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۱ــ مقدمه
راه اندازی  جهت  کارآفرينانه  ذهنی  مدل  و  دانش  ارائه  منظور  به  ويژه ای  درس  دبيرستان  دوره  در  کارآفرينی  آموزش 
آموزش  را  خاصی  حرفه ای  و  فنی  مهارت های  که  است  دانش آموزانی  برای  دروس  ساير  مکمل  که  می باشد  کسب   و کار 

می بينند.
افراد  عرضه  مختلف،  سطوح  در  آموختگان  دانش  افزايش  و  دولتی  بخش های  در  استخدام  فرصت های  شدن  کم  با 
سمتی  دانش آموزان به  حياتی است که  ضروری و  بنابراين  گرديده است.  استخدام  برای  کار  بازار  نياز  برابر  کار چند  جويای 
هدايت شوند که در آن به جای استخدام و حقوق بگيری در مسير شغلی خود، خويش فرمايی و کارآفرينی برايشان هموارتر 

گردد. در اين صورت علاوه بر تأمين خدمات و کالاهای مورد نياز جامعه، مشاغل مولد و درآمدزايی نيز خواهند داشت.
در اين کتاب سعی شده است روش های جديد آموزشی برای مفاهيم پايه و کليدی کارآفرينی ارائه گردد تا توانايی ها و 
قابليت های کارآفرينی دانش آموزان همانند خوداتکايی، اعتماد به نفس، در دانش آموزان تقويت شده تا از کارآفرينی به عنوان 

مسير شغلی پايدار در ميان ساير مشاغل انتخابی در سبد شغلی خويش داشته باشند.
ارزش ها،  نگرش ها،  توانايی ها،  مهارت ها،  دانش،  به  فرد  تجهيز  مستلزم  و کار  کسب  آميز  موفقيت  مديريت  و  راه اندازی 
پيش   آمادگی های خاص کارآفرينانه می باشد. بنابراين آموزش و پرورش بايستی فرصتی را فراهم نمايد که از طريق آن دانش آموزان با 
درنظرگرفتن توانايی ها، نقاط قوت و ضعف خويش در شناسايی فرصت های کسب   و کار به عنوان ايفاگران نقش مهم، مسئول زندگی 

خود باشند.
دانش آموزان در اين مسير با مراحل مختلف کسب   و کار مانند شکل گيری ايده کارآفرينی و شناخت نيازهای جامعه به 
کالاها يا خدمات تا تأمين منابع، سازماندهی محل کار، بازاريابی کالا يا خدمات و در نهايت تدوين طرح کسب   و کار آشنا و هدايت 

می شوند.
در هر مرحله دانش آموز تشويق می شود که چگونه مهارت های خويش را کشف و جهت برآوردن نيازهای جامعه شکوفا 
سازد. در اين برنامه استقلال طلبی از طريق خلاقيت و نوآوری تشويق شده و مزايای کار گروهی و تعاونی از مجرای موضوعات 

و فعاليت های گروهی منتخب نشان داده می شود.
و  دانش  بتوانند  تا  می کند  کمک  کارآفرينی  و  کسب   و کار  مهارت های  آموزش  دبيرستان  دوره  دانش آموزان  برای 
مهارت های آموخته شده در مدرسه را به دنيای کار و بازار انتقال دهند. علاوه برآن با تقويت و توسعه مهارت های کارآفرينانه، 

خوداتکايی اقتصادی در آنان افزايش يافته و با ايفای نقش مهم در جامعه منجر به کاهش فقر و بی عدالتی می گردد.



۲ــ سخنی با همکاران گرامی
هدف عمده اين کتاب راهنما کمک به تسهيل فرايند آموزش و يادگيری کارآفرينی جهت تشويق بيشتر دانش آموزان دوره دبيرستان 
مدل  کسب  با  دانش آموزان  است  لازم  اهداف،  اين  به  رسيدن  جهت  می باشد.  پايدار  شغلی  مسير  عنوان  به  کارآفرينی  سوی  و  سمت  به 
ذهنی کارآفرينانه، مهارت های پايه برای راه اندازی کسب   و کار را نيز ياد بگيرند. از شما معلمان بزرگوار در آموزش و يادگيری اين درس 
همانند ساير درس های ديگر انتظار می رود که با ارائه راهنمايی های قابل توجه در موضوعات مختلف باعث ارتقا و توسعه توانايی های 
دانش آموزان به عنوان کارآفرينان آينده باشيد. اين موضوع مستلزم آن است که به آنان کمک کنيد مهارت های پنهان کارآفرينی خود را 
شناسايی کرده، برای يک کسب   و کار کوچک طرح و برنامه داشته و به اين نکته پی ببرند که می توانند نقش فعال و مهمی در اقتصاد محله 
و جامعه خود داشته باشند. علاوه براين از شما انتظار می رود از ساير منابع و مراجع مرتبط و در دسترس در زمينه راه اندازی و مديريت 

کسب   و کار برای دانش آموزان استفاده کنيد.
شما معلمان کارآفرينی در نقش هدايت گر به دانش آموزان کمک می کنيد به اين نکته پی ببرند که لازم است نگرش های خويش را 
نسبت به کار و شغل تغيير داده تا به موجب آن فعاليت های خودجوش و مستقل در کسب   و کار مرتبط با دانش و مهارتی که ياد گرفته اند 
جهت امرار معاش خودشان استفاده کنند. بنابراين شما بايستی فضای ارتباطی و تعاملی آزاد در کلاس فراهم کرده و تأکيد نماييد که همه 
دانش آموزان در فعاليت ها و تمرينات يادگيری همراه و شريک لازم و کاملی هستند. هر دانش آموزی بايستی اين احساس را داشته باشد 

که نقش ارزشمندی در اثربخشی درس کارآفرينی دارد.
لازم است دانش آموزان نسبت به اين موضوع آگاه شوند که با ايفای نقش فعال اقتصادی می توانند رهبران خوبی برای جامعه 
برای  نياز  مورد  خاص  فعاليت های  درباره  و  شده  آشنا  محلی  کسب   و کار  شرايط  و  جو  با  بايستی  آنان  بنابراين  باشند.  آينده  در  خويش 

راه اندازی و مديريت کسب   و کار محلی دانش و مهارت های خود را افزايش دهند.
به اين نکته نيز بايد اشاره کرد که با وجود آنکه سعی شده است در اين کتاب راهنما شرايط و امکانات محلی و بومی مورد توجه 
واقع شود، دستورالعمل ها و رهنمودهای ذکر شده انعطاف پذير بوده و مجموعه ای از راهنمايی هايی است که در هر مرحله و شرايط و 
موقعيت ها، بومی و محلی گردد. موضوعات، و مواد درسی مطابق با نيازهای گروه دانش آموزان و زمينه محلی می توان اضافه يا کم کرد.
جهت مشارکت فعال دانش آموزان می توان از آنها درخواست کرد که گروه های ۲ــ۳ نفری تشکيل دهند. در اين صورت معلم 
مزايا و معايب کارگروهی را نيز برای آنان بازگو می کند. در طی فرايند آموزش اين درس دانش آموزان در گروه های مختلف ممکن است 
ايده های گوناگون کسب   و کار در قالب فردی و گروهی در آنان شکل گرفته و در طی سال تحصيلی درباره اين ايده های مختلف با همديگر 

بحث و بررسی نموده و در نهايت از طريق تدوين طرح کسب وکار، ارزيابی و به عمل نزديک تر گردد.
شما معلمان بايستی مطمئن باشيد که گروه های شکل گرفته در درون و بيرون هماهنگ بوده و شخصيت ها و توانايی های مختلف 
دانش آموزان يک گروه را تکميل و يادگيری را اثربخش نمايد. جهت رسيدن به هم افزايی خلاق در نتايج می توان از نگرش های مختلف 
زندگی  با  که  دانش آموزان  خلاقانه  تمرينات  در  فعال  مشارکت  و  درگيری  با  بايستی  عملی  رويکردی  چنين  جست.  بهره  دانش آموزان 
برای  يادگيری ها  و  آموزش ها  چنين  عمده  مزيت  دهد.  افزايش  آنان  در  را  علاقه  و  اشتياق  داشت،  خواهد  ارتباط  نيز  آنان  اقتصادی 

دانش آموزان بالابردن رفاه و سطح زندگی شان خواهد بود.
مهم ترين خصوصيات و ويژگی های معلم کارآفرينی شامل چه چيزهايی است؟

معلمان کارآفرينی در مقايسه با معلمان ساير دروس از توانايی ها و قابليت های ويژه ای بايستی برخوردار باشند که مهم ترين آنها 



عبارتند از:
 اعتماد به نفس بالا و دارای جرأت بيشتر در امور مختلف

 سرسخت و محکم در راه رسيدن به اهداف يادگيری دانش آموزان
 مسئوليت پذير و دارای حس تعهد درونی نسبت به دانش آموزان

 آغازگر و منشأ ايده های جديد
 دارای پشتکار و استقامت زياد در برابر سختی ها و مشکلات

 انجام کارها با اشتياق و علاقه شديد
 موفق در رسيدن به اهداف خود و سازمان

 چالش طلب و آماده مواجه با تغييرات دائمی و مستمر
 پيوسته به دنبال يادگيری مهارت های جديد

 داشتن رويکرد و نگرش مثبت به کار و زندگی
 احساس نياز به اينکه فرهنگ کارآفرينی را در تمام حوزه های آموزش و پرورش ترويج و انتقال دهد.

لذا از شما معلمان کارآفرينی انتظار می رود حداقل بايستی دو مورد از اقدامات زير را انجام دهيد:
١ــ بر تمايلات و نگرش های منفی خويش پيروز شده و همواره سعی کنيد نسبت به امور کسب و کار خوش بين 

باشيد. چرا که افراد بد بين نسبت به آينده معمولاً کسب و کاری را شروع نمی کنند.
٢ــ با دنيای بيرونی درگير شويد. يعنی اينکه بدانيد در جامعه کسب و کار چه اتفاقی می افتد و شما نيز 

جزئی از اين جامعۀ پويا باشيد.
واقعی  نمونه های  معرفی  ضمن  کسب  و کار  دنيای  با  ارتباط  برقراری  با  می رود  انتظار  محترم  معلمين  شما  از  بنابراين 

کارآفرينی برای دانش آموزان، زمينه انتقال تجربيات دست اول را برای يادگيرندگان فراهم آوريد.
کسب  همچنين  و  المللی  بين  سطوح  در  معلم  راهنمای  کتاب های  بررسی  و  فراوان  مطالعه  از  پس  کتاب  اين  ساختار 
نقطه نظرات کارشناسان آموزشی تنظيم شده است. بنابراين سعی شده است با ارائه الگوهای متفاوت مشارکت هر چه بيشتر 
پرداخته  کتاب  اين  در  شده  مطرح  عناوين  از  هريک  مختصر  شرح  به  اينجا  در  نمايد.  فراهم  درس  کلاس  در  را  دانش آموزان 

می شود.
چگونگی استفاده از اين کتاب

با  معلم  کتاب  از  بخش  هر  است.  شده  گنجانده  شاگرد  کتاب  در  که  است  موضوعاتی  کامل  شرح  شامل  معلم  کتاب 
دانستنی ها و تجربيات قبلی دانش آموزان و مقدمه کوتاهی به منظور ارائه هدف آن بخش آغاز می شود. هدف های هر بخش در 
حقيقت مفاهيمی است که دانش آموزان بايد طی دروس آن بخش دانش آموزند. اما هرگز نبايد سعی شود که دانش آموزان مفاهيم 

را به صورت جملاتی که در اين کتاب بيان شده است به خاطر بسپارند و پاسخ پرسش های کتاب را طوطی وار ياد بگيرند.
به منظور يادآوری مطالب علمی و تذکر برخی از نکات روان شناسی و قادر ساختن معلم به گسترش مفاهيم و پاسخ  دادن به 
پرسش های دانش آموزان مطالبی تحت عنوان «دانستنی هايی چند برای معلم» در آغاز همه بخش ها آورده شده است. شايسته 
است که معلم قبل از شروع به تدريس هر بخش اين مطالب را به دقت مطالعه کند. اين مطالب بدان معنی نيست که معلمان از 



معلومات و مطالعه مستمر غافل شده و در جريان، اخبار و مسائل روز کسب   و کارها و روندهای آن نباشند.
در روش تدريس هر درس ابتدا مفاهيمی که در آن درس مورد بحث است و سپس نمونه ای از پرسش های مربوط به هر 
درس(فعاليت ها) ذکر شده است. بديهی است که معلم نبايد خود را به نوع و تعداد اين پرسش ها محدود کند، بلکه تا آنجا که لازم 
می داند، بايد پرسش هايی از آن قبيل، با توجه به مفاهيم و رشته تحصيلی و محيطی که در آن قرار دارند، به عمل آورد و اطمينان 

حاصل کند که کليه دانش آموزان مفاهيم درس را به خوبی درک کرده اند.
همانگونه که در نمونه سؤالات و تمرينات يادگيری نيز وجود دارد، در آموزش هر درس نبايد تنها به خواندن متن و طرح 
سؤال اکتفا کرد، بلکه بايد دانش آموزان را به بيان تجربيات شخصی خود و اطرافيانشان تشويق کرد و نظرات آنان را درباره 

مفاهيم دروس به دقت گوش داد و راهنمايی لازم را ارائه نمود. 
چون محتوای همه درس ها چه از نظر نوع و چه از نظر مقدار مطالب يکی نيست، گاه اتفاق می افتد که مطالب  ضمناً 
يک درس در يک جلسه تمام می شود و گاهی دويا چند جلسه برای تدريس آن وقت لازم است. بنابراين بايد در آغاز هر درس 

تعداد جلساتی که برای تدريس آن درس لازم است پبش بينی شود.
فعاليت های خارج از کلاس برای يادگيری 

رفتن به گردش و بازديدهای کسب   و کار و تهيه گزارش به عنوان يکی از بهترين روش ها در آموزش کارآفرينی جهت 
افزايش انگيزه و تأثيرگذاری پيشنهاد شده است. برای گردش علمی امکانات زيادی وجود دارد. از هر موقعيتی می توان دراين 
اوليه،  مواد  تأمين  مشتری،  با  برخورد  نحوه  مشاهده  به  شرکتی  يا  کسب   و کار  يک  در  را  دانش آموزان  مثلاً  کرد.  استفاده  باره 

فروش و غيره که مورد بحث است هدايت نمود.
فعاليت ها و گزارش های خارج از کلاس بايد به قسمتی دقيق طرح ريزی شود که دانش آموزان بدانند در آن فعاليت چه 

چيزهايی را مشاهده خواهند کرد. تجربيات خارج از کلاس منجر به يادگيری ماندگار می شود.
فعاليت ها و گزارش های خارج از کلاس وقتی در آموزش و يادگيری مؤثر واقع می شود که هر دانش آموز خود فعاليتی 
انجام دهد و ذوق خود را در گردآوری اطلاعات لازم به کار اندازد. اين مجموعه هرچند ساده و ابتدايی باشد به عنوان نقطه 

آغازی برای انجام دادن کارهای علمی و عملی به شمار می آيد.
به  شود.  داده  مناسب  پاسخ های  دانش آموزان  پرسش های  به  است  بهتر  دانش آموز:  پرسش های  به  دادن  پاسخ 
پرسش های دانش آموزان نبايد بلافاصله و مستقيماً پاسخ داد. شايد بعضی از معلمان برای خوشايند دانش آموزان، به بسياری از 
پرسش های آنان مستقيماً پاسخ دهند. چنين روشی در پاسخ دادن مستقيم به پرسش های دانش آموزان آنان را به تجربه، مشاهده 
و تفکر در جهتی که به پاسخ مطلوب برسند برانگيزد و به دانش آموزان امکان دهد تا توانايی خود را در يافتن پاسخ به پرسش های 
خويش آزمايش کنند. دانش آموزان بايد اعتقاد پيدا کنند که دامنه آموختنی های آنان محدود به مطالب کتاب نيست و در پيش 
برای  که  است  بديهی  است.  نرفته  هدر  به  می کنند  صرف  خودآموزی  برای  که  را  زمانی  بياموزند و  مطالبی  می توانند  نيز  خود 
حصول به اين منظور معلم بايد با کنجکاوی و جويندگی دانش آموزان همگامی نشان دهد. و تلاش و کوشش آنها را در جريان 
ارزشيابی (نمره دادن) مورد نظر قرار دهد. به طوری  که دانش آموزان احساس کنند که در ارزشيابی «فعاليت های اکتشافی و 

فرايند يادگيری» در مقايسه با «ازبرکردن مفاهيم» نقش بيشتری دارد.
 هدف از پرسش ها و فعاليت هايی که در کتاب دانش آموز و در پايان هر درس آورده شده اين است که دانش آموزان و 



معلمان با نمونه پرسش هايی که با مفاهيم اصلی درس ارتباط دارد و می توان در آن زمينه طرح کرد، آشنا شوند. بنابراين به هيچ 
وجه معلمان نبايد تنها به آن پرسش ها اکتفا کنند يا پاسخ آنها را در کلاس به دانش آموزان ديکته کنند و سپس برای امتحان از 
بايد با توجه به نحوه اين  محترم  معلمان  برعکس  کنند.  پاسخ ها را طوطی وار و کلمه به کلمه حفظ  بخواهند که  دانش آموزان 
پرسش ها و براساس مفاهيم اصلی هر درس و فعاليت هايی که دانش آموزان به راهنمايی کتاب و معلم در کلاس درس و يا خارج 
از آن انجام داده اند، به ابتکار خود در امتحان پرسش هايی نظير اين طرح کنند. اين روش علاوه برآنکه علاقه دانش آموزان را به 
يادگيری و درک صحيح مفاهيم علمی افزايش می دهد، سبب رشد و پرورش قدرت ابتکار و نوآوری آنان نيز خواهد شد. جهت 
يادگيری عميق در بعضی از موضوعات تمرينات تکميلی بيشتری در کتاب معلم آورده شده است که معلمان می توانند از آنها نيز 

در راستای يادگيری دانش آموزان استفاده کنند.

۳ــ کليات تدريس کارآفرينی
الف) اهميت کارآفرينی 

بطور کلی می توان گفت که مدارس دو وظيفه مهم برعهده دارند: يکی انتقال معلومات، دانش ها، مهارت ها و بارور کردن 
استعداد دانش آموزان جهت شکوفايی و ديگری کمک به جامعه پذيری آنها. دانش  آموزان با طی دوره های مختلف تحصيلی 
تدريجاً صاحب مهارت ها و تخصص هايی می گردند که حاصل اين تخصص ها از طرفی در خدمت شخص متخصص و از طرف 
ديگر در خدمت جامعه قرار می گيرد و موجب تعالی زندگی اجتماعی خود و ديگران می گردد. آموزش يک راهبرد بنيادی برای 
تغييرات روان  شناختی و اجتماعی انسان ها جهت صنعتی شدن و توسعه به شمار می رود. چنانچه افراد يک جامعه ويژگی های 
کارآفرينی نداشته باشند و يا اين ويژگی ها در آنها ضعيف باشد؛ می توان از طريق آموزش کارآفرينی اين موضوع را جبران نمود. 
يادگيری کارآفرينی از يک طرف موجب شکوفايی استعدادهای و خلاقيت ها می شود و از طرفی ديگر با راه اندازی کسب   و کار 
و يا توسعه کسب   و کارهای موجود و با ايجاد ارزش و رفاه موجب توسعه جوامع محلی، منطقه ای، استانی، ملی و بين المللی 

می گردد. آموزش کارآفرينی برای دانش  آموزان دبيرستان می تواند به خاطر دلايل زير مهم باشد:
 توسعه اقتصادی به تکنولوژی در سطح بالا وکارآفرينی بستگی دارد. يعنی اينکه اقتصاد توسعه يافته در گرو وجود 

محصولات با فناوری بالا و ايجاد کسب و کارهای جديد است. 
 ايجاد شغل و رفاه در جامعه؛ بديهی است که شغل منتج از کسب و کار است. يعنی برای ايجاد شغل بايد کسب و کار 

راه اندازی نموده و يا کسب و کارهای موجود توسعه پيدا کنند.
ضروری  و  لازم  کارآفرينی  برای  که  مهارت هايی  مديران؛  و  فناوری  نوآوران  آينده  نسل  فردی  مهارت های  توسعه   

هستند در کار و زندگی عادی نيز باعث موفقيت بيشتر فرد می گردند.
 ارائه فرصتی برای ايجاد روابط قوی بين نظام آموزشی و جامعه کسب   و کار؛ کارآفرينی معلمان و دانش آموزان را با 

دنيای بيرون و کسب و کار بيشتر آشنا می سازد.
تأثيرگذاری بر قشر دانش آموز جهت شرکت در فعاليت های اقتصادی. آموزش   فراهم آوردن فرصتی عظيم برای 
و پرورش هر کشوری به صورت مستقيم بخش عظيمی از جمعيت و بطور غير مستقيم تقريباً کل جمعيت را تحت پوشش قرار 

می دهد. بنابراين فرهنگ سازی کارآفرينی از طريق اين نهاد بی بديل است.



آماده  گوناگون  حرفه های  برای  شود و  تقويت  آنها  شغلی  مهارت های  که  ببينند  آموزش هايی  بايد  دانش آموزان  بنابراين 
شوند به همين جهت جوانان ما به مهارت های خلاقيت، نوآوری، کارآفرينی، و تغيير نگرش در مورد کار و استخدام نيازمندند. 
اجتماعی  بسزايی در بالا رفتن وضعيت اقتصادی و  ايجاد شغل، نقش  مستقيم در  مستقيم و غير  تأثيرات  کارآفرينی علاوه بر 

جامعه خواهد داشت.
ب) هدف از تدريس کارآفرينی

اهداف کلی درس کارآفرينی تربيت دانش آموزان کارآفرين می باشد که از طريق آن در مسير شغلی آينده خويش به جای 
اينکه به دنبال استخدام و حقوق بگيری باشند، خودشان به عنوان راه اندازان کسب   و کار، علاوه بر ايجاد شغل برای خود و 
ديگران، رفاه و ثروت را نيز در جامعه افزايش دهند. انتظار اين نيست که همه دانش آموزان از طريق اين درس کارآفرين شوند، 
بلکه با شناختی که از نقش و اهميت کارآفرينان در جامعه پيدا می کنند؛ در نقش کسانی که در آينده نقش های متفاوتی را درجامعه 
خواهند گرفت منابع حمايتی لازم را برای آنان فراهم کنند. بر اساس اين، برنامه درسی کارآفرينی به دنبال تحقق چنين اهدافی 

است که  در سه سطح قابل دستيابی است:
۱ــ  اهداف شناختی

۱/۱ــ شناخت موفقيت و عوامل مؤثر برآن
۱/۲ــ کارآفرينی به عنوان يک شغل

۱/۳ــ شناخت خصوصيات و ويژگی های افراد کارآفرين 
۱/۴ــ شناخت کسب   و کار و راه اندازی آن

۱/۵ــ شناخت نحوه اداره(مديريت) کسب   و کار
۱/۶ــ کسب دانش لازم درباره طرح کسب   و کار

۲ ــ اهداف نگرشی
۲/۱ــ ايجاد علاقه به موفقيت و تمايل برای رسيدن به آن

۲/۲ــ علاقه مندی به شغل کارآفرينی
۲/۳ــ علاقه مندی و تمايل به کارآفرينان

۲/۴ــ ايجاد تمايل به کسب   و کار و راه اندازی آن
۲/۵ــ ايجاد علاقه و توجه به مديريت کسب   و کار

۲/۶ــ ايجاد علاقه به نوشتن طرح کسب   و کار
۳ــ اهداف مهارتی

۳/۱ــ توانايی برنامه ريزی برای موفقيت
۳/۲ــ توانايی برنامه ريزی مسير شغلی کارآفرينی برای خود

۳/۳ــ توانايی تشخيص کارآفرينی و کارآفرينان
۳/۴ــ توانايی راه اندازی کسب   و کار

۳/۵ــ توانايی اداره (مديريت) کسب   و کار



۳/۶ــ توانايی تدوين طرح کسب   و کار
در تدريس کارآفرينی نه می توان انتظار داشت و نه تدريس، بايد اين توهم را ايجاد کند که صرفاً حفظ مطالب کتاب و 
انجام مجموعه ای از فعاليت های روزمره و قبولی در امتحانات، غايت و نهايت وجود اين ماده درسی است. دانش آموزان بايد 
اصول، ارزش ها و هنجارهای کسب   و کار را ياد بگيرند، نه اينکه خوب بازگو کنند، بلکه بايد قادر باشند اين ارزش ها را درونی 
يادگيری ارزش مدار، عميق و مداوم توجه به دو نکته  نمايند. برای چنين  کارآفرينانه به آن عمل  کرده و با شکل گيری نگرش 

ضروری است:
اولاً بايد کتاب را به عنوان يک وسيله و نه هدف دانست. يعنی اينکه ما به کتاب به عنوان وسيله ای برای يادگيری عميق 
مفاهيم کارآفرينی نگاه می کنيم. کتاب و موضوعات مطرح شده در آن به ما می گويند که اين موضوعات دارای اولويت هستند و 
دانش آموزان بايد آنها را ياد بگيرند. اما چگونگی دانش آموزی اين مطالب، موضوع نکته دوم است که آن حساسيت و اهميت 
فوق العاده زياد نقش معلمين است. اگر دانش آموز و کتاب را در دو طرف يک رابطه متقابل در نظر بگيريم، معلم عامل ارشاد 
کننده ايست که در غنی کردن اين رابطه و تفهيم عميق مطالب کتاب به دانش آموزان نقشی تعيين کننده دارد. يک معلم خوب 
اگر از روش ها و شيوه های تدريس و يادگيری مناسب استفاده کند و صلاحيت های شخصيتی مناسب را دارا باشد، می تواند 
دانش آموزان را به خودش علاقه مند کرده و بسياری از مفاهيم مرتبط با کسب   و کار و کارآفرينی را بياموزد و مطمئن باشد که 

اين مفاهيم را عميقاً فرا گرفته اند.
دانش آموزان با مطالب آن بالنسبه آشنا هستند و در زندگی  موضوعات و مفاهيم کارآفرينی به گونه ای است که معمولاً 
روزمره خود با آنها در تماس می باشند. اما اين آشنايی سطحی، در هم ريخته و فاقد روال منطقی است. بنابراين جهت يادگيری 

بيشتر اين درس بايستی به نکاتی توجه نمود که مهم ترين آنها به شرح ذيل است:
۱ــ ايجاد انگيزه و علاقه در دانش آموزان و آماده ساختن آنها برای شناخت و مواجه شدن با دنيای کسب   و کار.
۲ــ ايجاد توانايی های لازم در دانش آموزان برای تجزيه و تحليل موضوعات مرتبط با کسب   و کار و کارآفرينی

۳ــ آشنا نمودن هرچه بيشتر دانش آموزان با فرايند راه اندازی کسب   و کار و کارآفرينی و توسعه آن
موارد بالا در کتاب درسی نيز رعايت شده است، ولی از آنجايی که کتاب برای دانش آموزان سراسر کشور با  مسلماً 
دارای محدوديت هايی از  وجود تفاوت های صنعتی، کشاورزی، خدماتی و فناوری به صورت يکسان تأليف شده است، لزوماً 
نظر ارائه مطالب می باشد. درحالی  که معلمين از اين نقطه نظر کاملاً  آزادند تا با توجه به خصوصيات محلی، منطقه ای و استانی 
از نظر اقتصادی و پتانسيل های موجود در آن موضوعات مطرح شده در کتاب را بر اساس امکانات و توانايی های هر منطقه به 

دانش آموزان ارائه نمايند.
پيش از آنکه موضوع اصلی مورد نظر ما يعنی روش تدريس و يادگيری دوعنصر مهم در آموزش و پرورش است و با 
می نمايد.  عميق تر  و  سهل  تر  روان تر،  را  تدريس  کار  که  می گردد  ابداع  تری  جالب  و  مؤثرتر  جديدتر،  شيوه های  زمان  گذشت 
ويژگی های  شد،  ذکر  قبلاً  که  همانگونه  اما  داشت.  خواهيم  و «تدريس»  واژه «يادگيری»  دو  به  اجمالی  مروری  دليل  همين  به 
شخصيتی معلم عاملی حتی مهم تر از انتخاب بهترين شيوه تدريس است، اگر يک معلم از نظر ويژگی های شخصيتی صلاحيت 
کافی نداشته باشد، تا حد تکرار کننده حرف ها و کلمات بی روح تنزل می يابد و به کارگيری پيشرفته ترين روش های تدريس و 

اطلاع کافی از اصول يادگيری نيز کمکی به او نخواهد کرد.



ج) يادگيری و تدريس کارآفرينی
يادگيری را به گونه های متفاوت تعريف کرده اند. با جمع بندی تمام اين تعاريف می توان گفت که: يادگيری کسب دانش 
يادگيری را  تخصصی  تری  نحو  بخواهيم به  اگر  آموزش است.  يا  تجربه  يا  مطالعه  کمک  مهارتی به  کسب  يا  موضوعی  درباره 

تعريف کنيم بايد بگوييم يادگيری تغييری نسبتاً دائمی در رفتار است که بر اثر تمرين و تجربه حاصل شده باشد.
حوزه  در  يادگيری  پويش  است.  معلم  توسط  يادگيری  شرايط  کردن  مهيا  و  تسهيل  بردن،  پيش  نيز  تدريس  از  منظور 
کار آفرينی شباهت های زيادی با يادگيری درساير حوزه های علمی دارد. اما می توان يادگيری کارآفرينانه را از يادگيری ساير علوم 
متفاوت دانست، زيرا موضوعات کارآفرينی با انسان ها و محيط سر و کار دارند و بالطبع از پيچيدگی ها و قانونمندی های خاصی 
برخوردار است. علاوه برآن کارآفرينی موضوعی بين رشته ای است که از علوم مختلفی چون روان شناسی، جامعه شناسی، 
اقتصاد و مديريت بهره می گيرد. مطالعه زندگی کارآفرينان نشان می دهد که آنها دائماً در حال يادگيری هستند. کارآفرينان همواره 
به دنبال اين هستند که چگونه می توان امور کسب و کار را به بهترين صورت انجام داد. کاوشگری و جستجوی فرصت های 
دنبال  بايد به  معلمين  درس  اين  در  دليل  همين  هستند. به  يادگيرنده  مستمر  به صورت  افرادی می سازد که  آنها را  کار  کسب و 

هدايت فراگيران جهت يادگيری کارآفرينی باشند تا اينکه صرفاً انتقال دهنده و آموزش دهنده محتوای کتاب باشند.
ويژگی ها  اين  هستند.  آن  فاقد  بيش  و  کم  علوم  ساير  که  است  ويژگی هايی  دارای  کارآفرينی  بالا  تفاوت های  براساس 

عبارتند از:
۱ــ جامعه آزمايشگاه کارآفرينی: اگر در علوم فنی و تجربی برای پيشبرد تدريس و ايجاد سهولت در تفهيم مطالب 
از محل های سربسته ای به نام آزمايشگاه و کارگاه و مواد آموزشی معين و مشخصی استفاده می کنند، در کارآفرينی جامعه و تمام 
کسب   و کارهای موجود که همواره با آنها درگير هستيم را می توان به عنوان آزمايشگاه کارآفرينی دانست. دانش آموز با بی نهايت 
وسايل کمک آموزشی مواجه است، مصداق هر مفهوم کارآفرينی را به راحتی می تواند بيابد و در واقع بايد دانش آموزان را تشويق 
کرد تا سعی نمايند مطالبی را که در کلاس فرا می گيرند، در آزمايشگاه جامعه محک بزنند و آن را با واقعيات کارآفرينی تطبيق دهند 
و موارد صدق و احياناً خلاف آن  را دريابند و در اين راه وسايل ارتباط جمعی و رايانه ها کمک موثری می تواند باشد (مراجعه به 

يک فيلم و گزارش درباره کارآفرينی، برنامه های مختلف تلويزيونی درباره کسب و کار و سايت های اينترنتی). 
نقش  کنار  در  همواره  معلمان  کارآفرينی:  تدريس  در  معلم  شخصيتی  ويژگی های  و  خصوصيات  تأثير  ٢ــ 
آموزشی، نقش تربيتی و الگو بودن را نيز برای دانش آموزان ايفاء می کنند. بنابراين دانش آموزان انتظار دارند که ويژگی ها و 
خصوصياتی که برای کارآفرينان ذکر می گردد در معلمين خويش نيز ببينند. همانگونه که قبلاً نيز اشاره گرديد می توان با اندکی 

تغيير در رويه ها و نگرش های موجود، روحيه و ويژگی کارآفرينی را در خود افزايش داد. 
نمی توان  معمولاً  را  کارآفرينی  موضوعات  و  مفاهيم  از  برخی  ديگر،  علوم  بعضی  برخلاف  کارآفرينی:  پويايی  ٣ــ 
به عنوان يک اصل متحقق و نسبتاً ثابت عرضه کرد. سرعت تغييرات در دنيای کسب   و کار و کارآفرينی، جابجايی اولويت های 
باشند، تا  دگرگونی های کسب   و کار  تغييرات و  جريان تازه  ترين  بايد در  معلمين  بازار به گونه ای است که  حساسيت  دولت ها و 
بتوانند تدريس خود را بر واقعيات منطبق سازند. کتاب درسی کارآفرينی گاه ممکن است از آمار، اطلاعات و تغييرات دنيای 
کسب   و کار عقب باشند. مسائلی که در کتاب مطرح می شود، حداقل يک سال با زمان تدريس فاصله دارد. در اين فاصله زمانی 
ممکن است بسياری از الگوهای کسب   و کار تغيير يافته باشد، شرکت های جديدی تأسيس و يا حذف شده باشند، آمارها عوض 



شده و يا تحولاتی در سطح ملی و بين المللی رخ داده باشد. در اينجاست که معلمين با اطلاع از آخرين تغييرات و دگرگونی ها 
خواهند توانست اين نقيصه کتاب را جبران نمايند.

۴ــ اهداف کلی
مخاطبين: دانش آموزان دبيرستان
مدت دوره: يک سال تحصيلی

ويژگی ها: دوره توسط معلم تدريس شده و جلسات آموزشی و تعاملی با هدايت معلم برگزار می شود.
هدف اصلی: تجهيز دانش آموزان کاردانش جهت شناخت خود، کسب دانش و مهارت برای اينکه خويش فرمايی و 

صاحب کسب و کار شدن را به عنوان مسير شغلی پايدار برای خود در نظر بگيرند.
اهداف عمومی

١ــ آشنايی با موفقيت و راه های رسيدن به آن
٢ــ يادگيری برنامه ريزی مسير شغلی کسب   و کار محور

٣ــ شناخت مفاهيم کسب   و کار و کارآفرينی
٤ــ شناخت مهارت هايی که در کارآفرينی نقش داشته و يادگيری نحوه پرورش آنها در خود

٥ ــ شناخت ملزومات اساسی برای راه اندازی کسب    و کار 
٦ ــ يادگيری بازاريابی و راه های توسعه کسب   و کار 

٧ــ آشنايی با امور مالی کسب و کار
٨  ــ يادگيری مديريت کسب و کار

٩ــ يادگيری نحوه تدوين طرح کسب و کار
د) انتخاب روش آموزش کارآفرينی

امروزه در يادگيری تأکيد بر روش های فعال می باشد. يادگيری فعال با استفاده از روش های تعليم و تربيت ممکن می شود 
که در اين نوع شيوه تدريس نقش تعليم دهنده به مثابه هدايت گر و راهنمايی شاگرد و مشارکت با او در جريان يادگيری است؛ برای 
مثال فراگيران طرحی عملی دربارهٔ بازاريابی کسب وکارهای کوچک می گيرند ودر طی آن ۱ــ مفاهيم و تئوری ها در عمل کاربرد 
دارند؛ ۲ــ مفاهيم از طريق درگيری در فعاليت هايی مربوط به کسب   وکار، استخراج و استنباط می شوند و شکل می گيرند؛ يعنی 
يادگيری از طريق انجام دادن، حل مسئله و درک و شناسايی فرصت های کسب   وکار ممکن می شود که اين الگوی واقعی و 
طبيعی زندگی کارآفرينانه است. اين نوع يادگيری، فراگير محور است؛ به طوری که فراگيران را قادر می سازد که خودشان را 

بهتر برای ايجاد و ادارهٔ کسب   وکار درشرايط عدم قطعيت و پيچيده آماده کنند.
موفقيت آميز  و  شده  خودکفا  آينده  در  اقتصادی  نظر  از  تا  می سازد  قادر  را  فراگيران  کارآفرينانه،  اهداف  با  يادگيری 
عمل کنند. اين نوع يادگيری فارغ  التحصيلانی را پرورش می دهد که می توانند در هر زمينه ای نوآورانه عمل کنند، فرصت ها 
و  کنند  تجزيه   و تحليل  را  مشکلات  کنند،  تصميم  اتخاذ  باشند،  خطرپذير  کرده،  ايجاد  را  فرصت ها  خود  حتی  و  شناسايی  را 
توانايی ها، برای راه اندازی و توسعه  مهارت ها و  بگذارند. اين  ميان  ديگران در  اثربخش با  يافته هايشان را به وضوح و به طور 



کسب   وکار لازم و ضروری هستند؛ خواه اين کسب   وکار برای خودشان باشد يا اينکه برای سازمان ديگری کار کنند. علاوه 
 براين، امروزه کارفرمايان به دنبال و در جست وجوی افرادی هستند که تنها در دانش و مهارت خاصی مهارت ندارند، بلکه بايد 
قادر باشند به صورت فعالانه واکنش نشان دهند و توانا باشند مسائل و مشکلات را شناسايی کنند و به طور خلاقانه و مستقل به 

آن پاسخ و عکس العمل نشان دهند.
مربی در آموزش کارآفرينی نقش آموزش دهنده و راهنمايی کننده را در فرايند يادگيری و مشارکت ايفا می کند و اساساً 
بر ارائه آگاهی با روش های مختلف که فراگيران کارآفرينی را درک نمايند؛ استوار است. يک عامل مهم که موفقيت يا شکست 
دوره  های آموزش کارآفرينی تا حد زيادی به آن بستگی دارد، درک صحيح مربيان از توانايی ها و مهارت های فراگيران می باشد. 
استفاده از افراد بيرون يعنی افرادی که تجربه کارآفرينی در کسب   وکار دارند، در آموزش کارآفرينی خيلی مهم و اساسی است؛ 

زيرا فراگيران نياز دارند که از تجربه افرادی که در دنيای واقعی کسب   وکار دارند به عنوان الگوی نقش، استفاده کنند.
ناديده  گرفتن  با  و  واقعيات  و  امکانات  به  توجه  بدون  نمی توان  که  است  بديهی  شد  ذکر  که  ويژگی هايی  به  توجه  با  حال، 
ويژگی های کارآفرينی يکی از شيوه های يادگيری و تدريس را که در کتاب های روش تدريس ذکر شده است مانند يک راهنمای 
آشپزی به  کار گرفت و موفق هم بود. واقعاً هدف اين نيست که معلم به دلخواه خود و با صرف نظر از واقعيات يکی از شيوه ها را 
برگزيند و دقيقاً  آن   را با تمام جزئيات در کلاس پياده نمايد. انتخاب و به کار بستن حساب نشده يک شيوه تدريس ممکن است 
منجر به تأکيد بيش از حد بر بعضی عناصر و غفلت از عناصر ديگر گردد. آنچه که فوق العاده مهم است، رعايت ويژگی های ذکر 
شده کارآفرينی در روش تدريس انتخابی است. بنابراين يک شيوه تدريس به تنهايی قادر نيست اين ويژگی ها را منعکس نمايد، 

می توان تلفيقی از چند شيوه تدريس را به کار گرفت.
الگوهايی برای تدريس بهتر هستند و هميشه می توان عناصر يا  روش های تدريس که در اينجا معرفی می شوند، صرفاً 
بخش هايی به آن افزود يا از آنها کاست. به هرحال غرض اين است که ارائه مطالب و موضوعات درسی به   نحوی انجام شود 
که بهترين بازده را داشته باشد. اما قبل از انتخاب يک شيوه تدريس و قبل از شروع به کار و در ابتدای سال تحصيلی يک 
معلم خوب بايد دانش آموزان خود را بشناسد و بداند که در کلاس درس با انسان هايی سر و کار دارد که دارای ويژگی ها و 
خصوصياتی هستند که در برابر محرکات مشابه واکنش های متفاوتی نشان می دهند. از اينرو يکی از عوامل مؤثر در کيفيت 
جهت  آن هاست.  جسمی  و  ذهنی  قوای  نمودن  فعال  نتيجتاً  و  کاردانش  دانش آموزان  با  ارتباط  برقراری  و  شناخت  تدريس 
برقراری ارتباط با دانش آموزان شناخت ويژگی ها و خصوصيات آن ها با توجه به سنين و شرايطی که در آن قرار دارند لازم و 
ضروريست. دوره نوجوانی سرشار از انرژی و پتانسيل می باشد. چنانچه اين انرژی ها در مسير درست هدايت نشود مقاومت ها 
به  تشويق  و  مسئوليت  اعطای  با  بايد  معلمين  بنابراين  نمود.  خواهد  ايجاد  يادگيری  و  ارتباط  برقراری  برای  را  مشکلاتی  و 

دانش آموزان، مطالب و محتوای آموزشی را برای دانش آموزان جذاب تر نمايد.
در سطور ذيل می کوشيم با ارائه مثال هايی از کتاب کارآفرينی طريقه کاربرد روش های مختلف يادگيری و تدريس را 
نشان دهيم. اما ذکر اين نکته لازم به نظر می رسد که در اينجا بحث ما پيرامون روش هايی است که در کارآفرينی بيش از ساير 

رشته ها معمول و متداول هستند۱.
به طور کلی از روش های مختلفی برای يادگيری و آموزش کارآفرينی می توان استفاده کرد. در اينجا به مهم ترين آنها 

١ــ در کتاب های ديگر، روش های تدريس به طور مفصل مورد بحث قرار گرفته اند.



اشاره می گردد:
 بحث و گفتگو در فرايند تدريس و يادگيری

 گوش دادن به سخنرانی يک فرد در ارتباط با کسب   و کار و پرسش و پاسخ 
 ارائه سخنرانی توسط فراگيران درباره موضوعات مختلف کارآفرينی

 تماشای فيلم و بحث و بررسی درباره آن
 کار عملی در زمينه های مختلف کارآفرينی
 تدوين و نوشتن تحقيق توسط دانش آموزان

 برنامه های شبيه سازی کامپيوتری
 بررسی مطالعات موردی واقعی به صورت گروهی
 گردش و بازديد از کسب وکار و ارائه گزارش
 ايفای بازی و نقش های مختلف کارآفرينانه

 ارائه خدمات مشاوره ای برای فراگيران توسط افراد حرفه ای 
 کارکردن دانش آموزان در محيط واقعی کسب وکارها به صورت کارورزی 

 روش حل مسأله کسب   و کار و کارآفرينی
 نوشتن گزارش توسط دانش آموزان درباره کارآفرينی

مورد  مخاطب  شرايط و  اهداف،  با  مطابق  بنابراين  می باشد.  دانش آموزان  بودن  فعال  بر  تأکيد  فوق  روش های  تمام  در 
نظر، از روش های فوق در موقعيت يادگيری می توان استفاده نمود. در فصل های مختلف اين کتاب متناسب با موضوع درس 

به فرايند و نحوه اجرای هرکدام از روش های تدريس اشاره خواهد شد.

هـ) ارزشيابی
بدون شک اهداف نظام های آموزشی با توجه به شرايط فرهنگی، اجتماعی، سياسی و اقتصادی جامعه مرتباً دستخوش 
تغييرات بسياری می شود که لازم است اين اهداف متناسب با شرايط زمانی و مکانی تعديل شوند. لذا برای دستيابی به اين منظور 
می بايستی اين اهداف به طور مستمر و در فواصل زمانی مشخص مورد ارزشيابی قرار گيرند تا بتوان در راستای ارتقاء کيفيت 

و برآوردن نيازهای فرد و جامعه گام های مؤثری برداشت. 
منظور از ارزشيابی دانش آموزان مشخص کردن پيشرفت تحصيلی و اندازه گيری ميزان يادگيری آنهاست. معيار قضاوت 
هدف های  به  چه اندازه  تا  دانش آموزان  که  می کند  تعيين  تحصيلی  پيشرفت  ارزشيابی  هستند.  آموزشی  هدف های  آنها  دربارهٔ 
آموزشی دست يافته اند و يا از آن فاصله دارند. ارزشيابی با دادن بازخوردی سودمند به دانش آموزان به آنان امکان خودارزيابی 
می دهد. ارزشيابی با فرايند آموزش در هم تنيده است و در هر زمان برای هدفی مشخص طراحی و اجرا می شود. بر اين اساس 

ارزشيابی به سه نوع تقسيم می شود:



ارزشيابی

      آغازين (تشخيصی)            مستمر        پايانی

هدف از ارزشيابی آغازين آگاهی از پيش دانسته ها و نيازهای آموزشی دانش آموزان است. اين آگاهی برای گروه بندی 
و تعيين سياست و چگونگی روش تدريس، ضروری است. در ارزشيابی مستمر بازخورد فعاليت های آموزشی به دانش آموز و 
معلم باعث ايجاد انگيزه، اصلاح و بهبود يادگيری می شود. ارزشيابی پايانی برای دادن نمره و قضاوت درباره اثربخشی برنامه 

معلم و فعاليت دانش آموز انجام می شود.
روش های ارزشيابی

در درس کارآفرينی انتظار اين است که به جای حفظ کردن به درک موضوع و يافتن راه حل ها بپردازند. بنابراين انجام 
را  مختلفی  جنبه های  پايانی  و  مستمر  ارزشيابی  در  نمود.  خواهد  ايفا  راه  اين  در  مؤثری  نقش  آن  ارزشيابی  و  مستمر  فعاليت 

می توان سنجيد:
حيطۀ شناختی: هدف های شناختی با آنچه فراگير بايد بداند و بفهمد سر وکار دارد. در اين حيطه، هدف ها از ساده ترين 
سطوح شناخت به پيچيده ترين و از امور ذاتی محسوس به امور معنوی و غيرمحسوس تنظيم شده است. اين هدف ها شامل ۶  سطح 

به شرح زير است:
۱ــ دانش ۲ــ فهميدن ۳ــ به کاربستن ۴ــ تجزيه و تحليل  ۵ــ ترکيب ۶ــ ارزشيابی و قضاوت.

دارند.  کار  سرو  ذهنی  مهارت های  و  توانايی ها  رشد  و  دانش  ياد آوری  با  می شودکه  شامل  را  هدف هايی  کلی  به طور 
سنجش و ارزشيابی اين حيطه را با سؤالات مختلفی می توان سنجيد. نمونه ای از اين سؤالات در پايان هر درس آمده است.
حيطۀ عاطفی: آن قسمت از هدف های آموزشی هستند که با نگرش ها، عواطف، علايق و ارزش ها سر و کار دارند.

سطوح يادگيری در اين حيطه به پنج طبقه تقسيم می شوند: ۱ــ دريافت و توجه کردن ۲ــ پاسخ دادن ۳ــ ارزش گذاری 
 ـ سازماندهی ارزش ها ۵ ــ تبلور ارزش های سازمان يافته در شخصيت  ۴ـ

هدف های اين حيطه تغييرات حاصل در علاقه و نگرش ها و ارزش ها، رشد ارج شناسی و سازگاری را نشان می دهد. 
اينکه  جای  به  شغلی  مسير  برنامه ريزی  درس  در  مثلاً  می شود.  مطرح  غيرمستقيم  سؤالات  به صورت  معمولاً  علاقه  ارزشيابی 
بپرسيم آيا به راه اندازی کسب و کار علاقه داری؟ بايد سؤال را به اين صورت مطرح نماييم: در آينده  دوست دارد چه کاره 

شود؟
حيطۀ روانی ــ حرکتی: اين حيطه شامل مهارت های عملی در زمينه های برقراری ارتباط، خريد و فروش، فنی و 

حرفه ای، امثال آنها است که سطوح زير را در بر می گيرد:
١ــ مشاهده و تقليد ۲ــ اجرای عمل بدون کمک ۳ــ دقت در عمل ۴ــ هماهنگی حرکات ۵ ــ عادی شدن عمل. 

پس هر فعاليتی که علاوه بر  جنبهٔ روانی دارای جنبه جسمانی و مهارتی هم باشد در اين حيطه قرار می گيرند. به عنوان 
مثال برای سنجش توانايی فروش و بازاريابی فرد می توان نمونه محصولاتی را به وی داد و از او درخواست کرد که آنها را 



بفروشد. مهارت در برقراری ارتباط و فروش موفقيت آميز نتيجه استفاده از تمام توانايی های ذهنی و کلامی فروشنده است.
حدودی  تا  و  می شوند  طراحی  درسی  برنامه  اهداف  اساس  بر  که  هستند  فعاليت هايی  کلاس:  از  خارج  فعاليت های 

پيچيده تر از تکاليف معمولی هستند و شامل موارد زير می شوند:
جمع آوری اطلاعات از طريق مصاحبه با فرد، فروش نمونه محصول در بازار، انجام تحقيقات بازاريابی. 

ارزشيابی پايانی: ارزشيابی پايانی در درس کارآفرينی علاوه بر مسائل دانشی و نظری به طرح کسب و کار نيز ختم 
می شود. به طور کلی خروجی اين دوره در کنار دانش و مفاهيمی که در ارتباط با کسب و کار ياد گرفتند، طرح کسب و کار 
است. دانش آموزان بايستی بر اساس ايده، توانايی، رشته تحصيلی و علاقه خود بتوانند يک طرح کسب و کار بنويسند که قابل 
اجرا باشد. هر چند که طرح کسب و کار در پايان کتاب آمده است، اما می توان از اواسط ترم هم شروع کرد و از دانش آموزان 

خواست اطلاعات لازم برای اجرای طرح کسب و کار را به دست آورند.
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 موفقیت 

هدف کلی 

آشنایی با موفقیت و راه های رسیدن به آن

اهداف جزئی 
ــ نقش افراد را در مسابقه زندگی شناسایی کنند.

ــ بتوانند افراد موفق را در زمینه های مختلفی چون ورزش، هنر، فرهنگ، علم نام ببرند.
ــ بتوانند افراد ناموفق را در زمینه های گوناگون نام ببرند.

ــ دلایل شکست و موفقیت همکلاسان خود را در زمینه تحصیلی شناسایی کنند.
ــ دلایل موفقیت و شکست افراد مختلف را در زمینه های گوناگون بیان کنند.

ــ خصوصیات و ویژگی های افراد موفق را شناسایی کنند.
ــ خصوصیات و ویژگی های افراد ناموفق را شناسایی کنند.

ــ میزان انگیزه پیشرفت را در خود شناسایی کنند.

اهمیت و نقش موفقیت
همه انسان ها به ویژه نوجوانان و جوانان دوست دارند که یک ستاره شوند. حتی بـرای لحظه ای گذرا، چند بار در سال یا هر 

وقت که از خط بیرونشان می اندازند و جایی راهشان نمی دهند دوست دارند که به جای هیچ کس بودن، کسی باشند. 
پس همه افراد بشر دوست دارند که دیگران آنها را بشناسند مهم تر اینکه به آنها احترام بگذارند. چنانچه استعدادهای این افراد 

در مسیر درست هدایت نشود، ممکن است از طریق مسیرهای نادرست و ناصواب این استعدادها را بروز دهد.
به  باید  روند  بالا  موفقیت  نردبان  از  تا  کنند،  شروع  کم  از  که  دهیم  یاد  دانش‌آموزان  برای  است  مهم  که  آنچه  درس  این  در 
دانش‌آموزان یاد داد که نباید بنشینند و بالا رفتن بقیه را از نردبان موفقیت نگاه کنند، پس دانش‌آموزان نیز هم باید روی نردبان موفقیت 
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برسند، چون همین شب حداقل چند سالی طول  آنچه می خواهند  به  و  رفته  ره صد ساله  می توانند یک  شبه  که  نکنند  فکر  و  باشند 
می کشد. به دست دیگران نگاه نکنند که چه دارند و چه ندارند، ببینند در دستان خودشان چیست، و برای به دست آوردن آن چیزهایی 

که ندارند تلاش کنند و آرام آرام مسیرهای موفقیت را سپری نمایند. 
شناخت مهارت ها و استعدادها انسان را به خودآگاهی بیشتر می‌رساند. خودآگاهی و توانایی باعث ایجاد اطمینان و اعتماد 

به  نفس می‌شود و اعتماد به نفس باعث موفقیت می‌گردد.
رفتار آدمی تحت تأثیر اهداف و انگیزه ها هستند. اهداف و انگیزه به عنوان نیازهای بیرونی و درونی به همدیگر اثر متقابل داشته 

و رفتار آدمی را مشخص می​کند. اهداف بلند و والا انگیزهٔ بیشتر و اهداف پایین تر و پست تر انگیزهٔ کمتری را ایجاد می نمایند. 
انتخاب  پایین و پست تری را  افراد بی انگیزه اهداف  انتخاب نموده ولی  بلندتر و والاتری را  انگیزه، اهداف  با  افراد  همچنین 
می نمایند.هدف گذاری والاتر به افراد با انگیزه نیاز دارد به همین منظور توصیه می شود در افزایش روحیه و انگیزه دانش‌آموزان تلاش 

بیشتری گردد.

راهنمای تدریس
دانسته ها و تجربیات پیشین

با توجه به علایق و  با موفقیت اطلاعاتی کسب ننموده اند؛ اما  دانش آموزان در کتاب های درسی به​صورت مستقیم در رابطه 
گرایش های شخصی خود در حوزه های مختلف به افراد موفق علاقه مند بوده و آنها را می شناسند. به عنوان مثال به راحتی می توانند 

فوتبالیست ها، هنرمندان سینما و افراد علمی موفق را در سطح محلی، ملی و بین المللی نام ببرند.

فعالیت1
درس را با توصیفی از اهداف کتاب شروع کنید.

فعالیت 2
از دانش‌آموزان بخواهید که خودشان را معرفی کرده و چنانچه تجربیات کاری پاره وقت / شاگردی کردن، کار در تعطیلات 

تابستان دارند، بیان کنند.
پاسخ:)فروشندگی در مغازه، دست فروشی، کار در مغازه، کار در مزرعه و ...(

توضیح دهید که موفقیت در این درس بستگی به تمایل آنان در مشارکت فعال و تعامل با سایرین در کلاس دارد.

فعالیت 3
از فراگیران بخواهید که بگویند چه انتظاراتی از این درس دارند؟

پاسخ: )یاد بگیرند که موفق باشند، شناخت دلایل موفقیت و شکست(

فعالیت 4
میزان تلاش،  نظر مهارت،  از  را  بیشتر و دیگری موفقیت کمتری داشته  را در هر زمینه که یکی موفقیت  افرادی  از  نفر  دو 

مسئولیت پذیری و برنامه روزانه با همدیگر مقایسه کنید.
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پاسخ: فرد الف}موفق{: ساعات کاری بیشتر، برخورد مناسب، دانش و اطلاعات بالا، مسلط به کار
فرد ب}ناموفق{: کم کار، تنبل، بد اخلاق، نامنظم و بی انگیزه

فعالیت 5
این موضوع را مطرح کنید: دو کلاس درسی 30 نفری الف و ب وجود دارد. در کلاس الف نیمی از دانش‌آموزان معدل 
نمراتشان بالای 19 است و در کلاس ب فقط 2 نفر میانگین نمراتشان بالای 19 می باشد. به نظر شما موفقیت تحصیلی کدام کلاس 
بهتر می باشد؟ چرا؟ حالا تعداد بیشتر افراد موفق در جنبه های مختلف )اقتصادی، علمی، ورزشی، فرهنگی( در یک منطقه چه تأثیری 

می توانند در آن منطقه داشته باشند؟
پاسخ: )کلاس الف، چون بیشتر دانش آموزان درسخوان هستند. اگر افراد موفق در یک منطقه بیشتر باشند باعث موفقیت و 
توسعه آن منطقه می گردند. مثال چنانچه کسب و کار و شرکت در یک منطقه ای بیشتر باشد باعث می شود که در آن منطقه تعداد افراد 

بیکار کم باشد.(

فعالیت 6
مهارت های  یادگیری  اطلاعات،  و  دانش  افزایش  زمینه های  در  گذشته  به  نسبت  را  وضعیت خود  بخواهید  دانش‌آموزان  از 
مختلف، و در هر ویژگی دیگر که نسبت به گذشته)4ــ5 سال پیش( تغییر کرده اند مقایسه کنند)این فعالیت باعث می شود که تک تک 

دانش آموزان پی ببرند که موفق هستند(.
پاسخ: ) کتاب های بیشتری مطالعه نموده و در نتیجه سوادشان در زمینه های علوم تجربی، ریاضی، معارف اسلامی و کامپیوتر 
و زبان بیشتر شده و یا از نظر فیزیکی رشد کرده و مهارت های دیگری مثل دوچرخه سواری، اسکیت و ورزش های مختلف کسب 

نموده اند.(

فعالیت 7
از دانش‌آموزان بخواهید هر کدام فرد موفق در زمینه های تحصیل علم، ورزش، هنر، مذهبی، اقتصادی در سطح مدرسه، محله، 

منطقه، شهر، استان، کشور و بین المللی نام ببرند؟
پاسخ: )در سطح مدرسه، محله، شهر، منطقه و استان می توانند مثال بزنند. در سطح کشور و بین المللی نیز از افرادی نام 

ببرند.(

فعالیت 8
از دانش‌آموزان بپرسید که برای موفقیت در جنبه های مختلف به چه مهارت ها و دانش هایی نیاز است؟ از چه روش هایی می توان 

این مهارت ها و دانش ها را کسب کرد؟ 
پاسخ: )موفقیت در زمینه علمی نیاز به مطالعه بیشتر، علاقه و استعداد؛ موفقیت در زمینه ورزشی، استعداد و آمادگی فیزیکی، 
علاقه و تمرین؛ موفقیت در حوزه اقتصادی نیاز به تجربه، دانش و مهارت های کسب و کار است، از طریق شرکت در کلاس های 

مختلف، تمرین و تلاش بیشتر و مطالعه این کتاب(
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فعالیت 9

از دانش‌آموزان بخواهید که افراد ناموفق را در زمینه های گوناگون نام برده و دلایل عدم موفقیت را توضیح دهند.
)پس از ذکر نام چند نفر، مهم ترین دلایل ناموفقیت که البته به​صورت نسبی است عبارتند از: نداشتن برنامه کامل،  پاسخ: 

بی علاقگی و تلاش کمتر، نداشتن الگوی موفق، نداشتن امکانات و شرایط محیطی و ...(

فعالیت 10
از دانش‌آموزان بخواهید به صورت گروهی ویژگی ها و خصوصیات افراد موفق و ناموفق را شناسایی کنند.

ویژگی ها و خصوصیت افراد ناموفقویژگی ها و خصوصیت افراد موفق

با انگیزه و دارای هدف در زندگی
با برنامه و انجام کارها در زمان معین

تلاش و پشتکار بالا
ساعات کاری بیشتر در شبانه روز

توانایی برقراری ارتباط با افراد مختلف
دارای دانش، مهارت و تجربه بالا در زمینه مربوطه

بی انگیزه و بی هدف در زندگی
بی برنامه و انجام کارها به​صورت نامنظم

کم تلاش و پشتکار پایین
ساعات کاری کمتر در شبانه روز و خواب و استراحت بیشتر

توانایی کمتر در برقراری ارتباط با افراد مختلف
دانش، مهارت و تجربه کم

فعالیت 11
از دانش‌آموزان بخواهید که درباره رویاها، اهداف بلند مدت، اهداف کوتاه مدت خویش فکر کرده و برای بقیه توضیح دهند.

پاسخ:

اهداف کوتاه مدتاهداف بلند مدترویا

کسب تجربه و مهارت لازمراه اندازی و مدیریت شرکت کوچکداشتن شرکت بزرگ1

کسب دانش و مصاحبه با مهندسانورود به دانشگاه برترمهندس موفق2

کسب دانش و تجربه در امور کشاورزیتهیه زمین و ماشین آلات مناسبکشاورز موفق3

فعالیت ها و تمرینات یادگیری بیشتر
1ــ از دانش‌آموزان بخواهید که به عنوان فعالیت یادگیری با یک فرد شاغل مصاحبه ای انجام دهند تا ویژگی های افراد موفق 

آن شغل را شناسایی کنند.
2ــ از دانش‌آموزان بخواهید که مصاحبه ای )متنی، صوتی یا تصویری( درباره یک فرد موفق )مطابق با الگوی مصاحبه با فرد 

موفق( تهیه کرده و آن را در کلاس نمایش دهند. پس از نمایش می توانید درباره آن بحث کنید.
3ــ از دانش‌آموزان بخواهید گزارشی درباره برنامه روزانه و هفتگی دو نمونه از افراد موفق و ناموفق را تهیه کرده و باهمدیگر 

مقایسه کنند.
4ــ آزمون انگیزه پیشرفت را برای دانش‌آموزان اجرا کنید.
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معرفی خود 

ویژگی های روان شناختی
رویای های دوران کودکی، ویژگی ها و خصوصیات

مشخصات جمعیت شناختی)سن، تحصیلات رشته تحصیلی، سوابق کاری )در چه مشاغلی( و سن شروع فعالیت(
میزان ساعات کار در شبانه روز 

موفقیت از نگاه چه کسانی)همکاران، مشتریان، مسئولین(
چنانچه فرصتی به شما داده می شد آیا دوست داشتید همین مسیر فعلی را از نو شروع کنید؟

آزمون انگیزه پیشرفت 
نام و نام خانوادگی:                          تاریخ تولد:                                اسم مدرسه:                       تاریخ اجرا:

توضیح درباره آزمون
هدف این آزمون اندازه گیری نمره نیاز به پیشرفت شخص است. این آزمون برمبنای الگوی تکمیل جمله است که از 50 جمله 
ناقص تشکیل شده است. آزمودنی باید با گذاشتن علامت برهریک از سه پاسخ انتخابی که دربرابر شماره سؤال در پاسخنامه آمده 
تکمیل شود. به دانش آموزان گفته می شود که چه کنند و از آنها خواسته می شود که با انتخاب یکی از پاسخ های داده شده احساس خود 
را راجع به سؤال مطرح شده با علامت زدن در پاسخنامه بیان کنند. اعتقاد براین است که آزمودنی ضمن علامت زدن کلیه جنبه هایی 
را در نظر بگیرد که در لحظه پاسخ مطرح است. در این صورت علامت او بر پاسخ انتخابی نشان دهنده احساس واقعی اوست. به 
این طریق کلیه سؤالات در کل آزمون باید علامت زده شوند. جنبه خاص دیگر این آزمون این است که سؤالات بیش از یکبار تکرار 
می شوند تا سطح ثبات پاسخ آزمودنی معین شود. پاسخ های مشابه به سؤالات مشابه نشان دهنده ثبات در پاسخ به آزمون است. وقت 

معمولی مورد نیاز برای اجرای آزمون 30 دقیقه است که شامل زمان لازم برای دادن دستورالعمل به آزمودنی هم هست. 
دستورالعمل اجرایی

در صفحات زیر جملات ناقصی داده شده که می تواند با یکی از سه مورد داده شده تکمیل شود. یکی از موارد را باید انتخاب 
کنید. این یک آزمون هوش یا مهارت نیست. جواب درست و غلط هم وجود ندارد. شما باید پاسخی را انتخاب کنید که به نظر شما 

بهتر از بقیه جمله را کامل می کند. مثالی در زیر می آید:
من دوست دارم:

الف( برای دوستانم کاری بکنم.
ب( کارهایی را بپذیرم که مهارت می خواهد.

ج( همه چیز را مرتب نگاهدارم.
ممکن است شما الف، ب یا ج را مطابق ترجیح خود انتخاب کنید دراین صورت می تواند در پاسخنامه زیر شماره سؤال زیر 
خانه الف، ب یا ج ضربدر بزنید. مطابق دستورات فوق عمل کنید. باید همه سؤالات را جواب دهید، هیچ کدام را بدون جواب نگذارید 
محدودیت زمانی ندارید اما هرچه زودتر سؤال ها را پاسخ دهید. توجه داشته باشید که باید برحسب آنچه که واقعاً در حال حاضر دوست 



6

نی
فری

ارآ
ک

دارید یا احساس می کنید پاسخ دهید نه آنچه که تصور می کنید باید احساس کنید یا در آینده احساس خواهید کرد. پس از اتمام کار 
لطفاً دفترچه آزمون را تحویل دهید.

1ــ آنچه بیش از همه در زندگی خود می خواهم این است که:
الف( زندگی خانوادگی دلخواهم را کسب کنم.

ب( در اجتماع آدم بی باکی باشم.
ج( چیزی را انجام دهم که کوشش می طلبد.

2ــ دوست دارم:
الف( مسائلی را که به من تجارب تازه می دهد حل کنم.

ب( مسائل اقتصادی ــ اجتماعی کشور را حل کنم.
ج( معماها و آزمون های خیلی سخت را حل کنم.

3ــ وقتی شادتر هستم که: 
الف( دیگران را خوشحال می کنم.

ب( مرکز توجه دیگران هستم.
ج( در کارم موفق هستم.

4ــ اغلب اوقات خیلی در این فکرم که:
الف( رهبر سیاسی محترمی باشم.

ب( رهبر اجتماعی مشهوری باشم.
ج( کار مهمی انجام دهم.

5 ــ هدف زندگی من این است که: 
الف( سابقه طولانی از موفقیت داشته باشم.

ب( به مقامی بالا در اجتماع برسم.
به مردم کشور کمک کنم. ج(	

6ــ دوست دارم آنهایی را تحسین کنم که: 
الف( در رشته تحصیلی خویش شهرتی یافته اند.

ب( به اصولی در زندگی خویش اعتقاد دارند.
ج(	خود را وقف خدمت به بشریت کرده اند.

7ــ می خواهم بدانم:
الف( چگونه می توان در آنچه به عهده می گیرم توفیق یابم.

ب( وسایل شرافتمندانه جمع آوری مال چگونه است.
آسان ترین راه رسیدن به صلح جهانی چیست؟ ج(	

8ــ قبل از شروع یک کار سخت:
الف( مایلم جزئیات عمل را طرح کنم.

ب( راجع به مشکلات مربوط به آن فکر می کنم.
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از پیشنهادات دیگران استقبال می کنم ج(	

9ــ عادت من این است که:
الف( کارها را به خاطر دوستانم انجام دهم.

ب( کارهایی را به عهده بگیرم که مهارت بسیار می خواهند.
همه چیز را تر و تمیز نگاه دارم. ج(	

10ــ کاش می توانستم همیشه:
الف( مشتاق توفیق درکارهای سخت باشم.
ب( مشتاق همدلی با بیماران و فقیران باشم.

ج(	مشتاق دیدار جاها و اشخاص و اشیای تازه باشم.
11ــ احساس ناراحتی می کنم وقتی که: 

الف( توسط افراد خانواده خودم سرزنش می شوم.
ب( مورد بی توجهی قرار می گیرم.
از نیل به هدف مطلوب باز بمانم. ج(	

12ــ می خواهم کار را:
الف( به طریقی منظم و مرتب انجام دهم.

ب( بهتر از دیگران انجام دهم.
قبل از موعد مقرر انجام دهم. ج(	

13ــ دوست دارم:
الف( داستان بخوانم و کارهای پرخطر انجام دهم.

ب( به آینده ام فکر کنم.
ج(	جاهای مختلف را در جهان ببینم.

14ــ معمولاً فکر می کنم که باید: 
الف( مانند یک رئیس مورد احترام قرار گیرم.

ب( کاری بزرگ و بی نظیر انجام دهم.
مراقب بیماران و مجروحان باشم. ج(	

15ــ دوست دارم:
الف( در کار خود منظم و مرتب باشم.

ب( نسبت به دوستان و همراهان وفادار باشم.
در کارها و تکالیف بهترین باشم. ج(	

16ــ من دوست دارم که: 
الف( پول به دست آورم.

ب( مهم​ترین کارها را انجام دهم.
آقای خودم باشم. ج(	
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17ــ من همیشه آماده ام که: 
الف( برای کارهای بزرگ و معقول مبارزه کنم.

ب( توانایی ام را افزایش و گسترش دهم.
نظام کاستی و سایر امور نامعقول را از پیش بردارم. ج(	

18ــ مطمئن هستم که طی پنج سال آینده:
الف( پول زیادی بدست می آورم.

ب( در رشته کار خود تخصص می یابم.
استقلال شخصی خواهم یافت. ج(	

19ــ می خواهم که:
الف( مدرسه ما آزادمنش  تر باشد.

ب( محیط شهر امن، آرام تر و سالم تر باشد.
ج(	محیط منزل بیش از پیش به من اجازه مطالعه بدهد.

20ــ من چیزهایی را دوست دارم که: 
الف( مرا پیش از پیش ثروتمند کند.

ب( به خاطر رئیس بودن دیگران بهم احترام زیادی قائل شوند.
دیگران به سختی آن را بدست آورند. ج(	

21ــ وقتی رضایت خاطر بیشتری می یابم که:
الف( در شرکتی کار کنم که افراد مشهور در آنند.

ب( مشکل ترین کارها را انجام دهم.
دیگران را بیازمایم و راهنمایی کنم. ج(	

22ــ ترجیح می دهم که:
الف( بیشتر کار سخت انجام دهم تا کار آسان

ب( همراه افراد مسن تر و باتجربه باشم.
مورد تشویق دوستان و آشنایان قرار گیرم. ج(	

23ــ از صمیم قلب اعتقاد دارم که: 
الف( رسیدن به پایگاه بالای اجتماعی امکان دارد.

ب( رسیدن به قدرت لازم امکان دارد.
ج(	رسیدن به حداکثر پیشرفت دلخواه امکان دارد.

24ــ دوست دارم که اینطور باشم:
الف( آزاد منش و مهربان نسبت به دوستان در تمام اوقات

ب( همدل نسبت به بیماران و فقیران
موفق در انجام کارهای سخت ج(	
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25ــ وقتی خوشحال ترم که:

الف( با دیگران شوخی و بذله گویی می کنم.
ب( با توفیق در انجام امور سخت کسب احترام و حیثیت کنم.

ج(	فرصت کسب مقام بالایی را پیدا کنم.
26ــ احساس می کنم:

الف( ناراحت می شوم اگر با وجود سخت کشی درامتحان موفق نشوم.
ب( غمگین می شوم اگر یکی از نزدیکان یا آشنایان من فوت کند.

ج(	خشمگین می شوم اگر به بعضی از دوستان من بی عدالتی شود.
27ــ معمولاً اینگونه توصیف می شوم:

الف( صبور
ب( متواضع و مؤدب

ج(	خوش بین
28ــ در عمق وجودم می خواهم:

الف( ثروتمندترین آدم باشم.
ب( شادترین و خوشبخت ترین آدم باشم.

به موفقیتی شگفت انگیز دست یابم. ج(	
29ــ ضمن کار در گروه مایلم که:

الف( بهتر از دیگران عمل کنم.
ب( رئیس و رهبر گروه باشم.
منظم تر از همه عمل کنم. ج(	

30ــ خود را بهتر از کسانی می دانم که:
الف( طبیعتاً غیر اجتماعی اند.

ب( احساس مسؤولیت نمی کنند.
هدفی ندارند و در تلاش یافتن آن هم نیستند. ج(	

31ــ من از:
الف( مصاحبت با کودکان لذت می برم. 

ب( حل مسائل مشکل لذت می برم.
زندگی با آدم های خوش گذران لذت می برم. ج(	

32ــ به عقیده من:
الف( دوستی و عشق بهتر از عدالت است.

ب( آینده به موفقیت های جدیدی نیاز است.
ج(	صمیمیت و وفاداری از شهرت بهتر است.
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33ــ معمولاً من:
الف( تصمیمات دیگران را انتقاد می کنم.

ب( در رفتار مؤدب هستم.
آنقدر به کار ادامه می دهم تا با موفقیت تمام شود. ج(	

34ــ من در بیشتر موقعیت های اجتماعی:
الف( می کوشم قدیمی عمل کنم.

ب( سعی می کنم قادر به کار طبق سنت های اجتماعی باشم.
می کوشم با کار خود نظر دیگران را جلب و آنان را جذب کنم. ج(	

35ــ دوست دارم:
الف( در تجارت یا کار قدرت بزرگی شوم.
ب( کارهایم را به طریقی منظم انجام دهم.

با افراد غمگین برخورد دوستانه داشته باشم. ج(	
36ــ تمایل من اینست که:

الف( یک کار با حقوق بسیار بالا داشته باشم.
ب( از برکات یک ازدواج موفق برخوردار شوم.

بر موقعیت های بزرگ دست یابم. ج(	
37ــ می خواهم آنقدر توانمند شوم که:

الف( کلماتی را به کار ببرم که هیچ کس معنی آن را نداند.
ب( تحصیلات خود را بهتر از دیگران به اتمام برسانم.

ج(	کسی را که قصد آزارم داشته ببخشم.
38ــ من:

الف( می خواهم به سطحی برسم که در زمینه خود آدم بزرگی شوم.
ب( می خواهم سعی کنم در جستجوی حقیقت پابرجا باشم.

می خواهم بکوشم به نیازمندان حداکثر کمک را بنمایم. ج(	
39ــ معمولاً دوست دارم:

الف( خیلی عبادت کنم.
ب( بدون توقع به بیچارگان کمک کنم.
در کارها بیش از پیش موفق باشم. ج(	

40ــ من دوری می کنم:
الف( از کسانی که خوش گذران و بی مسئولیت هستند.

ب( از موقعیت هایی که در آن رقابت نباشد.
از کسانی که خیالباف و نامنظم هستند. ج(	
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41ــ دوست دارم که دیگران مرا این گونه بدانند:

الف( زحمتکش
ب( خوش اخلاق
باهوش و لایق ج(	

42ــ من احساس خوبی دارم زمانی که: 
الف( تجارب شخصی ام را با دیگران می گویم.

ب( از من می خواهند چیزی را به دیگران بفهمانم.
قرار است کار سختی را انجام دهم. ج(	

43ــ توانایی ام را با این جمله ارزشیابی می کنم:
الف( معلم های من طرفدار دیگران هستند.

ب( هر نمره ای گرفته ام به مقدار کوشش خودم بوده است.
نمره ای که گرفته ام کمتر از حد زحمت من بوده است. ج(	

44ــ این: 
الف( تجارب شخصی ام را با دیگران می گویم.

ب( از من می خواهند چیزی را به دیگران بفهمانم.
قرار است کار سختی را انجام دهم. ج(	

45ــ من این  طور هستم:
الف( اخلاق خوبی دارم.

ب( در رسیدن به اهداف عالی مصمم هستم.
ج(	کسانی را که می کوشند به من صدمه بزنند تحمل می کنم.

46ــ من مضطرب هستم به خاطر:
الف( دانستن نقایص خود تا اینکه آنها را رفع کنم.

ب( انجام کار مهم  تر
مرکز توجه همکلاسی ها قرار گرفتن ج(	

47ــ من ناراحتی ها را تحمل می کنم چون: 
الف( هیچ کس نباید از من دلگیر شود.

ب( نمی خواهم شکوه های دیگران را بشنوم.
می خواهم مشکلات را حل کرده موفق شوم. ج(	

48ــ من:
الف( شجاع هستم، اما از خطرات غیر ضروری پرهیز می کنم.

ب( وقت شناس هستم و هیچوقت در مدرسه دیر نمی کنم.
در هر کاری که انجام می دهم کاملاً مرتب و منظم هستم. ج(	
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49ــ معتقدم که برای شادی و خوشبختی باید:
الف( سازگاری های لازم را در زندگی به دست آورد.

ب( سوابق موفقیت های خود را زیادتر کرد.
کار خیر انجام داد. ج(	

50 ــ می خواهم هر کاری را که به عهده می گیرم:
الف( به بهترین وجه انجام دهم.

ب( مسئولیت کامل آن را بپذیرم.
با نقشه قبلی انجام دهم. ج(	

پاسخنامه آزمون انگیزه پیشرفت

جبالفشماره سؤالجبالفشماره سؤالجبالفشماره سؤال

11835

21936

32037

42138

52239

62340

72441

82542

92643

102744

112845

122946

133047

143148

153249

163350

1734
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نمره گذاری

شیوه نمره گذاری آسان است و با کمک کلید آن انجام می شود. هر سؤال که انگیزش پیشرفت را نشان می دهد نمره 1 می گیرد 
و کل نمرات نمره نیاز به پیشرفت فرد را نشان می دهد.

کلید نمره گذاری برای آزمون انگیزه پیشرفت

جبالفشماره سؤالجبالفشماره سؤالجبالفشماره سؤال

1R18R35R
2R19R36R
3R20R37R
4R21R38R
5R22R39R
6R23R40R
7R24R41R
8R25R42R
9R26R43R

10R27R44R
11R28R45R
12R29R46R
13R30R47R
14R31R48R
15R32R49R
16R33R50R
17R34R
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51ــ تفسیر آزمون    
 

نمراتطبقه

بالا
دخترانپسران

23 و بالاتر23 و بالاتر

22ــ2220ــ19بالاتر از متوسط

19ــ1817ــ17متوسط

16ــ1514ــ14پایین تر از متوسط

13ــ1411ــ11پایین

تفسیر نتایج
طبقه پایین: نشان دهنده عملکرد بسیار پایین تر از حد معمول است.

پایین تر از متوسط: عملکرد کمی پایین تر از حد معمول است.
متوسط: عملکرد در حد متوسط که قابل ذکر نیست.

بالاتر از متوسط: عملکرد بالاتر از متوسط که تا حدودی قابل توجه است.
بالا: عملکرد فوق العاده که قابل توجه است.

در یک جامعه نرمال عملکردهای افراد در آزمون پیشرفت فوق به صورت نرمال خواهد بود. بنابراین شما معلمان گرامی بایستی 
نتیجه آزمون هر فرد را فقط به خودش انعکاس داده و راهکارهایی را برای افزایش انگیزه پیشرفت ارائه نمایید. مهم ترین راه حل برای 
ایجاد و افزایش انگیزه پیشرفت آن است که به دانش آموزان اجازه دهیم طعم موفقیت را بچشند. یعنی با توجه به توانایی هر فرد می توان 

مسئولیت ها و کارهایی را واگذار نموده و در نتیجه از وی انتظار داشت که امور محوله را به بهترین وجه انجام دهد.
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برنامه ريزى مسير شغلى

هدف كلى 
 يادگيرى برنامه ريزى مسير شغلى كسب   و  كار محور

اهداف جزئى 
ــ شناخت اهميت تعيين اهداف شغلی
ــ تدوين برنامه شغلی کوتاه و بلند مدت

ــ شناخت مشاغل دوران مختلف
ــ شناخت مزايای راه اندازی کسب   و کار برای خود

ــ يادگيری مسائلی که در راه اندازی کسب   و کار بايد به آن توجه نمود.
ــ ترسيم درخت تصميم گيری شغلی برای خود

دانسته ها و تجربيات پيشين
دانش آموزان درباره برنامه ريزی تحصيلی و شغلی در طی دوره راهنمايی و سال اول دبيرستان به صورت کلی آشنا شده اند و به 
می دانند که برای موفقيت در  برنامه روزانه، هفتگی، ماهانه و ساليانه در امر تحصيل علم تجربه دارند. مثلاً  صورت عملی نيز معمولاً 

يکسال تحصيلی بايستی برنامه های تحصيلی مدرسه را رعايت کنند.

فعاليت 1
از دانش آموزان بپرسيد که درآينده می خواهند چه کاره شوند؟ و برای ورود به آن شغل به چه چيزهايی نياز دارند؟

جواب: ۱ــ مغازه دار ــ تجربه نگهداری کالاها و خريد و فروش، سرمايه و مکان مناسب
ـ قبولی در دانشگاه و اتمام موفقيت آميز تحصيلات دانشگاهی و آزمون های مربوطه (مثل نظام مهندسی) ۲ــ مهندس ساختمان ـ
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3ــ راننده ــ قبولی در آزمون راهنمایی و رانندگی
4ــ تاجر ــ تجربه خرید و فروش، توانایی برقراری ارتباط و جلب اطمینان و سرمایه کافی

5ــ کارآفرین ــ کسب دانش و مهارت لازم، بسیج منابع مالی و انسانی

فعالیت 2 
 از دانش آموزان بپرسید که چه مشاغلی ممکن است درآینده ایجاد شده و یا مشاغل موجود بیشتر توسعه یابند؟

جواب: )کارشناس گردشگری فضایی، کارشناس شبکه های اجتماعی، بازاریاب اینترنتی و مهندس طراح ساختمان با گرایش 
کسب و کار خانگی(.

فعالیت 3
از تک تک دانش آموزان بپرسید که چطور می توانند شغل )استخدامی( آینده خود را تبدیل به کسب‌  و‌کار برای خود کنند.

جواب: )کار در یک شرکت، آشنایی با فنون کسب و کار، راه اندازی شرکت(. 

دانستنی های بیشتر برای معلم
اهمیت و نقش برنامه ریزی مسیر شغلی

و  شغل  او  آیا  می فرمود:  می آمد،  خوشش  او  از  و  می افتاد  نگاهش  مردی  به  هرگاه  )ص(:  محمد  حضرت 
حرفه ای دارد؟ پس اگر می گفتند: نه، می فرمود: او از چشم من افتاد.

 گفته می شد: چرا یا رسول الله؟ 
ایشان پاسخ می داد: چون مؤمن اگر شغلی نداشته باشد، با )خرج کردن ( دینش زندگی می کند و از دینش مایه 

می گذارد. )بحار الانوار جلد 103 صفحه 5 حدیث 18(
انسان ها معمولاً برنامه​ریزی نمی کنند که شکست بخورند، بلکه در برنامه ریزی کردن شکست می خورند. کاملاً 
واضح است که راه انداختن یک مراسم بدون برنامه ریزی فاجعه آمیز است. اما در مورد زندگی چه؟ انسان ها سه راه را 
می توانند انتخاب کنند، یا خودشان باعث روی دادن اتفاقات زندگی شوند، یا کنار بایستند و پیش آمدن آن اتفاقات را 
نظاره کنند، یا از اتفاق افتادن آنها گیج و مبهوت بمانند. اگر واقعاً بخواهند که هماهنگ با رویاها و امیال خود زندگی 
کنند، باید جزء آن دسته از افراد باشند که خود باعث پیش آمدن اتفاقات در مسیر شغلی می شوند. برای موفقیت و 

رسیدن به آنچه که در زندگی شغلی خویش می خواهند، باید برنامه‌ریزی مسیر شغلی داشته باشند. 
عمر ما انسان ها محدود است. ما یک بار فرصت زندگی کردن داریم. امروزه طبق محاسبات انجام شده، یک 
انسان با امید به زندگی طولانی، حداکثر 200/000 ساعت از زمان را، به عنوان وقت قابل استفاده، در اختیار دارد. 
یکی از تفاوت های اساسی میان انسان و حیوان این است که حیوان فقط در زمان حال زندگی می کند و انسان در 
سه زمان: گذشته، حال و آینده. گذشته محمل تجارب است، حال منزلگاه تصمیم گیری است، و آینده سکوی رشد و 
ارتقاء. انسان با تجزیه و تحلیل رویدادهای گذشته، دست به برنامه​ریزی زمان حال می زند و آینده را رقم می زند. سرمایه 
عمر آسان به کف نیامده است، که آسان از دست رود. برنامه​ریزی کمک می کند که به فعالیت های خویش، نظام  یافته 
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بنگریم و این نکته را مد نظر داشته باشیم که: 

»زمان در عصر ما، ساعت ها و روزها و هفته ها نیست؛ بلکه زمان، با دقیقه و ثانیه و لحظه مورد بحث و بررسی قرار 
گرفته و فعالیت ها در قالب آن تعریف می شوند«، حال اینکه در جامعه ما، دیدگاه ساعتی به زمان هم کمیاب است. 

برنامه ریزی مسیر شغلی به انسان ها کمک می کند با تعیین اهداف شغلی برای خود، تمرکز داشته باشند و تصمیم 
بگیرند که در زندگی چه می خواهند بکنند. این هدف آنها را هدایت کرده و انگیزه می دهد، و به آنها کمک می کند به 
آنچه که می خواهند برسند. هدف شغلی می تواند یک شغل خاص باشد ــ مثلاً کارمند یا معلم ــ می تواند زمینه خاصی 
در کسب‌  و‌کار باشد که دوست دارند در آن فعالیت کرده و کار کنند مثل داشتن کسب‌  و‌کار در زمینه رشته تحصیلی 

خویش.
به  و  کنند  را کشف  توانایی های خود  و  استعدادها  که  می​کند  دانش آموزان کمک  به  برنامه​ریزی مسیر شغلی 
مهارت هایی در خودشان پی ببرند که فکرش را هم نمی کردند. در هر شغلی که انتخاب می کنید، امکانات مختلفی وجود 

دارد. هدف شغلی در راه رسیدن به چیزی که از زندگی می خواهند آنها را راهنمایی و هدایت می​کند.
به  باید خیلی خوب درمورد قدم هایی که می توانند در مسیر رسیدن  انتخاب کردند،  افراد وقتی یک شغل را 
مهارت های  یادگیری  با  اما  است.  پیش بینی  غیرقابل  و  نامطمئن  مختلف  آینده مشاغل  کنند.  فکر  بردارند،  هدفشان 

کسب‌  و‌کار می توان در زندگی کاری خود کسب‌  و‌کار مطمئن و بی پایانی داشته و برای رسیدن به آن برنامه​ریزی کرد.
اگر انسان، کار و فعالیتی را که انجام می دهد مورد علاقه اش نباشد و با انگیزه، شور و نشاط و اشتیاق به آن 
نپردازد، پس از چندی خود را محبوس شده در یک کار تکراری بیهوده می بیند و زندگی برایش بی معنا می‌شود. حال 
فردی با این شرایط، مسلماًً بازده کاری بالایی ارائه نمی دهد. هم از نظر اهداف فردی )آرامش و موفقیت( هم اهداف 
اجتماعی )بازده نامناسب( که در شروع بحث به آن اشاره شد و هم خودش و هم جامعه را دچار مشکل می سازد، لذا 
ضروری است که اهمیت این موضوع هم برای دانش آموزان عزیز و هم برای معلمان بزرگوار تبیین شود که انشاءالله 

فرد و جامعه از آسیب جدی در امان بمانند.
فرض کنیم که فردی یک زمینه کاری را انتخاب می کند. برنامه​ریزی این نیست که فقط در یک برهه از زمان 
برای آن کار طرح ریزی کند، این یک روند مداوم است؛ در واقع، می توان آن​​را یک روند دائم العمر دانست. ما همیشه 
در حال رشد و یادگیری هستیم و به این طریق، علایق و نیازهای ما نیز تغییر می کنند. برنامه​ریزی شغلی فقط برنامه 
ریختن برای به دست آوردن شغل دلخواهتان نیست، این کار به شما کمک می کند در طول زندگی و در مسیر این 

آموختن ها، تغییر و تعدیل های لازم در زندگیتان را ایجاد کنید.
در برنامه​ریزی شغلی فرد همه مراحل لازم برای رسیدن به اهداف خویش را پیش بینی کرده و محاسبه می کند. 
در این روند، همیشه در حال انتخاب کردن می‌باشد. وقتی چیزی را به چیز دیگری ترجیح می دهد و آن​​ را جایگزین 
می کند، به آن ارزش و بهای فرصت گفته می شود. افرادی که زندگی شغلی موفقی دارند می دانند بازی کار را چطور 
باید بازی کنند. همانطور که ملاحظه می‌شود، برنامه​ریزی شغلی چیزی فراتر از این است که فقط به فرصت های شغلی 

مختلف نگاه کردن و سخت کار کردن می باشد.
تعیین هدف روندی است که نیاز به مهارت دارد. ما هدف های ساده و کوتاه مدت را در ذهنمان ایجاد می کنیم 
اما اهداف بزرگ و طولانی مدت را باید بنویسیم، ارزیابی کنیم و هر چند وقت یکبار کنترل کنیم. هرچه رسیدن به هدف 
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زمان بیشتری ببرد، با مشکلات، تغییرات و خستگی های بیشتری روبه رو خواهید بود.
هدف  یابی به همان اندازه که یک علم است، نوعی هنر است. هرچه بیشتر این روند را بفهمید و مهارت های 
بیشتری کسب کنید، تغییراتی که در راه رسیدن به آن هدف ایجاد می کنید، بهتر خواهند بود. با دنبال کردن هدفتان 

می توانید در خود عزت و اعتماد به نفس ایجاد کنید.
دنبال کردن هدف افراد را رشد می دهد و وقتی هدفشان را تعریف می کنند، دیگر آن هدف است که افراد را 

تعریف می کند.
در طول زندگی اتفاقات و پیشامدهای غیر منتظره زیادی برای ما اتفاق می افتد، به همین دلیل وقتی هدفی را برای 

خود انتخاب می کنیم، باید درک کنیم که ممکن است موانع زیادی در راه رسیدن به آن هدف در مسیرمان قرار گیرد.
بدهند.  از دست  را  انعطاف خود  قابلیت  نوشتن هدف هایشان روی کاغذ،  با  که  افراد فکر می کنند  از  خیلی 
اهداف سخت و محکم نیستند که وقتی نوشته شوند دیگر نتوان آنها را تغییر داد. هیچ کس نمی داند در آینده چه پیش 

می آید. چیزی که امروز برنامه می ریزید ممکن است در آینده به کلی تغییر کند.
اما هدفی که خوب روی آن فکر شده باشد می تواند خیلی از موانع و مشکلات ممکن را پیش بینی کند. موانعی 
که سر راه افراد قرار می گیرند، باعث می شود افراد دست از آن هدف بکشند. مثل این می ماند که به سمت یک دیوار 

شروع به دویدن کنند و یکباره مسیرتان را تغییر داده و از آن دور شوند.
به انسان ها کمک می کند قدرت و  خیلی از افراد از کار و شغلی که دارند راضی نیستند. برنامه​ریزی شغلی 

توانایی‌های بالقوه تان را به حداکثر رسانده و از کارهایشان رضایت کامل پیدا کنند.
داشتن یک برنامه شغلی فرد را روی کارشان متمرکز می کند و به آنها انگیزه می دهد و کمک می​کند مشکلات و 
موانعی که سر راهشان ممکن است قرار بگیرد را از قبل پیش بینی کنند و ناتوانی ها و ضعف هایشان را بشناسند و در 

راه بهبود آنها بکوشند.
برنامه​ریزی شغلی اعتماد به نفس لازم را برای متعهد شدن به کارها در افراد ایجاد می کند و آن موقع است که 

به آنها توانایی تصمیم گیری می دهد و در راه رسیدن به اهدافشان یاری می کند.
برنامه​ریزی کرده باشید، می دانید که چه کارهای  یا یک مراسم خاص  به حال برای مسافرت، میهمانی  تا  اگر 
زیادی باید انجام دهید. برنامه ریختن، چک کردن، تنظیم کردن، و دوباره برنامه ریختن، همه و همه را باید برای رسیدن 
به نتیجهٔ دلخواه انجام دهید. افراد زیادی از اهمیت برنامه​ریزی برای رویدادها و اتفاقات مهم زندگی آگاه هستند، اما 

کمتر کسی پیدا می شود که از اهمیت برنامه​ریزی شغلی برای کل زندگی خود آگاه باشد.
بین هدف گذاری و برنامه​ریزی ارتباط تنگاتنگی وجود دارد. برنامه بدون هدف اثر بخشی نداشته و هدف بدون 
که  است  فرایندی  برنامه​ریزی  و  است  برنامه​ریزی  لاینفک  جزء  گذاری  هدف   . نیست  بیش  رویایی  و  خیال  برنامه، 
چگونگی حرکت از وضع موجود به وضع مطلوب ) هدف ( را مشخص می نماید. برنامه​ریزی خود هدف نیست بلکه 
وسیله و ابزاری برای تحقق اهداف است. برای موفقیت و بهبود فردی دانش آموزان، هدف گذاری خوب شرط لازم 

و برنامه​ریزی مناسب شرط کافی است.
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فعالیت 4

از دانش آموزان بپرسید که برای موفق شدن در آینده و داشتن شغلی پایدار چه باید کرد؟
جواب: )  کسب دانش و مهارت به روز و چندگانه، یادگیری مستمر، کسب تجربه عملی در حوزه تخصصی خود(

فعالیت 5 
از دانش آموزان بپرسید که برای برنامه​ریزی شغلی خویش از چه کسانی می توانند کمک بگیرند؟

جواب: )معلمان، والدین، افراد باتجربه و ....(

فعالیت 6   )درخت تصمیم گیری شغلی(
از تک تک دانش آموزان بخواهید تا سال های آتی زندگی خویش را 5 سال به 5 سال )حداقل تا 40 سالگی( تقسیم کرده و 

مشخص کنند در هر کدام از آن سال ها می خواهند به چه اهدافی برسند؟
جواب:

2025303540

فرد 1
)آقا(

اخذ دیپلم و اتمام 
سربازی 

تکنسین در یک شرکت
خروج از شرکت و 

راه اندازی شرکت برای خود
توسعه شرکت خود

افزایش سهم بازار و تنوع 
در محصول و خدمات

ادامه شغل دولتیادامه شغل دولتیادامه شغل دولتیاستخدام در سازمان دولتیاخذ مدرک فوق دیپلمفرد 2

فرد 3
اخذ دیپلم و ادامه 
تحصیل در دانشگاه

ایجاد شرکت های اقماریتوسعه شرکتراه اندازی شرکت برای خوداخذ مدرک کارشناسی

فعالیت 7
خواهند  نیاز  کمک هایی  و  چیزها  چه  به  مختلف  سال های  در  فوق  موقعیت های  و  اهداف  به  رسیدن  برای  بپرسید  آنها  از 

داشت؟
جواب: )استفاده از تجربیات دیگران، سرمایه کافی، پشتیبانی حقوقی و قانونی، حمایت دولت، دانش و فناوری به روز(

چطور این کمک ها و امکانات مورد نیاز تأمین خواهد شد؟
جواب: )جذب و برقراری ارتباط با افراد موفق، پس انداز کافی، استفاده از وکیل، درخواست حمایت، مطالعه و استفاده از 

نظرات افراد خبره(
مشکلات احتمالی در راه رسیدن به اهداف مذکور در سال های مختلف چه چیزهایی خواهد بود؟

کمبود افراد خبره و متخصص، نداشتن سرمایه کافی، عدم حمایت کافی دولت، نداشتن سواد، برقراری ارتباط بین المللی و 
استفاده از فناوری روز
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فعالیت8

از دانش آموزان بخواهید که دو نفر از بستگان خویش را که یکی شغل کارمندی و دیگری شغل کسب    و کار آزاد دارد با همدیگر 
از جنبه های مختلف )توانایی مالی، داشتن استقلال و غیره...( با همدیگر مقایسه کنند. 

جواب:

کاسبکارمند

درآمد کم
وابسته به رئیس و اداره خود

حقوق بخور و نمیر
کار یکنواخت 

تعطیلات = استراحت

درآمد بالا
مستقل و رئیس و آقای خود

خطر کم شدن درآمد
کار چالش زا

تعطیلات هم به فکر و دنبال کسب و کارش است

فعالیت 9
از دانش آموزان بخواهید که مصاحبه ای با افراد بالای 50 سال انجام داده و از وی بپرسند که در طی مسیر شغلی خویش چه 

مشاغلی را بر عهده داشته اند؟

الگوی مصاحبه با یک فرد بالای 50 سال
معرفی خود 

مشاغلی که از ابتدا تا به حال داشته
دلایل تعویض شغل ها

محاسن هر کدام از مشاغل
مشکلات و معایب هر کدام از مشاغل

چه توصیه هایی برای افراد نوجوان دارند؟
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فصل 3

انواع کسب ‌و‌کار

هدف کلی 

آشنایی با انواع کسب ‌و ‌کار

اهداف جزئی
ــ شناخت اهداف عمده راه​اندازی کسب ‌و‌کار

ــ آشنایی با تقسیم بندی انواع مختلف کسب ‌و‌کار
ــ آشنایی با کسب‌ و‌کار خانگی

ــ شناخت اهمیت کسب‌ و‌کار خانگی
ــ یادگیری مزایای کسب‌ و‌کار خانگی نسبت به سایر کسب ‌و‌کارها

ــ شناسایی عوامل مؤثر بر موفقیت کسب ‌و‌کارهای خانگی
ــ علاقه مندی به راه​اندازی کسب ‌و‌کار خانگی

ــ توانایی راه​اندازی کسب‌ و‌کار خانگی برای خود
ــ آشنایی با سایت های اینترنتی

ــ علاقه مندی به راه​اندازی کسب ‌و‌کار های اینترنتی

دانسته ها و تجربیات پیشین
دانش آموزان به صورت منظم و علمی درباره کسب و کار در هیچ کدام از کتاب هایشان آشنا نشده​اند و بنابراین درباره آن 
دانش منظمی ندارند؛ درحالیکه به صورت روزمره با انواع مختلفی از کسب و کارها جهت خرید کالایی و یا استفاده از خدمات 

آنها، سر و کار دارند. 
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اهميت و نقش درس
برنامه ريزی در خصوص استخدام و مسيرهای شغلی جوانان يکی از مسائلی است که امروزه مورد توجه بيشتر برنامه ريزان و 
سياستگذاران قرار گرفته است. در وضعيت فعلی با افزايش جوانان جويای کار، نرخ بيکاری جوانان در حال افزايش است و احساس 
امنيت شغلی در افراد وجود ندارد. از نظر اقتصادی نيز مشکلات مالی کشورها روز به روز بحرانی تر می گردد. کشورها هم  اکنون 
انتخاب شغل نيز  ترتيب  بدين  افزايش است.  سازمان ها روز به روز در حال  پويائی  مشاغل جديد و  دارند که  در دوران تحولی قرار 
سخت تر و داشتن شغل مادام العمر ديگر نيز برای جوانان غير ممکن شده است. بنابراين جوانان بايد آموزش هايی ببينند که مهارت های 
و  اطلاعات  حيطه  از  خارج  اقتصادی  و  فناوری  تحولات  اينکه  به  توجه  با  شوند.  آماده  گوناگون  مشاغل  برای  و  شود  تقويت  آنها 
اختيارات برنامه ريزان و سياست گذاران مسئولان نظام آموزشی انجام می پذيرد ولی در واقع همين تحولات هستند که دائماً هدف ها و 
مسئوليت های جديدی را برای مدارس و مؤسسات آموزشی فراهم می سازند. می توان به واقع گفت که بسياری از وظايف و هدف های 
بيکاری  نرخ  ما  کشور  در  می گردد.  تعيين  آموزشی  نظام  مسئول  سازمان های  و  وزارتخانه ها  چارچوب  از  خارج  پرورش  و  آموزش 

بالاست. اين بيکاران سه مشخصه اصلی دارند: 
۱ــ عمدتاً تحصيل کرده اند. 

۲ــ غالباً کمتر از ۳۰ سال دارند.
۳ــ درصد بالائی از بيکاران ساکن شهرها هستند.

از طرف ديگر مطالعات انجام شده در اين خصوص نشان می دهد که       مشاغل جديد توسط کسب  و کارهای کوچک ايجاد 
می شوند. بنابراين بهترين راه حل بيکاری هدايت افراد به سمت راه اندازی کسب  و کار کوچک است. پس می توان گفت که جوانان ما 

به مهارت های خاص کسب  و کار، کارآفرينی و تغيير نگرش در مورد ساختارهای مشاغل نيازمندند. 

شروع تدريس

فعاليت 1
از دانش آموزان بپرسيد که چرا کسب  و کارها وجود دارند؟

جواب: ( ايجاد درآمد، مشغول به کار شدن، ارائه خدمت، برآوردن نيازهای مشتريان، حل مشکل مراجعين)

فعاليت 2
چرا بعضی از کسب  و کارها از مراجعين و مشتريان پول نمی گيرند؟ مثال های متفاوت از دانش آموزان بخواهيد.
جواب: (۱ــ دولتی هستند. ۲ــ مشتريانشان توانايی مالی کمتری دارند. ۳ــ افراد خير و نيکوکاری هستند.)

فعاليت 3
از دانش آموزان بپرسيد که انواع مختلف کسب  و کار را نام ببرند.

جواب: (سوپرمارکت، خياطی، مطب پزشک، کارخانه خودرو سازی، تعميرگاه دوچرخه، تعميرگاه ماشين، فروشگاه موبايل، 
بانک، کافی نت و باشگاه بدن سازی)

۲
٣
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فعالیت 4

با کمک دانش‌آموزان کسب‌ و‌کارهای مختلفی که ذکر کرده​اند را در انواع مختلف دسته بندی براساس اندازه )کوچک، بزرگ، 
متوسط( و نوع فعالیت )خدماتی ــ تولیدی( قرار دهید.

فعالیت 5
آنها  از  متفاوت  مثال های  کند؟  فعالیت  انجام  منزل  در  که  می شناسید  را  و‌کارهایی  کسب‌  آیا  که  بپرسید  دانش‌آموزان  از 

بخواهید.
جواب: )خیاطی، تایپ، بافندگی، ترجمه و نگارش، طراحی، برنامه نویسی، منشی تلفنی، فروشگاه مجازی و پشتیبانی سایت(

فعالیت 6
از دانش‌آموزان بپرسید که چرا بعضی کسب ‌و‌کارها در خانه به فعالیت می پردازند؟

جواب: )هزینه راه​اندازی و اداره کم، رسیدگی به امور خانه، استفاده از امکانات منزل، مناسب برای افراد معلول، کمک گرفتن 
از اعضای خانواده و صرفه جویی در زمان(

دانستنی های بیشتر برای معلم
یا سایر کالا و خدمت فراهم  کسب و کارها فعالیت هایی هستند که کالا و یا خدمتی را در قبال دریافت پول 

می سازند.
انواع مختلفی از کسب و کارها در اقتصاد محلی و منطقه​ای ما نقش ایفا می کنند که عبارتند از: 

ــ طراحی )ساختمان ها، باغ ها، جاده ها، پوسترها و غیره..(
ــ ساخت و تولید )کالاهایی مشابه لباس، مبل، یا قطعاتی از کالا که توسط دیگران جهت ساختن و تکمیل کالا 

استفاده می شود.(
ــ عرضه و توزیع )انتقال کالاها از تولید کننده به مشتری(

ــ فروش )خرده فروشی، خرید از تولیدکننده یا سایر کسب و کارهای واسطه​ای و فروش آن به مشتری یا عمده 
فروش ــ خرید از یک کسب و کار و فروش آن به سایر کسب  وکارها یا خرده فروشان(
ــ نصب ) نصب و راه​اندازی محصول به کسب و کار یا محل سکونت مشتریان(

ــ تعمیر ) اصلاح کالاهای شکسته یا دارای نقص و ایراد جهت درست کار کردن(
ــ صنایع خدماتی )توریسم، خدمات ارتباطی، و اطلاعاتی، فعالیت های تفریحی، و غیره(

اینترنت و کسب ‌و‌کار اینترنتی
اینترنت: اینترنت شبکه های کامپیوتری را به همدیگر ارتباط می دهد. جهت ارتباط با اینترنت بایستی حداقل 

وسایل و امکانات ذیل را داشته باشید:
ــ کامپیوتر با مودم اتصال به خط تلفن یا کارت شبکه بی سیم
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ــ‌نرم‌افزاری‌که‌از‌طریق‌آن‌بتوانید‌به‌اینترنت‌وصل‌شوید.
ــ‌دریافت‌رمز‌عبور‌از‌شرکت‌های‌ارائه‌دهنده‌خدمات‌اینترنتی

اینترنت‌به‌کسب‌‌و‌کار‌به‌طریق‌ذیل‌کمک‌می‌کند:
ــ‌ارسال‌پیام‌الکترونیکی

ــ‌دسترسی‌به‌شبکه‌جهانی‌وب
ــ‌اینترنت‌معمولا‌24‌ًساعت‌شبانه‌روز‌در‌دسترس‌است.‌این‌بدان‌معنی‌است‌که‌برقراری‌ارتباط‌در‌فواصل‌

زمانی‌و‌مناطق‌مختلف‌میسر‌و‌آسان‌می‌باشد.
پست‌الکترونیکی‌به‌شما‌این‌امکان‌را‌می‌دهد‌که‌پیام‌ها،‌تصاویر،‌صدا،‌فیلم‌را‌از‌کامپیوتر‌خود‌ارسال‌و‌
برقراری‌ ارزانترین‌روش‌ این‌ و‌دریافت‌می‌شوند.‌ ارسال‌ همزمان‌ تقریباً‌ الکترونیکی‌ پیام‌های‌پست‌ کنید.‌ دریافت‌

ارتباط‌بین‌مردم‌از‌نقاط‌مختلف‌دنیا‌بوده‌به‌طوریکه‌هزینه‌آن‌می‌تواند‌در‌حد‌تماس‌تلفنی‌با‌یک‌همسایه‌باشد.
وب‌جهان‌گستر‌قسمتی‌از‌اینترنت‌می‌باشد‌که‌میلیون‌ها‌صفحه‌اطلاعات‌در‌بخش‌هایی‌که‌وب‌سایت‌ها‌)گاهی‌
اوقات‌صفحات‌خانگی(‌نامیده‌می‌شوند.‌هر‌وب‌سایتی‌اطلاعاتی‌را‌به‌همراه‌دارد‌که‌درباره‌موضوع‌خاصی‌بوده‌و‌

ممکن‌است‌توسط‌میزبان‌یا‌وب‌مستر‌آن‌به‌صورت‌منظم‌به‌روز‌شود.
یک‌کسب‌‌و‌کار‌می‌تواند‌اطلاعات‌مفیدی‌را‌از‌طریق‌جستجو‌و‌گشت‌زنی‌در‌وب‌سایت‌ها‌بدست‌آورد.‌
بعضی‌وب‌سایت‌ها‌به‌عنوان‌موتورهای‌جستجوگر‌معروفند‌که‌می‌توانند‌به‌شما‌کمک‌کنند‌که‌سایر‌وب‌سایت‌ها‌
تا‌ برای‌خود‌وب‌سایتی‌راه‌اندازی‌کرده‌ پیدا‌کنید.‌یک‌کسب‌‌و‌کار‌می‌تواند‌ یا‌اطلاعات‌مورد‌علاقه‌خود‌را‌ و‌
محصولات‌)کالا/‌خدمت(‌خود‌را‌در‌آن‌تبلیغ‌کند.‌تبلیغ‌از‌طریق‌وب‌جهان‌گستر‌این‌اطمینان‌را‌می‌دهد‌که‌یک‌
کسب‌و‌کار‌می‌تواند‌در‌کل‌دنیا‌انتشار‌پیدا‌کند.‌در‌این‌روش‌حتی‌یک‌کسب‌‌و‌کار‌کوچک‌محصولات‌خویش‌
اطلاعاتی‌ هیچ‌ مشتریان‌ آن‌ درباره‌ که‌ می‌کند‌ نقاط‌جهان‌جذب‌ تمام‌ از‌ را‌ مشتریانی‌ و‌ کرده‌ تبلیغ‌ دنیا‌ کل‌ در‌ را‌

نداشته‌است.
کسب  و کار اینترنتی: کسب‌‌و‌کار‌اینترنتی‌یا‌الکترونیکی‌به‌فرایند‌خرید‌و‌فروش‌با‌استفاده‌از‌اینترنت‌با‌قرار‌
دادن‌کالا‌یا‌خدمت‌مورد‌نظر‌در‌آن‌و‌مشخص‌شدن‌روش‌های‌پرداختی‌می‌باشد.‌مشتری‌از‌طریق‌روش‌های‌مختلفی‌
مانند‌پست‌الکترونیکی‌با‌کسب‌‌و‌کار‌مورد‌نظر‌برای‌سفارش‌کالا‌یا‌خدمت‌و‌با‌مشخص‌کردن‌روش‌پرداخت‌آن‌
ارتباط‌برقرار‌می‌کند.‌برای‌یک‌کسب‌‌و‌کار‌کوچک‌راه‌اندازی‌یک‌وب‌سایت‌فرایندی‌ساده‌و‌ارزان‌می‌باشد.‌تبلیغ‌

در‌وب‌جهان‌گستر‌از‌نظر‌هزینه‌ای‌بی‌نهایت‌اثربخش‌می‌باشد.
سرعت‌برقراری‌ارتباط‌از‌طریق‌پست‌الکترونیکی‌و‌جستجو‌در‌سایت‌های‌مختلف‌بستگی‌به‌کیفیت‌و‌کارائی‌

عرضه‌الکتریسیته،‌شبکه‌تلفن‌محلی‌و‌یا‌اینترنت‌بی‌سیم‌دارد.
 

eBay پیر امیدیار ـ مؤسس 
وقتی‌پیر‌امیدیار‌این‌سایت‌را‌به‌عنوان‌یک‌جور‌سرگرمی‌راه‌اندازی‌کرد،‌فکرش‌را‌هم‌نمی‌کرد‌روزی‌صاحب‌
بزرگ‌ترین‌بازار‌اینترنتی‌جهان‌شود‌که‌روزانه‌چهار‌میلیون‌حراج‌در‌آن‌صورت‌می‌گیرد،‌هر‌‌24ساعت‌نیم‌میلیون‌

گزینه‌برای‌خرید‌در‌آن‌وارد‌می‌شود‌و‌ارزشی‌معادل‌ده‌میلیارد‌دلار‌پیدا‌می‌کند.



25

کار
 و 

سب
ع ک

نوا
ا

3 صل
ف

اینها را کنار این قضیه بگذارید که امیدیار شبکه‌های محلی برای سی کشور دیگر از جمله استرالیا، ایرلند، 
Kijiji هم  فرانسه و چندین و چند کشور دیگر ایجاد کرده و شرکت eBay الان صاحب StubHub، PayPal و 
هست. هر چند eBay در اواخر 2009 کار فروش اسکایپ را به قیمت 75/2 میلیارد دلار نهایی کرد، اما هنوز هم 

صاحب 30% از سهام این شرکت می‌باشد.
سختی  کار  »عجب  می‌گویی:  و  می‌کنی  نگاه  موفق  افراد  دست  ‌آوردهای  به  وقتی  می‌گوید  امیدیار 
آنها  احتمالاً  می‌رسند،  آسان  نظر  به  که  می‌کنی  نگاه  کارهایی  به  وقتی  و  بوده  سختی  کار  باش  مطمئن  بوده!«، 
است.  بوده  چه‌طور  واقعاً  که  نمی‌فهمی  وقت  هیچ  نزنی،  به​کاری  دست  خودت  وقتی  بوده‌اند.تا  سخت  هم 

‌

اما امیدیار چطور این کار را کرده؟ خودش می‌گوید من به دنبال چیزی بودم که از انجام دادنش لذت می‌بردم. در واقع 
علاقه خودم را دنبال می‌کردم. اگر از کار لذت ببرید، دیگر کار حساب نمی‌شود. برای من که این طور بود. همیشه 
دوست داشتم با کامپیوترها سروکار داشته باشم. مثل خیلی از نرم‌افزاری‌ها، این کار برای من همان عشق و علاقه‌ام 
بوده است. محرک و انگیزه من این بود که بتوانم نرم‌افزاری ایجاد کنم که برای آدم‌ها سود داشته باشد و بر روی آن‌ها 

تأثیر بگذارد.
پیر امیدیار کیست؟

وقتی  خود  ایرانی  مادر  و  پدر  با  که  است  فرانسه  متولد  ایرانی‌آمریکایی‌های  از  یکی  امیدیار  مراد  پیر   
و  مؤسس  حال  عین  در  و  مشهور  خَیِر  و  اقتصاددان  او  است.  کرده  مهاجرت  آمریکا  به  داشته  سال  شش  که 
تأسیس  را  امیدیار«  »شبکه   2004 سال  در  همسرش  و  او  است.   eBay اینترنتی  حراج  سایت  مدیره‌  هیات  رییس 
دهند. گسترش  درآمدزایی  به  غیرانتفاعی  حالت  از  خیریه،  امور  زمینه  در  را  تلاش‌ها‌یشان  بتوانند  تا  ‌کردند 
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اپل  کامپیوتری  شعبه‌های  از  یکی  در  بعد  مدتی  شد.  کامپیوتر«  »علوم  رشته  التحصیل  فارغ   1988 سال  در  وی 
اپل‌مک‌اینتاش  سیستم‌های  در  ترسیم  )برنامه   MacDraw برنامه‌نویسی  در  و  شد  کار  به  مشغول  کلریس  نام  به 
 Ink Development دوستانش،  از  نفر  سه  و  او   ،1991 سال  در  داشت.  دست  هم   )1984 در  شده  توزیع 
پرداخت. الکترونیک  تجارت  زمینه  در  فعالیت  به   eShop نام  به  بعدها  شرکت  این  کردند.  تأسیس  ‌را 
امیدیار تا پایان سال 1994 به عنوان مهندس نرم‌افزار در eShop کار کرد و بعد از آن در General Magic )یکی از 
شرکت‌های تولید نرم‌افزار زیرساخت ارتباطات همراه( به برنامه‌نویسی ادامه داد. هر چند مایکروسافت، در سال 1996 
‌eShop را خرید، اما امیدیار همچنان شیفته اکتشاف و نوآوری در زمینه‌های فنی و برنامه‌نویسی برای تجارت برخط بود.
در آن روزها امیدیار در منطقه خلیج سان فرانسیسکو )Bay Area( زندگی و کار می‌کرد و ماجرای eBay نیز از همانجا 
آغاز شد. همسر امیدیار، مثل خیلی‌ها، از زمان قدیم ظرف شکلات را جمع‌آوری می‌کرد. خیلی از این محفظه‌ها به شکل 
شخصیت‌های کارتونی ساخته شده بودند و مثل هر مجموعه دیگری، طرفداران و جمع‌کننده‌های‌شان، آن‌ها را با هم مبادله 
‌می‌کردند. وقتی امیدیار به مسأله از دید خودش نگاه کرد، شیفته حل چالش فنی راه‌اندازی یک بازار اینترنتی برای حراج   شد.
سپتامبر   4 روز  ش��د.  ش��روع  ب��ود،   ساله   28 امیدیار  وقتی  تعطیل  روز  یک  از   eBay روی  بر  ک��ار 
نام  ب��ه  ب��ود  سایتی   ،eBay پ��درب��زرگ  ب��ود.  امیدیار  اینترنتی  ح��راج  سایت  ک��ار  روز  اول��ی��ن   ،1995
شد  ارائ��ه  رایگان  به  ابتدا  در  سایت  این  خدمات  نداشت.  هم  مستقلی  میزبان  حتی  که   Auction Web
شود. دریافت  کمیسیون  حراج  هر  از  تا  شد  قرار  اینترنتی،  میزبان  هزینه‌های  تأمین  برای  مدتی  از  پس  ‌و 

تعداد و حجم معامله‌های  با رشد بسیار سریع  افتتاح شد و  به صورت عمومی   eBay ماه سپتامبر 1998، سایت در 
صورت گرفته، امیدیار و شرکایش را میلیاردر کرد. تا جایی که طبق گزارش فوربز )Forbes( در مارس 2009، پیر 
امیدیار چهل و یک ساله با ثروت شخصی معادل 6/3 میلیارد دلار، رتبه صد و پنجاه و ششم را در فهرست ثروتمندان 

جهان دارد و برخی او را ثروتمندترین ایرانی جهان می‌دانند.
 eBay  روش

بار  چندین  سایت   ،1999 سال  در  آورد.  وجود  به  سایت  برای  هم  بحران‌هایی  ترافیک،  سریع  رشد 
گرفتن  پس  باز  فکر  به  امیدیار  اما  انجامید.  طول  به  ساعت   22 آنها  از  یکی  که  شد  خدمات‌دهی  در  وقفه  دچار 
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آنها  از  سایت،  اصلی  کاربران  با  تلفنی  تماس   10،000 برقراری  با  شرکت  روز  آن  در  بود.  کاربران  اعتماد 
فعالیت‌های  همین  با  می‌گردد.  باز  طبیعی  وضع  به  سرعت  به  چیز  همه  که  داد  اطمینان  آنها  به  و  کرد  عذرخواهی 
است. رشد  حال  در  همچنان  و  مانده  باقی   eBay اما  رفتند،  و  آمدند  حراج  سایت‌های  دیگر  که  بود  ‌امیدیار 
سال 1998 وقتی eBay افتتاح شد، مؤسس اصلی آن، یعنی پیر امیدیار، بلافاصله به یکی از ثروتمندترین 31 ساله‌های 
تاریخ بدل شد. گفته می‌شد که او هیچ وقت تشنه ثروت و شهرت به نظر نمی‌رسید و از همین رو با به‌دست آوردن این همه 
‌ثروت و شهرت دست‌پاچه شده بود. او و همسرش پم، بیشتر ثروت به ‌دست آمده از این موقعیت را صرف خیریه کردند.
»شبکه امیدیار« یک شبکه انتفاعی خیریه است که امیدیار و همسرش آن را تأسیس کردند. تا به امروز شبکه امیدیار 
بیش از 290 میلیون دلار هزینه صرف شرکت‌های تجاری و مؤسسه‌های غیرتجاری کرده است. هدف این عمل افزایش 
رشد اقتصادی و تشویق مشارکت‌های فردی در عرصه‌های سرمایه‌گذاری مختلف است. از جمله عرصه‌هایی که شبکه 
‌امیدیار به تقویت آنها پرداخته، می‌توان به سرمایه‌گذاری خرد، حقوق مالکیت معنوی و رسانه‌های جمعی اشاره کرد.
همسرش  همراه  به  است  امیدیار  بنیاد  و  سانتافه  انستیتوی   ،)Tufts( تافتز  دانشگاه  امنای  هیأت  جزو  که  امیدیار 
دیگر  و  خیریه  امور  صرف  را  آن  درصد  یک  جز  به  خود  ثروت  تمام  آینده،  سال   20 ظرف  که  گرفته‌اند  تصمیم 
مبلغ  به  هدیه‌ای  که  کردند  اعلام  همسرش  و  امیدیار   ،2005 سال  نوامبر  ماه  در  کنند.  خود  انسانی  دغدغه‌های 
دارایی  این  گرفته‌اند.  درنظر  تافتز  سرمایه‌گذاری ‌امیدیار  مجموعه  دارایی  افزایش  برای  را  دلار  میلیون   100
کشورهای  در  کارآفرینی  در  سرمایه‌گذاری  برای  است،  تافتز  دانشگاه  امنای  هیأت  عهده  بر  آن  هزینه  مدیریت  که 
بزرگ‌ترین  هدیه  این  است.  شده  اعلام  فقر  از  کشورها  این  نجات  آن  از  هدف  و  می‌شود  استفاده  توسعه  حال  در 
می‌شود. محسوب  کوچک  دارایی‌های  امور  در  سرمایه‌گذاری  بزرگ‌ترین  و  تافتز  دانشگاه  تاریخ  در  ‌هدیه 
به گفته خیلی‌ها، تفکری که eBay بر مبنای آن بنا شد، اعتماد، صداقت و تساوی بود. به قول امیدیار: »ما بر این باوریم 
که مردم در ذات خوب هستند. ما فکر می‌کنیم که همه انسان‌ها چیزی برای مشارکت دارند و یک محیط صادقانه و باز 
‌می‌تواند روی مردم تأثیر خوبی بگذارد.« و به طور خلاصه یکی از اصول eBay صداقت داشتن و عمل به تعهدات است.
درآمدی   eBay است.  رفته  فراتر  دلار  میلیارد   8 از   eBay طریق  از  سرمایه  گردش  حجم  حاضر،  حال  در 
کاربران  کل  دارد.  شده  ثبت  کاربر  میلیون  نیم  از  بیش  آمریکا  در  تنها  و  است  داشته  دلار  میلیارد   2 حدود 
دارد. کارمند  نفر   155،000 بالای  حاضر  حال  در  شرکت  این  و  می‌روند  فراتر  نفر  میلیون   95 از   eBay‌
پیر امیدیار، به‌تازگی وب‌سایتی خاص با نام Peer News به راه​انداخته که نوعی خبرگزاری با شیوه اداره‌ای خاص 
است. خبرگزاری خاصی که نه خبرنگار دارد و نه مقاله‌هایش شبیه مقالات معمول خبرگزاری‌های دیگر خواهد بود. 
به علاوه نه نظرات گمنام روی آن قبول می‌شود و نه درآمدش از راه گرفتن آگهی است. جدا از موفقیت یا شکست این 

پروژه جدید، امیدیار حداقل بار دیگر توانسته است که دنیای رسانه‌ها را تسخیر کند.

فعالیت 7
از دانش آموزان بپرسید که چه نوعی از کسب و کارها در محله یا منطقه خویش وجود دارند؟

جواب )احتمالی(: )تولیدی، خدماتی، اینترنتی و خانگی(
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8 فعاليت
از دانش آموزان بخواهيد که برای هريک از کسب و کارهای فهرست شده در بالا مثال هايی را ارائه دهند.

جواب: (توليدی: مرغداری، توليد کفش، جوراب بافی، مجسمه سازی)
(خدماتی: دفتر وکالت، مخابرات، تعميرگاه و درمانگاه)

فعاليت 9
در سايت گوگل عبارت «فروشگاه اينترنتی کتاب» را تايپ و جستجو نماييد. پس از باز شدن جواب های آن به وب سايت يکی 

از اين فروشگاه ها رفته و به سؤالات زير پاسخ دهيد:
۱ــ آدرس اينترنتی سايت چيست؟

۲ــ محل فيزيکی فروشگاه در کجا قرار دارد؟
۳ــ نحوه سفارش و خريد چگونه است؟

۴ــ نحوه پرداخت چگونه است؟
۵ــ محصول چند روزه به دست مشتری می رسد؟

۶ــ قيمت آن محصول با قيمت بازار چقدر تفاوت دارد؟

تمرينات تكميلى
ــ از فراگيران بخواهيد که با توجه به آشنايی شان با اينترنت و امکانات در دسترس خود تمريناتی را در زمينه کسب  و کار اينترنتی 

انجام دهند (از جمله راه اندازی سايت اينترنتی، انتخاب سايت ها برای تبليغ و نحوه فروش در اينترنت و غيره...).
ارائه  کلاس  در  آن  محصول  و  فعاليت  نحوه  از  گزارشی  و  کرده  شناسايی  خانگی  کسب  و کار  که  بخواهيد  دانش آموزان  از  ــ 

دهند.
چگونه  و  دارد؟  وجود  کسب  و کارها  ساير  با  خانگی  کسب  و کار  بين  تفاوتی  چه  کنند  تحقيق  که  بخواهيد  آموزان  دانش  از  ــ 

محصولات خانگی فروش و بازاريابی می شوند؟
ــ از دانش آموزان بخواهيد که چه ايده هايی برای کسب  و کارهای خانگی می توان ارائه کرد؟

ــ از دانش آموزان بخواهيد که هر کدام ۱۰ سايت اينترنتی ايرانی و خارجی پيدا کنند که در آن خريد و فروش انجام می شود. 
گزارشی از نحوه انجام فروش و تحويل کالا در کلاس ارائه دهند.
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فصل 4

کارآفرینی

اهداف کلی

شناخت کارآفرینی و اهمیت آن در زندگی فردی و اجتماعی

اهداف جزئی
ــ یادگیری مفهوم کارآفرینی و علاقه مندی به آن

ــ شناسایی افراد کارآفرین
ــ شناسایی فعالیت هایی که کارآفرینان انجام می دهند.

ــ یادگیری انواع کارآفرینی 
ــ شناسایی ویژگی های مهم افراد کارآفرین

ــ یادگیری عوامل مهم تأثیرگذار بر کارآفرینان 

اهمیت و نقش درس
یافته است. مفاهیم وکاربردهای این انقلاب در قرن بیست و یکم  کارآفرینی مانند انقلاب و جنبش در سرتاسر دنیا گسترش 
فرایند  لاینفک  جزء  کارآفرینان  گشت.  پدیدار  نوزدهم  قرن  در  صنعتی  انقلاب  اثرات  همانطوری که  است؛  شده  مؤثرتر  و  سودمند 
نوآفرینی هستند که در اقتصاد نوین نفوذ و گسترش می یابند. کارآفرینی حیاتی​ترین و اصلی ترین منابع برای رشد و پیشرفت اقتصادی 
در اکثر کشورها به​حساب می آید. فعالیت های کارآفرینانه در تمام بخش ها و سطوح جامعه، بخصوص در ارتباط با نوآوری )در ارائه 
نقش های  مهمترین  کلی  به طور  می گذارد.  تأثیر  و شکل​گیری صنعت جدید  ایجاد شغل  ثروت،  تولید  بهره‌وری،  رقابت،  محصول(، 

کارآفرینان عبارتند از:
ــ عامل ایجاد و توزیع ثروت؛ برانگیزنده توسعه اقتصادی جامعه یا به عبارتی موتور رشد و توسعه اقتصادی.

ــ عامل اشتغال زایی؛ شغل بستگی به کسب و کار دارد. هر چقدر کسب و کارها بیشتر و توسعه یافته​تر باشند، افراد بیشتری 
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از جامعه در آن کسب و کارها مشغول می شوند.
ــ عامل انتقال تکنولوژی؛ کارآفرینان باعث می شوند که فناوری های روز وارد زندگی مردم شده و مورد استفاده و دسترس 

همگان قرار گیرد.
ــ عامل ترغیب و تشویق سرمایه گذاری؛ کارآفرینان با جذب سرمایه ها در امور مولد می شوند.

ــ عامل شناخت ؛ ایجاد و گسترش بازارهای جدید؛ کارآفرینان به بازارهای موجود راضی نیستند بلکه همواره به دنبال ایجاد 
بازار هستند.

ــ عامل کاهش بوروکراسی اداری ) کاهش پشت میزنشینی و مشوق عمل گرایی و … (
ــ عامل نوآوری و روان کننده تغییر.

ــ به عنوان یکی از عوامل تولیدمثل زمین ؛ سرمایه ؛ انسان و …
ــ عامل تحریک و تشویق حس رقابت.

ــ عامل تحریک ؛ ترکیب و مهیا کردن عوامل تولید.
ــ عامل ساماندهی منابع و استفاده اثربخش از آنها.

ــ عامل یکپارچگی و ارتباط بازارها.
ــ عامل رفع خلل ؛ شکاف ها و تنگناهای بازار و اجتماع.

ــ عامل تعادل در اقتصاد پویا.
ــ عامل تحول و تجدیدحیات ملی ومحلی )کارآفرینی فراتر از شغل و حرفه است.  یک شیوه زندگی است (

وجود کارآفرین در اقتصاد دانش مدار امروزی ضروری و حیاتی است و بارها توسط صاحب نظران مختلف این ضرورت 
تا دانشگاه  ابتدایی  از  به شکل های مختلف و در سطوح تحصیلی گسترده‌ای  به همین سبب آموزش کارآفرینی  تصدیق شده است. 
افزایش یافته است. بنابراین نظام آموزشی در این روش باید با توجه به نیازهای جاری جامعه پاسخ دهد. هدف این فصل فراهم کردن 
تصویری مثبت از فعالیت های کسب ‌و‌کار و توسعه مهارت های کلیدی آن در دانش‌آموزان جهت راه​اندازی کسب ‌و‌کار برای خود 

می باشد.
از طریق  بلکه  نیست؛  تنها دانش و مهارت در رشته تحصیلی خویش کافی  که  بایستی فکر کنند  این دیدگاه دانش‌آموزان  از 
یادگیری مهارت های کسب‌ و‌کار و کارآفرینانه می توانند نیازهای جامعه خویش را از طریق ارائه خدمات و تولید کالا تأمین نموده و در 

قبال آن درآمدی را بدست آورند.

دانسته ها و تجربیات قبلی
خوشبختانه با تحولی که کارآفرینان در سطح بین المللی و ملی ایجاد کرده​اند؛ دولت ها، مراجع قانون​گذاری، مؤسسات آموزشی 
و رسانه های مختلف به نقش و اهمیت آنها بیش از پیش پی​برده و برای مخاطبین برنامه های مختلفی طراحی کرده​اند. بنابراین از نظر 
لغوی تقریباً برای دانش آموزان عبارت کارآفرینی زیاد غریبه نیست و قبلاً این عبارت به گوششان خورده است. مطالبی که تا به حال 
درباره موفقیت، برنامه​ریزی مسیر شغلی و کسب و کار در بخش های قبلی کتاب ارائه گردید، پیش​زمینه​ای برای ورود به کارآفرینی بود 

تا دانش آموزان این مفهوم را بهتر درک کنند.
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فعالیت 1

عبارت کارآفرین را در تخته سیاه/ سفید نوشته از دانش آموزان بخواهید بدون اینکه کتاب را باز کنند توضیح بدهند که این 
عبارت چیست؟

جواب )های ممکن دانش آموزان(: ) کسی که کار درست می کند، کسی که کار می آفریند و....(
جواب درست: )کسی که کسب و کار جدیدی را راه​اندازی و یا کسب و کار موجود را توسعه می دهد(

فعالیت 2
از دانش آموزان بپرسید توضیح دهندکسب و کار جدید چیست و مثالی ذکر کنند؟

جواب: ) کسب و کاری که قبلاً وجود نداشته است؛ مثل کسی که برای بار اول سایت خرید و فروش اینترنتی راه​اندازی کرده 
است(

فعالیت 3
از دانش آموزان بپرسید از فردی مثال بزنند که کسب و کاری را که قبلاً وجود داشته توسعه داده باشد.

جواب: )مغازه​ای برای سال های طولانی کالاهای مورد نیاز یک محله کوچک )تعداد مشتریان در حد 50 نفر( را توسط یک 
نفر تهیه می کرده است. اما با جایگزینی فرد جدید به جای فرد قبلی، تعداد کارکنان آن 5 نفر شده و محله های بیشتری را تحت پوشش 

قرار داده و تعداد مشتریان آن به بیش از 1000 نفر رسیده است.

فعالیت 4
از فراگیران بخواهید که مهارت های خودشان را به ترتیب از قویترین آنها فهرست کنند.

برخورد، خوش  به جزئیات، چیره دست، خوش سلیقه، خوش  توجه  منظم، وقت شناس،  والیبالیست،  )فوتبالیست،  جواب: 
پوش، برق کار، مسلط به نرم افزارهای تلفن همراه، مسلط به زبان خارجی، شناخت انواع ماشین های سواری و آشنایی با چند نرم افزار 

رایانه​ای...(
مطمئن باشید که آنها دامنه مختلفی از مهارت ها از جمله مهارت های برنامه ریزی شخصی، ایمنی و سلامت به همراه مهارت های 

فنی فهرست کرده​اند.

فعالیت 5
سپس نیازهایی که دانش آموزان در جامعه مشاهده می کنند را فهرست کرده و مشخص نمایند برای رفع آنها چنین مهارت هایی 

نیاز است.
جواب: )مکانیک، آرایشگر، عکاس، فیلمبردار، ورزشکار، ارائه​  دهنده خدمات تلفن همراه، ارائه  ​دهنده خدمات رایانه، و…(
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فعاليت 6
از فراگيران بخواهيد که مهارت های خويش را با نيازهای جامعه از طريق کشيدن خط بين آنها به هم ارتباط دهند.

ممکن است فراگيران نيازهايی را در جامعه شناسايی نمايند که در حال حاضر فردی برای رفع آن نياز مهارتی نداشته باشد. 
بنابراين می توانند در زمينه هايی که نياز هست سرمايه گذاری کنند و مهارت مورد نظر را ياد بگيرند.

فعاليت 7
از دانش آموزان بپرسيد که چند تا محصول جديد نام ببرند که قبلاً (مثلاً ۱۰ سال پيش) وجود نداشته است. اين محصول(ات) 

توسط چه شرکت(های)ی به بازار ارائه شده است؟ بنيانگذار آن شرکت (ها) کيست؟
اخطار  نشستن  نحوه  درباره  کاربر  به  که  رايانه ای  انگشت  اثر  از  استفاده  با  و  کارت  به  نياز  بدون  بانک  (خودپرداز  جواب: 

می دهد).
برای اطلاعات بيشتر می توانيد در سايت گوگل عبارات "new Business Idea" را جستجو نمايند.

فعاليت 8  آزمون خطرپذيرى مالى 
از دانش آموزان بخواهيد که درباره اين موضوع تصميم گيری کنند.

مسأله: هر کدام از دانش آموزان مقداری پول در اختيار دارند و سه نوع فرصت سرمايه گذاری برای آنان وجود دارد؛ از تک 
تک آنها بخواهيد که کداميک را انتخاب می کنند:

١ــ افتتاح حساب بانکی در بانک و واريز آن در حساب مربوطه و دريافت سود سالانه 
٢ــ سرمايه گذاری در بورس اوراق بهادار که پس از گذشت مدتی (حدوداً ۶ ماه) مقدار سرمايه شان احتمالاً ۲ برابر شده و يا 

به نصف کاهش يابد.
۵ برابر شده و يا به طور کلی ورشکسته  ٣ــ راه اندازی کسب وکار که بعد از حدود ۳ــ۴ سال ميزان سرمايه خويش احتمالاً 

شوند.
توجه: هر دانش آموز تنها يک گزينه را می تواند انتخاب کند و نتايج هر انتخاب همان چيزی است که در مقابل هر انتخاب ذکر 

شده است.
با توجه به پاسخ های آنان می توان ميزان خطرپذيری و علايق آنان را شناسايی کرد.

تفسير آزمون 
دانش آموزانی که گزينه اول را انتخاب کرده اند افرادی هستند که خطر پذير نيستند و به درآمد اندک و پايدار قانع هستند. اين 

افراد به موفقيت های مالی بالايی دست پيدا نمی کنند و زندگی کارمندی را انتخاب می کنند.
افرادی که گزينه دوم را انتخاب کرده اند خطر پذير در حد متوسط هستند. اين افراد در زندگی شغلی از کار يکنواخت و درآمد 

ثابت خسته شده و سعی می کنند با ورود به فعاليت های کسب و کار آزاد به موفقيت هايی دست يابند.
افرادی که گزينه سوم را انتخاب می کنند؛ تمايل بالايی به خطرپذيری دارند که برای کسب و کار مناسب نيستند.
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دانستنی های بیشتر برای معلم
هر یک از ما دارای مهارت هایی هستیم که در زندگی روزمره خویش از آن استفاده می کنیم. ما با استفاده از 

این مهارت ها می توانیم کسب‌ و‌کاری پایدار راه​اندازی کنیم.
انواع مختلفی از مهارت ها وجود دارند:

ــ مهارت های فکری )خلاقیت، حل مسأله و تصمیم گیری و...(
ــ مهارت های مرتبط و مؤثر در رفتار فردی )اعتقادی، مدیریت زندگی، مسئولیت پذیری و...(

نژادی،  مختلف  گروه های  از  افراد  پذیرش  و  افراد  سایر  با  )کارکردن  مردم  با  تعامل  با  مرتبط  مهارت های  ــ 
موقعیت اجتماعی و اقلیت ها(

بیماری های واگیردار، حفظ خود، کمک های اولیه،  با سلامتی و امنیت)جلوگیری از  ــ مهارت های مرتبط 
پیشگیری از اعتیاد(

ــ توانایی انجام دادن) تعمیر دوچرخه، آشپزی، کارخاصی را بلد بودن، آواز خواندن و غیره...(
مهارت هایی که برای ما در راه​اندازی و مدیریت کسب ‌و‌کار مفید خواهند بود ترکیبی از مهارت های شخصی 

کارآفرینانه و دانش و تخصص فنی که در مدرسه یاد می گیریم می باشد. 
کارآفرین کسی است که کسب ‌و‌کار مخاطره آمیزی را شروع و اداره کرده و مسئولیت آن را برعهده می گیرد. 

وی کالاها یا خدماتی را به سایر افراد یا سایر کسب‌ و‌کارها در قبال دریافت پول فراهم می آورد.

		   کارآفرین      	    	          مشتری کالا و / یا خدمت       	

خصوصیات و ویژگی های زیادی برای کارآفرینان ذکر شده است که به بعضی آنها در کتاب دانش​آموز پرداخته 
شده است. به​هرحال بعضی از این ویژگی های شخصیتی افراد کارآفرین عبارتند از:

ــ کنجکاوی و خلاقیت
ــ با انگیزه و اعتماد به نفس بالا

ــ تمایل به قبول مخاطره
ــ مشتاق به یادگیری

ــ توانایی همکاری و مشارکت با دیگران
ــ توانایی شناخت فرصت ها

ــ توانایی نوآوری )انجام چیزی که قبلاً کسی انجام نداده است( و رهبری
ــ توانایی غلبه بر موانع)هیچ وقت »جواب نه« برای پاسخ وجود ندارد.(
ــ توانایی یادگیری از اشتباهاتی که توسط خود و دیگران رخ داده است.

ــ تحمل ابهام
ــ استقلال طلب

این ویژگی​ها و توانایی ها به کارآفرینان کمک می کند که فکر کنند، تجزیه و تحلیل کرده، مشکلات را حل نموده 
و اقداماتی را انجام دهند.
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فعالیت 9
به دانش‌آموزان کمک کنید که بتوانند برای افراد خلاق، مخترع، نوآور، سرمایه​گذار و مدیر مثال بزنند.

هر کارآفرینی تمام ویژگی های ذکر شده در بالا و سایر خصوصیاتی که در کتاب های دیگر اشاره شده است را ندارد. بسیاری 
از این ویژگی ها درما نهفته بوده و ممکن است از وجود آنها بی خبر باشیم. علاوه بر این ویژگی های یادگیری از طریق فرایند یادگیری 

قابل کسب هستند.

فعالیت 10
از دانش‌آموزان بخواهید که ویژگی های کارآفرینی خویش را فهرست کنند.

از دانش‌آموزان بخواهید که سایر ویژگی های کارآفرینی را که فکر می کنند برای کارآفرین شدن لازم است فهرست کنند. 

فعالیت 11
از دانش‌آموزان بپرسید که چطور ویژگی های کارآفرینی به کارآفرینان کمک می کند؟ 

جواب: )این ویژگی ها به کارآفرینان کمک می کند تا درباره آینده کسب و کار خود خوش بین بوده و تصمیمات درستی اتخاذ 
کنند، همه تلاش هایشان در این راستا بوده و با روحیه شکست​ناپذیری که دارند، به آرزوهای خود با استفاده از امکانات دست یابند.(

دانستنی های معلم
مفهوم‌ و معنای‌ کارآفرینان‌ اجتماعی

مفهوم‌ کارآفرینی‌ اجتماعی‌ از تعاملات‌ انسانی‌ و کنش‌ و واکنش‌ بشری‌ نشأت‌ گرفته‌ است. کارآفرینی‌ اجتماعی‌ 
اینکه‌  به‌  توجه‌  با  می‌دارد.  بیان‌  اجتماعی‌  وابستگی‌  و  نوآوری‌  انضباط،  از  تصویری‌  با  را  اجتماعی‌  مؤسسه‌  منفعت‌ 
اکثر مؤسسات‌ اجتماعی‌ با بازدهی‌ پایین‌ و عدم‌ کارایی‌ مواجه‌اند و بسیاری‌ از فعالیت های‌ بشردوستانه‌ از انتظارات‌ و 
برنامه‌های‌ دولت‌ به‌ دور مانده‌اند ضروری‌ است‌ که‌ کارآفرینان‌ به‌ مسائل‌ اجتماعی‌ توجه‌ بیشتری‌ داشته‌ باشند؛ کارآفرینان‌ 
اجتماعی‌ نیازمند به‌ توسعه‌ و گسترش‌ طرح ها و مدل های‌ جدید برای‌ قرن‌ حاضر هستند. کارآفرینی‌ اجتماعی‌ پدیده‌ 
نو و جدیدی‌ نیست‌ بلکه‌ کارآفرینی‌ از زمان‌ پیدایش‌ مؤسسات‌ و بنگاه‌هایی‌ که‌ به‌ رسمیت‌ شناخته‌ شده‌اند مطرح‌ شده‌ و 
کارآفرینان‌ روش های‌ کارآمد و مؤثری‌ را برای‌ اجرای‌ ماموریت های‌ اجتماعی‌ خود جستجو می‌کنند. اکثر کارآفرینان‌ 
اجتماعی‌ با سازمان های‌ غیرانتفاعی‌ جهت‌ کسب‌ سود و درآمد شروع‌ به‌ کار می‌کنند و صاحبان‌ کار و سرمایه‌ نیز با 
زمینه‌ مطرح‌  این‌  در  که‌  می‌کنند. سوال هایی‌  واگذار  اجتماعی‌  کارآفرینان‌  به‌  را  اجتماعی‌ خود  آنان‌ مسئولیت‌  جذب‌ 
می‌شود این‌ است‌ که: کارآفرین‌ اجتماعی‌ چگونه‌ فردی‌ است؟ کارآفرین‌ اجتماعی‌ تمایل‌ به‌ چه‌ کاری‌ دارد؟ کارآفرین‌ 

اجتماعی‌ چه‌ مفهومی دارد؟
‌کارآفرینان‌ اجتماعی‌ افرادی‌ هستند که‌ تغییراتی‌ را در خدمات‌ اجتماعی‌ از طریق‌ موارد ذیل‌ جهت‌ دستیابی‌ به‌​

ارزش‌ اجتماعی‌ به‌وجود می‌آورند. 
همراه‌  نوآوری‌  با  که‌  عملیاتی‌  فرد  منحصربه‌  یا روش های‌  تولیدات‌  فرایندهای‌ جدید خدمات،  تعریف‌  و  تبیین‌ 

است؛
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ایجاد ظرفیت هایی‌ برای‌ ماندگاری‌ و گسترش‌ فعالیت؛
توجه‌ به‌ ایجاد سرمایه‌ و ارزش‌ اجتماعی؛

به‌کارگیری‌ نگرش های‌ بازارمدار برای‌ حل‌ مسائل‌ اجتماعی؛
نیروهای‌  توسط‌  نشده‌  حمایت‌  زمینه‌های‌  یا  سودآور  غیر  مأموریت‌  برای‌  جدید  فرصت های‌  و  بازارها  یافتن‌ 

بازار.
‌کارآفرین‌ اجتماعی‌ خلق‌کننده‌ ارزش‌ اجتماعی‌ است‌ ولی‌ توجیه‌ اینکه‌ منابع‌ مورداستفاده‌ کارآفرین‌ در ایجاد 
آن‌ ارزش، مناسب‌ بوده‌ یا خیر، کار مشکلی‌ است‌ و تعهد اجتماعی‌ شاخص‌ مناسب‌ و قوی‌ برای‌ بررسی‌ کارایی‌ و 
اثربخشی‌ امور اجتماعی‌ نیست. کارآفرینان‌ اجتماعی‌ در بازار کار می‌کنند اما این‌ بازارها دارای‌ نظم‌ و انضباط‌ معینی‌ 
نیستند. خیلی‌ از سازمان های‌ هدفدار اجتماعی‌ برای‌ بعضی‌ از خدمات‌ خود حق‌الزحمه‌ مطالبه‌ می‌کنند، آنها همچنین‌ 
در دریافت‌ بخشش ها، کمک های‌ داوطلبانه‌ و انواع‌ دیگری‌ از پشتیبانی ها رقابت‌ می‌کنند. کارآفرینان‌ اجتماعی‌ دارای‌ 

خصوصیات‌ مشترکی‌ هستند که‌ این‌ ویژگی ها عبارتند از:
تفکر بیش‌ از حد و دیدن‌ فرصت هایی‌ که‌ دیگران‌ نمی‌بینند؛

مخاطره‌پذیری‌ و تشویق‌ به‌ قضاوت‌ و تعقل؛
مشکل‌گشایی؛

ایجاد چشم‌اندازهای‌ عملی‌ به‌وسیله‌ عقایدشان‌ که‌ باعث‌ بهبود زندگی‌ افراد می‌شود؛
ساعت‌ کاری‌ چرخشی‌ )منعطف( با ترغیب‌ به‌ سوی‌ هدف‌ اجتماعی.

عناصر کارآفرینی‌ اجتماعی‌
‌کارآفرینی‌ اجتماعی‌ از شش‌ جزء تشکیل‌ شده‌ که‌ این‌ عناصر به‌ تفصیل‌ عبارتند از:

ـ عاملان‌ تغییر در بخش‌ اجتماعی: کارآفرینان‌ اجتماعی‌ اصلاحگر و تحول‌گرا با یک‌ مأموریت‌ اجتماعی‌  1 ـ
به‌وجود می‌آورند و چشم‌اندازشان‌  با کارهایی‌ که‌ انجام‌ می‌دهند  آنها تغییرات‌ اساسی‌ را در بخش‌ اجتماعی‌  هستند، 
جسورانه‌ است‌ و به‌ موارد اصولی‌ و مشکلات‌ اساسی‌ تأکید می‌کنند و به‌ علائم‌ ساده‌ رفتاری‌ توجه‌ ندارند. آنها اغلب‌ 
نیازها را کاهش‌ می‌دهند به‌ جای‌ اینکه‌ دقیقاً‌ آنها را برآورد سازند و در جستجوی‌ تغییرات‌ منظم‌ و پیشرفت های‌ قابل‌ 
قبولی‌ هستند، اگرچه‌ ممکن‌ است‌ به‌صورت‌ محلی‌ فعالیت‌ کنند فعالیت هایشان‌ توانایی‌ برانگیختن‌ پیشرفت های‌ همگانی‌ 
در مناطق‌ انتخاب‌ شده‌ را دارد. درهرحال‌ فعالیت های‌ آنها در زمینه‌ آموزش، مراقبت های‌ جسمی، بهبود اقتصادی، 

هنر و بخش‌ اجتماعی‌ است.
2ــ پذیرش‌ مأموریت‌ برای‌ ایجاد و بقا ارزش‌ اجتماعی: این‌ مرکز ثقلی‌ است‌ که‌ کارآفرینان‌ اجتماعی‌ را 
از کارآفرینان‌ اقتصادی‌ متمایز می‌سازد، حتی‌ از آنانی‌ که‌ به‌طور اجتماعی‌ مسئول‌ فعالیت های‌ بازرگانی‌ هستند. برای‌ 
کارآفرینان‌ اجتماعی، مأموریت‌ اجتماعی‌ اساسی‌ و بنیادی‌ است. نقش‌ کارآفرینی‌ اجتماعی‌ در توسعه‌ اجتماعی‌ این‌ 
است‌ که‌ نمی‌تواند مزایای‌ خصوصی‌ ایجاد شده‌ برای‌ افراد را کاهش‌ دهد. سودآوری، ایجاد ثروت‌ و پاسخ‌ به‌ تمایلات‌ 
مشتریان‌ بخشی‌ از این‌ مدل‌ است. ولی‌ این‌ عوامل‌ ابزاری‌ برای‌ نیل‌ به‌ اهداف‌ اجتماعی‌ است. سودآوری‌ معیار ایجاد 
ارزش‌ و رضایت‌ مشتری‌ نیست‌ بلکه‌ معیاری‌ برای‌ میزان‌ تأثیرات‌ اجتماعی‌ است. کارآفرینان‌ اجتماعی‌ یک‌ برگشت‌ 
طولانی‌ در سرمایه‌گذاری‌ را جستجو می‌کنند، آنان‌ ازطریق‌ واکنش‌ سریع‌ می‌خواهند پیشرفت های‌ درازمدت‌ را ایجاد 

کنند و همیشه‌ درمورد ماندگاری‌ تأثیر اجتماعی‌ فعالیت‌ خود می‌اندیشند.
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3ــ شناسایی‌ و ترغیب‌ سرسختانه‌ فرصت های‌ جدید: درجایی‌ که‌ دیگران‌ مسائل‌ و مشکلات‌ را می‌بینند 
کارآفرینان‌ فرصت ها را شناسایی‌ می‌کنند. کارآفرینان‌ اجتماعی‌ به‌ سادگی‌ به‌ سوی‌ درک‌ نیازهای‌ اجتماعی‌ سوق‌ پیدا 
نمی‌کنند درعوض‌ آنان‌ در زمینه‌ اینکه‌ به‌ پیشرفتی‌ دست‌ پیدا کنند دیدگاه‌ و بینش‌ جدیدی‌ دارند و چشم‌انداز کاری‌ خود 
را معین‌ می‌سازند. آنان‌ مدل‌هایی‌ را توسعه‌ داده‌ و قادرند به‌ آنچه‌ که‌ انجام‌ می‌دهند نائل‌ شوند، همچنین‌ آنان‌ یاد می‌گیرند 
چه‌ چیزی‌ را انجام‌ دهند یا ندهند. جزء اصلی‌ کار آنان‌ اصرار و پافشاری‌ برای‌ پیش‌بینی‌ و قضاوت‌ است. آنان‌ زمانی‌ 
که‌ با یک‌ مانع‌ مواجه‌ می‌شوند بیشتر فعالیت‌ می‌کنند. سؤال‌ کارآفرینان‌ این‌ است‌ که: چگونه‌ می‌توان‌ بر این‌ موانع‌ فائق‌ 
آمد؟ چگونه‌ می‌توان‌ این‌ کار را انجام‌ داد؟ جواب‌ آن‌ است‌ که‌ آنان‌ با شناسایی‌ فرصت​های‌ جدید و پافشاری‌ و اصرار 

در آن‌ و ترغیب‌ هدف‌ خود قادرند به‌ موانع‌ موجود غلبه‌ کنند.
4ــ به‌کارگیری‌ فرایند مستمر نوآوری، سازگاری‌ و یادگیری: کارآفرینان‌ مبتکر و نوآورند، آنان‌ به‌ انجام‌ 
شومپیتر  گفته‌  به‌  باتوجه‌  جدیدند.  نگرش​های‌  ارائه‌  در  پیشقدم‌  و  می‌پردازند  جدید  مدل​های‌  توسعه‌  و  تازه‌  کارهای‌ 
نداشته‌  اختراع‌ چیزهای‌ جدید  به‌  نیازی‌  و  بگیرد  به‌ خود  بسیاری‌  اشکال‌  می‌تواند  نوآوری‌   ،(SCHUMPETER)
باشد و به‌ سادگی‌ می‌تواند با ایده‌ جدید، روش‌ جدید و با یک‌ موقعیت‌ جدید همراه‌ باشد. کارآفرینان‌ نیازی‌ نیست‌ که‌ 
جزء مخترعان‌ باشند بلکه‌ آنها به‌ سادگی‌ نیاز دیگران‌ را جهت‌ ابداع، ازطریق‌ آفرینش‌ ایده‌های‌ جدید برطرف‌ می‌کنند. 
آنان‌  یا کیفیت‌ منابع‌ در دسترس‌ پدیدار شود.  برنامه‌های‌ اصلی‌  آنان‌ ممکن‌ است‌ ازطریق‌ چگونگی‌ ساختار  نوآوری‌ 
روش های‌ نوآوری‌ را برای‌ اطمینان‌ از مخاطرات‌ جستجو می‌کنند که‌ از آن‌ طریق‌ به‌ منابع‌ در طول‌ زمان‌ دست‌ خواهند 
یافت‌ و ارزش‌ اجتماعی‌ ایجاد خواهند کرد. تمایل‌ به‌ نوآوری‌ بخشی‌ از روش‌ کار مؤثر کارآفرینان‌ است‌ و آنان‌ درصدد 
کاهش‌ فعالیت‌ خود نیستند بلکه‌ گرایش‌ به‌ تحمل‌ بالایی‌ از ابهام‌ و یادگیری‌ مدیریت‌ ریسک‌ برای‌ خود و دیگران‌ را 
دارند. آنان‌ شکست‌ در یک‌ پروژه‌ و یا برنامه‌ را نه‌ به‌ عنوان‌ تراژدی‌ )نمایش( شخصی‌ بلکه‌ تجربه‌ یادگیری‌ می‌دانند.

به‌واسطه‌  نمی‌دهند  اجازه‌  اجتماعی‌  کارآفرینان‌  منابع‌ دردسترس:  به‌وسیله‌  بی‌باکانه‌  و  اقدام‌ جدی‌  ــ   5
حفظ‌ منابع‌ خود از ترغیب‌ چشم‌اندازشان‌ چشم‌پوشی‌ کنند. آنها در انجام‌ دادن‌ کارهایشان‌ با حداقل‌ منابع‌ و جذب‌ 
حداقل‌ منابع‌ از دیگران، مهارت‌ خاصی‌ دارند. آنان‌ از منابع‌ کمیاب‌ به‌طور کارا استفاده‌ می‌کنند و منابع‌ محدود خود را 
ازطریق‌ اشتراک‌ مساعی‌ با دیگران‌ و شرکای‌ خود تأمین‌ می‌کنند. آنها همه‌ منابع‌ را با سرشت‌ بشردوستانه‌ برای‌ کارهای‌ 
تجاری‌ خود جستجو می‌کنند و از طریق‌ هنجارها یا سنت​های‌ موجود درخصوص‌ بخشش​ها و کمک​های‌ داوطلبانه‌ 
به‌ شکست‌ منجر می‌شوند را تخمین‌  آینده‌ را ازطریق‌ کاهش‌ زیان​هایی‌ که‌  آنان‌ خطرات‌ و مسائل‌  محدود نمی‌شوند. 

می‌زنند. تحمل‌ میزان‌ ریسک‌پذیری‌ سهامدارانشان‌ را درک‌ و شناسایی‌ می‌کنند.
6 ــ ارائه‌ حس‌ بلندپروازانه‌ پاسخگویی‌ به‌ مؤسسات‌ و پیامدهای‌ حاصله: از آنجا که‌ انضباط‌ بازار 
به‌طور خودکار مخاطرات‌ اجتماعی‌ غیرکارا را پاکسازی‌ می‌کند، کارآفرینان‌ اجتماعی‌ گام هایی‌ را برای‌ اطمینان‌ از 
نیازها و ارزش​های‌ افراد  به‌طور دقیق‌  آنان‌ این‌ اطمینان‌ را دارند که‌  آنها ارزش‌ ایجاد می‌کنند را برمی‌دارند.  اینکه‌ 
ارزیابی‌ می‌شود و قصد دارند با فعالیت​هایی‌ که‌ انجام‌ می‌دهند به‌ جوامع‌ خدمت‌ کنند. آنان‌ انتظارات‌ و ارزش​های‌ دیگر 
مخترعان‌ و نوآوران‌ را درک‌ می‌کنند. آنان‌ پیشرفت​های‌ اجتماعی‌ را برای‌ مزیتهایی‌ که‌ به‌ جوامع‌ بشری‌ دارد جستجو 
برای‌  بازخور  نیز درنظر می‌گیرند. کارآفرینان‌ اجتماعی‌ سازوکارهای‌  می‌کنند و برگشت​های‌ اجتماعی‌ و مالی‌ آن‌ را 
تقویت‌ پاسخگویی‌ اجتماعی‌ را به‌وجود می‌آورند. آنان‌ پیشرفت​های‌ خود را با معیارهای‌ همچون‌ اجتماعی، مالی‌ و 

پیامدهای‌ مدیریتی‌ ارزیابی‌ می‌کنند.
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فعالیت 12

به دانش آموزان کمک کنید که برای انواع کارآفرینی مثال بزنند.
با توضیحاتی که در  یا اجتماعی وجود نداشته باشد؛ اما  جواب: )ممکن است در سطح محلی کارآفرین فردی، سازمانی و 

ارتباط با انواع کارآفرینی می دهید بتوانند مفهوم آنان را درک کرده و مصداق هایی برای آن پیدا کنند(.

فعالیت 13
از دانش آموزان بپرسید که چند نمونه افراد خیر مثال بزنند و این افراد از کجا سرمایه خویش را تأمین می کنند؟

جواب: ) خیر محلی ــ افراد خیر معمولاً خودشان درآمد مکفی دارند و بخشی از درآمدهایشان را صرف کمک به نیازمندان 
می نمایند و علاوه برآن با نفوذ و اعتباری که در بین مردم دارند می توانند سرمایه های زیادی را جذب کنند(.

فعالیت 14
با توجه به الگوی زیر به دانش آموزان کمک کنید تا کارآفرینی را شناسایی کرده و با وی مصاحبه نمایند.

توجه: حداقل شرایط لازم برای کارآفرین بودن آن است که دارای کسب و کار بوده و آن کسب و کار در مقایسه با سایر کسب 
و کارهای مشابه سهم بیشتری در بازار داشته باشد.

الگوی سؤالات مصاحبه با کارآفرین
١ــ لطفاً مختصری از زندگی نامه خودتان بگویید.)تاریخ تولد، محل تولد،موقعیت اقتصادی خانواده​ای که به 

دنیا آمدید؛ شغل پدر، تحصیلات و.....( 
٢ــ از آرزوها و رویاهای دوران کودکی خود بگویید، دوست داشتید مثل چه کسی باشید. 

٣ــ سوابق و مسیر شغلی خود را توضیح دهید )اولین سن پول درآوردن، شغل هایی که تا به​حال داشتید و …( 
٤ــ نوع فعالیت کسب و کار خود را توضیح دهید )نوآوری ها از نظر نوع محصول، کیفیت یا قیمت آن در 
مقایسه با کسب و کارهای مشابه رقبا، سهم محصول در  بازار داخلی و احتمالاً خارجی، تعداد افرادی که به صورت 

مستقیم یا غیر مستقیم در نتیجه کسب و کار شما مشغول به کار شدند(.
٥ــ چگونه به ایده کسب و کارتان رسیدید تا اینکه در این زمینه فعالیت کنید؟ برداشت اولیه شما از کسب و 

کاری را که قصد راه​اندازی آن را داشتید چه بوده است؟ 
٦ــ مشکلاتی که در راه فعالیت های کسب و کارتان بوده شامل چه چیزهایی بوده؟ 

٧ــ موفقیت خود را ناشی از چه عواملی می بینید؟ 
٨ــ چقدر از وقت خود رابه کسب و کار خویش اختصاص می دهید؟ 

٩ــ آینده کسب و کار خود را چگونه می بینید؟
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فعالیت 15

از‌دانش‌آموزان‌بپرسید‌که‌ویژگی‌های‌کارآفرینان‌باعث‌می‌شود‌که‌چه‌رفتارهایی‌را‌انجام‌دهند؟
جواب:‌)ساعات‌بیشتری‌از‌شبانه‌روز‌را‌به‌فعالیت‌های‌کسب‌و‌کار‌خود‌اختصاص‌دهند؛‌فعالیت‌های‌روزانه‌شان‌در‌راستای‌

رسیدن‌به‌رویاهایشان‌است؛‌در‌راه‌اجرای‌ایده‌خود‌ایثار‌می‌کنند‌و...(

فعالیت 16
از‌دانش‌آموزان‌بپرسید‌که‌هدف‌انواع‌کارآفرینان‌چیست؟‌

جواب:‌معمولاً‌اهداف‌زیادی‌می‌توان‌برای‌کارآفرینان‌مختلف‌ذکر‌کرد،‌مهمترین‌آنها‌به‌عنوان‌نمونه‌عبارتند‌از:
کارآفرینی فردی:‌ایجاد‌سود‌بیشتر،‌نفوذ‌در‌بازار،‌توسعه‌کسب‌و‌کار‌خود‌در‌جهت‌ارائه‌تولید‌و‌خدمت‌بیشتر‌به‌مردم

کارآفرینی سازمانی:‌استفاده‌بهینه‌از‌منابع‌موجود‌جهت‌توسعه‌سازمان‌
کارآفرینی اجتماعی:‌ارائه‌کمک‌و‌حمایت‌به‌اقشار‌نیازمند‌و‌محروم‌و‌توسعه‌اجتماعی‌و‌فرهنگی

فعالیت 17
از‌دانش‌آموزان‌بپرسید‌که‌موفقیت‌یا‌شکست‌هر‌کسی‌در‌زندگی‌به‌چه‌چیزهایی‌بستگی‌دارد؟‌سرنوشت‌چه‌نقشی‌در‌این‌

زمینه‌دارد؟
جواب:‌)موفقیت‌و‌شکست‌هر‌فردی‌در‌زندگی‌تابعی‌از‌ایده‌ها،‌اهداف‌و‌برنامه‌های‌فرد‌است.‌هرچقدر‌تلاش‌کند‌همان‌قدر‌

به‌موفقیت‌دست‌می‌یابد.‌انسان‌ها‌بدین‌گونه‌در‌سرنوشت‌خود‌نقش‌ایفا‌می‌کنند(.

تمرین بیشتر
به‌ویژگی‌های‌کارآفرینان،‌مثال‌هایی‌از‌آنان‌را‌در‌افراد‌مختلف‌صاحب‌کسب‌‌و‌کار‌ با‌توجه‌ ــ‌از‌دانش‌آموزان‌بخواهید‌که‌

شناسایی‌کنند.
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فصل 5

اصول راه​اندازی کسب و کار

اهداف کلی

هدف کلی این فصل شناخت اصول راه​اندازی کسب و کار می باشد 
تا با استفاده از این اصول میزان موفقیت در کسب و کار را بالا برد.

اهداف جزئی
ــ مهارت ها و توانایی های لازم برای راه​اندازی کسب و کار را بشناسد.

ــ راه ها و روش هایی که از طریق آنها می توان به ایده کسب و کار پی برد شناسایی کند.
ــ بتوانند خودشان ایده کسب و کار بیافرینند.

ــ راه های تأمین منابع مالی کسب و کار را یاد بگیرند.
ــ عوامل مهم در تعیین محل کسب و کار را یاد بگیرد.

ــ برای کسب و کار مورد نظر خویش منابع فیزیکی مورد نیاز را شناسایی کند.
ــ با شکل های مختلف کسب و کار آشنا شوند.

اهمیت و نقش درس
از آنجایی که برای راه​اندازی کسب و کار لازم است آشنایی با نوع کسب وکار داشته باشیم، دلیل نوع کسب و کار کاملاً برای 
دانش​آموزان باید روشن شود چرا که پس از آنکه ایده کسب وکار خود را تعیین کردند برای دریافت مجوز لازم است بداند به کدام یک 

از مراکز مراجعه نمایند.
از آنجایی که راه​اندازی کسب و کار نیاز به سرمایه دارد لذا راه های تأمین سرمایه برای دانش آموزان باید روشن شود همچنین 
‌قوانین و مواردی که برای تعیین مکان کسب و کار در نظر است رعایت شود درنظر گرفته شود. آنچه که دارای اهمیت زیادی است 
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راه​اندازی کسب و کار نیاز به ایده دارد. راه های ایده​پردازی و توجه به نیازها و همچنین آشنا نمودن دانش آموزان به توانایی های 
خودشان که می تواند به عنوان یک کسب و کار مطرح شود از نکات ضروری است که در این فصل باید به آن پرداخت.

هدف این فصل آن است که از طریق آشنایی با اصول کسب و کار به دانش آموزان کمک شود تا با ایجاد انگیزه در دانش آموزان 
ایده پایدار کسب و کار در آنان شکل گرفته و بتوانند آن را با موفقیت به عمل تبدیل کنند. این بدان معنی است که نیازهای جامعه محلی 
شناسایی شده و با استفاده از مهارت های کسب شده در مدرسه بتوان نیاز آن جامعه را برآورده کرده و از طریق آن پاداش مادی و معنوی 

لازم را نیز بدست آورد.

دانسته ها و تجربیات پیشین
دانش آموزان تا اینجا درباره موفقیت و نحوه برنامه​ریزی برای رسیدن به آن یادگرفته و سپس با تعیین اهداف شغلی با رویکردی 

کسب و کارگرایانه در جهت شناخت مفاهیم کسب و کار و انواع آن گام برداشته​اند. 
مقدمه

در ابتدای تدریس بهتر است از دانش آموزان دلایلشان را برای راه​اندازی کسب و کار سؤال کنید، افراد جامعه با دلایل مختلف 
اقدام به راه​اندازی کسب و کار می نمایند که دانش آموزان هم از این گروه مستثنی نیستند می توان به نمونه هایی از این موارد که دربین 

اغلب مردم با سلیقه های متفاوت مشترک است اشاره کنید:
ــ به چه دلیل می خواهید کسب و کار راه​اندازی کنید؟

ــ آیا ترجیح می دهید رییس خودتان باشید؟
ــ آیا تمایل به استقلال مالی دارید؟

ــ  آیا تمایل دارید خلاقیت های خود را آزادانه در کارتان استفاده کنید؟ 
با پاسخ به این سؤالات برای اینکه بتوانید کسب و کاری را راه​اندازی کنید باید ایده داشته باشید، از دانش آموزان بخواهید برای 

چند لحظه ای چشمان خود را ببندند و کسب و کاری را برای خود تصورکنند. سؤالات زیر را از آنان بپرسید.
ــ آیا کسب و کار مناسبی را توانسته اید تصور کنید؟

ــ آیا می توانید آن را راه​اندازی کنید؟
ــ آیا علاقه دارید آن را راه​اندازی کنید؟

ــ آیا از انجام آن لذت می برید؟

فعالیت 1
از دانش آموزان بپرسید که آیا افرادی را می شناسند که که کسب و کاری راه​اندازی کرده و پس از مدتی ورشکسته شوند؟ دلایل 

ورشکستگی این افراد چه عواملی بوده است؟
جواب: )نداشتن دانش و تجربه لازم در آن زمینه، نداشتن برنامه و طرح کسب و کار، عدم توجه به بازار و...(

فعالیت 2
از دانش آموزان بپرسید که برای راه​اندازی کسب و کار چه چیزهایی را باید در نظر داشته و عمل کنند؟
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جواب: )انتخاب محل، تأمین سرمایه، بازاریابی، انتخاب نام، اخذ مجوز و....(
و  دیدن  ایده  شناسایی  مهم  راه های  از  یکی  باشید،  داشته  ایده  باید  کنید  راه​اندازی  را  کاری  و  کسب  بتوانید  آنکه  برای 
به وجود افراد  برای  جامعه  سطح  در  که  مسائلی  و  نیازها  کمبود ها،  یا  و  شخصی  مشکلات  از  اعم  است  مشکلات  به  کردن  ‌دقت 

 می آید، بسیار از کسب و کارهای مهم در نتیجه شناسایی مشکلات توسط افراد کارآفرین بوده است.

فعالیت 3
از دانش آموزان بخواهید از سرگرمی ها و مهارت ها و علایق خودشان فهرستی تهیه کنند. برای آنها مثال هایی از نحوه تبدیل 
این فهرست به فرصت های شغلی بزنید.) لازم  است به آنها یادآوری کنید الزاماً تمامی فهرست هایی که آنها تهیه کرده​اند، ممکن است 

به فرصت شغلی تبدیل نشود.(
مثال

فرصت های شغلی: تایپ انواع جزوات مقاله ها و... 			  توانایی: مهارت تایپ
فرصت های شغلی: تهیه انواع تابلو های خط، آموزشگاه و... 				   علایق: خوشنویسی

فرصت های شغلی: راه​اندازی باشگاه ورزشی،مربی ورزش و... سرگرمی: انجام انواع فعالیت های ورزشی	
پس از آنکه ایده ها را به فرصت شغلی تبدیل کردند توجه آنان را به سؤالات زیر جلب نمایید:

١ــ آیا این ایده برای مشتریان جذاب است؟
٢ــ آیا توانایی و مهارت ها و منابع لازم برای ایجاد کسب و کار را دارید؟

٣ــ اگر توانایی و مهارت و یا منابع لازم را ندارید آیا شخصی را می شناسید که در انجام آن شما را یاری کند؟
٤ــ آیا این ایده درمحیط زندگی شما مورد نیاز است؟

٥ــ آیا این ایده در محیط شما موفق خواهد شد؟
٦ــ آیا این ایده را می توانم به یک کسب و کار سودمند تبدیل کنم؟

فعالیت 4
 به نیازهای خود، خانواده، دوستان، همکلاسی، محله، شهر و... توجه کنید این نیازها می تواند به شما در ایجاد یک کسب و کار 
کمک کند به​طور مثال دریک شهرک جدید مسکونی چه نیازهایی وجود دارد؟ همکلاسی های شما چگونه وسایل مورد نیاز تحصیل​شان 

را تهیه می کنند؟  آیا در محله شما نانوایی وجود دارد؟ آیا این امکان برای همه وجود دارد که سر سفره نان داغ داشته باشند؟ و...

دانستنی های معلم 
کسب و کارهای بی پایان

امروزه در دنیا مشکل بی کاری و رکود مشاغل به یکی از بزرگترین مشکلات تبدیل شده است. صحبت در مورد 
دلایل این مسئله و راه های برون رفت آن مطلبی است که از حوصله این مکان خارج است. در این مطلب قصد براین 

است تا با تعدادی از مشاغل ضد رکود آشنا شویم.
تعمیرکاران

حجم وسایل الکترونیکی و مکانیکی پیشرفته در زندگی امروز ما آن قدر زیاد شده است که امکان تعمیر این 
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دستگاه ها به صورت شخصی تقريباً غير ممکن است. شما هميشه به افرادی نياز داريد تا لوله کشی منزل شما را کنترل 
کنند، کسانی که تلويزيون شما را سرويس کنند و يا افرادی که بايد سيستم های کامپيوتری شما را مورد بازبينی قرار 

دهند. پس تا زمانی که اين وسايل وجود دارند وجود تعميرکاران نيز نياز است.
سوپرمارکت داری

امروزه  مفهوم داشتن  يک سوپرمارکت و يا به زبان سنتی ايرانيان «بقالی» اين است که شما اجناسی را به فروش می رسانيد 
که مورد نياز اوليه و روزمره است. مواد خوراکی و شوينده ها از جمله بيشترين موادی هستند که در اين مغازه ها به فروش 
می رسند. پس تا زمانی که مردمی هستند که نياز به اين مواد و وسايل دارند بايد اين گونه از مغازه ها نيز وجود داشته باشند.

           مشاغل مرتبط به انرژی
انرژی يکی از حساسترين مسائل امروز دنيا ما است. از سوخت های فسيلی مثل نفت و بنزين گرفته تا مبحث 
انرژی های نو همه و همه باعث شده است تا اين قرن به نوعی به زمانی برای رقابت بين انرژی های مختلف تبديل شود. 
در اين رقابت هم شرکت های زيادی از نقاط مختلف دنيا در حال تلاش برای جذب مشتری بيشتر هستند. مسلم است 

که اين رقابت حساس و نفس گير به انسان های زيادی در رده های مختلف نياز داريد.
صنايع سرگرمی

انسان ها در طول زندگی خود حجم زيادی از زمان را به تفريح می پردازند. حضور سيستم های بازی در منازل 
و همچنين پيشرفت های به وجود آمده در صنعت سينما باعث شده است تا همه ساله تقاضا برای اين سرگرمی ها بيشتر 
باشد. پس بايد گفت که اين تجارت نيز از جمله کارهايی است که طرفداران بسياری دارد و در عين سودآوری در نقاط 

بسياری از دنيا افراد زيادی را به کار گرفته است.
صنايع غذايی و رستوران داری

احساس گرسنگی و سعی در برطرف کردن آن به صورت هر روزه يکی از اصلی ترين نيازهای بشر تبديل شده 
است. در دنيای امروز که سرعت حرف اول را می زند و انسان ها برای همه چيز عجله دارند وجود مغازه هايی که بتوان 
در آن آرامش را تجربه کنيم. امروزه اکثر رستوران داران در جهان در زمره افرادی هستند که هميشه دارای بيشترين 

مشتری هستند و در اصطلاح معروف کسب و کارشان سکه است.

فعاليت5
از دانش آموزان بخواهيد که پرسشنامه ای را تدوين کنند که در آن تقاضا برای محصول (کالا / خدمت) از ديدگاه مشتريان مورد 

ارزيابی قرار گيرد.
جواب: (پرسشنامه زير در ارتباط با سنجش نياز به دريافت سرويس خريد و تحويل کالا در محل سکونت است.)

نام و نام خانوادگی:                     سن:                            شغل:               درآمد ماهانه:                                       
١ــ کالاهای ضروری خود را از کجا تهيه می کنيد؟

٢ــ ميزان فاصله تا فروشگاه چقدر است؟
٣ــ روزانه يا هفته ای چند ساعت وقت خويش را به آن اختصاص می دهيد؟

٤ــ مقدار هزينه ای که صرف رفت و آمد و هزينه های جانبی خريد(هزينه هايی که علاوه بر قيمت کالا می پردازيد) 
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چقدر است؟
٥ــ دوست دارید فعالیت های خرید را به دیگران واگذار کنید؟

هنگامی که اطلاعات جمع آوری شد از دانش آموزان بخواهید که آن را بررسی و تجزیه و تحلیل کرده و به گروه های جمعیتی 
به  جامعه  از  بخشی  چه  بیشتر  که  گردد  مشخص  تا  و...(  درآمدی،  موقعیت  شغل،  جنس،  سن،  )مانند  کنند  دسته بندی  متعددی 

محصول)کالا/خدمت( آنها احتیاج دارد.
نیاز دیگری را انتخاب کرده و فرایند فوق را تکرار کنید.

فعالیت 6
از دانش آموزان کلاس بخواهید که کالا یا خدمتی را انتخاب کنند.

از دو نفر از دانش آموزان بخواهید که به عنوان مشتری و صاحب کسب و کار نقش بازی کنند. 
جواب: )مشتری بایستی درباره نیازهایش توضیح دهد که توسط محصولات فعلی تأمین نمی شود. صاحب کسب و کار نیز 
با نیازهای مشتری بوده و آن را تأمین  بایستی درباره کالا یا خدمت خویش توضیح داده و شرح دهد که چگونه محصول او مطابق 

خواهد کرد.(
از دانش آموزان دیگر بخواهید که نقاط قوت و ضعف مکالمه بین آن دو را شناسایی کرده و بیان کنند که چگونه می توان نقاط 

ضعف را از بین برد.
کالا یا خدمت دیگری را انتخاب کنید و فرایند فوق را تکرار نمایید.

فعالیت 7
از فراگیران بخواهید اقلام و ملزومات مورد نیاز برای کسب و کارشان را فهرست کنند.

انواع آنها کدامند؟
مقدار مورد نیاز چقدر است؟

از کجا می توان تهیه کرد؟
به یاد داشته باشید که انتقال مواد و اقلام مورد نیاز از مسافت های دور به محل کسب و کار شما گران بوده و معمولاً قابل 

اطمینان نیست.
چگونه فراگیران حساب اقلام خریداری شده را پرداخت خواهند نمود؟

ملزومات مورد نیاز برای کسب و کار خدمات رایانه​ای
5 دستگاه رایانه با لوازم مرتبط

2 دستگاه تکثیر
2 دستگاه چاپگر

خط اینترنت پرسرعت
2 خط تلفن
میز کامپیوتر

مواد مصرفی از قبیل: سی.دی، دی.وی.دی، فلش، کاغذ و سایر لوازم
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فعالیت 8
از دانش‌آموزان بخواهید که مکان های مطلوب و نامطلوب را برای کسب و کار خویش فهرست کنند.

مثال: مکان های خوب و بد برای کسب و کار آرایشی و بهداشتی

مکان های بدمکان های خوب

میدان ها،  بزرگ،  فروشگاه های  تجاری،  مجتمع 
خیابان های اصلی و پر رفت و آمد عابرین و...

در دسترس بودن برای مشتریان با توانایی مالی بالا

دور بودن از مشتریان بالقوه
مجاورت کسب و کارهای: آهنگری، ماهی فروشی، 
قصابی، مرغ​فروشی، تعمیرگاه و کم رفت و آمد و...

فعالیت 9 
از دانش آموزان بخواهید با توجه به ویژگی هایی که برای انتخاب محل کسب و کار در کتاب درسی مطرح شده است، بر روی 

کسب و کارهای موجود در محل خویش تحقیق کنند و جستجو کنند که کدام یک از آنها رعایت شده است؟

فعالیت 10 
از دانش آموزان بپرسید که اسم چند تا از کسب و کارهایی را که می شناسند نام ببرند. کدام یک از ویژگی هایی که در انتخاب 

اسم باید رعایت گردد در آنها رعایت شده است؟
جواب: )کافی نت دات کام، تهیه غذای تاملی1، شرکت مسافرتی راه پیما و...(

فعالیت 11
از دانش آموزان بخواهید که برای جلسه بعد با صاحب کسب و کاری مصاحبه​ای انجام دهند و در آن نحوه رسیدن به ایده 

کسب و کار و راه​اندازی آن تحقیق کنند.

دانستنی های معلم
اولین مرحله در شروع و راه​اندازی کسب و کار، شناسایی نیاز جامعه می باشد. به تخمین و برآورد اندازه نیاز 
اقدامی  برنامه​ریزی و  نباید درباره امور کسب و کار  تقاضا  نیاز گفته می شود. قبل از شناسایی و ارزیابی  تشخیص 

صورت گیرد.
با اشاره به نیازهای شناسایی شده در جامعه از دانش آموزان کلاس بخواهید فهرستی از روش ها و معیارهایی که 

جهت ارزیابی تقاضا برای کالا یا خدمت بکار می برند، تهیه کنند. نمونه​ای از آنها عبارتند از:
ــ توجه و گوش کردن به شکایت های مردمی درباره نیازهای جامعه

ــ تحقیقات غیر رسمی در بازار
ــ تحقیقات پستی/ پرسشنامه​ای

1ــ تاملی در زبان آذری به معنی خوشمزه است.



45

کار
 و 

سب
ی ک

داز
ه ان

ل را
صو

ا
5 صل

ف
ــ نیازی که در رسانه های محلی مثل روزنامه/ هفته نامه پر رنگ نشان داده شده است.

ــ گروه های کانونی محلی و غیره
مواد اولیه و ملزومات مورد نیاز

شروع و راه​اندازی کسب و کار به مواد اولیه، تجهیزات، و ملزومات اداری نیاز دارد. این تجهیزات و ملزومات 
و مواد اولیه بستگی به ماهیت فعالیت )کالا یا خدمات ارائه شده( و اندازه کسب و کار )تعداد افرادی که در آن مشغول 

بوده و همچنین تعداد مشتریانی که برای آنها کالا یا خدمت ارائه می گردد.( دارد.
یک کارآفرین بایستی به دقت بررسی نماید که چه اقلام یا انواعی از مواد و ملزومات مورد نیاز جهت راه​اندازی 

کسب و کار به بهترین صورت و با چه مقداری نیاز دارد؟
یک کسب و کار به دو نوع از اقلام و ملزومات نیاز دارد:

١ــ اقلام و ملزوماتی که کسب و کار را قادر می سازد کالا تولید شده و یا خدمت ارائه گردد.
٢ــ اقلام و ملزوماتی که جهت مدیریت واحد اداری کسب و کار لازم است مانند لوازم التحریر، ماشین حساب، 

میز و صندلی، رایانه و ... .
به  ارائه شده  تولید و  یا خدمات  به​اندازه کسب و کار و مقدار کالاها  نیاز بستگی  میزان و مقدار اقلام مورد 

مشتریان دارد.
بعضی از اقلام مورد نیاز فقط یک بار برای چند سال خریداری می گردند در حالی که اقلام مصرفی لازم است 
دائماً خریداری گردند. به عنوان مثال در یک رستوران بعد از خرید مجموعه ای از ظروف و لیوان فقط در مواقع 
شکسته شدن یا خراب شدن آنها نیاز به خرید می باشد در حالی​که خرید مواد تازه غذایی از جمله گوشت، شیر و غیره 

بصورت دائمی و روزمره اتفاق می افتد. 
پس از مشخص شدن اقلام مورد نیاز و مقدار آنها بایستی نسبت به در دسترس بودن آنها اقدام لازم به عمل 

آورد. معمولاً اقلام و کالاهای مورد نیاز برای راه​اندازی کسب و کار از منابع ذیل تأمین می شوند:
ــ کشاورزان

ــ سایر کسب و کارها
ــ مراکز دولتی

مواد اولیه و اقلام مورد نیاز چنانچه از مسافت های طولانی تهیه شوند، قیمت بالایی باید پرداخت گردد. در 
صورت امکان بهتر است از جوامع محلی و محیط اطراف تهیه شوند.

چنانچه اقلام مورد نیاز در کسب و کار به آسانی و با قیمت معقولی در دسترس نباشند، شاید لازم باشد در طرح 
کسب و کار تغییراتی اعمال نمود تا کارآفرین بدون آن اقلام یا با جایگزینی آن با اقلام مشابه به اهداف کسب و کار دست 

یابد.
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دانستنی های معلم 
نام شرکت های بزرگ از کجا آمده است؟

در طول روز نام برخی از کمپانی های تولید فناوری بارها و بارها به گوشتان می خورد. اما تا کنون به اینکه این 
نام های جالب از کجا آمده​اند فکر کرده اید؟

                               apple
میوه مورد علاقه استیو جابز مؤسس و بنیانگذار 
شرکت اپل، سیب بود و بنابراین اسم شرکتش را نیز اپل 
این  لوگوی  در  جالب  نکته  گذاشت.  سیب(  معنی  )به 
شرکت، گاز زدگی سیب است که به معنای بایت در دنیای 

نرم افزار است.

Adobe
آن،  مؤسس  منزل  پشت  از  که  رودخانه ای  اسم 

جان وارناک، عبور می‌کند.

Google
گوگل در ریاضی نام عدد بزرگی است که تشکیل 
شده است از عدد یک با صد تا صفر جلوی آن. مؤسسین 
سایت و موتور جستجوی گوگل به شوخی ادعا می‌کنند 
که این موتور جستجو می‌تواند این تعداد اطلاعات )یعنی 

یک گوگل اطلاعات ( را مورد پردازش قرار دهد.

Cisco
مخفف شده کلمه سان فرانسیسکو است که یکی 

از بزرگترین شهرهای امریکا است.

HP
بیل  به نام های  نفر  دو  توسط  شرکت بزرگ  این 
هیولت و دیو پاکارد تأسیس شد. این دو نفر برای اینکه 
شرکت هیولد پاکارد یا پاکارد هیولت نامیده شود مجبور 
به استفاده از روش قدیمی شیر یا خط شدند و نتیجه هیولد 

پاکارد از آب در آمد.
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Hotmail
به  الکترونيکی  پست  دهندگان  سرويس  از  يکی  سايت  اين 
وسيله صفحات وب است. هنگامی که مدير پروژه برنامه می خواست 
نامی برای اين سايت انتخاب کند علاقه مند بود تا نام انتخاب شده 
 mail کلمه به  الکترونيک  پست  دهندگان  سرويس  ساير  مانند  اولاً 
برروی وبی بودن آن نيز تأکيد شود Html بنابراين  ختم شده و ثانياً 

اين نام را انتخاب کرد.
Microsoft

MICROcomputer SOFTware
نام شرکت ابتدا به صورت بالا نوشته می شد ولی به مرور زمان 
به صورت فعلی در آمد  که مخفف است. دليل نام گذاری شرکت به 
هدف  با  را  آن  شرکت  مؤسس  گيتس  بيل  که  است  آن  نيز  اسم  اين 

نوشتن و توسعه نرم افزارهای ميکروکامپيوتر ها تأسيس کرد.
Intel

INTegrated Electronics
از آنجايی که اين شرکت از بدو تأسيس با تأکيد روی ساخت 
 INTEL مختصر  طور  به  يا  را  آن  نام  شد  ايجاد  مجتمع  مدارات 

نهادند.
Oracle

اوتس  باب  و  اليسون  لری  يعنی  اوراکل  شرکت  مؤسسين 
می کردند.  کار   CIA برای  پروژه ای  روی  شرکت  تأسيس  از  قبل 
زيادی  مقادير  داشتن  با  تا  بود  بنا  داشت  نام  اوراکل  که  پروژه  اين 
اطلاعات بتواند جواب تمام سؤال های پرسيده شده توسط اپراتور 
را با مراجعه به مخزن اطلاعات بدهد. اوراکل در اساطير يونانی الهه 
الهام است. اين دو نفر پس از پايان اين پروژه شرکتی تأسيس کرده 

و آن را به همين اسم نام گذاری کردند.
Motorola

راديوی  و  سيم  بی  کردن  درست  هدف  با  موتورولا  شرکت 
سازنده  مشهورترين  که  آنجايی  از  کرد.  آغاز  را  خود  کار  اتومبيل 
بود   victoria شرکت  زمان  آن  در  اتومبيل  راديو های  و  بی سيم 
را  شرکتش  اسم  نيز  کالوين  پال  آقای  يعنی  شرکت  اين  مؤسس 
موتورولا گذاشت تا علاوه بر داشتن مشابهت اسمی کلمه موتور نيز 

به نوعی در اسم شرکتش وجود داشته باشد.
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Xerox
کلمه Xer در زبان يونانی به معنای خشک است و اين 
کپی  اکثراً  که  زمانی  در  خشک  کردن  کپی  تکنولوژی  برای 
العاده  فوق  می گرفت  انجام  فتوشيميايی  روش های  به  کردن 

حائز اهميت بود.
Yahoo 

گاليور  سفرهای  کتاب  در  بار  اولين  برای  کلمه  اين 
مورد استفاده قرار گرفته و به معنی شخصی است که دارای 
يانگ  جری  سايت  مؤسسين  است.  زننده  رفتاری  و  ظاهر 
فکر  چون  گذاشتند   Yahoo را  سايتشان  نام  فيلو  ديويد  و 

می کردند خودشان هم اين طوری هستند.
 

دانستنى هاى معلم 
انواع شرکت  و روش ثبت آنها

با  خاص،  سهامی  عام ،  (سهامی  گانه  هشت   تجاری  شرکت های  از  مختصری  معرفی  به  قسمت  ابتدا  اين  در 
غيرسهامی، مختلط سهامی، نسبی و تعاونی) پرداخته، سپس مدارک مورد نياز  مسئوليت محدود، تضامنی، مختلط 

جهت ثبت هر شرکت را نام برده و بعد از آن رويهٔ عملی مراحل ثبت به طورکلی توضيح داده می شود.
۱ــ تعريف شرکت سهامی عام : شرکت سهامی عام، شرکتی است بازرگانی ( ولو اينکه موضوع عمليات آن، 
امور بازرگانی نباشد) که سرمايهٔ آن به سهام، تقسيم شده که بخشی از اين سرمايه از طريق فروش سهام به مردم تأمين  
می شود. در شرکت سهامی عام، تعداد سهام داران نبايد از سه نفر کمتر باشد و مسئوليت سهام داران، محدود به مبلغ 
اسمی سهام آنهاست. در اين شرکت، عبارت «شرکت سهامی عام» بايد قبل از نام شرکت با بعد از آن، بدون فاصله با 

نام شرکت در کليهٔ اوراق و اطلاعيه ها و آگهی های شرکت به طور روشن و خوانا قيد شود. 
مدارک شرکت سهامی عام برای ثبت

ثبت  از     مرجع  تأسيس،  حال  در  سهامی عام  شرکت  پذيره نويسی  اجازهٔ  کسب  جهت  لازم  الف)  مدارک 
شرکت ها:

۱ــ دو نسخه طرح اظهارنامهٔ شرکت سهامی عام
۲ــ دونسخه طرح اساسنامهٔ شرکت سهامی عام

۳ــ دو نسخه طرح اعلاميهٔ پذيره نويسی
۴ــ گواهی بانکی مبنی بر واريز حداقل ۳۵٪  سرمايه، تعهد توسط مؤسسين

۵ــ فتوکپی شناسنامهٔ مؤسسين
ب) مدارک لازم جهت تأسيس:

۱ــ دو نسخه اظهارنامه
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2ــ دو نسخه اساسنامه

3ــ دو نسخه صورت جلسهٔ مجمع عمومی مؤسسین
4ــ دو نسخه صورت جلسهٔ هیأت مدیره )‌تعداد مدیران، حداقل پنج نفر می باشد.(

5ــ آگهی دعوت مجمع مؤسسین در روزنامهٔ تعیین شده
6ــ فتوکپی شناسنامهٔ مدیران )‌در مورد اشخاص حقوقی، ارائهٔ برگ نمایندگی، الزامی است.(

7ــ گواهی بانک مبنی بر واریز 35% سرمایهٔ شرکت
8ــ ارائهٔ مجوز یا موافقت اصولی یا مجوز از مراجع ذیصلاح در صورت نیاز

2ــ تعریف شرکت سهامی خاص: شرکتی است بازرگانی )ولو اینکه موضوع عملیات آن،‌ امور بازرگانی 
نباشد( که تمام سرمایهٔ آن منحصراً توسط مؤسسین، تأمین‌گردیده و سرمایهٔ آن به سهام، تقسیم شده و مسئولیت صاحبان 
باشد و عنوان »‌شرکت سهامی  نفر کمتر  از سه  نباید  تعداد سهام‌داران  آنهاست.  مبلغ اسمی سهام  به  سهام، ‌محدود 

خاص«‌ باید قبل از نام شرکت یا بعد از آن بدون فاصله با نام شرکت، به طور روشن و خوانا قید شود.
مدارک شرکت سهامی خاص برای ثبت

1ــ دو برگ اظهارنامهٔ تکمیل شدهٔ شرکت سهامی خاص و امضا ذیل اظهارنامه توسط کلیهٔ سهام داران
2ــ دو جلد اساسنامهٔ شرکت سهامی خاص و امضا ذیل تمام صفحات آن توسط کلیهٔ سهام‌داران

3ــ دو نسخه صورت جلسهٔ مجمع عمومی مؤسسین که به امضای سهام‌داران و بازرسین رسیده باشد
4ــ دو نسخه صورت جلسهٔ هیأت مدیره که به امضای مدیران منتخب مجمع، رسیده باشد

5ــ فتوکپی شناسنامهٔ کلیهٔ سهام‌داران و بازرسین )برابر اصل در دادگستری‌(
6ــ ارائهٔ گواهی پرداخت حداقل 35% سرمایهٔ شرکت از بانکی که حساب شرکت در حالِ تأسیس در آنجا باز 

شده است. 
تذکر: درصورتی که مقداری از سرمایهٔ شرکت، آوردهٔ غیرنقدی باشد )اموال منقول و غیرمنقول( ارائهٔ تقویم ــ 
نامهٔ کارشناس رسمی دادگستری، الزامی است و در صورتی که اموال غیرمنقول، جزء سرمایهٔ شرکت قرار داده شود؛ 

ارائهٔ اصل سند مالکیت، ضروری است.
7ــ ارائهٔ مجوز در صورت نیاز، بنا به اعلام کارشناس ادارهٔ ثبت شرکت‌ها.

3ــ تعریف شرکت با مسئولیت محدود: شرکت با مسئولیت محدود، شرکتی است که بین دو یا چند نفر 
برای امور تجاری تشکیل شده و هر یک از شرکا بدون اینکه سرمایه به سهام یا قطعات سهام تقسیم شده باشد؛ فقط 
باید عبارت »‌با مسئولیت محدود« ‌قید  نام شرکت  به میزان سرمایهٔ خود مسئول قروض و تعهدات شرکت است. در 

شود.
مدارک شرکت با مسئولیت محدود برای ثبت

1ــ دوبرگ تقاضانامهٔ ثبت شرکت‌ها با مسئولیت محدود
2ــ دوبرگ شرکت نامه

3ــ دو نسخه از اساسنامه
4ــ دو نسخه صورت‌ جلسهٔ مجمع عمومی مؤسسین و هیأت مدیره

5ــ فتوکپی شناسنامهٔ شرکا و مدیران و ارائهٔ مجوز از مراجع ذیصلاح در صورت نیاز.
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4ــ تعریف شرکت تضامنی: شرکت تضامنی، شرکتی است که تحت نام مخصوص برای امور تجاری بین 
دو یا چند نفر با مسئولیت تضامنی تشکیل می‌شود. اگر دارایی شرکت برای تأدیهٔ تمام قروض کافی نباشد؛ هر یک از 
شرکا مسئول پرداخت تمام قروض شرکت است. هر قراری که بین شرکا برخلاف این، ترتیب داده شده باشد در مقابل 
اشخاص ثالث، کان لم یکن خواهد بود. در نام شرکت تضامنی باید عبارت »شرکت تضامنی« ‌و لااقل اسم یک نفر از 

شرکا ذکر شود.
مدارک شرکت تضامنی برای ثبت

1ــ دو برگ تقاضانامه
2ــ دو برگ شرکت‌نامه
3ــ دو نسخه اساسنامه

4ــ فتوکپی شناسنامهٔ شرکا
5ــ مجوز از مراجع ذیصلاح در صورت نیاز.

تجاری  امور  برای  که  5ــ تعریف شرکت مختلط غیرسهامی: شرکت مختلط غیرسهامی، شرکتی است 
تحت نام مخصوصی بین یک یا چند نفر شریک ضامن و یک یا چند نفر شریک با مسئولیت محدود، بدون انتشار 
سهام، تشکیل می‌شود. شریک ضامن، مسئول کلیهٔ قروضی است که ممکن است علاوه بر دارایی شرکت پیدا شود. 
شریک با مسئولیت محدود، کسی است که مسئولیت او فقط به میزان سرمایه‌ای است که درشرکت گذارده و یا بایستی 

بگذارد. در اسم شرکت باید عبارت »شرکت مختلط« ‌و لااقل اسم یکی از شرکای ضامن، قید شود.
مدارک شرکت مختلط غیرسهامی برای ثبت:

1ــ یک نسخهٔ مصدق از شرکت نامه
2ــ یک نسخهٔ مصدق از اساسنامه )اگر باشد(

3ــ اسامی شرکت یا شرکای ضامن که سمت مدیریت دارند.
6ــ تعریف شرکت مختلط سهامی: شرکت مختلط سهامی، شرکتی است که تحت نام مخصوص بین یک 
عده شرکای سهامی و یک یا چند نفر شریک ضامن تشکیل می‌شود. شرکای سهامی کسانی هستند که سرمایهٔ آنها 
به صورت سهام یا قطعات سهام متساوی القیمه درآمده و مسئولیت آنها تا میزان همان سرمایه‌ای است که در شرکت 
دارند. شریک ضامن کسی است که سرمایهٔ او به صورت سهام درنیامده و مسئول کلیهٔ قروضی است که ممکن است 
علاوه بر دارایی شرکت پیدا شود.در صورت تعدد شریک ضامن، مسئولیت آنها در مقابل طلبکاران و روابط آنها با 
یکدیگر، تابع مقررات شرکت تضامنی خواهد بود. در نام شرکت باید عبارت »شرکت مختلط«‌ ‌و لااقل اسم یکی از 

شرکای ضامن قید شود.
مدارک شرکت مختلط سهامی برای ثبت

1ــ یک نسخهٔ مصدق از شرکت نامه
2ــ یک نسخهٔ مصدق از اساسنامه
3ــ اسامی مدیر یا مدیران شرکت

4ــ نوشته‌ای با امضای مدیر شرکت، حاکی از تعهد پرداخت تمام سرمایه و پرداخت واقعی لااقل ثلث از آن 
سرمایه 
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5ــ سوابق مصدق از تصمیمات مجمع عمومی در موارد مذکور در مواد 41،40 و 44

6ــ نوشته‌ای با امضای مدیر شرکت، حاکی از پرداخت تمام سرمایهٔ نقدی شرکای ضامن و تسلیم تمام سرمایهٔ 
غیرنقدی با تعیین قیمت حصه‌های غیرنقدی

7ــ تعریف شرکت نسبی: شرکت نسبی شرکتی است که برای امور تجاری، تحت نام مخصوص بین دو یا 
چند نفر تشکیل می‌شود و مسئولیت هریک از شرکا به نسبت سرمایه‌ای است که در شرکت گذاشته است. در اسم 
شرکت نسبی عبارت »شرکت نسبی« و لااقل اسم یکی از شرکا باید ذکر شود؛ در صورتی که اسم شرکت مشتمل بر 
اسامی تمام شرکا نباشد؛ بعد از اسم شریک یا شرکایی که ذکر شده عبارتی از قبیل »و شرکا« و »‌و برادران« ضروری 

است.
مدارک شرکت نسبی برای ثبت

1ــ یک نسخهٔ مصدق از شرکت نامه
2ــ یک نسخهٔ مصدق از اساسنامه )اگر باشد(

تعاونی،  ایران، »شرکت  قانون تجارت جمهوری اسلامی  مادهٔ 17  به موجب  8ــ تعریف شرکت تعاونی: 
شرکتی است که تمام یا حداقل 51% سرمایهٔ آن به وسیلهٔ اعضا در اختیار شرکت تعاونی قرار گیرد و وزارتخانه‌ها، 
اسلامی  شوراهای  شهرداری‌ها،  بانک‌ها،‌  دولت،  پوشش  تحت  و  دولت  به  وابسته  و  دولتی  شرکت‌های  سازمان‌ها، 
کشوری، بنیاد مستضعفان و سایر نهادهای عمومی می‌توانند جهت اجرای بند 2 اصل 43 از راه وام بدون بهره یا 
هر راه مشروع دیگر از قبیل مشارکت، مضاربه، مزارعه، ‌مساقات، اجاره، اجاره به شرط تملیک، بیع شرط، فروش 

اقساطی و صلح، اقدام به کمک در تأمین یا افزایش سرمایهٔ شرکت‌های تعاونی نمایند؛ بدون آن که عضو باشند. 
با موافقت  تعاونی، شریک می شوند؛ ظرف مدتی که  تأسیس  تبصره: در مواردی که دستگاه‌های دولتی در 
طرفین درضمن عقد شرکت، تعیین خواهد شد؛ سهم سرمایه‌گذاری دولت به تدریج بازپرداخت و صددرصد سرمایه 
به تعاونی تعلق خواهدگرفت. مطابق مادهٔ 26 همان قانون: »تعاونی‌های تولیدی، شامل تعاونی‌هایی است که در امور 
مربوط به کشاورزی، دام​داری، ‌دام پروری، پرورش و صید ماهی، شیلات، صنعت، معدن، ‌عمران شهری و روستایی و 
نظایر اینها فعالیت می‌نمایند« و به موجب مادهٔ 27: »‌تعاونی‌های توزیع، عبارتند از تعاونی‌هایی که نیاز مشاغل تولیدی و 
یا مصرف کنندگان عضو خود را در چهارچوب مصالح عمومی و به منظور کاهش هزینه‌ها و قیمت‌ها تأمین می‌نمایند«. 
تبصرهٔ مادهٔ 28: ‌»‌تعاونی‌های موضوع این قانون با رعایت قوانین و مقررات می‌توانند به امر صادرات و واردات در 

موضوع خود بپردازند«.
مدارک شرکت‌های تعاونی برای ثبت )هر کدام در 4 نسخه(

1ــ صورت جلسهٔ تشکیل مجمع مؤسس و اولین مجمع عمومی عادی و اسامی اعضا و هیأت مدیرهٔ منتخب و 
بازرسان و مدیرعامل شرکت

2ــ اساسنامهٔ مصوب مجمع عمومی
3ــ درخواست کتبی ثبت

4ــ طرح پیشنهادی و ارائهٔ مجوز وزارت تعاون
5ــ رسید پرداخت مقدار لازم التأدیهٔ سرمایه

6ــ مدارک دعوت تشکیل اولین جلسهٔ مجمع عمومی عادی )موضوع بند 2 مادهٔ 32( 
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7ــ موافقت‌نامهٔ تشکیل شرکت یا اتحادیه ) تبصرهٔ مادهٔ 51(
8ــ مجوز ثبت شرکت یا اتحادیه ) بند 28 مادهٔ 66 و بند 4 مادهٔ 51(

ــ اولین هیأت مدیرهٔ منتخب شرکت تعاونی، مکلف است پس از اعلام قبولی با انجام تشریفات مقرر نسبت به 
ثبت تعاونی اقدام نماید.

ــ لازم به تذکر است که به موجب مقررات وزارت تعاون، سرمایهٔ تأمین یا تعهدشده از طرف اعضا در مرحلهٔ 
تأسیس شرکت، نباید کمتر از 51 درصد کل سرمایهٔ شرکت باشد و هر تعاونی وقتی ثبت و تشکیل می‌گردد که حداقل 
یک سوم سرمایهٔ آن تأدیه و در صورتی که به صورت نقدی و جنسی باشد؛ تقدیم و تسلیم شده باشد. اعضای تعاونی نیز 

مکلفند مبلغ پرداخت نشدهٔ سهم خود را ظرف مدت مقرر در اساسنامه تأدیه نمایند. )مادهٔ 21(

رویۀ عملی مراحل ثبت
در ادارهٔ ثبت شرکت‌ها، فرم نمونهٔ اسناد فوق‌الذکر، موجود است. می‌توان این فرم‌های نمونه را از ادارهٔ مذکور 
تهیه و تکمیل‌کرده و ذیل تمام اوراق باید توسط همهٔ شرکا )مؤسسین( امضا شود. سپس هزینه‌ای بابت تعیین نام شرکت 
به بانک واریز کرده و چند نام،‌ که واژهٔ بیگانه نبوده، فاقد سابقهٔ ثبت بوده و دارای معنا و مطابق با فرهنگ اسلامی باشد؛ 
انتخاب کرده و به »واحد تعیین نام« ‌ادارهٔ مذکور، معرفی و موافقت آن واحد را دربارهٔ نام تعیین شده اخذ کرده، سپس 
همهٔ مدارک به »‌قسمت پذیرش مدارک«‌ ادارهٔ مزبور، تحویل و رسید دریافت می‌شود و موعدی برای گرفتن نتیجه 
تعیین می‌شود. لازم به تذکر است که امر تعیین نام، فقط در تهران انجام می‌شود و شرکت‌هایی که در سایر شهرها ثبت 
می‌شوند؛ نیز جهت تعیین نام به تهران معرفی می‌شوند. در صورت کامل بودن مدارک تقدیمی، کارشناس ادارهٔ ثبت 
شرکت‌ها اقدام به تهیهٔ پیش‌نویس آگهی ثبت نموده و به متقاضیان ثبت یا یکی از شرکا یا وکیل رسمی شرکت تحویل 
می‌شود. جهت تعیین حق‌الدرج آگهی باید به »نمایندگی روابط عمومی« ‌مراجعه کرد. لازم به ذکر است درصورتی‌که 
کارشناس اداره، موضوع شرکت را نیازمند کسب مجوز از مرجع خاصی بداند از مرجع مزبور، استعلام می‌نماید. 
بابت حق‌الثبت و حق‌الدرج آگهی، معین می شود؛ ‌به بانک و حساب تعیین‌شده، واریز  باید مبلغی که  سپس متقاضی 
کند و پس از آن فیش پرداخت حق‌الثبت و حق آگهی را به »‌واحد حسابداری« ‌اداره، تحویل و واحد مذکور، این امر 
را در ذیل برگهٔ تقاضانامه، درج می‌کند و بعد مدارک به »واحد ثبت تأسیس و تغییرات« ادارهٔ ثبت شرکت‌ها تحویل و 
شرکت، ثبت‌ می‌شود و امضایی دال بر »برابر بودن ثبت با سند« ‌از شرکا یا وکیل رسمی شرکت، اخذ می‌گردد. سپس دو 
نسخه آگهی به امضای رئیس اداره رسیده و یک نسخه از تمامی مدارک در پروندهٔ شرکت، ضبط و نسخهٔ دوم جهت 
نگهداری در شرکت به متقاضی داده می‌شود و این سند »سند ثبت شرکت« ‌است. در نهایت، متقاضی، باید یک نسخه 
از آگهی را به »واحد روابط عمومی« ‌مستقر در ادارهٔ کل ثبت شرکت‌ها و مالکیت صنعتی و نسخهٔ دیگر را به دفتر یک 
روزنامهٔ رسمی جمهوری اسلامی ایران واقع در تهران، تسلیم کند. با توجه به مادهٔ 6 نظامنامهٔ قانون تجارت وزارت 
عدلیه و مادهٔ 197 قانون تجارت در ظرف مدت یک ماه از تاریخ ثبت شرکت، باید خلاصهٔ شرکت‌نامه و منضمات آن، 
توسط ادارهٔ ثبت در روزنامهٔ رسمی جمهوری اسلامی ایران و یکی از جراید کثیرالانتشار مرکز اصلی شرکت به خرج 

خود شرکت، منتشر شود.
تذکر1: اظهارنامهٔ ثبت شرکت از اوراق بهادار بوده که باید از ادارهٔ ثبت شرکت‌ها تهیه شود. برای دریافت 

اظهارنامهٔ مزبور باید تقاضانامه‌ای دایر بر قصد تأسیس شرکت، تنظیم شود.
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تذکر2:‌مرجع‌ثبت‌شرکت‌ها‌در‌تهران‌»ادارهٔ‌ثبت‌شرکت‌ها‌و‌مالکیت‌صنعتی«‌‌که‌از‌دوایر‌ادارهٔ‌ثبت‌اسناد‌و‌
املاک‌است؛‌می‌باشد‌و‌در‌خارج‌از‌تهران‌‌»‌ادارهٔ‌ثبت‌اسناد‌و‌املاک«‌مرکز‌اصلی‌شرکت‌و‌نقاطی‌که‌اداره‌یا‌دایرهٔ‌
ثبت‌اسناد‌وجود‌ندارد؛‌دفترخانهٔ‌اسناد‌رسمی‌و‌اگر‌مرجع‌مذکور،‌وجود‌نداشته‌‌باشد؛‌دفتر‌دادگاهِ‌محل‌است.‌در‌
صورت‌اخیر‌باید‌تا‌سه‌ماه‌پس‌از‌تأسیس‌اداره‌یا‌شعبهٔ‌اسناد‌در‌محل‌مذکور،‌شرکت‌را‌در‌دفتر‌ثبت‌اسناد،‌به‌ثبت‌

رساند.‌)تبصره‌و‌ماده‌2‌ٔنظامنامهٔ‌قانون‌تجارت‌وزارت‌عدلیه(
تذکر3:‌شرکت‌نامهٔ‌مذکور‌باید‌به‌صورت‌رسمی‌باشد.‌شرکت‌نامه‌نیز‌حاوی‌اطلاعات‌مذکور‌در‌فرم‌تقاضانامه‌
است.‌به‌موجب‌ماده‌5‌ٔقانون‌طرح‌اصلاحی‌آیین‌نامهٔ‌ثبت‌شرکت‌ها‌مصوب‌شهریور‌ماه‌1340،‌ادارهٔ‌ثبت‌شرکت‌ها‌
در‌تهران‌و‌دوایر‌ثبت‌شرکت‌ها‌در‌شهرستان‌ها،‌در‌ثبت‌شرکت‌نامه،‌قائم‌مقام‌دفترخانه‌های‌اسناد‌رسمی‌هستند‌و‌از‌

این‌رو‌برای‌تنظیم‌شرکت‌نامهٔ‌رسمی،‌نیاز‌به‌مراجعه‌به‌دفترخانهٔ‌اسناد‌رسمی‌نیست.
تذکر4:‌در‌صورت‌جلسهٔ‌مذکور،‌نکات‌ذیل‌درج‌می‌گردد:‌‌زمان‌تشکیل‌جلسه،‌‌تصریح‌به‌اینکه‌اساسنامه،‌
اظهارنامه‌و‌شرکت‌نامه‌به‌تصویب‌و‌امضای‌کلیهٔ‌شرکای‌شرکت‌رسیده‌است؛‌تعیین‌و‌تصریح‌اعضای‌هیأت‌مدیره‌
امضای‌ با‌ مدیر‌ اینکه‌اعضای‌ به‌ تعهدآور‌شرکت،‌تصریح‌ اسناد‌ امضای‌ دارندگانِ‌حق‌ تعیینِ‌ آنها،‌ مدیریت‌ و‌مدت‌
صورت‌جلسهٔ‌مذکور،‌‌قبول‌سِمت‌می‌نمایند؛‌تصریح‌به‌مبلغ‌سرمایهٔ‌شرکت‌و‌پرداخت‌آن‌از‌طرف‌کلیهٔ‌شرکا‌و‌تحویل‌
آن‌توسط‌مدیرعامل‌و‌اقرار‌مدیرعامل‌به‌وصول‌سرمایهٔ‌شرکت،‌تعیین‌شخصی‌برای‌انجام‌کارهای‌لازم‌برای‌ثبت‌

شرکت.
‌
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فصل6

بازاریابی

اهداف کلی
از طریق آن در کسب و  بازاریابی دانش‌آموزان می باشد که  این درس ​تربیت مهارت های  اهداف کلی 
کارهای آینده خویش موفق باشند. انتظار این است که دانش​آموزان با شناختی که از نقش و اهمیت 
بازاریابی در توسعه کسب و کار پیدا می کنند؛ در نقش کسانی که در آینده نقش های متفاوتی را درجامعه 
خواهند گرفت، می توانند منابع حمایتی لازم را برای کسب و کارها فراهم کنند. بر اساس این، برنامه 
درسی بازاریابی به دنبال تحقق چنین اهدافی است که در سطوح مختلف یادگیری قابل دستیابی است:

اهداف جزئی
ــ مفهوم بازاریابی را درک کنند.

ــ عناصر مهم که در شناخت بازاریابی مؤثر هستند را نام برده و توضیح دهند.
ــ بخش های مختلف بازار را بشناسند.

ــ روش های مختلف تحقیق بازاریابی را یاد بگیرند.
ــ پرسشنامه‌ای به منظور انجام تحقیقات بازاریابی طراحی کنند.

ــ چهار قانون طلایی محصول را نام برده و منحنی عمر محصول را ​ترسیم کنند.
ــ عرضه، تقاضا و نقطه تعادل را یادگرفته و نمودار آن را​ ترسیم کنند.

ــ استراتژی های قیمت گذاری را یاد گرفته و انواع مختلف قیمت گذاری بازار محور را درک کنند.
ــ دلایل مهم انجام تبلیغات برای توسعه محصول را یاد بگیرند.
ــ با مزایا و معایب هرکدام از رسانه های مهم تبلیغی آشنا شوند.

ــ روش های مهم توسعه محصول در محل را یاد بگیرند. 
ــ با کانال های مختلف توزیع محصول آشنا شده و مزایا و معایب هرکدام را یاد بگیرند.

ــ با فراگیری مطالب این درس به بازاریابی علاقه مند شده و بتوانند راه های مختلفی جهت توسعه محصول ارائه دهند.
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دانسته ها و تجربیات پیشین
پیش​نیاز این موضوع دانش و مهارت های راه​اندازی کسب و کار است که در دروس پیشین با آن آشنا شده​اند. دانش​آموزان با 
توجه به سنی که در آن قرار دارند، به صورت نامنظم در معرض فعالیت های بازاریابی کسب و کارهای مختلف قرار گرفته​اند. به عنوان 

مثال هر روز در معرض تبلیغات رسانه های مختلف دیداری ــ شنیداری واقع هستند.

اهمیت و نقش درس
در دنیای امروز، دگرگونی های بسیار زیاد همراه با گسترش رقابت در زمینه‌های متنوع، به ویژه در بازارها، مشاهده می شود. تغییر، 
واژه آشنایی است که توأم با فرصت ها و تهدیدهایی برای جوامع و زمینه های شغلی مختلف، گاهی عامل رشد و توسعه و زمانی علل نگرانی 
و تحیر و واماندگی می‌شود. کشورها و شرکت هایی که پویایی را هدف خود قرار داده‌اند، سازندگی و توسعه را در تغییر می‌یابند و گروهی 
که فقط متقاضی برکت بدون حرکت هستند، از ایجاد هرگونه تغییر در وضع موجود نگران بوده، مقاومت شدیدی دربرابر آن نشان می دهند، 
تا روزی که مجبور به پذیرش آن گردند. استفاده از بازاریابی برای همه کسب‌ وکارها و سازمان هایی که درصدد هستند بدون تسلیم دربرابر 
تغییر، حضوری آگاهانه در بازار داشته باشند ضرورت دارد. آنها باید تلاش کنند تا با بازارگرایی، بازارشناسی، بازارگردی و بازاریابی، 
سهم بازار و فرصت مناسبی برای خود بدست آورند و با عرضه محصولی خوب با قیمتی مناسب، بکارگیری روش های مطلوب توزیع، 
استفاده از تبلیغات آگاه‌کننده و جهت دهنده و شناسایی رقبا، فرصت ها و تهدیدهای محیطی، سهم بازار و فرصت خود را افزایش دهند و 
با خلاقیت، ابتکار، انعطاف‌پذیری، و تطبیق منابع با نیازها و خواسته‌های مشتریان داخلی و خارجی، علاوه بر افزایش سهم بازار و فرصت 
خود، مشتریانشان را نیز حفظ نمایند. بنابراین دانش​آموزان یاد می گیرند که تنها، راه​اندازی کسب و کار مهم نیست، بلکه بایستی به دنبال 
توسعه آن باشند تا بتوانند در دنیای کسب و کار رقابت کنند. پس از راه​اندازی کسب و کار باید به دنبال این بود که چگونه و از چه راه هایی 
می توان در بازار پر رقابت امروزی ماندگار شده و محصول یا خدمات خود را گسترش و توسعه داد. چرا که اگر به دنبال توسعه کالا یا 
خدمات خود در بازار نباشید، به احتمال زیاد در کسب و کار خود موفق نخواهید شد. مطالبی که در درس بازاریابی اشاره می​گردد چه 
برای کسانی که می‌خواهند وارد کسب و کار شوند و چه برای افراد عادی که نمی خواهند خودشان کسب ‌وکار راه‌اندازی کنند؛ می​تواند 

خیلی جذاب و سودمند باشد. در این درس دانش‌آموزان، بازاریابی و راه های مختلف توسعه کسب و کار را یاد می‌گیرند.

فعالیت 1
معلم در آغاز این درس می تواند با پرسش از مباحث پیشین، ضمن مرور مطالب آموخته شده، زمینهٔ ارائهٔ درس جدید را نیز 

فراهم آورد. علاوه بر آن از دانش‌آموزان‌ سؤالاتی مانند سؤالات زیر بپرسد که جهت ارائه درس بازاریابی لازم و ضروری هستند:
ــ چند نمونه از محصولاتی که هر روز مصرف می کنید نام ببرید.

ــ چند نمونه از محصولاتی که در زمان های خاصی مصرف می کنید نام ببرید.
ــ این محصولات را از کجا خرید می کنید؟

ــ آیا محصولات مشابه و یا جایگزین برای آنها وجود دارد؟
ــ چرا شما این محصول خاص را می خرید؟

ــ قیمت و کیفیت آن در مقایسه با سایر محصولات چگونه است؟
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ــ این محصولات در کجا تولید می شوند؟
ــ چگونه این محصولات به دست شما می رسند؟

ــ آیا قیمت این محصولات در زمان های خاصی دچار تغییر می شود؟ چرا؟
ــ آیا تغییر این قیمت تأثیری در میزان خرید شما دارد؟

ــ چه تبلیغاتی در رابطه با این محصولات در جاهای مختلف دیده​اید؟
مطالب و محتوای تعیین شده برای آموزش بازاریابی آمیخته​ای از مفاهیم و مهارت های عملی می باشد. به اقتضای هر موضوع 
تمرینات عملی مرتبط با آن پیش بینی می‌شود که دانش‌آموزان مطالب مورد نظر را لمس نمایند. آمیخته بودن کسب و کار و بازاریابی 
با زندگی روزمرهٔ ما انسان ها باعث می شود که دانش‌آموزانی که در هر رشته نظری مشغول به تحصیل باشند؛ بتوانند دنیای بازاریابی و 

کسب و کار را درک کرده و نسبت به آن علاقه مند شوند.

فعالیت 2
از دانش​آموزان بپرسید که از چه نوع کفشی برای راه رفتن استفاده می کنند؟

فعالیت ٣
قیمت این کفش چقدر است؟

فعالیت ٤
چگونه از وجود این نوع کفش اطلاع پیدا کرده​اند و اقدام به خرید آن نموده​اند؟

فعالیت ٥
از کجا این کفش را خریده​اند؟

فعالیت ٦
از هر دانش آموزی بخواهید که 5 محصول نام برده و مشخص نمایند برای خرید هر کدام از آنها به کجا مراجعه می‌کنند.

جواب:

محل خریدنام محصول

نانوایی، سوپرمارکتنان

داروخانهدارو

مغازه/ بازار تلفن همراهگوشی تلفن همراه

آژانس مسافرتیبلیط سفر

لباس فروشی لباس
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البته خیلی از محصولات فوق را می توان بصورت اینترنتی هم خرید کرد.

فعالیت ٧
از دانش​آموزان بخواهید که محصولات متناسب برای سنین مختلف افراد را نام ببرند.

جواب:
گروه سنینام محصول

کودکاناسباب بازی

کودکان و نوجوانانبازی های رایانه ای

جوانان در آستانهٔ ازدواجلوازم خانگی

سالخوردگانعصا

فعالیت ٨
از دانش​آموزان بخواهید که مشخص کنند چه محصولاتی متناسب با فرهنگ ما وجود دارد که در فرهنگ های دیگر یافت 

نمی شود.
جواب: )چادر زنانه، تسبیح، نوشیدنی و خوراکی حلال، لباس های متناسب با پوشش اسلامی(

تحقیقات بازار
در این بخش باید به دانش​آموزان این نکته را متذکر شوید که بدون سنجش نیاز و گرایش بازار، امکان موفقیت در کسب و کار 
وجود ندارد. همان گونه که در راه​اندازی کسب و کار هم اشاره شد، راه​اندازی کسب و کار باید بازار محور باشد. صاحبان کسب و 

کارهای پیشرو همواره انجام تحقیقات بازاریابی را از اولویت های راهبردی خود می دانند.

فعالیت ٩
پرسشنامه زیر را در اختیار دانش​آموزان قرار دهید تا تکمیل نمایند.

نمونه پرسشنامه بازاریابی آژانس مسافرتی
سن:                            شغل:                               تعداد مسافرت در هفته:                   میزان هزینه هر سفر:

مقصد:                      هدف از سفر)تجاری/ تفریحی(              علایق و سرگرمی​در سفر:
مدت اقامت در هر سفر:                                                        اولویت ها و نکات مهم در سفر:

با جواب های مخاطبین می توان درباره برنامه سفر آنها، طوری برنامه ریزی کرد که خواسته ها و رضایتشان در طول سفر  سنجیده 
و تأمین شود.
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دانستنی های معلم
برآورد اندازه بازار

بازاریابی موضوعی میان رشته‌ای است که برای تعیین محتوا و نحوه آموزش آن از صاحب‌نظران علوم مختلف 
از جمله روانشناسی، جامعه​شناسی و مدیریت می‌‌توان استفاده کرد. اثربخش‌ترین روش آموزشی، آن است که باعث 

تغییر و نگرش فراگیران به سوی فعالیت‌های بازاریابی جهت توسعه کسب و کار گردد.
مردمانی که در جامعه به محصول ما نیاز داشته و تمایل دارند برای داشتن آن پول بپردازند در بازار قرار دارند. 
به جامعه جهت  بتوانند آن را بدست آورند. کمک  یا خدمت آگاه بوده و  بایستی از در دسترس بودن کالا  مشتریان 
برای یک کسب و کار منطقی است که  بازاریابی می گویند.  شناخت محصول و نحوه بدست آوردن آن را، راهبرد 

راهبرد بازاریابی اثربخشی داشته باشند. در راهبرد بازاریابی بایستی موارد زیر مورد توجه قرار گیرد:
ــ محل کسب و کار

ــ تبلیغات
ــ بسته بندی

ــ نیاز به ارتباطات خوب با سایر کسب و کارها
ــ شهرت و اعتبار در جامعه)کلمه و عبارتی که با شنیدن آن کسب و کار به ذهن می آید.(

ــ قیمت های رقیبان
یک کارآفرین بایستی کالاها یا خدماتش را براساس خواسته ها و نیازهای مشتریانش تولید و ارائه دهد. یک 
محصول جدید در زمان ورود به بازار، معمولًا تقاضای بالایی دارد. به هرحال ممکن است به نقطه اشباع نیز رسیده 
و تقاضا ثابت مانده و یا کاهش یابد. بازار پایدار یک محصول جایی است که تقاضا همواره در حال افزایش بوده و یا 

با نرخ یکسانی در ثبات بماند.
تخمین هزینه و قیمت

یک محصول ممکن است در برابر دریافت پول و یا معاوضه با محصول دیگر به فروش برسد. صاحبان کسب و 
کارها می خواهند که در برابر فروش کالا و خدمت خویش سود به دست آورند. سود، تفاوت بین قیمت هزینه و قیمت 
فروش می باشد. قسمتی از سود می تواند مجدداً سرمایه گذاری شده و یا برای توسعه کسب و کار مورد استفاده قرار 

گیرد.
در تعیین قیمت فروش محصول بایستی موارد زیر را مورد توجه قرار داد:

ــ هزینه تولید)شامل هزینه حقوق خود نیز می شود(
ــ هزینه های اداری / بالاسری

ــ سود
بنابراین مهم است که هرکدام از اینها را به دقت حساب کرده تا قیمت فروش نهایی واقعی گردد.

هزینه تولید + هزینه های اداری/بالاسری + سود = قیمت فروش
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هزينه توليد و بالاسری
هريک از هزينه های بخش های مختلف توليد يا ارائه خدمت و بالاسری را به دقت حساب کرده و باهم جمع 

کنيد.
هزينه نيروی کار و استهلاک ماشين آلات و دستگاه ها (کاهش ارزش دستگاه در طی زمان) را نيز محاسبه کنيد. 
يک کارآفرين در محاسبه حقوق و دستمزد نيروی کار، متناسب با شايستگی، تجارب، و سهم آنها در ارائه محصول و 

همچنين با در نظرگرفتن قوانين و مقررات اداره کار عمل می کند.
کاهش  به  منجر  می تواند  کلی  طور  به  توليد  هزينه  آوردن  پايين  يا  و  اوليه  مواد  برای  پايين تر  قيمت  پرداخت 

هزينه های توليد و کاهش قيمت فروش گردد.
سود

يک کارآفرين در تعيين سطح سود ناشی از فروش کالا يا خدمت به دقت مطابق با قوانين عرضه و تقاضا عمل 
می کند. چنانچه تقاضا برای محصول از جانب خريداران بيشتر شود قيمت (و متعاقب آن سود) افزايش می يابد. اما در 
صورتی که عرضه محصول توسط توليدکنندگان زياد شود و مردم کمتری آن را بخرند قيمت آن محصول پايين می آيد. 
هنگامی که قيمت کالايی بيش از حد بالا رود سود نهايی نيز بيشتر خواهد شد. با اين وجود مشتريان محصول به خاطر 

افزايش قيمت محصول، کمتر می شوند.
محصولی را انتخاب کنيد. از دانش آموزان بخواهيد هزينه توليد، بالاسری (الکتريسيته و غيره) همانند عواملی 
چون دستمزد نيروی کار، استهلاک دستگاه ها و ماشين آلات، را محاسبه کنند. از آنان بخواهيد که قيمت فروش و 

سود نهايی را نيز محاسبه کنند.
به دانش آموزان يادآوری کنيد که تمام سودی که در کسب و کار بدست می آيد خالص نيست. برای کسب و کار 

شايد لازم باشد که به دولت يا مراجع محلی ماليات پرداخت کنند.

فعاليت 10

 سخنرانى يك بازارياب
در ابتدا يک بازارياب و يا کسی که برای کسب و کاری بازاريابی می کند برای ارائه سخنرانی درباره نحوه بازاريابی کسب وکار 
خود دعوت شده است، داستان موفقيت خويش را برای دانش آموزان بيان می کند و سپس معلم مطابق با الگوی مصاحبه با فرد سخنران 
سؤالات مورد نظر را مطرح کرده و آن فرد پاسخ می دهد. دانش آموزان نيز می توانند درباره نحوه بازاريابی سؤال کرده و پاسخ های لازم 

را کسب کنند.
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نمونه پرسشنامه مصاحبه با يک بازارياب
١ــ لطفاً مختصری از زندگی نامه خودتان بگوييد. (تاريخ تولد، محل تولد، موقعيت اقتصادی خانواده ای که 

در آن به دنيا آمده ايد؛ شغل پدر، تحصيلات و … ) 
٢ــ از آرزوها و روياهای دوران کودکی خود بگوييد. دوست داشتيد مثل چه کسی باشيد؟ 

٣ــ سوابق و مسير شغلی خود را توضيح دهيد (اولين سن پول درآوردن، شغل هايی که تا به حال داشتيد و …) 
٤ــ نوع فعاليت و نوآوری های بازاريابی خود را توضيح دهيد (نوآوری ها از نظر کانال توزيع، کيفيت، سرعت 
خارجی،  احتمالاً  و  داخلی  بازار  در  محصول  سهم  رقبا،  مشابه  کارهای  و  کسب  با  مقايسه  در  محصولات  قيمت  يا 

کانال های تبليغاتی و …) 
٥ــ مشکلاتی که در راه فعاليت های بازاريابی کسب و کارتان بوده شامل چه چيزهايی است؟ 

٦ــ موفقيت خود را در بازاريابی ناشی از چه عواملی می بينيد؟ 
٧ــ چقدر از وقت خود را در شبانه روز و چه نسبتی از فروش محصولات را به بازاريابی اختصاص می دهيد؟ 

٨ــ آينده بازاريابی را چگونه می بينيد؟

فعاليت 11
از دانش آموزان بخواهيد سؤالاتی را طراحی کنند و در آن ميزان رضايت و علاقه خريداران را بسنجند.

(جواب: ميزان رضايت از نظر کيفيت، دوام، زيبايی، استفاده راحت، جديد و...)

فعاليت 12
از دانش آموزان بخواهيد که هر کدام ۵ نوع تبليغات جالب (متنی، صدا، عکس و فيلم در رسانه های مختلف) انتخاب کرده و 

در کلاس برای بقيه نشان دهند.

فعاليت 13
از دانش آموزان بخواهيد که درباره ۵ محصول تحقيق کنند که از کجا به دستشان رسيده است.

فعاليت 14

 گردش و بازديد از كسب وكار و ارائه گزارش
اين روش هم می  تواند به صورت فردی و هم گروهی انجام شود. معلم قبل از بازديد، مجموعه  ای از سؤالات مرتبط با بازاريابی 
را مطرح می نمايد. از دانش آموزان می خواهد که برای سؤالات پاسخ های لازم را از کسب  وکاری که بازديد می شود، به دست آورند. 

معلم از دانش آموزان می خواهد که گزارش خود را برای ساير هم کلاسی های خود نيز ارائه دهند.
بازاريابی کارآفرينانه می تواند يک سبک و هنر خاصی برای تدريس باشد که مربی بايستی در شرايط متفاوت از آنها استفاده کند. 

بنابراين آن چه که مهم است، حرکت از تدريس علم بازاريابی محض، به سوی تدريس هنر و عمل بازاريابی کارآفرينانه است. 
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نمونه سؤالات مرتبط با گزارش بازاریابی
نام شرکت/ کسب و کار

مدت فعالیت
نسبت محصولات این کسب و کار در مقایسه با سایر کسب و کارها در بازار

کانال های توزیع محصول
رسانه ها و روش های تبلیغاتی

تعداد محصول جدید در هر سال

فعالیت 1٥
از دانش آموزان بخواهید که برای محصولات کسب و کار خویش در طی دوره زمانی مختلف، اندازه بازار را پیش بینی کنند. 

چه عواملی می توانند در تقاضا تأثیر داشته باشند.

فعالیت 16 
از دانش آموزان بخواهید که برای محصول خویش، روش بازاریابی مشخص و طراحی کنند.

تمرینات بیشتر
سؤالاتی که در ابتدای درس از دانش آموزان جهت آماده کردن ذهن آنان جهت ورود به درس پرسیده شد می توانند پایه ای 
برای انجام تحقیقات و ارائه گزارش توسط دانش آموزان گردند. به هرحال فعالیت های زیر جهت تعمیق یادگیری می توانند مفید واقع 

شوند:
ــ از هر دانش آموزی بخواهید که درباره شکل ظاهری و قیمت محصولی که در طی زمان های مختلف تغییر پیدا کرده تحقیق 

نموده و در کلاس برای بقیه گزارش دهد.
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فصل 7

خلاقيت

هدف كلى 
توسعه خلاقيت در دانش آموزان

اهداف جزئى 
ــ شناخت خلاقيت و اهميت و ضرورت آن در زندگی و کسب و کار

ــ توانايی تشخيص خلاقيت با ساير مفاهيم مشابه
ــ شناخت و تمرين فنون افزايش خلاقيت

ــ افزايش ويژگی های خلاقيت و نوآوری در دانش آموزان
ــ شناسايی راه های رسيدن به ايده محصول

ــ مورد آزمون قرار دادن ايده های کسب و کار.

چرا خلاقيت در کسب و کار مهم است؟
اگر ما تخيل خود را پرورش دهيم و از مرحله روياهای بيداری گذشته، به مرحله تخيل خلاق برسيم قادر خواهيم بود مشکلات 
را دقيق تر تحليل کنيم و برای اين مشکلات راه حل های اثربخش تری را پيدا کنيم. شايد مهمترين پيام اين باشد که به علت مواجهه 
جوامع بشری با مسائل ناهمگونی فزاينده وابستگی متقابل بين کشورها، تحليل رفتن منابع طبيعی،  سرعت فزاينده تغييرات و مسائل 
متعدد ديگر، نياز به خلاقيت اجتناب ناپذير است. از سويی يافتن تصويری هر چه جامع تر، غنی تر و دقيق تر از آينده برای هر جامعه از 
ضروريات است. تورنس چنين استدلال می کند که چنين تصاويری از آينده در افراد جامعه، انگيزه لازم را برای رسيدن به بالاترين 

سطح تفکر و خلاقيت بوجود می آورد.
خلاقيت مبحث مهمی از تفاوت های فردی به شمار می آيد، با نگاهی به تاريخ گذشته درمی يابيم که جهان ما به دست افراد معدودی 
که در تفکر خود جهش های خلاقی به پيش داشته اند تغييراتی بنيادی کرده است. گاليله، داروين و اينشتين در درک دنيايی که در آن 
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زندگی می کنيم نقش بسيار ارزنده ای ايفا کرده اند.
اختراعات نيز نشانگر همين نکته اند. ماشين بخار، تلفن، ماشين های حساب و... که وجودشان برای ما عادی شده است به 
دست کسانی طراحی و ساخته شده اند که ما آنها را خلاق می ناميم. در عالم هنر نيز طی قرن ها، کتاب ها، شعرها و... که جهان ما را غنی 

کرده اند به وسيله افرادی بسيار خلاق بوجود آمده اند. در طی دهه گذشته خلاقيت در تعليم و تربيت، بازار بسيار گرمی داشته است.
ما در دنيايی با تغييرات متلاطم زندگی می کنيم، داده ها و اطلاعات جديد، مردم جديد، فناوری جديد و مشکلات تازه همواره 
پديدار گشته و هر روز در معرض بمباران چيزهای نو وتازه هستيم. واقعيت ها سريعتر از آنچه که بتوانيم با آن سر و کار داشته باشيم 
تغيير پيدا می کنند. در اين دنيای پرتلاطم، روش های قديمی حل مسئله در تمام موقعيت ها پاسخگو و اثربخش نيستند. رويکردهای 
تحليلی و عادی که در دوران صنعتی برای بررسی و حل مسائل همواره مطلوب و ايده آل بودند، الان ديگر پاسخگو نيستند. در 
مقابل بايستی به دنبال روش های جديدی جهت مواجه شدن با تغييرات باشيم. از طريق خلاقيت می توانيم در هر موقعيتی پاسخ و 

راه حل متناسب با آن ارائه دهيم. به طور کلی در شرايط کنونی لازم است انتخاب ها و راه حل های جديدی داشته باشيم.
در بسياری از مدارس، دانشگاه ها و سازمان ها، دروس و دوره های آموزش روش های ايده يابی و خلاقيت ارائه می شود. پيامد 
و نتيجه چنين آموزش هايی بلند مدت بوده و زندگی فردی و شغلی را تحت تأثير قرار خواهد داد. بنابراين آموزش روش های خلاقيت، 
پيشرفت ها و دستاوردهای تازه ای را برای زندگی بشر به ارمغان خواهد آورد. نظر به اينکه موضوع کارآفرينی ارتباط تنگاتنگی با 
خلاقيت دارد و در واقع خلاقيت از مهمترين پيش شرط های کارآفرينی و جزء لاينفکی از عوامل و شرايط ظهور آن می باشد. لذا 
در اين فصل سعی می شود با ارائه و معرفی روش ها و فنون خلاقيت، دانش آموزان را به سمت و سوی خلاقيت و کارآفرينی بيشتر 

رهنمون سازيم.

فعاليت فردى

فعاليت 1 
از دانش آموزان بخواهيد که هر کدام ۵ محصول جديد نام ببرند که ۱۰ سال پيش وجود نداشته است.

جواب: ( تلفن همراه با قابليت های امروزی، نرم افزارهای مختلف، پنير با طعم گردو، دوغ با طعم نعنا، چيپس با طعم ماهی).

فعاليت 2
با اتکاء به تجربه خريد دانش آموزان تفاوت های موجود در استفاده از خدمات کسب و کارها را فهرست کنيد. به عنوان مثال 
وقتی به رستوران، ساندويچی، مراکز تفريحی و مغازه ای رفته اند چه ويژگی های خاصی در ارائه خدمات وجود داشته که در جای 

ديگر وجود ندارد.
جواب: (مثال در رستوران اين امکان وجود دارد که غذای باقيمانده از سفارش غذا را در ظرف مناسبی ريخت و با خود برد). 

فعاليت 3
از دانش آموزان بخواهيد که هر کدام ۵ ايده جديد برای کسب وکارهای مختلف پيدا کنند. از آنان بخواهيد در کلاس برای بقيه 

توضيح دهند که چگونه به اين ايده ها رسيده اند؟
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مثال: )١ــ گردشگری با دوچرخه برای کسب و کارهای خدمات گردشگری )به خاطر کم هزینه بودن و آسیب نرساندن به محیط 
زیست(، ٢ــ تبلیغات در آسانسور برای شرکت های تبلیغاتی) آزاد بودن وقت افراد در آسانسور(و....

دانستنی هایی برای معلم
ارائه  آن  از خصوصیات  که  تعریف می کنند  از حل مشکل  به عنوان شکلی  را  معمولًا خلاقیت  روانشناسان 

راه حل های بدیع، نو و جدید برای مشکلات هنری، علمی و عملی است.
خلاقیت یعنی​ترکیب مجدد عقاید،‌اندیشه ها، افکار، ‌تصورات و انگاره هایی که قبلًا ‌برای فرد شناخته شده است، 

اما به شیوه‌ای جدید و متفاوت از قبل.
خلاقیت از مسائلی بوده که همواره ذهن اندیشمندان و محققان را متوجه خود ساخته است بطوری که نظریات 

متعددی در ارتباط با آن از سوی محققان و روانشناسان ارائه گردیده است که از آن جمله می توان به موارد زیر اشاره کرد:

فرآیند و مراحل خلاقیت
١ــ به گفته افراد خلاق، مشخصه تفکر خلاق در آنان مکالمه​ای درونی است. فروید گفته این مکالمه بین خود 

آگاه و ناخودآگاه صورت می گیرد.
٢ــ در بسیاری از موارد افراد در یک حالت نیمه هوشیار و رویا و یا هنگامی​که انسان بدون وجود احساس یا 

حضور ذهن به کاری اشتغال دارد، به بینش های بسیاری دست یافته​اند.
٣ــ گاهی متفکران چنین گفته​اند که در مراحل ابتدایی، یعنی هنگامی​که ​اندیشه ها در حال شکل​گیری هستند، 
از به کار بردن واژه ها و منطق متعارف اجتناب می ورزند و در عوض به تخیلات و انتزاع های مبهم روی می آورند و 

سپس اندیشه های خود را در قالب کلمات می ریزند.
٤ــ سرانجام، ‌کار خلاق مستلزم تمرکز شدید فکری، پشتکار و صرف انرژی فراوان است به ویژه در مرحله​ای 

که مقدمات پیدایش اندیشه خلاق فراهم می شود.
آنچه در زیر آمده است‌،‌ مراحل مختلف فرآیندی است که به وسیله آن ذهن متفکر و درگیر و تخیل خلاق باید از 

آن بگذرد تا به افکار، عقاید و برنامه های جدید دست یابد.
١ــ آمادگی: ‌باید مشکل یا طرحی را که قادر به حل آن هستید، مشخص سازید. برای این منظور حافظه، 
توانایی و مهارت های ذهنی دیگر خود را به کار گیرید تا مشکل خود را به دقت تعریف کنید، در رابطه با آن اطلاعات 
مفید و واقعیت ها را جمع​آوری کنید و قبل از اقدام به هر عملی این اطلاعات را به بخش های قابل فهم، تقسیم و آن 

را تجزیه و تحلیل کنید.
٢ــ خلق اندیشه:‌ اندیشه های خلاق و حیاتی به ذهن می رسد و این احتمال که درنهایت مشکل شما حل 
شود، ‌افزایش می یابد. در این مرحله می توانید راه حل های گوناگون را در نظر بگیرید. وقتی دربارهٔ راه حل ها به 
قضاوت می پردازید در نظر داشته باشید که جریان اندیشه قطع می شود. در این​صورت مراقب باشید که قضاوت درباره 

راه حل ها مانع از فرآیند خلاق ذهن شما نشود.
٣ــ بازپیدایی: در این مرحله از فراوانی اندیشه های گوناگون که به ذهن می آید کاسته می شود و اندیشه تازه دیگر 
به ذهن نمی رسد. در این مرحله می توان راه حل هایی که ظاهراً غیرعملی صرف به نظر می رسد حذف کرد. اندیشه های 
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مشابه را کنار هم بگذارید و به​اندیشه​ای که برای روشن​تر ساختن آن به اطلاعات یا به تفکر بیشتر نیاز دارید توجه زیادتر 

نشان دهید. در این مرحله می توانید نتایج مرحله ای را که طی آن خلاقیت و نوآوری فکری داشته​اید منظم کنید.
٤ــ قضاوت: در این مرحله همه توان خود را برای نقد و بررسی افکار خود به کار گیرید و فهرست اندیشه هایی 
را که به ذهن شما رسیده است با دقت مورد آزمایش قرار دهید. اندیشه هایی که به نظر می رسد ناکافی هستند کنار هم 
بگذارید تا بهترین اندیشهٔ شما که​امکان عملی شدن آن وجود دارد و شما می توانید از آن برای حل مشکل خود یا نیل 

به هدف های مورد نظرتان استفاده کنید در فهرست اندیشه هایتان باقی بماند.
به یاد داشته باشید که برای دستیابی به تفکر خلاق نمی توان راه حل چهارگانه این فرآیند را کوتاه​تر کرد. در این 
مورد باید گفت که هر چند ذهن آدمی​غالباً با ظرافت بسیار از یک مرحله به مرحله دیگر وارد می شود و معمولًا فرد 
متوجه این مراحل نمی شود، اما خلق اندیشه های بدیع و بکر که در مرحله دوم انجام می گیرد، باعث می شود تفاوت بین 

یک فرد نابغه و فرد دیگری که فقط باهوش است با تفاوت بین یک فرد موفق و یک فرد ناموفق مشخص گردد.

مشخصات افراد خلاق
باشد ضرورتاً  بسیار خلاق  فرد  اینکه  برای  اما  برخوردارند  متوسط  از  بالاتر  هوش  از  افراد خلاق  چند  هر 
‌نباید نابغه باشد. افراد خلاق تازگی و بدیع بودن را ​ترجیح می دهند. پیچیدگی مسائل توجه آنان را جلب می کند و به 
قضاوت های مستقل می پردازند. علاوه بر آن، توانایی تمام کردن، کامل کردن و یکی کردن افکار گوناگون در این افراد 
بیش از دیگران است. افراد خلاق در یکی کردن تفکر کلامی​ با تفکر بصری و تفکر منطقی و مبتنی بر واقعیت با تفکر 
غیرمنطقی و تخیلی، سرآمد​تر از افراد غیر خلاق هستند. افراد خلاق بیشتر بوسیله علائق درونی خود نسبت به کارهای 
خلاق برانگیخته می شوند تا عوامل بیرونی نظیر شهوت،‌ پول یا تأیید دیگران. در واقع،‌ وقتی دلایل بیرونی باعث انجام 
کارهایی می شود که ذاتاً جزو کارهای فکری خلاق به حساب می آید، ممکن است شخص انگیزه خود را برای انجام 

آن از دست بدهد.
مطالعات انجام شده درباره ویژگی های افراد آفریننده نشان می دهد که افراد آفریننده دارای ویژگی های زیر هستند:
1ــ انگیزه پیشرفت سطح بالا، 2ــ کنجکاوی فراوان، 3ــ علاقه مندی زیاد به نظم و​ترتیب در کارها، 4ــ قدرت 
ابراز وجود و خودکفایی، 5ــ شخصیت غیرمتعارف و کامروا، 6ــ پشتکار و انضباط درکارها، 7ــ استقلال، 8ــ طرز 
فکر انتقادی، 9ــ انگیزه زیاد و دانش وسیع، 10ــ اشتیاق و احساس سرشار، 11ــ زیباپسندی و علاقه​مندی به آثار 
هنری، 12ــ علاقه کم به روابط اجتماعی و حساسیت زیاد نسبت به مسائل اجتماعی، 13ــ تفکر شهودی، 14ــ قدرت 

تأثیر گذاری بر دیگران.

موانع موجود در برابر خلاقیت
موانعی در برابر خلاقیت نوجوانان و جوانان معرفی شده​اند که تعدادی از آنها به شرح زیر می باشد.

١ــ موانع بیولوژیکی ــ فیزیولوژیکی
بدون​تردید عوامل ارثی و امور طبیعی و فرهنگی همه در پیدایش استعداد و رشد خلاقیت تأثیر دارند. نویسندگان 
بزرگ، ریاضیدان های معروف و مخترعین، اغلب در دوران کودکی آثار نبوغ و خلاقیت از خود ظاهر ساخته​اند. افراد 
بیشماری در محیط های مساعد پرورش یافته​اند ولی همه آنها موجب فکر و اندیشه تازه نشدند. با اینکه عامل ارثی 
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پیدایش استعداد و خلاقیت را در افراد ممکن می سازد ولی تحت تأثیر عوامل محیطی قرار دارد.
٢ــ موانع محیطی ــ اجتماعی

باید فرزندان خود را به صورت موجوداتی کاملًا ‌ویژه و یکتا و بی مانند بنگریم و آنها را تشویق کنیم. در برخورد 
با هر مسئله​ای سعی کنید تا آنجا که​امکان دارد از ضمیر و فکر بی​مانند خود کمک بگیرید. انسان خلاق کسی است که 

کاملًا مستقل عمل می کند. چنین شخصی نه می تواند و نه اجازه می دهد دیگری به جای او فکر یا عمل کند.
تعدادی از عوامل خانوادگی که در رشد خلاقیت مؤثرند عبارتند از:

	 		 ــ زمینه تحصیلاتی عالی در خانواده
ــ کمی​فشار به همانند سازی در رشته های تحصیلی

ــ راهنمایی والدین به استقلال و تحمل رفتار مستقل
ــ اعتماد به کودک

ــ نبودن رابطه عاطفی قوی بین والدین و کودک
ــ تشویق و تقویت مداوم رفتار خلاق

شرایط نامساعد خانه که ممکن است مانع رشد خلاقیت شوند از این قرارند:
ــ تشویق نکردن کاوش و پرسش کودک

ــ ندادن وقت آزاد به کودک
ــ تشویق به با هم بودن خانواده و محروم ساختن کودک از تنهایی و خلوت

ــ تشویق نکردن خیال​پردازی و آن را مذموم شمردن
عوامل محیطی نه تنها سبب پرورش استعدادهای مختلف افراد می شود بلکه موجباتی برای تحریک و تشویق 
افراد به خلق اندیشه و طرق تازه فراهم می سازد. از جمله شرایط نامساعد مدرسه برای رشد خلاقیت می توان شرایط 

زیر را نام برد.
ــ تأکید بر روی حفظ و از بر کردن	

ــ تشویق نکردن هر چیزی که خارج از الگوی مدرسه است
ــ برنامه درسی و جدول ساعات غیر قابل انعطاف برای فعالیت های کلاس

ــ انضباط سخت و زورمدارانه
ــ اعتقاد معلمان به اینکه محصلان خلاق را نمی توان به راحتی اداره کرد.

٣ــ موانع فردی
در جهت پرورش خلاقیت موانع مختلف وجود دارند که تعدادی از آنها به خود فرد مربوط است. از جمله 

موانع فردی در برابر خلاقیت می توان موارد زیر را عنوان کرد:
ــ خویشتن پذیری: کسانی که خود را کمتر از آنچه که هستند به حساب می آورند و به دیگران نشان می دهند و 
نیز کسانی که خود را بیشتر از آنچه هستند می خواهند به دیگران نشان دهند، در زندگی اجتماعی موفق نیستند. و این 
دو گروه در روابط انسانی به طور دائم با مشکلاتی مواجه هستند. اضطراب، یکی از عوامل بازدارنده جریان خلاقیت 
است. هراندازه میزان خویشتن پذیری در کودکان پایین​تر باشد، به همان اندازه مضطرب​تر هستند و این عامل است که 

در سازش یافتگی آنها و بازده تحصیلی و خلاقیت آنان اثر سوء می گذارد.
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که  موقعی  است.  انسان  در  خلاقیت  جریان  اندازنده  کار  به  و  محرک  نیروی  واقع  در  انگیزش  انگیزش: 
فهمیدن و عمل کردن آسان باشد و درواقع عملی از روی عادت انجام گیرد، خلاقیت در کار نیست ولی به محض اینکه 
مسأله ای پیش آمد جریان خلاقیت به کار می افتد. همچنین او معتقد است در ​ترغیب و افزایش خلاقیت و به خصوص 
خلاقیت کودکان انگیزه کنجکاوی است. کنجکاوی در واقع عشق به دانستن است، عشق به کسب اطلاعات جدید و 
عشق به افزایش ظرفیت و توانایی در شخص است. این انگیزه در کودکان بیش از دیگران است. و هر اندازه محیط 

زیست کودک از نظر منابع اطلاعاتی قوی​تر باشد این انگیزه بیشتر از قوه به تخیل در می آید.

روش​های پرورشی خلاقیت 
امروز محققان و اندیشمندان روش ها و زمینه های مختلفی را برای پرورش خلاقیت عنوان نموده​اند که می توان 

به موارد زیر اشاره نمود:
ــ مواردی وجود دارد که تعداد اختراعاتی که بوسیله مخترعین خلاق بوجود آمده با افزایش سن آنان رو به 
کاهش گذاشته است. لیکن به احتمال قوی توضیح علت این امر مربوط به نیروی محرک نسبی است. از لحاظ انسانی 
غیر قابل اجتناب است که بعضی از افراد پس از کسب موفقیت​های متعدد از کوشش بازایستند. بدین​ترتیب پیشرفت 
جامعه به سوی رفاه فردی ممکن است آن جامعه را از خلاقیت هایی که با کوشش افراد مسن​تر امکان پذیر است محروم 
نماید. حتی اگر استعداد ذاتی ما رشد نیابد قدرت خلاقیت ما می تواند سال به سال با سعی و کوشش که در آن زمینه به 

کار می بریم به رشد خود ادامه دهد.
علمی​ آزمایش​های  اساس  بر  دارد:  دیدگاهی وجود  بر خلاقیت چنین  دانش  تأثیر  با چگونگی  ارتباط  در  ــ 

حقیقت  در  دارد.  وجود  غیردانشگاهی  و  دیده  دانشگاه  همسن  افراد  کمی​بین  تفاوت  خلاقیت،  استعداد  مورد  در 
تحصیلات، عامل اساسی نمی باشند و بسیاری از افراد با تحصیلات بالا از لحاظ خلاقیت بی​بار هستند.

ــ یادداشت برداری حین مطالعه، تمرین خلاقیت بسیار بهتری بوجود می آورد. وجود یک آزمایشگاه فیزیک 
یا شیمی ​و داشتن روش غیر متمرکز در تدریس و استفاده از کتابخانه ای غنی​تر به مراتب مؤثرتر از وجود یک کتاب 

درسی است که پر از آخرین اطلاعات علمی​باشد.
ــ نظام آموزشی که علاقه مند به​تربیت جامعه​ای خلاق و جوشان است از انجام سه کار سخت پرهیز می کند:

1ــ محدود کردن شاگردان به کتاب درسی و گفته معلم
2ــ استفاده از روش های سنتی متکی بر تکرار و تقلید و آموزش

3ــ جلوگیری از شک و بروز عقاید
در ارتباط با اهمیت مطالعه کتب غیردرسی درپرورش خلاقیت کودکان و نوجوانان نکاتی را می توان بشرح زیر 

بیان کرد:
1ــ مطالعه کتب غیردرسی در هر زمینه و موضوعی که باشد بر تجربه های کودکان و نوجوانان می افزاید.

2ــ مطالعه کتب غیردرسی اطلاعات بیشتری را در اختیار نونهالان می گذارد و طبیعتاً آنها را در یافتن راه حل های 
لازم برای برخورد با مشکلات مجهزتر می​کند.

3ــ مطالعه کتب غیردرسی افراد را در معرض انواع افکار و عقاید قرار می دهد و او را از خطر تعصب مصون 
می​دارد.
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۴ــ مطالعه کتب غيردرسی کودک و نوجوان را با بار عظيم تمدن بشری در خارج از هر برنامه و قيدی آشنا می کند.
۵ــ مطالعه کتب غيردرسی به فرزندان ما می آموزد که دانش و هنر، دريای بيکرانی است که همواره در حال 

تلاطم و تغيير است و هر فرد می تواند با برخورداری از امواج موجود، موجی نو و کارساز ايجاد کند.
اطلاعات يکی از عوامل اساسی خلاقيت و ماده خام آن است. بعضی از بازی ها به پرورش قدرت تصور کمک 
می کند. همچنين خلاقيت به مقدار زيادی بستگی به نحوه بازی دارد، بدين معنی که به جای بازی کردن بر طبق عادت 
از  ما  برای  دستی  کارهای  همچنين  برند.  به کار  هدف  به  رسيدن  برای  را  جسورانه ای  و  جديد  روش های  می کوشند 
نظر خلاقيت دارای اثر بيشتری خواهد بود، در صورتی که خود، هم طرح را بوجود آوريم و هم آن را اجرا کنيم. ما 

می توانيم قدرت تصور خود را با سعی در ابداع سرگرمی های جديد افزايش دهيم.

تمايزهای تفکر همگرا و تفکر واگرا از  جمله مباحثی در روان شناسی است  که  آغازگر آن گيلفورد  بود. گيلفورد  درتمايز با 
هوش، به مفهوم  خلاقيت توجه کرد. تفکر واگرا، خلاق تر است. در جدول زير تمايز دو نوع تفکر همگرا  و  واگرا نشان داده شده 

است:
تفکر  واگراتفکر  همگرا

گزينه های محدود
آجر چيست؟

 پاسخ: از مهمترين مصالح ساختمانی است که....

گزينه های نامحدود و سيال
با آجر چه کارهايی می توان کرد؟

پاسخ های متفاوت بر حسب شدت واگرايی:
۱.ساختن خانه /  ساختن مدرسه/ ساختن اجاق

۲. زدن به حيوانی که به ما حمله می کند / کوفتن به ميخ / درست کردن دروازه های فوتبال
حل مسأله

اگر وزارت نيرو اطلاعيه بدهد که فردا آب های منطقه شما 
دوساعت قطعی خواهد داشت، چه می کنيد؟

طرح مسأله وتکثير مسأله
اگر همه آب های ورودی شهر شما قطع بشود چه اتفاقاتی ممکن است بيفتد؟

پاسخ های منظم و چارچوب بندی
پسری  ۱۰۰۰ تومان پول داشت آن را به بقالی داد و دو 

آب نبات ۳۰۰ تومانی خريد، چقدر بايد پس بگيرد؟
پاسخ: ۴۰۰ تومان

پرسش افکنی
الف.پسری  ۱۰۰۰ تومان پول داشت آن را به بقالی داد و دو آب نبات ۳۰۰ تومانی خريد، 

چقدر بايد پس بگيرد؟
پاسخ: شايد قبلا ً هم بدهکار بوده است.

 ب. چند عمل مختلف هست که پاسخش ۴۰۰ باشد
راه های متعارف

فلسفهٔ سياسی، پاسخی به اين سؤال است که چه کسی بايد 
حکومت بکند؟

 شاهان، اشراف، مردان الهی، حکما،....

راه های نرفته (سنت شکنی)
سؤال اصلی  فلسفه سياسی اين سؤال نيست که چه کسی بايد حکومت بکند، بلکه اين است 

که چه روشی از حکومت رضايت بخش تر وپايدار تر است.

امور مربوط
کدام نوع از انواع اسب، بالاترين قدرت را دارد؟

پاسخ: اسب تازی، اسب ترکمن،....

امور نامربوط
کدام نوع از انواع اسب، بالاترين قدرت را دارد؟

پاسخ: اسب بخار
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فعاليت هاى گروهى: رهنمودهايى جهت كارگروهى دانش آموزان در ايده يابى و خلاقيت
 قبل از يادگيری درباره فعاليت های گروهی خلاقيت لازم است درباره نحوه تعامل با گروه جهت ايجاد ايده آشنا شويد. بنابراين 

لازم است مسائل زير را در نظر داشته باشيد:
تعداد اعضای گروه بين ۴ــ۵ نفر باشد. گروه هايی با تعداد کم و يا بيشتر از اين مقدار اثربخشی کمتری دارند.

کنند.  رعايت  را  ديگران»  نظر  درباره  نکردن  قضاوت  ای «زود  پايه  و  اساسی  مقررات  گروه ها  اعضای  تمام  که  باشيد  مطمئن 
سعی کنيد شرايط و محيط جذابی را برای دانش آموزان فراهم کنيد. شوخی و بذله گويی را تشويق نماييد. تحقيقات نشان می دهد که 

گروه هايی که در آن خنده و بذله گويی است در مقايسه با گروه هايی که اعضا کمتر به شوخی و بذله می پردازند، ايده بيشتری توليد می کنند.
هرچقدر می توانيد بهتر است در يک زمان فعاليت بيشتری انجام دهيد. فعاليت های مختلف با توجه به شخصيت ها و تجربيات 

اعضای گروه دانش آموزان می تواند منجر به جرقه ايده های گوناگونی شود.
مهم تر از همه در همه جلسات ايده يابی به فراگيران آموزش دهيد که از اين قانون پايه پيروی کنند:

در هنگام ايده يابی تمام قضاوت ها را کنار بگذارند
اين قانون در ايده يابی اساسی بوده و شما بايستی فراگيران را تشويق کنيد هنگامی که با يکديگر در تعامل هستند مطابق با آن 
عمل کنند. تأکيد کنيد که هرچقدر ايده های بيشتری فهرست کنند، مزيت بيشتری برای حل مسأله خواهند داشت. هنگامی که فرصتی 
را برای انتقاد و ارزيابی ايده اختصاص بدهند، ايده های زيادی توليد نخواهد شد. آنها ارزشيابی ايده ها را بايستی بعد از فهرست کردن 

تمام ايده ها انجام دهند. شايد شما از دانش آموزان بخواهيد عبارت زير را پنج مرتبه بطور پياپی با صدای بلند تکرار کنند:
در ايده يابی قضاوت نيست.
در ايده يابی قضاوت نيست.
در ايده يابی قضاوت نيست.
در ايده يابی قضاوت نيست.
در ايده يابی قضاوت نيست.

اين  نمونه  نماييد.  استفاده  يابی  ايده  برای  می توانيد  خلاقيت  مختلف  فنون  و  تکنيک ها  از  فوق  مقدمات  کردن  هموار  از  بعد 
تکنيک ها در کتاب نيز اشاره شده است. فنون زير نمونه هايی از روش های آموزش خلاقيت می باشند:

الف) روش فوران انديشه: واژه فوران انديشه چنين تعريف شده است: «اجرای يک فن گردهمايی که از طريق آن، گروهی 
می کوشند راه حلی برای يک مسأله بخصوص با انباشتن تمام ايده هايی که به وسيله اعضا ارائه می شود، بيابند.» با استفاده از اين روش 

می توان استعداد عقلی و ذهنی افراد را رشد داد چنانکه افراد بتوانند بيشترين بهره را از توانايی های فکری خويش بگيرند.
 قوانين حاکم بر جلسات فوران انديشه: 

برای اينکه بتوان از جلسات گروهی فوران انديشه بهره کافی گرفت حتما لازم است چهار قانون مهم به دقت رعايت گردد:
١ــ انتقاد ممنوع است.

آيد  فراهم  کافی  که  ايده  زمانی  تا  است  لازم  بنابراين  گردد.  ارزش  با  انديشه های  جهت  در  مانعی  می تواند  انتقاد  و  قضاوت 
هيچگونه قضاوتی به عمل نيايد.

٢ــ چرخش آزاد مطلوب است.
هر چه انديشه ها بيشتر جسورانه و غير معمول باشد بهتر است. زيرا اين ايده ها موجب می شود با روش تازه، راه حل های جديدی 



70

نی
فری

ارآ
ک

برای مسائل بیابیم.
٣ــ کمیت بیشتر بهتر است. 

ارائه هر چه بیشتر افکار موجب می گردد راه حل ها و ایده های بیشتری طرح شود و دامنه انتخاب وسیع تر گردد.
٤ــ ترکیب و اصلاح ایده ها مهم است. 

وقتی دو یا چند چیز با هم​ترکیب شوند، نتیجه حاصله چیزی بیش از هر کدام از اجزا است.
ب( روش فهرست خصوصیات: در این روش به جای اینکه به موضوع به شکل کلی بنگریم، آن را به اجزایی کوچک تر 
تقسیم می کنیم و به هر جزء مستقلًا می پردازیم. در این روش فرد فهرستی از صفات مختلف یک شئ یا ایده را آماده می کند و سپس 
هر صفت را جداگانه بررسی می کند. این روش را می توان هم در مسائل ساده و هم پیچیده بکار برد و همچنین از اشیاء گرفته تا مسائل 
انتزاعی را دربرمی گیرد. آنگاه با تمرکز بر هر خصوصیت، راه هایی که بتوان آن خصوصیت را اصلاح کرد یا تغییر داد را جستجو کرد 
و مشخص نمود. در اینجا نیز اجزاء مسأله را مشخص نموده و سپس برای هر جزء فهرستی از خصوصیات تهیه کرده و سپس راه 
حل ها و ایده هایی را که می تواند جهت بهبود موقعیت مؤثر باشد یادداشت می نماییم. در این مرحله می‌توان از جلسه فوران اندیشه نیز 

بهره گرفت و کار را تکمیل نمود.
ج( روش فهرست سؤالات: در این روش فهرستی از سؤالات تهیه می​شود تا موجب برانگیختن قدرت تفکر و تصور فرد 
گردد. سؤالات آن گونه تنظیم می​شوند که​ ایده برانگیز باشند.این روش می تواند با شکل فردی و گروهی مورد استفاده قرار گیرد. 

سؤالات عبارتند از: 
١ــ کاربردهای دیگر: آیا می توان از این وسایل استفاده دیگری نمود؟ چگونه می​توان آن را تغییر داد تا کاربرد دیگری داشته 

باشد؟ 
٢ــ اقتباس: چه روش دیگری می توان برای این کار اقتباس کرد؟ چه چیز دیگری شبیه این وسیله است؟ چه ​ایده دیگری 

می توان از آن برداشت نمود؟ 
٣ــ تعدیل و تغییر: چگونه می توان در ویژگی های شیء تغییر به وجود آورد؟ با چه تغییری می توان آن را مناسب​تر ساخت؟ 
٤ــ جانشین سازی: چه چیزی را می توان جانشین ساخت؟ چه کسی را می توان به جای آن به کار گرفت؟ چه احساسی را 

می توان جانشین نمود؟
٥ــ بزرگ سازی: چه چیزی می​توان به آن افزود؟ آیا باید قوی​تر باشد؟ اگر به آن اجزائی اضافه شود چه می شود؟ اگر بزرگ تر 

گردد، چه؟  
راه های شناسایی ایده در کسب و کار

علاوه بر موارد فوق می توان از روش های زیر جهت تولید محصول و ارائه آن بهره گرفت:
ــ توجه به نیازها جهت ایجاد محصولات یا فرآیندهای  بهتر، ارزان تر، سریع تر، کم خطرتر، سبک​تر، سنگین​تر، بزرگ تر،کوچک تر، 

قوی​تر، کم مصرف​تر، کم صداتر و کم مطلوب​تر برای محیط زیست.
ــ توجه به پدیده ها )سیب نیوتن و...(

ــ توجه به مشاهدات تصادفی
ــ انتخاب ارادی و تصادفی موضوع مورد اختراع

ــ تبادل قابلیت های محصولات با یکدیگر
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ــ تعبیه قابلیت های طبیعی در محصولات.

مرحله جمع بندی فعالیت های ایده یابی
و  به جمع بندی  اینجا  پیدا کنید، در  متفاوتی دست  و  به ایده های گوناگون  ایده یابی ممکن است  فعالیت های مختلف  نتیجه  در 

شناسایی ایده های مهم پرداخته می شود.
1ــ ایده های ابراز شده را مرور کنید.

2ــ برای ایده ها رأی گیری کنید و تعداد ایده های مورد نظررا محدود کنید.
3ــ ملزومات و محدودیت ها را بررسی کنید.

4ــ پنج تا ده  ایدهٔ برتر را برگزینید.
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فصل 8

جایگاه مشتری در ذهن فروشنده

اهداف کلی 

شناسایی  و  مشتری  جایگاه  با  دانش​آموزان  آشنایی  درس  این  کلی  اهداف 
ویژگی های لازم برای فروشندگی است. لذا لازم است دانش​آموزان در این 

خصوص قواعد فروشندگی را بدانند و با اصول جذب مشتری آشنا شوند.

اهداف جزئی
ــ جایگاه مشتری را بشناسد و مشتریان مهم خود را شناسایی کند.

ــ قواعد فروشندگی را بداند و به ضرورت های آن پی ببرد.
ــ با توجه به شناخت مشتری و اصول و فنون فروشندگی با نحوه جلب رضایت و خشنودی مشتری 

آشنا شود.
ــ دانش​آموزان یاد بگیرند که به طرز مؤثری مشتریان احتمالی خود را پیدا کنند و به آنها فروش کنند.

ــ راه برقراری ارتباط مؤثر با مشتریان بالقوه را یاد بگیرد.
ــ با نحوه پاسخگویی به شکایات مشتریان آشنا بشود و بتواند جوابگوی شکایات آنها باشد.

خرید  جهت  نیز  را  دیگران  خود،  علاوه بر  مجدداً  مشتریان  تا  کند  درست  مشتریان  شبکه  بتواند  ــ 
محصولات تشویق نمایند. 

دانسته ها و تجربیات پیشین
دانش​آموزان در مباحث بازاریابی با قیمت گذاری و گروه های مختلف مردم جهت فروش بهتر آشنا شده​اند. از دیدگاه عملی نیز 

هر فردی تجربه خرید محصولی را دارد. بنابراین در این درس با اتکاء به تجربیات دانش​آموزان می توانید درس را بهتر یاد دهید.
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اهمیت و نقش درس
یکی از عوامل مهم ورشکستگی شرکت ها ناموفق بودن آنها در امر فروش و فرهنگ فروش است. امروزه بهترین شرکت ها، 
شرکت هایی هستند که بهترین فروشنده ها را دراختیار دارند و مدیران عامل بسیاری از شرکت ها از بین فروشنده ها انتخاب می شوند. 

لذا در زمینه فروش لازم است که شرکت ها و افرادی که ایجاد کسب و کار می نمایند موارد زیر را باور داشته باشند:
١ــ باور به تخصصی بودن فروش و تبلیغات و هنری بودن و جنبه حیاتی داشتن آن

٢ــ باور به اهمیت دادن به مشتری
٣ــ باور به شناخت بازار و تحقیق در آن

شب و روز ما در حال فروش هستیم. ما همه فروشنده هستیم، بعضی کالا، بعضی خدمات و بعضی فکر می فروشند. در واقع ما 
همه به نوعی فروشنده هستیم. لذا ضرورت دارد که به این امر مهم پرداخته شود. به گونه​ای که در علم روانشناسی در این خصوص 

تحت عنوان روانشناسی فروش فعالیت های علمی​صورت گرفته شده است.

دانستنی های معلم

مفهوم مشتری
بطور کلی دو گونه تعریف از مشتری مطرح است:

١ــ تعاریف ساده
مشتری کسی است که چیزی از ما می خرد.

مشتری کسی است که ما به او چیزی می فروشیم.
مشتری کسی است که به ما مراجعه می کند.

مشتری کسی است که برای او کاری انجام می دهیم.
مشتری کسی است که اگر نباشد ما شغلی نداریم.
مشتری کسی است که ما به خاطر او کار می کنیم.

٢ــ تعریف پیچیده
مشتری شخصیتی است حقیقی یا حقوقی که خواستار یا خریدار کالا و یا خدمتی است.

شخصیت حقیقی: هر فردی که در جامعه حضور دارد و مستقلًا به شرکت مراجعه می کند.
یا سازمان هایی هستند که می توانند مشتری  یا شرکت ها  یافته  شخصیت حقوقی: منظور، گروه های سازمان 

سازمان های دیگر باشند.
خواستار: منظور آن مشتری ای است که خواهان کالا یا خدمات ما هست ولی تاکنون از آن بهره​مند نشده 

است و ممکن است در آینده از کالا و یا خدمات سازمان ما استفاده کند.
خریدار: منظور کسی است که تاکنون حداقل یک بار از کالا و یا خدمات ما استفاده کرده است.
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فعاليت 1
در آغاز تدريس، معلم از شاگردان سؤال کند که نحوه برخورد فروشنده را در خريد پوشاک، کفش و يا درصورتی که اقدام به 

خريد لوازم خانگی نموده اند را به ياد آورند و سپس معلم اقدام به پرسش سؤالات زير نمايد:
١ــ چگونگی برخورد فروشنده زمانی که وارد مغازه شديد؟

٢ــ آيا فروشنده توضيحات لازم را در مورد کالا به شما داد؟
٣ــ آيا فروشنده اطلاعات لازم را در مورد کالا داشت؟

٤ــ به نظر شما آيا علاقه به کارش داشت؟
٥ــ آيا حوصله لازم را در پاسخ گويی و برخورد با مراجعين داشت؟

٦ــ آيا رفتار وی توأم با ادب بود؟
٧ــ آيا روش جديدی در ارائه محصول و فروش مشاهده نموديد؟

٨ ــ آيا لباس مرتب متناسب با نوع کسب و کار داشت؟
٩ــ آيا برخورد فروشنده درخريد شما مؤثر بود؟

١٠ــ آيا به آشنايان خريد از اين فروشگاه را توصيه می کنيد؟

فعاليت 2
دو نفر از دانش آموزان را انتخاب کنيد که يکی در نقش فروشنده و ديگری در نقش خريدار برای خريد و فروش کالايی (مثل 
ساعت، خودکار و...) ايفای نقش نمايند. از بقيه دانش آموزان هم بخواهيد نکات مثبت و منفی فروشنده را با توجه به معيارهای فوق 

فهرست کنند.

دانستنى هاى معلم
زبان بدن/ ارتباطات غير کلامی

زبان بدن و ارتباطات غير کلامی عبارت است از کليه پيام هايی که افراد علاوه بر خود کلام، آنها را نيز مبادله 
و...  پوشيدن  لباس  طرز  صدا،  لحن  چشم ها،  و  چهره ها  حرکات،  ايستادن،  رفتن،  راه  گرفتن،  قرار  طرز  می کنند. 
مشتری  با  ارتباط  نحوه  در  می تواند  فوق  موارد  کليه  به  توجه  بنابراين  غيرکلامی هستند.  ارتباطات  نشانه های  جملگی 
و جذب وی مؤثر واقع شود. مشتری در بدو ورود به محل کار شما با ديدن نشانه های غيرکلامی در مورد شخصيت 
شما قضاوت می کند. لذا بايد تلاش نماييم تا شخصيتی مثبت در ذهن مشتری از خود به جا بگذاريم تا در مورد شما 

قضاوت خوبی داشته باشد.
آنچه که در فروش بسيار مهم است نحوه برقراری ارتباط با مشتری است. لذا توصيه می شود معلمين با زبان 

بدن نيز در اين خصوص آشنا شوند و تا حدودی آن را به دانش آموزان معرفی نمايند.
 تحقيقات در اين خصوص نشان داده است ۷۰٪ آنچه که در ارتباط رد وبدل می شود غيرکلامی بوده و يا به 
عبارتی زبان بدن است. بخش کلامی گفتگو يک سوم کل پيام را شامل می شود که در دنيای تجارت امروزه در دنيا به 

آن بسيار توجه شده است.
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زبان تن طریقه ای است برای »دیدن« آنچه دیگران فکر می​کنند. بسیاری از حرکات بدنی اشخاص نشان​دهنده 

حالات روحی و نگرش هاست.
همه به زبان تن سخن می​گویند اما تعبیر و تفسیر و درک آن تنها در اختیار کسانی است که اوقاتی را صرف 
آموختن این زبان کرده باشند. به منظور اینکه دانش​آموزان انگیزه برای دنبال کردن این موضوع پیدا نمایند از آنها 

بخواهید:
١ــ وقتی در افکار و حالات روحی متفاوتی هستند حالات بدنی و رفتار خود را مشاهده نمایند و این سؤالات 

را از خود بپرسند.
ــ زبان تن من چه می​گوید؟

ــ دست های من کجا قرار دارد؟
ــ آیا متمایل به جلو هستم یا عقب؟

ــ آیا چانه​ام بالاست؟
ــ آیا سرم به جلو متمایل است؟

ــ چه احساسی دارم؟
2ــ زبان تن دیگران را مشاهده کنید. کنترل زبان تن خود را یاد بگیرید.

3ــ یاد بگیرید چطور پیامی​را که از نشانه ها دریافت می​کنید با پیامی​کلامی​ادغام کنید.
پس از آشنایی با زبان بدن برقراری ارتباط مؤثر از مباحث مهم دیگری است که علاوه بر این که درکسب و کار 

لازم و ضروری است در زندگی روزمره و ارتباطاتی که داریم نیز مفید است.
اگر در برقرای ارتباط، مؤثر عمل نکنیم زندگی​مان ناقص خواهد بود. و در این راستا لازم است مهارت های 

پایه زیر را فراگیریم:
ــ گوش دادن فعال که یکی از مهارت های بنیادی برای ایجاد و حفظ ارتباط است.

ــ نحوهٔ بیان مشاهدات، احساسات، نیازها و افکار

دانستنی های معلم
آیا می​دانید؟

1ــ اگر 20 مشتری از خدمات شما ناراضی باشند 19 نفر از آنها این موضوع را به شما نخواهند گفت و 14 
نفر از بین 20 نفر به فروشندگان دیگری مراجعه می​کنند.

2ــ هر مشتری ناراضی به طور متوسط به 10 نفر دیگر تجربهٔ نا خوشایندش را می​گوید و هر مشتری راضی 
به طور متوسط به 5 نفر دیگر می​گوید.

٣ــ هزینهٔ بازاریابی برای مشتریان جدید 7 برابر بیشتر از مشتریان قدیمی​می​باشد.
4ــ تا 90% مشتریان ناراضی دیگر از شما خرید نمی​کنند و علت آن را به شما نمی​گویند.

5ــ 95% از مشتریان ناراضی اگر با سرعت و به خوبی به شکایت شان رسیدگی شود مشتریان وفادار خواهند شد.
6ــ طبق نظر ریچهلد افزایش میزان 5 % وفاداری در مشتری بین 25 % تا 125 % افزایش فروش برای شما به 

ارمغان می آورد. 
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دانستنی های معلم

نحوۀ برخورد صحیح با مشتریان
برخورد با مشتری کار ساده​ای نیست چون خیلی از آنها تندخو و بی​صبر هستند. تکنیک من این است که آنها 
را با مهربانی مطیع خود می​کنم. فقط کافی است که تا جایی که از عهده​تان برمی​آید به آنها کمک کنید و برخوردی 
مثبت و دوستانه داشته باشید. تا زمانی که این کارها را انجام دهید، هیچ مشکلی برایتان پیش نخواهد آمد. نباید اجازه 
دهید که یک مشتری گستاخ و بی​ادب روزتان را خراب کند. باید یک طوری با او کنار بیایید چون مشتری بعدی ممکن 

است مثل قبلی نباشد.
وقتی ساعات کارتان طولانی باشد، برخورد با مشتری ها سخت​تر هم می​شود. می​دانم که ممکن است خسته و 
بی​حوصله شوید اما نباید آن را به رو بیاورید. نباید اجازه دهید که مشتریان بفهمند که شما خسته​اید و دوست دارید به 
خانه برگردید. این​طور کار کردن اصلًا خوب نیست. مشتریان دوست دارند که به یک محیط دوستانه قدم بگذارند و با 
کارمندان خوش برخورد روبه​رو شوند. اگر خسته هستید باید سعی کنید که آن را پنهان کنید. اگر حوصله ندارید باید 

لبخند بزنید. خیلی زود آن روز هم تمام می​شود.
در زیر به برخی از بایدها و نبایدها در برخورد با مشتری اشاره می​کنیم.

بایدها
1ــ سریع و به نوبت به مشتری های خود رسیدگی کنید.

2ــ اگر تعداد مشتری ها بالا رفت از همکارانتان کمک بگیرید.
3ــ باید اطلاع کافی از محصولات شرکت داشته باشید. همچنین باید بدانید که هر محصول کجا گذاشته شده 

است.
4ــ همیشه با لبخند به مشتری ها خوشامدگویی کنید.

5ــ یادتان باشد که حق همیشه با مشتری است حتی وقتی حق با آنها نباشد.
6ــ همیشه از مشتری سؤال کنید که به کمک شما نیاز دارند یا خیر.

7ــ همیشه بهترین محصولات خود را به مشتری پیشنهاد کنید.
8ــ درمقابل مشتری های سالخورده یا ناتوان جسمی​توجه بیشتری نشان دهید.

9ــ اگر پاسخی برای سؤال مشتری ندارید، یک پاسخ پیدا کنید. از اینکه پاسخ را از مدیرتان بپرسید واهمه 
نداشته باشید.

10ــ سخت کار کنید و همیشه لبخند بر لب داشته باشید.
نبایدها

1ــ هیچ وقت با مشتری وارد بحث نشوید.
2ــ هیچ وقت مشتری را آزرده خاطر نکنید.

3ــ هیچ وقت به مشتری ها دروغ نگویید. حتی اگر یک دروغ کوچک باشد.
4ــ هیچ وقت به مشتری ها نخندید و مسخره​شان نکنید.

5ــ با محصولات بازی نکنید.
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۶ــ مشتری را زياد معطل نگذاريد چون ممکن است صبرش تمام شود. اگر نياز به کمک داشتيد، حتماً کمک 
بگيريد.

۷ــ درمقابل مشتری ها با همکارانتان غيبت نکنيد و خنده راه نيندازيد.
۸ــ با مشتريان سالخورده يا ناتوان جسمی بدرفتاری نکنيد.

۹ــ مشکلات شخصيتان را وارد کار نکنيد.
۱۰ــ به مشتری بی محلی نکنيد.

الان ۵ سال است که من در حرفه خرده فروشی مشغول به کار هستم. يک سال به عنوان صندوقدار در يک 
شرکت کفش کار می کردم و الان چهار سال است که در يک خواربار فروشی مشغولم. شايد فکر کنيد که تجربه زيادی 
در اين حرفه ندارم چون فقط ۵ سال در اين زمينه کار کرده ام اما به حرفم اعتماد کنيد. من در اين ۵ سال با انواع  و 
اقسام مشتری ها برخورد داشته ام. همه عمرم هم مشتری بوده ام و اين مقدار تجربه برای من کافی است. از فروشندگی 
چيزهای زيادی ياد گرفته ام. درمورد آدم ها خيلی چيزها فهميده ام. ياد گرفته ام که اکثر ما صبح ها که از خواب بيدار 
می شويم سرحال و خوش خلق نيستيم. ياد گرفته ام که آدم ها عجول و بی صبر هستند. ياد گرفته ام که اکثر ما نمی توانيم 
روی يک چيزی تصميم بگيريم. اين را هم فهميده ام که بيشتر نژاد انسان ها صبور، دوست داشتنی، صادق، مهربان، 

مفيد و سخاوتمند هستند. همه اين چيزها را از فروشندگی آموخته ام.
اگر شما هم شغلی در فروشگاه داشته باشيد، حال چه به عنوان فروشنده، مدير، انباردار يا...، احتمالاً می دانيد 
اول  دليل  می کنند.  تضمين  را  شما  شرکت  موفقيت  که  هستند  مشتری ها  است.  مشتری  به  کمک  شما  اول  کار  که 
مسئولين  برخورد  و  رفتار  دوم  دليل  قيمت هاست.  می روند،  خاص  فروشگاه  يک  به  خريد  برای  مردم  اينکه  برای 
فروشگاه است. اگر فروشگاه شما به داشتن فروشنده ها و مسئولين بی ادب معروف باشد، ديگر هيچ کسی از شما خريد 
نخواهد کرد. مردم دوست ندارند در فروشگاهی خريد بکنند که کارکنان آن بی توجهی می کنند، بحث می کنند و دروغ 
باشند و با دقت  مسئولين آن با محبت و خوش برخورد  می گويند. مردم دوست دارند در فروشگاهی خريد کنند که 
و سرعت به نيازهای آنها پاسخ گويند. کارهايی اضافه بر سازمان انجام دهيد تا مشتری ها متوجه شوند که برای آنها 
اهميت قائليد. محيط کارتان را هميشه تميز و مرتب نگه داريد. فروشگاه بايد هميشه مملو از جنس های جديد باشد 
و هيچ کم و کسری در محصولات مشاهده نشود. به جايی که در آن کار می کنيد افتخار کنيد و با مشتريانتان طوری 

برخورد کنيد که دوست داريد با شما برخورد شود.
نحوه صحبت کردن با مشتری

آمار نشان می دهد که تأثير اوليه که شخصی روی شما می گذارد عبارت است از:
۵۵٪ غيرکلامی است: ظاهر و زبان بدن

۳۸٪ تن صدا
۷٪ کلامی است: کلماتی که به زبان می آوريد.

کلمات تأثير عميقی روی افراد دارد. کلمات ۷٪ تأثير شما را روی کسی که برای اولين بار با او ملاقات می کنيد 
برعکس  يا  شکست  را  کسی  دل  سادگی  به  می توان  کلمه  دو  يکی  با  حتی  که  می دانيم  ما  همه  مطمئناً  می دهد.  تشکيل 

احساسی به طرف مقابل داد که انگار مهمترين انسان روی زمين است.
و  شما  بين  شوند،  استفاده  درستی  به  کار  در  اگر  که  بيندازيم  کلمات  طبقه بندی های  به  نگاهی  بدهيد  اجازه 
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مشتری هايتان رابطه خوبی ايجاد می کنند.
کلمات شاهانه: وقتی به درستی استفاده شوند باعث می شوند فرد احساس خاص بودن کند.

«اجازه دارم؟»
از مشتری هايتان اجازه بگيريد. اينکار باعث می شود احساس خاص بودن کنند.

«همانطور که می دانيد...»
اين چند کلمه اگر در ابتدای حرفی به زبان آيد نشان می دهد که مشتری شما اطلاعات و دانش کافی درمورد 

محصول يا خدمات شما دارد و شما فقط آن نکات را برای او يادآور می شويد.
«متشکر می شوم اگر...»

مفيد  می تواند  که  دهد  انجام  کاری  برايتان  مشتری  می خواهيد  که  کنيد  استفاده  زمانی  می توانيد  را  کلمات  اين 
باشد مثلاً «متشکر می شوم اگر دفعهٔ بعد که به ما سر زديد آگاه مان کنيد که دختر خانم تان اين دستبند را دوست داشته 

است يا نه...»
«خواهش می کنم.»

اگر نمی دانيد کی از اين اصطلاح استفاده کنيد، از مادرتان بپرسيد!
«باعث افتخار است که...»

اجازه بدهيد مشتريتان بداند که حاضريد برای رفاه حال او فراتر از مسئوليت تان هم خدمت کنيد.
«متشکرم»

اين کلمه را از ته قلب به زبان آوريد نه طوطی وار.
کلمات نيرومند: کلماتی که با احساسات ما ارتباط برقرار می کند.

اين کلمات به مشتری کمک می کند تصاوير ذهنی از احساسات خوب بسازد، برای مشکلات راه حل پيشنهاد 
کند و خود را درگير جريان کند. هريک از کلمات زير را می توانيد به راحتی به لغت نامه خود اضافه کنيد.

جديد، ساده، مجانی، اصلاح شده، صرفه جويی کردن، مطمئن، راحت، اثبات شده، ارزش، شما، عشق
با تبليغات جديد آشنا شويد و ببينيد اين کلمات چقدر در آنها استفاده می شوند. اين کلمات را به مکالمات خود 

با مشتری ها اضافه کنيد و ببينيد که فروشتان چطور بالا می رود.
کلمات عاشقانه

باسليقه،  ظريف،  کننده،  خيره  باحال،  روز،  مد  کلاسيک،  مليح،  فريبنده،  نظير،  بی  العاده،  فوق  زيبنده،  عالی، 
برازنده، استثنايی، مهيج، بديع، دلپسند، خارق العاده، شگفت آور، مجلل، مطبوع، خوش تيپ، پرابهت، گيرا، پرجلوه، 

پر زرق و برق، باشکوه، يادآوردنی، درخشان، نادر، شيک، باذوق، تک، خاص.
اين کلمات معمولاً موقع فروش اجناس گرانبها و تجملی مثل جواهرآلات، لباس های گران قيمت يا اتومبيل های 

شيک به کار می روند. اما حتی در فروش چيزهای خيلی ساده و ابتدايی هم می توانيد از اين کلمات استفاده کنيد.
خوشامد  برای  جالب  و  جديد  راه  يک  می توانيد  می کنيد؟  چه  مشتری هايتان  با  برخورد  برای  حالا  خوب، 

مشتری هايتان خلق کنيد.

هر يک از مواردی که ذکر شد، لازم است به صورت عملی از دانش آموزان بخواهيم تا مطالب ارائه شده را بصورت نمايش در 
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کلاس اجرا نمایند. آنچه که مهم است در زمینه های زیر به دانش​آموزان آموزش داده شود:

 شناسایی مشتریان احتمالی،
 ایجاد ارتباط مؤثر،

 شناخت نیازها،
 پاسخگویی به اعتراضات و قطعی کردن فروش. 

 لذا لازم است مهارت های لازم را در این خصوص کسب کرد.

دانستنی های معلم
تبدیل مشتری به فروشنده

این  به خوبی عمل کنید.  بیان کرده​اید  تعهداتی که  به  تا زمانی که شما  یک مشتری فقط یک مشتری است، 
مشتری یک مشتری راضی است که به احتمال خیلی زیاد خریدش را تکرار می​کند.

یک مشتری می​تواند یک پیک تبلیغاتی چاپی باشد، زمانی که شما کمی​و فقط کمی​بیشتر از تعهداتی که به زبان 
آورده​اید به او خدمت کنید. در این صورت این مشتری به چند نفر از نزدیکان خود موضوع خوش خدمتی شما را 

انتقال می​دهد و شما می​توانید روی چند مشتری تازه هم حساب باز کنید.
یک مشتری می​تواند به یکی از فروشندگان شما تبدیل شود، وقتی که شما ارزش و منفعتی بیشتر از آنچه که 
گفته اید را به او ارائه بدهید. در این حالت مشتری از اینکه از شما خرید کرده است و پولش را به کس دیگری نداده 
است خوشحال است. خیلی خوشحال است. چون هم نیازش را رفع کرده است و هم از خریدش راضی است و هم 
ارزش بیشتری دریافت کرده است و هم منفعت بیشتری برده است. در این حالت مشتری شما همانند یک فروشندهٔ 

نیمه وقت برای شما کار می​کند. حقوقش را چگونه می​پردازید؟
یک مثال: فرض کنید ظهر یک روز برای رفع گرسنگی به یک رستوران می​روید. ظاهر رستوران خوب و تمیز 
است. از شما با یک لبخند استقبال می​شود. محترمانه به شما خوش آمد می​گویند. از شما می​خواهند که سر جای 
مناسبی بنشینید. لیست غذا با قیمت های مشخص را به شما تقدیم می​کنند. شما غذای خود را سفارش می​دهید. مثلًا 
یک برگر. وقتی غذا را برای شما می​آورند، می​بینید که مقدار قابل توجهی سیب زمینی سرخ شده هم شانه به شانهٔ غذای 
شما ارائه می​شود. شما این سیب زمینی های سرخ شده را سفارش نداده​اید، اما همهٔ آنها مال شماست. طعم و کیفیت غذا 
عالی است. شما مطمئنید که دوباره به این رستوران خواهید آمد. رفتار محترمانهٔ خدمتکار رستوران باعث می​شود که 
به کسی که با شما تماس گرفته است، با افتخار بگویید که در کدام رستوران مشغول غذا خوردن اید. غذایتان که صرف 
شد، هنگام خروج از درب رستوران لبخند بدرقه راهتان است و جمله​ای که با صداقت تمام به شما می​گوید: به​امید دیدار 
مجدد، شما را بیش از پیش خوشنود می​کند. وقتی از رستوران بیرون می​روید و در ذهن تان مقایسه​ای می​کنید میان پولی 

که داده​اید و غذایی که خورده​اید، نام و آدرس این رستوران را در بالاترین پلکان ذهن تان ثبت می​کنید.
چند روز بعد

پس از یک روز کاری خسته کننده می​خواهید با جمعی از دوستانتان شام را در بیرون از منزل صرف کنید. در 
مسیر حرکت وقتی این سؤال مطرح می​شود که: خوب، کجا بریم؟ شما بی درنگ پاسخ می​دهید: یه جای فوق​العاده 

خوب بلدم که... .
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 امور مالی کسب و کار

مقدمه
با توسعه روش ها، فرم ها و نرم​افزارهای مختلف حسابداری به روش ها و محاسبات قدیمی​در عمل احتیاجی نیست. اما لازم 

است دانش​آموزان جهت درک فعالیت های مالی کسب و کار با مفاهیم آن آشنا شوند.

اهداف کلی

اهداف کلی این درس آشنایی با امور مالی کسب و کار و توانایی انجام محاسبات 
آن است. براساس این، برنامه درسی امور مالی کسب و کار به دنبال تحقق چنین 

اهدافی است که در سطوح مختلف یادگیری قابل دستیابی است.

اهداف جزئی
ــ آشنایی با حسابداری و معادله آن

ــ تهیهٔ صورت های مالی یک واحد کسب و کار
ــ یادگیری قواعد بدهکار و بستانکار کردن

ــ یادگیری نحوه ثبت مبادلات در دفاتر روزنامه و کل
ــ تهیه​تراز آزمایشی 

ــ ارزیابی مالی یک واحد کسب و کار

فعالیت 1
کسب و کاری را در نظر گرفته و انتخاب کنید. برای این کسب و کار لازم است اطلاعات یک ساله زیر را بدست آورید:

ــ تعداد خریدها و مقدار پولی که پرداخت می​شود.
ــ میزان پرداخت ها و مواردی که برای آنها پرداخت صورت می​گیرد )خرید کالا، خرید ماشین آلات و دستگاه، خرید خدمات، 
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پرداخت حقوق و...(.
ــ میزان فروش

ــ بدهی ها
از فرم هایی که در این زمینه وجود دارد جهت تکمیل اطلاعات بیشتر می​توانید استفاده کنید.

 از دانش​آموزان بخواهید که میزان درآمد این کسب و کار را حساب کرده و بیان کنند.

دانستنی های معلم

صورتحساب جریان نقدینگی
در  را  در دسترس  پول جاری  مقدار  که  است  مهم  نظر  این  از  کارآفرین  برای  نقدینگی  صورتحساب جریان 
کسب و کار در هر زمان مشخص می​کند. صورتحساب جریان نقدینگی از طریق ثبت تمام درآمدهای بدست آمده برای 
کسب و کار از یک طرف و تمام هزینه های صرف شده در آن از طرف دیگر بدست می​آید. تفاوت بین این دو شاخص 

مثبت و منفی بودن وضعیت جریان نقدینگی در کسب و کار در زمان و دوره مشخصی را نشان می​دهد.
از فراگیران بخواهید که صورتحساب جریان نقدینگی را برای کسب و کار خود تهیه نمایند.

ترازنامه
یک کسب وکار لازم دارد که ترازنامه خویش را به عنوان شاخصی از عملکرد کسب و کار تهیه کند. این 
اطلاعات نه تنها مورد علاقه کارآفرین بلکه مورد توجه گروه ها و نهادهایی مانند سرمایه​گذاران، مؤسسات وام​دهنده، 

عرضه کنندگان مواد اولیه، کارکنان و غیره می​باشد.
یک​ترازنامه خلاصه​ای از دارائی های کسب و کار، بدهی ها و سرمایه می​باشد:

دارائی ها عبارتند از: املاک، مواد اولیه، تجهیزات و دستگاه ها، موجودی کالای در کسب و کار می​باشد.
بدهی ها تعهدات مالی کسب و کار مانند اجاره​املاک، بازپرداخت های وام و غیره می​باشد.

سرمایه تفاوت بین ارزش پولی دارائی ها و بدهی ها می​باشد.
از فراگیران بخواهید که​ترازنامه را تکمیل کنند.

صورتحساب جریان نقدینگی

معوقه های آخرسالجمع سال123456789101112ماه

فروش های نقدی

سایر درآمدها

جمع درآمد

مخارج/ هزینه ها

هزینه های مواد اولیه
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هزینه های نیروی کار

بالاسری

هزینه های بازاریابی

پرداخت های وام

مالیات ها

جمع هزینه ها

ارزش جریان نقدینگی

جمع

جریان نقدینگی

ترازنامه
دارائی ها

دارائی های جاری
تنخواه	

جمع درآمدها	
موجودی کالا در انبار	

دارائی های بلند مدت
تجهیزات	

دارائی	
جمع دارائی ها	

بدهی ها
بدهی های جاری
بدهی های معوقه	

هزینه اصلاح بدهی ها	
مالیات ها	

بدهی های بلند مدت
اوراق بهادار قابل پرداخت	

رهن	
جمع بدهی ها	

دارائی	
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مثال: نمونه  تراز 
تراز آزمایشی 29 اسفند 1391

نام حسابشماره حساب
مانده حساب

بستانکاربدهکار

 101
 102

 103
 104

 105
 106

 111
 112

 201
 202

 301
 302

 303

 401
 402

 403

 501
 502

 503

نقد و بانک
حساب های دریافتنی

موجودی کالا
موجودی ملزومات

پیش پرداخت اجاره
پیش پرداخت بیمه

اثاثه
وسایط نقلیه

حساب های پرداختنی
وام پرداختنی

سرمایه آقای بهنام پور
برداشت

خلاصه سود و زیان
فروش کالا

برگشت از فروش و تخفیفات
تخفیفات نقدی فروش

خرید کالا
برگشت از خرید و تخفیفات

هزینه حمل کالای خریداری شده
 

تخفیفات نقدی خرید
هزینه حقوق کارکنان

هزینه اجاره
هزینه آب و برق و تلفن

هزینه پذیرایی
هزینه بیمه وسایط نقلیه
هزینه ملزومات مصرفی

هزینه آگهی و تبلیغات
هزینه حمل کالای فروش رفته

هزینه متفرقه

1850000
3750000
3389000
361200

1760000
169500

8274000
40800000

 
 

3709000
4345000

 

282000
615000

21500000
 

530000
 
 

7945000
2080000
920000
362500
56500

358800
890000
 541000
128200

1300000
9100000

41480000
 

3389000
48540000

 

 
322700

 
  

480000

104616700104616700جمع
 

فعالیت ها و تمرینات بیشتر
از دانش آموزان بخواهید که گزارش مالی یک ساله یک کسب و کار را تهیه کرده و برای بقیه کلاس ارائه نمایند. این گزارش 

ممکن است از یک کسب و کار واقعی و یا فرضی باشد.ممکن است از یک کسب و کار واقعی و یا فرضی باشد.
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فصل10

مدیریت کسب  ‌و‌کار

اهداف کلی

و  کسب  ‌و‌کار  مدیریت  با  آشنایی  درس  این  کلی  اهداف 
توسعه مهارت های مدیریتی دانش آموزان است. بر اساس 
این، اهداف جزئی متناسب با آن در نظر گرفته شده است.

اهداف جزئی
ــ اجزای سازمان و مدیریت آن را بشناسند.

ــ با وظایف مدیر آشنا شوند.
ــ با نیازها و انگیزه های انسان ها آشنا شده و در راستای رسیدن به اهداف کسب  ‌و‌کار

 از آن استفاده نمایند.
ــ محیط کار و نحوه کنترل آن را یاد بگیرند.

ــ روش های ارتباطی موثر را یادبگیرند.
ــ فنون تصمیم گیری را یاد بگیرند.

اهمیت موضوع
مباحثی که در این فصل مطرح می شوند به نوعی جمع بندی سایر فصل ها از نظر مدیریتی است. دنیای مدیریت کسب  ‌و‌کار آنقدر 
گسترده و پیچیده است که نمی توان در یک فصل توضیح داد. افرادی که برای خود کسب  ‌و‌کاری را راه اندازی می کنند برآنچه که در 
زندگی کاری خویش اتفاق می افتد کنترل دارند. با مدیریت کسب  ‌و‌کار خویش، آنها توانایی و فرصت شکل دهی به محیط کاری خویش 
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داشته و برجامعه خود تأثیر می گذارند. در بعضی مواقع چنانچه ایده کسب  ‌و‌کار جدید باشد، ممکن است مشکلات و مقاومت هایی سر 
راه آن قرار بگیرد. بنابراین برای موفقیت آمیز عمل نمودن در کسب  ‌و‌کار و متقاعد نمودن جامعه مهارت های مدیریتی لازم است.

فعالیت 1
از دانش آموزان سؤال کنید کسی که می خواهد کسب  ‌و‌کاری را راه اندازی و مدیریت نماید به چه مهارت هایی نیاز دارد؟

جواب: ) بتواند برای کسب  ‌و‌کار خویش برنامه ریزی کند که به چه منابعی نیاز دارد؟ 1ــ منابع مادی / انسانی و غیره را جذب 
کند. 2ــ از منابع مالی و انسانی به بهترین صورت استفاده کند.3ــ بتواند در انسان ها ایجاد انگیزه کند. 4ــ با جامعه کسب  ‌و‌کار و 

همکاران و مشتریان ارتباط خوبی برقرار کند.(
یک مدیر خوب یک برنامه ریز خوبی است. شخصی که برای خود و کسب  ‌و‌کارش چشم اندازی داشته و برای رسیدن به آن 

اهدافی را تعیین می کند. در این مسیر منابع لازم مالی، انسانی، در زمان مقرر تأمین و تخصیص می دهد.
از موضوعات مهم دیگر در این درس اهمیت سازماندهی در محیط کار و نیاز به رعایت مجموعه ای از موضوعات ایمنی عمومی 

در آن می باشد که در اینجا برای دانش آموزان توضیح داده می شود.

فعالیت 2
به  بپرسید که چگونه مهارت های مختلف کارآفرینی و مهارت های کسب  ‌و‌کار یک فرد در راستای رسیدن  از دانش آموزان 

مدیریت موفقیت آمیز کسب  ‌و‌کار لازم هستند.
و  کسب  ‌و‌کار  مختلف  مهارت های  از  که  کسی  بنابراین  بالاست.  آن  در  رقابت  سطح  و  پیچیده  کسب  ‌و‌کار  )دنیای  جواب: 

کارآفرینی برخوردار باشد می تواند در این عرصه موفق باشد.(
بعضی از مهارت ها و ویژگی های مدیران موفق عبارتند از:

ــ مسئولیت پذیری
ــ صداقت

ــ توانایی هدایت و رهبری دیگران
ــ توانایی تعیین اهداف و انجام اقدامات کوچک و مرحله به مرحله جهت رسیدن به آن

ــ اشتیاق به خدمت و کمک به تأمین نیازهای دیگران
بحث کنید که مدیران خوب چه ویژگی های دیگری نیز دارند.

فعالیت 3
از دانش آموزان سؤال کنید برای موفقیت در آینده از نظر زمانی چند نوع برنامه ریزی وجود دارد؟

جواب: ) برنامه ریزی بلند مدت: 10 سال آینده می خواهم کجا باشم؛ برنامه ریزی میان مدت: 5 سال بعد می خواهم کجا باشم؛ 
برنامه ریزی کوتاه مدت: در عرض یکسال با موفقیت درس بخوانم .(

با استفاده از مثال های مختلف بحث کنید که چگونه هر پروژه ای برنامه ریزی شده و در مراحل مختلف اجرا می شود.
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مثال1: زمان بندی فعالیت های کشت گلخانه ای

فعالیت ها
زمان)ماه(

1234567891011121314

خرید زمین1

گرفتن مجوز ها 2

تسطیح زمین3

اقدام به گرفتن آب، برق، گاز، تلفن 4

دریافت تسهیلات5

ساخت گلخانه6

ساخت ساختمان اداری7

تجهیز گلخانه8

استخدام افراد9

کشت 10

برداشت محصول11

بسته بندی12

فروش13

فعالیت 4
از دانش آموزان بپرسید که هر کدام از وسایل ارتباطی را در کسب  ‌و‌کار برای چه کارهایی استفاده می کنند؟

جواب: )وسایل ارتباطی کاربردهای متفاوتی در کسب  ‌و‌کار دارند که به چند نمونه از آنها در اینجا اشاره می‌گردد: از تلفن 
همراه برای ارتباط با همکاران و مشتریان و ارسال پیام های کوتاه برای این مخاطبان، از اینترنت برای برقراری ارتباط و ارائهٔ خدمات 

به مشتریان، از مجله و روزنامه برای چاپ آگهی تبلیغیاتی دربارهٔ کسب  ‌و‌کار(

دانستنی های معلم

ارتباطات در کسب  ‌و‌کار
ارتباطات خوب در کسب  ‌و‌کار مهم و اساسی است. چرا که مشتریان و شریکان کسب  ‌و‌کار به صورت دقیق و 

واضح نیاز دارند که بفهمند شما قصد دارید چه چیزی را بفروشید یا بخرید. 
لازم است که صاحبان کسب  ‌و‌کار بشاش، تیزهوش، مؤدب و یاری گر)کمک کننده( باشند. کارآفرینان بایستی 
به مشتریان علاقه مند بوده و نیازهای آنان را به دقت شناسایی کرده و گوش کنند. خوب گوش کردن بخش مهمی از 

مهارت های ارتباطی می باشد.
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کارآفرین نیاز دارد که به مشتریان و همکاران کسب  ‌و‌کار خویش، دربارهٔ کالاها و خدماتی که می فروشد اطلاع رسانی 
کند تا آنها بدانند که چگونه این محصولات، نیازهای آنان را برآورده می کند. داشتن صداقت و درستکاری دربارهٔ کالا و 
یا خدمت خویش، منجر به شکل گیری اعتماد و اطمینان مشتریان نسبت به ما می گردد. این بدان معنی است که نسبت به 
محصول خویش نباید گمان و اطلاعات نادرستی بدهیم. به طور کلی صادق بودن کمک می کند که با قیمت مناسب و معقولی 

مواد اولیه یا خدمات را از شریکان و همکاران کسب  ‌و‌کار خویش، خریداری کنیم.

فناوری اطلاعات و ارتباطات
اثربخش کمک  و  کارا  مدیریت کسب  ‌و‌کار بصورت  و  راه اندازی  در  می تواند  ارتباطات  و  اطلاعات  فناوری 
نماید. اگرچه بعضی از این امکانات ممکن است در همه جا در دسترس نباشند اما لازم است که با آشنایی و داشتن 

حداقل دانش پایه ای فناوری اطلاعات و ارتباطات جهت بالا بردن کارایی و توسعه کسب  ‌و‌کار از آن استفاده کنیم. 
تماس با مشتریان و شریکان از طریق فناوری اطلاعات و ارتباطات

فناوری اطلاعات و ارتباطات به کارآفرین کمک می کند کارائی و اثربخشی را در کسب  ‌و‌کار از طریق روش های 
ذیل تقویت کند:

ــ تسهیل ارتباطات
ــ ذخیرهٔ اطلاعات

ــ مسیریابی موجودی کالا
ــ فراهم کردن ابزاری برای تبلیغات و غیره.

نمونه هایی از وسایل فناوری اطلاعات و ارتباطات که عموماً مورد استفاده قرار می گیرند عبارتند از:
معمولاً  که  می کنند  استفاده  کسب  ‌و‌کار  همکاران  سایر  یا  و  مشتریان  با  کلامی  ارتباط  برای  تلفن  از  تلفن: 

به صورت خط ثابت و همراه وجود دارد. با استفاده از پیامک می توان تبلیغات وسیع و هدف داری انجام داد.
دستگاه فکس: این دستگاه اجازه می دهد که شما رونوشتی از مدرک و یا سندی را با استفاده از خطوط تلفن 

برقرار کنید. برای دریافت و ارسال فکس نیاز به دستگاه فکس در هر دو طرف می باشد.
ارسال پیام نوشتاری از طریق فکس روش خوبی برای اطمینان از دریافت آن در همان زمان ممکن می باشد.

رادیو: رادیو خیلی روش اثربخشی برای تبلیغ یک کسب  ‌و‌کار می باشد. معمولاً تبلیغ در آن نسبتاً ارزان بوده 
و مخاطبین بیشتری می تواند داشته باشد.

در بعضی جوامع و شهرها خدمات رادیو محلی وجود دارد. یک کارآفرین می تواند با توجه به بازار هدفش 
جهت تبلیغ محصول خویش در برنامه های رادیویی استفاده کند. نقش مثبت کسب  ‌و‌کار شما در جامعه می تواند از 

طریق رادیو محلی نیز بازگو شود.
تلویزیون: از رسانه تلویزیون نیز می توان جهت تبلیغ استفاده کرد. به هرحال تبلیغ در آن گران می باشد.

کامپیوتر: از کامپیوتر برای امور زیر در کسب  ‌و‌کار استفاده می کنند:
ــ پردازش کلمات )  نوشتن نامه ها یا دریافت آنها  (

ــ نگهداری اطلاعات )داده های مالی، آدرس مشتریان و غیره(
ــ ثبت و نگهداری مسیریابی موجودی و کالاها
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ــ یادآوری پیام ها دربارهٔ زمان ارسال کالا یا خدمات
ــ طراحی پوسترها و بروشورهای تبلیغاتی

 ـ محاسبهٔ صورت  حساب های مالی ـ

فعالیت 4
از دانش آموزان بخواهید با توجه به ابزار در دسترس و میزان آشنایی آنها با دستگاه های فوق تمریناتی را به عنوان فعالیت های 

روزمرهٔ کسب  ‌و‌کار به کمک ابزارها و دستگاه های ارتباطی انجام دهند.

دانستنی های معلم
بهترین استفاده از زمان در کسب   ‌و‌کار

مدیریت زمان، قسمت اساسی برنامه ریزی یک کسب  ‌و‌کار موفق می باشد. چراکه زمان منبعی است که دارای 
ارزش پولی است. ضعیف عمل کردن در مدیریت زمان، منجر به انجام کارها در لحظات آخر که همراه با استرس و 
عملکرد پایین تر نیز می باشد. نتیجه، چنین کاری باعث می شود که کیفیت کالا یا خدمت ارائه شده نیز پایین بوده و در 
زمان مقرر ارائه نشود. مشتریان نیز از این وضعیت ناراضی شده و ممکن است به سمت کسب  ‌و‌کارهایی بروند که در 

زمان های مورد نظر در ارائهٔ محصول کوتاهی نمی کنند.
زمان تخصیص یافته هر وظایفی در کسب  ‌و‌کار به موارد ذیل بستگی دارد:

ــ در چه زمانی محصول ارائه می شود.

ــ زمان آماده سازی کالا یا خدمت چه مقدار طول می کشد؟

ــ زمان لازم برای هماهنگی با سایر افرادی که در آماده سازی محصول مشارکت دارند.

ــ به طور کلی، کالا ، خدمت و یا مشتریان چقدر مهم می باشند؟
مدیریت خوب زمان، باعث می شود که رخدادها و حوادث همچون شرایط بد آب وهوایی در کنترل و اختیار ما باشند.

اغلب جهت انجام کار خود، بایستی چندین وظیفه را همزمان انجام دهیم. بدین منظور برای هر وظیفه، زمان 
لازم تخمین زده می شود و کار خود را بر حسب آن سازماندهی می کنیم. مصداق این فعالیت هایی است که هر روزه 
انجام می دهیم. به عنوان مثال وقتی که آشپزی می کنیم یک ظرف را بعد از ظرف دیگر آماده نمی کنیم. و یا بریدن، 

مخلوط کردن و جوشاندن را انجام می دهیم و ظرف های مورد نیاز هر موقع که بخواهیم آماده هستند.
مشابه آن، شخصی که بر روی وظیفه ای کار می کند ممکن است در شرایط کاری مورد نیاز از او خواسته شود 

که به کمک فرد دیگر بشتابد.
زمان مورد نیاز برای مراحل مختلف تولید بایستی ثبت و ضبط شود تا مشتریان بتوانند زمان دریافت محصول 

را تخمین زده و چارچوب زمانی برای پروژه های آینده برنامه ریزی شود.

فعالیت 5
از دانش آموزان بخواهید که با توجه به مثال ١ یک محصول را انتخاب کرده و کارهای زیر را انجام دهند:

ــ وظایف مورد نیاز برای آماده سازی محصول تا زمان تحویل نهایی آن را فهرست کنند.
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ــ زمان مورد نياز برای هر مرحله از توليد با در نظر گرفتن پرت زمانی(مثلاً ۱۰ درصد) را برای رخدادهای غير قابل پيش بينی 
در نظر بگيرند.

ــ تعيين کنيد که چگونه مراحل مختلف توليد می تواند همزمان انجام شوند و برنامه ريزی برای آن در نظر بگيرند.
ــ محصول ديگری در نظر بگيريد و اين سؤالات را تکرار کنيد. 

دانستنى هاى معلم
سازماندهى محيط كار

محل کار جايی است که کالاها و خدمات توليد شده و يا به فروش می رسند. مانند کارخانه يا فروشگاه. مديريت 
خوب محيط کار به کسب   و کارهای کوچک کمک می کند تا از طريق روش های زير کارائی بالاتری داشته باشند:

ــ ايجاد شرايط کاری راحت و ايمن
ــ استفاده مؤثر از فضا

ــ کاهش ضايعات مواد اوليه و جلوگيری از دست رفتن آنها (  هدر رفتن  )
ــ پيشگيری از حادثه های مرتبط با کار

محل کار برای کارکنان و مراجعه کنندگان بايستی تميز و امن باشد. يک کارآفرين به موارد زير در محيط کار 
توجه خاص دارد:

ــ فضای مناسب
ــ نور و تهويه

ــ جابجايی و نگهداری مواد
ــ کنترل مواد خطرناک

فضا: هر کارمند يا کارگری بايستی فضای کافی جهت انجام وظايف خويش داشته باشدتا مزاحم ساير کارکنان 
يا فرايندهای جاری امور ديگر کسب   و کار نگردد.

نور و تهويه: انجام کار با دقت بالا مستلزم تأمين نور مناسب و کافی می باشد. پنجره های محل کار بايستی به 
طور مستمر تميز گردند تا نور کافی به داخل برسد.

مشابه آن تهويه برای سلامتی به  ويژه در جايی که کار با ماشين  آلات، مواد خام يا شيميايی انجام می شود مهمتر 
می باشد. فضای کاری طوری باشد که گردش هوا به اندازه کافی در آن وجود داشته باشد.

خطرزا  حادثه های  از  که  می کند  کمک  مواد  صحيح  و  درست  نگهداری  مواد:  نگهداری  و  جابه جايی 
در  بايستی  شده  درست  محصولات  و  تمام  نيمه  کالاهای  خام،  مواد  گردد.  صرفه جويی  زمان  در  و  شده  جلوگيری 
مکان های مجزايی نگهداری شوند. بعضی مواد خام و محصولات نبايد در هر جايی قرار داده شوند (به عنوان مثال 
در صورت حساس بودن به دما  ). بعضی از آنها در داخل انبار و در دمای مناسبی بايد نگهداری شوند. اقلامی که به 

طور مکرر از آنها استفاده نمی گردد بايستی از محوطه کاری برداشته شوند.
کنترل مواد خطرزا: موادی مشابه ارگانيک سولونت، رنگ و چسب بايستی در ظروف دربسته ای نگهداری 
از  پس  بايستی  دست ها  همواره  گردد.  استفاده  دارد  کمتری  خطرات  که  موادی  از  دارد  امکان  که  جايی  تا  شوند. 

سر وکار داشتن با چنين موادی شستشو شوند.
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فعاليت 6:  بحث كنيد
محل کار چيست؟

چرا محل کار بايستی مرتب و خوب سازماندهی شده باشد؟
جهت حفظ ايمنی در محيط کار خويش چه بايد انجام داد؟

فعاليت 7
از دانش آموزان بپرسيد چنانچه بخواهند شرکتی را راه اندازی کنند؛ چه کسانی را با چه خصوصياتی استخدام کرده و اين افراد 

چه کارهايی را بايد انجام دهند.
جواب: (جواب اين سؤال بستگی به اندازه و ماهيت فعاليت کسب   و کار دارد، به عنوان مثال در صورتی  که برای فعاليت های 
حسابداری باشد کسب   و کار نياز به حسابدار دارد؛ در اين صورت کسی که تحصيل و تجربه کافی در اين زمينه دارد استخدام می شود 

و اين فرد مسئوليت کارهای مالی و حسابداری شرکت را برعهده دارد.)
مثال ۲: نمونه چارت سازمانی يک کسب   و کار

دانستنى هاى معلم

بسيج منابع
منابع مورد نياز برای راه اندازی کسب   و کار جديد را می توان به سه دسته عمده تقسيم کرد:۱ــ منابع  معمولاً 

مالی۲ ــ منابع انسانی  ۳ــ مواد اوليه و مواد خام
اوليه  مراحل  در  است  ممکن  دارد.  کافی  مالی  منابع  به  نياز  کسب   و کار  اوليه  اندازی  راه  جهت  کارآفرين 
راه اندازی کسب   و کار به تنهايی بتواند کارهايش را انجام دهد و به نيروی انسانی غير از خود احتياج نداشته باشد. با 

کنترل کيفيت         فنی            بازاريابی  و فروش            اداری مالی

بازاريابی

فروش

خدمات مشتری

ارتباط با مشتری

مدير عامل

تحقيق و توسعه

توليد

اداری و مالی

حسابداری

منابع انسانی

حمل ونقل

تدارکات

فناوری اطلاعات
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توجه به ویژگی های خلاق و نوآورانه بودن کارآفرین، انتظار می رود که منابع مادی و مالی لازم را از مجراهای گوناگون 
یافته و با روحیه خوداتکایی و آغازگر کسب  ‌و‌کارش را به جریان اندازد.

1ــ منابع مالی
چگونه منابع مالی یافته و آن را مدیریت کنیم؟

تخمین هزینه راه اندازی کسب  ‌و‌کار
هنگامی  که ماهیت کسب  ‌و‌کار جدید مشخص گردید، لازم است که هزینه های شروع و راه اندازی آن برآورد 

شوند. این سرمایه مورد نیاز ممکن است برای مقاصد زیر به  کار روند:
ــ خرید یا اجاره مکان

ــ تهیه دستگاه ها و ماشین آلات مورد نیاز
ــ امکانات و تجهیزات اداری

ــ مواد اولیه
ــ بیمه و غیره
ــ تأمین منابع 

منابع مالی برای راه اندازی کسب  ‌و‌کار ممکن است از روش های زیر و یا ترکیبی از آنها به  دست آید:
ــ پس انداز شخصی

ــ کمک های مالی فامیل و بستگان
ــ قرض از دوستان
ــ تعاونی های محلی

ــ شرکت های سرمایه گذاری مالی
ــ مؤسسات قرض الحسنه و وام

ــ بانک ها و غیره...
ــ بانک ها انواع مختلفی از تسهیلات مالی ارائه می دهند از جمله:

ــ حساب های جاری یا چک
ــ حساب های پس انداز

ــ خدمات وام
لازم است قبل از اینکه واجد شرایط دریافت کمک و تسهیلات از بانک باشید، حساب بانکی افتتاح نمایید. 
از منابع مالی را  انواع مختلفی  بایستی  بهره می باشند. یک کارآفرین  با  بانک دریافت می کنید همراه  از  وام هایی که 

بررسی نماید تا بهترین و مناسب ترین نوع آن که شرایط بازپرداخت مطلوبی نیز دارد انتخاب نماید. 
 مؤسسات تأمین اعتبار و وام قبل از پرداخت اعتبار ممکن است مدارکی را در ارتباط با کسب  ‌و‌کار از شما 
درخواست کنند، از جمله این مدارک عبارتند از : طرح کسب  ‌و‌کار، ضمانت نامه، و درباره میزان نقش و مسئولیت 

کارآفرین تحقیق و بررسی نمایند.
مدیریت پول: هنگامی  که اعتبارات به منظور راه اندازی کسب  ‌و‌کار تأمین شدند، لازم است کارآفرین به طور 
دقیق اطلاعات درآمدها و هزینه ها را ثبت و نگهداری نماید. علاوه برآن رویدادهای مالی در دوره های زمانی مختلفی 
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بایستی تصفیه شده و برای مؤسسات وام و قرض دهنده ارسال گردند. 
که  چرا  نماید  عمل  دقت  به  طرفین  قرارداد  و  توافق  با  مطابق  بایستی  بازپرداخت ها  درباره  کارآفرین   یک 
در غیر این صورت ممکن است با جریمه ها و نرخ های بهره بالاتری مواجه گردد. رعایت اصول مالی کلید موفقیت یک 

کسب  ‌و‌کار است. لازم است حسابهای کسب  ‌و‌کار به طور کامل از حساب های شخصی فرد مجزا باشند.
بیان درآمدها: بیان درآمدها به طور ساده خلاصه ای از توانایی های ایجاد پول در کسب  ‌و‌کار می باشد. بیان 

درآمد بایستی به صورت ماهانه تهیه شده و در آن حداقل اطلاعات زیر وجود داشته باشد:
ــ درآمد )  اعتبارات به دست آمده جهت راه اندازی کسب  ‌و‌کار مانند وام و پول کسب شده از فروش کالا یا 

خدمت خود (
ــ هزینه مواد اولیه ) شامل تمام هزینه هایی که برای خرید مواد اولیه صرف شده (

ــ هزینه های عملیاتی  ) حقوق خود، هزینه های نیروی کار، هزینه های بالاسری همانند آب و برق مصرفی و... (
ــ بازپرداخت وام ) سرمایه + بهره آن (

ــ سود ناخالص ) درآمد کسب شده از فروش، پس از کسر هزینه تولید، بازپرداخت وام (
ــ مالیات ها

ــ سود ناخالص  )درآمد کسب  ‌و‌کار پس از پرداخت مالیات (
2ــ منابع انسانی: استخدام و به کارگیری افراد جهت کار با من

یک کارآفرین در ابتدا ممکن است کسب  ‌و‌کارش را به تنهایی شروع نماید. اما با توسعه آن به کمک افراد دیگر 
نیز احتیاج خواهد داشت.

درقبال به  کارگیری افراد برای کمک در کسب  ‌و‌کار از طریق حقوق و مزایا بایستی خدمات این افراد جبران 
شود که این بستگی به شایستگی ها، مناسب بودن برای آن کار، تعداد ساعات کار، روزها، هفته ها و یا ماه  هایی که برای 

کسب  ‌و‌کار کار می کنند، دارد.
استخدام: در کسب  ‌و‌کار قبل از استخدام کارکنان بایستی ماهیت کار به روشنی مشخص شده و شایستگی های 
حرفه ای و مهارت های کسی که در نظر است استخدام گردد، معلوم شود. ممکن است کارکنان قبل از شروع به کار و 
همچنین در طی زندگی کاری به آموزش هایی نیاز داشته باشند. آموزش مناسب سبب ایجاد انگیزه در کارکنان و باعث 

بهره وری بیشتر در کار می گردد.
بهره وری، مقدار کاری است که شخص در دوره زمانی مشخصی انجام می دهد.

یک کارآفرین بایستی این را در نظر داشته باشد که حقوق و مزایای پرداختی تنها هزینه مرتبط با استخدام افراد 
در شرکت نیست بلکه پرداختنی های دیگری نیز در این زمینه وجود دارند از جمله بیمه و هزینه های آموزش.

کارکنان در کسب  ‌و‌کار ممکن است به خاطر انجام وظایف ذیل استخدام شوند:
ــ تولید/ ارائه خدمت

ــ کنترل کیفیت
ــ مدیریت و امور اداری

ــ حمل و نقل
ــ روابط با مشتری و غیره
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تأمین منابع از بیرون: در کسب  ‌و‌کار برای انجام بعضی از کارها لازم نیست که فردی را استخدام نمود. 
بلکه به جای آن می توان وظایف کار مورد نظر را به شخص یا مؤسسه ای در خارج از کسب  ‌و‌کار واگذار نموده و فقط 
در قبال آن پولی را پرداخت نمود. به عنوان مثال خیلی از کسب  ‌و‌کارها کارکنان دائمی خدماتی ندارند بلکه از سایر 
کسب  ‌و‌کارها می خواهند که نیروی مورد نظر را تأمین کنند. از مزایای تأمین منابع از بیرون آن است که هنگامی که 
عملکرد پیمانکار طرف قرارداد رضایت بخش نبوده و یا هزینه ها بیشتر گردد می توان قطع همکاری نمود. از معایب 
تأمین منابع از بیرون آن است که شخص یا شرکت طرف قرارداد تعهد و وفاداری خاصی برای کسب  ‌و‌کار نداشته و به 

طور کلی بخشی از جریان کسب  ‌و‌کار نخواهد بود.

فعالیت 8
بخشی از فعالیت یک کسب   ‌و‌کار را انتخاب کنید که می تواند در بیرون از کسب   ‌و‌کار انجام شده و می توان آن را به دیگران 
واگذار نمود. از فراگیران بخواهید که نیازهای کاری را که باید انجام شود، شناسایی کرده و خصوصیات حرفه ای برای کسی که آن 

را برعهده می‌گیرد، کدامند؟
جواب: )نمونه زیر(

مزایده
آگهی شناسایی پیمانکار )خدمات اجرایی و نیروی انسانی اداره تدارکات و انبارها(

شرکت پتروشیمی در نظر دارد، خدمات اجرایی و نیروی انسانی اداره تدارکات و انبارهای خود را از طریق 
مناقصه عمومی دو مرحله ای به پیمانکار واجد شرایط واگذار نماید.

الف( شرح مختصر خدمات: تأمین خدمات اجرایی و نیروی انسانی مورد نیاز انبارها، دریافت و صدور کالا، 
تدارکات، خدمات طبقه بندی فنی و استاندارد کالا و ترخیص کالا مطابق شرح کار موجود در اسناد مناقصه

ب( مدت اجراء خدمات: مدت زمان در نظر گرفته شده جهت انجام موضوع مناقصه، یک سال شمسی از 
تاریخ انعقاد قرارداد مربوطه و ابلاغ آن به برنده می باشد.

ج( محل اجرای خدمات: محل ارائه خدمات انبار در انبارهای شرکت پتروشیمی رازی واقع در ........
خدمات تدارکات، طبقه بندی و ترخیص در اداره تدارکات و انبارها واقع در مجتمع ...................

د( مدارک و شرایط اولیه متقاضیان: توانایی در تهیه و ارائه تضمین شرکت در مناقصه به مبلغ 000,000, 160ریال 
)صد و شصت میلیون ریال  ( به صورت نقدی / ضمانت نامه بانکی که مدت اعتبار آن سه ماه یا نود روز از تاریخ ارائه پیشنهاد و 

قابل تمدید به مدت سه ماه دیگر به درخواست کارفرما باشد.
توانایی تهیه و ارائه تضمین حسن انجام تعهدات )معادل 10% مبلغ کل قرارداد( به صورت ضمانت نامه بانکی 

معتبر
دارا بودن شخصیت حقوقی

حسن سابقه کار و تجربه مرتبط با تأیید کارفرمایان مربوطه
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ارائهٔ طرح طبقه بندی مشاغل که به تأييد وزارت کار رسيده باشد
ارائهٔ برگ تعهد پيمانکار در مورد عدم شمول قانون منع مداخله کارکنان دولت در معاملات دولتی مصوب دی ماه 

۱۳۳۷ و همچنين عدم سوابق کيفری رفع نشده
رونوشت مصدق اساسنامه شرکت و آخرين آگهی روزنامه رسمی حاوی امضاهای مجاز و گواهی اداره ثبت 

شرکت ها مبنی بر اعتبار اساسنامه ابراز شده و موجوديت شرکت
 ۱۰ تا  حداکثر  زمينه،  اين  در  را  خود  کاری  سوابق  می توانند  دارند  فعاليت  زمينه  اين  در  که  متقاضيانی  کليه 
روز پس از چاپ آگهی دوم به آدرس : …… ارسال نمايند. بديهی است از شرکت های مورد تأييد جهت مصاحبه و 

دريافت اسناد مناقصه دعوت به عمل خواهد آمد.

فعاليت و تمرين بيشتر
ــ از دانش آموزان بخواهيد که به سازمان يا شرکتی مراجعه کرده و چارت سازمانی آن به همراه شرح وظايف هر شغل را نيز 

به دست آورند.
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طرح  کسب و کار

اهداف کلی
طرح کسب و کار عملی و کاربردی ترین بخش آموزش کارآفرینی 
می باشد. از فراگیران انتظار می رود پس از یادگیری این درس 
انتظار  برآن  علاوه  کنند.  تدوین  را  ساده ای  کار  و  کسب  طرح 
براین است که مخاطبین با کسب اعتماد به نفس لازم، قدم های 

محکم و استوار برداشته و از عهده دنیای کسب و کار برآیند.

اهداف جزئی
ــ آشنایی با مفهوم طرح کسب و کار

ــ یادگیری دلایل تدوین طرح کسب و کار
ــ یادگیری اجزای مهم طرح کسب و کار

ــ توانایی ارزیابی یک کسب و کار

اهمیت و ضرورت نوشتن طرح کسب و کار 
فکرکنید عضو گروه برنامه ریزی فعالیت های فوق برنامه مدرسه هستید. این گروه در نظر دارد پس از امتحانات پایان سال یک 
اردوی یک روزه برای بچه ها ترتیب دهد. فکر می کنید به عنوان عضوی از گروه، چه کارهایی باید انجام دهید؟ شما حتماً با خود این 

سؤالات را مطرح می کنید :
 این اردو کجا باید برگزار شود؟

 چه زمانی برای برگزاری آن مناسب تر است ؟
 چند نفر از بچه ها را می توان به اردو برد؟

 از چه راه هایی می توان هزینه آن را تأمین کرد؟
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 برای ایاب و ذهاب بهتر است از چه وسیله نقلیه ای استفاده کرد؟
و سؤالاتی از این قبیل...

اگر به سؤالات بالا پاسخ دهید، در واقع برای اجرای اردو برنامه ریزی کرده اید، اگر این برنامه ریزی را ننویسید و آن را یادداشت 
نکنید، به سختی می توانید برنامه منظم و مفیدی برای شرکت کنندگان ترتیب دهید. ننوشتن و یادداشت نکردن فعالیت هایی که باید انجام 
دهیم یکی از مشکلاتی است که اغلب به آن دچار هستیم، در حالی که با نوشتن تمام مراحل کسب و کار در اوج فعالیت ها احتمال 
فراموشی بعضی از کارها کم می شود، علاوه بر آن از سردرگمی و گیج شدن در وسط کار جلوگیری می کند. از همه مهم تر آنکه به راحتی 
می توانیم کارهایمان را ارزیابی کنیم. ما همیشه سعی می کنیم کارهایمان را در ذهن طراحی کنیم و آن را به خاطر بسپاریم. اغلب با شور و 
اشتیاق زیاد از فکر و ایده هایی که در سر داریم صحبت می کنیم در حالی که با یادداشت نکردن آنها برخی را به فراموشی می سپاریم،شاید 
گاهی لازم باشد بعضی از برنامه هایمان را تغییر دهیم ولی اگر آن را ننوشته باشیم، به درستی نمی دانیم که برنامه چه بوده تا تغییرات را به 

موقع انجام دهیم و در آنها تجدید نظر کنیم، نوشتن این فکر ها و ایده ها و برنامه ریزی کردن، باعث می شود که آنها دست یافتنی شوند.
کارآفرینان همیشه رویاهای بزرگی درسر دارند که برای رسیدن به این رویاها باید برنامه ریزی کنند. به روی کاغذ آوردن این 

رویاها باعث اطمینان بیشتر از قابلت اجرای طرح است.
طرح کسب و کار در واقع همان نقشه راه است که به سؤالاتی از قبیل: اکنون کجا هستیم؟ به کجا می رویم؟ و چطور باید به 

مقصد برسیم؟ پاسخ می دهد. 

فعالیت 1
با دانش آموزان این موضوع را مطرح نمایید:

فرض کنید فردی تصمیم دارد از تهران به مشهد سفر کند. بدیهی است چندین مسیر وجود دارد و هر کدام، مدت زمان عبور 
و هزینهٔ متفاوتی خواهد داشت. فرد مسافر باید شرایط و هر یک از مسیر ها را مورد بررسی قرار داده و در نهایت تصمیم گیری کند.
کارآفرین نیز قبل از شروع سفر کسب و کاری خود، اطلاعات لازم را جمع آوری کرده و بررسی می کند و در مورد نحوه راه اندازی 

کسب و کار خود تصمیم می گیرد.
درسفر تهران به مشهد مسافر بر بعضی از مسایل از جمله میزان پول در دسترس، مدت زمان سفر، انتخاب جاده و...کنترل 
دارد،اما ممکن است مسایل اجتناب ناپذیری مانند خرابی ناگهانی اتومبیل، تغییرات آب و هوا، وضعیت جاده و... پیش بیاید که مسافر 

اساساً بر وقوع آنها کنترلی ندارد. در این مواقع باید برای برخورد با آنها از پیش برنامه مناسب داشت.

فعالیت 2
 از دانش آموزان بپرسید: چرا طرح کسب و کار لازم است؟

جواب: )مهم ترین دلیل نوشتن طرح کسب و کار خود کارآفرین است، او با نوشتن طرح کسب و کار برنامه اجرایی خود را تدوین 
کرده و مطابق آن وارد عمل می شود. از دلایل دیگر نوشتن طرح کسب و کار آن است که سرمایه گذاران فعالیت های کارآفرینانه، بانک ها 
و ... مایل اند کسب و کار کارآفرین را به صورت مکتوب ببینند تا تصویری روشن از هدف و احتمال موفقیت کسب و کار در آینده را 
داشته باشند.عاملی که می تواند سرمایه گذاران را برای حمایت متقاعد کند، این است که کارآفرین توانایی تحقق ایده کسب و کار را دارد. 
یک طرح تجاری خوب، حرفه ای بودن کارآفرین و آشنایی او را با بازار آشکار کرده و احساس عدم اطمینان و ریسک سرمایه گذار را 
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کاهش می دهد. علاوه بر این طرح کسب و کار برای آینده برنامه داشته و برای رویارویی با چالش های آن برنامه دارد(.

فعالیت 3 
از دانش آموزان بپرسید: چه کسانی طرح کسب و کار را می نویسند؟

جواب: )در کسب و کارهای کوچک معمولاً خود فرد اقدام به نوشتن طرح کسب و کار می نماید، اما بهتر این است که توسط افراد 
تیم مدیریتی و اجرایی کسب و کار نوشته شود تا احساس تعلق آنها را به کار افزایش داده و اطلاعات لازم را به آنها منتقل کند(.

فعالیت 4 
با توجه به مطالبی که تا اینجا مطرح شد از دانش آموزان بپرسید مخاطبین طرح کسب و کار چه کسانی هستند؟

جواب: )مهمترین مخاطب خود کارآفرین است که از طریق آن کسب و کار خودش را ارزیابی می کند؛ نوشتن یک برنامه، 
کارآفرین را وادار می کند کسب و کار خود را از زوایای مختلف مورد تحقیق و ارزیابی قرار دهد و خود را برای شرایط مخاطره آمیز 
آماده کند، در واقع فرد کارآفرین با نوشتن طرح کسب و کار از درستی روش های در نظر گرفته شده مطمئن می شود. علاوه برآن طرح 
کسب و کار،کارآفرین ممکن است توسط سرمایه گذار، کارمند بانک، مشاوران و... خوانده شود تا آنها را در سرمایه گذاری متقاعد 
نماید. چرا که سرمایه گذار به دنبال چگونگی پیشرفت کار، افزایش سرمایه و مهمتر از همه توانایی باز پرداخت وام های بانکی است لذا 

فرد کارآفرین لازم است در بخش مالی کسب و کار به جزئیات بیشتری پرداخته شود. 

تدوین طرح کسب و کار
طرح کسب وکار سند لازم برای تلخیص طرح ها، نقشه ها و بخش های مختلف کسب و کار، کارآفرین، جهت تأمین اعتبارات، 

کسب اختیارات قانونی و بسیج منابع برای راه اندازی کسب و کار می باشد.
تدوین طرح کسب و کار به خاطر دلایل ذیل مهم است:

 کسب مجوز از مقامات و مراجع محلی و قانونی جهت راه اندازی کسب و کار
 متقاعد کردن مؤسسات اعتباری جهت تأمین منابع

 تهیه و اجاره املاک برای فعالیت کسب و کار
 متقاعد کردن شریکان تجاری جهت عرضه مواد اولیه یا خدمات و غیره...

دانستنی های معلم
لازم است قبل از تدوین طرح کسب و کار به مجموعه ای از سؤالات پاسخ داده شود. سؤالاتی که در اینجا ذکر 

شده اند تا حدی جامع هستند و ممکن است برای کسب و کار کوچک محلی کاربرد کمتری داشته باشند.
1ــ شناخت محصول:

1ــ1ــ معرفی محصول )شامل مشخصات عمومی، فنی، و کاربرد آن(. 
2ــ١ــ متقاضیان این کالا / خدمات چه افراد، شرکت ها یا سازمان هایی هستند؟

3ــ١ــ آیا محصول یا کالای جایگزین جهت این محصول وجود دارد؟)لطفاً نام ببرید(.
4ــ١ــ آیا مشابه این طرح )کالا / خدمات( توسط افراد دیگر در آن محل انجام می شود؟ )لطفاً نام ببرید(.
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5  ــ١ــ مشخصات این طرح )کالا / خدمات( را با انواع محصولات شرکت های رقیب داخلی و خارجی مقایسه 
کنید و مزایای رقابتی آن را در ارتباط با کیفیت، قیمت، مشخصات فنی و ... بیان کنید.

6  ــ١ــ  نام و مشخصات سه شرکت تولید کننده خارجی )مارک تجاری( موجود این طرح را بنویسید.
2ــ بررسی فنی و تکنولوژی:

 1ــ2ــ مشخصات فنی محصول پیش بینی شده در برنامه تولید را بطور دقیق مشخص فرمایید.
 2ــ2ــ روش تولید و انتخاب تکنولوژی مورد نظر را دقیقاً مشخص فرمایید } کلیات روش تولید ) مهندسی 

معکوس، مونتاژ ــ طراحی از ابتدا، بهینه سازی تولید موجود و ...( نمودار کلی گردش کار، نحوه کنترل کیفی{
 3ــ2ــ وضعیت فعلی دانش فنی و تکنولوژی طرح را مشخص کنید . در صورتی که نیاز به انتقال تکنولوژی 

هست چه مقدماتی جهت ارتباط و عقد قرارداد با دارندگان دانش فنی تاکنون صورت گرفته است.
4ــ2ــ روند تغییرات برای تکنولوژی این محصول در دنیا را بیان کنید.

5ــ2ــ چه ماشین آلات و تجهیزات اصلی برای تولید محصول نیاز دارید؟ کدام یک را تهیه کرده اید : چه 
برنامه ریزی برای تهیه بقیه موارد دارید؟

6ــ2ــ مواد و قطعات اصلی مورد نیاز محصول و منابع تأمین آنها را مشخص کنید.
7ــ2ــ نام و مشخصات قطعاتی که نیاز به ورود از خارج دارند. کدامیک در بازار ایران به طور مستمر یافت 

می شوند؟
8ــ2ــ کارگاه و زیربنای ساختمانی مورد نیاز تولید چیست؟ چگونه و چه وقت تهیه می شود؟

9ــ2ــ نیروی انسانی فنی مورد نیاز تولید و تخصص آنها را به تفکیک بیان کنید. چه هماهنگی در جهت تهیه 
آن انجام داده اید؟

10ــ2ــ فرآیند تولید و تکمیل محصول/  خدمات را به طور خلاصه شرح دهید.
11ــ2ــ برنامه زمانی اجرای تولید را ارائه دهید )مراحل تولید و تحویل کالا به مشتری(.

3ــ ارزیابی مالی و اقتصادی:
در این بخش برآورد سرمایه ثابت ) شامل ماشین آلات، تجهیزات فنی و اداری، هزینه ساختمان و تأسیسات، 

هزینه دانش فنی ( و سرمایه در گردش، هزینه های تولید و قیمت تمام شده بررسی می شود. 
4ــ بررسی بازار:

ـ بازار جهانی، مشتریان  ـ بازار ـ 1ــ4ــ جایگاه بین المللی محصول یا طرح چیست؟ )شامل تولید کنندگان عمده ـ
عمده، ظرفیت بازار(

2ــ4ــ وارد کنندگان عمده محصول مشابه در ایران چه کسانی و با چه سهمی در بازار داخلی هستند؟ )با ذکر 
نام تولید کننده خارجی و شرکت نمایندگی داخلی(

3ــ4ــ در صورت واردات محصولات مشابه تعداد واردات در سه سال گذشته چه میزان بوده است؟
4ــ4ــ در صورت تولید محصولات مشابه در داخل تعداد تولید سالانه توسط آنها چه میزان است؟

است؟  میزان  چه  موجود  شرکت های  تولید  ظرفیت  داخل  در  مشابه  محصولات  تولید  صورت  در  5ــ4ــ 
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(ظرفيت های بالقوه)
۶ــ۴ــ نياز سالانه کشور و تقاضای داخلی برای اين محصول چه ميزان است؟

۷ــ۴ــ در صورت وجود بازارهای صادراتی تعداد و مقصد صدور اين محصول چيست؟
 ـ۴ــ با توجه به اطلاعات فوق تقاضای فعلی بازار را چگونه ارزيابی می کنيد ( برآورد کمبود با مقايسه عرضه  ۸  ـ

و تقاضا)؟
۹ــ۴ــ تقاضای سال های آتی را چگونه ارزيابی می کنيد؟

۱۰ــ۴ــ کدام شرکت يا سازمان را می شناسيد يا هماهنگ کرده ايد تا در حال حاضر متقاضی تعدادی از اين 
محصولات باشند (با ذکر نام و مشخصات مشتری، نوع هماهنگی صورت گرفته، و تعداد مورد نياز)؟

۵  ــ بررسی حقوقی و قانونی:
١ــ۵  ــ آيا موافقت اصولی برای راه اندازی توليد نياز است؟ آيا آن را تهيه کرده ايد؟

 ـ ۵  ــ آيا مجوز سازمان های ناظر مثل محيط زيست، انژری اتمی و.... جهت توليد نياز است؟ کداميک را  ۲ـ
تهيه کرده ايد؟

 ـ ٥  ــ آيا محصول نهائی نياز به مجوزهای اخلاقی و يا پزشکی برای ساخت، تست و يا به کارگيری دارد؟ ۳ـ
 ـ ٥  ــ آيا راه اندازی اين کسب وکار مستلزم دريافت مجوز استاندارد از سازمان های داخلی (مثل مؤسسه  ۴ـ

استاندارد، آزمايشگاه رفرانس، ادارهٔ کل تجهيزات و يا ...) می باشد؟ کدام يک را دريافت کرده ايد؟
معمولاً يک طرح کسب و کار از اجزای زير تشکيل می شود:

ــ صفحه عنوان(اسم کسب و کار، نام کارآفرين، آدرس تماس و ساير همکاران طرح)
ــ خلاصه اهداف کسب و کار

ــ ساختار کسب و کار
ــ کالا يا خدمات مورد نظر جهت فروش

ــ طرح بازاريابی(براساس تحقيق بازار)
ــ برنامه مالی

ــ بازده های سرمايه پيش بينی شده
ــ ساير مدارک حمايتی همانند توصيه نامه ها، گواهينامه های آموزشی و تحصيلی، مدارک خدمات اجتماعی و غيره.

فعاليت 5
از دانش آموزان بخواهيد که با مرور کتاب و محتوای آن طرح کسب و کاری را بنويسند. به عنوان مثال آنها موارد زير را لازم 

است در نظر بگيرند:
ــ نيازهای تأمين نشده جامعه

ــ اندازه، ماهيت و پايداری بازار
ــ منابع مالی مورد نياز

ــ منابع انسانی و مادی مورد نياز
ــ مقررات اداری برای ثبت و راه اندازی کسب و کار
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ــ روش ها و مکانیزم بازاریابی
ــ امکان ایجاد سود و غیره...  .

نمونه ها و فرم های زیادی برای طرح کسب و کار وجود دارند که با توجه به مخاطبین این طرح می توان از منابع مختلف مثل 
اینترنت و یا بانک دریافت کرد.  نمونه طرح کسب و کار پیوست این فصل آمده است.

طرح کسب و کار )  تولیدی  ( 

موضوع طرح: پرورش و نگهداری زنبور عسل
ظرفیت : 850 کندو       

محل اجرای طرح: 
سرمایه گذاری کل: 481/35 میلیون ریال

سهم آوردۀ متقاضی: 51/35 میلیون ریال 
سهم تسهیلات: 430 میلیون ریال

دورۀ بازگشت سرمایه:  2/2  سال ) معادل  26 ماه (
سود ویژه : 175/58 میلیون ریال 

میزان اشتغال زایی: 8 نفر

 1ـ خلاصه اجرایی
با افزایش فناوری های مختلف به ویژه در صنعت غذایی، امروزه کاربرد مواد غذایی به اشکال مختلف رو به گسترش می باشد. 

عسل نیز به عنوان یک ماده غذایی از این قاعده مستثنی نمی باشد. 
با توجه به نیاز جامعه و وجود شرایط مناسب در زمینه پرورش زنبور عسل در استان گلستان اجرای این طرح می تواند علاوه 
بر ایجاد فرصت های شغلی، سودآوری مناسبی را در پی داشته باشد. وجود منابع طبیعی فراوان در استان و همچنین وجود نیروی کار 

ماهر و دسترسی به منابع اولیه ارزان مانند زمین زراعی، کندو و مواد اولیه سود آوری این طرح را توجیه می کند. 
علاوه بر استفاده از خود عسل به عنوان یک ماده مغذی و خوراکی از موم زنبور عسل نیز می توان در موارد مختلف مانند، 

صنعت شمع سازی، لوازم آرایشی و بهداشتی، صنایع داروسازی و عایق سازی استفاده کرد. 
البته در این طرح برای درآمد حاصل از فروش موم زنبور عسل پیش بینی به عمل نیامده است. ولی می توان در طرح هایی که 

در آینده برای توسعه این پروژه درنظر گرفته شده است، این مورد را به عنوان یک زمینه رقابتی به حساب آورد.
با توجه به اینکه زنبورداران کندوهای خود را معمولاً در اراضی زراعی و باغات متعلق به خود یا دیگران مستقر می نمایند، این 
کار باعث کمک به گرده افشانی گیاهان و افزایش محصول می گردد و به علاوه کندوها در فصول مختلف سال و به فراخور آب و  هوا، 

کوچ داده می شوند. به همین دلیل هزینه زمین در محاسبات وارد نمی شود.
در طول فرآیند پرورش زنبور عسل، همچنین اقدام به ازدیاد کندوها می شود که این عمل به منظور ترمیم تلفات و فروش انجام 

می پذیرد. درمناطق گرمسیر حتی می توان از هر کندو یک بچه کندو گرفت. 
میزان سرمایه گذاری ثابت این طرح 397/3 میلیون ریال، سرمایه درگردش 84/05 میلیون ریال، درآمد فروش 430 میلیون 
ریال، دوره برگشت سرمایه 23 ماه و نقطه سربه سر تولید 42/42% می باشد. میزان 430 میلیون ریال از طریق عقد مشارکت مدنی و 
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457/95 میلیون ریال از طریق عقد فروش اقساطی با کارمزد 13% تأمین می شود.
با اجرای این طرح، علاوه بر کسب سود مناسب اقتصادی می توان بستر مناسبی را برای اشتغال نیروهای ماهر و نیمه ماهر فراهم 

آورد که با توجه به ماهیت صنایع غذایی بانوان می توانند سهم به سزایی در آن داشته باشند.

٢ـ مشخصات مدیر و همکاران

شغل مورد نظرتجارب کاریآخرین مدرک تحصیلینام و نام خانوادگی
نوع همکاری

)پاره وقت/ تمام وقت(

1

2

3ـ توضیح محصول
از گلوکز، فروکتوز و منوساکاریدها ساخته شده  انسان است. اساساً عسل  بدن  برای  از هفتاد ماده مفید  بیش  عسل حاوی 
غذاهای  رده بندی  در  و  بوده  لیپاز  و  پراکسیداز  کاتالاز،  آمیلاز، سوکراز،  از جمله  مفیدی  آنزیم های  دارای  است. همچنین عسل 
سرشار از آنزیم ها مقام نخست را به خود اختصاص داده است. ضمن اینکه مواد معدنی مختلفی مانند کلسیم، سدیم، پتاسیم، منیزیم، 
انواع ویتامین ها                           به عنوان یک ماده کامل غذایی همچنین دارای  یافت می شوند. عسل  نیز در عسل  ید  آهن، کلر، فسفر، گوگرد و 
)B1, B2, B3, B6, B12, C, E, K(، اسیدهای آلی )اسید مالیک، وینیک، سیتریک، لاکتیک و اگزالیک( و پروتئین ها بوده و می تواند  
و  عفونی کنندگی  درمانی، ضد  دارای خواص  نماید. همچنین عسل  تولید  گرم  یکصد  هر  ازای  به  انرژی  کیلوکالری  تا 335   315

حفاظت از مواد آلی در مقابل تجزیه و فساد می باشد. در شکل زیر برخی ترکیبات موجود در عسل آورده شده است.

کلیه موارد ذکر شده اهمیت استفاده از عسل به عنوان یک ماده غذایی مغذی و همچنین دارویی طبیعی را خاطر نشان می سازد. 
از جهت دیگر با عنایت به رشد جمعیت و تنوع محصولات تولیدی و بالا رفتن سطح رقابت درزمینه عرضه انواع محصولات غذایی، 
بهبود مستمر کیفیت محصولات و ایجاد تنوع در عرضه مناسب تر، از مواردی هستند که بایستی هر چه بیشتر مد نظر قرار گیرند. 
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رعایت این موارد می تواند منجر به دسترسی آسان و ارزان مصرف کنندگان به مواد غذایی شود. 

4ـ بازار، مشتریان، رقبا و روش های تثبیت موقعیت و بازاریابی
بازار اصلی آن صنعت غذایی  بنابراین  باشد.  به منظور تولید عسل می  اینکه هدف از این طرح پرورش زنبور عسل   به دلیل 

می باشد، که با این وجود مشتریان آن نیز افراد جامعه می باشند. 
رقبای موجود در این صنعت سایر پرورش دهندگان زنبور می باشند که به صورت پراکنده در اکثر نقاط کشور مشغول به کار 

هستند. 
به دلیل اینکه از زنبور عسل غیر از عسل می توان محصولات دیگری را نیز به دست آورد بنابراین جهت حفظ موقعیت و تثبیت 
بازار می توان در صورت نیاز، محصولات مختلفی را به بازار عرضه کرد که علاوه بر حفظ مشتریان سبب تنوع در تولید و عرضه 
محصول می شود. علاوه بر این به دلیل اینکه اغلب بسته بندی های مربوط به این صنعت به صورت سنتی می باشد، در صورت استفاده 

از روش های جدید در بسته بندی می توان علاوه بر تثبیت موقعیت بازار زمینه را برای نفوذ در بازارهای جدید آماده کرد.

5  ـ توجیه اقتصادی طرح 
    الف(  سرمایه گذاری ثابت:

1ــ زمین
به دلیل اینکه کندوها در فصول مختلف سال و به فراخور آب و هوا کوچ داده می شوند، هزینه زمین در محاسبات وارد نمی شود. 

٢ــ ماشین آلات 
                                                                   

هزینه کل) ارقام به میلیون ریال  ( هزینه واحد  ) هزار ریال  ( تعدادشرحردیف

1
2
3
4
5
6
7
8
9

10
11
12
13
14

کندو
طبق با کادر 
اکستراکتور

صافی عسل 
دستگاه ذوب موم 

جعبه ملکه
قفسه چوبی ملکه 

ظروف تغذیه 
خرک پولک تراش

چادر صحرایی
تجهیزات زنبورداری

باسکول
ترازو

شعله افکن

850
850

1
5
1

850
850
850

5
2

4سری
1
1
1

300
18

1500
50

350
10
1

2/5
4

750
200
400

1000
800

255
15/3
1/5

0/25
0/35
8/5

0/85
2/13
0/02
1/5
0/8
0/4
1

0/8

288/4      جمع
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3ــ تأسیسات    

هزینه کل)ارقام به میلیون ریال( هزینه واحد)هزار ریال( تعدادشــرحردیف

1
2

منبع آب 1000 لیتری
ژنراتور برق

1
1

3000
5000

3
5

8جمع

4ــ وسایل نقلیه
                                                                    

هزینه کل ) ارقام به میلیون ریال ( هزینه واحد تعدادشرحردیف

17878وانت نیسان1

78  جمع

       
5  ــ هزینه‌های قبل از بهره‌برداری   

                             
هزینه کل ) ارقام به میلیون ریال (  شرحردیف

1
2

هزینه طرح، مشاوره، اخذ مجوزها و ثبت تسهیلات
آموزش

2/5
1/5

4      جمع

  
          جمع کل سرمایه گذاری ثابت

هزینه ) ارقام به میلیون ریال ( شرح

ماشین آلات
وسایل نقلیه

تأسیسات
هزینه های قبل از بهره‌برداری

288/4
78
8
4

378/4جمع

18/9پیش بینی  نشده )معادل 5 % اقلام فوق  (

397/3جمع کل
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ب( هزینه های جاری:
  1ــ مواد اولیه و نهاده های تولید

 
هزینه کل)ارقام به میلیون‌ریال(هزینه واحد )هزارریال(مصرف سالانهشـرحردیف

1
2
3
4
5
6

کندوی خالی
شکر

موم آج شده 
دارو

ظروف بسته بندی عسل
رنگ روغن و سیم

300 عدد
8 تن

450کیلو گرم
ــ
ــ
ــ

30
3000

20
ــ
ــ
ــ

9
24
9
2

2/5
2/5

49               جمع
 

2ــ حقوق و دستمزد

حقوق کل)ارقام به میلیون ریال(حقوق ماهانهتعداد ــ نفرشــرحردیف

1
2
3
4
5

مدیر طرح
حسابدار )پاره وقت(

زنبوردار
راننده

دامپزشک )پاره وقت(

1
1
4
1
1

1/2
0/4
0/9
0/9
0/5

16/8
5/6

50/4
12/6

7

15/7مزایا و پاداش و حق بیمه کارفرما معادل 23% جمع حقوق

108/1  جمع کل

 3ــ هزینه نگه  داری و تعمیرات

هزینه کل )ارقام به میلیون ریال(نرخ ارزش داراییشرحردیف

1
2
3

تأسیسات
ماشین‌آلات 
وسایل نقلیه

8
288/4

78

%4
%4

%10

0/32
11/54

7/8

19/66  جمع
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		 4ــ هزینه استهلاک                                                           

هزینه کل)ارقام به میلیون‌ریال(نرخ ارزش داراییشرحردیف

1
2
3

تأسیسات
ماشین‌آلات 
وسایل نقلیه

8
288/4

78

%12
%10
%20

0/96
28/84
15/6

45/4   جمع

 ٥  ــ سوخت و انرژی 

هزینه کل)ارقام به میلیون‌ریال(هزینه واحد )ریال(مصرف سالانهواحدشرح

بنزین
گاز مایع

نفت سفید

لیتر
ــ

لیتر

6000
ــ

6000

650
ــ

160

3/9
0/78
0/32

5   جمع

        جمع هزینه های جاری طرح

هزینه)ارقام به میلیون‌ریال( شرح

مواد اولیه و نهاده های تولید
حقوق و دستمزد

نگهداری و تعمیرات
استهلاک

سوخت و انرژی
اجاره انبار

49
108/1
19/66
45/4

5
6

233/16جمع

11/66پیش بینی نشده ) معادل 5 % اقلام فوق (

244/82جمع کل

       سرمایه در گردش )شش ماهه(

هزینه)ارقام به میلیون‌ریال(شرح

مواد اولیه 
حقوق و دستمزد
سوخت و انرژی

اجاره انبار

24/5
54/05

2/5
3

84/05جمع کل
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           جمع کل سرمایه گذاری طرح

هزینه )ارقام به میلیون ریال(شرح

سرمایه ثابت
سرمایه در گردش

397/3
84/05

481/35جمع کل

 ج( فروش:

ارزش کل)ارقام به میلیون ریال( ارزش واحد)هزار ریال( میزان تولیدشرحردیف

1
2

عسل خالص
بچه کندو

17 تن
300

20000
300

340
90

430جمع

            برآورد هزینه های عملیاتی و غیر عملیاتی

هزینه )ارقام به میلیون ریال(شرحردیف

1
2

استهلاک هزینه های قبل از بهره برداری )4 ساله(
هزینه فروش و اداری )معادل 2% فروش سالانه(

1
8/7

9/6جمع

محاسبه نقطه سر به سر تولید در %100                                                                   

شرح
هزینۀ ثابتهزینۀ متغیر

هزینۀ کل )ارقام به میلیون ریال(
درصدمبلغدرصدمبلغ

49ــ491000مواداولیه

37/833570/2765108/1حقوق و دستمزد تولیدی

4801205سوخت و انرژی

15/73803/932019/66تعمیر و نگهداری

45/410045/4ــ0استـهلاک

8/6ــ8/61000توزیع و فروش

11001ــ0استهلاک قبل از بهره برداری

61006ــ0اجاره انبار

9/91851/751511/66پیش بینی نشده

254/42ــ129/35ــ125/07جمع
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سود ناویژه:
 هزینه های تولید سالانه - فروش سالیانه= سود ناویژه
 میلیون ریال 185/18 = 244/82- 430= سود ناویژه

محاسبه نقطه سر به سر تولید:
100 * )هزینه متغیر - فروش ( /هزینه ثابت
129/35)٤٣٠-125/07 (  * 100 = %42/٤١ 

پیش بینی مالی طرح 

میلیون ریال شرح

430در آمد )فروش(

244/82کسر می شود: قیمت تمام شده

185/18سود ناویژه

8/6کسر می شود: هزینه های اداری فروش

176/58سود عملیاتی

1کسر می شود: هزینه های قبل از بهره برداری

175/58سود ویژه قبل از کسر مالیات

 
سود ویژه قبل از کسر مالیات/ سرمایه گذاری ثابت طرح = دوره برگشت سرمایه

سال 2/2 = 175/58 / 397/3 
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