خرده از بسیاری

 به فقط آنها از اشتباهات خود نمی آموزند هرگز برخی اما  را مطرح میکنند ، خود طرح کار و کسب مشاور

 .هرگزبه مورد انتظار آنها نمیرسد فروش چرا میکنند که تعجب ورشکستگی غرق میشوند و در  آرامی

 گردش جمله از آنتوانت اصلی مفروضات با باید من چه مشکلی وجود داشت ؟ او موجودی و آنتوانت مورد در

برگردم  عقب به تا است نشده تنظیم به سادگی کتاب این. برای او کار میکنند ادامه دهم که موجودی و کسانی

را تذکر ( او طرح در کشنده نقص) مشکل آنتوانت به خواهم می من دوم، کنم . نظر اعداد تجدید در تمام و

. در شما نشود و به خواندن آن ادامه بدید ناراحتی مبهم  باعث احساس طرح آنتوانت که امیدوارم من. دهم 

 هیچ ، رسد می نظر خوب به و کامل کاغذ روی بر کار که  و کسب طرح یک بدون شک: است این درس

 باشد. موفق در اجرای نیز  که ندارد وجود تضمینی

 فروشانخرده  مشکلات نمونه

فروشی هستیدادامه این فصل راهکار مناسب برای برنامه  خرده کار و کسب یک به دنبال راه اندازی اگر  شما

 .است مفیدی بسیار بحث زیر نیز شرح صورت، این غیر در. ریزی و اجرا را در اختیار شما میگذارد

 حرفه موجودی آماتورو  مدیریت فروشی  خرده کار و کسب در است. موجودی آنتوانت بحث در مورد  اینجا 

 معمولا،. سازد می فروشی هاست درخرده سرمایه واحد فهرست اموال بزرگترین معمولا است . جدا هم از ای

 از چرا؟. نقدی ندارد  پول هیچ اما مالیات ، مشمول بالایی دارد و فروش درآمد خرده یک که افتد می اتفاق

 : عبارتند از موجودی مدیریت اهداف. میرود به کار  موجودی  جهت افزایش او نقد پول تمام که آنجا

  ریانمشت برای جذب جدید وتازه کالاهای  کافی مقادیر   ، استفاده از   گسترده انتخاب برای داشتن امکان  •

  که حرکت را آهسته میکند  آیتم هایی  حذف یا برای سرعت بخشیدن کاهش •

  برآوردن انتظارات سود  خط ، حرکت در وجودیم در کلی گذاری سرمایه حفظ برای •
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آنها مواردی را در انبارهای . دیده خواهند شد کالای  فعلی حفظ مشتریان با خوب فروشان حاضر خرده حال در

ذخیره ششده در  DVD ,CDها  14نسبتی بین جمعیت که مسیقی را گوش میدهند و . خود ذخیره میکنند

 سریع موارد انبار شده را به ارامی روانه بازار میکنند . فروش خوب برای فروشان خرده. انبار نسبت وجود دارد

 یچه مثال، عنوان به. اقدام میکنند  جدید خرید برای اقلام کهنه  این نقدی فروش از استفاده با آنها سپس

 سال پرفروش فروش کتاب  برای تلاش در هنوز کوچک کتابفروشی یک ازاین نیست که  غم انگیز تر  چیز

 آن کتاب را به عنوان جلد کاغذی استفاده میکند .   همان خیابان در داروخانه ای  که در حالی  گذشته است 

مر ا این ،  کتابفروشی مورد  در. با تغییر نظر مشتریان مدام کالای خود را به روز میکند  خوب فروش خرده

 خوب موجودی افراد در آن منطقه باشد .مدیریت تهیه یک لیست از کتب مورد علاقه معنای به است ممکن

منحصر به فردی  لباس شما اگر مثال، برای. نیز فقط به معنای فراهم آوردن آنچه مشتری لازم دارد نیست 

 چهار میپوشم زیرا من شش یا ، اینچ 57 آستین با پیراهن من. می پوشید ازط سیاست آن کالا آگاه هستید 

اندازه را تولید میکردند  این های فروشگاه از برخی فقط  گذشته سال 24 در و است ، آستینم  بلندتر  قد اینچ

سپس وقتی کودک رشد میکند و  چراکه خرده فروشان گمان میکنند این اندازه هرگز به فروش نمی رسد .. 

 به سایز بزرگتری نیاز دارد برای مردم مقرون به صرفه است که سایز بزرگتر را داشته باشند.

 سرمایه دلار کل همچنین را مد نظر قرار می دهند و اهداف این همه فروشی دستیابی به خرده خوب دیرانم

 موجودی گردش " سال هر در بار چند میدارند و مدیردقت میکند تا  نگه سوددهی راستای شده را در گذاری

 است ٪34 شما فروش های هزینه متوسط اگر مثال، برای. سهام جایگزین شود  کامل انجام شود و  طور به "

تلاش میکنید موجودی انبار خود  شما است ،$ 04444انبار شما  موجودی و 5441444 $ فروش را خود و

 مدیران از بسیاری قبل، مانند(. $ 04444 بر تقسیم X 4134 $ 5441444)بالا ببرید  5173را در هر سال تا  

 و کسب از برخی. موجودی انبار را جایگزین کنند نوبت چهار تا میکنند در هر سال سه تلاش فروشی خرده

 مطمئن. هفته انبار کنند  هر را خود موجودی از بیش است ممکن بنزین، و سوخت های ایستگاه مانند کار،

 شوید برنامه های شما استاندارد صنعت شما را منعکس میکند و حس خوبی را منتقل میکند .

 

 

 

 فصل هشتم
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 مقدمه

که شما برای بازاریابی و پرسنل می گیرید، می توانند تفاوت بین موفقیت آینده و یا شکست شما  تصمیماتی

 را بازگو کنند. این فصل به شما کمک می کند که به این سؤالات مهم درباره تجارت، پاسخ دهید:

 رقیب شما کیست و شما چگونه متفاوت هستید؟ 

 می توانید با آنها در ارتباط باشید؟ مشتریان بالقوه شما چه کسانی هستند و چگونه 

 دقیقا چه مراحلی برای رسیدن به پیش بینی های فروش خود طی خواهید کرد؟ 

 چگونه می توانید افراد مناسب را برای تجارت خود استخدام کنید؟ 

 چگونه می توانید مطمئن شوید که کارمندان شما به طور مؤثر کار می کنند؟ 

 طرح بازاریابی

ک بخش گسترده است که بسیاری از موضوعات ویژه را پوشش می دهد. طرح بازاریابی شما بازاریابی ی

موضوعاتی در محدوده تمام مسیر، از تعیین چگونگی تجارت شما متناسب با اقتصاد ملی و محلی تا تصمیم 

ش ر این بخگیری این که کدام رنگ باید برای لوگو شما باشد را پوشش خواهد داد. طرح بازاریابی که شما د

ایجاد خواهید کرد، مراحل ویژه ای که طی خواهید کرد را تعیین خواهد کرد تا دلار های فروشی که از قبل 

 پیش بینی کردید را تولید کنید.

 0مرور كار فصل 

، شما تصمیم می گرفتید که تجارت درست را انتخاب کنید یا نه. به عنوان بخشی از آن کار، شما 5در فصل 

 یات مهم داشتید که بر طرح بازاریابی شما تأثیر خواهد گذاشت:تعدادی فرض

 .این بخش مشکلی را مشخص می کند که شما برای مشتری خود حل خواهید کرد و  بین مشکل

 علت اصلی را ارائه می دهد که مردم بر تجارت شما تأثیر می گذارند.

 .برای مشتریان انجام می دهد. این بخش دقیقا بیان می کند که تجارت شما چه کاری  شرح تجارت

سپس، اگر شما یک محصول و یا سرویس با ارزش را ارائه نمی دهید، مشتریان متعددی نخواهید 

 داشت.
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 این بخش سلیقه، روش ها و تکنولوژی: چگونه آینده بر تجارت شما تأثیر خواهد گذاشت؟ ،

 گونه آینده بر تجارت شما تأثیرپیشرفت هایی را که شما برای چند سال بعد انتظار دارید و اینکه چ

گذار است را پوشش می دهد. حتی یک تجارت عالی بدلیل پیشرفت های آینده می تواند یک شبه 

 از بین رود.

 .این بخش، ارزیابی های شما از درآمد فروش آینده برای تجارتتان را نشان  پیش بینی درآمد فروش

ید فعالیت های ویژه ای که برای دست یابی به پیش می دهد. برای اتمام طرح بازاریابی خود، شما با

 بینی درآمد فروش طی خواهید کرد را بیان کنید.

بازخوانی کنید تا اگر هنوز یک بیان دقیق از  5قبل از هر گونه اقدامی اندکی صبر کنید و کار خود را از فصل 

دقیق و کامل نباشند، همین جا  چگونگی نمایش تجارت شما را ارائه می دهد، تصمیم بگیرید. اگر اظهارات

 توقف کنید و دوباره آنها را بنویسید. مطمئن شوید که آنها به تفکر فعلی شما مربوط باشند.

 تحلیل رقابت

هنگامی که مشتریان در نظر دارند تا تجارت شما را تشویق کنند، آنها ابتدا در نظر داردند که شما می توانید 

ما آنها در اینجا توقف نمی کنند. آنها همچنین تجارت شما با دیگر تجارت ها مشکل آنها را حل کنید یا نه. ا

 را مقایسه می کنند.

این برای شما مفید است که یک مقایسه خوب را انجام دهید بنابراین می فهمید که چگونه مشتریان فکر می 

ی ذهنی نیاز دارد. کار شما این کنند. این عمل، مانند دیگر عمل ها در محدوده بازاریابی، به برخی انعطاف ها

است که خود را در چارچوب ذهنی مشتریان قرار دهید و به صورت عینی تجارت خود را برای رقابت، مقایسه 

 کنید.

اگر با این کار مشکل دارید، ممکن است یک دوست خوب بتواند به شما کمک کند. گاهی اوقات صاحبان 

هند تا نظر خود درباره یک رقیب را خراب کنند. اگر رقیب شما تجارت به پیش داوری های خود اجازه می د

تعداد زیادی از کالا و یا خدمات بهتر و قیمت های پایین تر از شما را ارائه می دهد، برای مشتریان شما تفاوت 

 چندانی ندارد که شما از تبلیغات تلویزیونی تجارت دیگران خوشتان بیاید یا فکر می کنید که این تبلیغات

 دارای معاملات دریافتی نا مناسب است.

برای یک لحظه درباره تصمیماتی که مشتریان شما با آنها مواجه می شوند، فکر کنید. آنها از چه روش های 

ویژه و یا مکان هایی که بتوانند بروند تا مشکل خود را حل کنند، می توانند استفاده کنند؟ در ضمن، برخی 

ممکن است شامل یک تجارت رقابتی نشوند. مشتریان کارهایی برای خود انجام از این مکان ها و روش ها، 
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می دهند و یا نیاز های حل شده خود را از دوستان، جامعه و سازمان های دولتی و دیگر منابع، بدست می 

 آورند.

 ص کنیدابتدا، سه راه محتمل تر که مشتریان، احتیاجات خود را علاوه بر تجارت شما حل می کنند را مشخ

و از هر کدام نتُ برداری کنید. این ها رقبای اصلی شما هستند. برای اتمام، یک توضیح مختصر از نقاط ضعف 

و قوت اصلی رقیب، بنویسید. به یاد داشته باشید زمانی که این کار را انجام می دهید، خود را در ذهن مشتری 

 قرار دهید.

ای خود را به جای بارخورد با هر فروشگاه به صورت جدا گانه، گروه در مثال همراه، توجه کنید که آنتوانت، رقب

بندی کرد، زیرا بعضی فروشگاه ها بسیار مشابه هستند. ممکن است شما انتخاب کنید که رقابت خود را گروه 

بندی کنید و یا بیش از سه رقیب را لیست کند. مانند همیشه، برای انطباق کار با نیاز های خود، احساس 

 دی کنید.آزا
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 فروشگاه لباس آنتوانت: نقاط قوت و ضعف سه رقیب

 فروشگاه بگنین، فروشگاه جری و فروشگاه گلندیل فروشگاه های گروه.

 نقاط قوت اصلی: انتخاب گسترده ای از کالا

 نقاط ضعف اصلی: قیمت بالا، ساعت ناخوشایند، هیچ تغییرات.

 شی وحشی، فروشگاه ماریان، قورباغه طلایی آخرین فروشگاه های مد:

 نقاط قوت اصلی: مد آگاهانه، سبک مکرر جدید، قیمت پایین

 نقاط ضعف اصلی: تنها پوشش تصادفی، برای زن های بالغ تهیه نمی کند، بدون تغییرات

 بانوی مالک زمین فروشگاه های تخصصی:

 مان می فروشد.نقاط قوت اصلی: انواع کالای ما را به انواع مشتری های

 نقاط ضعف اصلی: قیمت های بالا، کارمندان بدلیل توقعاتشان دارای اعتبار هستند، تغییرات زمان بر هستند.

 

 تجارت خود را از رقابت متفاوت كنید

کار بعدی شما این است که چگونه تجارتتان از نقاط ضعف و قوت و رقابت متفاوت است. دوباره، به یاد داشته 

 ز دید مشتری با دقت به تجارت خود نگاه کنید.باشید که ا

اگر مطمئن نیستید که چگونه سیاست های قیمت گذاری خود را با رقابت مقایسه کنید، اینجا برخی راهنمایی 

ها وجود دارد. اکثر مردم به قیمت بالا و کیفیت بالا به همراه خدمات اضافی را مد نظر دارند، در همین حین 

ین با کیفیت متوسط و یا پایین به همراه کمترین خدمات را مد نظر دارند. اگر قیمت های آنها قیمت های پای

شما بالاتر از رقابت است، مطمئن شوید که کیفیت و خدمات بیشتری را ارائه می دهید و یا اگر کیفیت شما 

را توسط  متوسط و خدمات شما حداقل است، مطمئن شود که قیمت های شما پایین تر است. فرضیات خود

 ایجاد یک نظر سنجی قیمت رقابت، بررسی کنید.

به یاد داشته باشید که ممکن است مشتریان به دنبال ضمانتی باشند که شما بدلیل رقابت نقاط قوتی را دارا 

هستید، بنابراین، می توانید از آنها در توضیح خود چشم پوشی کنید. مشتریان امیدوار هستند که شما بخاطر 



75 
 

اط ضعف مشابهی را به اشتراک نگذارید. اما اگر بعضی نقاط ضعف را به اشتراک گذاشتید، ممکن رقابت، نق

 است ایده خوبی برای اشاره به آن چیزهایی باشد که به صورت مشترک دارید.

 فروشگاه لباس آنتوانت: چگونه تجارت من از رقابت متفاوت باشد

آنتوانت یک انتخاب گسترده از کالا برای مشتریان مورد نظر ما پیشنهاد می دهد، همانطور که فروشگاه ها 

و مغازه های ویژه پیشنهاد می دهند. ما قیمت های پایین و ساعت های مناسب برای زن شاغل ارائه می 

راتی مانند کارکنان فروش با کنیم. آنتوانت غرور خاصی در خدمات کار آمد تر مانند دستورات ویژه و تغیی

ثبات، مفید و آگاه به کار می برد. به طور خلاصه، آنتوانت، نگرانی خرید لباس را توسط ارائه یک انتخاب 

 مناسب، قیمت های مناسب و خدمات مناسب و مردم مفید که وظیفه خود را می دانند، برطرف می کند. 

 

 مشتری مورد نظر خود را شرح دهید

این است که مشتری مورد نظر را به صورت ویژه و بخش های منحصر به فرد، شرح دهید.  مرحله بعدی

همانطور که می دانید، تجارت یک تلاش بسیار شخصی است. زمانی که شما کالا و یا خدماتی را می فروشید، 

عنوان  به یک فرد در یک زمان می فروشید. در واقع، اکثر مردم دوست ندارند که بجای یک فرد خص، به

عضوی از یک گروه با آنها رفتار شوند. به همین دلیل است که اکثر رستوران های موفق، دارای صاحبان و یا 

بازدید کنندگانی هستند که نام شما را به یاد می آورند و نام خانوادگی شما و علایقتان را زمانی که تجارت 

 خود را ایجاد می کنید، می پرسند.

ا در صحبت با یک شخص، نسبت به سخنرانی با یک گروه، راحت تر هستیم. پس منطقی علاوه بر این، اکثر م

 است که که آگهی، تبلیغات و دیگر فعالیت های بازاریابی خود را برای یک شخص بجای یک گروه، نشان دهیم. 

ری معمولی، مشت البته هیچ دو مشتری مثل یکدیگر نیستند. اما اگر، بتوانید برنامه بازاریابی خود را برای یک

شخصی سازی کنید، مؤثر تر خواهد بود زیرا برای مشتریان، دوستانه تر به نظر می رسد. آسان ترین راه برای 

انجام این کار، این است که یک مشتری مورد نظر ویژه ایجاد کنید و آن مشتری مورد نظر متمایز کنید، 

تا جایی که می توانید، ویژه و خصوصی باشید. اگر بنابراین شما به عنوان یک دوست برای وی خواهید بود. 

دارای دوست هستید امید دارید که مشتری شما شود، یکی از دوستان خود را شرح دهید. از قبیل سن، 

تحصیلات، شغل، درآمد، سرگرمی ها، وضعیت خانواده، ترجیحات خواندنی، برنامه های تلویزیونی مورد علاقه، 

 .موسیقی مورد علاقه و غیره
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در مثال همراه، آنتوانت، دوست خود و مشتری مورد نظر، تری چن، را معرفی می کند. از دید تری، برای 

آنتوانت بسیار آسان است که تبلیغات، نامه ها و آگهی های کوچک را بنویسد و تصمیم بگیرد که چگونه و 

ل تری هستند زیرا او زمان بسیار کجا تجارت خود را ارتقا دهد. برای مثال، آگهی های تلویزیون بر خلاف می

کمی برای تماشای تلویزیون دارد. تبلیغات رادیو در طول زمان رفت و آمد می توانند مؤثر باشند، اما ممکن 

 است گران باشند.

 فروشگاه لباس آنتوانت: مشتری مورد نظر

ارد، جیمی که دو سال دارد و دارای تحصیلات دانشگاهی است، او ازدواج کرده و یک پسر د 52تری 

دلار در سال درآمد  33444دبستانی است. او به عنوان خریدار برای یک شرکت بزرگ کار می کند و حدود 

دارد. همسر وی، پیتر کمی بیشتر از تری درآمد دارد اما خانواده درآمد تری را نیاز دارند تا زندگی که آنها 

 انتخاب کردند را تأمین کند.

وی نیست، او بسیار در کارش جدی است. کارش او را مجاب می کند که به کار تری یک سرگرمی برای 

صورت مکرر مسافرت کند و او هر روز وقتی در جاده است حداقل دوبار به خانه زنگ می زند. بدلیل اینکه 

تجارت جهانی در دوره شرکت های کوچک بسیار رقابتی است، او باید یک تصویر خوب زمانی که یک 

 فظ می کند، ارائه دهد.بودجه سخت راح

تری در حال حاضر با آخرین فیلم ها وقت می گذراند و از شام به همراه پیتر، یک یا دو بار در هفته، لذت 

می برد. او اغلب برنامه های کودک را هر زمان که تلویزیون روشن باشد، برای گذراندن وقت با جیمی، 

صادی را می خواند و گاهی برخی مجله های مد را می تماشا می کند. او مجله های تجرات و گزارشات اقت

خواند. اکثر اوقات، او حس مد خود را از سبک ها در محل کار بدست می آورد. بزرگترین پشیمانی او این 

 است که زمان کمی برای پیتر و جیمی دارد.

 

 تصمیم بگیرید كه چگونه به مشتری دست یابید

ح می دهید، راحت تر است که راه های دست یابی به آن شخص را زمانی که مشتری مورد نظر خود را شر

لیست کنید.یکی از کار های شما به عنوان آدم تجارت این است تصمیم بگیرید که کدام یک از تمام روش 
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های ممکن ارتباط، بیشترین فرصت برای کمترین هزینه پولی و یا زمانی را به شما خواهد داد. تعداد محدودی 

ارتباطی وجود دارند. این روش ها از بازدید های شخصی برای هر مشتری تا تبلیغات رسانه های  از روش های

گروهی با یک میزان وسیع از احتمالات در این بین، تغییر می کنند. ما برخی از راه های رسیدن به مشتری 

 مورد نظرتان را در زیر، به عنوان یک محرک برای تفکرتان، لیست می کنیم.

استراتژی دیگر وجود دارد که می توانید استفاده کنید تا به بازار خود برسید. برای مثال، تجارت هایی  بسیاری

با تعداد اندکی از مشتریان پولدار، دارای انتخاب های متفاوتی نسبت به تجارت هایی با تعداد زیادی از مشتریان 

دارای تعداد کمی از مشتریان با قرارداد  کم پول، است. تجارت های مشاوره ای فنی به شرکت در گروهی که

های بزرگ تمایل دارند، درحالیکه رستوران های فست فود و یا فروشگاه های خرده فروشی دارای مشتریانی 

 می باشند که خرید های کوچکی دارند.

ر یک آنان د علاوه بر تمام اینها، به یاد داشته باشید که مؤثر ترین راه برای دستری به مشتریان و نگه داری

مدت طولانی، به وسیله صحبت با آنان می باشد. تمام بازاریابی و تبلیغاتی که شما انجام می دهید، نها می 

توانند توجه مشتری را برای یک بار امتحان کردن تجارت شما جلب کند. سپس، اگر او از چیزی که دریافت 

تان خود می گوید. اما آگاه باشید اگر یک تجارت کرده خوشش بیاید، به تجارت شما برمیگردد و به تمام دوس

 پاسخگوی انتظارات مشتریان نباشد، آنها تمایل دارند تا دوستانشان خود بفهمند.
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 راه هایی برای رسیدن به مشتری مورد نظر

 اینجا برخی روش های مشترک تجارت وجود دارد مردم برای رسیدن به مشتریان خود استفاده می کنند:

 مشتری به ناهار بردن هر 

 مشاهده و یا تلفن به هر مشتری به طور منظم 

 یادداشت و ارسال کارت پستال شخصی به هر مشتری 

 مقاله فنی در مجله تجارت نوشتن 

 شرکت و یا سخنرانی در تجارت و یا نمایش های صنعتی و مصاحبه ها 

 ایجاد و توزیع و یا ایمیل کردن خبرنامه منظم 

 و رادیو درباره  حرفه خود حاضر شوید در نمایش های تلویزیونی 

 یک ستون از مجله و یا روزنامه را درباره حرفه خود بنویسید 

 یک نامه شخصی برای هر مشتری بنویسید 

 بروشور ها و آگهی ها را به هر مشتری ایمیل کنید 

  ،روزنامه ها، مجلات و یا مقالات هفته ای به صورت پرینت شده تبلیغات کنید 

 لویزیون تبلیغ کنیددر رادیو و ت 

 جزوات را روی شیشه جلو ماشین ها و درب خانه ها قرار دهید 

 در تابلو اعلانات سوپرمارکت، اعلامه قرار دهید 

 اعلامیه هایی از طریق کامپیوتر در اینترنت قرار دهید 

 به باشگاه های خدماتی ملحق شوید و در امور جامعه مشارکت کنید 
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برای تکمیل این کار، پنج یا چند روش که فکر می کنید به اکثر مشتریان دسترسی پیدا می کنید را بنویسید. 

به یاد داشته باشید که روش هایی را انتخاب کنید که برای همه مردم در بازار مناسب باشد. مثلا، اگر مشتری 

اشند، ممکن است از رسانه ها به عنوان یک های مورد نظر شما در بازار تمام خانوم های متأهل در آمریکا ب

شرکت بزرگ  144روش ارتبطی مؤثر استفاده کنید. از سوی دیگر، اگر مشتریان مورد نظر بازار شما، رؤسای 

 در محدوده تجارت باشند، شما بیشتر ارتباط مستقیم را نسبت به رسانه ها ترجیح می دهید. 

شما بهترین هستند را انتخاب کردید، متوجه می شوید که چقدر زمانی که شما روش های ارتباطی که از نظر 

 برای دستیابی به مشتریان با استفاده با استفاده از هر چنج روش، ارزش دارند.

توجه داشته باشید که بیشتر نظرات منطقی آنتوانت هیچ هزینه ای ندارند، فقط زمانی که مجلات و مقالات را 

بنویسند و زمانی که کالای خود را عرضه می کند. شاید بتوانید برخی نظرات  متقاعد می سازد تا نظرات او را

 مشابه برای تجارت خود، ارائه دهید.

 فروشگاه لباس آنتوانت: هزینه های دسترسی به مشتریان مورد نظر من

ن فراتر از ای کشتری بالقوه در محدوده تجارت شهر بزرگ نیو سیتی دارم. انتظار ندارم به مشتریان 24444من حدود 

 محدوده دسترسی داشته باشم.

ایمیل کردن مستقیم را دوست دارم، زیرا می توانم لیست هایی از زنان شاغل فعال در این محدوده ارائه دهم.  .1

دلار است را برای کل هزینه از  34دلار تا  54می خواهم یک تعداد بروشور که بیانگر قیمت ابتدایی ما از 

 لار، ایمیل کنم.د 14444دلار تا  6444

 دلار بر ماه برای چند می باشد. 344دلار تا  544تبلیغات محدود برای ماهنامه نیو سیتی، دارای قیمت حدود  .2

زمانی که کسی به وارد می شود، نام و آدرس او را می گیرم و بعدا اعلامیه هایی از نمایش های مد و انواع مد  .5

 لیست من و تکرر ایمیل ها می باشد.برای او می فرستم. قیمت مبتنی بر اندازه 

می توانم اطلاعیه هایی از نمایش های مد خودم در دو روزنامه که این بخش را بدون هزینه ای انجام می دهند  .0

 را قرار دهم.

 متوجه می شوم که اگر یکی از مقالات محلی یک ستون را بنویسد من انواع مد را رایگان می نویسم. .3

ای در این محدوده ملحق خواهم شد و یک سخنگوی قابل مشاهده برای مغازه خود می من به گروه زنان حرفه  .6

 شوم.
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 ایجاد یک بودجه بازاریابی

حالا که شما یک لیست از آنچه دوست دارید انجام دهید، دارید، حالا زمان تصمیم این است که کدام یک از 

یک برنامه خرج  7بسیار هزینه دارد. در فصل  نظر های تبلیغاتی را شما می توانید استفاده کنید و کدام یک

سرمایه را ایجاد کردید و ارزیابی کردید که چه مقدار هزینه تبلیغات اولیه که به مردم اجازه دهید تا از تجارت 

یک پیش بینی سود و ضرر را ایجاد کردید که در هزینه های ماهانه شما  6شما بدانند، لازم دارید. در فصل 

ر به پول کافی احتاج دارید تا گونه ای تبلغیاتی که شما می خواهید را ارائه دهد، می توانید حساب شدند. اگ

 اکنون برنامه بازاریابی خود را تمام کنید.

از این رو، اگر به پول کافی نیاز ندارید، و یا اگر مطمئن نیستید چه مقدار پول نیاز دارید، باید در این جا لحظه 

 آن فکر کنید. این سؤالات را از خود بپرسید:ای صبر کنید و درباره 

 به نظرم شما به پول کافی برای اینکه به مشتریان مورد  چه مقدار پول برای تبلیغ اولیه نیاز دارم؟

نظر خود یک بار بگویید که تجارت خود را آغاز کردید، نیاز دارید. اگر به همه آنان یک بار بگویید، 

نی شما را ببینند. و اگر تجارت خود را طراحی کردید، پس به حقیقت آنها تصمیم می گیرند که چه زما

احتیاج یک مشتری را نشان می دهد و از این رقابت که مشتریان مورد نظر شما از آغاز کار شما آگاه 

می شوند، متفاوت است. حتی اگر آنها اولین پیام شما را نبینند آنها از طریق مصاحبه درباره شما می 

 شوند.

برنامه تبلیغ اولیه شما بودجه شما را گسترش دهد، لازم است که برگردید و برنامه خرج سرمایه خود را اگر 

دریافت کنید تا به مخارج تبلیغاتی شما اجازه دهد. اگر موقعیت شما این بود، این فصل را کامل کنید سپس 

 و تمام پول نقد را دریافت کنید. 7برگردید به فصل 

 زمانی که شما هزینه دستیابی به تمام  من به صورت مؤثر هزینه دارند؟ آیا روش های تبلیغ

مشتریان مورد نظر خود را با اولین پیام ارزیابی کردید، آن هزینه را با مقدار پول در بودجه را مقایسه 

کنید. کار شما این است که بیشترین توجه را برای حداقل هزینه، جلب کنید. آخرین تصمیم خود را 

، به این معنی که شما باید ارزیابی های هزینه تبلیغاتی خود ناشی از حدس های دشوار در بگیرید

پیشنهادات و گفته های حامیان را بهبود ببخشید. معمولا، اگر شما واقعا از هزینه های تبلیغاتی 

 مطمئن نباشید، نباید برای کسب آن گفته ها، فعلا زمان صرف کنید. فقط لیست خود را در مقابل

 سرمایه خود برای ارائه طرح بازاریابی متعادل کنید.
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 به مخارج  چگونه به پول كافی برای هزینه های ماهانه خودم در آگهی و تبلیغات نیاز دارم؟

پیش بینی کردید، نگاه کنید. اگر آن مقدار نیاز  6تبلیغاتی که خود در پیش بینی سود و ضرر فصل 

( را تغییر دهید. 7ود و ضرر و پیش بینی جریان پول نقد )فصل به تغییر دارد، شما باید پیش بینی س

اگر آن وضعیت شما بود، بعد از اتمام این فصل، آن کار را انجام دهید. اما، اگر مطمئن نیستید که چه 

، 6مقدار پول برای آگهی و تبلیغات ماهانه خود نیاز دارید، برگردید و بحث درباره آگهی در فصل 

 ، بازاریابی و آگهی، را باز خوانی کنید.d0رر خود را کامل کنید، خط پیش بینی سود و ض

برای ایجاد یک طرح بازاریابی، با لیست کردن هر کدام از بخش های تبلیغاتی که درباره تبلیغات اولیه خود به 

در کل  وهمراه هزینه های آن ها تصمیم گرفتید، شروع کنید. سپس هزینه های تبلیغاتی اولیه را اضافه کنید 

 هزینه ها قرار دهید.

سپس، هر کدام از بخش های تبلیغاتی که برنامه ریزی کردید تا در طول دو سال تجارت خود به همراه هزینه 

 ماهانه هر کدام استفاده کنید را لیست کنید.

ی بلیغاتی براآن دو گروه فعالیت های ویژه و هزینه ها، تبلغات اولیه و بازرایابی ماهانه، آگهی و هزینه های ت

  برنامه بازاریابی شما، طرح اولیه خواهند بود.
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 فروشگاه لباس آنتوانت: بودجه بازاریابی

 تبلیغات اولیه

 دلار 3444قطعه که بیانگر فروش اولیه است               14444ارسال  .1

 دلار 344تبلیغ در ماهنامه نیو سیتی )هر ماه شامل اشکال(               .2

                  ها، ماهنامه نیوسیتی، اما بیشتر زمان برای نوشتن موضوعات و تماس با تدوین کنندگان                                                انتشار کاغذ .5

 دلار 4

 دلار 3344                                             هزینه تبلیغاتی مجموع

 تبلیغات ماهانه

 دلار 634هزینه تقریبی                 –برای ارسال لیست  خبرنامه دو ماهه .1

 دلار4اما زمان برای نوشتن ستون        –ستون ماهانه در روزنامه، بدون هزینه   .2

 دلار 234تبلیغ برای فروش هر سه ماه، ارزیابی ماهانه                           .5

 144هانه و حق عضویت     ملحق شدن به باشگاه خدماتی، ارزیابی هزینه ناهار ما .0

 دلار 1444هزینه مجموع ماهانه                                                                   

 

دلار  1444با وجود اینکه، آنتوانت به خوبی از برنامه بازاریابی مطلع است، سرمایه اصلی او به تبلیغات اولیه و 

دلار احتمالی را بردارد  13444نمی دهد. از این رو، او می توانست مقدار از  در ماه برای آگهی پیش رو، اجازه

و برای تبلیغات اولیه استفاده کند. به نظر می رسد که باید انتخاب های سختی درباره اینکه کدام ابزار بازاریابی 

تا  د. ما او را رها می کنیماستفاده شوند و اینکه چه مقدار برای افزایش سرمایه بازاریابی لازم است، داشته باش

 در آرامش و سکوت زمانی که ما مرحله بعد را اجرا می کنیم، مشکل را حل کند.

اگر شما در این وضعیت مشابه هستید، زمان خود را صرف متعادل کردن هزینه ها و تأثیر هر چه بهتر خود 

 کنید و سپس مرحله بعد را انجام دهید.

 بنویسیدبرنامه بازاریابی خود را 
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اکنون، از شما برخی سؤالات سخت پرسیده می شود و با مباحث بحرانی مواجه می شوید. ممکن است بخواهید 

که نکات اصلی این کار را در یک نوشته خلاصه ترکیب کنید و یا ممکن است بخواهید نتایج هر کار را به طور 

 مستقل نشان دهید.

ید، برنامه شما راحت تر خوانده می شود و حرفه ای تر در دیده اگر شما این کار در یک نوشته خلاصه می کن

می شود. از این رو پتانسیل ترکیب پاسخ ها در یک نوشته آن است که ممکن است سهوا یک نکته از علاقه 

اصلی برای حامیان خود را غافل شوید. اگر شما می خواهید پاسخ ها را در یک نوشته ترکیب کنید، مواظب 

 ام نکات در هر بخش را پوشش دهید. برای راهنمایی از برنامه بازاریابی آنوانت استفاده کنید.باشید که تم

 خطراتی كه با  تجارت شما مواجه می شوند را شرح دهید

هر تجارتی با خطراتی مواجه می شود. افرادی که از آنها پول درخواست می کنید می خواهند ببینند که شما 

اجه شوید اما، با دشواری های احتمالی مقابله می کنید. بحث مربوطه، خطرات کوچکی نمی توانید با واقعیت مو

که صاحبان تجارت با آنها مواجه می شوند را بیان می کند. زمانی که شما این عوامل را تحلیل کردید، آمده 

 می شوید تا یک خلاصه از خطراتی که به تجارت شما تحمیل می شوند را بنویسید.

 رقابت

ری از بازرگانی ها وتجارت ها با یکدیگر در رقابت هستند. تجارت شما چطور به میزان قابل توجه و در بسیا

مسیرهای مختلف در رقابت متفاوت است؟ اگر رقابت نیرومند باشد، این حقیقت به حداقل نمی رسد، اما از 

آن را تعدیل خواهید کرد. برای شیوه های مختلف می توان دریافت که شما از این نیرو و توان استفاده و یا 

نمونه ،اگر شما در نظر دارید که یک رستوران در مجاورت یک رستوران بسیار مشهور و معروف افتتاح کنید، 

بخشی از استراتژی شما ممکن است نیازهای دیگران را به وفور رفع نماید )یعنی غذا را درمحل به مشتری 

 تحویل دهید(.

ین باشد، هنگامی که برخی روزها و یا عصرها دیگر رستوران ها بسته هستند، استراتژی دیگر ممکن است ا

 شما در رستوران خود در حال کار باشید.

: اگر فکر می کنید هیچ رقابت مستقیمی وجود ندارد، تجارت شما احتمالا درگیر فروش یک  پیشگامان

شد. چگونه با تلاش برای توسعه محصول یا خدمات جدید یا محصولات جدید در محوطه ی کاری شما می با

 ی یک بازار می توانید از ورشکستگی اجتناب نمایید؟
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: بسیاری از تجارت ها دارنده ی چرخه ی رشد و کاهش می باشند که اغلب بر پایه ی روند ها و چرخه ها

. پیشی بینی بحث شد( 5عوامل برونی مانند سلیقه ها، روند ها یا تکنولوژی قرار دارند ) همانطور که درفصل 

شما از روند ها وچرخه ها در تجارت تان چیست؟ برای نمونه ،اگر پیش بینی شما این موضوع را بیان نماید 

هنگامی  که شما بازار خود را تکمیل و افتتاح نموده اید، محصولات الکترونیکی جدید برنامه ریزی شما در 

نید پول کافی را در خلال بازار با انجام فعالیت تولید ممکن است در سه روش کاهش یابند، آیا شما می توا

 های ارزنده بدست آورید؟

: هر تجربه ی تجارتی دارای سیر صعودی ونزولی است. آیا تجارت شما کوچک و  زمان های كند وآهسته

ساده و یا به میزان  قابل توجهی در زمان های آهسته وکند بدون تحمیل خسارت زیاد کافی قادر به جمع 

سرمایه است؟آ یا شما دراین زمینه روش های دیگری را درنظر دارید؟ مانند اقامت و ماندن در ساعات آوری 

طولانی در فصل های پر ازدحام و شلوغ و بستن مغازه و بازار خود دربازه زمانی خاصی از سال که تجارت در 

 آن زمان دچار رکود است.

چگونه در مدت زمان کوتاهی برای پاداش دادن به  : هیچکس همه چیز را نمی داند. نظر و مهارت مالک

دانش خود برنامه ر یزی می نمایید؟ برای نمونه ، اگر شما هرگز از مجموعه ای از کتاب ها  نگهداری نکنید ، 

ممکن است نیازمند اجاره ی نیمه وقت کتاب ها از دفتر دار باشید و حسابدار را مطمئن سازید که سیستم 

ل است. و یا ممکن است شما نیاز به خرید یک کامپیوتر داشته باشید و برنامه های خود را دفترداری قابل قبو

 شرح دهید و زمان اندکی رابه اندازه گیری ابزارهای جدید اختصاص دهید.

. دورن کوک تمایل به تاسیس رستوران شخصی خود دارد. او سال ها آشپز دیگر رستوران ها بود و می مثال

باید غذاهای لذیذ را بر روی میز بچیند. اگرچه، وی در موضوعات ومشکلات مالی تحمل دانست که چگونه 

چندانی ندارد و آنقدر صادق است که تمایل به یادگیری چگونگی حفظ حساب ها ندارد. برای حل این مشکل، 

؛  ریت مالیاو از جرج دعوت کرد. او لیسانس حسابداری عمومی است و با مسئولیت های بسیار زیاد برای مدی

شرکت کننده ی ارشد بود. دورن و جورج بر روی این ارتباط در برنامه ی تجارتی خود و صندوق وامی را که 

جورج طراحی کرده بود ،تاکید کردند.علاوه براین ،جورج در پوششِ فهرستی از مقروضان بسیار فوق العاده و 

 دقیق بود.

به دست می آید  و به صورت روزانه وهفتگی در گردش  : نظر به اینکه پول جریان نقدی و وجوه درگردش

است ، این گردش از جستجو و مشاهده ی منافع سالانه و پیش بینی های وجوه از دست رفته متفاوت است 

(. همچنین شما تمایل دارید اطمینان حاصل کنید که تجارت شما می تواند به مدت زیادی ادامه یابد 6)فصل 

مزایای خود )سود( لذت ببرید. اگر شما پیش بینی جریان نقدی را مانند آنچه که در  ومی توانید از منافع و
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ارائه شد ، تکمیل نمایید، باید قادر به نشان دادن این مسئله باشید که می توانید پیش بینی مشکلات  7فصل 

 وجوه نقدی را ادامه دهید.

رو می شود، تحلیل خود را از این خطرات با اولین تامل در خصوص خطرات اصلی که تجارت شما با آن روب

بنویسید. این تحلیل کار مشکلی نمی باشد، زیرا این احتمال وجود دارد که اغلب اوقات شما نگران موضوع  

باشید. برخی از این مشکلات ممکن است در لیست بالا تدوین شده باشند ،دیگر مشکلات ممکن است در 

رات اصلی که تجارت شما با آن مواجه است را شناسایی کرده اید ، تجارت شما منحصر باشند. قبلا شما خط

برنامه ای برای مقابله با هریک از آنها بنویسید. اما خود را درباره ی تمام این گونه فجایع باورنکردنی، در نگرانی 

 و اضطراب غوطه ور نسازید.

 یک نکته ی فلسفی 

؟ "آیا من واقعا این کار را انجام داده ام "است فکر کنید هنگامی که افسوس و عصبانیت آغاز می شود، ممکن 

به تمام چیزهایی فکر کنید که می توانند نادرست باشند. من می توانم هرچیزی را مشاهده کنم ! هدف شما 

ثبت خطرات مورد بحث می باشد با این هدف که خود را مجبور سازید با نگرانی ها وترس روبرو شوید، نه 

تجارت خود از آن بترسید. اگر تحلیل منطقی وعقلانی تان به شما گفت که عوامل خطرناک  اینکه در خلال

قابل مدیریت هستند ،پردازش این خطرها مشکل است. شما زمانی برای درگیری در نگرانی های بی مورد 

خود توجه  ندارید. به عبارت دیگر ،اگر شما کاملا در فجایع شدید غرق شدیده اید ،به نگرانی ها واضطراب

داشته باشید. ممکن است آنها به شما بگویند که دانش و ویژگی لازم را در تجارت خود برای کنترل خطراتی 

 که در تجارت های کوچک متحمل می شوید ، ندارید.

هدف این کتاب کمک به شما برای درک ابعاد خطرهایی است که تجارت شما با آن روبرو می شود اما به 

ابتدا "درتمند تجارتی باید پول های خود را جمع آوری کنید . ابی لینکون بیان میدارد که عنوان یک مالک ق

 ."اطمینان حاصل کنید حق باشماست ،آنگاه به سمت جلو حرکت کنید

 پوشاكآنتونیت : نقشه و برنامه ریزی بازار یابی

همچنین  تمرکز گردیده است.فروشگاه لباس آنتونیت بر توسعه وگسترش مشتریان براساس اولین زنان شاغل م

ما علاقه مند به زنان حرفه ای و کاردانی هستیم که در شغل انتخابی خود موفق بوده وپیشرفت کرده اند. این 

زنان نیازمند لباس های شیک ومد روز با قیمت های معقول و منطقی هستند. بر طبق اتاق بازرگانی ، مناطق 

زن شاغل است. پیشگویان انتظار دارند این بازار  24444دارنده ی بزرگ تجارتی شهرجدید ) نیو سیتی( دربر

سال گذشته لذت بخش بوده است. مابه این  3ادامه دهند که این نرخ طی  %14رشد خود را مشابه نرخ رشد 
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روند درمقابل تجمعات بالای زنان حرفه ای و ماهر دراین کشور معتقد هستیم که ممکن است حتی به دلیل 

 اد صنایع مدیریتی وحرفه ای واقع دراین مکان ،تسریع یابند.افزایش تعد

تجارب شخصی و تحقیق بازاری نشان می دهند که زنان شاغل مد پرستی را ترجیح می دهند اما بسیار 

محافظه کارانه، قیمت ها را افزایش می دهند و لباس ها در حد اعتدال و میانه ی مد قرار دارند. این زنان مغازه 

ترجیح می دهند که به آنان توجه شخصی می شود و آزادانه تغییراتی می دهند که از لحاظ سنتی هایی را 

شب یا در زمان ناهار ترجیح  8تا 3برای زنان فراهم نشده است. زنان دراین گروه رفتن به بازار را بین ساعات 

 می دهند.

 .بسیاری از اهداف خریداران ما برای لباس ها در دودسته قرار دارند

 فروشگاه های بزرگ مانند باگنین، جری و گلنداس. .1

 آخرین مغازه های مد روز مانند وایلدتینگ ، ماریان و گلدن فراگ.  .2

برخی از اهداف خریداران ما در حال حاضر در فروشگاه های بزرگ و چند طبقه در مغازه های تجاری پوشاکها 

اگرچه، مامعتقد هستیم می توانیم بسیاری ازاین تجارت ها را قرار دارند که ما آنها را به فروش خواهیم رساند. 

 به دلایلی محدود کنیم.

آنتونیت به خریدارانی رجوع خواهد کرد که یا دریکی از مغازه های محلی و یادر خارج از آن برای رفع نیازهای 

شهر شمالی در فریداس مایلی به  53آنان قرار دارند. برای نمونه ،بسیاری ازسفرهای زنان شاغل مانند سفر 

 می باشد زیرا نیازهای آنان به راحتی قابل مشاهده نمی باشد.

به طور کلی ،فروشگاه های بزرگ آمیزه و ترکیب گسترده ای از کالاهای تجارتی را پیشنهاد می دهند.اگرچه 

ین مغازه ها ، یافتن انتخاب بزرگی از لباس های مناسب تجارتی با قیمت های معقول ومناسب در هریک از ا

 کار آسانی نمی باشد.

عصر باز هستند، بازه زمانی که اغلب مردم شاغل  6علاوه براین ، اس. باگنین و گلدالس تنها پس از ساعت 

تمایل به خریدکردن و دیدن مغازه ها را دارند. همچنین، فروشگاه های بزرگ به ندرت خدمات غیر شخصی 

می دهند. جایگزینی ها و دگرش ها هزینه های مازاد هستند و  را با یک گردش کار ثابت پرسنل پیشنهاد

 20معمولا یک هفته و یا بیشتر برای کامل شدن زمان می برند. خط مشی ما از پیشنهاد تغییرات آزادانه طی 

ساعت در هفته را علاوه بر نگهداری از  04ساعت اطمینان حاصل کردن از تقاضاهای زنانی است که حداقل 

 ن به کار اختصاص می دهند.خانه هایشا
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باید توجه داشته باشیم که فروشگاه لیدی اسکوآیر به ندرت رقابت مستقیم را پیشنهاد می دهد . اگرچه 

مامعتقد هستیم که خط مشی این هزینه ها و قیمت ها نشان دهنده ی یک تصمیم گیری برای برآورده کردن 

پیشنهاد می دهند. این کار ما را با تعداد زیادی از اتاق های نیاز اولیه زنان است که بهترین مراحل اجرایی را 

 رقابت باقی می گذارد.

موقعیت ما در پلازا در مرکز شهر ما را در مسافت پیاده روی از بانک های اصلی ، دلال خانه ها شرکت های 

قطعه از مراکز  0بیمه ؛ادارات شهرکی ومناطق صنعتی و شرکت ها و موسسات قانونی قرار می دهد ما تنها 

و مربوط به توسعه ی نرم افزاری تجارت ها را داریم بلکه دراطراف آن حرکت می  RSTجدید کامپیوتری 

کنیم.علاوه براین، ما نزدیک مرکز گلدن فراگ و جری خواهیم بود. سازنده پیشین یک مغازه ی محلی قدیمی 

ان مسنی را فراهم می کند که خود را به است که در آن لباس های بسیار زیادی دوخته می شود و نیاز زن

 عنوان زنان سنتی می بینند. مغازه سابق الذکر یک مغازه مشهور است .

هدف فروشگاه های لباس آنتونیت برنامه ریزی برای مبارزه جامع مستقیم است که به ما درباره ی خریداران 

ت ایمیل خود را از اتاق شهرجدید ) نیو توانمند در فروش بسیار بالای لباس اطلاع رسانی می کند. ما لیس

سیتی( در لیست اعضای اتاق بازرگانی ،لیست ایمیل مجلات تجارتی کشور ،لیست اعضای انجمن زنان 

دانشگاهی و دیگر منابع مناسب را توسعه می بخشیم. ایمیل رقابتی مستقیم ما توسط یک رسانه ی محبوب 

مانند نشریه ی ماهیانه ی شهرجدید ) نیو سیتی( شهرت می یابد. اجرا می شود که با وجود خریداران توانمند 

برنامه ی ما داشتن لباس های مدروز است که نشان می دهند علایق خریداران ما را مورد هدف قرار می دهند 

و هدف آنان جلب علایق خریداران است. همچنین ما نشریه هایی را برای زنان شاغل انتشار وپراکنده خواهیم 

که در بسیاری از موارد مانند انتخاب لباس مناسب برای شغل آنان ،سفرهای تجارتی و توجه به لباس ساخت 

 آنان را راهنمایی نمایند.

 فروشگاه لباس آنتونیت : تحلیل خطر

مانند هر تجارت نوین آنتونیت با چندین خطر مواجه است. من معتقد هستم می توانم بر هریک از این خطرها 

 ه در ذیل مورد بحث قرار گرفته است ؛غلبه کنم.با عملکردی ک

اولین خطری که با آن مواجه می شویم این است که درک ما از تجارت فروشگاه های پوشاکبا زنان شاغل 

دراین حوزه نوین و بدیع است. هیچکس دیگری در شهرجدید ) نیو سیتی( درحال حاضر کاملا نمی داند که 

تیم بازاری را شناسایی کرده ایم که رقابت در آن کاملا شکست خورده هدف ما چیست.اگرچه ما معتقد هس

است و فرضیات ما دراین خصوص در شهرجدید ) نیو سیتی( به اثبات رسیده است. در دیگرسوی مثبت، 

جمعیت برپایه ی هدف خریداران برای حمایت از مغازه ها ی ما کافی هستند و ماحجم و منافع پروژه های 
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ویر متوسط برای صنعت مبنا قرار می دهیم. علاوه براین ،نوع فروشگاهی که ما پیشنهاد می خود را در تصا

دهیم درجاهای دیگر بسیار موفق است. ازاینرو ،باید نشان دهیم که این نوع فروشگاه دراین مکان فعالیت 

 ی برای ایجاد سودخواهد کرد. این فروشگاه باید تجارت کافی را از فروشگاه هایی با خط گسترده تر تجارت

 ومنفعت بستاند.

دومین خطر این است که ما تاحدودی ، به جمع آوری سرمایه بپردازیم. اگرحجم فروش ما با دسترسی به 

پروژه های موجود در اولین سال ناموفق گردد، خلاف جهت وعکس عملیات کوچک تجارتی ما؛ ممکن است 

نقدی مان باشد. اگرچه ،در دیگرسوی مثبت، مامعتقد  عدم کفایت دسترسی به نیازهای جریان نقدی و وجوه

هستیم پروژه های فروش ما محافظه کار و پیروی سنت قدیم هستند و برخورد ما با مشکلات دراهداف بازده 

و منافع فروش خود کمتر خواهد بود. علاوه براین ، با آغاز تجارت نسبتا کوچک، ما پرداخت های بزرگ وام را 

اهیم داشت)یعنی قادر به ارائه ی وام های کلان نمی باشیم(. همچنین ، ما دارای چندین دراین تجارت نخو

سرمایه گذارقدرتمند هستیم که منافع و علایق خود را در تجارت بیان می کنند. اگر چه حفظ تجارت کاری 

باشیم) امابه خسته کننده است، اما تجارت نشان دهنده ی قدرت است، ماباید قادر به جذب سرمایه گذاران 

خاطر داشته باشید ما کشف کردیم که بر پایه ی پیش بینی جریان مالی و گردش پولی ،تجارت انتونیت دارای 

 ( و برنامه های کامل آن نیازمند انجام مجدد از ابتدا است(.7یک جریان مرگبار است )فصل 

هرجدید ) نیوسیتی( کاهش درنهایت ،خطر کمی وجود دارد که جمعیت زنان شاغل و کارمند جوان در ش

خواهد یافت. اگرچه ، ما انتظار وقوع چنین مسئله ای را نداریم. شغل های دفتری در قرن گذشته دو برابر 

شده اند و به نظر می رسد معقول است انتظار داشته باشیم که جمعیت زنان شاغل به طور پیوسته رشد خواهد 

ن طرح ، برپایه ی این حقیقت قرار دارد که بسیاری از شرکت کرد و ما ازاین شکوفایی سود خواهیم برد. ای

های کاملا تاسیس شده دراینجا واقع هستند و انتظار می رود بیشتر این شرکت ها نیز چنین باشند. ازاینرو ، 

اگربه هر دلیلی صنعت به طور کلی کاهش یابد، یا تعداد قابل توجهی از شرکت های محلی ناکام گردند و یا 

ج از کشور مهاجرت کنند، ما باید با برخی مشکلات روبرو شویم و ممکن است استراتژی بازاریابی ما را به خار

 به اجبار تغییر دهد.

 برنامه ی پرسنل وكارمندان

شانس وفرصت چیزی است که شما اغلب برای کمک به انجام تجارت خود به آن نیازمند هستید.ارزیابی تاثیر 

چک کار مشکلی است. ابتدا، هنگامی که اولین کارمند خود را استخدام می کنید کارمندان بر تجارت های کو

، تشریفا اداری خود را گسترده تر می نمایید. بسیاری از نمایندگان حکومتی روابط شما را با کارمندان تان 

هستید.  کتنظیم می کنند درصورتی که پیش از آن و تاکنون کسی را استخدام نکرده باشید، شما نیازمند کم
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حسابدار شما می تواند به شما با تشکیل لیست حقوقی کمک کند، و نماینده ی توسعه ی استخدام داخلی 

 می تواند با تدوین دیگر مقرات به شما کمک نماید.

دوم ،چگونگی یک استخدام ، مدیریت و اخراج موفقیت آمیز افراد است که خود یک هنر می باشد، و این کتاب 

موضوع را تحت پوشش و بررسی خود قراردهد. اگر شما درخصوص توانایی های خود در این  نمی تواند این

حوزه مردد هستید، اطمینان حاصل کنید که از نمایندگان کاریابی ،دپارتمان توسعه ی استخدام محلی و 

 داخلی و یا کنسول گری خصوصی راهنمایی گرفته اید.

د که شما می توانید ازآن استفاده کنید که  این گام ها شانس خوشبختانه برخی ازگام های اساسی وجود دار

شما را در اخذ تصمیمات درست دراستخدام افراد افزایش خواهد داد. بسیاری ازمالکان تجارت در آشکارساختن 

افکارخود درخصوص جزئیات تاثیر گذاربر کارمندان ناموفق هستند، که این اشتباه تقریبا ضمانت وگواهی برای 

 مشکل و اذیت وآزار است. دلیل

 تحلیل ویژگی )شخصیت( تجارتی شما

هر تجارت دارای یک شخصیت و ویژگی است که خریداران وتامین کنندگان بی درنگ آن را در می یابند . 

کارمندان به شما کمک می کنند شخصیتی در تعاملات روزانه ی خود با خریداران ،تامین کنندگان و دیگر 

شغل شما به عنوان یک تجارت ، تصمیم گیری درمورد این موضوع است که تمایل دارید چه  افراد ایجاد کنید.

 شخصیتی در تجارت خود داشته باشید.

اگر شما درخصوص شخصیت های تجارتی خودتان آگاه و روشن باشید ،به سهولت می توانید درجستجوی 

از فید درآورید یا در کامپیوتر یک فایل بکارمندانی باشید که برای تجارت بسیار مناسب هستند. یک کاغذ س

 کنید و عبارتی از شخصیتی که می خواهید در تجارت خود داشته باشید را بنویسید.

 فروشگاه لباس آنتونیت : شخصیت و ویژگی تجارتی

 .ازخریدارانم می خواهم که فروشگاهمان را با بهترین کالاهای تجارتی انتخابی در طبقه ی پوشاک آماده نمایند

همچنین قیمت ها و خدماتی را آماده کردیم که نگرانی ، حسرت و تاسف را از محیط فروشگاه خارج می کند 

. کارمندان ما باید صمیمانه کمک نمایند و در حل مشکلات خریداران ما به آنان کمک کنند. ازآنها می خواهم 

ن مشاوران پوشاک و بهترین فروشگاه درنظر بسیار زیرک و هوشیار باشند بنابراین خریداران ما، ما را به عنوا

 می گیرند.

 برنامه زمان بندی خود را بنویسید
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اکنون شما می دانید قصد دارید چه نوع افرادی را استخدام کنند ،شغل بعدی شما تصمیم گیری درخصوص  

را کامل کنید و  کامل خواهید کرد ، پروفایل خود 6تعداد افراد مورد نیاز است ) این موضوع را نیز در فصل 

 (.0فقدان را پیش بینی کنید ،خط 

مثال های زیر نشان می دهند آنتونیت چگونه درمورد برنامه زمانبندی کارمندان خود فکر می کند.درصورتی 

که که این تفاوت به نیازهای تجارتی خاص شما بستگی داشته باشند شما تصمیمات خود را کمی متفاوت تر 

 خواهید ساخت .

 پوشاک : برنامه زمان بندی كارمندان فروشگاه

فروشگاه لباس من نیازمند دوفرد در طبقه همکف در اوج ساعات کاری است ) ناهار وسپس کار(. من می توانم 

صبح باز کنم و معمولا می توانم درصورتی که فروشگاه ناگهان در ساعات غیر منتظره  11فروشگاه را ساعت 

کنم و هنگامی که فروشگاه شلوغ نیست نیز سفارش بپذیرم  اجتناب کاری ساعات کردن جانشین شلوغ شود از

و وقت رزرو کنم. بنابراین ، من قصد دارم یک منشی تمام وقت را استخدام کنم تا درکارهای مدیریتی کمک 

ساعت در هفته کار کنم ، بنابراین همیشه یک کارمند در  04کند و دو منشی تمام وقت استخدام نمایم تا 

شب  8ظهر تا  12ساعت در هرهفته فروشگاه باز است. کمک مدیر از ساعت  124گاه هست. درنهایت فروش

کار خواهد کرد. روزهای پنج شنبه تا جمعه و از بازکردن مغازه تا بستن آن در روز شنبه درفروشگاه خواهد 

 د.بود. دو منشی نیز زمان بندی شده هستند بنابراین تمام ساعت باز را پوشش می دهن

 شرح كاری را بنویسید

سپس ،یک فایل جدید کامپیوتری باز می کنم و یا چندید برگه ی سفید را تهیه می کنم و برروی هریک با 

. اطمینان حاصل کنید شما باید فضایی برای شرح جداگانه ی هر "شرح کاری "اندازه ی کوچک می نویسم 

شرح کاری باید دربردارنده ی اطلاعات چندین آیتم  فردی که قصد استخدام وی را دارید کنید ،آماده کنید.

 زیر باشد:

 عنوان شغل 

 وظایف شغلی 

 مهارت های مورد نیاز ،شخصیت مطلوب 

 تحصیلات مورد نیاز 

 .سوپروایزر نرخ پرداخت وپرداخت حقوق ماهیانه / دستمزد که دربردارنده ی مزایا نیز هست 
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شرح کاری را برای منشی های فروش خود تکمیل می برای نمونه ؛ دراین قسمت آنتونیت چگونه صفحه ی 

 نماید.

 فروشگاه پوشاک آنتونیت :شرح کاری برای منشی فروش

 عنوان شغل: منشی فروش

 وظایف شغلی : فروش پوشاک ،تعامل با خریداران ، و ارائه ی تصویری مطلوب از فروشگاه من

مهارت های کنترل و بررسی وجه نقد را  مهارت ها و شخصیت )ویژگی ها(:منشی باید اصول خرده فروشی و

بداند و مهارت های خوب ریاضی را پیش از استخدام نشان دهد. وی باید مهربان و مرتب باشد. وی باید مدهای 

رایج و خدمات صحیح و همچنین اصول تغییرات را بداند. وی باید در کار خود با خریداران خشمگین ماهرانه 

 دست باشد.رفتار کند و دراین کار زبر 

 تحصیلات : وی باید تحصیلت دبیرستانی داشته باشد و درمقطع دبیرستان فارغ التحصیل شده باشد.

سوپروایزر: از آنجائی که وی سرپرست کمک مدیر و من خواهد بود ،باید به راحتی در شرایط رویارویی بابیش 

 از یک فرد قادر به خرید و سفارش جنس باشد.

ساعت در هرهفته کار می کند که جمع این ساعات کاری  04یانه : منشی حدود نرخ پرداخت و حقوق ماه

درهرساعت  $344ساعت در ماه است. من فکر می کنم می توانم یک منشی خوب برای حدود  174حدود 

 می باشد. $864444به علاوه ی پرداخت مالیات استخدام کنم. جمع کل درآمدهای ماهانه 

برای هر کارمند تکمیل نمودید ،جمع دستمزد و حقوق ماهیانه ی آنان را که  هنگامی که شرح کاری خود را

قسمت  6فصل  0باید به هر کارمند پرداخت کنید ،جمع بزنید . محاسبات خود را برطبق آنچه که در خط 

 پیش بینی سود وزیان آمده است ،مقایسه کنید.

را بدست می آورند ،حتی با داشتن تجربه  مثال:آنتونیت فراگرفت که منشی های فروش اغلب حداقل درآمد

ی یک ساله یابیشتر، تعداد زیادی از آنها افرادی با صلاحیت هستندکه در جستجوی موقعیت وشرایط های 

در هرساعت دریافت می  $1144منشی فروش می باشند. کمک مدیر با چندین سال سابقه کار مبلغی حدود 

یت درپرداخت های بالا کمترین نرخ دستمزد را برای یافتن افراد با کند. در هرمورد ،برنامه ریزی های آنتون

 صلاحیت و به حداقل رساندن مشکلات دارد.

در هرساعت می  $844متعاقبا ،برنامه ریزی های آنتونیت برای پرداخت به منشی های فروش خود حدود 

، اواین مبلغ را درنظر گرفت استخدام کند  $1444باشد. اگرچه وی باید بتواند کمک مدیر را درهر ساعت 
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زیرا می داند او فردی بسیار مناسب وتحسین برانگیزاست زیرا واقعا صادق ودوست داشتنی است. اگر هر یک 

دلارخواهد بود ،که  1424ساعت در هر هفته کار کنند ،حقوق هفتگی آنان  04از دو منشی فروش و مدیر آن 

هفته با محاسبه ی میانگین 015این حساب های هفتگی با  ضرب می کند. ضرب 04وی این مبلغ را با عدد 

خواهد شد. هزینه های مازاد برای سرپرست  $0،600ماه منجربه هزینه دستمزد میانگین ماهیانه ی 

از  %10کارفرمایان شرکت کننده در اداره ی امنیت اجتماعی ،بیمه ی عدم اشتغال و غیره میانگینی بالغ بر 

استفاده می کند زیرا برنامه ریزی های او مزایای مازاد ندارد  %10ود.او از این رقم دستمزد هر فرد خواهد ب

 ،مانند بیمه ی درمانی یا تعطیلات ، تا آنجا که تجارت وی موفق گردد و وی بتواند از عهده ی آنها برآید.

ی خود در خطوط هنگامی که شما خارج ازاین ارقام درتجارت خود کار می کنید،آنها را درمقابل ورودی ها

4a 4وb .پیش بینی سود و ضرر مورد بررسی قراردهید 

 برنامه ریزی پرسنل و كارمند خود رابنویسید

همانطور که قبلا دربخش برنامه ریزی بازاریابی بحث کردیم ،ممکن است شما بخواهید خلاصه ای از اطلاعات 

ن حاصل کنید که برخی از اطلاعات مهم را را در این تمرین ها در یک برنامه ی کارمندی شرح دهید. اطمینا

هنگامی که درحال انجام آنها بوده اید فراموش نکرده اید.دراینجا آنتونیت خلاصه ای از برنامه ریزی کارمند 

 خود را می نویسد.

 فروشگاه لباس آنتونیت : برنامه كارمندی

 ت را استخدام خواهد کرد.برنامه ی کارمندی آنتونیت یک کمک مدیر تمام وقت و یک منشی تمام وق

کمک مدیر سالی والترخواهد بود. من چندین سال است که سالی را می شناسم و معتقد هستم ما با یکدیگر 

کار خواهیم کرد. اخیرا، وی کمک مدیر دپارتمان پوشاک یک فروشگاه بزرگ بوده است ، که در آن وی به 

 در دوسال افزایش یافت.  %23آنان به  مدرنیزه کردن خط تجارت کمک می کرد. فروش دپارتمان

به زودی پرداخت های تجارت وی درهرماه  $1244آغاز کرد و با افزایش  $1144سالی درابتدا، کارخود 

شد و این مبلغ نشان دهنده ی سود است. هدف من استفاده از سالی درتجارت است بنابراین من با  5444$

 خارج از فروشگاه وی را تنها می گذارم . خیال راحت درساعات استراحت و یا کارهای 

ساعت درهفته کار خواهد کرد. وی نیز در تصمیم گیری ها و نوع سفارش پوشاک به من  04سالی درابتدا

کمک خواهد کرد. سالی اغلب اوقات فروشگاه را باز و بسته خواهدکرد و امانتدار بانک خواهد بود ،اگرچه وی 
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شب کارخواهد کرد. روزهای  8ظهر تا  12می انجام نخواهد داد. وی از ساعتاین کار را به صورت مرتب و دائ

 پنج شنبه تا جمعه وتمام روزهای شنبه را مشغول به کارخواهد بود.

منشی های فروش نیز آهسته آهسته حقوق بیشتری دریافت خواهند کرد. آنان باید خوش سیما وفعال باشند 

آنان تمام ساعات پنج شنبه عصر تاشنبه را کارخواهندکرد و برای و تجربه ی فروشندگی نیز داشته باشند. 

کمک به سالی دردسترس خواهند بود و من در ساعات اوج کاری در فروشگاه حضور خواهم داشت.آنان نیز در 

پاکیزه وجذاب نگه داشتن فروشگاه با انجام کارهای ازقبیل نظافت کمک خواهند کرد. سالی ومن چندین فرد 

 ل پذیرش را می شناسیم و اداره ی اشتغال محلی چندین فرد دیگر رابه ما معرفی نموده اند.منتخب قاب

روز درهفته کارخواهم کرد اما باید روزهای دوشنبه فروشگاه را تعطیل کنم درصورتی که مطمئن  6من درابتدا 

 باشم این روز ،روزی خلوت و راکد است.

کرد تا زمانی که تجارت به میزان قابل توجهی توسعه یابد.اگرتجارت من مانند یک خیاطی زنانه فعالیت خواهم 

به سرعت بیش ازآنچه که پیش بینی کردم ،گسترش یابد ، منشی های تمام وقت اضافه و دوزنده ی تمام وقت 

 نیز استخدام خواهم کرد.

ش منفعت آنان افزای آنتونیت بیمه ی سلامت و دیگرمزایای استخدام را پیشنهاد نمی دهد تازمانی که سود و

 یابد و این سود ومنافع تضمین گردند.

 

 خانمها آگاهی                                                                                              93و  1خلاصه فصل 

 ویرایش و نهایی كردن طرح كسب و كار

وضعیت كسب و كار و بودجه مورد است که با توجه به ی ساختار منحصر به فردهر طرح کسب و کار دارای 

 13متفاوت می باشد. تعداد صفحات در طرح مهم نیست و اغلب ممکن است  همه اطلاعات در نیاز برای شروع، 

 صفحه یا بیش تر جای گیرد. 24تا 

 :كسب و كار انواع طرح

 طرح سریع)طرح یک روزه( -1
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ده ند و همه ی جوانب کار را می دانند. این امکان وجود دارد برای کسانی که از قبل در این کسب و کار بو

که در یک روز یک طرح کسب و کار نوشت. این طرح بدون شک کامل نیست ولی سیمای کلی از کار را 

 اند:ارایه می دهد. این قبیل طرح ها از اجزای ذیل تشکیل شده

فهرست موضوعات، بیان مساله، توضیح کسب و کار،  ی عنوان طرح ) جلد طرح(، خلاصه ی طرح، صفحه

 پیش بینی درآمد، هزینه ها و سود وزیان، ضمایم و اسناد حمایت کننده ی طرح .

 طرح کسب و کار کامل -2

این نوع طرح برای کسب و کارهایی است که در مرحله آغاز است . این گونه طرح ها همچنین برای جلب 

بسیار سودمند است. بانک ها و سرمایه گذاران معمولا طرحی را می موافقت و همکاری سرمایه گذاران 

 پسندند که کامل باشد و از جنبه های مختلف به سوژه پرداخته شده باشد. 

 یک طرح کسب و کار کامل از اجزای ذیل تشکیل شده است:

سب و کار، صفحه ی عنوان طرح، خلاصه ی طرح، فهرست مطالب ، بیان مساله، شرح کسب و کار، اهداف ک

برنامه ی بازاریابی، پیش بینی درآمد، پیش بینی سود و زیان، طرح سرمایه گذاری، آنالیز ریسک، بخش 

معرفی قابلیت های ارایه دهنده ی طرح )ازنظر سوابق کاری و منابع مالی( و ضمایم و اسناد  منابع انسانی، 

 حمایت کننده ی طرح.

 و کار سه قسمت اصلی طرح را باید تشریح نمود: بعد از بخش معرفی و اشاره به اهداف کسب 

  برنامه مالی -5                    برنامه بازاریابی-2                     برنامه عملیاتی -1

 

 نوشتن قسمت نهایی

بعد از بدست آمدن نمای کلی از طرح نهایی وقت آن است که نوشتن بخش نهایی را شروع کنید. هر طرح کسب و 

 نیاز دارد.  خلاصه مدیریتی کار به یک 

 کند.طرح تاکید و آن را معرفی مینکات شاخص خلاصه طرح بر 

 وظیفه ما این است که به خواننده بگوییم 

 که ما چه کسی هستیم؟  •

 چه کاری می خواهیم بکنیم؟  •
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 چقدر پول نیاز داریم؟  •

 انتظار داریم چقدر درآمد نصیبمان شود؟  •

 نکاتی درباره خلاصه طرح

خود را در مورد وام دادن یا سرمایه گذاری در تصمیم اولیه  خوانند وسرمایه گذاران هرگز همه طرح را نمی

گیرند و در صورتی تصمیم به خواندن بقیه مواد طرح میبر پایه اولین برداشت خود از خلاصه طرح پروژه را 

خلاصه طرح باید به بیان میزان پول نقدی که شما برای شروع  خلاصه طرح نظرآنها را جلب كند.می گیرند که 

ا قرار دهید و  جزئیات ردر چند پاراگراف اولیه را همه نقاط قوت و گسترش تجارت نیاز دارید بپردازد.  بنابراین 

 سمت های بعد قرار دهید. همه این موارد را در یک صفحه نوشته شود.برای ق

 جذب سرمایه گذاران

باید برای ایشان تشریح کنید که شما چه چیزی به ازای  گذاران به جای وامبرای درخواست سرمایه از سرمایه

 پولشان به آنها میدهید و چگونه!!!!!

 سهم قابل توجهی از مالکیت •

 یا سالانه و ... پرداخت نقدی ماهانه •

 نوشتن واقعیت های مثبت در خلاصه طرح

از برا غلبه برآن  .نگران هستند های طرحشانبرخی افراد در مورد توانایی خودشان در مورد نظم دادن به نوشته

  یند سه مرحله ای زیر پیروی کنید:آفر

  و کار( را فهرست کنید )مرور کسباول: واقعیتهای مثبتی که میخواهید ارائه کنید 

  دهد دوباره این موارد را کنار هم قرار دهیدهای مثبت میبه واقعیت دوم: در یک توالی منطقی که قالبی منسجم 

  سرانجام: نوشتن به نثر ساده و روان

 مقدمه برای بخش های مختلف طرح

 پس:ها کامل نیست یا اینکه یک بخش در راستای بخش قبلی نیست ، اگر به نظر شما برخی بخش

 هایی که نیاز به توضیح بیشتر دارند بنویسیدمقدمه کوتاهی بر بخش •
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 کل طرح را به شکل یک روایت جامع که نکات مهم را پوشش دهد بازنویسی کنید •

ای شود که شما فقط از پیشنویس طرح و اسناد مالی استفاده طرح را به همان شکل رها کنید شاید شرایط به گونه •

  کنید

 شخصی:بیانیه اهداف 

وام  یک بخش مهم از طرح شماست و کمک بزرگی برای حامیان بالقوه ای است که شما را شخصا نمی شناسند.

به عنوان مثال   دهندگان و حامیان می خواهند مطمئن باشند که شما به موقعیت مالی پروژه خود متعهد هستید.

رای جابجا کردن عسل از کندو، زنبورها را آنها از زنبورداری که آنقدر عاشق زنبوران است که نمی تواند ب

 بیازارد،حمایت نمی کنند.

 اهداف و تعهدات شخصی شما به طور قطع به با اهداف کاری شما گره خورده است. در حالت ایده آل،

سود دهی کسب و کار  در واقعیت ممکن است شما چند هدف شخصی داشته باشید که چندان رابطه ای با   ولی

 آن مهم است.چگونگی بیان بنابراین  اشد.شما نداشته ب

 پیش بینی جریان نقدی و طرح هزینه سرمایه

 بینی سود و زیان:پیش

 های ثابت )فهرستوار( های فروش و هزینهبینی میزان فروش و سود و زیان مرتبط و حتی هزینهپیش •

 در نهایت پیشبینی سود و فروش سالانه •

 هزینه:بینی جریان نقدی و سرمایه طرح پیش

 بینی سود ماهیانه برای به دست آوردن جریان مالی ماهیانهپیش •

 اندازیهای بازگشایی و راهخلاصه هزینه •

  چگونگی نحوه و مدت زمان پرداخت به تامین کنندگان و فروش به مشتریان •

 

 تهیه پیوست
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صورت های مالی سال های قبل را بیاورید.)صورت های  ؛اگر شما در حال گسترش کسب و کار موجود هستید -

  ترازنامه حداقل مربوط به دو سال اخیر(  سود و زیان و

  نسخه های مربوط به توافق نامه اجاره نامه_

  نسخه های مربوط به هر مناقصه ای برای کار ساخت و ساز_

  برنامه های مربوط به کار ساخت و ساز_

  رمطرح های علامت تجاری و آ_

  لیستی از آنچه برای راه اندازی و گشایش کار لازم خواهد بود._

  رزومه کارکنان اصلی در صورت وجود_

کپی از هر روزنامه یا تبلیغاتی که در مورد کسب و کار شما بوده است.این مورد خصوصا برای افرادی که وارد _

 کنند.خود محصول اصلی را تولید میخدمات می شوند بسیار اهمیت دارد در جایی که آنها کسب و کار 

  در نهایت این موارد را با یک نظم منطقی سازماندهی کنید و فهرست مطالب برای پیوست ایجاد نمائید.

 ایجاد صفحه  عنوان و فهرست مطالب

 کسب و کاری باید دو صفحه زیر را داشته باشدهر 

  صفحه ای جدا است که شامل نام طرح کسب و کار، تاریخ و نام و آدرس شما است. صفحه عنوان:

گیرد. در این بخش عناوین اصلی این بخش بعد از خلاصه طرح و قبل از بدنه اصلی طرح قرار می فهرست مطالب:

 هر 

کنار هم قرار دادید و بعد از اینکه اجزای طرح را به ترتیب در فهرست میشوند.  های مهمبخش از طرح و زیر بخش

 شماره صفحات را مشخص نمودید، شماره صفحه هر عنوان را در فهرست را نیز در مقابلش مینویسید.

 تکمیل ویرایش نهایی

مطالب شما به صورت فایل تایپ شده و در شکل نیمه نهایی جمع بندی شده است. دقت کنید تا بین خطوط به 

 اشد.اندازه کافی)دو اسپیس( فاصله داشته ب
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قرار دهید. خردمندانه است که یک کپی از کل طرح بگیرید که  برای ویرایش نهایی قسمتهای طرح را در کنار هم  

درصورت عدم انسجام و اشتباه آن را متن را بخوانید و  اید می شود. شامل تمامی تغییراتی که انجام داده

 تصحیح كنید. 

  

 تاثیر گذاری در نگاه اول

وجود دارد، و باید در این تاثیرگذاری اولیه تنها یک شانس برای تاثیرگذاری اولیه اغلب گفته می شود که 

برای جذب حامیان بالقوه آنقدر زمان و مهلت وجود ندارد که ابتدا یک   بتوانید بهترین کار خود را نشان دهید.

 یش نهایی و بازنگری های مجدد در طرح ایجاد شود.پیشنویس نازیبا به ایشان نشان داده شود و در مراحل بعد ویرا

 نکته

طرح کسب و کار کامل و سازماندهی شده را برای یک یا دو روز رها کنید. بعد از آن با روحیه هر چه بهتر آن را 

 پیام پیشنهادی در کل طرح را ارزیابی کنید. مورد نظر قرار دهید.

آیا میتوانید با تقویت برخی از طرحی پول قرض می دهید؟  نینچآیا شما به  آیا حس لازم در آن وجود دارد؟ 

 آیا اگر کسی شرح طرحآیا می توانید تمام ادعاهای خود را مستند کنید؟  بخش ها، آن را متقاعد کننده تر کنید؟ 

 شما را بخواهد می توانید با واقعیت ها و اعداد و ارقام آن را شرح دهید؟ 

 ن را بررسی کنید. به طور مثال آنچه در بخش مالی بیان شده است باید با آنچه در یک بار دیگر از نظر انسجام آ

 خصوص کسب وکار بیان شده همخوانی داشته باشد. 

 جزییات نهایی

  .با استفاده از یک پرینتر با کیفیت ظاهری شسته رفته و منظم به طرح داده و باعث حداکثر تاثیر طرح می شوید 

  .استفاده از تصاویر، چارتها، رنگها و ... بستگی به نوع کسب و کار شما دارد 

 های رنگی استفاده کنید بنابراین های اصلی از جدا کننده صفحات با زبانهاگر گزارش شما قطور است برای بخش

 خواننده آنچه را که می خواهد سریعتر پیدا می کند.

 ح بسیار موثر خواهد بود. اگر به طرح خود اطمینان ندارید میتوانید از نگارش ، سازماندهی و املای خوب در طر

در کار  ای. بنابراین با یک هزینه نسبتا کم بهبود قابل ملاحظهای برای مرور آن استفاده کنیدیک نویسنده حرفه

 پردازشگر استفاده کنید.یا از نرم افزارهای کنید. خود ایجاد می

  بلندتر و تاثیرگذارتر است بنابراین خیلی درگیر ظاهر نشوید.صدای محتوای طرح از همه 

 آخرین قدم
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خردمندانه است که بعد از اینکه طرح به خوبی شکل گرفت، بازنگری و مرور شود. با یک هزینه نسبتا کم از یک 

 مشاور کسب و کار کوچک خوب یا متخصصی که در کسب و کار مشابه شما حضور دارد استفاده کنید.

 :مزایا

 های سودمند ،  چگونگی بهبود نحوه ارائه اطلاعاتتان جلوگیری از اشتباهات پر هزینه،   ایجاد موقعیت •

را به کار گیرید اما اگر پیشنهادها بسیار مهم  اگر پیشنهادهای جزیی برای بهبود ارائه کرد به راحتی می توانید آنها 

ه یاد داشته باشید که این کسب و کار شما و پیشنهاد شماست و هستند قبل از تغییر حتما در مورد آنها فکر کنید.  ب

  گیرید.شما فرد نهایی هستید که در مورد آن تصمیم می

 

 حسین محسنی آهویی                                   فصل یازدهم

 

188تا آخر  182ازصفحه   

 حفاظت و ماندن در مسیر موفقیت بعد از شروع کسب و کار

 مقدمه:

ازتکمیل طرح کسب و کار  برای  راه اندازی و توسعه کسب و کار خود متوجه خواهید شد به میزان بعد 

سرمایه نیاز دارید ، مه این فقط یک گام از سه مرحله راهی است که پیش روی شماست . به نظر من شروع 

های روی و هم چنین باعث کشف فرصتکسب و کارهای کوچک یکی از مرزهای بزرگ گذشتن از تک

 باشد.بزرگی در کسب و کار می

 مراقب  مشکلات اطراف خود باشید

شما به عنوان مالک یک کسب و کار باید سخت تلاش کنید و نگران نباسید زیرا زمان زیادی نیاز دارید تا به 

اهداف خود برسید. در طول مسیر زیاد بر روی اهداف کوتاه مدت تمرکز نکنید زیرا باعث  فراموش کردن 

شود. از اینکه تمام مسائل مربوط به کسب و کار را نمیدانید نگران نباشید و حتما از اصلی شما می هدف

مشاورین کمک بگیرید که در این صورت کمتر با مشکلات برخورد خواهید کرد و کمتر دچار بحران خواهید 

 شد.

 وجود ابهام در ابتدای شروه کار
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ها دچار مشکل اندازی کسب و کار اغلب مواقع شما در تصمیم گیریبدلیل وجود ابهامات در ابتدای راه

 شوید که این مسئله را با کمک گرفتن از یک مشاور خونسرد و آگاه به کسب و کار شما حل خواهد شد. می

ران فروشندگان بیمه و غیره های خیریه ، رقبا ، مشاوبرای تنظیم اهداف کسب و کار تان ، دولت ، سازمان

تاثیر گذار خواهند بود که ممکن است با اهداف شما مغایرت داشته باشند اما بدون تردید برای ادامه  حیات 

کسب و کار تان میبایست آنچه مردم از کسب و کار شما انتظار دارند را بر آورده کنید. و اینکه متوجه باشید 

موفقیت کسب و کار تصمصم بگیرد.  شما باید سه گروه اصلی که شما تنها کسی هستید که باید برای 

شامل: مشتریان ، تامین کنندگان و کارکنان شما هستند را از موفق بودن کسب و کار خود مطمئن کنید و 

منافع تمام کسانی را که در کسب و کار شما دخالت دارند را تامین و بهم نزدیک کنید که این امر شما را به 

 واهند رساند.موفقیت خ

به عنوان صاحب کسب و کار بسیار ناراحت کننده خواهد بود ، اگر برای گرفتن تصمیمات دائما نیازمند نکته: 

 تایید دیگران باشید .

سخت کار کنید ، یادبگیرید چگونه اهداف خود را تعیین کرده و برای رسیدن به آنها تلاش کنید ، توصیه: 

 دیگران نیاز دارید و چه زمانی باید خود تصمصم بگیرید.بدانید چه زمانی به دیدگاههای 

 بینی مشکلات قبل از رخ دادن آنهاپیش

 هایکند.بررسیطرح کسب و کار شما ، خطراتی که شما در کسب و کار با آن مواجه هستید را توصیف می

و مشکلات کار قبل از  سازد. همیشه باید از اشتباهای خطرات پنهان و موجود در کسب کار را آشکار میدوره

تبدیل شدن به موانع بزرگ مطلع شوید تا قبل از بروز مشکلات تاسف بار جلوگیری کنید. اگر بخواهید مانند 

 حل برای مشکلات روزانه زمان زیادی صرف کنید.اغلب مردم عمل کنید باید برای پیدا کردن راه

 بینی سود و زیان  طرح کسب ویسه ماهانه پیشیک راه برای پی بردن به مشکلات پنهان در کسب و کار مقا

کار با صورتحساب واقعی ماهانه سود و زیان شما است تا بتوانید در صورت وجود مغایرت از آن در سریعترین 

 جلوگیری کنید.

راه دیگر برای تشخیص مشکلات  گوش دادن به آنچه مشتریان، تامین کنندگان و کارکنان شما در باره 

تواند با کمترین هزینه به برطرف کردن مشکل گویند است که فهمیدن نظرات آنان میمی کسب و کار شما

 بیانجامد.

یک سیستم اطلاعاتی دقیق ایجاد کنید تا به شما این امکان را بدهد  که بدانید کسب و کار شما به توصیه : 

 رود.چه سمتی پیش می
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 ممکن است مشکل اصلی خود ما باشیم 

یک زندگی خوب مجبوریم خود را تغییر دهیم.  متاسفانه اغلب مردم در تجزیه و تحلیل  برای بوجود آوردن

نقاط قوت و ضعف خود و سپس تغییر رفتار خود ، بسیار ناتوان هستند و همیشه  صرف نظر از نتیجه آنچه 

تند اما از بسیاری دهند. بسیاری از افراد در کسب و کار خود دارای مهارت هساند را انجام میقبلا انجام داده

های شروع کسب و کار و رشد آن اطلاعات کمی دارند و عدم آگاهی از مهارت  های از افراد از پیچیدگی

 شدت صدمه بزند.تواند به آنها بهمدیریت  می

توانند تعیین کنند که شما در کسب و کارتنان موفق خواهید شد و یا هر کسی نقاط کوری دارد که می

 توانید از دوستان و نزدیکان خود سوال کنید.های خود میورد. برای فهمیدن ضعفشکست خواهید خ

برای موفقیت در کسب و کارتان یک طرح عملیاتی انعطاف پذیر و مداوم که بتواند با تغییرات محیطی خود 

 را وفق دهد برنامه ریزی کنید تا در ادامه راه دچار ضعف و ناتوانی نشوید .

 

 قیت و یا شکستدانستن  زمان موف

جریان نقدی پول نباید بیشتر از زمان برآورده شده در طرح کسب و کار باشد و به طور معمول نیز نباید زیاد 

کنند تا ببینند آیا کسب و کارشان موفق خواهد شد. که طول بکشد. بسیاری از مردم یک یا دو سال صبر می

د بگیرید و سپس یک یا دو ماه به آن اضافه کنید که این این اشتباه است. باید از مشتریان بلقوه خود بازخور

در نوع کسب و کارها کمی با هم تفاوت دارد که معمولا بسته به نوع کسب و کار بیش از سه تا شش ماه زمان 

برد. اگر پس از چهار ماه فروش شما کمتر از انتظارتان بود باید طرح کسب و کار خود را بازبینی کنید تا می

روزی توانید متوجه پیاشتباهات آن و مسیر کسب و کار خود را اصلاح کنید  در این صورت است که می بتوانید

 یا شکست در کسب و کارتان شوید.

 

 تمهیدات برای موفقیت 

 فرض می کنیم کسب و کار شما موفق شده است. ؟  شما با دقت برنامه ریزی کرده و سخت کار کرده اید. .

اگر شما در حال بررسی گسترش کسب و کار خود هستید اول از همه می بایست  دیدگاه بلند مدت و اهداف 

شخصی بزرگی  داشته باشید. بسیاری از افراد خردمند سودی مناسب و معقول را با یک کسب و کار کوچک 
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زرگتر کسب و کارتان را  بنسبت به یک کسب و کار خیلی بزرگتر و پر درد و سر ترجیح میدهند.  برای اینکه 

 کنید ، در شروع کار نیاز به برنامه ریزی دقیق دارید. 

 خروج از کسب و کار موجود

چه کاری می کنید اگر کسب و کار شما در حال زیان کردن باشد. شما اساسا نیازمند تغییر  در کسب و کار 

شید. شما می بایست در اسرع وقت و خود به یکی از روش ها هستید و یا اینکه از کسب و کار خود دست بک

عاقلانه در باره  کسب و کار خود برای از دست ندان بیشتر سرمایه تصمیم گیری نمائید. اگر تصمیم به خروج 

 از کسب و کار خود را گرفته اید ، دارای گزینه های زیر هستید 

 در شرکت را ببندید و آنجا را ترک کنید -1

بود شدنی هستند  مگر اینکه برنامه ای برای  اجرای دوباره آنها داشته باشیم. رها ایده های بد تقریبا همیشه نا

کردن سریع کسب و کارهای که مشکلات زیادی بوجود می آورند نسبت به حل عواقب آن بهتر است، هیچ 

امه و ضرر دلیلی برای ارائه به  سرمایه گذاران ، وام دهنده گان ، صاحب خانه ،  دوستانتان و .. در صورت اد

 احتمالی نخواهی داشت.

 فروش کسب و کار -2

فروش  امتیاز کسب و کار ایده واقع بینانه و معقولانه تری است اگر کسب و کار شما دارای سود آوری کمی 

هست، و یا گاهی اوقات آن سود اندک را هم ندارد. ممکن است شخص دیگری در آن کار نسبت به شما با 

باشد و یا اینکه دارای چشم انداز بهتری در اینکه چگونه می توان به سود بهتری دست هزینه کمتری موفق تر  

 یافت داشته باشد.

اگر توانایی پرداخت وجه نقد به اندازه کافی به اعتبار دهنده گانتان را ندارید و آنها نیز راضی به دریافت کمتر 

شدن از شر آن کسب و کار اعلام ورشکستکی از مقدار واقعی طلب خود نیستند ، شما می بایست برای خلاص 

کنید . یا اگر شما خوش شانس باشید، فردی را یرای خریدن کسب و کارتان پیدا کنید و تلاش کنید تا دوباره  

 به کسب و کارتان برگردید.

 آمده است تهیه کنید. 3ترازنامه ای برای کسب و کارتان شبیه به صورت های مالی که در فصل 

 

 کسب و کار و مذاکره با طلبکاران  تعطیلی -5
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اگر ماهیانه نقدینگی شما از دست می رود و  فکر نمی کنید جریان نقدینگی بزودی بهبود یابد. می توانید 

کسب و کارتان را تعطیل کرده و با تامین کنندگان و طلبکارانتان به گفتگو و بررسی بپردازید . اغلب اوقات 

لبکاران ،پرداختی کمتر از بدهی خود به آنان داشته باشید. می توانید یک مقدار شما می توانید با مذاکره با ط

کوچکی از طلب آنان را برای پرداخت  یکجا بدهی تان  پیشنهاد  کنید یا اینکه پیشنهاد پرداخت ماهیانه به 

گی ی که نقدینآنها بدهید. در هر صورت این انتخاب می تواند یک گزینه خوب برای پرداخت بدهی تان در زمان

 دارید و یا می توانید درآمدی داشته باشید می باشد.

 برگزاری حراجی  برای یک كسب و كار تعطیل شده

معمولا شامل فروش تمامی مال التجاره عین قیمت تمام شده و یا اینکه زیر قیمت تمام شده می باشد. این 

سرمایه آنان موجودی کالای است که دوباره به حالت اغلب برای خرده فروشان بوجود میاید، زیرا بزرگترین 

حراج گذاشته می شود. شرکت های وجود دارند که کسب و کارشان از انحلال کسب و کا دیگران منتفع می 

شود ، و یا  اینکه می توانید خود این کار را انجام دهید. گاهی اوقات ایده حراج  کسب و کار های منحل شده  

آن باشد ) خرید شرکت و تسویه حساب با طلبکاران( . حراجی ها و انحلال طلبان با می تواند بهتر از فروش 

استفاده از ترفند های خاص خودشان می توانند برای هر چیزی بهترین قیمت را دریافت کنند. این کار ارزش 

ی زیادی بررسی کردن در زمانی که به فکر حراج آن هستید را  دارد، خصوصا زمانی که موجودی انبار خیل

 دارید.

 اعلام ورشکستگی 

قوانین ورشکستگی  فدرال آمریکا برای افرادی که ورشکست شده اند و بدهی بر عهده دارند طراحی شده است 

تا آنان بتوانند  در کسب و کاری جدید شروعی دوباره داشته باشند. . شما با  پر کردن برگه ورشکستگی در 

نید. و طلبکاران خود را سریعا از گرفتن حکم جلب و تصرف اموال برای دادگاه مربوطه اعلام ورشکستگی می ک

طلبشان منصرف و مطلع می کنید ،   اگر شما صاحب کسب و کار خود به عنوان یک مالک هستید ، نیاز 

دارید  اعلام ورشکستگی  شخصی کنید ، بدهی های شخصی شما نیز همانند بدهی های کسب و کار شما 

 د و در میان فرایند اعلام ورشکستگی  از بین برود میتواند منفصل شو

اگر کسب و کار شما دارای شریک و یا شرکت سهامی است،  کسب و کار خود،  می تواند به سوی  ورشکستگی  

هدایت شود و نیازی به اعلام ورشکستگی شخصی نخواهید داشت مگر اینکه بدهی آن کسب و کار مربوطه به 

 ته باشد.مسائل شخصی خود شما داش
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تعداد گوناگونی از گزینه های اعلام ورشکستگی را در اختیار دارید .بیشتر صاحبان كسب و كار 

 های كوچگ یکی از این دو راه را انتخاب می كنند:

 از دست دادن مقداری یا بخشی از کسب و کار و یا دارائی تان و یا فسخ وام ها و بدهی های خود و یا -1

پرداخت صورتحساب های گذشته از طریق درآمد در آینده و توافق بر سر نگهداری  اتخاذ ترتیبی برای -2

صورت حسابهای  جدید و حفظ اموال خود . در خیلی از موارد ، صورتحسابهای گذشته ممکن است در زمانی 

 پرداخت شوند که ارزش اسمی خود را از دست داده باشند.

 نید ، شما نیاز به تحقیق بیشتر در باره گزینه هایاگر شما به پر كردن برگه ورشکستگی فکر می ك

 مختلف دارید. گزینه های شما تحت تاثیر عوامل مختلفی مانند:

  مقدار پولی که بدهکار هستید . -1

 آیا  مایل به اداره کردن کسب و کار توسط خودتان هستید .  -2

وام و یا بدهی که دارید در در رهن برای مثال: ممکن است خانه شما در برابر  –مسئولیت شخصی شما  -5

 باشد.

مدلی از مالکیت که  صاحب آن هستید : برخی از اموال شخصی شما متعلق به خود شما می باشد و ربطی  -0

 به بدهی و ورشکستگی شما ندارد.

 توانید گزینه های بیشتری برای اعلام ورشکستگی پیدا کنید.در کتاب حل مشکلات مالی افراد  می

 

 رضا جاویدنیا                                       How to write business planکتاب  12فصل  خلاصه

 فصل دوازدهم: منابع اطلاعاتی شایسته برای کسب و کارهای کوچک

I.  :مقدمه 

 دانش از ها، زمینه آن در که ییجاها دارند،  کمک و اطلاعات دریافت به نیاز درجاهایی کار و کسب صاحبان

ستن به شما نیاز مورد های نقطه که هنگامی. برخوردارند ضعیفی عملی اطلاعات و شخص دقیقا دان  هشد م

 های زمان با متناسییب دارد، امکان که جایی تا یریادگی منابع. اسییت یریادگی منابع انتخاب موضییوع اسییت،

 قابل مناسییب  منبع اولین از را یاری و کمک ترین سییریع توان یم. شییود می شیینهادیپ رو شیپ حسییاس
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 ندمان مدت، یطولان یدسییترسیی با منابع به نسییبت ای کرد انتخاب کار، و کسییب مشییاورین یعنی یدسییترسیی

 .د شدخواه هپرداخت یاطلاعات منابع نیا یبررس به فصل نیا در. گرفت نظر در را آکادمیک تحصیلات

II. مشاوران کسب و کار 

 یبرا را ها راهنمایی این چگونه مردم اینکه باره در را های راهنمایی که هستند کسانی کار، و کسب مشاوران

 می و دارند ای گسترده کار و کسب تجربه آنها بیشتر. هستند گذارند، می اجرا به کارهایشان و کسب

 جربهت بی افراد از بعضی باشید، مراقب باید چه گر. شوید موفق تا کنند کمک شما نظیر افرادی به خواهند

 دبای و دارید نیاز مشاوری به شما. کنند می معرفی کار و کسب مشاوران عنوان به را خودشان که دارند وجود

 :از عبارتند مشاوران این اصلی دسته دو. باشد آگاه و دهد مشاوره شما نیازهای اساس بر که کنید انتخاب

 نیمتخصص -1

 .یعموم یکارها و کسب مشاوران -2

III. کتاب ها 

 در. داشت اشاره کتابها از یاریبس در شده ارائه اطلاعات به توان یم کار و کسب با مرتبط مسائل خصوص در

 یتابهاک از توان یم یمتیق یذ یها یدانستن لیذ موضاعات در منتشره یکتابها یبند دسته با خصوص نیا

 :آورد بدست ذیل منتشره

 کوچک یکارها و کسب .1

 کار و کسب کی انتخاب .2

 هیسرما جذب .5

 یآگه اعلان/یابیبازار .0

 کارکنان .3

 کار و کسب محل .6

 یقانون موضوعات و شرکاء ها، بنگاه .7

 یقانون امور .8

 کار و کسب در زنان .9

 .یعموم یکارها و کسب .14

IV. جزوه ها 

 کار و کسییب در نیاز مورد موضییوع مورد در را مناسییبی زمینه پیش یا لازم اطلاعات توانند می معتبر جزوات

 :از عبارتند نهیزم نیا در یاطلاعات ارزش با اریبس منبع دو. کنند فراهم

 SBA وکار کسب مدیریت جزوات
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 .مالیات اداره نشریات:  IRSاتینشر

V. مجلات، کمک حال مستمر کسب و کارهای کوچک 

شریات بهترین حتی سب بزرگ ن ستقیما wall street-business week, Forbes- مانند  کار و ک  و  م

 تخصصی مجله حرفه، یا صنعت هر زیرا داشت، نخواهند یتخصص یها بخش یبرا را لازم کارایی کامل بطور

 میگیرد بر در را صنعت همان به مربوط کاربردی های توصیه و میکند چاپ را مربوطه تجاری

سخگویی برای اما سب به مربوط سوالات به پا شریه چندین به زیر در عمومی  کار و ک شاره معتبر ن  دهش ا

 .است

1. INC(www.inc.com) 

 ( www.homebusiness mag.com)خانگی  کار و کسب .2

 .Entrepreneur (www.entreprener.com)نکارآفری .5

VI. رایانه ها و کسب و کار 

 کارتان و کسب به شما، تصور از فراتر یطرف از وقت در جویی صرفه با که باشد شگرفی وسیله تواند می انهیرا

 از را شما زمان، در شدن غرق با که باشد شما کار و کسب مخل وسیله تواند می گرید طرف از و دهد کارایی

 .دارد باز کار

ستفاده یادگیری برای ستید زمان نیازمند انهیرا از ا شتباهات از بتوانید تا ه  کار حال در که ناپذیری اجتناب ا

 . کنید جلوگیری آید پیش

 :کرد توجه ریز مسائل به یستیبا آن با مرتبط یها یفناور و لهیوس نیا از مناسب یریگ بکار در

 كرد؟ دیخواه استفاده انهیرا کی از چگونه شما .9

 خواهد جادیا سهولت انهیرا از دراستفاده شده اشاره آنها به زیر در که هایی فعالیت از کدام هر شک بدون

 .کرد

 خود مشتریان از زیادی اطلاعات ذخیره نگهداری 

 پرداختی و دریافتی حسابهای ارقام 

 انبار کالاهای موجودی 

 معین کالاهای سفارش 

 ایمیل طریق از تبلیغات ارسال 

 مشتریان خرید پیگیری 

 مطبوعات یادگیری مقالات، گزارشات، اداری، های نامه نوشتن 

 تبلیغاتی کالاهای سایر یا بروشور کاتالوگ، تهیه 
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 شتن ست نو ساب از ناگزیرند صورت این غیر در) حقوق لی ست برای دفتری ح  کارمندان حقوق لی

 (کنید استفاده

 دارد گسترده صفحات به نیاز که مالی محاسبات برای انهیرا از استفاده 

 بلکه یدبخش نخواهد بهبود شمارا کارایی صرفا انهیرا از استفاده که باشید داشته خاطر به را نکته این 

سفه در تغییر ست مدیریت فل س کردن ذخیره در اگر مثال برای. دارید نیاز آن به شما که چیزی  نادا

 لمشییک اتوماتیک بطور مدرن های افزار نرم حتی یا جدید و پیشییرفته انهیرا یک دارید مشییکل مالی

ستی به که دارید نیاز ای یافته سازمان اطلاعات به شما. کرد نخواهند حل را شما ستم وارد در  سی

 .شوند

 د؟یدار ازین یافزار نرم چه .2

 یراب راه کی لذا باشد، یم مختلف یها افزار نرم یریگ کار به انهیرا از استفاده یاصل لیدل که ییجا آن از

 .شماست استفاده مورد یافزارها نرم فیتعر ازین مورد یا انهیرا نییتع

 یاه برنامه از یعیوسیی یها هیآرا ارائه با توانند یم افزار نرم کنندگان عیتوز نیهمچن و انهیرا یها فروشییگاه

ضوع نیا به شما ایآ. کنند گم در سر را شما یا انهیرا سخ به شروع که دیدار توجه مو  هساد سوال نیا به پا

ستم در انهیرا از یفیتکال چه من: که دیبده ست هیته محر به دارم؟ انتظار د  زا انتظارتان مورد یها کار فهر

شگاه به دیتوان یم شما انه،یرا  یها برنامه هچ دینیبب آنها به نگاه با و رفته( نیانلا) خط بر ینترنتیا یها فرو

 سازد؟ یم آورده بر را شما یها خواسته که دارند

 است؟ انهیرا چند دیخر یبرا شما استطاعت -د؟یدار ازین انهیرا تعداد چه به .0

 یها یازمندین. بالعکس و دیدار ازین که است ییها انهیرا تعداد از متاثر دیخر یم شما که یافزار نرم

 مرا ید یس از،ین مورد هارد حافظه یازمندین رینظ د،یکن چک دوباره افزار نرم جعبه درون را خود یستمیس

 پردازش ستمیس نوع چه و است، ازین مورد یندوزیو چه و یستمیس چه از،ین مورد یممور حافظه از،ین مورد

 کار به را استاندارد نوع دو یافزار نرم یها برنامه از یاریبس که دیباش داشته خاطر به. دارد ازین آن که یگر

 تا دیکن تلاش دیبا شما یعموم قاعده کی عنوان به.  شده هیتوص الزامات -2 یحداقل الزامات-1: رندیگ یم

 .دیینما برآورده یحداقل الزامات یجا به را شده هیتوص الزامات

شته خاطر به نیهمچن  انیب که شود یم اطلاق یقانون به یا انهیرا علوم در مور قانون) مور قانون تحت که دا

.( شود یم برابر دو یبیتقر طور به سال، دو هر ثابت مساحت با تراشه کی یرو یستورهایترانز تعداد کندیم

 یا انهیرا یسییتیبا شییما خاطر، نیهم به. شییود یم برابر دو بار کی ماه 18 هر یا انهیرا یها برنامه سییرعت

شته را اطلاعات پردازش سرعت نیآخر که دیبخر  ماش یزیر بودجه یهمپوشان یبرا را حافظه نیشتریب و دا

 .باشد داشته را

 نتاش؟یمک ای دیدار ازین یشخص انهیرا .4
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 تاس نیا یاساس انتخاب کی دینمود یداریخر خود کوچک کار و کسب یبرا انهیرا نیچند ای کی که یزمان

 به و یخیتار نظر از. دیباش داشته را اپل شرکت ناشیمک ای و IBM یشخص یها انهیرا نیماب یانتخاب که

 یها نتاشیمک از بهتر IBM یشخص یها انهیرا ارتقاء، و راتیتعم د،یخر متیق رینظ ییها مولفه در تجربه،

 انهیرا ،(دئویو و هنر ک،یموز ساخت در فعال یها شرکت جز به) کارها و کسب اکثر یبرا و. باشند یم اپل

 .شوند یم داده حیترج نتاشیمک یها انهیرا به یشخص فورم پلت با ییها

 ختس یریبکارگ و یانداز راه در آنها یراحت( اپل محصولات گرید و) نتاشیمک یها انهیرا یاصل یبرتر نقطه

 .دارند یطراح در یا نوآورانه  کاملا یها جنبه نکهیا علاوه به باشد، یم شان یافزارها نرم و افزارها

 انهیرا یبرا یجد بیرق یشخص یها انهیرا آمده، بازار به ستایو یندوزهایو که 2447 سال آغاز از حال نیا با

 .باشند یم ستمیس( یندلیفر وزری)  یریگ بکار و یراحت در نتاشیمک یها

 د؟یبخر افزار نرم و انهیرا یستیبا كجا از .5

 تهداش شناخت یا انهیرا یها ستمیس دیخر یاصل منبع سه خصوص در یستیبا دیهست کار تازه شما اگر

 :دیباش

 یمحل فروشگاه کی از دیخر 

 کننده عیتوز کی از یکیالکترون پست سفارش 

 سازنده کارخانه قیطر از سفارش 

 :رینظ کنند یم کمک تان دیخر انتخاب در شما به که دارند وجود یا انهیرا دیمف مجلات

 PC Magazine ,PC World  وMac World  و Mac User به مراجعه با دیتوان یم نیهمچن شییما 

 .دیریبگ کمک انهیرا دیخر نحوه یها کتاب از کتابخانه ای و یفروش کتاب

VII. )منابع کسب و کار برخط )آنلاین 

متصل شدید و به یک وب سایت دسترسی (ISP) به محر اینکه شما به یک تامین کننده خدمات اینترنتی

یافتید، شما خواهید توانست طیف اطلاعاتی از افزایش پول راه اندازی کسب و کار گرفته تا کاهش مالیات بر 

درآمد کسب و کار و هر آنچه مابین آنها وجود دارد، را به صورت مجازی بیابید که در اره اندازی یک کسب و 

کار کوچک به شییما کمک می کند. سییایت های زیادی به موضییوعات کسییب و کار های کوچک مخصییوصییا 

ست که محدو ست که بگوییم، مهم نی ست ا ست. در صاص یافته ا شممدیریت و بازاریابی آنها اخت ا ده علاقه 

سازید. سب  ضوعات مربوط به خود را برای خود منا شما می توانید با گرفتن اطلاعاتی مو ست؛ بهر حال    چی

 برخی از موضوعاتی را که باید در نظر بگیرید عبارتند از:

 آیا بایستی به سراغ پهنای باند بالا بروید؟ .1
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آن به اینترنت متصل شوید. شما می توانید با شما متاثر از سرعتی است که شما می خواهید با  ISPانتخاب 

یا کابل هم  DLSمودم های دایال آپ ) خطوط تلفن منظم( یا با سیستم های سرعت بالا نظیر: خطوط تلفن 

ستفاده کنید. پهنای باند هزینه هایی  سیگنال های تلویزیون را حمل می کنند( ا شابهی که  ستم م سی محور)

در پی داشته و نرخ هزینه ای را بالا می برد.) صورت حساب پهنای باند بطور  دوبرابر هزینه خدمات دایال آپ

شما یک وب  $54تا  23$ماهیانه تقریبا برابر با  سب و کار  صورتی که در طرح ک صا در  صو شد.(. مخ می با

شما  نیازمند دانلود ها و یا آپلودهای فراو سب و کار  ستد و مدیریت ک شده و یا داد و  ن اسایت پیش بینی 

 اینترنتی است، پهنای باند مورد توصیه شده برای شما می باشد.

 بکارگیری موتور جستجوگر .2

ست که کلمات و عبارات مرتبط با  ستجوگری ا سایت ج شکل از وب سیاری از فرآیندهای ناوبری برخط، مت ب

سایت هایی که به دنبال اطلا ستجو گر) وب  سب و کار را پدید می آورد. موتور های ج ضوعات ک عات می مو

( هیچ کدام به قدرت و 2447گردند( بطور دائم به وجود می آیند و می روند اما تا تاریخ نشیییر این کتاب)

سایت ها، گوگل  شند. به علاوه برای لینک های مرتبط با این وب  ستجوگر گوگل نمی با صلاحیت موتور ج

شکالی کوچک، مثل ناخن انگشت شصت از واژه های جستجوگر و تفسیر گروه ای خبری واژه ای جستجو ا

گر مهیا نموده است. برای جستجوهای پیشرفته بیشتر چندین رشته و اتصال خاص آن را بکار گرفته و سعی 

ستید،  سنگین گوگل ه شما یکی از کاربران  شید. اگر  شرفته گوگل با ستجوی پی در بکار گیری جنبه های ج

شت ستجو، از آن بهره  می توانید تول بار گوگل را دانلود کرده و بدون بازگ صفحه خانه گوگل برای هر ج به 

 بگیرید.

ما توصییییه می کنیم که  ید. این موتور  www.northerlight.comعلاوه بر گوگل ،  مای کار گیری ن را ب

ستجو فرو می رود. دیگر موتور ه ستجو گر درون مجموعه ای از چیزهای در حال ج ستجوگر معروف ج ای ج

 ( و لیییییکییوس ) www.hotbot.com( و هییات بییات) www.yahoo.comشییییامییل: یییاهییو)

www.lycos.com(و اکسایت)www.excite.com(و همچنین گو )www.go.com.می باشد ) 

ستجو گر مرجعی نیز نظیر  صی نظیر گوگل، موتور های ج شخ ستجوگر  در کنار به کار گیری موتور های ج

( که به طور همزمان چندین موتور www.dogpile.com( و دوگپیل)www.copernic.comکوپرنیک)

 جستجو گر را به کار گیری می کند وجود دارند.

 وب سایت های کسب و کار محور .5

وب سایت های زیادی در خصوص کسب و کار وجود دارد که اطلاعاتی در خصوص مدیریت و طرح کسب و 

سب و کار  ست، ک سب و کار  الکترونیکی به راه انداخته ا سازد. بطور خاص و با هیاهویی که ک کار مهیا می 

سایت هایی، ست. برای یافتن چنین  شده ا ضوعات معروف دنیای برخط) آنلاین(  یک مورد خوب  یکی از مو

http://www.northerlight.com/
http://www.yahoo.com/
http://www.hotbot.com/
http://www.lycos.com/
http://www.excite.com/
http://www.go.com/
http://www.copernic.com/
http://www.dogpile.com/
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استفاده از موتور جستجوگر می باشد. زمانی که شما عبارت مورد انتظار خود نظیر: طرح کسب و کار، قرارداد 

سایت هایی که این کلید  ستجوگر وب  ستجو گر می کنید، موتور ج شرکت ها، را وارد موتور ج ها، یا اتحاد 

 ای اطلاعات مورد درخواست شما را نمایش می دهند.  واژه را در بر دارند بازیابی می کند و بطور امیدوارانه

به محر پیدا کردن یک وب سایت، مطمئن شوید که آیا جمع لینک های ارتباطی امیدوار چک شده است. 

در اغلب موارد، وب سایت، فهرستی از لینک های ارتباطی برای سایت هایی که مفروض شماست برای دیدن 

خالقان سایت ها قبلا سایت -یف شب شما قبلا برای شما انجام شده است.فراهم می کند. به راستی که تکل

های ارزنده ای پایه گذاری کرده و دانش خود را با شییما به اشییتراک گذاشییته اند. این راه یکی از بهترین راه 

 های پیدا کردن سایت های مرتبط دیگر می باشد.

ی مورد علاقه و بروز هستید، با این حال در زیر هرچند شما خواهان بهترین جستجو برای بیشترین سایت ها

 دو سایت خوبی که می تواند کمکی شایانی به شما در تهیه کسب و کار ارائه دهد، معرفی می شود:

 (اداره کسییب و کارهای کوچک ایالات متحدهwww.sba.gov  اطلاعات بسیییار بسیییارمفیدی در .)

( که www.sba.gov/hotlist بوده ) SBAوجود دارد که شییامل فهرسییت فوری  SBAسییایت 

 احتمالا مجموعه وسیع ترین لینک های مرتبط در کسب و کارها را در وب به همراه دارد.

 ( مرکز طرح ریزی کسب و کارwww.buisinessplans.org  که لینک هایی مرتبط با موضوعات)

 و طرح های کسب و کار نمونه فراهم می نماید.  

 کنفرانس ها و گروه های خبری .0

 طرفه دو تعاملات یبرا یاریبس یها فرصت اند، کرده ایمه مختلف یها تیسا وب که یاطلاعات بر علاوه 

 یها اتاق ها تیسا وب یبعض. باشد داشته شما یبرا یا نهیهز نیکمتر نکهیا بدون دارد وجود وب در تجار

 ستنده چت اتاق در حاضر که یگرانید با یواقع زمان در یارتباط دیتوان یم شما که کنند یم شنهادیپ یچت

 دیکن برقرار

 قیطر از آغاز روش نیتر راحت کنند، یم شنهادیپ را کنفرانس ای و چت اتاق که ییها تیسا افتنی یبرا

 هب ،.دیدار علاقه آن باره در شما که است یموضوع پیتا و گوگل رینظ گر جستجو موتور کی یریبکارگ

 .کار و کسب طرح مثال عنوان

 هزاران یکاربر شیییبکه. باشییید یم یکاربر شیییبکه Usenet نترنتیا در یتعامل یها محدوده از گرید یکی

 محدوده یکار دامنه. کند یم شییینهادیپ کاربران به یخبر یها گروه نام به ها کنفرانس با مرتبط موضیییوع

 .باشد یم کردن عمل یتناوب صادقانه بطور یکاربر شبکه موضوع

 

VIII. )آموزش رسمی) تحصیلات مقطع دار 

http://www.sba.gov/
http://www.sba.gov/hotlist
http://www.sba.gov/hotlist
http://www.buisinessplans.org/
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 ها سکلا از یبعض د،یهست فیضع ،یاساس یابیبازار رینظ کار و کسب مهم یها محدوده از یبعض در شما اگر

 حد تیرعا دیکن نام ثبت MBAدوسییاله و یطولان دوره کی در کار نیا یبرا شییما اگر. دیکن یبررسیی دیبا را

 یریگ ادی یبرا را وقت نیا د،یدار ازین تان محصییولات فروش یبرا که یکم یابیبازار یبرا و دیا نکرده تعادل

 .دیبگذار

 ذهن رد شما اگر. دیریبگ ادی دیبا یزیچ چه دیبدان واقعا که است نیا تان، پول و زمان صرف یبرا راه نیبهتر

 رتقاءا ریمس در ای و گرفته موضوع از یکمک دیبتوان داردکه وجود یکم احتمال د،یدار مشخص ریمس کی تان

س مواد چه با ازتانین که ساخت خواهد مطمئن را شما برخط، ای نیآنلا یها کلاس مطالعه. دیریبگ قرار  یدر

 کلاس از. دیکن حاصییل نانیاطم کلاس، مدرس ییدانا و تیکفا ت،یقابل از نیهمچن. شییود یم داده پوشییش

 را شییما روزه کی که دارند یم عنوان ای کنند یم رفع را شییما یها مسییئله همه دارند یم عنوان که ییها

 ازین فعر دنبال به و هستند شما به زهایچ یبعض فروش یپ در احتمالا آنها د؛یکن اجتناب کنند، یم ثروتمند

 : از عبارتند ها کلاس نیا از یبرخ .ستندین شما یواقع یمند

 (رستانیدب) متوسطه دوره کار و کسب یها کلاس .1

 دوساله دوره یها آموزشکده کار و کسب آموزش یها برنامه .2

 یالحاق یها برنامه و مدت کوتاه یها کلاس .5

 (ها دانشکده) یعال آموزش موسسات و ها دانشگاه .0

 یلیتکم لاتیتحص کار و کسب مدارس .3

 آور سود و نانهیکارآفر یها برنامه .6
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