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ایـن اثـر ترجمـه ای اسـت از کتـاب Generate Your Business Idea از انتشـارات سـازمان 
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برنامه “راه اندازی و بهبود کسب وکار”
این برنامه یک دوره آموزشـی توسـعه یافته بوسـیله سـازمان بین المللی کار اسـت که بر روی راه اندازی و بهبود کسـب 
و کارهـای کوچـک بـه منظـور ایجاد فرصت هـای کاری بهتر و بیشـتر برای زنـان و مـردان بویژه در اقتصادهـای نوظهور 
تمرکـز دارد. بـا توجـه بـه گسـترش آن در بیـش از 100 کشـور، این برنامه یکـی از بزرگ تریـن برنامه های آموزشـی در 

نـوع خود در جهان محسـوب می شـود.

برنامه”راه اندازی و بهبود کسب وکار” شامل 4 بخش مرتبط به هم می شود:

1- Generate Your Business Idea (GYB)  
2- Start Your Business (SYB) 
3- Improve Your Business (IYB)  
4- Expand Your Business (EYB) .

سـازمان بین المللی کار این برنامه را با اسـتفاده از سـاختاری سـه گانه شـامل کارشناسـان مربی گری و ذینفعان نهایی 
)کارآفرینان بالقوه و بالفعل( اجرایی کرده اسـت. مربیان مجرب دارای مدرک از سـازمان بین المللی کار، مسـئول توسـعه 
ظرفیـت مربیـان جهـت اجـرای موثـر و بهینه برنامـه آموزشـی “ راه اندازی و بهبود کسـب وکار” هسـتند. بـه این ترتیب 
مربیـان، کارآفرینـان را با اسـتفاده از بسـته هـای مربوطه آموزش می دهند. با این توضیح سـازمان بین المللی کار نقشـی 
موثـر در شناسـایی و انتشـار بهتریـن روش هـا، انجـام آمـوزش هـا، نظـارت بـر فعالیت هـا، انجام کنتـرل کیفیـت و ارائه 

مشـاوره هـای فنـی برای اجـرای برنامـه راه اندازی و بهبود کسـب وکار” ایفـا می کند. 

درباره “خلق ایده کسب وکار”
                                                                یک برنامه آموزشی برای کسانی است که قصد راه اندازی کسب وکاری 
را دارنـد امـا دربـاره ایـده آن مطمئن نیسـتند. این کتاب برای یافتـن ایده های کسـب وکار، ارزیابـی و انتخاب امیدبخش 
تریـن آن هـا، بـه کارآفرینـان بالقـوه یاری مـی رسـاند. از آنجایی که کارآفرینـان بالقوه نیازمند داشـتن ایده روشـنی برای 
کسـب وکارشـان هسـتند، ایـن اثـر در حقیقت مکمـل کتاب “چگونه کسـب وکار خـود را راه انـدازی کنیم؟“ اسـت. دوره 
آمـوزش ایـن کتـاب تقریبـا 2 تـا 3 روز به طول می انجامد. این دوره آموزشـی از رویکردی فعال و مسـئله محور اسـتفاده 
مـی کنـد که پتانسـیل کارآفرینی، تمایلات و نیازهـای  فردی را از طریق نمونه های کوتـاه و تصاویر گرافیکی، ارزیابی می کند.

Generate Your Business Idea (GYB)  

سخن ناشر

سخن ناشر
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فضـای ناامیـدی و دل سـردی حاکـم بـر جامعـه ایران قابل چشـم پوشی نیسـت با ایـن حال اگر در اندیشـه 
اصلاح امـور و تغییـرات پایـدار در کشـور هسـتیم گریـزی جـز اقدام عیـنی وجود نـدارد. گرچه نهادسـازی و 
توسـعه بخش خصوصی شـرط کافی برای توسـعه متوازن نیسـت با این حال شـرط لازم محسـوب می شـود. 
بـا علـم بـه ایـن مهـم تلاش هر یک از مـا بـرای ورود به دنیـای کسـب و کار و کارآفرینی می توانـد گامی موثر 
و عیـنی باشـد. بـا ایـن توضیـح اگـر قصـد راه انـدازی کسـب و کار خـود را داریـد و در عیـن حـال در تکاپـوی 
امـکان سـنجی ایـده یـا ایده هـای خود هسـتید، می توانید از کتـاب "خلق ایده کسـب وکار" برای آشـنایی با 
مقدم�ات پی�اده س�ازی ایده ای مناس�ب، اس�تفاده کنی�د. کتاب حاضـر بخـشی از دوره های آمـوزش مدیریت 
بـرای اسـتارتاپ هـا و کارآفرینـان جویای نام زیر نظر سـازمان بین المللی کار اسـت. این برنامـه متکی بر 25 
سـال تجربـه در بیـش از 100 کشـور، با مشـارکت بیـش از 2500 سـازمان، همکاری بالغ بـر 200 متخصص 
و شـبکه ای 17000 نفـری از مربیـان شـکل گرفتـه اسـت. با ایـن توضیح کتـاب حاضـر تلاش می کند ضمن 
پرداختـن بـه ملزومـات ورود بـه کارآفریـنی، در مورد ایده پـردازی و نحـوه راه اندازی کسـب وکار، دید بهتری 

نپرسید کشورتان برای شما چه کرده است، بپرسید شما برای کشورتان چه کرده اید.

جان اف کندی
رئیس جمهور فقید آمریکا

پیشگفتار

پیشگفتار مترجم

سپهر ساغری
آبان 1403
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مقدمه
1- این "کتاب" در چه مورد صحبت می کند؟

کتـاب "خلـق ایـده کسـب و کار شـما"1 کـه با عنـوان "خلق ایده کسـب وکار" ترجمه شـده اسـت، 
دربـاره ملزومـات کارآفرین شـدن بحث می کند؛ قابلیت هایی چـون ذهنیت خلاق، مردم دوسـتی، 

پشـتکار و ماننـد ایـن کـه ضروری اسـت تا یـک کارآفریـن از آن برخوردار باشـد.

2- مخاطب این "کتاب" چه کسانی هستند؟
ایـن کتـاب بـرای همـه کارآفرینـان بالقـوه ای که قصد دارنـد تا کسـب و کاری راه انـدازی کنند 
اما نسـبت به انتخاب ایده کسـب و کار خود مطمئن نیسـتند یا با مقدمات آن آشـنایی ندارند، 

می تواند مفید و راهگشـا باشـد.

3- اهداف این "کتاب" چیست؟
در پایان مطالعه این کتاب می بایست بتوانید که:

ارزیابی کنید که آیا از ملزومات اولیه کارآفرین شدن برخوردارید یا خیر.
به صورت روشن بتوانید ایده های کسب و کاری که به ذهنتان خطور می کند، تشریح کنید.

منابع بالقوه ایده های کسب و کار را ارزیابی و لیستی از ایده های خود تهیه کنید.
ایده های برتر را لیست کرده و بهترین آن ها را جهت راه اندازی کسب و کار انتخاب نمایید.

4- چگونه از این "کتاب" استفاده کنیم؟
در این راهنما خواهید خواند:

داسـتان هـای کسـب و کار: ایـن نمونه ها را با کسـب و کار خود مقایسـه کنید و بـه منظور بهبود 
عملکرد و سـودآوری کسـب و کارتان، از آن بهره ببرید.

فعالیـت هـا: تمریـن هـای عملی در هر فصل به شـما کمک می کنـد تا فعالانه در مـورد مفاهیم 
مربوطه و نحوه اسـتفاده از آن ها در کسـب و کارتان، فکر کنید.

ارزیابـی هـا: پاسـخ به پرسـش های این بخـش کمک می کند تـا بتوانید قابلیـت و آمادگی خود 
به منظـور کارآفرین شـدن را ارزیابی کنید.

برنامـه هـای عملیاتـی: برنامـه های عملیاتـی در پایان برخی فصـول را تکمیل و اسـتفاده کنید. 
ایـن مهـم کمـک می کند تـا دانش خـود را عملیاتـی کنید. 

1-Generate Your Business

6 مقدمه
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در کتـاب حاضـر چندیـن نماد بـه منظور راهنمایـی مخاطب بکارگرفته شـده اسـت که معانی 
هر یـک در ادامه بیان شـده اسـت:

زمانی که این نماد را مشـاهده کردید، فعالیت هایی را باید انجام دهید و یا می بایسـت 
پرسـش هایی را پاسخ دهید.

زمانـی کـه ایـن نمـاد را مشـاهده کردیـد، می بایسـت ارزیابـی هایـی را تکمیل 
کنیـد کـه به شـما کمک مـی کند تـا توانمندی و آمادگـی خود بـرای کارآفرین 

شـدن را بسنجید. 

این نماد به شما می گوید کجا اطلاعات بیشتر بیابید یا چه کاری باید انجام دهید. 

مقدمه

7 مقدمه

در این بخش شـخصیت های حقیقی و حقوقی که می توانند در زمینه کارآفرینی 
و کسـب وکار خدماتی ارائه کنند، معرفی و پیشنهاد می شوند.
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آیـا بـه ایـن فکـر مـی کنیـد کـه کسـب و کار خـود را راه انـدازی و مدیریـت کنید؟ گرچـه ممکن اسـت وسوسـه انگیز به 
نظـر برسـد بـا ایـن حـال کارآفرین بودن بـه معنای پذیرش مسـئولیت های بسـیار و مواجه بـا چالش های متعدد اسـت. 
مقـدم بـر همـه، بایـد بدانید که از عهده مدیریت کسـب و کار خود برمی آیید یا خیر. شـرایط مناسـب به انضمام ویژگی های 
شـخصیتی و مجموعـه ای از مهـارت ها، ملزومات پیشـرفت شـما به عنوان یـک کارآفرین موفق اسـت. همچنین به دانش 
و تجربـه لازم در صنعـت مـورد نظرتـان جهـت موفقیت در کسـب و کارتـان، نیازمندیـد. در ادامه دو ارزیابـی مهم پیش از 
ورود بـه دنیـای کسـب و کار معرفـی می شـود. مـورد اول این مهم را می سـنجدکه آیا شـما از توانمندی هـای لازم جهت 
کارآفریـن شـدن برخـوردار هسـتید یـا خیر. مورد دوم به شـما کمک مـی کند تا صنعت و نوع کسـب و کار مناسـب خود 

را شناسایی کنید. 

سـنجه زیـر بـه شـما کمـک خواهد کرد تا متوجه شـوید که آیـا ملزومـات کارآفرین شـدن را دارید یا خیر. هنگام پاسـخ 
دادن، صادق باشـید! در مورد هر یک از مواردی که در قالب پرسـش مطرح می شـود، بیاندیشـید. اگر پاسـخ شـما به هر 
یـک از پرسـش هـای مربوطـه "بلـه" اسـت، آن را به عنوان یکـی از نقاط قـوت خود درنظـر بگیرید. همچنین اگر پاسـخ 
شـما بـه اکثریـت پرسـش هـا "خیـر" بوده یا نسـبت به پاسـخ ها مـردد بودیـد، طبعا مـوارد مربوطـه، پیـش از راه اندازی 
کسـب و کارتـان، نیازمنـد بهبود هسـتند. شـایان ذکر اسـت کـه در این سـنجه صرفا تلاش می شـود نقاط قـوت و ضعف 

خـود را مشـخص کنیـد تـا بتوانید بـرای تقویت و بهبود هـر یک برنامـه ریزی کنید.

شوق

علاقمندی به هدف

1

 در مقام یک کارآفرین!فصل اول

ارزیابیآیا ملزومات کارآفرین شدن را دارید؟

   محدوده ای که نیازمند بهبود استمحدوده توانمندی شما ویژگی های شخصیتی و مهارت های شما     

آیا نسـبت بـه راه اندازی کسـب و کار خود، شـور و 
شـوق داریـد؟ آیا خانواده و جامعه برای شـما حائز 
اهمیت اند؟ آیا نسـبت به موفقیت کسـب وکار خود 
مشـتاق هسـتید؟ آیا نسـبت به این مهـم بیش از 

هر چیـز دیگر اشـتیاق دارید؟

آیـا مـی توانید تصویـر جامعی از کسـب و کار خود 
ارائـه دهیـد و اهـداف مشـخصی بـرای آن تدوین 
کنیـد؟ آیا مصمم هسـتید تـا تمام تالش خود را 

جهت دسـتیابی بـه اهدافتان صـرف  کنید؟

فصل اول؛ در مقام یک کارآفرین
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تصمیم گیری
آیـا می توانیـد هنـگام مواجـه با شـرایط سـخت، 
خونسـردی خـود را حفـظ کنیـد بـدون آنکـه آن 
اتفـاق یـا حادثه را مشـمول گذر زمـان کنید یا به 

گـردن شـخص دیگـری بیاندازید؟

ریسک پذیری
هیـچ ایـده کسـب وکاری مصونیـت نـدارد. شـما 
همیشـه در معـرض شکسـت قـرار داریـد. آیـا از 
مخاطـرات موجود مطلع اید؟ آیا احتمال شکسـت 
کسـب و کارتـان را پذیرفته اید؟ آیـا اطلاعات کافی 
جمـع آوری کـرده ایـد تـا صادقانـه بتوانیـد میـزان 
مخاطـره ای کـه می خواهیـد بپذیریـد را تخمیـن 

بزنید؟

فصل اول؛ در مقام یک کارآفرین

توانمندی در مدیریت استرس
سـخت،  تصمیمـات  اتخـاذ  هنـگام  کارآفرینـان 
تعامـل بـا سـهام داران و سـاعات کاری طـولانی 
مـدت، در معرض فشـار قابـل توجهی قـرار دارند. 
آیـا از این توانمندی برخوردارید تـا روحیه خود را 
تحت فشـار حفظ کنید؟ آیا می توانید در شـرایط 

سـخت، فرصـت هـا را ببینید؟

حمایت اجتماعی
مدیریـت کسـب وکار زمان و نیروی زیادی از شـما 
خواهـد گرفـت. آیـا از جانب خانـواده، دوسـتان و 
صاحبین حرفه و فـن از حمایت کافی برخوردارید؟

شرایط مالی
دسـترسی به منابـع مالی جهـت راه اندازی کسـب و 
کار، حائـز اهمیت اسـت. آیا مبلـغی را جهت آغاز 
کسـب و کار خـود، کنـار گذاشـته اید؟ آیـا خانواده 
یـا دوسـتانی داریـد کـه مایـل یا قـادر باشـند به 
شـما قـرض بدهنـد؟ آیـا در نهـادی مـالی کـه به 
اسـتارتاپ ها یا کسـب و کارهـای نوپـا وام می دهند، 

پـس انداز یـا حسـاب اعتبـاری دارید؟

   محدوده ای که نیازمند بهبود استمحدوده توانمندی شما ویژگی های شخصیتی و مهارت های شما     
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به قسـمت ارزیابی نگاه کنید )قسـمت قبل( و مشـخص کنید کدام موارد نیازمند بهبود هسـتند و برای موفقیت کسـب و کار 
شـما ضـروری اند. آن هـا را در کادر زیر یادداشـت کنید:

فصل اول؛ در مقام یک کارآفرین

مهارت های مدیریتی کسب و کار
آن دسـته مهارت هایی هسـتند که به شـما امکان 
مدیریـت کارآمد کسـب و کارتـان را می دهد. آیا در 
بـرخی از زمینـه هـای مدیریـتی چـون بازاریـابی، 
فـروش، بودجـه بندی، تهییج و تشـویق کارمندان 

و ماننـد این مهـارت دارید؟

تعهد به جامعه
کارآفریـن نقـش مهـمی در توسـعه جامعـه خود 
ایفـا می کنـد. آیـا نسـبت بـه ایـن مهـم آگاهی 
دارید؟ آیا نسـبت به توسـعه متـوازن جامعه خود، 

متعهد هسـتید؟

تعـداد نقـاط قـوت و مـواردی کـه نیازمنـد بهبود 
اسـت را بشـمارید و در اینجـا بنویسـید.

فعالیت شماره 1

زمینه هایی که نیازمند بهبودند

   محدوده ای که نیازمند بهبود استمحدوده توانمندی شما ویژگی های شخصیتی و مهارت های شما     
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اگـر کسـب و کاری را بـر مبنـای تجربـه کاری، مهـارت هـای فنـی، دانـش تجـاری، عادت هـا، روابـط اجتماعی، پیشـینه 
خانوادگـی و ... انتخـاب کنیـد، از شـانس بیشـتری بـرای موفقیت برخـوردار خواهید بود. بـه نمونه های زیـر توجه کنید:

 کدام نوع و زمینه کسب و کار برای شما مناسب تر است؟2

حسـن سال ها برای یک شـرکت حمل و نقل کار می کرد. او 
یـاد گرفـت چگونه یک کسـب و کار حوزه حمـل و نقل را 
مدیریـت کند و چگونه شـبکه های لازم را توسـعه دهد. 
او در نظر دارد تا کسـب و کار خود در حوزه حمل و نقل 

را در کشـورش در شـرق آفریقا، راه اندازی کند. 

ماریا در یک خانواده کشـاورز بزرگ شـده اسـت. والدین 
او سـبزیجات فصلـی را جهت فروش به خـرده فروش های 
محلـی، کشـت مـی کننـد. او بـا شـیوه هـای مختلـف 
کشـت آشناسـت و نسـبت به تبلیـغ، فـروش و مصرف 
غذاهای ارگانیک در جامعه خود، بسـیار مشـتاق اسـت. 
بـه همیـن جهـت ماریـا تصمیـم گرفـت تا سـبزیجات 
ارگانیـک را در مزرعه خانوادگی بکارد و از طریق شـبکه 

خـرده فروشـان، محصولاتش را بفروشـد. 

کیم عاشـق مـد اسـت. زمانی کـه در پایتخت دانشـجو 
بـود بـه خریـد مـی رفـت بـه همیـن جهـت بـا مراکـز 
واردات لبـاس ارزان قیمت آشـنا شـد. در حـال حاضر او 
بـه زادگاهـش بازگشـته و تصمیـم دارد تـا ضمن خرید 

ایـن نـوع پوشـاک، آن هـا را در زادگاهش بفروشـد. 

گیتوکـو چندین سـال برای یک شـرکت فـروش مصالح 
سـاختمانی کار می کـرد. او با برندهای مختلف و کیفیت 
مصالـح مختلـف آشناسـت. سـال پیش زمانی کـه منزل 
خـود را بازسـازی مـی کـرد متوجه شـد که فروشـگاهی 
بـرای فـروش مصالـح مـورد نیـازش وجـود نـدارد. از این 
رو تصمیـم گرفت تا فروشـگاهی جهت فـروش مصالحی 
چـون سـیمان، رنگ، آجر، کاشـی و مانند ایـن راه اندازی 
کند. علاوه بر این گیتوکو از آشـنایی بـا مردم و راهنمایی 

آن هـا در مـورد مصالح سـاختمانی، لـذت می برد. 

فصل اول؛ در مقام یک کارآفرین
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در جدول زیر خلاصه ای از صنعت و زمینه کسب وکار افراد ذکر شده در بالا را خواهیم دید.

در بخـش بعـدی پیش از پیشـنهاد مواردی که مناسـب شـما هسـتند، در مـورد صنایع و انـواع کسـب وکار موجود توضیح 
خواهیم داد. 

2-1 زمینه کسب وکار
زمینـه کسـب وکار بـه طبقـه بنـدی صنایعی چون کشـاورزی، ماهیگیـری، فـرآوری مواد غذایی، تجارت، سـاخت و سـاز، 
لـوازم خانگـی، سـالن های زیبایی، نوشـت افزار و مانند این اشـاره دارد. توانمنـدی ها، زمینه خانوادگی، تجربه، سـرگرمی ها 
یـا علایـق، اغلـب الهـام بخش شـما در راه اندازی یک کسـب وکار هسـتند. در نظر داشـته باشـید که تصمیم شـما جهت 

ورود بـه یـک صنعـت می بایسـت با دانش، مهارت و شـرایطتان نیز متناسـب باشـد. 

2-2 نوع کسب وکار
نـوع کسـب وکار مشـخص مـی کنـد کـه چگونـه در صنعت مورد نظـر نقش آفرینـی می کنیـد. ویژگی های شـخصیتی و 
شـبکه انسـانی، شـما را بـه سـمت انتخاب صنعـت مناسـب راهنمایی می کنـد. در کلیت 4 نوع کسـب وکار وجـود دارد:

ب وکار
زمینه کس

کشاورزی

ساخت و ساز

نوع کسب وکار

حمل و نقل

تجارت

مزرعه کشت 
سبزیجات ماریا

خدمات حمل و 
نقل حسن

فروشگاه عمده 
فروشی کیم

فروشگاه مصالح 
ساختمانی گیتوکو

فصل اول؛ در مقام یک کارآفرین
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تولیدی
تولیدکننـدگان کسـب وکارهایـی راه انـدازی مـی کنند که ضمن اسـتفاده از مواد خـام چون چرم، ضایعـات، چوب، پارچه 
و آهن، محصولات مختلف و متفاوتی می سازند. تولیدکنندگان کفش، لباس، لوازم خانگی، کاغذ و تجهیزات کشاورزی نمونه 
هایـی از کسـب وکارهـای تولیـدی محسـوب می شـوند. اگر شـما مـی دانید چگونـه محصولـی را تولید کنیـد و چیزی را 

بسـازید کـه مـورد تقاضای بازار و برای مشـتری دارای ارزش اسـت، ممکن اسـت بخواهید وارد حوزه تولید شـوید.

خدماتی
ارائه دهندگان خدمات کسـانی هسـتند که خدمات مشـخصی چون حمل و نقل، گردشـگری، آرایشـگری، بانکی، تحویل 
کالا، تعمیـرات، نظافـت، نقاشـی، پرسـتاری و مانند ایـن را ارائه می کنند. اگر از کارکردن با مردم و پاسـخ به نیازهایشـان 

لـذت مـی برید، حوزه خدمات می تواند برای شـما مناسـب باشـد.

عمده فروشی
عمـده فروشـی کسـب وکاری اسـت کـه در آن مقـدار قابـل توجهی از یـک کالا از یـک تولیدکننده خریداری می شـود و 
بـه خـرده فروشـان فروختـه مـی شـود کـه آن ها نیـز مجـدد آن کالا را به مشـتری می فروشـند. اگـر با شـرکت هایی که 
کالاهـای خـود را در حجـم وسـیع تولیـد می کنند و می فروشـند، آشـنایی دارید و البتـه در ایجاد رابطه با خرده فروشـان 

تبحـر داریـد، ممکن اسـت بخواهیـد که عمده فروشـی کنید.

خرده فروشی
خـرده فروشـان کالای آمـاده را از عمـده فروشـان مـی خرند یا انبار می کنند تا با سـود بفروشـند! سـوپرمارکت، فروشـگاه 
لوازم الکتریکی، لباس فروشـی، فروشـگاه نوشـت افزار، فروشـگاه موبایل، کامپیوتر و مانند این، چند نمونه از خرده فروشـی 
هسـتند. اگـر از آشـنایی بـا طیـف مختلفـی از مردم اسـتقبال می کنیـد و البته از شـرایط خوبـی جهت افتتاح فروشـگاه 

برخورداریـد، خرده فروشـی می تواند گزینه مناسـبی برای شـما باشـد. 

فصل اول؛ در مقام یک کارآفرین
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2-3 زمینه و نوع کسب وکار خود را مشخص کنید.

ارزیابی ارزیابـی زیـر به شـما کمک خواهد کـرد تا زمینه و نوع کسـب وکار مناسـب خود را 
مشـخص کنید. در ارزیابی خود صادق باشـید! 

بـه یاد داشـته باشـید که ایـن ارزیابی مـی تواند 
شـما را بـه سـمت صنعـت و نـوع کسـب وکار 
مناسـب، هدایت کند. شـما همیشـه مـی توانید 
بـه ایـن سـنجش بازگردید و ضمن اندیشـیدن به 
انتخـاب های خـود، تصمیـم متفاوتـی بگیرید. 

علایق من: از انجام فعالیت های زیر لذت می برم)سرگرمی های خود را هم درنظر بگیرید(:

تجربه من: در صنایع زیر سابقه کار یا تحصیل دارم: فهرستی از مشاغل، آموزش ها و 
دیگر منابع کاری خود فهرست کنید.

شبکه کاری من: افراد، دوستان و بستگانی که در این کسب وکار هستند و می توانند 
اطلاعاتی در اختیارم بگذارند، مشاوره بدهند یا کمک کنند را می شناسم. )موقعیت 

شغلی این افراد را فهرست کنید(

ترجیحات من:
کارکردن با تعداد زیادی از مردم/ به تنهایی کارکردن

فعال بودن و بیرون از منزل کارکردن/ تمام روز پشت میز کارکردن
انجام کار فیزیکی/ فعالیت در حرفه ای که به من اجازه خلاق بودن می دهد/ انجام کاری 

که نیازمند تفکر منطقی است
تمرکز بر روی جزئیات فنی/ گفتگو و مراقبت از افراد

زمینه های کسب وکار مرتبط

انواع کسب وکار مرتبط
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در حـال حاضـر چنانچـه همـه ویژگـی ها و مهـارت های مطلـوب کارآفرین بودن را نداشـته باشـید، چه اتفاقـی می افتد؟ 
بـه ارزیابـی پیشـین نگاه کنید و مشـخص نمایید کـدام زمینه ها نیازمند بهبود هسـتند، کدام یک جهـت آغاز و موفقیت 

کسـب وکار شـما ضـروری انـد. راه های متعددی جهـت بهبود توانمندی های کارآفرینانه شـما وجود دارد. شـما می توانید:
1- از کسـانی که کسـب وکار خود را مدیریت می کنند بیاموزید بویژه کسـانی که در صنعت یا کسـب وکار مشـابه شـما 

فعالیـت می کنند.
2- در دوره های آموزشی شرکت کنید.

3- به عنوان کارآموز در یک کسب وکار موفق در صنعت خود مشغول به فعالیت شوید.

4- مجالت تجـاری و روزنامـه هـای مربـوط بـه صنعـت و نوع کسـب وکار خـود را مطالعه کنیـد تا به شـما در فکرکردن 
پیرامـون مشـکلاتی کـه ایـن کسـب وکارها بـا آن مواجه انـد و راه حل هـای پیشنهادیشـان، کمک کند. 

5- عضو انجمن های محلی کسب وکار شوید و در جلسات انجمن ها شرکت کنید.

6- مقدار اندکی پول به صورت روزانه و هفتگی جهت کمک به کسب وکار جدیدتان کنار بگذارید.

7- مهارت ها و نگرش های زیر را با بکاربردن آن ها در فعالیت های روزانه خود، گسترش دهید:

االف: انگیزه و تعهد خود را با برنامه ریزی برای آینده، افزایش دهید

ب: وقتی اوضاع خراب می شود، آنچه رخ داده است را تحلیل کنید و قابلیت خود در آموختن از اشتباهات را بهبود ببخشید

پ: مسائل را بپذیرید، راه حل ها را ارزیابی و ریسک کنید

ت: نسبت به ایده های جدید و نظرات افراد با گشاده رویی برخورد کنید 
8- بجـای آنکـه تمـام کسـب وکار را بـه تنهایی مدیریت کنید، ممکن اسـت شـریکی کـه توانمندی های شـما را تکمیل 
مـی کنـد، بیابیـد. شـریک مـی توانـد منابع مالـی، وثیقه یا ارتبـاط با ارائـه دهنـدگان خدمات مالـی فراهم آورد کـه بویژه 
هنـگام نیـاز کسـب وکار بـه قرض، حائـز اهمیت خواهد بـود. همواره تعـدادی افراد موفق وجـود دارند که تا پیـش از آغاز 
کسـب وکار خـود، تجربـه یـا سـابقه ای در صنعـت یا کسـب وکارشـان نداشـته انـد. آن چه حائـز اهمیت اسـت آگاهی از 
مواردی اسـت که نیازمند بهبود هسـتند و همچنین توسـعه برنامه عملیاتی جهت مقابله با آن موارد پیش از آنکه تاثیر منفی بر 
کسـب وکار شـما بگذارنـد. برنامـه عملیاتی صفحـه بعد را تکمیل کنید تـا به شـما در ارزیابی اهدافتان جهت بهبـود دانش، 

مهـارت ها و شـرایط کسـب وکارتـان کمک کند. 

چگونه مهارت ها و توانمندی های کارآفرینانه خود را تقویت کنید؟3



16 فصل اول؛ در مقام یک کارآفرین

فعالیت شماره 2

چه زمانی اقدام می کنم؟برای بهبود آن چه خواهم کرد؟چه مواردی نیازمند بهبود هستند؟

برنامه عملیاتی
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تجربه ژانت
ژانـت مزرعـه کوچکـی دارد و همسـرش در معدنـی در 
همـان نزدیکـی مشـغول به کار اسـت بـا این حـال برغم 
آنکـه هر دوی آن ها شـاغل هسـتند، درآمد مکفی جهت 
پرداخـت هزینـه هـای تحصیـل فرزندانشـان را ندارند. به 
همیـن دلیـل ژانـت تصمیـم گرفت کسـب وکار خـود در 
زمینـه پـرورش و فروش مرغ را راه اندازی کند.  او می دانسـت 
چگونـه ایـن کار را انجـام دهد و البته عمویـش 400 دلار 
جهـت آغـاز کسـب وکارش بـه ژانـت قـرض داد. بـا ایـن 
وجـود پیـش از آنکـه کسـب وکارش را راه انـدازی کنـد، 
در مـورد تقاضـای بـالا بـرای روغـن آفتابگـردان به جهت 
کمبـود آن در بازار، مطالبی شـنیده بود. تجار از کشـاورزان 

محلی مـی خواهند که روغن آفتابگـردان تولید کنند. 

فکرکـردن بـه ایـن مهـم که تهیـه روغـن آفتابگردان درآمد بیشـتری بـرای او خواهد داشـت، موجب شـد تا ایده کسـب 
وکار خـود را تغییـر دهـد و شـرکت تولید روغن تاسـیس کنـد. ژانت هیچ وقت حجم زیـادی آفتاب گردان پـرورش نداده 
بـود. بـا ایـن حـال همـه پولی که قرض گرفته بود را صـرف خرید بذر، کود و ابـزار روغن گیری کرد. از آنجایی که ژانت قسـمت 
بیشـتر مزرعه خانوادگی را برای کشـت آفتابگردان بکار برد، زمین کمتری جهت پرورش ذرت و سـبزیجات به منظور مصرف 
خانـواده، باقـی مانـد. در ایـن بیـن مواد شـیمیایی کـود، مرغ هـای او را بیمـار کردند در نتیجـه ژانت مجبور شـد تا غذای 

بیشـتری برای خانواده خریـداری کند. 

برغـم همه این مسـائل ژانت می بایسـت زمان و 
تالش بیشـتری را صـرف روغن گیری مـی کرد. 
بـه همین دلیل کسـی را جهت کمک اسـتخدام 
کـرد. در ایـن بیـن کشـاورزان زیـادی شـروع به 
کشـت آفتابگـردان کردنـد. بـه همیـن دلیـل با 
گذشـت زمان گرچه روغن فرآوری شـده بوسیله 
ژانـت آمـاده فروش بود اما بـازار با روغـن فرآوری 
شـده سـایر کشـاورزان اشـباع شـده بـود و ژانت 
نمی توانسـت خریـداری پیدا کند! با ایـن اوصاف 
ژانـت بـرای کاهش ضرر می بایسـت روغن ها را با 
قیمتی کمتر بـه مغازه های محلی مـی فروخت. 
در نتیجـه درآمـد بسـیار اندکی داشـت و قادر به 

بازپرداخـت قـرض خود هـم نبود.

بازار منتظر شماست!فصل دوم

فصل دوم؛ بازار منتظر شماست

ایده کسب وکار شما1
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 تصور می کنید ایده کسب وکار ژانت چه ایرادی دارد؟ چرا؟ 
...................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................

حال به مورد دیگری توجه کنید.

تجربه لیلی
لیلی برای بیش از 5 سـال در خط مونتاژ کارخانه تولید پوشـاک کار می کرد. دسـتمزد او پایین بود. از این رو می بایسـت 
اضافـی کاری مـی مانـد. یـک روز خواهر لیلی با او در مورد این که لباس مناسـبی برای دختر 12 سـاله اش پیدا نمـی کند، صحبت 
کـرد. او گفـت عمـوم لبـاس هـا بـرای بزرگسـالان یا کـودکان کمتر از 12 سـال اسـت. پـس از این گفتگـو لیلی تصمیم 
گرفـت در مغـازه هـای لبـاس فروشـی چرخـی بزند! او متوجه شـد کـه در این مغـازه ها دختـران نوجوان مشـغول خرید 
هسـتند بـا ایـن حـال تعـداد و تنوع لباس مناسـب این سـنین محدود اسـت. لیلی پیـش از این بـه اسـتعفا و راه اندازی 
کسـب وکار خـود فکـر مـی کـرد. بـه ایـن ترتیب تصمیـم می گیرد تـا تعدادی طـرح به فروشـگاه های لبـاس ارائه کنـد و از 
ایشـان بپرسـد که چقدر بابت لباس هایی با چنین طرح هایی پرداخت می کنند. همچنین چه تعداد مایلند خریداری کنند. 
صاحبیـن فروشـگاه هـای لبـاس از طرح های لیلی اسـتقبال کردند و گفتند که تمایل دارنـد تا لباس هـای او را نمایش دهند.

 لیلـی از پس اندازهایش برای خرید چرخ خیاطـی و مواد 
لازم جهت دوخت اولین سـری از لباس هایش استفاده 
کـرد. او پـس از اتمـام کارش در کارخانـه، مشـغول 
کسـب وکار خـود مـی شـد. تمـام لبـاس هـای لیلـی 
فـروش بسـیار خوبـی داشـتند و صاحبین فروشـگاه 
هـا پس از تحویل لباس تسـویه حسـاب مـی کردند. 
در نهایـت لیلـی تصمیم گرفـت تا از کارش اسـتعفا 
دهد و مشـغول کسـب وکار خودش شـود. با گذشت 
شـش ماه او شـروع بـه دریافت سـفارش های منظم 
از فروشـگاه هـای لبـاس کـرد. بـه این ترتیـب برنامه 
ریـزی کـرد تـا یک چـرخ خیاطی دیگـر هم خریـداری 

کند و یکی از دوسـتانش را هم اسـتخدام کند.  

چرا لیلی در کسب و کار خود موفق است؟
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................

آغاز یک کسـب وکار، فعالیت سـاده ای نیسـت و نیازمند برنامه ریزی و کار زیادی اسـت. اگر کسـب وکار مناسـبی را شروع 
نکنیـد، تالش و پولی که برای شـروع یـک فعالیت تجاری لازم اسـت، از بین می رود.

فصل دوم؛ بازار منتظر شماست
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ایده کسـب وکار، شـرح مختصر و دقیق فعالیت اصلی یک کسـب وکار اسـت. پیش از شـروع یک کسـب وکار، باید تصور 
روشـنی از نوع کسـب وکاری که می خواهید راه اندازی کنید داشـته باشـید.

ایده تجاری شما می گوید:

کسب وکار شما کدام نیاز از مشتریان را برآورده می کند و چه نوع از مشتریان را جذب خواهید کرد؟ 

کسب وکار شما چه نوع خدمت یا محصولی را می فروشد؟

کسب وکار شما خدمت یا محصول خود را به چه کسی می فروشد؟

کسب وکار شما چگونه محصول یا خدمت خود را می فروشد؟

کسـب وکار شـما چـه میـزان بر محیـط تاثیر می گـذارد و چه میـزان از آن تاثیـر می گیـرد؟ یک ایده تجـاری خوب با 
اسـتفاده پایدار از منابع طبیعی سـازگار خواهد بود و به محیط اجتماعی و طبیعی که به آن وابسـته اسـت، احترام می گذارد

2-1 کسب وکار شما کدام نیاز مشتریان برآورده می کند؟
ایده کسب وکار شما می بایست همیشه مشتریان و نیازهایشان را مورد توجه قرار دهد.

از آنجایـی کـه بسـیاری دیگر از والدین نیاز مشـابهی دارند، به نظر می رسـد تاسـیس یک مهد کـودک در نواحی تجاری، 
ایده خوبی باشـد.

فصل دوم؛ بازار منتظر شماست

چه چیزی ایده کسب و کار را خلق می کند؟2

ای کاش در نزدیکـی محـل کارم 
یـک مهـد کـودک وجود داشـت 
تـا مجبـور نباشـم وقت زیـادی را 
صرف بـردن و آوردن پسـرم کنم.
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بـه نظـر مـی رسـد جمـع آوری و بازیافت زباله در این منطقه ایده خوبی باشـد. نه فقط صاحب این رسـتوران که بسـیاری 
از سـاکنین ایـن منطقه نیز به چنین خدمتی نیـاز دارند. 

به موارد لیلی و ژانت توجه کنید:

ژانـت بـا توجـه به مـوارد زیر شـروع بـه تولیـد روغن 
آفتابگـردان کرد:

1- آیا نیازی به روغن آفتابگردان وجود دارد؟
2- چه کسانی به آن نیاز دارند؟

3- چـرا مشـتریان بـه روغـن آفتابگـردان و نه دیگر 
انـواع روغـن پخـت و پز، نیـاز دارند؟

از ایـن رو ژانـت تصـوری از میـزان بزرگـی تقاضـا 
برای روغن آفتابگردان نداشـت. در نتیجه نتوانسـت 
مشـتری پیـدا کند، زیرا زمانی قـادر به تامین کالای 

خـود شـده بود کـه نیازها بـرآورده شـده بودند!

از آنجایـی که لیلی تحقیقات بازار را انجـام داده بود 
مـی دانسـت کـه دختـران نوجـوان در آن منطقـه 
لبـاس هـای  بـه  انتخـاب و دسترسـی محـدودی 
مناسـب این سـنین، دارنـد. آن چه ایـن نوجوانان 
مـی پوشـیدند بـرای کـودکان کـم سـن و سـال تر 
و یـا بزرگسـالان طراحـی شـده بـود. هـدف لیلی 
بـرآورده کـردن ایـن نیـاز با تولیـد لباس هـای مد 

روز و مناسـب دختـران نوجـوان بـود. 
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2-2 کسب وکار شما چه نوع خدمت یا محصولی را می فروشد؟
بسـته بـه مهـارت های شـما و نیاز مشـتریانتان می بایسـت تصمیـم بگیرید کـدام محصول کسـب وکارتان فـروش خواهد 
داشـت. همچنین در نظر داشـته باشـید این خدمات و کالاها باید مواردی باشـند که مردم مایل به پرداخت در قیمتی باشـند 
که برای شـما سـودآور باشـد. کالا، جنسـی اسـت که مردم برای اسـتفاده از آن مبلغی را پرداخت می کنند. کالا می تواند چیزی 
باشـد که شـما سـاخته اید یا موردی باشـد که بـرای فروش مجدد، خریـداری کرده ایـد. ابزارها، لباس ها، مـواد غذایی آماده، 

اقالم خرده فروشـی همگی نمونه هایی از محصول هسـتند. 

خدمـت چیـزی اسـت کـه بـرای مـردم انجام مـی دهید و آن هـا در ازایـش مبلغـی را پرداخت مـی کند. به عنـوان نمونه 
تحویـل کالا، بانکـداری، نگهـداری از کـودک، تعمیـرات، جمـع آوری ضایعـات قابـل بازیافت )از آپارتمـان هـا( و ... از انواع 

خدمات محسـوب می شـوند.

دوخت و فروش لباس زنانه تولید و بسته بندی شیرسویا

ساخت و فروش اثاثیه منزل ساخت و فروش لامپ های خورشیدی
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نگاهی به نمونه های لیلی و ژانت:

خدمات ارائه غذا خدمات اجاره فیلم

خدمات تعیمرات موبایل خدمات شستشوی خودرو )کارواش(

ژانـت بـدون دانـش و تجربـه قبلـی شـروع به کشـت 
آفتابگردان و تولید روغن آفتابگردان کـرد. او از چالش های 
کسـب وکار چـون سـموم ناشـی از کودهـا و یـا زمـان 
طولانـی فـرآوری، اطلاعی نداشـت. ژانـت هیچ مزیتی 
نداشـت که بتواند در تجارت آفتابگردان از آن اسـتفاده 
کند. بنابراین با مشـکلات زیادی روبرو شـد و نتوانست 

سودی کسـب کند.

اگرچـه لیلـی در طراحی لباس تجربه ای نداشـت اما در 
دوخـت لبـاس از تجربه قابل توجهـی برخوردار بـود. از 
ایـن رو مزیـت کاری خود را با طراحی چنـد مدل و ارائه 
آن ها به صاحبین فروشـگاه های لباس، سـنجید. لیلی 
پس از آنکه اولین مجموعه از لباس هایش در فروشـگاه ها 

فروخته شـد، کسـب وکارش را راه اندازی کرد. 
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2-3 کسب وکار شما خدمت یا محصول خود را به چه کسی می فروشد؟
هیچ کسـب وکاری بدون مشـتری موفق نخواهد شـد. از این رو مهم اسـت بدانید که چه کسـانی مشـتری شـما هسـتند. 
بـا ایـن توضیـح آیـا خدمت یـا کالای خود را به گروه مشـخصی از مشـتریان خواهیـد فروخت یا عموم مردم؟می بایسـت 
حداقـل تعـدادی مشـتری علاقمنـد بـه پرداخـت در ازای خدمـت یا کالای شـما وجود داشـته باشـد در غیرایـن صورت 

کسـب وکارتان دوام نخواهد داشـت.

نگاهی به نمونه های لیلی و ژانت:

نمـی دانسـت کـه چـه کسـانی مشـتریانی  ژانـت 
احتمالـی او خواهنـد بود و صرفا بـر روی تولید روغن 
آفتابگـردان تمرکـز کـرد. بنابراین از میـزان تقاضای 
بـازار اطلاعـی نداشـت. علاوه بـر این ژانـت از حضور 

رقبـا در ایـن حـوزه هـم بـی اطالع بود!

لیلی می دانست که مشتریانش دختران نوجوان خواهند 
بود. او با بررسـی فروشـگاه های لباس و مشـتریان هدف 
تالش کـرد تا از وجود تقاضا در این مورد مطمئن شـود. 
علاوه بر این لیلی می دانسـت کـه در حال حاضر رقیبی 

وجود نـدارد که به این تقاضا پاسـخ دهد. 
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2-4 کسب و کار شما چگونه محصول یا خدمت خود را می فروشد؟
چگونـه خدمـت یـا کالای خـود را خواهیـد فروخـت؟ اگـر قصد بازکـردن یک مغـازه را دارید مـی دانیـد چگونه محصول 
خـود را بفروشـید امـا تولیدکننـدگان یـا ارائه دهنـده خدمات، محصولات خـود را بـه روش های متفاوتی می فروشـند. به 
عنـوان نمونـه یـک تولیدکننده می تواند محصول خود را مسـتقیما به مشـتری بفروشـد یـا به کل فروش یا خـرده فروش!

برخی از کسب وکارها به طور مستقیم به مشتریان می فروشند:

تولیدی لوازم خانگی B&C، ضمن تولید مبل، آن را مستقیما به کافه ملودی می فروشد.

برخی از کسب وکارها به خرده فروشان می فروشند:

جازمین به عنوان یک توزیع کننده، برنج خود را به خواربارفروشی می فروشد جایی که مردم برای خرید می روند.

فصل دوم؛ بازار منتظر شماست
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نگاهی دوباره به داستان لیلی و ژانت:

2-5 کسب وکار شما چه میزان بر محیط تاثیر می گذارد و چه میزان از آن تاثیر می پذیرد؟
کسـب وکار شـما تنها در شـرایطی برای مدت طولانی تداوم خواهد داشـت که با جامعه و محیط زیسـت خود هماهنگی 
لازم را داشـته باشـد. آیـا کسـب وکار شـما بـه آب و هوا، خاک یـا منابع طبیعی وابسـتگی دارد؟ آیا به نیـروی کار خاصی 
نیـاز دارد؟ آیـا بـه حمایـت مـردم محلـی نیـاز دارد؟ چـه اقداماتی می بایسـت انجـام دهید تا مطمئن شـوید کسـب وکار 
شـما دغدغـه منـد اسـت و بـه جامعه محلی کمک خواهد کرد؟ اساسـا کسـب وکار شـما آسـیبی بـه محیط اطـراف وارد        

مـی کنـد؟ بـه چـه ترتیب هرگونـه عارضه کسـب وکار خـود را کاهش مـی دهید یا مرتفـع می کنید؟ 

ژانـت برنامه ای بـرای چگونگی فروش محصول خود 
نداشـت. او تنها پس از تولید روغن آفتابگردان برای 

فروششـان سـراغ مغازه های خرده فروشی رفت!

لیلی از ابتدا تصمیم گرفت تا محصولات خود را از طریق 
لباس فروشـی ها عرضه کند. او پیش از راه اندازی کسـب 
وکارش با صاحبین فروشـگاه های لباس صحبت کرد تا 

از فروش محصولاتش مطمئن شود. 

به دلیل قطع درختان، جنگل از بین رفته است. به همین دلیل چوب کمیاب شده و 
قیمت آن هم افزایش یافته است. با این شرایط چگونه برای کسب وکارم چوب تهیه کنم؟ 
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نگاهی دوباره به داستان لیلی و ژانت:

ژانـت از آسـیب زا بـودن مـواد شـیمیایی کودهـا 
اطلاعی نداشـت. کسـب وکار او اگر مشـکل عوارض 
کودهـای سـمی را مرتفع نکنـد، مدت زیـادی دوام 
نخواهـد داشـت. همچنین سالمت کـودکان هم به 

شـدت تحـت تاثیـر قـرار خواهـد گرفت.

فصل دوم؛ بازار منتظر شماست

کسـب وکار لیلی مشـکل تنوع و دسترسی به لباس 
مناسـب برای نوجوانان دختر را مرتفع سـاخت. این 
یـک مزیـت اسـت کـه کسـب وکار او بـرای رشـد و 

سـودآوری، از آن اسـتفاده می کند.
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فعالیت شماره 3

فصل دوم؛ بازار منتظر شماست

حال اگر ایده کسب وکاری دارید با استفاده از فرم زیر، آن را تشریح کنید:

اگـر در ایـن مرحلـه نمی توانید ایده کسـب وکار خود را تشـریح کنید، مشـکلی نیسـت! دسـت کـم می دانید بـه چه نوع 
اطلاعاتـی دربـاره هـر نـوع کسـب وکاری که بـه آن فکر می کنید، نیـاز دارید. همچنین ممکن اسـت جهـت ارزیابی بهتر 
شـرایط بـه فهرسـتی از ایـده ها نیاز داشـته باشـید تـا صرف تمرکز بـر روی یک ایده مبهـم! در بخش های بعدی به شـما 
کمـک مـی کنیـم تا در ابتدا فهرسـتی از ایده های کسـب وکار را تهیه کرده و سـپس مناسـب ترینشـان را انتخاب کنید. 

به چه کسی خدمت یا کالای خود را می فروشد؟

چگونه این خدمت یا کالا فروخته خواهد شد؟

چه خدمت یا کالایی را ارائه می کند؟
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پیمـان پیـش از اقـدام بـه راه انـدازی کسـب وکارش، به مدت 5 سـال واردکننده گازهای آشـپزخانه بود. پـدر پیمان صاحب 
یـک فروشـگاه اجـاره و تامیـن سـخت افزار بود. از این رو به او پیشـنهاد کرد تا شـریک مالی کسـب وکار نوپایش شـود. پدر 
پیمـان تمایلـی بـه حضـور در بخـش های اجرایی کار نداشـت با این حال دوسـت داشـت در مدتی که کسـب وکار پسـرش 

دایـر اسـت، از آن منتفع شـود. در چنین شـرایطی پیمان شـروع بـه فکرکردن در مـورد ایده های کسـب وکارش کرد. 

پیمـان از درسـت کـردن کیـف هـای بافتنی و آویزهـای دیواری لذت مـی برد. بنابرایـن در ابتدا به بافتـن و فروختن آن ها 
بـه گردشـگرانی کـه دنبال سـوغاتی متفـاوت بودند، فکـر می کرد. بـا این وجود پـس از گفتگو با تعـدادی از مغـازه داران 
متوجـه شـد کـه تعـداد کمی از گردشـگران دنبال چنین سـوغاتی هسـتند! این شـرایط موجب شـد تا پیمـان که منابع 
واردات گازهـای خانگـی را مـی شـناخت و بـا عملکـرد و کیفیت هر برند آشـنایی داشـت، بـه بازکردن فروشـگاه گازهای 
خانگـی فکـر کنـد. پیمـان "مطالعه بازار" مختصری انجام داد و متوجه شـد فروشـگاه هـای معدودی در ایـن ناحیه وجود 
دارنـد کـه فـروش چندانـی هـم ندارند. عموم آن هـا تخفیف های مختلفی را پیشـنهاد می کننـد با این حـال هیچ یک از 
ایـن مشـوق هـا تاثیر قابل ملاحظه ای بر روی فروششـان نگذاشـته اسـت. در نتیجـه پیمان تصمیم گرفت تـا وارد چنین 

بازار سـخت و رقابتی نشـود!

1

فهرست ایده های کسب وکار شمافصل سوم

تجربه پیمان

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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در حالـی کـه او همچنـان دغدغـه ایـده کسـب وکارش 
را داشـت مـی بایسـت در اثـاث کشـی منزل بـه عمویش 
کمـک مـی کـرد. در حالـی کـه اجـاره یـک وانـت کار 
آسـانی اسـت، هیچ کس خدمات بسـته بنـدی، بارگیری 
و تخلیـه آن را در قالـب یـک مجموعه ارائه نمـی کرد! به 
ایـن ترتیـب پیمـان مجبور شـد تـا از دوسـتانش کمک 
بخواهـد. آن ها تمام هفته مشـغول بسـته بنـدی، چیدن 
اثاثیـه در وانت و خالی کردنشـان بودنـد. پیمان به این فکر 
مـی کـرد کـه چـرا در ایـن منطقـه شـرکتی جهـت ارائه 
خدمـات اثاث کشـی وجود ندارد؟ به نظر می رسـید که ایده 

کسـب وکار مناسبی باشد:

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما

ایده کسب وکار من: خدمات بسته بندی و حمل و نقل اثاثیه )منزل یا شرکت(
کسب وکار من چه نیازی را برآورده می کند؟

بـا هرکـس کـه صحبـت می کـردم هم عقیـده بود که اثـاث کشـی از منزلی بـه منزلی دیگر یـا از دفتری بـه دفتری 
دیگـر، سـخت و زمـان بـر اسـت. بـا این حـال هیچ شـرکت ارائـه دهنـده خدمات بسـته بنـدی و حمل اثـاث وجود 

نداشـت! بنابرایـن اگـر بـه این نیاز پاسـخ بدهـم کسـب وکار من تقاضـای پایداری خواهد داشـت. 

چه خدمت یا محصولی ارائه می کنم؟
قصـد دارم تـا خدمات کاملی شـامل بسـته بندی و حمـل و نقل برای منـازل و دفاتر کاری ارائه کنـم. گرچه تجربه ای 
در ایـن نـوع کسـب وکار نـدارم با ایـن حال در جابجایـی، انبارکردن و انتقـال کالا تجاربی دارم. این مـوارد را هنگامی 
کـه بـا شـرکت واردکننده گازهـای خانگی کار می کردم، آموختـم. از طرفی می توانم از برادرم کـه در مدیریت فرآیند 
صاحـب تخصـص اسـت، بـرای تدویـن طـرح اجرایی کمک بگیـرم. عالوه براین مـی توانـم از خدمات شـرکت قابل 

اعتمـادی در زمینـه حمـل و نقل کالا که با فروشـگاه پـدرم همکاری دارند، اسـتفاده کنم. 

به چه کسانی خواهم فروخت؟
فروش خود را با پیشـنهاد خدمات شـرکتم به بسـتگان، دوسـتان، دوسـتان دوسـتانم و البته مشـتریان پدرم، شـروع 

مـی کنـم. بعد از آن کسـب وکارم را توسـعه خواهم داد و در تمام شـهر تبلیـغ خواهم کرد. 

چگونه خدمات شرکت فروخته خواهد شد؟
می توانم خدمات شـرکت را مسـتقیما به مشـتریان بفروشـم. پس از آنکه تعدادی از سـفارش های بستگان و دوستان 
را به انجام رسـاندم، کسـب وکارم را توسـعه خواهم داد و پوسـترها تبلیغاتی را در اماکنی که تعداد زیادی مغازه، اداره 

و آپارتمان وجود دارد، می چسـبانم. 

کسب وکارم چه میزان بر روی محیط زیست تاثیر می گذارد یا از آن تاثیر می پذیرد؟
کسب وکارم برای جلوگیری از تولید زباله، کارتن ها و جعبه ها را مورد استفاده مجدد قرار خواهد داد. 
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حـال کـه در مـورد ایـده پیمـان مطالعـه کردیـد ببینید که مـی توانید ایـده هایی برای کسـب وکار خـود بیابید. هـر ایده 
کسـب وکار مـی بایسـتی متکـی بـر شـناخت بـازار و نیازهایش باشـد. بـازار بـه مردم یا مشـتریانی کـه تمایل بـه خرید 
خدمـت یـا محصولـی را دارنـد، اشـاره دارد. بـازار از نقطـه ای به نقطه ای دیگر متفاوت اسـت. بسـته به اینکه چه کسـانی 
در آن ناحیـه زندگـی مـی کننـد، چگونـه زندگـی می کننـد و برای چـه خدمـات و کالاهایی پولشـان را خـرج می کنند، 
بـازار متفـاوت خواهـد بـود. وقتـی بـازار اطراف خـود را بشناسـید محتملا ایده های بسـیاری را مـی یابید که پیـش از آن 
نادیـده گرفتـه بودیـد. وقتـی ایده پردازی می کنید بهتر اسـت ذهنتان را نسـبت بـه همه چیز باز نگه دارید. هدف نخسـت 
شـما فکرکـردن بـه همـه ایده هـای ممکن و فهرسـت کردن همه فرصت های کسـب وکار محتمل اسـت. با فهرسـت کردن 
ایـده هـا، انتخاب های بیشـتری خواهید داشـت. سـپس می توانید فهرسـت ایده یـا ایده هایی کـه برایتان امـکان پذیرترند 
و گمـان مـی کنیـد برایتان سـودآور هسـتند، ارزیابی کنیـد. راه های متعددی برای یافتن ایده وجود دارد؛ بررسـی کسـب 
وکارهـای محلـی یـا پـرس و جـو از صاحبین مشـاغل. با این حـال در ادامه تعـدادی از روش هـای مختلف ایده پـردازی را 
ارزیابـی خواهیـم کـرد. اطلاعاتـی کـه از یک روش به دسـت می آیـد می تواند از دیگری پشـتیبانی کند و موجب شـود تا 
ایـده خـود را بـه طـور واضح تشـریح کنید. ضمـن اسـتفاده از روش های مختلـف، ایده های کسـب وکار خود را فهرسـت 

کنیـد. )نمونه زیر را مشـاهده کنید(

پیمان برای یافتن ایده کسب وکارش چه کرد؟
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................

پیمان صرفا بر روی یک ایده متمرکز نشد:
1- او اطـراف خـود را بـرای پیـدا کـردن بهترین و مناسـب ترین ایـده ارزیابی کرد تـا هم با علایق و سالیقش هماهنگی 

داشـته باشـد و هـم بتواند از دانـش و تجربه کاری خـود بهره ببرد. 

2- او هر یک از ایده ها را به طور روشنی تشریح کرد.

3- در حالـی کـه مشـغول بررسـی ایـده هـای مختلـف بـود، متوجه شـد برخـی از آن هـا به جهت عـدم تقاضـای کافی، 
مشـتری ندارنـد یـا در نقطـه مقابل، بـازار رقابتی بسـیاری سـختی دارند.

4- در حالی که ایده خود را تشـریح می کرد منابعی چون دانش و مهارت دوسـتانش، مشـتریان پدرش و شـرکت حمل 
و نقل معتبر و معتمدی که می توانسـت به توسـعه تجارتش کمک کند، فهرسـت کرد.

چگونه فهرستی از ایده های خود تهیه کنیم؟2

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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هر یک از این روش ها )که با پیکان در نمونه بالا مشخص شده اند( در بخش های بعدی تشریح خواهند شد. 
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شما می توانید نکات زیادی از کسانی که مسیر راه اندازی یک کسب وکار را طی کرده اند، بیاموزید. مواردی چون:
1- این کسب وکارها با چه ایده ای فعالیتشان را آغاز کردند؟

2- این ایده ها از کجا آمده اند؟
3- کارآفرینان چگونه ایده های خود را به کسب وکاری موفق تبدیل کردند؟

4- چگونه یک کسب وکار در عین سودآوری به محیط زیست آسیبی وارد نمی کند؟
5- کارآفرینان سرمایه اولیه راه اندازی کسب وکار خود را چگونه تهیه کردند؟

سـارا بـه دنبـال ایـده ای بـرای راه انـدازی کسـب وکار خـود اسـت. او در نظـر دارد تا با صاحبین مشـاغل موفـق در محل 
سـکونتش گفتگویـی داشـته باشـد. به همین جهت بـا پیمان تماس می گیـرد و قـراری را تنظیم می کنند. وقتـی به ملاقات 
پیمـان مـی رود از فـرم تحلیـل ایـده های کسـب وکار بـرای درج پاسـخ های پیمان به پرسـش هایـش، اسـتفاده می کند.

 آموختن از صاحبین کسب  وکارهای موفق3
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فرم تحلیل ایده های کسب وکار

نام کسب و کار: اثاث کشی ساروی
خدمت یا محصولی که فروخته می شود: خدمات کامل اثاث کشی منزل و دفاتر تجاری

مشتریان: افراد حقیقی و حقوقی که نیازمند اثاث کشی هستند

چه زمانی و به چه دلیل این کسب وکار راه اندازی شده است؟
در سـال 2009 زمانـی کـه پیمـان به افزایـش درآمد خود فکر می کرد، کسـب وکارش را راه اندازی کـرد. پیمان زمانی که 
در اثـاث کشـی بـه عمویـش کمـک می کـرد متوجه شـد که در نزدیکـی آن ها شـرکت خدمات اثاث کشـی وجـود ندارد. 

البتـه او از زمـان کار در شـرکت واردات گازهـای خانگی صاحـب تجربه در جابجایی، انبارکردن و حمـل و نقل کالا بود. 

چرا پیمان تصور می کرد که اجرایی کردن چنین ایده ای مناسب است؟
پیمـان ضمـن مطالعـه بـازار متوجه شـد که تعـداد قابـل توجهی از مـردم تجربه اثاث کشـی داشـته اند. در عیـن حال از 

نبـود شـرکتی کـه در زمینـه بسـته بنـدی و حمل و نقل اسـباب و اثاثیه فعالیت داشـته باشـد، گله منـد بودند.

پیمان چگونه متوجه شد که مشتریان بالقوه اش چه می خواهند؟
پیمان با تعداد زیادی از دوستان، بستگان، همسایگان و صاحبین کسب وکار گفتگو کرد. 

پیمان از چه مواردی جهت راه اندازی کسب وکار خود استفاده کرد؟
)به عنوان نمونه تجارب پیشین، آموزش، سرگرمی ها، شبکه اجتماعی و ارتباطات(

پـدر پیمـان صاحب کسـب وکار خود بود و در عین حال تمایل داشـت از کسـب وکار پیمـان حمایت مالی کند. همچنین 
پیمـان بـرادری داشـت کـه مـی توانسـت در سـازماندهی و مدیریت امـور به او کمـک می کـرد. از طرفی پیمان از شـغل 

پیشـین خـود بسـته بندی، انبارکـردن و حمل و نقـل کالا را آموخته بود.

پیمان هنگام راه اندازی کسب وکارش با چه مشکلاتی مواجه شد؟
پیمان اطلاعات زیادی در حوزه بازاریابی نداشت از این رو در ابتدا برای معرفی کسب و کارش دچار مشکل شد.

آیا خدمت یا محصول کسب وکار پیمان در طول زمان تغییر کرده است؟
کسـب وکار توسـعه یافته اسـت. پیمان یک دسـتگاه ماشین برای شـرکت خریداری کرده اسـت و در نظر دارد دو دستگاه 

دیگر نیز تهیه کند. همچنین در سـال بعد تعداد بیشـتری پرسـنل اسـتخدام خواهد کرد. 

کسب وکار پیمان چه تاثیری بر محیط زیست و جامعه دارد؟
پیمـان پیـش از فـروش کارتـن هـای بسـته بنـدی به مراکـز بازیافت، دسـت کم دو یا سـه بـار از آن هـا برای 
بسـته بنـدی اسـتفاده مـی کنـد. در نتیجه او نه فقـط در هزینه ها صرفه جویـی می کند که تولیـد زباله را هم 
کاهـش مـی دهـد.2 عالوه بر این کسـب وکار پیمان موجب اشـتغالزایی نیز شـده اسـت. به ترتیبی کـه افراد 

با دانش و مهارت اندک هم می توانند مشغول به کار شوند.

2- افرادی که بسته بندی و حمل و نقل وسایل را خودشان انجام می دهند عموما بسته بندی ها را دور می ریزند.

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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چند نکته در مورد راه اندازی کسب وکار
1- در مـواردی امـکان پذیـر نیسـت آنچـه بـرای شـما لذت بخش اسـت بـه ایده کسـب وکاری سـودآور تبدیل شـود. به 

عنـوان نمونـه پیمـان نمی توانسـت از فـروش کیف هـای بافتنی سـود چندانی کسـب کند. 

2- همیشـه اولیـن ایـده نمـی تواند بهترین آن ها باشـد! ضروری اسـت پیـش از اجرایی کردن یک ایده، اطلاعات درسـتی 
از بـازار بـه دسـت آورده شـود. بـه عنوان مثال پیمان متوجه شـد کـه بازاری برای کیـف های بافتنی وجـود ندارد!

3- اگـر ایـده خوبـی پیـدا کردیـد امـا در برخی جنبه هـا مهارت کافـی را ندارید مـی توانید کسـانی را اسـتخدام کنید یا 
ارتبـاط تجاری ایجـاد کنید. 

4- ضروری است پیش از راه اندازی کسب وکار، منابع مالی لازم را فراهم کنید. 

5- کسب وکار پیمان از این رو موفق شد که بر مبنای فرصت و شناخت بازار شکل گرفته بود. 

حال تعدادی از ایده های تجاری موفق در منطقه خود را بیابید.
در مـورد سـه کسـب وکار موفـق در اطـراف خـود فکر کنید. کسـب وکارهایی را انتخاب کنید که دسـت کم سـه سـال از 
زمـان تاسیسشـان مـی گـذرد. در ادامه نام آن ها و خدمت یا محصولی را که می فروشـند بنویسـید. سـه فرم مجزا شـبیه 

آن چـه در صفحـه 35 آمـده اسـت، بـرای هر یک از این سـه ایـده تهیه کنید. 
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................

برویـد و بـا صاحبیـن این کسـب وکارهـا گفتگو کنید. ببینید که آیا آن ها هم با شـما در موفق بودن کسـب وکارهایشـان 
موافـق انـد. بپرسـید چه شـد که تصمیم گرفتند وارد این کسـب وکارشـوند. آیا نیـازی را در بازار دیدند که برآورده نشـده 
بـود؟ آیـا مهـارت، تجربـه یا شـبکه ارتباطی خاصـی جهت پیاده سـازی ایده خود داشـتند؟ آیا کسـانی دیگـری را در آن 
کسـب وکار می شـناختند؟ آیا این اولین کسـب وکاری بود که در آن مشـغول شـدند؟ هر سـوال دیگری که مدنظر دارید 

تا از صاحبین کسـب وکار بپرسـید، در اینجا فهرسـت کنید. 
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................................

فعالیت شماره 4
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پـس از آنکـه گفتگـو بـا صاحبیـن کسـب وکار به اتمام رسـید، بـرای هر یـک از آن هـا فرم تحلیـل ایده کسـب وکارها را 
تکمیـل کنیـد. جزئیـات را تـا جایی کـه امکان پذیر اسـت ذکـر کنید. 

* بـه همـه عواملـی که در موفقیت یک ایده کسـب وکار نقش داشـته اسـت، فکر کنید. پاسـخ پرسـش های زیـر را بیابید 
و در فرم زیر یادداشـت هـا را وارد کنید. 

* چه مواردی را از تجارب صاحبین مشاغل می آموزید؟
* تصور می کنید که چه اشتباهاتی مرتکب شده اند؟
* چگونه می توانید از اشتباهات مشابه پرهیز کنید؟

* گمان می کنید چه چیزی موجب موفقیت یک کسب وکار می شود؟

وقتـی فـرم حاضـر را تکمیـل کردید، شـناخت بهتری نسـبت به چگونگی موفقیـت یک کسـب وکار، پیـدا خواهید کرد. 
همچنیـن بـا مشـکلاتی کـه افراد هنـگام یافتن ایده و تبدیل آن به کسـب وکار واقعی مواجه می شـوند، آشـنا می شـوید. 
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فرم تحلیل ایده های کسب وکار

نام کسب وکار:........................................................................................................................................................................................................
خدمات یا محصولات فروخته شده:.................................................................................................................................................................
مشتریان:....................................................................................................................................................................................................................

صاحب کسب وکار چه زمان و چگونه تصمیم به راه اندازی کسب وکار خود گرفت؟
......................................................................................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................................................................................

چرا صاحب این کسب وکار تصور می کرد که اجرایی کردن چنین ایده ای مناسب است؟
......................................................................................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................................................................................

صاحب کسب وکار چگونه متوجه شد که مشتریان بالقوه او چه می خواهند؟
......................................................................................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................................................................................

صاحب کسب وکار از چه مواردی جهت راه اندازی کسب وکار خود استفاده کرد؟
......................................................................................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................................................................................

صاحب کسب وکار هنگام راه اندازی کسب وکار خود با چه مشکلاتی مواجه شد؟
......................................................................................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................................................................................

آیا خدمت یا محصول کسب وکار در طول زمان تغییر کرده است؟
......................................................................................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................................................................................................................

کسب وکار بر جامعه و محیط زیست چه تاثیری دارد؟
......................................................................................................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................................................................................................

یادداشت:
...............................................................................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................................................................
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4-1 تجارب شخصی
بـه فهرسـت علایـق، تجـارب کاری و شـبکه ارتباطی خـود در صفحه 14 نـگاه کنید. آیا احتمـال دارد از تجارب پیشـین 
خـود، ایـده کسـب وکاری بیابیـد؟ در مـورد هـر یـک از تجـارب خود فکـر کنیـد. از خودتان شـروع کنید. تجربه شـما به 
عنـوان مشـتری در بـازار چـه بـوده اسـت؟ آیـا پیش آمـده اسـت در طول روز بـه دنبال مـواردی بـوده باشـید و در هیچ 
فروشـگاهی در محـل سـکونتتان پیـدا نکرده باشـید؟ بـه کالاها و خدماتی کـه در زمان هـای مختلف می خواسـته اید و در 

یافتـن آن ها مشـکل داشـته اید، فکـر کنید.

4-2 تجارب دیگران

مـردم اطـراف شـما مشـتریان بالقوه هسـتند. ضروری اسـت تا از تجربیـات آن ها برای یافتـن خدمـات و کالاهایی که در 
دسـترس نبـوده یـا دقیقـا آنچـه می خواسـته اند نبوده اسـت، آگاه شـوید. با دقـت به تجربیات خریدشـان گـوش کنید. 
بـا دوسـتان و خانـواده خـود در مـورد اقلامـی که نتوانسـته اند در نزدیکـی خود بیابنـد، صحبت کنید. دانش و شـناخت 
اجتماعـی خـود را ضمـن گفتگـو بـا طیف گسـترده ای از مردم در سـنین مختلف، طبقـه اجتماعی و ... گسـترش دهید. 
همچنیـن مـی توانیـد بـا گروه های اجتماعی، دانشـگاه ها و مانند ایـن برای درک بهتر بازار، دیدار داشـته باشـید. در ادامه 

مـواردی کـه بـرای یافتـن ایـده کسـب وکار می تواند به شـما کمـک کند، ذکر می شـود:

1- نمی توانم محفظه غذا جهت گرم نگه داشتن آن، پیدا کنم.

2- تنوع ظروف در فروشگاه ها زیاد نیست. 

3- راه مطمئنی برای ارسال هدیه به دوستان و بستگان ساکن در روستا وجود ندارد. 

4- تفریحات چندانی در شهر وجود ندارد به همین دلیل آخر هفته ها خیلی دلگیر است.

5- به کتب حوزه بازاریابی نیاز دارم با این حال کتابفروشی خوبی در شهر وجود ندارد.

6- در سطح شهر زباله زیادی دیده می شود. یک نفر باید کاری کند!

7- نمـی توانـم در ایـن شـهر نقـاش خوبی پیـدا کنم. یک نفر را هم اسـتخدام کـردم که کارش را به درسـتی انجـام نداد 
و همه جـا را رنگی کرد!

8- تنهـا یـک فروشـگاه لبـاس فروشـی در شـهر وجـود دارد. با ایـن حال خانم فروشـنده خیلی بـی ادب اسـت! عموما از 
نشـان دادن لبـاس به مشـتریان ناراحت می شـود. 

9- داروخانـه ای نزدیـک بـه بیمارسـتان ایـن محـل وجود ندارد. می بایسـت با ماشـین به نزدیـک ترین داروخانـه بروم تا 
بتوانـم داروهـای تجویزی دکتـر را تهیه کنم. 

10- از رفتـار صاحـب خواربارفروشـی بـا کارگران ناراحت می شـوم. با این حال سـوپرمارکت دیگـری در این نواحی وجود 
ندارد. 

11- غذاخـوری یـا کافـه ای در نزدیکـی کارخانـه وجـود ندارد بـه همین جهت تهیه یک لیـوان چای یا میـان وعده خیلی 
سخت است!

12- هر موقع ماشین خراب می شود تعمیر کردنش داستان می شود!

13- کودهای موجود در بازار خیلی گران هستند و جایگزین طبیعی برای آن وجود ندارد. 

آموختن از تجربه4

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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کافی شاپ یا رستوران دنجی وجود ندارد که زنان بتوانند در آن معاشرت کنند! 

ایـده هـای کسـب و کار را فهرسـت کنیـد. از فرم صفحه 47 اسـتفاده کنید. سـعی کنید هـر ایده را بر اسـاس 5 معیار، تا 
حد ممکـن توصیف کنید:

کسب و کار من به کدام نیاز پاسخ می دهد؟

فعالیت شماره 5 تجربیـات خـود را بـه عنـوان یـک مشـتری یـا آنچـه دیگـران در مـورد 
تجربیاتشـان مـی گوینـد، در جـدول زیـر ذکـر کنیـد. 

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما

ایده های کسب وکارتجربه شخصی

ایده های کسب وکارتجربه دیگران به عنوان مشتری

ایده های کسب وکارنظرات مردم پیرامون خدمات ضعیف

بروز مشکل هنگام انجام کاری
)مثلا باز و بسته کردن درب مربا(

ایده های کسب وکار

ایده های کسب وکارمسائل محیطی
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ایـده هـای کسـب وکار را فهرسـت کنیـد. از فرم صفحه 52 اسـتفاده کنید. سـعی کنید هر ایـده را بر اسـاس 5 معیار زیر، 
تـا حد ممکـن توصیف کنید:

1- کسب وکار من چه نیازی را برآورده خواهد کرد؟
2- چه خدمت یا محصولی را ارائه می کنم؟

3- به چه کسانی خواهم فروخت؟
4- چگونه خدمت یا محصول خود را خواهم فروخت؟

5- کسب وکار من چه میزان از محیط تاثیر می گیرد و بر آن تاثیر می گذارد؟

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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راه دیگـر یافتـن ایـده کسـب وکار بررسـی جامعه محلی اسـت. ببینیـد چه نوع کسـب وکاری در اطـراف شـما راه اندازی 
شـده انـد. ببینیـد مـی توانیـد فرصتی در بـازار بیابیـد! اگر در روسـتا یا شـهر کوچکی زندگـی می کنید محتمال بتوانید 
انـواع کسـب وکارهـا در کل شـهر را ارزیابـی کنیـد. در غیـر این صورت، ممکن اسـت لازم باشـد بر زمینه هـای تجاری و 
انـواع مشـاغل ترجیحـی خـود که در فصل اول کتاب مشـخص کـرده اید، تمرکز کنید. ایـن فعالیت اگر با یک دوسـت یا 
شـریک تجـاری انجـام شـود، به مراتب سـاده تر خواهد بـود. نزدیک ترین حوزه صنعتـی، بازارها و مراکـز خرید در منطقه 

خود را بررسـی کنید. 

تجربه سارا 
سـارا در مـورد ایـده هـای کسـب وکار فکر می کنـد. او اطلاعاتی در مـورد راه اندازی کسـب وکار در زادگاهـش جمع آوری 
کـرد تـا بتوانـد کسـب وکار خـودش را آغـاز کند. سـارا به آشـپزی علاقمند اسـت. زمانی که دانشـجو بود به صـورت پاره 
وقـت در یـک نانوایـی کار مـی کـرد. از طرفـی سـارا به دکوراسـیون منزل و مـد نیز علاقمند اسـت و از معاشـرت با مردم 

لذت مـی برد. 

محیط کسب وکار خود را بررسی کنید5

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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آنچه سارا انجام داد:
از مراکز خرید محلی که تعداد قابل ملاحظه ای رستوران، فروشگاه لباس و لوازم خانگی داشت، دیدن کرد.

او بـه سـراغ بـازار مرکـزی شـهر رفت جایی که مـردم برای خرید لبـاس، تجهیـزات الکترونیکی، لباس و وسـایلی دکوری 
با قیمتی مناسـب مراجعـه می کنند.

از منطقـه تجـاری کـه بسـیاری از عمده فروشـان مـواد غذایی و پوشـاک در آن فعالیت مـی کنند، دیدن کـرد. همچنین 
ایـن منطقه، مرکـز محصولات سـخت افزاری هم اسـت. 

گفتگـو بـا انجمـن تجـاری محلـی در مورد انواع مشـاغل ثبت شـده در آن و همچنین بررسـی کتاب هـای راهنمایی3 که 
مشـاغل مختلف را تبلیـغ می کنند. 

سارا به پخت و پز، دکوراسیون منزل و مد علاقمند است. از این رو فهرست کاملی از مشاغل مرتبط با آن ها را تهیه کرد.

 

سارا موارد زیر را مشاهده کرد:
1- بخـش قابـل توجهـی از مـردم، پـول زیـادی ندارنـد. آن هـا عمومـا در فروشـگاه هـای کوچـک و ارزان قیمـت خریـد         

مـی کننـد. در عیـن حـال فروشـگاه لوکسـی هـم در شـهر وجود نـدارد. 

2- کشاورزی فعالیت اصلی مردم منطقه است.

3- ایـن منطقـه توریسـتی اسـت و مـردم زیادی از شـهرهای مجاور بـه اینجا می آیند. بـه همین دلیل هتل هـا و بارهای 
متعددی در شـهر وجـود دارند. 

4- به نظر می رسد تعداد کودکان رو به افزایش باشد. مهدکودک های متعددی در شهر دیده می شوند.

5- از آن جایی که تعدادی فروشـگاه تجهیزات سـاختمانی و شـرکت های سـاخت و سـاز وجود دارد، آشـکارا شهری روبه 
رشـد و ترقی است. 

6- وضعیت محیط زیسـت رو به وخامت اسـت. نه صاحبان مشـاغل و نه سـاکنان محلی نگران آلودگی زیسـت محیطی 
نیسـتند. زبالـه در خیابـان هـا دیده می شـود و کارخانه های محلـی هم هوا را آلـوده می کنند.

3- در متن اصلی به yellow pages اشاره شده است که در حقیقت کتابچه های حاوی تلفن کسب وکارها مختلف هستند.

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما

کسب وکارهای مرتبط به پخت و پزکسب وکارهای مرتبط به دکوراسیون منزلکسب وکارهای مرتبط به مد

12 خیاط
5 فروشگاه زنانه

2 فروشگاه لوازم بارداری
7 فروشگاه کیف وکفش
4 فروشگاه لباس کودک
2 فروشگاه لباس مردانه
2 فروشگاه لباس سنتی

2 گالری کوچک
3 فروشگاه کادو و هدیه

1 تولیدی لوازم چوبی منزل
3 فروشگاه مبلمان فروشی

1 مغازه فروش صنایع دستی
2 دفتر خدماتی طراحی داخلی

5 نانوایی
12 فروشگاه مواد غذایی

3 رستوران
5 کافه

8 اغذیه فروشی سیار
6 فروشگاه انواع نوشیدنی
2 فروشگاه غذای بیرون بر
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سـارا فهرسـتی از فرصـت هـای کسـب وکاری که در زادگاهش اجرایی نشـده بودند، تهیـه کرد. او برای تهیه این فهرسـت 
در مـورد شـهرهای اطـراف و خدمـات و محصولاتی کـه در آن ها قابل ارائه و در دسـترس انـد، فکر کرد. 

سارا با وصل کردن هر یک از ایده ها به نیازهای مردم شهر، می تواند بر تعداد مشخصی از آن ها تمرکز کند:
1- فروشگاه غذای تازه برای نوزادان

2- فروشگاه غذای بیرون بر با امکان تحویل غذا
3- فروشگاه تنقلات مخصوص نوجوانان

4- خدمات دکوراسیون منزل
5- فروشگاه گل های کاغذی و پلاستیکی برای دکوراسیون منزل

6- فروشگاه لباس دست دوم
7- لوازم دکوری دست ساز ساخته شده از لباس های بازیافتی

* سارا جدا از جستجو در اینترنت نشریات تجاری را هم برای ایده پردازی مطالعه می کند. 

ارزیابی محیط

درباره یافتن ایده های کسب وکار در بخش بعدی بیاموزید. 

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما

کسب وکارهای مرتبط به پخت و پزکسب وکارهای مرتبط به دکوراسیون منزلکسب وکارهای مرتبط به مد

1- دوخت و دوز لباس های مجلسی
2- فروشگاه لباس های دست دوم

3- آموزش دوخت اولیه براینوجوانان
4- تزئینات خانگی دست ساز 

از لباس های بازیافتی

1- فروشگاه محصولات دست ساز از مواد بازیافتی
2- فروشگاه گل های کاغذی یا پلاستیکی زینتی
3- فروشگاه قاب های هنری و قفسه های پیش ساخته

1- فروشگاه غذای نوزادان
2- آموزش پخت وپز برای گردشگران

3- خدمات غذای بیرون بر
 با محفظه گرمایشی ارزان قیمت 

4- فروشگاه هایی که نوشیدنی
 غیرالکلی چون شیر، انواع شیک،

 آبمیوه و بستنی به نوجوانان
 ارائه می کنند
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1- ارزیابی صفحه 14، مرتبط به زمینه کسب وکاری که بدان علاقمند هستید را بازبینی کنید. 

2- در فرم زیر کسب وکارهایی مورد نظرتان را فهرست کنید.

3- فهرست را مطالعه کرده و تلاش کنید به پرسش های زیر پاسخ بدهید.
در کـدام کسـب وکار رقبـای بالقـوه زیـادی وجـود دارد؟ در کـدام یک رقبـای کمی دیده می شـوند؟ می دانیـد چرا تعداد 
زیـادی کسـب وکار در ایـن زمینـه وجـود دارد؟ فهرسـت، چـه اطلاعاتـی در مورد بـازار محلـی و نحوه خرج کـردن مردم 

بومـی، در اختیار شـما قـرار می دهد؟

4- آیا فرصتی برای حضور کسب وکار دیگری در زمینه مورد علاقه تان وجود دارد؟
در کادر زیر تعدادی از کسب وکارهایی که در اطراف شما وجود ندارد، فهرست کنید.

)بهتر است در ابتدا کسب وکارهایی که در اطراف شما وجود دارند را هم فهرست نمایید.(

همچنین می توانید این لیست را پس از مطالعه قسمت بعدی یعنی " محیط خود را ارزیابی کنید "، اصلاح کنید.

فعالیت شماره 6 گام هـای زیـر را بـه منظـور جمـع آوری اطلاعـات دربـاره کسـب وکارهای 
موجـود و بالقـوه در محیـط اطـراف خود یا جایی کـه تمایل بـه راه اندازی 

کسـب وکارتـان دارید، دنبـال کنید. 

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما

زمینه کسب وکارزمینه کسب وکارزمینه کسب وکار

زمینه کسب وکارزمینه کسب وکارزمینه کسب وکار
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مـی توانیـد بـا تکیـه بر خلاقیتتـان ایده های بیشـتری در اطرافتان بیابید. به فهرسـت کسـب وکارهای بومـی موجود نگاه 
کنید. اگر این لیسـت شـامل بیشـتر بازارهای محلی شـده اسـت، ممکن اسـت بتوانید با صنایع یا ارائه دهندگان خدمات 
کـه اقتصـاد محلـی بر آن ها متکی اسـت، آشـنا شـوید. زادگاه سـارا اقتصاد وابسـته به کشـاورزی دارد. این شـهر خدمات 
متعددی را برای روسـتای اطراف فراهم می کند. ممکن اسـت شـهر شـما اقتصادی وابسـته به معدن، ماهیگیری، صنعت 
یا گردشـگری داشـته باشـد یا تعداد زیادی نهاد عمومی و آموزشـی در محل سـکونتتان وجود داشـته باشـد. حائز اهمیت 

اسـت بـا در نظـر گرفتـن همه منابع و سـازمان های  موجود در محل سـکونتتان، ایـده پردازی کنید. بـه عنوان نمونه:
1- منابع طبیعی

2- مهارت و فرهنگ عمومی مردم منطقه
3- واردات

4- ضایعات تولید شده )کاغذ، آهن و ...(
5- نشریات

6- نمایشگاه های تجاری

6-1 منابع طبیعی

ببینیـد چـه چیزی در اطراف شـما به وفور در دسـترس اسـت کـه می توان از آن برای سـاخت کالاهای مختلف اسـتفاده 
کرد بی آنکه به محیط زیسـت آسـیبی برسـاند. منابع طبیعی شـامل مواردی چون خاک، جنگل، معدن، آب و مانند آن 
می شـود. ممکن اسـت در اطراف شـما خارک رس در دسـترس باشـد که می تواند برای سـاخت آجر مورد اسـتفاده قرار 
بگیـرد. همچنیـن برای مشـاغل دیگری چون سـاخت کاشـی یا ظـرف هم کاربـرد دارد. به یافتـن راهی برای اسـتفاده از 
ایـن منبـع فکـر کنیـد که به شـما ایـن امکان را مـی دهد تا سـال ها از آن اسـتفاده کنید. بـه بیانی دیگر مطمئن شـوید 

کـه کسـب وکارتان، منابع طبیعی را که اسـاس فعالیت تجاری شـما اسـت، نابـود نمی کند.

محیط خود را ارزیابی کنید6

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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6-2 مهارت ها و فرهنگ عمومی مردم بومی
1- فرهنگ عمومی و مهارت مردم منطقه را که می تواند برای کسب وکار شما مفید باشد، در نظر داشته باشید:

2- آیا مردم این منطقه صنعتگر، خیاط یا نجار ماهری هستند؟
3- آیا نیروهای متخصص جوان که بتوانید استخدام کنید، وجود دارند؟

4- آیا پرستار برای مراقبت از کودکان، سالخوردگان یا بیماران وجود دارند؟
5- آیا منطقه شما از نظر زیرساخت های دیجیتال، توسعه یافته است؟

6- آیا زیرساخت های موجود مناسب هستند؟

6-3 محصولات ضایعاتی
فرصـت هـای کسـب وکار مـی تواند بـا بکارگیری مـوادی که پیش از این بوسـیله دیگران مورد اسـتفاده قرارگرفته اسـت، 
خلـق شـود. بـه عنـوان مثـال در مـورد امـکان اسـتفاده از ضایعـات برای تولیـد مـواردی که مفید و بازارپسـند هسـتند، 
بیاندیشـید. مـواد زائـد قابـل بازیافـت را مـی توان بـا تجزیه و تحلیل موارد خاصی مشـخص کـرد که چگونـه دور انداخته 
مـی شـود. ضایعـات تولیـدی انسـان تاثیر مخربـی بر محیط زیسـت دارد. شـرکت هـا در اکثر موارد مشـتاق همـکاری با 
کارآفرینـان هسـتند تـا ضایعـات تولیـدی را به محصولاتی ارزشـمند و مشـتری پسـند تبدیل کننـد. به طـور معمول در 
آن چـه دور مـی ریزیـم مـواردی بـرای اسـتفاده مجـدد وجـود دارد. بازیافـت ممکن اسـت با ضایعـات حاصـل از فرآوری 
کشـاورزی، زبالـه هـای خانگـی، ماشـین آلات و لوازم مورد اسـتفاده یا زباله های صنعتی انجام شـود. مردم مـواد غذایی را 
کـه مـی توانـد به صورت کمپوسـت یا غـذای حیوانات مورد اسـتفاده قـرار بگیرد، دور مـی ریزند. همچنین کاغذ، شیشـه 
و آلومینیـوم کـه مـی توانـد مورد اسـتفاده مجدد قرار بگیرد. بـه چیزهایی فکر کنید که مـی توانند از مـواردی که دیگران 
فکر می کردند زباله اسـت، سـاخته شـوند. بسـیاری از صنایع، چنین مواردی را در اختیار دارند. یک شـرکت تولیدی لباس 
تکـه هـای پارچـه را کـه می تواند برای سـاخت چیـز دیگری مورد اسـتفاده قـرار بگیرد، دور مـی ریزد. معمولا مـوادی در 
کارخانـه هـای پلاسـتیک باقـی مانده اسـت که ممکن اسـت برای عایـق کاری، پر کـردن بالش یا نوع جدیدی از سـوخت 

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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مفیـد باشـد آیـا امـکان دارد چیـزی که به مقـدار زیـاد در اطرافتـان وجـود دارد، بازیافت کنید؟ آیـا راهی برای اسـتفاده 
بهینـه از منابـع وجـود دارد؟ شـاید بتوانیـد راهـی را بـه افـراد و سـازمان هـا بـرای کاهـش آسـیب های زیسـت محیطی 

ضایعـات، پیشـنهاد کنید یـا حتی ممکن اسـت بتوانید محصـولات جدیدی از ضایعات بسـازید!

6-4 جایگزین واردات
آیـا چیـزی وجـود دارد کـه مـی توانـد به صـورت بومی سـاخته شـود؟ برخـی از کالاهـای وارداتـی دارای عـوارض بالایی 
هسـتند کـه همیـن امـر آن هـا را بسـیار گران می کنـد. می توانیـد امکان راه انـدازی یک کسـب وکار را بررسـی کنید که 

بـه راحتـی مـی تواند کالاهـای وارداتـی را به صـورت محلـی تولید کند.

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما

مطمئنم که مبلمانی به مراتب ارزان 
تر می توانم تولید کنم



47

6-6 نمایشگاه های تجاری
سـازمان هـا بـرای خدمات یـا محصولات خود نمایشـگاه تجاری برگزار می کنند. حضور در این نمایشـگاه ها ممکن اسـت 
شـما را در معـرض تعـدادی از ایـده هـای تجـاری جدید قـرار دهد که پیـش از این به آن ها فکـر نکرده اید. بـا این اوصاف 

شـرکت در نمایشـگاه هـای مرتبط به زمینه هـای تجاری مورد نظرتـان را جدی بگیرید.

6-5 نشریات
نشـریات اینترنتـی و کاغـذی مـی توانـد در یافتـن 
ایـده بـه شـما کمـک کننـد. عالوه بـر این سـایت 
هـای متعـددی برای پیـدا کـردن ایده کسـب وکار 
وجـود دارد. همچنیـن کسـب وکارهـای تحت وب 
زیـادی وجـود دارد کـه در صـورت دسترسـی بـه 
اینترنـت می توانید آن ها  را بررسـی کنیـد.  به طور 
کلـی روزنامـه هـا منبـع بسـیار خوبـی از ایـده ها 
هسـتند. آن هـا عمومـا انـواع کسـب وکارهایی که 
می توانیـد راه اندازی کنید یا محصولاتی که می توانید 
در اطـراف خـود تهیـه کنید را تشـریح مـی کنند. 
"تبلیغـات" ماننـد مقالاتـی که به روندهای کسـب 
وکار مـی پردازنـد، می توانند به شـما ایـده بدهند. 

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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هر یک از این ایده ها را بر اساس 5 معیار زیر، به واضح ترین شکل ممکن توضیح دهید:
1- کسب وکار من کدام نیاز را برآورده می کند؟

2- چه خدمت یا کالایی را ارائه می کنم؟
3- به چه کسانی خواهم فروخت؟

4- خدمت یا کالای خود را چگونه خواهم فروخت؟
5- کسب وکار من چه میزان بر محیط زیست تاثیر می گذارد یا از آن تاثیر می پذیرد؟

فعالیت شماره 7 با دقت اطراف خود را بررسی کنید و هر یک از موارد زیر را تکمیل نمایید:
ایده های خود را  فهرست کنید )از فرم زیر استفاده کنید(.

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما

ایده های کسب وکارمنابع طبیعی

ایده های کسب وکارمحصولات ساخته شده از ضایعات

ایده های کسب وکارتولید بومی محصولات وارداتی

ایده های کسب وکارنشریات

ایده های کسب وکارنمایشگاه های تجاری
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طوفـان فکـری بـه معنـای اندیشـیدن بـه ایـده های مختلـف با ذهنـی باز اسـت. در حقیقـت در ایـن مرحله چنـدان به 
منطقـی بـودن ایـده هـم فکـر نمی کنیـم فقط تالش داریم تا هـر راه حـل محتملـی را روی کاغـذ بیاوریم. ایـن مهم با 
یـک واژه یـا موضـوع و سـپس نوشـتن هر آنچه مرتبط بـه آن به ذهن خطور کرده اسـت، تعریف می شـود. در حقیقت تا 
جایـی کـه ممکـن اسـت بـه نوشـتن ادامه می دهیـد و چیزهایـی را که به آن فکـر می کنید را می نویسـید، حتـی اگر به 
نظـر بـی ربـط یـا عجیب بـه نظر برسـند! ایده های خـوب می تواننـد از مفاهیمی کـه در ابتـدا عجیب به نظر می رسـند، 
نشـئت بگیرند. توجه داشـته باشـید که طوفان فکری به صورت تیمی موثرتر اسـت. از این رو دوسـتان و اعضای خانواده 
را دور هـم جمـع کنیـد و از ایشـان بخواهیـد پـس از شـنیدن هـر واژه، ایده هایی را که به نظرشـان می رسـد، یادداشـت 
کننـد. بـه عنـوان نمونـه بـه آنچه فرهاد پیاده سـازی کرده اسـت نگاه کنیـد. او از بـرادر و دو تن از دوسـتانش بـرای ایده 
پـردازی دعـوت کـرد. فرهـاد مدت زیادی را به عنوان نجار در یک تولیدی کار کرده اسـت از این رو اولین واژه پیشـنهادی 
او "چـوب" بـود. در ابتـدا ایـده هـای چندانی به ذهنشـان نرسـید بـا این حال رفتـه رفته مواردی به ذهنشـان خطـور کرد!

طوفان فکری7

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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با خودتان تمرین طوفان فکری کنید!

1- بـا واژه ای کـه بـه زمینـه و نـوع کسـب وکار مـورد علاقه شـما مرتبط می شـود، شـروع کنید. تمـام ایده هایـی که به 
ذهنتـان مـی رسـد را یادداشـت کنیـد. ایـن رونـد را تا جایـی ادامه دهیـد که دیگر چیـزی به ذهنتان نرسـد!

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

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

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

2- حـال بـه پرسـش پیشـین بازگردیـد و واژه هایـی را که نوشـته ایـد ارزیابی کنیـد. آیا این واژه ها به شـما ایـده ای برای 
راه انـدازی کسـب وکار می دهند؟

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

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

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

حتـی اگـر نتوانیـد بـه ایـن ترتیـب ایده مـورد نظر خـود را بیابید ایـن تمرین ذهن شـما را بـرای یافتن ایده هـای جدید 
بـاز مـی کنـد. حـال بر اسـاس مهارت خود، تجربیات پیشـین، سـابقه دانشـگاهی یا علایـق خود همه محصـولات مرتبط 

بـه آن واژه را روی کاغـذی یادداشـت کنید. 

نکته: هر چقدر بیشتر به طوفان فکری بپردازید، ایده های تجاری بهتری را به دست خواهید آورد.

بـه فرآیندهـای مختلـف دخیـل در اجرایی کردن یک کسـب وکار و کالاها/ خدمات قابل ارائه در رابطـه با آن، طوفان فکری 
منسـجم گفته می شـود. این مهم با فکرکردن به موارد مختلف مرتبط به زمینه و نوع کسـب وکار متفاوت اسـت.

به انواع کسب وکار مرتبط به جنبه های مختلف محصول بیاندیشید:

مواردی که در تولید نقش دارند.

مواردی که در فرآیند فروش نقش دارند.

مواردی که در بازیافت یا استفاده مجدد کاربرد دارند.

کسب وکارهایی که به طور غیرمستقیم به محصول مورد نظر وابسته هستند )محصولات جانبی(.

مواردی که به حوزه خدمات مرتبط می شوند.

فعالیت شماره 8

طوفان فکری منسجم8

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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این موارد می توانند به صورت شکل زیر نمایش داده شوند:

مـی توانیـد بـه تفـاوت هـای فرآینـدی هـر مسـیر بیاندیشـید. تا جایـی کـه امـکان دارد ایـده پـردازی را ادامه دهیـد. باز 
اگـر ایـده ای بـه ذهنتـان رسـید یادداشـت کنید. بعدا تصمیـم بگیرید که کـه آیـا ارزش دارد یا خیـر. به مثالـی در مورد          

تی شـرت پنبـه ای توجـه کنید:

مسیر تولید:
خرید پنبه یا کتان

نخ ریسی
تولید پارچه
خشکشویی

تولید تی شرت
غربالگری پنبه

مسیر خدمات:
خدمات خشکشویی

درج نام شخصی یا گلدوزی

مسیر فروش:
فروشگاه تی شرت

شرکت در نمایشگاه ها
تامین تی شرت مورد نیاز مدارس یا شرکت ها

فروش تجهیزات چاپ سیلک

محصولات جانبی:
ایجاد طراحی بنر با استفاده از تجهیزات طراحی

پرکردن بالش از ضایعات یا تکه های پارچه

مسیر بازیافت یا استفاده مجدد:
فروشگاه لباس دست دوم
جمع آوری ضایعات پوشاک

محصول
.............................

مسیر فروش

مسیر خدمات

مسیر تولید

مسیر بازیافت یا استفاده مجدد
محصولات جانبی

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما
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طوفان فکری را با خود تمرین کنید

محصولـی کـه در مـورد آن اطلاعاتـی داریـد، انتخاب کنید. این انتخـاب می تواند از آموزش، تجربه یا علایق شـما ناشـی 
شـده باشـد. ایـن انتخـاب مـی توانـد ایده ای باشـد کـه پیـش از این برای کسـب وکارتـان در نظـر گرفته بودیـد یا حتی 
از خالل صحبـت بـا صاحبیـن کسـب وکار انتخاب کـرده باشـید. از نمودار یـا دیاگرام زیر اسـتفاده کنید. محصـول و نوع 
کسـب وکارهـای مرتبـط بـه آن را در کادر مرکـزی یادداشـت کنیـد. سـپس بـرای هر یـک از مـوارد خط تولیـد، فروش، 

بازیافـت، تغییـر رویـه و خدمات، طوفـان فکری را انجـام دهید. 

ایـن تمریـن را بـه دفعـات مـی توانیـد تکـرار کنیـد و هر بـار یک محصـول متفـاوت را انتخاب کنیـد. برای هـر محصول 
از کاغـذ یـا نمـودار اختصاصـی آن اسـتفاده کنیـد. اگر تاکنـون ایده های کسـب وکار چندانی را فهرسـت نکـرده اید همه 
تکنیـک هایـی کـه بـکار برده اید را مجدد اسـتفاده کنید تا بیشـتر و بیشـتر در مـورد بازار و کسـب وکار بیاموزیـد. به یاد 
داشـته باشـید یـک کسـب وکار موفـق بر پایه یک ایده خوب شـکل می گیـرد. اگر فهرسـتی از ایده ها تهیه کنیـد، گزینه ها و 
فرصـت هـای بیشـتری برای انتخـاب یک ایده مناسـب در اختیار خواهید داشـت. راه اندازی یک کسـب وکار موفق، ارزش 

وقـت گذاشـتن و تلاش برای شناسـایی ایده ای مناسـب را دارد.

فعالیت شماره 9

محصول
.............................

مسیر فروش

مسیر خدمات

مسیر تولید

مسیر بازیافت یا استفاده مجدد
محصولات جانبی
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هنگام تکمیل فهرست ایده ها، همه تمرین هایی که در این بخش انجام داده اید را در نظر داشته باشید. 

فعالیت شماره 10 فهرست ایده های شما9

فصل سوم؛ لیست ایده های کسب وکار شما

شرح ایده هاایده ها

فهرست ایده های من
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پـس از انجـام همـه مـواردی کـه در ایـن فصل ذکر شـده اسـت، سـارا 17 ایده کسـب وکار را فهرسـت کرد. بـا این حال 
بعـد از اینکـه 5 معیـار زیـر را در نظـر گرفـت، تعـداد ایده هایش بـه 6 مـورد کاهش یافت:

1- کدام نیاز را برآورده می کند؟

2- چه خدمت یا کالایی را می فروشد؟

3- به چه کسی می فروشد؟

4- خدمت یا کالای خود را چگونه می فروشد؟

5- کسب وکارش چه میزان بر محیط زیست تاثیر می گذارد
 و از آن تاثیر می پذیرد؟

این شش ایده بهترین ایده هایی هستند که او در نظر خواهد گرفت: 

1

 بهترین ایده های کسب وکار برای شمافصل چهارم

فهرست ایده های خود را غربال کنید

شارژرها و لامپ های خورشیدی
1

کدام نیاز را برآورده خواهد کرد؟
نیاز به روشنایی در مناطقی که جریان برق ارزان و در دسترس نیست و البته مدام قطع می شود.

چه خدمت یا کالایی ارائه می کند؟
لامپ ها و شارژرهای خورشیدی. در حال حاضر یک سازمان مردم نهاد نحوه ساخت شارژرها و لامپ های خورشیدی را به 

مردم آموزش می دهد.

به چه کسی خواهد فروخت؟
از آن جایی که در این منطقه مدام برق قطع می شود همه منازل و کسب وکارها مشتری ما خواهند بود.

چگونه فروخته می شود؟
از طریق فروشگاه های لوازم الکترونیکی.

چگونه بر محیط زیست تاثیر می گذارد یا از آن تاثیر می پذیرد؟
لامپ تولیدی ما از انرژی خورشیدی که نوعی انرژی تجدیدپذیر است، استفاده می کند. شارژر تولیدی ما هم بادوام است و 

هم عمر طولانی دارد به همین جهت نیازی به تعویض مداوم آن نیست. 

فصل چهارم؛ بهترین ایده های کسب وکار برای 
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خدمات غذای بیرون بر
2

کدام نیاز را برآورده خواهد کرد؟
شـاغلین بـه غـذای تازه با قیمتی مناسـب که درب محل کار یا منزلشـان تحویل داده شـود، نیاز دارنـد. هیچ کس چنین 

کاری در شـهر انجام نمی دهد.

چه خدمت یا کالایی ارائه می کند؟
تحویل غذا با محفظه ای که کیفیت و دمای غذا را حفظ می کند. 

به چه کسی خواهد فروخت؟
عموما کارمندان ساکن مرکز شهر.

چگونه فروخته می شود؟
از طریق تماس تلفنی امکان رزو غذا وجود دارد. هر روز 4 نوع غذا ارائه می شود که از صبح قابل سفارش است.

چگونه بر محیط زیست تاثیر می گذارد یا از آن تاثیر می پذیرد؟
حذف ظروف یک بار مصرف سـخت اسـت در حالی که این نوع ظروف سـازگار با محیط زیسـت نیسـتند. کاغذ به نسـبت 
بهتـر اسـت بـا ایـن حـال تهیه آن نیاز به قطـع درختان دارد که موجب جنگل زدایی خواهد شـد. با این تفاسـیر به شـخصه 

ترجیـح مـی دهـم از ظروف قابل بازیافت اسـتفاده کنم گرچه جمع آوری روزانه آن ها دشـوار اسـت.

تولیدی کاشی
3

کدام نیاز را برآورده خواهد کرد؟
مردم زیادی در این شـهر مشـغول سـاخت و سـازند از این رو به کاشـی هم نیاز دارند. با این حال هیچ تولیدی کاشـی در 

شـهر وجود ندارد و خرده فروشـان، کاشـی های مورد نیاز بازار را از کارخانه های تولید کاشـی در مناطق دیگر تهیه می کند. 

چه خدمت یا کالایی ارائه می کند؟
کاشـی! رس موجود در این منطقه، جدا از اینکه فراوان و ارزان اسـت، برای سـاخت کاشـی نیز مناسـب اسـت. نمی دانم 

چگونـه کاشـی را تولیـد کنـم اما علاقمندم کـه یاد بگیرم. جـدا از این مهم دسـتگاه های مربوطه گران قیمت هسـتند. 

به چه کسی خواهد فروخت؟
خـرده فروشـانی کـه کاشـی هـای مـورد نیـاز خـود را از کارخانه هایـی در نقـاط دیگر خریـداری مـی کردند. بـا این حال 
مطمئـن نیسـتم چه تعداد مشـتری وجود خواهد داشـت و اساسـا کیفیت کاشـی های تولیـدی ما به انـدازه تولیدی های 

دیگـر خواهد بود یـا خیر!

چگونه فروخته می شود؟
از طریق خرده فروشان مصالح ساختمانی.

چگونه بر محیط زیست تاثیر می گذارد یا از آن تاثیر می پذیرد؟
تولید کاشی های رسی برای محیط زیست آسیب زا نخواهد بود. 

فصل چهارم؛ بهترین ایده های کسب وکار برای 
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فروشگاه لباس دست دو 
4

کدام نیاز را برآورده خواهد کرد؟
مردم زیادی هستند که تمایل دارند لباس های خوب بپوشند اما امکان خرید لباس نو ندارند.

چه خدمت یا کالایی ارائه می کند؟
فـروش لبـاس دسـت دوم. فروشـگاه مشـابهی در شـهر وجـود نـدارد. تالش می کنم تـا لباس های دسـت دومـی که مد 
هسـتند را تهیـه کنـم و زیرقیمت فروشـگاه های محلی بفروشـم. زمانی در فروشـگاه لباس کار می کـردم. به همین جهت 
دیـد خوبـی نسـبت بـه مد و کیفیـت لباس هـا دارم. از طرفی از اداره فروشـگاه، معاشـرت با مردم و فـروش لباس های مد 

روز لـذت می برم!

به چه کسی خواهد فروخت؟
خانوارهایی با درآمد کم و دانشجویان کم بضاعت.

چگونه فروخته می شود؟
مغازه ای در مرکز شهر اجاره می کنم. البته ضروری است که بدانم هزینه اجاره بها چقدر خواهد بود. 

چگونه بر محیط زیست تاثیر می گذارد یا از آن تاثیر می پذیرد؟
در این کسـب وکار لباس ها بازیافت می شـوند از این رو با محیط زیسـت سـازگار اسـت. کسـب وکار من بر عرضه لباس های 

دسـت دوم متکی است.

موسسه خدمات درمانی در منزل
5

کدام نیاز را برآورده خواهد کرد؟
بـه جهـت شـلوغی و ازدحـام در بیمارسـتان هـای بومی و این مهـم که به بیمـاران نیازمنـد مراقبت، خدمـات درمانی در 
منـزل ارائـه نمـی کننـد، راه انـدازی موسسـه ارائـه خدمـات درمانی در منـزل ضروری اسـت. بویـژه آنکه نـه فقط چنین 

موسسـه ای در شـهر وجـود نـدارد کـه اکثریت مـردم شـاغل، امکان نگـه داری از بسـتگان بیمار خـود را ندارند. 

چه خدمت یا کالایی ارائه می کند؟
خدمـات درمانـی در منـزل. مـن اغلـب از بیمـاران مراقبـت می کنـم. همچنین خواهرم پرسـتار اسـت و مـی تواند کمک 
حالـم باشـد. مـی توانـم در برنامـه های حمایت پزشـکی مشـارکت کنـم یا با سـازمان های مردم نهـاد در حمایـت مالی از 
کسـانی کـه قـادر بـه پرداخت هزینه هـای خدمات درمانی خود نیسـتند، همکاری کنم. زنان بسـیاری جهـت ارائه چنین 
خدماتـی مـی تواننـد اسـتخدام شـوند. از آنجایی کـه از کمک کردن به مردم خوشـحال می شـوم از این کار لـذت می برم. 

به چه کسی خواهد فروخت؟
خانواده هایی که بیمار یا عضو سالخورده ای دارند.

چگونه فروخته می شود؟
دفتـری بـرای موسسـه بـاز مـی کنـم و در نشـریات محلی، اینترنـت و البته از طریق پزشـکان و بیمارسـتان هـای محلی، 

تبلیغ خواهـم کرد.

فصل چهارم؛ بهترین ایده های کسب وکار برای 
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جمع آوری زباله
5

کدام نیاز را برآورده خواهد کرد؟
بسـیاری از مـردم از اینکـه نمـی داننـد کجـا زباله هـای خود را قـرار دهنـد و اینکه شـهرداری خدمات جمـع آوری منظم 
زبالـه ارائـه نمـی کند، گله مند هسـتند. همچنین محلـی برای دفن زباله درنظر گرفته نشـده اسـت تا مردم بتواننـد زباله های 

خود را دور بیاندازند. 

چه خدمت یا کالایی ارائه می کند؟
خدمـات جمـع آوری زبالـه. عالوه بـر ارائـه خدمـات ضـروری در ایـن زمینـه و دریافـت حـق الزحمـه بابـت آن، جریان 
درآمـدی مـازادی بـه جهت امکان تولید محصولات بازیافتی از پلاسـتیک، کاغذ، آهن و منسـوجات وجـود دارد. از طرفی 
ممکن اسـت شـهرداری پیشـنهاد همکاری دهد! پیش از این یکی از دوسـتانم در واحد جمع آوری زباله کار می کرد از این 

رو مـی توانـد مـن را راهنمایی کند.

به چه کسی خواهد فروخت؟
خدمـات مـا بـه کل جامعـه قابـل ارائه اسـت به همین دلیل شـهروندان بسـیاری تمایـل خواهند داشـت بابـت رهایی از 
دسـت زبالـه هـا، بـا مـا قرارداد ببندنـد. زمانی که محوطـه ای برای جمـع آوری زباله و البته کامیـون جهت جمـع آوری زباله ها 
تهیـه کنیـم، قادریـم تـا بـا منازل و کسـب وکارها از یک سـو و شـرکت هـای بازیافتی جهت خرید مـواد بازیافتـی از ما از 

سـوی دیگر، وارد مذاکره شـویم. 

چگونه فروخته می شود؟
جمـع آوری مسـتقیم زبالـه. سـرمایه اولیـه برای وسـایل نقلیـه و رانندگان مورد نیاز اسـت. البتـه در ابتـدای کار می توانم 
بـا جوانـان جویـای کار و با اسـتفاده از چرخ دسـتی بـه ارائه خدمات بپـردازم و به مـوازات ایجاد جریـان درآمدی کامیون 

حمـل زباله خریـداری کنم.

ممکـن اسـت پیـش از ایـن فهرسـت ایده هـای خود را داشـته باشـید. اگرچه هر یـک از ایده های کسـب وکار را تشـریح 
کـرده باشـید بـا ایـن حال محتمل اسـت کـه موارد متعـددی در مورد هر یـک از آن ها را ندانید. پرسـش هـای زیر جهت 
کسـب اطلاعـات بیشـتر و تهیـه فهرسـتی کوتـاه تر بـرای انتخاب سـه ایده برتر کسـب وکار، به شـما کمـک خواهد کرد. 

تالش کنیـد بـرای هـر یـک از ایده هـا به این پرسـش ها پاسـخ دهید.

کدام؟
به کدام نیاز برآورده نشده مشتریانتان پاسخ خواهید داد؟

کدام یک از خدمات یا کالاهاب شما برای مشتریان رضایت بخش است؟

چه چیزی؟
مشتریانتان چه خدمات یا کالاهایی را می خواهند؟

مشتریانتان انتظار چه کیفیتی از خدمات یا کالاهای شما دارند؟
چه اطلاعاتی درباره خدمات یا کالاهای کسب وکارتان دارید؟

کسب وکار شما چه تاثیرات مثبت یا منفی بر روی جامعه و محیط زیست می گذارد؟

فصل چهارم؛ بهترین ایده های کسب وکار برای 
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چه کسانی؟
چه کسانی مشتریان شما خواهند بود؟

 آیا به اندازه ای مشتری خواهید داشت تا کسب و کاری سودآور، راه اندازی کنید؟
چه کسانی رقبای شما محسوب می شوند؟ 

نقاط قوت و ضعف آن ها چیست؟

چقدر؟ چه احساسی؟
چقدر خدمات یا کالاهای مورد نیاز مشتریانتان را برآورده خواهید کرد؟
چقدر از کیفیت خدمات یا کالاهای مورد نظر مشتریانتان اطلاع دارید؟

چه مقدار مدیریت این کسب وکار با ویژگی های شخصیتی، مهارت ها و موقعیت شما همخوانی دارد؟
چه مقدار از ضرورت اجرای این ایده در منطقه خود اطلاع دارید؟

فکر می کنید در مورد اداره این کسب وکار در ده سال آینده چه احساسی خواهید داشت؟

دیگر پرسش های مهمی که باید مد نظر قرار گیرند:
در مورد کسب وکارتان از چه منابعی می توانید راهنمایی بگیرید؟

آیا فعالیت شما تنها مورد از نوع خود در منطقه / محله / شهر و ... محسوب می شود؟
اگر کسب وکار مشابهی وجود داشته باشد چگونه می توانید رقابتی موفق با آن داشته باشید؟

مزیـت رقابتـی شـما چیسـت؟ به عنـوان نمونه خدمات یـا کالاهای بهتری به نسـبت آن چـه در حال حاضر وجـود دارد، 
ارائه مـی کنید؟

آیا کسب وکار شما به نسبت کسب وکارهای موجود نرخ رشد بالاتری را نشان می دهد؟
چرا تصور می کنید که کسب وکارتان پایدار خواهد ماند؟

آیا کسب وکار شما به تجهیزات خاص، دفتر یا نیروهای ماهر نیاز دارد؟
تصور می کنید قادر خواهید بود تا منابع مالی لازم جهت تهیه این موارد را تامین کنید؟

از کجا منابع لازم جهت راه اندازی کسب وکار خود را تامین می کنید؟
آیا مدل کسب وکار شما قادر است تا با کاهش هزینه ها، استفاده مجدد یا بازیافت، پس انداز کند؟
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برای پاسخ واقع بینانه به این پرسش ها می بایست با انجام مطالعه میدانی، اطلاعات بیشتری کسب کنید.
از طریـق گفتگـو با مشـتریان، تامین کنندگان و کارمندان بالقوه شـرکت خود مـی توانید اطلاعات ارزشـمندی که می تواند 
روی ایـده کسـب وکارتـان تاثیـر بگذارد، جمع آوری کنید. می توانید از طریق گفتگوهای غیررسـمی و مشـاهده شـخصی 
و یـا از طریـق ملاقـات رسـمی و مصاحبـه، این مهم را عملـی کنید. ملاقات با افـراد مختلف زمان بر اسـت و تلاش زیادی 
مـی طلبـد بـا ایـن حال با انجام مطالعه میدانی می توانید مانند یک فعال تجاری، کسـب و کار خـود را راه انـدازی کنید. در نظر 
داشـته باشـید ارتباطاتـی کـه در زمـان مطالعه میدانی یا بازار به دسـت مـی آورید، هنگام راه اندازی کسـب وکارتان بسـیار 

مفیـد خواهند بود. 

2-1 مصاحبه کنید
جمـع آوری اطلاعـات بـرای کسـب وکارتـان این فرصت را به شـما می دهـد تا ایده خـود را تبلیغ کنید و البته خـود را به 
عنـوان یـک کارآفریـن بالقـوه معرفـی نمایید. با نگرشـی مثبت ایده خـود را توضیح دهیـد و بگویید چرا تصـور می کنید 
مـی توانـد آن چیـزی باشـد که مشـتریان مـی خواهند. در مـورد این مهم کـه چگونه ایده شـما می تواند تاثیـر مثبتی بر 
توسـعه جامعـه داشـته باشـد، صحبت کنید. بـا اسـتفاده از روش جمـع آوری اطلاعات "چه کسـی"، "چه چیـزی"، "چرا"، 

"کجـا"، "چـه زمانـی" و "چه طور"، پرسـش هایی بـا انتهای بـاز طراحی کنید. 

2-2 با چه کسانی صحبت کنم؟
چهار گروه مهم وجود دارند که می بایست با ایشان گفتگو کنید:

1- مشـتریان بالقـوه: نظرات مشـتریان شـما بـرای درک این مهم کـه آیا محصول یا خدمت پیشـنهادی تان، نیازشـان را 
بـرآورده مـی کند یـا نیاز اسـت در ایده خـود تجدیدنظر کنید، ضروری اسـت.

2- رقبـا، تامیـن کننـدگان و نهادهـای دارای منابـع مالـی: نظرات ایـن افراد، چالش هایی کـه با آن مواجه خواهید شـد را 
چـون دیگر مسـائل مرتبط با کسـب وکار بالقوه شـما، آشـکار می کند. 

3- نهادهـای مالـی: مـوارد مـورد نیـاز جهـت گرفتـن وام را ارزیابی کنیـد تا ببینید قـرض گرفتن برای کسـب وکار جدید 
امکان پذیر اسـت. 

4- افـراد آگاه و صاحـب نظـر: ایـن افـراد اطلاعات قابل توجهی در مورد نوع و صنعت کسـب وکار مـد نظرتان و همچنین 
مشـتریان بالقـوه شـما دارند. نظرات ایشـان مـی تواند اطلاعات زیادی برای اندیشـیدن به شـما بدهد همچنیـن می تواند 

در مـورد امـکان اجرایی شـدن ایده کسـب وکارتان شـناخت بهتری به شـما ارائه کند. 
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مطالعه میدانی2
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فعالیت شماره 11 نشـان دهیـد چگونـه بـا تکمیل فرم زیـر برای هر یـک از ایده های کسـب وکار، 
اطلاعات بیشـتری را از طریق مطالعه میدانی بدسـت خواهید آورد.  

ضروری است چه مواردی را بدانم؟

ایده کسب وکار

چه پرسش هایی را مطرح کنم؟ با چه کسانی صحبت کنم؟
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پـس از آنکـه بـرای هـر یک از ایده ها اطلاعات بیشـتری را جمـع آوری کردید، متوجه خواهید شـد به چـه دلایلی برخی 
از آن هـا بهتـر از دیگـر مـوارد هسـتند. بـه عنوان نمونه یک ایده می تواند مشـتریان بالقوه قابل توجهی داشـته باشـد و در 
عیـن حـال رقابـت در آن اندک باشـد با ایـن حال نیاز به سـرمایه گذاری اولیه بالایی داشـته باشـد. از طرفی دیگر ممکن 
اسـت ایـده کسـب وکار مناسـبی با مشـتریان بالقوه وجود داشـته باشـد که تاحـدودی در آن رقابـت وجـود دارد و نیاز به 
سـرمایه اولیـه کمتـری دارد. از ایـن رو اگر سـرمایه اولیه مناسـبی در اختیار نداریـد، ایده دوم اجرایی تر اسـت. به هر روی 
بهتر اسـت سـه ایده را که مطابق با همه معیارها هسـتند و بیشـترین پتانسـیل را دارند، یادداشـت کنید. وقتی فهرسـت 
 )SWOT( خـود را بـه سـه ایـده کـه از همه مناسـب تر هسـتند، کاهـش دادیـد، گام بعدی اسـتفاده ابـزار تحلیل سـوات

جهـت انتخـاب بهترین ایده بین این سـه مورد اسـت. 

یکی از روش هایی که افراد برای انتخاب مناسـب ترین ایده کسـب وکار اسـتفاده می کنند، سـوات اسـت. سـوات به شـما 
کمـک مـی کنـد تا بـر روی چالش های احتمالـی و مزایای هـر یک از ایده هـا تمرکز کنید. 

سوات یا SWOT مخفف این واژگان است:

3-1 محیط درونی کسب وکار
بـرای ارزیابـی نقـاظ ضعـف و قوت ایده کسـب وکارتان، بررسـی کنیـد در چه مـواردی خـوب و کارآمد و در چـه مواردی 

دارای اشـکال خواهد بود. 

نقـاط قـوت جنبه های مثبتی هسـتند که مزیت کسـب وکار شـما نسـبت به رقبا خواهـد بود. این مهم مـی تواند کیفیت 
بهتـر محصـول پیشـنهادی شـما یا حتـی موقعیت مکانـی بهتر یا دسترسـی راحت برای مشـتریان باشـد. همـواره برای 
محصـولات جدیـدی کـه بـرای مشـکلات قدیمـی راه حـل تـازه ای ارائـه می کننـد یا نسـبت به مـوارد مشـابه کارآمدتر 
هسـتند، تقاضـا وجـود دارد. از طرفـی در نظـر داشـته باشـید کـه آیـا خدمـت یا محصول شـما مـی توانـد از گواهی های 

تجـارت عادلانـه یـا محصـول ارگانیک بهره مند شـود؟ 

نقـاط ضعـف مواردی اسـت که کسـب وکار شـما مانند بقیه بـه خوبی انجام نمی دهد. شـاید قیمت محصولتـان به جهت 
اینکـه کسـب وکارتـان دورتـر از منابـع تامیـن کننده برای تولیـد قرار دارد، بالا اسـت یا می بایسـت برای حمـل و نقل پول 
بیشـتری پرداخـت کنیـد. ایـن احتمال هـم وجـود دارد که کیفیت خدمـات یا محصولات شـما در قیاس بـا رقبا چندان 

استاندارد نباشد. 

تحلیل سوات3

)Strengths( نقات قوت

)Weaknesses( نقات ضعف

)Opportunities( فرصت ها

)Threats( تهدیدات
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3-2 محیط بیرونی کسب وکار
بـه منظـور ارزیابـی فرصـت ها و تهدیدات کسـب وکارتان به محیـط اطراف بنگریـد. از چه جنبه هایی "محیـط"، تاثیرات 

مثبـت و از چـه جهاتـی تاثیرات منفی بر کسـب و کارتان مـی گذارد؟

فرصـت هـا مـوارد بالقـوه ای هسـتند که بر روی توسـعه کسـب وکارتـان اثر مثبـت دارند. به عنـوان نمونـه افزایش تقاضا 
بـرای محصـول پیشـنهادی شـما بـه جهت افزایـش حضور گردشـگران. همچنیـن فرصت ها مـی توانند قوانیـن جدیدی 
باشـند کـه بوسـیله دولت جهت تشـویق مشـاغل سـبز و بنگاه هـای اجتماعـی وضع می شـوند. این مهم مـی تواند منجر 

بـه افزایـش تقاضا برای محصولات تولیدی شـما باشـد. 

تهدیدهـا وقایعـی هسـتند که می توانند بر روی کسـب وکارتـان تاثیر منفی بگذارند. بـه عنوان نمونه ایده کسـب وکارتان 
مـی توانـد بسـیار سـاده باشـد و بـه این ترتیـب رقیب کار شـما را تقلید کنـد و در نتیجه سـهم تـان از بازار کاهـش یابد. 
همچنیـن وضـع قوانینـی که مـی تواند بر پیاده سـازی کسـب وکارتان اثر بگـذارد؛ ماننـد محدودیـت واردات برخی اقلام. 

زمانـی کـه سـوات ایـده های خود را شـناختید تالش کنید تا نقاط قـوت و فرصت های ایـده خود را به هـم مرتبط کنید 
تـا مطمئـن شـوید کـه موجب مزیت در کسـب وکارتان می شـوند یـا خیر. به عنـوان نمونه اگر مـردم یا مشـتریان بالقوه 
به دنبال خدمتی هسـتند که با خدمت پیشـنهادی شـما هماهنگی دارد )فرصت( و شـما هم به جزییات بسـیار اهمیت 
مـی دهیـد )نقـاط قـوت( مـی توانید مزیـت قابل توجهی برای کسـب وکارتـان در نظر بگیریـد. همچنین مـی توانید نقاط 
ضعـف و تهدیـدات را بـا هـم تطبیـق دهیـد و ببینید که مـی توانید نقاط ضعـف خود را جهـت مقابله با تهدیـدات بهبود 
ببخشـید. بـه عبارتـی دیگـر اگـر این دو، مانع بزرگی در مسـیر سـودآوری بالقوه شـما هسـتند، بـه نظر می بایسـت ایده 

خود را کنـار بگذارید. 

سارا بر اساس اطلاعاتی که از مطالعه میدانی جمع آوری کرده بود، سه ایده ای که از همه مناسب تر بودند را انتخاب کرد:
1- موسسه ارائه خدمات پزشکی در منزل

2- غذای بیرون بر با امکان تحویل درب منازل و دفاتر تجاری
3- فروشگاه لباس دست دوم

جـدول صفحـه بعـد نشـان می دهد سـارا چگونـه تحلیل سـوات را برای یکی از کسـب و کارهای پیشـنهادیش انجـام داد؛ 
فروشـگاهی کـه لبـاس های دسـت دوم را به مـردم محلی می فروشـد.

فصل چهارم؛ بهترین ایده های کسب وکار برای 
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فرصت ها

سارا برای هر یک از دو ایده دیگر نیز تحلیل سوات را انجام داد و مزایا و معایب هر سه ایده را با یکدیگر مقایسه کرد. 

تحلیل سوات

ایده کسب وکار: فروشگاه لباس های دست دوم

نقاط ضعفنقاط قوت

تهدیدها

1- تجربه مدیریت افراد را ندارم.
2- تجربه ای در مدیریت انبار ندارم.

3- منبعی جهت تامین لباس های دست دوم ندارم.
4- جایی برای راه اندازی فروشگاه ندارم. می بایست مغازه ای را اجاره کنم.

1- عاشق مد هستم.
2- رفتار و گفتارم جذاب هستند.

3- از معاشرت با مردم لذت می برم.
4- تجربه کار در فروشگاه های لباس را دارم.

5- می توانم کیفیت لباس ها را تشخیص دهم.
 

1- هزینه اجاره یک فروشگاه بالا است.
2- سرقت مشکل بزرگی در این منطقه است.

3- مردم تمایل دارند در این شرایط اقتصادی از لباس هایشان 
بیشتر استفاده کنند از این رو آن ها را دور نمی اندازند.

4- این کسب وکار به سادگی قابل کپی کردن است. در صورتی 
که فروشگاه های مشابهی افتتاح شوند سهم بازار خود را از 

دست خواهم داد. 

1- مغازه دیگری لباس دست دوم نمی فروشد.
2- روند رو به رشدی از توجه به محیط زیست وجود دارد.

3- لباس های نو عموما گران هستند و طراحی مناسبی هم ندارند.
4- حجم قابل توجهی از مشتریان در میان دانشجویان و 

طبقه متوسط به پایین وجود دارد
5- بیشتر مردم محلی پول زیادی برای پس انداز ندارند.

مردم وقتی پول کمتری برای پس انداز دارند در خرید لباس 
هم تمایل به صرفه جویی دارند.

معایب
بـدون وجـود چنـد منبع جهـت تهیه لبـاس های دسـت دوم 
انتخـاب و تهیـه آن هـا بـرای فروشـگاهم سـخت خواهـد بود. 
بایـد از شـهرهای بزرگتـر جهـت تامین لبـاس هـای کارکرده 
اسـتفاده کنم. همچنین می توانم از دوسـتانم بخواهم تا در تهیه 
لبـاس هـای دسـت دوم از طریـق شـبکه دوسـتان، بسـتگان و 

همکلاسـی هایشـان بـه من کمـک کنند. 

همـه هزینـه ها در حال افزایش هسـتند از این رو اگر هوشـیار 
نباشـم سـود نخواهم کرد. می بایسـت حاشـیه سـود خـود را 
تنظیـم کنم تـا افزایـش قیمت ها را پوشـش دهـد. همچنین 
می بایسـت نسـبت بـه انبـارداری اطلاعاتی کسـب کنـم یا از 

دوسـتی در ایـن زمینه کمـک بگیرم.

می بایسـت برای ماندن در رقابت، کیفیـت خدمات و محصولات 
خـود را حفظ کنم.

مزایا
تعـداد قابـل ملاحظـه ای از مشـتریان در میان دانشـجویان و 
طبقـه متوسـط بـه پاییـن وجـود دارند. مـردم گرچه دوسـت 
دارنـد تـا لبـاس با کیفیـت و زیبا بپوشـند با این حـال تمایل 
ندارنـد تـا بابت آن پـول زیادی پرداخت کنند. به شـخصه این 
مهـارت را دارم تـا لبـاس هـای دسـت دومـی کـه به ایـن نیاز 

بـازار پاسـخ دهد، انتخـاب کنم.

در زمینـه مـد و دکوراسـیون مهـارت دارم از ایـن رو می توانم 
فروشـگاهی جـذاب بـا لبـاس هـای مـد روز راه انـدازی کنـم. 
مطمئنـا مـردم از خریـد لبـاس هـای بـا کیفیـت و بـا قیمتی 

مناسـب، اسـتقبال خواهنـد کرد. 

کسـب وکار مـن با روند رو به رشـد بازیافت بـه منظور صیانت 
از محیط زیسـت، تطابق دارد. 

فصل چهارم؛ بهترین ایده های کسب وکار برای 
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غذای بیرون بر موسسه خدمات درمانی در منزل
مزایا

فروشگاه لباس دست دوم
مزایامزایا

تقاضا بـرای خدمات درمانی در منزل به 
جهـت افزایش میانگین عمـر و افزایش 
تعـداد شـهروندان که بسـیاری نیازمند 
خدمـات مـداوم درمانـی هسـتند، بـه 
شـکل قابـل ملاحظـه ای افزایش یافته 
اسـت. عالوه بر این جمعـی از خانم های 
خانـه دار را مـی شناسـم کـه تمایـل به 

اشـتغال دارند.

مـن و خواهـرم می توانیم بـه این زنان 
در زمینـه مـوارد ابتدایـی مراقبـت از 
بیمـاران و سـالمندان آمـوزش دهیم. 

مردم نسـبت به ارائه دهندگان خدمات 
درمانی به کسـانی که دوستشـان دارند، 
نگرانـی دارنـد بویـژه زمانـی کـه منزل 
نیسـتند. شـخصا این زنـان )همـکاران 
بالقوه ام( و بستگانشـان را می شناسـم از 

ایـن رو مـی توانم ضمانتشـان کنم.  

متخصصـان شـاغل زمان بسـیار کمی 
برای تهیه ناهار قبل از رفتن به سـر کار 
دارنـد. همچنین معدود مراکـز تجاری، 
غذاخوری مناسـبی دارند. با این تفاسیر 
تقاضـای قابل توجهی برای این کسـب 

و کار وجود دارد. 

آشـپز خوبـی هسـتم. هـر روز غذاهای 
مختلفی بـرای ناهار تهیـه خواهم کرد. 
حتـی اگـر رقابـت شـدت پیـدا کنـد، 
مشـتریان خود را از دسـت نخواهم داد. 

مـردم همـواره محصولاتـی بـا قیمـت 
مناسـب مـی خواهنـد. قیمـت غذاهای 
مـن رقابتـی خواهند بـود چـون نیازی 
نیسـت پول اجاره پرداخت کنـم. علاوه 
بـر ایـن بسـتگانی دارم کـه مـی توانند 
در تامیـن مـواد اولیـه تـازه بـا تخفیف، 

همـکاری کنند. 

با افزایش تمایل به خرید اقلام ارزان قیمت 
مشـتریان بسـیاری در میان دانشجویان و 
طبقـه پایین تـر از متوسـط وجـود دارد. با 
این حـال همچنان تقاضا برای پوشـاک با 

کیفیـت و بروز وجـود دارد. 

ایـن مهـارت را دارم که لباس هـای مورد 
نیاز را تشـخیص دهم. 

در زمینه مد و دکوراسـیون مهارت دارم. 
از ایـن رو می توانم فروشـگاهی جذاب با 
لبـاس های بـروز افتتاح کنم. مـردم نیز 
از خریـد پوشـاک بـا کیفیـت در قیمت 

مناسب اسـتقبال می کنند. 

کسـب وکار با رونـد رو به رشـد بازیافت 
بـه منظـور صیانـت از محیـط زیسـت، 

تطابـق دارد.
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غذای بیرون بر موسسه خدمات درمانی در منزل
معایب

فروشگاه لباس دست دوم
معایبمعایب

خطـرات جـدی در ارتبـاط بـا سالمت 
مشـتریان وجـود دارد. کارمنـدان مـن 
صرفـا می تواننـد موارد سـاده را مدیریت 
کننـد. ضروری اسـت تا مسـئولیت های 
خـود را در قالـب قراردادی با مشـتریانم 

روشـن گردانم. 

این کسـب وکار تعداد معـدودی از افراد 
را اسـتخدام خواهـد کـرد بـا ایـن حال 
شـخصا تجربه مدیریت افـراد را نـدارم. 
می بایسـت مدیریت کسـب وکار و افراد 

را یـاد بگیرم. 

محتملا کسـانی هسـتند که ایده من را 
کپـی خواهند کرد بویژه کسـانی که در 
نزدیکی مجتمع های تجاری ایستگاه های 
اغذیـه دارنـد. ایـن افـراد جـدا از اینکـه 
تجربـه بیشـتری دارنـد مـی تواننـد در 

زمـان کمتری غـذا را تحویـل دهند. 

بـدون وجـود چنـد منبـع جهـت تهیه 
لبـاس های دسـت دوم ، انتخـاب و تهیه 
آن هـا بـرای فروشـگاهم سـخت خواهد 
بـود. بایـد از شـهرهای بزرگتـر جهـت 
تامیـن لباس های کارکرده اسـتفاده کنم 
همچنین می توانم از دوسـتانم بخواهم تا 
در تهیـه لباس هـای دسـت دوم از طریق 
شـبکه دوسـتان، بسـتگان و همکلاسی 

هایشـان بـه من کمـک کنند. 

 همـه هزینه ها در حال افزایش هسـتند 
از این رو اگر هوشـیار نباشم سود نخواهم 
کـرد. مـی بایسـت حاشـیه سـود خـود 
را تنظیـم کنـم تـا افزایـش قیمت هـا را 

پوشـش دهد. 

همچنین می بایست نسـبت به انبارداری 
اطلاعاتی کسـب کنم یا از دوستی در این 

زمینه کمک بگیرم.

می بایست برای ماندن در رقابت، کیفیت 
خدمات و محصولات خود را حفظ کنم.

یر:
صو

ع ت
منب

Fa
lli

ng
 c

ha
rt 

fla
t i

co
n 

R
oy

al
ty

 F
re

e 
Ve

ct
or

 Im
ag

e
w

w
w.

fr
ee

pi
k.

co
m

بـا انجـام این مقایسـه سـارا به این فکـر می کرد که هر سـه 
ایـده مزایایـی دارنـد با ایـن حـال او از پس مدیریـت معایب 
فروشـگاه لبـاس دسـت دوم برمی آیـد. از طرفی تصـور می کرد 
کـه بـه ایـن ایـده بیشـتر علاقـه دارد بویـژه آنکه عاشـق مد 
اسـت. با این تفاسـیر فروشـگاه لباس دسـت دوم را به عنوان 

کسـب وکار خود انتخـاب کرد. 

فصل چهارم؛ بهترین ایده های کسب وکار برای 
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در ابتدا سـه نسـخه از فرم تحلیل سـوات که در ادامه نشـان داده شـده اسـت، تهیه 
کنیـد و اولیـن ایـده انتخـابی خـود را در اولیـن فـرم وارد کنیـد. بـه دقـت به نقاط 

قـوت و ضعـف کسـب وکار خـود بیاندیشیـد. این موارد می توانند شـامل ویژگی های شـخصیتی، مسـائل مـالی، بازاریابی، 
موقعیـت جغرافیـایی کسـب وکار یـا هزینـه تبلیغ و فـروش محصول باشـد. به محیط بیرونی کسـب و کار هـم بیاندیشید. 
چـه خطـرات و فرصـت هـایی در محیـط پیرامـونی کسـب وکارتان وجـود دارد؟ چهـره هـای آگاهی که در طـول مطالعه 

میـدانی بـا شـما گفتگـو کردند محتـملا این نکات را به شـما خواهنـد گفت. آن هـا را یادداشـت کنید

از خود بپرسید:
آیا می توانم نقاط قوتم را با فرصت ها ترکیب کنم تا مزیت قابل توجهی ایجاد کنم؟

نقاط ضعف و تهدیدات چه معایبی ایجاد می کنند؟ می توانم بر آن ها غلبه کنم؟ چگونه؟

مزایـا و معایـب را بنویسـید همچنین مشـخص کنید چگونه مـی خواهید بر معایب غلبـه کنید. وقتی تحلیل ایـده اول را 
بـه پایـان رسـاندید در دو نسـخه دیگـر دو ایده باقی مانـده را هم به همین ترتیـب تحلیل کنید. 

فعالیت شماره 12

تحلیل سوات

ایده کسب و کار ............................................................

نقاط قوت:

تهدیدها: فرصت ها:

نقاط ضعف:

مزایا:

معایب:

حال به تحلیل سوات هر یک از سه ایده انتخابی خود بپردازید.

وقتـی تحلیـل سـوات سـه ایده را تکمیـل کردید آن ها را با هم مقایسـه کنید و کسـب وکاری که مزایای بیشـتر و معایب 
کمتـری دارد یـا غلبـه بر معایب آن سـاده تر اسـت را انتخاب کنید. 

فصل چهارم؛ بهترین ایده های کسب وکار برای 
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ایده کسب و کار من: ............................................................................................................................................................................................

نوع کسب وکار:

زمینه کسب و کار: .................................................................................................................................................................................................

خدمـت یـا کالای پیشـنهادی:  .......................................................................................................................................................................

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

مشـتریان من چـه کسـانی خواهنـد بـود: ....................................................................................................................................................

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

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

نیازهایی کـه بـرآورده خواهنـد شـد:..............................................................................................................................................................

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

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

معایـب و مزایـا ایـده:............................................................................................................................................................................................

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

چه چیزی برای راه اندازی کسب وکارم می بایست بیاموزم؟........................................................................................................................... 
..............................................................................................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................................................................................

ایده کسب وکار شمافصل پنجم

فصل پنجم؛ ایده کسب وکار شما

وقتـی خلاصـه ای از ایـده کسـب وکار خـود تهیه کردید مـی توانید گام بعدی را بردارید و کسـب وکارتـان را آغاز کنید. در 
ابتـدا طـرح کسـب وکار خـود را تهیـه کنیـد. کتاب راهنمـای "سـاختن از صفر"3 می تواند به شـما کمـک کند. همچنین 

مجموعه کتب "بهبود کسـب وکار"4 می تواند موجب افزایش کارآیی و سـودآوری شـرکت شـما شـود.  

فعالیت شماره 13 اگـر ایـده مناسـبی را انتخـاب کـرده اید، به شـما تبریک مـی گوییم! حال 
مـی توانیـد خلاصه ای از ایده کسـب و کارتـان را در کادر زیر توضیح دهید.

عمده فروشیخدماتی

خرده فروشی تولیدی

3- کتاب Start Your Business از انتشارات سازمان بین المللی کار با عنوان"ساختن از صفر" در دست ترجمه است. 
4- مجموعه کتب Improve Your Business از انتشارات سازمان بین المللی کار نیز در آینده ترجمه خواهند شد.
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بـا ایـن حـال اگر هنوز تصمیـم نگرفته اید، ایـن راهنما به منظور آماده کردن شـما جهـت راه اندازی کسـب وکار خودتان، 
نوشـته شـده اسـت. اگـر احسـاس می کنیـد هنوز آمـاده راه انـدازی فعالیت تجـاری خود نیسـتید، تلاش کنید تـا عوامل 

آن را بیابید:

آیا نسبت به توانمندی های خود مردد هستید؟ تصور می کنید نمی توانید یک کارآفرین باشید؟
آیا نسبت به بازاری که بتوانید به نیازهای برآورده نشده آن پاسخ دهید، شک دارید؟

آیا مطمئن نیستید که تمایل دارید بین انبوهی از ایده، کدام را دنبال کنید؟

در حـال حاضـر، در همـه مـوارد از آنچـه برای یافتن یک ایـده خوب لازم اسـت، درک بهتری دارید. با ایـن حال اگر هنور 
آمادگـی نداریـد بـه تالش خـود ادامه دهید تا بـه آنچه می خواهید برسـید. از فرم "اقـدام" که در ادامه مشـاهده خواهید 

کـرد، برای فهرسـت کردن مـواردی که انجام خواهید داد، اسـتفاده کنید.

برنامه اقدام

چه زمانی اقدام می کنم؟برای بهبود آن ها چه خواهم کرد؟زمینه هایی که نیازمند بهبود است

فصل پنجم؛ ایده کسب وکار شما
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ه رایگان
شاور

م

ایـده پـردازی یـا حتـی مطالعـه دربـاره راه انداری کسـب وکار فقط بخشـی از مسـیر سـخت و پر 
دسـت انـداز ورود بـه کارآفرینـی اسـت. بـا علم به این مهم شـرکت نیمـاد صرفا بـه ترجمه کتب 
مربـوط بـه ایـن حـوزه اکتفا نکرده و تالش دارد تا با تکیه بـر تجارب این مجموعه و البته شـبکه 
متخصصیـن خود، به توسـعه اکوسیسـتم کارآفرینی کشـورمان یاری رسـاند‌. از ایـن رو مخاطبین 

محتـرم مـی تواننـد جهت دریافت مشـاوره رایـگان با ما تمـاس بگیرند:

چو هم پشت باشید با همرهان    یکی کوه کندن ز بن برتوان

فردوسی

تلاش برای ساختن جهانی سالم تر

09912373137  
nimaadmed@gmail.com

تهران، شهرک چیتگر، برج پامچال 3، واحد 1101

   www.nimaadmed.com

کلیک کنید!

مشاوره رایگان

https://wa.me/989113392785
mailto:nimaadmed@gmail.com
http://www.nimaadmed.com

